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ABSTRACT 

 
 These researchofProject online management, development and health for 
children aged -9-6 years. online this purpose. This study the behaviour of mothers to 
choose accessory development for babies -9-6 years to study the marketing mix of 
accessory development for infants -9-6years to study the possibility of creating 
accessory development for infants -9-6. years online and the results of research and 
serve as a guide to get the most business. 
 The data from this study have attributed the decision to guide the 
preparation of a business plan. The data layer is a quantitative study of primary and 
secondary storage tier is a qualitative study. The aim was to study the demographics 
of your father and your mother have to buy toys for the children. The analysis of the 
behaviour of mothers to choose accessory development for babies 0-6 years, the 
analysis of data concerning the marketing mix. The study used data collected by the 
random collection of quantitative data by population group to query. Data were 
collected from mothers to choose accessory development for babies -9-6 years old 
in Bangkok in “Kidscovery World Tales and Toys”, a total of 424 people showed that 
more female than male. The range in age from 26 to 30 years, and most of the 
studies in the bachelor's degree. A career civil servants or state enterprise most 
employees earn between 15,000 to 20,000 baht per month, the behaviour accessory 
development for babies 0-6 years old, a toy shop groups most types of organic and 
behaviours to purchase such toys. The samples will have to decide for themselves 
and their husband or wife and are looking for information about toys to the Children 
International (Web site) and social networks (Facebook, Twitter) and were also 
selected to purchase toys in the mall. The component market factors For the players 



divided by age children to develop emotional intelligence has gained attention at 
the highest level. Toys that can be trained to observe experiments have been 
interested in a high level. Offers a discount on a purchase to get the attention level 
and join it to win the premium received much attention in class. Overall, the group is 
interested in architecture and market research components and highest level. 
 The study made known to the management. It can be implemented using a 
real business plan as Project online management, development and health for 
children aged -9-6 years. 
 
Keywords: Developmental and Child Health, Web Site, Emotional Development 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 ช่วงเวลาที่ส าคัญท่ีสุดในการปลูกฝังชีวิตและจิตใจของมนุษย์ เป็นช่วงวัยแรกเกิดถึง 6 ปี 
ร่างกายจะมีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว พัฒนาการหลายด้านจะพัฒนาเกือบเต็มที่ โดยการ
เจริญเติบโตของสมองจะเร็วที่สุดในระยะนี้ โดยเฉพาะวัยทารก เป็นวัยที่มีอัตราการพัฒนาการและ
การเจริญเติบโตทั้งด้านร่างกายและสติปัญญา มีการค านวณว่าทารกตั้งแต่แรกเกิดจนอายุ 1 ปี จะมี
พัฒนาการทางด้านร่างกายถึง 200 เปอร์เซ็นต์ รายงานการศึกษาทางชีววิทยาเก่ียวกับเซลล์สมองของ
มนุษย์พบว่ามีถึงหนึ่งในสี่พันล้านเซลล์ ประมาณ 70-80 เปอร์เซ็นต์ของเซลล์สมองของมนุษย์จะ
เจริญเติบโตเต็มที่ภายในอายุ 3 ปี และเชื่อว่าความสามารถและอุปนิสัยของคนเรานั้นส่วนใหญ่จะก่อ
รูปเรียบร้อยระหว่างอายุ 0-3 ปี พัฒนาการที่ส าคัญต่อชีวิตอีกด้าน คือ ทางด้านจิตใจ อารมณ์และ
สังคมก็มีความส าคัญมากเช่นกัน ได้มีนักวิจัยกล่าวว่า วัยแรกเกิดถึง 4 ปี เป็นหัวใจของการพัฒนาด้าน
อารมณ์และจิตใจ เป็นวัยที่เด็กพัฒนาความสนใจในโลกรอบตัว รู้จักที่จะรักผู้อ่ืน อยู่ร่วมกับผู้อ่ืนอย่าง
กลมเกลียว ส ารวจสิ่งต่างๆท่ีอยู่รอบตัว พร้อมที่จะรับการส่งเสริมด้านต่างๆและฝึกฝน ซึ่งจะมีผลต่อ
สุขภาพและการเรียนรู้ของเด็กในอนาคต การได้รับความรักความอบอุ่บอย่างเสมอต้นเสมอปลายจาก
พ่อแม่มีความส าคัญต่อพัฒนาการด้านอารมณ์และจิตใจอย่างมาก หากเด็กได้รับความเป็นอิสระใน
การกระท าสิ่งต่างๆเด็กจะมีความสุขและความไว้วางใจในโลกรอบตัว เด็กจะมีความเชื่อมั่นและกล้าที่
จะท าสิ่งต่างๆได้ด้วยตนเอง มีความริเริ่มที่จะท าในสิ่งต่างๆ ความเป็นตัวของตัวเอง (Autonomy) 
เห็นคุณค่าในตนเอง (Self-esteem) อีกท้ังมีพัฒนาการความคิดสร้างสรรค์ได้อย่างเต็มที่โดยเฉพาะใน
เด็กอายุ 3-5 ปี เมื่อเด็กได้รับการกระตุ้นส่งเสริมพัฒนาการทั้งทางด้านร่างกายสติปัญญา อารมณ์ 
สังคมและจริยธรรมที่เหมาะสม ก็จะเป็นพ้ืนฐานในการพัฒนาไปสู่เด็กวัยเรียนและวัยรุ่นอย่างมี
คุณภาพต่อไป 
 ปัจจัยที่มีผลต่อการเจริญเติบโตและพัฒนาการของเด็กนอกเหนือจากการให้ความรักความ
อบอุ่นจากการเลี้ยงดูของพ่อแม่แล้วนั้นพัฒนาการของเด็กอย่างสมวัยนั้นมีความส าคัญไม่น้อย
เนื่องจากเด็กต้องรู้จักคิดและวิเคราะห์ได้อย่างเหมาะสมถึงแม้ว่าจะพูดยังไม่ได้แต่เราเองสามารถที่จะ
เห็นได้จากกริยาท่าทางการแสดงออกสิ่งส าคัญที่ช่วยให้เด็กนั้นมีพัฒนาการที่ดีคือต้องมีการให้เด็กได้
เกิดการเรียนรู้จากของเล่น  
 จิตตินันท์ เดชะคุปต์ (2544) กล่าวว่าการเล่นและของเล่นเพ่ือส่งเสริมพัฒนาการและการ
เรียนรู้ของเด็กปฐมวัยนับเป็นหัวใจส าคัญของการเสริมสร้างประสบการณ์การเรียนรู้และพัฒนาการที่
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สอดคล้องกับธรรมชาติและความต้องการของเด็กวัยนี้พ่อแม่ผู้ปกครองและผู้ที่ปฏิบัติงานเกี่ยวข้องกับ
เด็กปฐมวัยควรมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับความส าคัญของการเล่นและของเล่นที่เหมาะสม 
เด็กปฐมวัยจะมีความสุขสนุกสนานกับการเล่นในชีวิตประจ าวันตามความสนใจและความพอใจของ
ตนเองขณะที่เล่นนั้นเด็กได้ใช้อวัยวะส่วนต่างๆของร่างกายในการส ารวจคุณสมบัติของสิ่งที่เล่นไม่ว่า
จะเป็นคนที่เล่นด้วยหรือวัตถุสิ่งของหรือของเล่นพร้อมๆไปกับการรับรู้สิ่งที่เล่นผ่านอวัยวะรับสัมผัส
ต่างๆเข้าสู่กระบวนการท างานของสมองในการจดจ าเป็นข้อมูลความคิดความเข้าใจต่อสิ่งนั้น 
"เด็กจะค่อยๆซึมซับและเรียนรู้สิ่งต่างๆผ่านปฏิสัมพันธ์กับคนเล่นหรือของเล่นโดยเฉพาะเมื่อเด็กได้ลง
มือกระท าด้วยตนเองและมีผู้คอยชี้แนะให้ข้อมูลหรือสอนให้รู้จักค าบอกของชื่อเรียกสิ่งต่างๆรอบตัว
หรือความหมายของสิ่งเหล่านั้นทีละเล็กละน้อยจากเรื่องที่ง่ายๆไปสู่เรื่องที่ซับซ้อนมากข้ึนตาม
ความสามารถของวัย" การเลือกของเล่นที่ดีเพ่ือเสริมสร้างการเรียนรู้ตามศักยภาพของเด็กจึงนับเป็น
เรื่องท่ีส าคัญอย่างยิ่งที่ควรค านึงถึงเนื่องจากของเล่นเป็นสื่อกลางช่วยเปิดโลกภายในของเด็กออกสู่
ภายนอกท าให้เด็กได้ค้นพบความสามารถหรือความถนัดของตนเองด้วยตนเองและเป็นแรงบันดาลใจ
ให้เด็กใฝ่เรียนใฝ่รู้มีความกระตือรือร้นทว่าการเล่นของเล่นจะปราศจากความหมายหากเด็กไม่ได้รับ
ความสนใจเอาใจใส่จากพ่อแม่หรือผู้เลี้ยงดูใกล้ชิดในการดูแลเรื่องความปลอดภัยตลอดจนการชี้แนะ
หรือเล่นร่วมกับเด็กเม่ือเด็กต้องการ 
 ปัญหาการเลือกของเล่นที่เหมาะสมส าหรับเด็กพ่อแม่ส่วนใหญ่มีแนวโน้มที่จะเลือกของเล่นที่
ยากเกินไปส าหรับเด็กเด็กท่ีเริ่มหัดเล่นพบว่าของเล่นที่ยากเกินความสามารถของเด็กจะท าให้ความ
ตื่นเต้นในของเล่นใหม่ลดลงและเด็กจะให้ความสนใจน้อยมากนอกจากนี้ความชอบของเด็กแต่ละคนก็
ไม่เหมือนกันด้วยเด็กมักชอบของเล่นที่ใช้ถือหรือกดซึ่งมีทั้งยากและง่ายฉะนั้นการเลือกจึงควรเริ่มต้น
จากของเล่นที่ง่ายก่อนแล้วจึงค่อยๆเปลี่ยนเป็นยากข้ึนตามล าดับเพื่อไม่ให้เด็กเกิดความรู้สึกขาดความ
มั่นใจดีที่สุดควรเลือกของเล่นที่ต่ ากว่าอายุเล็กน้อยส าหรับเด็กท่ีขาดประสบการณ์ในการเล่นนอกจาก
ไม่สามารถเล่นได้เท่ากับระดับอายุของเขาแล้วเด็กยังต้องการค าแนะน าจากผู้ใหญ่อีกด้วย 
 ตลาดสินค้าและธุรกิจที่เก่ียวเนื่องกับเด็กมีการเติบโตขึ้นตามไลฟ์สไตล์ผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนไปแม้
ภาวะเศรษฐกิจจะค่อนข้างชะลอตัวแต่ด้วยไลฟ์สไตล์พ่อแม่ยุคใหม่โดยเฉพาะกลุ่มชนชั้นกลางในเมือง
ที่มีลูกน้อยลงท าให้มีการใช้เงินกับลูกๆแต่ละคนมากขึ้นซึ่งท าให้ธุรกิจนี้เติบโตขึ้นทุกเซ็กเมนต์และมี
โอกาสขยายตัวอีกมหาศาลสังเกตได้จากสินค้าจ านวนมากท่ีแตกไลน์เข้ามาเจาะกลุ่มเด็กโดยเฉพาะซึ่ง
ต่อเนื่องมาถึงธุรกิจสื่อต่างๆโดยเฉพาะค่ายทีวีที่เปิดตัวรายการและช่องเด็กเข้ามารองรับสปอนเซอร์
ต่างๆที่ใช้เงินโฆษณากับกลุ่มพ่อแม่และเด็กมากขึ้น 
 ชนิดา อินทรวิสูตร (2557) กรรมการผู้จัดการบริษัท รักลูก กรุ๊ป จ ากัด เปิดเผยว่ามี
ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับเด็กออกมาต่อเนื่องโดยเฉพาะวัย 3-12 ปีที่อยู่ในช่วงพัฒนาทักษะต่างๆ ท าให้
ผลิตภัณฑ์ ที่เก่ียวกับพัฒนาการเด็ก สถาบันเสริมทักษะต่างๆ เกิดข้ึนจ านวนมาก 
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 ในส่วนตลาดสินค้าแม่และเด็กมีมูลค่าราว 34,800 ล้านบาทแบ่งเป็นเสื้อผ้าและเครื่องใช้เด็ก 
10,000 ล้านบาทผ้าอ้อม 8,000 ล้านบาทเสื้อผ้าเด็กในห้าง 1,200-1,300 ล้านบาท ผลิตภัณฑ์ของใช้
ส่วนบุคคล 2,000 ล้านบาท นมชนิดผงและน้ ามูลค่า 13,500 ล้านบาท 
 จากข้อมูลที่กล่าวมาข้างต้นนี้ ท าให้ผู้วิจัยมีความเห็นว่า ในขณะนี้ (ปี2015) ตลาดสินค้า
ส าหรับเด็ก ได้มีการเติบโตอย่างมากและขยายตัวอย่างต่อเนื่อง แต่ในภาพรวมแล้วยังไม่มีผู้ให้บริการ
การจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต อย่างครบ
วงจร ในขณะที่พ่อแม่มีความต้องการให้ลูกมีพัฒนาการสมวัยที่สุด 
 เป็นผลให้ผู้วิจัยได้เห็นช่องทางในการจัดตั้งโครงการ การจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก 
ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ออนไลน์โดยเริ่มต้นด้วยการ จัดท าเว็บไซต์ส่งเสริมพัฒนาการเด็กไทย
(playsforkid.com) พร้อมทั้งให้บริการจ าหน่ายของเล่นเสริมพัฒนาการ นอกจากนี้แล้วยังสามารถ
ตอบโจทย์ความต้องการของเล่นตามวัยและพัฒนาการของเด็กแต่ละคนได้ อย่างเหมาะสม 
 
1.2 วัตถุประสงค์ของโครงกำร 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกสินค้าเสริมพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก 
ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี 
 1.2.2 เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าเสริมพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก 
ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี 
 1.2.3 เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้การสร้างสินค้าเสริมพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็ก
อายุ -9 ถึง 6 ปี ทางออนไลน์  
 
1.3 ขอบเขตของโครงกำร 
 การศึกษานี้จะครอบคลุมขอบเขตดังต่อไปนี้  
 1.3.1 ขอบเขตด้านพื้นที่ในการส ารวจ ผู้วิจัยจะท าการเก็บข้อมูลวิจัยทั้งเชิงคุณภาพเป็นแบบ
เจาะจง และปริมาณโดยจะเก็บแบบสอบถามของคนที่มาเดินในงานการแสดงสินค้าคิดส์คัพเวอรี่   
เวิลด์ เทลส์ แอนด์ ทอยส์ ปีที่ 2 โดยจัดขึ้นในวันที่ 21 – 24 พฤษภาคม พ.ศ. 2557 โดยเหตุผลที่
เลือกงานดังกล่าวเพราะเป็นอุตสาหกรรมสินค้าของเล่นที่เกี่ยวกับการเสริมสร้างพัฒนาการส าหรับเด็ก
ภายในงานซึ่งจะได้เป็นการไปสอบถามครบตามวัตถุประสงค์ตามจัดตั้งของโครงการ 
 1.3.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่างในครั้งนี้ ผู้วิจัยจะศึกษาในการวิจัยเชิงปริมาณ
โดยจะเก็บแบบสอบถามจากผู้บริโภคในการเลือกสินค้าเสริมพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็ก
อายุ -9 ถึง 6 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างจ านวน 424 คน 
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 1.3.3 ขอบเขตด้านเวลา ผู้วิจัยจะท าการเก็บข้อมูลภายใต้ระยะท าการวิจัยตั้งแต่เดือนมีนาคม 
2557 – มิถุนายน 2557 
 
1.4 นิยำมศัพท์ 
 1.4.1 พัฒนาการ (Development) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงของความสามารถในการ
ท างานหรือ ท าหน้าที่ต่างๆ ให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลเพิ่มข้ึน 
 1.4.2 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อของเล่นเสริม
พัฒนาการเด็ก 
 1.4.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจัยที่คาดว่ามีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของเล่น
เสริมพัฒนาการเด็ก 
  1.4.3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ของเล่นที่ส่งเสริมพัฒนาการส าหรับเด็กโดยจะมี
การสอดคล้องพัฒนาการด้านอารมณ์ของเด็กเล็ก   
  1.4.3.2 ปัจจัยด้านราคา ได้แก่ ราคาเหมาะสม ใกล้เคียงกับยี่ห้ออ่ืนๆ พร้อมกับการให้
ส่วนลดเมื่อซื้อสินค้า ความเป็นมาตรฐานของราคาและความคุ้มค่าในการใช้งานเมื่อเทียบยี่ห้ออ่ืนๆ  
  1.4.3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การลดราคาและแถมสินค้า  
  1.4 3.5.  ปัจจัยด้านสถานที่ ได้แก่ ความสะดวกในการซื้อร้านจัดจ าหน่ายของเล่น
ห้างสรรพสินค้า  
 
1.5 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ  
 1.5.1 เพ่ือทราบพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกสินค้าเสริมพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก 
ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี  
 1.5.2 เพ่ือทราบถึงแนวทางส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าเสริมพัฒนาการสุขภาพแม่
และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี  
 1.5.3 เพ่ือทราบถึงแนวทางความเป็นไปได้การสร้างสินค้าเสริมพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก 
ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี  ทางออนไลน์  
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1.6 กรอบแนวควำมคิดในกำรวิจัย 
 จากที่ได้ศึกษาเอกสาร ทฤษฎีและเอกสารที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้น ามาประยุกต์เพ่ือศึกษา
พฤติกรรมของคุณแม่ในการเลือกสินค้าเสริมพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยได้สรุปเป็นกรอบแนวความคิดในการวิจัยดังนี้ 
 
ภาพที่ 1.1: กรอบแนวความคิด 
 
  ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

      ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือน 

       ส่วนผสมทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ์ 
2. ราคา 
3. สถานที่ 
4. การส่งเสริมการขาย 

พฤติกรรมของผู้บริโภคเลือกซื้อ
สินค้าท่ีส าหรับเด็ก -9 ถึง 6 ปี 
ส่งเสริมพัฒนาการ 
1. เลือกซื้อของเล่นประเภทใด 
2. บุคคลที่ตัดสินใจร่วมกัน 
3. มีการหาข้อมูลของเล่นจากสื่อใด 
4. สถานที่ที่เลือกสินค้าให้กับบุตร 
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1.7 สมมติฐำนกำรวิจัย 
 1.7.1 ปัจจัยประชากรศาสตร์มีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าเสริมพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก 
ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี 
 1.7.2 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดมีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าเสริมพัฒนาการสุขภาพแม่และ
เด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี 
 



บทที่ 2 
เอกสารและข้อมูลที่เกี่ยวข้อง 

 
 การจัดท าโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ในครั้งนี้ คณะ
ผู้จัดท าได้ท าการศึกษาข้อมูลทฤษฎี ปัจจัยต่างๆ และกระท าการเรียบเรียง ดังจะปรากฏรายละเอียด
ในโครงงานฉบับนี้ ผู้จัดท าได้ศึกษาเอกสารและข้อมูลที่เก่ียวข้องดังนี้ 
 2.1 ทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.2 ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) 
 
2.1 ทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.1.1 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 ความหมายของผู้บริโภค 
 ยุทธนา ธรรมเจริญ (2530) ได้ให้ความหมายว่า ผู้บริโภค หมายถึง จ านวนคนหนึ่งหรือหลาย
คนที่แสดงออกซ่ึงสิทธิที่จะต้องการและใช้สิทธิหรือบริการที่ถูกเสนอขายในตลาด 
 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได้กล่าวว่า ผู้บริโภค คือ บุคคลต่าง ๆ ที่มีความสามารถในการซื้อ
หรือทุกคนที่มเีงิน 
 ธงชัย สันติวงษ์ (2517) กล่าวว่า ธุรกิจทุกแห่งทุกประเภทที่ด าเนินการผลิตและการขาย
สินค้าตลอดจนขายบริการต่าง ๆ ภายในระบบเศรษฐกิจนั้น ความส าเร็จและความส าคัญของการ
ด าเนินการทางด้านการตลาด ทั้งในขั้นการจัดท าแผนการตลาดและการปฏิบัติตามแผนดังกล่าว จุดส า
คัฐของความส าเร็จขั้นสุดท้ายย่อมอยู่ที่ตัว “ผู้บริโภค” ดังนั้น ธุรกิจจึงมุ่งพยายามให้ผู้บริโภคตัดสินใจ
ซื้อสินค้าหรือใช้บริการของตน และท าให้เกิดการพึงพอใจจากการซื้อสินค้าหรือใช้บริการดังกล่าว 
จนกระท่ังกลายเป็นความชอบพอในสินค้าหรือบริการนั้น ๆ ไกลไปถึงตราสินค้านั้น ๆ ตลอดจนชื่อ
ของบริษัทนั้น ๆ ด้วย ดังนั้นพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นเรื่องที่ส าคัญในการศึกษา เพ่ือให้สามารถ
เสนอผลิตภัณฑ์หรือบริการที่สนองความต้องการของผู้บริโภคได้  
 ในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค มีประเด็นส าคัญ ได้แก่ ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
ลักษณะของผู้บริโภค แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค การ
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค โดยมีรายละเอียดในแต่ละประเด็น ดังนี้ 
 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  
 ผู้บริโภค (Consumer) หมายถึง ผู้ที่มีความต้องการซื้อ (Need) มีอ านาจซื้อ (Purchasing 
Power) ท าให้เกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช้ (Using 
Behavior) 
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 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลที่เกี่ยวข้อง โดยตรงกับการได้รับและการ
ได้ใช้บริการและสินค้า โดยรวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีอยู่และมีส่วนร่วมในการก าหนดให้เกิด
การกระท าดังกล่าว (Engel, Kollat & Blackwell, 1968) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541 ก) พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึงพฤติกรรม
ซึ่งผู้บริโภคท าการค้นหา การซื้อ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการซึ่งคาด
ว่าจะสนองความต้องการของเขา (Schiffman & Kanuk, 1994) หรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรม
การตัดสินใจและการกระท าของผู้บริโภคท่ีมีการซื้อและการใช้สินค้าเดียวกัน นักการตลาดจ าเป็นต้อง
ศึกษาและวิเคราะห์ พฤติกรรมผู้บริโภค ด้วยเหตุผลหลายประการกล่าวคือ  
 1. พฤติกรรมของผู้บริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ  
 2. เพ่ือให้สอดคล้องกับแนวความคิดของการตลาด (Marketing Concept) ที่ว่าด้วยการท า
ให้ลูกค้าพึงพอใจ ด้วยเหตุนี้จึงต้องศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคเพ่ือจัดสิ่งกระตุ้นหรือกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้ 
 James (อ้างใน ธงชัย สันติวงษ,์ 2540) กล่าวว่าพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของ
บุคคลซึ่งเกี่ยวข้องกับการจัดหาได้มา และการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ ตลอดจนรวมถึงกระบวนการ
ตัดสินใจและท าให้เป็นส่วนร่วมในการก าหนดให้มีการกระท า  
 จากความหมายดังกล่าว สรุปได้ว่า พฤตกรรมผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออกถึงการกระท า
ของบุคคลโดยบุคคลหนึ่งในการที่จะให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการและ
ความจ าเป็นของบุคคลนั้น โดยมีกระบวนการต่างๆ ในการตัดสินใจตั้งแต่การค้นหาการซื้อ การใช้ 
การประเมินผลการใช้ผลิตภัณฑ์และการบริการ 
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
 ธงชัย สันติวงษ์ (2525) กล่าวว่าการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การวิเคราะห์
เพ่ือให้ทราบถึง สาเหตุทั้งปวงที่มีอิทธิพลเหนือและท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ ซึ่งโดย
การเข้าใจถึงสาเหตุต่างๆ ที่มีผลจูงใจหรือก ากับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคนี่เองที่จะท าให้นักการ
ตลาดสามารถตอบสนองผู้บริโภคได้ส าเร็จผลด้วยการสามารถชักน า และหว่านล้อมให้ลูกค้าซื้อสินค้า
และมีความจงรักภักดีที่จะซื้อซ้ าครั้งต่อเนื่องเรื่อยไป 
 ดังนั้น การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค จึงเป็นเรื่องของการศึกษาการตัดสินใจของผู้บริโภค
ว่าเกิดจากปัจจัยอิทธิพลอะไรเป็นตัวก าหนด หรือที่เป็นตัวสาเหตุที่ท าให้มีการตัดสินใจซื้อดังกล่าว 
ตามความหมายข้างต้นนี้ พฤติกรรมในขณะท าการซื้อ (ที่เราได้เห็นเป็นการกระท าโดยทั่วๆไปของ
ลูกค้า) จึงเป็นเพียงขั้นตอนสุดท้ายหรือปลายเหตุ ของกระบวนการพิจารณาการตัดสินใจซื้อ และใน
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค หรือพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแท้จริง จะประกอบด้วยอิทธิพลของปัจจัย
ต่างๆหลายประการ เช่น ความต้องการการเรียนรู้ ความนึกชอบพอ ทัศนคติ ความเข้าใจ จากกลุ่ม
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ทางสังคม ตลอดจนวัฒนธรรมปัจจัยจ่างๆเหล่านี้ได้มีอยู่ในความนึกคิดและจิตใจของทุกคน ซ่ึงต่างก็
ได้มีการสร้างสมและขัดเกลามาตามกระบวนการตามความนึกคิดและจิตวิทยาของตนเอง ตามสังคม
และวัฒนธรรมแวดล้อมท่ีแตกต่างกัน จากอดีตถึงปัจจุบัน ซึ่งท าให้คุณลักษณะที่แท้จริงภายในของ
ผู้บริโภคแตกต่างกันไปด้วย 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541 ก) กล่าวว่า ค าถามท่ีใช้เพื่อการค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค
คือ 6Ws และ1H ซึ่งประกอบด้วย WHO?, WHAT?, WHY?, WHO?, WHEN?, WHERE? และ HOW? 
เพ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการหรือ 7Os ซึ่งประกอบด้วย OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, 
ORGANIZATIONS, OCCASION, OUTLETS และ OPERATIONS มีตารางในการใช้ค าถาม 7 ค าถาม
เพ่ือหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภครวมทั้งการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้อง
กับค าตอบเกี่ยวกับ พฤติกรรมผู้บริโภค แสดงการประยุกต์ใช้ 7Os ของกลุ่มเป้าหมาย และค าถามที่
เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมเพ่ือการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวกับค าถามทั้ง 7 ค าถามซึ่งมี
รายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 2.1: ตารางแสดง 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม 
       ผู้บรโิภค 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถามที่ต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

1. ใครอยู่ในตลาดเปา้หมาย  
(Who is in the target 
market?)  

ลักษณะกลุ่มเปา้หมาย 
(Occupants) ทางดา้น  
- ประชากรศาสตร ์ 
- ภูมิศาสตร์  
- จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์  
- พฤติกรรมศาสตร์  

กลยุทธ์การตลาด ประกอบด้วย  
กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ ์ราคา  
การจัดจ าหน่าย และการส่งเสรมิ
การตลาดที่เหมาะสมและสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ตารางแสดง 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับ 
      พฤติกรรมผู้บริโภค 
 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถามที่ต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร  
(What does the 
consumer buy?)  

สิ่งที่ผูบ้ริโภคต้องการซื้อ (Objects) 
สีงที่ผูบ้ริโภคต้องการจากผลิตภณัฑ์
ก็คือ ต้องการคุณสมบัติหรือ
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ ์
(Product Component) และ
ความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน 
(Competitive differentiation)  

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ประกอบด้วย  
1. ผลิตภัณฑ์หลัก  
2. รูปลักษณผ์ลิตภัณฑ ์ได้แก ่การ
บรรจุภัณฑ์ ตราสนิค้า รูปแบบการ
บริการ คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม  
3. ผลิตภัณฑ์ควบ  
4. ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง  
5. ศักยภาพผลติภัณฑ ์ความแตกต่าง
ทางการแข่งขัน (Competitive 
Differentiation) ประกอบด้วยความ
แตกต่างด้านผลติภัณฑ ์บริการ 
พนักงานและภาพลักษณ์  

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซื้อ 
(Why does the 
consumer buy?)  

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
(Objectives) ผู้บริโภคซื้อสินคา้
เพื่อตอบสนองความต้องการของ
เขาด้านร่างกายและด้านจิตวิทยา 
ซึ่งต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อคือ  
1. ปัจจัยภายในหรือปัจจัยทาง
จิตวิทยา  
2. ปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม  
3. ปัจจัยเฉพาะบุคคล  
 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ  
1. กลยุทธ์ดา้นผลิตภัณฑ ์(Product 
Strategies)  
2. กลยุทธ์การสง่เสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบด้วยกลยุทธ์การโฆษณา การ
ขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริม
การขาย การให้ข่าว การ
ประชาสัมพนัธ ์ 
3. กลยุทธ์ดา้นราคา (Price 
Strategies)  
4. กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Distribution Channel 
Strategies)  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ตารางแสดง 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับ 
       พฤติกรรมผู้บริโภค 

 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถามที่ต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตัดสิน ใจซื้อ (Who 
participates in the 
buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย  
1. ผู้ริเร่ิม            2. ผู้มีอิทธิพล  
3. ผู้ตัดสนิใจ        4. ผู้ซื้อ  
5. ผู้ใช ้ 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ กลยุทธ์การ
โฆษณา และ (หรือ) กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใช้กลุ่ม
ผู้มีอิทธิพล  

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the 
consumer buy?)  

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของป ีหรือช่วงฤดูกาล
ใดของปี ช่วงวันใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวันส าคัญต่างๆ  

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เช่น ท าการส่งเสริม
การตลาดเมื่อใด จึงจะสอดคล้องกับ
โอกาสในการซื้อ  

6. ผู้บริโภคซื้อทีไ่หน 
(Where does the 
consumer buy?)  

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที่
ผู้บริโภคไปท าการซื้อ เช่น 
ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ร้านขายของช า บางล าพ ูพาหุรัด 
สยามสแควร์ ฯลฯ  

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Distribution channel strategies) 
บริษัทน าผลติภัณฑ์สู่ตลาดเป้าหมาย
โดยพิจารณาว่าจะผา่นคนกลาง
อย่างไร  

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 
(How does the 
consumer buy?)  

ขั้นตอนในการซื้อ (Operation) 
ประกอบด้วย  
1. การรับรู้ปัญหา  
2. การค้นหาข้อมูล  
3. การประเมินผลทางเลือก  
4. ตัดสนิใจซื้อ  
5. ความรู้สึกภายหลงัการซื้อ  
 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) ประกอบด้วยการโฆษณา 
การขายโดยใช้พนักงานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การให้ข่าว การ
ประชาสัมพนัธ ์การตลาดทางตรง 
เช่น พนักงานขายจะก าหนด
วัตถุประสงค์ในการขายให้สอดคล้อง
กับวัตถุประสงค์ในการตัดสนิใจซื้อ  

 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2541 ก).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: วิสิทธิ์พัฒนา. 
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 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท าให้
เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการเกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกิดความ
ต้องการสิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกของผู้ซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด า ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่
สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆของผู้ซื้อ (Buyer 
Response) หรือการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) (ศิริวรรณ เสรีรตัน์, 2541 ก) 
 จุดเริ่มต้นของโมเดลนี้อยู่ที่มีสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการก่อนแล้วท าให้เกิด
การตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกว่า S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี
ดังนี้ 
 1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 
และสิ่งกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้น
ภายนอกเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการซื้อ
สินค้า (Buying Motive) ซึ่งอาจใช้เหตุจูงใจซื้อด้านเหตุผล และเหตุให้จูงใจให้ซื้อด้านจิตวิทยา
(อารมณ์) ก็ได้ สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ  
  1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและจัดให้มีข้ึน เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบด้วย  
   1.1.1 สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้
สวยงามเพ่ือกระตุ้นความต้องการของผู้ซื้อ  
   1.1.2 สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ์โดยพิจารณาลูกค้าเป้าหมาย  
   1.1.3 สิ่งกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution หรือ 
Place) เช่น การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึงเพ่ือให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภค ถือว่าเป็นการกระตุ้น
ความต้องการซื้อ  
   1.1.4 สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สม่ าเสมอ การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพันธ์อันดี
กับบุคคลทั่วไป เหล่านี้ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อ 
  1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองค์การซึ่งเป็นบริษัทควบคุมไม่ได้ สิ่งกระตุ้นเหล่านี้ได้แก่  
   1.2.1 สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ
ผู้บริโภค เหล่านี้มีอิทธพลต่อความต้องการของบุคคล  
   1.2.2 สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological)  
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   1.2.3 สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น 
กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินค้าใดหรือสินค้าหนึ่ง จะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิมหรือลดความต้องการหรือผู้
ซ้ือ  
   1.2.4 สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย
ในเทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในการซื้อสินค้าในเทศกาลนั้น  
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ
เปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหา
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื้อและ
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ  
  2.1 ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อมีอิทธิพลจากปัจจัย
ต่างๆคือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา  
  2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Buyer’s Response) ประกอบด้วย
ขั้นตอนคือ การรับรู้ความต้องการ (ปัญหา) การค้นหาข้อมูล การประเมินผลการเลือก การตัดสินใจ
ซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  
 3. การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค หรือผู้ซื้อ 
(Buyer’s Purchase Decision) ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่างๆดังนี้  
  3.1 การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) 
  3.2 การเลือกตราสินค้า (Brand Choice)  
  3.3 การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice)  
  3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing)  
  3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount)  
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ภาพที่ 2.1: แสดงรูปแบบพฤติกรรมผู้ซื้อ (ผู้บริโภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior]  
     และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (Factor Influencing  
     Consumer’s Buying Behavior)  
 

 
 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2546).  การบริการการตลาดยุคใหม่.  กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
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ปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค  
 ปัจจัยภายใน (ปัจจัยด้านจิตวิทยา) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค (Internal Factors 
(Psychological) Influencing Consumer Behavior) ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) 
เป็น ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคในการเลือกซ้ือสินค้าของบุคคลจะได้รับอิทธิพล
จากปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายในตัวผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการซื้อและการ
ใช้สินค้า ปัจจัยภายในประกอบด้วย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื่อถือ ทัศนคติ บุคลิกภาพ 
แนวคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียดดังนี้  
 1. การจูงใจ (Motivation) เป็นสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซึ่งผลักดันให้เกิดพฤติกรรม
เพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย (Solomon, 2002) การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจาก
ปัจจัยภายนอก เช่น วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม หรือสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาดใช้เครื่องมือทางการตลาด
เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ  
 2. การรับรู้ (Perception) เป็นขั้นตอนท่ีบุคคลมีการรับรู้ (Receive) จัดระเบียบ (Organize) 
หรือการก าหนด (Assign) ความหมายของสิ่งกระตุ้น โดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้งห้า (Etzel, Walker 
& Stanton, 2001) หรือเป็นกระบวนการที่แต่ละบุคคลเลือกสรร (Select) จัดระเบียบ (Organize) 
และตีความ (Interpret) เกี่ยวกับสิ่งกระตุ้น (Stimulus) เพ่ือให้เกิดความหมายที่สอดคล้องกัน 
(Schiffman & Kanuk, 2000) หรือหมายถึงกระบวนการความเข้าใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลที่มีต่อ
โลกที่เขาอาศัยอยู่ 
 3. การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งเกิดจากการ
เรียนรู้และประสบการณ์ (Etzel, Walker & Stanton, 2001) หรือหมายถึง ขั้นตอนซึ่งบุคคลได้น า
ความรู้และประสบการณ์ไปใช้ในการตัดสินใจซื้อสินค้า และพฤติกรรมการบริโภค (Schiffman & 
Kanuk, 2000) หรือหมายถึงการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมหรือความโน้มเอียงของพฤติกรรมจาก
ประสบการณ์ที่ผ่านมาการเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลได้รับสิ่งกระตุ้น (Stimulus) และจะเกิด
การตอบสนอง (Response) ซึ่งก็คือ ทฤษฎีสิ่งกระตุ้น-การตอบสนอง (Stimulus-Response (SR) 
Theory) นักการตลาดได้ประยุกต์ใช้ทฤษฎีนี้ด้วยการโฆษณาซ้ าแล้วซ้ าอีกหรือจัดการส่งเสริมการขาย 
(ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้น) เพ่ือท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อและใช้สินค้าเป็นประจ า (เป็นการตอบสนอง) การ
เรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอย่าง เช่น ทัศนคติ ความเชื่อถือ และประสบการณ์ในอดีต อย่างไรก็ตาม
สิ่งกระตุ้นที่มีอิทธิพลและท าให้เกิดการเรียนรู้ได้นั้นจะต้องมีคุณค่าในสายตาของลูกค้า ตัวอย่างการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปการแจกของตัวอย่างจะมีอิทธิพลท าให้เกิดการเรียนรู้ ซึ่งการให้ผู้บริโภค
ได้ทดลองใช้สินค้าจะดีกว่าการแถม เพราะการแถมนั้นลูกค้าต้องเสียเงินเพ่ือซื้อสินค้า ถ้าลูกค้าไม่ซื้อ
สินค้าก็จะไม่เกิดการทดลองใช้สินค้าท่ีแถม  
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 4. ความเชื่อถือ (Beliefs) หมายถึง ความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Kotler, 
2003) หรือเป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือในใจเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต 
และมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 5. ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล 
ความรู้สึกด้านอารมณ์และแนวโน้มการปฏิบัติที่มีผลต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Kotler, 2003) 
หรือหมายถึง แนวโน้มของการเรียนรู้ที่จะตอบสนองต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือความคิดท่ีมีลักษณะแสดง
ความพอใจหรือไม่พอใจ (Etzel, Walker & Stanton, 2001) ทัศนคติเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อวามเชื่อ 
ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลต่อทัศนคติ ทัศนคติของผู้บริโภคกับการตัดสินใจซื้อจะมี
ความสัมพันธ์กัน การเกิดของทัศนคตินั้นเกิดจากข้อมูลที่แต่ละคนได้รับ กล่าวคือ เกิดจาก
ประสบการณ์ที่เรียนรู้ในอดีตเกี่ยวกับสินค้า หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสัมพันธ์ที่มี
ต่อกลุ่มอ้างอิง เช่น พ่อ แม่ เพ่ือน บุคคลชั้นน าในสังคม เป็นต้น ถ้านักการตลาดต้องการให้ผู้บริโภค
ซื้อสินคา้ของเขา นักการตลาดมีทางเลือกคือ (1) สร้างทัศนคติของผู้บริโภคให้สอดคล้องกับสินค้าของ
ธุรกิจ (2) พิจารณาว่าทัศนคติของผู้บริโภคเป็นอย่างไร แล้วจึงพัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับทัศนคติ
ของผู้บริโภค โดยทั่วไปการพัฒนาสินค้าให้สอดคล้องกับทัศนคติท าได้ง่ายกว่าการเปลี่ยนแปลง
ทัศนคติของผู้บริโภคให้เกิดความต้องการในสินค้า เพราะต้องใช้เวลานานและใช้เครื่องมือในการ
ติดต่อสื่อสารจึงจะสามารถเปลี่ยนแปลงทัศนคติของบุคคลได้  
 6. บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ (Freud's Theory of 
Motivation) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะด้านจิตวิทยาที่แตกต่างกันของบุคคล ซ่ึง
น าไปสู่การตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมที่มีแนวโน้มคงที่ และสอดคล้องกัน (Blackwell, Minicard & 
Engel, 2001) บุคลิกภาพสามารถใช้เป็นตัวแปรในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกตรา
สินค้าได้  
 7. แนวคิดของตนเอง (Self Concept) เป็นความรู้สึกของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เป็นสิ่ง
ประทับใจของบุคคล ซึ่งจะก าหนดลักษณะของบุคคลนั้น (Blackwell, Minicard & Engel, 2001) 
แต่ละบุคคลจะมีบุคลิกส่วนตัวหรือแนวคิดของตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ นักการ
ตลาดจ าเป็นต้องศึกษาหลักเกณฑ์การตัดสินใจซื้อ ซึ่งได้แก่ ปัจจัยภายนอก อันเป็นผลมาจากปัจจัย
ด้านวัฒนธรรมและสังคม ปัจจัยด้านจิตวิทยาซึ่งถือว่าเป็นปัจจัยภายใน รวมทั้งปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัย
เหล่านี้มีประโยชน์ต่อการพิจารณาลักษณะความสนใจของผู้ซื้อที่มีต่อผลิตภัณฑ์ โดยจะน าไปปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ การตัดสินใจด้านราคา การจัดช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพ่ือ
สร้างให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีต่อผลิตภัณฑ์และบริษัท  
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 พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อ 
 การตัดสินใจซื้อบริการใดๆ จะมีสาเหตุหรือปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซื้อ 2 ประการ  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541 ก) ได้แก่  
 1. การซื้อด้วยเหตุผล การซื้อด้วยเหตุผลเป็นการซื้อบริการโดยการหาข้อมูลมาเปรียบเทียบ
ก่อนที่จะตัดสินใจเป็นลูกค้าธุรกิจให้บริการหนึ่ง แล้วน าข้อมูลมาวิเคราะห์ว่าการใช้บริการนั้นมีความ
คุ้มค่าหรือไม่ การตัดสินใจแบบนี้มักพบในเพศชายมากกว่าเพศหญิง สาเหตุประการหนึ่งอาจมาจาก
เพศชายมีภาวะทางอารมณ์ที่ค่อนข้างคงที่และมั่นคงกว่าเพศหญิง นักการตลาดต้องกระตุ้นลูกค้ากลุ่ม
ที่ซื้อด้วยเหตุผลนี้ให้เห็นคุ้มค่าอย่างแท้จริง ด้วยการให้ข้อมูลอย่างเหมาะสมและชัดเจน ซึ่งเป็นสิ่งที่
ควรกระท าอย่างยิ่งในยุคนี้ เนื่องจากลูกค้ามีการศึกษามากขึ้น การให้ข้อมูลเป็นการกระตุ้นภาวะ การ
ตัดสินใจโดยอาศัยข้อมูลที่มีเหตุผล 
 2. การซื้อด้วยอารมณ์ การซื้อด้วยอารมณ์มักเกิดกับเพศหญิงมากกว่าเพศชาย การตัดสินใจ
แบบนี้จะเป็นการตัดสินใจใช้บริการอย่างรวดเร็วเมื่อได้รับข้อมูลบางอย่างที่มากระตุ้นต่อมความ
ต้องการ การลดราคาเป็นการกระตุ้นต่อมให้เกิดพฤติกรรมทันที นักการตลาดต้องกระตุ้นลูกค้าให้มาก
ขึ้น เนื่องจากจะเป็นกลุ่มท่ียอมจ่ายเงินมากส าหรับการบริการในครั้งหนึ่งๆ เพ่ือแลกกับความสะดวก 
ความสบาย ความสวยงาม และความหรูหรา  
 การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541 ก) ได้ให้ความหมายของการวิเคราะห์พฤติกรรมด้านบริโภค 
(Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นคว้าหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้
ของผู้บริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค ค าตอบ
ที่จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด (Marketing Mix) ที่สามารถตอบสนองความพึง
พอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม  
 ทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจของผู้บริโภค  
 การจูงใจ (Motivation) หรือสิ่งจูงใจ (Motives) หมายถึง พลังสิ่งกระตุ้น (Drive) ภายในแต่
ละบุคคลซึ่งกระตุ้นให้บุคคลปฏิบัติ (Schiffman & Kanuk, 1994) จากความหมายนี้พลังสิ่งกระตุ้นจะ
ประกกอบด้วยพลังความตึงเครียด ซึ่งเกิดจากผลของความต้องการที่ไม่ได้รับการตอบสนอง ความ
ต้องการของบุคคลทั้งท่ีรู้สึกตัวและจิตใต้ส านึกจะพยายามลดความตึงเครียดโดยใช้พฤติกรรมที่คาดว่า
จะสนองความต้องการของผู้บริโภค และท าให้ผ่อนคลายความรู้สึกตึงเครียด จุดมุ่งหมายเฉพาะในการ
เลือกพฤติกรรมเป็นผลจากความคิดและการเรียนรู้ของแต่ละบุคคล  
 โมเดลของกระบวนการจูงใจประกอบด้วย สภาพความตึงเครียด (Tension) ซึ่งเกิดจากวาม
จ าเป็น (Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ที่ยังไม่ได้รับการตอบสนอง 
(Unfulfilled) ซึ่งผลักดันให้บุคคลเกิดพฤติกรรมที่บรรลุจุดมุ่งหมาย คือ ความต้องการทีได้รับการ
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ตอบสนองและสามารถลดความตึงเครียดได้ ซึ่งลักษณะการจูงใจของผู้บริโภคท่ีน ามาพิจารณา
บางส่วนในงานวิจัยนี้คือ  
 สิ่งจูงใจด้านเหตุผลและอารมณ์ (Rational Motives Versus Emotional Motives) ซ่ึง
ศึกษาถึงสิ่งจูงใจด้านเหตุผลและอารมณ์ซึ่งมีการน าไปใช้งานร่วมกันดังนี้  
 1. สิ่งจูงใจด้านเหตุผล (Rational Motives) หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดมุ่งหมายโดยถือเกณฑ์
เศรษฐกิจ (Economic) หรือใช้หลักเหตุผล (Rationality) เช่น ราคา ขนาด น้ าหนัก คุณภาพ การ
ประหยัด (Schiffman & Kanuk, 1994) การตัดสินใจซื้อของบุคคลตามทฤษฎีเศรษฐกิจ (Economic 
Theory) โดยสมมติว่าผู้บริโภคมีพฤติกรรมที่มีเหตุผลเมื่อผู้บริโภคพิจารณาทางเลือกต่างๆ และจะ
ตัดสินใจเลือกอรรถประโยชน์สูงสุด (Greatest Utility) หรือความพึงพอใจสูงสุด (Greatest 
Satisfaction) เช่น ความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์จากการส่งเสริมการตลาด ความมีเหตุผล (Rationality) 
หมายถึงการที่ผู้บริโภคเลือกจุดมุ่งหมายโดยถือเกณฑ์วัตถุประสงค์รวม เช่น คุณภาพ ราคา ขนาด 
น้ าหนัก ฯลฯ  
 2. การจูงใจด้านอารมณ์ (Emotional Motives) หมายถึงการเลือกจุดมุ่งหมายตาม
หลักเกณฑ์ความรู้สึกส่วนตัวหรือดุลพินิจส่วนตัว (Personal Criteria or Subjective Criteria) 
(Schiffman & Kanuk, 1994) เช่น ความต้องการเฉพาะบุคคล ความภาคภูมิใจ ความกลัว ความเป็น
มิตร ฯลฯ แนวคิดนี้ถือว่าบุคคลค านึงถึงอรรถประโยชน์ (ความพึงพอใจสูงสุด) [Maximize Utility 
(Satisfaction)] เป็นสิ่งสมเหตุสมผลที่ผู้บริโภคจะใช้ทัศนคติของผู้บริโภคเพ่ือตอบสนองความพอใจอัน
สูงสุด จากทฤษฎีนี้เป็นโมเดลที่สะท้อนถึงความเป็นอุดมคติมากเกินไปเพราะว่าผู้บริโภคอาจซื้อโดย
อาศัยความเข้าใจหรือตัดสินใจโดยอารมณ์ก็ได้ การเข้าถึงความพึงพอใจ การตอบสนองความพึงพอใจ
เป็นกระบวนการส่วนบุคคลซึ่งขึ้นโครงสร้างความต้องการของบุคคลเช่นเดียวกับพฤติกรรมในอดีต 
ประสบการณ์ด้านสังคมหรือการเรียนรู้ สิ่งที่ปรากฎว่าไม่มี (เหตุผลจากผู้สังเกตุภายในอาจจะเป็น
ความต้องการด้านจิตวิทยาส่วนตัวของบุคคลอ่ืน) ตัวอย่าง การซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีเสริมสร้างภาพลักษณ์
ส่วนตัว เช่น การซื้อน้ าหอมเป็นพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ส่วนตัว 
 2.1.2 ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผู้บริโภค ที่เน้นเกี่ยวกับการเลือกใช้
บริการร้านค้าปลีกสมัยใหม่ 
 ไกรยศ พรหมชาติ (2553) ได้ระบุปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภคใน
ร้านค้าปลีกสมัยใหม่ โดยได้แบ่งออกเป็น 6 ปัจจัย ดังนี้ 
 1. ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา รายได้ ขนาดครัวเรือน และ
จ านวนประชากร 
 2. ปัจจัยด้านกลยุทธ์ ประกอบด้วยปัจจัยย่อย ๆ ได้แก่ 
  2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
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   2.1.1 ตราสินค้าและหีบห่อ ได้แก่ ความหลากหลายของตราสินค้า ลักษณะ
ภายนอกของหีบห่อ การออกแบบหีบห่อที่เกิดความสะดวกในการขนย้ายและดึงดูดใจผู้บริโภค 
   2.1.2 สินค้าและบริการ ได้แก่ ความหลาหลายของสินค้า คุณภาพของสินค้า 
ความมีเอกลักษณ์ของสินค้า คุณภาพของบริการที่ร้านค้าปลีกสมัยใหม่น ามาเสนอแก่ลูกค้า 
   2.1.3 คุณลักษณะของร้าน ได้แก่ ทัศนคติโดยรวมเก่ียวกับร้าน ชื่อเสียงของ
ร้าน ขนาดของร้าน การด าเนินงานของร้าน ความมีระเบียบวินัยของร้าน กิจกรรมภายในร้าน 
  2.2 ปัจจัยด้านราคา ได้แก่ ความแตกต่างของราคาสินค้าระหว่างตราสินค้า
ระดับประเทศกับตราสินค้าร้านค้าปลีกสมัยใหม่แบบเน้นราคาถูก ที่เรียกว่าเฮาส์แบรนด์ (House 
Brand) การขายสินค้าระดับประเทศร้านค้าปลีกสมัยใหม่แบบเน้นสินค้าราคาถูก ที่ถูกกว่าร้านค้าปลีก
อ่ืนๆ 
  2.3 ปัจจัยด้านการจัดขาย ได้แก่ บรรยากาศภายในร้าน ความสะอาดของร้าน การ
ออกแบบร้าน การวางผังร้าน การอ านวยความสะดวกด้านต่าง ๆ ให้แก่ลูกค้า เช่น การช าระด้วยบัตร
เครดิต การผ่อนช าระค่าสินค้า ล าดับการเข้าคิวช าระสินค้า ที่จอดรถพอเพียง ท าเลที่ตั้งสะดวก ความ
หนาแน่นของร้าน 
  2.4 ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย ได้แก่ การโฆษณา การให้บริการของพนักงานขาย 
การเป็นสมาชิก การสะสมยอด ส่วนลด การจัดกิจกรรมพิเศษ การได้ทดลองใช้สินค้าและบริการ 
 3. ปัจจัยด้านความเสี่ยงจากการซื้อ ได้แก่ ทั้งความเสี่ยงทางกายภาพ ความเสี่ยงทางจิตวิทยา 
ความเสี่ยงทางการเงินและความคุ้มค่าของเงินที่จ่าย 
 4. ปัจจัยด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค ได้แก่ ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้า ประโยชน์ที่ได้จากการ
ซื้อสินค้า สภาพคล่องทางการเงิน ความถ่ีในการซื้อสินค้า การส ารวจราคาสินค้าก่อนซื้อ ระยะที่ใช้ใน
การเดินทางจากบ้านถึงร้าน ร้านอื่นท่ีเป็นทางเลือก ความภักดีต่อร้าน รูปแบบการตัดสินใจและ
ประสบการณ์ของผู้บริโภค 
 5. ปัจจัยด้านจิตวิทยา ได้แก่ ความคาดหวังในเชิงบวก ความพึงพอใจของผู้บริโภคได้สินค้า
ตามต้องการ ลักษณะของสังคมที่คุ้นเคย เวลาในการซื้อ ไม่ต้องเร่งรีบ และผ่อนคลาย ความประทับใจ
ในตัวสินค้า ความสนุกเพลิดเพลินที่ได้จากการไปดิสเคาน์สโตร ์
 6. ปัจจัยอื่นๆ เช่น ส่วนแบ่งยอดขาย ส่วนแบ่งการตลาด ต้นทุนประกอบการของร้านค้าปลีก 
การรวมตัวของบริษัท การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ 
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2.2 ทฤษฎีการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) 
 การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) (Kotler & Scheff, 1997) เป็นเครื่องมือใน
การประเมินสถานการณ์ ส าหรับองค์กร หรือโครงการ ซึ่งช่วยผู้บริหารก าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจาก
สภาพแวดล้อมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบที่มี
ศักยภาพจากปัจจัยเหล่านี้ต่อการท างานขององค์กร 
 
ภาพที่ 2.2: SWOT Analysis 
 

 
 
ที่มา: Agrinomics consulting.  (2014).  Retrieved from http://www.agrinomicsconsulting. 
       com/services/business-case-studies/s-w-o-t-ananlysis. 
  
 "SWOT" นั้นมาจากตัวย่อภาษาอังกฤษ 4 ตัว ได้แก่ 
 S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นข้อดีที่
เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านส่วนประสม จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็งด้านการ
ผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากรบุคคล บริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนดกลยุทธ์
การตลาด 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B4%E0%B8%99
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%9C%E0%B8%A5%E0%B8%B4%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9E%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%84%E0%B8%84%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94&action=edit&redlink=1
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 W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็น
ปัญหาหรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ของบริษัท ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีในการ
แก้ปัญหานั้น 
 O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการที่
สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร โอกาส
แตกต่างจากจุดแข็งตรงท่ีโอกาสนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมา
จากสภาพแวดล้อมภายใน นักการตลาดที่ดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และใช้ประโยชน์จาก
โอกาสนั้น 
 T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจ ากัดท่ีเกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งธุรกิจจ าเป็นต้องปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและพยายามขจัด
อุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้นให้ได้จริง 
 

http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AA&action=edit&redlink=1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B8%E0%B8%9B%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%84


บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 ในการศึกษาเรื่องโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กอายุ -9 ถึง 6 ปีออนไลน์ 
ผู้วิจัยมีการผสม (Mix Methodology) แบ่งเป็น การวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์จาก
ผู้เชี่ยวชาญและคุณหมอ การวิจัยเชิงปริมาณโดยการน าข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกมาสร้าง
แบบสอบถามเชิงปริมาณ เพื่อเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่มีการเลือกซ้ือของเล่นให้กับบุตร
จ านวน 424 ตัวอย่าง  
 นอกจากการวิจัยข้างต้นแล้ว ผู้วิจัยยังได้มีการค้นคว้าการวิจัยจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิจาก
แหล่งต่างๆ เช่น เอกสาร ต ารา และงานวิจัย เพ่ือน ามาประกอบจัดตั้งธุรกิจการจัดการพัฒนาการ
สุขภาพแม่และเด็กอายุส าหรับเด็ก -9 ถึง 6 ปี 
 
3.1วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
 3.1.1 เพ่ือศึกษาปัจจัยทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคที่มีการเลือกซื้อของเล่นให้กับบุตร 
 3.1.2 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกสินค้าเสริมพัฒนาการส าหรับเด็ก -9 ถึง 
6 ปี 
 3.1.3 เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
 
3.2 ขั้นตอนในการศึกษา 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีขั้นตอนในการศึกษาดังนี้ 
 3.2.1 ขั้นศึกษาข้อมูลเบื้องต้นเป็นการศึกษาข้อมูลโดยแบ่งตามแหล่งของข้อมูล ดังนี้ 
  3.2.1.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ เป็นการเก็บข้อมูลขั้นต้นจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่ม
ผู้ประกอบการผู้เชี่ยวชาญและคุณหมอและแบบสอบถามเชิงปริมาณผู้บริโภคที่มีการเลือกซื้อของเล่น
ให้กับบุตร 
  3.2.1.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ เป็นการศึกษาข้อมูลจากหนังสือ เอกสาร บทความ
วิชาการ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
 3.2.2 ขั้นวิเคราะห์ความสัมพันธ์ เป็นการศึกษาวิเคราะห์จากข้อมูลทั้งหมด เพื่อน ามา
สังเคราะห์เปน็วางแผนในการออกแบบโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็ก
อายุ -9 ถึง 6 ปี ออนไลน์เพ่ือน าไปวางแผนการตลาดและกลยุทธ์ของธุรกิจ 
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 3.2.3 ขั้นประมวลผล เป็นการน าข้อมูลที่ท าการวิเคราะห์แล้วนั้นมาน าเสนอและวางแนว
ทางการประกอบธุรกิจโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี 
ออนไลน์ 
 
3.3 ประชากรที่ศึกษาและวิธีการสุ่มตัวอย่าง 
 ในขั้นตอนการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยใช้การสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงเพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิง
ลึกจากการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญและคุณหมอจ านวน 3ท่าน  
 ในขั้นตอนการวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยใช้วธิีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างของคุณพ่อและคุณแม่ที่มีการ
เลือกซื้อของเล่นให้กับบุตร ที่อยู่ภายในงานจัดงานแสดงสินค้าแม่และเด็กที่ศูนย์ประชุมแห่งชาติสิริกิติ์
จากขนาดประชากรที่ไม่ทราบจ านวนแน่นอน โดยใช้สูตรการค านวณของ Cochran (1977) โดยการ
ก าหนดระดับค่าความเชื่อม่ันร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5ซึ่งในการ ค านวณที่
ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ  
 สูตร   n = P(1 – P)Z2 

     E2 
 เมื่อ n แทน ขนาดตัวอย่าง 
 P แทน สัดส่วนของประชากรที่ผู้วิจัยก าหนดสุ่ม .50 
 Z แทน ระดับความเชื่อมั่นที่ผู้วิจัยก าหนดไว้ Z มีค่าเท่ากัน 1.96ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ
95 (ระดับ .05) 
 E แทน ค่าความผิดพลาดสูงสุดที่เกิดขึ้น = .05 
 แทนค่า   n  =  (.05(1 - .5)(1.96)2 

           (.05)2 

     =  384.16 
 จะได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความผิดพลาดไม่
เกินร้อยละ 5 ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 แต่เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มีความน่าเชื่อถือและลดความ
คลาดเคลื่อนต่างๆที่อาจเกิดข้ึน การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดตัวอย่าง จ านวน 424 คน ซึ่งถือ 
ได้ว่าผ่านเกณฑ์ตามที่เงื่อนไขก าหนด คือไม่น้อยกว่า 385 ตัวอย่าง 
 
3.4 เครื่องมือในการวิจัย 
 ในขั้นตอนการวิจัยเชิงคุณภาพ เครื่องมือที่ผู้วิจัยเลือกใช้คือแบบสัมภาษณ์ เพื่อใช้ในการท า
การสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้เชี่ยวชาญและคุณหมอโดยข้อค าถามในการสัมภาษณ์จะเป็นค าถาม
ปลายเปิด ซึ่งผู้วิจัยสกัดมาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
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ในขั้นตอนการวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยจะน าข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกมาออกแบบเป็น
แบบสอบถามเชิงปริมาณ โดยแบ่งเนื้อหาของข้อค าถามท้ังหมดออกเป็น 4ส่วนคือ  
 ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามเก่ียวกับ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ 
 ส่วนที่ 2 ค าถามข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของคุณแม่ในการเลือกสินค้าเสริมพัฒนาการ
สุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี 
 ส่วนที่ 3 ค าถามข้อมูลปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
 ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ ปัญหาและอุปสรรคที่มีอยู่ในปัจจุบัน 
 
3.5 การทดสอบความน่าเชื่อถือของเครื่องมือ 
 การทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยนั้น ผู้วิจัยได้ทดสอบหาความเที่ยงตรง (Validity) และ
ความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนการตรวจสอบ ดังนี้ 
 3.5.1 ผู้วิจัยทดสอบความถูกต้องของเนื้อหาในแบบสอบถามเบื้องต้น จากนั้นจึงให้อาจารย์ที่
ปรึกษาเป็นผู้ตรวจความเที่ยงตรงตามเนื้อหา รูปแบบ และความครอบคลุมของเนื้อหาข้อมูล เพ่ือให้
แบบสอบถามสามารถสื่อความหมายได้ตรงตามความต้องการของผู้วิจัยและผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งจะ
ให้ผู้ทรงคุณวุฒิที่มีความเชี่ยวชาญกับสิ่งที่วัดเป็นผู้ท าการตรวจสอบงานวิจัยทั่วไปจะมีจ านวน
ผู้ทรงคุณวุฒิร่วมตรวจสอบคุณภาพของ เครื่องมือจ านวน3คนโดยกราให้คะแนนรายข้อของ
ผู้ทรงคุณวุฒิจะมี 3 ค่าคือ  
 ค่า +1 คือ ผู้ตรวจสอบแน่ใจว่าข้อค าถามนั้นสามารถใช้วัดค่าตัวแปรที่จะศึกษาได้  
 ค่า 0 คือ ผู้ตรวจสอบไม่แน่ใจว่าข้อความนั้นสามารถใช้วัดค่าตัสแปรที่จะศึกษาได้หรือไม่ 
 ค่า -1 คือ ผู้ตรวจสอบแน่ใจว่าข้อค าถามนั้นไม่สามารถใช้วัดค่าตัวแปรที่ศึกษาได้ 

 สูตร IOC  =   R 

                N 
 IOC  = ค่าดัชนีความสอดคล้อง 

 R  = ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ 
 N    = จ านวนผู้เชี่ยวชาญ 
 ซึ่งผลคะแนนที่ได้ข้อที่ไม่ผ่านเกณฑ์ต้องได้ท าการปรับปรุงจนผ่านเกณฑ์ค่าคะแนนดัชนีความ
สอดคล้องและด าเนินการขั้นถัดไป ค่า IOC ที่ได้อยู่ระหว่าง 0.67 ถึง 1.00 ซึ่งหมายความว่า
ผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่านได้ท าการพิจารณาแบบสอบถามและลงมัตติว่าเนื้อหาการใช้ภาษาและโครงสร้าง



25 

 

ของแบบสอบถามถูกต้อง จากนั้นจึงน าแบบสอบถามไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่าง (Pretest) เพ่ือ
ทดสอบความเข้าใจในภาษาและเนื้อหาของแบบสอบถาม  
 3.5.2 การทดสอบความเชื่อถือได้ (Reliability) ของแบบสอบถามโดยผู้วิจัยได้น า
แบบสอบถามที่ได้ปรับปรุงแก้ไขไปท าการทดลองกับกลุ่มเป้าหมายจ านวน 20 ชุด (Try-out) จากนั้น
น าผลที่ได้มา หาค่าความเชื่อถือได้  
 
3.6 การรวบรวมข้อมูล  
 เนื่องจากในการศึกษาโครงการ มีเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 2 ประเภท คือ การ
สัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญ และคุณหมอและแบบส ารวจความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่มีการเลือก
ซื้อของเล่นให้กับบุตร จึงก าหนดให้มีวิธีการเก็บข้อมูลดังนี้ 
 3.6.1 การสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญ และคุณหมอจะใช้การบันทึกเสียงควบคู่กับการจดบันทึก 
โดยการจดบันทึกนั้นจะท าการบันทึกเฉพาะข้อมูลส าคัญที่ใช้ในการสรุปความคิด ซึ่งทั้งหมดนั้นจะ
น าไปใช้ในการวิเคราะห์ผลการสัมภาษณ์ท้ังหมด 
 3.6.2 การใช้แบบส ารวจความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างจากผู้บริโภคที่มีการเลือกซ้ือของเล่น
ให้กับบุตรโดยจะใช้วิธีการส่งแบบสอบถามให้กลุ่มเป้าหมายด้วยสอบถามภายในงานงานจัดงานแสดง
สินค้าแม่และเด็กที่ศูนย์ประชุมแห่งชาติสิริกิติ์ 
 
3.7 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้มาจากการเก็บรวบรวมข้อมูลมาวิเคราะห์ ในแต่ละประเด็น ดังนี้ 
 3.7.1 การวิเคราะห์ข้อมูลจากหนังสือ เอกสาร งานวิจัยที่เกี่ยวข้องเป็นการวิเคราะห์ข้อมูล
เพ่ือเป็นฐานข้อมูลและเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัยถึงสถานการณ์ เพ่ือน ามาใช้ในการวางแผนและ
ก าหนดทิศทางของธุรกิจ 
 3.7.2 การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบธุรกิจโครงการการจัดการ
พัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ออนไลน์ จะท าการวิเคราะห์ในส่วนเนื้อหา
การสัมภาษณ์ เพ่ือน าประเด็นที่ได้จากการสัมภาษณ์มาสังเคราะห์ และสร้างเครื่องมือในรูปของ
แบบสอบถามเชิงปริมาณ 
 3.7.3 การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามวิจัยเชิงปริมาณผู้วิจัยจะน าข้อมูลมาวิเคราะห์
ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ประกอบด้วยค่าสถิติพ้ืนฐาน สถิติเชิงพรรณนา ค่าเฉลี่ย ( x ) ร้อย
ละ (%) เพ่ือน ามาประเมินความเป็นไปได้ของการประกอบธุรกิจโครงการการจัดการพัฒนาการและ
สุขภาพเด็กอายุ 0-6 ปีออนไลน์  
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 สูตรทางสถิติท่ีใช้ในการวิจัย  

ค่าเฉลี่ย  X = fx 
                 n 
 X = ค่าคะแนนเฉลี่ย 

  = ผลรวมของข้อมูล 
 f = จ านวนความถี่ของแต่ละข้อ 
 x = ค่าของระดับในแต่ละข้อ 
 n = จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 สูตรที่ใช้ในการหาค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

S.D.   = f(xi – x)2 

   n-1 
 S.D. = ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

  = ผลรวมของคะแนน 
 f = จ านวนความถี่ของแต่ละข้อ 
 xi = ระดับคะแนน 
 X = ค่าเฉลี่ย 
 n = กลุ่มตัวอย่าง 
 ในส่วนของการวิเคราะห์แบบสอบถามด้านความคิดเห็นนั้น จะใช้มาตรวัดของ Likert(Likert 
Scale) ซึ่งความกว้างของอันตรภาคชั้นค่าเฉลี่ยมีค่าเท่ากับ 0.8 ซึ่งได้จากการค านวณด้วยสมการ
คณิตศาสตร์ ดังนี้ 
 ความกว้างของอันตรภาพชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด 
             จ านวนชั้น 
 จากสูตรข้างต้น สามารถค านวณออกมาได้โดยมีเกณฑ์การให้คะแนน และการแปล
ความหมาย ดังนี้ 
 ระดับความคิดเห็น สนใจมากที่สุด  ให้  5  คะแนน 
 ระดับความคิดเห็น สนใจมาก  ให้  4  คะแนน 
 ระดับความคิดเห็น ปานกลาง  ให้  3  คะแนน 
 ระดับความคิดเห็น ไม่สนใจ  ให้  2  คะแนน 
 ระดับความคิดเห็น ไม่ชอบ  ให้  1  คะแนน 
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 วิธีการแปรผลแบบทดสอบโดยค านวณหาค่าเฉลี่ย ( x ) เป็นดัชนีในการแบ่งระดับความเห็น 
ด้วย (มัลลิกา บุนนาค, 2548) ซึ่งก าหนดเป็น 5 ระดับ และ ในแต่ละระดับมีค่าพิสัยที่ได้ จากการ 
ค านวณจากสูตร ดังนี้ 
 พิสัย   = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด 
      จ านวนชั้น  
    = 5 – 1 
       5  
    =  0.80 
 เกณฑ์ในการแปลความหมาย เพ่ือจัดระดับค่าเฉลี่ย มีช่วงคะแนนต่อไปนี้ 
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00  หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20  หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40  หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60  หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80  หมายถึง  มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยที่สุด 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 4  
การวิเคราะห์ข้อมูล  

 
4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลจากการวิจัย 

การศึกษาวิเคราะห์ความต้องการและความคิดเห็นโดยส ารวจจากผู้บริโภคที่มีการเลือกซ้ือ
ของเล่นให้กับบุตร เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกสินค้าเสริมพัฒนาการสุขภาพ
แม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี และปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด เพ่ือใช้ในการประกอบการ
ด าเนินธุรกิจโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ออนไลน์ 
ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาข้อมูลจากการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการเก็บ
แบบสอบถามจากคุณพ่อและคุณแม่ที่มีการเลือกซ้ือของเล่นให้กับบุตร 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้  
ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานของผู้บริโภคที่มีการเลือกซื้อของเล่นให้กับบุตร 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกสินค้าเสริมพัฒนาการ

สุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี 
ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 
ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐานของผู้บริโภคที่มีการเลือกซ้ือของเล่นให้กับบุตร 
 

ตารางที่ 4.1: แสดงสัดส่วนข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ชาย 147 34.7 

หญิง 277 65.3 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศมีจ านวนมากที่สุด คือ เพศหญิง

จ านวน 277 คนหรือคิดเป็นร้อยละ65.3 มากที่สุด และรองลงมาเพศชายจ านวน 147 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 34.7 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.2: แสดงสัดส่วนข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามช่วงอายุ 
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

15 – 20 ปี 0 0 
21 – 25 ปี 106 25.0 

26 – 30 ปี 162 38.2 

31 – 35 ปี 127 30.0 
35 ปีขึ้นไป 29 6.8 

รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามช่วงอายุมากท่ีสุดคือ อายุ 26 – 30 ปีจ านวน 

162 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 38.2 มากที่สุด รองลงมาอายุ 31 – 35 ปีจ านวน 127 คนหรือคิดเป็นร้อย
ละ 30.0 อายุ 21 – 25 ปีจ านวน 106 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 25.0 อายุ 35 ปีขึ้นไปจ านวน 29 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 6.8 และอายุ 15 – 20 ปีจ านวน 0 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0 ตามล าดับ  

 
ตารางที่ 4.3: แสดงสัดส่วนข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษาสูงสุด จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ต่ ากว่ามัธยมศึกษา 0 0 

มัธยมปลาย/ปวช. 0 0 
อนุปริญญา/ปวส. 2 0.5 

ปริญญาตรี 401 94.6 

สูงกว่าปริญญาตรี 21 5.0 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษามากที่สุด คือ ระดับ

การศึกษาปริญญาตรีจ านวน 401 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 94.6 มากที่สุด รองลงมาระดับการศึกษาสูง
กว่าปริญญาตรีจ านวน 21 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 5.0 ระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.จ านวน 2 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 0.5 ระดับการศึกษาต่ ากว่ามัธยมศึกษาจ านวน 0 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0 และ
ระดับการศึกษามัธยมปลาย/ปวช.จ านวน 0 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.4: แสดงสัดส่วนข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

นักเรียน / นักศึกษา 0 0 
ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 160 37.7 

พนักงานบริษัทเอกชน 155 36.6 

ธุรกิจส่วนตัว 109 25.7 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพมากที่สุด คือ ข้าราชการ / 

พนักงานรัฐวิสาหกิจจ านวน 160 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 37.7 มากที่สุด รองลงมาอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนจ านวน 155 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 36.6 อาชีพธุรกิจส่วนตัวจ านวน 109 คนหรือคิด
เป็นร้อยละ 25.7 และอาชีพนักเรียน / นักศึกษาจ านวน 0 คนหรือคิดเป็นร้อยละ ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.5: แสดงสัดส่วนข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้ท้ังหมด 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้ทั้งหมด จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 
น้อยกว่า 15,000 บาท 1 0.2 

15,000 – 20,000 บาท 249 58.7 

20,001 – 30,000 บาท 106 25.1 
มากกว่า 30,000 บาท 68 16.0 

รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้

ทั้งหมดมากท่ีสุด คือ รายได้เฉลี่ย 15,000 – 20,000 บาท จ านวน 249 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 58.7
มากที่สุด รองลงมารายได้เฉลี่ย 20,001 - 30,000 บาทจ านวน 106 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 25.1 
รายได้เฉลี่ยมากกว่า 30,000 บาทจ านวน 68 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 16.0 และรายได้เฉลี่ย น้อยกว่า 
15,000 บาทจ านวน 1 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.2 ตามล าดับ 

 



31 

ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกสินค้าเสริม
พัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี 

 
ตารางที่ 4.6: แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามผู้บริโภคเลือกซื้อของเล่นประเภทใดมากที่สุด 
 

ผู้บริโภคเลือกซ้ือของเล่นประเภทใดมากที่สุด จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

กลุ่มประเภทออแกนิค 125 29.5 

กลุ่มท่ีฝึกการแยกประเภท 109 25.7 
กลุ่มสินค้าพรีเมี่ยม 81 19.2 

กลุ่มท่ีส่งเสริมการใช้ภาษา การสื่อสาร 108 25.5 

ของเล่นทั่วไป   1 0.1 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมีผู้บริโภคเลือกซื้อของเล่น

ประเภทใดมากท่ีสุด คือ กลุ่มประเภทออกแกนิคจ านวน 125 คนหรือคิดเป็นร้อยละ29.5 มากที่สุด 
รองลงมากลุ่มท่ีฝึกการแยกประเภทจ านวน 109 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 25.7 กลุ่มท่ีส่งเสริมการใช้
ภาษา การสื่อสารจ านวน 108 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 25.5 กลุ่มสินค้าพรีเมี่ยมจ านวน 81 หรือคิด
เป็นร้อยละ 19.2 และของเล่นทั่วไปจ านวน 1 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 0.1 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.7: แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามมีส่วนร่วมในการตัดสินใจของการเลือกของ 

      เล่นมากที่สุด 
 

บุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจของท่านในการเลือกของเล่น
มากที่สุด 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

ตัวท่านเอง 314 74.4 
สามี / ภรรยา 63 14.9 

เพ่ือน 35 8.3 

บุคคลในครอบครัว 9 2.1 
คุณหมอหรือผู้เชี่ยวชาญ 3 0.3 

รวม 424 100 
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จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมีส่วนร่วมในการตัดสินใจของการ
เลือกของเล่นมากท่ีสุด คือ ตัวท่านเองจ านวน 314 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 74.4 มากที่สุด รองลงมา
สามี/ภรรยาจ านวน 63 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 14.9 เพ่ือนจ านวน 35 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 8.3 
บุคคลในครอบครัวจ านวน 9 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 2.1 และคุณหมอหรือผู้เชี่ยวชาญจ านวน 3 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.8: แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามมีการเลือกซ้ือของเล่นให้กับบุตรโดยการหา 

      ข้อมูลจากสื่อทางใด 
 

ท่านได้มีการเลือกซื้อของเล่นให้กับบุตรโดยการหาข้อมูล
จากสื่อทางใด 

จ านวน (คน) ร้อยละ (%) 

สื่อโทรทัศน์ 14 3.3 

สื่อวิทยุ 10 2.4 

แผ่นพับ/โบรชัวร ์ 63 14.9 
สื่อสิ่งพิมพ์ (นิตยสาร หนังสือพิมพ์) 63 14.9 

อินเตอร์เน็ต (เว็ปไซด์ต่างๆ) 162 38.2 

Social Network (Facebook Twitter) 112 26.4 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นการเลือกซื้อของเล่นให้กับบุตร

โดยการหาข้อมูลจากสื่อทางใดมากที่สุด คือ อินเตอร์เน็ต (เว็ปไซด์ต่างๆ) จ านวน 162 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 38.2 มากที่สุด รองลงมาเครือข่ายสังคมออนไลน์ (เฟสบุค ทวิสเตอร์) จ านวน 112 คนหรือคิด
เป็นร้อยละ 26.4 แผ่นพับ/โบรชัวร์จ านวน 63 คนหรือคิดเป็นจ านวนร้อยละ 14.9 สื่อสิ่งพิมพ์ 
(นิตยสาร หนังสือพิมพ์) จ านวน 63 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 14.9 สื่อโทรทัศน์จ านวน 14 คนหรือคิด
เป็นร้อยละ 3.3 และสื่อวิทยุจ านวน 10 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 2.4 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.9: แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามมีการเลือกซื้อของเล่นให้กับบุตรที่ใด 
 

ท่านมีการเลือกซ้ือของเล่นให้กับบุตรที่ใด จ านวน  ร้อยละ (%) 

ห้างสรรพสินค้า (เซ็นทรัล,เดอะมอลล์,พารากอน) 342 80.7 
บิ๊กซี/โลตัส 36 8.5 

สั่งซื้อจากอินเตอร์ 19 4.5 

ซื้อจากร้านขายของเล่นทั่วไป 27 6.4 
รวม 424 100 

 
จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นการเลือกซื้อของเล่นให้กับบุตรที่

ใดมากที่สุด คือ ห้างสรรพสินค้าจ านวน 342 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 80.7 มากที่สุด รองลงมาบิ๊กซี/
โลตัสจ านวน 36 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 8.5 ซื้อจากร้านขายของเล่นทั่งไปจ านวน 27 คนหรือคิดเป็น
จ านวนร้อยละ 4.5 และสั่งจากอินเตอร์เน็ตจ านวน 19 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามล าดับ 

ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
 

ตารางที่ 4.10: แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
ค่าเฉลี่ย

x  

แปล
ความหมาย 

การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ 

1. ของเล่นที่แบ่งตามลักษณะช่วงอายุเด็กเพ่ือพัฒนาอีคิว 4.29 มากที่สุด 

2. ของเล่นที่สามารถฝึกการสังเกต ค้นคว้า ทดลอง 4.27 มากที่สุด 
3. ของล่นที่ช่วยการพัฒนาอีคิวของเด็กได้ 4.01 มาก 

4. รูปทรงของของเล่นมีความสวยงามเหมาะสม สีสันสวยงามสะดุดตา 3.95 มาก 

5. ของเล่นที่มีลักษณะเด่นเพียงอย่างใดอย่างหนึ่ง  4.02 มาก 

6. มีความปลอดภัยและได้มาตรฐาน  3.93 มาก 

ราคา  
7. ราคาเหมาะสมหรือใกล้เคียงกับยี่ห้ออ่ืนๆ 4.03 มาก 

8. มีหลากหลายราคาให้เลือก 3.95 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.10 (ต่อ): แสดงถึงปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
ค่าเฉลี่ย

x  

แปล
ความหมาย 

9. ความคุ้มค่าในการใช้งานเมื่อเทียบยี่ห้ออ่ืนๆ 3.87 มาก 
สถานที่  

10. ความสะดวกในการซื้อตามเว็บไซด์ 3.24 มาก 
11. ความสะดวกในการซื้อตามโรงพยาบาล 4.02 มาก 

12. ความสะดวกในการหาซื้อสินค้าตามห้างสรรพสินค้า 4.01 มาก 

การส่งเสริมการตลาด 
13. การลดราคาและได้รับของแถม 4.04 มาก 

14. การร่วมสนุกเพ่ือลุ้นรับของพรีเมี่ยม 4.08 มาก 

15. การได้ร่วมกิจกรรมเวิร์คช็อป  4.01 มาก 
16. สมัครสมาชิกจะได้รับของพรีเมี่ยม  4.03 มาก 

17. มีการให้ส่วนลดเมื่อซื้อสินค้า   4.25 มากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 4.10 ผลจากการวิจัยและปัจจัยที่ท าให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกปัจจัย
ส่วนประกอบทางการตลาดพบว่า อยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยมีข้อของเล่นที่แบ่งตามลักษณะช่วงอายุ
เด็กเพ่ือพัฒนาอีคิวในระดับมากท่ีสุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29 รองลงมาคือของเล่นที่สามารถฝึกการ
สังเกต ค้นคว้า ทดลองมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 มีการให้ส่วนลดเมื่อซื้อสินค้ามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 การ
ร่วมสนุกเพ่ือลุ้นรับของพรีเมี่ยมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 การลดราคาและได้รับของแถมมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.04 ราคาเหมาะสมหรือใกล้เคียงกับยี่ห้ออ่ืนๆมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 สมัครสมาชิกจะได้รับ
ของพรีเมี่ยมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 ของเล่นที่มีลักษณะเด่นเพียงอย่างใดอย่างหนึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.02 ความสะดวกในการซื้อตามโรงพยาบาลมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02 ของล่นที่ช่วยการพัฒนาอีคิวของ
เด็กได้มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01 ความสะดวกในการหาซื้อสินค้าตามห้างสรรพสินค้ามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.01 การได้ร่วมกิจกรรมเวิร์คช็อปมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01 รูปทรงของของเล่นมีความสวยงาม
เหมาะสม สีสันสวยงามสะดุดตามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.95 มีหลากหลายราคาให้เลือกมีค่าเฉลี่ย 3.95 มี
ความปลอดภัยและได้มาตรฐานค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93 ความคุ้มค่าในการใช้งานเมื่อเทียบยี่ห้ออ่ืนๆมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.87 ความสะดวกในการซื้อตามเว็บไซด์มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.24  ตามล าดับ 
 



35 

4.2 สรุปผลการวิจัย  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพ้ืนฐานของของคุณพ่อและคุณแม่ที่มีการเลือกซื้อของเล่นให้กับบุตร

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยอยู่ในช่วงอายุเฉลี่ย 26 ถึง 30 ปี จ านวน 162 
คน (ร้อยละ 38.2) รองลงมาได้แก่อายุ 31-35 จ านวน 127 คน (ร้อยละ 30) และผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาอยู่ในช่วงระดับปริญญาตรี จ านวน 401 คน ส่วนใหญ่เป็นข้าราชการ หรือ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 160 คน (ร้อยละ 37.7) รองลงมาเป็นพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 
155 คน (ร้อยละ 36.6) และส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 15,000 ถึง 20,000 บาท ต่อเดือน  

ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกสินค้าเสริมพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก 
ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี พบว่า ส าหรับสินค้าของเล่น กลุ่มตัวอย่างมีการเลือกซ้ือสินค้าของเล่นกลุ่ม
ประเภทออแกนิคมากท่ีสุด จ านวน 125 คน (ร้อยละ 29.5)  รองลงมาคือกลุ่มที่ฝึกแยกประเภท 
จ านวน 109 คน (ร้อยละ 25.7) กลุ่มท่ีส่งเสริมการใช้ภาษา การสื่อสาร จ านวน 108 คน (ร้อยละ 
25.5) และกลุ่มสินค้าพรีเมี่ยม จ านวน 81 คน (ร้อยละ 19.2) ตามล าดับ และพฤติกรรมการไปซื้อ
สินค้าประเภทของเล่นนั้น กลุ่มตัวอย่างจะมีการตัดสินใจด้วยตนเอง จ านวน 314 คน (ร้อยละ 74.4)
และรองลงมาคือสามีหรือภรรยา จ านวน 63 คน (ร้อยละ 14.9) นอกจากนี้แล้วกลุ่มตัวอย่างมีการหา
ข้อมูลเกี่ยวกับของเล่นให้บุตรทางอินเตอร์ (เว็บไซด์) จ านวน 162 คน (ร้อยละ 38.2) รองลงมา
เครือข่ายสังคมออนไลน์ (เฟสบุค ทวิสเตอร์) จ านวน 112 คน (ร้อยละ 26.4) อีกท้ังกลุ่มตัวอย่างยัง
เลือกเดินทางไปซื้อของเล่นในห้างสรรพสินค้า จ านวน 342 คน (ร้อยละ 80.7) 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับเลือกปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ด้านการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ 
พบว่า ของเล่นที่แบ่งตามลักษณะช่วงอายุเด็กเพ่ือพัฒนาอีคิว ระดับมากที่สุด ( x = 4.29) รองลงมา
ได้แก่ ของเล่นที่สามารถฝึกการสังเกต ค้นคว้า ทดลอง ในระดับที่มากท่ีสุด ( x = 4.27) ในด้านราคา 
พบว่า ราคาเหมาะสมหรือใกล้เคียงกับยี่ห้ออ่ืนๆ ระดับมาก ( x = 4.03) รองลงมาได้แก่ มี
หลากหลายราคาให้เลือก ในระดับมาก ( x = 3.95) และความคุ้มค่าในการใช้งานเมื่อเทียบยี่ห้ออ่ืนๆ 
อยู่ในระดับมาก ( x =3.87) ตามล าดับ ในด้านสถานที่ พบว่า ความสะดวกในการซื้อตามโรงพยาบาล  
อยู่ในระดับมาก ( x = 4.02) และความสะดวกในการหาซื้อสินค้าตามห้างสรรพสินค้า ในระดับมาก  
( x = 4.01) ในด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีการให้ส่วนลดเมื่อซื้อสินค้า อยู่ในระดับมากท่ีสุด  
( x = 4.25) รองลงมาได้แก่ การร่วมสนุกเพ่ือลุ้นรับของพรีเมี่ยม อยู่ในระดับมาก ( x = 4.08) 
 



บทที่ 5 
การก าหนดรูปแบบธุรกิจ 

 
 จากการศึกษาข้อมูลจากเอกสารงานวิจัย การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบส ารวจความคิดเห็น
ของกลุ่มตัวอย่างคุณพ่อและคุณแม่ที่มีการเลือกซ้ือของเล่นให้กับบุตร สามารถสรุปเป็นแนวทางใน
การก าหนดรูปแบบธุรกิจของโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 
ปี ดังนี้ 
 
5.1 รูปแบบการจัดตั้งบริษัท 
 5.1.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 ที่ปรึกษาคู่ติดและผู้ช่วยรวมทั้งการเป็นซัพพลายเชนผู้เชี่ยวชาญ (Supply Chain 
Specialist) 
 5.1.2 พันธกิจ (Mission) 
  5.1.2.1 ลูกค้าสามารถเข้าถึงทั้งระบบออนไลน์ (Online) และออฟไลน์ (Offline) และ
ผู้สนับสนุน (Partner) โดยร้านที่ต้องการระบบจากเรา 
  5.1.2.2 มีอุปกรณ์ท้ังทางด้านของเล่นไอคิวและอีคิวทุกประเภท อาหารเสริมส าหรับ
เด็กและแม่ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี  
  5.1.2.3 แพทย์และนักโภชนาการจะได้ค่าคอมมิชชั่นจากร้านอาหาร  
  5.1.2.4 จะมีการท าระบบทางโทรศัพท์ (Call Center) มีการให้ค าปรึกษากับคุณแม่ที่
มีลูก 2 คนข้ึนไปโดยจะท าให้มีประสบการณ์ในการเลี้ยงดูบุตร 
 
5.2 วัตถุประสงค์ 
 5.2.1 เป็นผู้น าทางด้านการพัฒนาการและสุขภาพของเด็กผ่านสื่อออนไลน์  
 5.2.2 เพ่ือน าเสนอเนื้อหาสาระเกี่ยวกับพัฒนาการของเด็ก 0 - 6 ปี และสามารถแบ่งปัน
เนื้อหาบนเว็บไซต์ไปยังเครือข่ายสังคมออนไลน์ของผู้เข้าชม 
 
5.3 เป้าหมายขององค์กร 
 5.3.1 เพ่ือเป็นผู้น าทางการจัดการพัฒนาการและสุขภาพเด็กให้เป็นที่รู้จักและมีชื่อเสียง 
รวมทั้งการให้บริการครบวงจรโดยสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าและท าให้ลูกค้าเกิด
ความพึงพอใจสูงสุด 
 5.3.2 เพ่ือมุ่งเน้นการเสริมสร้างจินตนาการของเด็ก 
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 5.3.3 เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ของผู้ปกครองและบุตรหลาน 
 
5.4 กลุ่มเป้าหมาย 
 5.4.1 กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ คุณพ่อและคุณแม่อายุ 26 – 30 ปีขึ้นไป คุณแม่ที่ต้องการ
อาศัยเทคโนโลยีในการมีบุตร  
 5.4.2 กลุ่มเป้าหมายรอง คือ ผู้บริโภคท่ัวไป 
 
5.5. รูปแบบการจัดการบริษัท 
 โครงสร้างองค์กร 
 ส าหรับโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ประกอบ
ธุรกิจด้านการจัดการพัฒนาการและสุขภาพของเด็กผ่านสื่อออนไลน์ พร้อมกับเนื้อหาสาระเกี่ยวกับ
เริ่มต้นตั้งแต่ที่คุณแม่ต้องการจะมีบุตรไปจนถึงการตั้งครรภ์ การพัฒนาการของเด็ก 0 - 6 ปี โดย
สามารถแบ่งปันเนื้อหาบนเว็บไซต์ไปยังเครือข่ายสังคมออนไลน์ของผู้เข้าชม ทางบริษัทจะมีการใช้
เทคโนโลยีสื่ออนไลน์และการส่งเสริมการขายเพ่ือเป็นการสร้างการรับรู้ต่อกลุ่มเป้าหมาย โดยจะใช้
ทีมงานในการปฏิบัติการที่มีความช านาญทางด้านเทคโนโลยี เพ่ือให้สะดวกต่อการตัดสินใจและ
บริหารองค์กร โดยมีการควบคุมการด าเนินการเป็นล าดับขั้นโดยมีประธาน ฝ่ายการตลาด ฝ่ายบริหาร
สื่อ ผู้ดูแลระบบ ฝ่ายบัญชี แม่บ้าน 
 
ภาพที่ 5.1: โครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

กรรมการบริษัท 

ฝ่ายการตลาด 

แม่บ้าน 

ฝ่ายประสานงาน ฝ่ายบัญชี 
 

ผู้ดูแลระบบ ผู้จัดการร้าน 

พนักงานขาย 
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 การมอบหมายงาน 
 ขอบข่ายและหน้าที่ในต าแหน่งต่างๆของบริษัท มีดังนี้  
 1. ประธานบริษัท มีหน้าที่ มีการวางแผนการท างานแต่ละปีของบริษัทและก าหนดกลยุทธ์
และนโยบายโดยรวมในการบริหาร รวมทั้งประสานงานระหว่างฝ่ายต่างๆ เพ่ือให้ธุรกิจด าเนินไปอย่าง
มีประสิทธิภาพ  
 2. ฝ่ายการตลาด มีหน้าที่ ด าเนินการตามแผนการในการวางแผนกลยุทธ์การสื่อสารทางด้าน
การตลาด การส่งเสริมการขายเพื่อกระตุ้นยอดขายให้แก่องค์กรและการวางแผนการประชาสัมพันธ์
องค์กรให้เป็นที่รู้จัก  
 3. พนักงานบัญชี มีหน้าที่ จัดท าแผนงานและประมาณการทางการเงิน วิเคราะห์และควบคุม
อัตราส่วนทางการเงินให้เป็นไปตามที่ก าหนด วิเคราะห์และควบคุมต้นทุนสินค้าวิเคราะห์และควบคุม
ต้นทุนทางการเงิน 
 4. ฝ่ายบริหารสื่อ มีหน้าที่ มีการรับผิดชอบระบบที่เกี่ยวข้องกับไอทีทั้งหมดภายในโครงการ
พร้อมทั้งดูแลภาพรวมระบบออนไลน์ทั้งหมดของเว็บไซต์ 
 5. ผู้ดูแลระบบ มีหน้าที่ ดูแลระบบของทางเว็ยไซด์พร้อมกับความเรียบร้อยบนเว็บไซต์และ
เครือข่ายสังคมออนไลน์และมีการประชาสัมพันธ์เว็บไซต์ตามแหล่งต่างๆ  
 6. ผู้จัดการร้าน มีหน้าที บริหารร้านโดยดูแลความเรียบร้อยให้เป็นไปตามมาตราฐานของ
บริษัทโดยจะประสานงานกับเจ้าหน้าที่ภายในองค์กรรวมถึงการสื่อสารข้อมูลต่อผู้ใต้บังคัญชา และ
สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าให้เป็นไปตามนโยบายของทางบริษัทฯ 
 7. พนักงานขาย มีหน้าที่ แนะน า ให้ค าปรึกษาแก่ลูกค้าเกี่ยวกับสินค้าและบริการพร้อมทั้ง
ดูแลติดต่อภายหลังการขาย 
 8. แม่บ้าน มีหน้าที่ ดูแลความสะอาดและดูความเรียบร้อยทั้งหมดของบริษัท 
 
5.6 การบริหารด้านการตลาด 
 การวิเคราะห์ 5 C’s (Marketing Planning Framework)  
 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมที่มีผลกระทบต่อโครงการ (Context Analysis) 
 บริบททางการเมืองและกฎหมาย (Political & Law)  
 บทวิเคราะห์ นโยบายรัฐบาลทางด้านการศึกษาการเรียนรู้ โดยรัฐบาลจะน าการศึกษามาใช้
สร้างสังคม ให้เข้มแข็งอย่างมีคุณภาพและมีคุณธรรมควบคู่กัน ดังนี้จัดให้มีการปฏิรูปการศึกษาและ
การเรียนรู้โดยให้ความส าคัญทั้งการศึกษาในระบบและการศึกษาทางเลือกไปพร้อมกัน เพื่อเป็นการ
สร้างคุณภาพของคนไทยให้สามารถเรียนรู้พัฒนาตนได้เต็มตามศักยภาพประกอบอาชีพได้โดยมีความ
ใฝ่รู้และทักษะที่เหมาะสมเป็นคนดีมีคุณธรรม เพ่ือมาสร้างเสริมคุณภาพการเรียนรู้โดยเน้นการเรียนรู้
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ในทางด้านทักษะที่หลากหลายให้กับเด็ก ซึ่งรับฐาลมีการให้ความส าคัญและเป็นเรื่องเร่งด่วนในการ
ปฏิรูปการศึกษาเพ่ือให้ทุกคนมีโอกาสทางการศึกษาที่มีคุณภาพอย่างเท่าเทียมกัน ซึ่งจะเป็นโอกาสที่ดี
ในการส่งเสริมในเรื่องของสุขภาพและพัฒนาการของเด็ก  
 นอกจากนี้ทางรัฐบาลยังได้มีการสนับสนุนให้คุณแม่ได้ดูแลสุขภาพของบุตรอย่างเป็น
มาตราฐานโดยการมีให้เงินอุดหนุนช่วยเหลือดูแลเด็กแรกเกิดเพ่ือที่จะแบ่งเบาภาระของครอบครัวที่มี
ฐานะยากจน ทางด้านกฎหมายปัจจุบันมีการออกกฎหมายพรบ.คุ้มครองเด็กท่ีเกิดโดยอาศัย
เทคโนโลยีช่วยการเจริญพันธุ์ทางการแพทย์ พ.ศ.2558  
 ผลบวก ทางรัฐบาลมีการเน้นการส่งเสริมการพัฒนาการศึกษาของเด็กเพ่ือเป็นการ
เตรียมพร้อมที่จะสร้างอนาคตที่ดีให้กับเด็กไทยพร้อมทั้งมียโยบายในการดูแลเด็กแรกเกิดในครอบครัว
ที่มีฐานะยากจนโดยจะจ่ายเงินเดือนละ 400 บาท จะมีการให้เด็กท่ีเกิดระหว่างวันที่ 1 ต.ค. 2558 – 
30 ก.ย. 2559 ซึ่งจะเป็นการแบ่งเบาภาระให้กับคุณแม่และหนุนให้บุตรได้รับบริการสุขภาพอย่าง
ต่อเนื่องและกฎหมายการอุ้มบุญ ท าให้เพศท่ี 3 ที่อยากจะมีลูก เพราะสามารถท่ีจะใช้ สเปิร์ม จาก
ของตัวเองได้อย่าถูกกฎหมาย ดังนั้นจึงเป็นโอกาสที่ดีในการท าธรุกิจโครงการการจดัการพัฒนาการ
สุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี เพ่ือเป็นการให้ความรู้และข้อมูลความเข้าใจกับคุณ
พ่อคุณแม่   
 ผลลบ ปัจจุบันคุณพ่อคุณแม่หรือคนในครอบครัวจะยังมีทัศนคติที่เข้าใจในเรื่องการ
พัฒนาการของเด็กจะพร้อมเมื่อเริ่มเข้าโรงเรียนและคิดว่าช่วงอายุของเด็กจะยังไม่พร้อมในการที่จะ
เรียนรู้และการที่เกิดการอุ้มบุญจะท าให้คุณแม่พยายามที่อยากจะเป็นคุณแม่ 
 บริบททางเศรษฐกิจ (Economic)  
 บทวิเคราะห์ ปัจจัยทางดานเศรษฐกิจปัจจุบันจะเห็นได้ว่ามีอิทธิพลตอครอบครัวซึ่งจะส่งผล 
รวมไปถึงการสรางครอบครัว การอยูแบบครอบครัว โดยสามารถทีจ่ะสะทอนออกมาในรูปแบบของ
การตัดสินใจแตงงาน การครองโสด และ การหยารางของประชากร ซึ่งการเปลี่ยนแปลงของระบบ
เศรษฐกิจนั้นจะส่งผลกระทบต่อสถานภาพการสมรสของคนไทยโดยการชะลอการแต่งงานและการ
หย่าร้างมีมากข้ึน ซึ่งส่วนใหญ่คนที่แต่งงานไปจะค่อนข้างมีฐานะท่ีมั่นคงและมีก าลังทรัพย์ในการที่จะ
ดูแลและทุ่มเทต่อบุตรซ่ึงตลาดสินค้าและธุรกิจที่เก่ียวเนื่องกับเด็กจะมีการเติบโตขึ้นตามไลฟ์สไตล์ของ
ผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนไป แม้ภาวะเศรษฐกิจจะค่อนข้างชะลอตัว แต่ด้วยไลฟ์สไตล์พ่อแม่ยุคใหม่โดยเฉพาะ
กลุ่มชนชั้นกลางในเมืองที่มีลูกน้อยลง ท าให้มีการใช้เงินกับลูกๆแต่ละคนมากข้ึน ซึ่งท าให้ธุรกิจ
เกี่ยวกับเด็กมีการเติบโตขึ้นทุกเซ็กเมนต์ และมีโอกาสขยายตัวอีกมหาศาล สังเกตได้จากสินค้าจ านวน
มากที่แตกไลน์เข้ามาเจาะกลุ่มเด็กโดยเฉพาะ ซึ่งต่อเนื่องมาถึงธุรกิจสื่อต่างๆโดยเฉพาะค่ายทีวีที่
เปิดตัวรายการ และช่องเด็กเข้ามารองรับสปอนเซอร์ต่าง ๆ ที่รุมใช้เม็ดเงินโฆษณากับกลุ่มพ่อแม่และ
เด็กมากข้ึน  
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 ดังนั้นปัจจุบันเม็ดเงินโฆษณาผ่านนิตยสารแม่และเด็กสิ้นสุดสิงหาคม 2556 อยู่ที่ประมาณ 
102 ล้านบาท ซึ่งไตรมาส 3 และ 4 เป็นช่วงที่มีการใช้งบฯมากขึ้น ขณะที่ยอดใช้จ่ายปีที่แล้วจาก
จ านวนแมกาซีนแม่และเด็ก 7 หัว มีเม็ดเงินโฆษณา 259 ล้านบาท และส าหรับในส่วนตลาดสินค้าแม่
และเด็กมีมูลค่าราว 34,800 ล้านบาท แบ่งเป็นเสื้อผ้าและเครื่องใช้เด็ก 10,000 ล้านบาท ผ้าอ้อม 
8,000 ล้านบาท เสื้อผ้าเด็กในห้าง 1,200-1,300 ล้านบาท ผลิตภัณฑ์ของใช้ส่วนบุคคล 2,000 ล้าน
บาท นมชนิดผงและน้ ามูลค่า 13,500 ล้านบาท  
 ผลบวก  
 1. จากภาวะเศรษฐกิจที่มีการสวนกระแส จึงก่อให้เกิดโอกาสที่ดีในการท าสื่อออนไลน์ของ
ธุรกิจการจัดตั้งโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี การลง
โฆษณาบนสื่อออนไลน์หรือจัดท าเว็บไซต์จะสามารถตอบโจทย์คุณพ่อคุณแม่สมัยใหม่ที่ต้องการรับ
ข่าวสารและเตรียมการที่จะเสริมความรู้ทักษะทางด้านพัฒนาการส าหรับเด็กจึงเป็นโอกาสให้กับธุรกิจ
ประเภทเว็บไซต์ที่จะท าก าไรภายใต้สถานการณ์ดังกล่าว  
 2. ในปี 2015 การเปิดประตูสู่เศรษฐกิจอาเซียน หรือ AEC ท าให้คนที่ต้องการที่จะเข้ามา
ท างานมากข้ึน โดยเฉพาะคนที่มีความรู้ คนระดับกลาง ระดับบน เข้ามาท างานในประเทศไทย บุคคล
เหล่านี้มีความต้องการคุณภาพในการเลี้ยงดูบุตร 
 ผลลบ เนื่องจากเศรษฐกิจอาจจะมีการชะลอตัวท าให้คุณพ่อคุณแม่มีการตัดสินใจที่จะ
ระมัดระวังในการเลือกซ้ือสินค้าหรือของเล่นส าหรับเด็กลดน้อยลง ดังนั้นระบบเช่าของเล่นเสริม
พัฒนาการเด็กจึงเป็นทางเลือกใหม่เนื่องจากราคาท่ีถูกกว่าและไม่เป็นภาระในการจัดเก็บเมื่อเด็กมี
อายุมากข้ึน 
 บริบททางสังคม (Social) 
 บทวิเคราะห์ สังคมปัจจุบันคุณพ่อคุณแม่ยุคใหม่มีการเลี้ยงดูบุตรโดยการหาข้อมูลจากทาง
อินเตอร์เน็ตและได้รับข้อมูลข่าวสารจากทางโฆษณาโทรทัศน์ เพ่ือน ามาความรู้ในการที่จะดูแลส่งเสริม
พัฒนาการเด็กให้เติบโตอย่างสมบรูณ์และมีความพร้อมในการก้าวไปพร้อมกับสังคมที่เปลี่ยนแปลงไป
อย่างรวดเร็ว ดังนั้นพ่อแม่จะต้องมีการท าความเข้าใจให้ลูกมากขึ้นซึ่งคุณพ่อคุณแม่มีความคาดหวังใน
ตัวบุตรที่สูงพร้อมทั้งกับประสบการณ์ ความรู้ ในการเลี้ยงดูเข้าใจเด็กน้อยและมาพร้อมกับความ
สะดวกสบายในการใช้เทคโนโลยีเข้ามามีส่วนช่วยในการเลี้ยงดูบุตร และในปัจจุบันมีวิถีชีวิตที่เร่งรีบ
เพ่ือมาตอบสนองค่าใช้จ่ายที่เพ่ิมมากข้ึน ท าให้ไม่มีเวลาในการดูแลพัฒนาการและสุขภาพเด็กได้อย่าง
ถูกต้อง  
 นอกจากนี้ยังการแต่งงานของกลุ่มประชากรในสังคมเริ่มที่จะมีการแต่งงานช้าลงท าให้อัตรา
การเกิดมีน้อยลง และรวมไปถึงประชากรที่เป็นเพศท่ี 3 ที่จะประสบปัญหาในด้านของการมีบุตรท าให้
อยากที่จะเข้ามารับเลี้ยงเด๊กจากสถานรับเลี้ยงเด็กก าพร้าต่างๆ 



41 

 ผลบวก  
 1. เว็บไซต์มีความรู้ที่จะส่งเสริมให้ข้อมูลข่าวสารกับคุณพ่อคุณแม่ทางด้านพัฒนาการส าหรับ
เด็ก จะเป็นการตอบโจทย์ให้กับคุณพ่อคุณแม่ในบริบทของสังคมปัจจุบันได้อย่างลงตัว ซึ่งทางเว็บไซด์
จะมีการบริการระบบประเมินพัฒนาการเด็กแต่ละช่วงอายุจะช่วยแนะน าสิ่งที่ดีที่สุดส าหรับทารกและ
เด็ก  
 2. การแต่งงานเริ่มมีการวางแผนและคนในปัจจุบันมีการแต่งงานช้าลงกว่าในอดีตท าให้คุณ
พ่อคุณแม่ในปัจจุบันมีการวางแผนที่จะเลี้ยงดูบุตรให้ดีมีคุณภาพ 
ผลลบ สินค้าหรือของเล่นเกี่ยวเด็กในปัจจุบันมีการท าให้เป็นสินค้าแฟชั่นโดยการออกแบบของเล่นที่มี
ความทันสมัยมากยิ่งขึ้นโดยที่ไม่ได้ค านึงถึงการส่งเสริมพัฒนาการความรู้ของเด็ก  
 บริบททางเทคโนโลยี (Technology) 
 บทวิเคราะห์ เทคโนโลยีเข้ามามีส่วนในเปลี่ยนประสบการณ์เดิมๆไปสู่ประสบการณ์ใหม่ อีก
ทั้งเทคโนโลยียังเข้ามามีบทบาทมากขึ้นในชีวิตประจ าวัน ได้แก่ เฟสบุค ทวิสเตอร์ เครือข่ายสังคม
ออนไลน์ เป็นต้น ท าให้ระบบเครือข่ายสังคมออนไลน์มีบทบาทมากขึ้นในการบริโภคข้อมูลข่าวสาร
ต่างๆได้อย่างรวดเร็วและพฤติกรรมของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงไปมากว่าในอดีต  
นอกจากนีเ้ทคโนโลยียังได้เข้ามามีบทบาทในด้านของการดูแลและเสริมสร้างพัฒนาการของคุณแม่
และเด็กก้าวหน้าอย่างรวดเร็วของเทคโนโลยีทางด้านการผลิต ด้านไอคิว ด้านอีคิว และเทคโนโลยีการ
เก็บข้อมูล และวิเคราะห์เชิงสถิติ เช่น อุปกรณ์ช่วยในการอาบน้ าเด็กทารก อุปกรณ์สื่อสาร กล้องวงจร
ปิดส าหรับเด็กทารก ที่สามารถดูผ่านระบบออนไลน์ และส่งข้อความ (SMS) เตือนเมื่อเด็กตื่นหรือร้อง 
เป็นต้น 
 ผลบวก เป็นการเพ่ิมโอกาสให้กับทางบริษัทโดยการบริการจัดส่งของเล่น ส าหรับลูกค้าที่
สั่งซื้อและเช่าของเล่นเสริมพัฒนาการในรูปแบบปลอดเชื้อ และการที่ธุรกิจออนไลน์หรือระบบ
เครือข่ายสังคมเติบโตทั่วโลกจะท าให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้และเป็นทั้งสื่อพร้อมกับเป็นแหล่ง
ช่องทางในการหาความรู้ต่างๆ มีฐานข้อมูลกลุ่มเป้าหมาย  
 ผลลบ  ในขณะเดียวกันเครือข่ายสังคมออนไลน์จัดเป็นคู่แข่งท่ีส าคัญของธุรกิจการท่องเที่ยว
เพราะเพียงแค่ค้นหาก็สามารถพบข้อมูลที่กลุ่มเป้าหมายต้องการ อีกท้ังผู้บริโภคใช้เวลากับพื้นท่ี
ส่วนตัวบนโลกออนไลน์และมีการเลือกรับการสื่อสาร 
 วิเคราะห์ผู้บริโภค (Customer Analysis) 
 บทวิเคราะห์  พฤติกรรมของคุณพ่อและคุณแม่จะมีการแสวงหาความรู้ข้อมูลข่าวสารในการที่
จะดูแลเลี้ยงดูบุตรพร้อมกับส่งเสริมทางด้านพัฒนาการที่ดีให้กับเด็กโดยในช่วงเวลาที่ส าคัญที่สุดใน
การปลูกฝังชีวิตและจิตใจของมนุษย์จะเป็นช่วงวัยแรกเกิดถึง 6 ปี ร่างกายจะมีการเจริญเติบโตอย่าง
รวดเร็ว พัฒนาการหลายด้านจะพัฒนาเกือบเต็มที่ โดยการเจริญเติบโตของสมองจะเร็วที่สุดในระยะนี้ 
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โดยเฉพาะวัยทารก เป็นวัยที่มีอัตราการพัฒนาการและการเจริญเติบโตทั้งด้านร่างกายและสติปัญญา 
ดังนั้นคุณพ่อและคุณแม่จะมีการมองหาของเล่นที่จะมาช่วยเสริมทางด้านพัฒนาการส าหรับเด็กใน
ด้านการพัฒนาทางไอคิวและอีคิว  
 ผลบวก พฤติกรรมของคุณพ่อคุณแม่จะมีการมองหาและเลือกของเล่นที่เหมาะสมกับ
พัฒนาการของเด็กในแต่ละด้าน ซึ่งจะเป็นโอกาสที่ดีส าหรับการท าธุรกิจของทางบริษัทเนื่องด้วย
เว็บไซต์สามารถสร้างความแข็งแกร่งและการเข้าถึงให้กับกลุ่มเป้าหมายได้รวดเร็วท าให้คุณพ่อและคุณ
แม่สามารถเข้าถึงเว็บไซต์หลักจากช่องทางอ่ืนๆ ซึ่งจะสามารถท าการตลาดได้หลากหลายรูปแบบที่จะ
เป็นการครอบคลุมและกระจายได้อย่างกว้างขาง 
 ผลลบ ในปัจจุบันคุณพ่อและคุณแม่จะมีการเลี้ยงดูบุตรโดยเป็นการผสมผสานกับสื่อทาง
เทคโนโลยีเป็นส่วนใหญ่โดยไม่ค านึงถึงปฏิสัมพันธ์กับทางครอบครัวซึ่งจะส่งผลให้เด็กไม่มีการพัมนา
ทางด้านอีคิวและไอคิวให้กับเด็ก  
 วิเคราะห์ปัจจัยภายในองค์กร (Company Analysis) 
 บทวิเคราะห์ การเริ่มต้นการจัดท าบริษัท เบบี้ สเตป จ ากัด (  Baby Steps) ถือเป็นเรื่องที่ท้า
ทายในการท าให้เป็นที่รู้จักของภายใต้แบรนด์ใหม่และรูปแบบของการบรกิารแบบใหม่ที่จะเป็นการ
ให้บริการทางด้านเว็บไซต์ที่เสริมสร้างพัฒนาการให้กับบุตรและของเล่นที่จะเสริมพัฒนาการเด็กแต่ละ
ช่วงอายุ ได้แก่ ระบบประเมินพัฒนาการทางกาย ระบบประเมินพัฒนาการทางอารมณ์ ระบบประเมิน
พัฒนาการทางสังคม ระบบประเมินพัฒนาการทางสติปัญญา นอกจากนีย้ังต้องมีการแข่งขันกับคู่แข่ง
ที่เป็นสื่อออนไลน์ในรูปแบบต่างๆและนิตยสารแม่และเด็กเป็นจ านวนมากเพ่ือที่จะให้กลุ่มเป้าหมาย
จดจ าแบรนด์และเป็นการสร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มเป้าหมาย  
 ผลบวก ทางบริษัทมีการสร้างความแตกต่างและมีจุดยืนการท าธุรกิจที่ชัดเจนในการน าเสนอ
ส่วนของระบบการประเมินพัฒนาการของเด็กโดยมีการให้ค าปรึกษากับทีมแพทย์ผู้เชี่ยวชาญในการ
ดูแลเลี้ยงดูบุตร พร้อมทั้งมีการบริการให้ค าแนะน าตลอด 24 ชั่วโมง  
 ผลลบ ในช่วงเริ่มต้นของการท าธุรกิจอาจจะมีก าไรยังไม่ครอบคลุมถึงค่าใช้จ่ายและรวมถึง
ต้องมีการประชาสัมพันธ์โครงการโดยผ่านทางเว็บไซต์ของทางบริษัทซึ่งข้อมูลของทางเว็บไซต์จะยัง
เป็นการจ ากัดข้อมูลที่เป็นเฉพาะของเด็กเท่านั้น 
 วิเคราะห์คู่แข่งขัน (Competitive Analysis) 
 บทวิเคราะห์ คู่แข่งขันทางบริษัทจะเป็นผู้ผลิตและจัดจ าหน่ายอุปกรณ์ของเล่น ได้แก่ 
TOYSRUS Sealplaytoy.com Orangetoysshop.com เป็นต้น แบรนด์รถเข็น อุปกรณ์ของใช้
ส าหรับเด็กขวดนม ซึ่งจะเป็นที่รู้จักมานานและด้วยประสบกรณ์ท่ีมีการท าธุรกิจที่มากกว่า นอกจากนี้
ยังมีการผลิตพร้อมด้วยกับการจับมือกับทางพันธมิตรที่รอบด้านกว่าบริษัท เบบี้ สเตป จ ากัด (  Baby 
Steps) 
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 ผลบวก จากบทวิเคราะห์ของทางคู่แข่งขันท าให้บริษัทมีข้อได้เปรียบโดยมาพร้อมกับความ
แตกต่างของการให้บริการที่จะเข้าถึงในการตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายโดยออกมาใน
รูปแบบของเว็บไซต์ระบบประเมินพัฒนาการเด็กแต่ละช่วงอายุ ได้แก่ ระบบประเมินพัฒนาการทาง
กาย ระบบประเมินพัฒนาการทางอารมณ์ ระบบประเมินพัฒนาการทางสังคม ระบบประเมิน
พัฒนาการทางสติปัญญา เป็นต้น นอกจากนี้ทางเว็บไซต์ระบบส่งเสริมพัฒนาการของเด็กโดยมีการท า
ระบบจ าหน่ายของเล่น และระบบเช่าของเล่นส าหรับเด็กเพ่ือเป็นการเสริมสร้างพัฒนาการให้กับเด็ก
และเพ่ือเป็นการฝึกทักษะที่มีความพร้อมในทุกๆด้านและจะช่วยส่งเสริมพัฒนาการรอบด้านที่ดีแก่เด็ก 
 ผลลบ คู่แข่งขันสามารถมีการจัดท าเว็บไซต์และให้ข้อมูลความรู้ความสารได้เหมือนกับทาง
บริษัท 
 วิเคราะห์ผู้สนับสนุน (Collaborators Analysis) 
 บทวิเคราะห์ ผู้สนับสนุนหรือพันธมิตรของเว็บไซต์ หมายรวมถึง กลุ่มธุรกิจหรือสินค้าท่ี 
เกี่ยวกับแม่และเด็กท้ังหมด เช่น นิตยสารแม่และเด็ก ผลิตภัณฑ์สินค้าอุปโภคบริโภคส าหรับเด็ก 
โรงพยาบาล ร้านจัดจ าหน่ายของเล่น อุปกรณ์สื่อสารกล้องวงจรปิดของใช้ที่จะเพ่ิมความปลอดภัย
ให้กับเด็ก เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีสินค้าที่เกี่ยวกับเด็กโดยเฉพาะหรือบริการที่ตอบโจทย์ของการเสริม
พัฒนาการให้กับเด็ก ได้แก่  โรงเรียนสถาบันสอนภาษาและเสริมพัฒนาการให้กับเด็ก สินค้าทางด้าน
ความบันเทิงเกี่ยวกับเด็ก เป็นต้น โดยการร่วมมือกับทางพันธมิตรจะช่วยเป็นการส่งเสริมและ
สนับสนุนให้กับทางบริษัทในทางด้านผลบวก 
 ผลบวก ทางเว็บไซด์จะมีช่องทางในการเพิ่มการบริการให้กับคุณพ่อคุณแม่ผ่านทางการสร้าง
สื่อเครือข่ายสังคมออนไลน์ในการพูดคุย ให้ค าปรึกษากับผู้เชี่ยวชาญที่จะมาตอบปัญหาตลอด 24 
ชั่วโมง ดังนั้นจะเป็นโอกาสที่ดีส าหรับทางบริษัทในการที่จะมีทีมผู้เชี่ยวชาญมาร่วมตอบปัญหานั้นจะ
สามารถเป็นการเรียกลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายกลับมาใช้บริการ พร้อมนึกถึงบริษัทเป็นคนแรก 
 ผลลบ โรงพยาบาลและคู่แข่งขันรายอื่นๆอาจจะมีการลอกเลียนแบบในด้านบริการของทาง
เว็บไซด์ 
 การวิเคราะห์ SWOT ANALYSIS 
 จุดแข็ง (Strengths) 
 1. เป็นสื่อออนไลน์ส าหรับการจัดการพัฒนาการและสุขภาพเด็กแห่งแรกในประเทศไทย
พร้อมทั้งธุรกิจไม่มีความซับซ้อน 
 2. ผลิตภัณฑ์เหมาะกับกลุ่มเป้าหมายคุณแม่ที่ต้องการพัฒนาศักยภาพเสริมสร้างทางด้านการ
เรียนรู้อีคิวและไอคิวและมีการรับรองจากผู้เชี่ยวชาญ 
 3. ของเล่นที่จัดจ าหน่ายเป็นของเล่นไม้ที่เป็นมิตรกับเด็ก 
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 4. ผลิตภัณฑ์ของเล่นเหมาะกับกลุ่มเป้าหมายคุณแม่ที่ต้องการจะเสริมทางด้านพัฒนาการ
ให้กับเด็ก  
 5. มีบริการส าหรับตัวแทนจ าหน่ายที่จะคอยหาพยาบาลในการสอบคัดเลือกและส่งพนักงาน
ขายเข้าไปตามบ้านของลูกค้าเพ่ือแนะน าสินค้าและการบริการของทางโครงการ 
 6. สามารถสั่งสินค้าได้โดยตรงซึ่งจะมีเรื่องราวของข้อมูลที่ชัดเจนและเที่ยงต้นและสามารถ
น าไปสู่การขายสินค้าได้โดยตรง 
 จุดอ่อน (Weakness) 
 1. เป็นธุรกิจยากท่ีจะได้รับความเชื่อม่ันจากลูกค้าก่อนจะเปิดกิจการจริงเพราะเนื่องจากเป็น
ธุรกิจใหม่และยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้า 
 2. ข้อจ ากัดด้านเงินทุนในการลงทุนเริ่มแรก เนื่องจากยังอยู่ในช่วงเริ่มต้นของธุรกิจ จึงมี
ข้อจ ากัดของเงินทุนที่ใช้ในการประกอบธุรกิจ 
 โอกาส (Opportunities) 
 1. สร้างทางเลือกใหม่ให้กับกลุ่มเป้าหมายที่มีรายได้สูงไปจนถึงปานกลาง 
 2. รัฐบาลมีการส่งเสริมทักษะทางด้านการพัฒนาการศึกษาซึ่งจะเป็นโอกาสให้กับทางเว็บไซต์
ได้เข้าไปมีส่วนร่วมกับการพัฒนาศักยภาพของเด็ก  
 3. คุณพ่อคุณแม่ยุคใหม่มีก าลังซื้อสูงและมีการทุ่มเทให้กับบุตร ดังนั้นบริษัทจะเป็นทางเลือก
ให้กับคุณพ่อและคุณแม่ท่ีชอบสินค้าท่ีมีความปลอดภัยและเสริมทักษะให้กับบุตร   
 อุปสรรค (Threat) 
 1. คู่แข่งขันทางอ้อมมีจ านวนมาก อีกท้ังคู่แข่งใหม่สามารถเข้ามาแข่งขันและอาจจะมีการ
ลอกเลียนแบบของสินค้าและบริการจากทางบริษัทฯ ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องมีการสร้างความแตกต่างของ
บริษัทโดยการมีระบบพัฒนาการประเมินความพร้อมของเด็ก 
 2. ธุรกิจทางด้านเว็บไซต์จะเป็นการบริการที่มีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าในทันที ท าให้
เป็นการยากในการควบคุมคุณภาพบริการ 
 การวิเคราะห์ TOWS Matrix   
 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy)  
 ทางโครงการมีการวางแนวคิดและธีมที่ชัดเจนในการท าเว็บไซต์ที่จะพัฒนาเสิรมทักษะความา
รู้รอบด้านให้กับเด็กเล็กเพ่ือเป็นการเสริมการพัฒนาทางด้านอีคิวและไอคิว โดยจะมีระบบที่สามารถ
ประเมินผลพัฒนาการส าหรับเด็กเฉพาะด้าน ซึ่งทางบริษัทจะมีการใช้กลยุทธ์การพัฒนาตลาดโดยการ
ขยายตลาดให้กว้างออกไปโดยการพัฒนาช่องทางการบริการโดยใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์เพ่ือเป็น
การประชาสัมพันธ์บริษัทให้เป็นที่รู้จักมากข้ึน 
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 กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy)  
 ทางโครงการจะมีการใช้กลยุทธ์การเจาะตลาดเดิมเพ่ือเป็นการเน้นการท าการตลาดเชิงรุกกับ
กลุ่มเป้าหมายโดยมีการท าให้เข้าใจในส่วนของข้อมูลและทางด้านบริการส าหรับของเล่นที่จะสามารถ
เป็นการช่วยเพิ่มทักษะทางด้านการพัฒนาการส าหรับเด็กและการสร้างความแตกต่างในด้านของการ
บริการ เช่น มีการบริการแบบขายความสะดวกสบายให้กับลูกค้าและบริการแบบครบววงจร (One 
Stop Service) เป็นต้น 
 กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
 ทางบริษัทมีการปรับแพคเก็จรายการของสินค้าส าหรับเด็กในราคาที่หลากหลายและ
เหมาะสมพร้อมกับให้ข้อมูลสินค้าและการบริการผ่านช่องทางอ่ืนๆมากข้ึน ได้แก่ ทางด้านการจัดท า
แอพพลิเคชั่น เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีการเสนอการบริการพร้อมกับสินค้าในรูปแบบของเล่นที่สามารถ
เสริมสร้างพัฒนาการส าหรับเด็กให้กับทางภาครัฐและภาคเอกชนเพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์ในการ
สร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มเป้าหมาย  
 กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) 
 ส าหรับภาวะเศรษฐกิจที่มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างต่อเนื่องอาจส่งผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภค ดังนั้นทางโครงการจะมีการร่วมมือกับภาครัฐบาลและเอกชนโดยจะมีการให้ความรู้และ
ค าแนะน าส าหรับคุณแม่ท่ีจะต้องการมีบุตรและคุณแม่ท่ีเริ่มตั้งครรภ์ การส่งเสริมการพัฒนาการ
ส าหรับเด็ก 0 – 6 ปี ตั้งแต่ในขณะตั้งครรภ์ไปจนถึงการคลอดบุตรและมีการส่งเสริมความรู้ความ
เข้าใจให้กับทางคุณพ่อและคุณแม่ นอกจากนี้ยังมีการเพิ่มโปรโมชั่นทางด้านราคาและการปรับเปลี่ยน
รูปแบบการให้บริการที่มีความหลากหลายมากข้ึน เช่น การสร้างสังคมเครือข่ายทางออนไลน์  
 กรอบแนวทางในการบริหารโครงการ (Frame Work) 
 โครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ที่จะเป็นศูนย์
รวมการเพิ่มศักยภาพส าหรับคุณแม่ที่ต้องการก าลังจะมีบุตรและคุณแม่ที่เริ่มตั้งครรภ์ไปจนถึงการ
คลอดบุตรและการส่งเสริมพัฒนาการส าหรับเด็กตั้งแต่ 0 – 6 ปี  โดยมีการเพิ่มช่องทางการรับรู้และ
การสร้างตราสินค้าให้กับกลุ่มเป้าหมายผ่านทางการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ในรูปแบบทางด้าน
เว็บไซต์และเครือข่ายสังคมออนไลน์ ด้วยระบบบริการที่แตกต่างจากคู่แข่งขันซึ่งจะมาพร้อมกับระบบ
การประเมินพัฒนาการส าหรับเด็กในแต่ละช่วงอายุ ดังนั้นทางบริษัทจึงปรับตัวโดยการสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน โดยการก าหนดต าแหน่งที่ชัดเจนของความเป็นศูนย์พัฒนาการทางด้าน
พัฒนาการและสุขภาพเด็ก 
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 ตราสินค้า 
 
ภาพที่ 5.2: เครื่องหมายการค้าของโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ  
      -9 ถึง 6 ปี 

 
 ชื่อและท่ีมาของบริษัท 
 บริษัท เบบี้ สเตป จ ากัด (  Baby Steps) โดยเป็นสื่อออนไลน์ส าหรับการจัดการพัฒนาการ
และสุขภาพเด็กเว็บไซต์จะจดโดเมนในชื่อ www.babysteps.com ภายใต้ค าขวัญประจ าเว็บไซต์ 
(Slogan) ว่า “Walk in Baby Steps” ซึ่งสามารถตีความได้ว่า พัฒนาการของเด็กจะค่อยเติบโต
อย่างเล็กๆ  
 รูปแบบของการบริการ 
 โครงสร้างของภายในเว็บไซด์ (www.babtsteps.com) ประกอบด้วย 
 หน้าหลักหรือหน้าเพจ (Home) ซึ่งจะแสดงผล ส่วนที่อยู่ด้านบนสุดของเว็บไซต์จะเป็น บท
บรรณาธิการ ซึ่งถูกเขียนโดยบรรณาธิการขององค์กรเพ่ือกล่าวถึงภายใต้ธีมและภายใต้แนวคิด
ประจ าเดือนนั้นๆ ได้แก่ ข้อมูลเกร็ดเล็กเกร็ดน้อยที่จะมีการให้ความรู้กับคุณแม่ทางด้านการเสริม
พัฒนาการด้วยอาหารและของเล่นที่จะเป็นการพัฒนาทางด้านอีคิวและไอคิวเพื่อเสริมทักษะให้กับ
บุตร ข้อมูลจากคอลัมน์จากผู้เชี่ยวชาญและคุณหมอจะมาตอบปัญหาให้กับคุณแม่ที่มีปัญหากับการ
เสริมพัฒนาการให้บุตร มีออนไลน์สโตร์ (Online Store) ขายของเล่นไม้ ของเล่นที่เสริมทักษะ
จินตนาการให้กับเด็กโดยมีการแบ่งแยกจัดให้เป็นหมวดหมู่ตามวัยและพัฒนาการของเด็ก มีการจัดท า
มิวสิคโซน (Music Zone) และนิทานก่อนนอน (Bedtime Story Zone) คอลัมน์ข่าวสารและมีการ
อัพเดท (NEWS & Update) เป็นคอลัมน์ที่เกาะกระแสข่าวหรือประเด็นต่างๆ ที่สร้างสรรค์ รวมถึง
เป็นช่องทางประชาสัมพันธ์กิจกรรมต่างๆ ของเว็บไซต์ด้วย  
 ทั้งนี้ ทุกคอลัมน์จะถูกฝังโปรแกรมวิจัยผู้เข้าใช้อยู่เสมอ สามารถแสดงถึงยอดผู้เข้าชมอย่าง
ละเอียด รวมถึงสามารถกดไลท์และกดแชร์ ผ่านบัญชีของเฟสบุค ส่วนของเว็บบอร์ดจะเป็นกระดาน
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กระทู้ซึ่งผู้ใช้ที่เป็นสมาชิกหรือลงชื่อเข้าใช้ด้วยบัญชีของเครือข่ายสังคมออนไลน์ต่างๆ เช่น เฟสบุค 
โดยสามารถเข้าไปตั้งหัวข้อพูดคุยกันได้ ข้อมูลองค์กร เป็นข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจ เช่น พันธกิจ ภารกิจ 
จุดยืน และความเป็นมาของบริษัท ตลอดจนเป็นหน้าส าหรับรับสมัครทีมงานด้วย และส่วนของผู้ที่
สนใจลงโฆษณา เป็นหน้าที่แสดงรายละเอียดราคาค่าโฆษณาในส่วนต่างๆ ของเว็บไซต์ รู้จักกว้างขวาง
แล้ว ชื่อเว็บไซต์จะไม่เป็นอุปสรรคกรณีที่มีผู้อื่นสนใจติดต่อไปลงทุนด้วยรูปแบบภาษาอ่ืนๆ  
 รายละเอียดการบริการ 
 บริษัท เบบี้ สเตป จ ากัด (Baby Steps) เป็นศูนย์รวมให้บริการของเล่นการพัฒนาการการ
เสริมสร้างทักษะความรู้ให้กับเด็กตั้งแต่ 0 – 6 ปี ทางบริษัทฯมีการมองเห็นความส าคัญของการ
ให้บริการของเล่นที่ส่งเสริมพัฒนาการการเรียนรู้และพติกรรมการเล่นของเด็กในวัยต่าง ๆ ซึ่ง ของเล่น
เสริมพัฒนาการ ที่เหมาะสมกับวัย และ ส่งเสริมการเรียนรู้ ให้แก่เด็กแต่ละช่วงวัย จึงให้บริการและ
พร้อมที่จะสร้างสรรค์ของเล่นที่หลากหลายเพื่อตอบสนองความต้องการของเด็ก โดยมีการแบ่งของ
เล่นออกเป็นตามช่วงวัยและอายุของเด็ก ดังนี้  
 1. เด็กแรกเกิด ถึง 9 เดือน จะเหมาะกับของเล่นที่ช่วยการกระตุ้นระบบประสาทสัมผัสของ
ลูก เช่น ของเล่นแขวนเตียง (Mobile) ของเล่นเขย่ากรุ๊งกริ๊ง (Rattle) กระจกส าหรับเด็ก (Baby 
Mirror) สมุดภาพที่ท าจากผ้าหรือกระดาษแข็ง  
 
ภาพที่ 5.3: ตัวอย่างของเล่นที่เสริมพัฒนาการของเด็กแรกเกิดถึง9เดือน  
 

 
 
ที่มา: การเลือกของเล่นส าหรับเด็กวัยต่างๆ.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.plantoysshop  
       .com/blog/tips-for-choosing-the-right-toys-for-your-kids/. 
 
 2. เด็กอายุ 9 - 18 เดือน ของเล่นที่เลียนแบบสิ่งของในชีวิตประจ าวัน เช่น ของเล่น มีดหั่น
ผัก - ผลไม้ รวมทั้ง ของเล่นที่ช่วยให้ลูก เรียนรู้เรื่อง การแก้ปัญหา เช่น ของเล่นเสริมพัฒนาการ 
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กล่องหยอดรูปทรง ของเล่นเรียงซ้อน ของเล่นเรียงล าดับ และ ของเล่นที่ให้ลูกได้เคลื่อนไหวร่างกาย 
เช่น ของเล่นหัดเดิน ของเล่นลากจูง ของเล่นปีนป่าย เป็นต้น 
 
ภาพที่ 5.4: ตัวอย่างของเล่นที่เสริมพัฒนาการของเด็ก 10 – 18 เดือน  
 

 
 
ที่มา: การเลือกของเล่นส าหรับเด็กวัยต่างๆ.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.plantoysshop  
       .com/blog/tips-for-choosing-the-right-toys-for-your-kids/. 
 
 3. เด็กอายุ 18 - 36 เดือน ของเล่นที่ส่งเสริมให้ลูกได้ใช้มือในการเล่นสร้างสิ่งต่าง ๆ เช่น การ
เล่นสร้าง บล็อกไม้ การปั้นแป้งโดว์ ระบายสีเทียน และ ระบายสีด้วยนิ้วมือ รวมทั้ง ของเล่นที่มีการ
เสริมสร้างจินตนาการ เช่น การเล่นท าอาหาร การเล่นแต่งตัว การเล่นบ้านตุ๊กตา การเล่นต่อรางรถไฟ 
การเล่นสร้างเมือง เป็นต้น 
 
ภาพที่ 5.5: ตัวอย่างของเล่นที่เสริมพัฒนาการของเด็ก 18 – 36 เดือน  
 

 
 
ที่มา: การเลือกของเล่นส าหรับเด็กวัยต่างๆ.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.plantoysshop  
       .com/blog/tips-for-choosing-the-right-toys-for-your-kids/. 
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 นอกจากนี้ทางบริษัทยังใส่ใจกับของเล่นที่ปลอดภัย ไม่มีสารพิษเจือปน โดยการท าความ
สะอาดและฆ่าเชื้อโรคของเล่นด้วยเครื่องฆ่าเชื้ออัลตร้าไวโอเลตพร้อมกับบรรจุด้วยเครื่องหีบห่อเพ่ือ
ป้องกันเชื้อโรค และของเล่นทุกชิ้นจะมีการเลือกวัสดุในการใช้ของเล่นที่เป็นไม้ยางพาราที่ไม่มีน้ ายาง
ตกค้างและสีที่เลือกใช้เป็นสีย้อมจากน้ าไม่มีอันตรายต่อสุขภาพ และของเล่นทุกชิ้นต้องผ่านการ
ตรวจสอบคุณภาพด้วยระบบที่มีมาตรฐานสากล ดังนั้น การตัดสินใจซื้อของเล่นจากทางเบบี้ สเตป 
(Baby Steps) จึงเป็นการเลือกท่ีคุ้มค่าส าหรับคุณพ่อคุณแม่ที่มุ่งสร้างพัฒนาการและส่งเสริมทักษะให้
ลูก 
 ท าเลที่ตั้งส านักงาน 
 บริษัท เบบี้ สเตป จ ากัด (Baby Steps) จ ากัด จะท าการเช่าพ้ืนที่ของส านักงานที่ ซีดีซี 
คริสตัล ดีไซน์เซ็นเตอร์ (CDC Crystal Design Center) เอกมัย-รามอินทรา โดยจะตั้งอยู่บริเวณท่ี
สามารถเดินทางได้สะดวกมีที่จอดรถและสามารถเดินทางโดยรถสาธารณะ ดังนั้นจึงได้มีการวางที่ตั้ง
ของโครงการอยู่ที่ศูนย์การค้าซีดีซี คริสตัล ดีไซน์เซ็นเตอร์ (CDC Crystal Design Center) เป็น
ศูนย์การค้าขนาดย่อมโดยมีแหล่งรวมสินค้าต่างๆ ได้แก่ อุปกรณ์ของตกแต่งบ้าน ร้านอาหาร ตลาดนัด
ตอนกลางวันและกลางคืน เป็นต้น ทั้งนี้ทางศูนย์กลางค้ายังเป็นแหล่งรวมสินค้าและบริการที่
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคและกลุ่มเป้าหมาย รวมไปถึงกลุ่มลูกค้าผู้เข้ามาใช้บริการของ
ทางซีดีซี คริสตัล ดีไซน์เซ็นเตอร์ (CDC Crystal Design Center) จัดเป็นลูกค้าตั้งแต่ระดับปานกลาง
ไปจนถึงระดับคนที่มีฐานะร่ ารวย  
 ดังนั้นจากเหตุผลและการวิเคราะห์สถานที่แห่งนี้จึงเหมาะสมแก่การเป็นสถานที่ตั้งบริษัท เบ
บี ้สเตป จ ากัด (Baby Steps) จะอยู่บริเวณชั้น 1 โซนฝั่งด้าน B เนื่องจากที่ซีดีซี คริสตัล ดีไซน์เซ็น
เตอร์ (CDC Crystal Design Center) ยังไม่มีสถานที่ที่จะเป็นศูนย์รวมของเครื่องเล่นเด็กและอุปกรณ์
แทคโนโลยีส าหรับเด็กอีกท้ังยังตรงกับกลุ่มเป้าหมายของโครงการที่จะท าให้โครงการได้เปรียบทางการ
แข่งขัน 
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ภาพที่ 5.6: แผนผังบริเวณชั้น 1 ของศูนย์การค้าซีดีซี คริสตัล ดีไซน์เซ็นเตอร์ (CDC Crystal Design  
     Center)  
 

 

 

 
 
ที่มา: CDC.  (2005).  Retrieved from http://www.crystaldesigncenter.com/. 
 
 การก าหนดกลยุทธ์ 
 ทางบริษัท เบบี้ สเตป จ ากัด (Baby Steps) มีการเลือกใช้กลยุทธ์และทฤษฎีไอดาสโดยจะ
เป็นการแสดงล าดับขั้นของวิธีการน าลูกค้าเข้าสู่ล าดับขั้นตอนตามทฤษฎีเพื่อน ามาเป็นการก าหนดกล
ยุทธ์ขององค์กร และส่วนผสมทางการตลาด ส าหรับธุรกิจบริการ 4 ประการ ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นต้น  
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 กลยุทธ์ขององค์กรทฤษฎีไอดาส (AIDAS) 
 
ตารางที่ 5.1: แสดงวิธีการน าลูกค้าเข้าสู่ล าดับขั้นตอนตามทฤษฎี 
 

ขั้นตอน วิธีการ 

อะไรคือความเอาใจใส่ที่จะให้ลูกค้า (Attention) ผู้รู้และท่ีปรึกษาพัฒนาการแม่และเด็กตั้งแต่
เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี อย่างครบวงจร 

วิธีอะไรที่ใช้ดึงความสนใจของลูกค้า (Interest) มีสินค้าหลากหลายและคุณภาพพร้อม
ให้บริการครบวงจร 

จะเข้าถึงความปรารถนาของลูกค้าได้อย่างไร 
(Desire) 

คุณภาพของสินค้าท่ีผลิตจากวัสดุที่
ปลอดภัยและความเฉพาะของสินค้า 

จะท าอย่างไรให้ลูกค้าตกลงใจซื้อสินค้า (Action) ความคุ้มค่าเม่ือเทียบกับราคา 

จะท าให้ลูกค้าพึงพอใจสูงสุด (Satisfaction) บริการเอเย่นต์ส่งพ่ีเลี้ยงดูแลให้โดยตรงและ
บริการส่งสินค้าให้ถึงบ้าน 

 
 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 4Ps) 
 1. กลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product/Service) 
บริษัท เบบี้ สเตป จ ากัด (Baby Steps) เป็นศูนย์รวมที่จะเตรียมพร้อมให้กับคุณแม่ท่ีตั้งครรภ์และวาง
แผนีบุตรพร้อมทั้งมีการให้บริการของเล่นการพัฒนาการการเสริมสร้างทักษะความรู้ให้กับเด็กตั้งแต่ 0 
– 6 ปี มีการบริการในรูปแบบเว็บไซต์ระบบประเมินพัฒนาการเด็กแต่ละช่วงอายุ ได้แก่ ระบบ
ประเมินพัฒนาการทางกาย ระบบประเมินพัฒนาการทางอารมณ์ ระบบประเมินพัฒนาการทางสังคม 
ระบบประเมินพัฒนาการทางสติปัญญา เป็นต้นและยังมีบริการทางด้านเว็บไซต์ระบบส่งเสริม
พัฒนาการของเด็กจะมีการจัดจ าหน่ายของเล่นและมีการเช่าของเล่น ซึ่งเป็นการบริการที่จะตอบ
โจทย์ความต้องการที่แตกต่างให้กับกลุ่มเป้าหมายและมีการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างให้กับ
ผลิตภัณฑ์และบริการดังต่อไปนี้  
  1.1 มีการแบ่งประเภทของกลุ่มของเล่นส าหรับเด็กจะแบ่งตามวัยและตามช่วง
พัฒนาการซึ่งจะประกอบไปด้วยของเล่นไม้ที่จะส่งเสริมพัฒนาการเด็ก ของเล่นไม้เหล่านี้เป็นของเล่น
ที่มีความปลอดภัยต่อเด็กๆ สร้างสรรค์เพ่ือการเรียนรู้แก่เด็กในทุกระดับพัฒนาการ ส่งเสริมให้เกิดการ
เรียนรู้โดยธรรมชาติ กระตุ้นจินตนาการ และการมีส่วนร่วมในสังคม เป็นต้น  
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  1.2 เพ่ิมผลิตภัณฑ์โปรแกรมเสริมพัฒนาการส าหรับเด็ก โดยจะเป็นโปรแกรม
เสริมสร้างพัฒนาการเด็กที่จะช่วยให้คุณพ่อคุณแม่สามารถสอนภาษา คณิตศาสตร์ และดนตรีให้แก่ลูก
ได้ด้วยตัวเอง เหมาะส าหรับเด็ก 4 เดือน - 7 ปี การสอนด้วยโปรแกรมนี้ใช้เวลาเพียงครั้งละ 5-10 
นาที วันละ 1-2 ครั้ง  
 2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 ราคาสินค้าของเล่นจะมีการแยกประเภทของสินค้าของโครงการอยู่ในระดับกลาง ไปจนถึง
ระดับสูง โดยแต่ละสินค้าจะมีราคาแตกต่างกันออกไปตามคุณภาพของสินค้าทั้งทางออนไลน์และ
ระบบหน้าร้าน 
 3. กลยุทธ์ด้านสถานที่ (Place) 
ช่องทางการจ าหน่ายของเล่นของทางบริษัทจะมีการจัดจ าหน่าย 2 ช่องทาง ได้แก่  
  3.1 ช่องทางผ่านหน้าร้านจะตั้งอยู่บริเวณท่ีสามารถเดินทางได้สะดวกโดยมีที่จอดรถ
และสามารถเดินทางโดยรถสาธารณะ  
  3.2 ช่องทางผ่านทางเว็บไซต์ โดยจะเป็นลักษณะดังนี้ เมื่อผู้บริโภคสนใจที่จะเลือกซ้ือ
ของเล่นที่เสริมสร้างพัฒนาการให้กับเด็กจะต้องมีการประเมินพัฒนาทางการของเด็กในแต่ละช่วงอายุ
เมื่อประเมินผ่านระบบจะมีทีมผู้เชี่ยวชาญมาแนะน าของเล่นที่จะเสริมพัฒนาการให้กับเด็กและมีการ
ติดต่อสั่งซื้อผ่านเว็บไซต์ พร้อมการโอนเงิน เมื่อทางบริษ ทได้รับเงินแล้วก็จะจัดส่งสินค้าให้ถึงมือลูกค้า
โดยตรง ซึ่งช่องทางการจ าหน่ายของทางบริษัทในรูปออนไลน์จะเป็นการประหยัดในเรื่องของทางด้าน
ต้นทุน 
 4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 ทางโครงการมีการจัดรายการส่งเสริการขายแบ่งเป็น 2 ช่วง ดังนี้  
  4.1 การส่งเสริมการตลาดในช่วง 2 เดือนแรกมีจุดประสงค์เพ่ือสร้างการรู้จักและเร่ง
การทดลองใช้เมื่อคุณพ่อและคุณแม่มีการสั่งซื้อสินค้าจากทางเว็บไซต์จะได้รับส่วนลดทันที 15% 
ส าหรับสินค้าของเล่นไม้และรับค าแนะน าจากทีมแพทย์ผู้เชี่ยวชาญ นอกจากนี้ส าหรับลูกค้าท่ีเป็น
สมาชิกของทางเว็บไซต์จะได้รับของเล่นฟรีเมื่อมียอดการสั่งซื้อสินค้าครบ 1,500 บาท และหากมีการ
แนะน าเพ่ือนให้มาเป็นสมชิกจะได้รับชุดโปรแกรมเสริมสร้างพัฒนาการส าหรับเด็กทางด้านภาษาฟรี 1 
ชุด   
  4.2 การส่งเสริมการตลาดในระยะหลัง 2 เดือนแรกมีจุดประสงค์เพ่ือเพ่ิมรายได้อย่าง
ต่อเนื่องและเพ่ือเพ่ิมอัตราการซื้อซ ้าโดยมีการแจกคูปองเพื่อรับส่วนลดในการซื้อสินค้าจากทาง
เว็บไซต์โดยการร่วมกิจกรรมกดไลค์กดแชร์หน้าเพจในเฟสบุคจะได้ลุ้นรับชุดเสริมสร้างพัฒนาการ
ทางด้านทักษะต่างๆฟรี  
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 แผนการท างาน 
 แผนพัฒนาธุรกิจปีที่ 1 
 1. จัดตั้งบริษัทพร้อมกับมีการรับสมัครทีมงาน วางโครงสร้างบริษัทและวางแผนการท างาน
ต่างๆ 
 2. ทางบริษัทมีการจัดท าเว็บไซด์พัฒนาการและสุขภาพเด็กอายุ 0-6 ปี โดยมีการให้คุณพ่อ
หรือคุณแม่สมัครผ่านทางเว็บไซด์ซึ่งจะประกอบด้วย เก็บข้อมูลประวัติของเด็ก ระบบจะท าการ
ประเมินพัฒนาการของเด็ก พร้อมกับให้ค าปรึกษาโดยทีมผู้เชี่ยชาญและนักโภชนาการ นอกจากนี้
ภายในเว็บไซด์ยังมีระบบส่งเสริมพัฒนาการของเด็ก ได้แก่ ระบบจ าหน่ายของเล่นและเช่าของเล่นให้
เด็ก เป็นต้น 
 3. มองหาและติดต่อพันธมิตรในการผลิตของเล่นที่จะช่วยเสริมพัฒนาการของเด็กเพ่ือเป็น
การสร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มเป้าหมาย  
 4. ทางบริษทัจะมีการน าของเล่นที่ร่วมมือกับพันธมิตรไปน าเสนอรร่วมกับผลิตภัณฑ์ที่
เกี่ยวข้องกับแม่และเด็กหรือทาโรงพยาบาล เพื่อก่อให้เกิดการทดลองใช้บริการและทางบริษัทจะมีการ
จัดการส่งเสริมทางการตลาดและกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด ดังต่อไปนี้  
  4.1 มีการเก็บฐานข้อมูลของลูกค้าที่ใช้บริการในเว็บไซด์ (Web Site) ตั้งแต่ครั้งแรกทึ
คุณพ่อและคุณแม่ได้มีการเข้ามาใช้บริการจนถึงปัจจุบันที่มีการใช้บริการ เมื่อถึงวันเกิดของบุตรทาง
บริษัทจะมีการส่งของขวัญที่เสริมพัฒนาการให้กับเด็กไปที่บ้านเพื่อเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีของ
ลูกค้ากับทางบริษัทและเป็นการสร้างความจงรักภักดีให้กับทางกับกลุ่มเป้าหมาย  
  4.2 มีการจัดท าแอพพลิเคชั่นและสร้างเครือข่ายสังคมทางออนไลน์ ได้แก่ เฟสบุค ทวิ
สเตอร์ อินสตราแกรม เป็นต้น เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ข้อมูลและกิจกรรมต่างๆให้กับ
กลุ่มเป้าหมายได้รับรู้และติดตาม  
  4.3 มีการจัดกิจกรรมเวิร์คช็อปแนะน าข้อมูลการดูแลสุขภาพกับทีมแพทย์ผู้เชี่ยวชาญ
เพ่ือให้คุณแม่ท่ีตั้งครรภ์รับรู้ถึงการดูแลตนเองและไปจนถึงการเลือกของเล่นที่เหมาะส าหรับ
พัฒนาการในแต่ละวัยเพ่ือเป็นการเตรียมความพร้อมให้กับบุตร 
 แผนพัฒนาธุรกิจปีที่ 2 
 1. จัดท าของเล่นในรูปแบบบ็อกเซ็ท (Box Set) โดยมีการแบ่งระดับพัฒนาการของเด็กตั้งแต่ 
0 – 6 ปี ให้กับคุณพ่อและคุณแม่ได้เข้ามาเลือกภายในเว็บไซด์ และมีการจัดจ าหน่ายที่ตาม
โรงพยาบาล ห้างสรรพสินค้าชั้นน าทั่วไป เพื่อเป็นการสร้างการรับรู้ตราสินค้าให้กับกลุ่มเป้าหมายและ
ผู้บริโภคท่ัวไป 
 2. มีการจัดกิจกรรมเวิร์คช็อปร่วมกับทางพันธมิตร  
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 3. จัดประกวดหนูน้อยยอดอีคิวโดยเด็กท่ีชนะจากการประกวดจะได้เป็นพรีเซ็นเตอร์ของทาง
บริษัทเพ่ือเป็นการโปรโมทบริษัทและตอกย้ าภาพลักษณ์พร้อมกับจุดยืนที่ชัดเจน  
 4. มีการผลิตสินค้าส าหรับเด็กออกมาในรูปแบบชุดนิทานให้กับเด็กเพ่ือเป็นการเสริมสร้าง
ทักษะทางด้านการฟัง เพ่ือการสร้างการรับรู้ในตราสินค้าให้กับกลุ่มเป้าหมาย (Brand Awareness) 
อย่างต่อเนื่อง  
  5. มีการเพิ่มช่องทางประชาสัมพันธ์ผ่านทางยูทูป ชาแนล และมีการประชาสัมพันธ์พร้อมกับ
ให้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับของเล่นส าหรับเด็กที่จะช่วยเสริมพัฒนาการทางด้านต่างๆให้กับเด็กผ่านทาง
เครือข่ายสังคมออนไลน์และสื่ออ่ืนๆ ได้แก่ เฟสบุค ทวิสเตอร์ อินสตราแกรม เป็นต้น  
 แผนพัฒนาธุรกิจปีที่ 3 
 1. มีการเพิ่มผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็กให้ครอบคลุมไปถึงทุกเพศ ทุกวัย พร้อมกับการจัดงานอี
เว้นท์ (Event) โดยเน้นกิจกรรมการเรียนรู้เสริมสร้างการพัฒนาการเด็กมากกว่าแค่งานขายสินค้า
เท่านั้น 
 2. มีการพัฒนาระบบทางด้านแอพพลิเคชั่นให้สามารถสั่งสินค้าทางออนไลน์ได้จากทาง
โทรศัพท์มือถือสมาร์ทโฟน 
 3. เพ่ิมการสร้างความรับรู้ในตราสินค้ากับคุณพ่อและคุณแม่รวมทั้งผู้บริโภคท่ัวไปมากข้ึนใน 
รูปแบบกิจกรรมนอกสถานที่โดยใช้รถเคลื่อนที่ของเล่นไปตามโรงเรียนอนุบาลต่างๆโดยจะเป็นการให้
ความรู้กับคุณพ่อและคุณแม่ที่จะเลือกของเล่นให้กับเด็กและเหมาะสมตามพัฒนาการเพ่ือเป็นการ
เสริมสร้างไอคิวและอีคิว   
 แผนพัฒนาธุรกิจปีที่ 4 และ 5 
 1. มีการจัดกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดการจัดงานอีเว้นท์ (Event) ร่วมกับทางพันธมิตร
โดยจะมีการขยายไปสู่บริเวณต่างจังหวัดและพ้ืนที่บริเวณใกล้เคียงเพ่ือเป็นการให้ข้อมูลและความรู้แก่
ชุมชนซึ่งจะมีการร่วมมือกับทางภาครัฐและเอกชนเพื่อเป็นแนวคิดความรับผิดชอบต่อสังคมของธุรกิจ 
(CSR) 
 2. ทางบริษัทจะมีการขยายธุรกิจไปสู่บริการทางด้านอ่ืนๆ ได้แก่ หนังสือนิตยสารออนไลน์
ส าหรับคุณแม่และเด็ก การท าธุรกิโภชนการส าหรับคุณแม่และเด็ก การท าเพลงให้กับคุณแม่ในช่วง
การตั้งครรภ์  
 



บทที่ 6 
งบการเงิน 

 
ในบทนี้จะเป็นส่วนของการวางแผนทางการเงินของโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่

และเด็กตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี การก าหนดแผนการเงินและบัญชีในการด าเนินธุรกิจของโครงการ 
ซึ่งทางผู้จัดท าโครงการได้ตั้งสมมติฐานไว้ เพื่อวางแผนให้เกิดความเป็นไปได้ในด้านงบประมาณการ
ลงทุน ด้านกระแสเงินสด ด้านงบก าไรขาดทุน ด้านงบดุล ด้านงบรายรับ รายจ่ายของโครงการ 

นอกจากนี้ การวางแผนทางการเงินของทางโครงการนี้จะเริ่มต้นจากการประมาณเงินลงทุน
เบื้องต้นที่โครงการจ าเป็นต้องใช้ เพ่ือที่จะจัดสรรเงินลงทุนต่อไปต่อไปถึงสัดส่วนของส่วนของเจ้าของ
เจ้าของและการกู้ยืมระยะยาว และจ าเป็นต้องประมาณการในการประเมินต้นทุนและค่าใช้จ่ายที่
เกิดข้ึน จึงจะสามารถทราบถึงก าไรของโครงการ และจากนั้นจึงจะประเมินความเป็นไปได้ของ
โครงการเพื่อปรับปรุงแผนกลยุทธ์ต่อไป  
 
6.1 สมมุติฐานในการลงทุนเบื้องต้น 

6.1.1 สถานที่ตั้งส านักงานของโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็ก
อายุ -9 ถึง 6 ปี ใช้การเช่าด าเนินงานจากการเช่าพ้ืนที่ส านักงานเป็นออฟฟิศในการขายสินค้า
ผลิตภัณฑ์ส าหรับเด็ก โดยจะตั้งอยู่บริเวณซีดีซี คริสตัล ดีไซน์เซ็นเตอร์ (CDC Crystal Design 
Center) เอกมัย-รามอินทรา ด้วยเนื้อที่ 15 ตารางเมตร โดยทางโครงการได้มีการสอบถามอัตราค่า
เช่าของส านักงานได้คิดเป็นอัตราราคาต่อเดือน เดือนละ 50,000 บาท   
 6.1.2 การออกแบบและตกแต่งสถานที่โครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก 
ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ทางโครงการจึงตัดสินใจลงทุนในการออกแบบและตกแต่งสถานที่ภายใน
ออฟฟิศแบ่งเป็น 2 ส่วน ได้แก่ พ้ืนที่ส าหรับการขายผลิตภัณฑ์ส าหรับเด็ก พ้ืนที่ส าหรับห้องส านักงาน 
โดยค่าใช้จ่ายในการออกแบบและค่าตกแต่งสถานที่มีการตีราคาจริงจากนักออกแบบตามราคา
มาตราฐานการตกแต่งภายใน ดังนั้นการออกแบบตกแต่งสถานที่และค่าปรับปรุงภายในมีมูลค่าเท่ากับ 
300,000 บาท  

 6.1.3 อุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน 
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ตารางที่ 6.1: แสดงมูลค่าและอุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน 
 

รายละเอียด จ านวน ราคาต่อหน่วย เงินลงทุน 

อุปกรณ์ส านักงาน (โต๊ะ เก้าอ้ี) 5 5,000 25,000 
Computer ยี่ห้อ HP 4 15,000 60,000 

โทรศัพท์ Combo Siemens Gigaset A590 1 2,290 2,290 

เครื่องพิมพ์มัตติฟังก์ชั่น 1 7,500 7,500 
เฟอร์นิเจอร์อื่นๆ 1 15,000 15,000 

ค่าตกแต่งภายในอาคาร 1 300,000 300,000 

รวม 
  

409,790 
 

หลังจากได้คาดการณ์เงินลงทุนเบื้องต้นของโครงการการจัดการพัฒนาการและสุขภาพเด็ก
อายุ 0-6 ปี ออนไลน์ จ าเป็นต้องค านึงถึงการลงทุน ดังนั้นจึงสามารถจัดสรุปประมาณการเงินลงทุนได้
ดังตารางต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 6.2: แสดงสรุปประมาณการเงินลงทุน 
 

ประเภทการลงทุน เงินลงทุน 
สถานที่ตั้งโครงการ  600,000 บาท 

ค่าปรับปรุงภายใน  300,000 บาท 
อุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน 109,790 บาท 

ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 1,860,000 บาท 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 6,000,000 บาท 
รวมค่าใช้จ่าย 8,869,790 บาท 

 
6.2 แหล่งที่มาของเงินลงทุนในโครงการ  

โครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี มีการเลือกลงทุน
ด้วยมูลค่า 25,000,000 บาท โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน คือการกู้ยืมจากธนาคารกรุงเทพ 5,000,000 บาท 
และการลงทุนด้วยเงินทุนของกลุ่มเจ้าของ 20,000,000 บาท โดยมีสัดส่วนการลงทุน 80% และ 
20% ตามล าดับ  
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ทั้งนี้แหล่งที่มาของเงินทุนก็ต้องมีความคาดหวังดอกผลจากการลงทุนส าหรับเงินกู้ยืมระยะ
ยาวจากธนาคารมีอัตราดอกเบี้ยร้อยละ 7.875 ต่อปี ซึ่งอ้างอิงจากอัตราดอกเบี้ยเงินให้สินเชื่อลูกค้า
รายย่อยชั้นดี (Minimum Retail Rate) ธนาคารกรุงเทพและส าหรับเงินทุนของเจ้าของต้องการ
ผลตอบแทนเฉลี่ยปีละ 35% ดังจะเห็นได้จากตารางต่อไปนี้  
 
ตารางที่ 6.3: แสดงสัดส่วนเงินลงทุนและอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง 
 

ประเภทการลงทุน สัดส่วน จ านวนเงินลงทุน 
อัตราผลตอบแทนที่

คาดหวัง 
อัตราผลตอบแทน

ถัวเฉลี่ย 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 80% 20,000,000 35% 
29.26% 

เงินกู้ยืม 20% 5,000,000 7.875% 

รวม 100% 25,000,000 
  

 
6.3 แหล่งที่มาของรายได้ 

แหล่งที่มารายได้ของโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 
6 ปี ส าหรับกรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) ปีที่ 1 – 5 ได้แก่ 

รายได้จากค่าสมาชิก ทางบริษัทมีการให้ลูกค้าสมัครสมาชิกซ่ึงมีทั้งเป็นรายเดือนและรายปี 
ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายได้จากการเก็บค่าสมาชิก 80% จากราคาขาย  

รายได้จากการขายของเล่นและเช่าของเล่น  ในส่วนของรายได้จากการขายของเล่นที่
เสริมสร้างพัฒนาการของเด็กและในส่วนของรายได้จากการเช่าของเล่นซึ่งมีอัตราการคิดผล
ประกอบการรายได้จากการเก็บรายไดจ้ากการขายของเล่นและเช่าของเล่น 80% จากราคาขายและ
การให้เช่าของเล่น  

รายได้โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) การลงโฆษณาแบบแบนเนอร์นั้น ทางเว็บไซด์
จะก าหนดราคาท่ีแตกต่างกันตามขนาดพ้ืนที่ของแบนเนอร์และบริเวณท่ีลง รวมค่าโฆษณาทุกจุดบน
เว็บไซด์จะอยู่ที่ 325,000 บาทต่อเดือน คิดเป็น 3,900,000 บาทต่อปี (ค่าโฆษณานนี้เป็นราคาขั้นต่ า
อาจจะมีการปรับเปลี่ยนตามยอดผู้เข้าชมซึ่งถ้ามีการขายพื้นที่ในส่วนของโฆษณาทางเว็บไซด์ครบ) 

รายได้โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) การลงโฆษณาในส่วนของเนื้อหาแฝง
แบบคอลัมน์ ทางบริษัทจะมีการก าหนดราคาที่แตกต่างกันออกไปตามขนาดของพ้ืนที่แบนเนอร์และ
ในส่วนที่ลง โดยจะมีการคิดอัตราราคาต่อชิ้น 108,300 บาท รวมเป็น 1,300,000 บาทต่อปี  
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รายได้จากโฆษณาบนรายการยูทูป บริษัทจะเปิดมีการจัดท ายูทูป ชาแนล (Channel 
Youtube) ซึ่งจะก าหนดเป้าหมายเอาไว้ 2 รายการ ในแต่ละรายการจะโฆษณาจากผู้สนับสนุนใน
รูปแบบของ TVC แทรก (ความยาว 15 วินาที และมีปุ่ม Skip Ads ให้กด) หนึ่งรายการจะมีโฆษณา 3 
ช่วง คือช่วงก่อนเริ่มคลิปกับช่วงกลางคลิปท้ายคลิป ทางบริษัทมีการตั้งเป้าหมายไว้ในส่วนของแต่ละ
รายการ จะต้องมียอดผู้ชม 15,000 ครั้ง (View) จึงสามารถคิดค่าโฆษณาเป็นรวมเป็น 241,600 บาท
ต่อเดือน รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 2,900,000 บาทต่อปี  

รายได้จากโฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) ในส่วนของป้ายแบนเนอร์บนคลิปยู
ทูปจะแสดงขึ้นตลอดรายการเล่นในส่วนของคลิป แต่จะมีปุ่มให้กดข้ามหรือกดปิดได้ ซึ่งจะมีการ
ก าหนดราคาโฆษณาไว้ที่ต่อเดือน 83,300 บาท รวมเป็นรายได้ท้ังสิ้นเป็น 1,000,000 บาทต่อปี   

ราไยด้จาการสนับสนุนกิจกรรม ทางโครงการจะมีการวางแผนการจัดกิจกรรมขนาดขนาด
เล็กทุก 3 เดือน โดยคิดเป็นอัตราในการจัดงานต่อปีจะอยู่ที่ 3 งานต่อปี ซึ่งในส่วนของการจัดกิจกรรม
จะมีผู้สนับสนุนแบ่งเป็นรายเล็ก 3 ตราสินค้า รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 2,800,000 บาท  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



59 

ตารางที่ 6.4: แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้จากค่าสมาชิก 2,000,000 3,100,000 4,805,000 6,967,250 10,102,513 

รายได้จากการขายของเล่น 5,000,000 7,750,000 12,012,500 17,418,125 25,256,281 

รายได้จากการเช่าของเล่น 1,700,000 2,635,000 4,084,250 5,922,163 8,587,136 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) 3,900,000 6,045,000 9,369,750 13,586,138 19,699,899 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) 1,300,000 2,015,000 3,123,250 4,528,713 6,566,633 

โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบTVC) 2,900,000 4,495,000 6,967,250 10,102,513 14,648,643 

โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) 1,000,000 1,550,000 2,402,500 3,483,625 5,051,256 

โฆษณาการสนับสนุนกิจกรรมขนาดเล็ก 2,800,000 4,340,000 6,727,000 9,754,150 14,143,518 

รวมรายได้ 20,600,000 31,930,000 49,491,500 71,762,675 104,055,879 
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แหล่งที่มารายได้ของโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 
6 ปี กรณคีวามเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 ได้แก่ 

รายได้จากค่าสมาชิก ทางบริษัทมีการให้ลูกค้าสมัครสมาชิกซ่ึงมีทั้งเป็นรายเดือนและรายปี 
ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายได้จากการเก็บค่าสมาชิก 80% จากราคาขาย  

รายได้จากการขายของเล่นและเช่าของเล่น  ในส่วนของรายได้จากการขายของเล่นที่
เสริมสร้างพัฒนาการของเด็กและในส่วนของรายได้จากการเช่าของเล่นซึ่งมีอัตราการคิดผล
ประกอบการรายได้จากการเก็บรายได้จากการขายของเล่นและเช่าของเล่น 80% จากราคาขายและ
การให้เช่าของเล่น  

รายได้โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) การลงโฆษณาแบบแบนเนอร์นั้น ทางเว็บไซด์
จะก าหนดราคาท่ีแตกต่างกันตามขนาดพ้ืนที่ของแบนเนอร์และบริเวณท่ีลง รวมค่าโฆษณาทุกจุดบน
เว็บไซด์จะอยู่ที่ 241,600 บาทต่อเดือน คิดเป็น 2,900,000 บาทต่อปี (ค่าโฆษณานนี้เป็นราคาขั้นต่ า
อาจจะมีการปรับเปลี่ยนตามยอดผู้เข้าชมซึ่งถ้ามีการขายพื้นที่ในส่วนของโฆษณาทางเว็บไซด์ครบ) 

รายได้โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) การลงโฆษณาในส่วนของเนื้อหาแฝง
แบบคอลัมน์ ทางบริษัทจะมีการก าหนดราคาที่แตกต่างกันออกไปตามขนาดของพ้ืนที่แบนเนอร์และ
ในส่วนที่ลง โดยจะมีการคิดอัตราราคาต่อชิ้น 100,000 บาท รวมเป็น 1,200,000 บาทต่อปี  

รายได้จากโฆษณาบนรายการยูทูป บริษัทจะเปิดมีการจัดท ายูทูป ชาแนล (Channel 
Youtube) ซึ่งจะก าหนดเป้าหมายเอาไว้ 2 รายการ ในแต่ละรายการจะโฆษณาจากผู้สนับสนุนใน
รูปแบบของ TVC แทรก (ความยาว 15 วินาที และมีปุ่ม Skip Ads ให้กด) หนึ่งรายการจะมีโฆษณา 3 
ช่วง คือช่วงก่อนเริ่มคลิปกับช่วงกลางคลิปท้ายคลิป ทางบริษัทมีการตั้งเป้าหมายไว้ในส่วนของแต่ละ
รายการ จะต้องมียอดผู้ชม 15,000 ครั้ง (View) จึงสามารถคิดค่าโฆษณาเป็นรวมเป็น 233,300 บาท
ต่อเดือน รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 2,800,000 บาทต่อปี  

รายได้จากโฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) ในส่วนของป้ายแบนเนอร์บนคลิปยู
ทูปจะแสดงขึ้นตลอดรายการเล่นในส่วนของคลิป แต่จะมีปุ่มให้กดข้ามหรือกดปิดได้ ซึ่งจะมีการ
ก าหนดราคาโฆษณาไว้ที่ต่อเดือน 100,000 บาท รวมเป็นรายได้ท้ังสิ้นเป็น 1,200,000 บาทต่อปี  

ราไยด้จาการสนับสนุนกิจกรรม ทางโครงการจะมีการวางแผนการจัดกิจกรรมขนาดขนาด
เล็กทุก 3 เดือน โดยคิดเป็นอัตราในการจัดงานต่อปีจะอยู่ที่ 3 งานต่อปี ซึ่งในส่วนของการจัดกิจกรรม
จะมีผู้สนับสนุนแบ่งเป็นรายเล็ก 3 ตราสินค้า รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 2,700,000 บาท  
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ตารางที่ 6.5: แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้จากค่าสมาชิก 2,200,000 3,190,000 4,625,500 5,781,875 7,227,344 

รายได้จากการขายของเล่น 5,100,000 7,395,000 10,722,750 13,403,438 16,754,297 

รายได้จากการเช่าของเล่น 1,700,000 2,465,000 3,574,250 4,467,813 5,584,766 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) 2,900,000 4,205,000 6,097,250 7,621,563 9,526,953 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) 1,200,000 1,740,000 2,523,000 3,153,750 3,942,188 

โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบTVC) 2,800,000 4,060,000 5,887,000 7,358,750 9,198,438 

โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) 1,200,000 1,740,000 2,523,000 3,153,750 3,942,188 

โฆษณาการสนับสนุนกิจกรรมขนาดเล็ก 2,700,000 3,915,000 5,676,750 7,095,938 8,869,922 

รวมรายได้ 19,800,000 28,710,000 41,629,500 52,036,875 65,046,094 
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แหล่งที่มารายได้ของโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 
6 ปี กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) ปีที่ 1 – 5 ได้แก่ 

รายได้จากค่าสมาชิก ทางบริษัทมีการให้ลูกค้าสมัครสมาชิกซ่ึงมีทั้งเป็นรายเดือนและรายปี 
ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายได้จากการเก็บค่าสมาชิก 60% จากราคาขาย  

รายได้จากการขายของเล่นและเช่าของเล่น  ในส่วนของรายได้จากการขายของเล่นที่
เสริมสร้างพัฒนาการของเด็กและในส่วนของรายได้จากการเช่าของเล่นซึ่งมีอัตราการคิดผล
ประกอบการรายได้จากการเก็บรายได้จากการขายของเล่นและเช่าของเล่น 60% จากราคาขายและ
การให้เช่าของเล่น  

รายได้โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) การลงโฆษณาแบบแบนเนอร์นั้น ทางเว็บไซด์
จะก าหนดราคาท่ีแตกต่างกันตามขนาดพ้ืนที่ของแบนเนอร์และบริเวณท่ีลง รวมค่าโฆษณาทุกจุดบน
เว็บไซด์จะอยู่ที่ 108,300 บาทต่อเดือน คิดเป็น 1,300,000 บาทต่อปี (ค่าโฆษณานนี้เป็นราคาขั้นต่ า
อาจจะมีการปรับเปลี่ยนตามยอดผู้เข้าชมซึ่งถ้ามีการขายพื้นที่ในส่วนของโฆษณาทางเว็บไซด์ครบ) 

รายได้โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) การลงโฆษณาในส่วนของเนื้อหาแฝง
แบบคอลัมน์ ทางบริษัทจะมีการก าหนดราคาที่แตกต่างกันออกไปตามขนาดของพ้ืนที่แบนเนอร์และ
ในส่วนที่ลง โดยจะมีการคิดอัตราราคาต่อชิ้น 100,000 บาท รวมเป็น 1,200,000 บาทต่อปี  

รายได้จากโฆษณาบนรายการยูทูป บริษัทจะเปิดมีการจัดท ายูทูป ชาแนล (Channel 
Youtube) ซึ่งจะก าหนดเป้าหมายเอาไว้ 2 รายการ ในแต่ละรายการจะโฆษณาจากผู้สนับสนุนใน
รูปแบบของ TVC แทรก (ความยาว 15 วินาที และมีปุ่ม Skip Ads ให้กด) หนึ่งรายการจะมีโฆษณา 3 
ช่วง คือช่วงก่อนเริ่มคลิปกับช่วงกลางคลิปท้ายคลิป ทางบริษัทมีการตั้งเป้าหมายไว้ในส่วนของแต่ละ
รายการ จะต้องมียอดผู้ชม 15,000 ครั้ง (View) จึงสามารถคิดค่าโฆษณาเป็นรวมเป็น 166,600 บาท
ต่อเดือน รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 2,000,000 บาทต่อปี  

รายได้จากโฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) ในส่วนของป้ายแบนเนอร์บนคลิปยู
ทูปจะแสดงขึ้นตลอดรายการเล่นในส่วนของคลิป แต่จะมีปุ่มให้กดข้ามหรือกดปิดได้ ซึ่งจะมีการ
ก าหนดราคาโฆษณาไว้ที่ต่อเดือน 100,000 บาท รวมเป็นรายได้ท้ังสิ้นเป็น 1,200,000 บาทต่อปี  

ราไยด้จาการสนับสนุนกิจกรรม ทางโครงการจะมีการวางแผนการจัดกิจกรรมขนาดขนาด
เล็กทุก 3 เดือน โดยคิดเป็นอัตราในการจัดงานต่อปีจะอยู่ที่ 3 งานต่อปี ซึ่งในส่วนของการจัดกิจกรรม
จะมีผู้สนับสนุนแบ่งเป็นรายเล็ก 3 ตราสินค้า รวมเป็นรายได้ทั้งสิ้น 2,000,000 บาท  
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ตารางที่ 6.6: แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้จากค่าสมาชิก 1,600,000 2,480,000 3,844,000 5,189,400 7,005,690 

รายได้จากการขายของเล่น 3,700,000 5,735,000 8,889,250 12,000,488 16,200,658 

รายได้จากการเช่าของเล่น 1,200,000 1,860,000 2,883,000 3,892,050 5,254,268 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) 1,300,000 2,015,000 3,123,250 4,216,388 5,692,123 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) 1,200,000 1,860,000 2,883,000 3,892,050 5,254,268 

โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบTVC) 2,000,000 3,100,000 4,805,000 6,486,750 8,757,113 

โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) 1,200,000 1,860,000 2,883,000 3,892,050 5,254,268 

โฆษณาการสนับสนุนกิจกรรมขนาดเล็ก 2,000,000 3,100,000 4,805,000 6,486,750 8,757,113 

รวมรายได้ 14,200,000 22,010,000 34,115,500 46,055,925 62,175,499 
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6.4 การประมาณรายจ่าย 
 โครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี มีโครงสร้าง
ต้นทุนและค่าใช้จ่ายไม่มีความซับซ้อน ซึ่งรายจ่ายของทางโครงการจะประกอบไปด้วย ได้แก่ ค่าเช่า
สถานที่ ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน ค่าสาธารณูปโภค ค่าเสื่อมอุปกรณ์ เป็นต้น ซึ่งสามารถก าหนด
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 6.7: แสดงประมาณการจ่ายต้นทุนการผลิต 
 

รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าจัดการเว็บไซด์  300,000 435,000 630,750 914,588 1,326,152 

ค่าสั่งซื้อของเล่น 1,200,000 1,740,000 2,523,000 3,658,350 5,304,608 

ค่าใช้จ่ายจัดดการอบรม 450,000 652,500 946,125 1,371,881 1,989,228 

ค่าจ้างผู้เชี่ยวชาญ 600,000 870,000 1,261,500 1,829,175 2,652,304 

ค่าระบบการจัดการออนไลน์  550,000 797,500 1,156,375 1,676,744 2,431,278 

ค่าทีมงานในการท าคลิป 750,000 1,087,500 1,576,875 2,286,469 3,315,380 

รวมรายได้ 3,850,000 5,582,500 8,094,625 11,737,206 17,018,949 

 
การคิดค่าเสื่อมราคา  
โครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี มีการคิดราคาค่า

เสื่อมแบบเส้นตรง (ปีที่ 0) 
 

ตารางที่ 6.8: ค่าเสื่อมราคา 
 

รายการ มูลค่า มูลค่าคงเหลือ อายุการใช้งาน (ปี) ค่าเสื่อมราคา (ต่อปี) 

อาคาร อุปกรณ์ 409,790 209,790 5 40,000 
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ตารางที่ 6.9: ค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 – ปีที่ 5 
 

รายการ 
ค่าเสื่อม 
(ปี1) 

ค่าเสื่อม 
(ปี2) 

ค่าเสื่อม 
(ปี3) 

ค่าเสื่อม 
(ปี4) 

ค่าเสื่อม 
(ปี5) 

อาคาร อุปกรณ์ 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

รวมค่าเสื่อมราคาต่อปี 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

 
6.5 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

ในการจัดท าแผนการเงิน หลังจากการประมาณยอดขายได้เรียบร้อยแล้ว และต่อมาจะเป็น
การประเมินต้นทุนการบริการและค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร ต้นทุนการบริการของบริษัทมี
ดังต่อไปนี้ เงินเดือนพนักงานที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการบริการลูกค้าประกอบไปด้วย พนักงานทุกคน
จะปรับขึ้น 3% ทุกปี  
 สมมุติฐานในการจัดท าค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

6.5.1 เงินเดือนพนักงานอ้างอิงจากโครงสร้างพนักงานของโครงการในบทที่ 5 ผู้ด าเนินการ
ก าหนดให้โครงการมีการจ่ายเงินเดือนพนักงานและค่าสวัสดิการมีการปรับเพิ่มข้ึน 3% ทุกๆปี 
 6.5.2 ค่าสาธารณูปโภคและค่าใช้จ่ายด าเนินงานอื่นๆ (ค่าไฟฟ้า ค่าน้ าประปา ค่าอินเตอร์เน็ต 
ค่าโทรศัพท์ ค่าเก็บขยะ ค่าอุปกรณ์เครื่องเขียน) โดยผู้ด าเนินการมีการก าหนดให้มีงบประมาณเฉลี่ยปี
ละ 720,000 บาท และค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืนๆมีงบประมาณเฉลี่ยปีละ 600,000 บาท นอกจากนี้ยัง
มีการปรับเพ่ิมข้ึน 5% ทุกปี 

6.5.3 ค่าใช้จ่ายในการค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์และค่าการตลาด ผู้ด าเนินมีการก าหนดให้
มีงบประมาณส าหรับค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์และค่าการตลาดปีละ 4,800,000 บาท 
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ตารางที่ 6.10: แสดงรายละเอียดค่าจ้างเงินเดือน 
 

ค่าจ้างเงินเดือน 

รายการ ค่าใช้จ่ายต่อเดือน การปรับเพิ่ม ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กรรมการบริษัท 40,000 3% ทุกปี 480,000 494,400 509,232 524,509 540,244 

ฝ่ายการตลาด 20,000 3% ทุกปี 240,000 247,200 254,616 262,254 270,122 

ฝ่ายบริหารสื่อ 20,000 3% ทุกปี 240,000 247,200 254,616 262,254 270,122 

ผู้ดูแลระบบ  18,000 3% ทุกปี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

พนักงานบัญชี 18,000 3% ทุกปี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

ผู้จัดการร้าน 18,000 3% ทุกปี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

พนักงานขาย  13,000 3% ทุกปี 156,000 160,680 165,500 170,465 175,579 

แม่บ้าน 8,000 3% ทุกปี 96,000 98,880 101,846 104,902 108,049 

รวมค่าจ้างเงินเดือน 1,860,000 1,915,800 1,973,274 2,032,472 2,093,446 
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ตารางที่ 6.11: แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนนิงาน 

รายการ ค่าใช้จ่ายต่อเดือน การปรับเพิ่ม ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าด าเนินงาน 

ค่าเช่าออฟฟิศ  50,000 สัญญา 6 ปี 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 

ค่าสาธารณูปโภค 10,000 5% ทุกปี 120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 8,000 5% ทุกปี 96,000 100,800 105,840 111,132 116,689 

รวมค่าด าเนินงาน 216,000 226,800 238,140 250,047 262,549 

ค่าสื่อสารทางการตลาดและค่าบริการเว็บไซต์ 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 500,000 5% ทุกปี 6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 

รวมค่าสื่อสารทางการตลาดและค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ 6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์และเครื่องใช้ 

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ส านักงาน - คิดอัตราเส้นตรง 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

รวมค่าเสื่อมราคา 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

รวมค่าใช้จ่าย 8,116,000 8,482,600 8,866,414 9,268,269 9,689,033 
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6.6 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 6.12: แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

รายได้จากการด าเนินงาน 
      รายได้จากค่าสมาชิก 
 

2,000,000 3,100,000 4,805,000 6,967,250 10,102,513 
รายได้จากการขายของเล่น 

 
5,000,000 7,750,000 12,012,500 17,418,125 25,256,281 

รายได้จากการเช่าของเล่น 
 

1,700,000 2,635,000 4,084,250 5,922,163 8,587,136 
โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) 

 
3,900,000 6,045,000 9,369,750 13,586,138 19,699,899 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) 
 

1,300,000 2,015,000 3,123,250 4,528,713 6,566,633 
โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบTVC) 

 
2,900,000 4,495,000 6,967,250 10,102,513 14,648,643 

โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) 
 

1,000,000 1,550,000 2,402,500 3,483,625 5,051,256 
โฆษณาการสนับสนุนกิจกรรมขนาดเล็ก 

 
2,800,000 4,340,000 6,727,000 9,754,150 14,143,518 

รวมรายได้ 
 

20,600,000 31,930,000 49,491,500 71,762,675 104,055,879 

ต้นทุนการผลิต 
      ค่าจัดการเว็บไซด์  
 

300,000 435,000 630,750 914,588 1,326,152 
ค่าสั่งซื้อของเล่น 

 
1,200,000 1,740,000 2,523,000 3,658,350 5,304,608 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ค่าใช้จ่ายจัดดการอบรม 
 

450,000 652,500 946,125 1,371,881 1,989,228 
ค่าจ้างผู้เชี่ยวชาญ 

 
600,000 870,000 1,261,500 1,829,175 2,652,304 

ค่าระบบการจัดการออนไลน์  
 

550,000 797,500 1,156,375 1,676,744 2,431,278 
ค่าทีมงานในการท าคลิป 

 
750,000 1,087,500 1,576,875 2,286,469 3,315,380 

รวมต้นทุนการผลิต 
 

3,850,000 5,582,500 8,094,625 11,737,206 17,018,949 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
      ค่าจ้างเงินเดือน 
 

1,860,000 1,915,800 1,973,274 2,032,472 2,093,446 
ค่าเช่าที่ 

 
6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 

ค่าสาธารณูปโภค 
 

120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 

 
96,000 100,800 105,840 111,132 116,689 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 
 

6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 
ค่าเสื่อมราคา 

 
40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
 

14,116,000 14,482,600 14,866,414 15,268,269 15,689,033 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT) 
 

2,634,000 11,864,900 26,530,461 44,757,200 71,347,896 
ดอกเบี้ยจ่าย 

 
393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ก าไรก่อนหักภาษี (EBT) 
 

2,240,250 11,549,900 26,294,211 44,599,700 71,269,146 
ภาษีเงินได้ (20%) 

 
0 2,309,980 5,258,842 8,919,940 14,253,829 

ก าไรสุทธิ 
 

2,240,250 9,239,920 21,035,369 35,679,760 57,015,317 

จ่ายเงินปันผล 10% 
 

0 923,992 2,103,537 3,567,976 5,701,532 

 
ตารางที่ 6.13: แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

รายได้จากการด าเนินงาน             
รายได้จากค่าสมาชิก 

 
2,200,000 3,190,000 4,625,500 5,781,875 7,227,344 

รายได้จากการขายของเล่น 
 

5,100,000 7,395,000 10,722,750 13,403,438 16,754,297 
รายได้จากการเช่าของเล่น 

 
1,700,000 2,465,000 3,574,250 4,467,813 5,584,766 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) 
 

2,900,000 4,205,000 6,097,250 7,621,563 9,526,953 
โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) 

 
1,200,000 1,740,000 2,523,000 3,153,750 3,942,188 

โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบTVC) 
 

2,800,000 4,060,000 5,887,000 7,358,750 9,198,438 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.13 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) 
 

1,200,000 1,740,000 2,523,000 3,153,750 3,942,188 
โฆษณาการสนับสนุนกิจกรรมขนาดเล็ก 

 
2,700,000 3,915,000 5,676,750 7,095,938 8,869,922 

รวมรายได้ 
 

19,800,000 28,710,000 41,629,500 52,036,875 65,046,094 

ต้นทุนการผลิต 
      ค่าจัดการเว็บไซด์  
 

300,000 435,000 630,750 914,588 1,326,152 
ค่าสั่งซื้อของเล่น 

 
1,200,000 1,740,000 2,523,000 3,658,350 5,304,608 

ค่าใช้จ่ายจัดดการอบรม 
 

450,000 652,500 946,125 1,371,881 1,989,228 
ค่าจ้างผู้เชี่ยวชาญ 

 
600,000 870,000 1,261,500 1,829,175 2,652,304 

ค่าระบบการจัดการออนไลน์  
 

550,000 797,500 1,156,375 1,676,744 2,431,278 
ค่าทีมงานในการท าคลิป 

 
750,000 1,087,500 1,576,875 2,286,469 3,315,380 

รวมต้นทุนการผลิต 
 

3,850,000 5,582,500 8,094,625 11,737,206 17,018,949 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
      ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 
 

1,860,000 1,915,800 1,973,274 2,032,472 2,093,446 
ค่าเช่าที่ 

 
6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 

ค่าสาธารณูปโภค 
 

120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.13 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 
 

96,000 100,800 105,840 111,132 116,689 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 

 
6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 

ค่าเสื่อมราคา 
 

40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
 

14,116,000 14,482,600 14,866,414 15,268,269 15,689,033 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT) 
 

1,834,000 8,644,900 18,668,461 25,031,400 32,338,111 
ดอกเบี้ยจ่าย 

 
393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

ก าไรก่อนหักภาษี (EBT) 
 

1,440,250 8,329,900 18,432,211 24,873,900 32,259,361 
ภาษีเงินได้ (20%) 

 
0 1,665,980 3,686,442 4,974,780 6,451,872 

ก าไรสุทธิ 
 

1,440,250 6,663,920 14,745,769 19,899,120 25,807,489 

จ่ายเงินปันผล 10% 
 

0 666,392 1,474,577 1,989,912 2,580,749 
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ตารางที่ 6.14: แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่ (Worst Case) 
 

 
ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

รายได้จากการด าเนินงาน 
      รายได้จากค่าสมาชิก 
 

1,600,000 2,480,000 3,844,000 5,189,400 7,005,690 
รายได้จากการขายของเล่น 

 
3,700,000 5,735,000 8,889,250 12,000,488 16,200,658 

รายได้จากการเช่าของเล่น 
 

1,200,000 1,860,000 2,883,000 3,892,050 5,254,268 
โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) 

 
1,300,000 2,015,000 3,123,250 4,216,388 5,692,123 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) 
 

1,200,000 1,860,000 2,883,000 3,892,050 5,254,268 
โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบTVC) 

 
2,000,000 3,100,000 4,805,000 6,486,750 8,757,113 

โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) 
 

1,200,000 1,860,000 2,883,000 3,892,050 5,254,268 
โฆษณาการสนับสนุนกิจกรรมขนาดเล็ก 

 
2,000,000 3,100,000 4,805,000 6,486,750 8,757,113 

รวมรายได้ 
 

14,200,000 22,010,000 34,115,500 46,055,925 62,175,499 

ต้นทุนการผลิต 
      ค่าจัดการเว็บไซด์  
 

300,000 435,000 630,750 914,588 1,326,152 
ค่าสั่งซื้อของเล่น 

 
1,200,000 1,740,000 2,523,000 3,658,350 5,304,608 

ค่าใช้จ่ายจัดดการอบรม 
 

450,000 652,500 946,125 1,371,881 1,989,228 
ค่าจ้างผู้เชี่ยวชาญ 

 
600,000 870,000 1,261,500 1,829,175 2,652,304 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.14 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 

 
ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ค่าระบบการจัดการออนไลน ์ 
 

550,000 797,500 1,156,375 1,676,744 2,431,278 
ค่าทีมงานในการท าคลปิ 

 
750,000 1,087,500 1,576,875 2,286,469 3,315,380 

รวมต้นทุนการผลิต 
 

3,850,000 5,582,500 8,094,625 11,737,206 17,018,949 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

      ค่าจ้างเงนิเดือนและสวัสดิการ 
 

1,860,000 1,915,800 1,973,274 2,032,472 2,093,446 
ค่าเช่าที ่ 

 
6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 

ค่าสาธารณูปโภค 
 

120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนนิงานอื่นๆ 

 
96,000 100,800 105,840 111,132 116,689 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 
 

6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 
ค่าเสื่อมราคา 

 
40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบรหิาร 
 

14,116,000 14,482,600 14,866,414 15,268,269 15,689,033 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษ ี(EBIT) 
 

-3,766,000 1,944,900 11,154,461 19,050,450 29,467,516 
ดอกเบี้ยจ่าย 

 
393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

ก าไรก่อนหักภาษี (EBT) 
 

-4,159,750 1,629,900 10,918,211 18,892,950 29,388,766 
ภาษีเงินได้ (20%) 

 
0 325,980 2,183,642 3,778,590 5,877,753 

ก าไรสุทธ ิ
 

-4,159,750 1,303,920 8,734,569 15,114,360 23,511,013 

จ่ายเงินปันผล 10% 
 

0 130,392 873,457 1,511,436 2,351,101 
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6.7 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 6.15: แสดงรายละเอียดงบดุล 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

สินทรัพย ์           
  สินทรัพย์หมุนเวียน           
    เงินสด 26,870,460 36,536,368 57,457,062 92,269,943 147,957,618 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 26,870,460 36,536,368 57,457,062 92,269,943 147,957,618 

  สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน 
          อาคาร  อุปกรณ์  409,790 369,790 329,790 289,790 249,790 

    ค่าเสื่อมราคาสะสม 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
  สินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน
สุทธ ิ 369,790 329,790 289,790 249,790 209,790 

รวมสินทรัพย์ถาวร 369,790 329,790 289,790 249,790 209,790 

รวมสินทรัพย ์ 27,240,250 36,866,158 57,746,852 92,519,733 148,167,408 

หนี้สินและทุน 
       หนี้สินหมุนเวียน 
         ภาษีเงินได้ค้างจา่ย 0 2,309,980 5,258,842 8,919,940 14,253,829 

  หนี้สินระยะยาว 
         เงินกู้ธนาคาร 5,000,000 4,000,000 3,000,000 2,000,000 1,000,000 

รวมหนี้สิน 5,000,000 6,309,980 8,258,842 10,919,940 15,253,829 

  ส่วนของผู้ถือหุ้น 
         ทุนของบริษัท 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 

  ก าไรสะสม 
         ก าไรสะสมยกมา 0 2,240,250 10,556,178 29,488,010 61,599,794 

    ก าไรสุทธ ิ 2,240,250 9,239,920 21,035,369 35,679,760 57,015,317 
    เงินปันผลจา่ย 0 923,992 2,103,537 3,567,976 5,701,532 
    ก าไรสะสมยกไป 2,240,250 10,556,178 29,488,010 61,599,794 112,913,579 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 22,240,250 30,556,178 49,488,010 81,599,794 132,913,579 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้
ถือหุ้น 27,240,250 36,866,158 57,746,852 92,519,733 148,167,408 
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6.8 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 6.16: แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน   
 

  
 

  
  ก าไรสุทธิ 

 
9,239,920 21,035,369 35,679,760 57,015,317 

  ค่าเสื่อมราคา 
 

40,000 40,000 40,000 40,000 
  ดอกเบี้ยจ่าย 

 
315,000 236,250 157,500 78,750 

  จ่ายดอกเบี้ยจ่าย 
 

-315,000 -236,250 -157,500 -78,750 
  ปรับภาษีเงินได้ 

 
2,309,980 5,258,842 8,919,940 14,253,829 

  จ่ายภาษีเงินได้จริง 
 

0 -2,309,980 -5,258,842 -8,919,940 

รวมกระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
 

11,589,900 24,024,231 39,380,857 62,389,207 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
       เพ่ิมลดในสินทรัพย์ถาวร 
 

0 0 0 0 

รวมกระแสเงินสดในการลงทุน 
 

0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินทุน 
       เพ่ิมลดในเงินกู้ธนาคาร 
 

-1,000,000 -1,000,000 -1,000,000 -1,000,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.16 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

  เพ่ิมลดในเงินทุน 
 

0 0 0 0 
  จ่ายเงินปันผล 

 
-923,992 -2,103,537 -3,567,976 -5,701,532 

รวมกระแสเงินสดจากการจัดหาเงินทุน 
 

-1,923,992 -3,103,537 -4,567,976 -6,701,532 

  กระแสเงินสดสุทธิประจ างวด 
 

9,665,908 20,920,694 34,812,881 55,687,675 
  กระแสเงินสดต้นงวด 

 
26,870,460 36,536,368 57,457,062 92,269,943 

  กระแสเงินสดยกไป 
 

36,536,368 57,457,062 92,269,943 147,957,618 
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6.9 สรุปผลตอบแทนทางการเงิน 
 
ตารางที่ 6.17: แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีที่ดีท่ีสุด (Best Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

กระแสเงินสุดรับ   
 

  
 

    
ส่วนของผู้ถือหุ้น 20,000,000 

     เงินกู้ระยะยาว 5,000,000 
     อัตราดอกเบี้ย 7.875% 
     ระยะเวลา 6 
     รวมเงินลงทุน 25,000,000 
     รายได้ 

      รายได้จากค่าสมาชิก 
 

2,000,000 3,100,000 4,805,000 6,967,250 10,102,513 
รายได้จากการขายของเล่น 

 
5,000,000 7,750,000 12,012,500 17,418,125 25,256,281 

รายได้จากการเช่าของเล่น 
 

1,700,000 2,635,000 4,084,250 5,922,163 8,587,136 
โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) 

 
3,900,000 6,045,000 9,369,750 13,586,138 19,699,899 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) 
 

1,300,000 2,015,000 3,123,250 4,528,713 6,566,633 
โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบTVC) 

 
2,900,000 4,495,000 6,967,250 10,102,513 14,648,643 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.17 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) 
 

1,000,000 1,550,000 2,402,500 3,483,625 5,051,256 
โฆษณาการสนับสนุนกิจกรรมขนาดเล็ก 

 
2,800,000 4,340,000 6,727,000 9,754,150 14,143,518 

รวมรายได้ 
 

20,600,000 31,930,000 49,491,500 71,762,675 104,055,879 

ค่าใช้จ่าย 
      เงินลงทุนในอุปกรณ์ -409,790 

     ค่าเช่าพื้นที่ -600,000 
     ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ -1,860,000 
     ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด -6,000,000 
     ค่าจัดการเว็บไซด์  

 
300,000 435,000 630,750 914,588 1,326,152 

ค่าสั่งซื้อของเล่น 
 

1,200,000 1,740,000 2,523,000 3,658,350 5,304,608 
ค่าใช้จ่ายจัดดการอบรม 

 
450,000 652,500 946,125 1,371,881 1,989,228 

ค่าจ้างผู้เชี่ยวชาญ 
 

600,000 870,000 1,261,500 1,829,175 2,652,304 
ค่าระบบการจัดการออนไลน์  

 
550,000 797,500 1,156,375 1,676,744 2,431,278 

ค่าทีมงานในการท าคลิป 
 

750,000 1,087,500 1,576,875 2,286,469 3,315,380 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 

 
1,860,000 1,915,800 1,973,274 2,032,472 2,093,446 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.17 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ค่าเช่าพื้นที่ 
 

6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 
ค่าสาธารณูปโภค 

 
120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 
 

96,000 100,800 105,840 111,132 116,689 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 

 
6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 

จ่ายคืนเงินกู้ 
 

1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

รวมค่าใช้จ่าย -8,869,790 18,926,000 21,025,100 23,921,039 27,965,475 33,667,982 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี ค่าเสื่อม
ราคา และค่าตัดจ าหน่าย (EBITDA)  

1,674,000 10,904,900 25,570,461 43,797,200 70,387,896 

ค่าเสื่อมราคา 
 

40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
ดอกเบี้ยจ่าย -393,750 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 
ภาษีเงินได้ (20%) 

 
0 2,109,980 5,058,842 8,719,940 14,053,829 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF) 
 

1,320,250 8,519,920 20,315,369 34,959,760 56,295,317 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือ
หุ้น (Total Cash Flow to Equity) 

-9,263,540 1,320,250 8,519,920 20,315,369 34,959,760 56,295,317 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.17 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ทุนด าเนินกิจการ 25,000,000 
     กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือ

หุ้นสะสม (Accumulated Cash Flow to 
Equity) 

15,736,460 17,056,710 25,576,630 45,891,999 80,851,758 137,147,076 

NPV ฿112,147,075.58 
IRR 100% 
Payback Period (ปี) 0.72 
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ตารางที่ 6.18: แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด (Most Likely Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

กระแสเงินสุดรับ   
 

  
 

    
ส่วนของผู้ถือหุ้น 20,000,000 

     เงินกู้ระยะยาว 5,000,000 
     อัตราดอกเบี้ย 7.875% 
     ระยะเวลา 6 
     รวมเงินลงทุน 25,000,000 
     รายได้ 

      รายได้จากค่าสมาชิก 
 

2,200,000 3,190,000 4,625,500 5,781,875 7,227,344 
รายได้จากการขายของเล่น 

 
5,100,000 7,395,000 10,722,750 13,403,438 16,754,297 

รายได้จากการเช่าของเล่น 
 

1,700,000 2,465,000 3,574,250 4,467,813 5,584,766 
โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) 

 
2,900,000 4,205,000 6,097,250 7,621,563 9,526,953 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) 
 

1,200,000 1,740,000 2,523,000 3,153,750 3,942,188 
โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบTVC) 

 
2,800,000 4,060,000 5,887,000 7,358,750 9,198,438 

โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) 
 

1,200,000 1,740,000 2,523,000 3,153,750 3,942,188 
โฆษณาการสนับสนุนกิจกรรมขนาดเล็ก 

 
2,700,000 3,915,000 5,676,750 7,095,938 8,869,922 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.18 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

รวมรายได้ 
 

19,800,000 28,710,000 41,629,500 52,036,875 65,046,094 

ค่าใช้จ่าย 
      เงินลงทุนในอาคาร อุปกรณ์ -409,790 

     ค่าเช่าที่  -600,000 
     ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ -1,860,000 
     ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด -6,000,000 
     ค่าจัดการเว็บไซด์  

 
300,000 435,000 630,750 914,588 1,326,152 

ค่าสั่งซื้อของเล่น 
 

1,200,000 1,740,000 2,523,000 3,658,350 5,304,608 
ค่าใช้จ่ายจัดดการอบรม 

 
450,000 652,500 946,125 1,371,881 1,989,228 

ค่าจ้างผู้เชี่ยวชาญ 
 

600,000 870,000 1,261,500 1,829,175 2,652,304 
ค่าระบบการจัดการออนไลน์  

 
550,000 797,500 1,156,375 1,676,744 2,431,278 

ค่าทีมงานในการท าคลิป 
 

750,000 1,087,500 1,576,875 2,286,469 3,315,380 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 

 
1,860,000 1,915,800 1,973,274 2,032,472 2,093,446 

ค่าเช่าที่  
 

6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 
ค่าสาธารณูปโภค 

 
120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.18 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 
 

96,000 100,800 105,840 111,132 116,689 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 

 
6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 

จ่ายคืนเงินกู้ 
 

1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

รวมค่าใช้จ่าย -8,869,790 18,926,000 21,025,100 23,921,039 27,965,475 33,667,982 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี ค่าเสื่อมราคา 
และค่าตัดจ าหน่าย (EBITDA)  

874,000 7,684,900 17,708,461 24,071,400 31,378,111 

ค่าเสื่อมราคา 
 

40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
ดอกเบี้ยจ่าย -393,750 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

ภาษีเงินได้ (20%) 
 

0 1,465,980 3,486,442 4,774,780 6,251,872 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF) 
 

520,250 5,943,920 14,025,769 19,179,120 25,087,489 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้น 
(Total Cash Flow to Equity) 

-9,263,540 520,250 5,943,920 14,025,769 19,179,120 25,087,489 

ทุนด าเนินกิจการ 25,000,000 
     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.18 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most Likely Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้น
สะสม (Accumulated Cash Flow to Equity) 

15,736,460 16,256,710 22,200,630 36,226,399 55,405,518 80,493,008 

NPV ฿55,493,007.58 
IRR 70% 
Payback Period (ปี) 1.56 

 
ตารางที่ 6.19: แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่ (Worst Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

กระแสเงินสุดรับ   
 

  
 

    
ส่วนของผู้ถือหุ้น 20,000,000 

     เงินกู้ระยะยาว 5,000,000 
     อัตราดอกเบี้ย 7.875% 
     ระยะเวลา 6 
     รวมเงินลงทุน 25,000,000 
     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.19 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

รายได้ 
      รายได้จากค่าสมาชิก 
 

1,600,000 2,480,000 3,844,000 5,189,400 7,005,690 
รายได้จากการขายของเล่น 

 
3,700,000 5,735,000 8,889,250 12,000,488 16,200,658 

รายได้จากการเช่าของเล่น 
 

1,200,000 1,860,000 2,883,000 3,892,050 5,254,268 
โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแบนเนอร์) 

 
1,300,000 2,015,000 3,123,250 4,216,388 5,692,123 

โฆษณาบนเว็บไซต์ (แบบแฝงเนื้อหาคอลัมน์) 
 

1,200,000 1,860,000 2,883,000 3,892,050 5,254,268 
โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบTVC) 

 
2,000,000 3,100,000 4,805,000 6,486,750 8,757,113 

โฆษณาบนรายการยูทูป (แบบแบนเนอร์) 
 

1,200,000 1,860,000 2,883,000 3,892,050 5,254,268 
โฆษณาการสนับสนุนกิจกรรมขนาดเล็ก 

 
2,000,000 3,100,000 4,805,000 6,486,750 8,757,113 

รวมรายได้ 
 

14,200,000 22,010,000 34,115,500 46,055,925 62,175,499 

ค่าใช้จ่าย 
      เงินลงทุนในอาคาร อุปกรณ์ -409,790 

     ค่าเช่าที่ -600,000 
     ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ -1,860,000 
     ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด -6,000,000 
     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.19 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ค่าจัดการเว็บไซด์  
 

300,000 435,000 630,750 914,588 1,326,152 
ค่าสั่งซื้อของเล่น 

 
1,200,000 1,740,000 2,523,000 3,658,350 5,304,608 

ค่าใช้จ่ายจัดดการอบรม 
 

450,000 652,500 946,125 1,371,881 1,989,228 
ค่าจ้างผู้เชี่ยวชาญ 

 
600,000 870,000 1,261,500 1,829,175 2,652,304 

ค่าระบบการจัดการออนไลน์  
 

550,000 797,500 1,156,375 1,676,744 2,431,278 
ค่าทีมงานในการท าคลิป 

 
750,000 1,087,500 1,576,875 2,286,469 3,315,380 

ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 
 

1,860,000 1,915,800 1,973,274 2,032,472 2,093,446 
ค่าเช่าที่ 

 
6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 

ค่าสาธารณูปโภค 
 

120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 

 
96,000 100,800 105,840 111,132 116,689 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 
 

6,000,000 6,300,000 6,615,000 6,945,750 7,293,038 
จ่ายคืนเงินกู้ 

 
1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

รวมค่าใช้จ่าย -8,869,790 18,926,000 21,025,100 23,921,039 27,965,475 33,667,982 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี ค่าเสื่อมราคา 
และค่าตัดจ าหน่าย (EBITDA) 

 
-4,726,000 984,900 10,194,461 18,090,450 28,507,516 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.19 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ (Worst Case) 
 

  ปีท่ี0 ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

ค่าเสื่อมราคา 
 

40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
ดอกเบี้ยจ่าย -393,750 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 
ภาษีเงินได้ (20%) 

 
0 0 1,983,642 3,578,590 5,677,753 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF) 
 

-5,079,750 709,900 8,014,569 14,394,360 22,791,013 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้น 
(Total Cash Flow to Equity) -9,263,540 -5,079,750 709,900 8,014,569 14,394,360 22,791,013 

ทุนด าเนินกิจการ 25,000,000 
     กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วนของผู้ถือหุ้น

สะสม (Accumulated Cash Flow to Equity) 15,736,460 10,656,710 11,366,610 19,381,179 33,775,538 56,566,552 

NPV ฿31,566,551.58 
IRR 35% 
Payback Period (ปี) 2.55 
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ตารางที่ 6.20: แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
 

Description Best Case Most Likely Case Worst Case 

รายได้ 104,055,879 65,046,094 62,175,499 

ก าไรสุทธิ 57,015,317 25,807,489 23,511,013 

กระแสเงินสดสุทธิ 56,295,317 25,087,489 22,791,013 

Payback Period 0.72 1.56 2.55 

NPV ฿112,147,075.58 ฿55,493,007.58 ฿31,566,551.58 

IRR 100% 70% 35% 

  
 1. สถานการณ์ท่ีผลประกอบการดีเยี่ยม (Base Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินสูงได้รับผลตอบแทนที่ดีมาก อีกท้ังยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการบริษัทจะมีรายได้ 
104,055,879บาท ก าไรสุทธิ 57,015,317 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 56,295,317 บาท มีมูลค่า
ปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิ 112,147,075.58 บาท ท าให้จะสามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 8 
เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 100% 

2. สถานการณ์ท่ีผลประกอบการปกติ (Most Likely Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินในระดับที่ยอมรับได้ ได้รับผลตอบแทนที่ดี อีกท้ังยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการ
บริษัทจะมีรายได้ 65,046,094 บาท ก าไรสุทธิ 25,807,489 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 25,087,489 
บาท มีมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิ 55,493,007.58 บาท ซึ่งท าให้จะสามารถคืนทุนภายใน
ระยะเวลา 1 ปี 5 เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นยังคงน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 70% 

3. สถานการณ์ท่ีผลประกอบการตกต่ า (Worst Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินในระดับที่ต่ า แต่ไดร้ับผลตอบแทนไม่ดีเท่ากับสองสถานการณ์แต่ยังสามารถรับได้โดยบริษัท
จะมีรายได้ 62,175,499 บาท ก าไรสุทธิ 23,511,013 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 22,791,013 บาท 
มีมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิเท่ากับ 31,566,551.58 บาท ซึ่งท าให้จะสามารถคืนทุนภายใน
ระยะเวลา 2 ปี 5เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นยังมีความน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR น้อยกว่าที่ 35% 



บทที่ 7 
บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 
7.1 บทสรุปทางการวิจัย 
 7.1.1 สรุปผลวิจัย  
 ผลการศึกษาและวิเคราะห์กลุ่มตัวอย่างท้ังหมดจ านวน 400 ตัวอย่าง พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง โดยอยู่ในช่วงอายุเฉลี่ย 26 ถึง 30 ปี และผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาอยู่ในช่วงระดับปริญญาตรี มีอาชีพข้าราชการ หรือ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
และส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 15,000 ถึง 20,000 บาท ต่อเดือน  
 ในด้านพฤติกรรมการเลือกสินค้าเสริมพัฒนาการส าหรับเด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ส าหรับสินค้า
ของเล่น กลุ่มตัวอย่างมีการเลือกซ้ือสินค้าของเล่นกลุ่มประเภทออแกนิคมากที่สุดและพฤติกรรมการ
ไปซื้อสินค้าประเภทของเล่นนั้น กลุ่มตัวอย่างจะมีการตัดสินใจด้วยตนเองและสามีหรือภรรยา 
นอกจากนี้แล้วกลุ่มตัวอย่างมีการหาข้อมูลเกี่ยวกับของเล่นให้บุตรทางอินเตอร์ (เว็บไซด์) และ
เครอืข่ายสังคมออนไลน์ (เฟสบุค ทวิสเตอร์) อีกท้ังกลุ่มตัวอย่างยังเลือกเดินทางไปซื้อของเล่นใน
ห้างสรรพสินค้า  
 ในด้านปัจจัยส่วนประกอบทางการตลาด ส าหรับสินค้าข้อของเล่นที่แบ่งตามลักษณะช่วงอายุ
เด็กเพ่ือพัฒนาอีคิวได้รับความสนใจในระดับมากที่สุด ของเล่นที่สามารถฝึกการสังเกต ค้นคว้า 
ทดลองได้รับความสนใจในระดับมาก มีการให้ส่วนลดเมื่อซื้อสินค้าได้รับความสนใจในระดับมาก และ
การร่วมสนุกเพ่ือลุ้นรับของพรีเมี่ยมได้รับความสนใจในระดับมาก โดยภาพรวมแล้วนั้นกลุ่มตัวอย่างมี
ความสนใจทางด้านปัยจัยส่วนประกอบทางการตลาดในระดับมากถึงมากท่ีสุด 
 7.1.2 อภิปรายผล 
 จากการศึกษาข้อมูลพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 65.3 โดยอายุเฉลี่ย 
26-30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรีร้อยละ 94.6 และส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 15,000 - 20,000 
บาท ร้อยละ 58.7 ซึ่งสอดคล้องกับงานศึกษาวิจัย สรพันธ์ เลอสุมิตรกุล (2557) ท าการศึกษาวิจัย
เรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อขวดนมส าหรับเด็กทารกของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-35 ปีการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ใน ระดับปริญญาตรีซึ่ง
มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีรายได้อยู่ที่ 15,000-20,000 บาท โดยจะ
มีอาชีพส่วนใหญ่ เป็นพนักงานบริษัท และมีจ านวนบุตร 1 คน 
 ด้านพฤติกรรมการเลือกสินค้าเสริมพัฒนาการส าหรับเด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ส าหรับสินค้าของ
เล่น กลุ่มตัวอย่างมีการเลือกซ้ือสินค้าของเล่นกลุ่มประเภทออแกนิคร้อยละ 29.5 และพฤติกรรมการ
ไปซื้อสินค้าประเภทของเล่นนั้น กลุ่มตัวอย่างจะมีการตัดสินใจด้วยตนเอง รวมแล้วมีจ านวน 314 คน
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หรือคิดเป็นร้อยละ 74.4 และสามีหรือภรรยา รวมแล้วมีจ านวน 63 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 14.9 
นอกจากนี้แล้วกลุ่มตัวอย่างมีการหาข้อมูลเกี่ยวกับของเล่นให้บุตรทางอินเตอร์ (เว็บไซด์) ร้อยละ 
38.2 และเครือข่ายสังคมออนไลน์ (เฟสบุค ทวิสเตอร์) ร้อยละ 26.4 อีกทั้งกลุ่มตัวอย่างยังเลือก
เดินทางไปซื้อของเล่นในห้างสรรพสินค้าร้อยละ 80.7 ซึ่งสอดคล้องกับงานศึกษาวิจัยของนพดล  
วศินสุนทร และวณิชญา นาวะลัง (2555) ท าการศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซื้อของเล่นของนักเรียน ชั้นประถมศึกษาในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ ปี 2555 พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสาเหตุที่ซื้อของเล่นคือ ซื้อเพ่ือเก็บสะสม และมีช่องทางในการหา
ข้อมูลของเล่นมาจากเพ่ือนหรือคนรู้จัก โดยซื้อผ่านร้านค้าของเล่นคือ ห้างสรรพสินค้ามากท่ีสุด และ
ซื้อของเล่นประเภทตุ๊กตา หรือหุ่นโมเดลมากที่สุด  ซึ่งมีราคาของเล่นที่ซื้อต่อหนึ่งชิ้นประมาณ 51-
100 บาท และบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของเล่นได้แก่ บุคคลใกล้ชิด เช่น พ่อ แม่ โดย
อาศัยกระแสความนิยมที่เกิดขึ้นเป็นแรงจูงใจให้เกิดพฤติกรรมการซื้อมากที่สุด และมีความพึงพอใจ
หลังการซื้อของเล่นด้วยการบอกต่อผู้อื่น 
 ในปัจจุบันอัตราการเกิดของจ านวนประชากรในประเทศไทยมีอัตราการเกิดที่ถดถอยหรือ
อัตราการเกิดท่ีน้อยลงจากจ านวนประชากรที่มีอัตราการเกิด 1.3 ล้านต่อปี แต่กลับพบว่ามีอัตราการ
เกิดของเด็กเกิดใหม่ (อ้างอิงข้อมูลจากกรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย) เพียง 8 แสนคนต่อปี
เท่านั้น ท าให้รัฐบาลมีการออกมาตราการที่จะเป็นสิ่งจูงใจให้ประชากรหันมามีบุตรเพ่ือที่จะเป็นการ
เพ่ิมจ านวนของประชากร ได้แก่ การลดภาษี นโยบายดูแลให้เงินอุดหนุนช่วยการแบ่งเบาภาระให้กับ
มารดา เป็นต้น  
 จากบทวิเคราะห์ข้างต้นจะเห็นได้ว่าจากการที่จ านวนอัตราการเกิดของประชากรนั้นจะมีส่วน
ส าคัญในการที่จะเป็นการกระทบต่อปัจจัยทางดานเศรษฐกิจปัจจุบันซึ่งจะมาจากการที่มีอิทธิพลต
อครอบครัวโดยมีการส่งผลรวมไปถึงการสรางครอบครัว การอยแูบบครอบครัว โดยสามารถทีจ่ะสะท
อนออกมาในรูปแบบของการตัดสินใจแตงงาน การครองโสด และ การหยารางของประชากร ซึ่งการ
เปลี่ยนแปลงของระบบเศรษฐกิจนั้นจะส่งผลกระทบต่อสถานภาพการสมรสของคนไทยโดยการชะลอ
การแต่งงานและการหย่าร้างมีมากขึ้น โดยส่วนใหญ่คนที่แต่งงานไปจะค่อนข้างมีฐานะที่มั่นคงและมี
ก าลังทรัพย์ในการที่จะดูแลและทุ่มเทต่อบุตรซึ่งตลาดสินค้าและธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับเด็กจะมีการ
เติบโตขึ้นตามการด าเนินชีวิตประจ าวันของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปท าให้การใช้ชีวิตประจ าวันของ
คุณพ่อคุณแม่ยุคใหม่ที่มีการใช้เทคโนโลยีเข้ามามีส่วนช่วยในการเลี้ยงดูบุตร จะเห็นได้จากกลุ่มชนชั้น
กลางในเมืองที่มีลูกน้อยลง ท าให้มีการใช้เงินกับลูกๆแต่ละคนมากขึ้น จึงท าให้เกิดอุตสาหกรรมตลาด
สินค้าท่ีเกี่ยวกับเด็กมีมากขึ้นและมีการเติบโตขึ้นในทุกตลาดทุกช่วงกลุ่มอายุของเด็กและท าให้มี
โอกาสขยายตัว จะสังเกตได้จากสินค้าจ านวนมากท่ีมีการเข้ามาเจาะกลุ่มเด็กโดยเฉพาะ ได้แก่ สินค้า
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ของเล่นที่จะมีการเตรียมความพร้อมในด้านการพัฒนาทักษะทางด้านสมอง สินค้าอุปโภคบริโภค เป็น
ต้น  
 ในด้านปัจจัยส่วนประกอบทางการตลาดพบว่า สินค้าของเล่นส าหรับเด็ก ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านส่งเสริมการขาย ล้วนเป็นปัจจัยที่ส่งต่อการซื้อสินค้าโดยมีข้อของเล่นที่
แบ่งตามลักษณะช่วงอายุเด็กเพ่ือพัฒนาอีคิวในระดับมากท่ีสุดมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29 รองลงมาของ
เล่นที่สามารถฝึกการสังเกต ค้นคว้า ทดลองมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 มีการให้ส่วนลดเมื่อซื้อสินค้ามี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 และการร่วมสนุกเพ่ือลุ้นรับของพรีเมี่ยมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 โดยเป็นสาม
อันดับที่สนใจมากท่ีสุดตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานศึกษาวิจัยของ อนุรักษ์ มาสเนตร (2552) 
ท าการศึกษาวิจัยเรื่องการด าเนินงานการบริการด้านการศึกษาตามมาตรฐานศูนย์เด็กเล็กกรมอนามัย
ของสถานพัฒนาเด็กปฐมวัย ในเขตบางซื่อ พบว่า การด าเนินงานการบริการด้านการศึกษาตาม
มาตรฐานศูนย์เด็กเล็กกรมอนามัยของสถานพัฒนาเด็กปฐมวัยในเขตบางซื่อ มีระดับการด าเนินงาน
โดยรวมอยู่ในระดับมากเรียงลาดับจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ด้านบุคลากร ด้านสภาพแวดล้อมสะอาด
และปลอดภัย ด้านการส่งเสริมพัฒนาการเด็กด้านบริการอาหาร สะอาด ปลอดภัย ด้านการส่งเสริม
สุขภาพ และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านการมีส่วนร่วมของ ผู้ปกครอง อยู่ในระดับ ปานกลาง 
 7.1.3 ข้อเสนอแนะ  
 จากผลวิจัยที่ได้ในการวิจัยครั้งนี้ สามารถน าไปพัฒนาเพ่ือประกอบการจัดตั้งโครงการการ
จัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ทั้งนี้เพ่ือประสิทธิภาพที่มากยิ่งขึ้น 
ควรท าการวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือของเล่นของคุณพ่อและคุณแม่แบบเจาะลึกมายิ่งขึ้น 
ได้แก่ ของเล่นที่มีส่วนช่วยการพัฒนาการทางด้านไอคิวและอีคิว ของเล่นที่จะช่วยเสริมพัฒนาการ
ให้กับเด็กในทางด้านต่างๆ และอาหารที่มีส่วนช่วยให้เด็กมีพัฒนาการที่ดี เป็นต้น เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่
สามารถมาท าการ วิจัยได้ข้อมูลที่เจาะลึกมากยิ่งขึ้น  
 นอกจากนี้ การเก็บข้อมูลในเชิงปริมาณของกลุ่มตัวอย่างควรมีการจัดเก็บตัวอย่างในจ านวน
ปริมาณที่มากกว่าเดิม เพ่ือให้เกิดความหลากหลายมากยิ่งขึ้นและเป็นประโยชน์ต่อการวิจัย ทั้งนีค้วรมี
การท าการวิจัยศึกษาการส่งเสริมทางการตลาดในการเลือกซ้ือสินค้าของเล่นส าหรับเด็ก เพ่ือศึกษา
ความคิดเห็นและความชื่นชอบของผู้บริโภค ซึ่งสามารถน าข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์ข้อมูลและการวาง
แผนการด าเนินการและสามารถน าเพลงไปพัฒนาการศึกษาและสังคม 
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7.2 บทสรุปทางธุรกิจ 
 7.2.1 สรุปประเด็นปัญหา 
 ปัญหาที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจจากการวิเคราะห์ผลวิจัยที่ส าคัญท่ีสุด ซึ่งสอดคล้องตรงกันทั้ง
ข้อมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณ คือเรื่อง สถานภาพของประชากรถดถอยท าให้อัตราการ
เกิดของประชากรลดลง เนื่องจากปัจจุบันประเทศไทยมีความต้องการประชากรเกิดใหม่ 1.3 ล้านต่อปี 
แต่กลับมีเด็กเกิดใหม่เพียง 8 แสนคนต่อปีเท่านั้น (อ้างอิงข้อมูลจากกรมการปกครอง 
กระทรวงมหาดไทย) ซึ่งจ านวนของ 8 แสนคนต่อปีนั้นหนึ่งในจ านวน 1 แสนคนจะเป็นอัตราการเกิด
ของคุณพ่อคุณแม่ที่ไม่พร้อมในการตั้งครรภ์ ได้แก่ คุณพ่อคุณแม่ที่เป็นวัยรุ่นที่ก าลังศึกษาอยู่หรือคุณ
พ่อคุณแม่ในครอบครัวที่มีรายได้น้อยซึ่งจะมีบุตรเกินกว่ารายได้ท่ีตนเองจะสามารถดูแลได้อย่างมี
คุณภาพ ซึ่งในขณะที่คุณพ่อคุณแม่ท่ีมีความพร้อมจะมีความลังเลในการมีบุตร เนื่องด้วยความไม่มั่นใจ
ในสภาพเศรษฐกิจในครัวเรือนหรืออาจจะมีความกังวลทางด้านเวลาที่จะให้กับครอบครัวเพราะชีวิต
มุ่งอยู่กับงานเป็นหลัก ตลอดจนปัจจัยอ่ืนๆ เช่น สตรีจากครอบครัวชนชั้นกลางขึ้นไปและมีการศึกษา
สูง มักจะแต่งงานช้า ท าให้มีปัญหาในการตั้งครรภ์เมื่ออายุมาก เป็นต้น  
 นอกจากนี้การแต่งงานของคู่สมรสในปัจจุบันมีอัตราการแต่งงานที่ช้าประกอบกับการมีบุตร
น้อยลงจากในอดีตเนื่องจากปัจจุบันต้นทุนของการดูแลบุตรมีสูงขึ้น ท าให้อัตราการเกิดน้อยลง ดังนั้น
ความส าคัญของเรื่องอัตราการเกิดของบุตรและการดูแลเลี้ยงดูบุตรนั้น คือการส่งเยาวชนที่ดีเข้าสู่
สังคม ถ้าผู้พัฒนาการศึกษาคือ โรงเรียนและมหาวิทยาลัย ยังไม่ถูกต้องนัก แต่ถ้าทางบริษัทมีการ
ค านึงถึงว่า โรงเรียนที่เป็นจุดเริ่มต้นก็คือแม่ โดยเฉพาะช่วงอายุ -9 ถึง 6 ปี ท าให้แม่เปรียบเสมือน
เป็นครู กระบวนการต่างๆ จึงมีความส าคัญอย่างยิ่งยวดในช่วงนี้ และเราก็ได้ท าเรื่องโครงการการ
จัดการพัฒนาการแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ซึ่งความคาดหวังที่จได้รับจากงานนี้ โครงการ
นี้น่าจะเป็นตัวอย่างส าหรับการให้ความช่วยเหลือแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ได้อย่างครบ
วงจร และคาดว่าจะเป็นผลดีต่อการพัฒนาบุคลากรที่จะเข้ามาช่วยเหลือสังคมและเศรษฐกิจของ
ประเทศไทย 
 7.2.2 แนวทางการแก้ไข 
 จากเหตุผลข้างต้น ท าให้ผู้วิจัยต้องวางแผนธุรกิจโดยเฉพาะด้านการผลิตรูปแบบการ
ให้บริการซึ่งเป็นธุรกิจทีค่รบวงจร เพ่ือให้สามารถแข่งขันธุรกิจ ในปัจจุบันดังนั้นทางผู้วิจัยจึงมีการ
วางแผนเพื่อให้ธุรกิจได้ประสบความส าเร็จ ดังนี้ 
 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product/Service) 
 จากการศึกษาวิจัยทั้งเชิงคุณภาพและปริมาณ สามารถน ามาวางแผนและออกแบบการ
น าเสนอโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี โดยรูปแบบของ
การให้บริการผ่านทางสื่ออิเล็คทรอนิกส์ต่างๆ ได้แก่ เว็บไซต์ เครือข่ายสังคมทางออนไลน์ 
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แอพพลิเคชั่น เป็นต้น ซึ่งจะมีการวางแผนรูปแบบการขายสินค้าของเล่นกับทางพันธมิตร การให้
ค าแนะน าการเลี้ยงดูบุตรตั้งแต่เริ่มตั้งครรภ์ไปจนถึงคุณแม่มีการคลอดโดยจะมีการใช้เทคโนโลยีเพ่ือ
ตอบโจทย์การเข้าถึงของกลุ่มเป้ามายที่มากกว่าในปัจจุบัน  
ดังนั้นทางโครงการได้มีการวางแผนขยายเครือข่ายธุรกิจ ได้แก่ การผลิตเนื้อหาสาระการท ารายการ
ผ่านทางยูทูปร่วมกับทางพันธมิตรโดยเป็นการประชาสัมพันธ์ให้ความรู้ ข้อมูล ข่าวสารกับทาง
กลุ่มเป้าหมาย และการใช้ช่องทางออนไลน์โดยยมีทีมแพทย์ผู้เชี่ยวชาญมาตอบปัญหาให้กับคุณพ่อคุณ
แม่ท่ีมีความกังวลกับการเสริมพัฒนาการความรู้ให้กับเด็กโดยผ่านทาง ไลน์ เฟสบุค ทวิสเตอร์  
 ด้านราคา (Price) 
 การตั้งราคาทางโครงการจะมีการตั้งราคา 2 แบบ ได้แก่   
 1. การตั้งราคาหน้าร้าน ทางบริษัทมีการจัดตั้งราคาในระดับที่เหมาะสมระหว่างคุณภาพของ
สินค้ากับราคา โดยจะไม่ตั้งราคาท่ีสูงเกินกว่าคู่แข่งในตลาด ซึ่งในขณะเดียวกันก็จะไม่มีการใช้กลุยทุธ์
ราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่ง ทั้งนี้การตั้งราคาของสินค้าของทางบริษัทจะมีการตั้งราคาอยู่ในระดับที่เหมาะสม
ซ่ึงแต่ละสินค้าจะมีราคาแตกต่างกันออกไปตามของราคาสินค้าค้าภายใต้โครงการจะมีราคาที่
หลากหลาย ได้แก่ ระดับปานกลาง ระดับสูง เป็นต้น  
 2. การตั้งราคาบนเว็บไซต์ ในด้านของผู้บริโภคท่ีเป็นสมาชิกทางเว็บไซต์สามารถซื้อสินค้าจาก
ทางเว็บไซด์ในราคาพิเศษพร้อมทั้งยังสามารถร่วมลุ้นกิจกรมทุกเดือนกับทางบริษัท ซึ่งจะท าให้ไดร้ับ
ความนิยมและเกิดการส่งต่อ  
 ด้านสถานที่/ช่องทางการน าเสนอ (Place) 
 ทางโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ได้มีการ
จัดใช้ช่องทางการจัดจ าหน่าย 2 ทาง ซึง่จะเป็นการท าหน้าที่หลักทั้งหน้าร้านโดยทางโทรศัพท์และทาง
ออนไลน์ ดังนี้ 
 1. ส าหรับทางโทรศัพท์ กลุ่มเป้าหมายหรือผู้บริโภคจะสามารถโทรสั่งได้ที่เบอร์ติดต่อทาง
เบอร์ส่วนกลางของทางบริษัทฯ ทั้งนี้กลุ่มเป้าหมายหรือผู้บริโภคสามารถทราบถึงผลิตภัณฑ์ขิงบริษทฯ 
ราคา เวลาในการจัดส่งและสามารถช าระเงินผ่านทางบัตรเครดิตหรือช าระโอนเงินผ่านทางธนาคาร 
 2. ส าหรับช่องทางสื่อออนไลน์ ได้แก่ เว็บไซต์ของทางบริษัท สื่อสังคมออนไลน์ต่างๆ เป็นต้น 
ซึ่งทางบริษัทจะมีการท าเนื้อหาโดยการผลิตถูกน าเสนอผ่านทางในรูปแบบเว็บไซต์และเครือข่ายสังคม
ทางออนไลน์ โดยมีการพิจารณาจากความเข้าถึงของผู้บริโภคซึ่งจะมีเนื้อหาที่ง่ายและตอบโจทย์สังคม
ในยุคออนไลน์ และมีการน าเนื้อหาที่มีมาน าเสนอในรูปแบบออนไลน์แบบใหม่และสื่อที่ได้รับความ
สนใจในปัจจุบันก็คือ รายการวีดีโอช่องยูทูปที่สามารถเชื่อมต่อกับเครือข่ายสังคมออนไลน์อ่ืนๆ  
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 ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 ทางโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ได้มีการ
ออกแบบธุรกิจให้อยู่ในรูปแบบ หร้าร้าน เว็บไซต์ แอพพลิเคชั่น และมีการพัฒนาเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ ซึ่งจะท าให้สามารถส่งเสริมการขายโดยการเชื่อมโยงกับทางพันธมิตรและธุรกิจต่างๆ เพื่อ
สร้างคุณค่าที่ผู้บริโภคต้องการได้อย่างสูงสุด เช่น การจัดกิจกรรมเวิร์คช็อปให้ค าแนะน าการเลี้ยงดู
บุตรพร้อมกับพันธมิตรโรงพยาบาล สินค้าอุปโภคบริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับเด็ก มีการจัดท าสมาชิกทาง
เว็บไซต์ให้กับผู้บริโภคท่ีต้องการที่จะซ้ือสินค้าในราคาพิเศษพร้อมกับได้รับสิทธิประโยชน์ต่างๆจาก
ภายในเว็บไซต์ เป็นต้น 
 7.2.3. แนวทางในอนาคต 
  7.2.3.1 ทางโครงการมีการจัดท ากิจกรรมนอกพ้ืนที่เพ่ือเป็นการสื่อสารทางการตลาด
ให้กับกลุ่มเป้าหมายเพ่ือเป็นการรับรู้และเข้าใจถึงผลิตภัณฑ์และการบริการของทางบริษัท โดยมีการ
ร่วมมือกับทางภาครัฐและภาคเอกชนไปตามสถานที่และองค์กรต่างๆ  
  7.2.3.2 ทางบริษัทมีการท าการตลาดร่วมกันกับทางพันธมิตรในการจัดออกแบบ
โปรแกรมทางด้านเสริมทักษะทางด้านการพัฒนาการส าหรับเด็ก ได้แก่ ชุดโปรแกรมเสริมสร้าง
พัฒนาการทางด้านภาษา ชุดโปรแกรมเสริมทักษะทางด้านคณิตศาสาตร์ เป็นต้น พร้อมทั้งมีการน า
ระบบการประเมินผลไปต่อยอดในการออกแบบของเล่นที่เหมาะสมกับพัมนาการส าหรับเด็กโดยมีการ
ร่วมมือกับทางพันธมิตรทางธุรกิจที่มีการใช้ศักยภาพของธุรกิจของแต่ละธุรกิจเพ่ือเป็นการสร้าง
ผลประโยชน์ร่วมกันและเป็นการสร้างคุณค่าและการบริการมากข้ึน  
  7.2.3.3 มีการต่อยอดธุรกิจโดยการเพ่ิมช่องทางการขยายธุรกิจไปสู่ประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียนโดยเว็บไซต์จะมีการจัดท าแบบสองภาษาและมีการเสริมสร้างชุดพัฒนาโปรแกรม
ทักษะทางด้านภาษาในกลุ่มประเทศอาเซียน  
 
 
 
 
 
 



96 

บรรณานุกรม 
 
การเลือกของเล่นส าหรับเด็กวัยต่างๆ.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.plantoysshop.com/  
 blog/tips-for-choosing-the-right-toys-for-your-kids/. 
จิตตินันท์ เตชะคุปต์.  (2544).  เจตคติและความพึงพอใจในการบริการ (พิมพ์ครั้งที่ 5).  กรุงเทพฯ: 
 มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 
ชูศักดิ์ เดชเกรียงกไกรกุล.  (2555).   กลยุทธ์สร้างสรรค์ประสบการณ์และความใฝ่ฝันของลูกค้า.  
 สืบค้นจาก http://www.mga.co.th/viewmarketing.php?id=77. 
ธงชัย สันติวงษ์.  (2517).  พฤติกรรมผู้บริโภค (พิมพ์ครั้งที่ 14).  กรุงเทพฯ: ไทยวัฒนพานิช. 
ธงชัย สันติวงษ์.  (2540).  การบริหารสู่ศตวรรษท่ี 21.  กรุงเทพฯ: ประชุมช่าง.  
ธีรพันธ์ โล่ทองค า.  (2550).  ซีอีเอ็ม: เข็มทิศธุริจ.  สืบค้นจาก http://www.nidambw11.net/  
 ekonomiz/2007q2/2007may29p5.htm. 
ยุทธนา ธรรมเจริญ.  (2530).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: ศรีบุญอุตสาหกรรมการพิมพ์. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2539).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: วิสิทธิ์พัฒนา. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2541 ก).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: วิสิทธิ์พัฒนา. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2541 ข).  การวิจัยการตลาด.  กรุงเทพฯ: เอเอ็น การพิมพ์.  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2546).  การบริการการตลาดยุคใหม่.  กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
สุชัย เพชรมุณี.  (2552).  ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการซักอบรีดของนักศึกษา  
 มหาวิทยาลัยกรุงเทพ สาขารังสิต ที่พักอาศัยรอบบริเวณสถาบัน.  การศึกษาค้นคว้าอิสระ 
 ปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยรังสิต. 
อดุลย์ จาตุรงคกุล.  (2534).  พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 
Agrinomics consulting.  (2014).  Retrieved from http://www.agrinomicsconsulting.com 
        /services/business-case-studies/s-w-o-t-ananlysis. 
Blackwell, R. D., Minicard, P. W., & Engel, J. F.  (2001).  Consumer behavior (9th ed.).  
 New York: Harcourt. 
CDC.  (2005).  Retrieved from http://www.crystaldesigncenter.com/. 
Etzel, M. J., Walker, B. J., & Stanton, W. J.  (2001).  Marketing (12th ed.).  Boston:  
 McGraw-Hill. 
Kotler, P.  (1997).  Marketing management analysis, planing, imprementation and  
 control (9th ed.).  New Jersey: A Simon and Schuster Company. 
 



97 

Kotler, P., & Keller, K. L.  (2003).  Marketing management.  Upper Saddle River, New  
 Jersey: Pearson Prentice Hall.  
Schiffman, L. G., & Kanuk, L. L.  (2000).  Consumer behavior (7th ed.).  New Jersey:  
 Prentice-Hall. 



98 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



99 

ภาคผนวก ก 
บทสรุปผู้บริหาร 

 
ผู้วิจัยได้ศึกษาถึงธุรกิจการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี โดย

มีการศึกษาถึงแนวทางและแนวโน้มของธุรกิจส าหรับอุตสาหกรรมสินค้าอุปโภคบริโภค ของเล่น
ส าหรับเด็ก รวมถึงสภาพคล่องทางการแข่งขันและปัจจัยในการด าเนินธุรกิจ จากนั้นจึงได้มีการ
ทดลองวางแผนการจัดตั้งธุรกิจการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปีขึ้น
โดยมีการศึกษาวิเคราะห์ถึงปัจจัยถึงทางด้านการแข่งขัน สภาพแวดล้อมภายนอก สภาพแวดล้อม
ภายใน และแนวโน้มของธุรกิจส าหรับอุตสาหกรรมสินค้าอุปโภคบริโภค ของเล่นส าหรับเด็ก โดยมีการ
มุง่เน่นธุรกิจไปที่การพัฒนาทักษะให้กับเด็กตั้แต่อายุ -9 ถึง 6 ปี เพ่ือให้เด็กมีพัฒนาการและสุขภาพ
เด็กในการที่จะเติบโตอย่างมีศักยภาพพร้อมกับมีทักษะในการเสริมสร้างจินตนาการของเด็ก โดยเป็น
การศึกษาวิจัยข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างกลุ่มตัวอย่างของคุณพ่อและคุณแม่ที่มีการเลือกซื้อของเล่น
ให้กับบุตร ที่อยู่ภายในงานจัดงานแสดงสินค้าแม่และเด็กท่ีศูนย์ประชุมแห่งชาติสิริกิติ์ 
 ผู้วิจัยได้จัดท าแผนธุรกิจธุรกิจการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 
6 ปี ไว้ในระยะเวลา 5 ปี นับตั้งแต่ปี 2558 โดยมีเงินลงทุนทั้งสิ้น 25,000,000 บาท จากนั้นผู้วิจัยได้
ก าหนดท าสมมติฐานทางการเงินไว้ 3 กรณี ได้แก่ กรณีผลประกอบการดีเยี่ยม (Base Case) กรณีผล
ประกอบการปกติ (Most Likely Case) และในกรณีผลประกอบการตกต่ า (Worst Case) โดยมี
เงื่อนไขของรายได้จากส่วนของรายได้จากค่าสมาชิก รายได้จากการขายของเล่นและเช่าของเล่น  
รายได้จากการโฒษณา รายได้จากการสนับสนุนกิจกรรม ซึ่งสามารถสรุปผลทางการเงินได้ดังนี้  
 

Description Best Case Most Likely Case Worst Case 

รายได้ 104,055,879 65,046,094 62,175,499 

ก าไรสุทธิ 57,015,317 25,807,489 23,511,013 
กระแสเงินสดสุทธิ 56,295,317 25,087,489 22,791,013 

Payback Period 0.72 1.56 2.55 

NPV ฿112,147,075.58 ฿55,493,007.58 ฿31,566,551.58 
IRR 100% 70% 35% 

 
 จากผลการศึกษาของโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็กตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 
6 ปี พบว่า ธุรกิจในแต่ละสถานการณ์มีแนวโน้มการเจริญเติบโตสูงขึ้นเรื่อยๆและสามารถมีการ
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ปรับตัวตามสถานการณ์ได้อย่างรวดเร็วและเหมาะสมตามแต่ละสถานการณ์ซึ่งจะเห็นได้จากบริษัทมี
การด าเนินงานได้ตามเป้าหมายจะท าให้ผลตอบแทนในทั้ง 3 กรณี ยังมีความน่าลงทุนกับโครงการนี้ 
โดยบริษัทจะมีสภาพคล่องทางการเงินสูงได้รับผลตอบแทนที่ดี จะเห็นได้จากการมีรายได้ ก าไรสุทธิ 
กระแสเงินสดสุทธิ และมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิเมื่อเทียบกับ IRR มากกว่าอัตรา
ผลตอบแทนที่คาดหวัง นอกจากนี้ยังสามารถแข่งขันในอุตสาหกรรมธุรกิจสินค้าส าหรับเด็กโดยมีการ
ปรับตัวได้รวดเร็วและเหมาะสม  
 อย่างไรก็ตามการก าหนดกลยุทธ์และแผนการด าเนินงานและมีประสิทธิภาพ การคิดค้น
นวัตกรรมเพ่ือเป็นการต่อยอดไปสู่การท ารายการส าหรับเด็กและรายการเก่ียวกับคุณแม่ การพัฒนา
สินค้าท่ีส าหรับเด็กที่ครอบคลุมทุกเพศทุกวัยเพื่อให้ได้สินค้าที่ดีและมีคุณภาพอีกท้ังยังต้องมีการสร้าง
ระบบการบริหารจากประสบการณ์ของลูกค้า ซ่ึงสิ่งต่างๆเหล่านี้จะเป็นประโยชน์ซึ่งจะเป็นผลในธุรกิจ
สามารถเข้าสู่ตลาดและรักษาส่วนครองตลาดได้ในระยะยาว  
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 

โครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ออนไลน์ 
 

แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือส ารวจ พฤติกรรม ความคิดเห็น ต่อโครงการการจัดการ
พัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี ออนไลน์ โดยส ารวจจากผู้บริโภคที่มีการ
เลือกซื้อของเล่นให้กับบุตร เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมของคุณแม่ในการเลือกสินค้าเสริมพัฒนาการ
ส าหรับเด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี และปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด โดยมีการรวบรวมข้อมูล ข้อเสนอแนะที่
เป็นประโยชน์ต่อโครงการดังกล่าวข้างต้น ของนักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรนิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต 
สาขาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ค าตอบของท่านจะเป็นประโยชน์
อย่างยิ่งต่อการท าโครงการการจัดการพัฒนาการสุขภาพแม่และเด็ก ตั้งแต่เด็กอายุ -9 ถึง 6 ปี 
ออนไลน์จึงขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้  
ค าชี้แจงผู้ตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามนี้จัดท าเพ่ือประโยชน์ทางการศึกษา ข้อมูลของท่านในแบบสอบถามทั้งหมดจะ
ถือเป็นความลับ ซึ่งการน าเสนอผลวิจัยจะออกมาในลักษณะภาพรวมและไม่มีการเปิดเผยข้อมูลเป็น
รายบุคคล 
แบบสอบถามมีทั้งหมด 4 ส่วน  

ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่ 2 เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมของคุณแม่ในการเลือกสินค้าเสริมพัฒนาการส าหรับเด็ก

อายุ -9 ถึง 6 ปี 
ส่วนที่ 3 เพ่ือให้ทราบถึงปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ ปัญหาและอุปสรรคที่มีอยู่ในปัจจุบัน  
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ส่วนที่ 1 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลส่ทั่วไปและข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์ 
ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงใน  หน้าค าตอบที่ต้องการและเติมค าลงในช่องว่าง

ที่ก าหนดให้ 
1.  เพศ 

 1. ชาย     2. หญิง 
2.  อายุ 

 1. 15 – 20 ปี          2. 21 – 25 ปี 
 3. 26 – 30 ปี    4. 31 – 35 ปี 

  5. 35 ปีขึ้นไป   
3.  ระดับการศึกษาสูงสุด 

 1. ต่ ากว่ามัธยมศึกษา    2. มัธยมปลาย/ปวช. 
 3. อนุปริญญา/ปวส.    4. ปริญญาตรี 
 5. สูงกว่าปริญญาตรี  

4.  อาชีพ 
 1. นักเรียน / นักศึกษา   2. ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 3. พนักงานบริษัทเอกชน   4. ธุรกิจส่วนตัว 
 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ................................ 

5.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือนรวมรายได้ท้ังหมด 
 1. น้อยกว่า 15,000 บาท   2. 15,000 – 20,000 บาท 
 3. 20,001 – 30,000 บาท   4. มากกว่า 30,000 บาท 
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ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของคุณพ่อและคุณแม่ในการเลือกสินค้าเสริม
พัฒนาการส าหรับทารก 0 – 6 ปี 

ค าชี้แจง: โปรดเขียนเครื่องหมาย √ ลงใน  หน้าค าตอบทีต่้องการและเติมค าลงในช่องว่าง
ที่ก าหนดให้ 
8.  คุณพ่อคุณแม่เลือกซ้ือของเล่นประเภทใดมากท่ีสุด   

 1. กลุ่มประเภทออแกนิค   2. กลุ่มท่ีฝึกการแยกประเภท 
 3. กลุ่มสินค้าพรีเมี่ยม   4. กลุ่มท่ีส่งเสริมการใช้ภาษา การสื่อสาร 

  5. ของเล่นทั่วไป     6. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................. 
9.  บุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจของท่านในการเลือกของเล่นมากท่ีสุด 

 1. ตัวท่านเอง    2. สามี / ภรรยา  
 3. เพ่ือน      4. บุคคลในครอบครัว 
 5. คุณหมอหรือผู้เชี่ยวชาญ   6. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................. 

10.  ท่านได้มีการเลือกซ้ือของเล่นให้กับบุตรโดยการหาข้อมูลจากสื่อทางใด  
 1. สื่อโทรทัศน์    2. สื่อวิทยุ 
 3. แผ่นพับ/โบรชัวร์     4. สื่อสิ่งพิมพ์ (นิตยสาร หนังสือพิมพ์) 
 5. อินเตอร์เน็ต (เว็ปไซด์ต่างๆ)   6. Social Network (Facebook Twitter) 
 7. อ่ืนๆ โปรดระบุ................................... 

11. ท่านมีการเลือกซ้ือของเล่นให้กับบุตรที่ใด  
 1. ห้างสรรพสินค้า    2. บิ๊กซี/โลตัส  
 3. สั่งซื้อจากอินเตอร์    4. ซื้อจากร้านขายของเล่นทั่วไป  
 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................. 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประกอบทางการตลาด 
ค าชี้แจง: โปรดเขียนเครื่องหมาย √ ลงใน  หน้าค าตอบที่ต้องการและเติมค าลงในช่องว่าง

ที่ก าหนดให้ 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

การเลือกซื้อผลิตภัฑณ ์

1. ของเล่นที่แบ่งตามลักษณะชว่งอายุเด็กเพื่อ
พัฒนาอีคิว 

     

2. ของเล่นที่สามารถฝึกการสังเกต ค้นคว้า ทดลอง      

3. ของล่นที่ช่วยการพฒันาอีคิวของเด็กได้      

4. รูปทรงของของเล่นมีความสวยงามเหมาะสม 
สีสันสวยงามสะดดุตา 

     

5. ของเล่นที่มีลักษณะเด่นเพียงอย่างใดอย่างหนึ่ง       
6. มีความปลอดภัยและได้มาตราฐาน      

ราคา  
7. ราคาเหมาะสมหรือใกล้เคียงกับยี่ห้ออื่นๆ      

8. มีหลากหลายราคาให้เลือก      
9. ความคุ้มค่าในการใช้งานเมื่อเทียบยี่ห้ออื่นๆ      

สถาที่  
10. ความสะดวกในการซื้อตามเว็บไซด์      

11. ความสะดวกในการซื้อตามโรงพยาบาล      

สถานที่  
12. ความสะดวกในการหาซื้อสนิค้าตาม
ห้างสรรพสินคา้ 

     

การส่งเสริมการตลาด  

13. การลดราคาและได้รับของแถม      
14. การร่วมสนุกเพื่อลุ้นรับของพรีเมี่ยม      

15. การได้ร่วมกิจกรรมเวิร์คช็อป       
16. สมัครสมาชิกจะได้รบัของพรีเมี่ยม       

17. มีการให้ส่วนลดเมื่อซื้อสินคา้      
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ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................ ................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ – นามสกุล ชัยภัทร พิพัฒนาไพบูรณ์ 
วัน เดือน ปี เกิด  วันที่ 20 เดือนกันยายน พ.ศ. 2525 
ประวัติการศึกษา จบปริญญาตรี สาขาการจัดการสารสนเทศ มหาวิทยาลัยรังสิต 
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