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สารนิพนธ์เร่ืองแผนธุรกิจ ผลิตภณัฑ์เฉพาะส าหรับท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้ า 
“GlassWink” ฉบบัน้ีมีวตัถุประสงค์ในการในการศึกษาความเป็นไปได้ในการเขา้สู่ตลาดของแผน
ธุรกิจผลิตและจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เฉพาะส าหรับท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้ า เพื่อเป็นแนวทาง
ใหก้บัผูท่ี้สนใจในธุรกิจน้ี สามารถน าไปใชใ้นการด าเนินธุรกิจ และ สามารถท าใหป้ระสบความส าเร็จ
ไดใ้นอนาคต 

ทางผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงแก่อาจารยท่ี์ปรึกษา ประธานกรรมการ และ
คณะกรรมการท่ีปรึกษา โดยเฉพาะอย่างยิ่งขอกราบขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารยธ์นพล วีราสา 
อาจารยก์ฤษกร สุขเวชชวรกิจ อาจารยต์รียุทธ พรหมศิริ และอาจารยธ์เนศ ส าเริงเวทย ์ท่ีกรุณาให้
ค  าปรึกษาจนท าใหร้ายงานศึกษาอิสระฉบบัน้ีเกิดข้ึนได ้ 

ขอขอบพระคุณรองศาสตราจารย์ ดร. ถิราวุธ พงศ์ประยูร อาจารย์ประจ าภาควิชา 
วิศวกรรมเคมี มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าพระนครเหนือ ซ่ึงเป็นผูเ้ช่ียวชาญทางด้าน 
Cleaning Surface เป็นอย่างสูงท่ีกรุณาให้ค  าปรึกษาและค าแนะน าในดา้นคุณสมบติัและผลิตภณัฑ์
เก่ียวกบัเคมี จนรายงานศึกษาอิสระน้ีประสบความส าเร็จ 

สุดทา้ยน้ีผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณสมาชิกในครอบครัว ท่ีให้การสนบัสนุนและเป็น
ก าลงัใจส าคญัตลอดมาก ขอขอบพระคุณเพื่อนๆในห้องเรียนทุกท่านท่ีสละเวลาแบ่งปันขอ้มูลอนัมี
คุณค่าตลอดจนคณะครูอาจารย์ทุกท่านส าหรับความรู้และค าปรึกษา ขอขอบคุณเจ้าหน้าท่ีของ
มหาวทิยาลยัมหิดลทุกท่านท่ีอ านวยความสะดวกในทุกๆดา้น  

 
พิราภรณ์ จุนเจือดี 
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บทสรุปผู้บริหาร 

 
 

พื้นท่ีบริเวณท่ีอาบน ้ าเป็นส่วนท่ีถูกใช้งานมากท่ีสุดในห้องน ้ าและเป็นส่วนท่ีเปียกและ
ช้ืน จึงเป็นจุดท่ีมีการสะสมของคราบสกปรกรวมทั้งเช้ือโรคต่างๆ ท าให้เกิดการนิยมแยกพื้นท่ีส่วน
เปียกและส่วนแห้งออกจากกนัเพราะเป็นสัดส่วน ดูสะอาดตา ช่วยป้องกนัอนัตรายจากการล่ืนหกลม้ 
อีกทั้งยงัช่วยให้ท าความสะอาดไดง่้ายข้ึน ปัจจุบนัการติดตั้งกระจกกั้นอาบน ้ าเป็นท่ีนิยมใช้มากข้ึน 
เน่ืองจากมีรูปแบบท่ีสวยงาม ช่วยเพิ่มความโปร่งตา หรูหรา แต่ส่ิงท่ีหลีกเล่ียงไดย้าก คือ ปัญหาการ
เกิดคราบท่ีกระจกเป็นรอยฝ้าขาว ซ่ึงคราบเหล่าน้ีเป็นคราบไคลสบู่ท่ีฝังแน่นบนกระจก  น ้ายาท าความ
สะอาดทัว่ไปไม่สามารถขจดัคราบเหล่าน้ีได ้จึงตอ้งการน ้ายาท าความสะอาดท่ีมีความเฉพาะ 

น ้ ายาท าความสะอาด GlassWink มีส่วนผสมท่ีถูกคิดค้นโดยเฉพาะจากผูเ้ช่ียวชาญ
ทางดา้นสารเคมีมาให้เหมาะกบัคราบไคลสบู่ท่ีฝังแน่นบนกระจกกั้นอาบน ้ า GlassWink จึงเป็นน ้ ายา
เฉพาะท่ีเป็นยี่ห้อของคนไทย ท่ีช่วยให้สามารถขจดัคราบไคลฝังแน่นบนกระจกออกได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ช่วยใหก้ระจกใสเหมือนใหม่ และไม่ท าลายพื้นผวิ การท าความสะอาดของผูบ้ริโภค  

การเปรียบเทียบน ้ ายา GlassWink กบัน ้ ายาท่ีมีขายตามทอ้งตลาด ท่ีไม่ใช่คู่แข่งโดยตรง 
เน่ืองจากไม่มีน ้ ายาท าความสะอาดเฉพาะจุดในท้องตลาดในประเทศ ท าให้เกิดการน าน ้ ายา 
เอนกประสงคม์าประยกุตเ์พื่อใชก้บัคราบไคลสบู่ เเต่ไม่ไดผ้ลเป็นท่ีน่าพอใจในการเเกปั้ญหา 

ส าหรับสถานท่ีท่ีพบกระจกกั้นอาบน ้ า ได้แก่ คอนโดมิเนียม เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ 
โรงแรม สปา สถานท่ีออกก าลงักาย เป็นตน้ จึงสามารถสรุปกลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ 
กลุ่มผูใ้ช้กระจกกั้นอาบน ้ า และกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ เช่น บริษทัรับท าความสะอาด เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์  
บริษทั กล๊าส-วิง้จึงวิเคราะห์ปัจจยัต่างๆเพื่อเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยค านึงถึงยอดขาย ค่าใช้จ่าย 
ความสามารถในการแข่งขนั และการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ จึงตดัสินใจเลือกกลุ่มลูกคา้ธุรกิจเป็นกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย 

ส าหรับกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เเบ่งออกเป็น 2 กลุ่มดงัน้ี กลุ่มลูกคา้หลกั คือ กลุ่มธุรกิจรับ
ท าความสะอาดและเซอร์วสิอพาร์ทเมนท์ กลุ่มลูกคา้รอง ซ่ึงกลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีทางบริษทัมี
แผนจะขยายในอนาคต คือ โรงแรม สปอร์ตคลบั สปา ฟิตเนส  
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บทสรุปผู้บริหาร (ต่อ) 
 
 
ทางบริษทั กล๊าส-วิ้งได้คิดกลยุทธ์ในการประมาณการทางดา้นราคา โดยตั้งราคาเป็น 

แบบ Value-based Pricing เน่ืองจาก หลงัจากการท าการสัมภาษณ์เชิงลึก ท าให้ทราบถึงความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีจะสนใจประสิทธิภาพในการท าความสะอาดมากกวา่ราคาของสินคา้ ราคา
จ าหน่ายผลิตภณัฑคื์อ 570 บาทต่อปริมาณ 3,800 มิลลิลิตร 

การเข้าสู่ตลาดจะแบ่งออกเป็น 2 ทาง ทางแรกคือ Direct Channel การให้ฝ่ายขาย น า
ผลิตภัณฑ์เข้าไปเสนอขายกับกลุ่มเป้าหมายโดยตรง ทางท่ีสองคือ One level Channel มีการน า
ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดไปฝากขายท่ีบริษทั โอวาท โปร แอนด์ ควกิ จ  ากดั ซ่ึงเป็นบริษทัท่ีรับบริการ
ท าความสะอาดและจ าหน่ายน ้ายาส าหรับท าความสะอาดใหก้บัผูบ้ริโภคปลายทาง 
 การส่ือสารท่ีทางบริษทั กล๊าส-วิ้งน ามาใช้เป็นหลัก คือ Personal Selling ควบคู่กับการท า
ประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ มีการบริการหลงัการขายท่ีดี เอาใจใส่ พร้อมทั้งให้มีการจดั
อบรมการใช้งานผลิตภณัฑ์ให้กบัผูท่ี้ใช้งานโดยตรง นอกจากน้ีในปีแรกจะมีการแจกตวัอย่างสินคา้
ขนาดจดัจ าหน่ายจริง และยงัมีการน าผลิตภณัฑไ์ปออกงานแสดงสินคา้ Thailand Cleaning Expo 2015 
จดัท่ี อิมแพค เมืองทองธานี จงัหวดักรุงเทพมหานคร อีกทั้งมีการติดต่อส่ือสารผา่นช่องทางออนไลน์ 
เช่น website facebook  เป็นตน้ 

จากการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการเขา้สู่ตลาดของแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์เฉพาะส าหรับ
กระจกกั้นอาบน ้ า GlassWink  มีแนวโน้มท่ีจะประสบความส าเร็จเป็นอย่างมาก แต่อย่างไรก็ตามใน
การเร่ิมตน้ธุรกิจก็ยอ่มมีความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึน และสามารถกระทบการด าเนินงานภายในบริษทัได ้ทั้ง
ทางปัจจยัแวดลอ้มทั้งภายใน เช่น ทางดา้นการจดัการองค์กร ทรัพยากรบุคคล และภายนอกองค์กร 
เช่น ความไม่แน่นอนทางสังคม ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า  ความไม่แน่นอนของนโยบายของรัฐบาล  ภาวะ
ของอุตสาหกรรม  เช่น คู่แข่งรายใหญ่ลงมาแข่งขนัในตลาดเดียวกนั สินคา้ท่ีน าเขา้มาจากต่างประเทศ
มีราคาท่ีถูก เป็นตน้ 

อย่างไรก็ตาม บริษทัควรมีการวางแผนการตลาดท่ีดี เพื่อท่ีจะสามารถส่ือสารหรือส่ง
ขอ้มูลไปสู่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสม และควรมีการวางแผนรองรับเก่ียวกบัความเส่ียงและ
อุปสรรคท่ีอาจจะเกิดข้ึนได้ในอนาคต เพื่อให้ธุรกิจจะสามารถด าเนินต่อไปได้อย่างราบร่ืนและมี
ประสิทธิภาพสูงสุด  
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บทที ่1 

ความเป็นมาและแนวคดิธุรกจิ 
 
 

1.1. ความเป็นมาและโอกาสทางธุรกจิ 
การออกแบบท่ีอยู่อาศยัในปัจจุบนัผูอ้ยู่อาศยัหันมาให้ความส าคญักับห้องน ้ าอย่าง

ชดัเจน ท าให้การออกแบบห้องน ้าเป็นงานท่ีทา้ทายส าหรับสถาปนิกและนกัออกแบบตกแต่งภายใน
หากมองกลบัไปถึงแนวคิดเก่ียวกบัหอ้งน ้าในอดีต มกัมองถึงประโยชน์ใชส้อยหอ้งน ้าเป็นหลกั เช่น 
ใชส้ าหรับปลดทุกขแ์ละเป็นท่ีช าระลา้งร่างกาย แต่ดว้ยปัจจุบนัมีการพฒันาเทคโนโลยีและวทิยาการ
ต่างๆในการออกแบบท าให้แนวคิดมีการเปล่ียนแปลงไป เนน้ความสวยงามภาพลกัษณ์ท่ีทนัสมยั มี
การใชห้้องน ้ าเป็นสถานท่ีนัง่เพื่อคิดงาน เพิ่มห้องซาวน่า หรือใชร่้วมกบัห้องแต่งตวัท าให้ตอ้งมีการ
ออกแบบใหเ้หมาะสม สอดคลอ้งกบัฟังกช์ัน่และพฤติกรรมผูใ้ชท่ี้มีความแตกต่างและหลากหลาย 

พื้นท่ีอาบน ้ าเป็นส่วนท่ีถูกใชง้านมากท่ีสุดในห้องน ้ าและเป็นส่วนท่ีเปียกและช้ืนมาก
ท่ีสุด ท าใหเ้ป็นจุดท่ีมีการสะสมของคราบสกปรก รวมทั้งเช้ือโรคต่างๆ และมีผลท าให้ส่วนอ่ืนๆของ
หอ้งน ้าอบัช้ืนและสกปรกเร็วข้ึนดว้ย  ซ่ึงยากต่อการท าความสะอาดและอาจท าให้หอ้งน ้าท่ีออกแบบ
มาอยา่งสวยงามเกิดความเสียหายไดเ้ร็วข้ึนดว้ย ดงันั้นการแยกพื้นท่ีส่วนเปียกและส่วนแห้งออกจาก
กนัจึงมีความจ าเป็นและเป็นท่ีนิยมอยา่งมากในปัจจุบนั 

พื้นท่ีส่วนเปียก คือ ส่วนท่ีอาบน ้า 
พื้นท่ีส่วนแหง้ คือ ส่วนอ่ืนท่ีนอกเหนือไปจากส่วนพื้นท่ีสัมผสัน ้าอาบน ้า  
ในการแยกส่วนเปียกส่วนแห้งออกจากกนัช่วยท าให้หอ้งน ้ ามีพื้นท่ีใชส้อยเป็นสัดส่วน 

ดูสะอาดตา ช่วยป้องกนัอนัตรายจากการล่ืนหกลม้ เพราะคราบน ้า คราบสบู่ อีกทั้งยงัช่วยใหท้ าความ
สะอาดไดง่้ายข้ึน แต่เดิมนิยมใชผ้า้ม่านอาบน ้าพลาสติกในการกั้นระหวา่งส่วนเปียกส่วนแหง้ เพราะ
ราคาไม่แพง ติดตั้งง่าย แต่มีขอ้เสีย คือ อบัช้ืนและเป็นราไดง่้าย ปัจจุบนัการติดตั้งกระจกกั้นอาบน ้ า
เป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีนิยมใช้ในการแยกพื้นท่ีส่วนเปียกส่วนแห้ง เน่ืองจากมีรูปแบบท่ีสวยงาม 
ติดตั้งไดทุ้กลกัษณะพื้นท่ี ช่วยเพิ่มความโปร่งตา หรูหรา 

แมว้่ากระจกกั้นอาบน ้ าจะช่วยให้ห้องน ้ าดูเป็นสัดส่วน สวยงาม และหรูหรา แต่ส่ิงท่ี
หลีกเล่ียงไดย้ากเม่ือมีการใช้งานกระจกกั้นอาบน ้ าไปในระยะเวลาหน่ึง คือ ปัญหาการเกิดคราบท่ี
กระจกเป็นรอยฝ้าขาว คราบเหล่าน้ีมีสาเหตุมาจากน ้าสบู่ท่ีอาบในหอ้งน ้ า ซ่ึงแทจ้ริงแลว้มนัคือ คราบ
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ไคลสบู่ท่ีเกิดจากไอออนของพวกแมกนีเซียมหรือแคลเซียมท่ีมีอยู่ในน ้ าประปาผสมกบัน ้ าสบู่จน
กลายเป็นคราบฝังแน่น ซ่ึงน ้ ายาท าความสะอาดทัว่ไปไม่สามารถขจดัคราบเหล่าน้ีได ้ดว้ยความท่ี
คราบน้ีเป็นคราบท่ีมีลกัษณะเฉพาะ จึงตอ้งการน ้ ายาท าความสะอาดท่ีมีความเฉพาะส าหรับคราบ
ไคลสบู่เหล่าน้ี 

 
 

 
 

       
 
ภาพที ่1.1 แสดงคราบท่ีเกิดจากไอออนของแมกนีเซียมหรือแคลเซียมท่ีติดอยูบ่นกระจก 

 
เม่ือทางกลุ่มพบปัญหาคราบฝังแน่นบนกระจกกั้นอาบน ้ าแลว้ จึงไดด้ าเนินการศึกษา

ในวงกวา้งข้ึนเพื่อพิจารณาว่า ปัญหาน้ีเป็นปัญหาของคนส่วนใหญ่ดว้ยหรือไม่ โดยไดมี้การจดัท า
แบบสอบถาม เพื่อส ารวจความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 2 กลุ่ม คือ การแบ่งสัมภาษณ์
รายบุคคลและการท าแบบสอบถามออนไลน์   

การสัมภาษณ์รายบุคคลกบัผูท่ี้พกัอาศยัในคอนโดชีวาทยั ราชปรารภ ซ่ึงมีกระจกกั้น
อาบน ้ า จ  านวน 20 คน ท าให้ทราบวา่ จ  านวน 80% พบปัญหาคราบไคลสบู่สะสมและไม่สามารถหา
วิธีท าความสะอาดท่ีได้ผลเป็นท่ีพึงพอใจ ส่วนท่ีเหลือจ านวน 20% ไม่พบปัญหาคราบไคลสบู่ 
เน่ืองจากเช็ดทุกคร้ังหลงัการใช้งาน หรือมีแม่บา้นท าความสะอาดให้ โดยจากผูท่ี้พบปัญหา พบว่า
จ านวน 80% มีตอ้งการให้กระจกกั้นอาบน ้ ากลบัมาใสเหมือนใหม่ จ านวน 90% มีความสนใจน ้ ายา
เฉพาะท่ีสามารถขจดัคราบไคลสบู่ และถึง 80% ยนิดีจ่ายเงิน เพื่อซ้ือน ้ ายาเฉพาะท่ีสามารถท าความ
สะอาดคราบไคลสบู่ได ้นอกจากน้ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ ไดใ้ห้ความเห็นวา่ คราบไคลสบู่เป็นคราบท่ีติดฝัง
แน่นและยากต่อการท าความสะอาดออกดว้ยวิธีทัว่ไป จนบางรายอาจตอ้งเปล่ียนกระจกใหม่ อีกทั้ง
หากต้องการให้กระจกใสเหมือนใหม่ ก็ตอ้งออกแรงขดัมากและส่งผลให้กระจกเกิดรอยได้ง่าย 
ผูบ้ริโภคมกัจะน าน ้ ายาท่ีมีจ  าหน่ายตามทอ้งตลาดมาท าความสะอาด แต่ผลลพัธ์ท่ีไดก้ลบัไม่เป็นท่ีน่า
พึงพอใจ นอกจากน้ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัไม่ทราบวา่มีน ้ ายาเฉพาะส าหรับท าความสะอาดคราบไคล
สบู่ซ่ึงน าเขา้มาจากต่างประเทศ เพราะไม่เป็นท่ีรู้จกั ราคาแพง และหาซ้ือไดย้าก 
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การท าแบบสอบถามออนไลน์จ านวน 59  ราย พบวา่  36%  ของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม 
มีกระจกกั้นอาบน ้ า  และพบว่ามีปัญหาคราบไคลสบู่ฝังแน่นเป็นจ านวน 90 % มีความสนใจในตวั
ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดเฉพาะส าหรับกระจกกั้นอาบน ้า เป็นจ านวน 86% 

จากการส ารวจทางการตลาดท าให้ทางกลุ่มพบว่าคราบไคลสบู่เป็นคราบท่ีเป็นปัญหา
ส าคญัท่ีแกไ้ม่ตกของผูบ้ริโภค การแกปั้ญหาน้ีเฉพาะหนา้ในปัจจุบนัของผูบ้ริโภคนั้นมี 2 ทาง คือ ท า
ความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้ าทุกคร้ังและทุกวนัหลงัอาบน ้ า หรือ ท าความสะอาดนานๆคร้ังโดย
น ้ายาท่ีมีจ  าหน่ายทัว่ไปในทอ้งตลาด ท าให้เห็นไดช้ดัวา่ปัญหาไม่อาจถูกแกไ้ขไดจ้ริงในปัจจุบนั ทาง
กลุ่มจึงมีความเห็นวา่เป็นโอกาสทางธุรกิจท่ีดีท่ีจะมีผลิตภณัฑ์ท่ีมีความเฉพาะเพื่อขจดัคราบน้ี เพื่อ
แกปั้ญหาและอ านวยความสะดวกกบัผูบ้ริโภค นอกจากน้ียงัไม่พบขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เฉพาะ
คราบท่ีผลิตในประเทศ อนัจะเป็นคู่แข่งทางตรงอีกดว้ย เน่ืองจากผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายตามทอ้งตลาด 
ส่วนใหญ่จะเป็นน ้ ายาท าความสะอาดทัว่ไปท่ีผูบ้ริโภคต้องน ามาประยุกต์ใช้กับคราบท่ีเกิดข้ึน
มากกวา่น ้ายาท่ีใชท้  าความสะอาดเฉพาะจุด  
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บทที ่2 

ภาพรวมของบริษทัและรูปแบบธุรกจิ 
 
 

2.1. ภาพรวมของบริษทั 
ช่ือ   : บริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั 
รูปแบบธุรกจิ  : บริษทัผลิตและจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑท์ าความสะอาด   
                                                       กระจกกั้นอาบน ้า 
สินค้าและบริการ    :            ผลิตภณัฑเ์ฉพาะส าหรับท าความสะอาดกระจกกั้น  
                                                        อาบน ้า GlassWink 
วสัิยทศัน์  :  เป็นน ้ายาท าความสะอาดท่ีผูบ้ริโภคนึกถึงเป็นอนัดบั 
     แรก เม่ือตอ้งการท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้า 
พนัธกจิ                     :            ผลิตน ้ายาสูตรเฉพาะส าหรับท าความสะอาดกระจกกั้น 
     อาบน ้าท่ีมีประสิทธิภาพและสร้างความพึงพอใจอยา่ง  
                                                        สูงสุดใหก้บัลูกคา้  
เป้าหมายด้านการด าเนินธุรกจิ: เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายในกรุงเทพมหานครเป็นหลกั 

ภายใน 5 ปี โดยก าหนดเป้าหมายของส่วนแบ่งทาง 
การตลาดตามกลุ่มลูกคา้ เช่น  
4% ส าหรับบริษทัรับท าความสะอาดขนาดกลาง 
7% ส าหรับบริษทัรับท าความสะอาดขนาดเล็ก  
12% ส าหรับเซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์
พร้อมทั้งตั้งเป้าในการเติบโตประมาณ 20% ในช่วง 5 ปี
แรกของการตั้งบริษทั  

เป้าหมายด้านการตลาด : สร้างความตระหนกัถึงปัญหาและความจ าเป็นในการท า 
ความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้า สร้างการรับรู้เก่ียวกบั 
น ้ายาเฉพาะกบัคราบไคลสบู่ท่ีมีประสิทธิภาพ โดยฝีมือ 
คนไทย  และมีการสร้างกลุ่มลูกคา้ประจ า 
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ตราสินค้า                          :                

 
ภาพที ่2.1 ตราของผลิตภณัฑเ์ฉพาะส าหรับท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้า 
 

ช่ือ GlassWink มาจากความตอ้งการท่ีจะท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้ าท่ีมีคราบ
สกปรกให้ใสสะอาดประดุจแกว้ใหม่ ท่ีมีประกายวิบวบั (วิง้ๆ) นอกจากน้ีช่ือยงัง่ายต่อการจดจ าช่ือ
ทั้งคนไทยและต่างชาติอีกดว้ย 

 
 

2.2. รูปแบบธุรกจิ 
ทางบริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั ไดคิ้ดคน้สูตรน ้ายาส าหรับท าความสะอาดเฉพาะส าหรับท า

ความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้า จึงไดก้ าหนดรูปแบบของธุรกิจเป็น “ผลิตและจดัจ าหน่าย” ภายใตช่ื้อ
ทางการคา้ “ GlassWink” โดยมุ่งเนน้กบักลุ่มของลูกคา้ธุรกิจเป็นหลกั ในช่วงเร่ิมตน้จะมุ่งเน้นท่ีจะ
จ าหน่ายใหก้บับริษทัรับท าความสะอาดและเซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์

 

 
ภาพที ่2.2 แสดงรูปแบบธุรกิจท่ีตอ้งการน าเสนอ 

 
 
 

สตูรน ้ำยำ 
GlassWink

ผลิต/
จ ำหน่ำย

กลุ่มลกูค้ำธรุกิจ

(บรษิทัรบัท ำควำมสะอำด & 
เซอรว์สิอพำรท์เมนท)์
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2.3. ลกัษณะของผลติภัณฑ์ 
GlassWink เป็นผลิตภณัฑเ์ฉพาะส าหรับท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้า เหมาะ 

ส าหรับท าความสะอาดคราบสบู่และคราบไคลท่ีฝังแน่น และยากต่อการท าความสะอาดดว้ยน ้ ายา
ทัว่ไป ช่วยประหยดัแรงขดัไม่ท าให้เกิดรอยบนพื้นผิว และสามารถใชข้จดัคราบฝังแน่นบนหวัก๊อก
น ้าไดอี้กดว้ย 

 
2.3.1. รูปแบบผลติภัณฑ์ 
ผลิตภณัฑ์บรรจุใน แกลลอนขุ่น สีขาว ขนาด 3,800 มิลลิลิตร เน่ืองจากเป็นขนาดขวด

น ้ ายาท าความสะอาดท่ีนิยมใชก้นัในบริษทัรับท าความสะอาด ซ่ึงเป็นขนาดท่ีเหมาะสมเม่ือแม่บา้น
น าไปใชท้  าความสะอาดจริง รวมทั้งง่ายต่อการจดัเก็บเน่ืองจากบริษทัรับท าความสะอาดมกัออกแบบ
ชั้นวางใหพ้อดีกบัขวดขนาด3,800 มิลลิลิตร 

 
ภาพที ่2.3 แสดงตวัอยา่งบรรจุภณัฑ ์

 
ภาพที ่2.4 แสดงตวัอยา่งเอกสารแนะน าสินคา้ 
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จดัจ าหน่ายโดย บริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากดั 444/8 ถนนนครสวรรค์ แขวงส่ีแยกมหานาค 
เขตดุสิต กรุงเทพฯ 10300 Tel.02-281-2524 Fax.02-628-2895 Email: glasswink@yahoo.com 

 
2.3.2. คุณสมบัติของผลติภัณฑ์ 
GlassWink  มีส่วนผสมท่ีถูกคิดคน้โดยเฉพาะมาให้เหมาะกบัคราบไคลสบู่ท่ีฝังแน่น

บนกระจกกั้นอาบน ้ า ซ่ึงคราบน้ีเป็นคราบท่ีมีลกัษณะเฉพาะ เกิดจากไอออนของพวกแมกนีเซียม
หรือแคลเซียมท่ีมีอยู่ในน ้ าประปารวมตวักบัน ้ าสบู่และไขมนั  น ้ ายาท่ีใช้ท  าความสะอาดจึงตอ้งมี
คุณสมบติัในการท าละลายคราบไคลเหล่าน้ีได ้แต่น ้ ายาท าความสะอาดทัว่ไปไม่ไดถู้กออกแบบมา
เพื่อคราบชนิดน้ีจึงไม่สามารถขจดัคราบเหล่าน้ีไดห้มด GlassWink จึงเป็นน ้ ายาเฉพาะท่ีเป็นยี่ห้อ
ของคนไทยท่ีช่วยให้สามารถขจดัคราบไคลฝ่ังแน่นบนกระจกออกไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ช่วยให้
กระจกใสเหมือนใหม่ และไม่ท าลายพื้นผวิ 

ส าหรับกระจกกั้นอาบน ้าในปัจจุบนั มกัท าจากวตัถุหลกั 2 ชนิด คือ  
1. Acrylic  พลาสติกเน้ือแข็งท่ีมีคุณสมบัติคล้ายกระจก ซ่ึงมีราคา 18,000-19,000  

บาท 
 

 
 

 
 

  
ภาพที ่2.5  แสดงตวัอยา่งกระจก Acrylic 

2. Glass 
a. กระจกนิรภยั (Temper)   

 เกิดจากขบวนการแปรรูป กระจกธรรมดา หรือ กระจกโฟล๊ท  (Float Glass) เพื่อให้มี
ความแขง็แกร่ง และทนทาน เหมาะส าหรับใชง้านในสภาพ ท่ีเส่ียงต่อการกระทบกระแทก หรือร้อน
จดั เยน็จดั และจะไม่แตกง่ายๆ ถา้กระจกเทมเปอร์แตก จะแตกออกเป็นเม็ด คลา้ยเม็ดขา้วโพด จะมี
ความแหลมคม ไม่มาก โอกาสจะเกิดอนัตรายจะนอ้ยกวา่ กระจกธรรมดาท่ีจะแตกเป็นเส่ียงๆ  ราคา 
40,000  บาท  

 
 

mailto:glasswink@yahoo.com
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b. กระจกลามิเนต (Laminated) 
คือ การน ากระจกเทมเปอร์ มา ลามิเนต โดยประกบด้วยฟิล์ม  PVB หรือ EVA เพื่อ

จุดประสงคก์ารใชง้านท่ีตอ้งการความแข็งแกร่งมากข้ึน เม่ือแตก จะมีลกัษณะเหมือนใยแมงมุม เศษ
กระจกท่ีแตกจะไม่หลุดออกจากกนั ยงัคงยึดติดกนัดว้ยฟิล์มลามิเนต การใช้งาน สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั 

 
 
 

 
 

 
ภาพที ่2.7  แสดงตวัอยา่งรอยร้าวในกรณีท่ีเกิดการแตกของกระจกลามิเนต 
 

2.3.3. ส่วนประกอบของผลติภัณฑ์ 
สารประกอบหลกัท่ีใชใ้นผลิตภณัฑน้ี์จะประกอบไปดว้ยสารแต่ละตวั ดงัน้ี 

2.3.3.1. สารลดแรงตึงผิว (Surfactant) คือ สารท่ีมีลักษณะโมเลกุล
ประกอบดว้ย  2 ส่วน คือ ส่วนหวัท่ีสามารถรวมกบัน ้ าไดดี้และส่วนหางท่ีไม่รวมกบัน ้าแต่สามารถ
ละลายกบัน ้า  

 ภาพที ่2.6 แสดงตวัอยา่งกระจกนิรภยั และการแสดงรอยร้าวในกรณีท่ีเกิดการแตก 
 

http://www.idealkote.com/%E0%B8%9F%E0%B8%B4%E0%B8%A5%E0%B9%8C%E0%B8%A1%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%88%E0%B8%81-Glass-Laminate-Film.html
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ภาพที ่2.8  แสดงลกัษณะของโมเลกุล 

 
โดยสารลดแรงตึงผิวท่ีใช้กบัผลิตภณัฑ์ จะเลือกใช้เป็นประเภท Nonionic Surfactant 

สารชนิดน้ีเม่ือละลายน ้ าแลว้จะไม่แตกตวัจึงไม่มีประจุ  คุณสมบติัของสารกลุ่มน้ีจะแตกต่างกนัไป 
ตั้งแต่ละลายน ้าได ้จนไม่ละลายน ้า  สารท่ีไม่ละลายน ้ามกัใชเ้ป็นตวัดบัฟอง และ emulsifier ส่วนสาร
ท่ีละลายน ้ามกัใชเ้ป็นสารท าความสะอาด    

2.3.3.2. สารเพิ่มฟอง จ าพวก LAS หรือ Anionic Surfactant อ่ืนๆ ซ่ึงเป็น
สารช่วยเพิ่มฟอง ตวัอยา่งผลิตภณัฑท่ี์ใชส้ารน้ี ไดแ้ก่ ผงซกัฟอก สารขจดัคราบฝังแน่น   

2.3.3.3. สารขจดัคราบ มีฤทธ์ิในการเพิ่มการท าความสะอาดไดเ้ป็นอยา่ง
ดี จึงใช้ผสมในผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดห้องน ้ า ขจดัคราบท่ีเกิดจากการตกตะกอนของโลหะ
ไอออน (inorganic matter) คราบขาวเทา ๆ หรือส้ม ตามผนงัและพื้นห้องน ้ า (ถา้หอ้งน ้ าไม่มีคราบ ก็
ไม่ควรใชสู้ตรน้ี ควรใชสู้ตรธรรมดาท่ีมีความอ่อนโยน ปลอดภยัต่อสุขภาพและส่ิงแวดลอ้ม)                                

2.3.3.4. สารอ่ืนๆ เช่น สารกนับูด สารแต่งสี เพื่อใหผ้ลิตภณัฑค์งรูป คง 
ประสิทธิภาพอยูไ่ดย้าวนานกวา่ 6 เดือน      
 

2.3.4. วธีิการใช้ผลติภัณฑ์เฉพาะส าหรับท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน า้ GlassWink  
ท าพื้นผิวกระจกให้เปียก แลว้เทน ้ ายาท าความสะอาด ลงบนพื้นผิวท่ีตอ้งการ แลว้ขดั

ดว้ยแผน่ใยขดัสีขาว ท่ีไม่ท าลายพื้นผวิกระจก แลว้ลา้งออกดว้ยน ้าสะอาดและเช็ดแหง้ 
 

      
 
 
 
 
ภาพที ่2.9  แสดงขั้นตอนการท าความสะอาดและวธีิใชผ้ลิตภณัฑ ์
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ภาพที ่2.10 แสดง Scotch-Brite ชนิด Light Duty Cleaning Pad แผน่ใยขดัสีขาว (แผน่บาง) ส าหรับ 
                   ภาชนะ หรือพื้นผวิท่ีตอ้งการถนอม เช่น เคร่ืองครัว ภาชนะท่ีท าดว้ย แกว้ เซรามิก  
                   สเตนเลส โครเมียม รวมทั้งสุขภณัฑภ์ายในหอ้งน ้าโดยไม่ท าใหเ้กิด ร่องรอยขีดข่วน 
                   พื้นผวิ ท าใหดู้ใหม่เสมอ 

 
 

2.4. คุณค่าทีไ่ด้รับจากผลติภัณฑ์ 
 

2.4.1. เน่ืองจากปัญหาการก าจดัคราบไคลสบู่ เป็นส่ิงท่ีสร้างความกงัวลใจให้กบัผูท่ี้
ตอ้งท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้ า ประกอบกบัคราบสกปรกน้ีไม่มีผลิตภณัฑ์ใดในทอ้งตลาด
ขณะน้ีท่ีจะมาขจดัได้อย่างมีประสิทธิภาพ หากไม่มี น ้ ายาท าความสะอาด GlassWink ผูท่ี้ตอ้งท า
ความสะอาดจะต้องล าบาก ในการขัดถูกกระจกกั้นอาบน ้ า ลองผิดลองถูกในการประยุกต์ใช้
ผลิตภณัฑ์ต่างๆ จนอาจท าให้กระจกกั้นอาบน ้ าเกิดความเสียหาย นอกจากน้ีเม่ือคราบเหล่าน้ีไม่
สามารถขจดัออกไปจากห้องน ้ าได้ ก็อาจจะพฒันากลายเป็นเช้ือโรคมาสร้างอนัตรายต่อสุขภาพ
ร่างกายของผูท่ี้ตอ้งใชง้านกระจกกั้นอาบน ้าโดยตรง 

 
 2.4.2. น ้ ายาท าความสะอาด GlassWink ได้ผ่านการคิดอย่างละเอียดถ่ีถ้วน ตั้งแต่

การศึกษาถึงสาเหตุของการเกิดคราบจนกระทั่งพัฒนาเป็นสูตรน ้ ายาท าความสะอาด และมี
กระบวนการผลิตท่ีอาศยัผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นสารเคมีมาควบคุมดูแลตลอดกระบวนการ สามารถ
อธิบายไดท้างกระบวนการทางวิทยาศาสตร์ เพื่อให้เกิดผลิตภณัฑสู์ตรเฉพาะ ท่ีสามารถขจดัคราบได้
อยา่งล ้าลึก โดยไม่ท าลายพื้นผวิกระจกอนับอบบาง 
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 2.4.3. น ้ ายาท าความสะอาด GlassWink ท าให้การท าความสะอาดเป็นเร่ือง ง่าย-
เร็ว-วิง้                                            

ง่าย เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผสมเสร็จพร้อมใช้งานไดท้นัที เหมาะกบัผูใ้ช้งานท่ีมี
ทกัษะต่างกนั 

เร็ว เน่ืองจากสามารถประหยดัเวลาและแรงขดัในการท าความสะอาด ท าให้ใช้เวลา
นอ้ยลง 

วิ้ง GlassWink มีพลังในการขจดัคราบฝังแน่นได้อย่างดีเยี่ยม ท าให้ได้กระจกท่ีใส 
สะอาด เหมือนใหม่ 
 

2.4.4. น ้ายาท าความสะอาด GlassWink สามารถตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี โดย
มีประสิทธิภาพท่ีช่วยในการขจดัคราบฝังแน่นออกอย่างรวดเร็ว ประหยดัเวลา ลดค่าใช้จ่าย เน้น
ความพึงพอใจสูงสุดให้กบัลูกคา้ท่ีจะไดผ้ลลพัธ์เป็นกระจกกั้นอาบน ้ าท่ีใส เหมือนใหม่ ท าให้กลุ่ม
ลูกคา้หลกั ไดแ้ก่ บริษทัรับท าความสะอาด ทั้งขนาดกลางเเละขนาดเล็ก และ เซอร์วิสอพาร์ทเมนต์ 
สามารถส่งมอบบริการไดอ้ยา่งดีเยีย่มใหก้บัลูกคา้ของตน 
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บทที ่3 

การศึกษากลุ่มเป้าหมาย 
 
 

3.1. กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Customers) 
โดยจากการท าแบบสอบถามท าให้พบว่า สถานท่ีท่ีพบกระจกกั้นอาบน ้ า ได้แก่ 

คอนโดมิเนียม เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ โรงแรม สปา สถานท่ีออกก าลงักาย เป็นตน้ โดยในกลุ่มท่ีมี
การใช้กระจกกั้นอาบน ้ านั้น จะมีพฤติกรรมในการท าความสะอาด ดงัน้ี ท าความสะอาดเอง จา้ง
บริษทัรับท าความสะอาด จา้งแม่บา้นส่วนกลาง จากขอ้มูลท่ีไดม้า สามารถแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคไดเ้ป็น 
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีท าความสะอาดเอง และกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการบริษทัรับท าความสะอาด ท าให้
สามารถสรุปกลุ่มท่ีจะเป็นลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผูใ้ชก้ระจกกั้นอาบน ้ าทัว่ไป และ
กลุ่มลูกคา้ธุรกิจ เช่น บริษทัรับท าความสะอาด เซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์

จากกลุ่มลูกคา้ทั้ง 2 กลุ่มดงักล่าวขา้งตน้ ทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากดั จึงวิเคราะห์ถึง
ปัจจยัต่างๆเพื่อเลือกกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยค านึงถึงยอดขาย ค่าใชจ่้าย ความสามารถในการแข่งขนั 
และการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ ท าให้ทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากดั ตดัสินใจเลือกกลุ่มลูกคา้ธุรกิจเป็นกลุ่ม
ลูกคา้หลกั เพราะ มีโอกาสในการไดป้ริมาณการขายท่ีมากกว่า สามารถสร้างการรับรู้ไดร้วดเร็ว 
ค่าใชจ่้ายในการตลาดน้อยกว่าเม่ือเทียบกบัขายให้กบัผูบ้ริโภครายยอ่ยทัว่ไป รวมทั้งสามารถเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้ไดง่้ายกวา่ 

ส าหรับกลุ่มผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบักระจกกั้นอาบน ้า สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่มหลกัๆ คือ  
1. Business to business (B2B) จะเก่ียวกบักลุ่มธุรกิจรับท าความสะอาดท่ีมีให้บริการ

อย่างแพร่หลาย ทั้งในรูปแบบของบริษทัรับท าความสะอาดท่ีมีบริการท่ีครบวงจร ท่ีรับท าความ
สะอาดตั้งแต่ บา้น คอนโดมิเนียม ส านกังาน โรงงาน หรือห้างสรรพสินคา้ และในรูปแบบเป็นซัพ
พลายเออร์ ให้กบับริษทัท่ีรับท าความสะอาด อยา่งเช่นอุปกรณ์ท าความสะอาด น ้ายาท าความสะอาด 
เป็นตน้ หรือกลุ่มธุรกิจท่ีจ าเป็นตอ้งมีการท าความสะอาดอย่างต่อเน่ือง เช่นโรงแรม เซอร์วิสอพาร์
ทเมนท ์ฟิตเนส สปา เป็นตน้ 

2. Business to consumer (B2C) จะมุ่งกบักลุ่มผูท่ี้ใช้กระจกกั้นอาบน ้ า อยา่งเช่น กลุ่ม
คนท่ีอาศยัอยูใ่นคอนโดมิเนียม บา้นเด่ียว อาคารพาณิชย ์ท่ีมีกระจกกั้นอาบน ้าในหอ้งน ้า 
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เม่ือพิจารณาถึงความเป็นไปไดข้องตลาดในยุคน้ี ทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากดั มีความ
คิดเห็นท่ีจะมุ่งเน้นการท าตลาดแบบ B2B ก่อนในช่วงเร่ิมตน้ เน่ืองจาก จ านวนการสั่งซ้ือในแต่ละ
คร้ังจะสามารถสร้างรายไดท่ี้มากกว่าตลาดแบบ B2C  และ การเขา้ถึงกลุ่มของลูกคา้ท่ีตอ้งใชน้ ้ ายา
เฉพาะในปริมาณมากและความถ่ีในการใช้สินคา้ท่ีมีมากกว่ากลุ่มลูกคา้แบบ B2C กลุ่มลูกคา้ของ
บริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั  แบ่งออกไดด้งัต่อไปน้ี 

 
3.1.1. กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target) 
กลุ่มธุรกิจรับท าความสะอาดและเซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์

 
3.1.2. กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) 
กลุ่มธุรกิจโรงแรม สปอร์ตคลบั สปา และ ฟิตเนส 
 
 

3.2. การคาดการณ์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
หลงัจากการท าแบบสอบถามกับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการใช้กระจกกั้นอาบน ้ า ซ่ึงทาง

บริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั ไดมี้ความคิดเห็นวา่จะเป็นส่วนหน่ึงของลูกคา้ของบริษทัรับท าความสะอาด 
คือ ตลาดคอนโดมิเนียม 

กรุงเทพมหานครจดัวา่เป็นพื้นท่ีท่ีมีความหนาแน่นของประชากรสูงท่ีสุดในประเทศ
ไทย โดยใน พ.ศ. 2557 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มีจ านวน 7,980,000 คน ขณะท่ีมีพื้นท่ี
ทั้งหมด 1,562.5 ตารางกิโลเมตร คิดเป็นความหนาแน่นของประชากร เท่ากบั 5.107 คนต่อตาราง
กิโลเมตร  

ดว้ยเหตุผลขา้งตน้ท าให้ความตอ้งการดา้นท่ีอยูอ่าศยัในเขตกรุงเทพมหานคร จึงมีอตัรา
การขยายตวัอย่างต่อเน่ือง แต่ความตอ้งการขยายของท่ีดินท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั ท าให้เกิดการขยายตวั
ของจ านวนท่ีอยูอ่าศยัในแนวด่ิงท่ีเพิ่มข้ึน เช่น คอนโดมิเนียม หรืออาคารชุด ซ่ึงมาแทนท่ีอยูอ่าศยัใน
แนวราบ เช่น บา้นเด่ียว ทาวเฮาส์ ตึกแถว เป็นตน้ ประกอบกบัการพฒันาเมืองท่ีขาดการวางผงัเมือง
อย่างเป็นระบบ ท าให้ปัญหาการจราจรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีทวีความรุนแรงมากยิ่งข้ึน ซ่ึง
ปัญหาการจราจรได้ส่งผลถึงการตดัสินใจในการเลือกท่ีอยู่อาศยัท่ีตั้งอยู่ตามแนวรถไฟฟ้าเพิ่มข้ึน 
เน่ืองจากท าใหเ้กิดการประหยดั ทั้งดา้นเวลาและค่าใชจ่้ายในการเดินทางไปยงัสถานท่ีต่างๆ  

จากการขยายตวัของเส้นทางของรถไฟฟ้าทั้งรถไฟฟ้าบนดิน และใตดิ้น ท าให้จ  านวน
ของคอนโดมิเนียมและอาคารชุดตามแนวรถไฟฟ้ามีจ านวนท่ีเพิ่มข้ึน ประกอบกบัราคาจ าหน่ายต่อ
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ตารางเมตรท่ีสูงข้ึนตามล าดบั ดงัจะเห็นไดจ้ากรูปภาพท่ี 4.1 ท่ีแสดงถึงราคาจ าหน่ายคอนโดมิเนียม
ต่อ 1 ตารางเมตร 

 
ภาพที ่ 3.1  แสดงราคาจ าหน่ายคอนโดมิเนียมต่อตารางเมตร ในแนวเส้นรถไฟฟ้า 

 
จาก ขอ้มูลยอดจ าหน่ายคอนโดมิเนียม จากบริษทั พลสั พร็อพเพอร์ต้ี จ  ากดั ในช่วงคร่ึง

ปีแรกของปี 2557 พบว่า ยอดจ าหน่ายของคอนโดมิเนียม จากจ านวน 168 โครงการ 94,718 ยูนิต 
เฉล่ียขายไดสู้งถึง 68% ของจ านวนโครงการทั้งหมด โดยแบ่งตามพื้นท่ีออกเป็น 5 โซน หลกัๆ คือ 

1. ศูนยก์ลางธุรกิจ  
ยา่นท่ีมียอดจ าหน่ายสูงสุด คือ สีลม สาทร และพระรามท่ี4 ซ่ึงราคาจ าหน่ายต่อตาราง 

เมตรจะอยูใ่นช่วง 88,000 – 360,000 บาท เฉล่ียราคาต่อตารางเมตร 148,000 บาท 
ยา่นท่ีมียอดจ าหน่ายเฉล่ียต่อตารางเมตรสูงสุดในกรุงเทพมหานคร คือ เพลินจิต ชิดลม 

และราชด าริ ซ่ึงราคาจ าหน่ายต่อตารางเมตรจะอยู่ในช่วง 133,000 – 340,000 บาท เฉล่ียราคาต่อ
ตารางเมตร 225,000 บาท 

2. กรุงเทพมหานคร ส่วนเหนือ 
ยา่นท่ีมียอดจ าหน่ายสูงสุด คือ งามวงศว์าน – แจง้วฒันะซ่ึงราคาจ าหน่ายต่อตารางเมตร

จะอยูใ่นช่วง 53,000 – 70,000 บาท เฉล่ียราคาต่อตารางเมตร 62,000 บาท 
3. กรุงเทพมหานคร ส่วนตะวนัออก 
ยา่นท่ีมียอดจ าหน่ายสูงสุด คือ เกษตรนวมินทร์ - รามอินทรา ซ่ึงราคาจ าหน่ายต่อตาราง 

เมตรจะอยูใ่นช่วง 50,000 – 93,000 บาท เฉล่ียราคาต่อตารางเมตร 76,000 บาท 
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4. กรุงเทพมหานคร ส่วนตะวนัตก 
ยา่นท่ีมียอดจ าหน่ายสูงสุด คือ ป่ินเกลา้ - จรัญสนิทวงศ ์ซ่ึงราคาจ าหน่ายต่อตารางเมตร

จะอยูใ่นช่วง 60,000 – 110,000 บาท เฉล่ียราคาต่อตารางเมตร 86,000 บาท 
5. คอนโดมิเนียมท่ีมีท าเลอยู่ติดสถานีรถไฟฟ้า 3 สถานีท่ีมีราคาเฉล่ียต่อตารางเมตร

สูงสุด 
 สถานีราชด าริ 270,000 บาทต่อตารางเมตร 
 สถานีราชเทวแีละสถานีเพลินจิต 220,000 บาทต่อตารางเมตร 
 สถานีพร้อมพงษแ์ละสถานีสุรศกัด์ิ 200,000 บาทต่อตารางเมตร 

จากขอ้มูลดงักล่าวท าให้ทราบถึงความตอ้งการของตลาดคอนโดมิเนียมท่ียงัคงมีความ
ตอ้งการซ้ือคอนโดมิเนียม ดงัจะเห็นไดจ้ากรูปท่ี 3เป็นตวัอยา่งของบริษทั พลสั พร็อพเพอร์ต้ี จ  ากดั  
แสดงถึง ความตอ้งการขายของคอนโดมิเนียมในปี 2557  

 

 
ภาพที ่3.2  แสดงความตอ้งการขายของคอนโดมิเนียมของบริษทั พลสั พร็อพเพอร์ต้ี จ  ากดั 

 
 จากขอ้มูลของตลาดคอนโดมิเนียม ท าให้ทางบริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั เห็นโอกาสของ

ธุรกิจประเภทหน่ึง ท่ีเติบโตเป็นอยา่งมากในปี 2554 คือ ธุรกิจรับท าความสะอาด ซ่ึงในปัจจุบนักลุ่ม
ธุรกิจรับท าความสะอาด มีการแบ่งขนาดของบริษทัรับท าความสะอาด ออกเป็น 3 ขนาด คือ ขนาด
เล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ ซ่ึงแต่ละขนาดจะมีกลุ่มลูกค้าท่ีหลากหลาย ทั้ งกลุ่มลูกค้าใน
หน่วยงานราชการ และกลุ่มลูกคา้เอกชนทัว่ๆไป ทั้งน้ียงัรวมถึงกลุ่มลูกคา้คอนโดมิเนียม และกลุ่ม
เซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์อีกดว้ย 
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4.4.1 การวเิคราะห์สภาวะตลาดของกลุ่มลูกคา้หลกัประเภทบริษทัรับท าความสะอาด 
หลงัจากภาวะเศรษฐกิจตั้งแต่ปี 2553 ท่ีเร่ิมดีข้ึนและมีอตัราการขยายตวัอย่างต่อเน่ือง

ของธุรกิจท าความสะอาด ท าให้ความตอ้งการของการใชบ้ริการท าความสะอาดท่ีมีเพิ่มข้ึน ซ่ึงดูได้
จากทางภาคเอกชน หน่วยงานของรัฐ รัฐวิสาหกิจท่ีมีแนวโน้มในการจา้งบริษทัรับท าความสะอาด
จากภายนอกมาท าความสะอาดมากกวา่ท่ีจะจา้งพนกังานเป็นการถาวร อีกทั้งการขยายตวัของอาคาร
ส านกังาน คอนโดมิเนียม อพาร์ทเมนท์ ห้างสรรพสินคา้ โรงแรม โรงพยาบาล ท าให้มีส่วนช่วยให้
ธุรกิจรับท าความสะอาดมีแนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ือง  

 
ท่ีมา: กรมพฒันาธุรกิจการคา้ และ Business Online Public Company Limited (BOL) 
ภาพที ่3.3 แสดงรายไดจ้ากการประกอบธุรกิจรับท าความสะอาด ปี 2547 – 2554 
 

จ านวนผูป้ระกอบการธุรกิจรับท าความสะอาด ท่ีจดทะเบียนกบั กระทรวงพาณิชยใ์นปี 
2552 มีจ านวน 2,595 ราย มีรายได้จากการด าเนินการทั้งส้ิน 15,991 ล้านบาท โดยแบ่งขนาดของ
ผูป้ระกอบการออกเป็น 3 ขนาด  ตามตารางท่ี 4.1  
 
ตารางที ่3.1 แสดงส่วนแบ่งตลาดและจ านวนผูป้ระกอบการธุรกิจท าความสะอาดแยกตามขนาด 

ขนาดธุรกิจ รายไดจ้ากการด าเนินงาน จ านวนพนกังาน 
ส่วนแบ่งการตลาด จ านวนผูป้ระกอบการ 
ลา้นบาท % ราย % 

ขนาดเลก็ ต ่ากวา่ 50 ลา้นบาทต่อปี ต ่ากวา่ 200 คน 5,304 33.2 2,547 98.15 
ขนาดกลาง 50-400 ลา้นบาทต่อปี 200 - 1000 คน 5,166 32.3 45 1.73 
ขนาดใหญ่ มากกวา่ 400 ลา้นบาทต่อปี มากกวา่ 1000 คน 5,521 34.5 3 0.12 
รวม   15,991 100 2,595 100 

ท่ีมา: บทความจาก บริษทั ศูนยว์จิยักสิกรไทย จ ากดั 
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ซ่ึงในธุรกิจรับท าความสะอาด ไดแ้บ่งออกเป็น 2 ประเภทตามขนาดของงาน คือ 
1. งานท าความสะอาดขนาดใหญ่ (Commercial  Work)  
งานในลกัษณะน้ีจะเป็นงานท่ีท าความสะอาดตึกอาคารขนาดใหญ่ โครงการ โรงงาน 

โรงพยาบาล ส่วนใหญ่ในการรับงานจะใชว้ธีิการประมูล 
2. งานท าความสะอาดระดบัครัวเรือน (Residential  Work) 
งานในลกัษณะน้ีจะเป็นงานท่ีเก่ียวกบับา้นท่ีอยูอ่าศยัโดยเฉพาะ ซ่ึงผูป้ระกอบการส่วน

ใหญ่ท่ีรับงานประเภทน้ีจะเป็นผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก 
โดยกลุ่มเป้าหมายของทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากดั คือ บริษทัรับท าความสะอาดขนาด

กลางและขนาดเล็ก เพราะมีจ านวนบริษทัมาก และเปิดกวา้งใหก้บัซพัพลายเออร์รายใหม่ๆ ไดเ้ขา้ไป
เสนอสินคา้ และบริษทัเหล่าน้ีมีกลุ่มลูกคา้ท่ีตรงกบัสินคา้ของทางบริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั 

ตวัอยา่งบริษทัรับท าความสะอาดขนาดกลางและขนาดเล็ก 
 บริษทั แอล.พี.เอน็. ดีเวลลอปเมนท ์จ ากดั (มหาชน) - แจ๋วคอนโด 
 บริษทั  ซากุระ ไคโกะ (ไทยแลนด)์ จ  ากดั - Sakura Maid 
 บริษทั โอวาท โปร แอนด ์ควกิ จ  ากดั เป็นตน้ 

 
กลุ่มเป้าหมายหลกัของบริษทับริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั กลุ่มท่ี 2 คือ เซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์

อาคารเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ (Service Apartment ) หมายถึง อาคารท่ีอยู่อาศยัรวมซ่ึงประกอบดว้ย
ห้องยอ่ยตั้งแต่ 2 ห้องข้ึนไป มีวตัถุประสงคก์ารใชอ้าคารท่ีพกัอาศยัส าหรับหลายครอบครัว โดยใช้
ทางเขา้ออกอาคาร ทางข้ึนลง ลิฟท ์ทางเดิน และส่วนร่วมอ่ืนๆ ร่วมกนั แต่จะมีทางเขา้ออกของแต่ละ
ห้องย่อยเป็นส่วนตวั ทั้งน้ีห้องย่อยในอาคารส่วนใหญ่คิดค่าเช่าในลกัษณะรายเดือน ระยะเวลาเช่า
เกิน 1 เดือนข้ึนไป ซ่ึงรวมพื้นท่ีห้องยอ่ย เคร่ืองเรือนและบริการอ่ืนๆ ประกอบ เช่น การบริการดูแล
ความสะอาดในห้องพกั การบริการซักรีด มีพนกังานท าความสะอาด มีอาหารเช้า ส่ิงอ านวยความ
สะดวกต่างๆ ทั้งสระวา่ยน ้า ฟิตเนส สปา เทนนิส เป็นตน้ โครงการเซอร์วสิอพาร์ทเมนทถู์กสร้างข้ึน
เพื่อตอบสนองกลุ่มลูกคา้ชาวต่างชาติท่ีมาท างานในกรุงเทพมหานครเป็นหลัก ท่ีไม่ตอ้งการซ้ือ
คอนโดมิเนียมหรืออพาร์ทเมนท์ และต้องการบริการท่ีครบครันเทียบเท่ากับการพกัอาศัยอยู่ท่ี
โรงแรมในราคาท่ีคุม้ค่ากว่า ความตอ้งการส่วนใหญ่จะหนาแน่นในเขตศูนยก์ลางธุรกิจหรือระบบ
การคมนาคมท่ีสะดวกสบาย  เช่นรถไฟฟ้า รถไฟใต้ดิน แมใ้นปี 2556 ความตอ้งการเร่ิมกระจาย
ออกไปตามชานเมืองท่ีมีค่าเช่าถูกกวา่ แต่ก็ยงัเป็นชานเมืองท่ีมีระบบขนส่งมวลชนท่ีดี คือมีรถไฟฟ้า 

เป็นหลกัเช่นเดิม ความตอ้งการขายเซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์ณ คร่ึงปีแรก 2556 อยูท่ี่ประมาณ 18,220 ยู
นิต ส้ินปี 2556 เพิ่มข้ึนเป็น 18,300 ยนิูต 
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ท าเลท่ีมีจ  านวนยูนิตมากท่ีสุด คือ พื้นท่ีสุขุมวิทตอนต้น มากกว่าพื้นท่ีอ่ืนถึง 220-
770%  ไตรมาส 2/56 ท่ีผ่านมาอตัราเช่าเฉล่ียลดลงประมาณ 3% เม่ือเทียบกบัไตรมาส 1/56 (QoQ) 
แต่สูงกวา่ช่วงเดียวกนัของปีท่ีแลว้ คือไตรมาส 2/55 (YoY)  

 

 
ภาพที ่3.4  แสดงจ านวนหอ้งและท าเลของเซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์
 

ซอยทองหล่อ (สุขุมวิท 55) ยงัเป็นพื้นท่ียอดนิยมของชาวต่างชาติโดยเฉพาะชาวญ่ีปุ่น 
เน่ืองจากเป็นท าเลท่ีดี มีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน มีอตัราค่าเช่าเฉล่ียท่ีปรับเพิ่มข้ึนเล็กน้อย
เ ม่ือ เ ทียบกับไตรมาสก่อนหน้า  สวนทางกับท า เล อ่ืนๆ ท่ีอัตรา เ ช่ า เฉ ล่ี ยปรับตัวลดลง   
             ดว้ยราคาท่ีดินในเขตเมืองชั้นในถีบตวัสูงข้ึนมาก โดยเฉพาะแถบถนนสุขมุวทิ บวกกบั
ความต้องการเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ในช่วง 1 – 3 ปี  ข้างหน้ามีจ ากัด และโรงแรมรวมทั้ ง
คอนโดมิเนียมมีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงเพื่อปรับพื้นท่ีวา่งในอาคารให้เป็นเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์
และเก็บค่าเช่าเป็นรายเดือน ท าให้ชาวต่างชาติท่ีเขา้มาท างานในไทยมีตวัเลือกส าหรับเซอร์วิสอพาร์
ทเมนทม์ากข้ึน ส่งผลใหไ้ตรมาสท่ี 3 และ 4 ของปี 2556 มีแนวโนม้การปรับตวัใหเ้คียงกบัไตรมาสท่ี 
1 และ 2  และดว้ยปัจจยัท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ในอนาคตคาดวา่เซอร์วิสอพาร์ทเมนทจ์ะลดจ านวนลงเป็น
ไม่เกิน 80 ยนิูตต่อโครงการ  

ขนาดของห้องภายในเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์จะมีขนาดพื้นท่ีใช้สอยท่ีกวา้งขวาง มี
ห้องครัวเพื่อใชใ้นการประกอบอาหารเป็นสัดส่วน มีส่ิงอ านวยความสะดวกสบายพร้อมสรรพ เช่น 
เฟอร์นิเจอร์ตกแต่ง โทรทศัน์ อินเทอร์เน็ต เคร่ืองปรับอากาศ รวมถึงเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์บางแห่ง
จะมีห้องคนงานรับใช้แยกส่วนไว ้และระบบรักษาความปลอดภยั สระว่ายน ้ าและฟิตเนส เป็นตน้ 
โดยตลาดเซอร์วิส อพาร์ทเมนทย์งัแบ่งออกเป็น 2 ระดบั คือ ระดบัเอ ซ่ึงระดบัน้ีจะมีค่าเช่าต่อเดือน
ตั้งแต่ 50,000 บาทข้ึนไป และระดบับีประมาณ 30,000-50,000 บาท 

เซอร์วิสอพาร์ทเมนท ์จะมีบริการเสริมท่ีแตกต่างจากอพาร์ทเมนท์ทัว่ไป เช่น บริการ
ท าความสะอาด การคิดค่าบริการค่าน ้ า ค่าไฟรวมไปกบัค่าเช่า เป็นตน้ และในระยะหลงัเซอร์วิสอ
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พาร์ทเมนท์บางแห่งได้ลงมาท าการตลาดเพื่อกระตุน้และจูงใจให้ลูกคา้ใช้บริการของตน จากผล
ส ารวจของ บริษทั พลสั พร็อพเพอร์ต้ี จ  ากดั พบวา่ จ  านวนอพาร์ทเมนทร์ะดบับนซ่ึงจะแบ่งเป็นเกรด
เอและเกรดบี ส าหรับชาวต่างชาติเฉพาะย่านธุรกิจและใจกลางเมืองในกรุงเทพฯ ณ ส้ินปี 2553 มี
จ านวนประมาณ 12,600 หน่วย ขณะท่ีจ านวนเซอร์วิสอพาร์ทเมนทร์ะดบับนซ่ึงจะแบ่งเป็นเกรดเอ
และเกรดบี ส าหรับชาวต่างชาติในกรุงเทพฯ ณ ส้ินปี 2553 มีจ านวนประมาณ 20,200 หน่วย 

 
4.4.2. การวเิคราะห์สภาวะตลาดของกลุ่มลูกคา้หลกัประเภทเซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์

 
ภาพที ่3.5 แสดงจ านวนชาวต่างชาติท่ีไดรั้บใบอนุญาตท างานในกรุงเทพมหานคร ปี 2557 

 
เน่ืองจากในปัจจุบนัจ านวนชาวต่างชาติท่ีเขา้มาท างานในประเทศไทย จากขอ้มูลของ

ส านกับริหารแรงงานต่างดา้ว มีอตัราส่วนท่ีเพิ่มข้ึน โดยชาวญ่ีปุ่นมีสัดส่วนมากท่ีสุดในกลุ่มของคน
ต่างชาติท่ีเขา้มาท างานในประเทศไทย เน่ืองจากชาวญ่ีปุ่นเป็นกลุ่มนกัลงทุนหลกัของประเทศไทย 
โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานคร และชาวญ่ีปุ่นยงัเป็นกลุ่มลูกคา้หลกัของเซอร์วิสอพาร์ทเมนท ์โดย
ส่วนใหญ่พกัอาศยัตามแนวถนน สุขมุวทิ ถนนสายรอง และซอยต่างๆในถนนสุขมุวทิ  
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ภาพที ่3.6 แสดงสัดส่วนของชาวต่างชาติท่ีไดรั้บใบอนุญาตท างานในกรุงเทพมหานคร ปี 2557 

 
อุปทานทั้งหมดของเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ ณ ไตรมาสท่ี 2 พ.ศ.2557 อยู่ท่ี ประมาณ 

18,280 ยนิูต โดยจ านวนน้ีจะเพิ่มข้ึนเป็นประมาณ 18,720 ยนิูต ณ ส้ินปีพ.ศ.2557  
 

 
ภาพที ่3.7 แสดงอุปทานของเซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์ปี 2557 

 
จากขอ้มูลขา้งตน้ แสดงถึงจ านวนของเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ท่ีมีแนวโน้มท่ีเพิ่มข้ึน ท า

ให้เห็นถึงจ านวนกระจกกั้นอาบน ้ าท่ีเพิ่มข้ึน เน่ืองจากคนต่างชาติจะนิยมห้องน ้ าท่ีแบ่งออกเป็น
สัดส่วน มีการแบ่งแยกส่วนเปียกและส่วนแห้ง ท าให้มีการใช้กระจกกั้นอาบน ้ าเพื่อแบ่งแยกส่วน
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เปียก และส่วนแห้ง ซ่ึงถือวา่เป็นโอกาสทางธุรกิจ ท่ีจะน าผลิตภณัฑ์เฉพาะส าหรับท าความสะอาด
คราบไคลสบู่ฝ่ังแน่นบนกระจกกั้นอาบน ้า 
 
 

3.3. การวเิคราะห์คู่แข่งในอตุสาหกรรม (Competitor Analysis) 
 

3.3.1. คู่แข่งทางตรง 
เน่ืองจากไม่พบผลิตภณัฑ์ส าหรับท าความสะอาดเฉพาะส าหรับกระจกกั้นอาบน ้ าท่ี

ผลิตในประเทศไทย จึงท าใหไ้ม่มีคู่แข่งทางตรงในตลาด  
 
3.3.2. คู่แข่งทางอ้อม 
จากการท าการวิจยัทางดา้นการตลาด พบว่า บริษทัรับท าความสะอาดและเซอร์วิสอ

พาร์ทเมนท์มีการประยุกต์ใช้น ้ ายาท าความสะอาดอเนกประสงค์ เพื่อมาใช้ในการท าความสะอาด
คราบไคลสบู่ โดยยีห่อ้ท่ีนิยมใช ้มีดงัน้ี 

3.3.2.1. Emeral RTU (Johnson Diversey) เป็นผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด
พื้นผิวทัว่ไปชนิดครีม ใชข้จดัคราบฝังแน่นบนกระจกและผิวทัว่ไป ขนาด 946 มิลลิลิตร ราคา 450 
บาท 

ภาพที ่3.8  แสดงตวัอยา่งสินคา้ ช่ือ อีเมอรัล อาร์ทีย ูแบรนด์ จอห์นสัน ไดเวอร์ซ่ี 
 

3.3.2.2. Lemon-EZE (Ecolab) เป็นครีมท าความสะอาดอเนกประสงค์
ชนิดครีม ส าหรับขจดัคราบสกปรก คราบไขมนั คราบน ้ ามนั และอุปกรณ์เคร่ืองใช้ในห้องครัว 
หอ้งน ้า ขนาด 946 มิลลิลิตร ราคา 400 บาท 
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ภาพที ่3.9  แสดงตวัอยา่งสินคา้ ช่ือ เลมอน-อีสซ์ แบรนด ์เอก็โคแล็บ 
 

3.3.2.3. Premix (PP) เป็นน ้ ายาท าความสะอาดอเนกประสงค์ชนิดครีม 
ขนาด 4.5 กิโลกรัม (3.8 ลิตร) ราคา 245 บาท 

 
ภาพที ่3.10  แสดงตวัอยา่งสินคา้ ช่ือ พรีมิกซ์ แบรนด ์พีพี 
ตารางที ่3.2 เปรียบเทียบคู่แข่งทางออ้มกบัน ้ายาท าความสะอาด GlassWink 

 
 

1. น ้ายาขจดัคราบทั้ง 3 ยี่ห้อขา้งตน้ ไม่ไดเ้ป็นน ้ ายาท่ีถูกออกแบบมาเพื่อให้เฉพาะกบั
การท าความสะอาดคราบไคลสบู่ แต่เป็นการน ามาประยุกต์ใช้ของผูป้ระกอบการมากกว่า ดงันั้น 
GlassWink จะมีความไดเ้ปรียบดา้นการขจดัคราบเหล่าน้ี เน่ืองจากถูกออกแบบมาส าหรับการขจดั
คราบไคลสบู่โดยเฉพาะ 
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2. น ้ายาขจดัคราบท่ีไดผ้ลพอใชไ้ด ้คือ Emeral RTU (Johnson Diversey) และ Lemon-
EZE (Ecolab) เป็นน ้ายาน าเขา้จากต่างประเทศ ท่ีมีราคาท่ีสูง เม่ือเทียบกบั GlassWink 

โดย Emeral RTU (Johnson Diversey) ขนาด 946 มิลลิลิตร ราคา 450 บาท (0.48บาท/
มิลลิลิตร) และ Lemon-EZE (Ecolab)  ขนาด 946 มิลลิลิตร ราคา 400 บาท (0.42บาท/มิลลิลิตร)  
ส่วน GlassWink ขนาด 3,800 มิลลิลิตร ราคา 570 บาท (0.15บาท/มิลลิลิตร) 

3. ความสามารถในการขจดัคราบค่อนขา้งใกลเ้คียงกนัหากคราบไม่หนกัมากนกั แต่
หากเป็นคราบหนกั GlassWink จะสามารถท าความสะอาดไดดี้กวา่ 

 
 
3.4. การวเิคราะห์โอกาสทางธุรกจิ 

เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกท่ีมากระทบกับองค์กรโดยใช้เคร่ืองมือ PESTDEL 
Analysis 

 
3.4.1. การวเิคราะห์เชิงนโยบายภาครัฐ (Politic)  
ภาครัฐมุ่งส่งเสริมและคุ้มครองสิทธิของผูบ้ริโภคมากข้ึน จึงออกบทบัญญัติของ

กฎหมายต่างๆจ านวนมาก ท่ีเพิ่มอ านาจต่อรองให้กบัผูบ้ริโภค แต่กระทบต่อผูป้ระกอบการ เช่น การ
ขอใบอนุญาตประกอบกิจการท่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ และ การขออนุญาตผลิตและขออนุญาตข้ึน
ทะเบียนจากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา เป็นผลิตภณัฑว์ตัถุอนัตราย 

 
3.4.2. การวเิคราะห์ภาพรวมเชิงเศรษฐกิจ (Economics) 
ธุรกิจปัจจุบนัมุ่งแข่งขนักนัทางดา้นราคา และ เวลา เป็นส่วนใหญ่ ท าให้เกิดผลิตภณัฑ์

หลายชนิด เพื่อประหยดัเวลาข้ึน ดังนั้ น หากผลิตภณัฑ์ใดมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ในราคาท่ี
สมเหตุสมผล ก็จะไดรั้บการเลือกใชจ้ากผูบ้ริโภคอยา่งเนืองๆ 

 
3.4.3. การวเิคราะห์เชิงสังคมวฒันธรรม (Sociocultural)  
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมีกระจกกั้นอาบน ้ ามกัไม่ค่อยไม่มีเวลาในการท าความสะอาดเอง 

หรือไม่เช่ียวชาญในการขจดัคราบ  จึงมีการใช้บริการจากบริษทัรับท าความสะอาด ไม่ว่าจะเป็น 
คอนโดมิเนียม หรือ โรงแรม หรืออาจมีการจา้งพนกังานท าความสะอาดมาอยูป่ระจ า เช่น เซอร์วิสอ
พาร์ทเมนท ์
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3.4.4. การวเิคราะห์เชิงเทคโนโลยี (Technology) 
ปัจจุบนัมีการคิดคน้ผลิตภณัฑ์มากมาย เพื่อให้ในการท าความสะอาด โดยใช้สารเคมี

สูตรต่างๆ ประกอบกบัสารเคมีก็มีการน าเขา้ หรือ ผลิตในประเทศไทยมากมาย ท าให้มีราคาถูก และ
เขา้ถึงง่าย อีกทั้งวทิยาการและเคร่ืองจกัรก็มีการพฒันาอยา่งไม่หยดุย ั้ง 

 
3.4.5. การวเิคราะห์เชิงประชากรศาสตร์ (Demographic) 
ประชากรวยัท างาน และชาวต่างชาติมกันิยมอยูอ่าศยัใน คอนโดมิเนียม หรือ เซอร์วสิอ

พาร์ทเมนท์ ท่ีอยู่ใกล้รถไฟฟ้า และรถไฟฟ้าใต้ดิน เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการเดินทาง 
นอกจากน้ียงัตอ้งการสไตล์ในการด าเนินชีวิตท่ีทนัสมยั จึงท าให้การออกแบบท่ีอยูอ่าศยัทนัสมยัไป
ดว้ย การมีกระจกกั้นอาบน ้ า นอกจากความสวยงาม ทนัสมยั แลว้ ยงัเพื่อความปลอดภยัในการใช้
งาน เป็นการแยกพื้นท่ีเปียกและแหง้ในหอ้งน ้าดว้ย 

 
3.4.6. การวเิคราะห์เชิงส่ิงแวดลอ้ม (Environmental) 
เน่ืองจากปัจจุบนัมีการใส่ใจปัญหาส่ิงแวดล้อมเพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากเป็นปัญหาท่ี

กระทบกบัทุกฝ่ายในสังคม เช่น การปล่อยมลพิษ หรือ ของเสีย ของโรงงานอุตสาหกรรม ดงันั้นการ
ประกอบธุรกิจจึงตอ้งค านึงถึงขอ้น้ีดว้ย นอกจากจะเป็นการปฏิบติัตามกฎหมายแลว้ ยงัเป็นการใส่ใจ
ผูบ้ริโภคไปดว้ย ดงัจะเห็นไดว้่า ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม (Green Product) จะไดรั้บการ
ตอบรับท่ีดีจากผูบ้ริโภค เช่น โรงแรม และ องคก์รภาครัฐ 

 
3.4.7. การวเิคราะห์เชิงกฎ ขอ้บงัคบั กฎหมาย (Legal) 
เม่ือภาครัฐให้ความสนใจออกกฎหมายให้สิทธิผูบ้ริโภคมากข้ึน ท าให้เกิดการเพิ่ม

ตน้ทุนทางการเงินข้ึน เพื่อปฏิบติัตามกฎหมาย ป้องกนัการถูกฟ้องร้อง 
 
 

3.5. การวเิคราะห์อตุสาหกรรม (Industry Analysis) 
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ภาพที ่3.11 แสดงแรงกระทบทั้ง 5 ในการท าธุรกิจ (Five Forces Analysis) 

 
3.5.1. การคุกคามของผูเ้ขา้มาใหม่ (Threat of New Entrants) 
สินคา้ประเภทน ้ ายาท าความสะอาด ไม่วา่จะเป็นสูตรเฉพาะ หรือ ทัว่ไป จดัเป็นสินคา้

อุปโภคบริโภค ท าให้มีการเกิดใหม่ของธุรกิจไดง่้าย และมีการแข่งขนัสูง ดงันั้นตอ้งพยายามสร้าง
จุดเด่นใหอ้ยูเ่หนือคู่แข่ง 

 
 3.5.2. อ  านาจต่อรองของซพัพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers) 

เน่ืองจากวตัถุดิบท่ีตอ้งใช้เป็นหลกัในการด าเนินธุรกิจ คือ สารเคมี ซ่ึงปัจจุบนัมีการ
น าเขา้ หรือ ผลิตในประเทศมากมาย จึงมีราคาถูก และมีบริษทัเคมีภณัฑจ์ านวนมาก ท าใหอ้ านาจการ
ต่อรองต ่า 

 
 3.5.3. สินคา้ทดแทน (Threat of Substitute Products) 

เม่ือมีปัญหาการท าความสะอาดคราบบนกระจกกั้นอาบน ้ า แลว้ไม่มีผลิตภณัฑ์ใดมา
รองรับ ท าให้มีการประยกุตใ์ชน้ ้ ายาท าความสะอาดต่างๆรวมถึงภูมิปัญญาชาวบา้น เช่น น ้ าส้มสายชู
กบัน ้ายาลา้งจาน อยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้
 
 3.5.4. อ านาจต่อรองของลูกคา้ (Bargaining Power of Buyers) 

การเป็นสินคา้อุปโภคบริโภค ท าใหมี้การเปล่ียนแปลงการใชสิ้นคา้ประเภทใหม่ๆ ยีห่้อ
ใหม่ๆ อยูต่ลอดเวลา (Switching Cost ต ่า) เม่ือมีน ้ายาท าความสะอาดมากมายในทอ้งตลาดในเลือกใช ้
ผูบ้ริโภคจึงมีอ านาจการต่อรองสูง 
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 3.5.5. การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) 
แมไ้ม่มีเจา้ตลาดหรือคู่แข่งโดยตรงแต่มีคู่แข่งทางออ้มเป็นน ้ ายาท าความสะอาดทัว่ไป

หลายรายในอุตสาหกรรม 
 
 

3.6. การวเิคราะห์โอกาสทางการตลาด (Market Opportunities Analysis)  

 
ภาพที ่3.12 แสดงการวเิคราะห์ภาวะแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์ร (SWOT Analysis) 

                          
3.6.1. จุดแขง็ (Strengths / Competitive Advantage) 
เน่ืองจาก น ้ ายาท าความสะอาด GlassWink เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนมาใช้กับคราบ

เฉพาะท่ีเกิดกบักระจกกั้นอาบน ้ า จึงท าให้มีประสิทธิภาพและมีความไดเ้ปรียบน ้ายาท าความสะอาด
ทัว่ไปในทอ้งตลาด  อีกทั้งยงัใชง้านง่าย เพราะผลิตในรูปแบบน ้ ายาส าเร็จรูปแบบพร้อมใชง้าน ไม่
จ  าเป็นตอ้งอาศยัทกัษะและประสบการณ์ของผูใ้ช้  ใช้ได้ทุกพื้นผิวของกระจกกั้นอาบน ้ า โดยไม่
ท าลายพื้นผวิ นอกจากน้ียงัมีราคาท่ีถูกกวา่น ้ายาน าเขา้จากต่างประเทศอีกดว้ย 

 
3.6.2. จุดอ่อน (Weaknesses) 
ในการคิดคน้ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดสูตรใหม่น้ี เม่ือตอ้งการน าออกมาจ าหน่ายแก่

ผูบ้ริโภคต้องมีการปฏิบติัตามบทบญัญติัของกฎหมายเพื่อเป็นการรับรองมาตราฐานและความ
ปลอดภยั เช่น การขออนุญาตผลิตและขออนุญาตข้ึนทะเบียนกบัส านกังานคณะกรรมการอาหารและ
ยาให้มีเลขทะเบียน อ.ย. หรือการข้ึนทะเบียนเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อม (Green 
Product) หรือ การขอเอกสารรับรองประสิทธิภาพและความปลอดภยัจากทางองค์กรเช่ียวชาญ ซ่ึง
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ในแต่ละคร้ังท่ีขอเอกสารเหล่าน้ี ตอ้งใชร้ะยะเวลานาน และค่าใชจ่้ายท่ีสูง ท าให้เกิดตน้ทุนในธุรกิจ
ข้ึน 

 
3.6.3. โอกาส (Opportunities) 
คอนโดมิเนียม หรือ เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ มีจ  านวนมากข้ึนในปัจจุบนั และ มีการใช้

กระจกกั้นอาบน ้ าเพื่อภาพลกัษณ์ท่ีดูทนัสมยัและปลอดภยั ตามแบบอยา่งในต่างประเทศ นอกจากน้ี
ตลาดในประเทศไทยในปัจจุบนัยงัไม่มีเจา้ตลาดในการผลิตน ้ ายาเฉพาะส าหรับท าความสะอาด
กระจกกั้นอาบน ้ า หรือยงัไม่มีคู่แข่งโดยตรง และปัญหาการขจดัคราบฝ่ังแน่นยงัไม่ไดรั้บการเสนอ
ทางแกท่ี้ดีเท่าท่ีควร จึงเป็นโอกาสอนัดีท่ี GlassWink จะเขา้มาในตลาด 

 
3.6.4. อุปสรรค (Threats) 
แมไ้ม่มีเจา้ตลาด หรือ คู่แข่งทางตรง แต่ก็มี คู่แข่งทางออ้มหลายราย เช่น น ้ายาท าความ

สะอาดห้องน ้ าทัว่ไป ประกอบกบั น ้ ายาท าความสะอาด GlassWink เป็นสินคา้ใหม่ในตลาด ตอ้งใช้
เวลาในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ เพื่อให้รู้วา่มีสินคา้ประเภทน้ีในตลาดและอธิบายความส าคญัในการใช ้
น ้ายาท าความสะอาด GlassWink ในการขจดัคราบ  

 
 
 

3.7. ข้อสรุปจากการวเิคราะห์อตุสาหกรรมและโอกาสทางการตลาด  
จากการวิเคราะห์ SWOT Analysis และ Five Forces Model พบว่าบริษัท กล๊าส-วิ้ง 

จ  ากดัเป็นธุรกิจมีความเป็นไปไดแ้ละมีโอกาสท่ีดีทางธุรกิจ เน่ืองมาจากเป็นสินคา้ใหม่ในตลาด ไม่มี
เจา้ตลาดหรือคู่แข่งโดยตรง อีกทั้งปัญหาการขจดัคราบบนกระจกกั้นอาบน ้ าเป็นปัญหากบัผูบ้ริโภค
อย่างมาก โดยไม่อาจประยุกต์ใช้ผลิตภณัฑ์ใดมาช่วยแก้ปัญหาได้ นอกจากน้ีแนวโน้มการติดตั้ง
กระจกกั้นอาบน ้ ายงัมีเพิ่มมากข้ึน ตามจ านวนคอนโดมิเนียม หรือ เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ท่ีเพิ่มมาก
ข้ึนอยา่งไม่หยดุย ั้ง 

ความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนอาจเป็นในส่วนของ การเขา้ถึงผูบ้ริโภค เน่ืองจากเป็นสินคา้
ใหม่ แต่ทางบริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดัอาศยัการขายกบัลูกคา้กลุ่มธุรกิจท่ีมีก าลงัซ้ือสูงเป็นหลกัในช่วง
เร่ิมตน้การด าเนินงาน ท าให้เกิดการบอกกนัแบบปากต่อปาก (word of mouth) จนแพร่หลายไปถึง
ลูกคา้กลุ่มบุคคล  หรือความเส่ียงเร่ืองการพยายามลอกเลียนแบบสูตรน ้ ายาท าความสะอาด ซ่ึงทาง
บริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดัมีความเห็นวา่เป็นไปไดย้าก เพราะ ไดศึ้กษาถึงสาเหตุของการเกิดคราบ และ
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พฒันาสูตรน ้ ายาท าความสะอาดเฉพาะกบัคราบ ซ่ึงมีความละเอียดในเร่ืองของส่วนประกอบในผลิต
น ้ ายาท าความสะอาด อีกทั้งทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากดัไดเ้ก็บสูตรน้ีไวเ้ป็นความลบัทางการคา้ กบั
ทางผูว้ิจยั รวมทั้งการจะตรวจหาส่วนประกอบทุกตวัในผลิตภณัฑ์ เป็นเร่ืองยากในประเทศไทย 
เน่ืองจากไม่มีเคร่ืองมือท่ีใชต้รวจหาส่วนประกอบไดทุ้กตวั หรือหากตรวจไดก้็มีค่าใชจ่้ายท่ีสูงมาก 
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บทที ่4 

แผนการตลาด 
 
 

4.1. เป้าหมายทางการตลาด (Marketing Goal) 
สร้างความตระหนกัถึงปัญหาและความจ าเป็นในการท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้า 

พร้อมทั้ง สร้างการรับรู้ว่ามีน ้ ายาเฉพาะส าหรับท าความสะอาดคราบไคลสบู่ท่ีมีประสิทธิภาพโดย
ฝีมือคนไทย  ใหก้บักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 
 

4.2. วตัถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objective) 
ก าหนดเป้าหมายของส่วนแบ่งทางการตลาดตามกลุ่มลูกคา้ เช่น  

4% ส าหรับบริษทัรับท าความสะอาดขนาดกลาง 
7% ส าหรับบริษทัรับท าความสะอาดขนาดเล็ก  
12% ส าหรับเซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์
พร้อมทั้งตั้งเป้าหมายในการเติบโตประมาณ 20% ในช่วง 5 ปีแรกของการด าเนิน 

 
 

4.3. ต าแหน่งภาพลกัษณ์ทางการตลาด (Brand Positioning) 
เน่ืองจากผลิตภณัฑน์ ้ ายาท าความสะอาดประเภทน้ียงัไม่มีการวางจ าหน่ายตามทอ้งตลาด 

ท าให้การน าสินคา้เขา้มาเปรียบเทียบคู่แข่งทางตรง จึงเป็นเร่ืองยาก ดงันั้นทางบริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั 
จึงมีการน าผลิตภณัฑ์มาเปรียบเทียบกบัคู่แข่งทางออ้มท่ีมีจ าหน่ายในตลาดแทน จากรูปภาพท่ี 4.8 ท า
ให้พบว่า ผลิตภณัฑ์ GlassWink มีความสามารถในการขจดัคราบท่ีมีความเฉพาะเจาะจงมากกว่า
ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดทัว่ๆไป และมีต าแหน่งท่ีเหนือกวา่คู่แข่งในตลาด    

ทางดา้นการเป็นน ้ ายาท าความสะอาดเฉพาะจุด พร้อมทั้งประสิทธิภาพในการขจดัคราบ
ท่ีเหนือกว่าน ้ ายาท าความสะอาดท่ีจ าหน่ายตามทอ้งตลาด  ซ่ึงจะเป็นน ้ ายาจ าพวกเอนกประสงค์ท่ี
ขจดัคราบทัว่ไป  สามารถท าความสะอาดคราบทัว่ๆไป และมีประสิทธิภาพเหนือน ้ ายาท่ีความ
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สะอาดท่ีต้องน ามาผสมเอง โดยการน าส่วนประกอบประเภทอ่ืนมาผสมด้วย เช่น น ้ าส้มสายชู 
ผงซกัฟอก น ้าสะอาด เป็นตน้ 

ส าหรับ น ้ ายาท าความสะอาด GlassWink ถูกผลิตข้ึนในการขจดัคราบท่ีเกิดบนกระจก
กั้นอาบน ้ าโดยเฉพาะ ซ่ึงคราบท่ีเกิดข้ึนจะเรียกว่าคราบไคลสบู่ และในน ้ ายาท าความสะอาด 
Glasswink ถูกออกแบบมาในรูปแบบน ้ ายาผสมส าเ ร็จแบบพร้อมใช้งาน ดังนั้ นผู ้ใช้งานไม่
จ  าเป็นตอ้งน าไปผสมกบัส่วนประกอบอ่ืนๆ สามารถใช้งานไดท้นัที ถือเป็นส่ิงท่ีช่วยอ านวยความ
สะดวกต่อผูใ้ชง้าน รวมทั้งยงัช่วยประหยดัแรงขดัในขณะท่ีท าความสะอาดอีกดว้ย 
                                       

 
ภาพที ่4.1 แสดงต าแหน่งภาพลกัษณ์ทางการตลาดของแบรนด ์GlassWink 

 
 

4.4. หัวใจส าคญัของแบรนด์ (Brand Essence) 
การสร้างแบรนดข์องน ้ายาท าความสะอาด GlassWink จะสอดคลอ้งกบั Brand Essence 

ท่ีค  านึงถึงคุณค่าท่ีเสนอให้กบัลูกคา้ โดยเน้นถึงวิธีการใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งใช้ง่าย มีความรวดเร็วใน
การท าความสะอาด และผลลพัธ์ท่ีไดห้ลงัท าความสะอาดจะไดก้ระจกท่ีใส เหมือนกระจกบานใหม่ 
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ภาพที ่4.2 แสดง Brand Essence ของ GlassWink 
 
 

4.5. กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) 
กลยทุธ์ทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 
4.5.1. กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategy) 
เป็นน ้ ายาเฉพาะส าหรับท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้ า ท่ีช่วยให้การท าความสะอาด

เป็นเร่ือง ง่าย-เร็ว-วิง้ 

 
ภาพที ่4.3 แสดงตวัอยา่งผลิตภณัฑ ์GlassWink 
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คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ 
ช่วยขจดัคราบไคลสบู่ท่ีฝ่ังแน่นเกาะอยู่บนกระจกกั้นอาบน ้ า  ท าให้กระจกดูเหมือน

ใหม่ประหยดัแรงขดัพร้อมช่วยรักษาพื้นผิวของกระจก อีกทั้งยงัท าความสะอาดหัวก๊อกน ้ าไดดี้อีก
ดว้ย 

 
4.5.2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price  Strategy) 
ทางบริษัทได้คิดกลยุทธ์ในการประมาณการทางด้านราคา โดยตั้ งราคาเป็น แบบ 

Value-based Pricing เน่ืองจาก หลงัจากการท าการสัมภาษณ์เชิงลึก ท าใหท้ราบถึงความตอ้งการของ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีจะสนใจประสิทธิภาพในการท าความสะอาดมากกว่าราคาของสินคา้ และ 
เปรียบเทียบราคากบัคู่แข่งในตลาด      

ท าใหปั้จจยัท่ีส าคญัท่ีทางบริษทัน ามาก าหนดการตั้งราคาจึงเป็นเร่ืองประสิทธิภาพของ
ผลิตภณัฑท่ี์ใหคุ้ณค่ากบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จึงตั้งราคาดงัน้ี 

ราคาจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 570 บาทต่อปริมาณ 3,800 มิลลิลิตร 
 
4.5.3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channel Strategy) 

4.5.3.1. การเขา้สู่ตลาดจะแบ่งออกเป็น 2 ทาง 
4.5.3.1.1. Direct Channel 

ทางบริษัท กล๊าส-วิ้ง จ  ากัด ได้วางกลยุทธ์ในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายโดยการจัด
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์โดยตรงสู่กลุ่มเป้าหมาย ผ่านพนักงานขายของบริษัท กล๊าส-วิ้ง จ  ากัด น า
ผลิตภณัฑ์เขา้ไปเสนอขายกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรง เนน้การแกปั้ญหาเก่ียวกบัการขจดัคราบไคลบน
กระจกกั้นอาบน ้าให้กบักลุ่มเป้าหมาย โดยการน าน ้ายาท าความสะอาด Glasswink เขา้มาช่วยในการ
แกปั้ญหาให้กบักลุ่มเป้าหมาย และมีการน าสินคา้ขนาดเท่ากบัขนาดจ าหน่ายจริงไปให้ทดลองใช้ 
นอกจากน้ียงัมีการแนะน า สาธิตวิธีการใช้ผลิตภณัฑ์กบัสถานท่ีจริงให้กบักลุ่มลูกคา้โดยตรง เพื่อ
เป็นการแนะน าประสิทธิภาพของสินคา้ 

4.5.3.1.2. One level Channel 
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ภาพที ่4.4  แสดงขั้นตอนกลยทุธ์แบบ One Level Channel 
 

ทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากัด มีการน าผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดไปฝากขายท่ีบริษทั 
โอวาท โปร แอนด์ ควิก จ  ากดั ซ่ึงเป็นบริษทัท่ีรับบริการท าความสะอาด และจ าหน่ายน ้ ายาส าหรับ
ท าความสะอาดให้กบัผูบ้ริโภคปลายทาง โดยทางบริษทั โอวาท โปร แอนด์ ควิก จ  ากดั จะมีการ
แนะน าผลิตภณัฑส์ าหรับท าความสะอาดให้กบัลูกคา้ท่ีสนใจในน ้ ายาท าความสะอาดแต่ละชนิดตาม
ความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงช่องทางน้ีถือว่าเป็นช่องทางท่ีทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากดั น าผลิตภณัฑ์
ไปสู่ตลาดแบบ B2C อีกทางหน่ึง 

 
4.5.3.2. ขั้นตอนในการน าสินคา้เขา้สู่ตลาด 

 

 
 
ภาพที ่4.5  แสดงขั้นตอนในการน าสินคา้เขา้สู่ตลาด 
 

4.5.4. กลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC Strategy) 
การส่ือสารท่ีทางบริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั น ามาใช้เป็นหลกั คือ Personal Selling ควบคู่

กับการท าประชาสัมพนัธ์ หลังจากท่ีทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากัด ได้มีการท าการสัมภาษณ์กลุ่ม
ตวัอย่างเชิงลึก ท าให้รับรู้ถึงความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ ท่ีตอ้งการให้สร้างความสัมพนัธ์ มีการ
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บริการหลงัการขายท่ีดี เอาใจใส่ พร้อมทั้งให้มีการจดัอบรมการใช้งานผลิตภณัฑ์ให้กบัผูท่ี้ใช้งาน
โดยตรง 

ในการท าการตลาดในปี 1 ทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากัด จะมีการแจกตวัอย่างสินค้า 
เพื่อให้ลูกคา้น าไปทดลองใชก้บัหนา้งาน โดยจะแจกตวัอยา่งในขนาด 3,800 มิลลิลิตร ซ่ึงเป็นขนาด
จดัจ าหน่ายจริง นอกจากนั้นยงัมีการน าผลิตภณัฑ์ไปออกงานแสดงสินคา้ Thailand Cleaning Expo 
2015 จดัท่ี อิมแพค เมืองทองธานี จงัหวดักรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นการเปิดตวัสร้างการรับรู้ รวมทั้ง
สร้างช่องทางในการติดต่อส่ือสารผา่นช่องทางออนไลน์ เช่น website facebook instagram  เป็นตน้ 
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บทที ่5 

 บทสรุปและข้อเสนอแนะในการเร่ิมต้นธุรกจิ  
 

ส่ิงหน่ึงท่ีไดรั้บความนิยมในการน ามาใชต้กแต่งสถานท่ีต่างๆ คือ กระจก  โดยเฉพาะ
การน ามาใชต้กแต่งในหอ้งน ้า ส่วนใหญ่จะน ามาใชแ้บ่งโซนเปียก และโซนแหง้ ออกจากกนั ท าให้ดู
สะอาดตา ช่วยป้องกนัอนัตรายจากการล่ืนหกลม้ อีกทั้งการท าความสะอาดไดง่้ายข้ึน พื้นท่ีบริเวณท่ี
อาบน ้ าจะเป็นส่วนท่ีถูกใชง้านมากท่ีสุดในห้องน ้ า มีลกัษณะท่ีเปียกและช้ืน จึงเป็นจุดท่ีสะสมของ
คราบสกปรก และเช้ือโรคต่างๆ 

ท าให้ปัจจุบนัการติดตั้งกระจกกั้นอาบน ้ าจึงเป็นท่ีนิยมใชม้ากข้ึน เน่ืองจากมีรูปแบบท่ี
สวยงาม ช่วยเพิ่มความโปร่งตา หรูหรา แต่ส่ิงท่ีหลีกเล่ียงไดย้าก คือ ปัญหาการเกิดคราบท่ีกระจก
เป็นรอยฝ้าขาว หลงัการใชง้าน ซ่ึงคราบเหล่าน้ีเป็นคราบไคลสบู่ท่ีฝังแน่นบนกระจก  น ้ ายาท าความ
สะอาดทัว่ไปไม่สามารถขจดัคราบเหล่าน้ีได ้จึงตอ้งการน ้ายาท าความสะอาดท่ีมีความเฉพาะ 

จากปัญหาดงักล่าวและการศึกษารายละเอียดของการเกิดคราบ ท าให้ทางบริษทั กล๊าส-
วิง้ จ  ากดั ไดคิ้ดคน้ผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยในการขจดัคราบฝังแน่นออกอย่างรวดเร็ว ประหยดัเวลา พร้อม
ผลลัพธ์ท่ีได้บานกระจกท่ีใสเหมือนบานใหม่ ท าให้การท าความสะอาดเป็นเร่ือง ง่าย-เร็ว-วิ้ง                                           
จึงเกิดแนวคิดธุรกิจน ้ายาเฉพาะส าหรับท าความสะอาดคราบไคลสบู่ ภายใตแ้บรนด ์GlassWink ข้ึน 

บริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากดั ตั้งเป้าหมายและวตัถุประสงค์ทางการตลาดท่ีชดัเจน เก่ียวกบั
น ้ายาเฉพาะส าหรับท าความสะอาดคราบไคลสบู่ท่ีมีประสิทธิภาพโดยฝีมือคนไทยให้กบักลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย โดยตั้งเป้าหมายในการเติบโตของธุรกิจ 20% ในทุกปี หรือ บริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั มียอด
จ าหน่ายน ้ ายาท าความสะอาด จ านวน 50,111 แกลอน ในปีท่ี 5 (จากจ านวนกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย คือ 
บริษทัรับท าความสะอาด ทั้งขนาดกลางและขนาดเล็ก เซอร์วิสอพาร์ทเมนท)์ และวางต าแหน่งของ
ผลิตภณัฑ์เป็นน ้ ายาเฉพาะส าหรับท าความสะอาดคราบไคล่สบู่บนกระจกกั้นอาบน ้ าท่ีผลิตโดยคน
ไทย ในราคาท่ีสมเหตุสมผล และช่องทางในการน าผลิตภณัฑ์เขา้สู่กลุ่มเป้าหมายโดยตรงผา่นทาง
พนกังานขายของบริษทัฯ 

จากการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการเขา้สู่ตลาดของแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์เฉพาะส าหรับ
กระจกกั้นอาบน ้ า GlassWink พบวา่จากการวิเคราะห์โดยใชเ้คร่ืองมือทางการตลาด และการก าหนด
กลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน จะท าให้บริษทัสามารถวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีถูกตอ้งและเหมาะสม 
โดยมุ่งเนน้ถึงคุณค่าท่ีผูใ้ชง้านจะไดรั้บ รวมถึงการก าหนดราคาท่ีค านึงถึงผลลพัธ์ความพึงพอใจหลงั
การใชง้านเป็นหลกั และสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดได ้การใชช่้องทางในการเขา้ถึงลูกคา้ โดย
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เน้นการน าผลิตภณัฑ์ไปทดสอบ ณ สถานท่ีจริง สอบถามปัญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึน และเน้นการสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ เพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ ท าใหลู้กคา้เกิดความไวว้างใจในแบรนด์ 
และเกิดการบอกต่อแก่ผูอ่ื้น 

โดยสรุป จากการศึกษาความเป็นไปได้ในการเขา้สู่ตลาดของแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์
เฉพาะส าหรับกระจกกั้นอาบน ้ า GlassWink  มีแนวโน้มท่ีจะประสบความส าเร็จเป็นอย่างมาก แต่
อยา่งไรก็ตามในการเร่ิมตน้ธุรกิจก็ยอ่มมีความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึน และสามารถกระทบการด าเนินงาน
ภายในบริษทัได ้ทั้งทางปัจจยัแวดลอ้มทั้งภายใน เช่น ทางดา้นการจดัการองคก์ร ทรัพยากรบุคคล 
และภายนอกองค์กร เช่น ความไม่แน่นอนทางสังคม ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า  ความไม่แน่นอนของ
นโยบายของรัฐบาล  ภาวะของอุตสาหกรรม  เช่น คู่แข่งรายใหญ่ลงมาแข่งขนัในตลาดเดียวกัน 
สินคา้ท่ีน าเขา้มาจากต่างประเทศมีราคาท่ีถูก เป็นตน้ 

อย่างไรก็ตาม บริษทัควรมีการวางแผนการตลาดท่ีดี เพื่อท่ีจะสามารถส่ือสารหรือส่ง
ขอ้มูลไปสู่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ย่างเหมาะสม และควรมีการวางแผนรองรับเก่ียวกบัความเส่ียง
และอุปสรรคท่ีอาจจะเกิดข้ึนไดใ้นอนาคต เพื่อให้ธุรกิจจะสามารถด าเนินต่อไปไดอ้ยา่งราบร่ืนและ
มีประสิทธิภาพสูงสุด  
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ภาคผนวก ก  

ตัวอย่างบทการสัมภาษณ์เชิงลกึของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 
ค าถามประกอบการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมาย 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 

1. กลุ่มลูกคา้ของท่าน มีการใชก้ระจกกั้นอาบน ้าหรือไม่ 
มี      ไม่มี 

2. ท่านพบปัญหาในการท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้าใหก้บัลูกคา้ท่านหรือไม่ 
มีปัญหา      ไม่มีปัญหา 

3. ท่านมีวธีิการท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้าอยา่งไร  
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 

4. วธีิในการท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้าท่ีใชอ้ยู ่ท่านคิดวา่เป็นท่ีน่าพอใจอยูใ่นระดบัใด 
นอ้ย              มาก 
1 2 3 4 5 

 
5. น ้ายาท่ีใชท้  าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้า เป็นน ้ายาประเภทใด 

              น ้ายาสูตรเฉพาะส าหรับกระจกกั้นอาบน ้า           
              น ้ายาสูตรท าความสะอาดทัว่ไป 

6. น ้ายาท าความสะอาดท่ีท่านน ามาใชเ้ป็นแบบใด 
               น ้ายามาผสมเอง 
               น ้ายาส าเร็จรูป 

7. ท่านซ้ือน ้ายาท าความสะอาดมาจากแหล่งใด 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
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8. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือน ้ายาท าความสะอาดของท่าน 
 ความตอ้งการในการใชสิ้นคา้                          ราคาคุม้ค่า 

กล่ินไม่ฉุน                                           ความปลอดภยัในการใชง้าน       
ขจดัคราบสกปรกไดอ้ยา่งรวดเร็ว                    ไม่ท าลายพื้นผวิ สามารถใชไ้ดทุ้กพื้นผวิ 
คว าม น่ า เ ช่ื อ ถื อของ ตร า สิ นค้ า           ความง่ายในการใชสิ้นคา้ 
บรรจุภณัฑเ์ป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม                   ความง่ายในการเขา้ถึงผูจ้ดัจ  าหน่าย 
แผนการส่งเสริมการขาย                                   ความสะดวกในการจดัเก็บ 
 

9. ท่านสนใจผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีมีสูตรเฉพาะส าหรับการท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้ า 
หรือไม่ 

               สนใจ                  ไม่สนใจ 
 

ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัผลติภัณฑ์ 
1. ความถ่ีในการซ้ือน ้ายาท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้าต่อ 1 เดือน ................ คร้ัง 
2. ปริมาณในการสั่งซ้ือแต่ละคร้ัง ................... ขวด 
3. ขนาดของบรรจุภณัฑท่ี์คิดวา่เหมาะสมกบัน ้ายาสูตรเฉพาะส าหรับกระจกกั้นอาบน ้า............. 

มิลลิลิตร 
4. ช่วงราคาของน ้ายาสูตรเฉพาะส าหรับกระจกกั้นอาบน ้า แต่ละขนาดท่ีท่านคิดวา่เหมาะสม 

ขนาด 3 ลิตร ราคา ................ ถึง ................ 
ขนาด 5 ลิตร ราคา ................ ถึง ................ 
ขนาด 10 ลิตร ราคา ................ ถึง ................ 

5. ส่ิงท่ีคาดหวงัจากผูจ้  าหน่ายสินคา้ ซ่ึงอาจจะน ามาประกอบในการพิจารณาการเลือกซ้ือน ้ายา
ท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้า  

.................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................... 
6. ระยะเวลาการช าระเงิน .................................................. 
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ส่วนที ่3 ความคิดเห็นหลงัจากทดลองผลติภัณฑ์ 
จากตวัอย่างผลิตภณัฑ์ท่ีไดท้ดลองใช้ ท่านมีความเห็นเก่ียวกบัตวัสินคา้อย่างไร จ าแนกตามหัวขอ้ 
ดงัน้ี 

1. ประสิทธิภาพในการขจดัคราบ 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 

2. ลกัษณะตวัผลิตภณัฑ ์เช่น กล่ิน  สี เป็นตน้ 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 

3. ลกัษณะขนาดบรรจุภณัฑต์วัอยา่ง 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 

4. โบรชวัร์ 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 

5. ฉลากสินคา้ 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 

6. ราคาสินคา้ท่ีน าเสนอ 
..............................................................................................................................................................
.......................................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม..................................................................................................................... 
.................................................................................................................................................... 
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ภาคผนวก ข  

ข้อมูลสรุปผลการสัมภาษณ์เชิงลกึของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 

 
จ านวนบริษทัท่ีสัมภาษณ์   20   ราย เเบ่งเป็นกลุ่ม 3 กลุ่มยอ่ย มีรายช่ือดงัน้ี 

- บริษทัรับท าความสะอาด ขนาดเล็ก หมายถึง บริษทัท่ีมีจ  านวนพนกังานต ่ากวา่ 200 คน ดงัน้ี 
1. บริษทั เเอล.พี.เอน็. ดีเวลลอปเมนท ์จ ากดั (มหาชน) -เเจ๋วคอนโด 
2. บริษทั ซากุระ ไคโกะ (ไทยเเลนด)์ จ  ากดั -Sukura Maid 
3. บริษทั ควอลิต้ี คลีนน่ิง แอนด ์ซพัพลาย จ ากดั 
4. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ซุปเปอร์ คลีน 
5. บริษทั คริสตลัเคลียร์บีเคเค จ ากดั 
6. สโมสรราชพฤกษ ์
7. หา้งหุน้ส่วนจ ากดั เเคร์ เเอนด ์คลีน 

- บริษทัรับท าความสะอาด ขนาดกลาง หมายถึง มีจ านวนพนกังาน 200-1,000 คน ดงัน้ี 
1. บริษทั เเอน็.ซี.ซี. คลีนน่ิง เเอนดื ซีเคียวริต้ี การ์ด เซอร์วสิ จ  ากดั 
2. บริษทั เอน็.เอ.พี.เซอร์วสิ แอนด ์เทรดด้ิง จ  ากดั 
3. บริษทั โอวาท โปร เเอนด ์ควกิ จ  ากดั 

- โรงเเรมเเละเซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์ดงัน้ี 
1. บา้นหน่ึง เซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์อารีย ์
2. บา้นหน่ึง เซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์ประชาช่ืน 
3. ซิทาดีนส์ สุขมุวทิ 16 เซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์
4. ไลฟ์ อิน ทาวน์ เชียงใหม่ เซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์
5. เดอะแกรนด ์ณภทัร เซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์
6. เดอะเเกรนด ์ณภทัร เชียงใหม่ 
7. โรงเเรมเเอดลิบ กรุงเทพ 
8. โรงเเรมวคิ 3 กรุงเทพ 
9. โรงเเรม มาเมซอง บุรีรัมย ์
10. บา้นเเทมมารีน ขอนเเก่น 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไป 
1. กลุ่มลูกคา้ของท่าน มีการใชก้ระจกกั้นอาบน ้าหรือไม่ 

มี      จ  านวน  18    ราย      
ไม่มี  จ  านวน   2     ราย   เพราะ N.C.C จะรับเฉพาะลูกคา้หน่วยงานราชการ และ N.A.P จะ

รับเฉพาะกลุ่มหา้งสรรพสินคา้ 
 

2. ท่านพบปัญหาในการท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้าใหก้บัลูกคา้ท่านหรือไม่ 
มีปัญหา    จ  านวน   17    ราย     
ไม่มีปัญหา จ านวน    3    ราย    

แนวทาง ไม่ใช่ 100% ท่ีมีปัญหา เพราะ 
 ลูกคา้บางรายไม่มีกระจกกั้นอาบน ้า แต่มีกระจกประเภทอ่ืน ท่ีมีปัญหาแบบเดียวกนั รวมทั้ง

คราบท่ีเกิดท่ีหวัก๊อกน ้า 
 ลูกคา้บางรายท าความสะอาดทุกวนั จึงมีปัญหาคราบไม่รุนเเรงมากนกั 

 
3. ท่านมีวธีิการท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้าอยา่งไร  

- เป็นการใชน้ ้ ายาอเนกประสงคม์าท าความสะอาด เช่น Ecolab,  Johnson diversy, Prima 
Polytech 

- ใชภู้มิปัญญาชาวบา้น 
- น ้ายาสูตรผสมเอง 
- เคร่ืองมือกวาด หรือ รีดน ้า 
 

4. วธีิในการท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้าท่ีใชอ้ยู ่ท่านคิดวา่เป็นท่ีน่าพอใจอยูใ่นระดบัใด 
นอ้ย              มาก 
1 2 3 4 5 

จ านวน       จ  านวน     จ  านวน    จ  านวน    จ  านวน 
                                      11           8            1  
 

5. น ้ายาท่ีใชท้  าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้า เป็นน ้ายาประเภทใด 
              น ้ายาสูตรเฉพาะส าหรับกระจกกั้นอาบน ้า จ  านวน   0      ราย    
              น ้ายาสูตรท าความสะอาดทัว่ไป               จ  านวน  20    ราย    
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6. น ้ายาท าความสะอาดท่ีท่านน ามาใชเ้ป็นแบบใด 

             น ้ายามาผสมเอง  จ  านวน    3    ราย    
             น ้ายาส าเร็จรูป    จ  านวน    17    ราย    
 

7. ท่านซ้ือน ้ายาท าความสะอาดมาจากแหล่งใด 
- บริษทัจดัจ าหน่ายโดยตรง 
- ร้านจ าหน่ายน ้ายาแบบขายส่ง เช่น Makro 
- ร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์ฉพาะดา้น เช่น Homepro 

 
8. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือน ้ายาท าความสะอาดของท่าน 
 ขจดัคราบสกปรกไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 มี อย. และ green label  
  ความปลอดภยัในการใชง้าน 
 ไม่ท าลายพื้นผวิ สามารถใชไ้ดทุ้กพื้นผวิ   
 ราคาคุม้ค่า 
 กล่ินไม่ฉุน                                                    
 ความง่ายในการใชสิ้นคา้ 
 ความตอ้งการในการใชสิ้นคา้ 
 บรรจุภณัฑเ์ป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม                   
 ความง่ายในการเขา้ถึงผูจ้ดัจ  าหน่าย 

 
9. ท่านสนใจผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีมีสูตรเฉพาะส าหรับการท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้ า 

หรือไม่ 
             สนใจ           จ  านวน  16   ราย                   
             ไม่สนใจ       จ  านวน     4   ราย   เพราะ กลุ่มลูกคา้เป็นกลุ่มเฉพาะและไม่มีกระจกกั้นอาบน ้า 
และกลุ่มโรงแรมขนาดเล็ก ท่ีเนน้การท าความสะอาดทุกวนัและจ ากดังบประมาณในการซ้ือ 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัผลติภัณฑ์  
ส่ิงท่ีคาดหวงัจากผูจ้  าหน่ายสินคา้ ซ่ึงอาจจะน ามาประกอบในการพิจารณาการเลือก ซ้ือน ้ายาท าความ
สะอาดกระจกกั้นอาบน ้า  

 ประสิทธิภาพของน ้ายาท าความสะอาด 
 น ้ายาตอ้งมีการรับรองมาตรฐาน จากองคก์รท่ีน่าเช่ือถือ เช่น อย ,ฉลากเขียว 

ระยะเวลาการช าระเงิน  
 เงินสด            จ  านวน   10    ราย    
 เครดิต  30 วนั จ านวน  10   ราย    

ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นหลงัจากทดลองผลิตภณัฑ ์
จากตวัอย่างผลิตภณัฑ์ท่ีไดท้ดลองใช้ ท่านมีความเห็นเก่ียวกบัตวัสินคา้อย่างไร จ าแนกตามหัวขอ้ 
ดงัน้ี 

1. ประสิทธิภาพในการขจดัคราบ 
ประสิทธิภาพในการขจดัคราบดี-ดีมาก เม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑท่ี์ใชอ้ยูปั่จจุบนั 

2. ลกัษณะตวัผลิตภณัฑ ์เช่น กล่ิน  สี เป็นตน้ 
             กล่ินไม่ฉุน  สีรับได ้เเละไม่ทิ้งกล่ินหรือสีตกคา้งหลงัใช ้

3. ลกัษณะขนาดบรรจุภณัฑ์ 
ควรเพิ่มขนาด 1 ลิตร เพื่อใหข้ายง่ายข้ึน และ 3.8ลิตร แทนขนาด 5 ลิตร เพราะขนาด 5 ลิตร 

ใหญ่เกินไป ไม่สะดวกในการแบ่งออกมาใชง้าน 
4. โบรชวัร์ 

ความคิดเห็นส่วนใหญ่โอเคกบัรูปลกัษณ์ แต่ให้เพิ่มขนาดของรูปภาพให้ใหญ่และชดัเจน
มากข้ึน บ่งบอกวา่ใชก้บักระจกกั้นอาบน ้า  

เเต่ลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่ค่อยใส่ใจมากเท่ากบัการมาทดสอบประสิทธิภาพใหเ้ห็นจริง 
5. ฉลากสินคา้ 

โดยรวมโอเค แต่ใหเ้พิ่มพวกเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานต่างๆ  
6. ราคาสินคา้ท่ีน าเสนอ 

รับไดใ้นราคาท่ีเสนอ 
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ภาคผนวก ค  
ผลการวเิคราะห์บทสัมภาษณ์เชิงลกึของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  

 
 

การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัการสัมภาษณ์เชิงลกึ 
หลงัจากการท่ีทางบริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั ไดมี้การคิดคน้ผลิตภณัฑ์ตน้แบบส าหรับท า

ความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้า และน าน ้ ายาท าความสะอาดไปทดสอบประสิทธิภาพในการท าความ
สะอาดกบักระจกทดลองท่ีมีคราบไคลสบู่ หลงัจากท่ีผลทดสอบประสิทธิภาพเป็นท่ีน่าพึงพอใจ ทาง
บริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั จึงมีการน าผลิตภณัฑ์ตน้แบบไปท าการสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มลูกคา้ท่ีทาง
บริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากดั คาดว่าจะเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จ านวน 3 กลุ่มใหญ่ โดยแบ่งจากจ านวน
กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้ไปสัมภาษณ์เชิงลึก จ านวน 20 บริษทั ดงัน้ี 

กลุ่มท่ี1 : บริษทัรับท าความสะอาดขนาดเล็ก 
กลุ่มท่ี2 : บริษทัรับท าความสะอาดขนาดกลาง 
กลุ่มท่ี3 : โรงแรมและเซอร์วสิอพาร์ทเมนท ์
 

ตารางที ่1 แสดงส่วนแบ่งตลาดและจ านวนผูป้ระกอบการธุรกิจท าความสะอาดแยกตามขนาด 

ขนาดธุรกิจ รายไดจ้ากการด าเนินงาน จ านวนพนกังาน 
ส่วนแบ่งการตลาด จ านวนผูป้ระกอบการ 
ลา้นบาท % ราย % 

ขนาดเลก็ ต ่ากวา่ 50 ลา้นบาทต่อปี ต ่ากวา่ 200 คน 5,304 33.2 2,547 98.15 
ขนาดกลาง 50-400 ลา้นบาทต่อปี 200 - 1000 คน 5,166 32.3 45 1.73 
ขนาดใหญ่ มากกวา่ 400 ลา้นบาทต่อปี มากกวา่ 1000 คน 5,521 34.5 3 0.12 
รวม   15,991 100 2,595 100 
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ตารางที ่2 แสดงจ านวนและรายละเอียดของบริษทัในการท าแบบสัมภาษณ์เชิงลึก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1 บริษทั เเอล.พี.เอน็. ดีเวลลอปเมนท ์จ ำกดั (มหำชน) -เเจ๋วคอนโด

2 บริษทั ซำกรุะ ไคโกะ (ไทยเเลนด)์ จ ำกดั -Sukura Maid

3 บริษทั ควอลิต้ี คลีนน่ิง แอนด ์ซพัพลำย จ ำกดั

4 ห้ำงหุ้นส่วนจ ำกดั ซุปเปอร์ คลีน

5 บริษทั คริสตลัเคลียร์บีเคเค จ  ำกดั

6 สโมสรรำชพฤกษ์

7 ห้ำงหุ้นส่วนจ ำกดั เเคร์ เเอนด ์คลีน

1 บริษทั เเอน็.ซี.ซี. คลีนน่ิง เเอนดื ซีเคียวริต้ี กำร์ด เซอร์วิส จ ำกดั

2 บริษทั เอน็.เอ.พี.เซอร์วิส แอนด ์เทรดด้ิง จ  ำกดั

3  บริษทั โอวำท โปร เเอนด ์ควิก จ  ำกดั

1 บำ้นหน่ึง เซอร์วิสอพำร์ทเมนท ์อำรีย์

2 บำ้นหน่ึง เซอร์วิสอพำร์ทเมนท ์ประชำช่ืน

3 ซิทำดีนส์ สุขมุวิท 16 เซอร์วิสอพำร์ทเมนท์

4 ไลฟ์ อิน ทำวน์ เชียงใหม ่เซอร์วิสอพำร์ทเมนท์

5 เดอะแกรนด ์ณภทัร เซอร์วิสอพำร์ทเมนท์

6 เดอะเเกรนด ์ณภทัร เชียงใหม่

7 โรงเเรมเเอดลิบ กรุงเทพ

8 โรงเเรมวิค 3 กรุงเทพ

9 โรงเเรม มำเมซอง บรีุรัมย์

10 บำ้นเเทมมำรีน ขอนเเก่น

บริษทัรับท ำควำมสะอำด ขนำดเลก็ หมำยถึง บริษทัท่ีมีจ  ำนวนพนักงำนต ่ำกวำ่ 200 คน 

บริษทัรับท ำควำมสะอำด ขนำดกลำง หมำยถึง มีจ  ำนวนพนักงำน 200-1,000 คน

โรงเเรมเเละเซอร์วิสอพำร์ทเมนท์
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ตารางที ่3 แสดงน ้ายาท าความสะอาดท่ีกลุ่มเป้าหมายใช ้จ  านวนท่ีใช ้และราคา 

 
 
ขั้นตอนในการท าสัมภาษณ์เชิงลึก 

1. โทรนดัขอเขา้สัมภาษณ์ โดยก าหนดวนั และเวลาท่ีผูถู้กสัมภาษณ์สะดวก 
2 .สอบถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีใชง้านอยู่ในปัจจุบนั และถามตามค าถามท่ีทางบริษทั 

กล๊าส-วิง้ จ  ากดัไดจ้ดัเตรียมไว ้
3. ทดสอบประสิทธิภาพของผลิตภณัฑท์ าความสะอาด GlassWink 
4. สอบถามความคิดเห็นหลงัจากท่ีมีการทดสอบผลิตภณัฑท์ าความสะอาด GlassWink 
จากการท าการสัมภาษณ์เชิงลึกสามารถสรุปผลการสัมภาษณ์ไดด้งัน้ี 
กลุ่มลูกค้าหลกั คือ กลุ่มบริษทัรับท าความสะอาดขนาดกลาง บริษทัรับท าความสะอาด

ขนาดเล็ก และกลุ่มเซอร์วิสอพาร์ทเมนท ์โดยทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากดั ไดน้ าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกมาวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 

ช่ือบริษทั ปริมาณน า้ยาทีใ่ช้/เดือน ขนาด 3.8 ลิตร น า้ยาทีใ่ช้อยู่ ราคาทีรั่บได้/ขวด (บาท)

บริษทั โอวำท 10 diversy 1700

NCC 4 Ecolab 500

NAP 24 PP 350

Sakura 2 PP 570

Qulity cleaning 2 ผสมเอง 350

Super clean 1 Perfect 19 clean 2500

Cystal clear 2 3M 760

แจ๋ว คอนโด 4 ผสมเอง 250

แคร์ แอนด ์คลีน 6 Ecolab 550

รำชพฤกษ์ 10 น ้ำยำทัว่ไป macro 570

VIC 2 Ecolab 500

Citadine สุขมุวิท 16 2 Ecolab 500

Tamarin 2 น ้ำยำทัว่ไป 500

Life in town 1 น ้ำยำทัว่ไป ,ผสมเอง 500

บำ้นหน่ึง อำรีย์ 2 น ้ำยำทัว่ไป macro 350

Grand Napat Apartment 4 น ้ำยำเช็ดกระจก,เคร่ืองขดั 500

Grand Napat Hotel 4 น ้ำยำเช็ดกระจก,เคร่ืองขดั 500

mamaison 1 น ้ำยำอเนกประสงคข์จดัครำบฝ่ังแน่น 1000

บำ้นหน่ึง ประชำช่ืน 3 น ้ำยำทัว่ไป macro 350

adlib 8 Ecolab 800
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กลุ่มบริษัทรับท าความสะอาด มีการแบ่งช่องทางในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ ดงัน้ี 
1. บริการท าความสะอาดให้กับกลุ่มลูกค้าท่ีมีกระจกกั้นอาบน ้ า เช่น กลุ่มลูกค้า

คอนโดมิเนียม บา้นจดัสรร  
2. บริการท าความสะอาดให้กบักลุ่มลูกคา้ท่ีไม่มีกระจกกั้นอาบน ้ า แต่มีการให้บริการ

ท าความสะอาดกระจกนอกตวัอาคาร ท่ีมีการสัมผสักบัน ้ าแทน เช่น กระจกนอกตวัอาคารท่ีสัมผสั
กับไอน ้ าของเคร่ืองแรงดันน ้ า ท่ีมีไอน ้ าออกมาตลอดเวลา กระจกท่ีติดกลับคอมเพสเซอร์
เคร่ืองปรับอากาศ กระจกท่ีอยูใ่กลก้ระถางตน้ไม ้กระจกท่ีสัมผสักบัม่านน ้าไหล เป็นตน้  

3. บริการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ส าหรับท าความสะอาดให้กบักลุ่มลูกคา้ทัว่ไปท่ีมีปัญหา
เก่ียวกับการท าความสะอาด กล่าวคือ ลูกค้าท่ีมีกระจกกั้นอาบน ้ ามกัจะถามหาน ้ ายาเฉพาะจาก
ผูเ้ช่ียวชาญโดยตรง ซ่ึงท าใหเ้กิดโอกาสในการขายท่ีเพิ่มข้ึน ท่ีไม่เพียงรับบริการท าความสะอาดเพียง
อยา่งเดียวแต่ยงัสามารถมีรายไดจ้ากการจ าหน่ายน ้ายาท าความสะอาดอีกดว้ย 

กลุ่มเซอร์วสิอพาร์ทเมนท์  
การออกแบบห้องน ้ าในเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์จะนิยมแบ่งแยกส่วนเปียกและแห้ง 

รวมทั้งนิยมน ากระจกกั้นอาบน ้ ามาแบ่งส่วนเปียกและแห้ง เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีมาใช้
บริการเป็นลูกคา้ชาวต่างชาติ ซ่ึงหอ้งน ้าในต่างประเทศจะถูกออกแบบใหเ้ป็นสัดส่วน เพื่อสะดวกต่อ
การใชง้าน 

 
ภาพที ่1   แสดงตวัอยา่งการออกแบบหอ้งน ้าในต่างประเทศ 

 จากการท าแบบสัมภาษณ์เชิงลึกท าให้พบว่าเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์จะมีการท าความ
สะอาด 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ ท าให้เกิดคราบท่ีฝ่ังแน่นปรากฏให้เห็น ดงันั้นในการท าความสะอาดจึง
ตอ้งการน ้ายาเฉพาะท่ีมีประสิทธิภาพ แต่ในปัจจุบนัการท าความสะอาดของเซอร์วิสอพาร์ทเมนทจ์ะ
มีการปรับใชน้ ้ ายาเอนกประสงค์ในการขจดัคราบซ่ึงผลลพัธ์ท่ีไดไ้ม่เป็นท่ีน่าพอใจ และถา้หากเกิด



50 
 

คราบบนกระจกกั้นอาบน ้ าท่ีเยอะ พนกังานก็จะใช้ใบมีดคตัเตอร์ในการขูดออก ซ่ึงเส่ียงต่อการเกิด
รอยท่ีกระจกมาก 

หลงัจากไดมี้การน าผลิตภณัฑ์ตน้แบบไปให้ทดลองใช้ พบว่าทางบริษทัรับท าความ
สะอาดและกลุ่มเซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ ไดส้นใจในตวัผลิตภณัฑ์เป็นอย่างมาก ซ่ึงไม่เพียงท าความ
สะอาดกระจกกั้นอาบน ้ าแต่ยงัสามารถท าความสะอาดหวัก๊อกน ้ าไดอี้กดว้ย หากมีการจดัจ าหน่ายก็
พร้อมท่ีจะซ้ือสินค้าทนัที นอกจากนั้นยงัแนะน าให้ทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากัด น าสินค้าไปจด
ทะเบียนท่ีองคก์ารอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข เพื่อเป็นการรับรองมาตรฐานของผลิตภณัฑ์ 
รวมทั้งขอใหผ้ลิตภณัฑเ์ป็น green product เพื่อความปลอดภยักบัผูใ้ชง้านอีกดว้ย 

 
กลุ่มลูกค้ารอง คือ กลุ่มธุรกิจโรงแรม สโมสรท่ีให้บริการด้านการออกก าลังกาย 

สปอร์ทคลบั โดยทางบริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั ไดน้ าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึกมาวเิคราะห์ได้
ดงัน้ี 

กลุ่มธุรกจิโรงแรม  
โรงแรมส่วนใหญ่จะมีการท าความสะอาดในทุกวนั เพราะลูกคา้ท่ีเขา้มาพกัจะตอ้งการ

ห้องน ้ าท่ีมีความสะอาดมากท่ีสุด จึงพบปัญหาคราบฝ่ังแน่นน้อย แต่อย่างไรก็ตาม ก็ยงัพบคราบท่ี
หลงเหลืออยูจึ่งตอ้งพึ่งพาน ้ายาท่ีมีประสิทธิภาพเขา้มาช่วยในการขจดัคราบ โดยมีการท า deep clean 
ซ่ึงอาจจะมีการท าในทุกสัปดาห์ หรือ ทุกเดือน หรือ ทุกปี แลว้แต่ก าลงัของแต่ละโรงแรม 

สาเหตุท่ีทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากดั ไดมี้ความสนใจในธุรกิจกลุ่มโรงแรม เน่ืองจาก 
โรงแรมท่ีได้เขา้มาด าเนินการในประเทศไทยส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มโรงแรมท่ีอยู่ในเครือข่าย เช่น 
เครือ Ascott เอราวณั อมารี โซฟิเทล เป็นตน้ ดงันั้นในการซ้ือสินคา้ก็จะซ้ือดว้ยกนัทั้งเครือข่าย ท า
ใหส้ร้างยอดขายไดเ้พิ่มข้ึนไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

สโมสรทีใ่ห้บริการด้านการออกก าลงักาย สปอร์ทคลบั 
ห้องอาบน ้ าในสโมสร จะนิยมใชก้ระจกกั้นอาบน ้ าในการตกแต่งสถานท่ี จากการเขา้

ไปสัมภาษณ์เชิงลึก พบวา่ทางสโมสรมีการท าความสะอาด 1 คร้ังต่อสัปดาห์ ดงันั้นจึงเกิดคราบไคล
สบู่ฝ่ังแน่นติดกระจก และยากต่อการท าความสะอาด ประกอบกบัพนกังานไม่มีความรู้เก่ียวกบัน ้ ายา
เฉพาะท่ีใช้ขจดัคราบ และนิยมคน้หาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ทเขา้มาใช้ในการท าความสะอาด หรือ 
น ้ายาท่ีใชอ้ยูจ่ะเป็นน ้ ายาเอนกประสงคม์ากกวา่น ้ ายาเฉพาะ ท าให้ผลลพัธ์ในการท าความสะอาดไม่
เป็นท่ีน่าพึงพอใจ  
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หลงัจากทางบริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั ไดมี้การน าผลิตภณัฑ์ตน้แบบไปให้ทดลองใชก้บั
กระจกจริง ทางสโมสรมีความสนใจเป็นอย่างมากและตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ทนัที หากมีการจดั
จ าหน่าย 

 
 
 
 

 
 
                                    ก่อนท าความสะอาด                                หลงัท าความสะอาด 
 
ภาพที ่2   แสดงประสิทธิภาพของน ้ายาท าความสะอาด GlassWink ในการท าความสะอาดกระจก 
                กั้นอาบน ้าภายในสโมสร 
 

จากการท าแบบสอบถาม ท าให้ทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากดั ทราบถึงปัญหาคราบบน
กระจกกั้นอาบน ้ าเป็นปัญหาท่ีพบไดทุ้กท่ีท่ีมีกระจกกั้นอาบน ้ าและเป็นปัญหาท่ียงัไม่สามารถแกไ้ข
ไดจ้ริง ดว้ยน ้ ายาท าความสะอาดทัว่ไป และกลุ่มท่ีมีการใชก้ระจกกั้นอาบน ้ าท่ีพบมากจะเป็นกลุ่มผู ้
อยู่อาศัยตาม คอนโดมิเนียม ท่ีมีการจ้างบริษัทรับท าความสะอาดเข้ามาท าความสะอาด และ 
เซอร์วิสอพาร์ทเมนท์ ท่ีมีพนักงานพนักงานท าความสะอาดประจ า ท่ีทางบริษทั กล๊าส-วิ้ง จ  ากดั 
น ามาเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั 
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ภาพที ่ 3  แสดงภาพการน าตวัอยา่งน ้ายาท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้าไปทดสอบ 
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ภาคผนวก ง  
รายช่ือลูกค้าทีท่างบริษทัคาดว่าเป็นกลุ่มลูกค้า Prospect และการน าสินค้าเข้าไปเสนอแก่

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 
 

หลงัจากที่ได้ท าการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที ่บริษัท โอวาท โปร แอนด์ 
ควิก จ ากัด โดยคุณสุชาติ โอวาทวรรณสกุล ประธานปริษทั และเป็นประธานชมรมผูป้ระกอบการ
ท าความสะอาด ไดแ้นะน ารายช่ือสมาชิกในชมรมผูป้ระกอบการท าความสะอาด จ านวน 18 ราย ให้
ทาง บริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั น าสินคา้เขา้ไปเสนอขาย ดงัน้ี 
 
ตารางที ่1 รายช่ือกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

 

1 บริษทั โพรเกรส ฟำซิลิตีส์ แมเนจเมนต ์จ  ำกดั

2 บริษทั ไอเอสเอส ฟำซิลิต้ี เซอร์วิส จ ำกดั

3 บริษทั มิสเตอร์คลีน เซอร์วิส (ปทท) จ ำกดั

4 หจก. แคร์ แอนด ์คลีน 

5 บริษทั โอวำท โปร แอนด ์ควิก จ  ำกดั

6 หจก. เทคแคร์คลีนน่ิง ( อำร์ตไบร์ท โปรดกัส์ )

7 บจก. เอน็.ซี.ซี. คลีนน่ิง แอนด ์ซีเคียวริต้ีกำร์ด เซอร์วิส

8 หจก. พรพิพิธ

9 บริษทั เบสท ์อินเวสติเกชัน่ จ  ำกดั

10 บริษทั เดอะเชียงใหม ่คลีนน่ิง จ  ำกดั

11 บริษทั สหสำมคัคีบริกำร จ  ำกดั

12 บริษทั เจ.โอ ซีเคียวริต้ี กำร์ด จ  ำกดั

13 บริษทั เค.เอส.ซี. คลีนน่ิง เซอร์วิส จ ำกดั

14 บริษทั ไดมอนด ์แคร์ เซอร์วิส จ ำกดั

15 บริษทั พรปิยะ อินเตอร์ซพัพลำย จ ำกดั

16 บริษทั เอ แอนด ์พี เมนทิแนนซ ์เซอร์วิส (ปทท) จ ำกดั

17 บริษทั พีรพฒัน์ เทคโนโลย ีจ  ำกดั มหำชน

18 บริษทั บหุลนับรีุ จ  ำกดั

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
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หลงัจากท่ีมีการท าสัมภาษณ์เชิงลึกบริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั ไดมี้การน าผลท่ีไดห้ลงัจากการสัมภาษณ์
มาพฒันาผลิตภณัฑ์ส าหรับท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้ า โดยท าการปรับปรุงสูตรน ้ ายาให้
สามารถขจดัคราบไคลสบู่ไดดี้ข้ึน รวมทั้งปรับปรุงรูปแบบของบรรจุภณัฑ์และตราสินคา้ให้ทนัสมยั
มากยิ่งข้ึน ก่อนน าไปเสนอใหก้บักลุ่มลูกคา้ท่ีสนใจและยนิดีท่ีจะทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์เฉพาะส าหรับ
ท าความสะอาดกระจกกั้นอาบน ้า GlassWink โดยทางบริษทั กล๊าส-วิง้ จ  ากดั ไดน้ าผลิตภณัฑ์เขา้ไป
เสนอ 2 บริษทั  คือ  

1. สมาคมกรุงเทพกรีฑา 
2. Sakura Carewill Asoke 
หลงัจากท่ีไดมี้การน าเสนอผลิตภณัฑ์ ก็มีการน าสินคา้ไปทดสอบท่ีหน้างานจริงของ

ลูกคา้ ซ่ึงผลตอบรับของทั้ง 2 บริษทั ยนิดีท่ีจะซ้ือสินคา้ ถา้มีการออกจ าหน่ายทนัที ท าใหท้าง บริษทั 
กล๊าส-วิง้ จ  ากดั เห็นถึงความเป็นไปไดใ้นการน าผลิตภณัฑเ์ขา้มาจ าหน่ายในตลาด 

  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1 การน าสินคา้เขา้ไปเสนอกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
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ภาคผนวก จ  

เอกสารส าคญัในการประกอบธุรกจิ 
 
 
เอกสารที ่1 : หนงัสือจดทะเบียนบริษทัจ ากดั 
เอกสารที ่2 : ใบอนุญาตประกอบกิจการท่ีเป็นอนัตรายต่อสุขภาพ 

เน่ืองจากเป็นธุรกิจผลิตน ้ ายาท าความสะอาดท่ีมีกรดประเภทใดก็ตาม เป็นส่วนผสมอยู่
หรือมีการเก็บสะสมน ้ ายาท าความสะอาดท่ีมีฤทธ์ิเป็นกรดไวใ้นปริมาณมาก เป็นกิจการท่ีเป็น
อันตรายต่อสุขภาพตามกฎหมายว่าด้วยการสาธารณสุข ต้องขออนุญาตประกอบกิจการก่อน
ด าเนินการ 
สถานท่ีขออนุญาต : กรุงเทพฯ ยืน่ขอ ณ ส านกังานหรือเขตท่ีตั้งสถานประกอบการ 
ค่าธรรมเนียม ไม่เกิน 10,000 บาท 
เอกสารที่ 3 : การข้ึนทะเบียนวตัถุอันตรายตามส านักควบคุมเคร่ืองส าอางและวตัถุอันตราย 
ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข 
 ตามพระราชบญัญติัวตัถุอนัตราย พ.ศ. 2535 ผลิตภณัฑ์ GlassWink จดัเป็นวตัถุอนัตราย
ชนิดท่ี 3  ซ่ึงเป็นวตัถุอนัตรายท่ีมีความเป็นอนัตรายหรือความเส่ียงสูง 

กฎหมายก าหนดให้ผูผ้ลิต ผูน้ าเข้า ผูส่้งออก หรือผูมี้ไวใ้นครอบครอง  ต้องขอข้ึน
ทะเบียนวตัถุอนัตราย   และต้องได้รับอนุญาตให้ด าเนินการจากพนักงานเจ้าหน้าท่ีก่อนจึงจะ
ประกอบกิจการได ้ การแสดงฉลากจะตอ้งแสดงเลขทะเบียนวตัถุอนัตรายไวบ้นฉลาก ตวัอยา่งวตัถุ
อนัตรายชนิดท่ี ๓ ในความรับผดิชอบของส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา เช่น 

• ผลิตภณัฑ์ก าจดัแมลงท่ีใชใ้นบา้นเรือนหรือทางสาธารณสุข ท่ีมีสารส าคญัเป็นสาร 
chlorpyrifos     

    หรือสารกลุ่ม pyrethroids เป็นตน้ 
• ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาด / ฆ่าเช้ือโรค ท่ีมีกรด ด่าง หรือสารกลุ่ม aldehydes เป็น

สารส าคญั เป็นตน้ 
 

ซ่ึงเอกสารท่ีผูป้ระกอบการตอ้งยืน่เพื่อใชป้ระกอบการพิจารณาการขอข้ึนทะเบียน ไดแ้ก่ 
• ฉลากของผลิตภณัฑท่ี์จะวางจ าหน่าย 
• สูตรส่วนประกอบ  
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• กรรมวธีิการผลิต การบรรจุและติดฉลาก  
• คุณสมบติัทางกายภาพและทางเคมี  
• เอกสารท่ีแสดงขอ้มูลความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ (SDS : Safety data sheet)  
• ผลทดสอบประสิทธิภาพ  (กรณีเป็นผลิตภณัฑ์ป้องกนัก าจดัแมลงและสัตวอ่ื์น / 

ผลิตภณัฑฆ่์าเช้ือโรคและผลิตภณัฑซ์กัผา้ขาว)  
• ผลวิเคราะห์สารส าคญั (กรณีผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ยวตัถุอนัตรายท่ีอยูใ่น     บญัชี

รายช่ือวตัถุอนัตราย 61 รายการ  ท่ีตอ้งส่งวเิคราะห์ปริมาณสารส าคญั) 
• Certificate of Free Sales  (กรณีเฉพาะผลิตภัณฑ์ท่ีน าเข้ามาและเป็นผลิตภัณฑ์

ประเภทป้องกนัก าจดัแมลง และสัตวฟั์นแทะ) 
เอกสารที ่4 : เอกสารรับรองเป็นผลิตภณัฑฉ์ลากเขียว 

เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ GlassWink มีนโยบายในการเข้าร่วมโครงการฉลากเขียว ตาม
รายละเอียดขอ้ก าหนดฉลากเขียวส าหรับผลิตภณัฑป์ระเภทผลิตภณัฑท์ าความสะอาดพื้นผวิ ดงัน้ี 

ฉลากเขียว คือ ฉลากท่ีให้กบัผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ และ มีผลกระทบต่อส่ิงแวดลอ้มท่ี
นอ้ยกวา่เม่ือน ามาเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งเดียวกนั 

ขอ้ดีของการมีฉลากเขียวติดอยูบ่นผลิตภณัฑ ์คือ ใชเ้ป็นเคร่ืองหมายให้ผูบ้ริโภคทราบ
วา่ผลิตภณัฑ์นั้นเนน้คุณค่าทางส่ิงแวดลอ้ม ผูบ้ริโภคจะไดเ้ลือกซ้ือถูกตอ้งตามวตัถุประสงค ์ในส่วน
ของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่ายจะไดรั้บผลประโยชน์ในแง่ของก าไร เน่ืองจากมีการบริโภคผลิตภณัฑ์
เหล่านั้นมากข้ึน ผลกัดนัให้ผูผ้ลิตรายอ่ืนๆตอ้งแข่งขนักนัปรับปรุงคุณภาพของสินคา้หรือบริการ
ของตนในด้านเทคโนโลยี โดยค านึงถึงผลกระทบต่อส่ิงแวดล้อมเป็นส าคญั ทั้งน้ีเพื่อให้เกิดการ
ยอมรับของประชาชนและส่งผลตอบแทนทางเศรษฐกิจแก่ผูผ้ลิตเองในระยะยาว ฉลากเขียวจึงเป็น
เคร่ืองมืออยา่งหน่ึงท่ีช่วยป้องกนัรักษาธรรมชาติผา่นทางการผลิต และการบริโภคของประชาชน 
หลกัเกณฑ์ในการคัดเลอืกผลติภัณฑ์ 

 เป็นผลิตภณัฑท่ี์ใชใ้นการอุปโภคบริโภคทัว่ไปในชีวติประจ าวนั 
 ค านึงถึงผลกระทบของผลิตภัณฑ์ท่ีมีต่อส่ิงแวดล้อมและคุณประโยชน์ทาง

ส่ิงแวดลอ้มท่ีไดรั้บเม่ือผลิตภณัฑน์ั้นถูกจ าหน่ายสู่ตลาด 
 มีวิธีการตรวจสอบท่ีไม่ยุง่ยากและไม่เสียค่าใชจ่้ายสูงในการประเมินคุณภาพของ

ผลิตภณัฑท์างส่ิงแวดลอ้มตามท่ีก าหนดไวใ้นขอ้ก าหนด 
 เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีผู ้ผลิตมีทางเลือกอ่ืนในการผลิตท่ีจะท าให้เกิดผลกระทบต่อ

ส่ิงแวดลอ้มนอ้ยกวา่ 

http://www.fda.moph.go.th/psiond/download/ailist/aitest_list.pdf
http://www.fda.moph.go.th/psiond/download/ailist/aitest_list.pdf
http://www.fda.moph.go.th/psiond/permission_CFS.htm
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ปัจจัยทีใ่ช้พจิารณาเพือ่ออกข้อก าหนด  

ขอ้ก าหนดของผลิตภณัฑ์ท่ีก าหนดข้ึน จะแตกต่างไปตามประเภทของผลิตภณัฑ์และ
ความ เสียหายของส่ิงแวดลอ้มในแง่มุมต่างๆ ท่ีเกิดจากผลิตภณัฑน์ั้น ๆ โดยทัว่ไปจะค านึงถึง  

 การจดัการทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุดทั้ งท่ีเป็นทรัพยากรหมุนเวียน 
(Renewabel Resource)และทรัพยากรไม่หมุนเวยีน ( Nonrenewabel Resource)  

 การลดภาวะมลพิษทางส่ิงแวดลอ้มท่ีเป็นปัญหาท่ีส าคญัของประเทศโดยส่งเสริม
ใหมี้ การผลิต การขนส่ง การบริโภค และการก าจดัทิ้งหลงัใชแ้ลว้อยา่งมีประสิทธิภาพ  

 การน าขยะมูลฝอยทั่วไปและขยะอนัตรายกลับมาใช้ซ ้ า(reuse)หรือแปรสภาพ
กลบัมาใชใ้หม่ (recycle)  

 การสมคัรขอใชฉ้ลากเขียว  
 การขอใชฉ้ลากเขียวเป็นการด าเนินการดว้ยความสมคัรใจของผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ  าหน่าย 

หรือผูใ้ห้บริการท่ีตอ้งการแสดงความรับผิดชอบต่อส่ิงแวดลอ้ม ไม่มีกฎหมายบงัคบั ผูป้ระสงค์จะ
สมคัรขอ ใช้ฉลากเขียว สามารถซ้ือใบสมคัรชุดละ 500 บาท เพื่อกรอกขอ้ความ และแนบเอกสาร
ต่างๆ ตามท่ี ระบุไนขอ้ก าหนดเพื่อยื่นขอใชเ้คร่ืองหมายฉลากเขียว และช าระค่าธรรมเนียมในการ
สมคัร 1,000 บาท ต่อรุ่น หรือแบบ หรือเคร่ืองหมายการคา้ สถาบนัส่ิงแวดลอ้มไทยและส านกังาน
มาตรฐาน ผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรมจะตรวจสอบเอกสารและหลกัฐานต่างๆ และจดัท าสัญญาอนุญาต
ให้ใช้เคร่ืองหมายรับรองฉลากเขียวในการโฆษณาและติดท่ีผลิตภณัฑ์ เม่ือผลิตภัณฑ์ผ่านการ
ตรวจสอบ ตามขอ้ก าหนดแลว้ ผูส้มคัรจะตอ้งช าระค่าธรรมเนียมการใช้ฉลากเขียวเป็นจ านวนเงิน 
5,000 บาท ต่อรุ่นหรือแบบ โดยมีวาระการอนุญาตใหใ้ชเ้คร่ืองหมายรับรองฉลากเขียว ไม่เกิน 3 ปี  

 
 
 
 
 
 
 
 

 




