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บทคดัย่อ 
 

การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาแนวคิดทฤษฏีและการจดัการธุรกิจผลิตกีตาร์ของ 
วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ ์และ 2) เสนอแนวทางท่ีเป็นเลิศในกระบวนการจดัการธุรกิจกีตาร์ กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ช่างผูผ้ลิตกีตาร์ท่ีมีความช านาญและมีประสบการณ์ในการท ากีตาร์จ าหน่าย
เป็นรูปแบบธุรกิจ และผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้ผลิภณัฑ์กีตาร์ของ วิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ ประกอบไปดว้ย 
อาจารย์สอนกีตาร์ นักสะสมกีตาร์ นักดนตรี นักศึกษา บุคคลทัว่ไป รวมทั้งส้ิน จ านวน 6 คน 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ แบบสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้างและแบบมีโครงสร้าง  วิเคราะห์
ขอ้มูลเชิงพรรณนา 

ผลการวจิยัพบวา่  
1. แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจกีตาร์และการจดัการธุรกิจผลิตกีตาร์ของ วิรุฬห์ 

ทรงบรรดิษฐ์ ประกอบดว้ยขั้นตอน 3 ขั้น ดว้ยกนั ขั้นตอนแรกคือ การจดัการผลิต ขั้นตอนท่ี 2 คือ 
การตลาดบริการ และขั้นตอนท่ี 3 คือ การเงิน  

2. แนวทางท่ีเป็นเลิศในกระบวนการจดัการธุรกิจกีตาร์ ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกีตาร์ คือ ดา้นราคาและคุณภาพของผลิตภณัฑ์มีความเหมาะสมต่อสาเหตุในการเลือก
ซ้ือกีตาร์และต่อโครงสร้างร่างกายของชาวเอเชียท่ีมีรูปร่างเล็ก ตลอดจนช่องทางการจดัจ าหน่ายและ
การส่งเสริมการตลาดท่ีโดยส่วนใหญ่กลุ่มผูบ้ริโภครู้จกัจากการออกบูธในงาน Guitar Festival เป็น
หลกั หรือผ่านทางโซเชียลเนตเวิร์ค พร้อมกนันั้นคือการบริการท่ีเป็นท่ีน่าประทบัใจต่อทุกกลุ่ม
ผูบ้ริโภค 

ค าส าคัญ: การจดัการธุรกิจ การผลิตกีตาร์ วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ ์
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ABSTRACT 
 

  The purposes of this research were 1) to study the concepts and management of guitar 
production business of  Wirun Songpradit  and 2) to propose the best practice of management of 
guitar production business. The sample included six proficient and experienced commercial guitar 
producers and the consumers of Wirun Songpradit guitar, i.e., guitar teachers, guitar collectors, 
musicians, students, and others. Data were collected using semi-structured and structured 
interview, and were descriptively analyzed. 
 The findings revealed as follows. 
 1. The concepts and management of guitar production business of  “Wirun Songpradit” 
involved three processes – production management, service marketing, and finance. 
 2. The best practice of management of guitar production business in terms of the factors 
affecting the consumers’ decision in purchasing the guitars referred to the reasonable price, 
quality of the products, size proportion between the guitar and the small physical structure, 
distribution channel, and marketing promotion. The products were mainly known through road 
show, such as, Guitar Festival or social network. The impressive service was also indicated as a 
key factor. 
 Keywords: Business Management, Guitar Production, Wirun Songpradit 
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กติตกิรรมประกาศ 
 
 งานวจิยัฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี  เน่ืองจากไดรั้บความกรุณาของผูมี้ส่วนร่วมหลายท่าน 
ขา้พเจา้ขอขอบพระคุณทุกท่าน ท่ีไดใ้ห้ความช่วยเหลือเป็นอยา่งดี ไดแ้ก่ รองศาสตร์จารย ์ดร.มนสั 
วฒันไชยยศ  ประธานกรรมการท่ีกรุณาใหค้  าปรึกษา อาจารยอ์นุรักษ ์บุญแจะ และอาจารยจี์ระพนัธ์ 
อ่อนเถ่ือน  ท่ีกรุณาใหค้  าแนะน า ตรวจแกไ้ข และใหข้อ้คิดเห็นต่าง ๆ ใหง้านวจิยัมีความสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 
   ขอขอบพระคุณ ผู ้เ ชียวชาญตรวจสอบความตรงของเน้ือหาเคร่ืองมือในการท า
วิทยานิพนธ์คร้ังน้ี ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เอกราช เจริญนิตย ์อาจารย์พรพิมล เหลืองทอง และ
อาจารยสุ์ชาติ เหลาโชติ ท่ีกรุณาให้ตรวจแก้ไข และให้ขอ้คิดเห็นต่าง ๆ ให้แบบสัมภาษณ์มีความ
สมบูรณ์ยิง่ข้ึน            

 ขอขอบพระคุณ วิรุฬ ทรงบรรดิษฐ์ เป็นทั้งอาจรายเ์ป็นทั้งพี่ท่ีเคยประสิทธ์ิประสาทวิชา
ความรู้ในการท ากีตาร์ และไดใ้หข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์กบังานวจิยัคร้ังน้ี 

ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีได้เสียสละเวลาในการให้สัมภาษณ์ถึงตวัผลิตภณัฑ์ของ วิรุฬ 
ทรงบรรดิษฐ ์ท่ีไดใ้หข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์กบังานวจิยัคร้ังน้ี 

ดว้ยอุปการคุณความดีของงานวิจยัคร้ังน้ี ผูศึ้กษาขอมอบแด่ บิดา มารดา และสรรพส่ิงใน
โลกใบน้ี ขา้พเจา้ขออุทิศคุณความดีจากประโยชน์ท่ีไดศึ้กษา ให้แก่ผูท่ี้สนใจเอาไปเป็นประโยชน์
ต่อยอดอีต่อไป 

  
        นวพล ใจงาม 

      
            

 
 
 



ง 
 

สารบญั 

   หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย........................................................................................................... ก 
บทคัดย่อภาษาองักฤษ...................................................................................................... ข 
กติติกรรมประกาศ........................................................................................................... ค 
สารบัญ............................................................................................................................. ง 
สารบัญภาพ..................................................................................................................... ฉ 
บทที่ 1 บทน า................................................................................................................ 1 
 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา........................................................... 1 
 วตัถุประสงคข์องการวจิยั................................................................................. 3 
 ขอบเขตของการวจิยั......................................................................................... 3 
 ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการวจิยั.......................................................................... 3 
 นิยามศพัทเ์ฉพาะ.............................................................................................. 4 
บทที ่2 เอกาสารและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง....................................................................... 5 
 แนวคิดและทฤษฎีการจดัการธุรกิจ.................................................................. 5 
 ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค.............................................................................. 33 
 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง............................................................................................ 41 
บทที ่3 วธีิด าเนินการวจัิย............................................................................................. 45 
 ผูใ้หข้อ้มูล......................................................................................................... 45 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั .................................................................................. 46 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูล...................................................................................... 48 
 การวเิคราะห์ขอ้มูล........................................................................................... 48 
บทที ่4   ผลการวเิคราะห์ข้อมูล........................................................................................ 49 
 ส่วนท่ี 1 ความเป็นมาของกิจการผลิตกีตาร์ของ วิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ.์............. 49 
 ส่วนท่ี 2 การจดัการธุรกิจกีตาร์ของ วิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ.์................................ 51 
 ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นของกลุ่มผูบ้ริโภคดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

กีตาร์................................................................................................................. 
 
70 

 



จ 
 

สารบญั (ต่อ) 
                                                                                                                                             หน้า 

บทที ่5 สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ.............................................................. 77 
 สรุปผลการวจิยั................................................................................................. 77 
 อภิปรายผล....................................................................................................... 79 
 ขอ้เสนอแนะ..................................................................................................... 84 
บรรณานุกรม................................................................................................................... 86 
ภาคผนวก........................................................................................................................ 89 
 ภาคผนวก ก รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญ รายช่ือผูใ้หส้ัมภาษณ์....................................... 90 
 ภาคผนวก ข หนงัสือราชการ............................................................................ 97 
 ภาคผนวก ค ผลการวิเคราะห์เคร่ืองมือ............................................................. 102 
 ภาคผนวก ง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั.............................................................. 106 
 ภาคผนวก จ แบบตอบรับในการเผยแพร่บทความวจิยั..................................... 108 
 ภาคผนวก ฉ ส าเนาใบประกาศนียบตัรอบรมภาษาองักฤษ.............................. 110 
ประวตัิผู้วจัิย.................................................................................................................... 112 

 

 



 ฉ 

  สารบัญภาพ  
 

ภาพที ่ หน้า 
     1 กระบวนการจดัการธุรกิจ..................................................................................... 8 

2 หนา้ท่ีหลกัของธุรกิจ........................................................................................... 13 
3 กระบวนการผลิต.................................................................................................. 14 
4 องคป์ระกอบของกลยทุธ์การผลิตสินคา้และบริการ............................................. 19 
5 ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางตรงและหรือทางออ้ม............................................... 26 
6 องคป์ระกอบการขาย............................................................................................ 27 
7 ขั้นตอนของพฤติกรรมก่อนการซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค..................... 35 
8 สถานท่ีผลิตกีตาร์ของวรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ.์.......................................................... 51 
9 การวางแผนการจดัการธุรกิจรายปี....................................................................... 52 
10 เอกสารการมดัจ าค่าสินคา้.................................................................................... 52 
11 เคร่ืองมือวดัระยะและร่างแบบ............................................................................. 53 
12 เคร่ืองมือตดั.......................................................................................................... 54 
13 เคร่ืองมือไสและตกแต่งไม.้.................................................................................. 54 
14 เคร่ืองมือเจาะและควา้นไม.้.................................................................................. 55 
15 เคร่ืองมืออดัและจบัไม.้........................................................................................ 55 
16 ไมท่ี้ใชใ้นการท ากีตาร์.......................................................................................... 56 
17 รายการบนัทึกผลิตตามค าสั่งซ้ือของลูกคา้........................................................... 56 
18 กีตาร์ท่ีรอจ าหน่ายใหลู้กคา้ไดท้ดลอง.................................................................. 57 
19 การเลือกไมส่้วนดา้นหนา้กีตาร์............................................................................ 58 
20 การเลือกไมส่้วนดา้นหลงักีตาร์............................................................................ 59 
21 การเลือกไมส่้วนดา้นขา้งกีตาร์............................................................................. 59 
22 การเลือกไมส่้วนคอของกีตาร์.............................................................................. 60 
23 การเลือกไมส่้วนฟิงเกอร์บอร์ดกีตาร์.................................................................... 60 
24 การเลือกไมส่้วนบริดจกี์ตาร์................................................................................. 61 
25 การร่างแบบกีตาร์................................................................................................. 61 
26 การกรองไมด้ว้ยการผึ่งใหแ้หง้............................................................................. 62 



 ช 

สารบัญภาพ (ต่อ) 
 

ภาพที ่ หน้า 
27 สรุปกระบวนการการผลิต.................................................................................... 63 
28 การบนัทึกภาพก่อนซ่อมและหลงัซ่อม................................................................ 64 
29 การบริการงานซ่อมกีตาร์..................................................................................... 65 
30 การแสดงสินคา้ในงาน Guitar Festival and Competition 2015........................... 66 
31 การแสดงสินคา้ในงาน Tarrega Malaysia International Guitar Festival 2015.... 66 
32 การจดัแสดงสินคา้งาน Bangkok Mini Maker Faire ............................................ 67 
33 ประกาศโปสเตอร์ของทางกองประกวดการแข่งขนั............................................. 67 
34 ผูส้นบัสนุนกีตาร์เป็นรางวลัการแข่งขนั............................................................... 68 
35 การถ่ายท ารายการทีวขีอง Moderning TV............................................................ 68 
36 สรุปกระบวนการการตลาด.................................................................................. 69 

 



บทที ่1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

การประกอบอาชีพทางดา้นดนตรีนบัวา่เป็นอีกอาชีพหน่ึงท่ีมีความน่าสนใจเป็นอย่างมาก
ในปัจจุบนั ซ่ึงสามารถสังเกตไดจ้ากการประกอบอาชีพเก่ียวกบัดา้นผลิตเคร่ืองดนตรี การท่ีจะเลือก
ประกอบอาชีพทางธุรกิจในลกัษณะน้ีนั้นมกัจะข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายประการดว้ยกนั ไม่วา่จะเป็นใน
ด้านของความชอบ ความสนใจ ความถนัดส่วนบุคคล ประสบการณ์ องค์ความรู้เก่ียวกับการ
ประกอบอาชีพ ตลอดจนแหล่งเงินทุนท่ีน ามาใชใ้นการประกอบกิจการ ในท่ีน้ีผูศึ้กษาจะขอกล่าวถึง
อาชีพผลิตเคร่ืองดนตรีประเภทกีตาร์ซ่ึงเป็นอาชีพท่ีมีบทบาททางเศรษฐกิจและมีความใกลชิ้ดกบั
การด ารงชีวติของผูศึ้กษาเอง  อีกทั้งยงัเป็นอาชีพท่ีผูศึ้กษามีความสนใจเป็นพิเศษ โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง
ในส่วนของการผลิตเคร่ืองดนตรีประเภทกีตาร์ ซ่ึงมีความน่าสนใจและมีความเป็นไปไดท่ี้จะน ามา
เป็นแนวทางในการพฒันาสายอาชีพของผูศึ้กษาเองและผูอ่ื้นท่ีสนใจไดต่้อไปในอนาคต 

เคร่ืองดนตรีประเภทกีตาร์ นบัวา่เป็นอีกหน่ึงเคร่ืองดนตรีท่ีเป็นท่ีนิยมมากในปัจจุบนั เป็น
เคร่ืองดนตรีท่ีสามารถเรียนรู้ไดไ้ม่ยากมากนกั ตลอดจนยงัสามารถน ามาใช้ประกอบเป็นอาชีพได้
อีกด้วย  ส าหรับกีตาร์ท ามือ จุดเด่น คือ ความประณีต และคุณภาพเสียงเหนือกว่ากีตาร์โรงงาน
มาก โดยวสัดุไมท้ั้งหมดท่ีผา่นการคดัสรรมาเป็นอยา่งดีจากทกัษะของช่างผูผ้ลิตเอง ซ่ึงมีการน าเขา้
มาจากหลายแหล่งทัว่ประเทศ ต่างจากกีตาร์โรงงานผลิตดว้ยเคร่ืองจกัร การปรับแต่งจูนเสียงจาก
เน้ือไมท่ี้น ามาผลิตกีตาร์ เสียงจะไม่มีมิติ ส่งผลให้คุณภาพเสียงเทียบกีตาร์ท ามือไม่ได้ และการ
ประกอบอุปกรณ์ต่าง ๆ เขา้ดว้ยกนั และหากจะตกแต่งลวดลายอย่างไร ข้ึนอยู่กบัไอเดียช่างหรือ
ความตอ้งการพิเศษของลูกคา้ (เส้นทางมือหน่ึงช่างกีตาร์แฮนด์เมด ธุรกิจดว้ยใจ ป้ันฝันเป็นจริง, 
2550, ออนไลน์) ส าหรับขั้นตอนการท าท่ีตอ้งอาศยัการค านวณท่ีแม่นย  า ความช านาญในการใช้
เคร่ืองมือ ความละเอียดลออ ความอดทนและความใจเยน็ในการขดัแต่งเก็บรายละเอียดให้เรียบร้อย
สวยงาม ท่ีกล่าวมาทั้ งหมดน้ีสรุปได้ว่า  การท ากีตาร์ศิลปะให้ออกมาดีจ าเป็นต้องใช้เวลา
พอประมาณเสมือนกบัการสร้างสรรคง์าน  

ดงันั้นการซ้ือของจึงเร่ิมตน้ข้ึน ในขณะท่ีนกักีตาร์เตม็ไปดว้ยแรงบนัดาลใจมองหากีตาร์ท่ีดี
กวา่เดิม ดงัเช่นผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ ทุกชนิดในปัจจุบนัน้ี ตวัเลือกนั้นมีมากมาย เช่น ยี่ห้อ เฟนเดอร์ ก๊ิบ
สัน และมาร์ติน ซ่ึงเป็นกีตาร์ท่ีมีราคาสูง โดยเฉพาะส าหรับรุ่นท่ีมีจ ากดั นกัดนตรีท่ีมีเงินมากขนาด
นั้นและรอคอยไดห้ลายเดือนยงัสามารถจา้งคนท ากีตาร์ท่ีช านาญให้ผลิตกีตาร์ตาม ความตอ้งการ
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สะท้อนให้เห็นถึงบุคลิกภาพส่วนตวัและสไตล์การเล่นได้ คนท ากีตาร์ท่ีเช่ียวชาญสามารถท า
ช้ินส่วนใดๆ ก็ไดต้ามการสัมผสัท่ีเป็นส่วนตวัของนกักีตาร์ท่ีสั่งท าตามความตอ้งการ   จุดน้ีในตลาด
กีตาร์เปิดโอกาสให้ช่างผลิตกีตาร์อยู่ในธุรกิจประเภทเคร่ืองดนตรีแบบสั่งท า (Bovee’Courtiand; 
Thill, john V เรียบเรียง) (ดนุวศั สาคริก  และนวพงศ ์ตณัฑดิลก, 2552, น.56) 

การด าเนินธุรกิจดนตรีในปัจจุบนัมีการแข่งขนัเพิ่มมากการท่ีผูป้ระกอบการสามารถด าเนิน
ธุรกิจต่อไปอยา่งประสบความส าเร็จไดน้ั้น จะตอ้งมีการไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั (Competitive 
Advantage) ซ่ึงอาจจะท าได้โดยกลยุทธ์ตน้ทุนต ่า (Low Cost) หรือการสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) อยา่งไรก็ตามการไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนัไดน้ั้น ส่ิงท่ีจ  าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะตอ้งมี
คือ ความเป็นเลิศทางกระบวนการผลิตหรือการให้บริการ (นภดล ร่มโพธ์ิ, 2549, น.18) และการ
ด าเนินธุรกิจดนตรีให้สามารถอยู่รอด สร้างยอดขาย ก าไรและการเติบโตอย่างต่อเน่ืองได ้ปัจจยั
ส าคญัท่ีสุดไม่ไดอ้ยู่แค่เพียงขายสินคา้หรือบริการท่ีดีท่ีสุดหรือราคาถูกท่ีสุดเท่านั้น แต่หัวใจของ
การตลาดอยู่ท่ีความสามารถในการตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภคได้ดีท่ีสุด เพราะ
ผูบ้ริโภคได้รับการตอบสนองในส่ิงท่ีเขาตอ้งการและปรารถนา และเกิดความพึงพอใจในสินคา้
หรือบริการยอ่มก่อใหเ้กิดเป็นลูกคา้ในระยะยาว บางคร้ังอาจจะเป็นผูข้ายท่ีดีให้กบัเราอีกดว้ย (ฉตัยา
พร เสมอใจ, 2550, น.5) 

ธุรกิจผลิตเคร่ืองดนตรีทุกประเภทจะตอ้งมีกระบวนการท่ีท าให้เกิดผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณค่า 
สามารถส่งมอบให้แก่ลูกคา้ได ้กระบวนการผลิตซ่ึงเป็นทกัษะท่ีจ าเป็นส าหรับของผูป้ระกอบการ 
หากธุรกิจมีการบริหารการผลิตท่ีมีคุณภาพ จะท าให้ธุรกิจส้ินคา้และงานบริการให้ตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของลูกคา้ ทั้งในคุณภาพ ปริมาณ และเวลาในการผลิตท่ีตรงความตอ้งการของตลาด ท่ี
ส าคญัยงัช่วยให้การผลิตมีตน้ทุนการผลิตต ่าอีกด้วย อนัเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ลูกคา้พึงพอใจ 
หน้าท่ีในการบริหารการผลิตจึงเป็นอีกหน้าท่ีหน่ึงท่ีส าคัญอย่างยิ่งต่อความส าเร็จของธุรกิจท่ี
ผูป้ระกอบการควรตอ้งมี (ฉตัรยาพร เสมอใจ, 2552, น.356) 

การเป็นผูป้ระกอบการท่ีมีความสามารถในการน างานเสนอไม่ว่าจะเป็นสินคา้หรือบริการ
ใหลู้กคา้ดว้ยค าพดูและวธีิการน าเสนอท่ีเขา้ใจง่าย กระชบั อีกทั้งมีพลงัในการสร้างแรงดึงดูดให้กบั
ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ ชนิดท่ีวา่ลูกคา้ฟังการเสนอขายจบแลว้ก็ตอ้งการสินคา้โดยทนัที ท่ีส าคญัท่ีสุด
ตอ้งสามารถตอบโจทยข์องลูกคา้ไดว้า่ท าไมจึงตอ้งใชสิ้นคา้ของทางเลือก และสินคา้จะตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไร (วภิาวรรณ ประไวย,์  2557, ออนไลน)์ 

ดว้ยเหตุน้ีเอง ผูศึ้กษาจึงไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัธุรกิจผลิตกีตาร์ของวิรุฬห์ ทรงบณัฑิต ซ่ึง
เป็นผูท่ี้มีความเช่ียวชาญและช านาญการในดา้นการผลิตกีตาร์เป็นอยา่งมาก โดยการศึกษาในคร้ังน้ีผู ้
ศึกษาคาดวา่น่าจะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้มีความสนใจในดา้นของการผลิตเคร่ืองดนตรี ตลอดจนการ
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วางแผนในการบริหารจดัการระบบของกิจการให้เกิดแนวคิดท่ีจะปรับปรุงกระบวนการผลิต
ใหบ้ริการโดยใหค้วามสนใจต่อความพึงพอใจของลูกคา้ อีกทั้งยงัสามารถน ามาเป็นแนวทางในการ
ประยกุตใ์ช ้พฒันาธุรกิจทางดา้นดนตรี และการบริหารจดัการธุรกิจขนาดยอ่มไดอี้กดว้ย 

 
วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

1. เพื่อศึกษาแนวคิดทฤษฏีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจกีตาร์ 
2. เพื่อเสนอแนวทางท่ีเป็นเลิศในกระบวนการจดัการธุรกิจกีตาร์ 
 

ขอบเขตของการวจิัย 
ผูศึ้กษาไดก้ าหนดขอบเขตการวจิยัดงัน้ี 
1. ขอบเขตดา้นผูใ้ห้ขอ้มูล การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีไดท้  าการศึกษาการจดัการธุรกิจการผลิต

กีตาร์ของวรุิฬห์ ทรงบณัฑิต  ผูใ้ห้ขอ้มูลจ านวน 6 คน ประกอบดว้ยผูผ้ลิตกีตาร์ 1 คน  อาจารยส์อน
กีตาร์ 1 คน นกัสะสมกีตาร์ 1 คน นกัดนตรี 1 คน นกัศึกษา 1 คน และบุคคลทัว่ไป 1 คน 

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา เน้ือหาในการศึกษาคร้ังน้ีประกอบไปดว้ย  
2.1 การจดัการธุรกิจ 

  2.2 ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือ 

 
ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากการวจิัย 

1. ท าให้ทราบถึงแนวทางในการการด าเนินงานในธุรกิจการผลิตกีตาร์ไม่วา่จะเป็นในดา้น
ของขั้นตอนกระบวนการผลิต ดา้นการตลาด ดา้นการจดัการทางการเงินตลอดจนท าให้ทราบถึง
ปัญหาและแนวทางในการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนอีกดว้ย 

2. สามารถใชเ้ป็นขอ้มูลในการวางแผนการประกอบธุรกิจการผลิตเคร่ืองดนตรีได ้
3. ท าใหท้ราบถึงส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑกี์ตาร์ท าท่ีน าไปใช้

พฒันาส่วนผสมทางการตลาดใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
4. สามารถใชข้อ้มูลท่ีไดม้าปรับปรุงมาตรฐานการผลิตเคร่ืองดนตรีประเภทกีตาร์ ตลอดจน

น ามาเป็นแนวทางในการคิดคน้และพฒันาต่อยอดเพื่อเพิ่มมูลค่าให้กบัผลิตภณัฑ์ทางด้านดนตรี   
อ่ืนๆ ไดอี้กต่อไปในอนาคต 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
การจัดการธุรกิจ หมายถึง การจดัการในธุรกิจผลิตภณัฑ์กีตาร์  ผูป้ระกอบการ ตลอดจน

การจดัการทางดา้นการตลาด การจดัหาแหล่งเงินทุนและการบริการลูกคา้ของ วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ ์
ธุรกจิผลติผลติภัณฑ์ประเภทกีตาร์  หมายถึง  การจดัหาวตัถุดิบ เช่น ไม ้สายกีตาร์ เป็นตน้ 

แลว้น าเอาวตัถุดิบเหล่านั้นมาท าการแปรรูปเป็นสินคา้ส าเร็จรูป คือ กีตาร์  เพื่อท าการจดัจ าหน่ายไป
ยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายต่อไป 

การผลิต หมายถึง กระบวนการท่ีท าให้เกิดมูลค่าเพิ่ม (Value Added) ทั้งท่ีเป็นมูลค่า หรือ
ประโยชน์ใชส้อย (Use Value) และมูลค่าในการแลกเปล่ียน (Exchange Value) โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อแปรเปล่ียนปัจจยัการผลิตใหเ้ป็นสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ 

การตลาด หมายถึง การด าเนินกิจกรรมของระบบธุรกิจท่ีก าหนดข้ึน เพื่อท าให้เกิดการน า
สินคา้จากผูผ้ลิตไปสู่ผูใ้ช้งานอย่างเป็นท่ีน่าพอใจ ขณะเดียวกนัก็บรรลุวตัถุประสงค์ของกิจการ
นอกจากน้ี การตลาดยงัหมายถึงการวางแผนในการเพิ่มมูลค่าใหก้บัผลิตภณัฑ์การหาช่องทางการจดั
จ าหน่าย  ตลอดจนการส่งเสริมการตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

แหล่งเงินทุน หมายถึง เงินทุนซ่ึงมาจากการลงทุนของเจา้ของกิจการเอง ก าไรสะสมและค่า
เส่ือมราคา หรือจากการจดัหาแหล่งเงินลงทุนโดยวิธีต่างๆ เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการประมาณการ
ทางการเงินล่วงหนา้ในการประกอบธุรกิจในการผลิตผลิตภณัฑกี์ตาร์ 

ผู้ประกอบการ  หมายถึง  ผูผ้ลิตและจ าหน่ายผลิตภณัฑกี์ตาร์ 
การท าด้วยมือ หมายถึง การผลิตกีตาร์ดว้ยงานฝีมือท่ีผ่านทกัษะกระบวนการของช่างทุก

ขั้นตอน 
 
 



บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
ในการศึกษาเร่ือง “การจดัการธุรกิจการผลิตกีตาร์ของวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์” ผูว้ิจยัไดน้ า

แนวคิดทฤษฏีเก่ียวขอ้งมาปรับใช้ในการศึกษา รวมทั้งรายงานการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาใช้เป็น
แนวทางการศึกษา โดยมีรายละเอียดดั้งน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฏีการจดัการธุรกิจ 
2. ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค 

 3. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
แนวคดิและทฤษฏกีารจัดการธุรกจิ 

ความหมายของธุรกจิ 

ในความหมาย ธุรกิจ หมายถึง การด าเนินงานท่ีแสวงหาก าไรจากการขายสินคา้หรือบริการ
เพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในรูปแบบต่าง ๆ ธุรกิจจะน าก าไรไปลงทุนท าให้เกิดคุณภาพ
ชีวติท่ีดีข้ึน 

ปัจจยัท่ีท าใหธุ้รกิจด าเนินกิจการไปไดคื้อก าไร ซ่ึงเกิดจากน าค่าใชจ่้ายทั้งหมดในการลงทุน
การผลิต ไปหักออกจากยอดขาย อย่างไรก็ตามองค์กรบางประเภทไม่หวงัก าไรหรือท่ีเรียกว่า 
(ดนุวศั สาคริก  และนวพงศ ์ตณัฑดิลก, 2552, น.4) 

การจดัการทางธุรกิจ  จะสามารถพฒันาไปสู่ขีดความสามารถใหม่ ๆ ไดอ้ย่างรวดเร็ว ขีด
ความสามารถน้ีเป็นพื้นฐานท่ีส าคญัในการพฒันาไปสู้ความสามารถในการคิดสร้างสรรคน์วตักรรม
ใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองตอ้งความตอ้งการของลูกคา้ (นภดล  เหลืองพิรมย,์ 2555, น.203) 

การจดัการ (Management) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการน าทรัพยากรการบริหารมา
ใช้ให้บรรลุวตัถุประสงค์ขององค์กร ประกอบไปด้วย การวางแผน (Planning) การจดัองค์กร 
(Organizing) การน า (Leading) และการควบคุม (Controlling) (รังสรรค ์ประเสิรฐศรี, 2549, น.13) 

การวางแผน (Planning) เป็นก าหนดทิศทางของผูป้ระกอบการ จะประกอบดว้ยการก าหนด
วิสัยทศัน์ (Vision) และการก าหนดภารกิจ (Mission) หรือกรอบการด าเนินท่ีชดัเจนจะช่วยให้การ
ก าหนดกิจการของผูป้ระกอบการมีทิศทางยงัแสดงถึงความตั้งใจ และวตัถุประสงคใ์นการด าเนิน
ธุรกิจอีกดว้ย (เรวตัร์ ชาตรีวศิิษยฏ์, 2554, น.32) 
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1. วิสัยทศัน์ (Vision) เป็นการฉายภาพการประกอบธุรกิจหรือกิจการไปขา้งหนา้ จากผลท่ี
ท าในส่ิงท่ีผูป้ระกอบการรัก มีความมุ่งมัน่ มีแรงบนัดาลใจ ตลอดจนความคิดต่างของผูป้ระกอบการ 
ถึงกระแสการเปล่ียนแปลงภายนอกอนัเช่ียวกราก และ ศกัยภาพ หากเรารักในส่ิงท่ีเราท า ความ
ทุ่มเทภายในท่ีจะพฒันาให้มีข้ึนได้นั้น กิจการควรมุ่งหน้าไปในทิศทางใด จึงจะยงัคง อยู่รอด 
(Survive) และ เจริญเติบโต (Growth) ไปอยา่งย ัง่ยนื 

2. ภารกิจ (Mission) เป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการ หรือกิจการตั้งใจท่ีจะบรรลุภายในขอบเขตท่ี
ชดัเจนอนัหน่ึง ทั้งน้ีภายหลงัจากภารกิจเป็นส่วนหน่ึงของวิสัยทศัน์ การบรรลุภารกิจ จึงน าไปสู่การ
บรรลุวสิัยทศัน์นัน่เอง 

ภารกิจมกัเป็นการระบุให้ชดัถึงธุรกิจท่ีท าอยู ่(What Business we are in) ซ่ึงตอ้งท าให้
กระจ่างเพื่อจะได้น าไปก าหนดคู่แข่งขัน (Competitors) และยุทธศาสตร์ในการแข่งขัน 
(Competitive Strategies) ต่อไป 

การเขียนภารกิจก็เหมือนการจดัท าวิสัยทศัน์ กล่าวคือควรครอบคลุมองค์ประกอบส าคญั                  
2 ประการ ดงัน้ี 

 2.1 เราท าผลิตภณัฑ ์(Product) อะไร 
 2.2 เราขายผลิตภณัฑน์ั้นใหก้บัตลาด (Market) ใด 
แมกิ้จการจะเขียนภารกิจดว้ยขอ้ความท่ีสละสลวยเพียงใดก็ตาม หากยงัขาดองค์ประกอบ

ส าคญั 2 ประการขา้งตน้ ก็ไม่อาจนบัไดว้า่เป็นการเขียนภารกิจท่ีสมบูรณ์ ทั้งน้ีก็เพราะองคป์ระกอบ
ดงักล่าวบอกให้เราทราบวา่ “ใครคือคู่แข่งขนั ของธุรกิจ” ซ่ึงเป็นวตัถุประสงคส์ าคญัประการหน่ึง
ของการก าหนดภารกิจ 

3. วตัถุประสงคเ์ชิงกลยุทธ์ (Strategic Objectives) หมายถึง ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการตอ้งการจะ
บรรลุ ท านองเดียวกบั ภารกิจ และ วสิัยทศัน์ แต่ชดัเจนกวา่ มีการน าเสนอจุดเด่นของผลิตภณัฑ์และ
ส่ิงท่ีแตกต่างจากผูป้ระกอบการรายอ่ืน (บุญเกียรติ  ชีวะตระกลูกิจ, 2556, น.7-8) 

การน า (Leading) เป็นหนา้ท่ีงานอยา่งหน่ึงในการจดัการซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการใชอิ้ทธิพลต่อ
การจูงใจผูป้ฏิบติังานใหไ้ปสู่ผลส าเร็จตามเป้าหมาย เช่น การหาช่องทางในการส่ือสารระหวา่งผูน้ า
และผูต้ามใหเ้กิดประสิทธิภาพตลอดทั้งการแกปั้ญหาความขดัแยง้  

ลกัษณะผูน้ าและพฤติกรรมความเป็นผูน้ า นกัวิชาการไดศึ้กษาถึงลกัษณะผูน้ าตลอดจนถึง
การศึกษาทฤษฏีเชิงสถานการณ์โดยอธิบายถึงประสิทธิผลและระบุถึงเส้นทางการพฒันาความเป็น
ผูน้ า การคน้หาลกัษณะของความเป็นผูน้ า (Search for leadership traits) ลกัษณะเฉพาะบุคลท่ี
ประสบความส าเร็จ  มีดงัน้ี  
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1. มีแรงผลกัดนั (Drive) ผูน้ าประสบความส าเร็จจะตอ้งมีพลงั มีความคิดริเร่ิม และมีแรง
ต่อสู้ยนืหยดัในการท างาน 

2. มีความเช่ือมัน่ (Self ‟confidence) ผูน้ าท่ีประสบความส าเร็จจะตอ้งมีความเช่ือมัน่ใน
ตนเอง และทีมงานตลอดจนมีความเช่ือมัน่ในขีดความสามารถของคนเหล่านั้น 

3. มีความคิดสร้างสรรค์ (Creativity) ผูน้ าประสบความส าเร็จจะตอ้งตีความเป็นเลิศใน
การบูรณาการและการตีความขอ้มูลสารสนเทศต่างๆ 

4. มีความสามารถในการรับรู้ (Cognitive ability) ผูน้ าท่ีประสบความส าเร็จนั้นจะตอ้งมี
ความฉลาดและเขา้ใจในการรับรู้ขอ้มูลต่าง ๆ 

5. มีความรู้ทางธุรกิจ (Business knowledge) ผูน้ าท่ีจะประสบความส าเร็จนั้นจะตอ้งมี
ความรู้ดา้นอุตสาหกรรมและหลกัพื้นฐานทางดา้นเทคนิค 

6. มีแรงจูงใจ (Motivation) ผูน้ าจะประสบความส าเร็จนั้นจะตอ้งสามารถจูงใจให้บุคคลอ่ืน
บรรลุเป้าหมายต่าง ๆ ร่วมกนั 

7. มีความยืดหยุ่น (Flexibility) ผูน้ าจะประสบความส าเร็จนั้นจะตอ้งปรับส่ิงต่าง ๆ ให้
เหมาะสมกบัความตอ้งการของผูต้ามและความตอ้งการของสถานการณ์ต่าง ๆ ดว้ย 

8. ความซ่ือสัตยแ์ละคุณธรรม (Honesty and integrity) ผูน้ าท่ีประสบความส าเร็จนั้นจะตอ้ง
สร้างใหเ้กิดความไวว้างใจ ม่ีความซ่ือสัตยเ์ป็นบุคลท่ีจริงใจเช่ือถือไดแ้ละสามารถพยากรณ์ลกัษณะ
ของบุคคลได ้(รังสรรค ์ประเสิรฐศรี, 2549, น. 223) 

 การควบคุม (Controlling) การควบคุมคุณภาพมีบทบาทส าคญัอยา่งยิ่งต่อความส าเร็จของ
งาน เน่ืองจากส่ิงสุดทา้ยท่ีนกับริหารจะตอ้งการคือ ลูกคา้ หรือผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียคนอ่ืน ๆ ไม่พึง
พอใจกบัผลลพัธ์สุดทา้ยของการด าเนินงาน 

ขั้นตอนท่ีจะช่วยใหบ้รรลุผลการด าเนินงาน และไดผ้ลลพัธ์ท่ีมีคุณภาพสูง 
1. อย่าเร่งรีบในขั้นตอนตรวจสอบคุณภาพเพียงเพื่อให้งานส าเร็จทนัการก าหนดเวลา 

เน่ืองจากตน้ทุนส าหรับการแกปั้ญหาในภายหลงัมกัจะสูงกว่าตน้ทุนในการเผชิญหน้า และแกไ้ข
ปัญหาก่อนท่ีมนัจะอยูน่อกเหนือการควบคุมของคุณเสมอ 

2. พิจารณาดัชนีคุณภาพท่ีก าหนดไวใ้นการวางแผนโดยอาจจะพิจารณาปัจจยัต่าง ๆ                       
ท่ีเก่ียวขอ้ง  

3. ตรวจสอบผลลัพธ์ท่ีจะจดัส่งด้วยเคร่ืองมือท่ีมีความเหมาะสมมากท่ีสุด เช่น การ
ตรวจสอบรายละเอียด การใชร้ายการตรวจสอบ หรือการสุ่มตวัอยา่งเชิงสถิติ เป็นตน้ 
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4. ยอมรับหรือจะปฏิเสธผลลพัธ์ท่ีจะจดัส่งตามเกณฑ์ท่ีก าหนดไวล่้วงหน้า โดยผลลพัธ์ท่ี
ถูกปฏิเสธอาจจะได้รับการแก้ไขหรือส่งคืนได้ตามความเหมาะสมทางด้านต้นทุน (ปฏิพล                               
ตั้งจกัรวรานนท,์ 2551, น.104) 

ขั้นตอนของการบริหารงาน 
ขั้นตอนของการบริหารงานนั้นจะประกอบไปดว้ย ปัจจยัน าเขา้กระบวนการ และผลผลิต

หรือผลงานท่ีเกิดข้ึนจากกระบวนการแปรรูปปัจจยัน าเขา้ ดว้ยวิธีการหรือเทคนิคด าเนินการต่าง ๆ 
ซ่ึงสอดคล้องกับทฤษฏีการบริหารท่ีว่า “คน” เป็นปัจจัยท่ีเรียกว่าเป็นหัวใจส าคัญของการ
ประกอบการแนวความคิดของการบริหาร (Factors of Management) ไดก้ าหนดปัจจยัท่ีส าคญัของ
การบริหารไว ้4 ประการท่ีเรียกวา่ 4M’s ซ่ึงไดแ้ก่ คน (Man) เงิน (Money) วสัดุส่ิงของ (Material) 
และการจดัการ (Management) โดยก าหนดไวเ้ป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการธุรกิจ 

 
 
 
 
   
 
 
 
 

 ทรัพยากรทางการบริหาร หนา้ท่ีการด าเนินงานทางธุรกิจ          เป้าหมาย 

 คน              การผลิต/การอุตสาหกรรม        สินคา้ 
 เงินทุน                    การตลาด/การพาณิชยก์รรม         บริการ 
 วสัดุอุปกรณ์          การเงิน/การบริหาร                 อ่ืนๆ 

การจดัการ                                         การประกอบอาชีพเฉพาะอยา่ง 
ขอ้มูลยอ้นกลบัการติดตามและทบทวนผลการปฏิบติังาน 

  
ภาพที ่1 กระบวนการจัดการธุรกจิ 

 
จากรูป ในการประกอบธุรกิจ กระบวนการธุรกิจเป็นเร่ืองส าคญัท่ีผูบ้ริหารไม่สามารถจะ

ละเลยไดเ้น่ืองจากน าไปสู่ผลผลิต (Output) ของผูป้ระกอบการผลิตกีตาร์ หากผูป้ระกอบการไม่
สามารถบริหารกระบวนการธุรกิจให้เป็นไปอย่างประสิทธิภาพและประสิทธิผลแล้ว ผลผลิตท่ี
ไดรั้บก็จะไม่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเช่นกนั ดั้งนั้นหน้าท่ีหลกัส าคญัของผูป้ระกอบการก็

สภาพแวดลอ้มภายนอก 

ปัจจยัน าเขา้ 
Input 

กระบวนการ 
Process 

ผลผลิต 

Output 
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คือ การหาแนวทางในการควบคุมกระบวนการจดัการธุรกิจตั้งแต่ตน้ ซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยัน าเขา้ (Input) 
จนกระทั้งถึงขั้นตอนสุดทา้ยคือ ผลผลิต (Output) โดยการควบคุมขั้นตอนต่าง ๆ เหล่าน้ี และ
สามารถใชม้นุษยส์ัมพนัธ์เป็นเคร่ืองมือในการติดตามเป้าหมายหรือวตัถุประสงค์ขององคก์ารไดอี้ก
ทางหน่ึงดว้ย (ทองทิพภา วริิยะพนัธ์ุ, 2546, น.25) 

เป้าหมายของการท าธุรกจิ 
ส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจนั้น ก าไรจะเป็นผลตอบแทนกลบัมาให้กบัเจา้ของธุรกิจท่ีไดล้งทุน

ด าเนินธุรกิจอยา่งแน่นอน ส่วนมากแลว้เป้าหมายหรือวตัถุประสงคใ์นการด าเนินธุรกิจมีดงัต่อไปน้ี 
1. ผลก าไร การด าเนินธุรกิจนั้น ก าไรจะเป็นผลตอบแทนกลบัมาให้กบัธุรกิจท่ีไดล้งทุน

ด าเนินธุรกิจนั้น ๆ ไม่ว่าจะเป็นในด้านการผลิตสินคา้หรือการให้บริการต่าง ๆ เพื่อสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2. ความต่อเน่ืองของธุรกิจ ส าหรับคนท่ีลงทุนด าเนินธุรกิจใดธุรกิจหน่ึง ก็มีความหวงัจะ
เห็นการด าเนินธุรกิจไปอย่างต่อเน่ืองและราบร่ืน ไม่ประสบกบัปัญหาจนตอ้งมีปิดกิจการ รวมถึง
สามารถผลิตสินคา้หรือใหบ้ริการแก่ประชาชนผูบ้ริโภคต่อไปอยา่งไม่หยดุย ั้ง 

3. ความกา้วหนา้ของธุรกิจ นอกจากความมุ่งหวงัท่ีจะให้ธุรกิจของตวัเองด าเนินไปอยา่ง
ต่อเน่ืองแลว้ เป้าหมายส าคญัท่ีเจา้ของธุรกิจตอ้งการก็คือ การเติบโตหรือความกา้วหนา้ของธุรกิจท่ีมี
การเพิ่มหรือขยายขอบเขตการด าเนินงาน หรือผลผลิตท่ีเพิ่มมากข้ึน สามารถผลิตสินคา้ใหม่ซ่ึงเป็น
ท่ีตอ้งการของตลาดไดต้ลอดเวลา รวมถึงประสิทธิภาพในการใหบ้ริการท่ีดีมากข้ึนดว้ย 

4. คืนประโยชน์สู่สังคม หลงัจากท่ีสามารถด าเนินธุรกิจจนได้ผลก าไร และธุรกิจท่ี
ด าเนินการอยู่มีความเจริญกา้วหน้าแลว้ ส่ิงท่ีผูป้ระกอบธุรกิจพึงกระท าต่อไปคือ การสนองความ
รับผิดชอบต่อสังคม ไม่ว่าจะเป็นสังคมของผูด้  าเนินธุรกิจ และสังคมประเทศชาติ ไม่เอารัดเอา
เปรียบในสังคม ไม่ท าลายส่ิงแวดลอ้ม เป็นตน้ 

โดยสรุปแลว้ ความมุ่งหวงัหรือเป้าหมายส าคญัในการด าเนินธุรกิจก็คือ การจ าหน่ายสินคา้
และบริการให้แก่ผูบ้ริโภค โดยได้ผลก าไรตอบแทนท่ีพึงพอใจ สามารถด าเนินธุรกิจไปได้อย่าง
ต่อเน่ืองและมีความก้าวหน้า และท่ีส าคญัคือ จะตอ้งมีความรับผิดชอบหรือคืนประโยชน์ให้แก่
สังคมดว้ย (คณิต พนูผล, 2547, น.9-10) 

การเร่ิมต้นกจิการ 
โดยปกติแลว้การเร่ิมตน้ธุรกิจของผูป้ระกอบการแต่ละรายอาจมีท่ีมาและรูปแบบท่ีแตกต่าง

กนัไป บางรายอาจรับกิจการสืบทอดมาจากครอบครัว บา้งก็เร่ิมจากการท าเป็นงานอดิเรกและขยาย
ข้ึนสู่การเป็นงานท่ีสร้างรายได้ บ้างก็ต้องการงานท่ีจะสร้างรายได้เสริมจากงานประจ าท่ีท าอยู ่
ในขณะท่ีหลายรายอาจมองหาธุรกิจหลกัอยา่งจิงจงั ไม่วา่จะมีท่ีมาอยา่งไร ผูป้ระกอบการควรศึกษา
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ถึงขั้นตอนในการเร่ิมต้นธุรกิจ เพื่อเข้าใจถึงภาพรวมของกระบวนการทั้ งหมด และสามารถ
เตรียมการไดอ้ยา่งครบถว้น เพื่อหลีกเล่ียงความผิดพลาดท่ีอาจเกิดข้ึนมีนอ้ยท่ีสุด ซ่ึงขั้นตอนในการ
เร่ิมตน้ธุรกิจสามารถแบ่งออกเป็น 3 ระยะ ไดแ้ก่ 

1. ขั้นตอนในการคน้หาขอ้มูล ขอ้มูลเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสุดประการหน่ึงของธุรกิจท่ีประสบ
ความส าเร็จ ผูป้ระกอบการตอ้งทราบว่า มีความตอ้งการอะไรในตลาดท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง
บา้ง ควรน าเสนอผลิตภณัฑ์อะไรเพื่อตอบสนองความตอ้งการนั้น และตอ้งศึกษาถึงศกัยภาพของ
การตลาด เพื่อตดัสินใจเลือกตลาดท่ีเหมาะสม ซ่ึงการมีข้อมูลท่ีถูตอ้ง จะช่วยให้ผูป้ระกอบการ
สามารถน าไปใช้ในการวางแผนได้อย่างถูกต้อง แต่ถ้ามีข้อมูลท่ีมีความบกพร่อง ไม่ครบถ้วน                 
ไม่ทนัสมยั หรือไม่ถูกตอ้ง ไม่วา่จะดว้ยเหตุใดก็ตาม ยอ่มส่งผลใหก้ารวางแผนผดิพลาด 

2. ขั้นตอนในการตดัสินใจ เม่ือมีข้อมูลครบถ้วนเพียงพอ ผูป้ระกอบการต้องท าการ
ตดัสินใจเลือกธุรกิจวา่จะท าอะไร ในรูปแบบใด รวมถึงวธีิการในการด าเนินงาน (ฉตัยาพร เสมอใจ, 
2552, น.60-63) 

การเป็นผู้ประกอบการ 
ซ่ึงธุรกิจขนาดย่อมเหล่าน้ีจะอยู่รอดและเติบโต หรือล้มเหลวจนตอ้งปิดตวัลงในท่ีสุดก็

ข้ึนอยูก่บัเจา้ของกิจการท่ีเรียกวา่ “ผูป้ระกอบการ (Entrepreneur)” ซ่ึงสะทอ้นถึงความเป็นนกัธุรกิจ
ท่ีมองเห็นโอกาส มีวิสัยทศัน์ท่ีเป่ียมดว้ยศรัทธาอย่างแรงกลา้ ซ่ึงจะเป็นพลงัผลกัดนักิจการ และ
ยอมรับความเส่ียงในการท่ีจะเร่ิมต้นเป็นเจ้าของกิจการ โดยมุ่งหวงัท่ีจะให้ธุรกิจอยู่รอดและ
เจริญเติบโต เพื่อวตัถุดงักล่าว ผูป้ระกอบการท่ีดีจึงควรมีคุณสมบติัท่ีส าคญั 9 ประการ ซ่ึงเราเรียกวา่ 
9Cs ดงัต่อไปน้ี 

1. มีความคิดสร้างสรรค์ (Creativity) เป็นคุณสมบติัส าคญัของผูป้ระกอบการท่ีตอ้งมี
ความคิดสร้างสรรค์ในการสร้างผลิตภณัฑ์นวตักรรม หรือแนวทางการให้บริการรูปแบบใหม่ ๆ 
ตลอดจนการแกไ้ขปัญหาหรืออุปสรรคท่ีเกิดข้ึนกบัธุรกิจอยา่งสร้างสรรค ์เน่ืองจากตอ้งแข่งขนักบั
ธุรกิจขนาดใหญ่ท่ีมีทรัพยากรมาก มีการลงทุนมากกวา่ สายป่านยาวกวา่ และมีกระบวนการผลิตท่ีมี
ประสิทธิภาพ สามารถใช้การประหยดัโดยขนาด (Economy of Scale) ซ่ึงท าให้ตน้ทุนต ่า และ
สามารถใช้ราคาต ่าในการแข่งขนัได้ ถ้าธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมท าในส่ิงท่ีเหมือนกนักบั
ธุรกิจรายใหญ่หรือธุรกิจรายอ่ืน ๆ ยอ่มแข่งขนัไดย้าก 

2. ให้ความส าคญักบัลูกคา้ (Customer Focus) ลูกคา้เป็นบุคคลส าคญัท่ีท าให้ธุรกิจมีรายได ้
อยู่รอด และสามารถเจริญเติบโต โดยเฉพาะสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีธุรกิจมีการแข่งขนักันอย่าง
รุนแรง ธุรกิจจะตอ้งรับรู้และใหค้วามสนใจกบัลูกคา้ โดยใหลู้กคา้เป็นศูนยก์ลางในการวางแผนและ
ด าเนินงาน เพื่อท่ีจะตอบสนองและสร้างความพึงพอใจ (Satisfaction) และความปลาบปล้ืม 
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(Delight) ของลูกคา้ เพื่อท่ีจะรักษาความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ (Customer Relationship) ในระยะ
ยาว และรักษาส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจ 

3. มีความสามารถ (Competence) ผูป้ระกอบการควรมีทกัษะรอบดา้นทั้งในการสร้างธุรกิจ 
และจดัการใหธุ้รกิจด าเนินไปสู่เป้าหมายท่ีตอ้งการ ซ่ึงตอ้งอาศยัทกัษะในดา้นการเงินและดา้นบญัชี 
การตลาดและการขาย การผลิตและการพฒันาผลิตภณัฑ์ การบริหารทรัพยากรมนุษย ์และทกัษะ           
ท่ีส าคญัคือ ความสามารถในการวางแผนธุรกิจ เราจะเห็นว่าธุรกิจขนาดเล็กจะมีข้อจ ากัดด้าน
ทรัพยากรในการด าเนินงานเม่ือเปรียบเทียบกบัธุรกิจขนาดใหญ่ ท าให้ผูป้ระกอบการจะตอ้งจดัสรร
ทรัพยากรท่ีมีให้เกิดประโยชน์สูงสุด ผูป้ระกอบการตอ้งมีความสามารถรอบดา้น ในการบริหาร
จดัการทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากัดให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด หากมีข้อจ ากัดด้านทกัษะต่าง ๆ 
ดงักล่าว อาจจ าเป็นตอ้งหาบุคคลท่ีมีทกัษะและความช านาญเขา้มาช่วย 

4. มีความมัน่ใจ (Confidence) ผูป้ระกอบการจะตอ้งมีความมัน่ใจในความตอ้งการและยึด
มัน่ในแนวทางของตน เช่ือมัน่ในการตดัสินใจ และท าตามการตดัสินใจนั้นโดยไม่ลงัเลและพร้อมท่ี
จะรับความเส่ียงจากการประกอบธุรกิจ แต่มิไดห้มายความวา่ผูป้ระกอบการจะเช่ือมัน่ในตนเองจน
ไม่ฟังเสียงใคร ผูป้ระกอบการตอ้งศึกษาหาขอ้มูลและน าขอ้มูลท่ีได้รับมาประกอบการพิจารณา
ตดัสินใจ 

5. มีความมุ่งมัน่ (Commitment) ผูป้ระกอบการจะตอ้งมีความทุ่มเทและมุ่งมัน่ให้กบัธุรกิจท่ี
เขาสร้างข้ึน เพื่อใหธุ้รกิจอยูร่อด เจริญเติบโต และบรรลุเป้าหมายของธุรกิจ โดยผูป้ระกอบการอาจ
ตอ้งใชเ้วลาในการท างานมากกว่า 10 ชัว่โมงต่อวนั และท างานโดยไม่มีวนัหยุดจนกวา่ธุรกิจจะมี
ความมัน่คง ผูท่ี้จะท าเช่นนั้นได้ตอ้งเป็นผูท่ี้มีสัญชาตญาณความเป็นผูป้ระกอบการมากเพียงพอ 
ดงันั้นก่อนท่ีจะกา้วเขา้มาเป็นผูป้ระกอบการ ตอ้งมัน่ใจว่าจะสามารถมุ่งมัน่ ทุ่มเท และพร้อมท่ีจะ
ท างานหนกั 

6. มีความใส่ใจ (Concern) นอกจากการเจริญเติบโตและการอยู่รอดของธุรกิจแล้ว 
ผูป้ระกอบการจะต้องใส่ใจต่อสถานการณ์ของธุรกิจ หมั่นตรวจสอบสภาพแวดล้อมถึงการ
เปล่ียนแปลงต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน ไม่ว่าจะเป็นคู่แข่งขนัหรือตลาดโลก โดยเฉพาะการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

7. เงินลงทุน (Capital) ถึงแมธุ้รกิจขนาดเล็กจะไม่ตอ้งการเงินลงทุนมหาศาลเท่ากบัธุรกิจ
ขนาดใหญ่ แต่ผูป้ระกอบการตอ้งแน่ใจวา่มีเงินลงทุนมากเพียงพอท่ีจะก่อตั้งธุรกิจได ้มีเงินส าหรับ
ตนเองในการด ารงชีพไดอ้ย่างเหมาะสมตามสถานะ และยงัมีเงินสดมากเพียงพอท่ีจะรักษาสภาพ
คล่องไดอ้ยา่งนอ้ย 1 ปีแรก 
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8. มีความต่อเน่ือง (Continuous) นอกเหนือจากตอ้งมุ่งมัน่ท างานอย่างไม่หยุดหยอ่นแลว้ 
ผูป้ระกอบการตอ้งหมัน่เพิ่มพูนพฒันาทกัษะและความช านาญ ของตนเองอย่างต่อเน่ือง และตอ้ง
ศึกษาเทคนิคการบริหารรูปแบบใหม่ ๆ เพื่อปรับใชไ้ดอ้ยา่งเหมาะสมอีกดว้ย 

9. มีเครือข่ายความสัมพนัธ์ (Connection) คงไม่มีใครปฏิเสธวา่การมีเครือข่ายท่ีดีจะช่วยให้
การติดต่อด าเนินกิจการใด ๆ ไดส้ะดวกข้ึน ในท่ีน้ีไม่ไดห้มายถึงการใชเ้ส้นสาย แต่การท่ีมีผูท่ี้รู้จกั
สามารถช้ีแนะและช่วยติดต่อกบับุคคลหรือช่องทางท่ีถูกตอ้ง จะช่วยร่นระยะเวลาในการคล าหา
เส้นทางท่ีถูกตอ้งดว้ยตนเองไดอ้ยา่งมาก เครือข่ายความสัมพนัธ์อาจช่วยน าไปสู่ตลาดใหม่ แนะน า
แหล่งผลิตท่ีดี แนะน าลูกคา้ใหม่ให ้แนะน าผูท่ี้มีอ านาจในการตดัสินใจไดท้นัที และแนะน าช่องทาง
ในการประชาสัมพนัธ์ธุรกิจได ้ฯลฯ 

เรามกัจะใชค้  าวา่ ผูป้ระกอบการ (Entrepreneur)  กบัเจา้ของธุรกิจ (Business Owner) ใน
ความหมายท่ีทดแทนกนั โดยเฉพาะเม่ือกล่าวถึงนกัธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (Medium and 
Small Business Person) ความจริงค าทั้งสองค าจะมีความหมายท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั โดย
เม่ือกล่าวถึงผูป้ระกอบการ เราจะนึกถึงการใชค้วามคิดและทกัษะในการริเร่ิมและบริหารธุรกิจจนมี
ขนาดใหญ่และริเร่ิมบริหารธุรกิจเติบโต หลายกรณีผูป้ระกอบการจะบริหารธุรกิจจนมีขนาดใหญ่
และเขม้แข็ง ขณะท่ีเจา้ของธุรกิจขนาดกลางหรือขนาดยอ่ม อาจจะพอใจในความส าเร็จของธุรกิจ                
(ฉตัยาพร เสมอใจ, 2552, น.32-33) 

รูปแบบของการประกอบการธุรกจิเจ้าของคนเดียว 
 การเป็นเจา้ของโดยบุคคลคนเดียวธุรกิจท่ีเจา้ของเน้นการท าในส่ิงท่ีตนชอบหรือเรียกว่า

แบบไลฟ์สไตล์ ส่วนมากจะเร่ิมตน้ดว้ยคนเดียว และมีหลาย ๆ คนท่ีท าธุรกิจในรูปแบบน้ีไปตลอด           
ซ่ึงอาจจะดูขดัแยง้กบัส่ิงท่ีคนส่วนมากนิยมท ากนั ทั้งน้ีธุรกิจแบบเจา้ของคนเดียวก็เป็นธุรกิจอยา่ง
แทจ้ริงและท าก าไรไดอ้ยา่งมากมาย มีเจา้ของธุรกิจแบบน้ีหลายคนท่ีตดัสินใจเปล่ียนโครงสร้างไป
เป็นบริษทัจ ากดั และแน่นอนไม่มีขอ้หา้มใด ๆ ในการท าเช่นน้ี อีกทั้งคุณสามารถท าไดทุ้กเม่ือดว้ย 

ขอ้ไดเ้ปรียบของการท าธุรกิจแบบเจา้ของคนเดียวคือความง่าย ก็แค่เร่ิมตน้ท าธุรกิจเท่านั้น
โดยไม่ตอ้งกรอกแบบฟอร์มใด ๆ และไม่มีแบบฟอร์มส าหรับรักษาสถานภาพโครงสร้างความเป็น
เจา้ของ ขอ้เสียเปรียบเทียบของการท าธุรกิจแบบเจา้ของคนเดียวก็คือตวัสะทอ้นของความไดเ้ปรียบ
ในการจดัตั้งเป็นบริษทัจ ากดั นัน่คือคุณจะไม่มีการป้องกนัความรับผิดชอบในทางกฎหมายส าหรับ
ธุรกิจไดท้  าลงไป ในทางกฎหมาย ธุรกิจก็คือคุณ หน้ีสินก็เป็นของคุณดว้ย ในทางปฏิบติั หนทางท่ี
ง่ายท่ีสุดก็คือ การรวมตวักนัตั้งบริษทัจ ากดัข้ึนมาเตรียมพร้อมไวส้ าหรับเหตุการณ์เช่นนั้น 

แมว้่าการเป็นเจา้ของคนเดียวจะช้าได้ดีส าหรับธุรกิจโดยส่วนใหญ่ แต่ก็มีขอ้ยกเวน้ ซ่ึง
น่าจะเป็นเร่ืองความเส่ียงของภาระหน้ีสินมากท่ีสุด ธุรกิจไม่ว่าจะมีขนาดเล็กมีความเส่ียงอยู่บา้ง 



 
 

13 

เช่น ธุรกิจการสอนกระโดดร่ม การแสดงการเอาหวัเขา้ไปในปากจระเข ้เป็นตน้ คุณน่าจะมีเกราะ
ทางกฎหมายเตรียมไวใ้หด้ว้ยการท ากิจการในโครงสร้างของบริษทั (สุริยะ เลิศวฒันะพงษช์ยั, 2557, 
น.164) 

องค์ประกอบหลกัของธุรกจิ 
การบูรณการกิจกรรมหลกัของธุรกิจตั้งอยู่บนหน้าท่ีหลกั 3 ประสานขององค์ประกอบ

ธุรกิจ คือ การผลิต การตลาด และการเงินหนา้ท่ีสามหนา้ท่ีจะตอ้งพึ่งพากนัและประสานกนั จะตอ้ง
ท างานร่วมกนั เช่น ส่วนการตลาดจะตอ้งขายสินคา้ไดก้็อาจส่งเสริมการขายจนไม่สามารถผลิตไม่
ทนั หรือทางกลบักนัส่วนการผลิตอาจจะผลิตสินคา้ท่ีลูกคา้ไม่ตอ้งการถา้ไม่ไดป้ระสานงานกบัส่วน
ตลาด นอกจากน้ีส่วนการผลิตยงัตอ้งประสานงานกบัการเงิน เพื่อจะไดมี้การจดัสรรเงินส าหรับ
เคร่ืองมือเคร่ืองใชว้สัดุอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีเป็นปัจจยัการผลิตและการจดัท าบญัชีซ่ึงเสมือนเข็มทิศของ
การจดัการธุรกิจ  

 
จากหลกัการ 3 ประสานของกิจกรรมในการจดัการธุรกิจขั้นตน้ท่ีจะท างานสอดคลอ้ง

กนั (พงษส์วสัด์ิ สวสัดิวตัน์, 2549, น.72) 
จากท่ีกล่าวมาข้างต้น ผูว้ิจยัสรุปได้ว่าการจดัการธุรกิจผลิตกีตาร์ท ามือในมุมมองของ                 

นกัธุรกิจท่ีจะประสบความส าเร็จในการประกอบธุรกิจกีตาร์ท ามือ หมายถึง การด าเนินจากกิจกรรม          
3 หลกั คือระบบการผลิต ระบบการตลาดบริการ และระบบการเงิน ดั้งน้ี 

1. การจัดการการผลติ 
การผลิต (Production) หมายถึง กระบวนการแปรเปล่ียนปัจจยัการผลิตให้เป็นสินคา้หรือ

บริการท่ีมนุษยต์อ้งการใชเ้พื่อการอุปโภคหรือการบริโภค 

กนนกรดพด 

การร ห าน 

การผลิต 

การตลาด 

บริการ การเงิน 

ภาพที ่2 หน้าทีห่ลกัของธุรกิจ 
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ปัจจยัการผลิต (Factors of production) คือส่ิงส าคญัท่ีช่วยท าให้กระบวนการผลิตครบวงจร
ในการประกอบธุรกิจ ปัจจยัในการผลิตประกอบไปดว้ย 

1. ทรัพยากรธรรมชาติ หมายถึง ท่ี ดิน ป่าไม ้แร่ธาตุ รวมถึงน ้าและอากาศ 
2. แรงงาน หมายถึง ความสามารถของมนุษยท่ี์น ามาใชใ้นการผลิต เพื่อท าให้เกิด

สินคา้หรือบริการข้ึนมา แรงงานถือไดว้า่เป็นปัจจยัส าคญัสุด 
3. เงินทุน หมายถึง เงินท่ีน ามาใชใ้นการด าเนินการ ซ่ึงเงินทุนน้ีไม่ไดห้มายถึงเม็ด

เงิน แต่ยงัรวมถึงเคร่ืองจกัร เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีน ามาใชใ้นการผลิตอีกดว้ย 
4. ผูป้ระกอบการ หมายถึง เป็นผูท่ี้เริมด าเนินการ บริหารงาน และรับผิดชอบ

กิจการ โดยผูป้ระกอบการหวงัใหเ้กิดสินคา้ และบริการข้ึน เพื่อการซ้ือขาย แลกเปล่ียน และผลก าไร
จากการผลิตนั้น (คณิต พนูผล, 2547, น.86) 

กระบวนการผลิต  คือ  กิจกรรมท่ีเกิดข้ึนในองคก์ารตามล าดบั  เร่ิมตน้จากการน าปัจจยัการ
ผลิตท่ีจ าเป็นในการผลิตเขา้สู่การแปรสภาพให้กลายเป็นสินคา้หรือบริการโดยอาจจะเห็นหรือไม่
เห็นลกัษณะเดิมของทรัพยากรท่ีน าเขา้กระบวนการผลิตก็ได ้ การผลิตเป็นหนา้ท่ีหลกัประการหน่ึง
ของหนา้ท่ีทางธุรกิจ  กระบวนการผลิตมีองคป์ระกอบส าคญั  ดงัน้ี 

 
 

 
 
 
 
 
 

ภาพที ่3 กระบวนการผลติ 
 

การบริหารการผลติและการควบคุม 
1.ส่ิงน าเขา้ (Input) คือปัจจยัการผลิตหรือทรัพยากรท่ีใชใ้นการผลิตแบ่งออกเป็น  2 กลุ่ม

คือ สินทรัพยท่ี์มีตวัตน (Tangible Assets) ไดแ้ก่ เงินทุน อาคาร ท่ีดิน เคร่ืองจกัร อุปกรณ์เคร่ืองมือ
และวตัถุดิบ อีกกลุ่มหน่ึงคือ สินทรัพยท่ี์ไม่มีตวัตน (Intangible Assets) ไดแ้ก่ แรงงาน ระบบการ
จดัการและข่าวสาร ซ่ึงหนา้ท่ีของการบริหารกระบวนการผลิต เร่ิมตั้งแต่การบริหารปัจจยัน าเขา้ ท่ี
ตอ้งมีคุณสมบติัและปริมาณท่ีเหมาะสมในเวลาท่ีตอ้งการ เพื่อให้ตน้ทุนในการผลิตของธุรกิจต ่าสุด 

ปัจจยัน าเขา้ 
„ วตัถุดิบ 
„ แรงงาน 
„ เงินทุน 
 
 
 
„ 
„ 
„ 
 
 
 
 
 

กระบวนการ
แปรสภาพ 
„ วิธีการ 
„ เทคโนโลย ี
 
 
 

ผลผลิต 
„ สินคา้ 
„ บริการ 
 
 

ลูกคา้ 
„ บริโภค 
„ โรงงาน 
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2. การแปรสภาพ (Process) หมายถึง กระบวนการแปรสภาพเป็นขั้นตอนน าปัจจยัน าเขา้สู่
กระบวนการด าเนินการแปรสภาพ ซ่ึงมีหลากหลายวธีิ เพื่อให้ไดผ้ลผลิตตามคุณภาพ ท่ีตอ้งการโดย
กระบวนการแปลสภาพอาจท าไดห้ลายรูปแบบ ไดแ้ก่ 

2.1 การเปล่ียนรูปลกัษณะ (Physical) โดยน าปัจจยัน าเขาต่าง ๆ เขา้สู่กระบวนการ
ผลิตออกมาเป็นสินคา้มาเป็นสินคา้ส าเร็จรูป เป็นรูปแบบแปรสภาพวิธีเดียวท่ีใช้ในการผลิตสินคา้ 
นอกเหนือจากวธีิน้ีแลว้ รูปแบบการแปรสภาพจะเป็นการบริการทั้งส้ิน 

2.2 การเปล่ียนสถานท่ี (Location) เป็นการสร้างคุณค่าโดยอาศยัยานพาหนะและ
กระบวนการเคล่ือนยา้ยส่ิงต่าง ๆ ซ่ึงเป็นกระบวนการแปรสภาพในรูปแบบของการบริการ 

2.3 การให้ขอ้มูล (Informational) เป็นการสร้างคุณค่าโดยการท าหน้าท่ีเก็บ
รวบรวมขอ้มูลใดๆ ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ และส่งขอ้มูลเหล่านั้นผา่นกระบวนการ ติดต่อส่ือสารต่าง 
ๆ ในรูปแบบบริการ 

2.4 เปล่ียนความรู้สึกทางจิตวทิยา (Psychological) โดยการจดัเตรียมส่ิงกระตุน้ทาง
ความรู้สึกต่างๆ ให้แก่ลูกคา้ ให้แก่ลูกคา้โดยผ่านวิธีการกิจกรรมนันทนาการการต่าง ๆ ซ่ึงเป็น
รูปแบบการบริการเช่นกนั 

3. ผลท่ีได ้ (Output) หมายถึง ผลผลิตท่ีเป็นผลลพัธ์จากการแปรสภาพปัจจยัน าเขา้ จนได้
เป็นผลลพัธ์ท่ีมีคุณค่าสูงข้ึน และสามารถสร้างมูลค่าผลผลิตนั้นได ้ซ่ึงผลิตภณัฑ์ท่ีไดอ้าจจะเป็น
สินคา้ส าเร็จรูป (Goods) ท่ีลูกคา้ซ้ือไปใช ้หรือเป็นส่วนประกอบผลิตสินคา้หรือบริการอ่ืน ๆ ต่อไป 
หรืออาจเป็นในรูปของการบริการ (Services) ก็ได ้(ฉตัยาพร เสมอใจ, 2552, น.356-357) 

การปฏิบติัการ (Operation) เป็นกระบวนการองค์กรท่ีใช้ปัจจยัน าเขา้ (input) เช่น คน 
เงินทุน วตัถุดิบ ฯลฯ และแปรรูปปัจจยัน าเขา้เหล่านั้นให้กลายเป็นปัจจยัน าออก (output) อนัไดแ้ก่
สินค้าบริการ ซ่ึงความหมายดังเดิมการปฏิบติัจะเน้นการบริการเท่านั้น แต่ปัจจุบนัหมายความ
รวมถึงการผลิตสินคา้และการใหบ้ริการดว้ย 

การจดัการผลิตและการปฏิบติัการไดก้ระบวนการผลิต (POM: Production and operations 
management) คือ การประสานทรัพยากรส าหรับการผลิตสินคา้และหรือบริการกบัหน้าท่ี การ
บริหารดา้นอ่ืนไดแ้ก่ หนา้ท่ีทางการตลาด หนา้ท่ีทางการเงิน หนา้ท่ีการบริหารทรัพยากรมนุษย ์การ
สั่งการและการควบคุม ตลอดจนเป้าหมายขององคก์รท่ีก าหนดไวเ้ขา้ดว้ยกนัผูบ้ริหารองคก์ร  ท่ีน า 
POM มาใชใ้นการท างานมีวตัถุประสงคต์อ้งการพฒันาคุณภาพของสินคา้และสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัจึงเป็นส่ิงท่ีทา้ทายองคก์รธุรกิจเน่ืองจากธุรกิจมีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว และ
ประกอบดว้ยกิจกรรมหลากหลาย (เกียรติศกัด์ิ  จนัทร์แดง, 2549, น.14-15) 
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การวางแผนกระบวนการผลติ 
เม่ือไดแ้บบสินคา้แลว้ เราตอ้งเอาแบบนั้นมาวเิคราะห์วา่ สินคา้นั้นประกอบไปดว้ยช้ินส่วน

อะไรรูปร่างอย่างไรบา้งกรรมวิธีผลิตช้ินส่วนเป็นอย่างไร ขั้นตอนการประกอบช้ินส่วนม่ีล าดบั
ก่อนหลงัอยา่งไร การน าแบบสินคา้มาวิเคราะห์ในลกัษณะน้ีเรียกวา่ การวางแผนกระบวนการผลิต 
การวางแผนกระบวนการผลิตท าไดห้ลายวิธีเราจะใช้วิธีใดวิธีหน่ึงหรือหลายวิธีผสมกนัก็ไดต้าม
ความเหมาะสมซ่ึงข้ึนอยูก่บัวา่วธีิไหนจะสามารถผลิตไดท้นัและมีจ านวนเพียงพอโดยสอดคลอ้งกบั
แผนการตลาดท่ีวางไวไ้ดม้ากท่ีสุด 

แบบหรือภาพร่าง 
แบบคือ ส่ิงท่ีผูผ้ลิตได้คิดและ เขียนข้ึนเพื่อใช้เป็นส่ือในการถ่ายทอดขนาดรูปร่างและ

โครงสร้างส่วนต่าง ๆ ของช้ินงานท่ีคิดข้ึน หรือเป็นแบบท่ีมีไวอ้ยู่แลว้ แบบท่ีจะน ามาใช้จะตอ้งมี
ความถูกตอ้ง มีรายละเอียดครบถว้น เพื่อจะน ามาใชเ้ป็นแนวทางในการผลิตช้ินงานแต่ละประเภท
ได ้ 

รายการวสัดุทีจ่ะใช้  
รายการวสัดุท่ีจะน ามาใช ้เป็นส่วนส าคญัในการท างาน เพราะเน่ืองจากจะบอกให้ทราบถึง

ขนาดและชนิดของวสัดุท่ีจะน ามาใช้ เน่ืองจากผูผ้ลิตจะสามารถค านวณตน้ทุนการผลิต และยงั
สามารถน าไปอา้งอิงในการซ้ือรายการวสัดุในคร้ังต่อไปไดอี้กโดยจะใหมี้รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. จ านวนวสัดุ 
2. ขนาดของวสัดุ โดยจะระบุความหนา ความกวา้ง และความยาว 
3. ช่ือของส่วนประกอบแต่ละช้ินงาน 
4. ชนิดของวสัดุ 
5. ราคาต่อหน่วยและราคารวม 
ขั้นตอนในการท างาน 
การล าดบัขั้นตอนการท ากีตาร์นั้นมีความส าคญั จะส่งผลให้การท างานในการท ากีตาร์

ถูกตอ้งและมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยงัช่วยลดปัญหาและอุปสรรคในการท างานขั้นตอนการท างานท่ีดี
จะประกอบไปดว้ย (Alex Willis, 2006, น.28) 

1. การเตรียมแม่พิมพ ์และแม่แบบของกีตาร์ (Molds and Templates) 
2. การเลือกไมโ้ดยการขดัสรรตามขนาดของช้ินงาน (Wood Selection) 
3. ท าส่วนคอและหวักีตาร์ (The Neck and the Headpiece) 
4. ท าไมห้นา้ของกีตาร์ (The Top) 
5. ท าไมด้า้นหลงั (The Back) 
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6. ท าไมด้า้นขา้ง (The Sides) 
7. ท าส่วนประกอบรายละเอียดของกีตาร์ (The Details) 
8. ขั้นตอนประกอบกีตาร์ (Assembly) 
9. ท าแผน่รองน้ิวบนคอกีตาร์ (Fingerboard) 
10. ท าสะพานลองสายกีตาร์ (Bridge) 
11. เคลือบสี (Finishing) 
12. การติดตั้ง (Setup) 
องค์ประกอบของโครงสร้างกายภาพกายวภิาคกตีาร์ 
1. ไมด้้านหน้า โดยปกติส่วนประกอบท่ีน ามาใช้ท าไมห้น้านั้นซ่ึงช่างกีตาร์โปร่งนิยม

น ามาใชก้นัเป็นเน่ินนานคือ ไมส้ปรูซ (Spruce) จดัอยูใ่นกลุ่มท่ีนิยมใชส้ าหรับท าส่วน ซาวน์บอร์ด 
(Soundboard) ท่ีท  าหน้าท่ีหลกัในการผลิตเสียงกีตาร์ตอบสนองของโทนเสียงท่ีดีและมีสีท่ีสวยงาม 
ซ่ึงในกีตาร์โปร่งจะนิยมใช้ สามารถน ามาใชเ้ป็นไมย้ึดท่ีอยู่ดา้นในมีความแข็งแรงให้น ้ าหนกัเบา 
ในขณะท่ีโครงสร้างหลกัคือไมท่ี้อยูด่า้นในของไมห้นา้ The rosette เป็นส่ิงตกแต่งรอบ Soundhole 
มกันิยมใชล้ายต่าง ๆ ท่ีช่างแต่ละคนจะน ามาเป็นส่วนตกแต่งเพื่อความสวยงานโดยน าไมช้ิ้นเล็ก ๆ 
มาวางซอ้นเรียงกนัในแต่ละช้ิน 

2. สะพาน Bridge คือ ตวัยดึสายกีตาร์ท่ีอยูบ่นไมห้นา้อยา่งมัน่คงเป็นเหตุให้มีแรงส่งในการ
ดีดสายและท าให้ไมห้น้าเกิดแรงสั่นสะเทือน ซ่ึงควรใช้กาวยึดติดให้แน่นทั้งดา้นของไมห้น้าเพื่อ
ป้องกนัการหลุดออกจากไมห้นา้เน่ืองจากสภาพความช้ืนในอากาศ 

3. Fingerboard  ท่ีแปะบนช่วงคอกีตาร์ เร่ิมตน้การออกแบบบนต าแหน่งเฟรต ท่ี 1-2 ,1-3 
,1-4 เป็นตน้จะมีระยะห่างของโดยมีวิธีการค านวณจากส่วนNut ถึง Saddle หย่องรองสายกีตาร์ 
Scale length (ช่วงความยาวของระยะห่างของ Fret) เช่นความยาว  กีตาร์ 24.9 "และ 25.34" กีตาร์
ไฟฟ้าทรงเฟรเดอร์ 25.5 "และอ่ืน ๆ ท่ี 25" กีตาร์ไฟฟ้าทรงกิบสัน 24.625 "และ 24.75  เบส 34 "และ 
35" กีตา้ร์คลาสสิก 650mm และ 660mm  

4. คอกีตาร์ (Neck) คอกีตาร์คลาสสิกส่วนใหญ่นิยมใช้ไมม้าฮอคกานี (mahogany) หรือ 
Spanish cedar ท่ีท  าให้เป็นทรงส าหรับผูเ้ล่นกีตาร์ รูปร่างของคอกีตาร์เป็นส่วนประกอบท่ีส าคญั
ท่ีสุดในการก าหนดรายละเอียดของกีตาร์ท่ีจะให้ความสะดวกสบายกบันกักีตาร์ คอกีตาร์นั้นควรจะ
พอดีกบัมือของนกักีตาร์ โดยไม่ก่อให้เกิดความยากล าบากมากมายในการเล่น Heel ฐานคอกีตาร์ 
คือช่วงต่อระหวา่งคอกีตาร์กบัตวักีตาร์ เป็นส่วนยดึติดระหวา่งคอและตวักีตาร์เขา้ดว้ยกนัและยงัเป็น
ส่วนท่ีโคง้รับกบัน้ิวมือเวลาท่ีเล่นในช่องท่ีลึก ๆ 
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5. ไมห้ลงัและไมข้า้ง (Back and Sides) ไมห้ลงัและไมข้า้งไม่มีการเพิ่มส่วนประกอบดา้น
ในแต่อยา่งใดมีการติดกาวท่ีไมห้นา้และไมห้ลงัเพื่อประกอบไมข้า้งเขา้ดว้ยกนั ส่วนลายไมข้องไม้
ขา้งนั้นท ามาจากไมห้ลากหลายประเภทด้วยกนัส่วนใหญ่จะเป็นไมเ้น้ือแข็งไมห้ลงั ความส าคญั
ไม่ใช่แค่การก าหนดเสียง แต่รวมไปถึงการผลิตเสียงท่ีสะท้อนกลับและให้ความกังวาน 
(Bogdanovich, 2007, น.22-29) 

รายการเคร่ืองมือทีจ่ะใช้ 
รายการเคร่ืองมือท่ีจะใชใ้นการท างานม่ีความจ าเป็น ทั้งน้ีไม่วา่ช่างผูผ้ลิตจะมีทกัษะเป็นเลิศ

สักเท่าไร ถา้หากปราศจากเคร่ืองมือท่ีจ าเป็นจะตอ้งน ามาใช ้หรือจ านวนเคร่ืองมือไม่เพียงพอ งานท่ี
สั่งท าอาจจะลุล่วงไปไดย้าก อาจจะส าเร็จแต่ท าให้การด าเนินงานใช้เวลาล่าช้าหรืองานออกมาไม่
สวยไม่ไดคุ้ณภาพท่ีลูกคา้คาดหวงัไว ้(ประณต กุลประสูติ, 2543, น.34-36) 

การเลอืกเคร่ืองจักร 
เม่ือก าหนดก าลงัการผลิตจนครบหมดทุกส่วนในผงักระบวนการผลิตแลว้ เราจะทราบว่า

เราจะใชเ้คร่ืองจกัรอะไร ชนิดใด  แบบใด ก่ีเคร่ือง แต่ละเคร่ืองใชผ้ลิตอะไร ก าลงัการผลิตมีขนาด
เท่าใด ใชค้นงานก่ีคน ขอ้มูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์ในการวางผงัโรงงานและการจดัระบบงานเพื่อ
ปฏิบติังานสามารถท างานไดอ้ยา่งราบร่ืน 

การวางผงัห้องท างาน 
เม่ือทราบแลว้วา่จะใชเ้คร่ืองจกัรแบบใด ก าลงัการผลิตเท่าใด ชนิดใด ก่ีเคร่ือง และจะตอ้ง

วางเคร่ืองจักรไวใ้นห้องท างานอย่างไรจึงจะท าให้ผลิตได้ตามจ านวนท่ีต้องการ จากนั้นจึง
ด าเนินการวางผงัห้องท างาน โดยจะตอ้งมีการจดัการให้มีประสิทธิภาพสูงสุด ซ่ึงจะตอ้งค านึงถึง
ความสะดวกของคนงานและความต่อเน่ืองของการท างานการขนยา้ยวสัดุสินคา้การเก็บสินค้า
ระหวา่งผลิต ความปลอดภยั และตน้ทุนในการผลิต การจดัวางผงัหอ้งท างานดงัน้ี 

จดัตามกระบวนการผลิต (Process Layout) เป็นการจดัเคร่ืองจกัรและกลุ่มงานไวเ้ป็น 
แผนก ๆ แต่ละแผนกมีเคร่ืองมือประเภทเดียวกนั ดงันั้นช้ินงานจึงถูกขนยา้ยเวียนกลบัไปกลบัมาใน
ระหวา่งเคร่ืองจกัรเคร่ืองมือตามล าดบัท่ีตอ้งใชอุ้ปกรณ์ในการผลิตนั้น ๆ การจดัผงัชนิดน้ีใชก้บัห้อง
ท างานท่ีผลิตสินคา้หลาย ๆ อยา่ง และ/หรือมีการผลิตท่ีไม่ยุ่งยากมากนกั หรือมีกระบวนการผลิต
คลา้ย ๆ กนั 

การจดัผงัโรงงานสามารถน ามาผสมผสานกนัไดเ้พื่อใหท้  างานไดส้ะดวก  มีการขนยา้ยนอ้ย  
การท่ีจะท าให้การผลิตมีประสิทธิภาพสูงสุดตอ้งท าให้คนช่างท างานอยู่ในสภาพแวดลอ้มท่ีดีดว้ย 
(สุธี ขวญัเงิน, 2548, น.14-17) 
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ลกัษณะของการผลติ 
การแบ่งลักษณะของการผลิต เพื่อให้ทราบถึงวิธีการผลิตจ าแนกตามคุณลักษณะของ

ผลิตภณัฑ์และแต่ละประเภท และเพื่อประโยชน์ในการวางแผนและควบคุมการผลิตให้เกิดผลดี
ท่ีสุดต่อองคก์ารแบ่งตามคุณลกัษณะของผลิตภณัฑเ์ป็นการแบ่งตามวตัถุประสงคใ์นการผลิตไดแ้ก่ 

1. ลกัษณะการผลิตตามค าสั่งซ้ือ (Production to Order) ลกัษณะเช่นน้ีการผลิตจะเกิดเม่ือมี
ค าสั่งซ้ือหรือใบสั่งซ้ือเท่านั้นคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์จะแตกต่างกนัออกไปตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ 

2. ลกัษณะการผลิตเพื่อรอการจ าหน่าย (Productionfor Stocking) เป็นลกัษณะการผลิตท่ี
เกิดข้ึนเพื่อเก็บเอาผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตส าเร็จไวจ้  าหน่ายต่อไป ซ่ึงจะมีลกัษณะของการผลิตจ านวนมาก 
เช่น การผลิตเส้ือยดืส าเร็จรูป เป็นตน้ 

การบริหารด้านการผลติ 
ระบบการผลิตจะสามารถด าเนินงานไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและเกิดประโยชน์สูงสุดต่อ

องคก์ารซ่ึงผูบ้ริหารมีบทบาทและหนา้ท่ีก ากบัดูแลงานดา้นการผลิต ดงัน้ี 
1. การออกแบบผลิตภณัฑ์ (Product design) หมายถึง กระบวนการสร้างสรรค์ความคิด 

จินตนาการรูปทรงของกลุ่มผลิตภณัฑ ์การออกแบบผลิตภณัฑ์ท่ีดีตอ้งอาศยัขอ้มูลจากการวิจยัตลาด 
เพือ่สร้างสรรครู์ปแบบผลิตภณัฑไ์ดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้หรือความตอ้งการของตลาดใน
สถานการณ์ขณะนั้น 

2. การวางแผนตารางการผลิตและควบคุม (Production Planning, scheduling and control)
หมายถึง การวางแผนการใชท้รัพยากรเคร่ืองมืออุปกรณ์ส่ิงอ านวยความสะดวก ทกัษะฝีมือคนงานท่ี
ต้องการใช้ ตลอดจนตารางการท างานท่ีต้องได้ผลผลิตทนัเวลา และได้คุณภาพตรงตามความ
ตอ้งการ ซ่ึงหมายถึงตอ้งมีคุณภาพและมาตรฐาน 

    เวลา 
 
    ต้นทุนสินค้า      คุณภาพ 
 
 *  เวลา  : 
 *  ตน้ทุน  :  ลดความสูญเสียท่ีเกิดข้ึนระหวา่งการผลิต 
 *  คุณภาพสินคา้  :  รวมถึงบริการท่ีลูกคา้พึงพอใจ 
 

ภาพที ่4 องค์ประกอบของกลยุทธ์การผลติสินค้าและบริการ 
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จากภาพท่ี  5 องคป์ระกอบของกลยทุธ์การผลิตสินคา้และบริการเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองเวลา การ
บริหารเวลาในการผลิต หมายถึง การลดความล่าช้าในการผลิต ท าให้วงจรการผลิตใชเ้วลาสั้นลง 
การบริหารตน้ทุนไดอ้ยา่งเหมาะสม ส่งผลใหอ้งคก์ารมีก าไรเพิ่มข้ึน การควบคุมคุณภาพสินคา้สร้าง
มูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ์ นอกจากน้ี การวางแผนการผลิตยงัเก่ียวขอ้งกบัการเลือกท่ีตั้งโรงงาน 
การออกแบบโรงงาน การจดัผงัการท างาน เพื่อรองรับการวางต าแหน่งของเคร่ืองจกัรอุปกรณ์ท่ีใช้
ในการผลิตดว้ย  

การวางแผนและควบคุมการผลติ 
การวางแผนและควบคุมการผลิตจะประกอบดว้ยหน่วยงาน 3 หน่วยงาน คือ หน่วยงาน

วางแผนการผลิต หน่วยงานควบคุมการผลิต และหน่วยงานควบคุมวสัดุคงคลงั 
1. หน่วยงานวางแผนการผลิต 
หนา้ท่ีหลกั ๆ ของหน่วยงานคือ 

1.1 จดัท างบประมาณการผลิต เม่ือมีใบสั่งผลิตเขา้มาผูรั้บผิดชอบจะท าการบนัทึก
รายการสั่งท าจดัท างบประมาณการเงินท่ีตอ้งใช ้ติดต่อประสานงานให้การสั่งผลิตนั้นด าเนินต่อไป
จนส าเร็จ  และก าหนดวนัส่งสินคา้หลงัจากท่ีไดว้างแผนการจดัตารางการผลิตเรียบร้อยแลว้ 

1.2 ก าหนดรายการวสัดุ เม่ือวิศวกรวางแผนได้รับขอ้มูลเก่ียวกบัวสัดุท่ีมีอยู่ใน
โกดงั (Store) จะท าการส ารวจดูวา่มีเพียงพอท่ีจะใชส้ าหรับการผลิตไหม หรือตอ้งการวดัสุชนิด  อ่ืน 
ๆ เพิ่มเติมอีกและเป็นจ านวนเท่าไร จึงจะพอเพียงส าหรับการจดัแจกในช่วงเวลาท่ีตอ้งการ ดงันั้น 
การจดบนัทึกรายการวสัดุให้เป็นปัจจุบนัอยูเ่สมอ จะช่วยให้การจดัซ้ือและการจดัแจกวสัดุเป็นไป
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

1.3 วางแผนกรรมวิธี  การเลือกกรรมวิธีหรือกระบวนการผลิตท่ีเหมาะสมท่ีสุด
ส าหรับการผลิตช้ินส่วนแต่ละชนิดของผลิตภณัฑ์ใด ๆ นั้น จะอยูใ่นความรับผิดชอบของวิศวกรรม
วิธี (method  engineer) นอกเหนือจากหน้าท่ีดงักล่าว วิศวกรรมวิธียงัตอ้งตดัสินใจในเร่ืองแยก
ผลิตภณัฑอ์อกเป็นส่วนประกอบยอ่ย ๆ การก าหนดขั้นตอนการด าเนินงาน ของช้ินส่วนแต่ละชนิด 
และการเลือกวธีิการประกอบช้ินส่วนต่าง ๆ เขา้ดว้ยกนั การวางแผนกรรมวิธี (method planning) จึง
เปรียบเสมือนเป็นการวางรากฐานท่ีส าคญัของการก าหนดล าดับขั้นตอนของแผนงานและการ
ควบคุมกิจกรรมต่าง ๆ ทั้งหมด ดงันั้น วิศวกรรมวิธี จะตอ้งเป็นผูมี้ความรู้ในเร่ืองเทคโนโลย ี
เศรษฐศาสตร์  นอกจากนั้นเขายงัจะตอ้งคุน้เคยกบักรรมวิธีการผลิตใหม่ ๆ และวตัถุดิบท่ีมีจ าหน่าย
อยูใ่นทอ้งตลาดอยูต่ลอดเวลา 

1.4 หารายละเอียดของเคร่ืองจกัรขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีจ  าเป็นส าหรับเคร่ืองจกัรแต่ละ
เคร่ือง จะหาไดจ้ากการตอบค าถามต่อไปน้ี 
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  ก. มีเคร่ืองจกัรอยูท่ ั้งหมดก่ีเคร่ือง แต่ละเคร่ืองมีความแม่นย  าในการผลิต
แค่ไหน ความเร็วรอบ (Speed) และความเร็วป้อน (feed) เป็นเท่าไร 

ข. ตารางเวลาในการซ่อมบ ารุง และซ่อมใหญ่เป็นอยา่งไร 
ค. เคร่ืองจกัรมีการเสียบ่อยคร้ังแค่ไหน และมีการแกปั้ญหาอยา่งไรเม่ือ

เคร่ืองจกัรเกิดขดัขอ้ง 
ง. ประสิทธิภาพการใช้งานของเคร่ืองจกัรเป็นอย่างไร วดัในเทอมของ

อตัราส่วนของเวลาการท างานต่อเวลาทั้งหมดในสภาวะการท างานปกติของเคร่ืองจกัร 
จ.ในกรณีท่ีใชค้นเพียง 1 คน คุมเคร่ืองจกัรหลาย ๆ เคร่ือง มีการคาดหวงั

วา่จะเกิดการขดัจงัหวะ (Interference) ในการท างานประมาณก่ีเปอร์เซ็นต ์
ฉ. ความสามารถในการผลิตของเคร่ืองจกัรเป็นเท่าไร 
ช. การจดัตารางภาระงานให้กบัเคร่ืองจกัรเป็นอยา่งไร ยงัมีเวลาเหลืออยู่

เท่าไร 
1.5 ออกแบบช้ินส่วนเคร่ืองมือและอุปกรณ์จบัยึดถึงแมว้า่จะไดมี้การวางแผนและ

ออกแบบอยา่งพิถีพิถนัในรายละเอียดของอุปกรณ์ช่วยผลิตต่าง ๆ แลว้แต่ส่ิงท่ีส าคญัอีกอยา่งหน่ึงก็
คือ การออกแบบช้ินส่วนเคร่ืองมือ (tool) ซ่ึงตอ้งอาศยัความรู้ทั้งทางดา้นกรรมวิธีและวสัดุท่ีใชท้  า
เคร่ืองมือ  เพื่อใหเ้คร่ืองมือนั้นมีความคงทนต่อสภาพการใชง้าน และมีอายกุารใชง้านไดย้าวนาน จึง
จ าเป็นตอ้งผา่นกรรมวิธี (treatment) อย่างใดอย่างหน่ึง เช่น การชุบ เพื่อช่วยเพิ่ม ความแข็งให้แก่
เคร่ืองมือนั้น ๆ นอกเหนือจากการออกแบบท่ีจ าเป็นดังท่ีกล่าวมาแล้ว การผลิตผลิตภณัฑ์เป็น
จ านวนมาก ๆ มกัจะอาศยัอุปกรณ์ช่วยผลิตอยา่งหน่ึงท่ีเรียกวา่ ตวัจบัยดึ (jig, fixture) ท่ีเหมาะสม จะ
ช่วยให้การผลิตรวดเร็ว ประหยดัทั้งเวลา เศรษฐกิจและความพยายามของทั้งคนงานและหัวหน้า
คนงาน 

1.6 วางแผนด าเนินงาน เป็นการอธิบายแผนการผลิตให้อยู่ในรูปท่ีผูรั้บผิดชอบ
สามารถจะเขา้ใจและน าไปปฏิบติัได ้ กล่าวคือ แผนภูมิกระบวนการผลิต (process chart) จะถูก
เปล่ียนให้อยู่ในรูปของเส้นทางการไหลของงาน (route  sheet) และการด าเนินงาน (operation  
sheet)  ซ่ึงจะบ่งบอกถึงรายละเอียดต่าง ๆ ของล าดบัขั้นตอนการด าเนินการ เช่น  อุปกรณ์จบัยึดและ
เคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีตอ้งการใชใ้นแต่ละขั้นตอนการผลิต 

1.7 กะประมาณเวลา  การหาเวลาจากขั้นตอนต่างๆ ท่ีอยู่ในใบด าเนินการ ก็เพื่อ
น ามาใชค้  านวณหาเวลามาตรฐานส าหรับผลิตภณัฑใ์ดๆซ่ึงเวลามาตรฐานน้ีจะประกอบดว้ย 

  ก. เวลาท่ีใชใ้นการผลิตจริง คือ เวลาท่ีตอ้งใชไ้ปกบัการท างานนั้น ๆ จาก
การก าหนดความเร็วรอบหรือความเร็วป้อน 
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ข. เวลาไร้ผลผลิต คือ เวลาท่ีตอ้งใช้ไปกบัเคร่ืองจกัรโดยไม่ก่อให้เกิด
ผลผลิต เช่น การตั้งเคร่ือง  การใส่และถอดภาระงานออกจากเคร่ืองจกัร 

ค. เวลาเผือ่ส าหรับการล่าชา้ ความเม่ือยลา้ และการขดัจงัหวะ 
การก าหนดมาตรฐานส าหรับเวลาและเวลาเผื่อของงานใด ๆ จะค านวณจากขอ้มูลในอดีต

ประกอบกบัความช านาญของผูท้  าการกะประมาณซ่ึงจะตอ้งคุน้เคยกบักระบวนการผลิตและวิธีการ
ท่ีน ามาใช้เป็นอย่างดี การกะประมาณเวลาระหว่างเส้นทางการไหลของงาน และภาระของ
เคร่ืองจกัรนั้น นบัวา่เป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับการวางแผนการผลิต 

1.8 ก าหนดตารางการผลิตเป็นการจดัล าดับขั้นตอนของงานต่าง ๆ ท่ีจะต้อง
ด าเนินการบนเคร่ืองจกัรหรือศูนยง์านใด ๆ และก าหนดเวลาลงไป ในกรณีน้ีอาจจะรวมถึงการ
วางแผนเวลาเร่ิมตน้  และเวลาส้ินสุดของงานอีกดว้ย 

2. หน่วยงานควบคุมการผลิต 
มีหนา้ท่ีความรับผดิชอบของหน่วยงานควบคุมการผลิตจะครอบคลุมถึง 

2.1 การออกค าสั่งผลิต เป็นขั้นตอนเร่ิมตน้ท่ีก าหนดให้กิจกรรมต่าง ๆ เร่ิมตน้
ปฏิบติัการได้  โดยผูท่ี้รับผิดอาจจะเป็นหัวหน้างานหรือผูจ้ดัการในสายงาน จะปล่อยใบสั่งผลิต
พร้อมค าแนะน าซ่ึงอยู่ในใบแสดงการไหลของงาน และตารางเวลาการผลิตให้กบัผูท้  าการผลิต 
(Operator) โดยมัน่ใจวา่การไหลของวตัถุดิบจะเป็นไปตามขั้นตอนและตรงตามเวลาท่ีก าหนด 

2.2 การติดตามงาน  เป็นขั้นตอนของการควบคุมการผลิตท่ีจะตอ้งกระท าหลงัจาก
การออกค าสั่งผลิต การติดตามงานเป็นหนา้ท่ีของผูค้วบคุมงานจะตอ้งติดตาดูความกา้วหนา้ของงาน
อย่างใกลชิ้ด เพื่อให้การปฏิบติังานเป็นไปตามตารางการผลิต ถ้าในกรณีท่ีมีเหตุขดัขอ้งเกิดข้ึน ก็
สามารถทบทวนเป้าหมายและเปล่ียนแปลงตารางการผลิตไดท้นัท่วงที 

2.3 ศึกษาการเคล่ือนไหวและเวลาเพื่อปรับปรุงวิธีการเคล่ือนไหวในการท างานให้
ง่ายข้ึน  และก าหนดเวลาการท างานข้ึนใหม่ โดยทัว่ไปแลว้การศึกษาการเคล่ือนไหวและเวลาเป็น
หน่วยงานหน่ึงในแผนกวิศวกรรม แต่ถา้จะกล่าวในเชิงอุตสาหกรรมแลว้ในบางคร้ังจะพบวา่เป็น
ส่วนหน่ึงของแผนกการวางแผนและควบคุมการผลิต การศึกษาการเคล่ือนไหวและเวลาจะรวมถึง 

ก. การบนัทึกวธีิการท างานต่างๆและปรับปรุงใหดี้ข้ึน 
ข. การศึกษาการเคล่ือนไหว   ส าหรับงานท่ีมีการท าซ ้ า ๆ กัน  และ

ปรับปรุงใหดี้ข้ึน 
ค. การวดังาน เพื่อก าหนดเป็นมาตรฐานส าหรับการด าเนินงานในปัจจุบนั 

หรือพฒันาส าหรับเป็นมาตรฐานใหม่ 
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ง. การฝึกอบรมงาน เพื่อให้มีการใช้เทคนิค  หรือวิธีการใหม่ ๆ ไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้ง และรู้จกัหลกัการในเร่ืองของการเคล่ือนไหว (Motion economy) 

2.4 การขนส่ง ความรับผิดชอบของหน่วยงานน้ีจะเก่ียวกบัการเคล่ือนยา้ยวสัดุ
ระหวา่งโกดงัจากโกดงัไปยงัโรงงาน หรือภายในโรงงานเอง นอกจากน้ี ยงัมีหนา้ท่ีในการรับสินคา้
หรือวสัดุ และจดัส่งสินคา้ส าเร็จรูป 

3. หน่วยงานควบคุมวสัดุคงคลงั 
หนา้ท่ีหลกั ๆ ของงานในหน่วยน้ีประกอบดว้ย 

3.1 การบริหารงานวสัดุ ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบังานจดัเก็บวสัดุ (Store keeping) การท า
รายการวสัดุ (record keeping) จดัหาวสัดุ (issue of material) 

3.2 การควบคุมปริมาณวสัดุ  เพื่อให้มีวสัดุไวใ้ช้อยา่งพอเพียง จึงตอ้งมีการศึกษา
การจดัวสัดุคงคลงัและเสนอวธีิในการจดัเก็บและควบคุม ตลอดจนก าหนดระดบัและขนาดของการ
สั่งซ้ือ 

3.3 การจดัซ้ือ  หน้าท่ีของหน่วยงานน้ีจะรับผิดชอบในการออกใบสั่งซ้ือกับ
ตวัแทนขาย  และติดตามการสั่งซ้ือท่ีผ่านมา นอกจากนั้นยงัมีหน้าท่ีเก็บข้อมูลต่าง ๆ เก่ียวกับ
ตวัแทน แคตตาล็อก (Catalog) ราคาวสัดุและขอ้มูลทางเทคนิค ตลอดจนการพิจารณาถึงความ
เช่ือถือของตวัแทนในเร่ืองของคุณภาพ และก าหนดวนัจดัส่ง 

3.4 การรับวสัดุ  เม่ือวสัดุท่ีสั่งซ้ือไปนั้นมาถึง ก็ควรจะมีการตรวจสอบเพื่อให้แน่ใจ
ตรงตามใบสั่งซ้ือ เช่น ปริมาณ และขอ้ก าหนดต่าง ๆ (Specification) 

3.5 ก าหนดชนิดของผลิตภณัฑ์  ในการผลิตผลิตภณัฑ์มากชนิดย่อมจะมีความ
ยุ่งยากและปัญหาเกิดข้ึนอยู่เสมอ ๆ ทั้งในด้านการวางแผนและควบคุม ดงันั้น การลดจ านวน
ผลิตภณัฑ์ให้เหลือนอ้ยชนิดลงจะเป็นวิธีหน่ึงท่ีจะท าให้การบริหารงานง่ายข้ึนและสามารถก าหนด
เป็นผลิตภณัฑม์าตรฐานได ้(ชุมพล ศฤงคารศิริ, 2554, น.4-7) 

การจดัการการผลิตท่ีกล่าวมาขา้งตน้พอสรุปไดว้่า การผลิตกีตาร์ท ามือเป็นกระบวนของ
กิจกรรมท่ีเกิดข้ึนตามล าดบั  เร่ิมตน้จากการน าปัจจยัการผลิตท่ีจ าเป็นในการผลิตเขา้สู่การแปร
สภาพใหก้ลายเป็นสินคา้หรือบริการการตามล าดบัขั้นตอนการท ากีตาร์ซ่ึงมีความส าคญั จะส่งผลให้
การด าเนินกิจกรรมในการท ากีตาร์ถูกตอ้งและมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 

2. การตลาดบริการ 
การตลาด คือ กิจกรรมเช่ือมโยงองค์กรเข้ากับส่ิงแวดล้อมของมันได้อย่างประสบ

ความส าเร็จ การตลาดมีมากกว่าแค่การโฆษณา มนัเป็นกระบวนการทั้งหมดของการเกิดปฏิกิริยา



 
 

24 

ของคุณ ซ่ึงหมายถึงตวัลูกคา้และกลุ่มท่ีคาดหวงัวา่จะเป็นลูกคา้ของคุณ (สุริยะ เลิศวฒันะพงษช์ยั, 
2557, น.109) 

Philip Kotler นกัการตลาดท่ีมีช่ือท่านหน่ึง ไดนิ้ยามความหมายการตลาดวา่ “การตลาดคือ
กระบวนการสังคม และการบริหารโดยปัจเจกบุคคลกลุ่มให้ได้รับในส่ีงท่ีเขา้มีความจ าเป็นและ
ตอ้งการ โดยผ่านการสร้างสรรค์และและเปล่ียนผลิตภณัฑ์หรือบริการ และมูลคากบัผูอ่ื้น” ดงันั้น
หน้าท่ีการตลาดคือ กิจกรรมส าคญัทางธุรกิจท่ีจะท าให้สินคา้หรือบริการจากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค
ส าหรับสูตรส่วนผสมทางการตลาดนกัการตลาดเรียกว่า “Marketing Mixs” หรือ 4Ps ตอ้งลอง
ผสมผสานจนเป็น “กลยทุธ์ทางการตลาด” ท่ีประสบความส าเร็จ (ชูศิล ตรังตรีชาติ, 2537, น.146) 

ในการบริหารการตลาดท่ีจะท าให้การปฏิบติังานเป็นไปตามกลยุทธ์การตลาดท่ีไดว้างไว ้
ซ่ึงเคร่ืองมือดังกล่าวน้ีได้รับพ ฒนาเอยมาจนเป็นท่ีรู้จักกันปัจจุบันว่า “ส่วนผสมการตลาด 
(Marketing Mix) ซ่ึงประกอบไปดว้ยเคร่ืองมือท่ีส าคญั 4 ประเภท ท่ีมกันิยมเรียกกนัวา่ 4Ps คือ 

1.  Product (ผลิตภณัฑ)์ 
2.  Price (การก าหนดราคา) 
3.  Place (การจดัจ าหน่าย) 
4. Promotion Communication (การส่งเสริมการตลาด หรือการส่ือสารทางการตลาด) 
ส่ิงส าคญัท่ีผูบ้ริหารดา้นการตลาดจะตอ้งระลึกถึงเสมอ การประสานสอดคลอ้งกนัของ 

ส่วนผสมการตลาด ต่าง ๆ เม่ือในอดีตการตลาดมกัจะเนน้ความส าเร็จในกิจกรรมการขาย “ตวัสินคา้
ส าเร็จรูป” (Manufactured Goods) เป็นหลกั ดั้งนั้น ส่วนผสมการตลาด 4Ps จึงมุ่งเน้นให้เขา้กบั
ตลาด ”สินคา้” เป็นหลกัแต่เพียงอย่างเดียว เห็นน้ีจึงท าให้การตลาด “บริการ” ไม่ได้เอาใจใส่
เท่าท่ีควร เราต่างทราบกนัดีวา่ “บริการ” มีลกัษณะพิเศษแตกต่างจาก “สินคา้” โดยทัว่ไปบริการเป็น
ส่ิงท่ีไม่มีตวัตน ไม่สามารถจบัตอ้งได ้และท่ีส าคญับริการจึงข้ึนอยูก่บัระยะเวลาเป็นหลกั 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาด 
ท่ีสามารถควบคุมได้และใช้ร่วมกันเพื่อสนองต่อความพึงพอใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 4 ประเภทหลกั 4Ps ดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีองคก์รเสนอขายต่อผูบ้ริโภค เพื่อสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคใหเ้กิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์
จึงประกอบไปดว้ย สินคา้ การบริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล เป็นตน้ ทั้งน้ี ผลิตภณัฑ์
ตอ้งมีประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาผูบ้ริโภค จึงจะมีผลท่ีท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายได ้และท าใหส้ามารถก าหนดกลยทุธ์ผลิตภณัฑไ์ดง่้าย โดยงานวิจยัน้ีเนน้ในเร่ืองของเคร่ืองจกัร
ท่ีเป็นผลิตภณัฑห์ลกัส าหรับการผลิต โดยจะตอ้งค านึงถึงปัจจยั ดงัต่อไปน้ี  
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1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product differentiation) และความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) โดยในเร่ืองของความแตกต่างของกีตาร์โปร่งแต่ละ
ตวันั้นว่ามีประสิทธิภาพเป็นอย่างไรเม่ือเทียบกับรุ่นอ่ืนหรือยี่ห้ออ่ืน เพื่อเป็นตัวเลือกในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือกีตาร์โปร่งท่ีมีความเหมาะสมกบัผูใ้ชง้านมากท่ีสุด 

1.2 พิจารณาจากองคป์ระกอบหรือคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ (Product component) 
เช่น ประโยชน์ขั้นพื้นฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ ลักษณะการบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ เป็นต้น 
ตวัอยา่งเช่น ในการเลือกกีตาร์แต่ละตวันั้น ควรพิจารณาองคป์ระกอบท่ีกล่าวมาเป็นหลกั เน่ืองจาก
เป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัในการเลือกซ้ือกีตาร์โปร่งอยา่งมีประสิทธิภาพท่ีสุดและเพื่อตอบสนองต่อ
ความตอ้งการใชง้านของผูใ้ชง้านมากท่ีสุด 

1.3 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่
และปรับปรุงให้ดีข้ึน โดยการเลือกใชว้ตัถุดิบในกระบวนการผลิตท่ีมีความเหมาะสม โดยค านึงถึง
ความสามารถในการตอบสนองต่อความตอ้งการของผูใ้ชง้านมากท่ีสุด  

2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีผูใ้ชง้านหรือลูกคา้จ่ายส าหรับส่ิงท่ีไดม้า ซ่ึงแสดงเป็นมูลค่า 
(Value) ในรูปของเงินตรา ราคามีความส าคญัเป็นอยา่งยิง่ต่อความส าเร็จของการด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาดบริการหลายๆประเด็นดงัน้ี 

2.1 ราคาเป็นส่วนผสมทางการตลาดบริการเพียงประมาณเดียวท่ีสามารถสร้าง
รายไดใ้หก้บัผูป้ระกอบการ 

2.2 ราคามีอิทธิพลอย่างยิ่งต่อการรับรู้ของลูกคา้ในเร่ืองคุณค่าและคุณภาพของ
บริการท่ีผูป้ระกอบการน าเสนอ 

2.3  ราคามีผลกระทบต่อการสร้างภาพลกัษณ์ของบริการ 
ในการก าหนดราคาตอ้งสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ทางการตลาดอ่ืน ๆ และการตดัสินใจ

ในดา้นราคามีผลกระทบต่อทุกๆ ส่วนผสมการตลาดบริการ (ธีรกิจ นวรัตน ณ อยธุยา, 2557, น.104) 
3. การจดัจ าหน่าย (Place or distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางการจดัจ าหน่าย

ของผูจ้  าหน่ายหรือช่องทางการซ้ือของผูใ้ช้งาน ซ่ึงประกอบด้วยสถาบนัและกิจกรรม ท่ีใช้เพื่อ
เคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองค์การไปยงัตลาด โดยเป็นกิจกรรมท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด
เป้าหมายและมีโครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ย สถาบนัการตลาด (Marketing institution) 
โดยผูข้ายเคร่ืองจกัรเนน้การตลาดการจดัจ าหน่ายให้ผูผ้ลิตไดอ้ยา่งง่ายหรือสะดวก เช่น การจดังาน
แสดง เพื่อการเขา้ถึงของกลุ่มลูกคา้หรือผูใ้ชง้านไดโ้ดยตรง เป็นตน้ ซ่ึงการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 
2 ส่วน คือ 
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ผูผ้ลิต คนกลาง 
ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ 
ทางอุตสาหกรรม 

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of distribution) หมายถึง เส้นทางผลิตภณัฑ์
และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑเ์คล่ือนยา้ยไปยงัตลาดช่องทางการจดัจ าหน่าย ซ่ึงประกอบดว้ย 
ผูผ้ลิต คนกลางท่ีเก่ียวขอ้งในช่องทางการจดัจ าหน่าย และผูบ้ริโภค ช่องทางการจดัจ าหน่ายน้ีเป็นส่ิง
ส าคญัในการท าใหง้านสามารถเขา้ถึงผูข้ายไดโ้ดยตรง ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองของการเขา้ถึงผูจ้  าหน่าย
โดยตรง ผ่านทางตัวแทนจ าหน่ายหรือทางเว็บไซต์ เพื่อให้ผู ้บริโภคสามารถเข้าไปศึกษาดู
รายละเอียดของเคร่ืองดนตรีชนิดนั้น ๆ ให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของตนไดอ้ยา่งรวดเร็ว เพื่อ
เป็นประโยชน์ในการพฒันาธุรกิจและผลิตภณัฑต่์อไปในอนาคต 

           ทางตรง 
           ทางออ้ม 

 
 
 

ภาพที ่ 5 ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางตรงและหรือทางอ้อม 
 

3.2 การกระจายตวัสินคา้ (Physical distribution) หมายถึง กิจกรรม ท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากผูผ้ลิตกีตาร์โปร่งไปยงัผูใ้ชง้าน หรืออาจหมายถึง การขนส่งและการเก็บ
รักษาตวัสินค้าภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายของธุรกิจนั้น การ
กระจายตวัสินคา้จึงประกอบดว้ยงานท่ีส าคญั เน่ืองจากหากการกระจายตวัของสินคา้จ าพวกเคร่ือง
ดนตรีตั้งแต่การติดต่อซ้ือขายเคร่ืองจกัรตลอดจนการขนส่งไปยงัผูซ้ื้อกีตาร์โปร่ง ท าให้ผูบ้ริโภคมี
ความพึงพอใจต่อการให้บริการนั้ น ก็จะส่งผลต่อการเลือกสินค้าได้อีกในอนาคต (องอาจ           
ปะทะวานิช, 2555, น.9-11) 

4. การส่งเสริมการตลาด หรือการส่ือสารทางตลาด (Promotion: Communication) หมายถึง 
การติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือของผูใ้ช้โดย
เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประเภท ซ่ึงอาจเลือกใชเ้พียงหน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือรวมกนั
ตามหลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication: IMC) 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา้ ผลิตภณัฑ์และคู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัการ
ส่งเสริมการตลาดของการจ าหน่าย (ปฎิพล ตั้งจกัรวรานนท,์ 2549, น.20) 

การส่งเสริมตลาด เป็นกระบวนการท่ีใช้ในการติดต่อกับกลุ่มเป้าหมาย เพื่อกระตุ้นให้
กลุ่มเป้าหมายเกิดการกระท าตามท่ีเราปรารถนา ตั้ งแต่การสร้าความตระหนักและเข้าใจใน
ผลิตภณัฑ์ เกิดความชอบ ตอ้งการใช้ และจูงใจให้ซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงการส่งเสริมการตลาด
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นิยมใช้ในปัจจุบนัม่ี 6 ประเภทใหญ่ ๆ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง การตลาดเชิงกิจกรรม 

4.1 การโฆษณา เป็นรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินคา้หรือบริการ โดยไม่ใช้
พนกังานขาย ลกัษณะเฉพาะ คือ เป็นการเสนอขายสินคา้ บริการ หรือความคิดโดยผ่านการใช้ส่ือ 
และตอ้งการจ่ายเงินค่าส่ือให้แก่ผูอุ้ปถมัภร์ายการ การโฆษณาเป็นการน าค าพูด ภาพ เสียงและการ
ส่ือสารประเภทต่าง ๆ มาจดัเป็นองค์ประกอบท่ีมีประสิทธิภาพ ในขณะเดียวกนัก็ตอ้งสร้างความ
แตกต่างให้กบัสินคา้หรือบริการให้มีลกัษณะพิเศษ เช่น ในเร่ืองของกีตาร์โปร่งนั้นทางผูข้ายควรมี
เวบ็ไซต์หรืองานโชวกี์ตาร์โปร่ง เพื่อส่ือสารกบัผูใ้ช้งานเคร่ืองดนตรีโดยตรงไดเ้ป็นอยา่งดี ท าให้
ผูใ้ชง้านนั้น ๆ สามารถท าความเขา้ใจและตดัสินใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีให้เหมาะสมกบัการ
ใชง้านไดง่้ายข้ึน 

4.2 การประชาสัมพนัธ์ สามารถสร้างความเขา้ใจอนัดีต่อกลุ่มเป้าหมาย บุคคลท่ี
เก่ียวขอ้ง และธุรกิจ ถึงเจตนารมณ์ของธุรกิจ ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ และขอ้เท็จจริงเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์และธุรกิจ ข้อควรระวงัในการท าประชาสัมพนัธ์ ไม่ควรใช้ประชาสัมพนัธ์เป็นการ
แกปั้ญหาเฉพาะหน้าเท่านั้น การประชาสัมพนัธ์ไม่ไดช่้วยให้ธุรกิจเปล่ียนจากด าเป็นขาวได ้และ
ข้อความท่ีส่งไปหากลุมเป้าหมายต้องสดใหม่  สามารถสร้างความสนใจส าหรับส่ือและ
กลุ่มเป้าหมาย 

4.3 การขายโดยใช้พนักงานขาย จะเป็นการติดต่อส่ือสารโดยใช้ปฏิสัมพนัธ์ 
ระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้าย จะตอ้งท าหน้าท่ีเป็นนกัโฆษณาในตวั ประชาสัมพนัธ์ และส่งเสริมการขาย 
ให้ลูกคา้รู้จกัสินคา้ เขา้ใจคุณค่า (Value) จุดเด่น การกระตุน้ความตอ้งการในสินคา้ให้เกิดกบัลูกคา้
เป็นส่ิงท่ีจ  าเป็น (ชยัสมพล ชาวประเสิรฐ, สุพจน์ กฤษฏากธาร, 2551, น.122) 

การขาย (Selling) หมายถึงกิจกรรมทางธุรกิจอยา่งหน่ึงท่ีลูกคา้หรือผูซ้ื้อไดรั้บบริการหรือ
ส้ินคา้ (ผลิตภณัฑ์) ส่วนผูข้ายไดรั้บเงินค่าบริการสินคา้นั้น การขายจึงเป็นกิจกรรมแลกเปล่ียน
ผลิตภณัฑ์กบัค่าตอบแทน (เงิน) บนพื้นฐานของความพึงพอใจ ซ่ึงปัจจยัทั้งหมดคือองค์ประกอบ
ของการขาย แสดงไดด้งัแผนภาพ 

 
                                                      ผลิตภณัฑ ์
 

     ความพึงพอใจ 
 

ภาพที ่6  องค์ประกอบการขาย 

 

ผูข้าย 
 

ผูซ้ื้อ 
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การขายจะประสบความส าเร็จหรือไม่นั้นตอ้งอาศยัผลิตภณัฑ ์ซ่ึงตอ้งเป็นสินคา้หรือบริการ
ท่ีมีคุณภาพ  นอกจากน้ี ลูกคา้คือผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์จะมีขายอยูน่านหรือไม่ ข้ึนกบั ความพึง
พอใจในคุณภาพของผลิตภณัฑ์นั้น ดั้ งนั้นผูข้ายจึงเป็นตอ้งคน้หาไดว้่าลูกคา้ท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นมี
ความพึงพอใจหรือไม่เพื่อน ามาปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์ต่อไป (ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, สุพจน์ 
กฤาฏาธาร. 2551, น.12) 

4.4 การส่งเสริมการขายหมายถึง เคร่ืองมือจูงใจในระยะสั้นเพื่อกระตุน้ให้ผูใ้ชง้าน 
หรือท าให้ขายผลิตภณัฑ์ไดม้ากข้ึน โดยเป็นกิจกรรมกระตุน้การซ้ือของผูใ้ชง้านนอกเหนือจากการ
โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ และการจ าหน่ายโดยใชพ้นกังานขาย โดยทางผูจ้  าหน่ายเคร่ืองกีตาร์โปร่ง
จะตอ้งมีการส่งเสริมการขาย ทั้งในเร่ืองของโปรโมชัน่ ส่วนลดทางการคา้ การบริการหลงัการขาย 
เป็นตน้ (ปฎิพล ตั้งจกัรวรานนท,์ 2549, น.20) 

4.5 การตลาดทางตรง เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรง เพื่อกระตุน้
ใหเ้กิดการตดัสินใจไดท้นัที ซ่ึงสามารถติดต่อ ผา่นส่ือไดห้ลายแบบ ไดแ้ก่ การขายทางอินเทอร์เน็ต 
การขายโดยโฆษณาผา่นส่ือ การขายโดยใชแ้คตาล็อก และการขายผา่นทางโทรศพัท ์

4.6 การตลาดเชิงกิจกรรม เป็นการจดักิจกรรมทางการตลาดให้สอดคล้องกับ
สถานการณ์พิเศษท่ีอยู่ในความสนใจของผูค้น หรือสร้างกิจกรรมทางการตลาดให้เป็นเหตุการณ์
พิเศษ เพื่อเป็นการกระตุน้ให้กลุ่มคนเป้าหมายเกิดความสนใจ และเขา้มาร่วมกิจกรรม สมารถให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ และสามารถปิดการขาย ณ บริเวณจดักิจกรรมไดท้นัที อีกสามารถด าเนิน
กิจกรรมไดห้ลายรูปแบบ 

การตลาดเชิงกิจกรรมมีวตัถุประสงคห์ลกัในการด าเนินการ 4 ประการ ดงัน้ี 
1. สร้างการตระหนกัรู้ในตราผลิตภณัฑ์ (Brand Awareness) เป็นวตัถุประสงคใ์นการจดั

กิจกรรมทางการตลาดในการเปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม่ ซ่ึงในปัจจุบนันิยมใชกิ้จกรรมในการสร้างการ
ตระหนกัรู้ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

2. ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (Product Information) มีการจดัเตรียมขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภค ท าให้เกิดความเขา้ใจและรับรู้ในจุดเด่น หรือรู้จกัประโยชน์ในรูปแบบใหม่ ๆ 
ของผลิตภณัฑ ์

3. สร้างการยอมรับในผลิตภณัฑ์ (Brand Recognition) ผลิตภณัฑ์ท่ีเขา้มาในตลาด และเป็น
ผูรู้้จกักนัพอสมควรแลว้ จะใชใ้นการจดักิจกรรมในการสร้างการยอมรับในตราสินคา้อยา่งกวา้ขวาง
ยิง่ข้ึน เช่น การเป็นผูส้นบัสนุนหลกั (Sponsor) 
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4. สร้างภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ (Brand Image) โดยการจดักิจกรรมเพื่อสังคม หรือเขา้
ร่วมกบัโครงการเพื่อสังคมต่าง ๆ เช่น การออกมารณรงค์ขบัปลอดภยัในช่วงเทศกาล หรือการ
รณรงคโ์ลกร้อน เป็นตน้ (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2552. น.320) 

การตลาดแบบเจาะจง (Precision Marketing) เป็นการถามส่ีขอ้ คือ ใคร อะไร เม่ือไร และ
อยา่งไร ใชข้อ้มูลน้ีเล็งเป้าหมายลูกคา้อยา่งแม่นย  า เพื่อสร้างกลยุทธ์การตลาดอยา่งเฉียบขาด ความ
พิเศษการตลาดแบบเจาะจง ก็คือความสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย และท าไดต้รงความชอบของ
พวกเขาจนน่าจดจ า เพื่อส่งเสริมผลิตภณัฑอ์ยา่งแขง็แกร่ง (เอธ แยม้ประทุม, 2551, น.100) 

การตลาดแบบบอกต่อ  ค าวา่ “การตลาดแบบบอกต่อหรือการตลาดแบบไวรัส” นั้น เร่ิมแรก
ทุกคิดข้ึนมาบรรยายพฤติกรรมของ Hotmail.com ท่ีสอดโฆษณาของตนเองไวใ้นอีเมล์ท่ีผูใ้ช้งาน
ส่งออกไป แนวคิดน้ีก็คือถ้าส่งไปถึงผูใ้ช้งานท่ีไวต่อโฆษณา น้ีคนผูน้ั้นก็จะ  “ติดเช้ือ” (นั่นคือ
กลายเป็นลูกคา้หรือผูส้นบัสนุน) จากนั้นก็สามารถน าไปติดผูใ้ชง้านคนอ่ืน ๆ  

การตลาดแบบบอกต่อ มีองคป์ระกอบส าคญัดงัน้ี 
1. แจกผลิตภณัฑ์หรือบริการอนัมีค่าเพื่อดึงดูดความสนใจ ผูท้  าการตลาดแบบบอกต่อ

อาจจะไม่ไดก้  าไรในทนัที แต่ก็รู้วา่ถา้สามารถเรียกความสนใจดว้ยของฟรี ไม่ชา้ก็จะท าก าไรไดเ้อง 
2. เรียบง่าย ขอ้ความทางการตลาดจะใชไ้ดดี้ท่ีสุดถา้เรียบง่ายและน่าสนใจ พอท่ีจะส่ือสาร

ไดง้ายไม่สับสน 
3. ใชป้ระโยชน์จากแรงจูงใจของมนุษย ์ควรจะออกแบบกลยุทธ์การตลาดท่ีส่ือสารโดยใช้

แรงจูงจะพฤติกรรมของมนุษย ์
4. ใช้เครือข่ายท่ีมีอยู่แล้ว มนุษย์ชอบสังคม นักการตลาดเร่ือข่ายเข้าใจพลังงานของ

เครือข่ายมนุษยม์านานแลว้ ทั้งเครือข่ายใกลชิ้ดและแน่นแฟ้น และความสัมพนัธ์เครือข่ายท่ีสนิท
สนมกนั ควรใชเ้ครือข่ายน้ีเพื่อส่ือสารขอ้ความของคุณ 

5. ใชป้ระโยชน์จากทพัยากรของผูอ่ื้น แผนการตลาดแบบบอกต่ออย่างสร้างสรรค์ จะใช้
ทรัพยากรของผูอ่ื้นในการส่ือสาร เช่น การท าตลาดโยอาศยัตวัแทน (เอธ แยม้ประทุม, 2551 น.225) 

ความหมายของการบริการ 
การบริการ (Service) หมายถึง กิจกรรม การกระท า พฤติกรรม ท่ีบุคคลหน่ึงท าให้หรือส่ง

มอบต่อใหอี้กบุคคลหน่ึง โดยมีเป้าหมายและมีความตั้งใจในการส่งมอบบริการนั้น เพื่อให้เกิดความ
พึงพอใจคุณภาพ การบริการเป็นส่ิงส าคญัส่ิงหน่ึงในการสร้างความแตกต่างของธุรกิจการท่ีมีการ
ให้บริการ กล่าวคือ การรักษาระดับการให้บริการท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั โดยเสนอคุณภาพการ
ใหบ้ริการตามท่ีลูกคา้คาดหวงัไว ้ซ่ึงขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัคุณภาพการให้บริการท่ีลูกคา้ตอ้งการ จะ
ไดจ้ากประสบการณ์ในอดีต การพดูปากต่อปาก การโฆษณาของธุรกิจให้บริการ เป็นตน้ โดยลูกคา้
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จะพอใจหากได้รับในส่ิงท่ีต้องการ นักการตลาดจะต้องท าการวิจยั เพื่อให้ทราบถึงเกณฑ์การ
ตดัสินใจซ้ือบริการของลูกค้า โดยทัว่ไปไม่ว่าธุรกิจแบบใดก็ตามลูกค้าจะใช้เกณฑ์ดังต่อไปน้ี 
พิจารณาถึงคุณภาพของการให้บริการ กล่าวโดยสรุปจะเห็นไดอ้ย่างชดัเจนว่า นอกจากการบริการ
จะเป็นกิจกรรมท่ีมีความจ าเป็นและเก่ียวขอ้งกบัพวกเราโดยฐานะผูบ้ริโภค การบริการยงัมีส่วน
ส าคญัท่ีช่วยให้การด าเนินชีวิตประจ าวนัของเรามีความสะดวกสบายมากยิ่งข้ึน อีกด้วย (ธีรกิจ 
นวรัตน ณ อยธุยา, 2557, น.11) 

นอกจากน้ีธุรกิจบริการยงัมีลกัษณะเฉพาะความแตกต่างจากสินคา้ทัว่ไปท่ีเจา้ของกิจการ
ตอ้งค านึงถึงดงัต่อไปน้ี 

1. เป็นสินคา้ท่ีไม่อาจจบัตอ้งได ้บริการโดยทัว่ไปมีลกัษณะค่อนขา้งเป็นนามธรรม ไม่มี
ตวัตน ดงันั้นเป็นการยากท่ีเราจะรับรู้ถึงการบริการผา่นประสาทสัมผสัต่าง ๆ ของเรา 

2. เป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพไม่คงท่ี เวลาท่ีใหบ้ริการของผูม้อบบริการ วิธีการในการให้บริการ 
และสถานท่ีในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 

3. เป็นสินคา้ท่ีไม่สามารถแยกการบริโภคบริการออกจากผูใ้ห้บริการได ้กล่าวอีกในหน่ึงวา่ 
การ “ใหบ้ริการ” และ “บริโภคบริการ” นั้นเกิดข้ึนในเวลาเดียวกนั 

4. เป็นสินคา้ท่ีไม่สามารถเก็บรักษาได ้เพราะเราไม่สามารถแยกการผลิตออกจากผูบ้ริโภค
ได ้ดั้งนั้นลูกคา้มาซ้ือในเวลาใดผูข้ายจึงเร่ิมท าการผลิตไดเ้ม่ือนั้น 

5. ผูบ้ริโภคมีส่วนในการสร้างงานบริการอย่างมาก คือ การบริการแต่ละคร้ังจะท าเพื่อ
สนองความตอ้งการของลูกคา้เป็นราย ๆไป หาไดอ้ยากท่ีจะบริการลูกคา้ 2 คนให้เหมือนกนัทุก
อยา่ง เพราะลูกคา้แต่ละคนยอ่มมีความตอ้งการและความชอบและไม่ชอบเป็นของตนเอง 

6. การบริการตอ้ง “ใช้แรงงานคน” เป็นอย่างยิ่ง คือจะตอ้งใช้แรงงานคนในการบริการ 
แม้ว่าเคร่ืองจักรจะเข้ามาแทนท่ีมนุษย์ในการให้บริการหลายประเภท เช่น เคร่ืองกดเงินด่วน 
เคร่ืองรับฝากเงินอตัโนมติั เกา้อ้ีนวดไฟฟ้า มนุษยส่์วนใหญ่ยงัตอ้งการการให้การบริการจากคน
เช่นเดิม เพราะใหค้วามรู้สึกท่ีอบอุ่นกวา่ 

7. ลูกคา้ไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจ งานบริการเป็นงานเป็นงานให้ความช่วยเหลือและ
อ านวยความสะดวก ดงันั้นเม่ือผูบ้ริการไดรั้บการสนองตอบตรงตามความตอ้งการก็จะแสดงถึง
ความรู้สึกท่ีดี แต่ในทางกลับกัน ถ้าไม่ได้รับความพอใจก็จะเกิดความรู้สึกในทางท่ีไม่ดีต่อผู ้
ใหบ้ริการทนัทีเช่นกนั 

8. ผลของการบริการเกิดข้ึนไดต้ลอดเวลา และแปรผลไดร้วดเร็ว เพราะงานบริการสามารถ
เร่ิมตน้ไดทุ้กขณะ ทั้งในตอนตน้ ท่ามกลาง และในตอนทา้ย ไม่มีขอ้จ ากดัวา่จะตอ้งให้บริการเฉพาะ
ในเวลาใดเวลาหน่ึง 
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9. ผิดพลาดแล้วชดเชยด้วยส่ิงอ่ืนไม่ได้ การบริการท่ีบกพร่องไม่สามารถจะเปล่ียน
ความรู้สึกของผูบ้ริการใหก้ลบัมาดีได ้นอกจากเป็นการพอใจท่ีเกิดข้ึนไดน้อ้ยลง 

10. สร้างภาพลกัษณ์ในองค์การเป็นเวลานาน การบริการทั้งดีและไม่ดีจะติดอยู่ในความ
ทรงจ าของผูบ้ริการอยูต่ลอดไป (จิตตินนัท ์นนัทไพบูลย,์ 2555, น.12-13) 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้พอสรุปไดว้า่ แนวความคิดการตลาดบริการเป็นลกัษณะการบูรณาการ
ตระหนักถึงความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั โดยมุ่งเน้นท่ีจะท าให้เร่ืองการตลาดและการให้บริการ
ลูกคา้มีทิศทางสอดคลอ้งกนัมากท่ีสุด เพื่อเป็นการบรรลุวตัถุประสงคห์ลกัของการขายกีตาร์ท ามือ
และส่งเสริมความสัมพนัธ์ในระยะยาวกบัลูกคา้ต่อไป 

3. การเงิน 
การจดัการทางการเงินเป็นเร่ืองส าคญัท่ีสุดในทุกธุรกิจ เน่ืองจากการตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ

ทางการเงินเก่ียวข้องอยู่ด้วยเสมอ ดั้ งนั้นผูบ้ริหารท่ีไม่ได้เรียนทางด้านการเงินมาโดยตรง ควร        
ท่ีจะตอ้งมีความรู้ทางด้านทางการเงินอย่างเพียงพอเพื่อท่ีจะสามารถตดัสินใจได้มีประสิทธิภาพ  
และสามารถบรรลุวตัถุประสงค์ และเป้าหมายขององค์กรซ่ึงการจัดการทางการเงินนั้นจะมี      
ความเก่ียวขอ้งกบั 3 เร่ืองหลกั ๆ ตลาดเงินและตลาดทุน (Money and Capital Markets) ซ่ึงมี      
ความเก่ียวข้องกับแหล่งเงินทุน ตลาดเงินตลาดทุนและสถาบันทางการเงินต่าง ๆ การลงทุน 
(Investment) ซ่ึงจะเนน้ในดา้นการวเิคราะห์การลงทุนในหลกัทรัพยท์ั้งส่วนบุคคลและสถาบนั และ
การจดัการทางการเงิน (Financial Management) หรือการเงินธุรกิจ (Business Finance) ซ่ึงเป็นการ
จดัการทางการเงินในองคก์รธุรกิจต่าง ๆ (เริงรัก จ าปาเงิน, 2554, น.4) 

เงิน (Money) หมายถึงส่ิงท่ียอมรับกนัทัว่ไป ว่าสามารถใชเ้ป็นสิทธิเรียกร้องเหนือสินคา้
และบริการต่างๆ ไดทุ้กขณะ (รัตนา สายคณิต, 2537, น.126) 

ซ่ึงในส่วนการเงินน้ีจะมีผูจ้ดัการฝ่ายการเงินเป็นผูดู้แลรับผิดชอบ ขอบเขตและหนา้ท่ีของ
ฝ่ายการเงินจะข้ึนอยูก่บันโยบายของธุรกิจ แต่โดยทัว่ไปแลว้ผูจ้ดัการฝ่ายการเงินจะมีขอบเขตความ
รับผดิชอบดงัต่อไปน้ี 

การวางแผนหรือการขาดการณ์ถึงความต้องการเงินทุน 
เป็นการวางแผนเก่ียวกับการเงินโดยพิจารณาว่าธุรกิจมีความต้องการในการใช้เงินทุน

เท่าไหร่ส าหรับการด าเนินการต่าง ๆ และธุรกิจจะวางแผนความตอ้งการใช้เงินจากการคาดการณ์   
ท่ีจะเกิดข้ึนต่อธุรกิจซ่ึงจะมีผลต่อการเงิน เม่ือผูจ้ดัการทางการเงินทราบแผนงานและการประมาณการ
ด าเนินงานแล้ว ก็จะจดัท างบประมาณเงินสดและจ่ายไป ซ่ึงจะท าให้ธุรกิจสามารถทราบขนาด       
ท่ีเหมาะสมของจ านวนเงินท่ีตอ้งการใชใ้นอนาคตได ้
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การจัดหาเงินทุน  
ในส่วนน้ีจะเป็นการบริหารเงินท่ีเก่ียวกบัการจดัหาเงินทุนท่ีเหมาะสมมาใช้ในธุรกิจ ซ่ึงก็

คือการบริหารว่า เงินทุนท่ีธุรกิจตอ้งการใช้นั้นจะจดัหามาเม่ือเวลาใด จากแหล่งเงินทุนไหน และ
โดยวิธีใด ในการจดัหาเงินทุนนั้นจะข้ึนอยู่กบัระยะเวลาท่ีตอ้งการจะใช้เงินทุนดว้ย ส าหรับธุรกิจ   
ท่ีมีขนาดเล็กและมีฐานะทางการเงินไม่ดีนกั จะไดรั้บเงินทุนจากเครดิตทางการคา้ระยะสั้นเท่านั้น 
แต่ถา้มีเครดิตดีก็อาจจะกูย้ืมจากธนาคารได ้เป็นตน้ แต่อยา่งไรก็ตาม ในการเลือกแหล่งเงินทุนนั้น 
ผูจ้ดัการการเงินจะตอ้งพิจารณาถึงค่าใช้จ่ายท่ีจะเกิดข้ึน รวมทั้งตน้ทุนท่ีเกิดจากการจดัหาเงินทุน
ดว้ย 

ในการจัดสรรเงินทุนไปใช้ในธุรกจิ 
การจดัสรรเงินทุนเป็นการบริหารการเงินท่ีเก่ียวกบัการจดัสรรเงินทุนของธุรกิจไปลงทุน

ในทรัพยสิ์นประเภทต่าง ๆ เพื่อใหธุ้รกิจมีทั้งสภาพคล่องและผลก าไร 
การให้มีสภาพคล่องก็คือ การบริหารการเงินเพื่อให้มีความสามารถท่ีจะใช้สินทรัพยม์า

ช าระหน้ีไดต้ามก าหนดเวลา ส่วนการใหมี้ผลก าไรนั้นคือ การบริหารทางการเงินเพื่อให้มีการใชเ้งิน
ลงทุนในทรัพยสิ์นท่ีก่อใหเ้กิดประโยชน์เพิ่มข้ึน 

โครงการท่ีเก่ียวข้องกับการซ่อมบ ารุงรักษาในธุรกิจ (Maintenance of Business) เป็น
โครงการท่ีจะต้องมีค่าใช้จ่ายเก่ียวกับการซ้ือวสัดุอุปกรณ์เพื่อซ่อมแซมหรือทดแทนเคร่ืองมือ 
เคร่ืองจกัรท่ีช ารุดเสียหาย เพื่อจะไดน้ ามาใชใ้หม่ในการผลิตสินคา้ต่อไปดงันั้น หากเราตอ้งการท่ีจะ
เอาเงินจากใครก็ตามมาเพื่อการลงทุน (คณิต พลูผล, 2547, น.102-104) 

จากท่ีกล่าวมาพอสรุปได้ว่า ในการประกอบการธุรกิจการเงินมีความส าคญั และจ าเป็น
อย่างมากโดยเฉพาะธุรกิจท่ีมีการแข่งขนักนัมาก มีการปรับปรุงและคิดคน้เคร่ืองมือในการผลิต
กีตาร์อีกทั้งยงัเป็นตน้ทุนเพื่อเป็นแนวทางในการตดัสินใจของผูป้ระกอบการในอณาคต 
 

ความคาดหวงัของผู้บริโภค 
ทฤษฎีความคาดหวงั (Expectancy Theory) ของ วิคเตอร์วรูมได้มีคติฐานความเช่ือว่า

พฤติกรรมของบุคคลเป็นผลมาจากการตดัสินใจเลือกระหว่างทางเลือกต่าง ๆ โดยพฤติกรรม
เหล่านั้นมีระบบ มีความสัมพนัธ์กบั กระบวนการทางจิตใจไดแ้ก่ การรับรู้ ความเช่ือ เจคติ โดยเกิด
จากแรงจูงใจ 

มีองคป์ระกอบของทฤษฎีท่ีส าคญัคือ 
Valence หมายถึง ความพึงพอใจของบุคคลท่ีมีต่อผลลพัธ์ 
Instrumentality หมายถึง เคร่ืองมือ อุปกรณ์ วถีิทางท่ีจะไปสู่ความพึงพอใจ 



 
 

33 

Expectancy หมายถึง ความคาดหวงัในตวับุคคลนั้น ๆ บุคคลมีความตอ้งการหลายส่ิงหลาย
อยา่ง ดงันั้น จึงพยามด้ินรนแสวงหาหรือกระท าดว้ยวิธีใดวิธีหน่ึงเพื่อตอบสนองความ ตอ้งการหรือ
ส่ิงท่ีคาดหวังไว้ ซ่ึงเ ม่ือได้รับการตอบสนองแล้วก็ตามความคาดหวังของบุคคลจะได้รับ           
ความพึงพอใจขณะเดียวกนัก็คาดหวงัในส่ิงท่ีสูงข้ึนเร่ือย ๆ (อญัชลี อ่านวรุฬหวาณิช, 2539, น.53) 

สรุปได้ว่า ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค คือความรู้สึกความตอ้งการท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง        
ท่ีเป็นอยูใ่นปัจจุบนัไปจนถึงอนาคตขา้งหนา้ เป็นการคาดคะเนถึงส่ิงท่ีจะมากระทบต่อ การรับรู้ของ
คนเรา โดยใชป้ระสบการณ์การเรียนรู้เป็นตวับ่งบอกต่อ ความพึงพอใจ และการตดัสินใจซ้ือสินคา้
บริการ 

พฤติกรรมความพงึพอใจ 
ท าไมตอ้งศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาเก่ียวกบั

กระบวนการทางจิตวทิยาภายใตก้ารตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
โดยการพยายามอธิบายกฎในการตดัสินใจเลือกทางเลือกต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคและพยายาม

ท่ีจะตีกรอบ   กระบวนการในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคและส่ิงท่ีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจ    
นั้นๆ ซ่ึงจะเป็นการสร้างผลก าไรจากการศึกษาวธีิการท่ีผูบ้ริโภคคิด (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550, น.15) 

นอกเหนือจากปัจจยัภายในท่ีส าคญัได้กล่าวมาแล้ว  ยงัมีปัจจยัภายในอ่ืน ๆ  ท่ีส่งผลต่อ
ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ  เช่น  การบริหารจดัการธุรกิจ  การลดตน้ทุนการผลิต  การวิจยั
และพฒันาใหเ้หมาะสมแก่สภาพสินคา้หรือการบริการ ฯลฯ   

พฤติกรรมของผู ้บริโภค  คือขบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการของผู ้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายภายใตส้ภาวการณ์ต่าง ๆ  เช่น  รู้จกัและคุน้เคยกบัตวัสินคา้ต่าง ๆ  เป็นอยา่งดี  แต่ขาด
ขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้ใหม่ ๆ  ท่ีสนใจจะซ้ือ    หรือไม่รู้จกัและคุน้เคยกบัคุณสมบติัของตวัสินคา้
และตราสินคา้ต่าง ๆ  เลย   การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายภายใต้
สภาวการณ์ต่าง ๆ  ขา้งตน้ ส่งผลกระทบโดยตรงต่อนกัการตลาดหรือผูบ้ริหารการตลาดในการวาง
กลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสมกบัสภาวการณ์   

ข้ันตอนและวธีิการซ้ือของผู้บริโภค 
ขั้นตอนและวธีิการซ้ือของผูบ้ริโภคทัว่ไปมี 5 ล าดบั 
ล าดบัท่ี  1 ความรู้สึกตอ้งการใชสิ้นคา้หรือบริการ 
ล าดบัท่ี  2 พฤติกรรมก่อนการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
ล าดบัท่ี  3 การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ 
ล าดบัท่ี  4 พฤติกรรมการใชสิ้นคา้และบริการ 
ล าดบัท่ี  5 ความรู้สึกพึงพอใจหลงัการใชสิ้นคา้หรือบริการ 
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1. ความรู้สึกตอ้งการใชสิ้นคา้หรือบริการ 
สินคา้หรือบริการท่ีผลิตหรือเป็นตวัแทนจ าหน่ายจะขายไดม้ากน้อยเพียงไรในล าดบัแรก

จะตอ้งท าใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายมีความรู้สึกตอ้งการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ  ก่อน  เช่นสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและความจ าเป็นในการใชก้ลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่  หรือสามารถแกปั้ญหา
ในเร่ืองความสะดวกสบายในการใชเ้พื่ออุปโภคบริโภคของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้นอกจากน้ีหาก
ท าใหสิ้นคา้หรือบริการสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ในดา้นอ่ืนๆ  ไดอี้กนอกเหนือ
น าไปใชป้ระโยชน์โดยตรงแลว้  เช่น  การเป็นท่ียอมรับและนบัหนา้ถือตาของสังคม  ความเป็นคน
ทนัสมยัและใชเ้ทคโนโลยีสมยัใหม่  การแสดงความเป็นผูร้สนิยมดีหรือการศึกษาสูง  หรือมีความ
ปลอดภยัในการใช ้ ก็จะท าใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายความรู้สึกตอ้งการใชสิ้นคา้หรือบริการมากยิ่งข้ึน  
เช่นในการสร้างความรู้สึกตอ้งการใช้โทรศพัท์มือถือจะตอ้งเน้นเร่ืองความสะดวกรวดเร็วในการ
ติดต่อส่ือสาร  โดยเฉพาะอยา่งยิ่งกรณีท่ีมีความจ าเป็นรีบด่วนและไม่สามารถใชโ้ทรศพัทท์ัว่ไปได ้ 
หรือการแสดงความเป็นคนทนัสมยัใช้เทคโนโลยีก้าวหน้า  ฯลฯ  หรือในการสร้างความรู้สึก
ตอ้งการใชโ้ทรทศัน์จอแบน  จะตอ้งเนน้เร่ือง การลดพื้นท่ีในการตั้งโทรทศัน์  โดยเฉพาะบริเวณท่ีมี
พื้นท่ีจ  ากดั  ความกะทดัรัดสวยงามของบริเวณท่ีตั้ งโทรทศัน์  และความเป็นคนทนัสมยัและมี
รสนิยมท่ีดี 

2. พฤติกรรมก่อนการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
หลงัจากลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมีความรู้สึกตอ้งการใช้สินคา้หรือบริการแล้วก่อนตดัใจซ้ือ

สินคา้ขอ้มูลหรือบริการดงักล่าว  ลูกคา้ส่วนใหญ่มกัจะรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการนั้น ๆ   
เพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ  ซ่ึงอาจรับรู้มาจากส่ือชนิดต่าง ๆ  ท่ีลงโฆษณาตราสินคา้หรือบริการชนิดนั้น ๆ  
ในหนงัสือพิมพ์รายวนั โทรทศัน์  แผ่นพบัโฆษณาท่ีน าไปแจกท่ีบา้นหรือแหล่งชุมชนต่าง ๆ  ค  า
บอกเล่าของญาติหรือเพื่อนท่ีสนใจหรือเคยใช้บริการชนิดนั้ น  หรือตราสินค้านั้ นมาก่อน  
นอกจากน้ีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายบางรายอาจจะหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการชนิดนั้น ๆ  โดยตรง
จากการสอบถามผูผ้ลิตหรือตวัแทนจ าหน่ายสินคา้หรือตราสินคา้นั้น ๆ  หรือจากการใชอิ้นเตอร์เน็ต  
การรับขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ  ขา้งตน้  จะท าให้ลูกคา้สามารถเลือกตราสินคา้  ท่ีมีคุณสมบติัของ
สินคา้หรือบริการตรงความตอ้งการมากยิง่ข้ึน  และมัน่ใจไดว้า่จะไดสิ้นคา้หรือกลุ่มท่ีมีคุณภาพและ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการมาใช ้ พฤติกรรมก่อนการซ้ือสินคา้  หรือบริการมีขั้นตอนส าคญั ดงัน้ี 
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ภาพที ่7 ข้ันตอนของพฤติกรรมก่อนการซ้ือสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค 
 
3. การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคอาจจะไม่เกิดข้ึนในกรณีท่ีผูบ้ริโภคไม่ชอบ

ในตวัสินคา้หรือบริการ หรือไม่เกิดความเช่ือมัน่ในตวัสินคา้หรือตราต่าง ๆ หรือเกิดปัญหาเก่ียวกบั
การเงินท่ีจะน ามาใชซ้ื้อสินคา้หรือบริการนั้น ๆ แต่ถา้ผูบ้ริโภคไม่มีปัญหาดงักล่าวและพร้อมท่ีจะ
ซ้ือ สินคา้บริการดงักล่าวมาใช ้ปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่น ามาใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้
หรือบริการมีดงัน้ี 

3.1 คุณสมบติัของตวัสินคา้หรือบริการ 
3.2 ตราสินคา้ 
3.3 แบบหรือรุ่นของสินคา้ 
3.4 จ านวนเงินหรืองบประมาณท่ีจะซ้ือ 
3.5 สถานท่ีท่ีจะซ้ือหรืองบประมาณท่ีจะซ้ือ 
3.6 ราคาสินคา้หรือบริการ 
3.7 วธีิการหรือเง่ือนไขในการช าระเงิน 

การรับรู้เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการจากส่ือต่างๆ 

การหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการเพิ่มเติม
จากส่ือต่างๆ 

การพิจารณาเพื่อตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ความชอบในตวัสินคา้หรือตราสินคา้ 

ความเช่ือมัน่ในตวัสินคา้ 
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4. พฤติกรรมการใชสิ้นคา้หรือบริการ 
หลงัจากผูบ้ริโภคตดัสินใจแลว้วา่จะซ้ือสินคา้หรือบริการมาใช ้ ล าดบัต่อไปคือผูบ้ริโภคจะ

ซ้ือสินคา้หรือบริการมาให้ใครใช ้ ใชเ้อง หรือสมาชิกในครอบครัวใชท่ี้ไหน  ท่ีบา้นหรือนอกบา้น  
ใช้เม่ือไร หรือใช้กับอะไร ฯลฯ การทราบพฤติกรรมการใช้สินค้า  หรือบริการของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายดงักล่าวจะท าใหผู้ผ้ลิต  หรือตวัแทนจ าหน่าย  ตลอดจนนกัการตลาดสามารถน าไปใช้
ในการปรับปรุงคุณภาพและหีบห่อของสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการใช้สินคา้หรือบริการ
ชนิดนั้น ๆ ได้ นอกจากน้ียงัสามารถน าขอ้มูลดงักล่าวไปใช้ประกอบในการโฆษณาสินคา้ให้
เหมาะสมกบัลกัษณะของลูกคา้ เช่น เพศ  อาย ุ ระดบัการศึกษา  อาชีพ รายได ้ฯลฯ  ไดอี้กดว้ย 

5. ความพึงพอใจหลงัการใชสิ้นคา้และบริการ 
ภายหลงัท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการไปใชแ้ลว้ระยะหน่ึง  ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจ  ต่อ

สินคา้หรือบริการดงักล่าวในระดบัต่าง ๆ กนั  เช่น พอใจมาก พอใจค่อนขา้งมาก พอใจปานกลาง
หรือไม่แน่ใจ พอใจค่อนขา้งนอ้ย และไม่พอใจเลย สาเหตุส าคญัท่ีผูบ้ริการท่ีใชมี้ดงัน้ี 

5.1 พบขอ้เสียของสินคา้และบริการซ่ึงไม่เคยทราบมาก่อนจากการโฆษณาหรือ
บอกเล่าเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการนั้น ๆ  

5.2 พบวา่คุณภาพของสินคา้หรือบริการท่ีซ้ือมาใชย้งัไม่อยูใ่นระดบัท่ีพอใจหรือ
ตามท่ีคาดหวงั 

5.3 พบวา่สินคา้หรือบริการท่ีซ้ือมาสูงกว่าราคาสินคา้หรือบริการตราอ่ืน ๆ ซ่ึงมี
คุณภาพใกล้เขียงกนัหรือสูงกว่า หรือสามารถซ้ือจากแหล่งอ่ืนใดในราคาท่ีต ่ากว่าราคา ท่ีซ้ือมา
ค่อนขา้งมาก (สุรชยั พิศาลบุตร, 2553, น.23-26)  

การตัดสินใจซ้ือ 
การตดัสินใจ (Decision Making)  หมายถึงขบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึง

จากทางเลือกต่าง ๆ  ท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ  ของสินคา้และบริการ
อยู่เสมอในชีวิตประจ าวนั โดยท่ีเขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดตาม
สถานการณ์  การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยู่ภายใตจิ้ตใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงถ้า
นกัการตลาดสามารถท าความเข้าใจและเขา้ถึงจิตใจของผูบ้ริโภค การวางแผนการกระจายสินคา้ 
และสร้างการยอมรับของผูบ้ริโภคก็จะมีประสิทธิภาพ 

ผูบ้ริโภคมีรูปแบบและขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการแต่ละประเภทท่ีแตกต่าง
กนัส าหรับสินคา้บางประเภท  ผูบ้ริโภคอาจตอ้งใชเ้วลาในการตดัสินใจนานและตอ้งการขอ้มูลมาก  
ไดแ้ก่  สินคา้ราคาแพง อายุการใช้งานนาน ๆ ไม่เปล่ียนบ่อย โดยเฉพาะถา้เป็นสินคา้และบริการ             
ท่ีไม่เคยใชม้าก่อน เช่น สถานศึกษา โรงพยาบาล รถยนต ์บา้น เป็นตน้ แต่ส าหรับสินคา้บางประเภท
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กลบัใช้เวลาสั้น ไม่ตอ้งการขอ้มูลมากนกัในการตดัสินใจ หรือบางคร้ังผูบ้ริโภคอาจจะตดัสินใจ
ทนัทีโดยไม่ตอ้งพิจารณาขอ้มูลเพิ่มเติม อย่างไรก็ดี ไม่ว่าจะเป็นการตดัสินใจส าหรับสินคา้หรือ
บริการประเภทใดผูบ้ริโภคจะมีความเส่ียงต่อการตดัสินใจ คือนอกจากส่ิงท่ีเขาคาดหวงัวา่จะไดรั้บ
แลว้  ผูบ้ริโภคตอ้งยอมรับความเส่ียงในส่ิงท่ีไม่พึงปรารถนา จากการตดัสินใจซ้ือนั้น ๆ ด้วย ซ่ึง
ความเส่ียงอาจเกิดไดจ้ากสาเหตุต่าง ๆ ต่อไปน้ี 

1. หนา้ท่ีของผลิตภณัฑ์ เป็นความเส่ียงท่ีผลิตภณัฑ์จะไม่ท าหนา้ท่ีตามท่ีผูซ้ื้อคาดหวงั เช่น 
เคร่ืองซักผา้ท่ีซักผา้ไดไ้ม่สะอาด แชมพูขจดัรังแคท่ีไม่ช่วยแกปั้ญหา เคร่ืองบินไม่ถึงท่ีหมายตาม
เวลาท่ีก าหนด การรักษาอาการป่วยท่ีไม่หายหรือมีอาการขา้งเขียงท่ีไม่พึงประสงคเ์กิดข้ึน เป็นตน้ 

2. ราคาเป็นความเส่ียงจากคุณภาพของสินคา้และบริการท่ีไดรั้บต ่ากวา่มูลค่าของจ านวนเงิน
ท่ีจ่ายซ่ึงโดยปกติผูซ้ื้อจะคาดหวงัวา่ตอ้งไดรั้บคุณภาพของสินคา้หรือบริการคุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ี
ตนจ่ายไป หรือความเส่ียงท่ีจะจ่ายเงินซ้ือแพงกว่าซ้ือจากท่ีอ่ืน จึงมีหลายธุรกิจท่ีใช้กลยุทธ์การ
รับประกนัราคา เพื่อสร้างความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้ วา่ไม่จ่ายแพงกวา่การซ้ือจากท่ีอ่ืน   

3. การยอมรับของสังคม เป็นมัน่ใจในการยอมรับของสังคม ผูบ้ริโภคจะมี ความคาดหวงัท่ี
จะใหสิ้นคา้หรือบริการท่ีตนเลือกนั้น สะทอ้นความเป็นตวัตนใหส้ังคมเห็นและเกิดความยอมรับ 

4. จิตวิทยา ความรู้สึกภายในจิตใจหรือความเช่ือของบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและ
ใชผ้ลิตภณัฑ์นั้น เช่น ความเช่ือวา่น ้ ามนัค่าออกเทน 95 ช่วยให้รถวิ่งไดแ้รงกวา่ ทั้งท่ีรถสามารถใช ้
น ้ามนัค่าออกเทน 91 ได ้เป็นตน้ 

5. เวลาทั้งเวลา ในการคน้หาขอ้มูลและเวลาในการรอคอย เน่ืองจากผลิตภณัฑ์บางชนิดเป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีหายาก อาจตอ้งเสียเวลาในการคน้หาผลิตภัณฑ์หรือผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น อะไหล่
รถยนต์ส าหรับรถยนต์บางประเภท หรือ  อะไหล่ของผลิตภณัฑ์เทคโนโลยี เช่น คอมพิวเตอร์ 
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ หรือกลอ้งถ่ายรูป ท่ีมีการเปล่ียนแปลงรวดเร็ว ท าให้อะไหล่รุ่นเดิมหายาก
เป็นตน้ 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัของ

ลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมี
ความแตกต่างกนั  ดงันั้นนกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคอยา่งเหมาะสม โดยท่ีเราสามารถแบ่งปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกเป็น  
2 ประการไดแ้ก่ 

1. ปัจจยัภายใน (Internal Factors) ไดแ้ก่  ความจ าเป็น ความตอ้งการ และ ความปรารถนา 
จูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้ และการเรียนรู้ 
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2. ปัจจยัภายนอก (External Factors) ไดแ้ก่สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว สังคม วฒันธรรม 
ธุรกิจ และสภาพแวดลอ้มมัน่ใจในตนเองไม่กลา้เสนอแนะความคิดเห็น และรับอิทธิพลจากผูอ่ื้นได้
ง่าย จะมีลกัษณะเป็นคนท่ีชอบตามผูอ่ื้น 

ปัจจัยภายใน 
ปัจจยัภายในเป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนกับตวับุคคลในด้านความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมี

พื้นฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่าง ๆ โดยท่ีปัจจยัภายในประกอบด้วยองค์ประกอบต่าง ๆ ได้แก่ 
ความจ าเป็น ความตอ้งการหรือความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติ ซ่ึงเราสมารถอธิบาย
ไดด้งัน้ี 

1. ความจ าเป็น (Needs) ความตอ้งการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) เป็นค าท่ีมี
ความหมายใกลเ้คียงแลว้แทนค ากนัได ้ซ่ึงเราใชค้  าวา่”ความตอ้งการ” ในการซ้ือความส่วนใหญ่ โดย
ท่ีความตอ้งการส่ิงหน่ึงส่ิงใดของบุคคลจะเป็นจุดเร่ิมตน้ของความตอ้งการในการซ้ือสินคา้หรือ
บริการ  

เราอาจจะกล่าวไดว้า่ ความตอ้งการของมนุษยห์รือความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าหรับ
การตลาดยุคใหม่ และเป็นปัจจยัส าคัญส าหรับแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concepts) 
นอกจากนั้นยงัเป็นปัจจยัความส าคญัความอยู่รอด กล่าวคือ ธุรกิจต้องสามรถท่ีจะก าหนดและ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ียงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง (Unfulfilled Needs) ไดดี้กว่า
และรวดเร็วกวา่คู่แข่ง 

2. แรงจูงใจ (Motive) เม่ือบุคลเกิดปัญหาทางกายหรือจิตใจ และปัญหานั้น ไม่รุนแรง เขา
อาจจะปล่อยวา่ง ไม่คิด ไม่สนใจ หรือไม่ท าการตดัสินใจใด ๆ แต่หากปัญหานั้น ๆ ขยายตวัและเกิด
ความรุนแรงข้ึน เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในความพยายามท่ีจะแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนนั้น                      

3. บุคลิกภาพ (Personality) เป็นนิสัยโดยรวมบุคคลพฒันาข้ึนมาจากความคิด ความเช่ือ 
อุปนิสัย และส่ิงจูงใจต่าง ๆ ซ่ึงมีผลต่อการก าหนดรูปแบบในการตอบสนอง (Reaction) ของแต่ละ
บุคคลแตกต่างกัน ซ่ึงจะเป็นลักษณะการตอบสนองในรูปแบบท่ีคงท่ีต่อตัวกระตุ้นทาง
สภาพแวดล้อม เช่น ผูท่ี้มีลกัษณะเป็นผูน้ าจะแสดงออกหรือตอบสนองต่อปัญหาดว้ยความมัน่ใจ 
และกล้าแสดงความคิดเห็น มีความเป็นตัวเองสูง ในคณะท่ีผูท่ี้ขาดความมั่นใจตนเองไม่กล้า
เสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากคนอ่ืนไดง่้าย จะเป็นลกัษณะเป็นคนท่ีชอบตามคนอ่ืน 

4. ทศันคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงต่อ
บุคคลโดยทศันคติจะมีผลต่อพฤติกรรมต่าง ๆ ของบุคคล ดังนั้นเม่ือเราต้องการให้บุคคลใด ๆ  
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม  เราจะต้องพยายามเปล่ียนทัศนคติของเขาก่อน  แต่ในความเป็นจริง  
ทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนแปลงไดย้าก  เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีถูกสร้างข้ึนในจิตใจ  ดงันั้นการปรับตวัให้
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เข้ากับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคย่อมกระท าได้ง่ายกว่าการปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผู ้บริโภค         
ซ่ึงตอ้งใชค้วามเขา้ใจ แรงพยายาม และระยะเวลาด าเนินการท่ียาวนาน 

5. การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการกระท า
ของบุคคลอ่ืน กา้วแรกของการเขา้สู่ความคิดในการสร้างความตอ้งการแก่ผูบ้ริโภคตอ้งสร้างให้เกิด
การรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินคา้หรือองคก์รให้มีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะ
เป็นการสร้างการยอมรับได ้เท่ากบัการสร้างยอดขายนั้นเอง 

6. การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจากการรับรู้และ
ประสบการณ์ของบุคคล  ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนแปลงและคงอยู่ในระยะยาว ดงันั้นหากมีการรับรู้  
แต่ยงัไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม  หรือไม่เกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งค่อนขา้งคงท่ี ก็ยงัไม่ถือวา่
เป็นการเรียนรู้ ตวัอย่างเช่น นกัเรียนรับรู้ว่าถา้ไม่ท าการบา้นจะตอ้งถูกลงโทษ  แต่ก็ยงัไม่ยอมท า
การบา้น  หรือผูใ้หญ่ท่ีรู้วา่การใหเ้ด็กดูภาพยนตร์ฆาตกรรมส่งผลต่อสภาพจิตใจและพฤติกรรมของ
เด็ก แต่ก็ยงัปล่อยให้เด็กไดดู้  ผูท่ี้ทราบวา่การสูบบุหร่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ  ทั้งต่อตวัเองและผูท่ี้
อยูใ่กลเ้คียงแต่ก็ยงัไม่เลิกสูบบุหร่ี หรือผูท่ี้ชอบขบัรถเร็ว เม่ือเห็นอุบติัเหตุเกิดข้ึน   อาจท าให้ขบัรถ
ชา้ลงไดช่้วงเวลาหน่ึง แต่หลงัจากนั้นก็ขบัเร็วอีก เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีเรียกวา่ไม่เกิดการเรียนรู้ 

ปัจจัยภายนอก 
ปัจจัยภายนอก หมายถึงปัจจัยท่ีเกิดจากส่ิงแวดล้อมรอบตวับุคคล ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อ

ความคิดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัภายนอกแบ่งออกเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญั 6 
ประการ ไดแ้ก่ 

1. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นส่ิงท่ีก าหนดอ านาจซ้ือ (Purchasing Power) ของ
ผูบ้ริโภคทั้งในรูปตวัเงินและปัจจยัอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง 

2. ครอบครัว ( Family) การเล้ียงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้บุคคลมีความ
แตกต่างกัน เช่น การตอบสนองความต้องการของผลิตภัณฑ์ของบุคคลจะได้รับอิทธิพลจาก
ครอบครัว ซ่ึงครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลไดสู้งกว่าสถาบนัอ่ืน ๆ เน่ืองจากบุคคลจะใช้
ชีวิตในวยัเด็ก ซ่ึงเป็นวยัซึมซบัและเรียนรู้ลกัษณะอนัจะก่อให้เป็นนิสัยประจ า (Habits) ของบุคคล
ไปตลอดชีวติ เป็นตน้ 

3. สังคม (Social) กลุ่มสังคมรอบ ๆ ตวัของบุคคลท่ีมีผลต่อการปรับตวัของพฤติกรรมของ
บุคคลให้เป็นในทิศทางเดียวกันของสังคม หรือท่ีเรียกว่าขบวนการขดัเกลาของสังคม (Social  
Values) และความเช่ือ (Believes) นอกจากน้ีสังคมอาจเป็นไดท้ั้งสังคมอาชีพและสังคมทอ้งถ่ิน  ท า
ให้นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงลกัษณะของสังคม เพื่อจะทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลของสังคมท่ีอยู่
ร่วมกนัของมนุษย ์โดยเฉพาะบรรทดัฐาน (Norms) ท่ีสังคมก าหนด 
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4. วฒันธรรม (Culture) เป็นวถีิการด าเนินชีวิตท่ีสังคมเช่ือถือวา่เป็นส่ิงดีงามและยอมรับมา
ปฏิบติั  เพื่อให้สังคมด าเนินและมีพฒันาการไปไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยึดถือและ
ปฏิบติัตามวฒันธรรม เพื่อการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคม โดยวฒันธรรมเป็นกลุ่มของค่านิยม
พื้นฐาน (Basic  Values) การรับรู้ (Perception) ความตอ้งการ (Wants) และพฤติกรรม (Behaviors)  
ซ่ึงเรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของสังคมในครอบครัวของชุมชน และสังคม จึงเป็นรูปแบบหรือ
วิถีทางในการด าเนินชีวิต (Lifestyles) ท่ีคนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ ประกอบดว้ยค่านิยมการ
แสดงออก ค่านิยมในการใชว้ตัถุหรือส่ิงของ หรือแมก้ระทั้งวธีิคิดก็เป็นวฒันธรรมดว้ย 

5. ตวักระตุน้ทางการตลาด (Marketing  Stimulation) โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็น รู้จกั
และคุน้เคยกบัสินคา้นั้น ๆ โดย เคร่ืองมือทางการตลาด คือ ท าให้ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการ
จ าหน่าย  และการส่งเสริมการตลาด  ซ่ึงจะให้ผูบ้ริโภคไวว้างใจและมีความยินดีท่ีจะใช้สินคา้นั้น  
ดงันั้นธุรกิจจึงควรเน้นในเร่ืองของการท าให้เกิดการพบเห็นของตราสินคา้ (Brand  Contact)                 
น าสินคา้เขา้ไปใหผู้บ้ริโภคไดพ้บเห็น ไดรู้้จกัสัมผสั ไดย้ินไดฟั้ง ดว้ยความถ่ีสูง การสร้างให้บุคคล
เกิดการเปิดรับ (Exposure)  มากเท่าใด ก็ยิ่งท าให้ไดป้ระโยชน์มากข้ึนเท่านั้น ตามหลกัจิตวิทยาท่ีมี
อยูว่า่ “ ความคุน้เคยท าใหเ้กิดความรัก” 

6. สภาพแวดลอ้ม (Environment) การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไป เช่นความ
แปรปรวนของสภาพอากาศ  การขาดแคลนน ้ าหรือเช้ือเพลิงผลกระทบของปรากฏการณ์ EI  Ninyo
และ  La  Nina  เป็นตน้ ส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงดว้ยเช่นกนั  การ
เปล่ียนแปลงอยา่งกะทนัหนัของสภาพอากาศ  ท าให้ผูผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเคร่ืองปรับอากาศไดเ้ร็ว
และง่ายข้ึน  หรือราคาน ้ามนัท่ีเพิ่มข้ึนสูงมาก ส่งผลใหผู้บ้ริโภคใชร้ถยนตน์อ้ยลง เป็นตน้ 

เราจะเห็นว่าปัจจยัแวดล้อมภายนอกจะมีความส าคญัและมีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัส าคญั เพียงแต่องคป์ระกอบแต่ละตวัจะรุนแรงและผลกระทบในมิติท่ีแตกต่าง
กนั  ท าใหน้กัการตลาดจะตอ้งต่ืนตวัและตระหนกั 

ถึงความส าคญั โดยติดตาม ตรวจสอบ และวเิคราะห์ผล กระทบท่ีมีต่อการบริการสินคา้ของ
เรา โดยตระหนกัอยูใ่นใจเสมอวา่ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีดีท่ีสุดคือการสั่งสมประสบการณ์
จากการเรียนรู้และวเิคราะห์เหตุการณ์จริง โดยน าหลกัการท่ีศึกษาจากในหนงัสือมาประกอบในการ
ท าความเขา้ใจ (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550, น.57-60) 

ความคาดหวงัของผูบ้ริโภคพอสรุปไดว้่า เม่ือผูรั้บบริการติดต่อกบัผูใ้ห้บริการหรือผูผ้ลิต
กีตาร์ท ามือก็มกัจะมีคาดหวงัว่าจะได้รับกีตาร์ท่ีสั่งท าตามความคาดหวงัของตนเอง ซ่ึงผูบ้ริการ
จ าเป็นจะตอ้งรับรู้เก่ียวกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคเป็นพื้นฐาน และเป็นการให้ขอ้มูลในการ
ตดัสินใจเป็นทางเลือกในการสั่งท ากีตาร์ขอ้งลูกคา้อีกดว้ย 
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งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
สีวลา วงศ์ไพบูลยว์ฒัน (2543) ไดท้  าการศึกษาการด าเนินงานในธุรกิจผลิตภณัฑ์ผา้หมอ้

หอ้มของผูป้ระกอบการในอ าเภอเมืองแพร่ จงัหวดแพร่ สรุปไดด้งัน้ี ผูป้ระกอบการธุรกิจผลิตภณัฑ์
ผา้หมอ้ห้อมด าเนินงานลกัษณะกิจการเจา้ของคนเดียว ซ่ึงการด าเนินงานไดน้ างานดา้นการจดัการ
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่จะมีการวางแผนไวล่้วงหน้า และความสามารถในการขายผูบ้ริหารจะ
ด าเนินควบคุมและประเมินผลปฏิบัติงานด้านเงินและการบญัชี เงินลงทุนเร่ิมแรกท่ีใช้ในการ
ด าเนินงานส่วนใหญ่ต ่ากวา่ 50,000 บาท และมีเงินทุนหมุนเวียนท่ีใชใ้นระยะเวลา 1 ปี ซ่ึงการจดัหา
เงินทุนส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการใช้เงินทุนส่วนตวั และกู้เงินจากสถาบนัการเงิน ด้านการผลิต 
ผูป้ระกอบการไดมี้การวางแผนดา้นการผลิตไวล่้วงหน้า และจะผลิตตามความตอ้งการของตลาด 
ดา้นการตลาดผูป้ระกอบการให้ความส าคญัในส่วนผสมการตลาด คือ ด้านราคา ด้านผลิตภณัฑ ์
ดา้นการจดัจ าหน่ายและด้านส่งเสริมการตลาด ส่วนใหญ่ในเร่ืองของปัญหาและอุปสรรคในการ
ด าเนินงาน ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ไม่มีประสบการณ์ดา้นการจดัการ  

จินตนา สุนทรธรรม และคณะ (2531) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง  “การศึกษาปัญหาธุรกิจขนาด
ยอ่มและการประกอบการในภาคต่าง ๆ ของประเทศ” ไดส้รุปไวว้า่เจา้ของและผูป้ระกอบการขนาด
ย่อมในภาคต่าง ๆ ส่วนใหญ่เร่ิมด าเนินธุรกิจด้วยตนเอง และสาเหตุท่ีเร่ิมต้นธุรกิจด้วยเหตุผล
ตอ้งการสร้างหลกัฐานตนเองเป็นส าคญั และมีประสบการณ์ในธุรกิจอ่ืนแลว้จึงไดส้ร้างธุรกิจใหม่
ส่วนใหญ่ผูป้ระกอบธุรกิจแบบเจา้ของคนเดียว เงินลงทุนท่ีมาเงินลงทุนน้ีไดม้าจากเงินออมของ
ตนเองเป็นส าคญั รองลงมาคือกู่ยมืจากธนาคารและญาติพี่นอ้ง ส่วนใหญ่มีปัญหาเก่ียวกบัค่าของเงิน
ลดลง และสินคา้ราคาแพง ปัญหาคู่ขาง ปัญหาวตัถุดิบ เงินไม่เพียงพอใชค้  ้าประกนักูย้ืม ขาดเงินทุน
หมุนเวียน ปัญหาการตลาดไดแ้ก่ ลูกคา้มีอยู่ภายในวงจ ากดั คือ ภายในจงัหวดัหรือภาค และปัญหา
การมีวตัถุดิบไม่พียงพอราคาแพง มีก าลงัจ ากดั หรือวา่ผลิตไม่ทนัซ้ือ 

เขมิกา รอดสี (2549) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง  “การด าเนินงานในธุรกิจผลิตภณัฑ์ผา้หมอ้ห้อมขง
ผูป้ระกอบการในต าบลทุ่งโฮง้ อ าเภอเมืองแพร่ จงัหวดแพร่” สรุปไดด้งัน้ี การด าเนินงานในธุรกิจ
ผลิตภณัฑ์ผา้หมอ้ห้อมขงผูป้ระกอบการในต าบลทุ่งโฮง้ อ าเภอเมืองแพร่ จงัหวดแพร่ พบว่าส่วน
ใหญ่ธุรกิจผา้หมอ้ห้อมมีอายุระหว่าง 31-40 ปี ระดบัการศึกษาต ่ากว่ามธัยมศึกษา ลกัษณะการ
ด าเนินงานในรูปแบบเจา้ของคนเดียว และเป็นสมาชิกสหกรณ์หมอ้ห้อมทุ่งโฮง้ จงัหวดแพร่ ในการ
จดัหาแหล่งเงินทุน การจดัหาแหล่งวตัถุดิบ การวางแผนการผลิต การตลาดและการจดัจ าหน่าย 
พบว่า พบว่าผูป้ระกอบการจะประสบปัญหาดา้นการจดัหาแหล่งเงิน ส่วนใหญ่เป็นเร่ืองการกูเ้งิน
จากสถาบนัการเงิน คืออตัราดอกเบ้ียสูง ระยะการช าระหน้ีและวงเงินท่ีได้เพราะหลกัทรัพยค์  ้ า
ประกนัมีไม่เพียงพอจึงไม่สามารถกู่เงินในสถาบนัการเงินได ้ปัญหาการด าเนินงานในการจดัหา
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แหล่งวตัถุดิบจะมีปัญหาในดา้นราคาวตัถุดิบสูงการส่งวตัถุดิบไม่ตรงตามเวลาท่ีก าหนด หรือไม่ตรง
ตามความตอ้งการของผูส้ั่งซ้ือ ปัญหาการด าเนินงานในการวางแผนผลิต ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่
ไม่มีการพฒันารูปแบบของผลิตภณัฑ์ปัญหาการด าเนินงานในการวางแผนการวางแผนการตลาด
การจดัจ าหน่าย จะมีปัญหาลูกน้ีช าระเงินไม่ตรงตามก าหนดเวลา ค่าใชจ่้ายสูง ไม่สามารถมอบสินคา้
ตามความตอ้งการของลูกคา้ได ้ปัญหาทางดา้นการจดัท าบญัชี มีผูป้ระกอบการบางรายท่ีประสบ
ปัญหาเองการไม่มีความรู้ดา้นการคิดภาษีอากร และไม่มีความรู้ดา้นการบนัทึกขอ้มูลทางการบญัชี 

อารดา มงคลโรจน์สุกล (2546) ได้ท าการวิจัยเร่ือง “การด าเนินธุรกิจผูน้ าเข้าเส้ือผา้
ส าเร็จรูปจากต่างประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีนบริเวณชายแดนไทย-พม่า อ าเภอ แม่สาย จงัหวดั
เชียงราย” ผลการศึกษาพบว่า ผูน้  าเขา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปจากต่างประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน
บริเวณชายแดนไทย-พม่า อ าเภอ แม่สาย จงัหวดัเชียงราย ส่วนใหญ่ด าเนินงานในลกัษณะกิจการ
เจา้ของคนเดียว ด าเนินธุรกิจน าเขา้เส้ือผา้ส าเร็จรูปเป็นระยะเวลาตั้งแต่ 1-3 ปี มีร้านคา้ส าหรับ
จ าหน่ายส าเร็จรูป โดยใหค้วามส าคญัในเร่ืองการเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้าย ดา้นการบญัชี มีการบนัทึกบญัชี
โดยใชส้มุดบนัทึก และบางแห่งจดัท าบญัชีโดยใชส้ านกังานบญัชีจดัท า ผูน้  าเขา้ส่วนใหญ่ไดมี้การ
วางแผนการเงิน งบการเงินของธุรกิจท่ีจดัท างบรายรับรายจ่ายและงบก าไรขาดทุน ดา้นการจดัการ 
มีโครงสร้างองค์กรแบบไม่เป็นทางการ ส่วนใหญ่มีการควบคุมการด าเนินงานโดยใชคุ้ณภาพงาน
หรือการบริการ ดา้นการตลาด ผูน้ าเขา้ผา้ส าเร็จรูปจดัอนัดบัความส าคญัส าหรับส่วนผสมการตลาด 
คือดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั เส้ือผา้
ส าเร็จรูปท่ีจ าหน่ายส่วนใหญ่สินคา้ท่ีบางแบบมีตราส้ินคา้บางแบบไม่มีตราสินคา้ 

สมศรี มณีฉาย (2552) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “การจดัการการผลิตส าหรับผลิตภณัฑ์ทูน่าของ 
บริษัทยูนิคอร์ด จ ากัด (มหาชน) ผลการศึกษาค้นพบว่าบริษัทตั้ งอยู่ในอ าเภอเมือง จังหวดั
สมุทรสาครโดยมีปัจจยัในการเลือกท าเลท่ีตั้งคือ มีการขนส่งสะดวกรวดเร็วเพื่อลดตน้ทุนการผลิต 
อยูใ่นแหล่งท่ีมีแรงงานเพียงพอ บริษทัไดใ้ชก้ลยทุธ์การผลิตซ่ึงก าหนดโดยผูบ้ริหารระดบัสูงคือ กล
ยุทธ์ทางดา้นคุณภาพท่ีมีมาตรฐานเป็นกลยุทธ์ส าคญัในการแข่งขนัสู่การเป็นผูน้ าทางดา้นการผลิต
และส่งออกทัว่ประเทศ บริษทัมีการวางแผนโรงงานตามชนิดของผลิตภณัฑ์ มีการจดัการเคร่ืองจกัร
ตามสายการผลิตให้อยู่ในจุดเดียวกัน และเรียงตามล าดับขั้นตอนการผลิตของผลิตภณัฑ์  การ
ควบคุมการผลิต โดยมีการควบคุมคุณภาพทุกขั้นตอนของกระบวนการผลิต เพื่อผลิตส้ินคา้ท่ีมี
คุณภาพตรงตามาตรฐาน ตรงความตอ้งการของลูกคา้และมีความพึงพอใจ มีการจดัการส้ินคา้ตาม
ค าสั่งซ้ือของลูกคา้เป็นหลกัหลีกเล่ียงการผลิตท่ีเป็นสินคา้คงคลงั (Stock) เพื่อลดตน้ทุนการผลิต 

สิทธิชยั ธรรมเสน่ห์ (2554) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “การบริหารจดัการธุรกิจสปา ในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดัชลบุรี” สรุปได้ดงัน้ี การบริหารธุรกิจสปาผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ ได้มีการวาง
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แผนการด าเนินธุรกิจในระยะสั้น เงินลงทุนส่วนใหญ่มาจากเงินส่วนตวั เป็นการบริหารงานลกัษณะ
ครอบครัวบุคคลไม่เกิน 10 คน โดยเนน้คุณภาพในการให้บริการหลกัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 6 S 
ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง สาเหตุท่ีเลือกใช้บริการเพื่อผอ่นคลายความเครียด มีการตดัสินใจ
เลือกซ้ือบริการดว้ยตนเอง ดา้นกระบวนการการให้บริการมีความส าคญัในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการของผูบ้ริโภคในระดบัมาก 

อเนก เหลาโชติ (2547) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “การบริหารจดัการธุรกิจชุมชน : กรณีศึกษา
กลุ่มหัตถกรรมตุ๊กตาราชบุรี” สรุปไดด้งัน้ี สภาพการจดัการของกลุ่มปัญหาในการจดัการ ไดแ้ก่ 
วตัถุดิบ แรงงาน กระบวนการตลาด และกฎหมายพาณิชย ์โดยจะมีแนวทางการแกไ้ขปัญหาส่วน
ใหญ่มาจากผูน้ ากลุ่มคณะกรรมการ ส่วนปัญหาด้านแนวทางการปฏิบติัเชิงวิชาการและกฎหมาย    
จะไดรั้บความร่วมมือจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งเขา้มาร่วมแกไ้ขปัญหา การบริหารจดัการประกอบ
ไปดว้ย ดา้นการผลิต การตลาด แรงงาน เงินทุน ความเป็นผูน้ า และขอ้ระเบียบบงัคบัของกลุ่ม ดา้น
ความพึงพอใจของผูซ้ื้อของสินคา้และการบริการของกลุ่ม ส่วนใหญ่ลูกคา้มีความพอใจโดยเฉพาะ
ดา้นราคา การใหบ้ริการ สถานท่ี ความสะดวก และความปลอดภยั 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่3 
วธีิด าเนินการวจิัย 

 
ในการวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเร่ือง “การจดัการธุรกิจการผลิตกีตาร์ของ วิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์” 

เป็นการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาขอ้มูลปฐมภูมิโดย
ใช้แบบสัมภาษณ์ (Interview) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากนั้นจึงน าขอ้มูลท่ีได้มาท าการ
วิเคราะห์เรียบเรียงประกอบกบัขอ้มูลทุติยภูมิดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) และใน
ส่วนของวธีิด าเนินการศึกษาประกอบไปดว้ยผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั (Key information) ของผูป้ระกอบการ 
และการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นการเลือกตวัอย่างตามดุลพินิจ 
(Judgmental Sampling) ของนกัวิจยัหรือตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั รวมทั้งการรวบรวมขอ้มูล
จากเอกสารต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง (ศรีเพญ็ ทรัพยม์นชยั, มนวิกา พดุงสิทธ์ และนภดล ร่มโพธ์, 2555,  
น. 152) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัและการวเิคราะห์ขอ้มูล ตามล าดบั ดงัน้ี  

1. กลุ่มผูใ้หข้อ้มูล 

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

กลุ่มผู้ให้ข้อมูล 
ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั และกลุ่มผูใ้ห้ข้อมูลตวัอย่างแบบเจาะจงท่ีใช้ในการศึกษาในคร้ังน้ี คือ    

แบ่งออกเป็น 2กลุ่มดงัน้ี 
1. ผูใ้ห้ขอ้มูล (Key Informants) ได้แก่ช่างผูผ้ลิตกีตาร์ท่ีมีความช านาญและ                  

มีประสบการณ์ในการท ากีตาร์จ าหน่ายเป็นรูปแบบธุรกิจ จ านวน 1 ท่าน คือวรุิฬห์ ทรงบณัฑิต 
2. กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ไดแ้ก่  
-  อาจารยส์อนกีตาร์ จ านวน 1 ท่าน 
-  นกัสะสมกีตาร์  จ านวน 1 ท่าน 
-  นกัดนตรี  จ านวน 1 ท่าน 
- นกัศึกษา  จ านวน 1 ท่าน 
- บุคคลทัว่ไป  จ านวน 1 ท่าน 
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เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
แบบสัมภาษณ์ (Interview) ศึกษาแนวคิดทฤษฏีจากต ารา เอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

เพี่อเป็นแนวทางสร้างแบบสัมภาษณ์ ท่ีเก่ียวกับการศึกษาการจัดการธุรกิจ ด้านการผลิต ด้าน
การตลาดบริการ ดา้นการเงิน/บญัชี และความคาดหวงัของผูบ้ริโภค โดยจากการสังเคราะห์จาก
เอกสารท่ีค้นควา้ เพื่อใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสัมภาษณ์ประกอบไปด้วยส่วนประกอบ
ส าคญั ดงัน้ี 

1. แบบสัมภาษณ์แบบเป็นแบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) ประกอบไปดว้ย
ขอ้มูลทั้งหมดท่ีจ าเป็นตอ้งเก็บขอ้มูลรวบรวมจากผูต้อบซ่ึงเป็นผูใ้หข้อ้มูลจ าเป็นตอ้งน ามาใชใ้นการ
วเิคราะห์เพื่อตอบวตัถุประสงคข์องการวจิยัแต่ละเร่ืองท่ีผูว้จิยัตอ้งการ  

- ผูใ้หข้อ้มูลหลกัดา้นการจดัการธุรกิจ ดา้นการผลิต ดา้นการตลาดบริการและ ดา้นการเงิน  
2. แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured Interview)ประกอบไปดว้ยลกัษณะส าคญั

ของผูต้อบซ่ึงเป็นขอ้มูล ซ่ึงคาดว่าจะมีความสัมพนัธ์หรือผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงค าตอบท่ี
แตกต่างกนัของขอ้มูลส าคญัท่ีผูว้จิยัจะเก็บรวมรวมมาวเิคราะห์ 

- ความคาดหวงัของลูกคา้ท่ีมีลกัษณะส าคญัของผูใ้ช้บริการซ่ึงคาดว่าจะมีความสัมพนัธ์
หรือมีผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงในการตดัส้ินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ อาจารยส์อนกีตาร์ 
นกัดนตรี และนกัสะสมกีตาร์ (สรชยั พิศาลบุตร, 2553, น.71-72) 

3. สร้างแบบสัมภาษณ์ให้สอดคล้องกบัวตัถุประสงค์และสอดคล้องกับปัจจยัท่ีใช้ใน
การศึกษา โดยการสร้างแบบสัมภาษณ์ฉบบัร่าง แล้วน าไปให้ผูมี้ประสบการณ์และเช่ียวชาญ 
จ านวน 3 ท่านไดต้รวจสอบและแนะน าขอ้บกพร่องโดยการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญมี 3 ประเด็น 
คือ เหมาะสม ไม่เหมาะสม และไม่แน่ใจ โดยพิจารณาขอ้ค าถามนั้นๆ ว่าสามารถวดัได้ตรงหรือ
สอดคลอ้งกนัหรือไม่ โดยเกณฑก์ารประเมินมีดงัน้ี 

 
ใหค้ะแนน  +1   หมายถึง ค าถามตรงเน้ือหาหรือวตัถุประสงคม์ากท่ีสุด 
ใหค้ะแนน    0   หมายถึง ไม่แน่ใจวา่ค าถามตรงเน้ือหาหรือวตัถุประสงค ์
ใหค้ะแนน  - 1   หมายถึง แน่ใจวา่ค าถามไม่ตรงเน้ือหาหรือวตัถุประสงค ์
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IOC




น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญเพื่อหาดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งค าถาม
แต่ละขอ้กบัวตัถุประสงค์หรือเน้ือหาโดยใช้สูตรดชันีความสอดคลอ้งIOC: Index of consistency
ดงัน้ี 

 
 

 
เม่ือ    IOC    แทน ดัชนีความสอดคล้องระหว่างจุดประสงค์กับ

เน้ือหาหรือระหวา่ง 
ขอ้ค าถามกบัจุดประสงค ์

  R   แทน ผลรวมคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 
  N แทน จ านวนผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 
 

ผูเ้ช่ียวชาญท่ีประเมินแบบสัมภาษณ์ ประกอบดว้ย 3 ท่าน คือ  
1. ผศ.ดร.เอกราช เจริญนิตย ์   มหาวทิยาลยัศิลปากร  
2. นางพรพิมล เหลืองทอง  มหาวทิยาลยัราชภฏัจนัทรเกษม 
3. นายสุชาติ เหลาโชติ  ครูช านาญการพิเศษ โรงเรียนเทศบาล1 วดัพระงาม 

4. คดัเลือกขอ้ค าถามท่ีผ่านเกณฑ์ไวแ้ละตดัขอ้ค าถามท่ีไม่ผ่านเกณฑ์ออกโดยเกณฑ์การ
ตดัสิน IOC ท่ีเหมาะสมควรมีคะแนนเฉล่ียตั้งแต่อยู่ 0.50-1.00 ซ่ึงแสดงว่า แบบสัมภาษณ์สามารถ
น าไปใชไ้ด ้และหากคะแนนเฉล่ียต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งน าไปปรับปรุงแกไ้ข เพราะไม่เป็นไปตามเน้ือหา
ท่ีระบุไวใ้นวตัถุประสงค์ของการวิจยัจากการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญค่าดัชนีความสอดคล้อง
ระหว่างค าถามแต่ละขอ้กบัวตัถุประสงค์หรือเน้ือหามีค่า IOC= 1.00 แสดงว่า แบบสัมภาษณ์
สามารถน าไปใชไ้ด ้

5. ปรับปรุงขอ้ความและขอ้ค าถามในแบบสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการให้เหมาะสม แลว้จดัท า
เป็นแบบสัมภาษณ์ฉบบัสมบูรณ์ ซ่ึงแบบสัมภาษณ์ท่ีสมบูรณ์จะประกอบดว้ยค าถามแบ่งออกเป็น 4 
ส่วน คือ  

ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลทัว่ไปของผูผ้ลิตเคร่ืองดนตรีประเภทกีตาร์ 
 ส่วนท่ี 2: ขอ้มูลในดา้นของกระบวนการและขั้นตอนในการผลิตกีตาร์ 

ส่วนท่ี 3: ขอ้มูลในดา้นของการบริหารและการจดัการทางการตลาดบริการ 
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ส่วนท่ี 4: ขอ้มูลในดา้นของผลประกอบการของกิจการ 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
โดยวธีิการสัมภาษณ์ (Interviews) สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 วธีิดงัน้ี 
1. เก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง(Semi-Structured Interview)เพื่อให้ผูใ้ห้

ขอ้มูลขอ้คิดในเชิงลึก แบบสัมภาษณ์เป็นแบบชนิดปลายเปิดโดยมีการจดบนัทึก และการบนัทึกดว้ย
เคร่ืองบนัทึกเสียงเพื่อช่วยในการจดจ าขอ้มูลในการสัมภาษณ์ และยงัน ามาเป็นหลกัฐานในการ
อา้งอิงได ้

2. เก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured Interview) ท่ีผูว้ิจยัไดก้  าหนด
โครงสร้างและค าถามท่ีจะใช้ในการสัมภาษณ์ไวล่้วงหน้าโดยมีแนวทางในการสัมภาษณ์ตาม
ขอบเขตการวจิยัโดยมีขั้นตอนและวธีิการ ดงัน้ี 

2.1 ท าหนงัสือออกจากคณะศิลปกรรมศาสตร์  มหาวทิยาลยับา้นสมเด็จเจา้พระยาถึง
ผูผ้ลิตกีตาร์ วรุิฬห์  ทรงบรรดิษฐ ์เพื่อขออนุญาตเก็บขอ้มูล 

2.2 นดัหมายวนั/เวลากบัผูใ้หข้อ้มูล 
2.3 ลงพื้นท่ีโดยการสัมภาษณ์ทั้งแบบไม่เป็นทางการ และเป็นทางการโดยมี

อุปกรณ์ใช้ในการวิจยัคน้ควา้ แบบสัมภาษณ์เคร่ืองบนัทึกเสียง กลอ้งถ่ายภาพ และสมุดจดบนัทึก 
ตามขอ้มูลต่างๆท่ีเตรียมไว ้

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวม ผูว้จิยัไดน้ ามาด าเนินการดงัต่อไปน้ี 
1. ขอ้มูลท่ีได้จากการศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง และขอ้มูลจากการศึกษา

ภาคสนาม น ามาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้ง เพื่อแยกประเด็นท่ีศึกษาตามความมุ่ง
หมายและจ าแนกตามกรอบแนวคิดของการศึกษาวจิยั 

2. วิเคราะห์ขอ้มูล ตามความมุ่งหมายของการศึกษาวิจยัท่ีก าหนดไว ้และน าเสนอผลการ
ศึกษาวจิยั โดยวธีิการวเิคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 

 
 

 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
การวิจยัเร่ือง “การจดัการธุรกิจการผลิตกีตาร์ของ วิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์” ผูว้ิจยัไดท้  าการ

สัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ คือ คุณวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ และกลุ่มของผูบ้ริโภค จ านวน 5 คน ไดแ้ก่ 
อาจารยส์อนกีตาร์ นกัดนตรี นกัสะสมกีตาร์ นกัศึกษา และบุคคลทัว่ไป โดยใช้แบบสัมภาษณ์เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั การวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งล าดบัการบรรยาย
ตามหวัขอ้ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ความเป็นมาของกิจการผลิตกีตาร์ของ วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ ์
 ส่วนท่ี 2 การจดัการธุรกิจกีตาร์ของ วรุิฬห์ทรงบรรดิษฐ ์

ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นของกลุ่มผูบ้ริโภคดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกีตาร์ 
 

ส่วนที ่1 ความเป็นมาของกจิการผลติกตีาร์ของ วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 
 ยุคเร่ิมต้น 
 วิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ ส าเร็จการศึกษาจากคณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยักรุงเทพ และ
เร่ิมตน้อาชีพเปิดร้านถ่ายเอกสาร บริเวณหน้ามหาวิทยาลยัท่ีตนเคยศึกษา กิจการก็ด าเนินไปดว้ยดี 
จนกระทัง่ปี 2540 ประสบปัญหาเศรษฐกิจตกต ่า ร้านถ่ายเอกสารปิดตวัลง “ผมเร่ิมอาชีพช่าง
รับเหมาก่อสร้าง ท าทุกอย่างตั้งแต่ฉาบปูน ทาสี แบกหาม ช่างเฟอร์นิเจอร์งานไม ้และช่วงนั้นลูก
ชายผมอายไุด ้5 ขวบเลยอยากใหลู้กไดเ้รียนกีตาร์ แต่ผมหากีตาร์ตวัเล็กใชเ้รียนให้ลูกไม่ได ้มนัไม่มี
ขาย มีแต่ตวัใหญ่ ซ่ึงตวัผมเองก็เป็นช่างไมอ้ยู่แล้วน่าจะท ากีตาร์ให้ลูกชายเล่น หลงัจากนั้นผมก็
เร่ิมท าเอง แต่เอาเขา้จริงก็เล่นไม่ไดต้ามมาตรฐานท าไดแ้ค่รูปร่าง  หลงัจากนั้นผมจึงเร่ิมสั่งหนงัสือ
สอนท ากีตาร์จากต่างประเทศมาหดัท าเอง พอเร่ิมท าตวัตอไปก็เร่ิมมีคนสนใจอยากให้ผมท าให้ลูกๆ
เขาบา้ง ผมก็เลยได้เร่ิมรับท ากีตาร์แต่ตวัเล็กให้กบัคนท่ีอยากซ้ือให้ลูกของเขา” ( ท่ีมา : วิรุฬห์      
ทรงบณัฑิต ) หลงัจากนั้น วิรุฬห์ ทรงบณัฑิต ไดผ้นัตวัจากช่างรับเหมาก่อสร้างมาสร้างสรรคง์าน
ประดิษฐกี์ตาร์ซ่ึงเป็นกีตาร์ทางเลือกใหม่ส าหรับลูกคา้ท่ีตอ้งการสั่งท าตามรสนิยม และแบบเฉพาะ
ของลูกคา้แต่ละกลุ่ม  
 วรุิฬห์ ทรงบณัฑิต ไดค้น้พบเสน่ห์ของอาชีพช่างท ากีตาร์ ซ่ึงเป็นงานท่ีตอ้งใชค้วามประณีต 
ละเอียดอ่อน เขาจึงอยากพฒันาตนเองในการท ากีตาร์ให้ดีข้ึนกวา่เดิม ซ่ึงในวิธีการของเขาเร่ิมจาก
การไปดูกีตาร์ของเมืองนอกท่ีน าเขา้มาขายตามร้านขายเคร่ืองดนตรีชั้นน าของประเทศ ไดมี้โอกาส
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สัมผสัโครงสร้างทั้งภายในภายนอกแลว้ก็เอามาวิเคราะห์พฒันาในการท ากีตาร์ของตนเอง  ต่อมา 
วิรุฬห์ ทรงบณัฑิต ไดเ้ร่ิมไปเรียนท ากีตาร์ท ากีตาร์กบัช่างคนไทย คุณรักษ์ ชิงสกล ช่างท ากีตาร์
คลาสสิก เม่ือไดค้วามรู้ประสบการณ์เพิ่มเติม วรุิฬห์ ทรงบณัฑิต จึงเร่ิมท ากีตาร์อยา่งจริงจงัต่อมา  
 จุดเร่ิมตน้ของการเร่ิมธุรกิจประเภทน้ี คือ เร่ิมจากการทดลองท ากีตาร์ข้ึนมาดว้ยตนเอง และ
ทดลองขายในขั้นเร่ิมตน้ ลูกคา้สามารถเลือกสั่งไดต้ามความตอ้งการส่วนตวั พบวา่เม่ือผลิตกีตาร์ข้ึน
มาแลว้สามารถขายได ้จึงเร่ิมมีผลตอบรับจากลูกคา้กลบัมาดีข้ึนแต่ยงัถือวา่จ านวนไม่มากเท่าท่ีควร 
จึงมีความคิดท่ีจะท าธุรกิจประเภทน้ีให้จริงจังมากข้ึน เพื่อให้เป็นสินค้าทางเลือกให้กับลูกค้า   
เพราะในทอ้งตลาดมีร้านขายกีตาร์อยูม่ากมายแต่ธุรกิจการผลิตกีตาร์ยงัมีนอ้ยอยูถ่า้เปรียบเทียบกบั
หนา้ร้านขายเคร่ืองดนตรี 
 ยุคบุกเบิก  
 วรุิฬห์ ทรงบณัฑิต ไดเ้ร่ิมมีโอกาสเปิดตวัการแสดงสินคา้โดยการทาบทามจากชมรมกีตาร์
คลาสสิกในงานแข่งขนักีตาร์คลาสสิกระดบัประเทศ และร่วมงานเวิร์คช๊อปการท ากีตาร์ของช่างท า
กีตาร์คลาสสิกของช่างไทย และช่างกีตาร์จากต่างประเทศ ได้เร่ิมมีโอกาสเปิดตวัเป็นท่ีรู้จกักบั
นัก เ ล่นกีตา ร์ เ ก่ งๆ  แต่ก็ย ังไม่ได้ เ ป็น ท่ียอมรับทางด้านฝี มือมากนักถ้า เป รียบเทียบกับ                     
ช่างต่างประเทศ โดยเฉพาะคนไทยในยคุนั้นยงัไม่เปิดรับกบังานฝีมือคนไทยดว้ยกนัเอง จึงเป็นยุคท่ี
โดนปิดกั้นทางดา้นทศันคติของลูกคา้คนไทยดว้ยกนั แต่ดว้ยความไม่ยอมแพจึ้งมุงมนัพฒันาฝีมือ
ต่อไป ช่วงยุคน้ีก็ถือว่าเป็นยุคท่ีดีท่ีไดเ้ร่ิมศึกษาแลกเปล่ียนกบัช่างชาวต่างประเทศท่ีมาร่วมเวิร์ค     
ช๊อป ไดแ้ก่ โยอิชิ อีมยั ช่างท ากีตาร์ชาวญ่ีปุ่น และ คาล ไฮ รอมมิส ช่างท ากีตาร์ชาวเยอร์มนัได้
เทคนิคการท ากีตาร์ และเร่ิมมีความเข้าใจในการปรับแต่งเสียงกีตาร์ให้ดีข้ึน ช่วงเก็บเก่ียว
ประสบการณ์เพียงไม่ก่ีปี วรุิฬห์ ทรงบณัฑิต ไดเ้ดินทางไปเรียนท ากีตาร์กบัช่างระดบัโลกท่ีประเทศ
สเปน โจเซ โรมานิรอส (Jose Romanilos) หลงัจากท่ีไดก้ลบัมาประเทศไทยก็เร่ิมมีงานเขา้มาสั่งท า
กีตาร์ เร่ิมเป็นท่ียอมรับจากลูกคา้ทั้งคนไทยและต่างประเทศมากข้ึน  
 ยุคปัจจุบัน 
 จากวนัแรกของการเร่ิมตน้จนถึงวนัน้ีเป็นเวลา 15 ปี ผลตอบรับจากลูกคา้มีเพิ่มมากข้ึนใน
ทุกปี ดังนั้นปัจจุบนัการผลิตกีตาร์จึงถือเป็นอาชีพหลกั ส่วนเพิ่มเติมนอกเหนือจากการผลิตคือ     
การซ่อมแซมกีตาร์ เพราะในบางคร้ังเม่ือลูกคา้น ากีตาร์มาซ่อมแซม ลูกคา้มีโอกาสเปรียบเทียบ
ระหว่างกีตาร์ท่ีน ามาซ่อมกบักีตาร์ของช่างและเห็นถึงคุณภาพท่ีแตกต่างกนั จึงมีการสั่งท ากีตาร์
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ข้ึนมาและขายกีตาร์ท่ีน ามาซ่อมออกไปแทน ดงันั้นถือได้ว่าทั้ง 2 ส่วนน้ีเป็นทั้งรายได้หลกัและ
รายไดเ้สริมใหก้บัผูผ้ลิตกีตาร์ในปัจจุบนั 

 
 

ภาพที ่8 สถานทีผ่ลติกตีาร์ของ วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 
 

ส่วนที ่2 การจัดการธุรกจิกตีาร์ของ วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 
1. การจัดการผลติ 

1.1 การวางแผนการจัดการทางธุรกจิ 
  จากการสัมภาษณ์คุณวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ กล่าวว่า การท าธุรกิจการผลิตกีตาร์
จะตอ้งลงมือท าทุกขั้นตอนดว้ยตนเอง จึงไม่มีผูช่้วย เพราะลูกคา้ท่ีมาสั่งท ากีตาร์ตอ้งการฝีมือของ
ช่างผูผ้ลิตทุกขั้นตอนเช่นกนั ลูกคา้สามารถสั่งไดต้ามความตอ้งการ มีการพูดคุยรายละเอียดของ
ลูกคา้เพื่อจะไดท้  าการก าหนดเป้าหมายและวางแผนขั้นตอนในการผลิตกีตาร์ ตลอดจนการค านวณ
รายละเอียด ระยะเวลาในการส่งมอบงานให้ลูกคา้ตามคิวงาน นอกจากนั้นมีการมดัจ าค่าสินคา้ใน
การผลิตกีตาร์คร่ึงหน่ึงของราคาเต็ม เน่ืองมาจากค่าใช้จ่ายในการผลิตกีตาร์มีตน้ทุนสูงมาก เพราะ
วตัถุดิบต่าง ๆ ในการท าสั่งน าเขา้จากต่างประเทศทั้งหมด จึงจ าเป็นตอ้งมีการมดัจ าค่าสินคา้ตั้งแต่
ตน้ และค่าสินคา้อีกคร่ึงหน่ึงจึงช าระในวนัมารับสินคา้ 
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ภาพที ่9 การวางแผนการจัดการธุรกจิรายปี 
 

 
 

ภาพที ่10 เอกสารการมัดจ าค่าสินค้า 
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  1.2 การจัดการด้านการผลติกตีาร์ 
   1.2.1 การจัดการวัสดุอุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิต วิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ กล่าว
วา่ การจดัการวดัสดุอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการผลิต โดยเฉเพาะเคร่ืองมือท่ีในการผลิตกีตาร์ท่ีสามารถหา
ซ้ือในประเทศเช่น กบ ส่ิว เล้ือย ไมบ้รรทดั ดินสอ ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือช่างไมท้ัว่ไป แต่จะมีเคร่ืองมือ
บางอยา่งท่ีเป็นเคร่ืองมือเฉพาะในการท ากีตาร์ ท่ีจะตอ้งสั่งซ้ือน าเขา้จากต่างประเทศ เพื่อท าให้การ
ผลิตมีคุณภาพสูงข้ึน เช่น ไมบ้รรทดัวดัสเกลกีตาร์ กบตวัเล็ก ๆ หรือส่ิว ท่ีคุณภาพดี ๆ  
 นอกจากน้ี วิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ กล่าวต่อไปวา่ ส่วนวตัถุดิบท่ีใชผ้ลิตกีตาร์ ส่วนใหญ่สั่ง
น าเขา้ทั้งหมด เช่น ไมท่ี้ใชใ้นการท ากีตาร์ (ดงัภาพท่ีแสดงไวถ้ดัไป) ส าหรับประเทศไทยค่อนขา้ง
หายากเพราะประเทศไทยไม่ไดต้ดัไมม้าเพื่อท าเคร่ืองดนตรี ส่วนใหญ่จะตดัไปท างานเฟอร์นิเจอร์ 
และมีการลกัลอบตดัตน้ไมแ้บบผิดกฎหมาย ดงันั้นจึงสั่งไมน้ าเขา้จากต่างประเทศทั้งหมดเพราะ
ต่างประเทศมีการตดัไมท่ี้ถูกหลกัการส าหรับท าเคร่ืองดนตรีซ่ึงมีผลต่อเสียงผ่านกระบวนการท่ี
ถูกตอ้ง และถูกฎหมาย เช่น ประเทศ อินเดีย สวิตเซอร์แลนด์ สหรัฐอเมริกา เป็นตน้ เป็นสาเหตุให้
สามารถสั่งซ้ือวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพและไดจ้  านวนมาก 

 
 

ภาพที ่11 เคร่ืองมือวดัระยะและร่างแบบ 
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ภาพที ่12 เคร่ืองมือตัด 
 

 
 

ภาพที ่13 เคร่ืองมือไสและตกแต่งไม้ 
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ภาพที ่14 เคร่ืองมือเจาะและคว้านไม้ 
 

 

 
ภาพที ่15 เคร่ืองมืออดัและจับไม้ 
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ภาพที ่16 ไม้ทีใ่ช้ในการท ากีตาร์  
 

  1.2.2 ลกัษณะการผลิตตามการสั่งซ้ือ คุณวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ กล่าวถึง ลกัษณะ
การผลิตตามการสั่งซ้ือว่าเป็นการผลิตท าตามความต้องการของลูกค้า ยกตวัอย่างคือ รูปแบบ 
ประเภทของวตัถุดิบ รูปทรง เสียง เป็นตน้ ช่างไม่สามารถท าตามความตอ้งการของตนเองได ้เพราะ
ลูกคา้มีความตอ้งการของตนเองดงันั้นช่างจึงจ าเป็นตอ้งผลิตตามรายการท่ีลูกคา้สั่งทั้งหมด 
 

 
 

ภาพที ่17 รายการบันทกึผลติตามค าส่ังซ้ือของลูกค้า 
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   1.2.3 ลกัษณะการผลิตเพื่อรอการจ าหน่าย คุณวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ กล่าว
วา่ ในช่วงเวลาวา่ง หรือค าสั่งซ้ือของลูกคา้ลดลง ช่างจะใช้ช่วงเวลาน้ีผลิตกีตาร์ตามความตอ้งการ
ของตวัเองเพื่อเป็นรายไดเ้สริมใหก้บัตนเองอีกทางหน่ึง ส่วนใหญ่จะท าการซ้ือขายดว้ยตวัเอง เพราะ
ในบางคร้ังเม่ือมีลูกคา้เดินเขา้มาหน้าร้านเพราะตอ้งการฟังเสียงกีตาร์ ช่างจะใช้กีตาร์ท่ีผลิตข้ึนมา
ตามความตอ้งการของตวัเองเป็นตวัอยา่งในการให้ลูกคา้ไดล้องเล่นและฟังเสียงกีตาร์ เม่ือลูกคา้เกิด
ความพึงพอใจจึงเป็นสาเหตุใหมี้การสั่งซ้ือและผลิตข้ึนมาในท่ีสุด 
 

 
 

ภาพที ่18 กตีาร์ที่รอจ าหน่ายให้ลูกค้าได้ทดลอง 
 
  1.2.4 การออกแบบผลิตภณัฑ์ คุณวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ กล่าววา่ ดา้นการออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ในปัจจุบนัน้ียงัไม่มีโอกาสได้ออกแบบผลิตภณัฑ์เอง เน่ืองจากการผลิตเป็นไปตาม   
ความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั แต่ในอนาคตมีความตอ้งการในการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้เป็น  
แบรนดข์องตวัเอง 
   1.2.5 การวางแผนกระบวนการผลิตกีตาร์ คุณวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ กล่าว
วา่ เม่ือไดค้  าสั่งซ้ือจากลูกคา้ ช่างจะมีการวางแผนขั้นตอนการผลิตดงัน้ี  
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1) ช่องทางการสั่งซ้ือวตัถุดิบ สามารถหาไดจ้ากแหล่งไหนในราคาถูกเพื่อ
เป็น  การลดตน้ทุนการผลิต  เช่น ไมบ้ราซิลเลียน อินเดียนโรสวดู ไมโ้คอะ เพราะในบางคร้ังช่วงเวลา
ในการหาวตัถุดิบกบัความตอ้งการของลูกคา้ไม่สัมพนัธ์กนั และช่างไม่สามารถหาซ้ือได้ง่ายตาม
ทอ้งตลาดทัว่ไป หรือวตัถุดิบบางประเภทไม่สามารถหาซ้ือได้ในประเทศไทย การวางแผนจึงมี
ความส าคญัมาก  

2) ขั้นตอนการผลิต เม่ือสั่งซ้ือวตัถุดิบเรียบร้อยแล้ว จึงเร่ิมขั้นตอนการ
ผลิตโดยมีเรียงตามล าดบั คือ การเลือกไมส่้วนดา้นหน้า ดา้นหลงั ดา้นขา้ง ส่วนคอ ฟิงเกอร์บอร์ด 
บริดจ์กีตาร์ การร่างแบบ   และรายละเอียดอ่ืนๆท าทีละส่วน เม่ือแต่ละส่วนเรียบร้อยแล้ว จึงน า
ส่วนประกอบต่าง ๆ มาประกอบข้ึนเป็นรูปทรงเขา้ดว้ยกนัตามค าสั่งซ้ือของลูกคา้ 

 

 
 

ภาพที ่19 การเลอืกไม้ส่วนด้านหน้ากตีาร์ 
 



 
 

    
 

59 

 
ภาพที ่20 การเลอืกไม้ส่วนด้านหลงักตีาร์ 

 

 
ภาพที ่21 การเลอืกไม้ส่วนด้านข้างกตีาร์ 
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ภาพที ่22  การเลอืกไม้ส่วนคอกตีาร์ 
 

 
 

ภาพที ่23 การเลอืกไม้ส่วนฟิงเกอร์บอร์ดกตีาร์ 
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ภาพที ่24 การเลอืกไม้ส่วนบริดจ์กตีาร์ 

 

 
ภาพที ่25 การร่างแบบกตีาร์ 

 
   1.2.6 การควบคุมคุณภาพกีตาร์ คุณวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ กล่าววา่ ขั้นตอน
น้ีมีความส าคญัมากจึงตอ้งควบคุมตั้งแต่แรก คือวตัถุดิบท่ีซ้ือมาให้มีคุณภาพ เพราะเสียงจะดีไม่ดีมี
ผลทั้งหมด ดงันั้นเร่ิมแรก คือ การเลือกซ้ือวตัถุดิบ เช่น ไม ้ช่างจะมีความละเอียดในการเลือกตั้งแต่
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ขั้นตอนการตดัไม ้ วิธีการเล่ือยไมอ้อกเป็นท่อน ๆ ผิวหนา้ของไมใ้นแต่ละส่วนจะตดักบัวงแหวน
การเจริญเติบโตของต้นไมใ้นหลากหลายส่วน ผิวหน้าของเน้ือไมจ้ะตั้งฉากกบัวงแหวนรอบไม ้
เรียกวา่ บริเวณรัศมี การจ าแนกส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีจะมีการแยกเป็นเกรดของไมต้ั้งแต่ ดีสุด ปานกลาง 
และเกรดพอใช้ ขั้นตอนน้ีส าคญัต่อช่างท าเคร่ืองดนตรีประเภทเคร่ืองสายเป็นอยา่งมาก การเล่ือย
แบบท่ีนิยมมาผลิตกีตาร์ คือ Quarter sawn การเล่ือยประเภทน้ีสามารถเพิ่มคุณภาพการควบคุมเสียง
และความคงทนของไม  ้นอกจากการเลือกลายไมแ้ล้ว การซ้ือไมม้าเก็บโดยการกรองไมด้ว้ยการผึ่ง
ให้แห้ง เม่ือโดนกระแสอากาศจนไมแ้ห้งไดท่ี้ การน ามาผลิตกีตาร์เสียงก็ยิ่งออกมาดีการปรับแต่ง
เสียงส าหรับช่างก็จะท าไดง่้ายข้ึนดว้ยทุกขั้นตอนแมก้ระทัง่การประกอบวสัดุอุปกรณ์ช้ินอ่ืนท่ีตอ้ง
ใชร่้วมกนั รวมถึงกาวท่ีน ามาใชจ้  าเป็นตอ้งวางแผนและควบคุมทั้งหมดเพื่อใหก้ารผลิตทุกขั้นตอนมี
คุณภาพ 
 ส าหรับการเลือกกาวท่ีจะน ามาใช้ เพื่อติดส่วนต่าง ๆ ของกีตาร์ ให้เสียงของกีตาร์มี
คุณภาพดีและเสียงดีด้วยนั้นกาวจ าเป็นต้องสั่งมาจากต่างประเทศเพียงทางเดียว เพราะเป็นกาว
เฉพาะทางนอกจากความคงทนแลว้กาวก็มีผลเร่ืองของเสียง เช่น กาวหนงัสัตวซ่ึ์งจะมีกรรมวิธีและ
ควบคุมคุณภาพจากบริษทัผูผ้ลิตก่อนท่ีจะน าเขา้มาใชใ้นการผลิตกีตาร์ 

 
 

ภาพที ่26 การกรองไม้ด้วยการผึง่ให้แห้ง 
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  เตรียมแบบ   

     

  ตดัเตรียมวตัถุดิบ   

     

ท าไมด้า้นหลงั  ท าไมส่้วนคอ  ท าไมด้า้นหลงั 

  และส่วนข้ึนงานของโครงสร้าง  
 

     

  ท าไมด้า้นขา้ง   

     

 

 
 ประกอบ   

     

  เคลือบสี   

     

  การติดตั้งปรับแต่ง   

     

  ตรวจสอบคุณภาพ   

     

  บรรจุ   

 
ภาพที ่27 สรุปกระบวนการการผลติ 
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2. การตลาดบริการ  
 2.1 การจัดการด้านการตลาดบริการ 

 2.1.1 ด้านตัวสินค้าบริการ คุณวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ กล่าววา่ ในการผลิตยอ่มตอ้งมี
ขอ้ผดิพลาดเกิดข้ึน อาจเน่ืองมาจากสภาพอากาศท่ีเปล่ียนแปลงตามฤดูกาลมีผลกระทบกบัไม ้หรือ
จากความประมาทของลูกคา้เอง แต่ในกรณีท่ีเกิดจากขอ้ผดิพลาดในการผลิตของช่างเอง ช่างยินดีรับ
ท าใหม่ใหโ้ดยไม่เสียค่าใชจ่้ายใด ๆ เช่น กรณีท่ีช่างเคยท าไปขายท่ีประเทศสวิตเซอร์แลนด์ มีอาการ
ไมแ้ตกเน่ืองจากสภาพอากาศท่ีเปล่ียนแปลง ช่างจึงรับกลบัมาแกไ้ขให้ทั้งหมด และการปรับแต่ง
กีตาร์ฟรีเม่ือลูกคา้ทดลองเล่นแลว้ไม่ถนดัมือ 
 

 
 

ภาพที ่28 การบันทึกภาพก่อนซ่อมและหลงัซ่อม 
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ภาพที ่29 การบริการงานซ่อมกตีาร์ 
 

 2.1.2  ด้านราคาสินค้า คุณวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ กล่าววา่ ราคาสินคา้กีตาร์ถือวา่เป็น
ราคาสมเหตุสมผล หลายคนอาจคิดวา่ราคาสูง แต่เม่ือพิจารณาจากตน้ทุน ไม่วา่จะเป็น ระยะเวลาใน
การผลิต ความประณีตในการประกอบ วตัถุดิบท่ีมีราคาสูง เม่ือเปรียบเทียบทั้งหมดแล้วราคา
ปัจจุบนัยงัไม่ถึงหลกัแสนเม่ือเปรียบเทียบกบัแบรนด์เนมของต่างประเทศท่ีมีหลกัแสนข้ึน แต่ความ
เป็นจริงราคาตน้ทุกทั้งหมดสูงมาก ราคาอาจเปล่ียนแปลงตามความตอ้งการของลูกคา้ในการเลือก
วตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตนั้นมีราคาสูงข้ึนตามเกรดของไมแ้ละวสัดุอุปกรณ์ท่ีมีราคาแพงเพิ่มข้ึน 
 2.1.3 ด้านการจัดจ าหน่าย คุณวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ กล่าววา่ เน่ืองจากช่างเล็งเห็นวา่
ลูกคา้ไม่สามารถเดินเขา้มาหน้าร้านเองไดต้ลอดเวลา ดงันั้นในทุกปี ช่างไดมี้การวางแผนในการ
แสดงสินคา้ตามงานต่าง ๆ เพื่อน ากีตาร์ไปแสดงและจ าหน่าย ทั้งในประเทศและต่างประเทศ เช่น 
สิงคโปร์ มาเลเซีย ออสเตรเลีย  
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ภาพที ่30 การแสดงสินค้าในงาน Guitar Festival and Competition 2015 

 

 
ภาพที ่31 การแสดงสินค้าในงาน Tarrega Malaysia International Guitar Festival 2015 



 
 

    
 

67 

 
ภาพที ่32 การจัดแสดงสินค้างาน Bangkok Mini Maker Faire 

 
 2.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด คุณวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ กล่าวว่า การส่งเสริมและ
การจดัจ าหน่ายมาคู่กนั ในปัจจุบนัน้ีมีหลากหลายช่องทาง เช่น เป็นสปอนเซอร์ใหเ้งินสนบัสนุนเวที
การแข่งขนั หรือโปสเตอร์ของทางกองประกวดการแข่งขนั หรือในบางคร้ังให้กีตาร์เป็นของรางวลั
ในการแข่งขนั คือ ท ากีตาร์แจกในงานการแข่งขนัเวทีต่าง ๆ เช่น รางวลัของเวทีประเทศมาเลเซีย    
1 รางวลั และประเทศไทย 1 รางวลั เพื่อให้เป็นทั้งสีสันในงาน และลงประกาศใน Facebook       
การถ่ายท าใหส้ัมภาษณ์ทางรายการทีวต่ีาง ๆ เป็นการส่งเสริมการตลาดใหก้บัช่างเอง 

 

ภาพที ่33 ประกาศโปสเตอร์ของทางกองประกวดการแข่งขัน 
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ภาพที ่34 ผู้สนับสนุนกตีาร์เป็นรางวลัการแข่งขัน 
 

 
ภาพที ่35 การถ่ายท ารายการทวีขีอง Modernine TV / 10:30 am (StartUp) 
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 สรุปกระบวนการการตลาด 
 

ตลาดเป้าหมาย  ตวัสินคา้บริการ  บรรลุวตัถุประสงค ์

  
 

 ทางการตลาดจาก 

    ความพึงพอใจของลูกคา้ 

    
 

   1. ผลิตภณัฑ์   

   2. ราคา   

   3. การจดัจ าหน่าย   

   4. การส่งเสริมการตลาด   

 
ภาพที ่36 สรุปกระบวนการการตลาด 

 
 3. การเงิน 
  3.1 การจัดการด้านการเงิน 
   3.1.1 การจัดหาแหล่งเงินทุนของผู้ประกอบการ จากการสัมภาษณ์คุณ
วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ ์กล่าววา่ เร่ิมตน้ช่างไม่มีแหล่งเงินทุนกูย้มื เร่ิมตน้ท ากีตาร์ทีละตวั ออกค่าใชจ่้าย
ดว้ยตวัเองทั้งหมด คือเร่ิมจากธุรกิจเล็ก ๆ ผลิตมา ขายไป ไดค้่าสินคา้มาต่อยอดข้ึนไปเร่ือย ๆ เม่ือ
ขายไดจ้  านวนมากข้ึนธุรกิจจึงเร่ิมขยายตวั 
  3.2 ผลประกอบการของกจิการ 
    3.2.1 ผลประกอบการในปีที่ผ่านมา จากการสัมภาษณ์คุณวิรุฬห์ ทรงบรร
ดิษฐ ์กล่าววา่ ในปี พ.ศ. 2557 ธุรกิจของช่างมีการเจริญเติบโตทุกปี อยา่งปีท่ีแลว้ถือวา่เป็นปีท่ีดีของ
ช่างเลย เพราะช่างมีโอกาสไดมี้ออเดอร์ของลูกคา้มาก ช่างมีโอกาสไดไ้ปต่างประเทศ เช่น ประเทศ
มาเลเซีย สิงคโ์ปร์ เป็นตน้ และสามารถขายกีตาร์ไดใ้นงานของประเทศท่ีมีโอกาสเดินทางไป มีคน
สนใจเป็นจ านวนมาก ถือเป็นปีท่ีดีและมีโอกาสไดไ้ปสอนช่างในโรงงานท่ีผลิตกีตาร์เป็นเวลา 1 
เดือนจุดประสงค์ของการจา้งงานคร้ังน้ี คือ เพื่อเป็นสินคา้ใหม่ให้กับทางโรงงานในการวางจดั
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จ าหน่ายใหมี้รายไดเ้พิ่มข้ึนของทางโรงงาน  ช่างจึงเห็นวา่เป็นช่องทางท่ีสามารถสร้างเครือข่ายทาง
ธุรกิจมากกวา่เดิม และผลประกอบการในธุรกิจการผลิตกีตาร์เป็นไปในทิศทางท่ีดีข้ึนทุกปี ไม่เคย
ถอยหลงั ในทุกปีธุรกิจมีความเจริญเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ เช่น ล่าสุดในปีน้ี  เพิ่งเร่ิมตน้มา 3 – 4 เดือน 
สามารถขายกีตาร์ไดจ้  านวนเกือบ 10 ตวั ดงันั้นธุรกิจน้ีจึงมีการขยายตวัพร้อมกบัผลประกอบการท่ีดี
ข้ึน 
   3.2.2 ความพึงพอใจในผลประกอบการ จากการสัมภาษณ์คุณวิรุฬห์ 
ทรงบรรดิษฐ์ กล่าววา่ ช่างมีความพอใจในผลประกอบการจากการท าธุรกิจน้ี เพราะช่างไม่ไดท้  า
ธุรกิจขนาดใหญ่ แต่ท าเพื่อให้เป็นไปตามความพึงพอใจของลูกคา้และสามารถสร้างผลก าไรท่ีพอ
อยูไ่ดโ้ดยยดึอาชีพช่างผลิตกีตาร์เป็นส าคญั สามารถสร้างฐานลูกคา้รายใหม่เพื่อเพิ่มยอดของการสั่ง
ผลิตกีตาร์ของช่างเอง และมีความคิดในการท าให้ธุรกิจเจริญเติบโตข้ึนในทุกปี เช่น คิดพฒันาใน
ดา้นคุณภาพเสียงใหดี้ยิง่ข้ึน พฒันารูปลกัษณ์ใหง้ดงามยิง่ข้ึน เป็นตน้ 
   3.2.3 ความเป็นไปได้ในการขยายธุรกิจ จากการสัมภาษณ์คุณวิรุฬห์ 
ทรงบรรดิษฐ ์กล่าววา่ ช่างมีความคิดในการขยายธุรกิจใหเ้จริญเติบโตข้ึนทุกปี เน่ืองจากมีคนให้การ
ยอมรับธุรกิจประเภทน้ีในวงกวา้งมากกวา่ในอดีต 10 ปีท่ีแลว้ จึงมีความคิดท่ีจะขยายธุรกิจให้เป็นท่ี
รู้จกัข้ึนไปอีก เพื่อท่ีจะสามารถผลิตกีตาร์ไดจ้  านวนมากข้ึนโดยมีการวางแผนคือ ช่างมีการขยายการ
สอนลูกศิษยใ์นการผลิตกีตาร์ และใหลู้กศิษยม์าช่วยในขั้นตอนการผลิตกีตาร์ เพื่อขยายฐานการผลิต
แบรนดข์องช่างใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากข้ึนต่อไปในอนาคต  
 

ส่วนที ่3 ความคดิเห็นของกลุ่มผู้บริโภคด้านปัจจัยทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือกตีาร์ 
 1. สาเหตุทีเ่ลอืกซ้ือกตีาร์คุณวรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 

อาจารย์สอนกีตาร์ จากการสัมภาษณ์ นายสกล  ศิริพิพฒันกุล ให้ความคิดเห็นวา่ เหตุท่ีใช้
กีตาร์คุณวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ เน่ืองมาจากไดรั้บรางวลัจากงานประกวดการแข่งขนักีตาร์ของเวที 
Thailand International Guitar Festival เป็นกีตาร์ท ามือของช่างวิรุฬห์ท่ีเป็นผูส้นบัสนุนให้กีตาร์เป็น
รางวลัท่ี 3 ซ่ึงครูผูส้อนมีโอกาสใชกี้ตาร์น้ีเป็นกีตาร์หลกัอยูป่ระมาณ 2 ปี ครูผูส้อนใชกี้ตาร์หลกัของ
ช่างวิรุฬห์มี 1 ตวั ในประกอบอาชีพ ไม่ว่าจะสอน เล่นคอนเสริต เป็นตน้ หลงัจากนั้นไดน้ ากีตาร์
ของคุณวรุิฬห์ไปติดคอนแทคเพื่อใชเ้ล่นตามงานต่าง ๆ และยงัมีโอกาสไดไ้ปลองกีตาร์ของช่างวิรุฬ
อยูเ่ร่ือย ๆ ในปัจจุบนั คุณภาพของไมดี้กวา่กีตาร์โรงงาน วสัดุอุปกรณ์แข่งแรง เสียงดี และสามารถ
ก าหนดขนาดใหเ้หมาะสมกบัผูน้ าไปใชไ้ด ้



 
 

    
 

71 

นักสะสมกีตาร์ จากการสัมภาษณ์ นายอภิรักษ ์จิรัฐพิกาลพงศ์ ให้ความคิดเห็นวา่ เหตุผลท่ี
นกัสะสมท่านน้ีเลือกสะสมกีตาร์ช่างวรุิฬมี 3 เหตุผลดว้ยกนั ไดแ้ก่ 

เหตุผลแรกท่ีเลือกช่างวรุิฬ เพราะเป็นช่างท ากีตาร์ท่ีถูกสอนโดยช่างท่ีมีฝีมือระดบัโลก และ
เป็นช่างคนแรกท่ีเปิดสอนการท ากีตาร์ให้กบับุคคลภายนอกท่ีมีความสนใจ นบัจากเร่ิมตน้จนถึง
ปัจจุบนั มีจ  านวนนกัเรียนท่ีศึกษาการท ากีตาร์กบัช่างปีละไม่ต ่ากวา่ 10 คน เป็นเวลากวา่ 10 ปีแลว้ 

เหตุผลท่ีสอง คือ หลกัการในการท ากีตาร์ท่ีช่างไดมี้โอกาสเรียนกบัช่างท ากีตาร์ท่ีมีช่ือเสียง
ระดบัโลก และท าการเปิดสอนใหก้บับุคคลภายนอกเป็นคนแรกของเมืองไทย ส าหรับช่างท่านอ่ืนท่ี
มีโอกาสไดเ้รียนกบัช่างท ากีตาร์ท่ีมีช่ือเสียงระดบัโลกก่อนหนา้นั้นมีอยู ่1 – 2 คน แต่ไม่ไดท้  าธุรกิจ
ขายกีตาร์ท่ีผลิตเอง มีเพียงรับจา้งซ่อมแซมกีตาร์เท่านั้น  

เหตุผลสุดทา้ย คือ เพราะมองถึงวิวฒันาการของช่างท ากีตาร์ในเมืองไทยเป็นหลกัส าคญั
เพื่อใหเ้กิดความสอดคลอ้งกบัการพฒันาทกัษะการผลิตกีตาร์แฮนด์เมดของช่างในแต่ละยุคจากอดีต
ถึงปัจจุบนั จึงจ าเป็นตอ้งมีในฐานะนกัสะสม  

นักดนตรี จากการสัมภาษณ์ นายสมาชยั ไชยน ้ าออ้ม ให้ความคิดเห็นว่า สาเหตุท่ีสั่งซ้ือ
กีตาร์เพราะมีความตอ้งการกีตาร์ท่ีมีไมไ้ทยผสมผสานเพื่อจะได้มีโอกาสน ากีตาร์ไปเล่นให้เกิด
ความแตกต่างจากนกัดนตรีอาชีพทัว่ไป 

นักศึกษา จากการสัมภาษณ์ นาย ณัฐพล สงวนสิน ให้ความคิดเห็นว่า สาเหตุท่ีสั่งกีตาร์ 
สมยัตอนเรียนดนตรีระดบัชั้นมธัยมปลายท่ีมหาลยัมหิดล นกัศึกษาไดเ้ร่ิมเรียนเอกกีตาร์คลาสสิก 
สมยันั้นตอ้งการกีตาร์ท่ีมีเสียงดงั ราคาไม่แพงมากเม่ือเปรียบเทียบกบักีตาร์ท่ีเพื่อน ๆ สั่งมาจาก
ต่างประเทศ จึงไดส้ั่งท าจะเพื่อใหมี้กีตาร์ท่ีเสียงดงัสู้กบัเพื่อน ๆ ท่ีเรียนดว้ยกนัได ้

บุคคลทั่วไป จากการสัมภาษณ์ นายวีระ ฉันทานุรักษ์ ให้ความคิดเห็นว่า สาเหตุท่ีลูกคา้
ทัว่ไปมีความตอ้งการซ้ือกีตาร์ เพราะลูกคา้มีความตอ้งการกีตาร์คุณภาพไวใ้ชเ้ล่นสักตวัหน่ึง แต่ยงั
ไม่รู้วา่ควรจะซ้ือกีตาร์ยีห่อ้อะไร และดว้ยความบงัเอิญมีโอกาสไดอ่้านหนงัสือนิตยสารคู่สร้างคู่สม 
ในคอลมัน์เร่ืองงานฝีมือของคนไทยท ากีตาร์ของคุณวิรุฬห์ จึงเกิดความประทบัใจในงานฝีมือคน
ไทยหลงัจากนั้นลูกคา้จึงเร่ิมคน้หาขอ้มูลเบอร์โทรติดต่อคุณวิรุฬห์ ซ่ึงคุณวิรุฬห์แนะน าลูกคา้ให้มา
ลองกีตาร์ไดท่ี้งาน Guitar Festival ในโรงแรมเดอะสุโกศล ยา่นพญาไท 
 2. ด้านผลติภัณฑ์ 

อาจารย์สอนกตีาร์ จากการสัมภาษณ์ นายสกล  ศิริพิพฒันกุล ให้ความคิดเห็นวา่ ผลิตภณัฑ ์
ท่ีครูผูส้อนไดม้าเป็นกีตาร์ทรงตอเรส (Torrest) ขนาดกีตาร์จะเล็กกว่าขนาดกีตาร์มาตรฐานทัว่ไป 
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ไม่มีให้เห็นทัว่ไปตามทอ้งตลาด และช่างวิรุฬเป็นคนแรก ๆ ท่ีผลิตกีตาร์ทรงน้ีข้ึนมา ซ่ึงครูผูส้อน
ท่านน้ีมีความชอบในลักษณะรูปทรงของกีตาร์ คอกีตาร์ ท าให้เล่นง่าย กระชับพอดีกับร่างกาย 
เปรียบเสมือนชาวต่างชาติท่ีรูปร่างใหญ่เล่นกีตาร์ขนาดมาตรฐาน ท าให้เสกลเล็กลงและเล่นสบาย
ข้ึน อาจารยไ์ดใ้หค้วามคิดเห็นเพิ่มเติมถึงวิวฒันาการของช่างวิรุฬ คือ ปัจจุบนัช่างไม่ไดใ้ชกี้ตาร์ท่ีมี
อยูใ่นประเทศไทยผลิตกีตาร์เหมือนในยุคแรก ๆ แต่ใช้เป็นไมท่ี้น าเขา้จากต่างประเทศ เช่น อินเดีย
นโรสวดู (indian rosewood) เป็นตน้ ดงันั้นคุณลกัษณะเสียงจึงแตกต่างกนักบัตวัท่ีครูผูส้อนมีอยูใ่น
ปัจจุบนั ซ่ึงคุณภาพกีตาร์ท่ีช่างท าในยุคปัจจุบนั ในดา้นเสียงมีความกงัวานมากข้ึน และเสียงดงัข้ึน 
เน่ืองจากฝีมือพฒันามากข้ึน และมีความละเอียดในตวังานมีความสวยงามมากข้ึนดว้ย  

นักสะสมกตีาร์ จากการสัมภาษณ์ นายอภิรักษ ์จิรัฐพิกาลพงศ์ ให้ความคิดเห็นวา่ กีตาร์ท่ีสั่ง
กบัช่างเป็นกีตาร์คลาสสิกส่วนใหญ่ ความแตกต่างของคุณภาพจากการซ้ือและการสั่งท ากีตาร์ คือ 
สามารถสั่งเจาะจงความตอ้งการลงไปได ้เช่น ขนาดกีตาร์ ความกวา้ง ความหนาของคอกีตาร์ เป็น
ตน้ 

นักดนตรี จากการสัมภาษณ์ นายสมาชัย ไชยน ้ าออ้ม ให้ความคิดเห็นว่า เม่ือผลิตออก
มาแลว้ไดกี้ตาร์ตามท่ีใจตอ้งการจากท่ีสั่งท า ไม่วา่จะเป็นรูปร่าง และเสียงท่ีมีความดงักงัวานสดใส 
และมีเอกลกัษณ์ของไมท่ี้เป็นไมชิ้งชงัของไทย 

นักศึกษา จากการสัมภาษณ์ นาย ณัฐพล สงวนสิน ให้ความคิดเห็นว่า ก็ถือว่าดีเม่ือ
เปรียบเทียบกบักีตาร์เพื่อน ๆ ร่วมหอ้งเรียน  

บุคคลทัว่ไป จากการสัมภาษณ์ นายวรีะ ฉนัทานุรักษ์ ให้ความคิดเห็นวา่ เม่ือลูกคา้มีโอกาส
ไดพ้บเห็นตวัผลิตภณัฑค์ร้ังแรก และไดส้ัมผสัจึงเกิดความประทบัใจในฝีมือทนัที เน่ืองจากรูปทรง
มีความสวยและไดม้าตรฐานเทียบเท่ากบังานของร้านขายกีตาร์ท่ีขายกีตาร์น าเขา้จากต่างประเทศใน
ราคาสูง และท่ีส าคญักีตาร์ของคุณวรุิฬไม่มียี่ห้อเหมือนกีตาร์ทัว่ไป แต่มีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะ 
เน่ืองจากตราสินคา้เป็นช่ือของคุณวิรุฬเองและมีลายเซ็นตข์องคุณวิรุฬก ากบัอยูด่า้นในตวักีตาร์ดว้ย 
ลูกคา้จึงมีความมัน่ในตวัผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บคือ ไดกี้ตาร์จากงานฝีมือของคุณวรุิฬโดยแทจ้ริง 

3. ด้านราคา 
อาจารย์สอนกตีาร์ จากการสัมภาษณ์ นายสกล  ศิริพิพฒันกุล ให้ความคิดเห็นวา่ ในยุคแรก

ของช่างวิรุฬท่ีท าขายช่วงแรกของธุรกิจอยูร่ะหวา่ง 30,000 – 40,000 บาท ถือวา่เหมาะสมในยุคนั้น 
ยกตวัอยา่งกีตาร์ยี่ห้อ conterust อยูท่ี่ราคา 25,000 บาท เม่ือเปรียบเทียบกนัแลว้ถือวา่เหมาะสมกบั
คุณภาพ  และสมยัก่อนนั้นเม่ือยอ้นไปประมาณ 10กวา่ปีท่ีแลว้ ช่างวริฬุไดน้ าไมห้ลงั ไมข้า้ง เป็นไม้
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ชิงชัง ซ่ึงเป็นไม้ท่ีมีอยู่ในประเทศไทย ถือว่าเป็นช่วงทดลองของช่างวิรุฬห์ ครูผูส้อนให้ความ
คิดเห็นวา่ คุณลกัษณะเสียงมีความแปลก และแตกต่างกบัไมท่ี้น าเขา้จากต่างประเทศ แต่ความสมดุล
ของเสียงถือวา่ไม่ต่างกนั ต่างกนัแค่โทนเสียงท่ีออกทุม้กวา่ ประกอบกบัเสกลเล็กและไมห้นา้เป็นชี
ดาร์ (cedar) อาจจะมีปัจจยัในเร่ืองของเทคนิคและประสบการณ์ของช่าง เพราะช่วงนั้นช่างวิรุฬเพิ่ง
เร่ิมท าใหม่ๆประสบการณ์ในเร่ืองปรับแต่งเสียงกีตาร์ยงัไม่ดีพอเท่ากบัยคุปัจจุบนั ก็ถือวา่คุณภาพยงั
ดีกวา่กีตาร์ท่ีท ามาจากโรงงาน 

นักสะสมกีตาร์ จากการสัมภาษณ์ นายอภิรักษ ์จิรัฐพิกาลพงศ์ ให้ความคิดเห็นวา่ ราคาจาก
การสั่งท ากีตาร์กบัช่างวิรุฬมีราคาถูกกว่าการสั่งซ้ือหรือสั่งท ากีตาร์จากต่างประเทศคร่ึงหน่ึง ใน
คุณภาพเสียงท่ีเท่ากนั ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของวสัดุท่ีน ามาประกอบในการผลิตกีตาร์ ไม่วา่จะ
อยูท่ี่ราคา 70,000 - 80,000 บาท หรือกระทัง่กีตาร์ท่ีมีราคา 1 แสนบาทข้ึนไป 

นักดนตรี จากการสัมภาษณ์ นายสมาชยั ไชยน ้ าออ้ม ให้ความคิดเห็นวา่ ราคากีตาร์มีความ
เหมาะสมกบัส่ิงท่ีจะตอ้งสั่งท า เพราะตวันกัดนตรีมีความเขา้ใจดีอยูแ่ลว้วา่งานท่ีสั่งท าเฉพาะจะตอ้ง
มีราคาท่ีสูงกวา่ตามทอ้งตลาดทัว่ไป 

นักศึกษา จากการสัมภาษณ์ นาย ณัฐพล สงวนสิน ให้ความคิดเห็นว่า ราคามีความ
เหมาะสมกบัคุณภาพ และราคาไม่แพง 

บุคคลทัว่ไป จากการสัมภาษณ์ นายวีระ ฉนัทานุรักษ์ ให้ความคิดเห็นวา่ เม่ือเทียบราคากบั
กีตาร์ของช่างชาวญ่ีปุ่นและช่างชาวเกาหลีท่ีจดับูธใกลก้นั ก็ถือวา่ราคาถูกกวา่มาก และขอ้ดีคือ ผูซ้ื้อ
สามารถต่อราคาหลงัการขายได ้แต่อาจจะมีราคาท่ีแพงกวา่กีตาร์โรงงานตามร้านคา้ทัว่ไป ซ่ึงถือวา่
ราคาเหมาะสมกบังานท่ีท าดว้ยฝีมือเพราะความมีคุณค่าทางจิตใจ ผูซ้ื้อจึงยอมจ่ายในราคาท่ีไดต้กลง
กนั 

4. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
อาจารย์สอนกีตาร์ จากการสัมภาษณ์ นายสกล  ศิริพิพฒันกุล ให้ความคิดเห็นวา่ หากเป็น

คนท่ีอยู่ในวงการช่างวิ รุฬห์จะเป็นท่ี รู้จักมากกว่าช่างคนอ่ืน เ น่ืองจาก ช่างวิ รุฬห์มีการ
ประชาสัมพนัธ์ผ่านการออกรายการโทรทศัน์ ออกบูธตามงานกีตาร์ต่าง ๆ ทุกปี และปัจจุบนัมี
ช่องทางการส่ือสารทางโลกโซเชียลไม่ว่าจะเป็น  facebook เป็นตน้ จึงเป็นการสร้างโอกาสใน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายไปสู่บุคคลภายนอกใหเ้ป็นท่ีรู้จกัไดม้ากยิง่ข้ึนนัน่เอง แต่ถา้เพิ่มเร่ืองของเวบ็
ไซตจะดียิ่งข้ึน เพราะเวบ็ไซต์สามารถเขา้ไปดูเร่ืองของตวัผลิตภณัฑ์ของแต่ละรุ่นและสามารถดู
รายละเอียดคุณสมบติัของกีตาร์แต่ละทรงไดช้ดัเจนกวา่เฟสบุค๊  
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นักสะสมกีตาร์ จากการสัมภาษณ์ นายอภิรักษ์ จิรัฐพิกาลพงศ์ ให้ความคิดเห็นวา่ การจดั
จ าหน่ายของช่างวิรุฬในเมืองไทยนั้นดีเพราะสามารถเดินเข้าไปท่ีร้านของช่างและท าการสั่ง
รายละเอียดในการท ากีตาร์ไดท้นัที ดงันั้นเร่ืองของสถานท่ีตั้งร้านท่ีเป็นท าเลท่ีสะดวกต่อผูค้นใน
การเดินทางท่ีเขา้ถึงไดง่้ายเพราะมีสถานีรถไฟฟ้าอยูใ่กลน้ัน่เอง 

นักดนตรี จากการสัมภาษณ์ นายสมาชัย ไชยน ้ าอ้อม ให้ความคิดเห็นว่า ช่องทางการ
จ าหน่ายหาไดไ้ม่ยาก สามารถไปพดูคุยไดท่ี้ท างานของช่างและสามารถเลือกไมเ้องได ้

นักศึกษา จากการสัมภาษณ์ นาย ณัฐพล สงวนสิน ให้ความคิดเห็นว่า สามารถสั่งได้ท่ี
ท  างานโดยตรงอาจจะไม่มีกีตาร์ให้เลือกชมเหมือนร้านคา้ แต่ก็มีความมัน่ใจในฝีมือเพราะไดเ้ห็น
เคร่ืองไมเ้คร่ืองมือพร้อมและมีวตัถุดิบใหเ้ลือก  

บุคคลทั่วไป จากการสัมภาษณ์ นายวีระ ฉันทานุรักษ์ ให้ความคิดเห็นว่า ช่องทางการ
จ าหน่ายมีความสะดวกดี สามารถมาเลืองซ้ือไดท่ี้งาน Guitar Festival  

5. ด้านส่งเสริมการตลาด 
อาจารย์สอนกีตาร์ จากการสัมภาษณ์ นายสกล  ศิริพิพฒันกุล ให้ความคิดเห็นวา่ ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดไม่วา่จะไปงานกิจกรรมกีตาร์ท่ีไหนครูผูส้อนก็เห็นช่างวิรุฬมาจดักิจกรรมออกบู๊
ทเกือบทุกงาน 

นักสะสมกตีาร์ จากการสัมภาษณ์ นายอภิรักษ ์จิรัฐพิกาลพงศ์ ให้ความคิดเห็นวา่ ช่างวิรุฬมี
การออกร้านตามงานท่ีเก่ียวกบักิจกรรมกีตาร์ต่าง ๆ อยู่เป็นประจ า หรือแม้กระทัง่เป็นผูใ้ห้การ
สนบัสนุน คือใหกี้ตาร์เป็นรางวลัในเวทีการแข่งขนักีตาร์ เป็นตน้ 

นักดนตรี จากการสัมภาษณ์ นายสมาชยั ไชยน ้ าออ้ม ให้ความคิดเห็นวา่ โดยส่วนตวัผูเ้ล่น
ได้ข่าวสารจากเพื่อนนกัดนตรีด้วยกนั การส่งเสริมการตลาดน้ีจึงถือว่าเป็นการรู้จกัจากการบอก
กล่าวจากปากต่อปาก แต่ส่วนอ่ืนนั้นนกัดนตรีเองไม่ทราบวา่คุณวิรุฬไดมี้กิจกรรมการตลาดอยา่งไร
บา้ง 

นักศึกษา จากการสัมภาษณ์ นาย ณัฐพล สงวนสิน ให้ความคิดเห็นว่า สามารถหาดูไดต้าม
งาน Guitar Festival ไดทุ้กปีเพราะคุณวรุิฬจะจดับูธเกือบทุกคร้ังท่ีไดไ้ปงานน้ี 

บุคคลทัว่ไป จากการสัมภาษณ์ นายวรีะ ฉนัทานุรักษ ์ใหค้วามคิดเห็นวา่ สามารถคน้หาจาก
นิตยสาร และงานกิจกรรมท่ีคุณวรุิฬจดับูธขายกีตาร์ 
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นักสะสมกตีาร์ จากการสัมภาษณ์ นายอภิรักษ ์จิรัฐพิกาลพงศ ์ใหค้วามคิดเห็นวา่การบริการ
ลูกคา้ของช่างนั้นสะดวก เม่ือมีปัญหาใดสามารถเขา้ไปท่ีร้านไดต้ลอดเวลาท าการ เพราะหากเป็น
กีตาร์ของต่างประเทศจ าเป็นตอ้งรอเม่ือเปรียบเทียบกนัแลว้การน ากีตาร์ไปท่ีร้านเพื่อให้ช่างซ่อม
โดยตรงไดท้นัที เพราะในประเทศไทยยอ่มมีความสะดวกกวา่ ประหยดัเวลา และค่าใชจ่้ายมากกวา่ 
เป็นตน้ 

นักดนตรี จากการสัมภาษณ์ นายสมาชยั ไชยน ้ าออ้ม ให้ความคิดเห็นว่า เน่ืองจากตวันัก
ดนตรีได้มีการขอเบอร์โทรศพัท์ติดต่อกบัคุณวิรุฬห์โดยตรง คุณวิรุฬห์ได้ให้ข้อมูลและแนะน า
ผลิตภณัฑไ์ดดี้ มีความเป็นมิตรเขา้กบัคนง่าย ท าใหรู้้สึกถึงความเป็นกนัเอง และเม่ือไดรั้บสินคา้แลว้
สามารถปรับเปล่ียนแอคชัน่ไดต้ามใจผูเ้ล่น 

นักศึกษา จากการสัมภาษณ์ นาย ณฐัพล สงวนสิน ให้ความคิดเห็นวา่ คุณวิรุฬให้ค  าปรึกษา
ก่อนท่ีจะสั่งท ากีตาร์และตอนส่งมอบงานถา้ไม่สะดวกไปรับ คุณวิรุฬจะให้บริการดว้ยการขบัรถมา
ส่งถึงท่ีมหาวทิยาลยัในสมยันั้น 

บุคคลทัว่ไป จากการสัมภาษณ์ นายวีระ ฉนัทานุรักษ์ ให้ความคิดเห็นวา่ เน่ืองมาจากลูกคา้
ได้โทรติดต่อกบัคุณวิรุฬเองโดยตรง และได้รับค าแนะน าท่ีดีหลงัจากนั้นมีโอกาสได้มาพบและ
พูดคุยกนักบัตวัคุณวิรุฬในงาน Guitar Festival ลูกคา้จึงเกิดความประทบัใจ รู้สึกถึงความอบอุ่น 
และความเป็นกันเองของคุณวิรุฬ นอกเหนือจากนั้นยงัได้รับค าแนะน าในเร่ืองของผลิตภณัฑ ์
รายละเอียดของกีตาร์ อีกทั้งยงับริการกาแฟให้ตวัลูกคา้ดว้ยตนเอง จึงสร้างความรู้สึกประทบัใจใน
เร่ืองการบริการลูกคา้ 

7. ด้านโครงสร้างทางกายภาพกายวภิาคกตีาร์ 
อาจารย์สอนกีตาร์ จากการสัมภาษณ์ นายสกล  ศิริพิพฒันกุล ให้ความคิดเห็นว่า หากเป็น

สรีระคนไทยท่ีตวัเล็กถือวา่เหมาะสมเพราะช่างเขา้ใจในสรีระของคนไทยไดดี้  
นักสะสมกีตาร์ จากการสัมภาษณ์ นายอภิรักษ์ จิรัฐพิกาลพงศ์ ให้ความคิดเห็นว่า การ

บริการลูกคา้ของช่างนั้นสะดวก เม่ือมีปัญหาใดสามารถเขา้ไปท่ีร้านไดต้ลอดเวลาท าการ เพราะหาก
เป็นกีตาร์ของต่างประเทศจ าเป็นตอ้งรอเม่ือเปรียบเทียบกนัแล้วการน ากีตาร์ไปท่ีร้านเพื่อให้ช่าง
ซ่อมโดยตรงไดท้นัที เพราะในประเทศไทยย่อมมีความสะดวกกว่า ประหยดัเวลา และค่าใช้จ่าย
มากกวา่ เป็นตน้ 

นักดนตรี จากการสัมภาษณ์ นายสมาชยั ไชยน ้ าออ้ม ให้ความคิดเห็นว่า กีตาร์ท่ีสั่งท านั้น
สามารถเล่นไดถ้นดัมือเปรียบเสมือนกบัวา่มีการจดัวางน้ิวไดต้ามท่ีผูส้ั่งท ากีตาร์ตอ้งการเป็นอยา่งดี 
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นักศึกษา จากการสัมภาษณ์ นาย ณัฐพล สงวนสิน ให้ความคิดเห็นว่า กีตาร์เล่นง่ายเม่ือ
เปรียบเทียบกบักีตาร์ท่ีน าเขา้จากต่างประเทศ 

บุคคลทัว่ไป จากการสัมภาษณ์ นายวีระ ฉนัทานุรักษ์ ให้ความคิดเห็นวา่ ตวัลูกคา้เองไม่ได้
เป็นนกัเล่นกีตาร์ท่ีจริงจงั จึงไม่ค่อยทราบแน่ชดัในเร่ืองโครงสร้างทางกายภาพวา่มีความเหมาะสม
กบัการเล่นแค่ไหน แต่โดยความรู้สึกกีตาร์ของคุณวิรุฬถือว่าเล่นง่ายไม่มีอาการเม่ือยล้าของมือ
เกิดข้ึน 

 
 



บทที ่5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวจิยัเร่ือง “การจดัการธุรกิจการผลิตกีตาร์ของวรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์” โดย มีวตัถุประสงค ์  

ในการวจิยัดงัน้ี 
 

วตัถุประสงค์การวจิัย 
1. เพื่อศึกษาแนวคิดทฤษฏีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจกีตาร์ 
2. เพื่อศึกษาการจดัการธุรกิจผลิตกีตาร์ของวรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 
3.  เพื่อเสนอแนวทางท่ีเป็นเลิศในกระบวนการจดัการธุรกิจกีตาร์ 
 

วธิีด าเนินการวจิัย 
การศึกษาวจิยัน้ีเป็นการศึกษาวจิยัเชิงคุณภาพโดยใชแ้บบสัมภาษณ์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

ขอ้มูลท่ีใช้ในการวิจยัและการวิเคราะห์ขอ้มูล  โดยผูว้ิจยัไดท้  าการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ คือ      
คุณวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ และกลุ่มของผูบ้ริโภค จ านวน 5 คน ไดแ้ก่ อาจารยส์อนกีตาร์ นักดนตรี  
นกัสะสมกีตาร์ นกัศึกษา และบุคคลทัว่ไป ตามล าดบั ดงัน้ี 

1.กลุ่มผูใ้หข้อ้มูล 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.การวเิคราะห์ขอ้มูลและการน าเสนอขอ้มูล 
 

สรุปผลการวจิัย 
จากการวิจยัเร่ือง “การจดัการธุรกิจการผลิตกีตาร์ของวิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์” โดยมีสรุป

ผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 1. แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจกีตาร์และการจดัการธุรกิจผลิตกีตาร์ของ วิรุฬห์ 
ทรงบรรดิษฐ์ ประกอบดว้ยขั้นตอน 3 ขั้น ด้วยกนั ขั้นตอนแรกคือ การจดัการผลิต ประกอบดว้ย 
วางแผนการจดัการทางธุรกิจ และการจดัการดา้นการผลิตกีตาร์ซ่ึงแบ่งหวัขอ้ย่อยดงัน้ี การจดัการ
วสัดุอุปกรณ์ท่ีใช้ในการผลิต ลกัษณะการผลิตตามการสั่งซ้ือ ลกัษณะการผลิตเพื่อรอการจ าหน่าย 
การออกแบบผลิตภณัฑ์ การวางแผนกระบวนการผลิตกีตาร์ การควบคุมคุณภาพกีตาร์ ขั้นตอนท่ี 2 
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คือ การตลาดบริการ การจดัการดา้นการตลาดบริการประกอบดว้ยหวัยอ่ยดงัน้ี ดา้นตวัสินคา้บริการ 
ด้านราคาสินค้า ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และขั้นตอนท่ี 3 คือ การเงิน 
ประกอบดว้ยหวัขอ้ยอ่ยดงัน้ี การจดัการดา้นการเงิน เร่ืองการจดัหาแหล่งเงินทุนของผูป้ระกอบการ 
ผลประกอบการของกิจการ ประกอบด้วย ผลประกอบการในปีท่ีผ่านมา ความพึงพอใจใน            
ผลประกอบการ และความเป็นไปไดใ้นการขยายธุรกิจ  
  2. แนวทางท่ีเป็นเลิศในกระบวนการจดัการธุรกิจกีตาร์ ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกีตาร์ 7 ปัจจยัดว้ยกนั จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไป 5 คนแบ่งเป็น อาจารยส์อน
กีตาร์ นกัสะสมกีตาร์ นกัดนตรี นกัศึกษา บุคคลทัว่ไป แบ่งไดด้งัน้ี 

ปัจจัยท่ี 1 เหตุผลในการเลือกซ้ือกีตาร์คือ ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของกีตาร์เม่ือ
เปรียบเทียบกบัราคากีตาร์จากต่างประเทศ  

ปัจจัยท่ี 2 ด้านผลิตภัณฑ์  คือ  ขนาดท่ีลูกค้าสามารถเลือกสั่งผลิตให้เหมาะสมกับ           
ความตอ้งการของสรีระร่างกายของลูกคา้ตามเคา้โครงสร้างคนเอเชีย คือรูปร่างจะเล็กกวา่ชาวยุโรป 
ไม่ว่าจะเป็นขนาดกีตาร์ ความกวา้ง ความหนาของคอกีตาร์ เป็นต้น นอกจากคุณนั้นเร่ืองของ
คุณภาพดา้นต่าง ๆ ประกอบดว้ย เสียง ความละเอียดในเน้ืองาน ความสวยงามและความมีเอกลกัษณ์
เฉพาะ เป็นตน้  

ปัจจยัท่ี 3 ดา้นราคา คือ ราคากีตาร์มีความเหมาะสมกบัวสัดุอุปกรณ์ท่ีน ามาผลิตกีตาร์ให้ได้
คุณภาพท่ีดี ไม่วา่จะเป็นเร่ือง ไม ้เสียง ขนาดกีตาร์ ความสวยงาม เป็นตน้  

ปัจจยัท่ี 4 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยส่วนใหญ่กลุ่มผูบ้ริโภคจะรู้จกัช่องทางการ
จ าหน่ายจากการออกบูธในงาน Guitar Festival เป็นหลกั นอกเหนือจากนั้นคือช่ือเสียงของช่างท า
ใหเ้กิดการคน้หาขอ้มูลการติดต่อโดยตรงกบัช่างผา่นทางโซเชียลเนตเวิร์ค และสถานท่ีตั้งของร้านท่ี
อยูใ่นท าเลท่ีเดินทางสะดวก  

ปัจจยัท่ี 5 ดา้นส่งเสริมการตลาด คือ การออกร้านตามงานท่ีเก่ียวกบักิจกรรมกีตาร์ต่าง ๆ 
เช่น งาน Guitar Festival ไม่ว่าจะในประเทศหรือต่างประเทศ การเป็นสปอนเซอร์ผูใ้นการ
สนบัสนุนในการแข่งขนักีตาร์ และตามนิตยสารต่าง ๆ  

ปัจจยัท่ี 6 ดา้นการให้บริการแก่ลูกคา้ ช่างให้ความรับผิดชอบในสินคา้ของตวัเองเป็นอยา่ง
ดีเม่ือตวัสินคา้มีปัญหา ลูกคา้สามารถติดต่อหรือเดินเขา้ไปท่ีร้านของช่างเพื่อบอกถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน
ใหช่้างสามารถแกไ้ขไดท้นัที ประกอบกบัอธัยาศยัอนัดีงามของช่างท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ
เช่นกนั  

ปัจจยัท่ี 7 ด้านโครงสร้างทางกายภาพกายวิภาคกีตาร์ คือ สรีระคนไทยเป็นคนตวัเล็ก 
โครงสร้างแตกต่างจากต่างชาติ ดงันั้นหากเปรียบเทียบกีตาร์ท่ีน าเขา้มาจากต่างประเทศ กบักีตาร์ท่ี
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ผลิตโดยช่างตามความเหมาะสมของลูกคา้นั้นยอ่มเกิดความแตกต่างอยา่งเห็นไดช้ดั เพราะเม่ือสั่งท า
กีตาร์แลว้สามารถใหช่้างผลิตตามความเหมาะสมของสรีระร่างกายของลูกคา้ได ้ท าใหกี้ตาร์สามารถ
เล่นไดง่้าย ไม่เกิดความเม่ือยลา้ของร่างกายนัน่เอง 
 

อภิปรายผล 
จากผลการวจิยั เร่ือง “การจดัการธุรกิจผลิตกีตาร์ของ วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์”  จากผลการวิจยั

ผูว้จิยัไดน้ ามาอภิปรายดงัน้ี 
ความเป็นมาของกจิการผลติกีตาร์ของ วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 

 จากการศึกษาพบวา่ จุดเร่ิมตน้ของการเร่ิมธุรกิจการผลิตกีตาร์ของ วิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ คือ 
การทดลองท ากีตาร์ข้ึนมาด้วยตนเอง และน าออกขาย คุณวิรุฬห์พบว่าเม่ือผลิตกีตาร์ข้ึนมาแล้ว
สามารถขายได้ และเร่ิมมีผลตอบรับจากลูกคา้กลบัมาดีข้ึนในจ านวนไม่มากเท่าท่ีควร จึงเร่ิมท า
ธุรกิจน้ีจริงจงัมากข้ึนเพื่อเป็นสินคา้ทางเลือกใหก้บัลูกคา้ อีกทั้งส าหรับประเทศไทยธุรกิจประเภทน้ี
ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกักวา้งขวางและธุรกิจการผลิตกีตาร์พร้อมกบัจ าหน่ายในคราวเดียวกนัมีจ านวนนอ้ย
มากเม่ือเปรียบเทียบกบัทอ้งตลาดท่ีมีหน้าร้านเป็นตวัแทนจ าหน่ายกีตาร์ยี่ห้อต่าง ๆ ทั้งในประเทศ
และต่างประเทศ  จากวนัแรกของการเร่ิมตน้จนถึงวนัน้ีเป็นเวลา 15 ปี ผลตอบรับจากลูกคา้มีเพิ่ม
มากข้ึนทุกปี ดงันั้นปัจจุบนัธุรกิจการผลิตกีตาร์จึงถือเป็นอาชีพหลกัท่ีเป็นรายไดห้ลกัของคุณวิรุฬห์ 
นอกจากนั้น มีส่วนเพิ่มเติมท่ีเป็นรายไดเ้สริมนอกเหนือจากการผลิตคือ การซ่อมแซมกีตาร์ นัน่เอง 

การจัดการธุรกจิกตีาร์ของ วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 
 1. การจัดการผลติ 
     1.1 การวางแผนการจัดการทางธุรกจิ 
  จากผลการศึกษาพบว่า ในการท าธุรกิจการผลิตกีตาร์ช่างจ าเป็นตอ้งลงมือท าทุก
ขั้นตอนดว้ยตนเอง เพราะลูกคา้ท่ีสั่งท ากีตาร์ตอ้งการฝีมือของช่างผูผ้ลิตทุกขั้นตอนเช่นกนั มีการ
พูดคุยรายละเอียดในการสั่งผลิตกีตาร์ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า เพื่อท าการก าหนด
เป้าหมายและวางแผนขั้นตอนในการผลิตกีตาร์ ตลอดจนการค านวณรายละเอียด ระยะเวลาในการ
ส่งมอบงานใหลู้กคา้ตามคิวงาน นอกจากนั้นมีการมดัจ าค่าสินคา้ในการผลิตกีตาร์คร่ึงหน่ึงของราคา
เต็ม เน่ืองมาจากค่าใชจ่้ายในการผลิตกีตาร์มีตน้ทุนสูงมาก เพราะวตัถุดิบต่าง ๆ ในการท าสั่งน าเขา้
จากต่างประเทศทั้งหมด และค่าสินคา้อีกคร่ึงหน่ึงจึงช าระในวนัมารับสินคา้ ซ่ึงตรงกบัการวางแผน
ท่ีเป็นตวัก าหนดทิศทางของธุรกิจ (เรวตัร์ ชาตรีวศิิษยฏ,์ 2554, น.32) 
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  1.2 การจัดการด้านการผลติกตีาร์  
    1.2.1 การจัดการวัสดุอุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิต จากการศึกษาพบวา่ ในการ
ผลิตกีตาร์ มีการใชเ้คร่ืองมือช่างไมท้ัว่ไปท่ีผลิตในประเทศ เช่น กบ ส่ิว เล้ือย ไมบ้รรทดั ดินสอ แต่
เคร่ืองมือบางประเภทท่ีมีเฉพาะในการผลิตกีตาร์ เช่น ไมบ้รรทดัวดัสเกลกีตาร์ กบตวัเล็ก ๆ หรือส่ิว 
ท่ีคุณภาพดี ๆ จ าเป็นตอ้งสั่งซ้ือเขา้มาจากต่างประเทศ ส่วนวตัถุดิบ ท่ีเป็นหวัใจหลกัในการท ากีตาร์ 
ส่วนใหญ่สั่งน าเขา้ทั้งหมด เน่ืองจากประเทศไทยไม่มีการตดัไมม้าเพื่อผลิตเคร่ืองดนตรี โดยส่วน
ใหญ่จะตดัไมไ้ปเพื่อการผลิตเฟอร์นิเจอร์ และอาจมีการลกัลอบตดัตน้ไมแ้บบผิดกฎหมาย จึงเป็น
สาเหตุใหช่้างท าการสั่งไมน้ าเขา้จากต่างประเทศทั้งหมด และเน่ืองมาจากต่างประเทศมีการตดัไมท่ี้
ถูกหลกัการส าหรับการผลิตคร่ืองดนตรีซ่ึงมีผลต่อเสียงผ่าน และถูกฎหมาย ซ่ึงตรงกับรายการ
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการท างานท่ีมีความจ าเป็น (ประณต กุลประสูติ, 2543, น.34-36) 
   1.2.2 ลกัษณะการผลติตามการส่ังซ้ือ จากการศึกษาพบวา่ เป็นการท าตาม
ความตอ้งการของลูกคา้ในหวัขอ้ รูปแบบ ประเภทของวตัถุดิบ รูปทรง เสียง เป็นตน้ ลูกคา้มีความ
ตอ้งการของตวัเองดงันั้นช่างจึงจ าเป็นตอ้งผลิตตามรายการท่ีลูกคา้สั่งทั้งหมด 
   1.2.3 ลักษณะการผลิตเพื่อรอการจ าหน่าย จากการศึกษาพบวา่ ช่างจะใช้
เวลาในช่วงเวลาว่าง หรือช่วงเวลาท่ีค าสั่งซ้ือของลูกค้าลดลง ผลิตกีตาร์ตามความตอ้งการของ
ตนเองเป็นรายได้เสริมอีกทางหน่ึง และเพื่อให้มีกีตาร์ส าหรับลูกค้าท่ีเดินเขา้มาหน้าร้านเพราะ
ตอ้งการทดลองกีตาร์ทั้งการเล่นและไดฟั้งเสียง เม่ือลูกคา้เกิดความพึงพอใจจึงเป็นสาเหตุให้มีการ
สั่งซ้ือและการผลิตกีตาร์ข้ึนมาในท่ีสุด 
   1.2.4 การออกแบบผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่า ช่างไม่มีโอกาสได้
ออกแบบผลิตภณัฑ์ของตนเอง การผลิตกีตาร์ยงัคงเป็นไปตามความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั แต่
มีความคิดต่อยอดในการออกแบบผลิตภณัฑข์องตนเองในอนาคต 
   1.2.5 การวางแผนกระบวนการผลิตกีตาร์ จากการศึกษาพบวา่ ช่างมีการ
วางแผนขั้นตอนการผลิตตามล าดบัขั้นตอนการท ากีตาร์ ดงัน้ี  

1.2.5.1 ช่องทางการสั่งซ้ือวตัถุดิบ ช่างสามารถหาช่องทางการ
สั่งซ้ือวตัถุดิบได้จากแหล่งท่ีมีราคาถูกเพื่อเป็นการลดต้นทุนการผลิต แต่ช่างจ าเป็นต้องมีการ
วางแผนในการสั่งซ้ือวตัถุดิบ เน่ืองมาจากช่วงเวลาท่ีไม่สัมพนัธ์กนัของวตัถุดิบบางประเภทกบัความ
ตอ้งการของลูกค้าท่ีต้องสั่งซ้ือวตัถุดิบประเภทใดท่ีหาได้ในประเทศหรือวตัถุดิบประเภทใดท่ี
จ าเป็นตอ้งสั่งซ้ือจากต่างประเทศ 

1.2.5.2 ขั้นตอนการผลิต เม่ือสั่งซ้ือวตัถุดิบเรียบร้อยแลว้ จึง
เร่ิมขั้นตอนการผลิตโดยมีเรียงตามล าดบั คือ การเลือกไม ้(เลือกจากเสียง) คอ ร่างแบบ ฟิงเกอร์
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บอร์ด และรายละเอียดอ่ืนๆท าทีละส่วน เม่ือแต่ละส่วนเรียบร้อยแลว้ จึงน าส่วนประกอบต่าง ๆ มา
ประกอบข้ึนเป็นรูปทรงเขา้ดว้ยกนัตามค าสั่งซ้ือของลูกคา้ เป็นไปตามล าดบัขั้นตอนการท ากีตาร์ท่ี
ถูกตอ้งและส่งผลใหกี้ตาร์มีประสิทธิภาพ (Alex Willis, 2006, p.28) 
   1.2.6 การควบคุมคุณภาพกีตาร์ จากการศึกษาพบวา่ การควบคุมนั้นตอ้ง
เร่ิมตน้ตั้งแต่แรก คือ การเลือกซ้ือวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ เป็นสาเหตุหลกัในการส่งผลให้เสียงของกีตาร์
ออกมาดี นัน่คือ ไม ้ตั้งแต่ขั้นตอนการตดัไม ้วธีิการเล่ือยไมอ้อกเป็นท่อน ๆ ผิวหนา้ของไมใ้นแต่ละ
ส่วนจะตดักบัวงแหวนการเจริญเติบโตของตน้ไมใ้นหลากหลายส่วน ผิวหนา้ของเน้ือไมจ้ะตั้งฉาก
กบัวงแหวนรอบไม ้เรียกวา่ บริเวณรัศมี การจ าแนกส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีจะมีการแยกเป็นเกรดของไม้
ตั้งแต่   ดีสุด ปานกลาง และเกรดพอใช้ ขั้นตอนน้ีส าคญัต่อช่างท าเคร่ืองดนตรีประเภทเคร่ืองสาย
เป็น   อยา่งมาก การเล่ือยแบบท่ีนิยมมาผลิตกีตาร์ คือ Quarter sawn การเล่ือยประเภทน้ีสามารถเพิ่ม
คุณภาพการควบคุมเสียงและความคงทนของไม ้นอกจากการเลือกลายไมแ้ลว้ การซ้ือไมม้าเก็บโดย
การกรองไมด้ว้ยการผึ่งให้แห้ง เม่ือโดนกระแสอากาศจนไมแ้ห้งไดท่ี้ การน ามาผลิตกีตาร์เสียงก็ยิ่ง
ออกมาดีการปรับแต่งเสียงส าหรับช่างก็จะท าไดง่้ายข้ึนดว้ยทุกขั้นตอนแมก้ระทัง่การประกอบวสัดุ
อุปกรณ์ช้ินอ่ืนท่ีตอ้งใชร่้วมกนั รวมถึงกาวท่ีน ามาใชจ้  าเป็นตอ้งวางแผนและควบคุมทั้งหมดเพื่อให้
การผลิตทุกขั้นตอนมีคุณภาพ 
 ส าหรับการเลือกกาวท่ีจะน ามาใช้ เพื่อติดส่วนต่าง ๆ ของกีตาร์ ให้เสียงของกีตาร์มี
คุณภาพดีและเสียงดีด้วยนั้นกาวจ าเป็นต้องสั่งมาจากต่างประเทศเพียงทางเดียว เพราะเป็นกาว
เฉพาะทางนอกจากความคงทนแลว้กาวก็มีผลเร่ืองของเสียง เช่น กาวหนงัสัตวซ่ึ์งจะมีกรรมวิธีและ
ควบคุมคุณภาพจากบริษทัผูผ้ลิตก่อนท่ีจะน าเขา้มาใชใ้นการผลิตกีตาร์ 
 การวางแผนและการควบคุมการผลิตท่ีเป็นไปตามขั้นตอนอยา่งเหมาะสมจะเป็นปัจจยัหลกั
ในการบริหารงานให้ง่ายข้ึนและสามารถก าหนดผลิตภณัฑ์มาตรฐานได ้(ชุมพล ศฤงคารศิริ, 2554, 
น.4-7) 

2. การตลาดบริการ  
  2.1 การจัดการด้านการตลาดบริการ 
  จากการศึกษาพบว่า การจดัการด้านการตลาดบริการของคุณวิรุฬห์ แบ่งตามกล

ยทุธ์ทางการตลาด ท่ีประสบความส าเร็จนั้นมาจากสูตรส่วนผสมทางการตลาดท่ีเรียกวา่ “Marketing 
Mixs” หรือ 4Ps ในการบริหารการตลาดท่ีเป็นไปตามกลยุทธ์ท่ีวางไว ้(Philip Kotler กล่าวใน สุริยะ         
เลิศวฒันะพงษช์ยั, 2557, น.109) ดงัน้ี 



 
 

82 

   2.1.1 ด้านตัวสินค้าบริการ จากการศึกษาพบวา่ หากความผิดพลาดเกิดมา
จากขอ้ผิดพลาดในการผลิต ช่างยินดีรับท าใหม่ให้โดยไม่เสียค่าใชจ่้ายใด ๆ เพิ่มเติม ไม่ใช่เกิดจาก
สภาพอากาศท่ีเปล่ียนแปลงตามฤดูกาล หรือเกิดจากความประมาทของลูกคา้เอง 
   2.1.2  ด้านราคาสินค้า จากการผลการศึกษาพบวา่ ราคาสินคา้ท่ีเป็นกีตาร์
ท่ีผลิตข้ึนดว้ยฝีมือช่าง ถือวา่เป็นราคาสมเหตุสมผล เม่ือพิจารณาจากตน้ทุน ไม่วา่จะเป็น ระยะเวลา
ในการผลิต ความประณีตในการประกอบ วตัถุดิบท่ีมีราคาสูง เม่ือเปรียบเทียบทั้งหมดแล้วราคา
ปัจจุบันถือว่าราคาถูกเปรียบเทียบกับยี่ห้อของต่างประเทศท่ีมีราคาเป็นหลักแสนบาทข้ึนไป 
นอกจากนั้นราคาสินคา้สามารถเปล่ียนแปลงตามความตอ้งการของลูกคา้ในการเลือกวตัถุดิบแต่ละ
ประเภทท่ีใชใ้นการผลิต  
   2.1.3 ด้านการจัดจ าหน่าย จากผลการศึกษาพบวา่ ช่างเล็งเห็นวา่ลูกคา้ไม่
สามารถเดินเขา้มาหน้าร้านเองไดต้ลอดเวลา ดงันั้นในทุกปี ช่างไดมี้การวางแผนในการออกงาน 
Festival ต่าง ๆ เพื่อน ากีตาร์ไปแสดงและจ าหน่าย ทั้งในประเทศและต่างประเทศ  
   2.1.4 ด้านการการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่า การส่งเสริม
การตลาดและการจดัจ าหน่ายมาควบคู่กนั ซ่ึงในปัจจุบนัสามารถเลือกไดห้ลายช่องทาง ดงัน้ี เป็น
สปอนเซอร์ใหเ้งินสนบัสนุนเวทีการแข่งขนั มีการท าโปสเตอร์ประกาศในกองประกวดการแข่งขนั  
ท าแจกกีตาร์เป็นของรางวลัในการแข่งขนัเวทีต่าง ๆ ในด้านส่ือ คือ มีการสัมภาษณ์ทางรายการ
โทรทัศน์และโปร โมททาง facebook เพื่อเป็นการส่งเสริมธุรกิจการผลิตกีตาร์ให้เป็นท่ีรู้จัก
กวา้งขวางยิง่ข้ึน 

 3. การเงิน 
  3.1 การจัดการด้านการเงิน 
  การจัดหาแหล่งเงินทุนของผู้ประกอบการ จากการศึกษาพบวา่ ในช่วงเร่ิมตน้ของ
ธุรกิจช่างไม่มีแหล่งเงินทุนกู้ยืม และเร่ิมต้นจากการท ากีตาร์ทีละตวั ออกค่าใช้จ่ายด้วยตวัเอง
ทั้งหมด หลงัจากนั้นจึงเร่ิมจากธุรกิจเล็ก ๆ คือ ผลิตมา ขายไป ได้เงินค่าสินคา้มาต่อยอดธุรกิจการ
ผลิตกีตาร์ข้ึนไปเร่ือย ๆ จนกระทัง่เม่ือขายกีตาร์ไดจ้  านวนมากข้ึนธุรกิจจึงเร่ิมขยายตวัในท่ีสุด 
  3.2 ผลประกอบการของกจิการ 
    3.2.1 ผลประกอบการในปีที่ผ่านมา จากการศึกษาพบวา่ ในปี พ.ศ. 2557 
ธุรกิจการผลิตกีตาร์ของ วิรุฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ มีการเจริญเติบโตข้ึนทุกปี เน่ืองมาจากโอกาสท่ีไดไ้ป
ต่างประเทศออกบูธงานกีตาร์ท าใหกี้ตาร์ของช่างเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน โดยสามารถขายกีตาร์และไดรั้บ
ค าสั่งซ้ือในการผลิตกีตาร์เพิ่มมากข้ึน  นอกจากนั้นช่างยงัมีโอกาสไดไ้ปสอนช่างคนอ่ืนในโรงงาน
ท่ีผลิตกีตาร์เป็นเวลา 1 เดือน ช่างจึงเห็นว่าเป็นช่องทางท่ีสามารถสร้างเครือข่ายทางธุรกิจมาก



 
 

83 

กว่าเดิม และผลประกอบการในธุรกิจการผลิตกีตาร์เป็นไปในทิศทางท่ีดีข้ึนทุกปี ไม่เคยถอยหลงั 
ในทุกปีธุรกิจมีความเจริญเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ ล่าสุดในปีน้ี  ท่ีเร่ิมตน้มา 3 – 4 เดือน สามารถขายกีตาร์
ไดจ้  านวนเกือบ 10 ตวั ดงันั้นธุรกิจน้ีจึงมีการขยายตวัพร้อมกบัผลประกอบการท่ีดีข้ึน 
   3.2.2 ความพึงพอใจในผล จากการศึกษาพบว่า ช่างมีความพอใจในผล
ประกอบการจากการท าธุรกิจน้ี เพราะช่างไม่ไดท้  าธุรกิจขนาดใหญ่ แต่ท าเพื่อให้เป็นไปตามความ
พึงพอใจของลูกค้าและสามารถสร้างผลก าไรท่ีพออยู่ได้โดยยึดอาชีพช่างผลิตกีตาร์เป็นส าคญั 
สามารถสร้างฐานลูกคา้รายใหม่เพื่อเพิ่มยอดของการสั่งผลิตกีตาร์ของช่างเอง และมีความคิดในการ
ท าใหธุ้รกิจเจริญเติบโตข้ึนในทุกปี 
   3.2.3 ความเป็นไปได้ในการขยาย จากการศึกษาพบวา่ ช่างมีความคิดใน
การขยายธุรกิจให้เจริญเติบโตข้ึนทุกปี เน่ืองจากมีคนให้การยอมรับธุรกิจประเภทน้ีในวงกวา้ง
มากกว่าในอดีต 10 ปีท่ีแลว้ จึงมีความคิดท่ีจะขยายธุรกิจให้เป็นท่ีรู้จกัข้ึนไปอีก เพื่อท่ีจะสามารถ
ผลิตกีตาร์ไดจ้  านวนมากข้ึนโดยมีการวางแผนคือ ช่างมีการขยายการสอนลูกศิษยใ์นการผลิตกีตาร์ 
และใหลู้กศิษยม์าช่วยในขั้นตอนการผลิตกีตาร์ เพื่อขยายฐานการผลิตแบรนด์ของช่างให้เป็นท่ีรู้จกั
มากข้ึนต่อไปในอนาคต  
 ความคิดเห็นของกลุ่มผู้บริโภคด้านปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกตีาร์ 
 1. สาเหตุทีเ่ลอืกซ้ือกตีาร์คุณวรุิฬห์ ทรรบรรดิษฐ์ 
 จากการศึกษาพบวา่ สาเหตุท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคเลือกซ้ือกีตาร์คุณวิรุฬห์ ทรรบรรดิษฐ์ สรุปได้
ดงัน้ี 
  1.1 ความมีช่ือเสียงของคุณวิรุฬ ทรงบรรดิษฐ์ ท่ีไดรั้บการถ่ายทอดความรู้จากช่าง
ท ากีตาร์ระดบัโลก 
  1.2 ความมีเอกลกัษณ์ในการผลิตกีตาร์ 
  1.3 ขนาดกีตาร์ท่ีผลิตใหเ้หมาะสมกบัสรีระร่างกายชาวเอเชีย 
  1.4 ราคาท่ีเหมาะสม 
 2. ด้านผลติภัณฑ์ 
 จากการศึกษาพบว่า กลุ่มผูบ้ริโภคทุกกลุ่มมีความคิดเห็นตรงกนัคือ ความเหมาะสมของ
ขนาดความกวา้ง ความหนา รูปทรงกีตาร์ คอกีตาร์ ท่ีท าให้เล่นง่าย ตลอดจนความละเอียดของ     
เน้ืองาน ความสวยงามของผลิตภณัฑ ์และเสียงของกีตาร์ท่ีมีความกงัวานสดใส 

3. ด้านราคา 
จากการศึกษาพบว่า ทุกกลุ่มผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นตรงกนัคือ ราคากีตาร์ของคุณวิรุฬห์     

มีความเหมาะสมกับคุณภาพงาน เป็นราคาท่ีปรับเปล่ียนไปตามยุคสมยั ส าหรับบุคคลทัว่ไปให้
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ความคิดเห็นเพิ่มเติมคือราคากีตาร์ในการสั่งท าจะมีราคาสูงกวา่ราคากีตาร์ท่ีผลิตจากโรงงานทัว่ไป 
แต่เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพแลว้กีตาร์ท่ีสั่งผลิตกบัคุณวรุิฬห์มีคุณภาพท่ีดีกวา่  

4. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
จากการศึกษาพบว่า โดยส่วนใหญ่กลุ่มผูบ้ริโภคจะรู้จกักีตาร์คุณวิรุฬห์ จากการออกร้าน

ตามงาน Guitar Festival นอกจากนั้นการท่ีคุณวรุิฬห์มีหนา้ร้านท่ีอยูใ่นท าเลท่ีสะดวกต่อการเดินทาง
เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีท าให้กลุ่มผูบ้ริโภคเดินเข้าไปท าการเลือกซ้ือหรือสั่งท าผลิตภัณฑ์กับช่าง
โดยตรง อีกทั้งปัจจุบนัยงัมีส่ือทางโซเชียล เช่น facebook ท่ีเป็นท่ีนิยมในกลุ่มคนทัว่ไปท าให้ง่ายต่อ
การเขา้ถึงกลุ่มคนทุก ๆ ประเภท  

5. ด้านส่งเสริมการตลาด 
จากการศึกษาพบวา่ โดยส่วนใหญ่กลุ่มผูบ้ริโภคไดเ้ห็นการส่งเสริมการตลาดของคุณวิรุฬห์ 

จากการออกร้านตามงานกีตาร์ต่าง ๆ และท่ีเป็นท่ีรู้จกักนัดีในวงการกีตาร์คือ งาน Guitar Festival   
ท่ีจดัประจ าทุกปี ตลอดจนการเป็นผูใ้ห้การสนบัสนุนในงานแข่งขนักีตาร์โดยให้กีตาร์ของตนเอง
เป็นรางวลัแก่ผูป้ระกวดแข่งขนั นอกจากนั้นกลุ่มผูบ้ริโภคบางส่วนมีโอกาสไดท้ราบจากการบอก
กล่าวกนัในวงการนกัดนตรี หรือแมก้ระทัง่การโฆษณาตามนิตยสารดนตรี 

6. ด้านการให้บริการแก่ลูกค้า 
จากการศึกษาพบว่า ทุกกลุ่มผูบ้ริโภคเห็นว่าคุณวิรุฬห์มีการให้บริการแก่ลูกคา้ดว้ยความ

อบอุ่น เป็นกันเอง ตลอดจนให้บริการแก่ลูกค้าเท่าท่ีจะสามารถท าได้ และยงัให้ความรู้ต่าง ๆ 
เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ ์ตอบค าถามของลูกคา้ไดใ้นทุกรายละเอียด ท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจท่ีดี
ทั้งต่อตวัผูผ้ลิตและผลิตภณัฑ ์

7. ด้านโครงสร้างทางกายภาพกายวภิาคกตีาร์ 
จากการศึกษาพบว่า ทุกกลุ่มผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นในด้านโครงสร้างทางกายภาพ      

กายวิภาคกีตาร์ว่ามีความเหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคทุกคน ขนาดท่ีมีความเหมาะสมต่อโครงสร้าง
ของผูเ้ล่นท่ีเป็นชาวเอเชีย ซ่ึงแตกต่างจากกีตาร์ท่ีผลิตข้ึนในต่างประเทศ หรือแมก้ระทัง่รายละเอียด
ท่ีเฉพาะเจาะจงลงไปตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละคน คุณวิรุฬห์สามารถออกแบบและ  
ผลิตออกมาใหเ้ป็นไปตามเหมาะสมกบัโครงสร้างความตอ้งการของทุกกลุ่มลูกคา้คู่กนั 
 

ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะเพือ่การปฏิบัติ 
 1. การส่งเสริมการตลาดธุรกิจประเภทน้ีให้เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้งข้ึนไปอีก เช่น การผลิต
กีตาร์ไปประกวดในเวทีต่างประเทศ 
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 2. การพฒันาศกัยภาพของช่างอย่างสม ่าเสมอ เพื่อให้งานท่ีผลิตมีคุณภาพตลอดเวลา 
ตลอดจนการประมาณการประสิทธิภาพในการควบคุมการผลิต 
 3. ขยายมุมมองในมิติของตลาดเพื่อความอยูร่อดของการด าเนินธุรกิจ ไม่วา่จะเป็น โอกาส 
อุปสรรค เพื่อใหไ้ดท้ราบวา่ธุรกิจจะสามารถเจริญเติบโตออกไปไดอ้ยา่งไร และมีขอ้จ ากดัใดบา้งท่ี
จะสามารถขยายช่องทางธุรกิจใหเ้จริญเติบโตต่อไปในอนาคต 
 4. ราคาสินคา้ ควรมีโปรโมชัน่และการส่งเสริมการขายในตลาดตลอดจนการวิเคราะห์
ทางดา้นการเงินควบคู่กนัไปเพื่อใหธุ้รกิจสามารถด าเนินอยูร่อดไปไดต้ลอด  

ข้อเสนอแนะเพือ่การวจัิยในคร้งต่อไป 
1. ควรท าการเก็บขอ้มูลช่วงท่ีมีงานกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด จะท าให้การเก็บขอ้มูล

ครบถว้น สมบูรณ์ จากผูป้ระกอบการและผลตอบรับของกลุ่มผูบ้ริโภค 
2. ควรท าการศึกษาวิจยัเก่ียวกบัการจดัการธุรกิจผลิตกีตาร์ของผูป้ระกอบการอ่ืนๆ เพื่อน า

ผลวจิยัมาเปรียบเทียบกบัผลการศึกษาคร้ังน้ี 
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แบบสรุปผลการพจิารณา แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 
การหาค่า IOC ของแบบสัมภาษณ์โดยผู้เช่ียวชาญ 

เร่ือง การจัดการธุรกจิผลติกตีาร์ของวรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 
 

ค าช้ีแจง  แบบสัมภาษณ์ประกอบไปด้วย 2  ส่วน ดังนี้ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูผ้ลิตกีตาร์ 
ส่วนท่ี 2 การจดัการธุรกิจกีตาร์ของ วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ ์

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ผลติกตีาร์ 
 

1.1 ช่ือ..........................................................นามสกุล......................................................อาย.ุ.........ปี 
1.2 ท่ีอยูปั่จจุบนั : ............................................................................................................................... 
1.3 ระดบัการศึกษาสูงสุด: ……………………………………………………………………….. 
1.4 อาชีพหลกั: .................................................................................................................................. 
1.5 อาชีพเสริม: .................................................................................................................................. 
1.6 ยีห่อ้ผลิตภณัฑ:์ …………...………………………………………………………………….... 
1.7 กลุ่มลูกคา้หลกั: ……………..……………………………………………………………….... 
1.8 ผลประกอบการเฉล่ีย: ................................................................................................บาท ต่อ ปี 
1.9 ระยะเวลาท่ีเร่ิมท าการผลิตกีตาร์และประกอบเป็นอาชีพ..........................................................ปี  
1.10 ความเป็นมาของกิจการผลิตกีตาร์: .................................................................................... 
 
ส่วนที ่2 การจัดการธุรกจิกตีาร์ของ วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 
 1. การจัดการผลติ 

2. การตลาดบริการ  
 3. การเงิน 
 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายขีดถูกลงในช่องระดบัความคิดเห็น โดยมีเกณฑก์ารพิจารณาดั้งน้ี 

ใหค้ะแนน  +1   หมายถึง ค าถามตรงเน้ือหาหรือวตัถุประสงคม์ากท่ีสุด 



99 
 

    
 

ใหค้ะแนน    0   หมายถึง ไม่แน่ใจวา่ค าถามตรงเน้ือหาหรือวตัถุประสงค ์
ใหค้ะแนน  - 1   หมายถึง แน่ใจวา่ค าถามไม่ตรงเน้ือหาหรือวตัถุประสงค ์

 
ข้อที่ 

องค์ประกอบและข้อบ่งช้ีคุณภาพ 
ความคิดเห็น ข้อเสนอแนะ  

+1 0 -1 

1. การจัดการผลติ 
1.1 การวางแผนการจดัการทางธุรกิจ     

1.2 การจดัการดา้นการผลิตกีตาร์     

 1.2.1 การจดัการวสัดุและอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการผลิตกีตาร์     

1.2.2 ลกัษณะการผลิตตามค าสั่งซ้ือ     

1.2.3 ลกัษณะการผลิตเพื่อรอการจ าหน่าย     

1.2.4 การออกแบบผลิตภณัฑ ์     

1.2.5 การวางแผนกระบวนการผลิตกีตาร์     

1.2.6 การควบคุมคุณภาพกีตาร์     

2. การตลาดบริการ 
2.1 การจดัการดา้นการตลาดบริการ     

 2.1.1 ดา้นตวัสินคา้บริการ     

 2.1.2 ดา้นราคาสินคา้     

 2.1.3 ดา้นการจดัจ าหน่าย     
 2.1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด     

3. การเงิน 
3.1 การจดัการดา้นการเงิน     

 3.1.1 การจดัหาแหล่งเงินทุนของผูป้ระกอบการ     
3.2 ผลประกอบการของกิจการ     

 3.2.1 ผลประกอบการในปีท่ีผา่นมา     
 3.2.2 ความพึงพอใจในผลประกอบการ     
 3.2.3 ความเป็นไปไดใ้นการขยายธุรกิจ     
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แบบสรุปผลการพจิารณา แบบสัมภาษณ์ผู้บริโภค 
การหาค่า IOC ของแบบสัมภาษณ์โดยผู้เช่ียวชาญ 

ค าช้ีแจง  แบบสัมภาษณ์ประกอบไปด้วย 2  ส่วน ดังนี้ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคดา้นปัจจยัท่ีมีผลการตดัสินใจซ้ือกีตาร์  

 ของวรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ผลติกตีาร์ 
 

1.1 ช่ือ..........................................................นามสกุล......................................................อาย.ุ.........ปี 
1.2 ท่ีอยูปั่จจุบนั:  ..................................................................................................................................  
1.3 ระดบัการศึกษาสูงสุด:  ...................................................................................................................  
1.4 อาชีพหลกั:  ....................................................................................................................................  
1.5 อาชีพเสริม:  ....................................................................................................................................  
1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน:  ......................................................................................................................  
1.7 ยีห่อ้ผลิตภณัฑกี์ตาร์ท่ีท่านสนใจ:  ..................................................................................................  
1.8 สาเหตุส าคญัท่ีสุดท่ีท่านมาซ้ือกีตาร์: ..............................................................................................  
ส่วนที ่2 ความคิดเห็นของผู้บริโภคด้านปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกตีาร์ 

 

 
ข้อที่ องค์ประกอบและข้อบ่งช้ีคุณภาพ 

ผลการพจิารณา 
ของผู้เช่ียวชาญ 

ค่า 
IOC 

1 2 3 รวม 

ส่วนท่ี 2 : ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกีตาร์ 
2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์      

2.2 ดา้นราคา       

2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย        

2.4 ดา้นส่งเสริมการตลาด        

2.5 ดา้นการใหบ้ริการแก่ลูกคา้      

2.6 ดา้นโครงสร้างทางกายภาพกายวภิาคกีตาร์       
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ภาคผนวก ง 
เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



102 
 

    
 

แบบสัมภาษณ์ ผู้ประกอบการ 
เร่ือง การจัดการธุรกจิผลติกตีาร์ของวรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 

 
ค าช้ีแจง  แบบสัมภาษณ์ประกอบไปด้วย 2  ส่วน ดังนี้ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูผ้ลิตกีตาร์ 
ส่วนท่ี 2 การจดัการธุรกิจกีตาร์ของ วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ ์

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ผลติกตีาร์ 
 

1.1 ช่ือ..........................................................นามสกุล......................................................อาย.ุ.........ปี 
1.2 ท่ีอยูปั่จจุบนั : ............................................................................................................................... 
1.3 ระดบัการศึกษาสูงสุด: ……………………………………………………………………….. 
1.4 อาชีพหลกั: .................................................................................................................................. 
1.5 อาชีพเสริม: .................................................................................................................................. 
1.6 ยีห่อ้ผลิตภณัฑ:์ …………...………………………………………………………………….... 
1.7 กลุ่มลูกคา้หลกั: ……………..……………………………………………………………….... 
1.8 ผลประกอบการเฉล่ีย: ................................................................................................บาท ต่อ ปี 
1.9 ระยะเวลาท่ีเร่ิมท าการผลิตกีตาร์และประกอบเป็นอาชีพ..........................................................ปี  
1.10 ความเป็นมาของกิจการผลิตกีตาร์: .................................................................................... 

 
ส่วนที ่2 การจัดการธุรกจิกตีาร์ของ วรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 
 1. การจัดการผลติ 
 1.1 การวางแผนการจดัการทางธุรกิจ ...................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
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 1.2 การจดัการดา้นการผลิตกีตาร์ .........................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
  1.2.1 การจดัการวสัดุอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการผลิต ...............................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
  1.2.2 ลกัษณะการผลิตตามการสั่งซ้ือ ............................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
  1.2.3 ลกัษณะการผลิตเพื่อรอการจ าหน่าย ....................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
  1.2.4 การออกแบบผลิตภณัฑ ์........................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
  1.2.5 การวางแผนกระบวนการผลิตกีตาร์ .....................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
  1.2.6 การควบคุมคุณภาพกีตาร์ .....................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
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2. การตลาดบริการ  
 2.1 การจดัการดา้นการตลาดบริการ .....................................................................................  

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

  2.1.1 ดา้นตวัสินคา้บริการ .............................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  

  2.1.2 ดา้นราคาสินคา้ ....................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  

  2.1.2 ดา้นราคาสินคา้ ....................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  

  2.1.3 ดา้นการจดัจ าหน่าย ..............................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  

  2.1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ....................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  

3. การเงิน 
 3.1 การจดัการดา้นการเงิน ...................................................................................................  

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

  3.1.1 การจดัหาแหล่งเงินทุนของผูป้ระกอบการ ...........................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  

 3.2 ผลประกอบการของกิจการ ............................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  

  3.2.1 ผลประกอบการในปีท่ีผา่นมา 
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  

  3.2.2 ความพึงพอใจในผลประกอบการ ........................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  

  3.2.3 ความเป็นไปไดใ้นการขยายธุรกิจ ........................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
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แบบสัมภาษณ์ผู้บริโภค 
 

ค าช้ีแจง  แบบสัมภาษณ์ประกอบไปด้วย 2  ส่วน ดังนี้ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 2 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคดา้นปัจจยัท่ีมีผลการตดัสินใจซ้ือกีตาร์  

 ของวรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 
 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ผลติกตีาร์ 
 

1.1 ช่ือ..........................................................นามสกุล......................................................อาย.ุ.........ปี 
1.2 ท่ีอยูปั่จจุบนั:  ..................................................................................................................................  
1.3 ระดบัการศึกษาสูงสุด:  ...................................................................................................................  
1.4 อาชีพหลกั:  ....................................................................................................................................  
1.5 อาชีพเสริม:  ....................................................................................................................................  
1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน:  ......................................................................................................................  
1.7 ยีห่อ้ผลิตภณัฑกี์ตาร์ท่ีท่านสนใจ:  ..................................................................................................  
1.8 สาเหตุส าคญัท่ีสุดท่ีท่านมาซ้ือกีตาร์: ..............................................................................................  
 
ส่วนที ่2 ความคิดเห็นของผู้บริโภคด้านปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกตีาร์ 
 1. สาเหตุทีเ่ลอืกซ้ือกตีาร์คุณวรุิฬห์ ทรงบรรดิษฐ์ 
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 2. ด้านผลติภัณฑ์ 
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
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3. ด้านราคา 
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 4. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 5. ด้านส่งเสริมการตลาด 
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 6. ด้านการให้บริการแก่ลูกค้า 
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 7. ด้านโครงสร้างทางกายภาพกายวภิาคกตีาร์ 
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
 ..............................................................................................................................................................  
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ภาคผนวก จ 
แบบตอบรับเผยแพร่บทความวจิัย 
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ภาคผนวก ฉ 
ส าเนาประกาศนียบัตรอบรมภาษาองักฤษ 
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ประวตัิผู้วจิัย 
 
ช่ือ-นามสกุล  นายนวพล  ใจงาม 
วนัเดือนปีเกิด  17 มกราคม 2519 
ท่ีอยูปั่จจุบนั  44/2 หมู่ 12 ต าบลสระกะเทียม อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 73000 
สถานท่ีท างาน  ท่ีบา้น 
ต าแหน่ง  ช่างท ากีตาร์ 
ประวติัการศึกษา   
พ.ศ. 2530   ระดบัประถมศึกษา 

โรงเรียนวดัสระกะเทียม จงัหวดันครปฐม 
พ.ศ. 2537   ระดบัมธัยมศึกษา 

โรงเรียนสระกะเทียมวทิยาคม จงัหวดันครปฐม 
พ.ศ. 2546   ระดบัปริญญาตรี ครุศาสตร์บณัฑิต สาขาวชิาการศึกษา 
   โปรแกรมวชิา ดนตรีศึกษา(สากล) 

มหาวทิยาลยัราชจนัทรเกษม จงัหวดักรุงเทพ 
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