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12490015, 12490038 : สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

คําสําคัญ : แผนธุรกิจ/หมากฝร่ัง/BP_Freshy  

             จิตราภรณ ลอทองแทง, ธารลดา เบญจพลชัย : แผนธุรกิจเร่ืองหมากฝร่ังBP_Freshy 

อาจารยท่ีปรึกษา: อาจารย ดร.เกริกฤทธ์ิ อัมพะวัต. 89 หนา 

บทสรุปผู้บริหาร 

จากการประเมินมูลคาตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง พบวา มูลคาตลาดท้ังประเทศมี

มูลคา และขนาดสูงถึง 1,200 ลานบาท โดยมีการเติบโตอยางตอเนื่อง เฉล่ียมากกวา 20 % ตอป และ

ตลาดผลิตภัณฑแกอาการเมาคางยังคงมีแนวโนมเติบโตและพัฒนาอยางตอเนื่อง ซ่ึงดวยจํานวนผูดื่ม

มหาศาลนี้นี่เอง จึงทําใหบริษัทเห็นถึงโอกาสในการทําธุรกิจผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมาก

ฝร่ัง ตราสินคา BP_Freshy ข้ึนมา เพื่อตอบสนอง ความตองการใน ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ของ

ผูบริโภคท่ีมีแนวโนมเพิ่มข้ึนนั้น ผูซ่ึงตองการความหลากหลายข้ึนในเร่ืองของรสชาติ ความสะดวก 

ภาพลักษณ และการตอบสนองตอการแกปญหาในเร่ืองของการมึนเมา ในขณะท่ีปจจุบันตลาดนี้มี

ผูผลิตอยูเพียง 2 รายใหญๆ ซ่ึงผลิตภัณฑนั้นมีความแตกตางกันไมมากนัก ทําใหยังคงมีความ

ตองการซ้ือของผูบริโภคสําหรับผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันออกไปอยู นอกจากนี้ผูบริโภคผลิตภัณฑลด

อาการเมาคางยังคงมองหาผลิตภัณฑในรูปแบบอ่ืนๆท่ีสามารถตอบโจทยของผูบริโภคได คือ 

จะตองหาซ้ือไดงาย พกกาสะดวก และใชงาย แทนรูปแบบเดิม ไมวาจะชนิดน้ําและเม็ด เพื่อลบจุด

ดอยของผลิตภัณฑแบบเกา ดังนั้นหมากฝร่ังลดอาการเมาคาง จึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งของผูบริโภค

ท่ี BP_Freshy จะสามารถเขามาตอบโจทยผูบริโภคตรงสวนนี้ไดโดยลักษณะของผลิตภัณฑลด

อาการเมาคาง  BP_Freshy สามารถพกพาไดงาย และสะดวกตอการรับประทาน เปนผลิตภัณฑท่ีมี

ความแปลกใหม มีรูปแบบท่ีทันสมัย ซ่ึงเขากับลักษณะของกลุมลูกคาท่ีเปนวัยรุน จนส้ินสุดวัย

ทํางาน และสามารถลบภาพลักษณจากการถูกมองวาดื่มสุราอยาไมเหมาะสม เม่ือบริโภคผลิตภัณฑ

ลดอาการเมาคาง 

 

______________________________________________________________________________ 

คณะวิทยาการจัดการ             มหาวิทยาลัยศิลปากร                        ปการศึกษา 2552 

ลายมือชื่อนักศึกษา 1…………………………………. 2…………………………………. 

ลายมือชื่ออาจารยที่ปรึกษา …………………………………. 
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เปนอยางสูง อาจารยณฐวัฒน ปลันธนานนท  และอาจารย เลิศลักษณ เจริญสมบัติ กรรมการในการ

สอบสัมมนาปญหาทางธุรกิจท่ีสละเวลาอันมีคามาเปนกรรมการสอบสัมมนาปญหาทางธุรกิจใน

คร้ังนี้ 

 ขอขอบพระคุณคณาจารยทุกทานท่ีไดกรุณาประสิทธ ประศาสนวิชา ความรู ในสาขาวิชา

การจัดการธุรกิจท่ัวไป มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีท่ีไดใหคําแนะนํา   และ

ชวยเหลือดวยดีเสมอมา 

 ขอบคุณเพื่อนๆ สําหรับความชวยเหลือ   และมิตรภาพท่ีมีใหผูจัดทําเสมอมาตลอดจนบุคคล

อ่ืนๆ ท่ีไดใหความชวยเหลือ  และเปนกําลังใจสนับสนุนอยูเบ้ืองหลังในความสําเร็จคร้ังนี้ 

 สุดทายนี้ขอกราบขอบพระคุณคุณพอ คุณแม ท่ีใหการสนับสนุน   และโอกาสทางการศึกษา

แกผูจัดทําตลอด  และหากวามีขอผิดพลาดประการใดอันเกิดจากแผนธุรกิจฉบับนี้ ผูจัดทําของนอม

รับ  และขออภัยเปนอยางสูงในความผิดพลาดนั้น  
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บทที ่1 

บทสรุปผู้บริหาร 

 

จากการประเมินมูลคาตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง พบวา มูลคาตลาดท้ังประเทศมี

มูลคา และขนาดสูงถึง 1,200 ลานบาท โดยมีการเติบโตอยางตอเนื่อง เฉล่ียมากกวา 20 % ตอป และ

ตลาดผลิตภัณฑแกอาการเมาคางยังคงมีแนวโนมเติบโตและพัฒนาอยางตอเนื่อง ซ่ึงดวยจํานวนผูดื่ม

มหาศาลนี้นี่เอง จึงทําใหบริษัทเห็นถึงโอกาสในการทําธุรกิจผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมาก

ฝร่ัง ตราสินคา BP_Freshy ข้ึนมา เพื่อตอบสนอง ความตองการใน ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ของ

ผูบริโภคท่ีมีแนวโนมเพิ่มข้ึนนั้น ผูซ่ึงตองการความหลากหลายข้ึนในเร่ืองของรสชาติ ความสะดวก 

ภาพลักษณ และการตอบสนองตอการแกปญหาในเร่ืองของการมึนเมา ในขณะท่ีปจจุบันตลาดนี้มี

ผูผลิตอยูเพียง 2 รายใหญๆ ซ่ึงผลิตภัณฑนั้นมีความแตกตางกันไมมากนัก ทําใหยังคงมีความ

ตองการซ้ือของผูบริโภคสําหรับผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันออกไปอยู นอกจากนี้ผูบริโภคผลิตภัณฑลด

อาการเมาคางยังคงมองหาผลิตภัณฑในรูปแบบอ่ืนๆท่ีสามารถตอบโจทยของผูบริโภคได คือ 

จะตองหาซ้ือไดงาย พกกาสะดวก และใชงาย แทนรูปแบบเดิม ไมวาจะชนิดน้ําและเม็ด เพื่อลบจุด

ดอยของผลิตภัณฑแบบเกา 

 ดังนั้นหมากฝร่ังลดอาการเมาคาง จึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งของผูบริโภคท่ี BP_Freshy 

จะสามารถเขามาตอบโจทยผูบริโภคตรงสวนนี้ไดโดยลักษณะของผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง  

BP_Freshy สามารถพกพาไดงาย และสะดวกตอการรับประทาน เปนผลิตภัณฑท่ีมีความแปลกใหม 

มีรูปแบบท่ีทันสมัย ซ่ึงเขากับลักษณะของกลุมลูกคาท่ีเปนวัยรุน จนส้ินสุดวัยทํางาน และสามารถ

ลบภาพลักษณจากการถูกมองวาดื่มสุราอยาไมเหมาะสม เม่ือบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง  
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บทที ่2 

วตัถุประสงค์ในการนําเสนอแผนธุรกจิ 

 

โดยมีวตัถุประสงค์เพือ่ 

กกกกกกกก 1.กขอรับการสนับสนุนทางดานสินเช่ือจากธนาคารพาณิชย โดยมีรายละเอีย ด

ดังตอไปนี้จํานวนสินเช่ือท่ีขอรับการสนับสนุนจํานวน  1 ,000,000  บาทวัตถุประสงคในการขอ

สินเช่ือเพื่อนใชในการลงทุนในกิจการหลักประกันในการขอสินเช่ือ คือ ท่ีดิน  20  ไร  มูลคา  

2,000,000  บาทการผอนชําระคืนเงินตน  ผอนชําระเปนรายเดือน ซ่ึงจํานวนผอนชําระจะเปนไป

ตามเงื่อนไขท่ีธนาคารกําหนดเงื่อนไขอ่ืนๆ เปนไปตามกฎเกณฑของธนาคาร 

 

กกกกกกกก 2.กเพื่ออธิบายถึงแนวความคิดในการทําธุรกิจตลอดจนข้ันตอนตางๆอธิบาย

แนวความคิดใน และโอกาสในการทําธุรกิจอธิบายข้ันตอนการทํางานในข้ันตอนตางๆเพื่อชวยลด

ความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ  โดยผานการประเมินผลในทุกข้ันตอนการดําเนินงาน  และมีแผน

ฉุกเฉินเพื่อชวยลดความเส่ียงทางธุรกิจท่ีเกิดจากปจจัยภายนอกท่ีธุรกิจไมสามารควบคุมได 
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บทที ่3 

ความเป็นมาของธุกจิ (Company Background) 

 

กกกกกกกกบริษัท บีพี เฟรชช่ีกั๊ม จํากัด ประกอบธุรกิจจัดจําหนายผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิด

หมากฝร่ัง ภายใตตราสินคา “BP_Freshy” ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมากฝร่ังท่ีเปน

ผลิตภัณฑของบริษัท มีคุณสมบัติในการลดเมาคาง และลดระดับแอลกอฮอลในรางกาย โดยสาร

สกัดจากรากขิงสด วางจําหนายตามสถานบันเทิง และรานสะดวกซ้ือ และจําหนายตูหมากฝร่ัง

สําหรับบุคคลท่ีมีความสนใจทําธุรกิจนี้ โดย มีสํานักงานขายและคลังเก็บสินคาท่ี ถนนสุขสวัสดิ์ 

พื้นท่ี 100 ตารางวา โดยจะเร่ิมทําการจําหนายสินคา ภายในเดือนมกราคม 2554ผลิตภัณฑลดอาการ

เมาคางชนิดหมากฝร่ัง ตราสินคา BP_Freshy มีสวนผสมของรากขิงสดเปนหลัก โดยทุกๆช้ินของ

หมากฝร่ังจะมีน้ําหนักของน้ํามันขิงเทากับ  25 มิลลิกรัม เทียบเทากับรากขิงสด 8 กรัม ซ่ึงขิงเปน

สมุนไพรท่ีใชกันมานานนับพันป จึงเปนสมุนไพรทีไดรับความสนใจนํามาผลิตหมากฝร่ังชนิดนี้ 

ซ่ึงหมากฝร่ังชนิดนี้มีคุณสมบัติดังตอไปนี้ สามารถลดอาการเมาคางจากการดื่มสุรา ลดระดับ

แอลกอฮอลในรางกาย จริง จากผลการสํารวจวิจัยปค.ศ.1960 ของนักเภสัชศาสตรชาวจีนในประเทศ

อังกฤษ และProfessor John Dundee จากมหาวิทยาลัย Queen’s University ประเทศอังกฤษ ไดทํา

การวิจัยแลววากวา 80 % ของผูท่ีรับประทานหมากฝร่ัง Anti-Nausea Ginger Gum แลวไดผลวาลด

อาการเมาคางจากกลุมตัวอยางผูดื่มสุราแลวเมาท้ังผูหญิง และผูชาย นอกจากนั้นยังสามารถแก

อาการเมาวิงเวียนศีรษะของคนท่ีมีไขไมสบาย หรือการทดลองจากผูหญิง 80% ท่ีตั้งครรภใน

สหรัฐอเมริกาท่ีมีอาการวิงเวียน หลังจากนั้นทานหมากฝร่ังนี้ไปก็ไดผลท่ีมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้

ผูท่ีมีอาการเมา และวิงเวียนตางๆ ก็สามารถใชหมากฝร่ังแกไดเชนกัน เชนอาการเมารถ เมาเรือ เมา

เคร่ืองบิน ซ่ึงเช่ือม่ันในผลิตภัณฑไดวาเม่ือรับประทานไปแลวจะไดผล และไมมีผลขางเคียงตามมา 

เนื่องจากบริษัทนําเขาวัตถุดิบ ( Anti-Nausea Ginger Gum ) จาก บริษัท Sea-Band Ltd ประเทศ

สหรัฐอเมริกา  ซ่ึงเปนบริษัททําผลิตภัณฑตางๆท่ีเกี่ยวกับสุขภาพและธรรมชาติมามากกวา 20 ป 

และผานมาตรฐานขององคการอนามัยโลก มีจุดยืนในดานการใหการบริการท้ังทางดานสุขภาพและ

คุณภาพสูง นั่นคือลูกคาสามารถเช่ือม่ันและไววางใจในสินคาไดวาจะไมเกิดผลขางเคียงใดๆ  
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ประวตัิของเจ้าของกจิการ 

1. นางสาวธารลดา เบญจพลชัย อาย ุ30 ป 

การศึกษา   

ระดับปริญญาตรีจากคณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

      มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ระดับปริญญาโทจากคณะบริหารธุรกิจ (MBA)  Columbia University in the city of 

New York 

ประสบการณการทํางาน 

พ.ศ.2547-2550  แผนกวิเคราะหสินเช่ือ ธนาคารทหารไทย (จํากัดมหาชน) สํานักงาน

ใหญ 

 

2. นางสาวจิตราภรณ ลอทองแทง อาย ุ30 ป 

การศึกษา   

ระดับปริญญาตรีจากคณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

      มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ระดับปริญญาโทจากคณะบริหารธุรกิจ (บัญชี)  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

ประสบการณการทํางาน 

พ.ศ.2547-2550  แผนกวิเคราะหสินเช่ือ ธนาคารทหารไทย (จํากัดมหาชน) สํานักงาน

ใหญ 

 

3. นางสาวธนาพร สมถวิล อาย ุ27 ป 

การศึกษา   

ระดับปริญญาตรีจากคณะพาชยศาสตรและการบัญชี ( การบัญชี) จุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย 

ประสบการณการทํางาน 

พ.ศ.2547-2550  แผนกวิเคราะหสินเช่ือ ธนาคารทหารไทย (จํากัดมหาชน) สํานักงาน

ใหญ 
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4. นางสาวเกศินี แซหลี อายุ 27 ป 

ระดับปริญญาตรีจากคณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาการจัดการการตลาด มหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ประสบการณการทํางาน 

พ.ศ.2547-2550  แผนกวิเคราะหสินเช่ือ ธนาคารทหารไทย (จํากัดมหาชน) สํานักงาน

ใหญ 
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ตารางที ่1 ขั้นตอนการเร่ิมดําเนินงาน 

กจิกรรม 

ระยะเวลาดําเนินการ (ปี 2553) 

มค. -  มีค. เมย. พค. มิย. กค. สค. กย. ตค. พย. ธค. 

ดาํเนินการเช่า

พืน้ที ่

          

กู้เงนิจากธนาคาร           

จัดทาํตู้จําหน่าย

หมากฝร่ัง 

          

นําเข้าวตัถุดบิ 

และเสียภาษ ี

          

นําวตัถุดบิเข้า

บรรจุภัณฑ์ 

          

ติดต่อสถาน

บนัเทงิเพือ่ติดตั้ง

ตู้จําหน่ายหมาก

ฝร่ัง 
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บทที ่4 

ผลติภัณฑ์ (Product) 

        

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมากฝร่ัง ตราสินคา BP_Freshy มีสวนผสมของรากขิง

สดเปนหลัก โดยทุกๆช้ินของหมากฝร่ังจะมีน้ําหนักของน้ํามันขิงเทากับ  25 มิลลิกรัม เทียบเทากับ

รากขิงสด 8 กรัม ซ่ึงขิงเปนสมุนไพรท่ีใชกันมานานนับพันป จึงเปนสมุนไพรทีไดรับความสนใจ

นํามาผลิตหมากฝร่ังชนิดนี้ ซ่ึงหมากฝร่ังชนิดนี้มีคุณสมบัติดังตอไปนี้ สามารถลดอาการเมาคางจาก

การดื่มสุรา ลดระดับแอลกอฮอลในรางกาย จริง จากผลการสํารวจวิจัย ปค.ศ.1960 ของนักเภสัช

ศาสตรชาวจีนในประเทศอังกฤษ และProfessor John Dundee จากมหาวิทยาลัย Queen’s University 

ประเทศอังกฤษ ไดทําการวิจัยแลววากวา 80 % ของผูท่ีรับประทานหมากฝร่ัง Anti-Nausea Ginger 

Gum แลวไดผลวาลดอาการเมาคางจากกลุมตัวอยางผูดื่มสุราแลวเมาท้ังผูหญิง และผูชาย 

นอกจากนั้นยังสามารถแกอาการเมาวิงเวียนศีรษะของคนท่ีมีไขไมสบาย หรือการทดลองจากผูหญิง 

80% ท่ีตั้งครรภในสหรัฐอเมริกาท่ีมีอาการวิงเวียน หลังจากนั้นทานหมากฝร่ังนี้ไปก็ไดผลท่ีมี

ประสิทธิภาพ นอกจากนี้ผูท่ีมีอาการเมา และวิงเวียนตางๆ ก็สามารถใชหมากฝร่ังแกไดเชนกัน เชน

อาการเมารถ เมาเรือ เมาเคร่ืองบิน ซ่ึงเช่ือม่ันในผลิตภัณฑไดวาเม่ือรับประทานไปแลวจะไดผล 

และไมมีผลขางเคียงตามมา เนื่องจากบริษัทนําเขาวัตถุดิบ ( Anti-Nausea Ginger Gum ) จาก บริษัท 

Sea-Band Ltd ประเทศสหรัฐอเมริกา  ซ่ึงเปนบริษัททําผลิตภัณฑตางๆท่ีเกี่ยวกับสุขภาพและ

ธรรมชาติมามากกวา 20 ป และผานมาตรฐานขององคการอนามัยโลก มีจุดยืนในดานการใหการ

บริการท้ังทางดานสุขภาพและคุณภาพสูง นั่นคือลูกคาสามารถเช่ือม่ันและไววางใจในสินคาไดวา

จะไมเกิดผลขางเคียงใดๆ  
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บทที ่5 

การวเิคราะห์อุตสาหกรรมและการวเิคราะห์ตลาด (Industrial and Marketing Analysis ) 

 

การวเิคราะห์ตลาด (Marketing Analysis) 

ข้อมูลเบือ้งต้นของตลาดเคร่ืองดื่มลดอาการเมาค้าง 

กกกกกกกก ปริมาณการดื่มแอลกอฮอลของคนไทยสูงถึงอันดับท่ี 5 ของโลก และมีแนวโนม

เพิ่มข้ึนทุกปอยางตอเนื่อง โดยสํานักสถิติแหงชาติ ไดสํารวจพฤติกรรมการบริโภคแอลกอฮอลของ

คนไทยคร้ังลาสุด พบวา มีผูดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลสูงถึง 15.3 ลานคน คิดเปนมูลคาตลาด 1.8 

แสนลานบาท มีผูดื่มหนาใหมเพิ่มข้ึนทุกปเฉล่ียปละ 200,000 ราย ซ่ึงดวยจํานวนผูดื่มมหาศาลนี้

นี่เอง จึงทําใหเกิดธุรกิจเกี่ยวเนื่องตามมาอีกหลากหลายธุรกิจ ซ่ึงหนึ่งในนั้นคือผลิตภัณฑลดอาการ

เมาคาง 

กกกกกกกกสินคาลดอาการเมาคางเร่ิมตนข้ึนจากการเขาสูตลาดรายแรกของผลิตภัณฑลดอาการเมา

คางชนิดเม็ดตรา WAKIE โดย บริษัท ที .ซี.ยูเนี่ยน โกลบอล จํากัด (มหาชน) ในชวงป 2544 ซ่ึงเปน

ผลิตภัณฑท่ีนําเขาจากตางประเทศ และไมมีคูแขงขันในตลาด อยางไรก็ตาม ผลิตภัณฑในรูปแบบ

เม็ดยังไมสามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคไดอยางแทจริง เนื่องจากลักษณะของ

ผลิตภัณฑท่ีคอนขางเหมือนยาจนเกินไป ทําใหผูบริโภครูสึกไมสะดวกในการบริโภค จึงทําให

ผูบริโภคยังคงมองหาผลิตภัณฑท่ีสามารถบริโภคไดงายข้ึน  
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มูลค่าตลาดของผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง 

กกกกกกกกกป 2551 ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางมีมูลคาตลาดรวมประมาณ 1,200 ลานบาท โดยมี

การเติบโตมาอยางตอเนื่อง เฉล่ียมากกวา 20 % ตอป ท้ังนี้เปนผลมาจากการเพิ่มข้ึนของจํานวน

ผูบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล และกระแสการใสใจสุขภาพท่ีมากข้ึน รวมไปถึงมาตรการในการลด

การเกิดอุบัติเหตุของภาครัฐ เชน โครงการเมาไมขับ อยางไรก็ตามแมจะมีมูลคาการตลาดเพิ่มข้ึน

อยางตอเนื่อง แตก็ยังคงอยูในระดับท่ีต่ํา เม่ือเปรียบเทียบกับตลาดเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลท่ีสูงถึง 1.8 

แสนลานบาท ซ่ึงหากผูประกอบการผลิตภัณฑลดอาการเมาคางสามารถส่ือสารใหผูบริโภค

เคร่ืองดื่ม   แอลกอฮอลไดเห็นถึงประโยชนท่ีจะไดรับจากผลิตภัณฑ จะสงผลใหตลาดของ

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางยังคงมีโอกาสเติบโตไดอีกมาก 

 

 

 
รูปภาพที ่2 มูลค่าตลาดผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง 

 

ส่วนแบ่งตลาดผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง 

        ภาวะตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคางป 2551 มีมูลคาตลาดอยูท่ี 1,200 ลานบาท  โดยสามารถ

แบงเปนชนิดน้ํา 80% ชนิดเม็ด 15% และอ่ืน 5% ท้ังนี้ปจจุบันผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดน้ํามี

สวนแบงการตลาดอยู 60 % ซ่ึงมียี่หอ HANG เปนผูนํา ตามมาดวย WAKIE 30% และโนกิ 10% 
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ตามลําดับ สวนผลิตภัณฑท่ีเปนชนิดเม็ด  WAKIE เปนผูนําตลาดครองสวนแบง 90% ตามมาดวย   

ดร้ิงกี้ 8% และอ่ืนๆอีก 2% 

 

           
รูปภาพที ่3 ส่วนแบ่งตลาดของผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง 
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รูปภาพที ่4 ส่วนแบ่งตลาดผลติภัณฑ์ชนิดนํา้ 

 

 
รูปภาพที ่5 ส่วนแบ่งการตลาดของผลติภัณฑ์ชนิดเม็ด 
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แนวโน้มตลาดผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้างในอนาคต 

       ในอนาคตคาดวาตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง จะมีอัตราเติบโตข้ึนเร่ือยๆ โดยประมาณการ

มูลคาตลาดรวมไวเทากับ 1,500 ลานบาทในป 2553 ท้ังนี้เนื่องจากปริมาณการดื่มแอลกอฮอลใน

ประเทศไทยยังคงมีการขยายตัวอยางตอเนื่อง ซ่ึงถือเปนดัชนีตัวหนึ่งท่ีสะทอนใหเห็นโอกาสในการ

ทําตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคางท่ีเขามาเปนทางเลือกใหกับกลุมผูบริโภคดังกลาว 

 

 
รูปภาพที ่6 ยอดขายเหล้า – เบียร์ (ล้านลติร) 
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ประมาณการมูลค่าตลาดผลิตภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง (ล้านบ

 

 
รูปภาพที ่7 ประมาณการมูลค่าตลาดผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง (ล้านบาท) 
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กกกกกกกกขณะท่ีผูบริโภคเองก็ยอมรับเคร่ืองดื่มลดอาการเมาคางเพิ่มข้ึน เพราะเห็นความสําคัญใน

การแกปญหาเมาคางหลังจากดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลเขาไป ซ่ึงเปนผลมาจากวิถีการดําเนินชีวิตใน

การใชชีวิตของผูบริโภคท่ีเปล่ียนไป กลาวคือ ผูบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลหันมาใสใจสุขภาพกัน

มากข้ึน และการแขงขันในโลกยุคปจจุบันท่ีสูงข้ึนทําใหผูบริโภคตองมีภาระหนาท่ีท่ีตองรับผิดชอบ

มากข้ึน การดื่มจนเมามายและไมสามารถทํางานไดในวันรุงข้ึนดูเหมือนจะกลายเปนพฤติกรรมท่ีไม

เหมาะสมสําหรับภาวการณแขงขันในโลกยุคปจจุบัน เม่ือประกอบกับมาตรการ และการรณรงค

ของทางภาครัฐท่ีเกี่ยวเนื่องกับโครงการเมาไมขับ ตลอดจนกฎหมายท่ีมีความเขมงวด หรือ

บทลงโทษท่ีรุนแรงข้ึนสําหรับผูขับข่ียานพาหนะท่ีมีอาการมึนเมา ทําใหสินคากลุมนี้มีการขยายตัว

อยางรวดเร็วท้ังในรานขายยา รานสะดวกซ้ือ ตลอดจนรานอาหาร ผับ บาร 

กกกกกกกกจากความตองการในสินคาของผูบริโภคท่ีมีแนวโนมเพิ่มข้ึนนั้น ยอมจะนํามาซ่ึงความ

ตองการท่ีหลากหลายข้ึนในเร่ืองของรสชาติ ความสะดวก และการตอบสนองตอการแกปญหาใน

เร่ืองของการมึนเมา ในขณะท่ีปจจุบันตลาดนี้มีผูผลิตอยูเพียง 2 รายใหญๆ ซ่ึงผลิตภัณฑนั้นมีความ

แตกตางกันไมมากนัก ทําใหยังคงมีความตองการของผูบริโภคสําหรับผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน

ออกไปอยู เม่ือรวมกับโอกาสในการเติบโตของตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง รวมไปถึง

เคร่ืองดื่มประเภทท่ีเกี่ยวของอ่ืนๆแลว จึงนาท่ีจะดึงดูดผูประกอบการรายใหมๆ ใหเขามามีสวนรวม

ในสวนแบงตลาด ทําใหตลาดในอนาคตมีแนวโนมการแขงขันท่ีสูงข้ึน ซ่ึงเปนโอกาสดีท่ี 

BP_Freshyจะเขามาทําตลาดในสวนนี ้

 

การวเิคราะห์ตลาดผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้างโดยใช้ (Five Forces Model) 

กกกกกกกจากขอมูลท่ีไดกลาวมาในเบ้ืองตน แสดงใหเห็นวาตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง เปน

ตลาดท่ีมีโอกาสเติบโตสูงและนาลงทุน อยางไรก็ตาม การท่ีจะเขามาในตลาดนี้ควรพิจารณาถึง

ความนาสนใจของอุตสาหกรรม รวมไปถึงโอกาสและอุปสรรคตางๆ เพื่อใหการวางแผนการตลาด

มีความเหมาะสม และสอดคลองกับสภาวะอุตสาหกรรมท่ีเปนอยูในขณะนี้ ซ่ึงเราสามารถใช Five 

Forces Model ในการชวยวิเคราะหประเด็นตางๆ ไดดังนี้ 
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รูปภาพที ่8 Competitive Rivalry within an industry 

 

1.การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม ( Competitive Rivalry within an Industry) 

กกกกกกกกการแขงขันภายในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑลดอาการเมาคางนั้นในปจจุบันอยูในระดับท่ี

ไมรุนแรงมากนัก เนื่องจากมีผูบริโภคหลักๆ เพียง 2 ราย นั่นคือ HANG และ WAKIE โดย HANG 

ซ่ึงเปนชนิดเคร่ืองดื่มจับกลุมลูกคาตั้งแตนักศึกษาจนถึงวัยทํางานโดยเนนวัยรุนท่ีชอบเท่ียว ชอบ

การทดลองอะไรท่ีแปลกใหม สวน WAKIE เนนกลุมลูกคาท่ีเปนวัยทํางาน ท่ีชอบการสังสรรคเพื่อ

เขาสังคม และตองการรักษาสุขภาพ สําหรับ  BP_Freshy จะเนนจับกลุมลูกคาตั้งแตนักศึกษาถึงผูท่ี

เพิ่งเร่ิมเขาทํางาน นอกจากนั้นผลิตภัณฑยังมีรสชาติท่ีสดช่ืน พกพางายซ่ึงแตกตางจากชนิดน้ํา และ

ใชสีสันท่ีฉูดฉาดของบรรจุภัณฑเพื่อดึงดูดความสนใจของกลุมวัยรุน ดังนั้นจึงกลาวไดวาเปน

อุตสาหกรรมท่ีมีการแขงขันไมรุนแรง อยางไรก็ตาม ผูประกอบการยังคงตองมีการทําการตลาด

อยางตอเนื่อง เพื่อใหผูบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลซ่ึงเปนลูกคาเปาหมายหลักรับรูถึงคุณคา (Value) 

ของผลิตภัณฑไดอยางแทจริง 

2.อุปสรรคของผู้ผลติรายใหม่ (Threat of New Entrants) 

กกกกกกกกการเขามาของผูผลิต รายใหมทําไดไมงายนัก เนื่องจากผูผลิตรายเกาเปนผูผลิตรายใหญ

ท่ีมีสายปาน และเงินทุนท่ีสูง การเขามาทําตลาดในอุตสาหกรรมนี้จําเปนตองใชงบในการวิจัย และ

การทํากิจกรมทางการตลาดคอนขางสูง เพื่อใหผูบริโภครับรู และเกิดความเช่ือม่ันในตัวสินคาวา

สามารถลดอาการเมาคางไดจริง รวมถึงตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีรูปแบบ หรือคุณสมบัติท่ี

แตกตางออกไปจากผลิตภัณฑเดิมท่ีวางขายอยูจึงจะสามารถแขงขันได นอกจากนั้นหากผูผลิตราย
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ใหมท่ีนําเขาผลิตภัณฑจากตางประเทศก็จําเปนตองไดรับลิขสิทธ์ิขายในประเทศไทยแตเพียงผูเดียว 

ซ่ึงทําไดยาก 

3.ภัยคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 

กกกกกกกกการคุกคามของสินคาทดแทนนั้นสงผลกระทบตอสินคาในอุตสาหกรรมคอนขางมาก 

เนื่องจากปจจุบันผูบริโภคยังไมไดตระหนัก หรือรับรูในคุณคาของผลิตภัณฑอยางแทจริง คือรับรู

เพียงแควาเปนสินคาชนิดหนึ่งท่ีชวยลดอาการมึนเมาจากการบริโภคแอลกอฮอลได ดังนั้นเม่ือ

ผูบริโภคตองการลดอาการมึนเมา หรือผลขางเคียง เชน อาการปวดหัวในตอนเชา จึงทําใหผูบริโภค

หันไปบริโภคสินคาชนิดอ่ืน เชน น้ําเปลา กาแฟ ยาแกปวดหัว รวมไปถึงสินคาประเภทเคร่ืองดื่ม

สุขภาพอ่ืนๆ เชน ซุปไกสกัด ซ่ึงสินคาเหลานี้สวนใหญจะเปนสินคาท่ีมีไวประจําบานอยูแลว และ

สามารถหาซ้ือไดงาย ดังนั้นจึงเปนความจําเปนท่ีผูประกอบการในอุตสาหกรรมตองเรงทําความ

เขาใจใหผูบริโภคไดเห็นถึงประโยชนในการแกปญหาเมาคางของผลิตภัณฑท่ีมีความเฉพาะเจาะจง

มากกวา ซ่ึงเม่ือผูบริโภครับรูถึงความแตกตางของประโยชนท่ีจะไดรับแลว จะสงผลใหเม่ือ

ผูบริโภคตองการแกปญหาในเร่ืองของอาการเมาคางจะมุงเนนมาท่ีผลิตภัณฑของเราเปนหลัก 

 

4.อาํนาจการต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Customers) 

กกกกกกกกอํานาจตอรองของผูบริโภคอยูในระดับคอนขางสูง ท้ังผูบริโภคและ ผูคาสงโดยเฉพาะ

รานคาหลัก คือ 7-ELEVEN ซ่ึงเปนชองทางจัดจําหนายท่ีเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดชัดเจนท่ีสุด

เนื่องจากใหบริการ 24 ช่ัวโมง และมีสาขาเปนจํานวนมาก และจากปจจุบันท่ีมีเคร่ืองดื่มประเภทท่ี

เกี่ยวของอ่ืนๆ ออกมาวางจําหนายเปนจํานวนมากทําใหการแยงชิงพื้นท่ีในตูแชคอนขางสูง ดังนั้น

จึงสรุปไดวาอํานาจตอรองของลูกคาอยูในระดับท่ีสูง 

5.อาํนาจการต่อรองของผู้จําหน่ายวตัถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 

กกกกกกกกอํานาจตอรองของผูผลิตวัตถุดิบสูงมาก เนื่องจากวัตถุดิบหลัก คือหมากฝร่ังเพื่อลด

อาการเมาคางนั้น เปนหมากฝร่ังท่ีตองนําเขาจากตางประเทศ มีราคาคอนขางสูง และมีผูผลิตเพียง

รายเดียว นั่นก็คือ บริษัท Sea-Band Ltd  
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ปัจจัยสําคญัทีมี่ผลต่อความสําเร็จ (Key Success Factor) 

1.คุณภาพและความน่าเช่ือถือของสินค้า 

กกกกกกกกการท่ีผลิตภัณฑลดอาการเมาคางจะประสบความสําเร็จไดจะตองไดรับความเช่ือม่ันจาก

ผูบริโภคในดานความปลอดภัย ไมมีสารท่ีเปนอันตรายตอรางกาย คุณภาพของผลิตภัณฑจะตองมี

มาตรฐาน ท่ีสําคัญ คือจะตองทําใหผูบริโภครูสึกวาสามรถลดอาการเมาคางไดจริง จากผลการ

สํารวจวิจัยของนักเภสัชศาสตรชาวจีนในประเทศอังกฤษ และ Professor John Dundee จาก Queen’s 

University ประเทศอังกฤษ ไดทําการวิจัยแลววากวา 80 % ของผูท่ีรับประทานหมากฝร่ัง Anti-

Nausea Ginger Gum แลว ไดผลวาลดอาการเมาคางจากกลุมตัวอยางผูดื่มสุราแลวเมาท้ังผูหญิง และ

ผูชาย เพราะฉะนั้นกระบวนการผลิต การบรรจุภัณฑจึงจําเปนตองพิถีพิถันและมีการตรวจควบคุม

การผลิต และการบรรจุภัณ ฑในทุกข้ันตอน และผลิตภัณฑจะตองไดรับการอนุญาตจากองคการ

อาหารและยาและมาตรฐานการผลิตตางๆ 

 

2.ช่องทางการจัดจําหน่าย 

กกกกกกกก ชองทางการจัดจําหนายเปนส่ิงสําคัญมากตอการประสบความสําเร็จ ผูผลิตรายใด

สามารถหาชองทางการจัดจําหนายไดมากเทาไหรจะยิ่งทําใหผูบริโภคมีความสะดวกสบายในการ

ซ้ือหาสินคามากข้ึนเทานั้น ผลิตภัณฑลดลดอาการเมาคางจะตองมีชองทางการจัดจําหนาย

ครอบคลุมพื้นท่ีท่ีมีรานอาหาร สถานบันเทิงตางๆ ท่ีจะกอใหเกิดการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลซ่ึงมี

ลูกคากลุมเปาหมายอยู เพื่อใหลูกคาเกิดการทดลองสินคา เกิดการจดจําสินคาและเปนผูบริโภค

สินคาอยางตอเนื่องในท่ีสุด 

 

3.กลยุทธ์ทางการตลาด 

กกกกกกกกตองมีการทํากลยุทธทางการตลาดอยางตอเนื่องเพื่อส่ือสารคุณคาของผลิตภัณฑให

ผูบริโภครับรูประโยชน และความแตกตางของผลิตภัณฑเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขัน การใชกล

ยุทธการตลาดท่ีเหมาะสมจึงเปนส่ิงสําคัญท่ีชวยใหยี่หอนั้นสามารถเขาไปอยูในใจของผูบริโภค 

ทามกลางการแขงขันท่ีรุนแรงจากคูแขงขัน 
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4.การเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคอย่างแท้จริง 

กกกกกกกกการเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคอยางลึกซ่ึงจะชวยใหนักการตลาดสามารถหาวิธีการท่ีจะ

เขาไปอยูในใจผูบริโภคได จึงควรมีการสํารวจตลาดอยางตอเนื่อง เม่ือผูบริโภคเกิดการปรับเปล่ียน

พฤติกรรมจะตองสามารถตอบสนองไดรวดเร็วกวาคูแขงขัน 

 

การวเิคราะห์คู่แข่งขัน (Competitor Analysis) 

1. คู่แข่งทางตรง (Direct Competitor) 

กกกกกกกกBP_Freshy ไมมีคูแขงทางตรงในตลาด เนื่องจาก BP_Freshy เปนหมากฝร่ังเพื่อลด

อาการเมาคางรายแรกในประเทศไทย จึงยังไมมีคูแขงท่ีเปนหมากฝร่ังท่ีมีคุณสมบัติเหมือนกันใน

ตลาด 

 

2. คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitor) 

กกกกกกกกคูแขงทางออมของ BP_Freshy คือ ผลิตภัณฑท่ีมีคุณสมบัติลดอาการเมาคางชนิดอ่ืนๆ 

เชน ชนิดน้ํา ชนิดเม็ด เปนตน  

 

                      
รูปภาพที ่9 ผลติภัณฑ์คู่แข่ง 

 

3. สินค้าทดแทน (Substitute Products) 

กกกกกกกกสินคาทดแทนคือสินคาท่ีผูบริโภคตัดสินใจเลือกเม่ือเกิดอาการเมาคางแทนผลิตภัณฑ

เพื่อลดอาการเมาคาง เชน ผาเย็น น้ําเปลา น้ําแร ซุปไกสกัด น้ําผลไม กาแฟ ฯลฯ 

 

 

การวเิคราะห์ผู้บริโภค (Consumer Analysis) 

กกกกกกกกเพื่อทําความเขาใจผูบริโภคใหมากข้ึน ทางกลุมจึงไดสํารวจความคิดเห็นของกลุม

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีอยูในชวงอายุตั้งแต 20 – 45 ป ซ่ึงเปนกลุมท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ
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ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง โดยพิจารณาจากกําลังซ้ือของผูบริโภค (Purchasing power) และ

ลักษณะการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคดวยตนเอง (End – user buyer) ขอมูลท่ีสํารวจจะเนนท้ังขอมูล

เชิงคุณภาพ โดยอาศัยวิธีการดังตอไปนี ้

 

1. สัมภาษณ์ไปยงักลุ่มผู้บริโภค ( In – depth interview) จํานวน 200 คน  ประกอบดวย 

เพศชาย 100 คน และเพศหญิง 100 คน 

2. ผู้ทดลองสินค้า (Group Test) จํานวน 2 กลุม 

3. การสังเกตพฤติกรรม  (Observation) 

 

                               
รูปภาพที ่10 การจําลองการสัมภาษณ์จากกลุ่มตัวอย่าง 

 

วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาถึงลักษณะของกลุมผูบริโภคท่ีเปนเปาหมาย (WHO) 

2. เพื่อศึกษาถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากการบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง (WHAT) 

3. เพื่อศึกษาถึงสถานท่ีและเวลาท่ีผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ( WHERE & 

WHEN) 

4. เพื่อศึกษาถึงเหตุผลในการซ้ือและไมซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง รวมท้ังปจจัยท่ีสงผล

กระทบตอการเลือกซ้ือ (WHY) 

 

ลกัษณะของกลุ่มผู้บริโภคทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย (WHO) 

กกกกกกกกจากการสํารวจพบวา กลุมผูบริโภคท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง คือ กลุมคนในวัย

ทํางาน ซ่ึงมีอายุตั้งแต 23 – 35 ป ในขณะท่ีกลุมวัยรุนจะไมคอยกลาซ้ือ เพราะดวยรูปแบบการ

http://images.google.co.th/imgres?imgurl=http://www.iol.unh.edu/services/testing/dsl/img/gtp_vendors6267.jpg&imgrefurl=http://www.iol.unh.edu/services/testing/dsl/grouptest/&usg=__006HnzLZ3h7cShJpDh6fd9eUCBk=&h=300&w=400&sz=47&hl=th&start=1&tbnid=zX421H59-zd_4M:&tbnh=93&tbnw=124&prev=/images?q=Group+test&gbv=2&ndsp=18&hl=th&sa=N�
http://images.google.co.th/imgres?imgurl=http://uk.megafon.dk/files/produktbilleder/istock_000004875971xsmall-dybde.jpg&imgrefurl=http://uk.megafon.dk/default.asp?Action=List&CategoryID=278&usg=__C6JNvgxmIHOfqL5cIziNKNUAq2E=&h=282&w=425&sz=203&hl=th&start=1&um=1&tbnid=HnHSrqm2kOL0iM:&tbnh=84&tbnw=126&prev=/images?q=in+depth+interview&hl=th&rlz=1R2ADFA_enTH347&sa=G&um�
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ดําเนินชีวิตของคนวัยรุนท่ีชอบการสังสรรคกับเพื่อนๆมาก เพื่อนจึงยังมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

และพฤติกรรมตางๆอยูมาก ยังมีพฤติกรรมเลียนแบบ คนกลุมนี้จะไมยอมทําอะไรท่ีกลุมเพื่อนไม

ยอมรับ การบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดน้ํา ก็เปนเร่ืองหนึ่งท่ีถูกตอตาน โดยถูกมองวา

เปนผลิตภัณฑสําหรับคนท่ีดื่มแอลกอฮอลไมไดมาก ซ่ึงพวกเขาไมจําเปนตองใช ไมเชนนั้นจะถูก

ลอจากกลุมเพื่อน และชอบทําส่ิงท่ีคนรอบขางมองวา แปลก กลา บาบ่ิน  แมวาโดยสวนตัวแลว 

ผูบริโภคบางคนจะรูถึงคุณประโยชนและสนใจผลิตภัณฑลดอาการเมาคางก็ตาม จึงเปนโอกาสดีท่ี 

BP_Freshy สามารถตอบโจทยในเร่ืองของการมองวาดื่มสุราอยางไมเหมาะสมจากการบริโภค

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดน้ําได เพราะหมากฝร่ังสามารถพกพาสะดวก และสามารถเค้ียวได

ตลอดเวลาท้ังกอนและหลังการดื่มแอลกอฮอล โดยไมมีคนรอบขางรู ท้ังยังใหรสชาติ และ

ภาพลักษณท่ีดีกวา  

กกกกกกกก ในสวนของผูบริโภคในวัยทํางาน ท่ีนิยมซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคางนั้น สวนใหญ

เปนกลุมท่ีมีหนาท่ีการงานม่ันคง ใสใจดูแลสุขภาพ โดยเฉพาะผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมจากธรรมชาติ 

แตยังคงรักความสนุกสนาน และบรรยากาศสังสรรคร่ืนเริง มีท้ังท่ีดื่มแอลกอฮอลประจํา และไม

ประจํา ซ่ึงรูจักผลิตภัณฑลดอาการเมาคางจากคําแนะนําของเพื่อน และจากการทําประชาสัมพันธ ณ 

จุดขาย เปนหลัก ผูบริโภคกลุมนี้รูและม่ันใจคุณประโยชนเร่ืองลดอาการเมาคางของผลิตภัณฑลด

อาการเมาคางจากประสบการณตรง 

 

ส่ิงทีผู้่บริโภคต้องการจากการบริโภคผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง (WHAT) 

กกกกกกกกจากการสํารวจสามารถวิเคราะหกลุมตัวอยางเปน 2 กลุมไดแก กลุมตัวอยางท่ีบริโภค

เคร่ืองดื่มลดอาการเมาคาง และกลุมตัวอยางท่ีไมบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ดังนี้ 

กกกกกกกก กลุมตัวอยางท่ีบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง มีเหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

ชนิดนี้ เนื่องมาจากตองรับผิดชอบตนเองหรือเพื่อนท่ีมาดวยกันหลังดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลแลว 

หรือตองทํางานในวันถัดไป จึงตองการผลิตภัณฑลดอาการเมาคางท่ีสามารถลดอาการมึนเมาและ

อาการเมาคางไดอยางรวดเร็ว ผูบริโภคบางคนท่ีดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลเปนประจํานั้น เคยไดรับ

ความทรมานจากอาการเมาคางมากอน และไดหาวิธีลดอาการเมาคางตางๆกอนท่ีจะหันมาทดลอง

บริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง อยางไรก็ตาม ผูบริโภคกลุมนี้ยังไมพอใจในเร่ืองของรสชาติของ

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดน้ําหลายยี่หอ ซ่ึงถาหากคร้ังใดท่ีดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลแลวมี

อาการมึนเมาเพียงเล็กนอย ก็จะเล่ียงผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดน้ํา และพรอมท่ีจะลอง

ผลิตภัณฑอ่ืนๆ ท่ีมีรสชาติท่ีดีกวา แตอยางไรก็ตามก็ยังใหความสําคัญกับความสะดวกในการหาซ้ือ 
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และการรับประทาน ดังนั้นแบบชนิดเม็ดจึงคอนขางยุงยากสําหรับผูบริโภคกลุมนี้เชนกัน นอกจาก

จะตั้งใจไวลวงหนาวาตองบริโภคเทานั้น  

กกกกกกกกกลุมตัวอยางท่ีไมบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง สวนใหญเปนเพศหญิง ซ่ึงสาเหตุท่ี

ไมบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง โดยเฉพาะชนิดน้ําเพราะรูปลักษณภายนอกของเคร่ืองดื่มลด

อาการเมาคางคลายกับเคร่ืองดื่มชูกําลัง ซ่ึงอาจสงผลใหภาพลักษณของตนเองดูไมเหมาะสม 

กกกกกกกก ดังนั้นขอสรุปจากผลจากการสํารวจพบวา ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากการบริโภค

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง คือ รสชาติของผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ภาพลักษณ ความสะดวกใน

การรับประทาน และสะดวกในการหาซ้ือ ตามลําดับ 

สถานทีแ่ละเวลาทีผู้่บริโภคซ้ือผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง  (WHERE & WHEN) 

กกกกกกกก ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ถือไดวาเปนสินคาประกอบกับเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล 

โอกาสในการบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคางจะเกิดข้ึนหลังการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลแลว 

และจากการสํารวจพฤติกรรมในการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลของกลุมตัวอยางพบวา มีท้ังผูบริโภค

ท่ีตั้งใจมาดื่มและเตรียมตัวพรอมรับมือกับอาการเมา เชน ไมขับรถมาเอง พาเพื่อนมาดวย หรือเลือก

วันสุดสัปดาหในการดื่ม แตก็พบวามีผูบริโภคอีกกลุมหนึ่ง ท่ีมีอาการเมาเพราะถูกชวนดื่ม หรือ การ

คะยั้นคะยอจากกลุมเพื่อน ซ่ึงผูบริโภคเหลานี้ไมไดมีการวางแผนหรือเตรียมตัวใดๆมาลวงหนา 

ยังคงตองประคับประคองตัวเองกลับบาน หรือ ตองปฏิบัติภาระหนาท่ีในวันถัดไป ผูบริโภคกลุมนี้

จึงมักนึกถึงเคร่ืองดื่มลดอาการเมาคางเม่ือเร่ิมดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลหรือเม่ือเร่ิมเกิดอาการเมาแลว 

กกกกกกกกดังนั้น สถานการณท่ีจัดจําหนายท่ีเหมาะท่ีสุดในสายตาของผูบริโภค ตองเปนสถานท่ีท่ี

ใกลท่ีสุด เขาถึงไดงาย สะดวก รวดเร็ว โดยเฉพาะกลุมผูบริโภคผูหญิงท่ีไมมีเพื่อนผูชายมาดวย จะ

หวงเร่ืองความปลอดภัยหลังการดื่มแอลกอฮอลหากสถานการณท่ีจําหนายอยูหางไกล ทําใหสถานท่ี

ท่ีผูบริโภคนิยมเลือกซ้ือมากท่ีสุด ไดแกรานสะดวกซ้ือ รองลงมาไดแก สถานบันเทิงตางๆ ซ่ึงมีท้ังท่ี

วางจําหนาย และท่ีพนักงานขายเดินมาขายตามโตะ  

กกกกกกกก สําหรับชวงเวลาในการซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคางนั้น มักเปนไปตามโอกาสและ

ลักษณะสวนบุคคลในการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล จึงไมสามารถระบุเปนจํานวนคร้ังหรือชวงเวลา

ท่ีแนนอนได แตแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคางจะเปนชวงดึก ซ่ึงเปนเวลาเปดและปด

ของรานอาหาร สถานบันเทิงตางๆ ท่ีมีการขายเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลโดยเฉพาะวันสุดสัปดาหและ

วันหยุดตางๆท่ีผูบริโภคดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลไดเต็มท่ี 
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เหตุผลในการซ้ือและไม่ซ้ือผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง รวมทั้งปัจจัยทีส่่งผลกระทบต่อการเลอืกซ้ือ 

(WHY 

กกกกกกกก จากการสัมภาษณไปยังกลุมผูบริโภค พบวา ปจจัยสําคัญท่ีสงผลตอการซ้ือหรือไมซ้ือ

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางโดยสรุปแลว เรียงลําดับความสําคัญของการซ้ือได ดังนี้  

1. ภาพลักษณ   

2. ความสะดวกในการหาซ้ือผลิตภัณฑ 

3. ประสิทธิผลของผลิตภัณฑ 

4. รสชาติ 

5. ราคา 

6. โฆษณาและการประชาสัมพันธ 

7. ความสะดวกในการบริโภค 

สวนปจจัยท่ีไมสงผลตอการซ้ือหรือไมซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง คือ 

1. โปรโมช่ัน 

2. ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของตราสินคา 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (Environment Analysis) 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PEST Analysis) 

สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factor) 

1. การออกพระราชบัญญตัิควบคุมเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล์ พ.ศ. 2551 

กกกกกกกก พระราชบัญญัติควบคุมเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล พ .ศ. 2551 มีประเด็นสําคัญคือ  

การจํากัดสถานท่ีขาย การจํากัดการขายสินคาแกบุคคลบางกลุม รวมถึงการจํากัดโฆษณา สงผล

กระทบตอการทําการตลาดของเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล รวมถึงผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ซ่ึงเปน

สินคาท่ีใชประกอบกันดวย 
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2. การรณรงค์ลดการบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล์ 

สํานักงานกองทุนสนับสนุนการเสริมสรางสุขภาพ (สสส .) เปนหนวยงานหลักใน

การรณรงคใหประชาชนมีสุขภาพท่ีดีดวยการลดการดื่มเคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอล โดยการออก

แคมเปญในชวงเทศกาลตางๆ เชน “งดเหลา เขาพรรษา ” “ใหเหลา เทากับ แชง ” เปนตน และยัง

รวมมือกับหนวยงานตางๆในการรณรงคอยางตอเนื่อง ทําใหผูบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลบางกลุม

ลดและเลิกบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล 

สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิ (Economic Factor) 

ปญหาเศรษฐกิจฝดเคืองมีแนวโนมดีข้ึน โดยเม่ือดูจาก 

 
ภาพที ่11 การใช้จ่ายครัวเรือน 

 

การใช้จ่ายครัวเรือนปรับตัวดีขึน้จากสองไตรมาสทีผ่่านมา  

  การใชจายครัวเรือนในไตรมาสท่ีสาม ลดลงรอยละ 1.3(สศช.2551) ปรับตัวดีข้ึนเม่ือเทียบกับการ

หดตัวรอยละ 2.5 และรอยละ 2.2ในไตรมาสแรกและไตรมาสท่ีสองท่ีผานมา แสดงใหเห็นวา

ผูบริโภคมีความเช่ือม่ันตอการฟนตัวของเศรษฐกิจไทยมากข้ึน และเร่ิมมีความม่ันใจท่ีจะจับจายใช

สอยมากกวาในชวงท่ีผานมา อยางไรก็ตามความวิตกกังวลเกี่ยวกับแนวโนมราคาน้ํามันและราคา

สินคาท่ีเพิ่มข้ึน รวมถึงความเคล่ือนไหวทางการเมืองเปนระยะ ๆ ยังคงทําใหผูบริโภคระมัดระวังใน

การจับจายใชสอย  

กกกกกกกกในป 2553 สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจ และสังคมแหงชาติคาดการณวา

การใชจายเพื่อการอุปโภคบริโภครวมเพิ่มข้ึนรอยละ 2.5 โดยท่ีการใชจายครัวเรือนเพิ่มข้ึนรอยละ 

2.7(สศช.2552)  ประกอบกับการประมาณการเศรษฐกิจไทยของสํานักงานคณะกรรมการพัฒนา

เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติท่ีคาดวาในป 2553 เศรษฐกิจไทยจะขยายตัวในชวงรอยละ 3.0 – 4.0(
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สศช.2552)  ดังนั้นแนวโนมในการบริโภคสินคาตางๆ ของคนไทยจึงนาจะเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงจะสงผล

ใหการบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคางเพิ่มข้ึนไดดวยเชนกัน 

 

 
ภาพที ่12 อตัราการว่างงาน 
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ภาพที ่13 การเปรียบเทยีบจํานวนผู้ว่างงาน กกกก 

กกกกกกกกจะเห็นวา ในกรุงเทพมหานครมีปริมาณการวางงานนอยท่ีสุดในบรรดาทุกภาค ซ่ึงเปน

ผลดีตอผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง  ท้ังนี้เพราะผูบริโภค ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ในปจจุบันสวน

ใหญเปนคนในกรุงเทพมหานคร แตอยางไรก็ตามอาจจะเปนปญหาในการขยายตลาดไปยัง

ตางจังหวัด โดยเฉพาะในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ท่ีมีอัตราการวางงานสูงท่ีสุด ท้ังนี้เพราะ

ผูบริโภคในตางจังหวัดยังไมเขาใจถึงความสําคัญ และประโยชนจากผลิตภัณฑลดอาการเมาคางมาก

นัก ประกอบกับปญหาทางการเงิน ทําให ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง อาจะถูกมองเปนสินคาท่ีไมมี

ความจําเปนได 

สภาพแวดล้อมทางสังคมและวฒันธรรม (Social Factor)  

1. บทบาทของผู้หญงิในสังคม 

การเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วของกระแสความเจริญและความหลากหลายทาง

วัฒนธรรม ทําใหบทบาทของผูหญิงในสังคมเปล่ียนไป ผูหญิงมีทัศนคติและคานิยมท่ีเนนความเปน

ปจเจกบุคคลโดยไมตองพึ่งพาคนอ่ืน รักอิสระ ไมชอบการมีภาระผูกพัน สามารถพึ่งพาตนเองได 

และมีบทบาทเปนหัวหนาครอบครัวในสัดสวนท่ีเพิ่มมากข้ึน การท่ีผูหญิงออกไปทํางานมากข้ึน

สงผลใหผูหญิงในปจจุบันเขางานสังคมมากข้ึน มีการสังสรรคในหมูเพื่อนและมีการดื่มแอลกอฮอล

เปนเร่ืองปกติ จากบทบาทท่ีเปล่ียนแปลงไปนี้ จึงคาดวาผูหญิงทํางานจะเปนอีกกลุมหนึ่งท่ีใช

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางดวย เนื่องจากธรรมชาติของผูหญิงแลว มักใหความสนใจกับการดูแล

สุขภาพ และความสวยงามเปนสําคัญ  

2. การเกดิชุมชนบนอนิเทอร์เน็ต 

ปจจุบันกระแสของเครือขายสังคม หรือ สังคมออนไลน ( Social Network) กําลัง

มาแรงเปนอยางมาก โดยคนท่ีมีความสนใจคลายกันก็จะเขามาแลกเปล่ียนความเห็นซ่ึงกันและกัน
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เปนสังคมยอยๆบนอินเตอรเน็ต ซ่ึงความเห็นเหลานี้สวนใหญจะมีอิทธิพลและมีความนาเช่ือถือเปน

อยางมาก จึงเปนโอกาสท่ีถา BP_Freshy สามารถท่ีจะสรางกระแสปากตอปาก ( words of mouth) 

ในทางท่ีดีบนอินเตอรเน็ตข้ึนมาได ยอมจะสงผลดีอยางมากตอยอดขายของสินคา   

3. กระแสรักสุขภาพทีย่งัมีอยู่อย่างต่อเน่ืองในปัจจุบัน 

ปจจุบันคนไทยหันมาใสใจรักสุขภาพ จะเห็นไดจากปริมาณสินคาเกี่ยวกับสุขภาพ

ท่ีเพิ่มมากข้ึน ประกอบกับรัฐบาลท่ีรณรงคใหประชาชนสนใจดูแลสุขภาพอยูตลอด ทําใหผูบริโภค

จะมีพฤติกรรมเลือกซ้ือสินคาท่ีมีคุณประโยชนตอรางกายมากกวา 

4. สังคมและค่านิยม 

คานิยมของคนไทยจะมีความรักสนุกและเปนท่ียอมรับในสังคมจึงมักมีการเขา

กลุมสังสรรคอยูเสมอ ซ่ึงจะเห็นไดจากทุกวันศุกร ตามสถานบันเทิงตางๆ จะมีคนแนนรานเปน

ประจํา และเม่ือมีการสังสรรคจะเห็นไดวาแทบทุกโตะจะมีการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล นอกจากนี้ 

ในโอกาสตางๆ เชน วันเกิด วันครบรอบ เทศกาลฉลอง ก็มักจะมีการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลอยู

เสมอ ซ่ึงตามปกติของการสังสรรค ก็มักจะดื่มกันแบบเต็มท่ี ทําใหเกิดอาการเมา ตรงจุดนี้เองท่ีผูท่ี

ดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลจะมองหาผลิตภัณฑท่ีจะชวยลดอาการเมาคางท่ีจะเกิด  

 

สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลย ี(Technology Factor) 

เทคโนโลยใีนการส่ือสารผ่านอนิเตอร์เน็ท 

ดวยเทคโนโลยีท่ีกาวหนาในท้ัง  เครือขายสังคม หรือ สังคมออนไลน ( Social 

network) , การบันทึกบทความ (blog), กระดานสนทนา (web board) ฯลฯ ทําใหบริษัทท่ีมีขอจํากัด

ในการส่ือสารผานทางส่ือสารมวลชน (Mass Media) ไดมีชองทางในการส่ือสารทางการตลาดกับ

ผูบริโภคมากข้ึน โดยชองทางบนอินเตอรเน็ตในปจจุบันเปนชองทางท่ีมีความคุมคาสูง เนื่องจาก

ตนทุนท่ีต่ํามาก และประสิทธิภาพท่ีสูง รวมท้ังยังสอดคลองกับวิถีในการดํารงชีวิต (Life Style) ของ

คนในปจจุบัน ทําใหการส่ือสารบนอินเตอรเน็ตจะเปนชองทางท่ีดีในการส่ือสารใหผูบริโภคเขาใจ

ในตัวสินคา (Brand Knowledge) BP_Freshy ไดชัดเจนมากยิ่งข้ึน ซ่ึงจะทําให BP_Freshy สามารถ

เขาไปอยูในความคิดของลูกคา (consideration set) และมีโอกาสเกิดการทดลองใชมากข้ึน 
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การวเิคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) 

จุดแข็ง (Strengths) 

1. มีสวนผสมของรากขิงสด โดยสวนผสมดังกลาวมีสวนชวยในการลดเมาคาง ลดระดับ

แอลกอฮอลในกระแสเลือดไดอยางรวดเร็ว นอกจากนั้นยังมีคุณสมบัติสามารถลดอาการ

เมาวิงเวียนศีรษะของคนท่ีมีไขไมสบาย ผูท่ีมีอาการเมา และวิงเวียนตางๆ เชน อาการเมารถ 

เมาเรือ เมาเคร่ืองบิน 

2. เปนผลิตภัณฑท่ีมีความแปลกใหม มีรูปแบบท่ีทันสมัย ซ่ึงเขากับลักษณะของกลุมลูกคาท่ี

เปนวัยรุนไปจนถึงวัยทํางาน และสามารถลบภาพลักษณจากการถูกมองวาดื่มสุราอยางไม

เหมาะสม เม่ือบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ได 

3. ลักษณะของผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง  BP_Freshy สามารถพกพาไดงาย และสะดวกตอ

การรับประทาน 

4. BP_Freshy  เปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ มีสวนประกอบมาจากธรรมชาติ เนื่องจากบริษัทท่ี

นําเขา (บริษัท Sea-Band Ltd)  เปนบริษัททําผลิตภัณฑตางๆท่ีเกี่ยวกับสุขภาพและ

ธรรมชาติมามากกวา 20 ปบริษัทมีจุดยืนในดานการใหการบริการท้ังทางดานสุขภาพและ

คุณภาพสูง นั่นคือลูกคาสามารถเช่ือม่ันและไววางใจในสินคาไดวาจะไมเกิดผลขางเคียง

ใดๆ 

จุดอ่อน (Weaknesses) 

1. ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง  BP_Freshy เขาสูตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชากวาสินคา

คูแขง ทําใหความตองการสินคาของคูแขงเปนสูงในตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง 

2. งบในการทําการตลาดของผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง BP_Freshy นอยเม่ือเทียบกับคู

แขงขันท่ีเปนบริษัทขนาดใหญ ทําใหบริษัทไมสามารถแขงขันในเร่ืองการทําการตลาดได 

3. บริษัทคูแขงสามารถประหยัดตนทุนในการทําการตลาดไดมาก เนื่องจากมีผลิตภัณฑ

หลากหลายชนิด ทําใหสามารถกระจายสินคาไดครอบคลุมพื้นท่ี ในขณะท่ีชองทางการจัด

จําหนายของผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง BP_Freshy นั้นไมสามารถกระจายไดอยางท่ัวถึง 
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4. มีการผูกขาดวัตถุดิบเพียงรายเดียวจากตางประเทศ ทําใหมีความเส่ียงสูงหากผูขายยกเลิก

ลิขสิทธ์ิ 

โอกาส (Opportunities) 

1. พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลมีแนวโนมสูงข้ึนทุกป โดยท่ีผูบริโภครายใหม

สวนใหญเปนกลุมนักศึกษาจนถึงวัยทํางานท่ีมีภาระหนาท่ีท้ังการเรียนและการทํางาน ซ่ึง

สงผลใหผลิตภัณฑลดอาการเมาคางสามารถเขาไปทําการตลาดกับกลุมผูบริโภคกลุมนี้ได

และมีแนวโนมท่ีมูลคาตลาดจะสูงข้ึนเร่ือยๆ 

2. การรณรงคเร่ืองเมาไมขับของภาครัฐ และการตั้งดานตรวจจับผูขับข่ียานพาหนะท่ีมีปริมาณ

แอลกอฮอลสูงเกินกวาท่ีกฎหมายกําหนด ทําใหผูบริโภคคมองหาผลิตภัณฑท่ีจะมา

แกปญหาดังกลาว ซ่ึง BP_Freshy เองมีคุณสมบัติในการลดปริมาณแอลกอฮอลในกระแส

เลือดไดรวดเร็ว 

3. ผูบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคางยังคงมองหาผลิตภัณฑในรูปแบบอ่ืนๆ ท่ีสามารถตอบ

โจทยของผูบริโภคได คือ จะตองหาซ้ือไดงาย พกกาสะดวก และบริโภคงายมากกวาแทน

รูปแบบเดิม ไมวาจะชนิดน้ําและชนิดเม็ด เพื่อลบจุดดอยของผลิตภัณฑแบบเกา ดังนั้น

หมากฝร่ังแกเมาคาง จึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งของผูบริโภคท่ีจะสามารถเขามาตอบโจทย

ผูบริโภคตรงสวนนี้ได  

อุปสรรค (Threats) 

1. จากปญหาเศรษฐกิจในปจจุบันท่ีสงผลกระทบตอการใชจายของผูบริโภค อาจทําให

ผูบริโภคตัดคาใชจายสําหรับสินคาท่ีไมมีความจําเปนออกไป 

2. สังคมผูบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลยังไมเปดรับผลิตภัณฑลดอาการเมาคางมากนัก 

เนื่องจากเห็นวาเปนพฤติกรรมท่ีไมเหมาะสม และนาอาย 

3. ภาพลักษณของบริษัทท่ีอาจถูกมองในแงลบวาสงเสริมการบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล ซ่ึง

อาจสงผลกระทบตอผลิตภัณฑอ่ืนๆ ของบริษัท 
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บทที ่6 
แผนบริหารจัดการ (Administrative Plan) 

 

6.1  ข้อมูลธุรกจิ   
ช่ือกิจการ    บีพี เฟรชช่ีกั้ม จํากัด 

ท่ีตั้งกิจการ                33/2 ถนนสุขสวัสดิ ์พระประแดง สมุทรปราการ 

รูปแบบการดําเนินธุรกิจ   บริษัทจํากัด 

การใหบริการ    จําหนายหมากฝร่ังบรรเทาอาการเมาคาง 

เวลาทําดําเนินงาน เปดบริการทุกวัน ตั้งแต 0 8.30-16.30 น.   

 
6.2 รายช่ือผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน และสัดส่วนการถือครอง 
ตารางที ่2 รายช่ือผูถือหุน / หุนสวน และสัดสวนการถือครอง 

ผูถือหุน จํานวนหุน(หุน) หุนเปนเงิน(บาท) 

นางสาวธารลดา  เบญจพลชัย 

ผูจัดการ (Manager) 

  

20,000.00 2,000,000.00 

นางสาวเกศินี  แซหลี 

พนักงานการตลาด (Marketing Man) 
15,000.00 1,500,000.00 

นางสาวธนาพร  สมถวิล 

พนักงานการเงิน (Faineance)  

  

10,000.00 1,000,000.00 

นางสาวจิตราภรณ  ลอทองแทง 

พนักงานการบัญชี (Accountant) 

 

18,735.00 1,873,500.00 

 รวม  63,735.00 6,373,500.00 
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ตารางที ่3  ประวตัิของกรรมการหรือผู้บริหาร  

ช่ือ/ ตําแหนงหนาท่ี การศึกษา 

นางสาวธารลดา  เบญจพลชัย 

ผู้จัดการ (Manager) 

จบการศึกษาระดับปริญญาโท  

คณะบริหารธุรกิจ (MBA)    

จาก Columbia University in the City of  

New York 

นางสาวจิตราภรณ์  ล้อทองแท่ง 

พนักงานการบัญชี (Accountant) 

 

จบการศึกษาระดับปริญญาโท  

คณะบริหารธุรกิจ (MBA) 

สาขา การบัญชี 

จาก จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

นางสาวธนาพร  สมถวลิ 

พนักงานการเงิน (Faineance)  

จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  

คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี 

จาก  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

นางสาวเกศินี  แซ่หล ี

พนักงานการตลาด (Marketing Man) 

จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  

คณะวิทยาการจัดการ สาขาการจัดการ

ตลาด  
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ภาพที ่14 โครงสรางองคกร 
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ตารางท่ี 4 แผนงานดานบุคลากร และคาใชจายบุคลากรของธุรกิจ  

 

ตําแหนง (Job Position) จํานวน

พนักงาน

(Number of 

Employee) 

คาจางตอ

เดือน

(Monthly 

Wage) 

จํานวน

เดือน

(Number 

of 

Month) 

คาจางตอ

ป(Annual 

Wage) 

ผูจัดการ (Manager) 1 22,000 12 264,000 

พนักงานฝายการตลาด 

และการขาย (Marketing 

and Sales Coordinator)  

2 15,000 12 360,000 

พนักงานฝายการเงิน และ

การ 

บัญชี (Finance and 

Accountant) 

2 15,000 12 360,000 

พนักงานขนสงสินคา  

(Logistic Personnel) 
2 8,000 12 192,000 

พนังงานดูแลคลังสินคา 

(Warehouse Personnel) 
1 8,000 12 96,000 

รวม (TOTAL) 8 68,000 - 1,272,000 
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วสัิยทศัน์ (Vision) 

กกกกกกกกสําหรับธุรกิจผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง BP_Freshy จะเปนหนึ่งในคุณภาพ เปนเลิศใน

ความแปลกใหม เปนผูนําในกลุมธุรกิจผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมากฝร่ัง และเปนทางเลือก

ท่ีดีท่ีสุดสําหรับผูบริโภค 

 

พนัธกจิ (Mission) 

1. BP_Freshy จะรักษาระดับคุณภาพของผลิตภัณฑ ใสใจตั้งแตวัตถุดิบ กระบวนการ จนถึง

บริการ เพื่อส่ิงท่ีดีท่ีสุดสําหรับผูบริโภค 

2. BP_Freshy จะรักษาผลประโยชนของผูท่ีมีสวนไดสวนเสียท้ังหมดของกิจการ ควบคุม

ผลกระทบ และรับผิดชอบในทุกการกระทํา 

3. BP_Freshy จะบริหารองคกรดวยหลักธรรมมาภิบาล มุงม่ันพัฒนาทรัพยากรบุคคล ให

เพียบพรอมท้ังคุณภาพ และคุณธรรม 

4. BP_Freshy จะดําเนินธุรกิจดวยความรับผิดชอบส่ิงแวดลอม ในฐานะของสวนหนึ่งใน 

ระบบนิเวศน 

 

เป้าหมายองค์กร (Goals) 

ระยะส้ัน (ปี 2554-2555) 

1. สรางยี่หอใหเปนท่ีรูจัก (Brand Awareness) แกผูบริโภค 

2. จัดจําหนายสินคาท่ีมีคุณภาพเปนท่ียอมรับท่ัวไป  

3. สรางฐานลูกคาในบริเวณกรุงเทพ และปริมณฑล  

4. ครองสวนแบงตลาด 0.5% ของตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง 

5. สรางกําไรข้ันตน 73% หรือกําไรสุทธิ  15% 

 

ระยะกลาง (ปี2555-2558) 

1. ขยายการจัดจําหนายใหครอบคลุมพื้นท่ีในตางจังหวัด 

2. สรางความภักดีตอสินคา (Brand loyalty) กับลูกคาท้ังเกาและใหม 

3. สรางองคกรท่ีมีความรับผิดชอบและบุคลากรท่ีมีคุณภาพ 

4. ครองสวนแบงตลาด 0.7% ของตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง 

5.  สรางกําไรข้ันตน 72% หรือกําไรสุทธิ 17% 
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ระยะยาว (ปี2558 เป็นต้นไป) 

1. รักษาฐานลูกคาเดิมใหม่ันคง และสรางลูกคาใหมๆ อยางสมํ่าเสมอ 

ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาไดอยางสมบูรณ เพิ่มมูลคาตลาดในประเทศใหเติบโตอยาง

ตอเนื่อง 

 
 
ปัจจัยสําคญัทีมี่ผลต่อความสําเร็จ (Key Success Factor) 

1. คุณภาพและความน่าเช่ือถือของสินค้า 

กกกกกกกกการท่ีผลิตภัณฑลดอาการเมาคางจะประสบความสําเร็จไดจะตองไดรับความเช่ือม่ันจาก

ผูบริโภคในดานความปลอดภัย ไมมีสารท่ีเปนอันตรายตอรางกาย คุณภาพของผลิตภัณฑจะตองมี

มาตรฐาน ท่ีสําคัญ คือจะตองทําใหผูบริโภครูสึกวาสามรถลดอาการเมาคางไดจริง จากผลการ

สํารวจวิจัยของนักเภสัชศาสตรชาวจีนในประเทศอังกฤษ และ Professor John Dundee จาก Queen’s 

University ประเทศอังกฤษ ไดทําการวิจัยแลววากวา 80 % ของผูท่ีรับประทานหมากฝร่ัง Anti-

Nausea Ginger Gum แลว ไดผลวาลดอาการเมาคางจากกลุมตัวอยางผูดื่มสุราแลวเมาท้ังผูหญิง และ

ผูชาย เพราะฉะนั้นกระบวนการผลิต การบรรจุภัณฑจึงจําเปนตองพิถีพิถันและมีการตรวจควบคุม

การผลิต และการบรรจุภัณ ฑในทุกข้ันตอน และผลิตภัณฑจะตองไดรับการอนุญาตจากองคการ

อาหารและยาและมาตรฐานการผลิตตางๆ 

 

2.ช่องทางการจัดจําหน่าย  

กกกกกกกก ชองทางการจัดจําหนายเปนส่ิงสําคัญมากตอการประสบความสําเร็จ ผูผลิตรายใด

สามารถหาชองทางการจัดจําหนายไดมากเทาไหรจะยิ่งทําใหผูบริโภคมีความสะดวกสบายในการ

ซ้ือหาสินคามากข้ึนเทานั้น ผลิตภัณฑลดลดอาการเมาคางจะตองมีชองทางการจัดจําหนาย

ครอบคลุมพื้นท่ีท่ีมีรานอาหาร สถานบันเทิงตางๆ ท่ีจะกอใหเกิดการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลซ่ึงมี

ลูกคากลุมเปาหมายอยู เพื่อใหลูกคาเกิดการทดลองสินคา เกิดการจดจําสินคาและเปนผูบริโภค

สินคาอยางตอเนื่องในท่ีสุด 

 

3.กลยุทธ์ทางการตลาด 

กกกกกกกกตองมีการทํากลยุทธทางการตลาดอยางตอเนื่องเพื่อส่ือสารคุณคาของผลิตภัณฑให

ผูบริโภครับรูประโยชน และความแตกตางของผลิตภัณฑเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขัน การใชกล
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ยุทธการตลาดท่ีเหมาะสมจึงเปนส่ิงสําคัญท่ีชวยใหยี่หอนั้นสามารถเขาไปอยูในใจของผูบริโภค 

ทามกลางการแขงขันท่ีรุนแรงจากคูแขงขัน 

4.การเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคอย่างแท้จริง 

กกกกกกกกการเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคอยางลึกซ่ึงจะชวยใหนักการตลาดสามารถหาวิธีการท่ีจะ

เขาไปอยูในใจผูบริโภคได จึงควรมีการสํารวจตลาดอยางตอเนื่อง เม่ือผูบริโภคเกิดการปรับเปล่ียน

พฤติกรรมจะตองสามารถตอบสนองไดรวดเร็วกวาคูแขงขัน 
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บทที ่7 

กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) 

 

การวเิคราะห์ตลาดและค้นหาโอกาสทางการตลาดตามแนวคดิ (STP Marketing) 

3.2.1.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 

ตารางที ่5 การแบงสวนตลาด 

SEGMENTATION อายุ (ป) 

พฤติกรรมการดื่ม

แอลกอฮอล์ 

นักศึกษา – ผู้ทีเ่พิง่

เร่ิมเข้าทาํงาน 

(First Jobber) 

18 – 25 

วยั

ทาํงาน 

26 -35 

วยักลาง 

คน 

36 - 50 

ผู้สูงอา

ยุ 

50 ข้ึน

ไป 

1. ดื่มเป็นประจํา 1 2 3 4 

2. ดื่มเป็นคร้ัง

คราว (ถูก

คะยั้นคะยอ, 

เพื่อเขาสังคม) 

5 6 7 8 

3. ดื่มเฉพาะช่วง

เทศกาล (วันเกิด

, งานฉลอง, ป

ใหม ฯลฯ) 

9 10 11 12 
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กกกกกกกกบริษัทได้แบ่งส่วนตลาดโดยใช้เกณฑ์ประชากร ( Demographic) และ เกณฑ์พฤติกรรม 

(Behavioral) ดังนี ้

 

เกณฑ์ประชากร Demographic (แบ่งโดยอายุ) 

• นักศึกษา – ผูท่ีเพิ่งเร่ิมเขาทํางาน (First Jobber)  :  ชวงอายุ 18 – 25 ป 

• วัยทํางาน :  ชวงอายุ 26 – 35 ป 

• วัยกลางคน  :  ชวงอายุ 36 – 50 ป 

• ผูสูงอายุ  :  ชวงอายุ 50 ป ข้ึนไป  

 

เกณฑ์พฤติกรรม Behavioral (แบ่งโดยพฤติกรรมการดื่ม) 

• ดื่มเป็นประจํา 

• ดื่มเป็นคร้ังคราว (ถูกคะยั้นคะยอ, เพื่อเขาสังคม)  

• ดื่มเฉพาะช่วงเทศกาล (วันเกิด, งานฉลอง, ปใหม ฯลฯ)  

 

การกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 

 

กลุ่มเป้าหมายหลกั 

        กลุมเปาหมายหลักของบริษัท คือ กลุมท่ี 1 เปนกลุมนักศึกษาจนถึงวัยคนทํางานใหมท่ีเพิ่งเรียน

จบ ชวงอายุ 18 – 25 ป และมีพฤติกรรมการดื่มแอลกอฮอลเปนประจํา หลังเลิกงานหรือเลิกเรียน 

โดยเฉพาะในคืนวันศุกร เสาร เนื่องจากคนกลุมนี้มีมีพฤติกรรมดื่มแอลกอฮอลเปนประจําจึงทําใหมี

แนวโนมใชผลิตภัณฑลดอาการเมาคางสูงตามไปดวย นอกจากนั้นยังถือเปนกลุมวัยรุนท่ีมีวิถีการ

ดํารงชีวิตช่ืนชอบความสนุกสนาน ความทันสมัย ชอบความแปลกใหม ไมซํ้าใคร จึงเหมาะกับ

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมากฝร่ังมากท่ีสุด เพราะโดยปกติแลววัยรุนจะนิยมเค้ียวหมากฝร่ัง

อยูแลว ถาเปนวัยอ่ืนๆท่ีมีอายุสูงข้ึนไปก็จะนิยมเค้ียวหมากฝร่ังนอยลง จึงเปนกลุมท่ีเหมาะสมท่ีสุด

ถาหากบริษัทสามารถเจาะกลุมนี้ได  
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กลุ่มเป้าหมายรอง 

        ทางบริษัทเลือกท่ีจะจับตลาดรองเปน กลุมท่ี 2 , 5 , 6 นั่นคือ กลุมวัยทํางาน ชวงอายุ 26 – 35 ท่ี

มีพฤติกรรมการดื่มเปนประจํา กลุมวัยทํางาน ชวงอายุ 26 – 35 ท่ีมีพฤติกรรมการดื่มเปนคร้ังคราว 

และกลุมนักศึกษาจนถึงวัยคนทํางานใหมท่ีเพิ่งเรียนจบ ชวงอายุ  18 – 25 ป ท่ีมีพฤติกรรมการดื่ม

เปนคร้ังคราว เนื่องจากท้ังสามกลุมนี้มีแนวโนมใชผลิตภัณฑแกเมาคางชนิดหมากฝร่ัง สําหรับคน

กลุมท่ี 2  และ 6 เปนกลุมคนวัยทํางาน ท่ีเพิ่งจะผานชวงวัยรุนมายังอาจจะเคยชินกับการเค้ียวหมาก

ฝร่ังจึงมีแนวโนมท่ีจะเลือกซ้ือ สวนคนกลุมท่ี 5 เปนกลุมวัยรุนอยูแลวจึงมีโอกาสเลือกซ้ือสูงอยู

แลวแตอาจจะไมบอยคร้ังเพราะดื่มแอลกอฮอลเปนคร้ังคราว  

 

หมายเหตุ 

- เหตุผลท่ีบริษัทไมเลือกจับกลุมคนท่ีดื่มเฉพาะชวงเทศกาลเพราะคนกลุมนี้ทุกชวงอายุมี

แนวโนมดื่มแอลกอฮอลนอยคร้ังซ่ึงสงผลใหมีโอกาสเลือกซ้ือผลิตภัณฑแกเมาคางนอยตามไปดวย 

แตอยางไรก็ตามบริษัทจะใชวิธีประชาสัมพันธและออกโปรโมช่ันชวงเทศกาลตางๆแทนเพื่อดึงให

คนกลุมนี้เขามาเลือกซ้ือสินคา 

-เหตุผลท่ีบริษัทไมเลือกจับกลุมคนวัยกลางคนและผูสูงอายุ เนื่องจากคนเหลานี้ไมนิยม

เค้ียวหมากฝร่ังอยูแลว จึงมีโอกาสเลือกซ้ือผลิตภัณฑแกเมาคางชนิดหมากฝร่ังนอย 
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การวางตําแหน่งผลติภัณฑ์ (Positioning) 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพที ่15 การกําหนดตําแหนงทางการตลาด 

จากการวเิคราะห์ตําแหน่งของบริษัท จะเห็นไดวา 

1. ตําแหนงของ BP_Freshy มีลักษณะของสินคาท่ีสามารถพกพาสะดวก เพราะเปนหมากฝร่ัง

ซ่ึงมีขนาดเล็กพกพางาย ในราคาต่ํากวาคูแขง แตเทากับ  WAKIE ชนิดน้ํา คือ 20 บาทตอกลอง แต

หากเปรียบเทียบกับหมวดหมูหมากฝร่ังท่ัวไปแลว BP_Freshy มีราคาสูงกวามาก นั่นเพราะปริมาณ

ของสวนผสมท่ีอัดเนนดวยคุณภาพในการลดอาการเมาคาง นอกจาก  BP_Freshy แลวยังมี WAKIE 

เม็ดท่ีอยูตําแหนงเดียวกัน เพราะวาเปนชนิดเม็ด สามารถพกพาไดสะดวกแตตองทานรวมกับน้ําจึง

ทําใหสะดวกนอยลงเม่ือเทียบกับหมากฝร่ัง ในขณะท่ีราคาสูงกวา BP_Freshy มากจึงทําใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือไดยากกวา 

2. ผลิตภัณฑท่ีพกพายาก ไดแก HANG และ WAKIE ชนิดน้ํา เนื่องจากมีลักษณะเปนขวดจึงทํา

ใหพกพายาก และมักถูกมองวาดื่มสุราอยางไมเหมาะสมเม่ือหยิบมาดื่ม ทําใหภาพลักษณของผูดื่มดู

แยลง 

เวคก้ีนํ้า 
 

 

พกพายาก 

ราคาตํ่า 

พกพาง่าย 

แฮงค 
 

ราคาสูง 

เวคก้ีเม็ด 
 

 

Freshy 
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จากการวิเคราะหจะเห็นไดวา BP_Freshy อยูในตําแหนงที่ดีกวาคูแขง ทั้งสามราย คือ 

HANG ชนิดน้ํา WAKIE ชนิดน้ํา เพราะพกพายากกวา และ WAKIE ชนิดเม็ดเพราะตองทานคูกับ

น้ํา และมีภาพลักษณของความเปนยาสูง จึงทําให BP_Freshy แตกตางจากคูแขงอยางเดนชัด 

และดวยความแปลกใหมในตลาดประกอบกับราคาที่ตัดสินใจซื้อไดงาย จึงทําให BP_Freshy มี

โอกาสแยงชิงสวนแบงการตลาดจากเจาตลาดได 

 

ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 
รูปภาพที ่16 ผลติภัณฑ์ 

 

กกกกกกกกผลติภัณฑ์ (Product) 

กกกกกกกกผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมากฝร่ัง ตราสินคา BP_Freshy มีสวนผสมของรากขิง

สดเปนหลัก โดยทุกๆช้ินของหมากฝร่ังจะมีน้ําหนักของน้ํามันขิงเทากับ  25 มิลลิกรัม เทียบเทากับ

รากขิงสด 8 กรัม ซ่ึงขิงเปนสมุนไพรท่ีใชกันมานานนับพันป จึงเปนสมุนไพรทีไดรับความสนใจ

นํามาผลิตหมากฝร่ังชนิดนี้ ซ่ึงหมากฝร่ังชนิดนี้มีคุณสมบัติดังตอไปนี้ สามารถลดอาการเมาคางจาก

การดื่มสุรา ลดระดับแอลกอฮอลในรางกาย จริง จากผลการสํารวจวิจัย ปค.ศ.1960 ของนักเภสัช

ศาสตรชาวจีนในประเทศอังกฤษ และProfessor John Dundee จากมหาวิทยาลัย Queen’s University 

ประเทศอังกฤษ ไดทําการวิจัยแลววากวา 80 % ของผูท่ีรับประทานหมากฝร่ัง Anti-Nausea Ginger 
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Gum แลวไดผลวาลดอาการเมาคางจากกลุมตัวอยางผูดื่มสุราแลวเมาท้ังผูหญิง และผูชาย 

นอกจากนั้นยังสามารถแกอาการเมาวิงเวียนศีรษะของคนท่ีมีไขไมสบาย หรือการทดลองจากผูหญิง 

80% ท่ีตั้งครรภในสหรัฐอเมริกาท่ีมีอาการวิงเวียน หลังจากนั้นทานหมากฝร่ังนี้ไปก็ไดผลท่ีมี

ประสิทธิภาพ นอกจากนี้ผูท่ีมีอาการเมา และวิงเวียนตางๆ ก็สามารถใชหมากฝร่ังแกไดเชนกัน เชน

อาการเมารถ เมาเรือ เมาเคร่ืองบิน ซ่ึงเช่ือม่ันในผลิตภัณฑไดวาเม่ือรับประทานไปแลวจะไดผล 

และไมมีผลขางเคียงตามมา เนื่องจากบริษัทนําเขาวัตถุดิบ ( Anti-Nausea Ginger Gum ) จาก บริษัท 

Sea-Band Ltd ประเทศสหรัฐอเมริกา  ซ่ึงเปนบริษัททําผลิตภัณฑตางๆท่ีเกี่ยวกับสุขภาพและ

ธรรมชาติมามากกวา 20 ป และผานมาตรฐานขององคการอนามัยโลก มีจุดยืนในดานการใหการ

บริการท้ังทางดานสุขภาพและคุณภาพสูง นั่นคือลูกคาสามารถเช่ือม่ันและไววางใจในสินคาไดวา

จะไมเกิดผลขางเคียงใดๆ  

รายละเอยีดผลติภัณฑ์ 

 

ส่วนประกอบ 

gum base 

corn syrup 

natural sugar 

soya lecithin 

Menthol 

color(titanium dioxide) 

glazing agent 
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รูปภาพที ่17 รายละเอยีดผลติภัณฑ์ 

 

การตั้งราคา (Price)  

วธีิการตั้งราคา 

บริษัทตั้งราคา BP_Freshy ไวท่ี 20 บาทตอกลอง ขนาดบรรจุ

กลองละ 1 เม็ด ปริมาตรสุทธิ 2 กรัม โดยใชการเทียบราคากับคูแขง 

ดังนี้ 

1. BP_Freshy : 20 บาท ตอกลอง ขนาดบรรจุกลองละ 1 เม็ด 

2. HANG : 25 บาท ตอขวด 

3. WAKIE แบบขวด : 20 บาท ตอขวด 

4. WAKIE แบบเม็ด : 65 บาท ตอซอง ขนาดบรรจุซองละ 4 เม็ด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

carnuba wax 

natural ginger oil 

ช่ือสินค้า Anti-Nausea Ginger Gum 

คุณสมบัต ิ แกอาการเมาวิงเวียนศีรษะ มีสวนชวยลด

อาการเมาคาง 

ราคา 20 บาท ตอกลอง 

ขนาดบรรจุ / ปริมาตรสุทธิ 1 เม็ด / 2 กรัม 
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จากการเปรียบเทียบราคา  BP_Freshy กับคูแขงจะเห็นวา บริษัทตั้งราคาใหใกลเคียงกับ

คูแขงเพื่อใหสามารถแขงขันกันได หากตั้งราคาสูงกวาก็จะขายไดนอย หรือหากตั้งราคาต่ําไปจะทํา

ใหผลิตภัณฑดูไมมีคุณภาพ ผูบริโภคจะรูสึกวาไมมีประสิทธิภาพ  

 

 

 

สถานที ่(Place) 

ช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution Channel) 

1. ตู้หมากฝร่ังหยอดเหรียญในสถานบันเทงิ  (Vending Machine) 

บริษัทจะเขาติดตอสถานบันเทิงท่ัวกรุงเทพมหานคร โดยทําการติดตั้งตูหมากฝร่ัง

หยอดเหรียญติดผนังภายในหองน้ําชาย 1 ตู หองน้ําหญิง 1 ตู โดยมีขนาดใกลเคียงกับตูกระดาษทิชชู 

หรือ ตูถุงยางอนามัยหยอดเหรียญในหองน้ํา เนื่องจากหองน้ําเปนสถานท่ีท่ีผูบริโภคสามารถเขาถึง

ไดงายท่ีสุด และสามารถซ้ือไดโดยไมอายจากการถูกมองวาดื่มสุราอยางไมเหมาะสมหากบริโภค

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง 

 

2. พนักงานขาย (Personal Selling) 

พนักงานขายของบริษัทมีบทบาทมากท่ีสุดในการสรางยอดขาย และการส่ือสาร

ทางการตลาดตางๆ ของบริษัท พนักงานขาย หรือ พนักงานแนะนําสินคาจะทําหนาท่ีแนะนําและให

ความรูเกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑในสถานบันเทิงตางๆ โดยเฉพาะในชวงแรกของการเขา

ตลาดจะเนนการนําเสนอคุณสมบัติในการลดอาการเมาคาง พรอมท้ังชักชวนใหทดลองใช

ผลิตภัณฑ นอกจากนั้นยังมีการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด ( Event Marketing) ควบคูไปดวย 

โดยทําการจัดงานแสดงสินคา และกิจกรรมแตละสถานบันเทิงในกรุงเทพใหครบภายในสามเดือน

แรก 

3. ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store) 

บริษัทจะทําการติดตอขอวางขายสินคา  BP_Freshy โดยเฉพาะในรานสะดวกซ้ือท่ี

ครอบคลุมท่ัวประเทศอยาง 7-ELEVEN เพื่อเปนการเขาถึงผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด ครอบคลุมท่ีสุด  

โดยมีการตกลงกันวาจะขายสินคาให บริษัท ซีพี เปนผูจําหนายโดยจะขายใหในราคาเม็ดละ 18 

บาท พรอมกลอง และทางบริษัท ซีพี จะขายไดในราคากลองละ 20 บาท โดยจะไดกําไรกลองละ 2 

บาท และจะไดเปอรเซ็นตจากยอดขายรายปของบริษัท BP_Freshy จํานวน 1 เปอรเซนตจาก

ยอดขายปละ 1 คร้ัง ณ เดือนธันวาคมของทุกป   
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การส่งเริมการขาย (Promotion) 

วตัถุประสงค์ (Objective) 

1. เพื่อประชาสัมพันธและเผยแพรขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหลูกคากลุมเปาหมาย รูจักและ

เขาใจถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

2. เพื่อสรางแรงจูงใจใหผูบริโภคข้ันสุดทายตระหนักถึงความแตกตาง จนเกิดความตองการ

อยากใชผลิตภัณฑ และเลือกใชผลิตภัณฑในท่ีสุด 

3. เพื่อสรางการรับรูในตราผลิตภัณฑ  (Brand Awareness) และ นํามาซ่ึงการจดจําใน

ประโยชนและตราสินคา (Brand Recall)  

 

กลยุทธ์ (Strategy) 

 บริษัทจะเลือกใช กลยุทธดึง (Pull Strategy) ไปพรอมๆกับ กลยุทธผลัก (Push Strategy) 

เพื่อใหไมเพียงแตผลักดันผลิตภัณฑไปยังรานคาคูคาของบริษัท แตยังชวยกระตุนความตองการซ้ือ

ของผูบริโภคข้ันสุดทายไปพรอมๆ กัน อันจะนํามาซ่ึงความมีประสิทธิภาพสูงสุดในการขาย โดย

บริษัทจะเนน การจัดกิจกรรมทางการตลาด ( Below the line) มากกวาการทําโฆษณาผานส่ือหลัก 

(Above the line) เพราะวาขอจํากัดดานเงินทุน 

 

การโฆษณา (Advertisement) 

 บริษัทจะเลือกใชการโฆษณาผาน ส่ือนิตยสาร และส่ือออนไลน ดังนี ้

1. นิตยสาร FHM  55,000 บาท /เดือน  

2. นิตยสาร Maxim  55,000 บาท /เดือน  

3. นิตยสาร GM  55,000 บาท/เดือน  

4. นิตยสาร Zoo  5 0,000 บาท/เดือน  

5. Face book             ฟรี 

6. Hi-5                   ฟรี  

7. Twitter              ฟรี 

(ราคานิตยสาร อางอิงจาก http://vvv.home.co.th/MagDecor.asp)  

เหตุผลท่ีบริษัทเลือกใชการโฆษณาผานนิตยสาร เพราะ เปนส่ือท่ีสามารถเขาถึงกลุมเปาหมาย

ไดตรงท่ีสุดโดยเฉพาะกลุมเปาหมายผูชายท่ีนิยมดื่มแอลกอฮอลเพื่อใหสอดคลองกับแผนการตลาด

ท่ีวางไว โดยชวงแรกจะเปนการแนะนําใหกลุมเปาหมายไดรูจักผลิตภัณฑและตระหนักถึงจุดเดน
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ของผลิตภัณฑ กระตุนใหเกิดความอยากใชสินคา ชวงหลังในระยะตอมาจะเปนการย้ําถึงสินคาและ

ตรายี่หอ เพื่อใหเกิดการรับรูในตราผลิตภัณฑ  (Brand Awareness) และนํามาซ่ึงการบอกกันแบบ

ปากตอปาก (Words of mouth) โดยเฉพาะการโฆษณาผานส่ือออนไลนท้ังหลาย 

 

 

กจิกรรมทางการตลาด (Event Marketing) 

        บริษัทจะใชกิจกรรมประชาสัมพันธโดยมีการออกรานหนาสถานบันเทิงตางๆท่ัว

กรุงเทพมหานครโดยเลือกสถานท่ี 3 แหง คือ ยานทองหลอ ถนนตอกขาวสาร  และยานสีลม 

ภายในสามเดือนแรก เปนการแนะนําสินคากับผูบริโภคกลุมหลักโดยตรง ซ่ึงในรานจะมีการเลน

เกมสชิงรางวัล พรอมท้ังการแนะนําผลิตภัณฑไปพรอมกันดวยพนักงานแนะนําสินคาผูหญิง ซ่ึงการ

ใชพนักงานแนะนําสินคาผูหญิงจะสามารถเขาถึงกลุมลูกคาผูชายไดงายข้ึน  

 

การจัดรายการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

•    บริษัทออกโปรโมช่ัน ซ้ือ 1 แถม 1 ในชวงเทศกาลตางๆ เชน ปใหม คริสตมาส สงกรานต 

ฮาโลวีน ฯลฯ เพื่อเปนการกระตุนตลาด และเปนสรางยอดขายใหสูงข้ึนดวย 

• การแขงขันการขายของพนักงานขาย ( Sales Force Contests) มีวัตถุประสงคเพื่อจูงใจให

พนักงานขายทํางานอยางเต็มความสามารถ เพื่อสรางขวัญและกําลังใจแกพนักงานขายท่ีสราง

ผลงานไดดี ทําใหยอดขายและกําไรเพิ่มข้ึน โดยมีรางวัลเปนตัวจูงใจใหเกิดการแขงขัน โดยรางวัล

ดังกลาว อาจเปน โปรแกรมทองเท่ียวตางจังหวัด เคร่ืองใชไฟฟา เปนตน และกําหนดจํานวนผูท่ีจะ

ไดรับรางวัล อาทิเชน อันดับท่ี 1 ไดเคร่ืองเสียงจากยี่หอ Sony เปนตน 

 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) 

 บริษัทมีการเตรียมตัว และขอมูลสําหรับการใหขาวและการสัมภาษณจากท้ังส่ือ

หนังสือพิมพ หรือนิตยสารท่ีสนใจผลิตภัณฑของบริษัท  

 

การตลาดตรง (Direct Marketing) 

 บริษัทใชเว็บไซต เพื่อส่ือสารขอมูลของผลิตภัณฑกับผูบริโภคข้ันสุดทายโดยตรง และเพื่อ

เปนชองทางหนึ่งในการติดตอกับบริษัทโดยตรง หากมีผูสนใจติดตอเปนตัวแทนจําหนายอีกทอด

หนึ่ง  
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บทที ่8 

แผนการผลติ 

 

โครงสร้างภาพรวมการผลติของบริษัทประกอบด้วย 4 ส่วนดวยกัน คือ  

 

นําเข้าวตัถุดิบ  บรรจุภัณฑ์  จัดส่ง  สถานบันเทงิ, ร้านสะดวกซ้ือ 

        

 เนื่องจากบริษัท บีพี เฟรชช่ีกั้ม จํากัด เปนผูจัดจําหนายผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดเม็ด 

ตรา BP_Freshy รายแรกในประเทศ โดยบริษัททําการนําเขาวัตถุดิบช่ือ Anti-Nausea Ginger Gum 

(หมากฝร่ังขิง แกอาการเมาคาง  และวิงเวียน)  จาก บริษัท Sea-Band Ltd ซ่ึงเปนบริษัททําผลิตภัณฑ

ตางๆท่ีเกี่ยวกับสุขภาพและธรรมชาติมามากกวา 20 ป มีผลิตภัณฑมากมายผลิตและจําหนายสินคา

ทางเว็บไซต  www.sea-band.com  ซ่ึงผลิตในประเทศสหรัฐอเมริกา บริษัท  Sea-Band Ltd มีจุดยืน

ในดานการใหการบริการท้ังทางดานสุขภาพ และคุณภาพสูง นั่นคือลูกคาสามารถเช่ือม่ันและ

ไววางใจในสินคาไดวาจะไมเกิดผลขางเคียงใดๆ โดยบริษัทบีพี เฟรชช่ีกั้ม จํากัด เปนตัวแทน

จําหนายเพียงรายเดียวในประเทศไทยจากการทําสัญญา 

     

 

 

 

         

 

 

 

รูปภาพที ่18 ผลติภัณฑ์นําเข้า 

 

กกกกกกกก เม่ือนําเขาวัตถุดิบเขามาถึงโรงงานเรียบรอยแลว บริษัทจะทําการบรรจุภัณฑใหม 

เพื่อใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายในประเทศ หลังจากนั้นบริษัทจะทําการกระจายสินคาไปยัง

ชองทางจัดจําหนาย 

 

http://www.sea-band.com/�
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5.2 การจัดการการผลติ 

5.2.1 โรงงาน 

การเลอืกทาํเลทีต่ั้ง (สถานทีจั่ดเกบ็และสํารองสินค้า) 

กกกกกกกกบริษัทไดคัดเลือกท่ีตั้งของสถานท่ีจัดเก็บ และสํารองสินคา จากปจจัยของความสะดวก

ในการเดินทางท่ัวกรุงเทพมหานครและปริมณฑลซ่ึงเปนเขตท่ีบริษัทตองดําเนินการเอง เพื่อเปน

การลดเวลาและตนทุนของการขนสงสินคา บริษัทจึงเลือกตั้งโรงงานแถบ ถนนสุขสวัสดิ์-ประชา

อุทิศ ซ่ึงเปนบริเวณท่ีตั้งอยูบนพื้นท่ีสีมวง สามารถเขาออกไดสองทางท้ังถนนสุขสวัสดิ์และถนน

ประชาอุทิศ เดินทางสะดวก 

- ทางด่วนฯ สะพานแขวน: มุงสูตัวเมืองกรุงเทพ 

- ถนนวงแหวนอุตสาหกรรม : มุงสู ถ.พระราม3 ทาเรือคลองเตย และ ถ.ปูเจาสมิง

พราย 

- ถนนวงแหวนรอบนอก: มุงสู ถ.พระราม2 ถ.เพชรเกษม และ ถ.บางนา-ตราด 
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การจัดสรรพืน้ที ่

 

รูปภาพที ่19 พืน้ทีภ่ายในคลงัสินค้า 

 ภายในคลังสินคาใชพื้นท่ีวาง 75 % ในการจัดเก็บสินคา และท่ีเหลือแบงสันปนสวนพื้นท่ี

สําหรับทางเดิน ในสวนของพื้นท่ีสํานักงาน จัดไวเพื่อการตรวจสอบเกี่ยวกับสินคาท้ังหมด สวนท่ี

จอดรถนั้น สามารถจอดรถไดถึง 4 คัน  
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5.2.2 กระบวนการผลติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บรรจใุสตู่ห้มากฝร ัง่
หยอดเหรยีญ 

รา้นสะดวกซือ้ 

ส ัง่กลอ่งบรรจภุณัฑ ์
ส ัง่ตูห้มากฝร ัง่
หยอดเหรยีญ 

นําเขา้วตัถดุบิ 
(หมากฝร ัง่) 

สนิคา้คงคลงั 

ลกูคา้ 

สถานบนัเทงิ 

จดัสง่ 

ตรวจสอบคณุภาพ 

บรรจใุสก่ลอ่ง 
วตัถดุบิ (หมาก

ฝร ัง่นําเขา้) 

รูปภาพที ่20 กระบวนการผลติ 
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               1. ส่ังซ้ือวตัถุดิบ ช่ือ Anti-Nausea Ginger Gum (หมากฝร่ังขิง แกอาการวิงเวียน)  จาก

บริษัท Sea-Band Ltd โดยการติดตอส่ังซ้ือสินคาผานทางเว็บไซน www.sea-band.com หรือ

โทรศัพทส่ังซ้ือซ่ึงผลิตในประเทศสหรัฐอเมริกา โดยบริษัทบีพี เฟรชช่ีกั้ม จํากัด เปนตัวแทน

จําหนายเพียงรายเดียวในประเทศไทยจากการจดลิขสิทธ์ิ 

2. ส่ังซ้ือบรรจุภัณฑ์กล่องหมากฝร่ัง ( Outsource) โดยบริษัทจะทําการส่ังทําบรรจุภัณฑ

กลองหมากฝร่ัง โดยบริษัท  ดิจิตอล  กราเวียร  แพคเกจจิ้ง  จํากัด เปนผูจัดทําท้ังหมด เพราะเปน

บริษัทท่ีชํานาญ และสามารถประหยัดตนทุน และเพื่อลดความยุงยากใหกับเรา  

3. ส่ังซ้ือตู้หมากฝร่ังหยอดเหรียญ ( Outsource) โดยบริษัทจะทําการส่ังซ้ือ  ตูหมากฝร่ัง

หยอดเหรียญ ใหหางหุนสวนจํากัด ไลออนส อินเตอรเนช่ันเนล เปนผูจัดทําท้ังหมด  

4. จัดเกบ็วตัถุดิบ (หมากฝร่ัง)  รับวัตถุดิบจากทาเรือ เพื่อนํามาจัดเก็บเตรียมพรอมสําหรับ

ข้ันตอนตอไป  

5. บรรจุหมากฝร่ังเข้าบรรจุภัณฑ์  นําหมากฝร่ังท่ีจัดเก็บไวมาบรรจุใสกลองท่ี  บริษัท 
ดิจิตอล  กราเวียร  แพคเกจจิ้ง  จํากัด สงมา โดยบริษัท  ดิจิตอล  กราเวียร  แพคเกจจิ้ง  จํากัด  เปน

ผูรับผิดชอบคาขนสงท้ังหมด 

6. บรรจุกล่องหมากฝร่ังใส  ตู้หมากฝร่ังหยอดเหรียญ  นํากลองหมากฝร่ังสวนหนึ่งบรรจุใส

ตูหมากฝร่ังหยอดเหรียญท่ีหางหุนสวนจํากัด ไลออนส อินเตอรเนช่ันเนล นํามาสง โดยหางหุนสวน

จํากัด ไลออนส อินเตอรเนช่ันเนล เปนผูรับผิดชอบคาขนสงท้ังหมด 

 

ตรวจสอบคุณภาพของสินค้า 

        บริษัทไดมีการตรวจสอบคุณภาพตั้งแตข้ันตอนของวัตถุดิบ การจัดเก็บ และการจัดสง โดยการ

ตรวจสอบทุกกระบวนการผลิต ท้ังเร่ืองความถูกตอง ความปลอดภัย และความสะอาด 

นอกเหนือจากนั้น บริษัท จะคอยตรวจสอบความพอใจของลูกคาอยูเสมอ หลังจากการจัดสง บริษัท

จะคอยรับฟงการตอบสนองของลูกคา โดยไมละเลยแมแตคําตําหนิท่ีเล็กนอยท่ีสุด แตถาหากไมมี

การตําหนิมาในคร้ังนี้ ในการจัดซ้ือคร้ังตอไป บริษัทจะสอบถามความพึงพอใจของลูกคาถึงสินคา

ในการส่ังซ้ือคร้ังกอน ทันทีท่ีเกิดการติดตอคร้ังใหม เพื่อนําคําชมและคําตําหนิท้ังหมดมาปรับปรุง

และพัฒนาคุณภาพตอไป 

 

 

http://www.sea-band.com/�
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บริหารสินค้าคงคลงั 

กกกกกกกกการบริหารสินคาคงเหลือของบริษัท คํานึงถึงจากการส่ังซ้ือสินคาในแตละงวดผานการ

ประมาณการยอดขายแตละเดือน เพื่อใหมีสินคาคงคลังนอยท่ีสุด เพื่อลดตนทุนในการดูแลสินคาคง

คลัง  

จัดส่งสินค้าให้แก่ผู้บริโภค 

กกกกกกกกแบงเปน 2 กรณี คือการจัดสงสินคาสูสถานบันเทิงในกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล 

บริษัทจะเปนผูจัดสงเอง โดยใชรถกระบะของบริษัท ขนสงไดคร้ังละ 50 ตู ตูละ 100 กลอง สําหรับ

การจัดสงสินคาสูรานสะดวกซ้ือ บริษัทจะจัดสงสินคาไปยังศูนยของรานสะดวกซ้ือตางๆ เนื่องจาก

ทางศูนยของรานสะดวกซ้ือตางๆ มีรถขนสงไปยังจุดจําหนายแตละรานอยูแลว บริษัทจึงไมตอง

แบกรับภาระคาใชจายในสวนนี ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่9 

แผนการเงิน 

โครงสรางผูถือหุน บริษัทบีพี เฟรชช่ีกั้ม จํากัด 

หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล 

 

ตารางที ่6 โครงสรางผูถือหุน บริษัทบีพี เฟรชช่ีกั้ม จํากัด 

ผูถือหุน จํานวนหุน หุนเปนเงิน 

 นางสาวธารลดา  เบญจพลชัย  20,000.00 2,000,000.00 

 นางสาวเกศินี แซหลี  15,000.00 1,500,000.00 

 นางสาวธนาพร  สมถวิล  10,000.00 1,000,000.00 

 นางสาวจิตราภรณ  ลอทองแทง  18,735.00 1,873,500.00 

 รวม  63,735.00 6,373,500.00 

 

จํานวนหุนท้ังหมด 63,735 

มูลคาหุนละ 100 บาท 
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แผนการเงินของกจิการ 

 

9.1 ประมาณการลงทุน 

 

ตารางที ่7 ประมาณโครงการ 

ลาํดบั รายการ ทุนเจ้าของ เงนิร่วมลงทุน เงนิกู้ รวมมูลค่า 

1 สวนของเจาของ 6,373,500.00 - - 6,373,500.00 

2 สถาบันการเงิน - - 1,000,000.00 1,000,000.00 

  รวมมูลคาการลงทุนทั้งสิ้น 6,373,500.00 - 1,000,000.00 7,373,500.00 

  โครงสรางทางการเงิน (%) 86.44 - 13.56 100.00 
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9.2 ทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจในปจจุบัน 

ตารางที ่8 ทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจในปจจุบัน 

ลาํดบั รายการ รายละเอยีด มูลค่าประมาณ ภาระผูกพนั 

1 ที่ดิน   -   

2 อาคารสํานักงาน   -   

3 สวนตกแตง/ปรับปรุง   -   

4 อุปกรณ / เครื่องใช   123,500.00   

5 ยานพาหนะ   700,000.00   

6 ตูหยอดเหรียญ   400,000.00   

7 
คาใชจายตัดจายกอนการ

ดําเนินงาน 

  
150,000.00 

  

8 เงินทุนหมุนเวียน   6,000,000.00   

รวมมูลค่าทรัพย์สินทีใ่ช้ในการประกอบธุรกจิปัจจุบัน 7,373,500.00   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 55 

9.3 สมมติฐานทางการเงิน 

ตารางที ่9 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นของจํานวนสินคาที่ขาย - %   5.00 5.00 5.00 5.00 

การเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นของรายได - %   5.00 5.00 5.00 5.00 

การเปลี่ยนแปลงของตนทุนสินคาซื้อมาขาย -%   5.00 5.00 5.00 5.00 

การเปลี่ยนแปลงของตนทุนขาย -%   5.00 5.00 5.00 5.00 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจายขายและบริหาร  -%   5.00 5.00 5.00 5.00 

ระยะเวลาที่ใชในการคํานวณใน 1 ป – วัน/เดือน 1 ป 

อัตราคิดลดกระแสเงินสด (Discount Rate) - % 8 

สมมติฐานทางการเงินอื่นๆ - 
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9.4 นโยบายทางการเงิน 

ตารางที ่10 นโยบายทางการเงิน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ระยะเวลาเครดิตซื้อสินคา  - วัน/เดือน - - - -  

วงเงินสินเช่ือระยะยาวที่ขอกู – บาท 1,000,000.00 - - - - 

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะยาว - % 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 

การใหผลตอบแทนหรือเง่ือนไขอื่นๆ ปนผล 40% 

นโยบายทางการเงินอื่นๆ   

      

หมายเหตุ ปันผล 40% ของกาํไรสุทธิ     
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9.5 ประมาณการในการบริการรายเดือน 

ตารางที ่11 ประมาณการในการบริการรายเดือน 

รายการ เดอืนที ่1 เดอืนที ่2 เดอืนที ่3 เดอืนที ่4 เดอืนที ่5 เดอืนที ่6 

จํานวนหน่วยทีข่าย              

ขายสง      30,000       30,600       31,212       31,836       32,473       33,122  

ขายจากตูหยอด

เหรียญ 

     15,000       15,300       15,606       15,918       16,236       16,561  

ขายตู               1                1                1                1                1                1  

รวมจํานวนสินค้าที่

ขาย 

     45,001       45,901       46,819       47,756       48,711       49,685  

ราคาขาย              

ขายสง             20              20              20              20              20              20  

ขายจากตูหยอด

เหรียญ 

           18              18              18              18              18              18  

ขายตู        5,000         5,000         5,000         5,000         5,000         5,000  

ค่าบริการเฉลีย่        1,679         1,679         1,679         1,679         1,679         1,679  

รายได้จากการขาย              

ขายสง   600,000     612,000     624,240     636,725     649,459     662,448  

ขายจากตูหยอด

เหรียญ 

   270,000     275,400     280,908     286,526     292,257     298,102  

ขายตู        5,000         5,250         5,513         5,788         6,078         6,381  

รวมรายได้จากการ

ขาย 

   875,000     892,650     910,661     929,039     947,794     966,932  

รวมรายได้สะสม     875,000  1,767,650  2,678,311  3,607,350  4,555,143  5,522,075  

เงนิสดรับการขาย     875,000  1,767,650  2,678,311  3,607,350  4,555,143  5,522,075  
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เดอืนที ่7 เดอืนที ่8 เดอืนที ่9 เดอืนที ่10 เดอืนที ่11 เดอืนที ่12 

           33,785              34,461               35,150              35,853             36,570               37,301  

           16,892              17,230               17,575              17,926             18,285               18,651  

                    1                       1                        1                       2                      2                        2  

           50,679              51,692               52,726              53,781             54,856               55,954  

                  20                     20                      20                     20                    20                      20  

                  18                     18                      18                     18                    18                      18  

             5,000                5,000                 5,000                5,000               5,000                 5,000  

             1,679                1,679                 1,679                1,679               1,679                 1,679  

         675,697            689,211             702,996            717,056           731,397             746,025  

         304,064            310,145             316,348            322,675           329,128             335,711  

             6,700                7,036                 7,387                7,757               8,144                 8,552  

         986,462         1,006,392          1,026,731         1,047,487        1,068,670          1,090,287  

      6,508,537         7,514,929          8,541,660         9,589,147      10,657,816        11,748,104  

      6,508,537         7,514,929          8,541,660         9,589,147      10,657,816        11,748,104  
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9.6 ประมาณรายไดจากการขาย 

ตารางที ่12 ประมาณรายไดจากการขาย 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

 เพิ่ม 0% เพิ่ม 5% เพิ่ม 5% เพิ่ม 5% เพิ่ม 5% 

จํานวนหน่วยทีข่าย       

     สินคาแบบที่ 1 (ขายสง) 402,363 422,481 443,605 465,785 489,074 

     สินคาแบบที่ 2 (ขายจากตูหยอด

เหรียญ) 
201,181 211,240 221,802 232,893 244,537 

     สินคาแบบที่ 3(ขายตูหยอด

เหรียญ) 
15 16 17 17 18 

ราคา (บาท/หน่วย) เพิ่ม 0% เพิ่ม 0% เพิ่ม 0% เพิ่ม 0% เพิ่ม 0% 

     สินคาแบบที่ 1 (ขายสง) 20 20 20 20 20 

     สินคาแบบที่ 2 (ขายจากตูหยอด

เหรียญ) 
18 18 18 18 18 

     สินคาแบบที่ 3(ขายตูหยอด

เหรียญ) 
5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

รายได้จากการขาย (บาท)      

     สินคาแบบที่ 1 (ขายสง) 8,047,254 8,449,617 8,872,097 9,315,702 9,781,487 

     สินคาแบบที่ 2 (ขายจากตูหยอด

เหรียญ) 
3,621,264 3,802,327 3,992,444 4,192,066 4,401,669 

     สินคาแบบที่ 3(ขายตูหยอด

เหรียญ) 
75,000 78,750 82,688 86,822 91,163 

     รวมรายได้จากการขาย (บาท) 11,743,518 12,330,694 12,947,229 13,594,590 14,274,320 

ประมาณการลูกหนีก้ารค้า      

     ขายดวยเงินสด 11,743,518 12,330,694 12,947,229 13,594,590 14,274,320 

     ขายดวยเงินเชื่อ (เครดิตการคา) - - - - - 

     ระยะเวลาใหเครดิตการคา  

(วัน/เดือน) 
- - - - - 

     ลูกหนีก้ารค้ารวม (บาท) - - - - - 

เงนิสดรับจากการขาย (บาท) 11,743,518 12,330,694 12,947,229 13,594,590 14,274,320 
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9.7 ประมาณตนทุนสินคาซ้ือมาเพื่อขาย 

ตารางที ่13 ประมาณต้นทุนสินค้าซ้ือมาเพือ่ขาย 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จํานวนสินค้าซ้ือมาในการขาย 

(หน่วย) 
 เพ่ิม 5% เพ่ิม 5% เพ่ิม 5% เพ่ิม 5% 

     หมากฝรั่ง (เม็ด) 402,363 422,481 443,605 465,785 489,074 

     กลองหมากฝรั่ง(กลอง) 201,181 211,240 221,802 232,893 244,537 

     ตูหยอดเหรียญ(ตู) 15 16 17 17 18 

ราคาต่อหน่วยของสินค้าซ้ือมาในการ

ขาย 
     

     หมากฝรั่ง (เม็ด) 6 6 6 6 6 

     กลองหมากฝรั่ง(กลอง) 2 2 2 2 2 

     ตูหยอดเหรียญ(ตู) 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 

ต้นทุนสินค้าซ้ือมาในการขาย (บาท)      

     หมากฝรั่ง (เม็ด) 2,414,176 2,661,629 2,661,629 2,794,711 3,081,169 

     กลองหมากฝรั่ง(กลอง) 402,363 443,605 489,074 539,204 594,473 

     ตูหยอดเหรียญ(ตู) 60,000 64,000 66,150 69,458 72,930 

     รวมต้นทุนสินค้าซ้ือมาในการขาย 

(บาท) 
2,876,539 3,169,234 3,216,854 3,403,373 3,748,572 

     รวม-ต้นทุนภาษีนําเข้า(30%) 862,962 950,770 965,056 1,021,012 1,124,572 

      

ประมาณการเจ้าหนีก้ารค้า      

     ซื้อสินคา/บริการดวยเงินสด 2,876,539 3,169,234 3,216,854 3,403,373 3,748,572 

     ซื้อสินคา/บริการดวยเงินเช่ือ 

(เครดิตการคา) 
- - - - - 

     ระยะเวลาไดรับเครดิตการคา  

(วัน/เดือน) 
- - - - - 

    เจ้าหนีก้ารค้ารวม (บาท) - - - - - 

เงนิสดจ่ายค่าสินค้าซ้ือมาเพือ่ขาย 2,876,539 3,169,234 3,216,854 3,403,373 3,748,572 
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9.8 ประมาณการตนทุนการบริการ และตนทุนขาย 

ตารางที ่14 ประมาณการตนทุนการบริการ และตนทุนขาย 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ต้นทุนค่าสินค้า(บาท) เพิ่ม 0% เพิ่ม 5% เพิ่ม 5% เพิ่ม 5% เพิ่ม 5% 

     คาแรงงาน - - - - - 

     คาสินคาสําเร็จรูปซื้อมาเพื่อการ

ขาย 
2,876,538.84 3,169,234.07 3,216,853.57 3,403,372.66 3,748,571.83 

     คาไฟฟาในการผลิต - - - - - 

     คาน้ําประปาในการผลิต - - - - - 

     คาวัสดุสิ้นเปลืองในการผลิต - - - - - 

     คาบํารุงรักษาตูหยอดเหรียญ 240,000.00 252,000.00 264,600.00 277,830.00 291,721.50 

     คาบํารุงรักษาสินคา 14,382.69 15,101.83 15,856.92 16,649.77 17,482.25 

     คาใชจายเบ็ดเตล็ด    - - 

     อื่นๆ - - - - - 

     รวมต้นทุนค่าสินค้า (1) 3,130,921.54 3,436,335.90 3,497,310.49 3,697,852.42 4,057,775.59 

ค่าเส่ือมราคาส่วนของการขาย (บาท)      

     คาเสื่อมราคาอุปกรณ/เคร่ืองมือ - - - - - 

     คาเสื่อมราคายานพาหนะ 140,000.00 140,000.00 140,000.00 140,000.00 140,000.00 

     คาเสื่อมราคาตูหยอดเหรียญ 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 

     คาเสื่อมสินคา - - - - - 

     รวมต้นทุนค่าเส่ือมราคาในการ

ขาย (2) 
220,000.00 220,000.00 220,000.00 220,000.00 220,000.00 

+ บวก สินคาซื้อเพื่อบริการคงเหลือ

ตนงวด 
- - - - - 

- หัก    สินคาซื้อเพื่อบริการคงเหลือ

ปลายงวด 
- - - - - 

+ บวก สินคาระหวางทําคงเหลือตน

งวด 
- - - - - 

- หัก    สินคาระหวางทําคงเหลือ

ปลายงวด 
- - - - - 

+ บวก สินคาสําเร็จรูปคงเหลือตน

งวด 
- 313,092.15 343,633.59 349,731.05 369,785.24 

- หัก   สินคาสําเร็จรูปคงเหลือปลาย

งวด 
313,092.15 343,633.59 349,731.05 369,785.24 405,777.56 

รวมต้นทุนขาย (บาท) 2,817,829.38 3,405,794.47 3,491,213.03 3,677,798.23 4,021,783.27 
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9.9 ประมาณคาใชจายในการบริหาร และการขาย 

ตารางที ่15 ประมาณคาใชจายในการบริหาร และการขาย 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าใช้จ่ายในการบริหารและการขาย   เพิ่ม 5% เพิ่ม 5% เพิ่ม 5% เพิ่ม 5% 

     เงินเดือนบุคลากร/พนักงาน 1,464,000.00 1,537,200.00 1,614,060.00 1,694,763.00 1,779,501.15 

     คาใชจายดานสวัสดิการบุคลากร 73,200.00 76,860.00 80,703.00 84,738.15 88,975.06 

     คาเชาสํานักงาน 360,000.00 360,000.00 360,000.00 360,000.00 360,000.00 

     คาใชจายไฟฟาสวนสํานักงาน 25,000.00 26,250.00 27,562.50 28,940.63 30,387.66 

     คาใชจายน้ําประปาสวนสํานักงาน 5,000.00 5,250.00 5,512.50 5,788.13 6,077.53 

     คาใชจายโทรศัพท, โทรสาร 50,000.00 52,500.00 55,125.00 57,881.25 60,775.31 

     คาใชจายแบบพิมพ เอกสาร 1,000.00 1,050.00 1,102.50 1,157.63 1,215.51 

     คาใชจายวัสดุสิ้นเปลืองสํานักงาน 500.00 525.00 551.25 578.81 607.75 

     คาเชาที่วางตู 3,600,000.00 3,600,000.00 3,600,000.00 3,600,000.00 3,600,000.00 

     คาธรรมเนียมราชการ 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 

     คาโฆษณา ประชาสัมพันธ(ไม

ปรับเพิ่ม) 
300,000.00 300,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 

     คาใชจายพนักงานแนะนําสินคา

หญิง 
90,000.00 - - - - 

     คาใชจายยานพาหนะในการขาย

(น้ํามัน) 
150,000.00 157,500.00 165,375.00 173,643.75 182,325.94 

     คาใชจาย Commission ให 7-11 80,472.54 84,496.17 88,720.97 93,157.02 97,814.87 

     คาใชจายในการชําระดอกเบี้ย

เงินกู 
80,000.00 60,000.00 40,000.00 20,000.00 - 

     คาใชจายจดทะเบียน อย. 50,000.00 - 50,000.00 - 50,000.00 

     คาใชจายเบ็ดเตล็ดอื่นๆ(ไมปรับ

เพิ่ม) 
1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 

     รวมค่าใช้จ่ายในการบริหารและ

การขาย (1) 
6,330,672.54 6,263,131.17 6,290,212.72 6,322,148.36 6,459,180.78 

ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการ

ขาย 
     

     คาเสื่อมราคาอาคารสวน

สํานักงาน 
- - - - - 

     คาเสื่อมราคาอุปกรณ/เคร่ืองใช 24,700.00 24,700.00 24,700.00 24,700.00 24,700.00 

     รวมค่าเส่ือมราคา (2) 24,700.00 24,700.00 24,700.00 24,700.00 24,700.00 

รวมค่าใช้จ่ายการบริหารและการขาย 

(1) + (2) 
6,330,672.54 6,263,131.17 6,290,212.72 6,322,148.36 6,459,180.78 
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9.10 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

ตารางที ่16 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

 รายได้       

      รายไดจากการขาย  11,743,518.06 12,330,693.97 12,947,228.66 13,594,590.10 14,274,319.60 

      รายไดอื่น  - - - - - 

 รวมรายได้  11,743,518.06 12,330,693.97 12,947,228.66 13,594,590.10 14,274,319.60 

      หัก - ตนทุนขาย  2,817,829.38 3,405,794.47 3,491,213.03 3,677,798.23 4,021,783.27 

 กาํไรขั้นต้น  8,925,688.68 8,924,899.50 9,456,015.63 9,916,791.87 10,252,536.33 

      หัก – คาใชจายในการ

บริหารและการขาย  
6,330,672.54 6,263,131.17 6,290,212.72 6,322,148.36 6,459,180.78 

      หัก – คาเสื่อมราคา  244,700.00 244,700.00 244,700.00 244,700.00 244,700.00 

      หัก – คาใชจายกอน

การดําเนินงานตัดจาย  
150,000.00 - - - - 

 กาํไรจากการดาํเนินการ  2,200,316.14 2,417,068.33 2,921,102.91 3,349,943.51 3,548,655.55 

      หัก - ดอกเบี้ยจาย  80,000.00 60,000.00 40,000.00 20,000.00 - 

 กาํไรก่อนหักภาษเีงนิได้

นิติบุคคล  
2,120,316.14 2,357,068.33 2,881,102.91 3,329,943.51 3,548,655.55 

      หัก – ภาษีเงินไดนิติ

บุคคล 30%  
636,094.84 707,120.50 864,330.87 998,983.05 1,064,596.67 

 กาํไรสุทธิ  1,484,221.30 1,649,947.83 2,016,772.03 2,330,960.46 2,484,058.89 

      หัก – เงินปนผลจาย 

40%                                       
593,688.52 659,979.13 806,708.81 932,384.18 993,623.55 

      กาํไรสะสม  890,532.78 989,968.70 1,210,063.22 1,398,576.27 1,490,435.33 
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9.11 ประมาณงบกระแสเงินสด 

ตารางที ่17 ประมาณงบกระแสเงินสด 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3  ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสงเงนิสดจากกจิกรรม

ดาํเนินงาน           

เงินสดรับจากการขาย 11,743,518.06 12,330,693.97 12,947,228.66 13,594,590.10 14,274,319.60 

เงินสดรับรายไดอื่น 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจายคาสินคาขาย (3,130,921.54) (3,436,335.90) (3,497,310.49) (3,697,852.42) (4,057,775.59) 

เงินสดจายคาใชจายในการขายและ

บริหาร 
(6,330,672.54) (6,263,131.17) (6,290,212.72) (6,322,148.36) (6,459,180.78) 

เงินสดจายชําระคืนดอกเบี้ย 0.00 (80,000.00) (60,000.00) (40,000.00) (20,000.00) 

เงินสดจายคาภาษีเงินได 0.00 (636,094.84) (707,120.50) (864,330.87) (998,983.05) 

กระแสเงนิสดสุทธิจากกจิกรรม

ดาํเนินงาน 
2,281,923.99 1,915,132.06 2,392,584.95 2,670,258.44 2,738,380.18 

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมลงทุน      

เงินสดจายลงทุนในอาคาร 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจายคาการลงทุนซื้อตูหยอด

เหรียญ 
(400,000.00) 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจายคาการลงทุนในอุปกรณ/

เคร่ืองใช 
(123,500.00) 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจายคาการลงทุนใน

ยานพาหนะ 
(700,000.00) 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจาย(คาใชจายกอนการ

ดําเนินงาน) 
(150,000.00) 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจาย(เงินทุนหมุนเวียน) (6,000,000.00)     

กระแสเงนิสดสุทธิจากกจิกรรม

ลงทุน 
(7,373,500.00) 0.00 0.00 0.00 0.00 

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมจัดหาเงนิ      

เงินสดรับจากการกูยืม 1,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดรับจากเจาของ 6,373,500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจายชําระคืนเงินกู 0.00 (250,000.00) (250,000.00) (250,000.00) (250,000.00) 

เงินสดจายเงินปนผล 0.00 (593,688.52) (659,979.13) (806,708.81) (932,384.18) 

กระแสเงนิสดสุทธิจากกจิกรรม

จัดหาเงนิ 
7,373,500.00 (843,688.52) (909,979.13) (1,056,708.81) (1,182,384.18) 

กระแสเงนิสดสุทธิ 2,281,923.99 1,071,443.54 1,482,605.81 1,613,549.63 1,555,996.00 

บวก กระแสเงินสดตนงวด 0.00 2,281,923.99 3,353,367.52 4,835,973.34 6,449,522.97 

กระแสเงนิสดสุทธิปลายงวด 2,281,923.99 3,353,367.52 4,835,973.34 6,449,522.97 8,005,518.97 



 65 

9.12 ประมาณการงบดุล 

ตารางที ่18 ประมาณการงบดุล 

รายการ   ปีที ่1   ปีที ่2   ปีที ่3   ปีที ่4   ปีที ่5  

      สินทรัพย์

หมุนเวยีน  
     

      เงินสดในมือ

และเงินสดใน

ธนาคาร  

2,281,923.99 3,353,367.52 4,835,973.34 6,449,522.97 8,005,518.97 

      ลูกหน้ีการคา  - - - - - 

      สินคา

สําเร็จรูปคงเหลือ  
313,092.15 343,633.59 349,731.05 369,785.24 405,777.56 

      เงินทุน

หมุนเวียน  
6,000,000.00 6,000,000.00 6,000,000.00 6,000,000.00 6,000,000.00 

      รวมสินทรัพย์

หมุนเวยีน  
8,595,016.14 9,697,001.11 11,185,704.39 12,819,308.21 14,411,296.53 

     สินทรัพย์ไม่

หมุนเวยีน  
     

      ที่ดิน  - - - - - 

     ราคาอุปกรณ

และเครื่องมือ 
98,800.00 74,100.00 49,400.00 24,700.00 1.00 

     ราคา

ยานพาหนะ 
560,000.00 420,000.00 280,000.00 140,000.00 1.00 

     ราคาตูหยอด

เหรียญ 
320,000.00 240,000.00 160,000.00 80,000.00 1.00 

     อื่นๆ - - - - - 

      รวมสินทรัพย์

ไม่หมุนเวยีน  
978,800.00 734,100.00 489,400.00 244,700.00 3.00 

      สินทรัพยอื่นๆ  - - - - - 

 รวมสินทรัพย์  9,573,816.14 10,431,101.11 11,675,104.39 13,064,008.21 14,411,299.53 

 หนีสิ้นและส่วน

ของผู้ถือหุ้น  
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      หนีสิ้น

หมุนเวยีน  
     

      เงินกูระยะสั้น  - - - - - 

      เจาหน้ี - 

ดอกเบี้ยคางจาย  
80,000.00 60,000.00 40,000.00 20,000.00 - 

      เจาหน้ี - คา

ภาษีคางจาย  
636,094.84 707,120.50 864,330.87 998,983.05 1,064,596.67 

      หน้ีสิน

หมุนเวียนอื่น  
- - - - - 

     รวมหนีสิ้น

หมุนเวยีน  
716,094.84 767,120.50 904,330.87 1,018,983.05 1,064,596.67 

      หนีสิ้นไม่

หมุนเวยีน  
     

      เงินกูระยะยาว  1,000,000.00 750,000.00 500,000.00 250,000.00 - 

      หน้ีสินไม

หมุนเวียนอื่น  
- - - - - 

     รวมหนีสิ้นไม่

หมุนเวยีน  
1,000,000.00 750,000.00 500,000.00 250,000.00 - 

 รวมหนีสิ้น  1,716,094.84 1,517,120.50 1,404,330.87 1,268,983.05 1,064,596.67 

      ส่วนของผู้ถือ

หุ้น  
     

      ทุนจด

ทะเบียนชําระแลว  
6,373,500.00 6,373,500.00 6,373,500.00 6,373,500.00 6,373,500.00 

      สวนเกิน (ตํ่า) 

กวาทุน  
- 1,484,221.30 2,540,480.61 3,897,273.51 5,421,528.16 

      กําไร 

(ขาดทุน) สะสม  
1,484,221.30 1,056,259.31 1,356,792.90 1,524,251.64 1,551,674.70 

 รวมส่วนของผู้

ถือหุ้น  
7,857,721.30 8,913,980.61 10,270,773.51 11,795,025.16 13,346,702.86 

 รวมหนีสิ้นและ

ส่วนของผู้ถือหุ้น  
9,573,816.14 10,431,101.11 11,675,104.39 13,064,008.21 14,411,299.53 
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9.13 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

ตารางที ่19 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

รายการการวเิคราะห์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การวดัสภาพคล่องทางการเงนิ           

     อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 12.00 12.64 12.37 12.58 13.54 

     อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 12.00 12.64 12.37 12.58 13.54 

การวดัประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน      

     อัตราหมุนเวียนของสินคา (รอบ) - 10.88 10.16 10.52 10.88 

     ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) - 33.55 35.93 34.71 33.56 

     อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 12.00 16.80 26.46 55.56 - 

     อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) 1.23 1.18 1.11 1.04 0.99 

การวดัความสามารถในการชําระหนี้      

     อัตราสวนแหงหน้ี  0.18 0.15 0.12 0.10 0.07 

     อัตราสวนแหงทุน 0.22 0.17 0.14 0.11 0.08 

     อัตราสวนแหงความสามารถในการ

ชําระหน้ี 
26.50 39.28 72.03 166.50 - 

การวดัความสามารถในการบริหารงาน      

     อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย 

(ROA) 
15.50 15.82 17.27 17.84 17.24 

     อัตราสวนผลตอบแทนตอสวนของผูถือ

หุน (ROE) 
18.89 18.51 19.64 19.76 18.61 

     อัตรากําไรขั้นตน (%) 76.01 72.38 73.04 72.95 71.83 

     อัตรากําไรจากการดําเนินการ (%) 18.74 19.60 22.56 24.64 24.86 

     อัตรากําไรสุทธิ (%) 12.64 13.38 15.58 17.15 17.40 

ข้อมูลทางการเงนิจากการลงทุน      

     ผลกําไรตอหุน (Earnings per Share) 23.29 25.89 31.64 36.57 38.97 

     มูลคาหุนทางบัญชีตอหุน (Book Value) 123.29 139.86 161.15 185.06 209.41 

     มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value) 
2,107,035

92 
    

     อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 17.81%     

     ระยะเวลาคืนทุน  
3 ป 4

เดือน 
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บทที ่10 

แผนฉุกเฉิน (CONTINGENCY PLAN) 

 

วตัถุประสงค์ 

        เพื่อใหบริษัทสามารถปรับตัวรับสถานการณหรือความไมแนนอนท่ีอาจเกิดข้ึน  ท่ีไมเปนไป

ตามท่ีคาดไวตามแผนหลักไดทันเวลา  เพื่อใหกิจการสามารถดําเนินตอไปไดโดยไดรับผลกระทบ

นอยท่ีสุด หรือไมใหเกิดความเสียหายตอบริษัทในการดํา เนินธุรกิจในกรณีท่ีแผนการตลาดท่ีบริษัท

ใชประสบปญหาอุปสรรคหรือไมเปนไปตามท่ีคาดการณไว  

 

รายละเอยีดของแผน 

กรณทีีสิ่นค้าไม่สามารถขายได้ตามทีค่าดไว้ 

-  ยอดขายนอยกวาท่ีคาดไวมาก ในเวลา 6 เดือนแรกหลังจากวางตลาด 

-  หยุดการ ส่ังซ้ือสินคาตามแผนการผลิตในงวดถัดไป  เพื่อลดการเพิ่มข้ึนของ

สินคาคงคลัง 

-  พิจารณาวาผลิตภัณฑมีความสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคหรือไม  

หากผลิตภัณฑไมตรงกับความตองการของผูบริโภค  บริษัทจะทําการปรับปรุง

ผลิตภัณฑใหตรงตามความตองการของผูบริโภค 

-  พิจารณาชองทางการจําหนายวาสามารถกระจายสินคาไดเขาถึงกลุมเปาหมาย 

หรือไม เพื่อใชในการปรับเปล่ียนชองทางการจําหนายใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

และพยายามหาชองทางการขายสินคารูปแบบใหมใหมากข้ึน 

-   วิเคราะหสาเหตุท่ีสินคาไมสามารถขายได  

- ปรับสวนผสมทางการตลาดโดยใชผลจากการวิเคราะหในการพิจารณาแนวทาง

ในการวางแผนดังนี ้

ด้านการตลาด 1 

ผลติภัณฑ์ (Product): ทําวิจัยดานการตลาดเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑเพื่อหาสาเหตุวา

เหตุใดผูบริโภคจึงไมซ้ือสินคา และนําผลท่ีไดจากการวิจัยมาปรับปรุงผลิตภัณฑ 

ราคา (Price):  บริษัทจะปรับลดราคาสินคาลง 25 % เพื่อเพิ่มจํานวนยอดขายสินคา 
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ทีต่ั้ง ( Place): วิเคราะหยอดขายในแตละชองทาง  โดยจะวางสินคาเพิ่มข้ึนใน

ชองทางท่ีมียอดการจําหนายสูงและลดการจําหนายผานชองทางท่ีมียอดขายตํ่า นอกจากนั้น บริษัท

จะขยายชองทางการจําหนายไปยังชองทางอ่ืนๆ  

การส่งเสริมการขาย (Promotion):  เพิ่มรายการสงเสริมการขายมากข้ึนเพื่อจูงใจ

ใหเกิดการซ้ือสินคา เชน ลด แลก แจกแถม สินคาใหกับลูกคา  

ด้านการเงิน 

- หยุดการส่ังซ้ือวัตถุดิบและวัสดุบรรจุภัณฑในงวดถัดไปกอน จนกวายอดขายจะเพิ่มข้ึน 

- กรณีท่ียอดขายต่ํามาก  บริษัทจะรอดูผลการดําเนินงานผลตออีก  3 เดือนโดยจะชะลอการใชจาย

ตามแผนไวและปรับลดคาใชจายท่ีสามารถชะลอไดไวกอน 

 

• กรณีท่ีมีคูแขง วางตลาดผลิตภัณฑลักษณะเดียวกันโดยวางจําหนายภายใน  6 เดือน – 1 ป 

หลังบริษัทออกมาจํา หนาย 

ด้านการตลาด 2 

ผลติภัณฑ์ (Product):  วิเคราะหขอด ี– ขอดอยของสินคาคูแขง เม่ือเทียบกับผลิตภัณฑของ

บริษัทและทําการปรับปรุงผลิตภัณฑใหมีจุดแข็งเหมือนหรือเหนือกวาคูแขง  และนํา  ขอดอยของ

สินคาคูแขงมาสรางเปนโอกาสตอผลิตภัณฑของบริษัทในการสรางเปนจุดเดน 

ราคา (Price):  ในกรณีคูแขงเลียนแบบผลิตภัณฑ บริษัทจะยังคงรักษาราคาขายในระดับ

เดิมเพื่อไมใหเสียภาพลักษณการเปนผูนําตลาด เนื่องจากบริษัทAdequateเปน ความไดเปรียบจาการ

บุกเบิกตลาด (First Mover Advantage) และบริษัทมีฐานลูกคาท่ีมากในระดับหนึ่งแลว  แตจะหันมา

ใชกลยุทธดานอ่ืนแทน เพราะหากใชสงครามราคาเขาสูก็จะมีแตเสียกับเสีย กําไรตอหนวยก็จะ

ลดลงท่ังเราและคูแขง 

สถานที ่( Place): เพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหมากข้ึนและมากกวาคูแขง พรอมท้ังเพิ่ม

ชองทางการจัดจําหนายในชองทางท่ีคูแขงเขาไมถึง 

ส่งเสริมการตลาด (Promotion):  เนนการโฆษณาเพื่อใหเกิดภาพลักษณของยี่หอ (Brand 

Image) ท่ีดี เพื่อเกิดความภักดีในตราสินคา  (Brand Loyalty) และเพิ่มการจัดทําการสงเสริมการขาย  

(Sales Promotion) ใหมากข้ึนเพื่อเพิ่มยอดจําหนาย  

ด้านการเงิน และการผลติ 

กกปรับแผนดานการเงินใหสอดคลองกับยอดขายท่ีอาจคลาดเคล่ือนจากท่ีไดทํา การ

ประมาณไว 
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ผลิตภัณฑ WAKKIE ชนิดน้ํา 

 

 

 

 

 
 

ผลิตภัณฑ WAKKIE ชนิดเม็ด 

 

 

 

 

 

 
 

 

ผลิตภัณฑ HANG 
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การจดทะเบียนหางหุนสวนจํากัดและบริษัทจํากัด 

 ปจจุบันไดมีการแกไขประมวลกฎหมายแพงและพาณิชยใหมเกี่ยวกับหางหุนสวนบริษัท 

ทําใหการจดทะเบียนหางหุนสวนจํากัดและบริษัทจํากัดมีการเปล่ียนแปลงข้ันตอนและวิธีการ

พอสมควร เชน การจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด  จัดตั้งหางหุนสวนจํากัด  เปล่ียนแปลงกรรมการ

บริษัท  เปล่ียนแปลงผูถือหุน  เปล่ียนแปลงท่ีอยูบริษัท  เปนตน  ซ่ึงข้ันตอนและวิธีการท่ี

เปล่ียนแปลงนั้นมีท้ังจํานวนบุคคลผูเปนหุนสวน  กําหนดระยะเวลาบอกกลาวการประชุม และท่ี

สําคัญเร่ืองการประกาศหนังสือพิมพท่ีมีการกําหนดระยะเวลาและรายการท่ีตองประกาศไวแตกตาง

จากเดิม  โดยข้ันแรกจะกลาวถึงการจัดตั้งบริษัทจํากัดกอน  ดังนี ้

 การจดทะเบียนบริษัทจํากัด  

  บุคคลใดๆ ท่ีประสงคจะจัดตั้งบริษัทเปนของตนเอง  จําตองรูโครงสรางเบ้ืองตน

เกี่ยวกับบริษัทจํากัดกอน  เพื่อนํามาเปนขอมูลจัดเตรียมจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท  ซ่ึงโครงสรางของ

บริษัทจํากัด มีดังตอไปนี ้

 โครงสรางของบริษัทจํากัด  

 1.  ตองมีผูรวมลงลงทุนอยางนอย 3 คน   โดยตาม ป.พ.พ. ท่ีแกไขใหม มาตรา1097 บัญญัติ

วา  “บุคคลใดๆ ตั้งแตสามคนข้ึนไปจะเร่ิมกอการตั้งบริษัทจํากัดก็ได...” ซ่ึงหมายความวา  บริษัท

จํากัดตองมีผูรวมลงทุน  อยางนอย 3 คน  ซ่ึงแตกตางจากเดิมซ่ึงกฎหมายบัญญัติไวตั้งแต 7 คนข้ึน

ไป  โดยการแกไขกฎหมายใหมนี้ทําใหมีการจัดตั้งบริษัทข้ึนมาใหมไดงายข้ึนเพราะตองหาผูรวม

ลงทุนนอยลง 

 2. มีการแบงทุนออกเปนหุน และมีมูลคาหุนเทาๆกัน ตาม ป.พ.พ. มาตรา 1096 

 3.  มูลคาหุนตองไมต่ํากวา 5 บาท ตาม ป.พ.พ. มาตรา  1117 

 4.  ความรับผิดของผูถือหุนมีจํากัด กลาวคือ  จะมีเฉพาะจํานวนเงินคาหุนท่ียังสงใชไมครบ

เทานั้น (การชําระคาหุน)  ตาม ป.พ.พ. มาตรา 1096  

 5.  ตองจดทะเบียนตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย 

  

 จากโครงสรางขางตน  นาจะทําใหผูประสงคจะจัดตั้งบริษัทเปนของตนเองทราบ

รายละเอียดเบ้ืองตนในการกอตั้งบริษัทของตนเองพอสมควร  ซ่ึงคราวหนาก็จะไดกลาวถึงข้ันตอน

และวิธีการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัดตอไป 
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การจดทะเบียนหางหุนสวนจํากัดและบริษัทจํากัด 

 

 ข้ันตอนและวิธีการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท  

 การจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย  ส่ิงแรกท่ีตองทําคือ 

การจองช่ือ ซ่ึงการจองช่ือนิติบุคคลมิใชการจดทะเบียน แตเปนกระบวนการหนึ่งกอนการจด

ทะเบียน เพราะตองนําช่ือท่ีจองไวไปจดทะเบียนเปนบริษัทจํากัดตอไป  แตช่ือท่ีทานจะจองและ

นําไปจดทะเบียนนั้นตองอยูภายในหลักเกณฑและเงื่อนไขดวย  เนื่องจาก กฎหมายกําหนดวาช่ือนิติ

บุคคลจะตองไมพอง หรือมีช่ือเรียกขานตรงกันหรือคลายคลึงกับช่ือนิติบุคคลอ่ืนท่ีได จดทะเบียน

ไวแลว จึงมีระเบียบกําหนดวากอนยื่นจดทะเบียนจะตองขอ จองช่ือกอน เม่ือไดรับอนุญาตแลวจึง

จะใชช่ือนั้นจดทะเบียนได ซ่ึงหลักเกณฑและวิธีการในการจองช่ือมีดังนี้ 

1.       ผูรวมกอการ (ผูรวมลงทุน) ตั้งแต 3 คนข้ึนไป ตองทําการตั้งช่ือตามท่ีประสงคจะใช

เปนช่ือบริษัทแลวนําไปยื่นขอจองช่ือตอนายทะเบียน ซ่ึงช่ือดังกลาวตองอยูใน

หลักเกณฑและเงื่อนไขของกรมพัฒนาธุรกิจการคาดวย กลาวคือ ไมเปนช่ือตองหาม 

หรือช่ือท่ีคลายหรือซํ้ากับช่ือของบริษัทหรือนิติบุคคลอ่ืน ซ่ึงอาจทําใหนายทะเบียนไม

รับจองช่ือของทานได 

2.       หนึ่งในผูรวมกอการตองเปนผูดําเนินการจองช่ือตอนายทะเบียน  ซ่ึงการจองช่ือ

ดังกลาวกรมพัฒนาธุรกิจการคามีวิธีการอยู 2 รูปแบบ  แบบแรกคือ หนึ่งในผูรวมกอ

การยื่นแบบขอจองช่ือท่ีประสงคจะใชเปนช่ือบริษัทตอนายทะเบียน ณ สํานักงานจด

ทะเบียนสาขาใดก็ไดดวยตนเองหรือจะมอบอํานาจใหบุคคลอ่ืนดําเนินการแทนได  

หรือแบบท่ีสองคือ ยื่นแบบขอจองช่ือผานทางอินเตอรเนตไดท่ีเว็บไซตของกรมพัฒนา

ธุรกิจการคา โดยผูเขียนขอแนะนําใหยื่นแบบขอจองช่ือผานทางอินเตอรเนต เพราะ

สะดวกและรวดเร็วกวา และในการจองช่ือดังกลาวจะใหใครเปนคนดําเนินการแทนก็

ไดแตตองลงช่ือผูรวมกอการเปนผูขอจองช่ือ 

3.       ในการจองช่ือจะกําหนดใหจองช่ือไวได 3 ช่ือ ซ่ึงตองมีคําวา “บริษัท” ข้ึนตนและลง

ทายดวยคําวา “จํากัด”  ซ่ึงหากทานประสงคจะใชช่ือใดเปนช่ือบริษัทของทานทานก็

ควรใหช่ือนั้นข้ึนกอนเพราะนายทะเบียนจะพิจารณาช่ือแรกกอน โดยในแตละช่ือใหมี

ช่ือภาษาอังกฤษดวยและช่ือภาษาอังกฤษจะตองเปนคําอานท่ีตรงกับช่ือภาษาไทย  

(ในทางปฏิบัติช่ือภาษาอังกฤษจะมีหรือไมก็ได)   และในการกรอกแบบฟอรมขอจอง

ช่ือดังกลาวทานตองกรอกตามความเปนจริงทุกประการ  เพราะทานอาจมีความผิดตาม

ประมวลกฎหมายอาญา มาตรา 137,267 และ 268 
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4.       หลังจากท่ีหนึ่งในผูเร่ิมกอการไดยื่นแบบจองช่ือตอนายทะเบียนแลว นายทะเบียนจะ

พิจารณารายช่ือท่ีจองไวดังกลาววา เปนช่ือท่ีตองหาม  คลายหรือซํ้ากับช่ือของบริษัท

หรือนิติบุคคลอ่ืนหรือไม  ซ่ึงหากปรากฏวา ช่ือท่ีจองไวเปนช่ือท่ีตองหาม  คลายหรือ

ซํ้ากับช่ือของบริษัทหรือนิติบุคคลอ่ืนแลวนายทะเบียนก็จะมีคําส่ังไมรับจองช่ือนั้น

และหมายเหตุใหทราบวา คลายหรือซํ้ากับช่ือของบริษัทหรือนิติบุคคลใด และนาย

ทะเบียนก็จะพิจารณาช่ือท่ีจองไวในลําดับตอๆมาโดยใชหลักเกณฑเดียวกัน  หากนาย

ทะเบียนพิจารณาช่ือท้ังหมดท่ีจองไวแลว และมีคําส่ังไมรับจองท้ังหมด  ทานก็ตอง

ดําเนินการจองช่ือใหมตามข้ันตอนและวิธีการขางตน  แตการท่ีนายทะเบียนมีคําส่ังไม

รับจองช่ือของทานโดยเหตุท่ีช่ือดังกลาว คลายหรือซํ้ากับช่ือของบริษัทหรือนิติบุคคล

อ่ืน  ทานสามารถแกไขไดโดยการใหกรรมการผูมีอํานาจของบริษัทนั้นๆลงช่ือรับรอง

ใหทานใชช่ือนั้นตั้งเปนบริษัทได  แตหากทานไมไดรับการรับรองโดยถูกตองแตยัง

ยืนยันจะใชช่ือดังกลาวตอไปและภายหลังเกิดความเสียหายข้ึนแกบริษัทนั้นๆ  ทาน

อาจมีความผิด ตาม ปพพ. มาตรา 18 และ มาตรา 1115 

5.       หากนายทะเบียนมีคําส่ังรับจองช่ือท่ีทานจองไวดังกลาวแลว ทานตองดําเนินการนํา

ช่ือดังกลาวไปจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิตามข้ันตอนและวิธีการตามกฎหมาย

ตอไป ภายใน 30 วัน นับแตนายทะเบียนมีคําส่ัง ซ่ึงหากทานไมดําเนินภายในกําหนด

ระยะเวลาดังกลาวแลว ทานจะนําช่ือดังกลาวไปจดทะเบียนตอไปไมได ทานตอง

ดําเนินการจองช่ือตามข้ันตอนและวิธีการท่ีกลาวมาขางตนใหม 
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ข้อมูลผู้นําเข้าสินค้า 
 
การนําเข้าสินค้า 
 เม่ือสินคามาถึงประเทศไทย ผูนําเขาตองยื่นใบขนสินคาและเอกสารท่ีเกี่ยวของสําหรับการ

นําเขากับเจาหนาท่ีศุลกากร ณ ทาท่ีนําเขา  การนําสินคาเขาประเทศไทยยังไมถูกกฎหมายโดย

สมบูรณจนกระท่ังสินคามาถึงทาท่ีนําเขา การสงมอบสินคาไดรับการอนุญาตจากเจาหนาท่ีศุลกากร 
และไดชําระภาษีอากรท่ีเกี่ยวของเรียบรอยแลว ผูนําเขามีความรับผิดชอบในการเตรียมสินคาเพื่อ

การตรวจสอบ และปลอยสินคาออกจากอารักขาของศุลกากร 
 นอกจากนี้ผูนําเขายังตองไดรับใบอนุญาตในการนําเขาสําหรับสินคา ท้ังนี้ข้ึนอยูกับ

ประเภทสินคา สินคาบางรายการตองไดรับการอนุญาตใหนําเขาจากหนวยงานท่ีเกี่ยวของกอนการ

นําเขาเอกสาร 
  
เอกสารทีจํ่าเป็นในการยืน่เพือ่ดําเนินพธีิการทางศุลกากรเพือ่นําเข้าประกอบด้วย 

(1) ใบขนสินคาขาเขา  

(2) ใบตราสงสินคา  

(3) บัญชีราคาสินคา  

(4) บัญชีรายละเอียดบรรจุหีบหอ  

(5) ใบอนุญาตหรือหนังสืออนุญาตสําหรับสินคาควบคุมการนําเขา  

(6) ใบรับรองแหลงกําเนิดสินคา (กรณีขอลดอัตราอากร) 

(7) เอกสารอ่ืน ๆ เชน แค็ดตาล็อก เอกสารแสดงสวนผสม เปนตน 

 

ขั้นตอนการปฏิบัติพธีิการ 

         ภายใตระบบการนําเขาแบบอิเล็กทรอนิกส ผูนําเขาหรือตัวแทนท่ีเกี่ยวของไมจําเปนตองยื่น

เอกสารท่ีเปนกระดาษ เนื่องจากขอมูลท้ังหมดโอนถายแบบเล็กทรอนิกจากระบบคอมพิวเตอรของผู

นําเขาไปสูระบบคอมพิวเตอรของกรมศุลกากรดวยระบบ VAN หรืออินเตอรเน็ต 

 โดยท่ัวไปข้ันตอนการปฏิบัติพิธีการนําเขาสินคามี 4 ข้ันตอนดังนี ้

1. การโอนถาย และ/หรือ การยื่นขอมูลใบขนสินคา:  ข้ันตอนแรกของพิธีการนําเขาคือ

การสําแดงขอมูลการนําเขาและสงขอมูลไปยังกรมศุลกากร  ใหบริษัทหรือตัวแทนออก

ของสงขอมูลเรือเขา  บัญชีรายการสินคาและบัญชีรายละเอียดการบรรจุหีบหอสูระบบ

คอมพิวเตอรของกรมศุลกากร  หากไมพบขอผิดพลาด ระบบคอมพิวเตอรจะตอบ
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กลับไปยังบริษัทหรือตัวแทนนั้นๆ  เม่ือสินคามาถึงทาหรือสถานท่ีนําเขา  ผูนําเขาหรือ

ตัวแทนตองสงขอมูลใบขนสินคาไปยังระบบคอมพิวเตอรของกรมศุลกากร 

2.   การตรวจสอบพิสูจนการสําแดงขอมูล: ข้ันตอนท่ี 2 คือการตรวจสอบพิสูจนการ

สําแดงขอมูลและเอกสารท่ีเกี่ยวของท้ังหมดท่ีผูนําเขายื่นมา  ในข้ันนี้ระบบของกรมฯ

จะแยกใบขนสินคาเปน 2 ประเภทคือ ใบขนฯใหตรวจ  และใบขนฯยกเวนการตรวจ 

ผูนําเขาสามารถดําเนินการชําระภาษีอากรท่ีเกี่ยวของไดทันที  หากใบขนฯของตนเปน

ใบขนฯยกเวนการตรวจ 

3. การชําระภาษีอากรขาเขา: ข้ันตอนท่ี 3 คือการชําระภาษีอากรและการวางประกันท่ี

เกี่ยวของ ในปจจุบันสามารถชําระได 3 วิธี: ชําระท่ีกรมศุลกากร    ชําระผานระบบ

อิเล็กทรอนิกส  และชําระท่ีธนาคาร 

4. การตรวจและการปลอยสินคา:  ข้ันตอนสุดทายคือการตรวจและปลอยสินคาจาก

อารักขาของศุลกากร ผูนําเขายื่นใบขนฯ  กับใบเสร็จรับเงินท่ีคลังสินคาเพื่อการปลอย

สินคา ในข้ันนี้  ขอมูลของสินคาถูกตรวจสอบความถูกตองโดยละเอียดเพื่อระบุวา

สินคาดังกลาวตองผานการเปดตรวจ   หรือยกเวนการตรวจ  หากเปนใบขนฯยกเวน

การตรวจจะใชเวลานอยมาก  หลังจากนั้นสถานการณปลอยสินคาจะสงผานระบบ

อิเล็กทรอนิกสไปท้ังท่ีทาเรือและท่ีผูนําเขาหรือตัวแทน  อยางไรก็ตามในกรณีท่ีสินคา

ตองผานการตรวจสอบพิธีการ  ทาเรือจะเคล่ือนยายสินคาเพื่อการตรวจสอบโดย

เจาหนาท่ีศุลกากรกอนการปลอยสินคาออกจากอารักขาศุลกากร 
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อัตราภาษีการนําเขาสินคาประเภทสกัดจากพืช 

 

ประเภท รายการ 

อัตราอากร 

ตาม

ราคา

รอยละ 

ตามสภาพ 

หนวย 
หนวย

ละบาท 

13.01  คร่ัง กัมธรรมชาติ เรซิน กัมเรซิน และออลีโอเรซิน (เชน ชัน

หอม)    

1301.10  - คร่ัง 15  -  -  

1301.20  - กัมอะราบิก 15  -  -  

1301.90  - อ่ืน ๆ 15  -  -  

13.02  น้ําเล้ียง (แซป) และส่ิงสกัดจากพืช สารจําพวกเพกติกเกลือของ

กรดเพกตินิก (เพกติเนต) และเกลือของกรดเพกติก(เพกเตต) 

รวมท้ังวุนท่ีไดจากสาหรายทะเลและวุนและยางขนอ่ืนๆท่ีได

จากผลิตภัณฑจากพืช จะดัดแปลงหรือไมก็ตาม    

 - น้ําเล้ียงและส่ิงสกัดจากพืช    

1302.11  - - ฝน 30  -  -  

1302.12  - - จากชะเอม 30  -  -  

1302.13  - - จากฮอป 30  -  -  

1302.14  - - จากไพเรทรัมหรือจากรากพืชท่ีมีโรทีโนน 30  -  -  

 - - อ่ืน ๆ    

1302.191  - - - น้ํารัก -  กิโลกรัม  3.30  
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1302.199  - - - อ่ืน ๆ 30  -  -  

1302.20  - สารจําพวกเพกติก เกลือของกรดเพกตินิก และเกลือของกรด

เพกติก 30  -  -  

 - วุนและยางขนท่ีไดจากผลิตภัณฑจากพืช จะดัดแปลงหรือไมก็

ตาม    

1302.31  - - วุนท่ีไดจากสาหรายทะเล 30  -  -  

1302.32  - - วุนและยางขน ท่ีไดจากโลคัสตบีน เมล็ดโลคัสตบีน หรือ

เมล็ดกัวรจะดัดแปลงหรือไมก็ตาม 30  -  -  

1302.39  - - อ่ืน ๆ 30    
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มีการติดตอกับบริษัท ซี.พี. เซเวนอีเลฟเวนผานทางเว็ปไซต เพื่อนเปนการยอมรับสินคาของบริษัท

ผานทางhttp://www.7eleven.co.th/partner/partner.html 
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สัญญาเช่าคลงัสินค้า 

 

ทําท่ี…………………………………………… 

…………………………………………… 

วันท่ี ………………… เดือน……………..……พ.ศ………………… 

 

สัญญาฉบับนี้ทําข้ึนระหวาง……………………………………………

โดย…………….………. 

ผูมีอํานาจกระทําการแทน  สํานักงานตั้งอยู  ณ  ………………………. ตรอก/ซอย 

………….……….ถนน ……………………ตําบล/แขวง……………อําเภอ/เขต……………..

จังหวัด……………..……..ซ่ึงตอไปในสัญญานี้จะเรียกวา “ผูใหเชา”   ฝายหนึ่ง กับ 

…………………………………… โดย….……..……….………ผูม่ีอํานาจกระทําการ

แทนสํานักงานตั้งอยู   ณ ………………………. ตรอก/ซอย ………….……….ถนน 

……………………ตําบล/แขวง……………อําเภอ/เขต……………..

จังหวัด……………………………………..ซ่ึงตอไปในสัญญานี้จะเรียกวา “ผูเชา”   อีกฝายหนึ่ง 

คูสัญญาท้ังสองฝายทําสัญญากันดังมีขอความตอไป 

ข้อ  1.   ผูใหเชาตกลงเชาและผูใหเชาตกลงใหเชาคลังสินคาพรอมสํานักงาน

ใน……………….. 

ถนน ……………………ตําบล/แขวง……………..อําเภอ/เขต………. …….

จังหวัด………………..…   รวมจํานวนเนื้อท่ีท้ังหมด …………ตารางเมตร ปรากฏรายละเอียดตาม

แผนผังแนบทายสัญญานี้ ซ่ึงถือ 

วาเปนสวนหนึ่งของสัญญาฉบับนี้ดวย   เพื่อดําเนินการรับฝากสินคาของ 

……………………………… 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………โดยมีกําหนดเวลาท้ังส้ิน…………

ป………………เดือน  นับแตวันท่ี………………………………ถึง

วันท่ี…………………………………………………… 

 ข้อ  2.  ผูเชาตองชําระคาเชาใหแกผูใหเชาเปนรายเดือนในอัตราคาเชาเดือนละ ……………

บาท 
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(……………………………………) โดยทําการชําระดังนี ้

  2.1 ชําระเงินจํานวน ……………………บาท (……………………………….) 

เพื่อเปนคาเชาเดือนแรกตามสัญญานี้   สวนคาเชาเดือนตอ ๆ ไปผูเชาจะนํามาชําระ ณ สํานักงาน

ของผูใหเชาทุกวันท่ี………….ของเดือนจนส้ินสัญญา   หากผูเชาผิดนัดงวดใดงวดหนึ่งผูใหเชามี

สิทธิเลิกสัญญาไดทันที 

  2.2 ชําระเงินจํานวน ……………………บาท (……………………………….) 

เพื่อตอบแทนในการไดมาซ่ึงสิทธิแหงการเชาคลังสินคาตามสัญญานี้ โดยถือเปนเงินกินเปลา   ไม

เปนเงินสวนหนึ่งของสัญญาเชาคลังสินคาแตประการใด 

ข้อ  3.  เพื่อเปนการประกันการชําระหนี้คาเชาและคาเสียหายตาง ๆ   อันอาจจะเกิดข้ึน

ตอไปในอนาคตตามสัญญาฉบับนี้   ผูเชาไดนําเอาหนังสือคํ้าประกันของธนาคาร 

………………………………. 

สาขา…………………………………เปนเงินจํานวน……………..บาท 

(……………………………….) 

ซ่ึงหากปรากฏตอไปในอนาคตวาผูเชาผิดนัดผิดสัญญาหรือเกิดความเสียหายอยางใด ๆ   ข้ึนแลว  

ผูใหเชาสามารถดําเนินการเรียกเอาคาเสียหาย   คาผิดนัดผิดสัญญาของผูเชาจากหลักทรัพยคํ้า

ประกันดังกลาวไดทันที 

ข้อ  4.  ผูใหเชาไมตองรับผิดชอบตอความเสียหายหรือสูญหายใด ๆ ท่ีเกิดข้ึนกับทรัพยสิน

หรือสินคาของผูเชา   หรือลูกคาของผูเชา   ภายในบริเวณท่ีเชาดังกลาวไมวาจะเกิดเพราะเหตุใด ๆ 

ท้ังส้ิน 

ข้อ  5.  ผูเชามีหนาท่ีดังจะกลาวตอไปนี้   หาดผูเชาปฏิบัติผิดลักษณะใดลักษณะหนึ่งแลว   

ผูใหเชามีสิทธิท่ีจะบอกเลิกสัญญานี้และเรียกคาเสียหายไดทันที 

5.1 ผูเชาตองใชคลังสินคาของผูใหเชาตามสัญญาฉบับนี้เพื่อการเก็บทรัพยสินหรือ

สินคาของผูเชา จะใชเพื่อวัตถุประสงคอ่ืนไมได และจะตองไมกระทําการใด ๆ   อันเปนการขัดตอ

ความสงบเรียบรอยของบานเมือง   ศีลธรรมอันดีของประชาชน   หรือการทําการใด ๆ    อันเปนการ

อีกทึกครึกโครมจนเปนท่ีเดือดรอนรําคาญของผูอยูใกลเคียง 

5.2 ผูเชาจะเปนผูหาเจาหนาท่ีและเคร่ืองมือเคร่ืองใชใหเพียงพอท่ีจะใหบริการแก

ผูประกอบการอุตสาหกรรม โดยจํานวนเจาหนาท่ีและเคร่ืองมือเคร่ืองใชดังกลาวตองไดรับความ

เห็นชอบจากผูใหเชาเปนลายลักษณอักษรกอน และผูใหเชาสามารถปรับเปล่ียนเพิ่มลดจํานวน

เจาหนาท่ีและเคร่ืองมือเคร่ืองใชเพื่อใหเกิดความปลอดภัยแกคลังสินคานี้ได 
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5.3 ผูเชาตองปฏิบัติตามกฎ ระเบียบ ขอบังคับตาง ๆ   ของทางราชการท่ีเกี่ยวของ 

และตามคําส่ังของผูใหเชา   หรือผูแทนของผูใหเชาอันเกี่ยวกับการปฏิบัติตามสัญญานี้ทุกประการ 

5.4 ผูเชาจะไมใชหรือยินยอมใหบุคคลอ่ืนใชพื้นท่ีวางของคลังสินคาเปนท่ีติดตั้ง

ปายโฆษณาตาง ๆ   หรือกระทําการเขียนประกาศโฆษณาใด ๆ   เวนแตจะไดรับความยินยอมเปน

หนังสือจากผูใหเชา 

5.5 ผูเชาจะพึงรักษาคลังสินคาของผูใหเชาอยางวิญูชนพึงระวังรักษาทรัพยสิน

ของตนไมใหชํารุดบกพรอง      เสียหาย หรือทรุดโทรมตลอดอายุสัญญานี ้  หากปรากฏสภาพ

ดังกลาวข้ึนแลวผูเชาตองดําเนินการซอมแซมแกไขใหอยูในสภาพดีดังเดิมทันที   โดยผูเชาจะเปนผู

ออกคาใชจายเพียงผูเดียว ท้ังนี้ เวนแต 

สภาพท่ีปรากฏเปนความเสียหายขนาดตองซอมแซมใหญ ผูใหเชาจึงตองเปนผู

รับภาระในการซอมแซมนั้น 

5.6 ผูเชาจะดําเนินการกอสรางคัดแปลง เพิ่มเติม   ตัดทอนสวนหนึ่งสวนใดของ

คลังสินคานี้ไมได เวนแตจะไดรับความยินยอมจากผูใหเชาเปนหนังสือและตองดําเนินการภายใต

หลักเกณฑแหงกฎหมายในเร่ืองนั้น ๆ ดวย บรรดาส่ิงท่ีกอสราง ตกแตง ปรับปรุง   ดัดแปลง   และ

ตอเติม   ตลอดจนวัสดุหรือส่ิงใด ๆ ท่ีนํามาสรางประกอบลงในคลังสินคาท่ีเชานี้ใหตกเปน

กรรมสิทธ์ิของผูใหเชาทันที โดยผูเชาจะไมเรียกคาใชจายใด ๆ จากผูใหเชาเลย 

  5.7 ผูเชายินยอมใหผูใหเชาหรือตัวแทนของผูใหเชาดําเนินการตรวจสอบ

คลังสินคาไดตามสมควรดวย 

 ข้อ  6.  ผูเชาตองนําเอาคลังสินคาท่ีเชาไปดําเนินการประกันวินาศภัยไวกับบริษัท

ประกันภัยท่ีผูใหเชาใหความเห็นชอบเปนลายลักษณอักษรตลอดอายุสัญญาเชา เปน

เงิน…………………บาท (……  

………………………………)   โดยผุเชารับภาระในการชําระเบ้ียประกันและระบุช่ือผูใหเชาเปน

ผูรับประโยชนตามกรมธรรมประกันภัยนั้น และผูเชาจะดําเนินการสงมอบกรมธรรมใหแกผูใหเชา

ภายใน… 

……….วัน   นับแตวันลงนามในสัญญา 

 ข้อ  7.  เม่ือสัญญาเชาระงับลงไมวาดวยเหตุใดก็ตาม ผูเชายอมใหผูใหเชาหรือตัวแทนของ

ผูหเชาเขายึดถือครอบครองทําการปดกั้นใสกุญแจคลังสินคาท่ีเชา หรือกระทําการอยางหนึ่งอยางใด

เพื่อไมใหผูเชาเขาไปใชหรืออยูในคลังสินคาไดทันที 

 ข้อ  8.  ในกรณีท่ีสัญญาไดส้ินสุดลงโดยเจตนาของคูสัญญา   หรือกําหนดระยะเวลาแหง

สัญญานี้หรือเหตุอ่ืน ๆ ท่ีไมอาจโทษฝายหนึ่งใดได และผูเชาไดสงมอบคลังสินคาคืนใหแกผูใหเชา
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ในสภาพดีใชงานไดดังเดิม   ผูใหเชาจะคืนหลักประกันตามขอ 3) ใหแกผูเชาภายใน

เวลา……………วัน นับแตสัญญานี้ไดส้ินสุดลง 

 ข้อ  9.  อ่ืน ๆ (ระบุ) 

…………………………………………………………………………….. 

……………………………………………………………………………..………………………

……………………………………………………..………………………………………………

……………… 

สัญญานี้ถูกทําข้ึนเปนสองฉบับมีขอความถูกตองตรงกัน  คูสัญญาท้ังสองฝายไดอานและ

เขาใจในสัญญาดีแลวจึงไดลงลายมือช่ือพรอมประทับตรา    (ถามี)  ไงตอหนาพยานเปนสําคัญ 

 

ลงช่ือ……………………………………ผูใหเชา   ลงช่ือ…………………………………….ผูเชา 

        (……………………………………)                      (……………………………………) 

 

ลงช่ือ……………………………………พยาน ลงช่ือ……………………………………พยาน

  

        (……………………………………)                       (……………………………………) 
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การติดต่อซ้ือขายผลติภัณฑ์ Anti-Nausea Ginger Gum  

ผ่านเวบ็ไซต์  www.sea-band.com 
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คาํถามทีใ่ช้ในการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคแบบเจาะลกึ 
 

1. คุณเคยดื่มสุราหรือไม? 

 …………………………………………………………………………………………………. 

- ดื่มบอยแคไหน? 

............................................................................................................................................... 

- เหตุผลในการดื่มสุรา? 

............................................................................................................................................... 

 

2. คุณเคยมีอาการเมาจากการดื่มสุราหรือไม? 

     ................................................................................................................................................. 

  

3. คุณทราบหรือไมวามีผลิตภัณฑท่ีชวยลดอาการเมาคาง? 

- ทราบวามีผลิตภัณฑท่ีชวยลดอาการเมาคางจากส่ือใด? 

……………………………………………………………………………………………... 

- คุณคิดวาผลิตภัณฑนั้นสามารถชวยลดอาการเมาคางไดจริงหรือไม?.................................. 

…………………………………………………………………………………………....... 

 

4. คุณเคยทานผลิตภัณฑลดอาการเมาคางหรือไม? 

       ……………………………………………………………………………………………... 

- เหตุผล ทาน / ไมทาน? 

……………………………………………………………………………………………... 

 

5. คุณเลือกทานผลิตภัณฑยี่หอ/แบบ/ชนิดไหน/เพราะอะไร? 

        …………………………………………………………………………………………….. 

        …………………………………………………………………………………………….. 

 

6. ถามีผลิตภัณฑใหมท่ีชวยลดอาการคางในรูปแบบหมากฝร่ัง คุณมีความคิดเห็นวาอยางไร? 

 ……………………………………………………………………………………………... 
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ตัวอย่างแบบการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 

คาํถาม 
คาํตอบส่วนใหญ่ของกลุ่ม

ผู้บริโภคเพศชาย 

คาํตอบส่วนใหญ่ของกลุ่ม

ผู้บริโภคเพศหญิง 

1.คุณเคยด่ืมสุราหรือไม 

- ด่ืมบอยแคไหน 

- เหตุผลในการด่ืมสุรา 

-เคย 

-เป็นประจําเวลาหลงัเลกิงาน

หรือเลกิเรียน ช่วงวนัศุกร์ 

เสาร์ อาทติย์ 

 

-สังสรรค์ เข้าสังคม 

-เคย 

-ค่อนข้างบ่อยช่วงวนัหยุดเสาร์ 

-อาทติย์ และโอกาสต่าง เช่น 

ฉลองวนัเกดิ  เป็นต้น 

-สังสรรค์ เข้าสังคมและ เหตุผล

ส่วนตัว 

2.คุณเคยมีอาการเมาจากการด่ืม

สุราหรือไม 
-เคย -เคย 

3. คุณทราบหรือไมวามี

ผลิตภัณฑที่ชวยลดอาการเมาคาง 

- ทราบวามีผลิตภัณฑที่ชวยลด

อาการเมาคางจากสื่อใด 

- คุณคิดวาผลิตภัณฑนั้นสามารถ

ชวยลดอาการเมาคางไดจริง

หรือไม 

-ทราบว่ามผีลติภัณฑ์ลดอาการ

เมาค้างจําหน่าย 

 

-โทรทศัน์ และอนิเทอร์เน็ต 

 

-ได้จริง 

-ทราบว่ามผีลติภัณฑ์ลดอาการ

เมาจําหน่าย 

 

-นิตยสารและ  โทรทศัน์ 

 

-ได้จริง 

4. คุณเคยทานผลิตภัณฑลด

อาการเมาคางหรือไม 

- เหตุผลที่ทาน/ไมทาน 

-เคย 

 

-เน่ืองจากต้องรับผดิชอบ

ตัวเอง และต้องไปทาํงานใน

วนัถัดไป 

-ไม่เคย 

 

-ลกัษณะของบรรจุภัณฑ์ไม่

เหมาะสมคล้ายกบัเคร่ืองดืม่ชู

กาํลงั ทาํให้ภาพลกัษณ์ของ

ตนเองดูไม่เหมาะสม 

5. คุณเลือกทานผลิตภัณฑ

ลักษณะ/แบบ/ชนิดไหนเพราะ

อะไร 

-ชนิดนํ้า เพราะหาซ้ือได้

สะดวกและ ทานง่าย ราคา

เหมาะสม 

-เมด็ เพราะพกพาสะดวก และ

ทานได้ทนัที 

6. ถามีผลิตภัณฑใหมที่ชวยลด

อาการในรูปแบบหมากฝร่ังคุณมี

ความคิดเห็นวาอยางไร 

-ด ีน่าสนใจแปลกด ีพกพาและ

รับประทานง่ายสะดวก 

-ด ีน่าสนใจ การพกพาและ 

รับประทานคงสะดวก รสชาติ

น่าจะด ี
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ประวตัิผู้เขียน 

 

 ช่ือ-สกุล  นางสาวจิตราภรณ  ลอทองแทง 

 ท่ีอยู   บา15 หมู 3 ตําบล วังกพง อําเภอ ปราณบุรี  

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 77120  

 ประวัติการศึกษา 

  พ.ศ. 2545 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน จากโรงเรียน 

วันทามารีอา 

  พ.ศ. 2548 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จากโรงเรียน 

เตรียมอุดมศึกษาพัฒนาการปราณบุรี 

  พ.ศ. 2552 ศึกษาตอระดับปริญญาศิลปศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ 

    ธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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ประวตัิผู้เขียน 

 

 ช่ือ-สกุล  นางสาวธารลดา  เบญจพลชัย 

 ท่ีอยู   155 หมู 4 ตําบลทับสะแก อําเภอทับสะแก  

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 77130  

 ประวัติการศึกษา 

  พ.ศ.2545 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน จากโรงเรียน 

พระหฤทัยคอนแวนต 

  พ.ศ. 2548 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จากโรงเรียน 

อรุณวิทยา 

  พ.ศ. 2552 ศึกษาตอระดับปริญญาศิลปศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ 

    ธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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