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บทคดัยอ่ 
การศึกษากลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย หจก.ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจกัร 

ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาสภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัของธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย และ
ศึกษาปัจจยัท่ีท าให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขนัของ หจก.ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม ด้วยการ
สัมภาษณ์นายววาทิต  ไทรวิมานผูเ้ป็นเจา้ของ และผูม้ีส่วนเก่ียวขอ้งในการด าเนินธุรกิจท่ีผา่นมาในอดีต 

ผลการศึกษาสภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัของธุรกิจผลิตเคร่ืองดนตรีไทย พบว่าสภาพแวดลอ้มทัว่ไป มปัีจจยัท่ีเป็น
โอกาสในการด าเนินธุรกิจ ไดแ้ก่ ดา้นนโยบายภาครัฐ และดา้นเทคโนโลยี และปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ ไดแ้ก่ ดา้น
เศรษฐกิจ ด้านสังคมและวฒันธรรม ด้านส่ิงแวดล้อม และด้านกฎหมาย และวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมด้วย
แบบจ าลองแรงผลกัดันทั้งห้าประการ พบว่าโดยรวมแลว้ทั้งห้าด้านส่งผลกระทบเชิงลบซ่ึงเป็นอุปสรรคต่อการด าเนินธุรกิจ ผล
การศึกษาปัจจยัท่ีท าให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของ หจก. ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม  พบว่ามี
ปัจจยัท่ีเป็นความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 4 ประการ ไดแ้ก่ มีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ ฐานกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความภกัดีต่อ
ตราสินคา้ คุณค่าของตราสินคา้ และมีความสามารถเชิงพลวตั และพบว่ามีปัจจยัท่ีเป็นความเสียเปรียบในการแข่งขนั 3 ประการ ไดแ้ก่ 
สินคา้ขาดความแตกต่างจากคู่แข่ง ขาดความโดดเด่นในเคร่ืองดนตรีชนิดในชนิดหน่ึง พ่ึงพาฝีมือของมนุษยใ์นกระบวนการผลิตมาก
เกินไป การวางแผนเชิงกลยุทธ์และแนวทางปฏิบติัเพ่ือให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดยแนะน าให้ใชก้ลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่างในตลาดเฉพาะในการแข่งขนั และวางต าแหน่งทางการตลาดคือการส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีให้ความรู้สึกทนัสมยัและไม่ซ ้ าใคร
ให้กบัผูใ้ชง้าน และมีแนวทางในการด าเนินธุรกิจแบ่งออกเป็นสามระยะไดแ้ก่ ระยะเร่ิมตน้ ระยะเติมโต ระยะอ่ิมตวั และการลดขนาด
ของธุรกิจ 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 
1.1 ควำมเป็นมำของปัญหำ 
 ธุรกิจเป็นอาชีพท่ีมีระบบการผลิตและการบริการเขา้ไปเก่ียวขอ้งอย่างมีความสัมพนัธ์
เช่ือมโยงกนั เพื่อก่อให้เกิดประสิทธิภาพของสินคา้และความพึงพอใจของผูบ้ริโภค โดยพฒันาการ
ของธุรกิจเร่ิมมาจากการแบ่งปันแลกเปล่ียนส่ิงของกนัในชุมชนใครมีส่ิงของอะไรมากเหลือจากท่ีใช้
และบริโภคในครอบครัวแลว้ก็จะน าไปแลกเปล่ียนกบัส่ิงของอ่ืน ๆ ท่ีไม่มีไปใชใ้นครอบครัว เม่ือมี
ความตอ้งการในส่ิงของเคร่ืองใช้สอยและอุปโภคมากขึ้น การผลิตสินคา้ต่าง ๆ จึงเพิ่มมากขึ้นตาม
เพื่อให้เกิดความเพียงพอกับความตอ้งการ การซ้ือขายแลกเปล่ียนพฒันาไปสู่การใช้เงินทองตาม
ลกัษณะของสังคมและเศรษฐกิจท่ีพฒันาขยายตวัอยา่งมีความซบัซ้อนขึ้น การขยายตวัของธุรกิจจึงมี
การแข่งขนักนัมากขึ้นเพื่อมุ่งสู่ผลก าไรท่ีจะท าให้ธุรกิจมีความเจริญกา้วหนา้ การประกอบธุรกิจจึง
ตอ้งมีการวางแผนและก าหนดทิศทางในการด าเนินงานในส่วนต่าง ๆ ให้มีประสิทธิภาพท่ีเรียกว่า 
กลยทุธ์ ซ่ึงเป็นกระบวนการของรูปแบบท่ีก าหนดไวใ้หเ้หมาะกบัสถานการณ์ปัจจุบนัและสามารถมี
การปรับเปล่ียนกลยทุธ์ไดต้ลอดเวลาเพื่อใหธุ้รกิจด าเนินต่อไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 ไดใ้ห้ความหมายของ “กลยุทธ์” ไวว้่า 
“การรบท่ีมีเล่ห์เหล่ียมหรือวิธีการต่อสู้ท่ีตอ้งใช้อุบายต่าง ๆ ซ่ึงเป็นความหมายท่ีเก่ียวขอ้งกับการ
สงครามหรือการต่อสู้ท่ีตอ้งใชค้วามคิดและชั้นเชิง” นอกจากน้ี นกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้ค  านิยาม
ส าหรับกลยทุธ์ในเชิงธุรกิจไว ้(ณฏัฐพนัธ์ เขจรนนัทน์, 2552) เช่น 
 Porter (1980) อา้งถึงใน ณัฏฐพนัธ์ เขจรนนัทน์ (2552) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า กลยทุธ์ 
คือ “หลกัการพื้นฐานทัว่ไปในการแข่งขนัของธุรกิจ”  
 Henderson (1989) อา้งถึงใน ณฏัฐพนัธ์ เขจรนนัทน์ (2552) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ “กล
ยุทธ์เป็นการคน้หาอย่างไตร่ตรองและรอบคอบ เพื่อจดัท าแผนปฏิบติัการท่ีสามารถน าไปพฒันา
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและความสามารถใหแ้ก่ธุรกิจ”  
 เสนาะ ติเยาว ์(2546) อา้งถึงใน ณัฏฐพนัธ์ เขจรนนัทน์ (2552) ไดก้ล่าวว่า “การจดัการ
เชิงกลยุทธ์หมายถึง การตัดสินใจและด าเนินการเพื่อให้ได้ผลตามท่ีองค์การก าหนดไว ้ซ่ึงเน้น
กระบวนการตั้งแต่การก าหนดกลยทุธ์ การน าเอากลยทุธ์ไปใช ้และประเมินผลกลยทุธ์”  
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 พกัตร์ผจง วฒันสินธุ์ (2541) อา้งถึงใน ณฏัฐพนัธ์ เขจรนนัทน์ (2552) ไดใ้หค้วามหมาย
ไวว้่า “ การจดัการเชิงกลยทุธ์ หมายถึง การจดัการท่ีเนน้ถึงความส าคญัของสภาพแวดลอ้มท่ีมีผลต่อ
การจดัการภายใน ซ่ึงตอ้งเตรียมแผนการด าเนินการให้เหมาะสมกับสภาพแวดลอ้มท่ีเปลี่ยนไป หรือ
ตอบโตภ้าวะการแข่งขนัไดอ้ยา่งรวดเร็ว และมีการจดัสรรทรัพยากรใหเ้หมาะสม”  
 กลยุทธ์ (Strategy) คือ การก าหนดการด าเนินการสู่เป้าหมายโดยตรงดว้ยการสร้างและ
ด ารงประสิทธิภาพท่ีเหนือกว่า (Superior Performance) เม่ือเทียบกบัคู่แข่ง ทุกองค์กรลว้นตอ้งการ
ประสิทธิภาพท่ีเหนือกว่าเพื่อให้เกิดความไดเ้ปรียบและชนะในการแข่งขนั ยกตวัอย่างเช่น บริษทั
ต่างแข่งขนักนัเพื่อเพิ่มผลก าไร มหาวิททยาลยัแข่งขนักนัเพื่อให้ไดน้กัเรียนเก่งท่ีสุด ทีมกีฬาแข่งขนั
เพื่อใหเ้ป็นผูช้นะเลิศ เป็นตน้ อยา่งไรก็ตาม มีเพียงกลยทุธ์ท่ีดีเท่านั้นท่ีจะสามารถสร้างประสิทธิภาพ
ท่ีเหนือกว่าได ้ซ่ึงประกอบดว้ย 3 องค์ประกอบ ไดแ้ก่ การวิเคราะห์ถึงความทา้ทายในการแข่งขนั 
การก าหนดนโยบายเพื่อรับมือความทา้ทายในการแข่งขนั และก าหนดการด าเนินการให้เหมาะสม
กบันโยบายท่ีวาง (Rothaermel, 2017) 
 ในการประเมินว่าบริษทันั้นมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั (Competitive Advantage) 
นั้ นสังเกตจากการเปรียบเทียบกับประสิทธิภาพกับคู่แข่งในอุตสาหกรรม โดยบริษัทท่ีมี
ประสิทธิภาพท่ีเหนือกว่าคู่แข่งอ่ืน ๆ ถือว่ามีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั และถา้บริษทัสามารถ
ครองความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัเป็นระยะเวลานาน จะถือว่าบริษทันั้นมีความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขันท่ีย ัง่ยืน (Sustainable Competitive Advantage) โดยความได้เปรียบในการแข่งขันเกิดจาก
บริษทัสามารถสร้างมูลค่าของสินคา้และบริการให้กบัผูบ้ริโภคไดม้ากกว่าคู่แข่ง หรือมูลค่าท่ีเท่ากนั
ในตน้ทุนท่ีถูกกวา่คู่แข่ง เพื่อเพิ่มผลก าไรท่ีสูงขึ้นและแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาด อยา่งไรก็ตามส่ิง
ส าคัญคือกลยุทธ์จะต้องสร้างมูลค่าท่ีเหนือกว่าคู่แข่งภายใต้ต้นทุนท่ีจ ากัด ผู ้ประกอบธุรกิจ
จ าเป็นตอ้งก าหนดต าแหน่งทางกลยุทธ์ของบริษทัเพื่อผสมผสานระหว่างมูลค่าและตน้ทุนไดอ้ย่าง
เหมาะสม นอกจากน้ีผูป้ระกอบธุรกิจจะตอ้งล าดบัความส าคญัของกลยทุธ์และเลือกกลยทุธ์ท่ีมีความ
เหมาะสมกับทรัพยากรท่ีมีอย่างจ ากัด อย่างไรก็ตาม กลยุทธ์มีความแตกต่างกันไปในแต่ละ
อุตสาหกรรม สภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรม กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจ จุดยืนของบริษทัใน
อุตสาหกรรม ไปจนถึงวฒันธรรมองค์กรของบริษทันั้น ๆ เราจึงไม่สามารถบอกไดว้่ากลยุทธ์แบบ
ไหนเหมาะสมหรือดีท่ีสุด เพียงแต่จะตอ้งพิจารณาไปตามแต่กรณี ทั้งน้ีธุรกิจการผลิตเคร่ืองดนตรี
ไทยท่ีมีกระแสนิยมในปัจจุบนัท่ีไม่ดีนกั สามารถด าเนินธุรกิจอย่างไรเพื่อให้เกิดความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนัท่ีย ัง่ยนืและสามารถอยูร่อดในสังคมปัจจุบนั (Porter, 1985 ; Rothaermel, 2017) 
 ดนตรีไทยเป็นส่ิงส าคญัท่ีถือไดว้่าเป็นเคร่ืองแสดงความเจริญรุ่งเรืองดา้นอารยธรรม
ของชาติไทยมาชา้นาน ดนตรีไทยเป็นวฒันธรรมท่ีมีความส าคญัแขนงหน่ึงของสังคมไทยและเป็น
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ส่ิงท่ีบรรพบุรุษไดค้ิดประดิษฐ์สร้างสรรคข์ึ้นมาจากภูมิปัญญาเพื่อใชป้ระโยชน์ในการด าเนินวิถีชีวิต 
ทั้งในดา้นของการประกอบพิธีกรรมและดา้นความบนัเทิงเพื่อการพกัผ่อนหย่อนใจ ดนตรีไทยจึง
เป็นส่ิงท่ีเกิดขึ้นมาและมีการพฒันาควบคู่ไปกบัสังคมไทยอยู่เสมอ (สกุจิ พลประถม, 2538 อา้งถึงใน 
ภานุภคั โมกขศกัด์ิ, 2558) เคร่ืองดนตรีไทยเร่ิมตน้มาจากการคิดประดิษฐ์สร้างสรรคข์ึ้นใชเ้องโดย
ตวัของนักดนตรีและก็ไดแ้บ่งปันกนัใช้อยู่ในกลุ่มของนักดนตรีไทย โดยในอดีตการถ่ายทอดวิชา
ให้แก่ลูกศิษยท์ าด้วยวิธีบอกปากเปล่าและให้ลูกศิษยจ์ า เรียกว่า “มุขปาฐะ” (ภานุภคั โมกขศกัด์ิ , 
2558) ลูกศิษยจ์ะตอ้งฝากตวัเป็นศิษยก์ับครูเพื่อเรียนรู้วิชาทั้งการบรรเลงและการประดิษฐ์เคร่ือง
ดนตรีไทยไวใ้ช ้ในเวลาต่อมา จากนโยบายของ จอมพล ป. พิบูลสงคราม ใหต้ั้งเป็นสถาบนัการศึกษา
ส าหรับวิชาดนตรีและการแสดง และให้ใชก้ารอ่านโนต้แบบสากล มีขอ้จ ากดัในการเล่นดนตรี (อติ
ภพ ภทัรเดชไพศาล, 2558) แมว้า่นโยบายดงักล่าวจะมีเพื่อยกระดบัดนตรีไทยก็ตาม แต่กลบัส่งผลให้
ชาวบา้นทัว่ไปมีโอกาสเล่นดนตรีไทยนอ้ยลง 
 การผลิตเคร่ืองดนตรีไทยเป็นงานฝีมือท่ีตอ้งใชค้วามความรู้และความสามารถของช่าง
สูง เน่ืองจากเป็นงานท่ีตอ้งท าดว้ยมือและใช้วตัถุดิบเป็นไมส่้วนใหญ่ ซ่ึงไมแ้ต่ละท่อนมีคุณสมบติั
ทางกายภาพท่ีแตกต่างกัน เสียงท่ีไดจ้ากเคร่ืองดนตรีไทยจึงมีลกัษณะแตกต่างกนั ดงันั้นช่างท่ีผลิต
จะตอ้งมีทกัษะความรู้ และความช านาญสูง ช่ือของช่างผลิตเคร่ืองดนตรีไทยจึงเปรียบ เสมือนตรา
สินคา้ (Brand) ท่ีดึงดูดลูกคา้ให้เขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ ในอดีตผูป้ระดิษฐ์เคร่ืองดนตรีไทย คือ นัก
ดนตรีผูมี้ฝีมือและจะถ่ายทอดวิชาให้กบัผูม้าฝากตวัเป็นศิษย ์ในเวลาต่อมาจึงเกิดการคา้ขายเคร่ือง
ดนตรีไทยขึ้น ซ่ึงในแต่ละแห่งจะประดิษฐ์เคร่ืองดนตรีไทยท่ีมีความถนัดเพียงชนิดใดชนิดหน่ึง
เท่านั้น (ประทีป นกัป่ี, สัมภาษณ์, 23 กนัยายน 2559) ในปี พ.ศ. 2457 ร้านดุริยบรรณไดเ้ปิดกิจการ
ผลิตและขายเคร่ืองดนตรีไทยหลากหลายชนิด ร้านดุริยบรรณได้ปรับปรุงวสัดุในการผลิตให้มี
คุณภาพและพฒันาการผลิตเพื่อให้เกิดมาตรฐานมากขึ้นและเป็นสถานท่ีท่ีนกัดนตรีไทยไดม้าพูดคุย
หรือแลกเปล่ียนประสบการณ์กนั ต่อมาร้านดุริยบรรณไดปิ้ดกิจการลงในปี พ.ศ. 2547 ดว้ยเหตุผลว่า
รายไดท่ี้เกิดขึ้นไม่คุม้กบัตน้ทุน ทั้งน้ีเพราะความเปล่ียนแปลงของชุมชนในละแวกนั้นท าให้สูญเสีย
กลุ่มนกัดนตรีท่ีเขา้มาแลกเปลี่ยนประสบการณ์กนั ประกอบกบัความนิยมของดนตรีไทยท่ีลดลงตาม
กระแสของสังคมไทย (วิมล องัสุนันทวิวฒัน์, 2551 : ออนไลน์) ซ่ึงผูป้ระกอบกิจการผลิตเคร่ือง
ดนตรีไทยในปัจจุบัน เน้นท่ีการแข่งขนัด้านราคามากกว่าการพฒันาสินค้า หรือการส่ือสารทาง
การตลาด อยา่งไรก็ตามในช่วงเวลาท่ีร้านดุริยบรรณไดเ้ปิดท าการ ร้านดุริยบรรณไดผ้ลิตช่างท่ีมีฝีมือ
มากมายท่ียงัคงประกอบอาชีพผลิตเคร่ืองดนตรีไทยจนถึงปัจจุบนั ซ่ึงหน่ึงในนั้นคือ หจก.ประดิษฐ
กรรมด้วยเคร่ืองจักร ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรมของ นายวาทิต ไทรวิมาร หรือ ช่างจ้อน ผูซ่ึ้งมี
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ช่ือเสียงอยา่งกวา้งขวางในวงการดนตรีไทยและยงัคงด าเนินกิจการอยูท่่ามกลางความนิยมดนตรีไทย
ท่ีลดลงในปัจจุบนั  
 กระแสนิยมของดนตรีไทยในปัจจุบนันั้นเร่ิมจางหายไปดว้ยผลจากการพฒันาชาติท่ีมี
การน าวฒันธรรมของชาวต่างชาติเขา้มาในประเทศไทย โดยมีดนตรีตะวนัตกเขา้มาแทนท่ีดนตรีไทย 
(สงัด ภู เขาทอง , 2539 อ้างถึงใน ปราโมทย์ เ ท่ียงตรง , 2557) ในอดีตดนตรีไทยจะอยู่คู่กับ
ชีวิตประจ าวนัของคนไทย ตั้งแต่การประกอบพิธีกรรมทางศาสนาไปจนถึงการประกอบพิธีภายใน
พระราชส านัก เป็นกิจกรรมซ่ึงแสดงถึงความมั่งคั่ง แต่ในปัจจุบัน ภาพลักษณ์ของดนตรีไทย
กลายเป็นสัญลกัษณ์ของความลา้สมยั ดว้ยท่วงท านองท่ีเช่ืองชา้ไม่เร้าใจ โดยสรุปรวมกบัเร่ืองความ  
ล้ีลบัและเขา้ถึงยาก (ประวิทย ์ฤทธิบูลย,์ 2558) อยา่งไรก็ตาม สมเด็จพระกนิษฐาธิราชเจา้ กรมสมเด็จ
พระเทพรัตนราชสุดา ฯ สยามบรมราชกุมารี ทรงเป็นผูใ้ห้การสนับสนุนส่งเสริมให้มีการจัดแสดง
เผยแพร่วฒันธรรมไทย และการประกวดประชันดนตรีไทยเพื่อให้ดนตรีไทยไม่สูญหายไปจาก
สังคมไทย (ธงทอง จนัทรางศ,ุ 2540) นอกจากน้ี นโยบายของภาครัฐท่ีน ารายวิชาดนตรีไทยบรรจุไว้
ในหลกัสูตรการเรียนการสอนของโรงเรียน และให้งบประมาณสนบัสนุนโรงเรียนเพื่อจดัซ้ือเคร่ือง
ดนตรีไทยต่าง ๆ ส่งผลให้เยาวชนรุ่นใหม่รู้จักและสามารถบรรเลงดนตรีไทยได้ (ปราโมทย์ 
เท่ียงตรง, 2557 ; กรุงเทพธุรกิจออนไลน์, 2558 : ออนไลน์) ด้วยเหตุน้ีดนตรีไทยจึงไม่เป็นเพียง
รูปภาพในหนังสือประวติัศาสตร์เล่มเก่า ๆ และเคร่ืองดนตรีไทยส าหรับจดัแสดงในพิพิธภณัฑท่ี์มี
ป้ายหา้มจบัตอ้ง  
 จากปัญหาปัจจยัภายนอกดา้นกระแสนิยมดนตรีไทยในปัจจุบนัลดลงท าให้ดนตรีไทย
กลายเป็นสินคา้ส าหรับผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) นั่นคือ ผูท่ี้รักในความเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะตวัของดนตรีไทยและตอ้งการเล่นดนตรีไทยดว้ยความชอบส่วนตวั ดงันั้นธุรกิจผลิตเคร่ือง
ดนตรีไทยเพื่อตอบสนองผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจึงตอ้งมีกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) เพื่อรักษาส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Share) ให้
คงอยู่ต่อไป ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจศึกษากลยุทธ์การด าเนินธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี
ไทยของ หจก.ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม จนกระทัง่เกิดความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนัท่ีย ัง่ยนื เพื่อน าความรู้ท่ีไดจ้ากการศึกษาไปใชเ้ป็นแนวทางในการแกปั้ญหาและพฒันา
ธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยต่อไป 
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1.2 วัตถุประสงค์ 
 1.2.1 ศึกษาสภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัของธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี
ไทยในอดีต 
 1.2.2 ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลให้ หจก.ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจักร ดุริยางค์ไทย
อุตสาหกรรม มีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

 
 

1.3 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
 1.3.1 มีความรู้ความเขา้ใจถึงการเลือกใช้กลยุทธ์ส าหรับการผลิตและจ าหน่ายเคร่ือง
ดนตรีไทยของ หจก.ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม ท่ีสามารถสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัได ้
 1.3.2 ใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมการผลิตและจ าหน่ายเคร่ือง
ดนตรีไทย เพื่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

 
 

1.4 ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 
 1.4.1 ขอบเขตด้ำนพื้นท่ี 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี มุ่งเนน้ศึกษาถึงแผนกลยุทธ์ท่ีใชใ้นการด าเนินธุรกิจดนตรีไทยของ 
หจก.ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม ท่ีด ารงอยูไ่ดจ้นถึงปัจจุบนั (พ.ศ.2562) 
ตั้งอยู่เลขท่ี 2/8 หมู่ท่ี 12 ซอยลิขิต 7 ถนนสุขาภิบาล 1 ต าบลบางพลีใหญ่ อ าเภอบางพลี จงัหวดั
สมุทรปราการ 
 
 1.4.2 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 
 การศึกษาการด าเนินธุรกิจและกลยุทธ์การผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยของ หจก.
ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม มุ่งเน้นศึกษาถึงสภาพแวดลอ้มภายนอก
ทัว่ไป สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนั การด าเนินธุรกิจและการวางแผนกลยุทธ์ ตลอดจนปัจจยัท่ี
สามารถท าใหธุ้รกิจผลิตเคร่ืองดนตรีไทยเกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 
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 1.4.3 ขอบเขตระยะเวลำ 
 ใชร้ะยะเวลาศึกษาคร้ังน้ีระหวา่งเดือนธนัวาคม พ.ศ.2559 ถึง เดือนสิงหาคม พ.ศ.2562 
 
 

1.5 ข้อจ ำกดัของกำรศึกษำ 
การศึกษาในคร้ังน้ีมีขอ้จ ากดับางประการ เน่ืองจากผูใ้ห้ขอ้มูลไม่สะดวกท่ีจะเปิดเผย

ขอ้มูลในดา้นยอดขาย และสถานะทางการเงินขององค์กร ซ่ึงท าให้การศึกษาในคร้ังน้ีไม่สามารถ
วิเคราะห์ถึงผลประกอบการในปัจจุบนั ซ่ึงเป็นส่ิงยนืยนัถึงความส าเร็จในการประกอบธุรกิจการผลิต
และจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยของ หจก.ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม 
 
 

1.6 กรอบแนวคิดของงำนวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สภำพแวดล้อม

• สภำพแวดล้อม
ภำยนอก
• สภาพแวดลอ้มทัว่ไป
• สภาวะการแข่งขนั

• สภำพแวดล้อม
ภำยใน
• ความสามารถหลกั
• ทรัพยากร
• สมรรถภาพของ
องคก์ร

กจิกรรมขององค์กร

• กำรวำงต ำแหน่ง
เชิงกลยุทธ์

• รูปแบบของธุรกจิ

• ห่วงโซ่แห่งคุณค่ำ
• การจดัการห่วงโซ่
อุปทาน

• กระบวนการด าเนินงาน
• การตลาดและการ
จ าหน่าย

ควำมได้เปรียบในกำรแข่งขัน

• มีช่ือเสียงหรือมี
มูลค่ำของตรำสินค้ำ

• สำมำรถลปลด
หนีสิ้นและด ำเนิน
ธุรกจิโดยปรำศจำก
เงนิกู้ในปัจจุบัน

• สำมำรถด ำเนิน
ธุรกจิมำอย่ำง
ยำวนำน
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บทที่  2 
เอกสำรและงำนวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 
 

 การศึกษากลยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย กรณีศึกษา 
หา้งหุน้ส่วนประดิษฐ์กรรมเคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม จ ากดั ผูศึ้กษาไดศึ้กษาคน้ควา้ขอ้มูล
เอกสารจากห้องสมุดในแหล่งต่าง ๆ และขอ้มูลจากการเผยแพร่ออนไลน์ท่ีมีความเก่ียวขอ้งแลว้สรุป
ประเด็นของขอ้มูลเพื่อน าไปใชป้ระกอบเป็นแนวทางในการศึกษาและการวิเคราะห์ขอ้มูลในคร้ังน้ี 
โดยเรียบเรียงขอ้มูลดงัน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการวิ เคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจ (Environment 
Analysis) 
 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์ในการแข่งขนั (Competitive Strategy) 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการจดัการห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain Management) 
 4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาด (Strategic Marketing) 
 5. เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา 
 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบักำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมของธุรกจิ  (Environment 
Analysis) 
 การด าเนินธุรกิจเพื่อให้อยู่รอดนั้น จ าเป็นต้องด าเนินไปในทิศทางท่ีสอดคลอ้งกับ
สภาพแวดลอ้มของธุรกิจ (Business Environment) เน่ืองจากสภาพแวดลอ้มของธุรกิจสามารถส่งผล
กระทบทั้งท่ีเป็นประโยชน์ และเป็นผลเสียต่อธุรกิจ ดงันั้นนกักลยุทธ์ตอ้งวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ของธุรกิจตนเองใหเ้ขา้ใจอยา่งลึกซ้ึงเพื่อก าหนดทิศทางธุรกิจของตวัเอง การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ของธุรกิจสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 หัวขอ้ ไดแ้ก่ การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร และ
การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร (ณฏัฐพนัธ์ เขจรนนัทร์, 2552) 
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 2.1.1 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอกองค์กร (External Environment Analysis) 
 สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร คือ สภาพแวดลอ้มท่ีองคก์รไม่สามารถควบคุมได ้และ
เป็นปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรมทั้งระบบ กล่าวไดว้่า ธุรกิจท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมนั้น ๆ จะ
ไดรั้บผลกระทบท่ีเหมือนกัน ซ่ึงแต่ละบริษทัจะด าเนินธุรกิจภายใตส้ภาพแวดลอ้มดังกล่าวไปใน
ทิศทางท่ีถูกท่ีควร ซ่ึงท าให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัไดห้รือไม่นั้น ขึ้นอยู่กบัว่า ผูบ้ริหาร
ของบริษทัสามารถมองเห็นโอกาสจากสภาพแวดลอ้มนั้นหรือไม่ การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทัว่ไป 
หรือ PESTEL Analysis สามารถจ าแนกไดต้ามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี (Rothaermel, 2017) 
 1) นโยบายภาครัฐ (Political) เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีเกิดจากการตดัสินใจของรัฐบาล เพื่อ
ช่วยเหลือประชาชนและพฒันาประเทศ ขึ้นอยูก่บัวตัถุประสงคข์องนโยบายนั้น ๆ สามารถเกิดไดท้ั้ง
ผลดีและผลเสียกบัธุรกิจ ทั้งทางตรงและทางออ้ม ยกตวัอย่างเช่น นโยบายพัฒนาโครงสร้างพื้นฐาน
รถไฟฟ้าความเร็วสูง ผูท่ี้ไดรั้บประโยชน์ทางตรงคือประชาชน การเดินทางมีความสะดวกสบายขึ้น 
สามารถเดินทางถึงแหล่งท่องเท่ียวไดง้่าย และวิธีการส่งสินคา้ภายในประเทศมีความหลากหลายมาก
ขึ้น ผูท่ี้ไดรั้บผลประโยชน์ทางออ้ม คือ เศรษฐกิจของชุมชนบริเวณสถานีจะดีขึ้น ท่ีดินมีมูลค่าเพิ่ม
ขึ้น ในทางกลบักนั ธุรกิจท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมคมนาคมจะถูกแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดเป็นผลเสีย
ทางตรง เป็นตน้ นอกจากน้ี การชุมนุมทางการเมืองเป็นอีกปัจจยัหลกัท่ีส่งผลต่อการด าเนินงานของ
บริษทั ซ่ึงบริษทัจ าเป็นท่ีจะตอ้งวางแผนรับมือเพื่อให้ธุรกิจสามารถด าเนินไปไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
 2) เศรษฐกิจ (Economic) เป็นปัจจยัท่ีใช้ก าหนดก าลงัการผลิตและการตดัสินใจขยาย
ธุรกิจ เน่ืองจากเศรษฐกิจจะส่งผลต่อความสามารถในการซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริหารจึงจ าเป็นตอ้ง
วิเคราะห์ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจอยา่งถี่ถว้น ก่อนท่ีจะริเร่ิมหรือท าการส่ิงใด 
 3) สังคมและวฒันธรรม (Social and Cultural) ว่าดว้ยเร่ืองของกระแสนิยมและความ
เช่ือของประชากรในทอ้งถ่ิน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค มีทั้งกระแสนิยมท่ีเปล่ียนแปลง
เร็วและเปล่ียนแปลงช้าแล้วแต่อุตสาหกรรม เช่น การแต่งตวั กระแสของการออกก าลงักายเพื่อ
สุขภาพ เป็นตน้ สังคมและวฒันธรรมเป็นเร่ืองละเอียดอ่อนท่ีผูบ้ริหารจะต้องวิเคราะห์และวางแผน
เป็นอยา่งดี มิเช่นนั้นอาจเกิดการต่อตา้นจากสังคมได ้
 4) เทคโนโลย ี(Technological) ส่วนมากมกัเป็นโอกาสทางการคา้ เน่ืองจากเทคโนโลยี
จะก่อให้เกิดความสะดวกสบาย โอกาสจึงขั้นอยู่กบัว่าสามารถน าเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้กบัการ
ด าเนินงานไดม้ากนอ้ยเพียงใด ตวัอยา่งเช่น ส่ือสังคม (Social Media) ถูกน าไปใชใ้นดา้นการโฆษณา 
การติดต่อส่ือสาร รวมไปถึงการบริหารความสัมพันธ์กับผู ้บริโภค (Customer Relationship 
Management : CRM) เป็นตน้ 
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 5) ทรัพยากรหรือส่ิงแวดล้อม (Ecological) ผูบ้ริหารจะต้องวิเคราะห์ถึงการจัดหา
ทรัพยากรท่ีใชใ้นการด าเนินธุรกิจ หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงก็คือในการด าเนินธุรกิจจะตอ้งใชท้รัพยากร
ต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริหารจะตอ้งวิเคราะห์ถึงความคุม้ค่าในการจดัหาทรัพยากรนั้น ๆ ยกตวัอย่างเช่น การ
เลือกสถานท่ีตั้งโรงงานผลิตผลิตภณัฑจ์ากเหลก็ ผูบ้ริหารจะตอ้งวิเคราะห์ถึงความยากง่ายและตน้ทุน
ในการจัดหาวตัถุดิบซ่ึงคือ เหล็ก ในบริเวณโดยรอบถ่ินฐานหรือภายในประเทศท่ีตั้ งโรงงาน 
เปรียบเทียบกับการสั่งจากต่างประเทศซ่ึงมีค่าใช้จ่ายในการขนส่งและภาษีน าเข้าต่าง ๆ เป็นต้น 
กล่าวคือ ทรัพยากรจะส่งผลต่อตน้ทุนในการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงผูบ้ริหารตอ้งให้ความสนใจเพื่อให้
องคก์รสามารถสร้างผลก าไรไดสู้งสุด 
 6) กฎหมาย (Legal) เป็นส่ิงท่ีใชเ้พื่อปกครองคนในสังคม เพื่อให้เกิดความสงบสุขโดย
มิให้ผูใ้ดฝ่าฝืนกฎ มิฉะนั้นจะตอ้งถูกลงโทษตามสมควร ดงันั้นในการประกอบธุรกิจ กฎหมายเป็น
อีกปัจจยัหน่ึงท่ีส าคญัต่อการด าเนินงาน ท่ีจ าเป็นตอ้งปฏิบติัตามเพื่อหลีกเล่ียงบทลงโทษ  
 
 2.1.2 วิเครำะห์สภำพแวดล้อมในกำรแข่งขัน (Competitive Environment) 
 Porter อา้งถึงใน Rothaermel (2017) คิดคน้แบบจ าลองแรงผลกัดัน 5 ประการ (Five 
Forces Model) เพื่อช่วยให้ผูจ้ดัการเขา้ใจศกัยภาพการท าก าไรของอุตสาหกรรมท่ีต่างกนั และวาง
ต าแหน่งของธุรกิจเหล่านั้นให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั จากการรวมทฤษฎีเศรษฐศาสตร์
องค์กรทางอุตสาหกรรม กบักรณีศึกษาจ านวนมาก ท าให้สามารถสรุปได ้2 ประเด็นส าคญัท่ีเป็น
พื้นฐานของแบบจ าลองแรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการ คือ ในการแข่งขนัจะตอ้งมองใหค้รอบคลุมทุกแรง
ในอุตสาหกรรม ไดแ้ก่ คู่แข่ง ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ ผูบ้ริโภค สินคา้ทดแทน ภยัคุกคามจากผูเ้ขา้ใหม่ 
และอีกประเด็นหน่ึงคือ ศกัยภาพการท าก าไรของอุตสาหกรรม 
 1) ภยัคุกคามจากผูเ้ขา้ใหม่ (Threat of New Entrants) ก าแพงกีดกนัการเขา้สู่การแข่งขนั
ในอุตสาหกรรม เป็นส่ิงส าคญัท่ีทั้งผูเ้ร่ิมธุรกิจใหม่และผูท่ี้ด าเนินธุรกิจรายเก่าจะตอ้งให้ความสนใจ 
เน่ืองจากผูเ้ร่ิมธุรกิจใหม่จะตอ้งค านึงถึงการลงทุนและจดัหาทรัพยากรท่ีใชใ้นการด าเนินธุรกิจเพื่อ
เขา้แย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดของผูด้  าเนินธุรกิจเดิมท่ีมีอยู่ อีกทั้งในส่วนของผูป้ระกอบธุรกิจท่ี
อยู่ในอุตสาหกรรมอยู่แลว้จะตอ้งค านึงถึงวิธีป้องกนัการเสียส่วนแบ่งทางการตลาดให้กบัผูเ้ขา้ใหม่ 
โดยอาศยัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีตนมี เช่น ความไดเ้ปรียบจากการประหยดัโดยขนาดและท่ี
ไม่ขึ้นกบัขนาด อิทธิพลของเครือข่าย ตน้ทุนการเปลี่ยนผูข้ายของผูบ้ริโภค มูลค่าการลงทุน เป็นตน้ 
 2) อ านาจการต่อรองของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) อ านาจใน
การต่อรองของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ จะขึ้นอยู่กบัความจ ากดัของวตัถุดิบนั้น กล่าวอีกนัยหน่ึงก็คือ ถา้
วตัถุดิบดงักล่าวสามารถหาไดท้ัว่ไปหรือมีผูจ้  าหน่ายเป็นจ านวนมาก ประกอบกบัมีผูป้ระกอบการท่ี
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ตอ้งการวตัถุดิบดงักล่าวน้อยราย จะท าให้ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบยินยอมท่ีจะขายในราคาถูก และในทาง
กลบักันราคาจะสูงเม่ือมีผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบจ านวนน้อยรายหรือครอบครองทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่าง
จ ากดั เป็นตน้  
 3) อ านาจการต่อรองของผู ้บริโภค (Bargaining Power of Customers)  อ านาจการ
ต่อรองของผูบ้ริโภคนั้นจะมีผลตรงขา้มกบัอ านาจของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ กล่าวคือ ถา้ปริมาณสินคา้ท่ี
อยู่ในตลาดมีเป็นจ านวนมาก มากกว่าความตอ้งการสินคา้ของผูบ้ริโภคในตลาด และเม่ือผูบ้ริโภคมี
ทางเลือกท่ีหลากหลาย ส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีอ านาจการต่อรองอยูใ่นระดบัสูง เป็นตน้ 
 4) อุปสรรคจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes)  สินค้าหรือบริการทดแทน
จดัเป็นภยัคุกคามจากภายนอกอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจเกิดการแทนท่ีในบางช่วงเวลาท่ีสินคา้หรือบริการ
ภายในอุตสาหกรรมขาดตลาดหรือมีราคาสูงขึ้น และสามารถแทนท่ีโดยสมบูรณ์ในบางสินคา้หรือ
บริการ เช่น การใชแ้ผน่วีซีดีบนัทึกเสียงแทนท่ีเทปบนัทึกเสียง เป็นตน้ 
 5) สภาวะการแข่งขนัของผูป้ระกอบธุรกิจในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Existing 
Competitors) สภาวะการแข่ งขันจะเป็นตัวบ่งบอกถึงความสามารถท าก าไรของธุรกิจใน
อุตสาหกรรม ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจขยายขนาดและลดขนาดของธุรกิจ อีกทั้งยงัเป็นการพิจารณา
การแข่งขนัของคู่แข่ง เพื่อก าหนดทิศทางขององคก์รใหส้ามารถแข่งขนัไดแ้ละเกิดความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนัเหนือคู่แข่ง   
 
 2.1.3 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในองค์กร (Internal Environment Analysis) 
 ความสามารถหลกั (Core Competency) ความสามารถหลกัเป็นส่ิงท่ีบ่งบอกถึงจุดเด่น
ของบริษทัท่ีมีความเฉพาะเจาะจงและสร้างความแตกต่างใหก้บัสินคา้หรือบริการจากคู่แข่งรายอ่ืนใน
อุตสาหกรรม ดว้ยคุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง หรือสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณค่า
เท่ากบัคู่แข่งแต่มีตน้ทุนท่ีถูกกวา่ ความสามารถหลกัจึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีผลกัดนัให้เกิดความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนั ยกตวัอย่างเช่น โคคา-โคลา ท่ีมีความเหนือชั้นดว้ยการตลาดและการกระจายสินคา้    
กูเกิลท่ีเป็นเจ้าของอลักอริธึม (Algorithm) ขนาดใหญ่ท่ีเก็บรวบรวมข้อมูลไวใ้นระบบออนไลน์   
เป็นตน้ ความสามารถหลกัจะก่อให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัผ่านกิจกรรมต่าง ๆ ของบริษทั 
ประกอบดว้ย ทรัพยากรของบริษทั (Resources) และสมรรถภาพของบริษทั (Capabilities) น าไปสู่
ประสิทธิภาพท่ีเหนือชั้นของบริษทั ดังแสดงในรูปภาพท่ี 2.1 แสดงความสัมพนัธ์ต่าง ๆ ในการ
ผลกัดนัความสามารถหลกัท่ีน าไปสู่ประสิทธิภาพท่ีเหนือชั้นของบริษทั 
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ทรัพยากรของบริษัท (Resources) เป็นปัจจัยท่ีใช้ในการด าเนินธุรกิจไม่ว่าจะเป็น 
เงินทุน แรงงาน ความรู้ความสามารถของพนักงาน หรือแมก้ระทัง่ตราสินคา้ ทรัพยากรของบริษทั
เปรียบเสมือนเช้ือเพลิงท่ีต้องเติมให้กับความสามารถหลัก ขับเคล่ือนส่วนต่าง ๆ ของธุรกิจให้
สามารถด าเนินกิจกรรมซ่ึงก่อให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขันได้ โดยทรัพยากรของบริษทั
สามารถแบ่งออกได ้2 ประเภท คือ 

1) ทรัพยากรท่ีจบัตอ้งได ้สามารถมองเห็นและมีลกัษณะทางกายภาพ เช่น แรงงาน ส่ิง
ปลูกสร้าง เคร่ืองมือ เป็นตน้ 

2) ทรัพยากรท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้ไม่สามารถมองเห็นและไม่มีลกัษณะทางกายภาพ 
เช่น วฒันธรรมขององคก์ร ภูมิปัญญา คุณค่าของตราสินคา้ เป็นตน้ 

ความไดเ้ปรียบในการแข่งขันมกัเกิดจากทรัพยากรท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้เน่ืองจาก
ทรัพยากรท่ีสามารถจบัตอ้งได้ เช่น แรงงาน เคร่ืองมือ นั้นสามารถเลียนแบบ แต่ทรัพยากรท่ีไม่
สามารถจบัตอ้งไดอ้ย่างคุณค่าของตราสินคา้นั้นจะตอ้งใชเ้วลานานในการสร้าง คุณลกัษณะท่ีส าคญั
ของทรัพยากรท่ีสามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขั้นได ้คือ มีความแตกต่างจะผูอ่ื้น และผูอ่ื้น
ไม่สามารถน าไปได ้

รูปภำพท่ี 2.1 การผลกัดนัความสามารถหลกัท่ีน าไปสู่ประสิทธิภาพท่ีเหนือชั้นของบริษทั 
 

ความสามารถหลกั กิจกรรม
ความได้เปรียบในการ

แข่งขนั
ประสิทธิภาพที่เหนือ

ชัน้ของบริษัท 

ลงทุนซ ้า, มุ่งเนน้ส่ิงส าคญั, ปรับปรุงให้ดีขึ้น  

ลงทุนซ ้า, มุ่งเนน้ส่ิงส าคญั, ปรับปรุงให้ดีขึ้น  

เสริมสร้าง  

ก ากบั  

ใชป้ระโยชน์  
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ความสามารถเชิงพลวตั (Dynamic Capabilities) คือ การสร้าง ปรับใช้ เปล่ียนแปลง 
แก้ไข พฒันาหรือส่งเสริมความสามารถหลกัอยู่ตลอดเวลา เพื่อเสริมสร้างความได้เปรียบในการ
แข่งขนัภายใตก้ารเปล่ียนแปลงของส่ิงแวดลอ้มภายนอก ทั้งน้ี ความสามารถเชิงพลวตัไม่เพียงแต่จะ
ช่วยให้บริษทัปรับตวัเพื่อเขา้กบัสถานการณ์ท่ีเปล่ียนไป แต่ในบางกรณีนั้นสามารถท าให้บริษทัเป็น
ตวัผลกัดนัการเปล่ียนแปลงส่ิงแวดลอ้มภายนอกไดด้ว้ย ยกตวัอยา่งเช่น บริษทัแอปเป้ิล (Apple) ผลิต
ไอพอต (iPod) ท่ีสามารถเปล่ียนแปลงตลาดเคร่ืองเล่นเพลง และผลิตไอโฟน (iPhone) ท่ีสามารถ
เปล่ียนแปลงตลาดโทรศพัทมื์อถือ ซ่ึงมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและขึ้นเป็นผูน้ าตลาดได ้

 
2.1.4 กำรวิเครำะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่ำ (Value Chain Analysis) 
ห่วงโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain) คือการแจกแจงโครงสร้างและกิจกรรมภายในองคก์ร 

ท าให้เห็นถึงล าดบักิจกรรมต่าง ๆ ภายในบริษทัแบ่งออกเป็นกิจกรรมพื้นฐาน (Primary Activities) 
และกิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) ทั้งน้ีการวิเคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่าท าให้ผูป้ระกอบ
ธุรกิจสามารถวิเคราะห์จุดแข็ง (Strength) และจุดอ่อน (Weakness) จากกิจกรรมต่าง ๆ เพื่อน ามา
ปรับปรุงหรือแกไ้ขและสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัประกอบกบักิจกรรมต่าง ๆ นั้นจะเป็น
ตวัก าหนดตน้ทุนของบริษัทและการสร้างความแตกต่างให้กับสินคา้หรือบริการ ในรูปภาพท่ี 2.2 
แสดงการจ าแนกกิจกรรมในรูปแบบของห่วงโซ่แห่งคุณค่า  

 

 
รูปภำพท่ี 2.2 ห่วงโซ่แห่งคุณค่า 
 

วิจยัและพฒันา  
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การบนัชีและการเงิน 
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1) กิจกรรมพื้นฐาน (Primary Activities) คือกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเป็นกิจกรรมหลกัในการ
หาวตัถุดิบมาเพื่อผลิตสินคา้หรือบริการ จนกระทัง่ขายสินคา้หรือบริการนั้น ๆ เพื่อสร้างรายไดใ้หก้บั
บริษทั รวมถึงบริการหลงัการขายเพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค หรืออีกในหน่ึงคือกิจกรรม
หลกัท่ีสร้างรายไดใ้หก้บับริษทัทางตรง 

2) กิจกรรมสนบัสนุน (Support Activities) คือกิจกรรมนอกเหนือจากกิจกรรมพื้นฐาน 
เป็นกิจกรรมท่ีช่วยส่งเสริมและสนับสนุนกิจกรรมพื้นฐานให้ด าเนินไปไดอ้ย่างราบร่ืน รวมถึงการ
วิจยัและพฒันาสินคา้หรือบริการ หรืออีกในหน่ึงคือกิจกรรมรองท่ีสร้างรายไดท้างออ้มใหก้บับริษทั 

ส่ิงส าคญัในการวิเคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่าคือความสามารถหลกั โดยเป็นตวัก าหนด
กิจกรรมต่าง ๆ ภายในบริษทัเพื่อบรรลุเป้าหมายและเกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ผูป้ระกอบ
ธุรกิจตอ้งเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ของกิจกรรมต่าง ๆ และทราบผลลพัธ์ของวิธีการในกิจกรรมนั้น ๆ 
นอกจากน้ีผูป้ระกอบธุรกิจจะตอ้งวิเคราะห์ถึงการปรับปรุงแกไ้ขหรือพฒันากิจกรรมต่าง ๆเพื่อรักษา
และพฒันาความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัภายใตก้ารเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มภายนอก 
 

2.1.5 กำรวิเครำะห์สภำพปัจจุบันขององค์กร (SWOT Analysis) 
SWOT  เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิเคราะห์วา่องคก์รมีความไดเ้ปรียบหรือเสียเปรียบต่อ

คู่แข่งอย่างไร และมีส่ิงใดท่ีสามารถช่วยส่งเสริมหรือขัดขวางการด าเนินธุรกิจ โดยน าประเด็น
ดงักล่าวมาใช้เพื่อวิเคราะห์ถึงกา้วต่อไปของบริษทัเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั รวมถึง
ป้องกนัการสูญเสียความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัให้กบัการตอบโตข้องคู่แข่งดว้ย ทั้งน้ีการวิเคราะห์ 
SWOT ประกอบดว้ย จุดแข็ง (Strength) และจุดอ่อน (Weakness) ท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้ม
ภายในบริษัท โอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat) ท่ีได้จากการวิเคราะห์ส่ิงแวดล้อม
ภายนอกบริษทั ซ่ึงผูป้ระกอบธุรกิจจะตอ้งน าประเด็นดงักล่าวมาวิเคราะห์เพื่อหาวิธีลบจุดอ่อนของ
ตวัเองดว้ยโอกาส หรือหลีกเล่ียงอุปสรรคดว้ยจุดแข็งของตวัเอง รวมถึงใช้โอกาสส่งเสริมขุดแข็ง
ของตวัเองเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  

 
 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบักลยุทธ์ในกำรแข่งขัน (Competitive Strategy) 
กลยุทธ์ระดบัธุรกิจเป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ในการแข่งขนั ซ่ึงก าหนดถึงแนวทางปฏิบัติของ

บริษทัเพื่อน าไปสู่ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดยในการก าหนดกลยุทธ์ในการแข่งขนัท่ีมีความ
เหมาะสมจะต้องสามารถบอกได้ว่า ใครคือผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายอะไรคือส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ดงักล่าวตอ้งการหรือคาดหวงัจากสินคา้หรือบริการของเรา ท าไมเราถึงตอ้งตอบสนองผูบ้ริโภคกลุ่ม
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น้ี และเราจะตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคดงักล่าวไดอ้ย่างไร (Rothaermel, 2017) โดย
กลยทุธ์ระดบัธุรกิจสามารถแบ่งไดด้งัต่อไปน้ี 
 

2.2.1 ผู้น ำด้ำนต้นทุน (Cost Leadership)  
เป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นการลดตน้ทุนของสินคา้หรือบริการให้ต ่ากว่าคู่แข่ง ดังนั้นเม่ือ

สินคา้เหมือนกนัและราคาเท่ากนั ท าให้ก าไรต่อหน่วยของสินคา้หรือบริการจากบริษทัท่ีใชก้ลยุทธ์
ผูน้ าดา้นตน้ทุนสูงกวา่ นอกจากน้ีผูน้ าดา้นตน้ทุนยงัสามารถปรับลดราคาเลก็นอ้ยเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภค 
และก าไรต่อช้ินยงัคงมากกว่าสินคา้หรือบริการจากบริษทัอ่ืน กลยุทธ์ประเภทน้ีมกัเกิดจากความ
ประหยดัจากขนาด ซ่ึงใชต้อบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีความอ่อนไหวต่อราคา 

 
2.2.2 กำรสร้ำงควำมแตกต่ำง (Differentiation)  
เป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเนน้การสร้างความแตกต่างให้กบัสินคา้หรือบริการ ดว้ยการเพิ่มความ

พิเศษให้กบัสินคา้หรือบริการ เช่น สินค้าท่ีมีการออกแบบอย่างหรูหรา หรือบริการท่ีให้ความส าคญั
เร่ืองบริการหลงัการขายกบัผูบ้ริโภค กลยุทธ์ประเภทน้ีเป็นการสร้างทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภคดว้ย
การเพิ่มคุณค่าให้กบัสินคา้ และสามารถขายไดใ้นราคาสูง ดงันั้นเม่ือเทียบกบัสินคา้ประเภทเดียวกนั 
ท่ีมีตน้ทุนเท่ากนั สินคา้หรือบริการจากบริษทัท่ีใช้กลยุทธ์ดงักล่าวสามารถสร้างก าไรต่อหน่วยได้
มากกวา่ นอกจากน้ีการเพิ่มตน้ทุนเพียงเล็กนอ้ยสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ ท่ีสามารถดึงดูด
ผูบ้ริโภคไดม้ากขึ้น และก าไรต่อหน่วยยงัคงมากกว่าบริษทัอ่ืน กลยุทธ์ดงักล่าวมกัใชใ้นกลุ่มสินคา้
ฟุ่ มเฟือย (Luxury Goods) โดยก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายอย่างชดัเจน และตอบสนองต่อความ
ตอ้งการอยา่งตรงไปตรงมา 

 
2.2.3 ผู้น ำด้ำนต้นทุนในตลำดเฉพำะ (Focused Cost Leadership) 
กลยุทธ์ผูน้ าด้านต้นทุนในตลาดเฉพาะนั้นมีหลักการเช่นเดียวกับกลยุทธ์ผูน้ าด้าน

ตน้ทุน แต่สินคา้หรือบริการจะตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่ม มีความตอ้งการ
ในตลาดน้อย หรือสินคา้หรือบริการท่ีไม่เป็นท่ีนิยมในผูบ้ริโภคทัว่ไป เช่นสินคา้ออกแบบยอ้นยุค 
หรือเคร่ืองดนตรียอ้นยคุเป็นตน้ 
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2.2.4 กำรสร้ำงควำมแตกต่ำงในตลำดเฉพำะ (Focused Differentiation)  
กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในตลาดเฉพาะมีหลกัการเดียวกนักบักลยุทธ์การสร้าง

ความแตกต่าง เพียงแต่มีกลุ่มเป้าหมายท่ีเฉพาะและตลาดมีขนาดเลก็ ใชใ้นสินคา้ประเภทฟุ่ มเฟือยท่ีมี
ราคาสูงมาก  ยกตวัอยา่งเช่น ของตกแต่งสมยัโบราณ รถซุปเปอร์คาร์ เคร่ืองดนตรีคลาสสิค เป็นตน้ 

 
2.2.5 กลยุทธ์น่ำนน ้ำสีน ้ำเงิน (Blue Ocean Strategy)  
เป็นกลยทุธ์ท่ีรวมกลยุทธ์ผูน้ าดา้นตน้ทุนและกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างไวด้ว้ยกนั 

ซ่ึงกลยุทธ์น่านน ้ าสีน ้ าเงินเป็นการสร้างทางออกเพื่อหลีกเล่ียงความกดดนัจากการแข่งขนัท่ีรุนแรง
ของตลาดเดิม หรือแสวงหาตลาดใหม่ท่ีการแข่งขนัไม่รุนแรง โดยกลยุทธ์น้ีจะสนใจการลดตน้ทุน
ในการด าเนินธุรกิจและการสร้างคุณค่าใหก้บัผูบ้ริโภคไปพร้อมกนั ไดแ้ก่ การวิเคราะห์เพื่อตดัปัจจยั
บางประการท่ีไม่ก่อให้เกิดประโยชน์ออก ลดปัจจยับางประการท่ีไม่คุม้ค่าให้ต ่ากว่ามาตรฐานของ
อุตสาหกรรม เพิ่มปัจจยับางประการท่ีสามารถเพิ่มคุณค่าใหก้บัผูบ้ริโภคได ้และสร้างปัจจยัใหม่ ๆ ท่ี
ก่อใหเ้กิดคุณค่าแก่ผูบ้ริโภคและไม่เคยเกิดขึ้นในอุตสาหกรรม อยา่งไรก็ตาม กลยทุธ์น่านน ้าสีน ้าเงิน
นั้นเป็นกลยทุธ์ท่ีมีความละเอียดอ่อน ซ่ึงผูป้ระกอบธุรกิจตอ้งวางแผนอยา่งรอบคอบ เพราะการสร้าง
ตลาดใหม่นั้นอาจไม่สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคและกลายเป็นความเสียเปรียบ
ในการแข่งขนัได ้

อุตสาหกรรมหน่ึง ๆ มีการด าเนินและเปล่ียนแปลงไปตามเวลาเรียกว่า วงจรชีวิตของ
อุตสาหกรรม (Industry Life Cycle) ตามท่ีแสดงในรูปภาพท่ี 2.3 แสดงให้เห็นว่าอุตสาหกรรมมีการ
เติมโตของขนาดตลาดเปล่ียนไปตามกาลเวลาจนกระทัง่อุตสาหกรรมนั้นดับสูญ ซ่ึงสามารถแบ่ง
ออกไดเ้ป็น 5 ระยะ โดยในแต่ละระยะมีอตัราการเติบโตท่ีแตกต่างกนั  

1) ระยะเร่ิมตน้ (Introduction) เป็นระยะเร่ิมแรกของอุตสาหกรรมเม่ือมีการสร้างหรือ
พฒันานวตักรรมส าเร็จ ตลาดมีขนาดเล็ก และเติบโตช้า สินคา้มีราคาสูง มีจ านวนบริษทัในการ
แข่งขนันอ้ย และให้ความส าคญักบัการสร้างความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัให้กบัสินคา้หรือบริการ
มากกวา่ราคาในการต่อสู้เพื่อแยง่ชิงส่วนแบ่งตลาด 

2) ระยะเติบโต (Growth) เม่ือนวตักรรมเร่ิมไดรั้บการยอมรับมากขึ้น ความตอ้งการของ
ผู ้บริโภคจะเพิ่มขึ้ นอย่างรวดเร็ว รวมถึงการเข้าสู่ตลาดของผู ้ประกอบธุรกิจรายใหม่ ท าให้
อุตสาหกรรมเติบโตอย่างรวดเร็ว มีการแข่งขนัท่ีสูงขึ้นแต่ไม่รุนแรงมากเน่ืองจาก มีความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคเพิ่มขึ้นเร่ือย ๆ นอกจากน้ี จากการแข่งขนัในตลาดส่งผลให้เกิดมาตรฐานของสินคา้
หรือบริการ 
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3) ระยะคัด เ ลือก (Shakeout) อัตราการเ ติบโตและขยายตัวอย่างรวดเ ร็วของ
อุตสาหกรรมนั้นเร่ิมชา้ลง ผูป้ระกอบธุรกิจเร่ิมต่อสู้กนัอย่างซ่ึงหนา้เพื่อแย่งชิงผูบ้ริโภคของอีกฝ่าย
บริษทัท่ีอ่อนแอกว่าจะถูกบีบให้ออกจากการแข่งขันในอุตสาหกรรม มีเพียงผูป้ระกอบ ธุรกิจท่ี
แข็งแกร่งท่ีสุดท่ีสามารถอยู่รอดจากความรุนแรงในการแข่งขนัท่ีเพิ่มขึ้น ผูช้นะคือผูท่ี้สามารถใช้   
กลยทุธ์ผูน้ าดา้นตน้ทุน  

4) ระยะอ่ิมตวั (Maturity) เป็นระยะท่ีความตอ้งการของผูบ้ริโภคถึงจุดสูงสุดและไม่
เพิ่มขึ้นอีก ความรุนแรงในการแข่งขนัยงัคงสูง และเหลือเพียงผูป้ระกอบธุรกิจไม่ก่ีรายเท่านั้นการ
พัฒนานวตักรรมด้านกระบวนการมาถึงขีดสูงสุด เพื่อลดต้นทุนให้ได้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได้ 
ในขณะท่ีการพฒันานวตักรรมปรับปรุงสินคา้หรือบริการใหดี้ขึ้นนั้นอยูใ่นขีดต ่าสุด 

5) ระยะถดถอย (Decline) เป็นระยะสุดทา้ยของวงจรชีวิตของอุตสาหกรรม มีความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีลดลงอยา่งรวดเร็ว จากความเปล่ียนแปลงของส่ิงแวดลอ้มภายนอกต่าง ๆ อาจ
เกิดจากการมีนวตักรรมใหม่ทดแทน ส่งผลใหค้นเลิกใชสิ้นคา้หรือบริการเดิมท่ีมีอยู ่ระยะถดถอยน้ีผู ้
ประกอบธุรกิจจะทยอยออกจากอุตสาหกรรมจนกระทัง่ส้ินสุดวงจรชีวิตของอุตสาหกรรม 

 

 
รูปภำพท่ี 2.3 วงจรชีวิตของอุตสาหกรรม 
 
 
 
 
 

เวลา 

ขน
าด
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2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบักำรจัดกำรห่วงโซ่อุปทำน (Supply Chain Management) 
การจดัการห่วงโซ่อุปทาน หมายถึง กิจกรรมท่ีตอ้งปฏิบติัเพื่อให้ธุรกิจสามารถด าเนิน

ไดอ้ยา่งราบร่ืนไดแ้ก่ กิจกรรมตั้งแต่การหาแหล่งวตัถุดิบ จดัซ้ือและน ามาปฏิบติัการต่าง ๆ เพื่อสร้าง
เป็นสินคา้ แลว้จึงน าเขา้คลงัสินคา้เพื่อรอการจดัส่งสู่ผูบ้ริโภค จนกระทัง่ส่งสินคา้ถึงมือผูบ้ริโภค 
ทั้ งน้ีผูป้ระกอบการจะต้องสร้างการไหลของสินค้าให้มีความราบร่ืน น ามาซ่ึงต้นทุนท่ีลดลง 
ระยะเวลาท่ีสั้นลง และโอกาสท่ีเพิ่มขึ้น เป็นตน้ ทุกกิจกรรมลว้นมีความส าคญัเพราะ ถา้กิจกรรมใด
กิจกรรมหน่ึงเกิดปัญหา จะส่งผลต่อการไหลของสินคา้และเม่ือไม่มีสินคา้ถึงมือผูบ้ริโภค ก็จะไม่มี
รายได้เพื่อน ามาเร่ิมกิจกรรมใหม่  การจดัการห่วงโซ่อุปทานจึงเปรียบเสมือนกลยุทธ์อย่างหน่ึง  
กล่าวไดว้่าเม่ือผูป้ระกอบการรายใดสามารถท าการไหลของสินคา้ไดอ้ยา่งราบร่ืนมากกว่าก็จะท าให้
เกิดความไดเ้ปรียบทางการคา้มากขึ้นตามไปดว้ย (ศากุล บุญอิต, 2558) 
 

2.3.1 กลยุทธ์กำรจัดหำวัตถุดิบ (Procurement Strategy)  
การจดัหาวตัถุดิบคือกระบวนการน าวตัถุดิบท่ีจ าเป็นเขา้มาใชใ้นการด าเนินธุรกิจ ไม่วา่

จะเพื่อน ามาแปรรูปหรือเพิ่มมูลค่าเป็นสินคา้เพื่อขายแก่ผูบ้ริโภค หรือน ามาใชใ้นกิจกรรมอ่ืน ๆ ของ
บริษทั เพื่อใหก้ารด าเนินธุรกิจเป็นไปอยา่งราบร่ืน อยา่งไรก็ตาม วตัถุดิบท่ีบริษทัตอ้งจดัหานั้นมีเป็น
จ านวนมาก ผูป้ระกอบธุรกิจจะตอ้งแบ่งและใหล้ าดบัความส าคญัของวตัถุดิบแต่ละประเภท และวาง
กลยทุธ์ท่ีเหมาะสมในการจดัหาวตัถุดิบแต่ละประเภท 

การพิจารณาในการเลือกกลยุทธ์การจดัหาวตัถุดิบท่ีเหมาะสมกับบริษทั จ าเป็นตอ้ง
พิจารณาองคป์ระกอบของวตัถุดิบ 2 ประการ ดงัต่อไปน้ี 

(1) ผลกระทบต่อการเงิน (Component Financial Impact) คือความส าคญั
ของวตัถุดิบในการสร้างรายไดใ้ห้กบับริษทั ผูป้ระกอบธุรกิจจะตอ้งตั้งค  าถามว่า เม่ือขาดวตัถุดิบ
ดงักล่าวจะส่งผลกระทบต่อรายไดห้รือการด าเนินธุรกิจมากนอ้ยเพียงใด 

(2) ความเส่ียงในการจดัหาวตัถุดิบ (Component Supply Risk) คือความ
ยากง่ายในการหาวตัถุดิบ ซ่ึงอาจเกิดจากความไม่แน่นอนของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ อย่างไรก็ตามการ
เกิดขึ้นของวตัถุดิบทดแทนจะช่วยลดความเส่ียงจากการขาดวตัถุดิบดงักล่าวได ้

1) เมตริกซ์อุปทานของคราลิจิค (Kraljic’s Supply Matrix) คือการน าองค์ประกอบทั้ง
สองมาสร้างเป็นเมตริกซ์ขนาด 2x2 มีระดับความเส่ียงในการจดัหาวตัถุดิบเป็นแกนแนวตั้งและ
ระดบัผลกระทบต่อการเงินเป็นแกนแนวนอน ใช้จ าแนกวตัถุดิบท่ีจ าเป็นส าหรับบริษทั เพื่อน ามา
วิเคราะห์ถึงกลยุทธ์ในการจดัหาวตัถุดิบท่ีเหมาะสมดงัรูปภาพท่ี 2.4 แสดงการจ าแนกวตัถุดิบดว้ย 
เมตริกซ์อุปทานของคราลิจิค ทั้งน้ีสามารถแยกวตัถุดิบไดอ้อกเป็น 4 ประเภท ไดแ้ก่ 
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1.1) วตัถุดิบคอขวด (Bottleneck Items) สินคา้ประเภทน้ีเป็นสินคา้ท่ีไม่
สร้างรายไดใ้ห้กบับริษทั แต่มีความเส่ียงในการจดัหาวตัถุดิบ ผูป้ระกอบธุรกิจควรท าสัญญาระยะ
ยาวหรือการกักตุนเพื่อให้วตัถุดิบดังกล่าวไม่ขาดช่วง โดยมีการก าหนดปริมาณขั้นต ่าท่ีใช้เป็น
สัญญาณเตือนในการจดัหาวตัถุดิบคร้ังต่อไป 

1.2) วตัถุดิบเชิงกลยุทธ์ (Strategic Items) เป็นวตัถุดิบท่ีส าคญัอย่างมาก
ต่อธุรกิจ วตัถุดิบประเภทน้ีสามารถสร้างก าไรให้บริษทัและมีความเส่ียงในการจดัหาวตัถุดิบสูง จึง
เป็นขอ้ไดเ้ปรียบให้กบับริษทัท่ีสามารถหาวตัถุดิบไดอ้ยู่ตลอดเวลา ผูป้ระกอบธุรกิจจ าเป็นท่ีจะตอ้ง
สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูผ้ลิตวตัถุดิบ รวมถึงการท าสัญญาระยะยาว เพื่อลดความเส่ียงท่ีจะไม่
สามารถจดัหาวตัถุดิบได ้นอกจากน้ีการให้ราคาท่ีสูงกว่าบริษทัอ่ืนสามารถช่วยลดความเส่ียงในการ
จดัหาวตัถุดิบไดแ้ต่ไม่ย ัง่ยนื เพราะบริษทัคู่แข่งจะตอบโตโ้ดยการเพิ่มราคาใหเ้ช่นกนั 

1.3) วัตถุ ดิบทั่วไป (Non-strategic Items) วัตถุ ดิบในประเภทน้ีเป็น
วตัถุดิบท่ีหาไดท้ัว่ไปและไม่สร้างก าไรให้กบับริษทั ผูป้ระกอบธุรกิจไม่จ าเป็นตอ้งให้ความส าคญั
กบัวตัถุดิบประเภทน้ี สามารถใชร้ะบบอตัโนมติัเพื่อลดตน้ทุนและกิจกรรมของบริษทั 

1.4) วตัถุดิบท่ีมีอิทธิพล (Leverage Items) เป็นวตัถุดิบท่ีสามารถสร้างผล
ก าไรให้กบับริษทัไดแ้ต่หาไดไ้ม่ยาก ผูป้ระกอบธุรกิจไม่จ าเป็นตอ้งให้ความส าคญักบัการท าสัญญา
ระยะยาว และสามารถมีอ านาจในการต่อรองกบัผูจ้  าหน่ายสินคา้ไดเ้พื่อต่อรองราคาวตัถุดิบ 

รูปภำพท่ี 2.4 เมตริกซ์อุปทานของคราลิจิค 

ความเสี่ยงของการจดัหาวตัถดุิบสงู 

ความเสี่ยงของการจดัหาวตัถดุิบต า่ 

ผลกระทบต่อการเงินสงู ผลกระทบต่อการเงินต ่า 

Strategic Items
Bottleneck 

Items

Leverage Items
Non - Strategic 

Items
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2) การจดัหาจากภายนอก และการผลิตเอง (Outsource and Own Production)  
ในการด าเนินธุรกิจซ่ึงประกอบดว้ยกิจกรรมต่าง ๆ มากมาย  และมีความหลากหลาย

ของวตัถุดิบท่ีใชใ้นการด าเนินงาน ซ่ึงมีทั้งส่วนท่ีเป็นความสามารถหลกัของบริษทัและกิจกรรมอ่ืน 
ๆ ท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัความสามารถหลกัของบริษทั ผูป้ระกอบธุรกิจจะตอ้งพิจารณาถึงความเหมาะสม
ในการด าเนินธุรกิจและตดักิจกรรมบางประการ เพื่อท่ีจะให้ความส าคญักบัความสามารถหลกัของ
บริษทัมากขึ้นและ สามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดงันั้นการจดัหาจากภายนอกจึงเป็น
ทางออกท่ีส าคญัท่ีใชท้ดแทนวตัถุดิบหรือกิจกรรมท่ีนอกเหนือจากความสามารถหลกั การตดัสินใจ
เลือกระหว่างการจดัหาจากภายนอกหรือการผลิตขึ้นเองนั้น ผูป้ระกอบธุรกิจจะตอ้งพิจารณาจาก
ความสามารถหลกัของบริษทั เน่ืองจากกิจกรรมหรือวตัถุดิบยางประการนั้นมีผลต่อความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนั 

 
2.3.2 กลยุทธ์กำรกระจำยและจัดจ ำหน่ำย (Distribution and Sell Strategy)  
การกระจายและจดัจ าหน่ายเป็นวิธีการเพื่อส่งมอบสินคา้หรือบริการให้ถึงมือผูบ้ริโภค

ไดอ้ย่างถูกตอ้งและแม่นย  า โดยกลยุทธ์ดงักล่าวจะส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค และการใช้
ซ ้า นอกจากน้ีมีความส าคญัต่อกลยทุธ์การตลาดของบริษทั เพราะสามารถสร้างโอกาสในการบริโภค
ของกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดเ้ม่ือใชช่้องทางจดัจ าหน่ายอยา่งถูกวิธี 

การเลือกใชช่้องทางการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบธุรกิจจะตอ้งพิจารณาการเลือกช่องทาง
จดัจ าหน่ายให้เหมาะสมกบัลกัษณะของสินคา้ โดยสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูง ปริมาณในการขายน้อย หรือ
ผลิตตามความต้องการของผูบ้ริโภคมกัใช้วิธีการจ าหน่ายผูบ้ริโภคโดยตรง ซ่ึงผูป้ระกอบธุรกิจ
จะตอ้งใช้กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดเพื่อสร้างความตอ้งการซ้ือสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค ในทาง
กลบักนัการจดัจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภคทัว่ไป ผูป้ระกอบธุรกิจอาจใชช่้องทางจดัจ าหน่ายเป็น
ร้านสะดวกซ้ือ ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้ไดท้นัที เป็นตน้ คุณลกัษณะในการกระจายสินคา้ของ
ช่องทางจ าหน่ายแบ่งไดเ้ป็น 

1) ช่องทางจ าหน่ายกระจายครอบคลุมให้มากท่ีสุด (Intensive Distribution) คือการใช้
ช่องทางการจดัจ าหน่ายจ านวนมากท่ีสุดเท่าท่ีจะมากได ้เพื่อกระจายสินคา้ไดอ้ย่างทัว่ถึงทุกพื้นท่ี มกั
ใชก้บัสินคา้ประเภทสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีมีความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยูต่ลอดเวลา 

2) ช่องทางจ าหน่ายเฉพาะท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสม (Selective Distribution) คือการใช้
ช่องทางจดัจ าหน่ายในปริมาณนอ้ย โดยเลือกใชเ้ฉพาะช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีความเหมาะสมกบั
สินคา้เท่านั้น มกัเป็นสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคจะไปเม่ือตอ้งการซ้ือสินคา้ประเภทนั้น ๆ 
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3) ช่องทางจ าหน่ายดีท่ีสุดรายเดียวในพื้นท่ีขายหน่ึง (Exclusive Distribution) คือการ
ให้สิทธ์ิในการจ าหน่ายกบัตวัแทนจ าหน่ายรายเดียวหรือสถานท่ีเดียว เพื่อควบคุมคุณภาพในการ
บริการไดง้่าย พร้อมทั้งสร้างภาพลกัษณ์ท่ีหรูหราใหก้บัสินคา้ และเพิ่มคุณค่าใหก้บัตราสินคา้ 

 
 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบักลยุทธ์ทำงกำรตลำด (Strategic Marketing) 
การตลาด (Marketing) คือ การระบุและเติมเต็มความต้องการของมนุษย์และสังคม 

นิยามไดอ้ย่างสั้นๆว่า “เติมเต็มความตอ้งการอย่างเป็นประโยชน์” การจดัการการตลาดเกิดขึ้นเพื่อ
บรรลุการตอบสนองต่อความตอ้งการจากอีกฝ่าย ดงันั้นการจดัการการตลาดจึงเป็นทั้งศาสตร์และ
ศิลป์ในการเลือกตลาดกลุ่มเป้าหมายและการไดรั้บ รักษา และเพิ่มผูบ้ริโภค จากการสร้าง ส่งมอบ 
และส่ือสารคุณค่าท่ีเหนือชั้นให้กบัผูบ้ริโภค นอกจากน้ีสามารถให้ค  านิยามทางสังคมของการตลาด
แบบสั้นๆไดว้า่ “ส่งมอบการด ารงชีวิตท่ีเหนือกวา่มาตรฐาน” กล่าวคือ การตลาดคือกระบวนการทาง
สังคม ท่ีมีผูไ้ดรั้บส่ิงท่ีตอ้งการและอยากได ้จากการสร้าง น าเสนอ และแลกเปล่ียนคุณค่าของสินคา้
หรือบริการกบัผูอ่ื้น (Kotler and Keller, 2012) 

สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา นิยามไวว้่า “การตลาดคือกิจกรรม กลุ่มหน่วยงาน 
และกระบวนการเพื่อการสร้าง การส่ือสาร การส่งมอบ และการแลกเปล่ียนข้อเสนอท่ีมีคุณค่า
ส าหรับผูบ้ริโภค” (American Marketing Association, 2007 อา้งถึงใน Kotler and Keller, 2012) 

McCarthy อ้างถึงใน Kotler and Keller (2012) แยกประเภทกิจกรรมทางการตลาด
ออกเป็น เคร่ืองมือส่วนประสมทางการตลาด (Marketing - Mix Tools) 4 ประเภท เรียกว่า “4Ps” 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ี (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 
2.4.1 ผลติภัณฑ์ (Product) 
ผลิตภณัฑค์ือสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของ

ตน ผลิตภณัฑจึ์งเปรียบเสมือนตวัแทนของบริษทัท่ีควรมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั สอดคลอ้งกบัต าแหน่ง
ผลิตภณัฑท่ี์วางไว ้และสามารถสร้างความตอ้งการซ้ือสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย เพื่อสร้าง
ส่วนแบ่งทางการตลาดของตน 

ตราสินคา้ (Brand) หรือเคร่ืองหมายทางการคา้ (Trademark) ถูกใชเ้พื่อสร้างความเขา้ใจ
ให้กับผูบ้ริโภคถึงความแตกต่างจากผลิตภณัฑ์ของผูอ่ื้น ตราสินคา้จะส่งผลต่อการรับรู้และความ
เช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค ด้วยการสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัตราสินคา้และผลจากการบริโภคสินคา้หรือ
บริการในอดีตของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคมกัจะเช่ือมัน่ในสินคา้หรือบริการจากตราสินคา้ท่ีเคยบริโภค
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แลว้พึงพอใจ หรือสามารถตอบสนองต่อความคาดหวงัได ้จนกระทัง่เกิดเป็นความภกัดีต่อตราสินคา้ 
นอกจากน้ีตราสินคา้มีความส าคญัในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคและสร้างการตดัสินใจให้กบัผูบ้ริโภค
ในสินคา้หรือบริการใหม่ ดังนั้นผูป้ระกอบธุรกิจตอ้งให้ความส าคญักับการสร้างภาพลกัษณ์และ
ช่ือเสียงท่ีดี สร้างมูลค่าให้กบัตราสินคา้ และส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคเกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ เพื่อให้
เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

 
2.4.2 กำรตั้งรำคำ (Pricing)  
ราคา เป็นส่ิงท่ีใชว้ดัมูลค่าของสินคา้ โดยผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้หรือบริการ

ก็ต่อเม่ือเห็นว่าสินคา้หรือบริการนั้นมีมูลค่ามากกว่าจ านวนเงินท่ีเสียไป นอกจากน้ีราคามีส่วนช่วย
ในการดึงดูดผูบ้ริโภคเม่ือเปรียบเทียบปริมาณและคุณภาพกบัสินคา้ของผูอ่ื้นแลว้พบวา่สินคา้ของเรา
มีความคุม้ค่ากวา่  

วิธีการตั้งราคาจะมีความแตกต่างกันไปตามแต่ละวตัถุประสงค์ ซ่ึงผูป้ระกอบธุรกิจ
จะตอ้งค านึงถึงสถานภาพของบริษทัและก าหนดวตัถุประสงคท่ี์ชดัเจน เพื่อตั้งราคาท่ีเหมาะสมและ
สามารถบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไวไ้ด้ อย่างไรก็ตามในการก าหนดราคาสินคา้หรือบริการนั้นจะตอ้ง
ค านึงถึงองคป์ระกอบท่ีส าคญัไดแ้ก่ ตน้ทุนของสินคา้หรือบริการ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และการ
ตั้งราคาของคู่แข่ง ทั้งน้ีผูป้ระกอบธุรกิจตอ้งวางกลยุทธ์การตั้งราคาท่ีเหมาะสมเพื่อสร้างส่วนแบ่ง
ตลาดและเพิ่มรายไดใ้หก้บับริษทั ไม่วา่จะเป็นการเปล่ียนแปลงราคาไปตามภูมิศาสตร์ หรือการสร้าง
ระดบัราคาท่ีหลากหลายส าหรับสินคา้ประเภทเดียวกนัแต่มีกลุ่มผูบ้ริโภคต่างกนั เป็นตน้ 

 
2.4.3 สถำนท่ีจ ำหน่ำย (Place) 
เป็นอีกปัจจยัท่ีมีความส าคัญต่อการตอบสนองของผูบ้ริโภค ซ่ึงได้กล่าวไปแล้วใน 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกับการจัดการห่วงโซ่อุปทาน ซ่ึงหลักเกณฑ์ในการพิจารณา
เลือกใชช่้องทางในการจดัจ าหน่าย มีดงัน้ี 

1) โครงสร้างของช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีเหมาะสมกับสินค้าและวิธีการขาย 
ผลิตภณัฑบ์างประเภทจ าเป็นตอ้งกระจายผลิตภณัฑใ์ห้ทัว่ถึงหรือใชร้้านคา้ปลีกจ านวนมาก หรือใน
ผลิตภณัฑบ์างประเภทนั้นสามารถรับค าสั่งซ้ือจากผูบ้ริโภค และจ าหน่ายจากผูผ้ลิตไดเ้ลย เป็นตน้ 

2) ประเภทและหนา้ท่ี ผูป้ระกอบธุรกิจจะตอ้งพิจารณาถึงความเหมาะสมในหนา้ท่ีของ
ตวักลางแต่ละประเภท เช่น เลือกสถานท่ีจ าหน่ายท่ีเป็นห้างสรรพสินคา้ซ่ึงท าให้สินคา้มีภาพลกัษณ์
ท่ีดี เป็นตน้ 
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3) ท าเลท่ีตั้ง การเลือกท าเลท่ีตั้งจะตอ้งมีความเหมาะสมกบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย หรือสถานท่ีซ่ึงสินคา้อยู่ใกลก้ลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายมากท่ีสุด เพื่อให้
กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายสามารถซ้ือสินคา้ไดส้ะดวกท่ีสุด เป็นตน้ 

 
2.4.4 กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
การส่งเสริมการตลาด หรือเรียกอีกอย่างหน่ึงก็คือ การติดต่อส่ือสารทางการตลาด 

(Marketing Communications) เป็นวิธีการซ่ึงบริษทัต้องการรายงาน ชักจูง หรือเตือนผูบ้ริโภคทั้ง
ทางตรงและทางออ้มเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ ซ่ึงกล่าวไดว้่าการติดต่อส่ือสารทางการตลาด
นั้นท าใหบ้ริษทัสามารถโตต้อบและสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคได ้ผูบ้ริโภคจะทราบวา่ ใครคือผู ้
ท่ีจะใชผ้ลิตภณัฑด์งักล่าว ใชอ้ย่างไร เพราะเหตุใด ท่ีไหนและเม่ือไหร่ รวมถึงขอ้มูลผูผ้ลิต บริษทัท่ี
จดัจ าหน่ายและตราสินคา้ท่ี ซ่ึงก่อใหเ้กิดแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้และบริการ การสร้างตราสินคา้ให้
อยู่ในความทรงจ าของผูบ้ริโภคและสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัตราสินคา้ สามารถส่งเสริมดุลยภาพของ
ตราสินคา้ได ้(Kotler and Keller, 2012) โดยมีวตัถุประสงคใ์นการส่ือสารการตลาดดงัน้ี 

1) สร้างความตระหนกัถึง (Awareness) คือการท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการจดจ าสินคา้และ
ตราสินคา้ เป็นจุดเร่ิมตน้ของการเจาะตลาดหรือชิงส่วนแบ่งตลาด มกัใช้ขอ้ความสั้นๆท่ีมีความ
น่าสนใจและจดจ าง่าย โดยใชก้ารเนน้ย  ้าขอ้ความและบ่อยคร้ัง เพื่อตอกย  ้าความจ าของผูบ้ริโภค 

2) ให้ความรู้ (Knowledge) คือการให้ขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้และ
เขา้ใจคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์รวมถึงเหตุจ าเป็นท่ีตอ้งบริโภคสินค้าและช้ีให้เห็นถึงคุณสมบติั
ของสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย การใหค้วามรู้นั้นจะมีประสิทธิภาพท่ีดี
ต่อเม่ือผูบ้ริโภคมีความตระหนกัถึงสินคา้อยูแ่ลว้ 

3) สร้างความชอบ (Liking) คือการสร้างผลตอบรับหรือความรู้สึกท่ีดีของผูบ้ริโภคต่อ
สินคา้ท่ีน าเสนอ ผูป้ระกอบธุรกิจจะตอ้งหาค าตอบวา่ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกอยา่งไรกบัสินคา้ และระบุ
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมีผลตอบรับในดา้นลบของสินคา้ เพื่อน ามาหาวิธีปรับปรุงแกไ้ขและลบลา้งผลตอบรับ
ในดา้นลบดงักล่าว 

4) สร้างความช่ืนชอบ (Preference) คือการเปรียบเทียบสินคา้ของบริษทักบัสินคา้อ่ืน ๆ 
เพื่อแสดงขอ้โดดเด่นหรือความสามารถท่ีดีกว่าสินคา้จากบริษทัอ่ืน เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความไม่
มัน่ใจในการเลือกสินคา้ใหม่และไม่ทราบถึงความแตกต่างจากสินคา้เดิมท่ีใช้อยู่ จึงมีโอกาสสูงท่ี
ผูบ้ริโภคจะเลือกใชสิ้นคา้เดิม 

5) สร้างการตัดสินใจ (Conviction) คือการโน้มน้าวใจให้ผู ้บริโภคซ้ือสินค้าหรือ
กระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจ แมว้่าผูบ้ริโภคจะรับรู้จะรับรู้ถึงความแตกต่างจากสินคา้อ่ืน ๆแลว้ แต่
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ผูบ้ริโภคไม่เห็นถึงความจ าเป็นนั้น หรือเกิดจากความเคยชินในสินคา้เดิม เป็นตน้ ดงันั้นตอ้งส่ือสาร
ใหผู้บ้ริโภคเห็นวา่สินคา้มีความจ าเป็นและเป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสุดแลว้ในขณะนั้น 

6) การซ้ือสินคา้ (Purchase) คือการสร้างการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค แมว้่าผูบ้ริโภค
นั้นตดัสินใจเลือกสินคา้ของตนแลว้ แต่ผูบ้ริโภคไม่ตดัสินใจซ้ือโดยทนัทีเพราะสินคา้เดิมยงัเหลืออยู่
หรือรอโอกาสท่ีจะใชแ้ลว้ค่อยซ้ือสินคา้ เป็นตน้ ดงันั้นจึงตอ้งกระตุน้การตดัสินใจซ้ือโดยทนัทีดว้ย
ขอ้เสนอต่าง ๆ เม่ือซ้ือในช่วงเวลานั้น เช่น ส่วนลด ของแถม หรือทางเลือกในการช าระเงิน เป็นตน้ 

ส่วนประสมการส่ือสารการตลาด (Marketing communication mix) คือวิธีการหรือ
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่ือสารกับผูบ้ริโภค ซ่ึงในแต่ละเคร่ืองมือมีกระบวนการและวตัถุประสงค์ท่ี
ต่างกนั ไดแ้ก่ 

1) การโฆษณา (Advertising) คือการเผยแพร่ข้อมูลสินค้าให้กับผู ้บริโภค เพื่อให้
ผูบ้ริโภครู้จกัและทราบถึงความสามารถของสินคา้ ในการโฆษณานั้นตอ้งค านึงถึงการน าเสนอ และ
เน้ือหาท่ีให้แก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ รวมถึงช่องทางต่าง ๆ ในการ
โฆษณาท่ีจะสามารถส่งขอ้ความไปถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได ้

2) การเผยแพร่ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็น
การกระจายข่าวสารอย่างหน่ึง ท่ีเน้นการสร้างภาพลกัษณ์ให้กับองค์กร การประชาสัมพนัธ์ทาง
การตลาด มกัใชใ้นการน าเสนอหรือเปิดตวัผลิตภณัฑใ์หม่ การใหข้อ้มูลต่าง ๆ ท่ีส าคญั การโนม้นา้ว
กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีเจาะจง การปกป้องและช้ีแจงปัญหาท่ีเกิดกับผลิตภณัฑ์เพื่อรักษาความ
เช่ือมัน่ รวมถึงการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีสามารถส่งเสริมคุณค่าของตราสินคา้ 

3) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการสร้างแรงจูงใจใน
การซ้ือสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค สามารถสร้างความแตกต่างให้กบัสินคา้และส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคท่ีดีกว่าการซ้ือสินคา้เดียวกนัอ่ืน ๆ อยา่งไรก็ตาม การส่งเสริมการขายนั้นสามารถท าได้
อย่างรวดเร็ว แต่มีประสิทธิภาพในช่วงเวลาสั้น เน่ืองจากคู่แข่งสามารถท าตามไดง้่าย ประกอบกบัมี
ตน้ทุนท่ีส่งผลใหก้ าไรต่อช้ินของสินคา้ลดลง ผูป้ระกอบธุรกิจจึงตอ้งพิจารณาถึงความเหมาะสมของ
การส่งเสริมการขายในช่วงเวลานั้น ท่ีจะสามารถสร้างแรงจูงใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ
มากท่ีสุด  

4) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) คือการใช้พนักงานหรือทีมขายใน
การติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคเพื่อขายสินคา้ โดยพนกังานนั้นจะมีหนา้ท่ีแนะน าสินคา้ ให้ขอ้มูล ให้
ค  าปรึกษา สาธิตการใชง้าน หรือแมก้ระทัง่รับค าสั่งซ้ือจากผูบ้ริโภค เป็นตน้ วิธีการดงักล่าวสามารถ
สร้างแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงมากน้อยขึ้นอยู่กบัทกัษะในการพูดและการวางตวั
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ของพนักงาน อย่างไรก็ตามพฤติกรรมท่ีไม่ดีของพนักงานจะส่งผลเสียต่อภาพลกัษณ์ของบริษทั 
ดงันั้นจึงตอ้งมีการคดัเลือกพนกังานท่ีมีความเหมาะสมและการควบคุมดูแลท่ีดี 

5) การตลาดทางตรง  (Direct Marketing) คื อการ ติดต่ อ ส่ื อสารกับผู ้บ ริ โภค
กลุ่มเป้าหมายโดยตรง ไม่วา่จะเป็นการใหข้อ้มูลหรือขอ้เสนอต่าง ๆ การตลาดทางตรงจะช่วยกระตุน้
ความตอ้งการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค สามารถด าเนินการผ่านทางโทรศพัท ์อีเมล แคตตาล็อก หรือ
ตวัแทนจ าหน่ายท่ีเสนอสินคา้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง เป็นตน้ ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือสินคา้ไดโ้ดยตรง 
โดยไม่จ าเป็นตอ้งออกไปหาซ้ือตามสถานท่ีต่าง ๆ  

6) การส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) เป็นเคร่ืองมือท่ีมี
ประสิทธิภาพอย่างมาก ผูบ้ริโภคมีการพูดถึงผลิตภณัฑ ์ตราสินคา้ โฆษณา ข่าว ฯลฯ อยู่ตลอดเวลา 
ประกอบกบัผูบ้ริโภคมกัหาขอ้มูลสินคา้จากส่ือต่าง ๆ ผ่านทางอินเตอร์เน็ตก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
โดยในปัจจุบนัการส่ือสารสามารถท าได้อย่างแพร่หลายและรวดเร็วดว้ยอินเตอร์เน็ต การส่ือสาร
แบบปากต่อปากจึงมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ตวัอยา่งท่ีสามรถพบเห็นไดม้ากและมีประสิทธิภาพคือ
การรีวิวสินคา้จากผูมี้ช่ือเสียง การแชร์ต่อ ๆ กนัเป็นจ านวนมากผา่นโซเชียลมีเดีย เป็นตน้ 

7) กิจกรรมทางการตลาดและการให้ประสบการณ์ (Events and Experiences) เป็นการ
เขา้ใกลก้ลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายมากยิ่งขึ้นและถ่ายทอดประสบการณ์แก่ผูบ้ริโภคในเชิงลึก เพื่อสร้าง
ความประทบัใจและแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ นอกจากน้ี สามารถตอกย  ้าความภกัดีต่อตราสินคา้และ
ใชเ้พื่อเจาะตลาดส าหรับผูป้ระกอบธรุกิจรายใหม่ ผูป้ระกอบธุรกิจตอ้งจ ากดักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย
ใหช้ดัเจนเพื่อใหเ้คร่ืองมือดงักล่าวมีประสิทธิภาพสูงสุด 

8) การตลาดปฏิสัมพนัธ์ (Interactive Marketing) คือเคร่ืองมือในการส่ือสารอย่างหน่ึง 
ท่ีมีการโตต้อบกนัระหว่างผูข้ายหรือนกัการตลาดกบัผูบ้ริโภค การมีกิจกรรมต่าง ๆ ให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความสนใจและสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูบ้ริโภค โดยช่องทางท่ีท าให้เกิดการปฏิสัมพันธ์ได้เป็น
อยา่งดีคือส่ือออนไลน์ การตลาดประเภทน้ีไม่เพียงแต่ดึงดูดใหผู้บ้ริโภคมีส่วนร่วม แต่ยงัสามารถเก็บ
ขอ้มูลผูบ้ริโภคและวดัผลกิจกรรมจากการให้ความร่วมมือหรือความพึงพอใจของผูบ้ริโภค รวมถึง
พฤติกรรมในการซ้ือสินค้า เป็นต้น เพื่อน ามาวิเคราะห์ในการปรับเปล่ียนหรือพัฒนากลยุทธ์
การตลาดในอนาคต 
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2.5 เอกสำรและงำนวิจัยที่เกีย่วข้องกบักำรศึกษำ 
 ธีรยา สมปราชญ์ (2546) ไดศึ้กษาเร่ือง“กลยุทธ์การสร้างสรรค์และการด าเนินธุรกิจ
ภาพยนตร์ไทยของกลุ่มฟิล์มบางกอก”ซ่ึงกลุ่มฟิลม์บางกอกสามารถด าเนินธุรกิจให้ภาพยนตร์ไทย
สามารถส่งออกไปยงัต่างประเทศได ้และไดรั้บรางวลัต่าง ๆ ทั้งในและนอกประเทศไทยดว้ยวิธีการ
สัมภาษณ์บุคบลากรภายในองค์กรจ านวน 15 คน และผูท่ี้ไม่ใช่บุคคลากรขององค์กรจ านวน 9 คน
เพื่อหากลยุทธ์ท่ีองค์กรใช้และปัจจัยท่ีส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจภาพยนตร์จนกระทั่งประสบ
ความส าเร็จ โดยความส าเร็จของฟิล์มบางกอกประกอบด้วย การให้ความส าคญักับคุณภาพของ
ภาพยนตร์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กับองค์กร การสร้างความหลากหลายให้กับภาพยนตร์โดย
เลือกท่ีจะผลิตภาพยนตร์ท่ีไม่อยู่ในกระแสนิยมเพื่อเพิ่มทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภค ใชก้ารตลาดเชิงรุก
เพื่อแสวงหาช่องทางจดัจ าหน่ายนอกประเทศเพื่อขยายตลาด นอกจากน้ีบางกากฟิลม์ไดว้างแผนท่ีจะ
สร้างความได้เปรียบทางการตลาดด้วยการเป็นตัวแทนจ าหน่ายภาพยนตร์ให้กับบริษัทผลิต
ภาพยนตร์อ่ืน ๆ เพื่อสร้างความต่อเน่ืองให้กับการด าเนินงานขององค์กร  แมว้่าในปัจจุบันฟิล์ม
บางกอกไดปิ้ดตวัลงเม่ือปี พ.ศ. 2548 เน่ืองจากการแข่งขนัในอุตสาหกรรมภาพยนตร์มีสูงขึ้นและ
ภาพยนตร์หลายเร่ืองในระยะหลงัไม่ไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภค แต่แนวคิดในการบริหารบริษทั
ในช่วงเวลาท่ีธีรยาศึกษายงัคงมีความน่าสนใจท่ีท าใหธุ้รกิจน้ีประสบความส าเร็จในช่วงเวลาดงักล่าว 
 วาทิน ประชานันท์ (2557) ได้วิจัยเร่ือง “การบริหารจัดการธุรกิจดนตรีของบริษทั
ปราชญมิ์วสิคกรุ๊ปจ ากดั (PMG)” บริษทั ปราชญมิ์วสิคกรุ๊ป จ ากดั ประกอบธุรกิจหลากหลายธุรกิจท่ี
เก่ียวกบัดนตรี ไดแ้ก่ โรงเรียนสอนดนตรี นิตยาสารทางดนตรี รายการโทรทศัน์ จ าหน่ายวีซีดีบนัทึก
ส่ือการสอนดนตรี ใหเ้ช่าหอ้งซ้อมดนตรีและรับจดัการงานแสดงทางดนตรีต่าง ๆ ซ่ึงสามารถด าเนิน
ธุรกิจได้อย่างประสบความส าเร็จ ด้วยช่ือเสียงท่ีเป็นท่ีรู้จกัและได้รับการยอมรับในวงการดนตรี 
งานวิจยัฉบบัน้ีจึงสนใจศึกษากระบวนการในการด าเนินธุรกิจของบริษทัปราชญ์มิวสิคกรุ๊ปจ ากัด 
โดยใชท้ฤษฎีในการด าเนินธุรกิจของ Gilick และ Urwick ท่ีกล่าวไวว้า่การบริหารจดัการท่ีดีจะตอ้งมี
กระบวนการ POSDCORB ซ่ึงสามารถอธิบายการด าเนินงานของบริษทั ปราชญมิ์วสิกกรุ๊ป จ ากดั ได้
ดงัน้ีคือ การวางแผนเพื่อใชใ้นการด าเนินธุรกิจต่าง ๆ เป็นขั้นตอน มีทั้งแผนระยะสั้นและระยะยาว 
การจดัองคก์ารตามกลุ่มผลิตภณัฑเ์พื่อให้แต่ละหน่วยด าเนินการไปในทิศทางเดียวกนั มีการก าหนด
หน้าท่ีของแต่ละบุคคลอย่างชัดเจนโดยเลือกบุคคลากรท่ีมีความถนัดเฉพาะด้านนั้น ๆ การท่ีคุณ
ปราชญ์ อรุณรังสีมีความเป็นผูน้ าและอาจารยท่ี์ทุกคนในวงการดนตรีให้ความนับถือ สั่งงานใน
ลกัษณะตวัต่อตวัเพื่อสร้างความเป็นกนัเองกบัลูกน้อง บุคลากรในองคก์รสามารถติดต่องานกนัได้
โดยตรงไม่ต้องเป็นทางการเพื่อความสะดวกรวดเร็ว สามารถแก้ไขปัญหาได้ทัน มีการพฒันา
ผลิตภณัฑ์ให้มีความน่าสนใจอยู่ตลอดเวลา เช่นในนิตยาสารจะมีการเสนอบทเรียนจากศิลปินท่ีมี
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ช่ือเสียง ซ่ึงมีความแปลกใหม่กว่านิตยสารอ่ืน ๆ ทัว่ไป นอกจากน้ี บริษทัมีการความคุมคุณภาพใน
ทุก ๆ หน่วยยอ่ยและก่อนการจดัจ าหน่าย เช่น บทสัมภาษณ์ต่าง ๆจะตอ้งมีความน่าสนใจ และรูปเล่ม
นิตยสารจะตอ้งสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคได ้จากงานวิจยัฉบบัน้ี บ่งบอกถึงการด าเนินงานท่ีเหมาะถือ
เป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีจะสามารถช่วยให้บริษทัประสบความส าเร็จ อย่างไรก็ตามการท่ีบริษทันั้นจะ
ประสบความส าเร็จได ้เกิดจากปัจจยัหลายดา้น ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีจ าเป็นจะตอ้งศึกษา 
 ฉนัทช์นก เรืองภกัดี (2557) ศึกษาเร่ือง “คุณค่าตราสินคา้ คุณภาพการบริการ และความ
ไวว้างใจท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ Power Bank ของผูบ้ริโภคท่ีใช ้Smartphone และ Tablet ใน
กรุงเทพมหานคร” โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาอิทธิพลของคุณค่าตราสินคา้ คุณภาพการบริการ 
และความไวว้างใจต่อการตดัสินใจซ้ือ Power Bank ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในรูปแบบ
งานวิจยัเชิงปริมาณ ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั โดยมีกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ใช้
สถิติในการวิจยัคือ ความถ่ีร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
เพียร์สัน สมการถดถอยเชิงเส้นในรูปแบบอยา่งง่ายและพหุคูณ ซ่ึงก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 ผลการศึกษาพบวา่ คุณค่าตราสินคา้ คุณภาพการบริการ และความไวว้างใจต่อสินคา้ ในภาพรวม
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ Power Bank ในระดบัมาก 
 ปราโมท เท่ียงตรง (2557) ท าการศึกษาวิจัยเร่ือง  “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อทัศนคติและ
พฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัดนตรีไทยของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษากลุ่มโรงเรียนรัฐบาลจงัหวดัเพรช
บุรี” มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1. ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อทศันคติและพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัดนตรีไทย
ของนักเรียนระดบัมธัยมศึกษากลุ่มโรงเรียนรัฐบาลจงัหวดัเพรชบุรี 2. เพื่อเป็นแนวทางการศึกษา
คน้ควา้ดา้นปัจจยัท่ีส่งผลต่อทศันคติและพฤติกรรมของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาท่ีมีต่อดนตรีไทย 
โดยมีกลุ่มตวัอย่าง 377 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยัคือแบบสอบถาม น าขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์
ค่าความถ่ี  ร้อยละ ค่า เฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิ เคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่าง ๆ กบัทศันคติและพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัดนตรีไทยของนกัเรียน
ประกอบไปดว้ยปัจจยัดงัน้ี 1. ปัจจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล 2. ปัจจยัดา้นประสบการณ์ของนกัเรียน
ต่อดนตรีไทย 3. ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มในการเรียนการสอนดนตรีไทยของโรงเรียน ผลการศึกษา
พบว่าปัจจยัด้านส่ิงแวดลอ้มท่ีอาศยัมีอิทธิพลต่อทศันคติในทุกด้าน รองลงมาคือปัจจัยด้านเพื่อน
ปัจจยัท่ีเหลือมีอิทธิพลต่อทศันคติต่อวิชาดนตรีไทยคือปัจจยัดา้นประสบการณ์ต่อดนตรีไทย ปัจจยั
ดา้นครอบครัวและปัจจยัสภาพแวดลอ้มของโรงเรียนดา้นเคร่ืองดนตรี 
 ประวิทย ์ฤทธิบูลย ์(2558) ไดเ้ขียนบนความช่ือ “นาฏศิลป์ไทย : ส่ือทางวฒันธรรมท่ี
มากกวา่ความบนัเทิง” บทความฉบบัน้ีกล่าวถึงบทบาทและการเปล่ียนแปลงของนาฏศิลป์ไทยตั้งแต่
อดีตจนถึงปัจจุบนั นาฏศิลป์ไทยนั้นอยู่คู่กบัวิถีชีวิตของคนไทยมาเป็นเวลานานและมีคุณค่าทาง
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สังคม ผูเ้ขียนไดก้ล่าวถึงการอนุรักษ์และการพฒันา โดยแนวคิดของกลุ่มคนทั้ง 2 สวนทางกนั คือ 
กลุ่มผูท่ี้ต้องการอนุรักษ์ต้องการให้คงรูปแบบเดิมของนาฏศิลป์ไทยไวใ้ห้มากท่ีสุด แต่กลุ่มผูท่ี้
ตอ้งการพฒันาจะตอ้งการต่อยอดให้นาฏศิลป์ไทยสามารถปรับเขา้กับยุคปัจจุบนัเพื่อให้สามารถ
เข้าถึงประชาชนได้และไม่หายไปจากสังคม อย่างไรก็ตามทั้งการอนุรักษ์และการพฒันาควรท่ี
จะตอ้งท าไปควบคู่กนั เม่ือไม่มีการพฒันาท าให้ไม่สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคและไม่มีความตอ้งการ
นาฏศิลป์ไทยในท่ีสุด การอนุรักษไ์วซ่ึ้งคงเดิมจะไม่มีความหมายต่อไป ประเด็นถดัมาคือการส่ือสาร
ทางสังคมในการปลูกฝังเยาวชนให้เห็นคุณค่าทางวฒันธรรมเพื่อไม่ให้นาฏศิลป์ไทยสูญหายไปจาก
สังคมไทย แต่ในความเป็นจริง ปัจจุบนันาฏศิลป์ไทยมกัถูกตีแผง่านทางส่ือละครและภาพยนตร์ไทย
ในรูปแบบความน่ากลวัของส่ิงล้ีลบั ไสยศาสตร์ ซ่ึงเป็นการสร้างความเช่ือท่ีผิด ๆ กบัเยาวชนและ
ให้ผลตรงข้ามกับวตัถุประสงค์ท่ีต้องการปลูกฝังให้เยาวชนเห็นคุณค่าของนาฏศิลป์ไทย จาก
บทความน้ีท าให้เห็นถึงสภาพการณ์ในปัจจุบันของดนตรีและนาฏศิลป์ไทย ซ่ึงกล่าวได้ว่าเป็น
อุปสรรคอย่างหน่ึงท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจในอุตสาหกรรมดนตรีและนาฏศิลป์ไทยจะต้องให้
ความส าคญัและลบลา้งความเช่ือแบบผิด ๆ เพื่อกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการผลผลิตจากดนตรีและ
นาฏศิลป์ไทยเพิ่มขึ้น 
 กลัยา แกว้มา (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง “ผูบ้ริหารกบับทบาทการส่งเสริมการสร้างสรรค์
องค์ความรู้ในองค์กร” ซ่ึงกล่างว่า การสร้างสรรค์องค์ความรู้ใหม่ ๆ จะท าให้องค์กรสามารถสร้าง
นวตักรรม จนกระทัง่น าไปสู่ความส าเร็จและเป็นผูน้ าในธุรกิจ โดยผูน้ าจะตอ้งมีบทบาทอันไดแ้ก่ 
สร้างวฒันธรรมมุ่งความรู้ในองค์กร (Establishment of Knowledge-Oriented Culture) ส่งเสริมการ
สร้างองค์ความ รู้ผ่ านกระบวนการทางสังคม (Knowledge Creation Through the Process of 
Socialization) ส่งเสริมการสร้างองค์ความรู้ผ่านกระบวนการผสมผสาน (Knowledge Creation 
Through the Process of Combination) ส่งเสริมการสร้างองคค์วามรู้ผา่นความร่วมมือระหวา่งองคก์ร 
(Knowledge Creation Through Inter-Organizational Collaboration) และเสริมก าลังและขยบัขยาย
คลังองค์ความรู้ (Reinforcement and Expansion of Knowledge-Inventory) จากท่ีกล่าวมาแสดงให้
เห็นว่า องคค์วามรู้ขององคก์รเป็นทรัพยากรท่ีส าคญัท่ีท าให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั และ
จะตอ้งจดัการองค์ความรู้อย่างเหมาะสมเพื่อต่อยอดให้กลายเป็นองค์ความรู้ใหม่ท่ีจะสามารถน า
องคก์รไปสู่การสร้างนวตักรรมและพฒันาองคก์รให้สอดคลอ้งกบัสภาพการแข่งขนัท่ีเปล่ียนแปลง
อยูต่ลอดเวลาอยา่งมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  
 ชาญชยั พรมมิ และสวสัด์ิ วรรณรัตน์ (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง “โมเดลสมการโครงสร้าง
ของการจดัการห่วงโซ่อุปทานและพนัธมิตรทางการคา้ต่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั” ดว้ยการ
วิจยัเชิงปริมาณ เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก ผูป้ระกอบการหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์จ านวน 350 ตวัอยา่ง 
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โดยใช้สถิติ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง 
ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูป้ระกอบการท่ีมีระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ
ระหวา่ง 2 ถึง 5 ปี ไดรั้บการรับรองการคดัสรรสินคา้หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑร์ะดบั 4 ดาว และเป็น
ผูป้ระกอบการสินคา้ประเภทผา้และเคร่ืองแต่งกาย ซ่ึงผูป้ระกอบการให้ความเห็นเก่ียวกบัระดบั
ความส าคญัของพนัธมิตรทางการคา้ การจดัการห่วงโซ่อุปทาน และความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยู่
ในระดบัสูงทั้ง 3 ดา้น ทั้งน้ีผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนัและทดสอบสมมติฐานการวิจยั
พบวา่ พนัธมิตทางการคา้ไม่มีอิทธิพลทางตรงต่อการจดัการห่วงโซ่อุปทาน พนัธมิตรทางการคา้ไม่มี
อิทธิพลทางตรงต่อความได้เปรียบในการแข่งขัน แต่ในส่วนการจัดการห่วงโซ่อุปทานของ
ผูป้ระกอบการมีอิทธิพลทางตรงต่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ซ่ึงการจดัการห่วงโซ่อุปทานท่ี
มุ่งเนน้การลดตน้ทุน ปรับปรุงคุณภาพเพื่อสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค การมี
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบและลูกคา้ จะส่งผลต่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีดีของ
ผูป้ระกอบการ 
 ไพโรจน์ บุตรชีวนั (2559) ศึกษาเร่ือง “การศึกษาความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการเป็นองคก์รแห่งนวตักรรมของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มเพื่อสร้าง
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอย่างย ัง่ยืน” มีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างรูปแบบความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุ
ของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเป็นองคก์รแห่งนวตักรรมของผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันอย่างย ัง่ยืน และตรวจสอบความสอดคลอ้งระหว่าง
รูปแบบความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเป็นองคก์รแห่งนวตักรรมของผูป้ระกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่มกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ในรูปแบบงานวิจยัเชิงปริมาณ ใชเ้คร่ืองมือ
ในการวิจยัเป็นแบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั .987 มีกลุ่มตวัอย่างคือผูป้ระกอบการและ
สมาชิกในโครงการนวตักรรม 3 สาขาอุตสาหกรรมในประเทศไทย จ านวน 531 คน วิเคราะห์ทาง
สถิตดว้ย ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์
สัน การวิเคราะห์องค์ประกอบ และการวิเคราะห์เส้นทางอิทธิพล เพื่อหาความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุ    
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเป็นองคก์รแห่งนวตักรรมของ ผูป้ระกอบการวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมเพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอย่างย ัง่ยืน ไดแ้ก่ คุณลกัษณะของการ
เป็นผูป้ระกอบการนวตักรรม ความสามารถในการจัดการความรู้ ความสามารถในการจัดการ
นวตักรรม ความสามารถในการจดัการเทคโนโลยกีารเป็นองคก์รแห่งนวตักรรม และความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนัอย่างย ัง่ยืน นอกจากน้ีในการวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่าผลิตภณัฑ์ใหม่หรือบริการใหม่มี
ความสัมพนัธ์กบัความสามารถในการจดัการนวตักรรม นวตักรรม กลยทุธ์ขององคก์ร และการสร้าง
ความแตกต่างในการแข่งขนัมีความสัมพนัธ์กบัความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยา่งย ัง่ยนื   
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 กาญจนา คนจริง (2559) ศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์เพื่อการตลาดท่ีส่งผล
ต่อภาพลกัษณ์องคก์รของธนาคารไทยพานิชย ์จ ากดั (มหาชน) ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร” เพื่อ
ศึกษากลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์เพื่อการตลาดของธนาคารไทยพานิชย ์จ ากัด (มหาชน) ศึกษา
ภาพลักษณ์องค์กรในสายตาของผูใ้ช้บริการและผลิตภัณฑ์ของธนาคารไทยพานิชย์จ ากัด และ
วิเคราะห์ผลกระทบของการประชาสัมพนัธ์เพื่อการตลาดท่ีส่งผลต่อภาพลกัษณ์ขององค์กร ใน
รูปแบบงานวิจยัเชิงปริมาณ ใชเ้คร่ืองมือในการวิจยัดว้ยแบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 384 คน มี
ค่าความเช่ือถือได้เท่ากับ 0.911 – 0.957 วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วย ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานและการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่าการประชาสัมพนัธ์เพื่อ
การตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกกบัภาพลกัษณ์ขององค์กร และเม่ือวิเคราะห์ปัจจยัรายดา้นพบว่า ปัจจยั
ดา้นกิจกรรมท่ีมีลกัษณะโน้มน้าวจูงใจ ปัจจยัดา้นการใช้ส่ือเฉพาะท่ีสามารถสะทอ้นถึงความเป็น
เอกลกัษณ์ขององคก์ร ปัจจยัดา้นกิจกรรมหรือการกระท าท่ีแสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคม
และส่ิงแวดลอ้ม ส่งผลเชิงบวกต่อภาพลกัษณ์ขององคก์ร 
 กรธวฒัน์ สกลคฤหเดช, สุกิจ ขอเช้ือกลาง และลภสัรดา จ่างแก้ว (2560) ศึกษาเร่ือง 
“โมเดลความสัมพนัธ์เชิงโครงสร้างของความสามารถเชิงพลวตั ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและ
ความส าเร็จของธุรกิจในอุตสาหกรรมอาหารแปรรูปของประเทศไทย”  มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
อิทธิพลของทรัพยากรขององค์กรต่อความสามารถเชิงพลวตั และอิทธิพลของความสามารถเชิง
พลวตัและความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจในอุตสาหกรรมอาหารแปร
รูปของประเทศไทย ในรูปแบบงานวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั มี
กลุ่มตวัอย่างคือผูป้ระกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมอาหารแปรรูปในประเทศไทยจ านวน  143 ราย 
วิเคราะห์ขอ้มูลด้วยโมเดลสมการโครงสร้าง ผลการศึกษาพบว่า ทรัพยากรขององค์กรมี อิทธิพล
ทางตรงเชิงบวกกบัความสามารถเชิงพลวตั และความสามารถเชิงพลวตัมีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวก
ต่อความส าเร็จของธุรกิจ โดยความสามารถเชิงพลวตัมีอิทธิพลต่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั และ
ความได้เปรียบในการแข่งขันมีอิทธิพลต่อความส าเร็จขององค์กร ตามล าดับ จึงเป็นข้อสรุปว่ า 
องคก์รท่ีตอ้งการสร้างความส าเร็จจะตอ้งให้ความส าคญักบัทรัพยากรขององคก์ร ซ่ึงสามารถสร้าง
ความสามารถเชิงพลวตัท่ีท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัได ้ 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 

 งานวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย หจก.
ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม เป็นการวิจยัทางการจดัการธุรกิจ โดยผูว้ิจยั
เลือกใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงค าตอบ ขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชก้ารส ารวจ
ขอ้มูลเบ้ืองตน้ เลือกหวัขอ้ศึกษา ทบทวนวรรณกรรม และสืบคน้ขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เพื่อเป็นการ
วางรากฐานขอ้มูลเบ้ืองตน้ หลงัจากนั้นจึงเร่ิมเก็บขอ้มูลภาคสนาม โดยผูวิ้จยัไดท้ าการบนัทึกเสียง
จากการสัมภาษณ์ พร้อมทั้งบนัทึกภาพ รวมทั้งวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัคร้ัง
น้ี มีรายละเอียดวิธีการด าเนินการวิจยั ตามล าดบัดงัน้ี 
 
 

3.1 กำรวำงแผนงำนเบ้ืองต้น 
 
 3.1.1 กำรส ำรวจข้อมูลเบื้องต้นและเลือกหัวข้อศึกษำ 
 ในการวางแผนงานเบ้ืองตน้ ผูวิ้จยัไดท้ าการส ารวจขอ้มูลเบ้ืองตน้ เลือกหัวขอ้ศึกษา 
และคน้ควา้รวบรวมขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 จากการไดศึ้กษาและส ารวจสภาพแวดลอ้มของธุรกิจประเภทต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ในปัจจุบนั 
พบว่า ธุรกิจผลิตเคร่ืองดนตรีไทยมีความน่าสนใจ เน่ืองจากธุรกิจประเภทน้ี สภาพอุตสาหกรรมมี
ความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั มีวิธีการผลิตท่ีตอ้งใชค้วามประณีตและฝีมือจากช่างผูช้  านาญงานเป็น
อย่างมาก อีกทั้งเป็นธุรกิจท่ีสามารถคงอยู่ท่ามกลางกระแสความนิยมดนตรีไทยท่ีลดลง ธุรกิจน้ีจึง
เป็นการซ้ือขายของผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่มท่ีเจา้ของธุรกิจหรือผูข้ายจ าเป็นตอ้งมีกลยุทธ์ในการด าเนิน
ธุรกิจเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลก าไรมากท่ีสุด และผูว้ิจยัยงัพบอีกว่า แมก้ระแสนิยมของการบริโภคดนตรี
ไทยจะลดลงแต่มีบริษทัท่ีสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั และสามารถด าเนินธุรกิจอย่าง
ย ัง่ยนื  
 จากประเด็นปัญหาท่ีกล่าวมาข้างต้น จึงเลือก หจก. ประดิษฐ์กรรมด้วยเคร่ืองจักร 
ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม เป็นหัวขอ้วิจยั เน่ืองจากบริษทัน้ีเป็นบริษทัผลิตเคร่ืองดนตรีไทยขนาด
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ใหญ่และมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัในวงการดนตรีไทยตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั จากคุณภาพของเคร่ือง
ดนตรีไทยและราคาท่ีสมเหตุสมผล   
 1) การศึกษาและรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งผูว้ิจัยไดศึ้กษาขอ้มูลจาก
แหล่งต่าง ๆ ดงัน้ี 
 2) ข่าวและบทความจากหนังสือ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร วารสารต่าง ๆ ท่ีมีเน้ือหา
เก่ียวกบัประวติั ความเป็นมา และการด าเนินธุรกิจ 
 3) ขอ้มูลทางเอกสารจากการสัมภาษณ์ของ นายวาทิต ไทรวิมาน เก่ียวกบัการด าเนิน
ธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย 
 4) เทปบนัทึกภาพการสัมภาษณ์ของ นายวาทิต ไทรวิมาน เก่ียวกับการด าเนินธุรกิจ
ผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย 
 
 

3.2 กำรเกบ็ข้อมูลภำคสนำม 
 ผูว้ิจยัใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลภาคสนามโดยใชข้อ้มูลจากการสัมภาษณ์และการสังเกต ใน
การวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัใชวิ้ธีการเก็บขอ้มูล 3 ลกัษณะคือ 
 1) การสัมภาษณ์แบบเป็นทางการ ผูว้ิจยัใชใ้นกรณีท่ีตอ้งการขอ้มูลแบบเฉพาะเจาะจง 
เช่น การจดัหาวตัถุดิบ การควบคุมคุณภาพ และช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นตน้ โดยการสัมภาษณ์
ลกัษณะน้ี ผูวิ้จยัใชวิ้ธีการนัดหมายกบัผูใ้ห้ขอ้มูลล่วงหน้า โดยส่งแนวทางการสัมภาษณ์ให้แก่ผูใ้ห้
ขอ้มูลก่อนถึงวนัสัมภาษณ์ เพื่อให้ผูใ้ห้ขอ้มูลไดท้ราบขอ้ค าถามล่วงหนา้และเตรียมพร้อมท่ีจะตอบ
ค าถามนั้น ๆ ไดอ้ยา่งถูกตอ้งตามท่ีผูว้ิจยัตอ้งการมากท่ีสุด 
 2) การสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ ผูว้ิจยัใชใ้นการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลในบริบทต่าง 
ๆ เช่น ประวติัความของการก่อตั้งบริษทั ประวติับุคคลต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ประสบการณ์ท่ีมีต่อธุรกิจ
การผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย และการดูแลช่าง เป็นตน้ ซ่ึงส่วนมากการสัมภาษณ์ลกัษณะน้ี
ผูวิ้จยัใช้การพูดคุยทัว่ไปเพื่อลดความตึงเครียดในการสัมภาษณ์ และยงัเป็นการเปิดกวา้งให้ผูใ้ห้
ขอ้มูลไดแ้สดงความคิดเห็นไดอ้ยา่งเป็นอิสระ 
 3) การสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม ผูว้ิจยัใช้ในการสังเกตสภาพแวดล้อม วิธีการผลิต 
ระบบการจดัการต่าง ๆ ในบริษทั เพื่อเป็นขอ้มูลบริบทและเป็นส่วนช่วยในการยืนยนัขอ้มูลบางส่วน
ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์อีกดว้ย 
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 ส าหรับประเด็นส าคญัในการเก็บขอ้มูลภาคสนามของการวิจยั ผูว้ิจยัไดแ้บ่งกลุ่มผูใ้ห้
ขอ้มูลเป็น 2 กลุ่มคือ 
 1) ผูใ้ห้ข้อมูลหลัก ข้อมูลส่วนน้ีมีความส าคัญมาก ผูวิ้จัยจึงต้องเขียนแนวทางการ
สัมภาษณ์เพื่อเป็นกรอบประเด็นในการสัมภาษณ์แต่ละคร้ัง การสัมภาษณ์นั้นผูวิ้จัยจะท าการ
สัมภาษณ์ทั้ งแบบท่ีเป็นทางการและแบบท่ีไม่เป็นทางการควบคู่กันไปเพื่อให้ประเด็นต่าง ๆ 
ครบถว้นสมบูรณ์ และเป็นการเปิดโอกาสให้ผูใ้ห้ขอ้มูลไดแ้สดงความคิดเห็นอย่างเป็นอิสระ ผูใ้ห้
ขอ้มูลหลกัคร้ังน้ี คือ นายวาทิต ไทรวิมาน เจา้ของและผูบ้ริหาร หจก.ประดิษฐ์กรรมดว้ยเคร่ืองจกัร 
ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม, บุตรของนายวาทิต ไทรวิมาน และพนกังานของ หจก.ประดิษฐ์กรรมดว้ย
เคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม เม่ือวนัท่ี 6 เมษายน พุทธศกัราช 2560 ณ โรงงานดุริยางคไ์ทย 
อุตสาหกรรม จงัหวดัสมุทรปราการ ใชเ้วลาในการสัมภาษณ์ตลอดทั้งวนั ร่วมกบัผูช่้วยอีกจ านวน 1 
คน แบ่งเป็น 
  1.1) ช่วงเช้าใช้เวลาในการสัมภาษณ์ประมาณ 3 – 4 ชั่วโมง ในหัวข้อ
เก่ียวกับการด าเนินธุรกิจตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน ซ่ึงมีรายละเอียดเน้ือหา ได้แก่ กลยุทธ์ในการ
แข่งขนัและต าแหน่งทางการตลาดขององคก์ร สินคา้และกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย วิธีการจ าหน่ายและ
กลยทุธ์การตลาด คู่แข่ง สภาวะการแข่งขนัและปัญหาในการด าเนินธุรกิจพร้อมทั้งวิธีการรับมือ เป็น
ตน้ 
  1.2) ช่วงบ่ายใชเ้วลาในการสัมภาษณ์อีกประมาณ 3 – 4 ชัว่โมง ในหัวขอ้
เก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มภายในองคก์รและกระบวนการผลิต ซ่ึงมีรายละเอียดเน้ือหา ไดแ้ก่ หนา้ท่ีของ
พนักงานและการสั่งการ ทรัพยากรท่ีจ าเป็นในการผลิต ขั้นตอนการผลิดและการจัดหาวตัถุดิบ 
ปัญหาในกระบวนการผลิตและวิธีการรับมือ เป็นตน้ ทั้งน้ี ในระหวา่งการสัมภาษณ์ไดมี้การเขา้เยี่ยม
ชมโรงงาน เพื่อเก็บขอ้มูลสภาพแวดลอ้มภายในโรงงาน ดว้ยวิธีการสังเกตและบนัทึกภาพประกอบ 
นอกจากน้ี ยงัได้มีการติดต่อเพื่อพูดคุยและสอบถามในภายหลงัอีกจ านวนหลายคร้ัง ด้วยวิธีการ
สนทนาผ่านทางโทรศพัท์ และวิธีการส่งขอ้ความและเอกสารผ่านทางไลน์ส่วนตวั ซ่ึงมีเน้ือหาใน
ส่วนยอ่ยต่าง ๆ ท่ีขาดตกบกพร่อง รวมถึงการตรวจสอบความถูกตอ้งและความเขา้ใจในขอ้มูล 

2) ผูใ้ห้ขอ้มูลรอง ขอ้มูลส่วนน้ี ผูวิ้จยัใช้วิธีการสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ โดยใช้
การพูดคุยเป็นหลกั เพื่อเป็นการเปิดโอกาสให้ผูใ้ห้ขอ้มูลไดแ้สดงความคิดเห็นอย่างเป็นอิสระ ผูใ้ห้
ขอ้มูลรองคร้ังน้ี ไดแ้ก่ 

2.1) นายสุชาติ โรจนตระกูล เจา้ของร้านดนตรีไทย จงัหวดัพิษณุโลก ซ่ึง
เคยเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจกบั หจก. ประดิษฐ์กรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรมในอดีต 
สัมภาษณ์เม่ือวนัท่ี  16 เมษายน พุทธศกัราช 2560 ณ ร้านดนตรีไทย จงัหวดัพิษณุโลก ใชเ้วลาในการ
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สัมภาษณ์ประมาณ 1 ชั่วโมง ในหัวข้อเก่ียวกับการติดต่อค้าขายกับ หจก. ประดิษฐ์กรรมด้วย
เคร่ืองจกัร ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม ซ่ึงมีรายละเอียดเน้ือหา เช่น จุดเด่นของสินคา้ กลุ่มผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ ปัญหาในการติดต่อคา้ขาย เป็นตน้ 

2.2) รองศาสตราจารยป์ระทีป นกัป่ี ผูซ่ึ้งเป็นทั้งนกัดนตรีและนกัวิชาการ
ในดา้นดนตรีไทย และเป็นท่ีปรึกษาให้กบัร้านดนตรีไทย อีกทั้งยงัเป็นท่ีรู้จกัและสนิทสนมกบันาย
วาทิต ไทรวิมาน ตั้งแต่เม่ือคร้ังอดีต โดยมีการสัมภาษณ์ทั้งหมด 3 คร้ัง ใชเ้วลาสัมภาษณ์ในแต่ละคร้ัง
ประมาณ 1 - 2 ชัว่โมง ณ สถานท่ีพกัอาศยัของผูใ้หส้ัมภาษณ์ในจงัหวดัพิษณุโลก ซ่ึงในการสัมภาษณ์
สองคร้ังแรกนั้น มีหวัขอ้เก่ียวกบัสภาวะโดยรวมของอุตสาหกรรมการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี
ไทย ความเป็นมาและการด าเนินธุรกิจของนายวาทิต ไทรวิมานอย่างคร่าว ๆ เพื่อหาประเด็นศึกษาท่ี
น่าสนใจ และใชเ้ป็นกรอบในการตั้งประเด็นค าถามส าหรับสัมภาษณ์นายวาทิต ไทรวิมาน และอีก
คร้ังหน่ึงเม่ือวนัท่ี 16 เมษายน พุทธศกัราช 2560 ณ สถานท่ีเดิม ในหวัขอ้เก่ียวกบั สภาวะการแข่งขนั
ของอุตสาหกรรมการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย ซ่ึงมีรายละเอียดเน้ือหา เช่น ข้อมูล
ผูป้ระกอบการรายอ่ืนและการแข่งขนัในอุตสาหกรรมการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย เป็นตน้ 
เพื่อหาความสอดคลอ้งของขอ้มูลและสามารถวิเคราะห์ขอ้มูลไปในทิศทางท่ีถูกตอ้ง นอกจากน้ี ยงั
ได้มีการติดต่อเพื่อพูดคุยและสอบถามในประเด็นย่อย ๆ นอกเหนือจากการสัมภาษณ์อีกจ านวน
หลายคร้ัง ดว้ยวิธีการเช่น สนทนาผา่นทางโทรศพัท ์เป็นตน้ 
 
 

3.3 กำรบันทึกข้อมูล 
ผูว้ิจยัเลือกใชเ้คร่ืองมือต่าง ๆ ดงัน้ี 
1) สมุดบนัทึก ใชใ้นการจดบนัทึกขอ้มูลท่ีพบเห็น รวมทั้งขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ 
2) เคร่ืองบนัทึกเสียง ใชบ้นัทึกเสียงการสัมภาษณ์และการสนทนา 
3) กลอ้งถ่ายรูป ใชบ้นัทึกภาพน่ิง 
4) กลอ้งถ่ายวีดีทศัน์ ใชใ้นการบนัทึกภาพเคล่ือนไหว 
5) เอกสารแนวทางในการสัมภาษณ์ ใชเ้พื่อก าหนดประเด็นตามวตัถุประสงค ์
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3.4 กำรจัดกระท ำข้อมูล 
ในการจดักระท าขอ้มูลนั้น ผูวิ้จยัได้น าขอ้มูลท่ีได้จากการรวบรวมเอกสาร วารสาร 

บทความ งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ขอ้มูลจากภาคสนาม (ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์และการสังเกต) มาศึกษา 
จ าแนก จดัหมวดหมู่ และเรียบเรียงขอ้มูลให้ตรงตามประเด็นวตัถุประสงค์ของงานวิจยั มีขั้นตอน
ดงัต่อไปน้ี 

1) น าขอ้มูลเบ้ืองตน้ท่ีได้จากการรวบรวมเอกสารต่าง ๆ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมา
จ าแนกและจดัหมวดหมู่ใหต้รงตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้

2) ถอดขอ้มูลต่าง ๆ จากค าสัมภาษณ์ แลว้น ามาจ าแนก จัดหมวดหมู่ และเรียบเรียงให้
เป็นขอ้มูลเอกสารตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้เพื่อเตรียมพร้อมสู่กระบวนการวิเคราะห์ต่อไป 

3) น าขอ้มูลเอกสารท่ีไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม ขอ้มูลจากภาคสนาม (ขอ้มูลจาก
การสัมภาษณ์และการสังเกต) มาเช่ือมโยง เปรียบเทียบ และหาจุดร่วมเดียวกัน เพื่ อใช้ในการ
วิเคราะห์หาองคค์วามรู้ท่ีไดจ้ากงานวิจยัช้ินน้ี 
 
 

3.5 กำรตรวจสอบข้อมูล 
ผู ้วิจัยได้ท าการตรวจสอบข้อมูล โดยน าข้อมูลมาตรวจสอบด้วยวิธีการต่าง ๆ 

ดงัต่อไปน้ี 
1) น าข้อมูลท่ีได้จากภาคสนาม คือ ข้อมูลจากการสัมภาษณ์และการสังเกต มา

ตรวจสอบโดยเช่ือมโยงกบัขอ้มูลเอกสารท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้ เพื่อป้องกนัการคลาดเคล่ือนของ
ขอ้มูล และเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งมากท่ีสุด  

2) น าขอ้มูลทั้งหมดท่ีไดท้ าการจดักระท าขอ้มูลแลว้ ไปตรวจสอบกบัผูใ้หข้อ้มูลในงาน
สนามอีกคร้ัง เพื่อให้ขอ้มูลถูกตอ้งแม่นย  า และป้องกันการตกหล่นของขอ้มูล ซ่ึงในกรณีน้ี หาก
ตรวจสอบแลว้เกิดความผิดพลาดหรือขอ้มูลไม่ครบถว้น ผูวิ้จยัสามารถเพิ่มเติมหรือแกไ้ขขอ้มูลให้
สมบูรณ์และทนัเวลา 
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3.6 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
ในการวิเคราะห์ขอ้มูลนั้น ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดรั้บการตรวจสอบแลว้มาวิเคราะห์ตาม

ประเด็นดงัต่อไปน้ี 
1) วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีส่งผลต่อภาวะอุตสาหกรรมการผลิตและจ าหน่าย

เคร่ืองดนตรีไทยในอดีต ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์จากขอ้มูลเอกสาร ขอ้มูลจากภาคสนาม (ขอ้มูลจาก
การสัมภาษณ์และการสังเกต) โดยใชท้ฤษฎีการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร (PESTEL 
Analysis) 

2) วิเคราะห์สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัในอุตสาหกรรมการผลิตและจ าหน่ายเคร่ือง
ดนตรีไทย ท่ีส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจในอดีต ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์จากขอ้มูลเอกสาร ขอ้มูลจาก
ภาคสนาม (ข้อมูลจากการสัมภาษณ์และการสังเกต) โดยใช้ทฤษฎีการวิเคราะห์แบบจ าลอง
แรงผลกัดนัทั้งหา้ (Five Forces Model) 

3) วิเคราะห์ปัจจยัมีผลต่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของ หจก. ประดิษฐกรรมดว้ย
เคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม ผูว้ิจยัท าการวิเคราะห์จากขอ้มูลเอกสาร ขอ้มูลจากภาคสนาม 
(ข้อมูลจากการสัมภาษณ์และการสังเกต) โดยใช้ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาพปัจจุบันขององค์กร            
(SWOT Analysis) 

4) วิเคราะห์กลยุทธ์และแนวทางปฏิบติัเพื่อให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขันใน
อุตสาหกรรมการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยในอนาคต ผู ้วิจยัท าการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การวิเคราะห์ขอ้มูลทั้งสามขอ้ขา้งตน้ โดยใช้แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์ในการแข่งขนั แนวคิดและ
ทฤษฎีการจดัการห่วงโซ่อุปทาน และ แนวคิดและทฤษฎีกลยทุธ์ทางการตลาด 
 
 

3.7 กำรสรุปผลข้อมูล 
ผูว้ิจยัได้สรุปผลของขอ้มูลท่ีได้จากการศึกษาวิเคราะห์ โดยแยกเป็นประเด็นต่าง ๆ ตาม

วตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ 
 
 

3.8 กำรน ำเสนอข้อมูล 
ในการน าเสนอขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดจ้ าแนกเน้ือหาตามวตัถุประสงค์ 

แลว้จึงน าเสนอดว้ยการบรรยายเชิงพรรณนาวิเคราะห์เป็นบทต่าง ๆ โดยผลท่ีไดจ้ากวตัถุประสงคข์อ้
ท่ี 1 และวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 จะน าเสนอในบทท่ี 6 สรุปผลการศึกษาและขอ้เสนอแนะ 
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บทที่ 4 

กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
 
 

4.1 กำรศึกษำสภำพแวดล้อมของธุรกจิกำรผลติและจ ำหน่ำยเคร่ืองดนตรีไทย 
 

4.1.1 สภำพแวดล้อมภำยในองค์กร (Internal Environment) ของ หจก.ประดิษฐกรรม
ด้วยเคร่ืองจักร ดุริยำงค์ไทยอุตสำหกรรมฟหดไ 

1) ประวติัความเป็นมา 
นายวาทิต ไทรวิมาน หรือครูจ้อน ไทรวิมาน เจ้าของ หจก.ประดิษฐกรรมด้วย

เคร่ืองจักร ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม  มีบ้านเกิดอยู่ท่ีจังหวดันครปฐม เรียนหนังสือจนจบชั้น
ประถมศึกษาปีท่ี 4  เป็นบุตรคนท่ี 6 ของนายแจ่ม ไทรวิมานและนางชั้น ไทรวิมาน มีอาชีพท านา  
นายแจ่ม ไทรวิมาน ผูเ้ป็นบิดาเป็นผูท่ี้มีความรู้ความสามารถทางดนตรีไทยและเป็นนกัดนตรีไทยได้
แสดงดนตรีไทยในหมู่บา้นเป็นประจ า  จึงส่งผลท าให้นายวาทิต ไทรวิมานไดซึ้มซับดนตรีไทยมา
ตั้งแต่ยงัเป็นเด็กจนกระทัง่อายุประมาณ 14 ปี บิดาไดพ้าไปฝากเขา้ไปท างานท่ีห้างดุริยบรรณ  โดย
เขา้ไปท างานเป็นช่างท าเคร่ืองดนตรีไทย นายวาทิต ไทรวิมานไดฝึ้กท างานกบัช่างท าเคร่ืองดนตรี
ไทยท่ีมีฝีมือดีหลายคนจนมีความช านาญและเป็นช่างท่ีมีฝีมือคนหน่ึงของห้างดุริยบรรณ  นายวาทิต 
ไทรวิมาน ท างานในห้างดุริยบรรณอยู่เป็นเวลาถึง 10 ปี ไดเ้ก็บเก่ียวความรู้และประสบการณ์ในการ
ผลิตเคร่ืองดนตรีไทยหลายประเภท   

ปี พ.ศ. 2520 นายวาทิต ไทรวิมาน ไดล้าออกจากห้างดุริยบรรณเพื่อไปด าเนินธุรกิจใน
การท าเคร่ืองดนตรีไทยจ าหน่ายในนามของตนเอง ในระยะแรกนั้นตอ้งประสบกบัปัญหาในการหา
ท่ีจ าหน่ายในการรับซ้ือเคร่ืองดนตรีไทยท่ีท าการผลิตขึ้นมาเน่ืองจากยงัไม่มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัใน
วงการดนตรีไทย  แต่ดว้ยมีความรู้และประสบการณ์ในการท าเคร่ืองดนตรีไทย นายวาทิต ไทรวิมาน 
จึงมีความมุ่งมัน่และอดทนท าเคร่ืองดนตรีไทยทีละช้ินสองช้ิน เช่น รางระนาดเอก  รางระนาดทุม้  
ซอดว้ง  เป็นตน้  และน าไปขายตามร้านจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีแถวเวิง้นครเกษม   

ต่อมานายวาทิต ไทรวิมาน ไดไ้ปปรึกษากบันายจ ารูญ คชแสง จึงไดรั้บค าแนะน าใหไ้ป
ติดต่อกบัร้านย่งเส็ง ซ่ึงเป็นร้านขายเคร่ืองดนตรีท่ีชนะการประมูลเคร่ืองดนตรีไทยมาจากหน่วยงาน
ราชการและยงัขาดคนท าเคร่ืองดนตรีไทย  นายวาทิต ไทรวิมาน จึงไปติดต่อและรับท าเคร่ืองดนตรี
ไทย โดยคุณประสิทธ์ิ อศัวโสภณ เจา้ของร้านยง่เส็งเป็นผูล้งทุนค่าเคร่ืองมือและวสัดุอุปกรณ์ในการ
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ท าเคร่ืองดนตรีไทยให้ก่อนจึงเป็นจุดเร่ิมตน้ในการประกอบธุรกิจผลิตเคร่ืองดนตรีไทย   เน่ืองดว้ย
นายวาทิต ไทรวิมาน เป็นช่างท าเคร่ืองดนตรีไทยท่ีมีฝีมือดีจึงท าให้นายวาทิต ไทรวิมาน ไดท้ าการ
คา้ขายเคร่ืองดนตรีไทยกบัร้านยง่เส็งเป็นระยะเวลานาน 4 ปีติดต่อกนั ขณะนั้นนายวาทิต ไทรวิมาน 
เร่ิมมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัในวงการเคร่ืองดนตรีไทยและไดข้ยายกิจการโดยการส่งเคร่ืองดนตรีไทยไป
จ าหน่ายตามร้านคา้เพิ่มอีกหลายแห่ง เช่น ร้านสยามวาทิต  ร้านรวมดนตรี  ร้านพฒันศิลป์การดนตรี  
เป็นตน้   

ปี 2524 นายวาทิต ไทรวิมานไดข้ยายกิจการผลิตเคร่ืองดนตรีไทยใหมี้ก าลงัในการผลิต
เคร่ืองดนตรีไทยเพิ่มมากขึ้นเพื่อตอบสนองความตอ้งของผูบ้ริโภคจึงจดัตั้ง หจก.ประดิษฐกรรมดว้ย
เคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม ท่ีอ าเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ ซ่ึงเป็นแหล่งผลิตเคร่ือง
ดนตรีไทยทุกชนิดอีกทั้งเป็นท่ียอมรับโดยทัว่ไปแห่งหน่ึงในประเทศไทย  และด าเนินธุรกิจจนถึง
ปัจจุบนัน้ี 

2) กลยทุธ์ในการแข่งขนัและผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่าย 
หจก.ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม เป็นโรงงานผลิตและ

จ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยท่ีไดรั้บการยอมรับในดา้นคุณภาพของสินค้าและถูกบอกต่อจนกระทัง่มี
ช่ือเสียง นายวาทิต ไทรวิมาน พูดถึงจุดขายของตนว่า “จ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยท่ีมีคุณภาพ มี
มาตรฐาน แลว้ก็ถูก เพราะเราท าเองทุกช้ิน” ซ่ึงสรุปไดว้่าใชก้ลยุทธ์ผูน้ าดา้นตน้ทุนเป็นกลยทุธ์หลกั
ในการแข่งขนั ตั้งต าแหน่งทางการตลาดเป็นผูจ้  าหน่ายสินคา้ท่ีมีคุณภาพไดม้าตรฐานและมีราคาถูก
เน่ืองจากเป็นผูผ้ลิตและจ าหน่ายเอง มีสินคา้ท่ีหลากหลายสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดทุ้กกลุ่ม 

นายวาทิตกล่าวว่า “สินค้ามีหลายเกรด ประมาณ 3-4 เกรด ตามแต่ลูกค้าสั่ง และ
งบประมาณท่ีลูกคา้มี ถา้เคา้สั่งอย่างแพงเราก็ท าให้ถา้เคา้สั่งอย่างถูกเราก็ขายอย่างถูกให้เคา้ ไดทุ้ก
ตลาด ทุกอย่าง แพงก็มี ถูกก็มี”  หจก.ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรมผลิต
และจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยทุกชนิด ซ่ึงแต่ละชนิดจะแยกสายการผลิตสินคา้ออกอีกเป็นจ านวน
มาก เพื่อรองรับกบัความอ่อนไหวต่อราคาของผูบ้ริโภคท่ีหลากหลาย ทั้งน้ีการตั้งราคาของสินคา้จะ
ขึ้นอยู่กับมูลค่าของวสัดุท่ีใช้เป็นหลัก ประกอบกับทรัพยากรท่ีใช้และความยุ่งยากในการผลิต 
สามารถจ าแนกประเภทของสินคา้แต่ละชนิดตามกระบวนการผลิตและวตัถุดิบท่ีใชไ้ดด้งัน้ี 

2.1) สินคา้ดอ้ยคุณภาพ เป็นสินคา้ราคาถูกจากการใชว้ตัถุดิบท่ีมีมูลค่าต ่า
หรือใช้วสัดุทางเลือกมาผลิตตามกระบวนการปกติ เช่น ขลุ่ยเพียงออท่ีท าจากพลาสติกพอลิไวนิล
คลอไรด ์(PVC) ซ่ึงมีกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายเป็นกลุ่มเด็กนกัเรียนท่ีมีความจ าเป็นตอ้งใชเ้คร่ืองดนตรี
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ไทยในการเรียนตามขอ้ขอ้ก าหนดจากทางโรงเรียนเท่านั้น โดยไม่ได้เกิดจากความตอ้งการของ
ตวัเอง เป็นตน้ 

2.2) สินคา้ปกติหรือสินคา้มาตรฐาน เป็นสินคา้ท่ีมีราคาใกลเ้คียงกบัราคา
สินค้าทั่วไปในตลาด มีรูปลักษณ์ใกล้เคียงกันไม่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ผลิตด้วยกระบวนการ
ตามปกติ สินคา้กลุ่มน้ีมีช่วงราคาท่ีกวา้งมาก ขึ้นอยู่กับวตัถุดิบท่ีใช้ในการผลิต ตวัอย่างเช่น ขลุ่ย
เพียงออท่ีท าจากไมชิ้งชนัมีราคาโดยประมาณอยูท่ี่ 1500 บาท ในขณะท่ีขลุ่ยเพียงออท่ีท าจากไมด้งด า
มีราคาโดยประมาณอยู่ท่ี 4000 บาท เป็นตน้ โดยก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายอย่างกวา้ง  ๆ ว่าเป็น
ผูบ้ริโภคทุกคนท่ีมีความตอ้งการเคร่ืองดนตรีไทยไวใ้ชง้าน ดว้ยค าโฆษณาวา่สินคา้ไดม้าตรฐานและ
ราคาถูก 

2.3) สินค้าชั้ นดี เป็นสินค้าซ่ึงยกระดับจากสินค้ามาตรฐานโดยการ
ตกแต่งให้มีรูปลกัษณ์ท่ีสวยงาม มีกระบวนการผลิตเฉพาะและใช้วตัถุดิบชั้นดีจึงท าให้มีราคาสูง 
ตวัอย่างเช่น ขลุ่ยเพียงออท่ีท าจากไมพ้ญางิ้วด าตกแต่งโดยการต่อเหล่ียมดว้ยสแตนเลต ท าให้มีราคา
สูงถึง 8000 บาท โดยประมาณ เป็นตน้ ซ่ึงผูบ้ริโภคสินคา้ประเภทน้ีจะใหค้วามส าคญัทางความรู้สึก
มากกว่าความจ าเป็นในการใชง้าน ทั้งน้ีราคาอาจมีการเปล่ียนแปลงไปตามคุณภาพของสินคา้ซ่ึงมา
จากฝีมือของช่างผูผ้ลิต 

นายวาทิตเล่าวา่ “บางทีโรงเรียนมาซ้ือ มาสั่งซ้ือ เอาไปใชง้าน มีงบเท่าน้ี โรงเรียนทัว่ ๆ 
ไปในภาคตะวนัออกและแถว ๆ สมุทรปราการ และผลิตส่งร้านครุภณัฑ์ ร้านเคร่ืองเขียน ร้านขาย
เคร่ืองดนตรี ร้านคา้พวกน้ีมกัอยู่ในแถบ กทม. อาจมีว่ิงเอาไปขายท่ีภาคเหนือ ภาคอีสาน แลว้ก็เอา
ของไปขาย โดยมาพวกน้ีจะเป็นของโรงเรียนโรงเรียนระดบัประถม เกรดต ่า ๆ ราคาถูก ๆ ไมไ้ม่ค่อย
ดี พอใชไ้ดเ้ท่านั้นเอง สมยัก่อนเม่ือสมยัท ากบัพ่อยงัเป็นไมป้ระดู่ แต่เด๋ียวน้ีเป็นไม่สะเดา ไม่คูณ ไม้
คูณจะดีกว่าไม้ประดู่ มันหาง่ายและไม่ผิดกฎหมาย ไม้ประดู่ผิดกฎหมาย เค้าว่ากฎหมาย Cites 
เก่ียวกบักฎหมายครอบครองงาชา้งกบัไมเ้ศรษฐกิจ ไมท้ าเคร่ืองดนตรีนะ เราตอ้งดูไมต้ลาดเก่ง ๆ ท า
อะไรตอ้งคิด แต่เราอาศยัไมจ้ากในไร่ของเราก็ท าได ้ตลาดก็มีตลาดชั้นล่างๆ ใชต้ามโรงเรียนท่ีมาสั่ง 
หรือถา้ทางโรงเรียนเคา้ระบุว่าเป็นของชั้นกลาง ระดับไมชิ้งชัน ถา้ของเกรดเอเลย ซอคนันึงเป็น 
10,000 บาท ผมก็ท าให้ ผมขายจบัตลาดทุกอยา่ง บางคนเคา้จบัตลาดชั้นสูงคนมีฐานะดี ๆ แลว้ตลาด
เด็กประถมจะเอาท่ีไหนมาเรียน” สามารถกล่าวได้ว่าการผลิตและจ าหน่ายสินค้าให้มีความ
หลากหลาย สามารถรองรับกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้หลายกลุ่มเป้าหมาย แต่ตอ้งแลกกับ
ความส้ินเปลืองทรัพยากรในการผลิต และมีความเส่ียงท่ีจะเสียโอกาสในการผลิตและจ าหน่ายสินคา้
ท่ีท าก าไรไดม้ากกว่า อย่างไรก็ตาม หจก.ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม 
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สามารถด าเนินกิจการและสร้างช่ือเสียงได้อย่างต่อเน่ืองหลายสิบปี จึงเ ป็นท่ีน่าสนใจว่าองค์กรมี
วิธีการด าเนินงานเป็นอยา่งไร จึงสามารถจดัการกบัทรัพยากรท่ีมีอยู่อยา่งจ ากดัได ้

3) การด าเนินงานและการผลิต 
หจก. ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม มีการด าเนินงานแบบ

ธุรกิจครอบครัว ซ่ึงบริหารกนัเองภายในครอบครัว โดยมีนายวาทิต ไทรวิมานเป็นผูบ้ริหารสูงสุด มี
หนา้ท่ีหลกัในการวางแผนและก าหนดทิศทางขององคก์ร ฝึกฝนพนักงาน และควบคุมคุณภาพของ
สินคา้ ปัจจุบนัมีพนักงานจ านวน 25 คน แบ่งการด าเนินงานออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนของการ
บริหารและจดัจ าหน่ายซ่ึงด าเนินการโดนคนในครอบครัว และส่วนของการผลิตสินคา้ซ่ึงด าเนินการ
ผลิตโดยพนกังานช่าง โดยมีนายวาทิต ไทรวิมานเป็นผูดู้แลและสั่งการหลกั  

นายวาทิต ไทรวิมานเล่าว่าหลกัส าคญัในการควบคุมการผลิต ตอ้งเร่ิมจากการแบ่ง
หน้าท่ีของพนักงานให้ชัดเจนเพื่อให้เกิดความช านาญ สะดวกในการตรวจสอบและติดตามงาน 
“พนกังานหน่ึงคนมีหนา้ท่ีหน่ึงอย่าง ใครมีหนา้ท่ีกลึงก็กลึงหรือใครมีหน้าท่ีแกะก็แกะ ท าอย่างนั้น
จนกว่าจะช านาญ” นายวาทิตกล่าว นอกจากน้ีนายวาทิต ไทรวิมานได้อธิบายว่า “เสียง” เป็น
ส่วนประกอบท่ีส าคญัของเคร่ืองดนตรี ซ่ึงในการผลิตส่วนท่ีให้ก าเนิดเสียงจ าเป็นตอ้งใชท้กัษะและ
ความช านาญสูง ซ่ึงตนจะติดตามงานอย่างใกลชิ้ด นายวาทิตกล่าวว่า “คนงานจะผลิตตวัโครงอย่าง
เดียว ไม่รู้เร่ืองการตั้งเสียงซ่ึงเป็นส่ิงส าคญั ถา้เจา้ของไม่รู้เร่ือน้ีก็ลม้ไปนานแลว้ แต่บงัเอิญผมก็ไดท้ั้ง 
2 ฝ่ัง ผูผ้ลิตนั้นควรมีทกัษะทั้งทางด้านดนตรีและด้านช่าง เพราะนักดนตรีจะรู้ว่าเสียงแบบไหน
เพราะ และช่างก็รู้ส่วนประกอบของเคร่ืองดนตรี ผูผ้ลิตท่ีมีทกัษะทั้งสองดา้นจะรู้วา่ตอ้งเลือกวตัถุดิบ
และปรับแต่งอยา่งไรจึงจะท าใหเ้คร่ืองดนตรีมีเสียงท่ีไพเราะ” 

การผลิตสินคา้และการจดัซ้ือวตัถุดิบจะเร่ิมขึ้นเม่ือมีค าสั่งซ้ือสินคา้ โดยเม่ือไดรั้บค าสั่ง
ซ้ือสินคา้มาแลว้ จึงจะน ามาค านวณปริมาณวตัถุดิบและวางแผนการผลิต ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดส่้วนหน่ึงจะ
ถูกส่งไปยงัฝ่ายจัดซ้ือเพื่อติดต่อซ้ือขายวตัถุดิบกับผูจ้  าหน่าย และส่งข้อมูลอีกส่วนหน่ึงไปยงั
โรงงานผลิต เพื่อน ามาก าหนดหน้าท่ีและสั่งการ ซ่ึงมีการผลิตสินคา้แบบไม่ต่อเน่ือง การผลิตจะ
แบ่งเป็นสถานีตามหน้าท่ีท่ีได้กล่าวไป มีการผลิตในแต่ละคร้ังเป็นล็อตและเม่ือได้ปริมาณสินคา้
ตามท่ีตอ้งการแลว้ จึงจะส่งต่อสินคา้ไปสู่สถานีอ่ืนและเร่ิมผลิตสินคา้ในค าสั่งถดัไป โดยปริมาณ
สินคา้ในการผลิตแต่ละรอบนั้นจะผลิตแบบเผื่อเหลือเผื่อขาด เพื่อส ารองไวจ้ าหน่ายปลีกท่ีหนา้ร้าน
ของตน  

จากค าบอกเล่าของนายวาทิต ไทรวิมานในเร่ือง “ไม”้ ซ่ึงเป็นส่วนประกอบหลกัของ
เคร่ืองดนตรีไทยนั้น เป็นทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบจึงมีอ านาจในการต่อรองสูง 
ท าใหไ้มถู้กจดัอยูใ่นกลุ่มของวตัถุดิบเชิงกลยทุธ์ตามการจ าแนกวตัถุดิบดว้ยเมทริกซ์ของกราลจิก ซ่ึง
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ตอ้งใส่ใจต่อความเส่ียงเป็นพิเศษ และเม่ือไดส้อบถามถึงปัญหาท่ีเคยประสบและวิธีการรับมือ นาย
วาทิต ไทรวิมานตอบว่า “พวกตลาดวตัถุดิบน่ีผมติดต่อกนัมาเป็น 40 - 50 ปี โทรไปกร๊ีงเดียวก็มาละ 
ไมเ้ป็นปัจจยัแรกในการผลิตเคร่ืองดนตรี คือเราจะตอ้งหาไมใ้หไ้ดก่้อน ไม่วา่ไมอ้ะไรก็ตอ้งหา ผูข้าย
ก็จะจดัหาและจดัส่งใหถึ้งหนา้โรงงาน” ทั้งน้ีปัญหาท่ีเกิดขึ้นกลบัเป็นปัญหาจากการขาดแคลนช่างผู ้
ช านาญซ่ึงจะกล่าวในยอ่หนา้ถดัไป 

“เร่ืองน้ีเป็นเร่ืองส าคญัมาก มีการซ้ือตวัโดยการให้ราคาสูง เราให้ 500 ท่ีใหม่ให้ 1000 
บาท เราก็ใชว้ิธีฝึกช่างท่ีมีฝีมือรอง ๆ ลงมา ฝึกให้ช านาญใหแ้ทนคนเก่าได ้แลว้เราก็ควบคุมคุณภาพ
อีกที ซ่ึงฝีมือก็ไล่ ๆ กันเพราะพวกน้ีก็ท างานมาเป็น 10 ทั้งนั้น” กล่าวได้ว่า “ช่าง” ตอ้งใช้ระยะ
เวลานานในการบ่มเพาะทกัษะและฝึกฝนจนช านาญกวา่จะไดเ้ป็นช่างผูช้  านาญ จึงท าใหช่้างผูช้  านาญ
เป็นทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากัดและมีอ านาจในการต่อรองท่ีสูง โดยเฉพาะอย่างยิ่งช่างท่ีมีฝีมือใน
ดา้นการแกะสลกั ซ่ึงตอ้งใช้ทกัษะดา้นวิจิตรศิลป์ เพื่อสร้างคุณค่าและมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้ นาย
วาทิต ไทรวิมานได้เล่าถึงปัญหาท่ีผ่านมาว่า เม่ือก่อนตนเป็นผูฝึ้กสอนช่างในโรงงานทุกด้าน 
จนกระทัง่เกิดความช านาญและมีฝีมือเป็นท่ียอมรับ ช่างผูช้  านาญหลายคนก็เร่ิมทยอยออกไปเปิด
โรงงานเอง บา้งก็ถูกซ้ือตวัไปท างานท่ีอ่ืน จนกระทัง่ไม่เหลือช่างแกะสลกัเลย ตนจึงแกปั้ญหาโดย
ว่าจา้งจากภายนอกให้ท างานดา้นแกะสลกัแทน ส่วนงานช่างในดา้นอ่ืนนั้นใชวิ้ธีจดัเตรียมแบบเพื่อ
เป็นตวัอย่างในการผลิต ประกอบกับใช้เคร่ืองมือวดัค่าเพื่อควบคุมการผลิตให้เป็นไปตามแบบท่ี
ก าหนด โดยตนจะเป็นผูค้วบคุมและติดตามผลอยา่งใกลชิ้ด 

นอกจากน้ี จากการสังเกตภายในโรงงานพบว่ามีเคร่ืองมือเคร่ืองจกัรอยู่เป็นจ านวนมาก
หลายสิบเคร่ืองซ่ึงถูกเปิดใช้งานเพียงไม่ก่ีเคร่ือง จึงไดท้ าการสอบถามถึงสาเหตุดงักล่าว โดยนาย
วาทิต ไทรวิมานไดอ้ธิบายว่า “ในสมยัก่อน ผูป้ระกอบการมีนอ้ยและการแข่งขนัไม่รุนแรง บางทีมี
ค าสั่งซ้ือพร้อมกนัเป็นจ านวนมาก บางทีผลิตยงัไม่ทนัเสร็จเลยมีสั่งเขา้มาอีกละ มนัเป็นช่วงเวลาท่ีมี
การอนุมติังบประมาณของหน่วยงานหลายแห่ง ตอ้งเตรียมก าลงัผลิตไวร้องรับกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคซ่ึงในตอนนั้นมีพนกังานเป็นจ านวนร้อยกวา่คน” จากค าบอกเล่าของนายวาทิตถึงการรับมือ
กบัปัญหาจากค าสั่งซ้ือท่ีผ่านมาในอดีต จึงเป็นท่ีน่าสนใจถึงวิธีการรับมือกบัการแข่งขนัท่ีมีความ
รุนแรงมากขึ้น และปรับตวัอยา่งไรเพื่อใหอ้งคก์รอยูร่อดจนถึงปัจจุบนั 
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กิจกรรมต่าง ๆ ในการด าเนินธรุกิจของ หจก. ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์
ไทยอุตสาหกรรม ไดแ้สดงดงัรูปภาพท่ี 4.1 ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) 

 
รูปภำพท่ี 4.1 ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ของ หจก. ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์ไทย
อุตสาหกรรม 

 
4) การตลาดและการจดัจ าหน่าย 
ตลาดดนตรีไทยจดัเป็นตลาดเฉพาะกลุ่มซ่ึงมีขนาดเล็ก ท าให้การมีวิธีการส่งสารถึง

กลุ่มผูบ้ริโภคในตลาดดนตรีไทยมีลกัษณะเฉพาะ โดยเคร่ืองมือในการการส่ือสารทางการตลาดของ 
หจก. ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรมในช่วงแรกของการเขา้สู่ตลาดแข่งขนั 
เร่ิมจากการส่ือสารแบบปากต่อปาก ( Word of Mouth ) ซ่ึงเกิดขึ้นเองในกลุ่มผูบ้ริโภค จากการเป็นท่ี
ยอมรับในคุณภาพของสินค้าและราคาท่ีถูกกว่าคู่แข่ง ประกอบกับกลยุทธ์การขายตรงซ่ึงเป็น
เคร่ืองมือหลักในการส่งเสริมการตลาด โดยมีเป้าหมายเป็นร้านค้าปลีกและหน่วยงานท่ีมีความ
ตอ้งการบริโภคดนตรีไทย ในเวลาต่อมานายวาทิต ไทรวิมานไดเ้พิ่มคุณค่าให้กบัตราสินคา้ดว้ยการ
สร้างภาพลกัษณ์ โดยถวายเคร่ืองดนตรีไทยให้แก่ สมเด็จพระกนิษฐาธิราชเจา้ กรมสมเด็จพระเทพ
รัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี ประกอบกบัการสนบัสนุนดา้นการศึกษาและส่งเสริมให้เกิดการ
บริโภคดนตรีไทย อีกทั้งยงัส่งเสริมการสร้างอาชีพให้แก่คนในชุมชน จนกระทัง่ไดรั้บรางวลัจาก
สมเด็จพระกนิษฐาธิราชเจา้ กรมสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารีในดา้นผูมี้ผลงาน
ดีเด่น และรางวลัอ่ืน ๆจากภาครัฐอีกมากมาย 

ต่อมาเม่ือธุรกิจไดเ้ติบโตถึงจุดหน่ึงและตราสินคา้เป็นท่ี รู้จกัอย่างกวา้งขวางแลว้ นาย
วาทิต ไทรวิมานไดต้ั้งทีมขายและทีมการตลาดโดยเฉพาะดว้ยคนรุ่นใหม่ เพื่อให้สามารถวางแผน 

 ก ำไร 
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กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยกลยทุธ์ทางการตลาดส่วนใหญ่เป็น
การส่ือสารส่งเสริมภาพลกัษณ์และเพิ่มคุณค่าใหก้บัตราสินคา้ และมีทีมขายซ่ึงท าหนา้ท่ีในการเสนอ
ขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคโดยตรง โดยกลยทุธ์ทางการตลาดของ หจก. ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร 
ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรมมีดงัต่อไปน้ี 

(1) การประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัองค์กร ผ่านช่องทางส่ือต่าง ๆ เช่น 
การใหส้ัมภาษณ์ผา่นรายการโทรทศัน์ การเป็นวิทยากรพิเศษเพื่อใหค้วามรู้แก่นกัศึกษา เป็นตน้ 

(2) การส่ือสารเพื่อสร้างการมีส่วนร่วมในการอนุรักษด์นตรีไทย โดยมุ่งเนน้ใหเ้กิดการ
บริโภคดนตรีไทยอยา่งย ัง่ยนื ดว้ยกิจกรรมดงัต่อไปน้ี 

(2.1) การเป็นผูส้นับสนุนการแข่งขันดนตรีไทย โดยเป็นช่องทางให้
เยาวชนไดแ้สดงความสามารถ ท าให้เยาวชนมีแรงบนัดาลใจท่ีจะพฒันาตนเอง และเป็นแรงผลกัดนั
ใหเ้กิดการบริโภคดนตรีไทยเพิ่มขึ้น 

(2.2) การจัดการเรียนการสอนดนตรีไทย เพื่อสรรสร้างประสบการณ์
ใหก้บัผูท่ี้มีความสนใจ และเป็นการสร้างโอกาสในการบริโภคดนตรีไทย  

(2.3) จดัตั้งพิพิธภณัฑ์เคร่ืองดนตรีไทย ณ โรงเรียนบางพลีราษฏร์บ ารุง 
โดยเปิดให้ผูท่ี้มีความสนใจได้เขา้มาศึกษาหาความรู้ พร้อมทั้งเป็นการส่งเสริมการท่องเท่ียวและ
สร้างรายไดใ้หก้บัชุมชน 

(3) การใช้พนักงานขาย เพื่อคอยให้ค  าปรึกษาแก่ผูบ้ริโภค และผลกัดนัให้เกิดการซ้ือ
สินคา้ 

(4) การจัดแสดงสินค้า เพื่อเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคพบเห็นและรู้จักตราสินคา้ โดย
เลือกใช้สถานท่ีส าหรับการจดัแสดงสินคา้ท่ีเก่ียวเน่ืองกับดนตรีไทย เช่น งานแข่งขนัดนตรีไทย 
นิทรรศการเชิงอนุรักษค์วามเป็นไทย งานแสดงดนตรีไทย เป็นตน้ 

นายวาทิตกล่าวถึงการจดัจ าหน่ายของตนว่า “ อย่างร้านเบญจรงค์เน่ีย เคา้รับของจาก
ผม เคา้ไปยื่นประมูลท่ีสถาบนัไหน ผมก็ไม่ไดไ้ปแข่ง เพราะว่าเคา้ซ้ือของจากผมไป แต่ถา้เคา้ไม่เขา้
ประมูลผมถึงเขา้ อย่างโรงเรียนแถว ๆ น้ีเคา้ก็แบ่งให้ผมเขา้ประมูล คือเราก็เหมือนท างานร่วมกัน 
อย่างศึกษาภณัฑก์็ขายดีขายทั้งปีนะครับ ผมก็ส่งของให้เคา้มาตั้งแต่ปี 2519 ซ่ึงรับไปท่ีศึกษาภณัฑ์
สาขาราชด าเนินแลว้กระจายไปทัว่ประเทศ ” จากขอ้มูลท่ีนายวาทิตให้สัมภาษณ์ สามารถสรุปไดว้า่
ช่องทางท่ี หจก. ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรมใช้ส าหรับการจ าหน่าย
สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค มีอยูด่ว้นกนั 3 ช่องทาง ไดแ้ก่ 
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(1) จ าหน่ายแก่ผูบ้ริโภคโดยตรงด้วยพนักงานขาย ซ่ึงพนักงานขายมีหน้าท่ีเข้าไป
น าเสนอและผลกัดนัสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการเคร่ืองดนตรีไทยโดยตรง รวมถึงการเขา้
ร่วมประมูลราคาเพื่อจ าหน่ายสินคา้แก่หน่วยงานต่าง ๆ 

(2) จ าหน่ายผา่นร้านคา้ปลีกหรือตวัแทนจ าหน่าย เป็นการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค
ท่ีอาศยัอยู่ในแต่ละภูมิภาค เพื่อรองรับกบัความตอ้งการบริโภคสินคา้ในพื้นท่ีนั้น ๆ และเพิ่มโอกาส
ในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

(3) จ าหน่ายผา่นหนา้ร้านของตนเอง เพื่อจ าหน่ายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคทัว่ไป โดยหนา้
ร้านจะเตรียมสินคา้เพื่อรอจ าหน่ายในจ านวนไม่มาก ซ่ึงไม่สามารถรองรับกับค าสั่งซ้ือสินคา้ใน
ปริมาณมากไดท้นัที  

จากการศึกษาสภาพแวดลอ้มภายในองค์กรของ หจก. ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร 
ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม พบว่า ส่ิงส าคญัท่ีช่วยให้องค์กรสามารถด าเนินกิจการไดอ้ย่างย ัง่ยืนคือ 
การสร้างภาพลกัษณ์และส่งเสริมการมีส่วนร่วมในการอนุรักษด์นตรีไทย ท่ีส่งผลต่อการเพิ่มคุณค่า
ของตราสินคา้ และก่อให้เกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ อีกทั้งยงัมีความสามารถในการปรับตวัให้เขา้
กบัสถานการณ์และการแกปั้ญหาเฉพาะหน้า เพื่อให้องค์กรสามารถด าเนินต่อไปได้  อย่างไรก็ตาม 
ผลกระทบจากสภาพแวดลอ้มภายนอก และการแข่งขนัในอุตสาหกรรมนั้น มีอิทธิพลต่อความอยู่
รอดของการด าเนินธุรกิจ ดงันั้นจึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะตอ้งศึกษาต่อไป 

 
4.1.2 สภำพแวดล้อมภำยนอก (External Environment) ท่ีส่งผลต่อกำรด ำเนินงำน

ของ หจก.ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจักร ดุริยำงค์ไทยอุตสำหกรรม 
1) ปัญหาส่ิงแวดลอ้มและการควบคุมดว้ยกฎหมาย 
เคร่ืองดนตรีไทยมีส่วนประกอบส่วนใหญ่เป็นไม ้ซ่ึงในสมยัก่อนนั้นไมเ้ป็นวตัถุดิบท่ี

หาไดง้่าย ไมท่ี้เหมาะสมและนิยมใชท้ าเคร่ืองดนตรีไทย ไดแ้ก่ ไมชิ้งชนั ไมส้ัก ไมข้นุน ไมป้ระดู่ 
เป็นตน้ 

แต่ในปัจจุบนั ไมก้ลบักลายเป็นทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั เน่ืองจากไมถู้กน ามาใชท้ า
ส่ิงต่าง ๆ อย่างแพร่หลาย โดยเฉพาะท่ีอยู่อาศยั และของตกแต่งบา้น ส่งผลให้จ านวนตน้ไมล้ดลง
อย่างรวดเร็ว ต่อมาจึงมีกฎหมายควบคุมเพื่อท่ีจะรักษาพนัธุ์ไม้ดังกล่าวไวโ้ดยกฎหมายท่ีใช้คือ 
พระราชบญัญติัป่าไม ้(ฉบบัท่ี 5) พุทธศกัราช 2518 และแกไ้ขเพิ่มเติมกฎหมายบางส่วนโดยคณะ
รักษาความสงบแห่งชาติ ซ่ึงออกค าสั่งเป็นราชกิจจานุเบกษา “ค าสั่งหัวหน้าคณะรักษาความสงบ
แห่งชาติท่ี 31/2559 เร่ือง การแก้ไขเพิ่มเติมกฎหมายว่าด้วยป่าไม้” ซ่ึงก าหนดเก่ียวกับกิจกรรม
เก่ียวกบัไม ้ไม่วา่จะเป็น ตดั ถอน แปรรูป หรือขนยา้ยไม ้ฯลฯ ค่าธรรมเนียมต่าง ๆ และการยืน่ค าขอ
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อนุญาตส าหรับผูป้ระกอบการ รวมถึงการครอบครองไมห้วงห้าม เป็นตน้ โดยมีพระราชกฤษฎีกา
ก าหนดไม้หวงห้าม พุทธศักราช 2530 เป็นตัวก าหนดชนิดของไม้ สามารถแบ่งได้ออกเป็น 2 
ประเภท ไดแ้ก่ ประเภท ก. ไมห้วงห้ามธรรมดา และประเภท ข. ไมห้วงห้ามพิเศษ ซ่ึงมีขอ้ก าหนด
ส าหรับกิจกรรมต่าง ๆ เก่ียวกบัไมท้ั้ง 2 ประเภท แตกต่างกนัไปตามพระราขบญัญติัป่าไม ้ไมซ่ึ้งเป็น
ทรัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดัและถูกจ ากดัการใชง้านจึงมีราคาสูงขึ้นอยา่งรวดเร็ว   

การผลิตเคร่ืองดนตรีไทยนอกจากใช้ไมเ้ป็นวตัถุดิบหลกัแลว้ยงัมีวตัถุดิบท่ีไดม้าจาก
สัตว ์เช่น  หนังสัตว ์เขาควาย กระดูกสัตว ์เป็นตน้ มีกฎหมายควบคุมเพื่อท่ีจะรักษาพนัธุ์สัตวโ์ดย
กฎหมายท่ีใชค้ือพระราชบญัญติัสงวนและคุม้ครองสัตวป่์าท่ีวา่ดว้ยเร่ืองการล่าสัตว ์ซ้ือขายและแปร
รูปช้ินส่วนจากสัตว ์และงาชา้งเป็นอีกหน่ึงวตัถุดิบจากสัตวท่ี์มกัใชส้ าหรับตกแต่งเคร่ืองดนตรีไทย
เพื่อความสวยงามและเป็นเคร่ืองมือแสดงฐานะของผูใ้ช้ ถูกควบคุมด้วยกฎหมาย อันไ ด้แก่ 
พระราชบญัญติังาชา้ง พุทธศกัราช 2558 โดยก าหนดและควบคุมการครอบครอง ดดัแปลง และซ้ือ
ขายงา เป็นตน้ ดว้ยกฎหมายดงักล่าวท าให้เคร่ืองดนตรีไทยประกอบงาไม่มีการผลิตในปัจจุบนั หรือ
แมแ้ต่การครอบครองสินคา้ท่ีมีส่วนประกอบของงาชา้งซ่ึงผลิตไวน้านแลว้ก็ตาม ผูค้รอบครองต้อง
ขออนุญาตจากเจา้หนา้ท่ีก่อนทุกกรณี 

กฎหมายท่ีกล่าวมานั้น ผูป้ระกอบธุรกิจจ าเป็นต้องศึกษาและท าความเข้าใจอย่าง
ละเอียด โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ในการเลือกไมเ้พื่อใชผ้ลิตเคร่ืองดนตรีไทย จะตอ้งตรวจสอบเพื่อให้แน่
ชดัว่าไมด้งักล่าวสามารถใชใ้นการผลิตเคร่ืองดนตรีไทยได ้และผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบไดไ้มม้าอย่างถูก
กฎหมาย และด าเนินการซ้ือขายกนัอยา่งถูกกฎหมายเพื่อมิใหเ้กิดปัญหาในภายหลงั  

วตัถุดิบอีกชนิดหน่ึงท่ีมีความส าคญัต่ออุตสาหกรรมการผลิตเคร่ืองดนตรีไทยคือกะลา
จากมะพร้าวซอท่ีใช้ส าหรับผลิตซออู้และซอสามสาย หาได้จากสวนมะพร้าวบริเวณจังห วัด
สมุทรสงคราม และสมุทรปราการ ซ่ึงมีลกัษณะพิเศษคือ ขนาดใหญ่ และเป็นทรงสามเหล่ียม และมี
ลกัษณะเป็นปุ่ ม 3 ปุ่ ม ตรงขา้มตากะลา กะลาจากมะพร้าวซอมีผูป้ลูกอยู่เป็นจ านวนน้อย เน่ืองจาก
ชาวสวนท่ีปลูกมะพร้าวซอนั้นหนัไปปลูกมะพร้าวส าหรับบริโภคท่ีใหผ้ลผลิตท่ีแน่นอนกว่า ต่างจาก
มะพร้าวซอ ซ่ึงมีผลผลิตนอ้ยและไม่แน่นอน ท าใหใ้นปัจจุบนักะลามะพร้าวซอเป็นทรัพยากรท่ีมีอยู่
อยา่งจ ากดั และราคาปรับตวัสูงขึ้นอยา่งมาก 

2) อุปสรรคจากค่านิยมของคนในสังคมและการสนบัสนุนจากนโยบายภาครัฐ 
ในอดีตดนตรีไทยอยู่คู่กบัวิถีชีวิตประจ าวนัของคนไทย ไม่ว่าจะเป็นพิธีกรรมต่าง ๆ

หรือการเล่นเพื่อความสนุกสนาน แต่ในปัจจุบนัการเล่นดนตรีไทยกลบัไม่เป็นท่ีนิยม และถูกแทนท่ี
ดว้ยดนตรีสากลซ่ึงเป็นค่านิยมตามแบบวฒันธรรมของชาวต่างชาติ เคร่ืองดนตรีไทยขนยา้ยยากไม่
เหมาะกับการพกพาและต้องนั่งพับเพียบเล่นอยู่กับท่ี เพลงดนตรีไทยในปัจจุบันไม่ มีการ
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เปล่ียนแปลงไปตามยุคสมยั ผูเ้ล่นดนตรีไทยยงัคงเล่นแต่เพลงเก่า ๆ ท่ีให้ความรู้สึกลา้สมยั อีกทั้ง
เยาวชนมกัถูกปลูกฝังดว้ยความเช่ือเก่ียวกบัดนตรีไทยในดา้นลบท่ีสามารถพบเห็นไดจ้ากส่ือต่าง ๆ 
เช่น ภาพยนตส์ยองขวญั เป็นตน้ 

ในปัจจุบนัเยาวชนมีโอกาสพบเห็นการแสดงดนตรีไทยน้อยมากเม่ือเทียบกับดนตรี
สากล สอดคลอ้งกบั งานวิจยัของนายปราโมทย ์เท่ียงตรง (2557) เร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อทศันคติและ
พฤติกรรมท่ีเก่ียวข้องกับดนตรีไทยของนักเรียนระดับมธัยมศึกษากลุ่มโรงเรียนรัฐบาล จงัหวดั
เพชรบุรี” ไดอ้ธิบายว่า ดว้ยสภาพสังคมในปัจจุบนัมีความนิยมของดนตรีท่ีเปล่ียนไป มีการแสดง
ดนตรีไทยท่ีนอ้ยลงอยา่งมาก ท าใหน้กัเรียนมีโอกาสบรรเลงดนตรีไทยนอ้งลงรวมถึงมีประสบการณ์
เก่ียวกบัดนตรีไทยท่ีนอ้ยลงดว้ย ในดา้นอิทธิพลต่อความคิดจากกลุ่มเพื่อน พบว่าเพื่อนมีทศันคติใน
ด้านลบมากกว่าท่ีสนับสนุนต่อความรู้สึกท่ีดีกับดนตรีไทย ในด้านส่ิงแวดลอ้มท่ีอยู่อาศยัท่ีท าให้
นกัเรียนไดพ้บเห็นการแสดงดนตรีไทยนั้นจะสร้างความคุน้เคยและทศันคติท่ีดีต่อดนตรีไทย ส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกเรียนดนตรีไทยของนกัเรียน รวมถึงการสนบัสนุนจากโรงเรียนและครูผูส้อนท่ี
ดีจะท าใหน้กัเรียนมีแรงจูงใจและพฒันาศกัยภาพในการเล่นดนตรีไทยต่อไปในอนาคต    

นโยบายภาครัฐท่ีส าคญัและช่วยให้ดนตรีไทยไม่หายไปจากสังคมไทยคือ ข้อก าหนด
ตามพระราชบญัญติัการศึกษาแห่งชาติ พุทธศกัราช 2542 ซ่ึงมีหลกัการว่า “การจดัการศึกษาต้อง
เป็นไปเพื่อพฒันาคนไทยใหเ้ป็นมนุษยท่ี์สมบูรณ์ทั้งร่างกาย จิตใจ สติปัญญา ความรู้ และคุณธรรม มี
จริยธรรมและวฒันธรรมในการด ารงชีวิต สามารถอยูร่่วมกบัผูอ่ื้นได ้อยา่งมีความสุข” ไดใ้หว้ิทยาลยั
ดุริยางคศิลป์ มหาวิทยาลยัมหิดล จดัท าคู่มือการจดักิจกรรมการเรียนรู้ กลุ่มสาระดนตรี ในหลกัสูตร
การศึกษาขั้นพื้นฐาน พุทธศกัราช 2544 และกระทรวงศึกษาธิการประกาศใช้ในปีการศึกษา 2545 
นโยบายดงักล่าวน้ีท าให้เยาวชนรุ่นใหม่สัมผสักบัดนตรีไทยและเกิดความชอบมากขึ้น กระตุน้ความ
ตอ้งการเคร่ืองดนตรีไทย ไม่ว่าจะเป็นเยาวชนท่ีช่ืนชอบการเล่นดนตรีไทยมีความตอ้งการเคร่ือง
ดนตรีไทยไวใ้ช ้หรือโรงเรียนท่ีมีความตอ้งการเคร่ืองดนตรีไทยเพื่อให้นกัเรียนใช ้นอกจากน้ีพระ
ราชกฤษฎีกาออกตามความในประมวลรัษฎากรวา่ดว้ยเร่ืองยกเวน้รัษฎากร (ฉบบัท่ี 420) พุทธศกัราช 
2547 ส่งเสริมให้ภาคเอกชนสนับสนุนการศึกษา โดยให้ลดหย่อยภาษีได้เม่ือบริจาคอุปกรณ์เพื่อ
การศึกษาแก่โรงเรียนท่ีก าหนดไว ้ทั้งน้ีเคร่ืองดนตรีไทยนั้นสามารถลดหย่อนภาษีได ้1 เท่า แต่ไม่
เกินอตัราร้อยละ 10 ของเงินได้ หลงัหักค่าใช้จ่ายและค่าลดหย่อนหมวดต่าง ๆแลว้ เม่ือวนัท่ี 29 
สิงหาคม 2559 พล.อ.ธนะศักด์ิ ปฏิมาประกร รองนายยกรัฐมนตรีในขณะนั้ น เปิดเผยว่า 
คณะกรรมการวฒันธรรมแห่งชาติเห็นชอบให้กระทรวงวฒันธรรม เร่ิมด าเนินนโยบายส่งเสริมให้
เด็กไทย เล่นดนตรีไทยเป็น 1 ชนิด เพื่อเป็นการอนุรักษด์นตรีไทยให้อยู่คู่สังคมไทยต่อไป นโยบาย
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ต่าง ๆ ท่ีกล่าวมานั้นลว้นผลกัดนัใหอุ้ตสาหกรรมดนตรีไทยเติบโตขึ้น และถือเป็นโอกาสทางธุรกิจท่ี
ดีอีกดว้ย  

สมเด็จพระกนิษฐาธิราชเจา้ กรมสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี มี
ส่วนช่วยในการอนุรักษ์ดนตรีไทย ทรงเล่นเคร่ืองดนตรีไทยไดห้ลากหลายชนิด และทรงพระราช
นิพนธ์บทร้องเพลงไทยไวห้ลายเพลง ทรงเป็นตน้แบบและเป็นแรงบนัดาลใจให้เยาวชนรุ่นใหม่
อยากเล่นดนตรีไทย พระองคท์รงดนตรีไทยตามงานจดัแสดงหลายแห่ง ผา่นส่ือต่าง ๆ มากมาย ทรง
สนับสนุนให้โรงเรียนจัดงานแสดงดนตรีไทยเพื่อรักษาวฒันธรรมไทย และสนับสนุนให้มีการ
แข่งขนัดนตรีไทยต่าง ๆเพื่อให้ดนตรีไทยมีการพฒันาและด ารงอยู่ต่อไป นอกจากน้ี นโยบายเชิง 
อนุรักษ์ดนตรีไทยนั้นเกิดขึ้นจากพระราชประสงค์และการสนับสนุนของพระองค์หลายคร้ังหลาย
ครา จึงกล่าวไดว้า่พระองคเ์ป็นปัจจยัส าคญัประการหน่ึงท่ีช่วยค ้าจุนอุตสาหกรรมดนตรีไทยไวไ้ด ้

3) เทคโนโลยแีละเศรษฐกิจ 
ภายในอุตสาหกรรมการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย ผูป้ระกอบธุรกิจส่วนใหญ่

เป็นชาวบา้นท่ีไดรั้บความรู้ความสามารถและสืบทอดธุรกิจมาจากบรรพบุรุษ โดยอาศยัการส่ือสาร
ทางการตลาดแบบปากต่อปาก ซ่ึงเป็นไปอย่างช้า ๆ และเกิดความผิดพลาดได้ง่าย แต่ในปัจจุบนั
ระบบการส่ือสารมีความสะดวกและรวดเร็ว เช่น ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ท่ีสามารถ
ส่ือสารกับผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได้อย่างแม่นย  า และเป็นช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีช่วยลดตวักลาง
ระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภคล าดบัสุดทา้ยได ้

ในปัจจุบนัเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัรถูกพฒันาให้มีความสามารถสูง สามารถผลิตส่ิงต่าง 
ๆ ตามรายละเอียดไดอ้ย่างแม่นย  าและรวดเร็ว ช่วยลดการส้ินเปลืองทรัพยากรและขอ้ผิดพลาดท่ีเกิด
จากมนุษย์ สามารถทดแทนช่างฝีมือได้ เช่น เคร่ืองจักรกลแบบอัตโนมัติท างานด้วยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ (Computer Numerical Control, CNC) อย่างไรก็ตามในอุตสาหกรรมการผลิตดนตรี
ไทยยงัไม่มีการน าเทคโนโลยีดงักล่าวมาใชใ้หเ้กิดประโยชน์ เน่ืองจากไม่มีความรู้ท่ีจะน าเทคโนโลยี
ดงักล่าวมาประยกุตใ์ชใ้หเ้ขา้กบัธุรกิจ ประกอบกบัการลงทุนส าหรับเทคโนโลยใีหม่นั้นมีความเส่ียง  

ภาวะเศรษฐกิจไทยตั้งแต่ปี 2556 – ไตรมาส 3 ปี 2562  ชะลอตวัและมีความไม่แน่นอน 
ดว้ยผลกระทบจากเศรษฐกิจโลก ชะลอตวัต่อเน่ืองส่งผลกระทบเป็นลูกโซ่ต่อผูป้ระกอบการและ
ตลาดแรงงานภายในประเทศ ส่งผลใหป้ระชาชนตอ้งใชจ่้ายเงินตราอย่างประหยดั รวมทั้งประชาชน
มีปัญหาภาวะหน้ีสินครัวเรือนท่ีอยูใ่นระดบัสูง  ท าใหก้ าลงัซ้ือลดลง และเลือกจบัจ่ายใชส้อยในส่ิงท่ี
จ าเป็น อย่างไรก็ตาม เศรษฐกิจไทยคร่ึงปีหลัง 2562 ยงัมีความไม่แน่นอนอยู่หลายประการ จาก
ประเด็นสงครามการคา้ระหว่างสหรัฐฯ และจีนท่ียงัมีความเส่ียงท่ีจะมีมาตรการกีดกนัทางการคา้
เพิ่มเติมจากปัจจุบนั ซ่ึงจะมีผลต่อบรรยากาศการคา้โลก 
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4.1.3 สภำวะกำรแข่งขันภำยในอุตสำหกรรมกำรผลติและจ ำหน่ำยเคร่ืองดนตรีไทย 
ตลาดดนตรีไทย จัดเป็นตลาดเฉพาะกลุ่ม ท่ีมีกลุ่มผูบ้ริโภคขนาดเล็กเม่ือเทียบกับ

จ านวนผูบ้ริโภคสินคา้ทดแทนอ่ืน ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจมีความช่ืนชอบเป็นพิเศษ หรือถูกปลูกฝังจาก
ครอบครัวและส่ิงแวดลอ้ม รวมถึงผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมช่ืนชอบความแตกต่างจากผูอ่ื้น มีทศันคติ
และค่านิยมสวนทางกบักระแสในปัจจุบนั นอกจากน้ี ขอ้ก าหนดดา้นการศึกษาจากนโยบายภาครัฐ
ถือเป็นส่วนส าคญัท่ีช่วยส่งเสริมให้เกิดการบริโภคดนตรีไทยเพิ่มขึ้น ขบัเคล่ือนอุตสาหกรรมให้มี
การผลิตและจ าหน่ายสินคา้อย่างต่อเน่ือง และเป็นแรงดึงดูดให้มีผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาใน
อุตสาหกรรม ดงันั้น จากปัจจยัในดา้นต่าง ๆ ท่ีกล่าวมาส่งผลใหก้ารแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมการ
ผลิตเคร่ืองดนตรีไทยมีความแตกต่างจากอุตสาหกรรมอ่ืน  

ในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีซักช้ินคงปฏิเสธไม่ไดว้่าเสียงของเคร่ืองดนตรีเป็นปัจจยั
ส าคญัอนัดับตน้ ๆ ท่ีใช้ประกอบการตดัสินใจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มศิลปินและนักดนตรีมือ
อาชีพ เคร่ืองดนตรีแต่ละชนิดให้เสียงท่ีมีลกัษณะต่างกนั หรือแมแ้ต่เคร่ืองดนตรีชนิดเดียวกนัเสียงท่ี
ออกมาจากเคร่ืองดนตรีอาจให้ความรู้สึกท่ีต่างกัน ขึ้ นอยู่กับการน าเอาไปใช้งานเพื่อให้เกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด กล่าวไดว้่าเสียงเป็นรสนิยมทางอารมณ์ของผูฟั้ง จึงเป็นเร่ืองท่ียากท่ีจะบอกว่า
เสียงแบบไหนเป็นเสียงท่ีดีท่ีสุด ในอดีต การเสาะแสวงหาเคร่ืองดนตรีไทยท่ีมีเสียงเป็นเอกลกัษณ์
และโดดเด่นมาไวค้รอบครองเป็นเป้าหมายหน่ึงท่ีทา้ทายของศิลปินและนักดนตรีมืออาชีพ เพื่อใช้
เป็นเคร่ืองมือแสดงฐานะและการยอมรับจากคนในแวดวง เม่ือผูท่ี้พบเห็นต่างก็ตอ้งการเคร่ืองดนตรี
ท่ีมีเสียงไม่แพก้นั แต่การไปเสาะแสวงหาเป็นเร่ืองท่ีตอ้งลงทุนลงแรงมากเกินไปและมีความเส่ียงท่ี
จะลม้เหลว ดงันั้นการร้องขอผูท่ี้สร้างเคร่ืองดนตรีช้ินดงักล่าวให้ท าขี้นใหม่จึงเป็นหนทางท่ีสะดวก
ท่ีสุด อย่างไรก็ตาม พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีไทยส่วนใหญ่ มกัอาศยัค าบอกเล่าจากผูมี้
ความรู้และบุคคลซ่ึงตวัเองเคารพนบัถือมากกว่าการศึกษาหาขอ้มูลและลองผิดลองถูกดว้ยตวัเอง ท า
ให้มีรสนิยมในการเลือกเสียงท่ีคลา้ยกนั ทั้งน้ี การผลิตเคร่ืองดนตรีไทยให้ออกมามีคุณภาพเสียงท่ีดี
นั้น ตอ้งใชค้วามพิถีพิถนัอย่างมากและใชเ้วลาในการผลิตค่อนขา้งนาน ท าให้มีอยู่อย่างจ ากดัและมี
มูลค่าสูง เปรียบไดว้า่เป็นสินคา้ส าหรับผูท่ี้มีฐานะดีและผูท่ี้มีอ านาจในการซ้ือสินคา้เท่านั้น อยา่งไรก็
ตามผูผ้ลิตอ่ืนต่างก็ตอ้งการผลกัดนัสินคา้ของตนให้เป็นท่ีตอ้งการ จึงเร่ิมพฒันาสินคา้ของตนและ
เร่ิมมีการแข่งขนัเกิดขึ้น  

ห้างดุริยบรรณถือไดว้่าเป็นผูบุ้กเบิกและยกระดบัอุตสาหกรรมการผลิตและจ าหน่าย
ดนตรีไทย โดยการจดัตั้งโรงงานผลิตเคร่ืองดนตรีไทยหลากชนิดและน าเทคโนโลยีเขา้มาใชใ้นการ
ผลิตทั้งในดา้นเคร่ืองมือเคร่ืองจกัรเพื่อสร้างมาตรฐานให้กนัสินคา้ ซ่ึงในเวลาต่อมาเร่ิมมีการเขา้สู่
ตลาดของผูป้ระกอบการรายอ่ืน จึงเป็นจุดเ ร่ิมต้นของการแข่งขันในอุตสาหกรรมการผลิตและ
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จ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยมาจนทุกวนัน้ี ตัวอย่างโรงงานผลิตเคร่ืองดนตรีไทยหลากชนิด เช่น 
ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม สมชยัดนตรีไทย สังคีตประดิษฐ์ ฯลฯ และโรงงานผลิตเคร่ืองดนตรีไทย
เพียงไม่กี่ชนิด เช่น บา้นจะเขช่้างโจ สยามวาทิต ฯลฯ นอกจากน้ียงัมีผูป้ระกอบการรายยอ่ยซ่ึงมีก าลงั
ผลิตต ่า ผลิตเฉพาะสินคา้ชั้นดีเท่านั้น หรือผูป้ระกอบการรายย่อยอ่ืน ๆ ซ่ึงอยู่ในช่วงก าลงัสร้าง
ช่ือเสียง หรือเพิ่งเขา้มาใหม่ในตลาดแข่งขนั เป็นตน้  

ข้อมูลจากหนังสือท่ีระลึก ดนตรีไทยอุดมศึกษา คร้ังท่ี 32 (อานันท์ นาคคง และ 
อษัฎาวุธ สาคริก, 2544) ไดร้วมรวบรายช่ือช่าง (ผูผ้ลิตเคร่ืองดนตรีไทย) ในแต่ละพื้นท่ีไว ้มีทั้งหมด 
116 ราย มากท่ีสุดท่ีจังหวดัเชียงใหม่ 22 ราย กรุงเทพฯ 19 ราย และพระนครศรีอยุธยา 16 ราย 
ตวัอย่างรายช่ือของผูผ้ลิตท่ีมีช่ือเสียง เช่น ครูเอ้ือ ฉัตรเฉลิม เป็นช่างท่ีมีช่ือเสียงอย่างมากในดา้นการ
ท าจะเข ้ปัจจุบนัเสียชีวิตแลว้ ซ่ึงมีการซ้ือขายจะเขค้รูเอ้ือกนัในราคาสูงถึงหลกัแสนบาท ช่างนพเป็น
อีกหน่ึงผูมี้ช่ือเสียงในการท าซอดว้ง ซ่ึงสินคา้มีราคาแพงกว่าทอ้งตลาดหลายเท่าตวั ดว้ยเอกลกัษณ์
ทางเสียงของเคร่ืองดนตรีไทยท่ีผลิต ทั้งน้ีผูผ้ลิตในอุตสาหกรรมแต่ละรายมีการบริหารจดัการเพื่อ
แข่งขนัท่ีแตกต่างกนั ทั้งในดา้นของก าลงัการผลิต ความหลากหลายของสินคา้ท่ีผลิตและต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ ์ 

นายสุชาติ  โรจนตระกูลเล่าถึงสมัยท่ีเคยคา้ขายกบันายวิทิตว่า “ สมยันั้นคนท าเคร่ือง
ดนตรีไทยรายใหญ่ ๆ มีนอ้ย จะหาเคร่ืองดนตรีมาขายทีก็ตอ้งตระเวนตามบา้นท่ีเคา้ท าไปทัว่ แลว้ก็
ตอ้งเลือกดี ๆ บางทีก็ไม่ไดข้อง แต่คุณจอ้นเน่ียเคา้ท าใหญ่โต แรก ๆ ก็เป็นพวกเคร่ืองสาย แลว้สินคา้
ก็มีคุณภาพดี ” และไดก้ล่าวต่อไปอีกว่า “ ต่อมาพอเคา้ดงัมากแลว้ งานเคา้ก็เยอะ เคา้เอาหมด ทีน้ีเรา
สั่งของก็ไม่ไดซ้กัที ถา้รอก็อดขาย ก็ตอ้งไปหาจากทีอ่ืน ” และ “ หลงั ๆ ลูกคา้เคา้เร่ิมไปซ้ือกบัผูผ้ลิต
เอง เพราะมนัถูกกว่าแลว้ก็ไม่ตอ้งกลวัถูกหลอกขาย ทีน้ีร้านคา้ก็เร่ิมไม่บอกละว่าเอามาจากไหน 
บอกแค่ว่าอนัน้ีสินคา้ของเคา้เอง ซ่ึงเคา้ก็จะมีคนส่งประจ าอยู่ ” สอดคลอ้งกบัขอ้มูลท่ีได้จากนาย
วาทิต ไทรวิมาน และ รองศาสตราจารยป์ระทีป  นกัป่ี เร่ืองจ านวนของผูป้ระกอบการในระยะแรกท่ี
มีอยูเ่ป็นจ านวนไม่มากนกั ซ่ึงมีขอ้สรุปวา่ดงัท่ีจะกล่าวในยอ่หนา้ถดัไป  

ในระยะแรกท่ีการแข่งขันมีความรุนแรงไม่สูงนัก ผูป้ระกอบการจะมุ่งเน้นท่ีการ
กระจายสินคา้เพื่อครองพื้นท่ีจดัจ าหน่าย และสร้างเคร่ืองข่ายทางการตลาดเป็นส าคญั ซ่ึงใช้ความ
ไดเ้ปรียบจากช่องทางจ าหน่ายท่ีครอบคลุมตลาดและสะดวกต่อผูบ้ริโภค การครองตลาดส่วนใหญ่
เป็นของผูผ้ลิตรายใหญ่ท่ีสินคา้มีคุณภาพอยู่ในเกณฑ์ดี โดยเฉพาะผูผ้ลิตสินคา้หลากชนิดจะมีความ
ไดเ้ปรียบจากความหลากหลายของสินคา้ เน่ืองจากการเล่นดนตรีไทยมกัเล่นเป็นวงซ่ึงประกอบดว้ย
เคร่ืองดนตรีหลายชนิด ผูบ้ริโภคจึงมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าเป็นชุด เช่น ดุริยางค์ไทย สังคีต
ประดิษฐ์ สมชยัดนตรีไทย เป็นตน้ จากตวัอย่างท่ียกมาน้ี สมชยัดนตรีไทยจะมีความโดดเด่นในดา้น
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งานแกะสลัก ส่วนดุริยางค์ไทยและสังคีตประดิษฐ์มีคุณภาพของเคร่ืองดนตรีท่ีดีอยู่ในระดับท่ี
ใกลเ้คียงกนั ทั้งน้ีดุริยางคไ์ทยมีช่ือเสียงท่ีตวัของนายวิทิต ไทรวิมานจากการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีผ่าน
มา อย่างไรก็ตามแมว้่าการผลิตสินคา้หลากชนิดสามารถรองรับกับความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้
ครอบคลุมทั้งตลาด แต่การผลิตสินคา้หลากชนิดนั้นตอ้งแลกกบัการส้ินเปลืองทรัพยากรและสูญเสีย
ความไดเ้ปรียบจากขนาด รวมถึงขาดความโดดเด่นในเคร่ืองดนตรีชนิดใดชนิดหน่ึง ซ่ึงท าให้เสีย
โอกาสในการเพิ่มคุณค่าให้กับสินคา้ ทั้งในด้านการพฒันาสินคา้และการสร้างความตระหนักถึง
ให้กบัผูบ้ริโภคเม่ือนึกถึงเคร่ืองดนตรีไทยชนิดนั้น ๆ ตวัอย่างเช่น เม่ือพูดถึงขิมผูบ้ริโภคจะนึกถึง
สยามวาทิตเป็นอนัดบัตน้ ๆ หรือถา้ตอ้งการซ้ือจะเขท่ี้ดีท่ีสุดจะตอ้งซ้ือจากครูเอ้ือ เช่นน้ีเป็นตน้  

ในเวลาต่อมา เม่ือยุคสมยัท่ีการส่ือสารมีความสะดวกรวดเร็วและมีการใชอิ้นเทอร์เน็ต
อย่างแพร่หลาย ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดส้ะดวกขึ้น ท าให้พฤติกรรมในการเลือกซ้ือของ
ผูบ้ริโภคเปล่ียนไป โดยเร่ิมมีการคน้ควา้หาขอ้มูลของสินคา้และการเปรียบเทียบจากค าวิจารณ์ของ
ผูอ่ื้น เพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ รวมถึงการเขา้ไปซ้ือสินคา้จากแหล่งผลิตโดยตรง จึง
กล่าวไดว้่าการเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้และความสะดวกสบายในการสั่งซ้ือสินคา้ ถือเป็นส่ิงท่ีลดทอน
ความไดเ้ปรียบจากการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีหลากชนิด ซ่ึงผูท่ี้ไดรั้บประโยชน์อยา่งเตม็ท่ีคือ
ผูผ้ลิตท่ีมีความโดดเด่นในเคร่ืองดนตรีไทยชนิดใดชนิดหน่ึง อยา่งเช่น สยามวาทิต เป็นตน้ อยา่งไรก็
ตาม ดุริยางค์ไทยยงัคงไดรั้บประโยชน์จากการส่ือสารท่ีพฒันาขึ้น โดยมีส่วนช่วยในการเผยแพร่
ขอ้มูลดา้นคุณประโยชน์และภาพลกัษณ์ของตวันายวาทิต ไทรวิมานท่ีไดส้ร้างมา  

นายวาทิต  ไทรวิมานกล่าวว่า “ อย่างช่างโจเคา้จะท าจะเขอ้ย่างเดียว ส่วนมากก็จะแยก
เป็นช้ิน ๆ ไม่ท ารวม อย่างช่างโจท าจะเขอ้ยู่ตวัแลว้ก็เร่ิมจะท าขิมต่อ ซ่ึงก็มีฝีมือในการท าขิมอยู่แลว้  
อย่างขิมจงัหวดัล าปางอย่างถูก ๆ ตวัละ 1000 กว่าบาท แต่ของเราขายก็ตวั 10000 กว่าบาท ก็ขายได ้
คุณภาพมนัต่างกัน ” ซ่ึงใจความส าคญัท่ีนายวาทิตตอ้งการบอกคือ ผูผ้ลิตรายย่อยผลิตสินค้าไม่มี
คุณภาพ จึงตอ้งขายในราคาถูก แต่ในอีกความเห็นหน่ึง โดยนายสุชาติ โรจนตระกูลกล่าววา่ “ เด๋ียวน้ี
พวกรายเล็ก ๆ ก็ท าออกมาได้ดีเหมือนกัน แต่อาจจะตอ้งคดัหน่อย เพราะบางทีคุณภาพมนัไม่ได้
เท่ากนัหมดทุกตวั ถา้เราดูเป็น เลือกเป็น เอาตวัไม่ดีออก มนัก็ไดสิ้นคา้คุณภาพใกลเ้คียงกนั แถมถูก
กวา่ดว้ย ” ซ่ึงสรุปความไดว้า่ ในปัจจุบนัผูผ้ลิตรายยอ่ยก็พฒันาสินคา้ใหมี้คุณภาพไดใ้กลเ้คียงกนั 

เม่ือผูผ้ลิตรายยอ่ยทั้งหลายสามารถพฒันาสินคา้ของตนใหมี้คุณภาพใกลเ้คียงผูผ้ลิตราย
ใหญ่ ซ่ึงจ าหน่ายในราคาท่ีถูกกว่า ประกอบกบัการเจาะตลาดของผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีพึ่งเขา้มา
ในตลาด ท าใหก้ารแข่งขนัดา้นราคามีความรุนแรงมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะในการประมูลราคาเพื่อผลิต
และจ าหน่ายสินคา้ท่ีหน่วยงานต่าง ๆ จดัตั้งขึ้น ในการประมูล ผูจ้ดัการประมูลจะก าหนดมาตรฐาน
และกลุ่มของสินค้าซ่ึงประกอบด้วยเคร่ืองดนตรีไทยหลากชนิด ซ่ึงแต่เดิมมีส่วนช่วยในการลด
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จ านวนคู่แข่งลงไดอ้ยา่งมาก ทั้งในดา้นความครบถว้นของสินคา้และมาตรฐานของคุณภาพท่ีก าหนด
ไว ้จนกระทั่งมีการเข้าร่วมแข่งขนัในการประมูลของร้านคา้ปลีกและผูจ้ดัหาสินค้าส าหรับการ
ประมูล ซ่ึงคู่แข่งทั้งสองมีเครือข่ายทางการคา้กบัผูผ้ลิตรายย่อยจากท่ีต่าง ๆ เพื่อรวบรวมเคร่ืองดนตรี
หลากชนิด ท าใหสู้ญเสียโอกาสทางการคา้ท่ีเกิดจากขอ้ก าหนดในการประมูล ดงันั้นการแข่งขนัดา้น
ราคาจึงทวีความรุนแรงขึ้น  

จากการคน้ควา้หาขอ้มูลและส ารวจสินคา้ท่ีขายทัว่ไปในตลาดจากร้านต่าง ๆ ท าให้ได้
ข้อสรุปว่า สาเหตุของปัญหาความรุนแรงในการแข่งขันด้านราคามาจาก สินค้าท่ีวางขายตาม
ทอ้งตลาดขาดความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัของสินคา้ท่ีสามารถสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งได ้ทั้ง
ในดา้นรูปลกัษณ์ของสินคา้ท่ีคลา้ยกนั ไม่มีบรรจุภณัฑ ์และขาดเอกลกัษณ์ทางเสียง ซ่ึงผูผ้ลิตสินคา้
ในอุตสาหกรรมพฒันาสินคา้ให้มีคุณภาพและลกัษณะของเสียงไปในทิศทางเดียวกนั ในขณะท่ีเสียง
เป็นรสนิยมทางอารมณ์ของผูบ้ริโภค จึงท าให้ผูบ้ริโภคมีอ านาจในการต่อรองสูง แมว้่าผูผ้ลิตหลาย
รายจะพยายามเพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้ดว้ยการตกแต่งลวดลายและประดบัประดาดว้ยอญัมณีก็ตาม แต่
ยงัคงเป็นรูปแบบเก่า ๆ ท่ีไม่ได้สร้างความแปลกใหม่ให้กับผูบ้ริโภค นอกเสียจากสินคา้มีความ
สวยงามโดดเด่นอย่างมากจากฝีมือของช่างจึงจะสามารถสร้างมูลค่าได้อย่างมากให้กับสินค้า 
นอกจากน้ีการเลือกใช้ไมเ้ป็นอีกวิธีการหน่ึงของผูผ้ลิตท่ีมกัใช้เพื่อสร้างความหลากหลายและเพิ่ม
มูลค่าให้กบัสินคา้ ดว้ยคุณสมบติัของไมแ้ต่ละชนิดท่ีให้เสียงแตกต่างกนั ประกอบกบัความยากใน
การจดัหาและมูลค่าของไมท่ี้สูง จึงท าใหสิ้นคา้มีราคาท่ีสูงขึ้นและถูกจดัอยูใ่นกลุ่มสินคา้ชั้นดี แต่ใน
ความเป็นจริง ไมซ่ึ้งเป็นทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดันั้น แมว้า่ไมจ้ะสามารถท าให้เคร่ืองดนตรีมีราคา
สูงขึ้นได ้แต่ก็ท าให้มีตน้ทุนท่ีสูงขึ้นพอกนั กล่าวไดว้่าประโยชน์จากการมีอยู่อย่างจ ากดัของไมน้ั้น
เป็นของผูถื้อครอง ซ่ึงก็คือผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ  

ดงันั้น ทางออกในการหลีกเล่ียงปัญหาความรุนแรงในการแข่งขนัดา้นราคา คือ ผูผ้ลิต
ตอ้งสร้างความเป็นเอกลกัษณ์หรือจุดขายให้กบัสินคา้ของตวัเอง ซ่ึงสามารถดึงดูดความสนใจของ
ผูบ้ริโภคและก่อใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้ได ้ดงัเช่น ช่างนพ หรือครูเอ้ือท่ีมีผลิตภณัฑเ์ป็นสินคา้ชั้น
ดี แมว้่าจะเป็นผูผ้ลิตรายย่อยก็ตาม โดยมีจุดขายอยู่ท่ีความโดดเด่นของเสียง ซ่ึงสินคา้ดงักล่าวไม่ได้
รับผลกระทบการการแข่งขันด้านราคา และราคามีแต่จะสูงขึ้ นอีกด้วย ซ่ึงสอดคล้องกับท่ีรอง
ศาสตราจารยป์ระทีป  นกัป่ีไดก้ล่าวไวว้่า “ อย่างจะเขข้องครูเอ้ือ ฉัตรเฉลิมเน่ีย มีราคาสูงกว่าท่ีอ่ืน
เป็นเท่าตวั แต่คนก็ตอ้งการเยอะอยู ่ เพราะงานของครูเอ้ือเคา้ดีมาก หาคนเทียบไม่ได ้หลงัจากเคา้เสีย
ก็มีศิษยข์องเคา้ท่ีท าออกมาไดดี้ แต่ก็ยงัไม่เท่า” ปัจจุบนั หจก. ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์
ไทยอุตสาหกรรม มียอดขายท่ีลดลงกว่าแต่ก่อนจากผลกระทบของความรุนแรงในการแข่งขนัดา้น
ราคา แต่มีส่ิงหน่ึงท่ีช่วยค ้าจุนให้ หจก. ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม 
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สามารถด าเนินธุรกิจมาจนถึงทุกวนัน้ีได ้คือ ความภกัดีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภค จากการส่งเสริม
ภาพลกัษณ์และเพิ่มคุณค่าใหก้บัตราสินคา้ท่ีผา่นมาอยา่งต่อเน่ือง 

 
4.1.4 ปัญหำในกำรด ำเนินธุรกจิและกำรปรับตัว 
ปัญหาท่ีส าคญัในการด าเนินธุรกิจของ หจก. ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์

ไทยอุตสาหกรรม คือ สินคา้ขาดความมีเอกลกัษณ์ในการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง ท าให้ไดรั้บ
ผลกระทบจากการแข่งขนัดา้นราคา ประกอบกบัการผลิตสินคา้หลากชนิด ซ่ึงส่งผลให้ขาดความ
โดดเด่นท่ีท าให้ผูบ้ริโภคจดจ า อีกทั้งยงัก่อให้เกิดทศันคติดา้นลบจากสินคา้บางชนิดท่ีไม่สามารถ
ตอบรับกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภคได ้อยา่งไรก็ตามการส่งเสริมภาพลกัษณ์และเพิ่มคุณค่าให้กบั
ตราสินคา้ท่ีผ่านมานั้น ก่อให้เกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ า ซ่ึงเป็น
ฐานกลุ่มลูกค้าท่ีมีความมั่นคง ทั้ งยงัมีส่วนช่วยในการชักจูงผูบ้ริโภคท่านอ่ืนจากการบอกต่อ 
นอกจากน้ี นายวาทิตได้เพิ่มผลิตภณัฑ์ท่ีให้ผูบ้ริโภคเป็นผูอ้อกแบบเอง (Customized Products) ซ่ึง
เกิดจากการตระหนักถึงความตอ้งการท่ีไม่เหมือนกนัของผูบ้ริโภคแต่ละคน โดยใส่ใจกบัความพึง
พอใจของผูบ้ริโภคเป็นส าคญัและมุ่งเนน้ใหเ้กิดความภกัดีต่อตราสินคา้ 

นอกจากน้ี อีกหน่ึงทรัพยากรท่ีมีปัญหาจากความขาดแคลนและส่งผลกระทบต่อการ
ผลิตสินคา้ คือ กะลามะพร้าวซอ ซ่ึงเป็นวตัถุดิบหลกัท่ีใช้ท าซออู ้และเป็นส่วนส าคญัท่ีท าให้เกิด
เสียงของเคร่ืองดนตรี นายวาทิตเล่าว่า “ อย่างมะพร้าวกะโหลกซอน่ีไม่ได้เป็นทุกตน้นะ ปลูกแลว้
เป็น เป็นบางตน้เท่านั้นนะ สวนนึงจะไม่แค่ตน้ 2 ตน้ แลว้คนเคา้แยง่กนั อยา่งเจา้ท่ีผมซ้ืออยูก่็จะมีลูก
เล็ก ลูกใหญ่ ถา้ลูกเล็กผมก็จะเอามดัเป็นซอสามสาย ถา้ลูกใหญ่ก็จะมาดัดเป็นซออู ้ถา้ไดลู้กสวย
มากๆ ก็ไม่ตอ้งดัด ก็ขายทั้งอย่างนั้นเลย มนัแปรรูปได้หลายแบบตอ้งมีความรู้ อย่างผมสามารถ
ดัดแปลงได้ ” กะลามะพร้าวซอจึงเป็นท่ีต้องการอย่างมากและมีราคาสูง อย่ างไรก็ตาม แม้ว่า
กะลามะพร้าวซอจะสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้ แต่ก็ส่งผลให้ตน้ทุนในการผลิตสูงขึ้นดว้ย
เช่นกนั ผลประโยชน์จึงตกอยู่ท่ีผูจ้  าหน่าย ซ่ึงถือไดว้่าเป็นผูค้รอบครองทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั  
ดว้ยเหตุน้ี นายวาทิต ไทรวิมาน จึงคิดคน้วิธีดดัแปลงกะลามะพร้าวซอท่ีดอ้ยคุณภาพให้มีรูปทรงท่ี
สวยงามและใหเ้สียงท่ีไม่แพก้ะลามะพร้าวซอตามธรรมชาติ เพื่อหลีกเล่ียงผลกระทบจากปัญหาราคา
กะลามะพร้าวซอท่ีนบัวนัมีแต่จะสูงขึ้น ทั้งน้ีกะลาดดัแปลงยงัไม่เป็นท่ียอมรับจากผูบ้ริโภคในกลุ่ม
ศิลปินและนกัดนตรีมืออาชีพรุ่นเก่า สินคา้จากกะลาดดัแปลงจึงเปรียบเสมือนสินคา้ทางเลือกส าหรับ
ผูบ้ริโภค อยา่งไรก็ตาม นวตักรรมน้ีถือเป็นจุดเร่ิมตน้ในการพฒันาคุณภาพเสียง ท่ีสามารถต่อยอดให้
เกิดเสียงท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของสินคา้จากดุริยางคไ์ทยต่อไป 
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หจก. ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม ย ังคงประสบปัญหา
ความขาดแคลนแรงงานช่างและช่างผูช้  านาญ ซ่ึงส่งผลต่อก าลงัผลิตท่ีลดลง และเสียโอกาสในการ
ท าก าไร นายวาทิตยกตวัอย่างช่างแกะสลกัว่า “ หายาก แลว้เล่นตวัดว้ย อย่างช่างแกะท่ีเคยท างานอยู่
ท่ีน่ีกูกซ้ือตวัไปเยอะ ก็ยงัมีบางคนท่ีแกะให้ผมอยู่ คือส่งกะลาไปแลว้เคา้แกะให้ ตอนน้ีผมมีเด็กท่ี
สามารถแกะไดแ้ลว้มีฝีมือขึ้นมา ก็เลยพอจะแกะได ้ซ่ึงถา้ไปจา้งเคา้แกะก็จะมีราคสูงประมาณหลาย
พนับาท เร่ืองช่างเป็นเร่ืองส าคญั ผมเคยฝึกขึ้นมาฝีมือดี ๆ ก็โดยดึงตวัไปหลายคน ช่างท่ีแกะสลกัเก่ง
ท่ีสุดคือช่างในร้านทอง เม่ือก่อนของผมก็อยู่กันหลายคนแต่พอมีคนมาดูโรงงานเดินเข้าไปใน
โรงงานก็ไปชวนคนงานไปท าท่ีอ่ืน ปิดก็ไม่ได ้สุดทา้ยก็เลยเปิดซะเลย ตอนน้ีถา้ไม่มีช่างแกะจริง ๆ 
ก็จา้งช่างเก่า ๆ ของผมท่ีออกไปท าท่ีอ่ืนนั่นแหละ เคา้ก็รับจา้งท าให้ ” แมว้่าจะสามารถแก้ปัญหา
เฉพาะหนา้ดว้ยการวา่จา้งจากภายนอก และการจดัเตรียมแบบเพื่อเป็นตวัอย่างในการผลิต แต่ยงัคงมี
ความเส่ียงต่อความล่าช้าในการผลิตและข้อผิดพลาดท่ีเกิดจากมนุษย ์ ซ่ึงปัญหาดังกล่าวเกิดจาก
กระบวนการผลิตมีส่วนท่ีท าดว้ยมือมากเกินไป นอกจากน้ี แมว้า่การมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูจ้  าหน่าย
วัตถุดิบจะสามารถช่วยลดต้นทุนในการจัดเก็บ และบรรเทาความเส่ียงในการจัดหา ซ่ึงมี
คุณประโยชน์ต่อการผลิตสินคา้หลากชนิด แต่อย่างไรก็ตาม ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบให้กบัองค์กรมีเพียง
รายเดียว นัน่หมายความว่าความเส่ียงยงัไม่ถูกกระจาย ดงันั้นจึงมีความเป็นไปไดท่ี้ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ
จะไม่สามารถจดัหามาใหไ้ดภ้ายในเวลาท่ีก าหนด ซ่ึงเป็นความเส่ียงต่อความล่าชา้ในการผลิต 

จากการสังเกตของนายวาทิต ไทรวิมานพบว่ายอดขายท่ีผ่านมามีการบริโภคเพิ่มขึ้น
จาก กลุ่มนกัเรียนกัศึกษา และกลุ่มผูเ้ล่นดนตรีไทยเป็นงานอดิเรก โดยนายวาทิตไดก้ล่าวว่า “ เด๋ียวน้ี
ส่วนมากจะซ้ือแบบส่วนตวั เช่น อาจารยห์รือท่ีเป็นนกัศึกษาท่ีมีสตางคห์น่อย หรือพวกหมอ พวกท่ี
ไม่ใช่นักดนตรีแท  ้ๆ แต่ชอบเล่นดนตรีไทยมาก ๆ รักมาก หรือซ้ือไปสะสม มกัจะซ้ือของแพง ถา้
เป็นนักดนตรีจริง ๆ จะซ้ือเกรดดีแต่ราคาไม่สูงมาก ” และกล่าวถึงกลุ่มสินคา้ท่ีขายดี “ ประมาณ
ค่อนขา้งดี เพราะขายติดตลาดก็เลยท าก าไรไดค้่อนขา้งดี ประมาณระดบันาฏศิลป์ใช ้ของดีสุด ๆ เลย
ก็มีคนเขา้มาสั่ง ผมก็ขายได ้ซอสามาสายคนันึง 4- 5 หม่ืน ” ทั้งน้ีส่วนใหญ่การบริโภคสินคา้ท่ีมีราคา
สูงหรือสินคา้ชั้นดี ผูบ้ริโภคจะรับค าแนะน ามาจากผูอ่ื้น และรับรู้ผ่านส่ือต่าง ๆ ท่ีนายวาทิตเคยให้
สัมภาษณ์ ดงันั้น จากการมีกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้ท่ีเปล่ียนไปนั้น ถือเป็นโอกาสในการสร้างผลก าไร 
และหลีกเล่ียงผลกระทบจากความรุนแรงในการแข่งขนัดา้นราคา ทั้งน้ี จึงมีความจ าเป็นท่ีองค์กร
จะตอ้งปรับเปล่ียนกลยุทธ์และการด าเนินการเพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
จะเป็นเป้าหมายใหม่ ซ่ึงสามารถสร้างความภักดีต่อตราสินค้า และเกิดการบริโภคซ ้ าต่อไปใน
อนาคต  
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4.2 กำรวิเครำะห์สภำพปัจจุบันของ หจก. ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจักร ดุริยำงค์ไทย
อุตสำหกรรม 

 
4.2.1 กำรวิเครำะห์ปัจจัยจำกสภำพแวดล้อมภำยนอก (PESTEL Analysis) 
จากขอ้มูลท่ีไดก้ล่าวไปในหัวขอ้ท่ี 4.1 สามารถน ามาวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก

ทัว่ไป โดยจ าแนกเป็นปัจจยัในดา้นต่าง ๆ ตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 
1) นโยบายภาครัฐ (Political) 
นโยบายภาครัฐเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งเสริมให้อุตสาหกรรมเติบโต ดว้ยนโยบายท่ีช่วย

ใหเ้กิดความตอ้งการบริโภคดนตรีไทย ซ่ึงถือไดว้า่เป็นโอกาสทางธุรกิจ อนัไดแ้ก่  
1.1) พระราชบญัญติัการศึกษาแห่งชาติ พุทธศกัราช 2542  
1.2) พระราชกฤษฎีกาออกตามความในประมวลรัษฎากรว่าด้วยเร่ือง

ยกเวน้รัษฎากร (ฉบบัท่ี 420) พุทธศกัราช 2547  
1.3) นโยบายส่งเสริมใหเ้ด็กไทย เล่นดนตรีไทยเป็น 1 ชนิด 

อย่างไรก็ตาม แมว้่าการส่งเสริมของนโยบายภาครัฐจะช่วยให้อุตสาหกรรมเติบโตจาก
ความตอ้งการซ้ือสินคา้พี่เพิ่มขึ้น แต่ก็เป็นปัจจยัท่ีดึงดูดให้ผูป้ระกอบการรายใหม่อยากท่ีจะเขา้มา
ประกอบธุรกิจอีกดว้ย 

2) ทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม (Ecological) 
ปัญหาตน้ไมแ้ละกะลามะพร้าวซอลดลงอย่างรวดเร็ว จนกลายเป็นทรัพยากรท่ีมีอยู่

อย่างจ ากัด ก่อให้เกิดความเส่ียงในการจัดหาวตัถุดิบเพื่อน ามาผลิตสินค้า ซ่ึงเป็นความเส่ียงท่ีมี
ผลกระทบต่อธุรกิจอย่างรุนแรง เน่ืองจากไมเ้ป็นวตัถุดิบหลกัท่ีใชใ้นการผลิตเคร่ืองดนตรีไทย และ
กะลามะพร้าวซอก็เป็นวตัถุดิบท่ีส าคญัในการผลิตซออูแ้ละซอสามสาย จึงถือไดว้่าปัญหาดงักล่าว
เป็นอุปสรรคต่อการด าเนินธุรกิจ 

นอกจากน้ี ปัญหาทรัพยากรธรรมชาติท่ีลดลงน้ี ส่งผลให้ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบมีอ านาจ
ต่อรองอยูใ่นระดบัสูง และสามารถโก่งราคาจากการครอบครองทรัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั 

3) สังคมและวฒันธรรม (Social and Cultural) 
สังคมในยุคปัจจุบนัไม่มีนิยมบริโภคดนตรีไทย มีทศันคติต่อเพลงดนตรีไทยว่าเป็นส่ิง

ลา้สมยั อีกทั้งเยาวชนมีโอกาสไดส้ัมผสักบัดนตรีไทยน้อย และถูกปลูกฝังดว้ยความเช่ือในด้านลบ 
ท าใหต้ลาดดนตรีไทยมีขนาดท่ีจ ากดั จึงถือไดว้า่เป็นอุปสรรคต่อการด าเนินธุรกิจ อีกทั้งยงัเป็นความ
ไดเ้ปรียบของสินคา้ทดแทนท่ีสามารถคุกคามตลาดดนตรีไทยไดง้่าย 
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4) เทคโนโลย ี(Technological) 
เทคโนโลยีในระบบการส่ือสาร เช่น ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ท าให้การ

ส่ือสารมีความสะดวก และรวดเร็ว สามารถส่งสารถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งแม่นย  า จึงถือได้
ว่าเป็นโอกาสทางธุรกิจ แต่อย่างไรก็ตามการท่ีเทคโนโลยดีา้นน้ีมีประสิทธิภาพท่ีสูงขึ้น จะส่งผลต่อ
ความรุนแรงในการแข่งขนัท่ีเพิ่มขึ้นตามมา  

นอกจากน้ีเทคโนโลยีในอุตสาหกรรมการผลิตมีความสามารถสูงขึ้น สามารถส่งเสริม
ใหมี้ประสิทธิภาพในการผลิตท่ีดีขึ้น และลดความผิดพลาดท่ีเกิดจากมนุษย ์เทคโนโลยีดงักล่าวจึงถือ
ไดว้่าเป็นโอกาสทางธุรกิจ อีกทั้งยงัช่วยลดทอนอ านาจในการต่อรองของช่างผูช้  านาญ ซ่ึงเดิมอยู่ใน
ระดบัท่ีสูงใหล้ดลงได ้

5) เศรษฐกิจ (Economic) 
เศรษฐกิจท่ีผ่านมาชะลอตวัอย่างต่อเน่ืองและมีความไม่แน่นอน ซ่ึงเป็นผลกระทบจาก

เศรษฐกิจโลก ผูบ้ริโภคจึงขาดความเช่ือมัน่และระมดัระวงัในการจบัจ่ายใชส้อย ส่งผลให้องค์กรมี
ยอดขายท่ีลดลง จึงถือไดว้่าปัจจยัดา้นเศรษฐกิจเป็นอุปสรรคต่อการด าเนินธุรกิจ นอกจากน้ียงัมีผล
ใหผู้ป้ระกอบการชะลอการลงทุนในเทคโนโลยใีหม่ ๆ  

6) กฎหมาย (Legal) 
ทรัพยากรธรรมชาติซ่ึงเป็นส่วนประกอบในการผลิตเคร่ืองดนตรีไทยหลายชนิดถูก

ควบคุมดว้ยกฎหมาย ไดแ้ก่ ไมแ้ละวตัถุดิบท่ีไดม้าจากสัตว ์(หนงัสัตว ์เขาควาย กระดูกสัตว ์งาชา้ง) 
เป็นตน้ ตวัอยา่งกฎหมายท่ีจ ากดัการใชง้านทรัพยากรธรรมชาติ ไดแ้ก่ 

6.1) พระราชบญัญติัป่าไม ้(ฉบบัท่ี 5) พุทธศกัราช 2518  
6.2) ราชกิจจานุเบกษา “ค าสั่งหัวหน้าคณะรักษาความสงบแห่งชาติท่ี 

31/2559 เร่ือง การแกไ้ขเพิ่มเติมกฎหมายวา่ดว้ยป่าไม”้ 
6.3) พระราชกฤษฎีกาก าหนดไมห้วงหา้ม พุทธศกัราช 2530  
6.4) พระราชบญัญติัสงวนและคุม้ครองสัตวป่์าท่ีว่าดว้ยเร่ืองการล่าสัตว ์

ซ้ือขายและแปรรูปช้ินส่วนจากสัตว ์
6.5) พระราชบญัญติังาชา้ง พุทธศกัราช 2558  

จากขอ้กฎหมายท่ีไดก้ล่าวมา ส่งผลให้ผูผ้ลิตตอ้งปรับเปล่ียนวตัถุดิบและกระบวนการ
ผลิตบางส่วนใหม่ให้อยู่ภายใตก้ฎหมายขอ้บงัคบั จึงถือไดว้่ากฎหมายเป็นอุปสรรคต่อการด าเนิน
ธุรกิจ อีกทั้งยงัมีผลให้ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบมีอ านาจการต่อรองท่ีสูงขึ้นในลกัษณะเดียวกบัปัญหาดา้น
ทรัพยากรธรรมชาติ  

 



55 
 

4.2.2 กำรวิเครำะห์แบบจ ำลองแรงผลักดันท้ัง 5 ประกำร ภำยใต้สภำวะกำรแข่งขันใน
อุตสำหกรรม (Five Forces Model) 

เม่ือพิจารณาขอ้มูลสภาวะการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมในหัวขอ้ท่ี 4.1 ประกอบกบั
ผลกระทบจากสภาพแวดลอ้มทัว่ไปต่อสภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ใน
หัวขอ้ก่อนหน้า สามารถน ามาวิเคราะห์แบบจ าลองแรงผลกัดนัทั้ง 5 ประการ โดยสามารถจ าแนก
เป็นสถานการณ์ของแรงผลกัดนัในแต่ละดา้น ตามหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

1) ภยัคุกคามจากผูป้ระกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
ปัจจยัซ่ึงถือเป็นก าแพงท่ีช่วยกีดกันผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในการแข่งขนั

ของอุตสาหกรรมการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย ไดแ้ก่ 
1.1) อ านาจต่อรองของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบอยู่ในระดับสูง  จากปัญหาท่ี

เกิดขึ้นในดา้นทรัพยากรธรรมชาติและการควบคุมดว้ยกฎหมายของเจา้หนา้ท่ี 
1.2) จ าเป็นตอ้งมีองคค์วามรู้ในการผลิตเคร่ืองดนตรีไทย ซ่ึงตอ้งใชเ้วลา

ในการเรียนรู้ 
1.3) ในกลุ่มสินคา้ชั้นดี ตอ้งใช้ทกัษะและประสบการณ์อย่างสูงในการ

ผลิตเคร่ืองดนตรีแต่ละชนิด และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะให้ความส าคญักบัช่ือเสียงของผูผ้ลิตในการ
เลือกซ้ือสินคา้ชั้นดี 

อยา่งไรก็ตาม ปัจจยัท่ีช่วยกีดกนัผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในการแข่งขนันั้นไม่
เพียงพอ เน่ืองจากองค์ความรู้ในการผลิตนั้นยงัคงสามารถเรียนรู้ได ้และเร่ิมเขา้มาแข่งขนัในกลุ่ม
สินคา้ทัว่ไปท่ีไม่จ าเป็นตอ้งมีคุณค่าของตราสินคา้มากนั้น โดยปัจจยัท่ีส่งผลให้ผูป้ระกอบการราย
ใหม่เขา้มาในการแข่งขนัของอุตสาหกรรมการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย ไดแ้ก่ 

1.4) สินค้า เดิมท่ีมีอยู่ ในตลาดของผู ้ประกอบการรายเก่าไม่ มีการ
เปล่ียนแปลงหรือพฒันาไปจากเดิม ท าใหส้ามารถเลียนแบบสินคา้ไดง้่าย 

1.5) ในกระบวนการผลิตเคร่ืองดนตรีไทยใช้ฝีมือของมนุษย์เป็นส่วน
ใหญ่ ซ่ึงใชต้น้ทุนค่าเคร่ืองจกัรในการผลิตต ่า ท าใหผู้ป้ระกอบการรายใหม่สามารถเขา้ตลาดไดง้่าย 

1.6) จากนโยบายภาครัฐท่ีมีส่วนช่วยให้อุตสาหกรรมเติบโตขึ้น ถือเป็น
แรงดึงดูดใหผู้ป้ระกอบการรายใหม่อยากท่ีจะเขา้มาแข่งขนัในตลาด 

2) อ านาจการต่อรองของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 
ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ ซ่ึงถือครองทรัพยากรท่ีส าคญัในการผลิตเคร่ืองดนตรีไทย ไดแ้ก่ ไม ้

กะลามะพร้าวซอ และแรงงานจากช่างฝีมือ ถือไดว้่ามีอ านาจในการต่อรองอยู่ในระดบัสูง ส่งผลให้
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ผูป้ระกอบการมีความเส่ียงในการจดัหาวตัถุดิบดงักล่าวและก าลงัผลิตท่ีไม่เพียงพอ และจะตอ้งแบก
รับตน้ทุนค่าวตัถุดิบในการผลิตสูง โดยมีสาเหตุดงัต่อไปน้ี 

2.1) ปัญหาทรัพยากรลดลงอย่างรวดเร็วและการความคุมด้วยกฎหมาย 
ท าให ้ไม ้และกะลามาพร้าวซอ เป็นทรัพยากรท่ีมีอยู่อยา่งจ ากดั 

2.2) ไมเ้ป็นทรัพยากรท่ีถูกใช้ในหลายอุตสาหกรรม ซ่ึงมีขนาดใหญ่กว่า
อุตสาหกรรมดนตรีไทย 

2.3) ในกระบวนการผลิตเคร่ืองดนตรีไทยของผูป้ระกอบการรายเก่าท่ี
ผ่านมายงัคงพึ่งพาทกัษะและฝีมือของมนุษยเ์ป็นหลกั เป็นเหตุให้ช่างผูช้  านาญเป็นท่ีตอ้งการอย่าง
มาก และเกิดการแยง่ชิงตวักนัระหวา่งผูป้ระกอบการแต่ละเจา้ 

3) อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค (Bargaining Power of Customers) 
ผูบ้ริโภคมกัอาศยัค าแนะน าจากบุคคลซ่ึงตวัเองเคารพนับถือ และให้ความส าคญักับ

คุณภาพเสียงเป็นอนัดบัตน้ ๆ ในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีไทย อยา่งไรก็ตาม ผูบ้ริโภคในตลาดเคร่ือง
ดนตรีไทยนั้นยงัคงมีอ านาจในการต่อรองอยูใ่นระดบัสูง โดยมีสาเหตุดงัต่อไปน้ี 

3.1) กลุ่มสินคา้ทัว่ไปท่ีจ าหน่ายตามทอ้งตลาดขาดเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่าง
กนั ซ่ึงเกิดจากสินคา้ของผูน้ าตลาดขาดการพฒันา จนกระทัง่ผูต้ามสามารถพฒันาสินคา้ไดท้นักนั 

3.2) ผูบ้ริโภคไม่มีตน้ทุนในการเปล่ียนผูข้าย ทั้งในดา้นของค่าใชจ่้ายและ
วิธีการใชง้าน ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเปล่ียนผูข้ายไดง้่าย 

4) อุปสรรคจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitutes) 
สินค้าทดแทนเป็นอีกหน่ึงภัยคุกคามท่ีส าคัญซ่ึงมีความได้เปรียบเหนือสินค้ากลุ่ม

เคร่ืองดนตรีไทย จากค่านิยมของสังคมในปัจจุบนัท่ีเปล่ียนไป ท าใหต้ลาดดนตรีไทยมีขนาดเลก็ โดย
อุปสรรคจากสินคา้ทดแทนมีสาเหตุดงัต่อไปน้ี 

4.1) สังคมในปัจจุบนันิยมกิจกรรมนันทนาการท่ีหลากหลาย เช่น การ
ออกก าลงักาย การเล่นกีฬา การเล่นเกม ฯลฯ อีกทั้งผูบ้ริโภคให้ความสนใจในดนตรีสากลเป็นส่วน
ใหญ ่สามารถพบเห็นไดท้ัว่ไปตามส่ือต่าง ๆ จนเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจ าวนั 

4.2) ผูบ้ริโภคมีโอกาสพบเห็นและสัมผสัดนตรีไทยไดน้อ้ยมาก เม่ือเทียบ
กบั อีกทั้งผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีทศันคติเชิงลบต่อดนตรีไทย ทั้งในดา้นภาพลกัษณ์ท่ีลา้สมยัและความ
เช่ือในเร่ืองส่ิงล้ีลบั 

4.3) ค่าใช้จ่ายในการบริโภคสินคา้ทดแทนบางกลุ่มต ่ากว่าค่าใช้จ่ายใน
การบริโภคสินคา้ในกลุ่มเคร่ืองดนตรีไทย 
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5) สภาวะการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมของผู ้แข่งขันรายเก่า (Rivalry Among 
Existing Competitors) 

สภาวะการแข่งขนัการแข่งขนัยงัคงมีความรุนแรงจากการแข่งขนัดา้นราคาของผู ้ผลิต
รายยอ่ยจ านวนมากท่ีสามารถพฒันาสินคา้ของตนใหมี้คุณภาพใกลเ้คียงกบัสินคา้ของผูผ้ลิตรายใหญ่ 
โดยสาเหตุท่ีท าใหก้ารแข่งขนัมีความรุนแรงจากการแข่งขนัดา้นราคา ไดแ้ก่ 

5.1) สินค้าทั่วไปในตลาดของผูป้ระกอบการรายเก่าไม่มีเอกลักษณ์ท่ี
แสดงถึงความแตกต่างหรือโดดเด่นต่างจากคู่แข่ง 

5.2) ผูน้ าตลาดขาดการพฒันาสินค้า ซ่ึงท าให้ผูผ้ลิตรายย่อยหรือผูต้าม
สามารถพฒันาสินคา้จนมีคุณภาพทนักนั 

5.3) จากปัญหาดา้นเศรษฐกิจท าให้ผูป้ระกอบการขาดความเช่ือมัน่ท่ีจะ
ลงทุนกบัเทคโนโลยใีนดา้นการผลิตท่ีจะสามารถพฒันาสินคา้ใหเ้หนือคู่แข่งได ้

5.4) การเขา้แข่งขนัในฐานะผูผ้ลิตสินคา้ชั้นดีท่ีมีความโดดเด่นเป็นพิเศษ
อย่าง ครูเอ้ือ หรือช่างนพ ฯลฯ สามารถท าไดย้ากเน่ืองจากตอ้งใชร้ะยะเวลาท่ียาวนานในการฝึกฝน
และสั่งสมคุณค่าตราสินคา้จนผูบ้ริโภคยอมรับ ท าให้ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ยงัคงแข่งขนัในกลุ่ม
สินคา้มาตรฐานหรือสินคา้ทัว่ไปซ่ึงใชร้ะยะเวลานอ้ยและท าไดง้่ายกวา่ 

อยา่งไรก็ตามผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ยงัไม่ค่อยให้ความส าคญักบัการใชเ้ทคโนโลยีใน
การส่ือสารทางการตลาดเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ โดยอาศยัช่องทางจ าหน่าย
และการบอกต่อของผูบ้ริโภคเป็นเคร่ืองมือหลกั  

 
4.2.3 กำรวิเครำะห์สภำพปัจจุบันขององค์กร (SWOT Analysis) 
เม่ือพิจารณาขอ้มูลการด าเนินธุรกิจท่ีผ่านมาของ หจก. ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร 

ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม ประกอบกับผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและสภาวะการ
แข่งขนัของอุตสาหกรรมการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยในหัวขอ้ก่อนหน้า ท าให้สามารถ
ระบุจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององคก์รจากการวิเคราะห์ดว้ย SWOT ไดด้งัต่อไปน้ี 

1) จุดแขง็ (Strengths) 
จากข้อมูลการด าเนินงานของ หจก. ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจักร ดุริยางค์ไทย

อุตสาหกรรม พบวา่มีปัจจยัท่ีเป็นจุดแขง็ขององคก์รอยูด่ว้ยกนั 4 ขอ้ ไดแ้ก่ 
1.1) คุณค่าของตราสินค้า ซ่ึงเกิดจากช่ือเสียงในด้านผลิตภัณฑ์ท่ีดี 

จนกระทัง่ไดรั้บรางวลัอยุ่บ่อยคร้ัง อีกทั้งยงัมีภาพลกัษณ์ท่ีดีจากการส่งเสริมการมีส่วนร่วมในการ
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อนุรักษด์นตรีไทยท่ีผ่านมาอยา่งต่อเน่ือง มีผลต่อการจดจ าของผูบ้ริโภคและก่อใหเ้กิดโอกาสในการ
บริโภคสินคา้ของผูบ้ริโภครายใหม่ ๆ  

1.2) ฐานกลุ่มลูกคา้ท่ีมัน่คงจากความภกัดีต่อตราสินคา้ ซ่ึงเกิดจากความ
พึงพอใจในการบริโภคสินคา้ท่ีผ่านมา ผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ในการบริโภคซ ้ าว่าจะไดสิ้นคา้ท่ีดี
เหมือนเดิม อีกทั้งยงัมีส่วนช่วยในการชกัจูงผูบ้ริโภครายใหม่ให้เขา้มาซ้ือสินคา้จากการบอกต่อแบบ
ปากต่อปาก 

1.3) มีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ มีส่วนช่วยลดความเส่ียงใน
การจดัหาวตัถุดิบหลกัส าหรับผลิตเคร่ืองดนตรีไทย ซ่ึงเป็นทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั และช่วยลด
ตน้ทุนท่ีเกิดจากการส ารองวตัถุดิบจ านวนมากส าหรับการผลิตสินคา้หลากชนิด เน่ืองจากสามารถสั่ง
วตัถุดิบเม่ือใดก็ได ้

1.4) มีความสามารถเชิงพลวตั ซ่ึงรู้จกัการปรับตวัในการด าเนินธุรกิจให้
สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ท่ีเปล่ียนไป ไดแ้ก่ 

(1) การคิดค้นและพัฒนากะลามะพร้าวซอท่ีด้อยคุณภาพให้สามารถ
ทดแทนกะลามะพร้าวซอตามธรรมชาติซ่ึงเป็นทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั เพื่อหลีกเล่ียงผลกระทบ
จากปัญหาดา้นราคาท่ีสูงขึ้น 

(2) การเพิ่มผลิตภณัฑ์ท่ีให้ผูบ้ริโภคเป็นผูอ้อกแบบเอง ซ่ึงเกิดจากการ
ตระหนักถึงความต้องการท่ีไม่เหมือนกันของผูบ้ริโภคแต่ละคน เพื่อสร้างความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคและก่อใหเ้กิดความภกัดีต่อตราสินคา้ท่ีจะน าไปสู่การบริโภคซ ้า 

2) จุดอ่อน (Weaknesses) 
จากข้อมูลการด าเนินงานของ หจก. ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจักร ดุริยางค์ไทย

อุตสาหกรรม พบวา่มีปัจจยัท่ีเป็นจุดอ่อนขององคก์รอยูด่ว้ยกนั 3 ขอ้ ไดแ้ก่ 
2.1) สินคา้ขาดการพฒันาและไม่มีความแตกต่างจากคู่แข่ง ท าให้ผูผ้ลิต

รายย่อยสามารถพฒันาสินคา้ให้มีคุณภาพตามทัน ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและอ านาจในการ
ต่อรองของผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัไดรั้บผลกระทบจากการแข่งขนัดา้นราคาท่ีรุนแรง 

2.2) ไม่มีสินคา้ชูโรง หรืออีกนยัหน่ึงคือขาดความโดดเด่นในเคร่ืองดนตรี
ชนิดในชนิดหน่ึง ซ่ึงมีผลต่อการจดจ าและตระหนกัถึงตราสินคา้ของผูบ้ริโภค ทั้งน้ีเกิดจากการผลิต
และจ าหน่ายสินคา้หลากชนิด ท าให้การมุ่งเนน้พฒันาสินคา้ขนิดใดชนิดหน่ึงเป็นไปไดย้าก ขอ้เสีย
จากการผลิตสินคา้หลากชนิดนั้นยงัส่งผลให้คุณค่าของตราสินคา้ถูกลดทอนจากสินคา้ท่ีไม่สามารถ
เติมเตม็ความคาดหวงัของลูกคา้ได ้
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2.3) ก าลังผ ลิต ท่ีไม่ เพี ย งพอ เ น่ือง จากพึ่ งพา ฝี มือของมนุษย์ใน
กระบวนการผลิตมากเกินไป มีผลมาจากการไม่น าเอาเทคโนโลยีสมยัใหม่เขา้มาประยุกต์ใช้ใน
กระบวนการผลิต ส่งผลให้ช่างผูช้  านาญเป็นก าลงัหลกัในการผลิตเคร่ืองดนตรีไทย จนกระทัง่มี
อ านาจการต่อรองอยูใ่นระดบัสูงและเกิดการแยง่ตวัโดยคู่แข่ง  

นอกจากน้ียงัพบว่ามีปัจจยับางประการท่ีเส่ียงต่อการเป็นจุดดอ้ยขององคก์รหากไม่ได้
รับการแกไ้ข ้ไดแ้ก่ 

 2.4) ความเส่ียงท่ีจะเสียโอกาสในการจ าหน่ายสินคา้จากการผลิตท่ีล่าชา้ 
ซ่ึงเป็นผลมาจากการไม่จดัเตรียมวตัถุดิบไวส้ ารองในการผลิตสินคา้ โดยอาศยัความไดเ้ปรียบจาก
การมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ อยา่งไรก็ตามในการสั่งซ้ือวตัถุดิบในแต่ละคร้ังท่ีไม่ไดมี้
การก าหนดไวอ้ยา่งแน่นอน ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบอาจไม่ไดจ้ดัเตรียมเผื่อเอาไว ้และไม่สามารถจดัหาได้
ทนัต่อการผลิต 

2.5) ความเส่ียงท่ีจะสูญเสียคุณค่าของตราสินค้าขององค์กร เน่ืองจาก
คุณค่าของตราสินคา้ท่ีมี เกิดจากภาพลกัษณ์ของตวันายวาทิต ไทรวิมาน ดงันั้นเม่ือไหร่ก็ตามท่ีนาย
วาทิตวางมือจากการบริหารองคก์ร คุณค่าของตราสินคา้ก็มีความเป็นไปไดท่ี้จะหายไปดว้ยเช่นกนั 

3) โอกาส (Opportunities) 
จากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก และสภาวะการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 

พบวา่มีปัจจยัท่ีเป็นโอกาสทางธุรกิจ ไดแ้ก่ 
3.1) อุตสาหกรรมมีแนวโน้มท่ีจะโตขึ้น จากการส่งเสริมของนโยบาย

ภาครัฐ 
3.2) เทคโนโลยีดา้นการผลิตสมยัใหม่ มีส่วนช่วยลดอ านาจการต่อรอง

จากช่างผูช้  านาญ และช่วยใหก้ระบวนการผลิตมีประสิทธิภาพมากขึ้น  
3.3) เทคโนโลยีในด้านการส่ือสาร ช่วยให้การส่ือสารทางการตลาดมี

ประสิทธิภาพมากขึ้น 
3.4) มีผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่เพิ่มขึ้นจากยอดขายท่ีผ่านมา ถือเป็นโอกาสใน

การขยายตลาดไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ 
4) อุปสรรค (Threats) 
จากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก และสภาวะการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 

พบวา่มีปัจจยัท่ีเป็นอุปสรรคต่อการประกอบธุรกิจ ไดแ้ก่ 
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4.1) ปัญหาทรัพยากรธรรมชาติลดลงอย่างรวดเร็ว และการควบคุมดว้ย
กฎหมาย ซ่ึงเป็นวตัถุดิบหลกัในการผลิตเคร่ืองดนตรีไทย ท าให้ผูป้ระกอบธุรกิจมีตน้ทุนท่ีสู งขึ้น
และมีความเส่ียงในการจดัหาวตัถุดิบ 

4.2) ค่านิยมในการบริโภคดนตรีไทยของสังคมไทยในปัจจุบนัลดลง  
4.3) ปัญหาจากภาวะเศรษฐกิจชะลอตวั ซ่ึงส่งผลให้มีการบริโภคลดลง 

และผูป้ระกอบการขาดความเช่ือมัน่ต่อการลงทุนในเทคโนโลยดีา้นการผลิตใหม่ ๆ  
4.4) อ านาจการต่อรองของผู ้จ  าหน่ายวตัถุดิบอยู่ในระดับสูง จากการ

ครอบครองทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั ไดแ้ก่ ไม ้กะลามะพร้าว และช่างผูช้  านาญ นอกจากน้ีไมย้งั
เป็นวตัถุดิบในการผลิตสินคา้อ่ืน ๆ อีกมากมายนอกเหนือจากเคร่ืองดนตรีไทย 

4.5) อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัสูง เน่ืองจากสินค้าทัว่ไป
ในตลาดคลา้ยคลึงกนั และผูบ้ริโภคไม่มีตน้ทุนในการเปลี่ยนผูข้ายสินคา้ 

4.6) ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน ซ่ึงเป็นผลมาจากค่านิยมในการบริโภค
ส่ิงนนัทนาการในดา้นอ่ืน ๆ ประกอบกบัสินคา้ทดแทนส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายนอ้ยกวา่ดนตรีไทย 

4.7) ภัยคุกคามจากผูป้ระกอบการรายใหม่ ซ่ึงเกิดจากสินคา้ทั่วไปใน
ตลาดขาดการพฒันาอย่างต่อเน่ืองท าให้สามารถเลียนแบบไดง้่ าย และมีการลงทุนต ่าเน่ืองจากใช้
แรงงานมนุษยเ์ป็นส่วนใหญ่ 

4.8) การแข่งขนัในอุตสาหกรรมมีความรุนแรงโดยเฉพาะการแข่งขนัดา้น
ราคา เน่ืองจากสินคา้ในตลาดมีความคลา้ยคลึงกนัและไม่มีการพฒันา ท าให้ผูป้ระกอบการตอ้งตดั
ราคากนัเพื่อแยง่ลูกคา้ 

จากการศึกษาสภาพแวดลอ้มของธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยท่ีผา่นมา 
และผลจากการวิเคราะห์สภาพปัจจุบันของ หจก. ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจักร ดุริยางค์ไทย
อุตสาหกรรม พบว่าสภาพการแข่งขนัโดยรวมในอุตสาหกรรมไม่เอ้ืออ านวยต่อการประกอบธุรกิจ
ผลิตเคร่ืองดนตรีไทยเท่าไหร่นัก และตวัองค์กรเองยงัคงมีจุดอ่อนซ่ึงท าให้เกิดความเสียเปรียบใน
การแข่งขนัอยู่ ดงันั้นการปรับปรุงการด าเนินงานในดา้นต่าง ๆ เพื่อลบจุดอ่อนจึงเป็นเร่ืองไม่ควร
ละเลย โดยในบทถัดไปจะเป็นการวางแผนเชิงกลยุทธ์เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนิน ธุรกิจท่ี
ก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัดว้ยวิธีการต่าง ๆ ตามแนวคิดและทฤษฎีท่ีไดจ้ากการทบทวน
วรรณกรรม 
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บทที่ 5 

กำรวำงแผนเชิงกลยุทธ์ 
 
 

ภายใตก้ารเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มของยุคสมยัท่ีเปล่ียนไปนั้น ส่งผลต่อการ
ด าเนินชีวิตของคนปัจจุบนั เช่น เทคโนโลยท่ีีเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจ าวนั การมีทศันคติท่ีดี
และค่านิยมในการบริโภคเส้ือผา้ยอ้นยุค เป็นตน้ ดังนั้น การด าเนินการของธุรกิจจึงตอ้งปรับตัว 
เพื่อให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมในการบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปของสังคมปัจจุบนั ในบทท่ี 5 น้ี จะ
พิจารณาเพื่อหาแนวทางปฏิบติัในการประกอบธุรกิจ ท่ีสามารถสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั
อย่างย ัง่ยนื และสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยน าผลการวิเคราะห์ขอ้มูล
ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึกในการด าเนินธุรกิจของ หจก. ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์
ไทยอุตสาหกรรม ในบทท่ี 4 มาเป็นแนวทางส าหรับการวางแผนเชิงกลยุทธ์ และแนวทางปฏิบติัใน
แต่ละช่วงเวลาตามทฤษฎี วฏัจกัรชีวิตของอุตสาหกรรม  (Industry Life Cycle) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 
ระยะ ไดแ้ก่ ระยะเร่ิมตน้ ระยะเติบโต ระยะอ่ิมตวั และระยะถดถอย 

 
 

5.1 กำรปรับเปลีย่นกลยุทธ์และวิธีกำรแข่งขัน 
จากผลการวิเคราะห์ในบทท่ี 4 แสดงให้เห็นถึงปัญหาในอุตสาหกรรมท่ีมีการแข่งขนั

กนัอย่างรุนแรง โดยมีสาเหตุหลกัมาจาก สินคา้ท่ีจ าหน่ายตามทอ้งตลาดขาดการพฒันาและไร้ซ่ึง
ความแตกต่างจากคู่แข่ง จึงเป็นการเปิดโอกาสใหผู้ป้ระกอบการรายย่อยและผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ี
พึ่งเขา้มาในตลาดเลียนแบบสินคา้และพฒันาคุณภาพไดใ้กลเ้คียงกัน และตามมาดว้ยการตดัราคา
เพื่อให้สินคา้ของตนเองสามารถขายได ้ดงันั้นการปรับเปล่ียนกลยุทธ์ในการแข่งขนัจึงเป็นทางออก
ของปัญหาความรุนแรงจากการแข่งขนัดา้นราคา 

 
5.1.1 กลยุทธ์กำรแข่งขัน (Competitive Strategy) 
กลยุทธ์ท่ีเหมาะสมเพื่อท่ีจะหลีกเล่ียงผลกระทบการการแข่งขนัดา้นราคา คือ กลยุทธ์

การสร้างความแตกต่างในตลาดเฉพาะ (Focused – Differentiation) โดยมีต าแหน่งทางการตลาด คือ 
การส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีให้ความรู้สึกทนัสมยัและไม่ซ ้าใครให้กบัผูใ้ชง้าน ดว้ยการออกแบบเคร่ือง
ดนตรีไทยท่ีผสมผสานระหว่างเอกลกัษณ์แบบไทยเดิมและความทนัสมยัซ่ึงแตกต่างกนัไปในแต่ละ
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รุ่นของสินคา้ท่ีผลิตออกมา ประกอบกบัการคิดคน้และพฒันาคุณภาพเสียงท่ีให้ความรู้สึกแตกต่าง
จากสินคา้ทัว่ไป ท าให้หน้าท่ีหลกัขององค์กรคือ การมอบคุณค่าและความรู้สึกท่ีพิเศษแก่ผูใ้ชง้าน 
ดว้ยรูปลกัษณ์และเสียงท่ีมีความเฉพาะขององคก์ร 

 
5.1.2 กำรก ำหนดกลุ่มผู้บริโภคเป้ำหมำย (Targeting) 
ลกัษณะของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมาย ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีก าลงัซ้ือและยนิยอม

จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้ราคาสูง โดยกลุ่มผูบ้ริโภคดงักล่าวจะให้ความส าคญักบัการสร้างภาพลกัษณ์
และความพึงพอใจของตน ซ่ึงสอดคล้องกับกลยุทธ์การแข่งขันท่ีตั้ งไว ้เม่ือพิจารณากลุ่มตลาด
เป้าหมายจากการแบ่งส่วนตลาด จึงไดก้ลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีมีลกัษณะดงัน้ี 

1) กลุ่มผูบ้ริโภคอายุช่วง 18 ถึง 25 ปี หรือก าลงัศึกษาอยู่ มีรายไดต้ั้งแต่ 15,000 ขึ้นไป 
มีงานอดิเรกเป็นการเล่นดนตรีไทย หรือมีความสนใจท่ีจะศึกษาดา้นดนตรีไทยอย่างจริงจงั และให้
ความส าคญักบัภาพลกัษณ์ของตน 

2) กลุ่มผูบ้ริโภคอายชุ่วง 25 ถึง 40 ปี มีรายได ้25,000 บาทขึ้นไป หรือวยัท างานแลว้ มี
งานอดิเรกเป็นการเล่นดนตรีไทย หรือท างานในดา้นดนตรีไทยท่ีตอ้งมีการแสดงการเล่นดนตรีให้
ผูอ่ื้นเห็น และใหค้วามส าคญักบัภาพลกัษณ์ของตน 

ผูบ้ริโภคกลุ่มดงักล่าว มีความอ่อนไหวต่อราคาต ่า มีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ี
สามารถสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กับตน มกัยึดติดกับตราสินคา้ เม่ือถูกใจสินค้าใดแลว้จะยินยอม
จ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้แมว้่าจะมีราคาสูงก็ตาม ต าแหน่งผลิตภณัฑท่ี์สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายคือ เคร่ืองดนตรีไทยส าหรับคนรุ่นใหม่ท่ีไม่อยากซ ้ าใคร และไม่ยึดติดใน
กรอบเดิม  อย่างไรก็ตาม เพื่อท่ีจะผลิตสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้
อย่างแม่นย  า จ าเป็นท่ีจะต้องมีความเห็นจากผูบ้ริโภคดว้ยวิธีการและเคร่ืองมือทางการตลาด และ
น ามาปรับใชใ้นการพฒันาและออกแบบผลิตภณัฑรุ่์นถดัไปท่ีจะวางจ าหน่ายในอนาคต 

 
5.1.3 ผลติภัณฑ์ (Product) 
กลยุทธ์ในการแข่งขนั และกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีเปล่ียนไป ส่งผลให้องค์กรตอ้ง

น าเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีต่างไปจากแต่ก่อน ประกอบด้วย ตราสินคา้ สินคา้และบรรจุภณัฑ์ ท่ีมี
คุณค่าตรงตามต าแหน่งผลิตภณัฑท่ี์ไดว้างไวก่้อนหน้าน้ี และสามารถสร้างความตอ้งการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได ้ดงัน้ี 

1) ตราสินคา้ แต่เดิมตราสินคา้ของ หจก. ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางค์ไทย
อุตสาหกรรม คือ ดุริยางค์ไทย มีสัญลกัษณ์เป็นลายไทยท่ีมีรายละเอียดมากเกินไปจนยากต่อการ
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จดจ า และไม่ถูกน าเสนออย่างจริงจงัท่ีผลิตภณัฑแ์ละช่องทางต่าง ๆ ท าให้ผูบ้ริโภคจดจ าภาพลกัษณ์
ของตวันายวาทิตมากกว่าตราสินคา้ ดงันั้นจึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งปรับภาพลกัษณ์ใหม่ โดยอาจจะ
ใช้ช่ือตราสินคา้ว่า "ดุริยางค์ไทย" ดงัเดิม เพราะเป็นท่ีรู้จกัในนามสินคา้ของนายวาทิต และมีฐาน
กลุ่มลูกคา้เดิม โดยสร้างสัญลกัษณ์ใหม่ท่ีถูกออกแบบให้สอดคลอ้งกับต าแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีตั้งไว ้
ตราสินคา้น้ีจะถูกน าเสนอในทุกกิจกรรมทางการตลาด บรรจุภณัฑ ์และบนเคร่ืองดนตรีไทยทุกช้ิน 
พร้อมทั้งย  ้าเตือนต าแหน่งผลิตภณัฑ ์เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการจดจ า และสามารถแยกสินคา้ออกจาก
คู่แข่งไดอ้ยา่งชดัเจน  

2) สินคา้ มีการออกแบบรูปลกัษณ์ให้สวยงาม คงไวซ่ึ้งเอกลกัษณ์แบบไทยสมยัเก่า
ผสมผสานความทนัสมยั มีความแตกต่างจากสินคา้เดิม มีความน่าสนใจและก่อให้เกิดความตอ้งการ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคได ้ทั้งน้ีชนิดของสินคา้จะถูกจ ากดัให้นอ้ยลง โดยตดัชนิดของสินคา้ท่ีไม่ถนดั
และไม่เป็นท่ีนิยม ร่วนกนักบัการจ ากดัชนิดไมท่ี้ใชใ้นการผลิต เพื่อลดตน้ทุนในการจดัเก็บและการ
ด าเนินการผลิต สินคา้จะมีรูปลกัษณ์เปล่ียนไปตามรุ่น ท่ีมีการผลิตแค่ช่วงระยะเวลาหน่ึงเท่านั้น 

3) บรรจุภณัฑ์ จะไดรั้บการออกแบบให้เหมาะสมกบัสถาปัตยกรรมของเคร่ืองดนตรี
ไทยในแต่ละรุ่น มีความน่าสนใจและสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้ สามารถป้องกนัความเสียหายต่อ
เคร่ืองดนตรีไทย และมีการแสดงขอ้มูลท่ีครบถว้น เช่น ตราสินคา้ ขอ้มูลองค์กร ขอ้มูลสินคา้ และ
ช่องทางการติดต่อส่ือสาร เป็นตน้ 

 
 

5.2 แนวทำงกำรด ำเนินธุรกจิในระยะแรก (ระยะเร่ิมต้น) 
การวางแผนในการด าเนินงานและการกระบวนผลิตจะตอ้งสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ท่ีวาง

ไว ้สามารถน าองคก์รบรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการไดอ้ย่างมีประสิทธิผล สามารถใช้ทรัพยากรในการ
ผลิตสินคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ พร้อมทั้งสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัผูบ้ริโภค จนกระทัง่
เกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ โดยมีแนวทางดงัต่อไปน้ีการใช ้ 

 
5.2.1 ด้ำนกำรด ำเนินงำน 
ในดา้นการด าเนินงานจะถูกปรับปรุงใหมี้ความสะดวกสบายขึ้น สามารถรับส่งขอ้มูลท่ี

ตอ้งการไดง้่ายและรวดเร็วขึ้น จากการจดัเก็บขอ้มูลท่ีเป็นระบบ โดยการน าระบบคอมพิวเตอร์เขา้มา
ประยกุตใ์ช ้ซ่ึงมีวิธีการดงัต่อไปน้ี 

1) ประยุกตใ์ช้ระบบส าหรับวางแผนทรัพยากรองคก์ร (Enterprise Resource Planning, 
ERP) และ ระบบส าหรับควบคุมและวางแผนการผลิต (Manufacturing Resource Planning, MRP) 
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ในการด าเนินการและการผลิต เพื่อช่วยจดัเก็บขอ้มูลอย่างเป็นระบบ สามารถช่วยในการตดัสินใจใน
การด าเนินงานและการวางแผนในการผลิต พร้อมทั้งสามารถเก็บรวบรวมข้อมูลและสถิติ เพื่อ
วิเคราะห์ส าหรับการวางแผนในอนาคต ซ่ึงส่งผลดีต่อการะบวนการด าเนินงานและการผลิต ดงัน้ี 

1.1) ลดตน้ทุนในการสั่งซ้ือและจัดเก็บวตัถุดิบ ทราบถึงปริมาณความ
ตอ้งการวตัถุดิบท่ีตอ้งการในการผลิต ช่วยลดโอกาสการขาดแคลนวตัถุดิบส าหรับผลิตสินคา้ 

1.2) ลดความสับสนและขอ้ผิดพลาดในการน าขอ้มูลไปใช้ สะดวกและ
รวดเร็วในการเรียกใชข้อ้มูลจากการจดัเก็บท่ีเป็นระบบ ลดภาระงานของพนกังาน 

1.3) การผลิตท่ีรวดเร็วและมีประสิทธิภาพมากขึ้น  
1.4) มีการแจกแจงขอ้มูลท่ีชดัเจน ง่ายต่อการตรวจสอบ  

2) รวบรวมขอ้มูลและจดัท ามาตรฐานของสินคา้จากองคค์วามรู้ในการผลิตเคร่ืองดนตรี
ไทยสู่ระบบสารสนเทศ (Information Systems) เพื่อใช้เป็นมาตรฐานในการผลิตและการควบคุม
คุณภาพของสินคา้ ลดบทบาทและหนา้ท่ีของผูเ้ช่ียวชาญในการผลิต ตามวิธีดงัต่อไปน้ี 

2.1) เรียบเรียงความรู้และทักษะในการผลิตเคร่ืองดนตรีไทย จดัท าเป็น
ขอ้มูลเพื่อใชส้ าหรับการวางแผนการผลิต และการควบคุมคุณภาพสินคา้ต่อไป 

2.2) ก าหนดเคร่ืองมือและค่ามาตรฐานท่ีสามารถวดัค่าได้เป็นตัวเลข      
ในทุกส่วนประกอบของเคร่ืองดนตรีไทย เช่น ขนาด ความหนา-บาง ความตึง-หย่อน ความแข็งของ
ไม ้เป็นตน้  

2.3) การลองผิดลองถูก  (Trials and Errors) เพื่ อหาค่ ามาตรฐานท่ี
เหมาะสมท่ีสุด น ามาก าหนดเป็นเกณฑม์าตรฐานในการผลิต 

2.4) วางแผนและแจกแจงการวัดค่าในแต่ละขั้นตอนการผลิตเพื่อ
ตรวจสอบความถูกตอ้งและควบคุมการผลิตสินคา้ใหเ้ป็นไปตามท่ีก าหนดไว ้

 
5.2.2 ด้ำนกำรผลติ 
การผลิตเคร่ืองดนตรีไทยท่ีผ่านมาพึ่งพาฝีมือของช่างเป็นส่วนใหญ่ ท าให้เกิดปัญหา

ก าลงัผลิตท่ีไม่เพียงพอ นอกจากน้ีการผลิตจะตอ้งสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ใหม่ท่ีวางไว ้โดยแนวทาง
การปรับปรุงแกไ้ขในดา้นการผลิตมีดงัน้ี 

1) จ ากัดความหลากหลายของสินค้าให้น้อยลงเพื่อลดต้นทุนในการผลิตสินค้า               
ท่ีไม่ก่อให้เกิดผลก าไรหรือมีก าไรนอ้ย โดยแรกเร่ิมจะผลิตสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคสูง 
เช่น ซอสามสาย ซออู ้ซอด้วง ขลุ่ย และตามด้วยการผลิตสินคา้ท่ีได้รับความนิยมรองลงมา เช่น 
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ระนาดเอก ระนาดทุม้ จะเข ้ขิม เป็นตน้ พร้อมทั้งเลือกใช้วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพสูงและเป็นท่ีนิยม
เท่านั้น 

2) การน าเคร่ืองจกัรกลแบบอตัโนมติัท างานด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ (Computer 
Numerical Control, CNC) เขา้มาใช้ในการผลิตเคร่ืองดนตรีไทย เพื่อทดแทนปัญหาการขาดแคลน
แรงงานช่างฝีมือ โดยน ามาประยุกตใ์ชก้บังานส่วนท่ีตอ้งการทกัษะและความช านาญสูงในการผลิต 
ซ่ึงไดแ้ก่ งานแกะสลกั งานท าลวดลาย และขึ้นรูปในส่วนท่ีมีความเปราะบางเสียหายง่าย เป็นตน้ 

3) จัดตั้งทีมออกแบบผลิตภัณฑ์ เพื่อออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับต าแหน่ง
ผลิตภณัฑท่ี์ตั้งไว ้รวมถึงการสร้างสรรคน์วตักรรมใหม่ๆ สามารถตอบรับกบัความตอ้งการซ้ือสินคา้
ของผูบ้ริโภคได้ ทั้ งน้ีทีมจะต้องได้รับความร่วมมือจากฝ่ายผลิตเพื่อร่วมกันพิจารณาถึงความ   
เป็นไปไดใ้นการผลิตสินคา้ และความร่วมมือจากฝ่ายการตลาดในการรวบรวมขอ้มูลผูบ้ริโภค เช่น 
พฤติกรรมในการซ้ือ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ผลตอบรับของสินคา้ท่ีผา่นมาและความคาดหวงัใน
สินคา้ เป็นตน้ 

 
5.2.3 ด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย 
ช่องทางการจ าหน่ายเดิมท่ีมีนั้นยงัไม่เอ้ืออ านวยต่อการสืบคน้ขอ้มูลของผูบ้ริโภค จึง

ควรท่ีจะไดรั้บการแกไ้ขให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 
และจะตอ้งสามารถสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัองคก์ร สอดคลอ้งกบัต าแหน่งทางการตลาดท่ีไดต้ั้งไว ้
โดยมีแนวทางดงัต่อไปน้ี 

1) การปรับปรุงช่องทางจ าหน่ายและการบูรณะหน้าร้านใหม่ เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ี
สอดคลอ้งกบัต าแหน่งผลิตภณัฑท่ี์ตั้งไว ้สามารถสร้างภาพลกัษณ์ท่ีส่งเสริมคุณค่าของตราสินคา้ ได ้
ดว้ยวิธีดงัต่อไปน้ี 

1.1) การบูรณะหน้าร้านใหม่ให้มีภาพลักษณ์สอดคล้องกับต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ท่ีตั้ งไว้ แสดงเคร่ืองทางการค้าท่ีชัดเจน สามารถสังเกตได้ง่าย จัดวางต าแหน่ง
องคป์ระกอบภายในร้านท่ีดูสะอาดตา จดัวางแสดงตวัอยา่งสินคา้และติดป้ายราคาท่ีชดัเจน  

1.2) ท าข้อตกลงร่วมกันกับตัวแทนจ าหน่ายในการปรับปรุงหน้าร้าน 
พร้อมทั้งขอความร่วมมือในการปฏิบติัตามนโยบายในการส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัตราสินคา้
ต่อไปในอนาคต 
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2) การเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายผ่านส่ือออนไลน์ดว้ยการจดัท าเวบ็ไซต ์เพื่อรองรับกบั
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ในปัจจุบนัของผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้งมีองคป์ระกอบดงัน้ี 

2.1) รูปแบบสวยงาม มีภาพลกัษณ์ท่ีดีสอดคลอ้งกบัต าแหน่งผลิตภณัฑ ์ 
2.2) สะดวกตอ่การใชง้านและเขา้ใจง่าย  
2.3) มีขอ้มูลขององคก์รและผลิตภณัฑท่ี์ละเอียดครบถว้น 
2.4) มีช่องทางในการติดต่อและสามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดท้นัที 
2.5) มีการน าเสนอข่าวสาร ข้อมูลการออกสินค้าใหม่และข้อมูลการ

ส่งเสริมการตลาด 
 

5.2.4 ด้ำนกำรส่ือสำรทำงกำรตลำด 
การส่ือสารทางการตลาดในระยะแรก จะมุ่งเนน้การปรับภาพลกัษณ์ใหม่ และย  ้าเตือน

ต าแหน่งทางการตลาดให้ผูบ้ริโภครับรู้ พร้อมทั้งสร้างความตระหนกัถึงและจดจ าสินคา้ได ้โดยใช้
เคร่ืองมือในการส่ือสารทางการตลาด ต่อไปน้ี 

1) การโฆษณา เพื่อสร้างความตระหนกัถึงและจดจ าตราสินคา้ ดว้ยวิธีการเล่าเร่ืองหรือ
สโลแกนท่ีสะทอ้นถึงคุณค่าของตราสินคา้ น าเสนอภาพลกัษณ์ท่ีดีตอกย  ้าต าแหน่งทางการตลาด 
ช้ีให้เห็นถึงความแตกต่างของสินค้าจากคู่แข่ง เน้นคุณสมบัติในการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับ
ผูใ้ช้งานและย  ้าเหตุผลท่ีควรค่าแก่การบริโภค โดยน าเสนอผ่านช่องทางซ่ึงได้แก่ เว็บไซต์หลกั       
ส่ือออนไลน์ ส่ือมวลชน เป็นตน้ 

2) การประชาสัมพนัธ์จุดยืนขององค์กรและต าแหน่งทางการตลาดให้ผูบ้ริโภคทราบ 
เพื่อสร้างภาพลักษณ์ท่ีสอดคล้องกับต าแหน่งทางการตลาดจากการปรับภาพลักษณ์องค์กร 
(Rebranding) ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความเป็นมาท่ีมีประวติัอนัยาวนานขององค์กร จนกระทัง่สามารถ
ตระหนักถึงตราสินค้าภายใต้ภาพลักษณ์ท่ีวางไวไ้ด้ โดยประชาสัมพนัธ์ผ่านทางเว็บไซต์หลัก         
ส่ือออนไลน์ การจดักิจกรรมทางการตลาดและการออกร้าน ส่ือมวลชน เป็นตน้ 

3) การจดักิจกรรมทางการตลาดและการออกร้าน เพื่อแสดงถึงจุดยืนขององค์กรและ
ส่งเสริมภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความตระหนักถึงและสามารถจดจ าตรา
สินค้า พร้อมทั้ งเกิดความรู้สึกมีส่วนร่วมจากท่ีได้สัมผัสประสบการณ์ในการทดลองสินค้า 
จนกระทัง่เกิดความตอ้งการสินคา้ โดยมีสถานท่ีจดักิจกรรมทางการตลาดและการออกร้าน ไดแ้ก่ 
งานประกวดแข่งขนัหรืองานจดัแสดงการบรรเลงดนตรีไทย งานแสดงสินคา้ กิจกรรมพิเศษของ
สถาบนัการศึกษา เป็นตน้ 
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4) การขายสินค้าด้วยพนักงานขาย ซ่ึงเป็นผูมี้คุณสมบัติได้แก่ มีความสามารถเล่น
ดนตรีไทยไดเ้ป็นอยา่งดี มีความรู้เชิงลึกเก่ียวกบัเคร่ืองดนตรีไทย และมีทกัษะในการพูดและการขาย
สินค้า สร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับองค์กร โดยพนักงานขายมีหน้าท่ีให้ข้อมูลและค าปรึกษาแก่
ผูบ้ริโภค เช่น การเลือกซ้ือสินคา้ การใชง้าน การดูแลรักษา ฯลฯ สามารถแนะน าสินคา้และช้ีให้เห็น
ถึงเหตุผลท่ีจ าเป็นท่ีตอ้งบริโภคสินคา้ จนกระทัง่ก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได ้รวมถึง
ใหก้ารช่วยเหลือลูกคา้ในการติดต่อขอรับสิทธ์ิในการซ่อมบ ารุงสินคา้ท่ีช ารุด เป็นตน้ 

5) การเก็บขอ้มูลตลาดเพื่อน ามาวิเคราะห์ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคและพฤติกรรม
การเลือกซ้ือสินคา้ ผลตอบรับต่อสินคา้และองคก์ร รวมถึงการวิเคราะห์คู่แข่งอยา่งถ่องแท ้เพื่อน ามา
เป็นปัจจยัในการวางแผนเชิงกลยทุธ์ต่อไป ดว้ยการรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ไดแ้ก่ ขอ้มูลการ
ขายสินคา้ ความเห็นจากผูบ้ริโภค การวิจยัตลาด การตลาดแบบโตต้อบ 

 
 

5.3 แนวทำงกำรด ำเนินธุรกจิในระยะที่สอง (ระยะเติบโต) 
กลยุทธ์ในระยะท่ีสองจะเร่ิมหลกัจากท่ีตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลายหลงัจากท่ี

ไดป้รับภาพลกัษณ์ใหม่ตามแผนกลยทุธ์ในระยะแรก แผนกลยทุธ์ในระยะน้ีจะมุ่งเนน้การสร้างความ
เช่ือมัน่ต่อองค์กรและสินคา้ เพื่อก่อให้เกิดการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคและภกัดีต่อตราสินคา้ พร้อมทั้ง
ขยายกลุ่มตลาดเป้าหมายเพื่อช่วงชิงส่วนแบ่งตลาด โดยใชก้ลยุทธ์การตลาดเป็นหลกั ซ่ึงมีแนวทาง
ดงัต่อไปน้ี 

 
5.3.1 ด้ำนผลติภัณฑ์ 
1) เพิ่มความหลากหลายของสินคา้ดว้ยผลิตภณัฑ์รองในสินคา้ชนิดเดียวกนั เพื่อขยาย

กลุ่มตลาดเป้าหมายและช่วงชิงส่วนแบ่งตลาด แมว้่าผลิตภณัฑห์ลักจะมีการปรับโฉมอย่างต่อเน่ือง
เพื่อคงต าแหน่งผลิตภณัฑไ์ว ้แต่อาจไม่เพียงพอต่อการขยายตลาด การน าเสนอทางเลือกจึงมีความ
เป็นส าหรับการขยายตลาด ทั้งน้ีผลิตภณัฑร์องจะตอ้งไม่ส่งผลเสียต่อภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑห์ลกั 

2) วางจ าหน่ายสินคา้รุ่นพิเศษท่ีมีจ านวนจ ากดั เพื่อสร้างความตอ้งการและกระตุน้การ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ด้วยความรู้สึกพิเศษต่อสินคา้ท่ีแตกต่างจากผูอ่ื้น อีกทั้งยงัช่วยส่งเสริม
ภาพลกัษณ์ใหก้บัตราสินคา้และเนน้ย  ้าจุดยนืในเร่ืองความแตกต่างจากคู่แข่ง 
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5.3.2 ด้ำนช่องทำงจ ำหน่ำย 
1) การเพิ่มช่องทางจ าหน่ายในต าแหน่งท่ีตั้ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวิถีชีวิตและพฤติกรรม

การเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย การเดินทางท่ีสะดวกสบาย สังเกตุเห็นไดง้่าย ส่งเสริม
ภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัตราสินคา้ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ยา่นการคา้ เป็นตน้ 
 

5.3.3 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด 
1) การประชาสัมพนัธ์เม่ือองค์กรมีความเคล่ือนไหว เช่น เปิดตวัสินคา้ใหม่ กิจกรรม

ต่าง ๆ ขององค์กร ฯลฯ เพื่อส่งเสริมภาพลกัษณ์ซ่ึงแสดงถึงความมัน่คง ส่งผลต่อความเช่ือมัน่ท่ี
ผูบ้ริโภคมีใหต่้อตราสินคา้ จนกระทัง่เกิดเป็นความภกัดีต่อตราสินคา้ 

2) กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย มุ่งเน้นเพิ่มยอดขายดว้ยขอ้เสนอพิเศษในระยะเวลาท่ี
ก าหนดเพื่อสร้างการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ใช้ส าหรับขยายส่วนครองตลาด ขยายกลุ่ม
ตลาดเป้าหมาย ดงัตวัอยา่งดงัต่อไปน้ี 

2.1) ส่วนลดส าหรับสินค้าประกอบหรือสินค้าช้ินถัดไป เพื่อดึงดูด
ผูบ้ริโภคท่ีมีความอ่อนไหวต่อราคา แต่ตอ้งการหลีกเล่ียงทศันคติในแง่ลบท่ีกระทบกบัความเช่ือมัน่
และภาพลกัษณ์ของสินคา้ของกลุ่มผูบ้ริโภคเดิม  

2.2) ขอ้เสนอพิเศษส าหรับสมาชิก เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือซ่ึงก่อให้เกิดการ
ซ้ือซ ้ าและสร้างความภกัดีต่อตราสินคา้ เช่น การเพิ่มระยะเวลาประกันสินคา้ ส่วนลดสินคา้ หรือ
ส่วนลดบริการอ่ืน ๆ เป็นตน้  

2.3) ส่วนลดค่าเรียนดนตรีในสถาบนัสอนดนตรีท่ีก าหนด โดยวิธีการน้ี
จะตอ้งไดรั้บความร่วมมือจากสถาบนัสอนดนตรีและไดรั้บผลประโยชน์ร่วมกนั คือการเพิ่มจ านวน
ผูเ้รียนในสถาบนัและยอดขายสินคา้ขององคก์รเพิ่มขึ้น เป็นตน้  

2.4) โปรโมชัน่ร่วมกบับตัรเครดิต เพื่อก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ไดง้่ายขึ้น เช่น การผอ่นช าระ 0% การสะสมแตม้บตัรเครดิต หรือเครดิตเงินคืน เป็นตน้ 

3) การเป็นผูส้นับสนุนทางการตลาด เพื่อเพิ่มความภกัดีและสร้างคุณค่าให้กับตรา
สินคา้จากภาพลกัษณ์ท่ีดี เป็นท่ียอมรับ สามารถส่ือสารไดต้รงกลุ่มเป้าหมาย เช่น 

3.1) เป็นผูส้นับสนุนในการแข่งขันหรือกิจกรรมทางดนตรีไทย เพื่อ
กระตุน้การจดจ าและตระหนกัถึงตราสินคา้  

3.2) ให้การสนับสนุนบุคคลหรือวงดนตรีไทย เพื่อเป็นแบบอย่างแสดง
ถึงความสามารถในการส่งเสริมภาพลกัษณ์ใหก้บัผูใ้ชง้าน และสร้างแรงจูงใจในการบริโภคสินคา้ 
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4) การตลาดทางตรง ดว้ยการส่งสารถึงลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกหรือผูท่ี้ประสงคจ์ะรับขอ้มูล
จากองคก์ร เช่น ขอ้มูลการเปิดตวัสินคา้ใหม่ ข่าวกิจกรรมท่ีทางองคก์รจดัขึ้น หรือสิทธิพิเศษต่าง ๆ 
เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกับผูบ้ริโภคท่ีก่อให้เกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ ประกอบกับสามารถ
ส่ือสารไดต้รงกลุ่มเป้าหมาย 

5) การตลาดแบบโตต้อบ โดยการส่ือสารกันระหว่างองค์กรกับผูบ้ริโภค เพื่อสร้าง
ปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีส่งเสริมความภักดีต่อตราสินคา้ พร้อมทั้งสามารถดึงเอาทศันคติและความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคออกมาจากปฏิกิริยาโตต้อบของผูบ้ริโภค ตวัอยา่งวิธีการเช่น การจดักิจกรรมหรือเกมส์
เพื่อแลกรับของรางวลั จดัตั้งกลุ่มสมาชิกผ่านส่ือออนไลน์เพื่อให้ผูบ้ริโภคเขา้มาแลกเปล่ียนความ
คิดเห็น การขอความเห็นและขอ้เสนอแนะหลงัจากการใชบ้ริการและสินคา้ การเปิดจองสินคา้ เป็น
ตน้ 

6) การคิดคน้นวตักรรมใหม่และการสนบัสนุนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัดนตรีไทยท่ีเป็น
ประโยชน์ต่อองคก์ร เช่น วิธีการเพิ่มประสิทธิภาพดา้นการผลิต ส่ิงการทดแทนทรัพยากรท่ีมีความ
เส่ียง ผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการอยา่งมีประสิทธิผล ฯลฯ เพื่อน ามาประยุกตใ์ช้
กบัการพฒันาและการปรับตวัขององคก์รใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ของสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนไป 

ในส่วนของกลยทุธ์ดา้นราคานั้นยงัคงตั้งราคาสินคา้ท่ีสูงกวา่สินคา้ทัว่ไปในตลาด เพื่อ
คงไวซ่ึ้งภาพลกัษณ์และต าแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีเหนือคู่แข่ง และรักษากลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายหลกัไว ้
โดยใช้กลยุทธ์การตลาดในด้านอ่ืนท่ีกล่าวมาข้างต้นในการขยายส่วนครองตลาดและเจาะกลุ่ม
ผูบ้ริโภคอ่ืนชดเชยกลยทุธ์ดา้นราคา 

 
 

5.4 แนวทำงกำรด ำเนินธุรกจิในระยะที่สำม (ระยะอิม่ตัว) 
กลยุทธ์ในระยะท่ีสามจะเร่ิมด าเนินการเม่ือตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลาย และ

ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายมีความภกัดีต่อตราสินคา้เป็นส่วนใหญ่แลว้ โดยมุ่งเนน้การมีบทบาทใน
สังคม และการแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมเพื่อการพฒันาอย่างย ัง่ยืน เพื่อขยายตลาดไปยงักลุ่ม
ผูบ้ริโภคใหม่ท่ีไม่เคยอยู่ในกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดใด ๆ พร้อมทั้งรักษาฐานกลุ่มลูกคา้เดิมซ่ึงมี
ความภกัดีต่อตราสินคา้ ดว้ยวิธีการดงัต่อไปน้ี 

 
5.4.1 สร้ำงควำมต้องกำรขึน้มำใหม่ด้วยกำรปลุกกระแสนิยมย้อนยุค  
โดยแสดงให้เห็นถึงการผสมผสานท่ีเขา้กนัไดก้บัสังคมในสมยัปัจจุบนั ให้ความรู้สึก

คลาสสิก สามารถเพิ่มคุณค่าต่อผูใ้ชท่ี้ตอ้งการภาพลกัษณ์ไม่ซ ้ าใคร พร้อมทั้งแกไ้ขทศันคติท่ีติดลบ 
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เช่น เป็นของลา้สมยัและมีส่ิงล้ีลบั เพลงดนตรีฟังไม่รู้เร่ือง ไม่เป็นท่ีนิยมท าใหเ้ขา้กบัผูอ่ื้นไม่ได ้ฯลฯ 
ดว้ยแนวทางดงัต่อไปน้ี 

1) การใชส่ื้อมวลชนในการน าเสนอภาพลกัษณ์ใหม่และปลุกกระแสนิยม โดยการแฝง
เน้ือหาและค่านิยมดา้นดนตรีไทยท่ีตอ้งการส่ือสารไปสู่ผูบ้ริโภคผ่านทางบทละคร ภาพยนตร์ หรือ
โฆษณาท่ีเป็นเร่ืองราว เป็นตน้ เพื่อท าใหเ้กิดความเขา้ใจและตระหนักถึงคุณค่าของดนตรีไทย 

2) การสร้างภาพลกัษณ์และบทบาทต่อสังคมผ่านบุคคลผูซ่ึ้งเป็นท่ีสนใจและมีอิทธิพล
ทางความคิดของผูบ้ริโภค (Influencers) โดยบุคคลดงักล่าวจะช่วยถ่ายทอดเร่ืองราวและบทบาทต่อ
สังคมท่ีตอ้งการน าเสนอสู่ผูติ้ดตามท่ีมีเป็นจ านวนมาก พร้อมทั้งเป็นแรงจูงใจให้เกิดการเลียนแบบ
กัน เช่น Youtubers, Celebrities หรือดารานักแสดง เป็นตน้ ทั้งน้ีการเลือกบุคคลดังกล่าวจะตอ้งมี
ความระมดัระวงัถึงความเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์และเน้ือหาท่ีตอ้งการส่ือ เพื่อป้องกนัความเขา้ใจท่ี
คลาดเคล่ือนและเกิดผลเสียต่อภาพลกัษณ์ขององคก์ร 

3) การรณรงค์ส่งเสริมการบริโภคดนตรีไทย โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อเปล่ียนแปลง
ค่านิยมของคนในสังคมใหมี้ทศันคติเชิงบวกและตระหนกัถึงคุณค่าของดนตรีไทย พร้อมทั้งชกัจูงให้
เกิดการบริโภคดนตรีไทย น าไปสู่การยอมรับวิธีปฏิบติัอย่างแพร่หลาย ผ่านการส่ือสารถึงผูบ้ริโภค
ในรูปแบบต่าง ๆ เช่น การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา และกิจกรรมพิเศษ เป็นตน้ 

4) การประยุกต์เพลงดนตรีให้เขา้กบัยุคปัจจุบนั เช่น การลดความยาวเพลง มีรูปแบบ 
ค าร้องและท านองท่ีทนัสมยั ปรับองค์ประกอบของวงดนตรีให้น้อยลงหรือร่วมกับเคร่ืองดนตรี
สากลได ้เป็นตน้ เพื่อสรรสร้างเพลงดนตรีท่ีแปลกใหม่และน่าสนใจสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมในการ
บริโภคเพลงดนตรีของสังคมในปัจจุบนั โดยเป็นทางเลือกในการบริโภคดนตรี เพื่อสร้างโอกาสใน
การบริโภคดนตรีไทยให้มากขึ้น ทั้งน้ีการประยกุตเ์พลงดนตรีไม่ไดส่้งเสริมใหเ้กิดการบริโภคเคร่ือง
ดนตรีไทยโดยตรง แต่เป็นการส่งเสริมค่านิยมในการบริโภคดนตรีไทยของสังคม  

5) การจดัพื้นท่ีส าหรับการแสดงออกทางดนตรีไทย เช่น การจดัแข่งขนัดนตรีไทย การ
จดันิทรรศการแสดงดนตรีไทย หรือกิจกรรมท่ีให้ผูบ้ริโภคไดแ้สดงออกทางความคิด เป็นตน้ โดยมี
หนา้ท่ีเป็นเวทีใหผู้บ้ริโภคไดแ้สดงออกทางดา้นความสามารถและความคิดเชิงสร้างสรรค ์ก่อใหเ้กิด
การแลกเปล่ียนเรียนรู้ (Knowledge Sharing) สามารถสร้างแรงบันดาลใจให้ผูเ้ข้าร่วม และเป็น
แรงผลกัดนัใหเ้กิดการตอบสนองต่อการบริโภคดนตรีไทย 

 
5.4.2 กำรแสดงควำมรับผิดชอบต่อสังคมเพ่ือกำรพฒันำท่ียั่งยืน  
วิธีการดงักล่าว ไม่ไดเ้ป็นเพียงแค่เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัองคก์ร แต่จะตอ้ง

สามารถสร้างความยัง่ยนืใหก้บัองคก์รดว้ย เช่น การส่งเสริมความเป็นอยูท่ี่ดีแก่คนในชุมชน และการ
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จดัสรรทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดัให้คงอยู่และเพียงพอต่อการใช้งานในอนาคต ตวัอย่างโครงการ
หรือกิจกรรมท่ีควรปฏิบติั ไดแ้ก่ 

1) โครงการปลูกป่า เพื่อแสดงความรับผิดชอบต่อส่ิงแวดล้อม ชดเชยต้นไม้ท่ีถูก
น ามาใช้ในการผลิตเคร่ืองดนตรีไทย ซ่ึงเป็นวิธีการสร้างความยัง่ยืนให้กบัองค์กรจากการจัดสรร
ทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั ทั้งน้ีตน้ไมใ้ช้ระยะเวลาเติบโตนานกินเวลาหลายสิบปี ดงันั้นโครงการ
ปลูกป่าเพียงอยา่งเดียวจึงอาจไม่เพียงพอต่อการสร้างความยัง่ยนืใหก้บัองคก์ร 

2) นโยบายลดการส้ินเปลืองทรัพยากร เช่น การพฒันาและส่งเสริมสินคา้จากวสัดุ
ทดแทนเพื่อลดการใชว้ตัถุดิบท่ีมีอยา่งจ ากดั หรือการส่งเสริมการขายดว้ยการน าสินคา้เก่ามาใชแ้ลก
เป็นส่วนลดส าหรับซ้ือสินคา้ใหม่เพื่อน าเอาวตัถุดิบกลบัมาใช้ใหม่ เป็นตน้ ตวัอย่างดังกล่าวใน
ขา้งตน้ สามารถช่วยชะลอการตดัไมซ่ึ้งเป็นทรัพยากรธรรมชาติท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดัได ้  

3) โครงการเรียนรู้การผลิตเพื่อสร้างอาชีพแก่คนในชุมชน โดยเปิดให้ผูท่ี้มีความสนใจ
ท่ีจะเรียนรู้ในด้านการผลิต ได้เข้ามาศึกษาทั้งในด้านองค์ความรู้ในการผลิต การใช้เคร่ืองมือ
เคร่ืองจกัรหรืองานฝีมือ เพื่อใหส้ามารถน าไปประกอบอาชีพ สามารถสร้างรายไดแ้ละลดปัญหาการ
วา่งงานใหแ้ก่ชุมชน ซ่ึงองคก์รจะไดป้ระโยชน์จากการท าโครงการดงักล่าวในดา้นการลดปัญหาขาด
แคลนแรงงาน 

4) การสนับสนุนด้านการศึกษาเพื่อการอนุรักษ์และพัฒนาดนตรีไทยด้วยการให้
ทุนอุดหนุนการศึกษาแก่เยาวชนท่ีดอ้ยโอกาสซ่ึงมีความประสงค์ท่ีจะศึกษาในดา้นดนตรีไทย เพื่อ
สนบัสนุนและส่งเสริมให้เยาวชนดงักล่าวไดมี้โอกาสในการเรียนหนงัสือ จนกระทัง่สามารถน ามา
พฒันาใหเ้กิดประโยชน์แก่อุตสาหกรรมดนตรีไทยและถ่ายทอดใหแ้ก่คนรุ่นหลงัต่อไป 

 
 

5.5 แนวทำงในกำรลดขนำดธุรกจิ (ระยะถดถอย) 
เม่ือธุรกิจไม่ประสบผลส าเร็จตามแผนกลยุทธ์ท่ีวางไว ้หรือรายได้ไม่คุม้ค่าต่อการ

ด าเนินงาน ซ่ึงเกิดจากสภาพแวดลอ้มไม่เอ้ืออ านวย ส่งผลให้องค์กรตอ้งลดขนาดของธุรกิจเพื่อ
บรรเทาความรุนแรงจากความเส่ียงดงัท่ีไดก้ล่าวมา โดยมีแนวทางดงัน้ี 

1) การผลิตเคร่ืองดนตรีไทยสั่งท าในราคาสูงเท่านั้น เน้นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้สูง 
และต้องการเคร่ืองดนตรีไทยท่ีเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวตามท่ีตัวเองก าหนด ประกอบกับการ
ปรับแต่งหนา้ร้านให้ดูหรูหรา ดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเขา้ใช้บริการ และการส่ือสารการตลาดในลกัษณะ
ประชาสัมพนัธ์ความสามารถของร้าน 
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2) เปล่ียนเป็นโรงงานผลิตช้ินส่วนเคร่ืองดนตรีไทย เพื่อส่งต่อให้แก่ผูผ้ลิตเคร่ืองดนตรี
ไทยหรือผูจ้  าหน่ายรายอ่ืน เน่ืองจาก หจก.ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม 
ย ังคงมีทักษะและความสามารถในการผลิตเคร่ืองดนตรีไทย มีเคร่ืองมือเคร่ืองจักร และมี
ความสัมพนัธ์กบัผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ มีความไดเ้ปรียบในการจดัหาวตัถุดิบและความไดเ้ปรียบจาก
ขนาด มีตน้ทุนการผลิตท่ีต ่ากวา่ผูผ้ลิตรายอ่ืน 

3) การออกจากอุตสาหกรรมดนตรีไทย เพื่อเขา้สู่อุตสาหกรรมผลิตเฟอร์นิเจอร์และ
เคร่ืองไม้ เน่ืองจาก หจก.ประดิษฐกรรมด้วยเคร่ืองจักร ดุริยางค์ไทยอุตสาหกรรม มีเคร่ืองมือ
เคร่ืองจกัร และมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบท่ีเป็นไม ้โดยท่ีผลิตเพื่อส่งให้ผูจ้  าหน่ายราย
ใหญ ่

การวางแผนเชิงกลยทุธ์ในบทท่ี 5 น้ี เป็นเพียงแนวทางการด าเนินการท่ีจะช่วยแกปั้ญหา
ในการด าเนินธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยท่ีผ่านมา และก่อให้เกิดความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนัเหนือคู่แข่งเดิมท่ีมีอยู่ในตลาด ซ่ึงในการน าไปใช้ ผูป้ระกอบการจะต้องน ามาล าดับ
ความส าคญัของปัญหา ร่วมกบัการวิเคราะห์ถึงทรัพยากรท่ีตนมีอยู่ เพื่อให้เหมาะสมกบัสถานการณ์
และเกิดประโยชน์ต่อองคก์รสูงสุด 
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บทที่ 6 

สรุปผลกำรศึกษำและข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษากลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยของ หจก.
ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาสภาพแวดลอ้มใน
การแข่งขนัของธุรกิจผลิตเคร่ืองดนตรีไทยท่ีผ่านมา และศึกษาปัจจยัท่ีท าให้เกิดความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนัของ หจก.ประดิษฐกรรมดว้ยเคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม โดยใชว้ิธีการรวบรวม
ขอ้มูลจากเอกสารและส่ือต่าง ๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย ประกอบ
กบัการสัมภาษณ์นายวาทิต ไทรวิมาน ผูเ้ป็นเจา้ของธุรกิจ ถึงวิธีการด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่าย
เคร่ืองดนตรีไทย ซ่ึงมีขอ้สรุปดงัน้ี 

 
 

6.1 ผลกำรศึกษำสภำพแวดล้อมในกำรแข่งขันของธุรกิจกำรผลิตและจ ำหน่ำยเคร่ือง
ดนตรีไทยในอดีต 

จากการศึกษาสภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัของธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี
ไทยท่ีผ่านมา พบว่า การแข่งขันและความเป็นไปในอุตสาหกรรมนั้นมีส่วนเก่ียวเน่ืองมากจาก
สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร ไม่ว่าจะเป็นสาเหตุในการเขา้มาในตลาดของผูป้ระกอบการรายใหม่ 
อุปสรรคจากสินคา้ทดแทนท่ีเป็นผลมาจากค่านิยมของคนในสังคม หรือแมก้ระทัง่อ านาจการต่อรอง
ของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบท่ีเกิดจากปัญหาส่ิงแวดลอ้ม ดงันั้นผลการศึกษาสภาพแวดลอ้มในการแข่งขนั
ของธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยในอดีตจะประกอบด้วย ผลการศึกษาปัจจยัจาก
สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์รท่ีส่งผลต่ออุตสาหกรรม และ ผลการศึกษาจากการวิ เคราะห์สภาวะ
การแข่งขนัในอุตสาหกรรมผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทยดว้ยแบบจ าลองแรงผลกัดนัทั้งหา้ 

 
6.1.1 ผลกำรศึกษำปัจจัยจำกสภำพแวดล้อมภำยนอกองค์กรท่ีส่งผลต่ออุตสำหกรรม 
จากผลการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์รของธุรกิจท่ีส่งผลต่ออุตสาหกรรม

ในบทท่ี 4 พบว่า ปัจจัยด้านนโยบายภาครัฐ และ ด้านเทคโนโลยี เป็นโอกาสทางธุรกิจต่อ
อุตสาหกรรม ส่วนปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ดา้นสังคมและวฒันธรรม ดา้นทรัพยากรและส่ิงแวดลอ้ม 
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และดา้นกฎหมาย เป็นอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ โดยการสรุปผลการศึกษาสามารถแบ่งประเด็น
ดงัต่อไปน้ี 

1) ด้านนโยบายภาครัฐ (Political) เป็นโอกาสทางธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ือง
ดนตรีไทย เน่ืองจาก นโยบายด้านการศึกษา และนโยบายการลดหย่อนภาษี เปรียบเสมือน
แรงผลกัดนัให้เกิดความตอ้งการบริโภคเคร่ืองดนตรีไทย ทั้งความตอ้งการส าหรับใชง้านและความ
ตอ้งการเพื่อลดหย่อนภาษี นอกจากน้ีนโยบายส่งเสริมให้เด็กไทยเล่นดนตรีไทยเป็น 1 ชนิด ท่ีจะ
เกิดขึ้นในอนาคต ส่งผลให้กลุ่มผูบ้ริโภคเคร่ืองดนตรีไทยมีขนาดใหญ่ขึ้น และอุตสาหกรรมมีการ
เติบโต 

2) ดา้นเศรษฐกิจ (Economic) เป็นอุปสรรคต่อธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี
ไทย เน่ืองจาก ภาวะเศรษฐกิจไทยท่ีผ่านมาชะลอตวัจากภาวะเศรษฐกิจโลกและปัญหาการเมือง
ภายในประเทศ ผูบ้ริโภคมีภาระหน้ีสินครัวเรือนสูง และมีความระมดัระวงัในการจบัจ่ายใชส้อย ท า
ให้เคร่ืองดนตรีไทยซ่ึงไม่ใช่ส่ิงจ าเป็นต่อชีวิตประจ าวนัมีความตอ้งการลดลง จึงส่งผลกระทบต่อ
ยอดขายของธุรกิจ 

3) ดา้นสังคมและวฒันธรรม (Social and Cultural) เป็นอุปสรรคต่อธุรกิจการผลิตและ
จ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย เน่ืองจากสังคมในปัจจุบนัมีทศันคติในแง่ลบต่อการบริโภคดนตรีไทย ดว้ย
ความรู้สึกลา้สมยัและความเช่ือในดา้นลบ และนิยมบริโภคดนตรีสากลเป็นหลกั ซ่ึงสามารถพบเห็น
ไดโ้ดยทัว่ไปในชีวิตประจ าวนัของสังคมในปัจจุบนั 

4) ดา้นเทคโนโลยี (Technological) เป็นโอกาสทางธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ือง
ดนตรีไทย เน่ืองจาก วิวฒันาการของเคร่ืองมือในการส่ือสารในปัจจุบนัท าให้การติดต่อส่ือสารมี
ความสะดวกสบาย สามารถรับและส่งข่าวสารไดอ้ยา่งรวดเร็ว นอกจากน้ีเทคโนโลยสี าหรับการผลิต
ในปัจจุบนัสามารถช่วยส่งเสริมกระบวนการผลิตให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น และสามารถทดแทน
งานฝีมือท่ีตอ้งใชท้กัษะของช่างผูช้  านาญ  

5) ด้านทรัพยากรหรือส่ิงแวดล้อม (Ecological) เป็นอุปสรรคต่อธุรกิจการผลิตและ
จ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย เน่ืองจาก ปัญหาตน้ไมแ้ละผลผลิตจากมะพร้าวซอลดลงอย่ างรวดเร็ว จน
กลายเป็นทรัพยากรท่ีมีอยู่อยา่งจ ากดั ซ่ึงเป็นความเส่ียงท่ีมีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจสูง จากการ
ไม่สามารถจดัหามาผลิตสินคา้ได ้อีกทั้งยงัตอ้งแบกรับภาระตน้ทุนท่ีสูงขึ้น 

6) ดา้นกฎหมาย (Legal) เป็นอุปสรรคต่อธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย 
เน่ืองจาก ไมแ้ละช้ินส่วนจากสัตวห์ลายชนิดท่ีเป็นวตัถุดิบหลกัในการผลิตเคร่ืองดนตรีไทย ถูกจ ากดั
การใชง้านดว้ยกฎหมายเพื่อการอนุรักษ ์ซ่ึงส่งผลให้ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมตอ้งปรับเปลี่ยน
วตัถุดิบและกระบวนการผลิตใหม่ ใหอ้ยูภ่ายใตก้ฎหมายขอ้บงัคบั 
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6.1.2 ผลกำรศึกษำจำกกำรวิ เครำะห์สภำวะกำรแข่งขันในอุตสำหกรรมผลิตและ
จ ำหน่ำยเคร่ืองดนตรีไทยด้วยแบบจ ำลองแรงผลกัดันทั้งห้ำ 

จากการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไทย
ด้วยแบบจ าลองแรงผลักดันทั้งห้า พบว่าแรงผลกัดันทั้งห้านั้นโดยรวมแล้วเป็นอุปสรรคต่อการ
ด าเนินธุรกิจ ซ่ึงส่งผลกระทบเชิงลบต่อการด าเนินธุรกิจ โดยการสรุปผลการศึกษาสามารถแบ่ง
ประเด็นดงัต่อไปน้ี 

1) สภาวะการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมของผู ้แข่งขันรายเก่า (Rivalry Among 
Existing Competitors)  

การแข่งขนัมีควารุนแรงสูง จากการท่ีสินคา้ในตลาดไม่มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัแตกต่าง
กนั ประกอบกบัไม่ค่อยมีการพฒันาและเปลี่ยนแปลงสินคา้ โดยเนน้ปริมาณการขายท่ีสามารถความ
ครอบคลุมทั้งตลาดจากการผลิตสินคา้หลากชนิดและการครองพื้นท่ีจ าหน่ายเป็นส่วนใหญ่ เม่ือ
ผูป้ระกอบการรายย่อยสามารถพฒันาสินคา้ไดใ้กลเ้คียงกบัท่ีมีในตลาดจึงท าให้การแข่งขนัรุนแรง
ขึ้น ทั้งน้ีการผลิตสินคา้หลากชนิดยงัส่งผลให้ไม่เกิดความโดดเด่นในสินคา้ชนิดใดท่ีส่งผลต่อการ
จดจ าและตระหนกัถึงตราสินคา้เม่ือเอ่ยถึงสินคา้ชนิดนั้น จึงเป็นการเสียเปรียบต่อผูผ้ลิตสินคา้ชนิด
ใดชนิดหน่ึง นอกจากน้ี กลุ่มผูผ้ลิตสินคา้ชั้นดีท่ีมีคุณภาพเสียงดีพิเศษมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั
จากฐานกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความภกัดีต่อตราสินคา้ ซ่ึงมาจากการสั่งสมช่ือเสียงมาเป็นเวลานาน อยา่งไรก็
ตามผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมผลิตเคร่ืองดนตรีไทยส่วนใหญ่ยงัไม่ค่อยให้ความส าคญักับการ
ส่ือสารเพื่อสร้างภาพลกัษณ์และเพิ่มคุณค่าตราสินคา้ ซ่ึงถือเป็นโอกาสทางธุรกิจอยา่งหน่ึง 

2) อ านาจการต่อรองของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers)  
อ านาจการต่อรองของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบอยู่ในระดับสูง ส่งผลกระทบในเชิงลบกับ

ธุรกิจ เน่ืองจากการเป็นผูค้รอบครองทรัพยากรท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั ท่ีมีสาเหตุมาจากปัญหาการลดลง
อย่างเร็ว และมีขอ้ก าหนดทางกฎหมายในการครอบครองและการประกอบธุรกิจ ได้แก่ ไมแ้ละ
กะลามะพร้าวซอ ท่ีเป็นวตัถุดิบหลักในการผลิตเคร่ืองดนตรีไทย จึงเป็นท่ีต้องการของผูผ้ลิต
ทั้งหลาย ในขณะท่ีไมน้ั้นเป็นท่ีตอ้งการในอุตสาหกรรมอ่ืนดว้ยเช่นกนั นอกจากน้ี ในกระบวนการ
ผลิตเคร่ืองดนตรีไทยท่ีผ่านมายงัคงพึ่งพาทักษะและฝีมือของมนุษย์เป็นหลัก เป็นเหตุให้ช่างผู ้
ช านาญท่ีมีความส าคญัต่อการผลิตเคร่ืองดนตรีไทยมีอ านาจในการต่อรองท่ีสูงเช่นกนั 

3) อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค (Bargaining Power of Customers)  
อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัสูง ส่งผลกระทบในเชิงลบกบัธุรกิจ โดยมี

สาเหตุมาจากสินคา้ท่ีจ าหน่ายตามทอ้งตลาดขาดเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่าง ทั้งในดา้นรูปลกัษณ์ท่ีน่าดึงดูด
และคุณภาพเสียงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในการเลือกซ้ือสินคา้ ประกอบกบัผูบ้ริโภคสามารถเลือก
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ซ้ือสินคา้ไดโ้ดยไม่ตอ้งค านึงถึงตน้ทุนในการเปล่ียนยี่ห้ออีกดว้ย ทั้งน้ีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อใน
การซ้ือสินคา้มกัอาศยัค าแนะน าจากผูมี้ความรู้และบุคคลซ่ึงตวัเองเคารพนบัถือ ซ่ึงเป็นผลดีต่อธุรกิจ
ในแง่ของการเป็นท่ีรู้จกัในแวดวงคนเล่นดนตรีไทย  

4) อุปสรรคจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitutes)  
สินคา้ทดแทนจดัเป็นอุปสรรคอย่างมากต่ออุตสาหกรรมดนตรีไทย เน่ืองจากสังคมใน

ปัจจุบนัมีค่านิยมต่อกิจกรรมนนัทนาการท่ีหลากหลาย เช่น การออกก าลงักาย การเล่นกีฬา การเล่น
เกม ฯลฯ แม้แต่ในด้านการดนตรี ดนตรีสากลกลายเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตของสังคมปัจจุบัน ท่ี
สามารถพบเห็นไดท้ัว่ไปตามส่ือต่าง ๆ อีกทั้ง โอกาสในการพบเห็นและสัมผสัดนตรีไทยเกิดขึ้นได้
ยาก ประกอบกบัทศันคติต่อดนตรีไทยท่ีไม่ดีนกั 

5) ภยัคุกคามจากผูป้ระกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants)  
ผู ้ประกอบการรายใหม่ท่ีพึ่ งเข้ามาในตลาดถือเป็นอุปสรรคต่อการด าเนินธุรกิจ 

เน่ืองจาก สินคา้ท่ีจ าหน่ายในตลาดไม่ค่อยมีการเปล่ียนแปลงไปจากเดิม ท าให้สามารถเลียนแบบได้
ง่าย ประกอบกบักระบวนการผลิตเคร่ืองดนตรีไทยท่ีผ่านมายงัพึ่งพาฝีมือของมนุษยเ์ป็นส่วนใหญ่ 
ซ่ึงมีการลงทุนต ่า สามารถเขา้ตลาดแข่งขนัไดง้่าย ทั้งน้ีนโยบายภาครัฐท่ีมีส่วนช่วยให้อุตสาหกรรม
เติบโตขึ้น เป็นแรงดึงดูดให้ผูป้ระกอบการรายใหม่อยากเขา้มาในตลาด อย่างไรก็ตาม ในการผลิต
เคร่ืองดนตรีไทยจ าเป็นตอ้งมีทกัษะและประสบการณ์ รวมถึงการมีอ านาจต่อรองของผูจ้  าหน่าย
วตัถุดิบ ซ่ึงถือเป็นก าแพงท่ีท าใหผู้ป้ระกอบการรายใหม่ไม่สามารถเร่ิมธุรกิจไดอ้ยา่งรวดเร็วนกั 
 
 

6.2 ผลกำรศึกษำปัจจัยที่ท ำให้เกดิควำมได้เปรียบในกำรแข่งขันของ หจก. ประดิษฐกรรม
ด้วยเคร่ืองจักร ดุริยำงค์ไทยอุตสำหกรรม  

จากการศึกษากระบวนการผลิตและการด าเนินงานของ หจก. ประดิษฐกรรมด้วย
เคร่ืองจกัร ดุริยางคไ์ทยอุตสาหกรรม โดยใช ้SWOT Analysis เป็นเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
พบว่าในการด าเนินธุรกิจขององคก์รนั้นมีจุดแข็งซ่ึงเป็นความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัอยู ่4 ประการ 
อีกทั้งยงัพบจุดอ่อนซ่ึงก่อให้เกิดความเสียเปรียบในการแข่งขันอีก 4 ประการ ท่ีเป็นผลจากการ
ด าเนินการท่ีผา่นมา  

 
6.2.1 ผลกำรศึกษำปัจจัยท่ีส่งผลต่อควำมได้เปรียบในกำรแข่งขัน  
จากการศึกษาพบว่าจุดแข็งขององค์กรท่ีเป็นปัจจยัซ่ึงก่อให้เกิดความไดเ้ปรียบในการ

แข่งขนันั้นมีอยู่ดว้ยกนัทั้งหมด 4 ประการ ไดแ้ก่ มีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ ฐานกลุ่ม
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ลูกคา้ท่ีมัน่คง ภาพลกัษณ์ท่ีส่งเสริมคุณค่าของตราสินคา้ มีความสามารถเชิงพลวตั ซ่ึงมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 

1) มีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ ช่วยลดความเส่ียงในการจดัหาวตัถุดิบ จาก
ปัญหาความขาดแคลนทรัพยากร รวมถึงไม่จ าเป็นตอ้งซ้ือวตัถุดิบคร้ังละจ านวนมากเพื่อส ารองไว้
ส าหรับผลิตสินคา้หลากชนิด ท าให้ลดตน้ทุนในการจดัเก็บวตัถุดิบและมีวตัถุดิบใช้อย่างต่อเน่ือง 
และมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกับช่างผูช้  านาญในการแกะสลกั ท่ีนายวาทิต ไทรวิมานเคยเป็นผูใ้ห้วิชา
ความรู้ ท าให้สามารถจัดหาจากภายนอกได้ (Outsourcing) สามารถหลีกเล่ียงปัญหาจากความ       
ขาดแคลนเช่นเดียวกัน ดังนั้น จึงกล่าวได้ว่าความสัมพนัธ์ท่ีดีกับผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบถือเป็นความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชาญชยั พรมมิ และสวสัด์ิ วรรณรัตน์  (2558) 
ซ่ึงกล่าวว่า การจดัการห่วงโซ่อุปทานของผูป้ระกอบการมีอิทธิพลทางตรงต่อความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั ซ่ึงการจดัการห่วงโซ่อุปทานท่ีมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบจะส่งผลต่อความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัท่ีดีของผูป้ระกอบการ 

2) คุณค่าของตราสินคา้ ท่ีเกิดจากช่ือเสียงท่ีดีและการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีผ่านมาอย่าง
ต่อเน่ือง สามารถก่อให้เกิดการรับรู้และจดจ าตราสินคา้แก่ผูบ้ริโภคได ้โดยส่งผลให้ผูบ้ริโภคราย
ใหม่ตระหนักตราสินค้าขององค์กรก่อนคู่แข่งเม่ือมีความต้องการซ้ือสินค้า จึงเป็นปัจจัยหน่ึงท่ี
ก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฉนัทช์นก เรืองภกัดี (2557) ซ่ึง
กล่าวว่า คุณค่าตราสินคา้ คุณภาพการบริการ และความไวว้างใจต่อสินคา้ ในภาพรวมมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ Power Bank ในระดบัมาก และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กาญจนา คนจริง (2559) 
ซ่ึงกล่าวว่า การประชาสัมพนัธ์เพื่อการตลาดมีอิทธิพลเชิงบวกกับภาพลกัษณ์ขององค์กร ได้แก่ 
กิจกรรมท่ีมีลกัษณะโน้มน้าวจูงใจ การใช้ส่ือเฉพาะท่ีสามารถสะทอ้นถึงความเป็นเอกลกัษณ์ของ
องคก์ร กิจกรรมหรือการกระท าท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคมและส่ิงแวดลอ้ม 

3) องค์กรมีความสามารถเชิงพลวัต สามารถปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ ลด
ผลกระทบจากปัญหาท่ีเกิดขึ้น ตวัอยา่งเช่น 

3.1) การปรับเปล่ียนกระบวนการผลิตด้วยการจัดหาจากภายนอก 
(Outsourcing) ในบางกิจกรรมส าหรับแกปั้ญหาความขาดแคลนช่างผูช้  านาญ  

3.2) คิดคน้และพฒันากะลามะพร้าวซอท่ีดอ้ยคุณภาพใหส้ามารถทดแทน
กะลามะพร้าวซอตามธรรมชาติ เพื่อหลีกเล่ียงผลกระทบจากปัญหาดา้นราคา 

3.3) การเพิ่มสินคา้และบริการใหม่ท่ีใหผู้บ้ริโภคเป็นผูอ้อกแบบสินคา้เอง 
ซ่ึงเกิดจากการตระหนกัถึงความตอ้งการท่ีไม่เหมือนกนัของผูบ้ริโภคแต่ละคน โดยยกความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคเป็นส าคญัเพื่อใหผู้บ้ริโภคมีความภกัดีต่อตราสินคา้ 
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จากวิธีการท่ีกล่าวมา เป็นความสามารถเชิงพลวตัท่ีเป็นประโยชน์ต่อองคก์ร ในการเอา
ตัวรอดจากสภาพแวดล้อมท่ีเปล่ียนไป และเกิดความได้เปรียบในการแข่งขัน ซ่ึงสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ กรธวฒัน์ สกลคฤหเดช, สุกิจ ขอเช้ือกลาง และลภสัรดา จ่างแกว้ (2560) ซ่ึงกล่าวว่า 
องคก์รท่ีตอ้งการสร้างความส าเร็จจะตอ้งให้ความส าคญักบัทรัพยากรขององคก์ร และความสามารถ
เชิงพลวตัท่ีท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัได ้

4) ฐานกลุ่มลูกคา้ท่ีมัน่คงฐานกลุ่มลูกคา้ท่ีมัน่คงเกิดจากผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตรา
สินคา้ ซ่ึงเป็นผลมาจากความพึงพอใจในการบริโภคสินคา้คร้ังก่อน และเช่ือมัน่ว่าจะไดรั้บสินคา้ท่ี
น่าพึงพอใจ นอกจากน้ีกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความภกัดีต่อตราสินคา้ยงัมีส่วนช่วยในการชกัจูงผูบ้ริโภคราย
ใหม่ให้เขา้มาซ้ือสินคา้จากการแนะน าและบอกต่อ ซ่ึงถือได้ว่าเป็นปัจจยัส าคญัท่ีก่อให้เกิดความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฉนัทช์นก เรืองภกัดี (2557) ซ่ึงกล่าววา่ คุณค่า
ตราสินคา้ คุณภาพการบริการ และความไวว้างใจต่อสินคา้ ในภาพรวมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
Power Bank ในระดบัมาก 

 
6.2.2 ผลกำรศึกษำปัจจัยท่ีส่งผลต่อควำมเสียเปรียบในกำรแข่งขัน  
จากการศึกษาพบว่าจุดอ่อนขององคก์รท่ีเป็นปัจจยัซ่ึงก่อให้เกิดความเสียเปรียบในการ

แข่งขนันั้นมีอยู่ดว้ยกนัทั้งหมด 3 ประการ ไดแ้ก่ สินคา้ขาดความแตกต่างจากคู่แข่ง ขาดความโดด
เด่นในเคร่ืองดนตรีชนิดในชนิดหน่ึง พึ่ งพาฝีมือของมนุษยใ์นกระบวนการผลิตมากเกินไป และ
ความเส่ียงต่อการล่าชา้ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1) สินคา้ขาดความแตกต่างจากคู่แข่งสินคา้ขาดความแตกต่างจากคู่แข่ง มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือและอ านาจในการต่อรองของผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัไดรั้บผลกระทบจากการแข่งขนัด้าน
ราคาท่ีรุนแรง 

2) ขาดความโดดเด่นในเคร่ืองดนตรีชนิดในชนิดหน่ึง ขาดความโดดเด่นในเคร่ือง
ดนตรีชนิดในชนิดหน่ึง ซ่ึงมีผลต่อการจดจ าและตระหนักถึงตราสินคา้ของผูบ้ริโภค ทั้งน้ีเกิดจาก
การผลิตและจ าหน่ายสินคา้หลากชนิด ท าให้การมุ่งเนน้พฒันาสินคา้ขนิดใดชนิดหน่ึงเป็นไปไดย้าก 
ขอ้เสียจากการผลิตสินคา้หลากชนิดนั้นยงัส่งผลให้คุณค่าของตราสินคา้ถูกลดทอนจากสินคา้ท่ีไม่
สามารถเติมเตม็ความคาดหวงัของลูกคา้ได ้

3) พึ่งพาฝีมือของมนุษยใ์นกระบวนการผลิตมากเกินไป ช่างผูช้  านาญเป็นทรัพยากร
หน่ึงท่ีมีความส าคญัในการผลิต และเป็นท่ีตอ้งการของผูป้ระกอบธุรกิจผลิตเคร่ืองดนตรีไทยอย่าง
มาก ท าใหมี้อ านาจการต่อรองในอยู่ระดบัสูง โดยเป็นผลมาจากการไม่น าเอาเทคโนโลยสีมยัใหม่เขา้
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มาประยุกตใ์ชใ้นกระบวนการผลิต ส่งผลให้ช่างผูช้  านาญในการผลิตเคร่ืองดนตรีไทยมีอ านาจการ
ต่อรองอยูใ่นระดบัสูง อีกทั้งยงัก่อใหเ้กิดความส้ินเปลืองซ่ึงเกิดจากความผิดพลาดของมนุษย ์

นอกจากน้ี พบว่ามีปัจจัยบางประการท่ีเส่ียงต่อการสูญเสียความได้เปรียบในการ
แข่งขนัหากไม่ไดรั้บการแกไ้ข ้ไดแ้ก่ 

1) เสียโอกาสในการจ าหน่ายสินค้าจากการผลิตท่ีล่าช้า ซ่ึงเป็นผลมาจากการไม่
จดัเตรียมวตัถุดิบไวส้ ารองในการผลิตสินคา้ ซ่ึงผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบอาจจะไม่สามารถจดัหาไดท้นัต่อ
การผลิต 

2) สูญเสียคุณค่าของตราสินคา้ขององค์กร เน่ืองจากคุณค่าของตราสินคา้ท่ีมี เกิดจาก
ภาพลักษณ์ของตัวนายวาทิต ไทรวิมาน ดังนั้นเม่ือไหร่ก็ตามท่ีนายวาทิตวางมือจากการบริหาร 
องคก์รก็จะสูญเสียคุณค่าของตราสินคา้ไปดว้ยเช่นกนั 

 
 

6.3 กำรวำงแผนเชิงกลยุทธ์และแนวทำงปฏิบัติเพ่ือให้เกดิควำมได้เปรียบในกำรแข่งขันใน
อุตสำหกรรม  

จากผลการศึกษาสภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัของธุรกิจการผลิตและจ าหน่ายเคร่ือง
ดนตรีไทยในอดีต พบว่าสภาพการแข่งขนัโดยรวมในอุตสาหกรรมยงัไม่ค่อยเอ้ืออ านวยต่อการ
ประกอบธุรกิจผลิตเคร่ืองดนตรีไทยเท่าไหร่นัก โดยเฉพาะแรงผลักดันในการแข่งขันของ
อุตสาหกรรมทั้งห้า ลว้นแต่ส่งผลกระทบท่ีเป็นอุปสรรคต่อการด าเนินธุรกิจ อยากไรก็ตาม ภายใต้
ความกดดนัและอุปสรรคนั้นย่อมมีทางออกท่ีสามารถน าพาองคก์รให้สามารถแข่งขนัและเหนือกวา่
คู่แข่งได ้โดยในหวัขอ้น้ี จะสรุปแผนกลยทุธ์และแนวทางปฏิบติัในบทท่ี 5 ซ่ึงใชห้ลกัการและทฤษฎี
เก่ียวกบักลยุทธ์ในการแข่งขนั การจดัการห่วงโซ่อุปทาน และกลยุทธ์ทางการตลาด ผสมผสานกนั
เพื่อเป็นแผนปฏิบติัในการด าเนินธุรกิจใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัต่อไป 

 
6.3.1 กำรปรับเปลีย่นกลยุทธ์และวิธีกำรแข่งขัน 
จากปัญหาการแข่งขนัท่ีรุนแรงภายในอุตสาหกรรม ส่งผลให้องค์กรตอ้งหาทางออก

เพื่อหลีกเล่ียงผลกระทบดงักล่าว โดยการปรับเปล่ียนกลยุทธ์และวิธีการแข่งขนัจะค านึงถึงจุดอ่อน
ซ่ึงเป็นสาเหตุท่ีท าใหอ้งคก์รไดรั้บผลกระทบในการแข่งขนั โดยทีแนวทางดงัต่อไปน้ี 
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1) กลยทุธ์การแข่งขนั (Competitive Strategy) 
กลยุทธ์การแข่งขนัท่ีเหมาะสมต่อสภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรม คือ  กลยุทธ์การ

สร้างความแตกต่างในตลาดเฉพาะ (Focused - Differentiation) ซ่ึงมีต าแหน่งทางการตลาด คือ การ
ส่งเสริมภาพลกัษณ์ท่ีใหค้วามรู้สึกทนัสมยัและไม่ซ ้าใครใหก้บัผูใ้ชง้าน 

2) กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย และต าแหน่งผลิตภณัฑ์ 
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายในช่วงแรกสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่ม โดยมีต าแหน่ง

ผลิตภณัฑค์ือ “เคร่ืองดนตรีไทยส าหรับคนรุ่นใหม่ท่ีไม่อยากซ ้าใคร และไม่ยดึติดในกรอบเดิม” 
2.1) กลุ่มผูบ้ริโภคอายุช่วง 18 ถึง 25 ปี หรือก าลงัศึกษาอยู่ มีรายไดต้ั้งแต่ 

15,000 ขึ้นไป มีงานอดิเรกเป็นการเล่นดนตรีไทย หรือมีความสนใจท่ีจะศึกษาดา้นดนตรีไทยอย่าง
จริงจงั และใหค้วามส าคญักบัภาพลกัษณ์ของตน 

2.2) กลุ่มผูบ้ริโภคอายุช่วง 25 ถึง 40 ปี มีรายได ้25,000 บาทขึ้นไป หรือ
วยัท างานแลว้ มีงานอดิเรกเป็นการเล่นดนตรีไทย หรือท างานในดา้นดนตรีไทยทีตอ้งมีการแสดง
การเล่นดนตรีใหผู้อ่ื้นเห็น และใหค้วามส าคญักบัภาพลกัษณ์ของตน 

3) ผลิตภณัฑข์ององคก์ร 
การปรับภาพลกัษณ์ใหม่ให้กับตราสินคา้ โดยสร้างสัญลกัษณ์ใหม่ท่ีสามารถจดจ าได้

ง่าย และออกแบบให้สอดคลอ้งกับต าแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีตั้ งไว ้ในส่วนของสินคา้นั้น จะถูกปรับ
รูปลกัษณ์ใหม่ตามต าแหน่งผลิตภณัฑ ์จ ากดัชนิดของเคร่ืองดนตรีและวสัดุท่ีใชผ้ลิต มีการปรับโฉม
สินคา้อยา่งต่อเน่ือง และถูกบรรจุอยู่ในบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม 

 
6.3.2 แนวทำงกำรด ำเนินธุรกจิในระยะแรก (ระยะเร่ิมต้น) 
โดยในช่วงแรกของจะมุ่งเนน้ท่ีการด าเนินการและกระบวนการผลิตท่ีเป็นระบบ ตาม

แนวคิดและทฤษฎีการจดัการห่วงโซ่อุปทาน  
1) การประยุกต์ใช้ ระบบส าหรับวางแผนทรัพยากรองค์กร (Enterprise Resource 

Planning, ERP) และ ระบบส าหรับควบคุมและวางแผนการผลิต (Manufacturing Resource Planning, 
MRP) 

2) จัดท ามาตรฐานของสินค้าจากองค์ความรู้ในการผลิตเคร่ืองดนตรีไทยสู่ระบบ
สารสนเทศ (Information System) 

3) จ ากดัความหลากหลายของสินคา้ใหน้อ้ยลง คดัเฉพาะสินคา้ท่ีถนดั 
4) น าเคร่ืองจักรกลแบบอัตโนมัติท างานด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ (Computer 

Numerical Control, CNC) เขา้มาประยกุตใ์ชใ้นกระบวนการผลิต 
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5) จดัตั้งทีมออกแบบผลิตภณัฑโ์ดยเฉพาะ ซ่ึงจ าเป็นตอ้งไอเดียใหม่ ๆ เน่ืองจากสินคา้
จะมีการปรับโฉมอยูต่ลอด 

6) การปรับปรุงช่องทางจ าหน่ายและการบูรณะหน้าร้านใหม่ เพื่อให้สอดคลอ้งกับ
ภาพลกัษณ์ท่ีตอ้งการใหผู้บ้ริโภคจดจ า และต าแหน่งผลิตภณัฑท่ี์ตั้งไว ้

7) จดัท าเวบ็ไซตท์างการขององคก์ร เพื่อเป็น ช่องทางการจ าหน่าย และช่องทางในการ
ส่ือสารกบัผูบ้ริโภค  

8) การเก็บขอ้มูลและการวิจยัตลาด เพื่อน ามาวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมการบริโภคสินคา้ 
และผลตอบรับต่อสินคา้ขององคก์ร เทียบกบัคู่แข่ง 

การส่ือสารทางการตลาดในระยะแรก จะมุ่งเนน้การปรับภาพลกัษณ์ใหม่ และย  ้าเตือน
ต าแหน่งทางการตลาดให้ผูบ้ริโภครับรู้ พร้อมทั้งสร้างความตระหนกัถึงและให้ผูบ้ริโภคจดจ าสินคา้
ได ้

9) การประชาสัมพนัธ์จุดยืนขององค์กรและต าแหน่งทางการตลาดให้ผูบ้ริโภคทราบ 
ถึงการปรับภาพลกัษณ์ใหม่ 

10) โฆษณาท่ีตอกย  ้าต าแหน่งทางการตลาด และให้ผูบ้ริโภคจดจ าภาพลกัษณ์ใหม่ท่ี
ส่งเสริมคุณค่าของตราสินคา้ 

11) การจดักิจกรรมทางการตลาดและการออกร้านท่ีเปรียบเสมือนการประชาสัมพนัธ์
อยา่งหน่ึง ซ่ึงสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค 

12) การขายสินคา้ด้วยพนักงานขาย มีหน้าท่ีให้ขอ้มูลและค าปรึกษาแก่ผูบ้ริโภคใน   
ทุก ๆ ช่องทาง 

 
6.3.3 แนวทำงกำรด ำเนินธุรกจิในระยะท่ีสอง (ระยะเติบโต) 
โดยในระยะท่ีสองนั้นจะมุ่งเนน้การเพิ่มส่วนแบ่งตลาด จากการพฒันาสินคา้ และการ

ท าการตลาดเชิงรุก พร้อมทั้งการส่งเสริมใหเ้กิดความภกัดีต่อตราสินคา้ 
1) เพิ่มความหลากหลายของสินคา้ดว้ยผลิตภณัฑร์องในสินคา้ชนิดเดียวกนั 
2) วางจ าหน่ายสินคา้รุ่นพิเศษท่ีมีจ านวนจ ากดั เพื่อสร้างความตอ้งการและกระตุน้การ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดว้ยความรู้สึกพิเศษต่อสินคา้ท่ีแตกต่างจากผูอ่ื้น 
3) การเพิ่มช่องทางจ าหน่ายในต าแหน่งท่ีตั้งซ่ึงสอดคลอ้งกบัวิถีชีวิตและพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
4) การประชาสัมพนัธ์เม่ือองคก์รมีความเคล่ือนไหว 
5) กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย ท่ีเนน้การกระตุน้ยอดขาย  
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6) การเป็นผูส้นบัสนุนทางการตลาดเพื่อสร้างภาพลกัษณ์จากการสนบัสนุนให้เกิดการ
บริโภคดนตรีไทย 

7) การตลาดทางตรงส าหรับผูส้มัครรับข้อมูลข่าวสาร เช่น การส่งข้อมูลและความ
เคล่ือนไหวให้ผูบ้ริโภคทราบอย่างสม ่าเสมอ และก่อนใคร ส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีพร้อมจะภกัดีต่อ
ตราสินคา้ 

8) การตลาดแบบโตต้อบ เพื่อสร้างปฏิสัมพนัธ์ท่ีดี ส่งเสริมความภักดีต่อตราสินค้า 
พร้อมทั้งดึงเอาทศันคติของผูบ้ริโภคออกมา ดว้ยกิจกรรมทางการตลาด 

9) การคิดคน้นวตักรรมใหม่และการสนับสนุนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัดนตรีไทยและ
เป็นประโยชน์ต่อองคก์ร เพื่อไม่ใหห้ยดุน่ิงและลอกเลียนแบบไดง้่าย 

 
6.3.4 แนวทำงกำรด ำเนินธุรกจิในระยะท่ีสำม (ระยะอิม่ตัว) 
ระยะอ่ิมตวัในวฏัจกัรชีวิตอุตสาหกรรม คือช่วงท่ีการขยายตวัของตลาดเดิมเป็นไปได้

ยากแลว้ โดยกลยทุธ์ในระยะท่ีสามจะมุ่งเนน้การพฒันาตลาดเพื่อขยายตลาดไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคใหม่
ท่ีไม่เคยอยูใ่นกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดใด 

1) สร้างความตอ้งการขึ้นมาใหม่ดว้ยการปลุกกระแสนิยมยอ้นยุค เพื่อให้คนทัว่ไปหัน
มาสนใจการบริโภคดนตรีไทยเพิ่มขึ้น 

1.1) การแฝงเน้ือหาและค่านิยมด้านดนตรีไทยท่ีต้องการส่ือสารไปสู่
ผูบ้ริโภคผา่นทาง   บทละคร ภาพยนตร์ เป็นตน้ 

1.2) การใช้บุคคลผู ้ซ่ึงเป็นท่ีสนใจและมีอิทธิพลทางความคิดของ
ผูบ้ริโภค (Influencers) เพื่อถ่ายทอดเร่ืองราวและเป็นแบบอยา่งซ่ึงจูงใจใหเ้กิดการเลียนแบบกนั 

1.3) การรณรงค์ส่งเสริมการบริโภคดนตรีไทย โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ
เปล่ียนแปลงค่านิยม และตระหนักถึงคุณค่าของดนตรีไทย น าไปสู่การยอมรับวิธีปฏิบัติอย่ าง
แพร่หลาย 

1.4) การประยุกต์เพลงดนตรีไทยให้เข้ากับยุคปัจจุบัน เพื่อเป็นดนตรี
ทางเลือก และเพิ่มโอกาสในการบริโภคดนตรีไทยใหม้ากขึ้น 

1.5) การจดัพื้นท่ีส าหรับแสดงออกทางดนตรีไทย เพื่อส่งเสริมใหเ้กิดการ
บริโภคดนตรีไทยเพิ่มขึ้น และเป็นแรงผลกัดนัใหเ้กิดการตอบสนองต่อการบริโภคดนตรีไทย 

2) การแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมเพื่อการพฒันาท่ีย ัง่ยืน เป็นแนวคิดในการ
พฒันาองคก์รและผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งไปพร้อมกนัเพื่อใหเ้กิดการบริโภคท่ีย ัง่ยนื 
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2.1) โครงการปลูกป่า เพื่อชดเชยตน้ไมท่ี้ถูกน ามาใช้ในการผลิตเคร่ือง
ดนตรีไทย ซ่ึงเป็นวิธีการสร้างความยัง่ยนืใหก้บัองคก์รจากการจดัสรรทรัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั 

2.2) นโยบายลดการส้ินเปลืองทรัพยากร ดว้ยการพฒันาสินคา้จากวสัดุ
ทดแทน หรือสนบัสนุนการน ากลบัมาใชใ้หม่ เพื่อลดการใชท้รัพยากรธรรมชาติท่ีมีอยา่งจ ากดั 

2.3) โครงการเรียนรู้การผลิตเพื่อสร้างอาชีพแก่คนในชุมชน โดยเปิดให้ผู ้
ท่ีมีความสนใจท่ีจะเรียนรู้ในดา้นการผลิตไดเ้ขา้มาศึกษา เพื่อลดปัญหาการว่างงานในชุมชน และยงั
ช่วยลดปัญหาจากการขาดแคลนแรงงานในอุตสาหกรรมอีกดว้ย 

2.4) การสนับสนุนดา้นการศึกษาเพื่อการอนุรักษ์และพฒันาดนตรีไทย 
เพื่อสร้างโอกาสใหแ้ก่เยาวชนพร้อมทั้งก่อใหเ้กิดการพฒันาและต่อยอดอุตสาหกรรมในอนาคต 
 

6.3.5 กำรลดขนำดธุรกจิ เม่ือกำรด ำเนินธุรกจิไม่เป็นไปตำมเป้ำหมำย (ระยะถดถอย) 
จัดเป็นแผนส ารองในการประกอบธุรกิจท่ีไม่สามารถไปถึงเป้าหมายได้ และเป็น

แผนการเพื่อบรรเทาความรุนแรงการความเส่ียงในการด าเนินธุรกิจท่ีไม่ประสบผลส าเร็จ 
1) การผลิตเคร่ืองดนตรีไทยสั่งท าในราคาสูงเท่านั้น เน้นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้สูง 

และตอ้งการเคร่ืองดนตรีไทยท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัตามท่ีตวัเองก าหนด 
2) เปล่ียนเป็นโรงงานผลิตช้ินส่วนเคร่ืองดนตรีไทย เพื่อส่งต่อให้แก่ผูผ้ลิตเคร่ืองดนตรี

ไทยหรือผูจ้  าหน่ายรายอ่ืน 
3) การผนัตวัเขา้สู่อุตสาหกรรมผลิตเฟอร์นิเจอร์และเคร่ืองไม ้ท่ีมีขนาดตลาดใหญ่กวา่ 

 
 

6.4 ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรศึกษำคร้ังต่อไป 
1) ควรมีการศึกษาเก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองดนตรี

ไทย เพื่อท่ีจะทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผู ้บริโภค และสามารถน ามาวางแผนในการด าเนิน
ธุรกิจท่ีจะสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงไปตรงมา  

2) ควรศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลให้ประชาชนมีความนิยมในการบริโภคดนตรีไทยเพิ่มมาก
ขึ้น เน่ืองจากในปัจจุบนัการบริโภคดนตรีไทยนั้นไม่เป็นท่ีนิยม มีผูบ้ริโภคอยู่เป็นจ านวนนอ้ย จึงไม่
ค่อยมีการพฒันาส่ิงใหม่เกิดขึ้น เม่ือไม่มีการพฒันาส่ิงใหม่จึงไม่มีความน่าดึงดูดต่อผูบ้ริโภค ดงันั้น
จึงควรศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึงการบริโภคดนตรีไทย จนกระทัง่มีความนิยม
เพิ่มขึ้น เพื่อเป็นโอกาสใหก้บัธุรกิจดนตรีไทย และทั้งเป็นการอนุรักษศิ์ลปะวฒันธรรมไทยอีกดว้ย 
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ภำคผนวก ก 

ค ำถำมในกำรสัมภำษณ์ 
 
 

ประเด็นในกำรสัมภำษณ์นำยวำทิต ไทรวิมำน 
กำรวำงต ำแหน่งทำงกลยุทธ์ 

- บริษทัมีความแตกต่างจากคู่แข่งอยา่งไร 
- ท่านคิดวา่อะไรคือส่ิงท่ีท าใหบ้ริษทัมีความไดเ้ปรียบกวา่คู่แข่ง 
- ท่านมองภาพรวมสภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมอยา่งไร ส่ิงใดท่ีส่งผลดี

และส่ิงใดท่ีส่งผลเสียใหก้บับริษทั 
ขั้นตอนในกำรผลติเคร่ืองดนตรีไทย 

- ส่วนใดท่ีตอ้งใหค้วามส าคญัเป็นพิเศษ เพราะเหตุใด 
- ควบคุมคุณภาพอยา่งไร 
- ความสัมพนัธ์กับลูกจ้างเป็นอย่างไร และใช้วิธีการใดเพื่อให้ลูกจ้างท างานได้อย่างเต็ม

ประสิทธิภาพ 
กำรจัดหำวัตถุดิบหลกั 

- วตัถุดิบใดท่ีหายากและมีความจ าเป็น 
- ใชว้ิธีการใดเพื่อใหไ้ดว้ตัถุดิบดงักล่าวมา 
- วิธีการลดความเส่ียงท่ีจะไม่ไดว้ตัถุดิบดงักล่าว 

กำรตลำดและกำรขำย 
- การจ าแนกประเภทของผลิตภณัฑ ์
- ใครคือลูกคา้ของผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภท 
- ท่านมีความเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มอย่างไร และ

ส่ิงใดคือส่ิงท่ีสำมำรถตอบสนองต่อควำมต้องกำรของผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม 
- ใชเ้คร่ืองมือใดบา้งในการส่ือสารการตลาด และเพราะเหตุใด 
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ประเด็นในกำรสัมภำษณ์ตัวกลำงในกำรจ ำหน่ำยสินค้ำ 
- จุดเด่นของผลิตภณัฑค์ืออะไร 
- กลุ่มผูบ้ริโภคใดท่ีซ้ือผลิตภณัฑจ์ากท่ีน่ี 
- ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑจ์ากท่ีน่ีมีขอ้ไดเ้ปรียบและเสียเปรียบผลิตภณัฑจ์ากคู่แข่งอะไรบา้ง 
- สาเหตุใดจึงตดัสินใจจ าหน่ายผลิตภณัฑจ์ากโรงงานแห่งน้ี 
- ท่านมองภาพรวมสภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมอยา่งไร ส่ิงใดท่ีส่งผลดี

และส่ิงใดท่ีส่งผลเสียกบัโรงงานแห่งน้ี 
- ท่านตอ้งการส่ิงใดเพิ่มเติมทั้งในผลิตภณัฑแ์ละในการคา้ขายกบัโรงงานแห่งน้ี 
 

ประเด็นในกำรสัมภำษณ์ผู้ที่เกีย่วข้องอ่ืน ๆ 
- ส่ิงใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑจ์ากโรงงานแห่งน้ี 
- จุดเด่นและจุดดอ้ยของผลิตภณัฑเ์ม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 
- ท่านรู้จกัผลิตภณัฑจ์ากโรงงานแห่งน้ีไดอ้ยา่งไร 
- ซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นทางช่องทางใด 
- ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑจ์ากโรงงานแห่งน้ีควรเพิ่มเติม เปล่ียนแปลง หรือปรับปรุงส่ิงใดบา้ง 
- ท่านอยากใหเ้คร่ืองดนตรีไทยพฒันาไปในทิศทางใด 
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