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การจดัท าแผนธุรกิจของแผ่นรองกนักระแทกจากเศษ EVA โฟม เสร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ย
ความช่วยเหลือจาก ดร.กิตติชัย ราชมหา อาจารย์ท่ีปรึกษาโครงการท่ีกรุณาให้ค  าปรึกษา ช้ีแนะ
แนวทางท่ีถูกตอ้ง หาช่องทางและโอกาสในการส ารวจตลาดและความพร้อมของสินคา้และบริการ 
ตลอดจนแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆดว้ยความละเอียดถ่ีถว้นและเอาใจใส่ดว้ยดีเสมอมา  

ผู ้จ ัดท าขอขอบพระคุณคณะอาจารย์ผู ้สอนรายวิชาต่างๆ ในวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลยัมหิดลทุกท่าน ท่ีไดใ้ห้ความรู้และสร้างความเขา้ใจในบทเรียน จนผูจ้ดัท าสามารถน า
ความรู้มาประยกุตใ์ชใ้นประกอบการท าแผนธุรกิจฉบบัน้ีได ้

นอกจากน้ีผูจ้ดัท าขอขอบคุณผูใ้ห้ขอ้มูลและผูใ้ห้การสนบัสนุนทุกท่านในการจดัท า
แผนธุรกิจ ฉบบัน้ีไม่วา่จะเป็นผูต้อบแบบสอบถามและผูใ้ห้ขอ้มูลดา้นธุรกิจ มาใช้ประกอบการท า
แผนธุรกิจฉบบัน้ีรวมไปถึงคณะอาจารยทุ์กท่านและเพื่อนๆในสาขาผูป้ระกอบการและนวตักรรม 
รุ่น19B ทุกคนท่ีช่วยให้ค  าปรึกษา ขอ้เสนอแนะต่างๆ และมอบมิตรภาพท่ีดีตลอดระยะเวลาของ
การศึกษา  

สุดทา้ยน้ีผูจ้ดัท าขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ ครอบครัว เพื่อนร่วมงาน และ 
เพื่อนๆอีกมากมายท่ีให้การสนบัสนุนและเป็นก าลงัใจท่ีส าคญัมาโดยตลอด รวมถึงผูเ้ก่ียวขอ้งอ่ืนๆ 
ท่ีไม่ไดก้ล่าวมา ณ ท่ีน้ีดว้ย ผูจ้ดัท าหวงัว่าแผนธุรกิจฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจท าธุรกิจ 
และหากมีขอ้ผดิพลาดประการใด ผูจ้ดัท าขอนอ้มรับไวด้ว้ยความเตม็ใจและขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 

                 
ศิวะเรศ ศรีธนาอมร 
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บทคดัยอ่ 
 บริษทั แอสตา้โฟมแอนด์รับเบอร์ จ  ากดั เป็นบริษทัท่ีด าเนินกิจการเก่ียวกบัการผลิต
และแปรรูป EVA ซ่ึงก่อใหเ้กิดเศษเหลือจากกระบวนการมากมาย จึงท าใหเ้กิดแนวคิดท่ีจะเพิ่มมูลค่า
ให้กบัเศษเหลือ และลดปัญหาให้กบัสังคม โดยจะต่อยอดจากธุรกิจเดิมในลกัษณะการเพิ่ม Product 
line เป็นแผน่รองกนักระแทกจากเศษ EVA ส าหรับเด็ก ซ่ึงในปัจจุบนัแนวโนม้การเกิดของเด็กมีการ
ลดลงอยา่งชา้ๆ ท าให้คุณพ่อแม่สมยัใหม่มีความสนใจและใส่ใจกบัการดูแลบุตรมากข้ึน ซ่ึงหน่ึงใน
เร่ืองท่ีเป็นท่ีน่าสนใจคือการ เลือกโรงเรียนให้กบัลูก โดยคุณพ่อคุณแม่จะใส่ใจเร่ืองความปลอดภยั
ของลูกนอ้ยจากการเล่นท่ีโรงเรียนมาก และปัญหาท่ียงัคงเกิดข้ึนจากสินคา้ท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนั คือเร่ือง
ของการบาดเจ็บจากการท่ีแผน่รองกนักระแทกไม่สามารถปกป้อง เด็กๆได ้จึงเป็นโอกาสท่ีจะเร่ิม
ศึกษาและพฒันา สินคา้ตวัใหม่จาก EVA โฟม เพราะดว้ยคุณสมบติัเฉพาะตวัของ EVA โฟม อาจจะ
สามารถช่วยแกไ้ขปัญหาเหล่าน้ีใหแ้ก่เด็กๆได ้
 บริษทัฯใชเ้งินลงทุน 1,300,000 บาท สามารถสร้างมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เท่ากบั 
1,448,541.51 บาท อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 25.29 % มีระยะเวลาคืนทุน (PB) ประมาณ 4 ปี 2 
เดือนและระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) อยูท่ี่ประมาณ 4 ปี 5 เดือน 
 
ค าส าคญั : แผนธุรกิจ / ผลิตภณัฑแ์ผน่รองกนักระแทกจากเศษ EVA 
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บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1 ความเป็นมาของธุรกจิ 
 ในวงการธุรกิจเก่ียวกบัอุตสาหกรรมประเภทโฟมยาง(EVA)ในปัจจุบนัไดมี้การน าเอา
เศษEVAเหลือใชจ้ากกระบวนการผลิตมาแปรรูปเป็นสินคา้ต่างๆมากมายแต่ท่ีเห็นไดช้ดัท่ีสุดตั้งแต่
อดีตจนถึงปัจจุบนัคือท่ีนอนยางอดัเน่ืองจากมีราคาถูกน ้ าหนกัเบาและใช้งานไดดี้ท าให้เป็นท่ีนิยม
มากในกลุ่มลูกคา้ระดบัล่างและล่างซ่ึงมีจ านวนมากในประเทศไทยแต่เม่ือยคุสมยัเปล่ียนไปผูบ้ริโภค
มีก าลงัซ้ือมากข้ึนประกอบกบัวสัดุท่ีมีคุณภาพและคุณสมบติัท่ีดีกวา่อีกทั้งราคาก็ลดต ่าลงจนสามารถ
หาซ้ือกนัไดไ้ม่ยากไดเ้ขา้มาแทนท่ีท าให้ตลาดท่ีนอนยางอดันั้นมีแนวโนม้จะลดลงส่งผลให้เกิดเศษ
เหลือจากกระบวนการผลิตในปริมาณท่ีมากข้ึนจึงมีการพยายามคิดเพื่อจะแปรรูปเศษเหลือน้ีเป็น
ผลิตภณัฑช์นิดอ่ืนๆในปัจจุบนั (วงศปั์ญญเวช, 2553) 
 จากขอ้มูลกิจการของครอบครัวท่ีประกอบธุรกิจเก่ียวกบัการผลิตและแปรรูปผลิตภณัฑ์
จาก EVA โฟม (Polyethylene vinyl acetate) ซ่ึงเป็นวสัดุท่ีมีคุณสมบติัเฉพาะตวัในเร่ืองของความนุ่ม 
ความยืดหยุน่ การคืนรูป การรับแรงกระแทกไดดี้ สร้างสีสันได ้และปลอดภยัต่อการสัมผสัและรับ
รสชาติ ซ่ึงในกระบวนการผลิตนั้นแต่ละขั้นตอนจะจะเกิดเศษเหลือเกิดข้ึนตั้งแต่กระบวนการ slice 
หน้าโฟมทิ้งไป ตลอดจนกระบวนการ die cut  จากเศษเหลือท่ีเกิดข้ึนสามารถประเมินปริมาณของ
เสียไดค้ร่าวๆคิดเป็น ประมาณ 200Kg / วนั หรือ คิดเป็นอตัราส่วน ประมาณ 9.5% (Asta foam and 
rubber co., ltd., 2560) 
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 ซ่ึงปัจจุบนัก็มีการขายออกไปในราคาท่ีไม่แพง และมีแนวโนม้วา่จะขายยากข้ึนเร่ือยๆ 
เน่ืองจากเศรษฐกิจ และ โรงงานท่ีน าเศษเหลือไปใชต่้อ เร่ิมมีปริมาณลดลง กลายเป็นปัญหาต่อเน่ือง
ไปในเร่ืองของการ มีเศษเหลือมากเกินพื้นท่ีจดัเก็บและไม่สามารถน าไปทิ้งให้กบัชุมชนได ้ท าให้
จ  าเป็นตอ้งวางเศษเหลือไวใ้นท่ีท่ีไม่ไดถู้กจดัสรรไว ้แต่เศษเหลือก็มีแนวโนม้วา่จะเพิ่มปริมาณมาก
ข้ึนเร่ือยๆในทุกๆวนั ดงันั้นจึงจ าเป็นตอ้งหาแนวทางอ่ืนในการช่วยลดเศษเหลือ และในขณะเดียวกนั
จะตอ้งสามารถท่ีจะสร้างมูลค่าใหเ้ศษเหล่าน้ี ให้ไดม้ากกวา่การขายเป็นเศษเฉยๆอยา่งท่ีเคยท ามา จึง
เร่ิมพยายามศึกษาหา Pain point ของกลุ่มลูกคา้ โดยเลือกตีกรอบ Pain point ในกลุ่มท่ีคุณสมบัติ
เฉพาะตวัของ EVA สามารถท่ีจะแกไ้ขปัญหาของลูกคา้ได ้

 
 

1.2 โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 
 จากสถิติอตัราการเกิดใหม่ของเด็กในปัจจุบนัพบวา่มีแนวโนม้ท่ีจะลดลงอยา่งเห็นได้
ชดั 
 

 

 

 
ภาพที ่1.2 สถิติอตัราการเกิดใหม่ของเด็กในปัจจุบนั 
ทีมา: ส านกังานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.), 2561 (ส านกังานกองทุน
สนบัสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.), 2561) 



3 

 แต่ในทางกลบักนั จากการไดส้ัมภาษณ์กบัลูกคา้ท่ีมาซ้ือของกบัทางบริษทัก่อนหน้าน้ี
พบวา่ ลูกคา้มีพฤติกรรมท่ีตอ้งการจะทุ่มเทเพื่อลูก มากข้ึน ไม่วา่จะเป็นส่ิงของเคร่ืองใช้ส าหรับเด็ก 
และโรงเรียนท่ีลูกจะตอ้งเขา้ไปท าการศึกษาต่อ พ่อแม่สมยัใหม่จะใส่ใจรายละเอียดค่อนขา้งมาก 
และหน่ึงปัจจยัท่ีเป็นปัจจยัส าคญัในการเลือกสินคา้ คือเร่ืองของความปลอดภยั ไม่วา่จะเป็นความ
ปลอดภยัจากสารเคมี และความปลอดภยัจากการใชง้านสินคา้  และเน่ืองจากการท างานในธุรกิจของ
ครอบครัวท าให้มีโอกาสไดเ้ขา้ไปร่วมงานกบัทาง โรงเรียนอนุบาล หรือเตรียมอนุบาลอยูเ่ร่ือยๆ ซ่ึง
ทุกโรงเรียนก็จะมีการปรับปรุงสถานท่ีให้ เกิดความปลอดภยัส าหรับเด็กมากข้ึน ทั้งในเร่ืองของพื้น
สนาม และพื้นหอ้งเรียนภายใน  
 

 

ภาพที ่1.3 ตวัอยา่งผลิตภณัฑ์โฟม EVA 
ท่ีมา: บริษทัแอสตา้โฟมแอนดรั์บเบอร์ จ  ากดั, 2561 (บริษัทแอสต้าโฟมแอนด์รับเบอร์ จ ากดั, 2561) 

 

ภาพที ่1.4 ยางแผน่ท่ีมีการใชง้านในปัจจุบนั 
ท่ีมา: ลุงหมอขอพกัร้อน, 2561 (ลุงหมอขอพกัร้อน, 2561) 
 

 เพื่อให้เกิดความปลอดภยั และสร้างความไวว้างใจให้กบัผูป้กครองท่ีจะพาบุตรหลาน
เข้ามาศึกษา จากการท่ีได้สอบถามปัญหากับบุคลากรเบ้ืองต้น แบบการนั่งคุยกัน พบว่าสนาม 
Outdoor ท่ี ติดตั้ งพื้นยางกันกระแทกเอาไว้เพื่อป้องกันอันตรายจากการเล่นของเด็กๆ ยงัคงมี
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จุดบกพร่องท่ีท าให้เด็กเกิดการบาดเจ็บ การถลอก ฟกช ้ าเกิดข้ึน โดยถึงแมว้่ายางจะมีคุณสมบติัท่ีมี
ความยืดหยุน่ แต่ดว้ยผิวสัมผสัของแผน่ยางกนักระแทก เป็นพื้นผวิท่ีหยาบกระดา้ง ท าให้ยงัคงสร้าง
อาการบาดเจบ็ใหก้บัเด็กได ้  
 จึงมีโอกาส ท่ีจะลองน าเอาเศษ EVA เหลือใช้ท่ีมีคุณสมบติัท่ีดีกว่ายางมาประยุกต์ใช้
กบัแผ่นยางกนักระแทกในปัจจุบนั เพื่อไดผ้ลิตภณัฑ์ตวัใหม่ ท่ีมีคุณสมบติัท่ีดีกว่าเดิมและสามารถ
ลดปัญหาจากการใชง้านไดดี้ข้ึน  
 จากการส ารวจเพิ่มเติมของ (จนัทร์ฉายรัศมี, 2554) ท่ีท าการศึกษาในเร่ืองของการเลือก
โรงเรียนอนุบาลของผูป้กครองเด็กปฐมวยั เน่ืองจาก (ขจรรุ่งศิลป์, 2553) การศึกษาในระดบัปฐมวยั
หรืออนุบาลถือเป็นรากฐานส าคญัของการศึกษาในระดบัท่ีสูงข้ึน การท่ีเด็กไดเ้ร่ิมตน้เรียนรู้อย่างมี
ความสุข จึงเป็นกา้วแรกท่ีส าคญัในการสร้างทศันคติท่ีดีต่อการศึกษาในอนาคต การเลือกโรงเรียนจึง
เป็นอนุบาลให้ลูกจึงเป็นปัญหาท่ีพ่อแม่ควรให้ความส าคญั ซ่ึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกโรงเรียนให้
เด็กปฐมวยันั้นก็มีหลายดา้นดว้ยกนั ไดแ้ก่ ดา้นสถานท่ี, ดา้นบุคลากร, ดา้นหลกัสูตรการเรียนการ
สอน และดา้นบริการ ซ่ึงจากการส ารวจไดข้อ้สรุปดงัน้ี 
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ตารางที ่1.1 ความตอ้งการในการเลือกโรงเรียนอนุบาลของผูป้กครองเด็กปฐมวยัจ าแนกตามรายดา้น

 
ท่ีมา :  จนัทร์ฉายรัศมี, 2554 (จนัทร์ฉายรัศมี, 2554) 
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ตารางที ่1.1 ความตอ้งการในการเลือกโรงเรียนอนุบาลของผูป้กครองเด็กปฐมวยัจ าแนกตามรายดา้น   
(ต่อ) 

 ท่ีมา : จนัทร์ฉายรัศมี, 2554 (จนัทร์ฉายรัศมี, 2554) 
 
 (จนัทร์ฉายรัศมี , 2554) จากตารางเปรียบเทียบความต้องการในการเลือกโรงเรียน
อนุบาลของผูป้กครองเด็กปฐมวยั จ  าแนกตามรายดา้นในดา้นต่างๆ พบวา่ในส่วนของดา้นสถานท่ี 
หวัขอ้ท่ี 4 วา่ดว้ย มีเคร่ืองเล่นและพื้นสนามเด็กเล่นถูกตอ้งตามมาตรฐานท่ีกระทรวงก าหนดไว ้ ได้
คะแนนความตอ้งการระดบัมากท่ีสุด  
 แสดงให้เห็นถึง การให้ความส าคญักบัการดูแลความปลอดภยัในขณะท่ีเด็กก็ไดเ้ล่น
อยา่งเต็มท่ีไปดว้ย ดงันั้นจึงเป็นโอกาสส าคญัท่ีทางโรงเรียนปฐมวยัจะหนัมาให้ความส าคญัในเร่ือง
ของความปลอดภยัในการเล่นของเด็กๆ เพื่อเป็นหัวขอ้ในการเพิ่มความมัน่ใจให้กบัผูป้กครองท่ีจะ
ส่งบุตรหลานเขา้มาศึกษาต่อ 
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1.3 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกจิ (Five forces Analysis) 
 สภาวะการแข่งขันทางธุรกิจของอุตสาหกรรมแผ่นรองกันกระแทกในภาพรวม
สามารถวิเคราะห์ ไดโ้ดยใชแ้รงผลกัดนัดา้นต่างๆ หรือ five force ในการวิเคราะห์ซ่ึงมีรายละเอียด
ดงัน้ี 
 

 

ภาพที ่1.5 โครงสร้างการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัทางธุรกิจโดยใชห้ลกัของ Five Forces Model 
ท่ีมา: Porter, 1980 (Poter, 1980) 
 

1.3.1 การคุกคามของผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrance): ต ่า 
 - ธุรกิจผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์แผนรองกนักระแทกจาก EVA เป็นธุรกิจท่ีผูแ้ข่งขนัรายใหม่
สามารถเขา้มาไดย้าก เน่ืองจากตอ้งใชเ้งินจ านวนมากในการลงทุนกบัเคร่ืองจกัรและยงัตอ้งใช้องค์
ความรู้และประสบการณ์ในการผลิตค่อนขา้งมากกวา่จะสามารถท าไดม้าตรฐาน (+) 
 - ปัจจุบนัเทคโนโลยีสามารถเอ้ือให้เราสามารถสั่งของขา้มประเทศไดง่้ายข้ึน ดงันั้น
มีโอกาสท่ีผูแ้ข่งขนัรายใหม่จะน าเขา้สินคา้จากผูผ้ลิตท่ีมีตน้ทุนต ่าได ้เช่นประเทศจีน แต่เม่ือไม่ได้
เป็นผู ้ผลิตด้วยตัวเอง การแข่งขันเร่ืองราคาจึงเสียเปรียบเม่ือเทียบกับผู ้ท่ีสามารถผลิตเองได้
ภายในประเทศ (+) 
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1.3.2 ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry within 
an Industry): ปานกลาง 
  - ส าหรับผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์แผ่นรองกนักระแทกจาก EVA ในทอ้งตลาดนั้นจากท่ีหา
ขอ้มูลไม่พบการน าเอา EVA มาเป็นส่วนประกอบในการท าแผ่นรองกนักระแทกรูปแบบใหม่ ใน
ตลาดมีแต่การใชย้างเท่านั้น (+) 
 - แต่เน่ืองจากในอุตสาหกรรมการผลิต EVA นั้นในประเทศค่อนขา้งมีจ านวนมาก 
เพียงแต่ไม่มีใครน าเอามาผลิตเป็นแผน่กนักระแทกรูปแบบใหม่น้ี แต่หากองค์กรอ่ืนพยายามศึกษา
หาวธีิท าเพิ่มเติมก็จะท าใหมี้ความรุนแรงของการแข่งขนัเพิ่มมากข้ึน (-)  
 

1.3.3 ภัยคุกคามจากผลติภัณฑ์ทดแทน (Threat of Substitutes): ปานกลาง 
 - สินคา้ทดแทนของผลิตภณัฑแ์ผน่รองกนักระแทกมีค่อนขา้งมากหลายประเภทมาก
เช่น แผ่นโฟม EVA, แผ่นยางบดกันกระแทก, เบาะกันกระแทกจากฟองน ้ า เป็นตน้ ซ่ึงสามารถ
ทดแทนกนัได ้(-) 
 - แต่สินคา้ทดแทนดงักล่าวมีคุณสมบติัท่ีไม่เหมือนกนั ซ่ึงแผ่นรองกนักระแทกจาก 
EVA มีคุณสมบติัท่ีดีกวา่ในเร่ืองความทนทาน กวา่สินคา้ประเภทฟองน ้า และ นุ่มรับแรงกระแทกได้
ดีกวา่สินคา้ประเภทยาง (+)  
 

1.3.4 อ านาจต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Customer): สูง 
  - อ านาจต่อรองของผูบ้ริโภคกลุ่ม USER (ท่ีมีการซ้ือไปใชเ้อง) ค่อนขา้งสูง เน่ืองจาก
แผ่นรองกันกระแทกรูปแบบน้ี ไม่นิยมใช้กันในบ้านในปัจจุบัน อีกทั้ งย ังมีสินค้าทดแทน 
หลากหลายประเภทดว้ยกนั (-) 
 - อ านาจต่อรองของผูบ้ริโภคกลุ่มผูป้ระกอบการ (ซ้ือไปให้ผูอ่ื้นใช ้เช่นโรงเรียน) อยู่
ในระดบัปานกลาง เน่ืองจาก หากผูป้ระกอบการนั้นยงัไม่ไดมี้การติดตั้งแผน่กนักระแทก อาจจะมี
อ านาจต่อรองนอ้ย แต่หากผูป้ระกอบการนั้นมีการติดตั้งแผน่กนักระแทกเรียบร้อยแลว้ การท่ีจะโนม้
นา้วใหเ้ปล่ียนใจมาใชแ้ผน่รองกนักระแทกจาก EVA น่าจะเป็นไปไดย้าก  
 

1.3.5 อ านาจต่อรองของผู้จัดส่งวตัถุดิบ (Bargaining Power of Supplier): ต ่า 
 - อ านาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบต ่า เน่ืองจากในธุรกิจเก่ียวกบัเคมีภณัฑ์ท่ีเป็น
ส่วนประกอบในการผลิต EVA มีจ  านวนมากซ่ึงแต่ละรายก็แข่งขันกันในเร่ืองของราคา ท าให้
ผูป้ระกอบการมี อ านาจในการต่อรองสูง (+) 
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ตารางที ่1.2 สรุปการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัทางธุรกิจจากแรงกดดนัทั้ง 5 ประการ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แรงกดดันทั้ง 5 ประการ ระดับ
ผลกระทบ 

ปัจจัยโดยรวมต่อ
ธุรกจิ 

การคุกคามของผูแ้ข่งขนัรายใหม่  (Threat of New 
Entrance) 

ต ่า (+) 

ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
(Competitive Rivalry within an Industry) 

ปานกลาง (+) 

ภยัคุกคามจากผลิตภณัฑท์ดแทน (Threat of Substitutes) ปานกลาง (+) 
อ านาจต่อรองของผูบ้ริโภค (Bargaining Power of 

Customer) 
สูง (- ) 

อ านาจต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ (Bargaining Power of 
Supplier) 

ต ่า (+) 
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1.4 การวเิคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain Analysis) 
 เน่ืองจากธุรกิจในแต่ละธุรกิจมีกิจกรรมการท างานท่ีเป็นกิจกรรมหลกั และ กิจกรรม
รองท่ีอาจจะแตกต่างกันท าให้การวิเคราะห์เพื่อท่ีจะหาจุดแข็งและจุดอ่อนในแต่ละกิจกรรมจึง
ต่างกนัไปดว้ย ในกรณีบริษทัของเราท่ีเป็นองคก์รท่ีผลิตและจดัจ าหน่ายแผน่รองกนักระแทกจากเศษ 
EVA โฟมท่ีมีการเน้นกิจกรรมหลักในเร่ืองของการผลิต และมีกิจกรรมรองเป็นการบริหารงาน
ทัว่ไป ซ่ึงสามารถจะน ามาวเิคราะห์จุดอ่อนและจุดแขง็ของแต่ละกิจกรรมไดด้งัน้ี 

 

ภาพที ่1.6 แสดงโครงสร้างการวเิคราะห์ห่วงโซ่แห่งคุณค่าโดยใชห้ลกัการของ Value Chain Model  
ท่ีมา: Porter, (1980) (Poter, 1980) 
 
 กจิกรรมหลกั คือ กิจกรรมเก่ียวกบัการผลิตสินคา้หรือบริการ การตลาด และการขนส่ง
สินคา้หรือบริการไปยงัผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 5 กิจกรรมดงัต่อไปน้ี 

Inbound Logistics คือ การได้รับมาซ่ึงวตัถุดิบท่ีเก่ียวกบักระบวนการผลิต เช่น สาร
ผสาน เศษEVAเหลือใช้ สารเคมีเติมแต่งอ่ืนๆ ซ่ึงเราจะมีกระบวนการคดักรองคุณภาพของวตัถุดิบ
ขาเขา้ก่อนเขา้สู่กระบวนการผลิต  

จุดแข็ง : เน่ืองจากองคก์รมีหน่วยงานท่ีดูแลในเร่ืองตรวจสอบคุณภาพ
วตัถุดิบก่อนน าเขา้สู่กระบวนการแปรรูปอยูแ่ลว้ ท าใหไ้ม่จ  าเป็นจะตอ้งมีการเพิ่มค่าใชจ่้ายในส่วนน้ี
เลย 
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ภาพที ่1.7 ภาพประกอบหวัขอ้ Inbound Logistics  
ท่ีมา: Palange, 2561  (Palange, 2561) 
 

Operations คือ การผลิตแผ่นยางกนักระแทกจากเศษ EVA โฟม โดยเร่ิมตน้ตั้งแต่น า
วตัถุดิบท่ีผ่านการตรวจสอบแลว้มาผสมกนัให้เขา้กนั และเติมสารเติมแต่งท่ีจ  าเป็น จากนั้น น าเขา้
แม่พิมพเ์พื่อใหเ้ซทตวัเป็นรูปร่างท่ีตอ้งการและสุดทา้ยคือการตรวจสอบคุณภาพสินคา้อีกคร้ังก่อนท่ี
จะส่งออกไปจดัเก็บ 
 

 

ภาพที ่1.8 ภาพประกอบหวัขอ้ Operation 
ท่ีมา: Airbus, 2018  (Airbus, 2018) 

จุดแข็ง : เรามีอุปกรณ์และเคร่ืองจกัรท่ีค่อนข้างพร้อมส าหรับขั้นตอน
การผลิตแลว้ และมีบุคลากรในไลน์ผลิตอยูแ่ลว้สามารถท่ีจะ ผลิตสินคา้ไดเ้ลย 
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จุดอ่อน : อาจจะพบปัญหาบุคลากรในกระบวนการผลิตไม่เพียงพอ จึง
อาจจะตอ้งรับพนกังานเขา้มาเพิ่มเติม แต่ในส่วนน้ีทางองค์กรอาจจะมีการ น าเขา้แรงงานต่างชาติ
ผา่น OUTSOURCE ท่ีดูแลทางดา้นน้ีโดยเฉพาะเพื่อใหไ้ดแ้รงงานท่ีถูกตอ้ง และมีประสิทธิภาพ 

Outbound Logistics คือ การส่งสินคา้เขา้ไปท่ีคลงัสินคา้เพื่อเก็บเป็นสต๊อก และการส่ง
สินคา้ต่อไปยงัลูกคา้ ซ่ึงจะตอ้งมีการจดัสถานท่ี และ ยานพาหนะท่ีเหมาะสมในการขนยา้ย 

        

ภาพที ่1.9 ภาพประกอบหวัขอ้ Outbound Logistics  
ท่ีมา: Contracting & General Trading Ltd., 2018 (Contracting & General Trading Ltd., 2018) 

จุดแข็ง : องคก์รมีพื้นท่ีมากเพียงพอท่ีจะท าการเก็บสินคา้เพื่อสตอ๊ก และ
ทางองคก์รก็มีรถขนส่งท่ีด าเนินกิจกรรมในองคก์รอยูแ่ลว้ ท าใหไ้ม่มีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติมในส่วนน้ี 

Marketing and Sales คือ กิจกรรมการส่ือสารทางการตลาด ในทุกๆช่องทางทั้ งใน
รูปแบบของการเขา้ไปน าเสนอสินคา้แบบ Direct Sale หรือ การออกงานแสดงสินคา้และโปรโมท
ในช่องทาง Social ต่างๆ 

 

ภาพที ่1.10 ภาพประกอบหวัขอ้ Marketing and Sales  
ท่ีมา: shadiparty, 2018  (shadiparty, 2018) 

จุดอ่อน : เน่ืองจากเป็นสินคา้ใหม่ท่ียงัไม่เคยมีในทอ้งตลาด ท าให้จะตอ้ง
มีการใชง้บประมาณในการส่ือสารทางการตลาด เพื่อใหลู้กคา้ไดรู้้จกั ซ่ึงในปัจจุบนัการสร้างแบรนด์
ให้กับสินค้าก็เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะต้องท า แต่ด้วยโรงงานท่ีเน้นการผลิตแบบ OEM ท าให้ขาด
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ประสบการณ์ทางด้านการตลาด  ทั้ งน้ีองค์กรจึงตั้งใจท่ีจะใช้บริการ OUTSOURCE ทางด้านการ
ส่ือสารทางการตลาด เพื่อใหเ้กิดกระแสทางการตลาดมากท่ีสุด 

Services คือ กิจกรรมท่ีสร้างความประทบัใจท่ีเกินความคาดหวงัของลูกคา้อยา่งเช่น 
การบริการส่งสินคา้และติดตั้งฟรี และมีการรับประกนัการใชง้านถึง 1 ปี ในระหวา่งน้ีเราจะเขา้ไป
ตรวจสภาพของสินคา้เป็นระยะๆเพื่อสร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้ 

จุดอ่อน : เน่ืองจากเรายงัไม่เคยมีประสบการณ์ในดา้นการท าการตลาด 
หรือการท า CRM ท าใหจ้  าเป็นตอ้งใชบ้ริการ OUTSOURCE ก่อนเพื่อศึกษาดูพฤติกรรมของลูกคา้  
 

 

ภาพที ่1.11 ภาพประกอบหวัขอ้ Services  
ท่ีมา: yellowpages, 2561 (yellowpages, 2561) 
 

กจิกรรมสนับสนุน คือ กิจกรรมท่ีช่วยสนบัสนุนกิจกรรมหลกั และ สนบัสนุนกิจกรรม
สนบัสนุนตวัอ่ืนๆ ใหส้ามารถด าเนินไปได ้ประกอบดว้ย 4 กิจกรรม 
 Procurement คือ การจดัซ้ือจดัหาวตัถุดิบท่ีดีและมีคุณภาพเพื่อน าไปใช้ในกิจกรรม
หลกัซ่ึงก็คือการผลิต ถา้การจดัซ้ือจดัหาท าได้มีประสิทธิภาพก็จะท าให้สามารถลดตน้ทุนในการ
ผลิตสินคา้ และลดโอกาสเกิดของเสียได ้
 Technology Development คือ กิจกรรมเก่ียวกบัการพฒันาทางดา้นเทคโนโลยีไม่วา่จะ
เป็น อุปกรณ์ทุ่นแรงท่ีช่วยลดภาระงาน และ ระบบออโตเมชั่นต่างๆท่ีจะช่วยสนับสนุนให้
กระบวนการผลิตมีประสิทธิภาพสูงข้ึน 
 Human Resource Management คือ กิจกรรมเก่ียวกบัการบริหารทรัพยากรมนุษย ์ตั้งแต่
วิเคราะห์งาน สรรหาและคดัเลือกให้ตรงความตอ้งการ ประเมินผล พฒันา ฝึกอบรม ค่าตอบแทน 
ฯลฯ เพื่อสร้างวฒันธรรมองคก์ร และพฒันาบุคลากรใหส้ามารถด าเนินกิจกรรมหลกัไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 
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 Firm Infrastructure คือ โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร ประกอบดว้ย การบริหารจดัการ
ภายในองคก์ร บญัชี การเงิน ท่ีจะตอ้งมีการวิเคราะห์เพื่อดูการเติบโตขององคก์รหลงัจากท่ีไดด้ าเนิน
ธุรกิจ เพื่อเป็นตวัวดัผลในกลยทุธ์ท่ีไดว้างไว ้
 
 

1.5 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT) 
ตารางที ่1.3 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT) 
Strengths (จุดแขง็) - - เป็นสินคา้ท่ียงัไม่มีในทอ้งตลาด 

- - ผวิสัมผสัมีความยดืหยุน่ ป้องกนัอนัตรายจากการกระแทกไดเ้ป็นอยา่ง
ดี และ ผวิท่ีติดพื้นมีความหนึบเหนียว ทนทานต่อสภาพอากาศ ท าให้
สามารถใชง้านไดน้าน 

- - ประสบการณ์ยาวนานในเร่ืองการคดัเลือกวตัถุดิบและผลิต 
- เน่ืองจากบริษทัแม่มี Connection กบัโรงเรียนอยูม่ากมาย ท าใหส้ามารถ

จะเขา้ไปเสนอไดง่้าย 
- - มีเทคโนโลยท่ีีสามารถผลิตไดอ้ยูแ่ลว้ ไม่ตอ้งลงทุนเพิ่ม  

Weakness (จุดอ่อน) - - ตอ้งใชเ้วลาในการวจิยัและพฒันาเพื่อใหไ้ดสู้ตรท่ีดีท่ีสุด 
- - ผลิตข้ึนจากกระบวนการผลิตท่ีซบัซอ้น ท าใหต้อ้งใชเ้วลาทดลองหา

การปรับตั้งเคร่ืองใหผ้ลิตไดมี้คุณภาพมากท่ีสุด  
- - เป็นสินคา้ท่ีตอ้งเนน้การอธิบายเพื่อใหเ้กิดความมัน่ใจ ซ่ึงอาจจะใช้

เวลาค่อนขา้งมากกวา่จะท าใหเ้กิดความเช่ือมัน่แบบ ปากต่อปากได ้
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ตารางที ่1.3 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT) (ต่อ) 
Opportunity (โอกาส) - - เทคโนโลยปัีจจุบนันั้นไดพ้ฒันาไปอยา่งรวดเร็วและต่อเน่ือง ซ่ึงจะ

ส่งผลต่อตน้ทุนการผลิตต่าง ๆของทางบริษทัใหมี้แนวโนม้ลดลงได ้
- - มีโครงการและการสนบัสนุนจากทางภาพรัฐ ท่ีจะมีนกัวิชยัช่วยในการ

ทดลอง ใหส้ามารถเป็นผลิตไดคุ้ณภาพดีท่ีสุด ในเวลาท่ีรวดเร็วข้ึน เช่น 
โครงการของ ITAP เป็นตน้ 

- - กระแสสังคมยคุใหม่ท่ีมีลูกนอ้ยลง ท าใหมู้ลค่าท่ีทุ่มเทใหลู้กต่อคนมี
มากข้ึน เลือกและใส่ใจส่ิงดีๆใหลู้กมากข้ึน  

- - เทคโนโลยใีนสมยัใหม่ ท าใหมี้ค่าใชจ่้ายในการโฆษณาต ่าลง และ
สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดต้รงกลุ่มมากข้ึน 

- - ทั้งโรงพยาบาลและหา้งสรรพสินคา้ ต่างใหค้วามส าคญักบั Play Zone 
ของเด็กมากข้ึน   

Threats (อุปสรรค) - - มีโอกาสโดนลอกเลียนแบบไดง่้าย ถา้หากขอ้มูลการผลิตหลุดไปอยู่
ในบริษทัคู่แข่งท่ีมีกระบวนการผลิตคลา้ยๆกนั 

- - เป็นสินคา้ท่ีมีสินคา้ทดแทนค่อนขา้งมากในตลาด และ บางโรงเรียน
ไดมี้การใชสิ้นคา้อ่ืนไปแลว้ยากท่ีจะเปล่ียนใหม้าใชข้องเรา 

- - ราคาของวตัถุดิบ ไม่แน่นอนข้ึนอยูก่บั ปัจจยัทางธรรมชาติ และ ราคา
น ้ามนัโลก เช่น ราคายางพารา และ ราคาเมด็พลาสติก ท่ีสกดัจาก 
น ้ามนัดิบ 

 
 

1.6 ความเป็นมาของบริษทั  
 โครงสร้างองค์กร : บริษทั Astafoam and rubber co.,ltd  เป็นโรงงานผลิตและแปรรูป 
ผลิตภณัฑ์ประเภท EVA โฟม ท่ีมีกระบวนการตั้งแต่ จดัซ้ือวตัถุดิบเขา้มาเพื่อผลิตเป็น EVA โฟม 
และ น าไปแปรรูปต่อ เป็น Finish goods  ซ่ึงรูปแบบการด าเนินกิจการนั้นเป็นแบบ OEM คือรับจา้ง
ผลิตตามความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั ประมาณ 70% ส่วนอีก 30% ท่ีเหลือ เป็นการผลิตสินคา้
เก่ียวกบัเด็กให้บริษทัในเครือเป็นผูจ้ดัจ  าหน่าย ซ่ึง ณ จุดน้ีเองท่ีท าให้เกิดเป็นเศษจากกระบวนการ
ผลิตมากมายและเป็นท่ีมาท่ีท าให้เกิดการคิดท่ีจะลดและเพิ่มมูลค่าจากเศษเหลือ จึงออกมาเป็นแผ่น
กนักระแทกจากเศษ EVA  ภายใตแ้บรนด ์ SEVA  
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 ที่ตั้ ง : ในส่วนของการผลิตนั้ นโรงงานจะตั้ งอยู่ ท่ี  อ  าเภอกระทุ่มแบน จังหวัด
สมุทรสาคร เน่ืองจากเป็นพื้นท่ีของการท าอุตสาหกรรม  การมีท่ีตั้งบริเวณนั้นท าให้สะดวกต่อการ 
ซ้ือวตัถุดิบจาก Supplier  แต่ส่วนของการขาย และการตลาด จะมีการตั้ งบริษัทขั้นมาใหม่เพื่อ
จ าหน่ายสินค้าและสร้างแบรนด์ โดยจะไปตั้งในเขตเมืองมากข้ึน เพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ได้ง่ายข้ึน 
  

 

ภาพที ่1.12 ภาพสถานท่ีตั้ง และบริเวณโดยรอบของ บริษทัแอสตา้โฟมแอนดรั์บเบอร์ จ  ากดั 
ท่ีมา: บริษทัแอสตา้โฟมแอนดรั์บเบอร์ จ  ากดั, 2561 (บริษทัแอสตา้โฟมแอนดรั์บเบอร์ จ  ากดั, 2561) 
 
 

1.7 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ วตัถุประสงค์และเป้าหมายในการท าธุรกจิ 
 

1.7.1 วสัิยทัศน์ 
เป็นแบรนด์แผ่นรองกันกระแทกท่ี มีช่ือเสียงในระดับประเทศ และมีส่วนแบ่งทาง

การตลาดเป็นอนัดบัหน่ึงในประเทศไทย 
 
1.7.2 พนัธกจิ 
เป็นบริษัทท่ีผลิตและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แผ่นรองกันกระแทก ท่ียึดมั่นในเร่ือง

คุณภาพ และการบริการ เป็นส่ืงส าคญัท่ีสุด 
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1.7.3 วตัถุประสงค์  
เพื่อขยายไลน์ Product ออกมาจาก บริษทัผูผ้ลิตเดิม เพื่อ เพิ่มมูลค่าใหก้บัเศษเหลือใช้

จากกระบวนการผลิต และ ลดภาระในเร่ืองของขยะจากการผลิต เพื่อสังคม 
 

1.7.4 เป้าหมายของธุรกจิ (Business Goal) 
1.7.4.1 ระยะสั้ น (ปีท่ี1) ท าการวิจยัและพฒันาสูตรการผลิตโดยใช้ เศษ

เหลือจากกระบวนการผลิตเดิมเป็นวตัถุดิบตน้ เพื่อไดใ้ห้สูตรทางการผลิตท่ีมีคุณภาพ ไม่แพก้บัการ
ใชว้ตัถุดิบเกรด A จากนั้นจะท าการจดสิทธิบตัรเพื่อเป็นการป้องกนัการถูกลอกเลียนแบบ เน่ืองจาก
ในทอ้งตลาดมีเศษเหลือจากการผลิตมากมาย ถา้สูตรท่ีการคน้ควา้ไดห้ลุดออกไป จะท าให้มีผูน้ าไป
ผลิตตามเป็นจ านวนมาก หลงัจากนั้นจะท าการยืน่ขอการรับรองต่างๆ ในเร่ืองของความปลอดภยัใน
การใชง้านทัว่ไป ความปลอดภยัส าหรับกลุ่มผูใ้ชง้านท่ีเป็นเด็ก เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัสินคา้ 
และเร่ิมมองหากลุ่มลูกค้าท่ีเป็นโรงเรียนชั้นน าก่อนเป็นล าดับแรก เพื่อให้โรงเรียนกลายเป็น 
Influencer บอกต่อใหก้บัโรงเรียนอ่ืนๆ 

1.7.4.2 ระยะกลาง (ปี ท่ี  2-3) เร่ิมท าการตลาดและการขายกับกลุ่ม
โรงเรียนท่ีไดศึ้กษาไวใ้นช่วงปีท่ี 1 โดยการยื่นขอ้เสนอท่ีจะ ร้ือถอนแผน่กนักระแทกแบบเดิมออก
โดยไม่คิดค่าใชจ่้ายใดๆ เม่ือมีความตอ้งการจะทดลองใชสิ้นคา้ของเรา เราจ าเดินกลยุทธ์ทางการขาย
แบบน้ีให้กับโรงเรียนท่ีมีช่ือเสียง 10 โรงเรียนแรก เพื่อให้เกิดกระแสบอกต่อในกลุ่มโรงเรียน
ด้วยกัน  เม่ือเกิดกระแสบอกต่อแล้ว เราจะท าการขายแบบเต็มตัวกับโรงเรียนท่ีสนใจทั่ว
กรุงเทพมหานคร  หลังจากนั้ น เราจะขยายเข้าในกลุ่มของโรงพยาบาลโซนเด็กเล็ก  และ 
ห้างสรรพสินคา้ท่ีมีสนามเด็กเล่นท่ีมีช่ือเสียง  และอยู่ในกรุงเทพมหานคร เพื่อให้สินคา้เป็นท่ีพบ
เห็นไดง่้ายจาก กลุ่มลูกคา้ แบบ B2C มากข้ึนโดยเร่ิมท าตลาดผ่าน Social Media คาดว่าจะสามารถ
จ าหน่ายได ้ไม่ต ่ากวา่ 25000 แผน่ต่อปี  

1.7.4.3 ระยะยาว (ปีท่ี 4-5) ท าการตลาดผ่าน Social  Media และ Event 
เก่ียวกบัอุปกรณ์ตกแต่งบา้น แบบเตม็ตวัเพื่อให้กลุ่มลูกคา้แบบ B2C ไดรู้้จกั และไดน้ าไปทดลองใช้
งานกับตามบ้าน และวางกลยุทธ์ทางการตลาดด้านสถานท่ี ไวต้ามห้างสรรพสินค้าในส่วนของ
อุปกรณ์ตกแต่งบา้น  หรือ ห้างสรรพสินคา้ท่ีเก่ียวกบับา้น  เพื่อสร้างการเขา้ถึงท่ีง่ายข้ึน  และขยาย
ต่อไปยงักลุ่มโรงเรียนท่ีอยูต่่างจงัหวดั ซ่ึงคาดวา่จะสามารถขายไดเ้พิ่มมากข้ึนไม่ต ่ากวา่ 50000 แผน่
ต่อปี  
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1.8 ตัวแบบธุรกจิทีน่ าเสนอภายใต้กรอบแนวคดิ Business Model CANVAS 
ตารางที ่1.4 ตวัแบบธุรกิจท่ีน าเสนอภายใตก้รอบแนวคิด Business Model CANVAS 

 

  
1.8.1 พนัธมิตรหลกั (Key Partners) 

 บริษทัท่ีจะมาเป็น Partner กบัเรา ไดแ้ก่บริษทัท่ีเป็นผูผ้ลิตในส่วนของ EVA โฟมจาก
เศษเหลือ ซ่ึงจะขอความร่วมมือจากทางบริษทัแม่ ท่ีมีเคร่ืองจกัรในกระบวนการผลิต และ ทรัพยากร
การผลิตท่ีพร้อม นอกจากน้ี ยงัมีบริษทัท่ีเก่ียวกบัการท า โฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ เน่ืองจาก เดิม
บริษทัแม่เป็นธุรกิจแบบ OEM ท าให้ไม่มีความเช่ียวชาญในการท าการตลาดกบักลุ่มลุกคา้ประเภท 
B2C  สุดทา้ยคือบริษทัท่ีรับบริการเก่ียวกบัการตกแต่งภายใน หรือตกแต่งบา้น เพื่อให้เป็นก าลงัใน
การติดตั้งแผ่นยางกนักระแทก เน่ืองจากตอ้งใช้ความสามารถและประสบการณ์ของช่างท่ีมีผีมือ
เพื่อใหง้านออกมาดีท่ีสุด 
 

1.8.2 กจิกรรมหลกั (Key Activities) 
 ทางบริษทัจะเป็นผูพ้ฒันาและควบคุมสูตรการผลิตทั้งหมด เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีมี
คุณสมบติัท่ีดีท่ีสุด และท าการจ าหน่ายสินคา้ผา่นกลุ่มลูกคา้ทั้งแบบ B2B และ B2C พร้อมทั้งบริการ
ติดตั้งและดูแล ใหค้  าแนะน าในการเลือกซ้ือ และปริมาณท่ีตอ้งใช ้รวมถึงการวางแผนการตลาดทั้ง
ทาง Offline และ Online 

- บริษทัผูผ้ลิตแผน่ยาง

กนักระแทก 

- บริษทั Agency ส่ือ

โฆษณา 

- บริษทัรับติดตั้งแผน่

ยางกนักระแทก 

- พฒันาสูตรการผลิต 

- บริการติดตั้ง 

- บริการให้ค  าแนะน า 

- บริการร้ือถอนสินคา้

เดิม 

- ความรู้ และ 

นวตักรรม 

- ทรัพยากรบุคคล 

- เงินทุน 

- ช่วยลดปริมาณขยะใน

ชุมชนท่ีเกิดจาก

กระบวนการผลิต 

- ช่วยเพิ่มความ

ปลอดภยัให้กบัเด็กท่ี

ก าลงัอยูใ่นวยัเรียนรู้  

- โรงเรียนไดรั้บความ

ไวว้างใจจากผูป้กครอง

ท่ีจะส่งลูกหลานมาเรียน 

 

-ติดตั้งฟรี 

-บริการดูแลฟรี 1 ปี 

-ค่าใชจ่้ายคร่ึงเดียว

ส าหรับการร้ือถอน

สินคา้เดิม 

- Direct Sale 70%  

- ขายผา่นช่องทาง

ออนไลน์ และ Fair  

ประมาณ 30% 

Primary Target 

กลุ่มโรงเรียนอนุบาล 

และเตรียมอนุบาล

เอกชน ที่มีช่ือเสียงใน

ประเทศ และอยูใ่น

พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  
Secondary Target 

กลุ่มเป้าหมายเป็น คุณ

พ่อคุณแม่ยคุใหม่ท่ีมี

ฐานะค่อนขา้งดี และมี

ลูกในวยั 0-5 ขวบ  

Fix Cost 

- ค่าใชจ่้ายในการวจิยั 

และพฒันาสูตรการผลิต 

- ค่าใชจ่้ายในการวา่จา้งบริษทั Agency  

- รายไดจ้ากการขายให้ลูกคา้ประเภท B2B  50% 

- รายไดจ้ากการขายให้ลูกคา้ประเภท B2C  50% 

- รายไดจ้ากการขอรับบริการเป็นคร้ังๆหลงั 1 ปี ขึ้น

ไป 

Variable Cost 

- ค่าตน้ทุนการซ้ือสินคา้ 

- ค่าช่างติดตั้งแผ่นยางกนั

กระแทก 
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1.8.3 ทรัพยากรหลกัทีต้่องใช้ในการเสนอคุณค่า (Key Resources) 
 ส่ิงท่ีส าคญัท่ีทางบริษทัตอ้งมี คือ องคค์วามรู้ เทคโนโลย ีและ นวตักรรมต่าง ๆ รวมไป
ถึง ทรัพยากรบุคคล เช่น บุคลากรการตลาด การท า R&D เพื่อพฒันาสูตรการผลิต และฝ่าย
ตรวจสอบคุณภาพเพื่อควบคุมบริษทัผูผ้ลิตใหผ้ลิตไดม้าตรฐาน  และสุดทา้ยเงินทุนเพื่อต่อยอดใน
เร่ืองกิจกรรมทางการตลาด 
 

1.8.4 คุณค่าทีใ่ห้กบัลูกค้า (Value Proposition) 
- ช่วยลดปริมาณขยะในชุมชนท่ีเกิดจากกระบวนการผลิต 
- ช่วยเพิ่มความปลอดภยัใหก้บัเด็กท่ีก าลงัอยูใ่นวยัเรียนรู้ 
- โรงเรียนไดรั้บความไวว้างใจจากผูป้กครองท่ีจะส่งลูกหลานมาเรียน 

 
1.8.5 การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกค้า (Customer Relationship) 

 บริษทัจะมีการติดตั้งแผน่ยางกนักระแทกใหฟ้รี พร้อมดูแลรักษาหากพบเจอปัญหาใดๆ 
สามารถเรียกขอรับบริการไดภ้ายใน 1 ปี หากมีความตอ้งการท่ีจะใหร้ื้อแผน่ยางแบบเดิมออก จะคิด
ค่าใชจ่้ายเพียงคร่ึงเดียวส าหรับการร้ือถอน 
 

1.8.6 ช่องทางในการเสนอคุณค่าไปถึงลูกค้า (Channels) 
- เนน้การขายแบบ Direct Sale เพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้แบบ B2B  ประมาณ 70% 

(ประเภทโรงเรียนอนุบาล โรงพยาบาล หา้งสรรพสินคา้) เน่ืองจากเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีไดป้ระโยชน์จาก
การใชง้านสินคา้สูงท่ีสุด 

- ขายผา่นช่องทางออนไลน์ ห้างสรรพสินคา้เก่ียวกบัตกแต่งบา้น และ Fair  เก่ียวกบั
อุปกรณ์ตกแต่งบา้นเพื่อให้เกิด Brand awareness ในกลุ่ม B2C  ประมาณ 30% 
 

1.8.7 กลุ่มลูกค้า (Customers) 
Primary Target 
เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือไปเพื่อให้ผูอ่ื้นไดใ้ช้งาน (B2B) ไดแ้ก่ กลุ่มโรงเรียนอนุบาล และ

เตรียมอนุบาลเอกชน ท่ีมีช่ือเสียงในประเทศ และอยูใ่นพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร   
Secondary Target 
เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือไปเพื่อใชเ้องในพื้นท่ีส่วนตวั เช่นบา้น หรือ คอนโด หรืออ่ืนๆ โดย

ตั้งกลุ่มเป้าหมายเป็น คุณพอ่คุณแม่ยคุใหม่ท่ีมีฐานะค่อนขา้งดี และมีลูกในวยั 0-5 ขวบ  
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1.8.8 ต้นทุน (Cost Structure) 
Fix Cost 
- ค่าใชจ่้ายในการวจิยัและพฒันาสูตรการผลิต 
- ค่าใชจ่้ายในการวา่จา้งบริษทั Agency ท าการตลาดออนไลน์ 
- เงินเดือนพนกังาน 
Variable Cost 
- ค่าตน้ทุนการซ้ือสินคา้ 
- ค่าช่างติดตั้งแผน่ยางกนักระแทก 

 
1.8.9 กระแสรายได้ (Revenue Streams) 
- รายไดจ้ากการขายใหลู้กคา้ประเภท B2B  50% 
- รายไดจ้ากการขายใหลู้กคา้ประเภท B2C  50% 
- รายไดจ้ากการขอรับบริการเป็นคร้ังๆหลงั 1 ปี ข้ึนไป 

 
 

1.9 แหล่งข้อมูลและสมมติฐานในการพฒันาตัวแบบธุรกจิขั้นแนวคดิ Business Model 
Canvas 
 เน่ืองจากผูว้ิจยัเป็นส่วนหน่ึงของการเป็นเจา้ของธุรกิจท่ีประกอบกิจการเก่ียวกบัการ
ผลิตสินคา้ประเภท EVA โฟม ซ่ึงผูว้ิจยัได้มองเห็นถึงปัญหาการมีเศษเหลือจากกระบวนการเป็น
จ านวนมาก ซ่ึงส่งผลต่อส่ิงแวดลอ้ม และ สังคม ทางผูว้จิยัจึงอยากท่ีจะพฒันาแผนธุรกิจในรูปแบบท่ี
เป็นการต่อยอดจากธุรกิจเดิม เพื่อสร้างมูลค่าและประโยชน์ใหเ้กิดข้ึนจากเศษเหลือจากกระบวนการ
เหล่านั้น ซ่ึงผูว้ิจยัจะต้องท าการเก็บมูลจากทั้ งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) และข้อมูลทุติยภูมิ 
(Secondary data) โดยศึกษาจากงานวิจยัต่าง ๆ (Secondary data) ก่อน แล้วจึงสัมภาษณ์ (Primary 
data) เพื่อรวบรวมขอ้มูลเพิ่มเติม 
 

1.9.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) 

 ผูว้จิยัเลือกเก็บขอ้มูลจากกลุ่มลูกคา้ทั้ง 2 รูปแบบ ไดแ้ก่กลุ่มลูกคา้ท่ี เป็นผูซ้ื้อและเป็น
ผูใ้ชง้าน ไดแ้ก่ครอบครัวฐานะดีท่ีมีลูกเล็กในช่วงอาย ุ 0-5 ปี และอีกกลุ่มหน่ึงคือ ผูท่ี้เป็นผูซ้ื้อแต่
ไม่ไดเ้ป็นผูใ้ช ้เช่น โรงเรียนอนุบาล ซ่ึงจะเก็บมูลจากโรงเรียนอนุบาลเอกชนท่ีมีช่ือเสียง  
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1.9.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data)  

ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 Kotler (1999, อา้งถึงในศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2541 น. 124-125) ให้ความหมาย
ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) ไวว้า่ เป็นการกระท าของบุคคลเก่ียวกบัการจดัหาให้
ได้มาซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลท่ี
เก่ียวกบัการซ้ือและการใช้สินคา้ ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547, น. 69-78) ได้กล่าวถึงทฤษฎีส่ิง
กระตุน้การตอบสนอง (S-R Theory) ว่าเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค หรือท่ีเรียกอีก
อยา่งหน่ึงวา่กล่องด าการตลาด (Marketing black box) ซ่ึงประกอบดว้ยส่วนต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimuli) สามารถแบ่งออกได ้2 ประเภท ดงัน้ี 
ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimuli) ประกอบดว้ยส่วนประสม

ทางการตลาด(Marketing mix) หรือ 4P’s ได้แก่สินค้าและบริการ ราคา การจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Others stimuli) ประกอบด้วยส่ิงแวดล้อมทางการตลาดท่ีไม่
สามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยีกฎหมายการเมือง และวฒันธรรมส่ิงกระตุน้
ต่างๆท่ีส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box)นั้น เม่ือประกอบกบัปัจจยัดา้นต่างๆ 
จะน าพาไปสู่กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ประกอบไปดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี 

ขั้นท่ี 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ่ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึง
ปัญหาหรือความตอ้งการของตนเอง 

ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ 
เพื่อน ามาใชใ้นการประเมินทางเลือก 

ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมไวม้า
วเิคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 

ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด หลงัการประเมินผูป้ระเมิน
จะทราบขอ้ดี ขอ้เสีย จึงตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด โดยอาจใชป้ระสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ์
ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผูอ่ื้น 

ขั้นท่ี 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ เป็นขั้นสุดท้ายหลังจากการซ้ือ 
ผูบ้ริโภคจะน าผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือนั้นมาใช้ และทาการประเมินซ่ึงอาจน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในคร้ังต่อไป 

2. ปัจจยัภายนอก (External factors) ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัทางวฒันธรรม และปัจจยัทางสังคม 
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3. ปั จจัยภายใน (Internal factors) ปัจจัยภายใน ท่ี มี อิท ธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้ส่วน
ปัจจยัทางจิตวทิยา เช่น การรับรู้ การจูงใจ ทศันคติและความเช่ือ แนวความคิดของตนเอง เป็นตน้ 

ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 Kotler (2003) ได้ให้ความหมายของการตลาดไวว้่า การตลาดเป็นกิจกรรมท่ีท าให้
สินคา้หรือบริการเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ และเป็นกิจกรรมท่ีมนุษยก์ระท าข้ึน
เพื่อสนองความตอ้งการของมนุษยด์ว้ยกนั เพื่อให้ไดรั้บความพอใจโดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียน
ซ่ึงกล่าวไดว้า่เป็นกระบวนการทางการบริหาร ใหบุ้คคลและกลุ่มไดรั้บส่ิงท่ีสนองความจ าเป็นความ
ตอ้งการจากการสร้างและแลกเปล่ียนระหวา่งผลิตภณัฑแ์ละมูลค่าของผลิตภณัฑ ์
ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึง
องค์กรใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดั
จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

ผลิตภณัฑ ์(Product) 
ศิริวรรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล่าวว่าผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขาย

โดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้
ประกอบดว้ยส่ิงสัมผสัได ้หรือสัมผสัไม่ได ้แนวทางการก าหนดตวัสินคา้และบริการให้เหมาะสม 
ต้องพิจารณาจาก ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ี สินค้าและบริการย ังต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จึงจะสามารถขายสินคา้และบริการ
นั้นๆ ได ้

ราคา (Price) 
ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2546) กล่าววา่ ราคาเป็นส่ิงท่ีก าหนดรายไดข้อง

กิจการ หากตั้งราคาสูงก็จะท าให้ธุรกิจมีรายไดสู้งข้ึน แต่ถา้หากตั้งราคาต ่ามากเกินไปก็อาจส่งผลให้
รายไดข้องธุรกิจนั้นต่าไปดว้ยซ่ึงอาจน าไปสู่ภาวะขาดทุนได ้ดงันั้นราคาจึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัอย่างยิ่ง
ในดา้นการตลาด กล่าวคือควรตั้งราคาใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์และกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงวิธีก าหนดรา
คามีดงัต่อไปน้ี 

- ก าหนดราคาตามลูกคา้ คือการก าหนดราคาตามการคาดการณ์ว่าลูกคา้
เตม็ใจจ่าย ณ ระดบัราคาใด ซ่ึงอาจจะไดม้าจากการท าส ารวจ หรือแบบสอบถาม 

- ก าหนดราคาตามตลาด คือการก าหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด 
- ก าหนดราคาตามตน้ทุนบวกกาไร คือ การค านวณตน้ทุนท่ีแทจ้ริงของ

ผลิตภณัฑ ์แลว้บวกค่าขนส่ง ค่าแรง และก าไร 
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การจดัจ าหน่าย (Place) 
Kotler (2003) กล่าวว่า การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของ

ช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองค์กรไปยงั
ตลาด การจดัจ าหน่ายแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย ประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลางและ
ผูบ้ริโภค อีกส่วนหน่ึงคือการกระจายสินค้า ได้แก่ กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเคล่ือนยา้ยตัว
ผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย การขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้การคลงัสินคา้ และ
การบริหารสินคา้คงเหลือ 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
การส่งเสริมการตลาดเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อ

สร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อแจง้ข่าวสารจูงใจ เตือนความจ า ให้
ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ถึงตวัสินค้าและบริการ ซ่ึงกิจกรรมทางการตลาดสามารถกระท าได้หลาย
รูปแบบ เช่น โฆษณาในส่ือช่องทางต่างๆ หรือการท ากิจกรรมทางการตลาดดว้ยการ ลด แลก แจก 
แถม เป็นตน้ 
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บทที ่2 

ข้อมูลการศึกษาวจิัยและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค และผู้มส่ีวนเกีย่วข้อง 
 
 
2.1 สมมติฐานการศึกษาวจิัย 
 

2.1.1 วตัถุประสงค์การวจัิย 
2.1.1.1 ศึกษาปัจจยัและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

เลือกใชสิ้นคา้แผน่กนักระแทกจาก EVA โฟม ในกลุ่มลูกคา้ผูใ้ชง้าน (User) 
2.1.1.2 ศึกษาปัจจยัและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติ

ของผูป้ระกอบการในเลือกใช้สินค้าแผ่นกนักระแทกจาก EVA โฟมแทนท่ีแผ่นยางกนักระแทก
แบบเดิม  

 
2.1.2 กลุ่มเป้าหมายและขนาดตัวอย่าง 

2.1.2.1 คุณพ่อคุณแม่ยุคใหม่ท่ีมีฐานะค่อนขา้งดี และมีลูกในวยั 0-5 ขวบ
จ านวน 30 คน  

2.1.2.2 บุคลากรท่ีมีอ านาจตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ ในโรงเรียนอนุบาล
และเตรียมอนุบาลท่ีเป็นโรงเรียนเอกชนท่ีมีช่ือเสียงในระดบัหน่ึง จ านวน 10 โรงเรียน  

 
2.1.3 ประเภทการวจัิย & วธีิการเกบ็ข้อมูลวจัิย 

 การศึกษาในคร้ังน้ีจะท าการเก็บขอ้มูลจะยึดหลกัการเก็บขอ้มูลแบบ Qualitative และ
การสอบถามจะใช้การสัมภาษณ์  แบบ Face-to-Face เพื่อเข้าถึงพฤติกรรมและทัศนคติของ
กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุดโดยจะเลือกกลุ่มเป้าหมายแบบ Non-Probability เลือกแบบเจาะจง ในกลุ่ม 
B2C และในส่วนของ B2B จะ เลือกกลุ่มเป้าหมายแบบ Non-Probability เช่นกนั แต่ด้วยวิธี snow 
ball เพราะโรงเรียนน่าจะรู้จกัโรงเรียนท่ีอยูใ่นเครือเดียวกนัทั้งน้ีในการไดม้าซ่ึงขอ้มูล ผูว้จิยัจะใชว้ิธี
เก็บขอ้มูลแบบการสัมภาษณ์ระดบัลึก (In-Depth Interview) และจะน าขอ้มูล ทั้งหมดท่ีไดม้าท าการ
วเิคราะห์ โดยการใช ้Content Analysis ท่ีไดรั้บมาจาก การสัมภาษณ์บุคลากร  เพื่อกรองและจดักลุ่ม 
ใหไ้ดปั้จจยัท่ีส าคญัทั้งหมด ท่ีสามารถตอบจุดประสงคข์องงานวจิยัน้ีไดอ้ยา่งเหมาะสม 



25 

ตารางที ่2.1 ประเภทการวิจยั & วธีิการเก็บขอ้มูลวจิยั 
ค าถามการวิจยั วตัถุประสงค ์ การเก็บขอ้มูลวิจยั การวิเคราะห์

ขอ้มูล เก็บขอ้มูลจากใคร,ก่ีคน เก็บโดยวิธีอะไรเก็บท่ีไหน 

RQ1 พฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคา้ประเภท
แผน่รองกนักระแทก 

ของผูบ้ริโภคท่ีเป็นคุณ
พอ่คุณแม่ยคุใหม่ท่ีมี
ฐานะค่อนขา้งดี และมี
ลูกในวยั 0-5 ขวบ เป็น
อยา่งไร (6W1H) 

เพ่ือศึกษาปัจจยัและส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกใช้
สินคา้แผน่กนักระแทก
จาก EVA โฟม ในกลุ่ม
ลูกคา้ผูใ้ชง้าน (User) 

 

เก็บขอ้มูลจากผูใ้ชง้านท่ีเป็น
คุณพอ่คุณแม่ยคุใหม่ท่ีมีฐานะ
ค่อนขา้งดี และมีลูกในวยั 0-5 

ขวบจ านวน 30 คน โดยวิธี
เจาะจง แบบ Non-Probability 

เก็บขอ้มูลในสถานท่ีท่ีคดั
กรองกลุ่มเป้าหมายมาแลว้ 
เช่น ในบริเวณสนามเด็กเล่น
ภายใน ห้างสรรพสินคา้ท่ีมี
ช่ือเสียง ในกรุงเทพ และ 
ปริมณฑล ดว้ยวิธีการ

สมัภาษณ์แบบ Face to Face 

โดยจะท าการขออนุญาตและ
ให้ผูถู้กสมัภาษณ์อนุญาตดว้ย

ความเตม็ใจทุกคร้ัง  

น าขอ้มูลท่ีได้
ไป วิเคราะห์
ดว้ยสถิติเชิง 

พรรณนา 
(Descriptive 

Statistics) 

RQ2 ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 4Ps มีผล
ต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้ มากนอ้ย 

เพียงใด 

RQ3 ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ในส่วน
ของ สินคา้ และ ราคา 
มีผลต่อการตดัสินใจ
เปล่ียนมาเลือกซ้ือแผน่
กนักระแทกจากEVA

โฟม แทนสินคา้ตวัเก่า
มากนอ้ย เพียงใด 

เพ่ือศึกษาปัจจยัและส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อทศันคติของ
ผูป้ระกอบการในเลือกใช้
สินคา้แผน่กนักระแทก
จาก EVA โฟม แทนท่ี
แผน่ยางกนักระแทก
แบบเดิม 

เก็บขอ้มูลจากบุคลากรท่ีมี
อ านาจตดัสินใจในการซ้ือ
สินคา้ ในโรงเรียนอนุบาลและ
เตรียมอนุบาลท่ีเป็นโรงเรียน
เอกชนท่ีมีช่ือเสียงในระดบั
หน่ึง จ  านวน 10 โรงเรียน โดย
วิธี snow ball 

เก็บขอ้มูลท่ีโรงเรียนอนุบาล
และเตรียมอนุบาลภายใน
กรุงเทพมหานคร ท่ีมีการ
ติดตั้งสนามเด็กเล่นภายนอก
อาคารเอาไวใ้นบริเวณ
โรงเรียน โดยใชวิ้ธีการ
สมัภาษณ์โดยจะท าการ
โทรศพัทเ์พ่ือขออนุญาตก่อน 

น าขอ้มูลท่ีได้
ไป วิเคราะห์
ดว้ยสถิติเชิง 

พรรณนา 
(Descriptive 
Statistics) 

 

 ส าหรับการเขา้ถึงกลุ่มตวัอยา่งแบบ B2C ท่ีขา้พเจา้ตั้งใจจะเก็บขอ้มูลท่ีพื้นท่ีสนามเด็ก
เล่นภายในห้างสรรพสินค้า โดยจะท าการแนะน าตัวและขออนุญาตผู ้ให้สัมภาษณ์ หากผู ้ให้
สัมภาษณ์ไม่เต็มใจจะให้สัมภาษณ์ขา้พเจา้จะท าการเปล่ียนเป้าหมายโดยไม่สร้างความเดือดร้อน
ให้กบัผูถู้กสัมภาษณ์ และส าหรับกลุ่มตวัอย่างแบบ B2B ขา้พเจา้จะท าการติดต่อกบัโรงเรียนท่ีติด
อนัดบัตามการช้ีแจงเบ้ืองตน้ เพื่อขออนุญาตเขา้มาเก็บขอ้มูลก่อนทุกคร้ัง และถา้ผูใ้ห้ขอ้มูลไม่เต็มใจ 
ขา้พเจา้จะท าการเปล่ียนเป้าหมายทนัที 
 

2.1.4 วธีิการประมวลผลการวจัิย 
 การประมวลวเิคราะห์โดยวธีิ Content Analysis 
 



26 

2.1.5 ระยะเวลาด าเนินการวจัิย  
 ตั้งแต่ เดือน มกราคม 2561 ถึง พฤษภาคม 2561 
 
 

2.2 สรุปผลด าเนินการการขออนุญาตด้านจริยธรรมการวจิัย (MI-IRB) 
ไดรั้บการอนุมติัจาก คณะกรรมการดา้นจริยธรรมของมหาวทิยาลยัมหิดลแลว้ เม่ือวนัท่ี 

14 กุมภาพนัธ์ 2561  

 

ภาพที ่2.1 ขั้นตอนการยืน่ IRB 
ท่ีมา : ส านกังานคณะกรรมการจริยธรรมกาวจิยัในคน (ส านกังานคณะกรรมการจริยธรรมกาวจิยัใน
คน, 2561) 
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โดยเอกสารประกอบการยื่นแบบ เสนอโครงการวิจัย เพื่ อขอคารับรองจาก
คณะกรรมการจริยธรรมการวิจยัในคนมหาวิทยาลยัมหิดล (MU-IRB) ของนกัศึกษาบณัฑิตศึกษามี
ดงัต่อไปน้ี  

1. จดหมายนาส่งถึงประธานคณะกรรมการจริยธรรมการวจิยัคน  
2. สาเนาใบรับรองวา่ผา่นการอบรมหรือไดเ้ขา้เรียนในชัว่โมงจริยธรรมการวิจยัในคน 

(CITI Program) 
3. แบบเสนอโครงการวจิยั (Submission Form)  
4. โครงร่างวจิยั (Protocol / Proposal)  
5. เอกสารช้ีแจงผูเ้ขา้ร่วมการวิจยั (Participant information sheet) และ หนังสือแสดง

เจตนายนิยอม เขา้ร่วมการวจิยัฯ  
6. ประวติัส่วนตวั ต าแหน่ง สถานท่ีท างาน และผลงานของอาจารย์ท่ีปรึกษา และ

หวัหนา้โครงการวจิยั (Principal Investigator's Curriculum Vitae)  
7. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูล เช่น แบบสอบถาม แบบสัมภาษณ์ แนวทางการ

สัมภาษณ์หรือสังเกต  
8. เอกสารยนืยนัการชาระเงินค่าธรรมเนียมจริยธรรมการวจิยั  
โดยภายหลงัการส่งเอกสารแล้ว ทางคณะกรรมการจะทาการตรวจสอบเอกสารและ

ความถูกตอ้ง หลงัจากนั้นเม่ือไดรั้บการอนุมติัแลว้ ทางสานกังานคณะกรรมการจริยธรรมการวิจยัใน
คนมหาวทิยา ลยัมหิดล (MU-IRB) จึงทาการยนืยนัดว้ยเอกสาร 

 
 

2.3 สรุปผลการวจิัย 
จากการศึกษาปัจจยัและ ส่วนประสมทางการตลาด กบัผูบ้ริโภค ทั้ง 2 กลุ่มดว้ยวิธีการ

เก็บขอ้มูลแบบ Qualitativeโดยจะใช้การถามเป็นรูปแบบ Face-to-Face ซ่ึงขอ้มูลของกลุ่มเป้าหมาย
ทั้ง 2 กลุ่มเป็นดงัน้ี 

1. คุณพอ่คุณแม่ยคุใหม่ท่ีมีฐานะค่อนขา้งดี และมีลูกในวยั 0-5 ขวบจ านวน 30 คน  
2. บุคลากรท่ีมีอ านาจตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ ในโรงเรียนอนุบาลและเตรียมอนุบาล

ท่ีเป็นโรงเรียนเอกชนท่ีมีช่ือเสียงในระดบัหน่ึง จ านวน 10 โรงเรียน  
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2.3.1 สรุปผลการวจิัยของกลุ่มที ่1  

2.3.1.1 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มเป้าหมาย 
เน่ืองด้วยเวลาท่ีมีจ  ากดั ท าให้สามารถหากลุ่มเป้าหมายได้เพียง 18 คน

เท่านั้นและจากการส ารวจเชิงลึกไดข้อ้มูลทัว่ไปของกลุ่มเป้าหมายเป็นดงัน้ี  
1. จ านวนบุตร 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 10 คนจากทั้งหมด 18 คน มีบุตรเพียงคนเดียว 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 8 คนจากทั้งหมด 18 คน มีบุตรมากกวา่หน่ึงคน  
2. สถานทีท่ างาน 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 12 คนจากทั้งหมด 18 คนท างานในเมือง  

(ในบริเวณแนวรถไฟฟ้า) 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 6 คนจากทั้งหมด 18 คนท างานนอกเขตเมือง  

(ไกลแนวรถไฟฟ้า,ปริมณฑล) 
3. ต าแหน่งงาน 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 9 คนจากทั้งหมด 18 คนท างานประจ าในต าแหน่ง

ระดบัสูง (ผูจ้ดัการข้ึนไป) 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 9 คนจากทั้งหมด 18 คนท างานในธุรกิจของตวัเอง 
4. ประเภททีอ่ยู่อาศัย 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 14 คนจากทั้งหมด 18 คน อาศยัอยูท่ี่คอนโด 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 4 คนจากทั้งหมด 18 คน อาศยัอยูท่ี่บา้นเด่ียว 
5. รายได้เฉลีย่ 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 4 คน จากทั้ งหมด 18 คนมีรายได้อยู่ในช่วง 

60,000-100,000 บาทต่อเดือน 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 5 คน จากทั้ งหมด 18 คนมีรายได้อยู่ในช่วง 

100,000-150,000 บาทต่อเดือน 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 9 คน จากทั้งหมด 18 คนมีรายไดม้ากกวา่ 150,000 

บาทต่อเดือน 
 

 

 

 



29 

ภาพที ่2.2 รูปตวัอยา่งสินคา้ 
ท่ีมา : บริษทัแอสตา้โฟมแอนดรั์บเบอร์ จ  ากดั, 2561 (บริษทัแอสตา้โฟมแอนดรั์บเบอร์ จ  ากดั, 2561) 
 

2.3.1.2 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินค้าประเภทแผ่นรองกัน
กระแทก  

1. ถ้าพูดถึงแผ่นรองกันกระแทกส าหรับเด็ก ท่านนึกถึงสินค้าหน้าตาแบบ
ใดก่อน 3 ล าดับ ผลการสอบถามพบกว่ากลุ่มเป้าหมายจ านวน 18 คนถ้าพูดถึงแผ่นรองกันกระแทก
จะนึกถึงสินค้าอยู่ 5 รูปแบบดังนี ้

กลุ่มเป้าหมายจ านวน 6 คนนึกถึงแผน่รองกนักระแทกแบบ จ๊ิกซอวโฟม
เป็นล าดบัแรก, เส่ือรองคลานมว้นเป็นล าดบัท่ี 2 และ เบาะฟองน ้ากนักระแทกเป็นล าดบัท่ี 3  

กลุ่มเป้าหมายจ านวน 2 คนนึกถึงแผน่รองกนักระแทกแบบ จ๊ิกซอวโฟม
เป็นล าดบัแรก, เส่ือรองคลานมว้นเป็นล าดบัท่ี 2 และ แผน่ยางกนักระแทกเป็นล าดบัท่ี 3  

กลุ่มเป้าหมายจ านวน 5 คนนึกถึงแผ่นรองกันกระแทกแบบ เส่ือรอง
คลานมว้นเป็นล าดบัแรก, จ๊ิกซอวโฟมเป็นล าดบัท่ี 2 และ เบาะฟองน ้ากนักระแทกเป็นล าดบัท่ี 3 

กลุ่มเป้าหมายจ านวน 4 คนนึกถึงแผ่นรองกันกระแทกแบบ เส่ือรอง
คลานมว้นเป็นล าดบัแรก, จ๊ิกซอวโฟมเป็นล าดบัท่ี 2 และ แผน่ยางกนักระแทกเป็นล าดบัท่ี 3 

กลุ่มเป้าหมายจ านวน 1 คนนึกถึงแผน่รองกนักระแทกแบบ แผน่ยางกนั
กระแทกเป็นล าดบัแรก, เส่ือรองคลานมว้นเป็นล าดบัท่ี 2 และ จ๊ิกซอวโฟมเป็นล าดบัท่ี 3 

จ๊ิกซอวร์องคลาน เส่ือรองคลานมว้น 

เบาะฟองน ้ากนักระแทก แผน่ยางกนักระแทก 
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2. ถ้าจะต้องเลือกซ้ือสินค้าใน 3 ล าดับทีก่ล่าวมาจะเลือกซ้ือสินค้าชนิดใด 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 10 คน จาก 18 คนเลือกซ้ือ เส่ือรองคลานมว้น  
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 6 คน จาก 18 คนเลือกซ้ือ จ๊ิกซอวโฟม 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 2 คน จาก 18 คนเลือกซ้ือ เบาะฟองน ้า 
3. ท าไมถึงจะเลือกซ้ือสินค้าตัวนี้ เทยีบกบั 2 ตัวทีเ่หลือ  
กลุ่มเป้าหมายท่ีเลือกเส่ือรองคลานม้วนจ านวน 10 ให้ เหตุผลดังน้ี 

ทั้ งหมด 10 คนให้เหตุผลในทางเดียวกันคือในเร่ืองของความสะดวกสบายในการเก็บ ท าความ
สะอาดและสะดวกในการพกพา อีกทั้งยงัมีลวดลายสวยงามหลากหลายช่วยส่งเสริมพฒันาการใหลู้ก
ได ้

กลุ่มเป้าหมายท่ีเลือกจ๊ิกซอวโฟมจ านวน 6 ใหเ้หตุผลดงัน้ี 
4 คน จาก 6 คนให้เหตุผลวา่ พื้นท่ีท่ีอยู่อาศยัมีเพียงพอตอ้งการท่ีจะปูให้

เต็มพื้นท่ีให้ลูกไดส้ามารถวิ่งเล่นไดเ้ต็มท่ี โดยท่ีพ่อแม่ไม่ตอ้งกงัวล และ 2 คน จาก 6 คนให้เหตุผล
วา่ การต่อจ๊ิกซอวส์ามารถช่วยส่งเสริมพฒันาการใหลู้กได ้

กลุ่มเป้าหมายท่ีเลือกเบาะฟองน ้ า จ  านวน 2 คนให้เหตุผลดงัน้ี ทั้งหมด 2 
คน ใหเ้หตุผลทางเดียวกนัคือ ฟองน ้า ใหค้วามรู้สึกวา่จะนุ่มและปลอดภยัมากท่ีสุดกบัลูก 

4. ปกติแล้วใครในครอบครัวเป็นคนเสนอไอเดีย  และใครเป็นคนที่
ตัดสินใจซ้ือ 

กลุ่มเป้าหมายจ านวน 15 คนจาก 18 คน แม่เป็นคนเสนอไอเดียและ
ตดัสินใจซ้ือ 

กลุ่มเป้าหมายจ านวน 3 คนจาก 18 คน พ่อเป็นคนเสนอ แต่แม่เป็นคน
ตดัสินใจซ้ือ 

5. ถ้าจะซ้ือมักจะซ้ือเม่ือใด 
กลุ่มเป้าหมายทั้งหมด 16 คนจาก 18 คน จะซ้ือทนัทีหลงัจากลูกไดค้ลอด

ออกมาแลว้ 
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 2 คนจาก 18 คน จะซ้ือใน 2 เดือนสุดท้ายก่อน

คลอด 
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6. ถ้าจะซ้ือจะนึกถึงสถานที่ใดก่อนเป็นสถานที่แรก  ในการดูข้อมูลและ
ส่ังซ้ือเพราะอะไร 

กลุ่มเป้าหมายจ านวน 13 คน จาก 18 คนจะดูขอ้มูลจากทางอินเตอร์เน็ต
เป็นล าดบัแรกถึงคุณสมบติัและราคาเพื่อเปรียบเทียบกบัสินคา้อ่ืนๆ เม่ือมัน่ใจจะท าการสั่งซ้ือบน
อินเตอร์เน็ตทนัที ท่ีเห็นวา่ราคาคุม้ค่า 

กลุ่มเป้าหมายจ านวน 5 คนจาก 18 คนจะดูขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ตเป็น
ล าดบัแรกเพื่อดูขอ้มูลเร่ืองคุณสมบติัเบ้ืองตน้ จากนั้นจะคน้หาสถานท่ีจ าหน่ายหากอยู่ในบริเวณ
ใกล้เคียงหรือมีขายตามห้างสรรพสินค้าหรืองานแสดงสินค้า จะเดินทางไปเพื่อดูของจริงก่อน 
จากนั้นถึงค่อยตดัสินใจซ้ือ 

7. อะไรเป็นส่ิงทีท่ าให้เกดิความลงัเล ทีจ่ะท าให้เปลีย่นใจไม่ซ้ือสินค้า  
กลุ่มเป้าหมายจ านวน 18 คน ให้ความเห็นว่า ถ้าหากสินคา้จริงมีปัจจยั

เร่ืองของความปลอดภัย ไม่ตรงกับส่ิงท่ีได้หาข้อมูลมาก่อนก็จะเปล่ียนใจทันที เน่ืองจากความ
ปลอดภยัของสินคา้เป็นส่ิงท่ีพ่อแม่ให้ความส าคญัมากท่ีสุด ส่วนเร่ืองรองลงมาคือเร่ือง ของ ความ
คุม้ค่าของสินคา้ในเร่ืองอายุการใชง้านและประโยชน์ท่ีลูกจะไดรั้บ ส่วนเร่ืองสุดทา้ยท่ีมีอิทธิพลต่อ
การเปล่ียนใจคือเร่ืองของราคา   

2.3.1.3 ส่วนท่ี  3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  4Ps มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 

1. จากข้อมูลสินค้าเบื้องต้นในเร่ืองรูปแบบและคุณสมบัติ ท่านคิดว่า ท่าน
จะตัดสินใจซ้ือหรือไม่ อย่างไร ถ้าไม่เพราะเหตุใด 

กลุ่มเป้าหมายจ านวน 14 คน จาก 18 คน มีความสนใจในตวัสินคา้ แต่ไม่
สามารถท่ีจะซ้ือได ้เน่ืองจากลกัษณะของสินคา้ดูจะเหมาะกบัการติดตั้งแบบ Outdoor ซ่ึงทั้ง 14 คน
อาศยัอยูท่ี่ดอนโด จึงไม่คิดวา่จะเหมาะ 

กลุ่มเป้าหมายจ านวน 4 คนจาก 18 คน มีความสนใจในตวัสินค้ามาก 
เน่ืองจากมีสถานท่ีเพียงพอท่ีจะติดตั้งได ้

2. ถ้าคุณภาพของสินค้าเป็นไปตามที่กล่าวมาข้างต้น ราคาของสินค้า มี
ผลต่อการตัดสินใจหรือไม่ ถ้ามี เพราะเหตุใด ราคาประมาณเท่าไร ทีท่่านคิดว่าน่าจะเหมาะสม 

กลุ่มเป้าหมายทั้งหมด 18 คนมีความเห็นตรงกนัว่า ราคาของสินคา้มีผล
ต่อการตดัสินใจอย่างแน่นอน ซ่ึงถา้ตดัเร่ืองสถานท่ีท่ีมีผลในการตดัสินใจออกไป กลุ่มเป้าหมาย
จ านวน 10 คนใหค้วามเห็นวา่ ราคาต่อแผน่น่าจะอยูท่ี่ประมาณ 150-200 บาท อีก 8 คนท่ีเหลือคาดวา่
ราคาต่อแผน่ท่ีพึงพอใจอยูใ่นช่วง 200-250 บาท ถา้คุณภาพของสินคา้เป็นไปตามท่ีไดอ้ธิบายไว ้  
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3. ในการจัดจ าหน่าย ในกรณีที่มีขายแต่ในช่องทางออนไลน์เพียงอย่าง
เดียว ท่านสามารถซ้ือและรับสินค้าได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว  และมีการรับคืนสินค้ากรณีสินค้า
ผดิพลาดหรือเสียหาย ท่านจะสบายใจจะซ้ือในช่องทางนีห้รือไม่   

กลุ่มเป้าหมายทั้งหมด 18 คนให้ความคิดเห็นตรงกนัว่า สบายใจท่ีจะซ้ือ
ผา่นช่องทางออนไลน์ ถา้ทางบริษทัมีการการันตีว่าสามารถเปล่ียนของ หรือ คืนของได ้ถา้สินคา้มี
ปัญหา และได้มีความคิดเห็นเพิ่มเติมในเร่ืองของการให้มีการช าระสินค้าท่ีปลายทาง เพื่อจะได้
ตรวจสอบสินคา้ก่อน  

4. การบริการหลังการขาย  หรือ  การให้ส่วนลดต่าง  ๆ มีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือของท่านหรือไม่ อย่างไร 

กลุ่มเป้าหมายทั้งหมด 18 คนให้ความเห็นตรงกนัว่า โปรโมชัน่ส่วนลด
ต่างๆมีผลต่อการตดัสินใจ แต่กลุ่มลูกคา้ 14 คนท่ีมีสถานท่ีท่ีไม่เอ้ืออ านวย ถึงแมจ้ะมีโปรโมชัน่ดี แต่
ลูกคา้ไม่สามารถน าไปติดตั้งได ้ก็อาจจะไม่ซ้ือ ส่วนอีก 4 คนท่ีเหลือ ท่ีสถานท่ีพร้อมติดตั้ง มีการให้
ความเห็นเพิ่มเติมในเร่ืองการบริการติดตั้ง ฟรี เน่ืองจากลูกคา้อาจจะไม่สามารถติดตั้งเองไดถ้า้หาก
พื้นท่ีติดตั้งมีการโคง้ หรือ มีเสาขวางอยู ่ 

 
จากการส ารวจลูกคา้กลุ่มท่ี 1 จะเห็นไดว้่า สินคา้มีความน่าสนใจ แต่ยงัคงติดปัญหา

เร่ืองสถานท่ีในการจดัวางเพราะรูปลกัษณะ และความคุน้เคยของลูกคา้ มองวา่สินคา้ตวัน้ีเหมาะกบั
การติดตั้งนอกสถานท่ี  ท าให้ถึงแมว้า่จะปลอดภยัและราคาดี แต่ก็ยงัไม่สามารถจูงใจให้ซ้ือได ้ส่วน
ลูกคา้ท่ีมีสถานท่ีเพียงพอ มีความสนใจในตวัสินคา้มาก และถ้าราคาเป็นไปตามท่ีคาดไว ้และมี
บริการหลงัการขาย จะมีความสนใจซ้ือแน่นอน 

 
2.3.2 สรุปผลการวจัิยของกลุ่มที ่2 

2.3.1.1 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มเป้าหมาย 
เน่ืองด้วยเวลาท่ีมีจ  ากัด ท าให้สามารถหากลุ่มเป้าหมายได้เพียง 4 

โรงเรียนเท่านั้นและจากการส ารวจเชิงลึกกบับุคลากรท่ีเก่ียวขอ้งเช่นฝ่าย จดัซ้ือจดัหา ได้ข้อมูล
ทัว่ไปของกลุ่มเป้าหมายเป็นดงัน้ี  

 
 
 
 



33 

1. โรงเรียนมีจ านวนนักเรียน กีร่ะดับช้ัน 
จากการสอบถามพบว่าโรงเรียนทั้ ง 3 โรงเรียนนั้น มีระดับการศึกษา

ตั้งแต่ระดบัเตรียมอนุบาล ไปจนถึงมธัยมศึกษา มีเพียง 1 โรงเรียนท่ีมีระดบัการศึกษาแค่ เตรียม
อนุบาลและอนุบาลและทั้ง 4 โรงเรียนมีสนามเด็ก เล่นอยูก่ลางแจง้มีทั้ง เป็นพื้นทรายพื้นหญา้ และ 
แบบท่ีปูแผน่ยางกนักระแทกแลว้ 

2. ค่าเทอมต่อเทอมประมาณเท่าไร 
จากการหาข้อมูลในเร่ืองของราคาท่าเทอมต่อปีการศึกษาของแต่ละ

โรงเรียน ส่วนใหญ่จะอยู่ในช่วง 100,000-200,000 ต่อปี นบัว่าเป็นค่าใช้จ่ายทางการเรียนท่ีสูง และ
ทางโรงเรียนเองก็ไดรั้บการยอมรับในคุณภาพของโรงเรียนเม่ือเปรียบเทียบกบัราคา 

2.3.1.2 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในส่วนของ สินคา้ และ 
ราคา มีผลต่อการตดัสินใจเปล่ียนมาเลือกซ้ือแผน่กนั กระแทกจากEVAโฟม แทนสินคา้ตวัเก่า 

1. จากข้อมูลสินค้าเบื้องต้นในเร่ืองรูปแบบและคุณสมบัติ ท่านคิดว่า ท่าน
จะตัดสินใจซ้ือหรือไม่ อย่างไร ถ้าไม่เพราะเหตุใด 

กลุ่มเป้าหมายทั้ งหมด 4 โรงเรียน หลังจากได้ฟังอธิบายคุณสมบัติตวั
สินค้าแล้ว มีความสนใจในตวัสินค้ามากเน่ืองจาก ปัจจุบนับางโรงเรียนได้มีการใช้แผ่นยางกัน
กระแทกท่ีเป็นยาง อยู่แลว้ท่ีสนามเด็กเล่น และยงัมีปัญหาในเร่ืองของการบาดเจ็บของนกัเรียนจาก
การล้ม จึงมีความสนใจท่ีสินคา้ของเราจะสามารถแกไ้ขปัญหาจุดน้ีได้ แต่ทางโรงเรียนเป็นกงัวล
เร่ืองค่าใชจ่้าย เน่ืองจากของเดิมยงัคงใชไ้ด ้และถา้จะตอ้งร้ือออกเพื่อปูใหม่ จะมีค่าใชจ่้ายค่อนขา้งสูง
เป็นไปไดย้ากท่ีทางผูใ้หญ่ในโรงเรียนจะอนุมติั  

2. ถ้าคุณภาพของสินค้าเป็นไปตามที่กล่าวมาข้างต้น ราคาของสินค้า ใน
กรณีที่ท่านยังไม่เคยติดตั้งมีผลต่อการตัดสินใจหรือไม่  ถ้ามี เพราะเหตุใด ราคาประมาณเท่าไร ที่
ท่านคิดว่าน่าจะเหมาะสม 

กลุ่มเป้าหมายทั้งหมด 4 โรงเรียนให้ความเห็นท่ีใกลเ้คียงกนั โดยสมมุติ
ในกรณีท่ียงัไม่เคยมีการปูแผน่ยางกนักระแทก อยูท่ี่ประมาณ 80-120 บาท ต่อแผน่ 

3. ในกรณีที่ท่านได้ติดตั้ งแผ่นกันกระแทกรูปแบบอ่ืนไปแล้ว ท่านมี
ความคิดว่าจะเปลีย่นเป็นแผ่นกนักระแทกจาก EVA ในวนัข้างหน้าหรือไม่ ในราคาทีท่่านพอใจ 

กลุ่มเป้าหมายทั้งหมด 4 โรงเรียน มีความเห็นตรงกนัวา่ถา้หากถึงเวลาท่ี
จะตอ้งเปล่ียนแผน่ยางท่ีใชอ้ยู ่จะสั่งซ้ือแผน่โฟมยางกนักระแทกของเราแน่นอน  
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4. หากท่านสนใจสินค้าที่ได้แนะนาในเร่ืองคุณสมบัติไปเรียบร้อยแล้วแต่
ยงัลงัเล การจูงใจด้วยการบริการส่งและติดตั้งจะช่วยให้ท่านตัดสินใจได้ง่ายขึน้หรือไม่ 

กลุ่มเป้าหมายทั้งหมด 2 โรงเรียนให้ความเห็นวา่ การบริการส่งเป็นเร่ือง
ปกติท่ีทางบริษทัตอ้งบริการส่งและติดตั้งอยู่แล้ว จึงไม่ไดจู้งใจมากนัก แต่ถ้าเกิดมีบริการร้ือถอน
สินคา้เดิมโดยไม่มีค่าใช้จ่าย อาจจะช่วยจูงใจในการตดัสินใจซ้ือไดม้ากข้ึน แต่อีก 2 โรงเรียน ยงัคง
ยนืยนัวา่ไม่สนใจถึงแมว้า่จะร้ือถอนให้ แต่ทางโรงเรียนก็ตอ้งจ่ายค่าใชจ่้ายเพิ่มอยูดี่ จึงอยากรอใหถึ้ง
เวลาเปล่ียนของเก่ามากกวา่ 

 
 ผลสรุปจากการสอบถามกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นโรงเรียน พบวา่ทุกโรงเรียนมีความสนใจ
ในสินคา้มาก แต่ติดปัญหาตรงท่ีว่าทางโรงเรียนมีการติดตั้งพื้นแบบยางไปแลว้ ท าให้ไม่อยากเพิ่ม
ค่าใชจ่้าย แต่ถา้หากยงัไม่ไดมี้การติดตั้งใดๆ จะมีการติดต่อสั่งซ้ือกบัทางเราแน่นอน 
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บทที ่3 

แผนการตลาด 
 
 

3.1 บทวเิคราะห์และระบุ STP 
 

3.1.1 Segmentation 
ผูท่ี้ตอ้งมีการดูแลเด็กเล็กอยู่เป็นส่วนหน่ึงของการใชชี้วิตประจ าวนั และตอ้งการท่ีจะ

มองหาสินคา้เพื่อเพิ่มเติมในเร่ืองของความปลอดภยัใหก้บัเด็กๆเหล่านั้น  
 
3.1.2 Target 
ส าหรับกลุ่มเป้าหมายเราสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่ม ใหญ่ๆ คือ 

3.1.2.1 Primary target โรงเรียนอนุบาลท่ีเป็นโรงเรียนเอกชนท่ีมีช่ือเสียง
ในระดบัหน่ึงในกรุงเทพมหานคร (B2B) เช่น 

3.1.2.2 Secondary target คุณพ่อคุณแม่ยุคใหม่ท่ีมีฐานะค่อนขา้งดี และมี
ลูกในวยั 0-5 อาศยับริเวณกรุงเทพมหานคร (B2C) 

ตารางที ่3.1 ตารางยกตวัอยา่งโรงเรียนเอกชนท่ีมีช่ือเสียง 

ช่ือ ตราโรงเรียน 

โรงเรียนอนุบาลกุ๊กไก่ 
 

โรงเรียนพระหฤทยัคอนแวนต ์
 

โรงเรียนสารสาสน์วเิทศนิมิตใหม่ 
 

โรงเรียนแสงโสม 
 

โรงเรียนอนุบาลชนานนัท ์
 

โรงเรียนพระหฤทยัดอนเมือง 
 

โรงเรียนราชินีบน 
 

ท่ีมา : amarinbabyandkids, 2561 (amarinbabyandkids, 2561) 
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3.1.3 Positioning 
 

 
 

ภาพที ่3.1 การจ าลองต าแหน่งของสินคา้เทียบกบัคู่แข่งในทอ้งตลาด 
 
 จากภาพท่ี 3.1 แสดงถึงการวางต าแหน่งทางการตลาดของสินคา้เรา เทียบกบั คู่แข่งทั้ง
ทางตรงและทางออ้มในทอ้งตลาด ซ่ึงผูว้ิจยั มองถึงคุณสมบติัท่ีโดดเด่นของ EVA กนักระแทก ใน
ดา้นความยืดหยุ่น ท่ีสามารถรับแรงกระแทกไดเ้ป็นอย่างดี โดยสามารถวดัจากค่า Elasticity ได ้ถา้
เปรียบเทียบกบัคู่แข่งท่ีเป็นหญา้เทียมและแผน่ยาง จะมีความยืดหยุน่ท่ีน้อยกวา่มาก สามารถรับแรง
กระแทกไดไ้ม่ดีเท่ากบัแผ่น EVA  และในส่วนของอีกปัจจยัท่ีน ามาพิจารณาคือในเร่ืองของ สีสัน
ของสินคา้ เน่ืองจากสินคา้เป็นสินคา้ท่ีใกลชิ้ดกบัเด็ก สีสันจึงเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นตอ้งมี และจากการหา
ขอ้มูลคู่แข่งในทอ้งตลาดจะพบว่า สินคา้ท่ีสามารถสร้างสีสัน ต่างๆและน ามาติดตั้งให้เกิดความ
สวยงามได ้จะเป็นสินคา้ EVA และ ยางกนักระแทก   
 
 
 

ยืดหยุ่นต่อการกระแทก 

แข็งรับน า้หนักมาก 

สร้างสีสันได้
สวยงาม 

เน้นใช้งาน
ธรรมดา

ทัว่ไป 

EVA กนั

กระแทก 

ยางกนั

กระแทก 

หญา้

เทียม 

เบาะ

ฟองน ้ า 

(หน่วยวดั:Elasticity) 

(หน่วยวดั:ความหลากหลายของสีสนั) 
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3.2 การวเิคราะห์คู่แข่ง 

 ในทอ้งตลาดมีการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัการกนักระแทกส าหรับเด็กมากมาย ท่ี
มีทั้งวสัดุคลา้ยๆกนั และต่างวสัดุไปเลยก็มี เน่ืองมาจากวา่ปัจจุบนัเทคโนโลยมีีการพฒันามามาก ท า
ใหเ้กิดแนวความคิดท่ีจะน าวสัดุใหม่ๆมาประยุกตใ์ชก้นัมากข้ึน อีกทั้ง ยงัสามารถหาขอ้มูลไดไ้ม่ยาก 
ซ่ึงถา้ดูจากผลิตภณัฑใ์นทอ้งตลาดแลว้ เราสามารถแบ่งการวเิคราะห์คู่แข่งไดเ้ป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ 
 

3.2.1 คู่แข่งทางตรง  
 เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ในลกัษณะและรูปแบบเดียวกนั  ซ่ึงในทอ้งตลาดท่ีเห็นชัดท่ีสุด
ส าหรับผลิตภณัฑ์กนักระแทกแบบกลางแจง้ จะเป็น แผ่นกนักระแทกท่ีท ามาจากเศษยางบด ซ่ึงมี
ความแข็งแรงค่อนขา้งมาก น ้ าหนกัมาก ใชง้านไดน้าน ทนสภาพอากาศไดเ้ป็นอยา่งดี  แต่ดว้ยความ
ท่ีเป็นผลิตภณัฑจ์ากเศษยางเก่า ท าใหมี้ขอ้เสียคือ กล่ินท่ีรุนแรง และ ความแขง็กระดา้งของสินคา้ ซ่ึง
ไม่เป็นผลดีกบัการใชง้านในเด็กเล็กเท่าไรนกั เน่ืองจากสินคา้จะตอ้งถูกติดตั้งไวเ้พื่อป้องกนัอนัตราย
ท่ีเกิดจากการลม้ และ กระแทก แต่เศษยางนั้น มีความกระดา้งค่อนขา้งมาก ท าให้ยงัคงมีการบาดเจ็บ
เม่ือเกิดอุบติัเหตุอยู ่

 

ภาพที ่3.2 ภาพยางแผน่ท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาดปัจจุบนั 
ท่ีมา: บริษทั สินเจริญรับเบอร์ จ  ากดั, 2561 (บริษทั สินเจริญรับเบอร์ จ  ากดั, 2561) 
 

3.2.2 คู่แข่งทางอ้อม 
ในส่วนของคู่แข่งทางออ้มจะเป็นสินคา้ทดแทนในรูปแบบอ่ืน ท่ีสามารถช่วยในเร่ือง

ของการลดการกระแทกได้เหมือนกนั แต่เป็นรูปแบบของวสัดุอ่ืนไปเลย เช่น เบาะฟองน ้ า ท่ีจะมี
ฟองน ้ าอยู่ด้านใน หุ้มดว้ยหนังเทียมด้านนอก แต่จะไม่สามารถทนกบัสภาพอากาศภายนอกได้ดี
เท่าไร และ หญา้เทียม ท่ีมีการน ามาใชง้านกนัค่อนขา้งแพร่หลาย เพราะให้ความรู้สึกท่ีร่มร่ืน ดูเป็น
ธรรมชาติ สวยงาม แต่ถา้มองในเร่ืองคุณสมบติัในการรับแรงกระแทกถือวา่ยงัใชง้านไดไ้ม่ดี 
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ภาพที ่3.3 ภาพหญา้เทียมและเบาะฟองน ้า   
ท่ีมา: NanaGarden, 2561 (NanaGarden, 2561) 
 ดงันั้นจากการวเิคราะห์คู่แข่งทางตรงและทางออ้มแลว้ ท าใหเ้ห็นถึงช่องทางในการเขา้
สู่ตลาด โดยจะตอ้งพฒันาสินคา้ให้มีคุณสมบติัยืดหยุ่นสูงข้ึน รับแรงกระแทกได้ดีข้ึน น ้ าหนักไม่
มากจนเกินไป ติดตั้งง่าย สวยงาม ใชไ้ดต้ั้งภายในและภายนอก และ ราคาไม่แพง ก็จะสามารถเขา้ไป
แข่งขนัในตลาดกลุ่มน้ีได ้ 
 
 

3.3 บทวเิคราะห์และระบุแผนกลยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด      
(Marketing Mix) 

ตารางที ่3.2 บทวเิคราะห์และระบุแผนกลยทุธ์จ าแนกตามส่วนประสมทางการตลาด               
(Marketing Mix) 

Product เนน้พฒันาสินคา้ท่ีมีคุณสมบติัยดืหยุน่ และแขง็แรงไปพร้อมกนัโดยจะใช ้EVA เศษมาผสมกบั
วสัดุประสานเพ่ือใหไ้ดพ้ื้น EVA ท่ีมีความยดืหยุน่รับแรงกระแทกไดดี้ ประกอบเขา้กบัการใช ้
วสัดุทีเป็นยางเสริมในดา้นล่าง เพ่ือสร้างน ้ าหนกั และความแขง็แรงใหก้บั แผน่ EVA กนักระแทก  
โดยจะผลิตขนาด 60x60 cm ท่ีความหนา 20 mm  

Price คิดราคาจากการใชพ้ลงังานในการ Recycle เศษเหลือ + กบัราคาเศษ  
โดยใหร้าคายงัต ่ากวา่ราคาแผน่ยางในทอ้งตลาด ดงันั้นราคาจึงคร่าวๆประมาณ  200-250 บาท ใน
ไซส์ขนาด 60x60 cm. 

Place น าเสนอโดยตรงใหก้บัโรงเรียนอนุบาลเป็นหลกั  B2B และ เพ่ิมช่องทาง ออนไลน์ และ ออกงาน
แสดงสินคา้ ส าหรับลูกคา้ B2C  

Promotion ออกงานแสดงสินคา้ ฝากแจกใบปลิวผา่น โรงเรียนท่ีเราไดท้ าการติดตั้งพ้ืนสนามไวส่ื้อสารผา่น
ช่องทางออนไลน์ เพ่ือใหค้วามรู้ และความเขา้ใจ 
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3.4 แผนด าเนินการกลยุทธ์การตลาดจ าแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 

 เน่ืองจากมีการเพิ่มทรัพยากร เพื่อตอบสนองกบัผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีจะออกสู่ตลาด ตาม
ระยะ ท าใหต้อ้งมีการวางแผนในเร่ืองจ านวนบุคลากร และ งบประมาณท่ีเพิ่มข้ึน ดงัน้ี   
 

ตารางที ่3.3 แสดงแผนกลยทุธ์การจดัสรรทรัพยากรคนดา้นการตลาดจ าแนกตามเวลา 

 
 

ตารางที ่3.4 แสดงแผนกลยทุธ์การจดัสรรทรัพยากรเงินทางดา้นการตลาดจ าแนกตามเวลา 

 
 

 
         
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ทรัพยากรตามแผนการตลาด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

(1) ทรัพยากร"คน" (หน่วย:คน)

(1.1) ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด 1

(1.2) พนักงานฝ่ายการตลาด 1 1 1

(1.3) พนักงานฝ่าย R&D 1 1

ทรัพยากรตามแผนการตลาด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

(2) ทรัพยากร"เงิน" (หน่วย:บาท)

(2.1) งบเงินเดือนพนักงาน R&D 300,000 309,000 618270 636818 655923

(2.2) งบการจดัการช่องทางทางการตลาด

(2.2.1) Ofline 50,000    50,000       200,000     200,000     

(2.2.2) Online 20,000    2,000      2,000         2,000         2,000         

(2.3) งบการส่งเสริมทางการตลาด

(2.3.1) Ofline 5,300      10,600    10,600       15,900       15,900       

(2.3.2) Online 115000 115000 240000 240000

(2.3.3) งบเงินเดือนพนักงานขายและการตลาด 240,000 967,200 1,236,216 1,273,302 1,311,502 
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บทที ่4 

แผนกลยุทธ์ด้านเทคโนโลย ีนวตักรรม และการจัดการทรัพย์สินทางปัญญา 
 
 

4.1 บทวเิคราะห์คุณลกัษณะความเป็นนวตักรรมของผลติภัณฑ์หรือบริการหรือ
กระบวนการ 
 

4.1.1 ระดับความใหม่ของนวัตกรรม 
 นวตักรรมของสินคา้มีความใหม่ระดบัประเทศ เน่ืองจากการแปรรูปจ าเป็นตอ้งมีเศษ
เหลือจ านวนมาก และตอ้งมีความรู้ในเร่ืองการผลิต และ เคร่ืองจกัรท่ีเอ้ือต่อการผลิต ซ่ึงตอ้งลงทุน
เป็นเงินจ านวนมาก ท าใหเ้ร่ืองการน าเอาเศษ EVA มารีแปรรูปจึงไม่ไดเ้ป็นส่ิงท่ีคนอ่ืนจะนึกถึง  
 

4.1.2 ประเภทของนวตักรรม  
 Product Innovation เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีเป็นการน าเอาวสัดุท่ีเหลือใช้มาท าการผสม
และแปรรูปใหม่อีกคร้ัง ท าให้เกิดสินค้าในรูปแบบใหม่ข้ึนมา ด้วยคุณสมบัติของตวัวสัดุเองท่ี
แตกต่างจากเดิม ผวิสัมผสัจากการใชง้านก็แตกต่างจากสินคา้ท่ีมีตามทอ้งตลาดดว้ย 
 

4.1.3 แนวทางการต่อยอดการใช้ประโยชน์เชิงพาณชิย์หรือสังคม 
 เน่ืองจากเป็นการจ าหน่ายในรูปแบบของ B2B ในการเร่ิมตน้ และผูท่ี้เป็นกลุ่มเป้าหมาย
คือโรงเรียนเด็กเล็ก ซ่ึงมีกิจกรรมท่ีตอ้งท ากลางแจง้ในทุกๆวนัอยูแ่ลว้ นอกจากเราจะสามารถสร้าง
ประโยชน์เชิงพาณิชยไ์ดแ้ลว้ ยงัช่วยลดปัญหาการบาดเจ็บของเด็กท่ีก าลงัอยูใ่นวยัเรียนรู้และพฒันา
ไดอี้กดว้ย อีกทั้งการน าเอาเศษเหลือท่ีสามารถก าจดัไดย้ากมาแปรรูปส่งผลโดยตรงต่อ ปริมาณขยะ
ในสังคมท่ีจะสามารถกลบัมาสร้างมูลค่าไดอี้กคร้ัง 
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4.1.4 แผนกลยุทธ์ด้านการจัดการปกป้องและการหาประโยชน์ด้านทรัพย์สินทาง

ปัญญา 

 เน่ืองจากแผน่กนักระแทกจากเศษ EVA ยงัเป็นสินคา้ท่ียงัไม่มีในทอ้งตลาด จึงสามารถ
ท่ีจะจดทะเบียนทรัพยสิ์นทางปัญญาให้กบัผลิตภณัฑ์น้ีได ้ซ่ึงเราเป็นทั้งผูผ้ลิตและจดัจ าหน่าย ท าให้
สามารถข้ึนทะเบียนทรัพยสิ์นทางปัญญาไดห้ลายอยา่ง สามารถแบ่งเป็นคร่าวๆได ้2 ประเภท 

4.1.4.1 ทรัพยสิ์นทางปัญญาในส่วนของสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์
ตารางที ่4.1 ทรัพยสิ์นทางปัญญาในส่วนของสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์

 
4.1.4.2 ทรัพยสิ์นทางปัญญาในส่วนของกระบวนการ 

ตารางที ่4.2 ทรัพยสิ์นทางปัญญาในส่วนของกระบวนการ 

  

 ซ่ึงจากทรัพยสิ์นทางปัญญาท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้สามารถจะท าให้เราสามารถขายสินคา้
น้ีภายในประเทศไทยไดแ้ต่เพียงผูเ้ดียว เป็นการสร้างก าแพงท่ีจะสามารถป้องกนัคู่แข่ง ท่ีจะเขา้มา
แยง่ส่วนแบ่งการตลาดไดเ้ป็นอยา่งดี 

PROCESS IP HOW LONG WHERE COST 

ออกแบบเคร่ืองหมาย
การคา้  

เคร่ืองหมายการคา้ 10 ปี + THAILAND 3,600 

ออกแบบบรรณจุภณัฑ ์ สิทธิบตัรการออกแบบ  10 ปี  THAILAND 7,500 

ออกแบบผลิตภณัฑ ์ สิทธิบตัรการออกแบบ  10 ปี  THAILAND 7,500 

ภาพโฆษณา และ ค า
โฆษณาต่างๆ  

copyright lifetime WORLD 
WIDE 

 

PROCESS IP HOW LONG WHERE COST 

ส่วนผสมท่ีใชใ้นการ
ผลิต  

ความลบัทางการคา้    - 

กระบวนการท่ีใชใ้นการ
ผลิต  

ความลบัทางการคา้   - 
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4.1.5 แผนด าเนินการด้านการจัดการทรัพย์สินทางปัญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 

 เร่ิมตน้จากจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้เป็นล าดบัแรกเน่ืองจากเป็นกระบวนการท่ีใช้
ระยะเวลาค่อนขา้งนาน และระหวา่งนั้นก็ท าการออกแบบ Packaging และรูปแบบของสินคา้ และท า
การจดทะเบียนทรัพยสิ์นทางปัญญาในเร่ืองของ สิทธิบตัรการออกแบบในส่วนของบรรณจุภณัฑ ์
และ ตวัสินคา้ จากนั้นจึงเร่ิมร่างความลบัทางการคา้ เพื่อใชป้กป้องในเร่ืองของส่วนผสมท่ีใชใ้นการ
ผลิต และ ขั้นตอนในการผลิตท่ีเป็นรูปแบบท่ีเราคิดข้ึนมาเอง เอกสารความลบัทางการคา้น้ีจะใชก้บั
บุคลากรภายในองคก์ร เพื่อเป็นสัญญาต่อกนัวา่จะไม่เอาความลบัขององคก์รไปเผยแพร่ต่อสาธารณะ 
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บทที ่5 

แผนบริหารจัดการทมีและองค์กร 
 
 

5.1 บทวิเคราะห์และระบุประเภททรัพยากรด้านทีมและองค์กรที่จ าเป็นเพ่ือสนับสนุน
ธุรกจิ 
 เน่ืองดว้ยองคก์รของเราเป็นองคก์รขนาดเล็ก มีจ  านวนบุคลากรในแต่ละหน่วยงานไม่
มากเหมือนองค์กรขนาดใหญ่ เราจึงมีการวางโครงสร้างองค์กร(Organization Chart) อยูใ่นลกัษณะ
แบน (Flat) ซ่ึงการวางโครงสร้างขององคก์รแบบน้ีนั้นท าให้เกิดขอ้ดีในการท างานมากมาย ไม่วา่จะ
เป็น 

- สายบงัคบับญัชาไม่ยาวท าให้การตดัสินใจโครงการ หรือ ปัญหาต่างๆ เป็นไปดว้ย
ความรวดเร็ว 

- มีความใกล้ชิดกับผู ้บริหารระดับสูง ท าให้เกิดความสนิทสนม และเกิดเป็น
วฒันธรรมท่ีดีไดไ้ม่ยาก 

- และเน่ืองจากมีความใกลชิ้ดกบัผูบ้ริหาร ท าให้เม่ือมีการถ่ายทอดค าสั่ง หรือการสั่ง
การใดๆ ท าใหโ้อกาสผดิเพี้ยน ค่อนขา้งนอ้ย  
 
 

5.2 โครงสร้างองค์กรและสถานะบุคลากรและบทบาทหน้าที ่  

 
ภาพที ่5.1 Organization Structure ของบริษทั แอสตา้โฟมแอนด์รับเบอร์ จ  ากดั 
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โครงสร้างขององคก์ร จะแบ่งออกเป็น  3 ส่วนหลกัๆ คือ  
 
5.2.1 ส่วนของ โรงงาน (Manufacturing) 
ในส่วนของโรงงานนั้นสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ส่วนกวา้งๆ คือ Production และ 

Quality Control Production จะมีหน่วยงานต่างๆมากมายท่ีอยู่ภายใตส่้วนน้ีเน่ืองจากรูปแบบของ
ธุรกิจเป็นแบบผลิต จึงมีบุคลากรในส่วนของการผลิตมากกวา่ส่วนอ่ืนๆ เช่น 

แผนกวางแผน : ท่ี จะต้องมี คุณสมบัติ  จบป ริญญาตรีในสาขาวิชาท่ี เก่ี ยวกับ
อุตสาหกรรม เช่นวศิวกรรมอุตสาหการ ซ่ึงจะตอ้งมีประสบการณ์ในการท างานทางดา้นการวางแผน
ไม่นอ้ยกวา่ 2 ปี 

แผนกแปรรูป:  ตอ้งการบุคลากรท่ีมีระดบัการศึกษาตั้งแต่ ปวช. ข้ึนไปในสาขาวิชา
เก่ียวกบัอุตสาหกรรม และมีคุณสมบติัเป็นผูน้ า เพื่อมาดูแลเก่ียวกบักระบวนการผลิตและแปรรูป   

Quality Control: บุคลากรท่ีมีระดบัการศึกษาตั้งแต่ ปวช. ข้ึนไปในสาขาวิชาเก่ียวกบั
อุตสาหกรรม มี ประสบการณ์ดา้นการตรวจสอบคุณภาพมาก่อนไม่นอ้ยกวา่ 1 ปี เพราะจะเป็นส่วน
ท่ีท าการตรวจสอบคุณภาพตั้งแต่วตัถุดิบขาเขา้ จนถึงสินคา้ส าเร็จรูปก่อนจดัส่ง  

 
5.2.2 ส่วนของส านักงาน (Office) 
ในส่วนของ ส านกังาน จะมีหน่วยงานต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
Account:  บุคลากรท่ีมีระดับการศึกษาตั้ งแต่ ปวช . ข้ึนไปในสาขาบัญชี และมี

ประสบการณ์ดา้นบญัชีไม่นอ้ยกวา่ 2ปี เพื่อมาดูแลเร่ืองบญัชีและการเงิน 
Purchase: บุคลากรท่ีมีระดับการศึกษาตั้ งแต่ ปวช . ข้ึนไปในทุกๆสาขา และมี

ความสามารถในการเจรจาไดเ้ป็นอย่างดี เพื่อมาดูแลเร่ืองการจดัซ้ือ ทั้งวตัถุดิบ และวสัดุส้ินเปลือง
ต่างๆท่ีตอ้งใช ้

HR: บุคลากรท่ีมีระดบัการศึกษาตั้งแต่ปริญญาตรีข้ึนไปในทุกๆสาขาท่ีเคยท างานดา้น 
HR อยา่งน้อย 5 ปีหรือมีความสามารถในการพฒันาบุคลากร เพื่อเขา้มา พฒันา และดูแลสวสัดิการ
ต่างๆของบุคลากรทั้งโรงงาน 

Sale & Marketing:  บุคลากรท่ีมีระดบัการศึกษาตั้งแต่ ปวช. ข้ึนไปในทุกๆสาขา ท่ี
สามารถส่ือสารเป็นภาษาองักฤษได ้และมีความสามารถในการพูดคุย 
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5.2.3 ส่วนของการพฒันาธุรกจิ (Business Development) 

 ส่วนของ การพฒันาธุรกิจ จะเป็นหน่วยงานท่ีดูแล เก่ียวกบัการน าเอาเทคโนโลยี ใหม่ 
และองค์ความรู้ใหม่ๆเขา้มาแทนท่ี ระบบเก่า เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการท างานให้กบัทุกๆแผนก 
นอกจากน้ียงัเป็นส่วนท่ีดูแลในเร่ืองการขยายไลน์  Product  ออกไปเพื่อขยายการเติมโตทางธุรกิจ 
และเป็นการกระจายความเส่ียงไปพร้อมกนั 

 
 
ภาพที ่5.2 โครงสร้างของแผนกท่ีมีการต่อยอดจากธุรกิจเดิม 
 
 จึงต้องมีการรับบุคลากรเข้ามาด าเนินกิจกรรมในหน่วยงาน R&D เพิ่มเติม ซ่ึง
คุณสมบติัท่ีเหมาะสมคือระดบัปริญญาตรีข้ึนไป ในสาขาวิศวกรรมศาสตร์หรือสถาปัตยกรรมท่ีมี
ความสามารถตามท่ีองคก์รตอ้งการ เพื่อออกแบบ และพฒันา 
 จากการท่ีขยายกระบวนการผลิตเพื่อท่ีจะรองรับ การผลิตสินคา้แผ่นรองกนักระแทก
จากเศษ EVA ท าให้จ  าเป็นตอ้งวางแผนในการเพิ่มบุคลากรในดา้นต่างๆซ่ึงเราไดว้างระยะของการ
เพิ่มก าลงัคนเอาไวด้งัน้ี 

ระยะส้ัน : เพิ่มบุคลากรในดา้นการผลิตเพื่อรองรับการทดลองท าผลิตภณัฑ์ตวัอยา่งให้
ไดคุ้ณสมบติัดีท่ีสุด 3 อตัรา พนกังานขายและการตลาด 1 อตัรา และเพิ่มแผนก R&D เพื่อพฒันาใน
ดา้นของ Product design และ Packaging design อีก 1 อตัรา  

ระยะกลาง : เพิ่มบุคลากรในดา้นการตลาด ระดบัผูจ้ดัการและระดบัปฏิบติังานรวมกนั 
2 อตัรา เพื่อสร้างฐานการขายและการท าการตลาดใหแ้ขง็แรงท่ีสุด และเพิ่มบุคลากรดา้นการผลิตใน
ระดบัแรงงานอีก 3 อตัราเพื่อรองรับกบัจ านวนยอดขายท่ีเพิ่มมากข้ึน 

R&D 
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ระยะยาว : เพิ่มบุคลากรดา้น R&D อีก 1 อตัรา และบุคลากรดา้นการตลาดอีก 1 อตัรา 
เพื่อพฒันารูปแบบของผลิตภณัฑ์ต่อไปให้ตอบโจทยใ์นกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็น B2C ตามแผนการตลาดท่ี
ไดว้างไว ้จะท าใหส้ามารถเป็นแบรนดท่ี์ติดตลาดในประเทศไทยได ้

 
5.2.4 รายช่ือทมีผู้บริหารและต าแหน่ง 

 

 นายศิวะเรศ ศรีธนาอมร   กรรมการผูจ้ดัการ 

 นายศุภกร ประเสริฐประศาสน์  ผูจ้ดัการการตลาด 
 

 เน่ืองจากผูว้ิจยัไดมี้การขยายธุรกิจโดยต่อยอดจากธุรกิจเดิม ท าใหผู้ว้จิยัตอ้งการท่ีจะใช้
ทรัพยากร ในดา้นงานทัว่ๆไป จากบริษทัท่ีมีอยูเ่ดิม  เช่น บญัชี จดัซ้ือ บุคคล เป็นตน้  มีเพียงแค่ฝ่าย
การตลาดท่ีจ าเป็นจะต้องสรรหาบุคลากรท่ีสามารถดูแลในด้านน้ีได้เข้ามาเพิ่ม ซ่ึงทางผูว้ิจยัได้
มองเห็นถึงความสามารถในการดูแลดา้นการตลาดของคุณศุภกร ท าให้อยากจะชวนมาร่วมงาน   ซ่ึง
ทั้งน้ีทั้งนั้น เม่ือมีการเพิ่มปริมาณงานให้กบัทั้งทรัพยากรบุคคลเดิมและต าแหน่งใหม่ จึงท าให้ตอ้งมี
การก าหนดหนา้ท่ีและความรับผดิชอบใหม่อีกคร้ัง ดงัน้ี 
 

ตารางที ่5.1 ตารางสรุปหนา้ท่ีการท างานของแต่แผนก 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าทีแ่ละความรับผดิชอบ 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 1 

1. ก าหนดกลยทุธ์และแผนการด าเนินงานของทั้งองคก์รทั้งใน
ระยะสั้น ระยะยาว 
2. บริหารองคก์รใหเ้ป็นไปตามแผนท่ีวางเอาไว ้
3. บริหารจดัการดูแลองคก์รและพนกังานทุกคนในองคก์ร 

2. ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ 
 

1 

1.รับผดิชอบในการก าหนดมาตรฐานสินคา้ขาเขา้และขาออก 
เพ่ือใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานท่ีทางบริษทัก าหนดไว ้เพ่ือใหไ้ม่
เกิดปัญหาต่อสินคา้ 
2.รับผดิชอบในการตดัสินใจเร่ืองขอราคาสินคา้ขาเขา้ 
3. บริหารตน้ทุนในการซ้ือใหเ้กิดก าไรแก่องคก์รมากท่ีสุด 

3. ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชีและการเงิน 1 

1. รับผิดชอบและดูแลในส่วนของการบริหารจดัการภาพรวม
ทางบญัชีของบริษทัทั้งหมด 
2. รับผิดชอบและดูแลในส่วนของการบริหารจดัการภาพรวม
ทางการเงินของบริษทั 
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ตารางที ่5.1 ตารางสรุปหนา้ท่ีการท างานของแต่แผนก (ต่อ) 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าทีแ่ละความรับผดิชอบ 

4. ผูจ้ดัการฝ่ายบุคคล 1 

1. สรรหาบุคลากรใหไ้ดคุ้ณสมบติัตรงตามความตอ้งการ 
2. ดูแลเร่ืองผลตอบแทนและสวสัดิการใหก้บัพนกังานทุกคน 
3. พฒันาบุคลากรในองคก์รใหมี้องคค์วามรู้มากข้ึนสามารถ
ปฏิบติังานไดมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน 

5. ผูจ้ดัการฝ่ายวางแผนการผลิต 1 
1.วางแผนการผลิตใหเ้กิดความลงตวัและสามารถผลิตสินคา้
ไดท้นัเวลาตามความตอ้งการของตลาด 
2. ติดตามการผลิตใหอ้ยใูนกรอบเวลาท่ีไดว้างไว ้

6. ผูจ้ดัการฝ่ายแปรรูป 1 
1.ผลิตสินคา้ใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
2.ผลิตสินคา้ใหท้นัเวลา 

7. ผูจ้ดัการฝ่ายควบคุมคุณภาพ 1 
1.ตรวจสอบคุณภาพของสินคา้และกระบวนการใหเ้กิดความ
เสียหายทั้งกบัองคก์รและลูกคา้ใหน้อ้ยท่ีสุด 

 
 

5.3 แผนด าเนินการกลยุทธ์ด้านการจัดการทมีและองค์กรตามกรอบเวลาและความ
ต้องการใช้ 
 เน่ืองจากทางเราเป็นโรงงานผูผ้ลิตเองดว้ยท าให้จะตอ้งมีการจดัการวางกลยุทธ์ในเร่ือง
ของทีมในส่วนของการผลิตดว้ย ซ่ึงการวางโครงสร้างของบุคลากรท่ีดี จะช่วยควบคุมค่าใชจ่้าย และ
ท าใหธุ้รกิจเติบโตไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ซ่ึงเราจะวางแผนจดัการทีมไดด้งัน้ี 

ตารางที ่5.2 แสดงบทสรุปแผนกลยทุธ์การจดัสรรทรัพยากรคนจ าแนกตามเวลา 

ทรัพยากรบุคคล ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

1.การตลาด      

   1.1. ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด - 1 - - - 

   1.2. พนกังานฝ่ายขายและ
การตลาด 

1 1 1 - - 

2.พฒันาองคก์ร      

   2.1 R&D 1 - 1 - - 

3.การผลิต      

   3.1 พนกังานดา้นการผลิต 3 3 - - - 
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ตารางที ่5.3 แสดงบทสรุปแผนกลยทุธ์การจดัสรรทรัพยากรเงินทางดา้นคนจ าแนกตามเวลา 

  

จะเห็นได้ว่าไดมี้การค่อยๆเพิ่มจ านวนบุคลากรอย่างช้าๆในแต่ละปี เพื่อให้สามารถ
รองรับกบัยอดขายจะท่ีเขา้มาอยา่งสมเหตุสมผล ถา้หากมีการรับพนกังานมากเกินไปตั้งแต่แรกจะท า
ให้มีค่าใชจ่้ายท่ีสูงเกินไป เส่ียงต่อการขาดสภาพคล่อง แต่ถา้หากรับพนกังานชา้เกินไป อาจจะท าให้
เกิดการล่าช้าในการท างาน ไม่สอดคลอ้งกบักลยุทธ์การตลาดท่ีไดว้างไว ้อาจจะส่งผลต่อความพึง
พอใจของลูกคา้ก็เป็นได ้

 
 

5.4 ค่าตอบแทนอ่ืนๆ  
- บริษทัจะสนับสนุน ค่าใช้จ่ายในการเดินทางให้กบัพนักงานดา้นการตลาด ท่ีตอ้งมี

การออกนอกสถานท่ีเดือนละประมาณ 4000 บาท ซ่ึงจะรวมอยูใ่นเงินเดือนเรียบร้อยแลว้ 
- พนกังานขายจะไดร้ายไดพ้ิเศษ (commission) จ านวน 1% ของยอดขายท่ีขายได ้ต่อ

เดือน 
- พนกังานทุกคนจะไดรั้บ โบนสัตามผลประกอบการของบริษทัหลงัหักค่าใชจ่้ายทุก

อยา่งเรียบร้อยแลว้ 
 
 
 
 
 

 

ทรัพยากรบุคคล ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
1.การตลาด      

   1.1. ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด - 40000 - - - 

   1.2. พนกังานฝ่ายขายและการตลาด 20000 20000 20000 - - 

2.พฒันาองคก์ร      

   2.1 R&D 25000 - 25000 - - 

3.การผลิต      

   3.1 พนกังานดา้นการผลิต (315 B) 24180 24180 - - - 
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บทที ่6 

แผนบริหารจัดการการผลติ/บริการ 
 
 

6.1 บทวเิคราะห์และระบุประทรัพยากรทีเ่กีย่วข้องและจ าเป็นเพ่ือจัดการผลติ/บริการ 
 บริษัทแอสต้าโฟมแอนด์รับเบอร์จ ากัด ท่ีพื้นฐานเป็นบริษัทผลิตและจัดจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์จาก EVA โฟมอยูแ่ลว้ มีทุนจดทะเบียนอยูท่ี่ 5,000,000 บาท ซ่ึงแต่เดิมบริษทัมีทรัพยากร
ท่ีเป็นประโยชน์ต่อการท างานอยูแ่ลว้ ท าให้เราสามารถใชส้ถานท่ีท่ีมีในการสร้างแบรนด์ SEVA ได้
เลย แต่มีการเพิ่มเติมบางส่วนเท่านั้ นให้สอดคล้องกับ แบรนด์ท่ีจะเป็นส่วนขยายของธุรกิจ ซ่ึง
สามารถแบ่งออกเป็น  2 ส่วนคือ ส่วนของสถานท่ีท างาน และ ส่วนของการผลิต 
 

6.1.1 สถานที่ท างาน   
 ในส่วนของสถานท่ีท างาน จะมีการจดัสรร ส่วนหน่ึงของออฟฟิตปัจจุบนั ใหเ้ป็นส่วน
ของการท า R&D และการตลาด  ซ่ึงการตกแต่งจะตอ้งมีความทนัสมยั และ เอ้ือต่อการสร้างแรง
บนัดาลใจและความคิดสร้างสรรค์ ซ่ึงทั้ งผนัง โต๊ะ เก้าอ้ี โซนนั่งเล่นจะต้องถูกออกแบบมาให ้
บุคลากรสามารถใช้ประโยชน์ไดอ้ย่างเต็มท่ี  นอกจากน้ีตอ้งมีการเพิ่มเติมในเร่ืองห้องประชุม เล็ก 
และใหญ่ เพื่อสะดวกต่อการคุยงานมากข้ึน ซ่ึงทั้งหมดน้ีเราจะใช้บริการจาก Outsource ทั้งหมดใน
การออกแบบการตกแต่งภายใน  นอกจากน้ียงัตอ้งมีการจดัสรรพื้นท่ีท างานเพิ่มเติมในเร่ืองอุปกรณ์
ส านักงานทั่วไปเช่น โต๊ะ เกาอ้ี คอมพิวเตอร์ ส าหรับพนักงานในส่วนผลิตท่ีใช้ในการทดลอง
ทดสอบ  
 

6.1.2 การผลติ 
 ในส่วนของการผลิต จะมีการจดัสรรพื้นท่ีใหม่ ส าหรับเคร่ืองจกัร ท่ีใช้ส าหรับการ
พฒันาผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเดิมทางโรงงานยงัพอมีพื้นท่ีเหลือใช้ภายในโรงงานประมาณ  40% จึงท าให้
สามารถน ามาจดัสรรใหม่ให้เกิดประโยชน์ได ้โดยไม่ตอ้งมีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติมมากนกัในเร่ืองสถานท่ี 
แต่จ าเป็นต้องเพิ่มเติมในเร่ืองระบบเช้ือเพลิงท่ีต้องเช่ือมต่อมายงัจุดท่ีวางเคร่ืองจักรเพิ่มเพราะ
จ าเป็นต้อง Outsource ผู ้เช่ียวชาญด้านการวางระบบในโรงงานเพราะเป็นส่ิงท่ีอันตรายมาก  
นอกจากน้ีตอ้งมีค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือเคร่ืองจกัรใหม่เพื่อท าการทดสอบและทดลองอีก   
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ตารางที ่6.1 แสดงค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนทั้งหมดจากการปรับปรุงสถานท่ีท างานส่วนอาคารส านกังาน 

 
 

ตารางที ่6.2 แสดงค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนทั้งหมดจากปรับปรุงสถานท่ีท างานและกระบวนการผลิตใน
โรงงาน 

 
 
 
 
 
 

1. จดทะเบียนบริษทั 0 คร้ัง 30,000 0

2. คา่ตกแต่งส านักงาน 1 คร้ัง 200,000 200,000

3.1 โตะ๊พร้อมเกา้อ้ี 6 ชุด 5,500 33,000

3.2 ชั้นวางเอกสาร 6 ตู้ 5,000 30,000

4.1 เคร่ืองคอมพิวเตอร์ Laptop 6 เคร่ือง 12,000 72,000

4.2 โทรศพัทต์ั้งโตะ๊ 6 เคร่ือง 690 4,140

4.3 เคร่ืองปร้ิน 2 เคร่ือง 10000 20,000

4.4 เคร่ืองใช้ส านักงานเบด็เตลด็ 1 - 10,000 10,000

369,140

4. อุปกรณ์ส านักงาน

รวม

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน

3. เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน

ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน

(บาท) (บาท)

1 คา่ต่อเติมปรับปรุงพ้ืนท่ีโรงงานผลิต 1 คร้ัง 200,000 200,000

2 คา่วางระบบเคร่ืองจกัร 1 คร้ัง 150,000 150,000

3 คา่เคร่ืองจกัรและอุปกรณ์การผลิต

3.1 เคร่ืองทดสอบแรงดึง 1 เคร่ือง 200,000 200,000

4 คา่เบด็เตลด็การผลิต 30,000

580,000

รายการ จ านวน หน่วย

รวม
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6.2 บทวเิคราะห์และระบุแผนกลยุทธ์ด้านการผลติ/บริการ 
 บริษทัมีเป้าหมายท่ีจะแปรรูปเศษเหลือจากกระบวนการ เพื่อน ากลบัมาสร้างประโยชน์
อีกคร้ัง โดยบริษทัยงัคงยึดหลกัของการควบคุมคุณภาพ ถึงแมว้า่วตัถุดิบท่ีน ามาผลิตจะเป็นเศษของ
เหลือใชก้็ตาม ท าให้กลยุทธ์ของบริษทัคือการผลิตเองทั้งหมด ตั้งแต่การคดัเลือกวตัถุดิบขาเขา้ท่ีเรา
จะตอ้งมีการตรวจสอบคุณภาพก่อน  ตลอดจนการควบคุมคุณภาพก่อนส่งมอบ เพื่อให้ไดสิ้นคา้ท่ี
คุณภาพดีท่ีสุด ไปถึงมือลูกคา้ และเราจะใช้พนักงานของเราเองทั้งหมดไม่ใช้ Outsource เลย เพื่อ
ปกป้องความลบัทางการคา้ดว้ย   
 

6.2.1 ขั้นตอนการผลติ 
     

 
 
 

ภาพที ่6.1 แสดงขั้นตอนในการท างาน 

 

น าเศษเหลือใช้มาแยกเอาเศษหินและดินทีแ่ข็งและอาจจะส่งผลเสียต่อ

เคร่ืองจักรออกโดยการเขย่าร่อน 

แยกสีเศษเหลือให้เป็นสีโทนเดียวกนั 

น าเศษทีผ่่านการคัดแยกแล้ว เข้าสู่กระบวนการป่นให้เป็นเศษเลก็ๆให้เหลือ
ขนาด 2-5 mm. 

ผ

น าเศษป่นของเศษ EVA เข้าสู่เคร่ืองจักรทีใ่ช้งานการผสม 
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ภาพที ่6.1  แสดงขั้นตอนในการท างาน (ต่อ) 
 

เติมสารผสาน เพ่ือให้เกดิการจับตัวของเศษอกีคร้ังกบัสารประเภท Polymeric 

Materials ในอตัราส่วน 1:1 และ 3:1 

น าเศษทีถู่กผสมเรียบร้อยแล้วเข้าสู่กระบวนการอดัแน่น ให้เกดิเป็นช้ินงานใน

แม่พมิพ์ร้อนทีอุ่ณหภูมิ 150-170 องศาเซลเซียส 

ตรวจสอบคุณภาพของสินค้าตามหลกัมาตรฐานของ TIS ก่อนเกบ็เข้า

คลงัสินค้า 
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6.2.2 ขั้นตอนการส่งมอบและติดตั้ง 

 
 
ภาพที ่6.2 แสดงขั้นตอนการส่งมอบและติดตั้ง 

ลงพืน้ทีต่รวจสอบขนาดพืน้ทีจ่ริงของลูกค้า 

ให้ค าแนะน า และ ประเมินค่าใช้จ่ายให้ลูกค้าเบื้องต้น 

ตรวจสอบจ านวนและสีทีลู่กค้าต้องการ 

ล าเลยีงใส่รถเพ่ือท าการส่งมอบไปยงัลูกค้า 

ท าการร้ือถอนทีป่รับปรุงสถานทีข่องลูกค้าเบื้องต้น ให้สามารถติดตั้งผลติภัณฑ์

ของเราได้ 

ท าการติดตั้งพืน้ที่ 

ส่งมอบงาน และ ติดตามดูแลรักษาตามเง่ือนไขทีต่กลงกนั 
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6.3 แผนด าเนินการกลยุทธ์การจัดการผลติ/บริการจ าแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
ตารางที ่6.3 แผนด าเนินการกลยทุธ์การจดัการผลิต/บริการจ าแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 

ทรัพยากรตาม
แผนการผลติ 

ปีที ่0 
 

ปีที ่1 
 

ปีที ่2 
 

ปีที ่3 
 

ปีที ่4 
 

ปีที ่5 
 

1) วตัถุดิบ
ทางตรง 

- 56,000 222,000 388,000 567,000 732,000 

2) ค่าแรงใน
การวจิยัและ
การผลิต  

- 712,791 1,761,221 1,897,818 1,998,943 2,058,101 

4) ค่าไฟฟ้า+
เช้ือเพลิง 

- 100,000 480,000 480,000 480,000 480,000 

5) ค่าน ้า - 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 
6)ค่าเส่ือมราคา -   42,957 42,957 42,957 42,957 42,957 
7) ค่าจา้ง 
Outsource  

- - 100,000 
ค่าการตลาด 

100,000 
 

200,000 
 

200,000 
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บทที ่7 

แผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุ้มค่าโครงการลงทุน 
 
 

7.1 เงินลงทุน  
 เงินลงทุนส าหรับผลิตภณัฑ์แผ่นรองกนักระแทกจากเศษเหลือในกระบวนการผลิต 
“SEVA” ประกอบด้วย เงินลงทุน ในสินทรัพย์ถาวร ค่าใช้จ่ายก่อนการด า เนินงานและเงินทุน
หมุนเวยีน โดยมีรายละเอียดดงัแสดงใน ตารางท่ี 7.1 ดงัน้ี 
 

ตารางที ่7.1 แสดงรายละเอียดของเงินลงทุนในโครงการ 

 
 
 
 
 
 
 

รายการ มูลค่า

1.1 อุปกรณ์ส านักงานและเฟอร์นิเจอร์ 159,140               

1.2 เคร่ืองทดสอบแรงดึง 200,000               

1.4 การปรับปรุงพ้ืนท่ีโรงผลิต 150,000               

1.5 งานโครงสร้างส านักงานและตกแต่งส านักงาน 400,000               

2.1 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 1,600                    

2.3 การจดทะเบียนสิทธิบตัรการออกแบบบรรจุภณัฑแ์ละผลิตภณัฑ์ 15,000                  

3. เงินทนุหมนุเวียน 374,260               

รวมมูลค่าการลงทุน 1,300,000            

1. เงินลงทนุในสินทรัพยถ์าวร

2. คา่ใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน
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7.2 แหล่งทีม่าของเงินทุน  
 แหล่งท่ีมาของเงินทุนส าหรับผลิตภณัฑ์ จะใช้เงินลงทุนจากส่วนของเจา้ของกิจการ 
100% โดยไม่มีการกู้ยืมจากสถาบนั การเงินแต่ใดๆ  ซ่ึงบริษทัฯจะใช้ก า ไรสะสมเป็นเงินทั้งส้ิน  
1,300,000 บาทในการลงทุนและ ยงัคงสัดส่วนการถือหุ้นไวใ้นรูปแบบเดิม รายละเอียดสัดส่วนการ
ถือหุน้ จ านวนหุน้และมูลค ่าการลงทุน แสดงในตาราง 7.2 
 

ตารางที ่7.2 แสดงรายละเอียดของเงินลงทุนในโครงการ 

 
 
 

7.3 สมมติฐานเพ่ือการจัดท าแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการ  
 ส าหรับผลิตภณัฑ์แผน่รองกนักระแทกจากเศษ EVA เหลือใช ้มี การประมาณการจาก
รายไดแ้ละตน้ทุนในการด า เนินงาน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 7.3.1 ค่าเส่ือมราคาคิดโดยวิธีแบบเส้นตรง ตามอายุของสินทรัพยถ์าวรโดยประมาณ 5 
ปี โดยไม่มีการคิดค่าซาก 
 7.3.2 ใหเ้ครดิตการช า ระเงินใหแ้ก่ลูกหน้ีการคา้เป็นระยะเวลา 30 วนั  
 7.3.3 ไดรั้บเครดิตการช า ระเงินจากเจา้หน้ีการคา้เป็นระยะเวลา 30 วนั  
 7.3.4 ก าหนดให้อตัราเงินเฟ้อเพิ่มข้ึนร้อยละ 1.9 ต่อปี (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 
2560)  
 7.3.5 อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือนก าหนดให้เพิ่มข้ึนร้อยละ 3 ต่อปี  
 7.3.6 อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคลร้อยละ 20 ต่อปี (กรมสรรพากร, 2559)  
 
 
 
 
 

ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวนหุ้น สัดส่วน เงินลงทุน

1 บ.แอสตา้โฟมแอนดรั์บเบอร์ จ  ากดั 13,000 100.00% 1,300,000

13,000 100.00% 1,300,000รวม



57 

 7.3.7 บริษทัมีการค านวณ WACC โดยใช้วิธี CAPM โดย risk free rate หาไดจ้ากการ 
น าอตัราผลตอบแทนพนัธบตัรรัฐบาลอายุ 5 ปี มาเฉล่ีย ส่วน market return ห าไดจ้าก market capใน 
ตลาดหุน้ยอ้นหลงั 1 ปี ส่วนค ่า beta อา้งอิงจาก Hamada equation ท่ีไม่มีการกูเ้ลย ก าหนดใหค้ ่า beta 
มีค่า เท่ากบั 1 โดยใชสู้ตร CAPM ในการหา WACC ดงัน้ี  
 rs = rRF + bL(rM-rRF)  
   rs = 2.189% + (1)(10.03%-2.189%)  
 rs = 10.03%     ดงันั้น WACC จึงมีค่าเท่ากบั 10.03%  
 7.3.8 คิด Gross Profit ใหก้บัช่องทางการจดัจ า หน่ายผา่นหา้งสรรพสินคา้ อยูท่ี่ 50%  
 
 

7.4 ประมาณการรายได้ 
 ของบริษทัแอสตา้โฟมแอนด์รับเบอร์ จ  ากดั มีรายไดจ้ากการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ โดยมี
รายละเอียดดงัตารางท่ี 7.3 ดงัน้ี 
 

ตารางที ่7.3 แสดงรายไดจ้ากการขายแต่ละช่องทางตั้งแต่ปีท่ี 1-5 

 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ราคาขาย (บาท) 150 150 150 150 150

จ านวนขาย (ช้ิน) 5,600 11,200 16,800 18,200 18,200

รวมรายได้จากการขาย 840,000 1,680,000 2,520,000 2,730,000 2,730,000

ราคาขาย (บาท) - 200 200 200 200

จ านวนขาย (ช้ิน) - 5,500 7,700 16,500 27,500

รวมรายได้จากการขาย - 1,100,000 1,540,000 3,300,000 5,500,000

ราคาขาย (บาท) - 200 200 200 200

จ านวนขาย (ช้ิน) - 11,000 22,000 27,500 33,000

รวมรายได้จากการขาย - 2,200,000 4,400,000 5,500,000 6,600,000

รวมรายได้จากการขาย(60%) - 1,320,000 2,640,000 3,300,000 3,960,000

รวมปริมาณการขาย (ช้ิน) 5,600 22,200 38,800 62,200 78,700

รวมรายได้จากการขายสุทธิ 840,000 3,000,000 5,160,000 9,330,000 12,190,000

B-B 

B-C

ทางอ้อมกบัลูกค้า B-C 
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7.5 การประมาณต้นทุน 
 

ตารางที ่7.4 แสดงตน้ทุนสินค ้าต่อหน่วยของผลิตภณัฑแ์ผน่รองกนักระแทกจากเศษ EVA 

  

ตารางที ่7.5 แสดงตน้ทุนค่าขนส่ง 

 
 
 

7.6 การประเมนิค่าใช้จ่ายในการบริหารและการตลาด 
 

ตารางที ่7.6 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานรอบ 5 ปี  

 
 
 

 

 

 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ตน้ทนุการผลิตทางตรง 10                                   10                  10                   10                   10                   10                      

ตน้ทนุ Packaging 30.00                             30.00             25.00              23.00              21.00              20.00                

รวม 40.00                             40.00             35.00              33.00              31.00              30.00                

ประมาณการต้นทุน
รายการ  ราคา (บาท) ต่อหน่วย

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

การขนส่ง (รถยนตบ์ริษทั) 24,000                           52,988          53,995           55,021           56,066           

การขนส่ง (ไปรษณีย)์ - 137,500        192,500         412,500         687,500         

รวม 24,000                           190,488        246,495         467,521         743,566         

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

เงินเดือน 540,000          1,276,200     1,854,486     1,910,121     1,967,424     

เงินคา่ประกนัสงัคม 18,000             27,000          27,000          27,000          27,000          

เงินโบนัส - 45,000          106,350        154,541        159,177        

รายไดพิ้เศษ (commission) จ านวน 1% จากยอดขาย 8,400               30,000          51,600          93,300          121,900        

คา่ตรวจสอบบญัชี 36,000             36,000          36,000          36,000          36,000          

คา่ใช้จ่ายส านักงาน 121,600          485,000        485,000        485,000        485,000        

คา่ใช้จ่ายในการขนส่ง 24,000             190,488        246,495        467,521        743,566        

รวม 748,000          2,089,688     2,806,931     3,173,482     3,540,067     
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ตารางที ่7.7 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายทางการขายและการตลาด ปีท่ี 1 - ปีท่ี 5 

 
 
 

7.7 งบก าไรขาดทุน 
 

ตารางที ่7.8 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุนปีท่ี 1 – ปีท่ี 5 

 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

คา่การออกงานแสดงสินคา้ 50,000          50,000          200,000        200,000        

คา่พิมพใ์บปลิว 5,300               10,600          10,600          15,900          15,900          

คา่โฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ 15,000          15,000          40,000          40,000          

คา่การจดัท าเวบ็ไซต์ 20,000             2,000             2,000             2,000             2,000             

คา่แรกเขา้ห้างสรรพสินคา้ - 100,000 100,000 - -

คา่จา้ง Agency ทางการตลาด - 100,000 100,000 200,000 200,000        

รวม 25,300             277,600        277,600        457,900        457,900        

     รายไดจ้ากการขายสินคา้ 840,000 3,000,000 5,160,000 9,330,000 12,190,000

 หัก - ต้นทนุขายสินค้า -378,791 -1,405,451 -1,977,582 -2,646,298 -3,100,640

 หัก - ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองจักร -35,000 -35,000 -35,000 -35,000 -35,000

ก าไรขั้นต้น 426,209 1,559,549 3,147,418 6,648,702 9,054,360

หัก – ค่าใช้จ่ายในการบริหาร -748,000 -2,089,688 -2,806,931 -3,173,482 -3,540,067

หัก – ค่าใช้จ่ายในการขาย -25,300 -277,600 -277,600 -457,900 -457,900

หัก - ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร
และการขาย

-7,957 -7,957 -7,957 -7,957 -7,957

ก าไรจากการด าเนินการ -355,048 -815,696 54,930 3,009,364 5,048,436

หัก - ดอกเบีย้จ่าย 0 0 0 0 0

ก าไรก่อนหักภาษเีงินได้นิติบุคคล -355,048 -815,696 54,930 3,009,364 5,048,436

     หัก – ภาษีเงินได้นิติบคุคล 0 0 -10,986 -601,873 -1,009,687

ก าไรสุทธิ -355,048 -815,696 43,944 2,407,491 4,038,748

     หัก – เงินปันผลจ่าย 0 0 0 0 0

ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล -355,048 815,696-                    43,944                      2,407,491 4,038,748

ก าไรสะสม -355,048 -1,170,744 1,126,800-                 1,280,691 5,319,439

รายได้

ปีที ่5รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4
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7.8 งบดุล 
 

ตารางที ่7.9 แสดงประมาณการงบดุล ปีท่ี 1 – ปีท่ี 5 

 
 
 
 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

เงินสดและเงินสดในธนาคาร 374,260 -42,939 -1,074,729 -1,269,358 698,973 4,453,113

ลูกหน้ีการคา้ -                  69,041 246,575 424,110 766,849 1,001,918

สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั -                  44,800 155,400 256,080 385,640 472,200

วตัถุดิบคงคลงั -                  22,400 77,700 128,040 192,820 236,100

รวมสินทรัพย์หมนุเวียน 374,260 93,303 -595,054 -461,128 2,044,282 6,163,331

สินทรัพยถ์าวร 909,140 909,140 909,140 909,140 909,140 909,140

คา่เส่ือมราคาสะสมเคร่ืองจกัร -                  -35,000 -70,000 -105,000 -140,000 -175,000

คา่ใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600 16,600

คา่เส่ือมราคาสะสม -                  -7,957 -15,914 -23,871 -31,828 -39,785

รวมสินทรัพย์ไม่หมนุเวียน 925,740 882,783 839,826 796,869 753,912 710,955

รวมสินทรัพย์ 1,300,000 976,086 244,772 335,741 2,798,194 6,874,286

เงินกูร้ะยะสั้น -                  -                  -                  -                  -                  -                 

เจา้หน้ีการคา้ -                  31,134 115,517 162,541 217,504 254,847

หน้ีสินหมนุเวียนอ่ืน -                  -                  -                  -                  -                  -                 

รวมหนี้สินหมนุเวียน -                  31,134            115,517          162,541          217,504          254,847        

เงินกูร้ะยะยาว -                  -                  -                  -                  -                  -                 

หน้ีสินไมห่มนุเวียนอ่ืน -                  -                  -                  -                  -                  -                 

รวมหนี้สินไม่หมนุเวียน -                  -                  -                  -                  -                  -                 

รวมหนีสิ้น -                  31,134 115,517 162,541 217,504 254,847

ทนุหุ้นสามญั 1,300,000 1,300,000 1,300,000 1,300,000 1,300,000 1,300,000

ก าไรสะสม -                  (355,048)        (1,170,744)     (1,126,800)     1,280,691 5,319,439

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,300,000 944,952 129,256 173,200 2,580,691 6,619,439

รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 1,300,000 976,086 244,772 335,741 2,798,194 6,874,286

หนีสิ้นไม่หมุนเวียน

สินทรัพย์

สินทรัพย์หมุนเวียน

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น

หนีสิ้นหมุนเวียน
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7.9 กระแสเงินสดของโครงการ (Free Cash Flow) 
 

ตารางที ่7.10 แสดงงบกระแสเงินสด ปีท่ี 0 -ปีท่ี 5 

 
 
 
 
 
 
 
 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ก าไรจากการด าเนินงาน -                  -355,048 -815,696 54,930 3,009,364 5,048,436

คา่เส่ือมราคาเคร่ืองจกัร -                  35,000 35,000 35,000 35,000 35,000

คา่เส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย -                  7,957 7,957 7,957 7,957 7,957

เจา้หน้ีการคา้ -                  31,134 84,383 47,024 54,963 37,343

ลูกหน้ีการคา้ -                  -69,041 -177,534 -177,534 -342,740 -235,068

สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั -                  -44,800 -110,600 -100,680 -129,560 -86,560

วตัถุดิบคงคลงั -                  -22,400 -55,300 -50,340 -64,780 -43,280

ดอกเบ้ียจ่าย -                                        -                            -                            -                            -                            -   

ภาษีนิติบคุคล -                                        -                            -   -10,986 -601,873 -1,009,687

     กระแสเงินสดจากการด าเนินการรวม -                  -417,199 -1,031,791 -194,629 1,968,331 3,754,140

     เงินลงทนุในสินทรัพยถ์าวร -909,140                       -                            -                            -                            -                            -   

     เงินลงทนุก่อนการด าเนินงาน -16,600                       -                            -                            -                            -                            -   

     กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม -925,740                       -                            -                            -                            -                            -   

เงินสดจากการกูย้มืธนาคาร                       -                         -                            -                            -                            -                            -   

เงินสดรับจากการออกหุ้นทนุ 1,300,000 -                          -                            -                            -                            -   

เงินสดจ่ายปันผล -                                        -                            -                            -                            -                            -   

     กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม 1,300,000 -                          -                            -                            -                            -   

กระแสเงินสดสุทธิ 374,260 -417,199 -1,031,791 -194,629 1,968,331 3,754,140

บวก + กระแสเงินสดตน้งวด                       -              374,260 -42,939 -1,074,729 -1,269,358 698,973

กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 374,260 -42,939 -1,074,729 -1,269,358 698,973 4,453,113

กระแสเงินสดจากการด าเนินการ

กระแสเงินสดจากการลงทุน

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน
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7.10 ผลตอบแทนการลงทุน  
ผลตอบแทนการลงทุนของบริษทั แอสตา้โฟมแอนด์รับเบอร์ จ  ากดั จะพิจารณาโดย 

การเปรียบเทียบ เงินลงทุนทั้งหมดท่ีตอ้งเสียไปกบัผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บจากการลงทุนในดา้นต่างๆ 

ดงัตารางท่ี 7.11 

 

ตารางที ่7.11 แสดงผลตอบแทนการลงทุนส าหรับผลิตภณัฑแ์ผน่รองกนักระแทกจากเศษ EVA 

รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ  
(Net Present Value: NPV)  

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของ
กระแส เงินสดรับ (จ่าย) สุทธิ
ตลอดอาย ุโครงการ  

1,448,541.51 

อตัราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return: IRR)  

ผลตอบแทนระหวา่งกระแส
เงิน สดรับแต่ละปี ตลอดอาย ุ
โครงการและจ านวนสินเช่ือ  

 
25.29% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period)  

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการ 
จะไดรั้บเงินทุนคืนทั้งหมด  

4.16 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการ
จะไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมด
โดยคิดเป็นมูลค่าปัจจุบนั 

4.39 

 
 จากตารางท่ี 7.11  พบวา่ ผลิตภณัฑ์แผน่รองกนักระแทกจากเศษ EVA ตรา “SEVA” มี
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เป็นบวกโดย มีมูลค่าเท่ากบั 1,448,541.51 บาท ซ่ึงมี มูลค่าน้อยกว่าเงิน
ลงทุน นอกจากน้ียงัมีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 25.29% และมี ระยะเวลาคืนทุน 
(Payback Period) อยู่ท่ีประมาณ 4 ปี 2 เดือน และ ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback 
Period) อยูท่ี่ประมาณ 4 ปี 5 เดือน 
 เม่ือพิจารณาผลตอบแทนท่ีจะได้รับจากการลงทุนในด้านมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net 
Present Value: NPV) อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) และระยะเวลาคืนทุน 
(Payback Period) แสดงว่าธุรกิจน้ีอาจจะไม่คุม้ค่ากบัการลงทุนเท่าไรนกัในดา้นผลตอบแทน และ 
ระยะเวลาคืนทุน แต่ถา้มองในมุมท่ี ยงัไงเศษเหลือเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนเป็นประจ าและเป็นขยะให้กบั
สังคม เราสามารถจะสร้างมูลค่าจากเศษเหลือได ้จึงมองวา่โครงการน้ีน่าลงทุน 



63 

7.11 การวเิคราะห์ผลกระทบต่อการเปลีย่นแปลงของโครงการ 
 การวิเคราะห์ผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของโครงการนั้นเป็นการศึกษาว่า เม่ือ 
สถานการณ์ในการด าเนินโครงการไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้จะมีผลต่อผลตอบแทนการลงทุน 
ในโครงการอยา่งไรบา้งและโครงการน้ียงัน่าลงทุนอยูห่รือไม่  
 ส าหรับบริษทัแอสตา้โฟมแอนด์รับเบอร์ จ  ากดั  ไดท้  า การศึกษาการเปล่ียนแปลงของ 
ปัจจยัท่ีคาดวา่ หากเกิดข้ึนแลว้จะส่งผลกระทบต่อผลก าไรอยา่งไรบา้ง  

กรณีท่ี 1 ยอดขายปกติ  
กรณีท่ี 2 ยอดขายลดลง 20%   
กรณีท่ี 3 ยอดขายเพิ่มข้ึน 20%  
 

ตารางที ่7.12 แสดงผลตอบแทนการลงทุนของบริษทัแอสตา้โฟมแอนด์รับเบอร์ จ  ากดั เม่ือมีการ
เปล่ียนแปลงดา้นราคาขาย, ยอดขายและตน้ทุนสินคา้ 

การเปลีย่นแปลงของโครงการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ยอดขายปกติ 840,000 3,000,000 5,160,000 9,330,000 12,190,000 

ยอดขายลดลง 20% 672,000 2,400,000 4,128,000 7,464,000 9,752,000 

ยอดขายเพิ่มข้ึน20% 1,008,000 3,600,000 6,192,000 11,196,000 14,628,000 
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บทที ่8 

แผนบริหารจัดการความเส่ียง 

 
 
8.1 บทวเิคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
 การท าธุรกิจ ย่อมมาพร้อมกบัความเส่ียงท่ีมีโอกาสเกิดข้ึนไดทุ้กเม่ือ ไม่ว่าจะเป็นใน
เร่ืองของการผลิต ในเร่ืองการตลาด เร่ืองการเงิน และท่ีส าคญัเร่ืองคน ซ่ึงทั้งหมดน้ีลว้นส่งผลเสีย
ให้กับองค์กรได้ทั้ งส้ิน แต่หากเราสามารถเตรียมแผนรองรับความเส่ียงไว้ล่วงหน้า จากการ
คาดการณ์ และคิดกลยุทธ์ตอบโต ้ก็จะสามารถท าให้เราพลิกวกิฤตให้เป็นโอกาสได ้และยงัคงสร้าง
ผลตอบแทนได ้ท่ามกลางความเส่ียงนั้นๆ เราสามารถแบ่งประเภทของความเส่ียงไดค้ร่าวๆดงัน้ี 

• ความเส่ียงดา้นการผลิต (Production Risk) 
• ความเส่ียงดา้นการตลาด (Market Risk) 
• ความเส่ียงดา้นการเงิน (Financial Risk) 
• ความเส่ียงดา้นทรัพยากรบุคคล (Human resource Risk) 
 
8.1.1 ความเส่ียงด้านการผลติ (Production Risk) 

 เน่ืองจากรูปแบบธุรกิจเป็นทั้งผูผ้ลิตดว้ย ท าให้มีโอกาสจะเกิดความเส่ียงจากการผลิต
ได ้ไม่วา่จะเป็นเร่ือง 

- เคร่ืองจกัรท่ีมีการเส่ือมสภาพจากการใชง้านในทุกวนัๆ 
- ความเส่ียงจากระบบไฟฟ้าสาธารณะ ท่ีอาจจะท าใหเ้คร่ือง Break Down ได ้
- ความเส่ียงจากการท่ีวตัถุดิบมีส่ิงปนเป้ือน ท าใหเ้คร่ืองจกัรเสียหาย 
- วตัถุดิบอาจจะไม่เพียงพอถา้ในวนัขา้งหนา้สินคา้เป็นท่ีนิยม 
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8.1.2 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 
 ในภาวะปัจจุบนัท่ีมีการแข่งขนักนัในตลาดค่อนขา้งสูง และมีสินคา้ทดแทนจ านวน
มาก อีกทั้งเทคโนโลยีท าให้ทุกคนสามารถเขา้ถึงขอ้มูลของคู่แข่งไดง่้าย ท าให้มีโอกาสจะเกิดความ
เส่ียงไดใ้นเร่ือง 

- เทรนการเลือกซ้ือและใชสิ้นคา้เปล่ียนไป เป็นวสัดุประเภทอ่ืน 

- การถูกลอกเลียนแบบ จากคู่แข่ง 
 

8.1.3 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
 การท าธุรกิจท่ีตอ้งมีการซ้ือขายมกัจะมีปัญหาเร่ืองการหมุนเวียนของเงินบ่อยๆ ซ่ึง
ความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดใ้นเร่ืองเงินมีดงัน้ี 

- ลูกคา้ผดินดัช าระหน้ี ท าใหข้าดสภาพคล่องได ้

- ราคาวตัถุดิบเปล่ียนแปลง ท าใหผ้ลก าไรลดลง หรือ อาจจะขาดทุน 

- ค่าแรงมีการปรับตวั 
 

8.1.4 ความเส่ียงด้านทรัพยากรบุคคล (Human resource Risk) 
 ในทุกๆองคก์รลว้นขบัเคล่ือนดว้ยคนอยา่งเล่ียงไม่ได ้และในสถานการณ์อุตสาหกรรม
ไทยในปัจจุบนั มีปัญหาเร่ืองแรงงานระดบัปฏิบติัการอย่างมาก  ท าให้องค์กรขบัเคล่ือนไม่ไดต้าม
เป้าหมาย 

- พนกังานลาออกกะทนัหนั ท าใหไ้ม่สามารถเตรียมบุคลากรทนแทนไดท้นั 

- พนกังานน าความลบัขององคก์รไปบอกคู่แข่ง หรือเผยแพร่ 

- พนกังานมีปัญหากนัภายในท าใหง้านอาจจะติดขดัได ้
 
 

8.2 บทวเิคราะห์และระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแก้ไขกรณเีผชิญความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
 เน่ืองจากความเส่ียงท่ีไดป้ระเมินไว ้ยงัเป็นส่ิงท่ียงัไม่เกิดข้ึน แต่สามารถจะเกิดข้ึนได้
ตลอดเวลา การก าหนดแนวทางการป้องกนัความเส่ียงจึงเป็นหนทางท่ีจะช่วยให้องค์กร เกิดผล
กระทบกบัความเส่ียงนั้นน้อยท่ีสุด ซ่ึงการบริหารความเส่ียงในแต่ละดา้นนั้น จะแบ่งออกได้เป็น
ระยะสั้น กลาง และ ยาว ดงัน้ี 
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8.2.1 การบริหารความเส่ียงด้านการผลติ (Production Risk) 
 ระยะส้ัน 
 มีการติดต่อกบัเจา้ของเคร่ืองจกัรอย่างต่อเน่ืองใน เร่ืองของการดูแลรักษา และวิธีการ
ดูแลรักษาพร้อมใหบุ้คลากรขององคก์รมาเรียนรู้วธีิการท างาน 
 ระยะกลาง 
 มีการมอบหมายงานให้ฝ่ายซ่อมบ ารุงคอยตรวจสอบประสิทธิภาพการท างานของ
เคร่ืองจกัรเบ้ืองตน้อย่างต่อเน่ืองเพื่อป้องกนัการ Break Down ของเคร่ืองจกัรแบบกะทนัหัน และ
ด าเนินการเปล่ียนอะไหล่ทนัทีท่ีอนัเก่าเส่ือมสภาพ   
 ระยะยาว 
 ให้จดัเตรียมคู่มือเคร่ืองจกัร และวิธีการซ่อมบ ารุงตามข้อบงัคบัของ ISO9001:2015 
อยา่งละเอียดเพื่อใหอ้งคก์รสามารถด าเนินการแกไ้ขไดเ้อง 
 เตรียมศึกษาคน้ควา้สูตรท่ีมีต้นทุนใกล้เคียงกับการใช้เศษเหลือ เพื่อมาทดแทนเศษ
เหลือท่ีอาจจะไม่เพียงพอในอนาคต ประกอบกบัการเปิดรับซ้ือเศษโฟมเก่าจากโรงงานแห่งอ่ืน 
 

8.2.2 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 
 ระยะส้ัน 
 เน้นการส่ือสารและการขายให้เกิดการแพร่หลาย และรู้จกัให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้
เพื่อท่ีจะสามารถกา้วน าผูต้ามให้ไกลท่ีสุด ก่อนท่ีคู่แข่งจะเร่ิมตามมา พร้อมทั้งหาหน่วยงานของทาง
ภาครัฐ มาใหก้ารสนบัสนุนและรับรองในตวัสินคา้เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความมัน่ใจท่ีจะเลือกซ้ือ 
 ระยะกลาง 
 สร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีจดจ า ให้ลูกคา้นึกถึงเราถา้พูดถึงเร่ืองแผน่รองกนักระแทก เป็น
อนัดบัแรก 
 ระยะยาว 
 สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เพื่อให้เกิดความรักต่อแบรนด์ และคืนประโยชน์สู่สังคม
ดว้ยการท า CRM เพื่อให้เกิดกระแส จดจ า และบอกต่อ จะท าให้แบรนด์และตวัสินคา้ อยู่ไดแ้มว้่า
เวลาจะเปล่ียนไป 
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8.2.3 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
 ระยะส้ัน 
 บริหารจดัการสต๊อกวตัถุดิบ ให้เพียงพอต่อออเดอร์ท่ีจะเขา้มา ไม่สต๊อกเยอะเกินไป 
และท าขอ้ตกลงกบัลูกคา้ในเร่ือง Credit term ให้ชดัเจน ป้องกนัปัญหา หน้ีศูนย ์ และปรับวิธีการคิด
ค่าแรงใหก้บัพนกังานหากมีการเปล่ียนแปลงค่าแรง 
 บริหารเงินหมุนเวียนให้ไม่เกิดการขาดสภาพคล่องเน่ืองจากช่วงแรกๆของการเร่ิมท า
การตลาดจะมีค่าใชจ่้ายในการส่ือสารทางการตลาดค่อนขา้งเยอะ และยงัมีค่าใชจ่้ายท่ีเกิดจากการน า
สินคา้เขา้สู่หา้งสรรพสินคา้อีก ถา้เกิดค่าใชจ่้ายมากเกินไปท่ีจะเขา้หา้งสรรพสินคา้ อาจจะตอ้งเปล่ียน
แผนมามุ่งเป้าทางการตลาดออนไลน์มากกว่าเดิม และเลือกห้างสรรสินคา้ท่ีมีแนวโน้มจะขายดี
เท่านั้น 
 ระยะยาว 
 ท า contact กบั supplier ในเร่ืองของการ Fix ราคาวตัถุดิบ ให้ไม่เปล่ียนตามราคาตลาด 
หรือท าขอ้ตกลงสั่งซ้ือในจ านวนท่ีเยอะ แต่ทยอยเรียกเขา้ทีละส่วน และ ช าระเงินทีละส่วน   
 ท า contact กบัพนกังานในเร่ืองผลตอบแทนเป็นรายเดือน เพื่อไม่ให้กระทบกบัค่าแรง
ท่ีถูกปรับ 
 

8.2.4 ความเส่ียงด้านทรัพยากรบุคคล (Human resource Risk) 
 ระยะส้ัน 
 ผกูสายสัมพนัธ์กบับริษทัท่ีจดัหาบุคลากรให ้ใหส้ามารถส่งคนมาทนแทนไดท้นัท่วงที   
 สร้างบทลงโทษท่ีรุนแรง กบัพนกังานท่ีน าความลบัไปเผยแพร่ 
 ระยะยาว 
 ท าสัญญาจ้างกับพนักงาน ในเร่ืองโทษของการลาออกจากงานกะทันหัน เพื่อให้
พนกังานตระหนกัถึงผลเสียท่ีอาจจะเกิดกบัตวัเองหากผดิสัญญา 
 ท าสัญญาความลบัทางการคา้ กบัพนกังานเพื่อป้องกนัการน าขอ้มูลไปเผยแพร่ 
 สร้างความสามคัคีกนัภายในองคก์รผา่นการท ากิจกรรมต่างๆ เพื่อลดปัญหาท่ีจะอาจจะ
เกิดข้ึนระหวา่งพนกังานดว้ยกนั 
 
 
 
 
 
 



68 

 
บรรณานุกรม 

 
 
ขจรรุ่งศิลป์, ด. ส. (2553). ผลของการเรียนรู้จากกิจกรรมปฏิบติัจริงท่ีมีต่อทกัษะทางคณิตศาสตร์. 

Journal of Education, 40-49. 
จนัทร์ฉายรัศมี, ว. (2554). การเลือกโรงเรียนอนุบาลของผู้ปกครองเดก็ปฐมวยัในเครือจิมโบรี เพลย์ 

แอนด์มิวสิค. กรุงเทพมหานคร: มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวโิรฒ. 
บริษทั สินเจริญรับเบอร์ จ  ากดั. (2561, เมษายน 14). Home: Larmmin Rubber Flooring. Retrieved 

from Larmmin Rubber Flooring: https://www.larmmin.com/  
บริษทัแอสตา้โฟมแอนด์รับเบอร์ จ  ากดั. (2561, กุมภาพนัธ์ 10). made-to-order: astafoam. Retrieved 

from Astafoam Web Site: https://astafoam.com/made-to-order/ 
บริษทัแอสตา้โฟมแอนด์รับเบอร์ จ  ากดั. (2561, กุมภาพนัธ์ 5). our-product: แอสต้าโฟมแอนด์รับ

เบอร์. Retrieved from แอสตา้โฟมแอนด์รับเบอร์: https://astafoam.com/our-product/ 
ลุงหมอขอพกัร้อน. (2561, กุมภาพนัธ์ 20). Pantip: Playground Around The World : พืน้ท่ีเลก็ๆของ

เดก็ๆบนโลกใบนี ้ท่ีผู้ใหญ่เอาหัวใจใส่เข้าไปด้วย. Retrieved from Pantip: 
https://pantip.com/topic/33779141 

วงศปั์ญญเวช, ศ. (2553). ปัจจัยทางการตลาดท่ีมผีลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีนอนของ. 
กรุงเทพมหานคร: มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ. 

ส านกังานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.). (2561, กุมภาพนัธ์ 15). ทีดีอาร์ไอ ภายใต้
โครงการแผนงานสนับสนุนวิชาการเพ่ือการขบัเคล่ือนระบบสวสัดิการ. Retrieved 
from ส านกังานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.): 
http://www.youtube.com/watch?v=XH-1S5t7SdE 

ส านกังานคณะกรรมการจริยธรรมกาวจิยัในคน. (2561, กุมภาพนัธ์ 5). E-learning: ส านักงาน
คณะกรรมการจริยธรรมกาวิจัยในคน. Retrieved from ส านกังานคณะกรรมการ
จริยธรรมกาวจิยัในคน: http://www.ohrs.nrct.go.th/E-learnin 

Airbus. (2018, March 20). Newsroom: www.airbus.com. Retrieved from http://www.airbus.com: 
http://www.airbus.com/newsroom/press-releases/en/2018/02/easa-issues-single-
production-organisation-approval-to-airbus-he.html 

 



69 

บรรณารุกรม (ต่อ) 
 
 
amarinbabyandkids. (2561, กุมภาพนัธ์ 9). education: campus-star. Retrieved from campus-star: 

https://campus.campus-star.com/education/39051.html 
Asta foam and rubber co., ltd. (2560). ข้อมลูปริมาณ EVA ในแต่ละวนั. กรุงเทพมหานคร: Asta 

foam and rubber co., ltd. 
Contracting & General Trading Ltd. (2018, March 25). logistic-services: excellenceunited-iq.com. 

Retrieved from excellenceunited-iq.com: https://excellenceunited-
iq.com/index.php/logistic-services 

NanaGarden. (2561, เมษายน 14). สนามเดก็เล่น ปูหญ้าเทียม: NanaGarden. Retrieved from 
NanaGarden: https://www.nanagarden.com/product/191645, 
https://www.kaidee.com/product-125272043/) 

Palange, N. (2561, Febuary 20). Massachusetts State Inspections: What you need to know: vfauto. 
Retrieved from vfauto.com: http://vfauto.com/massachusetts-state-inspections-what-
you-need-know/ 

Poter, M. E. (1980). Competitive Strategy. New York: Free Press. 
shadiparty. (2018, March 20). Single Service: shadiparty.com. Retrieved from shadiparty.com: 

http://shadiparty.com/service/exhibition-management-companies-in-jabalpur/ 
yellowpages. (2561, มีนาคม 10). บริการธุรกิจ: yellowpages. Retrieved from yellowpages: 

http://yellowthai.yellowpages.co.th/business/service-mind/ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



70 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



71 

 

ภาคผนวก ก 
ส าเนาใบรับรองว่าผ่านการอบรม CITI Program 

 
ภาพที ่ก.1 ส าเนาใบรับรองวา่ผา่นการอบรม CITI Program 
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ภาคผนวก ข 

การรับรองจากคณะกรรมการจริยธรรมการวจิัยในคน 

 
 

ภาพที ่ข.1 เอกสารรับรองจากคณะกรรมการจริยธรรมการวจิยัในคน 
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ภาคผนวก ค 

แบบการสัมภาษณ์การค้นคว้าอสิระ 
 
 

เร่ือง  โอกาสทางธุรกิจและปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือแผน่EVAกนักระแทกรูปแบบใหม่ของ
ผูบ้ริโภคในพื้นท่ี กรุงเทพมหานคร 

 
แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจยั เร่ือง โอกาสทางธุรกิจและปัจจยัท่ีมี

ผลต่อการเลือกซ้ือแผน่EVAกนักระแทกรูปแบบใหม่ของผูบ้ริโภคในพื้นท่ี กรุงเทพมหานคร  
ซ่ึงมีวตัถุประสงคห์ลกั คือ  
1. ศึกษาปัจจยัและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชสิ้นคา้แผน่กนั

กระแทกจาก EVA โฟม ในกลุ่มลูกคา้ผูใ้ชง้าน (User)  
2. ศึกษาปั จจัยและส่ วนประสมทางการตลาด ท่ี มี อิท ธิพล ต่อทัศนคติของ

ผูป้ระกอบการในเลือกใชสิ้นคา้แผน่กนักระแทกจาก EVA โฟมแทนท่ีแผน่ยางกนักระแทกแบบเดิม  
การศึกษาน้ีเป็นส่วนของของการศึกษาในระดบัปริญญาโท สาขา ภาวะผูป้ระกอบการ

และนวตักรรม วิทยาลัยการจดัการ มหิดล  ผูศึ้กษาใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการให้ขอ้มูล
ประกอบการศึกษาความเป็นไปไดท้างธุรกิจและแนวทางการพฒันาแบบจ าลองธุรกิจดงักล่าว  ทั้งน้ี
ผูศึ้กษาจะเก็บขอ้มูลดงักล่าวจะเป็นความลบัและใช้เพื่อการศึกษาเท่านั้น โดยแบบสัมภาษณ์ มี 2 
ส่วนใหญ่ๆ คือ แบบสอบถามส าหรับ กลุ่มลูกคา้แบบ B2B และ แบบสอบถามส าหรับกลุ่มลูกคา้
แบบ B2C 

ผูศึ้กษาหวงัเป็นอยา่งยิ่งวา่จะไดรั้บความร่วมมือจากท่าน และขอขอบพระคุณยิ่งมา ณ 
โอกาสน้ี  

 
ส่วนของกลุ่มลูกค้าผู้ใช้งาน (User) : เน้ือหาในการสอบถามจะแบ่งออกมาเป็น  3  ส่วนยอ่ยคือ 

 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
  2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
  3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  
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1. ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มเป้าหมาย 
 1.1 จ านวนบุตร และ อายุ 
 1.2 สถานท่ีท างาน 
 1.3 ต าแหน่งงาน 
 1.4 ประเภท/ลกัษณะการอยูอ่าศยั 
 1.5 รายไดเ้ฉล่ีย 

2. พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค  
 2.1 ถ้าพูดถึงแผ่นรองกนักระแทกส าหรับเด็ก ท่านนึกถึงสินคา้หน้าตาแบบใดก่อน 3 
ล าดบั 
 2.2 ถา้จะตอ้งเลือกซ้ือสินคา้ใน 3 ล าดบัท่ีกล่าวมาจะเลือกซ้ือ สินคา้ชนิดใด 
 2.3 ท าไมถึงจะเลือกซ้ือสินคา้ตวัน้ี เทียบกบั 2 ตวัท่ีเหลือ  
 2.4 ปกติแลว้ใครในครอบครัวเป็นคนเสนอไอเดีย และใครเป็นคนท่ีตดัสินใจซ้ือ 
 2.5 ถ้าจะซ้ือมกัจะซ้ือเม่ือใด (เช่นซ้ือฝากตอนคลอด หรือซ้ือใช้เองตั้งแต่ในลูกอยู่ใน
ครรภ ์หรือหลงัคลอด) 

2.6 ถา้จะซ้ือจะนึกถึงสถานท่ีใดก่อนเป็นสถานท่ีแรก ในการดูขอ้มูลและสั่งซ้ือ เพราะ
อะไร 

2.7 อะไรเป็นส่ิงท่ีท าใหเ้กิดความลงัเล ท่ีจะท าใหเ้ปล่ียนใจไม่ซ้ือสินคา้ 
 

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้า  (สอบถามหลงัจาก
อธิบายสินคา้กรณีศึกษา) 
 3.1 จากข้อมูลสินค้าเบ้ืองต้นในเร่ืองรูปแบบและคุณสมบัติ  ท่านคิดว่า ท่านจะ
ตดัสินใจซ้ือหรือไม่ อยา่งไร ถา้ไม่เพราะเหตุใด 
 3.2 ถ้าคุณภาพของสินค้าเป็นไปตามท่ีกล่าวมาข้างตน้ ราคาของสินคา้ มีผลต่อการ
ตดัสินใจหรือไม่ ถา้มี เพราะเหตุใด ราคาประมาณเท่าไร ท่ีท่านคิดวา่น่าจะเหมาะสม 

 3.3 ในการจดัจ าหน่าย ในกรณีท่ีมีขายแต่ในช่องทางออนไลน์เพียงอย่างเดียว ท่าน
สามารถซ้ือและรับสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวกและรวดเร็ว และมีการรับคืนสินคา้กรณีสินคา้ผิดพลาดหรือ
เสียหาย ท่านจะสบายใจจะซ้ือในช่องทางน้ีหรือไม่ 

 3.4 การบริการหลงัการขาย หรือ การให้ส่วนลดต่าง ๆ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ท่านหรือไม่ อยา่งไร 
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ส่วนของกลุ่มลูกค้าผู้ประกอบการ : เน้ือหาในการสอบถามจะแบ่งออกมาเป็น  2  ส่วนยอ่ยคือ 
 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มเป้าหมาย 

 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในส่วนของ สินคา้ และ ราคา มีผลต่อการตดัสินใจ
เปล่ียนมาเลือกซ้ือแผน่กนักระแทกจากEVAโฟม แทนสินคา้ตวัเก่า 
1. ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มเป้าหมาย 

 1.1 โรงเรียนมีจ านวนนกัเรียน ก่ีระดบัชั้น และ ระดบัชั้นละก่ีคน โดยประมาณ 
 1.2 ค่าเทอมต่อเทอมประมาณเท่าไร 

2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในส่วนของ สินคา้ และ ราคา มีผลต่อการตดัสินใจเปล่ียนมาเลือก
ซ้ือแผน่กนั กระแทกจากEVAโฟม แทนสินคา้ตวัเก่า 
 2.1 จากข้อมูลสินค้าเบ้ืองต้นในเร่ืองรูปแบบและคุณสมบัติ  ท่านคิดว่า ท่านจะ
ตดัสินใจซ้ือหรือไม่ อยา่งไร ถา้ไม่เพราะเหตุใด 
 2.2 ถา้คุณภาพของสินคา้เป็นไปตามท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ราคาของสินคา้ ในกรณีท่ีท่านยงั
ไม่เคยติดตั้งมีผลต่อการตดัสินใจหรือไม่ ถา้มี เพราะเหตุใด ราคาประมาณเท่าไร ท่ีท่านคิดวา่น่าจะ
เหมาะสม  
 2.3 ในกรณีท่ีท่านได้ติดตั้งแผ่นกนักระแทกรูปแบบอ่ืนไปแล้ว ท่านมีความคิดว่าจะ
เปล่ียนเป็นแผน่กนักระแทกจาก EVA ในวนัขา้งหนา้หรือไม่ ในราคาท่ีท่านพอใจ 
 2.4 หากท่านสนใจสินคา้ท่ีไดแ้นะน าในเร่ืองคุณสมบติัไปเรียบร้อยแลว้แต่ยงัลงัเล การ
จูงใจดว้ยการบริการส่งและติดตั้งจะช่วยใหท้่านตดัสินใจไดง่้ายข้ึนหรือไม่ 
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ภาคผนวก ง 
ผลการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 

 
กลุ่มผู้บริโภค 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่1   
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตร 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานในเมือง และมีต าแหน่งระดบัมากกวา่ผูจ้ดัการฝ่าย 
  - อาศยัอยูท่ี่คอนโด  
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 100,000-150,000 บาท 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 ถา้พูดถึงแผน่รองกนักระแทกรูปแบบต่างๆ กลุ่มตวัอยา่งจะนึกถึงรูปแบบของเส่ือมว้น
ก่อนเป็นล าดบัแรก แต่เป็น โฟม และ เบาะ ตามล าดบั แต่ถา้จะให้ตดัสินใจซ้ือกลุ่มเป้าหมายเลือก
เส่ือมว้น เน่ืองจากสามารถพกพาไดส้ะดวก ส่วนผูท่ี้ตดัสินใจตั้งแต่ตน้จนจบในการซ้ือคือคุณแม่ 
และจะซ้ือทนัทีหลงัจากท่ีนอ้งคลอด โดยจะเสริชหาขอ้มูลใน Internet ก่อน และถา้มัน่ใจก็จะสั่งจาก 
Internet เลย มีบางคร้ังท่ี เราขอคืนสินค้าเน่ืองจากคุณสมบัติของสินค้าไม่ตรงกับค าโฆษณา 
โดยเฉพาะเร่ืองของวสัดุท่ีใชแ้ละสีสัน ท่ีดูไม่ปลอดภยักบัลูก 
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

หลงัจากท่ีไดอ้ธิบายสินคา้คร่าวๆ กลุ่มตวัอยา่งสนใจมากแต่เน่ืองจากอาศยัอยูท่ี่คอนโด
และไม่มีพื้นท่ีส าหรับ OUTDOOR  ท  าให้ไม่สามารถจะซ้ือได ้แต่ถา้มีพื้นท่ีและมีโปรโมชัน่ดีๆก็ไม่
แน่ และราคามองวา่น่าจะอยูใ่นช่วง 150-200 บาทต่อแผน่ และจะสบายใจจะซ้ือทางออนไลน์ถา้เกิด
มีการรับประกนัสินคา้ให ้ 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   รูปร่างแผน่มีรูปแบบเดียว น่าจะมีหลายรูปทรงมากกวา่น้ี 
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กลุ่มตัวอย่างคนที ่2  
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตร 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานในเมือง และมีต าแหน่งระดบัมากกวา่ผูจ้ดัการฝ่าย 
  - อาศยัอยูท่ี่คอนโด  
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 60,000-100,000 บาท 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 กลุ่มตวัอยา่งคุน้เคยกบั เส่ือมว้น มากท่ีสุดและนึกถึงโฟม และ ยาง เป็นล าดบัถดัมา แต่
ในส่วนของความชอบและถา้จะตดัสินใจซ้ือจะเลือกเส่ือมว้น เน่ืองจากรู้สึกวา่ไม่ยุง่ยากในการติดตั้ง
และจดัเก็บ และปกติตวัคุณแม่จะเป็นคนเลือกและซ้ือเองในโลกอินเตอร์เน็ต เช่น Lazada เป็นตน้ 
กลุ่มตวัอย่างมองว่า ความปลอดภยัเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดเวลาซ้ือของให้ลูก ถา้สินคา้นั้นไม่มีอะไร
ยนืยนัในเร่ืองความปลอดภยั ก็จะไม่ซ้ือ 
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

กลุ่มตวัอย่างสนใจ เพราะไม่เคยเห็นสินคา้ลกัษณะน้ีมาก่อน แต่อาจจะไม่ซ้ือเพราะว่า
ดว้ยความท่ีอยูค่อนโดท าให้ไม่ไดมี้พื้นท่ีท่ีเหมาะสม กบัสินคา้ ถึงแมจ้ะมีโปรโมชัน่ดีแค่ไหน ก็คง
ไม่สามารถจะซ้ือได ้ในส่วนของราคาท่ีรับไหวจะอยูป่ระมาณ 200 - 250 บาท  
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   -  
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่3   
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตรมากกวา่ 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานในเมือง และมีต าแหน่งระดบัมากกวา่ผูจ้ดัการฝ่าย 
  - อาศยัอยูท่ี่คอนโด  
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 100,000-150,000 บาท 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 กลุ่มตวัอยา่งเคยเห็นแผน่โฟมจ๊ิกซอว ์มากท่ีสุด และล าดบัถดัมาคือ เส่ือมว้น และยางปู
สนามเด็กเล่น ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นวา่เส่ือมว้นน่าจะสะดวกและสมราคามากท่ีสุด เน่ืองจาก 
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พกพาง่าย และสมยัน้ีราคาไม่แพง และในการซ้ือสินคา้ของลูกคุณแม่จะเป็นคนซ้ือเองเลือกเอง โดย
จะพยายามสอบถาม หาขอ้มูลจาก Internet ก่อนถา้สินคา้มีราคาสูง ส่วนปัจจยัท่ีท าให้เปล่ียนใจจะไม่
ซ้ือ คือเร่ืองความปลอดภยัเป็นหลกั และความสวยงามเป็นเร่ืองรองลงมา  
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

กลุ่มตวัอยา่งมีความสนใจระดบัหน่ึงและสอบถามถึงสถานท่ีขาย เพราะไม่เคยเห็นมา
ก่อน แต่ทางกลุ่มตวัอยา่งไม่มีพื้นท่ี Outdoor ส าหรับ สินคา้ตวัน้ี ท าให้ไม่สามารถซ้ือได ้ราคาท่ีทาง
กลุ่มเป้าหมายคิดวา่เหมาะสม จะอยูท่ี่ 150-200 บาทต่อแผน่ 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   น่าจะมีขนาดเล็กกวา่น้ีและมีหลายรูปแบบใหส้ามารถเป็นของเล่นไดด้ว้ย 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่4   
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตร 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานในเมือง และมีต าแหน่งระดบัมากกวา่ผูจ้ดัการฝ่าย 
  - อาศยัอยูท่ี่คอนโด  
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 60,000-100,000 บาท 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 กลุ่มตวัอย่าง นึกถึงเส่ือมว้นเป็นอย่างแรก และกลุ่มตวัอยา่งเคยซ้ือทั้ง 2 แบบ คือโฟม 
และ เส่ือมว้น ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งชอบเส่ือมว้นมากกวา่ เพราะรู้สึกวา่ ใชง้านง่าย คุม้ราคา และคุณแม่จะ
เป็นคนเลือกเองเลย โดยจะหาขอ้มูลจากร้านขายของท่ีมีช่ือเสียงหลายๆร้าน แลว้ค่อยตดัสินใจ  ซ่ึง
เวลาจะซ้ือแต่ละอยา่ง ท่ีตอ้งพิจารณาคือเร่ืองของความปลอดภยัอยา่งแรก ถา้ไม่ชดัเจน จะเปล่ียนใจ
ไปซ้ือร้านท่ีชดัเจนถึงแมร้าคาจะสูงกวา่เล็กนอ้ยก็ไม่เป็นไร 
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

ไม่ค่อยสนใจเท่าไร เพราะไม่มีพื้นท่ีท่ีบา้น แต่มีความชอบในตวัวสัดุอยู ่เพราะนุ่มและ
ยืดหยุ่น น่าจะรับแรงได้ดี โดยราคาท่ีคิดว่าซ้ือไหวจะอยู่ท่ี 200-250 บาท ถ้ามีโปรโมชั่นดีๆและ
สามารถให้ทดลองน ามาปูก่อนและถา้ไม่พอใจคืนสินคา้ได ้อาจจะสนใจมากข้ึนเน่ืองจากไม่แน่ใจ
ในเร่ืองพื้นท่ีท่ีบา้น  
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   - 
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กลุ่มตัวอย่างคนที ่5   
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตรมากกวา่ 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานในเมือง และมีต าแหน่งระดบัมากกวา่ผูจ้ดัการฝ่าย 
  - อาศยัอยูท่ี่คอนโด  
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 60,000-100,000 บาท 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 กลุ่มตวัอย่าง คิดว่าเส่ือมีเยอะมากท่ีสุดในปัจจุบัน และรองมาคือโฟม ส่วนล าดับ
สุดทา้ยจะเป็นแผ่นยางสนามเด็กเล่น ซ่ึงส่วนตวัของกลุ่มตวัอยา่ง ไดมี้การซ้ือเส่ือมว้นให้กบัลูกไป
แล้ว ซ่ึงทางกลุ่มตวัอย่าง ค่อนข้างพอใจกบัราคา และคุณภาพ โดยปกติคนท่ีดูละเอียดๆในเร่ือง
ขอ้มูลจะเป็นคุณแม่ และจะซ้ือในเวปไซต์ขายของ หลงัจากลูกไดค้ลอดออกมา ส่ิงท่ีกลุ่มตวัอย่าง
ซีเรียสมากท่ีสุดคือเร่ืองความปลอดภยัของสินคา้ มีสารพิษไหม มีความแหลมคมหรือไม่  
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

ไม่ไดรู้้สึกวา่ต่างจาก แผน่ยางในสนามเด็กเล่นซกัเท่าไร อีกทั้งกลุ่มตวัอยา่งไม่มีพื้นท่ี
ดว้ย แต่ถา้ถามวา่ความเหมาะสมของราคาอยูท่ี่เท่าไร คิดวา่อยูช่่วง 150-200 บาท ส าหรับสถานท่ีขาย
กลุ่มตวัอยา่งมองวา่ ปัจจุบนั ช่องทาง E-commerce สะดวกมาก และมีการรับประกนัสินคา้ดงันั้น 
สามารถซ้ือทาง Online ได ้
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   - 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่6   
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตรมากกวา่ 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานในเมือง และมีต าแหน่งระดบัมากกวา่ผูจ้ดัการฝ่าย 
  - อาศยัอยูท่ี่คอนโด  
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 100,000-150,000 บาท 
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พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 กลุ่มตวัอยา่ง นึกถึงเส่ือและโฟมอยา่งรวดเร็วเพราะเห็นในทอ้งตลาดค่อนขา้งมาก ส่วน
อยา่งสุดทา้ยคือเบาะฟองน ้ า แต่เบาะฟองน ้ าดีๆมีราคาแพงมาก ดงันั้นกลุ่มตวัอยา่งจึงเลือกเส่ือมว้น
มากกว่า เพราะใชง้านสะดวกกว่าโฟม ตวัต่อ ปกติแลว้คุณพ่อจะเป็นคนหาขอ้มูลมาให้ และคุณแม่
จะเป็นคนตดัสินใจทุกคร้ังซ่ึงปกติจะซ้ือหลังคลอดเลยทนัที ส่วนใหญ่จะซ้ือผ่านเวปไซต์ พวก 
Lazada , Shopee ซ่ึงปกติถา้ซ้ือออนไลน์ แลว้คุณสมบติัไม่ตรงกบัท่ีคิดไวก้็จะเปล่ียนใจทนัที 
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

รู้สึกแปลกใจ เพราะไม่เคยเห็นมาก่อน และสนใจ ถา้หากท่ีบา้นมีพื้นท่ีส าหรับสินคา้ตวั
น้ี ก็จะไม่ลงัเลท่ีจะซ้ือเลย ส่วนราคาจะอยูท่ี่ 150-200 บาท ท่ีเป็นราคาท่ีไม่คิดวา่แพงเกินไป และการ
สั่งซ้ือทางออนไลน์ก็ไม่ไดมี้ปัญหาอะไร ปกติก็สั่งอยูแ่ลว้ และถา้มีโปรโมชัน่ดีๆอาจจะลองพยายาม
จดัพื้นท่ีท่ีบา้นดู   
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   - 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่7   
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตร 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานในเมือง และมีต าแหน่งระดบัมากกวา่ผูจ้ดัการฝ่าย 
  - อาศยัอยูท่ี่คอนโด  
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 100,000-150,000 บาท 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 กลุ่มตวัอยา่งไดเ้อ่ยถึง สินคา้ประเภทโฟมเป็นอยา่งแรกเพราะเห็นในทอ้งตลาด และใน
โลกออนไลน์ค่อนขา้งบ่อย รองลงมาเป็น เส่ือมว้นและ ยางสนามเด็กเล่น ถึงแมว้า่จะเห็นโฟมเป็น
ล าดบัแรกแต่ ถา้ถามว่าถ้าจะซ้ือจะซ้ือ ตวัเลือกใด กลุ่มตวัอย่างเลือกเส่ือมว้น เพราะว่าสวยงาม มี
ลวดลายมากมายท่ีส่งเสริมการเรียนรู้ นอกจากน้ีก็ใช้งานสะดวกดว้ย ปกติแลว้คุณแม่จะเป็นคนหา
ขอ้มูลและปรึกษากบัคุณพอ่ แต่สุดทา้ยผูท่ี้ตดัสินใจคือคุณแม่อยูดี่ ตอนแรกตั้งใจวา่จะซ้ือก่อนคลอด 
แต่ถึงเวลาจริงๆ ก็คิดว่าซ้ือหลงัคลอดน่าจะดีกว่า และอาจจะซ้ือผ่านออนไลน์ เพราะคงไปซ้ือไม่
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สะดวกแต่ตอ้งอ่านขอ้มูลให้ดีก่อน และพยายามจะเลือกให้ช าระเงินปลายทาง เพื่อจะไดต้รวจสอบ
สินคา้ก่อน ถา้ความปลอดภยั หรือ ขนาด ของจริงไม่ตรงกบัในเวปไซต ์จะเปล่ียนใจคืนไดท้นัที 
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

กลุ่มตวัอย่างให้ความเห็นว่ามีความคิดดี แต่ส่วนตวัอาจจะไม่ไดส้นใจมากนัก เพราะ
ดว้ยพื้นท่ี และอายุลูกยงันอ้ย แต่ถา้ถามในมุมผูซ้ื้อ ราคาท่ีเหมาะสม จะอยูช่่วง 150-200 บาทต่อแผน่ 
และการสั่งซ้ือออนไลน์ไม่มีปัญหา ขอแค่เก็บเงินปลายทางไดก้็พอแลว้ ส่วนโปรโมชัน่ไม่ไดมี้ผล
มากนกัเพราะกลุ่มตวัอยา่งมองความเหมาะสม และประโยชน์จากการใชง้านมากกวา่  
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   - 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่8   
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตร 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานในเมือง และมีต าแหน่งระดบัมากกวา่ผูจ้ดัการฝ่าย 
  - อาศยัอยูท่ี่คอนโด  
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 100,000-150,000 บาท 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 กลุ่มตวัอย่างคิดว่าโฟมน่าจะเป็นท่ีนิยมมากท่ีสุด และเส่ือมว้นรองลงมาสุดท้ายคือ 
เบาะฟองน ้ า เน่ืองจากโฟม สามารถสร้างสีสันและต่อขยายพื้นท่ีไดอิ้สระ ท าให้ในตลาดมีคนขาย
จ านวนมาก แต่ความเห็นส่วนตวัของผูซ้ื้อ ชอบเส่ือมว้นมากกว่า เพราะ ท าความสะอาดง่าย และ
พกพาสะดวก ปกติคุณพ่อจะไม่ได้ออกความเห็นเลย เป็นคุณแม่คนเดียวทั้งหมด และคุณแม่จะใช้
เวลากบัการหาขอ้มูลและซ้ือทางโลกออนไลน์ตลอด และพยายามจะดูท่ีความปลอดภยัในการใชง้าน
เป็นหลกั ถา้ไม่มีระบุวา่เป็น Non-toxic จะไม่ซ้ือแน่นอน  
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

กลุ่มตวัอย่างไม่ค่อยเช่ือว่าสินคา้จะปลอดภยัจริงเพราะด้วยความท่ีเป็นเศษเหลือจาก
กระบวนการ แต่ถ้าเป็นอย่างท่ีทางผูว้ิจยัได้น าเสนอไปจริงๆ ทางกลุ่มตัวอย่างก็มีความสนใจ
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เหมือนกนั ในราคา 150-200 บาทต่อแผน่ แต่ไม่มัน่ใจเร่ืองพื้นท่ีในการวาง ถา้มีทีมงานมาลองติดตั้ง
ใหดู้ หรือมีการรับคืนสินคา้ ก็จะสนใจมากข้ึน ถา้สินคา้มีจดัรายการ ยิง่สนใจมากกวา่เดิม  
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   น่าจะมีการติดตั้งเป็นตวัอยา่งใหเ้ห็นภาพ 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่9   
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตร 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานในเมือง และมีต าแหน่งระดบัมากกวา่ผูจ้ดัการฝ่าย 
  - อาศยัอยูท่ี่คอนโด  
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 60,000-100,000 บาท 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 กลุ่มตวัอย่างจดัล าดบั ให้เส่ือมว้นเป็นล าดบัแรก และโฟมจ๊ิกซอว ์ส่วนล าดบัสุดทา้ย
คือ เบาะฟองน ้ า แต่กลุ่มเป้าหมายท่ีบา้นเคยซ้ือเฉพาะเส่ือมว้น เพราะจากการท่ีลองหาขอ้มูล เส่ือ
มว้นสะดวกในการใชง้านมากท่ีสุด และยงัสอนภาษาไดด้ว้ย สินคา้ของลูกทุกอยา่งคุณแม่จะดูแลเอง
ทั้งหมด และเร่ิมดูทันทีหลังจากคลอดเลย โดยเน้นดูผ่าน Internet และจะถามคนขายเร่ืองความ
ปลอดภยัของสินคา้ทุกคร้ัง  
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

กลุ่มตัวอย่างสนใจ อยากให้มีช้ินเล็กๆส าหรับวางในห้องแต่ไม่สมารถซ้ือได้ใน
ปัจจุบันเพราะห้องจะเล็กมากไม่น่าจะสะดวกในการติดตั้ ง ส่วนราคาท่ีคิดว่าเหมาะสมจะอยู่ท่ี      
150-200 บาท ต่อแผน่ และจะเลือกซ้ือผา่นทางออนไลน์เพราะสะดวกท่ีสุด ไม่ตอ้งมีปัญหาท่ีจอดรถ 
ถา้วนัหนา้มีพื้นท่ีมากข้ึน อาจจะลองกลบัมาดูอีกที วา่มีโปรโมชัน่ดีๆหรือไม่   
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   - 
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กลุ่มตัวอย่างคนที ่10   
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตรมากกวา่ 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานในเมือง และเป็นเจา้ของกิจการ 
 - อาศยัอยูท่ี่คอนโด 
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 150,000 บาทข้ึนไป 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 กลุ่มตวัอยา่งเอ่ยถึงเส่ือมว้นก่อน และตามมาคือ โฟมตวัต่อและเบาะฟองน ้า เพราะกลุ่ม
ตวัอยา่งให้ขอ้มูลวา่ เส่ือมว้นสมยัใหม่มีแต่ของดีๆและเก็บสะดวก ท าความสะอาดง่าย ปกติแลว้คุณ
แม่จะเป็นคนหาขอ้มูลพวกน้ีอยูแ่ลว้ผา่นช่องทางออนไลน์ และถา้สามารถไปดูสินคา้จริงๆก่อนไดก้็
จะเลือกไป คุณแม่จะเร่ิมซ้ือของในช่วงหลงัคลอดซกั 2 สัปดาห์เป็นตน้ไป โดยสินคา้ทุกช้ินท่ีซ้ือให้
ลูกคุณแม่จะดูอยา่งละเอียด โดยเฉพาะความปลอดภยั   
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

ไม่ค่อยสนใจสินคา้ตวัน้ีเท่าไรดว้ยความยุง่ยากในการติดตั้ง และพื้นท่ีในการติดตั้งดว้ย
ท าให้ไม่มีความคิดว่าจะซ้ือสินคา้ตวัน้ี ถึงแมจ้ะมีการลดราคาก็อาจจะไม่สนใจ ในส่วนของราคาท่ี
คิดวา่ถา้ซ้ือน่าจะอยูป่ระมาณ 150-200 บาท ต่อแผน่ 
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   ยงัไม่ตอบโจทยก์ารใชง้านเท่าไร 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่11   
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตร 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานในเมือง และเป็นเจา้ของกิจการ 
 - อาศยัอยูท่ี่คอนโด 
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 150,000 บาทข้ึนไป 
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พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 กลุ่มตวัอยา่งให้ขอ้มูลวา่ ส่ิงท่ีนึกถึงก่อนคือแผ่นยางท่ีสนามเด็กเล่น รองลงมาคือเส่ือ 
ละโฟมตามล าดบั แต่พอสอบถามถึงความเป็นไปไดใ้นการซ้ือจริงๆ กลุ่มตวัอยา่งเลือกบอกวา่ตอนน้ี
ซ้ือเบาะฟองน ้ ามา และคิดว่าตวัเบาะเป็นสินคา้ท่ีเหมาะกบัลูกท่ีสุด เพราะว่าท าความสะอาดง่าย มี
ความน่ิมท าให้หมดห่วงเวลาลูกอยู่ในเบาะ ซ่ึงเบาะตวัน้ีราคาค่อนขา้งสูงท าให้ตอ้งหาขอ้มูลก่อน 
แลว้จึงดูของจริงอีกที ก่อนตดัสินใจ ซ่ึงคุณแม่จะเป็นคนตดัสินใจซ้ือคนเดียว และถา้หากวา่เม่ือได้
เห็นของจริงแลว้ ความน่ิม ความทน ไม่เป็นไปตามตอ้งการก็จะเปล่ียนใจไม่ซ้ือ 
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

สนใจเพราะดูจากท่ีเล่ามา ตวัวสัดุเองมีคุณสมบัติท่ีน่าสนใจ ถ้าทางบ้านของกลุ่ม
ตวัอยา่งสามารถจดัสรรพื้นท่ีได ้ก็อาจจะสั่งสินคา้มาลองดู ซ่ึงในราคา 200-250 บาทเป็นราคาท่ีพอ
รับไหว ถา้มีการรับประกนัและคืนสินคา้ไดห้ากไม่พอใจจะยิ่งดีเลย เพราะไม่แน่ใจเร่ืองขนาดกบั
พื้นท่ีหอ้งจริงๆ 
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   - 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่12 
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตร 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานนอกเมือง และเป็นเจา้ของกิจการ 
 - อาศยัอยูท่ี่คอนโด 
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 150,000 บาทข้ึนไป 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 จากการสอบถามพบว่ากลุ่มตวัอยา่ง นึกถึงสินคา้ประเภทโฟมเป็นล าดบัแรก และนึก
ถึงเส่ือม้วน และ เบาะฟองน ้ าตามมาทีหลัง เพราะว่า ด้วยความท่ีโฟมมีลักษณะเป็นจ๊ิกซอว ์ไม่
เหมือนกบัเบาะ และเส่ือมว้น จึงท าให้จ  าได ้และถา้จะตอ้งซ้ือก็จะเลือกตวัโฟมเหมือนกนั เพราะคิด
วา่การท่ีเป็นจ๊ิกซอว ์จะสามารถสร้างประโยชน์ให้กบัลูกน้อยในเร่ืองพฒันาการไดดี้กวา่ เส่ือมว้น
และเบาะฟองน ้ า ปกติก็จะซ้ือหลงัคลอดโดยซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ตเลย เพราะคนขายเยอะเราสามารถ
เลือกอนัท่ีดีท่ีสุดได ้ส าหรับส่ิงท่ีเป็นกงัวลคือเร่ืองความปลอดภยัของสินคา้ถา้ไม่มัน่ใจก็จะไม่ซ้ือ  
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

จากการสอบถามกลุ่มตวัอย่างมีความสนใจในสินคา้ แต่ดว้ยความท่ีอยู่คอนโดท าให้
ตอ้งคิดเร่ืองการติดตั้งเล็กนอ้ยวา่จะเหมาะสมอยา่งไร ท าให้เกิดความลงัเลในการซ้ืออยู ่ซ่ึงราคาท่ีรับ
ไหวจะอยูท่ี่ 200-250 บาท แต่ถา้เกิดถูกกวา่น้ีและมีบริการวดัพื้นท่ีให้ดว้ยอาจจะท าให้สนใจซ้ือมาก
ข้ึน 
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   - 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่13 
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตร 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานนอกเมือง และเป็นเจา้ของกิจการ 
 - อาศยัอยูท่ี่บา้น 
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 150,000 บาทข้ึนไป 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 จากข้อมูล กลุ่มตัวอย่างนึกถึงเส่ือม้วน ก่อน จากนั้ นเป็นโฟมและเบาะฟองน ้ า
ตามล าดบั แต่ถา้ถามวา่สนใจจะซ้ือสินคา้ประเภทไหน กลุ่มตวัอยา่งให้ความเห็นวา่ สนใจเป็นโฟม
ตวัต่อเน่ืองจากท่ีบา้นมีบริเวณค่อนขา้งเยอะ ซ่ึงถา้ลูกถึงวยัตอ้งเดิน จะมีโอกาสคลาดสายตาไดง่้าย 
จึงอยากจะหาสินคา้ท่ีสามารถปูไดเ้ต็มพื้นท่ีทั้งห้องเลย เพื่อคุณพ่อกบัคุณแม่จะไดล้ดความกงัวลลง
ได้ โดยปกติคุณแม่จะเป็นคนซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ตซ่ึงในตลาด มีหลายรายท่ีจ าหน่ายโฟม เราตอ้ง
พิจารณาเร่ืองความน่าเช่ือถือ และความปลอดภยัก่อน ถึงจะซ้ือกบัผูข้ายรายนั้น  
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

จากการสอบถามกลุ่มตวัอย่างมีความสนใจเป็นอย่างมาก ในราคาท่ี 150-200 บาทต่อ
แผ่น เพราะท่ีบา้นมีบริเวณอยู่แล้ว ถ้าเกิดมีโปรโมชั่นบริการติดตั้งฟรีให้ด้วย และถ้าพบปัญหาก็
เปล่ียนใหไ้ด ้จะสนใจซ้ือเลย 
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   - 
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กลุ่มตัวอย่างคนที ่14 
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตรมากกวา่ 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานนอกเมือง และเป็นเจา้ของกิจการ 
 - อาศยัอยูท่ี่คอนโด 
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 150,000 บาทข้ึนไป 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 จากข้อมูล กลุ่มตัวอย่างนึกถึงเส่ือม้วน ก่อน จากนั้ นเป็นโฟมและเบาะฟองน ้ า
ตามล าดบั ส าหรับสินคา้ท่ีสนใจก็น่าจะเป็นตวัโฟม ถา้เปรียบเทียบกบั เส่ือ และ เบาะฟองน ้ า เพราะ
ชอบให้ลูกต่อรู้สึกวา่ การต่อจะช่วยเสริมสร้างจินตนาการให้กบัลูกได ้ซ่ึงไดป้ระโยชน์มากกว่าแค่
วางรอกนักระแทกเฉยๆ ปกติจะซ้ือของให้ลูก ตอ้งไปดูของจริงก่อนวา่คุณสมบติัเป็นไปตามท่ีบอก
ในอินเตอร์เน็ตหรือไม่ถ้าไม่ก็ไม่ซ้ือ และถ้าจะตัดสินใจซ้ือก็ต้องดูอีกทีว่าหน้าร้าน หรือ ใน
อินเตอร์เน็ตราคาคุม้ค่ากวา่ เวลาท่ีคิดวา่จะซ้ือคือช่วงหลงัคลอด   
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 

จากความเห็นของกลุ่มตวัอยา่ง คือสินคา้ยงัไม่น่าสนใจเท่าไร เพราะก็คลา้ยๆกบัของท่ี
มีอยู่แลว้ในปัจจุบนั แค่เปล่ียนวสัดุเท่านั้น อีกอยา่งทางกลุ่มตวัอย่างไม่น่าจะมีบริเวณส าหรับติดตั้ง
เลยท าให้ยิง่ไม่สนใจ ถา้ถามราคาท่ีเหมาะสมจะอยูใ่นช่วง 200-250 บาทต่อแผน่ ถา้จะซ้ือก็คงซ้ือทาง
ออนไลน์ได ้แต่อยากเห็นของจริงซกัคร้ังก่อน 
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   - 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่15 
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตร 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานในเมือง และเป็นเจา้ของกิจการ 
 - อาศยัอยูท่ี่คอนโด 
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 150,000 บาทข้ึนไป 
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พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 จากการสอบถามกลุ่มตวัอยา่งนึกถึง เส่ือมว้นก่อน เป็นล าดบัแรก เพราะเห็นบ่อยเลย
นึกถึงก่อน จากนั้นเป็นโฟม และ ยางสนามเด็กเล่นตามล าดบั แต่ถา้ถามจะซ้ือสินคา้ชนิดใดให้ลูก 
น่าจะเป็นเบาะฟองน ้ า แต่ท่ีไม่ไดนึ้กถึงเพราะ ผูข้ายเบาะฟองน ้ าดีๆมีคุณภาพมีไม่เยอะเท่าไร แต่เคย
เห็นและรู้สึกวา่ คุณภาพดีมาก นุ่มหมดกงัวลเลย อีกทั้งยงัมีเป็นแบบคอกดว้ย ปกติคุณแม่จะเป็นผูซ้ื้อ
หลงัจากคลอดนอ้ง โดยจะสอบถามขอ้มูลจากร้านคา้ทาง อินเตอร์เน็ตก่อน เม่ือมัน่ใจในค าโฆษณา
แล้วถึงตดัสินใจซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต ท่ีไม่ต้องเห็นของจริงเพราะเห็นรีวิวจากดารามากมายท าให้
มัน่ใจมากข้ึน  
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

จากความเห็นของกลุ่มตวัอย่างพบว่า ก็น่าสนใจดี แต่ก็ไม่ได้คิดว่าจ  าเป็นขนาดนั้น 
เพราะในตลาดก็มีสินคา้ท่ีทดแทนไดม้ากมาย และคลา้ยๆกนั ประกอบกบัขนาดพื้นท่ีของท่ีอยูอ่าศยั
ดว้ย เลยไม่ไดส้นใจเท่าไร ส่วนราคาท่ีกลุ่มตวัอย่างคิดว่าเหมาะสม จะอยู่ในช่วง 200-250 บาทต่อ
แผน่ และสามารถซ้ือผา่นออนไลน์ไดเ้ป็นเร่ืองปกติของสังคมสมยัใหม่ แต่ส่วนตวัก็ยงัไม่สนใจซ้ือ
อยูดี่  
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   - 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่16 
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตรมากกวา่ 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานนอกเมือง และเป็นเจา้ของกิจการ 
 - อาศยัอยูท่ี่บา้น 
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 150,000 บาทข้ึนไป 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 จากการสอบถามกลุ่มตวัอยา่งนึกถึง เส่ือมว้นก่อน เป็นล าดบัแรก เพราะเห็นบ่อยเลย
นึกถึงก่อน จากนั้นเป็นโฟม และ ยางสนามเด็กเล่นตามล าดบั แต่ถา้ถามจะซ้ือสินคา้ชนิดใดให้ลูก 
น่าจะเป็นเบาะฟองน ้ า แต่ท่ีไม่ไดนึ้กถึงเพราะ ผูข้ายเบาะฟองน ้ าดีๆมีคุณภาพมีไม่เยอะเท่าไร แต่เคย
เห็นและรู้สึกวา่ คุณภาพดีมาก นุ่มหมดกงัวลเลย อีกทั้งยงัมีเป็นแบบคอกดว้ย ปกติคุณแม่จะเป็นผูซ้ื้อ
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หลงัจากคลอดนอ้ง โดยจะสอบถามขอ้มูลจากร้านคา้ทาง อินเตอร์เน็ตก่อน เม่ือมัน่ใจในค าโฆษณา
แล้วถึงตดัสินใจซ้ือผ่านอินเตอร์เน็ต ท่ีไม่ต้องเห็นของจริงเพราะเห็นรีวิวจากดารามากมายท าให้
มัน่ใจมากข้ึน  
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

จากความเห็นของกลุ่มตวัอย่างพบว่า ก็น่าสนใจดี แต่ก็ไม่ได้คิดว่าจ  าเป็นขนาดนั้น 
เพราะในตลาดก็มีสินคา้ท่ีทดแทนไดม้ากมาย และคลา้ยๆกนั ประกอบกบัขนาดพื้นท่ีของท่ีอยูอ่าศยั
ดว้ย เลยไม่ไดส้นใจเท่าไร ส่วนราคาท่ีกลุ่มตวัอย่างคิดว่าเหมาะสม จะอยู่ในช่วง 200-250 บาทต่อ
แผน่ และสามารถซ้ือผา่นออนไลน์ไดเ้ป็นเร่ืองปกติของสังคมสมยัใหม่ แต่ส่วนตวัก็ยงัไม่สนใจซ้ือ
อยูดี่  
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   - 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่17 
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตรมากกวา่ 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานนอกเมือง และเป็นเจา้ของกิจการ 
 - อาศยัอยูท่ี่บา้น 
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 150,000 บาทข้ึนไป 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 จากขอ้มูลท่ีไดส้อบถาม กลุ่มตวัอยา่งจะนึกถึงโฟมแผน่ จ๊ิกซอวม์าก่อนเป็นล าดบัแรก 
และนึกถึง เส่ือมว้น และเบาะฟองน ้ าตามมา เน่ืองจากท่ีบา้นก็ไดเ้คยซ้ือไปติดตั้งแลว้ แลว้พึงพอใจ
กบัตวัโฟมแผ่นมาก เน่ืองจากว่า ทางกลุ่มตวัอย่างสามารถท่ีจะต่อขยายบริเวณเท่าไรก็ได้ตามท่ี
ตอ้งการ สามารถติดตั้งให้หลบส่ิงกีดขวางได้ ท าให้สามารถติดตั้งให้ลูกได้เต็มพื้นท่ี ให้ลูกได้มี
พฒันาการเต็มท่ี ซ่ึงปกติจะซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต และพยายามหาสินคา้จริงๆเพื่อสัมผสัและเทียบกนั 
เม่ือมัน่ใจเร่ืองความปลอดภยั เร่ืองคุณภาพ ก็จะตดัสินใจซ้ือ โดยปกติคุณพ่อจะเป็นคนเอามาแนะน า 
แต่คุณแม่เป็นคนตดัสินใจ 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  
หลงัจากได้อธิบายสินคา้ตวัใหม่ ทางกลุ่มตวัอย่างมีความสนใจมาก และคิดว่าจะซ้ือ

แน่นอนถา้หากวางขาย เพราะทางบา้นมีพื้นท่ีมากพอ และตอ้งการท่ีจะติดตั้งพื้นท่ีปลอดภยัให้ลูก
นอกอาคารดว้ย โดยราคาท่ีคาดหวงัอยู่ท่ี 200-250 บาทต่อแผ่น ส าหรับการซ้ืออาจจะตอ้งเห็นของ
จริงก่อน หลงัจากนั้นจะซ้ือทางออนไลน์ไดไ้ม่มีปัญหา แต่อยากใหมี้โปรโมชัน่ติดตั้งฟรี 
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   อยากใหบ้ริการฟรี 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่18 
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีบุตรมากกวา่ 1 คน ในช่วงอาย ุ0-5 ขวบ 
 - ท างานนอกเมือง และเป็นเจา้ของกิจการ 
 - อาศยัอยูท่ี่บา้น 
 - มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 150,000 บาทข้ึนไป 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทแผน่รองกนักระแทก ของผูบ้ริโภค 
 จากการสอบถามพบว่า กลุ่มตวัอย่างคุ้นเคยกับสินค้าประเภทโฟมตวัต่อมากท่ีสุด 
ล าดบัต่อมาคือ เส่ือมว้น และเบาะฟองน ้ า ท่ีมีราคาสูงข้ึนตามล าดบั แต่ในมุมของผูซ้ื้อแล้ว กลุ่ม
ตวัอยา่งมองวา่โฟมเป็นตวัเลือกท่ีดีท่ีสุด เพราะคุณสมบติัก็คลา้ยๆกนัคือ รับแรงกระแทกได ้แต่ประ
เดนท่ีส าคัญคือ โฟมสามารถต่อได้เร่ือยๆแล้วแต่พื้นท่ีท่ีอยากให้เป็น ซ่ึงรู้สึกว่าสามารถสร้าง
ประโยชน์ไดเ้ต็มท่ีมากกวา่ อีกทั้งสมยัน้ีโฟมเองก็มีลวดลายสวยงามไม่ต่างกบัสินคา้อ่ืน ปกติจะซ้ือ
ผา่นอินเตอร์เน็ต แต่จะตอ้งไดล้องสัมผสัของจริงก่อนเพื่อใหม้ัน่ใจ ถา้ดูของจริงแลว้ไม่เป็นไปตามท่ี
ตอ้งการก็อาจจะไม่ซ้ือ โดยเฉพาะเร่ืองความปลอดภยั ทั้งสารเคมีและกล่ิน ซ่ึงปกติจะเป็นคุณแม่ท่ี
เลือกเองทั้งหมด  
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  
กลุ่มตวัอย่างมีความสนใจในสินคา้ตวัใหม่มาก เน่ืองจากมองเห็นถึงปัญหาของยาง

สนามเด็กเล่นเหมือนกนั และท่ีบา้นก็มีบริเวณมากพอส าหรับติดตั้ง ซ่ึงถา้ราคาอยู่ในช่วง 200-250 
บาทต่อแผน่ จะสามารถซ้ือได ้และถา้มีโปรโมชัน่ดีๆ มีส่วนลดท่ีน่าสนใจ ก็จะยิง่ท  าใหจู้งใจไดม้าก
ข้ึน  

 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   -  
 
กลุ่มผู้ประกอบการ 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่1   
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีระดบัชั้นการศึกษา ตั้งแต่เตรียมอนุบาล จนถึง มธัยมศึกษา 
 - ค่าเทอม 100,000-200,000 บาท 
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในส่วนของ สินคา้ และ ราคา มีผลต่อการตดัสินใจเปล่ียนมาเลือก
ซ้ือแผน่กนั กระแทกจากEVAโฟม แทนสินคา้ตวัเก่า  
 กลุ่มตวัอยา่งมีความสนใจในตวัผลิตภณัฑม์าก เน่ืองจากคุณสมบติัท่ีน่าจะปลอดภยักบั
เด็กๆในโรงเรียน จะท าใหผู้ป้กครองสบายใจมากข้ึน แต่เน่ืองจากทางโรงเรียนมีการติดตั้งพื้นสนาม
เดิมอยูแ่ลว้จึงคิดวา่น่าจะยงัไม่มีนโยบายเปล่ียน ซ่ึงถา้สอบถามในตวัราคาสินคา้ ทางโรงเรียนมองวา่ 
ถา้เกิน 100 บาทต่อแผน่ก็จะยากส าหรับการอนุมติัแต่ถา้ของดีจริงก็ไม่แน่  
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   น่าจะลองมาเสนอให้เร็วกวา่น้ีหน่อย 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่2   
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีระดบัชั้นการศึกษา ตั้งแต่เตรียมอนุบาล จนถึง มธัยมศึกษา 
 - ค่าเทอม 100,000-200,000 บาท 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในส่วนของ สินคา้ และ ราคา มีผลต่อการตดัสินใจเปล่ียนมาเลือก
ซ้ือแผน่กนั กระแทกจากEVAโฟม แทนสินคา้ตวัเก่า  
 กลุ่มตวัอยา่งช่ืนชอบและสนใจในตวัสินคา้ น่าจะสร้างความพึงพอใจให้ผูป้กรองและ
ท าให้โรงเรียนเป็นท่ีช่ือชมไดแ้น่นอน แต่เน่ืองจากทางโรงเรียนไดติ้ดตั้งพื้นเดิมมาซักระยะแลว้ ถา้
จะติดตั้งใหม่ต าเป็นตอ้งร้ือถอน ทั้งหมด ซ่ึงไม่น่าจะเป็นไปได ้แต่ถา้ถึงเวลาท่ีจะตอ้งเปล่ียนจริงๆทา 
โรงเรียนจะเลือกสินคา้ของเราแน่นอน ซ่ึงราคาทางโรงเรียนไดเ้สนอมาว่าน่าจะอยูใ่นช่วง 100-120 
บาทแลว้แต่จ านวน  
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   น่าจะลองมาเสนอให้เร็วกวา่น้ีหน่อย 
 
กลุ่มตัวอย่างคนที ่3 
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีระดบัชั้นการศึกษา ตั้งแต่เตรียมอนุบาล จนถึง มธัยมศึกษา 
 - ค่าเทอม 100,000-200,000 บาท 
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในส่วนของ สินคา้ และ ราคา มีผลต่อการตดัสินใจเปล่ียนมาเลือก
ซ้ือแผน่กนั กระแทกจากEVAโฟม แทนสินคา้ตวัเก่า  
 จากการสอบถามกลุ่มตวัอยา่งพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความช่ืนชอบกบัวสัดุรูปแบบใหม่
ส าหรับสนามกลางแจง้ เพราะทางโรงเรียนทราบปัญหาการบาดเจ็บของเด็กๆดี ถา้มีวสัดุตวัน้ีน่าจะ
ช่วยลดปัญหาเหล่านั้นได้มากเลย แต่ทางโรงเรียนมีพื้นยางแบบเดิมอยู่แล้วจึงยากท่ีจะเปล่ียนได ้
นอกจากตอ้งรอให้ถึงเวลาเปล่ียนถึงจะ สั่งเขา้มาใหม่ได ้ทางผูว้ิจยัเลยลองสอบถามเพิ่มเติมในเร่ือง
การรับผิดชอบค่าใช้จ่ายในการร้ือถอนให้ ซ่ึงทางโรงเรียนมีความสนใจมากข้ึน ถา้เกิดร้ือถอนและ
ติดตั้งใหม่ใหฟ้รี น่าจะไดรั้บการพิจารณาง่ายมากข้ึน  
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม  -  
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กลุ่มตัวอย่างคนที ่4 
 
ขอ้มูลทัว่ไป - มีระดบัชั้นการศึกษา ตั้งแต่เตรียมอนุบาล จนถึง อนุบาล 
 - ค่าเทอม 100,000-200,000 บาท 
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในส่วนของ สินคา้ และ ราคา มีผลต่อการตดัสินใจเปล่ียนมาเลือก
ซ้ือแผน่กนั กระแทกจากEVAโฟม แทนสินคา้ตวัเก่า  
 กลุ่มตวัอย่างสนใจมาก เพราะท่ีโรงเรียนมีแต่เด็กเล็กซ่ึงเกิดการบาดเจ็บจากการเล่น
เป็นประจ า สร้างความกงัวลแก่ผูป้กครอง แต่เน่ืองจากมีพื้นเดิมอยูแ่ลว้ท าใหย้ากท่ีจะเสนอขออนุมติั
ให้เปล่ียน อาจจะตอ้งรอรอบเวลาในการเปล่ียน หรือถ้าจะให้ดี อาจจะลองให้สินคา้ตวัอย่างซัก
หน่อยไวก้บัโรงเรียนเพื่อทดลอง การพิจารณาอาจจะง่ายข้ึน และถา้บริการติดตั้งฟรีดว้ยจะดีมาก 
 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม   ถา้ร้ือถอนของเดิมใหด้ว้ยก็จะสนใจมากข้ึน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 




