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12490015, 12490038 : สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

คําสําคัญ : แผนธุรกิจ/หมากฝร่ัง/BP_Freshy  

             จิตราภรณ ลอทองแทง, ธารลดา เบญจพลชัย : แผนธุรกิจเร่ืองหมากฝร่ังBP_Freshy 

อาจารยท่ีปรึกษา: อาจารย ดร.เกริกฤทธ์ิ อัมพะวัต. 89 หนา 

บทสรุปผู้บริหาร 

จากการประเมินมูลคาตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง พบวา มูลคาตลาดท้ังประเทศมี

มูลคา และขนาดสูงถึง 1,200 ลานบาท โดยมีการเติบโตอยางตอเนื่อง เฉล่ียมากกวา 20 % ตอป และ

ตลาดผลิตภัณฑแกอาการเมาคางยังคงมีแนวโนมเติบโตและพัฒนาอยางตอเนื่อง ซ่ึงดวยจํานวนผูดื่ม

มหาศาลนี้นี่เอง จึงทําใหบริษัทเห็นถึงโอกาสในการทําธุรกิจผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมาก

ฝร่ัง ตราสินคา BP_Freshy ข้ึนมา เพื่อตอบสนอง ความตองการใน ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ของ

ผูบริโภคท่ีมีแนวโนมเพิ่มข้ึนนั้น ผูซ่ึงตองการความหลากหลายข้ึนในเร่ืองของรสชาติ ความสะดวก 

ภาพลักษณ และการตอบสนองตอการแกปญหาในเร่ืองของการมึนเมา ในขณะท่ีปจจุบันตลาดนี้มี

ผูผลิตอยูเพียง 2 รายใหญๆ ซ่ึงผลิตภัณฑนั้นมีความแตกตางกันไมมากนัก ทําใหยังคงมีความ

ตองการซ้ือของผูบริโภคสําหรับผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันออกไปอยู นอกจากนี้ผูบริโภคผลิตภัณฑลด

อาการเมาคางยังคงมองหาผลิตภัณฑในรูปแบบอ่ืนๆท่ีสามารถตอบโจทยของผูบริโภคได คือ 

จะตองหาซ้ือไดงาย พกกาสะดวก และใชงาย แทนรูปแบบเดิม ไมวาจะชนิดน้ําและเม็ด เพื่อลบจุด

ดอยของผลิตภัณฑแบบเกา ดังนั้นหมากฝร่ังลดอาการเมาคาง จึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งของผูบริโภค

ท่ี BP_Freshy จะสามารถเขามาตอบโจทยผูบริโภคตรงสวนนี้ไดโดยลักษณะของผลิตภัณฑลด

อาการเมาคาง  BP_Freshy สามารถพกพาไดงาย และสะดวกตอการรับประทาน เปนผลิตภัณฑท่ีมี

ความแปลกใหม มีรูปแบบท่ีทันสมัย ซ่ึงเขากับลักษณะของกลุมลูกคาท่ีเปนวัยรุน จนส้ินสุดวัย

ทํางาน และสามารถลบภาพลักษณจากการถูกมองวาดื่มสุราอยาไมเหมาะสม เม่ือบริโภคผลิตภัณฑ

ลดอาการเมาคาง 

 

______________________________________________________________________________ 

คณะวิทยาการจัดการ             มหาวิทยาลัยศิลปากร                        ปการศึกษา 2552 

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

ลายมือชื่ออาจารยที่ปรึกษา …………………………………. 

 



 

 ง 

กติติกรรมประกาศ 

 

 แผนธุรกิจฉบับนี้สําเร็จสมบรูณไดดวยการรับความอนุเคราะหในการใหคําปรึกษา 

เสนอแนะ  และใหคําแนะนําอยางดียิ่งจากอาจารย ดร.เกริกฤทธ์ิ อัมพะวัต ผูจัดทําขอขอบพระคุณ

เปนอยางสูง อาจารยณฐวัฒน ปลันธนานนท  และอาจารย เลิศลักษณ เจริญสมบัติ กรรมการในการ

สอบสัมมนาปญหาทางธุรกิจท่ีสละเวลาอันมีคามาเปนกรรมการสอบสัมมนาปญหาทางธุรกิจใน

คร้ังนี้ 

 ขอขอบพระคุณคณาจารยทุกทานท่ีไดกรุณาประสิทธ ประศาสนวิชา ความรู ในสาขาวิชา

การจัดการธุรกิจท่ัวไป มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีท่ีไดใหคําแนะนํา   และ

ชวยเหลือดวยดีเสมอมา 

 ขอบคุณเพื่อนๆ สําหรับความชวยเหลือ   และมิตรภาพท่ีมีใหผูจัดทําเสมอมาตลอดจนบุคคล

อ่ืนๆ ท่ีไดใหความชวยเหลือ  และเปนกําลังใจสนับสนุนอยูเบ้ืองหลังในความสําเร็จคร้ังนี้ 

 สุดทายนี้ขอกราบขอบพระคุณคุณพอ คุณแม ท่ีใหการสนับสนุน   และโอกาสทางการศึกษา

แกผูจัดทําตลอด  และหากวามีขอผิดพลาดประการใดอันเกิดจากแผนธุรกิจฉบับนี้ ผูจัดทําของนอม

รับ  และขออภัยเปนอยางสูงในความผิดพลาดนั้น  
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บทที ่1 

บทสรุปผู้บริหาร 

 

จากการประเมินมูลคาตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง พบวา มูลคาตลาดท้ังประเทศมี

มูลคา และขนาดสูงถึง 1,200 ลานบาท โดยมีการเติบโตอยางตอเนื่อง เฉล่ียมากกวา 20 % ตอป และ

ตลาดผลิตภัณฑแกอาการเมาคางยังคงมีแนวโนมเติบโตและพัฒนาอยางตอเนื่อง ซ่ึงดวยจํานวนผูดื่ม

มหาศาลนี้นี่เอง จึงทําใหบริษัทเห็นถึงโอกาสในการทําธุรกิจผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมาก

ฝร่ัง ตราสินคา BP_Freshy ข้ึนมา เพื่อตอบสนอง ความตองการใน ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ของ

ผูบริโภคท่ีมีแนวโนมเพิ่มข้ึนนั้น ผูซ่ึงตองการความหลากหลายข้ึนในเร่ืองของรสชาติ ความสะดวก 

ภาพลักษณ และการตอบสนองตอการแกปญหาในเร่ืองของการมึนเมา ในขณะท่ีปจจุบันตลาดนี้มี

ผูผลิตอยูเพียง 2 รายใหญๆ ซ่ึงผลิตภัณฑนั้นมีความแตกตางกันไมมากนัก ทําใหยังคงมีความ

ตองการซ้ือของผูบริโภคสําหรับผลิตภัณฑท่ีแตกตางกันออกไปอยู นอกจากนี้ผูบริโภคผลิตภัณฑลด

อาการเมาคางยังคงมองหาผลิตภัณฑในรูปแบบอ่ืนๆท่ีสามารถตอบโจทยของผูบริโภคได คือ 

จะตองหาซ้ือไดงาย พกกาสะดวก และใชงาย แทนรูปแบบเดิม ไมวาจะชนิดน้ําและเม็ด เพื่อลบจุด

ดอยของผลิตภัณฑแบบเกา 

 ดังนั้นหมากฝร่ังลดอาการเมาคาง จึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งของผูบริโภคท่ี BP_Freshy 

จะสามารถเขามาตอบโจทยผูบริโภคตรงสวนนี้ไดโดยลักษณะของผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง  

BP_Freshy สามารถพกพาไดงาย และสะดวกตอการรับประทาน เปนผลิตภัณฑท่ีมีความแปลกใหม 

มีรูปแบบท่ีทันสมัย ซ่ึงเขากับลักษณะของกลุมลูกคาท่ีเปนวัยรุน จนส้ินสุดวัยทํางาน และสามารถ

ลบภาพลักษณจากการถูกมองวาดื่มสุราอยาไมเหมาะสม เม่ือบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง  
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บทที ่2 

วตัถุประสงค์ในการนําเสนอแผนธุรกจิ 

 

โดยมีวตัถุประสงค์เพือ่ 

กกกกกกกก 1.กขอรับการสนับสนุนทางดานสินเช่ือจากธนาคารพาณิชย โดยมีรายละเอีย ด

ดังตอไปนี้จํานวนสินเช่ือท่ีขอรับการสนับสนุนจํานวน  1 ,000,000  บาทวัตถุประสงคในการขอ

สินเช่ือเพื่อนใชในการลงทุนในกิจการหลักประกันในการขอสินเช่ือ คือ ท่ีดิน  20  ไร  มูลคา  

2,000,000  บาทการผอนชําระคืนเงินตน  ผอนชําระเปนรายเดือน ซ่ึงจํานวนผอนชําระจะเปนไป

ตามเงื่อนไขท่ีธนาคารกําหนดเงื่อนไขอ่ืนๆ เปนไปตามกฎเกณฑของธนาคาร 

 

กกกกกกกก 2.กเพื่ออธิบายถึงแนวความคิดในการทําธุรกิจตลอดจนข้ันตอนตางๆอธิบาย

แนวความคิดใน และโอกาสในการทําธุรกิจอธิบายข้ันตอนการทํางานในข้ันตอนตางๆเพื่อชวยลด

ความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ  โดยผานการประเมินผลในทุกข้ันตอนการดําเนินงาน  และมีแผน

ฉุกเฉินเพื่อชวยลดความเส่ียงทางธุรกิจท่ีเกิดจากปจจัยภายนอกท่ีธุรกิจไมสามารควบคุมได 
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บทที ่3 

ความเป็นมาของธุกจิ (Company Background) 

 

กกกกกกกกบริษัท บีพี เฟรชช่ีกั๊ม จํากัด ประกอบธุรกิจจัดจําหนายผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิด

หมากฝร่ัง ภายใตตราสินคา “BP_Freshy” ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมากฝร่ังท่ีเปน

ผลิตภัณฑของบริษัท มีคุณสมบัติในการลดเมาคาง และลดระดับแอลกอฮอลในรางกาย โดยสาร

สกัดจากรากขิงสด วางจําหนายตามสถานบันเทิง และรานสะดวกซ้ือ และจําหนายตูหมากฝร่ัง

สําหรับบุคคลท่ีมีความสนใจทําธุรกิจนี้ โดย มีสํานักงานขายและคลังเก็บสินคาท่ี ถนนสุขสวัสดิ์ 

พื้นท่ี 100 ตารางวา โดยจะเร่ิมทําการจําหนายสินคา ภายในเดือนมกราคม 2554ผลิตภัณฑลดอาการ

เมาคางชนิดหมากฝร่ัง ตราสินคา BP_Freshy มีสวนผสมของรากขิงสดเปนหลัก โดยทุกๆช้ินของ

หมากฝร่ังจะมีน้ําหนักของน้ํามันขิงเทากับ  25 มิลลิกรัม เทียบเทากับรากขิงสด 8 กรัม ซ่ึงขิงเปน

สมุนไพรท่ีใชกันมานานนับพันป จึงเปนสมุนไพรทีไดรับความสนใจนํามาผลิตหมากฝร่ังชนิดนี้ 

ซ่ึงหมากฝร่ังชนิดนี้มีคุณสมบัติดังตอไปนี้ สามารถลดอาการเมาคางจากการดื่มสุรา ลดระดับ

แอลกอฮอลในรางกาย จริง จากผลการสํารวจวิจัยปค.ศ.1960 ของนักเภสัชศาสตรชาวจีนในประเทศ

อังกฤษ และProfessor John Dundee จากมหาวิทยาลัย Queen’s University ประเทศอังกฤษ ไดทํา

การวิจัยแลววากวา 80 % ของผูท่ีรับประทานหมากฝร่ัง Anti-Nausea Ginger Gum แลวไดผลวาลด

อาการเมาคางจากกลุมตัวอยางผูดื่มสุราแลวเมาท้ังผูหญิง และผูชาย นอกจากนั้นยังสามารถแก

อาการเมาวิงเวียนศีรษะของคนท่ีมีไขไมสบาย หรือการทดลองจากผูหญิง 80% ท่ีตั้งครรภใน

สหรัฐอเมริกาท่ีมีอาการวิงเวียน หลังจากนั้นทานหมากฝร่ังนี้ไปก็ไดผลท่ีมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้

ผูท่ีมีอาการเมา และวิงเวียนตางๆ ก็สามารถใชหมากฝร่ังแกไดเชนกัน เชนอาการเมารถ เมาเรือ เมา

เคร่ืองบิน ซ่ึงเช่ือม่ันในผลิตภัณฑไดวาเม่ือรับประทานไปแลวจะไดผล และไมมีผลขางเคียงตามมา 

เนื่องจากบริษัทนําเขาวัตถุดิบ ( Anti-Nausea Ginger Gum ) จาก บริษัท Sea-Band Ltd ประเทศ

สหรัฐอเมริกา  ซ่ึงเปนบริษัททําผลิตภัณฑตางๆท่ีเกี่ยวกับสุขภาพและธรรมชาติมามากกวา 20 ป 

และผานมาตรฐานขององคการอนามัยโลก มีจุดยืนในดานการใหการบริการท้ังทางดานสุขภาพและ

คุณภาพสูง นั่นคือลูกคาสามารถเช่ือม่ันและไววางใจในสินคาไดวาจะไมเกิดผลขางเคียงใดๆ  
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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 

ประสบการณการทํางาน 

พ.ศ.2547-2550  แผนกวิเคราะหสินเช่ือ ธนาคารทหารไทย (จํากัดมหาชน) สํานักงาน

ใหญ 

 

2. นางสาวจิตราภรณ ลอทองแทง อาย ุ30 ป 

การศึกษา   

ระดับปริญญาตรีจากคณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป 

      มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ระดับปริญญาโทจากคณะบริหารธุรกิจ (บัญชี)  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

ประสบการณการทํางาน 

พ.ศ.2547-2550  แผนกวิเคราะหสินเช่ือ ธนาคารทหารไทย (จํากัดมหาชน) สํานักงาน

ใหญ 

 

3. นางสาวธนาพร สมถวิล อาย ุ27 ป 

การศึกษา   

ระดับปริญญาตรีจากคณะพาชยศาสตรและการบัญชี ( การบัญชี) จุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย 

ประสบการณการทํางาน 

พ.ศ.2547-2550  แผนกวิเคราะหสินเช่ือ ธนาคารทหารไทย (จํากัดมหาชน) สํานักงาน

ใหญ 
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4. นางสาวเกศินี แซหลี อายุ 27 ป 

ระดับปริญญาตรีจากคณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาการจัดการการตลาด มหาวิทยาลัย

ศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 

ประสบการณการทํางาน 

พ.ศ.2547-2550  แผนกวิเคราะหสินเช่ือ 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) 

        

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมากฝร่ัง ตราสินคา BP_Freshy มีสวนผสมของรากขิง

สดเปนหลัก โดยทุกๆช้ินของหมากฝร่ังจะมีน้ําหนักของน้ํามันขิงเทากับ  25 มิลลิกรัม เทียบเทากับ

รากขิงสด 8 กรัม ซ่ึงขิงเปนสมุนไพรท่ีใชกันมานานนับพันป จึงเปนสมุนไพรทีไดรับความสนใจ

นํามาผลิตหมากฝร่ังชนิดนี้ ซ่ึงหมากฝร่ังชนิดนี้มีคุณสมบัติดังตอไปนี้ สามารถลดอาการเมาคางจาก

การดื่มสุรา ลดระดับแอลกอฮอลในรางกาย จริง จากผลการสํารวจวิจัย ปค.ศ.1960 ของนักเภสัช

ศาสตรชาวจีนในประเทศอังกฤษ และProfessor John Dundee จากมหาวิทยาลัย Queen’s University 

ประเทศอังกฤษ ไดทําการวิจัยแลววากวา 80 % ของผูท่ีรับประทานหมากฝร่ัง Anti-Nausea Ginger 

Gum แลวไดผลวาลดอาการเมาคางจากกลุมตัวอยางผูดื่มสุราแลวเมาท้ังผูหญิง และผูชาย 

นอกจากนั้นยังสามารถแกอาการเมาวิงเวียนศีรษะของคนท่ีมีไขไมสบาย หรือการทดลองจากผูหญิง 

80% ท่ีตั้งครรภในสหรัฐอเมริกาท่ีมีอาการวิงเวียน หลังจากนั้นทานหมากฝร่ังนี้ไปก็ไดผลท่ีมี

ประสิทธิภาพ นอกจากนี้ผูท่ีมีอาการเมา และวิงเวียนตางๆ ก็สามารถใชหมากฝร่ังแกไดเชนกัน เชน

อาการเมารถ เมาเรือ เมาเคร่ืองบิน ซ่ึงเช่ือม่ันในผลิตภัณฑไดวาเม่ือรับประทานไปแลวจะไดผล 

และไมมีผลขางเคียงตามมา เนื่องจากบริษัทนําเขาวัตถุดิบ ( Anti-Nausea Ginger Gum ) จาก บริษัท 

Sea-Band Ltd ประเทศสหรัฐอเมริกา  ซ่ึงเปนบริษัททําผลิตภัณฑตางๆท่ีเกี่ยวกับสุขภาพและ

ธรรมชาติมามากกวา 20 ป และผานมาตรฐานขององคการอนามัยโลก มีจุดยืนในดานการใหการ

บริการท้ังทางดานสุขภาพและคุณภาพสูง นั่นคือลูกคาสามารถเช่ือม่ันและไววางใจในสินคาไดวา

จะไมเกิดผลขางเคียงใดๆ  
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ภาพที ่1 รูปผลิตภัณฑ 
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บทที ่5 

การวเิคราะห์อุตสาหกรรมและการวเิคราะห์ตลาด (Industrial and Marketing Analysis ) 

 

การวเิคราะห์ตลาด (Marketing Analysis) 

ข้อมูลเบือ้งต้นของตลาดเคร่ืองดื่มลดอาการเมาค้าง 

กกกกกกกก ปริมาณการดื่มแอลกอฮอลของคนไทยสูงถึงอันดับท่ี 5 ของโลก และมีแนวโนม

เพิ่มข้ึนทุกปอยางตอเนื่อง โดยสํานักสถิติแหงชาติ ไดสํารวจพฤติกรรมการบริโภคแอลกอฮอลของ

คนไทยคร้ังลาสุด พบวา มีผูดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลสูงถึง 15.3 ลานคน คิดเปนมูลคาตลาด 1.8 

แสนลานบาท มีผูดื่มหนาใหมเพิ่มข้ึนทุกปเฉล่ียปละ 200,000 ราย ซ่ึงดวยจํานวนผูดื่มมหาศาลนี้

นี่เอง จึงทําใหเกิดธุรกิจเกี่ยวเนื่องตามมาอีกหลากหลายธุรกิจ ซ่ึงหนึ่งในนั้นคือผลิตภัณฑลดอาการ

เมาคาง 

กกกกกกกกสินคาลดอาการเมาคางเร่ิมตนข้ึนจากการเขาสูตลาดรายแรกของผลิตภัณฑลดอาการเมา

คางชนิดเม็ดตรา WAKIE โดย บริษัท ที .ซี.ยูเนี่ยน โกลบอล จํากัด (มหาชน) ในชวงป 2544 ซ่ึงเปน

ผลิตภัณฑท่ีนําเขาจากตางประเทศ และไมมีคูแขงขันในตลาด อยางไรก็ตาม ผลิตภัณฑในรูปแบบ

เม็ดยังไมสามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคไดอยางแทจริง เนื่องจากลักษณะของ

ผลิตภัณฑท่ีคอนขางเหมือนยาจนเกินไป ทําใหผูบริโภครูสึกไมสะดวกในการบริโภค จึงทําให

ผูบริโภคยังคงมองหาผลิตภัณฑท่ีสามารถบริโภคไดงายข้ึน  
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มูลค่าตลาดของผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง 

กกกกกกกกกป 2551 ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางมีมูลคาตลาดรวมประมาณ 1,200 ลานบาท โดยมี

การเติบโตมาอยางตอเนื่อง เฉล่ียมากกวา 20 % ตอป ท้ังนี้เปนผลมาจากการเพิ่มข้ึนของจํานวน

ผูบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล และกระแสการใสใจสุขภาพท่ีมากข้ึน รวมไปถึงมาตรการในการลด

การเกิดอุบัติเหตุของภาครัฐ เชน โครงการเมาไมขับ อยางไรก็ตามแมจะมีมูลคาการตลาดเพิ่มข้ึน

อยางตอเนื่อง แตก็ยังคงอยูในระดับท่ีต่ํา เม่ือเปรียบเทียบกับตลาดเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลท่ีสูงถึง 1.8 

แสนลานบาท ซ่ึงหากผูประกอบการผลิตภัณฑลดอาการเมาคางสามารถส่ือสารใหผูบริโภค

เคร่ืองดื่ม   แอลกอฮอลไดเห็นถึงประโยชนท่ีจะไดรับจากผลิตภัณฑ จะสงผลใหตลาดของ

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางยังคงมีโอกาสเติบโตไดอีกมาก 

 

 

 
รูปภาพที ่2 มูลค่าตลาดผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง 

 

ส่วนแบ่งตลาดผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง 

        ภาวะตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคางป 2551 มีมูลคาตลาดอยูท่ี 1,200 ลานบาท  โดยสามารถ

แบงเปนชนิดน้ํา 80% ชนิดเม็ด 15% และอ่ืน 5% ท้ังนี้ปจจุบันผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดน้ํามี

สวนแบงการตลาดอยู 60 % ซ่ึงมียี่หอ HANG เปนผูนํา ตามมาดวย WAKIE 30% และโนกิ 10% 
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ตามลําดับ สวนผลิตภัณฑท่ีเปนชนิดเม็ด  WAKIE เปนผูนําตลาดครองสวนแบง 90% ตามมาดวย   

ดร้ิงกี้ 8% และอ่ืนๆอีก 2% 

 

           
รูปภาพที ่3 ส่วนแบ่งตลาดของผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง 
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รูปภาพที ่4 ส่วนแบ่งตลาดผลติภัณฑ์ชนิดนํา้ 

 

 
รูปภาพที ่5 ส่วนแบ่งการตลาดของผลติภัณฑ์ชนิดเม็ด 
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แนวโน้มตลาดผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้างในอนาคต 

       ในอนาคตคาดวาตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง จะมีอัตราเติบโตข้ึนเร่ือยๆ โดยประมาณการ

มูลคาตลาดรวมไวเทากับ 1,500 ลานบาทในป 2553 ท้ังนี้เนื่องจากปริมาณการดื่มแอลกอฮอลใน

ประเทศไทยยังคงมีการขยายตัวอยางตอเนื่อง ซ่ึงถือเปนดัชนีตัวหนึ่งท่ีสะทอนใหเห็นโอกาสในการ

ทําตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคางท่ีเขามาเปนทางเลือกใหกับกลุมผูบริโภคดังกลาว 

 

 
รูปภาพที ่6 ยอดขายเหล้า – เบียร์ (ล้านลติร) 
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ประมาณการมูลค่าตลาดผลิตภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง (ล้านบ

 

 
รูปภาพที ่7 ประมาณการมูลค่าตลาดผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง (ล้านบาท) 
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กกกกกกกกขณะท่ีผูบริโภคเองก็ยอมรับเคร่ืองดื่มลดอาการเมาคางเพิ่มข้ึน เพราะเห็นความสําคัญใน

การแกปญหาเมาคางหลังจากดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลเขาไป ซ่ึงเปนผลมาจากวิถีการดําเนินชีวิตใน

การใชชีวิตของผูบริโภคท่ีเปล่ียนไป กลาวคือ ผูบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลหันมาใสใจสุขภาพกัน

มากข้ึน และการแขงขันในโลกยุคปจจุบันท่ีสูงข้ึนทําใหผูบริโภคตองมีภาระหนาท่ีท่ีตองรับผิดชอบ

มากข้ึน การดื่มจนเมามายและไมสามารถทํางานไดในวันรุงข้ึนดูเหมือนจะกลายเปนพฤติกรรมท่ีไม

เหมาะสมสําหรับภาวการณแขงขันในโลกยุคปจจุบัน เม่ือประกอบกับมาตรการ และการรณรงค

ของทางภาครัฐท่ีเกี่ยวเนื่องกับโครงการเมาไมขับ ตลอดจนกฎหมายท่ีมีความเขมงวด หรือ

บทลงโทษท่ีรุนแรงข้ึนสําหรับผูขับข่ียานพาหนะท่ีมีอาการมึนเมา ทําใหสินคากลุมนี้มีการขยายตัว

อยางรวดเร็วท้ังในรานขายยา รานสะดวกซ้ือ ตลอดจนรานอาหาร ผับ บาร 

กกกกกกกกจากความตองการในสินคาของผูบริโภคท่ีมีแนวโนมเพิ่มข้ึนนั้น ยอมจะนํามาซ่ึงความ

ตองการท่ีหลากหลายข้ึนในเร่ืองของรสชาติ ความสะดวก และการตอบสนองตอการแกปญหาใน

เร่ืองของการมึนเมา ในขณะท่ีปจจุบันตลาดนี้มีผูผลิตอยูเพียง 2 รายใหญๆ ซ่ึงผลิตภัณฑนั้นมีความ

แตกตางกันไมมากนัก ทําใหยังคงมีความตองการของผูบริโภคสําหรับผลิตภัณฑท่ีแตกตางกัน

ออกไปอยู เม่ือรวมกับโอกาสในการเติบโตของตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง รวมไปถึง

เคร่ืองดื่มประเภทท่ีเกี่ยวของอ่ืนๆแลว จึงนาท่ีจะดึงดูดผูประกอบการรายใหมๆ ใหเขามามีสวนรวม

ในสวนแบงตลาด ทําใหตลาดในอนาคตมีแนวโนมการแขงขันท่ีสูงข้ึน ซ่ึงเปนโอกาสดีท่ี 

BP_Freshyจะเขามาทําตลาดในสวนนี ้

 

การวเิคราะห์ตลาดผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้างโดยใช้ (Five Forces Model) 

กกกกกกกจากขอมูลท่ีไดกลาวมาในเบ้ืองตน แสดงใหเห็นวาตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง เปน

ตลาดท่ีมีโอกาสเติบโตสูงและนาลงทุน อยางไรก็ตาม การท่ีจะเขามาในตลาดนี้ควรพิจารณาถึง

ความนาสนใจของอุตสาหกรรม รวมไปถึงโอกาสและอุปสรรคตางๆ เพื่อใหการวางแผนการตลาด

มีความเหมาะสม และสอดคลองกับสภาวะอุตสาหกรรมท่ีเปนอยูในขณะนี้ ซ่ึงเราสามารถใช Five 

Forces Model ในการชวยวิเคราะหประเด็นตางๆ ไดดังนี้ 
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รูปภาพที ่8 Competitive Rivalry within an industry 

 

1.การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม ( Competitive Rivalry within an Industry) 

กกกกกกกกการแขงขันภายในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑลดอาการเมาคางนั้นในปจจุบันอยูในระดับท่ี

ไมรุนแรงมากนัก เนื่องจากมีผูบริโภคหลักๆ เพียง 2 ราย นั่นคือ HANG และ WAKIE โดย HANG 

ซ่ึงเปนชนิดเคร่ืองดื่มจับกลุมลูกคาตั้งแตนักศึกษาจนถึงวัยทํางานโดยเนนวัยรุนท่ีชอบเท่ียว ชอบ

การทดลองอะไรท่ีแปลกใหม สวน WAKIE เนนกลุมลูกคาท่ีเปนวัยทํางาน ท่ีชอบการสังสรรคเพื่อ

เขาสังคม และตองการรักษาสุขภาพ สําหรับ  BP_Freshy จะเนนจับกลุมลูกคาตั้งแตนักศึกษาถึงผูท่ี

เพิ่งเร่ิมเขาทํางาน นอกจากนั้นผลิตภัณฑยังมีรสชาติท่ีสดช่ืน พกพางายซ่ึงแตกตางจากชนิดน้ํา และ

ใชสีสันท่ีฉูดฉาดของบรรจุภัณฑเพื่อดึงดูดความสนใจของกลุมวัยรุน ดังนั้นจึงกลาวไดวาเปน

อุตสาหกรรมท่ีมีการแขงขันไมรุนแรง อยางไรก็ตาม ผูประกอบการยังคงตองมีการทําการตลาด

อยางตอเนื่อง เพื่อใหผูบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลซ่ึงเปนลูกคาเปาหมายหลักรับรูถึงคุณคา (Value) 

ของผลิตภัณฑไดอยางแทจริง 

2.อุปสรรคของผู้ผลติรายใหม่ (Threat of New Entrants) 

กกกกกกกกการเขามาของผูผลิต รายใหมทําไดไมงายนัก เนื่องจากผูผลิตรายเกาเปนผูผลิตรายใหญ

ท่ีมีสายปาน และเงินทุนท่ีสูง การเขามาทําตลาดในอุตสาหกรรมนี้จําเปนตองใชงบในการวิจัย และ

การทํากิจกรมทางการตลาดคอนขางสูง เพื่อใหผูบริโภครับรู และเกิดความเช่ือม่ันในตัวสินคาวา

สามารถลดอาการเมาคางไดจริง รวมถึงตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีรูปแบบ หรือคุณสมบัติท่ี

แตกตางออกไปจากผลิตภัณฑเดิมท่ีวางขายอยูจึงจะสามารถแขงขันได นอกจากนั้นหากผูผลิตราย
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ใหมท่ีนําเขาผลิตภัณฑจากตางประเทศก็จําเปนตองไดรับลิขสิทธ์ิขายในประเทศไทยแตเพียงผูเดียว 

ซ่ึงทําไดยาก 

3.ภัยคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 

กกกกกกกกการคุกคามของสินคาทดแทนนั้นสงผลกระทบตอสินคาในอุตสาหกรรมคอนขางมาก 

เนื่องจากปจจุบันผูบริโภคยังไมไดตระหนัก หรือรับรูในคุณคาของผลิตภัณฑอยางแทจริง คือรับรู

เพียงแควาเปนสินคาชนิดหนึ่งท่ีชวยลดอาการมึนเมาจากการบริโภคแอลกอฮอลได ดังนั้นเม่ือ

ผูบริโภคตองการลดอาการมึนเมา หรือผลขางเคียง เชน อาการปวดหัวในตอนเชา จึงทําใหผูบริโภค

หันไปบริโภคสินคาชนิดอ่ืน เชน น้ําเปลา กาแฟ ยาแกปวดหัว รวมไปถึงสินคาประเภทเคร่ืองดื่ม

สุขภาพอ่ืนๆ เชน ซุปไกสกัด ซ่ึงสินคาเหลานี้สวนใหญจะเปนสินคาท่ีมีไวประจําบานอยูแลว และ

สามารถหาซ้ือไดงาย ดังนั้นจึงเปนความจําเปนท่ีผูประกอบการในอุตสาหกรรมตองเรงทําความ

เขาใจใหผูบริโภคไดเห็นถึงประโยชนในการแกปญหาเมาคางของผลิตภัณฑท่ีมีความเฉพาะเจาะจง

มากกวา ซ่ึงเม่ือผูบริโภครับรูถึงความแตกตางของประโยชนท่ีจะไดรับแลว จะสงผลใหเม่ือ

ผูบริโภคตองการแกปญหาในเร่ืองของอาการเมาคางจะมุงเนนมาท่ีผลิตภัณฑของเราเปนหลัก 

 

4.อาํนาจการต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Customers) 

กกกกกกกกอํานาจตอรองของผูบริโภคอยูในระดับคอนขางสูง ท้ังผูบริโภคและ ผูคาสงโดยเฉพาะ

รานคาหลัก คือ 7-ELEVEN ซ่ึงเปนชองทางจัดจําหนายท่ีเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายไดชัดเจนท่ีสุด

เนื่องจากใหบริการ 24 ช่ัวโมง และมีสาขาเปนจํานวนมาก และจากปจจุบันท่ีมีเคร่ืองดื่มประเภทท่ี

เกี่ยวของอ่ืนๆ ออกมาวางจําหนายเปนจํานวนมากทําใหการแยงชิงพื้นท่ีในตูแชคอนขางสูง ดังนั้น

จึงสรุปไดวาอํานาจตอรองของลูกคาอยูในระดับท่ีสูง 

5.อาํนาจการต่อรองของผู้จําหน่ายวตัถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 

กกกกกกกกอํานาจตอรองของผูผลิตวัตถุดิบสูงมาก เนื่องจากวัตถุดิบหลัก คือหมากฝร่ังเพื่อลด

อาการเมาคางนั้น เปนหมากฝร่ังท่ีตองนําเขาจากตางประเทศ มีราคาคอนขางสูง และมีผูผลิตเพียง

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

1.คุณภาพและความน่าเช่ือถือของสินค้า 

กกกกกกกกการท่ีผลิตภัณฑลดอาการเมาคางจะประสบความสําเร็จไดจะตองไดรับความเช่ือม่ันจาก

ผูบริโภคในดานความปลอดภัย ไมมีสารท่ีเปนอันตรายตอรางกาย คุณภาพของผลิตภัณฑจะตองมี

มาตรฐาน ท่ีสําคัญ คือจะตองทําใหผูบริโภครูสึกวาสามรถลดอาการเมาคางไดจริง จากผลการ

สํารวจวิจัยของนักเภสัชศาสตรชาวจีนในประเทศอังกฤษ และ Professor John Dundee จาก Queen’s 

University ประเทศอังกฤษ ไดทําการวิจัยแลววากวา 80 % ของผูท่ีรับประทานหมากฝร่ัง Anti-

Nausea Ginger Gum แลว ไดผลวาลดอาการเมาคางจากกลุมตัวอยางผูดื่มสุราแลวเมาท้ังผูหญิง และ

ผูชาย เพราะฉะนั้นกระบวนการผลิต การบรรจุภัณฑจึงจําเปนตองพิถีพิถันและมีการตรวจควบคุม

การผลิต และการบรรจุภัณ ฑในทุกข้ันตอน และผลิตภัณฑจะตองไดรับการอนุญาตจากองคการ

อาหารและยาและมาตรฐานการผลิตตางๆ 

 

2.ช่องทางการจัดจําหน่าย 

กกกกกกกก ชองทางการจัดจําหนายเปนส่ิงสําคัญมากตอการประสบความสําเร็จ ผูผลิตรายใด

สามารถหาชองทางการจัดจําหนายไดมากเทาไหรจะยิ่งทําใหผูบริโภคมีความสะดวกสบายในการ

ซ้ือหาสินคามากข้ึนเทานั้น ผลิตภัณฑลดลดอาการเมาคางจะตองมีชองทางการจัดจําหนาย

ครอบคลุมพื้นท่ีท่ีมีรานอาหาร สถานบันเทิงตางๆ ท่ีจะกอใหเกิดการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลซ่ึงมี

ลูกคากลุมเปาหมายอยู เพื่อใหลูกคาเกิดการทดลองสินคา เกิดการจดจําสินคาและเปนผูบริโภค

สินคาอยางตอเนื่องในท่ีสุด 

 

3.กลยุทธ์ทางการตลาด 

กกกกกกกกตองมีการทํากลยุทธทางการตลาดอยางตอเนื่องเพื่อส่ือสารคุณคาของผลิตภัณฑให

ผูบริโภครับรูประโยชน และความแตกตางของผลิตภัณฑเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขัน การใชกล

ยุทธการตลาดท่ีเหมาะสมจึงเปนส่ิงสําคัญท่ีชวยใหยี่หอนั้นสามารถเขาไปอยูในใจของผูบริโภค 

ทามกลางการแขงขันท่ีรุนแรงจากคูแขงขัน 
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4.การเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคอย่างแท้จริง 

กกกกกกกกการเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคอยางลึกซ่ึงจะชวยใหนักการตลาดสามารถหาวิธีการท่ีจะ

เขาไปอยูในใจผูบริโภคได จึงควรมีการสํารวจตลาดอยางตอเนื่อง เม่ือผูบริโภคเกิดการปรับเปล่ียน

พฤติกรรมจะตองสามารถตอบสนองไดรวดเร็วกวาคูแขงขัน 

 

การวเิคราะห์คู่แข่งขัน (Competitor Analysis) 

1. คู่แข่งทางตรง (Direct Competitor) 

กกกกกกกกBP_Freshy ไมมีคูแขงทางตรงในตลาด เนื่องจาก BP_Freshy เปนหมากฝร่ังเพื่อลด

อาการเมาคางรายแรกในประเทศไทย จึงยังไมมีคูแขงท่ีเปนหมากฝร่ังท่ีมีคุณสมบัติเหมือนกันใน

ตลาด 

 

2. คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitor) 

กกกกกกกกคูแขงทางออมของ BP_Freshy คือ ผลิตภัณฑท่ีมีคุณสมบัติลดอาการเมาคางชนิดอ่ืนๆ 

เชน ชนิดน้ํา ชนิดเม็ด เปนตน  

 

                      
รูปภาพที ่9 ผลติภัณฑ์คู่แข่ง 

 

3. สินค้าทดแทน (Substitute Products) 

กกกกกกกกสินคาทดแทนคือสินคาท่ีผูบริโภคตัดสินใจเลือกเม่ือเกิดอาการเมาคางแทนผลิตภัณฑ

เพื่อลดอาการเมาคาง เชน ผาเย็น น้ําเปลา น้ําแร ซุปไกสกัด น้ําผลไม กาแฟ ฯลฯ 

 

 

การวเิคราะห์ผู้บริโภค (Consumer Analysis) 

กกกกกกกกเพื่อทําความเขาใจผูบริโภคใหมากข้ึน ทางกลุมจึงไดสํารวจความคิดเห็นของกลุม

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีอยูในชวงอายุตั้งแต 20 – 45 ป ซ่ึงเปนกลุมท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ
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ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง โดยพิจารณาจากกําลังซ้ือของผูบริโภค (Purchasing power) และ

ลักษณะการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคดวยตนเอง (End – user buyer) ขอมูลท่ีสํารวจจะเนนท้ังขอมูล

เชิงคุณภาพ โดยอาศัยวิธีการดังตอไปนี ้

 

1. สัมภาษณ์ไปยงักลุ่มผู้บริโภค ( In – depth interview) จํานวน 200 คน  ประกอบดวย 

เพศชาย 100 คน และเพศหญิง 100 คน 

2. ผู้ทดลองสินค้า (Group Test) จํานวน 2 กลุม 

3. การสังเกตพฤติกรรม  (Observation) 

 

                               
รูปภาพที ่10 การจําลองการสัมภาษณ์จากกลุ่มตัวอย่าง 

 

วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาถึงลักษณะของกลุมผูบริโภคท่ีเปนเปาหมาย (WHO) 

2. เพื่อศึกษาถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากการบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง (WHAT) 

3. เพื่อศึกษาถึงสถานท่ีและเวลาท่ีผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ( WHERE & 

WHEN) 

4. เพื่อศึกษาถึงเหตุผลในการซ้ือและไมซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง รวมท้ังปจจัยท่ีสงผล

กระทบตอการเลือกซ้ือ (WHY) 

 

ลกัษณะของกลุ่มผู้บริโภคทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย (WHO) 

กกกกกกกกจากการสํารวจพบวา กลุมผูบริโภคท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง คือ กลุมคนในวัย

ทํางาน ซ่ึงมีอายุตั้งแต 23 – 35 ป ในขณะท่ีกลุมวัยรุนจะไมคอยกลาซ้ือ เพราะดวยรูปแบบการ

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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ดําเนินชีวิตของคนวัยรุนท่ีชอบการสังสรรคกับเพื่อนๆมาก เพื่อนจึงยังมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

และพฤติกรรมตางๆอยูมาก ยังมีพฤติกรรมเลียนแบบ คนกลุมนี้จะไมยอมทําอะไรท่ีกลุมเพื่อนไม

ยอมรับ การบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดน้ํา ก็เปนเร่ืองหนึ่งท่ีถูกตอตาน โดยถูกมองวา

เปนผลิตภัณฑสําหรับคนท่ีดื่มแอลกอฮอลไมไดมาก ซ่ึงพวกเขาไมจําเปนตองใช ไมเชนนั้นจะถูก

ลอจากกลุมเพื่อน และชอบทําส่ิงท่ีคนรอบขางมองวา แปลก กลา บาบ่ิน  แมวาโดยสวนตัวแลว 

ผูบริโภคบางคนจะรูถึงคุณประโยชนและสนใจผลิตภัณฑลดอาการเมาคางก็ตาม จึงเปนโอกาสดีท่ี 

BP_Freshy สามารถตอบโจทยในเร่ืองของการมองวาดื่มสุราอยางไมเหมาะสมจากการบริโภค

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดน้ําได เพราะหมากฝร่ังสามารถพกพาสะดวก และสามารถเค้ียวได

ตลอดเวลาท้ังกอนและหลังการดื่มแอลกอฮอล โดยไมมีคนรอบขางรู ท้ังยังใหรสชาติ และ

ภาพลักษณท่ีดีกวา  

กกกกกกกก ในสวนของผูบริโภคในวัยทํางาน ท่ีนิยมซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคางนั้น สวนใหญ

เปนกลุมท่ีมีหนาท่ีการงานม่ันคง ใสใจดูแลสุขภาพ โดยเฉพาะผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมจากธรรมชาติ 

แตยังคงรักความสนุกสนาน และบรรยากาศสังสรรคร่ืนเริง มีท้ังท่ีดื่มแอลกอฮอลประจํา และไม

ประจํา ซ่ึงรูจักผลิตภัณฑลดอาการเมาคางจากคําแนะนําของเพื่อน และจากการทําประชาสัมพันธ ณ 

จุดขาย เปนหลัก ผูบริโภคกลุมนี้รูและม่ันใจคุณประโยชนเร่ืองลดอาการเมาคางของผลิตภัณฑลด

อาการเมาคางจากประสบการณตรง 

 

ส่ิงทีผู้่บริโภคต้องการจากการบริโภคผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง (WHAT) 

กกกกกกกกจากการสํารวจสามารถวิเคราะหกลุมตัวอยางเปน 2 กลุมไดแก กลุมตัวอยางท่ีบริโภค

เคร่ืองดื่มลดอาการเมาคาง และกลุมตัวอยางท่ีไมบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ดังนี้ 

กกกกกกกก กลุมตัวอยางท่ีบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง มีเหตุผลในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

ชนิดนี้ เนื่องมาจากตองรับผิดชอบตนเองหรือเพื่อนท่ีมาดวยกันหลังดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลแลว 

หรือตองทํางานในวันถัดไป จึงตองการผลิตภัณฑลดอาการเมาคางท่ีสามารถลดอาการมึนเมาและ

อาการเมาคางไดอยางรวดเร็ว ผูบริโภคบางคนท่ีดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลเปนประจํานั้น เคยไดรับ

ความทรมานจากอาการเมาคางมากอน และไดหาวิธีลดอาการเมาคางตางๆกอนท่ีจะหันมาทดลอง

บริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง อยางไรก็ตาม ผูบริโภคกลุมนี้ยังไมพอใจในเร่ืองของรสชาติของ

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดน้ําหลายยี่หอ ซ่ึงถาหากคร้ังใดท่ีดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลแลวมี

อาการมึนเมาเพียงเล็กนอย ก็จะเล่ียงผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดน้ํา และพรอมท่ีจะลอง

ผลิตภัณฑอ่ืนๆ ท่ีมีรสชาติท่ีดีกวา แตอยางไรก็ตามก็ยังใหความสําคัญกับความสะดวกในการหาซ้ือ 
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และการรับประทาน ดังนั้นแบบชนิดเม็ดจึงคอนขางยุงยากสําหรับผูบริโภคกลุมนี้เชนกัน นอกจาก

จะตั้งใจไวลวงหนาวาตองบริโภคเทานั้น  

กกกกกกกกกลุมตัวอยางท่ีไมบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง สวนใหญเปนเพศหญิง ซ่ึงสาเหตุท่ี

ไมบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง โดยเฉพาะชนิดน้ําเพราะรูปลักษณภายนอกของเคร่ืองดื่มลด

อาการเมาคางคลายกับเคร่ืองดื่มชูกําลัง ซ่ึงอาจสงผลใหภาพลักษณของตนเองดูไมเหมาะสม 

กกกกกกกก ดังนั้นขอสรุปจากผลจากการสํารวจพบวา ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากการบริโภค

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง คือ รสชาติของผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ภาพลักษณ ความสะดวกใน

การรับประทาน และสะดวกในการหาซ้ือ ตามลําดับ 

สถานทีแ่ละเวลาทีผู้่บริโภคซ้ือผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง  (WHERE & WHEN) 

กกกกกกกก ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ถือไดวาเปนสินคาประกอบกับเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล 

โอกาสในการบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคางจะเกิดข้ึนหลังการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลแลว 

และจากการสํารวจพฤติกรรมในการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลของกลุมตัวอยางพบวา มีท้ังผูบริโภค

ท่ีตั้งใจมาดื่มและเตรียมตัวพรอมรับมือกับอาการเมา เชน ไมขับรถมาเอง พาเพื่อนมาดวย หรือเลือก

วันสุดสัปดาหในการดื่ม แตก็พบวามีผูบริโภคอีกกลุมหนึ่ง ท่ีมีอาการเมาเพราะถูกชวนดื่ม หรือ การ

คะยั้นคะยอจากกลุมเพื่อน ซ่ึงผูบริโภคเหลานี้ไมไดมีการวางแผนหรือเตรียมตัวใดๆมาลวงหนา 

ยังคงตองประคับประคองตัวเองกลับบาน หรือ ตองปฏิบัติภาระหนาท่ีในวันถัดไป ผูบริโภคกลุมนี้

จึงมักนึกถึงเคร่ืองดื่มลดอาการเมาคางเม่ือเร่ิมดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลหรือเม่ือเร่ิมเกิดอาการเมาแลว 

กกกกกกกกดังนั้น สถานการณท่ีจัดจําหนายท่ีเหมาะท่ีสุดในสายตาของผูบริโภค ตองเปนสถานท่ีท่ี

ใกลท่ีสุด เขาถึงไดงาย สะดวก รวดเร็ว โดยเฉพาะกลุมผูบริโภคผูหญิงท่ีไมมีเพื่อนผูชายมาดวย จะ

หวงเร่ืองความปลอดภัยหลังการดื่มแอลกอฮอลหากสถานการณท่ีจําหนายอยูหางไกล ทําใหสถานท่ี

ท่ีผูบริโภคนิยมเลือกซ้ือมากท่ีสุด ไดแกรานสะดวกซ้ือ รองลงมาไดแก สถานบันเทิงตางๆ ซ่ึงมีท้ังท่ี

วางจําหนาย และท่ีพนักงานขายเดินมาขายตามโตะ  

กกกกกกกก สําหรับชวงเวลาในการซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคางนั้น มักเปนไปตามโอกาสและ

ลักษณะสวนบุคคลในการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล จึงไมสามารถระบุเปนจํานวนคร้ังหรือชวงเวลา

ท่ีแนนอนได แตแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคางจะเปนชวงดึก ซ่ึงเปนเวลาเปดและปด

ของรานอาหาร สถานบันเทิงตางๆ ท่ีมีการขายเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลโดยเฉพาะวันสุดสัปดาหและ

วันหยุดตางๆท่ีผูบริโภคดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลไดเต็มท่ี 
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เหตุผลในการซ้ือและไม่ซ้ือผลติภัณฑ์ลดอาการเมาค้าง รวมทั้งปัจจัยทีส่่งผลกระทบต่อการเลอืกซ้ือ 

(WHY 

กกกกกกกก จากการสัมภาษณไปยังกลุมผูบริโภค พบวา ปจจัยสําคัญท่ีสงผลตอการซ้ือหรือไมซ้ือ

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางโดยสรุปแลว เรียงลําดับความสําคัญของการซ้ือได ดังนี้  

1. ภาพลักษณ   

2. ความสะดวกในการหาซ้ือผลิตภัณฑ 

3. ประสิทธิผลของผลิตภัณฑ 

4. รสชาติ 

5. ราคา 

6. โฆษณาและการประชาสัมพันธ 

7. ความสะดวกในการบริโภค 

สวนปจจัยท่ีไมสงผลตอการซ้ือหรือไมซ้ือผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง คือ 

1. โปรโมช่ัน 

2. ช่ือเสียงและความนาเช่ือถือของตราสินคา 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (Environment Analysis) 

การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PEST Analysis) 

สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factor) 

1. การออกพระราชบัญญตัิควบคุมเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล์ พ.ศ. 2551 

กกกกกกกก พระราชบัญญัติควบคุมเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล พ .ศ. 2551 มีประเด็นสําคัญคือ  

การจํากัดสถานท่ีขาย การจํากัดการขายสินคาแกบุคคลบางกลุม รวมถึงการจํากัดโฆษณา สงผล

กระทบตอการทําการตลาดของเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล รวมถึงผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ซ่ึงเปน

สินคาท่ีใชประกอบกันดวย 
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2. การรณรงค์ลดการบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล์ 

สํานักงานกองทุนสนับสนุนการเสริมสรางสุขภาพ (สสส .) เปนหนวยงานหลักใน

การรณรงคใหประชาชนมีสุขภาพท่ีดีดวยการลดการดื่มเคร่ืองดื่มท่ีมีแอลกอฮอล โดยการออก

แคมเปญในชวงเทศกาลตางๆ เชน “งดเหลา เขาพรรษา ” “ใหเหลา เทากับ แชง ” เปนตน และยัง

รวมมือกับหนวยงานตางๆในการรณรงคอยางตอเนื่อง ทําใหผูบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลบางกลุม

ลดและเลิกบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล 

สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิ (Economic Factor) 

ปญหาเศรษฐกิจฝดเคืองมีแนวโนมดีข้ึน โดยเม่ือดูจาก 

 
ภาพที ่11 การใช้จ่ายครัวเรือน 

 

การใช้จ่ายครัวเรือนปรับตัวดีขึน้จากสองไตรมาสทีผ่่านมา  

  การใชจายครัวเรือนในไตรมาสท่ีสาม ลดลงรอยละ 1.3(สศช.2551) ปรับตัวดีข้ึนเม่ือเทียบกับการ

หดตัวรอยละ 2.5 และรอยละ 2.2ในไตรมาสแรกและไตรมาสท่ีสองท่ีผานมา แสดงใหเห็นวา

ผูบริโภคมีความเช่ือม่ันตอการฟนตัวของเศรษฐกิจไทยมากข้ึน และเร่ิมมีความม่ันใจท่ีจะจับจายใช

สอยมากกวาในชวงท่ีผานมา อยางไรก็ตามความวิตกกังวลเกี่ยวกับแนวโนมราคาน้ํามันและราคา

สินคาท่ีเพิ่มข้ึน รวมถึงความเคล่ือนไหวทางการเมืองเปนระยะ ๆ ยังคงทําใหผูบริโภคระมัดระวังใน

การจับจายใชสอย  

กกกกกกกกในป 2553 สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจ และสังคมแหงชาติคาดการณวา

การใชจายเพื่อการอุปโภคบริโภครวมเพิ่มข้ึนรอยละ 2.5 โดยท่ีการใชจายครัวเรือนเพิ่มข้ึนรอยละ 

2.7(สศช.2552)  ประกอบกับการประมาณการเศรษฐกิจไทยของสํานักงานคณะกรรมการพัฒนา

เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติท่ีคาดวาในป 2553 เศรษฐกิจไทยจะขยายตัวในชวงรอยละ 3.0 – 4.0(
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สศช.2552)  ดังนั้นแนวโนมในการบริโภคสินคาตางๆ ของคนไทยจึงนาจะเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงจะสงผล

ใหการบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคางเพิ่มข้ึนไดดวยเชนกัน 

 

 
ภาพที ่12 อตัราการว่างงาน 
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ภาพที ่13 การเปรียบเทยีบจํานวนผู้ว่างงาน กกกก 

กกกกกกกกจะเห็นวา ในกรุงเทพมหานครมีปริมาณการวางงานนอยท่ีสุดในบรรดาทุกภาค ซ่ึงเปน

ผลดีตอผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง  ท้ังนี้เพราะผูบริโภค ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ในปจจุบันสวน

ใหญเปนคนในกรุงเทพมหานคร แตอยางไรก็ตามอาจจะเปนปญหาในการขยายตลาดไปยัง

ตางจังหวัด โดยเฉพาะในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ท่ีมีอัตราการวางงานสูงท่ีสุด ท้ังนี้เพราะ

ผูบริโภคในตางจังหวัดยังไมเขาใจถึงความสําคัญ และประโยชนจากผลิตภัณฑลดอาการเมาคางมาก

นัก ประกอบกับปญหาทางการเงิน ทําให ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง อาจะถูกมองเปนสินคาท่ีไมมี

ความจําเปนได 

สภาพแวดล้อมทางสังคมและวฒันธรรม (Social Factor)  

1. บทบาทของผู้หญงิในสังคม 

การเปล่ียนแปลงอยางรวดเร็วของกระแสความเจริญและความหลากหลายทาง

วัฒนธรรม ทําใหบทบาทของผูหญิงในสังคมเปล่ียนไป ผูหญิงมีทัศนคติและคานิยมท่ีเนนความเปน

ปจเจกบุคคลโดยไมตองพึ่งพาคนอ่ืน รักอิสระ ไมชอบการมีภาระผูกพัน สามารถพึ่งพาตนเองได 

และมีบทบาทเปนหัวหนาครอบครัวในสัดสวนท่ีเพิ่มมากข้ึน การท่ีผูหญิงออกไปทํางานมากข้ึน

สงผลใหผูหญิงในปจจุบันเขางานสังคมมากข้ึน มีการสังสรรคในหมูเพื่อนและมีการดื่มแอลกอฮอล

เปนเร่ืองปกติ จากบทบาทท่ีเปล่ียนแปลงไปนี้ จึงคาดวาผูหญิงทํางานจะเปนอีกกลุมหนึ่งท่ีใช

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางดวย เนื่องจากธรรมชาติของผูหญิงแลว มักใหความสนใจกับการดูแล

สุขภาพ และความสวยงามเปนสําคัญ  

2. การเกดิชุมชนบนอนิเทอร์เน็ต 

ปจจุบันกระแสของเครือขายสังคม หรือ สังคมออนไลน ( Social Network) กําลัง

มาแรงเปนอยางมาก โดยคนท่ีมีความสนใจคลายกันก็จะเขามาแลกเปล่ียนความเห็นซ่ึงกันและกัน
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เปนสังคมยอยๆบนอินเตอรเน็ต ซ่ึงความเห็นเหลานี้สวนใหญจะมีอิทธิพลและมีความนาเช่ือถือเปน

อยางมาก จึงเปนโอกาสท่ีถา BP_Freshy สามารถท่ีจะสรางกระแสปากตอปาก ( words of mouth) 

ในทางท่ีดีบนอินเตอรเน็ตข้ึนมาได ยอมจะสงผลดีอยางมากตอยอดขายของสินคา   

3. กระแสรักสุขภาพทีย่งัมีอยู่อย่างต่อเน่ืองในปัจจุบัน 

ปจจุบันคนไทยหันมาใสใจรักสุขภาพ จะเห็นไดจากปริมาณสินคาเกี่ยวกับสุขภาพ

ท่ีเพิ่มมากข้ึน ประกอบกับรัฐบาลท่ีรณรงคใหประชาชนสนใจดูแลสุขภาพอยูตลอด ทําใหผูบริโภค

จะมีพฤติกรรมเลือกซ้ือสินคาท่ีมีคุณประโยชนตอรางกายมากกวา 

4. สังคมและค่านิยม 

คานิยมของคนไทยจะมีความรักสนุกและเปนท่ียอมรับในสังคมจึงมักมีการเขา

กลุมสังสรรคอยูเสมอ ซ่ึงจะเห็นไดจากทุกวันศุกร ตามสถานบันเทิงตางๆ จะมีคนแนนรานเปน

ประจํา และเม่ือมีการสังสรรคจะเห็นไดวาแทบทุกโตะจะมีการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล นอกจากนี้ 

ในโอกาสตางๆ เชน วันเกิด วันครบรอบ เทศกาลฉลอง ก็มักจะมีการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลอยู

เสมอ ซ่ึงตามปกติของการสังสรรค ก็มักจะดื่มกันแบบเต็มท่ี ทําใหเกิดอาการเมา ตรงจุดนี้เองท่ีผูท่ี

ดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลจะมองหาผลิตภัณฑท่ีจะชวยลดอาการเมาคางท่ีจะเกิด  

 

สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลย ี(Technology Factor) 

เทคโนโลยใีนการส่ือสารผ่านอนิเตอร์เน็ท 

ดวยเทคโนโลยีท่ีกาวหนาในท้ัง  เครือขายสังคม หรือ สังคมออนไลน ( Social 

network) , การบันทึกบทความ (blog), กระดานสนทนา (web board) ฯลฯ ทําใหบริษัทท่ีมีขอจํากัด

ในการส่ือสารผานทางส่ือสารมวลชน (Mass Media) ไดมีชองทางในการส่ือสารทางการตลาดกับ

ผูบริโภคมากข้ึน โดยชองทางบนอินเตอรเน็ตในปจจุบันเปนชองทางท่ีมีความคุมคาสูง เนื่องจาก

ตนทุนท่ีต่ํามาก และประสิทธิภาพท่ีสูง รวมท้ังยังสอดคลองกับวิถีในการดํารงชีวิต (Life Style) ของ

คนในปจจุบัน ทําใหการส่ือสารบนอินเตอรเน็ตจะเปนชองทางท่ีดีในการส่ือสารใหผูบริโภคเขาใจ

ในตัวสินคา (Brand Knowledge) BP_Freshy ไดชัดเจนมากยิ่งข้ึน ซ่ึงจะทําให BP_Freshy สามารถ

เขาไปอยูในความคิดของลูกคา (consideration set) และมีโอกาสเกิดการทดลองใชมากข้ึน 
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การวเิคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) 

จุดแข็ง (Strengths) 

1. มีสวนผสมของรากขิงสด โดยสวนผสมดังกลาวมีสวนชวยในการลดเมาคาง ลดระดับ

แอลกอฮอลในกระแสเลือดไดอยางรวดเร็ว นอกจากนั้นยังมีคุณสมบัติสามารถลดอาการ

เมาวิงเวียนศีรษะของคนท่ีมีไขไมสบาย ผูท่ีมีอาการเมา และวิงเวียนตางๆ เชน อาการเมารถ 

เมาเรือ เมาเคร่ืองบิน 

2. เปนผลิตภัณฑท่ีมีความแปลกใหม มีรูปแบบท่ีทันสมัย ซ่ึงเขากับลักษณะของกลุมลูกคาท่ี

เปนวัยรุนไปจนถึงวัยทํางาน และสามารถลบภาพลักษณจากการถูกมองวาดื่มสุราอยางไม

เหมาะสม เม่ือบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง ได 

3. ลักษณะของผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง  BP_Freshy สามารถพกพาไดงาย และสะดวกตอ

การรับประทาน 

4. BP_Freshy  เปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ มีสวนประกอบมาจากธรรมชาติ เนื่องจากบริษัทท่ี

นําเขา (บริษัท Sea-Band Ltd)  เปนบริษัททําผลิตภัณฑตางๆท่ีเกี่ยวกับสุขภาพและ

ธรรมชาติมามากกวา 20 ปบริษัทมีจุดยืนในดานการใหการบริการท้ังทางดานสุขภาพและ

คุณภาพสูง นั่นคือลูกคาสามารถเช่ือม่ันและไววางใจในสินคาไดวาจะไมเกิดผลขางเคียง

ใดๆ 

จุดอ่อน (Weaknesses) 

1. ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง  BP_Freshy เขาสูตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชากวาสินคา

คูแขง ทําใหความตองการสินคาของคูแขงเปนสูงในตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง 

2. งบในการทําการตลาดของผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง BP_Freshy นอยเม่ือเทียบกับคู

แขงขันท่ีเปนบริษัทขนาดใหญ ทําใหบริษัทไมสามารถแขงขันในเร่ืองการทําการตลาดได 

3. บริษัทคูแขงสามารถประหยัดตนทุนในการทําการตลาดไดมาก เนื่องจากมีผลิตภัณฑ

หลากหลายชนิด ทําใหสามารถกระจายสินคาไดครอบคลุมพื้นท่ี ในขณะท่ีชองทางการจัด

จําหนายของผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง BP_Freshy นั้นไมสามารถกระจายไดอยางท่ัวถึง 



28 

 
4. มีการผูกขาดวัตถุดิบเพียงรายเดียวจากตางประเทศ ทําใหมีความเส่ียงสูงหากผูขายยกเลิก

ลิขสิทธ์ิ 

โอกาส (Opportunities) 

1. พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลมีแนวโนมสูงข้ึนทุกป โดยท่ีผูบริโภครายใหม

สวนใหญเปนกลุมนักศึกษาจนถึงวัยทํางานท่ีมีภาระหนาท่ีท้ังการเรียนและการทํางาน ซ่ึง

สงผลใหผลิตภัณฑลดอาการเมาคางสามารถเขาไปทําการตลาดกับกลุมผูบริโภคกลุมนี้ได

และมีแนวโนมท่ีมูลคาตลาดจะสูงข้ึนเร่ือยๆ 

2. การรณรงคเร่ืองเมาไมขับของภาครัฐ และการตั้งดานตรวจจับผูขับข่ียานพาหนะท่ีมีปริมาณ

แอลกอฮอลสูงเกินกวาท่ีกฎหมายกําหนด ทําใหผูบริโภคคมองหาผลิตภัณฑท่ีจะมา

แกปญหาดังกลาว ซ่ึง BP_Freshy เองมีคุณสมบัติในการลดปริมาณแอลกอฮอลในกระแส

เลือดไดรวดเร็ว 

3. ผูบริโภคผลิตภัณฑลดอาการเมาคางยังคงมองหาผลิตภัณฑในรูปแบบอ่ืนๆ ท่ีสามารถตอบ

โจทยของผูบริโภคได คือ จะตองหาซ้ือไดงาย พกกาสะดวก และบริโภคงายมากกวาแทน

รูปแบบเดิม ไมวาจะชนิดน้ําและชนิดเม็ด เพื่อลบจุดดอยของผลิตภัณฑแบบเกา ดังนั้น

หมากฝร่ังแกเมาคาง จึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งของผูบริโภคท่ีจะสามารถเขามาตอบโจทย

ผูบริโภคตรงสวนนี้ได  

อุปสรรค (Threats) 

1. จากปญหาเศรษฐกิจในปจจุบันท่ีสงผลกระทบตอการใชจายของผูบริโภค อาจทําให

ผูบริโภคตัดคาใชจายสําหรับสินคาท่ีไมมีความจําเปนออกไป 

2. สังคมผูบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลยังไมเปดรับผลิตภัณฑลดอาการเมาคางมากนัก 

เนื่องจากเห็นวาเปนพฤติกรรมท่ีไมเหมาะสม และนาอาย 

3. ภาพลักษณของบริษัทท่ีอาจถูกมองในแงลบวาสงเสริมการบริโภคเคร่ืองดื่มแอลกอฮอล ซ่ึง

อาจสงผลกระทบตอผลิตภัณฑอ่ืนๆ 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 

การใหบริการ    จําหนายหมากฝร่ังบรรเทาอาการเมาคาง 

เวลาทําดําเนินงาน เปดบริการทุกวัน ตั้งแต 0 8.30-16.30 น.   

 
6.2 รายช่ือผู้ถือหุ้น / หุ้นส่วน และสัดส่วนการถือครอง 
ตารางที ่2 รายช่ือผูถือหุน / หุนสวน และสัดสวนการถือครอง 

ผูถือหุน จํานวนหุน(หุน) หุนเปนเงิน(บาท) 

นางสาวธารลดา  เบญจพลชัย 

ผูจัดการ (Manager) 

  

20,000.00 2,000,000.00 

นางสาวเกศินี  แซหลี 

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

นางสาวธนาพร  สมถวิล 

พนักงานการเงิน (Faineance)  

  

10,000.00 1,000,000.00 

นางสาวจิตราภรณ  ลอทองแทง 

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/ ตําแหนงหนาท่ี 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 จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

นางสาวธนาพร  สมถวลิ 

พนักงานการเงิน (Faineance)  

จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  

คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี 

จาก  จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

นางสาวเกศินี  แซ่หล ี

พนักงานการตลาด (Marketing Man) 

จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  

คณะวิทยาการจัดการ สาขาการจัดการ

ตลาด  
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ภาพที ่14 โครงสรางองคกร 
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ตารางท่ี 4 แผนงานดานบุคลากร และคาใชจายบุคลากรของธุรกิจ  

 

ตําแหนง (Job Position) จํานวน

พนักงาน

(Number of 

Employee) 

คาจางตอ

เดือน

(Monthly 

Wage) 

จํานวน

เดือน

(Number 

of 

Month) 

คาจางตอ

ป(Annual 

Wage) 

ผูจัดการ (Manager) 1 22,000 12 264,000 

พนักงานฝายการตลาด 

และการขาย (Marketing 

and Sales Coordinator)  

2 15,000 12 360,000 

พนักงานฝายการเงิน และ

การ 

บัญชี (Finance and 

Accountant) 

2 15,000 12 360,000 

พนักงานขนสงสินคา  

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

พนังงานดูแลคลังสินคา 

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

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

กกกกกกกกสําหรับธุรกิจผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง BP_Freshy จะเปนหนึ่งในคุณภาพ เปนเลิศใน

ความแปลกใหม เปนผูนําในกลุมธุรกิจผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมากฝร่ัง และเปนทางเลือก

ท่ีดีท่ีสุดสําหรับผูบริโภค 

 

พนัธกจิ (Mission) 

1. BP_Freshy จะรักษาระดับคุณภาพของผลิตภัณฑ ใสใจตั้งแตวัตถุดิบ กระบวนการ จนถึง

บริการ เพื่อส่ิงท่ีดีท่ีสุดสําหรับผูบริโภค 

2. BP_Freshy จะรักษาผลประโยชนของผูท่ีมีสวนไดสวนเสียท้ังหมดของกิจการ ควบคุม

ผลกระทบ และรับผิดชอบในทุกการกระทํา 

3. BP_Freshy จะบริหารองคกรดวยหลักธรรมมาภิบาล มุงม่ันพัฒนาทรัพยากรบุคคล ให

เพียบพรอมท้ังคุณภาพ และคุณธรรม 

4. BP_Freshy จะดําเนินธุรกิจดวยความรับผิดชอบส่ิงแวดลอม ในฐานะของสวนหนึ่งใน 

ระบบนิเวศน 

 

เป้าหมายองค์กร (Goals) 

ระยะส้ัน (ปี 2554-2555) 

1. สรางยี่หอใหเปนท่ีรูจัก (Brand Awareness) แกผูบริโภค 

2. จัดจําหนายสินคาท่ีมีคุณภาพเปนท่ียอมรับท่ัวไป  

3. สรางฐานลูกคาในบริเวณกรุงเทพ และปริมณฑล  

4. ครองสวนแบงตลาด 0.5% ของตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง 

5. สรางกําไรข้ันตน 73% หรือกําไรสุทธิ  15% 

 

ระยะกลาง (ปี2555-2558) 

1. ขยายการจัดจําหนายใหครอบคลุมพื้นท่ีในตางจังหวัด 

2. สรางความภักดีตอสินคา (Brand loyalty) กับลูกคาท้ังเกาและใหม 

3. สรางองคกรท่ีมีความรับผิดชอบและบุคลากรท่ีมีคุณภาพ 

4. ครองสวนแบงตลาด 0.7% ของตลาดผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง 

5.  สรางกําไรข้ันตน 72% หรือกําไรสุทธิ 17% 
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ระยะยาว (ปี2558 เป็นต้นไป) 

1. รักษาฐานลูกคาเดิมใหม่ันคง และสรางลูกคาใหมๆ อยางสมํ่าเสมอ 

ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาไดอยางสมบูรณ เพิ่มมูลคาตลาดในประเทศใหเติบโตอยาง

ตอเนื่อง 

 
 
ปัจจัยสําคญัทีมี่ผลต่อความสําเร็จ (Key Success Factor) 

1. คุณภาพและความน่าเช่ือถือของสินค้า 

กกกกกกกกการท่ีผลิตภัณฑลดอาการเมาคางจะประสบความสําเร็จไดจะตองไดรับความเช่ือม่ันจาก

ผูบริโภคในดานความปลอดภัย ไมมีสารท่ีเปนอันตรายตอรางกาย คุณภาพของผลิตภัณฑจะตองมี

มาตรฐาน ท่ีสําคัญ คือจะตองทําใหผูบริโภครูสึกวาสามรถลดอาการเมาคางไดจริง จากผลการ

สํารวจวิจัยของนักเภสัชศาสตรชาวจีนในประเทศอังกฤษ และ Professor John Dundee จาก Queen’s 

University ประเทศอังกฤษ ไดทําการวิจัยแลววากวา 80 % ของผูท่ีรับประทานหมากฝร่ัง Anti-

Nausea Ginger Gum แลว ไดผลวาลดอาการเมาคางจากกลุมตัวอยางผูดื่มสุราแลวเมาท้ังผูหญิง และ

ผูชาย เพราะฉะนั้นกระบวนการผลิต การบรรจุภัณฑจึงจําเปนตองพิถีพิถันและมีการตรวจควบคุม

การผลิต และการบรรจุภัณ ฑในทุกข้ันตอน และผลิตภัณฑจะตองไดรับการอนุญาตจากองคการ

อาหารและยาและมาตรฐานการผลิตตางๆ 

 

2.ช่องทางการจัดจําหน่าย  

กกกกกกกก ชองทางการจัดจําหนายเปนส่ิงสําคัญมากตอการประสบความสําเร็จ ผูผลิตรายใด

สามารถหาชองทางการจัดจําหนายไดมากเทาไหรจะยิ่งทําใหผูบริโภคมีความสะดวกสบายในการ

ซ้ือหาสินคามากข้ึนเทานั้น ผลิตภัณฑลดลดอาการเมาคางจะตองมีชองทางการจัดจําหนาย

ครอบคลุมพื้นท่ีท่ีมีรานอาหาร สถานบันเทิงตางๆ ท่ีจะกอใหเกิดการดื่มเคร่ืองดื่มแอลกอฮอลซ่ึงมี

ลูกคากลุมเปาหมายอยู เพื่อใหลูกคาเกิดการทดลองสินคา เกิดการจดจําสินคาและเปนผูบริโภค

สินคาอยางตอเนื่องในท่ีสุด 

 

3.กลยุทธ์ทางการตลาด 

กกกกกกกกตองมีการทํากลยุทธทางการตลาดอยางตอเนื่องเพื่อส่ือสารคุณคาของผลิตภัณฑให

ผูบริโภครับรูประโยชน และความแตกตางของผลิตภัณฑเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขัน การใชกล
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ยุทธการตลาดท่ีเหมาะสมจึงเปนส่ิงสําคัญท่ีชวยใหยี่หอนั้นสามารถเขาไปอยูในใจของผูบริโภค 

ทามกลางการแขงขันท่ีรุนแรงจากคูแขงขัน 

4.การเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคอย่างแท้จริง 

กกกกกกกกการเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคอยางลึกซ่ึงจะชวยใหนักการตลาดสามารถหาวิธีการท่ีจะ

เขาไปอยูในใจผูบริโภคได จึงควรมีการสํารวจตลาดอยางตอเนื่อง เม่ือผูบริโภคเกิดการปรับเปล่ียน

พฤติกรรมจะตองสามารถตอบสนองไดรวดเร็วกวาคูแขงขัน 
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บทที ่7 

กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) 

 

การวเิคราะห์ตลาดและค้นหาโอกาสทางการตลาดตามแนวคดิ (STP Marketing) 

3.2.1.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 

ตารางที ่5 การแบงสวนตลาด 

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, 

เพื่อเขาสังคม) 

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 – ผูท่ีเพิ่งเร่ิมเขาทํางาน (First Jobber)  :  ชวงอายุ 18 – 25 ป 

• วัยทํางาน :  ชวงอายุ 26 – 35 ป 

• วัยกลางคน  :  ชวงอายุ 36 – 50 ป 

• ผูสูงอายุ  :  ชวงอายุ 50 ป ข้ึนไป  

 

เกณฑ์พฤติกรรม Behavioral (แบ่งโดยพฤติกรรมการดื่ม) 

• ดื่มเป็นประจํา 

• ดื่มเป็นคร้ังคราว (ถูกคะยั้นคะยอ, เพื่อเขาสังคม)  

• ดื่มเฉพาะช่วงเทศกาล (วันเกิด, งานฉลอง, ปใหม ฯลฯ)  

 

การกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 

 

กลุ่มเป้าหมายหลกั 

        กลุมเปาหมายหลักของบริษัท คือ กลุมท่ี 1 เปนกลุมนักศึกษาจนถึงวัยคนทํางานใหมท่ีเพิ่งเรียน

จบ ชวงอายุ 18 – 25 ป และมีพฤติกรรมการดื่มแอลกอฮอลเปนประจํา หลังเลิกงานหรือเลิกเรียน 

โดยเฉพาะในคืนวันศุกร เสาร เนื่องจากคนกลุมนี้มีมีพฤติกรรมดื่มแอลกอฮอลเปนประจําจึงทําใหมี

แนวโนมใชผลิตภัณฑลดอาการเมาคางสูงตามไปดวย นอกจากนั้นยังถือเปนกลุมวัยรุนท่ีมีวิถีการ

ดํารงชีวิตช่ืนชอบความสนุกสนาน ความทันสมัย ชอบความแปลกใหม ไมซํ้าใคร จึงเหมาะกับ

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมากฝร่ังมากท่ีสุด เพราะโดยปกติแลววัยรุนจะนิยมเค้ียวหมากฝร่ัง

อยูแลว ถาเปนวัยอ่ืนๆท่ีมีอายุสูงข้ึนไปก็จะนิยมเค้ียวหมากฝร่ังนอยลง จึงเปนกลุมท่ีเหมาะสมท่ีสุด

ถาหากบริษัทสามารถเจาะกลุมนี้ได  
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กลุ่มเป้าหมายรอง 

        ทางบริษัทเลือกท่ีจะจับตลาดรองเปน กลุมท่ี 2 , 5 , 6 นั่นคือ กลุมวัยทํางาน ชวงอายุ 26 – 35 ท่ี

มีพฤติกรรมการดื่มเปนประจํา กลุมวัยทํางาน ชวงอายุ 26 – 35 ท่ีมีพฤติกรรมการดื่มเปนคร้ังคราว 

และกลุมนักศึกษาจนถึงวัยคนทํางานใหมท่ีเพิ่งเรียนจบ ชวงอายุ  18 – 25 ป ท่ีมีพฤติกรรมการดื่ม

เปนคร้ังคราว เนื่องจากท้ังสามกลุมนี้มีแนวโนมใชผลิตภัณฑแกเมาคางชนิดหมากฝร่ัง สําหรับคน

กลุมท่ี 2  และ 6 เปนกลุมคนวัยทํางาน ท่ีเพิ่งจะผานชวงวัยรุนมายังอาจจะเคยชินกับการเค้ียวหมาก

ฝร่ังจึงมีแนวโนมท่ีจะเลือกซ้ือ สวนคนกลุมท่ี 5 เปนกลุมวัยรุนอยูแลวจึงมีโอกาสเลือกซ้ือสูงอยู

แลวแตอาจจะไมบอยคร้ังเพราะดื่มแอลกอฮอลเปนคร้ังคราว  

 

หมายเหตุ 

- เหตุผลท่ีบริษัทไมเลือกจับกลุมคนท่ีดื่มเฉพาะชวงเทศกาลเพราะคนกลุมนี้ทุกชวงอายุมี

แนวโนมดื่มแอลกอฮอลนอยคร้ังซ่ึงสงผลใหมีโอกาสเลือกซ้ือผลิตภัณฑแกเมาคางนอยตามไปดวย 

แตอยางไรก็ตามบริษัทจะใชวิธีประชาสัมพันธและออกโปรโมช่ันชวงเทศกาลตางๆแทนเพื่อดึงให

คนกลุมนี้เขามาเลือกซ้ือสินคา 

-เหตุผลท่ีบริษัทไมเลือกจับกลุมคนวัยกลางคนและผูสูงอายุ เนื่องจากคนเหลานี้ไมนิยม

เค้ียวหมากฝร่ังอยูแลว จึงมีโอกาสเลือกซ้ือผลิตภัณฑแกเมาคางชนิดหมากฝร่ังนอย 
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การวางตําแหน่งผลติภัณฑ์ (Positioning) 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพที ่15 การกําหนดตําแหนงทางการตลาด 

จากการวเิคราะห์ตําแหน่งของบริษัท จะเห็นไดวา 

1. ตําแหนงของ BP_Freshy มีลักษณะของสินคาท่ีสามารถพกพาสะดวก เพราะเปนหมากฝร่ัง

ซ่ึงมีขนาดเล็กพกพางาย ในราคาต่ํากวาคูแขง แตเทากับ  WAKIE ชนิดน้ํา คือ 20 บาทตอกลอง แต

หากเปรียบเทียบกับหมวดหมูหมากฝร่ังท่ัวไปแลว BP_Freshy มีราคาสูงกวามาก นั่นเพราะปริมาณ

ของสวนผสมท่ีอัดเนนดวยคุณภาพในการลดอาการเมาคาง นอกจาก  BP_Freshy แลวยังมี WAKIE 

เม็ดท่ีอยูตําแหนงเดียวกัน เพราะวาเปนชนิดเม็ด สามารถพกพาไดสะดวกแตตองทานรวมกับน้ําจึง

ทําใหสะดวกนอยลงเม่ือเทียบกับหมากฝร่ัง ในขณะท่ีราคาสูงกวา BP_Freshy มากจึงทําใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือไดยากกวา 

2. ผลิตภัณฑท่ีพกพายาก ไดแก HANG และ WAKIE ชนิดน้ํา เนื่องจากมีลักษณะเปนขวดจึงทํา

ใหพกพายาก และมักถูกมองวาดื่มสุราอยางไมเหมาะสมเม่ือหยิบมาดื่ม ทําใหภาพลักษณของผูดื่มดู

แยลง 

เวคก้ีนํ้า 
 

 

พกพายาก 

ราคาตํ่า 

พกพาง่าย 

แฮงค 
 

ราคาสูง 

เวคก้ีเม็ด 
 

 

Freshy 
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จากการวิเคราะหจะเห็นไดวา BP_Freshy อยูในตําแหนงที่ดีกวาคูแขง ทั้งสามราย คือ 

HANG ชนิดน้ํา WAKIE ชนิดน้ํา เพราะพกพายากกวา และ WAKIE ชนิดเม็ดเพราะตองทานคูกับ

น้ํา และมีภาพลักษณของความเปนยาสูง จึงทําให BP_Freshy แตกตางจากคูแขงอยางเดนชัด 

และดวยความแปลกใหมในตลาดประกอบกับราคาที่ตัดสินใจซื้อไดงาย จึงทําให BP_Freshy มี

โอกาสแยงชิงสวนแบงการตลาดจากเจาตลาดได 

 

ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 
รูปภาพที ่16 ผลติภัณฑ์ 

 

กกกกกกกกผลติภัณฑ์ (Product) 

กกกกกกกกผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดหมากฝร่ัง ตราสินคา BP_Freshy มีสวนผสมของรากขิง

สดเปนหลัก โดยทุกๆช้ินของหมากฝร่ังจะมีน้ําหนักของน้ํามันขิงเทากับ  25 มิลลิกรัม เทียบเทากับ

รากขิงสด 8 กรัม ซ่ึงขิงเปนสมุนไพรท่ีใชกันมานานนับพันป จึงเปนสมุนไพรทีไดรับความสนใจ

นํามาผลิตหมากฝร่ังชนิดนี้ ซ่ึงหมากฝร่ังชนิดนี้มีคุณสมบัติดังตอไปนี้ สามารถลดอาการเมาคางจาก

การดื่มสุรา ลดระดับแอลกอฮอลในรางกาย จริง จากผลการสํารวจวิจัย ปค.ศ.1960 ของนักเภสัช

ศาสตรชาวจีนในประเทศอังกฤษ และProfessor John Dundee จากมหาวิทยาลัย Queen’s University 

ประเทศอังกฤษ ไดทําการวิจัยแลววากวา 80 % ของผูท่ีรับประทานหมากฝร่ัง Anti-Nausea Ginger 
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Gum แลวไดผลวาลดอาการเมาคางจากกลุมตัวอยางผูดื่มสุราแลวเมาท้ังผูหญิง และผูชาย 

นอกจากนั้นยังสามารถแกอาการเมาวิงเวียนศีรษะของคนท่ีมีไขไมสบาย หรือการทดลองจากผูหญิง 

80% ท่ีตั้งครรภในสหรัฐอเมริกาท่ีมีอาการวิงเวียน หลังจากนั้นทานหมากฝร่ังนี้ไปก็ไดผลท่ีมี

ประสิทธิภาพ นอกจากนี้ผูท่ีมีอาการเมา และวิงเวียนตางๆ ก็สามารถใชหมากฝร่ังแกไดเชนกัน เชน

อาการเมารถ เมาเรือ เมาเคร่ืองบิน ซ่ึงเช่ือม่ันในผลิตภัณฑไดวาเม่ือรับประทานไปแลวจะไดผล 

และไมมีผลขางเคียงตามมา เนื่องจากบริษัทนําเขาวัตถุดิบ ( Anti-Nausea Ginger Gum ) จาก บริษัท 

Sea-Band Ltd ประเทศสหรัฐอเมริกา  ซ่ึงเปนบริษัททําผลิตภัณฑตางๆท่ีเกี่ยวกับสุขภาพและ

ธรรมชาติมามากกวา 20 ป และผานมาตรฐานขององคการอนามัยโลก มีจุดยืนในดานการใหการ

บริการท้ังทางดานสุขภาพและคุณภาพสูง นั่นคือลูกคาสามารถเช่ือม่ันและไววางใจในสินคาไดวา

จะไมเกิดผลขางเคียงใดๆ  

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 ไวท่ี 20 บาทตอกลอง ขนาดบรรจุ

กลองละ 1 เม็ด ปริมาตรสุทธิ 2 กรัม โดยใชการเทียบราคากับคูแขง 

ดังนี้ 

1. BP_Freshy : 20 บาท ตอกลอง ขนาดบรรจุกลองละ 1 เม็ด 

2. HANG : 25 บาท ตอขวด 

3. WAKIE แบบขวด : 20 บาท ตอขวด 

4. WAKIE แบบเม็ด : 65 บาท ตอซอง ขนาดบรรจุซองละ 4 เม็ด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

carnuba wax 

natural ginger oil 

ช่ือสินค้า Anti-Nausea Ginger Gum 

คุณสมบัต ิ แกอาการเมาวิงเวียนศีรษะ มีสวนชวยลด

อาการเมาคาง 

ราคา 20 บาท ตอกลอง 

ขนาดบรรจุ / ปริมาตรสุทธิ 1 เม็ด / 2 กรัม 
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จากการเปรียบเทียบราคา  BP_Freshy กับคูแขงจะเห็นวา บริษัทตั้งราคาใหใกลเคียงกับ

คูแขงเพื่อใหสามารถแขงขันกันได หากตั้งราคาสูงกวาก็จะขายไดนอย หรือหากตั้งราคาต่ําไปจะทํา

ใหผลิตภัณฑดูไมมีคุณภาพ ผูบริโภคจะรูสึกวาไมมีประสิทธิภาพ  

 

 

 

สถานที ่(Place) 

ช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution Channel) 

1. ตู้หมากฝร่ังหยอดเหรียญในสถานบันเทงิ  (Vending Machine) 

บริษัทจะเขาติดตอสถานบันเทิงท่ัวกรุงเทพมหานคร โดยทําการติดตั้งตูหมากฝร่ัง

หยอดเหรียญติดผนังภายในหองน้ําชาย 1 ตู หองน้ําหญิง 1 ตู โดยมีขนาดใกลเคียงกับตูกระดาษทิชชู 

หรือ ตูถุงยางอนามัยหยอดเหรียญในหองน้ํา เนื่องจากหองน้ําเปนสถานท่ีท่ีผูบริโภคสามารถเขาถึง

ไดงายท่ีสุด และสามารถซ้ือไดโดยไมอายจากการถูกมองวาดื่มสุราอยางไมเหมาะสมหากบริโภค

ผลิตภัณฑลดอาการเมาคาง 

 

2. พนักงานขาย (Personal Selling) 

พนักงานขายของบริษัทมีบทบาทมากท่ีสุดในการสรางยอดขาย และการส่ือสาร

ทางการตลาดตางๆ ของบริษัท พนักงานขาย หรือ พนักงานแนะนําสินคาจะทําหนาท่ีแนะนําและให

ความรูเกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑในสถานบันเทิงตางๆ โดยเฉพาะในชวงแรกของการเขา

ตลาดจะเนนการนําเสนอคุณสมบัติในการลดอาการเมาคาง พรอมท้ังชักชวนใหทดลองใช

ผลิตภัณฑ นอกจากนั้นยังมีการจัดกิจกรรมพิเศษทางการตลาด ( Event Marketing) ควบคูไปดวย 

โดยทําการจัดงานแสดงสินคา และกิจกรรมแตละสถานบันเทิงในกรุงเทพใหครบภายในสามเดือน

แรก 

3. ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store) 

บริษัทจะทําการติดตอขอวางขายสินคา  BP_Freshy โดยเฉพาะในรานสะดวกซ้ือท่ี

ครอบคลุมท่ัวประเทศอยาง 7-ELEVEN เพื่อเปนการเขาถึงผูบริโภคใหไดมากท่ีสุด ครอบคลุมท่ีสุด  

โดยมีการตกลงกันวาจะขายสินคาให บริษัท ซีพี เปนผูจําหนายโดยจะขายใหในราคาเม็ดละ 18 

บาท พรอมกลอง และทางบริษัท ซีพี จะขายไดในราคากลองละ 20 บาท โดยจะไดกําไรกลองละ 2 

บาท และจะไดเปอรเซ็นตจากยอดขายรายปของบริษัท BP_Freshy จํานวน 1 เปอรเซนตจาก

ยอดขายปละ 1 คร้ัง ณ เดือนธันวาคมของทุกป   
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การส่งเริมการขาย (Promotion) 

วตัถุประสงค์ (Objective) 

1. เพื่อประชาสัมพันธและเผยแพรขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหลูกคากลุมเปาหมาย รูจักและ

เขาใจถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

2. เพื่อสรางแรงจูงใจใหผูบริโภคข้ันสุดทายตระหนักถึงความแตกตาง จนเกิดความตองการ

อยากใชผลิตภัณฑ และเลือกใชผลิตภัณฑในท่ีสุด 

3. เพื่อสรางการรับรูในตราผลิตภัณฑ  (Brand Awareness) และ นํามาซ่ึงการจดจําใน

ประโยชนและตราสินคา (Brand Recall)  

 

กลยุทธ์ (Strategy) 

 บริษัทจะเลือกใช กลยุทธดึง (Pull Strategy) ไปพรอมๆกับ กลยุทธผลัก (Push Strategy) 

เพื่อใหไมเพียงแตผลักดันผลิตภัณฑไปยังรานคาคูคาของบริษัท แตยังชวยกระตุนความตองการซ้ือ

ของผูบริโภคข้ันสุดทายไปพรอมๆ กัน อันจะนํามาซ่ึงความมีประสิทธิภาพสูงสุดในการขาย โดย

บริษัทจะเนน การจัดกิจกรรมทางการตลาด ( Below the line) มากกวาการทําโฆษณาผานส่ือหลัก 

(Above the line) เพราะวาขอจํากัดดานเงินทุน 

 

การโฆษณา (Advertisement) 

 บริษัทจะเลือกใชการโฆษณาผาน 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 อางอิงจาก http://vvv.home.co.th/MagDecor.asp)  

เหตุผลท่ีบริษัทเลือกใชการโฆษณาผานนิตยสาร เพราะ เปนส่ือท่ีสามารถเขาถึงกลุมเปาหมาย

ไดตรงท่ีสุดโดยเฉพาะกลุมเปาหมายผูชายท่ีนิยมดื่มแอลกอฮอลเพื่อใหสอดคลองกับแผนการตลาด

ท่ีวางไว โดยชวงแรกจะเปนการแนะนําใหกลุมเปาหมายไดรูจักผลิตภัณฑและตระหนักถึงจุดเดน
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ของผลิตภัณฑ กระตุนใหเกิดความอยากใชสินคา ชวงหลังในระยะตอมาจะเปนการย้ําถึงสินคาและ

ตรายี่หอ เพื่อใหเกิดการรับรูในตราผลิตภัณฑ  (Brand Awareness) และนํามาซ่ึงการบอกกันแบบ

ปากตอปาก (Words of mouth) โดยเฉพาะการโฆษณาผานส่ือออนไลนท้ังหลาย 

 

 

กจิกรรมทางการตลาด (Event Marketing) 

        บริษัทจะใชกิจกรรมประชาสัมพันธโดยมีการออกรานหนาสถานบันเทิงตางๆท่ัว

กรุงเทพมหานครโดยเลือกสถานท่ี 3 แหง คือ ยานทองหลอ ถนนตอกขาวสาร  และยานสีลม 

ภายในสามเดือนแรก เปนการแนะนําสินคากับผูบริโภคกลุมหลักโดยตรง ซ่ึงในรานจะมีการเลน

เกมสชิงรางวัล พรอมท้ังการแนะนําผลิตภัณฑไปพรอมกันดวยพนักงานแนะนําสินคาผูหญิง ซ่ึงการ

ใชพนักงานแนะนําสินคาผูหญิงจะสามารถเขาถึงกลุมลูกคาผูชายไดงายข้ึน  

 

การจัดรายการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 

•    บริษัทออกโปรโมช่ัน ซ้ือ 1 แถม 1 ในชวงเทศกาลตางๆ เชน ปใหม คริสตมาส สงกรานต 

ฮาโลวีน ฯลฯ เพื่อเปนการกระตุนตลาด และเปนสรางยอดขายใหสูงข้ึนดวย 

• การแขงขันการขายของพนักงานขาย ( Sales Force Contests) มีวัตถุประสงคเพื่อจูงใจให

พนักงานขายทํางานอยางเต็มความสามารถ เพื่อสรางขวัญและกําลังใจแกพนักงานขายท่ีสราง

ผลงานไดดี ทําใหยอดขายและกําไรเพิ่มข้ึน โดยมีรางวัลเปนตัวจูงใจใหเกิดการแขงขัน โดยรางวัล

ดังกลาว อาจเปน โปรแกรมทองเท่ียวตางจังหวัด เคร่ืองใชไฟฟา เปนตน และกําหนดจํานวนผูท่ีจะ

ไดรับรางวัล อาทิเชน อันดับท่ี 1 ไดเคร่ืองเสียงจากยี่หอ Sony เปนตน 

 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) 

 บริษัทมีการเตรียมตัว และขอมูลสําหรับการใหขาวและการสัมภาษณจากท้ังส่ือ

หนังสือพิมพ หรือนิตยสารท่ีสนใจผลิตภัณฑของบริษัท  

 

การตลาดตรง (Direct Marketing) 

 บริษัทใชเว็บไซต เพื่อส่ือสารขอมูลของผลิตภัณฑกับผูบริโภคข้ันสุดทายโดยตรง และเพื่อ

เปนชองทางหนึ่งในการติดตอกับบริษัทโดยตรง หากมีผูสนใจติดตอเปนตัวแทนจําหนายอีกทอด

หนึ่ง  
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บทที ่8 

แผนการผลติ 

 

โครงสร้างภาพรวมการผลติของบริษัทประกอบด้วย 4 ส่วนดวยกัน คือ  

 

นําเข้าวตัถุดิบ  บรรจุภัณฑ์  จัดส่ง  สถานบันเทงิ, ร้านสะดวกซ้ือ 

        

 เนื่องจากบริษัท บีพี เฟรชช่ีกั้ม จํากัด เปนผูจัดจําหนายผลิตภัณฑลดอาการเมาคางชนิดเม็ด 

ตรา BP_Freshy รายแรกในประเทศ โดยบริษัททําการนําเขาวัตถุดิบช่ือ Anti-Nausea Ginger Gum 

(หมากฝร่ังขิง แกอาการเมาคาง  และวิงเวียน)  จาก บริษัท Sea-Band Ltd ซ่ึงเปนบริษัททําผลิตภัณฑ

ตางๆท่ีเกี่ยวกับสุขภาพและธรรมชาติมามากกวา 20 ป มีผลิตภัณฑมากมายผลิตและจําหนายสินคา

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

ในดานการใหการบริการท้ังทางดานสุขภาพ และคุณภาพสูง นั่นคือลูกคาสามารถเช่ือม่ันและ

ไววางใจในสินคาไดวาจะไมเกิดผลขางเคียงใดๆ โดยบริษัทบีพี เฟรชช่ีกั้ม จํากัด เปนตัวแทน

จําหนายเพียงรายเดียวในประเทศไทยจากการทําสัญญา 

     

 

 

 

         

 

 

 

รูปภาพที ่18 ผลติภัณฑ์นําเข้า 

 

กกกกกกกก เม่ือนําเขาวัตถุดิบเขามาถึงโรงงานเรียบรอยแลว บริษัทจะทําการบรรจุภัณฑใหม 

เพื่อใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายในประเทศ หลังจากนั้นบริษัทจะทําการกระจายสินคาไปยัง

ชองทางจัดจําหนาย 

 

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

5.2.1 โรงงาน 

การเลอืกทาํเลทีต่ั้ง (สถานทีจั่ดเกบ็และสํารองสินค้า) 

กกกกกกกกบริษัทไดคัดเลือกท่ีตั้งของสถานท่ีจัดเก็บ และสํารองสินคา จากปจจัยของความสะดวก

ในการเดินทางท่ัวกรุงเทพมหานครและปริมณฑลซ่ึงเปนเขตท่ีบริษัทตองดําเนินการเอง เพื่อเปน

การลดเวลาและตนทุนของการขนสงสินคา บริษัทจึงเลือกตั้งโรงงานแถบ ถนนสุขสวัสดิ์-ประชา

อุทิศ ซ่ึงเปนบริเวณท่ีตั้งอยูบนพื้นท่ีสีมวง สามารถเขาออกไดสองทางท้ังถนนสุขสวัสดิ์และถนน

ประชาอุทิศ เดินทางสะดวก 

- ทางด่วนฯ สะพานแขวน: มุงสูตัวเมืองกรุงเทพ 

- ถนนวงแหวนอุตสาหกรรม : มุงสู ถ.พระราม3 ทาเรือคลองเตย และ ถ.ปูเจาสมิง

พราย 

- ถนนวงแหวนรอบนอก: มุงสู ถ.พระราม2 ถ.เพชรเกษม และ ถ.บางนา-ตราด 
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การจัดสรรพืน้ที ่

 

รูปภาพที ่19 พืน้ทีภ่ายในคลงัสินค้า 

 ภายในคลังสินคาใชพื้นท่ีวาง 75 % ในการจัดเก็บสินคา และท่ีเหลือแบงสันปนสวนพื้นท่ี

สําหรับทางเดิน ในสวนของพื้นท่ีสํานักงาน จัดไวเพื่อการตรวจสอบเกี่ยวกับสินคาท้ังหมด สวนท่ี

จอดรถนั้น สามารถจอดรถไดถึง 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 แกอาการวิงเวียน)  จาก

บริษัท Sea-Band Ltd โดยการติดตอส่ังซ้ือสินคาผานทางเว็บไซน www.sea-band.com หรือ

โทรศัพทส่ังซ้ือซ่ึงผลิตในประเทศสหรัฐอเมริกา โดยบริษัทบีพี เฟรชช่ีกั้ม จํากัด เปนตัวแทน

จําหนายเพียงรายเดียวในประเทศไทยจากการจดลิขสิทธ์ิ 

2. ส่ังซ้ือบรรจุภัณฑ์กล่องหมากฝร่ัง ( Outsource) โดยบริษัทจะทําการส่ังทําบรรจุภัณฑ

กลองหมากฝร่ัง โดยบริษัท  ดิจิตอล  กราเวียร  แพคเกจจิ้ง  จํากัด เปนผูจัดทําท้ังหมด เพราะเปน

บริษัทท่ีชํานาญ และสามารถประหยัดตนทุน และเพื่อลดความยุงยากใหกับเรา  

3. ส่ังซ้ือตู้หมากฝร่ังหยอดเหรียญ ( Outsource) โดยบริษัทจะทําการส่ังซ้ือ  ตูหมากฝร่ัง

หยอดเหรียญ ใหหางหุนสวนจํากัด ไลออนส อินเตอรเนช่ันเนล เปนผูจัดทําท้ังหมด  

4. จัดเกบ็วตัถุดิบ (หมากฝร่ัง)  รับวัตถุดิบจากทาเรือ เพื่อนํามาจัดเก็บเตรียมพรอมสําหรับ

ข้ันตอนตอไป  

5. บรรจุหมากฝร่ังเข้าบรรจุภัณฑ์  นําหมากฝร่ังท่ีจัดเก็บไวมาบรรจุใสกลองท่ี  บริษัท 
ดิจิตอล  กราเวียร  แพคเกจจิ้ง  จํากัด สงมา โดยบริษัท  ดิจิตอล  กราเวียร  แพคเกจจิ้ง  จํากัด  เปน

ผูรับผิดชอบคาขนสงท้ังหมด 

6. บรรจุกล่องหมากฝร่ังใส  ตู้หมากฝร่ังหยอดเหรียญ  นํากลองหมากฝร่ังสวนหนึ่งบรรจุใส

ตูหมากฝร่ังหยอดเหรียญท่ีหางหุนสวนจํากัด ไลออนส อินเตอรเนช่ันเนล นํามาสง โดยหางหุนสวน

จํากัด ไลออนส อินเตอรเนช่ันเนล เปนผูรับผิดชอบคาขนสงท้ังหมด 

 

ตรวจสอบคุณภาพของสินค้า 

        บริษัทไดมีการตรวจสอบคุณภาพตั้งแตข้ันตอนของวัตถุดิบ การจัดเก็บ และการจัดสง โดยการ

ตรวจสอบทุกกระบวนการผลิต ท้ังเร่ืองความถูกตอง ความปลอดภัย และความสะอาด 

นอกเหนือจากนั้น บริษัท จะคอยตรวจสอบความพอใจของลูกคาอยูเสมอ หลังจากการจัดสง บริษัท

จะคอยรับฟงการตอบสนองของลูกคา โดยไมละเลยแมแตคําตําหนิท่ีเล็กนอยท่ีสุด แตถาหากไมมี

การตําหนิมาในคร้ังนี้ ในการจัดซ้ือคร้ังตอไป บริษัทจะสอบถามความพึงพอใจของลูกคาถึงสินคา

ในการส่ังซ้ือคร้ังกอน ทันทีท่ีเกิดการติดตอคร้ังใหม เพื่อนําคําชมและคําตําหนิท้ังหมดมาปรับปรุง

และพัฒนาคุณภาพตอไป 

 

 

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

กกกกกกกกการบริหารสินคาคงเหลือของบริษัท คํานึงถึงจากการส่ังซ้ือสินคาในแตละงวดผานการ

ประมาณการยอดขายแตละเดือน เพื่อใหมีสินคาคงคลังนอยท่ีสุด เพื่อลดตนทุนในการดูแลสินคาคง

คลัง  

จัดส่งสินค้าให้แก่ผู้บริโภค 

กกกกกกกกแบงเปน 2 กรณี คือการจัดสงสินคาสูสถานบันเทิงในกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล 

บริษัทจะเปนผูจัดสงเอง โดยใชรถกระบะของบริษัท ขนสงไดคร้ังละ 50 ตู ตูละ 100 กลอง สําหรับ

การจัดสงสินคาสูรานสะดวกซ้ือ บริษัทจะจัดสงสินคาไปยังศูนยของรานสะดวกซ้ือตางๆ เนื่องจาก

ทางศูนยของรานสะดวกซ้ือตางๆ มีรถขนสงไปยังจุดจําหนายแตละรานอยูแลว บริษัทจึงไมตอง

แบกรับภาระคาใชจายในสวนนี ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที ่9 

แผนการเงิน 

โครงสรางผูถือหุน บริษัทบีพี เฟรชช่ีกั้ม จํากัด 

หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล 

 

ตารางที ่6 โครงสรางผูถือหุน บริษัทบีพี เฟรชช่ีกั้ม จํากัด 

ผูถือหุน จํานวนหุน หุนเปนเงิน 

 นางสาวธารลดา  เบญจพลชัย  20,000.00 2,000,000.00 

 นางสาวเกศินี แซหลี  15,000.00 1,500,000.00 

 นางสาวธนาพร  สมถวิล  10,000.00 1,000,000.00 

 นางสาวจิตราภรณ  ลอทองแทง  18,735.00 1,873,500.00 

 รวม  63,735.00 6,373,500.00 

 

จํานวนหุนท้ังหมด 63,735 

มูลคาหุนละ 100 บาท 
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แผนการเงินของกจิการ 

 

9.1 ประมาณการลงทุน 

 

ตารางที ่7 ประมาณโครงการ 

ลาํดบั รายการ ทุนเจ้าของ เงนิร่วมลงทุน เงนิกู้ รวมมูลค่า 

1 สวนของเจาของ 6,373,500.00 - - 6,373,500.00 

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

  รวมมูลคาการลงทุนทั้งสิ้น 6,373,500.00 - 1,000,000.00 7,373,500.00 

  โครงสรางทางการเงิน (%) 86.44 - 13.56 100.00 
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9.2 ทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจในปจจุบัน 

ตารางที ่8 ทรัพยสินท่ีใชในการประกอบธุรกิจในปจจุบัน 

ลาํดบั รายการ รายละเอยีด มูลค่าประมาณ ภาระผูกพนั 

1 ที่ดิน   -   

2 อาคารสํานักงาน   -   

3 สวนตกแตง/ปรับปรุง   -   

4 อุปกรณ / เครื่องใช   123,500.00   

5 ยานพาหนะ   700,000.00   

6 ตูหยอดเหรียญ   400,000.00   

7 
คาใชจายตัดจายกอนการ

ดําเนินงาน 

  
150,000.00 

  

8 เงินทุนหมุนเวียน   6,000,000.00   

รวมมูลค่าทรัพย์สินทีใ่ช้ในการประกอบธุรกจิปัจจุบัน 7,373,500.00   
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9.3 สมมติฐานทางการเงิน 

ตารางที ่9 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นของจํานวนสินคาที่ขาย - %   5.00 5.00 5.00 5.00 

การเปลี่ยนแปลงเพ่ิมขึ้นของรายได - %   5.00 5.00 5.00 5.00 

การเปลี่ยนแปลงของตนทุนสินคาซื้อมาขาย -%   5.00 5.00 5.00 5.00 

การเปลี่ยนแปลงของตนทุนขาย -%   5.00 5.00 5.00 5.00 

การเปลี่ยนแปลงของคาใชจายขายและบริหาร  -%   5.00 5.00 5.00 5.00 

ระยะเวลาที่ใชในการคํานวณใน 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 

ระยะเวลาเครดิตซื้อสินคา  - วัน/เดือน - - - -  

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

อัตราดอกเบี้ยเงินกูระยะยาว - % 8.00 8.00 8.00 8.00 8.00 

การใหผลตอบแทนหรือเง่ือนไขอื่นๆ ปนผล 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              

ขายสง      30,000       30,600       31,212       31,836       32,473       33,122  

ขายจากตูหยอด

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              

ขายสง             20              20              20              20              20              20  

ขายจากตูหยอด

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              

ขายสง   600,000     612,000     624,240     636,725     649,459     662,448  

ขายจากตูหยอด

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 ประมาณรายไดจากการขาย 

ตารางที ่12 ประมาณรายไดจากการขาย 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

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

จํานวนหน่วยทีข่าย       

     สินคาแบบที่ 1 (ขายสง) 402,363 422,481 443,605 465,785 489,074 

     สินคาแบบที่ 2 (ขายจากตูหยอด

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

     สินคาแบบที่ 3(ขายตูหยอด

เหรียญ) 
15 16 17 17 18 

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

     สินคาแบบที่ 1 (ขายสง) 20 20 20 20 20 

     สินคาแบบที่ 2 (ขายจากตูหยอด

เหรียญ) 
18 18 18 18 18 

     สินคาแบบที่ 3(ขายตูหยอด

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

รายได้จากการขาย (บาท)      

     สินคาแบบที่ 1 (ขายสง) 8,047,254 8,449,617 8,872,097 9,315,702 9,781,487 

     สินคาแบบที่ 2 (ขายจากตูหยอด

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

     สินคาแบบที่ 3(ขายตูหยอด

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      

     ขายดวยเงินสด 11,743,518 12,330,694 12,947,229 13,594,590 14,274,320 

     ขายดวยเงินเชื่อ (เครดิตการคา) - - - - - 

     ระยะเวลาใหเครดิตการคา  

(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 ประมาณตนทุนสินคาซ้ือมาเพื่อขาย 

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 

     กลองหมากฝรั่ง(กลอง) 201,181 211,240 221,802 232,893 244,537 

     ตูหยอดเหรียญ(ตู) 15 16 17 17 18 

ราคาต่อหน่วยของสินค้าซ้ือมาในการ

ขาย 
     

     หมากฝรั่ง (เม็ด) 6 6 6 6 6 

     กลองหมากฝรั่ง(กลอง) 2 2 2 2 2 

     ตูหยอดเหรียญ(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 

     กลองหมากฝรั่ง(กลอง) 402,363 443,605 489,074 539,204 594,473 

     ตูหยอดเหรียญ(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      

     ซื้อสินคา/บริการดวยเงินสด 2,876,539 3,169,234 3,216,854 3,403,373 3,748,572 

     ซื้อสินคา/บริการดวยเงินเช่ือ 

(เครดิตการคา) 
- - - - - 

     ระยะเวลาไดรับเครดิตการคา  

(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 ประมาณการตนทุนการบริการ และตนทุนขาย 

ตารางที ่14 ประมาณการตนทุนการบริการ และตนทุนขาย 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

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

     คาแรงงาน - - - - - 

     คาสินคาสําเร็จรูปซื้อมาเพื่อการ

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

     คาไฟฟาในการผลิต - - - - - 

     คาน้ําประปาในการผลิต - - - - - 

     คาวัสดุสิ้นเปลืองในการผลิต - - - - - 

     คาบํารุงรักษาตูหยอดเหรียญ 240,000.00 252,000.00 264,600.00 277,830.00 291,721.50 

     คาบํารุงรักษาสินคา 14,382.69 15,101.83 15,856.92 16,649.77 17,482.25 

     คาใชจายเบ็ดเตล็ด    - - 

     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)      

     คาเสื่อมราคาอุปกรณ/เคร่ืองมือ - - - - - 

     คาเสื่อมราคายานพาหนะ 140,000.00 140,000.00 140,000.00 140,000.00 140,000.00 

     คาเสื่อมราคาตูหยอดเหรียญ 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 80,000.00 

     คาเสื่อมสินคา - - - - - 

     รวมต้นทุนค่าเส่ือมราคาในการ

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

+ บวก สินคาซื้อเพื่อบริการคงเหลือ

ตนงวด 
- - - - - 

- หัก    สินคาซื้อเพื่อบริการคงเหลือ

ปลายงวด 
- - - - - 

+ บวก สินคาระหวางทําคงเหลือตน

งวด 
- - - - - 

- หัก    สินคาระหวางทําคงเหลือ

ปลายงวด 
- - - - - 

+ บวก สินคาสําเร็จรูปคงเหลือตน

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

- หัก   สินคาสําเร็จรูปคงเหลือปลาย

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 ประมาณคาใชจายในการบริหาร และการขาย 

ตารางที ่15 ประมาณคาใชจายในการบริหาร 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 

     คาใชจายดานสวัสดิการบุคลากร 73,200.00 76,860.00 80,703.00 84,738.15 88,975.06 

     คาเชาสํานักงาน 360,000.00 360,000.00 360,000.00 360,000.00 360,000.00 

     คาใชจายไฟฟาสวนสํานักงาน 25,000.00 26,250.00 27,562.50 28,940.63 30,387.66 

     คาใชจายน้ําประปาสวนสํานักงาน 5,000.00 5,250.00 5,512.50 5,788.13 6,077.53 

     คาใชจายโทรศัพท, โทรสาร 50,000.00 52,500.00 55,125.00 57,881.25 60,775.31 

     คาใชจายแบบพิมพ เอกสาร 1,000.00 1,050.00 1,102.50 1,157.63 1,215.51 

     คาใชจายวัสดุสิ้นเปลืองสํานักงาน 500.00 525.00 551.25 578.81 607.75 

     คาเชาที่วางตู 3,600,000.00 3,600,000.00 3,600,000.00 3,600,000.00 3,600,000.00 

     คาธรรมเนียมราชการ 500.00 500.00 500.00 500.00 500.00 

     คาโฆษณา ประชาสัมพันธ(ไม

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

     คาใชจายพนักงานแนะนําสินคา

หญิง 
90,000.00 - - - - 

     คาใชจายยานพาหนะในการขาย

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

     คาใชจาย Commission ให 7-11 80,472.54 84,496.17 88,720.97 93,157.02 97,814.87 

     คาใชจายในการชําระดอกเบี้ย

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

     คาใชจายจดทะเบียน อย. 50,000.00 - 50,000.00 - 50,000.00 

     คาใชจายเบ็ดเตล็ดอื่นๆ(ไมปรับ

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 
     

     คาเสื่อมราคาอาคารสวน

สํานักงาน 
- - - - - 

     คาเสื่อมราคาอุปกรณ/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       

      รายไดจากการขาย  11,743,518.06 12,330,693.97 12,947,228.66 13,594,590.10 14,274,319.60 

      รายไดอื่น  - - - - - 

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

      หัก - ตนทุนขาย  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 – คาใชจายในการ

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

      หัก – คาเสื่อมราคา  244,700.00 244,700.00 244,700.00 244,700.00 244,700.00 

      หัก – คาใชจายกอน

การดําเนินงานตัดจาย  
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 - ดอกเบี้ยจาย  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 – ภาษีเงินไดนิติ

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 – เงินปนผลจาย 

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 

เงินสดรับรายไดอื่น 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจายคาสินคาขาย (3,130,921.54) (3,436,335.90) (3,497,310.49) (3,697,852.42) (4,057,775.59) 

เงินสดจายคาใชจายในการขายและ

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

เงินสดจายชําระคืนดอกเบี้ย 0.00 (80,000.00) (60,000.00) (40,000.00) (20,000.00) 

เงินสดจายคาภาษีเงินได 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      

เงินสดจายลงทุนในอาคาร 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจายคาการลงทุนซื้อตูหยอด

เหรียญ 
(400,000.00) 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจายคาการลงทุนในอุปกรณ/

เคร่ืองใช 
(123,500.00) 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจายคาการลงทุนใน

ยานพาหนะ 
(700,000.00) 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจาย(คาใชจายกอนการ

ดําเนินงาน) 
(150,000.00) 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจาย(เงินทุนหมุนเวียน) (6,000,000.00)     

กระแสเงนิสดสุทธิจากกจิกรรม

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

กระแสเงนิสดจากกจิกรรมจัดหาเงนิ      

เงินสดรับจากการกูยืม 1,000,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดรับจากเจาของ 6,373,500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

เงินสดจายชําระคืนเงินกู 0.00 (250,000.00) (250,000.00) (250,000.00) (250,000.00) 

เงินสดจายเงินปนผล 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 กระแสเงินสดตนงวด 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 
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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 

      ลูกหน้ีการคา  - - - - - 

      สินคา

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 

     ราคาตูหยอด

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 

      สินทรัพยอื่นๆ  - - - - - 

 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  
     

      เงินกูระยะสั้น  - - - - - 

      เจาหน้ี - 

ดอกเบี้ยคางจาย  
80,000.00 60,000.00 40,000.00 20,000.00 - 

      เจาหน้ี - คา

ภาษีคางจาย  
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  
     

      เงินกูระยะยาว  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

ทะเบียนชําระแลว  
6,373,500.00 6,373,500.00 6,373,500.00 6,373,500.00 6,373,500.00 

      สวนเกิน (ตํ่า) 

กวาทุน  
- 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 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

ตารางที ่19 การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

รายการการวเิคราะห์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การวดัสภาพคล่องทางการเงนิ           

     อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 12.00 12.64 12.37 12.58 13.54 

     อัตราสวนสินทรัพยคลองตัว (เทา) 12.00 12.64 12.37 12.58 13.54 

การวดัประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน      

     อัตราหมุนเวียนของสินคา (รอบ) - 10.88 10.16 10.52 10.88 

     ระยะเวลาสินคาคงเหลือ (วัน) - 33.55 35.93 34.71 33.56 

     อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 12.00 16.80 26.46 55.56 - 

     อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) 1.23 1.18 1.11 1.04 0.99 

การวดัความสามารถในการชําระหนี้      

     อัตราสวนแหงหน้ี  0.18 0.15 0.12 0.10 0.07 

     อัตราสวนแหงทุน 0.22 0.17 0.14 0.11 0.08 

     อัตราสวนแหงความสามารถในการ

ชําระหน้ี 
26.50 39.28 72.03 166.50 - 

การวดัความสามารถในการบริหารงาน      

     อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย 

(ROA) 
15.50 15.82 17.27 17.84 17.24 

     อัตราสวนผลตอบแทนตอสวนของผูถือ

หุน (ROE) 
18.89 18.51 19.64 19.76 18.61 

     อัตรากําไรขั้นตน (%) 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      

     ผลกําไรตอหุน (Earnings per Share) 23.29 25.89 31.64 36.57 38.97 

     มูลคาหุนทางบัญชีตอหุน (Book Value) 123.29 139.86 161.15 185.06 209.41 

     มูลคาปจจุบันสุทธิ (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 

        เพื่อใหบริษัทสามารถปรับตัวรับสถานการณหรือความไมแนนอนท่ีอาจเกิดข้ึน  ท่ีไมเปนไป

ตามท่ีคาดไวตามแผนหลักไดทันเวลา  เพื่อใหกิจการสามารถดําเนินตอไปไดโดยไดรับผลกระทบ

นอยท่ีสุด หรือไมใหเกิดความเสียหายตอบริษัทในการดํา เนินธุรกิจในกรณีท่ีแผนการตลาดท่ีบริษัท

ใชประสบปญหาอุปสรรคหรือไมเปนไปตามท่ีคาดการณไว  

 

รายละเอยีดของแผน 

กรณทีีสิ่นค้าไม่สามารถขายได้ตามทีค่าดไว้ 

-  ยอดขายนอยกวาท่ีคาดไวมาก ในเวลา 6 เดือนแรกหลังจากวางตลาด 

-  หยุดการ ส่ังซ้ือสินคาตามแผนการผลิตในงวดถัดไป  เพื่อลดการเพิ่มข้ึนของ

สินคาคงคลัง 

-  พิจารณาวาผลิตภัณฑมีความสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคหรือไม  

หากผลิตภัณฑไมตรงกับความตองการของผูบริโภค  บริษัทจะทําการปรับปรุง

ผลิตภัณฑใหตรงตามความตองการของผูบริโภค 

-  พิจารณาชองทางการจําหนายวาสามารถกระจายสินคาไดเขาถึงกลุมเปาหมาย 

หรือไม เพื่อใชในการปรับเปล่ียนชองทางการจําหนายใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

และพยายามหาชองทางการขายสินคารูปแบบใหมใหมากข้ึน 

-   วิเคราะหสาเหตุท่ีสินคาไมสามารถขายได  

- ปรับสวนผสมทางการตลาดโดยใชผลจากการวิเคราะหในการพิจารณาแนวทาง

ในการวางแผนดังนี ้

ด้านการตลาด 1 

ผลติภัณฑ์ (Product): ทําวิจัยดานการตลาดเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑเพื่อหาสาเหตุวา

เหตุใดผูบริโภคจึงไมซ้ือสินคา และนําผลท่ีไดจากการวิจัยมาปรับปรุงผลิตภัณฑ 

ราคา (Price):  บริษัทจะปรับลดราคาสินคาลง 25 % เพื่อเพิ่มจํานวนยอดขายสินคา 
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ทีต่ั้ง ( Place): วิเคราะหยอดขายในแตละชองทาง  โดยจะวางสินคาเพิ่มข้ึนใน

ชองทางท่ีมียอดการจําหนายสูงและลดการจําหนายผานชองทางท่ีมียอดขายตํ่า นอกจากนั้น บริษัท

จะขยายชองทางการจําหนายไปยังชองทางอ่ืนๆ  

การส่งเสริมการขาย (Promotion):  เพิ่มรายการสงเสริมการขายมากข้ึนเพื่อจูงใจ

ใหเกิดการซ้ือสินคา เชน ลด แลก แจกแถม สินคาใหกับลูกคา  

ด้านการเงิน 

- หยุดการส่ังซ้ือวัตถุดิบและวัสดุบรรจุภัณฑในงวดถัดไปกอน จนกวายอดขายจะเพิ่มข้ึน 

- กรณีท่ียอดขายต่ํามาก  บริษัทจะรอดูผลการดําเนินงานผลตออีก  3 เดือนโดยจะชะลอการใชจาย

ตามแผนไวและปรับลดคาใชจายท่ีสามารถชะลอไดไวกอน 

 

• กรณีท่ีมีคูแขง วางตลาดผลิตภัณฑลักษณะเดียวกันโดยวางจําหนายภายใน  6 เดือน – 1 ป 

หลังบริษัทออกมาจํา หนาย 

ด้านการตลาด 2 

ผลติภัณฑ์ (Product):  วิเคราะหขอด ี– ขอดอยของสินคาคูแขง เม่ือเทียบกับผลิตภัณฑของ

บริษัทและทําการปรับปรุงผลิตภัณฑใหมีจุดแข็งเหมือนหรือเหนือกวาคูแขง  และนํา  ขอดอยของ

สินคาคูแขงมาสรางเปนโอกาสตอผลิตภัณฑของบริษัทในการสรางเปนจุดเดน 

ราคา (Price):  ในกรณีคูแขงเลียนแบบผลิตภัณฑ บริษัทจะยังคงรักษาราคาขายในระดับ

เดิมเพื่อไมใหเสียภาพลักษณการเปนผูนําตลาด เนื่องจากบริษัทAdequateเปน ความไดเปรียบจาการ

บุกเบิกตลาด (First Mover Advantage) และบริษัทมีฐานลูกคาท่ีมากในระดับหนึ่งแลว  แตจะหันมา

ใชกลยุทธดานอ่ืนแทน เพราะหากใชสงครามราคาเขาสูก็จะมีแตเสียกับเสีย กําไรตอหนวยก็จะ

ลดลงท่ังเราและคูแขง 

สถานที ่( Place): เพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหมากข้ึนและมากกวาคูแขง พรอมท้ังเพิ่ม

ชองทางการจัดจําหนายในชองทางท่ีคูแขงเขาไมถึง 

ส่งเสริมการตลาด (Promotion):  เนนการโฆษณาเพื่อใหเกิดภาพลักษณของยี่หอ (Brand 

Image) ท่ีดี เพื่อเกิดความภักดีในตราสินคา  (Brand Loyalty) และเพิ่มการจัดทําการสงเสริมการขาย  

(Sales Promotion) ใหมากข้ึนเพื่อเพิ่มยอดจําหนาย  

ด้านการเงิน และการผลติ 

กกปรับแผนดานการเงินใหสอดคลองกับยอดขายท่ีอาจคลาดเคล่ือนจากท่ีไดทํา การ

ประมาณไว 
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ภาคผนวก ข ผลติภัณฑ์คู่แข่ง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ฃ กฎหมายการจดทะเบียนห้างหุ้นส่วนและบริษัท จํากดั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค ข้อมูลผู้นําเข้าสินค้า 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ฅ อตัราภาษีการนําเข้าสินค้าประเภทสกดัจากพชื 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ฆ ช่องทางการติดต่อทาํธุรกจิกบั บริษัท ซี.พ.ี เซเว่นอเีลฟเว่น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง แบบฟอร์ม สัญญาการเช่าคลงัสินค้า 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก จ การติดต่อซ้ือขายผลติภัณฑ์ Anti-Nausea Ginger Gum  
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ผลิตภัณฑแบบท่ี 1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผลิตภัณฑแบบท่ี 2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผลิตภัณฑแบบท่ี 3 
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ผลิตภัณฑ WAKKIE ชนิดน้ํา 

 

 

 

 

 
 

ผลิตภัณฑ WAKKIE ชนิดเม็ด 

 

 

 

 

 

 
 

 

ผลิตภัณฑ HANG 
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การจดทะเบียนหางหุนสวนจํากัดและบริษัทจํากัด 

 ปจจุบันไดมีการแกไขประมวลกฎหมายแพงและพาณิชยใหมเกี่ยวกับหางหุนสวนบริษัท 

ทําใหการจดทะเบียนหางหุนสวนจํากัดและบริษัทจํากัดมีการเปล่ียนแปลงข้ันตอนและวิธีการ

พอสมควร เชน การจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด  จัดตั้งหางหุนสวนจํากัด  เปล่ียนแปลงกรรมการ

บริษัท  เปล่ียนแปลงผูถือหุน  เปล่ียนแปลงท่ีอยูบริษัท  เปนตน  ซ่ึงข้ันตอนและวิธีการท่ี

เปล่ียนแปลงนั้นมีท้ังจํานวนบุคคลผูเปนหุนสวน  กําหนดระยะเวลาบอกกลาวการประชุม และท่ี

สําคัญเร่ืองการประกาศหนังสือพิมพท่ีมีการกําหนดระยะเวลาและรายการท่ีตองประกาศไวแตกตาง

จากเดิม  โดยข้ันแรกจะกลาวถึงการจัดตั้งบริษัทจํากัดกอน  ดังนี ้

 การจดทะเบียนบริษัทจํากัด  

  บุคคลใดๆ ท่ีประสงคจะจัดตั้งบริษัทเปนของตนเอง  จําตองรูโครงสรางเบ้ืองตน

เกี่ยวกับบริษัทจํากัดกอน  เพื่อนํามาเปนขอมูลจัดเตรียมจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท  ซ่ึงโครงสรางของ

บริษัทจํากัด มีดังตอไปนี ้

 โครงสรางของบริษัทจํากัด  

 1.  ตองมีผูรวมลงลงทุนอยางนอย 3 คน   โดยตาม ป.พ.พ. ท่ีแกไขใหม มาตรา1097 บัญญัติ

วา  “บุคคลใดๆ ตั้งแตสามคนข้ึนไปจะเร่ิมกอการตั้งบริษัทจํากัดก็ได...” ซ่ึงหมายความวา  บริษัท

จํากัดตองมีผูรวมลงทุน  อยางนอย 3 คน  ซ่ึงแตกตางจากเดิมซ่ึงกฎหมายบัญญัติไวตั้งแต 7 คนข้ึน

ไป  โดยการแกไขกฎหมายใหมนี้ทําใหมีการจัดตั้งบริษัทข้ึนมาใหมไดงายข้ึนเพราะตองหาผูรวม

ลงทุนนอยลง 

 2. มีการแบงทุนออกเปนหุน และมีมูลคาหุนเทาๆกัน ตาม ป.พ.พ. มาตรา 1096 

 3.  มูลคาหุนตองไมต่ํากวา 5 บาท ตาม ป.พ.พ. มาตรา  1117 

 4.  ความรับผิดของผูถือหุนมีจํากัด กลาวคือ  จะมีเฉพาะจํานวนเงินคาหุนท่ียังสงใชไมครบ

เทานั้น (การชําระคาหุน)  ตาม ป.พ.พ. มาตรา 1096  

 5.  ตองจดทะเบียนตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย 

  

 จากโครงสรางขางตน  นาจะทําใหผูประสงคจะจัดตั้งบริษัทเปนของตนเองทราบ

รายละเอียดเบ้ืองตนในการกอตั้งบริษัทของตนเองพอสมควร  ซ่ึงคราวหนาก็จะไดกลาวถึงข้ันตอน

และวิธีการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัดตอไป 
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การจดทะเบียนหางหุนสวนจํากัดและบริษัทจํากัด 

 

 ข้ันตอนและวิธีการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัท  

 การจดทะเบียนเปนนิติบุคคลตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย  ส่ิงแรกท่ีตองทําคือ 

การจองช่ือ ซ่ึงการจองช่ือนิติบุคคลมิใชการจดทะเบียน แตเปนกระบวนการหนึ่งกอนการจด

ทะเบียน เพราะตองนําช่ือท่ีจองไวไปจดทะเบียนเปนบริษัทจํากัดตอไป  แตช่ือท่ีทานจะจองและ

นําไปจดทะเบียนนั้นตองอยูภายในหลักเกณฑและเงื่อนไขดวย  เนื่องจาก กฎหมายกําหนดวาช่ือนิติ

บุคคลจะตองไมพอง หรือมีช่ือเรียกขานตรงกันหรือคลายคลึงกับช่ือนิติบุคคลอ่ืนท่ีได จดทะเบียน

ไวแลว จึงมีระเบียบกําหนดวากอนยื่นจดทะเบียนจะตองขอ จองช่ือกอน เม่ือไดรับอนุญาตแลวจึง

จะใชช่ือนั้นจดทะเบียนได ซ่ึงหลักเกณฑและวิธีการในการจองช่ือมีดังนี้ 

1.       ผูรวมกอการ (ผูรวมลงทุน) ตั้งแต 3 คนข้ึนไป ตองทําการตั้งช่ือตามท่ีประสงคจะใช

เปนช่ือบริษัทแลวนําไปยื่นขอจองช่ือตอนายทะเบียน ซ่ึงช่ือดังกลาวตองอยูใน

หลักเกณฑและเงื่อนไขของกรมพัฒนาธุรกิจการคาดวย กลาวคือ ไมเปนช่ือตองหาม 

หรือช่ือท่ีคลายหรือซํ้ากับช่ือของบริษัทหรือนิติบุคคลอ่ืน ซ่ึงอาจทําใหนายทะเบียนไม

รับจองช่ือของทานได 

2.       หนึ่งในผูรวมกอการตองเปนผูดําเนินการจองช่ือตอนายทะเบียน  ซ่ึงการจองช่ือ

ดังกลาวกรมพัฒนาธุรกิจการคามีวิธีการอยู 2 รูปแบบ  แบบแรกคือ หนึ่งในผูรวมกอ

การยื่นแบบขอจองช่ือท่ีประสงคจะใชเปนช่ือบริษัทตอนายทะเบียน ณ สํานักงานจด

ทะเบียนสาขาใดก็ไดดวยตนเองหรือจะมอบอํานาจใหบุคคลอ่ืนดําเนินการแทนได  

หรือแบบท่ีสองคือ ยื่นแบบขอจองช่ือผานทางอินเตอรเนตไดท่ีเว็บไซตของกรมพัฒนา

ธุรกิจการคา โดยผูเขียนขอแนะนําใหยื่นแบบขอจองช่ือผานทางอินเตอรเนต เพราะ

สะดวกและรวดเร็วกวา และในการจองช่ือดังกลาวจะใหใครเปนคนดําเนินการแทนก็

ไดแตตองลงช่ือผูรวมกอการเปนผูขอจองช่ือ 

3.       ในการจองช่ือจะกําหนดใหจองช่ือไวได 3 ช่ือ ซ่ึงตองมีคําวา “บริษัท” ข้ึนตนและลง

ทายดวยคําวา “จํากัด”  ซ่ึงหากทานประสงคจะใชช่ือใดเปนช่ือบริษัทของทานทานก็

ควรใหช่ือนั้นข้ึนกอนเพราะนายทะเบียนจะพิจารณาช่ือแรกกอน โดยในแตละช่ือใหมี

ช่ือภาษาอังกฤษดวยและช่ือภาษาอังกฤษจะตองเปนคําอานท่ีตรงกับช่ือภาษาไทย  

(ในทางปฏิบัติช่ือภาษาอังกฤษจะมีหรือไมก็ได)   และในการกรอกแบบฟอรมขอจอง

ช่ือดังกลาวทานตองกรอกตามความเปนจริงทุกประการ  เพราะทานอาจมีความผิดตาม

ประมวลกฎหมายอาญา มาตรา 137,267 และ 268 
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4.       หลังจากท่ีหนึ่งในผูเร่ิมกอการไดยื่นแบบจองช่ือตอนายทะเบียนแลว นายทะเบียนจะ

พิจารณารายช่ือท่ีจองไวดังกลาววา เปนช่ือท่ีตองหาม  คลายหรือซํ้ากับช่ือของบริษัท

หรือนิติบุคคลอ่ืนหรือไม  ซ่ึงหากปรากฏวา ช่ือท่ีจองไวเปนช่ือท่ีตองหาม  คลายหรือ

ซํ้ากับช่ือของบริษัทหรือนิติบุคคลอ่ืนแลวนายทะเบียนก็จะมีคําส่ังไมรับจองช่ือนั้น

และหมายเหตุใหทราบวา คลายหรือซํ้ากับช่ือของบริษัทหรือนิติบุคคลใด และนาย

ทะเบียนก็จะพิจารณาช่ือท่ีจองไวในลําดับตอๆมาโดยใชหลักเกณฑเดียวกัน  หากนาย

ทะเบียนพิจารณาช่ือท้ังหมดท่ีจองไวแลว และมีคําส่ังไมรับจองท้ังหมด  ทานก็ตอง

ดําเนินการจองช่ือใหมตามข้ันตอนและวิธีการขางตน  แตการท่ีนายทะเบียนมีคําส่ังไม

รับจองช่ือของทานโดยเหตุท่ีช่ือดังกลาว คลายหรือซํ้ากับช่ือของบริษัทหรือนิติบุคคล

อ่ืน  ทานสามารถแกไขไดโดยการใหกรรมการผูมีอํานาจของบริษัทนั้นๆลงช่ือรับรอง

ใหทานใชช่ือนั้นตั้งเปนบริษัทได  แตหากทานไมไดรับการรับรองโดยถูกตองแตยัง

ยืนยันจะใชช่ือดังกลาวตอไปและภายหลังเกิดความเสียหายข้ึนแกบริษัทนั้นๆ  ทาน

อาจมีความผิด ตาม ปพพ. มาตรา 18 และ มาตรา 1115 

5.       หากนายทะเบียนมีคําส่ังรับจองช่ือท่ีทานจองไวดังกลาวแลว ทานตองดําเนินการนํา

ช่ือดังกลาวไปจดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิตามข้ันตอนและวิธีการตามกฎหมาย

ตอไป ภายใน 30 วัน นับแตนายทะเบียนมีคําส่ัง ซ่ึงหากทานไมดําเนินภายในกําหนด

ระยะเวลาดังกลาวแลว ทานจะนําช่ือดังกลาวไปจดทะเบียนตอไปไมได ทานตอง

ดําเนินการจองช่ือตามข้ันตอนและวิธีการท่ีกลาวมาขางตนใหม 
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ข้อมูลผู้นําเข้าสินค้า 
 
การนําเข้าสินค้า 
 เม่ือสินคามาถึงประเทศไทย ผูนําเขาตองยื่นใบขนสินคาและเอกสารท่ีเกี่ยวของสําหรับการ

นําเขากับเจาหนาท่ีศุลกากร ณ ทาท่ีนําเขา  การนําสินคาเขาประเทศไทยยังไมถูกกฎหมายโดย

สมบูรณจนกระท่ังสินคามาถึงทาท่ีนําเขา การสงมอบสินคาไดรับการอนุญาตจากเจาหนาท่ีศุลกากร 
และไดชําระภาษีอากรท่ีเกี่ยวของเรียบรอยแลว ผูนําเขามีความรับผิดชอบในการเตรียมสินคาเพื่อ

การตรวจสอบ และปลอยสินคาออกจากอารักขาของศุลกากร 
 นอกจากนี้ผูนําเขายังตองไดรับใบอนุญาตในการนําเขาสําหรับสินคา ท้ังนี้ข้ึนอยูกับ

ประเภทสินคา สินคาบางรายการตองไดรับการอนุญาตใหนําเขาจากหนวยงานท่ีเกี่ยวของกอนการ

นําเขาเอกสาร 
  
เอกสารทีจํ่าเป็นในการยืน่เพือ่ดําเนินพธีิการทางศุลกากรเพือ่นําเข้าประกอบด้วย 

(1) ใบขนสินคาขาเขา  

(2) ใบตราสงสินคา  

(3) บัญชีราคาสินคา  

(4) บัญชีรายละเอียดบรรจุหีบหอ  

(5) ใบอนุญาตหรือหนังสืออนุญาตสําหรับสินคาควบคุมการนําเขา  

(6) ใบรับรองแหลงกําเนิดสินคา (กรณีขอลดอัตราอากร) 

(7) เอกสารอ่ืน ๆ เชน แค็ดตาล็อก เอกสารแสดงสวนผสม เปนตน 

 

ขั้นตอนการปฏิบัติพธีิการ 

         ภายใตระบบการนําเขาแบบอิเล็กทรอนิกส ผูนําเขาหรือตัวแทนท่ีเกี่ยวของไมจําเปนตองยื่น

เอกสารท่ีเปนกระดาษ เนื่องจากขอมูลท้ังหมดโอนถายแบบเล็กทรอนิกจากระบบคอมพิวเตอรของผู

นําเขาไปสูระบบคอมพิวเตอรของกรมศุลกากรดวยระบบ VAN หรืออินเตอรเน็ต 

 โดยท่ัวไปข้ันตอนการปฏิบัติพิธีการนําเขาสินคามี 4 ข้ันตอนดังนี ้

1. การโอนถาย และ/หรือ การยื่นขอมูลใบขนสินคา:  ข้ันตอนแรกของพิธีการนําเขาคือ

การสําแดงขอมูลการนําเขาและสงขอมูลไปยังกรมศุลกากร  ใหบริษัทหรือตัวแทนออก

ของสงขอมูลเรือเขา  บัญชีรายการสินคาและบัญชีรายละเอียดการบรรจุหีบหอสูระบบ

คอมพิวเตอรของกรมศุลกากร  หากไมพบขอผิดพลาด ระบบคอมพิวเตอรจะตอบ
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กลับไปยังบริษัทหรือตัวแทนนั้นๆ  เม่ือสินคามาถึงทาหรือสถานท่ีนําเขา  ผูนําเขาหรือ

ตัวแทนตองสงขอมูลใบขนสินคาไปยังระบบคอมพิวเตอรของกรมศุลกากร 

2.   การตรวจสอบพิสูจนการสําแดงขอมูล: ข้ันตอนท่ี 2 คือการตรวจสอบพิสูจนการ

สําแดงขอมูลและเอกสารท่ีเกี่ยวของท้ังหมดท่ีผูนําเขายื่นมา  ในข้ันนี้ระบบของกรมฯ

จะแยกใบขนสินคาเปน 2 ประเภทคือ ใบขนฯใหตรวจ  และใบขนฯยกเวนการตรวจ 

ผูนําเขาสามารถดําเนินการชําระภาษีอากรท่ีเกี่ยวของไดทันที  หากใบขนฯของตนเปน

ใบขนฯยกเวนการตรวจ 

3. การชําระภาษีอากรขาเขา: ข้ันตอนท่ี 3 คือการชําระภาษีอากรและการวางประกันท่ี

เกี่ยวของ ในปจจุบันสามารถชําระได 3 วิธี: ชําระท่ีกรมศุลกากร    ชําระผานระบบ

อิเล็กทรอนิกส  และชําระท่ีธนาคาร 

4. การตรวจและการปลอยสินคา:  ข้ันตอนสุดทายคือการตรวจและปลอยสินคาจาก

อารักขาของศุลกากร ผูนําเขายื่นใบขนฯ  กับใบเสร็จรับเงินท่ีคลังสินคาเพื่อการปลอย

สินคา ในข้ันนี้  ขอมูลของสินคาถูกตรวจสอบความถูกตองโดยละเอียดเพื่อระบุวา

สินคาดังกลาวตองผานการเปดตรวจ   หรือยกเวนการตรวจ  หากเปนใบขนฯยกเวน

การตรวจจะใชเวลานอยมาก  หลังจากนั้นสถานการณปลอยสินคาจะสงผานระบบ

อิเล็กทรอนิกสไปท้ังท่ีทาเรือและท่ีผูนําเขาหรือตัวแทน  อยางไรก็ตามในกรณีท่ีสินคา

ตองผานการตรวจสอบพิธีการ  ทาเรือจะเคล่ือนยายสินคาเพื่อการตรวจสอบโดย

เจาหนาท่ีศุลกากรกอนการปลอยสินคาออกจากอารักขาศุลกากร 
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อัตราภาษีการนําเขาสินคาประเภทสกัดจากพืช 

 

ประเภท รายการ 

อัตราอากร 

ตาม

ราคา

รอยละ 

ตามสภาพ 

หนวย 
หนวย

ละบาท 

13.01  คร่ัง กัมธรรมชาติ เรซิน กัมเรซิน และออลีโอเรซิน (เชน 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) 

รวมท้ังวุนท่ีไดจากสาหรายทะเลและวุนและยางขนอ่ืนๆท่ีได

จากผลิตภัณฑจากพืช จะดัดแปลงหรือไมก็ตาม    

 - น้ําเล้ียงและส่ิงสกัดจากพืช    

1302.11  - - ฝน 30  -  -  

1302.12  - - จากชะเอม 30  -  -  

1302.13  - - จากฮอป 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  -  -  

 - วุนและยางขนท่ีไดจากผลิตภัณฑจากพืช จะดัดแปลงหรือไมก็

ตาม    

1302.31  - - วุนท่ีไดจากสาหรายทะเล 30  -  -  

1302.32  - - วุนและยางขน ท่ีไดจากโลคัสตบีน เมล็ดโลคัสตบีน หรือ

เมล็ดกัวรจะดัดแปลงหรือไมก็ตาม 30  -  -  

1302.39  - - อ่ืน ๆ 30    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 80 

 
 

 

 
 

มีการติดตอกับบริษัท ซี.พี. เซเวนอีเลฟเวนผานทางเว็ปไซต เพื่อนเปนการยอมรับสินคาของบริษัท

ผานทางhttp://www.7eleven.co.th/partner/partner.html 
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สัญญาเช่าคลงัสินค้า 

 

ทําท่ี…………………………………………… 

…………………………………………… 

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

 

สัญญาฉบับนี้ทําข้ึนระหวาง……………………………………………

โดย…………….………. 

ผูมีอํานาจกระทําการแทน  สํานักงานตั้งอยู  ณ  ………………………. ตรอก/ซอย 

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

จังหวัด……………..……..ซ่ึงตอไปในสัญญานี้จะเรียกวา “ผูใหเชา”   ฝายหนึ่ง กับ 

…………………………………… โดย….……..……….………ผูม่ีอํานาจกระทําการ

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

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

จังหวัด……………………………………..ซ่ึงตอไปในสัญญานี้จะเรียกวา “ผูเชา”   อีกฝายหนึ่ง 

คูสัญญาท้ังสองฝายทําสัญญากันดังมีขอความตอไป 

ข้อ  1.   ผูใหเชาตกลงเชาและผูใหเชาตกลงใหเชาคลังสินคาพรอมสํานักงาน

ใน……………….. 

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

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

แผนผังแนบทายสัญญานี้ ซ่ึงถือ 

วาเปนสวนหนึ่งของสัญญาฉบับนี้ดวย   เพื่อดําเนินการรับฝากสินคาของ 

……………………………… 

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

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

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

ป………………เดือน  นับแตวันท่ี………………………………ถึง

วันท่ี…………………………………………………… 

 ข้อ  2.  ผูเชาตองชําระคาเชาใหแกผูใหเชาเปนรายเดือนในอัตราคาเชาเดือนละ ……………

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

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

เพื่อเปนคาเชาเดือนแรกตามสัญญานี้   สวนคาเชาเดือนตอ ๆ ไปผูเชาจะนํามาชําระ ณ สํานักงาน

ของผูใหเชาทุกวันท่ี………….ของเดือนจนส้ินสัญญา   หากผูเชาผิดนัดงวดใดงวดหนึ่งผูใหเชามี

สิทธิเลิกสัญญาไดทันที 

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

เพื่อตอบแทนในการไดมาซ่ึงสิทธิแหงการเชาคลังสินคาตามสัญญานี้ โดยถือเปนเงินกินเปลา   ไม

เปนเงินสวนหนึ่งของสัญญาเชาคลังสินคาแตประการใด 

ข้อ  3.  เพื่อเปนการประกันการชําระหนี้คาเชาและคาเสียหายตาง ๆ   อันอาจจะเกิดข้ึน

ตอไปในอนาคตตามสัญญาฉบับนี้   ผูเชาไดนําเอาหนังสือคํ้าประกันของธนาคาร 

………………………………. 

สาขา…………………………………เปนเงินจํานวน……………..บาท 

(……………………………….) 

ซ่ึงหากปรากฏตอไปในอนาคตวาผูเชาผิดนัดผิดสัญญาหรือเกิดความเสียหายอยางใด ๆ   ข้ึนแลว  

ผูใหเชาสามารถดําเนินการเรียกเอาคาเสียหาย   คาผิดนัดผิดสัญญาของผูเชาจากหลักทรัพยคํ้า

ประกันดังกลาวไดทันที 

ข้อ  4.  ผูใหเชาไมตองรับผิดชอบตอความเสียหายหรือสูญหายใด ๆ ท่ีเกิดข้ึนกับทรัพยสิน

หรือสินคาของผูเชา   หรือลูกคาของผูเชา   ภายในบริเวณท่ีเชาดังกลาวไมวาจะเกิดเพราะเหตุใด ๆ 

ท้ังส้ิน 

ข้อ  5.  ผูเชามีหนาท่ีดังจะกลาวตอไปนี้   หาดผูเชาปฏิบัติผิดลักษณะใดลักษณะหนึ่งแลว   

ผูใหเชามีสิทธิท่ีจะบอกเลิกสัญญานี้และเรียกคาเสียหายไดทันที 

5.1 ผูเชาตองใชคลังสินคาของผูใหเชาตามสัญญาฉบับนี้เพื่อการเก็บทรัพยสินหรือ

สินคาของผูเชา จะใชเพื่อวัตถุประสงคอ่ืนไมได และจะตองไมกระทําการใด ๆ   อันเปนการขัดตอ

ความสงบเรียบรอยของบานเมือง   ศีลธรรมอันดีของประชาชน   หรือการทําการใด ๆ    อันเปนการ

อีกทึกครึกโครมจนเปนท่ีเดือดรอนรําคาญของผูอยูใกลเคียง 

5.2 ผูเชาจะเปนผูหาเจาหนาท่ีและเคร่ืองมือเคร่ืองใชใหเพียงพอท่ีจะใหบริการแก

ผูประกอบการอุตสาหกรรม โดยจํานวนเจาหนาท่ีและเคร่ืองมือเคร่ืองใชดังกลาวตองไดรับความ

เห็นชอบจากผูใหเชาเปนลายลักษณอักษรกอน และผูใหเชาสามารถปรับเปล่ียนเพิ่มลดจํานวน

เจาหนาท่ีและเคร่ืองมือเคร่ืองใชเพื่อใหเกิดความปลอดภัยแกคลังสินคานี้ได 
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5.3 ผูเชาตองปฏิบัติตามกฎ ระเบียบ ขอบังคับตาง ๆ   ของทางราชการท่ีเกี่ยวของ 

และตามคําส่ังของผูใหเชา   หรือผูแทนของผูใหเชาอันเกี่ยวกับการปฏิบัติตามสัญญานี้ทุกประการ 

5.4 ผูเชาจะไมใชหรือยินยอมใหบุคคลอ่ืนใชพื้นท่ีวางของคลังสินคาเปนท่ีติดตั้ง

ปายโฆษณาตาง ๆ   หรือกระทําการเขียนประกาศโฆษณาใด ๆ   เวนแตจะไดรับความยินยอมเปน

หนังสือจากผูใหเชา 

5.5 ผูเชาจะพึงรักษาคลังสินคาของผูใหเชาอยางวิญูชนพึงระวังรักษาทรัพยสิน

ของตนไมใหชํารุดบกพรอง      เสียหาย หรือทรุดโทรมตลอดอายุสัญญานี ้  หากปรากฏสภาพ

ดังกลาวข้ึนแลวผูเชาตองดําเนินการซอมแซมแกไขใหอยูในสภาพดีดังเดิมทันที   โดยผูเชาจะเปนผู

ออกคาใชจายเพียงผูเดียว ท้ังนี้ เวนแต 

สภาพท่ีปรากฏเปนความเสียหายขนาดตองซอมแซมใหญ ผูใหเชาจึงตองเปนผู

รับภาระในการซอมแซมนั้น 

5.6 ผูเชาจะดําเนินการกอสรางคัดแปลง เพิ่มเติม   ตัดทอนสวนหนึ่งสวนใดของ

คลังสินคานี้ไมได เวนแตจะไดรับความยินยอมจากผูใหเชาเปนหนังสือและตองดําเนินการภายใต

หลักเกณฑแหงกฎหมายในเร่ืองนั้น ๆ ดวย บรรดาส่ิงท่ีกอสราง ตกแตง ปรับปรุง   ดัดแปลง   และ

ตอเติม   ตลอดจนวัสดุหรือส่ิงใด ๆ ท่ีนํามาสรางประกอบลงในคลังสินคาท่ีเชานี้ใหตกเปน

กรรมสิทธ์ิของผูใหเชาทันที โดยผูเชาจะไมเรียกคาใชจายใด ๆ จากผูใหเชาเลย 

  5.7 ผูเชายินยอมใหผูใหเชาหรือตัวแทนของผูใหเชาดําเนินการตรวจสอบ

คลังสินคาไดตามสมควรดวย 

 ข้อ  6.  ผูเชาตองนําเอาคลังสินคาท่ีเชาไปดําเนินการประกันวินาศภัยไวกับบริษัท

ประกันภัยท่ีผูใหเชาใหความเห็นชอบเปนลายลักษณอักษรตลอดอายุสัญญาเชา เปน

เงิน…………………บาท (……  

………………………………)   โดยผุเชารับภาระในการชําระเบ้ียประกันและระบุช่ือผูใหเชาเปน

ผูรับประโยชนตามกรมธรรมประกันภัยนั้น และผูเชาจะดําเนินการสงมอบกรมธรรมใหแกผูใหเชา

ภายใน… 

……….วัน   นับแตวันลงนามในสัญญา 

 ข้อ  7.  เม่ือสัญญาเชาระงับลงไมวาดวยเหตุใดก็ตาม ผูเชายอมใหผูใหเชาหรือตัวแทนของ

ผูหเชาเขายึดถือครอบครองทําการปดกั้นใสกุญแจคลังสินคาท่ีเชา หรือกระทําการอยางหนึ่งอยางใด

เพื่อไมใหผูเชาเขาไปใชหรืออยูในคลังสินคาไดทันที 

 ข้อ  8.  ในกรณีท่ีสัญญาไดส้ินสุดลงโดยเจตนาของคูสัญญา   หรือกําหนดระยะเวลาแหง

สัญญานี้หรือเหตุอ่ืน ๆ ท่ีไมอาจโทษฝายหนึ่งใดได และผูเชาไดสงมอบคลังสินคาคืนใหแกผูใหเชา
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ในสภาพดีใชงานไดดังเดิม   ผูใหเชาจะคืนหลักประกันตามขอ 3) ใหแกผูเชาภายใน

เวลา……………วัน นับแตสัญญานี้ไดส้ินสุดลง 

 ข้อ  9.  อ่ืน ๆ (ระบุ) 

…………………………………………………………………………….. 

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

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

……………… 

สัญญานี้ถูกทําข้ึนเปนสองฉบับมีขอความถูกตองตรงกัน  คูสัญญาท้ังสองฝายไดอานและ

เขาใจในสัญญาดีแลวจึงไดลงลายมือช่ือพรอมประทับตรา    (ถามี)  ไงตอหนาพยานเปนสําคัญ 

 

ลงช่ือ……………………………………ผูใหเชา   ลงช่ือ…………………………………….ผูเชา 

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

 

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? 

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

- ดื่มบอยแคไหน? 

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

- เหตุผลในการดื่มสุรา? 

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

 

2. คุณเคยมีอาการเมาจากการดื่มสุราหรือไม? 

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

  

3. คุณทราบหรือไมวามีผลิตภัณฑท่ีชวยลดอาการเมาคาง? 

- ทราบวามีผลิตภัณฑท่ีชวยลดอาการเมาคางจากส่ือใด? 

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

- คุณคิดวาผลิตภัณฑนั้นสามารถชวยลดอาการเมาคางไดจริงหรือไม?.................................. 

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

 

4. คุณเคยทานผลิตภัณฑลดอาการเมาคางหรือไม? 

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

- เหตุผล ทาน / ไมทาน? 

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

 

5. คุณเลือกทานผลิตภัณฑยี่หอ/แบบ/ชนิดไหน/เพราะอะไร? 

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

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

 

6. ถามีผลิตภัณฑใหมท่ีชวยลดอาการคางในรูปแบบหมากฝร่ัง คุณมีความคิดเห็นวาอยางไร? 

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

คาํถาม 
คาํตอบส่วนใหญ่ของกลุ่ม

ผู้บริโภคเพศชาย 

คาํตอบส่วนใหญ่ของกลุ่ม

ผู้บริโภคเพศหญิง 

1.คุณเคยด่ืมสุราหรือไม 

- ด่ืมบอยแคไหน 

- 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. คุณทราบหรือไมวามี

ผลิตภัณฑที่ชวยลดอาการเมาคาง 

- ทราบวามีผลิตภัณฑที่ชวยลด

อาการเมาคางจากสื่อใด 

- คุณคิดวาผลิตภัณฑนั้นสามารถ

ชวยลดอาการเมาคางไดจริง

หรือไม 

-ทราบว่ามผีลติภัณฑ์ลดอาการ

เมาค้างจําหน่าย 

 

-โทรทศัน์ และอนิเทอร์เน็ต 

 

-ได้จริง 

-ทราบว่ามผีลติภัณฑ์ลดอาการ

เมาจําหน่าย 

 

-นิตยสารและ  โทรทศัน์ 

 

-ได้จริง 

4. คุณเคยทานผลิตภัณฑลด

อาการเมาคางหรือไม 

- เหตุผลที่ทาน/ไมทาน 

-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. ถามีผลิตภัณฑใหมที่ชวยลด

อาการในรูปแบบหมากฝร่ังคุณมี

ความคิดเห็นวาอยางไร 

-ด ีน่าสนใจแปลกด ีพกพาและ

รับประทานง่ายสะดวก 

-ด ีน่าสนใจ การพกพาและ 

รับประทานคงสะดวก รสชาติ

น่าจะด ี
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ประวตัิผู้เขียน 

 

 ช่ือ-สกุล  นางสาวจิตราภรณ  ลอทองแทง 

 ท่ีอยู   บา15 หมู 3 ตําบล วังกพง อําเภอ ปราณบุรี  

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 77120  

 ประวัติการศึกษา 

  พ.ศ. 2545 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน จากโรงเรียน 

วันทามารีอา 

  พ.ศ. 2548 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จากโรงเรียน 

เตรียมอุดมศึกษาพัฒนาการปราณบุรี 

  พ.ศ. 2552 ศึกษาตอระดับปริญญาศิลปศาสตรบัณฑิต 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 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนตน จากโรงเรียน 

พระหฤทัยคอนแวนต 

  พ.ศ. 2548 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จากโรงเรียน 

อรุณวิทยา 

  พ.ศ. 2552 ศึกษาตอระดับปริญญาศิลปศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ 

    ธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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