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การจัดทําแผนธุรกิจของผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น ตรา “Refresh” เสร็จสมบูรณได 
ดวยความชวยเหลือจาก ดร.สุเทพ นิ่มสาย และดร.กิตติชัย ราชมหา อาจารยท่ีปรึกษาโครงการที่กรุณา
ใหคําปรึกษา ช้ีแนะแนวทางท่ีถูกตอง หาชองทางและโอกาสในการสํารวจตลาดและความพรอมของ
ผลิตภัณฑ ตลอดจนแกไขขอบกพรองตางๆดวยความละเอียดถ่ีถวนและเอาใจใสดวยดีเสมอมา รวมถึง 
ดร.ณัฐวุฒิ พิมพา ท่ีใหเกียรติเปนประธานกรรมการสอบสารนิพนธ และ ดร.ภูมิพัฒน  ม่ิงมาลัยรักษ 
ท่ีใหเกียรติเปนกรรมการสอบสารนิพนธ ผูจัดทํารูสึกซาบซ้ึงและขอกราบขอบพระคุณในความกรุณา
เปนอยางสูงไว ณ โอกาสน้ี ผูจัดทําขอขอบพระคุณคณะอาจารยผูสอนรายวิชาตางๆ ในวิทยาลัยการ
จัดการ มหาวิทยาลัยมหิดลทุกทานท่ีไดใหความรูและสรางความเขาใจในบทเรียน จนผูจัดทําสามารถ
นําความรูมาประยุกตใชประกอบการทําแผนธุรกิจฉบับนี้ได 

ผูจัดทําขอขอบพระคุณคณะอาจารยผูสอนรายวิชาตาง  ๆในวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัย 
มหิดลทุกทาน ท่ีไดใหความรูและสรางความเขาใจในบทเรียน จนผูจัดทําสามารถนําความรูมาประยุกตใช
ในประกอบการทําแผนธุรกิจฉบับนี้ได 

นอกจากนี้ผูจัดทําขอขอบคุณผูใหขอมูลและผูใหการสนับสนุนทุกทานในการจัดทํา
แผนธุรกิจ ฉบับนี้ไมวาจะเปนผูตอบแบบสอบถาม, ผูใหขอมูลดานธุรกิจ, ผูจัดจําหนายวัตถุดิบและ
บรรจุภัณฑ, ผูประกอบการที่เปนชองทางการในการจัดจําหนาย ท่ีผูจัดทําไดนําขอมูลและผลการตอบรับ 
ในตัวผลิตภัณฑ มาใชประกอบการทําแผนธุรกิจฉบับนี้รวมไปถึงคณะอาจารยทุกทานและเพื่อนๆ 
ในสาขาผูประกอบการและนวัตกรรม รุน19C ทุกคน ที่ชวยใหคําปรึกษา ขอเสนอแนะตางๆ และ
มอบมิตรภาพท่ีดีตลอดระยะเวลาของการศึกษา  

สุดทายนี้ผูจัดทําขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ คุณแม ครอบครัว เพื่อนรวมงาน และ 
เพื่อนๆ อีกมากมายท่ีใหการสนับสนุนและเปนกําลังใจท่ีสําคัญมาโดยตลอด รวมถึงผูเกี่ยวของอ่ืนๆ 
ท่ีไมไดกลาวมา ณ ท่ีนี้ดวย ผูจัดทําหวังวาแผนธุรกิจฉบับนี้จะเปนประโยชนแกผูท่ีสนใจทําธุรกิจ และ
หากมีขอผิดพลาดประการใด ผูจัดทําขอนอมรับไวดวยความเต็มใจและขออภัยมา ณ ท่ีนี้ดวย 
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บทคัดยอ 
บริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด (Refresh Innovation Co.,Ltd.) เปนบริษัทท่ีจัดต้ังข้ึน

โดยมีแนวคิดในการจัดจําหนายผลิตภัณฑทิชชูเปยก ภายใตแบรนด “Refresh” จากแนวคิดท่ีเล็งเห็น
ถึงอากาศรอนในประเทศไทย การรักสุขภาพและความสะอาดของคนในปจจุบัน โดยออกแบบเปน
สูตรเย็นและมีกล่ินใหเลือกหลากหลายกล่ินตามความตองการของผูบริโภค โดยกลุมผูบริโภคท่ีทาง
บริษัทฯใหความสนใจ คือ กลุมผูบริโภคอายุ 18-60 ป รักความสะอาดและรักสุขภาพ เนื่องจากบริษัทฯ 
เห็นโอกาสของตลาดทิชชูเปยกและสินคาอุปโภคในประเทศไทยที่มุงเนนคุณภาพสินคาเปนหลัก 
โดยมีการจัดจําหนายผานชองทางท่ีหลากหลาย เชน ชองทางออนไลน งานแสดงสินคา ตัวแทนจําหนาย 
Tour, Gym, Spa และขยายชองทางการจัดจําหนายไปสูรูปแบบ B2B เพื่อเพิ่มยอดจําหนายสินคาให
มากข้ึน  

บริษัทฯ ใชเงินลงทุนท่ีเกิดจากการรวมหุนและกูจากธนาคาร 1,500,000 บาท สามารถ
สรางมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เทากับ 19,538,763.65 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 169.6% 
มีระยะเวลาคืนทุน (PB) ประมาณ 2 ป และมีระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (DPB) 2 ป ซ่ึงอาจมีความเส่ียง 
ในดานสินคามีอายกุารใชงานส้ันเม่ือเปดใชงานแลวและอาจมีคูแขงรายใหมเขามา แตก็แสดงใหเห็นวา
ธุรกิจนี้มีความคุมคาตอการลงทุน 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 

การศึกษาโอกาสและความเปนมาของธุรกิจ แบงออกเปน 7 สวน ไดแก การวิเคราะห 
แนวโนม Mega Trend, ความเปนมาของโครงการพัฒนาแผนธุรกิจ, วิสัยทัศน (Vision) พันธกิจ (Mission) 
เปาหมายของธุรกิจ (Business Goals), ตัวแบบธุรกิจข้ันแนวคิด Business Model Canvas และคําอธิบาย
คุณลักษณะตัวแบบ, การวิเคราะหโซคุณคา (Value Chain Analysis), การวิเคราะห อุตสาหกรรม (Five 
Force Analysis) และการวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 
 
1.1  การวิเคราะหแนวโนม Mega Trend 

Modern Trade แนวโนมท่ีผูคนนิยมซ้ือสินคาในหางมากข้ึนเร่ือยๆ ซ้ือของในตลาดสด
นอยลง เพราะชีวิตท่ีเรงรีบ ตองการความสะอาด เสพติดโปรโมช่ัน ชวยทําใหธุรกิจคาปลีกสมัยใหม
และหางสรรพสินคามีการเติบโตไดตอเนื่อง 

ซ่ึงภูมิอากาศ ปญหาใหญของโลกใบนี้ คือ สภาพอากาศท่ีเปล่ียนแปลงและเร่ิมทวีความ
ผันผวนเพ่ิมข้ึนทุกขณะ อุณหภูมิท่ีเพิ่มสูงข้ึนทุกป เราคงไมสามารถปลีกตัวหนีปญหาเหลานี้ไดและ
ตองพรอมท่ีเผชิญหนา อีกท้ังท่ัวโลกยังเร่ิมท่ีจะใหความสําคัญกับ สภาวะโลกรอน (Climate Change) 
ซ่ึงจะสงผลกระทบตอ พืช สัตว และสงผลกระทบตอคนในท่ีสุด ไมวาจะเปนเร่ืองของแหลงรายได 
โรครายตางๆ ท่ียังไมมียารักษา เปนตน 

อีกท้ัง Mega Trend ในปจจุบันนั้นเปนเทรนดสังคมสูงวัยและใสใจสุขภาพ ซ่ึงมีอิทธิพล 
ตอธุรกิจและเศรษฐกิจไทยมากข้ึนอยางตอเนื่องจากอัตราประชากรสูงอายุท่ีคาดวาปหนา (2019) จะ
มีจํานวนกวา 10.5 ลานคน หรือรอยละ 16.0 ของจํานวนประชากรทั้งหมด และคาดวาจะเพิ่มเปน 12.3 
ลานคน ในอีก 5 ปขางหนา (Brand Buffet, 2561) นอกจากเม็ดเงินใชจาย เพื่อการรักษาพยาบาลและ
ดูแลสุขภาพท่ีเพิ่มตามจํานวนผูสูงอายุแลว กระแสการดูแลสุขภาพ ออกกําลังกาย เลนกีฬา เชน การวิ่ง
ออกกําลังกาย ฟตเนส โยคะ แบดมินตัน ยังคงทําใหการใชจายดานกีฬาและสันทนาการเพิ่มข้ึน ธุรกิจ
ดาวเดนตามเทรนดในปปจจุบันนี้ คือ ธุรกิจดูแลผูสูงวัย รานขายยาและอาหารเสริม ธุรกิจจําหนาย
อุปกรณออกกําลังกาย อีกท้ังยังเปนเทรนดของ Health & Medical คือ เทรนดสินคาเพื่อสุขภาพ ตลอดจน
เทคโนโลยีสมัยใหมเกี่ยวกับการอุปโภคบริโภค, อาหารและโภชนาการ, การออกกําลังกาย ไปจนถึง
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วิธีการดูแลสุขภาพของผูคนในยุคเรงรีบท่ีเปล่ียนแปลงไปอยางชัดเจนในชวงหลายปท่ีผานมา โดย
ทิชชูเปยกสูตรเยน็นัน้เปนผลิตภัณฑหนึ่ง ในเทรนดนี้ ซ่ึงเหมาะกบัคนที่รักสุขภาพ รักความสะอาด หัน
มาดูแลตัวเองมากข้ึน อีกท้ังสมัยนี้แพ็กเกจตองสะดุดตา นอกจากคุณภาพของสินคา บรรจุภัณฑและ
หีบหอก็สําคัญ เพราะคนรุนใหมสวนมากมักเลือกซ้ือสินคาจากแพ็กเกจที่มีดีไซนสวยงาม ดึงดูดตา 
ส่ิงนี้จึงเปนหนาท่ีของผูวิจัยและเหลาผูผลิตท่ีจะตองศึกษาและออกแบบใหตรงใจผูบริโภค รวมถึง
การเลือกใชบรรจุภัณฑท่ีเปนมิตรตอส่ิงแวดลอม โดยกรมพัฒนาธุรกิจการคา เผยมูลคาการลงทุนธุรกิจ
ดานสุขภาพของผูประกอบ ธุรกิจไทยเพิ่มสูงสุดในรอบ 5 ป เนื่องจากสังคมกําลังเขาสูสังคมสูงวัย และ
คนสวนใหญหันมาใสใจสุขภาพมากยิ่งข้ึน ทําให ‘Health Care’ กลายเปนธุรกิจยอดฮิตต้ังแตปลายป 
2560 โดยมีปจจัยสนับสนุน จากการเร่ิมฟนตัวของเศรษฐกิจ และนโยบายการสงเสริมธุรกิจบริการ
ดานสุขภาพของรัฐบาล ท่ีเอ้ือประโยชนตอการลงทุนของผูประกอบการ SME รวมถึงสรางโอกาสใน
การตอยอดธุรกิจใหครบหวงโซอุปทาน (Supply Chain) โดยการมองหาพันธมิตรทางธุรกิจ และ
รวมกลุมกันเปน Cluster เพื่อสราง ความแข็งแกรงใหกับธุรกิจ และทําใหธุรกิจสามารถแขงขันได 
(DBD, 2561) 

อีกท้ังประเทศไทยยังถือเปนประเทศจุดหมายปลายทางของภูมิภาคเอเชียท่ีไดรับความ
นิยมจากนานาประเทศของการใหบริการดานสุขภาพ ดังนั้นผูวิจัยและผูประกอบการรายอ่ืนๆ จะตอง 
เรงปรับตัวและพัฒนาการใหบริการ และสินคาใหตรงกับความตองการของลูกคาใหมีประสิทธิภาพ
และรวดเร็วท่ีสุด รวมถึงตองมีความยืดหยุน พรอมรับมือกับสถานการณตางๆ ท่ีเปล่ียนแปลงไปอยู
เสมอ เพ่ือยกระดับการใหบริการดานสุขภาพท่ีครบวงจร และสามารถตอบสนองตอพฤติกรรมของ
ลูกคาท่ีไมหยุดนิ่งเชนกัน 
 
 
1.2  ความเปนมาของโครงการพัฒนาแผนธุรกิจ  

ความเปนมาของธุรกิจนี้ เกิดจากมองเห็นปญหาของคนในสังคมท่ีตองเผชิญอากาศรอน 
สงผลใหเกิดเหงื่อและกล่ินตัวในระหวางวันซ่ึงผูจัดทําไดมองเห็นโอกาสในการจัดทําผลิตภัณฑและ
หาแนวทางท่ีสามารถแกไขส่ิงนี้ ไดโดยการผลิตทิชชูเปยกสูตรเย็น ท่ีผูบริโภคใชแลว ใหความรูสึกเย็น
ไดทันที 

ปจจุบันบริษัทชั้นนําของโลกไดคิดคนนวัตกรรมในการทําทิชชู ใหเปนกระดาษทิชชูเปยก 
ทําใหผูบริโภคนั้นสะดวกตอการดํารงชีวิตและการใชงานมากยิ่งข้ึน หลายๆ คนนั้นมีความจําเปนท่ี
จะตองพกทิชชูเปยกในแตละวัน เพราะชวยทําความสะอาดไดหลากหลาย ไมวาจะเปนใบหนา รางกาย 
หรือส่ิงสกปรกอ่ืน ในเวลาท่ีเรงดวน นอกจากนี้ยังสามารถทําความสะอาดในเร่ืองของความสวย
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ความงามไดอีกดวย เชน ผูหญิง เม่ือเปยกฝน แตงหนามาสวยๆ มีอายไลเนอรและมาสคาราเลอะบน
ใบหนา เพียงแคแตะทิชชูเปยกเบาๆ ก็ทําใหหนาสะอาดแลว อีกท้ังทิชชูเปยกไมทําใหระคายเคืองและ 
ปลอดภัยกับผิวอีกดวย ซ่ึงแตละบริษัทก็ไดพัฒนาสูตรท่ีแตกตางกันออกไป ข้ึนอยูที่ความถูกใจของ
ผูบริโภควาจะเลือกใชยี่หอไหน แตสภาพอากาศของประเทศไทยน้ัน อยูในเขตอากาศท่ีรอนหรืออบอาว 
ทําใหมีเหง่ือออกจากรางกาย ซ่ึงเปนการขับของเสียท่ีออกมาในรูปแบบหน่ึง ซึ่งเหงื่อนั้นอาจสราง
ความรําคาญใหกับคนท่ัวไปได ทางผูวิจัยจึงไดเล็งเห็นวาทิชชูเปยกนั้นเปนส่ิงจําเปนตอการดํารงชีวิต
และยังมีผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็นในทองตลาดไมมากอีกดวย  และในบางคร้ัง ผูบริโภคบางทาน
ไดนําทิชชูเปยกสูตรธรรมดาไปแชตูเย็นไว เพื่อใหทิชชูนั้นมีความเย็นในระหวางวัน หรือเวลาไปปกนิก 
ก็นําทิชชูเปยกไปไวในกระติกน้ําแข็ง นอกจากทิชชูเปยกจะเช็ดหนา เช็ดคอคลายรอนไดแลว ยังสามารถ 
ใชเช็ดตามรางกาย เพื่อชวยระบายความรอนใหออกจากรางกายไดอีกดวย 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงสวนแบงการตลาดทิชชูเปยก 
ที่มา: Marketeer (2558) 
 

ทิชชูเปยกเปนผลิตภัณฑที่มีสวนแบงการตลาดในประเทศคอนขางสูงพอสมควร โดย
แบงออกเปนทิชชูเปยกสําหรับเด็ก มูลคา 510 ลานบาท ซ่ึงมีมูลคาสูงกวาตลาดทิชชูเปยกสําหรับผูใหญ 
ที่มีมูลคาเพียง 150 ลานบาท ขณะท่ีทิชชูเปยกสําหรับผูใหญนั้นไดรับความนิยมและเปนท่ีตองการของ
คนมากข้ึน 
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ภาพท่ี 1.2 แสดงสวนแบงการตลาดทิชชูเปยกของเด็กตามยี่หอ 
ที่มา: Yourbestdigs (2561) 
 

จากภาพจะเห็นไดวา ยี่หอ Huggies มีสวนแบงการตลาดเปนอันดับ 1 ของโลก เนื่องจาก
การซ้ือทิชชูเปยกนั้นตองข้ึนอยูกับหลายปจจุบัน ไมวาจะเปนดานราคา ขนาด ผิวสัมผัส การยืดหยุน
ของกระดาษ สารสกัดจากธรรมชาติ และอ่ืน ๆ 
 

 
ภาพท่ี 1.3 แสดงสวนแบงการตลาดทิชชูเปยกท่ัวโลก 
ที่มา: Schlegelundpartner (2555) 
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โดยทิชชูเปยกของเด็กนั้นมีการกินสวนแบงตลาดสูงถึง 42% จากตลาดท้ังหมด ซ่ึง
กระดาษทิชชูเปยกของผูใหญ หรือใชในชีวิตประจําวันนั้น นั้นยังมีสวนแบงตลาดท่ีนอยอยู และเปน
ท่ีตองการมากข้ึนในปจจุบัน 

“ทิชชูเปยก” (Wipes) เปนส่ิงท่ีจําเปนในชีวิตประจําวัน ซ่ึงนาจะมาจากความรูสึกของ
ผูบริโภค ท่ีรูสึกวาผลิตภัณฑชนิดนี้สามารถทําความสะอาดไดดี มีประสิทธิภาพมากกวาจะใชแค
กระดาษชําระธรรมดา ทั้งนี้เพราะผลิตภัณฑชนิดนี้ มีสวนประกอบหลักคือ น้ํา ทําใหเวลาที่เช็ด
ทําความสะอาด นอกจากคราบสกปรกจะถูกเช็ดออกไดหมดจดมากกวาแลว ยังทําใหผิวของผูใชรูสึก 
ถึงความชุมช่ืน นอกจากนี้ยังมีสวนประกอบของสารลดแรงตึงผิว สารฆาเช้ือโรคและแบคทีเรีย 
สารท่ีชวยบํารุงผิว จึงอาจทําใหผูบริโภคม่ันใจและนิยมมากกวากระดาษทิชชู 

ดวยเหตุผลดังกลาวจึงทําใหผูจัดสนใจในการทําผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็นท่ีมีหลากหลาย 
กล่ิน เหมาะกับสภาพอากาศในประเทศไทยข้ึน และยังไมคอยเปนท่ีแพรหลายในประเทศไทยมากนัก 
อีกท้ังทิชชูเปยกยังชวยแกปญหาในชีวิตประจําวันอีกดวย โดยเจาะกลุมเปาหมายเปนผูหญิง ผูชายวัย
ทํางาน รายไดระดับ C จึงเปนโอกาสท่ีดีท่ีจะนํามาสรางเปนธุรกิจ โดยเนนไปท่ีความเย็นไดนานถึง 
30 นาที และมีกล่ินหอมระหวางวัน เพ่ือสรางความแปลกใหมและความแตกตางใหกับตลาดทิชชูเปยก 
ท้ังนี้ไมมีแอลกอฮอลผสม โดยมีการนํานวัตกรรมใหม ๆ เขามาชวย เพื่อยืดอายุของผลิตภัณฑใหอยู
ไดนานมากยิ่งข้ึนและยอยสลายตามธรรมชาติได เพื่อเปนทางเลือกใหมใหกับผูบริโภคที่ชอบความเย็น 
และความสดช่ืน  

เทคนิคการเลือกซ้ือทิชชูเปยกของผูบริโภค 
แบบมีกล่ินหรือไมมีกล่ินดีกวากัน โดยกอนท่ีผูบริโภคจะเลือกกล่ินของทิชชูเปยกมาใชนั้น 

ตองดูกอนวาตนเองเปนคนแพงายหรือไม โดยเฉพาะบริเวณผิวบอบบางซ่ึงบางคนไมสามารถทนหรือ 
สัมผัสกับกล่ินน้ําหอมได ดังนั้นควรเลือกใชทิชชูเปยกแบบไมมีกล่ินจะปลอดภัยกวา แตถาหากเปนคน
ไมมีผิวแพงายก็สามารถเลือกใชทิชชูเปยกตามกล่ินท่ีช่ืนชอบได  

ผลการวิจัยของจุฑาทิพ ดันน (2561) พบวา ผูบริโภคนิยมควรซ้ือทิชชูเปยกไวในปริมาณ
มากตอการซ้ือคร้ังหนึ่ง เพราะเปนผลิตภัณฑท่ีมีความจําเปนตอชีวิตประจําวัน เนื่องจากทําใหเกิดความ
สะดวกสบาย โดยเฉพาะเวลาตองออกไปทําธุระนอกบาน ดังนั้นหากผูบริโภคซื้อในปริมาณมาก 
พวกเขาก็อาจจะไดราคาท่ีถูกลงไปดวย 

ลักษณะของบรรจุภัณฑ ผูบริโภคตองการบรรจุภัณฑท่ีใชงายและพกพาสะดวก เชน 
แบบกลอง แบบซอง หรือ แบบที่มีสติกเกอรปดหลังหลังจากที่หยิบใชทิชชูแลว เพื่อปองกันส่ิง
แปลกปลอมเขามาปนเปอนกระดาษทิชชูเปยก 
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ความหนาของทิชชูเปยก ข้ึนอยูกับการท่ีผูบริโภคเลือกใช แตผูผลิตไมควรผลิตออกมา
บางมาก เพราะผูบริโภคมักจะรูสึกวาไมคุมท่ีจะจายเงิน 

โดยสรุป ทิชชูเปยกเปนผลิตภัณฑท่ีมีความจําเปนตอการใชชีวิตประจําวัน สามารถเช็ด
ทําความสะอาดตามใบหนา รางกาย หรือส่ิงสกปรกได ดังนั้นผูวิจัยจึงเกิดความสนใจท่ีจะนําทิชชูเปยก
มาพัฒนาเปนผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น เพื่อใหเหมาะกับสภาพอากาศรอนในบานเรามากยิ่งข้ึน 

นอกจากนี้ทางผูวิจัยยังมองเห็นโอกาสและความนาสนใจของธุรกิจทิชชูเปยกสูตรเย็น 
เนื่องจากปจจุบันคนสวนใหญใชวิถีชีวิตแบบเรงรีบ เวลาสวนใหญนั้นหมดไปกับการเดินทางและ
การทํางาน การดําเนินชีวิตประจําวันดวยการ กินเร็ว นั่งทํางานนาน พักผอนนอย อยูกับความเครียด 
ไมไดออกกําลังกาย และผจญกับมลภาวะดานตาง ๆ ในส่ิงแวดลอมรอบ ๆ ตัว ส่ิงแวดลอมในท่ีทํางาน
แทบจะทุกๆ อยางเรงรีบไปหมด  

ปจจัยพื้นฐานท่ีสําคัญในการดํารงชีวิตของมนษุย คือ ปจจัยส่ี ซ่ึงไดแก อาหาร ท่ีอยูอาศัย 
เคร่ืองนุงหม และยารักษาโรค ท่ีจะทําใหชีวิตดําเนินไปไดอยางราบร่ืน  แตความเปนจริงในยุคนี้แลว 
ปจจัยส่ีอาจยังไมเพียงพอ ยังมีส่ิงอ่ืนอีกมากมาย ท่ีตองตอบสนองความตองการที่ไมมีวันส้ินสุดของ
มนุษย ไมวาจะเปนรถยนต โทรศัพทมือถือ เคร่ืองปรับอากาศ ขาวของเคร่ืองใชตางๆ หรือส่ิงอํานวย
ความสะดวกตางๆ ท่ีจะทําใหชีวิตมนุษยมี ความสะดวกสบายข้ึน จึงเห็นไดวา นับทศวรรษท่ีผานมา
มีการผลิต เคร่ืองอุปโภคบริโภค ข้ึนมาเปน จํานวนมาก และหนึ่งในส่ิง อุปโภคท่ีวานี้ท่ีทําใหชีวิตของ
คนในสังคมมีความสะดวกข้ึน นั่นก็คือ ทิชชูเปยก ซ่ึงทําใหเกิดความสะดวกสบายในการใชงานมากข้ึน 
และสามารถขจัดส่ิงสกปรกออกไปได 

อีกท้ังพฤติกรรมผูบริโภคในปจจุบัน จึงนิยมซ้ือและใชของท่ีพกพาสะดวก มีขนาด
กะทัดรัด เปนผลิตภัณฑท่ีสามารถใหความเย็น เพราะอากาศรอนและสามารถใหความสะดวกสบาย
แกชีวิตได จากการสํารวจของแบรนด Karisma (ฐานเศรษฐกิจ, 2560) พบวา ตลาดของทิชชูเปยกมีอัตรา 
การเติบโตเพิ่มมากข้ึนโดยปท่ีผานมา ตลาดทิชชูเปยกมีมูลคากวา 1,100 ลานบาท มีอัตราการเติบโต
ประมาณ 13% สวนในปนี้คาดวาจะเติบโตประมาณ 15% เปนผลจากพฤติกรรมผูบริโภคที่ยังใชสินคา 
เพื่อความสะดวกสบายและงายตอการดํารงชีวิต 

แตท้ังนี้ ทิชชูเปยกธรรมดาแบบน้ัน ไมสามารถแกไขสภาวะอากาศรอนในประเทศไทยได 
ทางผูจัดทําจึงเล็งเห็นโอกาสในการทําธุรกิจทิชชูเปยกสูตรเย็น เพราะคูแขงของผลิตภัณฑนี้ในประเทศไทย 
มีแค 1-2 ยี่หอเทานั้น ซ่ึงทิชชูเปยกสูตรเย็นนั้น เม่ือเช็ดตามรางกายหรือใบหนาไปประมาณ 1-2 นาที 
จะใหความเย็นแกรางกายและใบหนา ทําใหรูสึกสดช่ืน กระปร้ีกระเปรา มีพลัง และสามารถตอสูกับ
แสงแดดไดในทุกๆ วัน เหมาะสําหรับทุกเพศทุกวัย โดยเฉพาะนักกีฬาที่เสียเหงื่อเปนจํานวนมาก 
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นักทองเท่ียวไมวาจะเปนตามโรงแรมหรือตามทัวรตางๆ ผูท่ีออกกําลังกายตามฟตเนส หรือ ลูกคา
ท่ีมาใชบริการสปา รวมไปถึงกลุม B2B ท่ีเปนโมเดิรนเทรด เชน Makro, เซเวน, แฟมิล่ีมารท เปนตน 

ตลาดทิชชูเปยกในปจจุบันมีอัตรการเติบโตท่ีสูงมาก เพราะเปนส่ิงท่ีจําเปนในการดํารงชีวิต 
และผูหญิงสวนใหญยังพกทิชชูเปยกของเด็ก ซ่ึงทิชชูเปยกของผูใหญสูตรเย็นจะสามารถตอบโจทย
ใหกับสภาพอากาศรอนอยางเชนประเทศไทยได อีกทั้งตลาดทิชชูเปยกของผูใหญนั้นยังมีโอกาสเติบโต
ไดอีกมากมาย 

ซ่ึงโอกาสในการผลิตทิชชูเปยกสงออก ตอประเทศเพื่อนบานนั้นมีอยูคอนขางสูง เชน 
ประเทศพมา ลาว หรือเวียดนาม แตในประเทศไทยมักใชทิชชูเปยกในการทําความสะอาดมือหรือใช
กับเด็กทารกเปนหลัก แตในประเทศเมียนมา หรือพมานั้น สินคาประเภทนี้ถือเปนของสําคัญท่ีบริษัททัวร 
และไกดทองถิ่นตองมีติดรถไวเสมอ เพื่อบริการนักทองเที่ยวตางชาติ โดยเฉพาะเพื่อใชเช็ดเทา 
หลังจากออกจากวัดและสถานท่ีสําคัญทางศาสนา เนื่องจากผูท่ีจะเขาไปในวัดในเมียนมาตองถอด
รองเทาทุกคน ซ่ึงโปรแกรมทัวรสวนใหญในเมียนมาก็จะเนนเขาชมและสักการะวัดหรือโบราณสถาน 
ตางๆ ทําใหทิชชูเปยกเปนสินคาสําคัญในธุรกิจทองเท่ียวของเมียนมาร ดังนั้นหากผูวิจัยสามารถผลิต
และจัดจําหนายทิชชูเปยกสูตรเย็น ท่ีมีกล่ินหอม เหมาะกับคนในแตละประเทศ สามารถสงออกไป
ยังประเทศเพื่อนบานนั้น แบรนดก็จะเปนท่ีรูจักในตางประเทศมากย่ิงข้ึน และธุรกิจมีอัตราการเติบโต 
ท่ีสูงข้ึนในทุก ๆ ป 
 
 
1.3  วิสัยทัศน/ ภารกิจ/ เปาหมายในการทําธุรกิจ  
 

1.3.1  วิสัยทัศน 
คิดคนและพัฒนาผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรใหม และเปนผูนําผลิตภัณฑทิชชูเปยก เพ่ือ

สุขอนามัยท่ีดีของรางกายและความเปนอยูท่ีดีข้ึน 
 

1.3.2  พันธกิจ 
 พัฒนาและปรับปรุงกระบวนการทํางานทุกข้ันตอนอยางตอเนื่อง โดยการบริหาร

ทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพ   
 อบรมและพัฒนาฝมือพนักงานใหมีองคความรูดีข้ึนในระดับสากล สามารถทํางาน

ไดหลากหลายหนาท่ี ตระหนักถึงการทํางานท่ีกอใหเกิดความรวมมือ ความสามัคคีกันภายในองคกร
รวมถึงใหความใสใจกับการรักษาส่ิงแวดลอม   
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 ผลิตสินคาทิชชูเปยกท่ีปราศจากแอลกอฮอล เปนมิตรตอส่ิงแวดลอม เพื่อตอบสนอง 
ความพึงพอใจ ของลูกคาไดอยางครบถวน  
 

1.3.3  เปาหมายของธุรกิจ (Business Goal) 
1.3.3.1 ระยะส้ัน (ปท่ี 1)   
 สรางการรับรูของผลิตภัณฑแกกลุมลูกคาเปาหมาย ใหรูจักบริษัทและ

ตราสินคา โดยเร่ิมจากการใชชองทาง Social Media ไดแก Facebook Page, Instagram และ Line@ 
เพื่อใหความรูและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ รวมถึงทําใหผูบริโภครับรูถึงความมีตัวตนและม่ันใจท่ีจะซ้ือ 
ผลิตภัณฑยี่หอ Refresh    

 ชองทางการจัดจําหนาย เร่ิมตนจากการออกบูธประชาสัมพันธในงาน
แสดงสินคาประจําป ไดแก เมืองทองธานี ไบเทคบางนา ศูนยประชุมแหงชาติสิริกิตตและงานแสดง
สินคาท่ัวไปตามหางสรรพสินคา รวมถึงชองทางออนไลนท้ัง Facebook Page, Instagram และ Line@    

 จัดกิจกรรมโปรโมทสินคาเพื่อใหตราสินคาเปนท่ีรูจักโดยใชกลยุทธ 
ทางการตลาดแบบกลยุทธการเจาะตลาด (Market Penetration strategy) โดยการทําโฆษณาประชาสัมพันธ 
ทางส่ือออนไลนตางๆ   พรอมท้ังมีการแจกสินคาใหทดลองใช 

 ประมาณการยอดขายในปท่ี1 1,500,000 บาท โดยในปแรกจะดําเนินการ 
จัดจําหนายในเดือนท่ี 7 (คร่ึงปหลัง)  

1.3.3.2 ระยะกลาง (ปท่ี2-3)  
 สรางการรับรูของผลิตภัณฑแกกลุมลูกคาเปาหมาย ใหรูจักบริษัทและ

ตราสินคา โดยเพิ่มชองทาง Website Official   
 ขยายชองทางการจัดจําหนายในออกบูธประชาสัมพันธตามงานแสดง

สินคาประจําปเพิ่มข้ึน ไดแก งาน Asian Paper & Tissue World 2018, OEM Manufacturer Expo และ
เร่ิมจัดจําหนายผานทาง Website Official พรอมท้ังขยายผานชองทางตัวแทนจําหนายใหครอบคลุม
ท่ัวประเทศ 

 ชองทางขายตรงในรูปแบบตัวแทนจําหนาย และการขยายตลาดไปยัง
ประเทศเพ่ือนบาน 

 พัฒนาผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายดวยการออกแบบแพ็คเกจและ
กล่ินใหมๆ เพื่อเพ่ิมทางเลือกใหแกผูบริโภค    

 สราง Brand Awareness กับผูบริโภครวมถึงสรางความม่ันใจในคุณภาพ 
ของผลิตภัณฑและรักษาระดับคุณภาพใหดีอยางสมํ่าเสมอ   

 มียอดขายเพ่ิมอยางนอย 7% ตอป เปนอยางตํ่า 
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1.3.3.3 ระยะยาว (ปท่ี 4-5) 
 สราง Brand Awareness กับผูบริโภครวมถึงสรางความม่ันใจในคุณภาพ 

ของผลิตภัณฑและรักษาระดับคุณภาพใหดีอยางสม่ําเสมอ   พรอมจัดกิจกรรมทางการตลาด มอบรางวัล 
ใหแกตัวแทนท่ีมียอดขายสูง เพื่อรักษากลุมลูกคาเปาหมายเดิมและสรางฐานลูกคาใหม 

 ขยายชองทางการจําหนายผานตัวแทนใหมากข้ึน และขยายไปขายยัง
ประเทศเพ่ือนบาน  

 พัฒนาผลิตภณัฑใหมีความหลากหลายดวยการออกแบบแพ็คเกจและ
กล่ินใหมๆ เพือ่เพ่ิมทางเลือกใหแกผูบริโภค โดยเนนการเปนมิตรตอส่ิงแวดลอม 

 มียอดขายเพิ่มข้ึน 10% ตอป เปนอยางต่ํา และเปนผูนําตลาดของผลิตภัณฑ 
ทิชชูเปยกสูตรเย็น 
 
ตารางท่ี 1.1 เปาหมายของธุรกิจปท่ี 1-5 

ปท่ี 
เปาหมาย 

ยอดขาย Growth กลุมลูกคา
เปาหมาย ชองทางการจัดจําหนาย กิจกรรมทางการตลาด 

1 1,500,000 
บาท 

(ครึ่งป) 

- B-C 100% - ชองทางออนไลนทั้ง 
Facebook Page, Instagram 
และ Line@ 
- ออกบูธประชาสัมพันธ
ตามงานแสดงสินคาประจําป 
- งานแสดงสินคาทั่วไปตาม
หางสรรพสินคา 

- สรางการรับรูโดยใช
ชองทางสื่อออนไลน Social 
Media ไดแก Facebook Page, 
Instagram และ Line@ 
- แจกใบปลิวภายในงาน
แสดงสินคา 

2-3 3,210,000 
บาท 

5% 
เปน 

อยางตํ่า 

B-C 90% 
B-B 10% 

- ชองทางออนไลนทั้ง 
Facebook Page, Instagram 
และ Line@ 
- Website Official 
- ออกบูธประชาสัมพันธ
ตามงานแสดงสินคา
ประจําป 
- งานแสดงสินคาทั่วไปตาม
หางสรรพสินคา 
-ตัวแทนจําหนาย 

- สรางการรับรูโดยใช
ชองทางสื่อออนไลน Social 
Media ไดแก Facebook 
Page, Instagram และ 
Line@ 
- แจกใบปลิวภายในงาน
แสดงสินคา 
- พัฒนาผลิตภัณฑใหมีความ
หลากหลายดวยการออกแบบ 
แพ็คเกจและกลิ่นใหมๆ เพ่ือ
เพ่ิมทางเลือกใหแกผูบริโภค 
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ตารางท่ี 1.1 เปาหมายของธุรกิจปท่ี 1-5 (ตอ) 

ปท่ี 
เปาหมาย 

ยอดขาย Growth กลุมลูกคา
เปาหมาย ชองทางการจัดจําหนาย กิจกรรมทางการตลาด 

4-5 3,531,000 
บาท 

10% 
เปน 

อยางตํ่า 

B-C 70% 
B-B 15% 
B-C 15% 

- ชองทางออนไลนทั้ง 
Facebook Page, Instagram 
และ Line@ 
- Website Official 
- ออกบูธประชาสัมพันธ
ตามงานแสดงสินคา
ประจําป 
- งานแสดงสินคาทั่วไปตาม
หางสรรพสินคา 
 -ตัวแทนจําหนาย 
- ขายใหกับธุรกิจตาง ๆ เชน 
โรงแรม สปา ฟตเนส ทัวร 

- สรางการรับรูโดยใช
ชองทางสื่อออนไลน Social 
Media ไดแก Facebook 
Page, Instagram และ 
Line@ 
- แจกใบปลิวภายในงาน
แสดงสินคา 
- พัฒนาผลิตภัณฑใหมี
ความหลากหลายดวยการ
ออกแบบแพ็คเกจและกลิ่น
ใหมๆ เพ่ือเพ่ิมทางเลือก
ใหแกผูบริโภค 

 
 
1.4  ตัวแบบธุรกิจท่ีนําเสนอภายใตกรอบแนวคิด (Business Model Canvas)  

เนื่องจากผูจัดทําจะดําเนินการจัดจําหนายทิชชูเปยกสูตรเย็น  โดยจะจดทะเบียนจัดต้ังใน
รูปแบบของบริษัท ภายใตช่ือ บริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด 
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ภาพท่ี 1.4 ผลิตภัณฑและคุณสมบัติของผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเยน็ Refresh 
 

ทิชชูเปยกสูตรเย็น “Refresh” 
 เย็นไดทันทีโดยไมตองแชเยน็ 
 ใหความเยน็นานกวา 30 นาที 
 เพิ่มความสดช่ืนกระปร้ีกระเปราใหกับรางกาย 
 ลดการสะสมของเช้ือแบคทีเรีย 
 ผิวมีความชุมช้ืน 
 มีกล่ินหอมระหวางวัน 
 ไดรับการรับรองจาก อย. 
 เปนมิตรตอส่ิงแวดลอม 
เพื่อใหเขาใจถึงภาพรวมธุรกิจ จึงวิเคราะหปจจัยและภาพรวมท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจของ 

บริษัท รีเพรช อินโนเวช่ัน จํากัด ดังนี้ 
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ตารางที่ 1.2 การวิเคราะหธุรกิจจาก Business Model Canvas 
KEY PARTNERS

- บริษัทรับผลิต OEM ทิชชูเปยก 
- บริษัทออกบบ Packaging 
- บริษัทบริการดานการขนสง 
เชน Kerry express 
- ที่ปรึกษาดานวัสดุศาสตร 
- ธนาคารพาณิชย 

KEY ACTIVITIES
- ผลิตและจัดจําหนายทิชชูเปยกทุก
ชนิด 
- R&D 
- ทดสอบและตรวจสอบคณุภาพสินคา 
- การตลาดและจัดจําหนาย 

VALUE PROPOSITION
Gain point: 
- ทิชชูเปยกสูตรเย็นสําหรับ
ผิวหนาและรางกาย 
- พกพางาย 
- สะดวกตอการใชงาน 
- มีหลากหลายกลิ่นใหเลือก 
Pain point: 
ชวยลดกลิ่นเหงื่อ 
- ใชแลวทําใหรูสึกเย็นขึ้นทันที
- เหมาะกับสภาพอากาศใน
ประเทศไทย 

CUSTOMER RELATIONSHIPS
B - C 
- สรางสื่อออนไลน เชน  Facebook Instagram 
Line@ เพื่อประชาสัมพันธใหขอมูลความรู
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
- เปดรับตัวแทนจําหนาย 
B – B 
- ใหเครดิตการชําระเงินตามยอดซื้อ 15 30 45 วัน 
- ลดเปอรเซ็นตให หากมีการซื้อจํานวนมาก 
- บริการสงสินคาทั่วประเทศ

CUSTOMER SEGMENTS
ในปที่ 1 จัดจําหนายใหกับพอคาคนกลาง 
B – C : 100% 
Primary Target  
ลูกคาทั่วไป รายไดระดับ C+ 
Buyer : ชาย- หญิง อายุ 18-60 ป รักสุขภาพและ
ความสะอาด ชอบกลิ่นหอมออนๆ ไมชอบใหมี
เหงื่อออกตามรางกาย 
User : ตนเอง, ครอบครัว 
Influencer : ตนเอง,ครอบครัว, เพื่อน 
Secondary Target 
Buyer : กลุมซื้อเพื่อเปนสินคาใหคนใน
ครอบครัว เพื่อน ชาย-หญิง อายุ 18-60 ป 
User : ผูรับ เชน ครอบครัว, เพื่อน 
Influencer : ตนเอง,ครอบครัว, เพื่อน 
 
ตั้งแตปที่ 2 เพิ่มการจัดจําหนายใหลูกคา 
B – B : 20% 
Gym, Spa, Modern trade, Tour 

KEY RESOURCES
- อุปกรณเครื่องมือและเครื่องจักร 
- โรงงานผลิตทิชชูเปยก 
- โรงงานผลิต packaging 
- สํานักงาน 
- โกดังเก็บสินคา 
- บุคลากร 
- คาสาธารณูปโภค 
- ความรู 

CHANNELS
B – B 
Direct : 
- Sales - Telephone, E-mail 
B - C 
Direct : 
- Telephone, E-mail - Website Official  
- Social Media - บูธงานแสดงสินคา 
Indirect: Gym, Spa, Modern trade, Tour

COST STRUCTURE
- ตนทุนในการผลิต = 25% (เงินเดือนฝายผลิต,คาเชาที่โรงงาน, วัตถุดิบ, บรรจุภัณฑ)  
- สวนของการบริหาร = 60% (เงินเดือนและสวัสดิการ, คาจัดตั้งสํานักงาน, คาขนสง)  
- คาใชจายในการตลาด = 15% (การสงเสริมการขายทุกชองทาง)   

REVENUE STREAMS
รายไดจากการขายทิชชูเปยกสูตรเย็น ตรา“Refresh” ของธุรกิจเปนแบบ Cost Plus คํานวณรายไดจากการบวกเพิ่ม
กําไรจากตนทุน 
- ปที่ 1     B-B ทางตรง 100% 
- ปที่ 2-3  B-B ทางตรง 90%   B-C 10% 
- ปที่ 4-5  B-B ทางตรง 70%   B-C 15%    B-B ทางออม 15%
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1.4.1  Key Partner 
บริษัทฯ มีการสรางพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดกับธุรกิจ นั่นคือ บริษัท

รับผลิต OEM ทิชชูเปยก บริษัทออกแบบ Packaging บริษัทบริการดานการขนสง เชน Kerry express, 
DHL, Fedex, Thaipost ท่ีปรึกษาดานวัสดุศาสตรและธนาคารพาณิชย เปนตน 
 

1.4.2  Key Activities 
กิจกรรมหลักท่ีบริษัทฯ ดําเนินการ คือ การผลิตและจัดจําหนายทิชชูเปยกทุกชนิดสําหรับ

โรงงานและครัวเรือน อีกท้ังยังตองมีการทํา R&D เพื่อพัฒนาสินคาใหมและทดสอบ เพื่อตรวจสอบ
คุณภาพของสินคา รวมถึงการจัดซ้ือ การตลาด การขายและการจัดจําหนายสินคาใหถึงมือลูกคาโดย
การทํางานของแตละกิจกรรมนั้นตองมีความเช่ือมโยงสอดคลองกัน เพ่ือใหแผนธุรกิจดําเนินไปได
อยางราบร่ืนและมีประสิทธิภาพสูงสุด 
  

1.4.3  Key Resources 
ทรัพยากรของบริษัทฯท่ีใชในการดําเนินแผนธุรกิจประกอบไปดวย 
 โรงงานผลิตทิชชูเปยก เปน Supplier ท่ีรับผลิตทิชชูเปยกใหกับบริษัท 
 โรงงานผลิต packaging เปนบริษัทผลิต Package สําหรับใสทิชชูเปยก 
 สํานักงาน เปนสถานท่ีปฏิบัติงานของฝายบริหารและการขาย ซ่ึงมีหนาท่ีสําคัญใน

จัดจัดจําหนายสินคา 
 โกดังเก็บสินคา เนื่องจากสินคามีปริมาณมาก จึงตองเก็บสินคาไวในโกดังและไมทํา

ใหสินคานั้นเกิดความเสียหาย 
 บุคลากร เนื่องจากคนเปนปจจัยสําคัญในการขับเคล่ือนงาน เราจึงตองการบุคลากร

ท่ีมีความเช่ียวชาญ หม่ันเรียนรูและพัฒนาตนเองอยูเสมอ เพื่อใหองคกรกาวไปขางหนาอยางม่ันคงและ
ยั่งยืน 

 คาสาธารณูปโภค คือ คาใชจายท่ีเกดิข้ึนในแตละเดือน ไมวาจะเปน คาน้าํ หรือ คาไฟ 
 ความรู สินคาของทางบริษัทฯ เปนสินคาที่ตองใชความรูเฉพาะทางเกี่ยวกับการ

ผสมวัสดุเรซ่ิน อัตราสวนในการผสม เพ่ือใหผลิตภัณฑมีประสิทธิภาพตรงตามมาตรฐานท่ีบริษัทฯ
ตั้งไว 
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1.4.4  Cost Structure 
ตนทุนท้ังหมดท่ีใชในการดําเนินงานธุรกิจ จะแบงไดเปน 2 ประเภท คือ 
 ตนทุนคงท่ี (Fixed Cost) คือ ตนทุนรวมท่ีไมไดเปล่ียนแปลงไปตามระดับของการผลิต 

ไดแก คาโครงสรางอาคาร, คาเชาพื้นท่ีโรงงาน, คาอุปกรณ, คาเคร่ืองจักร 
 ตนทุนผันแปร (Variable Cost) คือ ตนทุนกลุมท่ีเปล่ียนแปลงไปตามปริมาณการผลิต 

ไดแก คาจางแรงงาน, คาดําเนินงานตางๆ เชน คาน้ํา คาไฟ คาโทรศัพท คาขนสง และคาใชจายจาก
การซ้ือวัตถุดิบตางๆ 
  

1.4.5  Customer Segments 
1.4.5.1 B – C : 90% 
 Primary Target: กลุมคนซ้ือไวใชเอง ชาย-หญิง อายุ 18-60 ป ทุกเช้ือชาติ 

ทุกอาชีพ ทุกระดับการศึกษา มีระดับรายไดเฉล่ียระดับC รักสุขภาพและความสะอาด ชอบกล่ินหอม
ออนๆ ไมชอบใหมีเหง่ือออกตามรางกาย 

 Secondary Target: กลุมซ้ือเพื่อเปนสินคาใหคนในครอบครัว ชาย-หญิง 
อายุ 18-60 ป ทุกเชื้อชาติ ทุกอาชีพ ทุกระดับการศึกษา มีระดับรายไดเฉล่ียระดับ C 

1.4.5.2 B – B: 10% 
Gym, Spa, Tour 

 
1.4.6  Value Proposition 

1.4.6.1 Gain Point  
ผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น เปนผลิตภัณฑใชกระดาษจากธรรมชาติ 

สามารถยอยสลายตามธรรมชาติได สะทอนแนวคิดท่ีเปนมิตรตอส่ิงแวดลอม ใหความชุมช้ืนมากถึง 
2 เทา สามารถใชทําความสะอาดไดท้ังรางกายและผิวหนา ทําใหผิวมีความชุมช้ืน อีกท้ังยังพกพางาย 
สะดวกตอการใชงาน และมีหลากหลายกล่ินใหผูบริโภคไดเลือกซ้ือ 

1.4.6.2  Pain Point 
ทิชชูเปยกสูตรเย็น สามารถใหความเย็นไดทันทีหลังจากการใชงาน พรอม

ชวยลดกล่ินเหง่ือ และเพิ่มกล่ินหอมใหแกรางกาย 
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1.4.7 Channels 
ชองทางการจดัจําหนายสินคาของบริษทัฯ แบงออกเปน 2 สวน ตามกลุมลูกคาเปาหมาย 

1.4.7.1 B – C   
 ชองทางการจัดจําหนายทางตรง (Direct Channels) โดยติดตอผานทาง

โทรศัพท และ E-mail นอกจากนั้นยังเนนทางดานออนไลน Social Media, Online Shopping ไดแก 
Facebook Page, Instagram และ Line@ และ Website Official เนื่องจากใชตนทุนท่ีนอยและในปจจุบัน
เทคโนโลยีนวัตกรรมทางดานการส่ือสารนั้นกาวหนาไปอยางรวดเร็ว สงผลใหสามารถส่ือสารขอมูล 
ขาวสารตางๆไปยังลูกคาและเขาถึงลูกคากลุมเปาหมายไดโดยตรง รวมถึงการขยายตัวของจํานวน
ผูใชเครือขายสังคมออนไลนก็มีปริมาณท่ีมากข้ึนทุกๆ ป นอกจากชองทางออนไลน ยังมีการออกบูธงาน 
จัดแสดงสินคาตามหางสรรพสินคาตางๆ ทุกเดือน และงานแสดงสินคาประจําป เพื่อเปนการแนะนํา
สินคาใหกับลูกคาไดรูจักและสามารถใหขอมูลแกลูกคาไดอยางใกลชิด 

 ชองทางการจัดจําหนายทางออม (Indirect Channels) ใชชองทางจัด
จําหนาย ผานทางธุรกิจตาง ๆ เชน Gym, Spa, Modern trade, Tour และตัวแทนจําหนาย 

1.4.7.2 B – B 
ชองทางการจัดจําหนายทางตรง (Direct Channels) สามารถติดตอโดยตรง 

ผานทางเบอรโทรศัพท, E-mail และติดตอผานพนักงานขาย 
 

1.4.8  Customer Relationships 
 ใหเครดิตการชําระเงินตามยอดซ้ือ 15 30 45 วัน ลดเปอรเซ็นตให หากมีการซ้ือจํานวน

มาก 
 มีบริการจัดสงท่ัวประเทศ โดยคิดราคาตามระยะทาง 
 เปดรับสมัครตัวแทนจําหนาย และขายใหในราคาพิเศษ 
 ลูกคาสามารถติดตอสอบถามขอมูล ส่ังซ้ือสินคาผานทาง Facebook, Website, Line@ 

ของบริษัทไดอยางสะดวกและรวดเร็วตลอด 24 ช่ัวโมง รวมถึงเปนชองทางท่ีบริษัทฯ สามารถสอบถาม 
ขอมูลความพึงพอใจของลูกคาไดอีกดวยเปนการสรางความใกลชิดและสรางความสัมพันธกับลูกคา 
 

1.4.9  Revenue Streams 
แนวทางโมเดลการหารายไดของธุรกิจจากการขายโคมไฟต้ังโตะ ตรา “REWOOD” 

เปนแบบ Cost Plus คือ การหารายไดโดยการบวกกําไรจากตนทุนการผลิตโดยการขายผลิตภัณฑ ซ่ึง 
ในปที่ 1 ไดรับรายไดจากลูกคากลุม B-B ทางตรง 100% 
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ในปที่ 2-3 ไดรับรายไดจากลูกคา B-B ทางตรง 90% และ B-C 10% 
ในปที่ 4-5ไดรับรายไดจากลูกคา B-B ทางตรง 70%, B-C 15% และ B-B ทางออม 15% 

 
 
1.5  การวิเคราะหโซคุณคา (Value Chain Analysis)  

การประเมินปจจัยภายในของบริษัทฯ ที่เปนท้ังจุดแข็งและจุดออน ซ่ึงสงผลตอการ
ดําเนินงานของบริษัทฯ เพื่อเปนแนวทางสําหรับการตัดสินใจในการบริหารจัดการ โดยกิจกรรมภายใน 
องคกรแบงออกเปน 2 กิจกรรมหลัก คือ Primary Activities และ Support Activities 
 

 
ภาพท่ี 1.5 หวงโซคุณคา 
ที่มา: Porter, Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance (1985)  
 

ผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็นเปนผลิตภัณฑสําเร็จ ซ่ึงแตละกล่ินจะผานกรรมวิธีการผลิต
ที่เหมือนกัน โดยการบริหารหวงโซอุปทานหรือ Supply Chain Management เปนการบริหารการทํางาน 
รวมกัน ระหวางกิจการท่ีอยูในสายการผลิตตลอดสาย ตั้งแตตนกระบวนการผลิตไปจนจบกระบวนการ 
ที่ผูบริโภค จะมีการแบงปนขาวสารขอมูลที่จําเปน และใชทรัพยากรที่มีอยูอยางจํากัดรวมกัน เพื่อให
บรรลุวัตถุประสงคในการลดตนทุนใหต่ําท่ีสุด และตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคไดสูงสุด 
ซ่ึงทางผูวิจัยไดมีการวางแผนการทําหวงโซอุปทานซัพพลายเชน ดังนี้ 
 
 
 

✸Differenciation 

✸Low-Cost 
Leadership 

✸Differenciation 

✸Low-Cost Leadership 
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1.5.1  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 มีความเชี่ยวชาญในดาน Inbound Logistics และ 
Operations 

 Inbound Logistics การรับสินคาจาก Supplier ทางบริษัทฯ ไดใชหลักการ Low-Cost 
Leadership เนื่องจากมีการนําวัสดุท่ีเปนทิชชูเปยกมาจากโรงงาน OEM เพื่อใชเปนวัตถุดิบในการผลิต 
เปนทิชชูเปยก โดยเลือกพันธมิตรทางธุรกิจที่มีความชํานาญ ทําใหสามารถเช่ือม่ันในคุณภาพของ
วัตถุดิบได  

 Operations กระบวนการแปรรูปวัตถุดิบ บริษัทฯไดใชหลักการ Differentiation 
เนื่องจากบริษัทฯเนนการพัฒนาสินคาและผลิตภัณฑใหม (R&D) ดวยการผสมผสานนวัตกรรมและ
กล่ินเขาไป ใหเกิดเปนผลิตภัณฑใหมๆ และมีการตรวจสอบคุณภาพของสินคาอยางตอเนื่อง (QC) 
เพื่อใหสินคาตรงตามความตองการของลูกคาอยูเสมอ 

 Outbound Logistics ในการจัดจําหนายสินคาไปยังลูกคา ทางบริษัทฯเลือกใชบริษัทฯ 
ท่ีมีความชํานาญดานการขนสงสินคาโดยตรงเปนพันธมิตรทางธุรกิจ จึงสามารถบริหารการจัดสงสินคา 
ไดอยางรวดเร็วและมีคุณภาพ ไมกอใหผลิตภัณฑเกิดความเสียหาย 

 Marketing and Sales กิจกรรมเกี่ยวของกับการตลาดและการขายสินคา ประกอบดวย 
สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix), การตั้งราคา (Pricing), การสงเสริมการตลาด (Promotions) และ
ชองทางจัดจําหนาย (Channel of Distributions) ทางบริษัทไดทําการตลาดและมีการสงเสริมการขาย
ตามแตละกรอบเวลาเปนระยะส้ัน (1 ป) ระยะกลาง (2 - 3 ป)  และระยะยาว (4 – 5 ป) โดยในชวงแรก 
ของการดําเนินธุรกิจ โดยใชชองทาง Social Media เพื่อใชในการประชาสัมพันธ และสรางการรับรู
ใหแกลูกคา โดยลูกคาสามารถเขาถึงและส่ังซ้ือไดโดยงาย ผานทาง Website Official, Facebook, 
Instagram และ Line@ เปนตน และมีการออกบูธประชาสัมพันธตามงานแสดงสินคาตางๆ 

 Service มีการใหบริการที่ดีและมีบริการสงสินคาท่ีรวดเร็ว หากผูบริโภคเกิดอาการแพ 
หลังใช ทางบริษัทฯ ก็พรอมจะดูแลและรับผิดชอบในสวนตางๆใหอยางเต็มท่ี 
 

1.5.2  Support Activities 
กิจกรรมสนับสนุน คือ กิจกรรมท่ีชวยสนับสนุนกิจกรรมหลัก และ สนับสนุนกิจกรรม

สนับสนุนตัวอ่ืนๆ ใหสามารถดําเนินไปได ประกอบดวย 4 กิจกรรม Firm Infrastructure, Human Resource 
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Management, Technology Development, Procurement ซ่ึงทางบริษัทฯ มีความเชี่ยวชาญในดาน 
Procurement และ Technology Development 

 Firm Infrastructure  ในสวนของโครงสรางพ้ืนฐานขององคกร ไดแก ระบบบัญชี, 
ระบบการเงิน, การบริหารจัดการขององคกร บริษัทฯ มีขนาดเล็กทําใหบริหารจัดการและตัดสินใจ
ภายในบริษัทฯ จึงสามารถทําไดอยางรวดเร็ว 

 Human Resources ทางบริษัทจัดใหมีฝายบริหารทรัพยากรมนุษยเพื่อสรรหา คัดเลือก 
ฝกอบรม พัฒนา และกําหนดคาตอบแทนทุกระดับของพนักงาน เพื่อใหพนักงานทํางานโดยเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด และการรักษาความสัมพันธที่ดีกับพนักงานเปนสิ่งสําคัญที่จะสรางคุณคาและ
ลดตนทุนการรักษาพนักงาน จะตองมีการตอบสนองท่ีรวดเร็วโดยเพิ่มประสิทธิภาพคุณภาพผลผลิต
และความพึงพอใจในงานของพนักงาน การทําใหบรรยากาศองคกรนาอยูและบุคลากรไดรับการดูแล 
ที่ดีถือเปนหัวใจสําคัญ 

 Technology Development ใชหลักการ Differentiation โดยมีการวิจัยพัฒนาเพื่อชวย 
เพิ่มคุณคาใหกับสินคา  โดยมีการใชเนื้อกระดาษที่สามารถ ยอยสลายได เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม 
พรอมใสนวัตกรรมสูตรเย็นเขาไปในผลิตภัณฑ อีกทั้งยังมีชองทางใหมในการติดตอกับลูกคาโดย
การสราง Social Media ตางๆ เปนตน 

 Procurement ใชหลักการ Low-Cost Leadership เนื่องจากทางบริษัทฯ มีความสัมพันธ 
ที่ดีกับพันธมิตรทางธุรกิจ ซ่ึงก็คือ โรงงาน OEM และ โรงงานทํา Packaging 
 
 
1.6  การวิเคราะหแขงขันในอุตสาหกรรม  

สภาวะการแขงขันทางธุรกิจของอุตสาหกรรมทิชชูเปยกในภาพรวม สามารถวิเคราะห
ไดโดยแรงผลักดันตางๆ หรือ Five Force ในการวิเคราะห ซ่ึงมีรายละเอียด ดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 1.6 โครงสรางการวิเคราะหสภาวะแขงขันทางธุรกิจ โดยใชหลักของ Five Forces Model 
ที่มา: Porter, Competitive strategy : Techniques for analyzing (1980)  
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1. แรงผลักที่ 1 การแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry within an industry): 
ต่ํา 

จากการสํารวจตลาดทิชชูเปยกสูตรเยน็ในตลาด พบวา ผูผลิตและผูจําหนายในไทยมีเพียง 
1 เจาเทานั้น คือ แบรนดตรางู แตผลิตภัณฑท่ีมีอยูในตลาดนั้นเปนทิชชูเปยกสูตรเยน็สูตรเดียวเทานั้น 
ดังนั้น การแขงขันภายในอุตสาหกรรมนี้ ถือวาตํ่า (+) 

2. แรงผลักท่ี 2 การคุกคามของผูแขงขันรายใหม (Threat of New Entrance): ปานกลาง 
เนื่องจากผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็นเพ่ิงวางจําหนายในประเทศไทย คือ แบรนดตรางู 

ดังนั้น ผูประกอบการรายอ่ืนอาจลอกเลียนแบบผลิตภัณฑ ทําออกมาแขงขันได เพราะการลอกเลียนแบบ
นั้นทําไดไมยากมากนัก ทําใหมีโอกาสในการเขามาทําธุรกิจไดงายภัยคุกคามจากผูเลนหนาใหมจึง
ปานกลาง  

3. แรงผลักท่ี 3 ภยัคุกคามจากผลิตภัณฑทดแทน (Threats of Substitutes) : ปานกลาง 
ผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็นนั้นมีสินคาทดแทนอยูในทองตลาด ผูบริโภคสามารถใช

ทิชชูเปยกสูตรธรรมดา เจลลางมือที่มีแอลกอฮอล หรือ สเปรยฉีดท่ีมีความเย็น ทดแทนไดและผูบริโภค 
สามารถเลือกหาซ้ือผลิตภัณฑอ่ืนไดไมยาก ซ่ึงสงผลใหมีแรงกระทบทางดานผลิตภัณฑทดแทนปานกลาง 

4. แรงผลักท่ี 4 อํานาจตอรองของผูบริโภค (Bargaining Power of Customer): ต่ํา 
ลูกคาหาซ้ือทิชชูเปยกสูตรเย็นไดยาก เพราะมีขายในประเทศไทยนอย หากตองการสินคา 

จริง ๆ จะตองไปตามสถานท่ีวางขายตามรานขายสินคา หางสรรพสินคาช้ันนํา หรือซ้ือจากตางประเทศ 
เชน ประเทศญ่ีปุน สงผลใหอํานาจตอรองของผูบริโภคนั้นตํ่า อีกท้ังผลิตภัณฑทิชชูเปยกเปนสินคา
ส้ินเปลือง ทําใหเกิดการซ้ือซํ้าบอย 

5. แรงผลักท่ี 5 อํานาจการตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ (Bargaining Power of Supplier): ต่ํา 
ในอุตสาหกรรมทิชชูเปยกนั้น มีผูผลิตอยูเปนจํานวนมาก เราสามารถจาง OEM ผลิต

ไดหลายเจา และแตละเจานั้นมีความแตกตางกันนอย จึงทําใหผูประกอบการมีอํานาจในการตอรองสูง 
สวนผูจัดสงวัตถุดิบนั้นมีอํานาจกับผูประกอบการต่ํา 

ดังนั้น สามารถสรุปการวิเคราะหธุรกิจดวยเคร่ืองมือแรงกดดัน 5 ประการ (Five Force 
Analysis) ไดดังนี้ 
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ตารางท่ี 1.3 การวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกจิจากแรงผลักท้ัง 5 ประการ (Five Force Analysis) 
แรงกดดนั 5 ประการ ระดับผลกระทบ ปจจัยโดยรวมตอธุรกิจ 

การแขงขันภายในอุตสาหกรรม 
(Rivalry among Current Competitors) 

ต่ํา (+) 

อํานาจการตอรองของลูกคา 
(Bargaining Power of Customers) 

ต่ํา (+) 

อํานาจการตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ 
(Suppliers Bargaining Power of Suppliers) 

ต่ํา (+) 

ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน 
(Threat of Substitute Product or Services) 

ปานกลาง (+) 

ภัยคุกคามจากผูแขงหนาใหม 
(Threat of New Entrants) 

ปานกลาง (+) 

 
จาการวิเคราะหสภาวะการแขงขันทางธุรกิจจากแรงผลักท้ัง 5 แรง (Five Forces Analysis) 

พบวา ธุรกิจทิชชูเปยกสูตรเย็นสามารถทํากําไรได เนื่องจากความรุนแรงของการแขงขันภายใน
อุตสาหกรรมนั้นตํ่า ซ่ึงหมายถึงผูเลนในตลาดทิชชูเปยกสูตรเย็นในไทยนั้นมีนอยมาก ทําใหลูกคามี
อํานาจในการตอรองท่ี ต่ํา ไปดวย อีกท้ังอํานาจตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบนั้น ก็อยูในระดับท่ี ต่ํา เพราะ
มีหลายเจาใหผูประกอบการเลือกผลิต แตอยางไรก็ตามการคุกคามของผูแขงรายใหม นั้นอยูในระดับ
ปานกลาง เพราะผลิตภัณฑชนิดนี้ผลิตไดไมยากมากนัก รวมไปถึงหากผูบริโภคไมสามารถหาทิชชูเปยก 
สูตรเย็นได เขาอาจจะซ้ือสินคาอ่ืนทดแทนมาใช เชน สเปรย ผาเย็น  

ดวยความท่ีทิชชูเปยกสูตรเย็นเปนผลิตภัณฑท่ีคอนขางใหมในไทย เหมาะกับสภาพอากาศ 
ในบานเรา หากผูประกอบการสามารถสรางความแตกตางใหแกผลิตภัณฑไดอยางชัดเจน ทําใหผูบริโภค
เล็งเห็นถึงคุณประโยชน และคุณภาพของผลิตภัณฑได ก็จะทําใหผูบริโภคเช่ือม่ันและสามารถสราง
โอกาสที่ดีใหกับธุรกิจได 
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1.7  การวิเคราะหสถานการณในตลาด (SWOT Analysis) 
การประเมินสถานการณตลาดทิชชูเปยกสูตรเย็นในประเทศไทย ท้ังจากสภาพแวดลอม

ภายในท่ีเปนจุดแข็ง (Strength) และจุดออน (Weakness) และสภาพแวดลอมภายนอกท่ีกอใหโอกาส 
(Opportunity) อุปสรรค (Threat) ท่ีสงผลตอการดําเนินงานของบริษัทฯเพ่ือเปนแนวทางสําหรับการ
ตัดสินใจในการบริหารจัดการ ดังตอไปนี้ 
 

1.7.1  วิเคราะหปจจัยภายใน - จุดแขง็ (Strength)  
 บริษัทฯ มีขนาดเล็ก ทําใหการบริการภายในมีความคลองตัว สะดวก สามารถตัดสินใจ 

หรือแกปญหาไดอยางรวดเร็ว 
 มีความสัมพันธท่ีดีกับ Supplier ทําใหม่ันใจวาไดผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพและมีมาตรฐาน 
 บรรจุภัณฑมีความสวยงาม งายตอการพกพา 
 มีสภาพคลองทางการเงิน เพราะเปนธุรกิจขนาดเล็ก ซ่ึงสามารถนําเงินมาตอยอดหรือ

พัฒนาผลิตภัณฑใหม ๆ ได 
 สินคาปราศจากแอลกอฮอล มีกล่ินหอมหลายกล่ินใหเลือก 
 ใชแลวรูสึกเยน็ทันที ภายใน 30 วินาที 

 
1.7.2  วิเคราะหปจจัยภายใน - จุดออน (Weakness) 
 ผลิตภัณฑยังไมเปนท่ีรูจักมากนักในกลุมผูบริโภค เนื่องจากเปนแบรนดใหม 
 ชองทางการจัดจําหนายยังมีไมมาก และไมท่ัวถึง  
 แบรนดยังไมติดตลาด อาจจะตองทํากาารตลาดเยอะในชวงแรกๆ 

 
1.7.3  วิเคราะหปจจัยภายนอก - โอกาส (Opportunities) 
 อากาศประเทศไทยรอน ทิชชูเปยกสูตรเย็นสามารถชวยเติมความสดช่ืนดวยความเย็น

ระหวางวันได 
 มีหลากหลายกล่ินใหเลือกซ้ือ ซ่ึงเปนทางเลือกใหมๆ ของผูบริโภค 
 มูลคาตลาดทิชชูเปยกโตข้ึนเร่ือยๆ ทุกป (Marketeer, 2015) เพราะทิชชูเปยกชวยทํา

ความสะอาดไดดีกวาทิชชูธรรมดา 
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1.7.4  วิเคราะหปจจัยภายนอก - อุปสรรค (Thread) 
 สินคาทดแทนมีอยูมากในทองตลาด เชน ทิชชูเปยกสูตรเย็นยี่หออื่น ทิชชูเปยก

สําหรับเด็ก หรือทิชชูเปยกสําหรับผูใหญ 
 สภาวะเศรษฐกิจไทยยังอยูในสภาวะชะลอตัว สงผลใหผูบริโภคไมใชจายซ้ือของท่ี

ไมคอยจําเปน 
 ผูผลิตรายใหญสามารถผลิตสินคาเลียนแบบได และสามารถกระจายสูตลาดไดรวดเร็ว 

เพราะมีโรงงานผลิตเปนของตัวเอง 
ดังนั้นสามารถสรุปการวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) ไดดังนี ้

 
ตารางท่ี 1.4 สรุปการวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 

ภายใน 

จุดแข็ง (Strength) จุดออน (Weakness) 
- บริษัทฯ มีขนาดเล็ก ทําใหการบริการภายใน
มีความคลองตัว สะดวก สามารถตัดสินใจ 
หรือแกปญหาไดอยางรวดเร็ว 
- มีความสัมพันธที่ดีกับ Supplier ทําใหมั่นใจ
วาไดผลิตภัณฑที่มีคุณภาพและมีมาตรฐาน 
- บรรจุภัณฑมีความสวยงาม งายตอการพกพา 
- มีสภาพคลองทางการเงิน เพราะเปนธุรกิจ
ขนาดเล็ก ซึ่งสามารถนําเงินมาตอยอดหรือ
พัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ ได 
- สินคาปราศจากแอลกอฮอล มีกลิ่นหอม
หลายกลิ่นใหเลือก 
- ใชแลวรูสึกเย็นทันที ภายใน 30 วินาที 

- ผลิตภัณฑยังไมเปนที่รูจักมากนักในกลุม
ผูบริโภค เน่ืองจากเปนแบรนดใหม 
- ชองทางการจัดจําหนายยังมีไมมาก และไม
ทั่วถึง ผูที่ตองการสินคาตองสั่งกับตัวแทนเทาน้ัน 
- ทางบริษัทตองติดตอหาลูกคาที่อยูในรูปแบบ
ธุรกิจเอง ในชวงแรก เพราะแบรนดยังไมติดตลาด 

ภายนอก 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 
- อากาศประเทศไทยรอน ทิชชูเปยกสูตรเย็น
สามารถชวยเติมความสดช่ืนดวยความเย็น
ระหวางวันได 
- มีหลากหลายกลิ่นใหเลือกซื้อ ซึ่งเปน
ทางเลือกใหมๆ ของผูบริโภค 
- มูลคาตลาดทิชชูเปยกโตขึ้นเรื่อย ๆ ทุกป 
(Marketeer 2015) เพราะทิชชูเปยกชวยทํา
ความสะอาดไดดีกวาทิชชูธรรมดา 

- สินคาทดแทนมีอยูมากในทองตลาด เชน ทิชชู
เปยกสูตรเย็นยี่หออื่น ทิชชูเปยกสําหรับเด็ก หรือ
ทิชชูเปยกสําหรับผูใหญ 
- สภาวะเศรษฐกิจไทยยังอยูในสภาวะชะลอตัว 
สงผลใหผูบริโภคไมใชจายซื้อของที่ไมคอย
จําเปน 
- ผูผลิตรายใหญสามารถผลิตสินคาเลียนแบบได 
และสามารถกระจายสูตลาดไดรวดเร็ว เพราะมี
โรงงานผลิตเปนของตัวเอง 
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จากการวเิคราะหท้ังปจจยัภายในและภายนอกของธุรกิจ ทําใหเห็นถึงชองทางในการผลิต
และขายทิชชูเปยกมากยิ่งข้ึน แตอยางไรก็ตาม ยังมีปจจัยในหลายๆ ดานท่ียังตองมีการพัฒนา เพื่อให
เกิดประโยชนตอการทําธุรกิจในอนาคต 
 



24 

 
บทที่ 2 

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

บทนี้จะอธิบายถึงขอมูลการศกึษาวจิัยและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคและผูมีสวนเกี่ยวของ 
โดยแบงออกเปน 3 สวน ไดแก วิธีการศึกษาวิจัย, การสรุปผลดําเนินการการขออนุญาตดานจริยธรรม 
การวิจัย (MU-IRB) และการสรุปผลการศึกษาวิจัย  

 
 

2.1  วิธีการศึกษาวิจัย 
 
2.1.1  วัตถุประสงคการวิจัย 
เพ่ือจําหนายทิชชูเปยกสูตรเย็น ท่ีไดมีการคิดคนกล่ินตางๆ และพัฒนาผลิตภัณฑ จาก

ผลิตภัณฑท่ีมีอยูในทองตลาด เพ่ือเปนทางเลือกใหมใหกับกลุมลูกคาท่ีตองการความเย็นในระหวาง
วัน และมีกล่ินตัวท่ีหอม และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

 
2.1.2  กลุมเปาหมายและขนาดตัวอยาง 
กลุมเปาหมายท่ีใชในการศึกษา คือ ผูบริโภคกระดาษทิชชูเปยกที่อาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร ประชากรในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีปริมาณมาก ไมสามารถกําหนด 
จํานวนประชากรที่แนนอนไดจึงกําหนดใหจํานวน ประชากรเปน Infinity () 

ตัวอยาง (Smapling Units) ตัวอยางท่ีใชในการวิจัย คือ เนื่องจากไมทราบตัวเลขของ
ประชากรที่แนชัด จึงกําหนดกลุมตัวอยางเปนประชากรชายและหญิง อายุระหวาง 18 - 60 ป ท่ีอาศัย
อยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีมีความสนใจหรือบริโภคกระดาษทิชชูเปยก ดังนั้นผูวิจัย
จึงไดกําหนดขนาดตัวอยาง โดยอาศัยตาราง Taro Yamane เปนตารางท่ีใชหาขนาดของกลุมตัวอยาง 
เพื่อประมาณคาสัดสวนของประชากรท่ีระดับความเช่ือม่ัน 90% โดยขนาดของประชากรจะอยูท่ี 100 คน 
แตผูวิจัยไดเพิ่มจํานวนเปน 200 คน เพ่ือใหไดขอมูลท่ีเหมาะสม โดยการสุมตัวอยางแบบไมอาศัย
ความนาจะเปน (Non-probability Sampling) ดวยวิธีการสะดวก (Convenience Sampling) ทั้งนี้ใน
การไดมาซ่ึงขอมูล ผูวิจัยจะใชวิธีการเก็บขอมูล ดวยใหผูบริโภคชวยทําแบบสอบถาม (Questionnaire) 
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ลงกระดาษ หรือ แบบออนไลน เปนจํานวน 200 ราย และจะนําขอมูลท้ังหมดท่ีไดไปวิเคราะหโดยใช
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อใชอธิบายขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกับลักษณะท่ัวไปของกลุม
ตัวอยาง ซ่ึงสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) เปนตน 

 
ตารางท่ี 2.1 แสดงตารางสําเร็จรูปสําหรับใชในการกําหนดขนาดตวัอยาง Taro Yamane   
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2.1.3  ประเภทการวิจัย 
การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มาใชในการวิจัยเร่ือง แนวทาง 

การพัฒนาธุรกิจและการเขาถึงผูบริโภคทิชชูเปยกสูตรเย็นในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาพฤติกรรม
และปจจัยของผูบริโภคท่ีใชทิชชูเปยก รวมไปถึงทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือทิชชูเปยก 
สูตรเย็นและใหไดงานวิจัยท่ีครอบคลุมผานชองทางออนไลน 
 

2.1.4  วิธีการเก็บขอมูลวิจัย  
ในการไดมาซ่ึงขอมูลผูวิจัยจะใชวิธีการเก็บขอมูลผานการทําแบบสอบถามออนไลน 

(Online Questionnaire) โดยผูวิจัยจะทําแบบสอบถามออนไลน ในรูปแบบของ Google Docs และ 
ทําการกระจายแบบสอบถามผานทาง Social Media รวมถึงผานทางเพื่อนรวมงานท่ีมีอายุอยูในขอบเขต 
ของกลุมตัวอยาง โดยการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non-probability Sampling) ดวย
วิธีการสะดวก (Convenience Sampling) 
 
ตารางท่ี 2.2 วิธีการเก็บขอมูล 

กลุมตัวอยาง วิธีการ 
ผูบริโภค 

จํานวน 200 คน
เก็บแบบสอบถามโดยใชวิธีการเลือกตัวอยางดวยวิธีการสะดวก (Convenience 
Sampling) จํานวน 200 คน 
แบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน ดังนี ้
สวนท่ี 1 พฤตกิรรมท่ีการซ้ือผลิตภัณฑทิชชูเปยกและปจจัยทางดานการตลาดท่ี
มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
สวนท่ี 2 ปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อทิชชูเปยก 
สวนท่ี 3 ทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑทิชชูเปยก
สูตรเย็น 
สวนท่ี 4 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 
2.1.5  วิธีการประมวลผลการวิจัย 
ผูจัดทําจะทําการประมวลผลวิจัยโดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และหาคาเฉล่ีย

รอยละ (Percentage) ใชอธิบายถึง ลักษณะขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดเฉล่ียตอเดือน และความคิดเห็นของผูบริโภคทางดานตางๆ 
มาวิเคราะหโดยหาคาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) จัดลําดับ



27 

ความคิดเห็น ใช อธิบายปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยแยกเปนรายขอ รายดาน และโดยภาพรวม 
ดวยการนําเสนอขอมูลเปนตารางประกอบคําอธิบาย เกณฑท่ีใชในการแปลผลเกี่ยวกับคาเฉล่ียปจจัย
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น แบงเปน 5 ระดับ ตามวิธีของ Likert และสามารถ 
แปลเจตคติไดดังนี้ 

 
ตารางท่ี 2.3 การระบุคะแนนในแบบสอบถาม 

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

 
ตารางท่ี 2.4 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 

 
2.1.6  ระยะเวลาดําเนินการวิจัย 
ขอบเขตในการดําเนินการวิจัยมีระยะเวลา 6 เดือน ตั้งแตเดือนมีนาคม 2561 - เดือน

สิงหาคม 2561 
 
 
2.2  สรุปผลดําเนินการการขออนุญาตดานจริยธรรมการวิจัย (MU-IRB) 

ผูวิจัยไดดําเนินการตามข้ันตอนการขออนุญาตดานจริยธรรมการวิจัย (MU-IRB) และ
ไดรับการอนุมัติเปนท่ีเรียบรอยแลว รายละเอียดตามเอกสารแนบดังนี้ 
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ภาพท่ี 2.1 แสดงใบรับรองขออนุญาตดานจริยธรรม (MU-IRB) 
ที่มา: คณะกรรมการจริยธรรมการวิจยั สถาบันวิจยัประชากรและสังคม (คจ.วปส.) (2018) 
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2.3  สรุปผลการศึกษาวิจัย 
ในการสํารวจและการวิจัยทางการตลาด ไดทําการศึกษาแนวทางการพัฒนาธุรกิจและ

การเขาถึงผูบริโภคทิชชูเปยกสูตรเย็นในกรุงเทพมหานคร ตรา Refresh ของบริษัท รีเฟรช อินโนเวชั่น 
จํากัด ซ่ึงทําการเก็บขอมูลผานการทําแบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) โดยทํากรศึกษา 
พฤติกรรมและปจจัยของผูบริโภคท่ีใชทิชชูเปยก เพื่อนําขอมูลท่ีไดจากการสํารวจมาใชในการวางแผน 
การตลาด โดยผูวิจัยไดทําการวิเคราะหและนําเสนอผลการศึกษารูปแบบตารางประกอบคําอธิบาย 
โดยเรียงลําดับหัวขอแบงผลการวิเคราะหออกเปนสวนตางๆ และนําเสนอผลการศึกษาตามลําดับดังนี้ 

1. ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
2. ขอมูลพฤติกรรมที่การซ้ือผลิตภัณฑทิชชูเปยกและปจจัยทางดานการตลาดท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจของผูบริโภค 
3. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทิชชูเปยก 
4. ทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น 
จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 200 คน ดวยแบบสอบถามสามารถสรุปผลการสํารวจ 

ไดดังนี้ 
 

2.3.1  ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ, อายุ, สถานภาพ, ระดับการศึกษาสูงสุด, 

รายไดเฉล่ียตอเดือน และอาชีพ ผลจากการสํารวจขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
พบวา มีสัดสวนชาย รอยละ 28 และหญิง รอยละ 72 สวนใหญมีอายุอยูระหวาง 26-35 ป คิดเปนรอยละ 
51 อายุ 15-25 ป คิดเปนรอยละ 22.5 อายุ 36-45 ป คิดเปนรอยละ 12 อายุ 46-55 ป รอยละ 7.5 อายุ 56-65 ป 
รอยละ 4 มีสถานภาพโสด รอยละ 76.5 สมรส รอยละ 22 มีระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีและ
ปริญญาโท คิดเปนรอยละ 67.5 และ 23.5 ตามลําดับ โดยมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001-30,000 บาท
ข้ึนไป รอยละ 26.5 และ 10,001-20,000 บาท รอยละ 22 สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน
และธุรกิจสวนตัว รอยละ 56.5 และ 23 ตามลําดับ ดังภาพท่ี 2.2 – 2.7 
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ภาพท่ี 2.2 แสดงคารอยละดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม 
 

 
ภาพท่ี 2.3 แสดงคารอยละดานอาย ุ
 

 
ภาพท่ี 2.4 แสดงคารอยละดานสถานภาพ 
 

 
ภาพท่ี 2.5 แสดงคารอยละดานระดับการศึกษาสูงสุด 
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ภาพท่ี 2.6 แสดงคารอยละดานระดับรายไดเฉล่ียตอเดอืน 
 

 
ภาพท่ี 2.7 แสดงคารอยละดานอาชีพ 
 

2.3.2  ขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑทิชชูเปยก 
ผลการสํารวจขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑทิชชูเปยกและปจจัยทางดาน

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค จากภาพที่ 2.7-2.8 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญใชทิชชูเปยก รอยละ 78.6 และ ไมใช รอยละ 21.4 โดยปกติแลวจะเปนผูเลือกซ้ือทิชชูเปยกดวย
ตัวเอง รอยละ 88.6  ภายใน 1 เดือนมีการซ้ือทิชชูเฉล่ีย 1 คร้ัง และ 2 คร้ัง ตามลําดับ คือ รอยละ 44.9 
และรอยละ 30.4 ซ่ึงแตละคร้ัง มีการซ้ือคร้ังละ 1 หอ มีอัตรารอยละ 60.8 ซ้ือคร้ังละ 2 หอ รอยละ 26.6 
ซ้ือมากกวา 3 หอข้ึนไป รอยละ 12.7 
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ภาพท่ี 2.8 แสดงคารอยละการใชผลิตภณัฑทิชชูเปยก 
 

 
ภาพท่ี 2.9 แสดงคารอยละการซ้ือทิชชูเปยกดวยตัวเอง 
 

 
ภาพท่ี 2.10 แสดงคารอยละการซ้ือทิชชูเปยกบอย ภายใน 1 เดือน 
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ภาพท่ี 2.11 แสดงคารอยละการซ้ือทิชชูเปยกกีห่อตอ 1 เดือน 
 

สําหรับผูตอบแบบสอบถาม มีสาเหตุที่ทําใหเลือกซ้ือทิชชูเปยก เพราะใชทําความสะอาด 
ส่ิงสกปรก รอยละ 89.2 เพื่อทําความสะอาดกาย รอยละ 46.2 เพื่อลดกล่ินเหงื่อและคราบตางๆ รอยละ 
31 โดยสวนมากซ้ือยี่หอ Kleenex Mamy Poko และScott ตามลําดับ โดยมีอัตรารอยละ 34.8 รอยละ 31 
และรอยละ 15.8 ตามลําดับ ซ่ึงโดยสวนใหญมองวาขนาดท่ีเหมาะสมที่สุดตอหนึ่งบรรจุภัณฑ คือ 
ขนาด 20 แผน มีคาเฉล่ียรอยละ 56.3 และราคาที่เห็นดวยตอปริมาณ 20 แผน คือ 21-40 บาท  คิดเปนรอยละ 
66.5 อีกท้ังยังนิยมเลือกซ้ือทิชชูเปยกจากรานสะดวกซ้ือมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 70.9 ซุปเปอรมารเกต 
รอยละ 58.2 และจากราน Drugstore รอยละ 12 ดังภาพที่ 2.12-2.16 
 

 
ภาพท่ี 2.12 แสดงคารอยละการซ้ือทิชชูเปยกกีห่อตอ 1 เดือน 
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ภาพท่ี 2.13 แสดงคารอยละยีห่อของทิชชูเปยก 
 

 
ภาพท่ี 2.14 แสดงคารอยละปริมาณของผลิตภัณฑทิชชูเปยกตอบรรจุภณัฑ 1 ชิ้น 
 

 
ภาพท่ี 2.15 แสดงคารอยละของราคาผลิตภัณฑทิชชูเปยกตอปริมาณ 20 แผน 
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ภาพท่ี 2.16 แสดงคารอยละของแหลงท่ีซ้ือผลิตภัณฑทิชชูเปยก 
 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ ตนเองมากท่ีสุดถึงรอยละ 78.5 บุคคล 
ในครอบครัว รอยละ 12.7 ดังภาพท่ี 2.17 
 

 
ภาพท่ี 2.17 แสดงคารอยละบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทิชชูเปยก 
 

ผูตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการ ซ้ือทิชชูเปยกใชโดยไมคํานึงถึงยี่หอถึงรอยละ 34.8 
รอยละ 24.7 เลือกใชทิชชูเปยกเฉพาะยี่หอท่ีชื่นชอบ รอยละ 22.8 เลือกซ้ือยี่หอเดิมเปนประจํา และ
รอยละ 17.7 มักลองใชทิชชูเปยกยี่หอใหมๆ เสมอ 
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ภาพท่ี 2.18 แสดงคารอยละพฤติกรรมการเลือกซ้ือทิชชูเปยก 
 

2.3.3  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑทิชชูเปยก 
การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑผลิตภัณฑ 

ทิชชูเปยกโดยศึกษาปจจัยตาง  ๆจํานวน 5 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ (การออกแบบดีไซน), ดานผลิตภัณฑ, 
ดานราคา, ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด เพื่อใหไดขอมูลท่ีเหมาะสมและ 
ความถูกตองของผลการวิเคราะหมากยิ่งข้ึน เนื่องจากผลที่ไดจากการตอบแบบสอบถามของปจจัยและ 
ตัวช้ีวัดเบ้ืองตนนั้น อาจมีความสัมพันธกันเองหรือมีแนวโนมของขอมูลไปในทิศทางเดียวกัน ซ่ึง
สามารถนํามาสรุปรวมกันและกําหนดเปนแนวทางใหมที่มีความเหมาะสมยิ่งข้ึนได ซ่ึงผลการวิเคราะห 
ขอมูลตางๆ ดังกลาว นําเสนอไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2.5 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑทิชชูเปยก นําเสนอในภาพรวม 5 ดาน 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คาเฉล่ียระดับคะแนน ระดับความสําคัญ 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 4.23 มากท่ีสุด 
ปจจัยดานราคา 4.21 มากท่ีสุด 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 4.11 มาก 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 4.10 มาก 

 
จากตารางท่ี 2.5 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

ทิชชูเปยก โดยปจจัยดานการสงเสริมการตลาดและดานราคา มีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด สวนดาน 
อ่ืนๆ มีความสําคัญในระดับมาก ไดแก ดานผลิตภัณฑ และ ดานชองทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 2.6 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ  ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
ทิชชูเปยกของผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
)การออกแบบดีไซน(  

คาเฉล่ีย 
ระดับคะแนน 

ระดับความสําคัญของปจจัยดาน
ผลิตภณัฑ )การออกแบบดีไซน(  

สินคาออนโยนตอผิวท่ีแพงาย 4.48 มากท่ีสุด 
สินคาพกพางาย ใชงานสะดวก 4.47 มากท่ีสุด 
สินคามีความปลอดภัยและนาเช่ือถือ 4.35 มากท่ีสุด 
สินคามีปริมาณเหมาะสม 4.30 มากท่ีสุด 
สินคาไมมีกล่ินแอลกอฮอล 3.96 มาก 
สินคามีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจกั 3.81 มาก 
สินคามีหลากหลายกล่ิน 3.76 มาก 
สินคามีความแปลกใหม 3.64 มาก 

รวม 4.10 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 2.6 พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑทิชชูเปยก 
ของผูตอบแบบสอบถาม โดยภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.10) เมื่อพิจารณาตามรายขอ 
พบวามี 4 ขอ มีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด ไดแก สินคาออนโยนตอผิวที่แพงาย (คาเฉล่ีย 4.48) 
สินคาพกพางาย ใชงานสะดวก (คาเฉล่ีย 4.47) สินคามีความปลอดภัยและนาเช่ือถือ (คาเฉล่ีย 4.35) 
สินคามีปริมาณเหมาะสม (คาเฉล่ีย 4.30) สินคาไมมีกล่ินแอลกอฮอล (คาเฉล่ีย 3.39) สินคามีช่ือเสียง
และเปนท่ีรูจัก (คาเฉล่ีย 3.81) สินคามีหลากหลายกล่ิน (คาเฉล่ีย 3.76) และสินคามีความแปลกใหม 
(คาเฉล่ีย 3.64) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 2.7 แสดงระดับความสําคัญของปจจยัดานราคาท่ีมีผลตอการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑทิชชูเปยก 

ปจจัยดานราคา คาเฉล่ีย 
ระดับคะแนน 

ระดับความสําคัญของ
ปจจัยดานราคา 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ 4.46 มากท่ีสุด 
ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 4.41 มากท่ีสุด 
ราคาคุมคากวาเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน 4.30 มากท่ีสุด 
มีการปรับราคาข้ึนตามความเหมาะสม 4.11 มาก 

รวม 4.32 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 2.7 พบวา ปจจัยดานราคา ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑทิชชูเปยก
ของผูตอบแบบสอบถาม โดยภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.32) เมื่อพิจารณาตามรายขอ 
พบวาขอท่ีมีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด มี 2 ขอ ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ 
(คาเฉล่ีย 4.46) ราคาเหมาะสมกับปริมาณ (คาเฉล่ีย 4.41) สวนขอที่มีความสําคัญในระดับมาก มีจํานวน 
2 ขอ ไดแก ราคาคุมคากวาเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน (คาเฉล่ีย 4.30) และ มีการปรับราคาขึ้นตาม
ความเหมาะสม (คาเฉล่ีย 4.11) ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 2.8 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑทิชชูเปยกของผูตอบแบบสอบถาม 

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

ระดับความสําคัญของปจจัย
ดานชองทางการจัดจําหนาย 

สามารถหาซ้ือไดสะดวก 4.38 มากท่ีสุด 
สถานท่ีจัดจําหนายสะดวกตอการเดินทาง 4.47 มากท่ีสุด 
มีชองทางการจําหนายท่ีหลากหลาย 4.10 มาก 
การจัดวางสินคาอยูในจดุท่ีพบเห็นงาย 4.18 มาก 

รวม 4.28 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 2.8 พบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑทิชชูเปยกของผูตอบแบบสอบถาม โดยภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด (คาเฉล่ีย 4.28) เม่ือ
พิจารณาตามรายขอ พบวาขอที่มีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด มี 2 ขอ ไดแก สามารถหาซ้ือไดสะดวก 
(คาเฉล่ีย 4.38) และ สถานท่ีจัดจําหนายสะดวกตอการเดินทาง (คาเฉล่ีย 4.47) สวนขอท่ีมีความสําคัญ 
ในระดับมาก มีจํานวน 2 ขอ ไดแก การจัดวางสินคาอยูในจุดท่ีพบเห็นงาย (คาเฉล่ีย 4.18) และมีชองทาง 
การจําหนายท่ีหลากหลาย (คาเฉล่ีย 4.10) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 2.9 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑทิชชูเปยก 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คาเฉล่ีย 
ระดับคะแนน 

ระดับความสําคัญของปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาด 

สวนลด / ของสมนาคุณ )ของแถม( 4.07 มาก 
มีการโฆษณาท่ีดึงดูดความสนใจ 4.03 มาก 
มีกิจกรรมสรางความสัมพันธกับลูกคา 3.50 มาก 

รวม 3.87 มาก 
 

จากตารางท่ี 2.9 พบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑทิชชูเปยกของผูตอบแบบสอบถาม โดยภาพรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.87) ไดแก สวนลด/ 
ของสมนาคุณ (ของแถม) (คาเฉล่ีย 4.07) มีการโฆษณาที่ดึงดูดความสนใจ (คาเฉลี่ย 4.03) และมีกิจกรรม 
สรางความสัมพันธกับลูกคา (คาเฉล่ีย 3.50) ตามลําดับ 
 

2.3.4  ความคดิเห็นเก่ียวกับแนวคิดของผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น Refresh 
 

 
ภาพท่ี 2.19 แสดงคารอยละของการวางจําหนายผลิตภณัฑทชิชูเปยกสูตรเยน็ Refresh ในราคา 79 บาท 
 

จากภาพท่ี 2.19 พบวา ผลสํารวจความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวคิดของผลิตภัณฑทิชชูเปยก
สูตรเย็น Refresh ที่ทางผูจัดทําไดมีการอธิบายนิยามและคุณสมบัติของผลิตภัณฑภายในแบบสอบถาม 
เพื่อรวบรวมขอมูลพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจซ้ือผลิตภัณฑ Refresh จํานวน 66 คน 
คิดเปนรอยละ 33.3 ไมแนใจ จํานวน 37.8และมีผูไมสนใจซ้ือ 59 คน คิดเปนรอยละ 29.8 โดยเหตุผล
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สวนใหญของผูที่ไมสนใจซ้ือผลิตภัณฑ Refresh เนื่องจากยังไมเคยเห็นผลิตภัณฑจริง จํานวนรอยละ 
68.8 ดังภาพท่ี 2.20 
 

 
ภาพท่ี 2.20 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามท่ีไมซ้ือผลิตภัณฑทิชชูเปยก Refresh 
 
ตารางท่ี 2.10 แสดงระดับความสําคัญของเหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามมีตอคุณสมบัติของทิชชูเปยก 

สูตรเย็น REFRESH 

คุณสมบัตขิองผลิตภณัฑ Refresh คาเฉล่ีย 
ระดับคะแนน ระดับความสําคัญ 

ไดรับการรับรองจาก อย. 4.54 มากท่ีสุด 
ลดการสะสมของเช้ือแบคทีเรีย 4.48 มากท่ีสุด 
ผิวมีความชุมช้ืนมากกวาปกติ 1 เทา 4.17 มาก 
เย็นไดทันทีโดยไมตองแชเยน็ 4.16 มาก 
เพิ่มความสดช่ืนไดมากกวาทิชชูเปยกธรรมดา 2 เทา 4.09 มาก 
มีกล่ินหอมระหวางวัน 3.98 มาก 
ใหความเยน็นานกวา 30 นาที 3.92 มาก 

 
จากตารางที่ 2.10 พบวา ระดับความสําคัญของเหตุผลที่ผูตอบแบบสอบถามมีตอ

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ Refresh เม่ือพิจารณาตามรายขอ พบวาขอท่ีมีความสําคัญในระดับมากท่ีสุด 
มี 2 ขอ ไดแก ไดรับการรับรองจาก อย. (คาเฉล่ีย 4.54) ลดการสะสมของเช้ือแบคทีเรีย (คาเฉล่ีย 4.48) 
สวนขอที่มีความสําคัญในระดับมาก มีจํานวน 5 ขอ ไดแก ผิวมีความชุมช้ืนมากกวาปกติ 1 เทา 
(คาเฉล่ีย 4.17) เย็นไดทันทีโดยไมตองแชเย็น (คาเฉล่ีย 4.16) เพิ่มความสดช่ืนไดมากกวาทิชชูเปยก
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ธรรมดา 2 เทา (คาเฉล่ีย 4.09) และ มีกล่ินหอมระหวางวัน (คาเฉล่ีย 3.98) และ ใหความเย็นนานกวา 
30 นาที (คาเฉล่ีย 3.92) ตามลําดับ 

จากภาพท่ี 2.21 – 2.23 พบวา ระดับราคาท่ียอมรับไดของผลิตภัณฑ Refresh คือ 70 บาท 
คิดเปนรอยละ 79.1 โดยสวนมากตองการใหทิชชูเปยกสูตรเย็น วางจําหนายที่ Supermarket รอยละ 86.6 
Drugstore รอยละ 70.6 Online และ Online Shopping Website รอยละ 23.9 โดยกวารอยละ 87.6 คิดเห็นวา
ควรทําการโฆษณาผานส่ือ อินเตอรเน็ต/ Social Media และ โฆษณาผานส่ือโทรทัศน รอยละ 57.2 
 

 
ภาพท่ี 2.21 แสดงคาเฉล่ียรอยละของสถานท่ีจัดจําหนายผลิตภัณฑทชิชูเปยกสูตรเย็น Refresh 
 

 
ภาพท่ี 2.22 แสดงคาเฉล่ียรอยละของราคาทิชชูเปยก Refresh ที่เหมาะสม 

9
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Officail Website

Social Media

Online Shopping

Drugstore
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45%
55%

ตํ่ากวา 70 บาท 71-90 บาท
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ภาพท่ี 2.23 แสดงคาเฉล่ียรอยละของชองทางการโฆษณาผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น Refresh 
 

จากการสํารวจและการวิจัยทางการตลาดผานการทําแบบสอบถามออนไลน (Online 
Questionnaire) โดยการศึกษาพฤติกรรม ปจจัย และสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น Refresh ของบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด ทําใหผูวิจัยมองเห็นโอกาส 
ของธุรกิจ และนําขอมูลท่ีไดจากการสํารวจไปวางแผนการตลาดในบทถัดไป 
 
 

11.4

11.4

14.4

57.2

87.6

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

แผนพับ

วิทยุ

สิ่งพิมพ

โทรทัศน

Social Media
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บทท่ี 3 

แผนการตลาด 
 
 

การศึกษาแผนการดําเนินการดานการตลาด แบงออกเปน 4 สวน ไดแก บทวิเคราะห 
ภาวะการแขงขันและคูแขง,บทวิเคราะหและระบุ STP (Segmentation, Target, Positioning), บทวิเคราะห 
และระบุแผนกลยุทธจําแนกตามสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และแผนการดําเนินการ 
กลยุทธการตลาดจําแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 
 
3.1  บทวิเคราะหภาวการณแขงขันและการวิเคราะหคูแขง 

จากการสํารวจคูแขงในตลาด แบงออกเปน 2 กลุม คือ คูแขงทางตรง และ คูแขงทางออม 
 

3.1.1  คูแขงทางตรง (Direct Competitor) 
ผูประกอบการที่ผลิตและจัดจําหนายสินคาทิชชูเปยก ประเภททิชชูเปยกสูตรเย็น และมี

กลุมเปาหมายเดียวกัน ไดแก 
 แบรนดตรางู 
ตรางู อางวา เปดซองปุบ ไดกล่ินหอมแบบคลาสสิคของตรางูที่คุนเคย เย็นไดแบบไมตอง 

เอาไปแชตูเย็นและลดการสะสมแบคทีเรียไดดวย กลุมเปาหมาย คือ คนทั่วไปที่มีเหงื่อมาก ราคา 55 บาท 
ตอ 10 แผน 
 

 
ภาพท่ี 3.1 ทิชชูเปยกสูตรเย็นยี่หอ ตรางู 
ที่มา: https://brandinside.asia/snake-brand-prickly-heat-cooling-body-spray/ 
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ตารางท่ี 3.1 เปรียบเทียบคูแขงทางตรง 
ชื่อแบรนด Refresh ตราง ู

สัญลักษณ 

  
ผลิตภณัฑ ทิชชูเปยกสูตรเย็น ทิชชูเปยกสูตรเย็น 
รูปแบบผลิตภณัฑ 

ราคาเฉล่ีย  79 บาท 55 บาท 
จํานวนแผน 20 แผน 10 แผน 
ชองทางการจัด
จําหนาย 

Facebook, IG, Line 
Official Website 
ออกบูธ Event ตางๆ, ตัวแทน
จําหนาย 

Facebook, IG, Line 
Official Website 
Lazada, Tsuruha 

มีกล่ินหอม มีหลากหลายกล่ินใหเลือก เชน 
สมุนไพร วนลิา มะพราว  
ช็อคโกแลต ไมมีกล่ินแอลกอฮอล

กล่ินแปงเย็นตรางูแบบดั้งเดมิ 

คําเคลมจากแบรนด ใชเทคโนโลยแีละนวัตกรรมใน
การทอผาใหเปนผืนเดยีวกนั
ปราศจากแอลกอฮอล มีสวนผสม
จากธรรมชาติและวิตามินอีก ให
ความเยน็ไดทนัที โดยไมตองแช
เย็น 

ใชเช็ดทําความสะอาดผิว ชวยให
เย็นสดช่ืน คลายรอนทุกท่ีทกุเวลา 
ดวยสวนผสมของ Menthol ธรรมชาติ 
ปราศจากแอลกอฮอล จึงเย็นสดช่ืน
อยางปลอดภัย ไมตองแชเย็น ชวยลด
การสะสมของแบคทีเรีย ผิวจึงสะอาด 
ไดอยางม่ันใจ 

ยอยสลายได   
ลดการสะสมแบคทีเรีย   
ผิวมีความชุมชื้น   
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3.1.2  คูแขงทางออม (Indirect Competitor) 
ผูประกอบการที่ผลิตและจัดจําหนายทิชชูเปยกสูตรอ่ืนๆ 
คูแขงทางออม (Indirect Competitor) คือ ผูประกอบการท่ีผลิตและจดัจาํหนายทิชชูเปยก   
 Mamy Poko 

 

 
ภาพท่ี 3.2 ทิชชูเปยกยี่หอมาม่ี โพโค 
ที่มา: http://www.unicharm.co.th/products/baby/a03/004/index.html 
 

ยี่หอ มาม่ี โพโค ผานุมชุมช่ืน ราคา อางวา ดวยแผนผาท่ีมีน้ําบริสุทธ์ิเปนสวนประกอบหลัก 
จึงทําความสะอาดผิวลูกนอยไดอยางออนโยนิ ไมมีแอลกอฮอล สี น้ําหอม และโลชั่น  จึงไมทําใหเกิด 
การระคายเคือง 

จุดเดน คือ ความบริสุทธ์ิจากกระดาษและนํ้า กลุมเปาหมาย คือ เด็กเล็กหรือผูปกครอง
ที่มีลูกนอย ราคา 39 บาท ตอ 20 แผน 

 Sofne’ 
 

 
ภาพท่ี 3.3 ทิชชูเปยกยี่หอ ซอฟตเน 
ที่มา: https://shopspot.co.th/stuff/59d6022fc3e09c141c5899b1 



46 

ยี่หอ ซอฟตเน อางวา ปราศจากแอลกอฮอลไมมีพาราเบนเปนสวนผสม มีวิตามิน E 
บํารุงใหมือนุมชุมช้ืน มีสารสกัด Bitter Orange ชวยลดการสะสมของแบคทีเรีย สูตรออนโยน ไม
ระคายเคืองท้ังเด็กและผูใหญ กลุมเปาหมาย คือ คนท่ัวไปทั้งเด็กและผูใหญ ราคา 34 บาท ตอ 10 แผน 

 D-nee 
 

 
ภาพท่ี 3.4 ทิชชูเปยกยี่หอ ดีนี่ เพยีว เบบ้ีไวพ 
ที่มา: http://www.dnee.co.th/th/product/baby/baby-wipe 
 

ยี่หอ ดีนี่ เพียว เบบ้ีไวพ สูตรนูริชช่ิงแอนดมายด อางวา มาจากสารสกัดธรรมชาติจาก
คาโมมายล และ วิตามิน E เพื่อคงความชุมช่ืนหลังทําความสะอาดผิว ปราศจากนํ้าหอม (Fragrance-
Free) และแอลกอฮอล (Alcohol-Free) ออนโยนแมกับทารกแรกเกิด ผานการทดสอบ Dermatological 
Proven โดยแพทยจากผูเช่ียวชาญดานผิวพรรณ วาไมทําใหเกิดการระคายเคือง กลุมเปาหมาย คือ ทารก 
ราคา 35 บาท ตอ 20 แผน 

 Karisma 
 

 
ภาพท่ี 3.5 ทิชชูเปยกยี่หอ แคริสมา 
ที่มา: http://karisma.co.th/product/wipes/antibacterial-wet-wipes/?gclid=EAIaIQobChMI9P6s54u 

92wIVDiUrCh1NswbGEAAYAiAAEgJ6QPD_BwE 
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ยี่หอ แคริสมา สูตรยับยั้งแบคทีเรีย อางวา มีคุณสมบัติในการยับยั้งเชื้อไวรัส รา และ
แบคทีเรียไดอยางมีประสิทธิภาพ สูงสุดถึง 99.9% โดยไมทิ้งสารตกคางและไมกอใหเกิดการระคายเคือง
ผิว ผานการรับรองโดยนักวิจัยจากหองทดลองช้ันนําในประเทศอังกฤษ กลุมเปาหมาย คือ ทารกแรกเกิด 
เด็กและผูใหญ ราคา 20 บาท ตอ 10 แผน 

 Dettol 
 

 
ภาพท่ี 3.6 ทิชชูเปยกยี่หอ เดทตอล 
ที่มา: http://www.dettolthailand.com/ 
 

ยี่หอ เดทตอล อางวา สามารถลดการสะสมของแบคทีเรียไดถึง 99.9%* ใชสําหรับพกพา
เพื่อใหมือสะอาดสดช่ืนอยางมีอนามัยทุกท่ี ทุกเวลา เพื่อสุขภาพท่ีดีของคุณและครอบครัวเดทตอล 

จุดเดน คือ เนื้อผาหนานุม  เช็คทําความสะอาดไดหมดจด กลุมเปาหมาย คือ อายุตั้งแต 
15  ปข้ึนไป เพราะมีกล่ินฉุน จึงไมเหมาะกับเด็ก  ราคา 30 บาท ตอ 10 แผน 

 Kleenex 
 

 
ภาพท่ี 3.7 ทิชชูเปยกยี่หอ คลีเน็กซ 
ที่มา: http://www.th.kcprofessional.com/brands/kleenex 
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ยี่หอ คลีเน็กซ อางวา ท่ีผานการทดสอบแลววาสามารถลดการสะสมของแบคทีเรียอยางมี
ประสิทธิภาพท่ีสามารถทําความสะอาดผิวและมอบความสดช่ืนอยางออนโยน จุดเดน คือ เนื้อกระดาษ
นุมมาก มีกล่ินหอมออน  ๆสดช่ืนจากแตงกวาและอโรเวรา กลุมเปาหมาย คือ เด็กและผูใหญ ราคา 10 บาท 
ตอ 29 แผน  
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3.2  บทวิเคราะหและระบุ STP (Segmenting, Targeting, Positioning) 
 

3.2.1  การแบงสวนตลาด (Segmentation)  
ในปจจุบัน กระดาษทิชชูเปยกท่ีอยูในทองตลาดมีมากมายหลายยี่หอและหลากหลาย

รูปแบบ ซ่ึงกระดาษทิชชูเปยกสูตรเย็นยี่หอ Refresh ก็เปนอีกทางเลือกหนึ่งของผูบริโภคที่ตองการ
คลายรอนระหวางวัน ใชทําความสะอาดตามใบหนาและรางกาย ใหความสดช่ืน มีกล่ินหอมหลากหลาย 
กลิ่น และลดแบคทีเรีย  

การกําหนดการแบงสวนตลาดเพ่ือกลุมเปาหมายนั้น จะเลือกเกณฑการแบงท้ังหมด 3
เกณฑ 

 เกณฑทางดานประชากรศาสตร (Demographic Segmentation) ในเร่ืองของอายุ 
ตั้งแต 18 - 60 ป  ทุกเพศ ทุกเช้ือชาติ ทุกศาสนา ทุกอาชีพ มีรายไดระหวางปานกลางถึงสูง 

 เกณฑทางดานภูมิศาสตร (Geographic Segmentation) ซ่ึงจําแนกตามสถานท่ีท่ีกลุม
ผูบริโภคใชชีวิตประจําวัน ซ่ึงก็คือ ผูบริโภคท่ีดําเนินชีวิตและอาศัยอยูในประเทศไทย เปนยานท่ีมีผูคน
พลุกพลาน มีหางสรรพสินคา และรานคาสะดวกซ้ือเปนจํานวนมาก 

 เกณฑทางดานพฤติกรรมของผูบริโภค (Behavioral Segmentation) โดยพิจารณา
ตามลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีความแตกตางกัน เปนกลุมท่ี Health concerned คือ เนนดูแล
สุขภาพ และรักตัวเอง มีพฤติกรรมการซื้ออยางสมํ่าเสมอ โดยมีวัตถุประสงคในการซื้อเพื่อสราง
ความพึงพอใจใหแกตนเอง 
 

3.2.2  กลุมเปาหมาย (Target)  
เม่ือพิจารณาจากการแบงสวนตลาดท่ีกลาวมาขางตน กลุมเปาหมายท่ีทางบริษัทไดเลือก

ข้ึนมา คือ ผูบริโภคที่มีอายุอยูระหวาง 18 - 60 ป เนื่องจากเปนสินคาท่ีเหมาะกับทุกเพศ อายุ ตั้งแต 18 - 60 
ป อาศัยในประเทศไทย ซ่ึงกลุมเปาหมายหลัก คือ กลุมคนรักสุขภาพ รักสะอาด และดูแลตัวเอง 
 

3.2.3  การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning)  
การวางตําแหนงผลิตภัณฑ วางจากคุณประโยชนท่ีผูบริโภคกลุมเปาหมายมองวาสําคัญ 

และเปนคุณประโยชนท่ีเรามีมากกวาคูแขง ซ่ึงจากการสอบถามกลุมเปาหมายถึงเหตุผลในการเลือก 
ซ้ือผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น กลุมเปาหมายสวนใหญจะคํานึงถึงการลดการสะสมของแบคทีเรีย
และทําใหมีผิวมีความชุมช้ืนของทิชชูเปยกมากกวา อีกท้ังยังตองการใหทิชชูเปยกไมมีสวนผสมของ
แอลกอฮอล ซ่ึงผลิตภัณฑของ Refresh นั้นทํามาจากกระดาษท่ีสามารถยอยสลายได ท้ังนี้ทางบริษัทฯ 
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จึงแบงการวางตําแหนงผลิตภัณฑ ภายในใจลูกคา โดยคํานึงถึง 2 ปจจัย ไดแก ลดการสะสมของ
แบคทีเรียและทําใหมีผิวมีความชุมช้ืน ดังภาพท่ี 3.1 
 

 
ภาพท่ี 3.8 แสดงการวางตําแหนงของผลิตภัณฑ Product Positioning 
 

จากภาพที่ 3.8 การกําหนดตําแหนงผลิตภณัฑ จะเห็นไดวาผลิตภัณฑของแบรนด Refresh 
มีความคุณภาพของกระดาษทิชชูที่ดีและแปลกใหมกวาผลิตภัณฑแบรนดอ่ืนๆ เนื่องจากกระดาษ
ทิชชูเปยกไมบางจนเกินไป เปนมิตรตอส่ิงแวดลอม อีกท้ังยังมีหลากหลายกล่ินใหเลือกซ้ือ ซ่ึงผลิตภัณฑ 
ของตรางู มีราคาสูงเชนเดียวกัน คุณภาพของกระดาษพอใชได ผลิตภัณฑตรา D-Nee, Mamy Poko, 
Softnee, Dettol เปนผลิตภัณฑที่มีคุณภาพคลายๆกัน เปนกล่ินเดิมๆ ไมมีการใชนวัตกรรมความเย็น
เขาไป ราคาใกลเคียงกันท้ังหมด ผลิตภัณฑตรา Kleenex ราคาคอนขางถูกเม่ือเทียบกับแบรนดอ่ืนๆ 
มีกล่ินคอนขางฉุน สวนแบรนด Karisma เปนแบรนดที่ถูกท่ีสุด แตมีกล่ินแอลกอฮอล ซ่ึงคุณภาพของ
กระดาษทิชชูนั้นก็ไมไดดีมากนัก 
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3.3  บทวิเคราะหและระบแุผนกลยุทธจําแนกตามสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) 

ในการกําหนดกลยุทธการตลาดของธุรกิจกระดาษทิชชูเปยกสูตรเย็น ยี่หอ Refresh 
หลังจากท่ีไดทําการแบงสวนตลาด เลือกตลาดเปาหมาย และวางตําแหนงผลิตภัณฑแลว สวนประสม 
ทางการตลาด (Marketing Mix) ก็เปนเครื่องมือทางการตลาดท่ีใชในการดําเนินงานทางกลยุทธตลาด
เพื่อบรรลุวัตถุประสงคในตลาดเปาหมาย อันประกอบดวยองคประกอบ 4 อยาง คือ ผลิตภัณฑ (Product) 
ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงจะนําเสนอเกี่ยวกับกลยุทธ 
ทางการตลาด ใหสอดคลองกับตําแหนงผลิตภัณฑที่วางไว ดังตอไปนี้ 
 

3.3.1  กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product)  
ทิชชูเปยกสูตรเย็น ตรา Refresh เปนผลิตภัณฑที่มีความแปลกใหม ทั้งในสวนของการนํา

นาโนเทคโนโลยีมาชวยในการใหความเย็นและการทอผาโดยใชเสนใยธรรมชาติ อีกท้ังผลิตภัณฑยัง
มีคูแขงในประเทศไทยนอยในทองตลาด ไมมีสวนผสมของแอลกอฮอล มีกล่ินหอมใหเลือกหลากหลาย 
กล่ิน เชน กล่ินสมุนไพร วนิลา มะพราว ผลิตภัณฑเก็บไวไดนาน บรรจุภัณฑมีสีสันสวยงาม บรรจุ
อยูในซองดีไซนแบบ Modern Contemporary Style โดยซองมีความเหนียวแนนในการเก็บรักษา 
งายตอการใชงาน พกพาสะดวก มีขนาดกะทัดรัด 

วัตถุประสงคของกลยุทธดานผลิตภัณฑ เพื่อนําเสนอจุดเดนของ Refresh และใหผูบริโภค 
เห็นวาแตกตางจากสินคาของคนอ่ืน การท่ี Refresh มีตราสินคาและแพ็คเกจสามารถทําใหผูบริโภค
จดจําสินคาไดงายข้ึน เปนการสรางความแตกตางอันเปนเอกลักษณดวยการใหความเย็นและความชุมช้ืน 
ตอรางกาย นอกจากนี้บรรจุภัณฑที่สวยงามยังเปนการสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาซ่ึงอาจทําใหลูกคา
ยินดีที่จะจายในราคาท่ีสูงข้ึนได 
 

 
ภาพท่ี 3.9 ตัวอยางและคุณสมบัติของทิชชูเปยกสูตรเย็นตรา Refresh 

ทิชชูเปยกสูตรเย็น Refresh
 เย็นไดทันทีโดยไมตองแชเย็น 
 ใหความเย็นนานกวา 30 นาที 
 เพิ่มความสดช่ืนกระปร้ีกระเปราใหกับรางกาย 
 ลดการสะสมของเช้ือแบคทีเรีย 
 ผิวมีความชุมชืน้ 
 มีกลิ่นหอมระหวางวัน 
 ไดรับการรับรองจาก อย. 
 เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม
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ภาพท่ี 3.10 ตราสินคา “Refresh” 
 

3.3.2  กลยุทธดานราคา (Price)  
วัตถุประสงคของกลยุทธดานราคา เพื่อชวยใหกําหนดราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาท่ีลูกคา 

ไดรับ โดยเนนคํานึงถึงปจจยัตนทุนการผลิต (Cost plus pricing) ราคาท่ีผูบริโภคเต็มใจจาย (Consumer- 
based pricing) การเปรียบเทียบราคากับคูแขง (Competition-based pricing) ประกอบกัน กลาวคือ
ราคาท่ีกําหนดนั้นเปนราคาท่ีผูบริโภคเต็มใจท่ีจะจาย เพื่อซ้ือผลิตภัณฑและไมต่ํากวาตนทุนการผลิต
ของบริษัทฯ รวมท้ังมีการศึกษาคูแขงรายอ่ืนในทองตลาดดวย เพื่อใหราคาท่ีตั้งนั้นมีความเหมาะสม
ในดานของการสรางภาพลักษณของผลิตภัณฑ และการทําใหบริษัทฯไมเสียโอกาส ในการสรางกําไร 
ดังนั้น ทางบริษัท ไดกําหนดราคาขายโดยแบงเปน 2 รูปแบบ 

 ราคาสําหรับลูกคาท่ัวไป  
 ราคาสําหรับตัวแทนจําหนาย 
และจากการสํารวจทางการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหราคาผลิตภัณฑ 

ทิชชูเปยกสูตรเย็น Refresh อยูที่ 71-90 บาท ทางบริษัทจึงไดทําการกําหนดราคาขายของผลิตภัณฑ
ทิชชูเปยกสูตรเย็น Refresh ที่ 79 บาทซ่ึงจะเปนการต้ังราคาตํ่ากวาราคาทิชชูเปยกสูตรเย็นท่ัวไปตาม
คุณคาและคุณประโยชนของผลิตภัณฑ โดยเราจะใชกลยุทธมุงเนนความเปนผูนําดานตนทุน (Cost 
Leadership) จะดําเนินการเพื่อใหการผลิตสินคาและบริการมีตนทุนต่ําท่ีสุด 
 

3.3.3  กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
การจัดจําหนายเปนกลยุทธที่สําคัญในการกระจายสินคาของบริษัทใหสามารถเขาถึงลูกคา

กลุมเปาหมายได โดยทางบริษัทไดกาํหนดรูปแบบการจัดจําหนายทิชชูเปยกสูตรเย็น ตรา Refresh 
ไวดังนี้ 

 ระยะส้ัน (ปที่1) จําหนายแบบ B2C ใหกับกลุมลูกคาท่ีอยูในกรุงเทพมหานคร และมี 
Fanpage, Instagram และ Line@ ของบริษัทฯ เพื่อส่ือสารขอมูลขาวสาร โปรโมช่ันตางๆ ซ่ึงจะสามารถ 
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคได รวมถึงมีการออกบูธประชาสัมพันธในงานแสดงสินคา เชน 
งาน OEM, Thaifex 
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ภาพท่ี 3.11 งาน OEM 
ที่มา: positioningmag (2561) 
 

 ระยะกลาง (ปที่ 2-3) สรางการรับรูของผลิตภัณฑแกกลุมลูกคาเปาหมายใหรูจักบริษัท 
และตราสินคา โดยเพิ่มชองทาง Website Official โดยมีผูใหบริการคือ บริษัท กอลล่ี ดีไซน จํากัด ซ่ึง
ในปแรกท่ีเร่ิมสรางจะเลือกแพ็คเกจ Free และในปตอไปจะเลือกใชแพ็คเกจยอดนิยม มีคาใชจาย 7,500 
บาทตอป และขยายชองทางการจัดจําหนายในออกบูธประชาสัมพันธตามงานแสดงสินคาเพิ่มข้ึน ไดแก 
งาน Asian Paper & Tissue World 2018 โดยมีคาใชจายประมาณคร้ังละ 20,000 บาท และจัดจําหนาย
สินคาแบบ B-C ใหรานกับลูกคาโดยตรงและตัวแทนจําหนาย เปนตน  
 

 
ภาพท่ี 3.12 ราคาแพ็คเกจการสราง Website Official 
ที่มา: บริษัท กอลล่ี ดีไซน จํากัด (2561) 
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ภาพท่ี 3.13 งานแสดงสินคา Asian Paper & Tissue World 2018 
ที่มา: กรมสงเสริมการคาระหวางประเทศ กระทรวงพาณิชย (2561) 
 

 ระยะยาว (ปที่ 4-5) จัดจําหนายผานชองทาง Website Official โดยมีผูใหบริการคือ 
บริษัท กอลล่ี ดีไซน จํากัด มีการปรับโครงสรางท่ีสมบูรณ สามารถรองรับการใชงานไดหลากหลาย
ยิ่งข้ึน โดยจะเลือกใชแพ็คเกจเหมาะสุดคุม ซ่ึงมีคาใชจายประมาณ 15,500 บาทตอระยะเวลา 3 ป และ
มีการขยายชองทางการจําหนายโดยการผานตัวแทนจําหนายและขยายไปยังตางจังหวัด เพื่อให
ครอบคลุมพื้นท่ีทุกภูมิภาคในประเทศไทย  
 

3.3.4  กลยุทธดานการสงเสริมการขาย (Promotion)  
วัตถุประสงคของกลยุทธดานการสงเสริมการตลาด เพื่อสรางการรับรู เขาใจและจดจํา

ในตราสินคาและสินคาท่ีมีความแตกตางจากคูแขงรายอ่ืนๆ รวมถึงทําใหลูกคาเห็นถึงความคุมคาใน
การใชทิชชูเปยกสูตรเย็นตรา Refresh เพื่อใหเกิดการบอกตอจนเปน Top of mind และเพื่อกระตุน
ใหลูกคาเกิดแรงจูงใจในการทดลองใช นอกจากนี้ยังเปนการชวยขยายฐานลูกคาใหม และรักษาฐาน
ลูกคาเดิม โดยทางบริษัทฯ จะมีการจัดทําชองทางการประชาสัมพันธเพื่อสรางการรับรูของผลิตภัณฑ
แกกลุมลูกคาเปาหมายใหรูจักสินคา ดังตอไปนี้ 

 บริษัทจะมีการจัดทําชองทางการประชาสัมพันธของทางบริษัทฯ ทางชองทางออนไลน
ทั้ง Website และส่ือ Social Media ไดแก Facebook Page, Instagram และ Line@ เพื่อใหลูกคาไดทํา
ความรูจักกับตราสินคา Refresh 

 จัดทําโฆษณาผานชองทาง Social Media ไดแก Facebook Advertising, SEO, SEM 
เพื่อใหความรูและคุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑ เนื่องจากมีผูใชอินเตอรเน็ตอยูเปนจํานวนมากและสามารถ 
กระจายขอมูลไดอยางรวดเร็ว ซ่ึงเหมาะกับธุรกิจท่ีเพิ่งเร่ิมตน เนื่องจากสามารถกําหนดกลุมเปาหมาย 
และกําหนดคาใชจายในการโฆษณาตอวันได รวมทุกชองทาง 24,000 บาทตอป 



57 

 

 ออกบูธแสดงสินคา เพ่ือเปนการประชาสัมพันธใหความรู (Educate) เกี่ยวกับคุณสมบัติ 
ของตัวผลิตภัณฑท่ีถูกตอง อีกท้ังยังเปนการสรางการรับรูในตราสินคา(Brand Awareness) ตามงาน
แสดงสินคาท่ัวไปตามหางสรรพสินคา ออกงานแสดงสินคาประจําป งาน OEM และงาน Asian 
Paper & Tissue World 

 จัดทําใบปลิวพิมพสี 2 หนา ขนาด A5 เพื่อใชในการแจกใหกับลูกคาหรือผูท่ีสนใจ 
ในผลิตภัณฑโดยตรงตามงานแสดงสินคาตางๆในแตละป มีคาใชจายอยูท่ีใบละ 53 สตางค 

 จัดทําการสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เพ่ือกระตุนพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย 
เพื่อใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาไดเร็วข้ึน 
 B-C เปนการแจกรางวัลลุนเท่ียวญ่ีปุน 10 รางวัล โดยการเปดซองแลว Scan QR Code 
กรอกรายละเอียด เพ่ือรวมลุนชิงรางวัลและทําใหลูกคาเกิดการซ้ือซํ้าอยางตอเนื่อง สามารถนําไปบอก
ตอกับลูกคาคนอ่ืนๆ อีกดวย ซ่ึงเม่ือมีรางวัลเกิดข้ึน ก็ยังเปนอีกหนึ่งชองทางท่ีสามารถทําขาว เพ่ือเปน
การประชาสัมพันธผานส่ือชองทางอ่ืนไปในเวลาเดียวกันไดอีกดวย 

 มีบริการจัดสงฟรีท่ัวประเทศไทย เม่ือส่ังซ้ือสินคาเกินจํานวนท่ีระบุ 
 
 
3.4  แผนดําเนินการกลยุทธการตลาดจําแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 

ทางบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด มีการดําเนินการทางการตลาดและคาใชจายใน
การดําเนินงานทางการตลาดในปท่ี 1-5 โดยกลยุทธทางการตลาดในปท่ี 1 จัดทําตอเนื่องทุกๆ ป ดังตาราง 
3.3 และในปท่ี 2-5 จะมีกลยุทธทางการตลาดดังนี้ 

 ในปท่ี 2-5 ผลิตทิชชูเปยกสูตรเย็น ใหมีกล่ินมากข้ึน 
 ในปท่ี 2-5 จัดจําหนายผานทาง Website Official 
 ในปท่ี 2-5 มีการออกงานแสดงสินคาเพิ่มเติม คือ งาน OEM และงาน Asian Paper & 

Tissue World  ออกงานปละ 2 คร้ังซ่ึงมีคาใชจายปละ 40,000 บาท 
 ในปท่ี 2-5 จดัทําใบปลิวเพิม่ข้ึนเปนปละ 20,000 ใบซ่ึงเปนคาใชจายปละ 10,600 บาท 
 ในปท่ี 4-5 เพิม่การจัดจําหนายสินคา โดยผานตัวแทนตางจังหวดัใหมากข้ึน 
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ตารางท่ี 3.3 แผนดําเนนิการกลยุทธการตลาดจําแนกรายเดือน ในปท่ี 1 
กิจกรรม 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Cost (บาท) 

กลยุทธดานสนิคา (Product)  
ผลิตทิชชูเปยก Refresh                          - 
ผลิตกลองบรรจุภณัฑ                          - 
กลยุทธดานราคา (Price)  
จําหนายราคา  79 บาท                          - 
กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
วางแผนและติดตอชองทาง
จัดจําหนาย                          - 

จําหนายผานชองทาง Social 
Media ไดแก Facebook 
Page, Instagram และ Line@ 

                        
- 

 ออกบูธงานแสดงสินคา                          - 
กลยุทธดานการส่ือสารทางการตลาด (IMC)   
ประชาสัมพันธผาน Social 
Media ไดแก Facebook 
Page, Instagram และ Line@ 

                        
- 

โฆษณาผาน Facebook 
Advertising                         82,000 

จัดทําโบรชัวร10000ใบ                          5,300 
ออกบูธงานแสดงสินคา
ประจําป  

            200 ,000 

รวม 294,800 
หมายเหต:ุ คาการตลาดท้ังหมดคิดเปน 15% ของตนทุนท้ังหมด 
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ตารางท่ี 3.4 แผนดําเนนิการกลยุทธการตลาดจําแนกรายป ในปท่ี 2-5 
กิจกรรม ปท่ี 2-3 ปท่ี 4-5 

กลยุทธดานสนิคา (Product) 
ผลิตทิชชูเปยก Refresh     
ผลิตทิชชูเปยก Refresh กล่ินเพิ่มข้ึน     
ผลิตกลองบรรจุภณัฑ     
กลยุทธดานราคา (Price) 
จําหนายราคา  79-82 บาท (ข้ึนราคาตามอัตราเงินเฟอ)     
กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
วางแผนและติดตอชองทางจดัจําหนาย     
จําหนายผานชองทาง Social Media ไดแก Facebook Page, Instagram 
และ Line@     

ออกบูธงานแสดงสินคา     
จําหนายผานชองทาง Website Official     
จัดจําหนายผานGym, Spa, Tour     
กลยุทธดานการส่ือสารทางการตลาด (IMC) 
ประชาสัมพันธผานSocial Media ไดแก Facebook Page, Instagram 
และ Line@     

โฆษณาผาน Social Media ไดแก Facebook Advertising     
จัดทําโบรชัวร 20000ใบ     
ออกบูธงานแสดงสินคา     
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บทที่ 4 

แผนกลยุทธดานเทคโนโลยี นวัตกรรม และการจดัการทรัพยสินทางปญญา 
 
 

การศึกษาแผนกลยุทธดานนวตักรรมและการจัดการทรัพยสินทางปญญา แบงออกเปน 
3 สวน ไดแก บทวิเคราะหคุณลักษณะความเปนนวัตกรรมของผลิตภัณฑหรือบริการหรือกระบวนการ, 
แผนกลยุทธดานการจัดการปกปองและการหาประโยชนดานทรัพยสินทางปญญาและ แผนดําเนินการ 
ดานการจัดการทรัพยสินทางปญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร  
 
 
4.1  บทวิเคราะหคุณลักษณะความเปนนวัตกรรมของผลิตภัณฑหรือบริการหรือกระบวนการ 

ในการพัฒนาผลิตภัณฑของใชสวนบุคคล ประเภททิชชูเปยกสูตรเย็น จากผาท่ีมีช่ือเรียกวา 
Spunlance Nonwoven เปนผาชนิดท่ีไมมีการถักการทอตามลักษณะโดยท่ัวไป แตเกิดจากการยึดติดกัน 
ของเสนใยโดยการใชสารเคมี และยึดโดยการใชความรอน อัดติด หรือการทําใหเสนใยยึดติดเกาะ
กันเองดวยกระบวนการทางเคมี เชิงกล ความรอน สารละเลย หรือหลายๆ อยางรวมกัน มีคุณสมบัติ
เปนผาที่มีผิวสัมผัสออนนุม เสนใยไมกอใหเกิดอาการแพตอผูใช ดูดซึมน้ําและของเหลวไดดี 
น้ําหนักเบา มีความยืดหยุนดี และยังถือวาเปนผลิตภัณฑทําความสะอาดอเนกประสงค ผูจัดทําได
ทําการศึกษาหาขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของทิชชูเปยก และมีความสนใจในเรื่องการผลิตทิชชูเปยก
สูตรเย็น เพ่ือกอใหเกิดผลิตภัณฑใหม และไดรับคําปรึกษาจากผูเช่ียวชาญดานเทคโนโลยีประยุกต 
ศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ (NANOTEC) เพื่อนําขอมูลท่ีไดมาใชในพัฒนาผลิตภัณฑ 
 
 
4.2  บทวิเคราะหคุณลักษณะความเปนนวัตกรรมของผลิตภัณฑหรือบริการหรือกระบวนการ 
 

4.2.1  ระดับความใหมของนวัตกรรม 
ทิชชูเปยกสูตรเย็น ตรา Refresh เปนนวัตกรรมท่ีใหมสําหรับองคกร เพราะในประเทศไทย

ก็มีอยูแค 1 แบรนดใหญๆ ท่ีออกมาทําทิชชูเย็นสูตรนี้ อีกท้ังในตางประเทศก็มีหลากหลายยี่หอที่ทํา
สูตรนี้ ดังนั้นจึงไมไดเปนนวัตกรรมที่ใหมสําหรับตลาด หรืออุตสาหกรรม อีกท้ังทิชชูเปยกสูตรเยน็ ยัง
เปนนวัตกรรมในลักษณะคอยเปนคอยไป (Incremental Innovation) ซ่ึงนวัตกรรมประเภทนี้เปนนวัตกรรม
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ท่ีเกิดข้ึนในทองตลาด จํานวนมาก และมีความถ่ีในการเกิดบอยมากกวานวัตกรรมในลักษณะเฉียบพลัน 
โดยมีลักษณะของการเปล่ียนแปลงท่ีคอยเปนคอยไป มีการปรับปรุงระบบใหมีประสิทธิภาพ สูงข้ึนทีละ
เล็กละนอย จากเทคโนโลยีหรือส่ิงท่ีมีอยูเดิม โดยจะนวัตกรรมของทิชชูเปยกสูตรเย็นไดพัฒนามาจาก
พื้นฐานแนวคิดหรือการออกแบบจากผลิตภัณฑหรือ กระบวนการที่มีอยูเดิม นั่นก็คือ ทิชชูเปยก นั่นเอง  
 

4.2.2  ประเภทของนวัตกรรม  
Incremental Innovation: ทิชชูเปยกสูตรเย็น เปนนวัตกรรมแบบผลิตภัณฑ (Product 

Innovation)  นั่นคือการปรับปรุงผลิตภัณฑท่ีผลิตข้ึนในเชิงพาณิชยท่ีไดใหดีข้ึนหรือเปนส่ิงใหมใน
ตลาด และยังเปนผลิตภัณฑที่จับตองได (tangible product) ซ่ึงทิชชูเปยกสูตรเย็น ตรา Refresh ผลิต
มาจากเยื่อไผ ใชแลวสามารถทิ้งไดเลยเพราะสามารถยอยสลายไดงาย เนื้อผาหนานุมและชุมมากช้ึน 
ใชเทคโนโลยีใหม ดึงงายข้ึน แผนตอแผนแถมมีสวนผสมของวิตามินท่ีจะชวยใหผิวชุมช้ืนข้ึนหลังจาก
การใชอีกดวย พรอมท้ังยังใหความเย็น ดวยสวนผสมของ Menthol ธรรมชาติ ปราศจากแอลกอฮอล 
จึงเย็นสดช่ืนอยางปลอดภัย โดยไมตองแชเย็น ชวยลดการสะสมของแบคทีเรีย ผิวจึงสะอาดไดอยางม่ันใจ 
 

4.2.3  แนวทางการตอยอดการใชประโยชนเชิงพาณิชยหรือสังคม 
เนื่องจากทางบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน เปนผูคิดคนและจัดจําหนายทิชชูเปยกสูตรเย็น

เอง จึงสงผลใหทางบริษัทฯ มีความเปนเจาของทรัพยสินทางปญญาท้ังหมดแตเพียงผูเดียว จึงมีสิทธิ
เด็ดขาดหรือสิทธิแตเพียงผูเดียวของผูถือสิทธิ ในการแสวงหาผลประโยชนจากการขายหรือการออกแบบ 
ผลิตภัณฑ สามารถขายสินคาใหกับบุคคลอ่ืนไดภายในระยะเวลาตามท่ีกฎหมายกําหนด อีกท้ังยังเปน
การปองกันการลอกเลียนแบบหรือการละเมิดสิทธิจากบุคคลอ่ืนที่ไมไดรับอนุญาตอีกดวย 
 
 
4.3  แผนกลยุทธดานการจัดการปกปองและการหาประโยชนดานทรัพยสินทางปญญา 

ทางบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด มีแผนการดําเนินการจดทะเบียนทรัพยสินทาง
ปญญา โดยมีจํานวน 3 รายการ ดังนี้ 

1. ตราสินคา เปนทรัพยสินทางปญญาประเภทเคร่ืองหมายการคา (Trademark) โดยจะ
ดําเนินการจดทะเบียนกอนผลิตและจัดจําหนายท่ีประเทศไทย โดยมีระยะเวลาคุมครอง 10 ป และ
ตองตออายุทุก 10 ป 

2. กรรมวิธีการผลิต ทางบริษัทฯ จดทรัพยสินทางปญญาประเภทอนุสิทธิบัตร (Petty 
Patent) เนื่องจากกระบวนการผลิตทิชชูเปยกสูตรเย็นตรา Refresh กล่ินตาง ๆ เปนความคิดสรางสรรค
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ท่ีมีระดับการพัฒนาเทคโนโลยีและนวัตกรรมไมสูงมาก โดยอนุสิทธิบัตรมีอายุ 6 ป นับตั้งแตวันขอรับ
อนุสิทธิบัตร และตองชําระคาธรรมเนียมรายป ตั้งแตเร่ิมตนปท่ี 5 และปท่ี 6 และสามารถตออายุไดอีก
สองคร้ัง คร้ังละ 2 ป (รวม 10 ป) 

3. สัญญาวาจางท่ีเขียนไวกับโรงงานอยางรัดกุม เชน ความลับดานสวนผสมและกรรมวิธี 
ในการผลิตสินคา เพื่อใหเปนความลับระหวางบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัดกับโรงงานรับจางผลิต 
เพ่ือไมใหโรงงานรับจางผลิตนําขอมูลท่ีเปนความลับไปเผยแพร และหากโรงงานรับจางผลิตนําขอมูล
ไปเผยแพร ทางบริษัทสามารถดําเนินคดีตามกฎหมายไดทันที 
 
ตารางท่ี 4.1 สรุปรายการทรัพยสินทางปญญา 

What Where When How long How much 
เคร่ืองหมายการคา ประเทศไทย กอนผลิตและจําหนาย 10 ป 1,600+2,000 

บาท 
อนุสิทธิบัตร 
กรรมวิธีการผลิต 

ประเทศไทย กอนผลิตและจําหนาย 6+2+2 ป 2,000+6,000+ 
9,000 บาท 

 
 
4.4  แผนดําเนินการดานการจัดการทรัพยสินทางปญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 

ทางบริษัทฯ มีการดําเนินการจัดการทรัพยสินทางปญญาตามกรอบเวลา และมีคาใชจาย
ในการดําเนินงานทางการจัดการทรัพยสินทางปญญา ดังตารางท่ี 4.2 
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บทที่ 5 

แผนบริหารจัดการทีมและองคกร 
 
 

การศึกษาบริหารจัดการทีมและองคกร แบงออกเปน 5 สวน ไดแก ขอมูลทางธุรกิจ, 
โครงสรางองคกร, แผนดานบุคลากร, แผนดา เนินการกลยุทธดานการจัดการทีมและองคกรตาม กรอบ
เวลาและความตองการใชและการประมาณคาใชจายในการดําเนินงาน 
 
 
5.1  ขอมูลธุรกิจ   

บริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจเปนผูผลิตและจัดจําหนาย
สินคากระดาษทิชชูเปยก โดยมีทุนจดทะเบียน 1 ลานบาท  
 
 
5.2  โครงสรางองคกร   

เนื่องจากบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด เปนบริษัทท่ีเพิ่งเร่ิมกอตั้งและเปนบริษัท
ขนาดเล็ก ดังนั้น เพื่อใหสามารถดูแลบุคลากรในบริษัทไดอยางท่ัวถึง บริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด 
จึงมีโครงสรางองคกรแบบ Flat Organization โดยผูบริหารเปนผูกําหนดเปาหมาย วิสัยทัศน พันธกิจ 
ตลอดจนกลยุทธในการ บริหารตางๆ โดยพนักงานของบริษัทมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็น
เพื่อใหการดําเนินการในบริษัทเปนไปอยางราบร่ืนและมีประสิทธิภาพ  
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ภาพท่ี 5.1 แผนผังแสดงโครงสรางองคกรของ บริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จาํกัด 
 
 
5.3  แผนดานบุคลากร  
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงตําแหนง จํานวน หนาท่ีและความรับผิดชอบของบุคคลากร 

ตําแหนง จํานวน (คน) หนาท่ีและความรับผิดชอบ 
1. กรรมการ
ผูจัดการ 

1 1. กําหนดกลยทุธและแผนการดําเนินงานของท้ังองคกรท้ังใน
ระยะส้ัน ระยะยาว 
2. บริหารองคกรใหเปนไปตามแผนท่ีวางเอาไว 
3. บริหารจัดการดูแลองคกรและพนกังานทุกคนในองคกร 
4. กําหนดโครงสรางคาตอบแทนของบุคลากรในองคกร 
5. คัดเลือกพนกังานเขามาทํางานในองคกร 

2. ผูจัดการ
ฝายจัดซ้ือ 

1 1. รับผิดชอบและดูแล ในสวนของการติดตอกับ Supplier 
2. ติดตอและติดตาม วัตถุดิบและสินคาท่ีมกีารส่ังซ้ือกับ Supplier 
3. รับผิดชอบและดูแล ใหสินคาและวัตถุดบิใหเขาตรงตามเวลาท่ี
กําหนด 
4. ออกใบส่ังซ้ือใหกับบริษัท Supplier ในกรณีมีการยืนยันการส่ังซ้ือ 
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ตารางท่ี 5.1 แสดงตําแหนง จํานวน หนาท่ีและความรับผิดชอบของบุคคลากร (ตอ) 
ตําแหนง จํานวน (คน) หนาท่ีและความรับผิดชอบ 

3. ผูจัดการ
ฝายการ 
ตลาดและการ
ขาย 

1 1. รับผิดชอบและดูแลในการกําหนดกลยทุธทางการตลาด การ
ขาย รวมถึงการจัดการกิจกรรมทางการตลาด เพื่อความพงึพอใจ
ลูกคา กําไรและความยั่งยนืของบริษัท 
2. รับผิดชอบและดูแลงานท่ีเกี่ยวของกับชองทางในการจัด
จําหนายและลูกคา 
3. ประมาณการยอดขาย สํารวจความตองการและความพึงพอใจ
ของลูกคา 
4. หาลูกคาและชองทางในการจัดจําหนาย 
5. คิดและทําโปรโมช่ันเพื่อกระตุนยอดขายอยางตอเนื่อง 
6. รับผิดชอบเร่ืองติดตามลูกคา 

- การติดตามเร่ืองการชําระเงิน 
- ยืนยันการส่ังซ้ือ 
- ยืนยันสถานที่จัดสง 

4. ผูจัดการ
ฝายบัญชี 
และการเงิน 

1 1. รับผิดชอบและดูแลในสวนของการบริหารจัดการภาพรวมทาง
บัญชีของบริษัทท้ังหมด 
2. รับผิดชอบและดูแลในสวนของการบริหารจัดการภาพรวม
ทางการเงินของบริษัท 
3. รับผิดชอบในสวนของคาตอบแทนบุคลากร 

5.พนักงาน
ขาย 

- 1. หาลูกคาและชองทางในการจัดจําหนาย 
2. คิดและทําโปรโมช่ันเพื่อกระตุนยอดขายอยางตอเนื่อง 
3. รับผิดชอบเร่ืองติดตามลูกคา 

- การติดตามเร่ืองการชําระเงิน 
- ยืนยันการส่ังซ้ือ 
- ยืนยันสถานที่จัดสง 
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5.4  แผนดําเนินการกลยุทธดานการจัดการทีมและองคกรตามกรอบเวลาและความตองการใช 
โดยเงินเดือนมีอัตราเพิ่มข้ึน 5-10% ตอปตาม KPI และจายโบนัสตามผลประกอบการ

แตละป โดยในปท่ี 1-2 ทาง บริษัทยังไมมีนโยบายการจายเงินโบนัสใหแกพนักงาน   
 
ตารางท่ี 5.2 แสดงการดําเนินการดานบุคลากรของธุรกิจในปท่ี 1 แบบจําแนกรายเดือน 

รายการ จํานวน 
(คน) 

เดือนท่ี จํานวนเดือน
ทํางานป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 30,000 
2. ผูจัดการฝายจัดซื้อ 1 - - - 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 18,000 
3. ผูจัดการฝายการตลาด
และการขาย 

1 - - - 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 18,000 

4. ผูจัดการฝายบัญชีและ
การเงิน 

1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 12 18,000 

5. พนักงานขาย 0 - - - - - - - - - - - - 0 15,000 
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5.5
  ป

ระเ
มิน

คาใ
ชจ

ายใ
นก

ารดํ
าเน

ินง
าน

   
 ตาร

างที่
 5.3

 แส
ดง
กา
รป

ระ
มา
ณค

าใช
จาย

ใน
กา
รด
ําเน

ินง
าน
ขอ

งธุ
รก
ิจใน

ปที่
 1 แ

บบ
จําแ

นก
ราย

เดือ
น 

ราย
การ

 
เดือ

นที่
 

รวม
 

(ปที่
1) 

1 
2 

3 
4 

5 
6 

7 
8 

9 
10 

11 
12 

เงิน
เดือ

นบุ
คล

าก
ร

48,
000

 
48,

000
 

48,
000

 
84,

000
 

84,
000

 
84,

000
 

84,
000

 
84,

000
 

84,
000

 
84,

000
 

84,
000

 
84,

000
 

900
,00

0 
เงิน

สม
ทบ

ปร
ะกั

นสั
งค
ม 

1,5
00 

1,5
00 

1,5
00 

3,0
00 

3,0
00 

3,0
00 

3,0
00 

3,0
00 

3,0
00 

3,0
00 

3,0
00 

3,0
00 

31,
500

 

โบ
นัส

พน
ักง
าน

 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
0 

คา
ตร
วจ
สอ

บ
บัญ

ชี 
5,0

00 
5,0

00 
5,0

00 
5,0

00 
5,0

00 
5,0

00 
5,0

00 
5,0

00 
5,0

00 
5,0

00 
5,0

00 
5,0

00 
60,

000
 

รวม
 (ต

อเด
ือน

) 
54,

500
 

54,
500

 
54,

500
 

92,
000

 
92,

000
 

92,
000

 
92,

000
 

92,
000

 
92,

000
 

92,
000

 
92,

000
 9

2,0
00 

991
,50

0 
  

 



 

 

70 

ตาร
างที่

 5.4
 แ

สด
งก
ารป

ระ
มา
ณค

าใช
จาย

ดา
นบุ

คล
าก
รข
อง
ธุร
กิจ

ใน
ปที่

 1 -
 ปที่

 5 

ตําแ
หน

ง 
ปที่

1 
ปที่

 2 
ปที่

 3 
ปที่

 4 
ปที่

 5 
จําน

วน
 

(คน
) 

จําน
วน

 
เงิน

เดือ
น 

จําน
วน

 
เงิน

เดือ
น 

จําน
วน

 
เงิน

เดือ
น 

จําน
วน

 
เงิน

เดือ
น 

จําน
วน

เงิน
เดือ

น 
เดือ

นทํ
างา

น
(บา

ท) 
(คน

) 
(บา

ท) 
(คน

) 
(บา

ท) 
(คน

) 
(บา

ท) 
(คน

) 
(บา

ท) 
1. ก

รร
มก

ารผู
จัด

กา
ร  

1 
12 

30,
000

 
1 

31,
590

 
1 

33,
264

 
1 

35,
027

 
1 

36,
884

 
2. ผ

ูจัด
กา
รฝ
ายจ

ัดซ
ื้อ 

1 
9 

18,
000

 
1 

18,
954

 
1 

19,
959

 
1 

21,
016

 
1 

22,
130

 
3. ผ

ูจัด
กา
รฝ
ายก

ารต
ลา
ดแ

ละ
กา
รข
าย 

1 
9 

18,
000

 
1 

18,
954

 
1 

19,
959

 
1 

21,
016

 
1 

22,
130

 
4. ผ

ูจัด
กา
รฝ
ายบ

ัญชี
แล

ะก
ารเ

งิน
 

1 
12 

17,
000

 
1 

18,
954

 
1 

19,
959

 
1 

21,
016

 
1 

22,
130

 
5. พ

นัก
งาน

ขา
ย 

- 
- 

- 
1 

15,
000

 
1 

15,
795

 
1 

16,
632

 
1 

17,
514

 
  

 
 

 
 

 
 

 
1 

15,
000

 
1 

15,
795

 
รวม

เงิน
เดือ

น (
ตอ

เดือ
น) 

 
 

 
5 

103
,45

2 
5 

108
,93

6 
6 

129
,70

7 
6 

136
,58

3 
รวม

เงิน
เดือ

น (
ตอ

ป) 
 

4 
 

900
,00

0 
5 

1,2
41,

424
 

5 
1,3

07,
232

 
6 

1,5
56,

484
 

6 
1,6

38,
996

 
ปร

ะกั
นส

ังค
ม (

ตอ
ป) 

4 
 

31,
500

 
5 

45,
000

 
5 

45,
000

 
6 

45,
000

 
6 

45,
000

 
โบนั

ส (
1 เด

ือน
/ป)

 
4 

 
- 

5 
- 

5 
108

,93
6 

6 
129

,70
7 

6 
136

,58
3 

รวม
คาใ

ชจ
าย 

(ตอ
ป) 

 
 

931
,50

0 
 

1,2
86,

424
 

 
1,4

61,
168

 
 

1,7
31,

191
 

 
1,8

20,
579
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บทที่ 6 

แผนบริหารจัดการการผลิต 
 
 

การศึกษาแผนบริหารจัดการการผลิต แบงออกเปน 7 สวน ไดแก ข้ันตอนการดําเนินงาน, 
คาใชจายในการดําเนินงาน, คาใชจายในการบริหารภายในสํานักงาน, ขั้นตอนการจัดซื้อ และรับเขา
วัตถุดิบ, ข้ันตอนการผลิต, ข้ันตอนการสงมอบผลิตภัณฑและภาพรวมแผนการดําเนินงานของบริษัท 
รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด  
  
  
6.1  ขั้นตอนการดําเนินงาน   

บริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจเปนผูผลิตและจัดจําหนาย
ทิชชูเปยกทุกชนิด ตรา “Refresh” ออกจําหนายเปนผลิตภัณฑแรก โดยจะเชาพื้นท่ีสําหรับสํานักงาน 
และโกดังเก็บสินคา 

 
6.1.1  ระยะท่ี 1 ดําเนินการจัดตัง้บริษัท 
การดําเนินการจัดต้ังบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด ในระยะเริ่มแรก มีรายละเอียด

ข้ันตอนการดําเนินงานดังนี้  
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ภาพท่ี 6.1 ข้ันตอนการจดัตั้งบริษัท รีเฟรช อินโนเวชั่น จํากัด 
 

6.1.2  รายละเอียดขั้นตอนการจัดตั้งบริษทั 
6.1.2.1 ดําเนินการจดทะเบียนบริษัทกับทางสํานักงานพัฒนาธุรกิจการคา 

กระทรวงพาณิชยสวนภูมิภาคท่ีสํานักงานพัฒนาธุรกิจการคา จังหวัดกรุงเทพมหานคร (กรมการพัฒนา
ธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย, 2561) 
 

 
ภาพท่ี 6.2 ข้ันตอนการยืน่จดทะเบียนธุรกิจ 
ที่มา: สํานักนายกรัฐมนตรี (2561)  
 

ดําเนินการจดทะเบียนบริษัทกับทางสํานักงานพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย

ออกแบบพ้ืนที่สํานักงาน

ดําเนินการจัดซื้ออุปกรณเครื่องใชสํานักงาน รวมทั้งสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ที่จําเปน

จัดหาและคัดเลือกพนักงาน

ดําเนินการดานแรงงาน ขึ้นทะเบียนนายจางและลูกจาง
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6.1.2.2 ออกแบบพื้นท่ีสํานักงาน โดยออกแบบและวางแผนผังองคกร 
ใหอยูในตําแหนงท่ีเหมาะสม สะดวกตอการทํางาน 
 

 
ภาพท่ี 6.3 การออกแบบพื้นท่ีสํานักงาน 
 

6.1.2.3 ดําเนินการจัดซ้ือและติดตั้งอุปกรณสํานักงาน รวมท้ังส่ิงอํานวย
ความสะดวกท่ีจําเปน โดยจะพิจารณาเลือกซ้ืออุปกรณใหเหมาะสม มีมาตรฐาน รวมถึงพิจารณาถึง
ความจําเปนตอการทํางาน  

6.1.2.4 จัดหาและคัดเลือกพนักงานเขาทํางานในตําแหนงตางๆ ตาม
คุณสมบัติที่ทางบริษัทกําหนดไว เพื่อท่ีจะเขามารวมงานกับบริษัท ตามแผนผังขององคกรท่ีบริษัทได
วางไว    

6.1.2.5 ดําเนินการดานแรงงานในการเปนนายจาง โดยนายจางท่ีมีลูกจาง 
ตั้งแต 1 คนข้ึนไป ตองข้ึนทะเบียนนายจาง (สปส. 1-01) พรอมกับข้ึนทะเบียนลูกจางเปน ผูประกันตน 
(สปส. 1-03)  ภายใน 30 วัน นับต้ังแตวันท่ีลูกจางเขาทํางาน  
 



74 

 
ภาพท่ี 6.4 ข้ันตอนการดําเนินการดานแรงงานในการเปนนายจาง 
ที่มา: สํานักนายกรัฐมนตรี (2561)  
 

6.1.2  ระยะท่ี 2  ดําเนินการขอรับรองมาตรฐานผลติภัณฑ อย.  
หลังจากการดําเนินการตัดตั้งบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด แลวนั้น ในระยะตอมา

ทางบริษัทมีนโยบายในการดําเนินการขอรับการรับรองมาตรฐานกับสํานักงานคณะกรรมการอาหาร
และยา กระทรวงสาธารณสุข เพื่อใหผูบริโภคมั่นใจไดวา ผลิตภัณฑของบริษัท รีเฟรช อินโนเวชั่น 
จํากัด มีความสะอาดและปลอดภัย และไดรับมาตรฐานเปนไปตามกฎหมายกําหนด โดยจะดําเนินการ 
ขออนุญาต ซ่ึงมีรายละเอียดตามข้ันตอนดังนี้ 

6.1.2.1 พิมพ หรือกรอกรายละเอียดในแบบแจงดวยตวัอักษรท่ีชัดเจน  
6.1.2.2 กรอกขอมูลท่ีเกี่ยวของใหสมบูรณครบถวนถูกตองทุกขอ และลง

ลายมือช่ือผูจดแจง 
6.1.2.3 จัดเตรียมเอกสารใหครบถวน จํานวน 2 ชุด เพื่อใชเปนคูฉบับ

กัน (มอบใหผูจดแจงเปนหลักฐาน 1 ชุดและเก็บไวที่ สํานักงานฯ 1 ชุด) โดยแตละชุดประกอบดวย  
 แบบแจงรายละเอียดการผลิตเพื่อขายหรือนําขาเพื่อขายเคร่ืองสําอางท่ี

กรอกรายละเอียดครบถวนถูกตอง (รวมถึงสูตรสวนผสม)  
 สํานาหนังสือมอบอําาจ (ยังไมหมดอายุ)  
 เอกสารแนบเพื่อสนับสนุนรายละเอียดที่แจง ซึ่งมีการลงลายมือของ

ผูจดแจงเพื่อรับรองเอกสารทุกฉบับ  
6.1.2.4 ตรวจสอบรายละเอียดท้ังหมดที่แจง และเอกสารแนบใหมีความ

สอดคลองกัน เชน   
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 ชื่อการคาและชื่อเครื่องสําอางที่ระบุในแบบแจง เอกสารสูตรและท่ี
ผลิตภัณฑตองตรง   

 รายละเอียดเก่ียวกับรูปแบบ ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ ลักษณะ 
ทางกายภาพของภาชนะบรรจุ หรือหากช่ือมีขอความท่ีบงบอกถึงรูปแบบผลิตภัณฑรายละเอียดจะตอง
สอดคลองกัน 

6.1.2.5 การแจงรายละเอียดเกี่ยวกับสูตรสวนผสม 
 

 
ภาพท่ี 6.5 เคร่ืองหมาย อย. 
ที่มา: สํานักคณะกรรมการอาหารและยา (2561) 
 

6.1.4  ระยะท่ี 3 การจัดระบบและดําเนินงานดานการผลิต 
ดําเนินการจัดระบบ กระบวนการสั่งสินคา โดยดําเนินการต้ังแตการจัดหาแหลงวัตถุดิบ, 

ผูผลิต, การคํานวนปริมาณในการผลิต, การดําเนินการดานการผลิต, การจัดเก็บสินคาคงคลัง, การรับ
ยอดการส่ังซ้ือ, การจัดสงสินคา ตลอดจนการรับขอรองเรียนจากลูกคา 
  

6.1.3  ระยะท่ี 4 ดําเนินการดานการตลาด 
การดําเนินการสงเสริมดานการตลาด เพื่อใหสินคาของบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด 

เปนท่ีรูจักโดยในระยะแรก มีการทําโฆษณาผานชองทางออนไลน, มีการใช Influencer เพื่อสรางการรับรู, 
ออกบูธตามสถานท่ีตางๆ รวมถึงจัดโปรโมช่ันตางๆเพ่ือเพิ่มยอดขาย 
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6.2  คาใชจายในการดําเนินงาน 
 

6.2.1  คาเชาพืน้ท่ี 
คาเชาพื้นท่ีสําหรับจัดต้ังสํานักงาน ทางบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด ไดขอแบงพื้นท่ี 

เชากับบริษัทอ่ืนๆ ที่รูจักกัน ซ่ึงต้ังอยูที่ 211/2A อาคารเท็ดสเฮาส ถนนสุขุมวิท 21 (อโศก) แขวง
คลองเตยเหนือ เขตวัฒนา กรุงเทพฯ 10110 โดยทําสัญญาเชาระยะยาวเปนเวลา 5 ป มีคาใชจายอยูที่ 
15,000 บาทตอเดือน หรือปละ 180,000 บาท  
 

 
ภาพท่ี 6.6 พื้นท่ีสํานักงานและสถานท่ีผลิต 
 
ตารางท่ี 6.1 สัดสวนคาใชจายในการเชาพื้นท่ีสําหรับจดัต้ังโรงงานการผลิตและสํานักงาน 

รายการ ราคา (เดือน) ราคา (ป) 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาเชาพื้นท่ี 15,000 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 
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6.2.2  คาใชจายในการจัดตั้งสํานักงาน 
แสดงคาใชจายในการจัดต้ังสํานักงาน ดังตาราง 6.2 ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 6.2 คาใชจายในการจัดต้ังสํานักงานของบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด 

รายการ จํานวน หนวย ราคาตอหนวย รวมเปนเงิน
(บาท) (บาท) 

1 จดทะเบียนบริษัท 1 คร้ัง 15,000 15,000 
2 เฟอรนิเจอรสํานักงาน     
  - โตะพรอมเกาอ้ี 5 ชุด 3,500 17,500 
  - ตูเอกสาร 2 ตู 2,170 5,340 
3 อุปกรณสํานักงาน     
  - เคร่ืองคอมพิวเตอร Laptop 5 เคร่ือง 15,900 79,500 
  -  เคร่ืองพิมพมัลติฟงกชัน 1 เคร่ือง 3,590 3,590 
  - โทรศัพทตั้งโตะ 1 เคร่ือง 890 890 
  - เคร่ืองใชสํานักงานเบ็ดเตล็ด 1 - 7,000 7,000 
4 ส่ิงอํานวยความสะดวก     
  - ตูน้ําดื่ม 1 เคร่ือง 5,750 5,750 
  - ถังดับเพลิง 3 ถัง 1,000 3,000 

รวม 137,570 
 

จากตารางท่ี 6.2 คาใชจายในการจัดต้ังสํานักงานแบงออกเปน 5 รายการยอย ไดแก 
จดทะเบียนบริษัท, เฟอรนิเจอรสํานักงาน, อุปกรณสํานักงานและส่ิงอํานวยความสะดวก 
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6.3  คาใชจายในการบริหารภายในสํานักงาน 
บริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด มีคาใชจายในการบริหารภายในสํานักงาน ดังตาราง 

6.3 ดังนี้ 
 

ตารางท่ี 6.3 คาใชจายในการบริหารภายในสํานักงานของบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด 

รายการ ราคา 
(เดือน) 

ราคา (ป) 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาใชจายกอนการดําเนินงาน - 65,100 - - - - 
คาเชาพื้นท่ี (ฝายขายและ
บริหาร20%) 

15,000 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000

คาน้ํา 400 3,600 4,800 4,800 4,800 4,800 
คาไฟ 10,000 90,000 120,000 120,000 120,000 120,000
คาโทรศัพทและอินเตอรเนต็ 699 6,291 8,388 8,388 8,388 8,388 
คาอุปกรณสํานักงาน
เบ็ดเตล็ด 

700 6,300 8,400 8,400 8,400 8,400 

รวม 26,799 351,291 321,588 321,588 321,588 321,588
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6.4  ขั้นตอนการจัดซ้ือและรับเขาวัตถุดิบ 
 

 
ภาพท่ี 6.7 ข้ันตอนการจดัซ้ือและรับเขาวัตถุดิบ 
 

6.4.1  รายละเอียดขั้นตอนการจัดซ้ือและรับเขาวัตถุดิบ 
6.4.1.1 ดําเนินการหาขอมูลติดตอผูผลิตและจัดจําหนายผลิตภัณฑท่ี

ตรงตามความตองการของบริษัทฯ 
6.4.1.2 คัดเลือกและประเมินเปรียบเทียบผูขายผลิตภัณฑ โดยมีเกณฑ

การพิจารณาดังตอไปนี้ 
 ประวัติบริษัท 
 คุณภาพสินคา 
 มาตรฐานการผลิตและมาตรฐานดานความปลอดภัย 
 ความนาเช่ือถือของบริษัท 
 ราคา 
 ปริมาณการผลิต 
 ระยะเวลาในการสงมอบ 

หาขอมูลติดตอผูผลิตและจัดจําหนายผลิตภัณฑ

คัดเลือกผูผลิตและจัดจําหนายผลิตภัณฑโดยประเมินศักยภาพและคุณภาพ

ตกลงดานราคาและคุณลักษณะของผลิตภัณฑและทําสัญญาซื้อขาย 

สุมตรวจสอบคุณภาพผลิตภัณฑใหเปนไปตามคุณลักษณะที่ทางบริษัทฯกําหนด

รับมอบผลิตภัณฑจากผูขาย

จัดเก็บในพ้ืนที่จัดเก็บ
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โดยทางบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด ไดทําการติดตอผูผลิตทิชชูเปยก
สูตรเย็นท่ีมีศักยภาพตามเกณฑท่ีกําหนด คือ บริษัท เอเอ โกลบอล จํากัด ตั้งอยูท่ี 116 หมู 5 ถ.ติวานนท 
ต.บานกลาง อ.เมือง จ.ปทุมธานี 12000. 

6.4.1.3 เจรจาตอรองราคาและกําหนดมาตรฐานสินคา ใหเปนไปตามท่ี
บริษัทฯ กําหนดและจัดทําสัญญาซ้ือขายโดยระบุรายละเอียดขอตกลงดานราคาและคุณลักษณะของ
ผลิตภัณฑใหรัดกุม 

6.4.1.4 สุมตรวจสอบคุณภาพของทิชชูเปยกวาตรงตาม คุณลักษณะท่ี
ทางบริษัทฯกําหนดกอนการรับเขาสินคาเพื่อใหม่ันใจวาวัตถุดิบท่ีสงมอบมานั้นมีคุณภาพถูกตองและ
ปลอดภัยตามเกณฑท่ีตั้งไว 

6.4.1.5 รับมอบทิชชูเปยกจากโรงงาน 
6.4.1.6 จัดเก็บวัตถุดิบในสํานักงาน 

 
 
6.5  ขั้นตอนการผลิต 

ข้ันตอนในการผลิตทิชชูเปยกสูตรเย็น Refresh ไดสั่งใหโรงงานเปนผูผลิต โดยมี
กระบวนการ ดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 6.8 ข้ันตอนการผลิต 

สั่งการผลิต

มัดจําการผลิต 50%

รอระยะเวลาการผลิต 15-30 วัน

รับมอบผลิตภัณฑจากโรงงาน

นําไปเก็บไวในสต็อกหรือสํานักงาน

ขายใหแกลูกคา
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6.6  ขั้นตอนการสงมอบผลิตภัณฑ 
บริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด มีการสงมอบผลิตภัณฑ 3 รูปแบบ คือ ผานชองทาง

อินเตอรเน็ต Social Media เว็บไซต, ออกบูธงานแสดงสินคาตางๆ และขายผานตัวแทนจําหนาย 
 

6.6.1  จําหนายผานทางอินเตอรเน็ต และ Social Media 
ไดแก Website Official, Facebook, Instagram และ Line@  โดยมีข้ันตอนดังนี ้

 

 
ภาพท่ี 6.9 ข้ันตอนการสงมอบผลิตภัณฑผานชองทางอินเตอรเน็ต และ Social Media 
 
  

รับคําสั่งซื้อจากลูกคา

ตรวจสอบปริมาณสินคาในสตอก

แจงรายละเอียดสินคาและยอดการชําระเงินแกลูกคา

ตรวจสอบและยืนยันการชําระเงินของลูกคา

จัดสงสินคาตามท่ีอยูที่ลูกคาแจงไว
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6.6.2  ออกบูธงานแสดงสินคาตางๆ 
ไดแก งาน Asian Paper & Tissue World, งาน OEM Manufacture Expo เปนตน โดยมี

ข้ันตอนดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 6.10 ข้ันตอนการสงมอบผลิตภัณฑผานชองทางการออกบูธงานแสดงสินคา 
 

6.6.3  ขายสงและตัวแทนจําหนาย 
ไดแก ตัวแทนจําหนายตางๆ โดยมีข้ันตอนดังนี ้

 

 
ภาพท่ี 6.11 ข้ันตอนการสงมอบผลิตภัณฑผานตัวแทนจําหนาย 
 
 
 

วางแผนการผลิต

ผลิตสินคาตามจํานวนที่วางแผนไว

ตรวจสอบจํานวนสินคาที่ตองนําไปจําหนายที่บูธ

นําสินคาไปวางจําหนายที่บูธ

คํานวนจํานวนสินคา

นําไปฝากวางขาย

เขาไปเก็บบิลทุกสองสัปดาห

ลูกคาโอนเงินคาสินคามาให พรอมหักราคาคาวางสินคา
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บทที่ 7 

แผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาโครงการลงทุน 
 
 

การศึกษาแผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาโครงการลงทุน แบงออกเปน 4 สวน 
ไดแก สมมติฐานเพื่อการจัดทําแผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาการลงทุนโครงการ, แผนการเงิน
กรอบเวลา 5 ป (จําแนกรายป), ผลการวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุน และผลวิเคราะหความคุมคา
การลงทุนและผลกระทบตอการเปล่ียนแปลงของโครงการแบบ Scenario 
 
 
7.1  สมมติฐานเพ่ือการจัดทําแผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาการลงทุนโครงการ 
 

7.1.1 เ งินลงทุน 
เงินลงทุนสําหรับบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด ซ่ึงมีรูปแบบการดําเนินการเปนผูผลิต

และจัดจําหนายทิชชูเปยกสูตรเย็น Refresh ใชเงินลงทุนเบ้ืองตนท้ังส้ิน 1,500,000 บาท ประกอบดวย
เงินลงทุนในสินทรัพยถาวรคาใชจายกอนการดําเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน โดยมีรายละเอียดดังแสดง 
ในตารางท่ี 7.1 ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 7.1 เงินลงทุนในสินทรัพยถาวรคาใชจายกอนการดําเนินงาน 

รายการ มูลคา 
1. เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร 

1.1 งานตกแตงสํานักงาน 120,000 
1.2 อุปกรณสํานักงาน 90,980 
1.3 ส่ิงอํานวยความสะดวกภายในสํานกังาน 8,750 

2. คาใชจายกอนการดําเนินงาน 
2.1 จดทะเบียนบริษัท  15,000  
2.2 จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา  1,600  
2.3 จดอนุสิทธิบัตร  2,000  
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ตารางท่ี 7.1 เงินลงทุนในสินทรัพยถาวรคาใชจายกอนการดําเนินงาน (ตอ) 
รายการ มูลคา 

2.4 จดทะเบียน อย. 1,500 
2.4 เงินมัดจําคาเชา 3 เดือนลวงหนา 45,000  

3. เงินทุนหมุนเวียน 1,215,170  
รวมมูลคาการลงทุน 1,500,000  

 
ตารางท่ี 7.2  เงินทุนหมุนเวยีน 

แหลงท่ีมา สัดสวน จํานวนเงิน 
หุนสามัญ 100% 1,500,000 

รวม 100% 1,500,000 
 

บริษัทฯ จะออกหุนสามัญจํานวน 15,000 หุน หุนละ 100 บาท ซึ่งบริษัทมีผูรวมลงทุน
จํานวนท้ังส้ิน 4 คน ท้ังน้ีจะมีจํานวนเงินลงทุนจากสวนของผูถือหุนเปนเงินท้ังส้ิน 1,500,000 บาท 
มีรายละเอียดการถือหุน จํานวนหุนและมูลคาการลงทุน ดังแสดงใน ตารางท่ี 7.3  
 
ตารางท่ี 7.3 แหลงท่ีมาของเงินทุนจากสวนของผูถือหุน 
ลําดับ ผูรวมทุน จํานวนหุน สัดสวน เงินลงทุน 

1 นางสาวณฐัพมิล เลิศเจริญพร 6,000 60% 900,000 
2 นางสาวเบญจพร เลิศเจริญพร 2,000 20% 300,000 
3 นายวิชัย เลิศเจริญพร 1,000 10% 150,000 
4 นางสาวรัตนา เลิศเจริญพร 1,200 10% 150,000 

รวม 15,000 100% 1,500,000 
 

7.1.2  สมมุติฐานทางการเงิน 
สําหรับบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด มีการตั้งสมมติฐานทางการเงิน โดยมีรายละเอียด 

แสดงในตารางท่ี 7.4 ดังตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 7.4 สมมติฐานทางการเงิน 
รายการ สมมติฐานทางการเงิน 

คาเส่ือมราคา (ตอป) แบบเสนตรง 
หักคาเส่ือมราคาเคร่ืองใชสํานักงาน 10 ป 
คาซาก ไมมีนโยบายคาซาก 
ใหเครดิตการชําระเงินใหแกลูกหนีก้ารคา 30 วัน 
ไดรับเครดิตการชําระเงินจากเจาหนี้การคา 30 วัน 
สินคาคงคลังสําเร็จรูป รอยละ 20 
วัตถุดิบคงคลัง รอยละ 10 
อัตราการเพ่ิมข้ึนของเงินเดอืน เพิ่มข้ึนรอยละ 7 ตอป 
อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคล (กรมสรรพากร, 2561) รอยละ 20 ตอป 
นโยบายการจายเงินปนผล รอยละ 10 ในปท่ี 4 เปนตนไป 
เงินทุนหมุนเวยีน ไมมีเปล่ียนแปลงระหวางการลงทุนใน 5 ป 
อัตราผลตอบแทนของผูถือหุน รอยละ 10.00 
WACC รอยละ 10.03 

 
7.1.3  การประมาณการรายได 
บริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด มีรายไดจากการจําหนายทิชชูเปยกสูตรเย็น ตรา “Refresh” 

จากลูกคา 2 กลุม กลุมแรก B-B 80% โดยมีชองทางการจําหนาย คือ กลุมลูกคาธุรกิจท่ีเปนบริษัท เชน 
ฟตเนส สปา โรงแรม ทัวร และรานคาโมเดิรนเทรดในกรุงเทพมหานคร และกลุมท่ี 2 B-C 20% โดย
จะเร่ิมจัดจําหนายในปท่ี 2 มีรายละเอียดดังตารางท่ี 7.5 
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ตารางท่ี 7.5 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) 79 79 80 81 82 
จํานวนขาย (ช้ิน) 20,075 41,975 62,695 125,390 376,170 
รวมรายไดจากการขาย  1,585,925 3,316,025 5,015,600 10,156,950 30,845,940 
ลูกคา B-B 
ราคาขาย (บาท) - 79 80 81 82 
จํานวนขาย (ช้ิน) - 36,500 73,000 109,500 165,000 
รวมรายไดจากการขาย  - 2,883,500 5,840,000 8,869,500 13,530,000 
ลูกคา B-C: ทางออม 
ราคาขาย (บาท) - - - 81 82 
จํานวนขาย (ช้ิน) - - - 18,250 36,500 
รวมรายไดจากการขาย - - - 1,478,250 2,993,000
รวมรายไดจากการขาย 70% - - - 1,034,775 2,095,100 
รวมปริมาณการขาย (ชิ้น) 20,075 78,475 135,695 253,140 577,670 
รวมรายไดจากการขายสุทธิ 1,585,925 6,199,525 10,855,600 20,061,225 46,471,040 

 
7.1.4  การประมาณการตนทุน 
การแสดงตนทุนตอหนวยของทิชชูเปยกสูตรเย็น Refresh 

 
ตารางท่ี 7.6 ประมาณการตนทุนตอหนวย ปท่ี 1-ปท่ี 5 

รายการ ราคา (บาท) 
ตอหนวย 

ประมาณการตนทุน 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาวัตถุดิบ 20 20 20 19 19 18 
คาบรรจุภัณฑ 2.98 2.98 2.98 2.75 2.75 2.75 

รวม 22.98 22.98 22.98 21.75 21.75 20.75 
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ตารางท่ี 7.7 ประมาณการตนทุนจากปริมาณยอดส่ังซ้ือทิชชูเปยกสูตรเย็น Refresh 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 

ปริมาณยอดการส่ังซ้ือสินคา 20,075 78,475 135,695 253,140 577,670 
ราคาตนทุน (ตอหนวย) 22.98 22.98 21.75 21.75 20.75 
รวมราคาตนทุนการผลิต 461,324 1,803,356 2,951,367 5,505,795 11,986,653 
คาเชาพื้นท่ี 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 

รวมราคาตนทุนสุทธิ 641,324 1,983,356 3,131,367 5,685,795 12,166,653 
 

7.1.5  การประมาณการคาใชจายในการขายและบริการ 
 
ตารางท่ี 7.8 คาใชจายในการขนสงจากโรงงานถึงลูกคา 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  26,772 57,216 67,842 88,824 91,668

รวมราคาตนทุน (บาท) 26,772 57,216 67,842 88,824 91,668
 
ตารางท่ี 7.9 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 900,000 1,241,424 1,307,232 1,556,484 1,638,996
เงินประกนัสังคม 31,500 45,000 45,000 45,000 45,000
เงินโบนัส - - 108,936 129,707 136,583
คาตรวจสอบบัญชี 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000
คาใชจายบริหารภายในสํานักงาน 349,791 321,588 321,588 321,588 321,588
คาใชจายในการขนสง 26,772 57,216 67,842 88,824 91,668

รวม 1,368,063 1,725,228 1,910,598 2,201,603 2,293,835
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ตารางท่ี 7.10 ประมาณการคาใชจายทางการขาย ปท่ี 1-ปท่ี 5 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5

คาออกบูธงานแสดงสินคาประจําป 200,000 200,000 300,000 300,000 300,000
คาจัดทําโบรชัวร 5,300 10,600 10,600 10,600 10,600
คาโฆษณาผาน SocialMedia 82,000 82,000 82,000 82,000 30,000
คาจัดทํา Website Official 7,500 7,500 15,500 15,500 15,500
คาแรกเขาในการฝากขาย - - - 300,000 300,000

รวม 294,800 300,100 408,100 708,100 656,100
 
ตารางท่ี 7.11 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 9,098 9,098 9,098 9,098 9,098

รวม 9,098 9,098 9,098 9,098 9,098
 
 
7.2  แผนการเงินกรอบเวลา 5 ป (จําแนกรายป) 
 

7.2.1  แผนการเงิน ประเภทงบกําไรขาดทุน 
งบกําไรขาดทุนสําหรับทิชชูเปยกสูตรเย็น Refresh ของบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด 

แสดงในตารางท่ี 7.12 ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 7.12 ประมาณการงบกําไรขาดทุน ปท่ี 1-ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5
รายได  
  รายไดจากการขายสินคา 1,585,925 6,199,525 10,855,600 20,061,225 46,471,040
  หัก - ตนทุนขายสินคา (641,324) (1,983,356) (3,131,367) (5,685,795) (12,166,653)
กําไรขั้นตน 944,601 4,216,169 7,724,233 14,375,430 34,304,387
  หัก – คาใชจายในการบริหาร (1,368,063) (1,725,228) (1,910,598) (2,201,603) (2,293,835)
  หัก – คาใชจายในการขาย (177,300) (324,600) (327,100) (397,467) (327,467)
  หัก - คาเสื่อมราคาสวนการ
บริหารและการขาย

(9,098) (9,098) (9,098) (9,098) (9,098)
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ตารางท่ี 7.12 ประมาณการงบกําไรขาดทุน ปท่ี 1-ปท่ี 5 (ตอ) 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5

กําไรจากการดําเนินการ (609,860) 2,157,243 5,477,437 11,767,262 31,673,987
กําไรกอนหักภาษีเงินไดนิติบุคคล (609,860) 2,157,243 5,477,437 11,767,262 31,673,987
  หัก – ภาษีเงินไดนิติบุคคล - (431,449) (1,095,488) (2,353,453) (6,334,798)
กําไรสุทธิ (609,860) 1,725,794 4,381,949 9,413,809 25,339,189
  หัก – เงินปนผลจาย - - - (941,381) (2,533,919)
กําไรหลังจายเงินปนผล (609,860) 1,725,794 4,381,949 8,472,428 22,805,270
กําไรสะสม (609,860) 1,115,934 5,497,883 13,970,311 36,775,581

 
7.2.2  แผนการเงิน ประเภทงบแสดงฐานะทางการเงิน 

 
ตารางท่ี 7.13 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 
เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

1,215,170 494,810 1,692,401 5,565,513 12,989,479 32,869,680

ลูกหน้ีการคา - 130,350 509,550 892,241 1,648,868 3,819,538
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - 92,265 360,671 590,273 1,101,159 2,397,331
วัตถุดิบคงคลัง - - - - - -
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 1,215,170 717,425 2,562,622 7,048,027 15,739,506 39,086,548
สินทรัพยไมหมุนเวียน 
สินทรัพยถาวร 219,730 219,730 219,730 219,730 219,730 219,730
คาเสื่อมราคาสะสม
เครื่องจักร 

- - - - - -

คาใชจายกอน
ดําเนินงาน 

65,100 - - - - -

คาเสื่อมราคาสะสม - (9,098) (18,196) (27,294) (36,392) (45,490)
รวมสินทรัพยไม
หมุนเวียน 

284,830 210,632 201,534 192,436 183,338 174,240

รวมสินทรัพย 1,500,000 928,057 2,764,156 7,240,463 15,922,844 39,260,788
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ตารางท่ี 7.13 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน ปท่ี 1-ปท่ี 5 (ตอ) 
รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5

หน้ีสินและสวนของผูถือหุน 
หน้ีสินหมุนเวียน
เจาหน้ีการคา - 37,917 148,221 242,578 452,531 985,204
รวมหน้ีสินหมุนเวียน - 37,917 148,221 242,578 452,531 985,204
หน้ีสินไมหมุนเวียน 
รวมหน้ีสิน - 37,917 148,221 242,578 452,531 985,204
ทุนหุนสามัญ 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000
กําไรสะสม - (609,860) 1,115,935 5,497,885 13,970,313 36,775,584
รวมสวนของผูถือหุน 1,500,000 890,140 2,615,935 6,997,885 15,470,313 38,275,584
รวมหน้ีสินและสวน
ของผูถือหุน 

1,500,000 928,057 2,764,156 7,240,463 15,922,844 39,260,788
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7.2.3  แผนการเงิน ประเภทงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 7.14 ประมาณการงบกระแสเงินสด ปที่ 1-ปที่ 5 

รายการ ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 
กระแสเงินสดจากการดําเนินการ  
กําไรจากการดําเนินงาน  - (609,860) 2,157,244 5,477,438 11,767,262 31,673,988 

คาเสื่อมราคาสวนการบริหารและการขาย - 9,098 9,098 9,098 9,098 9,098 
เจาหนี้การคา - 37,917 148,221 242,578 452,531 985,204 
ลูกหนี้การคา - (130,350) (509,550) (892,241) (1,648,868) (3,819,538) 
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - (92,265) (360,671) (590,273) (1,101,159) (2,397,331) 
วัตถุดิบคงคลัง - - - - - - 
ดอกเบี้ยจาย - - - - - - 
ภาษีเงินไดนิติบุคคล - - (431,449) (1,095,488) (2,353,453) (6,334,798) 

กระแสเงินสดจากการดําเนินการรวม - (785,460) 1,012,893 3,151,112 7,125,411 20,116,623 
กระแสเงินสดจากการลงทุน   

เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร (219,730) - - - - - 
เงินลงทุนกอนการดําเนินงาน (65,100) - - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม (284,830) - - - - - 
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ตารางที่ 7.14 ประมาณการงบกระแสเงินสด ปที่ 1-ปที่ 5 (ตอ) 
รายการ ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน   
เงินสดกูยืมจากธนาคาร - - - - - - 
เงินสดรับจากการออกหุนทุน 1,500,000 - - - - - 

เงินสดจายปนผล - - - - (941,381) (2,533,919) 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม 1,500,000 - - - (941,381) (2,533,919) 

กระแสเงินสดสุทธิ  1,215,170 (785,460) 1,012,893 3,151,112 6,184,030 17,582,704 
บวก + กระแสเงินสดตนงวด  - 1,215,170 (858,248) 1,448,187 4,352,652 8,304,541 
กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด  1,215,170 429,710 154,645 4,599,299 10,536,682 25,887,245 
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7.3  ผลการวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุน 
ผลการตอบแทนผลการลงทุนสําหรับทิชชูเปยกสูตรเย็น ของบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน 

จํากัด จะพิจารณาโดยการเปรียบเทียบเงินลงทุนท้ังหมดท่ีตองเสียไปกับผลตอบแทน ท่ีจะไดรับจาก
การลงทุนในดานตางๆ ดังตารางท่ี 7.15 
 
ตารางท่ี 7.15 ผลการวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุนของบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด 

รายการ ความหมาย มูลคาท่ีคํานวณได 
ตนทุนทางการเงินถัวเฉล่ีย
ถวงน้ําหนกัของกิจการ  
(Weighted Average Cost of 
Capital: WACC) 

คาเฉล่ียของตนทุนหลังหกัภาษีของแหลง
เงินทุนตางๆ ของบริษัท 

10.03% 

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

ผลรวมมูลคาปจจุบันขอกระแสเงินสดรับ 
(จาย) สุทธิตลอดอายุโครงการ 

19,538,763.65 
บาท 

อัตราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return: IRR) 

ผลตอบแทนระหวางกระแสเงินสดรับแตละ
ปตลอดอายุโครงการและจํานวนสินเช่ือ 

169.6% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาทีก่ิจการจะไดรับเงิน
ลงทุนคืนท้ังหมด 

2 ป 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด  
(Discounted Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาทีก่ิจการจะไดรับเงิน
ลงทุนคืนท้ังหมด โดยคิดเปนมูลคาปจจุบัน 

2 ป 

 
7.3.1  มูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value : NPV) 
สําหรับการวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินนั้น บริษัทฯจะพิจารณาจากมูลค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% 
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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 3 ป กําหนดใหคา beta มีคาเทากับ 1 

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 1,500,000 บาท พบวา บริษัทสามารถ

สรางมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) ไดเทากับ 19,538,763.65 บาท 
 

7.3.2  อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 
ในการวิเคราะหอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) บริษัทฯ จะนําขอมูล Free Cash 

Flow ท่ีประมาณการไดมาคํานวณหาอัตราผลตอบแทนของโครงการ โดยใชสมมุติฐานเดียวกันกับ
การวิเคราะหโดยใชวิธีมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) ซ่ึงพบวาบริษัทมี IRR เทากับ 169.6 
เปอรเซ็นต 
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7.3.3  ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
สําหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) จากกระแสเงินสดสุทธิสะสม

สําหรับกิจการ เปรียบเทียบกับการลงทุนนั้น จะแสดงใหผูลงทุนทราบถึงระยะเวลาท่ีใชในการเปล่ียน
สินทรัพยท่ีลงทุนไป กลับมาเปนเงินสดอีกคร้ัง พบวา บริษัทฯสามารถดําเนินกิจการและคืนทุนได
ในระยะเวลา 2 ป  
 

7.3.4  ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) 
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 
 

7.3.5  สรุปผลการวิเคราะหการประเมินความคุมคาการลงทุน 
จากการพิจารณาพบวาผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น ตรา Refresh ของบริษัท รีเฟรช 

อินโนเวชั่นจํากัด มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เปนบวก โดยมีมูลคาเทากับ 19,538,763.65 บาท 
นอกจากนั้นยังมีอัตราผลตอบแทนภายใน(IRR) เทากับ 169.6 เปอรเซ็นต สูงกวาอัตราผลตอบแทน
เฉล่ียถวงน้ําหนักของบริษัท (WACC เทากับ 10.03 เปอรเซ็นต)  รวมไปถึงมีระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) อยูท่ีประมาณ 2 ป และมีระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) อยูท่ีประมาณ 
2 ป 

เม่ือพิจารณาผลตอบแทนท่ีจะไดรับจากการลงทุนในดานมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present 
Value: NPV) อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) แสดงวาธุรกิจผลิตภัณฑทิชชู
เปยกสูตรเย็น Refresh ของบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด มีความคุมคาตอการลงทุน  
 
 
7.4  ผลการวิเคราะหความคุมคาการลงทุนและผลกระทบตอการเปลี่ยนแปลงของโครงการ 
แบบ Scenario 

การวิเคราะหผลกระทบตอการเปล่ียนแปลงของโครงการเปนการศึกษาวาเม่ือสถานการณ 
ในการดําเนินโครงการไมเปนไปตามท่ีคาดการณไวจะมีผลตอผลตอบแทนการลงทุนในโครงการ
อยางไรบางและโครงการนี้ยังนาลงทุนอยูหรือไม 
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ทางบริษัทฯ ไดทําการศึกษาการเปล่ียนแปลงของปจจัยท่ีคาดวาหากเกิดขึ้นแลวจะ
สงผลกระทบอยางไรบาง (งบกําไรขาดทุน งบแสดงฐานะทางการเงินและงบกระแสเงินสด ตอการ
เปล่ียนแปลงของโครงการแบบ Scenario แสดงในภาคผนวก ค) 

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

 
ตารางท่ี 7.16 ผลตอบแทนการลงทุนของบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด เมื่อมีการเปลี่ยนแปลง

ดานราคาขาย, ยอดขายและตนทุนสินคา 
การเปล่ียนแปลงของโครงการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ยอดขายปกติ 1,585,925 6,199,525 10,855,600 20,061,225 46,471,040 
ยอดขายลดลง 20% 1,268,740 4,959,620 8,684,480 16,048,980 37,176,832 
ยอดขายเพ่ิมขึ้น 20% 1,903,110 7,439,430 13,026,720 24,073,470 55,765,248 

 
ตารางท่ี 7.17 ผลการวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุนของบริษัท รีเฟรช อินโนเวชั่น จํากัด เมื่อมี

การเปล่ียนแปลงดานราคาขาย, ยอดขายและตนทุนสินคา 

รายการ ยอดขาย 
ปกต ิ

ยอดขาย 
ลดลง 20% 

ยอดขาย 
เพิ่มขึ้น 20% 

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

19,538,763.65 บาท 9,501,469.14 บาท 29,806,946.52 บาท

อัตราผลตอบแทนภายใน  
(Internal Rate of Return: IRR) 

169.6% 95.1% 248.2% 

ระยะเวลาคืนทุน  
(Payback Period) 

2 ป 3 ป 1 ป 3 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discounted Payback Period) 

2 ป 3 ป 2 เดือน 1 ป 4 เดือน 
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บทที่ 8 

แผนบริหารจัดการความเสี่ยง 
 
 

การศึกษาแผนบริหารจัดการความเส่ียง แบงออกเปน 4 สวน ไดแก บทวิเคราะหและ
ระบุประเภทความเส่ียงท่ีเกี่ยวของ, บทวิเคราะหและระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญ
ความเส่ียงท่ีเกี่ยวของ, ขอจํากัดของแผนธุรกิจ และแผนธุรกิจหนาเดียว 
 
 
8.1  บทวิเคราะหและระบุประเภทความเสี่ยงท่ีเกี่ยวของ 

ในการดําเนินธุรกิจใดนัน้ สามารถมีการเกิดเปล่ียนแปลงไดตลอดเวลา อาจเนื่องมาจาก 
เหตุการณท้ังภายนอกและภายในบริษัทเอง ซ่ึงอาจจะทําใหการดําเนินธุรกิจไมเปนไปตามเปาหมาย
ท่ีไดวางไวเกิดผลกระทบตอองคกรได ดังนั้นเพื่อใหการดําเนินธุรกิจเปนไปอยางราบร่ืนบริษัทควร
ท่ีจะมีแผนการจัดการความเส่ียงและแนวทางการรองรับความเส่ียงไว เพื่อปรับตัวใหทันตอสถานการณ
ตางๆ ท่ีจะเกิดข้ึน โดยบริษัทไดมีการประเมินความเส่ียงและได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  สินคามีอายุส้ัน 
ทิชชูเปยกสูตรเย็น เม่ือเปดหอบรรจุภัณฑแลว จะมีอายุการใชงานส้ันเพียง 

2 เดือนเทานั้น หากมีการบริหารจัดการคลังสินคาท่ีไมดีส่ังมาเปนจํานวนมากเกินไปอาจสงผลสินคา
หมดอายุและทําใหเกิดเปนตนทุนท่ีเพิ่มสูงข้ึน อีกท้ังในขณะเดียวกันหากส่ังมานอยเกินไปอาจสงผล
ใหมีสินคาจําหนายไมเพียงพอและไมสามารถดําเนินการจัดจําหนายสินคาตามความตองการของลูกคา
ตอไปได 
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แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน
การดําเนินงานวางแผนการจัดเก็บสินคาใหถูกวิธี 

เลือกบริษัทผูผลิตและจัดจําหนายทิชชูเปยกท่ีมีประสบการณ และเช่ียวชาญ 
ในการบริหารคลังสินคา มีการวางแผนการจัดสงอยางรวดเร็ว มีสินคาพรอมสงตลอดเวลา 

8.1.1.2  การจัดการหวงโซอุปทาน  
การบริหารจัดการดานหวงโซอุปทานเปนอีกหนึ่งปจจัยท่ีมีความสําคัญ

เปนอยางมากตอการดําเนินธุรกิจของบริษัท ซ่ึงการดําเนินการดังกลาวประกอบไปดวยกิจกรรมตางๆ 
ไดแก การคาดการณยอดขาย การวางแผนการจัดซ้ือ การจัดการคลังสินคา และการจัดสงสินคาใหถึง
มือลูกคา กิจกรรมเหลานี้มีวัตถุประสงคเพื่อใหบริษัทสามารถบริหารจัดการคุณภาพของสินคา และ
ตนทุนไดอยางมีประสิทธิภาพดังนั้น หากบริษัทขาดการพัฒนาและบูรณาการกิจกรรมตางๆ เหลานี้ 
อาจสงผลกระทบตอคุณภาพของสินคา และกอใหเกิดตนทุนท่ีสูงข้ึนโดยไมจําเปน และทําใหไมสามารถ
สรางความเปนตอในดานการแขงขันทางธุรกิจอันจะนํามาซ่ึงการสูญเสียความสามารถในการแขงขัน 

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

 พัฒนาระบบการบริหารจัดการและมีการปรับปรุงกระบวนการทํางาน
อยางตอเนื่อง 

 นําเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาชวยในการวิเคราะห วางแผน และ
ตัดสินใจ เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางาน 

 วางแผนการจัดสงสินคาของลูกคาแตละราย เพ่ือควบคุมตนทุนการขนสง 
ใหต่ําท่ีสุด รวมถึงการสงมอบสินคาใหกับลูกคาไดตามระยะเวลาที่ไดทําการตกลงกันไว 

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

เนื่องจากเปนการรักษาความเช่ือม่ันของผูบริโภคตอบริษัทและผลิตภัณฑบริษัทจึงจําเปนอยางยิ่งท่ี
จะตองจัดใหมีกระบวนการดําเนินงานและพัฒนาผลิตภัณฑท่ีทําใหผูบริโภคมั่นใจวาจะไดรับสินคา
ท่ีมีคุณภาพตามมาตรฐานและปลอดภัย  

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

 ควบคุมและคัดเลือกโรงงานผลิต ตั้งแตข้ันตอนการจัดหาวัตถุดิบ การ
ออกแบบ การผลิต การบรรจุ การจัดเก็บ จนถึงการขนสงสินคาใหปลอดภัย กอนสงถึงมือผูบริโภค 
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 ในสวนของสินคา ทางบริษัทจะทําการเยี่ยมชมโรงงานผลิต และมีการสุม 
ตรวจคุณภาพของวัตถุดิบท่ีผลิตไดในทุกๆ ลอตของการผลิตใหเปนไปตามมาตรฐานท่ีกําหนด 

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

8.1.1.4  กําลังการผลิตไมเพียงพอ 
ในกรณีท่ีปริมาณการส่ังซ้ือผลิตภัณฑมากกวาท่ีคาดการณไว อาจทําให

บริษัทฯ ไมสามารถจัดสรรกําลังการผลิตไดอยางเพียงพอและทันตอเวลาที่ผูบริโภคตองการ เนื่องจาก 
ผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น ตองมีการส่ังจาก OEM อีกที หากมีปริมาณการส่ังซ้ือท่ีเขามาในปริมาณ 
มากแบบกระชั้นชิด อาจทําใหเกิดความเส่ียงท่ีทําใหผลิตสินคาไมทันได 

แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน
การดําเนินงานวางแผนและการผลิต 

ขยายกําลังการผลิตโดยการติดตอโรงงาน OEM เพิ่มมากขึ้น 2-3 โรงงาน 
 

8.1.2  ความเสี่ยงดานการตลาด (Market Risk) 
8.1.2.1  เม่ือยอดขายตํ่ากวาเปาท่ีวางไว 
เนื่องจากในทองตลาดมีผลิตภัณฑประเภททิชชูเปยกเปนจํานวนมากและ

มีความหลากหลายยี่หอใหเลือกซ้ือ อีกทั้งจํานวนสินคาทดแทนในตลาดก็มีเปนจํานวนมากและมี
ผลิตภัณฑใหมๆ เกิดข้ึนอยูตลอดเวลา ดังนั้นอาจสงผลตอยอดขาย ทําใหยอดขายไมเปนไปตามท่ี
คาดการณไว 

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

 มีการสํารวจความตองการของผูบริโภคเปนระยะๆ เพื่อนํามาใชใน
การปรับปรุงผลิตภัณฑและกล่ินให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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8.1.2.2  มีผลิตภัณฑชนิดเดียวกันวางขายอยูในตลาด 
ทิชชูเปยกสูตรเย็นเปนผลิตภัณฑท่ีมีสินคาทดแทนหลายอยาง อีกท้ังยังมี

รูปแบบท่ีหลากหลายใหผูบริโภคไดเลือกซ้ือ ซ่ึงอาจสงผลใหยอดขายไมเปนไปตามท่ีตั้งไว 
แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน

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

ผลิตภัณฑของ บริษัทฯ ปรับปรุงผลิตภัณฑใหมีจุดแข็งเหนือกวาผลิตภัณฑคูแขง 
 มีการสํารวจความตองการของผูบริโภคเปนระยะๆ เพื่อนํามาใชใน

การปรับปรุงผลิตภัณฑและกล่ินใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 
 สรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา เพื่อใหเกิดความตระหนักในแบรนด

สินคาโดยรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง 
8.1.2.3  การเขามาของผูแขงขันรายใหม 
เนื่องจากผลิตภัณฑของบริษัทฯมีการข้ันตอนการผลิตท่ีไมซับซอนและ

ใชเงินลงทุนไมสูงมากนัก อีกทั้งสามารถหาโรงงานไดงายและมีราคาถูก จึงทําใหมีโอกาสเกิด
ผลิตภัณฑลักษณะเดียวกันออกมาจําหนายและสงผลกระทบตอยอดขายและรายไดของบริษัทฯ  

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

 ทําการจดเคร่ืองหมายการคา (Trademark) และอนุสิทธิบัตรกรรมวิธี
การผลิต เพื่อท่ีจะทําใหคูแขงไมสามารถผลิตสินคาในรูปแบบเดียวกันไดท่ีกรมทรัพยสินทางปญญา 
กระทรวงพาณิชย 

 มีการทําสัญญาขอตกลงเร่ืองการเก็บรักษาความลับทางการคา (Trade 
Secret) และการทําสัญญาระหวางกันกับ OEM โดยหามไมใหมีการเปดเผยขอมูลท่ีเปนความลับใหแก
บุคคลอ่ืนไมวา กรณีใดๆ ท้ังส้ิน  
 

8.1.3  ความเสี่ยงดานการเงนิ (Financial Risk) 
เนื่องจากบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด เปนผูประกอบการรายใหมที่เพิ่งเร่ิมดําเนิน

กิจการ เปนกิจกรรมขนาดเล็กท่ีมีการซ้ือขายท้ังแบบเงินเช่ือและการซ้ือสินคาแบบเงินสดอาจทําใหเกิด
ความเส่ียงจากการขาดสภาพคลองทางการเงินได และอาจเกิดการไมมีเงินสดเพียงพอในการรองรับ
กับเหตุฉุกเฉินท่ีอาจเกิดข้ึนได  



103 

แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน
สภาพคลองทางการเงิน 

 มีการตรวจสอบบัญชีเพื่อวิเคราะหรายไดและคาใชจายท่ีเกิดข้ึนอยูเสมอ
และมีการวาง แผนการจัดทํางบประมาณกระแสเงินสดลวงหนาเพื่อประมาณการรายไดตามชวงเวลา
รวมถึงการ ประเมินผลทางบัญชีอยางตอเนื่อง 

 บริษัทฯ มีการจัดหาแหลงเงินทุนเพื่อเสริมสภาพคลอง โดยทําการพิจารณา 
ขอกูเงินในระยะสั้นจากบุคคลในครอบครัว เพื่อน หรือAngel Investor และมีการเก็บเงินสดไวใน
บัญชีแยกเพื่อใชในกรณีฉุกเฉินและใชวิธีปรับลดคาใชจายท่ีไมจําเปนของบริษัทลง  
 

8.1.4  ความเสี่ยงดานกฎระเบียบและขอบงัคับ (Law and Regulation Risk) 
บริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด ดําเนินธุรกิจภายใตกฎหมายและนโยบายของรัฐ ซ่ึงมี

กฎหมายที่เกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจของบริษัท อาทิเชน กฎหมายภาษีอากร กฎหมายแรงงาน เปนตน 
ดังนั้นบริษัทฯ จึงจําเปนตองติดตามการเปลี่ยนแปลงของขอกําหนดและกฎหมายภายในประเทศ
อยางใกลชิดเพื่อนํามาปรับปรุงกระบวนการทํางานของบริษัทใหสอดคลองกับกฎหมายท่ีประกาศใช
ใหเปนปจจุบันท่ีสุด 

แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดานกฎระเบียบและ
ขอบังคับ 

ติดตามแนวโนมการออกกฎหมายใหม การประกาศใช การเปล่ียนแปลงและการยกเลิก
กฎหมายตางๆ ภายในประเทศ เพ่ือใหทางบริษัทมีขอมูลท่ีถูกตองชัดเจนนําไปกําหนดกลยุทธท่ีเหมาะสม 
รวมถึงการกํากับดูแลใหมีการปฏิบัติตามกฎหมายและข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 
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8.2.1  ระยะสั้น 1 ป 
 สินคามีอายุการใชงานส้ัน ทิชชูเปยกสูตรเย็นเปนผลิตภัณฑท่ีมีอายุการใชงานส้ันเพียง 

1 เดือนหลังจากเปดใชแลว ซ่ึงมีผลกระทบตอการใชงานสูง มีความเรงดวนมากในการจัดการแกไข
ปญหานี้ โดยแนวทางการปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ บริษัทตองมีพันธมิตรทางธุรกิจท่ีดีกับ 
OEM ในการผลิตสินคา และพัฒนาระบบบริหารคลังสินคาท่ีมีคุณภาพ 

 คุณภาพของสินคา เปนส่ิงท่ีจะสรางความเช่ือม่ันใหแกผูบริโภค ท้ังตอตัวผลิตภัณฑเอง 
และตอภาพลักษณบริษัทดวย ซ่ึงหากมีขอผิดพลาดเกิดข้ึน จึงจําเปนตองทําการแกไขอยางเรงดวนมาก 
มีผลกระทบสูงในการจัดการแกไขปญหานี้ โดยแนวทางการปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ 
เปล่ียนสินคาช้ินใหมใหกับลูกคา โดยคํานึงถึงผูบริโภคเปนสําคัญ ใหความสําคัญกับปญหาขอรองเรียน
จากลูกคาและนําไปปรับปรุงขอผิดพลาดท่ีเกิดข้ึน โดยการพัฒนากระบวนการบริหารจัดการขอรองเรียน 

 เม่ือยอดขายตํ่ากวาเปาท่ีวางไว มีผลกระทบสูง มีความเรงดวนมากในการจัดการแกไข
ปญหานี้ โดยแนวทางการปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ ดําเนินการวางแผนและจัดกิจกรรม
สงเสริมการขายใหเกิดความนาสนใจในผลิตภัณฑมากข้ึน เพื่อกระตุนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 ขาดสภาพคลองทางการเงิน การดําเนินธุรกิจในชวงตนอาจมีคาใชจายสูง และมี
ความไมแนนอนของปจจัยตางๆ ดังนั้นจึงตองมีการจดัเก็บเงินสดไวในบัญชีแยก เพื่อใชในกรณฉุีกเฉิน 
หากขาดสภาพคลองทางการเงินจะผลกระทบสูง และมีความเรงดวนมากในการจัดการแกไขปญหาน้ี
มีแนวทางการปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ รีบจัดหาแหลงเงินทุนเพื่อเสริมสภาพคลอง 
โดยทําการพิจารณาขอกูเงินในระยะส้ันจากบุคคลในครอบครัว เพื่อน หรือสถาบันการเงิน 
 

8.2.2  ระยะกลาง มากกวา 1 ป และไมเกิน 3 ป 
 การจัดการหวงโซอุปทาน การบริหารจัดการท่ีไมดีอาจสงผลกระทบตอคุณภาพของ

สินคา และกอใหเกิดตนทุนท่ีสูงข้ึนโดยไมจําเปนจึงผลกระทบสูง แตมีความเรงดวนปานกลาง โดย
แนวทางการปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ ตองมีการวางแผนสํารองสําหรับเหตุการณฉุกเฉิน 
และนําเทคโนโลยีสารสนเทศเขามาชวยในการวิเคราะห วางแผน และตัดสินใจ เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพ
สูงสุดในการทํางาน 

 มีผลิตภัณฑชนิดเดียวกันวางขายอยูในตลาด เนื่องจากทิชชูเปยกเปนผลิตภัณฑท่ีมี
สินคาทดแทนหลายอยางอยูแลวจึงผลกระทบตํ่า และมีความเรงดวนปานกลางในการจัดการแกไข
ปญหานี้ เนื่องจากจําเปนตองใชเวลาในการพัฒนาตัวผลิตภัณฑใหแปลกใหม โดยแนวทางการปรับปรุง 
แกไขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ สรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา เพื่อใหเกิดความตระหนักในช่ือแบรนด 
สินคาและกอใหเกิดการซ้ือซํ้า 
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 การเขามาของผูแขงขันรายใหม ผลิตภัณฑทิชชูเปยก มีการขั้นตอนการผลิตที่ไม
ซับซอน สามารถหาโรงงานผลิตไดงาย และใชเงินทุนไมมากนัก จึงทําใหมีโอกาสเกิดผลิตภัณฑ
ลักษณะเดียวกันออกมาจําหนาย มีผลกระทบต่ํา และมีความเรงดวนปานกลางในการจัดการแกไขปญหานี้ 
โดยแนวทางการปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ ทําการจดทะเบียนทรัพยสินทางปญญา 
ท่ีกรมทรัพยสินทางปญญา กระทรวงพาณิชย และทําสัญญาขอตกลงเรื่องการเก็บรักษาความลับ
ทางการคาและสัญญากับโรงงานผลิต และบุคลากรภายในบริษัทฯ 

 ความเส่ียงดานกฎระเบียบและขอบังคับ มีผลกระทบสูง และมีความเรงดวนปานกลาง 
ในการจัดการแกไขปญหานี้ เนื่องจากกฎระเบียบและขอบังคับจําเปนตองใชเวลาในการดําเนินการ 
โดยแนวทางการปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ ดําเนินการปฏิบัติตามกฎหมายและขอกําหนด 
ตางๆ ทันทีท่ีมีการประกาศใช เปล่ียนแปลงและยกเลิก  
 

8.2.3  ระยะยาว มากกวา 3 ป 
กําลังการผลิตไมเพยีงพอ หากมีปริมาณการสั่งซื้อเขามามากแบบกระชั้นชิด บริษัทฯ

ไมสามารถจัดสรรกําลังการผลิตไดอยางเพียงพอและทันตอเวลาจึงมีผลกระทบสูง แตมีความเรงดวนตํ่า 
เพราะการผลิตจําเปนตองใชเวลาในการหาโรงงานการผลิตท่ีมีมาตรฐาน โดยแนวทางการปรับปรุง
แกไขกรณีเผชิญความเส่ียง คือ คาดการณการขายลวงหนาหนึ่ง ถึงสามเดือนและส่ังผลิตสินคาลวงหนา 
เพื่อใหไดสินคาทันขาย 
 
ตารางท่ี 8.1 แผนบริหารจดัการความเส่ียง 

Risk 
ผลกระทบ ความเรงดวน 

แนวทางการแกไข สูง ตํ่า นอย ปาน
กลาง มาก 

ความเส่ียงดานการดําเนินงาน (Operational Risk) 
- สินคามีอายุการใชงานสั้น      สรางระบบบริหารคลังสินคาที่มี

คุณภาพ และตรวจสอบคุณภาพ
สินคาเปนประจํา 

- การจัดการหวงโซอุปทาน      วางแผนสํารองสําหรับเหตุการณ
ฉุกเฉิน และนําเทคโนโลยีสารสนเทศ 
เขามาชวย 

- คุณภาพของสินคา      เปลี่ยนสินคาช้ินใหมใหแกลูกคา 
- กําลังการผลิตไมเพียงพอ      หาโรงงานผลิตทดแทน และคาดการณ 

การขายลวงหนาสามเดือน 
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ตารางท่ี 8.1 แผนบริหารจดัการความเส่ียง (ตอ) 

Risk 
ผลกระทบ ความเรงดวน 

แนวทางการแกไข สูง ตํ่า นอย ปาน
กลาง มาก 

ความเส่ียงดานการตลาด (Market Risk) 
- เมื่อยอดขายตํ่ากวาเปาท่ีวางไว      ดําเนินการวางแผนและจัดกิจกรรม

สงเสริมการขาย เพ่ือกระตุนการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

- มีผลิตภัณฑชนิดเดียวกัน
วางขายอยูในตลาด 

     รักษาความสัมพันธกับลูกคาอยาง
ตอเน่ือง  

- การเขามาของผูแขงขันรายใหม      จดทะเบียนทรัพยสินทางปญญา ที่
กรมทรัพยสินทางปญญา กระทรวง
พาณิชย 

ความเส่ียงดานการเงิน (Financial Risk) 
- ขาดสภาพคลองทางการเงิน      กูเงินในระยะสั้นจากบุคคลใน

ครอบครัว เพ่ือน หรือ Angel 
Investor 

ความเส่ียงดานกฎระเบียบและขอบังคับ (Law and Regulation Risk) 
- กฎระเบียบและขอบังคับ      ดําเนินการปฏิบัติตามกฎหมายและ

ขอกําหนดตางๆทันทีที่มีการประกาศ 
ใชเปลี่ยนแปลงและยกเลิก 

 
 
8.3  ขอจํากัดของแผนธุรกิจ 

จากการทําการวิจัยและการทําแผนธุรกิจของผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น ตรา “Refresh” 
พบขอจํากัดตางๆ ดังตอไปนี้ 

1. แผนธุรกิจที่จัดทําขึ้นในครั้งนี้เปนการนําขอมูลจากการเก็บแบบสอบถามจาก
ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 200 คน ท่ีความเช่ือม่ัน 90% และทําการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความ
นาจะเปน (Non-probability Sampling) ดวยวิธีการสะดวก (Convenience Sampling) ดังนั้นขอมูลท่ี
ไดจึงอาจมีการคลาดเคล่ือนในการประกอบการจัดทําแผนธุรกิจ 
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2. กลุมตัวอยางท่ีไดทําแบบสอบถามเร่ืองการศึกษาแนวทางการพัฒนาธุรกิจและการเขาถึง 
ผูบริโภคทิชชูเปยกสูตรเย็นในกรุงเทพมหานคร ยังไมเคยเห็นผลิตภัณฑจริง จึงอาจทําใหมีความ
คลาดเคล่ือนของคําตอบได 

3. ตนทุนท่ีใชในการวิเคราะหการผลิตอาจจะไมใชตนทุนท่ีแทจริง อาจมีการเปล่ียนแปลง 
ในการตั้งราคา 

4. ในสถานการณจริงการดําเนินงานอาจไมเปนไปตามแผนท่ีวางไว อาจมีปจจัยตางๆ
ท้ังภายในและภายนอกเขามากระทบ ดังนั้นแผนธุรกิจท่ีเขียนข้ึนในคร้ังนี้อาจตองมีการวางแผนท่ีมี
ความยืดหยุนและสามารถปรับเปล่ียนไดตามสถานการณท่ีเปล่ียนแปลงไป 

5. เคร่ืองหมายการคา ตรา “Refresh” สรางข้ึนเพื่อการศึกษาแผนธุรกิจผลิตภัณฑทิชชู
เปยกสูตรเย็น อาจมีเงื่อนไขท่ีไมตรงตามขอกําหนดการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคาท่ีถูกตองตาม
หลักการของกรมทรัพยสินทางปญญา กระทรวงพาณิชย 

เม่ือพิจารณาขอจํากัดตางๆแลวพบวาแผนธุรกิจผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น Refresh 
ของบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด ถือเปนแผนธุรกิจท่ีมีความคุมคาตอการลงทุน เนื่องจากมีระยะเวลา
คืนทุน (Payback Period) อยูท่ีประมาณ 2 ป และถึงแมวาจะเปนธุรกิจท่ีมีคูแขงในตลาดแตก็ยังเปนธุรกิจ
ท่ีมีความนาสนใจและสามารถหาชองทางในการสรางความแตกตางจากคูแขงในตลาดได ประกอบกับ
การพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง มีการออกแบบผลิตภัณฑใหมีกล่ินใหมๆ ตามความตองการของ
ผูบริโภคท่ีมีความหลากหลายอยางตอเนื่อง และจากการสํารวจขอจํากัด และขอควรระวังของโครงการ 
ตางๆ เปนส่ิงท่ีสามารถระวังไมใหเกิดข้ึนและสามารถแกไขได จึงสรุปวาโครงการนี้นาลงทุน 
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8.4  แผนธุรกิจหนาเดียว (One Page Business Plan) 
 

 
ภาพท่ี 8.1 แผนธุรกิจหนาเดียวของบริษัท รีเฟรช อินโนเวช่ัน จํากัด 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 
เร่ือง แนวทางการพัฒนาธุรกิจและการเขาถึงผูบริโภคทิชชูเปยกสูตรเย็นในกรุงเทพมหานคร  

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาวิจัย เร่ือง แนวทางการพัฒนาธุรกิจและ
การเขาถึงผูบริโภคทิชชูเปยกสูตรเย็นในกรุงเทพมหานคร  

ซ่ึงมีวัตถุประสงคหลัก เพ่ือศึกษาพฤติกรรมทัศนคติของผูบริโภคและปจจัยที่มีผลตอ
การเลือกซ้ือทิชชูเปยกสูตรเย็น รวมถึงสอบถามความสนใจและสํารวจความคิดเห็นตอผลิตภัณฑ
ทิชชูเปยกสูตรเย็นของผูตอบแบบสอบถาม 

การศึกษานี้เปนสวนของของการศึกษาในระดับปริญญาโท สาขาภาวะผูประกอบการและ
นวัตกรรม วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล ผูศึกษาใครขอความอนุเคราะหทานในการใหขอมูล 
ประกอบการศึกษา เชน ความเปนไปไดทางธุรกิจและแนวทางการพัฒนาแบบจําลองธุรกิจดังกลาว 
ทั้งนี้ผูศึกษาจะเก็บขอมูลดังกลาวเปนความลับและใชเพื่อการศึกษาเทานั้น โดยแบบสอบถาม
ประกอบดวย 4 สวน คือ  

สวนท่ี 1: พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑทิชชูเปยกและปจจัยทางดานการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

สวนท่ี 2: ปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อทิชชูเปยก  
สวนท่ี 3: ทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น 
สวนท่ี 4: ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 
สวนท่ี 1: พฤตกิรรมการซ้ือผลิตภณัฑทิชชูเปยกและปจจัยทางดานการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
ของผูบริโภค 
คําอธิบาย กรุณาทําเคร่ืองหมาย [] ตามคําตอบท่ีทานเห็นวาเหมาะสม 
1.1 ปกติทานนยิมใชผลิตภัณฑทิชชูเปยกหรือไมหรือไม 

[  ] ใช 
[  ] ไมใช (ขามไปขอ 1.12) 
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1.2 โดยเฉล่ียแลวใน 1 เดือน ทานซ้ือทิชชูเปยกบอยแคไหน  
[   ]  ไมไดซ้ือเลย   [   ]  1 คร้ัง   
[   ]  2 คร้ัง     [   ]  3 คร้ัง   
[   ]  อ่ืนๆ...........................................  

1.3 ปกติแลว ทานเปนผูซ้ือทิชชูเปยกดวยตนเองหรือไม 
[   ] ใช [   ] ไมใช 

1.4 เหตุผลที่ทานเลือกใชผลิตภัณฑทิชชูเปยก (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
[   ] เพื่อทําความสะอาดกาย [   ] เพื่อทําความสะอาดหนา 
[   ] เพื่อใหผิวชุมช้ืน [   ] เพื่อทําความสะอาดส่ิงสกปรก 
[   ] เพื่อลดกล่ินเหงื่อและคราบตาง ๆ [   ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ ...........................................  

1.5 ทิชชูเปยกยี่หออะไรท่ีคุณช่ืนชอบและใชบอยท่ีสุด 
[   ] Kleenex [   ] Jabs 

  
[   ] Scott [   ] Dettol 

  
[   ] Mamy Poko [   ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ ...................................... 

 
1.6 โดยปกติทานซ้ือทิชชูเปยกคร้ังละก่ีหอ 

[   ] 1 หอ [   ] 2 หอ 
[   ] มากกวา 3 หอข้ึนไป [   ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ ........................................... 
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1.7 หากทาน “ตอง” ซ้ือทิชชูเปยกใชเองทานจะซ้ือทิชชูเปยกจากแหลงใดมากท่ีสุด (ตอบไดมากกวา 
1 ขอ) 
[   ] รานสะดวกซ้ือ เชน 7-11 
[   ] หางสรรพสินคาท่ัวไป 
[   ] ซุปเปอรมารเกต เชน Tops ,ฟูดแลนด,Villa Market 
[   ] ตัวแทนจําหนาย 
[   ] รานขายของชําท่ัวไป 
[   ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ ...........................................  

1.8 ปริมาณของผลิตภัณฑทิชชูเปยก ท่ีทานคิดวาเหมาะสมท่ีสุดตอบรรจุภัณฑ1ช้ิน ควรมีปริมาณเทาใด 
[  ] 10 แผน [  ] 20 แผน 
[  ] 50 แผน [  ] 80 แผน 
[   ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ...........................................  

1.9 ราคาของผลิตภัณฑทิชชูเปยกท่ีทานใช (คิดตอปริมาณ 20 แผน) มีราคาอยูในชวง 
[  ] ต่ํากวา 20 บาท [  ] 21 - 40 บาท 
[  ] 41 -60 บาท [  ] 60 บาทข้ึนไป 

1.10 กลุมหรือบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทิชชูเปยกของทานมากท่ีสุด  
[   ] ตนเอง [   ] บุคคลในครอบครัว 
[   ] เพื่อน [   ] แฟน/คูสมรส 
[   ] อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 

1.11 พฤติกรรมการเลือกซ้ือทิชชูเปยกของทานเปนอยางไร 
[   ] ทานมักลองใชทิชชูเปยกยี่หอใหมๆเสมอ 
[   ] ทานใชทิชชูเปยกยี่หอเดิมเปนประจํา 
[   ] ทานเลือกใชทิชชูเปยกเฉพาะย่ีหอท่ีช่ืนชอบ 
[   ] ทานซ้ือทิชชูเปยกใชโดยไมคํานึงถึงยีห่อ 

1.12 เพราะเหตุใดทานจึงไมสนใจใชผลิตภัณฑทิชชูเปยก 
[  ] ใชทิชชูธรรมดาก็พอแลว                                                 
[  ] ไมเช่ือถือในประสิทธิภาพของทิชชูเปยกท่ีมีอยูในทองตลาด 
[  ] ผลิตภัณฑทิชชูเปยกมีราคาแพงกวาทิชชูท่ัวไป 
[  ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ ........................................... 
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1.13 ทานเคยซ้ือทิชชูเปยกสูตรเยน็หรือไม 
[  ] เคย  [  ] ไมเคย  

 
สวนท่ี 2: ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทิชชูเปยกของผูบริโภค 
10. ปจจัยท่ีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑทิชชูเปยก  
คําอธิบาย กรุณาทําเคร่ืองหมาย [] ลงในชองตามระดับความคิดเห็นที่ทานมีตอประเด็นแตละขอ 
โดยใหระดับความสําคัญดังตอไปนี้ (1 = สําคัญนอยท่ีสุด, 2 = สําคัญนอย, 3 = สําคัญปานกลาง, 
4 = สําคัญมาก, 5=สําคัญมากท่ีสุด) 
 

รายละเอียดปจจัยและตัวชี้วัด 
ระดับความสําคัญ 

มากท่ีสุด 
(5) 

มาก  
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย  
(2) 

นอยท่ีสุด 
(1) 

2.1) ปจจัยดานผลิตภัณฑ           
รูปแบบบรรจุภัณฑ ขนาดเล็ก พกพางาย  
ใชงานสะดวก 

          

กล่ินของผลิตภัณฑมีหลากหลายกล่ิน           
ปริมาณมีความเหมาะสม            
ตราสินคามีช่ือเสียงเปนท่ีรูจกั           
ผลิตภัณฑปลอดภัยและนาเช่ือถือ           
ผลิตภัณฑมีความแปลกใหม           
ออนโยนตอผิวท่ีแพงาย      
ไมมีกล่ินแอลกอฮอล           
2.2) ปจจัยดานราคา           
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ           
ราคาเหมาะสมกับปริมาณ           
ราคาคุมคากวาเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน           
มีการปรับราคาข้ึนตามความเหมาะสม      
2.3) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย           
สามารถหาซ้ือไดสะดวก           
มีชองทางการจําหนายท่ีหลากหลาย           
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รายละเอียดปจจัยและตัวชี้วัด 
ระดับความสําคัญ 

มากท่ีสุด 
(5) 

มาก  
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย  
(2) 

นอยท่ีสุด 
(1) 

สถานท่ีจัดจําหนายสะดวกตอการเดินทาง           
การจัดวางสินคาอยูในจดุท่ีพบเห็นงาย           
2.4) ปจจัยดานการสงเสริมการขาย           
มีการโฆษณาท่ีดึงดูดความสนใจ           
มีกิจกรรมสงเสริมการตลาดท่ีดึงดูดลูกคา  
(ลด แลก แจก แถม) 

          

มีกิจกรรมสรางความสัมพันธกับลูกคา           
 
สวนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกับแนวคิดของผลิตภณัฑตกแตงบานจากเศษไม 
คําอธิบาย กรุณาทําเคร่ืองหมาย [] ตามคําตอบท่ีทานเห็นวาเหมาะสม 
คําอธิบายท่ี1: ทิชชูเปยกสูตรเย็น มีคุณสมบัติตอผิวกายและผิวหนา คือ เย็นไดทันทีโดยไมตองแชเย็น 
ดวยสวนผสมของ Menthol ใหความเย็นสบายคลายรอนไดทุกท่ีทุกเวลา พกพาสะดวก ใหความเย็น
นานกวา 30 นาที เพิ่มความสดช่ืนกระปร้ีกระเปราคลายงวงได มี TCC ที่ชวยลดการสะสมของเชื้อ
แบคทีเรีย และมีการผสมคอลลาเจนและมอยซเจอไรเซอรเขาไป ชวยใหทําความสะอาดผิว เพิ่ม
ความชุมช้ืนไดอยางม่ันใจ ใชไดทั้งในบาน ที่ทํางาน หลังออกกําลังกายและเลนกีฬา กิจกรรมนอกสถานท่ี 
หรือทุกเวลาที่เจออากาศรอน     
 

 

ทิชชูเปยกสูตรเย็น Refresh 
 เย็นไดทันทีโดยไมตองแชเย็น 
 ใหความเย็นนานกวา 30 นาที 
 เพ่ิมความสดช่ืนกระปรี่กระเปราใหกับรางกาย 
 ลดการสะสมของเช้ือแบคทีเรีย 
 ผิวมีความชุมช้ืน 
 มีกล่ินหอมระหวางวัน 
 ไดรับการรับรองจาก อย. 
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คําอธิบายท่ี2: Refresh เปนผลิตภัณฑทิชชูเปยก (สูตรเย็นสําหรับผิวกายและผิวหนา) ท่ีมีนวัตกรรม
ใหมพิเศษในการทอเยื่อกระดาษ ทําใหมีการเรียงตัวของเยื่อกระดาษท่ีเปนระเบียบ ใหสัมผัสท่ีเนียนนุม 
ไมเปอยยุยงาย อีกท้ังยังยอยสลายไดงาย ซ่ึงตัวทิชชูเปยกมีการผสมคอลลาเจน มอยซเจอไรเซอรและ
วิตามินอีลงไปเพื่อชวยเพ่ิมความชุมช้ืนและลดการระคายเคืองระหวางการใชงาน มีหลายกล่ินใหเลือกใช 
เชน สมุนไพร วนิลา มะพราว ลาเวนเดอร 
3.1 หลังจากท่ีทานทราบขอมูลของผลิตภัณฑ Refresh ตามที่แสดงไวขางตนแลว ขอใหทานประเมิน
ระดับความเห็นดวยตอแนวคิดผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น แบรนด “Refresh” (1 = เห็นดวยนอยท่ีสุด, 
2 = เห็นดวยนอย, 3 = เห็นดวยปานกลาง, 4 = เห็นดวยมาก, 5 = เห็นดวยมากที่สุด) 

แนวคิดดานผลิตภัณฑ “Refresh” 
ระดับความเห็นดวยตอแนวคิดผลิตภัณฑ 

มากท่ีสุด
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยท่ีสุด
(1) 

เย็นไดทันทีโดยไมตองแชเยน็           
ใหความเยน็นานกวา 30 นาที           
เพิ่มความสดช่ืนไดมากกวาทิชชูเปยก
ธรรมดา 2 เทา 

          

ลดการสะสมของเช้ือแบคทีเรีย           
ผิวมีความชุมช้ืนมากกวาปกติ 1 เทา           
มีกล่ินหอมระหวางวัน           
ไดรับการรับรองจาก อย.      

 
3.2 ทานคิดวาผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น “Refresh” ควรมีการโฆษณาผานส่ือใดมากท่ีสุด (เลือกตอบ 
ไดมากกวา 1 ขอ)  

[   ] โฆษณาผานส่ืออินเตอรเน็ต / Social Media    
[   ] โฆษณาผานการแจกแผนพับ / โบชัวร    
[   ] โฆษณาผานส่ือโทรทัศน    
[   ] โฆษณาผานส่ือส่ิงพิมพ    
[   ] โฆษณาผานส่ือวิทยุ    
[   ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ........................................... 
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3.3 ทานคิดวาผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น “Refresh” ควรวางจําหนายท่ีใดมากท่ีสุด (ตอบไดมากกวา 
1 ขอ ) 

[   ] Supermarket 
[   ] รานขายยา/Drugstore 
[   ] เว็บไซตชอปปงออนไลน เชน Lazada, Shopee 
[   ] จําหนายผาน Official Website 
[   ] จําหนายผานทาง Facebook ,Line 
[   ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ........................................... 

3.4 ทานคิดวาผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น “Refresh” นี้มีราคาท่ีเหมาะสมคือเทาไหร (ราคาตอปริมาณ 
20 แผน) 

[   ] ต่ํากวา 70 บาท [   ] 71-90 บาท 
[   ] 91-110 บาท [   ] 111-130 บาท 
[   ] 131-150 บาท [   ] 150 บาทข้ึนไป 

3.5 หากมีผลิตภัณฑ “ Refresh ” ดังภาพตัวอยางดานลางนี้ ออกวางจําหนายในราคา 79 บาทตอปริมาณ 
20 แผน ทานตองการท่ีจะซ้ือหรือไม  

 
[   ] ซ้ือ 
[   ] ไมซ้ือ 
[   ] ไมแนใจ 
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3.6 ถาซ้ือเพราะ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)    
[   ] ใหความเย็นแกรางกาย และมีกล่ินหอม [   ] เปนผลิตภณัฑที่ไดรับรองคุณภาพ มีมาตรฐาน 
[   ] ผลิตภัณฑทําจากวัสดุธรรมชาติ [   ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ........................................... 

3.7 ถาไมซ้ือเพราะ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)    
[   ] ราคาแพงเกินไป    [   ] ไมชอบกล่ิน 
[   ] ไมชอบลักษณะของบรรจุภัณฑ [   ] คิดวาทิชชูเปยกธรรมดาก็พอแลว    
[   ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ...........................................  

3.8 ถาไมแนใจเพราะ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)   
[   ] ราคาแพงเกินไป    
[   ] คิดวาเปนทิชชูเปยกเหมือนๆกับทิชชูเปยกท่ัวไป   
[   ] ไมแนใจในประสิทธิภาพของความเย็น 
[   ] ยังไมไดทดลองใชผลิตภัณฑจริง 
[   ] อ่ืนๆ โปรดระบุ ...........................................  

3.9 บรรจุภัณฑของผลิตภัณฑทิชชูเปยก ที่ทานอยากใชมากท่ีสุดคือรูปแบบใด 
[   ] กระปุก [   ] ซองมีสติ๊กเกอรเปดปดตรงกลาง 

  
[   ] ซองบรรจุ ชิ้นละ  1 แผน 
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3.10 ขอใหทานเลือกผลิตภัณฑทีท่านคิดวานาซ้ือท่ีสุด3อันดับแรก จากตัวเลือกท้ังหมด6ขอนี้ 
[   ] Kleenex ราคา 29 บาท/10 แผน [   ] Jabs ราคา 29 บาท/10 แผน 

  
 
[   ] Scott ราคา 23 บาท/10 แผน [   ] Dettol ราคา 30 บาท/10 แผน 

  
 
[   ] Mamy Poko ราคา 20 แผน/39 บาท [   ] Refresh ราคา 20 แผน/79 บาท 

  
 
[   ] ตรางู ราคา 10 แผน/55 บาท 
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สวนท่ี 4 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําอธิบาย กรุณาทําเคร่ืองหมาย [] ตามคําตอบท่ีทานเห็นวาเหมาะสม 
4.1 เพศ 

[   ] ชาย [   ] หญิง  
 
4.2 อายุ 

[   ] นอยกวา 15 ป [   ] 15-25 ป [   ] 26-35 ป 
[   ] 36-45 ป     [   ] 46-55 ป [   ] 56-65 ป  
[   ] มากกวา 65 ป  

 
4.3 สถานภาพ    

[   ] โสด [   ] สมรส [   ] หยาราง  
 
4.4 ระดับการศึกษาสูงสุด    

[   ] ประถมศึกษา    [   ] มัธยมศึกษา [   ] ปวช./ปวส.    
[   ] ปริญญาตรี    [   ] ปริญญาโท   [   ] สูงกวาปริญญาโท   

 
4.5 ระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน   

[   ] นอยกวา 10,000 บาท [   ] 10,000-20,000 บาท [   ] 20,001-30,000 บาท 
[   ] 30,001-40,000 บาท      [   ] 40,001-50,000 บาท    [   ] มากกวา 50,000 บาท  

 
4.6 อาชีพ    

[   ] นกัเรียน/นักศึกษา [   ] ขาราชการ/ลูกจางรัฐ  
[   ] พนกังานรัฐวิสาหกจิ    [   ] พนกังานเอกชน      
[   ] ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ [   ] อ่ืนๆ โปรดระบุ................. 

 
ขอขอบพระคุณยิ่ง ท่ีทานไดสละเวลาอันมีคาและใหขอมูลอันเปนประโยชน 

ตอการพัฒนาการศึกษาในคร้ังนี้ 
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ภาคผนวก ข 

แบบประเมนิผูเชี่ยวชาญตรวจสอบเครื่องมือวิจัย 
 
คําชี้แจง: แบบประเมินความเท่ียงตรง (IOC) ของเคร่ืองมือการวิจัยเร่ืองความเปนไปไดของธุรกิจ
ผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเยน็ Refresh เพื่อประเมินความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญที่มีตอขอคําถาม มี
ความเหมาะสมในการนําไปใชเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลในการวจิัย จากการประเมิน
โดยผูเช่ียวชาญท่ีเกีย่วของจาํนวน 3 ทานนาํมาคํานวณหาคาเฉล่ีย จากเกณฑการใหคะแนน 3 ระดับ คือ 

คะแนน +1 (เห็นดวย) 
คะแนน 0 (ไมแนใจ) 
คะแนน -1 (ไมเห็นดวย) 

โปรดเขียนเคร่ืองหมาย ✔ ลงในชองระดับความคิดเห็นของทานวาขอความมีความสอดคลองหรือ
ถูกตองเพียงใด 
 

ขอท่ี ขอคําถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ ขอเสนอแนะ

เพ่ิมเติม เห็น
ดวย 
(+1) 

ไม
แนใจ 
(0) 

ไมเห็น
ดวย 
(-1) 

สวนที่ 1 พฤติกรรมที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อทิชชูเปยก 
1.1 ปกติทานนิยมใชผลิตภัณฑทิชชูเปยกหรือไมหรือไม     
1.2 โดยเฉล่ียแลวใน 1 เดือน ทานซื้อทิชชูเปยกบอยแคไหน     
1.3 ปกติแลว ทานเปนผูซื้อทิชชูเปยกดวยตัวเองหรือไม     
1.4 เหตุผลที่ทานเลือกใชผลิตภัณฑทิชชูเปยก      
1.5 ทิชชูเปยกยี่หออะไรที่คุณช่ืนชอบและใชบอยที่สุด     
1.6 โดยปกติทานซื้อทิชชูเปยกครั้งละก่ีหอ     
1.7 หากทาน"ตอง"ซื้อทิชชูเปยกใชเองทานจะซื้อทิชชูเปยกจาก

แหลงใดมากที่สุด 
    

1.8 ปริมาณของผลิตภัณฑทิชชูเปยก ที่ทานคิดวาเหมาะสมท่ีสุด
ตอบรรจุภัณฑ1ช้ิน ควรมีปริมาณเทาใด 

    

1.9 ราคาของผลิตภัณฑทิชชูเปยกที่ทานใช (คิดตอปริมาณ 20 แผน) 
มีราคาอยูในชวง 
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ขอท่ี ขอคําถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ ขอเสนอแนะ

เพ่ิมเติม เห็น
ดวย 
(+1) 

ไม
แนใจ 
(0) 

ไมเห็น
ดวย 
(-1) 

1.10 กลุมหรือบุคคลใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อทิชชูเปยก
ของทานมากท่ีสุด 

    

1.11 พฤติกรรมการเลือกซื้อทิชชูเปยกของทานเปนอยางไร     
1.12 เพราะเหตุใดทานจึงไมสนใจใชผลิตภัณฑทิชชูเปยก     
1.13 ทานเคยซื้อทิชชูเปยกสูตรเย็นหรือไม     
สวนที่ 2 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อทิชชูเปยกของผูบริโภค 
2.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ      
2.2 ปจจัยดานราคา     
2.3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย     
2.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด     
สวนที่ 3 ทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น 
3.1 หลังจากที่ทานทราบขอมูลของผลิตภัณฑ Refresh ขอใหทาน

ประเมินระดับความเห็นดวยตอแนวคิดผลิตภัณฑทิชชูเปยก
สูตรเย็น แบรนด “Refresh” 

    

3.2 ทานคิดวาผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น “Refresh” ควรมีการ
โฆษณาผานสื่อใดมากที่สุด 

    

3.3 ทานคิดวาผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น “Refresh” ควรวาง
จําหนายที่ใดมากที่สุด 

    

3.4 ทานคิดวาผลิตภัณฑทิชชูเปยกสูตรเย็น “Refresh” น้ีมีราคาที่
เหมาะสมคือเทาไหร 

    

3.5 หากมีผลิตภัณฑ “ Refresh ” ดังภาพตัวอยางดานลางน้ี 
ออกวางจําหนายในราคา 79 บาทตอปริมาณ 20 แผน ทาน
ตองการท่ีจะซื้อหรือไม 

    

3.6 บรรจุภัณฑของผลิตภัณฑทิชชูเปยก ที่ทานอยากใชมากที่สุด
คือรูปแบบใด 

    

3.7 ขอใหทานเลือกผลิตภัณฑที่ทานคิดวานาซื้อที่สุด3อันดับแรก     
สวนที่ 4 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
4.1 เพศ     
4.2 อายุ     
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ขอท่ี ขอคําถามในแบบสอบถาม 

ความคิดเห็นของ
ผูเชี่ยวชาญ ขอเสนอแนะ

เพ่ิมเติม เห็น
ดวย 
(+1) 

ไม
แนใจ 
(0) 

ไมเห็น
ดวย 
(-1) 

4.3 สถานภาพ     
4.4 การศึกษาสูงสุด     
4.5 รายไดเฉล่ียตอเดือน     
4.6 อาชีพ     

 
ลายเซ็น ........................................................  

( ) 
ตําแหนง .......................................................  
สังกัด ...........................................................  
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สรุปการประเมิน IOC 
 

วัตถุประสงคของการจัดทํา IOC เคร่ืองมือเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล เพื่อวัดความเที่ยงตรง 
(Valid) ของคําถามภายใตเคร่ืองมือเพ่ือใชเก็บรวบรวมขอมูลวามีความถูกตอง 

เคร่ืองมือท่ีมีความเท่ียงตรง หมายถึง เคร่ืองมือท่ีสามารถวัดไดในส่ิงท่ีตองการวัดตองเปน
ความเท่ียงตรงตามเน้ือหา (Content validity) โดยอาศัยคาสถิติท่ีสําคัญ คือ คาความสอดคลองระหวาง 
ขอถามกับวัตถุประสงคหรือเนื้อหา IOC (Index of Item Objective Congruence) หรือดัชนีความเหมาะสม  

เกณฑชวงคามาตรฐานการยอมรับความเท่ียงตรง (Valid) อางอิงคาความสอดคลองระหวาง
ขอถามกับวัตถุประสงคหรือเนื้อหา IOC (Index of Item Objective Congruence)หรือดัชนีความเหมาะสม 
จากการประเมินโดยผูเช่ียวชาญที่เกี่ยวของจานวนหลายทาน นํามาคํานวณหาคาเฉล่ียจากเกณฑการให 
คะแนน 3 ระดับ คือ  

คะแนน +1 (ตรง) 
คะแนน 0 (ไมแนใจ)  
คะแนน -1 (ไมตรง)  
สําหรับคะแนนเฉล่ียของผูเช่ียวชาญทุกทานจําแนกแตละขอคําถามจะนํามาสรุปผลการ

วัดความเท่ียงตรงตามเกณฑคะแนนเฉล่ียตอขอคําถามดังนี้  
- คาคะแนนเฉล่ียอยูระหวาง 0.5–1.0 คะแนน ถือวาอยูในเกณฑมีคาความเท่ียงตรงสูง  
- คาคะแนนเฉล่ียอยูต่ํากวา 0.5 คะแนนถือวาตองปรับปรุง  
สรุปผลประเมินคาคะแนนเฉล่ียตอขอคําถามและสรุปผลประเมิน IOC ภาพรวม คาคะแนน

เฉล่ียผลประเมิน IOC ภาพรวม จากผูเช่ียวชาญรวม 3 ทาน เทากับ 0.95 คะแนน ดังนั้นจึงถือวาขอคําถาม 
อยูในเกณฑมีคาความเท่ียงตรงอยูในระดับ “สูง” 
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ภาคผนวก ค 

ผลกระทบตอการเปลี่ยนแปลงของโครงการแบบ Scenario 
 

กรณียอดขายลดลง 20% 
 

ประมาณการงบกําไรขาดทุน ปท่ี 1- ปท่ี 5 กรณียอดขายลดลง 20% 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
รายได      
รายไดจากการขายสินคา 1,268,740 4,959,620 8,684,480 16,048,980 37,176,832 
หัก - ตนทุนขายสินคา (641,324) (1,983,356) (3,131,367) (5,685,795) (12,166,653) 
กําไรขั้นตน 627,416 2,976,264 5,553,113 10,363,185 25,010,179 
หัก – คาใชจายในการ
บริหาร 

(1,368,063) (1,725,228) (1,910,598) (2,201,603) (2,293,835) 

หัก – คาใชจายในการขาย (177,300) (324,600) (327,100) (397,467) (327,467) 
หัก - คาเสื่อมราคาสวนการ
บริหารและการขาย 

(9,098) (9,098) (9,098) (9,098) (9,098) 

กําไรจากการดําเนินการ (927,045) 917,338 3,306,317 7,755,017 22,379,779 
กําไรกอนหักภาษีเงินไดนิติ
บุคคล 

(927,045) 917,338 3,306,317 7,755,017 22,379,779 

หัก – ภาษีเงินไดนิติบุคคล - (431,449) (1,095,488) (2,353,453) (6,334,798) 
กําไรสุทธิ (927,045) 485,889 2,210,829 5,401,564 16,044,981 
หัก – เงินปนผลจาย - - - (540,156) (1,604,498) 
กําไรหลังจายเงินปนผล (927,045) 485,889 2,210,829 4,861,408 14,440,483 
กําไรสะสม (927,045) (441,156) 1,769,673 6,631,081 21,071,564 
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ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน ปท่ี 1-ปท่ี 5 กรณียอดขายลดลง 20% 
รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพย 
สินทรัพยหมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดในธนาคาร 1,215,170 547,866 1,858,070 5,837,219 13,480,443 33,968,793
ลูกหน้ีการคา - 104,280 406,705 713,793 1,319,071 3,055,630 
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - 73,812 287,875 472,219 880,927 1,917,864 
วัตถุดิบคงคลัง - - - - - - 
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 1,215,170 725,958 2,552,650 7,023,230 15,680,441 38,942,287
สินทรัพยไมหมุนเวียน 
สินทรัพยถาวร 219,730 219,730 219,730 219,730 219,730 219,730 
คาเสื่อมราคาสะสมเครื่องจักร - - - - - - 
คาใชจายกอนดําเนินงาน 65,100 - - - - - 
คาเสื่อมราคาสะสม - (9,098) (18,196) (27,294) (36,392) (45,490) 
รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 284,830 210,632 201,534 192,436 183,338 174,240 
รวมสินทรัพย 1,500,000 936,590 2,754,184 7,215,666 15,863,779 39,116,527 
หน้ีสินและสวนของผูถือหุน 
หน้ีสินหมุนเวียน 
เจาหน้ีการคา - 46,450 138,249 217,781 393,466 840,943 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน - 46,450 138,249 217,781 393,466 840,943 
หน้ีสินไมหมุนเวียน 
รวมหน้ีสิน - 46,450 138,249 217,781 393,466 840,943 
ทุนหุนสามัญ 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 
กําไรสะสม - (609,860) 1,115,935 5,497,885 13,970,313 36,775,584 
รวมสวนของผูถือหุน 1,500,000 890,140 2,615,935 6,997,885 15,470,313 38,275,584 
รวมหน้ีสินและสวนของผูถือหุน 1,500,000 936,590 2,754,184 7,215,666 15,863,779 39,116,527 
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ประมาณการงบกระแสเงินสด ปท่ี 1- ปท่ี 5 กรณียอดขายลดลง 20% 
รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กระแสเงินสดจากการดําเนินการ 
กําไรจากการดําเนินงาน - (927,045) 917,338 3,306,317 7,755,017 22,379,779
คาเสื่อมราคาสวนการบริหารและการขาย - 9,098 9,098 9,098 9,098 9,098 
เจาหน้ีการคา - 46,450 138,249 217,781 393,466 840,943 
ลูกหน้ีการคา - (104,280) (406,705) (713,793) (1,319,071) (3,055,630)
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - (73,812) (287,875) (472,219) (880,927) (1,917,864)
วัตถุดิบคงคลัง - - - - - - 
ดอกเบี้ยจาย - - - - - - 
ภาษีเงินไดนิติบุคคล - - (431,449) (1,095,488) (2,353,453) (6,334,798)
กระแสเงินสดจากการดําเนินการรวม - (1,049,589) (61,344) 1,251,697 3,604,130 11,921,528
กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร (219,730) - - - - - 
เงินลงทุนกอนการดําเนินงาน (65,100) - - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม (284,830) - - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินสดกูยืมจากธนาคาร - - - - - - 
เงินสดรับจากการออกหุนทุน 1,500,000 - - - - - 
เงินสดจายปนผล - - - - (941,381) (2,533,919)
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม 1,500,000 - - - (941,381) (2,533,919)
กระแสเงินสดสุทธิ 1,215,170 (1,049,589) (61,344) 1,251,697 2,662,749 9,387,609
บวก + กระแสเงินสดตนงวด - 1,215,170 (858,248) 1,448,187 4,352,652 8,304,541
กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 1,215,170 165,581 (919,592) 2,699,884 7,015,401 17,692,150
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กรณียอดขายเพิ่มขึ้น 20% 
 
ประมาณการงบกําไรขาดทุน ปท่ี 1-ปท่ี 5 กรณียอดขายเพิม่ข้ึน 20% 
รายได           
รายไดจากการขายสินคา 1,903,110 7,439,430 13,026,720 24,073,470 55,765,248 
หัก - ตนทุนขายสินคา (641,324) (1,983,356) (3,131,367) (5,685,795) (12,166,653) 
กําไรขั้นตน 1,261,786 5,456,074 9,895,353 18,387,675 43,598,595 
หัก – คาใชจายในการบริหาร (1,368,063) (1,725,228) (1,910,598) (2,201,603) (2,293,835) 
หัก – คาใชจายในการขาย (177,300) (324,600) (327,100) (397,467) (327,467) 
หัก - คาเสื่อมราคาสวนการ
บริหารและการขาย 

(9,098) (9,098) (9,098) (9,098) (9,098) 

กําไรจากการดําเนินการ (292,675) 3,397,148 7,648,557 15,779,507 40,968,195 
กําไรกอนหักภาษีเงินไดนิติบุคคล (292,675) 3,397,148 7,648,557 15,779,507 40,968,195 
หัก – ภาษีเงินไดนิติบุคคล - (431,449) (1,095,488) (2,353,453) (6,334,798) 
กําไรสุทธิ (292,675) 2,965,699 6,553,069 13,426,054 34,633,397 
หัก – เงินปนผลจาย - - - (1,342,605) (3,463,340) 
กําไรหลังจายเงินปนผล (292,675) 2,965,699 6,553,069 12,083,449 31,170,057 
กําไรสะสม (292,675) 2,673,024 9,226,093 21,309,542 52,479,599 
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ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน ปท่ี 1-ปท่ี 5 กรณียอดขายเพิ่มข้ึน 20% 
รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพย 
สินทรัพยหมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดในธนาคาร 1,215,170 474,647 1,570,537 5,345,705 12,569,779 31,895,119
ลูกหน้ีการคา - 156,420 611,460 1,070,689 1,978,606 4,583,445 
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - 110,718 432,805 708,328 1,321,391 2,876,797 
วัตถุดิบคงคลัง - - - - - - 
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 1,215,170 741,785 2,614,803 7,124,723 15,869,776 39,355,361
สินทรัพยไมหมุนเวียน 
สินทรัพยถาวร 219,730 219,730 219,730 219,730 219,730 219,730 
คาเสื่อมราคาสะสมเครื่องจักร - - - - - - 
คาใชจายกอนดําเนินงาน 65,100 - - - - - 
คาเสื่อมราคาสะสม - (9,098) (18,196) (27,294) (36,392) (45,490) 
รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 284,830 210,632 201,534 192,436 183,338 174,240 
รวมสินทรัพย 1,500,000 952,417 2,816,337 7,317,159 16,053,114 39,529,601
หน้ีสินและสวนของผูถือหุน 
หน้ีสินหมุนเวียน 
เจาหน้ีการคา - 62,277 200,402 319,274 582,801 1,254,017 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน - 62,277 200,402 319,274 582,801 1,254,017 
หน้ีสินไมหมุนเวียน 
รวมหน้ีสิน - 62,277 200,402 319,274 582,801 1,254,017 
ทุนหุนสามัญ 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 
กําไรสะสม - (609,860) 1,115,935 5,497,885 13,970,313 36,775,584
รวมสวนของผูถือหุน 1,500,000 890,140 2,615,935 6,997,885 15,470,313 38,275,584
รวมหน้ีสินและสวนของผูถือหุน 1,500,000 952,417 2,816,337 7,317,159 16,053,114 39,529,601
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ประมาณการงบกระแสเงินสด ปท่ี 1-ปท่ี 5 กรณียอดขายเพิ่มข้ึน 20% 
รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กระแสเงินสดจากการดําเนินการ  
กําไรจากการดําเนินงาน - (292,675) 3,397,148 7,648,557 15,779,507 40,968,195
คาเสื่อมราคาสวนการบริหาร
และการขาย 

- 9,098 9,098 9,098 9,098 9,098 

เจาหน้ีการคา - 62,277 200,402 319,274 582,801 1,254,017 
ลูกหน้ีการคา - (156,420) (611,460) (1,070,689) (1,978,606) (4,583,445)
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - (110,718) (432,805) (708,328) (1,321,391) (2,876,797)
วัตถุดิบคงคลัง - - - - - - 
ดอกเบี้ยจาย - - - - - - 
ภาษีเงินไดนิติบุคคล - - (431,449) (1,095,488) (2,353,453) (6,334,798)
กระแสเงินสดจากการดําเนินการ
รวม 

- (488,438) 2,130,933 5,102,423 10,717,956 28,436,270

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร (219,730) - - - - - 
เงินลงทุนกอนการดําเนินงาน (65,100) - - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม (284,830) - - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินสดกูยืมจากธนาคาร - - - - - - 
เงินสดรับจากการออกหุนทุน 1,500,000 - - - - - 
เงินสดจายปนผล - - - - (941,381) (2,533,919)
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม 1,500,000 - - - (941,381) (2,533,919)
กระแสเงินสดสุทธิ 1,215,170 (488,438) 2,130,933 5,102,423 9,776,575 25,902,351
บวก + กระแสเงินสดตนงวด - 1,215,170 (858,248) 1,448,187 4,352,652 8,304,541 
กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 1,215,170 726,732 1,272,685 6,550,610 14,129,227 34,206,892
 




