
แผนธุรกิจ สเปรยสูตรเย็น COOL TIME สําหรบันักกีฬา 

ถิรดา  วิจิตต 

สารนิพนธนี้เปนสวนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตร 
ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วิทยาลัยการจัดการ  มหาวิทยาลัยมหดิล 
พ.ศ. 2562 

 
ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลัยมหิดล



สารนิพนธ 
เร่ือง 

แผนธุรกิจ สเปรยสูตรเย็น COOL TIME สําหรบันักกีฬา 
 

ไดรับการพิจารณาใหนับเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 
ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 
วันท่ี 27 กนัยายน พ.ศ. 2562 

 
 
 
 
 
 
 

  ....................................................................  
  นางสาวถิรดา  วิจิตต 
 ผูวิจัย 
  
 
 
 .......................................................................   ....................................................................  
ผูชวยศาสตราจารยธนพล  วรีสา, รองศาสตราจารยณัฐวุฒิ  พิมพา, 
Ph.D.  Ph.D. 
อาจารยท่ีปรึกษาสารนิพนธ  ประธานกรรมการสอบสารนิพนธ 
 
 
 .......................................................................   ....................................................................  
ดวงพร  อาภาศิลป,  ตรียุทธ  พรหมศิริ, 
Ph.D.  Ph.D. 
คณบดีวทิยาลัยการจัดการ  กรรมการสอบสารนิพนธ 
มหาวิทยาลัยมหิดล 



ข 

 
กิตติกรรมประกาศ 

 
 

จากความสนใจ และคํานึงถึงความรอนและสภาพอากาศของเมืองไทยจึงเกิดแนวคิดท่ี
ควรมีผลิตภัณฑเพ่ือมาตอบโจทยในเร่ืองของความรอนนอกเหนือจากแปงเย็น ผาเย็น พัดลม และแอร 
โดยผลิตภัณฑคํานึงถึงกลุมที่ทํากิจกรรมกลางแจงที่เจอแสงแดดหรืออากาศรอนเปนสวนใหญ จึง
ออกแบบสเปรยสูตรเย็นมีเขามาชวยแกปญหาความรอนจากอากาศและแสงแดดระหวางการออกกําลังกาย
กลางแจง ท่ีมาพรอมคุณสมบัติท่ีใหความเย็นสบายพรอมลดปญหากล่ินอับช้ืน และลดการสะสมของ
แบคทีเรีย ไดอยางแทจริง ตองขอขอบคุณมิตรภาพท่ีดี จากพ่ี ๆ เพื่อน ๆ ทุกคน ที่ใหคําปรึกษา และ
ไดรวมกันแบงปนประสบการณท่ีดี ขอขอบคุณอาจารยทุกทาน โดยเฉพาะอยางยิ่ง อาจารย ธนพล วีราสา 
ที่ใหความรู คําแนะนํา และคําปรึกษาที่ดี และไดใหมุมมองแนวคิดใหม ๆ ที่เกี่ยวกับการทําธุรกิจ 
สุดทายนี้ขอขอบคุณครอบครัวที่คอยใหกําลังใจ และผูท่ีมีสวนเกี่ยวของทุก ๆ ทาน ท่ีใหความชวยเหลือ
เสมอมา จึงทําใหสารนิพนธฉบับนี้สมบูรณ 

 
ถิรดา  วิจิตต 
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จากสภาพอากาศในประเทศไทยท่ีมีอากาศรอนช้ืน อุณหภูมิในหนารอนสูงถึง 45 องศา
เซลเซียส ทําใหนักกีฬาสวนใหญท่ีมีกิจกรรมกลางแจงมักประสบปญหา รางกายเกิดการอับช้ืนและมี
การสะสมของแบคทีเรียท่ีมาจากเหง่ือ โดยเฉพาะกลุมท่ีทํากิจกรรมกลางแจงท่ีเจอแสงแดดหรืออากาศ
รอนเปนสวนใหญ เชน  กอลฟ  วิ่งมาราธอน Trail Running เทนนิส โปโล ฟุตบอล ตองเผชิญกับ 
อากาศรอน ระหวางทํากิจกรรม และทําใหไมมีสมาธิในการเลนกีฬา ไมสบายตัวรวมท้ัง กล่ินตัวท่ี
เกิดจากเหง่ือหลังทํากิจกรรม การแกปญหาท่ีทําอยูคือตองอาบน้ํากอนกลับบาน แตในบางคร้ังก็ไม
สามารถอาบน้ําได โดยเฉพาะกลุมท่ีวิ่งมาราธอน  Trail Running เนื่องจากหาท่ีอาบน้ํายาก และกังวล
เร่ืองกล่ินตัวทุกคร้ังหลังออกกําลังกาย 

บริษัท คูลไทม จํากัด จึงเกิดแนวคิดท่ีพัฒนาผลิตภัณฑ เพื่อชวยคลายรอนและใหความเย็น
สบายพรอมลดปญหากล่ินอับช้ืน และลดการสะสมของแบคทีเรีย โดยทําการวิจัยและพัฒนาสเปรย
สูตรเย็น COOL TIME เพื่อเขามาชวยแกปญหาความรอนจากอากาศและแสงแดดระหวางการ
ออกกําลังกายกลางแจง เพียงแคฉีดลงบนผิวหรือเส้ือผา ท่ีมาพรอมคุณสมบัติท่ีใหความเย็นสบายพรอม
ลดปญหากล่ินอับช้ืน และลดการสะสมของแบคทีเรีย ไมเหนียวเหนอะหนะ บรรจุลงในขวดสเปรย 
มีละอองสเปรยละเอียด พนกระจายไดท่ัวถึงทุกบริเวณ ในทุกอิริยาบถ โดยออกแบบบรรจุภัณฑเปน
พิเศษใหสามารถคว่ําแลวฉีดได 360 องศาโดยไมหก 

กลุมเปาหมายหลักของบริษัทฯไดแก กลุมนักกีฬาท่ีทํากิจกรรมกลางแจงท่ีเจอแสงแดด
หรืออากาศรอนเปนสวนใหญ เชน  วิ่งมาราธอน Trail Running  กอลฟ เทนนิส โปโล ฟุตบอล โดย
ไรความกังวลในเร่ืองของอากาศรอน และชวยลดแบคทีเรียท่ีเกิดจากเหง่ือ กลุมเปาหมายรองไดแกกลุม
บุคคลท่ัวไปท่ีพบเจอสภาพอากาศท่ีรอน และตองการผลิตภัณฑชวยใหรางกายเย็นสบายมากข้ึนขณะ
อยูกลางแจง มีการใชงานท่ีงายพกพาสะดวกอีกท้ังการใชงานท่ีสะดวก มีละอองขนาดเล็กกระจายตัว
ไดดี สามารถใชงานไดทุกจุดบนรางกาย (ยกเวนใบหนา)  

บริษัทฯจะจัดจําหนายผาน 3 ชองทางไดแก รานตัวแทนจําหนายโดยจะมุงเนนไปที่รานคา
ท่ีขายอุปกรณกีฬา และรานคาท่ีอยูในสนามกอลฟและ จัดจําหนายทางตรงโดยผาน Facebook Fanpage 
Instagram Lazada.co.th และ Line@ ของบริษัท เพ่ือส่ือสารขอมูลขาวสารและความสะดวกและครอบคลุม
กลุมลูกคาไดมากข้ึน สําหรับตลาดตางประเทศ บริษัทฯจะผานตัวแทนจําหนายในประเทศเมียนมาและ 
สปป.ลาว เนื่องจากเปนประเทศท่ีใหการตอบรับกับสินคาท่ีผลิตจากประเทศไทยอยางดี  



ง 

บทสรุปผูบรหิาร (ตอ) 
 
 

ดานการสื่อสารผลิตภัณฑและการสงเสริมการขาย บริษัทฯ มีแผนท่ีจะเปดตัวสินคา 
เชิญชวนใหผูมีอิทธิพลที่มีช่ือเสียงทางดานกีฬาเขารวมงาน พรอมท้ังมีการรีวิวแนะนําผลิตภัณฑ ผาน
ชองทางออนไลนเพื่อเปนการโฆษณาสรางการรับรูแกกลุมลูกคาเปาหมายหลักอีกท้ังมีการโฆษณา
ผานชองทางออนไลนจากแบรนดโดยตรง เชน Google Ads, Facebook Ads และ Youtube Ads เปนตน 
รวมถึงการออกบูทโปรโมทผลิตภัณฑในงานแสดงสินคา ท่ีเกี่ยวของ เชน THAIFEX งานกีฬาตางๆ 
เพื่อท่ีจะสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายและตอบสนองตอความตองการของลูกคาได 

สําหรับแผนการเติบโตของธุรกิจ ในปท่ี 3 บริษัทจะเร่ิมขยายผลิตภัณฑ ไดแกสเปรย
น้ําแรบนใบหนา และปท่ี 5 บริษัทจะเร่ิมขยายตลาดไปยังตางประเทศเชนประเทศเมียนมา และ สปป.ลาว
โดยบริษัทจะใชเงินลงทุนท้ังส้ิน 2,017,000 บาท มาจากสวนของเจาของท้ังหมด ในเวลา 5 ป ธุรกิจนี้
ใหอัตราผลตอบแทนการลงทุน (IRR) เทากับ 130.48% โดยมีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) อยู
ท่ี 11 เดือน และมีมูลคาโครงการปจจุบันสุทธิ (NPV) อยูท่ี 10,750,633 บาท 
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บทที่ 1 

ความเปนมาของธุรกิจ 

 
 
1.1  ความเปนมาและโอกาสทางธุรกิจ 

ประเทศไทยเปนเมืองรอน อุณหภูมิในประเทศไทยเปนอากาศรอนช้ืนนักกีฬาสวนใหญ
ท่ีมีกิจกรรมกลางแจงมักประสบปญหาความรอนช้ืนของเมืองไทย และทําใหรางกายเกิดการอับช้ืนและ
มีการสะสมของแบคทีเรียท่ีมาจากเหง่ือ โดยเฉพาะกลุมนักกีฬา เชน  กอลฟ  วิ่งมาราธอน Trail Running 
เทนนิส โปโล ฟุตบอล ท่ีมีมากถึง 15 ลานคน 

จากการสัมภาษณ กลุมเปาหมายจํานวน 65 คนพบวาลูกคาท่ีออกกําลังกายกลุมนี้มีปญหา
ท่ีเหมือนกันคืออากาศรอนระหวางทํากิจกรรม และไมมีสมาธิในการเลนกีฬา ไมสบายตัวเนื่องจาก
อากาศรอนมาก  และกล่ินตัวท่ีเกิดจากเหง่ือหลังทํากิจกรรม การแกปญหาของลูกคากลุมนี้คือตอง
อาบนํ้ากอนกลับบาน แตในบางคร้ังก็ไมสามารถอาบน้ําได โดยเฉพาะกลุมท่ีวิ่งมาราธอน Trail Running 
เนื่องจากหาที่อาบน้ํายาก และมักจะกังวลเร่ืองกล่ินตัวทุกคร้ังหลังออกกําลังกาย 

จากปญหาท่ีกลาวมาของนักกีฬาท่ีมีกิจกรรมอยูกลางแจงหรืออากาศรอนอยูเปนประจํา 
จึงเกิดแนวคิดในการผลิต สเปรยท่ีสามารถแกไขปญหาท่ีกลาวมาขางตน และสามารถตอบสนองตอ
ความตองการของกลุมนักกีฬาได ประกอบกับผูจัดทําใหความสนใจในสินคาเกี่ยวกับกีฬาและสเปรย
ใหความเย็นและมีทีมงานท่ีวิจัยและพัฒนาสูตรท่ีเปนเอกลักษณ ของผลิตภัณฑ ได จึงมีความรู
ความสามารถ ความเช่ียวชาญที่จะผลิตและจัดจําหนายสเปรยเย็น 

ผลิตภัณฑดังกลาวเปนสเปรยเย็นท่ีมีประสิทธิภาพในการลดแบคทีเรียในตัว จึงม่ันใจ
ไดวาสามารถลดปญหากล่ินตัวลงได เนื่องจากแบคทีเรียเปนสาเหตุของกล่ิน เม่ือแบคทีเรียโดนเหง่ือ
จึงทําใหเกิดกล่ินอับช้ืน และเม่ือแบคทีเรียลดลงกล่ินอับช้ืนก็จะลดลงเชนกัน อีกทั้งสินคาอยูในรูปแบบ
ของขวดสเปรยท่ีไมหกเลอะเทอะ มีละอองขนาดเล็กกระจายตัวไดดี พกพาสะดวกและสามารถใชงาน
ไดทุกจุดบนรางกาย (ยกเวนใบหนา) 
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บทท่ี 2 

ภาพรวมบรษิัทและรูปแบบธุรกิจ 

 
 
2.1  รายละเอียดของบริษัท 
ชื่อ: COOL TIME 
รูปแบบธุรกิจ: ผูจัดจําหนายสเปรยเย็น COOL TIME 
สินคาและบริการ: COOL TIME ออกแบบวิจัยและพัฒนาที่มีสูตรเฉพาะเปนของ COOL 

TIME โดยคุณสมบัติหลักคือ เปนสเปรยเย็นจากเมนทอล สามารถ
ฉีดลงบนรางกายและเสื้อผา (ยกเวนใบหนา) อีกท้ังชวยลดแบคทีเรีย
ที่มาจากเหง่ือดวยสารสกัดจาก Zinc Gluconate Witch Hazel Extract 
และ Salix Alba Extract และเพิ่มความพิเศษโดย ชวยเติมความชุมช้ืน 
ปลอบประโลมผิว และตานอนุมูลอิสระดวยสารสกัด Aloe Vera Juice 
Extract 

 

 
ภาพท่ี 2.1 ตราสินคา COOL TIME 
 

COOL TIME หรือ คลูไทม ซ่ึงมีความหมายมาจาก ชวงเวลาท่ีเย็นสดชื่นเมื่อละอองน้ํา
ไดสัมผัสกับผิวในทุก ๆ คร้ัง เหมือนสัมผัสกับอากาศเย็นตลอดเวลาระหวางเลนกีฬาหรือทํากิจกรรม
กลางแจง โดยมีสโลแกนวา COOL TIME IT’S TIME TO BE COOL 
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2.2  วิสัยทัศน 
ตองการเปนผูนําในดานผลิตภัณฑใหความเย็น ในกลุมนักกีฬาและผูท่ีทํากิจกรรมกลางแจง 

โดยมีสูตรท่ีเปนเอกลักษณของ COOL TIME พรอมประสิทธิภาพท่ีออกแบบมาเพื่อแกปญหาความรอน
มีความเย็นท่ียาวนานและลดแบคทีเรียท่ีมาจากเหง่ือโดยเฉพาะ 
 
 

2.3  พันธกิจ 
1. COOL TIME เปนสเปรยเย็นท่ีมีประสิทธิภาพในการลดแบคทีเรียในตัว จึงม่ันใจวา

สามารถลดปญหากล่ินตัวลงได 
2. สรางความเช่ือมั่นในดานคุณภาพ และคุณคาของสินคาใหแกผูบริโภค เพื่อสราง

ยอดขายและผลกําไร ใหแกบริษัทใหมีการเติบโตอยางตอเนื่องและยัง่ยืน 
3. คิดคนและพฒันารูปแบบสินคาใหมอยางตอเนื่อง 

 
 

2.4  วัตถุประสงค 
1. พัฒนาและวิจัยสูตรสินคาอยางตอเนื่อง โดยนําแนวความคิดเห็นและปญหา ของกลุม

ลูกคาแตละกลุมมาปรับปรุง เพื่อใหสินคามีประสิทธิภาพ เพื่อเพ่ิมความสามารถในการแขงขัน 
2. มุงเนนดานกลุมลูกคาเปาหมาย โดยขยายฐานลูกคาเกาใหเพ่ิมมากข้ึน และสรางช่ือเสียง

ใหเปนท่ีรูจักในวงกวางเพื่อเพ่ิมกลุมลูกคาใหม ใหรับรูถึงสินคาและคุณคาของตราสินคามากยิ่งข้ึน 
3. ใหผูใชเห็นถึงความสําคัญ มากกวาการใชงานแตเปนส่ิงท่ีบงบอกถึงตัวตนและรูปแบบ

การใชชีวิต 
 
 

2.5  เปาหมาย 
 

2.5.1  เปาหมายระยะสั้น (ปท่ี 1) 
 สรางการรับรูถึงประโยชน คุณภาพและคุณคาของสินคาสเปรยเย็น COOL TIME 

ประชาสัมพันธผานส่ือตาง ๆ และวางแผนการตลาด 
 สรางการรับรูและความนาสนใจในดานตราสินคามากยิ่งข้ึน 
 ผลิตสินคาใหมีคุณภาพเพื่อใหผูบริโภคเกดิการยอมรับท้ังดานสินคาและบริการ 
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 ผลิตสินคาใหมีคุณภาพเพื่อใหผูบริโภคเกดิการยอมรับท้ังดานสินคาและบริการ 
 ประชาสัมพันธทางการตลาดผานส่ือโซเชียลมีเดีย (Social Media) ตาง ๆ เพื่อสราง

แนวคิด และทัศนคติท่ีดีตอผูบริโภคใหเห็นถึงความสําคัญในการเลือกสินคาท่ีถูกตองและเหมาะสม
กับตนเอง 

 เพิ่มชองทางการจัดจําหนายไปตางประเทศ 1-2 ประเทศ 
 

2.5.2  เปาหมายระยะสั้น (ปท่ี 2-3) 
 สรางยอดขายใหเติบโตอยางตอเนื่องท่ีประมาณรอยละ 10 ตอป 
 พัฒนาและออกแบบสินคาใหมีความหลากหลายมากยิ่งข้ึน เชนสเปรยน้ําแรเย็นบน

ใบหนา เปนตน 
 เพิ่มชองทางการจัดจําหนายสินคาใหครอบคลุมท่ัวประเทศ 
 เพิ่มชองทางการจัดจําหนายสินคาไปตางประเทศเพ่ิมมากข้ึน จากเดิม 2 ประเทศ 
 สรางประสบการณที่ดีดานการบริการ และใหคําแนะนําแกลูกคา เพื่อใหเกิด

ความประทับใจ 
 ทํา CSR เพื่อสังคมดานกฬีาและสุภาพ 

 
2.5.3  เปาหมายระยะสั้น (ปท่ี 4-5) 
 สรางยอดขายใหเติบโตอยางตอเนื่องท่ีประมาณรอยละ 15 ตอป 
 พัฒนาและออกแบบสินคาใหมีความหลากหลายมากย่ิงข้ึน เชนสเปรยกันแดดสูตรเย็น 

เปนตน 
 จัดกิจกรรม สรางกลยุทธทางการตลาด มีการโฆษณาอยางตอเนื่อง สามารถรักษา

ฐานลูกคาเดิมและสรางการรับรูการเขาถึงของกลุมลูกคาใหม 
 เปนผูนําดานสินคาประเภทสเปรยเยน็ ในกลุมลูกคาเปาหมาย 

 
 

2.6  รูปแบบธุรกิจ และรายละเอียดของสินคา 
COOL TIME เปนธุรกิจ จัดจําหนายผลิตภัณฑเพื่อเพิ่มความเย็นชุมช้ืนและกําจัดกล่ิน

ไมพึงประสงคโดยมีสูตรของผลิตภัณฑ เปนของ COOL TIME COOL TIME เปนสินคาส่ังผลิตผาน
โรงงานรับจางผลิต บริษัท เอเชียแอโร ออโตแพค จํากัด COOL TIME ไดพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง 
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จากสูตรเดิมท่ีมีคุณสมบัติเพียงแคใหความเยน็ ใหเปนสูตรใหมเพื่อเขามาแกปญหาใหลูกคาไดอยาง
แทจริง โดยมีรายละเอียดการพัฒนาผลิตภัณฑดังนี้ 
 
ตารางท่ี 2.1 แสดงการพัฒนาผลิตภัณฑจาก เดิมเปนแบบใหม 

Value 

สัดสวน ปญหาจากสภาพ
อากาศรอน ระหวางออก
กําลังกายกลางแจง จากการ
สัมภาษณ กลุมเปาหมาย

จํานวน 65 คน  
Product 1 

 
Product 2 

แก   ปญหาความรอน 100% ✓ ✓ 
ลด   กล่ินไมพงึประสงค 85% ✕ ✓ 
เพิ่ม  สมาธิในการออกกําลังกาย 60% ✓ ✓ 
ลด   การระคายเคืองผิว 45% ✕ ✓ 

 
โดยผลิตภัณฑใหมที่มีคุณคาเพิ่มข้ึนมีรายละเอียดดังนี้ มีสารสกัด Menthol ชวยใหเย็น

สดช่ืน Zinc Gluconate ชวยลดแบคทีเรีย Witch Hazel Extract และ Salix Alba Extract เติมความชุมช้ืน 
ปลอบประโลมผิว และ Aloe Vera Juice Extract ตานอนุมูลอิสระดวยสารสกัด 
 

 
ภาพท่ี 2.2 แสดงสารสกัดเมนทอล 
 

เมนทอลเปนสารประกอบอินทรียที่มีสูตรเคมี C10H20O มีลักษณะเปนของแข็งผลึกสีขาว
หรือไมมีสี สามารถสังเคราะหได ในธรรมชาติพบในเปปเปอรมินต เมนทอลมีคุณสมบัติในการกระตุน
ตัวรับความรูสึกเย็น  
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ภาพท่ี 2.3 แสดงดอกวิชฮาเซล (Witch Hazel)  
 

วิชฮาเซล (Witch Hazel) เปนพืชจากอเมริกาเหนือ เปนไมพุม ขนาดเล็ก เม่ือนํามาสกัด 
จะไดสารสกัดตัวหนึ่งช่ือวา สารแทนนิน (Tannin) เปนสารท่ีมีโมเลกุลใหญ และมีโครงสรางท่ีซับซอน
มีคุณสมบัติเปนกรดออน สารแทนนินนั้น มีสรรพคุณท่ีโดดเดนทางดานการปลอบประโลมผิวลด
การอักเสบ ตานอาการแพ ชวยลดแบคทีเรียอันเปนสาเหตุของการเกิดสิว 
 

 
ภาพท่ี 2.4 Salix Alba Bark Extract 
 

สารสกัดจากเปลือกไม สารที่ออกฤทธ์ิในการกําจัดเช้ือแบคทีเรียไดอยางดีเยี่ยมลดการเกิด
สิวไดอยางรวดเร็ว ทําใหรอยแดงจางลง สมานรอยสิวใหยุบแหงเร็วข้ึน ลดปญหาการอักเสบ และ
การระคายเคืองตอผิว 
 

 
ภาพท่ี 2.5 แสดงสารสกัดจากวานหางจระเข 
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สารสกัดจากวานหางจระเข ที่มีสาร Aloctin A, Glycoprotein และ Bradykininase 
ชวยยับยั้ง thromboxane ทําใหลดการอักเสบ สมานแผล กระตุนการสรางเซลลใหม ทําใหแผลหาย
เร็วมากข้ึน เสริมสรางคอลลาเจนและอีลาสติน ชวยลดเลือนร้ิวรอย พรอมเพิ่มความชุมช้ืนใหกับผิว 
 

 
ภาพท่ี 2.6 แสดงรูปสินคาและคุณสมบัติ 
 
 

2.7  คุณคาท่ีจะไดรับจากสินคาและบริการ 
1. COOL TIME เปนตัวชวยในการแกปญหาอากาศรอนและลดแบคทีเรียท่ีเกิดจากเหงื่อ

โดยมีรูปแบบการใชงานท่ีงาย และใหผลลัพธยาวนาน ขณะการออกกําลังกายและกิจกรรมกลางแจง 
2. ปจจุบันมีสเปรยเย็นหลายยี่หอ แตดวยผลลัพธและคุณสมบัติที่แตกตางกัน แตยังไม

ครบในตัวเดียว บางย่ีหอชวยใหเย็นสดช่ืนแตไมชวยลดแบคทีเรีย บางยี่หอชวยลดแบคทีเรีย แตขวดพกพา
ลําบากเนื่องจากเปนขวดสเปรยทั่วไป 

3. มีคุณสมบัติตรงตามความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายนั้นเปนการเพิ่มคุณคาใหกับ
ผูใชจริง และเขาไปแกปญหา Pain Point ในการออกกําลังกายกลางแจงได ตรงจุด 

4. COOL TIME ออกแบบวิจัยและพัฒนาที่มีสูตรเฉพาะเปนของตนเอง โดยคุณสมบัติหลัก 
คือ เปนสเปรยเย็นจากเมนทอล สามารถฉีดลงบนรางกายและเส้ือผา (ยกเวนใบหนา) อีกท้ังชวยลด
แบคทีเรียท่ีมาจากเหง่ือดวยสารสกัดจาก Zinc Gluconate, Witch Hazel Extract และ Salix Alba Extract 
และเพ่ิมความพิเศษโดย ชวยเติมความชุมช้ืน ปลอบประโลมผิว และ ตานอนุมูลอิสระดวยสารสกัด 
Aloe Vera Juice Extract 



8 

 

 
บทท่ี 3 

การวิเคราะหโอกาส อุตสาหกรรม และตลาด 

 
 
3.1  ขนาดตลาดและแนวโนม 

ธุรกิจการผลิตสเปรยเย็น จัดอยูในอุตสาหกรรมตลาดแปงเย็นและสเปรยเย็น ซ่ึงปจจุบัน
ตลาดรวมของอุตสาหกรรมนี้ในประเทศไทยมีมูลคาประมาณ 2,000 ลานบาท และมีอัตราการเติบโต
ถึงรอยละ 7-10 % ตอป อีกท้ังตลาดของกลุมอุตสาหกรรมมีการขยายตัวเพิ่มข้ึนจากปที่ผานมา 6-7% 
ซ่ึงขยายตัวตามแนวโนมของตลาด และพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีกระแสตื่นตัวใสใจดูแลสุขภาพและ
การออกกําลังกายมากข้ึน 
 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงอัตราการเติบโตของกลุมตลาดแปงเย็นและตัวชวยใหความเยน็ 
 

 
ภาพท่ี 3.2 แสดงสถิติประเทศในอาเซียนท่ีมีอากาศรอนท่ีสุด 
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อีกท้ังเมืองไทยและกลุมประเทศอาเซียนท่ีทาง COOL TIME จะเขาไปทําตลาดก็มีแนวโนม
ของอากาศรอนเพิ่มข้ึนทุก ๆ ป ปจจัยดังกลาวจึงสงผลใหตลาดสเปรยเย็นเพิ่มตอข้ึนตาม 
 

 
ภาพท่ี 3.3 แสดงสถิติคนไทยกับการออกกําลังกาย 
 

กลุมลูกคาเปาหมายของ COOL TIME อยูในกลุมกีฬาท่ัวไป วิ่ง ฟุตบอล เทนนิส กอลฟ 
ปนจักรยาน คิดเปนสัดสวนรอยละ 67.6 จากกลุมกีฬาท้ังหมดและมีแนวโนมเพิ่มสูงข้ึนอยางตอเนื่อง 
การเติบโตดังกลาวจึงเปนโอกาสใหตลาดสเปรยเย็นเติบโตข้ึนตามไปดวย 

จากองคประกอบดานตาง ๆ ที่กลาวมาขางตน ทั้งในเรื่องของอัตราการเติบโตของ
อุตสาหกรรมตลาดเเปงเย็นและตัวชวยใหความเย็น สภาพภูมิอากาศของประเทศไทยและกลุมประเทศ
เพื่อนบาน รวมท้ังสถิติของคนไทยที่ออกกําลังกาย ทําใหผูวิจัยตระหนักถึงโอกาสทางธุรกิจท่ีนาสนใจ
และมีความเปนไปไดเชิงเศรษฐศาสตร  
 
 

3.2  วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 
 

3.2.1  ปจจัยดานนโยบายกฎเกณฑของภาครัฐ (Political Factor) 
รัฐบาลสงเสริมผูประกอบการ Startup และ SMEs โดยออกโครงการเพื่อสนับสนุนการใช

เทคโนโลยี ในการพัฒนานวัตกรรม สงเสริมดานการตลาดในสินคานวัตกรรม และการผลิต เทคโนโลยี 
และนวัตกรรม รวมถึงใหการชวยเหลือ Startup และ SMEs มีการพัฒนาใหมีประสิทธิภาพ มากยิ่งข้ึน 
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อีกทั้งชวยปรับปรุงระบบการจดสิทธิบัตรท่ีครอบคลุม พัฒนาระบบฐานขอมูลในการวิจัย โดยมี
ผูเช่ียวชาญในแตละหนวยงานใหคําแนะนําและความรูแกผูประกอบการมากยิ่งข้ึน 
 

3.2.2  ปจจัยดานเศรษฐกิจ (Economic Factor) 
ภาพรวมธุรกิจคาปลีกในป 2561 ท่ีผานมา มีสัญญาณการฟนตัวขึ้นในทุกหมวดสินคา 

แตอาจมีการชะลอตัวเล็กนอยในชวงไตรมาสท่ี 3-4 สงผลให GDP  ท้ังประเทศตลอดป 2561 เติบโต
ราวรอยละ 4.0-4.2  แตภาคคาปลีกมีการเติบโตเพียงรอยละ 3.1 ท้ังนี้ภาคการคาปลีกมีความสําคัญตอ
ประเทศเปนอยางยิ่ง โดยภาคการคาปลีก-คาสงมีสัดสวน GDP ดาน การผลิต รอยละ 16.1 เปนอันดบั 
2 รองลงมาจากภาคอุตสาหกรรม (สมาคมผูคาปลีกไทย (TRA), 2561X 
 

3.2.3  ปจจัยดานสังคมวัฒนธรรม (Social Factor) 
ปจจุบันการวิ่งไดรับความนิยมเปนอยางมาก เห็นไดจากประเทศไทยมีจํานวนนักวิ่งถึง 

15 ลานคนในป 2561 และมีสถิติการจัดงานวิ่งมาราธอนมากที่สุดเทาที่เคยมีมา กิจกรรมดังกลาว
สรางรายไดสูงถึง 5 พันลานบาท สงผลใหธุรกิจเกี่ยวกับกีฬาเติบโตเพิ่มสูงข้ึน ปจจุบันกระแส
การออกกําลังกายดวยการวิ่งเปนท่ีนิยมของคนไทยมากข้ึนอยางตอเนื่อง เม่ือสังเกตจากสถิติตัวเลข
นักวิ่งในประเทศไทยจากสถาบันวิจัยประชากรและสังคมมหาวิทยาลัยมหิดล พบวาในป 2560 มีจํานวน
กวา 15 ลานคน เพิ่มข้ึนจากป 2559 ท่ีมีอยู 12 ลานคน และหากเปรียบเทียบจากป 2545 ซ่ึงเปนปแรก
ท่ีทางสํานักงานกองทุนสนับสนุนการสรางเสริมสุขภาพ (สสส.) รณรงคใหมีการวิ่งออกกําลังกาย 
จากการสํารวจพบวามีจํานวนนักวิ่งประมาณ 5.8 ลานคน จึงเปนสัญญาณท่ีบงบอกไดวานักวิ่งใน
ประเทศไทยมีแนวโนมท่ีจะเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง 

นอกเหนือจากการออกกําลังกายดวยการวิ่ง ยังพบวาคนไทยหันมาใสใจดานสุขภาพและ
หันมาออกกําลังกายเพิ่มมากข้ึน โดยเฉพาะกีฬากลางแจง เชน การปนจักรยาน กอลฟ เทนนิส โปโล 
และฟุตบอล (สถาบันวิจัยประชากรและสังคมมหาวิทยาลัยมหิดล, 2562) 
 

3.2.4  ปจจัยดานเทคโนโลยี (Technological Factor) 
ปจจุบันเทคโนโลยีเขามามีบทบาทสําคัญตอชีวิตเปนอยางมาก ไมวาอุตสาหกรรม คาปลีก

และคาสง และการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค การเขามาของโซเชียลมีเดีย (Social media) เชน Facebook 
หรือ Instagram เปนสวนหน่ึงในการซ้ือขายแลกเปล่ียนโลกดิจิตอล ท่ีเรียกวาอีคอมเมิรซ หรือคาปลีก
ออนไลน ซ่ึงเขามามีบทบาทตอธุรกิจคาปลีกท่ัวโลก ถึงแมประเทศไทย มีโครงสราง การคาปลีกท่ี
ซับซอน โดยแบงเปน 3 กลุมหลัก คือ โมเดิรนเทรด (Modern Trade) คาปลีกภูธร คาปลีกขนาดเล็ก 
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ธุรกิจกิจอีคอมเมิรซ ในประเทศไทยมีสัดสวนเพียง 2-3% ของมูลคา คาปลีกในประเทศโดยรวม 
(อางอิงจากผูประกอบการท่ีจดทะเบียนกรมการคา กระทรวงพาณิชย) ขณะท่ีคาปลีกแบบมีหนาราน 
มีสัดสวน กวารอยละ 97-98 แตมีการคาดการณ ในอีก 15 ป ขางหนาสัดสวนคาปลีกออนไลน เพ่ิมข้ึน
เปนรอยละ 20 

เทคโนโลยีสงผลใหชวยผูบริโภคสามารถเขาถึงขอมูลไดรวดเร็ว และสามารถเขาถึง
กลุมเปาหมายของขาวสารไดเพิ่มมากข้ึน สามารถสงเสริมและประชาสัมพันธสินคา ไดหลากหลาย
ชองทาง และสามารถใชเปนกลยุทธในการตลาดไดเพิ่มชองทางหนึ่งรวมท้ังการใช เทคโนโลยีเขามา
ชวยในการประชาสัมพันธและเพิ่มเปนชองทางการตลาดไดอีกชองทางหนึ่ง 

นอกจากแนวโนมทางการตลาดท่ีสงผลใหธุรกิจสเปรยเย็นมีความเปนไปไดสูงแลวนั้น 
ปจจัยจากสภาพแวดลอมภายนอกอีก 4 ดานก็ยิ่งสงเสริมและบงบอกวาอุตสาหกรรมตลาดแปงเย็นและ
ตัวชวยใหความเย็นมีโอกาสที่จะเติบโตไดไมยาก 
 
 

3.3  วิเคราะหคูแขงในอุตสาหกรรม (Competitor Analysis) 
จากการสํารวจคูแขงในตลาด แบงออกเปน 2 กลุม คือ คูแขงทางตรง และ คูแขงทางออม 

 
3.3.1  คูแขงทางตรง (Direct Competitor) 
ผูประกอบการท่ีผลิตและจัดจําหนายสินคาสเปรยเย็น ประเภทสเปรยเย็นสําหรับฉีดเส้ือผา 

และมีกลุมลูกคาเปาหมายเดียวกัน ไดแก 
3.3.1.1 แบรนดตรางู 
ตรางู อางวาเปนผลิตภัณฑชวยใหความเย็นที่สดชื่นพรอมกล่ินหอมจาก

น้ํามันหอมระเหยธรรมชาติสามารถลดอุณหภูมิไดถึง 8 องศาเซลเซียส ภายใน 60 วินาที คลายรอนได
ทุกท่ีทุกเวลา ฉีดทะลุผานเสื้อผาโดยไมท้ิงคราบ ใหความเย็นทันทีหลังฉีด ขนาดพกพาสะดวก ราคา 
150 บาท 
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ภาพท่ี 3.4 สเปรยเย็นยี่หอ ตรางู 
ที่มา: https://brandinside.asia/snake-brand-prickly-heat-cooling-body-spray 
 

3.3.1.2 แบรนดละอองเย็น 
ละอองเย็น อางวาเปนผลิตภัณฑใหความเย็นของผลิตภัณฑ “ละอองเย็น 

Cooling Mist” หลังจากการฉีดพนผลิตภัณฑ ๆ จะใหความเย็นท่ียาวนานนับช่ัวโมง รางกายรูสึกเย็น 
สดช่ืน ไมเหนียวเหนอะหนะ และมีฤทธ์ิในการกําจัดแบคทีเรียจากสมุนไพรและน้ํามันหอมระเหยท่ีได
พัฒนาข้ึนมา ทําใหผูบริโภครูสึกเย็นสบายตัวทันที อีกท้ังยังสามารถขจัดกล่ินไมพึงประสงคไดอีกดวย 
                                           

 
ภาพท่ี 3.5 สเปรยเย็นยี่หอ ละอองเย็น 
ที่มา: https://th-th.facebook.com/laongyen 
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ตารางท่ี 3.1 เปรียบเทียบคูแขงทางตรง 

ตราสินคา 
 

 

 

รูปลักษณผลิตภัณฑ 

   

ปริมาณ 75ML 50ML 20ML 
ราคา 195 บาท 150 บาท 150 บาท 
ความเย็นยาวนาน 1-2 ชม ✓ ✓ ✓ 
ชวยลดแบคทีเรีย ✓ ✓ ✓ 
ขวดสเปรยแบบปองกันการหก ✓ ✓ ✕ 
ชวยใหผิวชุมช่ืน มีสวนผสม 
Aloe Juice 

✓ ✕ ✕ 

 
3.3.2  คูแขงทางออม (Indirect Competitor) 
ผูประกอบการที่ผลิตและจัดหนายสเปรยสูตรอ่ืน ๆ 
คูแขงทางออม (Indirect Competitor) คือ ผูประกอบการที่ผลิตและจัดจําหนายสเปรย

สูตรตางๆ 
3.3.2.1 EVIAN 

 

 
ภาพท่ี 3.6 สเปรยน้ําแรยีห่อเอเวยีง 
ที่มา: https://evian.konvy.com/?gclid 
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สเปรยน้ําแร ยี่หอเอเวียง อางวา เปนน้ําแรธรรมชาติเอเวียงจากเทือกเขาแอลป 
ประเทศฝร่ังเศส แหลงกําเนิดอันสะอาดบริสุทธ์ิ มีสวนประกอบแรธาตุที่สําคัญตามธรรมชาติและมี
คาความเปนกลาง สเปรยน้ําแรเอเวียงชวยคืนความสดช่ืน เหมาะกับทุกสภาพผิว สามารถปลุกผิวให
ตื่นดวยละอองน้ําเล็กๆ ที่สามารถซึมซาบเขาสูผิวไดดี ทําใหผิวชุมช่ืน สามารถใชไดทุกท่ี ทุกเวลา 

3.3.2.2 LA ROCHE-POSAY 
 

 
ภาพท่ี 3.7 สเปรยน้ําแรยีห่อลาโรช โพเซย 
ที่มา: https://www.larocheposay-th.com/products/ 
 

สเปรยน้ําแรธรรมชาติ ยี่หอลาโรชโพเซย อางวา เปนน้ําแรบําบัดจาก
ธรรมชาติเพื่อผิวบอบบางระคายเคืองงาย 

3.3.2.3 ทิชชูเปยกสูตรเย็น ตรางู 
  

 
ภาพท่ี 3.8 ทิชชูเปยกสูตรเย็นยี่หอ ตรางู 
ที่มา: https://www.tsuruha.co.th/10-cooling-wipe-classic.html 
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ทิชชูเปยกสูตรเย็น ยี่หอตรางู อางวา เปดซองปุบ ไดกล่ินหอมคลาสสิคของ
ตรางูที่คุนเคยเย็นไดแบบไมตองแชเย็น 

3.3.2.4 แปงสูตรเย็น ตรางู 
                                              

 
ภาพท่ี 3.9 แปงสูตรเย็นยีห่อ ตรางู 
ที่มา: https://www.tsuruha.co.th/10-cooling-wipe-classic.html 
 

แปงสูตรเย็น ยี่หอตรางู อางวา แปงเย็นตรางูมีกลิ่นคลาสสิค ตนตํารับ
แปงเย็นท่ีใหความเย็นสดช่ืน สบายผิว ชวยลด ผด ผ่ืน คัน และอาการระคายเคืองตามผิวหนังท่ีเกิดจาก
อากาศรอน มีกล่ินหอมสดช่ืนของน้ํามันหอมระเหยจากเอสเซนส 
 

3.3.3  สรุปขอไดเปรียบในการแขงขัน 
 ดานคุณภาพสินคา สรางนวัตกรรมดานสวนผสมของผลิตภัณฑ โดยคุณสมบัติหลัก 

คือ เปนสเปรยเย็นจากเมนทอล สามารถฉีดลงบนรางกายและเส้ือผา (ยกเวนใบหนา) อีกท้ังชวยลด
แบคทีเรียท่ีมาจากเหง่ือดวยสารสกัดจาก Zinc Gluconate, Witch Hazel Extract และ Salix Alba Extract 
และเพ่ิมความพิเศษโดย ชวยเติมความชุมช้ืน ปลอบประโลมผิว และ ตานอนุมูลอิสระดวยสารสกัด 
Aloe Vera Juice Extract รวมถึงปริมาณท่ีเหมาะสมกับราคา ดังนั้นดานคุณภาพของแบรนด ยังถือวา
ไดเปรียบเหนือคูแขง 

 ดานราคา เม่ือเปรียบเทียบดานราคา มีความแตกตางกันไมมากนัก แตถึงอยางไรก็ตาม
ผลิตภัณฑยังมีความไดเปรียบเหนือคูแขง เนื่องจากมีราคาท่ีถูกกวาเม่ือนํามาคิดราคาตอปริมาณท่ีลูกคา
ไดรับ คือ COOL TIME อยูที่ราคา 2.6 บาท ตอมิลลิลิตร ในขณะที่ ยี่หอตรางูอยูที่ราคา 3 บาท ตอ
มิลลิลิตร และ ละอองเย็น อยูที่ราคา 7.5 บาท ตอมิลลิลิตร 

 ดานชองทางการจัดจําหนาย เนื่องจากชองทางการจัดจําหนาย และการเขาถึงกลุม
ลูกคานั้นมีความใกลเคียง เพราะปจจุบันผูบริโภคนิยมซ้ือสินคา และรับรูถึงขาวสาร การโฆษณาจาก
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ชองทาง Online สวนใหญจึงทําใหแบรนดสวนใหญนิยมใชชองทางนี้ในการโฆษณาประชาสัมพันธ
ในการเขาถึงลูกคา แตส่ิงท่ีขาดไปคือ ประสบการณการแลกเปล่ียนแนวคิดใหม ๆ รวมถึงกลุมลูกคา
ที่แตกตางกัน เนื่องจาก COOL TIME มีกลุมลูกคาเปาหมายที่ชัดเจนนั้นคือกลุมนักกีฬากลางแจง จึง
มั่นใจไดวาชองทางการเขาถึงลูกคาของ COOL TIME นั้นมีเหนือคูแขง 

สรุปไดวา COOL TIME มีสรรพคุณจากสารสกัดตาง ๆ ที่ชวยลดเหง่ือ กําจัดแบคทีเรีย 
พรอมท้ังเพิ่มความชุมช่ืนใหกับผิวของผูใช โดยมีราคาขายตอ 1 มิลลิลิตรถูกกวาคูแขงในทองตลาด 
อีกท้ังเจาะกลุมลูกคาท่ีเปนนักกีฬากลางแจงโดยเฉพาะ ดังนั้น COOL TIME จึงแตกตางจากคูแขงอยาง
เห็นไดชัด 
 
 

3.4  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
จากการสํารวจพฤติกรรมของนักกีฬากลางแจง โดยสํารวจในกลุม พบวาพฤติกรรมของ

ผูบริโภคดังนี้ 
 
3.4.1  สวนท่ี 1 พฤติกรรมท่ีมีผลตอการตดัสินใจซ้ือสินคาสเปรยเย็น COOL TIME 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคามากท่ีสุดรอยละ 34 ผูมีชื่อเสียง Youtuber 

ดานกีฬาเปนผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคามากท่ีสุด รองลงมารอยละ 28 บอกวาพนักงาน
ขายและรานคาเปนผูมีอิทธิพลการตัดสินใจซ้ือ รอยละ 20 คือตนเอง รอยละ 15 คือส่ือโฆษณา และ 
รอยละ 3 คือปจจัยอ่ืน ๆ 
  

 
ภาพท่ี 3.10 แสดงบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคามากท่ีสุด 
 

20%

34%
28%

15%
3%

ตนเอง

ผูมีชื่อเสียง Youtuber

รานคา/พนักงานขาย

สื่อ/โฆษณา/Facebook Ad.

อื่น ๆ
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ในดานการยอมรับเร่ืองราคาสวนใหญซ้ือสินคาสเปรยเย็น ในราคาเทาไหรตอคร้ัง รอยละ 
60 บอกวาซ้ือในราคาระหวาง 150-200 บาท รองลองมารอยละ 35 ซ้ือสินคาในราคา 200-250 บาท 
และรอยละ 5 ซ้ือสินคาในราคามากกวา 250 บาท 
 

 
ภาพท่ี 3.11 แสดงราคาตอคร้ังในการตัดสินใจซ้ือสินคาสเปรยเย็น 
 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคาสเปรยเย็น รอยละ 47 บอกดาน คุณภาพถือ
เปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ รองลงมารอยละ 27 ดานราคา รองลงมา รอยละ 18 ดานชองทาง
ในการจัดจําหนาย 
  

 
ภาพท่ี 3.12 แสดงปจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือสินคาสเปรยเยน็ 
 

ผูบริโภคสวนใหญซ้ือสินคาจากชองทางใด รอยละ 45 บอกหนารานอุปกรณกีฬาโดยตรง 
รองลงมารอยละ 35 ซ้ือสินคาสวนใหญผาน Facebook และ Instagram รอยละ 15 ซื้อสินคาจาก 
หางสรรพสินคาท่ัวไป 

60%
35%

5%
150-200 บาท

200-250 บาท

250-300 บาท

47%

27%

5%

18%
3%

ดานคุณภาพสินคา

ดานราคา

แบรนด

ชองทางการจัดจําหนาย

โฆษณาดึงดูดการซ้ือ
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ภาพท่ี 3.13 แสดงผูบริโภคสวนใหญซ้ือสินคาจากชองทางใด 
 

3.4.2  สวนท่ี 2 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซ้ือสินคาสเปรยเย็น 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาสเปรยเย็น รอยละ 35 สนใจในดานคุณภาพ

ในการใชงานของผลิตภัณฑ  รองลงมา รอยละ 28 สนใจปจจัยดานการออกแบบท่ีสวยงามของสินคา 
รอยละ 25 สนใจดานตราสินคาท่ีมีชื่อเสียง และรอยละ12 สนใจปจจัยดานขนาดและราคาท่ีเหมาะสม 
 

 
ภาพท่ี 3.14 แสดงปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาสเปรยเยน็ 
 

45%

15%

35%

5% หนารานอุปกรณกีฬา

หางสรรพสินคาทั่วไป

Facebook, Instargram

งานจัดแสดงสินคา

25%
28%

35%

12%
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ปจจัยดานการสงเสริมการขายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรอยละ 35 มาจากปจจัยผูมีอิทธิพล
ดานกีฬาการรีวิวสินคา รองลงมารอยละ 32 โฆษณาบนส่ือตางๆ รอยละ 27 ปจจัยดานโปรโมช่ันลด
ราคา และ รอยละ 6 ปจจัยดานการจัดงานแสดงสินคาออกบูทงานตาง ๆ 

 
ภาพท่ี 3.15 แสดงปจจยัดานการสงเสริมการขายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 
 

3.4.3  สวนท่ี 3 ความคิดเห็นตอสินคาสเปรยเย็น COOL TIME 
COOL TIME เปนสเปรยสูตรเย็นมีเขามาชวยแกปญหาความรอนจากอากาศและแสงแดด

ระหวางการออกกําลังกายกลางแจง เพียงแคฉีดลงบนผิวหรือเส้ือผา ที่มาพรอมคุณสมบัติที่ใหความเย็น
สบายพรอมลดปญหากล่ินอับช้ืน และลดการสะสมของแบคทีเรีย ไมเหนี่ยวเหนอะหนะ บรรจุลงใน
ขวดสเปรย มีละอองสเปรยละเอียด พนกระจายไดทั่วถึงทุกบริเวณ ใน ทุกอิริยาบถ โดยออกแบบเปน
พิเศษใหสามารถคว่ํากระปองฉีดได 360 องศา 

โดยนําเสนอรายละเอียดและคุณสมบัติของผลิตภัณฑสเปรยเย็นใหความเย็นยาวนาน 
1-2 ชม.  

 ชวยลดแบคทีเรียท่ีเปนตนเหตุของกล่ินอับช้ืน 
 ไมเหนยีวเหนอะหนะ 
 ชวยปลอบประโลมผิวใชชุมช้ืนจากสารสกดัจาก Aloe Juice 
 บรรจุลงในขวดสเปรย มีละอองสเปรยละเอียด พนกระจายไดทั่วถึงทุกบริเวณในทุก

อิริยาบถ โดยออกแบบเปนพิเศษใหสามารถคว่ํากระปองฉีดได 360 องศาโดยไมหก 
เร่ืองราคาเหมาะสมกับสินคาหรือไม รอยละ 97 บอกวาราคา 150-200 บาท เหมาะสม

เปนอยางมาก และรอยละ 3 บอกวาไมเหมาะสม 
 

27%

35%
32%

6%

โปรโมช่ันลดราคา ผูมีอิทธิพลดานกีฬา โฆษณาบนส่ือตางๆ จัดงานแสดงสินคา Event
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ภาพท่ี 3.16 แสดงการสํารวจพฤติกรรมเรื่องราคาเหมาะสมกับสินคาหรือไม 
 

ความตองการซื้อสินคาสเปรยเย็น COOL TIME รอยละ 89 บอกวาสนใจท่ีจะซ้ือสินคา 
และรอยละ 11 บอกวาไมตองการซ้ือสินคา 
 

 
ภาพท่ี 3.17 แสดงความตองการซ้ือสินคาสเปรยเย็น COOL TIME 
 

จากผลการสอบสอบถามกลุมลูกคาเปาหมายพบวาปจจัยท่ีทําใหตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด
คือคุณภาพของสินคา รองลงมา คือชองทางการซื้อท่ีสามารถหาซ้ือไดงาย และสุดทายสินคาตองมี
ราคาท่ีเหมาะสมโดยลูกคาพึงพอใจซ้ือสินคาในชวงราคา 150-200 บาทตอหนึ่งช้ิน 
 
 

97%

3% เหมาะสม

ไมเหมาะสม

89%

11%

ตองการซื้อ

ไมตองการซื้อ
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3.4.4  สรุปการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคไดดังนี ้
ดานการตัดสินใจซ้ือสินคา พบวา ผูมีอิทธิพลหรือผูท่ีมีช่ือเสียงยังมีผลในการตัดสินใจ

เลือกซ้ือสินคามากท่ีสุด รองลงมาลูกคาจะคํานึงถึงคุณภาพของสินคาท่ีตองสอดคลองกับราคา โดย
ราคาท่ีลูกคาพึงพอใจซ้ือสินคาสเปรยเย็นอยูในชวงราคา 150-200 บาทตอช้ิน นอกจากน้ันลูกคายังให
ความสําคัญกับชองทางการเขาถึงสินคาท่ีงายในการหาซ้ือและทดลองใช สวนใหญนิยมซื้อ สเปรย
เย็นในรานคาท่ีนาเช่ือถือ เชน รานอุปกรณกีฬาโดยเฉพาะ รองลงมาเปนการส่ังซ้ือสินคาบนระบบ
ออนไลนเชน Facebook Instagram เปนตน 
 
 

3.5  การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน 
การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด บริษัทใชเคร่ืองมือ SWOT Analysis ในการวิเคราะห

โดยรวมพบวามีโอกาสทางการตลาดท่ีนาสนใจในการลงทุน โดยมีปจจัยสนับสนุนดังนี้ 
 

3.5.1  จุดแข็ง (Strenghts) 
 •ตัวชวยในการแกปญหาอากาศรอนและลดแบคทีเรียท่ีเกิดจากเหง่ือโดยมีรูปแบบ

การใชงานท่ีงาย และใหผลลัพธยาวนาน ขณะการออกกําลังกายและกิจกรรมกลางแจง 
 ปจจุบันมีสเปรยเย็นหลายแบรนด แตดวยผลลัพธและคุณสมบัติท่ีแตกตางกัน แตยัง

ไมครบในตัวเดียว คือบางแบรนดชวยใหเย็นสดชื่นแตไมชวยลดแบคทีเรีย, บางแบรนดชวยลดแบคทีเรีย 
และพกพาลําบากเนื่องจากเปนขวดสเปรยท่ัวไป 

 การมีคุณสมบัติตรงตามความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายนั้นเปนการเพิ่มคุณคา
ใหกับผูใชจริง และเขาไปแกปญหา Paint Point ในการออกกําลังกายกลางแจงได ตรงจุด 

 COOL TIME ออกแบบวิจัยและพัฒนาท่ีมีสูตรเฉพาะเปนของตนเอง โดยคุณสมบัติ
หลักคือ เปนสเปรยเย็นจากเมนทอล สามารถฉีดลงบนรางกายและเส้ือผา (ยกเวนใบหนา) อีกท้ังชวย
ลดแบคทีเรียท่ีมาจากเหง่ือดวยสารสกัดจาก Zinc Gluconate, Witch Hazel Extract และ Salix Alba 
Extract   และเพิ่มความพิเศษโดย ชวยเติมความชุมช้ืน ปลอบประโลมผิว และ ตานอนุมูลอิสระดวย
สารสกัด Aloe Vera Juice Extract 
 

3.5.2  จุดออน (Weaknesses) 
 สินคาเปนแบรนดใหมผูบริโภคไมรูจักมากอน และยังมีความนาเชื่อถือตํ่า ตองใช

เวลาใน การสรางแบรนด 
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 ทุนบริษัทตํ่ายังเสียเปรียบในเรื่องของการผลิตปริมาณมากทําใหความหลากหลายของ 
สินคายังไมมากพอ 

 ในการผลิตเรามี Supplier เพยีงเจาเดียว หากมีการขัดของ ก็จะทําใหผลิตไดไมทัน 
 

3.5.3  โอกาส (Opportunities) 
 สภาพอากาศในประเทศไทยรอนและมีแนวโนมท่ีจะรอนเพิ่มข้ึนเร่ือยๆในทุกป ทําให

ประชาชนจําเปนตองหาตัวชวยเพื่อคลายความรอน ไมวาจะเปน แปงเย็น สเปรยเย็น หรือพัดลมขนาด
พกพา 

 มูลคาตลาดในกลุมผลิตภัณฑสําหรับกีฬาและการออกกําลังกายเติบโตอยางตอเนื่อง 
โดยสินคาของบริษัทจัดอยูในกลุมของผลิตภัณฑสําหรับกีฬา จึงสงผลใหเติบโตข้ึนตามไปดวย 

 ประชากรไทยหันมาออกกําลังกายเพ่ิมมากข้ึน จึงมีแนวโนมท่ีตองใชตัวชวยใน
การคลายรอนและระงับกล่ินเหง่ือเพ่ิมข้ึนดวย ดังนั้นสินคาของบริษัทจึงมีโอกาสท่ีจะเพิ่มยอดขายได
มากข้ึนจากกลุมเปาหมายดังกลาว 
 

3.5.4  อุปสรรค (Threats) 
 สินคาทดแทนมีอยูมากในทองตลาด เชน ทิชชูเปยกสูตรเย็น สเปรยน้ําแร พัดลมมือ

ถือแบบพกพา เปนตน  
 สภาวะเศรษฐกิจไทยยังอยูในสภาวะชะลอตัว สงผลใหผูบริโภคไมใชจายซ้ือของท่ี 

ไมคอยจําเปน 
 ผูผลิตรายใหญสามารถผลิตสินคาเลียนแบบได และสามารถกระจายสูตลาดไดรวดเร็ว 

เพราะมีโรงงานผลิตเปนของตัวเอง 
 
 

3.6  การวิเคราะหอุตสาหกรรม (Industry Analysis) 
 

3.6.1  การคุกคามของผูเขาใหม (Threat of New Entrants) 
ถึงแมปจจุบันจะมีโรงงาน OEM ท่ีรับผลิตสินคาประเภทสเปรยคอนขางเยอะและแพรหลาย 

แตดวยนวัตกรรมเทคโนโลยีในการวิจัยและพัฒนาสูตรใหแตกตางจากทองตลาดยังมีนอย และบวกกับ
ตนทุนในการผลิตสินคาในแตละคร้ังใชเงินลงทุนข้ันตํ่าท่ีสูง จึงทําใหผูที่เขามาแขงขันรายใหม ตอง
คํานึงถึงสูตรของสินคาและตนทุนในการผลิต อุตสาหกรรมนี้จะมีการแขงขันระดับปานกลางเนื่องจาก
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ยังเปนกลุมสินคาท่ีผูเลนรายใหมไมใหความสนใจมากนักเม่ือเทียบกับสินคาเคร่ืองสําอางหรือสเปรย
น้ําแรอ่ืน ๆ จึงทําใหภัยคุกคามของผูแขงขันรายใหมอยูในระดับ ปานกลาง 
 

3.6.2  อํานาจตอรองของซัพพลายเออร  (Bargaining Power of Supplier) 
เนื่องจากโรงงานอัดสเปรยในเมืองไทยมีไมมากนัก จึงทําให Supplier มีอํานาจการตอรอง

คอนขางสูงเนื่องจาก  เง่ือนไขในการผลิตท่ีตั้งไวในปริมาณข้ันตํ่าท่ีสูง จึงยากแกการตอรอง แตถึงอยางไร
ก็ตาม COOL TIME ยังมีขอไดเปรียบ เนื่องจากมีสูตรนวัตกรรมของตนเอง 
 

3.6.3  สินคาทดแทน (Threat of Substitute Product) 
ตลาดอุตสาหกรรมประเภทสเปรยเย็นมีการแขงขันในระดับปานกลาง แตถึงอยางไรก็

ดีสินคาท่ีสามารถชวยคลายรอนจากการออกกําลังกายนั้นมีจํานวนมาก ไมวาจะเปนทิชชูเปยกสูตรเย็น 
สเปรยน้ําแรสูตรตาง ๆ รวมไปถึงสินคาอ่ืน ๆ ท่ีสามารถเขามาเปนตัวชวยได เชน พัดลมพกพาแบบ
อัตโนมัติ หรือแมกระท่ังรมกันแดด เปนตน จึงทําใหภัยคุกคามจากสินคาทดแทนในอุตสาหกรรมนี้
อยูในระดับท่ีสูง 
 

3.6.4  อํานาจตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Buyer) 
อํานาจตอรองของลูกคาคอนขางสูง เนื่องจากสินคาประเภทนี้มีจํานวนใหเลือกไมมากนัก

ในตลาดทั้งสินคาไทยและตางประเทศ และไมคอยมีความแตกตางกันมากนักท้ังในเร่ืองคุณภาพ และ
รูปแบบผลิตภัณฑ ลูกคาจึงตัดสินใจการเปล่ียนตราสินคาไดงาย และมีทางเลือกท่ีหลากหลาย อีกท้ัง
สินคาทดแทนมีในระดับสูง แตถึงอยางไรก็ตามเม่ือเปรียบเทียบในผลิตภัณฑสเปรยเย็นนั้น ท้ังดาน
ประสิทธิภาพและราคา จึงทําใหมีคุณภาพท่ีแตกตางจากผลิตภัณฑอ่ืน จึงทําใหอํานาจการตอรองจาก
ลูกคาอยูในระดับปานกลาง 
 

3.6.5  การแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) 
อุตสาหกรรมสินคาประเภทสเปรยเย็น มีการแขงขันไมสูงมาก เนื่องจากคูแขงประเภท

เดียวกันมีนอย อีกท้ังสภาพอากาศท่ีรอนเพิ่มมากข้ึนของประเทศไทยจึงมีความตองการจากกลุมผูบริโภค
อยูตลอดเวลา จึงทําใหมีสินคาประเภทนี้มีการแขงขันภายในอุตสาหกรรมนอย 
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3.6.6  สรุปการวิเคราะหธุรกิจดวยเคร่ืองมือแรงกดดนั 5 ประการ (Five Force Analysis) 
 
ตารางท่ี 3.2 แสดงวิเคราะหอุตสาหกรรม 

แรงกดดนัท้ัง 5 ประการ 
ระดับ

ผลกระทบ 
ปจจัยโดยรวม
ตอธุรกิจ 

1. การคุกคามของผูเขามาใหม (Threat of New Entrants) ปานกลาง (+) 
2. อํานาจตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Supplier) สูง (-) 
3. สินคาทดแทน (Threat of Substitute Product) สูง (-) 
4. อํานาจตอรองของลูกคา (Bargaining Power of Buyer) ปานกลาง (+) 
5. การแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) ต่ํา (+) 
หมายเหต ุ (+) เปนผลบวกตอธุรกิจ 
 (-) เปนผลลบตอธุรกิจ 
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บทที่ 4 

แผนการตลาด 

 
 

4.1  เปาหมายทางการตลาด (Marketing Goal) 
บริษัท คลูไทม จํากัด เปนผูจัดจําหนายสเปรยสูตรเย็นท่ีชวยลดปญหากล่ินอับช้ืน และลด

การสะสมของแบคทีเรีย คํานึงถึงกลุมนักกีฬากลางแจง เชน กอลฟ วิ่งมาราธอน Trail Running เทนนิส 
โปโล ฟุตบอล เปนตน วางแผนการใชกลยุทธทางการตลาด ในการสรางการรับรูใหกับลูกคา
กลุมเปาหมาย และสรางความตระหนักใหเห็นถึงความสําคัญและคุณคาของสินคา เพื่อเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือสินคา รวมถึงการกลับมาซ้ือซํ้าของกลุมลูกคา 
 
 

4.2  วัตถุประสงคทางการตลาด (Marketing Objective) 
1. เพื่อใหสินคาเปนท่ีรูจัก และเปนท่ียอมรับในดานคุณภาพ อีกท้ังสรางความจดจําใน

ตราสินคา และภาพลักษณแบรนดไดเปนอยางดี เพื่อเปนหนึ่งในสินคาที่มีคุณภาพและสามารถ
ตอบสนองและแกปญหาของกลุมลูกคาเปาหมาย 

2. เพื่อสรางความตระหนักใหเห็นถึงความสําคัญในการเลือกซื้อสินคาโดยคํานึงถึง
คุณคาประโยชนท่ีจะไดรับ และใหสเปรยเย็น COOL TIME เปนตัวชวยในการออกกําลังกาย 

3. สรางรายไดและยอดขายใหแกบริษัทเพื่อใหบริษัทมีการเติบโตอยางตอเนื่องและยั่งยืน 
 
 

4.3  การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customers) 
 

4.3.1  การแบงกลุมเปาหมาย (Segmentation) 
การกําหนดการแบงสวนตลาดเพ่ือกลุมเปาหมายนั้น จะเลือกเกณฑการแบงท้ังหมด 3 เกณฑ 
 เกณฑทางดานประชากรศาสตร (Demographic Segmentation) ในเร่ืองของอายุ ตั้งแต 

18 - 60 ป ทุกเพศทุกเช้ือชาติทุกศาสนาทุกอาชีพ มีรายไดระหวางปานกลางถึงสูง 
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 เกณฑทางดานภูมิศาสตร (Geographic Segmentation) ซ่ึงจําแนกตามสถานท่ีท่ีกลุม
ผูบริโภคใชชีวิตประจําวัน ซ่ึงก็คือ ผูบริโภคท่ีดําเนินชีวิตและอาศัยอยูในประเทศไทยเปนยานท่ีมีผูคน
พลุกพลาน มีหางสรรพสินคาและรานคาสะดวกซ้ือเปนจํานวนมาก 

 เกณฑทางดานพฤติกรรมของผูบริโภค (Behavioral Segmentation) โดยพิจารณาตาม
ลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีความแตกตางกัน เปนกลุมนักกีฬา คือ เนนดูแลสุขภาพ และรักตัวเอง
ดวยการออกกําลังกายกลางแจง  มีพฤติกรรมการซื้ออยางสมํ่าเสมอ เพื่ออํานวยความสะดวกและสดช่ืน
ใหกับตนเองระหวางทํากิจกรรมกลางแจงตางๆ  
 

4.3.2  กลุมลูกคาเปาหมาย (Target) 
กลุมนักกีฬาที่ทํากิจกรรมกลางแจงที่เจอแสงแดดหรืออากาศรอนเปนสวนใหญ เชน 

วิ่งมาราธอน Trail Running  กอลฟ เทนนิส โปโล ฟุตบอล โดยไรความกังวลในเร่ืองของอากาศรอน 
และชวยลดแบคทีเรียท่ีเกิดจากเหง่ือ กลุมเปาหมายรองไดแกกลุมบุคคลทั่วไปที่พบเจอสภาพอากาศ
ท่ีรอน และตองการผลิตภัณฑชวยใหรางกายเย็นสบายมากข้ึนขณะอยูกลางแจง 
 
 

4.4  การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) 
การวางตําแหนงผลิตภัณฑ วางจากคุณประโยชนท่ีผูบริโภคกลุมเปาหมายมองวาสําคัญ 

และเปนคุณประโยชนท่ีเรามีมากกวาคูแขง ซ่ึงจากการสอบถามกลุมเปาหมายถึงเหตุผลในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑสเปรยสูตรเย็น กลุมเปาหมายสวนใหญจะคํานึงถึงการลดการสะสมของแบคทีเรีย และทํา
ใหมีอุณหภูมิความรอนบนรางกายลดลง มีสวนผสมของเมนทอลมีฤทธ์ิเปนยาชาออน ๆ ชวยลดอาการ
ปวดบวมจากการออกกําลังกาย ชวยลดอาการปวดเกร็งของกลามเนื้อ อีกท้ังยังชวยใหคลายเครียดจาก
การไดกล่ิน มีการออกแบบท่ีเปนเอกลักษณ แตละหัวฉีดสเปรยใชแรงดันไนโตรเจน จึงเปนมิตรกับ
ส่ิงแวดลอม ไมทําลายช้ันบรรยากาศ หัวฉีดสเปรยสามารถพนน้ําเปนละอองเล็ก ๆ  ถุงหนึ่งลานไมโครจึง
ถูกดูดซึมไดงาย เม่ือฉีดลงบนผิวจะแหงเร็วและรูสึกถึงความเย็นไดทันทีท่ีละอองน้ํากระทบลงผิว 
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ภาพท่ี 4.1 แสดงการวางตําแหนงของผลิตภัณฑ Product Positioning 
 

จากภาพ การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ จะเห็นไดวาผลิตภัณฑของแบรนด COOL TIME 
มีความเดนเร่ืองความเปน SPORT อีกท้ังยังชวยยับยั้งแบคทีเรีย ที่อาจเปนอันตราย อีกท้ังยังมีกล่ินของ
เมนทอลที่ใหความสดชื่นเมื่อสูดดม ซึ่งผลิตภัณฑของตรางูจะมุงเนนแคความเย็นและกลิ่นที่เปน
เอกลักษณของตรางู แตไมมีขอมูลวาชวยลดแบคทีเรียท่ีเกิดจากเหง่ือ, แบรนดละเองเย็นมีคุณภาพให
เคียงกับ COOL TIME คือชวยลดแบคทีเรีย แตรูปแบบขวด ยังเปนขวดสเปรยหัวสเปรยทั่วไปที่หมุน
เปดไดและอาจทําใหผลิตภัณฑหกออกมาได อีกท้ังละอองน้ําท่ีออกมานั้นมีการกระจายความเย็นได
นอย โดยจะตางกับ COOL TIME 
 
 

4.5  กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategies) 
ในการกําหนดกลยุทธการตลาดของธุรกิจสเปรยสูตรเย็น ยี่หอ COOL TIME หลังจาก

ที่ไดทําการแบงสวนตลาด เลือกตลาดเปาหมาย และวางตําแหนงผลิตภัณฑแลว สวนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) ก็เปนเคร่ืองมือทางการตลาดที่ใชในการดําเนินงานทางกลยุทธตลาดเพื่อ
บรรลุวัตถุประสงคในตลาดเปาหมาย อันประกอบดวยองคประกอบ 4 อยาง คือ ผลิตภัณฑ (Product) 
ราคา ( Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงจะนําเสนอเกี่ยวกับกลยุทธ
ทางการตลาดใหสอดคลองกับตําแหนงผลิตภัณฑที่วางไว ดังตอไปนี้ 
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4.5.1  กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product) 
สเปรยเย็น COOL TIME ใชนวัตกรรมมีการออกแบบท่ีเปนเอกลักษณ แตละหัวสเปรย

ใชแรงดันไนโตรเจน จึงเปนมิตรกับโลก และไมทําลายชั้นบรรยากาศ หัวฉีดสเปรยสามารถพนน้ํา
เปนละอองเล็ก ๆ ถึงหนึ่งลานไมโคร จึงถูกดูดซึมไดงาย เม่ือฉีดลองผิวจะแหงเร็วและรูสึกถึงความเย็น
ไดยาวนานใหความเย็น ทันที ดวยสารสกัดจาก เมนทอล (Menthol) อันทรงประสิทธิภาพ เย็นสุดข้ัว 
สดช่ืน ยาวนานกวา 30 นาที  รูสึกไดถึงพลังท่ีกระฉับกระเฉง กวาท่ีเคย กล่ิน peppermint ใหความหอม 
สะอาด สดช่ืน ผสานประสิทธิภาพดวยคุณสมบัติพิเศษจาก Zinc Gluconate, Witch Hazel Extract และ 
Salix Alba Extract  ชวยยับยั้งและลดการสะสมของเชื้อแบคทีเรีย อันเปนสาเหตุหนึ่งของกล่ินอับช้ืน 
ชวยเติมความชุมช้ืน ปลอบประโลมผิว และ ตานอนุมูลอิสระดวยสารสกัด Aloe Vera Juice Extract, 
Rose Essential Oil และ Licorice Root Extract ดวยเนื้อสัมผัสบางเบาดุจอากาศ ไมเหนียวเหนอะหนะ 
สามารถฉีดพนไดบอยคร้ังตามตองการละอองสเปรยละเอียด พนกระจายไดท่ัวถึงทุกบริเวณ ใน ทุก
อิริยาบถ โดยออกแบบเปนพิเศษใหสามารถคว่ํากระปองฉีดได 360 องศา สามารถฉีดบนเส้ือผาได 
เพื่อใหความเย็นและลดกล่ินอับช้ืน โดยไมท้ิงคราบขาว 

ผลิตภัณฑนี้ผลิตข้ึนเพื่อกลุมลูกคาท่ีทํากิจกรรมกลางแจงท่ีเจอแสงแดดหรืออากาศรอน
เปนสวนใหญ คือกลุมนักกีฬา เชน กอลฟ วิ่งมาราธอน Trail Running เทนนิส โปโล ฟุตบอล โดยไร
ความกังวลในเร่ืองของอากาศรอน, และชวยลดของการสะสมแบคทีเรียท่ีเกิดจากเหง่ือ อีกท้ังการใชงาน
ท่ีงายพกพาสะดวก 
 

 
ภาพท่ี 4.2 ตัวอยางและคุณสมบัติของสเปรยสูตรเย็น ตรา COOL TIME 
 

สเปรย  เย น็ COOL TIME
ให ความเย น็พร อมลดป ัญหาอ บัช 7ืนใน 1 เด ียว
ไม เหน ียวเหนอะหนะ 
ฉ ีดป  ุ บเย น็ป ั?บ ด วยสารสก ดัจาก เมนทอล
ลดกระสะสมของแบคท ีเร ี ย
ช วยปลอบประโลมผ วิให ช ุ มช 7ืน และต านอน ุม ูลอ ิสระ
จากสารสก ดั Aloe Juice Extract. 
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ภาพท่ี 4.3 ตราสินคา COOL TIME 
 

4.5.2  กลยุทธดานราคา (Price Strategy) 
วัตถุประสงคของกลยุทธดานราคา เพื่อชวยใหกําหนดราคาที่เหมาะสมกับคุณคาท่ีลูกคา

ไดรับโดยเนนคํานึงถึงปจจัยตนทุนการผลิต (Cost plus pricing) ราคาท่ีผูบริโภคเต็มใจจาย (Consumer 
based) การเปรียบเทียบราคากับคูแขง (Competition-based pricing) การเปรียบเทียบราคาประกอบกัน 
กลาวคือราคาท่ีกําหนดนั้นเปนราคาที่ผูบริโภคเต็มใจท่ีจะจายเพื่อซ้ือผลิตภัณฑและไมต่ํากวาตนทุน
การผลิตของบริษัทฯ รวมท้ังมีการศึกษาคูแขงรายอ่ืนในทองตลาดดวย เพื่อใหราคาที่ตั้งนั้นมีความ
เหมาะสมในดานของการสรางภาพลักษณของผลิตภัณฑ และการทําใหบริษัทฯไมเสียโอกาสในการสราง
กําไรดังนั้นทางบริษัทไดกําหนดราคาขายโดยแบงเปน 2 รูปแบบ 

 ราคาสําหรับลูกคาท่ัวไป 
 ราคาสําหรับตัวแทนรานคา 
จากการสํารวจทางการตลาด พบวา กลุมลูกคาเปาหมายสวนใหญใหราคาผลิตภัณฑ

สเปรยเย็นตรา COOL TIME อยูที่ 150 – 200  บาท  
ทางบริษัทจึงไดกําหนดราคาขายของผลิตภัณฑสเปรยสูตรเย็น COOL TIME ที่ 195 บาท 

(ปริมาณ 75 ml) เปนราคาถึงผูใช เนื่องจากเปนราคาตลาดและเปนราคาท่ีผูบริโภคยินดีที่จะซื้อ และ
มีโครงสรางราคาการฝากขายในประเทศและตางประเทศดังนี้ 

 ฝากขายในประเทศ ราคา 136.5 บาท จากการสํารวจรานคาเปาหมาย และรานคาตาง ๆ 
ในกรุงเทพ พบวา ทางรานยินดีที่จะรับกําไร 20-30% ในการฝากขายสินคา 1 ชิ้น ซึ่ง COOL TIME 
เปนสินคาใหมในตลาดจึงจําเปนตองสรางแรงจูงใจเพื่อใหตัวแทนยินดีที่จะขายใหกับ COOL TIME 
เปนสินคาอันดับตน ๆ ของรานคานั้น ๆ  

 ผานตัวแทนตางประเทศ ราคา 117 บาท จากการสอบถามบริษัทตัวกลางการขายสินคา
ตางประเทศพบวา ตัวแทนในพมาและลาว จะคิด GP 40% ตอสินคา 1 ชิ้น (ขอมูลจาก Khanitthagroup) 
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4.5.3  กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Channel Strategy) 
การจัดจําหนายเปนกลยุทธสําคัญในการกระจายสินคาของบริษัทใหสามารถเขาถึงลูกคา

กลุมเปาหมายได โดยทางบริษัทไดกําหนดรูปแบบการจัดจําหนายสเปรยสูตรเย็น ตรา COOL TIME 
ไวดังนี้ 

4.5.3.1 ชองทาง B2C  
ผานชองทาง Facebook Fanpage Instagram Lazada.co.th และ Line@ 

ของบริษัท เพ่ือส่ือสารขอมูลขาวสาร ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได รวมถึงมี
การออกบูธ ประชาสัมพันธในงานแสดงสินคา เชน THAIFEX 

4.5.3.2 ชองทาง B2B  
ผานรานคาตัวแทน โดยจะมุงเนนไปท่ีรานคาท่ีขายอุปกรณกีฬา และรานคา

ท่ีอยูในสนามกอลฟ โดยเปาหมาย อยูท่ี 50 ราน ในชวงปแรก เปนลักษณะฝากขายเช็ค STOCK ทุก 
15 วัน การกระตุนยอดขายโดยการทํา Sale Promotion ลดราคา และการ ซ้ือ 1 แถม 1 เดือนละ 1 วัน 
เฉพาะการซ้ือหนารานเทานั้น, การจัดบูธกิจกรรมทดลองใชฟรี, ทํา special place คือถาซ้ือของรานนี้
จะไดของแถมท่ีแตกตางกันออกไป ในแตละราน เชน รานที่ A แถมถุงผา, รานที่ B แถมผาขนหนู
เช็ดหนา เปนตน  

4.5.3.3 ชองทางตลาดตางประเทศ  
ผานตัวแทนจําหนาย เลือก 2 ประเทศคือประเทศเมียนมา และศปป.ลาว 

เนื่องจากเปนประเทศท่ีใหการตอบรับกับสินคาท่ีผลิตจากประเทศไทยอยางดี เลือกการจัดจําหนาย
ผานตัวแทนเนื่องจาก ตัวแทนจะมีความเชียวชาญในประเทศน้ัน ๆ  ดีกวาทางบริษัท และสามารถกระจาย
สินคาตรงตามกลุมลูกคาเปาหมาย 

4.5.3.4 Event Marketing 
ออกบูธแสดงสินคาเพื่อเปนการประชาสัมพันธใหความรู (Educate) เกี่ยวกับ

คุณสมบัติของตัวผลิตภัณฑท่ีถูกตอง อีกท้ังยังเปนการสรางการรับรูในตราสินคา (Brand Awareness) 
ตามงานแสดงสินคาท่ัวไปท่ีจัดข้ึนตามหางสรรพสินคา, ออกงานแสดงสินคาประจําป งาน OEM และ
งาน SME , ออกบูธงานวิ่งตาง ๆ ท่ีจัดข้ึนในกรุงเทพ, ออกบูธงานแขงกอลฟประจําป 

 
4.5.4  การทดสอบตลาด (Market Testing) 
วัตถุประสงคของกลยุทธการทดสอบตลาดเพื่อดูปฏิกิริยาการตอบรับของลูกคา หากผล

การ ทดสอบตลาดพบวา ลูกคาตอบรับเปนอยางดี จึงคอยตัดสินใจ ผลิตจํานวนมาก เพื่อวางจําหนาย 
แตถาลูกคามีขอตําหนิ บางประการ บริษัทจะปรับปรุงและแกไขขอตําหนิ แลวจึงวาง จําหนายอยาง
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กวางขวาง โดนบริษัทฯ เลือกการวางขายในวงแคบ เปนบางรานกอน เบื้องตนบริษัทฯ ไดวางขาย
ผลิตภัณฑท่ีรานขายอุปกรณกอลฟ สนามกอลฟฮิตต้ิงฟลด บริษัทไดนําสินคาลงขายท่ีรานคาดังกลาว
จํานวน 50 ช้ิน ในลักษณะฝากขาย ผลตอบรับจากลูกคาอยูในแนวโนมท่ีดี เนื่องจากลูกคาสวนใหญ
พึงพอใจในผลิตภัณฑ และมีการซ้ือ จํานวน 28 ช้ิน ใน สัปดาหแรก  

นอกเหนือจากนั้น บริษัทไดมีการรวมกิจกรรมกับกลุมผูรับเหมากอสรางจํานวน 20 คน 
ท่ีจัดกิจกรรมตีกอลฟ ท่ีสนามปญญาอินทรา โดยบริษัทไดนําสินคาไปแจกเพื่อใหกลุมลูกคาเปาหมาย
ไดทดลองใช ผลจากการทดสอบดังกลาวพบวามีลูกคาจํานวน 13 คน ที่ตัดสินใจซ้ือสินคา หลังจาก
ไดทดลองใชสินคา 
 

4.5.5  กลยุทธดานการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC Strategy) 
วัตถุประสงคของกลยุทธดานการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อสรางการรับรู 

เขาใจและจดจําในตราสินคาและสินคาท่ีมีความแตกตางจากคูแขงรายอ่ืน ๆ รวมถึงทําใหลูกคาเห็น
ถึงความคุมคาในการใชสเปรยสูตรเย็นตรา COOL TIME เพ่ือใหเกิดการบอกตอจนเปน Top of mind 
และเพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดแรงจูงใจในการทดลองใช นอกจากนี้ยังเปนการชวยขยายฐานลูกคาใหม 
และรักษาฐานลูกคาเดิม โดยทางบริษัท จะมีการจัดทําชองทางการประชาสัมพันธเพื่อสรางการรรับรู
ของผลิตภัณฑแกกลุมลูกคาเปาหมายใหรูจักสินคา ดังตอไปน้ี 

 Brand Awareness: การสรางการรับรูดานตัวสินคา ตราสินคา และภาพลักษณของ
แบรนดใหกลุมลูกคาเปาหมายไดรูจักถึงเอกลักษณของแบรนด และสามารถรับรูถึงรายละเอียดสินคา 
โดยผานชองทางออนไลน และออฟไลน การโฆษณาประชาสัมพันธตาง ๆ 

 Brand Engagement: การสรางประสบการณท่ีดีตอลูกคา ดานบริการเพื่อใหตรงทุก 
Touch point ของลูกคา และใหลูกคามีสวนรวมกับแบรนดเพ่ือสรางความสัมพันธท่ีดี รวมถึงการสราง
สินคา และการบริการท่ีมีคุณภาพอยูเสมอ เพื่อใหลูกคารับรู และสามารถจดจําภาพลักษณสินคาได
อยูเสมอ 

 Repurechase: การพัฒนาสินคาใหมีคุณภาพตรงตอความตองการของลูกคา สราง
ความประทับใจใหแกลูกคา และใหสิทธิพิเศษแกกลุมลูกคาเกา รวมถึงสรางสินคาท่ีมีความหลากหลาย
และแตกตาง เพื่อกระตุนการซ้ือซํ้าของผูบริโภค 

โดยการโฆษณาประชาสัมพันธผานชองทาง Online และ Offline ดังนี้ 
 ชองทาง Online 
1. Facebook Ads: จัดทํา Facebook ของ Cool Time และทําการโฆษณาโปรโมทสินคา

รวมถึงรายละเอียดของสินคา โดยการ Boost page, boost post และ ติด #hastag เปนตน 
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2. Instagram Ads: จัดทํา Instagram ของ Cool Time และทําการโฆษณาโปรโมทสินคา
รวมถึงรายละเอียดของสินคาเพื่อใหลูกคาไดทําความรูจักกับตราสินคา COOL TIME 

3. Influencer: จางผูมีอิทธิพลทางดานกีฬาและการออกกําลังกายเชน Blogger Youtuber 
และ Celebrity เปนตน เพ่ือรีวิวถึงตัวสินคา ดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑและการ Tie-ins ของสินคา 
ผานมุมมองท่ีแตกตางออกไป โดยการโฆษณาผานชองทาง Online เชน facebook และ Instagram 

 ชองทาง Offline 
1. ออกบูธแสดงสินคาเพื่อเปนการประชาสัมพันธใหความรู (Educate) เกี่ยวกับคุณสมบัติ

ของตัวผลิตภัณฑท่ีถูกตอง อีกท้ังยังเปนการสรางการรับรูในตราสินคา (Brand Awareness) ตามงาน
แสดงสินคาท่ัวไปท่ีจัดข้ึนตามหางสรรพสินคา, ออกงานแสดงสินคาประจําป งาน OEM และงาน SME, 
ออกบูธงานวิ่งตาง ๆ ที่จัดข้ึนในกรุงเทพ, ออกบูธงานแขงกอลฟประจําป 

2. ทํา Sale Promotion ลดราคา และการ ซ้ือ 1 แถม 1 เดือนละ 1 วัน เฉพาะการซ้ือหนา
รานเทานั้น, การจัดบูธกิจกรรมทดลองใชฟรี, ทํา special place คือ ถาซ้ือของรานนี้จะไดของแถมท่ี
แตกตางกันออกไป ในแตละราน เชน รานท่ี A แถมถุงผา, รานท่ี B แถมผาขนหนูเช็ดหนา 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงคาใชจายทางการตลาด (ตอป) 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาโฆษณา (Facebook, IG, จางรีวิว) 120,000.00 120,000.00 120,000.00 120,000.00 120,000.00 
จางรีวิวสินคา ในประเทศ 100,000.00 100,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 
คาออกBOOTHสินคา 150,000.00 150,000.00 200,000.00 200,000.00 250,000.00 

รวม 370,000.00 370,000.00 470,000.00 470,000.00 470,000.00 
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บทที่ 5 

แผนการดําเนินงาน 

 
 
5.1  เปาหมายของการดําเนินงาน 

1. ผลิตสินคาท่ีมีคุณภาพสําหรับกลุมลูกคาเปาหมาย 
2. เพื่อสรางรายไดใหบริษทัเติบโตอยางยั่งยนื 
3. สรางแนวคิดท่ีดีใหเห็นถึงความสําคัญของสินคาเปนตัวชวยในการออกกําลังกาย

ใหงายข้ึนกับสภาพอากาศท่ีรอนของประเทศไทย 
4. พัฒนาคุณภาพสินคาใหมีมาตรฐานและตอบสนองความตองการของลูกคาอยูเสมอ 

 
 

5.2  การวางแผนการดําเนินงาน 
 
ตารางท่ี 5.1 การวางแผนในการดําเนินงาน 

กิจกรรม 
ต.ค. 
61 

พ.ย. 
61 

ธ.ค. 
61 

ม.ค. 
62 

ก.พ.
62 

มี.ค.
62 

เม.ย. 
62 

พ.ค. 
62 

มิ.ย. 
62 

ก.ค. 
62 

ส.ค. 
62 

ก.ย. 
62 

ต.ค. 
62 

เลือกโรงงานผลติ                           
วิจัยพัฒนาผลิตภณัฑ                           
ทดลองสินคา คร้ังที่ 1                           
เลือกทีต่ั้งบริษทั                           
วิจัยพัฒนาผลิตภณัฑ                           
ทดลองสินคา คร้ังที่ 2                           
เปดตัวสินคาเขาตลาด                           

 
เนื่องจาก COOL TIME เปนสินคาใหม ท่ีเกิดจาก “มองเห็นโอกาสจากสภาพอากาศของ

เมืองไทย ท่ีมีสภาพอากาศรอนมาก’’ จึงเกิดแนวคิดท่ีควรมีผลิตภัณฑเพื่อมาตอบโจทยในเรื่องของ
ความรอนนอกเหนือจากแปงเย็น ผาเย็น พัดลม และแอร โดยผลิตภัณฑคํานึงถึงกลุมท่ีทํากิจกรรม
กลางแจงท่ีเจอแสงแดดหรืออากาศรอนเปนสวนใหญ คือกลุมนักกีฬา เชน  กอลฟ  วิ่งมาราธอน Trail 
Running เทนนิส โปโล ฟุตบอล 
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ทําเลท่ีตั้งของบริษัท เพื่อเปนท่ีกระจายสินคาใหหนาราน และสงตรงถึงมือผูบริโภค นั้น 
คือ บานเลขท่ี 97/71 หมูบานพฤกษาปูริรามอินทรา – มีนบุรี เนื่องจากอยูไมหางจากโรงงานผลิตมาก
นักซ่ึงโรงงานผลิตอยูที่ลําลูกกา อีกท้ังยังเปนพื้นท่ีที่สะดวกในการเดินทางใกลทางดวนและมอเตอรเวย 
และให Kerry และไปรษณียไทย 
 

 
ภาพท่ี 5.1 แสดงอาคารสํานักงาน COOL TIME 
 

 
ภาพท่ี 5.2 แสดงแผนท่ีทาํเลที่ตั้ง COOL TIME 
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5.3  การจัดต้ังบริษัท 
จองชื่อบริษัทที่เว็บไซตกรมพัฒนาธุรกิจการคา โดยใชชื่อ บริษัท คูลไทม จํากัด 

จดทะเบียนจัดต้ังบริษัทผานทางชองทาง Online โดยมีข้ันตอนดังนี้ 
1. ลงทะเบียนผูใชงานเพ่ือจดทะเบียนบริษัท 
2. ไปยืนยันตัวตนกับกรมพัฒนาธุรกิจการคาเพื่อเปดบัญชีผูใชงานในการจดทะเบียน

บริษัท 
3. ทําการจดทะเบียนบริษัทใน Website 
4. ผูถือหุนทุกคนลงลายมือช่ือทางอิเล็กทรอนิกสในการจดทะเบียนบริษัท 
5. ชําระคาธรรมเนียมในการจดัต้ังบริษัท 
6. รับเอกสารในการจดทะเบียนตามชองทางที่ระบุ 

 
 

5.4 ขั้นตอนการทํางาน 
 

5.4.1  กิจกรรมแรกเขา 
การเลือกซ้ือสินคา COOL TIME แบงออกเปน 2 กรณี ตามชองทางการจัดจาํหนายดงันี้ 
 กรณีลูกคาซ้ือท่ีหนารานท่ี COOL TIME วางจําหนาย โดยแบงเปนในประเทศและ

ตางประเทศ หรือตามบูธแสดงสินคาตาง ๆ ท่ีบริษัทไดทําการออกไปแสดงสินคา ทางบริษัทจะให
คําแนะนํา และขอมูลรายละเอียดเกี่ยวกับสินคา รวมไปถึงการใหลูกคาทดลองใชผลิตภัณฑ 

 กรณีลูกคาซื้อผานชองทางออนไลน ท้ังหมด 5 ชองทาง คือ Facebook Instagram 
Lazada Shopee และ Line@  จะมีแอดมินคอยตอบคําถามและใหขอมูลลูกคาโดยละเอียด และสามารถ
ส่ังสินคาได 
 

5.4.2  กิจกรรมระหวางใหบริการ 
 กรณี ลูกคาซ้ือท่ีหนารานท่ี  COOL TIME วางจําหนาย ลูกคาจะไดรับคําแนะนํา

เพิ่มเติม รวมถึงสอบถามความคิดเห็น และความตองการของสินคาเพิ่มเติม เพื่อใหทราบถึงขอมูล
ที่แทจริง และความคิดเห็นของลูกคาท่ีมีตอสินคา และเม่ือลูกคาเลือกซ้ือ ลูกคาจะไดรับสินคาท่ีตรง
ตามความตองการอยางแทจริง 

 กรณีลูกคาซ้ือผานชองทางออนไลน เม่ือลูกคาส่ังซ้ือสินคาเรียบรอยจะมีการตรวจสอบ
คุณภาพของสินคาอยางละเอียด และทําการจัดสงสินคาผาน Kerry 
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5.4.3  กิจกรรมหลังใหบริการ 
 ใหคําปรึกษาและแนะนําเกี่ยวกับการใชสินคา รวมถึงเทคนิคดานการออกกําลังกาย

เพิ่มเติม 
 มีการตรวจสอบและติดตามความพึงพอใจของลูกคา และมีคะแนนสะสมเพ่ือแลก

เปนสวนลดหรือของแถมพิเศษจากทาง COOL TIME เชน กระเปาผา เปนตน 
 
 

5.5  แผนงานดานผลิตภัณฑ 
รูปแบบธุรกจิของ COOL TIME มีแผนงานดานผลิตภณัฑแบงออกเปน 2 สวนใหญดงันี ้

 
5.5.1  การคิดคนวิจัยและพัฒนาสูตรสเปรยเย็นแบบใหม 
สินคาของ COOL TIME ถึงแมจะเปนสูตรเฉพาะท่ีวิจัยและพัฒนาใหม แตก็จําเปนตอง

พัฒนาและปรับปรุงเพื่อใหตรงตามความตองการและแกไขปญหาของลูกคาไดสูงสุด ดังนั้น COOL 
TIME จําเปนตองออกสูตรใหมและกล่ินใหมเพื่อตอบโจทยลูกคากลุมอ่ืน ๆ เพ่ิมมากข้ึน อีกท้ังยัง
จําเปนตองออกผลิตภัณฑสเปรยท่ีมีคุณสมบัติ แตกตางกันออกไปเพิ่มมากขึ้น เชน สเปรยกันแดด
สูตรเย็น, สเปรยน้ําแรสูตรเย็นเพื่อใชสําหรับหนา เปนตน เพื่อสรางสินคาใหมใหมีความนาสนใจ
มากยิ่งข้ึน รวมถึงคิดคนนวัตกรรมอยูตลอด เพ่ือหาคุณสมบัติท่ีตอบโจทยตอกลุมลูกคาเปาหมาย โดย
บริษัทมีแผนเปดตัวสินคาใหม โดยทุก ๆ 2-3 ป สินคาใหมสําหรับนักกีฬาในแบบตาง ๆ เพ่ือดึงดูดจาก
ลูกคาและขยายฐานลูกคาเพิ่มมากข้ึน 
 

5.5.2  ระบบงานหลังบาน 
 จัดเก็บระบบสมาชิกของลูกคา นําขอมูลมาวิเคราะหถึงความเหมาะสมของสินคา เพื่อ

พัฒนาสินคาใหมีคุณภาพ และไดมาตรฐาน 
 ติดตามความพึงพอใจของลูกคา ถึงการใชงานของสินคาอยางสมํ่าเสมอ นําขอมูลท่ีได 

มาปรับปรุงสินคาใหดีข้ึน และออกแบบสอบถามเพิ่มเติมเพื่อใหไดขอมูลในการคิดคนสินคาสูตรใหม 
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5.6  แผนงานดานบัญชีและการเงิน 
ดานบัญชีเนื่องจากผูถือหุนมีสํานักงานบัญชีและตรวจสอบบัญชี ซึ่งมีความเชียวชาญ

เปนอยางมาก จะใหเขามาจัดการและดูและระบบบัญชี เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพใหการทํางานและ
การจัดการทางการเงินใหเปนระเบียบ 
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บทที่ 6 

การบริหารและจัดการองคกร 

 
 

6.1  ขอมูลบริษัท 
ช่ือบริษัท: บริษัท คูล ไทม จํากัด (ภาษาไทย) 
 COOL TIME Company Limited (ภาษาอังกฤษ) 
เบอรโทรศัพท:  099-369-1966 
Facebook:  COOLTIME 
กลุมอุตสาหกรรม: ผลิตภัณฑสําหรับนักกีฬา, สเปรยเย็น และสเปรยสูตรตาง ๆ 
ประเภทธุรกิจ: ผลิตภัณฑสําหรับนักกีฬา, สเปรยเย็น และสเปรยสูตรตาง ๆ 

 
 

6.2  รายชื่อคณะกรรมการบริษัท 
คณะกรรมการ บริษัท คูล ไทม จํากัด  ไดแก  นางสาวถิรดา  วิจิตต 

 
 

6.3  รายชื่อผูถือหุน 
 
ตารางท่ี 6.1 แสดงรายช่ือผูถือหุน COOL TIME 

ลําดับ รายชื่อผูรวมทุน จํานวนหุน (หุน) สัดสวน เงินลงทุน (บาท) 
1 นางสาวถิรดา  วิจิตต 40,000.00 รอยละ 40 806,800.00 
2 นางสาวสุกัญญา วิจิตต 20,000.00 รอยละ 20 403,400.00 
3 นางสาวอรพรรณ วิจิตต 20,000.00 รอยละ 20 403,400.00 
4 Dr.Stefan Schreier   20,000.00 รอยละ 20 403,400.00 

 
การจัดต้ังบริษทั คูลไทม จํากดั โดยใชเงินลงทุนจดทะเบียนจากผูถือหุนรอยละ  100 
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6.4  โครงสรางองคกร 
บริษัท คูลไทม จํากัด มีโครงสรางองคกรแบงเปน 4 ฝาย ในระยะแรก ดังนี ้
1. ดานการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ จํานวน 1 คน 
2. ดานการตลาด จํานวน 2 คน 
3. ดานบริหารจดัการสตอกสินคา จํานวน 1 คน 
4. ดานการบัญชีและการเงิน จาํนวน 1 คน 
 

 
ภาพท่ี 6.1 แสดงโครงสรางองคกร 
 
 

6.5  บุคลากรหนาท่ีความรับผิดชอบ 
 

6.5.1  กรรมการผูจัดการ (Managing Director) 
 ผูดํารงตําแหนง: นางสาวถิรดา วิจิตต 
 อัตราเงินเดือน: 50,000 บาท 
 หนาท่ี 
1 รับผิดชอบภาพรวมของบริษัท กําหนดทิศทางของบริษัท 
2 บริหารจัดการระบบตาง ๆ ภายในองคกร 
3 ตัดสินใจในการบริหารจัดการตาง ๆ 
4 บริหารทรัพยากรบุคคลในบริษัท 
5 วางแผนพฒันาผลิตภัณฑ 
6 กําหนดกลยุทธทางการตลาด 
 
 

กรรมการผูจัดการ

R&D Stock Marketing
Accounting and 

Finance
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 คุณสมบัติและประสบการณ: 
1. จบการศึกษาปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ สาขาการบัญชี 
2. มีประสบการณ ดานท่ีปรึกษาสินเช่ือธุรกจิขนาดใหญ 3 ป 
3. มีประสบการณ ดานบริหารการตลาด 5 ป 

 
6.5.2  ดานการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ    
 ผูดํารงตําแหนง: Dr.Stefan Schreier 
 อัตราจาง: 50,000 บาท ตอ /เดือน 
 หนาท่ี 
1. วิจัยและพฒันาผลิตภัณฑใหม 
2. ควบคุมคุณภาพสินคาใหไดมาตรฐาน 
 คุณสมบัติและประสบการณ: 
1. จบการศึกษาจาก Ph.D. in Pathobiology from Mahidol University Bangkok 
2. ปจจุบันทํางานท่ี Co-founder of X-Zell Biotec (US) 

 
6.5.3  ฝายการตลาด 
 ผูดํารงตําแหนง: นางสาวสุกญัญา วิจิตต 
 อัตราเงินเดือน: 25,000 บาท 
 หนาท่ี 
1. กําหนดกลยุทธทางดานการตลาดใหแกบริษัท 
2. ขยายฐานลูกคาท้ังเกาและใหม 
3. ดูแลกลยุทธทางดานการตลาดใหแกบริษทั 
 คุณสมบัติและประสบการณ: 
1. จบการศึกษาปริญญาตรี คณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยรามคําแหง 
2. มีประสบการณดานวางแผนการตลาดและกลยุทธ 

 
6.5.4  บัญชีและการเงิน 
 ผูดํารงตําแหนง: นางสาวอรพรรณ วิจิตต 
 อัตราเงินเดือน: 25,000 บาท 
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 หนาท่ี: 
1. ดูแลจัดการงบการเงินและบัญชีของบริษัท 
2. บริหารจัดการตนทุนสินคา 
 คุณสมบัติและประสบการณ: 
1. จบการศึกษาปริญญาตรี คณะบัญชี จากมหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑิตย  
2. ประสบการณการทํางานผูจดัการฝายบัญชี 

 
6.5.5  ฝายบริหารสินคาคงคลัง 
 ผูดํารงตําแหนง: นางสาวจนัจิรา  วิจิตต 
 อัตราเงินเดือน: 15,000 บาท 
 หนาท่ี: 
1. ดูแลบริหารสตอคสินคาคงคลัง 
2. ส่ังผลิตสินคา 
3. บริหารจัดสงสินคาถึงตัวแทนหนาและลูกคา 
 คุณสมบัติ: 
1. จบการศึกษาปริญญาตรี คณะบัญชี จากมหาวิทยาลัยธุรกจิบัณฑิตย  
2. มีประสบการณดานการบัญชี 
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บทที่ 7 

แผนการเงิน 

 
 
7.1  ประมาณการเงินลงทุนโครงการ 
 
ตารางท่ี 7.1 แสดงเงินทุนในโครงการ 

เงินลงทุนในโครงการ รวม 
แหลงท่ีมาของเงินลงทุน 

เงินลงทุน เงินกู 
ท่ีดินและการปรับปรุง - - - 
ส่ิงปลูกสราง - - - 
เคร่ืองมือเคร่ืองใชและอุปกรณ - - - 
ยานพาหนะ - - - 
อุปกรณสํานักงาน 100,000 100,000 - 
คาใชจายกอนดําเนินงาน 325,000 325,000 - 
เงินทุนหมุนเวยีน 1,592,000 1,592,000 - 

รวม 2,017,000 2,017,000 - 
 

โครงการใชเงินลงทุนท้ังหมด 2,017,000 โดยมีรายละเอียดดังนี ้
1. อุปกรณสํานักงาน  100,000 บาท (คอมพิวเตอร อุปกรณอ่ืน ๆ) 
2. คาใชจายการดําเนินเงิน 325,000 บาท เชนคาจดทะเบียนจัดต้ังบริษัท คาวิจัยและพัฒนา

สินคา คาจดแจง อย. 
3. เงินทุนหมุนเวยีน เพื่อใชเพิ่มสภาพคลอง 1,592,000 บาท 

 
 

7.2  การประมาณการรายได 
ในระยะแรกสินคาของบริษัทจะมีท้ังหมด 1 สูตร แตแบงเปน 2 ราคาขาย โดยแบงตาม

ชองทางการจัดจําหนาย 
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ตารางท่ี 7.2 แสดงรายละเอียดและราคาของสินคา 
ราคาขายตอหนวย 

ชื่อสินคา บาท หนวย 
สินคา 1 Cool Time B2C 195 ขวด 
สินคา 2 Cool Time B2B 136 ขวด 

 
ตารางท่ี 7.3 แสดงประมาณการยอดขายสินคา COOL TIME 

หนวย : ขวด 
ชื่อสินคา ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินคา 1 Cool Time B2C 29,800 37,500 44,700 59,100 59,100 
สินคา 2 Cool Time B2B 16,200 22,200 24,000 30,000 30,000 

รวม 46,000 59,700 68,700 89,100 89,100 
 

โดยการประมาณการยอดขายในปท่ี 1 คือการประมาณการจากการสํารวจแบบสอบถาม
พฤติกรรมผูบริโภคโดยรอยละ 90 ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ Cool Time รวมถึงการวางกลยุทธดานการตลาด
ของบริษัทคือวางจําหนายรานคาเกี่ยวกับอุปกรณการกีฬาและ สนามกอลฟ โดยเปาหมาย อยูท่ี 50 ราน
ท่ัวประเทศ ในชวงปแรก นอกเหนือจากนั้นทาง Cool Time จะเนนไปท่ีชองทางออนไลนและออฟไลน 
ในสัดสวน 60 : 40 

โดยการประมาณการยอดขายเปนดังตอไปนี้ 
 

ตารางท่ี 7.4 แสดงประมาณการยอดขายสินคา COOL TIME (บาท) ปท่ี 1-5         
ชื่อสินคา ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

Cool Time B2C 5,811,000 7,312,500 8,716,500 11,524,500 11,524,500 
Cool Time B2B 2,211,300 3,030,300 3,276,000 4,095,000 4,095,000 

รวม 8,022,300 10,342,800 11,992,500 15,619,500 15,619,500 
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7.3  การเปรียบเทียบจํานวนสินคาขายกับกําลังการผลิตสูงสุด 
ความสามารถในการผลิตสเปรย โดยโรงงานที่มีความเชี่ยวชาญดานการผลิตสเปรย 

โดยเฉพาะ ซ่ึงมีกําลังการผลิตสูงสุดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 7.5 แสดงความสามารถกําลังผลิตสูงสุด 

ชื่อสินคา จํานวน/เดือน หนวย 
สินคา 1 Cool Time ปลีก 10,000 ขวด 
สินคา 2 Cool Time สงในประเทศ 10,000 ขวด 

รวม 20,000 
 

เมื่อเปรียบเทียบการประมาณการขายของยอดขายสินคา และความสามารถในกําลัง
การผลิตท่ีคาดการณพบวา กําลังการผลิตในปท่ี 1 ใชท้ังหมด รอยละ 40 และเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ รอยละ 50, 
60, 70 และ 75 ตามลําดับ 
 
 

7.4  การประการการตนและคาใชจาย 
 

7.4.1  ตนทุนผันแปร 
ตนทุนผันแปรสวนใหญ เปนตนทุนบรรจุภณัฑและตนทุนสินคา 

 
ตารางท่ี 7.6 แสดงตนทุนผันแปรตอหนวย COOL TIME 

สินคา 1 Cool Time ปลีก 
ตนทุน 1 วัตถุดิบ 50 บาท / ขวด 
ตนทุน 2 สติกเกอร 2 บาท / ขวด 
ตนทุน 3 บรรจุภัณฑ 10 บาท / ขวด 

รวม 62 บาท / ขวด 
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ตารางท่ี 7.7 แสดงตนทุนวตัถุดิบ 
ชื่อสินคา ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุน 1 Cool Time 1 1,847,600 2,325,000 2,771,400 3,664,200 3,664,200 
ตนทุน 2 Cool Time 2 1,004,400 1,376,400 1,488,000 1,860,000 1,860,000 

รวม 2,852,000 3,701,400 4,259,400 5,524,200 5,524,200 

 
7.4.2  ตนทุนคงท่ี 
ตนทุนคงท่ี มีตอไปนี ้

 
ตารางท่ี 7.8 แสดงตนทุนคงท่ี: แรงงานในการผลิต 

หนวย : บาท 
เงินเดือน 
บาท/สินคา 

ตําแหนง 
จํานวนคน 

ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
50,000.00 นักวจิัย 1 1 1 1 1 

คาแรงในการผลิต 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 
 
ตารางท่ี 7.9 แสดงตนทุนคงท่ี: แรงงานในการขายและบริหาร 

หนวย : บาท 
เงินเดือน 

ตําแหนง 
จํานวนคน 

บาท/เดือน ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
50,000 MD 1 1 1 1 1 
25,000 พนังงานขาย 1 2 3 3 3 
15,000 พนักงานคลังสินคา 1 1 1 1 1 
25,000 พนักงานบัญชี 1 1 1 1 1 

คาแรงในการจําหนาย 1,380,000 1,680,000 1,980,000 1,980,000 1,980,000 
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ตารางท่ี 7.10 แสดงตนทุนคงท่ี: คาใชจายในการขายและบริหาร 
หนวย : บาท 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาเชา office 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 
คาน้ําคาไฟ 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 6,000.00 
คาทําบัญชี และปดงบ 12,000.00 15,000.00 20,000.00 20,000.00 20,000.00 
คาเดินทาง 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 

รวม 234,000.00 237,000.00 242,000.00 242,000.00 242,000.00 
 
ตารางท่ี 7.11 แสดงตนทุนคงท่ี: คาใชจายในการตลาด 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาโฆษณา (Facebook, IG,) 120,000.00 120,000.00 120,000.00 120,000.00 120,000.00 
จางรีวิวสินคา ในประเทศ 100,000.00 100,000.00 150,000.00 150,000.00 150,000.00 

รวม 220,000.00 220,000.00 270,000.00 270,000.00 270,000.00 

 
ตารางท่ี 7.12 แสดงประมาณการงบแหลงท่ีมา และใชไปของเงินทุน 

หนวย: บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

แหลงท่ีมาของเงินลงทุน      
- เงินลงทุน 2,017,00 - - - - 
- เงินกูยืม - - - - - 
- ยอดขาย 8,022,300 10,342,800 11,992,500 15,619,500 15,619,500 
- เจาหน้ีการคาที่เพ่ิมขึ้น - - - - - 
รวมแหลงที่มา  (ก.) 10,039,300 10,342,800 11,992,500 15,619,500 15,619,500 
แหลงท่ีใชไปของเงินลงทุน      
- เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร 425,000 - - - - 
- ตนทุนขาย - ไมรวมคาเสื่อมราคา 3,912,000 5,061,400 5,969,400 7,234,200 7,284,200 
- คาใชจายในการขายฯ -ไมรวมคาเสื่อม 1,534,000 1,537,000 1,772,000 1,772,000 1,772,000 
- ดอกเบี้ยจาย - - - - - 
- ภาษีเงินได 498,260 731,880 833,220 1,305,660 1,295,660 
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ตารางท่ี 7.12 แสดงประมาณการงบแหลงท่ีมา และใชไปของเงินทุน (ตอ) 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

- ลูกหน้ีการคาที่เพ่ิมขึ้น 668,525 193,375 137,475 302,250 - 
- สต็อกสินคารอจําหนายที่เพ่ิมขึ้น 326,000 95,783 75,667 105,400 4,167 
- สต็อกสินคาซื้อมาที่เพ่ิมขึ้น 237,667 70,783 46,500 105,400 - 
- ชําระคืนเงินกู - - - - - 
รวมแหลงที่ใชไป  (ข.) 7,601,452 7,690,222 8,834,262 10,824,910 10,356,027 
เงินสดคงเหลือ - ตนงวด - 2,437,848 5,090,427 8,248,665 13,043,255 
เงินสดคงเหลือสุทธิระหวางงวด 
(ก.-ข.) 

2,437,848 2,652,578 3,158,238 4,794,590 5,263,473 

เงินสดคงเหลือ - ปลายงวด 2,437,848 5,090,427 8,248,665 13,043,255 18,306,728 

 
 

7.5  ประมาณการงบการเงิน 
 

7.5.1  ประมาณการงบกําไรขาดทุน 
 
ตารางท่ี 7.13 แสดงงบกําไรขาดทุน 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย 8,022,300 10,342,800 11,992,500 15,619,500 15,619,500 

ตนทุนขาย      
- ตนทุนสินคาซื้อมา 2,852,000 3,701,400 4,259,400 5,524,200 5,524,200 
- แรงงานในการจําหนาย 900,000 1,200,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 
- คาเสื่อมราคาในการจําหนาย - - - - - 
- คาใชจายในการจําหนาย 160,000 160,000 210,000 210,000 260,000 

รวมตนทุนขาย 3,912,000 5,061,400 5,969,400 7,234,200 7,284,200 

กําไรขั้นตน 4,110,300 5,281,400 6,023,100 8,385,300 8,335,300 
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ตารางท่ี 7.13  แสดงงบกําไรขาดทุน (ตอ) 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาใชจายในการขายและบริหาร      
- แรงงานในการขายและบริหาร 1,080,000 1,080,000 1,260,000 1,260,000 1,260,000 
- คาเสื่อมราคาในการขายและบริหาร 85,000 85,000 85,000 85,000 85,000 
- คาใชจายทางการตลาด 220,000 220,000 270,000 270,000 270,000 
- คาใชจายดานการขายและบริหาร 234,000 237,000 242,000 242,000 242,000 
รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 1,619,000 1,622,000 1,857,000 1,857,000 1,857,000 

กําไรกอนหักดอกเบ้ียและภาษีเงินได 2,491,300 3,659,400 4,166,100 6,528,300 6,478,300 
ดอกเบี้ยจาย - - - - - 
กําไรกอนหักภาษีเงินได 2,491,300 3,659,400 4,166,100 6,528,300 6,478,300 
ภาษีเงินได 498,260 731,880 833,220 1,305,660 1,295,660 
กําไรสุทธิ 1,993,040 2,927,520 3,332,880 5,222,640 5,182,640 

 
7.5.2  ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

 
ตารางท่ี 7.14 แสดงงบแสดงฐานะทางการเงิน 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพย      
สินทรัพยหมุนเวียน      
- เงินสดและเงินในธนาคาร 2,437,848 5,090,427 8,248,665 13,043,255 18,306,728 
- ลูกหน้ีการคา 668,525 861,900 999,375 1,301,625 1,301,625 
- สต็อกสินคารอจําหนายที่เพ่ิมขึ้น 326,000 421,783 497,450 602,850 607,017 
- สต็อกสินคาซื้อมาที่เพ่ิมขึ้น 237,667 308,450 354,950 460,350 460,350 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 3,670,040 6,682,560 10,100,440 15,408,080 20,675,720 
สินทรัพยถาวร      
- ที่ดินและการปรับปรุง - - - - - 
- สิ่งปลูกสราง - - - - - 
- เครื่องมือเครื่องใชและอุปกรณ - - - - - 
- ยานพาหนะ - - - - - 
- อุปกรณสํานักงาน 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
- คาใชจายกอนดําเนินงาน 325,000 325,000 325,000 325,000 325,000 

รวมสินทรัพยถาวร 425,000 425,000 425,000 425,000 425,000 
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ตารางท่ี 7.14 แสดงงบแสดงฐานะทางการเงิน (ตอ) 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

หัก คาเสื่อมราคาสะสม 85,000 170,000 255,000 340,000 425,000 
รวมสินทรัพยถาวรสุทธิ 340,000 255,000 170,000 85,000 - 
รวมสินทรัพย 4,010,040 6,937,560 10,270,440 15,493,080 20,675,720 
หน้ีสินและสวนของเจาของ      
หน้ีสินหมุนเวียน      
- เจาหน้ีการคา - - - - - 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - - - 
หน้ีสินระยะยาว - - - - - 
รวมหน้ีสิน - - - - - 
สวนของเจาของ      
- เงินลงทุน 2,017,000 2,017,000 2,017,000 2,017,000 2,017,000 
- กําไรสะสม 1,993,040 4,920,560 8,253,440 13,476,080 18,658,720 
รวมสวนของเจาของ 4,010,040 6,937,560 10,270,440 15,493,080 20,675,720 
รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 4,010,040 6,937,560 10,270,440 15,493,080 20,675,720 

 
 
7.6  การวิเคราะหการลงทุน 

สมมติฐานใหคา K = 10% จากการประมาณการของโครงการในระยะเวลา 5 ป โครงงานนี้ 
มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ท่ี 10,750,633 บาท อัตราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR) 130.48% และ 
ระยะเวลาคืนทุน (Payback) 11.6 เดือน 
 
ตารางท่ี 7.15 แสดงการวเิคราะหการลงทุน 
มูลคาโครงการปจจุบันสุทธิ (NPV) 10,750,633 บาท 
BC Ratio 6.33 เทา 
อัตราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR) 130.48% 
ระยะเวลาคืนทุน 11.6 เดือน 
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บทที่ 8 

แผนงานในอนาคต 

 
 

8.1  แผนงานในปที่ 6-9 
1. บริษัทมีเปาหมายขยายชองทางการจัดจําหนายใหครอบคลุมทั่วประเทศเพื่อเพิ่ม 

ยอดขายและกําไรแกบริษัท โดยหลังจากขยายสาขาท่ัวกรุงเทพมหานคร การวางแผนขั้นถัดไปคือ 
การขยายไปสูหัวเมืองใหญเชน เชียงใหม นครราชสีมา ภูเก็ต เปนตนเพื่อใหสินคาเปนท่ีรูจักท่ัวประเทศ 

2. บริษัทมีเปาหมายขยายชองทางการจัดจําหนายตางประเทศโดยเริ่มจาก ประเทศ
เมียนมาและ สปป.ลาว อินโดนีเซีย สิงคโปร และมาเลเซีย เนื่องจากมีสภาพอากาศที่รอนช้ืนเชนเดียวกับ
ประเทศไทย 

3. ขยายรูปแบบผลิตภัณฑใหมและพัฒนาสินคาใหมีสินคาที่หลากหลายมากยิ่งข้ึน 
ผลิตผลิตภัณฑในกลุม นักกีฬา เชน สเปรยดับกล่ินรองเทา สเปรยเพื่อชวยเรงการเผาผลาญขณะออก
กําลังกาย เปนตนเพื่อใหครอบคลุมกลุมเปาหมายมากยิ่งข้ึน เพื่อเปนการขยายฐานลูกคาจากกลุมเกา
ไปยังกลุมลูกคาใหม ๆ ท่ีมีความตองการสินคา รวมถึงผลิตสินคาและการบริการที่มีคุณภาพใหได
มาตรฐาน 
 
 

8.2 แผนงานต้ังแตปที่ 10 
วางแผนการและสรางกลยุทธในการเขาสูตางประเทศในแถบประเทศตะวันออกกลาง 

เม่ือสินคาไดเปนท่ีรูจักท่ัวประเทศและในประเทศกลุม AEC โดยการเพิ่มสาขาในตางประเทศเพื่อ
สรางการเปนท่ีรูจักมากยิ่งข้ึน โดยต้ังเปาหมายกลุมประเทศในแถบประเทศตะวันออกกลาง เชน 
อียิปต สหรัฐอาหรับเอมิเรตส เปนตน เนื่องจากกลุมเปาหมายของผลิตภัณฑ คือกลุมคนท่ีทํากิจกรรม
หรือเลนกีฬาในอากาศท่ีรอน  เพราะฉะนั้นจึงถือเปนการเขาไปเปดตลาดท่ีตรงกลุม เพ่ือสรางรับรู ท่ีดี
ท้ังดานภาพลักษณ ตราสินคา ตัวสินคาและรวมกับประเทศเหลานั้นเพื่อคิดคนพัฒนาดานการผลิต
และออกแบบใหสินคามีคุณภาพ และมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
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บทที่ 9 

แผนสํารองฉุกเฉิน 

 
 

9.1 ยอดขายไมเปนไปตามเปาหมายที่กําหนดไว 
1. เม่ือยอดขายของทางบริษัท COOL TIME จํากัด ไมเปนไปตามท่ีตั้งไว จึงมีการวางแผน 

คือ คิดคนเทคโนโลยีนวัตกรรมในการพัฒนาสินคาใหม ใหมีคุณสมบัติท่ีมีความแปลกใหมและนาสนใจ
เหมาะกับความตองการของลูกคามากยิ่งข้ึน อีกท้ังเขาไปสอบถามถึงปญหา หรือ ความตองการของ
ผูบริโภค โดยการขยายรูปแบบสินคาท่ีแตกตางไปจากเดิมเชนกลุมลูกคาผูหญิง ท่ีมีการตัดสินใจซ้ืองาย 
และมีความตองการตัวชวยท่ีหลากหลาย ซ่ึงการขยายรูปแบบสินคาท่ีหลากหลายและแตกตางไปจาก
เดิมนั้น จะชวยขยายฐานลูกคาใหม เพิ่มมากยิ่งข้ึน 

2. เพิ่มชองทางการขายใหเขาถึงลูกคามากข้ึน เชน ออกบูทแสดงสินคาบอยข้ึน และ
เขาไปสนับสนุนโครงการ ดานการออกกําลังกายหรือกีฬาตาง ๆ ใหมากข้ึน รวมท้ังจางแบรนด
แอมบาสเดอร เพื่อกระตุนยอดขายใหเปนไปตามเปาท่ีวางไว 
 
 

9.2 ปญหาทางสภาวะเศรษฐกิจ 
ปจจุบันเศรษฐกิจอยูในภาวะชะลอตัวจึงสงผลใหภาพรวมธุรกิจสวนใหญไดรับผลกระทบ

มากพอสมควร เนื่องจากผูบริโภคมีกําลังซ้ือในการซ้ือสินคานอยลง ขณะท่ีมีหนี้สินครัวเรือนอยูใน
ระดับท่ีสูง แตอยางไรก็ตามจากการท่ีเศรษฐกิจชะลอตัวสงผลใหผูบริโภค และผูประกอบการมองหา
ตัวชวย ท่ีสามารถกอใหเกิดความคุมคา ซ่ึงกลยุทธดานผลิตภัณฑ และราคาที่สามารถตอบสนองตอ
ความตองการ ของกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางแทจริง COOL TIME จึงมีการแกปญหาโดยศึกษาคนควา 
ความตองการของกลุมเปาหมายเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณภาพไดมาตรฐานเพ่ือตอบโจทยตอกลุม 
ผูบริโภคอยางแทจริง 
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9.3 ปญหาทางอุตสาหกรรม 
9.3.1 การแขงขันภายในอุตสาหกรรม 
อุตสาหกรรมประเภทสินคาสเปรยเย็น กลุมนักกีฬา มีการแขงขันในอุตสาหกรรม

คอนขางสูง จึงทําใหเกิดภัยจากสินคาทดแทนมากยิ่งข้ึน เนื่องจากเปนสินคาที่ไดรับความนิยมจาก
ผูบริโภคและ อุตสาหกรรมสเปรยเย็นอัตราเติบโตสูงอยางตอเนื่อง รวมถึงสภาพอากาศเมืองไทย มี
แนวโนมรอนข้ึนเร่ือย ๆ จึงทําใหมีผูประกอบการบางรายหันมาใหความสนใจและพัฒนาสินคา เพื่อ
ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคท่ีมีจํานวนมากขึ้น COOL TIME จึงมีการแกปญหาโดย คิดคน
พัฒนาเทคโนโลยี และนวัตกรรมใหมเพื่อตอบโจทยตอกลุมเปาหมายหลัก รวมถึงผลิตผลิตภัณฑอื่น ๆ 
เสริมกลุมนักกีฬา เพื่อขยายรูปแบบผลิตภัณฑ ที่แตกตางไปจากแบรนดอื่น เพื่อตอบโจทยทั้ง
กลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรอง 
 

9.3.2 การลอกเลียนแบบผลิตภัณฑ 
เนื่องจากอุตสาหกรรมประเภทสินคาสเปรยเย็น กลุมนักกีฬา มีผลิตภัณฑท่ีคลายคลึงกัน 

ท้ังในดานวัตถุดิบท่ีใช ในการผลิต และการออกแบบบรรจุภัณฑ อีกท้ังมีการแขงขันในอุตสาหกรรม 
คอนขางสูง จึงทําใหเกิดรูปแบบของผลิตภัณฑท่ีไมแตกตางกันมากนัก COOL TIME จึงมีการแกปญหา
โดยนําจุดเดนของแบรนด คือ ดานวัตถุดิบและสูตรท่ีคิดวิจัยข้ึนมาเฉพาะในการผลิต และการออกแบบ
ท่ีเหมาะสมกับสภาพอากาศและปญหาท่ีเกิดข้ึนจริงจากกลุมลูกคาเปาหมายและสะดวกในการใชงาน 
เพื่อสรางความแตกตางจากคูแขง 



53 

 
บรรณานุกรม 

 
 
พรทิพย วรกจิโภคาทร. (2529). การเลือกส่ือเพื่อการประชาสัมพนัธ. กรุงเทพฯ : โรงพมิพมหาวิทยาลัย 

ธรรมศาสตร. 
พสุ เดชะรินทร. (2562). ภาพรวมคาปลีกไทย คอลัมน จับกระแสตลาด.  เขาถึงขอมูลไดจาก: 

https://www.prachachat.net/marketing/news-290459. 
มงคล เอ่ียมวงศรี. (2557). คานิยมทางสังคมท่ีสงผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาผานส่ือออนไลน 

และความตั้งใจซ้ือซํ้าของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. เขาถึงขอมูลไดจาก: http://dspace. 
bu.ac.th/bitstream/123456789/1961/3/mongkhon.iamw.pdf. 

เรวัต ตันตยานนท. (2562).  ความเส่ียงของธุรกิจใหม.  เขาถึงขอมูลไดจาก: https://www.bangkok 
biznews.com/blog/detail/647337. 

สถาบันวิจัยประชากรและสังคม ม.มหิดล. (2560). สถิติผูออกกําลังกายในประเทศไทย. เขาถึงขอมูล
ไดจาก : https://www.thaihealth.or.th. 

BLT Bangkok. (2561). สถิติตัวเลขนักวิ่งในไทยป 2559-2560. เขาถึงขอมูลไดจาก: https://www. 
bltbangkok.com/CoverStory/คนไทยแหวิ่ง15ลานคนดันงานวิ่งพุงนับพันเงินสะพัด5
พันลานบาท. 

BrandAge. (2562). สมาคมผูคาปลีกไทยเผยภาพรวมคาปลีก. เขาถึงขอมูลไดจาก: http://www.brandage. 
com/article/10449/The-Thai-Retailers-Association. 

DBD. (2561). เทรนดรักสุขภาพไทย ‘บูม..หนักมาก’ กรมพัฒนฯ เช็คสถานการณลงทุน. เขาถึงขอมูล
ไดจาก: http://www.dbd.go.th/ewt_news.php?nid=469407169&filename=index. 

DBD. (2561). การจดทะเบียนจดัต้ังบริษัท (ภายในวนัเดียว). เขาถึงขอมูลไดจาก: http://www.dbd.go.th/ 
download/downloads/03_boj/intro_step_bj_establish_1.pdf. 

Kaewta P. (2560). The Highest Recorded Temperatures in the Asean. เขาถึงขอมูลไดจาก: https:// 
livingasean.com/explore/highest-recorded-temperatures-asean. 

Marketeer Teeam. (2558). ตลาดแปงเยน็. เขาถึงขอมูลไดจาก https://marketeeronline.com. 
Marketingoops. (2560). เจาะลึกผูบริโภค และคาดการณแนวโนมอีคอมเมิรซ ป 2560. เขาถึงขอมูล

ไดจาก: https://www.marketingoops.com/reports/behaviors/paypal-insight- trends-
2017-ecommerce/. 



54 

บรรณานุกรม (ตอ) 
 
 

Michael E. Porter. (1980). Competitive strategy: Techniques for analyzing. New York. 
Michael E. Porter. (1985). Competitive Advantage: Creating and Sustaining Superior Performance. 

New York. 
OEM Manufacturer Expo. (2561). ขอมูล OEM Manufacturer Expo. เขาถึงขอมูลไดจาก: https://web. 

facebook.com/oemexpo. 
Philip Kotler. (1997). Marketing management: analysis, planning, implementation and control. 

New Jersey: A Simon & Schuster Company. 
 



55 

ภาคผนวก 



56 

 
ภาคผนวก ก 

 
แบบสอบถาม 

 
 

แบบสอบถามคนควาอิสระเร่ือง แผนธุรกิจสเปรยเย็น COOL TIME สําหรับนักกีฬา
กลางแจง 

แบบสอบถามนี้ เปนสวนหน่ึงของโครงการ คนควาอิสระ  (Individual Study) ระดับ 
มหาบัณฑิต หลักสูตรภาวะผูประกอบการและนวัตกรรม วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 
เพื่อศึกษาโอกาสทางธุรกิจ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสเปรยเย็น COOL TIME สําหรับ
นักกีฬากลางแจง ขอมูลท่ีไดรับนําปรับใช และสนับสนุนการทําแผนธุรกิจของนักศึกษา ปริญญาโท
สาขาภาวะผูประกอบการและนวัตกรรมวิทยาลัยการจัดการมหาวิทยาลัยมหิดล ผูศึกษาใครขอความ
รวมมือในการตอบแบบสอบถามนี้เพื่อประโยชน ในการศึกษาตอไป โดยขอขอมูลของทานจะนําไปใช
ในการศึกษา วิเคราะห และนําเสนอโดยภาพรวมเทานั้น ขอมูลสวนตัวจะถูกเก็บไวเปน ความลับ มิได
นําไปเผยแพรใด ๆ และขอขอบพระคุณทุกทานเปนอยางยิ่ง ในการใหความรวมมือตอบแบบสอบถาม
คร้ังนี้ ซ่ึงแบบสอบถามประกอบ 4 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 พฤตกิรรมท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาสเปรยเยน็ COOL TIME 
สวนท่ี 2 ปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาสเปรยเยน็ 
สวนท่ี 3 ความคิดเห็นตอสินคาสเปรยเย็น COOL TIME 
สวนท่ี 4 ขอมูลทั่วไปเกีย่วกบัลักษณะทางประชากรศาสตร 

 
สวนท่ี 1 พฤตกิรรมท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาสเปรยเย็น COOL TIME 
1.1 ทานเคยซ้ือสินคาสเปรยเย็น หรือไม* 

(     )   เคย (     )   ไมเคย 
1.2 ทานซ้ือสินคาสเปรยเย็น * 

(     ) ซ้ือเอง (     ) มีคนอ่ืนซ้ือให 
1.3 กลุมหรือบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ  

(    ) ตนเอง (    ) ผูมีช่ือเสียง Youtuber (    ) รานคา/พนักงานขาย 
(    ) ส่ือ/โฆษณา/Facebook Ad. (    ) อ่ืน ๆ 
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1.4 ทานซ้ือสินคาราคาตอคร้ังเทาไหร* 
(    ) 150-200 บาท (    ) 200-250 บาท (    ) 250-300 บาท 

1.5 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาสเปรยเย็น* 
(    ) ดานคุณภาพสินคา (    ) ดานราคา (    ) แบรนดท่ีมีช่ือเสียง 
(    ) ชองทางการจัดจําหนายท่ีเขาถึงงาย (    ) โฆษณาดึงดูด 

1.6 สวนใหญซ้ือสินคาสเปรยเยน็จากแหลงใดมากท่ีสุด* 
(    ) หนารานอุปกรณกฬีา (    ) หางสรรพสินคาท่ัวไป 
(    ) Facebook, Instagram (    ) งานจัดแสดงสินคา 

 
สวนท่ี 2 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาสเปรยเย็น 
คําช้ีแจง : โปรดเลือกขอท่ีตรงกับระดับความสําคัญของทานมากท่ีสุด ( 1 = สําคัญนอยท่ีสุด, 2 = 
สําคัญนอย, 3 = สําคัญปานกลาง, 4 = สําคัญมาก, 5 = สําคัญมากท่ีสุด) 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาสเปรยเย็น 
มากท่ีสุด  

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยท่ีสุด 
(1) 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ           
ตราสินคามีช่ือเสียง           
การออกแบบที่สวยงาม           
คุณภาพในการใชงานของสินคา           
ขนาดท่ีเหมาะสมกับราคา           
ปจจัยดานราคา           
โปรโมช่ันลดราคา           
ผูมีอิทธิพลดานกีฬา           
โฆษณาบนส่ือตางๆ           
จัดงานแสดงสินคา Event           

 

สวนท่ี 3 ความคิดเห็นตอสินคาสเปรยเย็น COOL TIME 
COOL TIME เปนสเปรยสูตรเย็นมีเขามาชวยแกปญหาความรอนจากอากาศและแสงแดด

ระหวางการออกกําลังกายกลางแจง เพียงแคฉีดลงบนผิวหรือเส้ือผา ท่ีมาพรอมคุณสมบัติท่ีใหความเย็น
สบายพรอมลดปญหากล่ินอับช้ืน และลดการสะสมของแบคทีเรีย ไมเหนียวเหนอะหนะ บรรจุลงใน
ขวดสเปรย มีละอองสเปรยละเอียด พนกระจายไดท่ัวถึงทุกบริเวณ ใน ทุกอิริยาบถ โดยออกแบบเปน
พิเศษใหสามารถคว่ํากระปองฉีดได 360 องศาโดยไมหก 
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โดยนําเสนอรายละเอียดและคุณสมบัติของผลิตภัณฑสเปรยเย็น COOL TIME ขนาด 
75 ML ราคา 150-200 บาท โดยมีคุณสมบัตดิังนี ้

1. ใหความเยน็ยาวนาน 1-2 ชม. 
2. ชวยลดแบคทีเรียท่ีเปนตนเหตุของกล่ินอับช้ืน 
3. ไมเหนยีวเหนอะหนะ 
4. ชวยปลอบประโลมผิวใชชุมช้ืนจากสารสกดัจาก Aloe Juice 
5. บรรจุลงในขวดสเปรย มีละอองสเปรยละเอียด พนกระจายไดท่ัวถึงทุกบริเวณ ใน

ทุกอิริยาบถ โดยออกแบบเปนพิเศษใหสามารถคว่ํากระปองฉีดได 360 องศาโดยไมหก 
3.1 ทานสนใจในตัวสินคาหรือไม 

(    )  สนใจ  (    ) ไมสนใจ 
3.2 ทานตองการซ้ือสินคาสเปรยสูตรเย็น COOL TIME หรือไม 

(    )  ตองการซื้อ (    ) ไมตองการซ้ือ 
 
สวนท่ี 4 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 
4.1 เพศ 

(    ) ชาย (    ) หญิง 
4.2 อายุ 

(    ) ต่ํากวา 20 ป (    ) 21-30 ป 
(    ) 31–40 ป (    ) 41-50 ป 

4.3 อาชีพ 
(    ) นกัเรียน/นกัศึกษา (    ) พนกังานบริษัทเอกชน (    ) ธุรกิจสวนตัว 
(    ) รับจางอิสระ (    ) อ่ืน ๆ 

4.4 รายไดตอเดือน 
(    ) ต่ํากวา 15,000 บาท (    ) 15,000 – 30,000 บาท (    ) 30,000 – 50,000 บาท 
(    ) 50,000 – 100,000 บาท (    ) มากกวา 100,000 บาท 
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ภาคผนวก ข 
 

รายละเอียด และคุณสมบติัของสวนประกอบผลิตภัณฑ 
 
 

COOL TIME ออกแบบวิจัยและพัฒนาที่มีสูตรเฉพาะเปนของตนเอง โดยคุณสมบัติหลัก 
คือ เปนสเปรยเย็นจากเมนทอล สามารถฉีดลงบนรางกายและเส้ือผา (ยกเวนใบหนา) อีกท้ังชวยลด
แบคทีเรียที่มาจากเหง่ือดวยสารสกัดจาก Zinc Gluconate, Witch Hazel Extract และ Salix Alba Extract   
และเพ่ิมความพิเศษโดย ชวยเติมความชุมช้ืน ปลอบประโลมผิว และ ตานอนุมูลอิสระดวยสารสกัด 
Aloe Vera Juice Extract 
 
1.1  Zinc Gluconate ชวยหยบัหยั่งแบคทีเรีย 
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Fibroblast cells treat 
with Witch Hazel  




