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กำรจัดท้ำแผนธุรกิจฉบับนี มีวัตถุประสงค์เพ่ือ (1) เพ่ือใช้ด้ำเนินกำรในเรื่องของกำรขอกู้เงิน

หรือระดมทุนมำลงทุนในธุรกิจ  (2) เพ่ือลดควำมเสี่ยงในกำรด้ำเนินธุรกิจ เนื่องจำกสภำวะเศรษฐกิจที่
ไม่แน่นอน แผนนี ท้ำให้สำมำรถทรำบถึงปัญหำต่ำง ๆ เพื่อกำรแก้ไขสถำนกำรณ์ที่จะเกิดขึ นได้ใน
อนำคต (3) เพ่ือให้เจ้ำของธุรกิจกำรล้ำดับขั นตอนกำรด้ำเนินงำน กำรเตรียมควำมพร้อมส้ำหรับกำร
เริ่มประกอบกำรค้ำปลีกขนำดย่อม 

แผนธุรกิจนี ได้จัดท้ำขึ นส้ำหรับธุรกิจประเภทผลิตและจ้ำหน่ำยผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำง
อำบน ้ำ Bath Bomb โดยเปน็กำรด้ำเนินธุรกิจใหม่ เทคนิคและวิธีกำรในกำรจัดท้ำแผน คือ กรศึกษำ
จำกแนวคิดและทฤษฎี และกำรสัมภำษณ์เชิงลึกกับบุคคลที่เป็นกลุ่มเป้ำหมำยจ้ำนวน 30 เป้ำหมำย 
โดยใช้แบบสัมภำษณ์ที่มีกำรเตรียมค้ำถำมไว้ล่วงหน้ำ สถิติที่ใช้ในกำรวิเครำะห์ข้อมูลเบื องต้นคือ ค่ำ
ร้อยละ 

ผลกำรวิเครำะห์ปัจจัยสภำพแวดล้อมภำยใน พบว่ำ ธุรกิจเป็นธุรกิจขนำดเล็ก เพรำะเพ่ิงเริ่ม
สร้ำง ทำงเจ้ำของธุรกิจจึงมีเงินทุนเพียงพอในกำรด้ำเนินงำน ยังไม่จ้ำเป็นต้องด้ำเนินกำรเรื่องขอกู้เงิน 
ท้ำให้ไม่มีหนี สินระยะสั นและระยะยำว และด้วยควำมที่ธุรกิจเพ่ิงสร้ำง จึงไม่จ้ำเป็นต้องมีพนักงำน
จ้ำนวนมำก เพรำะหลัก ๆ จะใช้เครื่องจักรในกำรผลิตสินค้ำ ท้ำให้ลดต้นทุนและควำมยุ่งยำกในกำร
จัดกำรไปได้ค่อนข้ำงมำก ส่วนในเรื่องตัวแทนจ้ำหน่ำยที่จะต้องคัดกรองให้ดีและถี่ถ้วน เนื่องจำกหำก
เกิดปัญหำใด ๆ ก็ตำม อำจเกิดกำรส่งผลกระทบต่อชื่อเสียงและภำพลักษณ์ของธุรกิจให้เสียหำยด้วย 
ในด้ำนของกำรขนส่งนั นไม่มีปัญหำมำกนัก เพรำะสินค้ำค่อนข้ำงแข็งและช้ำรุดยำก ท้ำให้กำรส่งสินค้ำ
ไม่ค่อยพบปัญหำตำมมำ ถึงมือลูกค้ำอย่ำงปลอดภัย ไม่บุบ ไม่แตกหัก และผลกำรวิเครำะห์ปัจจัย
สภำพแวดล้อมภำยนอก พบว่ำ ในปัจจุบันมีคู่แข่งจ้ำนวนน้อยเพรำะเป็นสินค้ำที่แตกต่ำงจำกตำม
ท้องตลำด จึงท้ำให้ได้รับผลกระทบไม่มำกนัก ส่วนในด้ำนของกำรจัดซื อวัตถุดิบนั น สำมำรถหำแหล่ง
วัตถุดิบได้ง่ำย  ในกรณีท่ี Supplier เดิม เกิดปัญหำวัตถุดิบหมด หรือจัดส่งวัตถุดิบให้ไม่ได้ ก็ยังมีที่อ่ืน
รองรับอยู่เป็นจ้ำนวนมำก ในด้ำนของรูปทรงหรือรูปลักษณ์ที่ไม่ตำยตัว สำมำรถท่ีจะเปลี่ยนแปลงไป
ตำมกระแสของช่วงนั น ๆ ท้ำให้เกิดควำมดึงดูดและน่ำติดตำม กลยุทธ์ที่ส้ำคัญในกำรเริ่มท้ำธุรกิจใหม่ 



คือ กลยุทธ์กำรสร้ำงแบรนด์ให้ผู้บริโภคสำมำรถจดจ้ำได้ง่ำย จึงต้องเลือกใช้วิธีกำรโฆษณำต่ำง ๆ ไม่ว่ำ
จะเป็นกำรโฆษณำสินค้ำผ่ำน Facebook กำรจ้ำงบุคคลที่มีชื่อเสียงในสังคมออนไลน์ช่วยโฆษณำ
สินค้ำให้เป็นที่รู้จัก หรือใช้สื่อสังคมออนไลน์ต่ำง ๆ ให้มีประโยชน์ ส่วนกลยุทธ์กำรสร้ำงฐำนลูกค้ำด้วย
กำรรับตัวแทนจ้ำหน่ำย ก็เป็นอีกหนึ่งวิธีที่เลือกใช้ และไม่มีค่ำใช้จ่ำยเพิ่มขึ นด้วย โดยกำรใช้วิธีนี  จะท้ำ
ให้สำมำรถเข้ำถึงได้ง่ำย สะดวกสบำยต่อกำรเลือกซื อสินค้ำ สำมำรถขยำยตลำดได้อย่ำงรวดเร็ว ส่วน
กลยุทธ์กำรรักษำฐำนลูกค้ำที่ใช้จะเป็นกำรใช้กิจกรรมส่งเสริมกำรตลำดรูปแบบต่ำง ๆ เพ่ือกระตุ้น
ยอดขำย กลยุทธ์กำรจัดซื อในกำรเลือก Supplier ไม่มีปัญหำเท่ำที่ควร เพรำะมีแหล่งจ้ำหน่ำยวัตถุดิบ
ค่อนข้ำงมำก ท้ำให้สำมำรถเลือกวัตถุดิบที่มีรำคำเหมำะสม กำรบริหำรสินค้ำคงคลังเพ่ือรักษำสมดุล
ของวัตถุดิบเข้ำและออก กลยุทธ์กำรผลิตที่เน้นใช้เครื่องจักรเข้ำมำเป็นตัวช่วย ท้ำให้สินค้ำในแต่ละ
รอบมีส่วนผสมเท่ำกัน สะอำด มีคุณภำพ และลดโอกำสกำรเกิดของเสีย  

ค้ำส้ำคัญ: ผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำ, ปัจจัยสภำพแวดล้อมทำงธุรกิจ, คู่แข่งขัน, สื่อออนไลน์ 
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ABSTRACT 
 

The objectives of this business plan were (1) to be used in the process of 

loan application or fundraising for business investment, (2) to reduce the risk in the 

business operation. Due to economic uncertainty, this business plan can enhance 

understandings to cope with uncertain future situations, and (3) to be used as the 

guidelines for the business owners to prioritize stages of business operations and to 

prepare for beginning a small retailing business.  

This business plan has been prepared for Bath Bomb, a producer and 

distributor of bubble making in baht time products. It is a start-up business. 

Techniques and methods for preparing a business plan were to study related 

concepts and theories and in-depth interviews with 20 target individuals, and 

structured interview. The statistic used in this study was percentage. 

The results of analyzing internal environment showed as follows. Bath Bomb 

is a small business because it recently was established. The business owner has 

enough capital for business operation and no loan application is required. It thus has 

no short-term and long-term liabilities. With its nature of a start-up business, it does 

not need to employ large amount of employees. Primarily, it depends on the 

machine for production, reducing cost and complex management. In terms of 

dealers, the business should screen them carefully in order to avoid any potential 

problems affecting its reputation and image. In terms of transport, it has less 

problems because its products are quite solid and hard to damage. With these 

nature of products, products will be sent to customer’s hands without any damage, 



break, distortion or problems incurred. Moreover, the results of analyzing external 

environment showed as follows. Presently, it has less rivals because it produces 

differentiated products sold at the market place. Thus, rivalry has less impact on the 

business. In terms of raw materials purchasing, the business can find easy source of 

raw materials. If its existing supplier cannot ship raw materials due to shortage or any 

problems, the business can find other alternative suppliers. In terms of product 

image and forms, they are various, changeable and fashionable, leading to high 

attraction.  The key strategy of beginning a new business is branding strategy to 

enhance consumer’s awareness. As this reason, the business uses various forms of 

advertising including Facebook, celebrities review and promote or online media. 

Besides, the strategy to build the customer base through increasing amount of 

dealers is another effective way without any incremental cost. Through dealer 

channel, the products can access to potential customers. This channel provides 

convenient buying experience and extends market base. For the strategy to retain 

customer base, the business uses various types of marketing activities to stimulate 

sales. The strategy of choosing supplier does not have much problems because the 

business has high sources of raw materials and ability to select raw materials with 

reasonable price. The business focuses on the inventory management for materials 

inflow-outflow balance. Its production strategy relies on machine, which can produce 

the products with equal proportion of ingredients, clean and quality manners and 

minimize waste as well.    

Keywords: Bath Bomb, Competitor, Strategy, Online Marketing



ซ 

กิตติกรรมประกำศ 
 

 กำรค้นคว้ำอิสระครั งนี  ส้ำเร็จลุล่วงได้ด้วยควำมกรุณำเป็นอย่ำงยิ่งจำก ผศ.ดร.เกษมสันต์ 
พิพัฒน์ศิริศักดิ์ อำจำรย์ที่ปรึกษำกำรค้นคว้ำอิสระ ซึ่งเสียสละเวลำอันมีค่ำให้ควำมรู้ในกำรด้ำเนินงำน 
กำรชี แนะแนวทำงกำรศึกษำ ตรวจทำนและแก้ไขข้อบกพร่องในงำน ตลอดจนกำรให้ค้ำปรึกษำซ่ึงเป็น
ประโยชน์ในกำรวิจัยจนงำนวิจัยครั งนี มีควำมสมบูรณ์ครบถ้วนส้ำเร็จไปได้ด้วยดี รวมถึงอำจำรย์ทุก
ท่ำน ที่ได้ถ่ำยทอดวิชำควำมรู้ตลอดระยะเวลำในกำรศึกษำหลักสูตร และสำมำรถน้ำวิชำกำรต่ำง ๆ 
มำประยุกต์ใช้ในกำรศึกษำวิจัยครั งนี  ผู้วิจัยจึงขอกรำบขอบพระคุณเป็นอย่ำงสูง มำไว้ ณ โอกำสนี  

 
จิรกำญจน์  คูเจริญไพศำล 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฌ 

สำรบัญ 
             หน้ำ 
บทคัดย่อภำษำไทย      ง 
บทคัดย่อภำษำอังกฤษ            ฉ 
กิตติกรรมประกำศ            ซ 
สำรบัญตำรำง            ญ 
สำรบัญภำพ             ฎ 
บทที่ 1 บทน้ำ 
 1.1 แนะน้ำธุรกิจ           1    
 1.2 วิธีกำรศึกษำ          10  
บทที่ 2 กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมทำงธุรกิจ 
 2.1 กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยใน        11  
 2.2 กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยนอก       12         
 2.3 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจำกปัจจัยแวดล้อมภำยใน       14  
 2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจำกปัจจัยแวดล้อมภำยนอก       15 
บทที่ 3 กำรวิเครำะห์กำรแข่งขัน 
 3.1 สภำพกำรแข่งขัน และที่มำของกำรแข่งขัน      16  
 3.2 คู่แข่งขันของธุรกิจ          20  
 3.3 กำรวิเครำะห์สถำนภำพทำงธุรกิจ        21  
 3.4 กำรวิเครำะห์ต้ำแหน่งของสินค้ำ       23  
 3.5 กำรวิเครำะห์ควำมไดเปรียบทำงกำรแข่งขัน      23  
บทที่ 4 กำรจัดท้ำกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติกำร 
 4.1 กรอบแนวคิดที่น้ำไปสู่กลยุทธ์         27  
 4.2 แนวคิด และทฤษฎีที่น้ำมำใช้         31  
 4.3 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติกำร       33  
 4.4 แผนงำนด้ำนกำรเงิน และงบประมำณ        41  
บรรณำนุกรม            49   
ภำคผนวก            50  
ประวัติผู้เขียน            57 
เอกสำรข้อตกลงว่ำด้วยกำรอนุญำตให้ใช้สิทธิ์ในรำยงำนกำรค้นคว้ำอิสระ 



ญ 

สำรบัญตำรำง 
                หน้ำ 
ตำรำงที่ 2.1:   ระดับควำมเสี่ยงที่เกิดจำกปัจจัยแวดล้อมภำยใน     14 
ตำรำงที่ 2.2 :  ระดับควำมเสี่ยงที่เกิดจำกปัจจัยแวดล้อมภำยนอก     15 
ตำรำงที่ 3.1 :  คู่แข่งขันหลักและคู่แข่งขันรองของธุรกิจ      20 
ตำรำงที่ 3.2 :  กำรวิเครำะห์ต้ำแหน่งของสินค้ำ       23 
ตำรำงที่ 4.1 :  มูลค่ำปัจจุบันสุทธิและอัตรำผลตอบแทนภำยใน     41 
ตำรำงที่ 4.2 :  ประมำณกำรเงินลงทุน         42 
ตำรำงที่ 4.3 :  งบประมำณกระแสเงินสด         43 
ตำรำงที่ 4.4 :  งบประมำณกำรขำย         44 
ตำรำงที่ 4.5 :  แผนปฏิบัติกำร         46 
ตำรำงที่ 5.1 :  แสดงตำรำงสรุปแบบสัมภำษณ์       51 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฎ 

สำรบัญภำพ 
 หน้ำ 

ภำพที่ 1.1 : ตรำสัญลักษณ์ ยี่ห้อ BEB         1 
ภำพที่ 1.2 : Bath Bomb           1 
ภำพที่ 1.3 : ประโยชน์ของ Bath Bomb         2 
ภำพที่ 1.4 : ผู้บริโภคใช้งำน Bath Bomb         2 
ภำพที่ 1.5 : Cicada Market Hua Hin         3 
ภำพที่ 1.6 : อ่ำงอำบน ้ำภำยในโรงแรม         4 
ภำพที่ 1.7 : หน้ำร้ำนที่ตลำดรถไฟรัชดำ กรุงเทพ        4 
ภำพที่ 1.8 : ผู้บริโภคใช้งำน Bath Bomb         5 
ภำพที่ 1.9 : Bath Bomb           6 
ภำพที่ 2.1 : สบู่เหลว ยี่ห้อ Lux         13 
ภำพที่ 3.1 : ตรำสัญลักษณ์ยี่ห้อ Lush        16 
ภำพที่ 3.2 : ผลงำนกำรถ่ำยภำพผลิตภัณฑ์ของยี่ห้อ Lush      17 
ภำพที่ 3.3 : สำขำย่อยแต่ละประเทศของยี่ห้อ Lush       17 
ภำพที่ 3.4 : ตรำสัญลักษณ์ยี่ห้อ Mali House       18 
ภำพที่ 3.5 : Instagram ของยี่ห้อ Lush        19 
ภำพที่ 3.6 : กำรวิเครำะห์สถำนภำพทำงธุรกิจด้วยเครื่องมือ BCG Matrix    21 
ภำพที่ 3.7 : กำรวิเครำะห์ต้ำแหน่งของสินค้ำ       22 
ภำพที่ 4.1 : ทฤษฎี Marketing Theory ของ Philip Kotler      26 
ภำพที่ 4.2 : ตรำสัญลักษณ์ของยี่ห้อ McDonald’s       31 
ภำพที่ 4.3 : ตรำสัญลักษณ์ของยี่ห้อ Chanel       32 
ภำพที่ 4.4 : คุณเฟิร์ส บุคคลที่มีชื่อเสียงในสังคมออนไลน์      32 
ภำพที่ 4.5 : ช่องทำงโฆษณำผ่ำนทำง Facebook       33 
ภำพที่ 4.6 : หน้ำร้ำนที่ตลำดรถไฟรัชดำ        35 
ภำพที่ 4.7 : Bath Bomb          36 
ภำพที่ 4.8 : Broadcast ผ่ำนทำง Line@        37 
ภำพที่ 4.9 : ร้ำนฮงฮวด          38 
ภำพที่ 4.10 : ร้ำนเคมีภัณฑ์         38 
ภำพที่ 4.11 : เครื่องปั้น Bath Bomb         40 

    



 
 

บทที่ 1 
บทน้ำ 

 
 เป็นกำรน้ำเสนอเนื อหำที่เกี่ยวกับกำรแนะน้ำธุรกิจ ควำมส้ำคัญและที่มำของกำรจัดท้ำแผน 
วัตถุประสงค์ของกำรจัดท้ำแผน และวิธีกำรศึกษำท่ีน้ำมำใช้ส้ำหรับกำรจัดท้ำแผน โดยมีรำยละเอียด
เป็นรำยข้อ ดังต่อไปนี  
 
ภำพที่ 1.1: ตรำสัญลักษณ์ ยี่ห้อ BEB 
 
 
 
 

 
 

1.1 แนะน้ำธุรกิจผลิตภัณฑท์้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำ ยี่ห้อ BEB 
 ประเภทของธุรกิจ : ผลิตและจ้ำหน่ำย Bath Bomb  

Bath Bomb เป็นผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในกำรอำบน ้ำแช่ตัว สร้ำงกลิ่น และสร้ำงสีสันที่สวยงำม
ให้กับน ้ำในอ่ำง ซึ่ง Bath Bomb เป็นที่นิยมมำกในต่ำงประเทศ โดยจะน้ำมำหย่อนใส่ในอ่ำงอำบน ้ำ 
และลงไปแช่ตัวประมำณ 30 นำที ก็จะรู้สึกผ่อนคลำย และมีกลิ่นหอมสดชื่น ช่วยสร้ำงบรรยำกำศใน
กำรแช่ตัวให้ดีขึ น และผลิตภัณฑ์อีกหนึ่งอย่ำงที่เป็นที่นิยมมำกเช่นกันคือ Bubble Bar ซึ่งจะคล้ำยกับ 
Bath Bomb แต่จะสำมำรถสร้ำงฟองนุ่ม ๆ ได้อีกด้วย  
 BEB ได้เล็งเห็นว่ำผลิตภัณฑ์นี สำมำรถตอบโจทย์กลุ่มเป้ำหมำยบำงกลุ่มในประเทศไทยได้
พอสมควร แต่กำรที่จะผลิตทั ง 2 อย่ำงนั น เกรงว่ำจะเป็นเรื่องยุ่งยำก ทั งผู้ผลิตเองจะต้องมำผลิตทั ง 2 
อย่ำง และผู้บริโภค หำกตัดสินใจไม่ได้ ก็ต้องซื อทั ง 2 อย่ำงเช่นกัน ทำงเรำจึงได้ท้ำกำรคิดค้นวิธีกำร
และทดลองสูตรใหม่ ๆ ที่สำมำรถน้ำ Bath Bomb และ Bubble Bar มำรวมไว้ด้วยกัน ท้ำให้
ผู้บริโภคเห็นควำมคุ้มค่ำ ควำมแตกต่ำง และต้องกำรที่จะอุดหนุนผลิตภัณฑ์ของเรำ  
 
ภำพที่ 1.2 : Bath Bomb 
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 Bath Bomb ผลิตมำจำกวัตถุดิบที่ปลอดภัย ไม่มีสำรอันตรำยใด ๆ ทั งสิ น สำมำรถใช้ได้กับ
ทุกสภำพผิว แม้กระทั่งผิวบอบบำงของเด็ก ส่วนในเรื่องประโยชน์ของ Bath Bomb นั น มีอยู่มำกมำย
หลำยประกำร เช่น 

 ช่วยผลัดเซลล์ผวิที่ตำยแล้ว ท้ำให้ผิวของเรำดูกระจ่ำงใสขึ น 
 ช่วยผ่อนคลำยกล้ำมเนื อ 
 ช่วยบ้ำรุงผิวให้นุ่มเนียนและขำวใส เพ่ิมควำมชุ่มชื นให้กับผิว กระชับรูขุมขน 
 กระตุ้นกำรไหลเวียนของเลือด 
 ขจัดแบคทีเรียและกลิ่นที่ไม่พึงประสงค์ของร่ำงกำย รวมไปถึงกลิ่นเท้ำ 
 บ้ำรุงเล็บมือ เล็บเท้ำให้แลดูสุขภำพดี 

 
ภำพที่ 1.3 : ประโยชน์ของ Bath Bomb 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 



3 
 

  กลุ่มเป้ำหมำย 
  เพศหญิง อำยุ 18 – 35 ปี มีรำยได้ 10,000 บำทขึ นไป ที่มีควำมชื่นชอบในกำร
ท่องเที่ยว หรือมีอ่ำงอำบน ้ำภำยในบ้ำน ซึ่งกำรที่ทำงเรำเลยเจำะกลุ่มไปที่ผู้ที่ชื่นชอบในกำร
ท่องเทีย่ว และส่วนใหญ่ตำมโรงแรม ไม่ว่ำจะเป็นห้องพักรำคำถูกหรือแพงก็มักจะมีอ่ำงอำบน ้ำกัน
อยู่แล้ว 
ภำพที่ 1.4 : ผู้บริโภคใช้งำน Bath Bomb 

 
 
 
 
 

 
  

 1.1.1 สถำนที่ตั ง 
 1.1.1.1 Cicada Market ตลำดนี จะตั งอยู่ที่ใจกลำงของหัวหิน ซึ่งเป็นแหล่ง

ท่องเที่ยวที่มีผู้นิยมมำพักผ่อนในช่วงวันหยุด ซึ่งโดยส่วนมำกในเวลำกลำงคืน นักท่องเที่ยวมักจะมำ
เดินเล่นในตลำดแห่งนี กันอย่ำงหนำแน่น 
ภำพที่ 1.5 : Cicada Market Hua Hin 

 
ที่มำ : Paiduaykan. (2014). Cicada Market. Retrieved from  
        http://paiduaykan.com/province/central/prachuapkhirikhan/cicadamarket.html 

 
 
 



4 
 

 เหตุผลที่เลือก Cicada Market  

 มีนักท่องเที่ยวทั งชำวไทยและต่ำงประเทศนิยมมำเดินเล่นกันอย่ำงหนำแน่น 

 เปรียบเสมือนแหล่งศูนย์รวมที่มีทั งอำหำร สินค้ำ และโชว์ต่ำง ๆ ให้ดูกัน 

 ส่วนใหญ่โรงแรมในหัวหินมักจะมีอ่ำงอำบน ้ำกันอยู่แล้ว เมื่อผู้เข้ำพักมำเดินเล่น
ที่ Cicada Market ก็สำมำรถซื อกลับไปใช้ในโรงแรมได้เลย 

 ชำวต่ำงชำติรู้จัก Bath Bomb กันอยู่แล้ว เพรำะในต่ำงประเทศมักจะชอบแช่
น ้ำในอ่ำงอำบน ้ำกันเป็นปกติ เมื่อได้เห็นสินค้ำก็จะมีเปอร์เซ็นต์สูงที่จะอุดหนุนสินค้ำของเรำ 

  1.1.1.2 โรงแรมที่มีอ่ำงอำบน ้ำภำยในห้องพักตำมจังหวัดท่องเที่ยว ไม่ว่ำจะ
เป็นที่หัวหิน พัทยำ ภูเก็ต เชียงใหม่ ฯลฯ ทำงเรำท้ำกำรติดต่อฝ่ำยขำยของทำงโรงแรมที่มีอ่ำงอำบน ้ำ 
เพ่ือยื่นข้อเสนอในกำรวำงผลิตภัณฑ์ภำยในโรงแรม 
 
ภำพที่ 1.6 : อ่ำงอำบน ้ำภำยในโรงแรม 

 
ที่มำ : หมอนขนเป็ด.  (2558).  ทีพั่กห้องนอนมีอ่ำงน ้ำบรรยำกำศสุดเป็นใจ. 
        สืบค้นจำก http://www.chillpainai.com/scoop/4838. 
 

  เหตุผลที่เลือกน้ำสินค้ำเข้ำไปวำงในโรงแรม 

 กำรที่น้ำ Bath Bomb ไปวำงในห้องพักหรือร้ำนค้ำของโรงแรม ท้ำให้
เข้ำถึงกลุ่มเป้ำหมำยได้เร็วยิ่งขึ น ไม่ใช่เข้ำถึงแค่คนไทย แต่ยังรวมไปถึงชำวต่ำงชำติด้วย 

  1.1.1.3 ตลำดนัดรถไฟรัชดำ ตั งอยู่ในที่กรุงเทพ ซึ่งมีคนจ้ำนวนมำกนิยมมำ
เดินเล่นกัน เพรำะในปัจจุบันนี  เมื่อกลุ่มเป้ำหมำยมีแผนกำรเดินทำงไปเที่ยว โดยส่วนใหญ่มักจะต้อง
ซื อเสื อผ้ำหรืออุปกรณ์ส้ำหรับกำรท่องเที่ยวต่ำง ๆ ใหม่ทั งหมด เพื่อถ่ำยรูป และมักจะเลือกซื อตำม
ตลำดนัดกลำงคืนมำกกว่ำซื อตำมห้ำงสรรพสินค้ำ เพรำะมีรำคำที่ย่อมเยำ ซื อง่ำย จ่ำยคล่อง 
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ภำพที่ 1.7 : หน้ำร้ำนที่ตลำดรถไฟรัชดำ กรุงเทพ 

 
 
 1.1.2 ประเภทของสินค้ำ 
 Bath Bomb เป็นผลิตภัณฑ์จ้ำพวกเดียวกับสบู่ คือ มีกำรช่วยขจัดสิ่งสกปรกออกจำกร่ำงกำย
ได้เหมือนสบู่ทั่วไป ทั งยังช่วยบ้ำรุงผิวพรรณ และมีกลิ่นหอม แต่ Bath Bomb พิเศษกว่ำนั น เพรำะ
เน้นใช้ร่วมกับอ่ำงอำบน ้ำ เน้นกำรเกิดฟอง ท้ำให้กำรอำบน ้ำแปลกใหม่ขึ นกว่ำกำรใช้สบู่ถูตัวธรรมดำ 
 
ภำพที่ 1.8 : ผู้บริโภคใช้งำน Bath Bomb 
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 1.1.3 รำยละเอียดของสินค้ำ 
  1.1.3.1 จุดเด่น  

  1.1.3.1.1 Bath Bomb เป็นสินค้ำที่แปลกใหม่ตรงที่เน้นใช้กับอ่ำงอำบน ้ำ 
และสำมำรถมีฟองได้ทันทีหลังจำกโยนเข้ำไปในน ้ำ ซึ่งแตกต่ำงกับสบู่ทั่วไป ที่จะเน้นถูตัว  

  1.1.3.1.2 รูปลักษณ์น่ำสนใจ สำมำรถปรับเปลี่ยนรูปลักษณ์และลวดลำยได้
ตลอดเวลำ ท้ำให้สำมำรถดึงดูดลูกค้ำให้สนใจได้ดี เช่น ช่วงที่เกมส์โปเกม่อนเป็นกระแสดัง ๆ ทำงเรำก็
จะปั้นเป็นรูปโปเกบอลแล้วใส่ตัวโปเกม่อนเข้ำไป ท้ำให้สินค้ำดูน่ำซื อและยังได้ลุ้นอีกด้วยว่ำจะได้โปเก
ม่อนตัวไหน เป็นต้น 

  1.1.3.1.3 กลิ่นหอมโดดเด่น ไม่ฉุนมำกและไม่บำงจนเกินไป เมื่อใช้งำน
เสร็จจะพบว่ำกลิ่นหอมนั นติดตัวทันที แทบจะไม่ต้องฉีดน ้ำหอมเพ่ิม 

  1.1.3.1.4 ใช้งำนได้ง่ำย ไม่ว่ำจะเป็นกับอ่ำงอำบน ้ำ สระห่วงยำง หรือ
ภำชนะใส่น ้ำ ก็สำมำรถใช้ได้หมด ส่วนวิธีกำรใช้ เพียงแค่เปิดน ้ำใส่อ่ำงแล้วโยน Bath Bomb ลงไป
เท่ำนั น 
 
ภำพที่ 1.9 : Bath Bomb 
 

 
 
 
 
 
 

  1.1.3.2 นวัตกรรม 
  ทำงเรำได้คิดค้นและทดลองสูตรขึ นมำใหม่ เพ่ือน้ำ Bath Bomb และ Bubble Bar 
มำรวมไว้ด้วยกัน โดยกำรน้ำเอำวัตถุดิบต่ำง ๆ ที่เรำใช้กันอยู่บ้ำงแล้ว มำผลิตให้เกิดผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ 
ไม่ว่ำจะเป็น 

 Baking Soda ที่สำมำรถน้ำมำท้ำขนมจนกระทั่งน้ำมำขัดผิวได้เลย โดยจะ
น้ำมำเป็นส่วนผสมในกำรท้ำ Bath Bomb ให้ช่วยในเรื่องขจัดครำบหรือสิ่งสกปรกบนผิวหนัง  

 Castor Oil หรือน ้ำมันละหุ่ง มีลักษณะเข้มข้นกว่ำน ้ำมันทั่วไป ส่วนมำกจะ
น้ำมำหมักผม หรือนวดล้ำงเครื่องส้ำอำง ซึ่งน ้ำมันละหุ่งมีคุณสมบัติที่ดูดสิ่งสกปรกออกมำจำกผิวได้ดี  
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ทำงเรำจึงน้ำมำเป็นส่วนผสมในกำรท้ำ Bath Bomb เพรำะด้วยควำมที่มีลักษณะเข้มข้นกว่ำน ้ำมัน
ทั่วไป ท้ำให้ส่วนผสมเกำะตัวกันได้ดี ปั้นเป็นรูปทรงได้ง่ำยขึ น และยังช่วยในเรื่องดูดสิ่งสกปรกออกมำ
จำกผิวได้ดีไม่แพ้สบู่ทั่วไปเลย 
 1.1.4 วิสัยทัศน์ 
 บริษัทชั นน้ำระดับประเทศท่ีสร้ำงสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ มำช่วยด้ำนกำรดูแลผิวพรรณได้ดี
ที่สุด 
 1.1.5 พันธกิจ 
 น้ำเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ด้ำนกำรดูแลผิวพรรณเพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภคอยู่
เสมอ 
 สร้ำงควำมเชื่อม่ันให้กับผู้บิโภค โดยกำรผลิตสินค้ำเองและใส่ใจในทุกกระบวนกำร 
 1.1.6 เป้ำหมำย 
  1.1.6.1 เป้ำหมำยระยะสั น  

   1.1.6.1.1 ขยำยช่องทำงกำรจ้ำหน่ำยเข้ำไปในโรงแรมที่มีอ่ำงอำบน ้ำให้ได้
มำกกว่ำ 30 %  
   1.1.6.1.2 เพ่ิมกลุ่มเป้ำหมำยลูกค้ำ เช่น กลุ่มแม่ที่มีลูกเล็ก ๆ เนื่องจำก
สินค้ำของเรำไม่มีสำรเคมีที่เป็นอันตรำย จึงมีควำมคิดจะผลิตสินค้ำใหม่ ๆ เพ่ือรองรับ
กลุ่มเป้ำหมำยนี ด้วย 
   1.1.6.1.3 ขยำยช่องทำงกำรจ้ำหน่ำยเพ่ือให้เข้ำถึงผู้บริโภคมำกขึ น โดย
เริ่มแรกจะเน้นไปที่ตลำดกลำงคืนก่อน เช่น ตลำดรถไฟศรีนครินทร์ ตลำดเลียบด่วน หรือ เจเจ
กรีน เป็นต้น เพรำะตลำดกลำงคืนมักจะเป็นที่นิยมมำกท่ีจะมำเดินเล่นหลังเลิกงำน  

 กรุงเทพ จะมีตัวแทนจ้ำหน่ำยที่ตลำดนัดกลำงคืน เพรำะเป็นแหล่งที่
คนกรุงเทพส่วนมำกมักจะมำเดินเล่นเพื่อซื อสินค้ำ 

 หัวหิน จะมีตัวแทนจ้ำหน่ำยเพ่ิมขึ น เพรำะเป็นแหล่งที่มักจะมีทั งคน
ไทยและชำวต่ำงชำติเดินเล่นตอนกลำงคืน 

 พัทยำ จะมีตัวแทนจ้ำหน่ำยที่ Walking Street เพรำะเป็นแหล่งที่
มักจะมีทั งคนไทยและชำวต่ำงชำติเดินเล่นตอนกลำงคืน 
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  1.1.6.2 เป้ำหมำยระยะยำว  
   1.1.6.2.1 เพ่ิมฐำนลูกค้ำให้ได้ทั่วโลก โดยกำรเพ่ิมช่องทำงกำรจ้ำหน่ำยหรือ

เปิดรับตัวแทนต่ำงประเทศ 
   1.1.6.2.2 ขยำยธุรกิจด้วยกำรน้ำสินค้ำเข้ำไปวำงจ้ำหน่ำยใน Beauty 

Store เช่น Watson , Boot , Eve and boy  เป็นต้น เนื่องจำกกลุ่มเป้ำหมำยที่เป็นผู้หญิงมักจะมำ
เดินเลือกซื อสินค้ำกันเป็นประจ้ำ  

   1.1.6.2.3 ผลิตสินค้ำอ่ืน ๆ ที่ตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภคเพ่ิมขึ น 
เช่น Scrub เพรำะสำมำรถใช้ร่วมกับกำรอำบน ้ำได้ และเป็นสินค้ำที่สำมำรถเกี่ยวข้องกัน ใช้ร่วมกันได้ 
 1.1.7 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

  1.1.7.1 เพ่ือเพ่ิมควำมม่ันคงให้แก่ธุรกิจ โดยกำรสร้ำงยอดขำยให้ได้ 100,000 บำท 
ต่อเดือน 

  1.1.7.2 เพ่ือสร้ำงภำพลักษณ์ธุรกิจในประเทศไทยให้เท่ำเทียมกับต่ำงประเทศ 
 1.1.8 โครงสร้ำงกำรบริหำรงำนของธุรกิจ 

  1.1.8.1 เจ้ำของธุรกิจ: วำงแผนแนวทำงกำรด้ำเนินงำนภำยในบริษัทให้เป็นไปตำม
เป้ำหมำย รวมถึงตรวจสอบกำรเงินภำยในบริษัท 

  1.1.8.2 แผนกผลิต: ผลิตสินค้ำให้ได้ตำมเป้ำหมำยในแต่ละวันและเช็คสต็อกสินค้ำ
  1.1.8.3 แผนกกำรตลำด: ท้ำหน้ำที่รับค้ำสั่งซื อ ให้ค้ำปรึกษำแก่ผู้บริโภค วำงแผน
ด้ำนกำรตลำด ด้ำนตัวแทนจ้ำหน่ำย รวมไปถึงสร้ำงสื่อโฆษณำและประชำสัมพันธ์  
 1.1.9 ทุนจดทะเบียน 
  จัดตั งธุรกิจโดยเจ้ำของเพียงคนเดียว โดยมีเงินทุนจดทะเบียน 300,000  บำท 
 1.1.10 จ้ำนวนพนักงำน 
  3 คน   
 1.1.11 ส่วนงำน (แผนก) พร้อมจ้ำนวนพนักงำน 

  1.1.11.1 แผนกผลิต      2 คน 
  1.1.11.2 แผนกกำรตลำด     1 คน 

 1.1.12 รำยนำมหัวหน้ำงำนแต่ละแผนกและภำระหน้ำที่ 
   1.1.12.1 เจ้ำของธุรกิจ (นำงสำวจิรกำญจน์ คูเจริญไพศำล) 
   ภำระหน้ำที่ 

 วำงแผนแนวทำงกำรด้ำเนินงำนภำยในบริษัทให้เป็นไปตำมเป้ำหมำย  

 ท้ำบัญชีกำรเงินต่ำง ๆ ภำยในบริษัท 
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 ดูแลพนักงำน 
  1.1.12.2 แผนกผลิต (นำงสำวจำรุภำ และ นำยธิรวัฒน์ พูนทรัพย์กิจ) 
   ภำระหน้ำที่ 

 ผลิตสินค้ำให้ได้ตำมเป้ำหมำยในแต่ละวัน 

 จัดซื อวัตถุดิบ 

 เช็คสต็อกคงเหลือและตรวจสอบสินค้ำ ไม่ให้สินค้ำที่มีต้ำหนิถูกส่งไปยังมือ
ของลูกค้ำ 
  1.1.12.3 แผนกกำรตลำด (นำยกฤตภพ ภู่พุ่มศรี) 
   ภำระหน้ำที่ 

 ท้ำหน้ำที่รับค้ำสั่งซื อของลูกค้ำ 

 จัดส่งสินค้ำ 

 ให้ค้ำปรึกษำและบริกำรหลังกำรขำย 

 วำงแผนด้ำนกำรตลำด  

 ดูแลในด้ำนของตัวแทนจ้ำหน่ำย  

 สร้ำงสื่อโฆษณำและประชำสัมพันธ์ 
 1.1.13 ผลกำรด้ำเนินงำนทีผ่่ำนมำ 
 ธุรกิจได้ด้ำเนินกำรมำได้เป็นระยะเวลำเพียง 3 เดือน  แต่สิ่งที่เกิดขึ นอย่ำงเห็นได้ชัดเลย คือ 
ถึงแม้สินค้ำของเรำจะดีสักแค่ไหน แต่ถ้ำไม่ท้ำกำรตลำด ก็ไม่สำมำรถขำยสินค้ำได้  โดยในเดือนแรก ๆ 
ทำงเรำไม่มีกำรท้ำกำรตลำดใด ๆ เลย เพรำะคิดว่ำ อยำกให้ผู้ที่ใช้ผลิตภัณฑ์ของเรำจริง ๆ เป็นผู้บอก
ต่อ ๆ กันมำกกว่ำ ซึ่งเป็นกำรคิดท่ีผิด เนื่องจำก เรำควรท้ำกำรตลำดเพื่อให้แบรนด์ของเรำผ่ำนหู ผ่ำน
ตำผู้บริโภคเสียก่อน ไม่ว่ำจะเป็นกำรท้ำคลิปวีดีโอ กำรสร้ำงโฆษณำ รวมไปถึงกำรจ้ำงผู้ที่มียอด
ติดตำมให้มำช่วยโปรโมท ซึ่งพอเดือนที่ถัดมำ ได้เริ่มท้ำกำรตลำดเรื่อย ๆ ท้ำให้พบว่ำ มียอดสั่งซื อ
เพ่ิมขึ นสูงมำกจำกกำรที่ไม่ท้ำกำรตลำดในตอนแรก 
 1.1.14 ที่มำของกำรจัดท้ำแผน  
 เนื่องจำก BEB เป็นธุรกิจใหม่และเริ่มท้ำธุรกิจนี เป็นธุรกิจแรก และอยำกจะท้ำให้ธุรกิจนี เป็น
ธุรกิจที่มั่นคง จึงมีควำมต้องกำรที่จะจัดท้ำแผนเพื่อท้ำให้ขั นตอนทุกขั นตอนเป็นระบบตำมท่ีวำงแผน
เอำไว้ หำกเจอสถำนกำรณ์ที่ต้องรีบแก้ไข จะได้มีแผนรับมือไว้ทัน รวมไปถึงกำรตั งวัตถุประสงค์ 
วำงแผนกำรเงิน หรือกำรวิจัยต่ำง ๆ ที่ควรจะน้ำมำวิเครำะห์กันอย่ำงละเอียด สิ่งพวกนี  ล้วนแล้วแต่มี
ประโยชน์ต่อกำรท้ำธุรกิจเป็นอย่ำงมำก ท้ำให้ทุกขั นตอนในกำรด้ำเนินงำนไหลลื่นไปได้เป็นอย่ำงดี 
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1.1.15 ควำมส้ำคัญของกำรจัดท้ำแผน 
  1.1.15.1 เนื่องจำกเป็นธุรกิจใหม่จึงจ้ำเป็นต้องมีแผนกำรด้ำเนินงำน มีเป้ำหมำย 

และทิศทำงท่ีชัดเจนเพ่ือสำมำรถไปใช้ประโยชน์สูงสุดในกำรด้ำเนินกิจกำรได้  
  1.1.15.2 ให้ตระหนักถึงรำยละเอียดของกำรเริ่มต้นธุรกิจ แผนธุรกิจท้ำให้เจ้ำของ

ธุรกิจมีเป้ำหมำยที่ชัดเจน พร้อมทั งก้ำหนดแนวทำงในกำรคิดและช่วยให้เจ้ำของกิจกำรสำมำรถใช้
ทรัพยำกรต่ำง ๆ ที่มีอยู่ได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ เพื่อมุ่งไปสู่เป้ำหมำยที่ตั งไว้ 
 1.1.16 วัตถุประสงค์ของกำรวำงแผน 

  1.1.16.1 เพ่ือใช้ด้ำเนินกำรในเรื่องของกำรขอกู้เงินหรือระดมทุนมำลงทุนในธุรกิจ 
  1.1.16.2 เพ่ือลดควำมเสี่ยงในกำรด้ำเนินธุรกิจ เนื่องจำกสภำวะเศรษฐกิจที่ไม่

แน่นอน แผนนี ท้ำให้สำมำรถทรำบถึงปัญหำต่ำง ๆ เพื่อกำรแก้ไขสถำนกำรณ์ที่จะเกิดขึ นได้ในอนำคต 
  1.1.16.3 เพ่ือให้เจ้ำของธุรกิจกำรล้ำดับขั นตอนกำรด้ำเนินงำน กำรเตรียมควำม

พร้อมส้ำหรับกำรเริ่มประกอบกำรค้ำปลีกขนำดย่อม 
1.2 วิธีกำรศึกษำ 
 1.2.1 กำรค้นคว้ำจำกแนวคดิ ทฤษฏี และงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
  1.2.1.1 ทฤษฏีเรื่องกำรวิเครำะห์สภำวะแวดล้อมของ Albert Humphrey 
ที่มำ https://th.wikipedia.org/wiki/กำรวิเครำะห์สวอท 
  1.2.1.2 ทฤษฎีเรื่องญำณบ่งบอกว่ำธุรกิจก้ำลังเติบโต 
ที่มำ http://incquity.com/articles/grow-your-biz/5-signs-business-growth 
  1.2.1.3 ทฤษฎีแนวทำงเพ่ือสร้ำงพันธมิตรกับพำร์ทเนอร์ที่ใหญ่กว่ำ 
ที่มำ http://incquity.com/articles/become-partner-bigger-company 
  1.2.1.4 ทฤษฎีแนวทำงเพ่ิมคุณภำพสินค้ำก่อนส่งถึงมือลูกค้ำ 
ที่มำ http://incquity.com/articles/value-creation-product-and-service 
  1.2.1.5 ทฤษฎีแบบจ้ำลองเพชร ( Diamond Model ) โดย Porter  
ที่มำ บทควำม “Guru of management: Michael E. Porter” 

  1.2.1.6 ทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำดโดยKotler  
ที่มำ https://elokmagozian.wordpress.com/marketing-mix-the-4ps-and-4cs 
  1.2.1.7 บทควำม “กำรสร้ำงควำมได้เปรียบในกำรแข่งขันธุรกิจ” โดย Arapan 
Rattanarak ที่มำ http://arapan1.blogspot.com/2015/09/blog-post_28.html 
  1.2.1.8 บทควำม “กลยุทธ์กำรสร้ำงแบรนด์” โดยส้ำนักงำนพำณิชย์จังหวัด
สมุทรสงครำม ที่มำ https://ctumkt.wordpress.com/2011/05/19/กลยุทธ์กำรสร้ำงแบรนด์ 
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 1.2.2 กำรด้ำเนินกำรวิจัย 
         1.2.2.1  วิธีกำรด้ำเนินกำร  ใช้รูปแบบกำรสัมภำษณ์เชิงลึก 
        1.2.2.2  เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย  แบบสัมภำษณ์ 
         1.2.2.3  ตัวอย่ำงที่ใช้ศึกษำ  ประชำกร กลุ่มนักศึกษำและวัยท้ำงำน  
       ที่ชื่นชอบกำรท่องเที่ยว 
  1.2.2.4  จ้ำนวนตัวอย่ำง   20 ตัวอย่ำง  
         1.2.2.5 วิธีกำรสุ่ม / เลือกตัวอย่ำง  เลือกวิจัยในจังหวัดท่องเที่ยว เช่น 
       หัวหิน หรือพัทยำ เป็นต้น  
         1.2.2.6  สถิติท่ีใช้วิเครำะห์ข้อมูล  จ้ำนวน ร้อยละ 



 
 

บทที่ 2 
กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมทำงธุรกิจ 

 
 เป็นกำรน้ำเสนอเนื อหำเกี่ยวกับกำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยใน และกำรวิเครำะห์ปัจจัย
แวดล้อมภำยนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจภำยใต้แนวคิดและทฤษฏีเรื่องกำรวิเครำะห์สภำวะแวดล้อม 
ของ Albert Humphrey เพ่ือน้ำมำสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อกำรด้ำเนินงำนของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัย
เสี่ยงภำยใน และปัจจัยเสี่ยงภำยนอก ดังรำยละเอียดเป็นรำยข้อต่อไปนี  

2.1 กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยใน 
 2.1.1 ปัจจัยด้ำนบุคลำกร 

สถำนกำรณ์ : เริ่มแรกนั น ทำงธุรกิจมีแนวควำมคิดที่ว่ำหำกมีตัวแทนจ้ำหน่ำยจะท้ำให้ 
Bath Bomb เป็นที่รู้จักมำกขึ น และมีควำมสะดวกต่อกำรซื อขำยมำกขึ น กว่ำกำรที่จะเน้นขำยใน
อินเตอร์เน็ตเพียงอย่ำงเดียว  ส่วนในเรื่องของกำรรับตัวแทนจ้ำหน่ำยจะเป็นหน้ำที่ของเจ้ำของธุรกิจที่
จะพิจำรณำ ซึ่งบำงครั งอำจจะพบปัญหำในเรื่องกำรขำยตัดรำคำกัน ท้ำให้ตัวแทนจ้ำหน่ำยอื่น ๆ ไม่
พอใจ และท้ำให้ผู้บริโภคสับสนในรำคำ รวมไปถึงควำมสัมพันธ์ของตัวแทนจ้ำหน่ำยกับผู้บริโภค หำก
ตัวแทนจ้ำหน่ำยมีสีหน้ำที่ไม่เป็นมิตร ค้ำพูดที่กระด้ำง หรือสีหน้ำที่ไม่ควรท้ำต่อลูกค้ำ ก็จะท้ำให้เสื่อม
เสียและโดนเหมำรวมไปด้วย ซึ่งหน้ำที่นี เป็นหน้ำที่ที่ค่อนข้ำงจะส้ำคัญเพรำะว่ำเกี่ยวข้องกับกำรขยำย
และเติบโตของธุรกิจด้วย 

ผลต่อธุรกิจ : หำกคัดเลือกตัวแทนจ้ำหน่ำยไม่ดีในด้ำนกำรต้อนรับลูกค้ำ ชักสีหน้ำใส่
หรือพูดจำกระด้ำง ก็จะท้ำให้ชื่อเสียงและภำพลักษณ์ของบริษัทเสียหำยไปด้วย 

2.1.2 ปัจจัยด้ำนกำรเงิน 
สถำนกำรณ์ : ในเรื่องของเงินทุนเริ่มแรกนั น ตั งไว้ที่ 300,000 บำท ซึ่งถือว่ำยังไม่สูง

มำก ท้ำให้มีเงินทุนเพียงพอในกำรด้ำเนินงำน ยังไม่จ้ำเป็นต้องด้ำเนินกำรเรื่องขอกู้เงิน 
ผลต่อธุรกิจ : ไม่มีภำระหนี สินในระยะสั นและระยะยำว 

2.1.3 ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยีกำรผลิต 
สถำนกำรณ์ : เนื่องจำกยังเป็นธุรกิจใหม่ จึงยังไม่มีเครื่องจักรในกำรช่วยเรื่องกำรผลิต

อะไรมำก ซึ่งถ้ำหำกธุรกิจเติบโตขึ น คำดว่ำจะไม่สำมำรถท้ำสินค้ำตำมออเดอร์ได้ทัน 
ผลต่อธุรกิจ : ลดค่ำใช้จ่ำยในส่วนของเครื่องจักรได้ในระยะสั น แต่หำกธุรกิจเติบโตขึ น ก็

จะต้องจ้ำเป็นที่จะซื อเครื่องจักรที่มีเทคโนโลยีในกำรผลิตที่ทันสมัยและรวดเร็ว เพื่อคุณภำพที่ดีขึ น
ของสินค้ำ 
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2.1.4 ปัจจัยด้ำนกำรขนส่ง 
สถำนกำรณ์ : Bath Bomb เป็นสินค้ำที่ค่อนข้ำงแข็งและช้ำรุดยำก ท้ำให้กำรส่งสินค้ำ

ไมค่่อยพบปัญหำตำมมำ เนื่องด้วยทำงผู้ส่งจะห่อบับเบิ ลรอบสินค้ำอย่ำงหนำแน่นเพื่อกันกำรโยนหรือ
กำรกระแทก 

ผลต่อธุรกิจ : ท้ำให้กำรส่งสินค้ำถึงมือลูกค้ำอย่ำงปลอดภัย ไม่บุบ ไม่แตกหัก จึงยังไม่มี
ปัญหำในด้ำนกำรขนส่งมำกนัก  

2.1.5 ปัจจัยด้ำนควำมรู้ 
สถำนกำรณ์ : เจ้ำของธุรกิจได้ไปเรียนและศึกษำกำรผลิต Bath Bomb รวมไปถึงกำร

ผลิต Skincare หลำย ๆ ชนิด ท้ำให้ค่อนข้ำงมีควำมรู้ในเรื่องกำรผลิตเป็นอย่ำงดี สำมำรถคัดสรร
สำรเคมีที่ไม่เป็นอันตรำยและเลือกใส่วัตถุดิบที่มีอัตรำส่วนที่เหมำะสม ท้ำให้ไม่เกิดกำรระคำยเคืองต่อ
ผิวหนัง 

ผลต่อธุรกิจ : สินค้ำทุกอย่ำงจะมีคุณภำพ ปรำศจำกอันตรำย สำมำรถใช้ได้แม้ผิวแพ้ง่ำย
หรือผิวของเด็ก 
2.2 กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยนอก 

2.2.1 ปัจจัยด้ำนคู่แข่งขัน 
คู่แข่งทำงตรง : ในปัจจุบันมี 2 ยี่ห้อหลัก ๆ ก็คือ Lush และ Mali house 
ผลต่อธุรกิจ : เนื่องจำกทั ง 2 ยี่ห้อมีกลุ่มเป้ำหมำยที่ค่อนข้ำงจะแตกต่ำงกัน เช่น Lush 

เป็นยี่ห้อดังจำกต่ำงประเทศ มีสำขำย่อยอยู่หลำยประเทศ ค่อนข้ำงมีชื่อเสียง ซึ่งรำคำสูงพอสมควร 
โดยจะเริ่มต้นที่ 300 – 1,000 บำทขึ นไป ลูกค้ำท่ีเป็นกลุ่มเป้ำหมำยจะเป็นผู้มีรำยได้ดี ส่วนยี่ห้อ Mali 
house ก็จะเป็นธุรกิจคนไทยที่มีกลุ่มลูกค้ำเป็นวัยรุ่นหรือนักศึกษำในจังหวัดเชียงใหม่ เนื่องจำกรำคำ
ค่อนข้ำงต่้ำ จะอยู่ที่ 50 – 150 บำท ส่วนทำง BEB จะเจำะกลุ่มลูกค้ำระดับกลำงขึ นไป เพรำะรำคำ
ที่ตั งไว้เป็นรำคำที่สำมำรถเอื อมถึง ซึ่งเหมำะสมกับคุณภำพที่ลูกค้ำจะได้รับ หำกกล่ำวถึงเรื่อง
ผลกระทบของทั ง 2 ยี่ห้อนั น จะไม่มำกเท่ำไหร่ เพรำะยี่ห้อ Mali House จะไม่ค่อยมีกำรโฆษณำ เน้น
จ้ำหน่ำยที่จังหวัดเชียงใหม่ จึงท้ำให้ไม่ค่อยรู้จักในวงกว้ำง ส่วนยี่ห้อ Lush ถึงแม้จะมี Bath Bomb 
จ้ำหน่ำย แต่ผลิตภัณฑ์ที่ได้รับควำมนิยมคือมำกส์หน้ำ และยี่ห้อ Lush ยังไมม่ีสำขำในประเทศไทย 
หำกอยำกได้ต้องสั่งซื อแล้วน้ำเข้ำ จึงท้ำให้รำคำสูงกว่ำเดิม ลูกค้ำก็ต้องตัดสินใจมำกขึ น 
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คู่แข่งทำงอ้อม : ยี่ห้อสบู่เหลวทั่วไป เช่น LUX , Be Nice เป็นต้น  
ผลต่อธุรกิจ : ไม่ค่อยเป็นผลกระทบเท่ำไหร่ เพรำะเวลำไปเที่ยวส่วนมำกจะไม่ค่อยมีใคร

นิยมพกสบู่เหลวไป เนื่องจำกทำงโรงแรมมีเตรียมให้อยู่แล้ว และกำรใช้สบู่เหลวตีฟองในอ่ำงอำบน ้ำก็
ค่อนข้ำงอันตรำย เพรำะสบู่เหลวมีควำมลื่น อำจจะท้ำให้ตอนก้ำวขำเข้ำไปในอ่ำงเกิดลื่นล้มอันตรำย
ได้ 

 
ภำพที่ 2.1 : สบู่เหลว ยี่ห้อ Lux 

 
ทีม่ำ : สบูล่ักซ์. (2558). สัมผัสผิวเนียนนุ่มหอมนำนเกินห้ำมใจ. สืบค้นจำก
http://women.mthai.com/beauty/cosmetic/163110.html. 
 

2.2.2 ปัจจัยด้ำน Supplier 
วัตถุดิบ : ไม่ว่ำจะเป็น แม่พิมพ์ น ้ำหอม หรือวัตถุดิบต่ำง ๆ เป็นสิ่งที่หำซื อได้ไม่ยำกนัก 

ทำงธุรกิจจะเลือกซื อวัตถุดิบจำก 2 ที่หลัก ๆ คือ ร้ำนฮงฮวด และ ร้ำนเคมีภัณฑ์ ซึ่งทั ง 2 ที่ เป็นร้ำน
ขำยส่งทั งหมด ถ้ำซื อจ้ำนวนมำกขึ น ก็จะได้ลดเพ่ิมขึ นอีก ทั งนี  ทำงธุรกิจจะต้องหำ Supplier รำยอื่น
เผื่อไว้ด้วย เพื่อรองรับในกรณีที่ Supplier หลักไม่สำมำรถส่งวัตถุดิบให้ได้ในกรณีฉุกเฉิน 

ผลต่อธุรกิจ : สำมำรถหำแหล่งวัตถุดิบได้ง่ำย ในกรณีที่ Supplier เดิม เกิดปัญหำ
วัตถุดิบหมด หรือจัดส่งวัตถุดิบให้ไม่ได้ รวมถึงกำรมีแหล่งเปรียบเทียบรำคำวัตถุดิบให้เลือกมำกมำย
เพ่ือประหยัดต้นทุน  
 
 
 
 
 
 
 
 

http://women.mthai.com/tag/%E0%B8%9C%E0%B8%B4%E0%B8%A7
http://women.mthai.com/beauty/cosmetic/163110.html
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2.3 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจำกปัจจัยแวดล้อมภำยใน 
ตำรำงที่ 2.1 : ระดับควำมเสี่ยงที่เกิดจำกปัจจัยแวดล้อมภำยใน 

ประเภทของ 
ปัจจัยเสี่ยง 

ระดับควำมเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด้ำเนินกำรเพื่อลด  
/ ป้องกันควำมเสี่ยง สูง กลำง ต่้ำ 

1. ปัจจัยด้ำนบุคลำกร 

ปัญหำในเรื่องกำรขำยตัดรำคำกัน ท้ำให้
ตัวแทนจ้ำหน่ำยอ่ืน ๆ ไม่พอใจ และท้ำ
ให้ผู้บริโภคสับสนในรำคำ รวมไปถึง
ควำมสัมพันธ์ของตัวแทนจ้ำหน่ำยกับ
ผู้บริโภค หำกตัวแทนจ้ำหน่ำยมีสีหน้ำที่
ไม่เป็นมิตร ค้ำพูดที่กระด้ำง หรือสีหน้ำที่
ไม่ควรท้ำต่อลูกค้ำ ก็จะท้ำให้เสื่อมเสีย
และโดนเหมำรวมไปด้วย 

 

 

 
คัดกรองตัวแทนจ้ำหน่ำยโดยกำร
พิจำรณำหลำย ๆ อย่ำง ไม่ว่ำจะเป็น
นิสัยส่วนตัวหรือทัศนคติเพ่ือน้ำมำ
ประเมินว่ำควรจะได้เป็นตัวแทน
จ้ำหน่ำยของเรำหรือไม่ เพรำะหำกรับ
สุ่มสี่ สุ่มห้ำ อำจจะท้ำให้เกิดปัญหำกับ
ธุรกิจได้ในอนำคต 

2.ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยีกำรผลิต 
เนื่องจำกยังเป็นธุรกิจใหม่ จึงยังไม่มี
เครื่องจักรในกำรช่วยเรื่องกำรผลิตอะไร
มำก ซึ่งถ้ำหำกธุรกิจเติบโตขึ น คำดว่ำจะ
ไม่สำมำรถท้ำสินค้ำตำมออเดอร์ได้ทัน 

 

 

 ลดค่ำใช้จ่ำยในส่วนของเครื่องจักรได้
ในระยะสั น แต่หำกธุรกิจเติบโตขึ น ก็
จะต้องจ้ำเป็นที่จะซื อเครื่องจักรที่มี
เทคโนโลยีในกำรผลิตที่ทันสมัยและ
รวดเร็ว เพื่อคุณภำพที่ดีขึ นของสินค้ำ 
และควำมก้ำวหน้ำก็ควรมีในธุรกิจ  
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2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจำกปัจจัยแวดล้อมภำยนอก 
ตำรำงที่ 2.2 : ระดับควำมเสี่ยงที่เกิดจำกปัจจัยแวดล้อมภำยนอก 

ประเภท 
ของปัจจัยเสี่ยง 

ระดับควำมเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด้ำเนินกำรเพื่อลด / 
ป้องกันควำมเสี่ยง สูง กลำง ต่้ำ 

1.ปัจจัยด้ำนคู่แข่ง 
เนื่องจำกคู่แข่งมีกลุ่มเป้ำหมำยที่
ค่อนข้ำงจะแตกต่ำงกัน  
แบรนด์ Mali House จะไม่ค่อยมีกำร
โฆษณำ เน้นขำยที่เชียงใหม่ จึงท้ำให้
ไม่ค่อยมีคนรู้จัก  
แบรนด์ Lush ยังไม่มีขำยในไทย หำก
อยำกได้ต้องน้ำเข้ำ จึงท้ำให้รำคำสูง
กว่ำเดิม ลูกค้ำก็ต้องตัดสินใจมำกขึ น 

   

คู่แข่งขันเป็นสิ่งที่ประมำทไม่ได้ 
ดังนั น สินค้ำท่ีน้ำเสนอแก่ลูกค้ำ
จะต้องมีควำมโดดเด่น เป็น
เอกลักษณ์ และท้ำให้ลูกค้ำรับรู้ 
และจดจ้ำแบรนด์ให้ได้ 

2.ปัจจัยด้ำน Supplier 
ไม่ว่ำจะเป็นแม่พิมพ์ น ้ำหอม หรือ
วัตถุดิบต่ำงๆ มักจะมีแหล่งซื ออยู่แล้ว 
เป็นสิ่งที่หำซื อได้ไม่ยำกนัก ท้ำให้เลือก 
Supplier ได้มำกขึ น 

   

ถึงแม้จะมี Supplier ให้เลือก
มำกมำย แต่ จะต้องคัด 
Supplier ที่มีคุณภำพ มีวัตถุดิบ
รองรับควำมต้องกำรเสมอ 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 
 

บทที่ 3 
กำรวิเครำะห์กำรแข่งขัน 

 
 เป็นกำรน้ำเสนอเนื อหำเกี่ยวกับกำรวิเครำะห์กำรแข่งขันภำยใต้แนวคิด และทฤษฎีเรื่อง The 
BCG Growth-Share Matrix ของ Bruce Henderson ประกอบด้วยสภำพกำรแข่งขัน และที่มำของ
กำรแข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ กำรวิเครำะห์สถำนภำพทำงธุรกิจ กำรวิเครำะห์ต้ำแหน่งของสินค้ำ 
และกำรวิเครำะห์ควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขันของธุรกิจ ดังรำยละเอียดเป็นรำยข้อดังต่อไปนี  

3.1 สภำพของกำรแข่งขัน 
 3.1.1 ระดับของกำรแข่งขัน  

ระดับกำรแข่งขันอยู่ในเกณฑ์ต่้ำ เนื่องจำกยังเป็นผลิตภัณฑ์ที่ค่อนข้ำงแปลกใหม่ ยัง
ไม่ค่อยมีใครรู้จักและยังไม่มีจ้ำหน่ำยวำงในประเทศไทยมำกนัก  

 3.1.2 จุดเด่น/ควำมได้เปรียบท่ีน้ำมำแข่งขัน 
 3.1.2.1 Lush  

 
ภำพที่ 3.1 : ตรำสัญลักษณ์ยี่ห้อ Lush 

 
ที่มำ : Lush. (2015). Lush Logo. Retrieved from https://www.lushusa.com. 

 
  จุดเด่น / ควำมได้เปรียบของ Lush  

 ควำมคิดสร้ำงสรรค์  
Lush มีจุดเด่นมำกในเรื่องของควำมคิดสร้ำงสรรค์ เขำสำมำรถปรับเปลี่ยน

ผลิตภัณฑ์ของเขำได้ทันตำมกระแสได้อย่ำงรวดเร็ว ที่เห็นได้ชัดเลยก็คือกำรถ่ำยภำพผลิตภัณฑ์ของเขำ
ดูน่ำสนใจ ท้ำให้ดึงดูดควำมสนใจได้เป็นอย่ำงดี 

https://www.lushusa.com/
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ภำพที่ 3.2 : ผลงำนกำรถ่ำยภำพผลิตภัณฑ์ของ Lush 

 
ที่มำ : Lush. (2015). Lush Image. Retrieved from https://www.lushusa.com. 

 

 ด้ำนกำรจัดจ้ำหน่ำย 
Lush ได้เปรียบตรงที่มีสำขำอยู่มำกมำยหลำยประเทศ ท้ำให้ค่อนข้ำงมีคน

รู้จัก แล้วยังมีช่องทำงในสังคมออนไลน์ในกำรอัพเดทข่ำวสำร รวมไปถึงยังสำมำรถสั่งซื อได้อีกด้วย ท้ำ
ให้สะดวกสบำยแก่ลูกค้ำที่ต้องกำรจะซื อสินค้ำ 

 
ภำพที่ 3.3 : สำขำย่อยแต่ละประเทศของ Lush 

 
ที่มำ : Lush. (2015). Lush Country. Retrieved from https://www.lushusa.com. 
 

https://www.lushusa.com/
https://www.lushusa.com/
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3.1.2.2 Mali House 
ภำพที่ 3.4 : ตรำสัญลักษณ์ยี่ห้อ Mali House 

 
ที่มำ : Mali House. (2014). Mali House Logo. Retrieved from 
http://www.malilehouse.com. 

 
 จุดเด่น/ควำมได้เปรียบของ Mali House 

 ด้ำนกำรจัดจ้ำหน่ำย 
มีหน้ำร้ำนอยู่ในจังหวัดเชียงใหม่  ซึ่งถือได้ว่ำเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่ค่อนข้ำง

มีทั งชำวไทยและชำวต่ำงประเทศเดินเที่ยวกันเป็นจ้ำนวนมำก ท้ำให้สะดวกต่อกำรซื อขำย 

 ด้ำนผลิตภัณฑ์ 
มีกลิ่นของ Bath Bomb ให้เลือกซื อกันมำกกว่ำ 20 กลิ่น ท้ำให้ผู้ซื อรู้สึก

สนุกสนำนกับกำรเลือกซื อของ 

 ด้ำนรำคำ 
รำคำที่ทำงแบรนด์ตั งไว้จะอยู่ที่ 50 – 200บำท ท้ำให้เลือกกลุ่มเป้ำหมำยที่

งบน้อย สำมำรถซื อจ่ำยได้ในรำคำที่เอื อมถึง 
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 3.1.3 ผู้ครองส่วนตลำด  
จำกกำรที่ได้วิเครำะห์ในด้ำนกำรจัดจ้ำหน่ำย พบว่ำ Lush มีสำขำอยู่มำกมำยเกือบทั่ว

ประเทศ  มีเว็บไซต์เป็นภำษำของแต่ละประเทศเพ่ืออ้ำนวยควำมสะดวกให้แก่ผู้ซื อ และจำกกำร
สืบค้นข้อมูลจำกที่ต่ำง ๆ ไม่ว่ำจะเป็น เฟสบุ๊ค อินสตรำแกรมของ Lush เอง จะพบว่ำ Lush มี
ผู้ติดตำมมำกถึง 3 ล้ำนผู้ติดตำม และมีผลตอบลัพธ์ในกำรใช้สินค้ำจำกผู้ใช้แป็นจ้ำนวนมำก จึง
วิเครำะห์ได้ว่ำ ผู้ที่ครองส่วนตลำด หรือเป็นผู้ที่มีคนรู้จักมำกท่ีสุด คือ Lush   
 

ภำพที่ 3.5 : Instagram ของ Lush 

 
ที่มำ : Lush. (2015). Lush Instagram. Retrieved from 
https://www.instagram.com/lushcosmetics. 
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 3.1.4 ที่มำของกำรแข่งขัน 
  3.1.4.1 กระแสควำมนิยม 
 เนื่องจำกระดับกำรแข่งขันอยู่ในเกณฑ์น้อย ส่งผลท้ำให้กระแสควำมนิยมน้อยตำมลงไป
เช่นกัน  อำจจะเป็นเพรำะผู้บริโภคไม่มียี่ห้อที่ชอบอยู่ในใจ หรืออำจจะไม่ทรำบว่ำมีสินค้ำชนิดนี อยู่ใน
ตลำด  
3.2 คู่แข่งของธุรกิจ 
ตำรำงที่ 3.1 :  คู่แข่งขันหลักและคู่แข่งขันรองของธุรกิจ 

คู่แข่งขันหลัก คู่แข่งขันรอง 

1. Lush  
ผลิตภัณฑ์ : Bath Bomb  
กลุ่มเป้ำหมำย : กลุ่มผู้บริโภคทุกเพศ ทุก
วัย รำยได้ระดับปำนกลำงถึงสูง ชอบกำร
เดินห้ำงสรรพสินค้ำ        
รำคำ : 300 – 1,000 บำท ขึ นไป 

2. Mali House  
ผลิตภัณฑ์ : Bath Bomb  
กลุ่มเป้ำหมำย : กลุ่มผู้บริโภคทุกเพศ ทุก
วัย รำยได้ระดับล่ำง  
รำคำ : 50 – 200 บำท 

1. Lux 
ผลิตภัณฑ์ : สบู่เหลว  
กลุ่มเปำ้หมำย : กลุ่มผู้บริโภคทุก
เพศทุกวัย ไม่จ้ำกัดรำยได้  
รำคำ : 50 – 100 บำท ขึ นไป 
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3.3 กำรวิเครำะห์สถำนภำพทำงธุรกิจ 
3.3.1 BCG Matrix 

ภำพที่ 3.6 : กำรวิเครำะห์สถำนภำพทำงธุรกิจด้วยเครื่องมือ BCG Matrix 

 
ที่มำ : Wikran Mongkolchan. (2014). BCG Matrix. Retrieved from 
http://marketingforexp.blogspot.com/2013/10/bcg-matrix.html. 

 
 BCG Matrix วิธีนี คิดโดย Boston Consulting Group โดยเป็นกำรประเมิน
สถำนกำรณ์ทำงกำรตลำดว่ำขณะนี มีควำมน่ำลงทุนเพียงใด เพื่อใช้ก้ำหนดเป้ำหมำยและกลยุทธ์กำร
ด้ำเนินงำนต่อไป วิธีกำรวิเครำะห์ท้ำได้โดยกำรพิจำรณำตลำดว่ำมีกำรเติบโตมำกน้อยเพียงใด และ
ขณะนี องค์กำรมีส่วนแบ่งตลำดในกิจกำรประเภทนี อย่ำงไรบ้ำง ในตำรำง BCG Matrix จะแบ่ง
ออกเป็น 4 ส่วน (ดังแสดงในภำพ) ในแต่ละส่วนมีชื่อเรียกและลักษณะดังต่อไปนี  

 Star ได้แก่ธุรกิจที่มีส่วนแบ่งตลำดสูง อัตรำควำมเจริญเติบโตสูง ธุรกิจได้ก้ำไรสูงอัน
เกิดจำกตลำดโตอย่ำงรวดเร็ว ดังนั น มักมีเงินสดน้อยหรือขำดแคลนเงินสด บริษัทควรที่จะขยำยตลำด 
ลงทุนเพิ่ม  

 Cash Cow เปรียบเหมือนแม่วัวที่ให้เงิน เป็นธุรกิจที่มีส่วนแบ่งตลำดสูง อัตรำกำร
เจริญเติบโตต่้ำ ธุรกิจได้ก้ำไรสูง และมีเงินสดเหลืออยู่มำกเพรำะตลำดเจริญเติบโตน้อย และอำจน้ำ
เงินสดไปลงทุนในธุรกิจอ่ืน ถ้ำบริษัทไหนอยู่ในช่วงนี  เรำก็สำมำรถเก็บเกี่ยวผลประโยชน์ได้แล้ว 
เพรำะว่ำไม่ต้องขยำยตลำด เนื่องจำกตลำดมันโตเต็มที่แล้ว ถ้ำตลำดยังสำมำรถท่ีจะโตได้อีก จะต้อง
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อยู่ในช่วง Star ตัวอย่ำง ถ้ำเป็นสินค้ำ ถึงตลำดไม่โตแล้ว แต่เรำยังคงต้องปรับปรุงสินค้ำ เช่น ดูแล
เรื่อง packaging 

 Question Marks ได้แก่ธุรกิจที่มีส่วนแบ่งตลำดต่้ำในตลำดที่มีอัตรำกำรเจริญเติบโต
สูง ธุรกิจก้ำไรน้อย ทั ง ๆ ที่มีโอกำส เพรำะมีปัญหำในกำรด้ำเนินงำน 

 Dogs ได้แก่ธุรกิจที่มีส่วนแบ่งตลำดต่้ำ อัตรำกำรเจริญเติบโตต่้ำ ธุรกิจก้ำไรน้อย ขีด
ควำมสำมำรถต่้ำ 

 สมมุติว่ำ ตอนนี บริษัทอยู่ในช่วง Question Marks ตอนที่ตลำดก้ำลังโต เรำก็ได้สร้ำง
ธุรกิจใหม่ เรำก็หวังว่ำธุรกิจใหม่มันจะโตต่อไป อยู่ไปอยู่มำ ตลำดมันก็ช้ำลง แต่เรำยังสู้คู่แข่งไม่ได้ 
ดังนั น Question Marks เลื่อนลงมำเป็น Dogs เพรำะตลำดไม่โตแล้ว แต่ Market Share ยังน้อยอยู่ 
หรือถ้ำบริษัทเรำอยู่ในช่วง Star ถ้ำเกิดตลำดหยุดโต และบริษัทไม่ดูแลสินค้ำให้ดี หรือเกิดคุณภำพ
ของสินค้ำตกต่้ำ    

                ดังนั น Star ก็จะเปลี่ยนเป็น Dogs หรือถ้ำบริษัทเรำอยู่ในช่วง Cash Cows ถ้ำเกิด
ไม่ดูแลสินค้ำให้ดี Market Share ลดลง ดังนั น Cash Cows ก็จะเปลี่ยนเป็น Dogs  

 ในขั น Star, Cash Cows จะต้องมีกำรดูแลคุณภำพสินค้ำให้ดี ท้ำสินค้ำให้ทันสมัย มิ
เช่นนั นกลำยเป็น Dogs 

 
 3.3.2 กำรเขียนภำพวิเครำะห์ 
 

ภำพที่ 3.7 :  กำรวิเครำะหต์้ำแหน่งของสินค้ำ 

 

                                
 
       

  
 
 
 
 

 

STAR 

COW DOG 

? 

Lush / Lux BEB / Mali House 
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 3.3.3 ค้ำอธิบำยสถำนภำพของธุรกิจตำมภำพ 
  เนื่องจำก BEB  เป็นธุรกิจใหม่ที่เปิดร้ำนได้เพียง 3 เดือน ท้ำให้เริ่มแรกต้องใช้เงิน
ลงทุนในด้ำนกำรตลำดจ้ำนวนมำก เพื่อให้เป็นที่รู้จักของกลุ่มเป้ำหมำย และเป็นยี่ห้อที่ครองใจ
ผู้บริโภค ถึงแม้เริ่มแรกจะมีส่วนแบ่งกำรตลำดต่้ำ แต่สำมำรถมีอัตรำกำรเจริญเติบโตสูงได้ในอนำคต 
และจะปรับเข้ำสู่โหมด Star 
เพ่ือธุรกิจจะได้ก้ำไรสูงอันเกิดจำกตลำดโตอย่ำงรวดเร็ว ดังนั น ธุรกิจจะขยำยตลำดและลงทุนเพ่ิม เพื่อ
กำรแข่งขันในตลำดที่สูงขึ น และปรับเข้ำสู่โหมด Cash Cow ช่วงนี ธุรกิจจะสำมำรถครองใจผู้บริโภค
ได้สูงสุด 
 เพรำะธุรกิจมีส่วนแบ่งตลำดสูงขึ น มีผลก้ำไรมำกขึ น แต่อัตรำกำรเจริญเติบโตต่้ำ ท้ำให้
ธุรกิจไม่จ้ำเป็นต้องใช้เงินลงทุนเยอะเหมือนช่วงแรก  
 
3.4 กำรวิเครำะห์ต้ำแหน่งของสินค้ำ 
ตำรำงที่ 3.2 :  กำรวิเครำะห์ต้ำแหน่งของสินค้ำ 

ปัจจัยท่ีน้ำมำวิเครำะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขัน 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ Bath Bomb ที่สำมำรถสร้ำงกลิ่น 

สร้ำงฟอง และเปลี่ยนสีน ้ำได้ 
 

Bath Bomb ที่สำมำรถสร้ำงกลิ่น 
เปลี่ยนสีน ้ำได้ แต่ไม่สำมำรถสร้ำง
ฟองได้  

รำคำผลิตภัณฑ์ 190 – 300 บำท 300 – 1,000 บำท ขึ นไป 

อ่ืน ๆ Milky Bath Mask 
 
3.5 กำรวิเครำะห์ควำมได้เปรียบทำงกำรแข่งขัน 
 ควำมได้เปรียบในกำรแข่งขันหรือ Competitive advantage ตำมทฤษฎี Michael E. 
Porter คือสิ่งที่เป็นควำมสำมำรถพิเศษขององค์กรที่คู่แข่งไม่สำมำรถเลียนแบบได้ หรือคู่แข่งต้องใช้
เวลำในกำรปรับตัวเองมำก่อนที่จะเลียนแบบควำมสำมำรถของเรำได้ เช่น นวัตกรรม ระบบกำร
จัดกำรภำยในองค์กร ระบบกำรบริหำรองค์กร ภำพลักษณ์ขององค์กร เป็นต้น  
 ปัจจัยที่เป็นพื นฐำนที่ส้ำคัญมำกท่ีสุดในกำรท้ำให้เกิดควำมได้เปรียบในกำรแข่งขันก็คือ 
ควำมรู้ (Knowledge) ที่องค์กรต้องพยำยำมสร้ำงขึ นมำ ด้วยกำรเรียนรู้ (Learning) และพัฒนำมำ
เป็นองค์กรแห่งกำรเรียนรู้  (Learning Organization) ให้ได้ จำกนั นผู้บริหำรต้องดึงเอำควำมรู้ต่ำงๆ 
ที่บุคลำกรมี เพ่ือมำสร้ำงนวัตกรรม (Innovation) ให้กับองค์กรต่อไป  
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 เมื่อองค์กรสำมำรถสร้ำงนวัตกรรม พร้อมทั งมีกำรจัดกำรที่ดีในด้ำนต่ำง ๆ แล้ว ก็จะท้ำให้
องค์สำมำรถที่จะสร้ำงควำมได้เปรียบในกำรแข่งขัน (Competitive Advantage) ได้ และตำมทฤษฎี 
Michael E. Porter กำรสร้ำงกลยุทธ์ที่ส้ำคัญของกำรสร้ำงควำมได้เปรียบในกำรแข่งขัน 
ประกอบด้วย 
 กลยุทธ์ต้นทุน (Cost Strategy) – กิจกำรต่ำง ๆ พยำยำมลดต้นทุนจนท้ำให้สร้ำง
ควำมได้เปรียบกว่ำคู่แข่งขัน 
 กลยุทธ์ควำมแตกต่ำง (Differentiate Strategy) – กำรสร้ำงควำมแตกต่ำงจำก
คู่แข่งเพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ 
 กลยุทธ์มุ่งเฉพำะกลุ่ม (Niche or Focus Strategy) – เป็นกำรมุ่งบริกำรลูกค้ำ
เฉพำะกลุ่ม 
 ส้ำหรับ BEB มีควำมได้เปรียบทำงกำรแข่ง ดังนี  

 3.5.1 ควำมแตกต่ำงของสินค้ำ 
Bath Bomb ทั่วไป มักจะให้กลิ่นและสีเท่ำนั น แต่จะแยกประเภทไปอีก ก็คือ 

Bubble Bar ที่ให้ทั งสี กลิ่น และฟอง แต่กำรที่จะผลิตทั ง 2 อย่ำงนั น เกรงว่ำจะเป็นเรื่องยุ่งยำก ทั ง
ผู้ผลิตเองจะต้องมำผลิตทั ง 2 อย่ำง และผู้บริโภค หำกตัดสินใจไม่ได้ ก็ต้องซื อทั ง 2 อย่ำงเช่นกัน เรำ
จึงได้ท้ำกำรคิดค้นวิธีกำรและทดลองสูตรใหม่ ๆ ที่สำมำรถน้ำ Bath Bomb และ Bubble Bar มำ
รวมไว้ด้วยกัน ท้ำให้ผู้บริโภครู้สึกได้ถึงควำมคุ้มค่ำ ควำมแตกต่ำง และต้องกำรที่จะอุดหนุนผลิตภัณฑ์
ของเรำ 

3.5.2 ด้ำนต้นทุน 
  Bath Bomb ไม่จ้ำเป็นต้องสต็อกวัตถุดิบไว้เป็นจ้ำนวนมำก เนื่องจำก หำซื อวัตถุดิบ
ต่ำง ๆ ได้จำกแหล่งขำยวัตถุดิบทั่วไป ท้ำให้กำรลงทุนในเรื่องของกำรผลิตไม่จ้ำเป็นต้องสูงมำก แต่จะ
ไปหนักในส่วนต้นทุนในด้ำนกำรตลำด ทำงเรำจึงจะต้องเสียค่ำใช้จ่ำยเริ่มแรกเป็นจ้ำนวนมำกในกำร
โฆษณำให้ผู้คนรู้จักและจดจ้ำแบรนด์ให้ได้ 

 3.5.3 กำรใช้กลยุทธ์ด้ำน Focus-Differentiation 
   ถึงแม้จะมีสินค้ำทดแทนอยู่ เช่น สบู่เหลวต่ำง ๆ หลำกหลำยยี่ห้อ ก็ไม่ท้ำให้รู้สึกว่ำมี
คู่แข่งเพ่ิมขึ น เนื่องจำกสินค้ำเรำมีรูปทรงที่แตกต่ำง น่ำสนใจ มีลูกเล่น และท่ีส้ำคัญไปกว่ำนั นคือ
พกพำสะดวก ส่วนในเรื่องของกลุ่มเป้ำหมำย เจำะจงเลยว่ำกลุ่มนักท่องเที่ยว เพรำะกลุ่มนี เป็นกลุ่มที่
ค่อนข้ำงจะมีรำยได้ระดับปำนกลำงถึงสูง ท้ำให้กำรจับจ่ำยซื อสินค้ำง่ำยมำกกว่ำกลุ่มอ่ืน ๆ  
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 3.5.4 ควำมอุดมสมบูรณ์ของวัตถุดิบ 
   Supplier ที่มีมำกมำยในตลำด สำมำรถท้ำให้ธุรกิจมีวัตถุดิบให้เลือกสรรมำกมำย 
 3.5.5 ผู้บริโภคมีควำมต้องกำร 

   Bath Bomb เป็นสินค้ำใหม่ ที่น่ำสนใจ และบำงครั งกำรไปเที่ยวของใครหลำย ๆ 
คนก็มักมีอ่ำงอำบน ้ำในห้องพักแต่ไม่ได้ใช้ เพรำะกำรแช่น ้ำเปล่ำธรรมดำ มันดูน่ำเบื่อ แต่กำรที่มี Bath 
Bomb หย่อนลงไปในน ้ำ ท้ำให้กำรอำบน ้ำของผู้ใช้ รู้สึกสนุกและผ่อนคลำยขึ นอีกหลำยเท่ำตัวอย่ำง
แน่นอน 

 3.5.6 ด้ำนกลยุทธ์ 

 เริ่มแรก Bath Bomb ของ BEB จะมีทั งหมด 4 กลิ่นด้วยกัน ซึ่งทุกกลิ่นจะตั ง
รำคำอยู่ที่ 259 บำท  รำคำนี ท้ำให้ผู้ซื อสำมำรถเข้ำถึงได้ง่ำย เพรำะเมื่อเปรียบเทียบกับขนำดและ
คุณสมบัติแล้ว ท้ำให้ลูกค้ำรู้สึกคุ้มค่ำท่ีจะซื อสินค้ำ 

 ทุกกำรสั่งซื อจะมีของแถมเป็นกลีบดอกกุหลำบปลอมให้เสมอ ซึ่งเมื่อมีของแถม
เข้ำมำ ก็สำมำรถดึงดูดควำมต้องกำรของลูกค้ำได้ดีเพ่ิมมำอีกระดับหนึ่ง 

 กำรเริ่มท้ำธุรกิจใหม่ ๆ จะยังไม่มีใครกล้ำใช้สินค้ำจนกว่ำจะเห็นรีวิวจำกคนอื่น
ก่อน ซึ่งเรำได้น้ำข้อนี มำเป็นตัวช่วยในกำรโฆษณำ โดยกำรตั งโปรโมชั่นว่ำ ลูกค้ำที่ซื อสินค้ำจำกทำง
เรำไป แล้วรีวิวให้กับทำงเรำ ก็จะได้รับของแถมในครั งถัดไปที่ซื อ เช่น จัดส่งฟรี หรือแถมเป็น Mini 
Bath Bomb ส้ำหรับสปำมือและเท้ำ เป็นต้น 

 โปรโมชั่น ซื อ 3 ชิ น จัดส่งใหฟ้รี ยังใช้ได้ผลอยู่เสมอ เพรำะจำกกำรส้ำรวจและ
สอบถำมคนใกล้ตัว มักจะมีข้อสังเกตได้ว่ำ ผู้ซื อสำมำรถซื อของได้ในรำคำหลักร้อย หลักพัน แต่ไม่
อยำกที่จะเสียค่ำส่งในหลักสิบ เพรำะคิดว่ำน่ำเสียดำย และสำมำรถน้ำไปใช้จ่ำยอย่ำงอ่ืนได้ 

 ด้ำเนินกำรเจรจำกับทำงโรงแรม ในเรื่องกำรน้ำสินค้ำเข้ำไปวำงจ้ำหน่ำย โดยทำง
เรำจะเสนอรำคำส่งให้กับทำงโรงแรม เพื่อน้ำ Bath Bomb ของเรำ ไปวำงไว้ใกล้อ่ำงอำบน ้ำภำยใน
ห้องพัก เพรำะจะท้ำให้ผู้เข้ำพักเกิดควำมสนใจและอยำกลองใช้ หำกเจรจำกับทำงโรงแรมส้ำเร็จ จะมี
รำยได้เกิดขึ นอย่ำงต่อเนื่องแน่นอน 

 จ้ำงบุคคลที่มีคนติดตำมในสังคมออนไลน์เยอะ ๆ เพ่ือเป็นกำรโฆษณำไปในตัว ไม่
ว่ำจะเป็นกำรจ้ำงดำรำ หรือเน็ตไอดอล บุคคลกลุ่มนี มีฐำนแฟนคลับเป็นของตนเอง ซึ่งแฟนคลับมักจะ
มีควำมคิดที่ว่ำอยำกจะสวยเหมือนดำรำที่ชื่นชอบ ไม่ว่ำดำรำจะแนะน้ำอะไร แฟนคลับมักจะท้ำตำม
เสมอ ๆ 

 



 
 

บทที่ 4 
กำรจัดท้ำกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติกำร 

 
เป็นกำรน้ำเสนอเกี่ยวกับกำรจัดท้ำกลยุทธ์ และแผนงำนภำยใต้แนวคิด และทฤษฎีเรื่อง 

Marketing Theory ของ Philip Kotler โดยเนื อหำประกอบด้วย ภำพแสดงกรอบแนวควำมคิดที่
น้ำไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้ำง ประเภทกลยุทธ์ แผนปฏิบัติกำรและกำรก้ำหนดตัวชี วัดเพ่ือกำร
ประเมินผล แผนงำนด้ำน กำรเงิน และงบประมำณ และแผนรองรับกำรขยำยธุรกิจในอนำคต 
4.1 กรอบแนวควำมคิดที่น้ำไปสู่กลยุทธ์ 
ภำพที่ 4.1 : ทฤษฎี Marketing Theory ของ Philip Kotler 

 
ที่มำ : Kotler Phillip (2000). Marketing Management. Retrieved from 
http://www.perspectiva.md/ro/files/biblioteca/Kotler-
Marketing%20Management%20Millenium%20Edition.pdf. 
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4.2 แนวคิดและทฤษฎีที่น้ำมำใช้ 
 ทฤษฎีเรื่อง Marketing Theory ของ Philip Kotler มีแนวควำมคิดที่ว่ำกำรตลำดคือกำรส่ง
มอบคุณภำพ บริกำร และคุณค่ำไปสู่ผู้บริโภค ซึ่งนักกำรตลำดที่ดีนั น จะต้องมีควำมเข้ำใจผู้บริโภค
อย่ำงลึกซึ ง จะต้องหมั่นพยำยำมค้นหำข้อเสนอ ข้อมูลข่ำวสำร รวมไปถึงสินค้ำที่มีคุณภำพมำ
ตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภคแต่ละรำยได้อย่ำงถูกที่ ถูกเวลำ จุดมุ่งหมำยทำงกำรตลำดคือกำร
เพ่ิมผลก้ำไรให้ได้มำกท่ีสุดในระยะยำว โดยกำรแปรควำมต้องกำรของผู้บริโภคให้กลำยเป็นโอกำสใน
กำรสร้ำงผลก้ำไรให้กับธุรกิจ และกำรผลักดันกลยุทธ์ธุรกิจ ต้องไม่เน้นขำยจนเกินไป แต่ควรสร้ำง
ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ขึ นด้วย กำรตลำดที่แท้จริงนั นไม่ใช่ศำสตร์แห่งกำรขำยสินค้ำหรือบริกำร แต่คือกำร
ได้รู้ว่ำควรจะสร้ำงสินค้ำหรือบริกำรอะไรส้ำหรับตลำดที่มุ่งหวัง กำรตลำดคือศำสตร์แห่งกำรศึกษำ
และเข้ำใจควำมต้องกำรของผู้บริโภค แล้วจึงค่อยสร้ำงวิธีกำรที่จะท้ำให้ผู้บริโภคเกิดควำมพึงพอใจ ซึ่ง
ในที่สุดก็จะท้ำให้เจ้ำของธุรกิจนั น ๆ สร้ำงผลก้ำไรที่ยั่งยืนให้กับองค์กรและผู้ถือหุ้น 
 4.2.1 แนวคิดกำรผลิต (The Production Concept)  

นับเป็นแนวคิดท่ีเก่ำแก่ที่สุดในกำรด้ำเนินธุรกิจ ซึ่งใช้ได้ดีเมื่อมีควำมต้องกำรซื อมำกกว่ำ
ควำมต้องกำรขำย และเน้นกำรปรับปรุงคุณภำพกำรผลิตให้ต้นทุนลดลง เพ่ือขำยสินค้ำในรำคำต่้ำกว่ำ
คู่แข่ง แนวคิดนี ถือว่ำ ผู้บริโภคนิยมสินค้ำที่หำซื อได้แพร่หลำยทั่วไป และรำคำถูก แนวคิดเช่นนี มักถูก
น้ำไปใช้ในประเทศที่ก้ำลังพัฒนำ ซึ่งผู้บริโภคมักจะสนใจตัวสินค้ำมำกกว่ำรูปแบบ 

 4.2.2 แนวคิดผลิตภัณฑ์ (The Product Concept) 
ผู้บริโภคจะให้ควำมส้ำคัญต่อคุณภำพมำกกว่ำรำคำ และในขณะเดียวกัน ผู้ผลิตเองก็เน้นไปที่

กำรปรับปรุงพัฒนำ ผลิตภัณฑ์อยู่เสมอแนวคิดนี ถือว่ำผู้บริโภคชอบสินค่ำที่มีคุณภำพดีที่สุด อย่ำงไรก็
ตำมผู้ผลิตสินค้ำ หรือ บริกำรที่ใช้แนวควำมคิดนี มักจะหลงใหลไปกับสินค้ำของตน จนอำจมองข้ำม
ควำมต้องกำรที่แท้จริงของผู้บริโภค 

 4.2.3 แนวคิดกำรขำย (The Selling Concept)  
ต้องมีกำรกระตุ้นกำรขำยด้วยวิธีกำรในลักษณะต่ำง ๆ เช่น ลดแลกแจกแถม เพ่ือให้ผู้บริโภค

ซื อมำกขึ น ปัจจุบัน แนวคิดเช่นนี มักจะถูกใช้ในสินค้ำท่ีขำยยำก หรือไม่ได้อยู่ในควำมคิดที่มีควำม
ต้องกำรจะซื อเลย (unsought goods)  

ดังนั น แนวควำมคิดนี จึงมุ่งไปที่กำรขำยเชิงรุก และควำมพยำยำมในกำรส่งเสริมกำรตลำด 
แนวควำมคิดนี ตั งข้อสันนิฐำนว่ำ ผู้บริโภคมีควำมเฉื่อยในกำรซื อ หรือบำงครั งอำจจะรู้สึกต่อต้ำนกำร
ซื อ ดังนั น ฝ่ำยกำรตลำดจึงมีหน้ำที่ต้องเกลี ยงกล่อมให้ซื อ และเชื่อว่ำบริษัทมีเครื่องมือกำรส่งเสริม
กำรตลำดที่สำมำรถใช้กระตุ้นให้เกิดกำรซื อ บริษัทที่ใช้แนวควำมคิดนี  ยกตัวอย่ำงเช่น บริษัท Coca-
Cola โดยมีจุดมุ่งหมำยเพ่ือให้ได้ขำยสินค้ำได้มำกขึ น ขำยให้ผู้คนจ้ำนวนมำกขึ น ให้บ่อยขึ น และให้ได้
เงินมำกขึ น เพื่อให้ได้ก้ำไรมำกขึ น 



29 
 

 4.2.4 แนวคิดกำรตลำด (The Marketing concept)  
แนวคิดนี เกิดขึ นเมื่อกลำงปี 1950 ซึ่งแนวคิดต่ำง ๆ ที่ผ่ำนมำนั นจะเป็นกำรผลิตแล้วขำย แต่

แนวคิดกำรตลำดนี จะยึดหลักมุ่งเน้นผู้บริโภคและแสวงหำก้ำไรจำกควำมพึงพอใจของผู้บริโภค มิใช่
เป็นกำรตำมล่ำหำผู้บริโภค หรือกำรหำผู้บริโภคให้เหมำะกับผลิตภัณฑ์ แนวคิดกำรผลิตแนวคิด
ผลิตภัณฑ์ และแนวคิดกำรขำย นั น มีข้อจ้ำกัดส้ำหรับกำรใช้ในปัจจุบัน กล่ำวคือ แนวคิดกำรตลำดใช้
เพ่ือให้บรรลุเป้ำหมำยองค์กร เริ่มต้นจำกกำรตรวจสอบควำมจ้ำเป็น และควำมต้องกำรต่ำง ๆ ของ
กลุ่ม เป้ำหมำย และน้ำเสนอสิ่งที่ต้องกำรนั น โดยพยำยำมสร้ำงควำมพึงพอใจให้กลุ่มเป้ำหมำยอย่ำงมี
ประสิทธิภำพกว่ำคู่แข่ง ประสำนกิจกรรมต่ำง ๆ ที่จะกระทบต่อกลุ่มเป้ำหมำยนั นเพ่ือสร้ำงควำมพึง
พอใจสูงสุด 

 4.2.5 แนวคิดทำงด้ำนผู้บริโภค (The Customer concept)  
ส่วนแนวคิดทำงด้ำนผู้บริโภคจะมุ่งเน้นควำมต้องกำรส่วนตัวเฉพำะแต่ละรำย เพ่ือเสริมสร้ำง

ควำมภักดีของผู้บริโภคท่ีมีต่อบริษัท ตลอดจนสร้ำงคุณค้ำที่ผู้บริโภคได้รับให้ตลอดชีพ ถ้ำเป็นไปได้ 
 4.2.6 แนวคิดทำงกำรตลำดเพื่อสังคม (The Societal marketing concept) 

แนวคิดกำรตลำดเพ่ือสังคม มีจุดเริ่มต้นเช่นเดียวกันกับแนวคิดกำรตลำดในรูปแบบอ่ืน 
 4.2.7 แนวควำมคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทำงกำรตลำด ของ Philip Kotler 

แนวควำมคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกำรตลำดแบบดั งเดิม (Traditional Marketing) โดย
กำรตลำดแบบนี มีจุดมุ่งหมำยหลักคือ กำรสร้ำงควำมตระหนักในตรำสินค้ำ (brands) แบบที่เคย
มุ่งเน้นกันมำ โดยกำรตลำดที่อยู่ในระดับขั นนี จะมุ่งให้ควำมส้ำคัญกับส่วนประสมกำรตลำด 

ตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทำงกำรตลำด (4P’s) เป็นตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้ำ
ทำงกำรตลำดที่กระทบต่อกระบวนกำรตัดสินใจซื อ โดยแบ่งออกได้ดังนี  

 ผลิตภัณฑ์ (Products)  
ผลิตภัณฑ์ที่ต้องมีคุณภำพและรูปแบบดีไซน์ตรงตำมควำมต้องกำรของผู้บริโภค หรือ

สินค้ำหรือบริกำรที่บุคคลและองค์กรซื อไปเพ่ือใช้ในกระบวนกำรผลิตสินค้ำอ่ืน ๆ หรือในแนวทำงกำร
ประกอบธุรกิจ หรือหมำยถึงสินค้ำหรือบริกำรที่ผู้ซื อสินค้ำหรือบริกำรที่ผู้ซื อไปเพื่อใช้ในกำรผลิต กำร
ให้บริกำร หรือด้ำเนินงำนของกิจกำร หรือ แม้ผลิตภัณฑ์จะเป็นองค์ประกอบตัวเดียวในส่วนประสม
ของกำรตลำดก็ตำม แต่เป็นตัวส้ำคัญที่มีรำยละเอียดที่จะต้องพิจำรณำอีกมำกมำย เช่นควำม
หลำกหลำยของผลิตภัณฑ์ (Produce Variety) , ชื่อตรำสินค้ำของผลิตภัณฑ์ (Brand Name) , 
คุณภำพของผลิตภัณฑ์ (Quality) , กำรรับประกันผลิตภัณฑ์ (Warranties) และกำรรับคืนผลิตภัณฑ์ 
(Returns) เป็นต้น 
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 รำคำ (Pricing)  
รำคำต้องเหมำะสมกับต้ำแหน่งทำงกำรแข่งขันของสินค้ำและสร้ำงก้ำไรในอัตรำที่

เหมำะสมสู่กิจกำรหรือจ้ำนวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเป็นค่ำสินค้ำหรือบริกำรหรือผลรวมของมูลค่ำที่ผู้ซื อ
ท้ำกำรแลกเปลี่ยนเพื่อให้ได้มำซึ่งผลประโยชน์จำกกำรมีหรือกำรใช้ผลิตภัณฑ์สินค้ำหรือบริกำรหรือ
นโยบำยกำรตั งรำคำ (Pricing Policies) หรือมูลค่ำของสินค้ำและบริกำรที่วัดออกมำเป็นตัวเงิน กำร
ก้ำหนดรำคำมีควำมส้ำคัญต่อกิจกำรมำก กิจกำรไม่สำมำรถก้ำหนดรำคำสินค้ำเองได้ตำมใจชอบ กำร
พิจำรณำรำคำจะต้องก้ำหนดต้นทุนกำรผลิต สภำพกำรแข่งขัน ก้ำไรที่คำดหมำย รำคำของคู่แข่งขัน 
ดังนั น กิจกำรจะต้องเลือกกลยุทธ์ที่เหมำะสมในกำรก้ำก้ำหนดรำคำสินค้ำและบริกำร ประเด็นส้ำคัญ
จะต้องพิจำรณำเกี่ยวกับรำคำ ได้แก่ รำคำสินค้ำท่ีระบุในรำยกำร (List Price) , รำคำที่ให้ส่วนลด 
(Discounts) , รำคำที่มีส่วนยอมให้ (Allowances) , รำคำที่มีช่วงระยะเวลำที่กำรช้ำระเงิน 
(Payment Period) และรำคำเงื่อนไขให้สินเชื่อ (Credit Terms) 

 ช่องทำงกำรจัดจ้ำหน่ำย (Place)  
เน้นช่องทำงกำรกระจำยสินค้ำที่ครอบคลุมและทั่วถึง สำมำรถเข้ำถึงกลุ่มลูกค้ำ

เป้ำหมำยทุกส่วนได้เป็นอย่ำงดี หรือเป็นช่องทำงกำรจัดจ้ำหน่ำยเป็นเส้นทำงเคลื่อนย้ำยจำกผู้ผลิตไป
ยังผู้บริโภค ซึ่งอำจผ่ำนคนกลำงหรือไม่ผ่ำนก็ได้ ในช่องทำงกำรจัดจ้ำหน่ำยประกอบด้วย ผู้ผลิต 
ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทำงอุตสำหกรรม (Industrial User) หรือลูกค้ำทำงอุตสำหกรรม (Industrial 
Consumer) และคนกลำง (Middleman) โลจิสติกส์ทำงกำรตลำด เป็นกำรวำงแผนกำรปฏิบัติตำม
แผนและกำรควบคุมกำรเคลื่อนย้ำยสินค้ำจำกจุดเริ่มต้นไปยงจุดที่ต้องกำร เพ่ือตอบสนองควำม
ต้องกำรของลูกค้ำโดยมุ่งผลก้ำไร หรือกลยุทธ์ทำงกำรตลำดในกำรท้ำให้มีผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจ้ำหน่ำย 
สำมำรถก่ออิทธิพลต่อกำรพบผลิตภัณฑ์ แน่นอนว่ำสินค้ำท่ีมีจ้ำหน่ำยแพร่หลำยและง่ำยที่จะซื อก็จะ
ท้ำให้ผู้บริโภคน้ำไปประเมินประเภทของช่องทำงท่ีน้ำเสนอก็อำจก่ออิทธิพลต่อกำรรับรู้ภำพพจน์ของ
ผลิตภัณฑ์หรือช่องทำงกำรจัดจ้ำหน่ำยที่เก่ียวข้องกับ หน่วยเศรษฐกิจต่ำง ๆ ที่มีส่วนร่วมใน
กระบวนกำรน้ำพำสินค้ำจำกผู้ผลิตไปสู่มือผู้บริโภค ซึ่งกำรตัดสินใจเลือกช่องทำงกำรจัดจ้ำหน่ำยที่
เหมำะสม มีควำม ส้ำคัญต่อก้ำไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั งมีผลกระทบต่อกำรก้ำหนดส่วนผสมทำงกำร
ตลำดที่เกี่ยวข้องอ่ืน ๆ เช่น กำรตั งรำคำ กำรโฆษณำ เกรดสินค้ำ เป็นต้น โดยกำรเลือกช่องทำง
กำรตลำดมักมีผลผูกพันในระยะยำว เช่น กำรเลือกแต่งตั งตัวแทนจ้ำหน่ำยเปลี่ยนตัวแทนจ้ำหน่ำยจริง 
ก็หมำยควำมว่ำกำรบริหำรจัดกำรในส่วนอื่น ๆ เช่น กำรผลิต กำรบรรจุหีบห่อ พนักงำนขำย นโยบำย
กำรจัดส่งสินค้ำ หรือ กำรกระจำยสินค้ำเป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับกำรเคลื่อนย้ำยตัวสินค้ำ จำก
ผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทำงอุตสำหกรรมกำรขนส่งและกำรเก็บรักษำตัวสินค้ำ ภำยในธุรกิจใด
ธุรกิจหนึ่งและระบบช่องทำงกำรจัดจ้ำหน่ำยของธุรกิจนั น 
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 กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  
เน้นทั งกำรโฆษณำ ประชำสัมพันธ์ส่งเสริมกำรขำยและกำรตลำดโดยตรง ซึ่งสำมำรถ

เรียกว่ำ 4P ซึ่งน้ำไปสู่กำรได้ครอบครองส่วนแบ่งทำงกำรตลำดที่เพ่ิมขึ นตำมเป้ำหมำยของกิจกำร
นั่นเอง ระดับที่สองคือกำรตลำดที่มุ่งเน้นทำงด้ำนของกำรสร้ำงประสบกำรณ์ท่ีดีน่ำประทับใจให้กับ
ลูกค้ำซึ่งรู้จักกันในชื่อว่ำกำรตลำดเชิงประสบกำรณ์ (Experiential Marketing) ซึ่งหำกสำมำรถสร้ำง
ประสบกำรณ์ในกำรใช้สินค้ำ หรือบริกำรที่ดีต่อลูกค้ำเป้ำหมำยแล้ว ก็จะน้ำไปสู่กำรสร้ำงควำมผูกพัน
ทำงด้ำนอำรมณ์ที่แนบแน่น (Emotional Attachment) ต่อผู้บริโภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลัพธ์
ที่คำดหวังจำกกิจกำรในกำรด้ำเนินกลยุทธ์ทำงกำรตลำดระดับที่สองนี  คือกิจกำรจะสำมำรถมีส่วน
แบ่งกำรตลำดในจิตใจของลูกค้ำสูงขึ น(Share of Heart) เมื่อเทียบกับคู่แข่งขันหรือ เป็นกิจกรรมติต่อ
สื่อสำรไปยังตลำดเป้ำหมำยเพ่ือเป็นกำรให้คำมรู้ ชักจูง หรือเป็นกำรเตือน ควำมจ้ำเป็นของตลำด
เป้ำหมำยที่มีต่อตรำสินค้ำและผลิตภัณฑ์สินคำหรือบริกำร กำรโฆษณำ กำรส่งเสริมกำรขำยหรือเป็น
กำรตลำดทำงตรงกำรให้ข่ำวสำร และกำรประชำสัมพันธ์ เป็นสิ่งส้ำคัญที่น้ำมำใช้ในกำรสร้ำงกำรรับรู้ 
กำรกระตุ้นชื่อเสียงของบริษัทกำรแยกแยะข้อมูลข่ำวสำร ของผลิตภัณฑ์หรือกำรน้ำทำงให้กับ
พนักงำนขำยหรือเป็นกลยุทธ์กำรสื่อสำรภำยใต้เป้ำหมำยได้ทรำบถึงผลิตภัณฑ์ และบริกำรที่ต้องกำร
จะจ้ำหน่ำย ณ สถำนที่ใดระดับใด กำรส่งเสริมกำรตลำดเป็นตัวแปรที่หนึ่งของส่วนประสมกำรตลำด
โดยท้ำหน้ำที่ชี ชวน ให้ลูกค้ำเป้ำหมำยสนใจและซื อสินค้ำผลิตภัณฑ์หรือบริกำรหรือเป็นเครื่องมือกำร
สื่อสำรเพื่อสร้ำงควำมพึงพอใจต่อตรำสินค้ำหรือบริกำรควำมคิด ต่อบุคคลโดยใช้เพื่อจูงใจ ให้เกิด
ควำมต้องกำรเพ่ือเตือนควำมทรงจ้ำ ในผลิตภัณฑ์โดยคำดว่ำจะมีอิทธิพลต่อควำมรู้สึก ควำมเชื่อ และ
พฤติกรรมกำรซื อ 
4.3 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติกำร 
 4.3.1 กลยุทธ์กำรสร้ำงแบรนด์ 

ปัจจุบันกำรสร้ำงแบรนด์ใหม่ ๆ นั นมีออกมำแทบทุกวัน เพรำะสินค้ำบำงตัวมีรำคำต้นทุนที่
ค่อนข้ำงต่้ำ ไม่ว่ำจะเป็นกำรท้ำแบรนด์ครีม แบรนด์สบู่ หรือแบรนด์เสื อผ้ำต่ำง ๆ เป็นต้น ท้ำให้ไม่ว่ำ
จะเป็นทั งนักเรียนหรือนักศึกษำก็สำมำรถเริ่มมีแบรนด์เป็นของตนเองได้ แต่บำงครั งไม่ได้ค้ำนึงถึง
ต้นทุนอื่น ๆ ที่นอกเหนือจำกต้นทุนสินค้ำ เพรำะคิดว่ำแต่อยำกเป็นเจ้ำของแบรนด์และสินค้ำดี ต้องมี
คนซื อ ลืมคิดว่ำเรำเป็นแบรนด์ใหม่ ไม่มีใครรู้จัก ท้ำให้ต้องใช้งบประมำณค่อนข้ำงมำกในกำรท้ำกล
ยุทธ์ต่ำง ๆ เหตุนี ท้ำให้บำงแบรนด์ปิดตัวไปเป็นจ้ำนวนมำก 

ซึ่งจำกท่ีกล่ำวไว้ข้ำงต้น ท้ำให้ทรำบว่ำกำรจะขำยอะไรนั น เรำจะเสนอแต่ตัวสินค้ำไม่ได้ เรำ
จะต้องท้ำแบรนด์เรำให้เป็นที่รู้จักด้วย และจำกกำรที่ได้สัมภำษณ์กลุ่มตัวอย่ำง พบว่ำยังไม่มีแบรนด์ที่
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำในใจ (ตำรำงที่ 3, ข้อ 3) เนื่องจำกเวลำเข้ำพักในโรงแรม
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มักจะน้ำสบู่เหลวที่โรงแรมเตรียมไว้มำเทใส่ลงในอ่ำ’อำบน ้ำแล้วใช้มือตีฟองแทน ซึ่งทำง
กลุ่มเป้ำหมำย ที่ให้สัมภำษณ์ยังกล่ำวอีกว่ำ หลังกำรแช่ตัวโดยใช้สบู่เหลวของทำงโรงแรมจะรู้สึกว่ำ
เหนียวตัวจนต้องท้ำให้อำบน ้ำอีกครั ง และอ่ำงอำบน ้ำลื่นมำกจนท้ำให้ต้องระวังเวลำก้ำวขำเข้ำและ
ก้ำวขำออกจำกอ่ำงอำบน ้ำ  จำกกำรสัมภำษณ์ยังเห็นได้ชัดเจนเลยอีกว่ำผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำง
อำบน ้ำยังไม่เป็นที่รู้จักต่อคนหมู่มำก ท้ำให้เรำต้องใช้กลยุทธ์ในกำรสร้ำงแบรนด์ โดยวิธีกำรที่เร็วที่สุด
และสำมำรถทั่วถึงที่สุดคือกำรใช้สื่อทำงสังคมออนไลน์ (ตำรำงที่ 3,ข้อ 7) 
  4.3.1.1 วัตถุประสงค์ 

 เพ่ือให้ผู้บริโภครู้จักและจดจ้ำแบรนด์ให้ได้ รวมไปถึงรู้จักตัวสินค้ำด้วย 

 เพ่ือให้ผู้บริโภคสนใจและมีโอกำสได้เข้ำมำเป็นลูกค้ำ 

 เพ่ือเพ่ิมรำยได้และก้ำไรให้แก่ธุรกิจ 

 เพ่ือเพ่ิมโอกำสในกำรขยำยตัวของธุรกิจ 
  4.3.1.2 งบประมำณ 

 10,000 บำท ส้ำหรับกำรจ้ำงบุคคลที่มีชื่อเสียงในสังคมออนไลน์ 1 คน 

 5,000 บำท/เดือน ส้ำหรับกำรลงโฆษณำผ่ำนทำง Facebook  
  4.3.1.3 กำรด้ำเนนิงำนของกลยุทธ์ 

 ออกแบบตรำสัญลักษณ์ให้อ่ำนง่ำยและจดจ้ำง่ำยที่สุด 

 จ้ำงบุคคลที่มีชื่อเสียงในสังคมออนไลน์ให้รีวิวกำรใช้งำนสินค้ำ 

 โฆษณำผ่ำนทำง Facebook  
  4.3.1.4 แผนปฏิบัติกำร 

 ออกแบบตรำสัญลักษณ์ให้อ่ำนง่ำยและจดจ้ำง่ำยท่ีสุด 
จำกกำรที่ได้สังเกตจำกแบรนด์อ่ืน ๆ นั น จะเห็นได้ว่ำกำรตั งชื่อหรือกำร

ออกแบบตรำสัญลักษณ์นั นมีส่วนส้ำคัญต่อกำรจดจ้ำของผู้บริโภค ยกตัวอย่ำงเช่น McDonald’s ที่ใช้
ตรำสัญลักษณ์เป็นสีที่ตัดกัน คือสีเหลืองและสีแดง ซึ่งท้ำให้เห็นชัด โดดเด่นมำแต่ไกล แล้วกำรที่ลูกค้ำ
เห็นตัว M  ก็จะนึกถึง McDonald’s  
ภำพที่ 4.2 : ตรำสัญลักษณ์ของ McDonald’s 

 
ทีม่ำ : McDonalds. (2015). Mc Logo. Retrieved from http://www.mcthai.co.th. 

http://www.mcthai.co.th/
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ทำง BEB จึงได้น้ำเอำกำรสังเกตครั งนี มำใช้ โดยกำรใช้ตัวอักษรพิมพ์ใหญ่
ทั งหมด เพรำะจะได้เห็นชัดเจน และตัวอักษรจะเน้นไปที่สีด้ำ เป็นสีที่รู้สึกว่ำเมื่อเอำมำสร้ำงแบรนด์ 
จะท้ำให้แบรนด์ดูมีระดับและรำคำมำกขึ น ถ้ำให้อธิบำยแบบมองให้เห็นภำพ ลองมองตรำสัญลักษณ์ 
ของ McDonald’s และตรำสัญลักษณ์สีด้ำของ Chanel ว่ำให้ควำมรู้สึกดังที่กล่ำวมำนั นจริงหรือไม่ 
ภำพที่ 4.3 : ตรำสัญลักษณ์ของ Chanel 

 
ทีม่ำ : Chanel. (2015). Chanel Logo. Retrieved from http://www.chanel.com. 
 

 จ้ำงงำนเน็ตไอดอลท่ีมีผู้ติดตำมหลักแสนให้รีวิวกำรใช้งำนสินค้ำ 
กำรจ้ำงงำนแต่ละครั ง เรำจะเลือกจำกรูปลักษณ์ภำยนอกและยอดติดตำม

ของบุคคลนั น ๆ ก่อนเสมอ เพรำะกำรที่จะลงทุนอะไรไป เรำจะต้องหวังผลลัพธ์ที่ได้กลับมำ ซึ่งถ้ำ
หำกจะเลือกแต่รูปลักษณ์ภำยนอกอย่ำงเดียว แต่ไม่มีพื นฐำนคนติดตำมเลย ทำงธุรกิจก็จะต้องใช้
งบประมำณในกำรโฆษณำเพ่ิมขึ นอีก  
ภำพที่ 4.4 : คุณเฟิร์ส เน็ตไอดอลสำวประเภทสอง 
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โดยได้เลือกคุณเฟิร์ส เธอเป็นสำวประเภทสองที่เป็นที่รู้จักกันในสังคม
ออนไลน์อย่ำงกว้ำงขวำง มีผู้ติดตำมถึง 6 แสนกว่ำคน ด้วยลักษณะกำรใช้ชีวิตที่ดูดีของเธอ น ้ำเสียง 
ท่ำทำงเวลำน้ำเสนอสินค้ำ ท้ำให้ผู้ฟังเกิดควำมสนใจและเกิดกำรแชร์ต่อ ๆ กันได้อย่ำงรวดเร็ว  

ซึ่งวิธีกำรด้ำเนินงำนคือระหว่ำงที่คุณเฟิร์สได้ถ่ำยคลิปวีดีโอตอนน้ำเสนอ
สินค้ำ ทำงเรำจะท้ำกำรถ่ำยทอดสดผ่ำนเฟสบุ้ค BEB ด้วย แล้วให้คุณเฟิร์สแชร์ไว้ที่หน้ำเฟสบุ้คของ
ตน กำรท้ำแบบนี ท้ำให้ผู้ติดตำมของทำงคุณเฟิร์สเข้ำมำกดติดตำมเพจด้วยและดูถ่ำยทอดสดไปพร้อม 
ๆ กันไปด้วย เมื่อเห็นกำรใช้สินค้ำแบบเรียลไทม์ ท้ำให้เห็นได้ชัดเจนว่ำสินค้ำของเรำใช้งำนดีจริง ๆ ท้ำ
ให้ลูกค้ำมีควำมต้องกำรที่จะซื อตำมทันที 

 โฆษณำผ่ำนทำง Facebook  
กำรโฆษณำผ่ำนทำง Facebook เป็นอีกหนึ่งช่องทำงที่ท้ำให้ผู้บริโภคเห็น

และรู้จักแบรนด์ของเรำมำกขึ น เพรำะเมื่อเรำได้สร้ำงโฆษณำผ่ำนทำง Facebook จะท้ำให้หน้ำเพจ
ของเรำไปขึ นที่หน้ำแรกของผู้เล่น Facebook หลำย ๆ คน และกำรที่เลือกว่ำจะใช้งบประมำณที่ 
5,000 บำท เพรำะว่ำจะสำมำรถมีกำรมองเห็นของกลุ่มเป้ำหมำยมำกถึง 150,000 – 390,000 คน 
ท้ำให้มีเปอร์เซ็นต์สูงที่จะมีผู้สนใจซื อสินค้ำของเรำเพิ่มขึ น 
 

ภำพที่ 4.5 : ช่องทำงโฆษณำผ่ำนทำง Facebook 

 
ทีม่ำ : Beb Thailand. (2016). Facebook Advertise. Retrieved from 
https://www.facebook.com/bebthailand. 
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 4.3.2 กลยุทธ์กำรสร้ำงฐำนลูกค้ำ 
ผู้บริโภคล้วนมีควำมต้องกำร หรือควำมคำดหวังต่อสินค้ำชนิดหนึ่ง ที่แตกต่ำงกันไป 
ซึ่งเป็นหน้ำที่ของกิจกำรแต่ละแห่งที่จะต้องใช้กลยุทธ์ต่ำง ๆ น้ำเสนอสินค้ำให้ตรงกับควำม

ต้องกำรของผู้บริโภค ไม่ว่ำจะเรื่องกำรออกแบบผลิตภัณฑ์ท่ีน่ำสนใจ  กำรตั งรำคำที่ผู้บริโภค
กลุ่มเป้ำหมำยเอื อมถึง เพื่อให้ผู้บริโภคได้มีโอกำสเข้ำมำเป็นลูกค้ำใหม่ และแนะน้ำบอกต่อเพ่ือให้ผู้อื่น
เข้ำมำซื อสินค้ำ 

 จำกกำรสัมภำษณ์กลุ่มตัวอย่ำงพบว่ำคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำที่
กลุ่มเป้ำหมำยให้ควำมส้ำคัญที่สุดเวลำจะเลือกซื อสินค้ำก็คือ รำคำและคุณภำพ (ตำรำงที่ 3,ข้อ 5) ซ่ึง
หมำยควำมว่ำ กำรซื อสินค้ำแต่ละครั งนั นจะต้องน้ำเอำรำคำและคุณภำพมำเปรียบเทียบกันว่ำ
เหมำะสมที่จะใช้จ่ำยหรือไม่  

 4.3.2.1 วัตถุประสงค์ 

 เพ่ือดึงดูดควำมสนใจผู้บริโภคให้มีโอกำสเข้ำมำเป็นลูกค้ำ 

 เพ่ือเพ่ิมรำยได้ให้กับธุรกิจ 

 เพ่ือท้ำให้สินค้ำเป็นที่รู้จักในวงกว้ำง 
4.3.2.2 กำรด้ำเนนิงำนของกลยุทธ์ 

 เปิดรับตัวแทนจ้ำหน่ำย 

 กำรตั งรำคำที่เป็นกลำงเมื่อค้ำนวณจำกรำคำต้นทุนและรำคำของคู่แข่ง 
4.3.2.3 งบประมำณ 

 ไม่เสียงบประมำณ เพรำะกำรเปิดรับตัวแทนจ้ำหน่ำย ตัวแทนจ้ำหน่ำย
ต้องเสียค่ำสินค้ำในกำรสต็อกของและเสียค่ำที่หน้ำร้ำนเอง 

4.3.2.4 แผนปฏิบัติกำร 

 กำรเปิดรับตัวแทนจ้ำหน่ำย 
กำรเปิดรับตัวแทนจ้ำหน่ำย เป็นกำรด้ำเนินงำนที่ได้ทั งกำรขยำยธุรกิจและ

กำรโฆษณำแบบไม่เสียค่ำใช้จ่ำยไปในตัว เนื่องจำกธุรกิจเป็นธุรกิจใหม่และสินค้ำค่อนข้ำงไม่ค่อยเป็นที่
รู้จัก ท้ำให้ต้องเร่งในกำรเข้ำถึงผู้บริโภคมำกขึ น ข้อดีของสินค้ำเรำคือคู่แข่งน้อยและมีโอกำสที่จะขำย
ได้ดี ท้ำให้กลุ่มพ่อค้ำแม่ค้ำสนใจ ต้องกำรมำเป็นตัวแทนจ้ำหน่ำย ซึ่งกำรเปิดรับตัวแทนจ้ำหน่ำยของ
ธุรกิจนั น จ้ำเป็นอย่ำงยิ่งที่ต้องคัดกรองให้ดี โดยส่วนใหญ่จะเน้นไปที่ตัวแทนที่มีหน้ำร้ำน ไม่ว่ำจะเป็น
ที่ ตลำดรถไฟรัชดำ ตลำดรถไฟศรีนครินทร์ เป็นต้น เพรำะกลุ่มเป้ำหมำยส่วนมำก เวลำจะใช้จ่ำยเงิน
เพ่ือซื อเสื อผ้ำหรืออุปกรณ์ที่ใช้ในกำรท่องเที่ยว ส่วนมำกจะนิยมไปเดินเล่นกันที่ตลำดนัดกลำงคืน 
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มำกกว่ำที่จะเลือกซื อตำมห้ำงสรรพสินค้ำ ไม่ว่ำจะด้วยก้ำลังกำรซื อหรือควำมสะดวกสบำยในกำร
เดินทำงก็ตำม กำรที่มีตัวแทนจ้ำหน่ำยทั่วตลำดนัดกลำงคืนท้ำให้กำรซื อของลูกค้ำสะดวกมำกขึ น  
 

ภำพที่ 4.6 : หน้ำร้ำนที่ตลำดรถไฟรัชดำ 

 
 

 กำรตั งรำคำที่เป็นกลำงเมื่อค้ำนวณรำคำต้นทุนและรำคำคู่แข่ง 
จำกกำรส้ำรวจเวลำกำรซื อสินค้ำต่ำง ๆ ทั งของตนเองและคนรอบตัว เช่น 

เวลำซื อรองเท้ำมักจะน้ำร้ำนที่มีรองเท้ำแบบเดียวกันมำเปรียบเทียบรำคำกัน แล้วจึงตัดสินใจซื อ เรำ
จึงน้ำมำปรับใช้กับธุรกิจเรำโดยกำรค้ำนวณต้นทุนว่ำได้เท่ำไหร่ แล้วส้ำรวจว่ำคู่แข่งจ้ำหน่ำยรำคำ
เท่ำไหร่ ถ้ำเป็นเรำ เรำจะซื อไหม หำกตั งรำคำเท่ำนั น ทั งนี  ทั งนั น ต้องดูถึงรูปลักษณ์และคุณภำพของ
สินค้ำด้วย ว่ำคุ้มค่ำหรือไม่หำกจะซื อจ่ำยในแต่ละครั ง ซึ่งขนำดของสินค้ำเรำหนักถึง 200 กรัม 
จ้ำหน่ำยในรำคำ 259 บำท กล่ำวคือ สินค้ำของเรำมีปริมำณท่ีมำกท่ีสุดแต่จ้ำหน่ำยรำคำที่เป็นกลำง
ที่สุด เมื่อเทียบกับคู่แข่ง ไม่ว่ำจะเป็นทั ง Mali House หรือ Lush ก็ตำม กำรตั งรำคำแบบนี ท้ำให้กำร
ตัดสินใจเลือกซื อของลูกค้ำง่ำยมำกขึ น  
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ภำพที่ 4.7 :  Bath Bomb 

 
 

 4.3.3 กลยุทธ์กำรรักษำฐำนลูกค้ำ 
เมื่อผู้บริโภคได้มีโอกำสเข้ำมำซื อสินค้ำแล้ว สิ่งหนึ่งที่ควรค้ำนึงถึงคือกำรกลับมำซื อสินค้ำซ ้ำ

จนเปลี่ยนมำเป็นลูกค้ำประจ้ำ รวมไปถึงกำรแนะน้ำบอกต่อ ๆ กัน ชักชวนกันมำซื อ ซึ่งทำงเรำจะเก็บ
ฐำนข้อมูลลูกค้ำท่ีเคยซื อสินค้ำเอำไว้ ท้ำให้สำมำรถต่อยอดไปสู่กำรติดต่อหำลูกค้ำได้โดยตรง เพ่ือแจ้ง
ข้อมูลผลิตภัณฑ์หรือโปรโมชั่นใหม่ ๆ ที่จัดขึ นให้กับลูกค้ำได้ทรำบ 

จำกกำรสัมภำษณ์พบว่ำ กลุ่มเป้ำหมำยมักจะรู้สึกดีเวลำมีโปรโมชั่นในกำรซื อสินค้ำ เพรำะ
กำรตั งโปรโมชั่นท้ำให้ตัดสินใจซื อได้เร็วขึ น (ตำรำงที่ 3,ข้อ 8) รู้สึกว่ำคุ้มค่ำในกำรใช้จ่ำย และจำกกำร
สัมภำษณ์อีกหนึ่งข้อที่เห็นได้ชัดเจนเลยก็คือกำรรับข่ำวสำวใด ๆ ก็ตำม หำกโฆษณำผ่ำนอินเตอร์เน็ต
หรือโทรทัศน์จะสำมำรถเข้ำถึงกลุ่มเป้ำหมำยได้มำกกว่ำที่อ่ืน ๆ (ตำรำงที่ 3,ข้อ 7) ท้ำให้กำรใช้กล
ยุทธ์กำรรักษำฐำนลูกค้ำต้องใช้สื่อโฆษณำควบคู่กับกำรตั งโปรโมชั่น 

  4.3.3.1 วัตถุประสงค์ 

 เพ่ือรักษำฐำนลูกค้ำเก่ำ 

 เพ่ือสร้ำงแรงจูงใจให้กลับมำซื อซ ้ำ 
4.3.3.2 งบประมำณ 

 10-20% ของยอดขำยต่อ 1 ลูก ส้ำหรับกำรตั งโปรโมชั่นที่แถมฟรี 

 195 บำท ต่อปี ส้ำหรับค่ำสมัคร Premium ID  
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( Premium ID คือ ตอนแรกทำง Line@ จะให้ ID แบบสุ่มมำ เช่น 
@a1234b ซึ่งค่อนข้ำงจ้ำยำกและล้ำบำกเวลำแจ้งให้ลูกค้ำทรำบ จึงต้อง
สมัครเลื่อนระดับให้เป็น Premium ID จึงจะสำมำรถเปลี่ยนชื่อ ID ได้ ) 

4.3.3.3 กำรด้ำเนนิงำนของกลยุทธ์ 

 ใช้แอปพลิเคชั่น Line@ ในกำรกระจำยข่ำวสำรโปรโมชั่น 
4.3.3.4 แผนปฏิบัติกำร 

 ใช้แอปพลิเคชั่น Line@ ในกำรกระจำยข่ำวสำรโปรโมชั่น 
ทำงธุรกิจได้สร้ำงช่องทำงกำรสื่อสำรกับลูกค้ำไว้ที่แอปพลิเคชั่น Line@ แต่

จะเป็นคนละตัวกับ  Line ซ่ึง Line@ คือ Official Account ทีส่ำมำรถรับค้ำสั่งซื อหรือสำมำรถตอบ
ค้ำถำมลูกค้ำได้ตลอดเวลำ กำรที่น้ำ Line@ มำช่วยท้ำหน้ำที่ในกำรกระจำยข่ำวสำร เพรำะสำมำรถ 
Broadcast ข้อมูลได้ โดยกำรพิมพ์ข้อควำมเพียง 1 ครั ง แต่สำมำรถส่งให้กับลูกค้ำทั งหมดได้ ท้ำให้
สำมำรถเข้ำถึงลูกค้ำได้เป็นอย่ำงดี 

Line@ ไม่ได้มีหน้ำที่เพียงแค่ Broadcast เพียงอย่ำงเดียว อีกทั งยังสำมำรถ 
Free Voice Call กับลูกค้ำท่ีต้องกำรสั่งซื อหรือสอบถำมเร่งด่วนได้ และยังสำมำรถตั งข้อควำมตอบ
กลับได้ หำกมีลูกค้ำทักมำตอนที่ก้ำลังติดธุระ ก็จะสำมำรถสร้ำงคีย์เวิร์ดที่ใช้พิมพ์ตอบโต้กับลูกค้ำได้  

 
ภำพที่ 4.8 : Broadcast  ผ่ำนทำง Line@ 
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 4.3.4 กลยุทธ์กำรจัดซื อ 
ในส่วนของ Supplier ในธุรกิจเคมีภัณฑ์นั น มีจ้ำนวนค่อนข้ำงมำกพอสมควร ซึ่งวัตถุดิบของ

ธุรกิจเรำบำงอย่ำงยังสำมำรถหำซื อได้ตำมธุรกิจเบเกอร์รี่ได้อีกด้วย เช่น Cream of tartar หรือ 
Castor Oil เป็นต้น เพรำะเหตุนี จึงท้ำให้ธุรกิจมีตัวเลือกในกำรซื อวัตถุดิบเพ่ิมมำกขึ น ทั งขำยส่งแบบมี
หน้ำร้ำนรวมไปถึงขำยออนไลน์ ที่เพิ่มควำมสะดวกสบำยในกำรซื อด้วย 
  4.3.4 .1 วัตถุประสงค์ 

 เพ่ือลดต้นทุนของธุรกิจ 

 เพ่ือไม่ให้เกิดภำวะของขำดตลำด 

 เพ่ือได้วัตถุดิบที่มีประสิทธิภำพมำกท่ีสุด 
4.3.4 .2 กำรด้ำเนินงำนของกลยุทธ์ 

 กำรเลือก Supplier ที่มีประสิทธิภำพในด้ำนคุณภำพของวัตถุดิบ 

 กำรบริหำรสินค้ำคงคลังให้มีประสิทธิภำพมำกท่ีสุด 
4.3.4 .3 แผนปฏิบัติกำร 

 กำรเลือก Supplier ที่มีประสิทธิภำพในด้ำนคุณภำพของวัตถุดิบ 
ทำงธุรกิจจะเลือกซื อวัตถุดิบจำก 2 ที่หลัก ๆ คือ ร้ำนฮงฮวด และ ร้ำน

เคมีภัณฑ์ ซึ่งทั ง 2 ที่ เป็นร้ำนขำยส่งทั งหมด ซึ่งถ้ำซื อจ้ำนวนมำกขึ น ก็จะได้ลดเพิ่มขึ นอีก ทั งนี  ทำง
ธุรกิจจะต้องหำ Supplier รำยอื่นเผื่อไว้ด้วย เพื่อรองรับในกรณีท่ี Supplier หลักไม่สำมำรถส่ง
วัตถุดิบให้ได้ในกรณีฉุกเฉิน 

ร้ำนฮงฮวด จะซื อวัตถุดิบในส่วนของน ้ำมันและน ้ำหอม เพรำะรำคำจะถูก
กว่ำที่อ่ืนและมีให้เลือกหลำกหลำย 

 
ภำพที่ 4.9 : ร้ำนฮงฮวด 

 
ทีม่ำ : Hong Huat. (2016). Web Site Hong Huat. Retrived from 
http://www.honghuatshop.com. 
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ร้ำนเคมีภัณฑ์ จะซื อวัตถุดิบในส่วนของ Baking Soda และสำรท้ำฟอง
ต่ำงๆ เพรำะรำคำถูกกว่ำที่อ่ืน ๆ 
 

ภำพที่ 4.10 : ร้ำนเคมีภัณฑ์ 

 
ทีม่ำ : Chemipan. (2016). Web Site Chemipan. Retrived from 
https://www.chemipan.com. 

 

 กำรบริหำรสินค้ำคงคลังให้มีประสิทธิภำพมำกท่ีสุด 
ธุรกิจได้เลือกใช้กำรบันทึกรำยละเอียดต่ำง ๆ ของจ้ำนวนวัตถุดิบหรือสินค้ำ 

ไว้ในโปรแกรมส้ำเร็จรูปอย่ำง Microsoft Excel ในกำรจดบันทึกสินค้ำคงคลัง เพรำะรำยกำรวัตถุดิบ
นั นมีจ้ำนวนไม่มำก และไม่ซับซ้อน เมื่อวัตถุดิบใดมีจ้ำนวนน้อยจนถึงเกณฑ์ท่ีก้ำหนดแล้วจึงจะ
ด้ำเนินกำรสั่งซื อ 
 4.3.5 กลยุทธ์กำรผลิต 

เริ่มต้นธุรกิจจำกกำรศึกษำข้อมูลกำรผลิตรวมไปถึงกำรสมัครเข้ำอบรม เข้ำเรียนหลักสูตรกำร
ผลิต Bath Bomb โดยเฉพำะ ท้ำให้ทรำบข้อมูลของแต่ละขั นตอนเป็นอย่ำงดี และสำมำรถคิดค้นสูตร
เป็นของตนเองได้ ทำงเรำมีควำมคิดที่ว่ำไม่อยำกที่จะจ้ำงบริษัทอ่ืนผลิต เพรำะไม่ทรำบว่ำจะใส่
สำรเคมีชนิดใดลงไปบ้ำง หำกใส่สำรเคมีที่เป็นอันตรำย อำจจะท้ำให้ลูกค้ำเกิดกำรแพ้ แล้วจะเกิด
ผลกระทบต่อธุรกิจได้ จึงท้ำให้ต้องเป็นผู้ผลิตและจ้ำหน่ำยไปในครำวเดียวกัน  ดังนั น กำรผลิตจึงเป็น
หนึ่งในหน้ำที่หลักของกำรบริหำรธุรกิจที่มีผลโดยตรงต่อควำมอยู่รอดของธุรกิจ 

4.3.5.1 วัตถุประสงค์ 

 เพ่ือให้กระบวนกำรผลิตมีประสิทธิภำพทุกขั นตอน 

 เพ่ือผลิตสินค้ำที่มีควำมแตกต่ำงจำกสินค้ำที่มีอยู่ในตลำด 
4.3.5.2 งบประมำณ 

 50,000 บำท ส้ำหรับซื อเครื่องท้ำ Bath Bomb  
4.3.5.3 กำรด้ำเนนิงำนของกลยุทธ์ 

 กำรใช้เครื่องจักรให้เกิดประโยชน์สูงสุด และลดโอกำสกำรเกิดของเสีย 
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4.3.5.4 แผนปฏิบัติกำร 

 กำรใช้เครื่องจักรให้เกิดประโยชน์สูงสุด และลดโอกำสกำรเกิดของ
เสีย 

ทำงธุรกิจได้สั่งท้ำเครื่องผลิต Bath Bomb ทั งหมด 3 เครื่อง เพื่อเป็นกำร
ประหยัดเวลำในกำรผลิต ส่วนด้ำนสินค้ำจะมีคุณภำพและสะอำดกว่ำกำรใช้มือปั้นมำก ซึ่งที่ทำงเรำสั่ง
ไว้ 3 เครื่อง เพ่ือส้ำรองเผื่อในกรณีท่ีเครื่องหลักไม่สำมำรถผลิตได้หรือได้รับค้ำสั่งซื อปริมำณมำก 
 

ภำพที่ 4.11 : เครื่องปั้น Bath Bomb 

 
 

4.4 แผนงำนด้ำนกำรเงิน และงบประมำณ 
 4.4.1 แหล่งเงินทุน 

  4.4.1.1กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภำยใน 

 ข้อดี 
o ธุรกิจไม่มีภำระหนี สิน 
o ธุรกิจสำมำรถด้ำเนินกำรได้ทุกเม่ือโดยไม่ต้องรอเงินลุงทุนจำก

แหล่งเงินทุน 

 ข้อเสีย 
o เจ้ำของกิจกำรต้องจัดสรรเงินทุนให้เพียงพอต่อกำรประกอบ

กิจกำร หำกเกิดกำรจัดสรรเงินทุนที่ผิดพลำด อำจเกิดปัญหำกระทบตำมมำต่อธุรกิจได้ 
 
 
 



42 
 

4.4.2 วิเครำะห์ผลตอบแทน 
  4.4.2.1 ระยะเวลำคืนทุน  

  ระยะเวลำคืนทุน  =  เงินทุนเริ่มแรก / กระแสเงินสดรับสุทธิ 
             =  89,000 / 120,000 
             =  0.74 ปี คิดเป็น 10 เดือน 

  4.4.2.2 มูลค่ำปัจจุบันสุทธิ และอัตรำผลตอบแทนภำยใน 
ตำรำงที่ 4.1 : แสดงมูลค่ำปัจจุบันสุทธิ และอัตรำผลตอบแทนภำยใน 

เงินลงทุน กระแสเงินสดรับงวดที ่1* กระแสเงินสดรับงวดที่ 2* กระแสเงินสดรับงวดที่ 3* 
(89,000) 120,000 156,000 202,800 

  NPV** 149,158.88 
  IRR*** 143 % 

*ประมำณกำรกระแสเงินสดรับจำกแผนกำรขยำยกิจกำรในอนำคต 3 ปี โดยให้เพ่ิมขึ นปีละ 30% 
**ใช้อัตรำคิดลดเท่ำกับดอกเบี ยของธนำคำรที่ 7% 
***ใช้ค่ำผลตอบแทนที่ 10% 

4.4.3 งบประมำณ 
 4.4.3.1 งบประมำณกำรลงทุน 

  ตำรำงที่ 4.2 : ประมำณกำรเงินลงทุน 

รำยกำรลงทุน เงินลงทุน ( บำท ) 
เครื่องจักร 50,000 

      เครื่องปั้น Bath Bomb                      40,000 
      เครื่องผสมวัตถุดิบ                           10,000 

เครื่องมือ เครื่องใช้ส้ำนักงำน 9,000 

      ชั นวำงวัตถุดิบ                                   5,000 
      เครื่องเป่ำลมร้อน                               1,000 
      เครื่องซีลสุญญำกำศ                          2,000 
      เบ็ดเตล็ด                                            1,000 

เงินทุนหมุนเวียน ประกอบด้วย  
      สต็อกวัตถุดิบและสินค้ำ 30,000 

รวม 89,000 
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4.4.3.2 งบประมำณกระแสเงินสด 
ตำรำงที่ 4.3 : งบประมำณกระแสเงินสด 

 มกรำคม กุมภำพันธ ์ มีนำคม เมษำยน พฤษภำคม มิถุนำยน กรกฎำคม สิงหำคม กันยำยน ตุลำคม พฤศจิกำยน ธันวำคม รวม 

เงินสดคงเหลือต้นงวด* 50,000 120,000 163,600 1,145,600 1,210,600 1,021,600 1,070,200 1,108,800 1,157,400 1,206,000 1,234,600 1,309,600 10,798,000 
บวก เงินสดรับจำกกำรขำยสินค้ำ 135,000 103,600 103,600 135,000 135,000 103,600 103,600 103,600 103,600 103,600 135,000 181,300 1,446,500 

เงินสดที่กิจกำรมีทั งสิ น 185,000 223,600 1,199,600 1,280,600 1,075,600 1,125,200 1,173,800 1,212,400 1,261,000 1,309,600 1,369,600 1,490,900 12,244,500 

หัก เงินสดจ่ำย              
      จ่ำยค่ำวัตถุดิบ 15,000 15,000 10,000 15,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 15,000 15,000 15,000 150,000 
      จ่ำยค่ำแรงงำน 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 35,000 420,000 
      จ่ำยค่ำใช้จ่ำยในกำรผลิต 3,000 3,000 2,000 3,000 2,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 34,000 
      จ่ำยค่ำโฆษณำ 10,000 5,000 5,000 15,000 5,000 5,000 15,000 5,000 5,000 20,000 5,000 10,000 110,000 

       จ่ำยค่ำจปิำถะ 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 24,000 

รวมเงินสดจ่ำย 65,000 60,000 54,000 70,000 54,000 55,000 65,000 55,000 55,000 75,000 60,000 65,000 733,000 

เงินสดเกิน ( ขำด ) 120,000 163,600 1,145,600 1,210,600 1,021,600 1,070,200 1,108,800 1,157,400 1,206,000 1,234,600 1,309,600 1,425,900 12,977,500 

กำรบริหำรเงินสด              
       กูย้ืมเงิน 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
       ช้ำระเงินคืน 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

       จ่ำยดอกเบี ยกู ้ 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

เงินสดคงเหลือปลำยงวด 120,000 163,600 1,145,600 1,210,600 1,021,600 1,070,200 1,108,800 1,157,400 1,206,000 1,234,600 1,309,600 1,425,900 12,977,500 

 
*เงินสดต้นงวดของเดือนมกรำคมเป็นเงินสดส้ำรอง 
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4.4.3.3 งบประมำณกำรขำย  

ตำรำงที่ 4.4 : งบประมำณกำรขำย 
 มกรำคม กุมภำพันธ ์ มีนำคม เมษำยน พฤษภำคม มิถุนำยน กรกฎำคม สิงหำคม กันยำยน ตุลำคม พฤศจิกำยน ธันวำคม รวม 

หน่วยขำย ( ประมำณกำร )* 500 400 400 500 500 400 400 400 400 400 500 700 5,500 
คูณ รำคำขำยเฉลี่ยต่อหน่วย* 259 259 259 259 259 259 259 259 259 259 259 259 3,108 
ยอดขำย 135,000 103,600 103,600 135,000 135,000 103,600 103,600 103,600 103,600 103,600 135,000 181,300 1,446,500 

 
*ประมำณกำรขำยจำกฤดูกำลและช่วงเทศกำลท่องเที่ยวต่ำง ๆ เช่น วันปีใหม่ วันสงกรำนต์ เป็นต้น 
**รำคำต่อหน่วยของสินค้ำทุกกลิ่นของร้ำนจะรำคำเท่ำกันหมด 
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  4.4.3.5 งบประมำณก้ำไรขำดทุน 
 

     หมำยเหตุ 
ขำย       (1)   1,446,500 
หกั ต้นทุนขำย      (2)       184,000 
ก้ำไรขั นต้น          1,262,500 
หัก ค่ำใช้จ่ำย 
      ค่ำแรงงำน     (3) 420,000 
      ค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยและบริหำร  (4) 134,000    554,000
     
ก้ำไรจำกกำรด้ำเนินงำน          708,500 
หัก ภำษีเงินได้      (5)         61,275 
ก้ำไรสุทธิ            647,225 

 
หมำยเหตุ 
(1) ข้อมูลจำกงบประมำณขำย 
(2) ข้อมูลจำกงบประมำณกระแสเงินสด 
(3) ข้อมูลจำกงบประมำณกระแสเงินสด 
(4) ข้อมูลจำกงบประมำณกระแสเงินสด 
(5) อัตรำภำษีเงินได้บุคคลธรรมดำเงินได้สุทธิ 500,001 – 705,000 อัตรำภำษีร้อยละ 15
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   4.4.3.6 แผนปฏิบัติกำร 
  ตำรำงที่ 4.5 : แผนปฏิบัติกำร 

กลยุทธ์ / เดือน 
ธ.ค.  
2559 

ม.ค. 
2560 

ก.พ. 
2560 

มี.ค.  
2560 

เม.ย. 
2560 

พ.ค. 
2560 

มิ.ย. 
2560 

ก.ค. 
2560 

ส.ค. 
2560 

ก.ย. 
2560 

ต.ค.
2560 

พ.ย. 
2560 

ธ.ค. 
2560 

กลยุทธ์กำรสร้ำงแบรนด์  

 ออกแบบ Logo ให้จ้ำได้ง่ำย   

 จ้ำงบุคคลทีม่ีชื่อเสยีง          

 โฆษณำผ่ำนทำง Facebook              

กลยุทธ์กำรสร้ำงฐำนลูกค้ำใหม ่  

 เปิดรับตัวแทนจ้ำหน่ำย              

 ตั งรำคำให้เป็นกลำง   

กลยุทธ์กำรรักษำฐำนลูกค้ำ  

 ใช้ Line@ กระจำยข้อมูลโปรโมช่ัน              

กลยุทธ์กำรจัดซื อ  

 กำรเลือก Supplier   

 กำรบริหำรสินคำ้คงคลัง              

กลยุทธ์กำรผลิต  

 กำรใช้เครื่องจักรทดแทน   
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  หมำยเหตุ 
1. กำรจ้ำงบุคคลที่มีชื่อเสียงในสังคมออนไลน์น้ำเสนอสินค้ำจะใช้เวลำ 2 

เดือนต่อกำรว่ำจ้ำง 1 ครั ง เนื่องจำกในเดือนถัดไป ผู้บริโภคน่ำจะยังจดจ้ำแบรนด์ได้อยู่ 
2. กำรโฆษณำผ่ำนทำง Facebook จะเห็นได้ว่ำเลือกท้ำเดือนที่ไม่มีกำร

จ้ำงเน็ตไอดอล เพรำะจำกกำรสังเกตจำกที่ท้ำเพจอยู่แล้ว ว่ำถ้ำช่วงไหนไม่มีกำรโฆษณำผ่ำนทำง 
Facebook เพจจะค่อนข้ำงเงียบ ยอดขำยก็จะลดลงด้วย กำรที่ต้องกำรให้ผู้บริโภคจดจ้ำแบรนด์ได้ ก็
ต้องยอมเสียค่ำใช้จ่ำยตรงนี ในกำรโฆษณำให้ผ่ำนตำผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลำ 

3. กำรเปิดรับตัวแทนจ้ำหน่ำยจะมีอยู่ตลอดเวลำ เนื่องจำกไม่เสียค่ำใช้จ่ำย
และเป็นผลดีต่อธุรกิจในกำรขยำยตัว 

4. กำรใช้ Line@ กระจำยข้อมูลข่ำวสำรโปรโมชั่นใหม่ ๆ หรือสินค้ำตัวใหม่ 
ต้องอัพเดททุกเดือน แต่ไม่ใช่ทุกวัน เพรำะอำจจะท้ำให้ลูกค้ำร้ำคำญได้ 
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  4.4.3.7 แผนรองรับกำรขยำยธุรกิจในอนำคต 
 แผนกำรขยำยธุรกิจในอนำคตระยะเวลำ 3 ปี 

o เพ่ิมกลุ่มเป้ำหมำยลูกค้ำ เช่น กลุ่มแม่ที่มีลูกเล็ก ๆ เนื่องจำกสินค้ำ
ของเรำไม่มีสำรเคมีที่เป็นอันตรำย จึงมีควำมคิดจะผลิตสินค้ำใหม่ ๆ เพื่อรองรับกลุ่มเป้ำหมำยนี ด้วย 

o สร้ำงตัวแทนจ้ำหน่ำยให้ทั่วจังหวัดที่เป็นแหล่งท่องเที่ยว เช่น  
 กรุงเทพ จะมีตัวแทนจ้ำหน่ำยที่ตลำดนัดกลำงคืน เพรำะเป็น

แหล่งที่คนกรุงเทพส่วนมำกมักจะมำเดินเล่นกันตอนกลำงคืน 
 หัวหิน จะรับตัวแทนจ้ำหน่ำยเพ่ิม เพรำะเป็นแหล่งที่มักจะมีทั ง

คนไทยและชำวต่ำงชำติเดินเล่นตอนกลำงคืน 
 พัทยำ จะมีตัวแทนจ้ำหน่ำยที่ Walking Street เพรำะเป็น

แหล่งที่มักจะมีทั งคนไทยและชำวต่ำงชำติเดินเล่นตอนกลำงคืน 
o ขยำยธุรกิจโดยกำรน้ำสินค้ำเข้ำไปวำงจ้ำหน่ำยในโรงแรมที่มีอ่ำง

อำบน ้ำทั่วประเทศ 
 แผนกำรขยำยธุรกิจในอนำคตระยะเวลำ 5 ปี 

o ขยำยธุรกิจด้วยกำรน้ำสินค้ำเข้ำไปวำงจ้ำหน่ำยใน Beauty Store 
เช่น Watson , Boot , Eveandboy เป็นต้น เนื่องจำกกลุ่มเป้ำหมำยที่เป็นผู้หญิงมักจะมำเดินเลือก
ซื อกันเป็นประจ้ำ  

o ขยำยธุรกิจโดยกำรส่งออกต่ำงประเทศ หำร้ำนค้ำท่ีสำมำรถน้ำสินค้ำ
ไปวำงจ้ำหน่ำยไว้ได้ หรือรับตัวแทนจ้ำหน่ำยจำกต่ำงประเทศ   
ผลิตสินค้ำอ่ืน ๆ ที่ตอบสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภคเพ่ิมขึ น เช่น Scrub เพรำะสำมำรถใช้ร่วมกับ
กำรอำบน ้ำได้ และเป็นสินค้ำที่สำมำรถเก่ียวข้องกัน ใช้ร่วมกันได้ 
 
 
 
 
 
 
 
 



49 
 

 

บรรณำนุกรม 
กลยุทธ์กำรสร้ำงแบรนด์.  (2554).  สืบค้นจำก 
           https://ctumkt.wordpress.com/2011/05/19/กลยุทธ์กำรสร้ำงแบรนด์. 
กำรวิเครำะห์สวอต.  (2558).  สืบค้นจำก https://th.wikipedia.org/wiki/กำรวิเครำะห์สวอต.  
กำรสร้ำงควำมได้เปรียบในกำรแข่งขันทำงธุรกิจ.  (2558).  สืบค้นจำก 

http://arapan1.blogspot.com/2015/09/blog-post_28.html. 
หมอนขนเป็ด.  ที่พักห้องนอนมีอ่ำงน ้ำบรรยำกำศสุดเป็นใจ.  (2558).  สืบค้นจำก 

http://www.chillpainai.com/scoop/4838.  
แนวทำงเพ่ิมคุณภำพสินค้ำและบริกำรก่อนถึงมือลูกค้ำ.  (2559).  สืบค้นจำก     
           http://incquity.com/articles/value-creation-product-and-service. 
5 สัญญำบ่งบอกว่ำธุรกิจก้ำลังเติบโต.  (2559).  สืบค้นจำก   
           http://incquity.com/articles/grow-your-biz/5-signs-business-growth. 
5 แนวทำงเจรจำเพื่อสร้ำงพำร์ทเนอร์กับบริษัทที่ใหญ่กว่ำ.  (2559).  สืบค้นจำก    
           http://incquity.com/articles/become-partner-bigger-company. 
Wikran Mongkolchan.  (2014).  BCG Matrix. Retrieved from  
           http://marketingforexp.blogspot.com/2013/10/bcg-matrix.html.  
MARKETING MIX-THE 4PS AND 4CS.  (2015).  Retrieved from 
           https://elokmagozian.wordpress.com/marketing-mix-the-4ps-and-4cs.  
Paiduaykan.  (2014).  Cicada Market.  Retrieved from  
          http://paiduaykan.com/province/central/prachuapkhirikhan/cicadamarket.html 
สบูล่ักซ์.  (2558).  สัมผัสผิวเนียนนุ่มหอมนำนเกินห้ำมใจ.  สืบค้นจำก  
          http://women.mthai.com/beauty/cosmetic/163110.html. 
Lush.  (2015).  Lush Logo.  Retrieved from https://www.lushusa.com. 
Lush.  (2015).  Lush Image.  Retrieved from https://www.lushusa.com. 
Lush.  (2015).  Lush Country.  Retrieved from https://www.lushusa.com. 
Lush.  (2015).  Lush Instagram.  Retrieved from  
          https://www.instagram.com/lushcosmetics. 
Mali House.  (2014).  Mali House Logo.  Retrieved from http://www.malilehouse.com. 
 
 

https://ctumkt.wordpress.com/2011/05/19/กลยุทธ์การสร้างแบรนด์
https://th.wikipedia.org/wiki/การวิเคราะห์สวอต
http://arapan1.blogspot.com/2015/09/blog-
http://www.chillpainai.com/scoop/4838
http://incquity.com/articles/value-creation-
http://incquity.com/articles/grow-your-biz/5-signs-business-growth
http://incquity.com/articles/become-partner-bigger-company
https://elokmagozian.wordpress.com/marketing-
http://paiduaykan.com/province/central/prachuapkhirikhan/cicadamarket.html
http://women.mthai.com/tag/%E0%B8%9C%E0%B8%B4%E0%B8%A7
http://women.mthai.com/beauty/cosmetic/163110.html
https://www.lushusa.com/
https://www.lushusa.com/
https://www.lushusa.com/


50 
 

 

Kotler Phillip.  (2000).  Marketing Management.  Retrieved from   
         http://www.perspectiva.md/ro/files/biblioteca/Kotler 
         Marketing%20Management%20Millenium%20Edition.pdf. 
Chanel.  (2015).  Chanel Logo.  Retrieved from http://www.chanel.com. 
McDonalds.  (2015).  Mc Logo.  Retrieved from http://www.mcthai.co.th. 
Beb Thailand.  (2016).  Facebook Advertise.  Retrieved from  
          https://www.facebook.com/bebthailand. 
Chemipan.  (2016).  Web Site Chemipan.  Retrived from https://www.chemipan.com. 
Hong Huat.  (2016).  Web Site Hong Huat.  Retrived from  
          http://www.honghuatshop.com. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.perspectiva.md/ro/files/biblioteca/Kotler
http://www.mcthai.co.th/


51 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำคผนวก 
ตำรำงสรุปแบบสัมภำษณ์ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



52 
 

 

ตำรำงสรุปแบบสัมภำษณ์ 
ตำรำงที่ 5.1 : แสดงตำรำงสรุปแบบสัมภำษณ์ 

 ประเภท จ้ำนวน ร้อยละ 
ตำรำงท่ี 1  ข้อมูลส่วนตัว   

ข้อ 1  เพศ   
 ชำย 5 25 

 หญิง 15 75 

ข้อ 2  อำยุ   
 15-25 ปี 12 60 

 25-40 ปี 8 40 

ตำรำงท่ี 2  พฤติกรรมกำรท่องเที่ยว   
ข้อ 1 ควำมถี่ในกำรท่องเที่ยว   

 1-2 ครั ง ต่อเดือน 10 50 
 3-5 ครั ง ต่อเดือน 6 20 

 มำกกว่ำ 5 ครั งขึ นไป ต่อเดือน 4 30 

ข้อ 2  สถำนที่ท่องเที่ยวที่นิยม   
 หัวหิน 10 50 

 พัทยำ 8 40 

 เขำใหญ่ 1 5 
 เชียงใหม ่ 1 5 

ข้อ 3  วิธีกำรจองที่พัก   
 จองกับทำงโรงแรมโดยตรง 5 25 

 จองกับเว็บไซส์รับจองที่พักต่ำง ๆ 15 75 

ข้อ 4  ปัจจัยในกำรเลือกท่ีพัก   
 รำคำ 15 75 

 อ่ำงจำกุซซี่หรืออ่ำงอำบน ้ำวน 10 50 

 ใกล้แหล่งชุมชน 9 45 
 ควำมสะดวกสบำยในกำรเดินทำง 10 50 

      (ตำรำงมีต่อ) 
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ตำรำงที่ 5.1 (ต่อ): แสดงตำรำงสรุปแบบสัมภำษณ์ 
 ประเภท จ้ำนวน ร้อยละ 

ตำรำงท่ี 3  พฤติกรรมกำรใช้ผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำ   
ข้อ 1  อำบน ้ำในอ่ำงอำบน ้ำ   

 ใช่ 15 75 

 ไม่ใช่ 5 25 

ข้อ 2  ผลลัพธ์หลังกำรอำบน ้ำในอ่ำงอำบน ้ำ   

 ควำมสะอำด 10 50 

 ควำมผ่อนคลำย 8 40 
 ผิวนุ่มชุ่มชื น 9 45 

 ผิวขำวและเรียบเนียน 2 10 

ข้อ 3  แบรนด์ผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำในใจ   
 มี 3 15 

 ไม่มี 17 85 

ข้อ 4 สถำนที่ที่ซื อผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำ   
 ร้ำนค้ำสะดวกซื อ 3 15 

 อ่ืน ๆ 17 85 
ข้อ 5  คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำ   

 ส่วนผสม 10 50 

 คุณภำพ 20 100 
 รำคำ 20 100 

 ค้ำแนะน้ำจำกพนักงำนขำย 5 15 

ข้อ 6  สถำนที่จ้ำหน่ำยผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำ   
 ตลำดนัดตอนกลำงคืน 18 90 

 ร้ำนค้ำของโรงแรมท่ีเข้ำพัก 15 75 

 เคำน์เตอร์เครื่องส้ำอำง 7 35 
 ทำงอินเตอร์เน็ต 18 90 

 ร้ำนควำมงำมและสุขภำพ 12 60 
 (ตำรำงมีต่อ) 
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ตำรำงท่ี 5.1 (ต่อ): แสดงตำรำงสรุปแบบสัมภำษณ์  
 ประเภท จ้ำนวน ร้อยละ 

ตำรำงท่ี 3  พฤติกรรมกำรใช้ผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำ   
ข้อ 7 สื่อโฆษณำที่มีกำรมองเห็นมำกท่ีสุด   

 สื่อโฆษณำทำงโทรทัศน์ 5 25 

 สื่อโฆษณำทำงอินเตอร์เน็ต 15 75 
ข้อ 8  กำรส่งเสริมกำรขำย   

 กำรลดรำคำ 10 50 

 กำรได้รับคูปองส่วนลด 3 15 
 กำรแจกสินค้ำตัวอย่ำงเพ่ือลองใช้ 5 25 

 กำรซื อ 1 แถม 1 15 75 

 กำรส่งชิงโชค 3 15 
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แบบสัมภำษณ์เชิงลึก 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลผู้ให้สัมภำษณ์ 
1. เพศ   (    )  หญิง  (    )  ชำย 
2. อำยุ   …….. ปี   
3. อำชีพ   …………………………..………………………………..……… 
4. รำยได้ต่อเดือน  …………………………..……… บำท 

 
ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมกำรท่องเที่ยว 

1. ท่ำนเดินทำงท่องเที่ยวบ่อยแค่ไหน …………………………..……… ครั ง ( ต่อเดือน ) 
2. ท่ำนมักจะเดินทำงท่องเที่ยวที่ใด ………………………………………………………… 

เพรำะเหตุใด……………………………..……………………………..………………… 
3. ท่ำนจองที่พักด้วยวิธีกำรใด 

(  )  จองกับทำงโรงแรมโดยตรง 
(  )  จองกับเว็บไซต์ต่ำง ๆ  
(   ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ …………………………….. 

4. ปัจจัยที่ท่ำนน้ำมำเป็นตัวเลือกในกำรเลือกเข้ำพักโรงแรม  ( ตอบได้มำกกว่ำ 1 ข้อ ) 
(   )  รำคำห้องพัก 
(   )  ชื่อเสียงของทำงโรงแรม 
(   )  สิ่งอ้ำนวยควำมสะดวกส้ำหรับครอบครัวหรือเด็ก 
 (   )  สปำ/ซำวน่ำ 
(   )  สระว่ำยน ้ำ 
(   )  อ่ำงจำกุซซี่หรืออ่ำงอำบน ้ำวน 
(   )  ใกล้แหล่งชุมชน 
(   )  ควำมสะดวกสบำยในกำรเดินทำง 
(   )  อื่น ๆ โปรดระบุ …………………………… 

ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมกำรใช้ผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำ 
1. ปกติเวลำท่ำนเดินทำงไปท่องเที่ยว แล้วพักโรงแรมที่มีอ่ำงอำบน ้ำภำยในห้องพัก ท่ำนนิยม

อำบน ้ำในอ่ำงอำบน ้ำหรือไม่ 
(   )  ใช่      (   )  ไม่ใช่ 
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2. ผลลัพธ์ที่ท่ำนปรำรถนำที่จะได้รับหลังจำกกำรอำบน ้ำในอ่ำงอำบน ้ำคืออะไร ( ตอบได้
มำกกว่ำ 1 ข้อ )
(   ) ควำมสะอำด
(   ) ควำมผ่อนคลำย
(   ) ผิวนุ่มชุ่มชื น
(   ) ผิวขำวและเรียบเนียน
(   ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ ………………………………………… 

3. ท่ำนมีแบรนด์ในใจที่จ้ำหน่ำยสินค้ำเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำหรือไม่
(   )  มี โปรดระบุ …………………………………………... 
(   )  ไม่มี 

4. ส่วนใหญ่ท่ำนเลือกซื อผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำจำกที่ใด
(   )  เคำน์เตอร์เครื่องส้ำอำง
(   )  กำรขำยตรง
(   )  ร้ำนค้ำสะดวกซื อ
(   )  ร้ำนควำมงำมและสุขภำพ
(   )  ทำงอินเตอร์เน็ต
(   )  ต่ำงประเทศ
(   )  อื่น ๆ โปรดระบุ ………………………………………… 

5. ถ้ำท่ำนต้องกำรซื อผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำ คุณสมบัติใดบ้ำงที่ท่ำนใช้พิจำรณำในกำร
ตัดสินใจเลือกซื อ ( ตอบได้มำกกว่ำ 1 ข้อ )
(   )  ส่วนผสม
(   )  กลิ่น
(   )  คุณภำพ
(   )  รำคำ
(   )  ตรำยี่ห้อ
(   )  ควำมเหมำะสมกับสภำพผิว
(   )  ค้ำแนะน้ำจำกพนักงำนขำย
(   )  กำรส่งเสริมกำรขำย เช่น กำรลดรำคำ กำรแถม
(   )  อื่น ๆ โปรดระบุ ………………………………………… 
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6. ท่ำนต้องกำรให้มีกำรวำงจ้ำหน่ำยผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำงอำบน ้ำจำกสถำนที่ใดบ้ำง ( ตอบได้
มำกกว่ำ 1 ข้อ )
(   )  ตลำดนัดตอนกลำงคืน
(   )  ร้ำนค้ำของโรงแรมที่เข้ำพัก
(   )  เคำน์เตอร์เครื่องส้ำอำง
(   )  ร้ำนค้ำสะดวกซื อ
(   )  ร้ำนควำมงำมและสุขภำพ
(   )  ทำงอินเตอร์เน็ต
 (   )  อื่น ๆ โปรดระบุ ………………………………………… 

7. สื่อโฆษณำใดที่ท่ำนคิดว่ำ หำกมีกำรโฆษณำหรือประชำสัมพันธ์ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ท้ำ
ฟองในอ่ำงอำบน ้ำแล้วท่ำนจะพบเห็นได้มำกที่สุด
(   )  สื่อโฆษณำทำงโทรทัศน์
(   )  สื่อโฆษณำทำงวิทยุ
(   )  สื่อโฆษณำทำงนิตยสำร/วำรสำร
(   )  สื่อโฆษณำทำงหนังสือพิมพ์
(   )  สื่อโฆษณำทำงอินเตอร์เน็ต
(   )  ได้รับกำรบอกต่อ
(   )  อื่น ๆ โปรดระบุ ………………………………………… 

8. ท่ำนคิดว่ำกำรส่งเสริมกำรขำยใด ที่มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกซื อผลิตภัณฑ์ท้ำฟองในอ่ำง
อำบน ้ำมำกท่ีสุด
(   )  กำรลดรำคำ
(   )  กำรได้รับคูปองส่วนลด
(   )  กำรแจกสินค้ำตัวอย่ำงเพ่ือทดลองใช้
(   )  กำรซื อ 1 แถม 1
(   )  กำรส่งชิงโชค
(   )  อื่น ๆ โปรดระบุ ………………………. 

9. ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม
…………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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สำขำคอมพิวเตอร์ธุรกิจ  
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