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บทคัดย่อ 
 

แผนธุรกิจของเล่นเด็กอาร์สยามทอยส์มีวัตถปุระสงค์ เพ่ือให้มองเห็นภาพที่มีความชัดเจน 
โอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จในการขยายธุรกิจ กลุม่ลูกค้าในแต่ละช่องทาง จากการวิเคราะห์ปัจจัย
ภายในพบว่า บริษัทและบุคลากรมีประสบการณ์ความรู้ทางด้านสินค้าเด็ก ของเล่นเด็กมาเป็น 
ระยะเวลานาน มีสายสมัพันธ์อันดีกับลูกค้าและโรงงานผู้ผลิต ผู้จัดหาวัตถุ  และความม่ันใจใน 
เร่ืองคุณภาพมาตรฐานของสินค้า ในส่วนปัจจัยภายนอก ตลาดของเล่นเด็กมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง 
และแนวโน้มของสินค้าเฟอร์นิเจอร์ของเล่นได้รับความนิยม การพัฒนาทางเทคโนโลยี การเช่ือมต่อ
และการซื้อขายผ่านช่องทางออนไลน์เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง 

กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มคุณพ่อคุณแม่คนไทยที่มีลูกช่วงอายุระหว่าง 3 เดือน – ช่วงอายุ 6 ปี 
อาศัยอยู่ในเมืองหลัก มีรายได้เฉลี่ยต่อคน 20,000 บาทข้ึนไปต่อเดือน รูปแบบการใช้ชีวิตยุคสมัยใหม่
ที่มีความช่ืนชอบสินค้าตามกระแส ชอบการช้อปป้ิงในห้างสรรพสินค้าและออนไลน์ ให้ความสําคัญใน
เร่ืองพัฒนาการ ความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ การพัฒนาทักษะสมอง และตอ้งคํานึงถึงมาตรฐาน 
ความปลอดภัยของลูก การตัดสินใจซื้อสินคา้มาจากสื่อโฆษณา บทความรีวิวและการรีวิวจากผู้ใช้
สินค้าจริง เพ่ือการสร้างความเช่ือมั่นและการตัดสินใจซื้อสนิค้า ผลการเกบ็แบบสอบถามด้าน 
การตัดสินใจเลอืกซื้อของเล่นเด็ก กลุ่มตัวอย่าง 232 คน พบว่าปัจจัยที่สําคัญมากทีสุ่ดอันดับที่ 1 คือ 
ปัจจัยด้านการเสริมสร้างพัฒนาการ การเรียนรู้ อันดับที่ 2 คือ ปัจจัยทางด้านความแข็งแรง คงทน
ของสินค้า อันดับที่ 3 คือ ปัจจัยทางด้านคุณภาพมาตรฐานของสินค้า 

การลงทุนในสว่นของการขยายช่องทางออนไลน์กลุ่มของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ (ของเล่น
ช้ินใหญ)่ เงินทนุจากส่วนของผู้ถือหุ้นทั้งหมด ไมม่ีการกู้ยืมจากภายนอก งบประมาณในการใช้รวมทั้งสิ้น 
1,000,000 บาท สําหรับการผลิตสินค้า 900 ช้ิน มีจุดคุ้มทุน 400 ช้ิน การประมาณการยอดขาย
ภาพรวมของบริษัทในทุกช่องทางมีอัตราการเติบโตในระยะ 3 ปี ข้างหน้า เฉลี่ย 15% ต่อปี 
 
คําสําคัญ: แผนธุรกิจ, ของเล่นเด็ก, ของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์  
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ABSTRACT 
 

R Siam Toys business plan aims to provide a clear image of an opportunity to 
successfully expand the business to customers through a various channel. From an internal 
factor analysis, the company and personnel had both experiences in children's products 
and a strong relationship between the customers and the manufacturer guaranteeing 
quality and the standard of the products. For the external factor analysis, there is 
continuing growth in the market of baby's products. Further, the trend of the furniture 
market is continuously receiving attention from the customers, integration from the 
technological development and the trade and influence from an e-commerce sector. 

The target groups are Thai parents with children between the ages of three 
months and six years old, living in the central city with an average income of 20,000 
baht per month. With the lifestyle in this modern era create a demand for trending 
products by shopping in department stores and online channel. Besides, an emphasis 
on the importance of the development of the child's creativity, skill development, and 
a child's safety standards are the factor to encourage customers to purchase products. 
An advertising media, reviews, and the word-of-mouth from the customers could also 
build confidence before the purchase decision. The results of the questionnaire 
collection on the decision to buy children's toys from the sample of 232 people found 
that the most crucial factor was about enhancing the learning capability development. 
The second factor is about the strength and durability of the products. The third factor 
is the quality standard of the product. 

Investment in the expansion of online channels, of the toy furniture category 
or the large size toy. All shareholder raised a large piece of capital for the investment 
without the need for external financing. The budget of the expenditure was 1,000,000 
baht for manufacturing 900 units which has 400 units as the break-even points. Overall, 
the forecast sales of the company in all channels will face an average growth rate of 
3% over the next three years. 
 
Keywords: Business Plan, Children's Toys, Furniture Type Toys 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
1.1  ความเปน็มาของธุรกิจ 

ห้างหุ้นส่วนจํากัด อาร์สยามทอยส์ มคีวามมุ่งมั่นที่จะสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ของเล่นเพ่ือ 
การเรียนรู้ การพัฒนาความคิดสร้างสรรค์ จินตนาการของเด็กอย่างมีประสิทธิภาพ ภายใต้แบรนด์ 
อาร์สยามทอยส์ (R SIAM TOYS) ก่อต้ังมาต้ังแต่ปี พ.ศ.2552 โดยเป็นธุรกิจนําเข้าและสั่งผลิตสินค้า
ภายใต้แบรนด์อาร์สยามทอยส์ บริษัทมีแนวคิดในการต่อยอดโดยการนําความรู้ ประสบการณ์มา
พัฒนาในกลุ่มสินค้าเด็กให้ครบวงจร 

ปัจจุบันห้างหุ้นส่วนจํากัด อาร์สยามทอยส ์มีการนําเข้าและจัดจําหน่ายของเล่นเด็กใน
หลากหลายกลุม่สินค้า เช่น กลุ่มตุ๊กตา กลุม่หุ่นยนต์ กลุม่ลขิสทิธ์ิ กลุม่เครือ่งครัว กลุม่เกมส ์กลุ่มตัวต่อ 
กลุ่มปืนฉีดนํ้าและกลุ่มพัฒนาการเรียนรู้ เป็นต้น กลุ่มตลาดปัจจุบันมีความหลากหลายมีทั้งกลุ่ม 
เด็กแรกเกิด (0-12 เดือน) กลุม่เด็กเล็ก (1-5 ปี) กลุ่มเด็กโต (6 ปีขึ้นไป) และกลุ่มผูใ้หญ่ ช่องทางใน
การจัดจําหน่ายปัจจุบันคือ หา้งสรรพสินค้า (บ๊ิกซี, โลตัส, 7-11, ซีเอ็ดบุ๊ค, และไดโซ) 
 
ภาพที่ 1.1: ตัวอย่างกลุ่มผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็ก อาร์สยามทอยส ์
 

 
 

ที่มา: ห้างหุ้นส่วนจํากัด อาร์สยามทอยส.์  (2561).  ผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็ก.  กรุงเทพฯ: ผู้แต่ง. 
 

สภาวะตลาดกลุ่มของเลน่เด็กในปัจจุบันบันโดยรวมของของเล่นในปี พ.ศ. 2560 จากข้อมลูอ้างอิง 
Marketeer Online (2560) ตลาดโมเดลและของเล่น (เฉพาะหน้าร้าน) มีมูลค่ากว่า 7,000 ล้านบาท 
ประกอบกับช่องทางการทําการตลาดผ่านทางออนไลน์และการซื้อสินคา้ผ่านทางออนไลน์มีมูลค่าการ
จับจ่ายและอัตราการเจริญเติบโตของกลุ่มสินค้าแต่ละกลุ่มสินค้า กลุม่ของเล่น และสินคา้ DIY ต่าง ๆ 
ติดอันดับ 1 ใน 10 ของการเติบโตในตลาด E-Commerce มากถึง 30% ในปี พ.ศ. 2561 ดังนั้น 
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จึงเป็นโอกาสในการมองกลุ่มตลาดลูกค้าใหม่และช่องทางการจําหน่ายอีกช่องทางโดยผ่านทางออนไลน์
เพ่ิมข้ึน 

การสร้างเครือข่ายตัวแทนจัดจําหน่ายหรือแฟนไซส์เป็นอีกช่องทางในการสร้างรายได้ โดยบริษัท
จึงมีแนวคิดในการสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีทางด้านความทันสมยั คณุภาพ การบริการให้กบัตัวแบรนด์ สินค้า 
และบริษัท โดยผ่านรูปแบบการสร้างเครือข่ายตัวแทน ทาํให้เกิดความน่าเช่ือถือในด้านผลิตภัณฑ์ของ
เล่นเด็ก เน่ืองจากปัจจุบันการค้าขายในรูปแบบของตัวแทนได้รับความนิยมและความต้องการของ 
กลุ่มคนเป็นจํานวนมากที่อยากประกอบอาชีพหรือมีรายได้เพ่ิมมากขึ้น ระบบตัวแทน (แฟรนไซส์)  
จึงเป็นตัวช่วยในการสร้างรายได้เพ่ิมขึ้น การสร้างจุดแข็งในระบบตัวแทนของบริษัทให้เกิดความน่าเช่ือถือ 
เป็นระบบ และผลลัพธ์ที่สามารถสร้างขึ้นได้จริงให้กับตัวแทน เพ่ือเกิดการเจริญเติบโตและปรับเปลี่ยน
ได้ทันยุคทันสมัย 

 
ภาพที่ 1.2: ตลาดโมเดลและของเล่นปี พ.ศ. 2560 
 

 
 

ที่มา: Marketeer Online.  (2560).  ตลาดโมเดลยคุออนไลน์ “สวรรค์ของนกัสะสม ฝันร้ายของ
พ่อค้า”.  สืบค้นจาก https://marketeeronline.co/archives/5414. 
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ภาพที่ 1.3: การเติบโตของตลาด E-Commerce ในกลุม่สินค้าของเลน่และสินค้า DIY ปี พ.ศ. 2561 
 

 
 
ที่มา: Brand Buffer.  (2560).  สถิติผู้ใช้ดิจิทัลทั่วโลก “ไทย” เสพติดเน็ตมากสุดในโลก-“กรุงเทพ” 

เมืองผู้ใช้ Facebook สูงสุด.  สืบค้นจาก https:// www.brandbuffet.in.th/2018/02/ 
global-and-thailand-digital-report-2018/. 

 
1.2  รายละเอียดของธุรกิจ สินค้าและบรกิาร 

1.2.1 รายละเอียดของธุรกิจ 
ช่ือธุรกิจ:  ห้างหุ้นส่วนจํากัด อาร์สยามทอยส ์
วันที่จดทะเบียน:  26 มีนาคม 2552  
ระยะเวลาในการดําเนินการ:  9 ปี 
เลขที่ประจําตัวเสียภาษี:  0103552007732 
ประกอบธุรกิจ:  การผลิต นําเขา้และจําหน่ายของเล่นเด็ก เครื่องเล่นเกม 
ทุนจดทะเบียน:  500,000 บาท 
โทรศัพท:์  02-4771718 
อีเมล:  rsiamtoys@hotmail.com 
เว็บไซต์:  www.rsiamtoys.com 
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1.2.2 สถานทีส่าํนักงาน 
สํานักงานใหญ:่ 457/188-189 ถนนประดู่ แขวงบางโคล่ เขตบางคอแหลม กรุงเทพมหานคร 
สาขาที่ 1: 8/1 ซอยสุขสวัสด์ิ 9 แยก2 ถนนสุขสวัสด์ิ แขวงบางปะกอก เขตราษฎร์บูรณะ 

กรุงเทพมหานคร 
1.2.3 เป้าหมาย 
1)  คัดสรร จัดหา จัดซื้อสินคา้ที่มีคุณภาพ ปลอดภัย ในการจัดจําหน่ายให้กับผู้บริโภคด้วย

ความโปร่งใส ซื่อสัตย์สุจริต 
2)  สร้างความประทับใจทางด้านบริการที่ดี ย้ิมแย้มแจม่ใส ให้กับคู่ค้าและผู้บริโภค 
3)  ให้ความสําคัญทางด้านสินค้า ความทันสมัย การเสริมสร้างพัฒนาการ ให้ตรงกับความ

ต้องการของผู้บริโภค 
4)  คิดค้น ค้นหา ทําวิจัย เพ่ือสร้างนวัตกรรมให้กับสินค้าของเล่น เพ่ือตอบโจทย์การเปลี่ยน

ของยุคสมัย 
5)  มุ่งเน้นสรรสร้างสินค้าเด็ก ของเล่นเด็ก ครบวงจร เพ่ือเป็นผู้นําตลาดของเล่นเด็ก 
1.2.4 วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจ 
1)  คุณภาพมาตรฐานของสินค้าและการบรกิารคือสิ่งสําคัญที่สุด เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับความ

ประทับใจและปลอดภัย 
2)  การคัดเลือกพันธมิตรทางธุรกิจที่ดี มีคุณภาพ มีคุณธรรมและจริยธรรม ซื่อสัตย์สุจรติ 

โปร่งใส ไม่เอารัดเอาเปรียบซึ่งกันและกัน 
3)  คํานึงถึงสิ่งแวดล้อม ผลกระทบที่จะเกิดขึ้นกับสิ่งแวดล้อมในกระบวนการผลิตทุกประเภท 

งานด้านเอกสาร ตลอดจนการขนส่ง  
4)  การคัดสรรราคาที่สมเหตุสมผล เพ่ือตอบสนองความต้อง ความสามารถในการบริโภคได้

อย่างเหมาะสม 
5)  ความสําคญัของรูปลักษณ์ ความสวยงาม สีสัน ที่สวยงาม ทันสมัย ตอบโจทย์ยุคสมัย 

(Fashionable) 
 
1.3 ความสาํคญัของของเล่น 

ของเล่น (Toy) คือ ส่วนของการเรียนรู้ การเสริมสร้างพัฒนาการและจินตนาการของเด็กและ
เป็นสิ่งที่เราทุกคนเคยเล่นกันมาทั้งน้ัน ทั้งน้ีของเล่นไม่เพียงแค่ใช้เล่นสําหรับเด็กเล่นเท่าน้ัน ผู้ใหญ ่
ก็มีของเล่นสําหรับผู้ใหญ่ การเล่นคือ การเรียนรู้ การฝึกสมอง ความสนุกสนาน ความเพลิดเพลิน 
จินตนาการท่ีดีให้กับเด็ก ดังน้ันเราจึงเห็นความสําคัญของการส่งเสริมทางด้านพัฒนาการและ
จินตนาการของเด็กเป็นสําคัญ 
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1.4 ผลิตภัณฑ์ของเลน่เด็ก อารส์ยามทอยส ์
ปัจจุบันของเล่นเด็กภายใต้แบรนด์อาร์สยามทอยส์เป็นกลุม่สินค้าประเภทของเล่นเด็กจําพวก

ช้ินเล็กถึงกลาง แบ่งออกเป็นหลากหลายกลุม่สินค้า เช่น กลุ่มตุ๊กตา กลุ่มหุ่นยนต์ กลุ่มลขิสิทธ์ิ  
กลุ่มเครื่องครัว กลุ่มเกมส์ กลุม่ตัวต่อ กลุ่มปืนฉีดนํ้าและกลุม่พัฒนาการเรียนรู้ เป็นต้น 

สินค้าโดยส่วนใหญท่างบริษัทจะมีการพัฒนา เปลี่ยนใหท้ันสมัย ตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภค  

กลุ่มผู้บริโภคปัจจุบันของของเล่นเด็กอาร์สยามทอยส์ สามารถตอบโจทย์ได้ทุกกลุ่ม อาทิ 
กลุ่มเด็กแรกเกิด (0-12 เดือน) กลุม่เด็กเล็ก (1-5 ปี) กลุม่เด็กโต (6 ปีขึ้นไป) และกลุ่มผูใ้หญ ่

มาตรฐานของเล่นเด็ก การขอมาตรฐานอุตสาหกรรมสําหรบัสินค้าของเล่นเด็ก (มอก.) บริษัท
ได้มีการจดทะเบียนรับรองมาตรฐานของสินค้า การตรวจโรงงานและการนําเข้า โดยการคัดสรรสินค้า
ที่มีคุณภาพผ่านมาตรฐานเท่าน้ัน เพ่ือจัดจําหน่ายให้กับผูบ้ริโภค 

การนําเข้าของเล่นเด็ก อาร์สยามทอยส์มีประสบการณ์การนําเข้าสินค้าจากบริษัทในเครอื 
มามากกว่า 10 ปี ดังน้ันประสบการณ์ ความรู้ในการดําเนินการทางด้านการนําเข้าจึงมีความแม่นยํา 
อีกทั้งบริษัทมฝี่ายต่างประเทศและคู่ค้าพันธมิตรที่ดีในการดําเนินการนําเข้าอย่างถูกต้อง เหมาะสม 
เพ่ือสร้างมาตรฐาน ภาพลักษณ์ทีดี 

 
1.5 ที่มาของการจัดทําแผนธุรกิจ 

บริษัทมีแนวคดิในการขยายฐานผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็กในครบรูปวงจรตามเป้าหมายของกลุ่ม
บริษัทในเครือทั้งหมด ดังน้ันการขยายฐานต่าง ๆ จึงเป็นการต่อยอดบริษทัในการเจริญเติบโต การขยาย
กลุ่มลูกค้า การขยายช่องทางการจัดจําหน่าย และการขยายตลาดในรูปแบบตลาดสินค้ามือสอง 
รูปแบบองค์กร เป็นต้น 

ผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็ก อาร์สยามทอยส์ คือของเล่นเด็กเพ่ือเสริมสร้างพัฒนาการ จินตนาการ
ให้กับเด็ก บริษัทจึงมีแนวคดิที่จะให้ความสําคัญในการสร้างผลิตภัณฑ์ในกลุ่มสินค้าเด็กให้ครบวงจร 
โดยมีคุณภาพและประสิทธิภาพกับผู้บริโภค การเสริมสร้างพัฒนาการ จินตนาการของเด็กให้เติบโตมา
ได้อย่างมีคุณภาพ สามารถเรยีนรู้ ปรับตัวเข้ากับสังคมจึงเป็นสิ่งสําคัญมาก ดังน้ันของเล่นเด็กจึงเป็น 
ส่วนหน่ึงของการพัฒนาการของเด็ก 

การขยายธุรกิจในกลุ่มผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็ก ทางบริษัทจงึมีแนวคิดในการขยายกลุ่มสนิค้า
ประเภทกลุ่มสนิค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์ของเล่น อาทิ เคร่ืองเล่นสนาม คอกเล่นเด็ก ม้าโยก ฯลฯ 
เน่ืองจากปัจจุบันน้ีการใช้ชีวิตของคุณพ่อคุณแม่ยุคใหม่ มกีารใช้จ่ายในการเลี้ยงลูกค่อนข้างสูง การซือ้
สินค้าให้กับลูก รวมไปถึงกลุ่มคนยุคสมัยน้ี การใช้จา่ยสินค้าสําหรับเป็นของฝากสําหรับลกูหลาน 
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จะต้องเป็นสินค้าดูมีมูลค่า ขนาดดูเหมาะสม การสร้างภาพลักษณ์ (วัตถุนิยม) จึงค่อนข้างสูงในสมัยน้ี 
ดังน้ันบริษัทจึงมองเห็นกลุ่มตลาดของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ เพ่ือการต่อยอดธุรกิจและขยายสินค้า 

การขยายกลุ่มลูกค้าในธุรกิจ ปัจจุบันน้ีกลุ่มลูกค้าหลักของบริษัทจะเป็นกลุ่มลูกค้า 
ห้างสรรพสินคา้ ร้านค้าต่าง ๆ (B2B) เป็นหลัก ดังน้ันบริษัทจึงมีแนวคิดในการขยายกลุ่มลูกค้ามายัง
ผู้บริโภค (B2C) โดยผ่านช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เพ่ือเพ่ิมยอดขาย รายได้ การเป็นที่รู้จักของกลุ่ม
ผู้บริโภคและกลุ่มลูกค้ามากขึน้ 

การขยายช่องทางในการจัดจําหน่ายบริษัทมีแนวคิดในการขยายจากเดิมบริษัทถึง
ห้างสรรพสินคา้ (B2B) ทางบริษัทมีแนวคิดในการขยายไปยังช่องทางออนไลน์ (Facebook Lazada) 
และการบริการจัดส่งแบบถึงบ้าน (Door to Door) 

การขยายธุรกิจในรูปแบบตัวแทน (แฟรนไซส์) เป็นแนวคิดในการขยายฐานธุรกิจ ขยายฐาน
ช่องทางการจัดจําหน่ายและขยายฐานลูกค้า ในการสร้างแบรนด์ สร้างภาพลักษณ์ให้กับตัวแบรนด์ 
เน่ืองจากปัจจุบันน้ีกลุ่มสินคา้ของเล่นในตลาดค่อนข้างมีการแข่งขันที่สูง การขยายธุรกิจในรูปแบบ
ตัวแทนจะเป็นการสร้างภาพลักษณ์ของแบรนด์ให้คนรู้จักอย่างรวดเร็วแพร่หลายและเป็นช่องทางการ
กระจายสินค้าได้รวดเร็วและหลากหลายอีกช่องทางหนึ่ง 

การขยายธุรกิจในรูปแบบกลุม่องค์กร อาทิ โรงเรียน โรงพยาบาล มูลนิธิเด็ก ห้างสรรพสินค้า 
โครงการหมู่บ้าน และ กลุ่มองค์ที่เกี่ยวข้องกับเด็ก เป็นต้น แนวคิดการขยายฐานในกลุ่มลูกค้าองค์กร
จะเป็นรูปแบบการขยายเป็นโปรเจคชุดของเล่น  โดยทีมออกแบบและทีมติดต้ังของบริษัท กลุม่ลูกค้า
สามารถขอคําแนะนําและปรบัเปลี่ยนสินค้าได้ตามความต้องการ เพ่ือตอบสนองความต้องการต่อกลุ่ม
ลูกค้าในองค์กรนั้น ๆ 

การขยายธุรกจิตลาดของเลน่มอืสองและโครงการ CSR แบ่งปันรอยย้ิม เป็นแนวคิดในการจัดทํา
เฟสบุ๊ค เว็บไซต์ในการจัดจําหน่ายสินค้าของเล่นมือสอง โดยให้คุณพ่อคุณแม่ได้แบ่งปันของเล่นมือ
สองของคุณลูกท่ีสภาพยังดีสามารถส่งต่อใหก้ับคนอ่ืน ๆ ได้ และเป็นการสอนลูกเร่ืองการแบ่งปัน  
การนําไปใช้ประโยชน์สูงสุด โดยเว็บไซต์ตลาดของเล่นมือสองทางบริษัทกลุ่มลูกค้าสามารถลงทะเบียน 
ยืนยันการขายสินค้าได้ฟรี บริษัทเป็นเพียงแค่ตัวกลางในการวางจําหน่าย 

โครงการ CSR แบ่งปันรอยย้ิม โดยบริษัทมีแนวคิดในการลงพื้นที่แบ่งปันสิ่งของและช่วยเหลือ
เด็กยากไร้ในกลุ่มบริษัท จึงเป็นการต่อยอดในการแบ่งปันรอยย้ิมให้กับเด็ก ๆ 

การตลาดของผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็ก อาร์สยามทอยส์ จากเดิมบริษัทมีคูค่้าเพียงแค่ช่องทาง
ห้างสรรพสินคา้ (B2B) จึงไม่ได้มีการทําการตลาดใด ๆ ปัจจุบันบริษัทมีแนวคิดในการสร้างการตลาด
ออนไลน์ เพ่ือเป็นการสร้างแบรนด์และช่องทางการสร้างรายได้เพ่ิมขึ้น การตลาดเริ่มจากเว็บไซต์ 
เฟสบุ๊ค (Facebook) บริษัทมีการสร้างทีมการตลาดเพ่ือวิเคราะห์การตลาด  
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การวางตําแหน่ง คู่แข่งทางการตลาด กลุ่มลูกค้า และงบประมาณในการดําเนินการ เพ่ือบรรลุ
เป้าหมายและประสบความสําเร็จ 

 
ภาพที่ 1.4: ตัวอย่างกลุ่มสินค้าประเภทเฟอร์นิเจอร์ของเล่น 
 

   
 

ที่มา: ห้างหุ้นส่วนจํากัด อาร์สยามทอยส.์  (2561).  ผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็ก.  กรุงเทพฯ: ผู้แต่ง. 
 
1.6 ความสาํคญัของการจัดทําแผนธุรกิจ 

การจัดทําแผนธุรกิจน้ีมีสําคญัมากในการนาํมาพัฒนาธุรกิจ เน่ืองจากการผลิตสินค้าที ่
สร้างเสริมพัฒนาการ การเรียนรู้และจินตนาการของเด็กต้องนํามาซึ่งคุณภาพมาตรฐานแล้ว แต่ใน 
ยุคปัจจุบันการสร้างแบรนด์และทําให้มีความแตกต่างและสร้างการจดจําให้กับผู้บริโภคได้ คือการสร้าง
ประสบการณ์ (Touch Points) ในทุก ๆ ขัน้ตอนของการเดินทางของลูกค้า (Customer Journey) 
การรวบรวมช่องทางระหว่างออฟไลน์และออนไลน์เข้าด้วยกัน (Omni-Channel) จึงมีบทบาทสําคัญ
มากในการสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับผู้บริโภคและเป็นหัวใจสําคญัของความสําเร็จ  ดังน้ันเราจะต้อง
ให้ความสําคญัเป็นอย่างมาก และทางด้านธุรกิจการลงทุนเป็นสิ่งสําคัญ โดยเฉพาะกับสินค้าเด็กเป็น
สินค้าทีม่ีการเปลี่ยนแปลงของแฟช่ันอย่างรวดเร็ว ดังน้ันการวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค 
(SWOT) ปัจจัยภายในภายนอก การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาดเดียวกัน การวิเคราะห์กลุ่มลูกค้า กลยุทธ์ 
การวางแผนงบประมาณต่าง ๆ ฯลฯ จึงเป็นสิ่งสําคัญในการตัดสินใจในการลงทุน การขยายธุรกิจ 
สินค้าไปในทิศทางใดและยังเป็นการช่วยลดความเสี่ยงในการดําเนินการ การหาทางแก้ไขปัญหาที่ตรง
ประเด็น การปฏิบัติงานมีความชัดเจนและถกูต้องเป็นไปตามแผนงาน ทาํให้ประสบผลสําเร็จและ
บรรลุผลตามเป้าหมายและสามารถทําผลกําไรได้ตรงตามเป้าหมาย 
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1.7 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจ 
การจัดทําแผนธุรกิจน้ีวัตถุประสงค์เพ่ือให้การดําเนินงานเป็นไปตามลําดับความคิด แผนงาน

ตามจุดประสงค์ที่วางไว้อย่างมีประสิทธิภาพ การคิดวิเคราะห์ การคาดการณ์ การประเมินความเสี่ยง 
โอกาสความเป็นไปได้ในการขยายธุรกิจและสินค้าเพ่ิมมากขึ้น ตามเป้าหมายของบริษัทที่จะเป็นผู้นํา
ในเรื่องของเล่นเด็กแบบครบวงจร รวมไปถึงการวิเคราะห์ทางด้านงบประมาณในการลงทุนเพ่ือ 
การสร้างความเช่ือม่ันในกับหุ้นส่วนการลงทุน 
 
1.8 วิธีการศึกษา 

การดําเนินการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อของเล่นเด็กและปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อ 
การเลือกซื้อของเล่นเด็ก โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษาค้นคว้า โดยแบบสอบถาม
ประกอบไปด้วยคําถามแบบปิดและแบบเปิด เน้นคําถามที่เป็นข้อเท็จจริงและความรูส้ึกนึกคิดของ
ผู้ตอบ 

การสุ่มตัวอย่างในการดําเนินการโดยใช้หลักความน่าจะเป็น โดยการจัดทําแบบสอบถามผ่าน
ทางออนไลน์ทางกูเกิลฟอร์ม (Google Form) และนําแบบสอบถามไปสอบถามยังกลุ่มเป้าหมาย อาทิ 
กลุ่มแม่และเด็กและกลุม่ของเล่นเด็ก ผ่านช่องทางเฟสบุ๊ค 
 
1.9 ระยะเวลาดําเนินการศึกษา 

การศึกษานี้เร่ิมต้นในเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2561 จนถึงเดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ. 2562 
ระยะเวลาในการใช้ดําเนินการทั้งสิ้น 8 เดือน 
 
ตารางที่ 1.1:  รายละเอียดกิจกรรมและระยะเวลาดําเนินการศึกษา 
 

ลําดับ กิจกรรม 
พ.ศ. 2561 พ.ศ. 2562 

ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 
1. ติดต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาเพ่ือแจ้งความคืบหน้า

โดยการขอนัดเข้าพบและอีเมล 
        

2. ร่างหัวข้อและรายละเอียดแผนธุรกิจเพ่ือ
นําเสนออาจารย์ท่ีปรึกษา 

        

3. ออกแบบการศึกษาวิจัยและสร้างแบบสอบถาม         
4. เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง         

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ):  รายละเอียดกิจกรรมและระยะเวลาดําเนินการศึกษา 
 

ลําดับ กิจกรรม 
พ.ศ. 2561 พ.ศ. 2562 

ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 
5. นําข้อมูลท่ีได้จากกลุ่มตัวอย่างมาวิเคราะห์ด้วย

โปรแกรม SPSS 
        

6. สรุปผลการวิจัย         
7. เขียนเอกสารบทท่ี 1 บทนํา         
8. เขียนเอกสารบทท่ี 2 การวิเคราะห์ปัจจัย

สภาพแวดล้อมภายใน 
        

9. เขียนเอกสารบทท่ี 3 การวิเคราะห์ปัจจัย
สภาพแวดล้อมภายนอก 

        

10. เขียนเอกสารบทท่ี 4 การศึกษาวิจัยและผล 
การศึกษาวิจัย 

        

11. เขียนเอกสารบทที่ 5 กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ         
12. เขียนบทคัดย่อ บรรณานุกรม และส่วนประกอบ

อ่ืน ๆ 
        

13.  ตรวจสอบเอกสารด้วยระบบอักขราวิสุทธ์ิ         
14. ส่งตัวรูปเล่มเพ่ือขออนุมัติจากอาจารย์ท่ีปรึกษา

และขอสอบปากเปล่า 
        

15. แก้ไขเอกสารตามท่ีคณะกรรมการสอบระบุ         
16. ส่งตัวรูปเล่มให้บัณฑิตวิทยาลัยตรวจสอบ

รูปแบบเอกสาร 
        

17. นําข้อมูลเข้าสู่ระบบของมหาวิทยาลัย         
 



บทที่ 2 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ (ปัจจัยภายใน) 

 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจภายใน ทําให้เราทราบถึงสถานะความสามารถขององค์กร 

ในสถานการณ์ปัจจุบัน การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจเพ่ือให้ทราบถึง ความสามารถ 
ในการพัฒนา การวางกลยุทธ์ในการพัฒนาธุรกิจจากจุดแขง็ขององค์กรและการแก้ไขปัญหาของจุดอ่อน
ขององค์กรได้อย่างตรงจุด การวิเคราะห์โดยใช้โมเดล 6W1H เพ่ือช่วยให้เราเข้าใจและทราบถึง
พฤติกรรมของผู้บริโภค การเลือกซื้อ เลือกใช้สินค้า การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 4P และ 
4C (Marketing Mix Model) เพ่ือช่วยให้เข้าใจแนวทางในการวางแผนทางการตลาด การมองเห็นใน
มุมต่าง ๆ ของผู้บริโภค ผู้จัดจําหน่าย เพ่ือนําไปวางแผนกลยุทธ์ขององค์และปรับเปลีย่นให้สอดคล้อง
กับตลาดในปัจจุบัน การวิเคราะห์กิจกรรมในบริษัทด้วยห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) เพ่ือเป็นแนวคิด
ที่ช่วยให้เข้าใจถึงบทบทหน้าที่ของแต่ละหน่วยงานในองค์กรในการมสีว่นช่วยองค์กรธุรกิจในการสร้าง
คุณค่าให้กับลกูค้าได้อย่างไร และการมองเห็นปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

การวิเคราะห์โดยภาพรวมสามารถทําให้องคก์รเข้าใจบทบาท ปัญหา และประเมนิสถานการณ์
ปัจจุบันและศกัยภาพขององค์กรเพ่ือนําไปสร้างกลยุทธ์พัฒนา แก้ไขปัญหา ได้อย่างตรงจุดและตรง
ปัญหา เพ่ือความก้าวหน้าและประสบความสําเร็จในเป้าหมายที่ต้ังไว้ 

 
2.1 การวิเคราะหจุ์ดแข็งและจุดอ่อน 

การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน ช่วยให้เราสามารถมองเห็นภาพขององค์กรได้อย่างชัดเจน  
การประเมินองค์กร การบริหารงาน ผลการดําเนินงานที่ผ่านมาขององค์กร สถานการณ์ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น 
เพ่ือนํามาปรับปรุง พัฒนา แก้ไขได้อย่างตรงจุด เพ่ือการบริหารงานในองค์กรให้เกิดประโยชน์สูงสุด
และลดผลกระทบ ควบคุมความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นในธุรกิจ (ปัจจัยภายในที่ควบคุมได้) 
 
ตารางที่ 2.1: การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน 
 

จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 
1. ผู้บริหารองค์กรมีความรู้และประสบการณ์

ด้านสินค้าเด็ก ของเล่นเด็กมามากกว่า 20 ปี 
2. การบริหารองค์กรเป็นแบบ Family Business 

ขั้นตอนการตัดสินใจงาน แก้ไขปัญหาจึงรวดเร็ว 

1. บุคลากรบางคนยังขาดการกล้าตัดสินใจใน
หน้าที่ของตัวเอง 

2. ระยะเวลาในการวางแผนงานและการดําเนินงาน 
ค่อนข้างกระช้ันชิด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน 
 

จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 
3. บุคลากรมีศักยภาพ ความรู้ด้านสินค้าเด็ก 

ของเล่นเด็กมาเป็นเวลานาน 
4. บริษัทก่อต้ังมานานมากกว่า 9 ปี 
5. ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้ามานานมากกว่า  

20 ปี 
6. การคัดสรร คัดเลือกสินค้าตามยุคสมัย 
7. การจัดจําหน่ายสินค้าลิขสทิธ์ิแบบผูกขาดมา

นานมากกว่า 9 ปี 
8. ความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้ผลิตของเล่นมา

ยาวนาน 
9. มีการจดทะเบียนคุณภาพมาตรฐาน (มอก.)  
10. มีการตรวจสอบคุณภาพมาตรฐานสินค้า 

ทุกประเภท ทกุชนิด 
11. มีการตรวจสอบโรงงานผู้ผลิตโดยตรง 

3. การตลาดออนไลน์เร่ิมต้นช้า 
4. แบรนด์สินค้ายังไม่เป็นที่รู้จัก 

 
2.2 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค กลุ่มเป้าหมายด้วยโมเดล 6W1H 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคด้วยโมเดล 6W1H เป็นเครื่องมือสําคัญในการช่วยให้เรา
สามารถเข้าใจพฤติกรรม การเลือกซื้อ เลือกใช้สินค้าของผู้บริโภค กลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจนและ
ตรงประเด็น เพ่ือช่วยให้เราสามารถวางแผนในการพัฒนาและดําเนินการจัดการธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ เคร่ืองมือของ 6W1H ประกอบด้วยดังน้ี 

2.2.1 WHO (ผู้บริโภค กลุ่มเป้าหมาย) 
การกําหนดกลุ่มเป้าหมายผู้บริโภค แบ่งออกเป็น กลุ่มเป้าหมายหลักและเป้าหมายรอง 
กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ กลุ่มคุณพ่อคุณแม ่ครอบครัวท่ีมีลกูอายุต้ังแต่ 3 ปี – 12 ปี รายรับ

ของครอบครัวเฉลี่ยอยู่ที่ 20,000 บาทข้ึนไป รูปแบบการใช้ชีวิตเลี้ยงลูกด้วยของเล่น ของเล่นใน 
การเสริมสร้างพัฒนาการ จินตนาการของเด็กเป็นหลัก มากกว่าให้ลูกเลน่โทรศัพท์หรือเกมส์ทาง
เครื่องมืออิเล็กทรอนิกส์ กลุ่มลูกค้าที่ซื้อสินค้าผ่านช่องทางห้างสรรพสนิค้าเป็นหลัก 
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กลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มวัยรุ่น (อายุต้ังแต่ 12 ปีขึ้นไป) และกลุ่มคนทีม่ีรายได้เป็นของ
ตัวเอง ซึ่งช่ืนชอบในการเล่นของเล่น ซื้อของเล่นเพ่ือสะสมหรือเล่นเพ่ือความเพลิดเพลิน รูปแบบใน 
การใช้ชีวิตหรือกิจกรรมในกลุ่มเพ่ือนหรือครอบครัวที่มีของเล่นเป็นส่วนประกอบ 

2.2.2 WHAT (สินคา้และบริการ) 
ผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็ก อารส์ยามทอยส์ เน้นเป็นของเลน่เสริมสร้างพัฒนาการ สร้างจินตนาการ 

การเรยีนรูใ้ห้กบัเด็ก ของสะสมสําหรับผู้ช่ืนชอบการสะสมของเล่น ของเลน่ทุกช้ินผลิตจากวัสดุ พลาสติก
เกรด A ปลอดสารอันตรายกับเด็ก สินค้าทกุช้ินมีมาตรฐานอุตสาหกรรมของเล่น (มอก. 685 2540) 
ขั้นตอนการเลือกซื้อของเล่นทางบริษัทให้ความสําคัญและใส่ใจเป็นอย่างมาก การเลือกซื้อสินค้าทาง
บริษัทจะมีทมีจัดซื้อสินค้าในการจัดซื้อถึงแหล่งวัตถุดิบ โรงงาน การคัดสรรของเล่นที่มคีุณภาพ  
ผ่านการตรวจสอบมาตรฐานทั้งหมด ดังน้ันของเล่นของเราจึงมีความปลอดภัย 

ของเล่นเด็ก อาร์สยามทอยสเ์หมาะสําหรับกลุ่มทั้งสองกลุม่ เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ สนิค้าที่
เสริมสร้างพัฒนาการ เล่นเพ่ือความเพลิดเพลิน สะสม จงึตอบโจทย์ได้ทั้งสองกลุ่มเป้าหมาย 

กลุ่มสินค้าของเล่นเด็ก อาร์สยามทอยส์ มคีวามหลากหลายกลุ่ม หลากหลายประเภท เช่น 
กลุ่มตุ๊กตา กลุม่หุ่นยนต์ กลุ่มลิขสิทธ์ิ กลุ่มเครื่องครัว กลุ่มเกมส์ กลุ่มตัวต่อ กลุ่มปืนฉีดนํ้าและ 
กลุ่มพัฒนาการเรียนรู้ เป็นต้น เพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคในด้านความหลากหลาย 
ความช่ืนชอบได้ตรงความต้องการ  

ผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็ก อาร์สยามทอยส์ เน้นการปรับเปลี่ยน พัฒนาอยู่ตลอดเวลา เพ่ือตอบสนอง 
ทางด้านความทันสมัย (Fashionable) เราจงึมุ่งมั่นพัฒนา คัดสรรผลิตภัณฑ์ที่มีคณุภาพและเสรมิสร้าง
พัฒนาการให้กับผู้บริโภคอย่างแท้จริง 

2.2.3 WHERE (ช่องทาง สถานท่ีจัดจําหนา่ย) 
ผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็ก อาร์สยามทอยส์ ปัจจุบันจัดจําหน่ายที่แผนกของเล่นเด็ก บ๊ิกซี เทสโก้ 

โลตัส ซีเอ็ดบุ๊ค 7-11 และไดโซ  
ทางด้านออนไลน์จัดจําหน่ายสินค้าโดยผ่านช่องทาง Facebook Line ของบริษัท 
2.2.4 WHEN (โอกาส ช่วงเวลาในการซ้ือ) 
ช่วงเวลาการใช้งาน เล่น ของผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็ก อาร์สยามทอยส์ สนิค้าเหมาะสําหรับ 

ช่วงเด็กอายุ 3 ปีขึ้นไป เพ่ือการเสริมสร้างพัฒนาการ ทักษะ การเรียนรู้ จนิตนาการต่าง ๆ ของเด็ก 
โดยคุณพ่อคุณแม่ หรือครอบครัวที่มีเด็กสามารถซื้อใหก้ับเด็กเป็นของเล่น ของขวัญ  

ของเล่นสําหรับกลุ่มเป้าหมายรอง คือ วัยรุ่น ใช้ในการเลน่เพ่ือความเพลิดเพลิน สนุกสนาน
กับกลุ่มเพ่ือนหรือครบครัว หรือสามารถเป็นของสะสม 
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2.2.5 WHY (เหตุผลความต้องการ การตัดสินใจซื้อ) 
กลุ่มเป้าหมายหลัก การเกิดความต้องการหรือตัดสินใจซื้อสินค้า เมื่อผู้ปกครองต้องการ

เสริมสร้างพัฒนาการ ทักษะ จินตนาการให้กับลูกหรือเด็ก ของเล่นเด็กสามารถทดแทนเคร่ืองมือ 
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ (คอมพิวเตอร์ ไอแพต มือถือ) เพ่ือป้องกันการเกิดพฤติกรรมการเสพติด  
จนก่อให้เกิดปัญหาเชิงลบ เช่นสายตาเสยี เขา้สังคมไมไ่ด้ เป็นต้น และของเล่นแต่ละชนิดจะมีคุณสมบัติ
ที่แตกต่างกันออกไป สามารถตอบโจทย์ความต้องการได้หลากหลาย การตัดสินใจซื้อจึงเกดิขึ้นได้ไม่ยาก
กับกลุ่มเป้าหมาย  

กลุ่มเป้าหมายรอง การเกิดความต้องการหรือตัดสินใจซือ้สินค้าจะเกิดกับการที่พบเห็นโฆษณา
บนออนไลน์ ความนิยมหรือความทันสมัยที่กลุ่มคนวัยรุ่น คนรอบข้างใช้หรือเล่นอะไร ทําให้เกิดกระแส 
ทําให้เกิดความอยากเล่น อยากได้จึงเกิดการตัดสินใจซื้อ 

2.2.6 WHOM (ใครมีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อ) 
ของเล่นเด็ก อาร์สยามทอยส ์ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์สําหรับเด็กอายุต้ังแต่ 3 – 12 ปีขึ้นไป 

แต่ผู้ที่ตัดสินใจซื้อสินค้าน้ีจะเป็นผู้ปกครอง คุณพ่อคุณแมห่รือครอบครัวที่มีเด็ก ในการเลือกซื้อสินค้า
ให้กับเด็ก การรับรู้ข้อมูลสินคา้ การสื่อสารการตลาดโดยผ่านช่องทางห้างสรรพสินค้า (ป้ายสินค้า), 
ช่องทางออนไลน์ (Banner Facebook) และ การรีวิวสินค้าโดยไอดอลเด็กและผู้ใช้งานจริง 
(Youtube และ Facebook)  

2.2.7 HOW (ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ) 
ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค จากข้อมูลอ้างอิง Marketing Oops (2558) 
1) ความจําเป็นของสินค้า ของเล่นเป็นส่วนหน่ึงที่ช่วยในการเสริมสร้างพัฒนาการ จินตนาการ 

ความคิดสร้างสรรค์ให้กับเด็ก เช่น การฝึกคิด จินตนาการ, การเรียนรู้ทางด้านเสียง ภาษา, การเรียนรู้
การแสดงออกทางด้านอารมณ์ ความรู้สึก การปรับตัว รวมไปถึงทางด้านจิตใจ และ การเรียนรู้การเข้า
สังคมและสิ่งแวดล้อม 

2) การค้นหาข้อมลูของสินค้า เมือ่ผู้บริโภคหรือคุณพ่อคุณแม่ต้องการตัวช่วยในการเสริมสร้าง 
พัฒนาการของลูกน้อย จึงเริม่การค้นหาข้อมลูของสินค้าในแต่ละประเภท เช่น การหาข้อมูลทางออนไลน์ 
(รีวิวต่าง ๆ อ่านข้อมูลจาก Google พันธทิพย์) การสอบถามจากคนใกลชิ้ดหรือคนที่เคยมีลูกมาก่อน 
เป็นต้น รวมไปถึงการหาข้อมูลการซื้อสินค้าได้จากที่ไหนบ้างและราคาของสินค้า  

3) การประเมินทางเลือกหรือตัวเลือกที่หลากหลาย ขั้นตอนการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคข้ันพ้ืนฐาน ผลิตภัณฑ์สินค้าเด็กอาร์สยามทอยส ์เลือกสร้างสรรค์สินค้าที่มีความโดดเด่นของ
บรรจุภัณฑ์ที่สือ่สารให้กับผู้บริโภคเห็นคุณสมบัติที่เด่นชัด สีสันสวยงามโดดเด่น รวมไปถึงการคัดเลือก
สินค้าที่เน้นทางด้านการเสริมสร้างพัฒนาการเป็นหลักและช่องทางในการเลือกซื้อสามารถหาซื้อได้
ง่ายสะดวก 
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4) การตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภค เกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคได้รับข้อมลูหรอืแรงจูงใจท่ีเพียงพอ
ความต้องการทางด้านสินค้าที่เสริมสร้างพัฒนาการให้กับเด็ก การรับรู้ข้อมูลของสินค้าผ่านช่องทาง
ต่าง ๆ หรือบุคคลใกล้ชิด โปรโมช่ัน ส่วนลด ของแถมต่างๆ ทางช่องทางออนไลน์และห้างสรรพสินค้า 

5) พฤติกรรมหลังการซื้อสินค้า ผู้บริโภคจะเป็นผู้กําหนดและตัดสินใจว่าความต้องการของ
สินค้าตรงความต้องการ ประทับใจ และเกิดการบอกต่อข้อมูลสินค้า การติดตามบริษัท  
และเกิดการซือ้ซ้ําในประเภทสินค้าอ่ืน ๆ ของแบรนด์ 

 
2.3 การวิเคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 4P และ 4C (Marketing Mix) 

การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในรูปแบบ 4P เป็นเคร่ืองมือ กลยุทธ์ การวางแผน
การตลาดในขั้นพ้ืนฐานประกอบไปด้วย สินค้าหรือบริการ (Product)  ราคาจัดจําหน่าย (Price) 
สถานที่จัดจําหน่าย (Place) กิจกรรมส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในรูปแบบ 4C การเปลี่ยนมุมมองของผู้ผลิตมาเป็น
มุมมองของผู้บริโภค เป็นการวิเคราะหท์างด้านการตลาด การวิเคราะห์พฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้า
ของผู้บริโภค ซึ่งประกอบไปด้วย สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการหรือมองหา (Customer) ราคาเหมาะสมและ
คุม้ค่า (Cost) ความสะดวกสบายในการหาซื้อ (Convenience) การสื่อสารและการนําเสนอ 
(Communication) 
 
ตารางที่ 2.2: การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 4P และ 4C (Marketing Mix) 
 

4P 4C 
 Product ผลิตภัณฑ์สินค้าเด็กอาร์สยาม

ทอยส์ มุ่งเน้นการเรียนรู้ การเสริมสร้าง
พัฒนาการและจินตนาการของเด็ก  
การคัดสรรสินค้าที่ทันสมัยตามความต้องการ 
ของตลาด (Fashionable) การคัดเลือก
คุณภาพสินค้ามาตรฐาน ความปลอดภัย
เป็นสิ่งสําคัญ 

 Price ราคาที่มคีวามเหมาะสม จําต้องง่าย 
เร่ิมต้นที่ 19 บาท 

 Consumer ผู้บริโภคต้องการซื้อผลิตภัณฑ์
ของเลน่เด็กเน้นทางด้านการส่งเสริมพัฒนาการ 
การเรียนรู้ จินตนาการให้กับลูก หลาน และ
คํานึงถึงความปลอดภัย 

 
 
 
 Cost ราคาไม่เกิน 1,000 บาท (ขึ้นอยู่กับ

ประเภทสินค้า) 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 4P และ 4C (Marketing Mix) 
 

4P 4C 
 Place วางจําหน่ายที่แผนกของเล่นเด็ก 

ร้านจําหน่ายของเล่น เช่น บ๊ิกซี เทสโก้ 
โลตัส ซีเอ็ดบุ๊ค 7-11 ไดโซ ช่องทางออนไลน์ 
Facebook เป็นต้น 

 
 
 
 Promotion การจัดโปรโมช่ันส่งเสริม

ทางด้านการตลาดร่วมกับคู่ค้าเป็นประจํา 
เช่น ลดราคาสินค้ามหกรรมวันเด็กหรือ
เทศกาลต่าง ๆ โปรโมช่ันการจัดส่งโดยไม่
เสียค่าธรรมเนียม  

 Convenience ผู้บริโภคต้องสามารถหาซื้อได้ง่าย 
สะดวก และการได้ทดลองสินค้าหรือจับต้อง
สินค้าจริงก่อนการตัดสินใจซือ้ เช่น แผนกของ
เล่นเด็ก ร้านจําหน่ายของเล่น เช่น บ๊ิกซี เทสโก้ 
โลตัส ซีเอ็ดบุ๊ค 7-11 ไดโซ ช่องทางออนไลน์ 
Facebook 

 
 Communication การสื่อสารและช่องทางใน

การสื่อสารและการรับรู้ในคณุสมบัติ จุดเด่น
ของในแต่ละสนิค้าไปยังผู้บริโภค ผ่านทาง
ช่องทางร้านค้าจําหน่ายสินค้า หน้าจุดขาย
สินค้า และทางออนไลน์ Facebook และการ
รีวิวสินค้า (Influencer) 

 
2.4 การวิเคราะหห์่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) 

การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า เป็นกระบวนการที่องค์กรหรือบริษัทกําหนดกิจกรรมหลักและ
กิจกรรมสนับสนุน การวิเคราะห์ การปรับปรุง พัฒนา เปลี่ยนแปลงกิจกรรมต่างๆขององค์กร เพ่ือ 
การลดต้นทุนและการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้าและบริการ เพ่ือการเกิดประสิทธิภาพสูงสุดทั้ง
กระบวนการของกิจกรรม 
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ภาพที่ 2.1: องค์ประกอบของห่วงโซ่คุณค่า 
 

 
 
ที่มา: Articles and Blogs.  (2015). What is Value Chain Analysis?  Retrieved from 

https:// www.smstudy.com/article/what-is-value-chain-analysis. 
 

2.4.1 กิจกรรมหลัก 
1) การจัดซื้อ การขนส่ง คลังสินค้าและการจัดเก็บวัตถุดิบ (Inbound Logistics) การจัดซือ้

สินค้าของบริษทัเป็นการดําเนินการของฝ่ายจดัซื้อของบริษทัทั้งในและต่างประเทศในการคัดเลือกสินค้า
และคัดสรรคุณภาพ การขนส่งและการนําเข้าสินค้าเป็นการรว่มมือกับบริษทัพันธมิตรในการดําเนินการ
เร่ืองการนําเข้าสินค้า ในส่วนคลังสินค้าและการจัดเก็บวัตถุดิบอยู่ภายใต้การดําเนินการจัดการของ
บริษัทผู้ผลิตทัง้หมด 

2) การดําเนินการ การผลิตสนิค้าและบริการ (Operations) การดําเนินการในการผลิตสินค้า 
การประกอบสินค้า การบรรจุภัณฑ์ของบริษัทส่วนใหญ่เป็นการผลิตสินค้าสําเร็จรูปจากทางโรงงาน
ผู้ผลิตทางประเทศจีน โดยทางบริษัทจะมีขั้นตอนการควบคุมการผลิตทุกข้ันตอนการดําเนินการโดย
ทางจัดซื้อของบริษัทและบรษิัทพันธมิตรเพ่ือลงพ้ืนที่ในการดําเนินการตรวจสอบคุณภาพมาตรฐาน
ของสินค้าและตรวจสอบคุณภาพโรงงาน  

3) การจัดเก็บสินค้าและระบบโลจิสติกส ์การจัดส่งสินค้า (Outbound Logistic) การบริหาร
จัดการทางด้านการจัดเก็บสินค้า การจัดจําหน่ายสินค้าไปยังลูกค้า อยู่ภายใต้การจัดการ การดูแลและ
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ควบคุมของบริษัทโดยตรง การจัดส่งสินค้าไปยังลูกค้าหรือสถานที่จัดจําหน่ายผ่านทางฝ่ายจัดส่งสินค้า
โดยตรงของบริษัทและบริษทัขนส่งเอกชน เช่น บ๊ิกซี, เทสโก้ โลตัส เป็นต้น 

4) การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) การโฆษณา การประชาสมัพันธ์ เพ่ือสร้าง
การรับรู้ไปยังผู้บริโภค การสร้างยอดขายและการกระตุ้นยอดขาย แบ่งออกเป็นช่องทางออฟไลน์  
โดยผ่านทางช่องทางร้านค้า ห้างสรรพสินคา้ การจัดกิจกรรม โปรโมช่ันสง่เสริมการขาย เช่น กิจกรรม
วันเด็ก การลดราคาสินค้าช่วงพิเศษ  

ช่องทางออนไลน์ โดยผ่านช่องทางFacebook Line การโปรโมทผ่านช่องทาง Facebook 
Ads การจัดส่งสินค้าฟรี การรีวิวสินค้าและการให้ความรู้ทางสินค้าและวิธีการใช้สินค้า และกิจกรรม
การลด แลก แจก แถม เพ่ือสร้างการรับรู้ ความน่าเช่ือถือ และยอดขาย 

5) การบริการ (Service) การบริการหลังการขายเพ่ือสร้างคุณค่าและการเพ่ิมคุณค่าให้กบั
สินค้า และตัวแบรนด์  

แบ่งออกเป็นช่องทางออฟไลน์ ร้านค้า ห้างสรรพสินค้า จะมีการรับประกันสินค้าตามเง่ือนไข
ตามเง่ือนไขของแต่ละร้านค้า การแนะนําวิธีการใช้สินค้าโดยพนักงานขาย ณ จุดขาย 

ช่องทางออนไลน์ Facebook Line จะมีการรีวิวสินค้า แนะนําวิธีการใช้สินค้าผ่านทางลูกค้า
ที่ใช้สินค้าจริง การรับประกันสินค้าตามเง่ือนไขของแต่ละสินค้า และการรับแสดงความคิดเห็น 
ข้อแนะนํา เพ่ือการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีและเป็นมิตรกับลูกค้า 

2.4.2 กิจกรรมสนับสนนุ 
1) การจัดซื้อจัดหา (Procurement) กจิกรรมการจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบมาเพ่ือใช้ในกิจกรรมหลกั 

ในส่วนน้ีอยู่ภายใต้การควบคุมดูแลของโรงงานผู้ผลิตสินค้าและในส่วนของบรรจุภัณฑ์ กล่องกระดาษ 
อยู่ภายใต้การดูแลของฝ่ายจดัซื้อของบริษัทเป็นผู้ประสานงานติดต่อและจัดหา ทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ 

2) การพัฒนาเทคโนโลยี (Technology Development) การนําเทคโนโลยีเข้ามามีส่วนช่วย
ในการเพ่ิมคุณค่าให้กับสินค้า เช่น การให้ขอ้มูลสินค้าผ่านทางเว็บไซต์ การรีวิวสินค้าผ่านช่องทาง
เฟสบุ๊คและยูทปู การสั่งซื้อสนิค้าผ่านช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ การรับความคิดเห็นผ่านช่องทางเฟสบุ๊ค 
เพ่ือสร้างความมั่นใจ ความน่าเช่ือถือของแบรนด์ให้กับลูกค้า 

3) การบริหารทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) การวิเคราะห์ 
วางแผนในการบริหารทรัพยากรบุคคล โดยเน้นภายในองค์กรจะมีฝ่ายทรัพยากรบุคคลในการควบคุมดูแล
ในทุกฝ่ายของบริษัท ด้านฝ่ายแพ็คก้ิงสินค้า ฝ่ายขนส่ง ฝ่ายบัญชีการเงิน ฝ่ายธุรการ ฝา่ยคลังสินค้า 
เป็นต้น เพ่ือฝึกอบรม การเรยีนรู้และพัฒนาคุณภาพของบุคลากรภายในอยู่ตลอดเวลา ในส่วนของ
ด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์จะมีการจัดจ้างบุคลากรทั้งภายในและภายนอก เพ่ือลด
ค่าใช้จ่ายและการคัดสรรคุณภาพของงานในแต่ละงานให้มีคุณภาพมากที่สุด 
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4) โครงสร้างพ้ืนฐานขององค์กร (Firm Infrastructure)  โครงสร้างพ้ืนฐานขององค์กร  
ด้านการบริหารจัดการระบบบัญชีการเงิน บริษัทมีฝ่ายดูแลบัญชีการเงินในส่วนพ้ืนฐาน การเปิดบิล 
ใบวางบิล ใบเสร็จรับเงินและใบกํากับภาษี การนําส่งรายงานที่ถูกต้องและ ฝ่ายตรวจสอบดูแลบัญชี
ของบริษัทในการตรวจสอบ ปิดงบ ที่มีความเช่ียวชาญและชํานาญในการดําเนินการ เพ่ือความถูกต้อง 
 
2.5 ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึน้จากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

1) ความล่าช้าของสินค้าจากโรงงานผู้ผลิต เน่ืองจากตารางการทํางานของโรงงานและ
จํานวนสินค้าในการผลิตมีความไม่แน่นอน อาจทําให้สินคา้อาจมีความล่าช้า 

2) ความล่าช้าในการขนส่งสินคา้ไปยังลูกค้า เน่ืองจากสินค้าที่มีความล่าช้าของโรงงานผู้ผลิต 
จึงมีความต่อเน่ืองในบางครั้งไปยังจัดส่งไปยังลูกค้า 

3) การตลาดออนไลน์ที่เพ่ิงเร่ิมต้น ความเช่ียวชาญและความชํานาญในการสือ่สารของ
ผู้ดูแลประสานงานลูกค้าจึงต้องใช้เวลาในการเรียนรู้และพัฒนาและการสร้างการเป็นที่รู้จักของลูกค้า
จึงต้องใช้เวลา 



บทที ่3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ (ปัจจัยภายนอก) 

 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจภายนอก เป็นการทําให้เราทราบถึงสภาพแวดล้อม

ภายนอกองค์กร การเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึ้นและมีผลกระทบต่อธุรกิจ เพ่ือการวิเคราะห์ ประเมินที่
ก่อให้เกิดโอกาสและอุปสรรค การวิเคราะห์ภาพรวมมุมกว้างของตลาดด้วยเคร่ืองมือวิเคราะห์ 
PESTLE Analysis เพ่ือวิเคราะห์ภาพรวมของธุรกิจ แนวโน้มทิศทางความเป็นไปได้ทางด้านการตลาด 
ลักษณะของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การวิเคราะห์คู่แข่งขันและสภาพทางการตลาด การวิเคราะห์
ตําแหน่งของสินค้า การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน และการมองเห็นปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจาก
ปัจจัยแวดล้อมภายนอก  

การวิเคราะห์โดยภาพรวมของธุรกิจสามารถทําให้องค์กรมองเห็นสภาพแวดล้อมในพ้ืนที ่ปัญหา 
และประเมินสถานการณ์ปัจจุบัน การมองเห็นสภาพแวดล้อมในพ้ืนที่ธุรกิจใหมท่ี่เราจะไปสร้างและ
ศักยภาพขององค์กรเพ่ือคิดวางแผนสร้างกลยุทธ์ เพ่ือรับมือและสร้างประโยชน์ได้สูงสุดในสถานการณ์
ที่จะเกิดขึ้น 

 
3.1 การวิเคราะห์โอกาสและอปุสรรค 

การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค เป็นการมองภาพรวมของแวดล้อมภายนอกที่อาจจะทําให้
ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ การมองเห็นความเสี่ยงจากปัจจัยภายนอกท่ีควบคุมไม่ได้  

 
ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threats) 
1. ตลาดสินค้าเด็กมีการเติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ือง 

(ของเล่นเฟอร์นิเจอร์เพ่ิมขึ้น 500 ล้านบาท 
ปี พ.ศ. 2561) 

2. การเปิดตลาด AEC จึงมีโอกาสในการเข้าถึง
คู้ค้าต่างประเทศที่ง่ายข้ึน 

3. ความผันผวนของค่าเงินบาทกับค่าเงิน
ต่างประเทศ มีผลทําให้ค่าเงินไทยแข็งข้ึน 
อัตราค่าแลกเปลี่ยนที่ตํ่าลง 

1. ผู้นําเข้าจากประเทศจีนเข้ามาจัดจําหน่ายมี
จํานวนมาก อาจมีคู่แข่งที่มขีายถูกกว่า 

2. อํานาจการต่อรองราคาของผู้ซื้อ เน่ืองจาก 
มีผู้ขายรายใหม่เข้ามาตลอดเวลา 

3. สภาวะเศรษฐกิจทั่วโลกในปัจจุบันซบเซา 
อาจจะทําให้ยอดขาย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ):  การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค 
 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threats) 
4. แนวโน้มของสินค้าเฟอร์นิเจอร์ของเล่นได้รับ

ความนิยม จึงเป็นโอกาสในการขยายฐาน
สินค้าและลกูค้า 

5. การพัฒนาทางเทคโนโลยี ความได้เปรียบใน
การต่อยอดช่องทางการจัดจําหน่ายของคู่ค้า
ออฟไลน์สู่ออนไลน์ ในฐานลกูค้าเดิม 

6. การเข้าถึงลูกค้าและการสื่อสารข้อมูล 
ความรู้ของสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

7. การซื้อสินค้าผา่นช่องทางออนไลน์มีการ
เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ืองทุกปี 

4. ต้นทุน ค่าใช้จา่ยต่าง ๆ ของการผลิตและ 
การขนส่งมีความผันผวนตลอดเวลา ทําให้
ต้นทุนสินค้ามรีาคาที่สูงข้ึน 

5. กฎหมายแรงงานมีการเพ่ิมอัตราค่าจ้างแรงงาน 
ขั้นตํ่า ทําให้มต้ีนทุนสินค้าทีสู่งขึ้นตาม 

6. อัตราการเกิดของเด็กในประเทศไทยน้อยลง 
เน่ืองจากประชากรนิยมมีบุตรน้อยลง 

7. สินค้าทดแทนโดยมีเทคโนโลยเีข้ามามีบทบาท 
มากข้ึน 

 
3.2 การวิเคราะหภ์าพรวมของตลาด PESTLE Analysis 

การวิเคราะห์ทางด้านสิ่งแวดล้อมภายนอก แนวโน้มในการดําเนินกิจกรรมในธุรกิจ โอกาส
ใหม่ ๆ หรือทางเลือกในการดําเนินงานและปัจจัยที่มีผลต่อการเปลี่ยนแปลง กระทบต่อการดําเนินงาน 

1) การเมือง (Politics) ปัจจัยทางด้านการเมือง นโยบายต่าง ๆ กฎหมายของประเทศซึ่ง
ค่อนข้างมีบทบาทในการดําเนินธุรกิจในประเทศไทยทั้งทางตรงและทางอ้อม รวมไปถึงการเมือง
ระหว่างประเทศที่มีส่วนเกี่ยวข้อง 

2) เศรษฐกิจ (Economics) ปัจจัยทางด้านสภาพเศรษฐกิจ อัตราการเติบโตของเศรษฐกิจ
ในเอเชียยังคงท่ี การเติบโตของธุรกิจสินค้าประเภทของเล่นยังมีแนวโน้มไปได้ เน่ืองจากการใช้จ่าย
ของคุณพ่อคุณแม่ในยุคสมัยน้ีมีความต้องการและกระแสของสินค้าในปัจจุบัน  

3) สังคมประชากร (Social and Demographic) ปัจจัยทางด้านสังคม วัฒนธรรม  
สภาพการเป็นอยู่ ค่านิยมการใช้ชีวิต ในปัจจุบันผู้คนมักนิยมใช้สินค้าตามกระแสนิยม ภาพลักษณ์ของ
สินค้าที่มีความทันสมัย ประชากรส่วนใหญ่เริ่มเข้าถึงการใช้เทคโนโลยี การเข้าถึงการสั่งซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์และการชําระเงินผ่านช่องทางการโอนเงินหรือชําระผ่านบัตรเครดิต 

4) เทคโนโลยี (Technology) ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทมากในปัจจุบัน  
การเข้าถึงระบบอินเตอร์เน็ตมีการเข้าถึงในพ้ืนที่ส่วนใหญท่ั้งประเทศไทย ช่องทางการสื่อสารไปยัง
ผู้คนท่ีมคีวามสะดวกมากยิ่งขึ้น ดังน้ันจึงมีประโยชน์มากกับธุรกิจในการเข้าถึงผู้บริโภค โดยการขยาย
ช่องทางการจัดจําหน่าย การโฆษณาผลิตภัณฑ์สินค้าต่าง ๆ เพ่ือให้เป็นที่รู้จักได้ง่ายมากถึงขึ้น 
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5) กฎหมาย (Legal) ปัจจัยทางด้านกฎหมาย กฎระเบียบ ข้อบังคับ ปัจจุบันกฎระเบียบ
ข้อบังคับทางด้านกฎหมายค่าแรงท่ีมีอัตราเพ่ิมขึ้นอยู่ตลอด ทําให้สินค้าและค่าครองชีพสงูขึ้นตามไปด้วย 
กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภคของสินค้ามีการตรวจสอบอยู่สม่าํเสมอจากทางผู้จัดจําหน่าย การตรวจสอบ
การนําเข้า เพ่ือคัดกรองคุณภาพสินค้า 

6) สิ่งแวดล้อม (Environment) ปัจจัยทางด้านสิ่งแวดล้อม ปัจจุบันการรณรงค์รักษา
สิ่งแวดล้อม ผูค้นค่อนข้างให้ความสําคัญเป็นอย่างมาก ดังน้ันการผลิตสินค้าและบรรจุภัณฑ์จะต้อง
คํานึงถึงสิ่งแวดล้อมและไมส่ร้างปัญหาให้กบัสิ่งแวดล้อม การนํากับมาใช้ใหม่ (Reuse Recycle)  
เป็นประเด็นสําคัญในการทีค่นส่วนใหญ่เร่ิมให้ความสนใจและใส่ใจ 
 
3.3 ลักษณะกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย 

กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary Target Group) คือ กลุ่มคณุพ่อคุณแม่คนไทยที่มีลูกช่วงอายุ
ระหว่าง 3 เดือน–ช่วงอายุ 6 ปี อาศัยอยู่ในเมืองหลกั มีรายได้เฉลี่ยต่อคน 20,000 บาทข้ึนไปต่อเดือน 
รูปแบบการใช้ชีวิตคุณพ่อคุณแม่ยุคสมัยใหม ่ช่ืนชอบสินค้าตามกระแส ชอบการช้อปป้ิงในห้างสรรพสินค้า 
และออนไลน์ การเล็งเห็นถึงความสําคัญในเรื่องพัฒนาการ ความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ การพัฒนาทักษะ
สมอง และต้องคํานึงถึงมาตรฐานความปลอดภัย 

กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target Group) คือ ครอบครัว ญาติพ่ีน้อง เพ่ือน ๆ ทีม่ีคน
ใกล้ชิดที่มีเด็กช่วงอายุระหว่าง 3 เดือน–ช่วงอายุ 6 ปี อาศัยอยู่ในประเทศไทย มีรายได้เฉลี่ยต่อคน 
20,000 บาทข้ึนไปต่อเดือน รูปแบบการใช้ชีวิตยุคใหม่ ช่ืนชอบสินค้าตามกระแส ชอบการช้อปป้ิงใน
ห้างสรรพสินคา้และออนไลน์ เพ่ือนําไปเป็นของขวัญ ของฝาก การเล็งเห็นถึงความสําคัญในเร่ือง
พัฒนาการ การเรียนรู้ของเด็ก 

ของเล่นเด็กอาร์สยามทอยส ์เหมาะสําหรับเด็กช่วงวัยต้ังแต่ 6 เดือนข้ึนไป มุ่งเน้นทางด้าน
สินค้าเสริมสร้างพัฒนาการ การเรียนรู้ ริเร่ิมสร้างสรรค์ การฝึกทักษะสมอง โดยสินค้าทุกชนิดต้องมี
คุณภาพมาตรฐานความปลอดภัย 

 
3.4 คู่แข่งขนัและการวิเคราะหส์ภาพการแข่งขัน 

ของเล่นเด็กในยุคปัจจุบันคุณพ่อคุณแม่ให้ความสําคัญมากขึ้น การนําเทคโนโลยีเข้ามา
ประยุกต์ใช้เพ่ือการเรียนรู้พัฒนาการของเด็กมากข้ึน ของเล่นเด็กมีอัตราเติบโตอย่างต่อเน่ืองทุกปี 
ถึงแม้อัตราการเกิดของเด็กจะน้อยลง แต่สดัส่วนการใช้จ่ายให้กับเด็กยังคงมีอัตราสูงข้ึน 

ตลาดของใช้สําหรับเด็กหรือเฟอร์นิเจอร์เด็ก (Baby Furniture) ในประเทศไทย มีอัตรา 
การเติบโตต่อเน่ือง ในปี พ.ศ. 2561 มีการคาดการณ์การเติบโตโดยรวมถึง 10% ถึงแม้การสัดส่วน 
การมีบุตรในปัจจุบันน้อยลง แต่การการใช้ชีวิตในปัจจุบันครอบครัวมีขนาดเล็กลง โดยอัตราการใช้จ่าย
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กับบุตร 1 คน มากกว่า 7,500 บาทต่อเดือน มีอัตราสูงถึง 50% (Marketeer Online, 2561) จาก
ตัวเลขดังกล่าวจะเห็นได้ว่าคุณพ่อคุณแมใ่นยุคปัจจุบันจะมีรายได้มากขึ้นและใช้จ่ายกับลูกในอัตราที่
สูงขึ้น เพ่ือให้ลกูได้รับในสิ่งทีดี่ที่สุด จึงเป็นโอกาสของสินค้าราคาสูง พรีเมี่ยมในการเจาะกลุ่มคุณแม่
มากย่ิงขึ้น 
 
ภาพที่ 3.1 การตลาด Baby Furniture ปี พ.ศ. 2561 เปรียบเทียบกับปี พ.ศ. 2560 
 

 
 
ที่มา: Marketeer Online.  (2561).  ตลาดของใช้สําหรับเด็ก เป็นอย่างไร? ในวันที่เด็กเกิดน้อยลง.  

สืบค้นจาก https://marketeeronline.co/archives/69581. 
 
ภาพที่ 3.2: สัดส่วนค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับเด็ก 1 คนต่อเดือน 
 

 
 
ที่มา: Marketeer Online.  (2561).  ตลาดของใช้สําหรับเด็ก เป็นอย่างไร? ในวันที่เด็กเกิดน้อยลง.  

สืบค้นจาก https://marketeeronline.co/archives/69581. 
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ภาพที่ 3.3: ผลสํารวจช้ีคุณแม่ยุคใหม่ 63% เป็นคนตัดสินใจทุกสิ่งทุกอย่างเพ่ือลูกน้อย 
 

 
 
ที่มา: Marketing Oops.  (2560).  ผลสํารวจช้ี คุณแม่ยุคใหม่ 63% เป็นคนตัดสินใจทุกสิ่งทุกอย่าง

เพ่ือลูกน้อย.  สืบค้นจาก https:// www.marketingoops.com/reports/behaviors/ 
marketbuzzz-mom-insight/. 
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คุณแม่ยุคใหม่หรือคุณแม่มือใหม่หลายคนในปัจจุบันน้ีมักจะค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับการเลี้ยงลูกน้อย 
การเป็นคุณแมอ่ยู่ตลอดเวลา วิธีการเลี้ยงลูกที่ถูกต้องหรือดีที่สุดให้กับลกูอย่างไร การเรียนรู้ การศึกษา 
สิ่งที่เสริมสร้างพัฒนาการ รวมไปถึงตัวช่วยในการเลี้ยงลูกและเสริมสร้างพฤติกรรมต่าง ๆ ของลูกน้อย 
โดยใช้เทคโนโลยีเข้ามาเป็นตัวช่วยในการเลี้ยงลูก ความแตกต่างจากอดีตที่การเข้าถึงเทคโนโลยียังน้อย 
คุณแมส่่วนใหญ่จะขอคําแนะนําจากแม่ของตนหรือบุคคลที่เป็นแม่มาแลว้มากกว่า ดังน้ันเทคโนโลยี
ต่าง ๆ จึงเข้ามามีบทบาทมากในปัจจุบันกับคุณแม่ยุคน้ี 

ช่องทางในการเลือกซื้อสินค้าของคุณแม่สําหรับลูก 92% คุณแมส่่วนใหญ่ยังเลือกซื้อสนิค้าใน
ห้างสรรพสินคา้ หรือ ซุปเปอร์มาร์เก็ต เน่ืองจากการเลือกดูสินค้าจริงยังมีผลต่อการตัดสินใจในการ
เลือกซื้อของคุณแม่ ตามด้วยช่องทางการช้อปป้ิงออนไลน์ 58% สําหรับคุณแมท่ี่ไม่มีเวลาในการเลือก
ซื้อทางห้างสรรพสินค้าหรือซปุเปอร์มาร์เก็ต ช่องทางออนไลน์เป็นตัวช่วยในการเลือกซื้อของคุณแม่อีก
ช่องทางหน่ึง (Marketing oops, 2560) 

การเข้าถึงเทคโนโลยีในปัจจบัุนของคุณแมม่ือใหม ่การค้นคว้าหาข้อมูลและการตัดสินใจใน 
การซื้อสินค้า โลกออนไลน์จึงเข้ามามีบทบาทมากข้ึนในการเลือกซื้อสินคา้ ความสะดวกสบาย ของ
การเลือกซื้อสนิค้า ประกอบกับการส่งเสริมทางการขาย ผลสํารวจ 38% ของคุณแม่บอกว่า โปรโมช่ัน 
มีผลอย่างมากในการตัดสินใจซื้อ มากกว่าคําแนะนําจากเพ่ือนและคนในครอบครัวหรือคําแนะนําจาก
คุณหมอ ดังน้ันเมื่อโปรโมช่ันรวมตัวเข้ากันกับออนไลน์จึงเป็นแรงจูงใจอย่างมากในการตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมการตัดสินใจในการเลือกสรรสิ่งต่าง ๆ สําหรับลกู จากผลสํารวจ 63% ของกลุ่ม
คุณแมม่ักจะเป็นผู้ตัดสินใจเป็นหลัก และอีก 37% เป็นคุณพ่อและสมาชิกในครอบครัวในการช่วย
ตัดสินใจร่วมกัน ซึ่งเป็นโอกาสในการวิเคราะห์และกําหนดกลุ่มเป้าหมาย 

จากผลสํารวจสินค้าที่มีการซือ้มากที่สุด ใน 5 ลําดับของเลน่เสริมทักษะ เป็นส่วนหน่ึงในการ
ที่คุณพ่อคุณแม่และครอบครวัยังให้ความสําคัญ (Marketing Oops, 2560) 

ภาพรวมของตลาดสินค้าของเล่นเด็กและเกมส์ในตลาดประเทศไทยในปัจจุบันมีมูลค่ากว่า 
24,745 ล้านบาท โดยมีอัตราการเติบโตขึ้นจากปี พ.ศ. 2560 มากข้ึน 8.1% เทคโนโลยี คือตัวสําคัญ
ในกรเข้ามาเป็นตัวช่วยในการเติบโตของสินค้ากลุ่มของเลน่และเกมส์ 
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ภาพที่ 3.4: สัดส่วนการตลาดยอดขายของเล่นและเกมส ์
 

 
 
ที่มา: Euromonitor International.  (2018).  Toys and Games in Thailand-Analysis. 

Thailand: Country Profile. 
 
ภาพที่ 3.5: แนวโน้มทางการแข่งขันและส่วนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจของเล่นและเกมส์ 
 

 
 
ที่มา: Euromonitor International.  (2018).  Toys and Games in Thailand-Analysis. 

Thailand: Country Profile. 
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แนวโน้มทางการตลาดและสัดส่วนทาการตลาดในปัจจุบันของธุรกิจของเลน่และเกมส์ แบ่งแยก
ตามธุรกิจ โดยมีอัตราการเติบโตมีสัดส่วนมากกว่าอัตราการลดลง โดยสัดส่วนการเติบโตของบริษัท
ส่วนใหญ่เป็นธุรกิจเก่ียวกับของเล่นเสริมสร้างพัฒนาการ ของเล่นเสริมทกัษะความรู้ ทีม่ีการนํา
เทคโนโลยีเข้ามามีส่วนช่วยในการเติบโตของธุรกิจ 
 
3.5 การวิเคราะหต์ําแหน่งของสินค้า 

การวิเคราะห์เปรียบเทียบสินค้าของเล่นเด็ก โดยคัดเลือกจากแบรนด์ที่ผูบ้ริโภคนิยม  
การวางขายในท้องตลาด คือ Lego Hotwheel Hasbro Disney Fisher-Price เป็นต้น  
 
ภาพที่ 3.6: สัดส่วนการแบ่งตลาดของของเล่นและเกมสใ์นแต่ละยี่ห้อของประเทศไทย 
 

 
 
ที่มา: Euromonitor International.  (2018).  Toys and Games in Thailand-Analysis. 

Thailand: Country Profile. 
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แบรนด์สินค้าแบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ ของเล่นลิขสิทธ์ (License) และของเล่นทั่วไป 
(Non Brand) 

ของเล่นลิขสิทธ์ิ (License) คือของเล่นที่มีการจดสิทธิบัตรผูกมัดในการออกแบบสินค้า 
รูปร่างตัวละครเฉพาะ เทคโนโลยี เป็นต้นในการผลิตสินคา้แต่เพียงผู้เดียว ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้อได้
จากเจ้าของลิขสิทธ์ิหรือตัวแทนจัดจําหน่ายที่ถูกต้องเท่าน้ัน 

ของเล่นทั่วไป (Non Brand) คือของเล่นที่ไม่ได้มีสิทธิบัตรในการผูกมัดในการขายแต่เพียง 
ผู้เดียว ผู้จัดจําหน่ายสามารถจัดหาสินค้าได้ตามความต้องการและผู้บริโภคสามารถเลอืกซื้อได้จาก
ความพึงพอใจของผู้บริโภค 

ของเล่นอาร์สยามทอยส์ ของเล่นส่วนใหญ่เป็นของเล่นทั่วไปและของเล่นลิขสิทธ์ิในรูปแบบ
ตัวแทนจัดจําหน่ายแต่เพียงผู้เดียวในช่องทางการจัดจําหน่ายแต่ละช่องทางจัดจําหน่าย เช่นลิขสิทธ์ิ
โดเรมอนและลิขสิทธ์ิมายลิตเต้ิลโพน่ี (ลิขสทิธ์ิ Hasbro) ลิขสิทธ์ิที่ได้รับความนิยมในปัจจุบันและกลุม่
คนส่วนใหญ่รู้จกัและเป็นกลุ่มตลาดใหญ่ในประเทศ ของเล่นเด็กอาร์สยามทอยส์เน้นทางด้านการคัดเลือก 
คัดสรรสินค้าเสริมสร้างพัฒนาการ ทักษะการเรียนรู้ ของเล่นจะต้องมีความทันสมัยตามกระแสใน
ปัจจุบัน คุณสมบัติสินค้าต้องมีคุณภาพมาตรฐานเป็นหลัก การเจาะกลุ่มผู้บริโภคคุณพ่อคุณแม่หรือ
ครอบครัวทีม่ีเด็กอายุต้ังแต่ 1 เดือนขึน้ไป โดยเน้นเฉพาะกลุ่มตลาดมวลชน (Mass Market) นอกจากน้ี
บริษัทเริ่มมีการสร้างแบรนด์และทําใหม้ีความแตกต่างและสร้างการจดจําให้กับผู้บริโภคได้ คือการสร้าง 
ประสบการณ์ (Touch Points) ในทุก ๆ ขัน้ตอนของการเดินทางของลูกค้า (Customer Journey) 
การรวบรวมช่องทางระหว่างออฟไลน์และออนไลน์เข้าด้วยกัน (Omni-Channel) จึงมีบทบาทสําคัญ
มากในการสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับผู้บริโภคและเป็นหัวใจสําคญัของความสําเร็จ   
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ภาพที่ 3.7: กราฟเปรียบเทียบตําแหน่งของสินค้าเมื่อพิจารณาราคากับคุณภาพโดยรวม 
 

 
 

ของเล่นเด็กอาร์สยามทอยส ์มุ่งเน้นการทําการตลาดในกลุ่มลูกค้าระดับกลางลงระดับล่าง 
(รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 9,000–30,000 บาทต่อคน) ด้วยสาเหตุกลุ่มลูกค้าในปัจจุบันระดับกลางและ
ระดับล่างค่อนข้างมีจํานวนมาก ดังน้ันการเจาะกลุ่มตลาดนี้จะทําให้สินค้ามีจํานวนการขายที่ค่อนข้างมาก 
ช่องทางการจัดจําหน่ายหลักของบริษัทเป็นซุปเปอร์มาร์เก็ต บ๊ิกซี เทสโก้ โลตัส ซีเอ็ดบุ๊ค ไดโซ โดยเน้น
ทางด้านราคาทีส่ามารถจับต้องได้ง่ายและคณุสมบัติของสนิค้าที่มคีุณภาพ สนิค้าลขิสทิธ์ิเข้ามาประกอบ
ในตัวสินค้า ดังนั้นสินค้าที่มีลขิสิทธ์ิเข้ามาประกอบ มาตรฐานของสินค้า ขั้นตอนการตรวจสอบโรงงาน 
สินค้า จะต้องมมีาตรฐานและเป็นที่ยอมรับอย่างแน่นอน สนิค้าลขิสทิธ์ิสามารถเจาะกลุม่ลูกค้าระดับบน 
(รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต้ังแต่ 30,000 บาทข้ึนไปต่อคน) ที่ช่ืนชอบในตัวลิขสิทธ์ิหรือรู้จักก็สามารถจับ
ต้องได้ง่าย แต่กลุ่มลูกค้าระดับกลางลงระดับล่างก็สามารถจับต้องได้เหมือนกัน บริษทัจึงมุ่งเน้นการสร้าง 
คุณภาพมาตรฐานสินค้า คณุภาพราคา และการสร้างประการณ์ที่ดีของสินค้าและบรกิารให้กับผู้บริโภค
สร้างการจดจํา 
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3.6 การวิเคราะหค์วามได้เปรียบทางการแข่งขัน 
ความได้เปรียบทางการแข่งขันเกิดขึ้นได้จาก 3 ปัจจัย ดังน้ี 
ความรู้ (Knowledge) ความรู้ขององค์เกิดข้ึนจากการเรียนรู้ (Learning) และประสบการณ์ 

(Experience) การพัฒนาทางด้านต่าง ๆ เช่น สินค้า บริการ ความทันสมยั ความนิยม ประกอบด้วย
ความรู้ความสามารถของผู้บริหารองค์ที่ดําเนินธุรกิจน้ีมามากกว่า 10 ปี 

การจัดการทางด้านต้นทุนการผลิตที่ตํ่ากว่า (Cost Leadership) การจัดการทางด้านการผลิต 
สินค้าที่มีต้นทนุตํ่า เน่ืองจากบริษัทมีคู่ค้าพันธมิตรในการจัดซื้อ จัดหารว่มกันซึ่งทําให้เกิดการกระจาย
ตัวของค่าใช้จ่าย การมีฐานลกูค้าจํานวนมากทําให้บริษัทมจีํานวนในการสั่งซื้อ จึงทําใหเ้กิดต้นทุน 
การผลิตสินค้าที่ตํ่าลง (Economy of Scale) 

ความแตกต่างของสินค้า (Differentiation) สินค้าของบริษัทไม่เพียงแต่จะมีสินค้าเพียงแค่
กลุ่มเดียว แต่เรามุ่งเน้นการสร้างความหลากหลายของสินค้ากลุ่มของเลน่ การพัฒนา คัดสรรสินค้าอยู่
ตลอดเวลา มุ่งเน้นการเป็นผู้นําทางด้านของเล่นเด็กแล้ว บริษัทยังมีสินค้าลิขสิทธ์ิในการผูกขาดใน 
การทําการตลาดเพ่ือจดจําหน่ายในประเทศไทยอีกด้วย 
 
3.7 ความเสี่ยงที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

1) การผลิตสินค้าส่วนใหญม่าจากประเทศจีน อาจจะทําให้เกิดปัจจัยที่ควบคุมไม่ได้ เช่น 
ราคาต้นทุนที่สงูข้ึน การขาดช่วงของสินค้าเน่ืองจากจํานวนสินค้าที่โรงงานผลิตค่อนข้างมากและ
ประเทศจีนค่อนข้างมีวันหยุดที่เป็นระยะเวลานาน (วันชาติจีน วันตรุษจีน) 

2) การลอกเลียนแบบสินค้า เป็นปัจจัยที่ควบคุมไม่ได้เน่ืองจากประเทศจีนไม่มีสิทธิบัตรและ
กฎหมายควบคุมทางด้านสินค้าลิขสิทธ์ิ การผลิตสินค้าทีซ่้าํกันค่อนข้างสูงและเป็นจํานวนมาก 

3) การเปลี่ยนแปลงทางด้านการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ผู้จัดจําหน่ายมีเป็นจํานวนมาก 
ประกอบกับราคา โปรโมช่ันต่าง ๆ ทําใหก้ารเปลี่ยนแปลงในการตัดสินใจเลือกได้ง่าย ดังนั้นการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้บริโภคจึงเป็นสิ่งสําคัญ 
 
 



บทที ่4 
การศึกษาและผลการศึกษา 

 
การศึกษานี้เป็นการวิเคราะห์เชิงปริมาณ ซึ่งให้ความสนใจกับข้อมูลด้านพฤติกรรมและ

ทัศนคติเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ ความต้องการของของเล่น แล้วนําข้อมูลมาวิเคราะห์ด้วย
โปรแกรม SPSS หาค่าทางสถิติ จากน้ันนํามาสรุปผลเพ่ืออธิบายแนวโน้มพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย 
เพ่ือวางกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการกําหนดราคาสินค้า กลุ่มสินค้า ช่องทางการจัดจําหน่ายและการสื่อสาร
การตลาดเหมาะสมเพ่ือการเข้าใจลูกค้าและการสร้างประการณ์ที่ดีให้กบัลูกค้า 
 
4.1 วิธีการดําเนนิการศึกษา 

วิธีการดําเนินการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey) ในแผนธุรกิจฉบับน้ี มีวัตถุประสงค์เพ่ือค้นหา
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ค้นหาข้อเท็จจริงเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อ ความต้องการของ
ของเล่น 

การเก็บข้อมูล ณ เวลาขณะใดขณะหน่ึง (One-Shot Case Study) ไม่มกีารเก็บข้อมูล 
ที่เกิดขึ้นอยู่ก่อนแล้ว ไมม่ีการควบคุมตัวแปรท่ีทําการทดลองและไม่มีการสร้างกลุ่มควบคุม โดยจะ
สอบถามตรงไปยังประเด็นที่ต้องการทราบ 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาน้ี คือ บุคคลทั่วไป เน้นกลุม่คุณแม่ อายุต้ังแต่ 20 ปีขึ้นไป  
ซึ่งมีการเข้าถึงการใช้ออนไลน์ในการสื่อสาร การค้นหาขอ้มูล การซื้อสนิค้า จํานวนรวม 232 คน  
การสุ่มตัวอย่างน้ีเป็นการดําเนินการโดยไม่ใช่หลักความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling)  
ใช้วิธีการสุ่มแบบความสะดวก (Convenience Sampling) โดยการกระจายแบบสอบถามไปยังกลุ่ม
คุณแมท่างออนไลน์ ผ่านช่องทางเฟสบุ๊คเป็นหลัก ไม่ได้กําหนดผู้ตอบแบบสอบถามไว้ล่วงหน้า  

การส่งแบบสอบถามผ่านกูเกิลฟอร์ม (Google Form) ผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต โดยใช้
ช่องทางเฟสบุ๊คในการกระจายแบบสอบถามไปยังกลุ่มต่าง ๆ เก่ียวกับสนิค้าเด็ก ของเล่นเด็ก  
กลุ่มคุณแม่ เพ่ือเจาะกลุ่มเป้าหมายโดยตรง และเป็นการกระจายแบบสอบถามได้รวดเร็วที่สุด 

แบบสอบถามและผลการศึกษาจะนําเสนอออกเป็น 4 ส่วน ดังน้ี 1) ข้อมูลพ้ืนฐานของ
ตัวอย่างการศึกษา 2) ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซือ้ของเล่น 3) ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อของเล่น และ 4) ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจเลอืกซื้อของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ (ของเลน่ช้ินใหญ่) เช่น คอกเด็ก รั้วก้ันเด็ก  
ชิงช้าสไลด์เดอร์เด็ก ม้าโยก ดังน้ี 
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4.2 ผลการศึกษา 
4.2.1 ข้อมูลพืน้ฐานของตัวอย่างการศึกษา 
จากการเก็บรวบรวมข้อมลูผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 232 คน สามารถจําแนกข้อมลูพ้ืนฐาน

กลุ่มตัวอย่างตาม เพศ อายุ สถานภาพ จํานวนบุตร ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได้ กิจกรรมรายได้ 
รายรับรวมของตัวเองเฉลี่ยต่อเดือน กิจกรรม/ งานอดิเรกที่ทําประจํา และ ประสบการณ์ในการเคยซื้อ
ของเล่น โดยใช้ความถี่และรอ้ยละ ดังรายละเอียดต่อไปน้ี 
 
ภาพที่ 4.1: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ 
 

 
 
ภาพที่ 4.2: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามช่วงอายุ 
 

 
 
 
 



32 

ภาพที่ 4.3: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามสถานภาพ 
 

 
 
จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 232 คน แบ่งออกเป็นเพศหญิง 204 คน คิดเป็นร้อยละ 87.93 และ 

เพศชาย 28 คน คิดเป็นร้อยละ 12.07 อยู่ในช่วงอายุ 20-29 ปี มากทีส่ดุ คิดเป็นร้อยละ 45.26 
ลําดับรองลงมาอยู่ในช่วงอายุ 30-39 ปี คิดเป็นร้อยละ 37.50 และลําดับถัดมาอยู่ในช่วงอายุ 40-49 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 13.36 สถานภาพสมรสมากที่สุด คิดเป็นรอ้ยละ 60.34 ลําดับรองลงมาสถานภาพโสด 
คิดเป็นร้อยละ 34.38 และลาํดับสุดท้ายสถานภาพหม้าย หย่าร้าง คิดเป็นร้อยละ 5.17  

พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ่งมีอายุระหว่าง 20-29 ปี สถานภาพสมรส
มากที่สุด ซึ่งผูต้อบแบบสอบถามตรงตามกลุ่มเป้าหมายตามที่ต้องการศึกษาวิจัย 
 
ภาพที่ 4.4: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามจํานวนบุตร 
 

 
 

จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 232 คน จํานวนการมีบุตร มีบุตร 1 คน มากที่สดุ คิดเป็นรอ้ยละ 
39.65 ลําดับรองลงมามีบุตร 2 คน คิดเป็นร้อยละ 31.03 และลําดับถัดมาไม่มีบุตร คิดเป็นร้อยละ 
23.71 
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พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีบุตรร้อยละ 76.28 จึงนบัได้ว่าการกระจายแบบสอบถาม
แบบสุ่มคร้ังน้ีได้รับความสนใจและตรงกลุ่มเป้าหมายค่อนข้างสูง 

 
ภาพที่ 4.5: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามระดับการศึกษา 
 

 
 

จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 232 คน ศึกษาจบปริญญาตรีมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 47.84 ลําดับ
รองลงมาศึกษามัธยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 38.79 และลาํดับถัดมาศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็น
ร้อยละ 7.38 ซึ่งพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ระดับการศึกษาค่อนปานกลาง 
 
ภาพที่ 4.6: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 
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จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 232 คน ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทมากที่สดุ คิดเป็นร้อยละ 
32.76 ลําดับรองลงมาค้าขาย ธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 20.69 และลําดับถัดมาว่างงาน คิดเป็น
ร้อยละ 16.81  

ซึ่งสรุปได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท ค้าขาย ธุรกิจส่วนตัว 
คิดเป็นร้อยละ 53.45 และลาํดับถัดมาว่างงาน สามารถคาดการณ์ได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามอาจจะ
เลี้ยงลูกอยู่บ้านไม่ได้ประกอบอาชีพ 
 
ภาพที่ 4.7: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามรายรับรวมของตัวเองเฉลี่ยต่อเดือน 
 

 
 

จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 232 คน รายได้ รายรับรวมของตัวเองเฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 
บาทมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 40.95 ลําดับรองลงมา 10,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.52 และ
ลําดับถัด30,001-50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 14.66 ซึ่งพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้ รายรับ
ของตัวเองเฉลี่ยต่อเดือนค่อนข้างตํ่า  
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ภาพที่ 4.8: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามกิจกรรม งานอดิเรกที่ทําเป็น
ประจํา 

 

 
 

จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 232 คน ช้อปป้ิงออนไลน์เป็นกิจกรรม งานอดิเรกที่ทําเป็นประจํา
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 20.69 ลําดับรองลงมาดูหนัง ฟังเพลง คิดเป็นร้อยละ 15.52 และลําดับถัด
มาเล่นอินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 15.09 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรการใช้ชีวิตส่วนใหญ่กบัการใช้เทคโนโลย ีช้อปป้ิงออนไลน์ 
ดูหนัง ฟังเพลง เล่นอินเตอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 51.3 ซึ่งสรุปได้ว่าเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทสําคัญใน
พฤติกรรมการใช้ชีวิตของคนปัจจุบัน 
 
ภาพที่ 4.9: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามพฤติกรรมการเคยซื้อของเล่น 
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จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 232 คน ผู้ตอบแบบสอบถามเคยมีการซื้อของเลน่เพ่ือวัตถุประสงค์
ต่าง ๆ ตามความต้องการ ซึ่งสรุปได้ว่าของเล่นสามารถเป็นสินค้าที่สามารถเข้าถึงกลุ่มคนได้ทุกเพศ 
ทุกวัย 
 
ตารางที่ 4.1: ข้อมูลพ้ืนฐานของตัวอย่างวิจัย 

(N = 232) 
ข้อมูลพืน้ฐาน ความถ่ี (N) ร้อยละ 

เพศ 
ชาย 
หญิง 

28 
204 

12.07 
87.93 

อายุ 
น้อยกว่า 20 ปี 
20-29 ปี 
30-39 ปี 
40-49 ปี 
50-59 ปี 
60 ปีขึ้นไป 

4 
105 
87 
31 
- 
5 

1.72 
45.26 
37.50 
13.36 

- 
2.16 

สถานภาพ 
โสด 
สมรส 
หม้าย/หย่าร้าง 

80 
140 
12 

34.48 
60.34 
5.17 

จํานวนบุตร 
ไม่มีบุตร 
มีบุตร 1 คน 
มีบุตร 2 คน 
มีบุตรมากกว่า 2 คนขึ้นไป 

55 
92 
72 
13 

23.71 
39.65 
31.03 
5.60 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ):  ข้อมูลพ้ืนฐานของตัวอย่างวิจัย 
(N = 232) 

ข้อมูลพืน้ฐาน ความถ่ี (N) ร้อยละ 
ระดับการศึกษาสูงสุด 
ตํ่ากว่าประถมศึกษา 
ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษา 
ปริญญาตร ี
สูงกว่าปริญญาตรี 

3 
11 
90 
111 
17 

1.29 
4.74 
38.79 
47.84 
7.38 

อาชีพ 
นักเรียน/นักศึกษา 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
พนักงานบริษัท 
รับจ้าง 
ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 
เกษียณอายุ 
ว่างงาน 
อ่ืน ๆ (เช่น พนักงานโรงแรม พนักงานจ้างของ อบต. ทําสวน) 

8 
16 
76 
25 
48 
2 
39 
18 

3.45 
6.90 
32.76 
10.76 
20.69 
0.86 
16.81 
7.76 

รายได้ รายรบัรวมของตัวเองเฉลี่ยต่อเดือน 
ไม่เกิน 10,000บาท/เดือน 
10,001-30,000 บาท/เดือน 
30,001-50,000 บาท/เดือน 
50,001-70,000 บาท/เดือน 
70,001-90,000 บาท/เดือน 
90,001 บาท/เดือน ขึ้นไป 

95 
94 
34 
5 
1 
3 

40.95 
40.52 
14.66 
2.16 
0.43 
1.29 

กิจกรรม/ งานอดิเรกที่ทําประจํา  
ช้อปป้ิงในห้างสรรพสินค้า 
ช้อปป้ิงในตลาดนัด 
ช้อปป้ิงออนไลน์ 

17 
26 
48 

7.33 
11.21 
20.69 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ):  ข้อมูลพ้ืนฐานของตัวอย่างวิจัย 
(N = 232) 

ข้อมูลพืน้ฐาน ความถ่ี (N) ร้อยละ 
กิจกรรม/ งานอดิเรกที่ทําประจํา  
อ่านหนังสือ 
เล่นกีฬา 
เล่นของเล่น/เล่นเกมส ์
เล่นอินเตอร์เน็ต 
ดูหนัง ฟังเพลง 
อ่ืน ๆ (ทําบุญ, เล่นกับลูก, ทาํงานบ้าน) 

27 
5 
30 
35 
36 
8 

11.64 
2.16 
12.93 
15.09 
15.52 
3.45 

คุณเคยซื้อของเล่นหรือไม่ 
เคย 232 100 

 
ตารางที่ 4.1. แสดงให้ว่าตัวอย่างการศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 87.93) มีอายุ

ระหว่าง 20-29 ปี (ร้อยละ 45.26) อยู่ในสถานภาพสมรส (ร้อยละ 60.34) แต่พบว่ามีอัตราส่วนของ
การมีบุตรใกล้เคียงกัน เมื่อพิจารณาด้านระดับการศึกษา พบว่า ตัวอย่างการศึกษาส่วนใหญม่ีระดับ
การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 47.84) รองลงมา คือ ระดับมัธยมศึกษา (ร้อยละ 38.79) 
ด้านรายได้ หรือรายรับรวม พบว่า ส่วนใหญ่มีรายได้ไม่เกิน 10,000 บาทต่อเดือน (ร้อยละ 40.95) 
และ 10,001-30,000 บาทต่อเดือน (ร้อยละ 40.52) และกิจกรรม หรืองานอดิเรกที่ทําประจํา คือ 
การช้อปป้ิงออนไลน์มากที่สุด (ร้อยละ 20.69) รองลงมา คอื ดูหนัง ฟังเพลง (ร้อยละ 15.52) และ 
เล่นอินเตอร์เน็ต (ร้อยละ 15.01) ตามลําดับ 

4.2.2 วิเคราะหป์ัจจัยด้านพฤติกรรมการเลือกซ้ือของเล่น 
การวิเคราะห์ปัจจัยด้านพฤติกรรมมีวัตถุประสงค์เพ่ือค้นหาข้อเท็จจริงเก่ียวกับการซื้อของเล่น 

กลุ่มประเภทของเล่น ช่องทางการเลือกซื้อของเล่น งบประมาณในการซื้อ และของเล่นทีเ่ลิกใช้นําไป
ทําอะไร  
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ภาพที่ 4.10: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามการเลือกซือ้ของเล่นไป
ให้กับใคร 

 

 
 
ภาพที่ 4.11: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามการเลือกซือ้ของเล่นไป

เพ่ืออะไร 
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ภาพที่ 4.12: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามความถี่ในการเลือกซื้อของเล่น  
 

 
 

จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 232 คน ผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการเลอืกซื้อของเล่นให้กับ
ลูกมากที่สุด คดิเป็นร้อยละ 49.57 ลําดับรองลงมาเลือกซื้อของเล่นให้กับ ญาติ พ่ีน้อง หลาน คิดเป็น
ร้อยละ 31.90 และลําดับถัดมาเลือกซื้อของเล่นให้กับตัวเอง คิดเป็นร้อยละ 8.62 

พบว่าโดยส่วนใหญ่การเลือกซื้อของเล่นไปเพ่ือเป็นของขวัญให้กับผู้อ่ืนมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 
47.41 ลําดับรองลงมาเลือกซื้อเพ่ือเล่นสนุกสนาน คิดเป็นร้อยละ 28.02 และลําดับถัดมาเลือกซื้อของ
เล่นเพ่ือการเสริมสร้างพัฒนการ คิดเป็นร้อยละ 24.14 

การเลือกซื้อของเล่นในแต่ละคร้ังของผู้ตอบแบบสอบถาม มีพฤติกรรมในการเลือกซื้อของเล่น
เดือนละคร้ังมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 36.64 ลําดับรองลงมาเลือกซื้อของเลน่ 1-3 เดือนต่อครั้ง คิดเป็น
ร้อยละ 29.31 และลําดับถัดมาคืออาทิตย์ละครั้ง คิดเป็นร้อยละ 18.10 ซึ่งพบว่าความถ่ีในการเลือก
ของเล่นของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้ของเล่นบ่อยสุดอย่างน้อยเดือนละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 
54.74 
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ภาพที่ 4.13: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามงบประมาณการเลือกซื้อ
ของเล่น 

 

 
 

จากกลุ่มตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถามในการเลือกซื้อของเลน่จํานวน 232 คน มีงบประมาณ
ในการเลือกซื้อของเล่นต่อครั้ง 101-500 บาทมากที่สุด คดิเป็นร้อยละ 57.76 ลําดับรองลงมาคือ  
0-100 บาท คดิเป็นร้อยละ 17.67 และลําดับถัดมาคือ 501-1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 17.24  
พบว่าผู้ที่ใช้จ่ายในการเลือกซือ้ของเล่นแต่ละครั้งมีงบประมาณการจ่ายเงินไม่เกิน 500 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 75.43 
 
ภาพที่ 4.14: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามช่องทางการเลือกซื้อของเลน่ 
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จากลุ่มตัวอย่างจํานวน 232 คน เลือกช่องทางการซื้อของเล่นทางร้านขายของเล่นทั่วไปมาก
ที่สุด คิดเป็นรอ้ยละ 49.57 ลําดับรองลงมาช่องทางห้างสรรพสินค้า คิดเป็นร้อยละ 34.48 และลําดับ
ถัดมาคือช่องทาง Application (Lazada Shopee) คิดเป็นร้อยละ 8.19  

พบว่าช่องทางการเลือกซื้อสนิค้าของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกใช้ช่องทางออฟไลน์
ในการเลือกซื้อของเล่น (ร้านขายของเล่นทั่วไป ห้างสรรพสินค้า) คิดเป็นร้อยละ 84.05 และช่องทาง
ออนไลน์ในการเลือกซื้อของเล่น (Facebook Website Application) คิดเป็นร้อยละ 13.79 ซึ่งสรุป
ได้ว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีความต้องการอยากเห็นสินค้าจริงมากกว่า 
 
ภาพที่ 4.15: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามกลุ่มของเลน่ประเภท 

ที่ช่ืนชอบ 
 

 
 
ภาพที่ 4.16: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามความจําเป็นของย่ีห้อของเลน่ 
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ภาพที่ 4.17: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามย่ีห้อของเล่นเลือกซื้อ 
เป็นประจํา 

 

 
 
ภาพที่ 4.18: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามที่พักอาศัยมีของเล่นที่บ้าน 
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ภาพที่ 4.19: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามประเภทของเล่นรอบข้าง
ตัวเรา 

 

 
 

จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 232 คน กลุ่มประเภทของเล่นที่ช่ืนชอบมากที่สุด คือ หุ่นยนต์ สัตว์
ต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 28.88 ลําดับรองลงมาคือ ตัวต่อ จิ๊กซอ คิดเป็นร้อยละ 22.84 และลําดับถัดมา
คือ ของเล่นเสริมพัฒนาการ คิดเป็นร้อยละ 18.10 ซึ่งกลุม่ของเล่นเด็กที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ซื้อจําเป็นต้องมียี่ห้อ คิดเป็นร้อยละ 88.36 โดยที่ยี่ห้อสินค้าของเล่นเด็กที่เลือกซื้อของผู้ตอบ
แบบสอบถาม คือยี่ห้ออะไรก็ได้ขึ้นอยู่กับสินค้า คิดเป็นร้อยละ 71.55 ลาํดับรองลงมาย่ีห้อ Disney 
คิดเป็นร้อยละ 14.66 และลาํดับถัดมายี่ห้อ LEGO คิดเป็นร้อยละ 9.48 

จากแผนภูมิวงกลมพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญจ่ะมีของเล่นอยู่ที่บ้านหรือที่พักอาศัย 
คิดเป็นร้อยละ 96.12 โดยแบ่งออกเป็นของเล่นประเภทในร่มมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 88.33 ลําดับ
รองลงมาของเล่นประเภทกลางแจ้ง สนาม คิดเป็นร้อยละ 10.81 และลาํดับสุดท้ายของเล่นประเภท
สระน้ํา สระว่ายนํ้า คิดเป็นร้อยละ 0.86 
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ภาพที่ 4.20: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามช่องทางที่มีอิทธิพล 
ในการตัดสินใจในเลือกซื้อของเล่น 

 

 
 
ภาพที่ 4.21: แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามพฤติกรรมการนําไปใช้ต่อ 

ส่งต่อของเล่นที่เลิกใช้แล้ว 
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ภาพที่ 4.22: แผนภูมิแท่งแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามความจําเป็นของข้อมูล 
ข่าวสารต่อการตัดสินใจซื้อของเล่น 

 

 
 

จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 232 คน ช่องทางที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจในเลอืกซื้อของเล่น 
มากที่สุด คือ โฆษณาบน Facebook คิดเป็นร้อยละ 38.36 ลําดับรองลงมาคือ ข้อมูลบนเว็บไซต์
ข่าวสาร คิดเป็นร้อยละ 27.59 และลําดับถดัมาคือ พนักงานขายสินค้า คดิเป็นร้อยละ 18.97 ซึ่งพบว่า
ช่องทางที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อของเล่นส่วนใหญม่ากจากช่องทางออนไลน์ (โฆษณาบน Facebook 
ข้อมูลบนเว็บไซต์) คิดเป็นร้อยละ 65.95 

แผ่นภูมิวงกลมพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่นําของเล่นที่เลิกใช้หรอืเลิกเล่น แบ่งปัน
เพ่ือนหรือญาติ คิดเป็นร้อยละ 46.12 ลําดับรองลงมาบริจาคให้กับมูลนิธิหรือคนยากไร้ คิดเป็นร้อยละ 
38.36 และลําดับถัดมาขายมือสองทางออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 9.91 

ข้อมูล ข่าวสาร การให้ความรู้เก่ียวกับของเล่นแต่ละชนิดมีความจําเป็นปานกลางต่อ 
การตัดสินใจของผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 46.55 และลําดับถัดมามี
ความจําเป็นมาก คิดเป็นร้อยละ 45.26 ซึ่งสรุปได้ว่าข้อมูล ข่าวสาร การให้ความรู้เก่ียวกับของเล่น 
มีความจําเป็น คิดเป็นร้อยละ 91.81  
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ตารางที่ 4.2: ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อของเล่น  
(N = 232) 

ข้อมูลพืน้ฐานพฤติกรรมการเลือกซ้ือของเล่น จํานวน ร้อยละ 
ส่วนใหญ่คณุเลือกซ้ือของเลน่ไปให้กับใคร 
ตัวเอง 
ลูก 
ญาติ/พ่ีน้อง 
หลาน 
แฟน 
เพ่ือน 

20 
115 
37 
37 
19 
4 

8.62 
49.57 
15.95 
15.95 
8.19 
1.72 

ส่วนใหญ่คณุเลือกของเล่นไปเพื่ออะไร 
ของขวัญ 
เล่นสนุกสนาน 
เสริมสร้างพัฒนาการ 
อ่ืน ๆ (เก็บสะสม) 

110 
65 
56 
1 

47.41 
28.02 
24.14 
0.43 

ความถ่ีในการเลือกซ้ือของเล่น (ต่อครั้ง) 
อาทิตย์ละครั้ง 
เดือนละคร้ัง 
1-3 เดือนต่อคร้ัง 
4-6 เดือนต่อคร้ัง 
ปีละครั้ง 
มากกว่าปีขึ้นไป 

42 
85 
68 
27 
- 

10 

18.10 
36.64 
29.31 
11.64 

- 
4.31 

งบประมาณในการเลือกซื้อของเล่น (ต่อครั้ง) 
0-100 บาท 
101-500 บาท 
501-1,000 บาท 
1,001-1,500 บาท 
มากกว่า 1,500 บาท 

41 
134 
40 
11 
6 

17.67 
57.76 
17.24 
4.74 
2.59 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ):  ข้อมูลเกีย่วกับพฤติกรรมการเลือกซื้อของเล่น  
(N = 232) 

ข้อมูลพืน้ฐานพฤติกรรมการเลือกซื้อของเล่น จํานวน ร้อยละ 
ช่องทางในการเลือกซื้อของเล่นของคุณ 
ร้านขายของเล่นทั่วไป 
ห้างสรรพสินคา้ 
Facebook 
Website 
Application online (Lazada, Shopee) 
อ่ืน ๆ (ตลาดนัด, คลองถม) 

115 
80 
9 
4 
19 
5 

49.57 
34.48 
3.88 
1.72 
8.19 
2.15 

กลุ่มของเล่นประเภทใดที่ชื่นชอบ 
ตัวต่อ, จิ๊กซอ 
ของเล่นเสริมพัฒนาการ 
หุ่นยนต์, สัตว์ต่าง ๆ 
เกมต่าง ๆ 
สินค้าลิขสทิธ์ิ 
ของเล่นเกี่ยวกับอาชีพ (เคร่ืองครัว, หมอ) 
อ่ืน ๆ (รถยนต์, โมเดล) 

53 
42 
67 
22 
27 
17 
4 

22.84 
18.10 
28.88 
9.48 
11.64 
7.33 
1.72 

สินค้าของเล่นเด็กที่เลือกซ้ือจําเปน็ต้องมียีห่้อหรือไม่ 
จําเป็น 
ไม่จําเป็น 

205 
27 

88.36 
11.64 

ยี่ห้อสินค้าของเล่นเด็กทีท่่านเลือกซ้ือเปน็ประจํา  
Fisher Price 
LEGO 
Playgo 
KEAK 
69OK TOYS 
HASBRO (My Little Pony, Transformers) 
Disney 
ย่ีห้ออะไรก็ได้ขึ้นอยู่กับสินคา้ 

3 
22 
1 
1 
5 
- 

34 
166 

1.29 
9.48 
0.43 
0.43 
2.16 

- 
14.66 
71.55 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ):  ข้อมูลเกีย่วกับพฤติกรรมการเลือกซื้อของเล่น  
(N = 232) 

ข้อมูลพืน้ฐานพฤติกรรมการเลือกซื้อของเล่น จํานวน ร้อยละ 
ที่บ้านหรือทีพ่กัอาศัยของคณุมีของเล่นหรือไม่ 
มี 
ไม่ม ี

223 
10 

96.12 
4.31 

ของเล่นของคณุหรือคนรอบข้างของคุณสว่นใหญเ่ปน็ของเลน่ประเภทไหน 
ในร่วม 
กลางแจ้ง/ สนาม 
สระนํ้า/ สระว่ายน้ํา 

204 
25 
2 

88.33 
10.81 
0.86 

ช่องทางใดท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของเล่นของคณุมากที่สุด 
ข้อมูลบนเว็บไซต์ข่าวสาร 
Blogger/ Influencer Review 
โฆษณาบน Facebook  
พนักงานขายสินค้า 

64 
35 
89 
44 

27.59 
15.09 
38.36 
18.97 

ของเล่นทีคุ่ณเลิกใช้หรือเลิกเลน่แล้วคณุนาํไปทําอะไร 
ขายมือสองทางออนไลน์ 
ขายมือสองร้านของเก่า 
แบ่งปันเพ่ือนหรือญาติ 
บริจาคให้กับมลูนิธิหรือคนยากไร้ 
ทิ้งขยะ/ ทําลายทิ้ง 

23 
10 
107 
89 
3 

9.91 
4.31 
46.12 
38.36 
1.29 

ข้อมูล ข่าวสาร การให้ความรู้เก่ียวกับของเลน่แต่ละชนดิมีความจําเปน็ต่อการตัดสนิใจซื้อ
สินค้าชนิดนั้นมากหรือน้อยเพียงใด 
จําเป็นมาก 
ปานกลาง 
จําเป็นน้อย 
ไม่มีความจําเป็น 

105 
108 
16 
3 

45.26 
46.55 
6.90 
1.29 

 
ตารางที่ 4.2. แสดงให้เห็นว่าตัวอย่างการศึกษาส่วนใหญ่เลือกซื้อของเลน่ไปให้กับลูก (ร้อยละ 

49.57) และมีวัตถุประสงคใ์นซื้อของเล่นไปเพ่ือเป็นของขวัญ (รอ้ยละ 47.41) เมื่อพิจารณาจากความถ่ีใน
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การเลือกซื้อของเล่น พบว่า ส่วนใหญม่ีการซื้อของเล่นเดือนละคร้ัง (ร้อยละ 36.64) รองลงมา คือ  
ซื้อ 1-3 เดือนต่อคร้ัง (ร้อยละ 29.31) ในด้านงบประมาณในการซื้อของเล่น ส่วนใหญ่มงีบประมาณ
อยู่ระหว่าง 101-500 บาท (รอ้ยละ 57.76) โดยซื้อผ่านทางร้านขายของเล่นทั่วไปมากทีสุ่ด (ร้อยละ 
49.57) กลุ่มของเล่นที่ตัวอย่างการศึกษาชอบมากที่สุด คอื หุ่นยนต์, สัตว์ต่าง ๆ (ร้อยละ 28.88) 
รองลงมาคือ ตัวต่อ, จิ๊กซอ (รอ้ยละ 22.84) และของเล่นเสริมพัฒนาการ (รอ้ยละ 18.10) ตัวอย่าง
การศึกษาส่วนใหญม่ีความเห็นว่า สินค้าของเล่นเด็กท่ีเลือกจําเป็นต้องมีย่ีห้อ (ร้อยละ 88.36) และ
สินค้าของเล่นเด็กจะเป็นย่ีห้ออะไรก็ได้ขึ้นอยู่กับสินค้า (ร้อยละ 71.55) สว่นใหญ่มีของเล่นอยู่ที่บ้าน
หรือที่พักอาศัย (ร้อยละ 96.12) ของเล่นสว่นใหญ่เป็นของเล่นในร่ม (ร้อยละ 87.93) 

เมื่อพิจารณาถึงช่องทางที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าของเล่นสําหรับตัวอย่าง
การศึกษามากที่สุด คือ การโฆษณาบน Facebook ร้อยละ 38.36) ของเล่นที่ตัวอย่างการศึกษาเลิก
ใช้หรือเลิกเล่นแล้วมักจะนําไปแบ่งปันเพ่ือหรือญาติ (ร้อยละ 46.12) และตัวอย่างการศึกษาส่วนใหญ่
มองว่า ข้อมูล ข่าวสาร การให้ความรู้เกี่ยวกับของเล่นแต่ละชนิดมีความจําเป็นต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าชนิดน้ันในระดับปานกลาง (ร้อยละ 46.55) รองลงมาคือ ระดับมาก (ร้อยละ 45.26) 

4.2.3 วิเคราะหป์ัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจเลือกซ้ือของเล่น 
วิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อของเลน่ รวม 16 ข้อ โดยการใช้คําถาม

แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซึ่งแต่ละข้อกําหนดระดับมาตราส่วน 5 ระดับ 
ส่วนของคําถามแบบมาตราสว่นประมาณค่า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกได้เพียงคําตอบเดียวใน

แต่ละข้อ แล้วนํามาคิดค่าเฉลี่ย โดยใช้เกณฑ์ในการแบ่งระดับคะแนน ดังน้ี 
ระดับคะแนน 5 หมายถึง มากที่สุด/ มผีลมากที่สุด/ คาดหวังมากที่สุด 
ระดับคะแนน 4 หมายถึง มาก/ มีผลค่อนข้างมาก/ คาดหวังค่อนข้างมาก 
ระดับคะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง/ มีผลปานกลาง/ คาดหวังปานกลาง 
ระดับคะแนน 2 หมายถึง น้อย/ มีผลเล็กน้อย/ คาดหวังเล็กน้อย 
ระดับคะแนน 1 หมายถึง ไม่มีเลย/ ไม่มมีีผลเลย/ ไม่คาดหวังเลย 
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จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 232 คน ปัจจัยที่มอิีทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อของเล่น ซึ่งวัดได้
จากข้อรายการทั้งหมด 16 ข้อ ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวอย่างการศึกษามีค่าเฉลี่ยระดับปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อของเล่นส่วนใหญ่อยู่ในระดับปานกลาง แต่มีข้อรายการที่มีค่าเฉลี่ยอยู่
ในระดับมาก คือ ปัจจัยด้านการเสริมสร้างพัฒนาการการเรียนรู้ เช่น เสยีงดนตรี สื่อการสอนต่าง ๆ  
(M = 4.24, S.D. = 2.06) ลําดับรองลงมาคือ ปัจจัยด้านความแข็งแรง คงทนของสินค้า (M = 3.79, 
S.D. = 1.95) ลําดับถัดไปคือ ปัจจัยทางด้านคุณภาพของสินค้า เช่น มอก. ใบรับรองโรงงาน เป็นต้น 
(M = 3.64, S.D. = 1.91) และข้อรายการที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ปัจจัยด้านยี่ห้อสินค้า (M = 2.70, 
S.D. = 1.66) 
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4.2.4 วิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ 
(ของเล่นชิน้ใหญ่) เชน่ คอกเด็ก รั้วก้ันเด็ก ชิงช้าสไลด์เดอร์เด็ก ม้าโยก  

วิเคราะห์ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อของเล่นประเภท
เฟอร์นิเจอร์ (ของเล่นช้ินใหญ่) เช่น คอกเด็ก รั้วกั้นเด็ก ชิงช้าสไลด์เดอร์เด็ก ม้าโยก ซึง่วัดได้จากข้อ
รายการทั้งหมด 9 ข้อ  

โดยการใช้คําถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซึ่งแต่ละข้อกําหนดระดับ
มาตราส่วน 5 ระดับ 

ส่วนของคําถามแบบมาตราสว่นประมาณค่า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกได้เพียงคําตอบเดียวใน
แต่ละข้อ แล้วนํามาคิดค่าเฉลี่ย โดยใช้เกณฑ์ในการแบ่งระดับคะแนน ดังนี้ 

ระดับคะแนน 5 หมายถึง มากที่สุด/ มผีลมากที่สุด/ คาดหวังมากที่สุด 
ระดับคะแนน 4 หมายถึง มาก/ มีผลค่อนข้างมาก/ คาดหวังค่อนข้างมาก 
ระดับคะแนน 3 หมายถึง ปานกลาง/ มีผลปานกลาง/ คาดหวังปานกลาง 
ระดับคะแนน 2 หมายถึง น้อย/ มีผลเล็กน้อย/ คาดหวังเล็กน้อย 
ระดับคะแนน 1 หมายถึง ไม่มีเลย/ ไม่มมีีผลเลย/ ไม่คาดหวังเลย 
 

ภาพที่ 4.24: แผนภูมิกราฟแสดงร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามแยกตามการตัดสินใจเลือกซื้อของ
เล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ (ของเล่นช้ินใหญ่) 
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จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 232 คน วิเคราะหค์วามคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจเลอืกซื้อของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ (ของเลน่ช้ินใหญ่) เช่น คอกเด็ก รั้วก้ันเด็ก ชิงช้า
สไลด์เดอร์เด็ก ม้าโยก ซึ่งวัดได้จากข้อรายการทั้งหมด 9 ขอ้ ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวอย่างวิจัยมี
ค่าเฉลี่ยระดับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ (ของเล่นช้ินใหญ่) 
ส่วนใหญ่อยู่ในระดับปานกลาง แต่มีข้อรายการที่มีค่าเฉลีย่อยู่ในระดับมาก คือ ปัจจัยด้านการจัดส่ง
สินค้าที่รวดเร็ว (M = 4.34, S.D. = 2.09) ลําดับรองลงมา คือ คุณภาพของสินค้ามาตรฐาน (มอก. 
ใบรับรองโรงงาน) (M = 3.78, S.D. = 1.94) ลําดับถัดมา คือ คุณสมบัติของสินค้า (ฟังก์ช่ันต่าง ๆ)  
(M = 3.67, S.D. = 1.92)  และข้อรายการที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ปัจจัยด้านราคาสินค้า (ถูกกว่า
คู่แข่งในตลาด) (M = 3.37, S.D. = 1.83) 
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4.3 สรุปผลการศึกษา 
จากการศึกษาและพิจารณาโดยรวมของแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมลูด้านพฤติกรรมและทัศนคติ

เก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซือ้ ความต้องการของของเล่น พ้ืนฐานข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงเป็นผูตั้ดสินใจในการเลือกซื้อของเล่น (ร้อยละ 87.93) มีรายได้โดยเฉล่ีย 
ปานกลางและช่ืนชอบในการซ้ือสินค้า ช้อปป้ิงออนไลน์  

พฤติกรรมการเลือกซื้อของเล่นส่วนใหญซ่ื้อของเล่นไปให้กับลกูเพ่ือเป็นของขวัญ โดยงบประมาณ 
ในการจ่ายเงินซื้อของเล่นต่อคร้ังอยู่ระหว่าง 101-500 บาทต่อเดือน ช่องทางในการเลือกซื้อของเล่น
ผู้บริโภคมีความต้องการในการที่อยากจะเห็นและสมัผัสสินค้าจริง 
 
ตารางที่ 4.5: ค่าเฉลี่ยตัวแปรด้านการตัดสินใจเลือกซื้อของเล่นเด็ก 
 

ชื่อตัวแปร ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ปัจจัยด้านการเสริมสร้างพัฒนาการ การเรียนรู้ 4.24 2.06 
ปัจจัยทางด้านความแข็งแรง คงทนของสินค้า 3.79 1.95 
ปัจจัยทางด้านคุณภาพมาตรฐานของสินค้า 3.64 1.91 

 
จากตาราง 4.5. แสดงให้เห็นว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อของเล่นเด็กมากที่สดุ คือ 

ปัจจัยด้านการเสริมสร้างพัฒนาการ การเรียนรู้ เช่น รถยนต์ สัตว์ต่าง ๆ จิก๊ซอ การเรียนรูแ้ละเสริมสร้าง
พัฒนาการ โดยของเล่นจําเป็นต้องมีย่ีห้อแต่ไม่ได้กําหนดว่าจะต้องเป็นย่ีห้ออะไร ปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่าง
พิจารณาเป็นอันดับสอง คือ ปัจจัยทางด้านความแข็งแรง คงทนของสินค้า และ ปัจจัยทีก่ลุ่มตัวอย่าง
พิจารณาเป็นอันดับสาม คือ ปัจจัยทางด้านคุณภาพมาตรฐานของสนิค้า ซึง่ปัจจัยทั้งสองปัจจัยน้ีจะต้อง
เป็นมาตรฐานที่ทางบริษัทเลอืกและให้ความสําคัญเป็นอันดับแรก การคํานึงถึงความปลอดภัยของเด็ก
เป็นสิ่งสําคัญ ดังน้ันแนวทางในการสร้างแบรนด์ การจดจํา การสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับผู้บริโภค
จึงเป็นสิ่งสําคัญ 

จากการพิจารณาปัจจัยในแต่ละด้าน ร่วมกับการพิจารณาภาพรวมสรุปได้ว่า ของเล่นเด็กท่ี
กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เลือกซื้อจะมุ่งเน้นด้านการเสริมสรา้งพัฒนาการ การเรียนรู้ โดยเฉพาะคุณสมบัติ
ของเล่นที่ควรมี คือ เสียงดนตรี สื่อการสอนต่าง ๆ ประกอบในของเล่น มาตรฐานสินค้าและความแข็งแรง
ทนทานของสินค้า เพ่ือความปลอดภัยของเด็ก และการโฆษณาบน Facebook เน่ืองจากปัจจุบันน้ี
การค้นหาข้อมูล ความรู้ต่าง ๆ ของคนรุ่นใหม่จะใช้เทคโนโลยีในการเข้ามาเป็นตัวช่วยในให้ความรู้ 
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ข้อมูล ข่าวสาร การใช้เทคโนโลยีในการสื่อสารลงไปในโฆษณาจะทําให้การตัดสินใจซื้อมคีวามเป็นไป
ได้สูงข้ึน 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสนิใจเลือกซื้อของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ (ของเล่นช้ินใหญ่) เช่น 
คอกก้ัน รั้วก้ันเด็ก ชิงช้าสไลด์เดอร์เด็ก ม้าโยก ซึ่งส่วนใหญ่ผู้บริโภคมีความต้องการทางด้านคุณภาพ 
คุณสมบัติ ราคาที่มีระดับปานกลางตามระดับความพึงพอใจ สมเหตุสมผล แต่สิ่งสําคญัมากที่สุด คือ 
การจัดส่งสินค้าที่มีความรวดเร็ว ทันใจ ในปัจจุบันน้ีการซือ้สินค้าออนไลน์ผู้บริโภคมีความต้องการใน
การได้รับสินค้าที่รวดเร็ว สะดวก ไม่ล่าช้าและอยู่ในสภาพสมบูรณ์ เพ่ือตอบสนองความต้องการอย่าง
รวดเร็ว ดังน้ัน การจัดส่งที่รวดเร็วที่เราจะเลือกใช้ขนส่งเอกชน การบริการส่งถึงมืออย่างรวดเร็วและ
คุณภาพของสินค้ามาตรฐาน (มอก. ใบรับรองโรงงาน) การแสดงความเช่ือมั่น มั่นใจให้กับลูกค้า  
รวมไปถึงการรับประกันคุณภาพสินค้าตามระยะเวลาและเง่ือนไขที่กําหนด เพ่ือตอบโจทย์ความต้องการ
ของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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บทที ่5 
กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
จากการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก และการศึกษา

เก่ียวกับปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของเล่น ทัง้ในด้านกลุ่มผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการ
จัดจําหน่าย และช่องทางการสื่อสารการตลาด รวมไปถึงปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อของเล่นช้ินใหญ่ 
(ประเภทเฟอร์นิเจอร์) ราคา ช่องทางการสื่อสาร และความจําเป็น ความต้องการของผู้บริโภค เมื่อนํา
ผลปัจจัยต่าง ๆ มาวิเคราะหพ์บว่ามีประโยชน์อย่างย่ิงในการวางแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
ที่เหมาะสม สําหรับการลงทุน การขยายธุรกิจ ขยายสินค้าและขยายช่องทางการวางจําหน่ายของเล่น
เด็กอาร์สยามทอยส์ ผลการศึกษามีส่วนช่วยให้สามารถเลอืกใช้เคร่ืองมือในการสื่อสารการตลาดได้
อย่างเหมาะสม เพ่ือสื่อสารไปยังลูกค้าให้ทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ คุณสมบัติที่คาดหวังและการเลือก
ช่องทางจัดจําหน่ายที่สอดคล้องและคลอบคลุมกับพฤติกรรมการซื้อของกลุ่มเป้าหมาย 
 
5.1 กรอบแนวความคิดที่นาํไปสู่กลยุทธ ์

เมื่อพิจารณาจากหลายด้านประกอบกัน ทางด้านปัจจัยแวดล้อมภายใน ศักยภาพของ
บุคลากร ความรู้ ความสามารถของบริษัทในการพัฒนา ขยายธุรกิจ ขยายผลิตภัณฑ์และช่องทางการ
จัดจําหน่ายมีศักยภาพและความพร้อมในการขยาย ตรงตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย จากการ
วิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า ความพร้อมในการแข่งขันประกอบกับประสบการณ์ความรู้ทางด้านธุรกิจใน
ตลาดของเล่นเด็กมีความสามารถในการขยายและพัฒนาธุรกิจ 

ทางด้านปัจจัยแวดล้อมภายนอก ตลาดของเล่นเด็กมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเน่ือง รวมไปถึง
ตลาดของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ได้รับความนิยมในตลาดกลุ่มเป้าหมาย ช่องทางการจัดจําหน่ายที่มี
เทคโนโลยีเข้ามามีส่วนช่วยในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้ามากเพิม่มากข้ึน การส่งผ่านข้อมูล การสื่อสารทาง
ตลาดที่ปลอดภัยและมีประสทิธิภาพ 

จากการศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติพบว่า วัตถุประสงค์ในการขยายธุรกิจ การขยาย
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย คุณสมบัติผลิตภัณฑ์เป็นไปตามความคาดหวังและ 
ตรงกลุม่เป้าหมาย วัตถุประสงค์ในการสร้างแบรนด์ การจดจาํในผลิตภัณฑ์และการบริการ เป็นสิ่งสําคัญ
ในการสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับลูกค้า  

การสื่อสารการตลาด การให้ความรู้ ข้อมูลคณุสมบัติของผลิตภัณฑ์ เพ่ือสร้างการรับรู้  
การเข้าถึงและการตัดสินใจซือ้ของกลุ่มเป้าหมาย การใช้เทคโนโลยีในการสื่อสาร โฆษณาต่าง ๆ 
ประกอบกับการรีวิวสินค้าจากกลุ่มคุณแมแ่ละกลุ่มเด็กในการใช้สินค้าจริง (Influencer Review) 
ค่อนข้างได้รับความนิยมและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายเป็นจํานวนมาก โดยการรีวิวผ่านช่องทางเฟสบุ๊ค  
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ยูทูป เป็นต้น การตลาดในการโฆษณา การเข้าถึงของกลุ่มเป้าหมายมีการโฆษณาซ้ํา (Re-Targeting) 
เพ่ือสร้างการจดจําของกลุ่มเป้าหมาย 

ช่องทางการจัดจําหน่ายที่มีความเหมาะสม คือ ร้านขายของเล่น ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
(แผนกของเล่นเด็ก) และออนไลน์ โดยแต่ละช่องทางการจัดรายการส่งเสริมการขายเพ่ือกระตุ้น
ยอดขายจะมีความแตกต่างกันไป เช่น การจัดโปรโมช่ันลดราคาช่วงเทศกาลต่าง ๆ การจัดส่งฟรีและ
รับประกันความรวดเร็วในการจัดส่ง หลังจากน้ันการทําโฆษณา โปรโมช่ันส่งเสริมการขายทุกช่วงเวลา
จะเป็นการสร้างการจดจําที่ดีของกลุ่มลูกค้า 
 
5.2 กลยุทธ์ทีใ่ช ้

5.2.1 กลยุทธ์ในการเลือกตลาดเปา้หมาย (STP Strategy) 
กลยุทธ์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) 

การเลือกเป้าหมาย (Targeting) และการกําหนดจุดยืนของแบรนด์ (Positioning) 
ของเล่นเด็กอาร์สยามทอยส ์เลือกแบ่งส่วนแบ่งตามหลักประชากรศาสตร์ (Demographic) 

ภูมิศาสตร์ (Geographic) รูปแบบการใช้ชีวิต (Lifestyle) และ พฤติกรรมผู้บริโภค (Behavior) โดย
เจาะกลุ่มคุณพ่อคุณแม่ หรือครอบครัวที่มีเด็กช่วงอายุระหว่าง 3 เดือน–ช่วงอายุ 12 ปี การเลือกกลุม่
ตลาดเป้าหมายที่ใหญ่ที่คลอบคลุม (Mass Market) กลุ่มลูกค้าอาศัยอยู่ในประเทศไทย มีรายได้เฉลีย่
ต่อคน 10,000 บาทข้ึนไปต่อเดือน รูปแบบการใช้ชีวิตคุณพ่อคุณแม่ยุคสมัยใหม่ช่ืนชอบสินค้า 
ตามกระแส มพีฤติกรรมที่ใช้อินเตอร์เน็ตในและสื่อสังคมออนไลน์เป็นประจํา ชอบการช้อปป้ิงใน
ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ตและออนไลน์  

การกําหนดจุดยืนของผลิตภัณฑ์จะแบ่งตามประเภทของสินค้า  
ของเล่นทั่วไป เน้นด้านการใช้งาน (Functional Positioning) สร้างจุดยืนทางด้านคุณภาพ

สินค้าและฟังก์ช่ันต่าง ๆ ในสนิค้าในการใช้งาน ของเล่นเด็กท่ีมีคุณสมบัติต่าง ๆ ในการใช้งานในของ
เล่น รวมท้ังความคุ้มค่าของราคาที่สมเหตุสมผล 

ของเล่นลิขสิทธ์ิ เน้นด้านการสร้างความแตกต่าง (Differentiation Positioning) สร้างจุดยืน
ที่เน้นสร้างความแปลใหม่ เอกลักษณ์เฉพาะ ของเล่นเด็กท่ีมีความเหมือนทางด้านฟังก์ช่ันการใช้งาน
ต่าง ๆ ประกอบกับเอกลักษณ์ลายลิขสิทธ์ิต่าง ๆ บนสินคา้ เป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กบัสินค้า ร่วมกับ
การสร้างจุดยืนทางด้านอารมณ์ (Emotional Positioning) รวมเข้าไปในตัวสินค้า เอกลักษณ์ลาย
ลิขสิทธ์ิที่ได้รับความนิยมในปัจจุบัน 

5.2.2 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นการมองภาพรวมของผลิตภัณฑ์และการตลาดควบคู่กัน แบ่งออกเป็น 

4 แบบ คือ  
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1)  กลยุทธ์การเจาะตลาด (Market Penetration Strategy) การเพ่ิมยอดขายจาก
ผลิตภัณฑ์เดิมในตลาดเดิม โดยการจัดโปรโมช่ันส่งเสริมการขาย ลด แลก แจก แถม ผ่านช่องทาง
ร้านค้าและช่องทางออนไลน์ เพ่ือการกระตุ้นยอดขายและเกิดการตัดสินใจซื้ออย่างรวดเร็ว 

2)  กลยุทธ์การพัฒนาตลาด (Market Development Strategy) การเพ่ิมยอดขายจาก
ผลิตภัณฑ์เดิมในตลาดใหม่ โดยการขยายฐานลูกค้าใหม ่จากการขยายช่องทางร้านค้า ห้างสรรพสินคา้ 
(B2B) ไปยังช่องทางออนไลน์ (B2C) และช่องทางกลุ่มองค์กรต่าง ๆ เพ่ือขยายตลาดให้กระจายได้
อย่างกว้างขวาง 

3)  กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development Strategy) การเพ่ิมยอดขายจาก
การขยายผลิตภัณฑ์ใหม่ตลาดเดิม การออกผลิตภัณฑ์ใหมโ่ดยมีรูปแบบที่มีความแตกต่างจากตลาด  
มีความเป็นเอกลักษณ์ สร้างความโดดเด่น การออกแบบผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ มีการพัฒนาโดยผู้เช่ียวชาญ
ผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็ก เพ่ือการเพ่ิมยอดขายเป็นสิ่งสําคญัในผลิตภัณฑ์กลุม่ของเล่น เน่ืองจากปัจจุบัน
การพัฒนาทางด้านเทคโนโลยีและกระแสนิยมมีการเปลี่ยนแปลงรวดเร็ว ความนิยมของผู้บริโภคจึงมี
การเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว 

4)  กลยุทธ์การเติบโตด้วยธุรกิจใหม ่(Diversification Strategy) การเพ่ิมยอดขายจาก 
การทําผลิตภัณฑ์ใหม่ในตลาดใหม่ โดยการขยายผลิตภัณฑ์เก่ียวกับของเล่นเฟอร์นิเจอร์ (ของเล่นช้ินใหญ่) 
เช่น คอกก้ัน รัว้ก้ันเด็ก ชิงช้าสไลด์เดอร์เด็ก ม้าโยก เป็นการเติบโตจากธุรกิจใหมท่ี่เกี่ยวข้องกับธุรกิจเดิม 
(Concentric Diversification) เพ่ือการต่อยอดธุรกิจเดิมให้มีการขยายฐานลูกค้า ขยายฐาน
ผลิตภัณฑ์ และเพ่ิมยอดขาย 

5.2.3 กลยุทธ์ด้านการตั้งราคา (Pricing Strategy) 
กลยุทธ์การต้ังระดับราคา แบ่งออกเป็น 3 แบบ คือ  
1)  กลยุทธ์การต้ังราคาสินค้าใกล้เคียงกับตลาด (Competitive Pricing Strategy) สําหรับ

ผลิตภัณฑ์ในลกัษณะเดียวกันหรือใกล้เคียงกัน เพ่ือท่ีจะแข่งขันกับคู่แข่งในตลาดได้  
2)  กลยุทธ์ราคาเลขคี่ (Odd Pricing Strategy) การต้ังราคาในชิงจิตวิทยา โดยในความรู้สึก

ของราคาสินค้ากับผู้บริโภคท่ีรู้สึกไม่แพง ในปัจจุบันน้ีส่วนใหญ่บริษัทใช้การแข่งขันน้ีกับช่องทาง
ห้างสรรพสินคา้ ได้รับความนิยมในการต้ังราคาเลขคี ่

3)  กลยุทธ์การต้ังราคาตามฤดูกาล (Seasonal Pricing Strategy) การกําหนดราคาสินค้าให้
ตํ่าลงในช่วงเทศกาลต่าง ๆ หรือช่วงเวลาที่ความต้องการของสินค้าลดลง เพ่ือการกระตุ้นให้ลูกค้าซื้อ
สินค้ามากขึ้น กลยุทธ์น้ีจะใช้กับทุก ๆ ช่องทางขึ้นอยู่กับฤดูกาลและเทศกาล 

การเลือกใช้กลยุทธ์ด้านการต้ังราคาของบริษัทจะเลือกใช้ทั้ง 3 แบบ โดยแต่ละกลยุทธ์จะใช้
ให้สอดคล้องกบัช่องทางนั้น ๆ เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
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5.2.4 กลยุทธเ์ก่ียวกับช่องทางการจัดจําหนา่ย (Channel of Distribution Strategy) 
กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย วิธีการจัดจําหน่าย การแบ่งประเภทการจําหน่ายออกเป็น  

4 แบบ คือ 
1)  ช่องทางห้างสรรพสินค้า รา้นขายของเล่น (B2B) ปัจจบัุนน้ีช่องทางการจัดจําหน่ายนี้เป็น

ช่องทางหลักของบริษัทในการขยายสินค้าให้คลอบคลุมพ้ืนที่ในแผนกของเล่นเด็กของประเทศไทย 
การขยายช่องทางการจัดจําหน่ายนี้บริษัทยังคงดําเนินการขยายอย่างต่อเน่ือง 

2)  ช่องทางออนไลน์ (B2C) การขยายกลุ่มลูกค้าและผู้บรโิภคไปยังออนไลน์ เป็นช่องทางการ
เข้าถึงผู้บริโภค การสร้างการรับรู้ของสินค้า และความสามารถในการจัดจําหน่ายได้ 24 ช่ัวโมง จึงเป็น
ช่องทางที่มีต้นทุนตํ่ากว่าช่องทางหน้าร้านและเป็นช่องทางที่คนยุคใหม่นิยมมากขึ้นเรื่อย ๆ  

3)  ช่องทางในรูปแบบตัวแทน (แฟรนไซส์) เป็นแนวคิดในการขยายฐานช่องทางการจัดจําหน่าย
และขยายฐานลูกค้า ในการสร้างแบรนด์ สรา้งภาพลักษณใ์ห้กับตัวแบรนด์ เน่ืองจากปัจจบัุนน้ีกลุม่สินคา้ 
ของเล่นในตลาดค่อนข้างมีการแข่งขันที่สูง และการใช้ชีวิตในกลุ่มคนปัจจุบันอยากมีธุรกิจเป็นของ
ตัวเองมากข้ึน การขยายธุรกิจในรูปแบบตัวแทนจะเป็นการสร้างภาพลักษณ์ของแบรนด์ให้คนรู้จัก
อย่างรวดเร็วแพร่หลายและเป็นช่องทางการกระจายสินคา้ได้รวดเร็วและหลากหลายอีกช่องทางหนึ่ง 

ช่องทางในรูปแบบกลุ่มองคก์ร อาทิ โรงเรียน โรงพยาบาล มลูนิธิเด็ก ห้างสรรพสินค้า 
โครงการหมู่บ้าน และ กลุ่มองค์ที่เก่ียวข้องกับเด็ก เป็นต้น ปัจจุบันการแข่งขันในตลาดค่อนข้างสูงจึงมี
แนวคิดการขยายฐานในกลุ่มลูกค้าองค์กรจะเป็นรูปแบบการขยายเป็นโปรเจคชุดของเล่น  โดยทีม
ออกแบบและทีมติดต้ังของบริษัท กลุ่มลูกคา้สามารถขอคําแนะนําและปรับเปลี่ยนสินคา้ได้ตามความ
ต้องการ เพ่ือตอบสนองความต้องการต่อกลุ่มลูกค้าในองคก์รน้ัน 

5.2.5 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เป็นการนํากิจกรรมทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ มาวางแผน

และปรับใช้ให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายและสถานการณ ์แบ่งออกเป็น 2 แบบ 
1)  กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) การจัดกิจกรรมการตลาด การโฆษณาประชาสัมพันธ์  

การส่งเสริมการขายผ่านช่องทางร้านค้าและช่องทางออนไลน์ โดยมุ่งเน้นไปยังผู้บริโภค เพ่ือสร้างให้
เกิดการรับรู้ ความสนใจและความต้องการซ้ือสินค้า เช่น โปรโมช่ันซื้อ 1 แถม 1 ลด 15-30% แถมฟรี
ค่าจัดส่ง เป็นต้น  
 2)  กลยุทธ์ผลกั (Push Strategy) การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายเป็นช่วง โดยการจัด
โปรโมช่ันกระตุ้นการขาย โดยมุ่งเน้นไปยังคนกลาง การใช้พนักงานขายในการผลักดันสินค้าไปตาม
ช่องทางการจัดจําหน่าย เพ่ือให้เกิดยอดขาย เช่น การลด 5% สาํหรับรอบบิลในเดือนแรกของสนิค้าใหม่ 
หรือ ลด 10% สําหรับสินค้าจัดโปรเทศกาล ให้กับทางร้านค้า เป็นต้น 
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การเลือกใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของบริษัทเลือกใช้ทั้ง 2  แบบ การเลือกใช้จะขึ้นอยู่
กับช่องทางการจัดจําหน่ายและกลุ่มลกูค้าเป็นหลัก เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

5.2.6 กลยุทธ์ดา้นการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communication) 

การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร โดยการผสมผสานเคร่ืองมือทางการตลาดหลาย ๆ รูปแบบ 
เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและมคีวามสอดคล้องกับพฤติกรรมของกลุม่เป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
เช่น การโฆษณาประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การใช้พนักงานขาย กิจกรรมการตลาดและ 
การจัดแสดง เป็นต้น โดยการสื่อสารผ่านช่องทางจัดจําหน่ายและช่องทางออนไลน์ เพ่ือสร้างการรับรู้ 
การจูงใจ ภาพลักษณ์ในใจของลูกค้าและผู้บริโภค 
 
ภาพที่ 5.1: Facebook R Siam Toys 
 

 
 
ที่มา: R Siam Toys@rsiamtoys. (2560). แฟนเพจอาร์สยามทอยส์. สบืค้นจาก http://www. 

facebook.com/pg/rsiamtoys/photos/?ref=page_internal. 
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ภาพที่ 5.2: Line@ R Siam Toys 
 

 
 
ภาพที่ 5.3: การประชาสัมพันธ์บนปฏิทินประจําปีของบริษัท 
 

  
 

5.2.7 กลยุทธ์การบรหิารความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationship 
Management: CRM Strategy) 

การบริหารความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ การรักษาฐานลูกค้าเดิมและ
การสร้างฐานลกูค้าใหม่ การสร้างความสมัพันธ์อันดีระหว่างบริษัทกับลูกคา้เป็นตัวช่วยในการดําเนินการ
นําเสนอสินค้า การบริการใหส้อดคล้องกับกลุ่มลูกค้าและตอบสนองได้ตรงความต้องการของลูกค้า 
เน่ืองจากปัจจุบันการแข่งขันในตลาดค่อนข้างสูง การบริหารทางด้านความสัมพันธ์ การบริหาร
ทางด้านฐานข้อมูล การวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้า เพ่ือตอบโจทย์ ตอบสนองความต้องการ 
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ความพึงพอใจ การสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กับลูกค้าจะนํามาซึ่งการลดโอกาสการสูญเสีย การรักษา
ฐานลูกค้า เพ่ิมรายได้จากการขาย เพ่ิมประสทิธิการดําเนินงานและการสร้างความภักดีของลูกค้า  
 
5.3 การสรา้งความได้เปรียบด้านการแข่งขัน 

การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantages) เกดิขึ้นได้จาก 3 ปัจจัย 
คือ ความรู้ ความสามารถและประสบการณ์ของบุคลากร (Knowledge and Experience) การเป็น
ผู้นําทางด้านต้นทุน (Cost Leadership) และการสร้างความแตกต่างทางด้านผลิตภัณฑ์ 
(Differentiation) 

ของเล่นเด็กอาร์สยามทอยส์ดําเนินกิจการมามากกว่า 10 ปี และดําเนินธุรกิจทางเกี่ยวกับ
สินค้าเด็กมามากกว่า 20 ปี ความรู้ ประสบการณ์ของบุคลากรค่อนข้างมีความชํานาญ ประกอบกับ
สายสัมพันธ์อันดีกับพันธมิตร คู่ค้าและลูกค้าเป็นระยะเวลายาวนาน ความได้เปรียบทางด้านความรู้
และประสบการณ์จึงมีมาก ด้านต้นทุนการผลิตสินค้าค่อนข้างมีต้นทุนที่ตํ่า อาจจะเทียบไม่ได้กับตลาด
ในประเทศทั้งหมด แต่ด้วยช่องทางการจัดจําหน่ายที่มีจํานวนในการสั่งค่อนข้างมาก ดังน้ันต้นทุน 
การผลิตสินค้าจึงค่อนข้างตํ่า (Economy of Scale) การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ ของเล่น
เด็กในตลาดค่อนข้างมีความเหมือนกันและคล้ายคลึงกันมาก การสร้างความแตกต่างและเป็นผู้นํา
ตลาดคือ การนําสินค้าที่ใหมใ่นตลาดเข้ามาจัดจําหน่ายก่อน การแข่งขันจึงค่อนข้างรุนแรง แนวทางใน
การสร้างความแตกต่างคือ ลิขสิทธ์ิของสินคา้ในการผูกขาดและสร้างความแตกต่าง เพ่ือดึงดูด 
ความสนใจของผู้บริโภคและสร้างความจดจํา ประสบการณ์ที่ดี 
 
5.4 แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 

แผนงานการเงินและงบประมาณการดําเนินการในส่วนการขยายช่องทางออนไลน์ กลุ่มของ
เล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ (ของเล่นช้ินใหญ่) เช่น คอกก้ัน รัว้ก้ันเด็ก ชิงช้าสไลด์เดอร์เด็ก ม้าโยก 
เงินทุนที่ใช้ในการดําเนินการมาจากส่วนของผู้ถือหุ้นทั้งหมด ไม่มีการกู้ยืมจากภายนอก งบประมาณ
ในการใช้รวมท้ังสิ้น 1,000,000 บาท แบ่งออกเป็นต้นทุนขาย 603,000 บาท และเงินสดหมุนเวียนที่
ใช้ในการดําเนินงาน 397,000 บาท 

ประมาณการงบกําไรขาดทุนเบ็ดเสร็จ (The Budgeted Comprehensive Income 
Statement) สําหรับการดําเนินงานปีแรก สามารถเขียนได้ดังน้ี 
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         หน่วย:บาท 
ขาย (900ช้ิน x เฉลี่ย 2,500บาท/ช้ิน) 2,250,000 
หัก ต้นทุนขาย (900 ช้ิน X เฉลีย่ 670บาท/ ช้ิน) 603,000 
กําไรข้ันต้น 1,164,700 
หัก ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน: 

ค่าใช้จ่ายในการขาย (40% ของการขาย) 900,000 
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (10% ของการขาย) 225,000 1,025,000 

กําไรสุทธิจากการดําเนินงานก่อนหักภาษี 522,000 
หัก ภาษีเงินได้นิติบุคคล (ได้รับการยกเว้น)           0 
กําไรสุทธิ  522,0000 
กําไรจากส่วนของทุน (Return on Equity: ROE) ร้อยละ 52 ในปีแรก 
จุดคุ้มทุน (Break Even Point)   400 ช้ิน  

 
ส่วนของต้นทุนขายครอบคลุมค่าดําเนินการออกแบบสินค้า ค่าผลิตสินค้า ค่าผลิตกลอ่ง 

บรรจุภัณฑ์ และค่าบรรจุสินค้าจากทางโรงงาน 
ค่าใช้จ่ายในการขายสินค้าครอบคลุมกระบวนการเกี่ยวข้องกับการดําเนินการขาย ค่าโฆษณา

ประชาสัมพันธ์ ค่าพาหนะ ค่าเงินเดือนพนักงาน ค่าใช้จ่ายสํานักงานในการติดต่อประสานงานและ
ดําเนินการด้านเอกสาร 

ค่าใช้จ่ายในการบริหารงานครอบคลุมกระบวนการเก่ียวข้องการบริหารจัดการการดําเนินงาน 
การบริหารช่องทางออนไลน์ เว็บไซต์ การบริการจัดการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ 

ผลิตภัณฑ์ของเล่นเด็กเป็นสินค้าที่มียอดจําหน่ายแตกต่างกันตามช่วงเวลา เทศกาล พบว่า
ยอดการจําหน่ายในช่วงวันเด็ก วันปีใหม่ ช่วงปิดเทอม จะมียอดจําหน่ายสูงถึงร้อยละ 100 ของยอด
จําหน่ายตลอดท้ังปี ดังน้ัน การคาดการณ์ของยอดขายของเล่นเด็กประเภทเฟอร์นิเจอร์ยอดในปีแรก 
900 ช้ิน แบ่งออกเป็น 4 ไตรมาส ดังน้ี ไตรมาสที่ 1 (มกราคม–มีนาคม) 300 ช้ิน ไตรมาสที่ 2 
(เมษายน–มิถุนายน) 150 ช้ิน ไตรมาสที่ 3 (กรกฎาคม–กันยายน) 150 ช้ิน ไตรมาสที่ 4  
(ตุลาคม–ธันวาคม) 300 ช้ิน 

การจําหน่ายในราคาเฉลี่ย 2,500 บาทต่อช้ิน (รวมภาษีมลูค่าเพ่ิมแล้ว) จะทําให้บริษัทมีกําไร
สุทธิ 522,000 บาท จากเงินลงทุน 1,000,000 บาท น่ันคือ กําไรจากส่วนของทุน (Return on Equity: 
ROE) ร้อยละ 52 ในปีแรก 
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จุดคุ้มทุนในการจัดจําหน่ายสินค้าคํานวณจาก (1,000,000/ 2,500 บาท) = 400 ช้ิน แปลว่า 
บริษัทจะต้องจําหน่ายสินค้า 400 ช้ิน จึงคุ้มทุน ดังน้ัน การวางจัดจําหน่ายต้ัแต่ มกราคม 2562 จนถึง 
ธันวาคม 2562 บริษัทจะต้องวางแผนทางการตลาด โปรโมช่ันต่าง ๆ ในการกระตุ้นความน่าสนใจและ
ดึงดูด 

การดําเนินงานในปีถัดมาต้นทุนขายจะลดลง เน่ืองจากจํานวนของสินค้าที่ซื้อมีจํานวนมากข้ึน 
ทําให้เกิดความได้เปรียบทางต้นทุนการผลิต (Economy of Scale) อํานาจการต่อรองกับทางผู้ผลิต
ในการผลิตสินค้าที่จํานวนมากข้ึนจึงได้ราคาที่ถูกลง และการขนส่งสินค้าทีม่ีค่าใช้จ่ายในการดําเนินงานที่
ถูกลง ดังน้ันต้นทุนขายในปีถดัมาจะลดลงร้อยละ 5–10% มียอดขายเพ่ิมขึ้นในปีทีส่องร้อยละ 33 
 
ตารางที่ 5.1: ประมาณการยอดขายช่องทางออนไลน์ของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ ปี พ.ศ. 2562 ถึง 

พ.ศ.2564 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
เงินลงทุน 1,000,000 900,000 800,00 
ยอดขาย (ช้ิน) 900 1,200 1,500 
รายได้จากการขาย (เฉลี่ย 2,500 บาท ต่อช้ิน) 2,250,000 3,000,000 3,750,000 
หัก ต้นทุนขาย (เฉลี่ย 670 บาท/ ช้ิน) 603,000 804,000 1,005,000 
กําไรข้ันต้น 1,647,000 2,196,000 2,745,000 
หัก ค่าใช้จ่ายในการดําเนินงาน    
หัก ค่าใช้จ่ายในการขาย (40% ของยอดขาย) 900,000 1,200,000 1,500,000 
หัก ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (10% ของยอดขาย) 225,000 300,000 375,000 
กําไรสุทธิจากการดําเนินงานก่อนหักภาษี 522,000 696,000 870,000 
หัก ภาษีเงินได้นิติบุคคล (ได้รบัการยกเว้น) - - - 
กําไรสุทธิ 522,000 696,000 870,000 
กําไรจากส่วนของทุน (Return on Equity: ROE) 52% 77% 109% 

 
เงินลงทุนในแต่ละปีคํานวณจากการคาดการณ์รายได้จากการขายสินคา้ของปีน้ัน หากมีกําไร

ส่วนเกินจากน้ีบริษัทจะนํามาลงทุนขยายสินค้าในกลุม่ของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ต่อไป ดังน้ันจึงมีกําไร
จากส่วนของทนุในปีแรก 52% ปีทีส่อง 77% และปีทีส่าม 109% โดยยอดขายในปีต่อ ๆ มาจะเพ่ิมขึ้น
อย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากในปีแรกเป็นปีของการสร้างฐานลกูค้า การสร้างการเป็นที่รู้จัก จึงทําให้ม ี
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การลงทุนในเร่ืองการตลาดสูง และในปีต่อมาการเป็นที่รู้จักมากย่ิงขึ้น ทําให้ไม่จําเป็นต้องใช้เงินลงทุน
ทางด้านการตลาดมากเท่ากับปีแรก 

งบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) เป็นงบที่แสดงให้เห็นกระแสเงินสดทีร่ับเข้า
มาแลกระแสเงินสดทีจ่่ายออกไป ซึ่งเก่ียวข้องกับการดําเนินงานต่าง ๆ ในกิจการ แบ่งออกเป็น กิจกรรม
ดําเนินงาน กิจกรรมการลงทนุและกิจกรรมการจัดหาเงิน วิธีการแสดงกระแสเงินสดจากกิจกรรม
ดําเนินงานในที่น่ีจะเป็นวิธีทางตรง (Direct Method) 

ในกิจการน้ี งบกระแสเงินสดจะไม่ปรากฏส่วนของกิจกรรมการลงทุน เน่ืองจากแผนธุรกิจน้ี
ไม่ได้ลงทุนในที่ดินและอุปกรณ์ในการผลิต เน่ืองจากเป็นสินค้าที่ซื้อมาและขายไปเท่าน้ัน นอกจากน้ี
งบกระแสเงินสดจะไม่ปรากฏในกิจกรรมการจัดหาเงิน เน่ืองจากเงินลงทุนเป็นเงินของส่วนของผู้ถือ
หุ้นทั้งหมด ไมไ่ด้มีการกู้ยืมจากแหล่งเงินทุนภายนอก ดังน้ันงบกระแสเงินสดจะปรากฏรายละเอียด
เฉพาะส่วนของกิจกรรมการดําเนินงานเท่าน้ัน 
 
ตารางที่ 5.2: ประมาณการงบกระแสเงินช่องทางออนไลน์ของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ 3 ปีแรก  

 (หน่วย : บาท) 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน    
เงินสดรับจากการขายสินค้า 2,250,000 3,000,000 3,750,00 
เงินสดจ่ายค่าซื้อสินค้า (603,000) (804,000) (1,005,000) 
เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายในการขาย (900,000) (1,200,000) (1,500,000) 
เงินสดจ่ายค่าใช้จ่ายในการบริหาร (225,000) (300,000) (375,000) 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 0 0 0 
กระแสเงินสดจากิจกรรมการจัดหาเงิน 0 0 0 
เงินสดสุทธิเพ่ิม 522,000 696,000 570,000 
บวก เงินสดปี 1,000,000 696,000 870,000 
เงินสดปลายปี 1,522,000 2,218,000 3,088,000 
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ภาพที่ 5.4: ประมาณการยอดขายรวมของบริษัท ปี พ.ศ. 2562 ถึง พ.ศ. 2564 
 

 
 

การประมาณการยอดขายรวมของบริษัทคาดการณ์จากการเติบโตของตลาดสินค้าของเล่น
เด็กในปัจจุบันประกอบกับบริษัทมีกลยุทธ์ในการขยายช่องทางการจัดจําหน่าย การขยายกลุ่มลูกค้า 
การขยายตลาดธุรกิจของเล่นในรูปแบบใหม่ ๆ เพ่ือการสร้างการรับรู้ของกลุ่มผู้บริโภค การเติบโตของ
องค์กร การคาดการณ์อัตราการเติบโตในระยะ 3 ปีข้างหน้า (ปีพ.ศ. 2562-พ.ศ. 2564) อัตราการ
เติบโตเฉล่ีย 15% ต่อปี  
 
ภาพที่ 5.5: สัดส่วนการเติบโตมาจากช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ของบริษัท ปี พ.ศ. 2562 ถึง 

พ.ศ. 2564 
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สัดส่วนการเติบโตของบริษัทมาจากช่องทางหลัก 2 ช่องทาง คือ ช่องทางออฟไลน์ 
(ห้างสรรพสินค้า ร้านค้า กลุม่องค์กร) และช่องทางออนไลน์ (Facebook Lazada) การเติบโตของ
บริษัทโดยภาพรวมในปีแรกมาจากช่องทางออฟไลน์ 80% และช่องทางออนไลน์ 20% ในปีต่อมา 
ช่องทางออฟไลน์ 65% และช่องทางออนไลน์ 35% ปีถัดมา ช่องทางออฟไลน์ 50% และช่องทาง
ออนไลน์ 50% เน่ืองจากบริษัทมีแนวทางในการ ขยายช่องทางออนไลน์ให้เติบโต เพ่ือให้ครอบคลุม
และเข้าถึงกลุม่ผู้บริโภคยุคใหม่มากย่ิงขึ้น 
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แผนปฏิบัติการช่องทางออนไลน์ กลุม่ของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ (ช้ินใหญ)่ การสํารวจ
ตลาดความต้องการของผู้บริโภค ลงพ้ืนที่ในการคัดเลือกสินค้า ตรวจสอบคุณภาพโรงงานผู้ผลิต และ
ดําเนินการสั่งผลิตสินค้า เดือนตุลาคม 2561 การดําเนินการออกแบบโฆษณา สื่อประชาสัมพันธ์ใน
รูปแบบการสื่อสารผ่านช่องทางออนไลน์ เพ่ือให้ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์และสร้างความสัมพันธ์อันดี
กับกลุ่มลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย การจัดกิจกรรมโปรโมช่ันส่งเสริมการขายพิเศษในแต่ละช่วงเดือน 
เพ่ือกระตุ้นให้เกิดยอดขายและสร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มเป้าหมาย การรีวิวสินค้าออนไลน์ โดยใช้ 
การรีวิวจากผู้ใช้จริง เพ่ือสร้างความมั่นใจ ความน่าเช่ือถือให้กับกลุ่มเป้าหมาย  

การขยายช่องทาง กลุ่มลูกคา้ แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ดังน้ี  
1)  กลุ่มลูกค้าช่องทางห้างสรรพสินค้า ร้านค้าต่าง ๆ (B2B) และกลุ่มลกูค้าโดยตรง (B2C) 

กลุ่มลูกค้าห้างสรรพสินค้า ร้านค้าต่าง ๆ บริษัทมีฝ่ายขายสาํหรับช่องทางห้างสรรพสินคา้ ร้านค้า ใน
การดูแลลูกค้าและการวางแผนขยายอย่างต่อเน่ือง การสร้างความสัมพันธ์อันดีกับกลุ่มลูกค้าเก่า สรา้ง
ฐานลูกค้าใหม ่การจัดโปรโมทช่ันส่งเสริมการขายรวมกับคู่ค้าคนกลาง การคัดสรรสินค้าในการ
ปรับเปลี่ยนใหเ้ข้ากับยุคสมัยอยู่สม่ําเสมอ รวมไปถึงการรวบรวมข้อมูลการขายสินค้าในแต่ละช่องทาง
ในการประเมินภาพรวมในแต่ละเดือน เพ่ือประเมินสถานการณ์ ทิศทางในการแก้ไขและวางแผนการ
ขยายการเติบโตของบริษัท  

2)  กลุ่มลูกค้าโดยตรง ช่องทางออนไลน์ (B2C) การขยายไปยังผู้บริโภคหรือลูกค้าโดยตรง 
โดยบริษัทเร่ิมมีการสร้างช่องทางการติดต่อโดยตรงกับบริษัทผ่าน Facebook Line@ เป็นต้น เร่ิมต้น
การสื่อสาร ประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทาง Facebook ในการขายสินค้าของเล่นประเภทเฟอร์นิเจอร์ 
(ช้ินใหญ)่ และ กลุ่มสินค้าของเล่นหมวดต่าง ๆ ต่อมา ช่วงมกราคม 2562 บริษัทเร่ิมมกีารติดต่อ 
การเปิดช่องทาง Lazada ในการจัดจําหน่ายสินค้าและเขา้รวมโปรโมช่ันการส่งเสริมการขายต่าง ๆ 
การขยายในช่องทางออนไลน์ บริษัทดําเนินการจัดต้ังฝ่ายดูแลลูกค้าสมัพันธ์ในการบริการ ตอบคําถาม 
ติดตามลูกค้าอย่างต่อเน่ือง เพ่ือการสร้างความเช่ือมั่นในสินค้าและการบริการ 

การขยายช่องรูปแบบกลุ่มองค์กร อาทิ กลุ่มโรงเรียน โรงพยาบาล มูลนิธิเด็ก ห้างสรรพสินค้า 
โครงการหมู่บ้าน กลุ่มองค์กรที่เก่ียงข้อง เป็นต้น มีการวางแผนในการขยายกลุ่มพนักงานขาย เพ่ือการ
ขยายช่องทางไปยังกลุ่มองค์กรต่าง ๆ การสร้างเครือข่ายกลุ่มลูกค้าผู้บริโภคโดยตรง รูปแบบการขาย
เป็นโปรเจคงาน การดูแลหลงัการขายและการสร้างสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า 

การขยายช่องทางในรูปแบบตัวแทน (แฟรนไซส์) การขยายโดยเร่ิมจากการสร้างฐานจาก
ลูกค้าเดิมจากช่องทางออนไลน์บริษัท กลุ่มช่องทางแม่ค้าในรูปแบบออนไลน์ การโฆษณาผ่านช่องทาง
ออนไลน์ไปยังกลุ่มเป้าหมายที่มีความต้องการในการซื้อสนิค้า เป็นตัวแทนการขายสินค้า โดยช่องทาง
น้ีจะเป็นการต่อยอด ขยายช่องทางการขายสินค้าจากการสร้างแบรนด์ผา่นช่องทางออนไลน์ของ
บริษัท เพ่ือสร้างความเช่ือมั่นและการเติบโต 
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การขยายธุรกิจตลาดของเล่นมือสอง โครงการน้ีมีการวางแผนเร่ิมต้นช่วงประมาณเดือน
กรกฎาคม 2563 การขยายรูปแบบผ่านช่องทางเว็บไซต์ การคัดสรรทีมสร้างเว็บ สร้างสื่อใน 
การประชาสัมพันธ์ และการโปรโมทตลาดของเล่นมือสองโดยการต่อยอดจากกลุ่มลูกค้าเดิม 
กลุ่มเป้าหมายที่มีการเลิกใช้ของเล่นแล้วไม่รูจ้ะนําไปใช้ต่อยอดให้เกิดประโยชน์อย่างไร โครงการตลาด
ของเล่นมือสองจะเป็นตัวกลางในการเช่ือมกลุ่มลูกค้าเข้าหากัน และเป็นการเช่ือมโย้งกับโครงการ 
CSR แบ่งปันรอยย้ิม กับกลุ่มลูกค้าตลาดของเล่นมือสอง สามารถให้ผูใ้ช้ทีเ่ลิกใช้ได้นําของเล่น ของใช้
ที่เลิกใช้ บริจาคให้กับกลุม่คนต่อไป โดยการเช่ือมโยง แบ่งปันจากบริษัท 

การตลาด สื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ โปรโมช่ันของบริษัท จัดต้ังทีมการตลาดในการจัดทํา
สื่อข้อมูล ข่าวสารในแต่ละช่องทาง เพ่ือเช่ือมต่อ สร้างการรับรู้ไปยังกลุ่มเป้าหมายและผู้บริโภค  
รวมไปถึงโปรโมช่ันของสินค้าในแต่ละช่วงฤดูกาล เทศกาล จะต้องมีการดูแล จัดทําโดยฝ่ายขายและ
ฝ่ายการตลาดอยู่สม่ําเสมอ เพ่ือการรับรู้ ความสนใจ ของกลุ่มเป้าหมายและการเติบโตของธุรกิจ 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง พฤติกรรมการเลือกซ้ือของเล่น และปัจจัยท่ีมีอิทธพิลต่อการเลือกซื้อของเลน่ 

 
เรียน ผู้ตอบแบบสอบถาม แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพ่ือรวบรวมข้อมูลเก่ียวกับ พฤติกรรม

การเลือกซื้อ ความต้องการของของเล่น ประกอบข้อมูลการค้นคว้าอิสระ ระดับปริญญาโท หลักสูตร
บริหารธุรกิจ มหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จึงใคร่ขอ
ความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบับน้ีทุกข้อตามความจริง ทั้งน้ีจะไม่มกีารระบุช่ือ
ผู้ตอบ โดยผู้ศึกษาจะเก็บคําตอบของท่านเป็นความลับ และนํามาใช้ในการวิเคราะห์เชิงสถิติใน
ภาพรวมเท่าน้ัน ขอขอบพระคุณอย่างสูงสําหรับความกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามครั้งน้ี 

………………………………………………………… 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง  ที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละคําถาม 
1. เพศ   ชาย  หญิง  
2. อายุ   น้อยกว่า 20 ปี 20-29 ปี   30-39 ปี   
   40-49 ปี  50-59 ปี  60 ปีขึ้นไป 
3. สถานภาพ   โสด   สมรส  หม้าย/หย่าร้าง 
4. บุตร  ไม่มีบุตร   มีบุตร   โปรดระบุ  
5. จํานวนบุตร  ไม่มีบุตร   มีบุตร 1 คน   มีบุตร 2 คน 
   มบุีตรมากกว่า 2 คนข้ึนไป 
6. ระดับการศึกษาขั้นสูงสุด  
  ตํ่ากว่าประถมศึกษา   ประถมศึกษา  มัธยมศึกษา  
  ปริญญาตรี  สูงกว่าปริญญาตรี  
7. อาชีพ 
  นักเรียน/นักศึกษา   ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัท 
  รับจ้าง   ค้าขาย/ ธุรกิจส่วนตัว  เกษียณอายุ 
  ว่างงาน  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ………………………………. 
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8. รายได้ รายรับรวมของตัวเองเฉลี่ยต่อเดือน 
  ไม่เกิน 10,000 บาท/เดือน   10,001-30,000 บาท/เดือน 
  30,001-50,000 บาท/เดือน   50,001-70,000 บาท/เดือน  
  70,001-90,000 บาท/เดือน   90,001 บาท/เดือน ขึ้นไป  
  รายรับจากผู้ปกครอง  
9. กิจกรรม/ งานอดิเรกที่ทําเป็นประจํา (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  ช้อปป้ิงในห้างสรรพสินคา้   ช้อปป้ิงในตลาดนัด 
 ช้อปป้ิงออนไลน์   อ่านหนังสือ 
  เล่นกีฬา   เล่นของเลน่/เล่นเกมส ์
  เล่นอินเตอร์เน็ต   ดูหนัง 
  ฟังเพลง   อ่ืนๆ ………………………………………………….. 
10. คณุเคยซื้อของเล่นหรือไม ่  เคย  ไม่เคย 
 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลอืกซ้ือของเลน่ 
1. ส่วนใหญคุ่ณเลือกซื้อของเลน่ไปให้กับใคร (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  ตัวเอง   ลูก   พ่ีน้อง  หลาน  
  ญาติ  แฟน   เพ่ือน  อ่ืนๆ …………………… 
2. ส่วนใหญคุ่ณเลือกซื้อของเลน่ไปเพ่ืออะไร (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  ของขวัญ   เล่นสนุกสนาน  เสรมิสร้างพัฒนาการ  
  อ่ืนๆ ……………………………………… 
3. ความถ่ีในการเลือกซื้อของเลน่ (ต่อคร้ัง) 
  อาทิตย์ละครั้ง  เดือนละครั้ง  1-3เดือนต่อคร้ัง  
  4-6เดือนต่อคร้ัง  ปีละครั้ง  มากกว่าปีขึ้นไป 
4. งบประมาณในการเลือกซื้อของเล่น(ต่อครั้ง) 
  0–50 บาท   51–100 บาท  101–300 บาท 
 301–500 บาท  501–800 บาท   801–1,200 บาท 
  1,201–1,500 บาท  มากกว่า 1,500 บาท 
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5. ช่องทางในการเลือกซื้อของเล่นของคุณ (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  ร้านขายของเล่นทั่วไป   ห้างสรรพสินค้า 
  Facebook   Website      
 Application online (Lazada, Shopee)  อ่ืนๆ ……………………………. 
6. กลุ่มของเล่นประเภทใดที่ช่ืนชอบ (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  ตัวต่อ, จิ๊กซอ  ของเล่นความรู้  หุ่นยนต์, สัตว์ต่าง ๆ 
  เกมส์ต่าง ๆ  ตุ๊กตา  ลิขสิทธ์ิ  
  อาชีพ (เครื่องครัว, หมอ)  อ่ืนๆ ……………………………………… 
7. สินค้าของเล่นเด็กท่ีเลือกซื้อจาํเป็นต้องมีย่ีห้อหรือไม่ 
  จําเป็น   ไม่จําเป็น 
8. ย่ีห้อสินค้าของเล่นเด็กท่ีท่านเลือกซื้อเป็นประจํา (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  Fisher Price   LEGO  Playgo  KEAK 
  69OK TOYS  HASBRO ( My Little Pony, Tansformers) 
  Disney  ย่ีหอ้อะไรก็ได้ขึ้นอยู่กับสินค้าและความชอบของสินค้าน้ันๆ  
  อ่ืนๆ ……………………………… 
9. ที่บ้านหรือที่พักอาศัยของคุณมีของเล่นหรือไม่ 
  ม ี  ไม่ม ี
10. ของเล่นของคุณหรือคนรอบข้างของคุณส่วนใหญ่เป็นของเล่นประเภทไหน 
  ในร่ม  กลางแจ้ง/ สนาม  สระนํ้า/สระว่ายนํ้า 
11. ช่องทางใดที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของเล่นของคุณมากที่สุด 
  ข้อมลูบนเว็บไซต์ข่าวสาร  Blogger Review 
  Influencer Review   โฆษณาบนFacebook 
 พนักงานขายสินค้า 
12. ของเล่นที่คุณเลิกใช้หรือเลิกเล่นแล้วคุณนําไปทําอะไร (เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  ขายมือสองทางออนไลน์   ขายมือสองร้านของเก่า 
  แบ่งปันเพ่ือนหรือญาติ  บริจาคใหก้ับมูลนิธิหรือคนไร้ยาก 
  ทิ้งขยะ/ทาํลายทิ้ง   อ่ืนๆ ……………………… 
13. ข้อมูล ข่าวสาร การให้ความรู้เก่ียวกับของเล่นแต่ละชนิดมีความจําเป็นต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
ชนิดน้ันมากหรือน้อยเพียงใด 
  จําเป็นมาก  ปานกลาง  จําเป็นน้อย   ไม่มคีวามจําเป็น 
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ตอนท่ี 3 ความคิดเหน็เก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อของเล่น 
คําชี้แจง  โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละคําถาม 
 

ปัจจัย 
ระดับคะแนน 

5 4 3 2 1 
ราคาสินค้า      
คุณสมบัติของสินค้า เช่น ฟังก์ช่ันต่างๆ      
บรรจุภัณฑ์น่าสนใจ บอกจุดเด่น สีสันสดใส เช่นสีฟ้า สีแดง สีเขียว      
คุณภาพของสินค้า มาตรฐาน เช่น มอก ใบรับรองโรงงาน เป็นต้น      
สีสันสดใส สวยงาม       
เสริมสร้างพัฒนาการ การเรียนรู้ เช่นเสียงดนตรี สื่อการสอนต่างๆ      
โฆษณา ประชาสัมพันธ์ เช่น ทางออนไลน์ ออกบูธแสดงสินค้า      
โปรโมช่ันของสินค้า ความคุ้มค่า เช่น การจัดส่งฟรี      
สินค้าที่มีนํ้าหนักเบา การพกพา เคลื่อนย้ายสะดวก      
อายุของสินค้าในการใช้งาน โดยประมาณ 3 ปี      
ความแข็งแรง คงทนของสินค้า      
ย่ีห้อสินค้า      
กระแสนิยม เป็นที่นิยมในปัจจุบัน ในสังคม      
การบอกต่อ แนะนําให้ใช้จากบุคคลใกล้ชิด      
การรีวิวต่าง ๆ จากBlogger YouTube Facebook Website      
สินค้าทีส่ามารถส่งต่อการใช้งานให้กบัผู้อ่ืนได้ เช่น การขายต่อมือสอง 
บริจาค 
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ส่วนที่ 4 ความคิดเหน็เก่ียวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือของเล่นประเภทเฟอรน์ิเจอร์ 
(ของเล่นชิน้ใหญ่) เชน่ คอกเด็ก รั้วก้ันเด็ก ชิงช้าสไสดเดอร์เด็ก ม้าโยก เป็นต้น 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละคําถาม 
 

ปัจจัย 
ระดับคะแนน 

5 4 3 2 1 
ราคาสินค้า (ถกูกว่าคู่แข่งในตลาด)      
คุณสมบัติของสินค้า เช่น ฟังก์ช่ันต่าง ๆ      
คุณภาพของสินค้า มาตรฐาน เช่น มอก. ใบรับรองโรงงาน เป็นต้น      
สีสันสดใส สวยงาม       
ช่องทางการซื้อสินค้าทางออนไลน์ เช่น Facebook Lazada Website 
เป็นต้น 

     

ช่องทางการซื้อสินค้าทางห้างสรรพสินค้า รา้นของเล่นเด็ก เป็นต้น      
การจัดส่งสินค้าที่รวดเร็ว      
ค่าจัดส่ง (การคิดค่าจัดส่งรวมอยู่ในค่าสินคา้)      
ค่าจัดส่ง (การคิดค่าจัดส่งตามจริงแบ่งตามนํ้าหนักสินค้าที่สั่งซื้อ)      

 
ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………..……………… 
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ภาคผนวก ข 
ใบรับรองมาตราฐานอุตสาหกรรม
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ประวัติผูเ้ขียน 
 
ชื่อ-นามสกุล วรันธร  รุ่งโรจน์พัฒนเสรี 
อีเมล waruntron.r@hotmail.com 
ประวัติการศึกษา - ศิลปศาสตรบัณฑิต  
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