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บทคัดยอ 
ในปจจุบันสังคมผูหญิงวัยทํางานนั้นมีแนวโนมเพ่ิมมากขึ้นทําใหผูหญิงในยุคสมัยนี้มี

โอกาสพบปะผูคนมากมายส่ิงท่ีสําคัญท่ีสุดคือความม่ันใจ โดยเฉพาะความม่ันใจเร่ืองกล่ินบริเวณจุด
ซอนเรนในชวงท่ีมีรอบเดือน ถาหากเกิดกล่ินไมพึงประสงคข้ึนมาแลวอาจสงผลใหการดําเนินชีวิตนั้น
ขาดความราบร่ืนได เพราะในชวงนั้นบริเวณจุดซอนเรนจะเกิดกล่ินอับช้ืน และกล่ินไมพึงประสงคตางๆ 
บริเวณจุดซอนเรน ซ่ึงบางสถานการณ เราไมสามารถแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนไดในทันที จึงไดมีการนํา
สารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุนมาผลิตเปนสเปรยเพื่อชวยระงับกล่ิน เนื่องจากลูกพลับนั้นมีประสิทธิภาพ
ในการระงับกล่ินไมพึงประสงคได โดยศึกษาพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดที่ผูบริโภค
คํานึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจดุซอนเรนสําหรับผูหญิงในชวงมีรอบเดือน
ท่ีมีสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน ในบริเวณพื้นท่ีกรุงเทพและปริมณฑล และการตัดสินใจเลือกซ้ือสเปรย
ระงับกล่ินบริเวณ จุดซอนเรนท่ีมีสารสกัดจากธรรมชาติขาพเจาจะทําการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูล
โดยการทําแบบสอบถามกับกลุมผูหญิงที่เปนกลุมเปาหมาย ซึ่งก็คือกลุมผูหญิงวัยทํางานชวงอายุ 
25 – 50 ป ซ่ึงเก็บขอมูลจาก กลุมตัวอยางดวยวิธีไมใชความนาจะเปนทางสถิติ โดยการแจกแบบสอบถาม 
(Questionnaire) จํานวน 200 ชุด โดยสุมแจกแบบสอบถามเพื่อใหไดกลุมตัวอยางครบตามขนาดท่ีกําหนด
เพื่อนําเอางานวิจัยนี้มาวิเคราะหปรับปรุงพัฒนา และตอยอดธุรกิจใหตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคสูงสุด 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
 
1.1  การวิเคราะหแนวโนม Mega Trend  

ในประเทศไทยพบวาเพศหญิงเร่ิมมีพฤติกรรมการทํางานท่ีเปล่ียนแปลงอยางมีนัยสําคัญ 
แมวา สวนใหญยังคงเปนไปตามวัฒนธรรมไทยท่ีตองรับผิดชอบหนาท่ีในครอบครัวเปนหลัก แตเร่ิมมี
การทํางานในตําแหนงผูบริหารระดับกลางข้ึนไปและมีอัตราเงินเดือนคอนขางสูงเปนจํานวนมากเชนกัน 
สอดรับกับผลการประชุม World Economic Forum (WEF) 2015 ณ เมืองดาวอส ประเทศสวิตเซอรแลนด 
เม่ือเดือน ม.ค.ที่ผานมา ระบุวาจากการสํารวจใน 145 ประเทศท่ัวโลก ปรากฏวาผูหญิงไทยมีสวนรวม 
ในการพัฒนาเศรษฐกิจเปนลําดับท่ี 19 ขณะท่ีอยูในลําดับท่ี 60 ซ่ึงประสบปญหาในการเขาสู ตลาดแรงงาน 
(MGR Online, 2559) 

จากผลการประชุม World Economic Forum (WEF) 2015 จะเห็นไดวาผูหญิงไทยมี
สวนรวม ในการพัฒนาเศรษฐกจิเปนลําดับท่ี 19 จากการสํารวจใน 145 ประเทศท่ัวโลก แสดงใหเห็นถึง
บทบาทการดําเนินชีวิตของผูหญิงไทยในปจจุบัน ที่มีการเปล่ียนแปลงไปจากสมัยกอนมาก จากท่ี
สวนใหญ หากแตงงานมีครอบครัว มักจะเปนแมบานเล้ียงลูกและทํางานบาน แตสมัยนี้ผูหญิงมี
การออกไปทํางานนอกบาน สรางรายไดและสรางคุณคาใหกับตัวเองมากข้ึน 
 

 
ภาพท่ี 1.1 ผลสํารวจการทํางานของผูหญิงไทยในแตละสาขาอาชีพ ปพ.ศ. 2559 
ที่มา: สํานักงานสถิติแหงชาติ (2559) 
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นอกจากนี้ยังมีผลสํารวจการทํางานของผูหญิงไทยในแตละสาขาอาชีพ ป พ.ศ. 2559 จาก 
จากสํานักงานสถิติแหงชาติ กระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม ในสวนการทํางานของผูหญิงไทย 
พบวา มีหลายอาชีพท่ีลูกจางเปนผูหญิงมากกวาผูชาย เชน เสมียน (หญิงรอยละ 70.6 และชายรอยละ 29.4) 
พนักงานบริการ (หญิงรอยละ 59.6 ชายรอยละ 40.3) ผูประกอบวิชาชีพตางๆ เชน วิชาชีพดานวิทยาศาสตร 
ดานการสอน ดานธุรกิจ (หญิงรอยละ 59.6 และชายรอยละ 40.4) และผูประกอบการ วิชาชีพชางเทคนิค 
สาขาตางๆ (หญิงรอยละ 53.1 ชายรอยละ 46.9) จากผลสํารวจแสดงใหเห็นถึง ความสอดคลองกับ
สถานการณในปจจุบัน ซ่ึงใหความสําคัญกับสตรีมากข้ึน ทั้งภาครัฐและเอกชน จะเห็นไดวาในแตละวัน
ผูหญิงมีการ ออกไปใชชีวิตนอกบาน มีการพบปะผูคนมากข้ึนไมวาจะเปน การทํางาน การพบปะลูกคา 
การสังสรรค กับเพื่อนฝูง จึงจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองสรางความม่ันใจ ในการดําเนินชีวิต โดยเฉพาะบริเวณ 
จุดซอนเรน ซ่ึงหากเกิดกล่ินไมพึงประสงคข้ึนจะสามารถ ทําใหสูญเสียความมั่นใจไดทันที ถือวาเปน
สวนสําคัญ ที่ตองใสใจดูแล ยิ่งชวงท่ีผูหญิงมีประจําเดือน ดวยแลวนั้นยิ่งตองดูแลใสใจเปนพิเศษ เพราะ
ชวงเวลา ที่มีประจําเดือนมักจะเกิดกล่ินไมพึงประสงค ตามมาดวย เชน กล่ินอับช้ืน กล่ินรอบเดือน 
เปนตน 

ผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน จึงเปนอุตสาหกรรมท่ีนาสนใจและเปน
โอกาส ทางธุรกิจเนื่องจากอยูในอุตสาหกรรม Beauty and Healthcare จากการสํารวจตลาดออนไลน 
จะเห็นได วาสินคาในอุตสาหกรรม Beauty and Healthcare นั้นมีสถิติที่มากถึง 44% โดยในภาคกลาง 
จังหวัดท่ีมี ยอดขายสูงสุดคือ จังหวัด กรุงเทพมหานคร รองลงมาเปน โซนปริมณฑล จังหวัดนนทบุรี 
และปทุมธานี ตามลําดับ ดังภาพท่ี 1.2 
 

 
ภาพท่ี 1.2 การสํารวจสถิติจากรานคาออนไลนจาก 4,000 รานคาใน Facebook ป 2560 
ที่มา: Sellsuki ระบบแคชเชียรและจัดการออเดอรสําหรับเพจ Facebook (2560) 
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สําหรับสถานการณตลาดในประเทศของผลิตภัณฑระงับกล่ินกายและแนวโนมป 2550 นั้น
ศูนยวิจัยกสิกรไทย  เห็นวามีประเด็นท่ีนาสนใจไววา มูลคาตลาดผลิตภัณฑระงับกล่ินกายภายในประเทศ 
ในป 2550 นาจะมีมูลคา ประมาณ 2,600 - 2,700 ลานบาทเพิ่มข้ึนรอยละ 10 - 15 ทั้งนี้แมวา ปจจุบัน
ตลาดผลิตภัณฑระงับกล่ินกาย จะมีมูลคาตลาดไมมากนัก เม่ือเทียบกับผลิตภัณฑถนอมผิว ผลิตภัณฑ
ดูแลเสนผม และผลิตภัณฑดูแลชองปาก แตก็พบวาอัตราการเติบโตของผลิตภัณฑ ระงับกล่ิน กายในชวง 
4 - 5 ป ที่ผานมาเติบโตเฉล่ียเปน เลข 2 หลักมาโดยตลอดโดยในป 2549 ตลาด ผลิตภัณฑ ระงับกล่ิน
กายมีมูลคาประมาณ 2,400 ลานบาท (เพิ่มข้ึนรอยละ 14) แตดวยภาวะตลาดท่ี ยังไมอ่ิมตัว โดยเฉพาะ
ในตลาดตางจังหวัดหรือมีการใชผลิตภัณฑ ระงับกล่ินกายเพียงประมาณรอยละ 40 - 50 ของ กลุม
ผูบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางท่ัวประเทศเทานั้น ทําใหสินคากลุมนี้นาจะยังมีโอกาสในการขยายตัว 
ไดอีกมากกลุมเปาหมายหลักนาจะเปนกลุมวัยรุนท้ังชายและหญิงท้ังในกรุงเทพฯ และตางจังหวัด เนื่องจาก 
เปนกลุมท่ีมีกําลังซ้ือสูงและใหความสําคัญในการดแูลตนเอง มากกวากลุมอ่ืนโดยเปรียบเทียบ จึงนาจะ
เปนกลุมท่ีตองการผลิตภัณฑเพื่อชวยสรางความม่ันใจในการเขาสังคมคอนขางมาก (MGROnline, 2550) 
  

 
ภาพท่ี 1.3 มูลคาตลาดผลิตภัณฑเพื่อความงาม 
ที่มา: ลอรีอัล (2559) 
 

อีกท้ังตลาดผลิตภัณฑเพื่อความงามเติบโต 4-6% ในทุกๆป จากคนไทยที่หันมาดูแลตัวเอง
มากข้ึน จากรูป จะเห็นไดวาผลิตภัณฑเพื่ออนามัย มีสัดสวนตลาดอยูที่ 13% จากตลาดรวม 81,000 
ลานบาท คิดเปนมูลคาประมาณ 10,530 ลานบาท และตลาดในประเทศไทยยังเปนตลาดท่ีใหญที่สุด 
ในอาเซียนดวย 

หากเจาะลึกลงมาท่ีอุตสาหกรรมผลิตภัณฑทําความสะอาดจุดซอนเรน จะเห็นไดวาแนวโนม 
ในปจจุบันของตลาดผลิตภัณฑทําความสะอาดจุดซอนเรน สําหรับผูหญิงนั้นมีอัตราท่ีเติบโตอยาง 
ตอเนื่อง เพราะในสมัยนี้ผูหญิงมีการดูแลตัวเองมากขึ้น ใสใจรักษาสุขภาพ เพื่อเพิ่มความมั่นใจใน 
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การออกสังคมไปพบปะผูคน นอกจากนี้ทางเวปไซตไทยโพสตยังไดใหขอมูลในหัวขอ เทรนดความ
งามท่ีตอบโจทย โดยใชขอมูลวิจัยชุด “ตลาดเคร่ืองสําอางและความงามไทย” เมื่อพิจารณาถึงสัดสวน
ตอมูลคาตลาดรวมของกลุมผลิตภัณฑเพื่อความงาม จะเห็นวาสินคากลุมดูแลผิวหนา หรือ Face Care 
เปนสัดสวนสูงสุดถึง 40% เม่ือเทียบกับภาพรวมตลาด รองลงมาไดแก กลุมแฮรแคร กลุมเมกอัพ และ
กลุมบอดี้แคร ในสัดสวน 33%, 16% และ 11% ตามลําดับ (ไทยโพสต, 2561) 
 

 
ภาพท่ี 1.4 แสดงอัตราการเติบโตของผลิตภัณฑทําความสะอาดจุดซอนเรนในตลาด ป 2558-2559 
ที่มา: เซยอิ (2559) 
 

จากภาพท่ี 1.4 จะเห็นไดวาในป 2558 ตลาดผลิตภัณฑทําความสะอาดจุดซอนเรน มีสัดสวน
การตลาดอยูที่ 500  ลานบาท และมีอัตราการ เติบโตข้ึนมาเปน 550 ลานบาทใน ป 2559 ถึงแมวาเม่ือ
เทียบกับอุตสาหกรรมอ่ืน เชน ตลาดกลุม Skin care หรือตลาด Cosmetic อาจจะยังดูไมมากนัก แตใน
สถานการณที่เศรษฐกิจชะลอตัวแบบนี้ ตลาดผลิตภัณฑ ทําความสะอาดจุดซอนเรนนั้นมีอัตราการเติบโต
ถึง 10% ก็ถือไดวาเปนอุตสาหกรรมท่ีนาสนใจ อีกท้ัง มีแนวโนมท่ีผูบริโภคจะหันมาสนใจมากข้ึน
เนื่องจากเทรนดการดูแลใสใจตัวเองนั้น เพิ่มมากข้ึน 

 

 
ภาพท่ี 1.5 ผลลูกพลับญ่ีปุน 
ที่มา: chemsources.co.th 
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จากภาพท่ี 1.5 ผลลูกพลับญ่ีปุน ซ่ึงมีผลการศึกษาจากประเทศญ่ีปุนวา สารสกัดจากลูกพลับ
ญ่ีปุน (Persimmon extract) มี คุณสมบัติ ในการระงับกล่ิน ไมพึงประสงคตางๆ ลูกพลับมีประสิทธิภาพ
ในการชวย ระงับกล่ินท่ีไม พึงประสงคได เนื่องจากมีองคประกอบท่ีเรียกวา แทนนิน (Tannin) อยูเปน
ปริมาณสูงมาก ซ่ึงแทนนินนี้ มีสวน ประกอบของกลุม Hydroxyl (-OH) อยูเปนจํานวนมากจึงทําใหมี
คุณสมบัติ ในการชวยระงับกล่ิน ตางๆไดดังนี้มีประสิทธิภาพในการลดกล่ินฉุน หรือรุนแรงของสารเคมี
บางชนิดได มีความสามารถ ในการตานแบคทีเรีย บางชนิด (E.coli, Pseudomonas) และสามารถนําไปใช
ไดหลากหลายอุตสาหกรรม เชน เคร่ืองสําอาง อาหาร ผลิตภัณฑสําหรับหองน้ํา หรือผลิตภัณฑสําหรับ
กําจัดกล่ินไมพึงประสงคตางๆ เปนตน  
 

 
ภาพท่ี 1.6 ผลการศึกษาประสิทธิภาพในการระงับกล่ินของลูกพลับญ่ีปุน 
ที่มา: Release Science and Technology Co., Ltd. 
 

จากภาพท่ี 1.6 ผลการศึกษาประสิทธิภาพในการระงับกล่ินและการยับยั้งแบคทีเรียของสาร
สกัดลูกพลับญ่ีปุนนั้น จะเห็นไดวา ในสารสกัดลูกพลับญ่ีปุน จะมีสาร Tannin ซ่ึงมีประสิทธิภาพใน
การยับยั้งแบคทีเรียชนิดตางๆ รวมถึงแบคทีเรียท่ีกอใหเกิดกล่ิน และโรคผิวหนังดวย เชน Staphylococcus 
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epidermidis กอใหเกิดการอักเสบ บวม แดง เปนหนองที่ผิวหนัง, Conyderbacterium xerosis เปน
แบคทีเรียที่กอใหเกิดอาการคัน, Propionbacterium acnes เปนแบคทีเรียท่ีอาศัยอยูตามผิวหนงั และ
หากเขาไปอยูในรูขุมขนจะทําใหเกิดผิวหนังอักเสบ เปนหนอง และเปนสาเหตุของการเกิดสิว รวมไปถึง 
Trichophyton mentagrophytes  และ Malassezia fur fur แบคทีเรียในผิวหนังที่กอใหเกิดเชื้อรา ซ่ึง
สารแทนนินในลูกพลับญ่ีปุนจะไปยับยั้งความเขมขนของแบคทีเรียใหลดลง เม่ือแบคทีเรียลดลง จึงทําให
กล่ินเหม็นตางๆ ลดลงไปดวย 
 

 
ภาพท่ี 1.7 ผลแสดง Quality Standard and Testing method of Deolight Powder 
ที่มา: Japan Ministry of Health, Labour and Welfare (2006) 
 

จากภาพท่ี 1.7 เปนการศึกษาประสิทธิภาพในการระงับกล่ินของสารสกัดจากลูกพลับซ่ึงเปน 
สวนหนึ่งของงานวิจัย “The Japanese Standards of Quasi – Drug Ingredients 2006” สรุปไดวา เม่ือทํา 
การศึกษาประสิทธิภาพการระงับกล่ินของสารสกัดแทนนินท่ีไดจากลูกพลับญ่ีปุน โดยการวัดความเขมขน 
ของสารเปน ppm (Part Per Million) ในเวลา 30 นาที จะเห็นได วาแทนนินมีประสิทธิภาพในการลด
ความเขมขนของ Ammonia (ลักษณะเปนกล่ินฉุน) 150 ppm ไดถึง 90.6%, มีประสิทธิภาพในการลด
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ความเขมขนของ Trimathylamine (กล่ินคาวปลา) 20 ppm ไดถึง 84.2%, มีประสิทธิภาพในการลดความ
เขมขนของ Hydrogen Sulfide (กล่ินกาซไขเนา) 20 ppm ไดถึง 99% , มีประสิทธิภาพในการลดความ
เขมขนของ Methyl Mercaptan (กล่ินกาซหุงตม) ไดถึง 96.5%, มีประสิทธิภาพในการลดความเขมขน
ของ Acetic Acid (กล่ินฉุน หรือกล่ินเหม็นเปร้ียว) 50 ppm ไดถึง 97.8%, มีประสิทธิภาพในการลด
ความเขมขนของ Isovaleric Acid (กล่ินเหงื่อ หรือกล่ินเตา) 50 ppm ไดถึง 97.6% และลด Formaldehyde 
(กล่ินฉุนคลายฟอรมาลีน) ที่ระดับความเขมขน 30 ppm ไดถึง 95.2%  เม่ือความเขมขนของสารตางๆ
ลดลงแลว จึงทําใหระดับความรุนแรงของกล่ินนั้นลดลงตามไปดวย จึงสรุปไดวา สารแทนนินในลูกพลับ 
มีประสิทธิภาพในการระงับกล่ินและยับยั้งแบคทีเรียได  
 

 
ภาพท่ี 1.8 Cinical Study “Effect of Pancil PS-M on deodorization of aging odor and stool malodor” 
ที่มา: Science Research Laboratories Co., Ltd. 
 

นอกจากนี้ยังมีอีกหลายบริษัทในประเทศญ่ีปุนนําสารสกัดลูกพลับมาทําการวิจัย โดยใช
ชื่อการคา เพื่อดูประสิทธิภาพในการระงับกล่ิน ยกตัวอยางเชน จากภาพท่ี 1.8 เปนการทําการวิจัยเกี่ยวกับ
ประสิทธิภาพในการระงับกล่ินในรางกาย จากลูกพลับญ่ีปุน ของบริษัท Rills เปนตน 

จากการทดสอบประสิทธิภาพในการระงับกล่ินและยับยั้งแบคทีเรียของสารสกัดลูกพลับ 
ทําใหทางบริษัท Fizz Me Thailand มั่นใจไดวา สปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนแบรนด “Fizz Me” 
เหมาะกับพฤติกรรมของผูหญิงในยุคปจจุบัน เนื่องจากมีการใสใจดูแลตัวเอง และใหความสําคัญกับ
เร่ืองของการเสริมสรางความม่ันใจในการดําเนินชีวิต และการทํางานมากข้ึน จึงเปนโอกาสที่ดีที่จะมา



8 

จับตลาดกลุมนี้ เนื่องจากสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน นั้นเปนผลิตภัณฑที่เปนธรรมชาติ มีประสิทธิภาพ
ในการระงับกล่ินและยับยั้งแบคทีเรีย เหมาะสมที่จะเขามาในตลาดน้ีได 

จากปจจัยท่ีกลาวมาขางตนทําใหขาพเจามองเห็นถึงโอกาสในการทําสเปรยระงับกล่ิน
บริเวณ จุดซอนเรน ที่มีสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุนแตยังขาดขอมูลในเร่ืองของขอมูลพฤติกรรมการบริโภค 
และทัศนคติของลูกคาท่ีมีตอผลิตภณัฑ และปจจัยตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ือจึงจําเปน 
ตองศึกษาเร่ืองดังกลาวเพ่ือนําขอมูลมาปรับปรุงพัฒนาและตอยอดธุรกิจผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณ 
จุดซอนเรนใหตรงกับกลุม เปาหมายสูงสุด 

 
 

1.2  การวิเคราะหอุตสาหกรรม (Five Force หรือ PESTEL Analysis)  
 

 
ภาพท่ี 1.9 แผนภาพ Five Force Analysis 
ที่มา: Porter (1980) 
 

สภาวะการแขงขันของธุรกิจสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนในภาพรวมสามารถ
วิเคราะห ไดโดยใชแรงผลักดันท้ัง 5 แรง (Five Force Analysis) ในการวิเคราะหดังนี้ 

1. แรงผลักดันท่ี 1 การแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) ต่ํา 
 ปจจุบันผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนนั้น ยังมีไมหลากหลายมากนัก

ขนาดของตลาดน้ันยังไมใหญ มีเพียงไมกี่แบรนดที่ผลิตออกมาออกสูตลาด ซ่ึงบางแบรนดก็มีขาย แคใน
ชองทางออนไลนเทานั้น ทําใหความรุนแรง ของการแขงขันในธุรกิจนี้มีระดับตํ่า (+) 

 ผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray มีนวัตกรรม Nano Encapsulation ซ่ึงมีการทําวิจัย 
รวมกับสถาบันนาโนเทคโนยีแหงชาติ (สวทช.) เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการระงับกล่ิน ไมพึงประสงค
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ไดยาวนานข้ึน ไมกอใหเกิด การระคายเคือง ซ่ึงยังไมเคยมีแบรนดใด นํานวัตกรรมนี้ มาใช กับสเปรย
ระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน การแขงขันจึงตํ่า (+) 

 ผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray นั้นมีสวนผสมของสาร Tannin จากลูกพลับญ่ีปุน 
ซ่ึงมี ประสิทธิภาพ ในการกําจัดกล่ินไมพึงประสงค สามารถระงับกล่ิน บริเวณจุดซอนเรนได จึงตอบโจทย 
ในเร่ืองการเพิ่มความม่ันใจของผูหญิงวัยทํางานในทุกสาขาอาชีพ  และยังไมมี แบรนดใดนํามาใชเปน 
สารสกัดในการทําสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน การแขงขันจึงตํ่า (+) 

 แพคเกจจิ้งของผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray นั้นเนนในเร่ืองการพกพาสะดวก 
ใชงานงาย กลองสีสันสวยงาม ส่ือถึงตัวลูกพลับซ่ึงเปนสารสกัดหลัก โดยออกแบบใหอยูใน ขวดสเปรย
ขนาดเล็กเพียง 10 ml เพื่อความสะดวกในการใชงาน พรอมเพิ่มความม่ันใจ ไดในทุกสถานการณ แต
เนื่องจากแพคเกจจ้ิงนั้นมีหลากหลาย และมีความคลายคลึงกัน ในทองตลาด หาซื้อไมยาก จึงทําให
การแขงขันสูง (-) 

2. แรงผลักดันท่ี 2 การคุกคามของผูเขามาใหม (Threat of New Entrants) สูง 
 ทางบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด มี Economic of scale การประหยัดตอขนาด 

เนื่องจากเราผลิตสินคาออกมาจํานวนมาก ทําใหเรามีตนทุนท่ีถูกลง การแขงขันจึงตํ่า (+) 
 ผูแขงขันรายใหมนั้นสามารถเขามาไดงาย เนื่องจากสารสกัดลูกพลับญ่ีปุนมีตัวแทน 

จําหนายในประเทศไทย และ มีโรงงานรับผลิต OEM มีทีม R&D สําหรับวิจัย และพัฒนาคุณภาพสินคา 
อยูมากมายในตลาด หากนําสารสกัด ลูกพลับญ่ีปุนมาดัดแปลง เปนสูตรอ่ืน ก็สามารถผลิตขายได 
และจํานวนในการผลิต สามารถเร่ิมผลิตในจํานวน ท่ีไมสูงมาก ทําใหไมตองลงทุนสูง คูแขงสามารถ
สรางแบรนดในลักษณะนี้ได การแขงขันจึงสูง (-) 

 คูแขงขันรายใหมสามารถเร่ิมผลิตในจํานวน ท่ีไมสูงมาก ทําใหไมตองลงทุนสูง คูแขง
สามารถสรางแบรนดในลักษณะนี้ได การแขงขันจึงสูง (-) 

 การนําสารสกัดลูกพลับญ่ีปุนไปใสในนวัตกรรม Nano Encapsulation นั้นเปนเทคโนโลยี 
ท่ีบริษัทไดทําการวิจัยและผลิตรวมกับสถาบันนาโนเทคโนยีแหงชาติ (สวทช.) และมีการจดทรัพยสิน 
ทางปญญา สิทธิบัตรการประดิษฐ ทําใหสิทธ์ิในการนํามาใชเชิงพาณิชย และดานอ่ืนๆ เปนของทางบริษัท 
Fizz Me Thailand แตเพียงผูเดียว ผูอ่ืนไมสามารถ นํามาผลิตได การแขงขันจึงตํ่า (+) 

3. แรงผลักดันท่ี 3 ภัยคุกคามของสินคาทดแทน (Threat of Substitute Product) สูง 
สินคาทดแทนในอุตสาหกรรมเดียวกันนั้นมีมาก กลาวคือ ยังมีผลิตภัณฑประเภททํา

ความสะอาดบริเวณจุดซอนเรนท่ีเปนในรูปแบบของสบูเหลวทําความสะอาดจุดซอนเรน ทิชชูเปยก  
สําหรับจุดซอนเรน นอกจากนี้กลุมลูกคา เปาหมายยังมีวิธีการแกปญหาดวยวิธีอ่ืนอีก เชน การเปล่ียน
ผาอนามัยบอยๆ การเปล่ียน ชุดช้ันใน การฉีดน้ําหอม เปนตน จึงทําให การแขงขันสูง (-) 
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4. แรงผลักดันท่ี 4 อํานาจตอรองของผูผลิต (Bargaining Power of Supplier) ต่ํา 
ในปจจุบันมีโรงงานรับผลิตแบรนดทางดาน Health Care เปนจํานวนมาก และมีคุณภาพ 

มาตรฐานท่ีดีไมตางกัน เราจึงสามารถเลือกโรงงานท่ีเหมาะสมกับธุรกิจ และงบประมาณ ของเราได (+) 
5. แรงผลักดันท่ี 5 อํานาจตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Buyer) สูง 
 อํานาจตอรองของลูกคานั้นมีมากเนื่องจาก มีสินคาทดแทนมากมาย หากลูกคาไมไดใช 

ผลิตภัณฑของเรา ก็สามารถใชสินคาอ่ืนทดแทนกันได ทําใหการแขงขันคอนขางสูง (-) 
 Fizz Me Feminine Spray เปนสินคาทางเลือกเพื่อกลุมลูกคาผูหญิงวัยทํางาน ชวย

ระงับกล่ิน ไมพึงประสงคบริเวณจุดซอนเรนในชวงมีรอบเดือน และชวงเวลาท่ีรูสึก ขาดความม่ันใจ 
หากบางคนอยูในชวงท่ีไมมีรอบเดือน หรือไมเคยตระหนักถึงความสําคัญในเร่ืองกล่ิน หรือไมเคย
เกิดความรูสึกสูญเสียความม่ันใจจากกล่ิน ก็อาจจะไมไดเห็นถึงประโยชนของ ผลิตภัณฑ การแขงขัน
จึงสูง (-) 
 
ตารางท่ี 1.1 สรุปการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกจิจากแรงผลักดันท้ัง 5 ประการ 

แรงกดดนัท้ัง 5 ประการ ระดับผลกระทบ ปจจัยโดยรวมตอธุรกิจ 
ความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรม ต่ํา + 
การคุกคามของผูแขงขันรายใหม สูง - 
ภัยคุกคามของสินคาทดแทน สูง - 
อํานาจตอรองของผูผลิต ต่ํา + 
อํานาจตอรองของลูกคา สูง - 

 
โดยภาพรวมจากการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจดวยเคร่ืองมือแรงกดดัน 5 ประการ 

พบวาอุตสาหกรรมนี้ยังสามารถเขาไปแขงขันไดอยู เนื่องจากความรุนแรงของการแขงขันท่ีต่ํา และ
อํานาจการตอรองของผูผลิตท่ีต่ํา ถึงแมวาการคุกคามของผูแขงขันรายใหม ภัยคุกคามของสินคาทดแทน 
และอํานาจตอรองของลูกคาจะมีสูง แตหากเราสามารถสรางความแตกตางโดยการใสนวัตกรรมเขาไป
และเพิ่มคุณคาใหตัวสินคา เราไดเปรียบในเร่ืองสารสกัดลูกพลับท่ีมีประสิทธิภาพในการระงับกล่ิน 
และมีงานวิจัยรองรับ อีกท้ังยังมีการดีไซนขนาดแพคเกจจิ้งใหมีขนาดกะทัดรัด พกพาสะดวก เหมาะกับ
สาวๆ ยุคปจจุบัน จึงเปนโอกาสท่ีดีสําหรับเรา 
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1.3  การวิเคราะหโซคุณคา (Value Chain Analysis) 
Value Chain หรือทฤษฎีหวงโซแหงคุณคา คือ ทฤษฎีที่คิดคนข้ึนโดย Michael Porter 

ซ่ึงสามารถนํามาเช่ือมโยงกับโครงสรางกระบวนการทํางานท่ีเปนลักษณะเดนของธุรกิจได แนวคิดนี้
แบงเปน 2 กิจกรรมคือ Primary Activities (กิจกรรมหลัก) และ Support Activities (กิจกรรมสนับสนุน) 
โดยแตละกิจกรรมจะเนนไปที่การเพิ่มคุณคาใหกับสินคาหรือบริการของธุรกิจ ดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 1.10 กระบวนการ Value Chain 
ที่มา: Porter (1985) 
 

1.3.1  Primary Activities  
กิจกรรมหลัก คือ กิจกรรมเกี่ยวกับการผลิตสินคาหรือบริการ การตลาด และการขนสง

สินคาหรือบริการไปยังผูบริโภค ประกอบดวย 5 กิจกรรม Inbound Logistics, Operations, Outbound 
Logistics, Marketing and Sale, Service ซ่ึงทางบริษัทฯ มีความเช่ียวชาญ ในดาน Outbound Logistics, 
Marketing and Sale และดาน Service  

 Inbound Logistics ดานการบริหารงานขาเขาของบริษัท เร่ิมต้ังแต ติดตอกับโรงงาน 
ผูผลิต เพื่อจัดหาวัตถุดิบลูกพลับ (Raw Material) และนําไปใหทางศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ (สวทช.) 
ทําการวิจัยและ ผลิตเปน Nano Encapsulated จากนั้นนําสารสกัดท่ีได ไปผลิตท่ีโรงงานผู ผลิตตามสูตร 
และราคาท่ีตกลงกัน รวมทั้งการจัดหา บรรจุภัณฑ (Packing Material) เพื่อใหไดเปน สินคาสําเร็จรูป 
(Finish Goods) 

 ดาน Operations  ดานการดําเนินงาน บริษัท Fizz Me Thailand มีการติดตอดําเนินการ 
วิจัยและผลิต Raw material กับทางศูนยนาโนเทคโนโลยี แหงชาติ และผลิตสินคากับบริษัท OEM ที่มี
มาตรฐาน ทําใหมีการบริหารงานท่ีดี เปนระบบ และมีมาตรฐาน จึงมีความไดเปรียบทางดาน Differentiation 
Strategy 
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 ดาน Outbound Logistics จะมีการจัดสงอยางเปนระบบ ใหกับลูกคาท้ังการจัดสงสินคา
ทางไปรษณียดวนพิเศษและการจัดสงทาง Kerry Express  มีระบบท่ีสงเลขพัสดุ และลูกคาสามารถ 
เช็คสถานะสินคาไดตลอดเวลา  

 ดาน Marketing and Sales นั้นจะทําการโปรโมทชองทาง ออนไลนไดแก Website, 
Facebook, Google เปนตน และชองทางออฟไลนจะมีการออกบูธ แสดงสินคาและ เปนสปอนเซอร
ใหกับกิจกรรมงาน Beauty & Health Care และยังมีการจัดโปรโมช่ัน ลดราคาสินคาและแจก รางวัล
สําหรับผูท่ีเขารวมกิจกรรมเลนเกมสของทางราน อีกท้ังผูรวมหุนกอตั้งบริษัททุกคน มีประสบการณ
ในสายงาน Sale & Marketing รวม 10 ป ทําใหเราไดเปรียบและสามารถบริหารสวนนี้ไดดี 

 ดาน Service นั้น ลูกคาสามารถติดตอได หลายชองทาง ท้ังทางโทรศัพท, Facebook, 
Line@ มีการใหบริการท่ีดีและมีบริการจัดสงสินคาท่ีรวดเร็ว พรอมท้ังรับฟงความคิดเห็นจากลูกคา 
และนํามาปรับปรุงแกไข พัฒนาใหดียิ่งข้ึน และหากสินคามีปญหา ลูกคาสามารถ ติดตอทางรานเพ่ือ
ขอเปล่ียนสินคาได 
 

1.3.2  Supportive Activities  
กิจกรรมสนับสนุน คือ กิจกรรมท่ีชวยสนับสนุนกิจกรรมหลัก และ สนับสนุนกิจกรรม

สนับสนุนตัวอื่นๆ ใหสามารถดําเนินไปได ประกอบดวย 4 กิจกรรม Firm Infrastructure, Human 
Resource Management, Technology Development, Procurement ซึ่งทางบริษัทฯ มีความเชี่ยวชาญ
ในดาน Procurement และ Technology Development 

 Firm Infrastructure ในสวนของโครงสรางพื้นฐานขององคกร ไดแก ระบบบัญชี, 
ระบบการเงิน, การบริหารจัดการขององคกร บริษัทมีขนาดเล็กทําใหบริหารจัดการและตัดสินใจภายใน 
บริษัทฯ สามารถทําไดอยางรวดเร็ว 

 Human Resources ทางบริษัทจัดใหมีฝายบริหารทรัพยากรมนุษยเพ่ือสรรหา คัดเลือก 
ฝกอบรม พัฒนา และกําหนดคาตอบแทนทุกระดับของพนักงาน เพื่อใหพนักงานทํางานโดยเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด และการรักษาความสัมพันธที่ดีกับพนักงานเปนส่ิงสําคัญท่ีจะสรางคุณคาและ
ลดตนทุนการรักษาพนักงาน จะตองมีการตอบสนองท่ี รวดเร็วโดยเพิ่มประสิทธิภาพ คุณภาพผลผลิต 
และความพึงพอใจในงานของพนักงาน การทําใหบรรยากาศ องคกรนาอยูและบุคลากรไดรับการดูแล 
ท่ีดีถือเปนหัวใจสําคัญ จึงเปนการไดเปรียบทางการแขงขันแบบ Differentiation 

 Technology Development ใชหลักการ Differentiation โดยมีการวิจยัพฒันาเพื่อ
ชวยเพิ่มคุณคาใหกับสินคา มีการนําเทคโนโลยี Nano Encapsulation เพือ่เพ่ิมประสิทธิภาพของ
สินคา อีกท้ังยงัมีชองทางใหม ในการติดตอกับลูกคาโดยการสราง Social Media ตางๆ เปนตน 
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 Procurement บริษัทมีความสามารถ และมีพนักงานฝายจัดซ้ือในการติดตอบริษัทตัวแทน 
จําหนายวัตถุดิบ อีกท้ังยังมีบริษัท OEM ชวยในการจัดสรรวัตถุดิบ คํานวณตนทุน และวางแผนดาน
การส่ังซ้ือใหอีกดวย จึงทําใหไมเปนอุปสรรคในเร่ืองของการจัดซ้ือ 

จากการวิเคราะหความสามารถหลักของธุรกิจในบริษัท (Core Competency) ก็พบวาส่ิงท่ี
บริษัทมีคือ คน ซ่ึงผูกอต้ังทุกคนมีทักษะและความเช่ียวชาญที่แตกตางกันไป และเงินลงทุนซ่ึงมาจาก
ผูกอตั้งทุกคนรวมกันลงทุนดวยเงินของตัวเอง แตสิ่งที่บริษัทขาดคือความเชี่ยวชาญเรื่องการผลิต 
เทคโนโลยี และการทําวิจัย Nano Encapsulation ดังนั้นเม่ือนําปจจัยเหลานี้มาวิเคราะหแลว จึงไดขอ
สรุปวาบริษัทควรทําการวิจัยและผลิตสารสกัดลูกพลับกับทางศูนยนาโนเทคโนโลยี (สวทช.)และ
จางเหมาการผลิต OEM กับทางโรงงานผูผลิต บริษัทมองวาหากใชบริการผูที่มีความเชี่ยวชาญซึ่งมี
ความสามารถหลักในแตละดานท่ีแตกตางกันไป ยอมใหผลลัพธท่ีดีกวาและประหยัดทั้งทรัพยากรและ 
คาใชจายมากกวาการท่ีบริษัทผลิตและคนควาวิจัยเอง 

 
 

1.4  การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis)  
การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด บริษัทใชเคร่ืองมือ SWOT Analysis ในการวิเคราะห 

โดยรวมพบวามีโอกาสทางการตลาดท่ีนาสนใจในการลงทุน โดยมีปจจัยสนับสนุนดังนี้ 
 

1.4.1  วิเคราะหปจจัยภายใน - จุดแขง็ (Strengths)  
 สารสกัดจากลูกพลับมีคุณสมบัติในการระงับกล่ินไมพึงประสงค และมีนวัตกรรม 

Nano Encapsulation ท่ีถือครองลิขสิทธ์ิแตเพียงผูเดียว มาเพิ่มประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ  
 คิดคนกล่ินเพือ่จุดซอนเรนของผูหญิงโดยเฉพาะ มีคุณสมบัติในการระงับกล่ินไดด ี
 เปนสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน เจาแรกในประเทศไทย ท่ีมีสารสกัดธรรมชาติ 

จากลูกพลับญ่ีปุน ชวยเร่ืองระงับกล่ินไมพึงประสงคไดเปนอยางดี 
 มีแพคเกจจิ้งท่ีเล็ก กะทัดรัด พกพาสะดวก สวยงาม เหมาะแกการใชงานบริเวณจุด 

ซอนเรน 
 มีความเช่ียวชาญทางดานการทํา Online Marketing ในชองทางตางๆ ท้ัง Facebook, 

Line@, Instagram รวมไปถึงการสราง Content ใหสอดคลองกับผลิตภัณฑ ยิง โฆษณาใหตรงกลุม 
เปาหมาย และจัดกิจกรรมตางๆ เพื่อใหผูบริโภคไดมีสวนรวมใน ชองทางออนไลน 
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1.4.2  วิเคราะหปจจัยภายใน - จุดออน (Weaknesses)  
 สินคาเปนแบรนดใหมผูบริโภคไมรูจักมากอน และยังมีความนาเชื่อถือตํ่า ตองใช 

เวลาใน การสรางแบรนด 
 ทุนบริษัทตํ่ายังเสียเปรียบในเรื่องของการผลิตปริมาณมากทําใหความหลากหลายของ

สินคายังไมมากพอ 
 ในการผลิตเรามี Supplier เพียงเจาเดียว หากมีการขัดของ ก็จะทําใหผลิตไดไมทัน 
 บุคลากรในบริษัทยังมีนอย และยังขาดความรูความเช่ียวชาญในดานการสรางกลยุทธ 

การขายแบบตัวแทน  
 

1.4.3  วิเคราะหปจจัยภายนอก - โอกาส (Opportunities)  
 เปนสินคาท่ีใชแลวหมดไป  
 เปนสินคาท่ีโอกาสการกลับมาซ้ือซํ้ามีมาก เนื่องจากผูหญิงตองมีรอบเดอืนทุกเดอืน  
 มีคูแขงนอยรายท่ีโฟกัสตลาดสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน  
 มีแนวโนมการเติบโตในธุรกิจท่ีเกี่ยวกับ Beauty, Health Care และ Sport เพราะเทรนด

การดูแลตัวเอง และออกกําลังกายนั้นมีมากข้ึน 
 ตลาดผลิตภัณฑเพ่ืออนามัยมีมูลคาสูงถึง 10,530 ลานบาท ในมูลคาตลาดรวม 81,000 

ลานบาท คิดเปนสัดสวน 13% และมีแนวโนมการเติบโตสมํ่าเสมอ (ลอรีอัล, 2559) 
 บทบาทการทํางานดานงานบริการในเพศหญิง มีอัตราสูงถึง 59.6% ซ่ึงเปนสายงาน 

ท่ีตองพบเจอผูคนมากมายในแตละวัน ซ่ึงมากกวาสายงานประเภทอ่ืน (สํานักงาน สถิติแหงชาติ, 2559) 
 

1.4.4  วิเคราะหปจจัยภายนอก - อุปสรรค (Threats)  
 มีสินคาทดแทนมากมายในทองตลาด ท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑบริเวณจุดซอนเรนถึงแม

ในรูปแบบสเปรยจะมีนอย แตก็มีในรูปแบบของสบูแหลว และทิชชูเปยก  
 สารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุนนั้นโดดเดนเร่ืองประสิทธิภาพในการระงับกล่ิน มีตัวแทน 

จําหนายในประเทศไทย คูแขงสามารถ นําไปสกัดเปนสูตรในสวนผสมได  
 กลุมลูกคาผูหญิงวัยทํางานท่ีไมไดรูสึกสูญเสียความมั่นใจจากเร่ืองของกล่ิน ไมพึง

ประสงค ก็อาจจะไมไดเห็นถึงประโยชนของผลิตภัณฑ 
 ผลิตภัณฑนี้เปนสินคาทางเลือกผูบริโภคไมไดจําเปนตองใชเปนปจจัย 4 หากเศรษฐกิจ 

มีการชะลอตัว จะสงผลใหมีการจับจายใชสอยนอยลง ผลประกอบการของบริษัทก็ จะไมดีตามไปดวย 
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1.5  ความเปนมาและความสําคัญของโครงการพัฒนาแผนธุรกิจ 
ความเปนมาของธุรกิจ Fizz Me Feminine Spray สเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนนั้น

เกิดจากแนวคิด ท่ีในยุคสมัยนี้ การเปนผูหญิงยุคใหมตองออกไปทํางานนอกบาน มีการติดตอส่ือสาร
กับผูคนเปนจํานวนมากมาย ในแตละวัน ไมวาจะเปนการพบปะ เยี่ยมเยียน ลูกคา การเขาท่ีประชุมกับ
บริษัท การออกแบบและนําเสนองาน เปนตน เพราะฉะนั้นจึงตอง มีความม่ันใจ และรับมือไดกับทุก
สถานการณ โดยเฉพาะเร่ืองของกล่ินไมพึงประสงคท่ีเกิด จากความอับช้ืนบริเวณจุดซอนเรน ประกอบกับ
บานเราเปนเมืองรอน ยิ่งทําใหเกิดกล่ิน ไมพึงประสงคไดงาย ยิ่งไปกวานั้นหากเปนวันนั้นของเดือน 
โอกาสที่กล่ินไมพึงประสงคตางๆ จากรอบเดือน จะทําใหสูญเสียความมั่นใจเปนอยางมาก และเปน
จุดท่ีแกปญหาไดยาก ไมสามารถแกไขไดทันทีอีกท้ัง ขาพเจามีประสบการณสวนตัวที่เคยใชบริการ
บนเคร่ืองบิน ก็จะเห็นไดวา แอรโฮสเตสนั้นจําเปนตองเดินผานผูโดยสาร ไปมาตามชองทางเดินบน 
เคร่ืองบินตลอดเวลา ไมวาจะเปนตอนตรวจตราความเรียบรอยของ ผูโดยสารตอนสาธิต วิธีการใช
อุปกรณฉุกเฉิน และตอนเสิรฟอาหารและเคร่ืองดื่ม ซ่ึงบางคนก็มีการเดิน ผานไปมาอยางรวดเร็ว และ
บอยคร้ัง หากเกิดมีกล่ินไมพึงประสงค เกิดข้ึนก็จะทําใหผูโดยสาร เกิดความรูสึกไมอภิรมยในการ
เดินทางได อีกท้ังเจาตัวก็สูญเสียความมั่นใจ และภาพลักษณ อีกดวย 

ดังนั้นจึงเกิดไอเดีย สเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนข้ึนมา ภายใตแบรนด “Fizz Me” 
เพื่อแกไขปญหาใหผูหญิงในขณะท่ีมีรอบเดือน หรือผูหญิงท่ีตองการเพิ่มความม่ันใจดวยการ ระงับ
กล่ินไมพึงประสงคบริเวณจุดซอนเรน ผลิตภัณฑสามารถฉีดลงบนเส้ือผา และฉีดบริเวณ ผิวหนังได 
โดยไมทําลายสมดุลท่ีจุดซอนเรน อีกท้ังออกฤทธ์ิไดรวดเร็ว และยาวนาน เนื่องจากมีนวัตกรรม Nano 
Encapsulation ท่ีทางบริษัทไดรวมวิจัยกับทางศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ (สวทช.) 

นอกจากตัวสินคาจะมีคุณภาพโดดเดนในเร่ืองของการกําจัดกล่ิน ออกฤทธ์ิไดรวดเร็ว 
และยาวนาน ตอบโจทยผูหญิงยุคใหมแลว ในเร่ืองของแพคเกจจ้ิง ยังมีความสวยงาม พกพาสะดวก 
เหมาะกับไลฟสไตลของหญิงสาววัยทํางาน ซ่ึงขวดสเปรยจะมีขนาดเพียง 10 ml. เมื่อตองการใช 
สามารถใชงานไดสะดวก และคลองตัว แมอยูในสถานการณท่ีตองการตัวชวยทันที ก็สามารถ หยิบใชได
อยางม่ันใจ ขาพเจาหวังวา Fizz me Feminine Spray นั้นจะเปนตัวชวย เสริมความมั่นใจใหกับผูหญิง 
ตอบโจทย แกปญหา และเหมาะกับผูหญิงทุกสาขาอาชีพ เปรียบเสมือนเพ่ือนแท ท่ีเขาใจในทุกสถานการณ 
และผลิตภัณฑนี้สามารถพัฒนาตอยอด ใหเปนสินคาอ่ืนในไลนเดียวกัน เพ่ือเปนทางเลือกใหกับผูบริโภค 
ทําใหสามารถตอบโจทย กลุมทาเก็ทลูกคาได ในหลายๆทาง  
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1.6  สมมติฐานท่ีเกี่ยวของในฐานะผูประกอบการธุรกิจ (นําเสนอแผนธุรกิจในบทบาทใด 
กําหนดกรอบสมติฐานทีเ่กี่ยวของ) 

โดยสวนตัวเปนคนท่ีทํางานในลักษณะพบปะลูกคา และมีการเดินทางบอยทําใหไดเห็น
ปญหา เร่ืองกล่ินบริเวณจุดซอนเรน ยิ่งในชวงท่ีผูหญิงมีรอบเดือน ยิ่งหาวิธีรับมือยาก ซ่ึงหลายๆ คน
อาจ จะใชวิธีเขาหองน้ําเปล่ียนผาอนามัยบอยๆ แตในขณะเดียวกันอีกหลายๆคนก็ไมสามารถที่จะทํา 
แบบนั้นได เพราะสถานการณอาจจะไมเอ้ืออํานวย ทําใหมองเห็นถึงโอกาสในการแกปญหาใหกับ 
ผูหญิงวัยทํางานท่ีตองการความม่ันใจ  

จึงมีการวางแผนจะจดทะเบียนจัดต้ังบริษัทโดยใชช่ือ บริษัท Fizz Me Thailand จํากัด 
โดยทางบริษัทมีการจางโรงงานท่ีรับทํา OEM ใหผลิตสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนภายใต แบรนด 
สินคาช่ือ “Fizz me”  โดยมีข้ันตอนดําเนินการ ดังนี้ 

1. ผูเร่ิมกอการ/ผูถือหุน/กรรมการคนใดคนหนึ่งจองช่ือนิตบุิคคล 
2. ผูเร่ิมกอการต้ังแต 3 คนข้ึนไป จัดทําหนังสือบริคณหสนธิ 
3. ผูเร่ิมกอการจดัใหมีการจองซ้ือหุนท้ังหมด 
4. ประชุมจัดต้ังบริษัท 
5. คณะกรรมการเรียกใหชําระคาหุนตามท่ีท่ีประชุมจัดต้ังบริษทักําหนด ซ่ึงตองไม

นอยกวาหุนละ 25% 
6. จัดทําคําขอจดทะเบียนและเอกสารประกอบ/ยื่นคําขอจดทะเบียนจัดต้ังบริษัท 
7. นายทะเบียนรับจดทะเบียน 
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ภาพท่ี 1.11 แสดงข้ันตอนการจัดตั้งบริษทั 
ที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา (2561) 
 
 
1.7  วิสัยทัศน/ ภารกิจ/ เปาหมายในการทําธุรกิจ 
 

1.7.1  วิสัยทัศน (Vision) 
มุงม่ันเปนผูนําในการออกแบบคิดคน และจัดจําหนายผลิตภัณฑในหมวด Health Care 

สําหรับผูหญิงและผูชาย นํานวัตกรรมเขามาพัฒนาผลิตภัณฑ และสงออกผลิตภัณฑกลุม Health Care 
ในเขตประเทศเอเชียตะวันออกเฉียงใต 
 

1.7.2  พันธกิจ (Mission) 
มุงม่ันผลิตสินคาในหมวด Health Care รวมกับผูเช่ียวชาญเฉพาะทาง จําหนายผลิตภัณฑ

ที่มุงเนนนวัตกรรม ที่ชวยแกไขปญหาสุขอนามัย แตกไลนผลิตภัณฑในกลุม Health Care สรางแบรนด 
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Awareness กับลูกคาสรางความจดจําใหกับลูกคา เปนท่ีปรึกษาและมีความสัมพันธอันดีกับลูกคา ขยาย
ชองทางการจําหนายสินคาทางชองทางออนไลนและออฟไลน เพ่ือเตรียมสงผลิตภัณฑออกสูเขตประเทศ
เอเชียตะวันออกเฉียงใต 
 

1.7.3  วัตถุประสงค (Objective) 
 เพ่ือเพิ่มความม่ันใจใหกับผูหญิงวัยทํางานในชวงมีรอบเดือน หรือมีปญหาเร่ืองกล่ิน 

ไมพึงประสงคบริเวณ จุดซอนเรนได 
 เปนผลิตภัณฑท่ีพกพาสะดวก งายตอการใชงาน ดวยขนาดที่เล็ก กะทัดรัด และมี

ความสวยงามนาใช 
 นํานวัตกรรม Nano Encapsulation เขามาใชเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและเพิ่มคุณคาใหกับ 

ตัวผลิตภัณฑ 
 

1.7.4  เปาหมายของธุรกิจ (Business Goals) 
1.7.4.1  ระยะส้ัน (ปท่ี 1) 
 ทําการวิจัยสารสกัดลูกพลับญ่ีปุนใหเปน Nano Encapsulated กับสถาบัน

นาโนเทคโนโลยี แหงชาติ (สวทช.) และผลิต Raw Material เพื่อเตรียมสงใหกับโรงงานผูผลิต  
 ส่ังผลิตสินคาสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนกับทางโรงงานผูผลิต 

ภายใตแบรนด “Fizz Me” โดยทําการคิดคน สูตร ทํา R&D และสํารวจเพ่ือใหมีคุณภาพ และตรงกับ
ความตองการ ของลูกคามากท่ีสุด 

 สรางฐานลูกคาผานทาง Online เชน Facebook, Intragram, Line@ และ 
Website 

 สอบถามความพึงพอใจ เก็บขอมูล รับ Feedback จากลูกคาเพื่อนํากลับ 
มาปรับปรุง และ พัฒนาคุณภาพสินคา 

1.7.4.2  ระยะกลาง (ปท่ี 2-3) 
ทําตลาดเพ่ือสรางการรับรูและจดจําของแบรนด โดยแบงเปน 2 ชองทาง

ดังนี้ 
 ชองทาง Online ทํา Viral Clip เพื่อโปรโมทสินคา ผานทาง Facebook 

Line@ Instragram และ Youtube เพื่อใหลูกคาเกิดการรับรู และจดจํา สราง Commnityใน Facebook 
ใหเปน แหลงพูดคุย ปรึกษา มีการตอบคําถามลูกคาผาน Messenger และทาง Line@  สราง Content 
ท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑ และชวยสราง Perception ใหกลุมเปาหมายไดตระหนักถึง ความสําคัญใน
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การดูแลรักษาเร่ืองกล่ินไมพึงประสงค อีกท้ังจาง Influencer เชน Net idol ท่ีมีคาแรคเตอร เปนสาว
วัยทํางาน เปนคนเกง มีความม่ันใจ มารีวิวสินคา และมีการติดตอ รายการสถานีวิทยุ เพื่อโปรโมทสินคา
เดือนละ 1 คร้ัง 

 ชองทาง Offline ติดตอออแกไนสเพื่อขอต้ังบูธในงาน Event Beauty & 
Healthcare นอกจากนี้ จะเร่ิมนําสินคาไปติดตอ ฝากขายกับราน บิกินี่แว็กซยานใจกลางเมือง ไดแก 
ราน Wax On Studio, Bangkok Wax Studio และ Ramilla เปนตน และรับตัวแทนจําหนาย เพื่อชวย
กระจายสินคาและเพิ่มยอดขายใหกับธุรกิจ โดยในชองทางนี้ จะตองทํากําไร เพิ่มข้ึนอยางนอย 10% ตอป 

1.7.4.3  ระยะยาว (ปท่ี 4-5) 
 เพิ่มกลุมเปาหมายโดยการแตกไลนผลิตภัณฑเพื่อสุขอนามัยบริเวณจุด

ซอนเรนประเภทอื่น เชน สบูเหลวอนามัยเพื่อจุดซอนเรน ทิชชูเปยกสําหรับจุดซอนเรน เปนตน 
 ออกงานอีเวนทระดับอาเซียนเกีย่วกับบิวต้ี & เฮลทแคร เพื่อเตรียมเขา

สูประเทศ CLMV 
 เขารวมกิจกรรม หรือเปนสปอนเซอรท่ีเกี่ยวกับ Beauty & Health Care 

และโปรโมทสินคา อยางตอเนื่องเพื่อสรางการจดจําของลูกคา และเปน Top of mind เกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
ท่ีดูแลบริเวณจุดซอนเรน 

 มียอดขายเพ่ิมข้ึนอยางนอย 20 - 30% ตอป
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1.8  ตัวแบบธุรกิจขั้นแนวคิด Business Model Canvas และคําอธิบายคุณลักษณะตัวแบบ 
 
ตารางท่ี 1.2 การวิเคราะหธุรกิจจาก Business Model Canvas สเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมี 

สารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน “Fizz Me” 
Key Partners 
 สถาบันนาโน
เทคโนโลยี  (สวทช.) วิจัย
สารสกัด ลูกพลับญ่ีปุนเปน 
Nano Encapsulated 
 บริษัท Skin together 
จํากัด โรงงานผูผลิตสเปรย 
“Fizz me” 
 รานบิกินี่แวกซ Wax 
on Studio 
Ramilla และ Bangkok 
wax Studio 
 ตัวแทนจําหนาย 
 บริษัทไปรษณีย ไทย 
 บริษัทขนสง  Kerry 

Key Activities 
 ส่ังผลิตสินคา 
 ทําการตลาดและ
จัดจําหนาย 
 การแพ็คสินคา 
 การขนสงสินคา 
 การจัดเก็บสินคา 
 ติดตอและคุยกับ
ลูกคา 
 การ Quality 
Check สินคา 

Value Proposition
แก Pain Point (Think & 
Feel) 
 ผลิตภัณฑ “Fizz Me” มี
สารสกัด หลักจากลูกพลับ
ญ่ีปุน มีนวัตกรรม Nano 
Encapsulation เพิ่มประสิทธิภาพ 
ในการระงับกล่ิน  
 ผลิตภัณฑ “Fizz Me” มี
สารสกัด รอง คือ Probiotics 
ชวยยับย้ัง แบคทีเรียบริเวณ
จุดซอนเรน และสารสกัด
จาก Chamomile เพื่อชวย
ตอตานอนุมูลอิสระ 
เพิ่ม Gain Point (Think & 
Feel) 
 เพิ่มความม่ันใจใหกับ
ผูหญิง ในเวลาท่ีตองการ
ระงับกล่ินไมพึง ประสงค
แบบแรงดวน 
 แพคเกจจ้ิงมีขนาดเล็ก ใช
งานงาย พกพาสะดวก 
 เพิ่มความภูมิใจในการ
เปนผูนําเทรนดในการดูแล
ตัวเอง โดยเฉพาะบริเวณจุด
ซอนเรน 

Customer Relationships
B - C ทางตรง 
 ใหคําปรึกษาเม่ือลูกคามีขอสงสัย 
ในผลิตภัณฑ หรือปญหา เก่ียวกับจุด
ซอนเรน 
 จัดโปรโมชั่นสงเสริมการขาย 
หรือกิจกรรม เชน ถายรูปประกวด
รีวิวสินคา รับฟรี ก๊ิฟเซ็ต 
B - C ทางออม 
 แผนปายโบรชัวรมาติดเพื่อสง 
เสริมการขาย 
 หากิจกรรมเพือ่ชวยบริหารสต็อค 
ไมใหสินคาคางสต็อคนานเกินไป 
 ใหคําปรึกษาเก่ียวกับผลิตภัณฑ
และวิธีการเก็บรักษา  
B - B - C 
 จัดกิจกรรมเพื่อสราง
ความสัมพันธกับตัวแทนจําหนาย 
 จัดโปรโมชั่นราคาสง เพื่อดงึดดู
การขาย 
 ใหสวนลดหรือรางวัลกับตัวแทน
ท่ีมียอดขายเกินเปา

Customer Segments
B - C (ทางตรง) 90%  
 กลุมลุกคาผูหญิงอายุ 
25-50 ป ท่ีเปนวัยทํางาน 
 กลุมผูหญิงท่ีมี
ประจําเดือน และมีปญหา
เร่ืองกลิ่นไมพึงประสงค  
 กลุมผูหญิงทีอยากเพิ่ม
ความม่ันใจในการดําเนนิ
ชีวิตประจําวัน และการ
ทํางน 
 Influencer คือเพื่อน, 
แฟน, คนท่ีทํางาน 
B - C (ทางออม) 5% 
 กลุมรานบิกินีแ่วกซใจ
กลางเมอืง 
B - B – C 5% (แผนใน
อนาคต) 
 กลุมตัวแทนจําหนาย
รายใหญ เร่ิมตนต้ังแตปท่ี 
3 เปนตนไป 

Key Resources  
 พนักงานแพ็คของ 
 พนักงานตอบ
ลูกคา 
 อุปกรณท่ีใชใน
สํานักงาน 
 อุปกรณการแพ็ค
สินคา 
 สํานักงาน 
 โกดังเก็บสินคา  
 Raw Material ลูก
พลับญ่ีปุน Channels

แบบ B - C ทางตรง  
 Social Media: Website, FB, IG, 
Line@, Google Adwords 
 Telephone, Email,  
 ออกบูธงานแสดงสินคางาน 
Beauty & Healthcare 
แบบ B - C ทางออม 
 Telephone, Email 
 ฝากขายตามรานบิกินี่แวกซ  
แบบ B - B - C 
 Social Media: Website, FB, IG, 
Line@, Google Adwords 
 Telephone, Email, 

Cost Structure  1,900,000 คือ 100% 
 สวนของตนทุนการผลติ 26% (คาจางเหมาผลติ) 
 สวนของคาใชจายการบริหาร 44% (เงินเดือนและสวัสดิการ, คาเชา
สํานักงานและโกดังเก็บสินคา, คาขนสง) 
 สวนของคาการตลาด 30 % (การสงเสริมการขายทุกชองทาง) 

Revenue Streams
รายไดจากการขายสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน  แบรนด“ Fizz Me ” ของ
ธุรกิจเปนแบบ Cost Plus คํานวณรายไดจากการบวกเพิ่มกําไรจากตนทุน 
- รายไดจากการขายชองทาง Online (FB, Website, Line, IG) และออกบูธ 
- รายไดจากฝากขายตามรานบิกินี่แวกซ 
- รายไดจากตัวแทนจําหนาย 
ปท่ี 1: B-C ทางตรง 100%  
ปท่ี 2: B-C ทางตรง 95%, B-C ทางออม 5% 
ปท่ี 3-5: B-C ทางตรง 90%, B-C ทางออม 5%, B-B-C 5% 
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ผูจัดทําไดนํา Business Model Canvas มาใชในการวางแผนธุรกิจเพื่อชวยกําหนด กลยุทธ 
ตางๆ และทําใหเขาใจภาพรวมของธุรกิจไดมากข้ึน ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังนี้ 
 

1.8.1  Customer Segments 
 ปแรก ชองทาง B-C ทางตรง 100% คือ กลุมลูกคาผูหญิง โดยมีรายละเอียดดังนี ้
1. กลุมลูกคาผูหญิงวัยทํางาน ทุกสาขาอาชีพท่ีมีปญหาเร่ืองกล่ินในชวงท่ีมีรอบเดือน 
2. กลุมลูกคาผูหญิงท่ัวไปที่อยากเสริมสรางความม่ันใจและเสนหใหตัวเอง 
3. กลุมลูกคาผูหญิงท่ีออกกําลังกายทุกชวงวยั 
 ปท่ี 2 ชองทาง B-C ทางตรง 95% คือกลุมลูกคาผูหญิง, ชองทาง B-C ทางออม 5% 

คือ ฝากขายกับรานบิกินี่แวกซในยานใจกลางเมือง 
 ปท่ี 3-5 ชองทาง B-C ทางตรง 90% คือกลุมลูกคาผูหญิง, ชองทาง B-C ทางออม 5% 

คือ ฝากขายกับรานบิกินี่แวกซในยานใจกลางเมือง และชองทาง B-B-C 5% (แผนในอนาคต) ขายผาน
กลุมตัวแทนจําหนายรายใหญ ซ่ึงเร่ิมต้ังแตปท่ี 3 เปนตนไป 

 
1.8.2  Value Proposition 
ผลิตภัณฑ“Fizz Me” สามารถแกปญหากลิ่นบริเวณจุดซอนเรนในชวงมีรอบเดือน 

เดือนไดตรงจุดและทันที ซ่ึงตอบโจทยสําหรับผูหญิงวัยทํางานท่ีจําเปนตองออก ไปพบปะลูกคา ติดตอ 
ส่ือสารงานหรืออยูในท่ี ประชุม เพื่อสรางความม่ันใจ หมดหวงเรื่องกลิ่นไมพึงประสงค ทําใหมี
คุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน ไมเพียงแต ตัวผูใชเอง แตยังทําใหบุคคลอ่ืนท่ีอยูรอบขาง รูสึกดีไปดวย อีกท้ังสารสกัด 
ธรรมชาติจากลูกพลับญ่ีปุนไมเปนอันตรายตอตัวผูใช และเปนมิตร ตอส่ิงแวดลอม   
 

1.8.3  Channels  
จําแนกชองทางการจัดจําหนายตามประเภทลูกคาดังนี ้
 ลูกคา B-C ทางตรง โดยจัดจําหนายสินคาผานชองทางออนไลน เชน Facebook 

Website Line@ และ Instagram นอกจากนี้ยังจัดจําหนายผานการออบูธใน Event Beauty & Healthy  
 ลูกคา B-C ทางออม จัดจําหนายผานรานบิกินี่แวกซตางๆ ในยานใจกลางเมือง 
 ลูกคา B-B-C (แผนในอนาคต) ขายผานกลุมตัวแทนจําหนายรายใหญ เร่ิมต้ังแตปท่ี 

3 เปนตนไป 
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1.8.4  Relationships 
 ลูกคา B-C ทางตรง จะมีการสรางกิจกรรมใหรวมสนุกโดยการ ประกวดภาพรีวิวหรือ

คลิปส้ันๆ ท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ “Fizz Me” มีการตั้งหัวขอเพื่อให ตรงกับคอนเซ็ปต ผลการประกวด 
ดูจากการโหวต และทําตามกติกา เชน กด Like & Share เพจ เปด Public หรือมีการสุมจับฉลากทาง
ออนไลน โดยรวมสนุกทาง เพจใน Facebook การติดแฮชแท็กใน IG และมีการเขียน Content เพื่อให
ความรู และอัพเดทขอมูลขาวสารของทางแบรนด 

 ลูกคา B-C ทางออม จัดทําแผนปาย โบรชัวรเพื่อชวยสงเสริมการขาย หาโปรโมช่ัน 
หรือกิจกรรมระหวางผลิตภัณฑ “ Fizz Me” กับลูกคาท่ีมาใชบริการ บิกินี่แวกซ เพื่อชวยกระตุนยอดขาย 
ชวยระบายสินคาในสต็อค ใหคําปรึกษา แวะเวียนมาเยี่ยมเยียน ตรวจเช็คผลิตภัณฑ และใหคําแนะนํา 
เกี่ยวกับ วิธีการเก็บรักษาสินคา 

 ลูกคา B-B-C ท่ีเปนตัวแทนจําหนายรายใหญ จะมีการแจกรางวัลใหสําหรับ รายท่ีทํา
เปาไดตามยอดท่ีกําหนดไว เชน ทริปทองเท่ียว, Gift Voucher หรือของรางวัลตางๆ ตามเรทการส่ังซ้ือ 
 

1.8.5  Revenue Streams 
รายไดจากการขายสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน แบรนด “Fizz Me” เปนแบบ Cost 

Plus คํานวณรายไดจากการบวกเพิ่มกําไรจากตนทุน โดยมี 3 ชองทางดังนี้ 
 รายไดจากการขายชองทาง Online (FB, Website, Line, IG) และการออกบูธ 
 รายไดจากฝากขายตามรานบิกินี่แวกซ 
 รายไดจากตัวแทนจําหนาย 
โดย ในปท่ี 1: B-C ทางตรง 100% และ ปท่ี 2-5: B-C ทางตรง 90%, B-C ทางออม 5% 

และ B - B - C 5% (เร่ิมต้ังแตปท่ี 3) 
 

1.8.6  Key Resource  
ทรัพยากรของบริษัทท่ีใชในการดําเนนิแผนธุรกิจประกอบ ไปดวย 
 สํานักงานออฟฟศ โกดังเกบ็สินคา  
 อุปกรณท่ีใชบรรจุสินคา เชน กลองพัสดุ, ซองพัสดุ ,กรรไกร, กระดาษ, สกอตเทป   
 อุปกรณท่ีใชในสํานักงาน เชน หมึกพิมพ, เคร่ืองปร้ินท, กระดาษ 
 ทรัพยากรบุคคล เชน พนักงานบรรจุสินคา พนักงานใหคําแนะนําสินคา พนักงานขนสง  
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1.8.7  Key Activities 
กิจกรรมหลักท่ีบริษัทตองดําเนินการเพ่ือขับเคล่ือนธุรกิจสเปรยระงับกล่ิน บริเวณจุดซอนเรน 

แบรนด “Fizz Me” ไดแก 
 ดําเนินการทําการวิจยัและผลิต สารสกดัลูกพลับญ่ีปุนในรูปแบบของ Nano Encapsulated 
 ส่ังผลิตสินคากับทางโรงงานใหไดคุณภาพ และมาตรฐานที่ตั้งไวในงบการส่ังผลิต

สินคากับทางโรงงานใหไดคุณภาพ และมาตรฐานท่ีตั้งไวในงบ ประมาณท่ีเหมาะสม 
 มีการติดตอ พูดคุย ใหคําแนะนําลูกคา รวมไปถึงการทํากิจกรรมทางออนไลน เพื่อ

ไมใหขาดการติดตอส่ือสาร และเปนการโปรโมทสินคาไปในตัว 
 รับออเดอร และจดัสงสินคาใหลูกคา ทําสตอ็คสินคาและทําระบบ จัดเกบ็สินคา ในโกดัง 
 ออกอีเวนท ตามงานบิวต้ี เฮลทแคร เพื่อโปรโมทสินคาและทําการตลาด ใหเปน ท่ีรูจัก 
 ทําการตลาดทางออนไลนเพือ่ใหเกดิประสิทธิภาพและตรงตามกลุมเปาหมายที่กําหนดไว 

 
1.8.8  Key Partner  
บริษัทมีการสรางสัมพันธมิตร เพื่อเสริมประสิทธิภาพใหแข็งแกรง โดยมีการรวม วิจัย

และพัฒนาผลิตภัณฑกับทางสถาบันนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ (สวทช.) และ บริษัท Skin Together 
เปนพารทเนอรในการผลิต ออกแบบ คิดคนสูตรสเปรย และผลิตภัณฑใหมๆ อีกท้ังยังมีการติดตอกับ
ทางรานบิกินี่แวกซยานใจกลางเมือง เพื่อเพิ่มชองทางการขาย และบริษัทขนสงไมวาจะเปน บริษัท
ไปรษณียไทย จํากัด และบริษัท Kerry Express จํากัด 
 

1.8.9  Cost Structure  
เงินทุนท้ังหมดท่ีใชในการดําเนินธุรกิจแบงไดเปน 2 ประเภท คือ เงินทุนในสินทรัพยถาวร 

ไดแก โตะ เกาอ้ี เคร่ืองปร้ินท และอุปกรณ สํานักงาน อ่ืนๆ และเงินทุนในสินทรัพยหมุนเวียน  
 ตนทุนคงท่ี (Fix Cost) คือตนทุนท่ีตองจายเปนประจําและคงท่ี ในแตละเดือน ไดแก 

เงินเดือนพนักงาน คาเชาสํานักงาน คาเชา โกดังเก็บสินคา 
 ตนทุนผันแปร (Variable Cost) คือตนทุนที่เปลี่ยนแปลงไปตาม ปริมาณการผลิต 

ไดแก คาสาธารณูปโภค คาจางผลิตสินคา คาการตลาด คาบรรจุภัณฑ 
 
 
  



24 

 

1.9  แหลงขอมูลและสมมติฐานในการพัฒนาตัวแบบธุรกิจขัน้แนวคิด Business Model 
Canvas 

แหลงขอมูลท่ีไดทําการเก็บขอมูลเพื่อนํามาพัฒนาตัวแบบธุรกิจมีดังนี้   
 
ตารางท่ี 1.3 แหลงขอมูลท่ีไดทําการเก็บขอมูลเพื่อนํามาพัฒนาตัวแบบธุรกิจ 
แหลงเก็บขอมูล วิธีการเก็บขอมูล ขอมูลท่ีได 

Internet คนหาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑทําความสะอาด 
จุดซอนเรนแตละแบรนดวามีความแตกตางกัน
อยางไร, คนหารูปแบบ ดีไซนของแพคเกจจ้ิง
สเปรย (pinterest) คนหาวาคูแขงมีใครบางและ 
สินคาของคูแขงมีจุดเดนจุดดอยอะไรบาง 
(Chill, Kiss me, Tease, Honey me และ 
Benice) 

พบวาสวนใหญในทองตลาดยังไมคอย มี
ผลิตภัณฑที่เปนสเปรยระงับกล่ินมี
เพียงแต ผลิตภัณฑชําระลางและครีมทา
บํารุงผิวบริเวณจุดซอนเรนมากกวา เทาที่
ไดขอมูล มา หากเปนประเภทสเปรย จะ
เนนลูกคาตลาดลางเนนในเรื่องของการ
กระชับ ความสัมพันธระหวางคูรัก  

Supplier สอบถามและหาขอมูลเรื่องของ Law Material 
สารสกัดจากลูกพลับ สารสกัด ที่ชวยในเรื่อง
ของการระงับกล่ิน การตอตาน แบคทีเรีย สาร
ที่ชวยใหความรูสึกเย็นสดช่ืน และหากล่ินให
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ 

ไดสารสกัดตางๆ ตามตองการ ไมวาจะ
เปน Persimmon Probiotics, Mineral, และ 
Chamomile  

Customer สอบถามลูกคาผานชองทาง Facebook 
Fanpage และ Line@ วามักจะพบเจอปญหา 
เก่ียวกับกลิ่นบริเวณจุดซอนเรนหรือไมในชวง มี
รอบเดือน หรือในระหวางวัน สอบถาม จาก
ผูหญิงวัยทํางานดวยการสัมภาษณคราวๆ และ
เก็บขอมูลเบื้องตน 

สวนใหญมีปญหาเรื่องกลิ่น ในชวง 
มีรอบเดือน บางคนก็มีปญหาเรื่องกล่ิน ใน
ระหวางวัน แตไมคอยกลา ที่จะปรึกษา
ใคร เพราะเขิน อาย วิธีแกไขคือหากชวงมี 
รอบเดือนก็จะเปลี่ยนผาอนามัยบอยๆ 
หลีกเล่ียงการ อยูในที่คับแคบ หรือตอง
เดินผานกลุมคน ทําใหเกิดความรูสึกไม
มั่นใจ 

ศูนยนาโน
เทคโนโลยี 

ศึกษานวัตกรรมนาโนเทคโนโลยีวามี 
นวัตกรรมตัวไหนที่สามารถชวยเพ่ิม 
ประสิทธิภาพใหกับผลิตภัณฑไดมากขึ้น 

ทางศูนยมีนวัตกรรม Nano Encasulation 
สามารถนําสารสกัดลูกพลับมาอยูใน
รูปแบบของแคปซูลเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ
ใหยาวนานได   
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บทที่ 2 

ขอมูลการศึกษาวิจัยและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค และผูมีสวนเกี่ยวของ 
 
 
2.1  สมมติฐานการศึกษาวิจัย 
 

2.1.1  วัตถุประสงคการวิจัย 
 ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสารสกัด

จากลูกพลับญ่ีปุนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ ปริมณฑล  
 ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาสเปรยระงับกล่ิน บริเวณจุดซอนเรน

ท่ีมีสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพ มหานคร และ ปริมณฑล  
 

2.1.2  กลุมเปาหมายและขนาดตัวอยาง 
 ประชากร (Population) ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ประชากรหญิงผูหญิงทํางาน

ท่ีมีชวงอายุ 25-50 ป อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 กลุมตัวอยาง (Sampling Units) การเลือกกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ไดแก 

ผูหญิงชวงอายุ 25-50 ป อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเปนกลุมผูหญิงที่มี
การประกอบอาชีพ แตดวยไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดจึงไดใชวิธีการคํานวณ
โดย ใชสูตร Cochran (1953) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ท่ีความคลาดเคล่ือน ± 5% ดังนี้ 
 

 n = 
P (1-P)Z2

e2  
 

โดยท่ี n แทน จํานวนกลุมตัวอยางท่ีตองการ 
 P แทน  สัดสวนของประชากรท่ีผูวิจยัตองการจะสุม (0.846) 
 Z แทน ความม่ันใจท่ีผูวิจัยกําหนดไวท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ เชน 
 Z ท่ีระดับนยัสําคัญ 0.10 เทากับ 1.65 (ความเชื่อม่ัน90%)  >> Z = 1.65 
 Z ท่ีระดับนยัสําคัญ 0.05 เทากับ 1.96 (ความเชื่อม่ัน95%)  >> Z = 1.96 
 Z ท่ีระดับนยัสําคัญ 0.01 เทากับ 2.58 (ความเชื่อม่ัน99%)  >> Z = 2.58 



26 

 e แทน สัดสวนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเกดิข้ึนได (0.05) 
 ระดับความเช่ือม่ัน 90% สัดสวนความคลาดเคล่ือนเทากบั 0.10 
 ระดับความเช่ือม่ัน 95% สัดสวนความคลาดเคล่ือนเทากบั 0.05 
 ระดับความเช่ือม่ัน 99% สัดสวนความคลาดเคล่ือนเทากบั 0.01 

 
แทนคาในสูตร 

 n = 
0.85 (1-0.85)(1.96)2

(0.05)2  

 n = 0.85 (0.58)
0.0025  

 n = 0.493
0.0025 

 n = 197  n = 200 
 

จากระดับความเช่ือม่ัน 95% ท่ีความคลาดเคล่ือน ± 5% ไดขนาดกลุมตัวอยางท่ีตองเก็บ
ขอมูลคือ 200 คน ดังนั้นผูวิจัยจะทําการเก็บขอมูลจํานวน 200 คน 

 เคร่ืองมือท่ีใชเก็บขอมูลคือ การสรางแบบสอบออนไลน (Online Questionnaires) 
ใน Google Forms และแจกแบบสอบถามออนไลนผานทาง Social Media, ตึกออฟฟศ และรานบิกินี่แวกซ 
จากน้ันทางบริษัทจะนําขอมูลทั้งหมดที่ไดไปวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
เพื่อใชอธิบายขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกับลักษณะท่ัวไปของกลุมตัวอยาง ซ่ึงสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
ไดแก คาความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) เปนตน 
 

2.1.3  ประเภทการวิจัย 
งานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อการศึกษาพฤติกรรม และสวนประสม

ทางการตลาดท่ีผูบริโภคคํานึงถึงในการเลือกซ้ือสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมี สารสกัดจาก
ลูกพลับญ่ีปุนในบริเวณพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

2.1.4  วิธีการเก็บขอมูลวิจัย 
ทําแบบสอบถามออนไลน 200 ราย (Online Questionnaire) จากประชากรหญิงอายุระหวาง 

25-50  ป อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเปนกลุมผูหญิงที่มีการประกอบอาชีพ 
ซ่ึงจะเปนแบบสอบถามที่ใหผูตอบตอบเอง (Self – Administered Questionnaire) ในรูปแบบของ 
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Google Forms และทําการกระจายแบบสอบถามผานทาง Social Media รวมทั้งตึกออฟฟศและราน
บิกินี่แวกซ ผานทางผูท่ีอยูในขอบเขตของกลุมตัวอยาง ซ่ึงแบงขอมูลเปน 4 สวนดังนี้ 

 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน 
 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน 
 ความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวคิด ของสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน ท่ีมีสารสกัด

จาก ลูกพลับญ่ีปุน  
 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 
2.1.5  ขั้นตอน วิธีการ และเคร่ืองมือในการวิเคราะหขอมูล (Analysis Tools) 
สามารถจําแนกการวิเคราะหขอมูลไดตามตาราง ดังตอไปน้ี 

 
ตารางท่ี 2.1 แสดงการจําแนกข้ันตอน วธีิการ ในการวเิคราะหขอมูล 

วัตถุประสงค (Obj.) 
การเก็บขอมูลวิจัย 

การวิเคราะหขอมูล เก็บขอมูลจากใคร 
เก็บก่ีคน 

เก็บโดยวิธีอะไร 
เก็บท่ีไหน 

1. ศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกซื้อสินคาสเปรย
ระงับกล่ินบริเวณจุดซอน
เรนที่มีสารสกัดจากลูก
พลับญี่ปุน 

เก็บจากกลุมผูหญิงชวงอายุ 
25-50 ปที่มีงานทํา อาศัยอยู
ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยใช วิธีทํา
แบบสอบถาม (Questionnaire) 
จํานวน 200 ราย 

เก็บผูบริโภคที่ตึกออฟฟศและ
รานบิกิน่ีแวกซในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
โดยทําแบบสอบถาม 200 ราย 
(Questionnaire) ซึ่งจะเปนแบบ 
สอบถามที่ใหผูตอบตอบเอง 
(Self – Administered 
Questionnaire) ในรูปแบบของ 
Google Forms 

นําขอมูลที่ไดไป
วิเคราะหดวยสถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive 
Statistic) และ
วิเคราะหเชิงคุณภาพ
ดวยวิธีการ Systematic 
Coding และทําตาราง
เปรียบเทียบ 

2. ศึกษาปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อ 
สินคาสเปรยระงับกล่ิน
บริเวณจุดซอนเรนที่มี 
สารสกัดจากลูกพลับญี่ปุน 

 
2.1.6  วิธีการประมวลผลการวิจัย 
นําเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวยางเพื่อนํามาวิเคราะหผูศึกษาไดใชแบบสอบถาม 

(Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการศึกษาคร้ังนี้ โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อใช
อธิบายขอมูล พื้นฐานเกี่ยวกบัลักษณะท่ัวไปของกลุมตัวอยาง ซ่ึงสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก 
คาความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) เปนตน เกณฑท่ีใชในการแปรผล เกี่ยวกับคาเฉล่ีย ปจจัย
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน 
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มีแบบคําตอบในลักษณะมาตราวัดลิเคิรท (Likert scale) ซ่ึงเปนเคร่ืองวัด แบบอัตราสวนการประเมิน 
(Rating Scale) 5 ระดับ เพื่อใหสอดคลอง กับวัตถุประสงคของการศึกษา โดยสามารถแปลเจตคติไดดังนี้ 

 
ตารางท่ี 2.2 การระบุคะแนนในแบบสอบถาม 

ระบุคะแนนในแบบสอบถาม ระดับความสําคัญ 
5 มากท่ีสุด 
4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 นอย 
1 นอยท่ีสุด 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2549) 
 

การอภิปรายผลแบบสอบถามเปนแบบอันตรายภาค ซ่ึงใชสูตรการคํานวณความกวาง 
ของอันตรภาคช้ัน ดังนี้ 
 

 ความกวางของอันตรภาคช้ัน = ขอมูลท่ีมีคาสูงสุด‐ขอมูลท่ีมีคาตํ่าสุด
จํานวนช้ัน

 

  = 5 ‐1
5  

  = 0.80 
 
ตารางท่ี 2.3 การแปลผลคาเฉล่ียความสําคัญในแบบสอบถาม 

คะแนนเฉล่ียความสําคัญ เจตคติดานความสําคัญ 
4.21 - 5.00 สําคัญมากท่ีสุด 
3.41 - 4.20 สําคัญมาก 
2.61 – 3.40 สําคัญปานกลาง 
1.81 - 2.60 สําคัญนอย 
1.00 - 1.80 สําคัญนอยท่ีสุดถึงไมมีความสําคัญ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2549) 
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2.1.7  ระยะเวลาดําเนินการวิจัย 
ระยะเวลาของโครงการน้ี เร่ิมต้ังแตเดือน มกราคม 2561 ถึง สิงหาคม 2561 

 
 
2.2  สรุปผลดําเนินการการขออนุญาตดานจริยธรรมการวิจัย (MU-IRB)  

ผูวิจัยไดดําเนินการขออนุญาตดานจริยธรรมการวิจัย โดยไดสงรายละเอียดโครงการและ
เอกสาร ตามท่ีคณะกรรมการจริยธรรมการวิจัย สถาบันวิจัยประชากรและสังคม ไดระบุสําหรับการ
ขอจริยธรรมการ วิจัยสาหรับโครงการใหม (Initial Protocol) ในวันท่ี 10 เมษายน 2561โดยรายการ
เอกสารมีดังตอไปนี้  

1. แบบเสนอโครงการวิจยัเพ่ือขอรับการพิจารณารับรองจริยธรรมจาก คจ.วปส.  
2. โครงรางวิจัย  
3. เอกสารช้ีแจงผูเขารวมวิจยั  
4. เอกสารแสดงเจตนายนิยอมเขารวมการวจิยั  
5. เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บขอมูล คือ แบบสอบถาม  
6. หลักฐานการโอนเงินคาธรรมเนียมการพิจารณาจริยธรรมการวิจยั  
7. ใบรับรองการผานการอบรมจริยธรรมการวิจัยในคน  
8. ประวัติผูวจิัย และประวัติอาจารยท่ีปรึกษา  
ผลการประชุมของคณะกรรมการจริยธรรมการวิจัย สถาบันวิจัย ประชากรและสังคม 

ประจําเดือนพฤษภาคม 2561 โครงการศึกษาพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดท่ีผูหญิงวัยทํางาน
คํานึงถึงในการเลือกซ้ือสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (A study of behavior and marketing mix that consumers consider 
buying intimate spray for woman, mixed extract of Japanese persimmon. In Bangkok and vicinity.) 
ไดผานการพิจารณาเรียบรอยแลว โดยไดรับใบรับรองจริยธรรมการวิจัย COA. No. 2018/04-134 ณ 
วันท่ี 16 พฤษภาคม 2561 ซ่ึงตองทําการวิจัยใหแลวเสร็จกอนใบรับรองหมดอายุอยางนอย 1 เดือน 
ท้ังนี้ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอนการขออนุญาต ดานจริยธรรมการวิจัย (MU-IRB) และไดรับการ
อนุมัติเปนท่ีเรียบรอยแลว 
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2.3  สรุปผลการศึกษาวิจัย 
ในการสํารวจและการวิจัยทางการตลาด ไดทําการศึกษาผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณ

จุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของลูกพลับญ่ีปุน ตรา “ Fizz Me ”ซ่ึงทําการเก็บขอมูลผานการทําแบบสอบถาม
ออนไลน (Online Questionnaire) โดยการศึกษาพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาด และทัศนคติ
ท่ีมีผลตอผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนของผูหญิงที่มีชวงอายุ 25-50 ป ที่อาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเปนกลุมคนวัยทํางาน เพ่ือนําขอมูลท่ีไดจากการสํารวจมาใชใน
การวางแผนการตลาด โดยผูวิจัยไดทําการวิเคราะหและนําเสนอผลการศึกษารูปแบบตารางประกอบ
คําอธิบาย โดยเรียงลําดับหัวขอแบงผลการวิเคราะหออกเปนสวนตางๆ และนําเสนอผลการศึกษาตาม 
ลําดับดังนี้ 

1. พฤติกรรมการใชผลิตภณัฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนของผูบริโภค 
2. สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณ

จุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ 
3. ทัศนคติท่ีผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินประจําเดือนบริเวณจุดซอนเรนท่ี

มีสวนผสมของสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน 
4. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 200 คน ดวยแบบสอบถามสามารถสรุปผลการสํารวจ

ไดดังนี้ 
 

2.3.1  พฤติกรรมการใชผลิตภัณฑเก่ียวกับบริเวณจุดซอนเรนของผูบริโภค 
2.3.1.1 ปญหาเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนท่ีทานกังวลมีอะไรบาง ใน

คําถามขอนี้สามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงคารอยละปญหาเกีย่วกบับริเวณจุดซอนเรนท่ีทานกังวล 
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จากภาพท่ี 2.1 ปญหาเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนท่ีผูตอบแบบสอบถามกังวล 
โดยสวนใหญกังวลเร่ืองของกล่ินไมพึงประสงค จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 61.5 รองลงมาคือ
การระคายเคืองจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 38 ความหมองคลํ้าจํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 28.5 
ความอับช้ืนจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 28 ผิวแพงายจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 28 และอื่นๆ 
จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1 ตามลําดับ 

2.3.1.2 ทานเคยใชผลิตภณัฑสําหรับจุดซอนเรนหรือไม 
 

 
ภาพท่ี 2.2 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยใชและไมเคยใชผลิตภณัฑสําหรับจุดซอนเรน 
 

จากภาพท่ี 2.2 แสดงคารอยละของผูที่เคยใชผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรน 
จากผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดสวนใหญเคยใชผลิตภัณฑสําหรับจดุซอนเรนมีจํานวน 130 คน คิดเปน
รอยละ 65 และไมเคยใชผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรน จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 35 สําหรับผูที่ไมเคย
ใชผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนใหขามไปตอบขอ 2.3.1.11 หากผูที่ใชผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรน
จะตอบคําถามต้ังแตขอ 2.3.1.3 – 2.3.1.10 

2.3.1.3 โดยเฉล่ียแลว ทานใชผลิตภณัฑสําหรับจุดซอนเรนบอยแคไหน 
 

 
ภาพท่ี 2.3 แสดงคารอยละของคาเฉล่ียท่ีผูตอบแบบสอบถามท่ีใชผลิตภณัฑสําหรับจดุซอนเรนบอยแค

ไหน 
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จากภาพท่ี 2.3 แสดงคารอยละของคาเฉล่ียของผูตอบแบบสอบถามที่ใช
ผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนบอยแคไหน โดยสวนใหญจะใชเปนประจําทุกวัน มีจํานวน 73 คน คิดเปน
รอยละ 56.2 รองลงมาใชสัปดาหละ 2-3 คร้ัง จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 26.2 ใชนอยกวาสัปดาหละ 
1 คร้ัง จํานนวน 11 คน คิดเปนรอยละ 11.5 ใชสัปดาหละ 1 คร้ัง จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 3.8 เคยใชแต
เลิกใชไปแลว จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.5 และใชเฉพาะเวลามีปญหาในเรื่องของการมีตกขาว 
จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 

2.3.1.4 ผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนชนิดใดท่ีคุณชื่นชอบและใชบอย
ที่สุด 
 

 
ภาพท่ี 2.4 แสดงคารอยละของผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนท่ีผูตอบแบบสอบถามช่ืนชอบและใชบอย

ที่สุด 
 

จากภาพที่ 2.4 แสดงคารอยละของผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนชนิดท่ี
ผูตอบแบบสอบถามชื่นชอบและใชบอยที่สุด โดยสวนใหญจะเลือกใชสบูเหลวทําความสะอาด
จุดซอนเรนจํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 74.6 รองลงมาคือใชสเปรยฉีดระงับกล่ินจุดซอนเรน จํานวน 
21 คน คิดเปนรอยละ 16.2 ใชกระดาษทิชชูอนามัยสําหรับจุดซอนเรนจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 6.9 
ใชโลช่ันบํารุงผิวจุดซอนเรน จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.5 และไมมีผลิตภัณฑที่ชื่นชอบและใชบอย
ที่สุดจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 
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2.3.1.5 โดยเฉล่ียแลว คุณซ้ือผลิตภณัฑสําหรับจุดซอนเรนบอยคร้ังแคไหน 
 

 
ภาพท่ี 2.5 แสดงคารอยละโดยเฉล่ียของผูตอบแบบสอบถามในการซ้ือผลิตภัณฑสําหรับ จุดซอนเรน

บอยคร้ังแคไหน 
 

จากภาพท่ี 2.5 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบโดยเฉลี่ยในการซื้อ
ผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนบอยคร้ังแคไหน โดยสวนใหญจะซ้ือ 2 เดือนคร้ัง จํานวน 44 คน คิดเปน
รอยละ 33.8 รองลงมาคือ ซ้ือเดือนละ 1 คร้ัง จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 30.8 ซ้ือใชนอยกวา 2 เดือน
คร้ัง จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 23.8 และซ้ือเดือนละ 2-3 คร้ัง จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 11.5 
ตามลําดับ 

2.3.1.6 ทานนยิมซ้ือผลิตภณัฑสําหรับจุดซอนเรนจากชองทางใด 
 

 
ภาพท่ี 2.6 แสดงคารอยละของชองทางที่ผูตอบแบบสอบถามนยิมซ้ือผลิตภณัฑสําหรับจดุซอนเรน 
 

จากภาพที่ 2.6 แสดงคารอยละของชองทางท่ีผูตอบแบบสอบถามนิยมซ้ือ
ผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนโดยสวนใหญนิยมซ้ือท่ีซุปเปอรมาเก็ตมีจํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 70.8 
รองลงมาคือ ชองทางออนไลน เชน Facebook, IG, Line@ มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 14.6 รานขายยา 
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มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 11.5 และซ้ือจาก Shop หรือ Counter Brand โดยตรง มีจํานวน 4 คน คิดเปน
รอยละ 3.1 ตามลําดับ 

2.3.1.7 ทานคิดวาผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนควรมีการโฆษณาผานส่ือ
ใดมากท่ีสุด ในคําถามขอนี้สามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 

 
ภาพท่ี 2.7 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามที่คิดวาผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนควรมีการ

โฆษณาผานส่ือใดมากท่ีสุด 
 

จากภาพท่ี 2.7 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามที่คิดวาผลิตภัณฑ
สําหรับจุดซอนเรนควรมีการโฆษณาผานสื่อใดมากที่สุด โดยสวนใหญเห็นวาควรโฆษณาผาน
อินเตอรเน็ต ส่ือออนไลนตางๆ จํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 93.1 รองลงมาคือโฆษณาผานส่ือโทรทัศน 
จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 59.2 โฆษณาผานส่ือวิทยุ จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 31.5 โฆษณาผาน
ส่ือส่ิงพิมพจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 27.7 โฆษณาผานส่ือการแจกแผนพับโบรชัวร จํานวน 33 คน 
คิดเปนรอยละ 25.4 และวารสารการแพทย จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 
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โฆษณาผานอินเตอรเน็ต สื่อออนไลนตางๆ
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2.3.1.8 ปริมาณของผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนท่ีทานคิดวาเหมาะสม
ที่สุดตอบรรจุภัณฑ 1 ชิ้น ควรมีปริมาณเทาใด 
 

 
ภาพท่ี 2.8 แสดงคารอยละของปริมาณผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนท่ีผูตอบแบบสอบถามคิดวาเหมาะสม 

ที่สุดตอบรรจุภัณฑ 1 ชิ้น 
 

จากภาพท่ี 2.8 แสดงคารอยละของปริมาณของผลิตภัณฑสําหรับจุดซอน
เรนท่ีผูตอบแบบสอบถามคิดวาเหมาะสมท่ีสุดตอบรรจุภัณฑ 1 ชิ้น โดยสวนใหญคิดวาควรมีปริมาณ 
30 ml. จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 53.8 รองลงมาคือ ปริมาณ 20 ml จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 23.1 
ปริมาณ 10 ml จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 20 ปริมาณ 100 ml จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 2.3 และ 
ปริมาณ 50 ml จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 

2.3.1.9 ราคาของผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนท่ีทานใช (คิดตอปริมาณ 
10 ml.) มีราคาอยูในชวงใด 
 

 
ภาพท่ี 2.9 แสดงคารอยละของราคาผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนท่ีผูตอบแบบสอบถาม (คิดตอปริมาณ 

10 ml.)  
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จากภาพที่ 2.9 แสดงคารอยละของราคาผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนท่ี
ผูตอบแบบสอบถามใช (คิดตอปริมาณ 10 ml.) โดยสวนใหญซ้ือผลิตภัณฑสําหรับจุดซอนเรนท่ีชวง
ราคาระหวาง 200 – 300 บาท จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 47.7 รองลงมาคือ ราคาต่ํากวา 200 บาท จํานวน 
41 คน คิดเปนรอยละ 31.5 ชวงราคาระหวาง 300 – 400 บาท จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 19.2 และ 
ราคา 400 บาทขึ้นไป จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.5 

2.3.1.10 กล่ินของผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนท่ีทานช่ืนชอบท่ีสุด
มีลักษณะเปนอยางไร 

 

 
ภาพท่ี 2.10 แสดงคารอยละของกล่ินผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนท่ีผูตอบแบบสอบถาม 

ชื่นชอบท่ีสุด 
 

จากภาพท่ี 2.10 กลิ่นของผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนที่ผูตอบ
แบบสอบถามช่ืนชอบ โดยสวนใหญชอบกล่ินสดช่ืนเย็นๆ เบาสบาย จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 43.8 
รองลงมาคือ กล่ินหอมหวาน นุมมวล ชวนฝน จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 18.5 กล่ินสปอรตเกิรล
สไตลสาว Outdoor จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 16.2 กล่ินแปงเด็ก ใสๆ แบบเด็กๆ จํานวน 16 คน 
คิดเปนรอยละ 12.3 กล่ินเซ็กซ่ี ลึกลับ เยายวน จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 5.4 กล่ินผลไม สไตลฟรุตต้ี 
จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 3.1 และไมใสน้ําหอมจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 
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2.3.1.11 เพราะเหตุใดทานจงึไมสนใจใชผลิตภณัฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอน
เรน (ขอนี้สําหรับผูที่ตอบขอ 2.3.1.2 วาไมเคยใช) 
 

 
ภาพท่ี 2.11 แสดงคารอยละของเหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามไมสนใจใชผลิตภณัฑเกี่ยวกับบริเวณจุด

ซอนเรน 
 

จากภาพที่ 2.11 แสดงคารอยละของเหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามไมสนใจ
ใชผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรน โดยสวนใหญที่ไมสนใจผลิตภัณฑเพราะไมเชื่อถือใน
ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีอยูในทองตลาด จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 
44.3 รองลงมาคือ เพราะไมไดใหความสําคัญกับเร่ืองการดูแลจุดซอนเรนมาก จํานวน 13 คน คิดเปน
รอยละ 18.6 เพราะผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนมีราคาแพง จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 15.7 
เหตุผลอื่นๆ เชน ไมมีปญหาตรงจุดซอนเรน, คิดวาการดูแลตามปกติก็เพียงพอ กลัวใชผลิตภัณฑแลว
เกิดผลเสีย, หมอบอกวาไมจําเปน เพราะมันคือผิวหนังเราธรรมดาๆ ใชสบูธรรมดาก็ได, ใชน้ําเปลา
ทําความสะอาด เปนตน จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 11.4 และเพราะผลิตภัณฑเกี่ยวกับการดูแล
จุดซอนเรนหาซ้ือยากกวาผลิตภัณฑรูปแบบอ่ืน จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 10 ตามลําดับ 
 

2.3.2  สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณ
จุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาต ิ

ผลการสํารวจขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
สเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ มีทั้ง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย เพื่อใหไดขอมูลที่เหมาะสมและ
ความถูกตองของผลการวิเคราะหมากยิ่งข้ึน เนื่องจากผลที่ไดจากการตอบแบบสอบถามของปจจัยและ
ตัวช้ีวัดเบ้ืองตนนั้น อาจมีความสัมพันธกันเองหรือมีแนวโนมของขอมูลไปในทิศทางเดียวกัน ซ่ึงสามารถ 
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นํามาสรุปรวมกันและกําหนดเปนแนวทางใหมท่ีมีความเหมาะสมยิ่งข้ึนได ซ่ึงผลการวิเคราะหขอมูลตาง  ๆ
ดังกลาว ดังรายละเอียดในตารางท่ี 2.4 – 2.8 
 
ตารางท่ี 2.4 แสดงระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

สเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด คาเฉล่ีย 
ระดับคะแนน 

ระดับ
ความสําคัญ 

ดานผลิตภัณฑ 4.58 มากที่สุด 
ดานราคา 4.73 มากที่สุด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.68 มากที่สุด 
ดานการสงเสริมการขาย 4.45 มากที่สุด 

รวม 4.61 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 2.4 แสดงปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
สเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ โดยรวมมีความสําคัญ
อยูในระดับมากที่สุด (คาเฉลี่ยเทากับ 4.61) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวาทุกดานอยูในระดับ
ความสําคัญมากท่ีสุด ซ่ึงดานท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมาท่ีสุดคือดานราคา (คาเฉล่ียเทากับ 4.73) 
รองลงมาคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย (คาเฉล่ียเทากับ 4.68) ดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ียเทากับ 4.58) 
และดานการสงเสริมการขาย (คาเฉล่ียเทากับ 4.45) ตามลําดับ  

 
ตารางท่ี 2.5 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑสเปรย 

ระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ คาเฉล่ีย 
ระดับคะแนน 

ระดับ
ความสําคัญ 

ผลิตภัณฑมีความปลอดภัยและนาเช่ือถือ 4.79 มากที่สุด 
แบรนดของผลิตภัณฑมีช่ือเสียงเปนที่รูจัก 4.60 มากที่สุด 
ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑที่สวยงามและใชงานสะดวก 4.52 มากที่สุด 
ผลิตภัณฑมีกลิ่นหอมนาใช 4.49 มากที่สุด 
ผลิตภัณฑมีความแปลกใหม 4.28 มากที่สุด 
ผลิตภัณฑใชแลวเห็นผลลัพธบริเวณจุดซอนเรนอยางมีนัยสําคัญ 4.65 มากที่สุด 
ผลิตภัณฑมีความออนโยนตอผิวที่แพงาย 4.76 มากที่สุด 

รวม 4.58 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 2.5 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑสเปรยระงับกลิ่นบริเวณจุดซอนเรนที่มีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ โดยรวม
มีความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด (คาเฉล่ียเทากับ 4.58) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ทุกขออยูใน
ระดับความสําคัญมากท่ีสุด ซ่ึงขอท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมาท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑมีความปลอดภัย
และนาเช่ือถือ (คาเฉล่ียเทากับ 4.79) รองลงมาคือ ผลิตภัณฑมีความออนโยนตอผิวท่ีแพงาย (คาเฉล่ีย
เทากับ 4.76) ผลิตภัณฑใชแลวเห็นผลลัพธบริเวณจุดซอนเรนอยางมีนัยสําคัญ (คาเฉล่ียเทากับ 4.65) 
แบรนดของผลิตภัณฑมีช่ือเสียงเปนท่ีรูจัก (คาเฉล่ียเทากับ 4.60) ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑท่ีสวยงามและ
ใชงานสะดวก (คาเฉล่ียเทากับ 4.52) ผลิตภัณฑมีกล่ินหอมนาใช (คาเฉล่ียเทากับ 4.49) และผลิตภัณฑ
มีความแปลกใหม (คาเฉล่ียเทากับ 4.28) ตามลําดับ 
  
ตารางท่ี 2.6 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยดานราคา ท่ีมีผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑสเปรยระงับ 

กล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ 

ปจจัยดานราคา คาเฉล่ีย 
ระดับคะแนน 

ระดับ
ความสําคัญ 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภณัฑ 4.78 มากท่ีสุด 
ราคาคุมคากวาเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน 4.68 มากท่ีสุด 

รวม 4.73 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 2.6 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยดานราคา ที่มีผลในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑสเปรยระงับกลิ่นบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ โดยรวมมี
ความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด (คาเฉล่ียเทากับ 4.73) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ทุกขออยูในระดับ
ความสําคัญมากท่ีสุด ซ่ึงขอท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมาท่ีสุดคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ (คาเฉล่ียเทากับ 4.78) และราคาคุมคากวาเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน (คาเฉล่ียเทากับ 4.68) 
ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 2.7 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่มีผลในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑสเปรย ระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ 

ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย คาเฉล่ีย 
ระดับคะแนน 

ระดับ
ความสําคัญ

สามารถหาซ้ือไดงาย 4.70 มากท่ีสุด
มีชองทางการจําหนายท่ีหลากหลาย 4.65 มากท่ีสุด

รวม 4.68 มากท่ีสุด
 

จากตารางท่ี 2.7 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลใน
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ 
โดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด (คาเฉล่ียเทากับ 4.68) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ทุกขอ
อยูในระดับความสําคัญมากท่ีสุด ซ่ึงขอท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมาท่ีสุดคือ สามารถหาซ้ือไดงาย 
(คาเฉล่ียเทากับ 4.70) และมีชองทางการจําหนายท่ีหลากหลาย (คาเฉล่ียเทากับ 4.65) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 2.8 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยดานการสงเสริมการขายท่ีมีผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 

สเปรย ระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ 

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย คาเฉล่ีย 
ระดับคะแนน 

ระดับ
ความสําคัญ

มีการโฆษณาท่ีดึงดดูความสนใจ 4.53 มากท่ีสุด
มีกิจกรรมสงเสริมการตลาดท่ีดึงดดูลูกคา 4.45 มากท่ีสุด
มีกิจกรรมท่ีสรางความสัมพนัธกับลูกคา 4.36 มากท่ีสุด
มีโปรโมช่ันท่ีนาสนใจ เชน ลดราคา, ซ้ือ 3 แถม 1 เปนตน 4.48 มากท่ีสุด

รวม 4.45 มากท่ีสุด
 

จากตารางท่ี 2.8 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยดานการสงเสริมการขายท่ีมีผลใน
การเลือกซ้ือผลิตภัณฑสเปรย ระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ 
โดยรวมมีความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด (คาเฉล่ียเทากับ 4.45) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ทุกขอ
อยูในระดับความสําคัญมากท่ีสุด ซ่ึงขอท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมาท่ีสุดคือ มีการโฆษณาท่ีดึงดูด
ความสนใจ (คาเฉล่ียเทากับ 4.53) รองลงมาคือ มีโปรโมช่ันท่ีนาสนใจ เชน ลดราคา, ซ้ือ 3 แถม 1 เปนตน 
(คาเฉล่ียเทากับ 4.48) มีกิจกรรมสงเสริมการตลาดท่ีดึงดูดลูกคา (คาเฉล่ียเทากับ 4.45) และมีกิจกรรม
ท่ีสรางความสัมพันธกับลูกคา (คาเฉล่ียเทากับ 4.36) ตามลําดับ 
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2.3.3  ทัศนคติท่ีผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน ท่ีมีสวนผสม 
ของสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน 

ขอมูลในสวนนี้ใหกลุมตัวอยางอานขอความจากภาพท่ี 2.12 และ 2.13 และพิจารณา
ตอบคําถามในขอท่ี 2.3.3.1 – 2.3.3.5 โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 

  
ภาพท่ี 2.12 ขอมูลสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน และสารโปรไบโอติก 
 

  
ภาพท่ี 2.13 ขอมูลผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray 
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2.3.3.1 หลังจากท่ีทานทราบขอมูลของผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray 
ตามท่ีแสดงไวขางตนแลว ขอใหทานประเมินระดับความเห็นดวย ตอแนวคิดผลิตภัณฑสเปรยระงับ
กล่ินประจําเดือนสําหรับจุดซอนเรนแบรนด Fizz Me Feminine Spray 
 
ตารางท่ี 2.9 การประเมินระดับความเห็นดวยตอแนวคิดผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินสําหรับจุดซอนเรน

แบรนด Fizz Me Feminine Spray 

แนวคิดท่ีมีตอผลิตภณัฑ คาเฉล่ีย 
ระดับความคดิเห็น 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ประสิทธิภาพในการระงับกล่ินประจําเดือน และกล่ิน 
ไมพึงประสงคบริเวณจดุซอนเรน 

4.37 มากท่ีสุด 

ประสิทธิภาพในการตอตานอนุมูลอิสระ 4.17 มาก 
ประสิทธิภาพในการยับยั้งเช้ือแบคทีเรีย 4.12 มาก 
ประสิทธิภาพในการเพ่ิมความหอมใหแกจุดซอนเรน 4.16 มาก 

รวม 4.20 มาก 
 
จากตารางท่ี 2.9 แสดงการประเมินระดับความคิดเห็นหลังจากพิจารณา

ขอมูลผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray ตามท่ีแสดงไวในภาพท่ี 2.13 และ 2.14 โดยสวนใหญมีระดับ
ความคิดเห็นตอผลิตภัณฑในภาพรวมอยูในระดับมาก (มีคาเฉล่ียเทากับ 4.20) เม่ือพิจารณาเปนรายขอ
พบวา ขอท่ีมีระดับความเห็นมากท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑตองมีประสิทธิภาพในการระงับกล่ินประจําเดือน 
และกล่ินไมพึงประสงคบริเวณจุดซอนเรน (มีคาเฉล่ียเทากับ 4.37) อีก 3 ขอ มีระดับความคิดเห็นอยู
ในระดับมาก คือ ผลิตภัณฑตองมีประสิทธิภาพในการตอตานอนุมูลอิสระ (มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17) 
ผลิตภัณฑตองมีประสิทธิภาพในการเพิ่มความหอมใหแกจุดซอนเรน (มีคาเฉล่ียเทากับ 4.16) และ
ผลิตภัณฑตองมีประสิทธิภาพในการยับยั้งเช้ือแบคทีเรีย มีคาเฉล่ียเทากับ 4.12) ตามลําดับ 
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2.3.3.2 ทานคิดวาผลิตภัณฑ  Fizz Me Feminine Spray ควรทําโฆษณา
ผานวิธีใดมากท่ีสุด 
 

 
ภาพท่ี 2.14 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามท่ีคิดวาผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray ควรทํา

โฆษณาผานวิธีใดมากท่ีสุด 
 

จากภาพท่ี 2.14 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามท่ีคิดวาผลิตภัณฑ  
Fizz Me Feminine Spray ควรทําโฆษณาผานวิธีใดมากท่ีสุด โดยสวนใหญมีความคิดวา ตองโฆษณา
ผานส่ืออินเตอรเน็ต ส่ือออนไลนตางๆ จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 85.5 รองลงมาคือ การออกบูท
ตามงานแสดงสินคาเพื่อสุขภาพและความงาม จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 17 การโฆษณาผานส่ือ
โทรทัศนวิทยุ จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 4 การโฆษณาผานนิตยสาร ส่ือส่ิงพิมพ จํานวน 3 คน คิดเปน
รอยละ 1.5 และโฆษณา TV จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.5 ตามลําดับ 
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2.3.3.3 ทานคิดวาผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray ควรวางจําหนาย
ท่ีใดมากท่ีสุด ในคําถามขอนี้สามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 

 
ภาพท่ี 2.15 แสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถามท่ีคิดวาควรวางจําหนายผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine 

Spray มากท่ีสุด 
 

จากภาพท่ี 2.15 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามท่ีคิดวาผลิตภัณฑ 
Fizz Me Feminine Spray ควรวางจําหนายท่ีใดมากท่ีสุด โดยสวนใหญมีความคิดเห็นวาควรวางจําหนายท่ี 
Supermarket ช้ันนําท่ัวไป จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 79.5 รองลงมาคือ จําหนายผานทาง Facebook, 
IG, Line@ จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 63 รานจําหนายผลิตภัณฑสกินแคร เชน Booth, Watson 
จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 48.5 รานขายยา/ Drugstore จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 35.5 จําหนาย
ผาน Official Website 51 คน คิดเปนรอยละ 25.5 รานบิกินี่แวกซ เชน Wax on Studio, Bangkok Wax 
Studio, Ramilla เปนตน จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 23.5 เว็บไซตชอปปงออนไลน เชน Lazada, 
Shopee จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 22 และรานจําหนายสินคาสมุนไพรจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 
7 ตามลําดับ 
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2.3.3.4 ทานคิดวาผลิตภัณฑสเปรยระงับกลิ่นสําหรับจุดซอนเรนที่มี
สวนผสมของสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน แบรนด Fizz Me Feminine Spray นี้มีราคาท่ีเหมาะสมคือ
เทาไหร (ราคาหนวยเปนบาท/ปริมาณ 10 ml.) 
 

 
ภาพท่ี 2.16 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามคิดวาผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินสําหรับ จุดซอน

เรนแบรนด Fizz Me Feminine Spray ควรมีราคาเทาไหรในปริมาณ 10 ml. 
 

จากภาพท่ี 2.16 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามท่ีคิดวาผลิตภัณฑ
สเปรยระงับกล่ินสําหรับจุดซอนเรนที่มีสวนผสมของสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน แบรนด Fizz Me 
Feminine Spray ควรมีราคาเทาไหรในปริมาณ 10 ml. จากผลการตอบแบบสอบถามราคาเฉลี่ยของ
ผลิตภัณฑในปริมาณ 10 ml. อยูท่ี 195 บาท โดสวนใหญคิดวาควรมีราคาท่ี 151 – 200 บาท จํานวน 92 
คน คิดเปนรอยละ 46 รองลงมา ควรมีราคามากกวา 200 บาท จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 27.5 ควรมี
ราคา 100 – 150 บาท จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 23.5 และราคาต่ํากวา 100 บาท จํานวน 6 คน คิดเปน
รอยละ 3 ตามลําดับ  
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2.3.3.5 หากมีผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray ดังภาพท่ี 2.18 ออกวาง
จําหนายในราคา 220 บาท ตอปริมาณ 10 ml. ทานตองการท่ีจะซ้ือหรือไม 
 

 
ภาพท่ี 2.17 แสดงตัวอยางผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray ขนาด 10 ml. 
 

 
ภาพท่ี 2.18 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามท่ีตองการซ้ือผลิตภณัฑ Fizz Me Feminine Spray 

ขนาด 10 ml. ราคา 220 บาท 
 

จากภาพท่ี 2.18 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามที่ตองการซื้อ
ผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray ดังภาพที่ 2.17 ในราคา 220 บาท ตอปริมาณ 10 ml. โดยสวนใหญ 
มีความตองการซ้ือจํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 43.5 รองลงมาคือ ยังไมแนใจ จํานวน 83 คน คิดเปน
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รอยละ 43 และไมตองการซ้ือ จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 13.5 ตามลําดับ โดยสาเหตุของการตัดสินใจ 
จะแสดงรายละเอียดตางๆ ในภาพท่ี 2.10 – 2.22 ดังนี้ 

 

 
ภาพท่ี 2.19 เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ Fizz Me Feminine Spray 
 

จากภาพที่ 2.19 เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray 
(ผูตอบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) จากผูตอบแบบสอบถาม 87 คน สวนใหญ
ที่ตัดสินใจซ้ือเพราะผลิตภัณฑใชนวตักรรม Nano Encapsulation สารสกัดลูกพลับญ่ีปุน จํานวน 83 คน 
คิดเปนรอยละ 95.4 รองลงมา เพราะผลิตภัณฑมีสารสกัดจากธรรมชาติ จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 
86.2 ผลิตภัณฑมีบรรจุภัณฑสวยงาม กะทัดรัด ใชงานสะดวก จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 74.7 และ
สินคามีราคาไมแพงเม่ือเทียบกับคุณสมบัติของสินคา จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 48.3 
 

 
ภาพท่ี 2.20 เหตุผลท่ีตัดสินใจไมซ้ือผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray 
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จากภาพท่ี 2.20 เหตุผลท่ีตัดสินใจไมซ้ือผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray 
(ผูตอบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) จากผูตอบแบบสอบถาม 27 คน สวนใหญท่ี
ตัดสินใจไมซ้ือเพราะผลิตภัณฑมีราคาแพงเกนิไป จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 66.7 รองลงมา เพราะไม
เช่ือวาประสิทธิภาพของสเปรยจะดีกวาผลิตภัณฑอ่ืนท่ีมีอยูในทองตลาด จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 
40.7 ไมชอบลักษณะของบรรจุภัณฑ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 11.1 ไมชอบกล่ินของผลิตภัณฑ 
จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 3.7 และเพราะปกติไมใชอยูแลว จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 3.7 ตามลําดับ 

 

 
ภาพท่ี 2.21 เหตุผลท่ียังไมแนใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine Spray 
 

จากภาพที่ 2.21 เหตุผลท่ียังไมแนใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ Fizz Me Feminine 
Spray (ผูตอบแบบสอบถามสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) จากกลุมตัวอยาง 86 คน สวนใหญท่ียงั
ไมแนใจท่ีจะซ้ือเพราะยงัไมไดทดลองใชผลิตภัณฑจริง จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 76.1 รองลงมา
เพราะไมแนใจวาราคานี้แพงไปหรือไมเม่ือเทียบกับคุณภาพ จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 62.5 ไมแนใจ
ในประสิทธิภาพของสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 42 ไมแนใจในกลิ่น
ของผลิตภัณฑ จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 33 ไมแนใจเร่ืองความปลอดภัยตอผิวท่ีบอบบาง จํานวน 
1 คน คิดเปนรอยละ 1.1 และไมแนใจวาจะปลอดภัย ไมแพ ระคายเคือง จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 
1.1 ตามลําดับ 
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2.3.3.6 บรรจุภัณฑของผลิตภัณฑสเปรยที่ทานอยากใชมากท่ีสุดคือ
รูปแบบใด ดังภาพท่ี 2.22 
 

ขวดสเปรยทรงกลมส้ัน  ขวดสเปรยทรงกลมยาว 

ขวดสเปรยทรงกลมแบน ขวดสเปรยทรงปากกา 

 
ภาพท่ี 2.22 ตัวอยางบรรจภุัณฑของผลิตภัณฑสเปรย 
 

 
ภาพท่ี 2.23 แสดงคารอยของบรรจุภัณฑผลิตภัณฑสเปรยที่ผูตอบแบบสอบถามอยากใชมากท่ีสุด 

 
จากภาพท่ี 2.23 แสดงคารอยละของบรรจุภัณฑผลิตภัณฑสเปรยที่ผูตอบ

แบบสอบถามอยากใชมากท่ีสุด โดยสวนใหญเลือกขวดสเปรยทรงปากกา จํานวน 125 คน คิดเปน
รอยละ 62.5 รองลงมาคือ ขวดสเปรยทรงกลมส้ันจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 17.5 ขวดสเปรยทรง
กลมยาว จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 13.5 และขวดสเปรยทรงกลมแบบ จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 
6.5 ตามลําดับ 

 



50 

2.3.3.7 ขอใหทานเลือกผลิตภัณฑที่ทานคิดวานาซ้ือมาทดลองใช จาก
ตัวเลือกท้ังหมด ดังตารางท่ี 2.10 ในคําถามขอนี้สามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 
ตารางท่ี 2.10 แสดงรายละเอียดผลิตภณัฑที่คิดวากลุมตัวอยางจะซ้ือมาทดลองใช 

สินคา รายละเอียด 
Chill สเปรยน้าํแร ลดกล่ินไมพึงประสงคสําหรับจุดซอน
เรน (ปริมาณ 10 มล. ราคา 259 บาท) 

 

Tease Feminine Guiltless Spray สเปรยละอองแปงขาว
สําหรับจุดซอนเรน (ปริมาณ 50 มล. ราคา 279 บาท) 

 

Kiss Me Spray สเปรยหอมสําหรับจุดซอนเรน ทานได 
(ปริมาณ 30 มล. ราคา 390 บาท) 

 

Honey Love Spray สเปรยเช่ือมรัก สเปรยเบิรน ทานได 
(ปริมาณ 20 มล. ราคา 390 บาท) 

 

Fizz Me Feminine Spray สเปรยระงับกล่ินประจําเดือน
และกล่ินไมพงึประสงคสําหรับจุดซอนเรน (ปริมาณ 10 
มล. ราคา 220 บาท) 

 

Benice Feminine Deo Spray สเปรยเพื่อจุดซอนเรน 
(ปริมาณ 20  มล. ราคา 69 บาท) 
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ภาพท่ี 2.24 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามท่ีนาจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑมาทดลองใช 
 

จากภาพท่ี 2.24 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามท่ีนาจะเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑตามรายละเอียดในตารางท่ี 2.9 มาทดลองใช โดยสวนใหญเลือกทดลองใช Fizz Me Feminine 
Spray สเปรยระงับกล่ินประจําเดือนและกล่ินไมพึงประสงคสําหรับจุดซอนเรน (ปริมาณ 10 มล. ราคา 
220 บาท) จํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 64.5 รองลงมาคือ Kiss Me Spray สเปรยหอมสําหรับจุด
ซอนเรน ทานได (ปริมาณ 30 มล. ราคา 390 บาท) จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 61 Tease Feminine 
Guiltless Spray สเปรยละอองแปงขาวสําหรับจุดซอนเรน (ปริมาณ 50 มล. ราคา 279 บาท) จํานวน 
105 คน คิดเปนรอยละ 52.5 Chill สเปรยน้ําแร ลดกล่ินไมพึงประสงคสําหรับจุดซอนเรน (ปริมาณ 
10 มล. ราคา 259 บาท) จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 37.5 Honey Love Spray สเปรยเช่ือมรัก สเปรยเบิรน 
ทานได (ปริมาณ 20 มล. ราคา 390 บาท) จํานวน 55 คน คิเปนรอยละ 27.5 และ Benice Feminine Deo 
Spray สเปรยเพื่อจุดซอนเรน (ปริมาณ 20  มล. ราคา 69  บาท) จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 24 ตามลําดับ 

 
2.3.4  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ, รายไดเฉล่ียตอเดือน, ระดับการศึกษา, 

อาชีพ และเขตท่ีพักอาศัย ผลจากการสํารวจขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม
จํานวน 200 คน ดังแสดงในภาพท่ี 2.25 – 2.29 
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 อายุ 
 

 
 
ภาพท่ี 2.25 แสดงคารอยละดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพท่ี 2.25 แสดงอัตรารอยละของผูตอบแบบสอบถามดานอายุ โดยสวนใหญมีอายุ
ระหวาง 31 – 40 ป จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 57 รองลงมาคือ อายุระหวาง 20 – 30 ป จํานวน 75 คน 
คิดเปนรอยละ 37.5 และอายุระหวาง 41 – 50 ป จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 5.5 ตามลําดับ 

 รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 

 
ภาพท่ี 2.26 แสดงคารอยละดานรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพท่ี 2.26 แสดงอัตรารอยละของผูตอบแบบสอบถามดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
โดยสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 15,001 – 30,000 บาท จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 35.5 
รองลงมาคือ รายไดเฉล่ียตอเดือนมากกวา 50,000 บาท จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 24.5 รายไดเฉล่ีย
ตอเดือนระหวาง 30,001 – 50,000 บาท จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 22.5 รายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 
9,001 – 15,000 บาท จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 17 และรายไดตอเดือนต่ํากวา 9,000 บาท จํานวน 
1 คน คิดเปนรอยละ 0.5 ตามลําดับ 
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 ระดับการศึกษา 
 

 
ภาพท่ี 2.27 แสดงคารอยละดานระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพท่ี 2.27 แสดงอัตรารอยละของผูตอบแบบสอบถามดานระดับการศึกษา โดย
สวนใหญจบการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 150 คน คิดเปนรอยละ 75 รองลงมาคือ สูงกวาปริญญาตรี 
จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 23 และการศึกษาระดับ ปวช./ ปวส./ อนุปริญญา จํานวน 4 คน คิดเปน
รอยละ 2 ตามลําดับ 

 อาชีพ 
 

 
ภาพท่ี 2.28 แสดงคารอยละดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

 
จากภาพท่ี 2.28 แสดงอัตรารอยละของผูตอบแบบสอบถามดานอาชีพ โดยสวนใหญมีอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 166 คน คิดเปนรอยละ 83 รองลงมาคือ มีอาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 
21 คน คิดเปนรอยละ 10.5 อาชีพรับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 5.5 และเปน
นักเรียน/ นักศึกษา จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1 ตามลําดับ 
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 เขตท่ีพักอาศัย 
 

 
ภาพท่ี 2.29 แสดงคารอยละดานเขตท่ีพักอาศัยของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพท่ี 2.29 แสดงอัตรารอยละของผูตอบแบบสอบถามดานเขตที่พักอาศัย โดย
สวนใหญอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร จํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 76 และอาศัยอยูในเขตปริมณฑล 
จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 24  

จากการสํารวจและการวิจัยทางการตลาดผานการทําแบบสอบถามออนไลน (Online 
Questionnaire) โดยการศึกษาพฤติกรรม สวนประสมทางการตลาด และทัศคติที่มีผลตอการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติที่มีสารสกัด
จากลูกพลับญ่ีปุน ทําใหผูวิจัยมองเห็นโอกาสของธุรกิจ และนําขอมูลท่ีไดจากการสํารวจไปวางแผน
การตลาดในบทถัดไป 
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บทที่ 3 

แผนการตลาด 
 
 
3.1  บทวิเคราะหและระบุ STP (Segmenting, Targeting, Positioning) 
 

3.1.1  การแบงสวนตลาด (Segmentation) ในการแบงสวนทางการตลาดของสเปรย
ระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนนั้นมีการแบง สวนทางการตลาด ดังนี ้

 ดานประชากรศาสตร (Demographic Segmentation) ประชากรเพศหญิง อายุ 25- 50 ป 
ทุกอาชีพ ทุกระดับการศึกษา มีรายไดระดับ ปานกลาง ถึง สูง  

 ดานภูมิภาค (Geographic Segmentation) ในการขายชองทางออนไลน คือ ทุกภูมิภาค 
ของประเทศไทย และการขายชองทางออฟไลน คือ กรุงเทพและปริมณฑล 

 ดานจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) กลุมคนรักสวยรักงาม ดูแลตัวเอง ตองการ
ความม่ันใจ ตองการการยอมรับจากสังคม ชอบพัฒนาตัวเอง ตลอดเวลา ชอบเขาสังคม และนิยม
กระแสแฟช่ัน 

 ดานพฤติกรรม (Behavioral Segmentation) ในการขายทางชองทางออนไลน คือ 
กลุมคนท่ีเลือกซ้ือสินคาผานทางอินเตอรเน็ต ชอบเลนอินเตอรเน็ต และการขายทางชองทางออฟไลน
คือ ชอบซ้ือของเก่ียวกับความสวยความงาม Beauty & Health Care 
 

3.1.2  กลุมเปาหมาย (Target)  
ทางบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด ไดทําการแบงกลุมเปาหมายออกเปน 2 กลุมดังนี้  
 แบบ B – C ทางตรง มีสวนแบงการตลาด 90% ในกลุมผูหญิงวัยทํางานที่ รักสวย

รักงามและดูแล ตัวเอง ชอบพบปะสังสรรค และเขาสังคมมีปญหา เร่ืองกล่ินไมพึงประสงค บริเวณ
จุดซอนเรนในชวงมีประจําเดือน หรือ ตองการเสริมความม่ันใจ ใหตัวเอง 

 แบบ B – C ทางออม มีสวนแบงการตลาด 5% โดยฝากขายสินคา กับทางรานบิกินี่ แว็กซ 
ท่ีอยูในยานใจกลางเมือง ไดแกราน Wax On Studio, Bangkok Wax Studio และ Ramilla เปนตน 

 แบบ B – B – C มีสวนแบงการตลาด 5% โดยขายสินคาใหกับ ตัวแทนจําหนายรายใหญ 
ในราคาสง ในปท่ี 3 เปนตนไป 
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3.1.3  การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) 
 

 
ภาพท่ี 3.1 การกําหนดตําแหนงทางการตลาด (Position Market) 
 

เม่ือวิเคราะห Perceptual Map จากภาพท่ี 3.1 แลว จะเห็นไดวา แบรนด “Fizz Me” นั้น
มีจุดเดน ในเร่ืองของการใชเทคโนโลยี Nano Encapsulation เขามาเพิ่มประสิทธิภาพ ใหผลิตภัณฑ 
ทําใหมีระดับเทคโนโลยีสูง ซ่ึงเหนือกวาแบรนดอื่นๆ โดยนิยามระดับของเทคโนโลยีไดจาก สํานักงาน
วิทยาศาสตร และเทคโนโลยีแหงชาติ (สวทช.) ในขณะท่ีแบรนด Tease,Kiss me,Honey me และ Chill นั้น 
มีเทคโนโลยีระดับเบ้ืองตน ในเร่ืองของขนาดบรรจุภัณฑ จะเห็นไดวา แบรนด “Fizz Me” มีขนาดเล็ก 
เพียง 10 ml. ทําใหพกพางายและใชงานสะดวก ถึงแมวาจะมีขนาดเทากับแบรนด Chill แตก็โดดเดน
กวาในดานเทคโนโลยี ตามท่ีกลาวไปขางตน และในขณะท่ีแบรนดอ่ืนๆนั้น มีขนาดท่ีใหญกวา ทําให
พกพาไมสะดวก ยากตอการใชงาน โดยเฉพาะแบรนด Tease ที่มีขนาดใหญถึง 50 ml  
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3.3  บทวิเคราะหและระบแุผนกลยุทธจําแนกตามสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix)  
 

3.3.1  กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) 
กลยุทธดานผลิตภัณฑจะเนนเร่ืองประสิทธิภาพในการระงับกล่ินโดยเนนจุดเดนของ 

ผลิตภัณฑในดานตอไปนี้               
 ประสิทธิภาพในการระงับกล่ินไมพึงประสงคจากสารสกัดธรรมชาติจากลูกพลับญ่ีปุน 
 มีนวัตกรรม Nano Encapsulation เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและเพิ่มคุณคาใหกบัผลิตภัณฑ 
 ฆาเช้ือแบคทีเรีย ปลอดภัย เปนมิตรตอส่ิงแวดลอม 
 นอกจากจะสามารถฉีดบริเวณผิวหนังจุดซอนเรนไดแลว ยังสามารถฉีดบนเส้ือผา

ไดดวย เพราะมีคุณสมบัติในการเกาะติดเนื้อผาไดนานยิ่งข้ึน 
 มีขนาดกะทัดรัด ใชงานงาย พกพาสะดวก 

 
3.3.2  กลยุทธดานราคา (Price Strategy) 
การตั้งราคาของทาง Fizz Me ตั้งข้ึนโดยใชกลยุทธดานราคา ดังตอไปนี ้
Valued Based Pricing Strategy: โดยคํานึงถึงคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ ซ่ึงทางบริษัทไดมี

การทําการสํารวจราคาสินคา ประเภทเดียวกันจากทองตลาด และลูกคามีกําลังที่จะซื้อจะเห็นไดวา 
สําหรับผลิตภัณฑสเปรยขนาด 30 ml. ราคาเฉล่ียจะอยูท่ี 290 – 390 บาท เพราะฉะน้ัน สเปรยแบรนด 
“Fizz Me” ท่ีมีขนาด 10 ml. และมีการใสนวัตกรรม เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใหเหนือกวา จะสามารถ
จําหนายไดในราคา ขวดละ 220 บาท  
 

3.3.3  กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place Strategy) 
ทางแบรนด “Fizz Me” แบงชองทางในการจัดจําหนายออกเปน 2 แบบ คือ 
 ชองทาง Online: ชองทางการจัดจําหนาย Online จะเนนไปการขายผานเวปไซต ของ

แบรนด ท่ีช่ือวา www.Fizzmethailand.co.th และใน Facebookโดยใชช่ือวา “Fizz Me Feminine Spray 
สเปรยสําหรับจุดซอนเรน” อีกท้ังยังมี Line@ โดยใช ID วา @Fizzmethailand และใน IG โดยใชช่ือ
วา Fizzme_thailand เนื่องจากคนไทยมีพฤติกรรมชอบซ้ือสินคา ผานทางออนไลน และชอบการโพสตรูป 
รีวิว เลนเกมสผานทาง Social อีกท้ังทางออนไลน เปนชองทางท่ีเขาถึงไดงาย ทางบริษัทจึงสรางรานคา
ออนไลนไดครอบคลุมทุกชองทาง  
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 ชองทาง Offline: ชองทางดาน Offline จะเปนสถานท่ีท่ีลูกคากลุมเปาหมายชอบไป 
เชน รานบิกินี่แวกซ และจัดจําหนายสินคาโดยการออกบูธงาน Event Beauty & Health Care เปนตน  

 
3.3.4  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  
การสงเสริมการขายจะมีการใชโปรโมชั่นเปนชวงระยะเวลาหนึ่ง โดยเนนการออก 

โปรโมชั่นใหสอดคลองกับชวงเวลาสําคัญ เชน เทศกาลปใหม เทศกาลวาเลนไทน เทศกาลสงกรานต 
เทศกาลวันครบรอบเปดตัวสินคา เปนตน โดยมีโปรโมช่ันดังนี้ 

 ซ้ือ 3 ขวด จัดสงแบบ EMS ฟรี  
 ลดราคา 10% ในการออกบูธแสดงสินคาตามงานตางๆ 
 การจัดกิฟ๊เซ็ทตามเทศกาลตางๆ เพื่อมอบเปนของขวัญ 
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บทที่ 4 

แผนกลยุทธดานนวัตกรรม และการจัดการทรัพยสินทางปญญา 
 
 
4.1  บทวิเคราะหการพัฒนาเทคโนโลยีสําหรับผลิตภัณฑหรือบริการหรือกระบวนการ 
 

4.1.1  ประเภทของเทคโนโลยี 
Nano Encapsulation Technology 

 
4.1.2  คุณลักษณะสําคัญของเทคโนโลยี 
Encapsulation Technology คือ กระบวนการตรึงสารสําคัญที่ใชใหอยูในรูปการหอหุม

ของแคปซูลท่ีหอหุมเมทริกซหรือแกนกลางซ่ึงมีขนาดหลายรอยนาโนเมตรไปจนถึงหลายมิลลิเมตร
เมทริกซ หรือเปลือกหุมจะใชเปนสวนเชื่อมประสานเพ่ือรักษาการคงตัว และหอหุม เพื่อปองกัน 
สารสําคัญภายในตลอดจนเปนตัวขัดขวางเพื่อใหมีเฉพาะสารประกอบบางอยางเทานั้นท่ีแพรเขามายัง
สวนประกอบไดโดย Encapsulation Technology ท่ีนํามาใชคือ Nano Encapsulation   

 ชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการระงบักล่ินใหยาวนานยิง่ข้ึนโดยนําสารสกัด จากลูกพลับ
ญ่ีปุนไปทําใหอยูในรูปแบบของแคปซูล  

 ชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการปลดปลอยกล่ินหอมออกมาไดอยางตอเนื่อง และยาวนาน  
 ชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการยับยั้งแบคทีเรีย ใหออกฤทธ์ิไดยาวนานยิ่งข้ึน 
 หากนํามาผลิตในสูตรเย็น สามารถนํา Menthol Encapsulation Technology มาชวยเพิ่ม

ประสิทธิภาพของสเปรยใหคอยๆ ปลดปลอยความเย็นออกมาสูผิว ทําใหไมเกิดการ ระคายเคืองผิว 
และชวยใหรูสึกเย็นสดช่ืน 

Nano Encapsulation Technology นี้สามารถนํามาใชกับผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ิน บริเวณ
จุดซอนเรนไดจะชวยใหผลิตภัณฑสเปรยมีประสิทธิภาพในการระงับกล่ินไดดียิ่งข้ึน การปลอยกล่ิน
หอมไดยาวนานข้ึน อีกท้ังยังสเปรยยังสามารถเกาะติดเนื้อผาไดดียิ่งข้ึน ทําใหเสริม ประสิทธิภาพใน
การระงับกล่ินไดเปนอยางดี 
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4.1.3  ความเปนไปไดของเทคโนโลยีในการนํามาปรับใชจริง รับรองโดยศูนยนาโนเทคโนโลยี 
แหงชาติ (สวทช.) 
 

 
ภาพท่ี 4.1 Encapsulation Technology 
ที่มา: Buchi Thailand Ltd. 
 

Nano Encapsulation Technology ถูกคิดคนจากหนวยงานศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ 
(สวทช.) เพื่อเพิ่มคุณภาพของผลิตภัณฑตามความตองการของภาคเอกชน และเสาะหาผูรับอนุญาต
ใชสิทธ์ิ ซ่ึงมีกระบวนการคือ ตรึงสารสําคัญท่ีใชใหอยูในรูป ของแคปซูลท่ีหอหุมเมทริกซหรือแกน 
กลางซ่ึงมีขนาดหลายรอยนาโนเมตร ไปจนถึงหลายมิลลิเมตร เมทริกซหรือเปลือกหุม จะใชเปน
สวนเช่ือมประสานเพื่อ รักษาการคงตัวและหอหุมเพื่อปองกันสารสําคัญภายใน ตลอดจนเปนตัวขัดขวาง 
เพื่อใหมีเฉพาะสารประกอบบางอยางเทานั้นที่แพรเขามายังสวนประกอบไดประโยชนสําคัญ 6 
ประการจากการ หอหุมสารในรูปแคปซูล 

 การปองกันสารสําคัญจากสภาวะตางๆ เชน ความรอน ความช้ืน และออกซิเจนรวมท้ัง 
ชวยยืดอายุการเก็บรักษา 

 คุณสมบัติการปลดปลอยสารในอัตราคงท่ีหรือตามท่ีกําหนดชวยในการพัฒนากลไก 
ใหมๆ สําหรับการสงมอบผลิตภัณฑ 

 การใชงานท่ีเปาหมายเฉพาะเจาะจงเพื่อสงสารสําคัญไปยังเปาหมายโดยตรง 
 เพื่อใหสามารถใชสารในรูปแคปซูลเปน ตัวชวยในการคัดแยกสําหรับการกําจัด

ผลิตภัณฑ 
 คุณสมบัติการไหลเวียนที่ดียิ่งข้ึนดวยการแปลงของเหลวเปนอนุภาคของแข็ง ซ่ึงชวย 

ปรับปรุงการควบคุม การใชงาน และการจัดเก็บสาร 
 คุณสมบัติทางประสาทสัมผัสท่ีดียิ่งข้ึนเพื่อปองกันรสและ/หรือกล่ินอันไมพึงประสงค 

และปรับปรุงลักษณะภายนอกท่ีมองเห็นได รวมทั้งเนื้อสัมผัส 
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ประโยชนเหลานี้จะชวยเพิ่มมูลคาใหกับผลิตภัณฑของคุณสําหรับการใชงานใน
อุตสาหกรรมตางๆ ไมวาจะเปนดานเวชภัณฑ การแพทยและเทคโนโลยีชีวภาพ เคมี เกษตรกรรม 
อาหารและอาหารสัตว ผลิตภัณฑเพื่อการดูแลสวนบุคคล และเคร่ืองสําอาง เปนตน 

ซ่ึง ดร.วรรณี ฉินศิริกุล ผูอํานวยการศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติไดกลาวถึงนาโน
เทคโนโลยีไววา “ตองการมุงเนนใหผูประกอบการทุกภาคสวนสามารถนําเทคโนโลยีและนวัตกรรม
ไปใชเพิ่มมูลคาใหกับสินคาสมุนไพรไทยดวยนวัตกรรมดานนาโนเทคโนโลยี จากการถายทอด
เทคโนโลยีและนวัตกรรมไปสูภาคการผลิต เพื่อสรางรายไดใหเกิดประโยชนท้ังในเชิงพาณิชยและสังคม 
(โพสตทูเดย, 2561) 
 
 
4.2  แผนกลยุทธดานการจัดการปกปองและการหาประโยชนดานทรัพยสินทางปญญา 

ทางบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด มีแผนการดําเนินการจดทะเบียนทรัพยสินทางปญญา 
โดยมีจํานวน 4 รายการ ดังนี้ 

1. ตราสินคา 
เปนทรัพยสินทางปญญาประเภทเคร่ืองหมายการคา (Trademark) โดยจะดําเนินการจด

ทะเบียนกอนผลิตและจัดจําหนายท่ีประเทศไทย โดยมีระยะเวลาคุมครอง 10 ป และตองตออายุทุก 10 ป 
โดยทางบริษัทจะจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคาของตราสินคา Fizz Me 

2. กระบวนการวจิัย Persimmon Nano Encapsulation 
เปนทรัพยสินทางปญญาประเภทการประดิษฐ (Invention Patent) โดยจะดําเนินการจด

ทะเบียนกอนผลิตและจัดจําหนายท่ีประเทศไทย โดยมีระยะเวลาคุมครอง 20 ป เนื่องจากการนําสารสกัด
ลูกพลับญ่ีปุนมาทําเปนรูปแบบแคปซูลเปนกระบวนการท่ีใหมในประเทศ และไมตองการใหผูอ่ืนนําไป
ประยุกตใชในอุตสาหกรรมได 
 
ตารางท่ี 4.1 สรุปรายการทรัพยสินทางปญญา 

รายการ สถานท่ี การดําเนินการ ระยะเวลา ราคา 
เคร่ืองหมายการคา 
ตราสินคา 

ประเทศไทย กอนผลิตและ
จําหนาย 

10 ป และตออายุได
อีกคราวละ 10 ป 

1,600+2,000 
บาท 

สิทธิบัตรการประดิษฐ ประเทศไทย กอน 
ผลิตและจําหนาย 

20 ป 140,000 บาท 
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4.3  แผนดําเนินการดานการจัดการทรัพยสินทางปญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
ทางบริษัทฯ มีการดําเนินการจัดการทรัพยสินทางปญญาตามกรอบเวลา และมีคาใชจาย

ในการดําเนินงานทางการจัดการทรัพยสินทางปญญา ดังตารางท่ี 4.2 
 
ตารางท่ี 4.2 แผนดําเนนิการดานการจัดการทรัพยสินทางปญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 

ทรัพยสินทางปญญา เดือน 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

เคร่ืองหมายการคา ตราสินคา             
สิทธิบัตรการประดิษฐ 
สารสกัดนาโนแคปซูลลูกพลับ 

            

 



66 

 

 
ภาพท่ี 4.2 แสดงข้ันตอนการขอจดทะเบียนเคร่ืองหมายทางการคา 
ที่มา: กรมทรัพยสินทางปญญา (2561) 
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ภาพท่ี 4.3 แสดงข้ันตอนการขอสิทธิบัตรการประดิษฐ 
ที่มา: สํานักงานจัดการทรัพยสินทางปญญาและถายทอดเทคโนโลยี 
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บทที่ 5 

แผนบริหารจัดการทีมและองคกร 
 
 
5.1  บทวิเคราะหและระบปุระเภททรัพยากรดานทีมและองคกรที่จําเปนเพ่ือสนับสนุนธุรกจิ 

บริษัท Fizz me Thailand อยูในชวงของการเปนบริษัทตั้งใหม มีเงินทุนจดทะเบียน 
1,900,000 บาท บริษัทมีความจําเปนตองมีเจาหนาท่ีในหลายแผนก ดังนั้นจึงจําเปน ตองแบงการวางแผน 
จัดการทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพ ทางดานทรัพยากรบุคคล ในชวงบริษัทต้ังใหม (Start up) บริษัท 
จะเนน 3 ฝายหลักๆ ไดแก ฝายบริหาร, ฝายการตลาดและคอนเทนต, และฝายขายและจดัซ้ือ โดยเจาของ
บริษัทมีหนาที่บริหารภาพรวม ติดตอประสานงานกับทาง ศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ (สวทช.) 
ดูแลในสวนของขอมูล วิจัยผลิตภัณฑ และมีทีมงานในบริษัทอีก 2 คน ท่ีมีความเช่ียวชาญในดาน
การทําตลาด ทําโฆษณา คอนเทนต จัดโปรโมช่ัน และมีความสามารถในการติดตอประสานงานกับ 
Supplier ดูแลเร่ืองข้ันตอนการทํา OEM บริหารจัดการสต็อค อีกท้ังยังมีการจางพนักงานขาย และตอบ
ลูกคาจํานวน 1 อัตรา และพนักงานแพ็คของและจัดสงสินคาจํานวน 1 อัตรา ในเรื่องข้ันตอนการผลิต
และออกแบบสินคา บริษัทมีการจางโรงงานท่ีรับทํา OEM ใหผลิตสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน 
ท่ีมีสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน ภายใตตราสินคาช่ือ “Fizz Me” 
 
 
5.2  โครงสรางองคกรและสถานะบุคลากรและบทบาทหนาท่ี 

เนื่องจากบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด เปนบริษัทท่ีเพิ่งเริ่มกอตั้งและเปนบริษัท 
ขนาดเล็ก ดังนั้นเพื่อใหสามารถดูแลบุคลากร ในบริษัท ไดอยางท่ัวถึง บริษัท Fizz Me Thailand จํากัด 
จึงมีโครงสรางองคกรแบบ Flat Organization โดยผูบริหารเปนผู กําหนด เปาหมาย วิสัยทัศน พันธกิจ 
ตลอดจนกลยุทธในการบริหารตางๆ โดยพนักงานของบริษัทมีสวนรวม ในการแสดงความคิดเห็น 
เพื่อใหการดําเนินการในบริษัทเปนไปอยางราบร่ืนและมีประสิทธิภาพ 
 
 



69 

 
ภาพท่ี 5.1 แสดงโครงสรางบุคคลากรในองคกร 
 

บริษัท Fizz Me Thailand จํากดั ไดเร่ิมกอตั้งโดยมีผูกอต้ังรวม 3 ตําแหนง ตามตารางท่ี 5.1 
 
ตารางท่ี 5.1 ตําแหนง ความเช่ียวชาญหนาท่ีและความรับผิดชอบของทีมงานผูกอตั้ง/ผูบริหารหลัก 

บริษัท Fizz Me Thailand จํากัด ในปที่ 1 ในปที่ 1-2  
ชื่อ-นามสกุล ตําแหนง ความเช่ียวชาญ/ประสบการณ ความรับผิดชอบ 

1. นางสาวปวชร  
สุริยกานนท 

กรรมการ
ผูจัดการ 

มีความเช่ียวชาญทางดานการ
บริหารจัดการ บริษัท การดูแลใน
สวนของขอมูลวิจัยของผลิตภัณฑ 
และหาเทคโนโลยใีหม  ๆมาพัฒนา 
ผลิตภัณฑ มีประสบการณ การ
ทํางานในดาน การขายยาใน 
วงการแพทยมานานกวา 8 ป  

ดูแลในสวนของการบริหารภาพรวม
บริษัท ต้ังแตการติดตอกับศูนย 
นาโนเทค ที่สํานักงานพัฒนา
วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ 
(สวทช.), เรื่องการนําเทคโนโลยีนา
โนเขามาพัฒนาผลิตภัณฑ ไปจนถึง
การสงมอบผลิตภัณฑ ใหกับลูกคา 

2. นางสาวศิวพร  
ศรีสุนทร 

ผูจัดการฝาย
การตลาดและ
คอนเทนต 

มีความรูและประสบการณการ
ทํา Facebook, Line@ ทํา 
Marketing Online  สรางคอนเทนต 
และมีประสบการณดาน วงการยา
มานานกวา 5 ป ในบริษัท American 
Taiwan Biopharm อีกทั้ง จบ
สาขาปริญญาโทเฉพาะทาง ดาน 
เวชศาสตรชะลอวัย 

ทําการตลาดออนไลนผาน Facebook 
Ads และ Google Adwords โดยดูเรื่อง
เน้ือหาการโฆษณา, ดู KPI และดู
เรื่องกลยุทธการตลาด รวมไปถึง 
การตัดตอวิดีโอ และสรางคอนเทนต 
ใหมๆ เพ่ือประกอบการโฆษณา  
ทั้งออนไลน และออฟไลน 

กรรมการผูจัดการ 
(CEO)

ผูจัดการแผนกการตลาด  และคอนเทนต    
(Marketing Content Manager)

พนักงานผลิต 
คอนเทนต

ผูจัดการแผนกขายและจัดซื้อ
(Sale & Purchase Manager)

พนักงานแพ็คและ
จัดสงสินคา

พนักงานขายและ
ลูกคาสัมพันธ
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ตารางท่ี 5.1 ตําแหนง ความเชี่ยวชาญหนาท่ีและความรับผิดชอบของทีมงานผู กอตั้ง/ผูบริหารหลัก 
บริษัท Fizz Me Thailand จํากัด ในปท่ี 1 ในปท่ี 1-2 (ตอ) 

ชื่อ-นามสกุล ตําแหนง ความเช่ียวชาญ/ ประสบการณ ความรับผิดชอบ 
3. นางสาวณัฏฐชัญญา 

โอภาสวิมุตต์ิ 
ผูจัดการฝาย
ขายและจัดซื้อ

มีความเช่ียวชาญดานการติดตอ
ประสานงาน กับลูกคา การจัดการ 
บริหารสต็อคสินคา และมี
ประสบการณดาน Product 
Manager วงการบริษัทยา มานาน
กวา 10 ป ในบริษัท MSD 

ทําเรื่องการติดตอจัดซื้อกับบริษัท 
ผูผลิต บ.สกินทูเกทเธอร, บริหาร
จัดการสต็อคสินคา, ดูแลเรื่อง
เอกสารการซื้อขาย, ทําบัญชีซื้อขาย
ในบริษัท และสรุปบัญชีทุกสิ้นเดือน 

 
ตารางท่ี 5.2 ตําแหนง จํานวน หนาท่ีและความรับผิดชอบของบุคลากร บริษัท Fizz Me Thailand จํากัด 

ในปท่ี 3-5 
ตําแหนง จํานวนคน หนาท่ีและความรับผิดชอบ 

ฝายขายและลูกคาสัมพันธ 2 - Admin ตอบและปดการขายลูกคาทาง Facebook และ 
Line@  
- บันทึกรายการส่ังซ้ือผานระบบ 

ฝายแพ็คและจดัสงสินคา 2 - นับสตอคสินคา  
- พิมพรายการสินคา  
- แพ็คสินคา  
- จัดสงสินคา 
- แจงเลขพัสดไุปใหลูกคา 

 
ตารางท่ี 5.3 ตําแหนง จํานวน หนาท่ีและความรับผิดชอบของบุคลากร บริษัท Fizz Me Thailand จํากัด 

ในปท่ี 4-5 
ตําแหนง จํานวนคน หนาท่ีและความรับผิดชอบ 

ฝายผลิตคอนเทนต 1 - ผลิตเนื้อหาโฆษณา แคปช่ัน คําอธิบายผลิตภัณฑ รวมไป
ถึงเนื้อหาโฆษณาในชวงเทศกาลท้ังภาษาไทย และภาษาอังกฤษ
- วางแผนการโฆษณา ผานชองทางออนไลนและออฟไลน 
- เรียงลําดับการปลอยโฆษณากอนหลังตามความเหมาะสม 
- รวมกนัวางแผนกลยุทธการตลาด และติดตอประสานงาน
กับทางผูจัดการฝายการตลาดในการผลิตเนื้อหาใหมๆ 
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5.3  บทวิเคราะหและระบุแผนกลยุทธการจัดหาทรัพยากรท่ีเกี่ยวของ 
 

5.3.1  แผนกการจัดการท่ัวไป 
5.3.1.1 ฝายท่ี 1: Production (หาวัตถุดิบ ผลิตสินคา บรรจุสินคาใสกลอง) 
 ทรัพยากรบุคคล: จางบริษัท Skin Together ผลิต OEM ตั้งแตข้ันตอน

จัดหาวัตถุดิบ ออกแบบรูปแบบสินคา ผลิตสินคา และบรรจุสินคาใสกลอง โดยส่ังผลิตปละ 4 คร้ัง 
ดวยงบประมาณ ท่ีแตกตางกันไปในแตละคร้ัง ข้ึนอยูกับจํานวนการผลิต 

 ทรัพยากรสํานักงาน: ไมมี เนื่องจากทางฝายโรงงานน้ันมีอุปกรณทุกอยาง
พรอมอยูแลว 

5.3.1.2 ฝายท่ี 2: Management (บริหารจัดการภาพรวมของบริษัท) 
 ทรัพยากรบุคคล: ผูกอต้ังจะเปนผูดูแลรวมกันท้ังหมด โดยมี คุณปวชร 

สุริยกานนท จดัการบริหารงานเปนหลัก  
 ทรัพยากรสํานกังาน:  
1. เชาสํานักงานในจังหวัดกรุงเทพมหานครพ้ืนท่ี 50 ตร.ม. (คาพื้นท่ี, คาน้ํา, 

คาไฟ, คาอินเตอรเน็ต) โดยต้ังงบประมาณไวท่ี 72,000 บาทตอป 
2. เคร่ืองคอมพิวเตอรโนตบุค 3 เคร่ือง สําหรับ ผูบริหาร ทั้ง 3 ฝาย เพื่อ

การติดตอประสานงาน หาขอมูล จัดการเอกสาร ตกแตงรูปภาพ ตัดตอวีดีโอ สรางคอนเทนต และโปรโมท 
สินคา ในชองทาง ออนไลนตางๆ โดย ตั้งงบประมาณไวท่ี 60,000 บาท 

3. เฟอรนิเจอรท่ีจําเปนเพิ่มเติม เชน โตะ เกาอ้ี จํานวน 3 ชุด ชุดละ 2,000 
บาท โดยต้ังงบประมาณไวท่ี 6,000 บาท 

4. จัดซ้ืออุปกรณสํานักงานตาง  ๆเพิ่มเติม เชน เคร่ืองเขียน กระดาษ ปร๊ินเตอร 
เคร่ืองสแกน เปนเงิน 20,000 บาท และปตอไปเปนเงินปละ 10,000 บาท ตามลําดับ 

5.3.1.3 ฝายท่ี 3: Marketing & Content 
 ทรัพยากรบุคคล: ผูกอต้ังจะเปนผูดูแลรวมกันท้ังหมด โดยมี คุณศิวพร 

ศรีสุนทร จัดการบริหารงานเปนหลัก  
 ทรัพยากรสํานักงาน: อุปกรณการถายรูปสินคาและอุปกรณประกอบ

ฉาก ในการถายรูป ฝาย Marketing Content ตั้งงบประมาณไวท่ี 30,000 บาท 
5.3.1.4 ฝายท่ี 4: การขายและจัดซ้ือ (ตอบลูกคาและบันทึกรายการสินคา) 
 ทรัพยากรบุคคล: ผูกอต้ังจะเปนผูดูแลรวมกันท้ังหมด โดยมี คุณณัฏฐ

ชัญญา โอภาสวิมุตต์ิ จัดการบริหารงานเปนหลัก  
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 ทรัพยากรสํานักงาน: สมารทโฟน 1 เคร่ืองสําหรับติดตอลูกคา ตั้ง
งบประมาณไวท่ี 10,000 บาท 

5.3.1.5 ฝายท่ี 5: ลูกคาสัมพันธ  
 ทรัพยากรบุคคล: มีการจางพนักงานลูกคาสัมพันธ จํานวน 1 อัตรา 

มีหนาท่ี ตอบและปดการขาย ลูกคาทาง Facebook และ Line และบันทึกรายการส่ังซ้ือผานระบบของ
บริษัท โดยใหอัตราเงินเดือนท่ี 9000 บาท และคาคอมมิชช่ันท่ี 1% ของยอดขาย ในแตละเดือน 

 ทรัพยากรสํานักงาน: เคร่ืองคอมพิวเตอรโนตบุค 1 เครื่อง สําหรับ
ตอบลูกคา ทางออนไลน สงอีเมล และจัดทําเอกสารรายการส่ังซ้ือ งบประมาณท่ี 15,000 บาท 

5.3.1.6 ฝายท่ี 6: บรรจุและจัดสงสินคา   
 ทรัพยากรบุคคล: มีการจางพนักงานบรรจุและจัดสงสินคา จํานวน 1 อัตรา 

มีหนาท่ีนับสต็อคสินคา ปร๊ินทรายการสินคา บรรจุสินคา สงสินคา และแจงเลขพัสดุใหกับลูกคา 
โดยใหอัตราเงินเดือนท่ี 9000 บาท และ คาคอมมิชช่ันท่ี 1% ของยอดขาย ในแตละเดอืน 

 ทรัพยากรสํานกังาน: 
1. เคร่ืองคอมพิวเตอรโนตบุค 1 เคร่ือง สําหรับเช็ครายการสินคา ปร๊ินท

รายการสินคา เพื่อนําไปแพคสินคา งบประมาณท่ี 15,000 บาท 
2. เฟอรนิเจอรภายในสํานักงาน เชน โตะ เกาอ้ี จํานวน 1 ชุด งบประมาณท่ี 

2,000 บาท 
3. อุปกรณบรรจุสินคา เชน กลองพัสดุ ถุงพัสดุ เทปกาว เชือก กรรไกร 

งบประมาณอยูท่ีปละ 50,000 บาท 
 
 
5.4  แผนดําเนินการกลยุทธดานการจัดการทีมและองคกรตามกรอบเวลาและความตองการใช 

โดยเงินเดือนมีอัตราการเพ่ิมปละ 3% โดยเร่ิมต้ังแตปท่ี 2 และจายโบนัส 1 เดือน โดย
ในปท่ี 1-2 บริษัทฯ ยังไมมีนโยบายจายโบนัสใหแกพนักงาน แตจะจายใหปท่ี 3 เปนตนไป 
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ตารางท่ี 5.4 แผนดําเนนิการกลยทุธดานการจัดการทีมและองคกรตามกรอบเวลาและความตองการใช 

รายการ จํานวน 
)คน(  

เดือนท่ี จํานวน
เดือน
ทํางาน 
ปท่ี 1 

เงินเดือน
(บาท) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1. กรรมการผูจัดการ  1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12 15,000 
2. ผูจัดการฝายการตลาด 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12 15,000 
3. ผูจัดการฝายจัดซื้อ 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12 15,000 

 
ตารางท่ี 5.5 คาใชจายประกันสังคมของธุรกิจในปท่ี 1 แบบจําแนกรายเดือน 

เงินสมทบ
ประกันสังคม 

เดือนท่ี รวม
(ปท่ี 1)1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

พนักงานในบริษัท 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 27,000
รวม )ตอเดือน(  2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 2,250 27,000
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บทที่ 6 

แผนบริหารจัดการผลิตหรือการบริการ 
 
 
6.1  บทวิเคราะหและระบุประเภททรัพยากรท่ีเกี่ยวของและจําเปนเพ่ือจัดการผลิตหรือบริการ 

สําหรับประเภททรัพยากรที่จําเปนตองใชในฝายผลิตและบริการหลักนั้น ทางบริษัท 
Fizz Me Thailand ไมไดผลิตสินคาเอง แตใชบริการ Outsource โดยการจางโรงงานผลิตสเปรยระงับกล่ิน 
ซ่ึงทางโรงงานจะมีบริการทุกข้ันตอนต้ังแตจัดหาวัตถุดิบ ข้ันตอนการผลิต ไปจนถึงการจัดสงสินคา 
มาใหกับทางบริษัทของเรา ทางบริษัทเองจะมีการจัดสรรทรัพยากร ในการติดตอประสานงานกับ 
ทางศูนยวิจัยนาโนเทค เพื่อนํา Raw material ท่ีเปน Nano encapsulated ไปใหกับโรงงานผูผลิต โดย
บริษัทของเราจะแบงเปน 2 ชวงไดแก ชวง 1-2 ปแรก และ 3-5 ปหลังดังนี้ 
 

6.1.1  ชวงบริษัทตั้งใหม ปท่ี 1-2 
 
ตารางท่ี 6.1 บทวิเคราะหและระบุประเภททรัพยากรที่เกี่ยวของและจําเปนเพื่อจัดการผลิตหรือบริการ 

ในชวงบริษัทต้ังใหม ปท่ี 1-2 
ประเภท
ทรัพยากร  หนาท่ีรับผิดชอบ 

ทรัพยากร
บุคคล 

กรรมการผูจัดการ และ
ผูจัดการ ฝายขายและ

จัดซื้อ 
(สมาชิกผูกอต้ัง) 

ติดตอและประสานงานกับทางศูนยนาโนเทค และโรงงานผูผลิตใน 
ชวง 2 ปแรก นัดประชุม รายละเอียด เรื่องขั้นตอน การดําเนินการ
วิจัย สารสกัดลูกพลับใหเปน Nano encapsulated สง Raw material 
ไปใหทางโรงงาน Formulate สูตร ทําการคัดเลือกสารสกัด ออกแบบ 
แพคเกจจิ้ง และนําผลิตภัณฑตัวอยางไปทําการทดสอบ การแพ 
และความพึงพอใจที่ บ. Skinnova Lab ดูแลเรื่องรายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ และระยะเวลาการ ผลิตสินคา ราคาสินคา การแพ็ค
จัดสงสินคามาถึงบริษัท  ดําเนินการทําสัญญาความลับทางการคา 
จดทรัพยสินทางปญญา สัญญาการซื้อขาย และสัญญาการจางผลิต 
กับทางศูนยนาโนเทค และทางโรงงานผูผลิต 
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ตารางท่ี 6.1 บทวิเคราะหและระบุประเภททรัพยากรที่เกี่ยวของและจําเปนเพื่อจัดการผลิตหรือบริการ 
ในชวงบริษัทต้ังใหม ปท่ี 1-2 (ตอ) 

ประเภท
ทรัพยากร  หนาท่ีรับผิดชอบ 

 ผูจัดการฝายขาย และ
จัดซื้อ (สมาชิกผูกอต้ัง) 

ดูแลเรื่องเอกสารสัญญาในการทําวิจัยระหวางบริษัท Fizz Me 
Thailand กับศูนยวิจัยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ (สวทช.) และ
จัดทํา เอกสารซื้อขายกับบริษัทผูผลิตสินคา Skin Together, เก็บบิล
และเอกสารซื้อขายตางๆ, บันทึกคาใชจายที่เกิดขึ้น ระหวางการ
ติดตอประสานงาน เชน คานํ้ามันรถ, คาโทรศัพท, คาดําเนินการ
ตางๆ ที่เกิดขึ้นกับทาง สวทช. เปนตน 

ระบบ
เทคโนโลยี 
สารสนเทศ 

Email ใชสงขอมูลและเอกสารเพื่อเก็บเปนลายลักษณอักษรซึ่งไดแก 
รายละเอียดการดําเนินการวิจัยกับทางศูนยนาโนเทคโนโลยี
แหงชาติ (สวทช.) การผลิตสินคากับทางโรงงานผูผลิต, การ
ออกแบบแพคเกจจิ้ง, ใบรายการสั่งสินคา, หลักฐานการชําระเงิน, 
รูปแบบสินคา เปนตน 

Line สะดวกในการใชติดตอและประสานงานโรงงานผูผลิต และ
เจาหนาที่ สงไฟลงาน สงรูปภาพ สงรายละเอียดตางๆ ทําใหการ
ทํางานเปนไปอยางรวดเร็วมากขึ้น 

โทรศัพท สะดวกในการใชติดตอและประสานงานโรงงานผูผลิต และเจาหนาที่ 
ศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ (สวทช.) คุยรายละเอียดตางๆใน
กรณีที่เรงดวน ทําใหการทํางานเปนไปอยางรวดเร็วมากขึ้น 

อุปกรณที่ใชใน 
การผลิต 

อุปกรณสํานักงานตางๆ อุปกรณสํานักงานที่ใชประสานงานกับทางโรงงานผูผลิต และศูนย
นาโนเทคโนโลยีแหงชาติ  (สวทช). ไดแก เครื่องคอมพิวเตอร
โนตบุค 2 เครื่อง, เครื่องปริ้นท 1 เครื่อง, หมึกพิมพ, กระดาษ, และ
อุปกรณเครื่องเขียนตางๆ  
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6.1.2  ชวงบริษัทเร่ิมเติบโต ปท่ี 3-5 
 
ตารางท่ี 6.2 บทวิเคราะหและระบุประเภททรัพยากรที่เกี่ยวของและจําเปนเพื่อจัดการผลิตหรือบริการ 

ในชวงบริษัทเร่ิมเติบโต ปท่ี 3-5 
ประเภท
ทรัพยากร  หนาท่ีรับผิดชอบ 

ทรัพยากรบุคคล กรรมการผูจัดการ จัดการบริหารภาพรวมขององคกร เปนที่ปรึกษาใหกับฝาย 
จัดซื้อในการประสานงานกับโรงงานผูผลิต ตรวจเช็คเอกสาร
สัญญาความลับทางการคา สัญญาการซื้อขาย สัญญาจางผลิต 
กับโรงงานผูผลิต  

ผูจัดการ 
ฝายจัดซื้อ 2 คน 

ติดตอและประสานงานกับทางโรงงานผูผลิตหาโรงงานผู ผลิต
เจาอื่นๆเพ่ือเปนตัวเลือกในการสั่งผลิตเพ่ิมขึ้น, จัดทําเอกสาร
เรื่องการจางผลิต ความลับทางการคา และสัญญาซื้อขาย กับทาง 
โรงงานผูผลิต คนหาเทคโนโลยี และผลิตภัณฑใหมๆที่ตอบ
โจทยลูกคา ดูแลจัดการเอกสาร ใบเสร็จตางๆ บันทึกคาใชจาย
ที่เกิดขึ้น และทําบัญชี ระหวางการติดตอประสานงาน เชน  
คานํ้ามันรถ, คาโทรศัพท เปนตน 

ระบบเทคโนโลยี
สารสนเทศ 

Email ใชสงขอมูลและเอกสารเพื่อเก็บเปนลายลักษณอักษรซึ่ง ไดแก 
รายละเอียดการผลิตของโรงงาน, ใบรายการสั่งสินคา, หลักฐาน
การชําระเงิน, รูปแบบสินคา เปนตน 

Line สะดวกในการใชติดตอและประสานงานโรงงานผูผลิต และ
เจาหนาที่ สงไฟลงาน สงรูปภาพ สงรายละเอียดตางๆ ทําให
การทํางานเปนไปอยางรวดเร็วมากขึ้น 

โทรศัพท สะดวกในการใชติดตอและประสานงานโรงงานผูผลิต และ
เจาหนาที่ศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ (สวทช.) คุยรายละเอียด 
ตางๆในกรณีที่เรงดวน ทําใหการทํางานเปนไปอยางรวดเร็ว
มากขึ้น 

อุปกรณที่ 
ใชในการผลิต 

อุปกรณสํานักงานตางๆ อุปกรณสํานักงานที่ใชประสานงานกับทางโรงงานผูผลิต และ 
ศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ  (สวทช). ไดแก เครื่องคอมพิวเตอร 
โนตบุค 2 เครื่อง, เครื่องปริ้นท 1 เครื่อง, หมึกพิมพ, กระดาษ, 
และอุปกรณเครื่องเขียนตางๆ  
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6.2  บทวิเคราะหและระบุแผนกลยุทธดานการผลิต/บริการ 
แผนกลยุทธท่ีทางบริษัทใชเพื่อการจัดหาทรัพยากรตางๆ ทางบริษัท Fizz Me Thailand 

ไดมีการจางเหมาบริการดานการผลิตจาก OEM ภายนอก บริษัทไดประสานงานกับเจาหนาท่ีบริษัท Skin 
Together ในเร่ืองของการผลิต OEM สเปรยระงับกลิ่นประจําเดือนและกลิ่นไมพึงประสงค บริเวณ
จุดซอนเรน ภายใตแบรนด Fizz Me Thailand ซ่ึงกอนหนานี้ไดมีการติดตอไปท้ังหมด 3 บริษัทไดแก  

1. บริษัท Quality Plus เปนโรงงานผลิตครีม เคร่ืองสําอางและอาหารเสริม รับผลิตข้ัน
ต่ําท่ี 20,000 ช้ิน และเปน One stop service 

2. บริษัท SCL Innovation เปนโรงงานผลิตครีม เคร่ืองสําอางและอาหารเสริม รับผลิต 
ข้ันตํ่าท่ี 10,000 ช้ิน และเปน One stop service 

3. บริษัท Nutrition Profess เปนโรงงานผลิตครีม เคร่ืองสําอางและอาหารเสริม รับผลิต
ข้ันตํ่าท่ี 10,000 ช้ิน และเปน One stop service 

ทางบริษัทเราไดติดตอและสอบถามเง่ือนไขและราคากับท้ัง 3 บริษัทขางตน แลวนั้น 
ทราบวามีจํานวนปริมาณข้ันตํ่าในการส่ังผลิตท่ีสูงเกินไปในการผลิตล็อตแรก สําหรับบริษัท เราท่ียัง
เปน Starts Up และในบริษัทสุดทายถึงแมวาจะมีจํานวนการผลิตตํ่า แตยังมีตนทุน การผลิตที่สูงอยู 
ซ่ึงบริษัทของเรามีงบประมาณจํากัด ไมสามารถส่ังผลิตแบบ Mass Production ไดในคร้ังแรก จึงได
ติดตอทางบริษัท Skin Together ซ่ึงเปนบริษัทท่ีรับผลิต OEM สําหรับ Starts Up รายยอย ซ่ึงสามารถ
ผลิตข้ันต่ําท่ีปริมาณ 4,000 ช้ิน และเปน One Stop Service อีกท้ังเจาหนาท่ี ยังชวยติดตอประสานงาน 
และใหคําปรึกษาแนะนําไดเปนอยางดี ซึ่ง บริษัท Skin Together ตั้งอยูท่ี 100/137 รามคําแหง 94 
แขวง/เขต สะพานสูง กรุงเทพฯ 10240 
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ภาพท่ี 6.1 ข้ันตอนการทาํ OEM ของบริษัท  Skin Together 
 

เง่ือนไขและรายละเอียดการ Outsource กับทางบริษัท Skin Together 
 

6.2.1  ขั้นตอน Introduction 
พูดคุยเกี่ยวกับรายละเอียดของผลิตภัณฑกับทางโรงงานผูผลิตในเรื่องคุณภาพการผลิต, 

การเลือกใสสารสกดั กล่ิน ในผลิตภัณฑ ปริมาณการผลิตข้ันต่ํา เพื่อลดความเส่ียงของตนทุน มีการผลิต
สินคาตัวอยางใหทดลองใช และปรับปรุงแกไขกอนท่ีจะผลิตจริง รวมไปถึงการ จัดหา และออกแบบ
แพคเกจจิ้ง  
 

6.2.2  ขั้นตอน Production Selection 
เลือกโรงงานผูผลิตท่ีสามารถผลิตสินคาใหไดตามเปาหมายท่ีตองการ ตกลงเร่ืองระยะเวลา 

และราคาในการดําเนินการผลิต ซ่ึงราคาตนทุนนั้นข้ึนอยูกับสารสกัด ปริมาณ รูปแบบและดีไซนของ
ผลิตภัณฑ รวมไปถึงจํานวนท่ีผลิต 
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6.2.3  ขั้นตอน Extract Selection 
เลือกสารสกัดท่ีมีประสิทธิภาพในการระงับกล่ิน และยับยั้งแบคทีเรียเพื่อ Formulate สูตร 

โดยในผลิตภัณฑจะมีสารสกัด Persimmon Nano Encapsuled  เปนสารสกัดหลัก และ Probiotics, 
Chamomile เปนสารสกัดรอง 
 

 
ภาพท่ี 6.2 การเลือกสารสกัดในผลิตภณัฑ 
 

6.2.4  ขั้นตอน Design  
เลือกรูปแบบของแพคเกจจิ้ง ทั้งรูปทรง สี และลวดลาย รวมไปถึงการออกแบบโลโก

ของผลิตภัณฑ 
 

 
ภาพท่ี 6.3 การออกแบบและเลือกแพคเกจจิ้งผลิตภณัฑ 
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ภาพท่ี 6.4 การออกแบบและเลือกแพคเกจจิ้งผลิตภณัฑ 
 

  
ภาพท่ี 6.5 การออกแบบโลโก 
 

6.2.5  ขั้นตอน Approval 
บริษัทมีการสง Sample มาใหทดลองใชกอนผลิตจริง ซ่ึงสามารถแกไขสูตรได 3 คร้ัง  

 

 
ภาพท่ี 6.6 ผลิตภัณฑตวัอยางจากทางบริษัท Skin Together 
 

6.2.6  ขั้นตอน Production 
หลังจากไดทําการวิจัยและผลิต Persimmon Nano Encapsulated กับทางศูนยนาโน

เทคโนโลยีแหงชาติ (สวทช.) ซึ่งตั้งอยูที่ 143 อาคาร 19 (INC2B) ถนนพหลโยธิน ต.คลองหนึ่ง 
อ.คลองหลวง จ.ปทุมธานี 12120  และทําการจดสิทธิบัตรการประดิษฐเสร็จเรียบรอยแลว หลังจากนั้น 
ตกลงทําสัญญาจางผลิต OEM กับทางบริษัท สกินทูเกเธอร จํากัด โดยมีเง่ือนไขดังนี้ 
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ตารางท่ี 6.3 เง่ือนไขและรายละเอียดการสั่งผลิต OEM กับทางบริษัท Skin Together จํากัด 
เงื่อนไข รายละเอียด

สัญญาจาง การเซ็นตสัญญาวาจะไมนําสูตรท่ีผลิตใหแกบริษัท Fizz me Thailand ไปผลิต
ใหกับลูกคาบริษัทอ่ืนท่ีมาใชบริการ OEM และจะไมนาํสารสกัด Persimmon 
Nano Encapsulated ซ่ึงเปนสิทธ์ิของบริษัทแตเพยีงผูเดียว ไปใชในทุกๆกรณี

การสงมอบ บริษัทผูผลิตสงสินคาโดยบริษัทขนสง Kerry จัดสงฟรีมาท่ีบริษัท Fizz Me 
Thailand จํากดั โดยตรง

การชําระเงิน ทางบริษัทสงใบเสนอราคาและใบกํากับภาษีเพื่อตรวจเช็ค การชําระเงินนั้นตอง
ชําระมัดจํา 30% กอนการผลิต และชําระอีก 70%

กรณีของเสีย กรณีมีของเสียหรือสงผิด ทางบริษัทจะรับผิดชอบโดยการสงสินคาใหมมาให
ภายในระยะเวลาไมเกิน 2 อาทิตย

Lead Time ระยะเวลาการดําเนินการผลิต จํานวน 5000 ช้ิน ใชเวลาประมาณไมเกนิ 15 วัน
 

เม่ือเสร็จส้ินข้ันตอนการผลิต ทางโรงงานผูผลิต ทําหนาท่ีรับผิดชอบในการจัดสงสินคา
มาท่ีบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด โดย บริษัท Kerry Express จํากัด 
 
ตารางท่ี 6.4 แผนการใชทรัพยากรฝายผลิตหรือบริการหลักตามโครงสรางองคกร 

รายการทรัพยากรฝายผลิตหรือบริการหลัก ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5
1.  ฝายบริหาร 
1.1  จํานวนพนักงาน (คน) 1 1 1 1 1 
1.2  คาจางพนักงาน (บาท/เดือน) 15,000 15,450 15,914 16,391 16,883 

รวมงบประมาณ (บาท/ป) 180,000 185,400 190,962 196,691 202,592 
2. ฝายขายและจัดซื้อ 
2.1  จํานวนพนักงาน (คน) 1 1 1 1 1
2.2  คาจางพนักงาน (บาท/เดือน) 15,000 15,450 15,914 16,391 16,883 

รวมงบประมาณ (บาท/ป) 180,000 185,400 190,962 196,691 202,592 
3. ฝายการตลาดและคอนเทนต 
3.1  จํานวนพนักงาน (คน) 1 1 1 1 1
3.2  คาจางพนักงาน (บาท/เดือน) 15,000 15,450 15,914 16,391 16,883

รวมงบประมาณ (บาท/ป) 180,000 185,400 190,968 196,692 202,596
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ตารางท่ี 6.4 แผนการใชทรัพยากรฝายผลิตหรือบริการหลักตามโครงสรางองคกร (ตอ) 
รายการทรัพยากรฝายผลิตหรือบริการหลัก ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5

4.  ฝายลูกคาสัมพันธ 
4.1  จํานวนพนักงาน (คน) 0 0 1 2 2
4.2  คาจางพนักงาน (บาท/เดือน) - - 9,000 18,270 18,818

รวมงบประมาณ (บาท/ป) 0 0 108,000 219,240 225,817
5.  ฝายบรรจุและจัดสงสินคา 
5.1  จํานวนพนักงาน (คน) 0 0 0 1 1
5.2  คาจางพนักงาน (บาท/เดือน) - - 9,000 18,270 18,818

รวมงบประมาณ (บาท/ป) 0 0 108,000 219,240 225,817
6.  ฝายผลิตคอนเทนต 
6.1  จํานวนพนักงาน (คน) 0 0 0 1 1
6.2  คาจางพนักงาน (บาท/เดือน) 0 0 0 15,000 15450

รวมงบประมาณ (บาท/ป) 0 0 0 180,000 185,400
7. กิจกรรมจางเหมาบริการสนับสนุนจากภายนอก (Outsource)
7.1 การผลิต Raw material กับศูนยนาโน
เทคโนโลยีแหงชาติ (บาท/1 kg) ผลิต 2 kg

30,000 30,000  

รวมงบประมาณการผลิตกับนาโนเทคโนโลยี
แหงชาติ (บาท/ป)

60,000 60,000  

7.2 การผลิตสเปรยกับโรงงานผูผลิต (บาท/ล็อต) 
1 lot = 4,000 ช้ิน 

163,200 155,200 147,200 139,200 131,200

7.3 การทดสอบความพึงพอใจ  20,000  
7.4 การทดสอบความปลอดภัยตอผิวหนัง 
ที่สถาบัน Skinnova Lab (บาท/ ครั้ง) 

20,000  

รวมงบประมาณการผลิตกับทางโรงงานผูผลิต 
(บาท/ป) 

163,200 776,000 809,600 918,720 1,125,696

รวมงบประมาณทั้งหมด 803,200 1,332,200 1,658,486 2,127,273 2,370,505
หมายเหตุ: ปท่ี  1  ทําการผลิตเฉพาะ Quarter 4 จํานวน 4,000  ช้ิน   
 ปท่ี  2  ทําการผลิต 20,000   ช้ิน    
 ปท่ี  3  ทําการผลิต 22,000   ช้ิน      
 ปท่ี  4  ทําการผลิต 26,400   ช้ิน   
 ปท่ี  5  ทําการผลิต 34,320   ช้ิน   
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บทที่ 7 

แผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาโครงการลงทุน 
 
 

การศึกษาแผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาโครงการลงทุน แบงออกเปน 6 สวน 
ไดแก สมมติฐานเพ่ือการจัดทําแผนการเงินและการวิเคราะห ความคุมคาการลงทุน โครงการ แผนการเงิน 
กรอบเวลา 1 ป (จําแนกรายเดือน) แผนการเงินกรอบเวลา 5 ป (จําแนก รายป)ผลการวิเคราะหจุดคุมทุน 
จําแนกรายป ตามกรอบเวลา 5 ป ผลการวิเคราะหการเงิน โดยอัตราสวนการเงิน จําแนกรายป ตาม
กรอบเวลา 5 ป บทวิเคราะห และผลการวิเคราะห ความคุมคาการลงทุนโครงการระยะเวลา 5 ป 
แสดงผลแบบ Scenario 
 
 
7.1  สมมติฐานเพ่ือการจัดทําแผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาการลงทุนโครงการ   
 

7.1.1  สมมติฐานดานเงินทุน 
เงินลงทุนสําหรับบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด ซ่ึงมีรูปแบบการดําเนินการเปน 

ผูจัดจําหนายผลิตภัณฑแบรนด “Fizz Me” ใชเงินลงทุนเบ้ืองตนทั้งส้ิน 1,900,000 บาท ประกอบดวย 
เงินลงทุนในสินทรัพยถาวรคาใชจายกอนการดําเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน โดยมีรายละเอียดดังแสดง
ในตารางท่ี 7.1 ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 7.1 แสดงถึงเงินลงทุนในสินทรัพยถาวรคาใชจายกอนการดาํเนินงานและเงินทุนหมุนเวยีน 

รายการ มูลคา (บาท) 
1. เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร 

1.1 คอมพิวเตอรโนตบุก 75,000 
1.2 เคร่ืองโทรศัพทมือถือ Smart Phone 10,000 
1.3 อุปกรณสํานักงาน (โตะ, เกาอ้ี ) 6,000 
1.4 จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา 1,600 
1.5 สิทธิบัตรสารสกัดลูกพลับ Nano Encapsulated 7,500 
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ตารางท่ี 7.1 แสดงถึงเงินลงทุนในสินทรัพยถาวรคาใชจายกอนการดาํเนินงานและเงินทุนหมุนเวยีน 
(ตอ) 

รายการ มูลคา (บาท) 
1.6 คาวิจัยสารสกัด Nano Encapsulated  Persimmon 800,000 
1.7 อนุสิทธิบัตรการประดิษฐ 140,000 

2. เงินสํารองเพ่ือคาใชจายกอนการดําเนนิงาน 
2.1 จดทะเบียนบริษัท 9,000 
2.2 Dermatology Test 20,000 
2.3 ทดสอบความพึงพอใจ 20,000 

3. เงินทุนหมุนเวยีน 810,900 
รวมมูลคาการลงทุน 1,900,000 

 
7.1.2  แหลงท่ีมาของเงนิทุน 
แหลงท่ีมาของเงินทุนสําหรับการเร่ิมตนธุรกิจของบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด จะใช

เงินลงทุนในสวนของเจาของกิจการ 100% โดยไมมีการกูยืมจากสถาบันการเงิน มีรายละเอียดดังนี้ 
บริษัทฯ จะออกหุนสามัญจํานวน 150,000 หุน หุนละ 12.66 บาท ซ่ึงบริษัทมีผูรวมลงทุน

จํานวนท้ังส้ิน 3 คน ท้ังนี้จะมีจํานวนเงินลงทุนจากสวนของ ผูถือหุน เปนเงินท้ังส้ิน 1,900,000 บาท 
มีรายละเอียดการถือหุน จํานวนหุนและมูลคาการลงทุน ดังแสดงในตารางท่ี 7.2 
 
ตารางท่ี 7.2 ผูรวมทุนในการจดทะเบียนบริษัท 
ลําดับ ผูรวมทุน จํานวนหุน สัดสวน เงินลงทุน (บาท) 

1 นางสาวปวชร สุริยกานนท 75,000 50.00% 750,000 
2 นางาสาวศิวพร ศรีสุนทร 37,500 25.00% 375,000 
3 นางสาวณัชชัญญา โอภาสวิมุตต์ิ 37,500 25.00% 375,000 
4 Government Grant   400,000 

รวม 150,000 100% 1,900,000 
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7.1.3  สมมุติฐานทางการเงิน 
สําหรับบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด มีการตั้งสมมติฐานทางการเงิน โดยมีรายละเอียด

แสดงในตารางท่ี 7.3 ดังตอไปนี้ 
 

ตารางท่ี 7.3 สมมติฐานทางการเงิน 
รายการ สมมติฐานทางการเงิน 

คาเส่ือมราคา (ตอป) แบบเสนตรง 
หักคาเส่ือมราคาเคร่ืองใชสํานักงาน 3 ป 
หักคาเส่ือมเฟอรนิเจอร  5 ป 
หักคาเส่ือมรถมอเตอรไซต 5 ป 
คาซาก ไมมีนโยบายคาซาก 
ใหเครดิตการชําระเงินใหแกลูกหนีก้ารคา 60 วัน 
ไดรับเครดิตการชําระเงินจากเจาหนี้การคา 30 วัน (สามารถชําระภายในเครดิตเทอมท่ีกาํหนดไว) 
สินคาคงคลังสําเร็จรูป รอยละ 3 
อัตราเงินเฟอ (ธนาคารแหงประเทศไทย, 
2561) 

เพิ่มข้ึนรอยละ 1.9 ตอป 

อัตราการเพ่ิมข้ึนของเงินเดอืน เพิ่มข้ึนรอยละ 3 ตอป 
อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคลตามประกาศ
ของกรมสรรพกร (กรมสรรพากร, 2561) 

รอยละ 20 ตอป 

ภาษีมูลคาเพิ่ม (VAT) ไมมีการคํานวณภาษีมูลคาเพิม่ 
นโยบายการจายเงินปนผล บริษัทจายเงินปนผลที่ 10% เนื่องจากอีก 90% ท่ีเหลือ

บริษัทจะนําไปลงทุนส่ังผลิตสินคาและลงทุนดาน
การตลาดมากข้ึน บริษัทจายเงินปนผลก็ตอเม่ือกําไร
สะสมตองไมต่ํากวา 4 ลานบาท ดังนัน้บริษัทจะจายเงิน 
ปนผลในปท่ี 4 เปนตนไป 

เงินทุนหมุนเวยีน ไมมีเปล่ียนแปลงระหวางการลงทุนใน 5 ป 
อัตราผลตอบแทนของผูถือหุน รอยละ 10.03 
WACC รอยละ 10.03 
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ตารางท่ี 7.3 สมมติฐานทางการเงิน (ตอ) 
รายการ สมมติฐานทางการเงิน 

Market Growth Rate อุตสาหกรรมผลิตภัณฑดานจุดซอนเรนโตขั้นตํ่า 10% 
ตอป ดังนั้นการเติบโตในแตละปของผลิตภัณฑสเปรย
จะเติบโตข้ึนจากปท่ี 3, 4, 5 เปน 10% 20% 30% ตามลําดับ 
ยกเวนปท่ี 2 ท่ีโตข้ึนจากปแรก 25% เนื่องจากปแรก
ผลิตขายแค 90 วัน 

โบนัสพนักงาน จายในปท่ี 3 
คาจางเหมาการผลิต หนวยละ 40.8 บาท และสามารถลดตนทุนการผลิตได

งวดละ 4.9% โดยคาใชจายครอบคลุม (คาวัตถุดิบ+
คาแรง+ คาใชจายการผลิต) ตนทุนจะมีอัตราลดตาม
ปริมาณการผลิตท่ีเพิ่มข้ึน 

 
7.1.4  การประมาณการรายได 
บริษัท Fizz Me Thailand จํากัด มีรายไดจากการจําหนายผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณ

จุดซอนเรนท่ีมีสารสกัดจากลูกพลับ แบรนด “Fizz Me” จากลูกคา 3 กลุม  
กลุมแรก: B-C ทางตรง ขายทางออนไลนทาง Website, Facebook, Line@ และ Instagram 
กลุมท่ีสอง: B-C ทางออม ขายผานการฝากวางสินคาท่ีราน Bikini Wax ยานใจกลางเมือง 
โดยรายไดมีรายละเอียดดังตารางท่ี 7.4 โดย 
 ในปท่ี 1 ไดรับรายไดจากลูกคากลุม B-C ทางตรง 100%  
 ในปท่ี 2-5 ไดรับรายไดจากลูกคา B-C ทางตรง 90%, B-C ทางออม 10% และ B-B-C 

5% ในปท่ี 3 เปนตนไป 
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ตารางท่ี 7.4 ประมาณการรายได ปท่ี 1 – ปท่ี 5 
รายละเอียด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ลูกคา B-C: ทางตรง 
ราคาขาย (บาท) 220 220 220 220 220 
จํานวนขาย (ช้ิน) 4,000 19,000 19,800 23,760 30,888 
รวมรายไดจากการขาย 880,000 4,180,000 4,356,000 5,227,200 6,795,360 
ลูกคา B-C: ทางออม 
ราคาขาย (บาท) 0 154 154 154 154 
จํานวนขาย (ช้ิน) - 1,000 1,100 1,320 1,716 
รวมรายไดจากการขาย - 154,000 242,000 290,400 377,520 
ลูกคา B-B-C 
ราคาขาย (บาท) - - 154 154 154 
จํานวนขาย (ช้ิน) - - 1,100 1,320 1,716 
รวมรายไดจากการขาย - - 169,400 203,280 264,264 
รวมปริมาณการขาย (ชิ้น) 4,000 20,000 22,000 26,400 34,320 
รวมรายไดจากการขายสุทธิ 880,000 4,334,000 4,694,800 5,633,760 7,323,888 

 
7.1.5  การประมาณการตนทุน 
การแสดงตนทุนตอหนวยของสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสารสกัดจากลูกพลับ

ญ่ีปุน แบรนด “ Fizz Me” 
 
ตารางท่ี 7.5 ประมาณการตนทุนตอหนวย ปท่ี 1 – ปท่ี 5 

รายการ ประมาณการตนทุนตอหนวย (บาท) 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนการผลิตจากโรงงานรวมบรรจุภณัฑ 38 36 34 32 30 
ตนทุนการทํา Nano Encapsulated 2.8 2.8 2.8 2.8 2.8 

รวม 40.8 38.8 36.8 34.8 32.8 
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ตารางท่ี 7.6 ประมาณการตนทุนจากปริมาณยอดส่ังซ้ือผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน
ท่ีมีสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุนแบรนด “Fizz Me” จากลูกคาทุกชองทาง การจัดจําหนาย 
ปท่ี 1 - ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ปริมาณยอดการส่ังซื้อสินคา (B-C) ทางตรง 4,000 19,000 19,800 23,760 30,888 
ปริมาณยอดการส่ังซื้อสินคา (B-C) ทางออม 0 1,000 1,100 1,320 1,716 
ปริมาณยอดการส่ังซื้อสินคา (B-B-C)  0 0 1,100 1,320 1,716 
ราคาตนทุน (ตอหนวย) 40.8 38.8 36.8 34.8 32.8 
รวมราคาตนทุนการผลิต 163,200 776,000 809,600 918,720 1,125,696 

รวมราคาตนทุนสุทธิ 163,200 776,000 809,600 918,720 1,125,696 
 

7.1.6  การประมาณการคาใชจายในการขายและบริการ 
 
ตารางท่ี 7.7 คาใชจายในการขนสง ปท่ี 1 – ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาขนสง B-C ทางตรง (ไปรษณียไทย) 0 0 0 0 0 
คาขนสง B-C ทางออม (Kerry Express) 0 1,320 1,320 1,320 1,320 
คาขนสง B-B-C (Kerry Express) 0 0 1,320 1,320 1,320 
คาขนสงสารสกัดลูกพลับบริษัท - สวทช. (Kerry Express) 155 0 155 0 0 

รวมราคาตนทุน (บาท) 155 1,320 2,795 2,640 2,640 
 
ตารางท่ี 7.8 ประมาณการคาใชจายในการบริหารปท่ี 1 – ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
เงินเดือน พนักงานฝายบริหาร 540,000 556,200 788,886 1,208,571 1,244,813 
เงินประกันสังคม  27,000 27,000 37,800 57,924 57,924 
เงินโบนัส  - - 65,741 100,714 134,635 
คาตรวจสอบบัญชี 36,000 36,000 36,000 36,000 72,000 
คาใชจายบริหารภายในสํานักงาน  286,588 243,588 243,588 243,588 243,588 
คาใชจายเบ็ดเตล็ด 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

รวม 895,588 868,788 1,178,015 1,652,797 1,758,960 
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ตารางท่ี 7.9 ประมาณการคาใชจายทางการตลาด ปท่ี 1 - ปท่ี 5 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาโบรชัวร - - 2,000 4,000 6,000 
คาออกบูธงาน Beyond Beauty ASEAN - 
BANGKOK 

- - - 65,000 65,000 

คาออกบูธงาน F.Y.I Market อาคาร FYI Center - 13,500 13,500 13,500 13,500 
คาออกบูธงาน F.Y.I Market หางเอ็มควอเทียร  28,800 28,800 28,800 28,800 
คาออกบูธงาน F.Y.I Market ตีก Empire Tower  12,000 12,000 12,000 12,000 
คาเดินทางออกบูธ คร้ังละ 1500 บาท  4,500 4,500 6,000 6,000 
คา Presenter ถายแบบสินคา - 80,000 80,000 80,000 80,000 
คาจัดทํา Website Official (Hosting + Domain) 958 958 958 958 958 
คาโฆษณา Facebook Ads 30,000 360,000 360,000 360,000 360,000 
คาโฆษณา Google Adwords 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
คา Line@ 210 210 210 210 210 
คาโฆษณารายการวิทย ุ  - 336,000 672,000 672,000 
คาใชจายในการขนสง 155 1,320 2,795 2,640 2,640 

รวม 91,323 559,968 897,968 1,302,468 1,304,468
 
ตารางท่ี 7.10 คาเส่ือมราคาสวนการบริหารและการขาย ปท่ี 1 – ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาเส่ือมราคาอุปกรณเคร่ืองใช
สํานักงาน 

28,333.33 28,333.33 28,333.33 0 0 

คาเส่ือมราคาเฟอรนิเจอร 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 
คาตัดจําหนายสินทรัพยไมมีตัวตน 162,670 162,670 162,670 162,670 162,670 

รวม 192,203 192,203 192,203 163,870 163,870 
คาเส่ือมสะสม 192,203 384,407 576,610 740,480 904,350 
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7.2  แผนการเงิน กรอบเวลา 5 ป (จําแนกรายป)   
 

7.2.1  แผนการเงิน ประเภทงบกําไรขาดทุน 
งบกําไรขาดทุนสําหรับผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมี สารสกัดจาก

ลูกพลับญ่ีปุนแบรนด “Fizz Me” ของบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด แสดงในตารางที่ 7.11 ดังนี ้
 

ตารางท่ี 7.11 ประมาณการงบกําไรขาดทุน ปท่ี 1 - ปท่ี 5 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายได 880,000 4,334,000 4,694,800 5,633,760 7,323,888 
  รายไดจากการขายสินคา (163,200) (776,000) (809,600) (918,720) (1,125,696)
  หัก - ตนทุนขายสินคา 716,800 3,558,000 3,885,200 4,715,040 6,198,192 
กําไรขั้นตน 880,000 4,334,000 4,694,800 5,633,760 7,323,888 
  หัก – คาใชจายในการบริหาร (895,588) (868,788) (1,178,015) (1,652,797) (1,758,960)
  หัก – คาการตลาด (91,323) (559,968) (897,968) (1,302,468) (1,304,468)
  หัก - คาเส่ือมราคาสวนการ
บริหารและการขาย 

(205,033) (205,033) (205,033) (176,700) (176,700) 

กําไรจากการดาํเนินงาน -475,144 1,924,211 1,604,184 1,583,075 2,958,064 
  หัก - คาใชจายทางการเงิน      
กําไรกอนหักภาษีเงินไดนติิบคุคล -475,144 1,924,211 1,604,184 1,583,075 2,958,064 
  หัก – ภาษีเงินไดนิติบุคคล - (288,632) (240,628) (237,461) (443,710) 
กําไรสุทธิ -475,144 1,635,579 1,363,557 1,345,613 2,514,355 
  หัก - ขาดทุนสะสม -  - - - 
  หัก – เงินปนผลจาย    (134,561) (251,435) 
กําไรหลังหักขาดทุนสะสมและ
จายเงินปนผล 

-475,144 1,635,579 1,363,557 1,211,052 2,262,919 

กําไรสะสม -475,144 1,160,435 2,523,991 3,735,043 5,997,963 
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7.2.2  แผนการเงิน ประเภทงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

ตารางท่ี 7.12 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน ปท่ี 1 - ปท่ี 5 
รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพย 
สินทรัพยหมุนเวียน 
     เงินสดและเงินสดในธนาคาร 859,900 595,043 2,455,382 4,025,054 5,416,319 7,862,601 
     ลูกหน้ีการคา -      
     สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - 8,160 38,800 40,480 45,936 56,285 
     วัตถุดิบคงคลัง - - - - - - 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 859,900 603,203 2,494,182 4,065,534 5,462,255 7,918,886 
สินทรัพยไมหมุนเวียน 
     สินทรัพยถาวร 1,040,100 1,040,100 1,040,100 1,040,100 1,040,100 1,040,100 
     คาใชจายกอนดําเนินงาน 0 0 0 0 0 0 
     คาเสื่อมราคาสะสม - -205,033 -410,067 -615,100 -791,800 -968,500 

รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 1,040,100 835,067 630,033 425,000 248,300 71,600 
รวมสินทรัพย 1,900,000 1,438,269 3,124,216 4,490,534 5,710,555 7,990,486 

หน้ีสินและสวนของผูถือหุน 
หน้ีสินหมุนเวียน 
     เจาหน้ีการคา - 13,414 63,781 66,542 75,511 92,523 

รวมหน้ีสินหมุนเวียน - 13,414 63,781 66,542 75,511 92,523 
หน้ีสินไมหมุนเวียน 
     เงินกูระยะยาว      - 

รวมหน้ีสินไมหมุนเวียน      -
รวมหน้ีสิน  13,414 63,781 66,542 75,511 92,523 
    ทุนหุนสามัญ 1,900,000 1,900,000 1,900,000 1,900,000 1,900,000 1,900,000 
     กําไรสะสม - -475,144 1,160,435 2,523,991 3,735,043 5,997,963 
รวมสวนของผูถือหุน 1,900,000 1,424,856 3,060,435 4,423,991 5,635,043 7,897,963 
รวมหน้ีสินและสวนของผูถือหุน 1,900,000 1,438,269 3,124,216 4,490,534 5,710,555 7,990,486 
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7.2.3  แผนการเงิน ประเภทงบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 7.13 ประมาณการงบกระแสเงินสด ปท่ี 1 – ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
กระแสเงินสดจากการดําเนินการ  
กําไรสุทธิ - (475,144) 1,635,579 1,363,557 1,345,613 2,514,355 
     คาเสื่อมราคาสวนการบริหาร
และการขาย 

- 205,033 205,033 205,033 176,700 176,700 

     เจาหน้ีการคา - 13,414 50,367 2,762 8,969 17,012 
     ลูกหน้ีการคา - - - - - - 
     สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - (8,160) (30,640) (1,680) (5,456) (10,349) 
     วัตถุดิบคงคลัง - - - - - - 
     ดอกเบี้ยจาย - - - - - - 
     ภาษีเงินไดนิติบุคคล - -     

กระแสเงินสดจากการ
ดําเนินการรวม 

- (264,857) 1,860,340 1,569,672 1,525,826 2,697,718 

กระแสเงินสดจากการลงทุน        
     เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร (1,040,100)      
     เงินลงทุนกอนการดําเนินงาน -      
กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม (1,040,100)      
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน        
     เงินสดกูยืมจากธนาคาร - - - - - - 
     เงินสดรับจากการออกหุนทุน 1,900,000 - - - - - 
     เงินสดจายปนผล - - - - (134,561) (251,435) 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน

รวม 
1,900,000 - - - (134,561) (251,435) 

กระแสเงินสดสุทธิ 859,900 (264,857) 1,860,340 1,569,672 1,391,265 2,446,282 
บวก + กระแสเงินสดตนงวด - 859,900 595,043 2,455,382 4,025,054 5,416,319 
กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 859,900 595,043 2,455,382 4,025,054 5,416,319 7,862,601 
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7.3  ผลการวิเคราะหการเงินโดยอัตราสวนการเงิน จาํแนกรายปตามกรอบเวลา 5 ป 
บทวิเคราะห 

จากขอมูลในสวนของงบการเงิน ทางบริษัทฯไดนําตัวเลขดังกลาวมาวิเคราะหเพ่ือหา 
ความสัมพันธระหวางรายการหน่ึงกับรายการหนึ่ง โดยแบงอัตราสวนทางการเงินออกเปน 4 ประเภท 
คือ อัตราสวนแสดงสภาพคลอง อัตราสวนแสดงสภาพเส่ียง อัตราสวนแสดงประสิทธิภาพในการหา
กําไร และอัตราสวนแสดงประสิทธิภาพในการดําเนินงาน โดยเปรียบเทียบกับขอมูลในอดีต หรือ
เปรียบเทียบกับอัตราสวนมาตรฐานหรืออัตราสวนถัวเฉล่ียของ อุตสาหกรรม เพื่อใหทราบถึงสถานะ
การเงิน จุดแข็งจุดออนของบริษัท และแนวโนมในอนาคตของบริษัท ทําใหบริษัทฯ สามารถกําหนด
แผนการบริหารการเงินใหเกิดประสิทธิภาพได โดยมีรายละเอียดดังแสดงในตารางท่ี 7.14 
 
ตารางท่ี 7.14 แสดงการวเิคราะหการเงินโดยอัตราสวนการเงิน จําแนกรายป ตามกรอบเวลา 5 ป 

รายการ No. Ratios ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
Liquidity 1 Quick Ratio 44.3608 38.4972 60.4885 71.7286 84.9800

2 Cash Ratio 44.3608 38.4972 60.4885 71.7286 84.9800
Leverage 3 D/E 1.0094 1.0208 1.0150 1.0134 1.0117 

4 Interest Coverage N/A N/A N/A N/A N/A 
Profitability 5 Net Profit Margin -0.5399 0.3774 0.2904 0.2388 0.3433 

6 EBIT Margin -0.5399 0.4440 0.3417 0.2810 0.4039 
7 Gross Profit Margin -53.9937 37.7383 29.0440 23.8848 34.3309

Efficiency 8 Total Asset Turnover 0.6118 1.3872 1.0455 0.9866 0.9166 
 

7.3.1  สภาพคลองทางการเงนิ (Liquidity Ratio) 
การวิเคราะหสภาพคลองนี้ ทางบริษัทจะวัดความสามารถของกิจการ ในการจายชําระหน้ี

ระยะส้ัน เจาหนี้ระยะส้ัน เชน เจาหนี้การคา โดยวัดจากความสามารถในการเปล่ียนสภาพสินทรัพย
ใหเปนเงินสด เพื่อนําไปชําระหนี้สินระยะส้ัน สินทรัพยใดท่ีสามารถเปลี่ยนเปนเงินสดไดงายและ
รวดเร็วถือวาสินทรัพย นั้นมีสภาพคลองสูง กิจการท่ีมีสินทรัพยท่ีสามารถเปล่ียนเปนเงินสดไดงายเปน
จํานวนมาก กิจการนั้นจะมี สภาพคลองสูง โดยบริษัทไดวัดสภาพคลองทางการเงินจาก อัตราสวน
ทุนหมุนเวียนเร็ว (Quick Ratio) และอัตราสวนเงินสด (Cash Ratio) 
 



95 

 

 อัตราสวนทุนหมุนเวียนเร็ว (Quick Ratio) อัตราสวนทุนหมุนเวียน ของบริษัทฯ 
ในป 1 ถึง ปท่ี 5 พบวามีคามากกวา 1 หมายความวา หากกิจการมีหนี้สิน 1 บาท กิจการจะมีสินทรัพย
ท่ีมีสภาพคลองสูงมากกวา 1 บาท ท่ีจะนําไปชําระ จึงถือไดวากิจการมีสภาพคลองสูงเพียงพอที่จะ
ชําระหนี้สินหมุนเวียนไดในทุกป โดยจะมีสภาพความคลองลดลงเล็กนอยจากปท่ี 1 

 อัตราสวนเงินสด (Cash ratio) อัตราสวนเงินสดของบริษัทในปท่ี 1 ถึง 5 มีคาเปน
บวก หมายความวากิจการของบริษัทมีสภาพคลองสูง และมีคาท่ีสูงมาก ซ่ึงหมายถึงกิจการถือเงินสด
ไวมากเกินไปอาจทําใหประสิทธิภาพในการใชสินทรัพยลดลง 
 

7.3.2  อัตราสวนเพื่อการวิเคราะหความสามารถในการชําระหนี้ (Leverage Ratio or 
Financial Ratio) 

อัตราสวนเพื่อวิเคราะหความสามารถในการชําระหนี้ ทางบริษัทฯจะพิจารณาจากหนี้สิน 
และสวนของเจาของ รวมท้ังความสามารถในการจายดอกเบ้ีย 

 อัตราสวนหนี้สินตอทุน (Debt/Equity Ratio) อัตราสวนหนี้สินตอทุน ของบริษัท
ในปท่ี 1 ถึงปท่ี 5 เทากับ 1 เทา ซ่ึงถือวาคอนขางตํ่า  

 ความสามารถในการจายดอกเบ้ีย (Interest Coverage) บริษัทไมมีการจายดอกเบ้ีย
เนื่องจากบริษัทสามารถชําระหนี้ใหกับเจาหนี้ไดครบถวนภายใน Credit Term ท่ีกําหนดไว 
 

7.3.3  ความสามารถในการหากําไร (Profitability Ratio) 
อัตราสวนทางการเงินนี้ใชวัดความสามารถในการทํากําไรของกิจการ หากบริษัทมีกําไร

สูงก็จะแสดงถึงความสามารถในการชําระหนี้แกเจาหนีแ้ละตอบแทนตอผูเปนเจาของ  นอกจากนี้ยัง
ใชวัดความสามารถในการบริหารของฝายบริหาร 

 อัตรากําไรสุทธิ (Net Profit Margin) จากการคํานวณอัตรากําไรสุทธิตอยอดขายใน
ปท่ี 1-5 พบวาหลังหักตนทุนขายและคาใชจายตาง ๆ แลว บริษัทมีกําไรสุทธิมีคาเปนบวกและมีแนวโนม
เพิ่มอยางตอเนื่อง แสดงใหเห็นวาบริษัทมีความสามารถในการบริหารกําไรเพ่ิมสูงข้ึน 

 อัตรากําไรจากการดําเนินงาน (Operating Profit Margin) อัตรากําไรจากการดําเนินงาน 
ในปท่ี 1-5 มีคาเปนบวก และมีแนวโนมเพิ่มข้ึนในทุกๆ ป แสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพในการหากําไร
จากการดําเนินงานไดดีของบริษัทฯ 

 อัตรากําไรข้ันตน (Gross Profit Margin) จะเห็นไดวาในปที่ 1 บริษัทมีอัตรากําไร
ข้ันตนตอยอดขายเทากับ -53.99% หมายความวา ยอดขาย 100 จะมีกําไรข้ันตน เทากับ 53.99% และ
มีตนทุนขายเทากับ 146.01 (100 +46.01) แตเม่ือเขาสูปท่ี 2 ถึง 5 มีอัตรากําไรขั้นตนตอยอดขายเพิ่ม
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มากข้ึนกวาปท่ี 1 และในปท่ี 2-5 ไมไดแตกตางกันมาก แสดงวาบริษัทมีความสามารถในการหากําไร
เพิ่มข้ึนในทุกๆ ป 
 

7.3.4  ความสามารถในการหากําไร (Profitability Ratio) 
บริษัทจะทําการวิเคราะหประสิทธิภาพในการดําเนินงาน เพื่อใหทราบวาบริษัทไดมี

การนําสินทรัพยท้ังหมดท่ีมีอยู ท้ังสินทรัพยหมุนเวียนและสินทรัพยไมหมุนเวียน มาใชในการดําเนินงาน 
ไดอยางมีประสิทธิภาพมากนอยเพียงใด ถาอัตราสวนท่ีคํานวณไดต่ําแสดงวาบริษัทไดมีการใชประโยชน
ในสินทรัพยท่ีลงทุนไปนั้นยังไมคุมคา หรือมีการลงทุนในสินทรัพยมากเกินไป 

อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพยรวม (Total Assets Turnover) จากการคํานวณอัตราสวน
การหมุนเวียนของสินทรัพยรวมพบวา ในทุกๆ ปมีอัตราสวนอยูในชวง 1 เทา หมายความความวา ถา
สินทรัพยรวมท้ังส้ินของบริษัทถาเทียบเปน 1 จะสามารถกอใหเกิดคาขายได 1 เทาในปนั้นๆ 
 
 
7.4  ผลการวิเคราะหความคุมคาการลงทุนโครงการระยะเวลา 5 ป แสดงผลแบบ Scenario 

ผลการตอบแทนผลการลงทุนสําหรับผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมี 
สารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุนแบรนด “Fizz Me” ของบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด จะพิจารณาโดย 
การเปรียบเทียบเงินลงทุนท้ังหมดท่ีตองเสียไปกับผลตอบแทน ท่ีจะไดรับจากการลงทุนในดานตางๆ 
ดังตารางท่ี 7.15 
 
ตารางท่ี 7.15 ผลการวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุนของบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด 

รายการ ความหมาย มูลคาท่ีคํานวณได 
ตนทุนทางการเงินถัวเฉล่ียถวงน้ําหนัก
ของกิจการ (Weighted Average Cost of 
Capital: WACC) 

คาเฉล่ียของตนทุนหลังหกัภาษีของ
แหลงเงินทุนตางๆ ของบริษัท 

10.03% 

มูลคาปจจุบัน  
(Net Present Value: NPV) 

ผลรวมมูลคาปจจุบันขอกระแสเงิน
สดรับ (จาย) สุทธิตลอดอายุโครงการ 

3,379,831.46 
บาท 

อัตราผลตอบแทนภายใน  
(Internal Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวางกระแสเงินสด
รับแตละปตลอดอายุโครงการและ
จํานวนสินเช่ือ 

63.4% 
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ตารางท่ี 7.15  ผลการวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุนของบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด (ตอ) 
รายการ ความหมาย มูลคาท่ีคํานวณได 

ระยะเวลาคืนทุน  
(Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาทีก่ิจการจะ
ไดรับเงินลงทุนคืนท้ังหมด 

1 ป 11 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด  
(Discounted Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาทีก่ิจการจะ
ไดรับเงินลงทุนคืนท้ังหมด โดยคิด
เปนมูลคาปจจบัุน 

2 ป 1 เดือน 

 
7.4.1  มูลคาปจจุบันสุทธิ 
สําหรับการวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินนั้น บริษัทฯ จะพิจารณาจากมูลคาปจจุบัน

สุทธิของกระแสเงินสดสําหรับกิจการ (NPV of Free Cash Flow of The Firm) โดยใชอัตราคิดลด 
(Discount Rate) จากตนทุนทางการเงินถัวเฉล่ียถวงน้ําหนักของกิจการ WACC (Weighted Average 
Cost of Capital) โดยใชสูตรการคํานวณดังนี้ 
 
 WACC =  wd kd (1-T) + we ke 
  = 0 (0%)(1-20%) + (1)(10.03%) 
  = 10.03% 
 

โดยท่ี: 
wd = สัดสวนของหนี้สิน 
kd = อัตราผลตอบแทนท่ีเจาหนี้ตองการ หรืออัตราดอกเบ้ียเงินกู 
T = อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคล 20 % 
we = สัดสวนของผูถือหุน 
ke = อัตราผลตอบแทนของผูถือหุน (Cost of Equity) 

 
ดังนั้นตนทุนทางการเงินเฉล่ียของกิจการ WACC จึงมีคาเทากับ 10.03% 
ท้ังนี้ไดมีการคํานวณอัตราผลตอบแทนของผูถือหุน (Cost of  Equity) ดวยวิธี CAPM 

โดย risk free rate หาไดจากการนําอัตราผลตอบแทนพันธบัตรรัฐบาลอายุ 5 ป มาเฉล่ีย market return 
หาไดจาก market cap ในตลาดหุน ยอนหลัง 5 ป กําหนดใหคา beta มีคาเทากับ 1 
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โดยใชสูตรการคํานวณ CAPM ดังนี ้
 

 ke = Rf + (Rm - Rf) bL 
  = 2.19% + (10.03% - 2.19%)(1) 
  = 2.19% + (7.84%) 
 ke = 10.03 % 

โดยท่ี : 
Rf = อัตราผลตอบแทนของหลักทรัพยปราศจากความเส่ียง 
Rm = อัตราผลตอบแทนของตลาดหลักทรัพย 
bL = อัตราความเส่ียงของผลตอบแทนของบริษัทฯ (Beta) 

 
ดังนั้นอัตราผลตอบแทนของผูถือหุน (Cost of  Equity) จึงมีคาเทากับ 10.03% 
จะเห็นไดวาจากการลงทุนเร่ิมแรกของบริษัทท่ี 1,900,000 บาท พบวา บริษัทสามารถ

สรางมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) ไดเทากับ 3,379,831.46 บาท 
 

7.4.2  ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
สําหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  จากกระแสเงินสดสุทธิสะสม 

สําหรับกิจการ เปรียบเทียบกับการลงทุนนั้น จะแสดงใหผูลงทุนทราบถึงระยะเวลา ท่ีใชใน การเปล่ียน
สินทรัพยท่ีลงทุนไป กลับมาเปนเงินสดอีกคร้ัง พบวา บริษัทฯสามารถ ดําเนินกิจการ และคืนทุนได
ในระยะเวลา 1 ป 11 เดือน   
 

7.4.3  ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
สําหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) เพื่อลด 

จุดออนของการวิเคราะหระยะเวลาคืนทุนท่ีไมไดคํานึงถึงคาของเงินตามเวลา หรือกระแสเงินสดท่ี
เกิดข้ึนตางเวลากัน โดยใชอัตราคิดลด (Discount Rate) ตาม WACC ในแตละปพบวา กิจการจะสามารถ
คืนทุนไดในระยะเวลา 2 ป 1 เดือน 
 

7.4.4  อัตราผลตอบแทนภายใน 
ในการวิเคราะหอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) บริษัทฯ จะนําขอมูล Free Cash 

Flow ท่ีประมาณการไดมาคํานวณหาอัตราผลตอบแทนของโครงการ โดยใชสมมุติฐานเดียวกันกับ 
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การวิเคราะหโดยใชวิธีมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) ซ่ึงพบวาบริษัทมี  IRR เทากับ 63.4 
เปอรเซ็นต 
 

7.4.5  สรุปผลการวิเคราะหการประเมินความคุมคาการลงทุน 
จากการพิจารณาพบวาผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสารสกัดจาก

ลูกพลับญ่ีปุนแบรนด “Fizz Me” ของบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 
เปนบวก โดยมีมูลคาเทากับ 3,379,831.46 บาท นอกจากนั้นยังมีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เทากับ 
63.4 เปอรเซ็นต สูงกวาอัตราผลตอบแทนเฉล่ียถวงน้ําหนักของบริษัท (WACC) เทากับ 10.03 เปอรเซ็นต 
รวมไปถึงมีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) อยูท่ีประมาณ 1 ป 11 เดือน และมีระยะเวลาคืนทุนแบบ
คิดลด (Discounted Payback Period) อยูท่ีประมาณ 2 ป 1 เดือน  

เม่ือพิจารณาผลตอบแทนท่ีจะไดรับจากการลงทุนในดานมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present 
Value: NPV) อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) แสดงวาธุรกิจผลิตภัณฑ สเปรยระงับ
กล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุนแบรนด “Fizz Me” ของบริษัท Fizz Me Thailand 
จํากัด มีความคุมคาตอการลงทุน 
 
 
7.5  ผลกระทบตอการเปลี่ยนแปลงของโครงการ แสดงผลแบบ Scenario 

การวิเคราะหผลกระทบตอการเปล่ียนแปลงของโครงการเปนการศึกษาวาเม่ือสถานการณ 
ในการดําเนินโครงการไมเปนไปตามท่ีคาดการณไวจะมีผลตอผลตอบแทนการลงทุนในโครงการ 
อยางไรบางและโครงการนี้ยังนาลงทุนอยูหรือไม 

กรณีท่ี 1 (Normal Case) ยอดขายปกติ 
กรณีท่ี2 (Worst Case) ยอดขายลดลง 20% เนื่องจากเศรษฐกิจไมดี ทําใหการจับจายใช

สอยของผูบริโภคลดลง 
กรณีท่ี 3 (Best Case) ยอดขายเพิ่มข้ึน 20% เนื่องจากเทรนดการดูแลสุขภาพและความงาม

กําลังเติบโต ธุรกิจบิกินี่แว็กซและธุรกิจ เกี่ยวกับผลิตภัณฑทําความ สะอาดจุดซอนเรน มีการเติบโต
อยางตอเนื่อง 
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ตารางท่ี 7.16 ผลตอบแทนการลงทุนของบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด เม่ือมีการเปล่ียนแปลงดาน
ราคาขาย, ยอดขายและตนทุนสินคา 

การเปล่ียนแปลง
ของโครงการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขายปกติ 880,000 4,334,000 4,694,800 5,633,760 7,323,888 
ยอดขายลดลง 20% 704,000 3,344,000 3,755,840 4,507,008 5,859,110 
ยอดขายเพิ่มข้ึน 20% 1,056,000 5,200,800 5,633,760 6,760,512 8,788,666 

 
ตารางท่ี 7.17 ผลการวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุนของบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด เม่ือมีการ

เปล่ียนแปลงดานราคาขาย, ยอดขายและตนทุนสินคา 

รายการ ยอดขาย 
ปกต ิ

ยอดขาย 
ลดลง 20% 

ยอดขาย 
เพิ่มขึ้น 20% 

มูลคาปจจุบัน  
(Net Present Value: NPV) 

3,379,831.46 บาท 967,358.07  บาท 5,575,662.00 

อัตราผลตอบแทนภายใน  
(Internal Rate of Return: IRR) 

63.4% 28.1% 90.1% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 1 ป 11 เดือน 3 ป 1 เดือน 1 ป 7 เดือน 
ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discounted Payback Period) 

2 ป 1 เดือน 3 ป 11 เดือน 1 ป 9 เดือน 
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บทที่ 8 

แผนบริหารจัดการความเสี่ยง 
 
 

การศึกษาแผนบริหารจัดการความเส่ียง แบงออกเปน 3 สวน ไดแก บทวิเคราะหและระบุ
ประเภทความเส่ียงท่ีเกี่ยวของ, บทวิเคราะหและระบุทางเลือกเพื่อ ปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเส่ียง
ท่ีเกี่ยวของ, และขอจํากัดของแผนธุรกิจ 

 
 

8.1  บทวิเคราะหและระบุประเภทความเสี่ยงท่ีเกี่ยวของ 
ในการดําเนินธุรกิจใดนัน้ สามารถมีการเกิดเปล่ียนแปลงไดตลอดเวลา อาจเนื่องมาจาก 

เหตุการณท้ังภายนอกและภายในบริษัทเอง ซ่ึงอาจจะทําใหการดําเนินธุรกิจ ไมเปนไปตามเปาหมาย
ท่ีไดวางไวเกิดผลกระทบตอองคกรได ดังนั้นเพื่อใหการดําเนินธุรกิจ เปนไปอยางราบร่ืน บริษัทควร
ท่ีจะมีแผนการจัดการความเส่ียง และแนวทางการรองรับความเส่ียงไว เพื่อปรับตัวใหทันตอสถานการณ
ตางๆท่ีจะเกิดข้ึน โดยบริษัทไดมีการประเมินความเส่ียง และไดสรุปประเด็นความเสี่ยงของบริษัท 
โดยสามารถจําแนกความเส่ียงออกเปนหัวขอหลักๆ ดังนี้ 

 ความเส่ียงดานการดําเนินงาน (Operational Risk) 
 ความเส่ียงดานการตลาด (Market Risk) 
 ความเส่ียงดานการเงิน (Financial Risk) 
 ความเส่ียงดานกฎระเบียบและขอบังคับ (Law and Regulation Risk)  

 
8.1.1  ความเสี่ยงดานการดาํเนินงาน (Operational Risk) 

8.1.1.1  การลอกเลียนแบบสูตรของผลิตภัณฑ 
เนื่องจากการคิดสูตรของผลิตภัณฑสเปรยระงับกลิ่นบริเวณจุดซอนเรน 

นั้น ทางบริษัท Fizz Me Thailand เปนผูคิดคนและวิจัยรวมกับ สถาบันนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ 
(สวทช.) และจางบริษัท OEM ใหผลิตตามสูตรที่คิดคนและทําการวิจัยไว จึงมีความเส่ียงวาบริษัท 
ท่ีผลิต OEM จะนําสูตรท่ีไดไปผลิตใหกับบริษัทอ่ืนๆ 
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แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน
การดําเนินงานการคิดคนและวิจัยสูตรสเปรยระงับกล่ินคือ บริษัทตองมีการทําสัญญาเปนลายลักษณ
อักษรกับบริษัทผูผลิตวา สูตรของสเปรยท่ีผลิตใหกับทางบริษัท Fizz Me Thailand นั้นจะไมนําไปเผยแพร 
หรือนําไปผลิตใหกับบริษัทอ่ืนท่ีมาจางผลิต 

8.1.1.2  การขาดแคลนวัตถุดิบ 
กรณีส่ังผลิตสเปรยแบบกะทันหัน มีความเปนไปไดท่ีโรงงาน ผูผลิตจะหา 

Raw Material มาผลิตใหไมทัน โรงงานอาจรับผลิตใหหลายบริษัท ทําใหมีปญหาขาดแคลนวัตถุดิบ        
แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน

การดําเนินงานวางแผนการผลิตสเปรยระงับกล่ินเพื่อปองกันการขาดแคลนวัตถุดิบ คือ สรางความสัมพันธ 
ท่ีดีกับบริษัทผลิตสเปรยระงับกล่ิน ท่ีไดมาตรฐานในประเทศไทยหลาย  ๆแหง เพื่อกระจายความเส่ียง
ในเร่ืองของการขาดแคลนวัตถุดิบและตองมีการตรวจสอบจํานวนวัตถุดิบท่ีเหลืออยูตลอดเวลา รวมไปถึง
การจัดการคลังสินคาท่ีเหมาะสม  

8.1.1.3  คุณภาพของสินคา  
การควบคุมคุณภาพของสินคาใหเปนไปตามมาตรฐานเปนส่ิงจําเปน 

เนื่องจากเปนการรักษาความเชื่อม่ันของผูบริโภคตอบริษัทและผลิตภัณฑบริษัทจึงจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตอง 
จัดใหมีกระบวนการดําเนินงานและพัฒนาผลิตภัณฑท่ีทําใหผูบริโภคมั่นใจวาจะไดรับสินคาท่ีมีคุณภาพ
ตามมาตรฐานและปลอดภัย  

แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน
การดําเนินงาน ในการควบคุมคุณภาพของสินคาทุกข้ันตอนกอนสงถึงมือผูบริโภค 

 คุยกับทางบริษัทผูผลิตลวงหนาวา ทางบริษัทตองมีการทํา Quality Check 
สินคาทุกล็อตหลังจากท่ีทําการผลิต และหากมีสินคาที่คุณภาพไมดี ทางบริษัทตองรับผิดชอบโดย
การท่ีผลิตล็อตใหมชดเชย  

 ใหความสําคัญกับปญหาขอรองเรียนจากลูกคาและนําไปปรับปรุง
ขอผิดพลาดท่ีเกิดข้ึน โดยการพัฒนากระบวนการบริหารจัดการขอรองเรียน การเรียกคืนสินคาในกรณี
ท่ีจําเปน ใหมีประสิทธิภาพและรวดเร็วโดยคํานึงถึงผูบริโภคเปนสําคัญ 

8.1.1.4  การจัดการหวงโซอุปทาน  
การบริหารจัดการดานหวงโซอุปทานเปนอีกหนึ่งปจจยัท่ีมีความสําคัญเปน

อยางมากตอการดําเนินธุรกิจของบริษัท ซ่ึงการดําเนินการดังกลาวประกอบไปดวยกิจกรรมตางๆ ไดแก 
การคาดการณยอดขาย การวางแผนการจดัซ้ือ การจัดการคลังสินคา และการจัดสงสินคา ใหถึงมือลูกคา 
กิจกรรมเหลานี้มีวัตถุประสงค เพื่อใหบริษัทสามารถบริหาร จัดการคุณภาพของ สินคา และตนทุน
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ไดอยางมีประสิทธิภาพดังนั้น หากบริษัทขาดการพัฒนาและบูรณาการ กิจกรรมตางๆเหลานี้ อาจสงผล
กระทบตอคุณภาพ ของสินคา และกอใหเกิดตนทุน ท่ีสูงข้ึนโดยไมจําเปน และทําใหไมสามารถสราง
ความเปนตอในดานการแขงขัน ทางธุรกิจอันจะนํามาซ่ึงการสูญเสียความสามารถในการแขงขัน 

แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน
การดําเนินงานท่ีเกิดจากการจัดการหวงโซอุปทาน  

 พัฒนาระบบการบริหารจัดการและมีการปรับปรุงกระบวนการทํางาน
อยางตอเนื่อง 

 นําเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาชวยในการวิเคราะห วางแผน และตัดสินใจ 
เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางาน 

 วางแผนการจัดสงสินคา จัดเสนทางการเดินรถขนสงสินคา เพ่ือควบคุม 
ตนทุนการขนสงใหต่ําท่ีสุด รวมถึงสงมอบสินคาใหกับลูกคา ตามระยะเวลาที่ไดทําการตกลงกันไว  

8.1.1.5  ความเสี่ยงของสินคาหมดสต็อค 
ในกรณีท่ีปริมาณการส่ังซ้ือสินคามากกวาท่ีคาดการณไว สินคาก็จะหมด 

สต็อคไว บริษัทจะเสียโอกาสในการขายสินคาและสรางรายได และทําใหเสียลูกคา เพราะลูกคาอาจจะ
ไปซ้ือผลิตภัณฑอ่ืนทดแทน 

แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน
การดําเนินงานเม่ือสินคาหมดสต็อค 

บริษัทตองคํานวณวาหากเหลือสต็อคเทานี้จะขายหมดภายในก่ีวัน เพราะ
จะสามารถส่ังผลิตสินคากับทางโรงงานผูผลิตไดทันลวงหนา หากคํานวณเวลาไดดีพอ จะทําใหบริษัท 
ผูผลิต ผลิตสเปรยไดทันและบริษัท Fizz Me Thailand  จะไมเสียโอกาส ในการขายสินคา 

8.1.1.6  ระยะเวลาการผลิตลาชา 
หากบริษัทผูผลิตนั้นเกิดผลิตสินคาลาชาเนื่องจากมีบริษัทอ่ืนๆ จางผลิต

พรอมๆ กัน หรือระบบการผลิตของบริษัทเกิดการขัดของในการผลิต สงผลใหสินคาผลิตไมทันและ
สงไมตรงเวลา 

แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน
การดําเนินงานวางแผนการผลิต 

 ใหบริษัทผูผลิตสงสินคาท่ีผลิตเสร็จมากอนจํานวนหนึ่ง และเม่ือผลิต
สวนท่ีเหลือเสร็จ ใหสงตามมาทันที 

 หาบริษัทผูผลิตเจาอ่ืนเพิ่ม จะไดไมตองข้ึนอยูกับบริษัทผูผลิตเจาเดยีว 
เม่ือมีปญหาการผลิตลาชา เราก็สามารถจางบริษัทอ่ืนใหผลิตสินคาใหเราได 
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8.1.2  ความเสี่ยงดานการตลาด (Market Risk) 
8.1.2.1 มีผลิตภัณฑชนิดเดียวกันวางขายอยูในตลาด 
สเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนเปนผลิตภัณฑท่ีมีสินคาทดแทน อีกท้ัง

ยังมีผลิตภัณฑท่ีหลากหลายใหผูบริโภคไดเลือกซ้ือ ซ่ึงอาจสงผลใหยอดขาย ไมเปนไปตามท่ีตั้งไว 
แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน

การตลาด เม่ือมีผลิตภัณฑชนิดเดียวกันวางขายอยูในตลาด 
 ทําการวิเคราะหจุดเดนและจุดดอยของผลิตภัณฑของคูแขงเทียบกับ

ผลิตภัณฑของบริษัทฯ ปรับปรุงผลิตภัณฑใหมีจุดแข็งเหนือกวาผลิตภัณฑคูแขง 
 มีการสํารวจความตองการของผูใชเปนระยะ  ๆเพื่อนํามาใชในการปรับปรุง 

ผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของผูใช 
 พัฒนาและวจิัยสารสกัดหรือนํานวัตกรรมอ่ืน  ๆมาประยุกตใชกับตัวสินคา 

เพื่อเพ่ิมคุณประโยชน ของสินคาใหตรงตามความตองการของผูบริโภคในปจจุบัน 
 พัฒนาการจัดสงใหมีประสิทธิภาพ เพื่อใหลูกคาไดรับความสะดวก

มากท่ีสุด 
 สรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา เพื่อใหเกิดความตระหนักในแบรนด 

สินคาโดยรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง 
8.1.2.2  เม่ือยอดขายตํ่ากวาเปาท่ีวางไว 
เนื่องจากในทองตลาดมีสินคาทดแทนคือผลิตภัณฑสบูเหลวทําความสะอาด 

จุดซอนเรนเปนจํานวนมากและมี ความหลากหลายยี่หอใหเลือกซ้ือ อีกท้ังจํานวนผลิตภัณฑ สเปรย
ระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนก็มีหลายยี่หอในตลาด และมีผลิตภัณฑใหมๆ เกิดข้ึนอยูตลอดเวลา ดังนั้น
อาจสงผลตอยอดขาย ทําใหยอดขาย ไมเปนไปตามท่ีคาดการณไว 

แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน
การตลาด เม่ือยอดขายไมเปนไปตามท่ีคาดการณไว 

 มีการสํารวจความตองการของผูบริโภคเปนระยะๆ เพื่อนํามาใชใน
การปรับปรุงผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 

 จัดกิจกรรมสงเสริมการขายใหเกิดความนาสนใจในผลิตภัณฑมากข้ึน 
เพื่อกระตุนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภค 

 พิจารณาชองทางการจัดจําหนายท่ีบริษัทฯ มีอยูวาเขาถึงผูบริโภคได
อยางท่ัวถึงหรือไม และมีประสิทธิภาพมากนอยเพียงใด ทําการสํารวจหาชองทางการจัดจําหนายใหมๆ 
เพื่อท่ีจะเขาถึงผูบริโภคไดมากยิ่งข้ึน 
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8.1.2.3  การเขามาของผูแขงขันรายใหม 
เนื่องจากผลิตภัณฑของบริษัทฯเปนสินคาส่ังผลิต OEM จึงทําใหเจาอ่ืน 

สามารถจางผลิตไดเชนกัน จึงทําใหมีโอกาสเกิดผลิตภัณฑ ลักษณะเดียวกันออกมา จําหนายและสงผล 
กระทบตอยอดขายและรายไดของบริษัทฯ 

แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน
การตลาด เม่ือมีคูแขงขันรายใหมเขามาในตลาด 

 ทําการจดเคร่ืองหมายการคา (Trademark), ช่ือทางการคา (Trade Name) 
เพ่ือท่ีจะทําใหคูแขงไมสามารถผลิตสินคาในรูปแบบเดียวกันไดท่ีกรมทรัพยสินทางปญญา กระทรวง
พาณิชย 

 มีการเซ็นตสัญญาเปนลายลักษณอักษรกับบริษัทผูผลิตวาสูตรท่ีผลิตให 
กับทางบริษัท Fizz Me Thailand นั้นจะไมนําไปเผยแพรหรือนําไปผลิตใหกับบริษัทอ่ืนท่ีมาจางผลิต 

 มีการจดสิทธิบัตรการประดิษฐ (Invention Patent) เนื่องดวยมีการทํา
วิจัยสารสกัด ลูกพลับญ่ีปุนใหอยูในรูปของ Nano Encapsulated เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการระงับกล่ิน 
ไดยาวนานยิ่งข้ึน 
 

8.1.3  ความเสี่ยงดานการเงนิ (Financial Risk) 
เนื่องจากบริษัท  Fizz Me Thailand จํากัด เปนผูประกอบการรายใหมท่ีเพ่ิงเร่ิมดําเนินกิจการ 

เปนกิจกรรมขนาดเล็กที่มีการซ้ือขายแบบเงินสด อาจทําใหเกิดความเส่ียง จากการขาดสภาพคลอง 
ทางการเงินได และอาจเกิดการไมมีเงินสดเพียงพอ ในการรองรับกับเหตุฉุกเฉินท่ีอาจเกิดข้ึนได  

แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดานสภาพคลองทาง
การเงิน 

 มีการตรวจสอบบัญชีเพื่อวิเคราะหรายไดและคาใชจายท่ีเกิดข้ึนอยูเสมอและมีการ
วางแผนการจัดทํางบประมาณกระแสเงินสดลวงหนาเพื่อประมาณการรายไดตามชวงเวลารวมถึง
การประเมินผลทางบัญชีอยางตอเนื่อง 

 บริษัทฯ มีการเตรียมพรอมในเร่ืองการจัดหาแหลงเงินทุนเพื่อเสริมสภาพคลอง โดยทํา
การพิจารณาขอกูเงินในระยะส้ันจากบุคคลในครอบครัว เพื่อน หรือสถาบันการเงิน และมีการเก็บเงินสด
ไวในบัญชีแยกเพื่อใชในกรณีฉุกเฉินและใชวิธีปรับลดคาใชจายท่ีไมจําเปนของบริษัทลง 
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8.1.4  ความเสี่ยงดานกฎระเบียบและขอบงัคับ (Law and Regulation Risk) 
บริษัท Fizz Me Thailand จํากัด ดําเนินธุรกิจภายใตกฎหมายและนโยบายของรัฐ ซ่ึงมี

กฎหมายท่ีเกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจของบริษัท อาทิเชน กฎหมายภาษีอากร กฎหมายแรงงาน 
พระราชบัญญัติอาหาร พ.ศ.2522 เปนตน ดังนั้นบริษัทฯ จึงจําเปนตองติดตาม การเปลี่ยนแปลงของ
ขอกําหนดและกฎหมายภายในประเทศอยางใกลชิดเพื่อนํามาปรับปรุงกระบวนการทํางานของบริษัท
ใหสอดคลองกับกฎหมายท่ีประกาศใชใหเปนปจจุบันท่ีสุด 

แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดานกฎระเบียบและ
ขอบังคับ คือ ติดตามแนวโนมการออกกฎหมายใหม การประกาศใช การเปล่ียนแปลงและการยกเลิก 
กฎหมายตาง  ๆภายในประเทศ เพื่อใหทางบริษัทมีขอมูลท่ีถูกตอง ชัดเจนนําไปกําหนดกลยุทธ ท่ีเหมาะสม 
รวมถึงการกํากับดูแลใหมีการปฏิบัติตามกฎหมาย และขอกําหนดตางๆ อยางเครงครัด 
 
 
8.2  บทวิเคราะหและระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเสี่ยงท่ีเกี่ยวของ 

บริษัทไดวิเคราะหและระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเส่ียงท่ีเกี่ยวของ 
โดยวิเคราะหผลกระทบ ความเรงดวน และแนวทางแกไข ดังนี้ 

ความเรงดวนมาก: ระยะส้ัน 1 ป 
ความเรงดวนปานกลาง: ระยะกลาง มากกวา 1 ป และไมเกิน 3 ป 
ความเรงดวนนอย: ระยะยาว มากกวา 3 ป 
 
8.2.1  ระยะสั้น 1 ป 
 การลอกเลียนสูตรของผลิตภัณฑสเปรย บริษัทท่ีรับผลิต OEM อาจมีการนําสูตร

เดียวกันท่ีผลิตใหกับแบรนด Fizz Me ไปผลิตใหกับบริษัทอ่ืน จึงตองมี การทําสัญญาเปนลายลักษณ
อักษรกับบริษัทผูผลิตวาสูตรท่ีผลิตใหกับทางบริษัท Fizz Me Thailand นั้นจะไมนําไปเผยแพรหรือนําไป
ผลิตใหกับบริษัทอ่ืนท่ีมาจางผลิต 

 การขาดแคลนวัตถุดิบ กรณีส่ังผลิตสเปรยกะทันหัน มีความเปนไปไดท่ีโรงงาน ผูผลิต
จะหา Raw Material มาผลิตใหไมทัน เนื่องจากโรงงาน อาจรับผลิตให หลายบริษัท ทําใหมีปญหา
ขาดแคลนวัตถุดิบ จึงควรสรางความสัมพันธ ท่ีดีกับบริษัท ผลิตสเปรยท่ีไดมาตรฐานในประเทศไทย
หลายๆแหง เพื่อกระจายความเส่ียง ในเร่ืองของ การขาดแคลนวัตถุดิบ 

 คุณภาพของสินคา ในระหวางการผลิต ปญหาคุณภาพสินคาสามารถเกิดข้ึนได
ตลอดเวลา  ดังนั้นทางบริษัทตองมีการทํา Quality Check สินคาทุกล็อตหลังจากท่ีทําการผลิต และหาก
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มีล็อตท่ีคุณภาพไมดี ทางบริษัทตองรับผิดชอบ โดยการท่ีผลิตล็อตใหมชดเชย นอกจากนี้ยังตองให
ความสําคัญกับปญหา ขอรองเรียนจากลูกคา และนําไปปรับปรุงขอผิดพลาดท่ีเกิดข้ึน โดยการพัฒนา
กระบวนการบริหารจัดการตางๆ ใหมีประสิทธิภาพและรวดเร็วโดยคํานึงถึงผูบริโภคเปนสําคัญ 

 เม่ือยอดขายตํ่ากวาเปาท่ีวางไว เนื่องจากผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินจดุซอนเรน นั้น
มีหลากหลายยี่หอขายในทองตลาด และยังมีผลิตภัณฑอ่ืนท่ีเปนสินคาทดแทน ดังนั้นอาจสงผลตอยอดขาย 
บริษัทตองคอยสํารวจความตองการของผูบริโภคเปนระยะๆ จัดกิจกรรมสงเสริมการขาย เพ่ือกระตุน
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภค และสํารวจหาชองทางการจัดจําหนายใหมๆ เพื่อท่ีจะเขาถึง
ผูบริโภคไดมากยิ่งข้ึน 

 การเขามาของผูแขงขันรายใหม ผลิตภัณฑของบริษัทฯเปนสินคาส่ังผลิต OEM จึง
ทําใหเจาอ่ืนสามารถจางผลิตไดเชนกันจึงทําใหมีโอกาสเกดิผลิตภัณฑลักษณะเดียวกันออกมา จําหนาย
และสงผลกระทบตอยอดขายและรายไดของบริษัทฯ จึงตองปองกันโดยการ ทําการจดเคร่ืองหมายการคา 
(Trademark), ช่ือทางการคา (Trade Name) เพื่อที่จะทําใหคูแขงไมสามารถผลิตสินคาในรูปแบบเดียวกัน 
และมีการเซ็นสัญญากับบริษัทผูผลิตวาสูตรสเปรยท่ีผลิตใหกับทางบริษัท  Fizz Me Thailand นั้นจะ
ไมนําไปเผยแพรหรือนําไปผลิตใหกับบริษัทอ่ืน นอกจากนี้ยังมีการจดสิทธิบัตรการประดิษฐ (Invention 
Patent) เนื่องดวยยังไมมีบริษัทใดนําสารสกัดลูกพลับญ่ีปุนมาทําเปน Nano Encapsulated มากอน 

 ความเส่ียงดานการเงิน เนื่องจากบริษัทเปนผูประกอบการรายใหมท่ีเพิ่งเร่ิมดําเนนิ
กิจการ มีการซ้ือขายแบบเงินสด อาจทําใหเกิดความเส่ียงจากการขาดสภาพคลองทางการเงิน ดังนั้น
ตองมีการตรวจสอบบัญชีและวางแผนการจัดทํางบประมาณกระแสเงินสดลวงหนา นอกจากน้ีตองมี
การเตรียมพรอมในเร่ืองการจัดหาแหลงเงินทุนเพื่อเสริมสภาพคลอง โดยทําการพิจารณาขอกูเงินใน
ระยะส้ันจากบุคคลในครอบครัว เพื่อน หรือสถาบันการเงิน 
 

8.2.2  ระยะกลาง มากกวา 1 ป และไมเกิน 3 ป 
 การจัดการหวงโซอุปทาน หากบริษัทขาดการพัฒนาและบูรณาการกิจกรรมตางๆ

เชน การคาดการณยอดขาย การวางแผนการจัดซ้ือ การจัดการคลังสินคา และการจัดสงสินคาใหถึงมือ 
ลูกคา เปนตน อาจสงผลกระทบตอคุณภาพของสินคา และกอใหเกิดตนทุนท่ีสูงข้ึน โดยไมจําเปน และ
ทําใหไมสามารถสรางความเปนตอในดานการแขงขันทางธุรกิจอันจะนํามาซ่ึงการสูญเสีย ความสามารถ
ในการแขงขัน ดังนั้นบริษัทตองพัฒนาระบบการบริหารจัดการและมีการปรับปรุง กระบวนการทํางาน
อยางตอเนื่อง นําเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาชวยใหเกิดประสิทธิภาพ และวางแผน เร่ืองการจัดสงสินคา 
รวมไปถึงการสงมอบสินคาใหถึงลูกคา ตามระยะเวลาที่กําหนด  
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 สินคาหมดสต็อค หากสินคาหมดสต็อค บริษัทจะเสียโอกาสในการขายสินคา และ
สรางรายได และทําใหเสียลูกคา ดังน้ันบริษัทตองคํานวนสตอคลวงหนาวาขาดเหลือจํานวน เทาไหร
เพราะจะสามารถวางแผนส่ังผลิตสินคากับทางโรงงานผูผลิตไดทันลวงหนา และไมเสียโอกาสในการขาย 

 มีผลิตภัณฑชนิดเดียวกันวางขายอยูในตลาด สเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรน 
เปนผลิตภัณฑท่ีมีสินคาทดแทนอีกท้ังยังมีรูปแบบดีไซนท่ีหลากหลายใหผูบริโภคไดเลือกซ้ือ ซ่ึงอาจ
สงผลใหยอดขายไมเปนไปตามท่ีตั้งไว จึงตองทําการวิเคราะหจุดเดนและจุดดอย ของผลิตภัณฑของ
คูแขงเทียบกับผลิตภัณฑของบริษัทฯ สํารวจความตองการของผูใชเปนระยะ  ๆเพื่อนํามาใชในการปรับปรุง 
และมีการออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่องเพ่ือใหลูกคา ไดมีประสบการณท่ีดีกับตัวสินคา  

 ความเส่ียงดานกฎระเบียบและขอบังคับ บริษัทดําเนินธุรกิจภายใต กฎหมายและ
นโยบายของรัฐ ซ่ึงมีกฎหมายท่ีเกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจของบริษัท อาทิเชน กฎหมายภาษีอากร 
กฎหมายแรงงาน พระราชบัญญัติอาหาร พ.ศ.2522 เปนตน ดังนั้นบริษัทฯ จึงจําเปนตองติดตามการ
เปล่ียนแปลงของขอกําหนดและกฎหมายภายในประเทศอยางใกลชิดเพื่อนํามาปรับปรุงกระบวนการ
ทํางานของบริษัทใหสอดคลองกับกฎหมายท่ีประกาศใชใหเปนปจจุบันท่ีสุด 
 

8.2.3  ระยะยาว มากกวา 3 ป 
ระยะเวลาการผลิตลาชา กรณีมีบริษัทอ่ืนๆจางผลิตพรอมๆกัน หรือระบบการผลิตของ

บริษัทเกิดการขัดของในการผลิต สงผลใหสินคาผลิตไมทัน และสงไมตรงเวลา ทางบริษัทเราตองวางแผน 
ในการตัดล็อตการสงสินคา และมีการหาบริษัทผูผลิตเจาอ่ืนเพิ่ม จะไดไมตองข้ึนอยูกับบริษัท Supplier 
เจาเดียว เม่ือมีปญหาการผลิตลาชา เราก็สามารถ จางบริษัทอ่ืนใหผลิตสินคาใหเราได 

 
  



109 

ตารางท่ี 8.1 แผนบริหารจดัการความเส่ียง 

Risk 
ผลกระทบ ความเรงดวน 

แนวทางการแกไข สูง ต่ํา นอย ปาน
กลาง มาก

ความเสี่ยงดานการดําเนินงาน (Operational Risk) 
การลอกเลียนแบบ
สูตรของผลิตภัณฑ 

     มีการทําสัญญาเปนลายลักษณอักษรกับ
บริษัทผูผลิตวาจะไมผลิต สูตรเดียวกัน
ใหกับบริษัทอ่ืนท่ีมาจางผลิต 

การขาดแคลน
วัตถุดิบ 

     หาบริษัทผูผลิตท่ีรับทํา OEM หลายๆ เจา
ท่ีไดมาตรฐานในประเทศไทย เพื่อเปน
ตัวเลือกหากเจาบริษัทท่ีจางอยูมีปญหา
ขาดแคลนวัตถุดิบ 

คุณภาพของสินคา      ทางบริษัทตองมีการทํา Quality Check 
สินคาทุกล็อตหลังจากท่ีทําการผลิต และ
สามารถเปล่ียนสินคาช้ินใหมและเรียก
คืนสินคาในกรณีท่ีจําเปน 

การจัดการหวงโซ
อุปทาน 

     วางแผนสํารองสําหรับเหตุการณฉุกเฉิน 
และนําเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาชวย 

ความเส่ียงของสินคา
หมดสต็อค 

     บริษัทตองคํานวณสต็อคและวางแผน ส่ัง
ผลิตสินคากับทางโรงงานผูผลิตลวงหนา
ไดทันในแตละคร้ัง 

ระยะเวลาการผลิต
ลาชา 

     วางเง่ือนไขกบัทางบริษัทผูผลิตใหชัดเจน
เร่ืองการสงสินคาในแตละรอบการผลิต
และหาบริษัทผูผลิตเจาอ่ืนเพิ่มเพื่อ
ปองกันความเส่ียงหากเจาท่ีใชอยูนั้นผลิต
สินคาลาชา 
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ตารางท่ี 8.1 แผนบริหารจดัการความเส่ียง (ตอ) 

Risk 
ผลกระทบ ความเรงดวน 

แนวทางการแกไข สูง ต่ํา นอย ปาน
กลาง มาก

ความเสี่ยงดานการตลาด (Market Risk) 
มีผลิตภัณฑชนิด
เดียวกันวางขาย 
อยูในตลาด 

     สํารวจความตองการและพฤติกรรมของ
ลูกคา ใสใจรายละเอียด และสราง
ประสบการณใหมๆใหกับลูกคา 

เม่ือยอดขายต่ํากวา
เปาท่ีวางไว 

     ดําเนินการวางแผนและจัดกิจกรรมสงเสริม 
การขาย เพื่อกระตุนการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภค 

การเขามาของ 
ผูแขงขันรายใหม 

     จดทะเบียนทรัพยสินทางปญญา ท่ีกรม
ทรัพยสินทางปญญา กระทรวงพาณิชย 

ความเสี่ยงดานการเงิน (Financial Risk) 
ขาดสภาพคลอง 
ทางการเงิน 

     กูเงินในระยะส้ันจากบุคคลในครอบครัว 
เพื่อน หรือสถาบันการเงิน 

ความเสี่ยงดานกฎระเบียบและขอบังคับ (Law and Regulation Risk) 
กฎระเบียบและ

ขอบังคับ 
     ดําเนินการปฏิบัติตามกฎหมายและขอกําหนด 

ตางๆ ทันทีท่ีมีการประกาศใชเปล่ียนแปลง
และยกเลิก 

 
 
8.3  ขอจํากัดของแผนธุรกิจ 

จากการทําการวิจัยและการทําแผนธุรกิจของผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอน
เรนท่ีมีสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุนยี่หอ “Fizz Me” พบขอจํากัดตางๆดังตอไปนี้ 

1. ขอจํากัดในเร่ืองของแผนการเงิน เนื่องจากไดทําตามสมมติฐานทางการเงิน ท่ีตั้งไว
เชน การประมาณการยอดขายในแตละป มีการควบคุมในเร่ืองของอัตราภาษี นโยบายการจายเงินปน
ผล เปนตน และอาจมีปจจัยอ่ืนท่ีไมไดคํานึงถึง สงผลใหตัวเลขอาจ คลาดเคล่ือนจากความเปนจริง 
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2. ขอจํากัดในเร่ืองของแผนการเงิน เนื่องจากไดทําตามสมมติฐานทางการเงิน ท่ีตั้งไว
เชน การประมาณการยอดขายในแตละป มีการควบคุมในเร่ืองของอัตราภาษี นโยบายการจายเงินปนผล 
เปนตน และอาจมีปจจัยอ่ืนท่ีไมไดคํานึงถึง สงผลใหตัวเลข อาจคลาดเคล่ือนจากความเปนจริง 

3. เนื่องจากระยะเวลาในการทํางานวิจัยนั้นมีระเวลาท่ีจํากัด การเขาถึงขอมูลบางอยาง 
และพฤติกรรมของลูกคาจึงอาจยังไมครอบคลุม 100% หากมีเวลามากกวานี้ การเขาถึงขอมูล พฤติกรรม
ผูบริโภคอาจมีการเปล่ียนแปลงได 

4. ในแผนธุรกิจนี้ไดทําการประมาณการแค 5 ปแรก หากมีการเพิ่มจํานวนปมากกวานี้ 
สงผลใหตัวเลขและการคาดการณตางๆมีการเปล่ียนแปลงได 

5. ในสถานการณจริงการดําเนินงานอาจไมเปนไปตามแผนท่ีวางไว อาจมีปจจัย ตางๆ
ท้ังภายในและภายนอกเขามากระทบ ดังนั้นแผนธุรกิจท่ีเขียนข้ึนในคร้ังนี้ อาจตองมี การวางแผนท่ีมี
ความยืดหยุนและสามารถปรับเปล่ียนไดตามสถานการณท่ีเปล่ียนแปลงไป  

6. ช่ือบริษัทและเคร่ืองหมายการคา ตรา “Fizz Me” สรางข้ึนเพื่อการศึกษา แผนธุรกิจ
ผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน อาจมีเง่ือนไขท่ีไมตรงตาม
ขอกําหนดการ จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา ท่ีถูกตองตามหลักการของกรมทรัพยสินทางปญญา 
กระทรวงพาณิชย และการจดทะเบียน บริษัทของกรมพัฒนาธุรกิจการคา 

เม่ือพิจารณาขอจํากัดตางๆ แลวพบวาแผนธุรกิจผลิตภัณฑสเปรยระงับกลิ่นบริเวณจุด
ซอนเรนท่ีมีสารสกัดจากลูกพลับ แบรนด Fizz Me ของบริษัท Fizz Me Thailand จํากัด ถือเปนแผน
ธุรกิจท่ีมีความคุมคาตอการลงทุน เนื่องจากมีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) อยูท่ีประมาณ 1 ป 
11 เดือน และถึงแมวาจะเปนธุรกิจท่ีมีคูแขงมากในตลาด แตก็ยังเปนธุรกิจ ท่ีมีความนาสนใจและสามารถ
หาชองทาง ในการสรางความแตกตางจากคูแขงใน ตลาดได ประกอบกับการพัฒนาสูตรของผลิตภัณฑ
อยางตอเนื่อง ทําใหมีประสิทธิภาพ ในการระงับกล่ิน บริเวณจุดซอนเรน ตามความตองการของผูบริโภค 
และจากการสํารวจขอจํากดั และขอควรระวัง ของโครงการตางๆ เปนส่ิงท่ีสามารถหาทางระวังไมให
เกิดข้ึนและหาทางแกไขได จึงสรุปไดวาโครงการนี้นาลงทุน 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 
เร่ือง โอกาสทางธุรกิจและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตดัสิน ใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ

สเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของ สารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน 
 
แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาวิจัยเร่ืองโอกาสทางธุรกิจและสวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมี 
สวนผสมของสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุนซ่ึงมีวัตถุประสงคหลักคือศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการ 
เลือกซ้ือผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ิน บริเวณจุดซอนเรน ท่ีมีสวนผสม ของสารสกัด จากลูกพลับญ่ีปุน 
และศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณ 
จุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน  

การศึกษานี้เปนสวนของการศึกษาในระดับปริญญาโทสาขาผูประกอบการและนวัตกรรม 
วิทยาลัยการจัดการมหิดลผูศึกษาใครขอความอนุเคราะหทานในการใหขอมูลประกอบการศึกษาปจจัย
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัด 
จากลูกพลับญ่ีปุน ความเปนไปไดทางธุรกิจ และแนวทางการพัฒนาแบบจําลองธุรกิจดังกลาว ท้ังนี้ผู
ศึกษาจะเก็บขอมูลดังกลาวเปนความลับและใชเพ่ือการศึกษาเทานั้น ซ่ึงหลังจากการทําการศึกษา จะมี
การทําลายเอกสารฉบับนี้ท้ิง โดยใชเคร่ืองทําลายเอกสาร 

โดยแบบสอบถามหรือ แบบสัมภาษณ มีท้ังหมด 4 สวน คือ 
สวนท่ี 1 ขอมูลพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนของผูบริโภค 
สวนท่ี 2 ขอมูลสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑสเปรยระงับ

กล่ินบริเวณ จุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ 
สวนท่ี 3 ทัศนคติท่ีผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมี

สวนผสมของสาร สกัดจากลูกพลับญ่ีปุน 
สวนท่ี 4 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
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สวนท่ี 1 ขอมูลพฤติกรรมการใชผลิตภณัฑเก่ียวกับบริเวณจุดซอนเรนของผูบริโภค 
คําชี้แจง: กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองท่ีตรงกับความเห็นของทาน 
1.1 ปญหาเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนท่ีทานกังวลมีอะไรบาง (ตอบไดมากกวา1ขอ) 

[  ] กล่ินไมพึงประสงค  [  ] ความหมองคลํ้า 
[  ] ขาดความชุมช่ืน  [  ] ตกขาวผิดปกติ 
[  ] ผิวแพงาย [  ] มีอาการคัน 
[  ] อ่ืนๆ…………………………… 

1.2 ทานเคยใชผลิตภัณฑเกีย่วกบับริเวณจุดซอนเรนหรือไม 
[  ] เคยใช [  ] ไมเคยใช(ขามไปทําขอ11) 

1.3 โดยเฉล่ียแลว ทานใชผลิตภณัฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนบอยแคไหน 
[  ] ใชเปนประจําทุกวัน [  ] ใช 2-3 คร้ังตอสัปดาห 
[  ] ใชสัปดาหละ 1 คร้ัง [  ] ใชนอยกวาสัปดาหละ1คร้ัง  
[  ]อ่ืนๆ……………………….. 

1.4 ผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนชนิดใดท่ีคุณช่ืนชอบและใชบอยท่ีสุด 
[  ] สบูเหลวทําความสะอาดจุดซอนเรน 
[  ] สเปรยฉีดระงับกล่ินจดุซอนเรน 
[  ] โลช่ันบํารุงผิวจุดซอนเรน 
[  ] กระดาษทิชชูอนามัยสําหรับจุดซอนเรน 
[  ] อ่ืนๆ 

1.5 โดยเฉล่ียแลว คุณซ้ือผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนบอยคร้ังแคไหน 
[  ] นอยกวา2-3เดือนคร้ัง                                          [  ] 2-3เดือนคร้ัง 
[  ] เดือนละ1คร้ัง                                                       [  ] มากกวาเดือนละ1คร้ัง  

1.6 ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนจากชองทางใด 
[  ] ซุปเปอรมารเก็ต  
[  ] รานขายยา 
[  ] ชองทางออนไลน เชน Facebook, IG, Line@ 
[  ] ซ้ือจาก Shop หรือ Counter Brand โดยตรง 
[  ] อ่ืนๆ……………………………… 

 



117 

1.7 ทานคิดวาผลิตภัณฑเกี่ยวกบับริเวณจุดซอนเรนควรมีการโฆษณาผานส่ือใดมากท่ีสุด (เลือกตอบ
ไดมากกวา 1ขอ)  

[  ] โฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต ออนไลน [  ] โฆษณาผานการแจกแผนผับ / โบชัวร  
[  ] โฆษณาผานส่ือโทรทัศน [  ] โฆษณาผานส่ือวิทยุ  
[  ] โฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ [  ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………. 

1.8 ปริมาณของผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนท่ีทานคิดวาเหมาะสมท่ีสุดตอบรรจุภัณฑ 1ชิ้น 
ควรมีปริมาณเทาใด 

[  ] 10 กรัม/ml. 
[  ] 20 กรัม/ml. 
[  ] 30 กรัม/ml. 
[  ] อ่ืนๆ………………………. 

1.9 ราคาของผลิตภณัฑเกีย่วกับบริเวณจุดซอนเรนท่ีทานใช (คิดตอปริมาณ 10 ml.) มีราคาอยูในชวง 
[  ] ต่ํากวา 200 บาท [  ] 200-300บาท 
[  ] 300-400บาท [  ] 400 บาทข้ึนไป 

1.10 กล่ินของผลิตภัณฑเกีย่วกับบริเวณจุดซอนเรนท่ีทานช่ืนชอบท่ีสุดมีลักษณะเปนอยางไร  
[  ] กล่ินหอมหวาน  นุมนวล ชวนฝน [  ] กล่ินสดช่ืน เย็นๆ เบาสบาย 
[  ] กล่ินเซ็กซ่ี  ลึกลับ เยายวน [  ]  กล่ินสปอรตเกิรล สไตลสาว Outdoor 
[  ] กล่ินผลไม สไตลฟรุตต้ี [  ] กล่ินแปงเด็ก ใสๆ แบบเด็กๆ 
[  ] อ่ืนๆ................................... 

1.11 เพราะเหตุใดทานจึงไมสนใจใชผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจดุซอนเรน (สําหรับผูท่ีตอบวาไมเคยใช) 
[  ] ไมสนใจเร่ืองการดูแลจุดซอนเรน                                                             
[  ] ไมเช่ือถือในประสิทธิภาพของผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีอยูในทองตลาด 
[  ] ผลิตภัณฑเกี่ยวกับการดูแลจุดซอนเรนหาซ้ือยากกวาผลิตภัณฑรูปแบบอ่ืน 
[  ] ผลิตภัณฑเกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนมีราคาแพง 
[  ] อ่ืน.................................................. 
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สวนท่ี 2 ขอมูลสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณ 
จุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติ 
คําชี้แจง: ขอใหทานเลือกประเมินปจจัยตางๆ ตอไปนี้วาทานใหความสําคัญกับปจจัยตางๆ ในการ
ตัดสินใจ เลือกซ้ือผลิตภัณฑ เกี่ยวกับบริเวณจุดซอนเรนแตละขอตอไปนี้มากนอยเพียงใด ทําเคร่ืองหมาย 
ลงในชองท่ีตรงกับความเหน็ของทานมากท่ีสุด (1=สําคัญนอยท่ีสุด, 2=สําคัญนอย, 3=สําคัญปานกลาง, 
4=สําคัญมาก, 5=สําคัญมากท่ีสุด) 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 
มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอย 
 

(2) 

นอย
ท่ีสุด   
(1) 

2.1 ปจจัยดานผลิตภณัฑ      
- สินคามีความปลอดภัยและนาเช่ือถือ      
- แบรนดของสินคามีช่ือเสียงเปนท่ีรูจัก      
- สินคามีบรรจุภณัฑท่ีสวยงามและใชงานสะดวก      
- สินคามีกล่ินหอมนาใช      
- สินคามีความแปลกใหม      
- สินคาใชแลวเห็นผลลัพธการเปล่ียนแปลงของจุด
ซอนเรนอยางมีนัยสําคัญ 

     

- สินคามีความออนโยนตอผิวท่ีแพงาย      
2.2 ปจจัยดานราคา      
- ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ      
- ราคาคุมคากวาเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน      
2.3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย      
- สามารถหาซ้ือไดงาย      
- มีชองทางการจําหนายท่ีหลากหลาย      
2.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด      
- มีการโฆษณาท่ีดึงดูดความสนใจ      
- มีกิจกรรมสงเสริมการตลาดท่ีดึงดูดลูกคา      
- มีกิจกรรมสรางความสัมพนัธกับลูกคา      
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สวนท่ี 3 ทัศนคติท่ีผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑสเปรยระงับกลิ่นบริเวณจุดซอนเรนที่มีสวนผสมของ 
สารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน 
คําชี้แจง: โปรดเลือกคําตอบท่ีเห็นวาเหมาะสมและตรงตามความคิดเหน็ของทานมากท่ีสุด 
กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองท่ีตรงกบัความเหน็ของทาน 
โปรดอานขอความดังตอไปนี้แลวตอบคําถาม 
คําอธิบายท่ี 1: สารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุนมีคุณสมบัติที่ดีในการชวยระงับกล่ินไมพึงประสงค เพราะ
ประกอบไปดวยสารแทนนิน (Tannin) อยูเปนปริมาณสูงมาก อีกท้ังยังชวยตอตานอนุมูลอิสระ ตาน
เช้ือแบคทีเรีย    
 

  
 

คําอธิบายท่ี 2: Fizz Me เปนผลิตภัณฑสเปรยระงับกลิ่นบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสารสกัดจาก ลูกพลับ
ญ่ีปุน (ชนิดน้ําสําหรับฉีด) มีการใสนวัตกรรม Nano Encapsulation เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ ในการระงับ 
กล่ินไมพึงประสงคบริเวณจุดซอนเรนไดดียิ่งข้ึน   
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3.1 หลังจากท่ีทานทราบขอมูลของผลิตภัณฑ Fizz Me ตามท่ีแสดงไวขางตนแลว ขอใหทานประเมิน 
ระดับความเห็นดวย ตอแนวคิดผลิตภัณฑสเปรย แบรนด “Fizz Me” (1=เห็นดวยนอยท่ีสุด, 2= เห็น
ดวยนอย, 3=เห็นดวยปานกลาง, 4=เห็นดวยมาก, 5=เห็นดวยมากท่ีสุด) 
 

แนวคิดดานผลิตภัณฑ “Fizz Me” 
ระดับความเห็นตอแนวคดิผลิตภัณฑ 

มากท่ีสุด
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยท่ีสุด 
(1) 

ประสิทธิภาพในการระงับกล่ินประจําเดือน 
และกล่ินไมพงึประสงคบริเวณจุดซอนเรน           
ประสิทธิภาพในการตอตานอนุมูลอิสระ           
ประสิทธิภาพในการยับยั้งเช้ือแบคทีเรีย            
ประสิทธิภาพในการเพ่ิมความหอมใหจุด
ซอนเรน           

 
3.2 ทานคิดวาผลิตภัณฑ “Fizz Me  ”ควรทําโฆษณาผานวิธีใดมากท่ีสุด 

[  ] โฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต ส่ือออนไลนตางๆ 
[  ] โฆษณาผานนิตยสาร ส่ือส่ิงพิมพ 
[  ] โฆษณาผานส่ือโทรทัศน/วิทย ุ
[  ] ออกบูธตามงานแสดงสินคาเพื่อสุขภาพและความงาม                          
[  ] อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................................... 

 
3.3 ทานคิดวาผลิตภัณฑ “Fizz Me” ควรวางจําหนายท่ีใดมากที่สุด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 

[  ] Supermarket  ช้ันนําท่ัวไป                                                             
[  ] รานขายยา/Drugstore  
[  ] เว็บไซตชอปปงออนไลน เชน Lazada, Shopee                 
[  ] รานจําหนายผลิตภัณฑสกินแคร เชน Booth, Watson 
[  ] รานบิกินี่แวกซ เชน Wax on Studio, Bangkok Wax Studio และ Ramilla               
[  ] จําหนายผาน Official Website  
[  ] จําหนายผานทาง Facebook ,IG,Line@ 
[  ] อ่ืนๆโปรดระบุ.................................... 
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3.4 ทานคิดวาผลิตภัณฑสเปรยระงับกล่ินบริเวณจุดซอนเรนท่ีมีสวนผสมของสารสกัดจากลูกพลับ 
ญ่ีปุน แบรนด "Fizz Me " นี้มีราคาท่ีเหมาะสมคือเทาไหร (ราคาหนวยบาทตอปริมาณ 10 ml.) 
 .............................................................................................................................................................  
3.5 หากมีผลิตภณัฑ “Fizz Me ” ดังภาพตัวอยางดานลางนี้ ออกวางจําหนายในราคา 220 บาท ตอ
ปริมาณ 10ml. ทานตองการที่จะซ้ือหรือไม 
 

 
[  ] ซ้ือ (ไปขอ3.6) 
[  ] ไมซ้ือ (ไปขอ3.7) 
[  ] ไมแนใจ (ไปขอ3.8) 

3.6 ถาซ้ือเพราะ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 
[  ] ผลิตภัณฑใชนวัตกรรมมาจากสารสกัดลูกพลับญ่ีปุน    
[  ] เปนผลิตภัณฑจากธรรมชาติ 
[  ] บรรจุภัณฑสวยงาม ใชงานงาย                                      
[  ] ราคาไมแพงเม่ือเทียบกบัคุณสมบัติของสินคา 
[  ] อ่ืนๆโปรดระบุ................................ 

3.7 ถาไมซ้ือเพราะ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ ) 
[  ] ไมเช่ือวาประสิทธิภาพจะดีกวาสเปรยที่มีอยูในทองตลาด                          
[  ] ราคาแพงเกินไป 
[  ] ไมชอบกล่ินของผลิตภัณฑ                                                                       
[  ] ไมชอบลักษณะของบรรจุภณัฑ 
[  ] อ่ืนๆโปรดระบุ................................ 
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3.8 ถาไมแนใจเพราะ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
[  ] ยังไมไดทดลองใชผลิตภัณฑจริง 
[  ] ไมแนใจในประสิทธิภาพของสารสกัดจากลูกพลับญ่ีปุน 
[  ] ไมแนใจในกล่ินของผลิตภัณฑ 
[  ] ไมแนใจวาราคานี้แพงไปหรือไมเม่ือเทยีบกับคุณภาพ 
[  ] อ่ืนๆโปรดระบุ................................ 

3.9 บรรจุภัณฑของผลิตภัณฑสเปรยที่ทานอยากใชมากท่ีสุดคือรูปแบบใด 
[  ]  ขวดสเปรยทรงกลมส้ัน [  ] ขวดสเปรยทรงกลมยาว 

  
[  ] ขวดสเปรยทรงกลมแบน [  ] ขวดสเปรยทรงปากกา 

  
3.10 ขอใหทานเลือกผลิตภัณฑที่ทานคิดวานาซ้ือมาทดลองใช จากตัวเลือกท้ังหมด 6 ขอนี้ (ตอบได
มากกวา 1 ขอ) 

[  ] Chill สเปรยน้ําแร ลดกล่ินไมพึงประสงคสําหรับจดุซอนเรน (ปริมาณ 10 มล. ราคา 259 บาท) 
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[  ] Tease Feminine Guiltless Spray สเปรยละอองแปงขาวสําหรับจุดซอนเรน (ปริมาณ 50 มล. 
ราคา 279 บาท) 

 
 
[  ] Kiss Me Spray สเปรยหอมสําหรับจุดซอนเรน ทานได (ปริมาณ 30 มล. ราคา 390 บาท) 

 
 
[  ] Honey Love Spray สเปรยเช่ือมรัก สเปรยเบิรน ทานได (ปริมาณ 20 มล. ราคา 390 บาท) 

 
 
[  ] Fizz Me Feminine Spray สเปรยระงับกล่ินประจําเดือนและกล่ินไมพึงประสงค สําหรับจุด

ซอนเรน (ปริมาณ 10 มล. ราคา   220 บาท) 
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[  ] Benice Feminine Deo Spray สเปรยเพือ่จุดซอนเรน (ปริมาณ 20 มล. ราคา 69 บาท) 

 
 
สวนท่ี 4 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง: กรุณาทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองท่ีตรงกับความเห็นของทาน 
4.1 ผูทําแบบสอบถามเปนผูหญิงอาย ุ

[  ] 20-30ป [  ] 31-40ป [  ] 41-50ป                      
4.2 รายไดเฉล่ียตอเดือน 

[  ] ต่ํากวา 9,000 บาท  [  ] 9,001-15,000 บาท 
[  ] 15,001-30,000 บาท [  ] 30,001-50,000 บาท 
[  ] มากกวา 50,000 บาท 

4.3 ระดับการศึกษา 
[  ] มัธยมศึกษา [  ] ปวช./ปวส./อนุปริญญา 
[  ] ปริญญาตรี [  ] สูงกวาปริญญาตรี 

4.4 อาชีพ 
[  ] นักเรียน/นกัศึกษา [  ] ธุรกิจสวนตัว 
[  ] รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ [  ] พนกังานบริษัทเอกชน 
[  ] อ่ืนๆ......................... 

4.5 เขตท่ีพักอาศัย 
[  ] กรุงเทพมหานคร [  ] ปริมณฑล  

 
“ผูจัดทําขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามท่ีกรุณาสละเวลาอันมีคา เพือ่ใหขอมูลท่ีเปนประโยชน” 
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ภาคผนวก ข 

แบบประเมนิผูเชี่ยวชาญตรวจสอบเครื่องมือวิจัย 
 

 
หลักฐานการโอนเงินคาธรรมเนียมการพิจารณาจริยธรรมการวิจยั 500 บาท 

 

 
หลักฐานใบรับรองผานการทดสอบดานจริยธรรมการวิจัย 
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หลักฐานใบรายงานผานการทดสอบดานจริยธรรมการวิจัย 
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ใบรับรองจริยธรรมการวิจัย (MU-IRB) ของนางสาวปวชร สุริยกานนท 

  

 

IPSR-Institutional Review Board (IPSR-IRB) 

Established 1985 

 
 

IORG Number: IORG0002101;     FWA Number: FWA00002882;     IRB Number: IRB0001007 
 

Office of the IPSR- IRB, Institute for Population and Social Research, Mahidol University, Phuttamonthon 4 Rd., 
Salaya, Phuttamonthon district, Nakhon Pathom 73170. Tel (662) 441-0201-4 ext. 223 

 COA. No. 2018/04-134 

 Certificate of Ethical Approval 
 

Title of Project:  A Study of Behavior and Marketing Mix That Consumers Consider in Buying Intimate 
Spray Products for Woman, Persimmon Extracts. In Bangkok and Its Vicinity 

Duration of Project:  8 months (January - August 2018) 

Principal Investigator (PI):  Ms. Pawachara Suriyakanont 

PI’s Institutional Affiliation:  College of Management, Mahidol University 

Approval includes:   1) Submission form  

 2) Research proposal 

 3) Questionnaire 

 4) Participant information sheet   

 5) Informed consent document 

   

IPSR-Institutional Review Board (IPSR-IRB) met on 26th April 2018 and decided to issue the COA to 

the above project. 

 

 Signature         

                                                                                                 (Professor Emeritus Pramote Prasartkul) 
 

                                                                                                               Chairman, IPSR-IRB 
 

                             Valid from May 16, 2018 to May 15, 2019 
 
 
Remarks 

1) Upon the completion of this project, the PI should inform the IPSR-IRB of such progress.  
2) The PI is obliged to notify any modification of the research project to the IPSR-IRB. 
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ภาคผนวก ค 

รายละเอียด WACC และ Project Evaluation 
 

ตาราง Weighted Average Cost of Capital 

 
Item Tax Rate Cost of Debt Cost of 

Equity* 
WACC 

Cost of Debt    0.0%  

  

Tax 20% 0.8  
Net Cost of Debt  0.0%  
Net Cost of Equity   10.0% 
Multiplied by Weighted Rate of Capital Structure     0.00 1.00 

Weighted Average Cost of Capital (WACC) 10.03%
 

ตาราง Cost of Equity 
Item Assumption 

Market Rate of Return   10.03% 
Risk-Free Rate   2.19% 
Beta 1 
Net Cost of Equity    10.03% 
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ตาราง Project Evaluation 
 

Estimated Cash Flow and Evalutaion 
Timeline: 0 1 2 3 4 5 

เงินลงทุนเร่ิมแรกในสินทรัพยถาวร (1,040,100)      
กระแสเงินสดจากการดําเนินงานสุทธิ (จากงบกระแสเงินสด)  (475,144) 1,635,579 1,363,557 1,345,613 2,514,355
กระแสเงินสดสุทธิรวมของโครงการฯ (1,040,100) (475,144) 1,635,579 1,363,557 1,345,613 2,514,355
ตนทุนเงินทุนถัวเฉลี่ย หรือ WACC 10.03%      

 
  NPV = PVNCF  - Investment 

NPV (Normal) 3,379,831.46 4,419,931.46 - (1,040,100) 

 
IRR 63.4% 
 

Timeline: Payback 
(year) 0 1 2 3 4 5 

Total Net Cash Flow (1,040,100) (475,144) 1,635,579 1,363,557 1,345,613 2,514,355 
Accumulated Net Cash Flow (1,040,100) (1,515,244) 120,335 1,483,891 2,829,505 6,383,959 
Payback Period 1.93 

Timeline: Payback 
(year) 0 1 2 3 4 5 

Total Net Cash Flow (1,040,100) (475,144) 1,635,579 1,363,557 1,345,613 2,514,355 
Present Value of NCF (1,040,100) (431,832) 1,350,981 1,023,622 918,070 1,559,089 
Accumulated Net Cash Flow (1,040,100) (1,471,932) (120,950) 2,386,563 1,820,742 4,419,931 
Discounted Payback Period 2.12 

 
 




