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บทที่ 1 

โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 

 

 

1.1 ที่มาและความสําคญั 

เน่ืองจากเกิดภาวะวิกฤตการณ์โรคระบาดไปทัว่โลก เร่ิมตั้งแต่ เดือนธนัวาคม ปลายปี 

2562ท่ีเมือง อู่ฮั่น ประเทศจีน โรคระบาดน้ีคือ Coronavirus Disease 2019 (COVID-19) ก็ทาํให้

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคทัว่โลกเปล่ียนไปอยา่งมาก การพกพาอุปกรณ์ป้องกนัไวรัส COVID-19 เช่น 

หนา้กากอนามยัและผลิตภณัฑท์าํความสะอาดจึงเป็นส่ิงจาํเป็นในยคุน้ี (WHO, 2020) 

หน่ึงในวิธีการป้องกนัการแพร่เช้ือของไวรัส COVID-19 ท่ีดีท่ีสุด คือลา้งมือดว้ยสบู่ (ท่ี

มีความเป็นด่าง) และนํ้า แต่ในชีวิตประจาํวนัท่ีไม่สามารถลา้งมือดว้ยสบู่และใชน้ํ้ าไดต้ลอดเวลานั้น 

องคก์ร Center for Disease Control and Preventation (CDC) จึงแนะนาํผูบ้ริโภคให้ใชผ้ลิตภณัฑท์าํ

ความสะอาดฆ่าเช้ือท่ีมีส่วนผสมของ Alcohol ทดแทน เป็นสารทาํความสะอาดแบบไม่ตอ้งใชน้ํ้าลา้ง

ออก (FDA, 2020) 

จากความต้องการท่ีเพิ่มข้ึนทําให้หน่วยงานภาครัฐของประเทศไทย กระทรวง

สาธารณสุขเขา้มาควบคุมสินคา้น้ีให้ตอ้งเป็นสินคา้ท่ีผลิตตามการรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑ์ทาํ

ความสะอาดมือท่ีมีส่วนประกอบของแอลกอฮอลถู์กข้ึนทะเบียนเป็นสินคา้เคร่ืองสาํอางตอ้งมีเลขท่ี

ใบจดแจง้ มีส่วนประกอบของแอลกอฮอลม์ากกวา่หรือเท่ากบั 70% โดยปริมาตรต่อปริมาตร ตามขอ้

กฎหมายกาํหนด (สยามรัฐ, 2563) 

สาร Ethanol หรือ Ethyl Alcohol ท่ีมีความเข้มข้นตั้ งแต่ 70%ข้ึนไป มีคุณสมบัติ

สามารถฆ่าเช้ือแบคทีเรียและไวรัสโคโรน่าได ้(CDC, 2020) แต่เน่ืองจากในสารทาํความสะอาด

สาํหรับใชท้าํความสะอาดสาํหรับมือนั้น ไม่สามารถใส่เฉพาะ สารออกฤทธ์ (Active ingredient) คือ

Alcohol ลงไปได้ เพราะจะทาํให้มือแห้ง ลอก เป็นขุยได้ (กรมอนามยั, 2563) จึงตอ้งมีสารท่ีให้

คุณสมบติัอ่ืนๆเพิ่มเติมลงไปดว้ย เช่นสารท่ีใหค้วามชุ่มช้ืนแก่มือ นํ้าหอมกล่ินต่างๆ สารกนัเสีย หรือ

สารท่ีทาํใหก่้อสภาพเจล (gelling agent) ใหเ้หมาะกบัการใชง้าน เป็นตน้ 

ผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดมือ(Hand-sanitizer)เป็นสารเคมีท่ีลกัษณะการใช้งานตอ้ง

สัมผสัโดยตรงกบัผูใ้ช ้ความเหมาะสมของแต่ละบุคคลและความตอ้งการท่ีเป็นเฉพาะส่วนบุคคลจึง

มีหลากหลายแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์เป็นส่วนประกอบ (Alcohol-

based hand sanitizer) น้ีจึงเร่ิมมาจากการสังเกตของผูว้ิจยัเอง ดูผิวเผินอาจจะมองว่า สารทาํความ
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สะอาดเป็นสินคา้ท่ีง่ายไม่ซบัซอ้น แต่จากการคน้พบคนรอบตวัและผูท้าํวิจยัเอง ก็มีความตอ้งการใน

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดน้ี ท่ีแตกต่างกนั ไม่วา่จะเป็นคุณสมบติัของส่วนผสม ขนาดของผลิตภณัฑ ์

ลกัษณะบรรจุภณัฑต์ราสินคา้และ ความรู้สึกของการใช ้(The Feeling of use) เป็นตน้  

จากขอ้มูลวิเคราะห์ตลาด ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดมือ ถึงแมจ้ะมีผูผ้ลิตสินคา้น้ีอยูเ่ป็น

จาํนวนมากแต่ตลาดของอุตสาหกรรม สารทาํความสะอาดน้ี ก็ยงัมีแนวโนม้ท่ีจะสามารถเติบโตได้

อีก (Alliedmarketresearch, 2020) จึงทาํให้ผูว้ิจยัคิดท่ีจะพฒันาแผนธุรกิจน้ีข้ึนมาเพื่อทาํการวิจยัหา 

ความต้องการเชิงลึก เพื่อสร้างความแตกต่างให้กับสินค้าผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดมือท่ีมี

แอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบ (Alcohol-based hand sanitizer) หาช่องวา่งทางการตลาดท่ียงัเหลืออยู ่

พฒันาสินคา้ข้ึนมาใหม่ให้เหมาะสาํหรับกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการพิเศษและแตกต่างในสินคา้

กลุ่มน้ี 

 

 

1.2 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกจิ (แรงกดดนั 5 ประการ – Five force) 

ในการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรมเพื่อให้ทราบถึงโอกาสและอุปสรรค

โดยในการดํา เนินธุรกิจจะวัดของ  Porter’s 5 Force Model ซ่ึงประกอบด้วยปัจจัยภายนอก

อุตสาหกรรมท่ีสาํคญัทั้ง 5 ประการ 

ธุรกิจผลิตภณัฑท์าํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์เป็นส่วนประกอบ (Alcohol-based 

hand sanitizer) จะเป็นธุรกิจท่ีกาํลงัจะเขา้ไปเป็นผูเ้ล่นหนา้ใหม่ในอุตสาหกรรม Hand Hygiene 

 

1.2.1 แรงกดดนัท่ี 1: อุปสรรคการเข้ามาแข่งขันในตลาดของผู้แข่งขนัหน้าใหม่ 

(Threat of New Entrants) 

1.2.1.1 Capital Requirement 

จากการท่ีอย. ขยายขอบเขตเพิ่มเติมให ้โรงงานเคร่ืองสาํอาง สามารถผลิต

แอลกอฮอล์ล้างมือได้ (ไทยรัฐ, 2563) ทาํให้แบรนด์ใหม่ท่ีเป็นระยะเร่ิมต้นธุรกิจ สามารถจ้าง

โรงงานท่ีมีประสบการณ์ ท่ีรับจา้งผลิตช่วยลดตน้ทุนค่าใช้จ่าย สําหรับผูป้ระกอบการเร่ิมตน้ท่ีมี

เงินทุนนอ้ยได ้(+) 

1.2.1.2 Access to Distribution Channel 

การเติบโตของช่องทางการจัดจําหน่ายแบบออนไลน์สําหรับสินค้า 

personal care product ทัว่โลก (prnewswire, 2020) ทาํใหช่้องทางการจดัจาํหน่ายของสินคา้กลุ่มน้ีไม่
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ถูกจาํกดัอยูแ่ค่หนา้ร้าน การใชช่้องทางออนไลน์ในการจาํหน่ายจึงทาํใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายข้ึนใน

สมยัน้ีทาํใหเ้ร่ืองอุปสรรคของการเขา้สู่ช่องทางการจดัจาํหน่ายแบบออนไลนไ์ม่สูงมาก (+) 

1.2.1.3 Government Policy  

ในตอนเร่ิมแรกนั้นรัฐบาลกาํหนดใหโ้รงงานท่ีสามารถผลิต ผลิตภณัฑท์าํ

ความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบไดน้ั้นตอ้งเป็นโรงงานผลิตเคร่ืองมือแพทยเ์ท่านั้น 

แต่ไดมี้การเปล่ียนกฎเพื่อเพิ่ม supply ให้พอดีกบั demand ในตลาดท่ีเพิ่มสูงข้ึน  ให้โรงงานท่ีไดรั้บ

การรับรองการผลิตเคร่ืองสาํอางสามารถผลิตไดด้ว้ย ทาํใหผู้เ้ล่นหนา้ใหม่สามารถเขา้ในตลาดไดง่้าย

ข้ึน (กระทรวงสาธารณสุข, 2563)(+) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 1 ทั้ง 3 ดา้น อุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูเ้ล่น

หน้าใหม่ ส่งผลกระทบเชิงบวก (+) กบัธุรกิจน้ี ผูเ้ล่นหน้าใหม่สามารถเขา้มาในอุตสาหกรรมน้ีได้

ง่าย 

 

1.2.2 แรงกดดนัท่ี 2: ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Rivalry 

among existing competitors) 

1.2.2.1 Number of Competitors  

ในตอนเร่ิมแรกนั้นขอ้กาํหนดของทางสํานักงานคณะกรรมการอาหาร

และยาประเทศไทยอนุญาตใหเ้พียงแค่ โรงงานผลิตเคร่ืองมือแพทยส์ามารถผลิตไดเ้ท่านั้น แต่ต่อมา

ไดมี้การประกาศใหม่ใหโ้รงงานผลิตเคร่ืองสาํอางสามารถผลิตไดด้ว้ย (กระทรวงสาธารณสุข, 2563)

และในปัจจุบนัน้ีไม่เพียงแต่การเพิ่มกาํลงัการผลิตของบริษทัผูผ้ลิตรายใหญ่แลว้ ยงัมีผูป้ระกอบการ

รายเลก็เขา้มาแข่งขนัในตลาดอีกดว้ยทาํใหจ้าํนวนคู่แข่งในตลาดจึงมีสูง (ประชาชาติ, 2563)(-) 

1.2.2.2 Industry Growth  

จากการรายงานและคาดการณ์พบว่า อุตสาหกรรม ผลิตภณัฑ์ทาํความ

ส ะ อ า ด มื อ ทั่ว โ ล ก ย ัง มี แ น ว โ น้ม ย อ ด ข า ย เ ติ บ โ ต ไ ด้ อี ก ตั้ ง แ ต่ ปี  2 5 6 3  จ น ถึ ง ปี  2 5 6 9 

(Alliedmarketresearch, 2020)(+) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดันท่ี 2 ทั้ ง 2 ด้าน ความรุนแรงของการแข่งขันภายใน

อุตสาหกรรมส่งผลกระทบเชิงลบ (-) กบัธุรกิจน้ี ความรุนแรงของการแข่งขนัมีมาก 

 

1.2.3 แรงกดดนัท่ี 3: อาํนาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 

1.2.3.1 Switching costs 
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โรงงานผลิตเคร่ืองสําอาง โรงงานผลิตเคร่ืองมือแพทย ์โรงงานผลิตยา

แผนปัจจุบนั โรงงานผลิตยาแผนโบราณหรือโรงงานผลิตผลิตภณัฑ์สมุนไพรรวมกนั มีมากกว่า 

2,000 แห่ง ซ่ึงเป็นโรงงานท่ีไดรั้บอนุญาตใหผ้ลิตสินคา้ทาํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล ์(ไทยรัฐ, 

2563) ตน้ทุนในการเปล่ียนไปใช้สินคา้เจา้อ่ืนนั้นตํ่า ผูบ้ริโภคสามารถเปล่ียนไปลองใช้ ลองซ้ือ

สินคา้จากคู่แข่งไดโ้ดยง่าย (-) 

1.2.3.2 Number of customers  

เปรียบเทียบจาํนวนผูค้ลิกซ้ือสินคา้ลา้งมืออนามยัท่ีมีแอลกอฮอลใ์นเวป็ 

Priceza จากปี 2562 ถึง 2563 โตข้ึนเฉล่ีย 5,000% แสดงให้เห็นว่า ความตอ้งการสินคา้กลุ่มน้ีมี

จาํนวนมาก (ประชาชาติ, 2563)(+) 

1.2.3.3 Buyer’s information availability  

เน่ืองจาก ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบ

นั้ น มีข้อบังคับทางกฎหมายให้บนฉลากแสดงส่วนประกอบและข้อมูลให้ครบถ้วนชัดเจน

(สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2564) ทาํให้ผูบ้ริโภคเปรียบเทียบข้อมูลได้ง่าย ซ่ึงถ้า

เปรียบเทียบแล้วผูบ้ริโภคเห็นว่า ส่วนผสมและคุณสมบัติของแบรนด์เรามีมาตรฐานกว่าและ

ปลอดภยักวา่ กท็าํใหผู้บ้ริโภคหนัมาใหค้วามสนใจมากกวา่ (+) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 3 ทั้ง 3 ดา้น อาํนาจการต่อรองของผูซ้ื้อส่งผลกระทบเชิง

ลบ (-) กบัธุรกิจน้ี  

 

1.2.4 แรงกดดนัท่ี 4: อาํนาจการต่อรองของผู้ขายวตัถุดบิ (Bargaining Power of 

Suppliers) 

1.2.4.1 Number of Manufacturer 

จาํนวนของโรงงานOEM ท่ีรับผลิตแอลกอฮอลล์า้งมือมีจาํนวนมาก0

1 ทาํ

ใหแ้บรนดใ์หม่ท่ีกาํลงัจะเขา้สู่ตลาดมีทางเลือกในการจา้งโรงงานผลิตแบบ OEM ถือว่า Supplier มี

อาํนาจการต่อรองตํ่า (+) 

1.2.4.2 Shortage supply of ingredient 

เน่ืองจากการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 ทาํให้ความตอ้งการของ 

แอลกอฮอล์สําหรับใชใ้นการฆ่าเช้ือ เพิ่มข้ึนอย่างไม่เคยเป็นมาก่อน ทาํให้เกิดการขาดแคลน และ

 

1
จากการสืบคน้ขอ้มูลในเวป็อย. วนัท่ี 27 ก.พ. 2564 พบวา่มีผลิตภณัฑแ์อลกอฮอลท์าํความสะอาดท่ีข้ึนทะเบียนกบัอย.กว่า 7,000 

รายการ 
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ราคาสูงข้ึน 2-3เท่า (ประชาชาติ, 2563) พร้อมกบั แอลกอฮอลเ์ป็นสารอนัตรายและหมดอายไุดง่้าย 

ทาํให้ผูผ้ลิตจะไม่กักเก็บสารน้ีไวส้ําหรับการผลิตเป็นจาํนวนมาก (VOAThai, 2563) ส่งผลให้ผู ้

จาํหน่ายวตัถุดิบจึงมีอาํนาจในการต่อรอง (-) 

จากการท่ี กรมสรรพสามิต ปลดล็อค อนุญาตให้ กระทรวงพลงังานและ

องคก์ารคา้สุรา สามารถนาํเอทานอลท่ีปกติใชเ้ป็นเช้ือเพลิงและเคร่ืองด่ืมสุรา นาํไปให้กบัโรงงาน

ผูผ้ลิตเจลลา้งมือได ้ทาํใหมี้แอลกอฮอลเ์ขา้สู่ระบบมากข้ึน (ไทยรัฐ, 2563)ส่งผลใหผู้จ้าํหน่ายวตัถุดิบ

จึงมีอาํนาจในการต่อรองลดลง (+) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดันท่ี 4 ทั้ง 2 ด้าน อาํนาจการต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบส่ง

ผลกระทบเชิงบวก (+) กบัธุรกิจน้ี  

 

1.2.5 แรงกดดนัท่ี 5: ความเส่ียงของสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) 

1.2.5.1 Substitute product  

จากการประกาศของ องคก์ร FDA สหรัฐฯ ว่าผลิตภณัฑท์าํความสะอาด

มือท่ีไดรั้บการรับรองมีเพียงผลิตภณัฑท่ี์มีสารออกฤทธ์ิ(Active Ingredient) เป็นแอลกอฮอลเ์ท่านั้น 

สารตวัอ่ืนๆ เช่น Benzalkonium Chloride ยงัไม่มีการรับรองใดๆ (USFDA, 2020)ทาํให้ภยัคุกคาม

ของสินคา้ทดแทนท่ีมาจากสารออกฤทธ์ิตวัอ่ืนท่ีไม่ใช่แอลกอฮอลอ์ยูใ่นระดบัตํ่า ผูบ้ริโภคยงัมีความ

ต้องการผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์เป็นส่วนประกอบ(Alcohol-based hand 

sanitizer) อยู ่(+) 

การทาํความสะอาดมือท่ีดีท่ีสุดสาํหรับการฆ่าเช้ือแบคทีเรียและไวรัสนั้น 

คือลา้งมือดว้ยสบู่และนํ้า (USFDA, 2020) แต่ในชีวิตประจาํวนัท่ีไม่สะดวกลา้งมือดว้ยสบู่และนํ้าได้

ตลอดเวลานั้น ทาํให้ Alcohol-based hand sanitizer เป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสุด ความเส่ียงของสินค้า

ทดแทนผลิตภณัฑท์าํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบจึงอยูใ่นระดบัตํ่า (+) 
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ตารางท่ี 1.1 สรุปการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนัทั้ง 5 ประการ 

ผลกระทบต่อธุรกจิ แรงกดดนั 5 ประการ 

(+) 
อุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม่ 

(Threat of New Entrants) 

(-) 
ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 

(Rivalry among existing competitors) 

(-) 
อาํนาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 

(Bargaining Power of Buyers) 

(+) 
อาํนาจการต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ 

(Bargaining Power of Suppliers) 

(+) 
ความเส่ียงของสินคา้ทดแทน 

(Threat of Substitutes) 

หมายเหตุ (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ 

(-) หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจ 

 

 

1.3 วสัิยทัศน์ พนัธกจิและเป้าหมาย (Vision, Mission and Goal) 

1.3.1 วสัิยทัศน์ (Vision) 

มุ่งมัน่ท่ีจะเป็นผูน้าํในตลาดพรีเม่ียมของผลิตภณัฑท์าํความสะอาดท่ีมีแอลกอฮอลเ์ป็น

ส่วนประกอบท่ีใหท้ั้งความสะอาด(Hygiene) ความปลอดภยัต่อผิวหนงั (Dermatologist Tested) และ

เป็น Premium Skin Care ไปพร้อมกนั 

 

1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 

1) ส่งมอบคุณค่าในตวัสินคา้ผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดท่ีมีแอลกอฮอล์

เป็นส่วนประกอบท่ีแตกต่างจากคู่แข่งใหก้บักลุ่มลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั 

2) วิจยัและพฒันาสินคา้ใหม่ๆให้ตอบสนองความตอ้งการกลุ่มลูกคา้ท่ี

หลากหลายอยา่งต่อเน่ือง ภายใตแ้นวคิด “No one size fits all” 

 

1.3.3 เป้าหมาย (Goal) 

1) เป้าหมายระยะสั้น (ปีแรก)  
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1.1) ผ ลิ ต Alcohol-based hand sanitizerโ ด ย ติ ด ต่ อ จ้ า ง

โรงงานรับจา้งผลิต OEMท่ีมีมาตรฐานและมีคุณสมบติัตามท่ีตอ้งการจาํนวน 4 สูตร1

2 ออกสู่ตลาด

ทั้งหมดจาํนวน 6,400 ช้ิน2

3 

1.2) ผลิต  Alcohol-based hand sanitizer โดยมีรูปแบบท่ี

แตกต่างกนั 2 แบบ คือ แบบเจลและสเปรยเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

1.3) สร้างการรับรู้ในตราสินคา้และผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกั

ผา่นช่องทางออนไลน์ในช่องทาง Facebook ใหมี้ยอดกดไลคเ์พจมากกวา่ 5,000 ไลค์3 4 

1 . 4 ) ส ร้ า ง ช่ อ ง ท า ง ก า ร จัด จํา ห น่ า ย ผ่ า น อ อ น ไ ล น์

แพลตฟอร์ม Facebook, Instagram, LineOA, Lazada และShopee ใหมี้ยอดขายรวมทุกสูตรประมาณ 

6,400 ช้ิน3 ตลอดปี 

2) เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี2-3) 

2.1) เ พิ่ ม ช่ อ ง ท า ง จัด จํา ห น่ า ย  (Distribution Channel) 

นอกจากออนไลน์ให้มีหนา้ร้านเพิ่มข้ึนดว้ยใน Supermarket และ Drug Storeเน่ืองจากช่องทางน้ี มี

ส่ ว น แ บ่ ง ก า ร ต ล า ด สู ง ถึ ง  4 0 % เ ที ย บ กั บ ช่ อ ง ท า ง อ่ื น สํ า ห รั บ สิ น ค้ า  Hand Sanitizer 

(precedenceresearch, 2020) และผลไดจ้ากการสมัภาษณ์ถึงช่องทางออฟไลน์ท่ีนิยมเลือกซ้ือ 

2.2) เพิ่มยอดขายของกลุ่มสินคา้เดิมให้เติบโตประมาณ 8% 

จากปีก่อนหนา้4

5 

2.3) พฒันาผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์

เป็นส่วนประกอบ (Alcohol-based hand sanitizer) สูตรใหม่2 สูตร2 เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภค 

3) เป้าหมายระยะยาว(ปีท่ี 4 เป็นตน้ไป) 

3.1) เพิ่มยอดขายของกลุ่มสินคา้เดิมใหเ้ติบโตประมาณ 8% 

จากปีก่อนหนา้5 

 

2
ผลจากการสัมภาษณ์ถึงกล่ินและรูปแบบ Hand sanitizer ท่ีนิยมใช ้

3
จากการสืบคน้ขอ้มูลยอดขายของคู่แข่งในแอป Lazada วนัท่ี 21 ก.พ. 2564 ยอดขายตั้งแต่ มี.ค.2563 ถึง ก.พ.2564 และจากการ

สอบถามแบรนด ์Lillie Sanitizer 

4
จากการสืบคน้ขอ้มูล Facebook Pageของคู่แข่งวนัท่ี 21 กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2564 แต่แบรนดข์องเราเป็นแบรนดใ์หม่ ทาํให้

ตั้งเป้าหมายไวท่ี้ 5,000 ไลค ์

5
จากการประมาณการเติบโตของอุตสาหกรรม Hand Sanitizer CAGR ทัว่โลกจนถึงปี 2028 ท่ีเฉล่ีย  8.7%  
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3.2) พฒันาผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์

เป็นส่วนประกอบ (Alcohol-based hand sanitizer) สูตรใหม่ 2 สูตร2 เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค 

3.3) วางแผนทาํการวิจยัการตลาดกบักลุ่ม Sample ท่ีสนใจ

เพื่อคน้หาผลิตภณัฑท์าํความสะอาดอ่ืนๆ ท่ีเป็นท่ีนิยมในช่วงขณะนั้น 

 

 

1.4 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 

การวิเคราะห์สถานการณ์ของผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์เป็น

ส่วนประกอบนั้น เปรียบเทียบกบัคู่แข่งหลกั คือกลุ่มผูผ้ลิตท่ีใชส้ารออแกนิคเป็นส่วนผสม คือ 

- Bath&Bloom HygienicHand Sanitizer,  

- Divana Hand Hygiene Spray, 

- Erb Evergreen Everclean Alcohol Gel และ 

 

 

 

 

 

รูปภาพท่ี 1.1 แสดงผลิตภณัฑข์องคู่แข่งทั้ง3 แบรนดต์ามลาํดบั 

 

1.4.1 Strength (จุดแขง็) 

1) ความเข้มข้นของเปอร์เซนต์แอลกอฮอล์ (Active Ingredient) อยู่ใน

ระดบั 75% (v/v) และเป็น Food grade หรือ Pharmaceutical grade 

2) สารออแกนิคท่ีใช้เป็นสารท่ีผ่านการรับรองจากสถาบัน (Certified 

Organic) เช่น ECOCERT, USFDA ต่างจากคู่แข่งท่ีเป็นสารออแกนิคท่ีไม่มีการรับรองจากสถาบนั 

3) เ ป็ น ผ ลิ ต ภัณ ฑ์ ท่ี ผ่ า น ก า ร รั บ ร อ ง จ า ก ส ถ า บัน แ พ ท ย์ผิ ว ห นั ง 

(Dermatologically Tested) วา่สามารถใชก้บัผวิแพง่้ายไม่ก่อใหเ้กิดการระคายเคืองต่อผวิหนงั ซ่ึงต่าง

จากคู่แข่งท่ีไม่ไดมี้การทดสอบน้ี 

4) ส่วนผสมกล่ินนํ้ าหอมท่ีใชเ้ป็นสูตรกล่ิน Aroma ให้ความสดช่ืน และ

สูตรท่ีไม่มีนํ้าหอม เป็นกล่ินหอมอ่อนๆ ท่ีไดจ้าก Aloe Vera สารใหค้วามชุ่มช้ืนต่อผวิ 
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5 ) ลักษณะของบรรจุภัณฑ์  (Packaging) อยู่ ท่ี ขนาด  50  มิล ลิ ลิตร 

สะดวกสบายต่อการใชแ้ละพกพา และดีไซน์มีความทนัสมยั ใหค้วามรู้สึก Premium 

 

1.4.2 Weakness (จุดอ่อน) 

จากการศึกษา การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑค์รีมทามือฆ่าเช้ือโรคของกลุ่มตวัอยา่งในเขต

กรุงเทพมหานครนั้นพบว่าผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับผลิตภณัฑ์ท่ีมีตราสินค้าท่ีมีช่ือเสียงและ

น่าเช่ือถือ (วีริสา โชติยะปุตตะ, 2558) ประเด็นน้ีจึงเป็นจุดอ่อนของทางแบรนดเ์ราเพราะเป็นผูเ้ล่น

หนา้ใหม่ 

 

1.4.3 Opportunities (โอกาส) 

1) เน่ืองดว้ยการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัส การคาดการณ์การเติบโตของ

อุตสาหกรรมผลิตภณัฑท์าํความสะอาดมือ (Hand Sanitizer) ในทวีปเอเชียและประเทศไทยเองนั้น 

จะเติบโตในช่วงปี พ.ศ. 2563 - 2569 (kbvresearch, 2020; 6Wresearch, 2020) จึงเป็นโอกาสของทาง

แบรนดใ์นการผลิตสินคา้กลุ่มน้ีออกสู่ตลาด 

2) จากประกาศของสํานักงานคณะกรรมการอาหารยา (อย.) ว่า เจลลา้ง

มือท่ีมีส่วนผสมของแอลกอฮอล์ เป็นหน่ึงในผลิตภณัฑ์ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งใชใ้นการป้องกนัและ

รักษาสุขลกัษณะท่ีดีของร่างกาย ในสถานการณ์ท่ีมีการระบาดของโควิด-19 (กระทรวงสาธารณสุข, 

2563) จึงเป็นโอกาสของการผลิตสินคา้กลุ่มน้ีออกสู่ตลาด 

3) พบว่าในช่วงหลายปีท่ีผ่านมาผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับการเลือก

ผลิตภณัฑท่ี์เหมาะกบัผิวแพง่้ายและตรงกบัความตอ้งการแต่ละบุคคลมากข้ึน จึงเป็นโอกาสของทาง

แบรนด์ท่ีจะผลิตสินค้า ท่ีต้องสัมผัสกับผิวโดยตรงในรูปแบบท่ีเหมาะสําหรับผิวแพ้ง่าย 

(ฐานเศรษฐกิจ, 2561) 

4) กล่ินนํ้ าหอมท่ีแตกต่างและหลากหลายเป็นหน่ึงในปัจจัยท่ีทาํให้

อุตสาหกรรมผลิตภณัฑท์าํความสะอาดมือเติบโต (grandviewresearch, 2020) เป็นโอกาสท่ีทาํใหท้าง

แบรนดพ์ฒันาผลิตภณัฑล์า้งมือท่ีมีกล่ินต่างๆออกมา 

 

1.4.4 Threats (อุปสรรค) 

1) อุปสรรคด้านสินค้าทดแทน (Substitute product) จากการท่ีหลาย

ประเทศไดรั้บการฉีดวคัซีนป้องกนัเช้ือไวรัสโคโรน่า ผลออกมามีแนวโนม้ท่ีดี (Bloomberg, 2021) 

และประเทศไทยเองก็วางแผนจะฉีดให้คนไทยโดยเร่ิมภายในปี 2564 (ประชาชาติ, 2564) ทาํให้ใน
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อนาคตผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดท่ีมีแอลกอฮอล์เป็นส่วนประกอบนั้นปริมาณความตอ้งการของ

ตลาดลดลง 

2) มีคู่แข่งท่ีสามารถเพิ่มใหม่ข้ึนเร่ือยๆในตลาดเจล-แอลกอฮอล์ลา้งมือ 

ไม่วา่จะเป็นผูผ้ลิตรายใหญ่เอง ผูป้ระกอบการรายเลก็ท่ีเขา้มาแข่งขนัในตลาด (ประชาชาติ, 2563) 

 

 

1.5 ปัญหาของผู้บริโภคและคุณค่าท่ีคาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) 

 

ตารางท่ี 1.2 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภคและคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ 

Issue Customer Pain Customer Gain 

 

1. สารฆ่าเช้ือ Alcohol 

(Active Ingredient) 

 

 

- %Alcohol น้ อ ย เ กิ น ก ว่ า

มาตรฐานกาํหนด ไม่เพียงพอ

ต่อการฆ่าเช้ือแบคทีเรียและ

ไวรัส (USFDA, 2020) 
 

- มี ก า ร ป น เ ป้ื อ น ข อ ง ส า ร 

Methanol ซ่ึ ง เ ป็ น เ ก ร ด 

Alcohol ท่ีมีพิษ เป็นอนัตราย 

(สํานักงานคณะกรรมการ

อาหารและยา, 2563) 
 

- ชนิดของ Alcohol ท่ีใชใ้นการ

ผลิต  ก่อให้ เ กิดการระคาย

เ คื อ ง (Irritation) เ ช่ น 

Isopropyl alcohol ท่ีมีโอกาส

สร้างความระคายเคืองกับ

ผิวหนังและร่างกาย(องค์การ

ค้าสุรา กรมสรรพสามิตร , 

2563) 

 

- ใช้สารฆ่าเช้ือ Alcohol ใน%

ท่ี ม า ก ก ว่ า  70% ต า ม

ข้อ กํ า ห น ด  (สํ า นั ก ง า น

คณะกรรมการอาหารและยา

, 2563) 
 

- ใช้สารAlcohol ฆ่าเช้ือ ชนิด

Ethanolท่ีไม่มีการปนเป้ือน

ของสารอนัตราย Methanol 

 
 

- ใชช้นิดของสารAlcohol เป็น 

Ethanol ท่ี เ ป็ น Food Grade 

หรือ Pharmaceutical Grade 

ท่ีเป็นเกรดท่ีมีประสิทธิภาพ

และก่อให้เกิดการแพ้น้อย

ท่ีสุด (กรมการแพทย,์ 2563) 
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ตารางท่ี 1.2 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภคและคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ (ต่อ) 

Issue Customer Pain Customer Gain 

2. ส่วนผสมอ่ืนๆท่ีใชใ้น

การผลิต (Non-

Active Ingredient) 

- แพทยผ์ิวหนังช้ีแจงว่าการแพ้

ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาด

แอลกอฮอล์ อาจเกิดจากตัว

แอลกอฮอลเ์องหรือส่วนผสม

อ่ืนๆเช่นสารให้ความชุ่มช้ืน

หรือนํ้ าหอม (กรมการแพทย,์ 

2563) 

- ใ ช้  Non-active ingredient ท่ี

เป็นสารกลุ่มออแกนิคมีการ

รับรองจากสถาบันระดับ

โลกECOCERTสถาบนัของ

ฝร่ังเศสท่ีให้การรับรองสาร 

Organic(Uticachemical, 

2017) 

- พัฒนาสินค้าและส่งตรวจ

ทดสอบให้ผ่านมาตรฐาน 

ได้ใบรับรองการการผ่าน

ก า ร รั บ ร อ ง จ า ก แ พ ท ย์

ผิ ว ห นัง  (Dermatologically 

tested) 
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บทที่ 2 

แผนการตลาด 

 

 

2.1 การศึกษาภาพรวมของตลาด (การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือ) 

จากรายงาน Forecast การเติบโตของอุตสาหกรรม Hand sanitizer จนถึงปี ค.ศ. 2028 มี 

CAGR อยูท่ี่ 8.7%5 เน่ืองจากเกิดวิกฤตการณ์โรคระบาด ตั้งแต่ปี ค.ศ. 2019 ผลิตภณัฑแ์อลกอฮอลท์าํ

ความสะอาดมือจึงเป็นหน่ึงในอุปกรณ์ท่ีทุกคนใชพ้กพาเพื่อป้องกนัการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัส 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 30 คน มีหลายปัจจยัท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ใชใ้นการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์เป็นส่วนประกอบ โดยมีปัจจยัหลกัคือ  ความเขม้ขน้

ระดบั%และเกรดของแอลกอฮอล์ ท่ีตอ้งผ่านตามมาตรฐานกาํหนดสามารถฆ่าเช้ือแบคทีเรียและ

ไวรัสได ้ปัจจยัดา้นกล่ินท่ีข้ึนกบัความชอบของแต่ละบุคคล ปัจจยัดา้นตวัเน้ือของผลิตภณัฑ์ และ

ปัจจยัดา้นบรรจุภณัฑแ์ละขนาดท่ีเหมาะสมต่อการใช ้

 

 

2.2 เป้าหมายทางการตลาด 

ทางแบรนด ์Tight ไดก้าํหนดเป้าหมายทางการตลาดของบริษทัเป็นระยะเวลา 5 ปี ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 2.1รายละเอียดเป้าหมายทางการตลาดในปีท่ี 1-5 

ระยะเวลา เป้าหมาย 

ปีท่ี 0-1 

1.ผลิต Alcohol-based hand sanitizerโดยติดต่อจ้างโรงงานรับจ้าง

ผลิต OEMท่ีมีมาตรฐานและมีคุณสมบติัตามท่ีตอ้งการจาํนวน 4 สูตร2 ออก

สู่ตลาดทั้งหมดจาํนวน 6,400 ช้ิน3 

2. ผลิตAlcohol-based hand sanitizer โดยมีรูปแบบท่ีแตกต่างกัน 2 

แบบ คือ แบบเจลและสเปรยเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

3.สร้างการรับรู้ในตราสินคา้และผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกัผา่นช่องทาง

ออนไลน์ในช่องทางFacebook ใหมี้ยอดกดไลคเ์พจมากกวา่ 5,000 ไลค์4 

4.สร้างช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นออนไลน์แพลตฟอร์ม Facebook, 

Instagram,LineOA และ Lazada, Shopeeใหมี้ยอดขายรวมทุกสูตรประมาณ 

6,400 ช้ิน3 ตลอดปี 
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ตารางท่ี 2.1รายละเอียดเป้าหมายทางการตลาดในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

ระยะเวลา เป้าหมาย 

ปีท่ี 2-3 

1. เพิ่มช่องทางจดัจาํหน่าย (Distribution Channel) นอกจากออนไลน์

ให้มีหน้า ร้านเพิ่ม ข้ึนด้วยใน Supermarket และ Drug Storeเ น่ืองจาก

ช่องทางน้ี มีส่วนแบ่งการตลาดสูงถึง 40% เทียบกบัช่องทางอ่ืนสําหรับ

สิน ค้า  Hand Sanitizer (precedenceresearch, 2020) แ ละ ผลไ ด้จ าก ก าร

สมัภาษณ์ถึงช่องทางออฟไลน์ท่ีนิยมเลือกซ้ือ 

2. เพิ่มยอดขายของกลุ่มสินคา้เดิมใหเ้ติบโตประมาณ 8% จากปีก่อน

หนา้5 

3. พัฒน าผลิตภัณ ฑ์ทําคว ามสะ อาด มือ ท่ี มีแ อลก อฮอล์ เ ป็น

ส่ว น ประ ก อบ  (Alcohol-based hand sanitizer) สูตรใ ห ม่2 สูตร 2 เ พื่ อ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

ปีท่ี 4-5 

1. เพิ่มยอดขายของกลุ่มสินคา้เดิมให้เติบโตประมาณ 8% จากปีก่อน

หนา้5 

2. พัฒน าผลิตภัณ ฑ์ทําคว ามสะ อาด มือ ท่ี มีแ อลก อฮอล์ เ ป็น

ส่วนประกอบ  (Alcohol-based hand sanitizer) สูตรใหม่ 2  สูตร2 เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

3. วางแผนทาํการวิจยัการตลาดกบักลุ่ม Sample ท่ีสนใจเพื่อคน้หา

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดอ่ืนๆ ท่ีเป็นท่ีนิยมในช่วงขณะนั้น 

 

 

2.3 บทวเิคราะห์คู่แข่ง 

การวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ทาํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์เป็นส่วนประกอบนั้ น 

เปรียบเทียบกับคู่แข่งหลัก คือแบรนด์ท่ีมีความเข้มข้นของสารแอลกอฮอล์ ผ่านหรือเกินตาม

มาตรฐานท่ีอย.กาํหนด ใชส่้วนประกอบหลกัเป็นสารท่ีสกดัจากธรรมชาติ (Organic) มีขนาดท่ีเป็น

ขนาดสาํหรับพกพาและมีสูตรกล่ินอโรมาคือ  

- Bath & Bloom Hygienic Hand Sanitizer 

- Divana Hand Hygiene Spray และ 

- Erb Evergreen Everclean Alcohol Gel 

รวมทั้งหมด 3 แบรนด ์
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รูปภาพท่ี 2.1 แสดงผลิตภณัฑข์องคู่แข่งทั้ง 3 แบรนดต์ามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 2.2 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่ง ทั้ง 3 แบรนด5์

6 

Brand Bath&Bloom Divana Erb 

Product 

%Alcohol 75% v/v 70% v/v 76% v/v 

Organic 

Ingredient 
Yes Yes Ecocert(Certified) 

Dermatologist 

Tested 
- - - 

Fragrance 

Eucalyptus & 

Tea Tree 

Essentials Oil 

Ginger Olive 
Eucalyptus 

&Peppermint 

Liquid Form/ 

Packing Size/ 

Selling Price 

Gel 50ml–160THB - 
30ml- 79 THB, 

300ml-390 THB 

Spray 90ml–190 THB 39ml–140 THB 

20ml –89 THB, 

50ml-190 THB, 

250ml-390 THB 

Distribution 

Channel 

Lazada Yes Yes Yes 

Shopee - Yes Yes 

LineOA Yes Yes Yes 

Website Yes Yes Yes 

Central Online Yes - Yes 

 

6
ขอ้มูลทุติยภูมิจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ต 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่ง ทั้ง 3 แบรนด6์

7 (ต่อ) 

Brand Bath&Bloom Divana Erb 

 

JD Central - Yes Yes 

Pomelofashion.

com 
- - Yes 

Department 

Store 
Yes Yes Yes 

Duty Free Yes Yes Yes 

Spa shop Yes Yes Yes 

ตารางท่ี 2.3 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่ง6 (เพิม่เติม) 

ลาํดับ ผลติภณัฑ์ ลกัษณะผลติภณัฑ์ ขนาดและราคา 
ช่องทางการจัด

จําหน่าย 

กจิกรรมส่งเสริม

การตลาด 

1. ตราสินค้า: Divana (ดีวานา)  

ช่ือสินค้า: Divana Hand Hygiene 

Spray 

ส่วนประกอบหลกั 

- แอลกอฮอลธ์รรมชาติ 100% สกดัจากบีท

รูทความเขม้ขน้ 70% v/v 

- สารสกดัจากชาเขียว (Organic Green Tea 

Extract)  

- สารสกดัจากวา่นหางจระเข(้Organic Aloe 

Vera Extract) 

- ปราศจาก Mineral Oil, Silicone, Paraben, 

SLS และ SLES 

- กล่ิน PittaGinger Olive 

ข้อมูลอ่ืนๆ 

- รูปแบบเป็นสเปรยแ์อลกอฮอลล ์

- โรงงานผลิต: บริษทั อควา โกล แลบบอรา

ทอรีส์ จาํกดั (Aqua Goal Laboratories Co., 

LTD) 

 

-สเปรย ์ขนาด 30 

มิลลิลิตร  

ราคา 140บาท 

ช่องทางออนไลน์ 

-Facebook 

-Instagram 

-LineOA 

-Lazada/Shopee 

-Website 

-JD Central 

 

ช่องทางออฟไลน์ 

-ร้านสปา(Divana 

Spa) 

-หา้งสรรพสินคา้

ชั้นนาํ 

-Duty Free 

Sale: 90 บาท 

 

 

 

7
ขอ้มูลทุติยภูมิจากการสืบคน้ทางอินเตอร์เน็ต 
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ตารางท่ี 2.3 แสดงการวิเคราะห์คู่แข่ง6 (เพิม่เติม) (ต่อ) 

ลาํดับ ผลติภณัฑ์ ลกัษณะผลติภณัฑ์ ขนาดและราคา 
ช่องทางการจัด

จําหน่าย 

กจิกรรมส่งเสริม

การตลาด 

2. ตราสินค้า: Erb 

ช่ือสินค้า: Erb Evergreen Everclean 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนประกอบหลกั 

- แอลกอฮอล ์Food grade ท่ีสกดัจากออ้ย

ความเขม้ขน้ 76% โดยปริมาตร 

-สารสกดัจากเปปเปอร์มิ้นต ์ตะไคร้ ยคูา

ลิปตสั 

- กล่ินEucalyptus & Peppermint 

- Ecocert from Aloe Vera Extract 

 

ข้อมูลอ่ืนๆ 

- รูปแบบมีทั้งสเปรยแ์ละเจล 

- โรงงานผลิต:วี แลบส์ (We Labs Co., 

LTD) 

 

 

 

 

 

 

 

สเปรย์ 

-ขนาด 20มิลลิลิตร

ราคา 89บาท 

-ขนาด 50มิลลิลิตร 

ราคา 190บาท 

-ขนาด250

มิลลิลิตร 

ราคา390บาท 

 

เจล 

-ขนาด 30มิลลิลตร

ราคา 79 บาท 

-ขนาด 300

มิลลิลิตรราคา 390 

บาท 

 

ช่องทางออนไลน์ 

-Facebook 

-Instagram 

-LineOA 

-Lazada/Shopee 

-Website 

-JD Central 

-Central Online 

-Pomelofashion 

 

ช่องทางออฟไลน์ 

-ร้านสปา 

-หา้งสรรพสินคา้

ชั้นนาํ 

-Duty Free 

-Eveandboy 

- 

3. ตราสินค้า: Bath&Bloom 

ช่ือสินค้า: Hygienic Hand sanitizer 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนประกอบหลกั 

-ผลิตจากแอลกอฮอล9์6% (Ethyl Alcohol) 

เป็นแอลกอฮอล ์ท่ีไดจ้ากการนาํพืชมาหมกั

เพื่อเปล่ียนแป้งเป็นนํ้าตาลใชเ้อนไซมใ์น

การช่วยยอ่ยเปล่ียนนํ้าตาลเป็นแอลกอฮอล ์

และนาํมากลัน่เพื่อใหเ้ป็นแอลกอฮอล์

บริสุทธ์ิ 96% 

- ความเขม้ขน้ 75% โดยปริมาตรสาํหรับ

เจล 

- ความเขม้ขน้ 77% โดยปริมาตรสาํหรับ

สเปรย ์

- สารสกดัจากมะนาว ส้ม มะกรูด 

- กล่ินEucalyptus & Tea Tree Essentials 

Oil 

ข้อมูลอ่ืนๆ 

- รูปแบบผลิตภณัฑมี์ทั้งสเปรยแ์ละเจล 

- โรงงานผลิต: Earth factory 

สเปรย์ 

-90 มิลลิลิตร 190 

บาท 

เจล 

-50 มิลลิลิตร 160

บาท 

 

ช่องทางออนไลน์ 

-Facebook 

-Instagram 

-LineOA 

-Lazada 

-Website 

-Central Online 

 

ช่องทางออฟไลน์ 

-ร้านสปา 

-หา้งสรรพสินคา้

ชั้นนาํ 

-Duty Free 

- 
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2.4 การแบ่งส่วนทางการตลาดและการวางตําแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (STP) 

ผูว้ิจัยใช้เคร่ืองมือวิเคราะห์ STP ในการวิเคราะห์ถึงการแบ่งส่วนทางการตลาด 

(Segmentation) การระบุก ลุ่มลูกค้า เ ป้ าหมาย  (Targeting) และการวางตําแหน่งผลิตภัณฑ์  

(Positioning) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

2.4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 

1) เกณฑด์า้นประชากรศาสตร์ – รายได ้(Level of income) 

แ ผ น ธุ ร กิ จ  Alcohol-based hand sanitizerข อ ง ผู ้วิ จัย ใ น ค ร้ั ง น้ี  เ ป็ น

ผลิตภณัฑท่ี์มีส่วนประกอบจากสาร Organic ท่ีผ่านการรับรองจากสถาบนัและผ่านการทดสอบจาก

แพทย์ผิวหนัง ทาํให้เป็นผลิตภัณฑ์พรีเม่ียมท่ีมีราคาสูงกว่าปกติ จึงใช้เกณฑ์ด้านสถานะทาง

เศรษฐกิจมาเป็นเกณฑใ์นการแบ่งกลุ่มลูกคา้ 

 

ตารางท่ี 2.4 แสดงระดบัชนชั้นตามสถานะทางเศรษฐกิจ (มาร์เกต็ต้ิงอุป๊ส์, 2558) 

Class รายได้ต่อเดือนของครอบครัว(บาท) 

Class A 85,000 ข้ึนไป 

Class B 50,001-85,000 

Class C 18,000-50,000 

Class D 7,501-18,000 
 

2) เกณฑด์า้นประชากรศาสตร์ - ลกัษณะผวิ(Type of skin) 

ผูว้ิจัยใช้เกณฑ์ด้านลักษณะผิวมาใช้ในการแบ่งกลุ่มลูกค้าในคร้ังน้ี

เน่ืองจาก ผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์เป็นส่วนประกอบเป็นสารท่ีสัมผสักับผิว

โดยตรง ซ่ึงผูท่ี้มีผวิแพง่้ายอาจเกิดอาการแพไ้ด ้

ผิวธรรมดา (Normal skin) คือ สภาพผิวท่ีดีท่ีสุดมีสภาพความเป็นกรด

อ่อนๆ ท่ีบริเวณเกราะคุม้กนัผิวตามธรรมชาติ บริเวณชั้นบนสุดของผิวจะเป็นเสมือนเกราะคุม้กนัผวิ 

ทาํหนา้ท่ีป้องกนัการสูญเสียนํ้า ป้องกนัเช้ือโรค และผลกระทบจากส่ิงแวดลอ้ม 

ผิวแพง่้าย (Sensitive skin) คือผิวแพง่้ายและอาการระคายเคืองเกิดข้ึนได้

จากหลายๆสาเหตุและเกิดข้ึนไดทุ้กช่วงอายุ เพราะเกิดจากเกราะปกป้องผิวอ่อนแอ ทาํให้ผิวเกิด

อาการระคายเคืองไดง่้ายเพราะตอ้งโดนปัจจยัภายนอกเช่น ฝุ่ น สารเคมี หรือแบคทีเรีย เขา้มาทาํให้

เกิดอาการแพแ้ละระคายเคือง (Sebamedthai, 2019) 
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3) การระบุกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Targeting) 

แ ผ น ธุ ร กิ จ  Alcohol-based hand sanitizerข อ ง ผู ้วิ จัย ใ น ค ร้ั ง น้ี  เ ป็ น

ผลิตภณัฑท่ี์มีส่วนประกอบจากสาร Certified Organic และผา่นการทดสอบสาํหรับผิวแพง่้าย ทาํให้

เป็นผลิตภณัฑพ์รีเม่ียมท่ีมีราคาสูงกวา่ปกติ  

 

ตารางท่ี 2.5 แสดงการแบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ Alcohol-based hand sanitizer 

Socioeconomic Class 
Type of skin 

Normal Skin Sensitive Skin 

Class A 
Secondary Target Primary Target 

Class B 

Class C   

Class D   

 

3.1) กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target) 

เป็นกลุ่มคนท่ีมีผิวแพง่้าย (Sensitive Skin) มีความพิถีพิถนั

ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์และอยู่ในกลุ่มชนชั้นกลางข้ึนไป รายไดต่้อเดือนของครอบครัว ตั้งแต่ 

50,000 บาท ข้ึนไป 

3.2) กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) 

เ ป็น ก ลุ่มคน ท่ี มีผิ ว ปก ติ  (Normal Skin) แ ต่ย ัง มีคว าม

พิถีพิถนัในการเลือกซ้ือสินคา้ อยู่ในกลุ่มชนชั้นกลางขั้นไป รายไดต่้อเดือนของครอบครัว ตั้งแต่ 

50,000 บาทข้ึนไป 

 

2.4.2 การวางตําแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 

 

 

 

 

 

รูปภาพท่ี 2.2 แสดง Perceptual Map การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑแ์บรนด ์Tight. เทียบกบัคู่แข่ง 

Dermatologically Tested 

Certified Organic 
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จากรูป 2.2 ใช้เกณฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีผ่านการรับรองจากแพทยผ์ิวหนังและความเป็น 

Certified Organic ของสารท่ีเป็นส่วนประกอบเป็นแกน เพราะเหมาะกบักลุ่มผูบ้ริโภคผิวแพง่้ายท่ี

ตอ้งระวงัเร่ืองการใช ้ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดเป็นมือท่ีมีแอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบ เป็นพิเศษ 

และพบวา่จากขอ้มูลแบรนด ์ไทท ์จะไดเ้ปรียบคู่แข่งทั้ง2ประเดน็ 

 

 

2.5 การกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 

จากการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคคาํนึงถึงในการเลือกซ้ือ Alcohol-based 

hand sanitizer ของผูเ้ขา้ร่วมวิจยัทั้งหมด 30 คน ทาํให้ไดข้อ้มูลเพื่อนาํไปสู่การกาํหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาดของAlcohol-based hand sanitizer แบรนด ์Tight ดงัต่อไปน้ี 

 

2.5.1 กลยุทธ์ด้านผลติภณัฑ์ (Product Strategy) 

1) ตราสินคา้ (Branding) 

 

 
 
 

 
Premium Alcohol-Based Hand Sanitizer 

 

รูปภาพท่ี 2.3 ตราสินคา้แบรนด ์Tight 

 

2) ผลิตภณัฑ ์

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบ แบรนด์ 

Tight. นั้น ใช้ Active Ingredient คือ ตัว Alcohol เกรดท่ีมีประสิทธิภาพสูงและปลอดภยัคือFood 

Gradeและ% ความเขม้ขน้ของ Alcohol คือ 75%(v/v) และใช ้Inactive Ingredient ตวัอ่ืนๆ เช่น สาร

ก่อเจล สารใหค้วามชุ่มช้ืน และนํ้าหอม ท่ีเป็นสาร Organic ท่ีผา่นการรับรองจากสถาบนั ECOCERT 

ของ ประเทศฝร่ังเศสหรือ USFDA ของสหรัฐและผลิตภณัฑ์ผ่านการรับรองจากแพทยผ์ิวหนัง 

(Dermatologically Tested) 
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ในส่วนของกล่ิน ช่วงปีแรกแบรนด์จะผลิตออกมา 2 กล่ินคือสูตร กล่ิน

Aroma-Herb และสูตรแบบไม่มีนํ้าหอม จะไดก้ล่ินหอมอ่อนๆของสารสกดัธรรมชาติแทน เช่น Aloe 

Vera 

แบรนด์ยงัมีทั้งในส่วนของผลิตภณัฑ์รูปแบบเจลและสเปรยเ์พื่อตอบ

โจทยค์วามตอ้งการท่ีหลากหลายตามลกัษณะการใชง้านของผูบ้ริโภค  

3) บรรจุภณัฑ ์
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพท่ี 2.4 ตวัอยา่งบรรจุภณัฑแ์ละการออกแบบโลโกล้งบนบรรจุภณัฑแ์บรนดT์ight 

 

ในส่วนของบรรจุภณัฑน์ั้นเป็นแบบขวดทั้งแบบเจลและสเปรยว์สัดุเป็น

พลาสติกโพลิเมอร์คุณภาพอย่างดีแบบใส และทรงเหล่ียม ในส่วนของขนาดอยู่ท่ี 50 มิลลิลิตร 

ปริมาณท่ีเหมาะสมแก่การพกพา 

 

2.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างท่ีมีผิวแพ้ง่าย หากผลิตภัณฑ์ Alcohol-based hand 

sanitizerแบรนด์ Tightมีคุณสมบติัดา้นผลิตภณัฑ์ทั้งหมดตามท่ีกล่าวและขนาดพกพา 50ml กลุ่ม

ตวัอย่างจะยอมซ้ือสินคา้ท่ีราคาสูงสุดในช่วง 100-200บาท แบรนด์จึงใชก้ลยทุธ์การตั้งราคาท่ี 179 

บาทต่อช้ิน 

 

2.5.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place Strategy) 

1)  Online Channel 

ในช่วงระยะแรกเน่ืองจากแบรนด ์Tight เป็นแบรนดใ์หม่ แบรนดจ์ะเร่ิม

จดัจาํหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ก่อนเพราะใช้ตน้ทุนไม่สูงมาก ประกอบกบัยุคสมยัท่ีมีการใช้ 
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Social Distancingจึงเร่ิมด้วยช่องทาง Facebook, Instagram, Line OA และ Lazada, Shopeeโดยถ้า

เป็นช่องทาง Facebook และ IG จะรับคาํสั่งซ้ือผ่าน Direct Messageหลงัจากรับคาํสั่งซ้ือและชาํระ

เงินเรียบร้อยแลว้ ของทุกช่องทางออนไลน์จะจดัส่งสินคา้ผ่านการขนส่งของประเทศไทย เช่น 

ไปรษณียไ์ทยหรือขนส่งเอกชนอ่ืนๆ 

2) Offline Channel 

ในช่วงเขา้ปีท่ี 2 หรือระยะกลางของธุรกิจแบรนดมี์การวางแผนท่ีจะขยาย

ช่องทางการจดัจาํหน่ายใหมี้ช่องทางออฟไลน์ดว้ยผา่นช่องทางDrugstore และ Supermarket 

 

2.5.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion Strategy) 

1) การสร้างการรับรู้ (Brand Awareness) 

จากการ ท่ี  แบรนด์  Tightเ ป็นแบรนด์ใหม่ในตลาดจึงต้องมีการ

ประชาสมัพนัธ์ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัผา่นช่องทางออนไลน์ ช่องทาง Facebook Fanpage และ บญัชี Instagram 

Official โดยแบรนด์จะซ้ือ Advertising ใน Facebook และ Instagram เพื่อโปรโมทสินค้า โดยใช้ 

Feature ระบุกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการ นอกจากน้ียงัมีการจา้ง Influencer เพื่อช่วยโปรโมทสินคา้ สร้าง 

Brand Awaenessต่อกลุ่มเป้าหมาย และสาํหรับช่องทางออฟไลน์ใน Supermarket และ Drugstore ปี

ท่ี 2 เป็นตน้ไป จะมีการทาํ ส่ือส่งเสริมการขาย (POP&POSM) เช่น ป้ายโฆษณาต่างๆ เพื่อสร้างความ

ดึงดูดและ Awareness สาํหรับผูท่ี้มาซ้ือสินคา้จากช่องทางน้ี 

ในส่วนของ Content สําหรับการโฆษณานั้น ในช่วงเร่ิมแรกแบรนด์จะ

เน้นไปท่ี คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Product Quality and Features) และจึงตามมาด้วยการสร้าง 

Content แบบ Emotional เพื่อใหลู้กคา้รู้สึกมีส่วนร่วมกบัแบรนด ์

2) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

ผลิตภัณฑ์ Alcohol-based hand sanitizerแบรนด์ Tightจะมีการสร้าง 

Campaign ใน Facebook ให้กับผูก้ดไลค์กดแชร์เพจ หรือร่วมเล่นเกมแลว้แต่กิจกรรมท่ีจดัไดรั้บ

ผลิตภณัฑ ์1 สูตร ในราคา 179บาท ไปใชท้นัที เป็นการโปรโมทเพจและแบรนดพ์ร้อมแจกสินคา้ให้

ทดลองใชฟ้รี 
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2.6 แผนการดาํเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ 

ตารางท่ี 2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจาํแนกรายเดือนในปีท่ี 0-1 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 

เดือน 

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

กลยุทธ์ด้านสินค้า 

ค่าพฒันาสูตร 4 สูตร 12,0008             

ค่าสัง่ผลิต 6,400 ช้ิน 118,4009             

ค่าขอ อย. จดแจง้ 4 สูตร 8,0003             

ค่าจดทะเบียนพาณิชย ์Tight. 1,600             

ค่าส่งทดสอบการระคายเคือง

โดยแพทยผ์วิหนงั 

(Dermatologically Tested) 

80,0009

10 

            

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

สร้างFacebook Page และ 

Instagram Official Account 
- 

            

สร้าง Lazada และ Shopee -             

สร้าง Line OA -             

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ซ้ือโฆษณาใน Social Media 30,00010

11             

จา้ง Micro Influencer 100,00011

12             

ค่าจดักิจกรรมแจกของในเพจ 5,37012

13             

รวมงบประมาณ (บาท) 355,370  

 

 

 
8จากการสอบถามโรงงาน Skin Intimate 3,000 บาท ต่อ 1 สูตร 
9จากการสอบถามโรงงาน Skin Intimate 18.50 บาท ต่อ 1 ช้ิน รวมบรรจุลงแพคเกจและติดสต้ิกเกอ้  
10จากการสอบถามโรงงาน Skin Intimate จด อย. 2,000 ต่อ 1 สูตรและ ค่าทดสอบ Demalotogist 20,000 บาท ต่อ 1 สูตร  
11กาํหนดงบประมาณในการประชาสัมพนัธ์ใน Facebook Page จาํนวน 3,000 บาทต่อเดือน 
12จา้ง Micro Influencer 20 คน โดยกาํหนดค่าจา้ง 5,000 บาทต่อโพส 
13กาํหนดสินคา้ท่ีแจกใหผู้เ้ขา้ร่วมกิจกรรม 30 คน ราคาช้ินละ 179 บาท  
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ตารางท่ี 2.7 แผนกลยทุธ์การตลาดจาํแนกรายเดือนในปีท่ี 2-3 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 

เดือน (ปีท่ี2) เดือน (ปีท่ี3) 

2 4 6 8 10 12 2 4 6 8 10 12 

กลยุทธ์ด้านสินค้า 

ค่าพฒันาสูตรใหม่ 2 สูตร 6,0002             

ค่าขอ อย. สูตรใหม่ 2 สูตร 4,0004             

ค่าส่งทดสอบการระคายเคือง

โดยแพทยผ์วิหนงั

(Dermatologically Tested) 

40,0004 

            

ค่าสัง่ผลิตทุกสูตร 20,969 

ช้ิน 
387,9263 

            

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

วางขายใน Supermarket -             

วางขายในDrugstore -             

ค่าทาํ Material ณ POP 9,60014             

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 

Advertising 72,0005             

Campaign 12,88814

15             

Micro Influencer 240,00015

16             

รวมงบประมาณ (บาท) 772,414  

 

 

 

 

 

 

 

14
จาการสืบคน้ ทางอินเตอร์เน็ต 

15
กาํหนดสินคา้ท่ีแจกใหผู้เ้ขา้ร่วมกิจกรรม 36 คนต่อปี ราคาช้ินละ 179 บาท 

16
จา้ง Micro Influencer 24คนต่อปี โดยกาํหนดค่าจา้ง 5,000 บาท/โพส 
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ตารางท่ี 2.8 แผนกลยทุธ์การตลาดจาํแนกรายเดือนในปีท่ี 4-5 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 

เดือน (ปีท่ี4) เดือน (ปีท่ี5) 

2 4 6 8 10 12 2 4 6 8 10 12 

กลยุทธ์ด้านสินค้า 

ค่าพฒันาสูตรใหม่ 2 สูตร 6,0002             

ค่าขอ อย. สูตรใหม่ 2 สูตร 4,0004             

ค่าส่งทดสอบการระคายเคือง

โดยแพทยผ์วิหนงั

(Dermatologically Tested) 

40,0004 

            

ค่าสัง่ผลิตทุกสูตร31,114 ช้ิน 575,6133             

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

วางขายใน Supermarket -             

วางขายในDrugstore -             

ค่าทาํ Material ณ POP 9,6008             

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด 

Advertising 96,00016

17             

Campaign 17,18417

18             

Micro Influencer 240,00010             

รวมงบประมาณ (บาท) 988,397  

 

 

2.7 การประมาณยอดขาย (Sales Forecast) 

การประมาณยอดขายของผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์เ ป็น

ส่วนประกอบ แบรนด ์Tight ประมาณโดยการใชย้อดขายของผลิตภณัฑคู่์แข่งและอตัราการเติบโต

ของอุตสาหกรรมเฉล่ีย 8%5 ต่อปีของผลิตภณัฑ์กลุ่มเดิม โดยในปีแรกยอดขายมาจากช่องทาง

ออนไลน์เพียงช่องทางเดียว ในปีท่ี 2 เป็นตน้ไปจึงมียอดขายจากช่องทางออฟไลน์เพิ่ม และในปีท่ี 2 

และ 4 มีการออกผลิตภณัฑใ์หม่เพิ่มปีละ 2 สูตรแสดงการประมาณยอดขายในตารางท่ี 2.9 

 

17
กาํหนดงบประมาณในการประชาสัมพนัธ์ใน Facebook Page จาํนวน 4,000 บาทต่อเดือน 

18
กาํหนดสินคา้ท่ีแจกใหผู้เ้ขา้ร่วมกิจกรรม 48 คนต่อปี ราคาช้ินละ 179 บาท 
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ตารางท่ี 2.9 การประมาณการรายไดต้ั้งแต่ปีท่ี 1-5 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

Online Platform 

Facebook, Instragram, Line@, Lazada, Shopee 

Gel Form  3,200 3,856 4,164 4,498 4,857 

ราคาจาํหน่าย (ช้ิน) 179 179 179 179 179 

รายได ้ 572,800 690,224 745,442 805,077 869,483 

Spray Form 3,200 3,856 4,164 4,498 4,857 

ราคาจาํหน่าย (ช้ิน) 179 179 179 179 179 

รายได ้ 572,800 690,224 745,442 805,077 869,483 

รวมรายไดจ้ากการขาย 1,145,600 1,380,448 1,490,884 1,610,155 1,738,967 

Offline Channel 

Supermarket           

Gel Form    400 832 1,299 1,802 

ราคาจาํหน่าย (ช้ิน)   179.0 179.0 179.0 179.0 

รายได ้   71,600 148,928 232,442 322,638 

Spray Form    400 832 1,299 1,802 

ราคาจาํหน่าย (ช้ิน)   179 179 179 179 

รายได ้   71,600 148,928 232,442 322,638 

GP35%   50,120 104,249.6 162,709.6 225,846 

รวมรายไดจ้ากการขาย   93,080 193,606 302,175 419,429 

Drug Store           

Gel Form   400 832 1,299 1,802 

ราคาจาํหน่าย (ช้ิน)   179.0 179.0 179.0 179.0 

รายได ้   71,600 148,928 232,442 322,638 

Spray Form   400 832 1,299 1,802 

ราคาจาํหน่าย (ช้ิน)   179 179 179 179 

รายได ้   71,600 148,928 232,442 322,638 
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ตารางท่ี 2.9 การประมาณการรายไดต้ั้งแต่ปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

GP35%   50,120 104,249.6 162,709.6 225,846 

รวมรายไดจ้ากการขาย   93,080 193,606 302,175 419,429 

รวมสุทธิ 

รวมยอดขายสุทธิ (ช้ิน) 6,400 9,312 11,657 14,190 16,925 

รวมรายได้สุทธิ (บาท) 1,145,600 1,566,608 1,878,097 2,214,504 2,577,825 
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บทที่ 3 

แผนการดาํเนินงาน 

 

 

3.1 การจัดต้ังธุรกจิ 

3.1.1 การจดทะเบียนบริษัทจํากดั18

19 

1) ตั้งช่ือบริษทัเพื่อทาํการจดทะเบียนบริษทั โดยช่ือตอ้งไม่ซํ้ าหรือคลา้ย

กบับริษทัอ่ืนๆท่ีจดทะเบียนไปแลว้ โดยตั้งช่ือวา่ บริษทั ไทท ์จาํกดั (Tight Company Limited) 

2) ยื่นจองช่ือจดทะเบียนบริษทั ผ่านอินเตอร์เน็ต โดยกรอกข้อมูลท่ี

เวบ็ไซต ์www.dbd.go.th 

3 ) จ ด ทะ เ บีย น ห นัง สือบริคณ ห์ ส น ธิ มีก า ร ระ บุ ช่ือ บริษัท  ท่ีอยู่  

วตัถุประสงค ์ทุนจดทะเบียน จาํนวนหุน้ และขอ้มูลของผูก่้อตั้งอยา่งนอ้ย 3 คนรวมถึงพยานและยื่น

ต่อนายทะเบียนภายใน 30 วนั นบัตั้งแต่วนัท่ีนายทะเบียนแจง้ผลการรับรองช่ือบริษทั 

4) ทุนจดทะเบียนของบริษทั 1,000,000 บาท ผูก่้อตั้งบริษทัไดจ้ดัใหมี้การ

ซ้ือหุ้นทั้งหมด โดยผูก่้อตั้งเป็นผูติ้ดต่อผูท่ี้ตอ้งการให้มาร่วมเป็นหุ้นส่วนดว้ยตนเอง โดยมีการเก็บ

เงินชาํระค่าหุน้เตม็จาํนวนจากผูร่้วมลงทุน 

5) ออกหนงัสือเพื่อทาํการนดัประชุมผูถื้อหุน้ 

6) การจดัประชุมผูถื้อหุ้นเพื่อจดัตั้งจดทะเบียนบริษทั โดยมีวาระต่างๆท่ี

สําคญัดงัน้ีการตั้งระเบียบขอ้บงัคบัของบริษทั การเลือกตั้งคณะกรรมการบริษทัและอาํนาจของ

คณะกรรมการ การเลือกผูส้อบบญัชีรับอนุญาต เพื่อทาํการตรวจสอบและรับรองงบการเงิน ซ่ึง

ผูต้รวจสอบบญัชีท่ีคดัเลือกมารับหนา้ท่ีจะตอ้งเป็นบุคคลธรรมดาเท่านั้น การรับรองสัญญาท่ีผูก่้อตั้ง

ทาํข้ึนก่อนการจดทะเบียนบริษทั กาํหนดค่าตอบแทนแก่ผูริ้เร่ิมกิจการหรือผูก่้อตั้ง ไปจนถึงการ

กาํหนดจาํนวนหุน้บุริมสิทธิ 

7) เลือกคณะกรรมการบริษทัเพื่อมาทาํหนา้ท่ีแทนผูก่้อตั้ง รวมทั้งดาํเนิน

กิจกรรมต่าง ๆ ในบริษทั เช่นทาํหนา้ท่ีเก็บเงินค่าหุน้อยา่งนอ้ย 25% ของราคาจริง เม่ือเก็บเงินค่าหุน้

ครบแลว้ จะทาํการยืน่ขอจดทะเบียนบริษทั ภายใน 3 เดือน นบัตั้งแต่วนัท่ีมีการประชุม 

8) ชาํระค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนบริษทัโดยมีค่าธรรมเนียมดงัน้ี 

 

19
สืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตจาก www.amauditgroup.com เม่ือวนัท่ี 5 มิถุนายน 2564 

http://www.dbd.go.th/
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- ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิ 500 บาท 

- ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนบริษทั 5,000 บาท 

- ค่าธรรมเนียมในการออกหนงัสือรับรอง ฉบบัละ 200 บาท 

- ใบสาํคญัแสดงการจดทะเบียน ฉบบัละ 100 บาท 

- ค่ารับรองสาํเนาเอกสาร หนา้ละ 50 บาท 

9) รับใบสาํคญัและหนงัสือรับรองการจดทะเบียนบริษทั 

 

3.1.2 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า19

20 

1) การตรวจคน้เคร่ืองหมายการคา้เบ้ืองตน้ดว้ยตนเอง ผ่านทางเวบ็ไซต์

ของกรมทรัพยสิ์นทางปัญญา www.moc.go.th  

2) การยืน่ขอจดทะเบียนโดยมีเอกสารท่ีตอ้งเตรียมไดแ้ก่ 

2.1) คาํขอจดทะเบียน (แบบ ก. 01) พร้อมติดรูปเคร่ืองหมาย

การคา้ขนาดไม่เกิน 5 x 5 เซนติเมตร พร้อมทั้งถ่ายสาํเนาจาํนวน 5 ชุด 

2.2) รูปเคร่ืองหมายการค้า ท่ีเหมือนกับท่ีติดในคาํขอจด

ทะเบียน จาํนวน 5 รูป 

2.3) ต้นฉบับหนังสือรับรองนิติบุคคลฉบับนายทะเบียน

รับรองและออกใหไ้ม่เกิน 6 เดือน 

3) ชาํระค่าธรรมเนียม รอรับหนงัสือสาํคญั โดยการชาํระค่าธรรมเนียมจะ

แบ่งเป็น 2 ช่วง คือ 

-ช่วงท่ีหน่ึง ช่วงยืน่จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ ตอ้งชาํระค่าธรรมเนียม

ในการยืน่จดรายการสินคา้/บริการ อยา่งละ 1,000บาท  

- ช่วงท่ีสองหลงัการยื่นขอจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ผ่าน ตอ้งชาํระ

ค่าธรรมเนียมภายใน 30 วนั นบัตั้งแต่วนัท่ีไดรั้บหนงัสือแจง้ ชาํระค่าธรรมเนียมสินคา้หรือบริการ 

อยา่งละ 600บาท 

 

 

 

รูปภาพท่ี 3.1 แสดงรูปเคร่ืองหมายการคา้ท่ีจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 

 

20
สืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตจากกรมทรัพยสิ์นทางปัญญา www.ipthailand.go.th. เม่ือวนัท่ี 5 มิถุนายน 2564 
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3.2 ห่วงโซ่อปุทานในการผลติผลติภัณฑ์ทําความสะอาดมือที่มแีอลกอฮอลล์เป็น

ส่วนประกอบแบรนด์ Tight. 

 

ติดต่อ

โรงงานผลติ

OEM และ

พฒันาสูตร 

ผลนิและส่งมา

เกบ็ยงัโกดงั

สินค้า 

รับคาํส่ังซ้ือและ

ชําระเงิน 
บรรจุและจัดส่ง 

ติดตามความพงึ

พอใจ 

 

รูปท่ี 3.2 แสดงห่วงโซ่อุปทานในการผลิตผลิตภณัฑแ์บรนด ์Tight 

 

3.2.1 ติดต่อโรงงานผลติเคร่ืองสําอาง 

ในการดาํเนินการผลิตผลิตภณัฑท์าํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบ

แบรนดT์ightทางบริษทัไดมี้การเปรียบเทียบโรงงานท่ีจะใชใ้นการจา้งผลิตแบบ OEM โดยเลือกมา

เปรียบเทียบจาํนวน 2บริษทั ไดแ้ก่ บริษทั เดอร์มา อินโนเวชัน่และบริษทั สกิน อินทิเมท จาํกดั เพื่อ

หาโรงงานท่ีเหมาะสมทั้งเร่ืองของคุณสมบติัและค่าใชจ่้ายตามท่ีทางแบรนดต์อ้งการ โดยมีขั้นตอน

ในการพิจารณาคดัเลือกบริษทั ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 3.1 เปรียบเทียบโรงงานรับจา้งผลิตเคร่ืองสาํอาง 2 โรงงาน 

เกณฑ์การพจิารณา 
โรงงานOEM รับจ้างผลติ 

Derma-Innovation21 Skin Intimate22 

มาตรฐานโรงงานการผลิต - ASEAN GPM 

- SGS 

- HALAL 

- ISO 

-Thai FDA 

-GMP 

-ISO SGS 

One-Stop Service     

ใหค้าํแนะนาํและรับวิจยัคิดคน้สูตร     

ค่าพฒันาสูตร 5,350.- 3,000.- 

 

21
จากการสอบถามโรงงานผูผ้ลิตDerma Innovation 

22
จากการสอบถามโรงงานผูผ้ลิตSkin Intimate 
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ตารางท่ี 3.1 เปรียบเทียบโรงงานรับจา้งผลิตเคร่ืองสาํอาง 2 โรงงาน (ต่อ) 

เกณฑ์การพจิารณา 
โรงงานOEM รับจ้างผลติ 

Derma-Innovation23 Skin Intimate24 

มี Alcohol Food Grade รวมใน

แพคเกจ 

-   

มี Ingredient ท่ีเป็นสารออแกนิคท่ี

ผา่นการรับรองจากสถาบนั

(Certified Organic) 

-   

รับจดแจง้เลขอย.     

มีบริการส่งตรวจการรับรองแพทย์

ผวิหนงั(Dermatologiacally Tested) 
    

ค่าตรวจการรับรองแพทยผ์วิหนงั 10,000-20,000.- 10,000-20,000.- 

บริการบรรจุสินคา้     

จาํนวนขั้นตํ่าท่ีรับผลิต 500 ช้ิน 500 ช้ิน 

ระยะเวลา 14 วนั 7-14 วนั 

ค่าสัง่ผลิตต่อช้ินขั้นตํ่า 500 ช้ิน ท่ี 

50ml 

20.- 18.50.- 

 

3.2.2 พฒันาสูตรและผลติผลติภัณฑ์โดยโรงงานรับจ้างผลติการบรรจุและจัดส่งสินค้า 

หลงัจากเลือก Skin intimate เป็นโรงงานผลิตให้กบัแบรนด์ Tight แลว้มีการปรึกษา

เร่ืองสูตรและพฒันาสูตรตามท่ีทางแบรนดต์อ้งการ และรอโรงงานผลิตภายในระยะเวลา 14 วนั ตาม

จาํนวนขั้นตํ่าท่ีโรงงานรับผลิตคือ 500 ช้ินต่อคร้ัง ซ่ึงทางแบรนดมี์ 4 สูตรในปีแรก จึงสั่งผลิตไตรมา

สละ 1,600 ช้ิน สูตรละ 400 ช้ินในแต่ละไตรมาส พอเดือนสุดทา้ยในแต่ละไตรมาสจะทาํการสั่ง

โรงงานผลิตของรอบไตรมาสต่อไปรวมเป็นจาํนวน 6,400 ช้ิน ตลอดทั้งปี และส่งมายงัโกดงัสินคา้

พร้อมจาํหน่ายเพื่อป้องกนัปัญหาการจมของสินคา้ในโกดงัท่ีมากเกินไป 

 
 

 

23
จากการสอบถามโรงงานผูผ้ลิตDerma Innovation 

24
จากการสอบถามโรงงานผูผ้ลิตSkin Intimate 
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ตารางท่ี 3.2 แสดง ระยะเวลาการสัง่ผลิต 

ระยะเวลา กจิกรรม 
ช่วงเวลาในการดาํเนินการปีท่ี 0-1 

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

ไตรมาส

แรก 
สัง่ผลิต 400 ช้ินต่อสูตร             

ไตรมาสท่ี

สอง 
สัง่ผลิตเพิ่ม 400 ช้ินต่อสูตร             

ไตรมาสท่ี

สาม 
สัง่ผลิตเพิ่ม 400 ช้ินต่อสูตร             

ไตรมาสท่ีส่ี สัง่ผลิตเพิ่ม 400 ช้ินต่อสูตร             

 

3.2.3 การรับคาํส่ังซ้ือยืนยนัการส่ังซ้ือและการจ่ายเงิน (Online, B2C)  

ลูกคา้ทาํการสั่งซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ของทางร้าน พนักงานสรุปรายการ

สินคา้และยอดเงิน และแจง้รายละเอียดการชาํระเงิน หลงัจากลูกคา้ชาํระเงินเรียบร้อยพร้อมส่ง

หลกัฐาน พนกังานตรวจสอบยอดเงิน ทาํการยืนยนัการสั่งซ้ือสินคา้และขอรายละเอียดช่ือและท่ีอยู่

ลูกคา้ในการจดัส่ง 

 

3.2.4 การจัดส่งสินค้าไปยงัลูกค้า (Online, B2C)  

จดัเตรียมสินคา้และจาํนวนตามท่ีลูกคา้สั่ง และจดัส่งสินคา้ผา่นทางบริษทัขนส่งสินคา้ 

เช่น ไปรษณียไ์ทย Kerryเป็นตน้ ไปยงัท่ีอยูลู่กคา้และแจง้ trackingใหก้บัลูกคา้ 

 

3.2.5 การติดตามความพงึพอใจของลูกค้า 

หลงัจากส่งสินคา้ให้กบัลูกคา้ท่ีสั่งเขา้มาแลว้นั้น มีการติดตามสอบถามถึง Feedback 

การใชข้องสินคา้ ผา่นช่องทางออนไลน์ท่ีติดต่อกบัลูกคา้ สอบถามถึงความพึงพอใจในคุณภาพ ผา่น 

Survey เพื่อนาํกลบัมาพฒันาสินคา้และบริการ 

 

 

3.3 ค่าใช้จ่ายในการดาํเนินการ 

3.3.1 ค่าจดทะเบียนบริษัทและเคร่ืองหมายการค้า 
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ตารางท่ี 3.3 แสดงค่าจดทะเบียนบริษทัและเคร่ืองหมายการคา้ 

ลาํดบั รายการ จํานวน หน่วย ราคาต่อหน่วย(บาท) ราคารวม 

(บาท) 

1 ค่าจดทะเบียนบริษทั 1 คร้ัง 10,000 10,000 

2 ค่าจดทะเบียนเคร่ืองหมาย

การคา้ 

1 คร้ัง 1,600 1,600 

รวมค่าใชจ่้าย (บาท) 11,600 

 

3.3.2 ค่าเช่าพืน้ท่ี 

พื้นท่ีท่ีจะจดัตั้งเป็นสํานักงานและโกดงัในการเก็บสินคา้นั้น เป็นบา้นเน่ืองจากเพิ่ง

เร่ิมตน้ธุรกิจจึงไม่เสียค่าใชจ่้ายในส่วนค่าเช่าพื้นท่ีแต่ตอ้งมีค่าใชจ่้ายในการปรับปรุงและอุปกรณ์ท่ี

ใชใ้นสาํนกังานแทน 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.3 แสดงท่ีตั้งบริษทั บา้นเลขท่ี 134/12 ซอย ประชาราษฎร์ 14 ถนน ประชาราษฎร์ สาย 1 

แขวง บางซ่ือ เขต บางซ่ือ กรุงเทพมหานคร 10800 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.4 แสดงภาพสามมิติแบบตดัขวางของสาํนกังานและโกดงัสินคา้ทั้ง 3 ชั้น 
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3.4 ค่าใช้จ่ายในการจัดต้ังสํานักงาน 

 

ตารางท่ี 3.4 แสดงค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งสาํนกังานและคลงัสินคา้ 

ลาํดบั รายการ จํานวน หน่วย ราคาต่อหน่วย(บาท) ราคารวม (บาท) 

1 ค่าปรับปรุงสาํนกังานและ

โกดงัสินคา้ 

1 คร้ัง 7,000 7,000 

2 โต๊ะและเกา้อ้ีทาํงาน 4 ชุด 4,000 16,000 

3 ตูเ้กบ็เอกสาร 2 ตู ้ 3,000 6,000 

4 เคร่ืองใชส้าํนกังานเบด็เตลด็ 1 ชุด 1,500 1,500 

5 เคร่ืองพิมพ ์Brother พร้อม 

FAX 

1 เคร่ือง 5,390 5,390 

6 คอมพิวเตอร์ Notebook 4 เคร่ือง 20,000 80,000 

7 ค่าโทรศพัทส์าํนกังาน 1  เคร่ือง 1,000 1,000 

8 ชั้นเกบ็สินคา้ 2  ชุด 3,500 7,000 

รวมค่าใช้จ่าย (บาท) 123,890 

 

 

3.5 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในสํานักงาน 

 

ตารางท่ี 3.5 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในสาํนกังานปีท่ี 1-5 

ช่องทางการจัดจําหน่าย 
ค่าใช้จ่าย(ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่านํ้าในสาํนกังาน 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 

ค่าไฟในสาํนกังาน 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

ค่าโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต 7,080 7,080 7,080 7,080 7,080 

รวมค่าใช้จ่าย (บาท) 33,480 33,480 33,480 33,480 33,480 

รวมค่าใช้จ่ายท้ังหมด (บาท) 167,400 
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3.6 ค่าใช้จ่ายในการผลติสินค้า4 

 

ตารางท่ี 3.6 แสดงค่าใชจ่้ายในการผลิตผลิตภณัฑแ์บรนด ์Tight. ปีท่ี 0-1 

รายการ ราคา(บาท) 

ค่าพฒันาสูตรโดยโรงงาน OEM 4 สูตร 12,000 

ค่าสัง่ผลิต 6,400 ช้ิน รวมบรรจุภณัฑ ์ 118,400 

ค่าขอ อย. 4 สูตร 8,000 

ค่าส่งทดสอบการระคายเคืองโดยแพทยผ์วิหนงั

(Dermatologically Tested) 4 สูตร 
80,000 

รวมค่าใช้จ่าย (บาท) 218,400 

 

 

3.7 ภาพรวมแผนการดาํเนินงาน 

 

ตารางท่ี 3.7 แสดงระยะเวลาในแผนการดาํเนินงานในปีท่ี 0-1 

กจิกรรมหลกั กจิกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการดาํเนินการปีท่ี 0-1 

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

จัดตั้งบริษัท 

จดทะเบียนบริษทัและ

เคร่ืองหมายการคา้ 

            

จดัตั้งสาํนกังานและ

ปรับปรุง 

            

การ

ดาํเนินการ

ผลติ 

ติดต่อโรงงาน             

พฒันาสูตร             

ผลิตและส่งมายงัแบรนด ์             

จัดจําหน่าย 

สร้างช่องทางสาํหรับการ

ขายออนไลน์ Facebook, 

Instagram และ LineOA 

            

ประชาสมัพนัธ์และจดั

จาํหน่าย 
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บทที่ 4 

แผนการบริหารจัดการในองค์กร 

 

 

4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 

บริษทั ไทท์ จาํกดั(Tight Company Limited) มีรูปแบบการดาํเนินการธุรกิจเป็นผูส้ั่ง

ผลิต และจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์เป็นส่วนประกอบ ภายใต้

เคร่ืองหมายการคา้ช่ือ “Tight.” โดยมีทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท 

 

 

4.2 โครงสร้างองค์กรและลกัษณะการบริหารงาน 

บริษทั ไทท ์จาํกดัเป็นบริษทัท่ีริเร่ิมจากการสังเกตความตอ้งการของผูบ้ริโภคเก่ียวกบั

ความตอ้งการในผลิตภณัฑท์าํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบ ท่ีมีความตอ้งการท่ี

แตกต่างและหลากหลายในแต่ละบุคคลและเพื่อให้ตอบรับกบัสถานการณ์ยคุปัจจุบนัท่ีตอ้งป้องกนั

ตนเองจากโรคระบาด และเช้ือไวรัส ผูว้ิจยัจึงมองเห็นโอกาสในการจะพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ตอบโจทย์

กับกลุ่มคนท่ีพกพาผลิตภัณฑ์และมีผิวท่ีแพง่้ายข้ึนมานั่นคือ ผลิตภัณฑ์ทาํความสะอาดมือท่ีมี

แอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบแบรนดT์ight. 

บริษทั ไทท ์จาํกดั เป็นบริษทัท่ีพึ่งเร่ิมก่อตั้งและมีขนาดเล็ก มีโครงสร้างองคก์รแบบ

แนวราบ(Flat Organization) เพื่อให้เกิดความรวดเร็วในการส่ือสารและปฏิบติังานในองคก์ร โดยมี

ผูบ้ริหารเป็นผูก้าํหนด วิสัยทศัน์ พนัธกิจ เป้าหมายและกลยทุธ์ท่ีใชใ้นองคก์ร และพนกังานช่วยกนั

แสดงความคิดเห็นและดาํเนินการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 4.1 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์รของ บริษทั ไทท ์จาํกดั(Tight Company Limited) 

 

 

กรรมการผู้จัดการ 

ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้ 



36 

 

4.3 รายช่ือผู้บริหารและตําแหน่ง 

1. นางสาว รัตนา อานนทว์ฒันา ตาํแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการ 

2. นาย จิรวชัร์ อานนทว์ฒันา  ตาํแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด 

3. นาย เตชินท ์อานนทว์ฒันา  ตาํแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้ 

4. นางสาว สุรางครั์ตน์ ขจรรัตนเดช ตาํแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 

 

 

4.4 รายละเอยีดผู้ถือหุ้น 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจาํนวนหุน้ สดัส่วน และเงินทุนของผูถื้อหุน้ 

ลาํดบั ผู้ถือหุ้น จํานวน (หุ้น) สัดส่วน (%) เงินลงทุน (บาท) 

1 นางสาว รัตนา อานนทว์ฒันา 40,000 40 400,000 

2 นาย จิรวชัร์ อานนทว์ฒันา 20,000 20 200,000 

3 นาย เตชินท ์อานนทว์ฒันา 20,000 20 200,000 

4 นางสาว สุรางครั์ตน์ ขจรรัตน

เดช 

20,000 20 200,000 

รวม 10,000 100% 1,000,000 

 

 

4.5 การจัดการทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) 

4.5.1 การสรรหาและคดัเลือกบุคลากร 

แผนการดา้นบุคลากรเร่ิมจากวิธีการสรรหาบุคลากรของบริษทั มีทั้งวิธีจากภายในและ

ภายนอก  การสรรหาจากภายใน(internal recruitment)คือจากพนักงานในบริษทัแนะนาํเพื่อนหรือ

คนรู้จกัท่ีมีความสามารถเหมาะสมกบัตาํแหน่งงานมาสมคัร จากภายนอก (external recruitment) คือ

ประกาศผา่นบริษทัจดัหางาน บริษทั jobsdb และประกาศใน Social Media ต่างๆ เช่น Facebook 

จากนั้นทาํการเรียกสมัภาษณ์โดยมีการช้ีแจงบรรยาย คุณลกัษณะงาน (Job Description) 

และถามคาํถามสัมภาษณ์ต่อผูส้มคัรและคดัเลือกผูเ้ข้าสมคัรท่ีเหมาะสมกับองค์กรและตรงกับ

คุณสมบติัตามเกณฑใ์นตารางท่ี4.2และ 4.3 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงตาํแหน่ง หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของแต่ละตาํแหน่งงาน24

25 

ตําแหน่ง จํานวน หน้าท่ีและความรับผดิชอบ (Job Function) 

กรรมการผูจ้ดัการ 1 1. กาํหนดวิสยัทศัน์ พนัธกิจ และเป้าหมายขององคก์ร 

2. กาํหนดกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการดาํเนินงาน 

3. บริหารจดัการองคก์รและพนกังานในองคก์ร 

4. ควบคุมดูแลการดาํเนินการองคก์รใหเ้ป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้

5. กาํหนดโครงสร้างค่าตอบแทนของบุคลากรในองคก์ร 

ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด 1 1. ร่วมกาํหนดนโยบายการขายกบัผูบ้ริหาร กาํหนดทาํแผนการขาย

และกาํหนดเป้าหมายการขายระยะสั้น กลาง ยาว 

2. สร้างยอดขายให้ไดต้ามเป้ายอดขาย โดยขยายฐานลูกคา้ใหม่และ

รักษาลูกคา้เก่าใหมี้การซ้ืออยา่งต่อเน่ือง 

3. เกบ็รวบรวมขอ้มูลและวิเคราะห์สภาวะของตลาดและคู่แข่ง 

4. ติดต่อประสานงาน และรักษาความสัมพนัธ์ระหว่างลูกค้าและ

บริษทั 

5. สืบคน้ขอ้มูลและติดต่อกบั Supplier และบริษทั OEM 

6. วางแผนและกลยทุธ์ทางการตลาด 

7. ดูแลรับผิดชอบในเร่ืองการสํารวจและติดต่อช่องทางการจัด

จาํหน่ายและการประชาสมัพนัธ์ 

ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้ 1 1. ควบคุมการจดัเกบ็ผลิตภณัฑใ์นคลงัสินคา้ 

2. ตรวจสอบจาํนวนสินคา้ท่ีมีการสัง่ซ้ือและการผลิต 

3. จดัหาและติดต่อประสานงานกบับริษทัขนส่ง 

4. ควบคุมดูแลเร่ืองสินคา้ท่ีเตรียมขนส่งไปยงัลูกคา้ 

ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 1 1. รับผดิชอบและบริหารจดัการระบบบญัชีในองคก์ร 

2. ตรวจสอบและรวบรวมขอ้มูลทางบญัชีนาํเสนอต่อผูบ้ริหาร 

3. ประสานงานกับโรงงานท่ีรับจ้างผลิตให้จัดทาํบัญชีต้นทุนได้

อยา่งถูกตอ้งเพ่ือใหผู้บ้ริหารนาํขอ้มูลไปใชต้ดัสินใจได ้

4. จดัทาํงบประมาณและงบกระแสเงินสด 

5. ตรวจสอบรายงานภาษีในแต่ละเดือนเพ่ือนาํส่งสรรพากร 

6. ดูแลเร่ืองค่าตอบแทนของพนกังานในองคก์ร 

 

 

 

25จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต เวบ็ไซต ์www.JobTopGun.com เม่ือวนัท่ี 20 มิถุนายม 2564 
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ตาราง 4.3 เกณฑก์ารคดัเลือกบุคลากรในตาํแหน่งต่างๆของแบรนด ์Tight. 

ตําแหน่ง

(Position) 

วุฒิการศึกษา (Education 

Level) 

ประสบการณ์ทํางาน

(Experience) 

คุณสมบัติ (Qualification) เงินเดือน

เร่ิมต้น

(บาท) 

ผู ้ จั ด ก า ร

ฝ่าย 

การตลาด 

ปริญญาตรีคณะบริหารธุรกิจ 

เอกการตลาดหรือเทียบเท่า 

ถ้ า มี ป ร ะ ส บ ก า ร ณ์

ทาํงานจะรับพิจารณา

เป็นพิเศษ 

-มีความสามารถในการอ่าน 

เขียนและส่ือสารภาษาองักฤษ

ได ้

-มีความคิดสร้างสรรคแ์ละการ

ออกแบบ 

- มี ทั ก ษ ะ ก า ร ส่ื อ ส า ร แ ล ะ

นาํเสนอผลงาน 

- ส า ม า ร ถ ใ ช้ โ ป ร แ ก ร ม 

Microsoft ไดเ้ป็นอยา่งดี 

15,000 

ผูจ้ดัการ 

ฝ่าย 

คลงัสินคา้ 

ป ริ ญ ญ า ต รี ส า ข า ก า ร

จัดการโลจิสติกส์และซัพ

พลายเชนหรือเทียบเท่า 

ถ้ า มี ป ร ะ ส บ ก า ร ณ์

ทาํงานจะรับพิจารณา

เป็นพิเศษ 

-มีความรู้และประสบการณ์

ด้ า น ร ะ บ บ ก า ร จั ด ก า ร

คลงัสินคา้ 

-มีความสามารถในการใช้งาน

คอมพิวเตอร์โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง 

Excel, Power Point, Word 

-มีไหวพริบ สามารถแก้ไข

ปัญหาเฉพาะหนา้ไดเ้ป็นอยา่งดี 

-มี ค ว า ม ร อ บ ค อ บ ใ น ก า ร

ปฏิบติังาน 

15,000 

ผูจ้ดัการ 

ฝ่ายบญัชี 

ปริญญาตรีสาขาบัญชีหรือ

เทียบเท่า 

ถ้ า มี ป ร ะ ส บ ก า ร ณ์

ทาํงานจะรับพิจารณา

เป็นพิเศษ 

-มีความสามารถในการอ่าน 

เขียนและส่ือสารภาษาองักฤษ

ได ้

- มีค วามกร ะตือ รื อ ร้ น  เ ป็น

ระเบียบและมีความรับผดิชอบ 

-มีทักษะในการประสานงาน

และแกไ้ขปัญหาไดดี้ 

15,000 

 

4.5.2 แผนการพฒันาบุคลากร 

บริษทั ไทท์ จาํกัด(Tight Company Limited) มีการวางแผนเพื่อท่ีจะพฒันาศกัยภาพ

ของพนกังานแต่ละคนในบริษทั ทั้งทางดา้นความรู้ ความสามารถและทศันคติ โดยวิธีท่ีหลากหลาย 
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- มีการจา้งวิทยากรจากภายนอกมาจดัอบรมในดา้น Soft skill และ Hard skill ให้กบั

พนกังาน เช่น อบรมภาษาองักฤษหรือภาษาอ่ืนๆเพิ่มเติม อบรมดา้นบุคลิกภาพ ดา้นนาํเสนองาน 

- ส่งพนักงานไปอบรมนอกสถานท่ีในหัวข้อและหลักสูตรท่ีตรงกับหน้าท่ีงานท่ี

รับผดิชอบ 

- มีการใชรู้ปแบบการประเมินดชันีช้ีวดัผลสาํเร็จ(KPI)และ มีการประเมินผลงานทุกๆ 

6-12 เดือนเพื่อปรับเงินเดือนและตาํแหน่งในอนาคต 

-มีการประชุม Feedback และแนะนาํส่วนบุคคลและแบบร่วมกนั เก่ียวกบัการทาํงาน

แต่ละทีมเพื่อการพฒันาการทาํงานในแต่ละฝ่ายใหส้อดคลอ้งและไปในทางเดียวกนั 

- มีการจดั Outing หรือสัมมนานอกสถานท่ีเพื่อพฒันาศกัยภาพและการทาํงานร่วมกนั

เป็นทีมในบริษทั 

 

 

4.6 แผนการดาํเนินกลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรบุคคลตามกรอบเวลาและความ

ต้องการใช้ 

 โครงสร้างทรัพยากรบุคคลของบริษทั ไทท์ จาํกดั เป็นแบบแนวราบและมีพนักงาน

ดว้ยกนั 3 แผนก นอกเหนือจากกรรการผูจ้ดัการ คือ ฝ่ายการตลาด ฝ่ายคลงัสินคา้ และฝ่ายบญัชี โดย

ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชีเราจะทาํการจา้งตั้งแต่ปีท่ี 2 เป็นตน้ไป และยงัไม่มีนโยบายจ่ายโบนสัแก่พรักงาน

ใน 5 ปีแรก  

 

ตารางท่ี 4.4 แสดงค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากรในดา้นการบริหารธุรกิจแบรนด ์Tight. 

ตาํแหน่ง 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จาํนวน 

(คน) 

เงินเดือน 

(บาท) 

จาํนวน 

(คน) 

เงินเดือน 

(บาท) 

จาํนวน 

(คน) 

เงินเดือน 

(บาท) 

จาํนวน 

(คน) 

เงินเดือน 

(บาท) 

จาํนวน 

(คน) 

เงินเดือน 

(บาท) 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 1 15,000 1 15,750 1 16,538 1 17,364 1 18,233 

2. ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด 1 15,000 1 15,750 1 16,538 1 17,364 1 18,233 

3. ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้ 1 15,000 1 15,750 1 16,538 1 17,364 1 18,233 

4. ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 0 - 1 15,000 1 15,750 1 17,364 1 18,233 

 รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 3 45,000 4 62,250 4 65,364 4 68,630 4 72,063 

 รวมเงินเดือน (ต่อปี) 3 540,000 4 747,000 4 784,362 4 823,559 4 864,756 

 ประกนัสังคม (ต่อปี) 3 27,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 

รวมค่าใชจ่้าย(ต่อปี) 567,000 783,000 820,362 859,559 900,756 
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บทที่ 5 

แผนการเงิน 

 

แผนการเงินเป็นการวางแผนบริหารในส่วนของการเงิน ในดา้นของรายรับและรายจ่าย 

เพื่อใหส้ามารถวางแผนการดาํเนินธุรกิจ และวิเคราะห์ประเมินความคุม้ค่าในการลงทุน รวมทั้งความ

เส่ียงในการลงทุนและดาํเนินธุรกิจได ้เพื่อให้สามารถดาํเนินธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ในบทน้ี

ไดอ้ธิบายสมมติฐานเพื่อการจดัทาํแผนการเงินและวิเคราะห์ความคุม้ค่าในการลงทุน แผนการเงิน

ภายใตก้รอบเวลา 5 ปี (จาํแนกรายปี) ผลวิเคราะห์การเงินโดยอตัราส่วนการเงิน (จาํแนกรายปี) ตาม

กรอบเวลา 5 ปี 

 

 

5.1 ขนาดของเงินทุนและแหล่งที่มา 

 

ตารางท่ี 5.1 แสดงเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร เงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนดาํเนินงาน และเงินทุน

หมุนเวียน 

รายการ มูลค่า 

1. เงินลงทุนในทรัพย์สินถาวร 

เฟอร์นิเจอร์สาํนกังาน 22,000 

อุปกรณ์สาํนกังาน 87,890 

คลงัเกบ็สินคา้ 7,000 

2. เงินลงทุนเพ่ือค่าใช้จ่ายก่อนดาํเนินงาน 

ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000 

ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 1,600 

ค่าพฒันาสูตรโดยโรงงาน OEM ต่อ 4 สูตร 12,000 

ค่าจดอย.ต่อ 4 สูตร 8,000 

ค่าส่งทดสอบการระคายเคืองโดยแพทยผ์วิหนงัต่อ 4 สูตร 80,000 

3. เงินทุนหมุนเวยีน  
เงินทุนหมุนเวยีนในการดาํเนินงาน 771,510 

รวมมูลค่าการลงทุน 1,000,000 
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5.2 แหล่งที่มาของเงินทุน 

แหล่งท่ีมาของเงินทุนสาํหรับการดาํเนินการของบริษทั ไทท ์จาํกดั จะใชเ้งินลงทุนใน

ส่วนของเจา้ของกิจการทั้งหมด 100% ดงัแสดงในตารางท่ี 5.2 

 

ตารางท่ี 5.2 แสดงสนัส่วนแหล่งท่ีมาของเงินทุน 

แหล่งท่ีมา สัดส่วน จํานวนเงิน 

ทุนหุน้สามญั 100% 1,000,000 

เงินกูธ้นาคาร 0% 0 

รวม 100% 1,000,000 

 

บริษทัทาํการออกหุน้สามญัจาํนวน 10,000 หุน้ มูลค่าหุน้ละ 100 บาท ซ่ึงบริษทัมีผูร่้วม

ลงทุนจาํนวน 4 คนโดยเงินลงทุนจากส่วนของผูถื้อหุน้ทั้งหมด 1,000,000 บาท มีรายละเอียดการถือ

หุน้ จาํนวนหุน้ และมูลค่าหุน้ ดงัแสดงในตารางท่ี 5.3 

 

ตารางท่ี 5.3 เงินทุนของบริษทั 

ลาํดบั ผู้ถือหุ้น จํานวน 

(หุ้น) 

สัดส่วน (%) เงินลงทุน 

(บาท) 

1 นางสาว รัตนา อานนทว์ฒันา 40,000 40 400,000 

2 นาย จิรวชัร์ อานนทว์ฒันา 20,000 20 200,000 

3 นาย เตชินท ์อานนทว์ฒันา 20,000 20 200,000 

4 นางสาว สุรางครั์ตน์ ขจรรัตนเดช 20,000 20 200,000 

รวม 10,000 100% 1,000,000 

 

 

5.3 สมมติฐานทางการเงิน 
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ตารางท่ี 5.4 แสดงสมมติฐานทางการเงินของบริษทั ไทท ์จาํกดั 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้าํนกังาน 5 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าตดัจาํหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน ไม่มี 

ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 

ใหเ้ครดิตการชาํระเงินใหแ้ก่ลูกหน้ีการคา้ ไม่มี 

ไดรั้บเครดิตการชาํระเงินจากเจา้หน้ีการคา้ ไม่มี 

สินคา้คงคลงัสาํเร็จรูป ไม่มี 

อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2561) เพิ่มข้ึนร้อยละ 1.9 ต่อปี 

อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือน เพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี โดยเพิม่ข้ึนตั้งแต่ปีท่ี 2 

ของการทาํงาน 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (กรมสรรพากร, 2561) ร้อยละ 20 ต่อปี 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาวสาํหรับลูกคา้รายยอ่ย

ชั้นดี (MRR) (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2561) 

ไม่มี 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษัทจ่ายเ งินปันผลท่ี  70% จากกําไรสุทธิ 

บริษทัจ่ายเงินปันผลคร้ังแรกในปีท่ี 4 ของการ

ดาํเนินธุรกิจเม่ือบริษทัมีกาํไรสุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการคาํนวณภาษีมูลค่าเพิม่ 

เงินทุนหมุนเวยีน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 

ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 

โบนสัพนกังาน ยงัไม่มีนโยบายใน 5 ปีแรก 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity)  ร้อยละ 12.72 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงนํ้าหนกั WACC (Weight 

Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 12.72 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต8% 

ค่าเช่าพื้นท่ี ไม่มี 

ค่ารับจา้งเหมาทาํบญัชี 3,000 บาทต่อเดือน (จา้งแค่ปีแรก) 

ค่าสมทบเงินประกนัสงัคม 750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนักงานมีเ งินเดือน

มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป 
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5.4 การประมาณยอดขาย 

การประมาณยอดขายของผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์เ ป็น

ส่วนประกอบ แบรนด ์Tight ประมาณโดยการใชย้อดขายของผลิตภณัฑคู่์แข่งและอตัราการเติบโต

ของอุตสาหกรรมเฉล่ีย 8% ต่อปีของผลิตภัณฑ์กลุ่มเดิม โดยในปีแรกยอดขายมาจากช่องทาง

ออนไลน์เพียงช่องทางเดียว ในปีท่ี 2 เป็นตน้ไปจึงมียอดขายจากช่องทางออฟไลน์เพิ่ม และในปีท่ี 2 

และ 4 มีการออกผลิตภณัฑใ์หม่เพิ่มปีละ 2 สูตรแสดงการประมาณยอดขายในตารางท่ี 5.5 

 

ตารางท่ี 5.5 การประมาณการรายไดต้ั้งแต่ปีท่ี 1-5 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

Online Platform 

Facebook, Instragram, Line@, Lazada, Shopee 

Gel Form  3,200 3,856 4,164 4,498 4,857 

ราคาจาํหน่าย (ช้ิน) 179 179 179 179 179 

รายได ้ 572,800 690,224 745,442 805,077 869,483 

Spray Form 3,200 3,856 4,164 4,498 4,857 

ราคาจาํหน่าย (ช้ิน) 179 179 179 179 179 

รายได ้ 572,800 690,224 745,442 805,077 869,483 

รวมรายไดจ้ากการขาย 1,145,600 1,380,448 1,490,884 1,610,155 1,738,967 

Offline Channel 

Supermarket           

Gel Form    400 832 1,299 1,802 

ราคาจาํหน่าย (ช้ิน)   179.0 179.0 179.0 179.0 

รายได ้   71,600 148,928 232,442 322,638 

Spray Form    400 832 1,299 1,802 

ราคาจาํหน่าย (ช้ิน)   179 179 179 179 

รายได ้   71,600 148,928 232,442 322,638 

GP35%   50,120 104,249.6 162,709.6 225,846 

รวมรายไดจ้ากการขาย   93,080 193,606 302,175 419,429 

Drug Store           
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ตารางท่ี 5.5 การประมาณการรายไดต้ั้งแต่ปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

Gel Form   400 832 1,299 1,802 

ราคาจาํหน่าย (ช้ิน)   179.0 179.0 179.0 179.0 

รายได ้   71,600 148,928 232,442 322,638 

Spray Form   400 832 1,299 1,802 

ราคาจาํหน่าย (ช้ิน)   179 179 179 179 

รายได ้   71,600 148,928 232,442 322,638 

GP35%   50,120 104,249.6 162,709.6 225,846 

รวมรายไดจ้ากการขาย   93,080 193,606 302,175 419,429 

รวมสุทธิ 

รวมยอดขายสุทธิ (ช้ิน) 6,400 9,312 11,657 14,190 16,925 

รวมรายได้สุทธิ (บาท) 1,145,600 1,566,608 1,878,097 2,214,504 2,577,825 

 

 

5.5 การประมาณการต้นทุน 

 

ตารางท่ี 5.6 แสดงตน้ทุนการดาํเนินกิจกรรมต่าง ๆ ในสาํนกังานของบริษทั ไทท ์จาํกดั ในปีท่ี 1-5 

รายการ 
ราคา

(เดือน) 

ราคา(ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าไฟ 2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

ค่านํ้า 200 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 

ค่าโทรศพัทแ์ละ

อินเตอร์เน็ต 590 7,080 7,080 7,080 7,080 7,080 

รวม 2,790 33,480 33,480 33,480 33,480 33,480 
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ตารางท่ี 5.7 ค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจาํหน่ายส่วนการบริหารและการขาย ในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใช ้ 23,378 23,378 23,378 23,378 23,378 

รวม 23,378 23,378 23,378 23,378 23,378 

 

ตารางท่ี 5.8 แสดงการประเมินตน้ทุนในการดาํเนินการผลิตผลิตภณัฑ ์Tight ต่อการผลิต 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ปริมาณยอดการสัง่ซ้ือสินคา้ 6,400 9,312 11,657 14,190 16,925 

ราคาตน้ทุนการผลิต 18.50 18.50 18.50 18.50 18.50 

รวม 118,400 172,272 215,654 262,506 313,107 

 

ตารางท่ี 5.9 แสดงค่าใชจ่้ายในการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์Tight ในปีท่ี 1-5 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

โฆษณาสินคา้ผา่น Facebook, 

Instragram 30,000 36,000 36,000 48,000 48,000 

ค่าแจกของร่วมเล่นเกมออนไลน ์ 5,370 6,444 6,444 8,592 8,592 

ค่าจา้งMicro-Influencer 100,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

ผ่านช่องทางออฟไลน์ 

POP   4,800 4,800 4,800 4,800 

รวม 135,370 167,244 167,244 181,392 181,392 

 

 

5.6 การประมาณค่าใช้จ่ายทางด้านบุคลากรและการบริหาร 
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ตารางท่ี 5.10 การประมาณค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรของธุรกิจในปีท่ี 1-5 

ตําแหน่ง 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินเดือน 

(บาท) 

เงินเดือน 

(บาท) 

เงินเดือน 

(บาท) 

เงินเดือน 

(บาท) 

เงินเดือน 

(บาท) 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 15,000 15,750 16,538 17,364 18,233 

2. ผูจ้ดัการฝ่าย

การตลาด 15,000 15,750 16,538 17,364 18,233 

3. ผูจ้ดัการฝ่าย

คลงัสินคา้ 15,000 15,750 16,538 17,364 18,233 

4. ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 0 15,000 15,750 16,538 17,364 

รวมเงินเดือน (ต่อ

เดือน) 45,000 62,250 65,364 68,630 72,063 

รวมเงินเดือน (ต่อปี) 540,000 747,000 784,362 823,559         64,756  

ประกนัสงัคม (ต่อปี) 27,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

เงินโบนสั (1เดือน/ปี) 0 0 0 0 0 

รวมค่าใช้จ่าย (ต่อปี)         567,000          783,000          820,362          859,559         900,756 

 

ตารางท่ี 5.11 ประมาณการค่าใชจ่้ายในการบริหารปีท่ี 1-5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินเดือนพนกังาน 540,000 747,000 784,362 823,559 864,756 

เงินสมทบประกนัสงัคม 27,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

เงินโบนสั 0 0 0 0 0 

ค่าจา้งทาํบญัชีรายเดือน 36,000 0 0 0 0 

ค่าจา้งตรวจสอบบญัชีและปิดงบ 12,000 0 0 0 0 

ค่าใชจ่้ายสาํนกังาน 33,480 33,480 33,480 33,480 33,480 

ค่าใชจ่้ายในการวิจยัและพฒันาสูตรสินคา้

ใหม่ 0 56,000 0 56,000 0 

รวม 648,480 872,480 853,842 949,039 934,236 
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5.7 การประมาณการงบกาํไร – ขาดทุน 

 

ตารางท่ี 5.12 แสดงการประมาณการงบกาไร – ขาดทุน ปีท่ี 1-5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้ 

รายไดจ้ากการขายสินคา้ 1,145,600 1,566,608 1,878,097 2,214,504 2,577,825 

หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 118,400 172,272 215,654 262,506 313,107 

กาํไรขั้นต้น 1,027,200 1,394,336 1,662,443 1,951,998 2,264,718 

ค่าใช้จ่ายจากการดาํเนินงาน 

หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนดาํเนินงาน 111,600 0 0 0 0 

หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 648,480 872,480 853,842 949,039 934,236 

หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 135,370 167,244 167,244 181,392 181,392 

หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วนการ

บริหาร 23,378 23,378 23,378 23,378 23,378 

รวมค่าใชจ่้ายจากการดาํเนินงาน 918,828 1,063,102 1,044,464 1,153,809 1,139,006 

กาํไรเหลือจากการดาํเนินการ 108,372 331,234 617,979 798,190 1,125,713 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 

หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 

กาํไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติ

บุคคล 108,372 331,234 617,979 798,190 1,125,713 

ภาษี 

หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 15-

20% 

          

16,256  

          

49,685  

          

92,697  

         

119,728  

         

225,143  

กาํไรสุทธิ 92,116  281,549  525,282  678,461  900,570  

หกั-เงินปันผลจ่าย 0 0 0 474,923  630,399  

กาํไรหลงัจ่ายเงินปันผล          92,116  281,549  525,282  203,538  270,171  

กาํไรสะสม 92,116  373,665  898,947  1,102,486  1,372,657  
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5.8 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

 

ตารางท่ี 5.13 แสดงการประมาณงบแสดงฐานะทางการเงิน ปีท่ี 1-5 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวยีน 

เงินสดและเงินสดใน

ธนาคาร 771,510 887,004 1,191,931 1,740,591 1,967,508 2,261,057 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 771,510 887,004 1,191,931 1,740,591 1,967,508 2,261,057 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 

สินทรัพยถ์าวร 116,890 116,890 116,890 116,890 116,890 116,890 

เงินลงทุนก่อนการ

ดาํเนินงาน 111,600 111,600 111,600 111,600 111,600 111,600 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 -23,378 -46756 -70134 -93512 -116890 

รวมสินทรัพยไ์ม่

หมุนเวียน 228,490 205,112 181,734 158,356 134,978 111,600 

รวมสินทรัพย์ 1,000,000 1,092,116 1,373,665 1,898,947 2,102,486 2,372,657 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนีสิ้นหมุนเวยีน 

เงินกูร้ะยะสั้น 0 0 0 0 0 0 

หน้ิสินหมุนเวยีนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 

รวมหน้ิสินหมุนเวยีน 0 0 0 0 0 0 

หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน 

หน้ีสินไม่หมุนเวยีนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 

รวมหน้ิสินไม่หมุนเวียน 0 0 0 0 0 0 

รวมหน้ีสิน 0 0 0 0 0 0 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 

ทุนหุน้สามญั 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
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ตารางท่ี 5.13 แสดงการประมาณงบแสดงฐานะทางการเงิน ปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินสนบัสนุนธุรกิจจาก

รัฐบาล 0 0 0 0 0 0 

กาํไรสะสม 0 92,116 373,665 898,947 1,102,486 1,372,657 

รวมส่วนของผูถื้อหุน้ 1,000,000 1,092,116 1,373,665 1,898,947 2,102,486 2,372,657 

รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถือ

หุ้น 1,000,000 1,092,116 1,373,665 1,898,947 2,102,486 2,372,657 

 

 

5.9 การประมาณการงบกระแสเงินสด 

 

ตารางท่ี 5.14 แสดงการประมาณงบกระแสเงินสด ปีท่ี 1-5 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดจากการดาํเนินงาน 

กาํไรสุทธิ 0 92,116 281,549 525,282 678,461 900,570 

ค่าเส่ือมราคาส่วนการ

บริหารและการขาย 0 23,378 23,378 23,378 23,378 23,378 

ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 0 

รวมกระแสเงินสดจากการ

ดาํเนินงาน 0 

        

115,494  

        

304,927  

        

548,660  

        

701,839  

        

923,948  

กระแสเงินสดจากการลงทุน 

เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 116,890 0 0 0 0 0 

เงินลงทุนก่อนการ

ดาํเนินงาน 111,600 0 0 0 0 0 

รวมกระแสเงินสดจากการ

ลงทุน 228,490 0 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 

เงินสดจากการกูย้มืธนาคาร             
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ตารางท่ี 5.14 แสดงการประมาณงบกระแสเงินสด ปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินสดรับจากการออกหุน้

ทุน 1,000,000 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการรัฐบาล   0 0 0 0 0 

เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 -474,923 -630,399 

รวมกระแสเงินสดจากการ

จัดหาเงิน 1,000,000 0 0 0 -474,923 -630,399 

กระแสเงินสดสุทธิ 771,510 115,494  304,927  548,660  226,916  293,549  

กระแสเงินสดตน้งวด 0 771,510 887,004 1,191,931 1,740,591 1,967,508 

กระแสเงินสดปลายงวด 771,510 887,004 1,191,931 1,740,591 1,967,508 2,261,057 

 

 

5.10 การประเมินความคุ้มค่าการลงทุน 

ผลการตอบแทนการลงทุนของผลิตภณัฑ ์Tight พิจารณาโดยการเปรียบเทียบเงินลงทุน

ทั้งหมดท่ีตอ้งเสียไปกบัผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บแสดงในตารางท่ี 5.15 

 

ตารางท่ี 5.15 แสดงผลตอบแทนการลงทุนสาํหรับผลิตภณัฑ ์Tight 

รายการ ความหมาย มูลค่าท่ีคาํนวณได้ 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงนํ้าหนกั 

(Weight Average Cost of 

Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของต้นทุนหลังหักภาษีของแหล่ง

เงินทุนต่างๆของบริษทั 
12.72% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท)  

(Net Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับ 

(จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 
12,098,094 

อตัราผลตอบแทนภายใน  

(Internal Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหว่างกระแสเงินสดรับแต่ละ

ปีตลอดอายโุครงการและจาํนวนสินเช่ือ 
96.44% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 

Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงิน

ลงทุนคืนทั้งหมด 
3 ปี 7 วนั 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด  

(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรั้บเงิน

ลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็นมูลค่าปัจจุบนั 
3 ปี 7 เดือน 
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บทที่ 6 

การจัดการความเส่ียงและแนวทางรองรับความเส่ียง 

 

 

6.1 บทวเิคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงที่เกีย่วข้อง 

6.1.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk)  

1) ยอดขายสินคา้ตํ่ากว่าท่ีตั้งเป้าไว ้ปกติแลว้ในประเทศไทยการบริโภค

สินคา้ทาํความสะอาดมือแบบแอลกอฮอล์นั้นยงัไม่เป็นท่ีนิยมมาก แต่เน่ืองจากสถานการณ์โรค

ระบาด ทาํใหสิ้นคา้ทาํความสะอาดมือแบบแอลกอฮอลเ์ป็นสินคา้ท่ีมีความตอ้งการเพิ่มข้ึนอยา่งมาก

และรวดเร็ว ซ่ึงการประมาณการยอดขายอาจทาํไดล้าํบากและไม่แม่นยาํ และเน่ืองดว้ยมีคู่แข่งเป็น

จาํนวนมากท่ีแยง่ส่วนแบ่งการตลาด 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

- หากพบวา่ยอดสั่งซ้ือตํ่ากวา่ท่ีตั้งเป้าไว ้ประมาณ50% ใหล้ดจาํนวนการ

สัง่ผลิต เพื่อป้องกนัปัญหาสินคา้จมในคลงั 

- จดักิจกรรมทางการตลาดอย่างต่อเน่ืองเพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์แบ

รนดแ์ละสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย และจดั Sale Promotion เพื่อระบายสินคา้ในคลงั 

- หา Partner ในรูปแบบ โมเดลธุรกิจ B2B เพื่อช่วยเพิ่มยอดขาย เช่น 

เสนอผลิตเป็นสินคา้พรีเม่ียมแจกในงานประชุมต่างๆโดยใชว้ิธี Inbound และ Outbound ในการหา

ลูกคา้ วิธี Inbound ไดแ้ก่ การทาํ SEO เพิ่มเติม ให้กบัลูกคา้ท่ีกาํลงัหาผลิตภณัฑพ์รีเม่ียม ของชาํร่วย

แจกในงานและโปรโมทผ่าน Online Channel ของแบรนด์เองวิธี Outbound คือการติดต่อไปยงั

บริษทัรับจดังานประชุม อบรมสมัมนาเพื่อนาํเสนอสินคา้ 

2) เทรนด์ของอุตสาหกรรม และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง 

เช่น มีสินคา้นวตักรรมใหม่ๆเกิดข้ึน ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการในสินคา้ทาํความสะอาดมือแบบพกพา

นอ้ยลง 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

- ติดตามทิศทางของโลกและตลาดอยู่เสมอ โดยกรรมการบริษทัและ

แผนกการตลาดเป็นผูรั้บผิดชอบซ่ึงอาจเกิดจากการพูดคุยกับบริษทัคู่คา้ การสังเกตคู่แข่ง ศึกษา

งานวิจยัใหม่ๆ เก่ียวกบัสินคา้และพฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้งในและต่างประเทศ และยงัทาํแบบสาํรวจ

ความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคและลูกคา้อยู่เป็นประจาํเพื่อทาํการพฒันาสินคา้กลุ่มใหม่ๆท่ีตอบ

โจทยแ์ละมีโอกาสทางการตลาดออกมา 
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6.1.2 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk)  

การขาดสภาพคล่องทางการเงิน อาจเกิดจากสาเหตุ บริษัทมียอดขายตํ่ ากว่าท่ี

ตั้งเป้าหมายไว ้สินคา้ท่ีผลิตเสร็จแลว้จมอยูใ่นคลงั และเน่ืองจากตอ้งสั่งผลิตจากโรงงานตามขั้นตํ่าท่ี

กาํหนด ทาํใหเ้งินสดจมอยูก่บัสินคา้คงคลงั เม่ือเกิดเหตุจาํเป็นตอ้งใชเ้งินสด ทาํใหไ้ม่สามารถแปลง

สินทรัพยท่ี์เป็นสินคา้มาเป็นเงินสดไดท้นัที ส่งผลให้รายไดข้องบริษทัลดลง เกิดปัญหาบริษทัขาด

สภาพคล่องได ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

- ทาํประมาณการกระแสเงินสดเขา้-ออกจากบริษทั อยา่งเป็นระบบ และหากวิเคราะห์

ได้ว่าช่วงใดในอนาคตจะติดลบ จะต้องทาํแผนเตรียมการปรับเพิ่มระดับสภาพคล่อง เช่น จัด

กิจกรรมส่งเสริมการขาย การปรับเทอมส่วนลดเงินสด ดึงดูดใหมี้การเร่งชาํระคืนหน้ีเร็วข้ึนการขาย

สินทรัพยเ์พื่อแปลงเป็นเงินสดการควบคุม ตดัและลดค่าใชจ่้ายท่ีไม่จาํเป็นของบริษทั 

- การกนัวงเงินสดสาํรองไวเ้ผื่อในกรณีฉุกเฉินท่ีตอ้งใชจ่้ายประมาณ 300,000 บาท ซ่ึง

เป็นประมาณ50% ของค่าใชจ่้ายในการบริหาร ซ่ึงเป็นค่าใชจ่้ายท่ีจาํเป็นต่างๆ เช่น เงินเดือนพนกังาน 

- หากมีความเส่ียงสภาพคล่องดา้นการลงทุนอาจตอ้งระดมทุนจากผูถื้อหุ้นสามญัเพิ่ม

หรือกูย้มืจากสถาบนัทางการเงินในลกัษณะเงินกูย้มืระยะสั้นเพื่อใชเ้ป็นเงินทุนหมุนเวียน 

 

6.1.3  ความเส่ียงด้านเครดติ (Credit Risk) 

ความเส่ียงดา้นเครดิต เป็นความเส่ียงท่ีเกิดจากการท่ีลูกหน้ีหรือคู่สัญญาไม่สามารถ

ชาํระหน้ีคืนตามเง่ือนไขท่ีไดต้กลงกนัไว ้อาจเกิดจากปัญหาดา้นการเงินของลูกหน้ี หรือสภาวะ

เศรษฐกิจ ส่งผลต่อรายไดข้องบริษทั 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

- ทางบริษทัไม่มีการใหเ้ครดิตแก่ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ หรือการใหกู้ย้มืเงินทุนแก่บริษทัใด 

ๆ เน่ืองจากป้องกนัความเส่ียงจากการสูญเงิน หรือไดรั้บเงินล่าชา้จากทางลูกคา้ 

- หากมีความจาํเป็นตอ้งให้เครดิตกบับริษทัคู่คา้ในกรณีท่ีทาํโมเดลธุรกิจแบบ B2B 

เพิ่มในอนาคต ตอ้งมีการประเมินสถานะทางการเงินของบริษทันั้นๆก่อนวา่เหมาะสมและน่าเช่ือถือ

ต่อการใหเ้ครดิตหรือไม่และซ้ือขายเงินสดกนัก่อนในช่วงแรก 

- หากเป็นตวับริษทัเองท่ีบริษทัคู่คา้ไม่ให้เครดิตในการชาํระเงินซ้ือ-ขาย ให้สํารอง

เงินสดไวช้าํระหน้ีเพื่อรักษาเครดิตของบริษทั 

 

6.1.4 ความเส่ียงด้านการปฏบิัติการ (Operational Risk)  
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1) ความเส่ียงด้านการผลิตของโรงงาน โรงงานผลิตสินค้าไม่ได้ตาม

มาตรฐาน คุณภาพในแต่ละคร้ังไม่เหมือนเดิม การขาดแคลนวตัถุดิบหรือโรงงานจาํเป็นตอ้งหยุด

กะทนัหนัจากการมีผูติ้ดเช้ือโรคระบาด 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

- ตรวจสอบคุณภาพสินคา้ท่ีผลิตจากโรงงาน OEM ทุกคร้ังของออเดอร์

การผลิต และตรวจสอบวิธีการเกบ็รักษาวตัถุดิบ 

- ในส่วนของวตัถุดิบ มีการวางแผนกับโรงงานผลิตไวล่้วงหน้า ให้

ตรวจเช็ค Safety Stock อยูเ่สมอ ประมาณ20-30วนัก่อนเร่ิมผลิต lot ถดัไป (ซ่ึงเป็นระยะเวลาในการ

ส่งวตัถุดิบของ Supplier)หากวตัถุดิบนอ้ยเกินขั้นตํ่าท่ีกาํหนดใหส้ั่งมาสาํรองไว ้และในกรณีวตัถุดิบ

ท่ีใชผ้ลิตปัจจุบนัขาดแคลนกะทนัหนั วา่มีวตัถุดิบตวัอ่ืนท่ีสามารถใชท้ดแทนได ้

- ถ้าโรงงานปัจจุบันไม่สามารถผลิตให้ได้กะทันหันให้สั่งผลิตจาก

โรงงานท่ีคุณภาพใกลเ้คียงท่ีมีการสาํรวจเป็นโรงงานสาํรองไวแ้ทน 

2) ลูกคา้เกิดความไม่พึงพอใจในสินคา้และบริการ หลงัไดรั้บสินคา้แลว้ 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

- มีการบริการลูกค้าหลงัการขายในด้านของการเปล่ียนสินค้ากรณีท่ี

สินคา้มีตาํหนิเช่นคุณภาพของสินคา้ผิดปกติ บรรจุภณัฑไ์ม่สมบูรณ์หรือลูกคา้ไดรั้บสินคา้ไม่ครบ

ลูกคา้สามารถแจง้มายงับริษทัไดทุ้กช่องทางภายใน 7 วนัหลงัการซ้ือสินคา้พร้อมทั้งแนบหลกัฐาน

การสัง่ซ้ือและบริษทัจะจดัส่งสินคา้ช้ินใหม่ไปใหลู้กคา้อยา่งรวดเร็วท่ีสุด 

3)  ผลิตภณัฑข์ายดี ยอดขายไดม้ากกว่าท่ีตั้งเป้าหมายไว ้ทาํให้สินคา้ใน

คลงัไม่เพียงพอ โรงงานอาจจะผลิตสินคา้ไม่ทนัต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือเกินกาํลงัการ

ผลิตของบริษทั 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

- ส่วนท่ีไม่สามารถผลิตไดท้นัต่อความตอ้งการของลูกคา้ ให้เปล่ียนเป็น

การรับพรีออเดอร์ เพื่อสามารถประมาณจาํนวนการผลิต ก่อนการสัง่ผลิตรอบถดัไป 

- หากทราบว่าสินคา้ในคงคลงัจะไม่เพียงพ่อต่อการสั่งของลูกคา้ให้รีบ

สัง่โรงงานผลิตเพิ่ม และมีการสาํรวจโรงงานท่ีคุณภาพใกลเ้คียงไวใ้นกรณีฉุกเฉิน ถา้โรงงานปัจจุบนั

ไม่สามารถผลิตใหไ้ดเ้พียงพอและล่าชา้เกินเวลา 

- มีการสาํรวจสินคา้คงคลงัอยูเ่ป็นประจาํ หากลดถึงขั้นตํ่าท่ีกาํหนด ก็สั่ง

โรงงานผลิตเพิ่ม และมีการวางแผนสินคา้คงคลงัไวเ้ป็น Safety Stock เพื่อรองรับความตอ้งการสินคา้

ท่ีเพิ่มข้ึน โดยพิจารณาจากสถานการณ์ตลาดและยอดการสัง่ซ้ือของลูกคา้ 
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4) ในช่วงเร่ิมแรกของธุรกิจ บริษทัมีพนกังานแค่จาํนวน 1 คนต่อตาํแหน่ง

เท่านั้น หากพนักงานลาหยุด เน่ืองจากป่วย ธุระส่วนตวั หรือลาออก จะทาํให้การดาํเนินงานของ

บริษทัหยดุชะงกั 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

- กรณีท่ีพนักงานลาป่วย หรือลาหยุดกะทนัหัน ระยะเวลาไม่เกิน 3 วนั 

ให้ฝ่ายท่ีทาํหนา้ท่ีใกลเ้คียง หรือทราบในเน้ืองานมารับช่วงต่อดูแลในส่วนของพนกังานฝ่ายท่ีหยดุ

เป็นการชัว่คราว 

- ในช่วงเวลาทาํงานปกติ ให้มีการลองทาํงานกนัแบบ Cross-Functional 

สามารถให้พนกังานต่างตาํแหน่งเขา้ใจลกัษณะงานและกระบวนการทาํงานของแผนกอ่ืนได ้หาก

เกิดเหตุฉุกเฉินขาดคนจะไดส้ามารถทาํแทนกนัชัว่คราวได ้

- กรณีท่ีพนักงานลางานนานเกิน 3 วนั ให้จดัหาลูกจ้างชั่วคราวมารับ

หนา้ท่ีภาระงานของพนกังานในตาํแหน่งท่ีลางานไป 

- การทาํสัญญาระหว่างบริษทัและพนักงาน กรณีท่ีตอ้งการลาออก ให้

แจง้ล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 30 วนั พร้อมทั้งสอนงานต่อใหก้บัพนกังานใหม่ท่ีเขา้มาแทนในตาํแหน่งนั้น

ดว้ย 

5) บริษทัรับจา้งผลิตนาํแนวคิดไปผลิตขายในแบรนดข์องตนเองหรือให้

ผูจ้า้งผลิตคนอ่ืน 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

- ทาํหนงัสือสญัญาเก่ียวกบัการรักษาความลบัของผลิตภณัฑ ์NDA (Non-

disclosure Agreement) และการไม่นําไปผลิตขายในช่ือแบรนด์ของตนเองหากบริษทัรับจ้างไม่

ปฏิบติัตามสญัญาเลิกจา้งผลิตและดาํเนินการทางกฎหมาย 

6) สูตรท่ีโรงงานผลิตให้ ไม่สามารถผ่านการทดสอบจากแพทยผ์ิวหนงั 

(Dermatologically Tested) เน่ืองจากการผ่านการรับรองมาตรฐานน้ีเป็นจุดแข็งของแบรนด์ หาก

สินคา้ไม่ผา่นการรับรองน้ีอาจกระทบต่อ Perception ของผูบ้ริโภคได ้จึงตอ้งมีแนวทางสาํรองไว ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 

- ใช้โรงงานอ่ืนท่ีมีความเช่ียวชาญผลิตสูตรเคร่ืองสําอางสําหรับผิวแพ้

ง่ายและผา่นการทดสอบน้ีอยูเ่ป็นประจาํ 

- ติดต่อหน่วยงานดา้นวิจยัและพฒันาสินคา้น้ีโดยเฉพาะเพื่อพฒันาสูตร

ให ้เช่น นาโนเทค ภายใตส้าํนกังานพฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยแีห่งชาติ (สวทช.) 
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6.2 บทวเิคราะห์และระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแก้ไขกรณเีผชิญความเส่ียงที่เกีย่วข้อง 

 

ตารางท่ี 6.1 แสดงบทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการลดความเส่ียง 

ความเส่ียง 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางแก้ไข สูง ตํ่า น้อย ปาน

กลาง 

มาก 

ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 

ยอดขายสินคา้ตํ่ากวา่

ท่ีตั้งเป้าไว ้

√    √ - ล ด จํา น ว น ก า ร สั่ ง ผ ลิ ต  เ พื่ อ

ป้องกนัปัญหาสินคา้จมในคลงั 
 

- จัดทาํกิจกรรมส่งเสริมการขาย

เพื่อระบายของในคลงัสินคา้ 
 

- หา Partner ในรูปแบบ โมเดล

ธุรกิจ B2B 
 

เทรนด์ของอุตสาหกรรม 

แ ล ะ พ ฤ ติ ก ร ร ม ข อ ง

ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง 

√   √  ติดตามทิศทางของโลกและตลาด

อยูเ่สมอ 

ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 

การขาดสภาพคล่องเงิน

สด 

√   √  -ทําประมาณการกระแสเงินสด

เข้า -ออกจากบริษัท อย่าง เ ป็น

ระบบ และหากวิเคราะห์ไดว้่าช่วง

ใดในอนาคตจะติดลบ จะตอ้งทาํ

แผนเตรียมการปรับเพิ่มระดับ

สภาพคล่อง 
 

-การกนัวงเงินสดสํารองไวเ้ผื่อใน

กรณีฉุกเฉินอย่างน้อยให้คลอบ

คลุม Variable cost ท่ีตอ้งจ่าย 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงบทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 

ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางแก้ไข สูง ตํ่า น้อย ปาน

กลาง 

มาก 

ความเส่ียงด้านเครดติ (Credit Risk) 

ความเส่ียงท่ีเกิดจากการ

ท่ีลูกหน้ีหรือคู่สัญญาไม่

สามารถชาํระหน้ีคืนตาม

เง่ือนไขท่ีไดต้กลงกนัไว ้

 √ √   ทางบริษัทไม่มีการให้เครดิตแก่

ลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ 

 

 

บริษัทคู่ค้าไม่ให้เครดิต

ในการชาํระเงินซ้ือ-ขาย

กบัทาบริษทัเรา 

√   √  ให้สํารองเงินสดไวช้าํระหน้ีเพื่อ

รักษาเครดิตของบริษทั 
 

ความเส่ียงด้านการปฏิบตัิการ (Operational Risk) 

ความเส่ียงด้านการผลิต

ของโรงงาน ผลิตไม่ได้

คุณภาพหรือผลิตไม่ได้

กะทนัหนั 

√    √ - ทํา ก า ร พู ด คุ ย ต ร ว จ ส อ บ ทุ ก

กระบวนการผลิตกับโรงงานอยู่

เสมอ 
 

-เลือกโรงงานอ่ืนท่ีได้มาตรฐาน

เดียวกนัมาผลิตทดแทน 
 

สูตรท่ีโรงงานผลิตให้ไม่

สามารถผ่านการทดสอบ

จากแพทยผ์วิหนงั 

√   √  - ใ ช้ บ ริ ก า ร จ า ก โ ร ง ง า น ห รื อ

หน่วยงานอ่ืน ท่ีมีความเช่ียวชาญ

การพฒันาสูตรสาํหรับผวิแพง่้าย 
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ภาคผนวก ก 

แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ 

สําหรับกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายท่ีมีผวิแพ้ง่ายและพกพาผลติภัณฑ์ทําความสะอาดมือ 

ท่ีมีแอลกอฮอล์เป็นส่วนประกอบอยู่เป็นประจํา 

 

การวิจยัเร่ือง 

แผนธุรกิจผลิตภณัฑท์าํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบแบรนด ์Tight. 

ผูว้ิจยั: รัตนา อานนทว์ฒันา 

นกัศึกษาปริญญาโท สาขาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

______________________________________________________________________________ 

 

แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 

สาขาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  

แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นแนวทางสาํหรับการใชใ้นการสอบถามกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย กลุ่มคน

ท่ีมีผิวแพง่้าย กลุ่มคนท่ีพกพาแอลกอฮอลท์าํความสะอาดมืออยูเ่ป็นประจาํ เป็นตน้ เพื่อเก็บรวบรวม

ข้อมูลสําหรับงานวิจัย  เ ร่ือง  แผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์เป็น

ส่วนประกอบแบรนด ์Tight. 

 โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดมือท่ีมี

แอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีกลุ่มตวัอย่างคาํนึงถึงในการ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑน้ี์  

 

 

ข้อมลูท่ีได้รับจะถกูเกบ็รักษาไว้เป็นความลบั และจะถกูนาํไปใช้เพ่ือประโยชน์ทางการศึกษาเท่าน้ัน 

ขอขอบพระคุณอย่างสูง 
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แบบคาํถามสัมภาษณ์เชิงลกึ 

เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีกลุ่มตวัอย่างคาํนึงถึงในการเลือกซ้ือ

ผลติภณัฑ์ทําความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอล์เป็นส่วนประกอบ 

 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสมัภาษณ์ (เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย) 

1. อายุ    

2. ระดบัการศึกษา   ปริญญาตรี / ปริญญาโท / ปริญญาเอก 

3. อาชีพ 

4. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน (บาท) 

 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมและปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคคาํนึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดมือท่ีมี

แอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบ 

 

2.1 ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  

1. ท่านเคยซ้ือผลิตภณัฑข์องแบรนดใ์ดบา้ง และชอบหรือไม่ชอบดว้ยเหตุผลใด (เพื่อ

ทราบพฤติกรรมการเลือกซ้ือของกลุ่มเป้าหมายและวิเคราะห์จุดดีและจุดดอ้ยของ

คู่แข่ง)  

2. ท่ีผ่านมาท่านเคยมีอาการแพผ้ลิตภณัฑท์าํความสะอาดมือดว้ยแอลกอฮอลห์รือไม่ 

(เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑแ์ละสนบัสนุนการวิเคราะห์ pain 

point ของลูกคา้) 

3. % ความเขม้ขน้ของแอลกอฮอล์ท่ีท่านเลือกซ้ือ (เช่น 70% หรือตอ้งมากกว่า 70% 

ข้ึนไป) (เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

4. ท่านซ้ือผลิตภณัฑใ์นรูปแบบไหนบา้ง (เช่น เจล สเปรย ์ผา้เปียก สบู่ลา้งมือ ครีมทา

มือ ดว้ยเหตุผลใด) (เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑแ์ละเป้าหมาย

ระยะกลางถึงยาว) 

5. กล่ินท่ี ท่านชอบในผลิตภัณฑ์  (เ ช่น  Fruity, Floral, Herb, No Fragrance) (เพื่ อ

นาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

6. ถา้ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดไดผ้า่นการรับรองจากแพทยผ์วิหนงั(Dermatologically 

Tested) ท่านจะเลือกซ้ือก่อนเป็นอนัดบัแรกหรือไม่ (เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกล

ยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการวางตาํแหน่งสินคา้) 
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7. ถา้ส่วนผสมในผลิตภณัฑ์เป็นสารท่ีสกดัจากธรรมชาติ (Organic Ingredient) ท่าน

จะเลือกซ้ือก่อนเป็นอนัดบัแรกหรือไม่ (เพื่อนาํไปใช้ในการกาํหนดกลยุทธ์ดา้น

ผลิตภณัฑแ์ละการวางตาํแหน่งสินคา้) 

8. ถ้าส่วนผสมในผลิตภัณฑ์เป็นสารท่ีสกัดจากธรรมชาติ ท่ีผ่านการรับรองจาก

สถาบนั เช่น ECOCERT USFDA COSMOS ท่านจะเลือกซ้ือก่อนเป็นอนัดบัแรก

หรือไม่ (เพื่อนาํไปใช้ในการกาํหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์และการวางตาํแหน่ง

สินคา้) 

9. สีของผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงท่ีท่านคาํนึงถึงในการเลือกซ้ือหรือไม่ (เช่น สีใส ฟ้า เขียว) 

(เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

10. ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑใ์นทอ้งตลาดยงัขาดส่ิงใด ส่ิงใดท่ีท่านอยากใหมี้เพิ่ม เช่น อยาก

ใหเ้พิ่มส่วนประกอบอ่ืนๆเช่น วิตามิน ลงในผลิตภณัฑ ์(เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนด

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

11. ท่านซ้ือผลิตภณัฑบ่์อยแค่ไหน (ก่ีคร้ังต่อสัปดาห์ หรือต่อเดือน) (เพิ่อนาํไปคาํนวณ

เพื่ออประเมินยอดขาย) 

12. จํานวนท่ีท่านซ้ือแต่ละคร้ัง (เพิ่อนําไปคาํนวณเพื่อประเมินยอดขายและเพื่อ

นาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย) 

13. ลกัษณะบรรจุภณัฑท่ี์ท่านชอบ ดว้ยเหตุผลใด (เช่น ขวด หลอดบีบ สีทึบ สีใส) (เพื่อ

นาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

14. ท่านซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ขนาดเท่าใด ท่ีใชพ้กพาติดตวั (เช่น 30ml, 50ml, 75ml, 100ml) 

(เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

15. หากแบรนด์มีผลิตภณัฑ์แบบ Refill ท่านสนใจหรือไม่ ทาํให้ไม่ตอ้งซ้ือขวดใหม่

บ่อยๆ ประหยดัค่าใช้จ่ายและรักษ์โลกท่านสนใจหรือไม่ (เพื่อนําไปใช้ในการ

กาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

16. ท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ใช้ส่วนตัวอย่างเดียวหรือไม่ (เช่น ซ้ือให้คนอ่ืน ซ้ือใช้ใน

สาํนกังาน) (เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นการส่งเสริม

การขาย)  

17. อุปกรณ์เสริม เช่น สายคลอ้งคอ สายคลอ้งกระเป๋า ทาํให้ท่านสนใจในการเลือกซ้ือ

มากข้ึนหรือไม่ (เพื่อนําไปใช้ในการกาํหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการ

ส่งเสริมการขาย) 
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18. โรงงานผลิตท่ีมีช่ือเสียงเป็นส่ิงท่ีท่านคาํนึงถึงในการตดัสินใจซ้ือของท่านหรือไม่ 

(เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑแ์ละการดาํเนินงาน) 

19. ท่านซ้ือผลิตภณัฑแ์ต่แบรนดเ์ดิมซํ้าๆหรือไม่ เพราะเหตุใด 

20. ท่านคิดวา่ขนาดเท่าใดท่ีเหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์บรนด ์Tight และเหมาะแก่การใช้

งาน (ตวัเลือก 100ml, 50ml, 75ml และ 30ml ตามลาํดบัในรูป) (เพื่อนาํไปใชใ้นการ

กาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

21. ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆต่อบรรจุภัณฑ์แบรนด์ Tight. ในรูป  (เพื่อ

นาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ)์ 

………………….………………………….  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.2 ด้านราคา (Price) (เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา) 

1. ท่านเสียเงินเพือ่ซ้ือผลิตภณัฑต่์อช้ินราคาเท่าไหร่ท่ีขนาดเท่าใดและคิดวา่เหมาะสม

หรือไม่  

2. หากผลิตภณัฑแ์บรนด ์Tight. มีลกัษณะบรรจุภณัฑต์ามในรูป ผ่านการรับรองจาก

แพทย์ผวิหนังและใช้สารสกดัจากธรรมชาติท่ีผ่านการรับรองจากสถาบัน ท่านยนิดี

จ่ายท่ีเท่าไหร่ และราคาสูงท่ีสุดท่ีท่านยอมรับไดใ้นขนาดบรรจุภณัฑท่ี์ท่านเลือกใน

ขอ้ 19. ของ 2.1  

 

2.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)  

1. ปกติท่านซ้ือผลิตภณัฑจ์ากช่องทางใดบา้ง (เช่น ออนไลน์ ออฟไลน์) (เพื่อนาํไปใช้

ในการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย) 
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2. สําหรับช่องทางออฟไลน์ท่านซ้ือจากท่ีใดและดว้ยเหตุผลใด (เช่น supermarket, 

drugstore, หน้าร้านของแบรนด์นั้น) (เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยุทธ์ดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายและเป้าหมายระยะกลางและระยะยาว) 

3. สําหรับช่องทางออนไลน์ท่านซ้ือจาก platform ใด ดว้ยเหตุผลใด (เช่น LineOA, 

Facebook, Instagram, Lazada, Shopee, Website) (เพื่อนําไปใช้ในการกาํหนดกล

ยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและเป้าหมายระยะแรก) 

4. ท่านเคยพบปัญหาใดบา้งสาํหรับการซ้ือผลิตภณัฑส์าํหรับทั้งช่องทางออฟไลน์และ

ออนไลน ์(เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย) 

 

2.4 ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) (เพื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นการ

ส่งเสริมการขาย) 

1. ปกติโปรโมชัน่ใด ท่ีทาํใหท่้านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์(เช่น ลดราคาตั้งแต่ช้ินแรก, 1 

แถม 1, ซ้ือพว่งกบัผลิตภณัฑอ่ื์น) 

2. ช่องทางใดบา้งท่ีท่านคิดวา่เหมาะแก่การประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑท์ั้งออนไลน์และ

ออฟไลน ์ 

3. การมีผูท้รงอิทธิพล (Influencer) มารีวิวผลิตภณัฑ ์ทาํใหท่้านสนใจในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือหรือไม่เพราะเหตุใด 

4. การร่วมเล่นเกมในเพจ Facebook แล้วได้รับโปรโมชั่นทาํให้ท่านสนใจในการ

ตดัสินใจเขา้ร่วมและซ้ือของท่านหรือไม่  

5. การรีวิวผลิตภณัฑล์ง story instagram เพื่อรับส่วนลดในคร้ังถดัไป ท่านจะเขา้ร่วม

หรือไม่  

6. การท่ีตามร้านคา้และสถานท่ีต่างๆใชผ้ลิตภณัฑแ์บรนดใ์ดแบรนด์หน่ึง ทาํให้ท่าน

สนใจในการตดัสินใจซ้ือตามหรือไม่  

7. ท่านอยากใหเ้น้ือหาและรูปแบบของการโฆษณาผลิตภณัฑเ์ป็นเน้ือหาขอ้ความแบบ

ใด (เช่น Product Feature, Functional Benefit, Emotional Benefit) 
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ภาคผนวก ข 

 

ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ีผู้บริโภคคํานึงถึงในการเลือกซ้ือAlcohol-Based 

Hand Sanitizer 

จากการสัมภาษณ์ผูเ้ขา้ร่วมวิจยั 30 คน อายุตั้งแต่ 28-44 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี

ถึงปริญญาเอก ระดับรายได้ต่อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป และเป็นกลุ่มท่ีมีผิวแพง่้ายและพกพา

ผลิตภณัฑท์าํความสะอาดมือท่ีมีแอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบอยูเ่ป็นประจาํโดยวิธีสัมภาษณ์เชิงลึก

ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม พ.ศ. 2564 ทาํใหไ้ดข้อ้มูลต่าง ๆ เพื่อนาํไปสู่การวิเคราะห์แผนการ

ตลาดดงัต่อไปน้ี 

 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 

ผลิตภณัฑท่ี์มีแบรนดท่ี์ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์เคยใชห้รือใชอ้ยูปั่จจุบนั มีทั้งส่ิงท่ีชอบและ

ไม่ชอบต่างๆกนัไดแ้ก่ ชอบในกล่ิน ชอบความแห้งเร็ว สําหรับไม่ชอบคือในตวัเน้ือผลิตภณัฑท่ี์มี

การแห้งชา้ เหนอะหนะ เป็นขุย และอาการแพข้องบางคนท่ีเคยเกิดข้ึนสําหรับการใช ้Alcohol บาง

แบรนดคื์อ เป็นตุ่มนํ้า ใสๆ 

ในส่วนของ % ความเข้มข้นของแอลกอฮอล์ท่ีเลือกใช้นั้ น ส่วนมากต้องการท่ี 

75%(v/v) เพราะถา้น้อยกว่าน้ีรู้สึกไม่มัน่ใจว่าจะฆ่าเช้ือไวรัสและแบคทีเรียไดห้มด มีบางท่านท่ี 

ยอมรับท่ี 70%(v/v) และถา้มากกว่า 75% ก็มีความกงัวลว่าจะระเหยเร็วและทาํให้มือแห้งเกินไป  

ระคายเคืองได ้และตอ้งการเป็นเกรด Food หรือ Pharmaceutical เพราะสามารถรับประทานอาหาร

ต่อได ้

รูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือใชมี้ทั้งแบบเจล สเปรย ์แบบแพคเกจรีฟิล แบบผา้เปียกและ

สบู่ลา้งมือ สาํหรับแบบสเปรยแ์ละผา้เปียก โดยส่วนใหญ่นิยมใชส้าํหรับทาํความสะอาดส่ิงของดว้ย

(Multipurpose) นอกจากทาํความสะอาดมือ และบางท่านมีปัญหากับแพคเกจแบบสเปรยท่ี์มีฝา 

เพราะเคยทาํฝาหาย จึงชอบแบบขวดสเปรยท่ี์เป็น Cassette ไม่มีฝา แต่บางท่านรู้สึกว่าขวดสเปรย์

แบบ Card หรือ Cassette นั้นฉีดและใชง้านยาก แบบขวดสเปรยท่ี์ทาํฝามาดีไม่หลุดง่าย จึงเหมาะสม

กวา่ แต่สไหรับแบบเจลส่วนมากชอบแบบหลอดบีบ เพราะใชง้านง่าย 

กล่ินท่ีผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ช่ืนชอบมีหลากหลายทั้ง กล่ินสมุนไพรธรรมชาติ(Herb) เช่น 

ยูคาลิปตสั ม้ินท์ กล่ินผลไม(้Fruity) ดอกไม(้Floral) แบบกล่ินอ่อนๆ และแบบไม่มีนํ้ าหอมและใน

บางท่านก็มีท่ีชอบกล่ินแอลกอฮอล์ สารฆ่าเช้ือ เพราะให้ความรู้สึกสะอาดและมัน่ใจว่าทาํความ

สะอาดไดห้มดจด 
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หากผลิตภณัฑท์าํความสะอาดไดผ้่านการรับรองจากแพทยผ์ิวหนงั(Dermatologically 

Tested) และส่วนผสมในผลิตภัณฑ์เป็นสารท่ีสกัดจากธรรมชาติท่ีผ่านการรับรองจากสถาบัน

(Certified Organic) ผูเ้ขา้ร่วมสมัภาษณ์ส่วนใหญ่จะใหค้วามสาํคญัและเลือกซ้ือก่อนเป็นอนัดบัแรกๆ 

ในส่วนของ packagingนั้น สีของผลิตภณัฑ์นั้น ผูเ้ขา้ร่วมส่วนใหญ่อยากให้เป็นสีใส

และบรรจุภณัฑอ์ยากไดสี้ใสเช่นกนัเพื่อให้เห็นเน้ือผลิตภณัฑว์า่สะอาดไม่มีอะไรเจือปน แต่ก็มีบาง

ท่านท่ีสามารถใชสี้เขียว ฟ้า ของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงไม่มีผลต่อการซ้ือและในบางท่านท่ีอยากไดแ้พคเกจ

แบบทึบเพราะไม่อยากใหผ้ลิตภณัฑโ์ดนแสง โดยขนาดท่ีใชพ้กพาอยูท่ี่ 50-75ml และการท่ีแบรนดมี์

แพคเกจแบบรีฟิลนั้น ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์สนใจมากและใชอ้ยูแ่ลว้ เพราะ Cost Saving และเป็นการ

ลดขยะพลาสติก แต่ตอ้งเป็นดีไซน์ท่ีเหมาะแก่การรีฟิล ไม่ยุง่ยาก สาํหรับอุปกรณ์เสริมสายคลอ้งคอ

นั้น ไม่นิยมใชแ้ต่สาํหรับสายคลอ้งหรือตะขอคลอ้งกระเป๋านั้น มีผูท่ี้นิยมใช ้เพราะทาํใหไ้ม่ตอ้งลว้ง

เอามือท่ีสกปรกลงไปหาในกระเป๋า และช่วยให้หาง่ายสาํหรับผูท่ี้กระเป๋าใบใหญ่หาของไม่ค่อยเจอ 

แต่มีบางท่านท่ีกงัวลวา่ การแขวนไวน้อกกระเป๋าจะมีโอกาสกระแทกกบัส่ิงอ่ืนเกิดการเลอะเทอะ 

โรงงานผลิตท่ีมีช่ือเสียงไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือมากนกั เพราะเลือกจากความน่าเช่ือถือ

ของแบรนด ์และไม่ค่อยรู้จกัหรือมีความรู้เร่ืองการเลือกโรงงาน 

โดยส่วนใหญ่จะมีการซ้ือสินคา้ชนิดน้ีฝากคนใกลชิ้ดดว้ย นอกจากซ้ือใชส่้วนตวั ใน

ส่วนของจาํนวนและความถ่ีในการใชแ้บบเฉล่ีย คือ 1 อาทิตยต่์อ 1 ขวดขนาดพกพา สาํหรับผูท่ี้ชอบ

เปล่ียนแบรนดล์องไปเร่ือยๆนั้นจะซ้ือคร้ังละ1ขวด แต่สาํหรับผูท่ี้ใชแ้บรนดเ์ดิมๆซํ้ าๆ หรือพึงพอใจ

ในแบรนดเ์ดิมท่ีใชอ้ยูแ่ลว้ จะซ้ือจาํนวนมากในคร้ังเดียว เช่น ประมาณ 1โหลต่อการซ้ือ 1 คร้ัง  

ความคิดเห็นของผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ต่อการดีไซน์แพคเกจของแบรนด์ Tight คือ ดู

แปลกใหม่ ไม่เหมือนในทอ้งตลาด ใหค้วามรู้สึกหรูหรา ทนัสมยั เหมือนขวดนํ้าหอมอยากนาํไปวาง

ตั้ งโชว์ และในส่วนข้อเสนอปรับปรุงคือ อยากให้มีตัวอักษรบอกชัดเจนว่าเป็น Alcohol Hand 

sanitizer และกงัวลว่าขวดแบบใสนั้น แสงจะมีผลต่อเน้ือผลิตภณัฑ ์และเร่ืองการจบัขวดจะถนดัมือ

หรือไม่ตอนใชง้าน เพราะจากรูปขวดดูมีความอว้น  

 

2. ด้านราคา 

ราคาท่ีผูเ้ขา้สัมภาษณ์ซ้ือสินคา้ชนิดน้ีใช้อยู่ มีตั้งแต่ 69 ถึง 500 บาท ข้ึนกบัแบรนด์ 

แพคเกจและขนาด แต่ผลจากการสัมภาษณ์ส่วนใหญ่ท่ีขนาดพกพาอยู่ในช่วง 99-129บาท ซ่ึงส่วน

ใหญ่คิดวา่มีความเหมาะสมแลว้ 

ในส่วนของช่วงราคาท่ีผูเ้ขา้สัมภาษณ์ยินดีจ่ายสําหรับแบรนด์ Tight. ถา้มีคุณสมบติั

ตามท่ีแจง้คือ ผ่านการรับรองจากแพทยผ์ิวหนงัและใชส้ารสกดัจากธรรมชาติท่ีผ่านการรับรองจาก



67 

 

สถาบนั รวมถึงมีดีไซน์ขวดตามรูป และขนาดพกพาท่ี 50ml จะอยูใ่นช่วง 100-200 บาท ซ่ึงถา้ราคา

เกิน 200 บาท ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์จะรู้สึกว่าแพงเกินไป ไม่คุม้ค่าและมีทางเลือกแบรนดอ่ื์นๆอีกมาก 

หรืออาจจะซ้ือเพราะความแปลกใหม่เพื่อลองในคร้ังแรก แต่อาจไม่เกิดการซ้ือซํ้า 

 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์มีการซ้ือผลิตภณัฑน้ี์ทั้งในช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ แต่ส่วน

ใหญ่จะซ้ือผ่านทางออนไลน์สําหรับช่องทางออฟไลน์จะซ้ือจาก Supermarket, Drug store และ ท่ี 

Shop ของแบรนด์นั้นๆ ส่วนช่องทางออนไลน์จะซ้ือผ่าน E-market Place ทาง Shopee และ Lazada 

เป็นหลกั มีบา้งท่ีซ้ือผา่น Social Media ทาง Instagram 

สําหรับปัญหาท่ีเจอสําหรับการซ้ือผลิตภณัฑก์ลุ่มน้ีผ่านช่องทางออนไลน์คือ กล่ินไม่

ตรงกบัท่ีตอ้งการเพราะการอ่านขอ้มูลผลิตภณัฑท์างออนไลน์ท่ีแบรนด์โฆษณานั้นยากต่อการคาด

เดากล่ินท่ีไดรั้บจริงๆ และปัญหาจากระหวา่งการขนส่ง ท่ีทาํใหไ้ดรั้บสินคา้มีความเสียหาย ซีลมาไม่

ดี หกเลอะเทอะ และผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์ยงัมีความกงัวลวา่ถา้ระหวา่งขนส่งอุณหภูมิสูงเกินไป จะทาํ

ใหแ้อลกอฮอลร์ะเหยออกได ้

 

4. ด้านการส่งเสริมการขายและการส่ือสารการตลาด 

ดา้นโปรโมชัน่ผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์จะใหค้วามสาํคญักบัโปรโมชัน่ท่ีใหค้วามคุม้ค่าท่ีสุด 

คือ 1 แถม 1 หรือยิง่ซ้ือมาก ราคาต่อช้ินยิง่ถูกลง เช่น ซ้ือพร้อมกนัเป็นโหล ในส่วนของการลดราคา

ตั้งแต่ช้ินแรกหรือซ้ือแค่ช้ินเดียวนั้น ถา้ส่วนลดไม่มากพอหรือเทียบเท่า 1แถม1 ก็ไม่สนใจมากนกั 

โปรโมชัน่ซ้ือรวมกบัสินคา้ช้ินอ่ืนเป็นราคาพิเศษ ไม่ค่อยดึงดูดมากนกั เพราะสินคา้ท่ีจบัคู่มาอาจ

ไม่ใช่สินคา้ท่ีตอ้งการอยูแ่ลว้ เหตุผลท่ีการซ้ือเยอะลดเยอะดึงดูดมาก เพราะผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์มอง

วา่ สินคา้ชนิดน้ีเป็นสินคา้ท่ีตอ้งใชต้ลอดอยูแ่ลว้ สามารถซ้ือมาเกบ็ไวใ้นปริมาณมากกวา่ 1 ช้ินได ้

ช่องทางท่ีเหมาะสมแก่การประชาสัมพนัธ์สินค้าส่วนใหญ่ให้สัมภาษณ์ว่าเพื่อให้

สอดคลอ้งกบัยคุสมยัน้ี ก็จะเป็นช่องทางออนไลน์ทาง Social Media ต่างๆ แต่ในส่วนออฟไลน์ถา้มี 

ณ จุดซ้ือกจ็ะช่วยดึงดูดและน่าสนใจ 

การมีผู ้ทรงอิทธิผล (Influencer) มารีวิวผลิตภัณฑ์มีผลอย่างมากต่อการเลือกซ้ือ 

ถึงแมว้่าจะไม่ซ้ือตามโดยทนัทีใน Influencerบางคน แต่ช่วยสร้าง Awareness อยา่งมาก ให้รับรู้วา่มี

แบรนดน้ี์อยู ่

การร่วมเล่นเกมในเพจ Facebook และ Instagram ของผลิตภณัฑ์น้ี ส่วนใหญ่จะไม่

สนใจเขา้ร่วมเล่นถา้โปรโมชัน่ไม่ดึงดูดมากพอหรือการเล่นมีความยุง่ยาก ผูใ้ห้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่
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มองว่า Account  ใน Social Media ของตนนั้นเป็นพื้นท่ีส่วนบุคคลไม่สนใจท่ีจะโฆษณาให้แบรนด์

ใด 

การท่ีร้านคา้หรือแบรนด์ท่ีตนช่ืนชอบมีการวางใช้ผลิตภณัฑ์ทาํความสะอาดมือท่ีมี

แอลกอฮอลเ์ป็นส่วนประกอบกลุ่มน้ีในร้าน ทาํใหมี้อิทธิพลและมีผลอยา่งมากต่อการอยากลองและ

ซ้ือใชต้ามแบรนดน์ั้นๆ 

ในส่วนของเน้ือหาท่ีใชส้าํหรับการโฆษณาสินคา้กลุ่มน้ี อยากให้เป็นเน้ือหาท่ีบอกให้

เห็นถึงคุณสมบติัและขอ้ดีแบบชดัเจน (Product Features) และถา้สินคา้มีการจาํหน่ายไปสักพกัแลว้

การทาํโฆษณาแบบ Emotional ตามมาก็จะทาํให้รู้สึกผูกพนักับแบรนด์มากข้ึน เช่น ให้เห็นถึง

ขั้นตอนการผลิต การวางแผน ไอเดียการสร้างสรรคต่์างๆ 
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