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การจัดทําแผนธุรกิจของผลิตภัณฑ Dry Shampoo ที่มีสวนผสมจากคารบอนนาโน 
(Carbano) เสร็จสมบูรณไดดวยความชวยเหลือจาก สุเทพ นิ่มสาย อาจารยท่ีปรึกษาโครงการ ท่ีกรุณา
ใหคําปรึกษา ช้ีแนะแนวทางท่ีถูกตอง หาชองทางและโอกาสในการสํารวจตลาดและความพรอมของ
ผลิตภัณฑ ตลอดจนแกไขขอบกพรองตางๆ ดวยความละเอียดถ่ีถวนและเอาใจใสดวยดีเสมอมา รวมถึง 
ผูชวยศาสตราจารย ดร.พัลลภา ปติสันต ที่ใหเกียรติเปนประธานกรรมการสอบสารนิพนธ และ 
ดร.ภูมิพัฒณ ม่ิงมาลัยรักษ ท่ีใหเกียรติเปนกรรมการสอบสารนิพนธ ผูจัดทํารูสึกซาบซ้ึงและขอกราบ
ขอบพระคุณในความกรุณาเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 

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านในการจัดทําแผน
ธุรกิจ ฉบับนี้ไมวาจะเปนผูตอบแบบสอบถาม, ผูใหขอมูลดานธุรกิจ ผูประกอบการที่เปนชองทางการใน
การจัดจําหนายท่ีผูจัดทําไดนําขอมูลและผลการตอบรับในตัวผลิตภัณฑ มาใชประกอบการทําแผนธุรกิจ
ฉบับนี้รวมไปถึงคณะอาจารยทุกทานและเพื่อนๆ ในสาขาผูประกอบการและนวัตกรรมทุกคน ท่ีชวย
ใหคําปรึกษา ขอเสนอแนะตางๆ และมอบมิตรภาพท่ีดีตลอดระยะเวลาของการศึกษา 

สุดทายนี้ผูจัดทําขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ คุณแม ครอบครัว เพื่อนรวมงานและ 
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 
ผลิตภัณฑ Dry Shampoo เปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภคหันมานิยมใชเพื่อตอบโจทยกับรูปแบบการ

ดําเนินชีวิตในสังคมยุคใหมมากขึ้น ดวยวิถีการดําเนินชีวิตแบบเรงรีบ ผูบริโภคตองการความสะดวกรวดเร็ว ตัวชวย
เรงดวนในวันที่ไมตองการสระผม ประกอบกับสภาพภูมิอากาศรอนช้ืนของประเทศไทย ควันพิษจากมลภาวะบน
ทองถนน หรือแมแตกล่ินอันไมพึงประสงคจากการเขารานอาหารบางประเภท  ทําใหเสนผมของเราเกิดความสกปรก 
ความมัน ลีบแบน และกล่ินเหม็นไดงาย  กอใหเกิดความไมมั่นใจ และเสียบุคลิกภาพ ในระหวางวันจึงตองมีตัวชวย
ที่แกปญหาเสนผมแบบเฉพาะหนา  ผลิตภัณฑ Dry Shampoo จึงเปนผลิตภัณฑที่นํามาตอบโจทยผูบริโภคและไดรับ
ความสนใจมากขึ้น  ปจจุบันผลิตภัณฑ Dry Shampoo ที่มีวางขายในตลาดประเทศไทยมีสวนผสมที่คลายคลึงกัน 
โดยสวนใหญลวนมีสวนผสมจากสารเคมี ดวยสวนผสมที่ไมไดมาจากธรรมชาติทําใหผลิตภัณฑน้ันๆ ไมเหมาะสําหรับ 
ทุกสภาพผมและหนังศีรษะ เชน คนที่แพ ระคายเคืองงาย เห็นไดวาผลิตภัณฑยังไมมีประสิทธิภาพและตอบโจทย
ผูบริโภคเทาที่ควร สารสกัดธรรมชาติจากคารบอนนาโน (Carbano) จึงเปนสวนผสมที่มีคุณสมบัติเหมาะที่จะนํามา
ผลิต ดวยคุณประโยชนที่ชวยเรื่อง การลดความมัน สิ่งสกปรก และแบคทีเรียที่เกาะติดเสนผม รวมไปถึงการขจัด
กล่ินอันเปนคุณสมบัติพ้ืนฐานของคารบอนในทุกๆ อุตสาหกรรม ดังน้ันเพ่ือศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ Dry Shampoo  มีสวนผสมจากคารบอนนาโน (Carbano) รวมถึงสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ Dry Shampoo มีสวนผสมจากคารบอนนาโน (Carbano) ผานกระบวนการนาโนเทคโนโลยี 
ดวยเทคโนโลยีสีเขียว (Green Chemistry) โดยวิธีการศึกษาคือการใชแบบสอบถามออนไลน (Questionnaire) โดย
การเก็บขอมูลจากผูบริโภคจํานวน 400ราย ในเขตกรุงเทพและปริมณฑลโดย และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมอาศัย
ความนาจะเปน (Nonprobability Sampling) ดวยวิธีสะดวก (convenience sampling) และนําขอมูลท่ีไดไปวิเคราะห
ดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ือใหผูประกอบการธุรกิจไดทราบถึงพฤติกรรม ทัศนคติ และปจจัยที่
ใชในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ Dry Shampoo มาใชเปนขอมูลในการพัฒนาผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความตองการ 
ของผูบริโภค รวมถึงผูที่สนใจธุรกิจเครื่องสําอางจะสามารถนําขอมูลน้ีไปวางแผนธุรกิจตอไป 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
 
1.1  การวิเคราะหแนวโนม Mega Trend 

 
1.1.1  Industrial Analysis 
ผลิตภัณฑ  Dry Shampoo เปนหนึ่งในผลิตภัณฑดูแลหนังศีรษะและเสนผม  (Hair Care) 

ที่จัดอยูในกลุมผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง ซ่ึงนับเปนผลิตภัณฑที่มีการใชนวัตกรรมและเทคโนโลยีใหมๆ 
มาตอบสนองความตองการของผูบริโภค จากพฤติกรรมผูบริโภคที่เปล่ียนแปลงไปตามรูปแบบการ
ดํารงชีวิตประจําวันในยุคปจจุบัน ที่มีวิถีชีวิตท่ีเรงรีบแบบคนเมืองมากข้ึน  เวลาหมดไปกับการทํางาน
และการเดินทาง ทําใหผูบริโภคตองการความสะดวก และรวดเร็ว  ผลิตภัณฑ Dry Shampoo จึงไดรับ
ความนิยมเพิ่มมากข้ึน เปนตัวชวยใหเสนผมและหนังศีรษะสะอาดและสดช่ืนข้ึนโดยไมตองใชน้ํา 
ลดการเสียเวลาในการสระผม  

จากขอมูลสถิติมูลคาทางการตลาดท่ัวโลกของ Dry Shampoo ในปพ.ศ. 2560 มีมูลคาถึง 
3,034.5 ลานดอลลาร (Millions U.S.Dollars) และมีแนวโนมสูงข้ึนเร่ือยๆทุกป จากการคาดการณไป
ยังป พ.ศ. 2565 มูลคาตลาดจะสูงถึง  4,110.5 ลานดอลลาร (Millions U.S.Dollars) (ภาพท่ี 1.1) 
 

 
ภาพท่ี 1.1 ภาพรวมตลาดความงามในไทยป 2560 
ที่มา: https://www.statista.com/statistics/824533/global-dry-shampoo-market-size/ 
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ปจจุบันผลิตภัณฑ Dry Shampoo ที่มีวางขายในตลาดประเทศไทยมีสวนผสมที่คลายคลึงกัน 
โดยสวนใหญลวนมีสวนผสมจากสารเคมี ดวยสวนผสมท่ีไมไดมาจากธรรมชาติ ทําใหผลิตภัณฑนั้นๆ 
ไมเหมาะสําหรับทุกสภาพผมและหนังศีรษะ เชน คนท่ีแพ หรือระคายเคืองงาย เห็นไดวาผลิตภัณฑ
ยังไมมีประสิทธิภาพและตอบโจทยผูบริโภคเทาท่ีควร 

ในขณะเดียวกันคานิยมการเลือกใชผลิตภัณฑจากธรรมชาติและอินทรีย (Natural and 
Organic) กําลังเปนส่ิงท่ีผูบริโภคใหความสนใจเปนอยางมาก เนื่องจากปจจุบันนี้ผูบริโภค มีการรับ
ขอมูลจากชองการรับรูขาวสารและความรูตางๆท่ีเขาถึงผูบริโภคมากขึ้น รวมถึงมาตรฐานระดับการศึกษา
ที่สูงข้ึน  ผูบริโภคเร่ิมมีความกังวลและใหความสําคัญเกี่ยวกับภาวะโลกรอน ปรากฏการณเรือนกระจก 
จากเทคโนโลยีมากมายท่ีถูกพัฒนาโดยมนุษยลวนมีการใชสารเคมีและพลังงานที่ไมไดสกัดจาก
ธรรมชาติ รวมถึงกระบวนการผลิตท่ีกอใหเกิดกาซหรือสารตกคาง ที่เปนมลพิษตอสิ่งแวดลอมใน
อุตสาหกรรมตาง  ๆผูบริโภคจึงตองการหลีกเล่ียงผลิตภัณฑที่มีการใชสารเคมี คํานึงถึงความเส่ียงอันตราย
ตอสุขภาพของตนเองทั้งในระยะส้ันและระยะยาว  พลังงานชีวมวล หรือ Biomass จึงเปนทางเลือกที่
คนเร่ิมหันกลับมาสนใจเนื่องจากเปนส่ิงท่ีไดจากแหลงธรรมชาติ คือ สารอินทรีย (Natural and Organic) 
ซ่ึงมีตนทุนต่ํา เปนมิตรตอมนุษยและส่ิงแวดลอม 

 

 
ภาพท่ี 1.2 แสดงถึงอัตราสวนแบงทางการตลาด ในผลิตภัณฑ Natural and Organic ในป พ.ศ. 2559 
ที่มา: https://www.beautypackaging.com/issues/2018-04-01/view_beauty-buzz/natural-and-organic- 

products-remain-on-a-growth-path/ 
 

ในขณะเดียวกัน อุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางเปนอุตสาหกรรมท่ีมีศักยภาพสูงในประเทศไทย 
ยังไมมีทาทีชะลอตัว ดวยมูลคาสูงถึง 2.6 แสนลานบาท ในปพุทธศักราช 2557 โดยมีสัดสวนการทํา
ตลาดในประเทศ 2 ใน 3 ของมูลคารวม และยังมีแนวโนมที่สูงข้ึนทุกป ในระดับ 8-10% ตอป แมวา
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แนวโนมเศรษฐกิจจะเปนเชนไร ตลาดเครื่องสําอางจะยังคงเปน High Growth Market ประกอบกับ
สถิติบงช้ีวาประเทศไทยมีการสงออกเคร่ืองสําอางอันดับ 1 ของอาเซียน ทําใหมองเห็นโอกาสและ
ศักยภาพที่สามารถรองรับตลาดไดทั้งในประเทศและนอกประเทศ แตประเทศไทยยังขาดคุณสมบัติ
ดานความนาเช่ือถือของการสรางแบรนดใหเปนสากล และความแตกตางดานนวัตกรรมดานผลิตภัณฑ
และบรรจุภัณฑ 
 

 
ภาพท่ี 1.3 แสดงถึงมูลคาตลาดเคร่ืองสําอางในไทย, อันดับผูนาํการสงออก และจํานวนผูประกอบการ 
ที่มา: http://marketeer.co.th/archives/72574 
 

 
ภาพท่ี 1.4 แสดงถึงศักยภาพในการผลิตและสงออกผลิตภณัฑสุขภาพและความงามของประเทศไทย 
ที่มา: https://www.scbeic.com/en/detail/product/3706 
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1.1.2  Customer Analysis 
ประชากรกลุมมิลเลนเนียล (Millennials) หรือเรียกวา Gen-Y คือ ผูที่เกิดในชวงป 1980 

ไปจนถึงชวงกลางของยุค 90 หรือจนถึงตนป ค.ศ. 2000 อยูในชวงอายุประมาณ 20-40 ป ในปจจุบัน
มีจํานวนมากท่ีสุดเม่ือเทียบกับสัดสวนประชากรในชวงอายุอ่ืนๆของโลก และจะมีสัดสวนคร่ึงหนึ่ง
ของประชากรโลกในป 2020 (ที่มา: Alvaro Gónzalez Alorda, Co-founder at Emergap and Educator 
at Financial Times | IE Business School Corporate Learning Alliance) 
 

 
ภาพท่ี 1.5 แสดงถึงสัดสวนของประชากรยุคมิลเลนเนียลของโลกท่ีเพิ่มข้ึนทุกป 
ที่มา: https://www.slideshare.net/agalorda/2-types-of-millenials/4-WORLD_POPULATION_BY_ 

GENERATIONMillennials_are 
 

สําหรับประเทศไทย ประชากรกลุมมิลเลนเนียล มีสัดสวน 27.4% (UN Population 
Division, 2016) จากจํานวนประชากร 67,000,000  คน หรือ 19,000,000 คน ในประเทศ (ภาพท่ี 1.7) 
นับเปนกลุมท่ีใหญที่สุดเชนกัน  ในชวงอายุของประชากรกลุมมิลเลนเนียล ครอบคลุมหลากหลายระดับ
อาชีพ ที่กําลังเจริญเติบโตท้ังวัยเรียน วัยทํางาน จนถึงวัยที่สรางครอบครัวแลว โดยมีรายไดตั้งแต 
15,000 บาท ข้ึนไป จึงเปนกลุมเปาหมายหลักของแบรนดเพราะมีกําลังการซ้ือสูง  สอดคลองกับ Dry 
Shampoo เปนผลิตภัณฑที่ไมจํากัดชวงอายุ สามารถใชไดทุกวัย โดยเฉพาะชวงอายุของประชากรกลุม
มิลเลนเนียน ที่มีมักเจอความยุงยาก เรงรีบ ในชีวิตประจําวัน ตองการตัวชวยเพื่อเพิ่มความสะดวก 
รวดเร็ว ประหยัดเวลา สวยแบบเรงดวน มีรูปลักษณที่ดีตอนออกสังคม 
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ภาพท่ี 1.6 แสดงสัดสวนประชากรกลุมมิลเลนเนียลของประเทศไทย 
ที่มา: https://thanawat.co/2017/01/27/thai-millennials-shoppers/ 
 

 
ภาพท่ี 1.7 แสดงจํานวนประชากรกลุมมินเลนเนยีลของประเทศไทย 
ที่มา: http://www.thansettakij.com/content/234315 
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นอกจากนี้ ยังเปนกลุมท่ีมีการใชอินเทอรเน็ตและ Social Media สูงมากท่ีสุดในชีวิตประจําวัน 
จากขอมูลของ ETDA ที่ไดทําการสํารวจพฤติกรรมผูใชอินเทอรเน็ตไทย จํานวน 16,661 คน ในชวง 
มี.ค.- มิ.ย. 2559  พบวากลุมมิลเลนเนียลมีการใชอินเทอรเน็ต 53.2 ชั่วโมงตอสัปดาห หรือ 7.6 ชั่วโมง
ตอวัน (ภาพท่ี 1.8 ; ETDA) เรียกไดวาอินเทอรเน็ตเปนสวนหนึ่งของการใชชีวิตประจําวันอยางแยก
ไมออก สอดคลองกับการซ้ือขายออนไลน แตเนื่องจากการเติบโตมาพรอมการพัฒนาของเทคโนโลยี 
รักความทันสมัย นวัตกรรมใหมๆและความแตกตางจากผลิตภัณฑเดิมๆในตลาด จึงเปนเร่ืองท่ีกลุมนี้
ชื่นชอบและใหความสําคัญ ผลิตภัณฑที่ออกมาเพ่ือตอบโจทยความตองการเฉพาะดาน หรือสอดคลองกับ 
รูปแบบการใชชีวิตประจําวันจึงมีผลมากตอการตัดสินใจซ้ือของประชากรกลุมนี้  แตอยางไรก็ตาม 
แมวากลุมมิลเลนเนียนมีความพรอมเปดรับส่ิงใหมๆ แตก็เปล่ียนใจงาย จึงไมคอยมี Brand Loyalty  
 

 
ภาพท่ี 1.8 แสดงการสํารวจพฤติกรรมผูใชอินเทอรเน็ตไทยของประชากรกลุมมิลเลนเนียล 
ที่มา: https://brandinside.asia/insight-internet-user-generation/ 
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1.1.3  Business Idea 
จากปญหาตางๆ ที่ผูบริโภคประสบในการใชชีวิตประจําวันดังไดกลาวมาขางตน 

จนคาดการณไดถึงกลุมลูกคาหลักของผลิตภัณฑ Dry Shampoo มาเช่ือมโยงกับโอกาสทางธุรกิจดาน
อุตสากรรมเคร่ืองสําอาง ตามศักยภาพกําลังการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพของประเทศไทย  เจาของงานวิจัย
จะมุงเนนถึงผลิตภัณฑท่ีสกัดจากสวนผสมธรรมชาติหรือสารอินทรีย (Natural and Organic) เนื่องจาก
มีความตองการของผูบริโภคในระดับสูง ท้ังประเทศไทยยังเปนแหลงทรัพยากรธรรมชาติท่ีอุดมสมบูรณ 
ในจํานวนไมกี่ประเทศในโลก  

ทําใหสามารถหาทรัพยากรทางธรรมชาติไดงาย อีกท้ังยังมีตนทุนต่ํา เชน กะลามะพราว 
หรือท้ังเศษวัสดุท่ีเหลือท้ิงจากการเกษตรหรือจากการอุตสาหกรรม เชน ข้ีเล่ือย ฟาง แกลบ ชานออย 
เปนตน  โดยเจาของงานวิจัยเล็งเห็นการพัฒนาตอในผลิตภัณฑ Dry Shampoo  ท่ีมีสวนผสมจากธรรมชาติ 
คือ กะลามะพราวคารบอนนาโน (Carbano) เพื่อเพ่ิมมูลคาของทรัพยากรธรรมชาติในประเทศไทย 
และพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑ Dry Shampoo  ใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ลดขอเสียจากการใช 
Dry Shampoo ท่ีมีวางขายท่ัวไปตามทองตลาดท่ีมีสวนผสมจากสารเคมี อาทิ การระคายเคือง หรือแพ, 
คราบขาวตกคางบนเสนผมและหนังศีรษะจากสารเคมี, กล่ินสารเคมีรุนแรง เปนตน ใหไดผลิตภัณฑ 
Dry Shampoo คุณภาพดีมีคุณสมบัติโดดเดนท่ีสามารถตอบโจทยการใชงานสําหรับทุกสภาพผมและ
หนังศีรษะ  ในราคาสมเหตุสมผลท่ีผูบริโภคเต็มใจซ้ือ 
 
 

1.2  ความเปนมาของธุรกิจ 
ทีมนักวิจัยจากศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ (NANOTEC) มีการคิดคนนวัตกรรมการ

ใชกระบวนการสังเคราะห Biomass ใหไดสารตั้งตนระดับอนุภาคนาโน ดวยวิธีท่ีไมตองใชสารเคมี
จึงไมมีสารเคมีตกคาง ดวยการใชเทคโนโลยีสีเขียว (Green Chemistry) แทนการปลุกฤทธ์ิดวยสารเคมี 
เพื่อสามารถออกฤทธ์ิไดอยางมีประสิทธิภาพมากกวาเดิม จึงสามารถนํามาเพิ่มมูลคาในการพัฒนา
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางและยังลดตนทุนการผลิตไดอีกเชนกัน  Biomass ท่ีเจาของงานวิจัยคิดวามีโอกาส
นํามาเพิ่มมูลคาในผลิตภัณฑ Dry Shampoo คือ คารบอน (Carbon) สังเคราะหไดจากแหลงวัตถุดิบ
หาไดงายตามทรัพยากรธรรมชาติในประเทศไทย เชน กะลามะพราว ไมไผ ไมฟน เปนตน ท้ังยังมี
คุณประโยชนมากมายท่ีเอ้ือกับอุตสาหกรรมมูลคาสูงมากมาย รวมท้ังอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางและ
ความงาม ปจจุบันมีการใชคารบอนในผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางและความงามท่ีเห็นไดตามทองตลาด
มากมาย เชน โฟมลางหนา มารส ยาสีฟน เปนตน นอกจากนี้ ยังมีสวนผสมอื่นๆท่ีมาจากสารต้ังตน
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ธรรมชาติ เพื่อนํามาเปนสารลดแรงตึงผิว (Surfactant) ในผลิตภัณฑ เชน ตนมะคําดีควาย เปลือกชา
น้ํามัน เปนตน 

สําหรับการผลิตวัตถุดิบ ประเทศไทยมีโรงงานที่สามารถสังเคราะห Biomass ใหบริสุทธ์ิ 
โดยกระบวนวิธีการใชความรอนจากไอน้ํา (Steam) อยู 7 แหง โดยไมจําเปนตองส่ังผลิตหรือนําเขา
จากตางประเทศ ดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 1.9 รายช่ือผูผลิตถานกัมมันต (Activated Carbon) ในประเทศไทย 
ที่มา: http://www.dbd.go.th 
 

โดยผลิตภัณฑ  Dry Shampoo เปนผลิตภัณฑรูปแบบใหมที่เกิดข้ึนจากการใชนวัตกรรม
และเทคโนโลยี เพื่อเปล่ียนพฤติกรรมของผูบริโภค ซ่ึงเจาของงานวิจัยมองวาผลิตภัณฑนี้สามารถเติบโต
และขยายกลุมลูกคาไดอีกในอนาคต อางอิงจากขอมูลการคาดการณมูลคาตลาดโลกจากแนวโนมใน
อดีตท่ีเพิ่มข้ึนทุกป จากภาพท่ี 1  ดังนั้น ผลิตภัณฑ Dry Shampoo จึงเปนผลิตภัณฑที่นาสนใจและมี
โอกาสนํามาตอยอดในอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางในประเทศไทย  สอดคลองกับปญหาสภาพภูมิอากาศ
รอนช้ืนของประเทศไทย ควันพิษจากมลภาวะบนทองถนน หรือแมแตกลิ่นอันไมพึงประสงคจากการเขา
รานอาหารบางประเภท เชน ชาบู และปงยาง ทําใหเสนผมเกิดความสกปรก ความมัน ลีบแบน และ
กล่ินเหม็นไดงาย  กอใหเกิดความไมมั่นใจ และเสียบุคลิกภาพ ในบางสภาวะหรือสถานการณ จึงตองมี
ตัวชวยที่แกปญหาเสนผมแบบเฉพาะหนา ทําใหกลุมแบรนดดานผลิตภัณฑดูแลเสนผมช้ันนําของโลก
ไดมีการคิดคน ผลิตและพัฒนาผลิตภณัฑ Dry Shampoo สูตลาดเพ่ือแขงขันกบัคูแขงทางธุรกิจในตลาด
มากยิ่งข้ึน  

Dry Shampoo กลายเปนส่ิงท่ีผูบริโภคมองวาเปนสิ่งจําเปนในชีวิตประจําวัน เพื่อเพิ่ม
ความสะดวกสบาย รวดเร็ว ทดแทนผลิตภัณฑรูปแบบเดิมในคุณสมบัติที่คลายคลึงกันได ในสังคมท่ี
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ผูบริโภคมีวิถีชีวิตท่ีเรงรีบ แขงกับเวลา มีหลายบทบาทหนาท่ีในแตละวัน เชนเดียวกลุมลูกคาเปาหมาย
ของเราท่ีเนนกลุมสตรีที่สมรสแลวและทํางานนอกบานควบคูไปดวย เนื่องจากเปนกลุมบริโภคที่เลือกซ้ือ
โดยคํานึงถึงคุณภาพและความจําเปนในการใชงานเปนสําคัญ สามารถเกิดการซ้ือซํ้าได เพื่อตอบสนอง
กับปญหาและชวยเพิ่มความสะดวก รวดเร็ว ในการดําเนินชีวิตประจําวัน  ปจจุบัน Dry Shampoo ยัง
เปนส่ิงใหม ในตลาดประเทศไทยยังไมแพรหลายมากนัก เนื่องจากผูบริโภคยังมองวาเปนผลิตภัณฑ
ที่ยังไมจําเปนกับชีวิตประจําวัน จึงเปนโอกาสในการสรางธุรกิจมุงเนนไปที่คุณสมบัติอันหลากหลาย
ของผลิตภัณฑนี้ เพื่อสรางความแตกตางในตลาดผลิตภัณฑดูแลเสนผม (Hair Care) ใหผูบริโภคมี
ตัวเลือกเพิ่มข้ึน นอกจากนี้ตองมุงเนนไปถึงลักษณะและขนาดบรรจุภัณฑที่สะดวกตอการใชงาน มี
การออกแบบท่ีสวยงาม ทันสมัย โดดเดน นาดึงดูดใจ ทําใหผลิตภัณฑดูนาเช่ือถือ สรางความแตกตาง
และเพิ่มมูลคาใหผลิตภัณฑอยูเหนือคูแขงในตลาดได 
 

1.2.1  ท่ีตั้ง 
สํานักงานและคลังสินคา เลขท่ี 128/11 หมู 4 ถนนเพชรเกษม ตําบลโคกหมอ อําเภอเมือง 

จังหวัดราชบุรี 70000 มีคาเชาไมสูงมากนักเนื่องจากใชพื้นท่ีจากกิจการภายในครอบครัว เนื่องจากชองทาง 
การจําหนายสินคาของแบรนดไมมีหนาราน มุงเนนชองทางการจําหนายแบบออนไลน (B2C) และ
การฝากวางสินคา ตาม Retail Store (B2B) 

 Supply Chain 
 

 
ภาพท่ี 1.10 แสดง Supply Chain ของบริษัท 
 

Supplier : 
Raw Materials 

Resource  

Raw Material  
Manufacturing 

Production and Packaging 
Manufacturing 

Storage & Distribution 
Sales & Marketing 

Customer 

Channels 
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 Supplier: โรงงานอุตสาหกรรมในประเทศท่ีมีผลิตผลทางการเกษตรหรือวัสดุเหลือ
ท้ิงทางการเกษตรหรืออุตสาหกรรม เชน กะลามะพราวท่ีเหลือท้ิงจากโรงงานผลิตกะทิ 

 Raw Material Manufacturing: โรงงานอุตสาหกรรมรับจางแปรสภาพวัตถุดิบจาก 
Supplier ใหไดสารต้ังตนท่ีบริสุทธ์ิพรอมใชในการกระบวนการผลิตตอไป 

 Production and Packaging Manufacturing: โรงงานรับจางผลิตและบรรจุภัณฑใหได
ตามท่ีบริษัทฯตองการ 

 Office: วางกลยุทธการตลาดและโปรโมชันการขาย รวมไปถึงคลังเก็บสินคาเปน
ศูนยกลางกระจายสินคาจุดเดียว 

 Retailer ในลักษณะ Business to Business (B2B) หนารานรับฝากวางขายสินคา 
เชน Beauty Store, Hypermarket, Supermarket  

 Customer: ลูกคาในลักษณะ Business to Customer  (B2C) 
 Transportation: ระบบ Logistic โดย Supplier ท่ีเปนบริษัทเอกชน เพื่อลดภาระใน

การลงทุนซ้ือพาหนะและการดูแลรักษา รวมถึงการจัดการระบบ 
 
 

1.3  วิสัยทัศน/ พันธกิจ / จุดประสงค / เปาหมายในการทําธุรกิจ 
 

1.3.1  วิสัยทัศน (Vision) 
เปนผลิตภัณฑ Dry Shampoo จากธรรมชาติ ดวยนวัตกรรมเพ่ือเสนผมและหนังศีรษะ 

อันดับหนึ่งในใจลูกคาในประเทศไทย 
 

1.3.2  พันธกิจ (Mission) 
มุงพัฒนาผลิตภัณฑ Dry Shampoo ดวยนวัตกรรมและเทคโนโลยีโดยใชสวนผสมจาก

ธรรมชาติ ใหตอบโจทยลูกคามากท่ีสุด พรอมรูปลักษณท่ีทันสมัย และมาตรฐานสากล 
 

1.3.3  จุดประสงค (Objective) 
ตั้งบริษัทเพื่อสรางแบรนด Dry Shampoo จากสวนผสมธรรมชาติในทองถ่ินประเทศไทย 

ดวยนวัตกรรมและเทคโนโลยี ใหไดผลิตภัณฑท่ีตอบโจทยลูกคามากกวาผลิตภัณฑเดิมท่ีมีอยูในตลาด 
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1.3.4  เปาหมายในการทําธุรกิจ (Business Goals) 
 
ตารางท่ี 1.1 เปาหมายในการทําธุรกิจ 

เกณฑ ระยะส้ัน 
(ปท่ี 1) 

ระยะกลาง 
(ปท่ี 2-3) 

ระยะยาว 
(ปท่ี 4-5) 

- จดทะเบียนบริษัทและจดัต้ังสํานักงาน    
- วิจยั คิดคน พัฒนาสูตรของผลิตภัณฑจากคารบอนนาโน  
ใหสามารถทํางานรวมกนัไดอยางมีประสิทธิภาพท่ีสุด 
รวมกับนกัวจิยัศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ 

   

- ออกแบบและพัฒนาบรรจภุณัฑท่ีสามารถรักษาเสถียรภาพ 
ของเนื้อผลิตภัณฑ ดไีซนท่ีทันสมัย สะดวกตอการใชงาน 
และควบคุมการผลิตตลอดกระบวนการ 

   

- ข้ึนทะเบียนกับองคการอาหารและยาอยางถูกตอง    
-  สํารวจตลาดและการตอบรับของผูบริโภคจากการออกบูท 
จําหนายและแจกสินคาทดลอง ตาม Event , Exhibition 
ตางๆ  

   

- ทําการตลาดเพื่อใหคนรูจักและจําหนายสินคาทางออนไลน    
- ติดตอและทําสัญญากับ Retail Store และวางจําหนาย
สินคา Phase 1 ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ในกลุมราน 
Specialty Store เชน Eve & Boy , Lashes , Beautrium, 
Watsons, Boots 

   

Phase 2 ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
เพื่อเพ่ิมยอดขายสินคา โดยขยายในกลุมราน Supermarket 

 
 
 

 

รวมไปถึงการพัฒนาและปรับปรุงสูตรของผลิตภัณฑเดมิ 
ดวยนวตักรรมและเทคโนโลยีใหม     

- วางจําหนายสินคาใน Retail Store ทุกจังหวัดของ 
ประเทศไทย 

   

 
 
 



12 

1.4  ตัวแบบธุรกิจขั้นแนวคิด (Business Model Canvas) และคําอธิบายคุณลกัษณะตัวแบบ 
ตัวแบบธุรกิจนี้ถูกพัฒนาภายใตความสนใจเก่ียวกับอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอาง ประกอบ

กับโอกาสทางธุรกิจในการใชนวัตกรรมและเทคโนโลยีจากงานวิจัยของศูนยนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ 
มาพัฒนาและเพ่ิมมูลคาใหวัตถุดิบธรรมชาติท่ีหาไดงายในประเทศไทย ใหกลายเปนสินคาท่ีตอบโจทย
ผูบริโภคในวิถีชีวิตปจจุบันจากการสืบคนจากอินเทอรเน็ตและประสบการณโดยตรงในฐานะผูบริโภค 
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ภาพที่ 1.11 ตัวแบบธุรกิจขั้นแนวคิด Business Model Canvas 
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1.5  การวิเคราะหหวงโซคุณคา (Value Chain Analysis) 
Value Chain หรือทฤษฎีหวงโซแหงคุณคา สามารถนํามาเชื่อมโยงกับโครงสราง

กระบวนการทํางานท่ีเปนลักษณะเดนของธุรกิจไดเปน 2 สวนหลักๆ คือ Primary Activities และ 
Secondary Activities ดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 1.12 แสดงกระบวนการ Value Chain ที่คิดคนโดย  Michael Porter 
 

1.5.1  Primary Activities  
 Inbound Logistics – มีการคัดเลือกแหลงทรัพยากรธรรมชาติตางๆ ที่ใชเปนวัตถุดิบจาก 

Key Partner คือเกษตรกรหรือโรงงานโดยตรง จากแหลงทรัพยากรที่อุดมสมบูรณภายในประเทศ 
วัตถุดิบท่ีไดจึงมีตนทุนท่ีต่ํา และคุณภาพดี เพราะไมผานคนกลาง พรอมสงตอในกระบวนการผลิต
ข้ันตอไป  จึงทําใหตนทุนผลิตมีความไดเปรียบทางการแขงขันแบบ Low-Cost Leadership โดยวัตถุดิบ
หลักคือ คารบอนนาโน เปนส่ิงท่ีใหมสําหรับเทรนดผลิตภัณฑกลุมนี้จึงนับวาเปนการสรางความแตกตาง 
(Differentiation) พรอมดวยการใชนวัตกรรมนาโนเทคโนโลยีที่มากับความทันสมัยและแปลกใหม 

 Operations - สงตอวัตถุดิบไปยังโรงงานแปรรูปวัตถุดิบข้ันตน จนถึง Final Product 
โดยตรวจสอบมาตรฐานของโรงงานแปรรูปวัตถุดิบ และโรงงาน OEM ผลิตกลุมผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
และสกินแคร ที่สามารถผลิต Dry Shampoo ที่มีประสบการณ ความเชี่ยวชาญ เพื่อความนาเชื่อถือ
ดานคุณภาพไดมาตรฐานสากล ที่มีอยูในประเทศ และควบคุมคุณภาพของระบบตั้งแตขั้นตอนผลิต
สวนผสมตางๆ จนไปถึงข้ันตอนบรรจุภัณฑ ตลอดท้ังกระบวนการ เพื่อใหไดสินคาท่ีมีเสถียรภาพโดยมี
การ QC  อยางรอบคอบ การวาจางโรงงาน OEM ในการผลิตโดยไมตองลงทุนเคร่ืองจักรเองจึงเปน
การไดเปรียบทางการแขงขันแบบ Low – Cost Leadership 
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 Outbound Logistics – จัดเก็บสินคาท่ีผลิตแลวในคลังสินคา และจัดสงสินคาใหกับ
ผูแทนจําหนาย โดยใชระบบ Logistics จากบริษัทเอกชนท่ีมีความเช่ียวชาญในเร่ืองการจัดการระบบ
ขนสง จึงเปนการไดเปรียบทางการแขงขันแบบ Differentiation 

 Marketing and Sales – กิจกรรมเกี่ยวของกับการตลาดและการขายสินคา ประกอบดวย 
สวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix), การตั้งราคา (Pricing), ชองทางจัดจําหนาย (Channel of 
Distributions) และการสงเสริมการตลาด (Promotions) ทางบริษัทไดทําการตลาดและมีการสงเสริม
การขายตามแตละกรอบเวลาเปนระยะส้ัน (1 ป) ระยะกลาง (2 - 3 ป) และระยะยาว (4 – 5 ป) มีการสํารวจ
ตลาดเพื่อทราบความตองการของลูกคา และวางแผนการตลาดรวมท้ังคิดโปรโมชันตางๆ เพื่อกระตุน
ยอดขายและขยายฐานลูกคา 

 Services - มีบริการใหคําแนะนําลูกคาเกี่ยวกับขอมูลผลิตภัณฑ และขอมูลที่เปน
ประโยชน การตกลงซ้ือ-ขาย ทาง Website, Line Official และ Facebook รวมไปถึงเพื่อพูดคุย แลกเปล่ียน
ประสบการณการใชโดยตรงจากผูบริโภค  
 

1.5.2  Support Activities 
 Firm Infrastructure - วางแผนทางการเงินอยางเปนข้ันตอน เนื่องจากมีคาใชจายท้ัง

กระบวนการหลายประการ และ วางโครงสรางบริษัทอยางเปนระบบเพื่อไมใหส้ินเปลืองทรัพยากร 
 Human Resource Management - วางแผนอัตราตําแหนง และอัตราคาจางของพนักงาน  

มีการอบรมพนักงาน ใหความคิดสรางสรรคแบบมีนวัตกรรม มี On the job training องคความรูตางๆ ท่ี
เปนประโยชน เชน ความสามารถในการใชเทคโนโลยี 

 Technology & Development - วิจัยและพัฒนาสูตรของผลิตภัณฑดวยนวัตกรรมและ
เทคโนโลยีใหมๆอยูเสมอ เนื่องจากมีคูแขงทางการตลาดท่ีแข็งแกรงมากมาย มีระบบการบริหารจัดการ
คลังสินคาท่ีมีประสิทธิภาพ 

 Procurement - วางระบบการจัดซ้ือที่เหมาะสม เพื่อปองกันการเกิดปญหาวัตถุดิบขาด
หรือมากเกินความจําเปน 
 
 

1.6  การวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจ (Five Force Analysis) 
สภาวะการแขงขันของอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ Dry Shampoo ในภาพรวมสามารถวิเคราะห

โดยอาศัยแรงกดดัน ท้ัง  5 แรง (Five Forces Analysis) ในการวิเคราะห ดังนี้ 
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ภาพท่ี 1.13 แสดงโครงสรางการวิเคราะหฺสภาพการแขงขันในกลุมผลิตภัณฑประเภท Dry Shampoo 

โดยใชหลักการของ Five Force Model 
ที่มา: Porter, (1980) 
 

 ภัยคุกคามจากผูเลนรายใหม (Threat of New Entrants): ต่ํา 
ผูประกอบการรายใหมเขามาไดยากเนื่องจาก ผลิตภัณฑนี้เปนเทรนดใหมที่เพิ่งไดรับ

ความสนใจของผูบริโภคสังเกตไดจากแบรนดผลิตภัณฑกลุมเสนผมและหนังศีรษะรายใหญ ของ
โลกเพิ่งเร่ิมลงมาเลน สําหรับประเทศไทยมีผูบริโภคจํานวนไมนอยท่ียังไมรูจักและไมเคยใชผลิตภัณฑ
ประเภทนี้ ประกอบกับเปนผลิตภัณฑที่ควบคูมากับนวัตกรรมและเทคโนโลยี ผูประกอบการรายใหม
จึงจําเปนตองมีความรูหรือชองทางการไดมาซ่ึงนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่นํามาใชในผลิตภัณฑ จึง
เปนไปไดยากท่ีผูประกอบการรายใหมจะเขามาในอุตสาหกรรมนี้ไดงาย 

 อํานาจการตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ (Bargaining Power of Supplier): ต่ํา 
แหลงทรัพยากรธรรมชาติ คือ กะลามะพราว สามารถหาไดงายเนื่องจากมีอยูทั่วไปใน

ประเทศไทย ทั้งสวนมะพราวท่ัวประเทศ หรือโรงงานผลิตกะทิ รวมไปถึงโรงงานอุตสาหกรรมใน
ประเทศท่ีสามารถแปรรูปวัตถุดิบมีอยูหลายแหงดวยกัน และ โรงงาน OEM รับจางผลิตเคร่ืองสําอาง
มีอยูมากมายในประเทศไทย  

 อํานาจการตอรองของผูบริโภค (Bargaining Power of Buyer): สูง 
ผูบริโภคสามารถหาซ้ือ Dry Shampoo ไดตามชองทางออนไลน และกลุมรานขายผลิตภัณฑ 

สุขภาพและความงาม มีทั้งแบรนดตางประเทศ และแบรนดไทย โดยเราสามารถสรางความแตกตาง
ใหกับผลิตภัณฑดวยสวนผสมและสูตรท่ีมีแปลกใหมโดดเดนจากการใชนวัตกรรมในการผลิต  
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 การแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Existing Competitors): ปานกลาง 
จากการสํารวจตลาด Dry Shampoo พบวามีผูผลิตในประเทศแลวแตมีเพียงไมกี่ราย 

ในขณะท่ีอัตราการเติบโตของผลิตภัณฑนี้มีแนวโนมเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องทุกป อีกท้ังสวนผสม และ
นวัตกรรมยังมีความแตกตาง และมีการใชสารเคมีในผลิตภัณฑ  

 ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน (Threat of Substitute): ปานกลาง  
เนื่องจากผลิตภัณฑ Dry Shampoo คือสินคาทดแทนการ ใชแชมพูเพื่อใหไดคุณสมบัติ

ท่ีใกลเคียงกันหลายๆ อยาง แตมีความแตกตางท่ีไมตองใชน้ํา ซ่ึงเปนคุณสมบัติที่แชมพูทําไมได 
นอกจากนี้สินคาทดแทนในตลาด ท่ีผูบริโภคสามารถใชตอบโจทยไดบางประการ เชน สเปรยน้ําหอม
สําหรับผม ชวยกําจัดกล่ิน แตก็ยังไมสามารถใหประโยชนตามความตองการได 
 
ตารางท่ี 1.2 การวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจ 

แรงกดดนั 5 ประการ ระดับผลกระทบ ปจจัยโดยรวม 
ดานธุรกิจ 

ภัยคุกคามจากผูเลนรายใหม  
(Threat of New Entrants) 

ต่ํา (-) 

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

ต่ํา (+) 

อํานาจการตอรองของผูบริโภค  
(Bargaining Power of Buyer) 

สูง (-) 

การแขงขันภายในอุตสาหกรรม  
(Rivalry Among Existing Competitors) 

ปานกลาง (=) 

ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน  
(Threat of Substitute) 

ปานกลาง (-) 

 
 

1.7  การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 
การประเมินสถานการณตลาด Dry Shampoo ในประเทศไทยท้ังสภาพแวดลอมภายใน

ท่ีเปนจุดแข็งและจุดออน รวมท้ังโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอก ท่ีสงผลตอการ
ดําเนินงานของบริษัท เพื่อเปนแนวทางในการตัดสินใจบริหารจัดการ ดังตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 1.3 การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 

ภายใน 

Strength (จุดแข็ง) 
 มีนวัตกรรมการใชนาโนเทคโนโลยี ใน
วัตถุดิบทําใหไดประสิทธิภาพสูง 
 ผลิตภัณฑมีสวนผสมจากธรรมชาติ ตลอดจน
กระบวนการผลิต ปราศจากการใชสารเคมี 
 บรรจุภัณฑสวยงาม ทันสมัย สะดวกใน 
การใชงาน 
 ผลิตภัณฑมีคุณสมบัติโดดเดนและแตกตาง
จากคูแขงในตลาด 
 มีความสัมพันธที่ดีกับ Supplier ทั้งเกษตรกร 
และโรงงาน OEM ทําใหมั่นใจในคุณภาพ 
การผลิต 
 มีผูเชียวชาญจากสถาบันนาโนเทคฯ ใน 
การรวมคิดคนสูตร รวมถึงมีที่ปรึกษาที่เช่ียวชาญ 

ในดานการผลิตภัณฑ เครื่องสําอาง 

Weakness (จุดออน) 
 เปนแบรนดสินคาใหม ทําใหผูบริโภค
ไมมั่นใจในคุณภาพสินคา 
 ชองทางการจัดจําหนายในชวงปแรกยังมี
ไมมากทําใหไมสะดวกตอความตองการ
ของผูบริโภค 
 บริษัทจัดต้ังใหม อาจมีปญหาในดาน 
การบริหารงานในชวงแรก 

ภายนอก 

Opportunity (โอกาส) 
 มูลคาตลาดและความตองการของผูบริโภค
ตอผลิตภัณฑ Dry Shampoo มีเพ่ิมมากขึ้นทุกป 
 สภาพภูมิอากาศรอนช้ืนของประเทศไทย
สอดคลองกับความจําเปนของผลิตภัณฑ 
 รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภคใน
ปจจุบันตองการตัวชวยใหกิจวัตรประจําวัน
รวดเร็ว และสะดวกมากขึ้น 
 สินคาที่มีนวัตกรรมเปนสิ่งที่ดึงดูดให
ผูบริโภคอยากลอง 
 การพัฒนาของเทคโนโลยีที่แพรหลายและ
ตอเน่ือง ทําใหไดตนทุนการผลิตที่ตํ่าลง 

Threat (ภัยคุกคาม) 
 สภาพเศรษฐกิจที่ชะลอตัวของประเทศ
ไทย สงผลตอผูบริโภคเรื่องการจับจายใช
สอย 
 ผูผลิตรายใหญสามารถลอกเลียนแบบ
ผลิตภัณฑไดโดยมีขอไดเปรียบดานตนทุน
เพราะมีโรงงานผลิตเปนของตัวเอง 
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บทที่ 2 

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

2.1.1  วัตถุประสงคการวิจัย 
แผนธุรกิจของผลิตภัณฑ Dry Shampoo ท่ีมีสวนผสมจากคารบอนนาโน (Carbano) 
 ศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดตอเดือนตอครอบครัว ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ Dry Shampoo   
 ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑ 

Dry Shampoo ท่ีมีสวนผสมจากคารบอนนาโน (Carbano) 
 

2.1.2  กลุมเปาหมายและขนาดตัวอยาง 
ประชากรที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 120 ราย 

 
2.1.3  ประเภทการวิจัย 
งานวิจยัเชิงปริมาณ  (Quantitative Research) 

 
2.1.4  วิธีการเก็บขอมูลวิจัย 
เก็บขอมูลผานแบบสอบถามออนไลน (Online Survey) แบบไมอาศัยความนาจะเปน 

(Non-Probability)  ดวยวิธีตามสะดวก (Convenience) 
 

2.1.5  วิธีประมวลผลการวิจัย 
นําขอมูลท่ีไดมาวิเคราะหดวยสถิติเชิงพรรณนา (Describe Statistic) โดยคาความถ่ี 

(Frequency) และคารอยละ (Percentage)  
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2.1.6  ระยะเวลาดําเนินการวจัิย 
กรกฎาคม 2561 - ธันวาคม 2561 

 
 
2.2  สรุปผลดําเนินการขออนุญาตดานจริยธรรมการวิจัย (MU-IRB)  

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงผลดําเนนิการ การขออนุญาตดานจริยธรรมการวิจัย (MU-IRB) 
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2.3  สรุปผลวิจัย 
จากการสํารวจความคิดเห็นกลุมเปาหมายผานแบบสอบถามออนไลนจํานวน 120 คน 

สามารถสรุปผลแบบสอบถามไดดังนี้ 
 

2.3.1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 

 
ภาพท่ี 2.2 แสดงขอมูลเพศของผูตอบแบบสอบถาม 
 

 
ภาพท่ี 2.3 แสดงขอมูลอายุของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพท่ี 2.2 และ ภาพท่ี 2.3 พบวาผูตอบแบบสอบถาม แบงเปนเพศชายรอยละ 27.5 
และเพศหญิงรอยละ 72.5 ทั้งนี้ ชวงอายุของผูตอบแบบสอบถามจําแนกไดดังนี้ 

อันดับ 1 ชวงอายุ 31-35 ป  47.5 % 
อันดับ 2 ชวงอายุ 24-30 ป  36.7 % 
อันดับ 3 ชวงอายุ 35 ป ข้ึนไป  15 % 
อันดับ 4 ชวงอายุ 18-23 ป 0.8 % 
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ภาพท่ี 2.4 แสดงขอมูลรายไดของผูตอบแบบสอบถาม 
  

ในสวนของรายไดผูตอบแบบสอบถามน้ัน สามารถจําแนกขอมูลผูตอบแบบสอบถาม
ไดดังนี้ 

อันดับ 1 มีรายไดในชวง 15,0001-30,000 บาท 
อันดับ 2 มีรายไดในชวง 30,001-50,000 บาท 
อันดับ 3 มีรายไดในชวง 50,000 บาท ข้ึนไป 
อันดับ 4 มีรายไดในชวง 9,000-15,000  บาท 
อันดับ 5 มีรายไดในชวง ต่ํากวา 9,000 บาท 

 

 
ภาพท่ี 2.5 แสดงขอมูลระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ในสวนของระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถามนั้น สามารถจําแนกขอมูลผูตอบ
แบบสอบถามไดดังนี้ 

อันดับ 1 การศึกษาระดับปริญญาตรี 
อันดับ 2 การศึกษาสูงกวาระดับปริญญาตรี 
อันดับ 3 การศึกษาระดับ ปวช./ปวส./อนุปริญญา 
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ภาพท่ี 2.6 แสดงขอมูลอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 
  

ในสวนของอาชีพของผูตอบแบบสอบถามนั้น สามารถจําแนกขอมูลผูตอบแบบสอบถาม
ไดดังนี้ 

อันดับ 1 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
อันดับ 2 อาชีพรับราชการ/ รัฐวิสาหกจิ 
อันดับ 3 อาชีพประกอบธุรกิจสวนตวั 
อันดับ 4 อาชีพนักเรียน/ นกัศึกษา 
อันดับ 5 อาชีพแมบาน 
อันดับ 6 อาชีพทันตแพทย 
ผลสํารวจขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน

เพศหญิง มีอายุระหวาง 24-35 ป มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 15,000 – 30,000 บาท ระดับการศึกษาสูงสุด
คือปริญญาตรี และสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน 
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2.3.2  ขอมูลพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ Dry Shampoo 
 

 
ภาพท่ี 2.7 แสดงขอมูลปญหาเสนผมและหนังศีรษะของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ในสวนของปญหาเสนผมและหนังศีรษะในระหวางวันของผูตอบแบบสอบถามนั้น 
สามารถจําแนกขอมูลผูตอบแบบสอบถามไดดังนี้ 

อันดับ 1 เสนผมและหนังศีรษะมีความมัน 
อันดับ 2 เสนผมและหนังศีรษะมีกล่ิน 
อันดับ 3 เสนผมจัดทรงยาก 
อันดับ 4 เสนผมลีบแบน 

 

 
ภาพท่ี 2.8 แสดงขอมูลประสบการณการใชผลิตภัณฑของผูตอบแบบสอบถาม 
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ภาพท่ี 2.9 แสดงขอมูลปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามไมเลือกใชผลิตภัณฑ Dry Shampoo 
 

จากผลสํารวจประสบการณการใชผลิตภัณฑ ในภาพท่ี 2.8 พบวาผูตอบแบบสอบถาม
รอยละ 59.2% ไมเคยใชผลิตภัณฑ Dry Shampoo โดยจากภาพท่ี 2.9 พบวาปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถาม
ไมเลือกใชผลิตภัณฑ Dry Shampoo นั้นสามารถจําแนกไดดังนี้ 

อันดับ 1 ผลิตภัณฑ Dry Shampoo หาซ้ือยากกวาผลิตภณัฑดแูลเสนผมรูปแบบอ่ืน 
อันดับ 2 ไมสนใจการแกปญหาเสนผมระหวางวนั 
อันดับ 3 ผลิตภัณฑ Dry Shampoo ที่วางจําหนายในทองตลาดมีราคาแพง 
ในสวนรอยละ 40.8%  เคยใชผลิตภัณฑ Dry Shampoo สําหรับผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยใช 

สามารถจําแนกพฤติกรรมการใชไดดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 2.10 แสดงขอมูลความถ่ีในการใชผลิตภัณฑของผูตอบแบบสอบถาม 
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จากผลสํารวจความถ่ีการใชผลิตภัณฑ ในภาพที่ 2.10 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรอยละ 
46.9 ใช 1 คร้ังตอสัปดาห รองลงมาคือ รอยละ 34.7 ใช 2-3 คร้ังตอสัปดาห และ นอยกวาสัปดาหละคร้ัง
ตามลําดับ  
 

 
ภาพท่ี 2.11 แสดงขอมูลแบรนดผลิตภัณฑที่เคยใชของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลสํารวจแบรนดผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถามรูจักและเคยใช จําแนกไดดังนี้ 
อันดับ 1  Ouai 
อันดับ 2  Living Proof 
อันดับ 3  Batiste 
อันดับ 4  Oribe 
อันดับ 5  Toni & Guy 
อันดับ 6  Lolane 
อันดับ 7  Percy & Reed 
อันดับ 8  Caring 
อันดับ 9  Philip B. และ Skinfood 
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ภาพท่ี 2.12 แสดงขอมูลแบรนดผลิตภัณฑที่เคยใชของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลสํารวจความถ่ีการใชซ้ือผลิตภัณฑ ในภาพท่ี 2.12 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
รอยละ 49  ซ้ือ 2-3 เดือน/คร้ัง รองลงมาคือ รอยละ 24.5 ซ้ือ 1 เดือน/คร้ัง และ รอยละ 20.4 มากกวา 
2-3 เดือน/คร้ัง 
 

 
ภาพท่ี 2.13 แสดงขอมูลชองทางการซ้ือผลิตภัณฑของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลสํารวจชองทางการซ้ือผลิตภัณฑที่นิยม ในภาพท่ี 2.13 ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญรอยละ 77.6 ซ้ือจากราน Beauty Store รองลงมารอยละ 67.3 ซ้ือจากราน Drugstore ซึ่งทั้งสอง
กลุมรานจัดอยูในกลุม Specialty Store คือรานขายผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม นอกจากนี้ผูตอบ
แบบสอบถามรอยละ 61.2 นิยมซ้ือผลิตภัณฑจากชองทางออนไลน 
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ภาพท่ี 2.14 แสดงขอมูลราคาผลิตภัณฑในประสบการณของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลสํารวจราคาของผลิตภัณฑ (คิดตอปริมาณ 50 กรัม) ที่ผูตอบแบบสอบถามใชอยู 
มีแคสองระดับราคา คือ รอยละ 61.2 ซ้ือในราคา 350-500 บาท รองลงมารอยละ 38.8 ซ้ือในราคาต่ํากวา 
350 บาท 
 

 
ภาพท่ี 2.15 แสดงขอมูลเนือ้ผลิตภัณฑในประสบการณของผูตอบแบบสอบถาม 
  

จากผลสํารวจเนื้อของผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถามช่ืนชอบท่ีสุด รอยละ 89.8 ชื่นชอบ
แบบละอองสเปรย รองลงมารอยละ 8.2 ชื่นชอบแบบโฟม 
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ภาพท่ี 2.16 แสดงขอมูลปญหาผลิตภัณฑในประสบการณของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลสํารวจปญหาของผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถามเคยพบโดยสวนใหญ ในภาพท่ี 
2.16 คือ เกิดอาการคันและระคายเคือง รูสึกไมสะอาด มีคราบขาวตกคางบนหนังศีรษะ และกล่ินสารเคมี
ฉุนเกินไป  
 

 
ภาพท่ี 2.17 แสดงขอมูลผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลสํารวจผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของผูตอบแบบสอบถาม จําแนก
ไดดังนี้ 

อันดับ 1  ตนเอง 
อันดับ 2  เพื่อน 
อันดับ 3 Beauty Blogger / ดารานักแสดง 
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ปจจัยท่ีมีผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ Dry Shampoo ที่ของผูตอบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 2.18 แสดงขอมูลปจจัยดานผลิตภณัฑของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญเร่ืองคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ใชแลวเห็น
ผลลัพธชัดเจนมาเปนอันดับแรก และยังตองมีมาตรฐานความปลอดภัยท่ีนาเช่ือถือ รองลงมาคือผลิตภัณฑ
มีบรรจุภัณฑสวยงามและการใชงานสะดวก รวมไปถึงมีรูปแบบการใชงานท่ีเหมาะสมในอัตราสวน
ใกลเคียงกัน 
 

 
ภาพท่ี 2.19 แสดงขอมูลปจจัยดานราคาของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในเร่ืองราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑมาเปนอันดับแรก รองลงมาคือราคาตองคุมคาเม่ือเปรียบเทียบกับแบรนดอ่ืน 
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ภาพท่ี 2.20 แสดงขอมูลปจจัยดานชองทางการจําหนายของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับการหาซ้ือผลิตภัณฑไดงาย และมีชองทางการจําหนาย 
ที่หลากหลาย 
  

 
ภาพท่ี 2.21 แสดงขอมูลปจจัยดานชองทางการสงเสริมการตลาดของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับการมีกิจกรรมเพื่อสรางความสัมพันธกับลูกคา
มาเปนอันดับแรก รองลงมาคือการมีกิจกรรมสงเสริมการตลาดท่ีดึงดูดลูกคา และการโฆษณาท่ีดึงดูด
ความนาสนใจ 
 

2.3.3  สวนถัดไปแสดงถึงทัศนคติท่ีผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑ Dry Shampoo มีสวนผสม
จากคารบอนนาโน (Carbano) ผานกระบวนการนาโนเทคโนโลยี ดวยเทคโนโลยีสีเขียว (Green 
Chemistry) ดวยรายละเอียดดังนี ้

คําอธิบายท่ี 1: คุณสมบัติดานผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางและความงาม ของคารบอน (Carbon) 
 Detoxification ดูดซับส่ิงสกปรก ความมัน กล่ินไมพึงประสงค และสารพิษตางๆ 

รวมถึงแบคทีเรียท่ีตกคาง 
 Deep Cleansing ทําความสะอาดอยางลํ้าลึก 
 Exfoliation ผลัดเซลลผิวเพื่อสรางผิวใหม 
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คําอธิบายท่ี 2: การนําผงคารบอน ผานกระบวนการสังเคราะหระดับอนุภาคนาโน ผาน
กระบวนการที่ไมใชสารเคมี ดวยเทคโนโลยีสีเขียว (Green Chemistry) โดยวิธีใชความรอนจากไอน้ํา
ดวยเทคโนโลยีนาโนเพื่อกระตุนการออกฤทธ์ิของใหไดความบริสุทธ์ิ ทั้งยังเพิ่มประสิทธิภาพของ
คุณสมบัติพื้นฐาน เหมาะจะนําไปพฒันาในกลุมผลิตภัณฑเครื่องสําอางและความงาม ไดผลิตภัณฑที่
มีคุณภาพสูง เทคโนโลยีที่เลือกใชเปนกรรมวิธีที่หลีกเล่ียงการใชสารเคมี ไมมีคาความเปนกรด-ดาง 
สามารถม่ันใจไดวา เปนมิตรตอส่ิงแวดลอมและปลอดภัยกับผูบริโภค เนื่องจากไรสารเคมีตกคาง 

สรุปจุดเดนของผลิตภัณฑ Dry Shampoo ที่มีสวนผสมจากคารบอนนาโน (Carbano) 
ไดดังตอไปนี้ 

 เพิ่มความรูสึกสะอาด รูสึกสดช่ืนกับเสนผมและหนังศีรษะ โดยไมตองใชน้ํา 
 ลดแบคทีเรียบนเสนผม และขจัดกล่ินอันไมพึงประสงค 
 ลดความมัน ทาํใหเสนผมไมลีบแบน มีวอลุม 
 เปนตัวชวยท่ีดีและเพิ่มความมั่นใจในสภาวะหรือสถานการณที่ไมสามารถสระผมได 

เชน หลังเขา Fitness, การเดินทางบนเคร่ืองบิน, การทองเท่ียวแบบ Adventure, ผูปวย, หลังรับประทาน
อาหารประเภทปงยาง ชาบู เปนตน 
  

 
ภาพท่ี 2.22 แสดงความสนใจตอผลิตภณัฑ Dry Shampoo จากคารบอนนาโน (Carbano) 
 

จากแบบสอบถามพบวา ผูตอบแบบสอบถามสนใจผลิตภัณฑดังกลาวรอยละ 94.2% 
มีเพียงรอยละ 5.8 % ที่ไมสนใจ ดวยเหตุผลตามภาพท่ี 2.9 
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ภาพท่ี 2.23 แสดงความสนใจตอคุณสมบัติของคารบอนนาโน 
 

จากแบบสอบถามพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจตอคุณสมบัติของคารบอน
นาโน อยูในระดับมาก รอยละ 59.2% ระดับปานกลาง 35% และระดับมากท่ีสุด 4.2% ตามลําดับ 
 

 
ภาพท่ี 2.24 แสดงความสนใจตอนวัตกรรมของกระบวนการผลิต 
 

จากแบบสอบถามพบวา ผูตอบแบบสอบถามสนใจตอนวัตกรรมของกระบวนการผลิต 
ดังกลาวรอยละ 95%  มีเพียงรอยละ 5 % ที่ไมสนใจ ดวยเหตุผลตามภาพท่ี 2.9 
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ภาพท่ี 2.25 แสดงความสนใจตอผลิตภณัฑ Dry Shampoo ที่มีสวนผสมจากคารบอนนาโน 
 

จากแบบสอบถามพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจตอผลิตภัณฑ Dry Shampoo 
ที่มีสวนผสมจากคารบอนนาโน รอยละ 89.2% อีกรอยละ 9.2% ไมสนใจ ดวยเหตุผลตามภาพท่ี 2.9 
 

 
ภาพท่ี 2.26 แสดงความพึงพอใจตอราคาผลิตภัณฑ Dry Shampoo จากคารบอนนาโน 
 

จากแบบสอบถามพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ รอยละ 65% มีความถึงพอใจใน
ราคาตํ่ากวา 350บาท และ 31.7% มีความถึงพอใจในราคา 350 -500 บาท ตอปริมาณ 50 กรัม 
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บทที่ 3 

แผนการตลาด 
 
 
3.1  การแบงสวนตลาด ลูกคาเปาหมาย และตําแหนงทางการตลาด (STP Marketing) 

 
3.1.1  การแบงสวนตลาด (Segmentation)  
ในการแบงสวนทางการตลาดของผลิตภัณฑ Dry Shampoo มีสภาพตลาดในการแบง

สวนตลาด ดังนี้ 
 ดานประชากรศาสตร เพศหญิง ในชวงวัย 20-40 ป Generation Millennial (Gen-Y) 

ท่ีอยูในวัยเรียน วัยทํางาน ไมจํากัดอาชีพ ทุกเช้ือชาติ ทุกศาสนา มีรายไดระหวางปานกลางข้ึนไป 
 ดานจิตวิทยา เปนบุคคลท่ีมีรูปแบบการดําเนินชีวิตประจําวันแบบเรงรีบ ตองการ

ความสะดวกสบาย ประหยัดเวลา ตองเขาสังคม ตองการตัวชวยนอกเหนือจากปจจัย 4 
 ดานพฤติกรรม มีพฤติกรรมการซ้ือโดยมุงเนนคุณประโยชนของการใชงานเปนหลัก

เพื่อตอบโจทยการใชชีวิตประจําวัน ตามสภาพแวดลอมท่ีเปล่ียนแปลงไป เนนสินคาท่ีมีความนาสนใจ 
เฉพาะตัวมากข้ึนสามารถตอบปญหาท่ีสินคาเดิมในตลาดทําไมได จึงไมเนน Brand Loyalty  

 ดานภูมิศาสตร มีท่ีอยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเปนหลัก 
 
3.1.2  การแบงกลุมเปาหมาย (Target) 
กลุมผูบริโภค Generation Millennial (Gen-Y) เพศหญิง อายุ 20-40 ป มีรูปแบบชีวิตเรงรีบ  

อยูในวัยเรียน วัยทํางาน มีรายไดตอเดือนต้ังแต 15,000 บาท ข้ึนไป ช่ืนชอบสินคาท่ีมีนวัตกรรม 
ความทันสมัย มีวิถีชีวิตท่ีตองเขาสังคม ตองการตัวชวยเพื่อเสริมความม่ันใจ เม่ือออกเดินทางนอกบาน 
จากความไมสะดวกในการสระผม ท้ังระยะเวลา สถานท่ี และส่ิงอํานวยความสะดวก ปรับตัวไดงาย
เพราะอยูในยุคท่ีมีการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยี  
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3.1.2  การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning)  
ในการวางตําแหนงผลิตภณัฑ ไดกําหนดไวดังนี ้
 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงการวางตําแหนงของผลิตภัณฑ 
 
 
 
 

 
มีความสามารถในการดูดซับสูง จากนาโนเทคโนโลยี 

สวนผสมและกระบวน 
การผลิตมีความเปน

ธรรมชาติสูง  

Catrice 

สวนผสมและ
กระบวนการผลิต  

มีความเปนธรรมชาติต่ํา 

มีความสามารถในการดูดซับตํ่า 
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3.3  บทวิเคราะหและระบุแผนกลยุทธ จําแนกตามสวนประสมทางการตลาด 
 

3.3.1  Product 
 

 

 

 
ภาพท่ี 3.2 ผลิตภัณฑ Dry Shampoo 
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ผลิตภัณฑ Dry Shampoo  ตัวชวยเรงดวนท่ีเปยมไปดวยประสิทธิภาพ พรอมจัดการปญหา
ในการทําความสะอาดเสนผมและหนังศีรษะโดยไมตองใชน้ําไดอยางรวดเร็ว ดวยนวัตกรรมนาโน
เทคโนโลยี และสวนผสมธรรมชาติจากคารบอนนาโน (Carbano) ตลอดจนกระบวนการสังเคราะห
ดวยเทคโนโลยีสีเขียว (Green Chemistry) ไมมีสารเคมีเจือปน และเปนมิตรกับส่ิงแวดลอม พรอมดวย
คุณสมบัติ 

 ลดข้ันตอน และประหยัดเวลาในการสระผม โดยไมตองใชน้ํา  
 เพิ่มความสะอาด และความรูสึกสดช่ืน แกเสนผมและหนังศีรษะ 
 ขจัดกล่ินบนเสนผมและหนังศีรษะ 
 ลดแบคทีเรีย และความมนั บนเสนผมและหนังศีรษะ 
 เพิ่มวอลุมใหเสนผม ไมใหเสนผมลีบแบน 
โดยผลิตภัณฑมีการใชนวัตกรรมและเทคโนโลยีท่ีทันสมัย จึงมีการออกแบบบรรจุภัณฑ 

ในลักษณะขวดสเปรย เนื่องจากเปนรูปแบบที่สะดวกตอการใชงานท่ีสุด รวมไปถึงการออกแบบท่ี
สวยงาม ทันสมัย ใชวัสดุคุณภาพดี เพื่อเพิ่มคุณคาในการหยิบมาใชงาน มีขนาดท่ีจับถนัดมือ และมีตัวเลือก 
ท้ังขนาดพกพาและขนาดใหญ 
 

3.3.2  Price 
 Cost plus pricing กลยุทธกําหนดราคาขายท่ีคํานึงถึงตนทุนการผลิต คือ ไมต่ํากวา

ตนทุนการผลิต  
 Consumer-based-pricing กลยุทธกําหนดราคาที่ผูบริโภคเต็มใจจาย เพื่อชวยให

กําหนดราคาท่ีเหมาะสมกับคุณคาท่ีลูกคาจะไดรับ เปนราคาที่สมเหตุสมผลกับคุณภาพของสินคา
โดยอยูในความพึงพอใจของลูกคา ซ่ึงลูกคาสวนใหญพอใจท่ีจะซ้ือในราคาตํ่ากวาขวดละ 350 บาท 
ตอปริมาณ 50 ml ทางแบรนดตั้งราคาขาย ขวดละ 345 บาท ตอปริมาณ 50 ml และ 1,249 บาท ตอปริมาณ 
200 ml 

 Competition-based-pricing มีการเปรียบเทียบราคากับคูแขงในตลาด เพ่ือใหราคา
ขายมีความเหมาะสมกับการวางตําแหนงผลิตภัณฑ  

 Product Set Pricing กลยุทธการขายแบบแพ็คคู (Bundle) ขนาดใหญ 200 ml + ขนาด
พกพา 50 ml ในราคาท่ีรวมกันแลวถูกกวาการซ้ือแยก ในกรณีท่ียอดขายไมตามเปาหมาย 
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3.3.3  Place  
มีทั้งชองทางจัดจําหนายท้ังแบบ Offline และ Online 
 Specialty Store (กลุมรานผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม) เปนชองทางท่ีจําหนาย

สินคาประเภทความงามเยอะและหลากหลาย ซ่ึงลูกคาสามารถเหน็สินคาจริง  มกัมีสาขายอยและอยูใน 
location ที่เขาถึงผูบริโภคไดเปนอยางด ี
 

 
ภาพท่ี 3.3 Specialty Store 
 

 Supermarket เปนชองทางท่ีผูบริโภคมีทั้งเพศหญิงและเพศชาย รวมท้ังกลุมครอบครัว 
และกลุมรักสุขภาพ 

 

 
ภาพท่ี 3.4 Supermarket 
 

 Official Website & Social Media ชองทางการติดตอออนไลน ที่ทําใหสะดวกและ
รวดเร็วทั้งการใหขอมูลสินคาและการตกลงซ้ือขาย 
 

 
ภาพท่ี 3.5 Official Website & Social Media 

 
3.3.4  Promotion 
เนื่องจากเปนผลิตภัณฑที่ถือวายังใหมอยูในตลาด ดวยเปนนวัตกรรมท่ีเขามาเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมของผูบริโภค ประกอบกับเปนแบรนดที่เพิ่งกอตั้งข้ึนมา จึงเนนการสรางการรับรู สรางฐาน
ลูกคา เปนหลัก และบริหารจัดการความสัมพันธกับฐานลูกคาใหเกิดความเช่ือมันในสินคา ดังนี้ 
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Short-Term Promotional ระยะปท่ี 1 เพื่อสรางการรับรูในแบรนดและผลิตภัณฑ 
 Free Trial Size Product Sample 
เนื่องจากสินคาท่ีออกใหมยังไมเปนท่ีรูจักในตลาด จึงจําเปนตองแจกสินคาตัวอยางไซส

ทดลอง ขนาด 10 ml เพื่อใหลูกคาไดลองสัมผัสถึงคุณภาพ ประโยชน และความรูสึกหลังใช พรอมดวย
การใหขอมูลกับลูกคาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ และนวัตกรรมท่ีนํามาใชในกระบวนการผลิต หาก
ลูกคาพอใจจะเกิดพฤติกรรมกลับมาอีกในภายหลัง โดยวิธีการแจกสินคาตัวอยางจะเลือกวิธีหลักๆ 2 
วิธี คือ 

1. In-Store Sampling แจกในรานคาประเภท Specialty Store เชน Watsons, Boots, 
Eve & Boy 

2. Location Sampling แจกในพื้นท่ีท่ีตรงกับ Lifestyle กลุมเปาหมาย เชน สถานีรถไฟฟา 
BTS, MRT  

 Event  
Collaborate with Make-up Workshop การทําใหเกิดความรวมมือทางการตลาดระหวาง

ธุรกิจกับเคร่ืองสําอางเคาเตอรแบรนด เพื่อสรางความเติบโตทางยอดขาย และเพิ่ม Brand Awareness 
ไดฐานลูกคามากข้ึน เชน เปนสปอนเซอรในการจัด workshop รวมกับแบรนดเคร่ืองสําอางท่ีวางขาย
หนาเคาเตอรในศูนยการคาช้ันนํา เมื่อถึงชวงเปดตัว collection ใหมของแบรนดนั้นๆ ยอมมีการจัด 
Event เพื่อ Launch สินคาใหม และกิจกรรมท่ีเกี่ยวของ เชน การทดลองผลิตภัณฑแตงหนา โดยเพิ่ม
การดูแลจัดแตงเสนผมเขาไป 

ออกบูธงานแสดงสินคาท่ีเกี่ยวของกับผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง “Beyond Beauty Asean” 
งานใหญระดับอาเซียนท่ีใหโอกาสเจาของแบรนดเคร่ืองสําอาง เวชสําอาง ผลิตภัณฑดูแลสวนบุคคล 
น้ําหอม อาหารเสริม และอุปกรณเสริมเพ่ือความงามไดพบชองทางใหมในการกระจายสินคา พบปะ
ลูกคารายใหม และประชาสัมพันธสินคาใหเปนท่ีรูจักกวางขวางในตลาด 

Long-Term Promotional  ระยะปท่ี 2-5  เพื่อเพิ่มยอดขาย และสวนแบงทางการตลาด 
รวมไปถึงทําใหเกิด Brand Loyalty  

 สราง online community เชน Line@, Website, Facebook, Instagran etc. เพื่อเขาถึง
ลูกคา 

สามารถพูดคุยแลกเปล่ียนประสบการณการใชผลิตภัณฑโดยตรง การรีวิวผลิตภัณฑท้ัง
ขอดี-ขอเสีย  คําติชมรองเรียนตางๆ รวมไปถึงการใหขอมูลและประโยชนของผลิตภัณฑ  สามารถ
ใหบริการในเวลาอันรวดเร็วซ่ึงเปนชองทางท่ีสะดวก เพื่อสรางประสบการณท่ีดีกับลูกคา 
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1. Exchange the old bottle & Get discount for The New การใชกลยุทธนําขวดสเปรย
อันเกาท่ีใชหมดแลวมาแลกสวนลดสําหรับซ้ือขวดใหม จึงเปนการกระตุนการซ้ือซํ้า มีการจูงใจดวย
ราคาท่ีถูกกวาปกติ สามารถเพ่ิมยอดขายใหกับแบรนดและทําใหเกิดลูกคาประจําของแบรนด 

2. Loyalty Program สําหรับลูกคาท่ีซ้ือผานชองทางออนไลน การกําหนดใหมีคะแนน
สะสมจากยอดซ้ือในรูปแบบสมาชิก และตอบแทนดวยของสมนาคุณ หรือสิทธิสวนลด เม่ือลูกคาสะสม
คะแนนไดตามจํานวนท่ีกําหนด ทําใหลูกคาไดเห็นถึงคุณคา และสิทธิประโยชนจากการซ้ือผลิตภัณฑ 
นับเปนหนึ่งในกระบวนการ CRM เพื่อใชผูกสัมพันธกับลูกคาในระยะยาว  

นอกจากนี้ กลยุทธ Pull Strategy คือ การโฆษณาตามส่ือตางๆ ยังเปนชองทางที่เลือก
นํามาใชท้ังระยะส้ันและระยะยาว โดยเนนชองทางออนไลนเปนหลัก เนื่องจากเปนชองทางการส่ือสาร
ท่ีทันสมัยสอดคลองกับรูปแบบวถีิชีวิตในยุคปจจุบัน  อีกท้ังชองทางออนไลนยังมีอิทธิพลมากท่ีสุดกับ
กลุมลูกคาหลักของแบรนด คือ กลุม Millennians (Gen-Y) การโฆษณาใหเขาถึงกลุมเปาหมายเพื่อแจง
ขอมูลผลิตภัณฑท้ังในดานคุณสมบัติและเทคโนโลยีใหผูบริโภคไดรูจัก และโนมนาวใหผูบริโภคเกิด
ความสนใจ โดยเลือกใชการโฆษณาผานชองทาง Facebook Advertising โดยลง content ท่ีนาสนใจ 
มีแคมเปญท่ีแปลกใหม, Instagram และการโฆษณาผาน Adwords จาก Search Engine Optimization 
ซ่ึงเหมาะกับธุรกิจใหมท่ีเพิ่งเร่ิมตนสามารถ กําหนดกลุมเปาหมายและคุมคาใชจายในการโฆษณาตอ
วันได  นอกจากนี้ การจางรีวิวผลิตภัณฑโดย Micro Influencer คือบุคคลคนธรรมดาทั่วไปผานสื่อ
ออนไลนทั้ง Facebook, Youtube, Instagram สามารถสรางความนาเช่ือถือ ใหเกิดการบอกตอ การแชร 
การรีวิว แบบเพื่อนบอกเพื่อน ไดอยางกวางขวางและรวดเร็ว  
 
 
3.4  แผนดําเนินการกลยุทธการตลาดจําแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 

ในปแรกชวงเดือนท่ี 1-6 อยูในข้ันตอนการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ เพ่ือพรอมผลิต ดังนั้น 
จึงเร่ิมมีคาใชจายทางการตลาดในเดือนท่ี 7 และ มีการออกบูธเพียง 1 คร้ัง 
 
ตารางท่ี 3.2 แผนดําเนนิการกลยุทธการตลาดตามกรอบเวลาและทรัพยากรจําแนกตามรายเดือนในปท่ี 1 

กิจกรรมทางการตลาด เดือนท่ี คาใชจาย 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
คาโฆษณาทาง Social Media                         140,000 
คาจางผลิตผลิตภัณฑตัวอยาง                         25,000 
คาใชจายในการออกบูธ                         91,500 
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ตารางท่ี 3.3 แผนงบประมาณตามกจิกรรมและเวลา 

กิจกรรมทางการตลาด ปท่ี 
1 2 3 4 5 

คาโฆษณาทาง Social Media 140,000 240,000 240,000 240,000 240,000 
คาจางผลิตผลิตภัณฑตัวอยาง 25,000 50,000 50,000 50,000 50,000 
คาใชจายในการออกบูธ 91,500 71,500 71,500 71,500 71,500 
รวมคาใชจายทางการตลาด 271,500 371,500 371,500 371,500 371,500 
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บทที่ 4 

แผนกลยุทธดานเทคโนโลยี นวัตกรรม และการจดัการทรัพยสินทางปญญา 
 
 
4.1  บทวิเคราะหการพัฒนาเทคโนโลยีสําหรับผลิตภัณฑหรือบริการหรือกระบวนการ 
 

4.1.1  ประเภทของเทคโนโลยี 
การผลิต Dry Shampoo ท่ีมีสวนผสมจากคารบอนนาโน (Carbano) ผานกระบวนการ

นาโนเทคโนโลยี ดวยเทคโนโลยีสีเขียว (Green Chemistry) 
 

4.1.2  คุณลักษณะสําคัญของเทคโนโลยี 
นาโนเทคโนโลยี หมายถึง เทคโนโลยีประยุกตท่ีเกี่ยวพันกับการจัดการ การสราง หรือ

การสังเคราะหวัสดุ หรืออุปกรณ ในระดับอะตอม โมเลกุล หรือช้ินสวนท่ีมีขนาดเล็กในชวงประมาณ 
1 ถึง 100 นาโนเมตร ในขณะท่ีขนาดส่ิงของเล็กท่ีสุดท่ีมนุษยสามารถมองเห็นไดดวยตาเปลามีขนาด
ประมาณ 10,000 นาโนเมตร ดังนั้น 1 นาโนเมตร จึงไมสามารถมองเห็นไดดวยตาเปลา หรือแมแต
กลองจุลทรรศนธรรมดา เวนแตเปนกลองจุลทรรศนกําลังขยายสูงมาก เชน กลองจุลทรรศนอิเล็กตรอน 
หรือกลองจุลทรรศนชนิดใหมท่ีถูกสรางเพื่อการศึกษาและวิจัยดานนาโนเทคโนโลยีโดยเฉพาะ ซ่ึง
จะสงผลใหวัสดุ หรืออุปกรณตางๆ มีหนาท่ีใหม และมีคุณสมบัติพิเศษข้ึน ท้ังทางดานกายภาพเคมี และ
ชีวภาพ มีขอไดเปรียบทางเทคโนโลยีมากกวาท่ีใชกันในปจจุบัน เนื่องจากไดผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดี 
และไมมีผลิตผลพลอยได (By-Products) ท่ีอาจเปนอันตรายตอผูบริโภคในผลิตภัณฑ ซ่ึงมักพบใน
กระบวนการผลิตแบบเกา กอใหเกิดประโยชนตอผูใชสอย และเพิ่มมูลคาทางเศรษฐกิจได 

นาโนเทคโนโลยี มี 3 สาขาหลัก ประกอบไปดวย นาโนเทคโนโลยีชีวภาพ (Nano 
biotechnology) นาโนอิเล็กทรอนิกส (Nanoelectronics) และวัสดุนาโน (Nanomaterials) โดยสาขาท่ี
เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ Dry Shampoo คือ นาโนเทคโนโลยีชีวภาพ เปนการประยุกตใชนาโนเทคโนโลยี
ศาสตรดานชีวภาพ เชน การปรับโครงสรางระดับโมเลกุลหรืออะตอม ดวยความแมนยําที่สามารถ
หวังผล ท่ีเปนเปาหมายเฉพาะเจาะจง เชน ในอุตสาหกรรมยา จะชวยใหมีการนําสงเขาสูกระแสเลือด 
อวัยวะ และสูเซลท่ีตองการรักษาไดอยางมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว หรือแมแตในอุตสาหกรรม
เคร่ืองสําอาง ไดพัฒนาขนาดของสารใหมีขนาดท่ีเล็กมาก เพื่อชวยในการสงผานสารประสิทธิภาพ
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เขาสูเซลลผิวหนัง จะชวยใหผิวหนังสามารถดูดซึมเขาสูรางกายไดงายข้ึน และสงผลใหรางกายสามารถ
ไดรับประสิทธิภาพของสาร Active มากข้ึน  

ซ่ึงการนํานาโนเทคโนโลยีมาใชในอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอาง เปนส่ิงถูกกลาวถึงอยาง
แพรหลายในปจจุบัน ไดรับความนิยมจากผูบริโภคเนื่องจากเปนส่ิงใหมมาพรอมนวัตกรรม จึงไดรับ
การสนับสนุนจากรัฐบาล เนื่องจากสามารถเพิ่มมูลคาทางระบบเศรษฐกิจได เพราะอุตสาหกรรม
เคร่ืองสําอางเปนกลุมอุตสาหกรรมท่ีมีศักยภาพสูงในประเทศไทย 

 
4.1.3  ความเปนไปไดของเทคโนโลยีในการนํามาปรับใชจริง  
(ระบุหนวยงานทดสอบหรือ รับรองความเปนไปไดของเทคโนโลยี)  
สถาบันนาโนเทคโนโลยีแหงชาติ มีโครงการพัฒนา และวิจัยตอยอดเกี่ยวกับการปรับปรุง

อนุภาคคารบอนใหมีคุณสมบัติตรงกับความตองการในอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอาง เนื่องจากปจจุบัน
มีการนําคารบอนมาใชในอุตสาหกรรมนี้อยางแพรหลาย เชน มารสหนา โฟมลางหนา ยาสีฟน เปน
ตน เพื่อการพัฒนาอยางยั่งยืน เพื่อเพิ่มมูลคาผลิตภัณฑอยางมีประสิทธิภาพ ในราคาที่สามารถแขงขัน
ในตลาดได โดยประโยชนทางออมเพ่ือลดมูลคาการนําเขาจากตางประเทศ ทําใหตนทุนในอุตสาหกรรม
สามารถลดลง 

กรรมวิธีของการไดคารบอนบริสุทธ์ิ ทําไดโดย วิธีใชความรอนจากไอน้ําดวยเทคโนโลยี
นาโนเพื่อกระตุนการออกฤทธ์ิของใหไดความบริสุทธ์ิ ท้ังยังเพิ่มประสิทธิภาพของคุณสมบัติพื้นฐาน 
ดวยการสังเคราะหคารบอนบริสุทธ์ิใหมีอนุภาคระดับนาโน  เทคโนโลยีท่ีเลือกใชในกระบวนการ เรียกวา 
เทคโนโลโยสีเขียว (Green Chemistry) เปนกรรมวิธีท่ีหลีกเล่ียงการใชสารเคมี  สามารถม่ันใจไดวา 
เปนมิตรตอส่ิงแวดลอมและปลอดภัยกับผูบริโภค เนื่องจากไรสารเคมีตกคาง โดยตองมีการพัฒนาและ
วิจัยสูตรจากการทํางานรวมกันของนาโน และสารลดแรงตึงผิวจากสารตั้งตนจากธรรมชาติ ใหเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุดในตัวผลิตภัณฑตอไป 
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ภาพท่ี 4.1 แสดงกลไกการจับอนุภาคโมเลกุลคารบอนบริสุทธ์ิกับตัวชะลาง 
 
 
4.2  บทวิเคราะหคุณลักษณะความเปนนวัตกรรมของผลิตภัณฑหรือบริการหรือกระบวนการ 
  

4.2.1  ระดับความใหมของนวัตกรรม  
นวัตกรรมของผลิตภัณฑ Dry Shampoo ถือวาเปนส่ิงที่ใหมทั้งในระดับโลก และภายใน 

ประเทศ เนื่องจากมูลคาตลาดกําลังเติบโตและมีแนวโนมสูงข้ึนทุกป มีการพัฒนาอยางตอเนื่องเม่ือนํามา
ประยุกตกับกรรมวิธีดานนาโนเทคโนโลยีที่มีมานานแลว ในอุตสาหกรรมหลากหลายประเภท เสาะหา
สวนผสมที่ยังไมมีแบรนดอื่นทําในตลาด เพื่อพัฒนาสูตรของผลิตภัณฑใหแปลกใหม และตอบโจทย
ผูบริโภคมากข้ึน 
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4.2.2  ประเภทของนวัตกรรม  
“Product Innovation” - ผลิตภัณฑ Dry Shampoo นับเปนนวัตกรรมดานผลิตภัณฑของ

โลกผลิตภัณฑหนึ่ง ท้ังสวนผสมของผลิตภัณฑท่ีเลือกใชคารบอนนาโน (Carbano) กอใหเกิดประโยชน
ในตัวผลิตภัณฑ ตอบโจทยและแกปญหาของผูบริโภค จึงนับเปนนวัตกรรมดานผลิตภัณฑ 
 

4.2.3  แนวทางการตอยอดการใชประโยชนเชิงพาณิชยหรือสังคม 
ทางแบรนดจะนอมรับความคิดเห็นและคําแนะนําจากลูกคา เพ่ือนําไปแกไข ปรับปรุง 

พัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่องแบบไมไมหยุดยั้ง คํานึงถึงคุณภาพผลิตภัณฑเปนหลัก ใสใจต้ังแต
กระบวนการผลิตจนถึงผลิตภัณฑท่ีพรอมสงถึงมือลูกคา สามารถม่ันใจไดวาผลิตภัณฑมาจากธรรมชาติ
โดยแทจริง เปนมิตรกับส่ิงแวดลอม รวมไปถึงการกาวทันเทรนดของโลกและเทคโนโลยี พรอมนํา
ส่ิงใหมมาพัฒนาเพื่อส่ิงท่ีดีท่ีสุด  ในอนาคตทางแบรนดมีแผนการนําวัสดุเหลือท้ิง มารีไซเคิล เขาสู
กระบวนการผลิต ใชเปนบรรจุภัณฑ เพื่อรักษาส่ิงแวดลอมและลดปริมาณขยะในประเทศ 
 
 
4.3  แผนกลยุทธดานการจัดการปกปองและการหาประโยชนดานทรัพยสินทางปญญาใน
ดานของทรัพยสินทางปญญา  

แผนกลยุทธดานการจัดการปกปองและการหาประโยชนดานทรัพยสินทางปญญาใน
ดานของทรัพยสินทางปญญา มีแผนกลยุทธดังนี้ 

1. เคร่ืองหมายทางการคา คือ ช่ือบริษัท และตราสินคา 
2. อนุสิทธิบัตร จากการซ้ือ License จากนักวิจัย กลาวคือกรรมวิธีใหไดมาซ่ึงสวนผสม

ระดับอนุภาคนาโน เพื่อนําไปใชในการพัฒนาสูตรผลิตภัณฑตอไป 
3. สิทธิบัตรการออกแบบ คือ ลวดลาย สีสัน วัสดุ ของบรรจุภณัฑ 
4. ความลับทางการคา คือ สัญญาจางงานท่ีถือเปนความลับและทรัพยสินบริษัท 
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4.4  แผนดําเนินการดานการจัดการทรัพยสินทางปญญาตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 
ตารางท่ี 4.1 แการดําเนินการดานการจัดการทรัพยสินทางปญญา 

ประเภททรัพยสินทางปญญา ชวงเวลา อายุ คาใชจาย 
เคร่ืองหมายการคา 
- ช่ือบริษัท (Company Name) 
- ตราสินคา (Logo) 

กอนผลิตและ
จําหนาย 

10 ป 
(ตออายุทุก 10 ป) 

3,600 บาท 

อนุสิทธิบัตร 
(จาก License นักวจิัยนาโนเทค) 

กอนผลิตและ
จําหนาย 

6 ป 37,000 บาท 

สิทธิบัตรการออกแบบ กอนผลิตและ
จําหนาย 

10 ป 7,500 บาท 

ความลับทางการคา ระบุสัญญาจางงาน 
บริษัท OEM 

- - 
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บทที่ 5 

แผนบริหารจัดการทีมและองคกร 
 
 
5.1  ขอมูลธรุกิจ 

บริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด (Carbano Cosmetic Co.,Ltd) มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจ
เปนผูจําหนายผลิตภัณฑดูแลเสนผม Dry Shampoo ภายใตตราสินคา Catrice โดยมีทุนจดทะเบียน 
5,000,000 บาท 
 
 
5.2  โครงสรางองคกร 

บริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด เปนบริษัทท่ีเพ่ิงเร่ิมกอต้ังและมีขนาดเล็ก จึงมีโครงสราง 
องคกรแบบ Flat  Organization เพ่ือลดความซับซอนของการบริหารงานและการส่ือสารภายในองคกร
รวมไปถึงประหยัดทรัพยากร โดยผูบริหารเปนคนกําหนดท้ังวิสัยทัศน ภารกิจ  เปาหมาย และกลยุทธ
การบริหารงานทุกๆสวนเองเพื่อมอบหมายและส่ังการตรงไปสูพนักงานขององคกร 
 

 
ภาพท่ี 5.1 แสดงโครงสรางองคกรของบริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด 

CEO 

Sales & Marketing 
Manager 

Finance & Accounting 
Manager 

 Product & Development 
Manager  Purchasing Manager 

 R&D 

Manufacturing 

 Sales 

 Marketing 

 Finance 

 Accounting 

Stock Control 

 Procurement 

 Delivery Sales & Marketing 
Employee

ปที่ 1-5 
ปที่ 2-5 
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รายช่ือผูบริหารและตําแหนง 
1. นางสาวธัญณชิา กิระวัฒนคุณ ตําแหนง กรรมการผูจัดการ 
2. นางสาวพรทิพย ตัณฑเจริญรัตน  ตําแหนง ผูจัดการฝายบัญชีและการเงิน 
3. นางสาวนิลุบล ม่ิงโมฬี ตําแหนง ผูจัดการฝายการผลิตและพัฒนาผลิตภัณฑ 
4. นายสาวศิรินทรรัตน มูฮําหมัดอารี ตําแหนง ผูจัดการฝายการตลาดและการขาย 
5. นางสาวน้ําทิพย วิรัชโชติเสถียร  ตําแหนง ผูจัดการฝายจดัซ้ือ 

 
 
5.3  แผนดานบุคลากร 
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงตําแหนง จํานวนคน หนาที่ และความรับผิดชอบของบุคลากรบริษัท คารบาโน 

คอสเมติค จํากัด 

ตําแหนง 
จํานวน 
(คน) หนาท่ีและความรับผิดชอบ 

1. กรรมการผูจัดการ 1 - กําหนดวิสัยทัศน วางแผนกลยุทธ เปาหมายท้ังระยะสั้นและ
ระยะยาว 
- บริหารการดําเนินงานขององคกรทั้งหมด รวมไปถึง 
การจัดการทรัพยากรบุคคลขององคกร และการติดตอธุรกิจอื่นๆ ที่
เก่ียวของ 

2. ผูจัดการฝายขาย 
และการตลาด 

1 - หาขอมูลและระเบียบการนําสินคาเขาไปจําหนายตามชองทางท่ี
เปนกลุมเปาหมาย ตลาดจนติดตอนําสินคาเขาไปวางจําหนายรวมถึง 
มองหาชองทางใหมที่นาสนใจสําหรับโอกาสการขยายตลาด 
- วางกลยุทธทางการตลาดและจัดกิจกรรมทางการตลาด เพ่ือสราง
การรับรู เพ่ิมความพึงพอใจของลูกคา ทํากําไร 
- ประมาณการยอดขาย และสํารวจพฤติกรรมการการใช
ผลิตภัณฑของลูกคา เพ่ือหาแนวทางรักษาความสัมพันธกับลูกคา 
สรางความยั่งยืนของแบรนด 
- วาจาง product & package designer และ digital media designer 
ในการออกแบบจัดทํา เพ่ือสื่อสารออกมาในแนวทางเดียวกัน ตรง
กับ  position ที่วางไว เพ่ือสงเสริมภาพลักษณของสินคา 

3. ผูจัดการฝายบัญชีและ
การเงิน 

1 - บริหารจัดการดูแลภาพรวมของรายการทางบัญชีบริษัททั้งหมด 
- บริหารจัดการดูแลภาพรวมของรายการทางาการเงินบริษัททั้งหมด 
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ตารางท่ี 5.1 แสดงตําแหนง จํานวนคน หนาท่ี และความรับผิดชอบของบุคลากรบริษัท คารบาโน 
คอสเมติค จํากัด (ตอ) 

ตําแหนง 
จํานวน 
(คน) หนาท่ีและความรับผิดชอบ 

4. ผูจัดการฝายผลิตและ
พัฒนาผลิตภัณฑ 

1 - ดูแลภาพรวมการผลิตต้ังแตขั้นตอนการเลือกวัตถุดิบที่มี
มาตรฐานและคุณภาพที่ตองการ  รวมไปถึงติดตอกับบริษัทรับจาง
ผลิตสินคาของแบรนด 
- ติดตอประสานงานกับนักวิจัยของสถาบันนาโนเทคโนโลยี เพ่ือ
พัฒนา ปรับปรุง สูตรของผลิตภัณฑ ใหออกมาตรงกับความ
ตองการของลูกคามากที่สุด 
- ดูแลภาพรวมของการพัฒนาผลิตภัณฑ เชน การนําเทคโนโลยี
ใหมๆเขามาชวยในกระบวนการผลิต 
- คิดคนการพัฒนาผลิตภัณฑไปยังกลุมผลิตภัณฑอื่นๆ ที่ใช
คารบอนนาโน เปนวัตถุดิบหลัก 

5. ผูจัดการฝายจัดซื้อ 1 - ประสานงานกับ Supplier ทุกรายเก่ียวกับจํานวนวัตถุดิบที่ใชใน
การผลิตในแตละรอบ 
- ประสานงานกับโรงงาน OEM เก่ียวกับระยะเวลาการผลิตเพ่ือ
จัดสงสินคาเขาคลัง  ตรวจสอบมาตรฐาน รวมถึงขอตกลง ระหวาง
โรงงานและบริษัท 

6. ผูจัดการฝายดูแล 
การขนสง 

1 - จัดหาหรือวาจางยานพาหนะเพ่ือการขนสงสินคาทั้งหมด 
- ดูแลรับผิดชอบและติดตามการขนสงสินคาวาไมมีความเสียหาย 
จากการขนสงในแตละครั้ง 

 
 
5.4  แผนดําเนินการกลยุทธดานการจัดการทีมและองคกรตามกรอบเวลาและความตองการใช  

โดยเงินเดือนมีอัตราการเพ่ิมท่ี 3% ตอป จายโบนัส 1 เดือน โดยในปท่ี 1-2 บริษัทฯ ยัง
ไมมีนโยบายจายโบนัสใหแกพนักงาน 
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ตาร
างที่

 5.2
 แส

ดง
กา
รป

ระ
มา
ณค

าใช
จาย

ดา
นบุ

คล
าก
รข
อง
ธุร
กิจ

ใน
ปที่

 1 -
 ปที่

 5 ข
อง
บริ

ษัท
 คา

รบ
าโน

 คอ
สเม

ติค
 จํา

กัด
 

ตําแ
หน

ง 
ปที่

 1 
ปที่

 2 
ปที่

 3 
ปที่

 4 
ปที่

 5 
จําน

วน
 

(คน
) 

จําน
วน

เดือ
น 

เงิน
เดือ

น 
(บา

ท) 
จําน

วน
 

(คน
) 

เงิน
เดือ

น 
(บา

ท) 
จําน

วน
 

(คน
) 

เงิน
เดือ

น 
(บา

ท) 
จําน

วน
 

(คน
) 

เงิน
เดือ

น 
(บา

ท) 
จําน

วน
 

(คน
) 

เงิน
เดือ

น 
(บา

ท) 
1. ก

รร
มก

ารผู
จัด

กา
ร  

1 
12 

28,
000

 
1 

28,
840

 
1 

29,
705

 
1 

30,
596

 
1 

31,
514

 
2. ผ

ูจัด
กา
รฝ
ายผ

ลิต
/พัฒ

นา
ผลิ

ตภั
ณฑ

 
1 

6 
18,

000
 

1 
18,

540
 

1 
19,

096
 

1 
19,

669
 

1 
20,

259
 

3. ผ
ูจัด

กา
รฝ
ายบ

ัญชี
แล

ะก
ารเ

งิน
 

1 
6 

18,
000

 
1 

18,
540

 
1 

19,
096

 
1 

19,
669

 
1 

20,
259

 
4. ผ

ูจัด
กา
รฝ
ายก

ารต
ลา
ด/ก

ารข
าย 

1 
6 

18,
000

 
1 

18,
540

 
1 

19,
096

 
1 

19,
669

 
1 

20,
259

 
5. ผ

ูจัด
กา
รฝ
ายจ

ัดซ
ื้อ 

1 
6 

18,
000

 
1 

18,
540

 
1 

19,
096

 
1 

19,
669

 
1 

20,
259

 
6. ผ

ูจัด
กา
รฝ
ายดู

แล
กา
รข
นส

ง 
1 

6 
12,

000
 

1 
12,

360
 

1 
12,

731
 

1 
13,

113
 

1 
13,

506
 

7. พ
นัก

งาน
ขา
ยแ
ละ

กา
รต
ลา
ด 

0 
 

 
1 

18,
000

 
1 

18,
540

 
1 

19,
096

 
1 

19,
669

 
รวม

เงิน
เดือ

น (
ตอ

เดือ
น) 

6 
 

112
,00

0 
7 

133
,36

1 
7 

137
,36

0.8
0 

7 
141

,48
1.6

2 
7 

145
,72

6.0
7 

รวม
เงิน

เดือ
น (

ตอ
ป) 

6 
 

840
,00

0 
7 

1,6
00,

332
 

7 
1,6

48,
330

 
7 

1,6
97,

779
 

7 
1,7

48,
713

 
ปร

ะกั
นส

ังค
ม (

ตอ
ป) 

6 
 

31,
500

 
7 

61,
416

 
7 

61,
638

 
7 

61,
868

 
7 

62,
104

 
โบนั

ส (
1 เด

ือน
/ป)

 
6 

 
- 

7 
- 

7 
137

,36
1 

7 
141

,48
2 

7 
145

,72
6 

รวม
คาใ

ชจ
าย 

(ตอ
ป) 

 
 

871
,50

0 
 

1,6
61,

748
 

 
1,8

47,
329

 
 

1,9
01,

129
 

 
1,9

56,
543
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ตาร
างที่

 5.3
 แ

สด
งถึ
งค
าใช

จาย
ดา
นบุ

คล
าก
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รบ
าโน

 คอ
สเม

ติค
 จํา

กัด
 

ตําแ
หน

ง 
ปที่

 1 
ปที่

 2 
ปที่

 3 
ปที่

 4 
ปที่

 5 
จําน

วน
 

(คน
) 

จําน
วน

 
เดือ

นทํ
างา

น 
เงิน

เดือ
น 

(บา
ท) 

จําน
วน

 
(คน

) 
เงิน
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น 

(บา
ท) 

จําน
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) 
เงิน

เดือ
น 

(บา
ท) 
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วน
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) 
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เดือ
น 
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ท) 
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วน
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) 
เงิน

เดือ
น 

(บา
ท) 

เงิน
เดือ

นฝ
ายบ

ริห
ารแ

ละ
การ

ขาย
 (ต

อป
) 

6 
 

840
,00

0 
7 

1,6
00,

332
 

7 
1,6

48,
330

 
7 

1,6
97,

779
 

7 
1,7

48,
713

 
ปร

ะกั
นส

ังค
ม (

ตอ
ป) 

 
 

31,
500

 
 

61,
416

 
 

61,
638

 
 

61,
868

 
 

62,
104

 
โบนั

ส (
1 เด

ือน
/ป)

 
 

 
- 

 
- 

 
137

,36
1 

 
141

,48
2 

 
145

,72
6 

รวม
คาใ

ชจ
ายฝ

ายบ
ริห

ารแ
ละ
การ

ขาย
 (ต

อป
)  

6 
 

871
,50

0 
6 

1,6
61,

748
 

7 
1,8

47,
329

 
7 

1,9
01,

129
 

7 
1,9

56,
543

 
  5.5

  ป
ระม

าณ
คาใ

ชจ
ายใ

นก
ารดํ

าเน
ินง

าน
 

 ตาร
างที่

 5.4
 ป

ระ
มา
ณค

าใช
จาย

ใน
กา
รด
ําเน

ินง
าน
ขอ

งป
ที 1

 แบ
บจ

ําแน
กร
ายเ

ดือ
น ข

อง
บริ

ษัท
 คา

รบ
าโน

 คอ
สเม

ติค
 จํา

กัด
 

ราย
การ

 
เดือ

นที่
 

รวม
 

(ปที่
 1)

 
1 

2 
3 

4 
5 

6 
7 

8 
9 

10 
11 

12 
เงิน

เดือ
นบ

ุคล
าก
ร 

28,
000

 
28,

000
 

28,
000

 
28,

000
 

28,
000

 
28,

000
 

112
,00

0 
112

,00
0 

112
,00

0 
112

,00
0 

112
,00

0 
112

,00
0 

840
,00

0 
เงิน

สม
ทบ

ปร
ะก

ันส
ังค
ม 

750
 

750
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750
 

750
 

4,5
00 

4,5
00 

4,5
00 

4,5
00 

4,5
00 

4,5
00 

31,
500

 
โบ

นัส
พนั

กง
าน

 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
- 

- 
0 

คา
ตร
วจ
สอ

บบ
ัญชี

 
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 
3,0

00 
3,0

00 
3,0

00 
36,

000
 

รวม
 (ต

อเด
ือน

) 
31,

750
 

31,
750

 
31,

750
 

31,
750

 
31,

750
 

31,
750

 
119

,50
0 

119
,50

0 
119

,50
0 

119
,50

0 
119

,50
0 

119
,50

0 
907

,50
0 

 



55 

 

5.6  คาตอบแทนอื่นๆ 
บริษัทฯ มีนโยบายการจายโบนัสใหกับพนักงานทุกคนในปที 3 เปนตนไป โดยทําการจาย

ในอัตรา 1 เดือน ของอัตราเงินเดือนของพนักงาน และบริษัทมีสมทบเงินประกันสังคม คนละ 750 บาท 
ตอเดือน โดยเร่ิมต้ังแตเดือนแรกท่ีพนักงานเร่ิมทํางาน 

ในสวนของผูถือหุนนั้น บริษัทมีนโยบายการจายปนผลใหกับผูถือหุนตั้งแตปท่ี 3 
เปนตนไป โดยบริษัทมีนโยบายการจายปนผลไมนอยกวา  40 % ของกําไรสุทธิหลังชําระภาษีแลว 
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บทที่ 6 

แผนบริหารจัดการการผลิต 
 
 

บทนี้กลาวถึงข้ันตอนการดําเนินงานต้ังแตระยะเริ่มแรกจนถึงระยะสุดทาย คาใชจายใน
การดําเนินงาน คาใชจายในการบริหารภายในสํานักงาน ข้ันตอนการผลิตและบรรจุลงบรรจุภัณฑ 
ข้ันตอนการส่ังซ้ือสินคา และภาพรวมแผนการดําเนินงานของบริษัท 
 
 
6.1  ขั้นตอนการดําเนินงาน 

บริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจเปนผูจัดจําหนายผลิตภัณฑ 
Dry Shampoo ภายใตตราสินคา  Catrice ซ่ึงออกจําหนายเปนผลิตภัณฑแรกของบริษัท โดยบริษัทจะ
แบงออกเปน 3 สวน คือ 

สวนท่ี 1 บริษัทจะรับวัตถุดิบ ไดแก ทรัพยากรธรรมชาติจากชาวสวน คือ กะลามะพราว
สวนท่ี 2 บริษัทจะทําการวาจางใหโรงงานภายนอกดําเนินการผลิต  
สวนท่ี 3 บริษัทจะทําการขนสงไปยังสถานท่ีจัดจําหนาย และจัดเก็บสินคาในคลังสินคา 

 
6.1.1  ระยะท่ี 1 ดําเนินการจัดตัง้บริษัท 
การดําเนินการจัดตั้ง บริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด ในระยะเริ่มแรก มีรายละเอียด

ข้ันตอนการดําเนินงานดังนี้ 
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ภาพท่ี 6.1 ข้ันตอนการจดัต้ังบริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด 
 

รายละเอียดข้ันตอนการจดัต้ังบริษัท 
 พิจารณาคัดเลือกทําเลท่ีตั้งสําหรับสรางสํานักงานและคลังสินคา โดยพิจารณาจาก

มีเสนทางคมนาคมท่ีสะดวกในการเดนิทาง และมีพื้นที่สําหรับจอดรถเพ่ือรับสงสินคา ซ่ึงไดคัดเลือก
พื้นที่ของบริษัท บานและวัสดุภัณฑ จํากัด ตั้งอยูเลขท่ี 128/11 หมู 4 ถนนเพชรเกษม ตําบลโคกหมอ 
อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 70000 ซ่ึงปจจุบันเปนท่ีตั้งของกิจการครอบครัว และคลังสินคามีพื้นท่ีสําหรับ
การจัดเก็บมากพอ ระยะทางเพียง 100 กิโลเมตรจากกรุงเทพฯ  
 

พิจารณาคัดเลือกทําเลสําหรับเชาพ้ืนที่สํานักงานและหองจัดเก็บสินคา

ออกแบบตกแตงเพ่ือปรับปรุงพื้นที่สํานักงานและหองจัดเก็บสินคา

ดําเนินการจัดซื้ออุปกรณเครื่องใชสํานักงานรวมทั้งสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆที่จําเปน

ดําเนินการขอจดทะเบียนบริษัทกับทางสํานักงานพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย

จัดหาและคัดเลือกบุคลากร
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ภาพท่ี 6.2 แสดงพื้นที่ทําเลท่ีตั้งสํานักงาน 
 

 ออกแบบตกแตงเพื่อปรับปรุงพื้นท่ีสํานักงานและโกดังจัดเก็บสินคา เนื่องจาก 
พื้นท่ีภายในบริษัทมีความเหมาะสมสําหรับการจัดต้ังเปนสํานักงานแลว จึงไมตองตกแตงเพิ่มเติมมากนัก 
เพียงแคจัดวางอุปกรณสํานักงานใหเปนสัดสวน และแบงพื้นท่ีในโกดังสําหรับคลังจัดเก็บสินคา ให
ชัดเจนแยกกับสินคาอ่ืนๆ ของกิจการครอบครัว 
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ภาพท่ี 6.3 แสดงพื้นที่คลังสินคา 
 

 ดําเนินการจัดซ้ืออุปกรณเคร่ืองใชสํานักงานรวมท้ังส่ิงอํานวยความสะดวก ที่จําเปน 
เนื่องจากการดําเนินงานจําเปนตองมีอุปกรณการทํางานท่ีครบถวนและเหมาะสม 

 ดําเนินการขอจดทะเบียนบริษัทกับทางสํานักงานพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย 
ที่สํานักงานเศรษฐกิจการคลัง สํานักการคลัง กรุงเทพมหานครสํานักงานใหญ 

 จัดหาและคัดเลือกบุคลากรเขาทํางานในตําแหนงตางๆ ตามคุณสมบัติที่ทางบริษัท 
คารบาโน คอสเมติค จํากัด ไดกําหนด เพื่อท่ีจะเขามารวมงานกับบริษัทตามแผนผังขององคกรท่ีบริษัท
วางไว 
 

6.1.2  ระยะท่ี 2 ดําเนินงานดานการตลาด 
การดําเนินงานสงเสริมดานการตลาดเพ่ือใหสินคาของบริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด 

ใหเปนท่ีรูจักในระยะเร่ิมแรกจะมีการโฆษณาผานทางส่ือออนไลน รวมถึงการรีวิวการใชผลิตภัณฑ
โดย Micro Influencer ในชองทางออนไลนที่เปนท่ีนิยม เชน Facebook, Youtube , Instagram จัดทํา 
Content Marketingโฆษณาผานทางส่ือออนไลน คือ Facebook, Instagram การโฆษณาผาน Adwords 
จาก Search Engine Optimization  แจกผลิตภัณฑขนาดทดลอง หนาราน Specialty Store เชน Watsons, 
Boots, Eve & Boy และพ้ืนท่ีที่ตรงกับกลุมลูกคาเปาหมาย เชน สถานีรถไฟฟา BTS, MRT เปนตน 
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6.1.3  ระยะท่ี 3 การจัดระบบและดําเนินงานดานการผลิต 
ดําเนินการจัดการระบบโดยดําเนินการต้ังแตการคัดเลือก Supplier ไดพิจารณาจากการ

เลือกใชวัตถุดิบช้ันตนเปนสวนสําคัญ ท่ีเปนเกษตรกรสวนมะพราว และโรงงานผลิตกะทิ เพื่อไดมา
ซ่ึงวัตถุดิบธรรมชาติท่ีเหลือใช คือ กะลามะพราว เนื่องจากการเผาไหมท่ีไดจากกะลามะพราวทําให
ไดความบริสุทธ์ิของผงคารบอน (Activated Carbon) ไดดีและแข็งแรงท่ีสุด อีกท้ังยังมีจํานวนเพียงพอ
ตอการใชงานเนื่องจากเปนพืชผลเศรษฐกิจของประเทศไทยจึงลดความเส่ียง  เร่ืองการขาดแคลนวัตถุดิบ
ไปได อีกทั้งยังเปนการตอยอดวัตถุดิบเหลือใชใหเกิดประโยชน ท่ีเปนโรงงานผลิต ผงคารบอนบริสุทธ์ิ 
(Activated Carbon) ท่ีมีศักยภาพภายในประเทศ ท่ีมีความนาเช่ือถือและมีกระบวนการผลิตท่ีปลอดภัย
มีมาตรฐานการสงออก โดยทางบริษัทฯ ซ่ึงหลักเกณฑคือตองเปนโรงงานท่ีสามารถนํากะลามะพราว
มาแปรสภาพได , โรงงานรับผลิต Dry Shampoo, ปริมาณการผลิต, การจัดเก็บสินคาคงคลัง, การรับ
ยอดการส่ังซ้ือ, การจัดสงสินคา ตลอดจนการรับขอรองเรียนและคําแนะนําจากลูกคา 
 
 
6.2  คาใชจายในการดําเนินงาน 

คาใชจายในการจัดต้ังสํานักงานและโกดังเก็บสินคา 
 
ตารางท่ี 6.1 แสดงคาใชจายในการจัดต้ังสํานักงานของบริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด 

รายการ จํานวน หนวย ราคาตอหนวย รวมเปนเงิน 
1. จดทะเบียนบริษัท 1 คร้ัง 15,000 15,000 
2. คาตกแตงสํานักงาน: ทําปายช่ือบริษัท,  
ติดวอลเปเปอร 

1 คร้ัง 50,000 50,000 

2.1 คาติดตั้งเบอรโทรศัพท 1 คร้ัง 3,800 3,800 
3. เฟอรนิเจอรสํานักงาน 

3.1 โตะพรอมเกาอ้ีสําหรับผูบริหาร  และ
ผูจัดการ 

6 ชุด 5,500 33,000 

3.2 โตะประชุม 1 ชุด 15,000 15,000 
3.3 ช้ันวางเอกสาร 2 ตู 4,500 9,000 
3.5 ชุดโซฟาสําหรับรับแขก 1 ชุด 18,500 18,500 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงคาใชจายในการจัดต้ังสํานักงานของบริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด (ตอ) 
รายการ จํานวน หนวย ราคาตอหนวย รวมเปนเงิน 

4. อุปกรณสํานักงาน 
4.1 เคร่ืองคอมพิวเตอร Laptop 6 เคร่ือง 15,000 90,000 
4.2 เคร่ืองพิมพมัลติฟงกชัน 1 เคร่ือง 3,990 3,990 
4.3 โทรศัพทตั้งโตะ 1 เคร่ือง 850 850 
4.4 เคร่ืองใชสํานักงานเบ็ดเตล็ด 1 - 10,000 10,000 

5. ส่ิงอํานวยความสะดวก 
5.1 เคร่ืองปรับอากาศ 1 เคร่ือง 19,990 19,990 
5.2 เคร่ืองกรองน้ํา 1 เคร่ือง 4,000 4,000 

รวม 273,130 
 
 
6.3  คาใชจายในการบริหารภายในสํานักงาน 
 
ตารางท่ี 6.2 แสดงคาใชจายในสํานกังานของบริษัท คารบาโน คอสเมติค 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 - 30,000 - - - - 
คาเชาพ้ืนที่  10,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 
คาไฟ  4,000 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 
คานํ้า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
คาโทรศัพทและอินเตอรเน็ต 890 10,680 10,680 10,680 10,680 10,680 
คาอุปกรณสํานักงานเบ็ดเตล็ด 500 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

รวม 15,690 218,280 188,280 188,280 188,280 188,280 
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6.4  ขั้นตอนการผลิตและบรรจุลงบรรจุภัณฑ 
 

 
ภาพท่ี 6.4 ข้ันตอนการผลิตและบรรจุลงบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑ Dry Shampoo แบรนด Catrice 
 

6.4.1  คนหาขอมูลและติดตอโรงงาน  
ดําเนินการคนหาขอมูลและติดตอไปยังโรงงานท่ีสามารถผลิต Dry Shampoo โดยเบ้ืองตน

ไดพิจารณาจากโรงงานท่ีมีการผลิตกลุมผลิตภัณฑประเภทบํารุงผิว เวชสําอาง และเคร่ืองสําอาง ผาน
มาตรฐาน GMP 
 

6.4.2  พิจารณาและคัดเลือกโรงงาน  
 ประวัติบริษัท 
 มาตรฐานการผลิตและมาตรฐานดานความปลอดภัย 
 ความนาเช่ือถือของบริษัท 
 คาใชจายในการผลิต 
 ปริมาณการผลิตตอวัน 
โดยบริษัทไดทําการเลือกบริษัท (ไมเปดเผยช่ือ) เนื่องจากบริษัทมีความนาเช่ือถือ ในดาน

ผลิตภัณฑบํารุงผิว เวชสําอาง และเคร่ืองสําอาง ท่ีสามารถบรรจุภัณฑชนิดสเปรยได เปนบริษัทใน
รูปแบบ OEM และ ODM แบบ One Stop Service  ผานมาตรฐาน GMP ตั้งแตการผลิตไปจนถึงการ

คนหาขอมูลและติดตอโรงงาน

พิจารณาและประเมินศักยภาพเพือ่คัดเลือกโรงงาน

เทสตัวอยาง ปรับแกสูตร และออกแบบบรรจุภัณฑ

ทําสัญญาวาจาง

ดําเนินการผลิตพรอมท้ังบรรจุลงบรรจุภัณฑ

รับมอบสินคา
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ออกแบบบรรจุภัณฑ ซ่ึงอยูในการควบคุมและดูแลโดยเภสัชกร และแพทยผูเช่ียวชาญ พรอมหองวิจัย
ที่สามารถพัฒนาและปรับปรุงสูตรของผลิตภัณฑ และสามารถยื่นขอ อย.ได  
 

6.4.3  เทสตัวอยาง ปรับแกสูตร และออกแบบบรรจุภัณฑ 
นักวิจัยของสถาบันนาโนเทค ทําการปรับสภาพของวัตถุดิบ คือ ผงคารบอนบริสุทธ์ิ 

(Activated Carbon) ใหเปนวัตถุดิบตนแบบโดยใชนาโนเทคโนโลยี จนกลายเปน คารบอนนาโน 
(Carbano)ใหมีประสิทธิภาพสูงสุดเหมาะสําหรับนําไปใชงานตามวัตถุประสงค โดยมีการทํา Licensing 
ตนแบบ เพื่อใหไดสิทธิของกระบวนการดังกลาวที่สถาบันนาโนเทคโนโลยี เปนผูคิดคนมาใชอยาง
ถูกตอง หลังจากนั้นจึงมีการสงคารบอนนาโน (Carbano) ตอไปยังโรงงาน OEM ไปพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ
ตอไป โดยมีการพัฒนาและปรับแกสูตรให บริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด ถูกใจมากท่ีสุด โดยทํา
การทดลองใชจริง และวัดคุณภาพจากผลหลังการใชผลิตภัณฑวามีประสิทธิผลเปนอยางไร ตลอดจน
การออกแบบบรรจุภัณฑใหเหมาะสมกับการใชงาน ทันสมัย  และสวยงาม  
 

 

 
ภาพท่ี 6.5 แสดงภาพรางตนแบบบรรจุภัณฑ  Dry Shampoo แบรนด Catrice สําหรับกลุมลูกคาเปาหมาย 
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6.4.4  ทําสัญญาวาจาง  
เม่ือทางโรงงานไดรับการประเมินแลววาสามารถผลิต Dry Shampoo ไดตามคุณสมบัติ

และปริมาณท่ีตองการแลวทางบริษัทจะทําสัญญาวาจางการผลิตกับโรงงาน รวมถึงความลับทางการคา 
โดยมีขอกําหนดเง่ือนไขและขอตกลงระหวางผูวาจางผลิตและผูรับจางผลิต 
 

6.4.5  ดําเนินการผลิตและบรรจุลงในบรรจุภัณฑ  
โดยโรงงานจะมีหนาท่ีในการผลิตรวมถึงบรรจุลงในบรรจุภัณฑพรอมขายและใสลัง

กระดาษสําหรับสงมอบสินคา 
 

6.4.6  การรับมอบสินคา  
ทางบริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด เปนฝายไปรับสินคาจากโรงงาน เพื่อนํามาเก็บใน

โกดังคลังสินคาและเตรียมพรอมในการกระจายสินคาไปยังสถานท่ีจัดจําหนาย โดยในการรับมอบสินคา
จะมีการตรวจความเรียบรอยและนับจํานวนเพื่อไมใหเกิดขอผิดพลาดในการสงออกไปจัดจําหนาย 
 
 
6.5  ขั้นตอนการส่ังซ้ือสินคา 
 

 
ภาพท่ี 6.6 แสดงข้ันตอนการส่ังซ้ือสินคาของผลิตภัณฑ Dry Shampoo แบรนด Catrice 
 

รับยอดคําส่ังซ้ือจากลูกคา

ออกใบส่ังของและวางบิล

จัดสงสินคาตามจุดท่ีนัดหมาย

รับเงินคาสินคาตามกําหนดเวลา
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6.6  ภาพรวมแผนการดําเนินงานของบริษัท 
 
ตารางท่ี 6.3 แสดงภาพรวมแผนดําเนนิงานของบริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด ใน 1 ป 

กิจกรรมหลัก กิจกรรมยอย 
ชวงเวลาในการดําเนินงานภายในปท่ี 0  

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

การจัดต้ังบริษัท 1. คัดเลือกทําเลและเชาพ้ืนที่สํานักงานและ
โกดัง                         

2. ปรับปรุงและตกแตงสํานักงาน                         
3. จัดซื้ออุปกรณสํานักงานรวมทั้งสิ่งอํานวย
ความสะดวกตางๆ 

                        

4. จัดหาและคัดเลือกบุคลากร                         
5. ยื่นคําขอจดทะเบียนบริษัท                         

การดําเนินการ
ดานการผลิต 

1. คัดเลือก Supplier และโรงงานผลิต                         
2. เทสตัวอยางและปรับแกสูตร                         
3. วางแผนการผลิต                         
4. ผลิตสินคา                         
5. ผลิตสินคาตัวอยาง             

การดําเนินการ
ดานการตลาด 

1. วางแผนการตลาด                         
2. จัดทําชองทางสื่อสารการตลาดทาง  
Social Media 

            

3. ออกบูธแสดงสินคา             
จําหนายสินคา 1. จําหนายสินคาใหกับลูกคา                         
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บทที่ 7 

แผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาโครงการลงทุน 
 
 

การศึกษาบริหารแผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาโครงการลงทุน บริษัท 
คารบาโน คอสเมติค จํากัด (Carbano Cosmetic Co., Ltd) แบงออกเปน 4 สวนไดแก สมมติฐานเพื่อ
การจัดทําแผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาการลงทุนโครงการ, แผนการเงินกรอบเวลา 5 ป, 
ผลการวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุนและผลการวิเคราะหความคุมคาการลงทุนและผลกระทบตอ
การเปลี่ยนแปลงของโครงการ แบบ Scenario 
 
 
7.1  สมมติฐานเพ่ือการจัดทําแผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาการลงทุนโครงการ  
 

7.1.1  เงินลงทุน 
เงินลงทุนสําหรับบริษัทคารบาโน คอสเมติค จํากัด (Carbano Cosmetic Co., Ltd) ซ่ึงมี

รูปแบบการดําเนินการเปนผูขายผลิตภัณฑ Dry Shampoo โดยใชเงินลงทุนเบ้ืองตน 5,000,000 บาท 
ประกอบดวยเงินลงทุนในสินทรัพยถาวรคาใชจายกอนการดําเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน โดยมี
รายละเอียดดังแสดงในตาราง 7.1 ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 7.1 แสดงเงินลงทุนในสินทรัพยถาวรคาใชจายกอนการดําเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน

ของบริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด (Carbano Cosmetic Co., Ltd) 
รายการ มูลคา 

1. เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร 
1.1 อุปกรณสํานักงาน 104,840 
1.2 ส่ิงอํานวยความสะดวกภายในสํานกังาน 23,990 
1.3 งานตกแตงสํานักงาน 53,800 
1.4 เฟอรนิเจอรสํานักงาน 75,500 
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ตารางท่ี 7.1 แสดงเงินลงทุนในสินทรัพยถาวรคาใชจายกอนการดําเนินงานและเงินทุนหมุนเวียนของ
บริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด (Carbano Cosmetic Co., Ltd) (ตอ) 

รายการ มูลคา 
2. คาใชจายกอนการดําเนนิงาน 

2.1 การจดทะเบียนบริษัท 15,000 
2.2 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา 3,600 
2.3 การขอซ้ือสิทธิบัตร (License) จากนักวจิัย 35,000 
2.4 คาใชจายในการขอ อ.ย. สินคา 2,000 
2.5 คาจดทะเบียนอนุสิทธิบัตร 2,000 
2.6 คาจดทะเบียนสิทธิบัตรการออกแบบ 7,500 
2.7 คาพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ 5,000 

3. เงินทุนหมุนเวยีน 4,671,770 
รวมมูลคาการลงทุน 5,000,000 

 
7.1.2  แหลงท่ีมาของเงนิทุน  
แหลงท่ีมาของเงินทุนสําหรับการเริ่มตนธุรกิจของบริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด 

(Carbano Cosmetic Co., Ltd) จะใชเงินลงทุนในสวนของเจาของกิจการ 50% และการกูยืมจากสถาบัน
การเงิน 50% 
 
ตารางท่ี 7.2 สัดสวนแหลงท่ีมาของเงินทุน 

แหลงท่ีมา สัดสวน จํานวนเงิน 
หุนสามัญ 50.00% 2,500,000 
กูธนาคาร 50.00% 2,500,000 

รวม 100% 5,000,000 
 

บริษัทฯ จะออกหุนสามัญจํานวน 50,000 หุน มูลคาหุนละ 60 บาท ซ่ึงบริษัทมีผูรวม ลงทุน
จํานวนท้ังส้ิน 5 คน ท้ังน้ีจะมีจํานวนเงินลงทุนจากสวนของผูถือหุนเปนเงินท้ังส้ิน 2,500,000 บาท 
มีรายละเอียดการถือหุน จํานวนหุนและมูลคาการลงทุน ดังแสดงในตารางท่ี 7.3 
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ตารางท่ี 7.3 แหลงมาของเงินทุนจากสวนของผูถือหุน 
ลําดับ ผูรวมทุน จํานวนหุน สัดสวน เงินลงทุน 
1 นางสาวธัญณิชา กิระวัฒนคุณ 20,000 50% 1,250,000 
2 นางสาวพรทิพย ตัณฑเจริญรัตน 10,000 20% 500,000 
3 นางสาวนิลุบล มิ่งโมฬี 10,000 10% 250,000 
4 นายสาวศิรินทรรัตน มูฮําหมัดอารี 5,000 10% 250,000 
5 นางสาวนํ้าทิพย วิรัชโชติเสถียร 5,000 10% 250,000 

รวม 50,000 100% 2,500,000 
 

บริษัทฯ จะขอสินเช่ือระยะยาว จากธนาคารออมสิน จํานวน 2,500,000 บาท โดยมีตนทุน
ในการกูยืมเทากับอัตราดอกเบ้ียเงินกูสําหรับลูกคารายยอยช้ันดี MRR = 7.0000% (ประกาศลาสุดเม่ือ
วันท่ี 23 พฤษภาคม 2560) บวก 2 % เทากับ 9.0000 % เนื่องจากเปนธุรกิจต้ังใหมจึงมีความเส่ียงสูงกวา 
ท้ังนี้บริษัทฯ จะชําระคืนเงินกูพรอมดอกเบ้ียทุกเดือน เดือนละประมาณ 51,895.89 บาท เปนเวลา 5 ป 
(การคํานวณภาระหนี้ การชําระคืนเงินตนและดอกเบ้ียดังแสดงในภาคผนวก) 
 

7.1.3  สมมติฐานทางการเงิน 
 คาเส่ือมราคาคิดโดยวิธีแบบเสนตรงตามอายุของสินทรัพยถาวรโดยประมาณ 10 ป 

โดยไมมีการคิดคาซาก 
 ใหเครดิตการชําระเงินใหแกลูกหนีก้ารคาเปนระยะเวลา 30 วัน 
 ไดรับเครดิตการชําระเงินจากเจาหนี้การคาเปนระยะเวลา 30 วัน 
 ผลิตภัณฑคงคลังสําเร็จรูปเทากับรอยละ 20 
 วัตถุดิบคงคลังเทากับรอยละ 10 
 อัตราดอกเบ้ียเงินกูระยะยาวสําหรับลูกคารายยอยช้ันดี (MRR) รอยละ 9.0000 
 บริษัทมีการคํานวณอัตราผลตอบแทนของผูถือหุน (Cost of Equity) โดยใชวิธี CAPM 

โดย risk free rate หาไดจากการนําอัตราผลตอบแทนพันธบัตรรัฐบาลอายุ 5 ป มาเฉล่ีย market return 
หาไดจาก market cap ในตลาดหุน ยอนหลัง 3 ป คา beta มีคาเทากับ 1 

โดยใชสูตรการคํานวณ CAPM ดังนี ้
 

 ke = Rf + (Rm - Rf) bL 
  = 2.47% + (13.46% - 2.47%)(1) 
  = 2.47% + (10.99%) 
 ke = 13.46 % 
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 ดังนั้น อัตราผลตอบแทนของผูถือหุน (Cost of Equity) จึงมีคาเทากับ 13.46% 
 บริษัทมีการคํานวณหาตนทุนถัวเฉลี่ยถวงน้ําหนัก WACC (Weight Average Cost 

of Capital) โดยใชสูตรดังนี้ 
 

 WACC =  wd kd (1-T) + we ke 
  = 0 (0%)(1-20%) + (1)(10.03%) 
  = 10.03% 

 
ดังนั้นตนทุนทางการเงินเฉล่ียของกิจการ WACC จึงมีคาเทากับ 10.33% 
 กําหนดใหอัตราเงินเฟอเพ่ิมข้ึนรอยละ 1.9 ตอป (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2561) 
 อัตราการเพ่ิมข้ึนของเงินเดอืนกําหนดใหเพิ่มข้ึนรอยละ 3 ตอป  
 บริษัทมีนโยบายการจายเงินปนผลที่อัตรารอยละ 10 ในปท่ี 4 เปนตนไป 
 อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคลรอยละ 20 ตอป เนื่องจากมีการจดทะเบียนบริษัท (กรม 

สรรพากร, 2561) 
 เงินทุนหมุนเวยีนไมมีการเปล่ียนแปลงระหวางการลงทุนใน 5 ป 
 การคํานวณในคร้ังนี้ไมรวม vat 7 % ซ่ึงในความเปนจริงอาจมีคาใชจายเพิ่มเติมท่ี

เกิดข้ึนได 
 การจัดทําคร้ังนี้เปนการประมาณการจึงไมไดนําการขาดทุนสุทธิ มาใชในการลดหยอน 

ภาษีและใชเกณฑพื้นฐานการจายภาษีนิติบุคคลรอยละ 20 ตอป 
 

7.1.4  การประมาณการรายได 
บริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด (Carbano Cosmetic Co., Ltd) มีรายไดจากการขาย

ผลิตภัณฑ Dry Shampoo จากลูกคา 2 กลุม แบงสัดสวนดังนี้ 
 ปท่ี 1  
กลุมท่ี 1 B-C 70% โดยมีชองทางการจําหนาย คือ ชองทางออนไลน 
กลุมท่ี 2 B-B 30% โดยมีชองทางการจําหนาย คือ กลุมรานผลิตภัณฑสุขภาพและความงาม 
 ปท่ี 2-5  
กลุมท่ี 1 B-C 50% โดยมีชองทางการจําหนาย คือ ชองทางออนไลน 
กลุมท่ี 2 B-B 50% โดยมีชองทางการจําหนาย คือ A. กลุมรานผลิตภัณฑสุขภาพและ

ความงาม และกลุม B. Supermarket โดยมีรายละเอียดดัง ตารางท่ี 7.4 
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ตารางท่ี 7.4 การประมาณการรายได 
รายละเอียด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ลูกคากลุม B2C  
ขนาด 50 ML      
ราคาขาย (บาท) 345 345 345 345 345 
จํานวนขาย (กลอง) 2,000 12,000 13,200 14,520 15,972 
รวมรายไดจากการขาย  690,000 4,140,000 4,554,000 5,009,400 5,510,340 
ขนาด 200 ML      
ราคาขาย (บาท)  1,249 1,249 1,249 1,249 
จํานวนขาย (กลอง)  1,200 2,640 2,904 3,194 
รวมรายไดจากการขาย   1,498,800 3,297,360 3,627,096 3,989,806 
ลูกคากลุม B2B  
ปที่ 1-5    รานขายสินคาสุขภาพและความงาม 
ปที่ 2-5    รานขายสินคาสุขภาพและความงาม, Supermarket 
ขนาด 50 ML      
ราคาขาย (บาท) 345 345 345 345 345 
จํานวนขาย (กลอง) 1,000 12,000 13,200 14,520 15,972 
รวมรายไดจากการขาย 345,000 4,140,000 4,554,000 5,009,400 5,510,340 
ขนาด 200 ML      
ราคาขาย (บาท)  1249 1249 1249 1249 
จํานวนขาย (กลอง)  1800 3,960 4,356 4,792 
รวมรายไดจากการขาย  2,248,200 4,946,040 5,440,644 5,984,708.40 
รวมปริมาณการขาย (กลอง) 3,000 27,000 33,000 36,300 39,930 
รวมรายไดจากการขายสุทธิ 1,035,000 12,027,000 17,351,400 19,086,540 20,995,1940 
หมายเหตุ: ในปท่ี 1  เปนการประเมินเพื่อทดลองตลาด เนื่องจากมีระยะเวลาการวางจําหนาย 1 ไตรมาส 
(4 เดือน) โดยในปท่ี 2 เปนการต้ังยอดขายใหมโดยประมาณการยอดขายจากมูลคาการเติบโตของตลาด
กลุมผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง และอัตราเติบโต 10-15% ตอป หลังจากนั้นประมาณยอดขายเติบโตคงท่ีปละ 
10% จากการเพิ่มชองทางในการขายสินคา 
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7.1.5  การประมาณการตนทุน 
 
ตารางท่ี 7.5 การแสดงตนทุนตอหนวยของผลิตภัณฑ 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ปริมาณยอดการสั่งซื้อสินคา 3,000 12,000 13,200 14,520 15,972 
ราคาตนทุนการผลิต 62.20 62.20 62.20 62.20 62.20 
รวมราคาตนทุนการผลิต 186,600 746,400 821,040 903,144 993,458 
ปริมาณยอดการสั่งซื้อสินคา  12,000 13,200 14,520 15,972 
ราคาตนทุนการผลิต  166 166 166 166 
รวมราคาตนทุนการผลิต  1,988,400 2,187,240 2,405,964 2,646,560 
ปริมาณยอดการสั่งซื้อสินคา  1,200 2,640 2,904 3,194 
ราคาตนทุนการผลิต  248 248 248 248 
รวมราคาตนทุนการผลิต  297,600 654,720.00 720,192.00 792,112.00 
ปริมาณยอดการสั่งซื้อสินคา  1,800 3,960 4,356 4,792 
ราคาตนทุนการผลิต  623 623 623 623 
รวมราคาตนทุนการผลิต  1,120,860 2,465,892 2,712,481 2,983,978 
เงินเดือนฝายผลิต 0 0 0 0 0 
เงินคาประกันสังคม 0 0 0 0 0 
เงินโบนัส - - 0 0 0 
คาเชาพ้ืนที่ฝายผลิต (80%) - - - - - 
รวมปริมาณการขาย 3,000 27,000 33,000 36,300 39,930 

รวม 186,600 4,153,260 6,128,892 6,741,781 7,416,109 
 

7.1.6  การประมาณการคาใชจายในการขายและบริการ 
 
ตารางท่ี 7.6 แสดงคาใชจายในการขนสง 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
การขนสง (รถยนตบริษัท) 120,000 360,000 360,000 360,000 360,000 
การขนสง (ไปรษณีย)  - - - - - 

รวม 120,000 360,000 360,000 360,000 360,000 
หมายเหตุ: คาขนสงวัดจาก คาน้ํามันเฉล่ีย 1,000 บาทตอวัน และเพิ่มข้ึนจากอัตราเงินเฟอ 1.9% ตอป 
สําหรับคาใชจายการสงพัสดุทางไปรษณีย ลูกคาเปนผูรับผิดชอบ 
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ตารางท่ี 7.7 แสดงประมาณการคาใชจายในการดําเนนิงานในปท่ี 1-5 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

เงินเดือน 840,000 1,600,332 1,648,330 1,697,779 1,748,713 
เงินคาประกันสังคม 31,500 61,416 61,638 61,868 62,104 
เงินโบนัส - - 137,361 141,482 145,726 
คาตรวจสอบบัญชี 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
คาใชจายสํานักงาน 218,280 188,280 188,280 188,280 188,280 
คาใชจายในการขนสง 120,000 360,000 360,000 360,000 360,000 

รวม 1,245,780 2,246,028 2,431,609 2,485,409 2,540,823 
 
ตารางท่ี 7.8 แสดงประมาณการคาใชจายในการขายในปท่ี 1-5 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาใชจายในการแรกเขา Eve&Boy 50,000 - - - - 
คาใชจายในการแรกเขา Beautrium 20,000 - - - - 
คาใชจายในการแรกเขา Lashes 18,000 - - - - 
คาใชจายในการแรกเขา Watsons 100,000 - - - - 
คาใชจายในการแรกเขา Boots 100,000 - - - - 
คาใชจายในการแรกเขา Tops - 70,000 - - - 
คาใชจายในการแรกเขา Gourmet - 200,000 - - - 
  84,000 84,000 84,000 84,000 
Sponsor Event 50,000 50,000 50,000 50,000 
Micro Influencer รีวิว 50,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
คาใชจายในการออกงานแสดงสินคา 71,500 71,500 71,500 71,500 71,500 
โฆษณาผานชองทางออนไลน 50,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
pop-up ในการออกบูธงานแสดงสินคา 20,000 - - - - 
คาใชจายในการพิมพใบปลิว 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 
คาใชจายในการจัดทําเว็บไซต 40,000 - - - - 

รวม 520,500 676,500 406,500 406,500 406,500 
หมายเหตุ: คาใชจายในการแรกเขาขางตน เปนคาใชจายท่ีเก็บคร้ังเดียวตลอดระยะเวลาการฝากขายสินคา 
ในจํานวนสาขาท่ีแตละบริษัทฯ พิจารณาความเหมาะสมในขณะนั้นเทานั้น ไมรวมถึงคาใชจายสวน
เพิ่มในการเพ่ิมสาขาในอนาคต และไมรวมคาใชจาย Gross Margin 
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ตารางท่ี 7.9 แสดงคาเส่ือมราคาสวนการบริหารและการขายในปท่ี 1-5 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาเสื่อมราคาอาคารสํานักงาน 5,380 5,380 5,380 5,380 5,380 
คาเสื่อมราคาอุปกรณเครื่องใช 20,433 20,433 20,433 20,433 20,433 

รวม 25,813 25,813 25,813 25,813 25,813 
 
 
7.2  แผนการเงิน กรอบเวลา 5 ป (จําแนกรายป)   
 

7.2.1  แผนการเงิน ประเภทงบกําไรขาดทุน 
 
ตารางท่ี 7.10 แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุนป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 1,035,000 12,027,000 17,351,400 19,086,540 20,995,194 
 หัก - ตนทุนขายสินคา -186,600 -4,153,260 -6,128,892 -6,741,781 -7,416,109 
 หัก - คาเสื่อมราคาเครื่องจักร 0 0 0 0 0 
กําไรขั้นตน 848,400 7,873,740 11,222,508 12,344,759 13,579,085 
หัก – คาใชจายในการบริหาร -208,176 -169,286 -126,747 -80,219 -29,326 
หัก – คาใชจายในการขาย -1,151,869 4,781,926 8,257,652 9,372,631 10,602,436 
หัก - คาเสื่อมราคาสวนการบริหาร
และการขาย 

- -956,385 -1,651,530 -1,874,526 -2,120,487 

กําไรจากการดําเนินการ -1,151,869 3,825,541 6,606,121 7,498,105 8,481,949 
หัก - ดอกเบี้ยจาย - - - -749,810 -848,195 
กําไรกอนหักภาษีเงินไดนิติบุคคล -1,151,869 3,825,541 6,606,121 6,748,294 7,633,754 
     หัก – ภาษีเงินไดนิติบุคคล -1,151,869 2,673,673 9,279,794 16,028,088 23,661,843 
กําไรสุทธิ -208,176 -169,286 -126,747 -80,219 -29,326 
     หัก – เงินปนผลจาย -1,151,869 4,781,926 8,257,652 9,372,631 10,602,436 
กําไรหลังจายเงินปนผล - -956,385 -1,651,530 -1,874,526 -2,120,487 
กําไรสะสม -1,151,869 3,825,541 6,606,121 7,498,105 8,481,949 

 
  



74 

 

7.2.2  แผนการเงิน ประเภทงบแสดงฐานะการเงิน 
 
ตารางท่ี 7.11 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะการเงินปท่ี 1 - ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
สินทรัพย 
สินทรัพยหมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดในธนาคาร   4,671,770 2,912,278 4,539,702 10,102,132 16,077,425 22,861,668 
ลูกหน้ีการคา  - 85,068 988,521 1,426,142 1,568,757 1,725,632 
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - 99,420 894,780 1,093,620 1,202,982 1,323,280 
วัตถุดิบคงคลัง - 49,710 447,390 546,810 601,491 661,640 
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 4,671,770 3,146,476 6,870,392 13,168,704 19,450,654 26,572,221 
สินทรัพยไมหมุนเวียน 
สินทรัพยถาวร 258,130 258,130 258,130 258,130 258,130 258,130 
คาเสื่อมราคาสะสมเครื่องจักร - 0 0 0 0 0 
คาใชจายกอนดําเนินงาน 70,100 70,100 70,100 70,100 70,100 70,100 
คาเสื่อมราคาสะสม - -25,813 -51,626 -77,439 -103,252 -129,065 
รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 328,230 302,417 276,604 250,791 224,978 199,165 
รวมสินทรัพย 5,000,000 3,448,893 7,146,996 13,419,495 19,675,632 26,771,386 
หน้ีสินและสวนของผูถือหุน 
หน้ีสินหมุนเวียน 
เงินกูระยะสั้น - - - - - - 
เจาหน้ีการคา  - 15,337 341,364 503,745 554,119 609,543 
หน้ีสินหมุนเวียนอื่น - - - - - - 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน - 15,337 341,364 503,745 554,119 609,543 
หน้ีสินไมหมุนเวียน 
เงินกูระยะยาว 2,500,000 2,085,425 1,631,960 1,135,957 593,425 0 
หน้ีสินไมหมุนเวียนอื่น - - - - - - 
รวมหน้ีสินไมหมุนเวียน 2,500,000 2,085,425 1,631,960 1,135,957 593,425 0 
รวมหน้ีสิน 2,500,000 2,100,762 1,973,324 1,639,701 1,147,544 609,543 
ทุนหุนสามัญ 2,500,000 2,500,000 2,500,000 2,500,000 2,500,000 2,500,000 
กําไรสะสม - (1,151,869) 2,673,673 9,279,794 16,028,088 23,661,843 
รวมสวนของผูถือหุน 2,500,000 1,348,131 5,173,673 11,779,794 18,528,088 26,161,843 
รวมหน้ีสินและสวนของ 
ผูถือหุน 

5,000,000 3,448,893 7,146,996 13,419,495 19,675,632 26,771,386 
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7.2.3  แผนการเงิน ประเภทงบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 7.12 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสดปท่ี 1 – ปท่ี 5 

รายการ ปที่ 0 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 
กระแสเงินสดจากการดําเนินการ 
กําไรจากการดําเนินงาน - -943,693 4,951,212 8,384,399 9,452,850 10,631,762 
คาเสื่อมราคาสวนการบริหารและการขาย - 0 0 0 0 0 
เจาหนี้การคา - 25,813 25,813 25,813 25,813 25,813 
ลูกหนี้การคา - 15,337 326,027 162,381 50,374 55,424 
สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - -85,068 -903,452 -437,622 -142,614 -156,876 
วัตถุดิบคงคลัง - -99,420 -795,360 -198,840 -109,362 -120,298 
ดอกเบี้ยจาย - -49,710 -397,680 -99,420 -54,681 -60,149 
ภาษีนิติบุคคล - -208,176 -169,286 -126,747 -80,219 -29,326 
กระแสเงินสดจากการดําเนินการรวม - - -956,385 -1,651,530 -1,874,526 -2,120,487 
กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร -258,130  - - - - 
เงินลงทุนกอนการดําเนินงาน -70,100  - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม -328,230 - - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินสดจากการกูยืมธนาคาร 2,500,000 -414,575.0573 -453,465.0573 -496,003.2075 -542,531.7297 -593,424.9481 
เงินสดรับจากการออกหุนทุน 2,500,000  - - - - 
เงินสดจายปนผล - - - - -749,810 -848,195 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม 5,000,000 -414,575 -453,465.06 -496,003.21 -1,292,342 -1,441,620 
กระแสเงินสดสุทธิ 4,671,770 -1,759,492 1,627,424 5,562,430 5,975,293 6,784,244 
บวก + กระแสเงินสดตนงวด - 4,671,770 2,912,278 4,539,702 10,102,132 16,077,425 
กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 4,671,770 2,912,278 4,539,702 10,102,132 16,077,425 22,861,668 
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7.3  ผลการวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุน 
ผลการตอบแทนลงทุน สําหรับผลิตภัณฑ Dry Shampoo แบรนด “Catrice” จะพิจารณา

โดยการเปรียบเทียบเงินลงทุนท้ังหมดท่ีตองเสียไปกับผลตอบแทนท่ีจะไดรับจากการลงทุนในดานตางๆ 
ดังตารางท่ี 7.13 
 
ตารางท่ี 7.13 แสดงผลตอบแทนการลงทุนสําหรับผลิตภัณฑ Dry Shampoo แบรนด “Catrice” 

รายการ ความหมาย มูลคาท่ีคํานวณได 
ตนทุนถัวเฉล่ียถวงน้ําหนัก (Weight 
Average Cost of Capital: WACC) 

คาเฉล่ียของตนทุนหลังหกัภาษีของ
แหลงเงินทุนตางๆ ของบริษัท  

10.33% 

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

ผลรวมมูลคาปจจุบันขอกระแสเงินสด
รับ (จาย) สุทธิตลอดอายุโครงการ 

13,241,883 

อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal 
Rate of Return: IRR) 

ผลตอบแทนระหวางกระแสเงินสดรับ
แตละปตลอดอายุโครงการและจํานวน
สินเช่ือ 

164.52% 

ระยะเวลาคืนทุน  
(Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาทีก่ิจการจะ
ไดรับเงินลงทุนคืนท้ังหมด 

1.80 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาที่กิจการจะไดรับ 
เงินลงทุนคืนท้ังหมดโดยคิดเปนมูลคา
ปจจุบัน 

1.91 

 
7.3.1  มูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Valua: NPV) 
สําหรับการวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินนั้น บริษัทฯจะพิจารณาจากมูลคาปจจุบัน

สุทธิของกระแสเงินสดสําหรับกิจการ (NPV of Free Cash Flow of The Firm) ซ่ึงมีมูลคาปจจุบันสุทธิ 
(NPV) เปนบวก โดยมีมูลคาเทากับ 13,241,883 บาท โดยใชอัตราคิดลด (Discount Rate) จากตนทุน
ทางการเงินถัวเฉล่ียถวงน้ําหนักของกิจการ WACC (Weighted Average Cost of Capital)  
 

โดยใชสูตรการคํานวณดังนี้ 
 WACC = wd kd (1-T)  + we ke 
  = 0.5 (9%)(1-20%) + (0.5)(13.46%) 
  = 10.33% 
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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 10.33% 
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 
  = 2.47% + (13.46% - 2.47%)(1) 
  = 2.47% + (10.99%) 
 ke = 13.46 % 

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

ดังนั้นอัตราผลตอบแทนของผูถือหุน (Cost of  Equity) จึงมีคาเทากับ 13.46% 
 
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 164.52% 

 
 



78 

 

7.3.3  ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)   
สําหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  จากกระแสเงินสดสุทธิสะสม

สําหรับกิจการ เปรียบเทียบกับการลงทุนนั้น จะแสดงใหผูลงทุนทราบถึงระยะเวลาท่ีใชในการเปล่ียน
สินทรัพยท่ีลงทุนไป กลับมาเปนเงินสดอีกคร้ัง พบวา บริษัทฯ สามารถดําเนินกิจการและคืนทุนไดใน
ระยะเวลา 1 ป 9 เดือน 

 
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 1 ป 10 เดือน 

 
7.3.5  สรุปผลการวิเคราะหการประเมินความคุมคาการลงทุน 
จากการพิจารณาพบวาผลิตภณัฑ Dry Shampoo แบรนด “Cartrice” ของบริษัท คารบาโน 

คอสเมติค จํากัด มีมูลคาปจจบัุนสุทธิ (NPV) เปนบวก โดยมีมูลคาเทากับ 13, 241,883 บาท นอกจากน้ัน
ยังมีอัตรา ผลตอบแทนภายใน IRR) เทากับ 164.52 เปอรเซ็นต สูงกวาอัตราผลตอบแทนเฉล่ียถวงน้ําหนัก
ของบริษัท WACC) เทากับ 10.33 เปอรเซ็นต)  รวมไปถึงมีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) อยูท่ี
ประมาณ 1 ป 9 เดือน และมีระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) อยูท่ีประมาณ 
1 ป 10 เดือน  

เม่ือพิจารณาผลตอบแทนท่ีจะไดรับจากการลงทุนในดานมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present 
Value: NPV) อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) แสดงวาธุรกิจผลิตภัณฑ Dry 
Shampoo แบรนด “Cartrice” ของบริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด มีความคุมคาตอการลงทุน 
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7.4  ผลการวิเคราะหความคุมคาการลงทุนและผลกระทบตอการเปลี่ยนแปลงของโครงการ 
แบบ Scenario 

การวิเคราะหผลกระทบตอการเปล่ียนแปลงของโครงการ เปนการศึกษาวาเม่ือ สถานการณ
ในการดําเนินโครงการไมเปนไปตามท่ีคาดการณไวจะมีผลตอผลตอบแทนการลงทุน ในโครงการ
อยางไรบางและโครงการนี้ยังนาลงทุนอยูหรือไมทางบริษัทฯ ไดทําการศึกษาการเปลี่ยนแปลงของ
ปจจัยท่ีคาดวาหารเกิดข้ึนแลวจะสงผลกระทบตอผลกําไรอยางไรบาง  

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

ตารางท่ี 7.14 การวิเคราะหผลกระทบตอการเปล่ียนแปลงของโครงการ 
การเปล่ียนแปลงของ

โครงการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขายปกติ 1,035,000 12,027,000 17,351,400 19,086,540 20,995,194 
ยอดขายเพิ่มข้ึน 20% 1,242,000 14,432,400 20,821,680 22,903,848 25,194,233 
ยอดขายลดลง 20% 828,000 9,621,600 13,881,120 15,269,232 16,796,155 

 
ตารางท่ี 7.15 ผลการวิเคราะหผลตอบแทนเม่ือมีการเปล่ียนแปลงของยอดขาย 

รายการ ยอดขาย 
เพิ่มขึ้น 20% 

ยอดขาย 
ปกต ิ

ยอดขาย 
ลดลง 20% 

มูลคาปจจุบัน (Net Present Value: NPV) 17,786,744 13,241,883 8,697,021 
อัตราผลตอบแทนภายใน  
(Internal Rate of Return: IRR) 

214.19% 164.52% 114.33% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 1.47 1.80 2.21 
ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด  
(Discount Payback Period) 

1.53 1.91 2.29 
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บทที่ 8 

แผนบริหารจัดการความเสี่ยง 
 
 

บทนี้จะมีเนื้อหาในสวนของบทวิเคราะหและระบุประเภทความเส่ียงท่ีเกี่ยวของ ซ่ึงแบงเปน 
4 หัวขอหลัก คือ ความเส่ียงดานการดําเนินงาน ความเส่ียงดานการตลาด ความเส่ียงดานการเงิน และ
ความเส่ียงดานกฎระเบียบและขอบังคับ เม่ือวิเคราะหความเส่ียงท่ีเกี่ยวของแลวก็จะมีบทวิเคราะหและ
ระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเส่ียงท่ีเกี่ยวของ รวมถึงขอจํากัดของแผนธุรกิจ 
 
 
8.1  บทวิเคราะหและระบุประเภทความเสี่ยงท่ีเกี่ยวของ 

ในการดําเนินธุรกิจใดนั้น สามารถมีการเกิดเปล่ียนแปลงไดตลอดเวลาอาจเน่ืองมาจาก 
เหตุการณท้ังภายนอกและภายในบริษัทเอง ซ่ึงอาจจะทําใหการดําเนินธุรกิจไมเปนไปตามเปาหมาย
ท่ีไดวางไวเกิดผลกระทบตอองคกรได ดังนั้นเพื่อใหการดําเนินธุรกิจเปนไปอยางราบร่ืนบริษัทควร
ท่ีจะมีแผนการจัดการความเส่ียงและแนวทางการรองรับความเส่ียงไว เพื่อปรับตัวใหทันตอสถานการณ
ตางๆ ท่ีจะเกิดข้ึนโดยบริษัทไดมีการประเมินความเส่ียงและไดสรุปประเด็นความเส่ียงของบริษัทโดย
สามารถจําแนกความเส่ียง ออกเป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  การขาดแคลนวัตถุดิบ 
เนื่องจากวัตถุดิบหลักของผลิตภัณฑ Dry Shampoo มาจากกะลามะพราว

ซึ่งเปนทรัพยากรธรรมชาติภายในประเทศ จากเกษตรกรสวนมะพราว นับเปนปจจัยหลักใน
การดําเนินงานของธุรกิจ โดยประเทศไทยมีสวนมะพราวอยูมากมาย สามารถปลูกไดตลอดท้ังป ใน
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หลากหลายภูมิภาค อีกท้ังยังเปนผลไมเศรษฐกิจมีการคาขายภายในประเทศและสงออกตางประเทศ  
ทําใหอาจเกิดการขาดแคลนวัตถุดิบ 

ดังนั้น แนวทางการบริหารความเส่ียง ตองมีการสํารองวัตถุดิบใน Stock ไวอยางเหมาะสม 
เพื่อไมใหกระทบตอกระบวนการผลิต ใหกระบวนการดําเนินงานเปนไปอยางราบร่ืนเพื่อลดความเส่ียง 
โดยประเมิน จากความตองการสินคาและความกําลังสามารถในการผลิต หา Supplier ท่ีมีผลิตผล
มาตรฐานระดับเดียวกันหลายท่ี นอกจากน้ียังสามารถหาไดจากโรงงานกะทิ ซ่ึงกะลามะพราวเปนของ
เหลือใชจากอุตสาหกรรมผลิตกะทิ  อีกแนวทางหนึ่งคือ การหาแหลงวัตถุดิบสํารองทดแทน เชน ไมไผ 
จากสวนไผท่ีมีอยูหลายแหงในประเทศ ท่ีสามารถนํามาแปรรูปเปนคารบอนไดอีกเชนกัน แตทั้งนี้
ตองควบคุมและดูแลคุณภาพของวัตถุดิบใหปราศจากสารเจือปนและส่ิงแปลกปลอม เพื่อนําไปใชใน
กระบวนการผลิตอยางมีประสิทธิภาพตอไป 

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

เปนอยางมากตอการดําเนินธุรกิจของบริษัท โดยการดําเนินการดังกลาวประกอบไปดวยกิจกรรมตางๆ 
ไดแก การวางแผนการจัดซ้ือ การวางแผนการผลิต การจัดเก็บสินคา  การคาดการณยอดขาย จนไปถึง
การจัดสงสินคาใหถึงมือลูกคา กิจกรรมเหลานี้ลวนมีวัตถุประสงคเพ่ือใหบริษัทสามารถบริหารจัดการ
คุณภาพของสินคารวมไปถึงตนทุนไดอยางมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  

ดังนั้น หากบริษัทขาดการพัฒนาและบูรณาการ กิจกรรมตางๆ เหลานี้ 
อาจจะสงผลกระทบตอคุณภาพของสินคาและกอใหเกิดตนทุนที่สูงขึ้นโดยไมจําเปน และทําใหไม
สามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันทางธุรกิจ นํามาซ่ึงการสูญเสียความสามารถในการแขงขัน
ทางการคา 

แนวทางการบริการความเส่ียงที่เกิดจากหวงโซอุปทาน 
 ทําสัญญาขอตกลงรวมกับ Supplier ในการจัดซื้อวัตถุดิบ ใหชัดเจน 

เพื่อลดความเส่ียงในการขาดแคลนวัตถุดิบ ลงรายละเอียดในสวนของปริมาณการจัดสง คุณภาพ 
ระยะเวลา กําหนดการจัดสง เพื่อไมใหเกิดผลกระทบตอกระบวนการดําเนินงาน 

 นําเทคโนโลยีสารสนเทศ เขามาชวยในการวิเคราะห วางแผน และ
ตัดสินใจ เพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางาน 

 พัฒนาระบบการบริหารจัดการและระดมความคิดเพื่อปรับปรุง
กระบวนการทํางานอยางตอเนื่อง 
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 วางแผนการจัดสงสินคาสําหรับลูกคาแตละราย เพ่ือจัดเสนทางการเดินรถ 
ขนสงสินคาใหเหมาะสม และควบคุมตนทุนการขนสงใหต่ําท่ีสุด โดยจะตองสงมอบสินคาใหกับลูกคา
ไดตรงตามระยะเวลาท่ีไดตกลงกันไว 

8.1.1.3  การจางโรงงานผลิต (OEM) 
เนื่องจากบริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด ไมมีการดําเนินงานในสวนของ

กระบวนการผลิต Dry Shampoo ทางบริษัทไดวาจางโรงงานผลิต (OEM) ซ่ึงเปนการลดตนทุนในการซ้ือ
เคร่ืองจักร  และเคร่ืองมือตางๆ แตการจางโรงงานผลิต (OEM) อาจกอใหเกิดความเส่ียงข้ึนได เชน 
จากคุณภาพในการผลิตไมเปนไปตามขอกําหนด สงสินคาไมทันตามกําหนดการ เปนตน 

แนวทางการบริการความเส่ียงที่เกิดจากการจางโรงงานผลิต (OEM) 
 บริษัทมีการเตรียมแผนการผลิตสํารอง โดยมีการจัดหาโรงงานรายอ่ืน

ท่ีมีมาตรฐานการผลิตเทียบเทากับโรงงานเดิม 
 จัดทําสัญญาความรวมมือระหวางกัน โดยระบุรายละเอียดในการ

ดําเนินการ อยางชัดเจน เชน มาตรฐานสินคา การสงคืนสินคา จํานวนการผลิต เวลาการผลิต และกําหนด
สงมอบสินคา รวมถึงเง่ือนไขการชําระเงินใหรัดกุม เม่ือเกิดการกระทําท่ีผิดตามสัญญาสามารถที่จะ
เอาผิดกับผูกระทําผิดอยางยุติธรรมไดท้ัง 2 ฝาย 

8.1.1.4  คุณภาพของสินคา  
การควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑใหเปนไปตามมาตรฐานเปนส่ิงท่ีจําเปน 

เนื่องจากเปนการรักษาความเช่ือม่ันของผูบริโภคตอผลิตภัณฑและบริษัท ดังนั้นบริษัทจึงจําเปนอยางยิ่ง
ท่ีจะตองจัดใหมีกระบวนการดําเนินงานและพัฒนาผลิตภัณฑท่ีทําใหผูบริโภคม่ันใจวา จะไดรับผลิตภัณฑ 
ท่ีมีคุณภาพไมมาตรฐานและมีความปลอดภัยเม่ือบริโภค 

แนวทางการบริการความเส่ียงในดานคุณภาพของสินคา 
 ควบคุมและคัดเลือกตั้งแตข้ันตอนการจัดหาวัตถุดิบ การออกแบบ

บรรจุภัณฑ การใชบรรจุภัณฑท่ีมีความปลอดภัย กระบวนการแปรรูปวัตถุดิบ กระบวนการผลิต การขนสง 
จนถึงการจัดเก็บสินคาใหปลอดภัยและคงคุณภาพจนกวาจะถึงมือลูกคา 

 ในสวนของวัตถุดิบและกระบวนการผลิต ทางบริษัทจะทําการควบคุม
ในทุกข้ันตอนและสุมตรวจคุณภาพของวัตถุดิบ และผลิตภัณฑท่ีผลิตไดในทุกรอบการผลิต ใหเปนไป
ตามมาตรฐานท่ีกําหนด ภายใตการควบคุมดูแลรวมกับเภสัชกรและแพทยผูเช่ียวชาญ 

 พัฒนากระบวนการบริหารจัดการขอรองเรียน และการเรียกคืนสินคาใน
กรณีท่ีจําเปนใหมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว โดยคํานึงถึงความปลอดภัยของผูบริโภคเปนสําคัญ 
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8.1.2  ความเสี่ยงดานการตลาด (Market Risk) 
8.1.2.1  มีสินคาทดแทนจาํนวนมากวางจําหนายในทองตลาด 
เนื่องจากผลิตภัณฑ Dry Shampoo เปนสินคาท่ีเร่ิมเปนท่ีรูจัก มีหลากหลาย 

แบรนดสินคาท้ังในประเทศและนําเขาจากตางประเทศ มีการวางจําหนายมากข้ึน ท้ังชองทางการจัด
จําหนายแบบออนไลนและออฟไลน  หลายระดับราคา ดังนั้นการท่ีมีคูแขงจํานวนมากจะสงผลกระทบ
ตอยอดขายและรายไดของบริษัท 

แนวทางการบริการความเส่ียงในการที่มีสินคาทดแทนในตลาด 
 วิเคราะหคูแขง เพื่อหาจุดออน และจุดแข็งของผลิตภัณฑของคูแขง

เม่ือเทียบกับผลิตภัณฑของสินคาของบริษัท แลวนํามาปรับปรุงเพื่อใหมีจุดแข็งท่ีเหนือกวาคูแขง 
 สํารวจความตองการของผูบริโภคเปนระยะ เพื่อนํามาใชในการปรับปรุง 

และพัฒนาผลิตภัณฑใหตรงตอความตองการของผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด เนื่องจากเทรนดสินคาประเภท
เคร่ืองสําอางมีการเติบโตและเปล่ียนแปลงคอนขางเร็ว 

 พัฒนาและวิจยัผลิตภัณฑใหมๆ เพื่อสรางตัวเลือกใหกับลูกคา 
 สรางความสัมพันธอันดีกับลูกคาเพ่ือใหเกิดความสัมพันธกับแบรนด 

(Brand Engagement) โดยจะรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยางตอเนื่อง 
8.1.2.2  สินคาไมสามารถขายไดตามท่ีคาดการณไว 
สินคาท่ีทางบริษัททําการจําหนาย เปนสินคาท่ีมีสินคาทดแทนคอนขางสูง 

มีคูแขงจํานวนมากในอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอาง มีการแขงขันสูง ทําใหมีความเส่ียงจากการประมาณ
การยอดขายจะไมเปนไปตามแผนท่ีตั้งไว 

แนวทางการบริการความเส่ียงในดานยอดขายท่ีไมไดตามที่คาดการณไว 
 ประชาสัมพันธถึงขอมูลและประโยชนท่ีจะไดรับจาก การใชผลิตภัณฑ 

Dry Shampoo ท่ีมีสวนผสมจากคารบอนนาโน ใหเขาถึงผูบริโภคไดตรงจุดมากข้ึนเพื่อใหผูบริโภค
รับรูและเลือกซ้ือผลิตภัณฑของบริษัทมากข้ึน 

 ลดประมาณการผลิตตามแผนการผลิตในครั้งถัดไปใหนอยลง โดย
ประเมินจากยอดขาย เพื่อใหสามารถควบคุมปริมาณสินคาคงคลังได 

 มีการสํารวจความตองการของผูบริโภคเพื่อนํามาใชในการปรับปรุงและ
พัฒนาผลิตภัณฑใหตรงตอความตองการของผูบริโภค 

 พัฒนาแผนการตลาดรวมถึงชองทางการจัดจําหนายใหเขาถึงผูบริโภค
ใหไดมากท่ีสุด เพื่อทําใหเกิดการรับรูและทําใหเกิดการซ้ือสินคา 
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8.1.2.3  การเขามาของผูแขงขันรายใหม 
ผลิตภัณฑ Dry Shampoo ท่ีมีสวนผสมจากคารบอนนาโน เปนผลิตภัณฑ

ท่ีมีการใชเทคโนโลยีระดับอนุภาคนาโนในคารบอน สําหรับกลุมผลิตภัณฑประเภท Dry Shampoo 
ท่ียังไมมีแบรนดใดในตลาดผลิตออกมาวางจําหนาย อีกท้ังยังมีกระบวนการสังเคราะหวัตถุดิบแบบ
เทคโนโลยีสีเขียว (Green Chemistry) ท่ีสามารถม่ันใจไดวาปราศจากสารเคมีตอผูใชและตอส่ิงแวดลอม 
ถาผลิตภัณฑไดรับการตอบรับท่ีดีและประสบความสําเร็จเปนท่ีนิยมหลังวางจําหนายในตลาด อาจมี
ความเปนไปไดวาจะมีผูแขงรายใหมเขามาผลิตสินคาท่ีมีลักษณะคลายกันออกมาวางจําหนายมากข้ึน 

แนวทางการบริการความเส่ียงในการที่มีสินคาทดแทนในตลาด 
 พัฒนาแบรนดและคิดคนไลนผลิตภัณฑใหมๆ ออกมาเพื่อเปนผูนําอยู

เสมอ จึงตองสํารวจความตองการของผูบริโภคอยูเปนระยะ เพื่อนํามาใชในการปรับปรุงและพัฒนา
ผลิตภัณฑใหตรงตอความตองการของผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด 

 จดเคร่ืองหมายการคาเพื่อใหแบรนดเปนท่ีจดจํา และทําสัญญาสูตรเปน
ความลับทางการคากับทางสถาบันนาโนเทคโนโลยี และโรงงานผลิต (OEM) ถึงแมจะมีสินคาท่ีมีลักษณะ
เหมือนหรือคลายกันออกมาก็ยังมีเคร่ืองหมายการคาท่ีไมสามารถลอกเลียนแบบได และคูแขงไม
สามารถทําใหสูตรของผลิตภัณฑออกมาเหมือนกันไดโดยสมบูรณ 
 

8.1.3  ความเสี่ยงดานการเงนิ (Financial Risk) 
เนื่องจากบริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด เปนผูประกอบการรายใหมท่ีเพิ่งเร่ิมดําเนิน

กิจการ เปนกิจกรรมขนาดเล็กท่ีมีการซ้ือขายท้ังแบบเงินเช่ือและการซ้ือสินคาแบบเงินสด อาจทําให
เกิดความเส่ียงจากการขาดสภาพคลองทางการเงินได และอาจเกิดการไมมีเงินสดเพียงพอในการรองรับ
กับเหตุฉุกเฉินท่ีอาจเกิดข้ึน  

แนวทางการบริการความเส่ียงดานการเงิน บริษัทจะตองหาแหลงเงินทุน เพ่ือเสริมสภาพ
คลองทางการเงิน โดยพิจารณาการขอกูเงินแบบระยะส้ันจากบุคคลในครอบครัว เพื่อน หรือสถาบัน
การเงิน ตางๆ ท่ีมีอัตราดอกเบ้ียตํ่า เพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพในการชําระคืน ตลอดจนพิจารณาปรับลด
คาใชจายของบริษัทท่ีไมจําเปนลง เพื่อเพ่ิมสภาพคลองทางการเงิน 
 

8.1.4  ความเสี่ยงดานกฎระเบียบและขอบงัคับ (Law and Regulation Risk) 
บริษัท คารบาโน คอสเมติค จํากัด ดําเนินธุรกิจภายใตกฎหมายและนโยบายของรัฐ ซ่ึง

มีกฎหมายท่ีเกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจ  เชน กฎหมายทรัพยสินทางปญญา กฎหมายภาษีอากร กฎหมาย
แรงงาน เปนตน 
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ดังนั้น บริษัทจึงจําเปนตองติดตามการเปล่ียนแปลงขอกําหนดและกฎหมายภายในประเทศ
อยางใกลชิด เพื่อนํามาปรับปรุงกระบวนการทํางานของบริษัทให ถูกตองกับขอกฎหมาย และขอบังคับ
ตางๆ ตามนโยบายของรัฐ 

แนวทางการบริการความเส่ียงดานกฎระเบียบและขอบังคับ การเขาอบรมรวมกับภาครัฐ 
เพื่อใหไดความรู ขอมูล และติดตามขาวสารการออกกฎหมายและขอบังคับใหมๆ อาทิ การประกาศใช 
การเปล่ียนแปลง และ การยกเลิกกฎหมายตางๆ เพื่อใหทางบริษัทมีขอมูลที่ถูกตองและเปนปจจุบัน 
เพื่อลดความเส่ียงของบริษัท รวมถึงการกํากับดูแลโดยผูเช่ียวชาญเฉพาะดาน ท่ีสามารถใหขอมูลและ
คําปรึกษา เพื่อใหการปฏิบัติงานเปนไปตามกฎหมายและขอบังคับตางๆ 
 
 
8.2  บทวิเคราะหและระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเสี่ยงท่ีเกี่ยวของ 

ความเรงดวนนอย: ระยะส้ัน 1 ป 
ความเรงดวนปานกลาง: ระยะกลาง มากกวา 1 ป และไมเกิน 3 ป 
ความเรงดวนมาก: ระยะยาว มากกวา 3 ป 

 
ตารางท่ี 8.1 บทวิเคราะหและระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเส่ียงท่ีเกี่ยวของ 

ความเส่ียง 

ผล 
กระทบ 

ความเรงดวน 
ในการแกไข 

แนวทางแกไข 

สูง
 

ต่ํา นอ
ย 

ปา
นก

ลาง
 

มา
ก 

ความเส่ียงดานการดําเนินงาน (Operational Risk) 
การขาดแคลนวัตถุดิบ  ✓  ✓  จัดหาวัตถุดิบจากสวนมะพราวหรือโรงงาน

กะทิรายอื่น หรือใชวัตถุดิบทดแทน เชน ขี้เลื่อย 
การจัดการหวงโซอุปทาน ✓  ✓  ✓ นําเทคโนโลยีสารสนเทศ เขามาชวยวิเคราะห 

วางแผนเพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
การจางโรงงานผลิต (OEM) ✓  ✓  ✓ จัดหาโรงงานรายอื่นที่มีมาตรฐานการผลิต

เทียบเทาโรงงานเดิม 
คุณภาพของสินคา  ✓   ✓ ควบคุมและตรวจคุณภาพทุกขั้นตอนต้ังแต

การคัดเลือกวัตถุดิบ การผลิต การขนสง 
จนถึงมือลูกคา 
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ตารางท่ี 8.1 บทวิเคราะหและระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเส่ียงท่ีเกี่ยวของ (ตอ) 

ความเส่ียง 

ผล 
กระทบ 

ความเรงดวน 
ในการแกไข 

แนวทางแกไข 

สูง
 

ต่ํา นอ
ย 

ปา
นก

ลาง
 

มา
ก 

ความเส่ียงดานการตลาด (Market Risk) 
สินคาไมสามารถขายไดตามที่
คาดไว 

✓   ✓  พัฒนาแผนการตลาดรวมถึงชองทางการจัด
จําหนายเพ่ือทําใหเกิดการรับรูและเกิดการซื้อ 

มีสินคาทดแทนจํานวนมาก
วางขายอยูในตลาด 

✓    ✓ วิเคราะหคูแขง หาจุดแข็ง-จุดออน สํารวจ
ความตองการของผูบริโภค พัฒนาและวิจัย
ผลิตภัณฑใหม 

การเขามาของผูแขงขันรายใหม ✓   ✓  จดเครื่องหมายการคา พัฒนาแบรนดและ 
ไลนผลิตภัณฑใหมๆ ออกมาเพื่อเปนผูนํา 
อยูเสมอ 

ความเส่ียงดานการเงิน (Financial Riak) 
ขาดสภาพคลองทางการเงิน  ✓ ✓   ปรับลดคาใชจายที่ไมจําเปน เพ่ือเพิ่มสภาพ

คลอง และหาแหลงสินเช่ือที่มีดอกเบี้ยอัตราตํ่า 
ความเส่ียงดานกฎระเบียบและขอบังคับ (Law and Regulation Risk) 
กฎระเบียบและขอบังคับ  ✓ ✓   ติดตามขาวสารเรื่องกฎหมาย และขอบังคับ

ตางๆ อาทิ การประกาศใช การเปล่ียนแปลง 
และ การยกเลิกกฎหมาย ขอบังคับตางๆ 

 
 
8.3  ขอจํากัดของแผนธุรกิจ 

1. เนื่องจากการเก็บขอมูลแบบสอบถามจากกลุมผูบริโภคยังไมมีตัวอยางสินคาให
ทดลองใช จึงมีขอมูลในการตัดสินใจซ้ือไมเพียงพอ ในอนาคตทางบริษัทจึงจะมีการทํา Sensory – Test 
เพื่อใหการวิจัยมีความแมนยํามากยิ่งข้ึน 

2. ผลิตภัณฑ Dry Shampoo จากคารบอนนาโน ไมมีโรงงานและเครื่องจักรเปนของ
ตนเองในกระบวนการผลิต แตเปนการวาจางโรงงาน OEM เพราะฉะน้ันในการผลิตจริง ตนทุนการ
ผลิตอาจจะมีการเปล่ียนแปลงตามปจจัยตางๆ เชน โรงงานปรับข้ึนอัตราคาจางผลิต เปนตน 

3. จากการพจิารณาผลตอบแทนท่ีจะไดรับจากการลงทุนพบวาบริษัท คารบาโน คอส
เมติค จํากัด มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เปนบวก โดยมีมูลคาเทากับ 13, 241,883 ลานบาท ซ่ึงมีมูลคา
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มากกวาเงินลงทุน นอกจากน้ียังมีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เทากับ 164.52 % มีระยะเวลาคืนทุน 
(Payback Period) 1 ป 9 เดือน และมีระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) 1 ป 
10 เดือน 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 
แผนธุรกิจของผลิตภัณฑ Dry Shampoo  ท่ีมีสวนผสมจากคารบอนนาโน (Carbano) 

 
แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาวิจัย เรื่อง แผนธุรกิจของผลิตภัณฑ Dry 

Shampoo  ท่ีมีสวนผสมจากคารบอนนาโน (Carbano)  ซ่ึงมีวัตถุประสงคหลัก คือ ศึกษาทัศนคติและ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑ Dry Shampoo และ ศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑ Dry Shampoo  ท่ีมีสวนผสมจากคารบอนนาโน (Carbano)  

การศึกษานี้เปนสวนของของการศึกษาในระดับปริญญาโท สาขาผูประกอบการและ
นวัตกรรมวิทยาลัยการจัดการ มหิดล  ผูศึกษาใครขอความอนุเคราะหทานในการใหขอมูลประกอบ
การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ ผลิตภัณฑ Dry Shampoo  ท่ี ท่ีมีสวนผสมจากคารบอน
นาโน (Carbano) เชน ความเปนไปไดทางธุรกิจและแนวทางการพัฒนาแบบจําลองธุรกิจดังกลาว ท้ังนี้
ผูศึกษาจะเก็บขอมูลดังกลาวเปนความลับและใชเพื่อการศึกษาเทานั้น โดยแบบสอบถาม หรือ
แบบสัมภาษณ มีท้ังหมด 4 สวน คือ  

สวนท่ี 1 ขอมูลพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑ Dry Shampoo ของผูบริโภค 
สวนท่ี 2 ทัศนคติท่ีผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑ Dry Shampoo  ท่ีมีสวนผสมจากคารบอน

นาโน (Carbano)  
สวนท่ี 3 ขอมูลสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ Dry Shampoo 

ท่ีมีสวนผสม จากคารบอนนาโน (Carbano) 
สวนท่ี 4 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 
สวนท่ี 1 ขอมูลพฤติกรรมการใช Dry Shampoo ของผูบริโภค 
1. ในระหวางวันปญหาเกี่ยวกบัสภาพผมและหนังศีรษะท่ีทานกังวลมีอะไรบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

[  ] เสนผมและหนังศีรษะมีความมัน [  ] เสนผมลีบแบน 
[  ] เสนผมจัดทรงยาก               [  ] เสนผมและหนังศีรษะมีกล่ิน 
[  ] อ่ืนๆ…………………………… 

2. ทานเคยใชผลิตภัณฑ Dry Shampoo หรือไม 
[  ] เคยใช [  ] ไมเคยใช (ขามไปทําขอ12) 
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3. โดยเฉล่ียแลว ทานใชผลิตภัณฑ Dry Shampoo บอยแคไหน 
[  ] ใชเปนประจําทุกวัน  [  ] ใช2-3คร้ังตอสัปดาห 
[  ] ใชสัปดาหละ1คร้ัง [  ] ใชนอยกวาสัปดาหละ1คร้ัง  

4. ผลิตภัณฑ Dry Shampoo แบรนดใดท่ีคุณรูจักและเคยใช 
[  ] Lolane [  ] Batiste 

  
 [  ] Living Proof [  ] Ouai 

  
 [  ] Percy & Reed [  ] Toni & Guy 

  
 [  ] Caring [   ] อ่ืนๆ ………………………. 
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5. โดยเฉล่ียแลว คุณซ้ือผลิตภัณฑ Dry Shampoo บอยคร้ังแคไหน 
[  ] นอยกวา2-3เดือนคร้ัง                        [  ] 2-3เดือนคร้ัง 
[  ] เดือนละ1คร้ัง                                    [  ] มากกวาเดือนละ1คร้ัง 

6. ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑ Dry Shampoo หนาจากชองทางใด 
[  ] ราน Drugstore ; Watsons, Boots   [  ] ซ้ือออนไลน 
[  ] ราน Beauty Store ; Sephora, Eve&Boy              [  ] Supermarket, Hypermart 
[  ] อ่ืนๆ......................................... 

7. ปริมาณของผลิตภณัฑ Dry Shampoo ท่ีทานคิดวาเหมาะสมท่ีสุดตอบรรจุภณัฑ1ช้ิน ควรมีปริมาณ
เทาใด 

[  ] 50กรัม/ml (Travel Size) [  ] 100กรัม/ml. (Full Size) 
[  ] 150กรัม/ml. (Full Size) [  ] อ่ืนๆ………………………. 

8. ราคาของผลิตภัณฑ Dry Shampoo ท่ีทานใช (คิดตอปริมาณ 50 กรัม) มีราคาอยูในชวง 
[  ] ต่ํากวา 350 บาท [  ] 350-500 บาท 
[  ] 500-800 บาท [  ] 800-1000 บาทข้ึนไป 

9. เนื้อของผลิตภัณฑ Dry Shampoo ท่ีทานช่ืนชอบท่ีสุดมีลักษณะเปนอยางไร  
[  ] ละอองสเปรย (Aerosol) [  ] ผงแปง (Powder) 
[  ] โฟม (Foam) [  ] อ่ืนๆ................................... 

10. ปญหาการใช Dry Shampoo ท่ีทานเคยพบมีอะไรบาง 
[  ] รูสึกไมสะอาด [  ] มีคราบขาวตกคางหลังใชบนหนังศีรษะ 
[  ] หนังศีรษะเกิดรังแค   [  ] กล่ินสารเคมีฉุนเกินไป 
[  ] เสนผมแหงและดูกระดาง ไมเงางาม [  ] เกดิอาการคันและระคายเคือง 
[  ] อ่ืนๆ ……………………. 

11. ผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ Dry Shampoo ของทานคือใครบาง (สามารถ
ตอบไดมากกวา1ขอ) 

[  ] ตนเอง [  ] เพื่อน 
[  ] ครอบครัว/ญาติ  [  ] ผูมีช่ือเสียงในสังคม 
[  ] อ่ืนๆ............................. 
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12. เพราะเหตุใดทานจึงไมสนใจใชผลิตภัณฑ Dry Shampoo 
[  ] ไมสนใจการแกปญหาเสนผมระหวางวัน 
[  ] ไมเช่ือถือในประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ Dry Shampoo ท่ีมีจําหนายในทองตลาด 
[  ] ผลิตภัณฑ Dry Shampoo หาซ้ือยากกวาผลิตภัณฑดูแลเสนผมรูปแบบอ่ืน 
[  ] ผลิตภัณฑ Dry Shampoo มีราคาแพง 
[  ] อ่ืนๆ...................... 

13. ทานทราบถึงสรรพคุณของ คารบอนนาโน (Carbano) ตอผลิตภัณฑความงามหรือไม 
[  ] ทราบ [  ] ไมทราบ 

14. ทานเคยใชผลิตภัณฑดูแลเสนผมท่ีมีสวนผสมของ คารบอนนาโน (Carbano) หรือไม 
[  ] เคยใช [  ] ไมเคยใช 

15. ทานรูจักคําวา “เทคโนโลยีสีเขียว (Green Chemistry)” หรือไม 
[  ] รูจัก [  ] ไมรูจัก 

 
สวนท่ี 2 ทัศนคติท่ีผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑ Dry Shampoo  มีสวนผสมจากคารบอนนาโน (Carbano) 
ผานกระบวนการนาโนเทคโนโลยี ดวยเทคโนโลยีสีเขียว (Green Chemistry) 
คําอธิบายท่ี1: คุณสมบัติดานผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางและความงาม ของคารบอน (Carbon) 

 Detoxification ดูดซับส่ิงสกปรก ความมัน กลิ่นไมพึงประสงค และสารพิษตางๆ
รวมถึงแบคทีเรียท่ีตกคาง 

 Deep Cleansing ทําความสะอาดอยางลํ้าลึก 
 Exfoliation ผลัดเซลลผิวเพื่อสรางผิวใหม 

 
คําอธิบายท่ี2: การนําผงคารบอน ผานกระบวนการสังเคราะหระดับอนุภาคนาโน ผานกระบวนการท่ี
ไมใชสารเคมี ดวยเทคโนโลยีสีเขียว (Green Chemistry) 

โดยวิธีใชความรอนจากไอน้ําดวยเทคโนโลยีนาโนเพ่ือกระตุนการออกฤทธ์ิของใหได
ความบริสุทธ์ิ ท้ังยังเพิ่มประสิทธิภาพของคุณสมบัติพื้นฐาน เหมาะจะนําไปพัฒนาในกลุมผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางและความงาม ไดผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพสูง เทคโนโลยีท่ีเลือกใชเปนกรรมวิธีท่ีหลีกเล่ียง
การใชสารเคมี ไมมีคาความเปนกรด-ดาง สามารถม่ันใจไดวา เปนมิตรตอส่ิงแวดลอมและปลอดภัย
กับผูบริโภค เนื่องจากไรสารเคมีตกคาง 
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สามารถสรุปจุดเดนของผลิตภัณฑ Dry Shampoo ไดดังตอไปนี้ 
 ลดความมัน ทําใหเสนผมไมลีบแบน มีวอลุม 
 เพิ่มความรูสึกสะอาด รูสึกสดช่ืนกับเสนผมและหนังศีรษะ 
 ลดแบคทีเรียบนเสนผม และขจัดกล่ินอันไมพึงประสงค 
 เปนตัวชวยท่ีดีและเพิ่มความม่ันใจในสภาวะหรือสถานการณท่ีไมสามารถสระผมได 

เชน หลังเขา Fitness, การเดินทางบนเคร่ืองบิน, การทองเท่ียวแบบ Adventure, ผูปวย, หลังรับประทาน
อาหารประเภทปงยาง ชาบู เปนตน 
16. จากคุณสมบัติของคารบอนนาโน (Carbano) ที่กลาวมาขางตนนั้น ทานคิดวาสารสกัดจาก 
คารบอนนาโน (Carbano) สามารถตอบโจทยกับปญหาดานเสนผมและหนังศีรษะของทานมาก-นอย
แคไหน 

[  ]มากท่ีสุด [  ]มาก 
[  ]ปานกลาง [  ]นอย 
[  ]นอยที่สุด 

17. ทานคิดวากระบวนการนาโนเทคโนโลยี ดวยเทคโนโลยีสีเขียว (Green Chemistry) เปนนวัตกรรม 
ท่ีนาสนใจสําหรับการนํามาใชในผลิตภัณฑดูแลเสนผมและหนังศีรษะหรือไม 

[  ]นาสนใจ [  ]ไมนาสนใจ เพราะ....................................... 
18. หากมีผลิตภัณฑ Dry Shampoo ท่ีมีสวนผสมจากคารบอนนาโน (Carbano) เปนตัวชวยในการเพิ่ม 
ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ ทานคิดวาสนใจหรือไม 

[  ]นาสนใจ [  ]ไมนาสนใจ เพราะ....................................... 
19. ราคาของผลิตภัณฑ Dry Shampoo ท่ี ที่มีสวนผสมจากคารบอนนาโน (Carbano) ที่ทานคิดวา
เหมาะสมท่ีสุดคือเทาไหร (ราคาตอปริมาณ 50 กรัม) 
............................................................. 
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สวนท่ี 3 ขอมูลสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ Dry Shampoo ท่ีมีสวนผสม 
จากคารบอนนาโน (Carbano)  
20. ทานใหความสําคัญกับปจจัยใดบางในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ Dry Shampoo ท่ีมีสวนผสม
จากคารบอนนาโน (Carbano) ใหทานเลือกประเมินปจจัยตาง ๆ ตอไปนี้วาทานเห็นดวยกับขอความ
ตอไปนี้มากนอยเพียงใด ทําเคร่ืองหมาย ลงในชองท่ีตรงกับความเห็นของทานมากท่ีสุด 
 

ขอมูลสวนประสมทางการตลาด 5 
มากท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปานกลาง 

2 
นอย 

1 
นอยท่ีสุด 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ      
1. ผลิตภัณฑมีความปลอดภยัและนาเช่ือถือ      
2. มีบรรจุภัณฑท่ีสวยงามและใชงานสะดวก      
3. มีรูปแบบการใชงานท่ีเหมาะสม (ละออง
สเปรย, แปง) 

     

4. ผลิตภัณฑใชแลวเหน็ผลลัพธอยางชัดเจน      
ปจจัยดานราคา      
1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ      
2. ราคาคุมคากวาเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน      
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย      
1. สามารถหาซ้ือไดงาย      
2. มีชองทางการจําหนายที่หลากหลาย      
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด      
1. มีการโฆษณาท่ีดึงดดูความสนใจ      
2. มีกิจกรรมสงเสริมการตลาดท่ีดึงดูดลูกคา      
3. มีกิจกรรมสรางความสัมพันธกับลูกคา      
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สวนท่ี 4 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
21. เพศ 

[  ] ชาย [  ] หญิง 
 
22. อายุ 

[  ] 18-23ป [  ] 23-30ป. 
[  ] 30-35ป [  ] 35ปข้ึนไป 

 
23. รายไดเฉล่ียตอเดือน 

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

 
24. ระดับการศึกษา 

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

 
25. อาชีพ 

[  ] นกัเรียน/นกัศึกษา [  ] ธุรกิจสวนตัว 
[  ] รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ [  ] พนกังานบริษัทเอกชน 
[  ] อ่ืนๆ......................... 

 
 
 




