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บทคัดยอ

       บริษัท มิสเตอรไฟลจํ ากัด จัดตั้งขึ้นเพื่อเปนบริษัทจัดจํ าหนายผลิตภัณฑเก็บเอกสารทางธุรกิจ โดยผลิตภัณฑ
ที่ทางบริษัทจะพัฒนาและผลิตออกสูตลาดเปนอันดับแรก คือ แฟมปกออนและปกแข็งสปริง Mr. File

    แนวคิดทางธุรกิจของบริษัท คือ มุงพัฒนาและจัดจํ าหนายผลิตภัณฑเก็บเอกสารที่มีคุณภาพ และอํ านวย
ความสะดวกในการคนหาและเก็บรักษาเอกสารอยางมีมาตรฐานแกผูบริโภค ดวยทางบริษัท มิสเตอรไฟล จํ ากัด เล็งเห็นถึง
โอกาสทางธุรกิจที่มีตลาดขนาดใหญ จะเห็นไดจากตัวเลขตลาดธุรกิจแฟมเก็บเอกสารในประเทศไทยป 2543 มีมูลคาสูงถึง
570 ลาน1 ประกอบกับตลาดกลุมเปาหมาย ไดแก บริษัท/สํ านักงานทั่วไป ตองเก็บเอกสารจํ านวนมาก ซึ่งการเก็บเอกสาร
ในรูปแบบ Electronic ไมสามารถทดแทนไดอยางเต็มที่ ดังนั้น เมื่อพิจารณาถึงศักยภาพของทีมบริหารที่มีความเชี่ยวชาญ
ในธุรกิจดานกระดาษ ตลอดจนดวยดานการตลาด ซึ่งบริษัทไดเชิญ คุณปราณี ศรีรัตนสมบุญ เจาของบริษัท สหศรีรัตนสม
บุญ จํ ากัด ซึ่งดํ าเนินธุรกิจการขายสงสินคาอุปโภคเปนที่ปรึกษาของบริษัท เนื่องจากผลิตภัณฑของบริษัทผลิตภัณฑใหมใน
ตลาดและคุณปราณี มีประสบการณในการทํ าตลาดเกี่ยวกับสินคาอุปโภคในตลาด จึงมีรายชื่อลูกคาที่สามารถแนะนํ าผลิต
ภัณฑ Mr. File ได ดังนั้น ทํ าใหบริษัท มิสเตอรไฟล จํ ากัด ม่ันใจวาจะสามารถเติบโตในธุรกิจนี้ไดอยางมีประสิทธิภาพ

บริษัทกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑใหเปนผลิตภัณฑเก็บเอกสารที่มีคุณภาพ สามารถแกปญหาสินคาคูแขงใน
ตลาดปจจุบันได ใชงานงาย เก็บรักษาเอกสารไดอยางมีประสิทธิภาพ มีรูปแบบที่ทันสมัยและมีความเปนมาตรฐาน ซึ่ง
บริษัทฯ จะจดสิทธิบัตรในกรรมวิธีการผลิตและตัวผลิตภัณฑ Mr. File2  เพื่อใหมีระยะเวลาในการคุมครองสิทธิในการผลิต
การเผยแพรใหความรูเกี่ยวกับการใชงานที่ถูกตองแกผูบริโภค ตลอดจนการโฆษณาประชาสัมพันธ “Mr. File” ใหเปนที่รูจัก
ในตลาด เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคที่จะสรางใหเกิดความรับรูและจดจํ าในตราสินคา และไดยอดขายตามที่ตั้งเปาหมายไว
สํ าหรับเปาหมายในอนาคต ทางบริษัทฯ มุงเนนที่จะพัฒนาและนํ าเสนอผลิตภัณฑจัดเก็บเอกสารชนิดอื่น ๆ ตลอดจนวาง
แผนการสงออกผลิตภัณฑของ “Mr. File” เพื่อจํ าหนายในตางประเทศ ซึ่งเปนตลาดขนาดใหญ

จากการวิเคราะหทางการเงินเพื่อประเมินความเปนไปไดในการดํ าเนินธุรกิจ พบวาการลงทุนในการดํ าเนินกิจการ
ของบริษัทโดยใชเงินลงทุนเริ่มตนจํ านวน 5,000,000 บาท โดยเปนทุนจดทะเบียนจากสวนของเจาของทั้งหมด 5,000,000
บาท เพื่อจํ าหนายแฟมเก็บเอกสาร  Mr. File เพียงอยางเดียวนั้น ระยะเวลาที่บริษัทมีกระแสเงินสดสุทธิกลับคืนมาคุมเงิน
ลงทุนเริ่มตนของโครงการ ภายในไตรมาสที่ 2 ของปที่ 3 มีมูลคาปจจุบันสุทธิของการดํ าเนินโครงการนี้จะอยูที่
11,475,808.94 บาท หรือมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) อยูที่ประมาณ 68% แมวาขณะที่อัตราผลตอบแทนดัง
กลาวมีความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของยอดขายและ

1   หนังสือพิมพประชาชาติธุรกิจประจํ าวันที่ 18-20 ธันวาคม 2543 หนา 16 บทสัมภาษณคุณศิริชัย ไชยาพรพรรณ (รอง
ผอ.ดานบริหารการตลาด บริษัท ดี เอช เอ สยามวาลา จํ ากัด),ผลการคํ านวณจากการวิจัยภาคผนวก 1
 
2

     เฉพาะสินคาปกแข็ง



ราคาคอนขางสูง แตการวิเคราะห Worst Case (ยอดขายตํ่ ากวาที่คาดการณ 10%1) บริษัทยังคงมีอัตราผลตอบแทนจาก
การลงทุน (IRR) อยูที่ประมาณ 57%

ทั้งนี้ ทางบริษัทฯ ควรจะตองมีการศึกษาในรายละเอียดเพิ่มเติม และปรับปรุงแผนธุรกิจใหเขากับสภาพทาง
เศรษฐกิจและเทคโนโลยี รวมถึงกลยุทธตาง ๆ ของคูแขงที่ตองเขามาปกปองสวนแบงตลาดในอนาคตเพื่อดํ าเนินธุรกิจใน
ตลาดผลิตภัณฑจัดเก็บเอกสารตอไปอยางมีประสิทธิภาพ

1  ประมาณการทางการเงินกรณีสถานการณเลวราย คือ เกิดเหตุการณในทิศทางที่ไมคาดหวังขึ้นและสงผลกระทบในทาง
ลบตอผลการดํ าเนินงาน



บทที่ 1

บทนํ า

     ในปจจุบันอุปกรณเก็บเอกสารยังคงเปนส่ิงจํ าเปนสํ าหรับผูใชงานตามสํ านักงานทั่วไป ถึงแมวาเทคโนโลยี
การเก็บเอกสาร ไดพัฒนาขึ้นอยางมากในรูปแบบของ  Electronics Form  ซึ่งสามารถเก็บขอมูลไดมากและสะดวกในการ
คนหา แตยังมีปจจัยอื่นที่ทํ าใหการเก็บเอกสารในรูปแบบของกระดาษจํ าเปนตองใชตอไป เชน จากขอกํ าหนดทางดาน
กฎหมายและภาษี ซึ่งบริษัทตองเก็บใบกํ ากับภาษี เอกสารการับเงิน-จายเงินทางบัญชี หนวยงานที่ติดตอลูกคาซึ่งจัดเก็บ
เอกสารแยกตามลูกคาแตละราย ความสะดวกในการเคลื่อนยายและสามารถเปดใชงานไดงายโดยไมตองใชอุปกรณ เชน
คอมพิวเตอร ซึ่งบางหนวยงานมีจํ านวนไมเพียงพอตอการใชงาน รวมทั้งใชสํ าหรับเอกสารที่ตองสงมอบใหลูกคา เปนตน

       อุปกรณการเก็บเอกสารมีหลายรูปแบบ เชน แฟมแบบกานหนีบ แบบ 2 หวง แบบ 3 หวง แฟมแขวน แฟมขา
File  เปนตน โดยลักษณะของอุปกรณแตละอยางมีความเหมาะสมตอการเก็บเอกสารแตกตางกันไป ในบางรูปแบบทํ าใหผู
ใชงานเกิดความไมสะดวก ในการจัดเก็บหรือคนหาเอกสาร ตลอดจนถึงความสะดวกในการหยิบมาใชเนื่องจาก  การเลือก
ใชอุปกรณจัดเก็บที่ไมตรงกับลักษณะการใชงาน หรืออุปกรณที่มีในปจจุบันมีจุดออนทํ าใหไมสามารถแกปญหาผูใชงานได

    ตลาดอุปกรณการจัดเก็บเอกสารในประเทศในป 2543 มีมูลคาถึง 570 ลานบาท แมวาภาวะเศรษฐกิจจะ
เปล่ียนแปลงอยางไรก็ตาม ความตองการใชแฟมเพื่อใชในการจัดเก็บเอกสาร ยังคงเปนส่ิงจํ าเปน และ Brand loyalty ใน
อุตสาหกรรมนี้ไมมากนักทํ าใหการทํ าตลาดมีโอกาสเปนไปไดสูง

        ดังนั้นธุรกิจเกี่ยวกับอุปกรณจัดเก็บเอกสารจึงเปนธุรกิจที่นาสนใจและมีแนวโนมที่ดีอยางตอเนื่อง



บทที่ 2

สภาพตลาดของสินคาและโอกาสทางธุรกิจ

การวิเคราะหสภาพของธุรกิจแฟมเก็บเอกสาร

รูปแบบของแฟมเก็บเอกสารที่มีจํ าหนายอยูในประเทศแบงออกไดเปน
1. แฟมชนิดคลิปสปริง
2. แฟมชนิดหวง
3. แฟมชนิดกานยก
4. แฟมปกออนชนิดแขวนและชนิดใช  Paper Fastener (ขา File)

ผูประกอบการธุรกิจนี้รายใหญมีเพียงรายเดียวคือ บริษัท ดี เอช เอ สยามวาลา จํ ากัด1 ซึ่งผลิตแฟมตราชางและ
เปน Subcontract สํ าหรับยี่หออื่น โดยเปนรายแรก ๆ ที่เขามาดํ าเนินธุรกิจ และจํ านายแฟมเก็บเอกสารในลักษณะตาง ๆ
ทั้งปกแข็ง ปกออน และแฟมชนิดตาง ๆ ตามที่กลาวขางตน สํ าหรับตราชางจะเปนยี่หอที่มีสวนแบงการตลาดสูงที่สุด
(70% Market share)2 ลูกคาเปาหมายที่สํ าคัญสํ าหรับธุรกิจนี้โดยสวนใหญจะเปนสํ านักงานตาง ๆ เนื่องจาก สํ านักงาน
เหลานี้จํ าเปนที่จะตองเก็บเอกสารในรูปของกระดาษ (Hard copy) มาก และตองใชในการอางอิงหรือสืบคน จึงจํ าเปนตอง
มีระบบการเก็บเอกสารแยกหมวดหมูและคนหางาย ซึ่งที่ผานมาในอดีตสํ านักงานสวนใหญจะใชสินคายี่หอเดิมที่เคยใช
เปนหลัก จากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคไมเห็นความแตกตางในดานคุณลักษณะของสินคาและราคาของยี่หออีกมากนัก
ทํ าใหไมตองการเปลี่ยนไปใชยี่หออื่น ดังนั้นสินคาที่เขาตลาดกอนและครองตลาดอยูในปจจุบันไดเปรียบในการแขงขันและ
ผูบริโภคสวนหนึ่งเชื่อในคุณภาพของสินคาภายใตตราสินคา “ตราชาง” ในปจจุบันลักษณะการใชงานและคุณภาพของแฟม
แตละยี่หอใกลเคียงกันมากขึ้น จํ านวนบริษัทที่อยูในตลาดมากขึ้น อุปสรรคในการเขาตลาดเนื่องจากผูบริโภคเดิมที่มี
Brand Loyalty นอยอยูแลว3 ก็จะยิ่งเริ่มลดนอยลงไปอีก สํ านักงานตาง ๆ สามารถเลือกและทดลองใชยี่หออื่น ๆ ไดตาม
ความเหมาะสม ความสะดวก ตามแตละยี่หอออกแบบขึ้นมา ทํ าใหปจจัยดานราคามีผลมากขึ้นในการแขงขัน

ในปจจุบันผูบริโภคมีความรูมากขึ้น การแพรกระจายของขาวสารเปนไปอยางกวางขวาง รวดเร็ว และ
ทั่วถึง ผูบริโภครูจักเลือกซื้อเลือกบริโภคมากขึ้น และกลาทดลองในยี่หออื่นที่ราคาถูกกวาแตคุณภาพเทาเทียมกันหรือดีกวา
สํ าหรับอุปกรณเก็บเอกสาร ผูบริโภคสามารถตอรองในดานราคาสํ าหรับยี่หอใหม ๆ ที่จะเขาในองคกรไดระดับหนึ่งเนื่อง
จากยี่หอเดิมที่องคกรใชอยูไมไดมีขอเสียมากนัก อาจมีเพียงความไมสะดวกในการใชงานและการจัดเก็บเมื่อเอกสารมีมาก
เทานั้น โดยจากความตองการตาง ๆ ของผูบริโภค ทํ าใหผูผลิตผลหลายรายตองเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑใหดีขึ้นและตรง
ตามความตองการของลูกคามากขึ้น ซึ่งอาจเปนปญหาในอนาคตถึง

1  หนังสือพิมพประชาชาติธุรกิจ ฉบับวันที่ 18-20 ธันวาคม 2543 หนา 16
2  หนังสือพิมพประชาชาติธุรกิจ ฉบับวันที่ 18-20 ธันวาคม 2543 หนา 16
3  จากผลการวิจัยตามภาคผนวก 1



การลอกเลียนแบบสินคาของกันและกัน ดังนั้น การนํ าสินคาแบบใหม ๆ เขาสูตลาดกอนจะเปนขอไดเปรียบในการแขงขัน
ดานนี้เพราะลูกคาจะสามารถจํ าตรายี่หอ  (Share of Mind) และมั่นใจในคุณภาพมากกวารายใหมอื่น ๆ

     ดังนั้น การเขาสูตลาดจํ าตองพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณภาพที่ดี นาเชื่อถือ ตรงตามความตองการของลูกคา
และมุงเนนที่จะแกปญหาหรือขอบกพรองของผลิตภัณฑที่มีอยูในตลาดที่ลูกคาใชอยูในปจจุบันได
อยางดีและไมกอใหเกิดปญหาใหม ๆ ตามมา

      ในดานแรงงานและวัตถุดิบ ประเทศไทยเปนประเทศกํ าลังพัฒนา ประชาชนที่ประกอบอาชีพการใชแรงงาน
ยังมีมาก และคาจางแรงงานคอนขางตํ่ า ซึ่งวัตถุดิบหลักของแฟม Mr. File  ไดแก ปกกระดาษออน ปกกระดาษแข็ง สปริง
เหล็กแผนปมขึ้นรูป ลวดเสียบกระดาษ เปนตน การประกอบวัตถุดิบเหลานี้ดวยกันสามารถใชแรงงานคนในการประกอบ
ขึ้นรูปเพื่อผลิตแฟมได โดยวัตถุดิบสามารถ Outsource ให Supplier  ภายนอกทํ าตามแบบที่บริษัทกํ าหนดได ทํ าให
สามารถลดปญหายุงยากตาง ๆ และลดการลงทุนในดานเครื่องจักรไปคอนขางมากสํ าหรับทางดานราคาของวัตถุดิบจะไม
เปนปญหาตอการดํ าเนินธุรกิจ เนื่องจากวัตถุดิบที่ใช เชน กระดาษ Recycle เปนกระดาษอุตสาหกรรม ราคาจะไมขึ้นลง
มากนักเมื่อเทียบกับกระดาษพิมพเขียนที่ใชกันอยูทั่วไป และราคาของสปริงและเหล็กปมขึ้นรูปก็มีราคาไมเปล่ียนแปลง
มากนักเมื่อเทียบกับขอมูลราคาที่เปล่ียนแปลงในอดีต

        สํ าหรับการ Outsource ในดานปกแฟมกระดาษนั้นบริษัทสามารถเลือก Supplier ไดมากเพราะประเทศ
ไทยมีโรงพิมพและโรงผลิตกลองที่สามารถตัดกระดาษและพิมพตาม Order ของลูกคาคอนขางมาก จากการสํ ารวจและ
สัมภาษณบริษัทตาง ๆ 1 เหลานี้พบวา Order ปจจุบันของบริษัทเหลานี้กวา 95% เปน Made to order และการผลิตจะ
เปล่ียนแปลงบอย ๆ เนื่องจาก Order และการผลิตจะเปลี่ยนแปลงบอย ๆ เนื่องจาก Order  ที่หลากหลายของลูกคา ซึ่ง
แสดงใหเห็นวา บริษัทเหลานี้ตองเอาใจลูกคาคอนขางมากเพื่อที่จะได Order  มาผลิต จึงจํ าเปนตองรับ Order ทุกรูปแบบ
ของลูกคาทํ าใหบริษัทมีอํ านาจการตอรอง Supplier สูง

           ในการ Outsource สปริง เหล็กแผนขึ้นรูป และลวดเสียบกระดาษ มี  Supplier  จํ านวนมากเชนกัน
บริษัทมีนโยบายจะแยก Supplier ระหวางผูผลิตสปริง และผูผลิตเหล็กแผนขึ้นรูปและลวดเสียบกระดาษ โดยจะมีการควบ
คุมคุณภาพการผลิตของ Supplier ทุกราย โดยเฉพาะอยางยิ่งในสวนผลิตสปริง ซึ่งเปนสวนประกอบสํ าคัญที่สงผลถึงคุณ
ภาพของแฟม ในการนํ าเอาเอกสารเขาออก จะมีการตรวจสอบคุณภาพอยางเขมงวด ตั้งแตวัตถุดิบที่ใชและตรวจสอบคุณ
ภาพสินคาที่ผลิตเสร็จ

1    บริษัท สยามทบปน จํ ากัด, บริษัท ไทยคอนแทนเนอรอินดัสตรี จํ ากัด



การสํ ารวจตลาด

      จากการสํ ารวจตลาดขอมูลพบวา บริษัท/สํ านักงานตาง ๆ มีการใชแฟมจัดเก็บเอกสารเปนจํ านวนมาก
สาเหตุหนึ่ง เนื่องมาจากขอบังคับทางกฎหมายหรือทางราชการในการเก็บเอกสารเพื่อเปนหลักฐาน และใชอางอิงใน
อนาคตรวมทั้งความสะดวกในการอานเอกสารจาก Hard Copy มากกวาการอานโดยผานหนาจอคอมพิวเตอร

     แตละบริษัทมีการใชแฟมตอเดือนคอนขางสูง โดยหนวยงานที่มีการใชแฟมเปนจํ านวนมาก ไดแกฝายบัญชี
ซึ่งตองจัดเก็บเอกสารทางบัญชีแตละวัน และฝายขาย/การตลาด ซึ่งตองมีการติดตอลูกคาเปนประจํ าและมักจะเก็บ
เอกสารแยกตามรายชื่อหรือประเภทลูกคา

     จากลักษณะการใชงานของฝายบัญชี มักจะใชแฟมชนิดแข็งกานยกสันกวาง เนื่องจากมีการเก็บเอกสาร
จํ านวนมากในแตละแฟม มีการนํ าเอกสารเขาออกคอนขางบอย การเก็บเอกสารจะตองเก็บเปน Current File ตลอดรอบ
ระยะเวลาบัญชีหลังการตรวจสอบจากผูสอบบัญชีจึงสามารถ นํ าเก็บโกดังได ปญหาที่ผูใชงานกลุมนี้ใหความเห็นวาเปน
ปญหาที่สํ าคัญมาก คือ หวงแฟมกานยกมักประกบกันไมสนิท ทํ าใหตองออกแรงกดใหหวงประกบกันสนิท และทํ าใหนํ า
เอกสารยากและเปดอานยากเมื่อหวงประกบกันไมสนิท นอกจากนี้ในการเก็บเอกสารเขาโกดังแตละป จะนํ าเอกสารลงก
ลางซึ่งตองนํ าเอกสารออกจากแฟมกอนเนื่องจากแฟมมีขนาดใหญเปลืองเนื้อที่จัดเก็บ และกลองเก็บเอกสารที่ใชใน
ปจจุบันไดออกแบบขนาดเปนมาตรฐานสํ าหรับประหยัดเนื้อที่จัดเก็บมากที่สุดทํ าใหเสียเวลานํ าแฟมออกและแฟมดังกลาว
มักไมสามารถนํ ากลับมาใชไดอีกเนื่องจากเสียหายมากแลว สวนปญหาแฟมลมพบวาผูใชงานใหความสํ าคัญไมมากนัก

    จากขอมูลดังกลาวจะเห็นวา ผลิตภัณฑแฟมสปริงปกออน Mr. File  สามารถนํ ามาใชงานแทนแฟมปกแข็ง
ชนิดกานยก เนื่องจากแฟมสปริงปกออน Mr. File เก็บเอกสารไดหนา 35 mm แมวาแฟมกานยกสันกวางเก็บเอกสารได
หนา 50 mm (แฟมสันกวาง 65 mm เก็บเอกสารไมเกิน 50 mm) แตเมื่อเทียบกับราคาแฟมสปริงปกออนจะมีราคาถูกวา
แฟมกานยากสันกวางถึง 70% การใชแฟมสปริงปกออน Mr. File  จึงเปนการใชงานที่คุมคากวา และยังทํ าใหคาใชจายของ
หนวยงานลดลงอีกดวย ซึ่งสอดคลองกับภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันที่จะควรลดคาใชจายในสวนที่ไมจํ าเปนใหมากที่สุด
สวนการปองกันแฟมลม การใชแฟมปกออนอาจใชที่กั้นหนังสือชวย หรือวางแฟมแนวนอนซอนกันซึ่งการวางแฟมซอนกัน
ไดเปนขอดีเดนชัดอีกขอหนึ่งที่แฟมปกแข็งตามทองตลาดไมสามารถทํ าไดเนื่องจากสันที่มีความหนา ทํ าใหปกลาดเอียงไม
สามารถวางซอนกันในแนวนอนได กรณีการเก็บเอกสารลงกลองสามารถเก็บเอกสารลงกลองไดทั้งแฟมเนื่องจาก แฟม
สปริงปกออน Mr. File ไดออกแบบใหขนาดพอดีกับกระดาษขนาดมาตรฐานคือ A4 ทํ าใหประหยัดเวลาในการนํ าเอกสาร
ลงกลองหรือนํ าออกจากกลองในภายหลัง

      สวนลักษณะการใชงานของฝายขาย/การตลาด มีปริมาณการใชแฟมสูงเนื่องจากตองเก็บเอกสารแยกตามลูก
คา แฟมที่ใชสวนใหญเปนแฟมปกออนหรือแฟมชนิดแขวน เนื่องจากแตละแฟมมีปริมาณเอกสารไมมากนักแตจํ านวนลูก
คามากราย มีการใชแฟมกานยกสันแคบบางสวนสํ าหรับเอกสารที่ตองเปดคนบอยเทานั้นเนื่องจากจะทํ าใหเปลืองเนื้อที่ใน
การจัดเก็บแฟมปกแข็งจํ านวนมาก ปญหาที่ผูใชงานกลุมนี้ใหความเห็นวาสํ าคัญอยางมากคือ แฟมปกออนหรือชนิดแขวน
ไมสะดวกในการเปดอาน สวนการใชแฟมกานแยกสันแคบ ปญหาที่สํ าคัญ คือ หวงประกบไมสนิท การใชแฟมสปริงปก
ออน Mr. File จะแกปญหาของผูใชงานไดเปนอยางดี คือ ทํ าใหผูใชงานเปดอานเอกสารไดงายโดยไมตองเปลืองเนื้อที่จัด
เก็บและไมตองใชแฟมกานยกสันแคบอีกตอไป

     นอกจากนี้จากการสํ ารวจปจจัยในการเลือกซื้อแฟมเก็บเอกสารของบริษัท1 พบวาปจจัยดานราคาเปนปจจัยที่
มีผลมากที่สุด รองลงมาคือ เครดิตเทอม/สวนลด และความสะดวกในการติดตอกับพนักงานขายสวนชื่อเสียงบริษัทและ
ระยะเวลาการทํ าธุรกิจเปนปจจัยที่มีผลนอยมาก



การประเมินโอกาสและความเสี่ยงของธุรกิจ

     จากการวิเคราะหขอมูลขางตน สามารถประเมินโอกาสและความเสี่ยงของธุรกิจแฟม สรุปไดดังนี้

โอกาส (Opportunities)
 พฤติกรรมผูบริโภคตองการการจัดเก็บเอกสารที่เก็บไดสะดวก คนหาเอกสารภายในไดงาย และประหยัดพื้นที่ในการ
จัดเก็บ

 ระบบงานในหนวยงานตาง ๆ ยังมีความตองการในการเก็บเอกสารในรูปกระดาษ (hard Copy) และปริมาณการใช
คอนขางสูง สาเหตุหนึ่ง เนื่องมาจากขอบังคับทางกฏหมายหรือทางราชการในการเก็บเอกสารเพื่อเปนหลักฐานหรือให
อางอิงในอนาคต

 วัตถุดิบสามารถหาไดงายในทองถิ่นและตนทุนไมสูง
 ผลิตภัณฑในปจจุบันยังไมตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดตรงความตองการนัก
 ผูบริโภคไมยึดติดในยี่หอ (Brand loyalties) ทํ าใหสามารถเขาตลาดไดงาย
 ตลาดในตางประเทศเปนตลาดที่ใหญใหการยอมรับผลิตภัณฑใหม ๆ ทํ าใหมีโอกาสขยายตลาดออกไปตาง
ประเทศได

ความเส่ียง (Threats)
 อาจมีความเสี่ยงในเรื่องผลงานคนควาวิจัยใหม ๆ ที่คนพบเกี่ยวกับอุปกรณเก็บเอกสารชนิดใหมที่ใหความสะดวกใน
การเก็บและคนหาเอกสารมากยิ่งขึ้น

 คูแขงสามารถเขาตลาดไดงาย เนื่องจากการลงทุนไมสูงมากและผลิตภัณฑสามารถทํ าไดงาย
 สินคาถูกเลียนแบบไดงาย (กรณีหมดความคุมครองจากสิทธิบัตร)
 รูปแบบการเก็บเอกสารมีแนวโนมในรูปแบบ Paperless มากยิ่งขึ้น ทํ าใหยอดขายอาจตํ่ าลงถาเทคโนโลยีการเก็บ
เอกสารในคอมพิวเตอรไดรับการแกไขในเรื่องตาง ๆ มากขึ้น เชน ความปลอดภัย (Security) ความเชื่อถือได
(Reliable) เปนตน

 ผูอยูในตลาดในปจจุบันมีความสัมพันธตอกันในดานการตลาดทํ าใหรายใหมประสบปญหาในการวางตลาดสินคา

1  จากการสัมภาษณฝายจัดซื้อของ บริษัท อุตสาหกรรมคราฟทไทย จํ ากัดและ เยื่อกระดาษสยาม จํ ากัด



บทที่ 3

บริษัท และแนวคิดของบริษัท

ลักษณะธุรกิจของบริษัท

  เมื่อพิจารณาถึงโอกาสทางธุรกิจในตลาดผลิตภัณฑจัดเก็บเอกสารที่ไดวิเคราะหไวขางตน จึงมีแนวคิดที่จะจัด
ตั้งบริษัท มิสเตอรไฟล จํ ากัด ขึ้นเพื่อคํ าเนินธุรกิจในการพัฒนารูปแบบ ผลิตและจัดจํ าหนายผลิตภัณฑแฟมเก็บเอกสาร
ผลิตภัณฑที่บริษัทจะนํ าเสนอออกสูตลาดเปนผลิตภัณฑแรกไดแก แฟมสปริง Mr. File  ปกออน และปกแข็ง ผลิตภัณฑของ
บริษัท ออกแบบขึ้นโดยเนนที่ความสะดวกในการจัดเก็บและคนหาเอกสาร ความแข็งแรงของแฟมในการจัดวางในชั้น และ
สามารถประหยัดเนื้อที่การจัดเก็บเอกสาร ซึ่งเปนปญหาของแฟมเก็บเอกสารที่สํ านักงานตาง ๆ กํ าลังใชอยูในปจจุบัน

วิสัยทัศน (Vision)
 นํ าเสนอนวัตกรรมการจัดเก็บเอกสารสูสํ านักงาน
 เปนผูนํ าในการพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใชในการจัดเก็บเอกสาร

ภารกิจ(Mission)
 มุงพัฒนา และจัดจํ าหนายผลิตภัณฑเพื่อใชในการจัดเก็บเอกสารที่มีคุณภาพมาตรฐานแกผูบริโภค
 ดํ าเนินการโดยจัดสรรทรัพยากรที่มีอยูใหมีประสิทธิภาพสูงสุด ทั้งเงินลงทุนและบุคลากร

เปาหมาย(Goals)
 สวนแบงทางการตลาดเทากับ 3% ของตลาดอุปกรณจัดเก็บเอกสารโดยรวมในประเทศ ภายใน 5 ป
 ผลตอบแทนในสวนของผูถึอหุน (Roe) 20% ตอป



รายละเอียดของผลิตภัณฑ

ช่ือ : แฟมสปริงปกออน Mr. File

ลักษณะทั่วไป : เปนผลิตภัณฑเพื่อใชในการจัดเก็บเอกสารที่ไดจากการนํ าเอากระดาษ Coated 2 Side(C2S) ซึ่งทํ า
จากเศษกระดาษ Recycle  โดยคุณสมบัติกระดาษชนิดนี้สามารถใชในงานพิมพ การขึ้นรูป และการปก
ปองเอกสารไดเปนอยางดี ความแข็งแรงของแฟมจะขึ้นอยูกับนํ้ าหนักกระดาษ (Basis Weight) ที่เลือก
ใชในการผลิต ซึ่งจะใชกระดาษ 450 GSM (gram/m2) เพราะเปนกระดาษที่สามารถควบคุมความหนา
ใหได 0.625 มม. ซึ่งเปนขนาดที่เหมาะในการทํ าแฟมเก็บเอกสารและมีความแข็งแรงที่เหมาะสม

คุณสมบัติสํ าคัญ : ความแข็งแรงของกระดาษที่ใช มีคา Burst (แรงดันทะลุ) ≥ 1,000 kPa. ซึ่งเปนคุณสมบัติที่สํ าคัญของ
กระดาษในการทนรับแรงจากการนํ าไปใชงาน และ Waxใชเคลือบเพื่อกันความชื้นภายนอกและเพิ่ม
ความสวยงาม สวนกานเสียบเอกสาร สปริงและตัวล็อคทํ าจากโลหะที่ไมเปนสนิท

รูปแบบผลิตภัณฑ: แฟมเก็บเอกสาร ขนาด A4  โดยภายในประกอบดวย   กานเสียบเอกสารและสปริงพรอมตัว
ล็อค เพื่อใชในการปรับขนาดแฟมใหเหมาะสมกับขนาดเอกสารในการจัดเก็บ

ขนาดผลิตภัณฑ:   ขนาด 8.27” X 11.69” หนา 30 มม.

ขนาดบรรจุ:          สามารถเก็บเอกสารไดสูงสุดประมาณ 250 แผน (1/2 รีม A4)

จํ านวนขาย: บรรจุ 50 เลม/กลอง



ช่ือ : แฟมสปริงปกแข็ง Mr.File

ลักษณะทั่วไป : เปนผลิตภัณฑเพื่อใชในการจัดเก็บเอกสารที่ไดจากการนํ าเอากระดาษบอรด ซึ่งทํ าจากเศษกระดาษ
Recycle โดยคุณสมบัติกระดาษชนิดนี้มีความแข็งแรงมากสามารถปกปองเอกสารไดเปนอยางดี โดย
เคลือบพลาสติกภายนอกเพื่อปองกันความชื้นเขาสูกระดาษ

คุณสมบัติสํ าคัญ : ความแข็งแรงของกระดาษบอรด Duplex 270 gsm  ที่ใชและ Wax ใชเคลือบเพื่อกันความชื้นประกอบ
กับคุณสมบัติปกที่สามารถเคลื่อนเพื่อปรับตามขนาดเอกสารที่เก็บ โดยมีเหล็กยึดขอบสันแฟมเพิ่ม
ความแข็งแรงแฟมเมื่อเก็บเอกสารมาก ๆ

รูปแบบผลิตภัณฑ:แฟมเอกสาร ขนาด A4 โดยภายในประกอบดวย กานเสียบเอกสาร และสปริงพรอมตัวล็อค และสัน
แฟมสามารถเลื่อนเพื่อใชในการปรับขนาดแฟมใหเหมาะสมกับขนาดเอกสารในการจัดเก็บ โดยอุปกรณ
เล่ือนทํ าจากเหล็กปมขึ้นรูป สามารถเลื่อน ได 3 ขั้น ซึ่งจะยึดสันแฟมใหเล่ือนไดเมื่ออกแรงกระทํ าระดับ
หนึ่งเทานั้น ทํ าใหสันแฟมไมล่ืนเลื่อนไปมาเองขณะยกเอกสาร อุปกรณเล่ือนมีลักษณะคลายการเลื่อน
ของมีดคัตเตอรคือ
1. นํ าแผนเหล็กปมฝงลงบนสันแฟมในสวนที่ Movable ใหมีลักษณะเหมือนฟนปลาซึ่งลักษณะดัง

กลาวจะทํ าใหตัวเลือกสามารถเลื่อน ไดและเมื่อตัวเลื่อน ๆ มาในรองจะเกิดการล็อคไมใหแฟมไม
เล่ือนไปมาในขณะยกเอกสาร

2. รองขนาดของแผนเหล็กปมมี 3 รองเพื่อใหสามารถเลื่อนได 3 ขั้น
3. อุปกรณเล่ือนทํ าจากเหล็กปมขึ้นรูป จะมีลักษณะคลายตัวเลื่อนของมีดคัตเตอรคือดานในของตัว

เล่ือนสวนที่ติดกับรองของแผนเหล็กปมจะมีแผนเหล็กโคงขนาดครึ่งวงกลมสํ าหรับล็อคเขากับรอง
ดังกลาวโดยตัวเลื่อนจะติดบนสันแฟมในสวนที่ Fixed cover และ Movable ซึ่งเมื่อเล่ือนตัวเลื่อน
แลวสวนที่ Movable จะสามารถตามได นอกจากนี้อุปกรณเล่ือนจะถูกออกแบบใหมีกลวิธีในการ
ล็อคเพื่อปองกันสันแฟมไปมาดวย

4. การติดตัวเลื่อนและรองของแผนเหล็กปมจะติดในสวนดานบนและลางของสันแฟม

ขนาดผลิตภัณฑ: ขนาด 8.27”x 11.69” หนา (สามารถเลื่อนได ) 30 ถึง 60 มม.

ขนาดบรรจุ: สามารถเก็บเอกสารไดสูงสุดประมาณ 500 แผน (1 รีม A4)

จํ านวนขาย : บรรจุ 6 เลม/แพ็ค,10 แพ็ค/กลอง





จุดแข็งและจุดออนของบริษัทและผลิตภัณฑ
จากการประเมินศักยภาพของบริษัท สามารถสรุปจุดแข็งและจุดออนของบริษัทและผลิตภัณฑที่จะออกวาง

จํ าหนาย ไดดังนี้

จุดแข็ง (Strengths)
 ผลิตภัณฑมีรูปลักษณที่สวยงามอยางอนุรักษมีมาตรฐานและเหมาะกับการเก็บเอกสารในตูสํ านักงาน
 ผลิตภัณฑที่ผลิตเนนผลิตสํ าหรับเก็บเอกสารขนาด A4 เทานั้น เนื่องจากเปนขนาดกระดาษที่ใชมากที่สุด ซึ่ง
ผลิตภัณฑคูแขงในตลาดจะเปนขนาดใหญเพื่อครอบคลุม  Legal Size ดวย ดังนั้นการนํ ามาใชกับกระดาษ
A4 มาก ๆ ทํ าใหแฟมลมและการหักงอที่ฐานแฟมได

 ผลิตภัณฑแตละเลมมีการควบคุมคุณภาพทุกขั้นตอนการผลิต โดยเฉพาะวัตถุดิบหลักคือกระดาษที่มีการ
กํ าหนดคุณสมบัติดานความแข็งแรงทํ าใหคุณภาพของแฟมที่ไดมีคุณภาพสมํ่ าเสมด ขนาดที่แนนอน และ
เหมาะสมในการเก็บเอกสารปริมาณซึ่งตองการความแข็งแรงของแฟมเก็บเอกสาร และเหล็กล็อคภายในจะ
เปนชนิดที่ไมเกิดสนิม

 เหมาะสํ าหรับผูที่ตองการนํ าเอกสารเขาและออกบอย ๆ ณ จุดที่ตองการโดยไมทํ าลายเอกสาร
 วัตถุดิบที่ใชเปนวัตถุดิบ Recycle ซึ่งมีตนทุนตํ่ าสามารถขายไดในราคาสูงตามความคิดของผูบริโภคใน
ปจจุบัน

 มีการดํ าเนินการสงเสริมการตลาดที่หลากหลายและเจาะตรงไปยังกลุมเปาหมายโดยเนน  Direct Mail สู
องคกร บริษัท สํ านักงานตาง ๆ

 มีการจัดการบริหารที่ดี และมีบุคลากรที่มีความชํ านาญเฉพาะทางดานกระดาษ ขึ้นรูปกลอง และ
การบริหารธุรกิจ

จุดออน(Weaknesses)
 มีเจาตลาดอยูแลวคือ ตราชาง ทํ าใหอาจมีอุปสรรคพอสมควรในการเขาตลาด
 เปนบริษัทตั้งขึ้นใหมและผลิตภัณฑมีลักษณะใหม ดังนั้นการทํ าใหเปนที่รูจักและยอมรับของลูกคาตองใช
เวลาและใชเงินลงทุนคอนขางสูงในการทํ าตลาด

 วัตถุดิบที่ใชเปนชนิด Recycle ทํ าใหความสวยงามนอยกวาผลิตภัณฑที่ทํ าจากกระดาษใหม อาจทํ าใหลูก
คาบางกลุมอาจ ไมชอบในตัวผลิตภัณฑ



สรุปจุดแข็งและจุดออนของบริษัทและผลิตภัณฑ
จุดแข็ง จุดออน

 มีความสวยงามในการวางในตูเก็บเอกสาร ทํ าให
ดูเปนตูเก็บเอกสารที่มีความสํ าคัญ

 ขนาดแฟมเทากระดาษ A4 สามารถลดปญหา
กระดาษเสียหาย

 ควบคุมคุณภาพทุกขั้นตอนการผลิต
 ใชวัตถุดิบ Recycle เหมาะกับความนิยมใน
ปจจุบัน

 เนนชองทางจํ าหนาย Direct Mail ทํ าใหสามารถ
ติดตอกับลูกคาไดโดยตรงและตรงเปาหมาย

 บุคลากรมีความชํ านาญดานกระดาษ

 มีผูผลิตรายใหญครองตลาดอยูแลว
 เปนผูผลิตรายใหม ยังไมเปนที่รูจักของลูกคาทั่วไป
 ลูกคาบางกลุมอาจไมชอบกระดาษ Recycle

จุดแข็งจุดออนของคูแขงทางตรง
บริษัทฯไดทํ าการศึกษาจุดแข็งจุดออนของผูคาหลักในตลาดอุปกรณสํ านักงานโดยเฉพาะแฟมเก็บเอกสารซึ่งถือ

เปนคูแขงทางตรง ไดแก บริษัท ดี เอช เอ สยามวาลา จํ ากัด (ตราชาง) สามารถสรุปรายละเอียดไดดังนี้
บริษัท ดีเอชเอ สยามวาลา จํ ากัด (ตราชาง)
ผลิตภัณฑ : แฟมตราชาง

จุดแข็ง จุดออน
 เปนองคกรขนาดใหญที่มีศักยภาพสูง
 เปนรายใหญในตลาดอุปกรณสํ านักงาน
 มีชื่อเสียงเปนที่ยอมรับทั่วไป
 ราคาสินคาไมตางจากคูแขงขันมากนัก
 สินคามีหลายชนิด

 แฟมเก็บเอกสารไมมีความแข็งแรง แฟมที่เก็บ
เอกสารมาก ๆ ปกแฟมจะพับงอ เปนเหตุใหไม
สามารถตั้งแฟมไวได

 แฟมแบบหวงอุปกรณภายในมักชํ ารุดบอย ๆ จาก
การใชงาน

บริษัท ดี เอช เอ สยามวาลา รับผลิตสํ าหรับผูจํ าหนายแฟมยี่หออื่นดวย โดยจะไมพยายามทํ าตลาดแขงขันกับลูก
คาของตนเอง



บทวิเคราะห ตลาดแฟมเก็บเอกสารในประเทศ

ตลาดแฟมเก็บเอกสารในประเทศประกอบไปดวยสินคาแฟมหลายชนิด ซึ่งคุณลักษณะโดยทั่วไปของแฟมเก็บ
เอกสารในตลาดไดแก

1. แฟมปกออนชนิดขา File: เปนแฟมเก็บเอกสารชนิดปกออนซึ่งอาจทํ ามาจากจากกระดาษหรือพลาสติก และภายใน
จะมีรูปใหรอยขา File เพื่อใชในการรอยเอกสารที่ตองการเก็บ ซึ่งอาจผลิตมาจากสังกะสีหรือพลาสติกความจุเก็บ
เอกสารสูงสุดประมาณ 30 แผน

2. แฟมปกออนชนิดแขวน: เปนแฟมชนิดที่ปกทํ าดวยกระดาษหรือพลาสติก ปลายปกแฟมจะมีกานแฟมติดอยูเพื่อใช
ในการแขวนกับตูเก็บเอกสาร แฟมเก็บเอกสารชนิดนี้มักใชในการเก็บขอมูลเล็กนอยหรือที่ใชในการอางอิง ซึ่งจะมีปาย
INDEX เพิ่มขึ้นมาและแสดงใหเห็นไดงายขณะเก็บในตูเอกสารเพื่องายสํ าหรับผูใชในการคนหาเอกสาร

3. แฟมปกออนชนิดหวง: เปนแฟมชนิดที่ปกดวยพลาสติก ภายในประเทศประกอบดวยหวงรอยแฟมกระดาษซึ่งมักจะ
ใชสํ าหรับการเจาะกระดาษแบบ 3 - 4 รู ในการใชงานตองใชการอาหวงออกเพื่อรอยเอกสาร

4. แฟมปกแข็งชนิดสันแคบ: ลักษณะปกผลิตจากกระดาษแข็งหรือพลาสติก สันแฟมจะมีความกวางประมาณ 30 มม.
ซึ่งสามารถเก็บเอกสารไดประมาณ 250 แผน (ครึ่งรีม) ภายในประกอบดวยตัวหวงรอยเก็บเอกสาร 2 หวง และตัวล็อค
เอกสารที่เปนกานยกซึ่งผลิตมาจากสแตนเลส

5. แฟมปกแข็งชนิดสันกวาง: ลักษณะปกผลิตจากกระดาษแข็งหรือพลาสติก สันแฟมจะมีความกวางประมาณ 60
มม. ซึ่งสามารถเก็บเอกสารไดประมาณ 500 แผน ( 1 รีม) ภายในประกอบดวยตัวหวงรอยเก็บเอกสาร 2 หวง และตัว
ล็อคเอกสารที่เปนกานยกซึ่งผลิตมาจากสแตนเลส

6. แฟมปกแขงคลิปสปริง: ลักษณะปกผลิตจากกระดาษแข็งหรือพลาสติก สันแฟมจะมีความกวางประมาณ 60 มม.
ซึ่งสามารถเก็บเอกสารไดประมาณ 500 แผน (1 รีม) ภายในประกอบดวยกานรอยเอกสารและคลิปสปริงใชในการ
ล็อคเอกสาร โดยกานล็อคสามารถยกออกมาไดเพื่อการรอยเอกสารที่งายขึ้น



สรุปเปรียบเทียบผลิตภัณฑ Mr. File กับผลิตภัณฑคูแขง

จากรายละเอียดขางตน สามารถสรุปเปนตารางเปรียบเทียบไดดังแสดงไวในตารางที่ 3.1

ตารางที่ 3.1

เปรียบเทียบผลิตภัณฑ Mr. File กับผลิตภัณฑคูแขง
ช่ือผลิตภัณฑ Mr. File ตรงชาง MAKRO ตรามา

รูปแบบ แฟมเก็บเอกสาร
ขนาด A4

แฟมเก็บเอกสาร
ขนาด A4 และ legal
Size

แฟมเก็บเอกสาร
ขนาด A4 และ legal
Size

แฟมเก็บเอกสาร
ขนาด A 4 และ
legal Size

ขนาด 1. ปกออน 8.27” x
11.69” หนา 30 มม.
2. ปกแข็ง 8.27” x
11.69” หนา 30 ถึง
60 มม.

1. ปกออน
9.45”x13.78”หนา
30 มม.
2. ปกแข็ง
9.75”x13.08” มม.
หนา 30,40,50,60
และ 80 มม.

1. ปกออน
9.45”x13.78” หนา
30 มม.
2. ปกแข็ง 9.75”x
13.08” มม. หนา
30,40,50,50 และ 80
มม.

1. ปกแข็ง 9.45”x
13.78” หนา 30
มม.
2. ปกแข็ง 9.57”
x 13.08” มม.หนา
3. 30,40,50,60
และ 80 มม.

ขนาดบรรจุ 1. ปกออน 250
แผน (1/2 รีม A4)
2. ปกแข็ง 500
แผน (1 รีม A4)

1. ปกออน 250
แผน (1/2 รีม A4)
2. ปกแข็ง 500
แผน ( 1 รีม A4)

1. ปกออน 250
แผน (1/2 รีม A4)
2. ปกแข็ง 500
แผน (1 รีมA4)

1. ปกออน 250
แผน (1/2 รีม A4)
2. ปกแข็ง 500
แผน (1 รีม A4)

ราคา 1. ปกออน 15 บาท
/ แฟม
2. ปกแข็ง 45 บาท/
แฟม

1. ปกออน 6 บาท/
แฟม
2. ปกแข็ง 45-60
บาท/แฟม

1. ปกแข็ง 45 บาท/
แฟม

1. ปกแข็ง 45
บาท/ แฟม

จุดแข็งของผลิตภัณฑ  รูปลักษณที่สวย
งามและเหมาะ
กับการเก็บ

 ผลิตภัณฑแตละ
เลมมีการควบ
คุมคุณภาพทุก
ขั้นตอนการผลิต

 มีการสงเสริม
การตลาดที่
หลากหลายและ

 ใชกระดาษใหม
 มีผลิตภัณฑ
หลายราคา ทํ า
ใหลูกคาสามารถ
เลือกซื้อได

 ใชกระดาษใหม
 มีผลิตภัณฑ
หลายราคา ทํ า
ใหลูกคาสามารถ
เลือกซื้อได

 ใชกระดาษ
ใหม

 มีผลิตภัณฑ
หลายราคา ทํ า
ใหลูกคา
สามารถเลือก
ซื้อได



ช่ือผลิตภัณฑ Mr. File ตรงชาง MAKRO ตรามา
       เจาะตรงไปยัง
       กลุมเปาหมาย

 การจัดการที่ดี
และบุคลากรที่มี
ความชํ านาญ

จุดออนของผลิตภัณฑ  มีเจาตลาดอยู
กอน

 การทํ าใหเปนที่
ยอมรับของลูก
คาตองใชเวลา
เฉพาะเปนบริษัท
ใหม

 สันแฟมพับงอ
งายเมื่อเก็บ
เอกสารมาก

 สันแฟมพับงอ
งายเมื่อเก็บ
เอกสารมาก

 สันแฟมพับงอ
งายเมื่อเก็บ
เอกสารมาก



การวิเคราะหคูแขงขัน

ส่ือเก็บขอมูลทางอิเลคทรอนิกส
จุดแข็ง จุดออน

 เปนผลิตภัณฑที่สามารถเก็บเอกสารไดมากสะดวกใน
การคนหา สามารถยายหรือทํ าสํ าเนาตาง ๆ ไดงาย

 ลํ าบากในการอานจากหนาจอ ทํ าใหยังตองพิมพออก
กระดาษกอนการอานเปนสวนใหญ

กลองเก็บเอกสาร
จุดแข็ง จุดออน

 ราคาถูก
 หาซื้องาย
 ไมตองการการดูแลรักษามาก

 เปลืองเนื้อที่จัดเก็บ เนื่องจากไมสามารถปรับขนาดได
ตามเอกสาร

 อายุการใชงานสั้น
ขา File (File Fastener)

จุดแข็ง จุดออน
 ราคาถูก
 หาซื้องาย
 ไมตองการการดูแลรักษามาก

 หยิบเอกสารลํ าบาก
 อายุการใชงานสั้น
 เก็บเอกสารไดนอย
 เกิดอันตรายจากการใชงานงายเนื่องจากขา File มี
ลักษณะคม



บทท่ี 4

แผนการตลาด

กลยุทธการตลาดโดยรวม

วัตถุประสงคทางการตลาด (Marketing Objective)

1. เพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาดในตลาดเปาหมายใหเปนไปตามแผน

2. เพื่อสรางความตระหนักในตราสินคาและคุณภาพของสินคา Mr. File ตอผูบริโภคที่เปนบริษัทสํ านักงาน
วาเปนสินคาที่มีคุณภาพ สามารถแกปญหาของสินคาปจจุบันในตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ

STP Analysis
           เพื่อใหสามารถกํ าหนดกลุมเปาหมายไดชัดเจนยิ่งขึ้น จึงไดวิเคราะหโดยใช  STP ดังนี้

1. การแบงสวนตลาด (Segmentation)

                การแบงลักษณะผูบริโภคเพื่อใหชัดเจนยิ่งขึ้น เราสามารถแบงกลุมผูบริโภคโดยพิจารณาในดานของลักษณะตัว
ผูบริโภค เปน 2 สวนคือ สวนตลาดประเภทองคกร สํ านักงาน และสวนตลาดประเภทบุคคลทั่วไป ซึ่งทั้งสองกลุมเปนผู
บริโภคในตลาดที่มีการใชงานผลิตภัณฑแฟมเอกสารอยูแลว

2. กลุมเปาหมาย (Targeting)

              จากกลุมตลาดที่มีอยูในตลาด 2 สวนตลาด บริษัทจะเนนเปาหมายไปที่ลูกคาประเภทสํ านักงาน เนื่องจากเปน
ผูบริโภคประเภทที่มีการใชงานแฟมเอกสารเปนประจํ าและผลิตภัณฑ Mr. File เปนผลิตภัณฑใหมจํ าเปนตองมีการแนะนํ า
สินคา รวมถึงวิธีการใชใหแกผูบริโภคเพื่อทํ าใหผูบริโภคมีความเขาใจในตัวสินคาและการยอมรับในตัวสินคามากขึ้น โดย
สามารถแบงคุณสมบัติของลูกคาไดดังนี้

   Geographic บริษัทที่ตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และมนเขตตัวเมืองจังหวัดตามหัวเมืองใหญ
   Demographic บริษัท สํ านักงานทั่วไป
   Behavioral บริษัทที่มีการจัดเก็บเอกสารจํ านวนมาก โดยใหความสํ าคัญกับคุณภาพและ ความสะดวกใน

            การจัดเก็บเอกสาร

3. การวางตํ าแหนงผลิตภัณฑ (Positioning)



    ความแตกตางระหวางผลิตภัณฑของบริษัท และผลิตภัณฑของคูแขง

      ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product)  แฟมเก็บเอกสารของบริษัท มีการนํ าเอานวัตกรรมใหมเพื่อใชในการจัด
เก็บทํ าใหเกิดความสะดวกในการนํ าเอกสารออกมาใช รวมถึงความสามารถในการปรับความหนาของสันแฟม ทํ าให
ประหยัดเนื้อที่ในการจัดเก็บ มีสีสันที่สวยงามใชในการแบงหมวดหมูไดเปนอยางดี
      ความแตกตางดานการบริหาร (Service)   มีการบริการจัดสงถึงสํ านักงาน เพื่ออํ านวยความสะดวกใหกับสํ านักงาน
      ความแตกตางดานบุคลากร  บริษัทฝกอบรมพนักงานขายทุกคนของบริษัทใหมีความรูความเขาใจอยางชัดเจนเกี่ยว
กับคุณประโยชนของผลิตภัณฑ เพื่อสามารถเสนอขายตอลูกคาไดอยางนาเชื่อถือ รวมทั้งบุคลากรที่มีความสามารถและ
ประสบการณในการติดตอกับองคกรราชการ รัฐวิสาหกิจ ซึ่งมีลักษณะการจัดซื้อที่มีขั้นตอนแตกตางกวาบริษัทโดยทั่วไป
     ความแตกตางดานภาพลักษณ  บริษัทจะเนนเรื่องการสรางภาพลักษณะสินคาและตราสินคา เพื่อใหผูบริโภครับรูถึง
คุณลักษณะและประโยชนของผลิตภัณฑ เพื่อเกิดความมั่นใจและเชื่อถือในผลิตภัณฑ รวมถึงผลิตภัณฑที่จะออกใหมใน
อนาคตภายใตตราสินคาดังกลาวอีกดวย

เมื่อพิจารณาความแตกตางของผลิตภัณฑ เราสามารถวางตํ าแหนงผลิตภัณฑไดดังนี้



      การวางตํ าแหนงผลิตภัณฑดานคุณลักษณะ  (Attribute  Positioning) : เปนผลิตภัณฑจัดเก็บเอกสารที่มีความ
สะดวกในการจัดเก็บและเรียกใชเอกสารไดในตํ าแหนงที่ตองการ และเปนการประหยัดเนื้อที่ในการจัดเก็บเนื่องจากความ
สามารถในการปรับเล่ือนความหนาแฟมใหมีขนาดเทากับความหนาของเอกสาร

      การวางตํ าแหนงผลิตภัณฑดานการแขงขัน  (Competitor Positioning) : มีคุณภาพในการประหยัดเนื้อที่ในการจัด
เก็บที่สูงกวา วัสดุที่ใชในการผลิตเปนวัสดุที่มีคุณภาพสูง ปกทํ ามาจากกระดาษ Recycle มีการออแบบ
ที่เอื้ออํ านวยตอการใชงาน

              เมื่อพิจารณาการวางตํ าแหนงผลิตภัณฑ ดวยคุณภาพที่สูง รูปแบบที่สะดวกในการใชงานและราคาที่ใกลเคียงกับ
ผลิตภัณฑในตลาด ประกอบกับขอจํ ากัดและปญหาของแฟมตราชางในเรื่องการลมของแฟมเมื่อวาง
ตั้ง จะทํ าใหแฟม Mr. File มีชองทางในการเขาแยงขิงสวนแบงทางการตลาด

              แผนกลยุทธ

              ผลิตภัณฑของบริษัทมีจุดเดนที่แตกตางจากแฟมจัดเก็บเอกสารของบริษัทอื่น ดังนั้นกลยุทธหลักที่เราจะนํ ามาใช
ทางการตลาดในสวนนี้ คือ Rapid – Skimming Strategy กลาวคือ การตั้งราคาจํ าหนายสูงและมีการทํ ากิจกรรมการสง
เสริมการตลาดมาก เพื่อมุงหวังที่จะสรางความรับรูในตราสินคาและความภักดีตอตราสินคา
ของผูบริโภค เนื่องจากคูแขงในตลาด  ณ  ปจจุบันนั้นไมไดทํ าการตลาดอยางจริงจัง

              ในสวนของการวางตํ าแหนงผลิตภัณฑ กํ าหนดใหแฟม Mr. File เปน “แฟมจัดเก็บเอกสารที่มีความสะดวกในการ
จัดเก็บและเรียกใชเอกสารไดในตํ าแหนงที่ตองการ รวมถึงการประหยัดเนื้อที่ในการจัดเก็บ” โดยผานสวนประสมทางการ
ตลาดตาง ๆ ดังนี้



กลยุทธเกี่ยวกับตัวสินคาและบริการ (Product and Service Strategy)

              บริษัท มิสเตอรไฟลจํ ากัด แนะนํ าผลิตภัณฑออกสูตลาดในรูปแฟมจัดเก็บเอกสารใน 2 รูปแบบ

           ลักษณะผลิตภัณฑ

แฟมปกออน
ลักษณะ : แฟมเก็บเอกสารปกออนสามารถปรับขนาดปกไดตามขนาดเอกสาร ภายในใชสปริงเพื่อล็อค

เอกสาร
ขนาด     : ขนาด 8.27” x 11.69” มม. หนา 35 มม

แฟมปกแข็ง
ลักษณะ : แฟมเก็บเอกสารปกแข็งสามารถปรับขนาดปกไดตามขนาดเอกสารโดยใชระบบการเลื่อน

พิเศษ ภายในใชสปริงเพื่อล็อคเอกสาร
ขนาด     : ขนาด 8.27” x 11.69” มม. หนา(สามารถเลื่อนได) 30 ถึง 60 มม.

       ตราสินคา

         บริษัทไดตั้งชื่อตราสินคาสํ าหรับผลิตภัณฑวา “Mr. File” ผูจัดการดานอุปกรณในการจัดเก็บเอกสาร เพื่อแสดงถึงจุด
ยืนของบริษัทในเรื่อง ความเปนผูนํ าในการคนควาและวิจัยเกี่ยวกับอุปกรณในการเก็บเอกสาร ซึ่งบริษัทมีวิสัยทัศนที่จะตอง
เปนผูนํ าและมีผลิตภัณฑที่เปนนวัตกรรมใหม ๆ ออกสูตลาดอยางสมํ่ าเสมอ

       บรรจุภัณฑ

         เพื่อใหสอดคลองกับผลิตภัณฑและจุดมุงหมายในการผลิต ในการออกแบบบรรจุภัณฑ การใชตัวอักษรภาพกราฟฟก
และสีจะเนนรูปแบบความเรียบงาย โดยใชพลาสติกใสเพื่อใหเห็นถึงตัวผลิตภัณฑที่มีความสดใส เพื่อใหผูบริโภคมั่นใจใน
คุณภาพที่ไดรับ

      ปริมาณบรรจุ

แฟมสปริงปกออน Mr. File แฟมปกแข็ง Mr. File
ปริมาณบรรจุ 50 เลมตอกลอง 6 เลมตอแพ็ค



         จุดเดนผลิตภัณฑ

         เปนผลิตภัณฑเพื่อใชในการจัดเก็บเอกสารที่ไดจาการนํ าเอากระดาษบอรด ซึ่งจํ าจากเศษกระดาษ Recycle โดย
คุณสมบัติกระดาษชนิดนี้มีความแข็งแรงมากสมารถปกปองเอกสารไดเปนอยางดี โดยมีการเคลือบพลาสติกภายนอกเพื่อ
ปองกันความชื้นเขาสูกระดาษ  โดยภายในประกอบดวย กานรับสปริง และสปริงพรอมตัวล็อค และสันแฟมสามารถเลื่อน
เพื่อใชในการปรับขนาดแฟมใหเหมาะสมกับขนาดเอกสารในการจัดเก็บ

         การบริการ

         เนื่องจากผลิตภัณฑของบริษัทจะทํ าการตลาดโดยเนนใหรูจักในลูกคาเฉพาะกลุมและผลิตภัณฑเองก็เปนผลิตภัณฑ
ใหม ดังนั้น การบริการจึงเปนเรื่องสํ าคัญและจํ าเปนอยางยิ่ง บริษัทใหบริการสงเสริมสินคาถึงสถานประกอบการของลูกคา
โดยไมคิดคาบริการ และมีบริการดานขาวสารขอมูลแกผูบริโภคเพื่อใหเขาใจถึงการใชงาน ความสะดวกสบายที่ผูบริโภคจะ
ไดรับจากผลิตภัณฑ เพื่อเปนการกระตุนตลาดใหมีความรูทั้งในแงคุณประโยชนในวงกวาง ทางบริษัทจึงจัดใหมีบริการตาง
ๆ เชน การออกงานแสดงผลิตภัณฑในเบื้องตน เพื่อใหลูกคาเขาใจถึงประโยชนทางตรง การบริการโดยจัดใหมีพนักงานขาย
เพื่อเขาไปใหบริการ โดยเฉพาะอาคาร สํ านักงาน และบริษัท หางรานขนาดใหญ บริการขอมูลทางโทรศัพท  โดยผูบริโภค
สามารถโทรศัพทเขามาสอบถามขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑไดในเวลาทํ าการ หรือบริการสั่งซื้อสินคาผานทางไปรษณีย และ
ทาง E-mail ไดตลอด 24 ชั่วโมง

กลยุทธทางดานชองทางการจัดจํ าหนาย (Distribution Channel Strategies)
ชองทางการจัดจํ าหนาย Mr. File

          บริษัทไดกํ าหนดชองทางการจัดจํ าหนายผลิตภัณฑ “Mr. File” 
สามารถแบงออกเปน 2 ชองทางหลัก

Mr. File
(ผูผลิต)

ผูคาปลีก

บริษัท/สํ านักงาน/องคกร
Direct Mail
Sales Person
Sales Person
นี้ใชชองจัดจํ าหนายแบบ Direct Sale โดย



SALE PERSONAL

          เนื่องจากแฟม Mr. File เปนแฟมซึ่งมีวิธีการใชที่แตกตางจากแฟมที่มีอยูในตลาดทหใการแนะนํ าวิธีการใชเปนส่ิง
จํ าเปน ดังนั้น การขายผานชองทางนี้ถือเปนหัวใจหลักของ แฟม Mr. File โดยมีแผนในการขายผาน
SALE PERSONEL ดังนี้

        แผนระยะสั้น (1-2 ป แรก)

             มุงเนนการติดตอโดยตรงกับ
1. ลูกคาปจจุบันของบริษัท สหศรีรัตนสมบุญ จํ ากัด (ผูจํ าหนายสินคาอุปโภค ติดตั้งอุปกรณและจํ าหนาย

กระดาษทิชชูมวนในหองนํ้ าสํ านักงาน ซึ่งเปนที่ปรึกษาใหบริษัท) เพื่อเปนชองทางในการ
      เขาถึงลูกคาบริษัทโดยคัดเลือกบริษัทที่เปนกลุมเปาหมายของบริษัท

2. ลูกคาที่ตอบกลับจาก Direct Mail ที่บริษัทสงไป
3. ผูจัดงานสัมมนาตาง ๆ โดยปกติการจัดงานสัมมนาจะมีเอกสารจํ านวนมากซึ่งผูจัดสัมมนาจะสั่งทํ า File ที่

บอกถึงหัวเรื่องของการสัมมนาและวันที่ที่สัมมนา การที่ Mr. File มีฐานลูกคาที่เปนผูจัดงานสัมมนาจะสราง
ยอดขายใหกับริษัทอยางยาวนาน และเนื่องจากเปน Customize file ทํ าให profit

      margin ที่สูง

4. ติดตอขายสงใหกับรานคาสงเครื่องเขียนที่สวนใหญตั้งอยูที่จักรวรรดิ์ เชน รานยงเจริญ กรุงเทพวิทยา ซึ่งราน
คาแถบนี้จะขายสงเครื่องเขียน ใหกับรานขายปลีก เครื่องเขียนทั่วไป ทั้งในกรุงเทพ และตางจังหวัด ซึ่ง
ลักษณะการขายจะเปนการขายขาด หรือแบบฝากขาย อยางใดอยางหนึ่งก็ได ทั้งนี้ขึ้นอยูกับเงื่อนไขและขอ
เสนอของรานคาสงนั้น โดยการวางขายผานรานคาสงนี้จะทํ าหลังจากเริ่มวางจํ าหนาย Mr. File ผานชองทาง
การจัดจํ าหนายอื่นแลวประมาณ 3 เดือน เพื่อใหลูกคาเปา

       หมายไดรับรูถึงตรายี่หอ  Mr. File  รวมถึงวิธีการใช เพื่อชวยให รานคาสงกระจายสินคาไดงายขึ้น

         แผนระยะยาว (3-5 ป)
                     เพิ่มการขายสงมากขึ้นเพื่อกระจายสินคาไดกวางขวาง โดยขายจากรานคาสงเปาหมายแถวจักรวรรดิ เปน
Distributor ตามตางจังหวัด องคกรของรัฐ ราชการ รัฐวิสาหกิจ โรงเรียน มหาวิทยาลัย บริษัทขนาดใหญในตางจังหวัด และ
ตาม modern trade เชน Big C, Lotus, Makro, Makro office รวมถึง Office Mate และ Comsaving  ซึ่งเปนบริษัทจัดสง
อุปกรณสํ านักงาน delivery

               กํ าหนดกลวิธีการขาย เพื่อจูงใจพนักงานขายทํ ายอดขายไดสูง บริษัทจะใหคานายหนากับพนักงาน ในอัตรา 3 %
ของยอดขายที่เรียกเก็บเงินได  สํ าหรับยอดขายที่เรียกเก็บเงินได ตํ่ ากวา 1,500,000 บาทตอปตอคนสํ าหรับสวนที่เกินกวา
1,500,000 บาท จะให 5 % ซึ่งนับวาเปนอัตราที่จูงใจ หากพนักงานขายสามารถทํ ายอดขายไดมาก จะยิ่งไดรับผลตอบ
แทนจากยอดขายที่สูงขึ้น

                วิธีคัดเลือกพนักงานขาย คุณสมบัติของพนักงานขาย ไดระบุไวดังนี้



           เพศชาย/หญิง อายุ 24-30 ป

           วุฒิการศึกษา ไมตํ่ ากวาปวส. หรือ อนุปริญญา ไมจํ ากัดสาขา

           บุคลิกดี มนุษยสัมพันธดี

           มีรถสวนตัว ใบขับขี่

           หากมีประสบการณดานการขาย จะพิจารณาเปนพิเศษ

               การจัดทีม Sale personnel จะมีพนักงานขายทั้งส้ิน 4 กลุม โดยแบงหนาที่รับผิดชอบเขตการขายดังนี้

                     กลุม 1 : รับผิดชอบ ลูกคาที่เปนบริษัทสํ านักงานตาง ๆ ที่เปนกลุมเปาหมายคือ ขนาดบริษัทใหญ
                                    พนักงานขายนํ าแฟม Mr. File ไปนํ าเสนอและดูแลอยางใกลชิด
                     กลุม 2 :   รับผิดชอบลูกคาเดิม จากการสั่งซื้อผาน  Direct  mail  รวมถึงการกํ าหนดแผนการขาย

        สํ าหรับ direct  mail
                     กลุม 3 :   รับผิดชอบ ลูกคาที่เปนองคกรราชการหนวยงานของรัฐ รวมถึงผูจัดงานสัมมนาตาง ๆ ทั้งที่เปน

        โครงการของมหาวิทยาลัย สมคมฯ หนวยงานของรัฐ และเอกชน
                     กลุม 4 :   รับผิดชอบ การขายที่เปนลักษณะคาสงลูกคาที่เปนรานคาสง Distributor ตามตางจังหวัด และ
         modern trade ตาง ๆ

                        ตารางประมาณการ  จํ านวนพนักงานขายแตละปแยกตามกลุม

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5
กลุมที่ 1 3 4 4 4 4
กลุมที่ 2 1 1 2 2 2
กลุมที่ 3 1 2 2 2 2
กลุมที่ 4 1 1 2 2 2
รวม 6 8 10 10 10

DIRECT MAIL

                     จัดสงเอกสารวิธีการใช Mr. File และ PRICE LIST ใหกับผูจัดการฝายบัญชีและฝายขายของบริษัทที่มีสถาน
ประกอบการอยูในกรุงเทพและปริมณฑลทุกราย เหตุผลสํ าคัญในการจัดสงเอกสารแนะนํ า Mr. File ใหกับผูจัดการฝาย
บัญชีและฝายขาย เนื่องจากผลการวิจัยพบวา ขั้นตอนการจัดซื้อของบริษัทตาง ๆ สวนใหญเริ่มจากแผนกผูตองการสั่งซื้อ
ทํ าเอกสารขอซื้อ แลวจัดสงใหแผนจัดซื้อ ทํ าการจัดหา  Supplier และหนวยงานที่ใชแฟมเอกสารเปนจํ านวนมากคือฝาย
บัญชีและฝายขาย ดังนั้นการสง Direct Mail แนะนํ า Mr. File ใหกับผูจัดการฝายบัญชีและผูจัดการฝายขาย ซึ่งเปนแผนกที่
มีงานเกี่ยวกับเอกสารมาก จะทํ าใหไดผลการตอบรับที่มีประสิทธิภาพสูงกวา



กลวิธีในการจัดสง Direct  Mail
                    เอกสารแนะนํ าวิธีการใช Mr. File จะแสดงรูปประกอบขั้นตอนการใชอยางชัดเจน และมุงเนนใหเห็นถึงความ
สะดวกในการเกิดความสะดวกในการนํ าเอกสารออกมาใช รวมถึงมีความยืดหยุนของความหนาของสันแฟม ที่ทํ าให
ประหยัดเนื้อที่ในการจัดเก็บ
                    ภายหลังจากการจัดสง Direct Mail ครั้งแรก จะทํ าการรวบรวมประวัติของลูกคาที่ส่ังซื้อ Mr. File จากการได
รับทราบขอมูลจาก Brochure เพื่อพิจารณาหาความสัมพันธ ระหวางประวัติของลูกคา กับ การสั่งซื้อ เพื่อจัดสง Brochure
และ promotion ใหกับลูกคาที่มีความเปนไปไดในส่ังซื้อไดอยางมีประสิทธิภาพมากขึ้น และทํ าการจัดสง Direct Mail ครั้ง
ถัดไป

กลยุทธการกํ าหนดราคา (Pricing Strategy)

กลยุทธสํ าหรับตลาดคาปลีก

                    ลูกคาเปาหมายของตลาดคาปลีกคือผูบริโภคตามสํ านักงานทั่วไป เปนผูบริโภคสุดทาย(End User) ซึ่งการทํ า
ตลาดจะเนนในดานความเขาใจในตัวสินคาและประโยชนที่ลูกคาจะไดรับ เพื่อใหเกิดการยอมรับในตัวสินคาที่เปนตัวผลิต
ภัณฑใหมในตลาดแฟมเก็บเอกสาร

                    กลยุทธทางการตลาดขงแฟมปกออน  คือ Rapid-Skimming Strategy  เนื่องจากตลาดของแฟมปกออน ไมมี
รายใดเปนเจาของตลาด ประกอบกับแฟมปกออนของ Mr. File มีคุณสมบัติที่โดเดนกวาในดานความสะดวกในการอาน
และนํ าเอกสารเขาออก ซึ่งเปนคุณสมบัติที่เพิ่มคุณคาใหกับผลิตภัณฑ ซึ่งจากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคยินดีที่จะจายเงิน
ซื้อแฟมปกออนตามคุณสมบัติของ Mr. File ที่ราคา 15 บาท (อธิบายในภาคผนวก 1)

                    กลยุทธของแฟมปกแข็ง  คือ Competitive pricing strategy  เปนกลยุทธในการตั้งราคาเทียบคูแขงขันแตตํ่ า
กวาเล็กนอย เนื่องจากตลาดของแฟมปกแข็งมีเจาตลาดคือ แฟมตราชาง ซึ่งมีสวนแบงทางการตลาดสูงถึง 70 % มีชอง
ทางการจัดจํ าหนายที่กวางขวาง และแฟมตราชางมีความไดเปรียบทางดานชื่อเสียง ดังนั้นการที่แฟมปกแข็ง Mr. File จะ
เขาสูตลาด จะใชการตั้งราคาตํ่ ากวาราคาแฟมปกแข็งตราชางเล็กนอย เพื่อใหลูกคาเปรียบเทียบเพื่อเห็นคุณสมบัติที่เหนือ
กวาของ Mr. File ไดชัดเจนยิ่งขึ้น สงผลใหโอกาสเขาตลาดทางเปนไปไดสูง

กลยุทธสํ าหรับตลาดคาสง

                    ลูกคาเปาหมายของตลาดคาสงคือรานที่เปนตัวแทนจํ าหนาย เชน ยี่ปว ซาปว และ Modern Trade ทั่วไป
เชน หางสรรพสินคา เปนตน  โดยรานคาเหลานี้จะขายสินคาตออีทอกหนึ่ง จะเนนในดานความเขาใจในตัวสินคาเพื่อจะได
สามารถแนะนํ าสินคาตอลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ

                    กลยุทธทางการตลาดของแฟมปกออน คือ การตั้งราคาสงที่ตํ่ ากวาราคาคาปลีกประมาณ 20 %  ซึ่งราคาจะ
สูงกวาราคาของแฟมคูแขงขัน  เนื่องจากไดใชกลยุทธ Rapid skimming Strategy ในการตั้งราคาของสินคาคาปลีกเพื่อ
การเสริมสรางภาพพจนและความตระหนักในตัวสินคาตอผูบริโภค ทํ าใหราคาสินคาสูงกวาของคูแขงอยางเห็นไดชัดเจน



                    กลยุทธทางการตลาดของแฟมปกแข็ง คือ การตั้งราคาสงที่เทียบเทากับคูแขงขัน แตจะตํ่ ากวาเล็กนอยคือ
จากการทํ าวิจัยพบวา สินคาคูแขงในปจจุบันไดสงที่ราคา 38 1 บาทตอแฟม ในขณะที่สินคา Mr. File ปกแข็งจะสงที่ราคา
36 บาท การกํ าหนดราคาสงเชนนี้เนื่องจากการใชกลยุทธ Competitive Pricing Strategy ในการตั้งราคาสินคาปกแข็งใน
ตลาดคาปลีก

                    ตารางสรุปราคาขาย สํ าหรับ ตลาดคาปลีก – ตลาดคาสง เปรียบเทียบกับราคาตลาด

ราคา Mr. File ราคาตลาดแฟมปจจุบัน 2

ราคาขายปลีกเฉล่ียตอแฟม
แฟมปกออน 15  บาท แฟมปกออน, แฟมแขวน : 6 – 13 บาท

แฟมปกแข็งสันแคบ        : 34-45 บาท
แฟมปกแข็ง 45   บาท 45 – 60 บาท
ราคาขายสงเฉล่ียตอแฟม
แฟมปกออน 12   บาท แฟมปกออน, แฟมแขวน   : 2-11 บาท

แฟมปกแข็งสันแคบ  20-38  บาท
แฟมปกแข็ง 36   บาท 38  บาท

__________________
1 ราคาสงแฟมตราชาง สันกวาง ที่หาง Makro ณ วันที่ 21 ธันวาคม 2544 เทากับ 458 บาทตอแพ็ค (1 โหล) และราคาสง
แฟมตรามา เทากับ 451 บาทตอ แพ็ค (1 โหล)
2 จากการสํ ารวจราคาขายสงและขายปลีก รานคายงเจริญ ณ วันที่ 22 ธันวาคม 2544 และ สํ ารวจราคาขายปลีกที่หาง Big
C, Makro และ Lotus ณ วันที่ 21 ธันวาคม 2544



กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion  Strategies)

               เนื่องจาก Mr. File เพิ่งเขาสูตลาดผูบริโภคยังไมเปนที่รูจัก  นอกจากนี้วิธีการใช Mr. File ยังไมเปนที่รูจักดังนั้น
หาก Mr. File สมารถแสดงใหลูกคาเห็นถึงความสะดวกในการเกิดความสะดวกในการนํ าเอกสารออกมาใชรวมถึงความยืด
หยุนของความหนาของสันแฟม ที่ทํ าใหประหยัดเนื้อที่ในการจัดเก็บ จะมีลูกคาใหความสนใจสั่งซื้อ Mr. File ทํ าใหการสง
เสริมการตลาดในชวงแรกจะเนนที่การใหขอมูลแกลูกคาเกี่ยวกับคุณประโยชนของ Mr. File และทํ าใหผูบริโภคจดจํ าตรา
สินคา “Mr. File” ใหมากที่สุด แผนการสงเสริมการตลาดจะมีการวางแผนแบงการดํ าเนินงานออกเปน 3 ชวง โดยชวงแรก
เปนชวงกอนเปดตัวสินคา ชวงที่สองเปนชวงเปดตัวสินคาและเริ่มจัดจํ าหนายโดยระยะเวลา 6 เดือน และชวงที่สามจะ
อธิบายแผนการและแนวทางการดํ าเนินงานซึ่งอาจปรับเปล่ียนไดตามสภาวะการแขงขันในตลาด ซึ่งจะขออธิบายในราย
ละเอียดตอไป

               งบประมาณที่ไดรับการจัดสรรใหใชในสวนการสงเสริมการตลาดสํ าหรับในปแรก จะเปนจํ านวน 4,300,000 บาท
เพื่อสรางความรับรูในตราสินคาและความเขาใจในผลิตภัณฑได ดังนั้น คาดวาหลังจากการทํ ากิจกรรมสงเสริมการตลาด
ลูกคาเปาหมายจะเริ่มมีความเขาใจในคุณประโยชนของวิธีการจัดเก็บเอกสารของ Mr. File ไดดียิ่งขึ้น

               เนื่องจาก Mr. File เปนผลิตภัณฑใหม และ บริษัทยังเปนบริษัทที่เพิ่งกอตั้ง ทํ าใหบริษัทฯ ไมสมารถทุมเงินลงส่ือ
ที่ตองใชงบประมาณสูง นอกจากนี้ส่ือโฆษณา เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร จะอยูภายใตการควบคุมคอนขางเขม
งวด ซึ่งส่ือเหลานี้ บริษัทฯ จะพิจารณาใหอยูในแผนกกรปฏิบัติงานในปถัด ๆ ไป เมื่องบ
ประมาณที่มากพอหรือตลาดมีการขยายตัวเปนอยางมาก

          กลวิธีที่พิจารณาแลววาจะสามารถทํ าให Mr. File บรรลุวัตถุประสงคมีดังนี้

1. พัฒนา Website

2. ประชาสัมพันธ (Pubic Relation)

3. การสงเสริมการขาย (Promotion)

4. พนักงานขาย (Incentive)

5. การตลาดแบบเจาะตรง (Direct Marketing) เชน งานแสดงสินคา Direct Mail

6. กิจกรรมการตลาด (Event Marketing)

               กิจกรรมที่จะดํ าเนินการไดในปแรก ประกอบดวย การประชาสัมพันธ การสงเสริมการตลาด การโฆษณา(บาง
สวน) ผลตอบแทนพนักงานขาย และ การตลาดกิจกรรม โดยจะแบงการดํ าเนินงานออกเปน 3 ชวง ดังนี้



          ชวงที่ 1 : ชวงสรางกระแส (กอนเริ่มเปดจํ าหนายสินคา 4 สัปดาห จนถึง 2 เดือนหลังจากเริ่มจํ าหนาย)

         สรางความเขาใจในตัวสินคาและประโยชนของ Mr. File

         สรางกระแสเพื่อกระตุนใหลูกคากลุมเปาหมายตองการทดลองใชผลิตภัณฑ

          ชวงที่ 2 : ชวงสรางตลาด (เดือนที่ 3 – 9 หลังจากเริ่มจัดจํ าหนาย)

         คงกระแสใหผูบริโภคมีความตองการผลิตภัณฑ โดยตอกยํ้ าเรื่องความสะดวกในการอานและนํ าเอกสาร
ออกมาใช รวมถึงมีความยืดหยุนของความหนาของสันแฟม ที่ทํ าใหประหยัดเนื้อที่ในการจัดเก็บ

         สรางตราสินคา Mr. File ใหเปนที่รูจักและยอมรับมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งกับกลุมเปาหมาย

          ชวงที่ 3 : ชวงขยายตลาด (เดือนที่ 10 –12 หลังจากเริ่มจัดจํ าหนาย)

         สงเสริมใหลูกคาใช Mr. File มากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่งกลุมลูกคาที่ใช file ของคูแขง

         เจาะกลุมใหกลุมเปาหมายใช Mr. File

         ยังคงเนนตราสินคา Mr. File ใหเปนที่จดจํ าไดของผูบริโภค



ACTION PLAN

          จากกลยุทธที่ไดแสดงไปขางตนจะพบวา จะตองมีการดํ าเนินการเพื่อใหบริษัท ฯ สามารถดํ าเนินการบรรลุวัตถุ
ประสงคที่ไดวางเอาไว ดังนั้น กิจกรรมตาง ๆ จึงไดถูกสรางขึ้นเพื่อสนับสนุนกลยุทธขางตน จึงไดมีการจัดสรรงบประมาณ
ในสวนตาง ๆ ดังตอไปนี้
คาใชจายในการจัดกิจกรรมการตลาดตาง ๆ ในชวงปแรก

รายละเอียด ระยะเวลา
งบประมาณ
สํ าหรับคาปลีก

งบประมาณ
สํ าหรับคาสง

งบประมาณ
รวม

1. พัฒนา Website ของบริษัท เดือน (-1) Maintain
ตอเนื่อง

300,000

2. การประชาสัมพันธ
     สงขาวประชาสัมพันธใหกับส่ือ
          ตาง ๆ

เดือน (-1) ,1-4, 6,
8, 10, 12

100,000

3. การสงเสริมการขาย
     สวนลดการคาและปริมาณ

ตลอดปที่ 1 450,000 10,000 460,000

4. พนักงานขาย
     เงินจูงใจ (sales Incentives)

ตลอดปที่ 1 370,000 30,000 400,000

5.  ฝกอบรมพนักงานขาย ทุกไตรมาส 50,000
6. การตลาดแบบเจาะตรง (Direct
Marketing)
     Brochure แนะนํ าสินคา
     จัด Boot แสดงสินคาใตตึก
สํ านักงาน พรอมแผนพับประชา
สัมพันธ

เดือน (-1), 1, 3, 5,
7, 9, 11
เดือน 1, 2, 3

200,000
1,100,000

200,000
1,100,000

7. กิจกรรมการตลาด (Event
Marketing)
      การจัดกิจกรรมรวมกับผูจัดการ
สัมมนา และการออกงานนิทรรศการ

เดือน 1-12 1,690,000

รวม 4,300,000



สรปุแผนการดํ าเนินงานกิจกรรมทางการตลาด

เดือน
กิจกรรม

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

พัฒนา Website
ขาวประชาสัมพันธ News Clip
สวนลดการคาและปริมาณ
เงินจูงใจ (sales Incentives)
ฝกอบรมพนักงานขาย
Direct mail-Brochure
จัด Boot
Event marketing

รายละเอียดการดํ าเนินงานกิจกรรมการตลาด
การพัฒนา Website
วัตถุประสงคของกิจกรรม

1. แสดงขอมูลบริษัทและผลิตภัณฑของบริษัท

2. ลูกคาสามารถแสดงความคิดเห็นแนะนํ าเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริษัทไดตลอดเวลา ผาน E-Mail

3. รับคํ าส่ังซื้อผาน Website ซึ่งทํ าใหสามารถรับคํ าส่ังซื้อ ไดตลอดเวลา

4. เพื่อประชาสัมพันธและเผยแพรกิจกรรมตาง ๆ ที่บริษัทฯ กํ าลังจะจัดขึ้น และกิจกรรมที่ไดจัดไปแลว

5. เพื่อใหประชาชนไดรูจักผลิตภัณฑของบริษัทมากขึ้น

ระยะเวลาการดํ าเนินการ  1 เดือนกอนวางจํ าหนายสินคาเพื่อให Website พัฒนาเสร็จพรอมใหบริการเพื่อ
            จํ าหนายสินคา และUpdate Website อยางตอเนื่อง

งบประมาณ                      300,000 บาท ในการพัฒนา website เริ่มตน
ลักษณะการดํ าเนินงาน      พัฒนา Website แนะนํ าขอมูลบริษัท ผลิตภัณฑ การบริการ กิจกรรมและรายการสง

            เสริมการขายที่บริษัทจัดขึ้น รวมทั้งรับ Feedback จากลูกคา



การประชาสัมพันธ

การใหขาว (NEWS CLIP)
วัตถุประสงคของกิจกรรม

1. เพื่อประชาสัมพันธและเผยแพรกิจกรรมตาง ๆ ที่บริษัทฯ กํ าลังจะจัดขึ้น และกิจกรรมที่ไดจัดไปแลวให
ประชาชนทราบ

2. เพื่อใหประชาชนไดรูจักผลิตภัณฑของบริษัทมากขึ้น

ส่ือที่ใช                                 คอลัมนในหนังสือพิมพและนิตยสารตาง ๆ ที่มีคอลัมนบริการประชาสัมพันธธุรกิจ
ระยะเวลาการจัดกิจกรรม      1 เดือนกอนวางจํ าหนายสินคาถึง 4 เดือนหลังจากเริ่มจํ าหนาย และทุก ๆ 2 เดือน

 หลังจากนั้น
งบประมาณ                          100,000 บาท ในการสงขอมูลกิจกรรมไปใหหนังสือพิมพและนิตยสารตาง ๆ
ลักษณะการดํ าเนินงาน         สงขอมูลที่ตองการเผยแพรไปใหกับหนังสือพิมพ และนิตยสารที่มีคอลัมนประชา

               สัมพันธธุรกิจ ซึ่งขอมูลที่สงไปเผยแพร ไดแก กิจกรรตาง ๆ ที่บริษัทฯ จัดขึ้น ขอมูล
               เกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ

การสงเสริมการขาย

สวนลดการคาและปริมาณ

วัตถุประสงคการจัดกิจกรรม

1. เพื่อกระตุนให ผูซื้อกลุมเปาหมายที่เปนบริษัททั่วไป มีการสั่งซื้อตอครั้งในปริมาณที่มาก

2. เพื่อกระตุนให ผูจัดสัมมนา ส่ังซื้อผลิตภัณฑของบริษัทในปริมาณที่มาก และอยางตอเนื่อง

3. เพื่อกระตุนให รานคาสง ส่ังซื้อผลิตภัณฑของบริษัทและผลักดันใหมีการกระจายผลิตภัณฑมากขึ้น

ระยะเวลาการจัดกิจกรรม     ตลอดระยะเวลา 5 ป
กลุมเปาหมาย                     บริษัททั่วไป ,ผูจัดสัมมนา และรานคาสง
งบประมาณ                        460,000
ลักษณะการดํ าเนินงาน



 นโยบายการใหสวนลดการคาแลปริมาณกับบริษัททั่วไป
สวนลดการคา     ไมมี n/45
สวนลดปริมาณ
               เพื่อกระตุนใหเกิดการซื้อตอครั้งเปนปริมาณมากเพื่อลดตนทุนคาขนสงสินคาในปแรกบริษัทมีนโยบายจัดสงฟรี 
โดยบริษัท จะใหสวนลดปริมาณแกผูส่ังซื้อตอครั้งมากกวา 4,500 บาทขึ้นไป (~100 แฟมปกแข็งขึ้นไป) ใหสวนลด 5% (ไม
สะสม)

ปริมาณการงบประมาณสํ าหรับสวนลดปริมาณ
          สัดสวนบริษัทที่มีการสั่งซื้อแฟมใหมตอป 100 แฟมขึ้นไป เทากับ 30%1 ของบริษัททั้งหมด
          กลาวคือสวนลด 5% ที่เสนอใหบริษัททั่วไป มีเพียง 30 %  เทานั้นที่จะไดสวนลดนี้  ฉะนั้นโดยรวมแลวสวนลด
ปริมาณที่ใหกับบริษัททั่วไปเฉลี่ย = 1.5 %

----------------------------------------
1  รายละเอียดของตัวเลขไดนํ าเสนอไวในภาคผนวก 1



 นโยบายการใหสวนลดการคาและปริมาณกับผูจัดสัมมนา
สวนลดการคา       0%-1% สํ าหรับลูกคาที่ชํ าระเงินภายในกํ าหนด ขึ้นกับการเจรจาตอรอง n/45
สวนลดปริมาณ
              บริษัทใหความสํ าคัญกับลูกคาผูจัดสัมมนาเปนพิเศษ เนื่องจาก การที่ผูจัดสัมมนาใช Mr. File ในการเก็บเอกสาร
ประกอบการสัมมนาจะเปนการ นํ าเสนอ Mr. File สูลูกคาที่เปนกลุมบริษัททั่วไปไดงายขึ้น เพราะผูรวมสัมมนาจะมาจาก
หลาย ๆ บริษัท ดังนั้นทางบริษัทจึงเสนอสวนลดปริมาณที่จูงใจใหกับผูจัดสัมมนา โดยใหสวนลดแกผูส่ังซื้อตอครั้งมากกวา
4,500 บาทขึ้นไป ใหสวนลด 5% และมีการสะสมยอด ซื้อตอป ซึ่งถาผูจัดสัมมนาส่ังซื้อไดถึง เปาจะไดรับสวนลดเพิ่มเติม
ดังตารางสรุปขางลาง นอกจากนี้ยังมีบริการพิมพ ขอความหัวเรื่อง สัมมนาฟรีกรณีเปนการสั่งซื้อ  แฟมปกแข็งสํ าหรับการ
จัดสัมมนาที่มีผูรวมสัมมนาเปนกลุมลูกคาเปาหมาย (บริษัททั่วไป) และมีผูรวมสัมมนา 4001 รายขึ้นไป (สํ าหรับตนทุนการ
พิมพขอความหัวเรื่อง 1.30 บทตอ แฟม ประมาณ 3% ของราคาขายของแฟมปกแข็ง)

ตารางแสดงการใหสวนลดปริมาณสะสม กับ ผูจัดสัมมนา
ยอดสั่งซื้อที่ชํ าระเงินแลว สะสม

(บาท)
ประมาณการ

จํ านวนแฟมปกแข็ง (แฟม)
อัตราสวนลด

9,000 – 18,000 200 - 400 5%
18,045 – 45,000 401 – 1,000 7% สํ าหรับยอดซื้อสวนที่เกิน 45,000

ขึ้นไป
45,045 บาท ขึ้นไป มากกวา 1,000 แฟม ขึ้นไป 10% สํ าหรับยอดซื้อสวนที่เกิน 45,000

ขึ้นไป

              เนื่องจากเปาหมายที่ใหกับผูจัดสัมมนาคอนขางตํ่ า ซึ่งคาดวาผูจัดสัมมนาสวนใหญจะไดเปา โดยรวมแลวสวนลด
การคาและปริมาณสํ าหรับผูจัดสัมมนา ประมาณ 15% ซึ่งประกอบดวย

อัตราสวนลด
สวนลดการคา 1.0%
สวนลดการคาตอครั้ง 5.0%
สวนลดการคา สะสม 7.5%
สวนลดในการพิมพหัวเรื่องสัมมนาฟรี 1.5%
รวม 15.0%

------------------------------------
1 จากการสอบถามเจาหนาที่จัดงานสัมมนาผูสอบบัญชีภาษีอากร ของสมาคมนักบัญชีและผูสอบบัญชีรับอนุญาตแหง
ประเทศไทย เมื่อ 16 พฤศจิกายน 2544 พบวาการจัดสัมมนาสวนใหญมีผูรวมสัมมนาอยูที่ 50 คน – 200 คน แตกรณีที่เปน
เรื่องอยูในความสนใจ มักจะเปน 2 – 3 รุน ประมาณ 400 – 600 คนตอเรื่องการสัมมนา



 นโยบายการใหสวนลดการคาและปริมาณกับรานคาสง
             เนื่องจากราคาขายสงที่ Mr. File เสนอใหกับรานคาสงตํ่ ากวาราคาขายสงที่มีอยูตลาดปจจุบัน 2 บาท ประกอบกับ
มีราคาขายสงของ Mr. File ตํ่ ากวาราคาคาปลีกของ Mr. File เองถึง 20% ทํ าใหราคาขายสงของ Mr. File จูงใจรานคาสง
เปนอยางมากดังนั้น ทางบริษัทจึงไมเนนการใหสวนลดปริมาณ แตจะมุงเนนในดานการใหสวนลดทางการคาแทน เพื่อ
ประโยชนในดานสภาพคลองทางการเงินของบริษัท เนื่องจากจํ านวนเงินในการสั่งซื้อแตละครั้งของรานคาสงมีจํ านวนเงิน
มาก
สวนลดการคา    1%-2% สํ าหรับลูกคาที่ชํ าระเงินภายในกํ าหนด ขึ้นการการเจรจาตอรอง, n/45
สวนลดปริมาณ   3% สํ าหรับยอดซื้อที่ชํ าระเงินแลวสะสมทั้งป มากกวา 200,000 บาทขึ้นไป (คิดใหตั้งแตบาทแรก)

ตารางสรุปงบประมาณการใหสวนลดการคาและปริมาณ
นโยบายการใหสวนลด
การคาและปริมาณ

ประมาณการยอดขาย
สํ าหรับปที่ 1

อัตราสวนลด งบประมาณสวนลดการคา

          บริษัททั่วไป
          ผูจัดสัมมนา

10,000,000
2,000,000

1.5%
15.0%

150,000
300,000

รวม คาปลีก 12,000,000 450,000
          รานคาสง 1,000,000 1.0% 10,000
รวม 13,000,000 460,000

พนักงาน

เงินจูงใจ

วัตถุประสงคของการจัดกิจกรรม

1. เพื่อใหพนักงานมีความพยายามในการขายผลิตภัณฑใหไดตามเปาหมายที่ตั้งไว

2. เพื่อกระตุนใหพนักงานมีความตั้งใจในการใหบริการแกลูกคา

ระยะเวลา      ตลอดระยะเวลา 1 ป ขึ้นกับปริมาณการสั่งซื้อที่ชํ าระเงินแลว
งบประมาณ   400,000 บาท
ลักษณะการดํ าเนินงาน
          ใหคาตอบแทนจากยอดขาย 3% สํ าหรับยอดขายที่เก็บเงินได
          ตั้งรางวัลพนักงานขายดีเดน โดยจะมีรางวัลพิเศษเปน 10,000 บาทใหกับพนักงานที่มียอดขายรวมสูง

ที่สุดในปลายไตรมาส เพื่อใหเกิดการแขงขันในดานการขาย



ฝกอบรมพนักงานขาย
วัตถุประสงคของการจัดกิจกรรม

1. เพื่อใหพนักงานมีความพยายามในกาขายผลิตภัณฑใหไดตามเปาหมายที่ตั้งไว

2. เพื่อกระตุนใหพนักงานมีความตั้งใจในการใหบริการแกลูกคา

ระยะเวลา     ทุกไตรมาส
งบประมาณ    50,000 บาทตอป
ลักษณะการดํ าเนินงาน

         ใหมีการฝกอบรมพนักงานในดานของความรูความเขาใจในผลิตภัณฑ และเทคนิคการขายอยางสมํ่ าเสมอ

การตลาดแบบเจาะตรง (Direct Marketing)

Brochure แนะนํ าสินคา
วัตถุประสงคของการจัดกิจกรรม

1. เพื่อสรางความรูความเขาใจเกี่ยวกับ Mr. File วามีความสะดวกในการเกิดความสะดวกในการนํ าเอกสาร
ออกมาใช รวมถึงมีความยืดหยุนของความหนาของสันแฟม ที่ทํ าใหประหยัดเนื้อที่ในการจัดเก็บ

2. เพื่อใหเกิดการรับรูและความสนใจตอตราสินคา “Mr. File”

ระยะเวลา     เดือน (-1)-1 และทุก ๆ 2เดือนหลังจากนั้น
งบประมาณ  200,000 บาท (คาจางพิมพ Catalog อารตมันมีขนาด A 4 ราคาชุดละ 1.70 บาท)
ลักษณะการดํ าเนินงาน

          เอกสารแนะนํ าวิธีการใช Mr. File จะแสดงรูปประกอบขั้นตอนการใชอยางชัดเจน และมุงเนนใหเห็นถึงความสะดวก
ในการเกิดความสะดวกในการนํ าเอกสารออกมาใช รวมถึงมีความยืดหยุนของความหนาของสันแฟมที่ทํ าใหประหยัดเนื้อที่
ในการจัดเก็บ โดย Direct mail ใหกับ ผูจัดการฝายบัญชีของบริษัทที่มีสถานประกอบการอยูในกรุงเทพฯ และปริมณฑล

จัด Boot  แสดงสินคาใตตึกสํ านักงาน
วัตถุประสงคของการจัดกิจกรรม

1. เพื่อสรางความรูความเขาใจเกี่ยวกับ Mr. File วาจะมีความสะดวกในการเกิดความสะดวกในการนํ าเอกสารออกมาใช
รวมถึงมีความยืดหยุนของความหนาของสันแฟมที่ทํ าใหประหยัดเนื้อที่ในการจัดเก็บ

2. เพื่อใหเกิดการรับรูและความสนใจตอตราสินคา “Mr. File” และกระตุนใหเกิดการซื้อ

ระยะเวลา          เดือน 1 – 3
งบประมาณ       1,100,000



ลักษณะการดํ าเนินงาน

            จัด Boot แนะนํ า Mr. File และวิธีการใช Mr. File ใตตึกสํ านักงาน โดยหมุนเวียนกันไปตามตึกสํ านักงานใหญ ๆ
ทั่วกรุงเทพฯ พรอมทั้งมีการขาย Mr. File พรอมสวนลดพิเศษ และรับคํ าส่ังซื้อที่หนา Boot ดวย

กจิกรรมการตลาด (EVENT MARKETING)
กจิกรรมรวมกับผูจัดการสัมมนา และองคกรราชการ การออกงานนิทรรศการ
วัตถุประสงคของการจัดกิจกรรม

1. เพื่อใหลูกคามีการรับรูและสนใจตอ Mr. File รวมถึงเขาในวิธีการใช Mr. File

2. เพื่อส่ือสารคุณประโยชนของ Mr. File ใหกลุมเปาหมายไดรับทราบ

3. เพื่อเปน Reference size ในกรณีองคกรราชการ

ระยะเวลา      เดือน 1 – 12
งบประมาณ   1,690,000  บาท
ลักษณะการดํ าเนินงาน

               สํ าหรับงานสัมมนา

            ให Mr. File กับผูจัดการสัมมนา ในหัวขอเรื่องที่เกี่ยวกับธุรกิจ โดยมุงเนนที่ผูสัมมนาเปนผูประกอบ
  การ SME เพื่อใหผูจัดการสัมมนา นํ า Mr. File ไปใสเอกสารประกอบการสัมมนา

            ลักษณะของ Mr. File ที่ใหจะแนบใบสั่งซื้อ Mr. File และ มีการพิมพ ตรายี่หอ Mr. File อยางสังเกต
  เห็นได

สํ าหรับงานนิทรรศการ

Mr. File  จะเขารวมออกรานเพื่อจํ าหนายสินคา โดยพิจารณารูปแบบของงาน ซึ่งควรมีลักษณะ ดังนี้

            เปนงานนิทรรศการที่มีผูเขารวมงานเปนกลุมเปาหมาย คือตัวแทนจากองคกร บริษัทตาง ๆ เชน งาน
 สัมมนาเกี่ยวกับภาษีเงินได, งานสัมมนาเกี่ยวกับมาตรฐานการบัญชี เปนตน

            เปนงานนิทรรศการที่มีผูเขารวมงานเปนจํ านวนมาก การออกรานจะเปนการประชาสัมพันธสรางภาพ
  พจนที่ดีของบริษัทและสินคา ตลอดจนการแนะนํ าวิธีการใช Mr. File ตัวอยางของานนิทรรศการ เชน
  งาน BOI เปนตน

                สํ าหรับกลุมเปาหมายที่เปนองคกรราชการ

            การมอบสินคาใหแกองคกรราชการโดยไมคิดมูลคาหรือการจํ าหนายสินคาโดยใหมีเงื่อนไขราคาพิเศษในการ
เสนอขายครั้งแรก  ทั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อเปนการประชาสัมพันธสินคาและใหลูกคาไดมีโอกาสทดลองใช เชน การเขารวม
กิจกรรมการสัมมนาขององคราชการ ใหการสนับสนุนการจัดกิจกรรมอื่น ๆ



บทท่ี 5

แผนการผลิต

กลยุทธและแผนการผลิต

               เนื่องจากบริษัท มิสเตอรไฟลจํ ากัด เปนบริษัทใหมที่เพิ่งเริ่มตนทํ าธุรกิจเกี่ยวกับการผลิตและจํ าหนายผลิตภัณฑ
เกี่ยวกับแฟมเก็บเอกสาร โดยมีผลิตภัณฑที่ออกสูตลาดเปนอันดับแรก คือ แฟมสปริงชนิดปกออนและปกแข็ง ทางบริษัทจะ
ทํ าหนาที่ในการดํ าเนินกิจกรรมทางการตลาด จัดจํ าหนายและกระจายสินคา ตลอดจนการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค สํ าหรับในดานการผลิตทางบริษัทในชวงแรกจะเปนการแจง Supplier หรือ
Subcontractor ในการผลิตชิ้นสวนตาง ๆ ทั้งหมด หลังจากนั้นบริษัทจะนํ ามาประกอบเปนแฟมแลวเนนแผนการตลาาด
เพื่อเปดชองทางทางธุรกิจกอน เมื่อการขายเพิ่มขึ้นทางการผลิตจึงจะลงทุนซื้อเรื่องจักรในการพิมพและตัดกระดาษเปนปก
แฟม รวมถึงการปมเหล็กขึ้นรูปเพื่อทํ าตัวล็อคภายในตอไป โดยมีชิ้นสวนที่ใชทํ าแฟมประกอบดวย กระดาษปกแฟม สปริง
และเหล็กปมขึ้นรูป 2 ชิ้น คือ กานสปริง และตัวล็อคสปริง โดยจะทํ าสัญญาวาจางใหโรงงานอื่นทํ าการผลิตใหตามบริษัท
ตองการ เนื่องจาก การทํ ากระดาษและการขึ้นรูปสปริงนั้น ขั้นตอนการผลิตและการลงทุนในตัวเครื่องจักรมีมูลคาคอนขาง
สูง

               ในลํ าดับแรกทางบริษัท Mr. File จํ ากัด จะดํ าเนินการขออนุญาตจดทะเบียนบริษัทจากกระทรวงพาณิชยซึ่งใช
ระยะเวลาประมาณ 3 – สัปดาห หลังจากนั้นจะทํ าสัญญาตกลงซื้อขายวัตถุดิบคือ

                    แฟมปกออน Mr. File: ปกกระดาษแฟมจะส่ังซื้อจากโรงงานผลิตกลองกระดาษในรูปของกระดาษ 450
GSM ขนาด 31x43 นิ้ว(ตัดได 4 ชิ้น) และนํ ามาเขาเครื่องพิมพตามชื่อบริษัทที่ลูกคาตองการและทํ ารอบพับ(Die Cut)ที่สัน
แฟม และตัดใหไดขนาดที่ตองการตามขนาดของแฟม (240 x 350 มม.) ตัวล็อคสปริงและตัวยืดสปริงทํ าจากการนํ าแผน
สังกะสีเคลือบนิเกิลมาเขาเครื่องปมขึ้นรูป โดยเครื่องจักรจะนํ าตัวยึดสปริงเขายึดติดกับปกแฟมกระดาษ จากนั้นนํ าสปริง
ใสเขาที่ตัวแฟมดวยคนงานและใชเรื่องเย็บลวดยึดติดปกแฟมเพื่อยึดสปริงใหติดกับปกหลัง
                    แฟมปกแข็ง Mr. File : ปกกระดาษแฟมดานหนาส่ังซื้อจากโรงงานกระดาษโดยใชกระดาษ Duplex 270
GSM นํ าเขาเครื่องพิมพตามรายชื่อบริษัทตามที่ลูกคาตองการ ปกแฟมดานหลังส่ังซื้อกระดาษ Duplex 270 GSM นํ าเขา
เครื่องพิมพเพื่อบอกรายละเอียดของการใชงานและใหขอมูลบางอยางแกลูกคา หลังจากนั้นนํ าเขาเครื่องทํ าลอนลูกฟูก โดย
ใชกระดาษ Corrugated CM 15 GSM ในการทํ าลอน จึงนํ าเขาเครื่องทํ ารอบพับ (Die Cut) ให ไดขนาดตามเอกสาร A4
(240x350 มม.) ตัวล็อคสปริงและตัวยึดสปริงทํ าจากการนํ าแผนสังกะสีเคลือบนิเกิลมาเขาเครื่องปมขึ้นรูป โดยเครื่องจักร
จะนํ าตัวสปริงเขายึดติดกับปกแฟมกระดาษ จากนั้นนํ าสปริงใสเขาที่ตัวแฟมดวยคนงาน และใชเครื่องเย็บลวดติดปกแฟม
เพื่อยึดสปริงใหติดกับปกหลัง



กระบวนการผลิตแฟมปกออน

Row  Material         Supplier/Contractor Company

          กระบวนการผลิตเริ่ม
Duplex 450 gsm ประกอ
กลองขายเปนแพ็ค ๆ ละ 50

ุ

สังกะสีเคลือบนิเกิล

เหล็กแผนหนา 0.5 มม.
งานพิมพชื่อ
บริษัทลูกคา
โดยการจาง Supplier/Sub
บกับสปริงและเหล็กปมขึ้นร
 แฟม
งานทํ า
Die Cut
งานทํ า
สปริง
งานปมเหล็ก
ขึ้นรูป
contractor ในการผลิตชิ้นสว
ูป การประกอบใชแรงงานคน
งานประกอบ
แฟม
นทั้งหมด โดย ปกแฟ
งานทั้งหมด 2 คนรวม
งานบรรจ
กลอง
กระดาษ
Duplex 450 gsm
มใช กระดาษ
ไปถึงการบรรจุ



กระบวนการผลิตแฟมปกแข็ง

Row  Material         Supplier/Contractor Company

          กระบวนการผลิตเริ่มโดยการจาง 
Duplex 270 gsm ทั้งปกหนาและปกหล
ละเอียดวิธีการใชงาน ขอมูลอื่น ๆ ที่ตอง
ทํ าลอนเพื่อเพิ่มความแข็งแรงของแฟมใน
แฟม (Slider) โดยใชแรงงานคนทั้งหมด 6

งานเคลือบ
Wax

ุกระดาษ
Duplex 270 gsm

สังกะสีเคลือบนิเกิล

เหล็กแผนหนา 0.5 มม.

กระดาษ
Duplex 270 gsm

งานพิมพช่ือ
บริษัทลูกคา
งานพิมพวิธี
ใชงาน
Supplier/subcontractor ในการผลิตชิ้นสวน
ังโดยปกหนาสามารถพิมพชื่อบริษัทหรือทํ ารูป ล
การสื่อไปยังลูกคา แลวนํ ามาผลิตเปน Sheet Bo
การใชงาน หลังจากนั้นนํ ามาประกอบกับสปริง
 คนรวมไปถึงการบรรจุกลองขายเปนแพ็ค ๆ ละ

งานทํ า
สปริง

งานปมเหล็ก
ขึ้นรูป

งาน Slider (ตัว
เลื่อนสันแฟม)
งานประกอบ
แฟม
ทั้งหมด โดยปกแฟ
วดลายตาง ๆ ไดปกห
ard ใชกระดาษ Co
เหล็กปมขึ้นรูป แล

 6 แฟม
งานบรรจ
กลอง
กระดาษ
Corrugated CM270
งานทํ า Sheet
Board แบบ

Single Wall 3’ x
4’ ลอน B
มใชกระดาษ
ลังพิมพราย

rrugated มา
ะตัวเลื่อนสัน



บทที่ 6

กลยุทธองคกร

โครงสรางกลุมผูบริหาร

               บริษัท มิสเตอรไฟล จํ ากัด เปนบริษัทใหมที่เปดดํ าเนินกิจการเกี่ยวกับธุรกิจแฟมเอกสาร ซึ่งกอตั้งขึ้นจากการรวม
ตัวกันของวิศวกรจากบริษัทผลิตกระดาษ นักบัญชี และนักบริหารธุรกิจรุนใหม ทั้งนี้มีการวางกลยุทธขององคการเปน
ลักษณะของ differentiate Strategy กลาวคือ มุงเนนการพัฒนาผลิตภัณฑอุปกรณเก็บเอกสารใหตอบสนองความตองการ
และแกปญหาการใชงานในปจจุบันของผูบริโภค ซึ่งเปนการสรางความแตกตางในดานผลิตภัณฑสูผูบริโภค การดํ าเนินงาน
ของบริษัทในระยะแรกจะมีการจัดตั้งเปนองคกรขนาดเล็ก เพื่อความคลองตัวและมีคาใชจายตํ่ า โดยจัดโครงสรางองคกรให
มีการบริษัทจัดการแบบลักษณะของธุรกิจ ดังแสดงในตารางที่ 6.1

          กลุมผูบริหาร

          กลุมผูบริหาร ประกอบดวย

          1. นส.สิริลักษณ   จิรธรรมาภรณ

              ตํ าแหนง          ผูจัดการฝายการตลาด

              หนาที่              ดูแลและรับผิดชอบงานบริหารการตลาดและฝายขาย วางแผนและดํ าเนินกิจกรรมทางการ
ตลาดการกระจายสินคา ตลอดจนงานควบคุมคุณภาพ ผลิตภัณฑ

          2. นายยุทธพงศ         วงษทาเรือ

              ตํ าแหนง                ผูจัดการฝายการผลิต

              หนาที่                  ดูแลและรับผิดชอบงานบริหารการผลิต การพัฒนาผลิตภัณฑ การลดตนทุน ตลอดจนงาน
ดานพัฒนาผลิตภัณฑ



คาตอบแทนผูบริหาร

ตํ าแหนง อัตราการจางงานรายเดือน
ผูจัดการฝายการตลาด 50,000 บาท
ผูจัดการฝายการผลิต 50,000 บาท

ผูรวมทุนและสัดสวนการถือหุน
บริษัท มิสเตอรไฟลจํ ากัด ตองการเงินทุนในการดํ าเนินงานทั้งส้ิน 5,000,000 บาท  เพื่อพัฒนาสินคาและขยาย

กิจการ  โดยเงินทุนดังกลาวจะระดมมาจาก เงินทุนของผูถือหุน จํ านวน 500,000 หุน หุนละ 10 บาท ดังตอไปนี้

ลํ าดับ รายชื่อ จํ านวนหุน เงินลงทุน (บาท) สัดสวน (%)
1 นส.ศรัญญา  ผลัดศรี 125,000 1,250,000 25%
2 นส.ผุสดี  เจริญไวยเจตน 125,000 1,250,000 25%
3 นายยุทธพงศ  วงษทาเรือ 50,000 500,000 10%
4 นส.สิริลักษณ  จิรธรรมาภรณ 50,000 500,000 10%
5 นายภานวีย  อัคนิวรรณ 50,000 500,000 10%
6 นายยุทธเดช  วงษทาเรือ 50,000 500,000 10%
7 นายชนมเฉลิม  อัคนิวรรณ 50,000 500,000 10%

รวม 500,000 5,000,000 100%

แนวทางการจัดการธุรกิจ

               บริษัท มิสเตอรไฟลจํ ากัด มีแนวทางในการดํ าเนินธุรกิจ โดยใหความสํ าคัญกับการพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑ
และการดํ าเนินกิจกรรมดานการตลาด ซึ่งจะเนนการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ (Differential Strategy) ใหโดดเดน
เหนือกวาคูแขงขันทั้งในดานรูปแบบ คุณภาพ และกิจกรรมทางดานการตลาดของผลิตภัณฑ สวนในดานการผลิต จะอาศัย
แหลงผลิตอื่นที่ไดรับมาตรฐานการผลิตที่ดีเปนผูผลิตใหภายใตคุณภาพมาตรฐานตามที่บริษัทกํ าหนด และจะดํ าเนินการ
ควบคุมดูแลอยางใกลชิด และบริษัทจะเปนผูประกอบในขั้นตอนสุดทายกอนจะไดเปน Final product นอกจากนี้ บริษัทมี
แนวทางดํ าเนินงานบริหารจัดการเงินอยางมีประสิทธิภาพโดยมีการจัดโครงสรางเงินทุนใหเหมาะสมกับธุรกิจ ดํ าเนินการ
โดยพยายามใชตนทุนตํ่ าสุดและบริหารสินทรัพยใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดและใหมีกระแสเงินสดเขารวดเร็วที่สุดเพื่อใหมี
สภาพคลองสูงสุด ซึ่งรายละเอียดของการดํ าเนินงานในแตละสวนจะไดอธิบายไวในบทตอไป



ตารางที่  6.1

แผนการดํ าเนินงานในชวงเริ่มตนกิจการ
เดือนที่

กิจกรรม
-1 1 2 3 4 5 6

จดทะเบียนจัดตั้งบริษัท มิสเตอรไฟลจํ ากัด
พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑ
จางผลิตตัวอยางเพื่อขอสิทธิบัตร
คัดเลือกพนักงาน
เชาสํ านักงานและจัดหาอุปกรณสํ านักงาน
ฝกอบรมพนักงานขาย
จัดสัมมนาแนะนํ าผลิตภัณฑ
ทํ าสัญญาวาจางผลิตภัณฑ
ดํ าเนินการผลิต
ออกวางจํ าหนาย



บทที่ 7

แผนการเงิน

แผนทางการเงินมีบทบาทและความสํ าคัญอยางยิ่ง  ในการสนับสนุนใหการดํ าเนินงานตาง ๆ เปนไปตามแผนกล
ยุทธที่ไดวางไว    นอกจากนี้ยังเปนเครื่องมือในการประเมินวัดผล   และควบคุมความคืบหนาของแผนงานอยางไรก็ตาม
แผนทางการเงินนี้เปนส่ิงที่ตั้งอยูบนสมมติฐานและประมาณการซึ่งอาจมีการเปลี่ยนแปลงพลิกผันไดในสถานการณจริง  
ดังนั้นแผนทางการเงินจึงตองไดรับการปรับและทบทวนอยูเสมอในเบื้องตนนี้   ทางผูจัดทํ าไดจัดทํ าแผน ไดจัดทํ าแผนทาง
การเงินและรายงานสรุปผลโครงการ   โดยกลาวถึงแหลงที่มาและแหลงใชไปของเงินทุนรวมทั้งประมาณการผลการดํ าเนิน
งานและฐานะทางการเงินลวงหนา  ดังจะไดนํ าเสนอตอไป

นโยบาย แหลงเงินทุน  และ แผนการเงิน

จากการประเมินเงินลงทุนเริ่มตนของโครงการ  ตองการใชเงินลงทุนจํ านวนทั้งหมดประมาณ 5,000,000  บาท
โดยมีแหลงที่มาจากเงินทุนสวนของผูถือหุนทั้งจํ านวน

การใชไปของเงินทุน
คาใชจายในการจดทะเบียน 150,000   บาท
อุปกรณสํ านักงาน 500,000   บาท
ยานพาหนะ             1,200,000   บาท
เงินทุนหมุนเวียน             3,150,000   บาท
รวม                           5,000,000   บาท



ขอสมมติฐานในการจัดทํ าแผนการเงินที่สํ าคัญ

  เกณฑการรับรูรายไดและคาใชจาย  รับรูตามเกณฑคงคาง  (Accrual  Basis)
  รายไดทางกลุมไดกํ าหนดเปาหมายสวนแบงตลาดแยกตามประเภทของผลิตภัณฑ

1.  รายได
  ราคาขายตอหนวยกํ าหนดจากผลการวิจัย  เปนราคาที่ผูตอบแบบสอบถามวาจะซื้อมากที่สุดสํ าหรับแฟมปก

ออน 42.46%  และปกแข็ง 55.65%1  โดยราคาขายสงจะลดจากราคาขายปลีก 20%

ประเภท ราคาขายปลีก (บาท) ราคาขายสง (บาท)
แฟมสปริงปกออน 15 12
แฟมสปริงปกแข็ง 45 36

  ขนาดตลาดรวมของอุปกรณจัดเก็บเอกสารของประเทศไทยในป  2543  ประมาณ  570  ลานบาท  (ราย
ละเอียดที่มาของตัวเลขไดนํ าเสนอไวในภาคผนวก 1)  จากแนวโนมการใชอุปกรณจัดเก็บเอกสารในประเทศที่
เพิ่มขึ้นจาก การจัดเก็บเอกสารเพื่อใหไดมาตรฐาน ISO แตภาวะเศรษฐกิจที่ตกตํ่ า  และการเติบโตของจํ านวน
สํ านักงานบริษัท อยาไรก็ตามแนวโนมของ  paperless  ทํ าใหคาดหมายวาอัตราการเติบโตของตลาดรวม
อุปกรณจัดเก็บเอกสารในประเทศไทย  เทากับ 0%  ราคาตลาดของแฟมจัดเก็บเอกสารของผูนํ าตลาดสํ าหรับ
ขายปลีกเทากับ 45 บาทถึง 60  บาท  นํ ามาคํ านวณหาปริมาณขายแฟมในตลาดเทากับ 11  ลานแฟม

ขนาดตลาดรวมของแฟม  (บาท) 570,000,000
ราคาตลาดเฉลี่ยตอหนวย   50
ขนาดตลาดรวมของแฟม  (แฟม)   11,000,000

  จากผลการวิจัยตลาดของบริษัท พบวา  มีผูจัดซื้อผลิตภัณฑปกออน ณ ราคาสูงกวา 15 บาท  และปกแข็ง
สูงกวา 45 บาทเทากับ 53% และ 90% ของจํ านวนผูตอบแบบสอบถาม ตามลํ าดับ  อยางไรก็ตาม  บริษัทคาดวา
ผูบริโภคจะซื้อสินคาทดแทนสินคาเดิมเพียง 5% ดังนั้น  เปาหมายสวนแบงตลาดภายใน 5 ป ของแฟมปกออน
และแฟมปกแข็งเทากับ 2%  และ 4%  ตามลํ าดับ

 ในสวนของแฟมสปริงปกออนบริษัทกํ าหนดเปาหมายสวนแบงตลาดเทากับ 2% และเนื่องจากขั้นตอนการ
ผลิตแฟมสปริงปกออนไมมีความซับซอนและไมไดรับการคุมครองจากสิทธิบัตร  ทํ าใหมีการลอกเลียนแบบสูง
ดังนั้นบริษัทฯ  จึงใชกลยุทธทางการตลาดเพื่อใหมีสวนแบงทางการตลาดไดตามเปาหมายในปที่ 1  และมีอัตรา
การเติบโตของยอดขาย  แฟมสปริงปกออน ของบริษัท เทากับ 0% ในปตอมา

1  ผลการวิจัย(ภาคผนวก 1)



  ในสวนของแฟมปกแข็ง  บริษัทกํ าหนดเปาหมายสวนแบงการตลาดของแฟมปกแข็งเทากับ 4% ภายในปที่
5  โดยบริษัทคาดวาในชวงที่มีการเปดตัวสินคาใหม  จะมีสวนแบงตลาดเพียง 2%  มีอัตราการเติบโตของยอด
ขายเพิ่มขึ้นปละ 20% ในปที่ 2-5 และเติบโต 0% ตั้งแตปที่ 6 เปนตนไป  เนื่องจากขั้นตอนกรผลิตแฟมสปริงปก
แข็งไดรับการคุมครองจากสิทธิบัตร  ในขณะที่ Mr. File  ไดรับการยอมรับจากลูกคามากขึ้น  ตามแผนการตลาด
ของบริษัทที่ทํ าอยางตอเนื่อง

ตารางที่ 7.1 ประมาณเปาหมายสวนแบงตลาด
2002 2003 2004 2005 2006

เปนตนไป
ขนาดตลาดรวมของแฟม  (ลานแฟม)
เปาหมายสวนแบงตลาดแฟมปกออน (%)
เปาหมายสวนแบงตลาดแฟมปกแข็ง (%)
สัดสวนยอดขาย  คาปลีก :  คาสง

14.40
2%
2%

90:10

11.40
2%
2%

81:15

11.40
2%
3%

85:15

11.40
2%
3%

85:15

11.40
2%
4%

85:15

ตารางที่ 7.2 ประมาณปริมาณขายแฟมของ Mr. File
2002 2003 2004 2005 2006

เปนตนไป
ยอดขายคาปลีกตามเปาหมาย (แฟม)

แฟมปกออน

แฟมปกแข็ง

205,200

205,200

193,800

232,560

193,800

279,072

193,800

334,886

193,800

387,600

รวม 410,400 426,360 472,872 528,686 581,400
ยอดขายสงตามเปาหมาย (แฟม)

แฟมปกออน

แฟมปกแข็ง

22,800

22,800

34,200

41,040

34,200

49,248

34,200

59,098

34,200

68,400
รวม 45,600 75,240 83,448 93,298 102,600



ตาราง 7.3 ประมาณยอดรายไดของบริษัท
2002 2003 2004 2005 2006

เปนตนไป
ยอดขายคาปลีกตามเปาหมาย (บาท)
แฟมปกออน
แฟมปกแข็ง

3,078,000
9,234,000

2,907,000
10,465,200

2,907,000
12,558,240

2,907,000
15,069,888

2,907,000
17,442,000

รวม 12,312,000 13,372,200 15,465,240 17,976,888 20,349,000
ยอดขายสงตามเปาหมาย (บาท)
แฟมปกออน
แฟมปกแข็ง

273,600
820,800

410,400
1,477,440

410,400
1,772,928

410,400
2,127,514

410,400
2,462,400

รวม 1,094,400 1,887,840 2,183,328 2,537,914 2,872,800

2.  ตนทุนขาย

ตนทุนการผลิต -  แฟมสปริงปกออน
วัตถุดิบทางตรง
ลวดสปริง 0.50    บาท
แผนสแตนเลส 0.50    บาท
กระดาษ 1.70    บาท
คาพิมพ  และคาเปลือก 0.80    บาท
รวม 3.50    บาท
กระดาษขนาด 31” × 43”  สามารถผลิตแฟมขนาด A4  ได 4 แฟม ตนทุนกระดาษราคาตันละ

                 20,000  บาท  (1 ตัน  ตัดไดประมาณ 3,000 แผน)  ตอช้ิน
คาแรงงานและคาโสหุยการผลิตมาตรฐาน 1.95    บาท
(ไดแก  คาแรงงานทางตรง  และเงินเดือนผูจัดการฝายผลิต)

กํ าไรขั้นตน 64%
ตนทุนการผลิต -  แฟมสปริงปกแข็ง

วัตถุดิบทางตรง
ลวดสปริง 0.50    บาท
แผนสแตนเลส 0.50    บาท
กระดาษ 3.40    บาท
คาขึ้นลอนกระดาษ 2.00    บาท
ขอบเหล็ก 1.00    บาท
สันแฟม 2.00    บาท
คาพิมพ  และคาเคลือบปก 2.10    บาท
รวม              11.50   บาท



ประมาณการตนทุนการผลิตเพิ่มขึ้นปละ 5%
คาแรงและคาโสหุยการผลิตมาตรฐาน 3.21    บาท
(ไดแก  คาแรงงานทางตรง  และเงินเดือนผูจัดการฝายผลิต)

กํ าไรขั้นตน  67.30%
3.  ระยะเวลาการขายเชื่อ 45  วัน
4.  ระยะเวลาการซื้อเชื่อ 30  วัน
5.  นโยบายสินคาคงคลัง 15  วัน
6.  คาใชจายในการดํ าเนินงาน

  คาเสื่อมราคา
คาเสื่อมราคา ตัดจํ าหนายดวยวิธีเสนตรงตามอายุการใชงาน  5  ป
ซื้อยานพาหนะ เพิ่มในปที่ 3

 เงินเดือนพนักงาน  ปรับขึ้นปละ 5%  ทุก ๆ ป อัตราเงินเดือนในปแรกสํ าหรับตํ าแหนงตางๆ  เปนดังนี้

พนักงานแผนกการตลาดและการขาย
ตํ าแหนง เงินเดือน (บาท) จํ านวน

2545 2546 2547 2548 2549
ผูจัดการฝายการตลาด 50,000 1 1 1 1 1
พนักงานขาย 10,000 6 8 10 10 10
รวม (คน) 7 9 11 11 11

พนักงานแผนกการผลิต
ตํ าแหนง เงินเดือน (บาท) จํ านวน

2545 2546 2547 2548 2549
ผูจัดการฝายการผลิต 50,000 1 1 1 1 1
พนักงานฝายผลิต 6,000 8 9 10 11 12
รวม (คน) 9 10 11 12 13

พนักงานสวนกลาง
ตํ าแหนง เงินเดือน (บาท) จํ านวน

2545 2546 2547 2548 2549
พนักงานธุรการ 8,000 2 4 6 6 6
พนักงานขับรถ 8,000 3 3 4 4 4
รวม (คน) 5 7 10 10 10



คาใชจายในการจัดกิจกรรมทางการตลาด

รายละเอียด
งบประมาณ
สํ าหรับคาปลีก

งบประมาณ
สํ าหรับคาสง

งบประมาณ
รวม

ขอสมมติฐานในการ
ประมาณการปตอไป

1.  พัฒนา Website ของบริษัท 300,000 เพิ่มขึ้นปละ 5%
2.  การประชาสัมพันธ

สงขาวประชาสัมพันธใหกับส่ือตางๆ 100,000 เพิ่มขึ้นปละ 5%
3.  การสงเสริมการขาย

สวนลดการคาและปริมาณ 450,000 10,000 460,000 3% ของรายไดรวม
4.  พนักงานขาย

เงินจูงใจ  (Sales  Incentives) 370,000 30,000 400,000 3% ของรายไดรวม
5.  ฝกอบรมพนักงานขาย 50,000 เพิ่มขึ้นปละ 5%
6.  การตลาดแบบเจาะตรง (Direct
     Marketing)

Brochure  แนะนํ าสินคา
จัด Boot แสดงสินคาใตตึกสํ านักงาน

      พรอมแผนพับประชาสัมพันธ

20,000
1,100,000

200,000
1,100,000

10% ของรายไดรวม
10% ของรายไดรวม

7. กิจกรรมการตลาด (Event
Marketing)
การจัดกิจกรรมรวมกับผูจัดการ

      สัมมนาและการออกงานนิทรรศการ
      การรวมกิจกรรมกับองคกรราชการ

1,690,000 เพิ่มขึ้นปละ 5%

รวม 4,300,000

 คาเชาสํ านักงาน : คาเชาสํ านักงาน  เดือนละ 20,000  บาท  สํ านักงานตั้งอยูที่ถนน  ติวานนท  จังหวัด นนทบุรี
       ประมาณการคาเชาเพิ่มขึ้นปละ 5%

คํ านวณเนื้อที่เก็บ Inventory
เนื้อที่ประมาณ 2 หองอาคารพาณิชย (160 ตารางเมตร)
Inventory  ประมาณ 15 วัน

  แฟมปกแข็งยอดขาย 228,000 ตอป  ดังนั้น Inventory  ประมาณ 9,400  แฟม  การบรรจุ 60 เลมตอกลอง
              ขนาดกลอง 45.72×30.48×60.96 cm  (18×12×24 นิ้ว)  คิดเปน 157 กลอง  เนื้อที่ที่ใชตอกลองเทากับ

0.1394 ตารางเมตร  สามารถวางซอนกันได 3 ชั้น  ดังนั้นปกแข็งจะใชเนื้อที่รวมประมาณ 7.3 ตารางเมตร



  แฟมปกออนยอดขาย 228,000  ตอป  ดังนั้น Inventory  ประมาณ 9,400  แฟม  การบรรจุ 50 เลมตอกลอง
ขนาดกลอง  15.24×22.86×38.10 cm (9×6×15  นิ้ว)  คิดเปน 188 กลอง   เนื้อที่ที่ใชตอกลองเทากับ
0.03484 ตารางเมตร  สามารถวางซอนกันได 3 ชั้น  ดังนั้นปกออนจะใชเนื้อที่รวมประมาณ 2.2 ตารางเมตร

7.  คาใชจายในการขายและบริหารอื่นๆ  ไดแก

คาใชจายในการขายและบริหารอื่นๆ คาใชจาย/ป อัตราการเพิ่ม
คาสาธารณูปโภค 72,000 5%
คานํ้ ามัน  คาเดินทาง 100,000 5%
คาวัสดุส้ินเปลือง 10,000 5%

      ประมาณ 500,000  บาทในปแรกและเพิ่มขึ้นปละ 5%

กระแสเงินสด

สมมติฐานในการทํ างบกระแสเงินสด

  อัตราผลตอบแทนของผูถือหุน เทากับ 20%
คํ านวณจากอัตราผลตอบแทนทั่วไปของนักลงทุนในตลาด  เทากับ 17%  (ผลการวิจัยของ Nomura Capital

Co.,Ltd.)
ความเสี่ยง 3% เนื่องจากเปนผลิตภัณฑใหม
เนื่องจากธุรกิจเครื่องเขียนไมมีบริษัทที่จดทะเบียนในตลาดหลักทรัพยจึงไมสามารถคํ านวณหาอัตราผลตอบแทน

ของตลาดและคาเบตา  เพื่อนํ ามาคํ านวณหาตนทุนของเงินลงทุน (Cost  of  capital)

  อัตราการเติบโตตั้งแตปที่ 6  เทากับ  0%

  อัตราตนทุนทางการเงินถัวเฉลี่ย (Wacc)  เทากับ 20%  เนื่องจากโครงสรางเงินทุนเทากับ สวนของผูถือหุน 100%



ตารางประมาณการกระแสเงินสด

Free  cash  flow

1/1/45 2545 2546 2547 2548 2549

FBIT 1,480,400.00 1,595,813.60 1,602,764.92 2,413,786.22 3,014,336.46

Tax (30%) 444,120.00 478,744.08 48,082,948.00 72,413,587.00 904,300.94

EBIT* (1-T) 1,036,280.00 1,117,069.52 1,121,935.44 1,689,650.36 2,110,035.52
Adjusting  Item  not
affecting
Cash
     Depreciation  and
amortization 340,000.00 340,000.00 440,000.00 440,000.00 440,000.00

+ (-)  in  Working  capital 323,720.00 1,457,069.52 1,061,935.44 2,129,650.36 2,550,035.52

Free  cash  flow (5,000,000.00) 1,052,560.00 2,914,139.04 2,623,870.89 4,259,300.71 5,100,071.05

Terminal  Value 25,500,355.20
Free  cash  flow  (included
Terminal  Value) (5,000,000.00) 1,052,560.00 2,914,139.04 2,623,870.89 4,259,300.71 30,600,426.29
NPV (wacc=20%) 11,475,808.94

IRR 68%



วเิคราะหทางการเงิน

การวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ  (Net  Present  Value)

จากการวิเคราะหมูลคาปจจุบันสุทธิ  (NPV)  มีคาเปนบวก  11,475,808,94  บาท  คอนขางสูงแสดงใหเห็นวา
โครงการมีความเปนไปไดในการลงทุน

การวิเคราะหอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน  (Internal  Rate  of  Return: IRR)

จากการวิเคราะหอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนของโครงการ  (IRR) เทากับ 68%  สูงกวาอัตราตนทุนทางการ
ถัวเฉลี่ย  ของบริษัท 20%  แสดงใหเห็นวาโครงการมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนสูง  เปนโครงการที่นาตัดสินใจลงทุน

การวิเคราะหความออนไหว  (Sensitivity  Analysis)

ขอสมมติฐาน
ในการวิเคราะหความออนไหววิเคราะหเฉพาะแฟมสปริงปกแข็งประเภทขายปลีกเทานั้น  เนื่องจาก

 รายไดจากการขายแฟมสปริงปกออนมีสัดสวนนอยตอรายไดรวม
 รายไดจากการขายแฟมสปริงปกออนมีผลกระทบอยางมีสาระสํ าคัญตอรายไดรวม
 เปาหมายยอดขายของบริษัท  สัดสวนรายไดจากการคาปลีกเทากับ 85%

การวิเคราะหความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของจํ านวนผลิตภัณฑที่จํ าหนายได

                               ตาราง Quantity  sensitivity  analysis

%QTY  Change NPV (Baht) IRR (%) % NPV  Change % IRR  Change
30 15,769,414.69 83% 37% 22%
20 14,338,212.78 78% 25% 15%
10 12,907,010.86 73% 12% 8%
0 11,475,808.94 68% 0% 0%

-10 10,044,607.03 63% -12% -7%
-20 8,613,405.11 58% -25% -15%
-30 7,182,203.19 53% -37% -23%



โดยการพิจารณาปรับเปล่ียนความสามารถในการขายผลิตภัณฑ  อยูในชวง –30%  ถึง +30%  พบวาโครงการนี้
มีความนาสนใจตอนักลงทุนสูงเนื่องจากมีความเสี่ยงตํ่ า  แมวาจํ านวนผลิตภัณฑที่จํ าหนายไดจะลดลงถึง 30%  แตมูลคา
ปจจุบันสุทธิ (NPV) ยังเปนบวก  และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนเทากับ 3%  สูงกวาตนทุนของเงินลงทุนของโครงการ

การวิเคราะหความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของราคาผลิตภัณฑ
ตาราง Price  sensitivity  analysis

     
%Price Change NPV (Baht) IRR (%) % NPV  Change % IRR  Change

30 32,943,837.69 137% 187% 101%
20 25,787,828.11 115% 125% 69%
10 18,631,818.53 92% 62% 35%
0 11,475,808.94 68% 0% 0%

-10 4,319,799.36 41% -62% -40%
-20 (3,028,302.12) 0% -126% -100%
-30 (11,667,057.25) 0% N/A N/A



จากการพิจารณาปรับเปล่ียนราคาจํ าหนายผลิตภัณฑตอหนวยในชวง  -30%  ถึง  +30%  พบวาเนื่องจากมูลคา
ปจจุบันสุทธิและอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนของบริษัท  มีความออนไหวตอการเปลี่ยนแปลงของระดับราคามากกวา
การเปลี่ยนแปลงของจํ านวนผลิตภัณฑที่จํ าหนายไว  ระดับราคาจึงสามารถลดลงไดเพียง 10%  เทานั้น  ซึ่งบริษัทนํ าขอมูล
ดังกลาวไปใชในการวางแผนการตลาดไดเหมาะสม  คือ เนนที่การสรางความแตกตางของผลิตภัณฑ  เพื่อจํ าหนายไดใน
ระดับราคาที่ตั้งเปาหมายไว    โดยไมเนนการกํ าหนดกลยุทธทางการตลาดดวยการเลนสงครามราคา  เนื่องจากมีความ
ออนไหวตอมูลคาปจจุบันสุทธิ  และอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนของโครงการมากกวา

การวิเคราะห Scenario  กรณียอดขายเปลี่ยนแปลง

จากการสํ ารวจราคาแฟมเก็บเอกสารที่ผานมาในระยะเวลา 2 ป1  ราคาของแฟมเก็บเอกสารมีการเปลี่ยนแปลงอยู
ในชวง –10%  ถึง  +10%

Worst  Case  Scenario   คือ เกิดเหตุการณในทิศทางที่ไมคาดหวังเกิดขึ้น  และเหตุการณนั้นสงผลกระทบ
ในทางลบตอการดํ าเนินงาน  เชน  มีการลอกเลียนแบบ  ตัดราคา  ตลาดไมยอมรับ  โดยสมมติใหยอดขายลดลงตํ่ ากวาที่
ประมาณการไว 10%

Best  Case  Scenario  คือ  เกิดเหตุการณในทิศทางที่ไมคาดหวังเกิดขึ้น  และเหตุการณนั้นสงผลกระทบใน
ทางบวกตอการดํ าเนินงาน  เชน  ตลาดยอมรับ  และสามารถเขาสูองคกรขนาดใหญไดภายในปแรกโดยสมมติใหยอดขาย
เพิ่มขึ้น สูงกวาที่ประมาณการไว 10%

Worst-case  scenario Base-case  scenario Best-case  scenario
Increasing/decreasing  of  Total  sales -10% - +10%
NPV(20%) 9,676,534 11,475,809 23,450,518
IRR 57% 68% 101%



จากการวิเคราะหผลตอบแทนจากการลงทุน ( IRR) พบวาทั้ง 3 scenario มีคา IRR มากกวาอัตราผลตอบแทนที่ผู
ลงทุนตองการ  แสดงใหเห็นวา  แมวายอดขายจะเปลี่ยนแปลงจากที่ประมาณการ 10%  โครงการมีความเปนไปไดในการ
ลงทุน

การวิเคราะหจุดคุมทุนในการดํ าเนินงาน  (Breakeven  Point  Analysis)

เมื่อพิจารณารายได  และกํ าไรขั้นตนของแฟมสปริงแข็งตอแฟมสปริงปกออน  คิดเปนสัดสวนประมาณ 1 : 4  ซึ่ง
ถือวาการเปลี่ยนแปลงของปริมาณขายของแฟมสปริงปกออน  มีผลตอผลประกอบการของกิจการนอย  นอกจากนี้รายได
สวนใหญเกิดจากการคาปลีก  ดังนั้นการวิเคราะหจุดคุมทุนของกิจการจึงอยูภายใตสมมติฐาน  คือ  คํ านวณเฉพาะแฟมปก
แข็งคาปลีก  ตนทุนการผลิตที่เปนตนทุนการผลิตและคาใชจายคงที่ทั้งหมด  ถือเปนตนทุนของแฟมสปริงปกแข็ง

ตารางการวิเคราะหจุดคุมทุนแฟมสปริงปกแข็ง

2001 2002 2003 2004 2005
ตนทุนการผลิต และคาใชจายคงที่ 5,230,000.00 5,770,600.00 6,724,250.00 7,038,463.00 7,368,386.00
ตนทุนการผลิตผันแปรเฉลี่ย 13.40 13.40 13.40 13.40 13.40
คาใชจายผันแปรเฉลี่ย 7.20 7.20 7.20 7.20 7.20
ราคาขายเฉลี่ย 45.00 45.00 45.00 45.00 45.00
Break  Even  Point  (แฟม) 214,345.00 236,500.00 255,675.00 267,623.00 280,167.00
ปริมาณการขายแฟมสปริงปกแข็ง
(แฟม)

205,200.00 232,562.00 279,072.00 334,886.00 387,600.00

ตารางการคํ านวณจํ านวนขายแฟมสปริงปกออน
เพ่ือชดเชยตนทุนและคาใชจายคงที่ที่คงเหลือจากการจํ าหนาย แฟมสปริงปกแข็ง

2001 2002 2003 2004 2005
ตนทุนการผลิต และคาใชจายคงที่  คงเหลือ 411,525 177,300 N/A N/A N/A
ตนทุนการผลิตผันแปรเฉลี่ย 5.45 5.45 5.45 5.45 5.45
คาใชจายผันแปรเฉลี่ย 2.40 2.40 2.40 2.40 2.40
ราคาขายเฉลี่ย 15.00 15.00 15.00 15.00 15.00
Break  Even  Point  (แฟม) 57,556 24,798 N/A N/A N/A
ปริมาณการขายแฟมสปริงปกแข็ง (แฟม) 205,200 193,800 193,800 193,800 193,800



การวิเคราะหจุดคุมทุนในการดํ าเนินงานในแตละปของบริษัท  พบวา  บริษัทมียอดจํ าหนายสูงกวาจุดคุมทุนตน
ทุนคงที่ในทุกป  ทํ าใหมีผลประกอบการเปนกํ าไรสุทธิและมีแนวโนมเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่อง  การวิเคราะหจุดคุมทุนทํ าให
บริษัทสามารถนํ ามาใชในการวางแผนการตลาดอยางเหมาะสมเพื่อใหสามารถจํ านายผลิตภัณฑไดคุมกับตนทุนคงที่ในแต
ละปของกิจการ  รวมถึงเปาหมายกํ าไรในแตละปดวย

การวิเคราะหระยะเวลาคืนทุน  (Payback  Period)

ระยะเวลาที่บริษัทมีกระแสเงินสดสุทธิกลับคืนมาคุมเงินลงทุนเริ่มตนของโครงการ  ภายในไตรมาสที่ 2  ของปที่ 3
ใชระยะเวลาคอนขางนานเนื่องจากในชวงแรก  บริษัทมีกระแสเงินสดสุทธิในระดับที่ไมสูงนักในชวงปแรกๆ  อยางไรก็ตาม
เมื่อพิจารณากระแสเงินสดจะพบวามีกระแสเงินสดสุทธิเขามากมากตั้งแตปที่ 3 เปนตนไป

การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน
ตารางอัตราสวนทางการเงิน

Financial  Analysis
2545 2546 2547 2548 2549

Net  Profit  Margin  (%)
EBIT (Baht)
Net  Profit (Baht)
Earning  Per  Share
Net  cash  flow

Financial  Ratio
Current  Ratio (X)
Total  asset  Turnover  (X)
Total  Debt  to  Assets (X)
Total  Debt  to  Equity (X)
Return  on  Assets (%)
Return  on  Equity (%)

8%
1,480,400
1,036,280

5.18
1,052,560

7.21
1.97
0.11
0.12
45%
17%

7%
1,595,814
1,117,070

5.59
2,914,871

8.35
1.91
0.10
0.12
14%
16%

6%
1,602,765
1,121,935

5.61
2,623,871

9.05
1.92
0.10
0.11
12%
14%

8%
2,413,786
1,689,650

8.45
4,259,301

8.74
1.84
0.11
0.12
15%
17%

9%
3,014,336
2,110,036

10.55
5,100,071

91.9
1.72
0.11
0.12
16%
17%

จากตารางขางตนพบวาในบริษัทมีผลกํ าไรสุทธิทุกป  อยูในชวง 6% - 9% ของยอดขาย

จากการวิเคราะหสภาพคลองของกิจการอยูในระดับสูง   เนื่องจากกิจการมีเงินสดมากซึ่งเปนผลมาจากยอดขาย
ที่เพิ่มสูงขึ้น จากการดํ าเนินกลยุทธเพื่อขยายตลาด  ทํ าใหบริษัทไมประสบปญหาสภาพคลองในการดํ าเนินงาน

ประสิทธิภาพในการบริหารสินทรัพยอยูในระดับคอนขางตํ่ า   ในขณะเดียวกันก็มีสัดสวนหนี้สินตอสินทรัพยรวม
อยูในระดับตํ่ าเชนกัน



อัตราผลตอบแทนของสินทรัพยและอัตราผลตอบแทนของผูถือหุน  อยูในเกณฑที่ตํ่ ามากในชวงปแรก  โดยในปที่
3  มีคาลดลงเนื่องจากมีการลงทุนในสินทรัพยถาวรเพิ่มขึ้น  แตอยางไรก็ตามอัตราสวนดังกลาวเพิ่มขึ้นทุกป

ปจจัยวิกฤตที่เปนเงื่อนไขแหงความสํ าเร็จ /ความลมเหลวของธุรกิจ

1)  การยอมรับในตัวผลิตภัณฑและเครื่องหมายผลิตภัณฑของผูบริโภค

ในชวงเริ่มตนที่นํ าผลิตภัณฑ Mr. File  ออกสูตลาด  บริษัทฯ  มีความตั้งใจที่จะสรางตราสินคา Mr. File  ใหเปนที่
รูจักของผูบริโภคและเนนกิจกรรมทางการตลาดเพื่อสรางการยอมรับในคุณภาพของผลิตภัณฑดังกลาว  ดังนั้นเมื่อผูบริโภค
เกิดการรับรูตอตราสินคา  เกิดการทดลองใชและยอมรับในคุณภาพผลิตภัณฑแลวซึ่งมีความแตกตาง  จากยี่หอื่นอยางเห็น
ไดชัด   ก็จะสงผลใหเกิดความภักดีตอตราสินคา  และ Brand  Equity  ในลํ าดับตอมา  ซึ่งจะเปนประโยชนในการดํ ารงอยู
ของธุรกิจในระยะยาว  ซึ่งบริษัทไดเนนกิจกรรมประชาสัมพันธตางๆ  เพื่อใหผูบริโภคยอมรับในตัวสินคามากขึ้น

2)  ความสามารถในการแขงขัน

ทางบริษัทฯ จํ าเปนจะตองดํ าเนินตามแนวทางการจัดการทั้งในดานการตลาดเพื่อสรางการยอมรับและกระตุน
ยอดขาย ดานการผลิตที่จะตองบริหารใหตนทุนตํ่ าสุด  และดานการเงินเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด  หากไมสามารถควบ
คุมใหเปนไปตามแนวทางที่วางไวก็อาจทํ าใหไมสามารถแขงขันกับผูเลนรายอื่นในตลาดได



แผนกฉุกเฉนิสํ าหรับเหตุการณที่ไมเปนไปตามคาดการณ

1)  ผูบริโภคสวนหนึ่งไมยอมรับผลิตภัณฑ
การไมยอมรับของผูบริโภค สวนหนึ่งเกิดจากความไมแนใจวา แฟม Mr. File จะสามารถคงรูป  ไมลม เมื่อใส

เอกสารมาก ๆ  เนื่องจาก  อุปกรณภายในสปริง และกานเสียบเหล็ก  ซึ่งดูเหมือนไมแข็งแรง  ดังนั้นจึงตองเนนการทํ า
ประชาสัมพันธเพื่อสรางความรูความเขาใจ  ในเรื่องวิธีการใชงานและคุณสมบัติ  เพื่อปรับเปล่ียนทัศนคติผูบริโภคใหเขาใจ
และเกิดการยอมรับ

2)  บริษัทรายใหญในอุตสาหกรรมเขามาผลิตผลิตภัณฑ แขง
บริษัทรายใหญ เชน สยามวาลา  เจาของผลิตภัณฑตราชางอาจเขาแขงขัน  ซึ่งจะไดเปรียบในดานชองทางการจัด

จํ าหนาย  อยางไรก็ตาม  ตลาดแฟมมีขนาดใหญมากและบริษัทไมไดเปาหมายที่จะเปนผูนํ าอุตสาหกรรม สวนแบงตลาด
เปาหมายของบริษัทเปนเพียง 3% ซึ่งจากการวิเคราะหโอกาสทางตลาดและกลยุทธของบริษัททํ าใหบริษัทมั่นใจวาสามารถ
รักษาสวนแบงตลาดดังกลาวได

นอกจากนี้ลักษณะของผลิตภัณฑของผลิตภัณฑโดยเฉพาะผลิตภัณฑปกออน  บริษัทวาง  Position  ใหเขามาทด
แทนทั้งสินคาปกออน ปกแขวน และผลิตภัณฑแฟมปกแข็งชนิดกานยก   ซึ่งเปนผลิตภัณฑหลักที่ทํ ารายไดมากที่สุดของ
ตราชาง  ซึ่งสยามวาลาเพิ่งลงทุนในเครื่องจักรเพื่อเพิ่มกํ าลังการผลิตแฟมกานยก  จึงมีความเปนไปไดที่บริษัทสยามวาลา
จะไมเขามาผลิตผลิตภัณฑดังกลาวในตลาด  เนื่องจากเปนสินคาที่ทดแทนแฟมตราชางสวนหนึ่งซึ่งจะทํ าใหการลงทุนใน
เครื่องจักรที่มีอยูไมคุม

3)  มีคูแขงรายใหมเขามาแยงชิงสวนแบงตลาด
เนื่องจากตลาดนี้เปนตลาดคอนขางใหญ  และตัวผลิตภัณฑผลิตไดไมยากนัก  ดังนั้นการที่คูแขงรายใหมจะเขา

มามีความเปนไปไดสูง  แตสวนใหญจะเขามาในลักษณะของ  Niche Market การที่รักษาสวนแบงการตลาดทางบริษัทควร
เนนการโฆษณาและการบริการ เพื่อใหผูบริโภคจดจํ าตราสินคา Mr. File  ใหมากยิ่งขึ้น  และเนนเรื่องการสรางความแตก
ตาง  โดยตอกยํ้ าจุดเดนผลิตภัณฑ

4)  วัตถุดิบขาดแคลนกะทันหัน
ส่ังซื้อวัตถุดิบจากแหลงอื่น  ซึ่งอาจทํ าใหตนทุนการผลิตสูงขึ้นบาง   โรงงานที่ผลิตกระดาษและเหล็กในประเทศ

ไทยมีจํ านวนมาก  สามารถโยกยายแหลงผลิตไดทันทีที่เกิดปญหาในแตละที่

5)  ยอดขายไมเปนไปตามที่คาดการณไว
เพิ่มงบประมาณการจัดกิจกรรมการสงเสริมการตลาด   โดยเฉพาะอยางยิ่งการทํ ากิจกรรมที่เขาถึงกลุมเปาหมาย

ตรง  และเพิ่มการทํ าการตลาดแบบเจาะตรงกลุมเปาหมายโดยเฉพาะกลุมวัยรุน   โดยการพิมพสีสรร  ลวดลาย  ตาง ๆ
ตามสมัย และเริ่มนํ าเขา Modern Trade  เชน  Big C เปนตน



6)  ความตองการมากกวาที่ไดคาดการณไว
เพิ่มและเรงการผลิตจากโรงงานปจจุบัน  แตหากไมเพียงพอ  สามารถขยายการผลิตไปยังโรงงานอื่น ๆ  ไดทันที

ซึ่งคาดวาจะทันกับสินคาที่ส่ังใหโรงงานผลิตขึ้นใหม

7)  โรงงานผลิตผลิตภัณฑลอกเลียนแบบ
เนื่องจากทางบริษัทไดแยกการผลิตวัตถุดิบใหแตละโรงงานทํ าแตละสวน โดยทางบริษัทจะเปนผูดํ าเนินการ

ประกอบซึ่งเปนกระบวนการสุดทายกอนได  Final Product  ดังนั้น  โรงงานผูผลิตชิ้นสวนจะลอกเลียนแบบไดยาก

8)  คูแขงเนนการตัดราคาสินคา
เนื่องจากเทคโนโลยีการผลิตของบริษัท  ทํ าใหผลิตภัณฑมีตนทุนตํ่ า  สามารถลดราคาขายไดแตทางบริษัทจะนํ า

การลดราคานี้ไปเปน  Promotion  สํ าหรับลูกคา  โดยเฉพาะลูกคาเกาเพื่อรักษาฐานลูกคา  และเพื่อเพิ่มปริมาณยอดขาย
ทํ าใหผลกํ าไรที่ไดเปนไปตามแผน



ภาคผนวก 1

ระเบียบวิธีวิจัยตลาดและผลการวิจัย

วัตถุประสงคของการวิจัย

1. เพ่ือศึกษาถึงขอมูลดานตาง ๆ ของตลาดแฟมเก็บเอกสารทั่วไปสํ าหรับผูบริโภคประเภทสํ านักงาน
2. เพ่ือศึกษาถึงทัศนคติและขอคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอปจจัยตางๆ  ที่เกี่ยวของกับแฟมเก็บ

เอกสาร
3. เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคในกลุมเปาหมาย สํ าหรับการเลือกซื้อแฟมเก็บเอกสาร
4. เพ่ือการประเมินขนาดของตลาดแฟมเก็บเอกสารภายในประเทศ

ปญหาทางการตลาด

 ปญหา :  ลักษณะของตลาดแฟมเก็บเอกสาร และพฤติกรรมในการเลือกซื้อแฟมเก็บเอกสารในปจจุบัน

 ตลาดแฟมเก็บเอกสารในประเทศไทยมีขนาดเทาใด
 ตลาดแฟมเก็บเอกสารมีสัดสวนสินคาแตละชนิดเปนเทาใด
 ผูบริโภคมีการใชแฟมเก็บเอกสารแตละชนิดเปนสัดสวนเทาใด
 ระเบียบการจัดซื้อแฟมเก็บเอกสารภายในบริษัทสํ านักงานในเขตกรุงเทพมหานคร
 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อแฟมเก็บเอกสาร
 อํ านาจในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปนอยางไร
 ปญหาใดในปจจุบันที่ผูบริโภคประสบและใหความสํ าคัญเปนอยางไร
 การกํ าหนดราคาที่ผูบริโภคยินดีจายเมื่อมีสินคาที่สามารถแกปญหาแฟมเก็บเอกสารในปจจุบันได



แหลงที่มาของขอมูล

Type of Data Primary Data Secondary Data
1.ขนาดของตลาดแฟมเก็บเอกสาร
ภายในประเทศ

- การสํ ารวจภาคสนามเพื่อสํ ารวจ
  ปริมาณการใชแฟมใหมเฉล่ียตอป
  ของบริษัทสํ านักงานตาง ๆ (กลุมตัว
  อยางอยูบริเวณกรุงเทพฯ และ
  ปริมณฑล)

-  หนังสือพิมพประชาชาติธุรกิจฉบับ
    ประจํ าวันที่ 18-20 ธ.ค.44 หนา 16
-   บริษัท ดี เอช เอ สยามวาลา จํ ากัด
    (สัมภาษณ)
-  งบการเงินบริษัทในอุตสาหกรรมจาก
    กระทรวงพาณิชย

2.คูแขงในตลาดแฟมเก็บเอกสารที่
สํ าคัญและสวนแบงตลาด (Market
Share)

- บริษัท ดี เอช เอ สยามวาลา จํ ากัด
  (สัมภาษณ)

3.จุดแข็งและจุดออนของธุรกิจแฟม
เก็บเอกสาร

- บริษัท ดี เอช เอ สยามวาลา จํ ากัด
  (สัมภาษณ)
- การสํ ารวจภาคสนามเกี่ยวกับปญหา
  ตัวผลิตภัณฑ (หนวยงานที่ใชแฟม
  เก็บเอกสารมาก เชน บัญชี ขาย จัด
  ซื้อ เปนตน)
  (สัมภาษณ)

4. ทัศนคติ และพฤติกรรมของผูบริโภค - กลุมตัวอยางภายในเขตกรุงเทพและ
   ปริมณฑล (แบบสอบถาม)



การออกแบบงานวิจัย
การทํ าวิจัยการตลาด มีลักษณะเปนการวิจัย 2 ประเภท ไดแก
1. การวิจัยเชิงสํ ารวจ (Exploratory Research)

ความหมาย :  การวิจัยเพื่อหาขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับตลาดแฟมเก็บเอกสารภายในประเทศ  เพื่อใหเกิดความ
        เขาใจเบื้องตนเกี่ยวกับลักษณะตลาดของสินคาแฟมเก็บเอกสาร

       ขอมูล :  ขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกับตลาดแฟมเก็บเอกสารที่ใชและจํ าหนายกันทั่วไปในตลาด
       เครื่องมือ : การสัมภาษณแบบเจาะลึก (Depth Interview) แบบสอบถาม (Questionnaire) เอกสารอาง

อิงอื่น ๆ เชน การใหสัมภาษณของผูประกอบการในหนังสือพิมพ เปนตน

2. การวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research)
ความหมาย : การวิจัยเพื่อหาขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติ และขอคิดเห็นเกี่ยวกับปญหาที่ผูบริโภคประสบในการ
ใชแฟมเก็บเอกสารในปจจุบัน และปจจัยตาง ๆ ที่มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อแฟมเก็บเอกสาร
ขอมูล : ทัศนคติ และพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการเลือกซื้อแฟมเก็บเอกสาร
เครื่องมือ : แบบสอบถาม (Questionnaire)

การสัมภาษณแบบเจาะลึก (Depth Interview)
ในการศึกษาครั้งนี้ ทางกลุมไดสัมภาษณบุคคล 2 กลุม คือ
1. ผูประกอบการ บริษัท ดี เอช เอ สยามวาลา จํ ากัด : คุณยิ่งศักดิ์  สยามวาลา
2. ฝายจัดซื้อบริษัทสํ านักงานที่มีการใชแฟมเก็บเอกสารเปนจํ านวนมาก ไดแก บริษัท อุตสาหกรรมกระดาษ

คราฟทไทย จํ ากัด, บริษัท เยื่อกระดาษสยาม จํ ากัด

แบบสอบถาม (Questionnaire)
แบบสอบถามที่ใชเปนลักษณะ Undisguised Questionnaire คือ  เปดเผยวัตถุประสงคของการทํ าวิจัยแกผูตอบ

แบบสอบถาม  เพื่อใหเกิดความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม  โดยมีรูปแบบการเก็บขอมูลที่เปนทั้ง 2 ลักษณะ คือ
1. Structured Questionnaire

คือ ผูตอบแบบสอบถามตองตอบภายในขอบเขตและรูปแบบที่กํ าหนด ไดแก
 เลือกคํ าตอบจากกลุมคํ าตอบที่กํ าหนด (Multi-Response)

ไดแก ขอมูลประเภทขอมูลสวนบุคคลและลักษณะของบริษัทผูตอบแบบสอบถาม เชน สังกัดหนวยงาน ประเภท
แฟมเก็บเอกสารที่ใช  เปนตน

 บอกระดับความรูสึก (Rating Scale)
ไดแก ขอมูลประเภทนํ้ าหนักของทัศนคติที่มีตอปจจัยที่เราตองการศึกษาในแตละขอ เชน การใหความสํ าคัญกับ
ปจจัยหรือปญหาที่ประสบตอการใชแฟมเก็บเอกสารในปจจุบันวาปญหาประเภทใดใหความสํ าคัญมากนอย
เพียงใด เปนตน

2. Unstructured Questionnaire
คือ  ผูตอบแบบสอบถามสามารถตอบไดอยางอิสระ ไดแก  คํ าถามประเภทปลายเปด (Open-ended Questions)
เชน  ปญหาแฟมเอกสารที่ทานประสบอยูในปจจุบันไดแกอะไรบาง  หนวยงานที่ทานสังกัดอยูคือ หนวยงานใด



การเก็บแบบสอบถาม

  ประชากรในการศึกษา (Population)
       ไดแก  หนวยงานที่มีการใชแฟมเก็บเอกสารอยูเปนประจํ าในเขตกรุงเทพมหานครปริมณฑล  และจังหวัดใหญ  โดยมี
ประสบการณในการซื้อแฟมเก็บเอกสารหรือมีความรูเกี่ยวกับระเบียบวิธีการจัดซื้อแฟมเก็บเอกสารในบริษัทตนเอง

  การทดสอบแบบสอบถาม (Pre-Test)
       ทํ าการทดสอบแบบสอบถาม (Pre-Test) จํ านวน 20 ชุด  จากนักศึกษาปริญญาโทบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยธรรม
ศาสตร  ซึ่งทํ างานในสํ านักงานและหนวยงานเกี่ยวของกับการใชแฟมเก็บเอกสาร  โดยวัตถุประสงคสํ าคัญเพื่อการทดสอบ
ความสมบูรณของแบบสอบถาม และความเขาใจของผูตอบแบบสอบถาม  เนื่องจากสินคาเปนสินคาใหมอาจทํ าใหเกิด
ความสับสนในการตอบแบบสอบถามจริงได

  กรอบตัวอยาง (Sampling Frame)
       ไดแก  หนวยงานที่มีการใชแฟมเก็บเอกสารในเขตกรุงเทพมหานคร  และมีความรูเกี่ยวกับการจัดซื้อและการระบุ
ปญหาของแฟมเก็บเอกสารในสํ านักงาน กลุมตัวอยางจึงเนนไปที่หนวยงานบัญชี จัดซื้อ และขายของบริษัทตาง ๆ เปน
สํ าคัญ

  ขนาดกลุมตัวอยาง (Sample Size)
          โดยทฤษฎี Central-Limit Theorem  กํ าหนดใหการแจกแจงของคาเฉลี่ยในกลุมตัวอยางมีการแจกแจงแบบปกติ
(Normal Distribution) ดังนั้น จะสามารถหาขนาดของตัวอยาง เมื่อไมทราบคาแปรปรวนของประชากรไดดังนี้

Z2  p(1 - p)
2

โดย n  =  ขนาดของกลุมตัวอยา
Z  =  1.98 (ระดับความเชื่อม
P  =  คาสัดสวนของประชาก
E  =  คาความคลาดเคลื่อน
         สมบัติตามที่มีความรูเ
         นัก

(

     n      =    9

กํ าหนดให เก็บขอมูลจากผูทํ างานในส
ในเขตกรุงเทพมหานคร จํ านวนทั้งส้ิน 120 ตัวอ
=
n

E

งที่เก็บแบบสอบถาม
ั่น 95%)
ร โดยคาดคะเนสัดสวนประชากรเทากับ 0.50
ที่ยอมรับได ในที่นี้กํ าหนดให ไมเกิน 10% เนื่องจาก กลุมประชากรที่มีคุณ
กี่ยวกับปญหาและวิธีการจัดซื้อแฟมเก็บเอกสารในบริษัทตนเองมีไมมาก

1.98)2 0.50(1-0.50)
2
n
 =
(0.10)

8.01

ํ านักงานซึ่งมีการใชแฟมเก็บเอกสาร และหนวยงานตาง ๆ ตามสํ านักงาน
ยาง



  Sampling Procedure
       ในการคัดเลือกตัวอยางที่จะสอบถาม จะใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบ Non-probability Sampling หรือการคัดเลือกตัว
อยางโดยไมใชความนาจะเปน เนื่องจาก

- เปนการวิจัยแบบ Descriptive Research ดังนั้น การวิจัยประเภทนี้จึงสามารถเก็บขอมูลโดยวิธีการ Non-
Probability Sampling ได

- สามารถทํ าไดรวดเร็วกวา สะดวกกวา และประหยัดกวาการเลือกตัวอยางแบบ Probability Sampling

โดยรูปแบบของการคัดเลือกตัวอยางที่ใชจะเปน Non-Probability Sampling แบบ Judgment Sampling (หรือ
Purposive Sampling) นั่นคือ การเลือกตัวอยางโดยใชวิจารณญาณของผูทํ าการวิจัย  โดยผูวิจัยจะพิจารณาเลือก
บุคคลที่จะสอบถามตามที่เห็นวานาจะมีความเหมาะสมในการใหคํ าตอบกับผูทํ าการวิจัยได  โดยในการเก็บตัวอยาง
ของการวิจัยนี้ มีรายละเอียดคือ
- เลือกบุคคลที่ทํ างานในหนวยงานที่เกี่ยวของกับการจัดซื้อและทํ างานในสวนที่ความรูเกี่ยวกับคํ าถามที่ตองการ

ถามในแบบสอบถาม
- เลือกบุคคลที่ทํ างานในหนวยงานที่เกี่ยวของกับการใชแฟมเก็บเอกสารเปนประจํ าวัน



ผลการวิจัย

การวิจัยตลาดมีวัตถุประสงคเพื่อสํ ารวจทัศนคติพฤติกรรมและปจจัยในการเลือกใชแฟมเก็บเอกสาร
งานวิจัยตลาดนี้ไดกระทํ าขึ้นระหวาง วันที่ 23 ธันวาคม 2544 – 11 มกราคม 2545 โดยใชแบบสอบถามจํ านวน

120 ชุดประกอบไปดวยการสอบถามผูใชแฟมเก็บเอกสารตามสํ านักงาน และหนวยจัดซื้อของบริษัทตาง ๆ ใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล

ลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยาง

จํ านวนใชแฟมปกออน
(ตอป)

จํ านวนใชแฟมปกแข็ง
สันแคบ (ตอป)

จํ านวนใชแฟมปกแข็ง
สันกวาง (ตอป)หนวยงาน

% กลุม
ตัวอยาง

ตํ่ าสุด สูงสุด ตํ่ าสุด สูงสุด ตํ่ าสุด สูงสุด
จัดซื้อ
ขาย
บัญชี
อื่น ๆ

28.33
13.33
32.50
25.83

0
2
0
1

81
100
88
178

1
1
3
1

140
133
245
98

5
7
6
6

111
162
145
148

จากขอมูลการวิจัยพบวา คาเฉลี่ยการใชแฟมเอกงานใหมตอปของบริษัทจดทะเบียนคือ
 ปกออน 15 แฟม/บริษัท/ป
 ปกแข็ง 45 แฟม/บริษัท/ป สามารถแบงไดเปน

 สันแคบ 14 แฟม/บริษัท/ป
 สันกวาง 31 แฟม/บริษัท/ป

การคํ านวณหาตลาดแฟมเก็บเอกสารภายในประเทศ
1. คํ านวณจากขอมูลการวิจัย

การขอมูลกระทรวงพาณิชยประกาศ ณ วันที่ 18 มกราคม 2545 (http://www.moc.go.th)
บริษัทจดทะเบียนในประเทศไทยมีจํ านวน 429,152 บริษัท
ราคาเฉลี่ยแฟมปกออนเทากับ 6 บาทตอแฟม
ราคาเฉลี่ยแฟมปกออนเทากับ 45 บาทตอแฟม
จะไดมูลคาตลาดรวมเทากับ   ((6x15)+(45x45))*429,152 = 907.7 ลานบาท

2. คํ านวณจากขอมูลหนังสือพิมพประชาชาติธุรกิจ ฉบับประจํ าวันที่ 18-20 ธันวาคม 2543 หนา 16
บทสัมภาษณคุณศิริชัย ไชยาพรพรรณ (รอง ผอ. ดานบริหารการตลาด บริษัท ดี เอช เอ สยามวาลา จํ ากัด)

สวนแบงตลาดของบริษัท ดี เอช เอ สยามวาลา จํ ากัด เทากับ 70% ของตลาดโดยรวม
ยอดขายของบริษัท ดี เอช เอ สยามวาลา จํ ากัด ประมาณ 400  ลานบาท
ดังนั้น   ขนาดตลาดในประเทศโดยรวมประมาณ 400/0.7 = 570 ลานบาท

http://www.moc.go.th/


เมื่อเปรียบเทียบระหวางขอมูลจากทั้งสองแหลงแลว ไมพบวาแหลงใดจะมีความนาเชื่อถือมากจนสามารถเปนตัว
แทนของขนาดตลาดได เนื่องจากขอมูลจากแตละแหลงมาจากการประมาณการและการเฉลี่ยจากขอมูลหลายตัวแปร ซึ่ง
แตละตัวแปรจะมีความผิดพลาดอยูในตัว ซึ่งสงผลลัพธสุดทายที่ไดคลาดเคลื่อนจากความเปนจริงพอสมควร และจากการ
สํ ารวจงบของบริษัท ดี เอช เอ สยามวาลา จํ ากัด ซึ่งมียอดขายเทากับ 1,198 ลานบาท 1  ซึ่งประกอบดวยการสงออกและ
ขายในประเทศ จากการสัมภาษณผูจัดการบริษัทไดความวา สัดสวนที่ขายในประเทศประมาณ 40% ซึ่งขอมูลนี้ใกลเคียง
กับยอดขายที่ไดจากขอมูลหนังสือที่กลาวขางตน ทางกลุมจึงเห็นวา ขนาดตลาด 570 ลานบาท เปนขนาดตลาดที่สมควรใช
เปนฐานในการวิเคราะหกลยุทธและแผนการเงินตาง ๆ ตอไปได

1   ที่มา : คัดงบการเงินกระทรวงพาณิชย บริษัท ดี เอช เอ สยามวาลา  ณ วันที่ 31 ธันวาคม 2543



ขอมูลจํ านวนยอดการสั่งซื้อ

จํ านวนแฟมที่ส่ังซื้อตอป จํ านวนผูส่ังซื้อ (%)
0-50 31.67

51-100 38.33
101-150 21.67
151-200 4.17
201-300 2.50
301-500 0.83
501-800 0.83

สรุปขอมูลจากหนวยงานจัดซื้อ

ชองทางการสั่งซื้อ
จากผลการวิจัยพบวาส่ังซื้อจาก
- ตัวแทนจํ าหนาย (Sales) จากผูผลิตโดยตรง 40.48%
- พอคาคนกลาง 23.81%
- Modern Trade 26.19%
- ศูนยจํ าหนายอุปกรณสํ านักงาน   9.52%

วิธีการติดตอ
จากชองทางการสั่งซื้อขางตน พบวา
- บริษัทติดตอไปยังบริษัทผูจํ าหนาย (Fax, E-mail) 58.34%
- บริษัทไปซื้อเอง 30.55%
- พนักงานขายเขามาติดตอ 11.11%

ปจจัยการเลือกชองทางการจัดจํ าหนาย
จากผลการวิจัยพบวาผูตอบแบบสอบถามจะใหความสํ าคัญกับปจจัยในการเลือกซื้อจากชองทางกาาร

จัดจํ าหนายขางตน โดยปจจัยดานราคามีผลมากที่สุด รองลงมาคือเครดิตเทอม-สวนลด และความสะดวกใน
การติดตอกับพนักงาน สวนชื่อเสียงบริษัทและระยะเวลาการทํ าธุรกิจเปนปจจัยที่มีผลนอยมาก



ปจจัยที่มีผลตอการเลือกชองทางการจัดจํ าหนาย คะแนน (เต็ม 5)
ราคา
เครดิตเทอมและสวนลด
ความสะดวกในการติดตอกับพนักงานขาย
บริการสงสินคา
ความหลากหลายของอุปกรณสํ านักงาน
ความรวดเร็วในการจัดสง
ความหลากหลายของแฟมเอกสาร
ชื่อเสียงและภาพพจนของบริษัทผูขาย
มีการติดตอทํ าธุรกิจกันมานาน

4.20
4.17
4.17
3.80
3.72
3.61
3.54
2.80
2.74

ปญหาการใชแฟมในปจจุบัน

แฟมปกออน
จากผลกรวิจัยพบวาผูตอบแบบสอบถามจะใหความสํ าคัญกับปญหาที่พบในการใชแฟมปกออน โดยผูตอบแบบ

สอบถามเห็นวา แฟมปกออนไมสะดวกตอการเปดอานและการนํ าเอกสารเขาออก เปนปญหาที่สํ าคัญมากในการใชงาน

ปญหาที่พบในการใชแฟมปกออน คะแนน (เต็ม 5)
ไมสะดวกตอการเปดอาน
การนํ าเอกสารเขาออกยาก
ไมสามารถตั้งได
เปลืองเนื้อที่ในการจัดเก็บ

4.35
4.35
3.00
2.90

แฟมปกแข็ง
จากผลการวิจัยพบวาผูตอบแบบสอบถามจะใหความสํ าคัญกับปญหาที่พบในการใชแฟมปกแข็ง โดยผูตอบแบบ

สอบถามเห็นวา แฟมปกแข็งมีปญหาเกี่ยวกับหวงประกบกันไมสนิท และเปลืองเนื้อที่ในการจัดเก็บเปนปญหาสํ าคัญใน
การใชแฟมปกแขง

ปญหาที่พบในการใชแฟมปกแขง คะแนน (เต็ม 5)
หวงประกบไมสนิท
เปลืองเนื้อที่ในการจัดเก็บ
แฟมวางนอนซอนกันไมได
แฟมลม
การนํ าเอกสารเขาออกยาก
เหล็กหลุด
ไมสะดวกตอการเปดอาน

4.20
3.98
3.85
3.67
3.30
3.12
2.98



คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
จากผลการวิจัยพบวา คุณสมบัติของแฟมเก็บเอกสารที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูตอบแบบสอบถามมากที่สุด

คือ ความสะดวกตอการเปดอาน รองลงมาคือความสะดวกในการนํ าเอกสารเขาออก

คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ คะแนน (เต็ม 5)
ความสะดวกตอการเปดอาน
ความสะดวกในการนํ าเอกสารเขาออก
ขนาดพอดี Size A4 (ขนาดแฟมไมใหญเกินไป)
สามารถปรับความหนาของแฟมได
ความสามารถวางนอนซอนกันไดโดยไมไหล
ขนาดพอดี Size A4 (ใสขนาดใหญกวาไมได)

4.59
4.28
3.74
3.59
3.39
3.33

ราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
จากผลการวิจัยพบวา ราคาแฟมเก็บเอกสาร Mr. File ตามคุณสมบัติที่สามารถแกปญหาดังกลาวได ผูตอบแบบ

สอบถามยินดีซื้อที่ราคา 13 –17 บาท สํ าหรับปกออนและราคา 40 –50 บาท สํ าหรับปกแข็ง

ราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อแฟมปกออน
(บาท)

% ผูตอบแบบสอบถาม

13
15
17
19

39.31 %
42.46 %
10.54 %
0.00  %

ราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อแฟมปกแข็ง
(บาท)

% ผูตอบแบบสอบถาม

40
43
45
47
50

4.11 %
5.88 %
55.65%
25.53%
8.82 %

ใชแบบสอบถามตามเอกสารแนบที่ 1 ซึ่งถามผูใชงานในลักษณะการใชงานในปจจุบัน และปญหาที่ประสบซึ่งจะ
สามารถนํ ามาใชการพัฒนาสินคาแฟมปกออนและปกแข็ง

กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมีทั้งหมด 120 ตัวอยาง โดยเปนผูใชในหนวยงานสํ านักงานตาง ๆ ทั้งในฝาย
บัญชี ฝายขาย เปนตน



การสัมภาษณแบบสอบถามจะใชวิธีการ
- สง E-mail พรอมรูปการใชงาน
- โทรศัพทสอบถามและกรอกแบบสอบถามใหกับผูถูกสัมภาษณ
- สอบถามแบบเผชิญหนากันและกันอธิบายใหเห็นภาพการใชและตัวสินคาอยางชัดเจน

การวิเคราะหผลการวิจัย
จากผลการวิจัย ทางกลุมเห็นวาผูใชสวนใหญตอบวาตองการซื้อแฟม Mr. File  ในการทดแทนแฟมปจจุบันที่ใช

อยูซึ่งเกิดปญหาตอผูใช โดยการตอบในแบบสอบถามมีขอเสียอยูบางเนื่องจาก สินคา Mr. File เปนสินคาใหมยังไมมีการ
จํ าหนายที่ใด ทํ าใหผูตอบแบบสอบถามอาจจะไมสามารถนึกถึงวิธีการใชไดถูกตองทํ าใหการตอบแบบสอบถามอาจผิดได

เมื่อตองการนํ าผลการวิจัยไปใชทางกลุมเห็นวาความผิดพลาดจากการแบบสอบถามอาจมีอยูบาง หรือผูใชอาจ
ตองการทดลองสินคาใหมที่วางขายในทองตลาด ทางกลุมจึงนํ าตัวเลขเพียง 5%  ของการตอบรับของผูใชในแตละชนิดสิน
คาเปนตัวเลขที่ใชในการคํ านวณยอดขาย



ภาคผนวก 2
สิทธิบัตร

คํ าจํ ากัดความโดยทั่วไปของสิทธิบัตร

สิทธิบัตรพอใหความจํ ากัดความไดวาเปน  พระราชบัญญัติของทรัพยสินทางปญญาที่ออกใหโดยหนวยงานของรัฐ (สํ านัก
งานสิทธิบัตร หรือ องคกรของทรัพยสินทางปญญา) ซึ่งใหเจาของมีสิทธิผูกขาดแตเพียงผูเดียว ในการหาประโยชนในชวง
ระยะเวลาจํ ากัดในอาณาเขตที่ใหไวสิทธิทรัพยสินทางปญญานี้ยังไดรวมถึงสิทธิในการผลิต โอนขายหรือยินยอมใหบุคคล
อื่น ใชสิทธิไดโดยการอนุญาตใหใชสิทธิ (licensing)

สิทธิบัตรตราพระราชบัญญัติ พ.ศ. 2522 แกไขเพ่ิมเติมตามพระราชบัญญัติสิทธิบัตร

สิทธิบัตร (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2535 หมายความวา หนังสือสํ าคัญที่ออกใหเพื่อคุมครองการประดิษฐ หรือการออกแบบผลิต
ภัณฑ

ประเภทของสิทธิบัตร

พ.ร.บ. สิทธิไดแบงประเภทสิทธิบัตรออกเปน 2 ประเภท คือ

1) สิทธิบัตรการประดิษฐ

สิทธิบัตรการประดิษฐ หมายถึง การใหความคุมครองการประดิษฐคิดคนที่เกี่ยวกับ
     ก. ผลิตภัณฑ องคประกอบ สวนประกอบ สารประกอบ ระบบ อุปกรณ โครงสราง เครื่องมือเครื่อง

                 ใชหรือกลไกของผลิตภัณฑ

     ข. กรรมวิธีในการผลิต หรือ การปรับปรุงคุณภาพของผลิตภัณฑใหดีขึ้น
เชน กรรมวิธีทํ าใหเครื่องสูบนํ้ าไดดีขึ้น เปนตน

ค. การใชผลิตภัณฑหรือกรรมวิธีดังกลาวขางตน

2) สิทธิบัตรการออกแบบผลิตภัณฑ

สิทธิบัตรการออกแบบผลิตภัณฑ หมายถึง การใหความคุมครองความคิดสรางสรรคทีเกี่ยวกับ
ก. รูปรางลักษณะภายนอกของผลิตภัณฑ คือ ลักษณะหรือรูปทรงของผลิตภัณฑซึ่งเปนลักษณะ 3 มิติ

คือ ความกวาง ความยาวและความสูงของผลิตภัณฑที่มองเห็นไดจากภายนอก ตัวอยางเชน รูปทรง
ของขวดนํ้ าหอมซึ่งตัวขวดมีลักษณะเปนรูปครึ่งวงกลม นาฬิกาขอมือซ่ึงมีหนาปทมเปนรูปเหลี่ยม หรือ
รูปราง ภาชนะตาง ๆ ที่บรรจุส่ิงตาง ๆ ไวขางใน

ข. ลวดลายหรือสีของผลิตภัณฑ คือ ลวดลายหรือสีที่ทํ าใหเกิดขึ้นบนพื้นผิวภายนอกของผลิตภัณฑ ตัว
อยาง เชน ลวดลายของพรมปูพื้น ลวดลายผามัดหมี่ ลวดลายของแกวนํ้ า ลวดลายประตูโบสถ โดยการ
ลงรักปดทอง เปนตน



ระยะในการใหความคุมครองสิทธิบัตร

ผูทรงสิทธิบัตรจะมีสิทธิแตเพียงผูเดียวในการผลิต โอน ขาย ผลิตภัณฑหรือใชกรรมวิธีของการประดิษฐ

ก. สํ าหรับสิทธิบัตรการประดิษฐ เปนระยะเวลา 20 ป นับแตวันยื่นคํ าขอ

ข. สํ าหรับสิทธิบัตรการออกแบบผลิตภัณฑ เปนระยะเวลา 10 ป นับแตวันยื่นคํ าขอ

การตออายุสิทธิบัตร

ผูทรงสิทธิตองเสียคาธรรมเนียมรายปเริ่มแตปที่หาของอายุสิทธิบัตร และตองชํ าระภายในหกสิบวันนับแตวันส้ินปที่ และ
ชํ าระคาธรรมเนียมรายปตอไปทุกป

ตัวอยางเชน

วันยื่นคํ าขอรับสิทธิบัตร 1 มี.ค. 2541

วันตออายุเริ่มปที่หา 1 มี.ค. 2544

วันชํ าระคาธรรมเนียมรายปไมเกิน 30 เม.ย. 2544

จํ านวนเงิน 2,000 บาท

ถาสิทธิบัตรออกภายหลังวันเริ่มตนระยะเวลาของปที่หาแหงอายุสิทธิบัตร การชํ าระคาธรรมเนียมรายปสํ าหรับปที่หาถึงปที่
ออกสิทธิบัตรใหชํ าระภายในหกสิบวันนับแตวันออกสิทธิบัตร

ตัวอยาง

วันยื่นคํ าขอรับสิทธิบัตร 1 มี.ค. 2540

วันที่ออกสิทธิบัตร 5 ก.ค. 2545

ชํ าระคาธรรมเนียมรายปไมเกิน 3 ก.ย. 2545 (โดยคิดคาธรรมเนียมปที่ 5 และปที่ 6)

จํ านวนเงิน 2,000 + 2,400 = 4,400 บาท

ถาผูทรงสิทธิไมชํ าระคาธรรมเนียมรายปภายในระยะเวลากํ าหนด ใหเสียคาปรับเปนรอยละสามสิบของเงินคาธรรมเนียม
รายป



ตัวอยางเชน

วันยื่นคํ าขอรับสิทธิบัตร 1 มี.ค. 2540

วันที่ออกสิทธิบัตร 5 ก.ค. 2545

ชํ าระคาธรรมเนียมรายปไมเกิน 3 ก.ย. 2545

(โดยคิดคาธรรมเนียมปที่ 5  และปที่ 6 )

มาชํ าระคาธรรมเนียม 3 ต.ค. 2545

จํ านวนเงินที่ตองชํ าระ 4,400 + (2,000+2,400) x 30,100

= 4,400 + 1,330 = 5,730 บาท

ถาผูทรงสิทธิไมชํ าระคาธรรมเนียมรายป และคาธรรมเนียมเพิ่มภายในหกเดือน

นับแตวันส้ินกํ าหนดชํ าระคาธรรมเนียม ใหสิทธิบัตรส้ินอายุ

ตัวอยางเชน

วันยื่นคํ าขอรับสิทธิบัตร 4 เม.ย. 2540

ออกสิทธิบัตร 3 ต.ค. 2541

ส้ินปที่ 44 เม.ย. 2544

ชํ าระคาธรรมเนียมไมเกิน 3 มิ.ย. 2544

ไมมาชํ าระภายใน 4 ต.ค. 2544

สิทธิบัตรส้ินอายุหลังวันที่ 4 ต.ค. 2544 เปนตนไป

การประดิษฐที่มีคุณสมบัติขอรับสิทธิบัตรได (PATENTABLE INVENTION)

การประดิษฐที่ขอรับสิทธิบัตร ไดจะตองประกอบไปดวยลักษณะ 3 ประการ คือ

1. เปนการประดิษฐขึ้นใหม

2. เปนการประดิษฐทีมีขั้นการประดิษฐสูงขึ้น (Inventive Step)

3. เปนการประดิษฐที่สามารถประยุกตในทางอุตสาหกรรรม (Industrial Applicability)



การประดิษฐขึ้นใหม (Novelty)

การประดิษฐไมวาจะเปนผลิตภัณฑหรือกรรมวิธีที่ขอรับสิทธิบัตรไดนั้นจะตองเปนการประดิษฐขึ้นใหม พ.ร.บ.
สิทธิบัตรไดใหความหมายเกี่ยวกับการประดิษฐขึ้นใหม โดยบัญญัติวา “การประดิษฐขึ้นใหมไดแกการประดิษฐที่ไมเปน
งานที่ปรากฏอยูแลว” โดยคํ าวา “งานที่ปรากฏอยูแลว (Prior art)”  หมายถึงการประดิษฐที่มีลักษณะดังนี้

ก. การประดิษฐที่มีหรือใชแพรหลายอยูแลว ในราชอาณาจักรกอนวันขอรับสิทธิบัตร

ข. การประดิษฐที่ไดมีการเปดเผยสาระสํ าคัญหรือรายละเอียดในเอกสารหรือส่ิงพิมพที่ไดแพรหลายอยูแลวไมวาในเรื่อง
นอกราชอาณาจักรกอนวันขอรับสิทธิบัตรและไมวาการเปดเผยนั้นจะกระทํ าโดยเอกสารสิ่งพิมพ การนํ าออกแสดง หรือการ
เปดเผยตอสาธารณชนดวยประการใด ๆ ยกเวนแตการเปดเผยสาระสํ าคัญหรือรายละเอียดที่เกิดขึ้นเปนผลมาจากการ
กระทํ าอันมิชอบดวยกฏหมาย หรือ การเปดเผยสาระสํ าคัญหรือรายละเอียดโดยผูประดิษฐ รวมทั้งการแสดงผลงานของผู
ประดิษฐในงานแสดงสินคาระหวางประเทศ หรือในงานแสดงตอสาธารณชนตอทางราชการใหถือวาการเปดเผยสาระ
สํ าคัญและรายละเอียดดังกลาว ได ภายใน สิบสองเดือน กอนยื่นการขอรับสิทธิบัตร

ค. การประดิษฐที่ไดรับสิทธิบัตร ไวแลว ไมวาในเรื่องนอกราชอาณาจักรกอนวันขอรับสิทธิบัตร

ง. การประดิษฐที่ขอรับสิทธิบัตรไวแลวนอกราชอาณาจักรเปนเวลาเกินกวาสิบสองเดือนกอนวันขอรับสิทธิบัตร แตยังมิได
มีการออกสิทธิบัตรให

จ. การประดิษฐที่มีการขอรับสิทธิบัตรไวแลว ในราชาอาณาจักรและผูขอไดละทิ้งคํ าขอรับสิทธิบัตร แตทั้งนี้ไมกระทบ
กระเทือนถึงสิทธิของผูประดิษฐรวม และบุคคลอื่นซึ่งมิใชผูยื่นคํ าขอรับสิทธิบัตร

ขั้นตอนการประดิษฐที่สูงขึ้น (Inventive Step)

พ.ร.บ. สิทธิบัตร บัญญัติวา “การประดิษฐที่มีขั้นการประดิษฐสูงขึ้น ไดแกการประดิษฐที่ไมเปนที่ประจักษไดโดยงายแก
บุคคลที่มีความชํ านาญในระดับสามัญสํ าหรับงานประเภทนั้น “จากคํ านิยามดังกลาวอยางงาย ๆ ได วาการประดิษฐที่
กฎหมายคุมครองจะตองไมใชผลิตภัณฑ หรือกรรมวิธีที่งายจนเกินไป หรือเปนส่ิงที่สามารถคิดหรือทํ าไดโดยงาย
(obvious) ซึ่งอาจกลาวไดวาการประดิษฐดังกวางตองมีการปรับปรุงใหดีขึ้นและไดผลที่ไมคาดคิด (unexpected) อีกทั้งยัง
เปนการแกไขปญหาที่เกิดขึ้นจากงานที่ปรากฏอยูแลวอีกดวย

การประยุกตใชในทางอุตสาหกรรม (Industrial Applicability)

การประดิษฐที่ขอรับสิทธิบัตร ไดตองเปนการประดิษฐที่สามารถประยุกตใชไดในอุตสาหกรรมอาจสรุปไดวาการ
ประดิษฐจะตองเปนผลิตภัณฑหรือกรรมวิธีที่สามารถทํ าใหเกิดขึ้นไดจริงและเปนส่ิงที่สามารถใชประโยชนไดอยางเหมาะ
สม ตัวอยางเชน เครื่องจักรกลที่ผูประดิษฐระบุสามารถใชงานไดตลอดเวลาโดยไมมีกํ าหนดซึ่งเปนส่ิงที่ขัดกับหลักการทาง
วิทยาศาสตร

พ.ร.บ. สิทธิบัตรระบุวา “การประดิษฐสามารถประยุกตใชไดในทางอุตสาหกรรม ไดแก การประดิษฐที่สามารถนํ า
ไปใชประโยชนทางอุตสาหกรรม   รวมทั้งหัตถกรรม เกษตรกรรม และพาณิชยกรรม”  บทบัญญัติดังกลาวไดขยายคํ าวา
“อุตสาหกรรม” ใหรวมถึงการผลิตในลักษณะอื่น ๆ ดวย กลาวคือ ในดานหัตถกรรม เชน การผลิตหูกทอผาโดยใชหัตถกรรม



เครื่องมือทางเกษตรอาทิ จอบ เสียม และเครื่องมือกรีดยาง และส่ิงที่นํ าไปใชในดานพาณิชยกรรม อาทิ อุปกรณส่ือสารเพื่อ
ติดตอซื้อขายสินคา เปนตน

การประดิษฐที่ขอรับสิทธิบัตรไมได (unpatentable invention)

พ.ร.บ. สิทธิบัตรระบุวา การประดิษฐดังตอไปนี้ขอรับสิทธิบัตรไมได คือ

ก. จุลชีพ และสวนประกอบสวนใดสวนหนึ่งของจุลชีพที่มีอยูตามธรรมชาติ สัตว พืชหรือสารสกัดจากสัตว หรือพืช แตใน
กรณีที่มีการสังเคราะหขึ้น แลวไดจุลชีพชนิดใหมขึ้นมานั้น กรณีนี้ถือวาไดรับความคุมครองตามกฎหมายสิทธิบัตรนี้

ข. กฎเกณฑและทฤษฎีทางวิทยาศาสตรและคณิตศาสตรและคณิตศาสตร การคนพบกฎเกณฑหรือหลักการที่มีอยูตาม
ธรรมชาติไมใชการประดิษฐ เชน กฎเกี่ยวกับแรงโนมถวง กฎเกี่ยวกับความฝดหลักเกี่ยวกับการบวก ลบ คูณ หาร
เปนตน กฎเกณฑและทฤษฎีดังกลาวเปนส่ิงที่บุคคลทุกคนมีสิทธิใชไดโดยเสรี ไมควรใหผูใดผูหนึ่งมีสิทธิขาดแตเพียงผู
เดียว

ค. ระบบขอมูลสํ าหรับการทํ างานของเครื่องคอมพิวเตอร (Soft Ware) พ.ร.บ. สิทธิบัตร ไมคุมครอง ระบบขอมูลสํ าหรับ
การทํ างานของคอมพิวเตอร หรือโปรแกรมคอมพิวเตอร (computer programs) เพราะโปรแกรมคอมพิวเตอรไมใช
การประดิษฐ เนื่องจากไมใชความคิด เกี่ยวกับการผลิตภัณฑ โดยตรง หากแตมีลักษณะเปนเพียงวิธีการใชผลิตภัณฑ
คือ เครื่องคอมพิวเตอรใหทํ างานตามคํ าส่ังของผูใชเทานั้น เทียบไดกับวิธีการใชครองตามกฎหมายสิทธิบัตร

ง. วิธีวินิจฉัย บํ าบัด หรือ รักษาโรคมนุษยหรือสัตว วิธีการวินิจฉัยบํ าบัดหรือรักษาโรคมนุษย สัตว โดยแพทย เชน การหา
สมมุติฐานของโรคโดยแพทย (มิใชเครื่องมือ) การตัดสินใจวาจะใชยาอะไร ในปริมาณเทาไรตอคนไขแตละคนจะไมได
รับความคุมครอง ตามกฎหมายสิทธิบัตรนี้

จ. การประดิษฐที่ขัดตอความสงบเรียบรอยหรือศีลธรรมอันดี อนามัยสวัสดิภาพของประชาชนการประดิษฐที่ขัดตอความ
สงบเรียบรอย ไดแก ซองจดหมายติดระเบิดเมื่อเปดออก อุปกรณสํ าหรับขโมยรถยนต วัตถุเคมีสงครามการประดิษฐที่
ขัดตอศีลธรรมอันดี ไดแก ตุกตายาง เครื่องมือสํ าเร็จความใคร การประดิษฐที่ขัดตออนามัยสวัสดิภาพของประชาชน
ไดแก ยาบา ยามา เฮโรอีน หรือกรรมวิธีในการผลิตส่ิงเหลานี้

การออกแบบผลิตภัณฑที่ขอรับสิทธิบัตรได

การออกแบบผลิตภัณฑที่ขอรับสิทธิบัตรไดตองประกอบดวยลักษณะ 2 ประการ คือ

1. ตองเปนการออกแบบผลิตภัณฑใหม

2. ตองเปนการออกแบบผลิตภัณฑเพื่ออุตสาหกรรมหรือหัตถกรรม

การออกแบบผลิตภัณฑที่ใหม

พ.ร.บ. สิทธิบัตร ไมไดใหคํ านิยามไวโดยตรงวาการออกแบบผลิตภัณฑใหมคืออะไรหรือมีลักษณะอยางไร เพียงแตระบุถึง
การออกแบบผลิตภัณฑที่ไมถือวาเปนการออกแบบผลิตภัณฑใหมไว 4 ประเภทดังนี้



1.  แบบผลิตภัณฑที่มีหรือใชแพรหลายอยูแลว

      คือการออกแบบผลิตภัณฑที่ไดมีการผลิตผลิตภัณฑ หรือ มีการใชในการผลิตผลิตภัณฑอยางแพรหลายอยู
      แลวในประเทศกอนวันขอรับสิทธิบัตร ตัวอยางเชน ผูออกแบบไดนํ าผลิตภัณฑนั้นไปผลิตผลิตภัณฑและวาง
      ขายจํ าหนายกอนที่จะยื่นขอรับสิทธิบัตร ก็ถือวาไมใชการออกแบบผลิตภัณฑใหมที่จะขอรับสิทธิบัตรได

2.  แบบผลิตภัณฑที่ไดมีการเปดเผยภาพ  สาระสํ าคัญหรือรายละเอียดในเอกสารหรือ ส่ิงพิมพที่ไดเผยแพร
      อยูแลวไมวาในหรือนอกราชอาณาจักรกอนวันขอรับสิทธิบัตร ถือวาไมเปนการออกแบบผลิตภัณฑใหมทั่วนี้
      ไมรวมถึงการเปดเผยตอสาธารณชนโดยวิธีในลักษณะอื่น เชน การนํ าแบบผลิตภัณฑออกแสดงในนิทรรศการ
      หรือการประชุมการวิชาการ เปนตน

3. แบบผลิตภัณฑที่ไดมีการประกาศโฆษณามากอนวันขอรับสิทธิบัตร
      คือ การออกแบบผลิตภัณฑที่ไดมีการยื่นขอรับสิทธิบัตรในประเทศไทย และไดมีการพิมพประกาศโฆษณา
      แลวกฎหมายถือวาไมใชการออกแบบผลิตภัณฑใหม

4. แบบผลิตภัณฑที่คลายกับแบบผลิตภัณฑประเภทที่ (1) – (3)  มากจนเห็นไดวาเปนการเลียนแบบ คือ
แบบผลิตภัณฑที่แมจะไมเหมือนกับแบบผลิตภัณฑที่มีอยูแลวทุกประการ แตมีสาระสํ าคัญเหมือนหรือคลาย
กันมากใหถือวาไมใชการออกแบบผลิตภัณฑใหมหลักเกณฑนี้คลายกับหลักเกณฑในเรื่องขั้นการประดิษฐ
สูงขึ้นซึ่งเปนลักษณะหนึ่งของการประดิษฐที่ขอรับสิทธิบัตรได

การออกแบบผลิตภัณฑที่ขอรับสิทธิบัตรไมได

พ.ร.บ. สิทธิบัตร บัญญัติวาการออกแบบผลิตภัณฑดังตอไปนี้ขอรับสิทธิบัตรไมได

1. แบบผลิตภัณฑที่ขัดตอความสงบเรียบรอยหรือศีลธรรมอันดีของประชาชน ตัวอยางเชนแบบผลิตภัณฑที่มี
รูปรางลักษณะลามอนาจาร หรือเปนการแสดงความไมเคารพ หรือลอเลียนวัตถุที่ประชาชนทั่วไปนับถือ เชน
ใชพระพุทธเปนฐานของที่เขี่ยบุหรี่ เปนตน

2. แบบผลิตภัณฑที่กํ าหนดโดยพระราชกฤษฎีกา พ.ร.บ. สิทธิบัตร บัญญัติใหอํ านาจแกรัฐที่จะกํ าหนดไดตาม
ความเห็นสมควรและเหมาะสม ยังไมเคยมีการออกรพะราชกฤษฎีกาเกี่ยวกับเรื่องนี้แตประการใด



บุคคลที่มีสิทธิขอรับสิทธิบัตร

บุคคลที่มีสิทธิขอรับสิทธิบัตร ไดแกบุคคลที่อยูในประเภทใด ประเภทหนึ่งดังตอไปนี้

1. ผูประดิษฐหรือผูออกแบบหรือทายาทของบุคคลดังกลาว  ผูประดิษฐหรือผูออกแบบไดแกผูที่เปนเจาของความ
คิด และไดดํ าเนินการทํ าใหเกิดความประดิษฐหรือการผลิตภัณฑขึ้น จึงเปนผูมีสิทธิขอรับสิทธิบัตร อยางไรที่ตาม ผู
ประดิษฐหรือผูออกแบบที่จะมีสิทธิขอรับสิทธิบัตรจะตองมิใชลูกจางหรือผูรับจางตามสัญญาจางที่มีวัตถุประสงคให
ทํ าการประดิษฐหรือออกแบบ ซึ่งสัญญาจางมิไดระบุใหลูกจาง หรือผูรับจางตามสัญญาจางที่มีวัตถุประสงคใหทํ าการ
ประดิษฐหรืออกแบบ ซึ่งสัญญาจางมิไดระบุใหลูกจางหรือผูรับจางเปนผูมีสิทธิขอรับสิทธิบัตร และจะตองมิใชขาราช
การหรือพนักงานองคการของรัฐ หรือรัฐวิสาหกิจที่มีหนาที่ทํ าการประดิษฐหรือออกแบบเพราะในกรณีดังกลาว นาย
จางหรือผูวาจาง หนวยราชการ องคการของรัฐ หรือรัฐวิสาหกิจเปนผูมีสิทธิขอรับสิทธิบัตร

ในกรณีที่บุคคลหลายคนทํ าการประดิษฐหรือออกแบบรวมกัน (joint inventors or joint creators) บุคคล
       เหลานั้นมีสิทธิขอรับสิทธิบัตรรวมกัน   ดังนั้นจึงตองยื่นขอรับสิทธิบัตรรวมกันทุกคน เวนแตผูประดิษฐรวมหรือผูออก
       แบบรวมบางคนจะไมยอมรวมขอรับสิทธิบัตร  หรือติดตอไมได  หรือไมมีสิทธิขอรับสิทธิบัตรเนื่องจากสิทธิขอรับสิทธิ
       เปนทรัพยสินอยางหนึ่งถาผูประดิษฐหรือผูออกแบบตาย สิทธิดังกลาวยอมเปนมรดกตกทอดไปสูทายาทของบุคคลดัง
       กลาว

2. นายจางหรือผูวาจาง หนวยราชการ องคการของรัฐ หรือรัฐวิสาหกิจ

สิทธิขอรับสิทธิบัตรสํ าหรับการประดิษฐเพื่อการออกแบบ     ซึ่งลูกคาไดประดิษฐหรือออกแบบขึ้นโดยการ
ทํ างานตามสัญญาจางหรือ    โดยสัญญาจางที่มีวัตถุประสงคใหทํ าการประดิษฐหรือออกแบบยอมตกไดแกนายจาง
เวนแตสัญญาจางจะระบุไวเปนอยางอื่นและในกรณีที่แมสัญญาจางจะไมเกี่ยวของกับการประดิษฐแตลูกจางไดทํ า
การประดิษฐส่ิงหนึ่งส่ิงใดดวยการใชวิธีการ สถิติ หรือรายงานซึ่งลูกจางสามารถใชหรือลวงรูไดเพราะการเปนลูกจาง
ตามสัญญาจางนั้น  สิทธิขอรับสิทธิบัตรก็ยอมตกเปนของนายจางดวยเขนกัน อยางไรก็ตามในกรณีตาง ๆ ดังกลาว
ขางตน ลูกจางมีสิทธิไดรับบํ าเหน็จพิเศษจากนายจาง สิทธิที่จะไดรับบํ าเหน็จพิเศษนี้เปนสิทธิเด็ดขาด นายจางจะ
เขียนสัญญาตัดสิทธิดังกลาวของลูกจางไมได อธิบดีกรมทรัพยสินทางปญญามีสิทธิกํ าหนดจํ านวนบํ าเหน็จพิเศษ ใน
กรณีที่ผูประดิษฐหรือผูออกแบบเปนขาราชการ พนักงานขององคการของรัฐหรือรัฐวิสาหกิจ และขาราชการหรือ
พนักงานดังกลาวมีหนาที่ที่จะตองทํ าการประดิษฐ หรือออกแบบสิทธิขอรับสิทธิบัตรยอมตกไดแกหนวยราชการองค
การของรัฐ หรือรัฐวิสาหกิจนั้น โดยขาราชการ หรือพนักงานซึ่งเปนผูประดิษฐ หรือผูออกแบบนั้นมีสิทธิไดรับบํ าเหน็จ
พิเศษ เวนแตละจะมีระเบียบกํ าหนดไวเปนอยางอื่น

3. ผูรับโอนสิทธิขอรับสิทธิบัตรจากบุคคลอื่น

สิทธิขอรับสิทธิบัตรเปนทรัพยสินซึ่งอาจโอนใหแกกันได ดังนั้น ผูที่มีสิทธิขอรับสิทธิบัตรเชนผูประดิษฐ หรือผู
       ออกแบบ หรือทายาทของผูประดิษฐหรือผูออกแบบหรือนายจาง หรือผูวาจาง จึงอาจโอนสิทธิดังกลาวใหแกบุคคลอื่น
       ได     การโอนสิทธิขอรับสิทธิบัตรตองทํ าเปนหนังสือลงลายมือช่ือผูโอนและผูรับโอนในกรณีที่ผูประดิษฐรวมหลายคน
       เปนผูโอน ผูประดิษฐรวมทุกคนตองลงลายมือช่ือรวมกัน หากไมทํ าตามแบบที่กฎหมายกํ าหนดไวดังกลาว  การโอน
       ยอมตกเปนโมฆะบุคคลที่มีสิทธิขอรับสิทธิบัตรทั่ง 3 ประเภทดังกลาวขางตน จะตองเปนบุคคลสัญชาติไทย หรือมีสัน
       ชาติของประเทศที่ยินยอมใหบุคคลสัญชาติไทยขอรับสิทธิบัตรในประเทศนั้นได



การจดสิทธิบัตรของ Mr. File

ผลิตภัณฑ Mr. File เปนผลิตภัณฑที่พัฒนามาจากปญหาของแฟมเก็บเอกสารในปจจุบันที่ผูบริโภคได
ประสบอยู ซึ่งผลิตภัณฑจะเกิดจากการพัฒนาจากผลิตภัณฑปจจุบันในตลาดใหมีสภาพที่เหมาะสมตอการใช
งาน และแกไขปญหาที่เกิดขึ้นไดอยางเหมาะสม

ดังนั้น  การจดสิทธิบัตรของ Mr.File ปกแข็งจึงไมเขาขายของการประดิษฐใหม หากแตเปนเพียงการออกแบบ
ผลิตภัณฑใหม จึงสามารถจดสิทธิบัตรในประเภทที่มีอายุ 10 ป



What is a patent?

A patent gives an inventor the right for a limited period to stop
others from making, using or selling an invention without the permission
of the inventor.

Patents are generally interested in functional and technical aspects of
products and processes, and must fulfil specific conditions to be granted.

Most patents are for incremental improvements in known
technology – evolution rather than revolution. The technology does not have
 to be complex.

Patent rights are territorial; a UK patent does not give rights outside of the
UK.  Patent right rights last for up to 20 years in the UK.

It is not always clear who owns an invention, and there are potential
pitfalls with patents.  Despite these, a patent can be of use to an inventor,
and can also benefit others people.  You can arrange, through means
of a license or sale to use another inventors patent.  Additionally, large
amounts of information can be learnt from other people’s patents.

Depending on where you wish your patent to be in effect, you must apply
to the appropriate body.  In the UK this is The UK Patent Office.
The various Patent Offices around the world are listed here.
Alternatively, a Patent Agent can apply on your behalf.

CIPA can supply contact information about chartered patent agents.



ภาคผนวก 3
ประมาณการทางการเงิน

ประมาณการทางการเงินที่ไดนํ าเสนอไวในภาคผนวกนี้  เปนประมาณการที่จัดทํ าขึ้นสํ าหรับคาดการณลวงหนา
5  ป  ภายใตกรอบสมมติฐานตาง ๆ   ที่กํ าหนดขึ้น  (ดังแสดงรายละเอียดไวในบทที่ 7)  โดยมีรายละเอียดการนํ าเสนอดัง
ตอไปนี้
สวนที่ 1  ประมาณการทางการเงินในกรณีสถานการณเปนปกติ (BASE CASE)

 งบการเงินรวม
 งบกํ าไรขาดทุนสํ าหรับคาปลีก
 งบกํ าไรขาดทุนสํ าหรับคาสง
 งบกํ าไรขาดทุนรายเดือน
 อัตรายอสวนทางการเงินของงบกํ าไรขาดทุน
 งบแสดงการเคลื่อนไหวของเงินสด
 การประเมินมูลคาของโครงการลงทุนดวยวิธีมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value-NPV) และอัตราผล
ตอบแทนของโครงการ (IRR)

สวนที่ 2  ประมาณการทางการเงินในกรณีสถานการณเปนไปในทิศทางที่เลวราย (Worst Case Scenario) คือเกิดเหตุ
การณในทิศทางที่ไมคาดหวังเกิดขึ้น และเหตุการณนั้นสงผลกระทบในทางลบตอการดํ าเนินงาน โดยสมมติใหยอดขายลด
ลง ตํ่ ากวาที่ประมาณการไว 10%

 งบการเงินรวม
 การประเมินมูลคาของโครงการลงทุนดวยวิธีมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value-NPV) และอัตราผล
ตอบแทนของโครงการ (IRR)

สวนที่ 3  ประมาณการทางการเงินในกรณีสถานการณเปนไปในทิศทางที่ดีกวาที่คาด (Best Case Scenario) คือเกิดเหตุ
การณในทิศทางที่ไมคาดหวังเกิดขึ้น และเหตุการณนั้นสงผลกระทบในทางบวกตอการดํ าเนินงาน โดยสมมติใหยอดขายสูง
กวาที่ประมาณการไว 10%

 งบการเงินรวม
 การประเมินมูลคาของโครงการลงทุนดวยวิธีมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value-NPV) และอัตราผล
ตอบแทนของโครงการ (IRR)



BASE CASE
BALANCE SHEET : CONSOLIDATION

1 มกราคม
2545

31 ธนัวาคม
2545

31 ธนัวาคม
2546

31 ธนัวาคม
2547

31 ธนัวาคม
2548

31 ธนัวาคม
2549

Cash & Cash Equivalent 5,000,000 3,610,850 4,896,330 5,692,375 7,743,761 10,170,255
Accounts Receivable 1,675,800 1,907,505 2,206,071 2,564,350 2,902,725
Inventory    142,500    164,350    190,570    222,034    251,750

Total Current Assets     A 5,000,000 5,429,150 6,968,185 8,089,016 10,530,145 13,324,730
Equipment (Net) - 1,360,000 1,020,000 1,080,000      640,000      200,000
Total Assets 5,000,000 6,789,150 7,988,185 9,169,016 11,170,145 13,524,730

Short term Loans from Banks
Accounts Payable        A 308,750 356,092 412,902 481,074 545,458
Accrued tax                 A 444,120 478,744 480,829 724,136 904,301

Total Liabilities - 752,870 834,836 893,731 1,205,210 1,449,759
Paid-up Capital 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000
Retained Earnings 1,036,280 2,153,350 3,275,285 4,964,935 7,074,971
Total Equity 5,000,000 6,036,280 7,153,350 8,275,285 9,964,935 12,074,971
Total Liabilities and shareholder 5,000,000 6,789,150 7,988,185 9,169,016 11,170,145 13,524,730

Net Working Capital      A 5,000,000 4,676,280 6,133,350 7,195,285 9,324,935 11,874,971

(323,720) 1,457,070 1,061,935 2,129,650 2,550,036



Base Case
Project Income Statement : consolidation

2545 2546 2547 2548 2549
Sale 13,406,400 15,260,040 17,648,568 20,514,802 23,221,800
Cost of sales
Variable cost 34,20,000 1,414,620 5,042,482 6,168,771 7,344,089
Direct labor and Overhead 1,176,000 1,310,400 1,455,300 1,611,414 1,779,501

4,596,000 5,452,020 6,497,782 7,780,185 9,123,590
Profit Margin 8,810,400 9,808,020 11,150,786 12,734,617 14,098,210
Selling and Administrative Expenses
Marketing expenses
Commission 400,000 457,801 529,457 615,444 696,654
Trade discount 460,000 457,801 529,457 615,444 696,654
Direct Marketing 1,300,000 1,526,004 1,764,857 2,051,480 2,322,180
Others 2,140,000 2,310,000 2,425,500 2,546,775 2,674,114

4,300,000 4,751,606 5,249,271 5,829,143 6,389,602
Salary 1,800,000 2,343,600 3,042,900 3,195,045 3,354,797
Depreciation-vehicle 240,000 240,000 340,000 340,000 340,000
Depreciation-Office 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000
Rental 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722
คาใชจายจัดตั้งบริษัท 150,000
Admin 500,000 525,000 551,250 578,813 607,753
Total selling & admin 7,330,000 8,212,206 9,548,021 10,320,831 11,083,873
EBT(Baht) 1,480,400 1,595,814 1,602,765 2,413,786 3,014,337
Tax (30%) 444,120 478,744 480,829 724,136 904,301
Net Profit(Baht) 1,036,280 1,117,070 1,121,935 1,689,650 2,110,036



Base Case
Project Income Statement : คาปลีก

2545 2546 2547 2548 2549
Sale 12,312,000 13,372,200 15,465,240 17,976,888 20,349,000
Cost of sales
Variable cost 3,078,000 3,520,377 4,286,110 5,243,455 6,242,475
Direct labor and Overhead 1,080,000 1,148,289 1,275,263 1,412,064 1,559,357

4,158,000 4,668,666 5,561,373 6,655,519 7,801,832
Profit Margin 8,154,000 8,703,534 9,903,867 11,321,369 12,547,168
Selling and Administrative Expenses
Marketing expenses
Commission 370,000 401,166 463,957 539,307 610,470
Trade discount 450,000 427,910 494,888 575,260 651,168
Direct Marketing 1,231,200 1,337,220 1,546,524 1,797,689 2,034,900
Others 1,962,041 2,024,227 2,125,438 2,231,710 2,343,295

3,093,241 3,270,420 3,664,699 4,129,552 4,574,699
Salary 1,653,061 2,053,670 2,666,459 2,799,782 2,939,771
Depreciation-vehicle 220,408 210,309 297,938 297,938 297,938
Depreciation-Office 91,837 87,629 87,629 87,629 87,629
Rental 220,408 220,825 231,866 243,459 255,632
คาใชจายจัดตั้งบริษัท 137,700
Admin 459,184 460,052 483,054 507,207 532,567
Total selling & admin 6,795,839 7,223,008 8,397,753 9,079,981 9,753,371
EBT(Baht) 1,358,161 1,480,527 1,506,114 2,241,388 2,793,797
Tax (30%) 407,448 444,158 451,834 672,417 838,139
Net Profit(Baht) 950,713 1,036,369 1,054,280 1,568,972 1,955,658



Base Case
Project Income Statement : คาสง

2545 2546 2547 2548 2549
Sale
Cost of sales 1,094,400 1,887,840 2,183,328 2,537,914 2,872,800
Variable cost 342,000 621,243 756,372 925,316 1,101,613
Direct labor and Overhead 96,000 162,111 180,037 199,350 220,144

438,000 783,354 936,409 1,124,666 1,321,758
Profit Margin 656,400 1,104,486 1,246,919 1,413,248 1,551,042
Selling and Administrative Expenses
Marketing expenses
Commission 30,000 56,635 65,500 76,137 86,184
Trade discount 10,000 29,891 34,569 40,184 45,486
Direct Marketing 68,800 188,784 218,333 253,791 287,280
Others 177,959 285,773 300,062 315,065 330,818

206,759 431,186 482,072 541,966 599,396
Salary 146,939 289,930 376,,441 395,263 415,026
Depreciation-vehicle 19,592 29,691 42062 42,062 42,062
Depreciation-Office 8,163 12,371 12,371 12,371 12,371
Rental 19,592 31,175 32,734 34,371 36,089
คาใชจายจัดตั้งบริษัท 12,300
Admin 40,816 64,948 68,196 71,606 75,186
Total selling & admin 534,161 989,199 1,150,268 1,240,850 1,330,503
EBT(Baht) 122,239 115,287 96,651 172,398 220,539
Tax (30%) 36,672 34,586 28,995 51,719 66,162
Net Profit(Baht) 85,567 80,701 67,655 120,678 154,378



Sales forecast by monthly
Base Case

 Jan  Feb  Mar  Apr  May  Jun  Jul  Aug  Sep  Oct  Nov  Dec  Total
Soft file (Pcs)v         1,140        3,420.0        4,560.0        9,120.0     11,400.0      15,960.0     18,240.0       22,800.0     25,080.0         27,360         31,920.0         57,000.0        228,000
Hard file (pce)         5,700        7,980.0        9,120.0     13,680.0     15,960.0      15,960.0     15,960.0       18,240.0     18,240.0         22,800         29,640.0         54,720.0        228,000
Sale    273,600   410,400.0   476,064.0   744,192.0   875,520.0   941,184.0   969,912.0    1,140,912.0   1,155,960.0   1,392,624   1,763,352.0   3,262,680.0      13,406,400
Cost  of sales
Variable cost      69,540   103,740.0   120,840.0   189,240.0   223,440.0   239,400.0   247,380.0    289,560.0   297,540.0      357,960       452,580.0      828,780.0     3,420,000
Direct labor & overhead      20,520     32,284.8     38,167.2     61,696.8     73,461.6      82,353.6     86,799.6    103,010.4   107,456.4      126,540       156,908.4      286,801.2     1,176,000

     90,060     16,024.8   159,007.2   250,936.8   296,901.6   321,753.6   334,179.6    392,570.4   404,996.4      484,500       609,488.4   1,115,581.2     4,596,000
Profit Margin    183,540   274,375.2   317,056.8   493,225.2   578,618.4   619,430.4   635,732.4    748,341.6   750,963.6      908,124   1,153,863.6   2,147,098.8     8,810,400
Seling and Administrative
Expense
Marketing expense
Sale Incentives(commission)         5,208     12,312.0     14,282.0     22,326.0     25,766.0      28,236.0     28,597.0       34,227.0     34,179.0         41,279         52,901.0         97,687.0        400,000
Trade discount         9,576     14,364.0     16,662.0     26,047.0     28,892.0      31,059.0     32,007.0       37,650.0     39,303.0         48,529         61,717.0      114,194.0        460,000
Direct marketing
   Brochure แนะนํ าสินคา      28,571     28,571.0     28,571.0     28,571.0     28,571.0         28,574.0        200,000
   จัด Boot แสดงสินคาใตตึกสูง    400,000   400,000.0   300,000.0     1,100,000
Other
   พัฒนา  Website ของบริษัท        300,000
   การประชาสัมพันธ      10,000     10,000.0     10,000.0     10,000.0      10,000.0       10,000.0         10,000         10,000.0        100,000
   Event marketing    270,000   260,000.0   260,000.0   100,000.0   100,000.0   100,000.0   100,000.0    100,000.0   100,000.0      100,000       100,000.0      100,000.0     1,690,000
   ฝกอบรมพนักงานขาย     10,000.0      10,000.0         10,000.0           50,000
Grand total    726,355   696,676.0   639,515.0   158,373.0   183,229.0   179,296.0   189,175.0    181,877.0   212,053.0      199,808       243,192.0      331,881.0     4,300,000
Marketing expense



Base Case
common size statement

2545 2546 2547 2548 2549

Sale 100% 100% 100% 100% 100%
Cost of sales
variable cost 26% 27% 29% 30% 32%
Direct labor and Overhead 9% 9% 8% 8% 8%

34% 36% 37% 38% 39%
Profit Margin 66% 64% 63% 62% 61%
Selling and Administrative Expenses
Marketing expenses
   commission 3% 3% 3% 3% 3%
   Trade discount 3% 3% 3% 3% 3%
   Direct Marketing 10% 10% 10% 10% 10%
   Others 16% 15% 14% 12% 12%

32% 31% 30% 28% 28%

Salary 13% 15% 17% 16% 14%
Depreciation -vehicle 2% 2% 2% 2% 1%
Depreciation -Office 1% 1% 1% 0% 0%
Rental 2% 2% 1% 1% 1%
คาใชจายจัดตั้งบริษัท 1%
Admin 4% 3% 3% 3% 3%
Total selling & admin 55% 54% 54% 50% 48%
EBT(Baht) 11% 10% 9% 12% 13%
tax (30%) 3% 3% 3% 4% 4%
Net Profit (Baht) 8% 7% 6% 8% 9%



Statement of Cash Flow : base case
(Unit : Baht) 2545 2546 2547 2548 2549

Cash flows from (use in) operating activities :
   Net earnings (loss)  1,036,280  1,117,070  1,121,935  1,689,650     2,110,036
   Adjustments to reconcile net earnings(loss) to net cash

    provided by (used for) operating activities :
     Depreciation      340,000      340,000      440,000      440,000        440,000

 1,376,280  1,457,070  1,561,935  2,129,650     2,550,036
    (Increase) decrease in operating assets
     Accounts receivable - trade -1,675,800 - 231,705 - 298,566 - 358,279 - 338,375
     Inventories - 142,500 - 21,850 - 26,220 - 31,464 - 29,716
    Increase (decrease) in operating liabilities
     Accounts payable - trade      308,750        47,342        56,810        68,172          64,385
     Other current liabilities      444,120        34,624          2,085      243,306        180,165
       Net cash from (used in) operating
       activities

     310,850  1,285,480  1,296,045  2,051,386     2,426,494

Cash flows from (used in) investing activities :
    Purchases of equipment -1,700,000 0 - 500,000 0 0
       Net cash from (used in) investing     
       activities

-1,700,000 0 - 500,000 0 0

Net increase in cash and cash equivalents -1,389,150  1,285,480      796,045  2,051,386     2,426,494
Cash and cash equivalents at beginning of the
period  5,000,000  3,610,850  4,896,330  5,692,375     7,743,761

Cash and cash equivalents at end of the
period

 3,610,850  4,896,330  5,692,375  7,743,761   10,170,255



Free cash flow : consolidation
1/1/45 2545 2546 2547 2548 2549

EBIT     148,400  1,595,813.60  1,602,764.92  2,413,786.22   3,014,336.46
Tax (30%)     444,120     478,744.08     480,829.48     724,135.87     904,300.94
EBIT* (1-T)  1,036,280  1,117,069.52  1,121,935.44  1,689,650.36   2,110,035.52
Adjusting Item not affecting Cash
   Depreciation and amortization     340,000          340,000          440,000          440,000           440,000
   + (-) in Working capital (323,720)  1,457,069.52  1,061,935.44  2,129,650.36   2,550,035.52

Free cash flow (5,000,000)  1,052,560  2,914,139.04  2,623,870.89  4,259,300.71   5,100,071.05
Terminal Value 25,500,355.24
Free cash flow(incl Terminal Value) (5,000,000)  1,052,560  2,914,139.04  2,623,870.89  4,259,300.71 30,600,426.29
NPV (wacc=20%) 11,475,808.94

IRR 68%



BALANCE SHEET : WORST CASE
 1 มกราคม

2545
 31 ธันวาคม

2545
 31 ธันวาคม

2546
 31 ธันวาคม

2547
 31 ธันวาคม

2548
 31 ธันวาคม

2549
Cash & Cash Equivalent  5,000,000.0   2,779,790.0 3,744,228.79 4,271,306.77 6,241,605.94 8,843,210.84
Accounts Receivable   1,508,220.0 1,716,754.50 1,985,463.90 2,307,915.18 2,612,452.50
Inventory      142,500.0 164,350.00 190,570.00 222,034.00 251,750.00

Total Current Assets     A  5,000,000.0   4,430,510.0 5,625,333.29 6,447,340.67 8,771,555.12 11,707,413.34
Equipment (Net)   1,360,000.0 1,020,000.00 1,080,000.00 640,000.00 200,000.00
Total Assets  5,000,000.0   5,790,510.0 6,645,333.29 7,527,340.67 9,411,555.12 11,907,413.34

Short term Loans from Banks
Accounts Payable        A      308,750.0 356,091.67 412,901.67 481,073.67 545,458.33
Accrued tax                   A      144,528.0 285,602.89 333,240.08 644,784.76 922,877.49

Total Liabilities      453,278.0 641,694.55 746,141.75 1,125,858.43 1,468,335.83
Paid-up Capital  5,000,000.0   5,000,000.0 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00
Retained Earnings      337,232.0 1,003,638.74 1,781,198.93 3,285,696.70 5,439,077.51
Total Equity  5,000,000.0   5,337,232.0 6,003,638.74 6,781,198.93 8,285,696.70 10,439,077.51
Total Liabilities and shareholder Equity  5,000,000.0   5,790,510.0 6,645,333.29 7,527,340.67 9,411,555.12 11,907,413.34

Net Working Capital     A  5,000,000.0   3,977,232.0 4,983,638.74 5,701,198.93 7,645,696.70 10,239,077.51

(1,022,768.00) 1,006,406.74 717,560.19 1,944,497.77 2,593,380.82



Income statement : worse Case
2545 2546 2547 2548 2549

Sale 12,065,760.00 13,734,036.00 15,883,711.20 18,463,321.44 20,899,620.00
Cost of sales
variable cost   3,078,000.00   3,503,580.61   4,051,967.14   4,710,030.98   5,331,535.71
Direct labor   1,176,000.00   1,310,400.00   1,455,300.00   1,611,414.00   1,779,501.15

  4,254,000.00   4,813,980.61   5,507,267.14   6,321,444.98   7,111,036.86
Profit Margin   7,811,760.00   8,920,055.39 10,376,444.06 12,141,876.46 13,788,583.14

Selling and Administrative Expenses
Marketing expenses
     commission      400,000.00      412,021.08      476,511.34      553,899.64      626,988.60
     Trade discount      460,000.00      412,021.08      476,511.34      553,899.64      626,988.60
     Direct Marketing   1,300,000.00   1,373,403.60   1,588,371.12   1,846,332.14   2,089,962.00
     Others   2,140,000.00   2,310,000.00   2,425,500.00   2,546,775.00   2,674,113.75

  4,300,000.00   4,507,445.76   4,966,893.79   5,500,906.43   6,018,052.95

Salary   1,800,000.00   2,343,600.00   3,042,900.00   3,196,045.00   3,354,797.25
Depreciation -vehicle      240,000.00      240,000.00      340,000.00      340,000.00      340,000.00
Depreciation -Office      100,000.00      100,000.00      100,000.00      100,000.00      100,000.00
Rental      240,000.00      252,000.00      264,600.00      277,830.00      291,721.50
คาใชจายจัดตั้งบริษัท      150,000.00
Admin      500,000.00      525,000.00      551,250.00      578,812.50      607,753.13
Total selling & admin   7,330,000.00   7,968,045.76   9,265,643.79   9,992,593.93 10,712,324.83
EBT (Baht)      481,760.00      952,009.63   1,110,800.27   2,149,282.53   3,076,258.31
tax (30%)      144,528.00      285,602.89      333,240.08      644,784.76      922,877.49
Net Profit (Baht)      337,232.00      666,406.74      777,560.19   1,504,497.77   2,153,380.82



Free cash flow : Worst Case
1/1/45 2545 2546 2547 2548 2549

EBIT     481,760.00     952,009.63  1,110,800.27  2,149,282.53    3,076,258.31
Tax (30%)     144,528.00     285,602.89     333,240.08     644,784.76       922,877.49
EBIT* (1-T)     337,232.00     666,406.74     777,560.19  1,504,497.77    2,153,380.82
Adjusting Item not affecting Cash
     Depreciation and     340,000.00     340,000.00     440,000.00     440,000.00       440,000.00
     amortization
     + (-) in Working capital (1,022,768.00)  1,006,406.74     717,560.19  1,944,497.77    2,593,380.82

Free cash flow (5,000,000.00) (345,536.00)  2,012,813.48  1,935,120.37  3,888,995.54    5,186,761.64
Terminal Value  25,933,808.18
Free cash flow (5,000,000.00) (345,536.00)  2,012,813.48  1,935,120.37  3,888,995.54 31,120,569.81
(incl Terminal Value)
NPV (wacc=20%)   9,676,534.11
IRR 57%



BALANCE SHEET : BEST CASE
 1 มกราคม

2545
 31 ธนัวาคม

2545
 31 ธนัวาคม

2546
 31 ธนัวาคม

2547
 31 ธนัวาคม

2548
 31 ธนัวาคม

2549

Cash & Cash Equivalent    5,000,000   4,441,910.00   6,545,937.05    8,542,290.13  12,221,389.89   16,751,852.58

Accounts Receivable   1,843,380.00   2,098,255.00    2,426,678.10    2,820,785.22     3,192,997.50

Inventory      142,500.00      164,350.00       190,570.00       222,034.00        251,750.00

Total Current Assets     A    5,000,000   6,427,790.00   8,808,542.55  11,159,538.23  15,264,209.11   20,196,600.08

Equipment (Net)   1,360,000.00   1,020,000.00    1,080,000.00       640,000.00        200,000.00

Total Assets    5,000,000   7,787,790.00   9,828,542.55  12,239,538.23  15,904,209.11   20,396,600.08

short term Loans from
Banks
Accounts Payable        A      308,750.00      356,091.67       412,901.67       481,073.67        545,458.33

Accrued tax                  A      743,712.00      821,136.86       952,596.76    1,364,728.69     1,737,820.50

Total Liabilities   1,052,462.00   1,177,228.53    1,365,498.43    1,845,802.36     2,283,278.83

Paid-up Capital    5,000,000        5,000,000        5,000,000         5,000,000         5,000,000          5,000,000

Retained Earnings   1,735,328.00   3,651,314.01    5,874,039.80    9,058,406.75   13,113,321.25

Total Equity    5,000,000   6,735,328.00   8,651,314.01  10,874,039.80  14,058,406.75   18,113,321.25

Total Liabilities and    5,000,000   7,787,790.00   9,828,542.25  12,239,538.23  15,904,209.11   20,396,600.08

shareholder Equity
Net Working Capital     A    5,000,000   5,375,328.00   7,631,314.01    9,794,039.80  13,418,406.75   17,913,321.25

     375,328.00   2,255,986.01    2,162,725.78    3,624,366.95     4,494,914.50



Income statement : Best Case
2545 2546 2547 2548 2549

Sale 14,747,040.00 16,786,044.00 19,413,424.80 22,566,281.76 25,543,980.00
Cost of sales
variable cost   3,762,000.00   4,282,154.08   4,952,404.29   5,756,704.53   6,516,321.43
Direct labor   1,176,000.00   1,310,400.00   1,455,300.00   1,611,414.00   1,779,501.15

 4,938,000.00   5,592,554.08   6,407,704.29   7,368,118.53 8,295,822.58
Profit Margin   9,809,040.00 11,193,489.92 13,005,720.51 15,198,163.23 17,248,157.42

Selling and Administrative Expenses
Marketing expenses
     commission      400,000.00      503,581.32      582,402.74      676,988.45      766,319.40
     Trade discount      460,000.00      503,581.32      582,402.74      676,988.45      766,319.40
     Direct Marketing   1,300,000.00   1,678,604.40   1,941,342.48   2,256,628.18   2,554,398.00
     Others   2,140,000.00   2,310,000.00   2,425,500.00   2,546,775.00   2,674,113.75

  4,300,000.00   4,995,767.04   5,531,647.97   6,157,380.08  6,761,150.55

Salary   1,800,000.00   2,343,600.00   3,042,900.00   3,195,045.00   3,354,797.25
Depreciation -vehicle      240,000.00      240,000.00      340,000.00      340,000.00      340,000.00
Depreciation -Office      100,000.00      100,000.00      100,000.00      100,000.00      100,000.00
Rental      240,000.00      252,000.00      264,600.00      277,830.00      291,721.50
คาใชจายจัดตั้งบริษัท      150,000.00
Admin      500,000.00      525,000.00      551,250.00      578,812.50      607,753.13
Total selling & admin   7,330,000.00   8,456,367.04   9,830,397.97 10,649,067.58 11,455,422.43
EBT (Baht)   2,479,040.00   2,737,122.88   3,175,322.55   4,549,095.65   5,792,735.00
tax (30%)      743,712.00      821,136.86      952,596.76   1,364,728.69   1,737,820.50
Net Profit (Baht)   1,735,328.00   1,915,986.01   2,222,725.78   3,184,366.95   4,054,914.50



Free cash flow : Best Case
1/1/45 2545 2546 2547 2548 2549

EBIT  2,479,040.00  2,737,122.88  3,175,322.55  4,549,095.65    5,792,735.00
Tax (30%)     743,712.00     821,136.86     952,596.76  1,364,728.69    1,737,820.50
EBIT* (1-T)  1,735,328.00  1,915,986.01  3,333,725.78  3,184,366.95    4,054,914.50
Adjusting Item not affecting Cash
     Depreciation and     340,000.00     340,000.00     440,000.00     440,000.00       440,000.00
     amortization
     + (-) in Working capital     375,328.00  2,255,986.01  2,162,725.78  3,624,366.95    4,494,914.50

Free cash flow (5,000,000.00) 2,450,656.00  4,511,972.03  4,825,451.56  7,248,733.91    8,989,829.00
Terminal Value  44,949,144.98
Free cash flow (5,000,000.00) 2,450,656.00  4,511,972.03  4,825,451.56  7,248,733.91  53,938,973.97
(incl. Terminal Value)
NPV (wacc=20%) 23,450,518.44
IRR 101%
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