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 รายงานการค้นคว้าอิสระในคร้ังนี้  ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยความช่วยเหลือและค าแนะน าเป็น
อย่างดี จากอาจารย์ที่ปรึกษา ดร.ณกมล จันทร์สม และ ผศ.ดร.รุจาภา แพ่งเกสร และผศ.ดร.พัฒน์ 
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ถูกต้องมากขึ้น ตลอดจนอาจารย์ผู้บรรยายรายวิชา ซึ่งท่านได้ให้ค าแนะน าและเสนอข้อคิดเห็นต่างๆ 
จนเกิดเป็นแผนธุรกิจฉบับนี้ 
 ขอขอบพระคุณ บิดา มารดา และครอบครัว ที่คอยเป็นก าลังใจ รวมไปถึงการสนับสนุน
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บทสรุปผู้บริหาร 

 

Nomad Studio เป็นกิจการเปิดให้เช่าสถานที่และสตูดิโอที่มีมาตรฐานระดับมืออาชีพ ที่
ให้บริการครบวงจรส าหรับงานภาพนิ่ง ภาพบุคคลและสื่อโฆษณาอ่ืนๆ เรามีสตูดิโอให้บริการ
หลากหลายขนาดตามประเภทของงานลุกค้า พร้อมด้วยอุปกรณ์มาตรฐาน ระดับมืออาชีพ ครบทุก
ความต้องการ  

สตูดิโอตั้งเป้าหมายทางธุรกิจไว้ เพื่อจะได้สามารถด าเนินกิจการให้เป็นไปอย่างมี

ประสิทธิภาพ ซึ่งประกอบไปด้วย 

เป้าหมายระยะสั้นสามารถควบคุมคุณภาพของสตูดิโอให้อยู่ในระดับต้นๆของประเทศ เพื่อ
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าและมีการเพิ่มความสามารถทางธุรกิจเกี่ยวกับ งานโฆษณาต่างๆ 
โดยอาศัยชื่อเสียงของบริษัทและเพิ่มระบบการบริหารพร้อมบุคคลากร 

 เป้าหมายระยะยาวมีการพัฒนาท าให้สถานที่มีความแตกต่างจากสตูดิโออ่ืนๆ เป็นที่รู้จัก
และได้รับการยอมจากบริษัทโฆษณา เอเยนซี่ เป็นที่ยอมรับและมีชื่อเสียงในวงการออกแบบไทย
และสามารถขยายสาขาเพิ่ม ภายในประเทศได้ 

โดยมีกลุ่มเป้าหมายหลักเป็นกลุ่มของบริษัทจะให้ความส าคัญและมุ่งตอบสนองความ
ต้องการของกลุ่มบริษัทขนาดเล็ก ขนาดกลาง ขนาดใหญ่ และบุคคลที่เคยร่วมงานกันมาก่อน และที่
มีนโยบายในการใช้บริการการน าเสนอบริการด้วยการถ่ายเพื่อการโฆษณาการตลาด หรือเพื่อการ
กระตุ้นการรับรู้ของผู้บริโภค และความต้องการส่วนบุคคลที่อยากได้ภาพถ่ายที่สวยงาม เป็นต้น 
โดยใช้งบประมาณไม่สูงเกินไป และต้องการผลงานที่มีคุณภาพ สร้างความแตกต่าง และเข้าถึงได้
ง่าย 
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 สตูดิโอมีเงินลงทุนเร่ิมต้น 7,500,000 บาท การคาดการณ์วิเคราะห์งบการเงินของทางบริษัท
ฯจะก าหนดระยะเวลาไว้ 5 ปี โดยเร่ิมตั้งแต่เดือน มกราคม พ.ศ. 2560 ถึง ปี พ.ศ. 2564 คาดการณ์ว่า
รายได้ที่ก าหนดยังไม่สามารถเกิดขึ้นได้ในปีแรก เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่เพิ่งเปิดด าเนินการ จึงต้องใช้
เวลาในการประชาสัมพันธ์และสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในอนาคต  
 โดยสตูดิโอจะสามารถประสบความส าเร็จได้ ปัจจัยที่ส าคัญที่สุด คือ การสร้างความ
แตกต่างให้กับลูกค้า มีบริการที่ครบครันอุปกรณ์ทันสมัย และมีบริการที่ดี โดยทางสตูดิโอสามารถ
สร้างผลตอบแทน 1,150,951บาท ระยะเวลาคืนทุน 2  ป ี
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บทที่ 1  

 
บทน ำ 

 
1.1 บทน ำ 
 

การถ่ายภาพนับตั้งแต่ภาพใบแรกของโลกนั้นได้เร่ิมจากอดีตมาจนถึงปัจจุบันนับรวมเวลา
แล้วไม่ต่่ากว่า 500 ปีที่เร่ิมมีการคิดค้นกล้องเกิดขึ้นการเรียนรู้ถึงที่มาของกล้องถ่ายรูป  และการ
พัฒนาการของกล้องและการถ่ายภาพที่มีมากขึ้นให้เราเห็นมากขึ้นในปัจจุบัน ท่าให้เราทราบถึงการ
ก่าเนิดของขบวนการคิดค้นของมนุษย์ที่ไม่หยุดนิ่ง  จึงท่าให้เกิดธุรกิจใหม่ขึ้นมา คือ ธุรกิจการ
ถ่ายภาพ  

การถ่ายภาพบุคคลในยุคแรกนั้น เร่ิมจากการถ่ายภาพกลางแจ้งโดยอาศัยแสงจากธรรมชาติ 
มีการจัดฉาก การถ่ายภาพ เพื่อให้ได้อารมณ์และบรรยากาศ ของภาพตามที่ต้องการ แต่ก็เจอ
ข้อขัดข้องเกี่ยวกับความไม่สะดวกในการท่างาน ความเป็นส่วนตัวเวลาท่างานจึงท่าให้มีการสร้าง
ห้องถ่ายภาพหรือสตูดิโอส่าหรับถ่ายภาพขึ้นมาเพื่อแก้ปัญหาดังกล่าว แต่ก็ยังใช้แสงธรรมชาติในยุค
แรกเร่ิม  

 

 
 

ภาพที่ 1.1 แสดงสตูดิโอถ่ายภาพบุคคลของ Henry Wantland เมืองโอกลาโฮมา (ค.ศ. 1895) 
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ปัจจัยที่มีความส่าคัญอย่างยิ่งต่อการถ่ายภาพคือแสงสว่าง ซึ่งโดยปกติแล้วแสงสว่างที่ใช้ใน
การถ่ายภาพจะเป็นแสงธรรมชาติที่ได้จากดวงอาทิตย์และมีการเปลี่ยนแปลอยู่ตลอดเวลาทั้งสภาวะ
และทิศทางของแสง ท่าให้ส่งผลกระทบต่อคุณภาพของภาพถ่าย จึงท่าให้มีการคิดค้นแสงประดิษฐ์
เพื่อใช้ในการถ่ายภาพขึ้นทดแทน และสามารถแก้ปัญหาที่เกิดจากแสงธรรมชาติได้ และถูกน่ามาใช้
ส่าหรับการถ่ายภาพในสตูดิโอจนมีวิวัฒนาการถึงปัจจุบัน 

 

 
 
ภาพที่ 1.2 สตูดิโอถ่ายภาพยุควิคตอเรีย ใช้แสงธรรมชาติส่องผ่านหลังคาที่มีบานเลื่อน 
 

 
 
ภาพที่ 1.3 การจัดแสงการถ่ายภาพของ Lyndon B. Johnson ในธรรมเนียมขาว (ค.ส. 1963) 
 
ส่วนธุรกิจการถ่ายภาพในประเทศไทยนั้นเกิดขึ้นประมาณปี พ.ศ. 2408 โดยมีชาวอังกฤษ

เดินทางเข้ามาเปิดร้านถ่ายภาพขึ้น ต่อมาคนไทยก็เร่ิมนิยมการถ่ายภาพเหมือนต่อเนื่องกันมา และมี
การใช้ภาพถ่ายกันอย่างกว้างขวางจนเกือบจะกล่าวได้ว่า ภาพถ่ายเป็นส่วนหนึ่งของชีวิตมนุษย์ การ
ใช้ภาพถ่ายโดยทั่วไปแบ่งเป็น 5 ลักษณะใหญ่ๆ คือ ใช้ในชีวิตประจ่าวัน ใช้ในการศึกษา ใช้ในงาน
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อาชีพ ใช้ในการสื่อสารและใช้ในงานศิลปะและการบันเทิง ท่าให้เกิดร้านถ่ายภาพมากมาย ซึ่งมีการ
พัฒนาปรับปรุงร้านและธุรกิจ เพื่อที่จะให้บริการที่ทันสมัย ภาพถ่ายที่สวยงาม ในปัจจุบันธุรกิจ
ถ่ายภาพมีการพัฒนารูปแบบการให้บริการ จึงท่าให้เกิดธุรกิจใหม่ขึ้นนั่นในเมืองไทยเราจะเห็นสตู
ส่าหรับถ่ายภาพสองแบบหลักๆคือ ธุรกิจ สตูดิโอถ่ายภาพเพื่องานโฆษณา และ Wedding Studio  
การถ่ายภาพแบบงาน Commercial เช่น การขายสินค้าและการจัดวาง การถ่ายภาพเชิงพาณิชย์ยังใช้
ในโบรชัวร์ขององค์กรและแผ่นพับเมนูในร้านกาแฟในร้านอาหารและการค้าที่คล้ายกันที่ใช้
ภาพถ่ายเพิ่มประสิทธิภาพของข้อความ การถ่ายภาพเชิงพาณิชย์จะใช้ในการส่งเสริมการขายสินค้า
และบริการ มีหลายวิธีที่ว่าภาพสามารถใช้ในการตลาดผลิตภัณฑ์ที่ดี  (ที่มา : http://www.เช่าไฟ
สตูดิโอ.com/article) 

ส่วนสตูดิโอถ่ายภาพแต่งงาน เป็นธุรกิจถ่ายภาพที่ได้แนวคิดมาจากประเทศไต้หวัน เป็น
ธุรกิจที่ให้บริการการถ่ายภาพครอบครัวทั้งในและนอกสถานที่  ภาพวันแห่งความส่าเร็จ หรือภาพ
วันรับปริญญาบริการจัดภาพอัลบั้มแฟชั่นสไตล์สวยงามและทันสมัย  และการถ่ายภาพคู่บ่าวสาว 
เพื่อเก็บไว้เป็นที่ระลึกแห่งความทรงจ่า  ธุรกิจนี้ เป็นธุรกิจที่นิยมอย่างสูงในประเทศไต้หวัน 
เนื่องจากชาวไต้หวันให้ความส่าคัญกับการถ่ายภาพเป็นอย่างมาก เพราะถือว่าการถ่ายภาพคือการ
บันทึกความทรงจ่า และธุรกิจสตูดิโอถ่ายภาพนี้ได้เ ร่ิมเข้ามาในประเทศไทยเมื่อประมาณปี  
พ.ศ.2537 แต่ธุรกิจนี้เร่ิมได้รับความนิยมอย่างจริงจัง เมื่อประมาณปี พ.ศ.2539 ในปัจจุบันมีสตูดิโอ
ถ่ายภาพแต่งงานที่ให้บริการทั้งถ่ายภาพ และ ชุดวิวาห์อยู่มากมายในประเทศ ปัจจุบันมีคู่รักที่สนใจ
ถ่ายภาพพรีเวดด้ิงมากถึง 98 เปอร์เซ็นต์ โดยเฉลี่ยคู่รัก 1 คู่ เสียค่าใช้จ่ายไปกับการถ่ายพรีเวดด้ิงเฉลี่ย 
80,000 บาท (โดยการค่านวณของธีรศักดิ์) หากเปรียบเทียบในแต่ละปีมีคู่แต่งงานเฉลี่ย 3 แสนคู่ 
(ข้อมูลจากส่านักงานสถิติแห่งชาติ) จะมีคู่แต่งงานทั้งหมด 294,000 คู่ ที่ถ่ายภาพก่อนแต่งงาน และ
ใช้เงินไปราวคู่ละ 80,000 บาท นั่นเท่ากับมีเงินหมุนเวียนในธุรกิจถ่ายภาพพรีเวดดิ้งถึง 2 หมื่นกว่า
ล้านบาทต่อปีจึงไม่น่าแปลกใจที่ธุรกิจขายความสุขอย่างการถ่ายภาพพรีเวดดิ้งจะเติบโตขึ้นทุกวัน 
และสร้างเม็ดเงินให้ประเทศมหาศาล  
(ที่มา : กรุงเทพธุรกิจ http://www.bangkokbiznews.com/news/detail/634494 โดย : นิภาพร ทับหุ่น 
13 กุมภาพันธ์ 2558) 

และเน่ืองจากสตูดิโอถ่ายภาพเป็นธุรกิจที่มีทั้งสินค้าและบริการจึงท่าให้มันเป็นบิตซับซ้อน
มากขึ้นกว่าธุรกิจส่วนใหญ่ จากภาวการณ์แข่งขันในตลาดธุรกิจสตูดิโอถ่ายภาพมีมากขึ้น เนื่องจาก
มีคู่แข่งขันเพิ่มมากขึ้นทุกปี ทั้งจากร้านที่เปิดขึ้นมาใหม่ และร้านถ่ายภาพแบบดั้งเดิมที่ปรับตัว ตาม
สภาวะและสถานการณ์ ตลาด เศรษฐกิจ สังคม เพื่อความอยู่รอดของร้าน เมื่อสตูดิโอถ่ายภาพมี
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คู่แข่งขันมากการท่าการตลาดย่อมมีความยากขึ้นตามไปด้วย อีกทั้งธุรกิจนี้หันมาจับกลุ่มเป้าหมาย
กว้างขึ้นจากเดิม ท่าให้ฐานลูกค้าขยายตัวไป ดังนั้นสตูดิโอถ่ายภาพต่างๆ ทั้งสตูดิโอถ่ายภาพ
แต่งงาน และ สตูดิโอถ่ายภาพทั่วไป จึงได้น่ากลยุทธ์ทางการตลาดมาช่วยในการด่าเนินธุรกิจนี้กัน
มากขึ้น สตูดิโอถ่ายภาพต่างๆนอกจะให้ความส่าคัญในด้านการบริการ พฤติกรรมผู้บริโภค และกล
ยุทธ์ ส่วนประสมทางการตลาดแล้ว ยังต้องมีการพัฒนาโดยการน่าเทคโนโลยีนวัตกรรมใหม่ๆ มา
ปรับใช้กับสตูดิโอเพื่อเป็นการดึงดูดลูกค้า แต่ในทางกลับกันสตูดิโอถ่ายภาพในรูปแบบ Commercia 
ที่ได้มาตรฐานนั้นยังไม่มีเท่าที่ควร แต่ก็ยังมีสตูดิโอหลายที่ๆสามารถถ่ายงานได้ทั้งสองแบบ แต่ก็ยัง
เป็นสัดส่วนที่น้อยอยู่ จึงยังพอมีโอกาสที่จะสามารถเข้าไปในธุรกิจนี้ได้  ที่มา : ปานธิดา ศรีค่าหอม 
(โครงการจัดตั้งสตูดิโอถ่ายภาพ เม็มโมร่ี สตดูิโอ การคนคว้าอิสระของการศึกษาตามหลักสูตร 
นิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ปี
การศึกษา 2557)  

 

1.2 รูปแบบธุรกิจและขอบเขตธุรกิจ 
 

Nomad Studio เป็นกิจการเปิดให้เช่าสถานที่และสตูดิโอที่มีมาตรฐานระดับมืออาชีพ ที่
ให้บริการครบวงจรส่าหรับงานภาพนิ่ง ภาพบุคคลและสื่อโฆษณาอ่ืนๆ เรามีสตูดิโอให้บริการ
หลากหลายขนาดตามประเภทของงานลุกค้า พร้อมด้วยอุปกรณ์มาตรฐาน ระดับมืออาชีพ ครบทุก
ความต้องการไม่ว่าจะเป็นงาน แฟชั่น โฆษณา สินค้า อาหาร รถยนต์ และเพิ่มการออกแบบสถานที่
ในห้องต่างๆและสถานที่รอบอาคารเพื่อให้ใช้สอยประโยชน์ได้เพิ่มเติมที่เหมาะส่าหรับคนที่ต้อง
ถ่ายภาพ ภาพครอบครัว งานถ่ายแบบต่างๆที่ต้องการใช้สถานที่ๆมีการตกแต่งสวยงาม  

 
 1.2.1 ลักษณะของสตูดิโอ 
 ลักษณะของ Nomad Studio แบ่งออกเป็น 2 รูปแบ 
  1.2.1.1 Studio A,B,C คือ สตูดิโอที่มีพื้นและผนังขนาดที่กว้างสตูดิโอโดยจะมีฉาก
เป็นฉากผนังเกลี้ยง ลมมุมด้วยความโค้ง  (Cyclorama) สีขาว กว้าง 8 เมตร ชุดไฟเป็นแบบรางเลื่อน
ติดเพดานสะดวกต่อการย้ายหรือจัดไฟ เป็นห้องที่เหมาะกับการถ่ายภาพทุกประเภท ภายในห้องมี
ห้องแต่งตัวเพื่ออ่านวยความสะดวก โดยรูปแบบของห้องมีรายละเอียด ดังนี้ 
 Studio A - มีขนาดห้อง 8 x 12 x 4 (กว้าง x ยาว x สูง) มีห้องส่าหรับแต่งตัวจ่านวน 2 ห้อง 
เพื่อส่าหรับบุคคลที่ต้องการความเป็นส่วนตัว 
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 Studio B - มีขนาดห้อง 8 x 12 x 4 (กว้าง x ยาว x สูง) มีห้องส่าหรับแต่งตัวจ่านวน 1 ห้อง 
ด้านข้างมีหน้าต่างขนาดใหญ่เพื่อให้แสงธรรมรอดผ่านเข้ามาได้หรือหากไม่ต้องการใช้ก็สามารถ
ปิดได้ 
 Studio C - มีขนาดห้อง 8 x 12 x 4 (กว้าง x ยาว x สูง) มีห้องส่าหรับแต่งตัวจ่านวน 1 ห้อง 

Room 1, 2, 3 มีลักษณะหลังคาบางส่วนเป็นแผ่นใส่เพื่อให้สามารถให้แสงธรรมชาติได้และ
สามารถจัดไฟได้โดยที่ทางสตูดิโอจัดเตรียมอุปกรณ์ไว้ให้และมีห้องไว้ส่าหรับแต่งหน้าแต่งตัว
ภายในห้องเพื่ออ่านวยความสะดวก ห้อง Room1, 2,3 เหมาะส่าหรับถ่ายงานที่มีขนาดสินค้าไม่ใหญ่
มากหรือต้องการถ่ายภาพบุคคล ที่ต้องการใช้ห้องที่มีการจ่าลองรูปแบบสถานที่ๆ มีการตกแต่งใน
รูปแบบต่างๆในห้องจะประกอบไปด้วยเฟอร์นิเจอร์และตกแต่งในรูปแบบสไตล์ต่ างๆ Nomad 
Studio มีการเตรียมสถานที่ในรูปแบบต่างจ่านวน 3 ห้อง ซึ่งมีขนาดดังนี้ 
 Room 1 – มีขนาดห้อง 6x10x4 (กว้าง x ยาว x สูง) มีห้องส่าหรับแต่งตัวจ่านวน 1 ห้อง
ตกแต่งในรูปแบบสไตล์ Rector  
 Room 2 – มีขนาดห้อง 6x10x4 (กว้าง x ยาว x สูง) มีห้องส่าหรับแต่งตัวจ่านวน 1 ห้อง
ตกแต่งในรูปแบบสไตล์ Industrial 
 Room 3 - มีขนาดห้อง 6x6x4 (กว้าง x ยาว x สูง) มีห้องส่าหรับแต่งตัวจ่านวน 1 ห้อง
ตกแต่งในรูปแบบสไตล์ Pastel Beach Oasis 

 

1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้ำหมำย 
 

วิสัยทัศน์ 
Nomad Studio ต้องการก้าวไปสู่การท่าธุรกิจ สตูดิโอ แบบครบวงจร ทันสมัย สามารถ

รองรับรู้ค้าได้หลากหลาย รองรับงานได้ทุกประเภท พัฒนารูปแบบการท่าสตูดิโอแบบต่างๆ ไม่ว่า
จะเป็นการถ่ายภาพนิ่ง หรือภาพเคลื่อนไหว และเป็นที่รู้จักทั้งในและนอกประเทศ 

 
1.3.1 พันธกิจ 

1. มีการออกแบบพื้นที่ และสร้างห้องสตูดิโอที่มีความสวยงามและได้มาตรฐาน 
2. มีการพัฒนาการน่าอุปกรณ์ทีทันสมัยมาใช้ และร่วมออกแบบพัฒนารูปสถานที่

อยู่เสมอ 
3. สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า มีการท่างานร่วมกันอย่างใกล้ชิด เพื่อท่าให้เข้า

ใจความต้องการของลูกค้า 
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4. มีกระบวนการการสื่อสารงานอย่างมีประสิทธิภาพ เข้าใจง่าย ไม่ซับซ้อน 
5. สร้างสิ่งแวดล้อมที่ดีในการท่างาน เพื่อสนับสนุนและส่งเสริมให้คนที่เข้ามาใช้

บริการได้เกิดความคิดสร้างสรรค์อย่างเต็มที่ 
 
1.3.2 เป้ำหมำยทำงธุรกิจ 
เป้ำหมำยระยะสั้น 

1. สามารถควบคุมคุณภาพของสตูดิโอให้อยู่ในระดับต้นๆของประเทศ เพื่อสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าเพื่อรักษาลูกค้ากลุ่มเดิมและให้ลูกค้ารายใหม่เพิ่มขึ้น 

2. มีการส่งเสริมเรียนรู้และพัฒนาศักยภาพของพนักงานอย่างต่อเนื่อง โดยมีการ
อบรมเกี่ยวกับการให้บริการลูกค้า หรือเพิ่มการเรียนรู้ให้กับเจ้าหน้าที่เฉพาะทาง 

3. มีการเพิ่มความสามารถทางธุรกิจเกี่ยวกับ งานโฆษณาต่างๆ โดยอาศัยชื่อเสียง
ของบริษัทและเพิ่มระบบการบริหารพร้อมบุคคลากร 

 
เป้ำหมำยระยะยำว  

1. สถานที่สามารถรองรับกับการท่างานและความต้องการของลูกค้า  
2. มีการพัฒนาท่าให้สถานที่มีความแตกต่างจากสตูดิโออ่ืนๆ เป็นที่รู้จักและได้รับ

การยอมจากบริษัทโฆษณา เอเยนซี่  
3. มีอัตราการเพิ่มของรายได้ 5% ต่อปี  
4. สามารถขยายสาขาเพิ่ม ภายในประเทศ 

 

1.4 สัญลักษณ์และค ำขวัญ 
   

 
ภาพที่ 1.4 สัญลักษณ์ Nomad Studio 
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Nomad Studio เป็นสตูดิโอที่เปิดให้เช่าสถานที่และบริการ เกี่ยวกับการถ่ายภาพ หลากหลาย
ประเภท  เช่น Per Wedding  การถ่ายภาพแบบ Commercial ซึ่งล้วนเกี่ยวกับงานครีเอทีฟ ดังนั้นการ
ออกแบบสัญลักษณ์ของบริษัทจึงใช้การออกแบบด้วยตัวอักษร (Typo graphic) ที่มีความเรียบง่ายแต่
สามารถเข้าใจความหมายของสัญลักษณ์ได้ ส่วนด้านบนตัวอักษรใช้ลายเส้นวาดเป็นเสมือนรูป
กล้องถ่ายรูป รวมทั้งโดยส่วนมากคนที่มาท่างานที่นี้มีทั้งฟรีแลนซ์ หรือ คนจากบริษัทแต่ทุกคร้ัง
จะต้องมีพนักงานที่เป็นฟรีแลนซ์เข้ามามีส่วนร่วม  จึงเป็นที่มาของชื่อบริษัท No Mad Studio ที่มี
ความหมายใกล้เคียงกับคนที่เข้ามาใช้บริการของสตูดิโอ ซึ่ง Nomad แปลว่า เร่ร่อน  

 ค่าขวัญ Unexpected places ซึ่งมีความหมายว่า สถานที่ๆ สามารถร้างสรรค์ผลงาน 

 
1.5 ท ำเลทีต่ั้ง 
 
 ที่ตั้งของ Nomad Studio อยู่ตรงถนนพระราม9 ซอย 19 ซึ่งเป็นที่ดินเปล่าจ่านวน 2 ไร่ 
เนื่องจากท่าเลดังกล่าวมีความสะดวกในการคมนาคมและใกล้แหล่งออฟฟิศ บริษัทต่างๆ ที่จอดรถ
กว้างขว้างงานส่าหรับผู้มาติดต่อที่ต้องเข้ามาใช้บริการเป็นเวลานาน 
 

 
 

ภาพที่ 1.5 แผนที่ต้ัง Nomad Studio 
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1.6 ปัจจัยหลักแห่งควำมส ำเร็จ 
 

1.6.1 ปัจจัยส ำคัญด้ำนกำรบริกำร 
คือ Nomad Studio มีอุปกรณ์และขนาดได้มาตรตราฐานมุ่งเน้นสามารถของสตูดิโอในการ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้และมีบริการที่ดีสามารถครอบคลุมความต้องการของลูกค้าได้ 
โดยที่สตูดิโอจะจัดเตรียมสถานที่ๆมีความพร้อมไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของแสง มีมุมถ่ายภาพได้
หลากหลาย อุปกรณ์อ่านวยความสะดวกต่างๆและการบริการที่สามารถช่วยลูกค้าที่มีความเชี่ยวชาญ
หรือไม่มีเพื่อให้การเข้ามาใช้บริการเป็นไปอย่างราบร่ืน 

 
1.6.2 ปัจจัยด้ำนควำมคิดสร้ำงสรรค์ 
ทาง Nomad Studio มีการสร้างแรงจูงใจในการสร้างความคิดสร้างสรรค์ที่ดีมีคุณภาพ โดย

อาศัยความอิสระในการคิดและท่างานสามารถเพิ่มความคิดใหม่ ๆ แนวทางใหม่ ๆ ทัศนคติใหม่ ๆ 
ความเข้าใจและการมองปัญหาในรูปแบบใหม่ ให้กับพนักงาน ผู้บริหาร หรือแม้แต่กระทั่งลูกค้าที่
เข้ามาใช้บริการภายในสตูดิโอ เพื่อให้เกิดผลลัพท์ของความคิดสร้างสรรค์ที่ชัดเจน สามารถน่ามาใช้
งานได้ภายในสตูดิโอ 

 
1.6.3 ปัจจัยส ำคัญด้ำนกำรตลำด  
 ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ โดยมีการท่าสตูดิโอที่สามารถถ่ายงานได้หลากหลายไม่ว่าจะเป็น

การถ่าย Pre wedding งานโฆษณา โดยมีการก่าหนดราคาที่เหมาะสมและมีบริการและมีสถานที่
สวยงามเหมาะกับคนทุกกลุ่มและสร้างแบรน์ให้เป็นที่รู้จักเพื่อให้ลูกค้ารู้สึกดีและเกิดความภักดีและ
จดจ่าต่อบริษัทและแบรน์ของสตูดิโอ 

 
1.6.4 ปัจจัยส ำคัญด้ำนกำรบริหำรจัดกำรองค์กร 
ประกอบไปด้วยการบริหารจัดการ และทีมงานผู้บริหารองค์ที่มีความรู้และความสามารถที่

มีความเข้าใจในระบบต่างๆที่มีภายในสตูดิโอหรือมีความสามารถเฉพาะส่วนบุคคลของผู้บริหาร
และมีวิสัยทัศน์ที่ชัดเจนกับสตูดิโอ 

 
1.6.5 ปัจจัยส ำคัญด้ำนกำรจัดกำรกำรเงิน 
มีความในการจัดหาเงินทุน และมีการบริหารเงินทุนหมุนเวียนภายในบริษัท จากผู้บริหาร

และทีมงานด้านการจัดการการเงินที่ความสามารถ 
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1.6.6 ปัจจัยส ำคัญด้ำนกำรบริหำรจัดกำรควำมเสี่ยง 
มีการดูแลการบริหารและกระบวนการน่าเนินงานภายในบริษัทอย่างเป็นระบบและต่อเนื่อง 

เพื่อช่วยให้บริษัทลดมูลเหตุของแต่ละโอกาสที่จะให้เกิดความเสียหาย อยู่ในระดับที่รับได้มีการ
วิเคราะห์และท่าแผนฉุกเฉิน 

 
1.7 เงินลงทุนและสัดส่วนผู้ถือหุ้น 
 

บริษัท โนเมส จ่ากัด มีทุนจดทะเบียน 7,500,000 บาท แบ่งออกเป็น 50,000 หุ้น มูลค่าหุ้น
ละ 100 บาท ผู้ถือหุ้น โดย 3 คน จ่านวน 75,000 หุ้น 

1. นางสาวพิมพ์ชนก คล่องผจญกิจ ถือหุ้นจ่านวน 45,000 หุ้น มีมูลค่า 4,500,000 บาท คิด
เป็น 60% 

2. นางสาวเอกมณี พงศ์ศรีรันต์ ถือหุ้นจ่านวน 20,000 หุ้น มีมูลค่า 2,000,000 บาท คิดเป็น 
26.67% 

3. นางสาวพิรอร ตีระจินดา ถือหุ้นจ่านวน 10,000 หุ้น มีมูลค่า 1,000,000 บาท คิดเป็น 
13.33% 
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บทที่ 2 
 

กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทั่วไป 
 

2.1 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทั่วไป 
 

2.1.1 เศรษฐกิจ 
 ในไตรมาสที่ 1 ปี 2560 ผู้ประกอบการคาดว่าเศรษฐกิจจะปรับดีขึ้น การบริโภคภาคเอกชน
ได้รับปัจจัย สนับสนุนจากก่าลังซื้อที่คาดว่าจะปรับดีขึ้นตามรายได้เกษตรกรที่ดีขึ้นและกระจายไป
หลายกลุ่มมากขึ้น  และรายได้ นอกภาคเกษตรที่ปรับดีขึ้นตามการฟื้นตัวของเศรษฐกิจ ขณะเดียวกัน
ผู้ประกอบการเชื่อมั่นว่าการท่องเที่ยวจะปรับดีขึ้น สะท้อนจากอัตราการจองที่พักล่วงหน้าที่ดีขึ้น
แล้ว และบรรยากาศการท่องเที่ยวที่กลับมาจากการด่าเนินมาตรการกระตุ้น ของภาครัฐและเอกชน 
กอปรกับผู้ประกอบการหลายรายปรับกลยุทธ์ท่าการตลาดนักท่องเที่ยวกลุ่มที่มีศักยภาพในการใช้ 
จ่ายมากขึ้น เช่นเดียวกันผู้ประกอบการส่งออกเห็นว่าการส่งออกสินค้าจะปรับดีขึ้นเป็นล่าดับตาม
ทิศทางการฟื้นตัวของ เศรษฐกิจโลกและประเทศคู่ค้า  อย่างไรก็ดี ผู้ประกอบการบางส่วนแสดง
ความกังวลต่อนโยบายการกีดกันการค้าของ สหรัฐฯ ที่มีต่อจีน ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อสินค้าส่งออก
ของไทยในระยะข้างหน้า ส่าหรับภาคอสังหาริมทรัพย์ ผู้ประกอบการ คาดว่าตลาดอสังหาริมทรัพย์
จะขยายตัวเล็กน้อยจากการเปิดตัวโครงการใหม่หลังเลื่อนออกไปในช่วงไตรมาสสุดท้ายของ ปี 
2559 อย่างไรก็ตาม กิจกรรมเศรษฐกิจที่คาดว่าจะดีขึ้น ยังไม่ส่งผลให้การลงทุนภาคเอกชนเพิ่มขึ้น
ชัดเจนนัก ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เห็นว่าแนวโน้มการลงทุนภาคเอกชนน่าจะทรงตัวต่อไป 
เนื่องจากการฟื้นตัวของอุปสงค์ทั้งในและ ต่างประเทศยังเป็นลักษณะอย่างค่อยเป็นค่อยไปเท่านั้น 
อีกทั้งก่าลังการผลิตในหลายธุรกิจยังเพียงพอ อย่างไรก็ตาม เชื่อมั่น ว่าการลงทุนในโครงการ
พื้นฐานขนาดใหญ่ของภาครัฐ การพัฒนาเขตเศรษฐกิจพิเศษ ที่ชัดเจนและเป็นรูปธรรมมากขึ้นจะ 
เป็นผลดีต่อการตัดสินใจลงทุนของธุรกิจในระยะต่อไป  (รายงานแนวโน้มธุรกิจประมวลผลจาก
ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจสาขาต่างๆ ทั่วประเทศในโครงการ Business 
Liaison Program ของ ธปท. ประจ่าไตรมาสที่ 4 ปี 2559 จ่านวน 190 ราย https://www.bot.or.th/ )
  

https://www.bot.or.th/
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การที่เศรษฐกิจปรับตัวดีขึ้นท่าให้ ก่าลังการซื้อมีมากขึ้น ผู้ประกอบการธุรกิจต่างต้องมีการ
แข่งขัน และการลงทุนเปิดธุรกิจใหม่กันมากขึ้น การเปิดธุรกิจจ่า เป็นต้องมีการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ เพื่อให้ธุรกิจหรือสินค้าของตัวเองเป็นที่รู้จัก ดังนั้นการขายสินค้าจ่าเป็นต้องมีการ
เสนอสินค้าในรูปแบบต่างๆซึ่งการถ่ายรูปสินค้าให้มีความสวยงามช่วยส่งผลต่อการน่าเสนอได้ดี
อย่างยิ่งและหากต้องการรูปถ่ายสินค้าที่สวยงามต้องอาศัยปัจจัยต่างๆ ในการถ่ายรูปสินค้าการใช่
สตูดิโอหรือเคร่ืองมือในการถ่ายภาพที่ดีจะท่าให้ภาพถ่ายสินค้ามีคุณภาพและส่งเสริมภาพลักษณ์ที่
ดีต่อสินค้า ท่าให้สามารถดึงดูดความสนใจมาที่สินค้าและกระตุ้นความอยากในสินค้าและ
ผลิตภณัฑ์ต่างๆได้ 

 
2.1.2 สังคม 
จากสถิติการจดทะเบียนสมรสทั้งหมดของประเทศไทยแต่ละปีเฉลี่ยแล้วพบว่า มีจ่านวน

คู่รักที่มาจดทะเบียนสมรสมากกว่า 300,000 คู่ต่อปี ซึ่งถือว่าเป็นตัวเลขที่ค่อนข้างสูง และกลุ่มที่มี
การจัดงานแต่งงาน พร้อมทั้งที่มีการใช้บริการธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับการแต่งงานก็มีจ่านวนไม่น้อย 
จึงส่งผลท่าให้ตลาดธุรกิจงานแต่งงานมีมูลค่าตลาดรวมค่อนข้างสูง เป็นที่น่าสนใจแก่การลงทุน 
หรือ เวดด้ิงสตูดิโอจนท่าให้เป็นธุรกิจที่น่าจับตามอง เห็นได้จากการที่ได้รับความนิยมอย่างมากใน
ขณะนี้ 

( ที่มา : Online one click online marketing solution http://onlineoneclick.com/ ) 

 
ภาพที่ 2.1 (ที่มา : ส่านักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง http://stat.bora.dopa.go.th) 
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สถิติการจดทะเบียนสมมรส

สถิติการจดทะเบียนสมมรส

http://onlineoneclick.com/
http://stat.bora.dopa.go.th/
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ดังนั้นเราจะเห็นได้ว่าประชากรมีแนวโน้มที่ จะแต่งงานมากขึ้นและท่าให้มีจ่านวน
ครอบครัวมากขึ้น และคู่ที่แต่งงานต้องการมีภาพถ่ายที่เก็บไว้เป็นที่ระลึก หรือครอบครัวที่ต้องการ
การถ่ายภาพครอบครัวเก็บไว้ ก็ต้องการหาสถานที่และเหมาะกับการถ่ายรูปซึ่งทาง Nomad Studio มี
สถานที่ๆ เหมาะกับการใช้บริการและรองรับความต้องการของลูกค้ากลุ่มนี้ได้ 

 
2.1.3 เทคโนโลยี 

 ปัจจุบันระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเป็นสิ่งส่าคัญส่าหรับองค์กรที่เข้ามาช่วยอ่านวยความ
สะดวกในการด่าเนินงาน ท่าให้การเข้าถึงข้อมูลมีความรวดเร็ว การติดต่อสื่อสารมีประสิทธิภาพ 
และช่วยประหยัดต้นทุนในการด่าเนินงานด้านต่างๆ ของหน่วยงานที่เชื่อมต่อในระบบอินเทอร์เน็ต 
เช่น การรับส่งจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ การมีเว็บไซต์ส่าหรับเป็นช่องทางในการประชาสัมพันธ์
ข่าวสารต่างๆ เป็นต้น แม้ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศจะมีประโยชน์และสามารถช่วยอ่านวยความ
สะดวกในด้านต่างๆ แต่ในขณะเดียวกันก็มีความเสี่ยงสูง และอาจก่อให้เกิดภัยอันตรายหรือสร้าง
ความเสียหายต่อการปฏิบัติราชการได้เช่นกัน 
  เทคโนโลยีสารสนเทศ ท่าให้สังคมเปลี่ยนจากสังคมอุตสาหกรรมมาเป็นสังคมสารสนเทศ
ท่าให้ระบบเศรษฐกิจเปลี่ยนจากระบบแห่งชาติไปเป็นเศรษฐกิจโลกที่ท่าให้ระบบเศรษฐกิจของ
โลกผูกพันกับทุกประเทศ ความเชื่อมโยงของเครือข่ายสารสนเทศท่าให้เกิดสังคมโลกาภิวัฒน์
เทคโนโลยีสารสนเทศท่าให้องค์กรมีลักษณะผูกพัน มีการบังคับบัญชาแบบแนวราบมากขึ้น หน่วย
ธุรกิจมีขนาดเล็กลง และเชื่อมโยงกันกับหน่วยธุรกิจอ่ืนเป็นเครือข่าย การด่าเนินธุรกิจมีการแข่งขัน
กันในด้านความเร็ว โดยอาศัยการใช้ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ และการสื่อสารโทรคมนาคมเป็น
ตัวสนับสนุน เพื่อให้เกิดการแลกเปลี่ยนข้อมูลได้ง่ายและรวดเร็ว 

ความก้าวหน้าทางด้านวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี   ท่าให้มีการพัฒนาคิดค้นสิ่งอ่านวย
ความสะดวกสบายต่อการด่ารงชีวิตเป็นอันมาก  เทคโนโลยีได้เข้ามาเสริมปัจจัยพื้นฐานการ
ด่ารงชีวิตได้เป็นอย่างดี  เทคโนโลยีท่าให้การสร้างที่พักอาศัยมีคุณภาพมาตรฐานสามารถผลิตสินค้า
และให้บริการต่างๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของมนุษย์มากขึ้น เทคโนโลยีท่าให้ระบบการผลิต
สามารถผลิตสินค้าได้เป็นจ่านวนมาก  มีราคาถูกลง  สินค้าได้คุณภาพ เทคโนโลยีสารสนเทศซึ่ง
ให้บริการด้านข้อมูล   ข่าวสารด้วยกลไกอิเล็กทรอนิกส์  ท่าให้มีการติดต่อสื่อสารกันได้
สะดวก  รวดเร็วตลอดเวลา  จะเห็นว่าชีวิตปัจจุบันเกี่ยวข้อง กับเทคโนโลยีเป็นอันมาก  ซึ่งส่วนใหญ่
ใช้ระบบคอมพิวเตอร์ในการท่างาน (ที่มา : https://www.gotoknow.org/posts/503459) 
 ดังนั้น Nomad studio จึงได้น่าประโยชน์ของเทคโนโลยีเหล่ามาใช้ในการท่าการตลาดของ
สตูดิโอ เพราะสามารถส่งสารได้ไหว ผู้คนมีโอกาสเห็นได้เป็นจ่านวนเยอะและมีราคาในท่า

https://www.gotoknow.org/posts/503459
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การตลาดที่ไม่แพง ท่าได้ง่ายและใช้เวลาไม่นาน ทางสตูดิโอจึงใช้เทคโนโลยีในการท่าการตลาด
เป็นส่วนใหญ่ เช่น การท่าลงโฆษณากับ Facebook Googel และเว็ปไซต์ต่างๆ ทีมีกลุ่มเป้าหมายที่
สตูดิโอต้องการน้ันใช้งาน 
 

2.2 กำรวิเครำะห์ Porter’s Five Force Model 
 

2.2.1 กำรคุกคำมของผู้แขง่ขันรำยใหม่ 
การเข้าสู่ตลาดของผู้แข่งขันรายใหม่นั้นเป็นได้ค่อนข้างยาก เพราะมีการใช้เงินลงทุนเป็น

จ่านวนมาก และมีความเสี่ยงเนื่องจากยังไม่ค่อยเป็นที่ รู้จักและต้องอาศัยการหากลยุทธ์ความ
แตกต่างในการท่าให้ลูกค้าสนใจและยังต้องอาศัยการมีคอนเนคชั่นกับ ช่างภาพหรือบริษัทต่างๆ ให้
มาเลือกและใช้บริการของสตูดิโอ 

 
2.2.2 กำรแข่งขันของบริษัทท่ีมีอยู่ 

 ปัจจุบันมีการแข่งขันกันสูงในตลาดสตูดิโอถ่ายภาพในประเทศไทย มีอัตราการเติบโตสูง
มาก เนื่องจากผู้บริโภคได้หันมาให้ความส่าคัญกับการถ่ายภาพ โดยสตูดิโอถ่ายภาพมืออาชีพมีมาก
ขึ้น ขณะเดียวกันก็มีทางเลือกหลากหลายมากยิ่งขึ้น ทั้งในด้านคอนเซ็ปการถ่ายภาพที่แต่ละสตูดิโอ
น่ามาเสนอและราคาค่างวดที่แตกต่างกันไป อย่างไรก็ดีการแข่งขันในธุรกิจสตูดิโอได้น่าไปสู่การ
ตัดราคากันเอง การลดต้นทุนของสตูดิโอส่งผลให้ภาพรวมของมาตรฐานสตูดิโอในประเทศไทยไม่
สามารถพัฒนาไปได้มากนัก ปัจจุบันธุรกิจการถ่ายภาพในลักษณะมีสภาพแวดล้อมบรรยากาศแบบ
สตูดิโอเป็นที่ยอมรับของตลาดเป็นอย่างดี จึงเล็งเห็นว่าธุรกิจการถ่ายภาพบุคคลในโอกาสต่างๆ ยังมี
ส่วนแบ่งการตลาดอยู่อีกจ่านวนมาก อีกทั้งความต้องการของลูกค้าที่มาใช้บริการ ต้องการภาพที่มี
คุณภาพในกรณีนี้กิจการจ่าเป็นต้องใช้เงินลงทุนสูงกว่าปกติ เพื่อต้องการซื้ออุปกรณ์และเทคโนโลยี
เกี่ยวกับการถ่ายภาพที่มีคุณภาพเทียบเท่ากับสตูดิโอระดับสูง 
 
 2.2.3 แรงกดดันจำกสินค้ำทดแทน 
 แรงกดดันจากสินค้าทดแทนนั้นมีมากเพราะกลุ่มลูกค้าเร่ิมทางเลือกในการใช้สินค้า
ทดแทนมากขึ้นเนื่องจากอุปกรณ์ที่เกี่ยวกับการถ่ายรูปมีราคาที่ถูกลง หาซื้อง่ายหรือสามารถท่าขึ้น
เองได้ โดยการศึกษาหาข้อมูลจากในอินเตอร์เน็ต และมีซอฟแวร์ต่างๆที่ช่วยในการแต่งภาพและมี
ระบบที่ใช้ง่ายและ มีหลายสถานที่ๆ ตกแต่งไว้สวยงามพร้อมให้คนเข้าไปถ่ายภาพได้แต่อย่างไรก็
ตามหากต้องการงานที่มีคุณภาพ หรือความต้องการใช้สถานที่ๆ สวยงามมีความเป็นส่วนตัว สินค้า
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และสถานที่ต่างๆที่มีอยู่ยังไม่สามารถทดแทนได้ชัดเจนเท่าใดนัก เพราะฉะนั้นทางบริษัทจะต้อง
อาศัยการสร้างความแตกต่างจากสินค้าทดแทนที่มีอยู่ 
 
 2.2.4 อ ำนำจต่อรองของผู้ซื้อ 
 อ่านาจต่อรองของผู้ซื้อมีน้อยเนื่องจากผู้ให้บริการด้านสตูดิโอ หรือให้เช่าสถานที่ ขนาด
ปานกลางถึงขนาดใหญ่ ยังมีไม่ค่อยมากนัก จึงส่งผลท่าให้กลุ่มลูกค้ามีอ่านาจต่อรองไม่มากนัก 
เพราะลูกค้ามีความต้องการในการใช้สถานที่ใหม่ๆนอกเนื่องจากสตูดิโอแบบเดิมๆ หรือแม้แต่ลูกค้า
ที่ท่าเกี่ยวกับงานโฆษณาก็มีความต้องการในการท่าสื่อโฆษณามากขึ้นๆในขณะที่จ่านวนสตูดิโอที่มี
ความมืออาชีพ ยังเพิ่มขึ้นไม่เยอะเนื่องจากเป็นธุรกิจนี้ถ้าต้องการสถานที่ๆ ได้มาตรฐานสูงต้อง
ลงทุนด้วยเช่นกัน 
 

2.2.5 อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ขำย 
 อ่านาจการต่อรองของผู้ขายมีน้อยโดยรูปแบบของบริษัท โดยอุปกรณ์ที่ใช้นั้นมีหลาย
บริษัท และหลายแบรน ที่มีการจัดจ่าหน่าย ท่าให้อ่านาจของผู้ขายมีผลกระทบค่อนข้างต่่า เพราะ
บริษัทสามารถเสนอการซื้อขายกับตัวแทนอ่ืนได้ ส่วนด้านการออกแบบสถานที่ๆ ใช้ในการถ่ายรูป
ของบริษัทนั้น ก็มีบริษัทที่รับออกแบบภายในเป็นจ่านวนมากในประเทศไทยจึงท่ามีผลกระทบจาก
การต่อรองของผู้ขายมีไม่มากเช่นกัน 

 
2.3 กำรวิเครำะห์ SWOT 
 
 2.3.1 จุดแข็ง 

1. ผู้ประกอบการมีที่ปรึกษาที่มีความรู้ความเชี่ยวชาญ และมีประสบการณ์ในระบบการ
ท่างานในสตูดิโอ 

2. บริษัทมีการออกแบบและสร้างสตูดิโอที่ได้มาตรฐาน และมีสถานที่ๆ สวยงาม 
สามารถรองรับงานได้หลากหลาย 

3. สถานที่สามารถรองรับลูกค้าได้ทั้งมืออาชีพ และมือสมัครเล่นท่าให้กลุ่มลูกค้ามีมาก
ขึ้น 

4. ใช้อุปกรณ์ที่ทันสมัย ครบทุกความต้องการ 
5. มีความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า เข้าถึงและเข้าในในสิ่งที่ลูกค้าต้องการ 
6. เงินลงทุนแรกเร่ิมเป็นเงินลงทุนของผู้ก่อต้ังจึงท่าให้ไม่มีภาระหนี้สิน 
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2.3.2 จุดอ่อน 
1. เนื่องจากผู้เป็นผู้ประกอบการรายใหม่จึงยังไม่ค่อยเป็นที่รู้จัก  และคอนเนคชั่นของ

บริษัทกับกลุ่มเอเยนซี่มีน้อย        
2. ความสามารถของบุคลากรมีไม่มากนักเนื่องจากบุคลากรยังไม่คุ้นชินกับการท่างา  
3.  บริษัทยังไม่สามารถท่าสตูดิโอให้เหนือคู่แข่งในระดับประเทศได้เพราะยังต้องสะสม

ชื่อเสียงกับเงินลงทุนที่สูงมาก 
2.3.3 โอกำส 
1. สตูดิโอที่มีการออกแบบสถานที่ และมีห้องสตูดิโอแบบปกติ ยังมีไม่มากนัก  
2. การให้เช่าสถานที่ของหลายๆสตูดิโอยังมีราคาค่อนข้างสูง    
3. การเข้าถึงสตูดิโอมีมากขึ้น ลูกค้าเร่ิมรู้จักประโยชน์ของการใช้สตูดิโอในการในภาพ 

 
2.3.4 อุปสรรค 
1. ผู้เข้ามาใหม่ในตลาด และสตูดิโอที่มีอยู่ก็มีเพิ่มขึ้นเร่ือยๆท่าให้ผู้บริโภคมีทางเลือกมาก

ขึ้น 
2. คู่แข่งขันรายเก่าที่มีขนาดใหญ่มักเป็นสตูดิโอที่มีลูกค้าประจ่ากันมานานและมีชื่อเสียง 
3. ความต้องการของลูกค้ามีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
4. ลูกค้าให้ความส่าคัญกับเร่ือค่าใช้จ่ายในการท่าโฆษณา และการท่าสตูดิโอขนาดย่อม

สามารถท่า เองที่บ้านได้ 
 

2.4 กำรวิเครำะห์ตลำดพฤติกรรมผู้บริโภค 6W1H  
 

2.4.1 Who ใครอยู่ในกลุ่มเป้ำหมำย 
กลุ่มลูกค้า pre wedding เอเยนซี่ กลุ่มธุรกิจขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ ที่มีความ

ต้องการใช้สถานที่ถ่ายรูปที่เกี่ยวกับการถ่ายภาพครอบครัว ภาพ pre wedding และงานสื่อโฆษณา
ต่างๆ 

 
2.4.2 What ผู้บริโภคซื้ออะไร 

 บริษัทมีการน่าเสนอสตูดิโอที่มีความแตกต่างทั้งด้านสถานที่ และมีบริการที่ดีต่อลูกค้า  
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 2.4.3 Where ผู้บริโภคซื้อที่ไหน 
 สตูดิโอทั่วไปในกรุงเทพและปริมณฑล 
 
 2.4.4 When ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
 เมื่อเจ้าของธุรกิจ บริษัทต่างๆหรือ ลูกค้าทั่วไปมีความต้องการใช้สถานที่ๆมีความสวยงาม 
หรือมีความต้องการในการผลิตสื่อเพื่อใช้ในการท่าโฆษณาหรือการตลาดต่าง ซึ่งต้องใช้สถานที่
เฉพาะในการสร้างผลงาน 
 
 2.4.5 Why ท ำไมผู้บริโภคจึงซื้อ 
 เนื่องจากมีสถานที่ๆแปลกใหม่ และมีมาตรฐาน รองรับผู้บริโภคได้หลากหลาย จึงท่าให้
ผู้บริโภคสนใจได้เป็นอย่างดี 
 
 2.4.6 Whom ใครมีส่วนร่วมในกำรตัดสินใจ 
 เนื่องจากกลุ่มลูกค้ามีหลากหลายมีแบบบริษัท ธุรกิจขนาดเล็ก กลาง ใหญ่ และลูกค้าที่มา
เป็นครอบครัว กลุ่มลูกค้าที่เป็นรูปแบบบริษัทการตัดสินใจอาจขึ้นอยู่กับคนในที ธุรกิจขนาดต่างๆ
อาจขึ้นรอยู่กับเจ้าของและการแนะน่าของช่างภาพ ส่วนลูกค้ากลุ่มครอบครัวก็ร่วมกันตัดสินใจใน
หมู่เครือญาติ ดังนั้นการตัดสินใจจึงมีหลายฝ่ายเข้ามาเกี่ยวข้องขึ้นอยู่กับว่าเป็นลูกค้ากลุ่มไหนที่เข้า
มาใช้บริการ 
 
   2.4.7 How ผู้บริโภคซื้ออย่ำงไร 
  2.4.7.1 ดูจากงบประมาณจ่านวนเวลาที่ใช้และอุปกรณ์ 
  2.4.7.2 สตดูโิอมีการนา่เสนอสถานที่ๆ เหมาะแก่การใช้งาน 
  2.4.7.3 เลือกห้องและจัดคิวให้กับลูกค้า 
  2.4.7.4 ลูกค้าท่าการจ่ายเงนิตามข้อตกลง 
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2.5 กำรวิเครำะห์คู่แข่ง 
  
 คู่แข่งขันทางตรง ได้แก่ สตูดิโอที่อยู่ในระดับเดียวกันซึ่งให้บริการในการเช่าสถานที่ โดย
จุดส่าคัญในการแข่งขัน คือ เร่ืองของความสวยงามความพร้อมความครบครัน ราคา 
  
 2.5.1 Dphotocenter 
 เป็นสตูดิโอถ่ายภาพให้เช่าพร้อมอุปกรณ์ ถ่ายได้ทั้งภาพนิ่งและ VDO หรือจัดทริปถ่ายรูป
ต่างๆ ในราคาถูก อุปกรณ์ทันสมัยโดยมีให้บริการ 3 ห้องสตูดิโอเพื่อให้ลูกค้าเลือกใช้งานได้ตาม
ความเหมาะสมโดยมีขนาดและราคาแตกต่างกันโดยการให้บริการแบ่งเป็น 2 กะ คร่ึงวันเช้า 9.00-
14.00 น.และบ่าย 14.30-19.30 น. Lเต็มวัน 9.00-19.00 น. 

ค่าล่วงเวลา Studio 1 ชั่วโมงละ 500 บาท 
ค่าล่วงเวลา Studio 2 ชั่วโมงละ 700 บาท 
ค่าล่วงเวลา Studio 3 ชั่วโมงละ 1000 บาท 
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ตารางที่ 2.1 เปรียบเทียบคู่แข่งขัน 
 

 Dphotocenter  Nomad Studio 

จ ำนวนห้อง 3 ห้อง 6 ห้อง 
รูปแบบกำรใช้
งำนภำยใน
สตูดิโอ 

1.ห้องที่มีใช้ม้วนกระดาษที่ขาว
เป็นฉาก  
2.ห้องที่ใช้พื้นและผนังสตูดิโอ
ด้ า น ฉ า ก ห ลั ง เ ป็ น ผ นั ง โ ค้ ง 
(cyclorama) สีขาว  
3.มีห้องที่สามารถน่ารถยนต์หรือ
รถมอเตอร์ไซค์เข้ามาเพื่อถ่ายใน
สตูดิโอได้ 

1.ห้องที่ใช้พื้นและผนังสตูดิโอด้านฉาก
หลังเป็นผนังโค้ง (cyclorama) สีขาว  
2. มีห้องที่สามารถใช้แสงธรรมชาติได้
ซึ่งส่องลอดมาจากทางหน้าต่างขนาด
ใหญ ่
3.มีห้องที่มีการตกแต่งด้วยเฟอร์นิเจอร์
ในรูปแบบสไสต์ต่างๆถึง 3 แบบ 
 

อุปกรณ์ภำยใน
ห้อง  

1.ให้ลูกค้าเลือกยืมอุปกรณ์บางตัว 
เกี่ ย ว กั บ ก า ร จัด ไ ฟ โ ดย ไ ม่ คิ ด
ค่าใช้จ่ายเพิ่ม โดยมีให้เลือก 15 
อย่าง แต่หากนอกเหนือ จากนั้น
ต้องเสียค่าใช้จ่ายเพิ่ม 

1. มีไฟให้ลูกค้า 5 ดวงภายในห้องและ
อุปกรณ์ 15 อย่าง แต่หากนอกเหนือจาก
นั้นต้องเสียค่าใช้จ่ายเพิ่ม  

ขนำดห้อง 1.มีห้องขนาดขนาด กว้าง 4.5เมตร 
ยาว 8เมตร สูง 4เมตร จ่านวน 1 
ห้อง 
 
2ขนาด กว้าง 6เมตร ยาว 9เมตร 
สูง 3.5เมตรจ่านวน 1 ห้อง 
3.ขนาด กว้าง 9เมตร ยาว 15เมตร 
สูง 6.5เมตรจ่านวน 1 ห้อง 

1.มีห้องขนาดขนาด กว้าง 8เมตร ยาว 
16 เมตร สูง 4เมตร จ่านวน 3 ห้อง 
 
2.มีห้องขนาดขนาด กว้าง 6เมตร ยาว 
10 เมตร สูง 4 เมตรจ่านวน 2 ห้อง 
3. มีห้องขนาดขนาด กว้าง 6เมตร ยาว 6
เมตร สูง 4เมตรจ่านวน 1 ห้อง 

รำคำ 1.มีหลากหลายราคาตามจ่านวน
ชั่วโมงและอุปกรณ์ที่ใช้ ราคา
ตั้งแต่ 1,500-14,500 บาท 

1. มีหลายหลากราคาตามจ่านวน 
ชั่วโมงที่ใช้ ทุกห้องมีอุปกรณ์ ให้
เหมือนกัน 3,500-9,000 
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ตารางที่ 2.2 อัตราค่าบริการของ Dphotocenter 
 

 

 
 
ที่มา : http://www.d-photo-studio.com/studio-rate 
 

http://www.d-photo-studio.com/studio-rate
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 สามารถวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อนของ Dphotocenter ได้ดังนี ้
  2.5.1.1 จุดแข็ง มี ทีมช่างภาพมากประสบการณ์ พร้อมอุปกรณ์ ท่าให้สามารถรับ
งานมีชื่อช่องทางในอ่ืนในการให้บริการมีการรับจ้างออกทริปและเป็นโปรโมทสตูดิโอได้เพิ่มอีก
หนึ่งช่องทาง และมีสตูดิโอขนาดใหญ่ 1 ห้องที่สามารถรองรับการถ่ายรถยนต์ได้ 
  2.5.1.2 จุดอ่อน ขนาดของสตูดิโอที่มีขนาดใหญ่นั้นมีจ่านวนห้องน้อยและขนาด
ของห้องบางห้องยังมีขนาดค่อนข้างเล็กไม่สามารถรองรับการท่างานบางประเภทได้ และไม่มี
สถานที่ๆมีการตกแต่งสวยงามในสตูดิโอ ต้องรับงานออกมาถ่ายนอกสถานที่  
 คู่แข่งทางอ้อม ได้แก่ สตูดิโอเล็กๆที่เจ้าของสตูดิโอท่าในบ้านตัวเองหรือธุรกิจเล็กๆที่เร่ิม
รับงานเองแล้วท่าห้องสตูดิโอไว้ในบริษัทแล้วปล่อยให้ลูกค้าจากด้านนอกเข้ามาเช่าสถานที่ได้ แต่
ลูกค้ากลุ่มนี้สถานที่ไม่มีความหลากหลายหรือได้มาตรฐาน กับ อีกกลุ่มคือกลุ่มที่ท่า Wedding 
Studio ซึ่งจะมาสถานที่ๆมีการจัดแต่งไว้สวยงานอยู่แล้วแต่ก็จะรับได้เฉพาะลูกค้าที่ต้องการถ่ายภาพ
แต่งงานหรือถ่ายภาพครอบครัวเท่านั้น 
 
ตารางที่ 2.3 การเปรียบเทียบระหว่างคู่แข่งขันทางตรงและคูแข่งขันทางอ้อม 
 

รำยกำร No Mad Studio คู่แขง่ทำงตรง คู่แข่งทำงอ้อม 

Dphotocenter สตูดิโอ ทั่วไป Wedding Studio 

1.รำคำ ค่าใช้จ่าย ปาน
กลาง-สูง 

ค่าใช้จ่าย ปาน
กลาง-สูง 

ค่าใช้จ่ายถูก-
ปานกลาง 

ค่าใช้จ่าย สูง 

2.ประเภทงำน ภาพนิ่ง-วีดิโอ ภาพนิ่ง-วีดิโอ ภาพนิ่ง ภาพนิ่ง 
3.อุปกรณ์ มีอุปกรณ์ให้

เลือกใช้หลายแบบ 
มีอุปกรณ์ให้

เลือกใช้หลายแบบ 
อุปกรณ์ไม่มี

ความ
หลากหลาย 

สามารถเลือกใช้
อุปกรณ์ได้ 

4.ขนำดของ
สตูดิโอ 

มีขนาดใหญ่ มีขนาดใหญ่ ขนาดเล็ก-ปาน
กลาง 

ขนาดเล็ก-ใหญ่ 

5.จ ำนวนห้อง 6 ห้อง 3 ห้อง 1-2 ห้อง  
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บทที่ 3 
 

แผนกำรตลำด 
 

 No Mad Studio เป็นบริษัทที่ให้บริการเช่าสถานที่ในการถ่ายภาพต่างๆ ซึ่งบริษัทไม่
สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ทั้งตลาด เนื่องจากกลุ่มลูกค้ามีจ่านวนมากและลูกคา
บางกลุ่มมีความต้องการในสถานที่แตกต่างกันออกไป ดังนั้นบริษัทจึงต้องก่าหนดส่วนแบ่งทาง
การตลาดของผู้บริโภคที่จะเข้ามาใช้สถานที่และบริการของบริษัทให้มีประสิทธิภาพโดยพิจารณา
ถึงระดับของการแบ่งส่วนตลาด รูปแบบและกระบวนการการแบ่งส่วนตลาด เกณฑ์การแบ่งส่วน
ตลาดธุรกิจ เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน บริษัทจังพิจารณาสถานที่และส่วนประสมทาง
การตลาดที่แตกต่างกัน เพื่อสนองความต้องการของตลาดที่มีความแตกต่างกัน ดังนั้นจึงมีการ
ก่าหนดแผนการตลาดโดยท่าการวิเคราะห์ตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาด ดังต่อไปนี้ 
 

3.1 กำรวิเครำะห์ STP  
 
 การก่าหนดแผนการทางการตลาด บริษัท No Mad Studio ได้ท่าการวิเคราะห์ตลาดโดยใช้
เคร่ืองมือทางการบริหารเชิงกลยุทธ์การตลาดที่เรียกว่า STP ซึ่งจะวิเคราะห์ปัจจัย 3 ประการ คือ  
 
 3.1.1 กำรแบ่งส่วนตลำด (Market Segmentation) 
 บริษัทฯ ท่าการแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์ตัวแปรของของการแบ่งส่วนตลาดส่าหรับ
ตลาดองค์กร (B2B) ได้แก่ เกณฑ์ภูมิศาสตร์ตามสถานที่ตั้ง เกณฑ์ประชากรศาสตร์ตามประเภทของ
ธุรกิจขนาดของธุรกิจ เกณฑ์วิธีการจัดซื้อจัดหา และเกณฑ์คุณลักษณะความสัมพันธ์ส่วนบุคคล 
หลังจากนั้นจะเลือกเป็นตลาดเป้าหมายที่เหมาะสมกับความสามารถของบริษัท และใช้ส่วนประสม
ทางการตลาดเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่เลือกขึ้นมา รวมทั้งสามารถปรับปรุงการให้บริการ 
เพื่อตอบสนองความพอใจของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ดีขั้น และสามารถปรับปรุงแผนการตลาดและ
งบประมาณการตลาดได้อย่างเหมาะสม ซึ่งเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
  3.1.1.1 การแบ่งส่วนตลาดองค์กรตามเกณฑ์ภูมิศาสตร์ เป็นการแบ่งส่วนการตลาด
ตามท่าเลที่ตั้งขององค์กร โดยต้องเป็นบริษัทหรืองค์กรที่ตั้งอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
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เป็นหลัก ทั้งนี้เพื่อเป็นการสะดวกต่อการเดินทาง และการน่าเสนอสถานที่ อีกทั้งพื้นที่ในเขต 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลยังเป็นศูนย์กลางของความเจริญ ที่มีบริษัท หรือองค์กรต่าง ๆ 
มากมายด้วยเช่นกัน 
  3.1.1.2 การแบ่งส่วนตลาดองค์กรตามประชากรศาสตร์เป็นการแบ่งส่วนการตลาด
ตามประเภทของธุรกิจ และขนาดของธุรกิจ 
  1.  ประเภทธุรกิจ กลุ่มบริษัทที่ท่าธุรกิจในด้านต่าง ๆ ที่มีความต้อง การงาน
น่าเสนอด้วยการใช้ภาพถ่ายเพื่อประโยชน์ในใดด้านหนึ่ง รวมถึงกลุ่มลูกค้ากลุ่มครอบครัวหรือคู่รัก
ที่ต้องการหาสถานที่ถ่ายภาพ 
  2.  ขนาดของธุรกิจ บริษัทขนาดเล็ก ขนาดกลาและขนาดใหญ่ในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล ที่มีการน่าเสนอสินค้าและบริการเพื่อการโฆษณาและการตลาด 
  3.1.1.3 การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์การให้บริการแบบธุรกิจกับธุรกิจ (B2B) 
และเกณฑ์การให้บริการแบบธุรกิจกับผู้บริโภค (B2C) 

B2B การให้บริการแบบ ธุรกิจกับธุรกิจ (B2B Business to Business) 
1. ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับงานสื่อ งานโฆษณา 
2. ผู้ที่ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับด้านสิ่งพิมพ์ 
3. ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับงานการตลาด งานประชาสัมพันธ์ 
4. ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับงานขาย 
5. ผู้ที่เพิ่งต้นธุรกิจใหม่ 

 
B2C การให้บริการแบบ ธุรกิจกับผู้บริโภค (B2C Business to Customer) 

1. ผู้ที่ต้องน่าไปใช้ทางด้านการศึกษา 
2. ผู้ที่ต้องการเก็บภาพส่วนตัว 
3. ผู้ที่ประกอบต้องการน่าไปใช้ท่าการตลาดออนไลน์ 

  3.1.1.4 การแบ่งส่วนตลาดองค์กรตามคุณลักษณะความสัมพันธ์ส่วนบุคคล เป็น
การแบ่งส่วนการตลาดตามความสัมพันธ์ส่วนตัวระหว่างธุรกิจที่เป็นผู้ เช่ากับบริษัทผู้ให้เช่าที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ ความคล้ายคลึงด้วนความชอบ ความต้องการในการใช้สถานที่ 
และความสนิทสนมจากการเคยร่วมงานกันมาก่อน หรือการเป็นรุ่นพี่รุ่นน้องจากมหาวิทยาลัย
เดียวกัน 
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 3.1.2 กำรก ำหนดตลำดเป้ำหมำย (Market Targeting) 
 กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ กลุ่มของบริษัทจะให้ความส่าคัญและมุ่งตอบสนองความต้องการ
ของกลุ่มบริษัทขนาดเล็ก ขนาดกลาง ขนาดใหญ่ และบุคคลที่เคยร่วมงานกันมาก่อน และที่มี
นโยบายในการใช้บริการการน่าเสนอบริการด้วยการถ่ายเพื่อการโฆษณาการตลาด หรือเพื่อการ
กระตุ้นการรับรู้ของผู้บริโภค และความต้องการส่วนบุคคลที่อยากได้ภาพถ่ายที่สวยงาม เป็นต้น 
โดยใช้งบประมาณไม่สูงเกินไป และต้องการผลงานที่มีคุณภาพ สร้างความแตกต่าง และเข้าถึงได้
ง่าย 
 กลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มบริษัทในธุรกิจเดียวกัน ซึ่งอยู่ในเขตกรุงเทพและปริมณฑลที่ไม่
สามารถรองรับลูกค้าได้เพียงพอหรือบางสตูดิโอที่ยังไม่มีความหลาหลายพอ เน่ืองจากมีจ่านวนห้อง
ไม่เพียงพอ  
 

3.1.3 กำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภัณฑ์ (Market Positioning) 
No Mad Studio เป็นบริษัทที่ให้บริการเช่าสถานที่ และสตูดิโอถ่ายภาพ เพื่อสร้างความ

แตกต่าง ความน่าสนใจ ในการให้บริการด้วยความสร้างสรรค์และความหลากหลายที่ทางสตูดิโอ
จัดท่าสถานที่ขึ้นเพ่อให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงง่าย ไม่จ่ากัดเฉพาะกลุ่ม ซึ่งสามารถแสดงต่าแหน่งทาง
การตลาดของบริษัทได้ดังภาพ 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 

ภาพที่ 3.1 การวางต่าแหน่งผลิตภัณฑ์ทางการตลาดเปรียบเทียบคู่แข่ง 
 
 
 

รำคำ (ต่ ำ) 

รำคำ (สูง) 

จ ำนวนห้อง 

สตูดิโอ

(มำก) 

จ ำนวนห้อง 

สตูดิโอ 

(น้อย) 

Dphoto

center 

Nomad Studio 
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3.2 กลยุทธ์ทำงกำรตลำด 
 
 3.2.1 กลยุทธ์ทำงด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 
  No Mad Studio เป็นสตูดิโอที่มีขนาดใหญ่ให้บริการในการเช่าสถานที่ เพื่อสร้างงาน
โฆษณาต่างๆหรือถ่ายภาพส่วนบุคคล เพื่อให้เกิดความโดเด่นในภาพ เกิดความน่าสนใจ สะดุดตา 
สามารถบอกภาพลักษณ์ของงานภาพแต่ละประเภทในการน่าเสนองาน โดยบริการในการให้เช่า
ด้านการออกแบบจะแบ่งออกเป็น 2 แบบมีจ่านวน 6 ห้อง 

1. สตูที่โอที่มีขนาดมาตรตราฐานสามารถถ่ายงาน Commercial ได้ทุกชนิด  
2. มีสถานที่ๆมีการตกแต่งสวยงามเพื่อรองรับการถ่ายภาพได้ทุกประเภท เช่น pre wedding  

รูปแฟชั่น รูปครอบครัว ภาพถ่ายสินค้าต่างๆ 
 
ตัวอย่ำงขนำดห้องสตูดิโอ Nomad Studio 
 

 
 

ภาพที่ 3.2 ตัวอย่าง Studio A 
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2. Studio A – มีขนาด 8*16*4 (กว้าง*ยาว*สูง) ซึ่งสามารถรองรับการถ่ายภาพได้ทุก
ชนิด และเหมาะส่าหรับถ่ายภาพบุคคลได้ต้ังแต่ 1-10 คน จัดเป็นสตูดิโอที่มีขนาด
ใหญ่ สามารถรองรับคนได้ประมาณ 20-25 ขึ้นไป มีฉาก Cyclorama ขนาดกว้าง 8 
เมตร ภายในห้องทาผนังสีด่ารอบด้าน ติดตั้งรางแขวนไฟด้านบนเพดานเพื่อการ
โยกย้ายไฟที่สะดวก สามารถน่ารถยนต์หรือรถมอเตอร์ไซค์เข้ามาเพื่อถ่ายใน
สตูดิโอได้รองรับอุปกรณ์ไฟฟ้าได้สูงสุด 23,000 วัตต์ มีห้องแต่งตัวภายในสตูดิโอ 
2 ห้อง เพื่อลูกค้าที่ต้องการความเป็นส่วนตัว มีโต๊ะส่าหรับวาง คอมพิวเตอร์ และ
โซฟาเพื่อความสะดวกสบายของลูกค้าที่เข้ามาใช้งาน 

3.  

 
 

ภาพที่ 3.3 ตัวอย่าง Studio B 
 

2. Studio B – มีขนาด 8*16*4 (กว้าง*ยาว*สูง) ซึ่งสามารถรองรับการถ่ายภาพได้ทุกชนิด 
และเหมาะส่าหรับถ่ายภาพบุคคลได้ตั้งแต่ 1-10 คน จัดเป็นสตูดิโอที่มีขนาดใหญ่ สามารถรองรับ
คนได้ประมาณ 20-25 ขึ้นไป มีฉาก Cyclorama ขนาดกว้าง 8 เมตร ภายในห้องทาผนังสีด่ารอบด้าน 
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มีกระจกขนาดใหญ่เพื่อให้แสงธรรมชาติส่องเข้ามาภายในสตูดิโอได้  ติดตั้งรางแขวนไฟด้านบน
เพดานเพื่อการโยกย้ายไฟที่สะดวก สามารถน่ารถยนต์หรือรถมอเตอร์ไซค์เข้ามาเพื่อถ่ายในสตูดิโอ
ได้รองรับอุปกรณ์ไฟฟ้าได้สูงสุด 23,000 วัตต์ มีห้องแต่งตัวภายในสตูดิโอ 1 ห้อง เพื่อลูกค้าที่
ต้องการความเป็นส่วนตัว มีโต๊ะส่าหรับวาง คอมพิวเตอร์ และโซฟาเพื่อความสะดวกสบายของ
ลูกค้าที่เข้ามาใช้งาน 

 
 

ภาพที่ 3.4 ตัวอย่าง Studio C 
 

3. Studio C – มีขนาด 8*16*4 (กว้าง*ยาว*สูง) ซึ่งสามารถรองรับการถ่ายภาพได้ทุกชนิด 
และเหมาะส่าหรับถ่ายภาพบุคคลได้ตั้งแต่ 1-10 คน จัดเป็นสตูดิโอที่มีขนาดใหญ่ สามารถรองรับ
คนได้ประมาณ 20-25 ขึ้นไป มีฉาก Cyclorama ขนาดกว้าง 8 เมตร ภายในห้องทาผนังสีด่ารอบด้าน 
ติดตั้งรางแขวนไฟด้านบนเพดานเพื่อการโยกย้ายไฟที่สะดวก สามารถน่ารถยนต์หรือรถ
มอเตอร์ไซค์เข้ามาเพื่อถ่ายในสตูดิโอได้รองรับอุปกรณ์ไฟฟ้าได้สูงสุด 23,000 วัตต์ มีห้องแต่งตัว
ภายในสตูดิโอ 1 ห้อง เพื่อลูกค้าที่ต้องการความเป็นส่วนตัว มีโต๊ะส่าหรับวาง คอมพิวเตอร์ และ
โซฟาเพื่อความสะดวกสบายของลูกค้าที่เข้ามาใช้งาน 
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ภาพที่ 3.5 ตัวอย่าง Room 1,2,3 
  
 4. Room 1 - มีขนาด 6*10*4 (กว้าง*ยาว*สูง) มีลักษณะหลังคาบางส่วนเป็นแผ่นใส่เพื่อให้
สามารถให้แสงธรรมชาติได้ มีห้องไว้ส่าหรับแต่งหน้าแต่งตัวภายในห้องเพื่ออ่านวยความสะดวก 
เหมาะส่าหรับถ่ายงานที่มีขนาดสินค้าหรือต้องการถ่ายภาพบุคคคล ภาพครอบครัว ภาพพรีเว้ดดิ้ง ที่
ต้องการใช้ห้องที่มีการจ่าลองรูปแบบสถานที่ๆ มีการตกแต่งในรูปแบบรูปแบบสไตล์ Rectro ซึ่งมี
เสน่ห์ของสไตล์ย้อนยุคในยุค 1950-1970 เฟอร์นิเจอร์ที่ใช้ตกแต่งเรียบง่ายเน้นดีไซน์สะดุดตา มีเส้น
โค้งมนและตัดขอบ 

 
 

ภาพที่ 3.6 ห้องสไตล์ Rectro  
 

(ที่มา : http://www.home-designing.com/2010/11/classic-retro-style-living-rooms) 

http://www.home-designing.com/2010/11/classic-retro-style-living-rooms
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5. Room 2 - มีขนาด 6*10*4 (กว้าง*ยาว*สูง) มีลักษณะหลังคาบางส่วนเป็นแผ่นใส่เพื่อให้
สามารถให้แสงธรรมชาติได้ มีห้องไว้ส่าหรับแต่งหน้าแต่งตัวภายในห้องเพื่ออ่านวยความสะดวก 
เหมาะส่าหรับถ่ายงานที่มีขนาดสินค้าหรือต้องการถ่ายภาพบุคคคล ภาพครอบครัว ภาพพรีเว้ดดิ้ง ที่
ต้องการใช้ห้องที่มีการจ่าลองรูปแบบสถานที่ๆ มีการตกแต่งในรูปแบบรูปแบบสไตล์ Industrail ซึ่ง
มีลักษณะใช้สีโทนที่มาจากสีธรรมชาติของไม้ เหล็ก สนิม ปูน อิฐ รวมไปถึงความโปร่งใสของวัสดุ
แก้วและกระจก ทั้งโครงเหล็กสีด่าปล่อยว่างบนเพดาน คุมโทนด้วยการใช้สี ขาว เทา ด่า น้่าตาล 
โดนส่วนใหญ ่

 

 
 

ภาพที่ 3.7 ห้องสไตล์ Industrail 
 

(ที่มา : http://roohome.com/) 
 

6. Room 3 - มีขนาด 6*8*4 (กว้าง*ยาว*สูง) เป็นสตูที่มีขนาดกลาง มีห้องไว้ส่าหรับ
แต่งหน้าแต่งตัวภายในห้องเพื่ออ่านวยความสะดวก เหมาะส่าหรับถ่ายงานที่มีขนาดสินค้าหรือ
ต้องการถ่ายภาพบุคคคล ภาพครอบครัว ภาพพรีเว้ดดิ้ง ที่ต้องการใช้ห้องที่มีการจ่าลองรูปแบบ
สถานที่ๆ มีการตกแต่งในรูปแบบรูปแบบสไตล์ Pastel Beach Oasis ตกแต่งด้วยสีอ่อนเพื่อ ท่าให้
รู้สึกซอฟต์ ดูสบายตา ให้ความรู้สึกหวานโรแมนติก โดยการผสมผสานระหว่างความรู้สึกชายหาด
ปนกับการใช้สีพาสเทล 

http://roohome.com/063679/2-industrial-apartment-interior-design-that-will-inspiring-you/
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ภาพที่ 3.8 ห้องสไตล์ Pastel Beach Oasis 
 

(ที่มา : https://www.pinterest.com/pin/439241769881539964/) 
 

ดังนั้นกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ของบริษัทจึงให้ความส่าคัญกับการก่าหนดต่าแน่งผลิตภัณฑ์ 
(Product positioning) No Mad Studio ท่าให้ลูกค้าได้รับรู้ว่าเป็นสตูดิโอที่ได้มาตรตราฐาน ที่มีความ
น่าเชื่อถือ มีประสบการณ์ในการท่างาน มีระเบียบวินัยในการท่างาน และลูกค้าที่เข้ามาสามารถ
สร้างสรรค์ผลงานที่มีคุณภาพ  
 อีกทั้งบริษัทยังมุ่งเน้นให้ความส่าคัญกับกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์
(Product differentiation) ซึ่งการด่าเนินธุรกิจจะเน้นการออกแบบที่โดดเด่น มีความแตกต่างด้วย
ความคิดที่สร้างสรรค์ไม่ใช่เพียงแค่ความคิดด้านการออกแบบ และเพื่อให้ได้ผลงานที่มีมาตรฐานใน
ราคาเหมาะสมกับสถานที่ ซึ่งทั้งหมดนี้มาจากค่าขวัญของบริษัทที่ว่า Unexpected places 
 
 3.2.2 กลยุทธ์ทำงด้ำนรำคำ (Price) 
 เน่ืองจากบริษัทฯ จะให้ความส่าคัญและมุ่งตามสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายหลัก
ซึ่งเป็นบริษัทขนาดเล็กและขนาดกลางที่ตั้งอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีความ
ต้องการน่าเสนอสินค้าและบริการเพื่อการโฆษณาและการตลาด โดยใช้งบประมาณไม่สูงเกินไป 
และต้องการผลงานที่มีคุณภาพ สร้างความแตกต่าง ดังนั้นทางบริษัทฯ จะตั้งราคาที่เป็นมาตรฐาน  

https://www.pinterest.com/pin/439241769881539964/
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ตารางที่ 3.1 ราคาของNomad Studio 
 

ห้อง ขนำดห้อง(กว้ำง x 
ยำว x สูง) 

รำคำ/4 
ชม. 

รำคำ/6 
ชม. 

รำคำ/8 
ชม. 

รำคำ/10 
ชม. 

1. Studio A 8x16x4  6,000  9,000 

2. Studio B 8x16x4  6,000  9,000 

3. Studio C 8x16x4  6,000  9,000 

4. Room 1 6x10x4 3,500  6,500  

5. Room 2 6x10x4 3,500  6,500  

6. Room 3 6x6x4 3,000  5,000  

 
 

3.2.3 ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
สตูดิโอมีช่องทางการจัดจ่าหน่ายทางตรงจากสตูดิโอ โดยไม่ต้องผ่านคนกลางหรือ

อาจอาศัยผ่านเว็ปไซต์เกี่ยวกับการถ่ายภาพต่างๆ เช่น www.dpixmania.com ติดต่อกับ Wedding 
Studio ต่างๆที่ต้องการใช้สถานที่เพิ่ม ลงโฆษณากับทาง Facebook.com และ  Fotoinfomagzine เพื่อ
เป็นการเพิ่มช่องทางให้ลูกค้ารู้จักมากขึ้น และหากลูกค้าสนใจสามารถสอบถามผ่านทางโทรศัพท์
หรือจองคิวผ่านทางเว็ปไซต์ ได้ สามารถเข้าไปดูรายละเอียดสตูดิโอ และสถานที่ได้  

 

 
 

ภาพที่ 3.9 ตัวอย่างการลงโฆษณาใน www.dpixmania.com 
ที่มา : www.dpixmania.com 

http://www.dpixmania.com/
http://www.dpixmania.com/
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ภาพที่ 3.10 ช่องทางการจัดจ่าหน่าย 

 
 
 3.2.4 กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  
 บริษัทฯ ได้ใช้กลยุทธ์ด้านการสื่อสารทางการตลาด เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์ให้ Nomad 
Studio เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง โดยการใช้สื่อ Online เป็นสื่อหลักในการโฆษณาประชาสัมพันธ์
ผ่านเว็บไซต์ต่างๆ ยังน่าในเว็บไซต์ และ Facebook ท่า Search Engine Optimization (SEO) ผ่านเว็บ
เสิร์ชเอนจิน (Search Engine) ใน Google.com   

1. การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านเว็บไซต์ www.nomadstudio.com ซึ่งเป็นเว็บไซต์หลัก
ของบริษัท ทั้งนี้เพื่อใช้เป็นสื่อหลักในการติดต่อกับลูกค้า เป็นพื้นที่แสดงผลงานและประชาสัมพันธ์
สตูดิโอ ให้เป็นที่รู้จักแก่กลุ่มลูกค้าที่สนใจ ซึ่งในส่วนนี้จะมีค่าใช้จ่ายในส่วนของค่าบริการเช่า 
Hosting ขนาด 100 G และค่าบริการจดโดเมนเนมต่างประเทศ.com ในราคา 3,500 บาท / ปี  
 2. น่ า ผ ล ง า น ก า ร อ อ ก แ บ บ ล ง ใ น เ ว็ บ ไ ซ ต์ โ ด ย ผ่ า น ก า ร ล ง โ ฆ ษ ณ า กั บ 
http://facebookads.nipa.co.th/ เพื่อเป็นการแสดงผลงาน และประชาสัมพันธ์ อีกทั้งยังเพิ่มโอกาสใน
การโปรโมทสถานที่ และบริการให้กับบริษัทฯ เพื่อเพิ่มโอกาสในการขายสินค้า และบริการให้กับ
บริษัทได้อีกด้วย เน่ืองจากสื่อสังคมออนไลน์ดังกล่าวได้รับความนิยมอย่างมากและมีการเผยแพร่ได้
อย่างรวดเร็วและเป็นแบบ Mass Media ที่น่าสนใจ เพราะเป็นการสื่อสารแบบ 2 ทาง ท่าให้สามารถ
โตต้อบกับลูกค้าได้ทันทีทั้งนี้ท่าให้สามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายดั้งนี้ 

 สถานที่ตั้งประเทศ จังหวัด เมือง 
 ข้อมูลประชากร เช่น ต่าแหน่งงาน /รายได้ เป็นต้น 

http://www.nomadstudio.com/
http://facebookads.nipa.co.th/
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 อายุ  
 เพศ  
 สถานะ โสด / แต่งงาน / หมั้น / คบหาดูใจ 
 สถานศึกษา/สาชาที่เรียน/โรงเรียน/ปีที่จบการศึกษา 
 ภาษาที่ใช้ 
 สถานที่ท่างาน 
 ตรงกลุ่มเป้าหมาย ความชื่นชอบที่ตรงกับบริการ 
 การน่าผลงานการน่าผลงานการออกแบบลงในเว็บไซต์และมีการลงโฆษณากับ Facebook 

เพื่อโปรโมทเพจของสตูดิโอ โดนมีค่าใช้จ่าย 15,890 บาท / 6 เดือน 
 3. ท่า Search Engine Opimization (SEO) ผ่านการจ้างเว็บ www.webhiso.com เน่ืองจากการ
ท่า SEO หรือ การเพิ่มประสิทธิภาพในการค้นหา เป็นกระบวนการที่ท่าให้เว็บไซต์ หรือชื่อเว็บไซต์ 
ปรากฏอยู่ในต่าแหน่งที่ดีที่สุดของผลการค้นหา ผ่านเว็บเสิร์ชเอนจิน (Search Engine) เช่น 
Google.com, Yahoo.com, Sanook.com เป็นต้น ด้วย Search Keyword ที่เกี่ยวข้องกับ ธุรกิจ ข้อมูล 
เน้ือหา บทความสินค้าและบริการที่น่าเสนอผ่านเว็บไซต์ โดยรักษาให้อยู่ในต่าแหน่งที่ดีที่สุดเสมอ 
(ปกติจะพยายามท่าให้อยู่ในหน้าแรกของการค้นหา) ซึ่งการท่า SEO นั้นจะประกอบไปด้วย การ
ปรับปรุง – เพิ่มค่าส่าคัญ (Keywords) ในหน้าเว็บไซต์ การปรับแต่งหน้าเว็บไซต์ให้มีขนาดเล็กการ
ใช้ meta tag และวิธีอ่ืน ๆ ควบคู่กันไป ทั้งนี้มีจุดประสงค์เพื่อโปรโมทเว็บเซต์ของบริษัทให้เป็นที่
รู้จักมากขึ้นท่าให้เพิ่มโอกาสใสการขาย รวมทั้งเพื่อสร้างความน่าเชื่อถือให้กับบริษัทฯ และได้ลูกค้า
ตรงตามกลุ่มเป้าหมายที่ต้องการ อีกทั้งเป็นการเพิ่มจ่านวนคนเข้าเว็บของบริษัท ซึ่งเป็นการเพิ่ม
โอกาสทางธุรกิจ การพบเห็นโดยผู้ซื้อจากทั่วทุกมุมโลก ซึ่งค่าใช้บริการท่า SEO เพื่อให้ติดอันดับ
หนึ่งในสิบใน Google.com หรือ Google.co.th จ่านวน 1 คีย์เวิรด์ มีค่าบริการอยู่ที่ 999 บาท / เดือน 
โดนจะท่าการใช้บริการเป็นเวลา 1ปี รวมเป็น 11,988 บาท 
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แผนปฏิบัติกำรของกำรท ำกำรตลำด (Action Plan) 
 

ตารางที่ 3.2 แผนปฏิบัติการของการท่าการตลาด 
 

ล ำดับ กิจกรรม 
ปี 2560 ประมำณ

กำร
ค่ำใช้จ่ำย 

ม.ค
. 

ก.พ
. 

มี.ค
. 

เม.ย
. 

พ.ค
. 

มิ.ย
. 

ก.ค. ส.ค. ก.ย
. 

ต.ค
. 

พ.ย
. 

ธ.ค. 

1. 

เผยแพร่
ผลงำนผำ่น
ทำงเว็บไซต์
ของบริษัท 

            

3,500 

2. 

เผยแพร่
ผลงำนผ่ำน
ทำงสื่อสังคม
ออนไลน์
Facebook 

            

15,890 

3. 
ท ำ SEO ผ่ำน 
Google.com  

            
11,988 

รวมค่ำใช้จ่ำย 31,578 
 

3.2.5 กระบวนกำรให้บริกำร (Process) 
 นอกจากบริษัทฯ จะเน้นเร่ืองคุณภาพของสถานที่แล้ว ยังให้ความส่าคัญตั้งแต่กระบวนการ
คิดและการออกแบบ รวมไปถึงการใส่ใจในรายละเอียดเล็ก ๆ น้อย ๆ ของสถานที่และอุปกรณ์
เพื่อให้ลูกค้าได้เห็นถึงความใส่ใจในการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า ดังนั้นการให้ความ
ใส่ใจด้านการให้บริการจึงเป็นกลยุทธ์หนึ่งที่จะสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ซึ่งกระบวนการ
ให้บริการของบริษัทมีขั้นตอน ดังนี ้
 
 
 
 



34 
 

กระบวนกำร กำรให้บริกำร 
 

1. รับการติดต่อจากลูกค้า และให้ข้อมูล 
 
 

2. รับแจ้งห้องที่ต้องการใช้งานของลูกค้า 
 

3. ระบุวันและเวลา 
       
          
 
 
 
 

            4. จัดเตรียมสถานที่และอุปกรณ์ให้ลูกค้า 
 

5. คอนเฟิร์ม และแจ้งการนัดใช้บริการกับลูกค้าก่อนหน้าใช้บริการ 1 วัน 
 

6. ต้อนรับลูกค้าแล้วส่งมอบห้องกับอุปกรณ์ 
 

7. รับมอบห้องคืนจากลูกค้า 
 

ภาพที่ 3.11 กระบวนการ การให้บริการ 
 
 3.2.6 บุคลำกรผู้ให้บริกำร (People)  
 บุคลากรทุกคนจะรับทราบหน้าที่และความรับผิดชอบของตนจากรายละเอียดของงาน การ
ปฏิบัติงานทุกขั้นตอนจะมีเวลาก่าหนดไว้มีการจัดคิวของลูกค้าที่ดีไม่จัดทับซ้อนกันต้องมีการ
คัดเลือกบุคลากรให้มีคุณภาพ มีทัศนคติที่ดีมีใจรักในงานบริการ  และคัดเลือกผู้ที่มีความเชี่ยวชาญ
เฉพาะทางในงานแต่ละจัดท่าแผนพัฒนาฝึกอบรมเพิ่มพูนทักษะต่างๆให้พนักงานเสมอ 
 

YES 

การตัดสินใจของลูกค้า 
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 3.2.7 หลักฐำนแสดงคุณภำพกำรให้บริกำร (Physical Evidence) 
 ใช้เคร่ืองมือในการให้บริการที่ทันสมัยและมีมาตรฐานสากล รูปแบบการตกแต่งบริษัทเน้น
ความโปร่ง โล่ง สบาย เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกผ่อนคลาย  

 
3.3 กำรประมำณยอดกำรใช้บริกำร 
 
ตารางที่ 3.3 การประมาณยอดการใช้บริการ 
 

 
ในการประมาณการยอดการใช้บริการของ  No mad studio ได้ท่าการประเมินยอดการ

ให้บริการในระยะเวลา 5 ปี และมีอัตราการให้บริการเพิ่มขึ้นปีละ 5% โดยแยกเป็น 3 ตาราง ดังนี ้

ห้อง ขนำด
ห้อง

(กว้ำง x 
ยำว x 
สูง) 

กำรประมำณยอดกำรใช้บริกำร 

รำคำ/
4 ชม. 

 

รำคำ/
6 ชม. 

รำคำ/
8 ชม. 

 

รำคำ/
10 ชม. 

จ ำนวน 
ชม./
เดือน 

จ ำนวน 
ชม./ป ี

จ ำนวน
เงิน/ปี 

1. Studio 
A 

8x16x4  6,000  9,000 168 2,016 2,016,000 

2. Studio 
B 

8x16x4  6,000  9,000 168 2,016 2,016,000 

3. Studio 
C 

8x16x4  6,000  9,000 168 2,016 2,016,000 

4. Room 
1 

6x10x4 3,500  6,500  112 1,344 1,176,000 

5. Room 
2 

6x10x4 3,500  6,500  112 1,344 1,176,000 

6. Room 
3 

6x6x4 3,000  5,000  112 1,344 1,008,000 

รวม 840 10,081 9,408,000 
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กำรประมำณกำรยอดกำรใช้ปริมำณ  
ตารางที่ 3.4 แสดงการประมาณการยอดขาย (ชม.) 
 

ห้อง Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

1. Studio A 2,016 2,116.8 2,222.64 2,333.77 2,450.46 
2. Studio B 2,016 2,116.8 2,222.64 2,333.77 2,450.46 
3. Studio C 2,016 2,116.8 2,222.64 2,333.77 2,450.46 
4. Room 1 1,344 1,411.2 1,481.76 1555.85 1633.64 
5. Room 2 1,344 1,411.2 1,481.76 1555.85 1633.64 
6. Room 3 1,344 1,411.2 1,481.76 1555.85 1633.64 

รวม 10,080 10,584 11,113.20 11,668.86 12,252.30 
 หมายเหตุ : Nomad Studio กา่หนดให้การประมานการยอดขายเพิ่มขึ้นปีละ 5% 

 
ตารางที่ 3.5 แสดงการประมาณการยอดขาย (บาท) 
 

ห้อง Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

1. Studio A 2,016,000 2,116,800 2,222,640 2,333,722 2,450,460.6 
2. Studio B 2,016,000 2,116,800 2,222,640 2,333,722 2,450,460.6 
3. Studio C 2,016,000 2,116,800 2,222,640 2,333,722 2,450,460.6 
4. Room 1 1,176,000 1,234,800 1,296,540 1,361,367 1,429,435.3 
5. Room 2 1,176,000 1,234,800 1,296,540 1,361,367 1,429,435.3 
6. Room 3 1,008,000 1,058,400 1,111,320 1,166,886 1,225,230.3 

รวม 9,408,000 9,878,400 10,372,320 10,890,786 11,435,482.70 
หมายเหตุ : Nomad Studio กา่หนดให้การประมานการยอดขายเพิ่มขึ้นปีละ 5% 

 
 
 
 
 



37 
 

ตารางที่ 3.6 แสดงแสดงการประมาณการยอดขาย (คร้ัง) 
 

ห้อง Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 
1. Studio A 336 352.8 370.44 388.96 408.4 
2. Studio B 336 352.8 370.44 388.96 408.4 
3. Studio C 336 352.8 370.44 388.96 408.4 
4. Room 1 336 352.8 370.44 388.96 408.4 
5. Room 2 336 352.8 370.44 388.96 408.4 
6. Room 3 336 352.8 370.44 388.96 408.4 

รวม 2016 2116.8 2222.64 2333.76 2450.4 
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บทที่ 4 
 

แผนกำรผลิตและกำรด ำเนินงำน 
 
 

4.1 ท ำเลที่ตั้ง 
 

ที่ตั้งของ Nomad Studio ตั้งอยู่ในซอยถนนพระราม 9 ซอย 19 แขวงบางกะปิ เขตห้วยขวาง 
กรุงเทพมหานคร 10310 ซึ่งลักษณะอาคาร 1 ชั้น บนพื้นที่ 2 ไร่ 

 

 
ภาพที่ 4.1 แผนที่ต้ังสตูดิโอ 

 
Nomad Studio ใช้พื้นที่จ่านวน 2 ไร่ เนื่องจากห้องภายในสตูดิโอแต่ละห้องมีขนาดใหญ่

เพื่อรองรับการใช้พื้นที่ในการจัดวางของหรือจ่านวนคนที่อยู่ภายในสตูดิโอ และมีบริเวณที่จอดรถ
ส่าหรับลูกค้า การเลือกท่าเลที่ตั้งดังกล่าวนั้นมีความสะดวกในการคมนาคม การเข้าออก มีจอดรถ
กว้างขว้างเพื่อความสะดวกของลูกค้าที่มาใช้บริการ  
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4.2 กำรบริหำรพื้นที่ Layout ภำพรวม 
 

การออกแบบของ Nomad Studio ซึ่งมีขนาด 3,200 ตารางเมตร มีการแบ่งส่วนพื้นที่
ออกเป็น 6 ส่วน สตูดิโอ ห้องพนักงาน ห้องเก็บอุปกรณ์ จุดรับรองที่นั่งพัก ห้องน้่า และพื้นที่จอด
รถ  

 

 
ภาพที่ 4.2 Lay out Nomad studio 
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4.2.1 สตูดิโอจ่านวน 6 ห้องพื้นที่โดยรวมประมาน 540 ตารางเมตร ทุกห้องจะมีห้อง
แต่งตัวภายในตัวโดยสตูดิโอแบ่งเป็น 2 แบบ คือ Studio A Studio B Studio C เป็นสตูดิโอที่มีฉาก
ขาว (Cyclorama) แต่ Studio Aนั้นจะแตกต่างจากห้องอ่ืนตรงที่ มีห้องแต่งตัว 2 ห้อง เพื่อรองรับ
ลูกค้าที่ต้องการความเป็นส่วนตัวเป็นพิเศษ ส่วน Room 1 Room 2 Room 3 นั้นเป็นสตูดิโอที่มีการ
ตกแต่งห้องเป็นรูปแบบสไตล์ต่างๆ มีทั้งเป็นแบบ บิลท์อินและฉากส่าเร็จ มมีุมถ่ายภาพหลากหลาย
สไตล์ 

4.2.2 ออฟฟิศ พื้นที่โดยรวมประมาน 30 ตารางเมตร ไว้ส่าหรับให้ผู้จัดการท่างาน 
ประชุม และเก็บเอกสารต่างๆ  

4.2.3 ห้องเก็บของพื้นที่โดยรวมประมาน 18 ตารางเมตร ไว้เก็บอุปกรณ์ต่างๆที่ใช้ใน
สตูดิโอ เช่น คอมพิวเตอร์ กล้อง ไฟ 

4.2.4 จุดรับรองและที่นั่งพัก พื้นที่โดยรวมประมาน 166 ตารางเมตร เอาไว้ส่าหรับให้
ลูกค้ารอระหว่างเตรียมส่งมอบห้องสตูดิโอ หรือสามารถออกมานั่งพักผ่อนระหว่างที่ท่างานได้ 

4.2.5 ห้องน้่า พื้นที่โดยรวมประมาน 40 ตารางเมตร มีจ่านวนทั้งหมด 8 ห้อง โดยแบ่งเป็น 
ห้องน้่าชาย 4 ห้อง และห้องน้่าหญิง 4 ห้อง 

4.2.6 พื้นที่จอดรถ พื้นที่โดยรวมประมาน 510 สามารถจอดรถได้ประมาน20-25 คัน โดย
สามารถจอดได้ทั้งด้านหน้าและด้านหลังสตูดิโอด้านหน้ากับด้านหลัง 
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4.3 กระบวนกำรเช่ำห้องสตูดิโอ Nomad Studio (Process) 
 

4.3.1 ขั้นตอนกำรติดต่อเช่ำห้อง Nomad Studio 
 

1. ลูกค้าแจ้งห้องที่ต้องการใช้งาน 
 

2. เช็คตารางห้องว่าง ให้ลูกค้า 
 

3.จองห้องที่ต้องการใช้งาน ระบุ วัน เวลา วันเข้าใช้งาน 
 

4.ให้ลูกค้าระบุอุปกรณ์ที่ต้องการใช้เพิ่มเติม 
 

5.ค่านวณค่าใช้จ่าย 
 

6.ส่งข้อมูลการจองให้ลูกค้าตรวจสอบรายละเอียดการจอง 
  
 
 
 
 
 
 
                      7.ให้ลูกค้าวางมัดจ่าค่าห้องจ่านวน 30% และแจ้งหลักฐานการช่าระเงิน 

 
8.เตรียมสถานที่และอุปกรณ์ให้ลูกค้าในวันที่จอง 

 
9.ส่งมอบห้องให้ลูกค้า 

 
 
 

YES 

ภาพที่ 4.3 ขั้นตอนการจองเช่าห้องของ Nomad Studio 

 

การตัดสินใจของลูกค้า 
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4.3.2 กระบวนกำรเช่ำห้อง Nomad Studio 
 1. เมื่อลูกค้ามีการพิจารณาการเลือกใช้สตูดิโอว่าต้องการใช้ห้องลักษณะไหนโดยหาข้อมูล
ผ่านทางเว็ปไซต์ของสตูดิโอและจากการโทรสอบถามสถานที่จากนั้นท่าการติดต่อมาที่สตูดิโอเพื่อ
แจ้งห้องที่ต้องการใช้งาน 
 2. ทางสตูดิโอจะตรวจสอบห้องว่างให้ลูกค้า 

3. และระบุวัน เวลา ที่ต้องการใช้งาน แล้ว 
4. แจ้งอุปกรณ์ที่ต้องการใช้เพิ่มเติม 
5. ทางสตูดิโอค่านวณค่าใช้จ่ายทั้งหมด 
6. ทางสตูดิโอจะแจ้งรายละเอียดค่าใช้จ่ายให้ลูกค้ารับทราบผ่านทางโทรศัพท์หรือ E-Mail 
7. เมื่อลูกค้าตกลงในการเช่าสตูดิโอ ลูกค้าต้องวางเงินมัดจ่าเป็นจ่านวน 30 % ของค่าเช่า 

ก่อนเข้าใช้บริการล่วงหน้า 3 วัน (ลูกค้าไม่สามารถท่าการยกเลิกได้หลังจากจ่ายเงินแล้วหากลูกค้า
ต้องการยกเลิกทางสตูดิโอจะไม่คืนเงินค่ามัดจ่าให้) และแจ้งหลักฐานการช่าระเงิน 

8. ทางสตูดิโอจะจัดเตรียมสถานที่ให้ลุกค้า 
9. ส่งมอบห้องให้ลูกค้า 
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4.3.3 กระบวนกำร กำรให้บริกำรเช่ำห้องสตูดิโอ Nomad Studio 
  
ขั้นตอนกำรให้บริกำรเช่ำห้องสตูดิโอ Nomad Studio 
 

1. รับการติดต่อจากลูกค้า และให้ข้อมูล 
 
 

2. รับแจ้งห้องที่ต้องการใช้งานของลูกค้า 
 

3. ระบุวันและเวลา 
                                

 
 
 
 

 
 

4. จัดเตรียมสถานที่และอุปกรณ์ให้ลูกค้า 
 

5. คอนเฟิร์ม และแจ้งการนัดใช้บริการกับลูกค้าก่อนหน้าใช้บริการ 1 วัน 
 

6. ต้อนรับลูกค้าแล้วส่งมอบห้องกับอุปกรณ์ 
 

7. รับมอบห้องคืนจากลูกค้า 
 

ภาพที่ 4.4 ขั้นตอนการจองเช่าห้องของ Nomad Studio 
 

4.3.4 กระบวนกำร กำรให้บริกำรเช่ำห้องสตูดิโอ Nomad Studio 
 1. เมื่อลูกค้าติดต่อ สอบถามเข้ามาในสตูดิโอทางสตูดิโอจะแจ้งข้อมูลให้ลูกค้าทราบ 

2. ให้ลูกค้าแจ้งห้องที่ต้องการใช้งาน 

YES 

การตัดสินใจของลูกค้า 
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3. ทางสตูดิโอจะ ระบุห้อง วัน เวลา และอุปกรณ์ที่ต้องการใช้งานทางสตูดิโอจะท่าการจอง
ห้องและทบทวนรายละเอียดให้กับลูกค้า  
4. เมื่อลูกค้าตัดสินใจตกลง ทางสตูดิโอจะจัดเตรียมสถานที่และอุปกรณ์ให้กับลูกค้า 
5. ทางสตูดิโอจะโทรแจ้งคอนเฟิร์มกับลูกค้าก่อนวันเข้าใช้บริการ 1 วัน  
6. ต้อนรับลูกค้าและส่งมอบห้องกับอุปกรณ์ 
7. เมื่อครบตามจ่านวนชั่วโมงและท่าการรับห้องคืนจากลูกค้า 

 
4.4 กำรประมำณกำรก ำลังกำรผลิต และปริมำณกำรบริกำร 
 

4.4.1 กำรประมำณกำรปริมำณกำรบริกำร 
ปริมาณการบริการของ NoMad Studio ค่านวณจาก ปริมาณห้องที่ให้บริการได้ ต่อเดือน ปี และเวลา
ที่เปิดบริการ ดังนั้นจึงสามารถเขียนตารางได้ดังต่อไปนี้ 

วิธีคิด วันจันทร์-วันอาทิตย์ ตั้งแต่ 08.00น. – 18.00น. 
เท่าเวลาท่างานวันละ 10 ชั่วโมง มีจ่านวนห้อง 6 ห้อง เท่ากับวันละ 60 ชั่วโมง 
เปิดให้บริการอาทิตย์ละ 7 วัน / 1 เดือนมี 4 สัปดาห์ / และใน 1 ปี มี 52 สัปดาห์ 
ดังนั้น ก่าลังการผลิตสูงสุด/1 สัปดาห์ เท่ากับ 420 ชั่วโมง 
          ก่าลังการผลิตสูงสุด/1 เดือน   เท่ากับ 1,680 ชั่วโมง 
          ก่าลังการผลิตสูงสุด/1 ปี  เท่ากับ 5,040 ชั่วโมง 
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ตารางที่ 4.1 การประมาณการปริมาณการบริการ 
 

ห้อง ขนำดห้อง 
(กว้ำง x ยำว x สูง) 

ก ำลังกำรบริกำรสูงสุด
ชม. / 1 เดือน 

ก ำลังกำรบริกำรสูงสุดชม. 
/ 1 ปี 

Studio A 8x16x4 1,680 5,040 
Studio B 8x16x4 1,680 5,040 
Studio C 8x16x4 1,680 5,040 
Room 1 6x10x4 1,680 5,040 
Room 2 6x10x4 1,680 5,040 
Room 3 6x6x4 1,680 5,040 

ปริมำนกำรให้บริกำรสูงสุด 10,080 30,240 
 

ตารางที่ 4.2 ปริมาณการให้บริการคิดจาก ขั้นต่่าของการให้บริการ 1 ห้อง/1 วัน 
 

 ชม./วัน ชม./สัปดำห์ ชม./เดือน ชม./ป ี

Studio A 6 42 168 2,016 
Studio B 6 42 168 2,016 
Studio C 6 42 168 2,016 
Room 1 4 28 112 1,344 
Room 2 4 28 112 1,344 
Room 3 4 28 112 1,344 

รวม 30 210 840 10,080 
 
ปริมานชั่วโมงขั้นต่่ามาจากการให้บริการ 1 คร้ัง/ 1 ห้อง/1 วัน โดย Studio A B C นั้น

จ่านวนชั่วโมงในการเช่าขั้นต่่า คือ 6 ชั่วโมงต่อ 1 คร้ัง และ Room 1 2 3 จ่านวนชั่วโมงในการเช่าขั้น
ต่่า คือ 4 ชั่วโมงต่อ 1 คร้ัง  
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ตารางที่ 4.3 อัตราการให้บริการ 
 

 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 
ก่าลังการ
ให้บริการ 
(ชม.) 

30,240 30,240 30,240 30,240 30,240 

ประมานการ
ก่าลังการ
ให้บริการ 
(ชม.) 

10,080 10,584 11,113.2 11,668.86 12,252.30 

อัตราการ
ให้บริการ 
(ชม.) 

33.33% 35.00% 36.75% 28.59% 40.52% 

หมายเหตุ : Nomad Studio กา่หนดให้ อัตราการให้บริการเพิ่มขึ้นปีละ 5% ปริมานการให้บริการใน
ปีที่ 1 มาจากผลรวมจ่านวนชั่วโมง/ปี จากตารางที่ 4.3 

  
ตารางที่ 4.4 ปริมาณการให้บริการคิดจาก ขั้นต่่าของการให้บริการ 1 คร้ัง/ 1 ห้อง/1 วัน 
 

ห้อง ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 
1. Studio A 336 352.8 370.44 388.96 408.4 
2. Studio B 336 352.8 370.44 388.96 408.4 
3. Studio C 336 352.8 370.44 388.96 408.4 
4. Room 1 336 352.8 370.44 388.96 408.4 
5. Room 2 336 352.8 370.44 388.96 408.4 
6. Room 3 336 352.8 370.44 388.96 408.4 

รวม 2016 2116.8 2222.64 2333.76 2450.4 
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4.5 อุปกรณ์พร้อมรำคำและกำรตัดคำ่เสื่อม 
 

4.5.1 ไฟและอุปกรณ์ภำยในสตูดิโอ 
 

ตารางที่ 4.5 แสดงเคร่ืองจักร/อุปกรณ์ พร้อมราคาและการตัดค่าเสื่อม 
 

รำยกำร รำยละเอียด จ ำนวน รำคำ/
ชิ้น 

รวม 
(บำท) 

ค่ำเสื่อม/
ปี 

ชุดไฟสตูดิโอ Elinchrom 
PROHA 1000/1000 
ToGo (1 SET) 

1.หัวไฟ Elinchrom 
PROHA 1000 (2 หัว) 
2.Umberlla Wide 
Refrector (2 ชิ้น) 
3.EL-Skyport 
TransmitterSpeed (1 
ชิ้น) 

3  
 
 
 
 

121,000 363,000 72,600 

ไฟแฟลชสตูดิโอ 
FOKON Fame 6 Plus 

ไฟแฟลชเต็มก่าลัง 600 
วัตต์ 

12 16,000 192,000 38,400 

ไฟแฟลชสตูดิโอ 
FOKON Fame-e4 Plus 

ไฟแฟลชเต็มก่าลัง 400 
วัตต์ 

12 12,800 153,600 30,720 

Fokon Softbox RCTA 
Box 

Softbox รูปทรง
สี่เหลี่ยมผืนผ้าขนาด  
( 90 x 120 cm. ) 

6 3,840 23,040 4,608 

RiME LITE 
RECTANGULAR 
Softbox 

Softbox RiME LITE 
รูปทรงสี่เหลี่ยมผืนผ้า
ขนาด ( 60 x 85 cm. ) 

6 4,320 25,920 5,184 
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ตารางที่ 4.5 แสดงเคร่ืองจักร/อุปกรณ์ พร้อมราคาและการตัดค่าเสื่อม (ต่อ) 
 

รำยกำร รำยละเอียด จ ำนวน รำคำ/
ชิ้น 

รวม 
(บำท) 

ค่ำเสื่อม/
ปี 

Fokon Umbrella 
( Translucent ) 

ร่มแสงทะลุ Fokon 

size 105 cm. ( FUT-
105 ) 

12 360 4,320 864 

Fokon Umbrella ( Black 
& White ) 

ร่มขาวสะท้อน Fokon 
10 ก้าน ขนาดเส้นผ่า
ศุนย์กลาง 150 CM  

12 960 11,520 2,304 

Barn Door ขนาด 160 mm. 6 2,700 16,200 3,240 
รำยกำร รำยละเอียด จ ำนวน รำคำ/

ชิ้น 
รวม 
(บำท) 

ค่ำเสื่อม/
ปี 

 Snoot Honey Reflector สนูทส่าหรับบังคับ
แสงให้เป็นล่า เพื่อตก
กระทบจุดที่ต้องการ 

6 2,900 17,400 3,480 
 

StandardHoneyReflector  6 1,800 10,800 2,160 
BEAUTY DISH LUNA  ขนาด 70 CM 6 2,900 17,400 3,480 
MULTI DISK แผ่นสะท้อนแสง 

ขนาด  112 x 168 cm  
5สี : ทอง/ เงิน / ด่า / 
ขาว / ขาวทะลุ 

6 1,800 10,800 2,160 

Fokon  
FMD 105 Multidisk 

แผ่นสะท้อนแสง 
ขนาด 105 cm 
5 สี : ขาว / ด่า / เงิน / 
ทอง / แสงทะลุ 

6 1,360 8,160 1,632 
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ตารางที่ 4.5 แสดงเคร่ืองจักร/อุปกรณ์ พร้อมราคาและการตัดค่าเสื่อม (ต่อ) 
 

รำยกำร รำยละเอียด จ ำนวน รำคำ/
ชิ้น 

รวม 
(บำท) 

ค่ำเสื่อม/
ปี 

Fokon Frame ขนาด 1 x 2 m 
ในชุดประกอบด้วย 
1. กระเป๋า 1 ใบ 
2. โครงเฟรม ผ้า 5 สี  
ขาวสะท้อน , เงิน ,ด่า, 
ทอง, ขาวแสงทะล ุ

3 9,000 27,000 5,400 

Yongnuo YN-622 
Wireless TTL Flash 
Trigger Set 

ไวเลสสั่งงานแฟลช 
แบบไร้สายด้วย 

6 2,390 14,340 2,868 

เต็นท์ถ่ายสินค้า ขนาด 100 cm 3 1,990 5,970 1,194 
Fokon Packshot Table ขนาด : 1เมตร x 2

เมตร 
3 11,600 34,800 6,960 

Canon EOS 7D Body  2 43,900 87,800 17,560 
รวม 1,013,270 202,654 
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ตารางที่ 4.6 แสดงอุปกรณ์ส่านักงาน และการตัดค่าเสื่อม 
 

รำยกำร รำยละเอียด จ ำนวน รำคำ/ชิ้น รวม 
(บำท) 

ค่ำเสื่อม/
ปี 

Computer Dell Vostro 
330 

คอมพิวเตอร์ต้ังโต๊ะ  1 19,900 19,900 3,980 

IMac  คอมพิวเตอร์ต้ังโต๊ะ 
รุ่น 21.5 นิ้ว 

2 49,900 99,800 19,960 

TV LED ขนาด 42 นิ้ว 1 13,900 13,900 2,780 
ตู้เย็น ขนาก7.4 Q 1 7,990 7,990 1,598 
เคร่ืองปรับอากาศ ขนาด 37,063 BTU

ขนาด 25,000 BTU 
ขนาด 15,000 BTU 

9 
5 
3 

55,900 
30,900 
22,900 

503,100 
154,500 
68,700 

100,620 
30,900 
13,740 

โทรศัพท์ส่านักงาน  1 1,000 1,000 200 
เคร่ืองท่าน้่าร้อน  1 890 890 178 
โต๊ะท่างาน  5 3,490 17,450 3,490 
เก้าอี้ท่างาน  5 1,390 6,950 1,390 
เคาว์เตอร์ ขนาด 70 x150 CM 1 15,900 15,900 3,180 
โซฟา โซฟาหนังสังเคราะห์ 

ขนาด 180 ซ.ม. 
4 11,200 44,800 8,960 

โซฟา โซฟาไม้พร้อมเบาะ
รองนั่ง 

10 15,500 155,000 31,000 

กล่องรับสัญญาน wifi  8 1,540 12,320 2,464 
กลองวงจรปิด   10 2,000 20,000 4,000 
ปริ้นเตอร์  1 3,490 3,490 698 
ชุดโต๊ะสนาม โต๊ะ 1 ตัว 

เก้าอี้ 4 ตัว 
5 13,900 69,500 13,900 

โต๊ะกลาง  5 22,000 110,000 22,000 
รวม 1,325,190 265,038 

 

http://th.priceprice.com/Dell-Vostro-330-4172/
http://th.priceprice.com/Dell-Vostro-330-4172/
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ตารางที่ 4.7 แสดงวัสดุสิ้นเปลือง 
 
ล ำดับ รำยกำร รำคำ/ชิ้น จ ำนวนชิ้น รวม (บำท) 

ต่อเดือน ต่อปี ต่อเดือน ต่อปี 
1 ปากกาเมจิกชุด 12 สี Pilot 60 - 2 60 120 
2 ปากกาลูกลื่น Ranold 10 4 48 40 480 
3 ปากกาลบค่าผิดหัวลูกลื่น 55 2 24 110 1,320 
4 ไม้บรรทัด 30 - 2 30 60 
5 กรรไกร 55 - 2 55 110 
6 กระดาษถ่ายเอกสาร A4 

70แกรม (แพ็ค5รีม)  
399 0.5 6 299.5 2394 

7 แฟ้มสันกว้าง 83 - 5 83 415 
8 สมุดโน้ตสันลวด B5 70

แกรม น้่าเงิน ตราช้าง W-
001B  

55 1 12 55 660 

9 ลวดเย็บ แม็กซ์ 15 1 12 15 180 
10 คลิปหนีบกระดาษ 1 โหล 15 1 12 15 180 
11 หมึกพิมพ์ 390 2 24 780 9,360 
12 แก้วน้่า 10 - 10 - 10 
13 จาน 30 - 15 - 450 
14 ช้อน-ส้อม 20 - 10 - 200 
15 ทิชชู่ แพ็ค 24  ม้วน 144 20 240 2,880 34,564 

รวม 4,422.5 50,503 
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บทที่ 5 
 

แผนกำรจัดกำรและก ำลังคน 
 

5.1 Organization Chart

                                                        ภาพที่ 5.1 Organization Chart 
 

5.2 JD JS ระยะเวลำกำรท ำงำน 
 

5.2.1 ต ำแหน่งงำน ผู้จัดกำร 
ลักษณะงำน (JD) 
1. ก่าหนดเป้าหมายด้านยอดขาย ผลก่าไร การตลาด และจัดท่างบประมาณประจ่าปี 
(Budgeing) ของบริษัท 
2. วางแผนการด่าเนินงาน (Planning) ของทุกฝ่ายเพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่ก่าหนดไว้ 
3. มอบหายงานให้ผู้ใต้บังคับบัญชาอย่างถูกต้องเหมาะสม และควบคุมการท่างานร่วมกัน
กับฝ่ายต่างๆภายในสตูดิโอ (Assigning) 
 
คุณสมบัติ (JS) 
1. เพศหญิง-ชาย อายุ 30 ปี ขึ้นไป จบการศึกษาระดับปริญญาตรีสาขาศิลปกรรมศาสตร์
หรือนิเทศศาสตร์ หรือสาขาที่เกี่ยวข้อง 

ผู้จัดการ

(1 ต่าแหน่ง)

พนักงานต้อนรับ/
ประสานงาน 
(2ต่าแหน่ง)

พนักงานบัชชี

(1 ต่าแหน่ง)

ผู้ช่วยช่างภาพ

(1 ต่าแหน่ง)

พนักงานท่าความ
สะอาด(1 ต่าแหน่ง)
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2. มีประสบการณ์ท่างานเกี่ยวกับสตูดิโอหรือการถ่ายภาพอย่างน้อย 2 ปี 
3. มีความคิดสร้างสรรค์ความช่านาญในการถ่ายภาพและเข้าใจในกระบวนการท่างาน
เกี่ยวกับการได้เป็นอย่างดี 

 4. มีความรู้ทางด้านเคร่ืองมือและอุปกรณ์ที่ใช้ในการถ่ายภาพ 
 5. มีบุคลิกคล่องตัว มีไหวพริบด้านการสื่อสาร และสามารถ แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 
 ระยะเวลาการท่างาน วันอังคาร - เสาร์ เวลา 08.00 น. -17.00 น. 
 
 5.2.2 ต ำแหน่งงำน พนักงำนต้อนรับ/ประสำนงำน 2 ต ำแหน่ง 
 ลักษณะงำน (JD) 
 1. ดูแล ต้อนรับ ประสานงานต่างๆกับลูกค้า ทางโทรศัพท์และหน้าเคาน์เตอร์ 
 2. รับ-ส่งข้อมูล และประสานงานต่างๆ รวมทั้งจัดการเอกสารส่วนหน้า 
 3. จัดตารางห้องว่าง จองคิว ให้ลูกค้า 
 4. จัดท่าบิลและใบเสนอราคาให้ลูกค้า 
 5. ส่งรับ-ตอบ E-Mail 
 คุณสมบัติ (JS) 
 1. เพศ หญิง-ชาย อายุ 25 ปี ขึ้นไป จบการศึกษาระดับ ปวช./ปวส. ขึ้นไป 
 2. มีความรู้ในการใช้คอมพิวเตอร์ พื้นฐาน (Microsoft office) 
 3. มีทักษะในการสื่อสารที่ดี 
 4. มีบุคลิกภาพและมนุษย์สัมพันธ์ดี ท่างานร่วมกับผู้อ่ืนได้ 
 5. สามารถท่างานล่วงเวลาได้ 
 ระยะเวลาการท่างาน วันอังคาร – เสาร์     เวลา 11.00-20.00 

       วันอาทิตย์ – จันทร์ เวลา 07.30-16.30 
 

 5.2.3 ต ำแหน่งงำน พนักงำนบัญชี 
 ลักษณะงำน (JD) 

1. ลงบัญชีค่าใช้จ่าย คีย์เอกสาร พร้อมแยกภาษีมูลค่าเพิ่มและภาษีหัก ณ ที่จ่าย 
จัดท่ารายงานภาษีมูลค่าเพิ่ม 
2. เตรียมเอกสารภาษีประจ่าปี 
3. บักทึกบัญชีรายรับ-รายจ่าย และปิดงบ 
4. จัดท่าเงินเดือนและสวัสดิการต่างๆ ของพนักงาน  
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คุณสมบัติ (JS) 
1.เพศ หญิง อายุ 25 ปีขึ้นไป จบการศึกษาระดับ ปวช./ปวส. ขึ้นไป สาขาบัญชีหรือสาขาที่
เกี่ยวข้อง 
2.มีประสบการณ์ท่างานอย่างน้อย 2 ปี 3.มีความรับผิดชอบ 
4. สามารถมาท่างานที่สตูดิโอและรับกลับไปท่าที่บ้านได้ 
ระยะเวลาการท่างาน ทุกวันที่1-4 ของทุกเดือน (Freelance) 
 

 5.2.3 ต ำแหน่งงำน ผู้ช่วยช่ำงภำพ 1 ต ำแหน่ง 
ลักษณะงำน (JD) 

 1. จัดเตรียม-จัดเก็บ อุปกรณ์ภายในสตูดิโอ 
 2. ให้ค่าแนะน่าและช่วยเหลือลูกค้าในเร่ืองอุปกรณ์ 
 3. ดูแลและตรวจสอบอุปกรณ์ภายในสตูดิโอ 

คุณสมบัติ (JS) 
1. เพศชาย อายุ 25 ปีขึ้นไป 
2. จบการศึกษาระดับ ม.6 ขึ้นไป 
3. มีมนุษย์สัมพันธ์ดี มีความตรงต่อเวลาและรับผิดชอบในการท่างานได้ดี 
4. รู้เรื่องอุปกรณ์ถ่ายภาพเป็นอย่างดี 
5. มีใจในงานบริการ 
6. มีประสบการณ์การท่างานอย่างน้อย 2 ปี 
ระยะเวลาการท่างาน วันอังคาร – เสาร์ เวลา 08.00-17.00       
  
5.2.4 ต ำแหน่งงำน พนักงำนท ำควำมสะอำด 
ลักษณะงำน (JD) 
1. ท่าความสะอาดพื้นที่บริเวณสตูดิโอ 
คุณสมบัติ (JS) 
1. เพศหญิง อายุ 25 ถึง 50 ปี การศึกษา ไม่จ่ากัด  
2. มีทักษะในการท่าความสะอาด  
3. รักงานบริการ ละเอียด รอบคอบ รักความสะอาด มีความซื่อสัตย์ ขยัน มีระเบียบวินัย 
รับผิดชอบต่อหน้าที่ พูดจาสุภาพเรียบร้อย  
ระยะเวลาการท่างาน วันจันทร์ – เสาร์ เวลา 09.00-18.00     
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5.2.5 ระยะเวลำกำรท ำงำน 
No Mad Studio เปิดท่าการเวลา 08.00-18.00 ทุกวัน ยกเว้นวันหยุดนักขัตฤกษ์   
 

5.3 ตำรำงสรุปค่ำตอบแทนของบุคลำกร 
 
ตารางที่ 5.1 สรุปค่าตอบแทนของบุคลากร 
 

ต ำแหน่ง อัตรำ ผลตอบแทน/เดือน 
(บำท) 

ผลตอบแทน/ปี (บำท) 

ผู้จัดการ 1 25000 300000 
พนักงานต้อนรับ/ประสานงาน 2 12000 288000 
พนักงานบัญชี 1 4000 48000 
ผู้ช่วยช่างภาพ  1 13000 156000 
พนักงานท่าความสะอาด 1 9000 108000 

รวม 6 63000 900000 

 
5.3.1 กำรจ่ำยค่ำตอบแทนพนักงำน/สวัสดิกำร 
1. ค่าตอบแทนของพนักงานนั้นเป็นระบบการจ่ายเงินเดือน โดยใช้เคร่ืองตอกบัตรเป็นตัว

บันทึกเวลาเข้า-ออก งานของพนักงาน และให้ผู้จัดการเป็นคนตรวจสอบและส่งข้อมูลให้พนักงาน
บัชชีค่านวณ สถิติการสาย ขาด ลา ค่าล่วงเวลา โดยจะตัดรอบการเช็คทุกวันที่30-31ของเดือนและ
ท่าการจ่ายค่าตอบแทนทุกวันที่ 3 ของเดือน  

- การค่านวณค่าท่างานล่วงเวลา วันปกติถ้าพนักท่างานเกินเวลาจะได้รับค่าล่วงหน้า ชม.ละ
100   บาท  
- การเข้างานสาย พนักงานสามารถเข้างานสายได้ไม่เกิน 15 นาทีโดยไม่หักเงินเดือน  
2. สวัสดิการพนักงาน 
- ประกันสังคม 
- วันหยุดพักร้อน 10 วัน/ปี 
- ค่าล่วงเวลา (OT) 
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5.4 ค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยและบริหำร 
 
ตารางที่ 5.2 ค่าใช้จ่ายส่านักงาน 

 

 
ตารางที่ 5.3 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
 

 
ตารางที่ 5.4 ค่าเช่าอาคารส่านักงาน 
 

 
 
 
 

ค่ำใช้จ่ำยส ำนักงำน ค่ำใช้จ่ำย/เดือน ค่ำใช้จ่ำย/ปี 
ผู้จัดการ 25,000 300,000 
พนักงานต้อนรับ/ประสานงาน 12,000 288,000 
พนักงานบัญชี 4,000 48,000 
ผู้ช่วยช่างภาพ  13,000 156,000 
พนักงานท่าความสะอาด 9,000 108,000 
ค่าสาธารณูปโภค 30,000 360,000 
ค่าโทรศัพท์ 200 2,400 
ค่า Internet รายเดือน 899 10,788 

รวม 94,099 1,273,188 

ค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำด Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 
ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 53,502 13,488 13,488 14,162 14,870 15,613 

เพิ่มขึ้น 5% 5% 5% 

ค่ำเช่ำอำคำรส ำนักงำน Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

ค่ำเช่ำอำคำรส ำนักงำน 1,200,00 1,440,00 1,440,00 1,440,00 1,440,00 1,440,00 
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บทที่ 6 
 

แผนกำรเงิน 
 
 แผนการเงินของ NoMad Studio นั้นท่าเพื่อแสดงผลการด่าเนินงาน ประมาณการงบดุล 
ประมาณการงบก่าไรขาดทุน สถานะของกิจการ ว่ามีความสามารถในการบริหาร รวมถึงวัด
ความส่าเร็จในการด่าเนินงาน และระยะเวลาในการคืนทุนเพื่อเป็นแนวทางในการท่าธุรกิจต่อไป 

ซึ่งแผนการเงินนี้จะต้องมีการประมาณการ  บนความเป็นจริง  เช่นยอดขาย  ในงบก่าไร
ขาดทุน  โดยทั่วไปจัดท่าเป็นรายปี มีการประเมินเป็นระยะๆ เพื่อให้เห็นภาพรวมของแผนการเงิน
สตูดิโอ หรือการจัดท่าประมาณการทางการเงินเพื่อน่าไปใช้เป็นแผนที่น่าทางของการด่าเนินธุรกิจ
ให้มีความเป็นรูปธรรมชัดเจนหรือที่เรียกว่ามีตัวชี้วัดแนวทางเป้าหมายที่วางไว้ ว่ามีความเป็นไปได้
มากน้อยเพียงใด 
 

6.1 กำรก ำหนดสมมติฐำน 
 

6.1.1 กำรคำดกำรณร์ำยได้จำกกำรด ำเนนิงำน 
การคาดการณ์วิเคราะห์งบการเงินของทางบริษัทฯ จะก่าหนดระยะเวลาไว้ 5 ปี โดยเร่ิม

ตั้งแต่เดือน มกราคม พ.ศ. 2560 ถึง ปี พ.ศ.2564 
 
ตารางที่ 6.1 การคาดการณ์รายได้จากการด่าเนินงาน 
 

 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 
ปริมาณการให้บริการ(ชม.) 10,080 10,584 11,113.20 11,668.86 12,252.30 12,865 

หมายเหตุ : อัตราการเติบโตเป็น 5% ของปีก่อนหน้า 
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ตารางที่ 6.2 การคาดการณ์จ่านวน ชั่วโมงงาน 
 

รำยกำร  Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 
Studio A 20% 2,016 2,117 2,233 2,334 2,450 
Studio B 20% 2,016 2,117 2,233 2,334 2,450 
Studio C 20% 2,016 2,117 2,233 2,334 2,450 
Room 1 13.33% 1,344 1,411 1,482 1,556 1,634 
Room 2 13.33% 1,344 1,411 1,482 1,556 1,634 
Room 3 13.33% 1,344 1,411 1,482 1,556 1,634 

รวม 100% 10,080 10,584 11,113 11,669 12,525 
 

ตารางที่ 6.3 แสดงราคาขายต่อหน่วย 
 

รำยกำร Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 
Studio A 1000 1080 1160 1240 1320 
Studio B 1000 1080 1160 1240 1320 
Studio C 1000 1080 1160 1240 1320 
Room 1 875 955 1035 1115 1195 
Room 2 875 955 1035 1115 1195 
Room 3 750 830 910 990 1070 

หมายเหตู : ราคาขึ้น 80 บาท/ปี 
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ตารางที่ 6.4 แสดงราคาขายต่อปี 
 

รำยกำร Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 
Studio A 2,016,000.00  2,286,144.00 2,578,262.40 2,893,877.28 3,234,607.99 
Studio B 2,016,000.00  2,286,144.00 2,578,262.40 2,893,877.28 3,234,607.99 
Studio C 2,016,000.00  2,286,144.00 2,578,262.40 2,893,877.28 3,234,607.99 
Room 1 1,176,000.00 1,347,696.00 1,533,621.60 1,734,770.52 1,952,200.27 
Room 2 1,176,000.00 1,347,696.00 1,533,621.60 1,734,770.52 1,952,200.27 
Room 3 1,008,000.00 1,171,296.00 1,348,401.60 1,540,289.52 1,747,995.22 

 
 6.1.2 กำรคำดกำรณค์่ำใช้จ่ำย 
 ทางบริษัทได้ก่าหนดค่าใช้จ่ายต่างๆ โดยพิจารณาจากการคาดการณ์ค่าใช้จ่ายส่านักงาน 
ค่าใช้จ่ายทางการตลาด และค่าเช่าอาคารส่านักงาน ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 6.5 ค่าใช้จ่ายส่านักงาน 

 

 
 
 
 

ค่ำใช้จ่ำยส ำนักงำน ค่ำใช้จ่ำย/เดือน ค่ำใช้จ่ำย/ปี 
ผู้จัดการ 25,000 300,000 
พนักงานต้อนรับ/ประสานงาน 12,000 288,000 
พนักงานบัญชี 4,000 48,000 
ผู้ช่วยช่างภาพ  13,000 156,000 
พนักงานท่าความสะอาด 9,000 108,000 
ค่าสาธารณูปโภค 30,000 360,000 
ค่าโทรศัพท์ 200 2,400 
ค่า Internet รายเดือน 899 10,788 

รวม 94,099 1,273,188 
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ตารางที่ 6.6 แสดงค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
 

 
ตารางที่ 6.7 ค่าเช่าอาคารส่านักงาน 
 

 
ตารางที่ 6.8 แสดงการลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 

 
 
 

ค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำด Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 
ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 13,488 53,502 13,488 14,162 14,870 15,613 

เพิ่มขึ้น 5% 5% 5% 

ค่ำเช่ำอำคำรส ำนักงำน Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 
ค่าเช่าอาคารส่านักงาน 1,200,00 1,440,00 1,440,00 1,440,00 1,440,00 1,440,00 

กำรลงทุนในสินทรัพย์ถำวร Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

อาคารโรงงาน 3,500,000.00  3,500,000.00  3,150,000.00  2,800,000.00  2,450,000.00  2,100,000.00  

 ค่าเสื่อมราคาอาคารโรงงาน      350,000.00     350,000.00     350,000.00     350,000.00     350,000.00  

อาคารโรงงานสุทธิ   3,150,000.00  2,800,000.00  2,450,000.00  2,100,000.00  1,750,000.00  

เคร่ืองมือและอุปกรณ์โรงงาน 1,013,270.00  1,013,270.00     810,616.00     607,962.00     405,308.00     202,654.00  

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์โรงงาน      202,654.00     202,654.00     202,654.00     202,654.00     202,654.00  

เคร่ืองมือแลอุปกรณ์โรงงาน (สุทธิ)      810,616.00     607,962.00     405,308.00     202,654.00           -    

อุปกรณ์ส่านักงาน 1,325,190.00  1,325,190.00  1,060,152.00    795,114.00  530,076.00  265,038.00  

ค่าเสื่อมราคา - อุปกรณ์ส่านักงาน   265,038.00  265,038.00  265,038.00  265,038.00  265,038.00  

อุปกรณ์ส่านักงาน (สุทธิ)   1,060,152.00  795,114.00  530,076.00  265,038.00           -    

อาคารและอุปกรณ์สุทธิ 5,838,460.00  5,020,768.00  4,203,076.00  3,385,384.00  2,567,692.00  1,750,000.00  
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เงินลงทุนสินทรัพย์ถาวรสุทธิ 5,838,460.00 
เงินสดในมือ (Cash on hand)  448,052.00 
เงินลงทุนเร่ิมแรกสุทธิ   7,500,000.00 
ความต้องการเงินลงทุนจริง  7,500,000.00  
 
ตารางที่ 6.9 แสดงที่มาของเงินทุน 
 

รำยนำมผู้ถือหุ้น จ ำนวนหุ้น (หุ้นละ100
บำท) 

มูลค่ำ คิดเป็น % 

1.นางสาวพิมพ์ชนก คล่องผจญกิจ 45,000 4,500,000 60% 
2.นางสาวเอกมณี พงศ์ศรีรันต์ 20,000 2,000,000 26.67% 
3.นางสาวพิรอร ตีระจินดา 10,000 1,000,000 13.33% 

รวม 75,000 7,500,000 100% 
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6.2 งบก ำไรขำดทุน 
 
ตารางที่ 6.10 แสดงงบก่าไรขาดทุน 
 

  
  

Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

รำยได้จำกกำรขำย  9,407,999.99 10,725,119.99 12,150,431.99 13,691,462.39 15,356,219.75 

หัก ต้นทุนสินค้ำที่
ขำย 

      

ค่ำเสื่อมรำคำ อำคำร
โรงงำน 

 350,000.00 350,000.00 350,000.00 350,000.00 350,000.00 

ค่ำเสื่อมรำคำ อุปกรณ์
โรงงำน 

 202,654.00 202,654.00 202,654.00 202,654.00 202,654.00 

ค่ำเช่ำที่ดินโรงงำน 1,200,000.00 1,440,000.00 1,440,000.00 1,440,000.00 1,440,000.00 1,440,000.00 

ก ำไรข้ันต้น (1,200,000.00) 7,415,345.99 8,732,465.99 10,157,777.99 11,698,808.39 13,363,565.75 

ค่ำใช้จ่ำยในกำรขำย
และบริหำร 

      

ค่ำใช้จ่ำยทำง
กำรตลำด 

13,488.00 53,502.00 13,488.00 14,162.40 14,870.52 15,614.05 

ค่ำเสื่อมรำคำ อุปกรณ์
ส ำนักงำน 

 265,038.00 265,038.00 265,038.00 265,038.00 265,038.00 

      ค่ำใช้จ่ำย
ส ำนักงำน 

 1,273,188.00 1,336,847.40 1,403,689.77 1,473,874.26 1,547,567.97 

EBIT (1,213,488.00) 5,823,617.99 7,117,092.59 8,474,887.82 9,945,025.61 11,535,345.73 

ดอกเบี้ยจ่ำย       

ก ำไรก่อนภำษี (1,213,488.00) 5,823,617.99 7,117,092.59 8,474,887.82 9,945,025.61 11,535,345.73 

ภำษี  1,747,085.40 2,135,127.78 2,542,466.35 2,983,507.68 3,460,603.72 

ก ำไรสุทธิ (1,213,488.00) 4,076,532.59 4,981,964.81 5,932,421.47 6,961,517.93 8,074,742.01 

ก ำไรสะสม - ต้นงวด  (1,213,488.00) 2,863,044.59 5,354,027.00 8,320,237.74 11,800,996.70 

บวก ก ำไรสุทธิ (1,213,488.00)  4,076,532.59   4,981,964.81   5,932,421.47   6,961,517.93   8,074,742.01  

หักเงินปันผล    -     2,490,982.41   2,966,210.74   3,480,758.96   4,037,371.00  

ก ำไรสะสม - ปลำย
งวด 

(1,213,488.00)  2,863,044.59   5,354,027.00   8,320,237.74  11,800,996.70  15,838,367.71  

นโยบำยปันผล  0% 50% 50% 50% 50% 
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6.3 งบดุล / งบก ำไรสะสม 
 
ตารางที่ 6.11 แสดงงบดุล / ก่าไรสะสม 
 

ประมำณกำรงบดุล 

สินทรัพย์ Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

สินทรัพย์
หมุนเวียน 

      

เงินสดในมือ
และเงินฝาก
ธนาคาร 

448,052.00 5,342,276.59 8,650,951.00 12,434,853.74 16,733,304.70 21,588,367.71 

วัตถุดิบคงเหลือ - - - - - - 

สินค้าคงเหลือ  - - - - - 

ลูกหนี้การค้า  - - - - - 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

448,052.00 5,342,276.59 8,650,951.00 12,434,853.74 16,733,304.70 21,588,367.71 

สินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน 

      

อาคารและ
อุปกรณ์-สุทธิ 

5,838,460.00 5,020,768.00 4,203,076.00 3,385,384.00 2,567,692.00 1,750,000.00 

รวมสินทรัพย์
ไม่หมุนเวียน 

5,838,460.00 5,020,768.00 4,203,076.00 3,385,384.00 2,567,692.00 1,750,000.00 

รวมสินทรัพย์ 6,286,512.00 10,363,044.59 12,854,027.00 15,820,237.74 19,300,996.70 23,338,367.71 
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ตารางที่ 6.11 แสดงงบดุล / ก่าไรสะสม (ต่อ) 
 
หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

หนี้สินหมุนเวียน       

เจ้าหนี้การค้า       

รวมหนี้สินหมุนเวียน       

หนี้สินไม่หมุนเวียน       

เงินกู้ยืมจากสถาบันการเงิน       

รวมหนี้สินไม่หมุนเวียน       

รวมหนี้สิน       

ส่วนของผู้ถือหุ้น       

ทุนเรือนหุ้น – หุ้นสามัญ       

จดทะเบียนและช่าระแล้ว 7,500,000.00 7,500,000.00 7,500,000.00 7,500,000.00 7,500,000.00 7,500,000.00 

ก่าไรสะสม (1,213,488.00) 2,863,044.59 5,354,027.00 8,320,237.74 11,800,996.70 15,838,367.71 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 6,286,512.00 10,363,044.59 12,854,027.00 15,820,237.74 19,300,996.70 23,338,367.71 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้
ถือหุ้น 

6,286,512.00 10,363,044.59 12,854,027.00 15,820,237.74 19,300,996.70 23,338,367.71 
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6.4 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 6.12 แสดงงบกระแสเงินสด 
 

  Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

กระแสเงินสด
จำกกิจกรรม
ด ำเนินงำน 

      

ก่าไรสุทธิ (1,213,488.00) 4,076,532.59 4,981,964.81 5,932,421.47 6,961,517.93 8,074,742.01 

ปรับกระทบ
ก ำไรสุทธิเป็น
เงินสดรับ 
(จ่ำย) จำก
กิจกรรม 

      

ด ำเนินงำน :        

ค่าเสื่อมราคา  817,692.00 817,692.00 817,692.00 817,692.00 817,692.00 

ก่าไรจากการ
ขายสินทรัพย์ 

      

เงินสดรับจำก
กำรด ำเนินงำน
ก่อนกำร
เปลี่ยนแปลงใน
สินทรัพย์และ
หนีส้ิน
ด ำเนินงำน 

(1,213,488.00) 4,894,224.59 5,799,656.81 6,750,113.47 7,779,209.93 8,892,434.01 

(สินทรัพย์
ด ำเนินงำน 
(เพิ่มขึ้น) 
ลดลง) 
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ตารางที่ 6.12 แสดงงบกระแสเงินสด (ต่อ) 
 

  Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

สินค้าคงเหลือ - - - - - - 

วัตถุดิบคงเหลือ - - - - - - 

ลูกหนี้การค้า - - - - - - 

หนี้สิน
ด ำเนินงำน
เพิ่มขึ้น (ลดลง) 

      

เจ้าหนี้การค้า - - - - - - 

เงินสดสุทธิ
ได้มำจำก
กิจกรรม
ด ำเนินงำน 

- - - - - - 

กระแสเงินสด
จำกกิจกรรม
ลงทุน 

      

     เงินสดจ่าย
จากการซื้อ
สินทรัพย์ 

(5,838,460.00)      

     เงินสดรับ
จากการขาย
สินทรัพย์ 

      

เงินสดสุทธิใช้
ไปจำกกิจกรรม
ลงทุน 

(5,838,460.00) - - - - - 
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ตารางที่ 6.12 แสดงงบกระแสเงินสด (ต่อ) 
 

  Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

กระแสเงินสด
จำกกิจกรรม
จัดหำเงิน 

      

เงินกู้ยืมจาก
สถาบันการเงิน
เพิ่มขึ้น (ลดลง) 

- - - - - - 

เพิ่มทุน 7,500,000.00      

เงินปันผลจ่าย  - (2,490,982.41) (2,966,210.74) (3,480,758.96) (4,037,371.00) 

เงินสดสุทธิ
ได้มำจำก (ใช้
ไปใน) 
กิจกรรมจัดหำ
เงิน 

7,500,000.00 - (2,490,982.41) (2,966,210.74) (3,480,758.96) (4,037,371.00) 

เงินสดในมือ
และเงินฝำก
ธนำคำรสุทธิ
เพิ่มขึ้น 
(ลดลง)  

      

เงินสดในมือ
และเงินฝำก
ธนำคำร - ต้น
ปี 

448,052.00 4,894,224.59 3,308,674.41 3,783,902.74 4,298,450.96 4,855,063.00 

เงินสดในมือ
และเงินฝำก
ธนำคำร - สิ้น
ปี 

 448,052.00 5,342,276.59 8,650,951.00 12,434,853.74 16,733,304.70 
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6.5 กำรวิเครำะห์ผลตอบแทนจำกกำรลงทุน – Payback period, NPV, IRR 
 
ตารางที่ 6.13 แสดงผลการวิเคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน 
 
ระยะเวลำคืนทุน Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

เงินลงทุน 7,500,000      

Free Cash flow 448,052 4,894,225 3,308,674 3,783,903 4,298,451 4,855,063 

กระแสเงินสดสุทธิ -7,051,948 4,894,225 3,308,674 3,783,903 4,298,451 4,855,063 

Payback Period  -2,157,723 1,150,951 4,934,854   

NPVมูลค่าปัจจุบันสุทธิ 8,113,820.79      

IRR 53%      

อัตราส่วนลด 10%      
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บทที่ 7 
 

แผนฉุกเฉิน 
 

7.1 ควำมเสี่ยงดำ้นกำรตลำด 
 
ตารางที่ 7.1 ความเสี่ยงด้านการตลาดและแผนรองรับ 
 
ล ำดับ ควำมเสี่ยง ผลกระทบ แผนรองรับ 

1 จ่านวนลูกค้าไม่เป็นไป
ตามเป้าหมาย 

- ไม่สามารถท่ายอดได้ตาม
เป้าหมาย 
- บริษัทเกิดสภาวะขาดทุน 

- ด่าเนินกิจกรรมทาง
การตลาดใหม่ๆ เช่น การ
เข้าไปดีลงานกับลูกค้ากลุ่ม
นิตยสาร แบรนด์
เคร่ืองส่าอางค์ อาหารเสริม
เป็นของตัวเอง เพราะลูกค้า
ของอุตสาหกรรมนี้เติบโต
อย่างต่อเนื่องและรวดเร็ว 

2 สตูดิโอมีราคาที่ถูกกว่า - บริษัทมียอดขายลดลง - สร้างแบรนด์ให้เป็นที่
จดจ่าจากการท่าการตลาด
อย่างต่อเนื่อง ให้ลูกค้าได้
เห็นว่าชิ้นงานที่แตกต่างมี
คุณภาพคุ้มค่ากับราคา 

3 มีคู่แข่งรายใหม่ - บริษัทสูญเสียกลุ่มลูกค้า 
เกิดการแย่งส่วนแบ่งทาง
การตลาด 

- สร้างความแตกต่างให้
ลูกค้าเห็นด้วยการเพิ่มมูลค่า
ของสินค้าลงไปในตัว
สินค้า เพื่อให้ลูกค้าได้เห็น
ถึงคุณภาพของชิ้นงาน 
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7.2 ควำมเสี่ยงดำ้นกำรผลิตและกำรด ำเนินงำน 
 
ตารางที่ 7.2 ความเสี่ยงด้านการผลิตและการด่าเนินงานและแผนรองรับ 
 
ล ำดับ ควำมเสี่ยง ผลกระทบ แผนรองรับ 

1 อุปกรณ์ไฟฟ้าในสตูดิโอ
เสียหาย 

- เกิดความล่าช้าในการ
ท่างาน 

- ตรวจสอบอุปกรณ์
สม่่าเสมอ 
- มีการซื้ออุปกรณ์ส่ารอง
เก็บไว้ 

2 ฉากของแต่งภายใน
สตูดิโอเสียหาย 

- การตกแต่งไม่สวยงามไม่
ครบ 100% 
- ก่อเกิดอันตรายให้กับลูกค้า 
- สูญเสียก่าไรไปส่วนหน่ึง 

- ตรวจเช็คทุกคร้ังทั้งก่อน
ใช้งานและหลังใช้งาน 
 

 
7.3 ควำมเสี่ยงดำ้นกำรจัดกำรหรือก ำลังคน 
 
ตารางที่ 7.3 แสดงความเสี่ยงด้านการจัดการหรือก่าลังคนและแผนรองรับ 
 
ล ำดับ ควำมเสี่ยง ผลกระทบ แผนรองรับ 

1 พนักงานเกิดความเบื่อ
หน่ายในการท่างาน 

- เกิดความล่าช้าในการ
ท่างาน  
- ท่าให้ลูกค้าไม่พอใจ 

- สภาพแวดล้อมในการ
ท่างานที่ดีเหมาะสม และ
สร้างแรงกระตุ้นการท่างาน  
- ฝึกการให้บริการอย่าง
สม่่าเสมอ 

2 สูญเสียบุคคลากรที่มี
ความสามารถ 

- ท่าให้การให้บริการไม่
เต็มที่ 100% 

- เตรียมพร้อมและมีลูกทีม
ส่ารอง  

3 ปัญหาการทะเลาะวิวาท
ของพนักงาน 

- ท่าให้การประสานงาน
เป็นไปอย่างล่าช้า 

- หากิจกรรมให้พนักงาน
ท่าร่วมกันบ่อยๆ 
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7.4 ควำมเสี่ยงดำ้นกำรเงิน 
 
ตารางที่ 7.4 ความเสี่ยงด้านการเงินและแผนรองรับ 
 
ล ำดับ ควำมเสี่ยง ผลกระทบ แผนรองรับ 

1 ขาดเงินทุนหมุนเวียน - บริษัทขาดความมั่นคงและ
ขาดสภาพคล่อง 

- เร่งรัดหนี้สินจากลูกหนี้ให้
เก็บหนี้เร็วขึ้น โดยการจูงใจ
ลูกหนี้ให้อยากช่าระ เช่น 
การให้ส่วนลด เมื่อลูกค้า
ช่าระหนี้เร็วขึ้น  
 

2 การปรับตัวสูงขึ้นของ
ค่าแรง 

- บริษัทมีค่าใช้จ่ายเพิ่มมาก
ขึ้นในขณะที่มีรายรับเท่า
เดิม 

- ปรับลดจ่านวนพนักงาน 
หรือจ้างพนักงานแบบ Part 
Time  

 

7.5 ควำมเสี่ยงดำ้นอื่นๆที่ไม่สำมำรถควบคุมได้ 
 
ตารางที่ 7.5 แสดงความเสี่ยงด้านอ่ืนๆ และแผนรองรับ 
 
ล ำดับ ควำมเสี่ยง ผลกระทบ แผนรองรับ 

1 ไฟฟ้าดับกะทันหัน - ท่าให้ลูกค้าใช้บริการไม่ได้ 
- สูญเสียก่าไรไปส่วนหน่ึง 

- มีการเตรียมไฟฟ้าส่ารอง
ในปริมาณากพอต่อความ
ต้องการภายในสตูดิโอ 

2 ภัยธรรมชาติ - บริษัทไม่สามารถด่าเนิน
กิจการต่อได้ 

- ท่าประกันภัย  
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