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บทคัดย่อ 
 
 วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจ บริษัท เวล.แวกซ์ จํากัด คือ เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจ
ในการจําหน่ายผลิตภัณฑ์ Rocco WAX ในการจัดทําแผนธุรกิจได้มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทาง
ธุรกิจ การวิเคราะห์คู่แข่ง และการวิจัยตลาดโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ให้ข้อมูลท่ีเป็นกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย ท้ังผู้บริโภคและช่างผมจํานวน 9 คน และใช้วิธีการวิเคราะห์เน้ือหาในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจพบว่า จุดแข็ง คือ สินค้ามีความแปลกใหม่และใช้
วัตถุดิบจากธรรมชาติ จุดอ่อน คือ ไม่สามารถควบคุมการผลิตด้วยธุรกิจเอง โอกาสคือ การเติบโตของ
ผู้บริโภคท่ีนิยมใช้ผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ และอุปสรรค. คือ ไม่สามารถเข้าไปสู้กับผลิตภัณฑ์ที่มีบรรจุ
ภัณฑ์แบบเก่าได้อย่างตรงไปตรงมา เน่ืองจากบรรจุภัณฑ์แต่ละชนิดก็มีวัฒนธรรมและวิธีการใช้ท่ี
แตกต่างกันออกไป สําหรับการวิจัยตลาดพบว่าผลิตภัณฑ์ Rocco WAX ปริมาณ 75 กรัม น้ัน มีราคา
เหมาะสมในการจําหน่ายอยู่ท่ี 200 บาท  
 จากผลการวิเคราะห์ กลยุทธ์ของ ’ Rocco WAX ได้แก่ กลยุทธ์การขยายตัว เน่ืองจากเป็น
การเริ่มต้นโดยการเป็นธุรกิจขนาดเล็ก และไม่มีฐานการผลิตเป็นของตัวเอง จึงต้องใช้ธุรกิจขยายตัว
เพ่ือสร้างการผลิตต้ังแต่กระบวนการสรรหาวัตถุดิบไปจนถึงกระบวนการจําหน่าย  การทําธุรกิจ 
Rocco WAX ใช้เงินลงทุนจํานวน 472,000. บาท มีระยะเวลาการคืนทุนอยู่ที่ 9 เดือน โดยมูลค่า
ปัจจุบันสิทธิเท่ากับ 825,758  และมีผลตอบแทนท่ีเป็น IRR เท่ากับ 79%  
 
คําสําคัญ : แผนธุรกิจ, ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผม 
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Graduate School, Bangkok University. 
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ABSTRACT 
 
 Business objective plan of Well Wax Co. is a proceed the conduction for 
distribute product of Rocco Wax. In this business plan we have a business 
environment analysis, opponent analysis and market research by depth interview 
with target customers. Both 9 persons of customer and hair dresser by using content 
and information analysis method. 
 By environment analysis we found that product strength is innovative and 
naturally material. Weakness of this product is we cannot control all of 
manufacturing. Opportunity is population of customers whom favor in natural 
product. And trouble is this product cannot candid compete with old fashion 
package products because in each package has each different culture and using 
method. By market research found that product of Rocco Wax in 75 grams quantity 
appropriate for selling at 200 baht. 

From the analysis, Rocco Wax strategy would be expand strategy toward 
beginning as small-scales business with no production base by its own so we need to 
apply business expansion for make a production since process of recruiting raw 
material to selling process. Making business of Rocco Wax spend investment amount 
472,000 baht during 9 months return by presently value 825,758-baht net and return 
of investment (IRR) as 79%.  
 
 Keywords: Business Plan, Styling Products 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
1.1 แนะนําประเภทธุรกิจ 
 1.1.1 ประเภทของธุรกิจ 
 บริษัท เวล.แวกซ์ จํากัด เป็นบริษัท ผู้จัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผม Wax ภายใต้ย่ีห้อ 
Rocco โดยจะใช้เป็นการ จ้างผลิต (OEM) และจําหน่ายในช่องทางต่างๆ โดยไม่มีหน้าร้านเป็นของ
ตนเอง 
 
ภาพที่ 1.1 : โลโก้ Wax ภายใต้ย่ีห้อ Rocco 
 

 
 
 ธุรกิจผลิตและจําหน่ายผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผม Wax โดยใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติมาใช้
ทดแทนสารเคมี ทําให้ผู้บริโภคสามารถใช้ผลิตภัณฑ์เหล่าน้ีได้อย่างปลอดภัย และมีประสิทธิภาพ โดย
ผลิตจาก ไขของผึ้ง (WAXES) จะมีความคล้ายคลึงกับไตรเอซิลกลีเซอรอล (Triacylglycerol) ท้ังใน
ด้านโครงสร้างและคุณสมบัติ โดยท่ีไขก็คือเอสเทอร์ของกรดไขมันกับแอลกอฮอล์เช่นกัน แต่ในกรณีน้ี
จะเป็นโมโนไฮดรอกซีแอลกอฮอล์ ท้ังกรดไขมันและแอลกอฮอล์ของไขก็จะมีสายไฮโดรคาร์บอนที่ยาว
ด้วยกันท้ังคู่สูตรท่ัวไปของไขคือ O, ||, R - O - C - R 
 โดยท่ี R และ R คือไฮโดรคาร์บอนสายยาว ไขของใบไม้จะพบตามใบและลําต้นของพืช และ
จะทําหน้าท่ีป้องกันการระเหยของนํ้าและความช้ืนออกจากพืช ไขพวกน้ีจะประกอบด้วยเอสเทอร์ของ
กรดไขมันและแอลกอฮอล์ชนิดท่ีต่างก็มีคาร์บอนอยู่ระหว่าง 16-34 อะตอม ไขคาร์นูบา(Carnauba 
Wax)ซ่ึงเคลือบอยู่ตามใบของต้นปาล์มคาร์นูบา(Carnauba) ท่ีพบในประเทศบราซิลน้ันส่วนใหญ่จะ
เป็น Myricyl Cerotate (C25H51CO2C30H61) ส่วนไขจากผึ้ง (Bees Wax) จะมี Myricyl 
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Palmitate (C15H31CO2C30H61) เป็นส่วนใหญ่ โดยผลิตภัณฑ์ของเราทําจากวัตถุดิบธรรมชาติ
ท้ังสิ้น ต่างจากสินค้าย่ีห้ออ่ืนๆ ที่มีสารเคมีประกอบเป็นส่วนใหญ่ มีจุดเด่นคือ 
  -  ผลิตจากวัตถุดิบธรรมชาติ 
  -  บรรจุภัณฑ์ออกแบบมาเพ่ือให้ใช้งานได้สะดวกมากข้ึน 
  -  ตัวผลิตภัณฑ์ออกแบบมาให้เหมาะกับการใช้งานของคนไทย 

1.1.2 รายละเอียดของสินค้า 
 สินค้าท่ีจัดจําหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ คือ Wax แท่ง ขนาด 75 กรัม มีลักษณะคล้ายแท่ง
ลิปสติก มีฝาปิด หมุนเกลียวข้ึนลงได้ แต่มีขนาดใหญ่กว่า บรรจุภัณฑ์ท่ีใช้คือ แสตนเลส 
 
ภาพท่ี 1.2 : ภาพแพคเกจสินค้าตัวอย่าง  
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ภาพท่ี 1.3 : ภาพแสดงสินค้าตัวอย่าง Wax แท่ง  
 

 
 
1.2 ท่ีมาของการดําเนินธุรกิจ 
 ในสภาวการณ์ปัจจุบันการแข่งขันในกลุ่มธุรกิจการจัดแต่งทรงผมน้ันมีแนวโน้มการแข่งขันท่ี
สูงข้ึน สิ่งที่ผู้ประกอบธุรกิจต้องให้ความสําคัญรองลงมาจากกลุ่มลูกค้าคือ ผลิตภัณฑ์ในองค์กรซ่ึง
จะต้องมีการพัฒนาอยู่เสมอ ผลิตภัณฑ์ใหม่อาจเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นการเปลี่ยนรูปแบบไปจากเดิม 
หรือเป็นเพียงการเปลี่ยนแปลงบางอย่างในผลิตภัณฑ์เดิมหรือเป็นการนําเสนอผลิตภัณฑ์เดิมในตลาด
ใหม่ กิจการจะต้องมีวัตถุประสงค์ชัดเจนในการนําเสนอผลิตภัณฑ์ใหม่ว่าต้องการอะไร หรือเป็นการ
ต้องการเป็นผู้นําด้านเทคโนโลยี ต้องการรักษาความเป็นผู้นําในตลาด ต้องการใช้กําลังการผลิตส่วนท่ี
เหลือให้เต็มท่ี ต้องการขยายตลาด หรืออาจจ้องการขยายผลิตภัณฑ์ให้ครบถ้วน 
 ท้ังน้ีเพราะวัตถุประสงค์ที่ต่างกันจะนําไปสู่การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีแตกต่างกัน โดยเน้นไป
ยังกลุ่มเป้าหมายวัยรุ่นท่ีใช้ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผลเป็นหลักและเน้นไปยังการใช้ผลิตภัณฑ์จาก
ธรรมชาติ จากการหาช่องว่างของตลาดปัจจุบัน รวมไปถึงอาจได้แนวคิดใหม่มาจากพ่อค้าคนกลาง 
การระดมแนวคิดของหัวหน้าแผนกต่างๆในกิจการและแนวคิดส่วนใหญ่ท่ีได้มักได้มาจากปัญหา
ข้อเสนอแนะคําติชมของผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภค  พบเจอในการบริโภคผลิตภัณฑ์น้ันในข้ันตอนน้ีกิจการ
ควรจะได้แนวคิดหลาย ๆ แนวคิดจากแหล่งต่าง ๆ กัน เพ่ือนําไว้กลั่นกรองเลือกเฉพาะแนวคิดท่ี
เหมาะสมสําหรับกิจการในการออกแบบผลิตภัณฑ์สินค้าหรอืบริการ 
  
  



4 

1.3 วิสัยทัศน์/พันธกิจ/เป้าหมาย/วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.3.1 วิสัยทัศน์ 
 ผู้นําด้านผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมท่ีใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติ ด้วยรูปแบบท่ีทันสมัย 
 1.3.2 พันธกิจ 
  - มุ่งนําเสนอผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพสูงสุด 
  - สินค้ามีมาตรฐานท่ีดีและปลอดภัยต่อลูกค้าสูงสุด 
  - อยู่ภายใต้ราคาท่ีเหมาะสม 
  - แปลกใหม่และรองรับการใช้งานท่ีลงตัว 
 1.3.3 เป้าหมาย 
  1. เป้าหมายระยะสั้น  
   - สร้างให้ผลิตภัณฑ์และตราสินค้าเป็นท่ีรู้จักแก่กลุ่มเป้าหมาย 
   - มีอัตราการเติบโตของยอดขายมากกว่า 10% ต่อปี โดยไม่ตํ่ากว่าอัตรา
การเติบโตของตลาดรวม 
  2. เป้าหมายระยะยาว 
   - สร้างตราสินค้าให้เป็นท่ีจดจํา และเป็นผู้นําในกลุ่มผู้ประกอบการรายย่อย 
   - รักษาอัตราการเติบโตของยอดขายไม่ตํ่ากว่าอัตราการเติบโตของตลาด
รวม 
 1.3.4 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 เพ่ือสร้างธุรกิจ Rocco Wax สู่ธุรกิจช้ันนําด้านผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมซ่ึงครองส่วนแบ่ง
ตลาดในผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมร้อยละ 30 
 
1.4 ท่ีตั้งของสถานประกอบการ 
 สถานที่ต้ัง ซอย เจริญ ราษฎร์ 7 ถนน เจริญ ราษฎร์ บางโคล่ บางคอแหลม 
กรุงเทพมหานคร 10120 (ใกล้ที่ทําการไปรษณีย์ 300 เมตร) 
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ภาพท่ี 1.4 : ภาพแสดงแผนท่ีต้ังของสถานประกอบการ 
 

 
 
1.5 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจครั้งน้ี  
 1.5.1 เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจจําหน่ายสินค้า  
 1.5.2 เพ่ือลดความเสี่ยงที่อาจเกิดข้ึนได้ในการทําธุรกิจจําหน่ายสินค้า Wax 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในบทท่ี 2 ผู้ศึกษากําหนดแนวทางในการดําเนินการวิจัยเพ่ือให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ของ
การวิจัยน้ี โดยมีองค์ประกอบเพ่ือขับเคลื่อนให้เกิดการบรรลุวัตถุประสงค์ข้างต้น ประกอบด้วย 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องและแบบสัมภาษณ์ ซ่ึงท้ังสองส่วนน้ีจะนําไปสู่การวิเคราะห์ข้อมูลพร้อม
สรุปผล  
  
2.1 ประเภทของข้อมูลท่ีนําไปใช้ 
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ พฤติกรรมของผู้บริโภค 

1) ความหมายและประเภทของผู้บริโภค 
  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค   
  สุวัฒน์ ศิรินิรันดร์ และภาวนา สวนพลู (2552, หน้า 241) ให้ความหมายว่า ความ
ต้องการ ความคิด การกระทํา การประเมินผล การตัดสินใจซ้ือ และการใช้สินค้าหรือ บริการของ
บุคคล เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลน้ัน ๆ 
  ธนกฤต วันต๊ะเมล์ (2554, หน้า 90) ให้ความหมายว่า เป็นพฤติกรรมการแสดงออก
ในการค้นหา การซ้ือ การใช้ การประเมิน และการกําจัดท้ิงซ่ึงสินค้า บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ของ
ผู้บริโภค 
  จากท้ังหมด จึงอาจสรุปได้ว่าพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึงกระบวนการที่เกี่ยวกับ
สินค้า นับต้ังแต่การค้นหาข้อมูล การซ้ือ การใช้การประเมินผลในสินค้าหรือบริการ รวมไปถึงการ
กําจัดสินค้าเม่ือเสร็จสิ้นการใช้งาน โดยพฤติกรรมดังกล่าวสามารถอธิบายได้ 3 องค์ประกอบ (กัลยกร 
วรกุลลัฏฐานีย์ และพรทิพย์ สัมปัตตะวนิช, 2553) ได้แก่ 
  1. พฤติกรรมผู้บริโภคแปรเปลี่ยนได้ (Dynamic) หมายถึงพฤติกรรมผู้บริโภค 
สามารถได้รับผลกระทบมาจากท้ังปัจจัยภายใน และภายนอกได้ และน่ันจึงทําให้พฤติกรรมผู้บริโภค
ไม่หยุดน่ิงอยู่เหมือนเดิม แต่อาจมีการเปล่ียนแปลงเคลื่อนไหวได้ตลอดเวลาตามปัจจัยท่ีมากระทบ 
  2. พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวข้องกับปฏิสัมพันธ์ (Interaction) หมายถึงพฤติกรรม
ของผู้บริโภคน้ันเกิดจากการเช่ือมโยงระหว่างความคิดความรู้สึกและการกระทํา กับสิ่งแวดล้อม
ภายนอก ดังน้ัน ความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคจึงต้องศึกษาท้ังปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก รวม
ไปถึงลักษณะเฉพาะตัว เช่นลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคด้วย สะกดผิด 
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  3. พฤติกรรมบริโภคเก่ียวข้องกับการแลกเปลี่ยน (Exchanges) หมายความว่า 
ผู้บริโภคมีพฤติกรรมเพ่ือแลกเปลี่ยนคุณค่าบางอย่างกับบางคน ในกรณีน้ีคือการแลกเปล่ียนระหว่างผู้
ซ้ือ (ผู้บริโภค) กับผู้ขาย(เจ้าของสินค้า) เพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง 
 นอกจากพฤติกรรมผู้บริโภคแล้ว ส่ิงท่ีเกี่ยวข้องกันโดยตรงกับพฤติกรรมผู้บริโภคคือ
พฤติกรรมการซ้ือ (ของผู้บริโภค) ดังน้ันการทําความเข้าใจพฤติกรรมการซ้ือจึงเป็นสาวนสําคัญในการ
เข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคด้วย ซ่ึงพฤติกรรมการซ้ือยังสามารถแบ่งออกเป็น 4 ประเภท (สุปัญญา  
ไชยชาญ, 2550) ดังต่อไปน้ี 
 1. พฤติกรรมการซ้ือแบบเป็นปกติกิจ หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนเม่ือผู้บริโภคทําการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ท่ีจะต้องซ้ือเป็นประจํา โดยเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีลักษณะท่ัวไป มีราคาต่อหน่วยตํ่า ซ่ึง
ผลิตภัณฑ์ประเภทน้ีผู้ซ้ือจะตัดสินใจซ้ือโดยไม่ยุ่งยาก 
 2. พฤติกรรมการซ้ือแล้วลดความกังวลใจ หมายถึงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีผู้บริโภครู้จัก
เป็นอย่างดี และรู้ว่ามีความแตกต่างระหว่างสินค้าชนิดเดียวกันน้อย จึงเกิดการตัดสินใจได้ยากในการ
ซ้ือ นอกจากน้ันยังเป็นประเภทท่ีมีราคาและความเส่ียงสูง มีการซ้ือเป็นครั้งคราว 
 3. พฤติกรรมการซ้ือแบบซับซ้อน (Complex Buying Behavior) เป็นพฤติกรรมท่ีเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ท่ีผู้บริโภคมีความคุ้นเคย มีราคาสูง มีความเสี่ยงสูง และมีความถ่ีในการซ้ือตํ่ามาก บางครั้งมี
การซ้ือเพียงครั้งเดียวตลอดอายุของผู้บริโภค น่ันส่งผลให้ก่อนการลงมือซ้ือ ผู้บริโภคต้องเสาะแสวงหา
สารสนเทศ เพ่ิมเติมอีกจํานวนมากเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้ทราบถึงคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ท่ี
ต้องการจะซื้อ 
 4. พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย หมายถึงพฤติกรรมท่ีผู้บริโภคบางกลุ่ม
เม่ือจะซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีมีความยุ่งยากน้อย ก็ยังถือว่าตราผลิตภัณฑ์มีความสําคัญอยู่ ไม่อยากซ้ือตราเดิม 
พฤติกรรมการซ้ือจึงมีการเปล่ียนเป็นตราใหม่เสมอ 
 โดยประเภทของผู้บริโภค สามารถแบ่งวิธีการจําแนกได้ 4 วิธี ดังน้ี 
 1.)  ผู้บริโภคที่เป็นบุคคลและองค์กร 

- ผู้บริโภคท่ีเป็นบุคคลมักจะซ้ือสินค้าไปใช้ในครัวเรือนเป็นหลัก และการซ้ือน้ีต้องเป็น
ลําดับสุดท้ายของห่วงโซ่อุปทาน 

- ผู้บริโภคท่ีเป็นองค์กรหมายถึงนิติบุคคลท่ีจัดต้ังโดยมีวัตถุประสงค์มุ่งแสวงหากําไร
หรือไม่แสวงหากําไรก็ได้ โดยจัดซ้ือสินค้าหรือบริการไว้ใช้ในกิจการของตนเอง 
 2.) ผู้บริโภคท่ีเป็นบุคคลท่ีแท้จริง ผู้บริโภคที่มีศักยภาพและผู้บริโภคท่ีไม่แท้จริง 

- ผู้บริโภคท่ีเป็นบุคคลท่ีแท้จริง หมายถึง บุคคลท่ีซ้ือสินค้าหรือบริการจากร้านค้าใด
ร้านค้าหน่ึงเป็นประจําสมํ่าเสมอ 
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-  ผู้บริโภคมีศักยภาพในการซ้ือ หมายถึง บุคคลท่ีพร้อมจะซ้ือสินค้าหรือบริการแต่ยัง
ได้รับการจูงใจหรือข้อมูลในสินค้าหรือบริการยังไม่เพียงพอ 

- ผู้บริโภคไม่แท้จริง หมายถึง บุคคลท่ีไม่มีความต้องการในสินค้าหรือบริการ ทั้งใน
ปัจจุบันและในอนาคต 
 3.) ผู้บริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรมและเป็นครัวเรือน 

- ผู้บริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรม หมายถึง ภาคธุรกิจท่ีซ้ือสินค้าหรือบริการไปขายต่อหรือ
ผลิตต่ออีกทอดหน่ึงประกอบด้วยพ่อค้าส่ง พ่อค้าปลีก ตัวแทนจัดจําหน่ายหรือเป็นหน่วยงานรัฐบาล 
ธุรกิจท่ีผลิตต่อประกอบด้วย โรงงานอุตสาหกรรม งานเกษตรกรรม ที่ซ้ือวัตถุดิบนําไปผลิตเป็นสินค้า
สําเร็จรูป 

- ผู้บริโภคท่ีเป็นครัวเรือน หมายถึง บุคคลท่ีมีอํานาจซ้ือสินค้าหรือบริการไว้ให้สมาชิกใน
ครอบครัวใช้  
 4.)  ผู้บริโภคท่ีเป็นผู้คาดหวัง หมายถึงบุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่นักการตลาดต้อง การจะเข้าถึง 
ท้ังน้ีเพราะมีปัจจัยหลายประการท่ีสอดคล้องกับสินค้าของเขา 
 ลักษณะการประเมินการซ้ือของผู้บริโภคเป็นอีกส่วนหน่ึงของผู้บริโภคท่ีนักการตลาดต้อง
ประเมินในท่ีน้ีคือ พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงมีพ้ืนฐานอยู่ 5 ข้อดังน้ี 
  1.) ผู้บริโภคจะซ้ือหรือไม่ เป็นประเด็นท่ีสําคัญท่ีสุด ซ่ึงก่อนทําการผลิตและจําหน่าย
สินค้าหรือบริการน้ัน จะต้องสํารวจตลาดและความต้องการของผู้บริโภคเสียก่อน เพ่ือหาวิธีการให้การ
สร้างความต้องการของผู้บริโภค เช่น การจัดจําหน่ายต้องสร้างแรงกระตุ้นในการซ้ือ ท้ังน้ีอาจใช้การ
โฆษณาถึงเหตุผลของความจําเป็นต้องใช้ คุณภาพและราคาเหมาะสมมากน้อยเพียงใด สินค้าท่ีเสนอ
ควรเป็นสินค้าหรือบริการท่ีเฉพาะตัวของลูกค้าเท่าน้ันจะช่วยกระตุ้นได้ เป็นต้น 
  2.) ผู้บริโภคต้องการซ้ือสินค้าอะไร ในส่วนน้ีจะต้องศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคแต่ละ
กลุ่ม เพ่ือให้ทราบถึงปัญหาท่ีแตกต่างกัน พร้อมกับผลิตหรือสรรหาสินค้าหรือบริการมาเสนอให้ตรง
กับความต้องการดังกล่าว และสร้างความพึงพอใจและผลประโยชน์ที่ผู้บริโภคจะได้รับให้มากท่ีสุด 
  3.) ผู้บริโภคซ้ือสินค้าจากท่ีใด เน่ืองจากพฤติกรรมของลูกค้าแต่ละประเภท มี
พฤติกรรมการเลือกหาซ้ือสินค้าท่ีต่างกัน ซ่ึงโดยท่ัวไปผู้บริโภคจะหาซ้ือสินค้า Convenience Goods 
ในบริเวณใกล้ที่พักอาศัย และสนิค้า Shopping Goods ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบในคุณภาพ ราคา 
ก่อนตัดสินใจซ้ือ ส่วนสินค้า Special Goods น้ันควรเน้นที่ความหายากหรือมีลักษณะท่ีพิเศษไปจาก
สินค้าอ่ืนๆ โดยท่ัวไป  
  4.) ผู้บริโภคซ้ือสินค้าเม่ือไร สิ่งท่ีนักการตลาดจะต้องตัดสินใจให้ได้ว่า สินค้าท่ีขาย
อยู่ผู้บริโภคซ้ือและใช้เม่ือไร ทั้งน้ีอาจเป็นเทศกาล ฤดูกาล และตามโอกาสซ้ือ 
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  5.) ผู้บริโภคซ้ือสินค้าโดยวิธีใด การซ้ือสินค้าของผู้บริโภคมักข้ึนอยู่กับสภาพ
เศรษฐกิจ ความสะดวกสบาย ความใหม่สดในสินค้า เช่น สภาพเศรษฐกิจไม่ดี ผู้บริโภคมักซ้ือด้วยเงิน
ผ่อนมากกว่าเงินสด ส่วนความสะดวกสบายผู้บริโภคมักซ้ือสินค้าด้วยเงินสด และซ้ือในปริมาณมาก ๆ 
เพ่ือให้ได้ส่วนลดและประหยัดค่าขนส่ง อีกท้ังไม่ต้องทําสัญญาให้ยุ่งยาก การซ้ือเพ่ือ ให้ได้ของใหม่สด
มักซ้ือจากแหล่งผลิตโดยตรง อีกทั้งราคามักจะถูกกว่าผ่านพ่อค้าคนกลางอีกด้วย 
 การแลกเปลี่ยนทรัพยากรของผู้บริโภค การแลกเปล่ียนเกิดจากนักธุรกิจต้องการจะขายสินค้า
หรือบริการของตน ส่วนผู้บริโภคก็ต้องการสินค้าหรือบริการเพ่ือมาใช้แก้ปัญหาหรือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคเอง การแลกเปลี่ยนของผู้บริโภคไม่ใช่ใช้เงินเพียงแต่อย่างเดียว แต่จะใช้เวลา 
ความรู้ความเข้าใจดังต่อไปน้ี 
  1.  ทรัพย์สินเพ่ือซ้ือสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค โดยรวมถึงรายได้ ทรัพย์สมบัติ 
เครดิต ความม่ันใจในรายได้ของผู้บริโภคด้วย ซ่ึงสามารถอธิบายได้ดังต่อไปน้ี 
  ความม่ันใจในรายได้ของผู้บริโภค เกิดจากความคาดหมายในรายได้อันมาจากความ
ม่ันคงในอาชีพรายได้เป็นตัวกําหนดอํานาจซ้ือของผู้บริโภค  
  ทรัพย์สมบัติ เกิดจากทรัพย์สิน หักด้วยหน้ีสินท้ังหมด ส่วนท่ีเหลือเป็นทรัพย์สมบัติ 
สามารถนําไปใช้จ่ายในการแสวงหาดอกเบ้ีย หรือใช้จ่ายไปกับเครื่องตกแต่งบ้าน เครื่องมือ เครื่องใช้ 
อุปกรณ์การบันเทิง การท่องเที่ยว การใช้จ่ายประเภทน้ีจะมีมากกว่าบุคคลท่ีมีฐานะตํ่ากว่า 
  เครดิต เป็นหลักฐานท่ีเช่ือถือได้ท่ีใช้ทางการเงิน มักประกอบด้วยความท่ีมีช่ือเสียง มี
เกียรติยศ มีบุญบารมี มีตําแหน่งที่สูงศักด์ิ สิ่งต่างๆ เหล่าน้ี สามารถนํามาใช้ในการซ้ือหาสินค้า หรือ
บริการได้ในช่วงระยะเวลาหน่ึง ๆ เครดิตจึงมีต้นทุนท่ีจะต้องนํามาหักกับทรัพยากร 
  2. เวลา มีความสําคัญต่อการจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภคเช่นกัน ท้ังน้ีเพราะเวลา
ส่วนใหญ่ของผู้บริโภคต้องไปใช้กับการทํางาน การเดินทาง ในครอบครัวปัจจุบันสมาชิกท้ังครอบครัว
ต้องออกไปทํางาน การมีเวลาจับจ่ายใช้สอยก็ลดลงตามไปด้วย ถ้าพิจารณาเรื่องเวลาแล้ว สามารถ
วิเคราะห์ได้ว่าบุคคลต้องใช้เวลาไปกับการทํางาน การนอน การพักผ่อน เช่น การดูหนังฟังเพลง 
ท่องเท่ียว ฯลฯ การใช้ชีวิตน้ีเรียกว่า การดําเนินชีวิตของมนุษย์ Life Style ปัจจุบันค่าครองชีพสูงข้ึน 
ผู้บริโภคต้องทํางานมากข้ึน เวลาพักผ่อนจึงน้อยลง นักธุรกิจจึงหาโอกาสขายสินค้าหรือบริการใน
ช่วงเวลาส้ันๆ ด้วยการปรับกลยุทธ์การให้ข่าวสาร หรือการโฆษณา ให้เป็นเสมือนการให้ความบันเทิง
แก่ผู้บริโภคไปในตัวด้วย สินค้าท่ีผู้บริโภคต้องใช้เวลาในการซ้ือประกอบด้วย 
  - ใช้เวลามากหรือใช้ตลอดเวลา กับการซ้ือสินค้าหรือบริการน้ันๆ ส่วนใหญ่เป็นการ
ซ้ือบริการเพ่ือการพักผ่อนมากกว่า เช่น ดูหนัง ฟังเพลง เล่นกีฬา ท่องเท่ียว ฯลฯ มักเป็นไปตามความ
พึงพอใจของผู้บริโภคแต่ละบุคคล 
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  - ใช้เวลาน้อยกับการซ้ือสินค้า เพ่ือเพ่ิมเวลาพักผ่อนของผู้บริโภคมากข้ึน ด้วยการซ้ือ
สินค้าจากพนักงานขายท่ีขายตามบ้าน ขายทางอินเตอร์เน็ต ขายทางจดหมายขาย หรือซ้ือสินค้าท่ีอยู่
ใกล้บ้าน 
  3. ความรู้ความเข้าใจ มักเก่ียวข้องกับข่าวสารของผู้บริโภคท่ีเก็บไว้ในความทรงจํา 
หรือความเข้าใจท่ีบรรจุไว้ในความทรงจํา ความรู้จึงประกอบด้วยข้อเท็จจริงกับความเข้าใจท่ีจะนํา
ข้อเท็จจริงไปใช้ ข้อเท็จจริงเกิดจากความเช่ือของบุคคลในสิ่งใดสิ่งหน่ึง เช่นเช่ือว่า คนท่ีมีการศึกษาสูง
ต้องเป็นคนดี จากความเช่ือน้ีนักการตลาด นําไปใช้กับผู้บริโภคด้วยวิธีการดังต่อไปน้ี 
  - การวิเคราะห์ภาพพจน์ของสินค้าหรือบริการ ความเช่ือ (Beliefs) ของผู้บริโภคเป็น
ตัวกําหนดภาพพจน์ของกิจการและสินค้า นักการตลาดจะวางตําแหน่งสินค้าหรือบริการ มักทําการ
ตรวจสอบความเช่ือของผู้บริโภค เป็นไปตามการวางตําแหน่งสินค้าหรือบริการของกิจการหรือไม่ การ
ตรวจสอบมักตรวจสอบความรู้ในด้านคุณสมบัติทางวัตถุของผู้บริโภค การตรวจสอบและให้ผู้บริโภค
เป็นผู้ตอบแบบสอบถามในคุณสมบัติท่ีผู้บริโภคสนใจ ท้ังน้ีอาจเป็นการตรวจสอบการให้บริการหรือ
เกี่ยวกับตัวสินค้าก็ได้ 
  - วิเคราะห์ความรู้ตัวของผู้บริโภค โดยการสอบถามถึงการให้ผู้บริโภคหวนระลึกถึง
สินค้าหรือตราย่ีห้อใดย่ีห้อหน่ึง ท่ีผู้บริโภคจําได้ เช่น ขอให้ท่านช่วยระบุตราย่ีห้อสินค้า ท่ีใช้ใน
ชีวิตประจําวันของท่านมีอะไรบ้าง 
  - วิเคราะห์การนึกเห็นภาพสินค้าผิดของผู้บริโภคเป็นการค้นหาข้อบกพร่องของ
กิจการในการให้ข่าวสารข้อมูล จนทําให้ผู้บริโภคมีความรู้ท่ีผิดไปจากข้อเท็จจริง โดยหาทางแก้ไขเพ่ือ
ไม่ให้มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
  - การวิเคราะห์ความรู้เกี่ยวกับสินค้าและราคาของผู้บริโภคดังท่ีกล่าวมาแล้วว่า
ความรู้ความเช่ือกับภาพพจน์ของสินค้าหรือบริการ มีความสัมพันธ์กัน ซ่ึงมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
ความรู้ท่ีนักการตลาดควรตรวจสอบคือ คําศัพท์ท่ีเกี่ยวกับ สินค้า ตราสินค้า ลักษณะจําพวก ขนาด 
และราคาของสินค้า โดยเฉพาะการตัดสินใจที่จะใช้ราคาแบบใดน้ัน จะมีผลต่อเม่ือผู้บริโภคมีความรู้
เรื่องราคาของสินค้าในตราน้ันๆ เป็นอย่างดี การเปล่ียนแปลงราคาของนักการตลาดจึงจะเกิดผล 
  - ความรู้เกี่ยวกับการซ้ือสินค้าของผู้บริโภค นักการตลาดจะต้องทราบว่าผู้บริโภค
ของตนซ้ือสินค้าหรือบริการท่ีไหนและซ้ือเม่ือใด ทั้งน้ีกิจการจะได้วางแผนในการหาทําเลท่ีต้ังจําหน่าย
สินค้าได้ หรือสามารถกําหนดการส่งเสริมการตลาดได้ ในช่วงท่ีมีการซ้ือกันมาก ๆ เช่นในช่วงเทศกาล 
หรือฤดูกาล 
  - วิเคราะห์ความรู้เก่ียวกับการใช้สินค้าหรือบริการของผู้บริโภค ความรู้ที่นักการ
ตลาดควรทราบ คือใช้สินค้าอย่างไร มีอุปกรณ์เสริมอะไรบ้าง ท่ีจะทําให้สินค้าทํางานได้สมบูรณ์ย่ิงข้ึน 
การมีความรู้น้ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อซ่ึงมีลักษณะดังน้ี 
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  ผู้บริโภคจะไม่เห็นความสําคัญ หรือไม่ตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีมีความรู้ไม่เพียงพอหรือ
ขาดข่าวสารท่ีสําคัญ 
  ผู้บริโภคจะไม่ซ้ือสินค้าท่ีมีข่าวสารไม่ครบถ้วนบริบูรณ์ ทั้งน้ีเพราะการตัดสินใจซ้ือใน 
2 ข้อ ดังกล่าว จะมีความเสี่ยงเกิดข้ึนน่ันเอง 
   พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวพันกับศาสตร์อ่ืนๆ ดังน้ี 
  จิตวิทยา เป็นศาสตร์ที่ศึกษาเกี่ยวกับการรับรู้ การเรียนรู้ การจูงใจ ทัศนคติ 
บุคลิกภาพ สิ่งต่างๆ เหล่าน้ีนักการตลาดนํามาใช้สร้างความต้องการให้เกิดข้ึนในสินค้าหรือบริการของ
ตนเองในอนาคต 
   เศรษฐศาสตร์ เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเกี่ยวกับวิธีการใช้จ่าย การประเมินทางเลือก การ
ตัดสนิใจซ้ือเพ่ือให้ได้รับความพึงพอใจสูงสุด 
  มานุษยวิทยา เป็นศาสตร์ที่ศึกษาเกี่ยวกับการอยู่ร่วมกันเป็นสังคม มีการเลียนแบบ 
มีค่านิยม มีวัฒนธรรมสืบทอดจากบุคคลหน่ึงไปสู่บุคคลหน่ึง ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของ
ผู้บริโภค 
  สังคมวิทยา เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเกี่ยวกับโครงสร้างของครอบครัว อิทธิพลของสมาชิก
ภายในกลุ่ม ช้ันทางสังคม 
  จิตวิทยาสังคม เป็นศาสตร์ท่ีศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมของบุคคลภายในกลุ่มเป็น
อย่างไร ได้รับอิทธิพลจากใคร เช่น ผู้นําทางความคิด ผู้ที่ได้รับการยกย่องนับถือ 

3. ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผู้บริโภค 
ลักษณะของการเกิดพฤติกรรมผู้บริโภค มีลักษณะดังน้ี 

  1) เกิดจากการจูงใจ การแสดงพฤติกรรมของผู้บริโภค มักมีจุดมุ่งหมายคือ ตอบ 
สนองความต้องการและความพึงพอใจสูงสุดของตนเอง เช่น แรงจูงใจเกิดจากความสะดวกสบายใน
การเดินทางไปทํางานด้วยการซ้ือรถยนต์น่ัง จะแสดงพฤติกรรมด้วยการขยันทํางานเก็บเงินหรือสรร
หาแหล่งเงินผ่อนมาซ้ือ เพ่ือให้ได้สิ่งของท่ีต้องการ ลักษณะการแสดงพฤติกรรมอาจมีลักษณะท่ี
แตกต่างกันดังน้ี 
  ทําหน้าท่ีให้เสร็จ เช่น ต้องการซ้ือช่อดอกไม้เพ่ือแสดงความยินดีเม่ือเพ่ือนสําเร็จ
การศึกษา หรือซ้ือสิ่งของบํารุงสุขภาพให้คนไข้ เพ่ือแสดงให้รู้ว่าเป็นห่วงเป็นใยเม่ือไปเย่ียมมี
จุดมุ่งหมายมากกว่าหน่ึง เช่น ต้องการซ้ือรถยนต์อเนกประสงค์ท่ีสามารถปรับเป็นห้องสํานักงานและ
ใช้บรรทุกสิ่งของได้ หรือต้องการเคร่ืองป่ันอาหารท่ีสามารถใช้ได้ในหลายๆ ลักษณะ 
  มีจุดมุ่งหมายสลับซับซ้อน เช่น นักศึกษาต้องการขอเงินผู้ปกครองไปเท่ียวด้วยการ
ช่วยผู้ปกครองทํางานบ้านแทน เพ่ือให้ผู้ปกครองเห็นใจและยินดีจ่ายเงินให้หรือ ร้านค้าหาบเร่แผง
ลอยยอมจ่าย เงินค่าคุ้มครอง เพ่ือให้เกิดความปลอดภัยในการทํามาหากิน 
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  2) เกิดจากบทบาทของผู้บริโภคในหลาย ๆ ลักษณะดังน้ี 
  เป็นผู้ซ้ือ ในท่ีน้ีอาจซ้ือจากคําสั่งจากคนอ่ืน หรือซ้ือเพ่ือใช้เอง หรือซ้ือเพ่ือใช้เป็น
ของขวัญให้แก่คนรักเป็นผู้ใช้ ในท่ีน้ีคือมีบุคคลอ่ืนซ้ือมาให้ เช่น พ่อ-แม่ ซ้ือของมาให้ลูกใช้ ซ่ึงผู้ใช้อาจ
ไม่มีอํานาจซ้ือก็ได้ผู้ริเริ่ม คือ ผู้สร้างแนวคิดในสินค้าหรือบริการให้ตลาดยอมรับ โดยให้คําแนะนําหรือ
ทําให้เกิดความต้องการในสินค้าหรือบริการน้ัน ๆ 
  ผู้นําหรือผู้มีอิทธิพลในการชักจูงใจให้มีการตัดสินใจซ้ือ คือ ผู้มีอํานาจหรือมีอิทธิพล
จูงใจให้ผู้อ่ืนได้ปฏิบัติในการซ้ือตามผู้นํา โดยการแนะนําหรือใช้ข้อความข่าวสาร หรือสร้างแรงกระตุ้น
ชักจูงให้ผู้ตามกลุ่มมีการซ้ือสินค้าหรือบริการน้ัน ๆ 
  ผู้ตัดสินใจซื้อในระบบครอบครัว ผู้มีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือสินค้าท่ีใช้ในบ้านมัก
เป็นแม่บ้าน ไม่ว่าจะเป็นของใช้ในครัว ของใช้สําหรับเด็กเล็กหรือแม้แต่เสื้อผ้า เครื่องแต่งกายของ
พ่อบ้านด้วยก็มี แต่ถ้าเป็นสินค้าใหญ่ๆ ราคาแพง 
  3) เกิดจากกิจกรรมหลายอย่างจากการซ้ือดังน้ี 
  เกิดความสนใจจากการดูภาพยนตร์โฆษณา หรือการจัดแสดงสินค้า หรือเพ่ือน
แนะนําให้ซ้ือและใช้สรรหาข้อมูลจากการเย่ียมร้านค้าด้วยการพูดคุย หรือถกปัญหากับพนักงานขาย
ในร้านค้า หรือพูดคุยในครอบครัว หรือถกปัญหากับเพ่ือนๆ 
  ประเมินทางเลือกโดยตอบปัญหาในหัวข้อต่อไปน้ีคือ ซ้ือสินค้าอะไร ท่ีไหน เม่ือใด 
วิธีใด ใช้ตราอะไร สินค้าชนิดไหน จากผู้ขายรายใด และต้องจ่ายเงินอย่างไร 
  ตัดสินใจซ้ือด้วยการตกลงในรายละเอียดต่าง ๆ เช่น การชําระเงิน สถานที่ส่งมอบ
สินค้าหรือบริการปฏิบัติหลังการซ้ือ ทดลองใช้สินค้า จัดการเก่ียวกับท่ีเก็บรักษาสินค้า การบํารุงรักษา 
จัดการเตรียมซ้ือในครั้งต่อๆ ไป การจัดการกับขยะมูลฝอยที่เกิดจากการใช้สินค้า 
  4) เกิดจากปัจจัยท่ีช่วยในการตัดสินใจซ้ือให้ง่ายขึ้น ดังน้ี 

- เลือกสินค้าหรือบริการท่ีน่าพอใจมากกว่าเลือกสิ่งท่ีดีท่ีสุด 
- เช่ือในคําแนะนําในการซ้ือสนิค้าหรือบริการจากศูนย์อิทธิพล 
- เช่ือถือในตราย่ีห้อหรือซ่ือสัตย์ในการซ้ือสินค้าหรือบริการ 

  5) เกิดจากความแตกต่างระหว่างบุคคล บุคคลแต่ละคนจะมีความแตกต่างกันใน
หลาย ๆ ลักษณะ เช่น บุคลิกภาพ วิถีการดําเนินชีวิต สถานภาพ เพศ อายุ ฯลฯ สิ่งต่างๆ เหล่าน้ีจะมี
ผลต่อการแสดงพฤติกรรมของผู้บริโภคแตกต่างกันด้วย เช่น บุคคลท่ีมีความทะเยอทะยานจะใฝ่หา
ความสะดวกสบาย ที่มีความเป็นอยู่ท่ีดีข้ึนมากกว่าบุคคลอ่ืนๆ 
  6) เกิดจากการลงทุน การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคมีลักษณะคล้าย ๆ กับนักธุรกิจคือ 
มีวัตถุประสงค์มุ่งแสวงหาผลประโยชน์จากการลงทุน ดังน้ี 
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ลักษณะการลงทุนจากการซ้ือประกอบด้วย 
  - ต้องใช้เวลาในการเสาะแสวงหาสินค้าท่ีต้องการ 
  - ต้องใช้แรงกายในการเดินทาง 
  - ต้องการให้สังคมรับรู้ว่าซ้ือสินค้าจากร้านท่ีมีระดับ เช่น ซ้ือสินค้าในร้านค้าท่ีมี
ช่ือเสียงมากกว่าร้านหาบเร่แผงลอย ราคาแพงกว่าท้ัง ๆ ท่ีสินค้าเหมือนกัน 
  - ต้องใช้จิตใจ เช่น ความอดทนในการเดินทาง ความอดทนในการเสาะแสวงหา 
ความอดกลั้นในการ 

 มีวัตถุประสงค์มุ่งแสวงหาผลประโยชน์ ดังน้ี 
  - ความพึงพอใจท่ีได้รับสูงสุดจากการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการ 
  - ความคุ้มค่า คุ้มราคาจากการตัดสินใจซื้อ 
  - ความสะดวกสบายหลังจากใช้สินค้า หรือพึงพอใจมากกว่าท่ีคาดหวัง 
  - ได้รับการยกย่องนับถือจากสังคม จากการเลือกซ้ือสินค้าให้ห้างท่ีมีความหรูหรา
และมีระดับ การลงทุนในภาคธุรกิจอาจมีการขาดทุนได้ คือลงทุนไปแล้ว แต่ได้ผลตอบแทน จากการ
ลงทุนไม่คุ้มค่า การบริโภคของผู้บริโภคก็เหมือนกัน อาจได้รับการขาดทุนในลักษณะต่าง ๆ ดังน้ี 
 1. ซ้ือสินค้าหรือบริการมาแล้วได้ประโยชน์น้อย หรือไม่ได้ประโยชน์เลย ทําให้เสียเงินโดย
เปล่าประโยชน์ 
 2. ได้รับอันตรายจากการใช้สินค้าหรือบริการ เช่น มีสารพิษตกค้างในร่างกายจากการบริโภค
สินค้าท่ีไม่มีคุณภาพ หรือได้รับบรรจุภัณฑ์ท่ียากต่อการทําลาย หรือเป็นพิษต่อสิ่งแวดล้อม 
 3. ได้รับการประณามจากสังคม หรือถูกสังคมเหยียดหยามจากการใช้สินค้า หรือบริการ เช่น 
การซ้ือยาเสพติด หรือซ้ือบริการทางเพศกับเด็ก ๆ 
 4. เกิดความวิตกกังวลในการใช้สินค้าท่ีไม่มีคุณภาพ เช่นซ้ือบ้านมาหลังหน่ึงมารู้ภายหลังว่า
โครงสร้างฐานท่ีเป็นเสาเข็มไม่มีคุณภาพ ต้องวิตกกังวลกลัวว่าหลังคาจะหล่นมาทับเม่ือไรก็ตายเม่ือน้ัน  
 2.1.2 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 11) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การท่ีกิจการมีสินค้าและ/ หรือบริการไว้ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
สามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่พวกเขาได้ ท้ังน้ีราคาของสินค้าและ/หรือบริการอยู่ในระดับท่ี
ผู้บริโภคยอมรับได้และยินยอมท่ีจะจ่าย (Willing to Pay) มีช่องทางการจัดจําหน่ายที่เหมาะสมลูกค้า
สามารถเข้าถึงได้อย่างสะดวกสบาย อีกทั้งมีความพยายามจูงใจเพ่ือให้ลูกค้าเกดิความสนใจตัดสินใจ
ซ้ือสินค้าและ/ หรือบริการอย่างถูกต้อง 
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543, หน้า 29) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
คือองค์ประกอบหรือปัจจัยท่ีสําคัญในการดําเนินงานทางด้านการตลาด เน่ืองจากเป็นสิ่งท่ีกิจการ
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สามารถทําการควบคุมได้ โดยพ้ืนฐานของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) จะประกอบด้วย 4 
ปัจจัย คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) รวมเรียกว่า 4Ps 
 จึงสรุปได้ว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษัทใช้
ร่วมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่ กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงประกอบด้วยเครื่องมือดัง ต่อไปน้ี 
 1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่บริษัทนําเสนอออกขายเพ่ือก่อให้เกิดความสนใจ โดยการบริโภค
หรือการใช้บริการน้ันสามารถทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong & Kotler, 2009, p. 616) 
โดยความพึงพอใจน้ันอาจจะมาจากสิ่งท่ีสัมผัสได้และ/หรือสัมผัสไม่ได้ เช่น รูปแบบบรรจุภัณฑ์ กลิ่น 
สี ราคา ตราสินค้า คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความมีช่ือเสียงของผู้ผลิตหรือผู้จัดจําหน่าย นอกจากน้ี ตัว
ผลิตภัณฑ์ท่ีนําเสนอขายน้ัน สามารถเป็นได้ท้ังในรูปแบบของการมีตัวตนและ/หรือการไม่มีตัวตนก็ได้ 
เพียงแต่ว่าผลิตภัณฑ์น้ันๆ จําเป็นต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของ
ลูกค้าซ่ึงเป็นผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เหล่าน้ัน ท้ังน้ีการกําหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ควรจะต้องคํานึงและ
ให้ความสําคัญเกี่ยวกับปัจจัยด้านต่างๆ ดังน้ี 
  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product/ Service Differentiation) หรือความความ
แตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) เพ่ือให้สินค้าและ/หรือบริการของกิจการมี
ความแตกต่างอย่างโดดเด่น องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น
ประโยชน์พ้ืนฐาน คุณภาพ รูปร่างลักษณะ การบรรจุภัณฑ์ตราสินค้า เป็นต้น 
 การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์เพ่ือ
แสดงตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ว่าอยู่ในส่วนใดของตลาด ซ่ึงจะมีความแตกต่าง (Differentiation) และมี
คุณค่า (Value) ในจิตใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพ่ือทําให้ผลิตภัณฑ์มีความใหม่ โดยการ
ปรับปรุงและพัฒนาให้ดีย่ิงข้ึน (New and Improved) อย่างสมํ่าเสมอ ท้ังน้ีจะต้องคํานึงถึง
ความสามารถของบริษัทในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ดีย่ิงข้ึนไปเรื่อยๆ 
กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ (Product Line) 
 2.) ด้านราคา (Price) 
 ราคา หมายถึง จํานวนเงินตราที่ต้องจ่ายเพ่ือให้ได้รับผลิตภัณฑ์ สินค้าและ/หรือบริการของ
กิจการ หรืออาจเป็นคุณค่าท้ังหมดท่ีลูกค้ารับรู้ เพ่ือให้ได้รับผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์ สินค้า
และ/หรือบริการน้ันๆ อย่างคุ้มค่ากับจํานวนเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong & Kotler, 2009, p. 616-
617) นอกจากน้ี ยังอาจหมายถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ซ่ึงลูกค้าใช้ในการเปรียบเทียบ
ระหว่างราคา (Price) ที่ต้องจ่ายเงินออกไป กับคุณค่า (Value) ท่ีลูกค้าจะได้รับกลับมาจากผลิตภัณฑ์
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น้ัน ซ่ึงหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกค้าก็จะทําการตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision) ท้ังน้ีกิจการควรจะ
คํานึงถึงปัจจัยต่างๆ ในขณะท่ีการกําหนดกลยุทธ์ด้านราคา ดังน้ี 
 - สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขันในตลาด 
 - ต้นทุนทางตรงและต้นทุนทางอ้อมเพ่ือให้ได้มาซ่ึงสินค้าและ/หรือบริการ 
 - คุณค่าท่ีรับรู้ได้ในสายตาของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
 - ปัจจัยอ่ืนๆ ท่ีอาจเกี่ยวข้อง 
 3.) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place/ Channel Distribution) ช่องทางการจัดจําหน่าย 
หมายถึง ช่องทางการจําหน่ายสินค้าและ/หรือบริการรวมถึงวิธีการท่ีจะนําสินค้าและ/หรือบริการน้ัน 
ๆ ไปยังผู้บริโภคเพ่ือให้ทันต่อความต้องการ ซ่ึงมีหลักเกณฑ์ที่ต้องพิจารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคือใคร 
และควรกระจายสินค้าและ/หรือบริการสู่ผู้บริโภคผ่านช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมากท่ีสุด 
 - จัดจําหน่ายสินค้าสู่ผู้บริโภคโดยตรง (Direct) 
 - จัดจําหน่ายสินค้าผ่านผู้ค้าส่ง (Wholesaler) 
 - จัดจําหน่ายสินค้าผ่านผู้ค้าปลีก (Retailer) 
 - จําหน่ายสินค้าผ่านผู้ค้าสง่และผู้ค้าปลีก (Wholesaler and Retailer) 
 - จําหน่ายสินค้าผ่านตัวแทน (Dealer) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ (2541, หน้า 337) ได้กล่าวไว้ว่า 
การเลือกทําเลท่ีต้ัง (Location) ของธุรกิจน้ันมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะอย่างย่ิงธุรกิจการให้บริการ 
เน่ืองจากทําเลท่ีต้ังท่ีกิจการเลือกไว้น้ัน จะเป็นตัวกําหนดกลุ่มลูกค้าท่ีจะเข้ามาใช้บริการดังน้ันสถานท่ี
ให้บริการจึงควรครอบคลุมพ้ืนท่ีในการให้บริการกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากที่สุด ท้ังน้ีความสําคัญของ
ทําเลท่ีต้ัง (Location) จะมีความสําคัญมากน้อยแตกต่างกันไปตามลักษณะของธุรกิจแต่ละประเภท 
โดยในส่วนของการกําหนดช่องทางการจัดจําหน่ายจะต้องคํานึงถึงปัจจัยท้ัง 3 ส่วน ดังน้ี 
 1. ลักษณะและรูปแบบของการดําเนินธุรกิจ 
 2. ความจําเป็นในการใช้คนกลาง (Intermediary) เพ่ือจัดจําหน่ายสินค้าและ/หรือบริการ
ของธุรกิจ 
 3. ลูกค้าท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 
 4.) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาด เพ่ือสร้างความจูงใจ 
(Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความต้องการ (Need) และความพึงพอใจ 
(Satisfaction) ในสินค้าและ/หรือบริการ โดยสิ่งน้ีจะใช้ในการจูงใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้เกิดความ
ต้องการหรือเพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในตัวผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าการส่งเสริมการตลาดน้ันจะ
มีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรม (Behavior) การซ้ือสินค้าและ/
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หรือบริการ (Etzel, Walker & Stanton, 2007, p. 677) หรืออาจเป็นการติดต่อสื่อสาร 
(Communication) เพ่ือแลกเปลี่ยนข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซ้ือก็เป็นได้ ท้ังน้ีจะต้องมีการใช้
เครื่องมือสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบต่างๆ อย่างผสมผสานกัน หรือเรียกได้ว่าเป็น เครื่องมือ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ซ่ึงการจะใช้
เครื่องมือในรูปแบบใดนั้น จะข้ึนอยู่กับความเหมาะสมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายด้วย (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์, ศุภร เสรีย์รัตน์, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลักษิตานนท์, 2546) โดยเครื่องมือท่ีใช้ในการ
ส่งเสริมการตลาดแบบบูรณาการจะประกอบไปด้วย 5 เครื่องมือหลัก ดังน้ี 
  1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมการเผยแพร่ข้อมูล ข่าวสารเพ่ือเป็น
การสร้างแรงจูงใจและความต้องการซ้ือสินค้าและ/หรือบริการ แก่ผู้ที่ได้รับสารจากโฆษณาดังกล่าว 
ซ่ึงการโฆษณาสามารถทําได้ในหลากหลายช่องทางการสื่อสาร เช่น โทรทัศน์ วิทยุป้ายโฆษณา 
หนังสือพิมพ์ อินเตอร์เน็ต ตามแต่ละพฤติกรรมของกลุ่มท่ีเป็นลูกค้าเป้าหมาย 
  2. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) การให้
ข่าว หมายถึง การนําเสนอแนวความคิดของบุคคลท่ีมีต่อสินค้าและ/หรือบริการ ซ่ึงอาจจะมีท้ังใน
รูปแบบของการจ่ายเงินเพ่ือเป็นค่าตอบแทน หรือไม่ต้องมีการจ่ายเงินเป็นค่าตอบแทนก็ได้ สําหรับ
การประชาสัมพันธ์ หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารข้อมูลจากผู้ส่งสารไปยังผู้รับสารท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมาย โดยอาจจะเป็นจากองค์กรถึงผู้บริโภคท่ัวไป หรือ จากองค์กรถึงองค์กรด้วยกัน เป็นต้น 
  3. การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) หมายถึง การขายสินค้าท่ีมีการสื่อสาร
ท้ังสองทาง (Two-ways Communication) หรือ การขายแบบเผชิญหน้า (Face-to-Face) ซ่ึงผู้ขาย
และผู้ซ้ือจะได้พบหน้ากัน มีการสอบถาม แลกเปลี่ยนข้อมูล และเสนอขายสินค้าและ/หรือบริการกัน
โดยตรง 
  4. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีจะ
ช่วยเพ่ิมปริมาณการขายสินค้าและ/หรือบริการ ให้มากข้ึน โดยใช้วิธีการต่าง ๆ เช่น การลดราคาการ
แลกสินค้าสมนาคุณ การแจกสินค้าตัวอย่าง การแถมสินค้า ท้ังน้ีเพ่ือกระตุ้นความต้องการของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้าและ/หรือบริการ และก่อให้เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือในท้ายท่ีสุด 
  5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง ช่องทางการตลาดที่สามารถ
เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายได้โดยตรงเพ่ือนําเสนอสินค้าและ/หรือบริการ โดยไม่มีความจําเป็นใน
การใช้คนกลางเพ่ือท าหน้าท่ีประสานงาน ซ่ึงรูปแบบของช่องทางการตลาดทางตรง ได้แก่การตลาด
ทางโทรศัพท์ จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-mail) ข้อความผ่านทางโทรศัพท์เคลื่อนที่ จดหมายตรงเป็น
ต้น 
 
 



17 

2.2 การวิจัยตลาด 
 การวิจัยตลาดสําหรับการจัดทําแผนธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ Rocco WAX โดยบริษัทเวล แว็กซ์ซ์ 
จํากัด ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มผู้ให้ข้อมูล  
 2.2.1 ผู้ที่ให้ข้อมูล 
  ผู้ให้ข้อมูลสําหรับการวิจัยน้ี คือกลุ่มลูกค้าเป้าหมายท่ีเป็นผู้บริโภคและลูกค้าธุรกิจ คือ   
  1. ผู้ชาย   3 คน เป็นตัวแทนกลุ่มลูกค้าประเภทค้าปลีก 
  2.ทอม   3 คน เป็นตัวแทนกลุ่มลูกค้าประเภทค้าปลีก 
  3. ช่างทําผมชาย  3 คน เป็นตัวแทนกลุ่มลูกค้าประเภทค้าส่ง
 2.2.2.  เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูล 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลในงานวิจัยครั้งน้ีคือแบบสัมภาษณ์ (ภาคผนวก ก) 3 ชุด 
ประกอบด้วย 

แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 1 สําหรับผู้ให้สัมภาษณ์ท่ีเป็นผู้ชาย ประกอบด้วย 3 ส่วน 
 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ได้แก่ อายุ และรายได้ต่อเดือน 
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการใช้อุปกรณ์จัดแต่งทรงผม ประกอบด้วย ลักษณะการใช้งาน ความถ่ี 
(ครั้ง)/สัปดาห์ ประเภทท่ีใช้ในปัจจุบัน ราคาท่ีจ่าย ขนาดท่ีใช้ และหลักเกณฑ์ในการเลือกใช้ 
 ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นจากการทดสอบผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ข้อควรปรับปรุงราคาท่ีสามารถจ่าย
ได้ 

แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 2 สําหรับผู้ให้สัมภาษณ์ท่ีเป็นทอม ประกอบด้วย 3 ส่วน 
 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ได้แก่ อายุ และรายได้ต่อเดือน 
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการใช้อุปกรณ์จัดแต่งทรงผม ประกอบด้วย ลักษณะการใช้งาน ความถ่ี 
(ครั้ง) /สัปดาห์ ประเภทท่ีใช้ในปัจจุบัน ราคาที่จ่าย ขนาดท่ีใช้ และหลักเกณฑ์ในการเลือกใช้ 
 ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นจากการทดสอบผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ข้อควรปรับปรุงราคาท่ีสามารถจ่าย
ได้ 

แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 3 สําหรับผู้ให้สัมภาษณ์ท่ีเป็นช่างผม ประกอบด้วย 3 ส่วน 
 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ได้แก่ อายุ และรายได้ต่อเดือน 
 ส่วนท่ี 2 ฤติกรรมการใช้อุปกรณ์จัดแต่งทรงผม ประกอบด้วย ลักษณะการใช้งาน ความถ่ี 
(ครั้ง)/ สัปดาห์ ประเภทท่ีใช้ในปัจจุบัน ราคาที่จ่าย ขนาดท่ีใช้ และหลักเกณฑ์ในการเลือกใช้ 
 ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นจากการทดสอบผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ข้อควรปรับปรุงราคาท่ีสามารถจ่าย
ได้ 
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 2.2.3. การเก็บข้อมูล 
 ส่วนของการเก็บข้อมูลน้ัน ผู้วิจัยได้เลือกเก็บข้อมูลผู้บริโภคท่ีเป็นผู้ชายและเพศทางเลือก 
(ทอม) จํานวน 6 คน  โดยแบ่งเป็นเพศชาย 3 คน และเพศทางเลือก(ทอม) 3 คน และช่างทําผม  3 
คน ซ่ึงเลือกเก็บในช่วงเดือน มีนาคม ถึง เดือน เมษายน เน่ืองจากเป็นช่วงเวลาในการทําวิจัย โดย
เลือกบริเวณมหาวิทยาลัยกรุงเทพเป็นหลักในการเก็บข้อมูลเน่ืองจากผู้วิจัยสามารถสัมภาษณ์และ
เข้าถึงผู้ให้สัมภาษณ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 2.2.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 วิจัยน้ีใช้การวิเคราะห์เชิงเน้ือหาในการวิเคราะห์ โดยนําข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาจัด
องค์ประกอบเป็นตารางเพ่ือแยกแยะและเห็นข้อมูลได้อย่างชัดเจน หลังจากการน้ัน ผู้วิจัยจึงนําข้อมูล
จากการสัมภาษณ์วิเคราะห์ 
 2.2.5 ผลการสมัภาษณ์ 
 จากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลท่ีเป็นผู้บริโภคท่ีเป็นผู้ชายและเพศทางเลือก (ทอม) จํานวน 6 
คน  ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 18-23 ปี รายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,000-15,000 บาท ในขณะท่ีผู้ให้
สัมภาษณ์ท่ีเป็นช่างทําผม ท้ัง 3 คน อายุโดยเฉล่ีย 30 ปี รายได้ต่อเดือนระหว่าง 19,000-23,000 
บาท 
 พฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์ จะครอบคลุม ลักษณะการใช้ ความถ่ีการใช้ ประเภทท่ีใช้ใน
ปัจจุบัน ราคาท่ีจ่าย ขนาดท่ีใช้ และหลักเกณฑ์ในการเลือกใช้ โดยในส่วนน้ี ทางผู้ศึกษาได้ออกแบบ
แบบสัมภาษณ์เชิงลึกปลายเปิด สามารถสรุปผลการสัมภาษณ์ได้ดังน้ี 
 
ตารางท่ี 2.1 : พฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 

นามแฝง 
ลักษณะการ

ใช้ 
ความถ่ีการ

ใช้ 
ประเภทท่ีใช้
ในปัจจุบัน 

ราคาท่ี
จ่าย 

ขนาดท่ี
ใช้ (ml) 

หลักเกณฑ์ใน
การเลือกใช้ 

A1 ในโอกาส
พิเศษ 

เฉลี่ยเดือน
ละ 2 ครั้ง 

เจล + 
สเปรย์ 

1,000 150 สนใจจากโฆษณา

A2 ในโอกาส
พิเศษ 

เฉลี่ยเดือน
ละ 4 ครั้ง 

เจล 500 200 ผู้เช่ียวชาญ
แนะนํา 

A3 ทั่วไป เป็นประจํา เจล 500 100 ราคาย่อมเยา 
B1 ทั่วไป เป็นประจํา แว็กซ์ซ์ 500 150 คนรู้จักใช้มาก่อน

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) : พฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มตัวอย่าง 
 
นามแฝง ลักษณะ

การใช้ 
ความถ่ีการ

ใช้ 
ประเภทท่ีใช้
ในปัจจุบัน 

ราคาท่ี
จ่าย 

ขนาดท่ี
ใช้ (ml) 

หลักเกณฑ์ใน
การเลือกใช้ 

B2 ท่ัวไป เป็นประจํา แว็กซ์ซ์ 500 150 ผู้เช่ียวชาญ
แนะนํา 

B3 ท่ัวไป เป็นประจํา เจล 200 200 สนใจจากโฆษณา
C1 เพ่ือธุรกิจ เดือนละ  

4-5 ครั้ง
มูส + เจล 2,000 500 ผู้บริโภคต้องการ 

C2 เพ่ือธุรกิจ เป็นประจํา มูส + แว็กซ์ซ์ 
+ เจล 

25,00 500 ส่งเสริม
เอกลักษณ์ของ
ร้าน 

C3 เพ่ือธุรกิจ 
+ ท่ัวไป 

เป็นประจํา แว็กซ์ซ์ + เจล 2,000 500 ผู้เช่ียวชาญ
แนะนํา 

 
 ตัวอย่าง A1 ใช้เจลและสเปรย์ควบคู่กันในการแต่งผมในโอกาสพิเศษ เฉลี่ยเดือนละ 2 คร้ัง 
ซ่ึงมีการจ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์เฉลี่ย 1,000 บาท ต่อผลิตภัณฑ์ 1 ช้ิน ในขนาด 150 ml โดยมี
หลักเกณฑ์ในการเลือกใช้จากโฆษณา 
 ตัวอย่าง A2 ใช้เจลในการแต่งผมในโอกาสพิเศษ เฉลี่ยเดือนละ 4 ครั้ง ซ่ึงมีการจ่ายในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์เฉลี่ย 500 บาท ต่อผลิตภัณฑ์ 1 ช้ิน ในขนาด 200 ml โดยมีหลักเกณฑ์ในการเลือกใช้จาก
ผู้เช่ียวชาญแนะนํา 
 ตัวอย่าง A3 ใช้เจลในการแต่งผมในโอกาสทั่วไปและเป็นประจํา ซ่ึงมีการจ่ายในการซ้ือ 500 
บาท ต่อการซ้ือ 1 ครั้ง ในขนาด 100 ml โดยมีหลักเกณฑ์ในการเลือกใช้เน่ืองจากราคาย่อมเยา 
 ตัวอย่าง B1 ใช้แว็กซ์แต่งผมในโอกาสท่ัวไปและเป็นประจํา ซ่ึงมีการจ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์
เฉลี่ย 500 บาท ต่อผลิตภัณฑ์ 1 ช้ิน ในขนาด 150 ml โดยมีหลักเกณฑ์ในการเลือกใช้จากมีคนรู้จักใช้
มาก่อน 
 ตัวอย่าง B2 ใช้แว็กซ์แต่งผมในโอกาสท่ัวไปและเป็นประจํา ซ่ึงมีการจ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์
เฉลี่ย 500 บาท ต่อผลิตภัณฑ์ 1 ช้ิน ในขนาด 150 ml โดยมีหลักเกณฑ์ในการเลือกใช้จากผู้เช่ียวชาญ
แนะนํา 
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 ตัวอย่าง B3 ใช้เจลแต่งผมในโอกาสท่ัวไปและเป็นประจํา ซ่ึงมีการจ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์
เฉลี่ย 200 บาทต่อผลิตภัณฑ์ 1 ช้ิน ในขนาด 200 ml โดยมีหลักเกณฑ์ในการเลือกใช้จากโฆษณา 
 ตัวอย่าง C1 ใช้มูสและเจลในการประกอบธุรกิจ (แต่งผมให้ผู้อ่ืน) เฉลี่ยเดือนละ 4 ครั้ง ซ่ึงมี
การจ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์เฉลี่ย 2,000 บาทในการซื้อผลิตภัณฑ์ 1 ช้ิน ในขนาด 500 ml โดยมี
หลักเกณฑ์การเลือกใช้จากความต้องการของผู้ใช้บริการใช้ธุรกิจของตน 
 ตัวอย่าง C2 ใช้มูส เจล และแว็กซ์ในการประกอบธุรกิจ (แต่งผมให้ผู้อ่ืน) เป็นประจํา ซ่ึงมี
การจ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์เฉลี่ย 2,500 บาท ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ 1 ช้ิน ในขนาด 500 ml โดยมี
หลักเกณฑ์การเลือกใช้จากความต้องการส่งเสริมเอกลักษณ์ของร้าน 
 ตัวอย่าง C3 ใช้แว็กซ์และเจลในการประกอบธุรกิจ (แต่งผมให้ผู้อ่ืน) และใช้ส่วนตัวเป็น
ประจํา ซ่ึงมีการจ่ายในการซ้ือผลิตภัณฑ์เฉลี่ย 2,000 ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ 1 ช้ิน ในขนาด 500 ml 
โดยมีหลักการเลือกใช้จากการแนะนําของผู้เช่ียวชาญ 
 ในส่วนของข้อมูลด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคพบว่า กลุ่มตัวอย่างท้ัง 9 คนเคยใช้เจลแต่งผม
ท้ังสิ้นและมีบางกลุ่มเท่าน้ันท่ีเคยใช้แว็กซ์แต่งผม แต่ก็มีมากกว่า 50 % ของกลุ่มตัวอย่าง และราคาท่ี
สามารถจ่ายได้กับผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมสําหรับบุคคลอยู่ระหว่าง 200–1000 บาท และสําหรับ
ภาคธุรกิจอยู่ระหว่าง 2000–2500 บาท 

ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นจากการทดสอบผลิตภัณฑ์  
 ตอนน้ีมีคําถาม 2 ข้อ ประกอบด้วย ข้อเสนอแนะ และราคาท่ีสามารถจ่ายได้ โดยสัมภาษณ์
หลังการทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง โดยท้ังสองคําถามข้างต้น เป็นคําถามปลายเปิดเพ่ือการได้ข้อมูล
ท่ีรอบด้านละนําไปสู่การพัฒนากลยุทธ์ต่อไป 
 
ตารางท่ี 2.2 : ความคิดเห็นจากการทดสอบผลิตภัณฑ์ 
 

นามแฝง ข้อเสนอแนะ ราคาท่ีสามารถจ่ายได้ 
A1 ปรกติ ดูไม่น่าสนใจ 150 
A2 จับสะดวก แต่ใหญ่เกินไป 200 
A3 น่าสนใจ ถ้าราคาไม่แพงมากเกินไป 150 
B1 แปลกใหม่ น่าใช้ 200 
B2 ไม่ถนัดในการใช้งาน 100 
B3 แปลกใหม่ น่าใช้ 200 
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ) : ความคิดเห็นจากการทดสอบผลิตภัณฑ์ 
 

นามแฝง ข้อเสนอแนะ ราคาท่ีสามารถจ่ายได้ 
C1 ไม่สะดวกในการใช้ในร้าน 300 
C2 ไม่ตอบโจทย์ธุรกิจ 250 
C3 แบบตลับเหมาะกับในร้านมากกว่า 300 

 
 จากการทดสอบผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง สรุปได้ว่าราคาท่ีลูกค้าสามารถจ่ายได้สําหรับผลิตภัณฑ์ 
Rocco WAX ปริมาณ 75 กรัม น้ัน อยู่ระหว่าง 100-300 บาท โดยมีฐานนิยมอยู่ท่ี 200 บาท 
นอกจากน้ันยังมีความเห็น 1 ใน 3 ของกลุ่มตัวอย่างท่ีให้ความสนใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 ผู้ศึกษาได้เสนอสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ Rocco’ WAX เพ่ือนําไปสู่การพัฒนาอย่างรอบด้าน
ของธุรกิจ และนําไปสู่การสร้าง Model ทางธุรกิจของ Rocco’ WAX ในข้ันตอนต่อไป โดยผู้ศึกษาได้
ใช้ SWOT Analysis และ TOWS Analysis มาเป็นเครื่องมือหลักในบทน้ีเพ่ือการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ Rocco’ ดังน้ันผู้ศึกษาจึงแบ่งหัวข้อในการวิจัยในบทน้ีด้วยข้ันตอนการใช้
เครื่องมือ ดังน้ี 
 3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ  
 3.2 การสรุปจุดแข็งท่ีจะนําไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 3.3 การสรุปจุดแข็งท่ีจะนําไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 
 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ  
 สภาพแวดล้อมภายใน  
 1. ด้านเงินลงทุน  
  สถานการณ์ : ธุรกิจ Rocco Wax เป็นธุรกิจใหม่ และเริ่มจากธุรกิจขนาดเล็ก จึงมี
เงินลงทุนตํ่า  
  ผลกระทบ   : เน่ืองจากเป็นสินค้าอุตสาหกรรมท่ีมีเงินลงทุนตํ่า ทําให้ไม่สามารถ
ควบคุมการผลิตด้วยธุรกิจเองได้ท้ังหมดในระยะแรกจึงจําเป็นต้องมีงบประมาณในส่วนการจ้างผลิต 
และทําสัญญาฝากจําหน่ายซ่ึงเป็นพันธมิตรทางธุรกิจท้ังสิ้น อย่างไรก็ตามการลงทุนข้างต้นเป็นการ
ลงทุนในระยะสั้นเน่ืองจากไม่ได้เป็นการลงทุนในสินทรัพย์ถาวรอย่างเคร่ืองจักรหรือหน้าร้าน ทําให้ไม่
มีการสะสมทุน 

2. ด้านบุคลากร 
  สถานการณ์ : เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีอยู่กึ่งกลางระหว่างภาคการผลิตและภาคการ
จําหน่ายปลีก ทําให้ทรัพยากรบุคคลต้องมีทักษะทางด้านการบริหารสินค้าคงคลังหรือบัญชีอย่างมาก 
เพ่ือสร้างสภาพคล่องของผลิตภัณฑ์และกระแสเงินท่ีเข้าและออกจากตัวธุรกิจ ฉะน้ันในระยะแรก
บุคคลากรจะเน้นนักไปด้านบัญชีและคลังสินค้า และมีส่วนน้อยท่ีเป็นวิทยาศาสตร์เพ่ืออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ 
  ผลกระทบ : สภาพคล่องของสินค้าจะเติบโตอย่างรวดเร็ว แต่เม่ือถึงจุดหน่ึงจะ
หยุดชะงักไปเน่ืองจากผลิตภัณฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดช้าเกินไปเน่ืองจากการขาดแคลนบุคลากร
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วิทยาศาสตร์ ดังน้ันในระยะ 2 จึงต้องเน้นหนักไปยังบุคลากรวิทยาศาสตร์และการลงทุนใน
ภาคอุตสาหกรรมเองด้วย 
 3. ด้านผลิตภัณฑ์  
  สถานการณ์ : Rocco WAX ผลิตจากวัตถุดิบธรรมชาติ และมีรูปร่างท่ีเหมาะกับการ
พกพาไปใช้งานนอกสถานท่ีเน่ืองจากสะดวกต่อการพกพาและใช้งานด้วยมือเดียว  
  ผลกระทบ   : เน่ืองจากมีลักษณะเป็นบรรจุภัณฑ์แบบแท่ง ทําให้เกิดความแปลก
ใหม่ข้ึนในตลาด และสามารถสร้างจุดยืนของผลิตภัณฑ์จากความแปลกใหม่น้ีได้ นอกจากนั้นยังเจาะ
กลุ่มผู้ใช้ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมท่ีต้องการใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติได้อีกด้วย  
 สภาพแวดล้อมภายนอก  
 1. ด้านเศรษฐกิจ 
  สถานการณ์ : ภาคเศรษฐกิจในปัจจุบัน ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมมีการขยายตัวอย่าง
มาก จากการเพ่ิมข้ึนของกําลังซ้ือวัยรุ่นและวัยทํางาน รวมถึงการแลกเปลี่ยนทางแฟช่ันและศิลปะการ
แต่งกายผ่านทางระบบอินเตอร์เน็ต ส่วนน้ีเองทําให้ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผลยังเป็นท่ีต้องการของ
ตลาดอย่างต่อเน่ือง และย่ิงไปกว่าน้ัน การเป็นผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติย่ิงทําให้คุณค่าของผลิตภัณฑ์
สูงข้ึน น่ันหมายถึงการเพ่ิมข้ึนของมูลค่าสินค้าท่ีมาจากธรรมชาติอีกด้วย 
  ผลกระทบ : เน่ืองจากมีตลาดท่ีขยายตัวอย่างต่อเน่ืองน่ีเอง ทําให้ผลติภัณฑ์มีโอกาส
เข้าไปสร้างมูลค่าในตลาดผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมได้ง่าย นอกจากน้ันจากข้างต้นท่ีเป็นผลิตภัณฑ์จาก
ธรรมชาติ ซ่ึงสามารถทําให้ตัวผลิตภัณฑ์เองสร้างคุณค่าของผลิตภัณฑ์ได้อย่างโดดเด่นและนําไปสู่การ
เพ่ิมมูลค่าได้มากท่ีสุด  
 2. ด้านเทคโนโลยี 
  สถานการณ์ : ปัจจุบันเทคโนโลยีการสื่อสารด้วยระบบอินเตอร์เน็ตเป็นท่ีน่าจับตา
มองในหลาย ๆ ประเด็น รวมไปถึงประเด็นการมีตลาดในระบบอินเตอร์เน็ต ส่วนน้ีเองเป็นปัจจัย
สําคัญอย่างมากในการขยายตัวของธุรกิจ โดยเฉพาะธุรกิจเกิดใหม่ท่ียังไม่มีทุนทรัพย์ในการลงทุนใน
พ้ืนท่ีขายอย่างเป็นรูปธรรม นอกจากนั้นระบบอินเตอร์เน็ตยังเป็นระบบท่ีสามารถเช่ือมต่อโดยไม่ได้รับ
ผลกระทบจากระยะทางเชิงกายภาพด้วย 
  ผลกระทบ : การแข่งขันในระบบอินเตอร์เน็ตมีมากข้ึน เน่ืองจากกฎหมายและการ
ผูกขาดไม่สามารถเข้ามาควบคุมได้อย่างสมบูรณ์ น่ันทําให้การค้าเป็นไปอย่างเสรีด้วย 
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3.2 การสรุปจุดแข็งท่ีจะนําไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 หลังการวิเคราะห์ด้วย สถานการณ์และผลกระทบเพ่ือแสดงสภาพแวดล้อมของธุรกิจแล้วน้ัน 
ผู้ศึกษาได้นําเครื่องมือ SWOT Analysis มาทําการศึกษาจุดแข็งของธุรกิจบริษัทเวล แว็กซ์ ซ่ึง
สามารถแสดงได้ดังน้ี 
 
ตารางท่ี 3.1 : SWOT Analysis 
 
S 
รูปร่างลักษณะของตัวผลิตภัณฑ์ น่ีมีความแปลก
ใหม่ไม่จําเจเรื่องความแปลกใหม่น้ีไม่ใช่เพียง
รูปร่างที่ออกแบบมาเพ่ือตอบสนองความไม่จําเจ
เท่าน้ันแต่ยังตอบสนองลักษณะการใช้งานท่ี
สะดวกข้ึนน่ันหมายถึงการใช้งานท่ีรวดเร็วข้ึน
สําหรับผู้ใช้งาน 

W 
ลักษณะของผลิตภัณฑ์เองไม่สามารถใช้ได้
หลายคนในระยะเวลาเดียวกันหรือใช้ในจํานวน
มากในเวลาเดียวกันซ่ึงการใช้ลักษณะน้ันจะ
เป็นการใช้งานจําเพาะภายในร้านทําผมเสีย
เป็นส่วนมาก 

O 
กลุ่มผู้ใช้ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมในปัจจุบันเป็น
กลุ่มท่ีเป็นวัยรุ่นเสียส่วนมาก และมีแนวโน้มท่ี
วัยรุ่นจะใช้ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมเพิ่มมากข้ึน 
กลุ่มผู้ใช้ใหม่น่ีเองเป็นกลุ่มโอกาสที่จะทําให้ธุรกิจ
เข้าไปมีส่วนในการเพ่ิมยอดขาย 

T 
ความแปลกใหม่น่ีเองท่ีอาจจะไม่สามารถเข้าไป
สู้กับผลิตภัณฑ์ท่ีมีบรรจุภัณฑ์แบบเก่าได้อย่าง
ตรงไปตรงมา เน่ืองจากบรรจุภัณฑ์แต่ละชนิดก็
มีวัฒนธรรมและวิธีการใช้ท่ีแตกต่างกันออกไป 

 
3.3 การสรุปจุดแข็งท่ีจะนําไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 
 นอกจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจท้ังภายในและภายนอกแล้ว การนําจุดแข็งและ
จุดอ่อนมาออกแบบเพ่ือแก้ไขปัญหาของธุรกิจเองก็มีความสําคัญเช่นกัน จึงต้องมีเครื่องเม่ือวิเคราะห์
มากกว่า 1 ตัว ซ่ึงผู้ได้เลือกใช้ TOWN Analysis โดยมีลักษณะ ดังน้ี 

1. External Opportunities 
 ผู้ใช้ผลิตภัณฑ์ที่พ่ึงเข้ามาใช้ใหม่หรือผู้ใช้ผลิตภัณฑ์อยู่แล้วแต่ต้องการความสะดวกสบายมาก
ข้ึนน้ันเข้ามาใช้ในผลิตภัณฑ์ในธุรกิจ ฯ 

2. External Threats 
 บรรจุภัณฑ์แบบใหม่จะเข้าไปแทนท่ีบรรจุภัณฑ์แบบเก่าแต่ให้มีวัฒนธรรมการใช้แบบเดิมน้ัน
จึงเป็นไปได้ยาก 
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3. Internal Strengths 
 ลักษณะการใช้งานท่ีสะดวกข้ึน น่ันหมายถึงการใช้งานท่ีรวดเร็ว 

4. Internal Weakness 
 ไม่สามารถใช้ได้หลายคนในระยะเวลาเดียวกันหรือใช้ในจํานวนมากในเวลาเดียวกัน 
 
ตารางท่ี 3.2 : TOWS Analysis 
 
OS 
ใช้ภาพจํา หรือการโฆษณา ท่ีสื่อถึงความเร็ว เช่น
จัดผมในสามข้ันตอน หรือ ไม่ต้องรอให้เจลเซตตัว
อีกต่อไป 

TS 
สร้างวัฒนธรรมการใช้แบบใหม่ของวัยรุ่น
ข้ึนมา เน่ืองจากวิถีชีวิตปัจจุบันต้องการ
ความเร็วเป็นทุนเดิม 

WO 
ทําหลอดเล็กเป็นแพค เพ่ือให้ใช้หลายคนได้ในเวลา
เดียวกัน ด้วยการแบ่งผลิตภัณฑ์ออกเป็นช้ินย่อย ๆ 
แทนในอนาคต 

WT 
ไม่เน้นปะทะกับกลุ่มผลิตภัณฑ์เดิมในส่วน
แบ่งตลาดเดียวกัน แต่เน้นเติบโตจากการเพิ่ม
ของตลาดรวม 

 
 
 
 
 



บทท่ี 4 
โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

 
 ในหัวข้อโมเดลในการดําเนินธุรกิจน้ี ผู้ศึกษาเลือกใช้ Business Model Canvas มาเป็นแบบ
ทางธุรกิจในการวิเคราะห์ของธุรกิจ Rocco’ WAX เน่ืองจากสะดวกต่อการนําข้อมูลไปใช้และมี
ประสิทธิภาพในการวิเคราะห์ โดยก่อนจะเสนอแผนภาพแบบทางธุรกิจดังกล่าว ผู้ศึกษาได้เลือกเสนอ
องค์ประกอบของปัจจัยแบบทางธุรกิจในรูปแบบ Business Model Canvas โดยเขียนข้อมูลและนํา
ข้อมูลดังกล่าวไปพัฒนาต่อยอดสู่แบบทางธุรกิจในข้อต่อไป โดยนําเสนอในรูปแบบของ Business 
model canvas ได้ดังน้ี 
 
4.1 โมเดลของธุรกิจ 
 Alexander Osterwalder และ Yves Pigneur เป็นผู้เขียนหนังสือ Business Model 
Generation โดยเน้ือหาในหนังสือนําเสนอวิธีการสร้างตัวแบบหรือ โมเดลธุรกิจท่ีเรียกว่า “Business 
Model Canvas” โดยเลียนแบบการทํางานของสมอง คือ ซีกซ้ายเน้นเรื่องของตรรกะ (logic) ส่วน
ซีกขวาเน้นเร่ืองของอารมณ์ (Emotion) ดังน้ัน ซีกซ้ายของผ้าใบจึงเป็นเรื่องของประสิทธิภาพ 
(Efficiency) สว่นซีกขวาเป็นเรื่องของคุณค่า (Value) ด้วยวิธีการสร้างมโนภาพ (Visualization) 
เช่นน้ี จะทําให้ผู้ประกอบการสามารถมองเห็นภาพรวมของธุรกิจได้ครบทุกมิติมากย่ิงข้ึน 
 Business Model Canvas มีองค์ประกอบจํานวน 9 กลุ่ม เพ่ือตอบคําถามสําคัญทางธุรกิจ 4 
ข้อคือ ทําอะไร (What?) ทําเพ่ือใคร (Who?) ทําอย่างไร (How?) และทําแล้วคุ้มค่าเพียงใด (Money) 
จากน้ัน เขียนลงบนผืนผ้าใบ Business Model Canvas (BMC) ขององค์กร 

1. ทําอะไร (What?) 
 Value Propositions (VP) สินค้า ผลิตภัณฑ์ และบริการท่ีนําเสนอ มีคุณค่าเพียงพอสําหรับ
ลูกค้าหรือไม่? คุณค่าของสินค้าและบริการดังกล่าว อาจเป็นนวัตกรรม เป็นการนําเสนอสิ่งใหม่ หรือมี
การเพ่ิมคุณสมบัติพิเศษท่ีทําให้คุณค่าเพ่ิมข้ึน จนทําให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกสินค้าและบริการของเรา 
แทนท่ีจะเลือกของคู่แข่ง 

2. ทําเพ่ือใคร (Who?) 
 Customer Segments (CS) เราสร้างคุณค่าเพ่ือใคร? ใครคือกลุ่มลูกค้า มีความหลากหลาย
หรือไม่ การกําหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีชัดเจนจะทําให้ธุรกิจสามารถนําเสนอสินค้าและบริการได้ตรงกับ
ความต้องการ 
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Channels (CH) เราจะนําเสนอคุณค่าออกไปอย่างไร? ใช้ช่องทางอะไรบ้างในการเข้าถึง
ลูกค้า ควรเป็นส่วนผสมท่ีลงตัวท้ังช่องทางในการจัดจําหน่าย ช่องทางการสื่อสาร และช่องทาง
การตลาด 

Customer Relationships (CR) เราจะใช้วิธีการใดในการสร้างสายสัมพันธ์กับลูกค้า อํานวย
ความสะดวกแก่ลูกค้า ท่ีมาใช้บริการด้วยตนเอง ใช้บริการด้วยเครื่องอัตโนมัติ และใช้บริการทาง
ออนไลน์ มีการสร้างชุมชน (Community) เพ่ือให้เกิดการพูดคุยและรู้จักกัน หรือใช้ช่องทาง Social 
Media ในการสื่อสารข้อมูลกันแบบสองทาง 

3. ทําอย่างไร (How?) 
 Key Resources (KR) ทรัพยากรหลักขององค์กรที่ต้องลงทุน สินทรัพย์ทุกประเภท ทั้ง
อสังหาริมทรัพย์ เครื่องจักร อุปกรณ์ ทรัพยากรการเงิน ทรัพย์สินทางปัญญา รวมท้ังทรัพยากรมนุษย์ 
Key Activities (KA) กิจกรรมหลักขององค์กร ท้ังการผลิต การบริการ เทคโนโลยีท่ีใช้ในการ
ดําเนินงาน การแก้ปัญหาให้ลูกค้า การสร้างเครือข่าย การตลาด และการประชาสัมพันธ์ 
Key Partnerships (KP) พันธมิตรหลัก ได้แก่ ผู้ส่งมอบ (Suppliers) คู่ความร่วมมือท่ีเป็นทางการ 
(Partners) คู่ความร่วมมือท่ีไม่เป็นทางการ (Collaborators) หุ้นส่วนทางธุรกิจท้ังที่เป็นคู่แข่ง และ
ไม่ใช่คู่แข่ง 

4. ทําแลว้คุ้มค่าเพียงใด (Money)  
 Cost Structure (C$) โครงสร้างต้นทุน เป็นต้นทุนท้ังหมดท่ีเกิดข้ึนจากการดําเนินธุรกิจ ท้ัง
ต้นทุนคงที่ (Fixed Cost) และต้นทุนผันแปร (Variable Cost) 

Revenue Streams (R$) กําไรท่ีได้ กระแสรายรับ เงินสดท่ีได้รับหลังหักค่าใช้จ่ายแล้ว ท่ีมา
ของรายได้ท้ังหมด เช่นรายได้จากการขาย ค่าบริการ ค่าสมาชิก ค่าเช่า ค่าธรรมเนียม ฯลฯ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



28 

 
ภาพท่ี 4.1 : Canvas Model 
 

 
 
ที่มา : Canvas Model. (n.d.). Retrieved from http://km.li.mahidol.ac.th/business-model-

canvas/. 
 

ภาพท่ี 4.2 : องค์ประกอบท้ัง 9 ของ Business Model Canvas 
 

 
 
ที่มา : องค์ประกอบทั้ง 9 ของ Business Model Canvas. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

http://km.li.mahidol.ac.th/business-model-canvas/. 
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 เม่ือทําการวิเคราะห์แล้วจึงได้ดังตารางต่อไปน้ี 
 

ตารางท่ี 4.1 : Business Model Canvas 
 

Key 
Partnerships 
บริษัท แอล เอ 
เดอร์มาเทค 
จํากัดเห็น
พันธมิตรใน
การผลิต 
ROCCO WAX  
 
ร้าน Watson  
เป็นพันธมิตร
ในการขาย
หน้าร้าน 
และ Lazada 
จัดส่งเม่ือมีการ
ส่ังผ่านเว็บไซด์ 

Key Activities 
ออกแบบผลิตภัณฑ์ และสั่ง
ผลิตภัณฑ์ ไปจนถึงงานด้าน
การตลาด เช่น การจําหน่าย
ผลิตภัณฑ์ หรือการติดต่อกับ
หน้าร้าน 

Value 
Propositions 
บรรจุภัณฑ์ท่ี
ใช้ง่ายและ
สะดวก ช่วย
กระชับเวลา
การแต่งกายให้
รวดเร็วย่ิงข้ึน
ในเวลาเร่งด่วน 
วัตถุดิบจาก
ธรรมชาติ 

Customer 
Relationships 
จะมีการสมัครสมาชิก
ของแบรนด์เพ่ือได้รับ
ข่าวสาร และการ
ประชาสัมพันธ์ผ่าน
ทาง Line@รวมถึง
ส่วนลดในการซ้ือตาม
โปรโมช่ันแต่ละครั้ง 
แต่ต้องเป็นการสั่งซ้ือ
ผ่านเว็บไซด์เท่านั้น 

Customer 
Segments 
กลุ่มผู้ใช้
ผลิตภัณฑ์จัด
แต่งทรงผมทั้งใช้
เองและร้านทํา
ผม  
โดยเน้นยังไปยัง
กลุ่มผมส้ัน 
ได้แก่เพศชายท่ี
ตัดผมส้ันเป็น
หลัก และทอม
หรือร้านตัดผม
เป็นกลุ่มผู้ใช้
รองลงมา 

Key Resources 
ทรัพยากรบุคคล เนื่องจาก
เป็นธุรกิจท่ีส่ังผลิตและไม่มี
ฐานการผลิตของตนเองใน
ระยะแรก ดังนั้นส่วนของ
ธุรกิจจึงมีทรัพยากรบุคคล
เป็นส่วนหลักในการ
ขับเคล่ือนและเช่ือมโยง
ระหว่างตลาดและฐานการ
ผลิต 

Channels 
ร้านสะดวกซ้ือและ
ร้านค้าปลีกต่าง ๆ 
เช่น Watson 
เนื่องจากเป็น
ผลิตภัณฑ์สําเร็จรูปท่ี
ราคาไม่สูงมาก ทําให้
สามารถวางขายใน
ร้านเคร่ืองสําอางได้
ง่าย

Cost Structure 
ต้นทุนคงท่ีคือ ค่าจ้างบุคลากรประจํา ค่าเช่าสถานท่ี
ออฟฟิศ และห้องเก็บ 
ต้นทุนผันแปรคือ ค่าผลิตผลิตภัณฑ์ ค่าโฆษณา ค่า
สัญญาฝากขาย 

Revenue Streams 
รายได้จากการขายผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผม 
ROCCO WAX เป็นหลัก 
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4.2 การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทท่ีอยู่ในโมเดล 
1. Key Partnerships พันธมิตรการค้าประกอบด้วยพันธมิตรหลัก ได้แก่ 

 บริษัท แอล เอ เดอร์มาเทค จํากัด เป็นบริษัทอุตสาหกรรมที่รับผลิตเคร่ืองประทินผิว และ
ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมที่มีความน่าเช่ือถือ และมีผลงานในการผลิตมาแล้วมากมาย   
 ร้าน Watson ท่ีเป็นร้านจําหน่ายเครื่องสําอางและเคร่ืองประทินผิวอ่ืน ๆ ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกค้า
ของ Rocco WAX ด้วย 
 - Lazada เป็นพันธมิตรด้านการจัดส่งสินค้า โดยจะจัดส่งเม่ือมีการสั่งผ่านเว็บไซด์ 

2. Key Activities ด้านกิจกรรมหลักของบริษัท เวล แว็กซ์ จํากัด น้ัน ได้แก่ การออกแบบ
ผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ และสั่งผลิตผลิตภัณฑ์ไปยังพันธมิตร ไปจนถึงงานด้านการตลาด เช่น การ
จําหน่ายผลิตภัณฑ์ หรือการติดต่อกับหน้าร้านและการบริหารคลังสินค้า  

3. Key Resources ได้แก่ ทรัพยากรบุคคล เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีสั่งผลิตและไม่มีฐานการ
ผลิตของตนเองในระยะแรก ดังน้ันส่วนของธุรกิจจึงมีทรัพยากรบุคคลเป็นส่วนหลักในการขับเคลื่อน
และเช่ือมโยงระหว่างตลาดและฐานการผลิต โดยเน้นไปยังสามส่วนหลักได้แก่ การเงิน คลังสินค้า 
และออกแบบผลิตภัณฑ์ 

4. Cost Structure ส่วนของโรงสร้างต้นทุนของบริษัทเวล แว็กซ์ จํากัดน้ัน ประกอบด้วย 2 
ส่วนหลักคือ ต้นทุนคงท่ี และต้นทุนผันแปร ซ่ึงสามารแสดงรายละเอียดได้ดังน้ี  
 - ต้นทุนคงท่ีคือ ค่าจ้างบุคลากร ค่าเช่าออฟฟิศ และห้องเก็บ รวมถึงค่าดําเนินการจด
ทะเบียนทางกฎหมายต่าง ๆ  
 - ต้นทุนผันแปรคือ ค่าผลิตผลิตภัณฑ์ ค่าโฆษณา ค่าสัญญาฝากขาย และค่าสาธารณูปโภค  

5. Value Propositions คุณค่าของผลิตภัณฑ์ Rocco WAX คือ บรรจุภัณฑ์ท่ีใช้ง่ายและ
สะดวก ช่วยกระชับเวลาการแต่งกายให้รวดเร็วย่ิงข้ึนในเวลาเร่งด่วนท้ังในด้านของการหยิบจับ และไม่
จําเป็นต้องสัมผัสเน้ือแว็กซ์โดยตรง  

6. Customer Relationships ในส่วนของลูกค้าสัมพันธ์น้ัน บริษัทเวล แว็กซ์ จํากัด ได้ใช้
ระบบการส่ือสารผ่านอินเตอร์เน็ตอย่างไลน์เข้ามาช่วยงาน โดย จะมีการสมัครสมาชิกของแบรนด์เพ่ือ
ได้รับข่าวสาร และการประชาสัมพันธ์ผ่านทาง Line@รวมถึงส่วนลดในการซ้ือตามโปรโมช่ันแต่ละคร้ัง 
แต่ต้องเป็นการสั่งซ้ือผ่านเว็บไซด์เท่าน้ัน 

7. Channels ช่องทางการติดต่อกับร้านค้าและการส่ังซ้ือสินค้าคือ ร้านสะดวกซ้ือและร้านค้า
ปลีกต่าง ๆ เช่น Watson ได้ง่าย และผ่านเว็บไซด์ โดยให้นํ้าหนักความสําคัญของท้ังสองช่องทางเท่า 
ๆ กัน  

8. Revenue Streams รายได้หลักของบริษัท เวล แว็กซ์ ได้แก่ รายได้จากการขาย
ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผม ROCCO WAX เป็นหลัก  
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9. Customer Segments กลุ่มเป้าหมายหลักคือกลุ่มผู้ใช้ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมท้ังใช้เอง
และร้านทําผม โดยเน้นยังไปยังกลุ่มผมสั้น ได้แก่เพศชายท่ีตัดผมสั้นเป็นหลัก และทอมหรือร้านตัดผม
เป็นกลุ่มผู้ใช้รองลงมา 
 
4.3 ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมายท่ีแบ่งได้ตามหลัก Main Bases of Segmentation 
 
ตารางท่ี 4.2 : กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 
 

Main Bases of Segmentation 
การแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะ
ทางประชากรศาสตร์ 
(Demography 
Segmentation) 

การแบ่งส่วนตลาดตาม
จิตวิทยา (Psychography 
Segmentation) 

การแบ่งส่วนตลาดตาม
พฤติกรรม  
( Behavior segmentation) 

เพศ : ชาย และ หญิง 
ช่วงอายุ : อยู่ระหว่าง วัยรุ่น – 
วัยกลางคน 
อาชีพ : ใช้ได้กับทุกอาชีพ 
เกณฑ์รายได้ : ประมาณ 
บาทข้ึนไป 15,000 

ชนช้ันทางสังคม : ชนช้ันกลาง 
จนถึงชนช้ันสูง 
รูปแบบการดําเนินชีวิต : 
พบปะผู้คนบ่อย ชอบการ
แต่งตัว ชอบความมีระเบียบ มี
ผมสั้น และชอบจัดแต่งทรงผม 

โอกาสในการซ้ือ : โอกาสปกติ 
ผลประโยชน์ที่ต้องการ : 
คุณภาพดี ประหยัด  
สถานะของผู้ใช้ : ลูกค้าประจํา
และลูกค้าขาจร 
อัตราการใช้ : มีต้ังแต่ใช้เป็น
ประจําไปกระท่ังนาน ๆ ครั้ง 

 
4.4 คู่แข่งขันของธุรกิจ 
 คู่แข่งขันท่ีสําคัญ คือ Gatsby เน่ืองจากมีราคาท่ีใกล้เคียงกัน โดยมีราคาอยู่ท่ี 300 บาท และ
ยังมีคู่แข่งรายอื่น ๆ ท่ีมีการวางขายในสถานท่ีเดียวกันแต่มีราคาที่ต่างกันมาก ถือว่าเป็นคู่แข่งทางอ้อม
ของกิจการ 
 4.4.1 คู่แข่งทางตรง 
 Gatsby ผู้เช่ียวชาญด้านผลิตภัณฑ์เวชสําอางสําหรับผู้ชายโดยเฉพาะ ซ่ึงในประเทศญ่ีปุ่นมี
ตําแหน่งเป็นถึง Fun of Grooming ได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในประเทศญ่ีปุ่น อาทิ ผลิตภัณฑ์
จัดแต่งทรงผม ผลิตภัณฑ์สําหรับใบหน้า และผลิตภัณฑ์ระงับกลิ่นกาย ขณะที่การทําตลาดในประเทศ
ไทยผลิตภัณฑ์ที่ได้รับความนิยมจะอยู่ในกลุ่มผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมประเภท Colour Wax และ
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นําเข้าโดยบริษัท แมนดอม คอร์ปอเรช่ัน (ประเทศไทย) โดยมีสินค้าขายอยู่ในร้านสะดวกซ้ือ ห้าง
ต่างๆ และร้านค้าออนไลน์ 
 จุดแข็ง 
 1. ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักเป็นอย่างมาก เพราะมีการโฆษณาสินค้าอยู่ตลอดเวลา และทุ่ม
งบประมาณในการโฆษณาเยอะกว่าผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมย่ีห้ออ่ืน ๆ 
 2. มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย ทุกสภาพผม 
 จุดอ่อน 
 1. ตัวผลิตภัณฑ์มีฉลากท่ีใส่ข้อมูลและรายละเอียดน้อย ทําให้ยากต่อการเลือกซ้ือ 
 2. ตัวผลิตภัณฑ์ผลิตจากสารเคมี 
 4.4.2 คู่แข่งขันรอง 
 L'Oreal แว็กซ์ซ์จัดแต่งทรงผมของ L'Oreal แบรนด์ดังจากประเทศฝรั่งเศส มีคุณสมบัติ
พิเศษท่ีช่วยเพ่ิมความยืดหยุ่นให้กับเส้นผม ทําให้จัดทรงได้ง่าย แถมอยู่ทรงตลอดวัน ท้ังยังทําให้ผมข้ึน
เงาแบบธรรมชาติ โดยไม่ท้ิงความมันไว้ ราคาขายท่ี 550 บาท สําหรับขนาด 50 กรัม 
 จุดแข็ง 
 1. เป็นสินค้าท่ีมีคุณสมบัติในการใช้งานท่ีดีมาก 
 2. เป็นสินค้าท่ีมาจากแบรนด์ที่มีช่ือเสียง 
 จุดอ่อน 
 1. มีราคาแพงเม่ือเทียบกับสินค้าท่ีมีขนาดเดียวกัน 
 2. หาซ้ือได้ยากเน่ืองจากการวางขายเฉพาะกลุ่ม 
 



บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารองค์กรและบริหารงานบุคคล 

 
5.1 ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 
 Merit System 
 เป็นระบบการบริหารบุคคลท่ีอาศัยความรู้ ความสามารถของบุคคลเป็นหลัก ไม่คํานึงถึง
ความสัมพันธ์ส่วนตัว มีลักษณะสําคัญดังน้ี 

1. ความสามารถ (Competence) ยึดหลักความสามารถของบุคคลเป็นสําคัญเพ่ือให้
เหมาะสมกับตําแหน่งหน้าท่ีและต้องสามารถใช้ความรู้มาปฏิบัติงานให้เกิดประโยชน์ต่อส่วนรวมได้
อย่างเต็มท่ี 

2. หลักความเสมอภาค (Equality Opportunity) การให้โอกาสท่ีเท่าเทียมกันแก่บุคคล 
เป็นแนวคิดตามหลักประชาธิปไตยท่ีให้สิทธิเสมอภาคแก่บุคคลภายในขอบเขตของกฎหมาย โดยถือว่า
ทุกคนจะต้องได้รับการปฏิบัติอย่างเสมอภาคด้วยคุณสมบัติและหลักเกณฑ์ท่ีอยู่ในมาตรฐานเดียวกัน 

3. หลักความม่ันคงในตําแหน่งหน้าท่ี (Security of Tenure) ซ่ึงต้องได้รับการยอมรับ
และคุ้มครองตามกฎหมาย คือจะไม่ถูกปลดออกหรือไล่ออกจากงานโดยไม่มีเหตุท่ีพิสูจน์ได้ 
 5.1.2 การจัดการโครงสร้างองค์กรและการแบ่งหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
 บริษัท เวล แว็กซ์ จํากัด ได้จัดโครงสร้างองค์กร ตามการแบ่งหน้าท่ีความรับผิดชอบเน่ืองจาก
เป็นองค์กรขนาดเล็ก การแบ่งตามความรับจะทําให้บรรลุถึงศักยภาพการทํางานได้อย่างเต็มท่ี ซ่ึง
สามารถแสดงโครงสร้างองค์กรได้ดังน้ี 
 
ภาพท่ี 5.1 : แสดงการจัดองค์กรบริษัทตามหน้าท่ีหน้าท่ีความรับผิดชอบ 

 
 
 

ฝ่ายบริหาร / การเงิน

ฝ่ายออกแบบผลิตภัณฑ์ ฝ่ายขาย/คลังสินค้า ฝ่ายการตลาด
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ตารางท่ี 5.1 : แสดงหน้าท่ีและความรับผิดชอบ 
 

ฝ่ายงาน หน้าท่ีและความรับผิดชอบ เงินเดือน
ฝ่ายบริหาร/การเงิน หน้าท่ีของฝ่ายบริหารคือ การติดต่อสถานท่ีขายสินค้า และ

เป็นผู้ทําหน้าท่ีด้านการเงินด้วยตนเองโดยควบคุมรายรับ
รายจ่าย พิจารณารายจ่ายต่างๆ  

- 

ฝ่ายออกแบบผลิตภัณฑ์ เป็นผู้ออกแบบสินค้า ฉลาก สูตรของ Wax 20,000. - 
ฝ่ายขาย / คลังสินค้า เป็นผู้ที่ติดต่อกับลูกค้าท่ีสั่งซ้ือสินค้าผ่านทางออนไลน์ และ

เป็นคนตรวจสอบควบคุมสินค้าภายในคลังท่ีสต็อกไว้อีก
ด้วย 

17,000. - 

ฝ่ายการตลาด ดูแลภาพลักษณ์ขององค์กร ประชาสัมพันธ์ ทําให้องค์กรมี
ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จัก  

15,000. - 

 
 5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 การรับบุคลการจะใช้ตามระบบคุณธรรม คือการวัดด้วยความสามารถและศักยภาพ โดยฝ่าย
บัญชีท่ีจําเป็นต้องคัดเลือกมาน้ัน เจ้าของธุรกิจจะเป็นผู้สอบด้วยตนเอง ด้วยหลักเกณฑ์ระบบคุณธรรม
น้ีเอง แม้จะรับสมัครเพียง 1 คน ธุรกิจ ฯ ต้องประกาศรับสมัครอย่างเปิดเผย และมีเกณฑ์การสอบ
อย่างเป็นมาตรฐาน 
 โดยฝ่ายการออกแบบผลิตภัณฑ์ รับในวุฒิปริญญาตรี หรือผู้ที่มีประสบการณ์ในการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ประเภท WAX ใส่ผม่ายขาย รับผู้ที่มีประสบการณ์ในการขายสินค้ามาแล้ว 1 ปีข้ึนไป  
 5.1.4 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 มีการประเมิณผลงานทุก 1 ปี เพ่ือการปรับเงินได้ 3-5 % ทุก ๆ สิ้นปี โดยใช้เป้าหมายระยะ
ส้ันและพันธกิจของธุรกิจเป็นตัววัด 
 5.1.5 วิธีการจูงใจและการรักษาบุคคลากร 
 การจูงใจของบริษัทเวล แว็กซ์ จํากัด คือการให้สวัสดิการเพ่ิมเติมจากท่ีกฎหมายกําหนดไว้ 
ได้แก่ กองทุนสํารองเลี้ยงชีพ สหกรณ์ออมทรัพย์ และการทําประกัน 
 5.1.6 การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
 เจ้าของ ฯ ได้รายได้จากกําไรหลังหักค่าใช้จ่ายท้ังหมด โดยค่าใช้จ่ายด้านเงินเดือนคือ
เงินเดือนของฝ่ายบัญชี  และสวัสดิการของลูกจ้างคือฝ่ายบัญชีน้ัน เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีจดทะเบียน 
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สวัสดิการจึงเป็นไปตามกฎหมายทุกประการ เช่น วันหยุดเทศกาล วันลาพักร้อน หรือ สิทธิ
ประกันสังคมมาตรา 33  เป็นต้น 
 5.1.7 การจ้างบุคลากร  
 บุคลากรของบริษัทเวล แว็กซ์ จํากัด เป็นการจ้างรายเดือนท้ังหมด 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 
 แนวคิดส่วนผสมทางการตลาด 6P’s 
 1. Product   แบ่งได้เป็น 2 ประเภท 
  1) สนิค้าดิจิตอล (Digital Product) เช่น ซอฟแวร์ เพลง หนังสือดิจิตอล ซ่ึงส่ง
สินค้าได้โดยผ่านอินเทอร์เน็ต และไม่สามารถจับต้องได้ด้วยการสัมผัส 
   2) สินค้าท่ีไม่ใช่ดิจิตอล (Physical Product) เช่น เส้ือผ้า เคร่ืองประดับ ซ่ึงต้องมี
การจัดส่งผ่านช่องทางการขนส่งให้ถึงมือผู้ซ้ือการค้าทางออนไลน์ ลูกค้าไม่สามารถจําต้องเลือกสินค้า
ได้ก่อน จะได้แต่เพียงแค่ดูรูปภาพและ คําบรรยาย   
 2. Price การวางขายสินค้าบน E-commerce จะมีราคาถูกหรือแพง ขึ้นอยู่กับสินค้า ซ่ึงเม่ือ
นํามารวมกับค่าขนส่งแล้ว ถ้ามีราคาเพ่ิมมากข้ึน อาจะทําให้ความน่าสนใจลดลงหรือลูกค้าเปลี่ยนใจ
ได้ อาจใช้วิธีปรับราคาให้ตํ่า  
 3. Place การนําเสนอเว็บไซต์ เพ่ือให้ผู้สนใจเข้าชมและเลือกใช้บริการ ประชาสัมพันธ์ผ่าน
ช่องทางอินเทอร์เน็ตต่าง ๆ ในประเทศและต่างประเทศ Search Engine 
 4. Promotion การส่งเสริมการขาย เป็นหลักการสําคัญที่จะดึงดูดความสนใจของลูกค้าให้
เกิดการติดตามอย่างต่อเน่ืองและสั่งซ้ืออย่างสมํ่าเสมอ โดยมีการเปล่ียนแปลงเป็นประจํา การให้
ส่วนลดตามปริมาณการสั่งซ้ือ ให้สิทธิแก่สมาชิก หรือลูกค้าประจํา 
 5. Personalization การให้บริการส่วนบุคคล เป็นการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างเว็บไซต์กับ
ลูกค้าท่ีเป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก การทักทาย การให้ความรู้สึกและให้การปฏิบัติท่ีดี 
 6. Privacy สิ่งที่ลูกค้าต้องการมากท่ีสุด คือ การรักษาความเป็นส่วนตัว การรักษาความเป็น
ส่วนตัวจึงเป็นสิ่งท่ีธุรกิจต้องยึดม่ัน เป็นจรรยาบรรณต่อลูกค้า โดยมีการปฏิบัติตามประกาศนโยบาย
รักษาความเป็นส่วนตัวท่ีให้ไว้ 
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5.3 นวัตกรรมท่ีนํามาใช้กับผลิตภัณฑ์/บริการ 
 1. ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผม Wax ผลิตจาก ไขของผึ้ง (WAXES) จะมีความคล้ายคลึงกับไตร
เอซิลกลีเซอรอล (Triacylglycerol) ท้ังในด้านโครงสร้างและคุณสมบัติ โดยท่ีไขก็คือเอสเทอร์ของกรด
ไขมันกับแอลกอฮอล์เช่นกัน แต่ในกรณีน้ีจะเป็นโมโนไฮดรอกซีแอลกอฮอล์ ท้ังกรดไขมันและ
แอลกอฮอล์ของไขก็จะมีสายไฮโดรคาร์บอนท่ียาวด้วยกันท้ังคู่สูตรท่ัวไปของไขคือ O, ||, R - O - C - 
R 
 โดยท่ี R และ R คือไฮโดรคาร์บอนสายยาว ไขของใบไม้จะพบตามใบและลําต้นของพืช และ
จะทําหน้าท่ีป้องกันการระเหยของนํ้าและความช้ืนออกจากพืช ไขพวกน้ีจะประกอบด้วยเอสเทอร์ของ
กรดไขมันและแอลกอฮอล์ชนิดท่ีต่างก็มีคาร์บอนอยู่ระหว่าง 16-34 อะตอม ไขคาร์นูบา(Carnauba 
Wax)ซ่ึงเคลือบอยู่ตามใบของต้นปาล์มคาร์นูบา(Carnauba) ที่พบในประเทศบราซิลน้ันส่วนใหญ่จะ
เป็น Myricyl Cerotate (C25H51CO2C30H61) ส่วนไขจากผึ้ง(Bees Wax)จะมี Myricyl 
Palmitate (C15H31CO2C30H61) เป็นส่วนใหญ่ โดยผลิตภัณฑ์ของเราทําจากวัตถุดิบธรรมชาติ
ท้ังสิ้น ต่างจากสินค้าย่ีห้ออ่ืนๆ 
 5.1.3 แนวทางการพัฒนาและการเพ่ิมคุณค่าให้ผลิตภัณฑ์/บริการ  
 ผลิตภัณฑ์ส่งตรงถึงมือของลูกค้าโดยบริการการส่งของโดยตัวกลาง อย่าง Lazada ที่มีเวลา
รับของท่ีรวดเร็วและแน่นอน รวมไปถึงภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ท่ีส่งเสริมการใช้ผลิตภัณฑ์จาก
ธรรมชาติเพ่ือตอบรับกระแสการใช้ผลิตภัณฑ์ Organic ท่ีเพ่ิมมากข้ึนของวัยรุ่น และวัยกลางคน  
 นอกจากการบริการท่ีดีจากระบบการส่งของเอกชนและผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติแล้ว การเพ่ิม
คุณค่ายังมุ่งตรงไปยังการให้ความรู้สึกร่วมกัน (เป็นหน่ึง) กับผลิตภัณฑ์ โดยมีระบบสมาชิกเพ่ือให้มี
กิจกรรมร่วมกัน (ครอบครัว Rocco) อีกด้วย ซ่ึงคุณค่าของส่วนน้ีเองจะเป็นส่วนสนับสนุนให้ตัว
ผลิตภัณฑ์มีคุณค่ามากข้ึนจากพ้ืนหลังท่ีดี 
 5.3.2 การต้ังราคา 
 เน่ืองจากราคาของ Tigi Bed Head Hair Stick, 2.7 Ounce ซ่ึงเป็นแรงบันดาลใจในการทํา
ธุรกิจน้ีน้ัน มีราคาอยู่ที่  9.49 $ หรือประมาณ 300 – 400 บาท โดยไม่รวมภาษีและค่านําเข้าอ่ืน ๆ 
เพ่ือเป็นการเปิดตลาดภายในประเทศในผลิตภัณฑ์ลักษณะเดียวกัน จึงต้องต้ังราคาตํ่ากว่าหรือใน
ระดับเดียวกัน เพ่ือแข่งขันกับแบรนด์ Tigi เม่ือเกิดการนําเข้ามาขาย ดังน้ัน Rocco ’WAX จึงถูกต้ัง
ราคา (ในขนาดเดียวกันคือ 2.7 ออนซ์) ในราคา 350 บาท  
 5.3.3 การบริหารช่องทางการจัดจําหน่าย 
 เน่ืองจากไม่มีหน้าร้านของต้นเอง ธุรกิจ ฯ จึงใช้การเป็นสมาชิกของ LAZADA ซ่ึงเป็นบริษัท
ท่ีมีลักษณะคล้ายหน้าร้านและมีบริการจัดส่งในตัวเป็นหลกั  โดยใช้กฎการขายสินค้าของ LAZADA 
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 5.3.4 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักและการสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
 ใช้การส่งผลิตภัณฑ์ทดลองในราคาที่ตํ่ากว่าผลิตภัณฑ์ในลักษณะเดียวกัน  เพ่ือสร้างฐาน
ลูกค้าอย่างเหนียวแน่นและกระจายฐานลูกค้าอย่างรวดเร็ว  
 5.3.5 การสร้างแรงจูงใจและความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 ลูกค้าสามารถแนะนําหรือติชมได้ ผ่านทางหน้าเพจของเฟสบุ๊ค หรือเบอร์โทรศัพท์ติดต่อ ซ่ึง
จะปรากฎอยู่ในฉลากของผลิตภัณฑ์ นอกจากน้ันในระยะยาว ทางธุรกิจเน้นการสานสัมพันธ์กับลูกค้า
ด้วยการจัดกิจกรรมต่าง ๆ เช่น กิจกรรมชิงโชค กิจกรรมการกุศล หรือ กิจกรรมอนุรักษ์ธรรมชาติ  
(CSR) เป็นต้น 
 
5.4 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซ้ือ 
 5.4.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 
 Lower Cost Strategy 
 หมายถึง ความสามารถขององค์การในการออกแบบ ผลิตและวางตลาดสินค้าหรือบริการท่ีมี
คุณภาพยอมรับได้ (Comparable Product) และยังอยู่ในมาตรฐาน อย่างมีประสิทธิภาพเหนือคู่แข่ง
ในระดับราคาเดียวกัน และมีราคาท่ีตํ่ากว่าราคามาตรฐานของตลาด 
 5.4.2 วิธีการผลิตและวิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ 
 เน่ืองจากเป็นผู้สั่งผลิต วิธีการผลิตจึงผลิตเป็นล็อตคร้ังละมาก ๆ โดย 100 ช้ิน นับเป็น 1 
ส่วน ซ่ึง ซ่ึงฝ่ายลูกค้าสัมพันธ์จะตรวจสอบแนวโน้มของตลาดเพ่ือสั่งผลิตในครั้งต่อ ๆ ไป ในการสั่ง
ผลิตสินค้าน้ัน มีการเบิกงานจ่ายล่วงหน้าในการผลิต 40 % และจ่ายอีก 60 % หลังผลิตเสร็จ ซ่ึง
ระหว่างการผลิตมีการส่งมอบของ 3 ครั้ง คือ เม่ือผลิตได้ถึง 30 %   50 %  และ 100 % และให้สิทธ์ิ
โรงงานในการจัดซ้ือวัตถุดิบตามความต้องการของเจ้าของธุรกิจ ฯ  
 5.4.3 การจัดการคลังสินค้าและระบบควบคุมสินค้าคงเหลือ 
 ใช้การจัดเก็บกับเจ้าของธุรกิจ ฯ เน่ืองจากมีขนาดเล็กและสต๊อกไว้ครั้งละไม่เกิน 5 ส่วน หรือ 
500 ช้ิน ทําให้ใช้พ้ืนท่ีน้อย  และยังสามารถควบคุมอุณหภูมิเองได้ เพราะเน้ือของผลิตภัณฑ์ต้องการ
เก็บในอุณหภูมิท่ีเหมาะสมเพ่ือคงประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ 
 5.4.4 การขนส่งสินค้า 
 LAZADA เป็นผู้จัดส่งสินค้าไปยังลูกค้าตามสัญญาท่ีธุรกิจทําไว้กับ LAZADA 
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5.5 แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน 
 
ตารางท่ี 5.2 : เงินลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร    
รถมอเตอร์ไซต์ 30,000.00 30,000.00 - 
เฟอร์นิเจอร์ 50,000.00 50,000.00 - 
อุปกรณ์สํานักงาน 22,000.00 22,000.00 - 
สินทรัพย์ถาวรรวม 102,000.00   
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน    
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 100,000.00 100,000.00 - 
ค่ามัดจําสถานท่ี 15,000.00 15,000.00 - 
เงินทุนหมุนเวียน 240,000.00 240,000.00 - 
รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 472,000.00 472,000.00 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 100.00 - 

  
เงินลงทุนธุรกิจ มีดังน้ี 
ค่ายานพาหนะ หรือรถมอเตอร์ไซต์ท่ีใช้ในการขนส่งสินค้ 1คันมูลค่า30,000บาท 
ค่าเฟอร์นิเจอร์ อาทิเช่น โต๊ะ เก้าอ้ี โซฟารับแขก มูลค่า 50,000 บาท 
อุปกรณ์สํานักงาน มูลค่า 22,000 บาท 

 โดยเงินลงทุนท้ังหมดเป็นการลงทุนจากส่วนของเจ้าของท้ังสิ้น 
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ตารางท่ี 5.3 : ตารางค่าเสื่อมราคา 
 

การคํานวณค่าเส่ือมราคา ปีท่ี 1 ปีที ่2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
สินทรัพย์ถาวรรวม 102,000     
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 20,400 20,400 20,400 20,400 20,400 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 20,400 40,800 61,200 81,600 102,000 

  
 จากข้อมูลข้างต้น สินทรัพย์ของกิจการท้ังหมดท่ีมีการนํามาใช้งานน้ัน จะมีมูลค่าลดลงไป 
หรือมีสภาพเสื่อมลง ดังน้ัน มูลค่าท่ีลดลงไปจะต้องนํามาคํานวณเพ่ือหามูลค่าคงท่ีคงเหลือให้ชัดเจน 
โดยเรียกว่าค่าเสื่อมราคา โดยการนํามูลค่าของสินทรัพย์มาหารเฉลี่ยด้วยจํานวนในการดําเนินกิจการ 
คือ 5 ปี  
 
ตารางท่ี 5.4 : แสดงประมาณการรายได้ 
 

การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีที่3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
รวมยอดขายต่อสัปดาห์ 80 84 88 93 97 
ยอดขายต่อเดือน 320 336 353 370 389 
ยอดขายต่อปี(น ิ้ ช) 3,840 4,032 4,234 4,445 4,668 
ราคาขายเฉลี่ยต่อช้ิน 350 350 350 350 350 
ยอดขายต่อปีบาท( 1,344,000 1,411,200 1,481,760 1,555,848 1,633,640

 
 การประมาณการรายได้ที่ได้ช้ีแจงข้างต้น รายได้ในแต่ละปีจะมีการคิดราคาเท่ากันทุกปีคือ 
350 ต่อช้ิน 
 จากการประมาณการรายได้เห็นว่ามีอัตราเพ่ิมข้ึน 5% ทุกปี ในปีท่ี 1 มียอดขายอยู่ท่ี 
1,344,000 ในปีท่ี 2 1,411,200 ในปีท่ี 3 1,481,760 ในปีท่ี 4 1,555,848 และในปีท่ี 1,633,640 
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ตารางท่ี 5.5 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าเช่า  15,000   15,000   15,000   16,500   16,500  
เงินเดือน (เพ่ิมขึ้น 5%)  624,000  655,200  687,960  722,358   758,476 
ค่าไฟฟ้า ค่านํ้า (เพ่ิมข้ึน 5%)  24,000   25,200   26,460   27,783   29,172  
ค่าโทร/ค่าอินเตอร์เนท  12,000   12,600   13,230   13,892   14,586  
ค่าเสื่อมราคา  20,400   20,400   20,400   20,400   20,400  
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  20,000   20,000   20,000   20,000   20,000  
ค่าโฆษณาและประชาสัมพันธ์  20,000   20,000   20,000   20,000   20,000  
ค่าของใช้สิ้นเปลืองต่าง ๆ  10,000   10,000   10,000   10,000   10,000  
รวมต้นทุนคงที่  745,400  778,400  813,050  850,933   889,134 

 
 ค่าใช้จ่ายข้างต้นพบว่า อัตราเงินเดือน ค่าไฟฟ้า ค่านํ้า มีการเพ่ิมข้ึนปีละ 5% มีอัตราการเพิ่ม
อยู่ในระดับที่น้อย 
 
ตารางท่ี 5.6 : แสดงการประมาณการต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนผันแปร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ต้นทุนขาย  336,000  352,800  370,440  388,962   408,410 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด  10,000   10,000   10,000   10,000   10,000  
ส่งเสริมการขาย  -     -     -     -     -    
รวมต้นทุนผันแปร  346,000  362,800  380,440  398,962   418,410 
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ตารางท่ี 5.7 : แสดงการประมาณการจุดคุ้มทุน 
 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กําไรส่วนเกิน  998,000   1,048,400  1,101,320  1,156,886   1,215,230 
อัตรากําไรส่วนเกิน  0.74   0.74   0.74   0.74   0.74  
จุดคุ้มทุนต่อปี  1,003,825  1,047,766  1,093,910  1,144,384   1,195,268 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน  83,652.10  87,313.85  91,159.17  95,365.32   99,605.63 
จุดคุ้มทุนต่อสัปดาห์  20,913.03  21,828.46  22,789.79  23,841.33   24,901.41 

  
 กําไรส่วนเกิน ได้จากกําคํานวณโดยนํารายได้ท้ังหมดในแต่ละปี หักด้วยต้นทุนผันแปรของปี
น้ันจะได้เป็นกําไรข้ันต้น โดยอัตรากําไรส่วนเกินน้ัน อยู่ท่ี 0.49% โดยจุดคุ้มทุน คือ จุดท่ากิจการไม่ได้
กําไรแต่ก็ไม่ขาดทุน 
 
ตารางท่ี 5.8 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกณีสถานการณ์ปกติ 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย  1,344,000  1,411,200  1,481,760  1,555,848   1,633,640 
หัก ต้นทุนผันแปร  346,000   362,800   380,440   398,962   418,410  
กําไรส่วนเกิน  998,000   1,048,400  1,101,320  1,156,886   1,215,230 
หัก ต้นทุนคงท่ี  745,400   778,400   813,050   850,933   889,134  
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

 252,600   270,000   288,270   305,954   326,096  

หัก ดอกเบ้ียจ่าย  -     -     -     -     -    
กําไรก่อนหักภาษี  252,600   270,000   288,270   305,954   326,096  
หัก ภาษีเงินได้  17,682   18,900   20,179   21,417   22,827  
กําไรสุทธิ  234,918   251,100   268,091   284,537   303,269  
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 งบกําไรขาดทุน เป็นงบท่ีแสดงให้เห็นถึงรายได้และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ จนแสดงถึงกําไรสุทธิของ
กิจการ ซ่ึงกําไรสุทธิของกิจการ มีการเพ่ิมสูงข้ึนในแต่ละปี ปีท่ี 1 กําไรสุทธิ 246,330 บาท ปีท่ี 2 
กําไรสุทธิ 252,076 บาท ปีท่ี 3 กําไรสุทธิ270,604 บาท ปีท่ี 4 288,784 และ ปีท่ี 5 กําไรสุทธิ
309,211 บาท 
 
ตารางท่ี 5.9 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการสถานการณ์ปกติ 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม 

การดําเนินงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กําไรสุทธิ 234,918 251,100  268,091  284,537  303,269  
บวก ค่าเสื่อมราคา 20,400  20,400  20,400  20,400  20,400  
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000  20,000  20,000  20,000  20,000  
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 17,682 1,218 1,279 1,238  1,410
หัก สินค้าคงเหลือท่ีเพ่ิมข้ึน 82,849  4,142  4,350  4,567  4,795  
เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 210,151 288,576  305,420  321,608  340,284  
สินทรัพย์ถาวรรวม 102,000 -    -    -    -    
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 100,000 -    -    -    -    
ค่ามัดจําสถานท่ี 30,000 -   -   -    -   
กระแสเงินสดจากการลงทุน 232,000 -    -    -    -    
ทุนหุ้นสามัญ 472,000 -    -    -    -    
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
จัดหา 472,000 -    -    -    -    
เงินสดสุทธิ 450,151 288,576  305,420  321,608  340,284  
บวก เงินสดต้นงวด -    450,151  738,726  1,044,147  1,365,754 
เงินสดปลายงวด 450,151 738,726  1,044,147 1,365,754  1,706,038 

 
 จากงบกระแสเงินสดท่ีช้ีแจงข้างต้น ระยะเวลาของกิจการจํานวน  ปี มีมูลค่าเพ่ิมสูงข้ึน 
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ตารางท่ี 5.10 : แสดงงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 450,151  738,726 1,044,147 1,365,754  1,706,038 
สินค้าคงเหลือ  82,849  86,992  91,341  95,908   100,704 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 533,000  825,718 1,135,488 1,461,663  1,806,742 
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ  81,600  61,200  40,800  20,400   -  
ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ  80,000  60,000  40,000  20,000   -  
ค่ามัดจําสถานท่ี  30,000  30,000  30,000  30,000   30,000 
รวมสินทรัพย์ 724,600  976,918 1,246,288 1,532,063   1,836,742 
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย  17,682  18,900  20,179  21,417   22,827 
หน้ีสินระยะสั้น  17,682  18,900  20,179  21,417   22,827 
รวมหน้ีสิน  17,682  18,900  20,179  21,417   22,827 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 472,000  472,000  472,000  472,000   472,000 
กําไรสะสมสุทธิ 234,918  486,018  754,109 1,038,646  1,341,915 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 706,918  958,018 1,226,109 1,510,646  1,813,915 
รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 724,600  976,918 1,246,288 1,532,063  1,836,742 
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ตารางท่ี 5.11 : แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

การวิเคราะห์โครงการลงทุน 

ปีท่ี กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -472,000 

1 กระแสเงินสดรับ  450,151 

2 กระแสเงินสดรับ  288,576 

3 กระแสเงินสดรับ  305,420 

4 กระแสเงินสดรับ  321,608 

5 กระแสเงินสดรับ*  610,284 

  

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 15.00%

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ  1,297,758 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -472,000 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)  825,758 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 76.50%
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ตารางท่ี 5.12 : แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน      
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 30.14 43.69 56.27 68.25 79.15 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 25.46 39.09 51.74 63.77 74.74 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 4 4 4 4 4 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (น ั ว) 86.20 86.32 86.43 86.54 86.65 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 16 23 36 76 - 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 1.85 1.44 1.19 1.02 0.89 
การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.32 0.26 0.22 0.19 0.17 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.33 0.26 0.22 0.19 0.17 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 25.74 25.71 25.67 25.64 25.61 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 18.79 19.13 19.45 19.66 19.96 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 17.48 17.79 18.09 18.29 18.56 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿825,757.98 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 76% 
ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.076 

 
 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินของตารางข้างต้น พบว่า มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
890,056.22 บาท อัตราผลตอบแทนอยู่ท่ี 79% และมีระยะเวลาในการคืนทุนเพียง 9 เดือน ดังน้ัน 
ผลของการวิเคราะห์ทางการเงิน ช้ีให้เห็นแล้วว่า การต่อยอดธุรกิจโครงการน้ี มีแนวโน้มท่ีดีและควร
ลงทุน 
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บทสรุปผู้บริหาร 
 
 บริษัท เวล.แวกซ์ จํากัด เป็นบริษัท ผู้จัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผม Wax ภายในยี่ห้อ 
Rocco โดยเป็นการนําธุรกิจท่ีผลิตและจําหน่าย Wax โดยผลิตจาก ไขของผ้ึง (WAXES) จะมีความ
คล้ายคลึงกับไตรเอซิลกลีเซอรอล (Triacylglycerol)ท้ังในด้านโครงสร้างและคุณสมบัติ โดยผลิตภัณฑ์
ของเราทําจากวัตถุดิบธรรมชาติท้ังสิ้น ต่างจากสินค้าย่ีห้ออ่ืนๆ ที่มีสารเคมีประกอบเป็นส่วนใหญ่ มี
จุดเด่นคือ ผลิตจากวัตถุดิบธรรมชาติ และบรรจุภัณฑ์ออกแบบมาเพ่ือให้ใช้งานได้สะดวกมากข้ึน 
รวมถึงตัวผลิตภัณฑ์ออกแบบมาให้เหมาะกับการใช้งานของคนไทย โดยมีวัตถุประสงค์ของธุรกิจเพ่ือ
สร้างธุรกิจ Rocco Wax สู่ธุรกิจช้ันนําด้านผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมซ่ึงครองส่วนแบ่งตลาดใน
ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมร้อยละ 30 
 วิสัยทัศน์ ของบริษัทเวล แว็กซ์ จํากัด คือ ก้าวเป็นผู้นําด้านผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมท่ีใช้
วัตถุดิบจากธรรมชาติ ด้วยรูปแบบที่ทันสมัย ประกอบด้วย 4 พันธกิจ คือ มุ่งนําเสนอผลิตภัณฑ์ให้มี
คุณภาพสูงสุด ผลิตสินคา้มีมาตรฐานท่ีดีและปลอดภัยต่อลูกค้าสูงสุด ผลิตภัณฑ์ต้องอยู่ภายใต้ราคาท่ี
เหมาะสม รวมถึงผลิตภัณฑ์ต้องแปลกใหม่และรองรับการใช้งานท่ีลงตัว 
 เป้าหมายระยะสั้นของธุรกิจ Rocco WAX ได้แก่การสร้างให้ผลิตภัณฑ์และตราสินค้าเป็นท่ี
รู้จักแก่กลุ่มเป้าหมาย และมีอัตราการเติบโตของยอดขายมากกว่า 10% ต่อปี โดยไม่ตํ่ากว่าอัตราการ
เติบโตของตลาดรวมเป้าหมายระยะยาวของธุรกิจ Rocco WAX ได้แก่การสร้างตราสินค้าให้เป็นท่ี
จดจํา และเป็นผู้นําในกลุ่มผู้ประกอบการรายย่อย และรักษาอัตราการเติบโตของยอดขายไม่ตํ่ากว่า
อัตราการเติบโตของตลาดรวม 
 จุดแข็งของธุรกิจน้ีคือทุกรูปร่างลักษณะของตัวผลิตภัณฑ์ น่ีมีความแปลกใหม่ไม่จําเจเรื่อง
ความแปลกใหม่น้ีไม่ใช่เพียงรูปร่างท่ีออกแบบมาเพื่อตอบสนองความไม่จําเจเท่าน้ันแต่ยังตอบสนอง
ลักษณะการใช้งานท่ีสะดวกข้ึนน่ันหมายถึงการใช้งานท่ีรวดเร็วข้ึนสําหรับผู้ใช้งาน เพราะการแต่งกาย
เป็นสิ่งที่ต้องใช้เวลามาก โดยเฉพาะกับการจัดทรงผม ดังน้ันการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้ใช้งานสะดวก
ข้ึนเพ่ือร่นระยะเวลาการจัดแต่งทรงผมจึงเป็นการออกแบบท่ีตอบโจทย์ปัญหาของผลิตภัณฑ์ช้ิน
เดียวกันในตลาดเดียวกันจริง ๆ  
 เม่ือมองโอกาสในผลิตภัณฑ์น้ีจะเห็นได้ว่าโอกาสถูกสร้างข้ึนมาจากความแปลกใหม่ เน่ืองจาก
กลุ่มผู้ใช้ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมในปัจจุบันเป็นกลุ่มท่ีเป็นวัยรุ่นเสียส่วนมาก และมีแนวโน้มท่ีวัยรุ่นจะ
ใช้ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมเพ่ิมมากข้ึน กลุ่มผู้ใช้ใหม่น่ีเองเป็นกลุ่มโอกาสท่ีจะทําให้ธุรกิจเข้าไปมีส่วน
ในการเพ่ิมยอดขาย เพราะกลุ่มผู้ใช้ใหม่น้ันไม่จําเป็นต้องเข้าไปสู่ความยุ่งยากของการใช้ผลิตภัณฑ์และ
บรรจุภัณฑ์แบบเดิมแต่อย่างใดเน่ืองจากทางธุรกิจมีบรรจุภัณฑ์แบบใหม่ท่ีแม้แต่ผู้เริ่มใช้ก็สามารถใช้
ผลิตภัณฑ์น้ีในการจัดผมได้ ความง่ายดายและความสะดวกน้ีเองเป็นจุดโอกาสท่ีจะทําให้ผู้ใช้
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ผลิตภัณฑ์ท่ีพ่ึงเข้ามาใช้ใหม่หรือผู้ใช้ผลิตภัณฑ์อยู่แล้วแต่ต้องการความสะดวกสบายมากข้ึนน้ันเข้ามา
ใช้ในผลิตภัณฑ์ในธุรกิจ  
 แข่งขันท่ีสําคัญ คือ Gatsby เน่ืองจากมีราคาท่ีใกล้เคียงกัน โดยมีราคาอยู่ท่ี 300 บาท และ
ยังมีคู่แข่งรายอื่น ๆ ท่ีมีการวางขายในสถานท่ีเดียวกันแต่มีราคาที่ต่างกันมาก ถือว่าเป็นคู่แข่งทางอ้อม
ของกิจการ ซ่ึง Gatsby เป็นผู้เช่ียวชาญด้านผลิตภัณฑ์เวชสําอางสําหรับผู้ชายโดยเฉพาะ ซ่ึงใน
ประเทศญ่ีปุ่นมีตําแหน่งเป็นถึง Fun of Grooming ได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในประเทศญ่ีปุ่น 
อาทิ ผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผม ผลิตภัณฑ์สําหรับใบหน้า และผลิตภัณฑ์ระงับกลิ่นกาย ขณะท่ีการทํา
ตลาดในประเทศไทยผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับความนิยมจะอยู่ในกลุ่มผลิตภัณฑ์จัดแต่งทรงผมประเภท 
Colour Wax และนําเข้าโดยบริษัท แมนดอม คอร์ปอเรช่ัน (ประเทศไทย) โดยมีสินค้าขายอยู่ในร้าน
สะดวกซ้ือ ห้างต่างๆ และร้านค้าออนไลน์ แต่ก็มีจุดอ่อนอยู่ 2 ประการ คือ ผลิตภัณฑ์มีฉลากท่ีใส่
ข้อมูลและรายละเอียดน้อย ทําให้ยากต่อการเลือกซ้ือ และทํามาจากสารเคมีเป็นหลัก ทําให้ Gatsby 
ไม่สามารถลุกล้ําเข้ามาในตลาดของผลิตภัณฑ์จากธณรมชาติได้อย่างแน่นอน  
 กลุ่มลูกค้าหลักเม่ือแบ่งตามลักษณะทางประชากรณ์ศาสตร์ได้แก่ เพศชาย และ หญิง 
โดยเฉพาะผมสั้นช่วงอายุอยู่ระหว่าง วัยรุ่น – วัยกลางคนเกณฑ์รายได้ประมาณ 15,000 บาทข้ึนไป 
และร้านตัดผมเป็นกลุ่มผู้ใช้รองลงมา  
 บทสรุปให้เห็นถึงความคุ้มค่าของการลงทุน เช่น กําไรข้ันต้น กําไรจากการดําเนินงาน 
ระยะเวลาของการทํากําไร ระยะเวลาการคุ้มทุน ระยะเวลาท่ีกระแสเงินสดจะเป็นบวก การคาดหมาย
อัตราผลตอบแทนจาการลงทุน และการคาดคะเนผลตอบแทนทางการเงินอ่ืนๆ โดนมีเงินลงทุนเริ่มต้น
อยู่ท่ี 517,000 บาท โดยเงินลงทุนท้ังหมดเป็นส่วนของเจ้าของ มีระยะเวลาคืนทุน 9 เดือน มูลคา่ของ
ธุรกิจอยู่ที่ 890,056.22 บาท อัตราผลตอบแทนอยู่ที่ 79% 
 ซ่ึงธุรกิจบริษัท เวล แว๊กซ์ จํากัด ซ่ึงผลิตภัณฑ์ Rocco WAX น้ันได้มีการบริหารงานโดย
เจ้าของเพียงคนเดียว และเป็นธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาดกลางหรือ SME ท่ีมีโอกาสเติบโตสูงในสภาพ
อุตสาหกรรม เน่ืองจากมีการแบกต้นทุนท่ีตํ่า เพราะเร่ิมต้นด้วยการจ้างผลิตกับโรงงานที่มีความ
ชํานาญอยู่แล้ว ทําให้ตัวธุรกิจเอง ไม่ต้องแบกค่าใช้จ่ายแฝงด้านเครื่องจักรการผลิตหรือโรงงานผลิต 
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แบบสัมภาษณ์ 
แบบสัมภาษณ์เพ่ือการเก็บข้อมูลในการจัดทําแผนธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ Rocco WAX โดย

บริษัทเวล แว็กซ์ จํากัด 
1. ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์  

1.1 ประเภทกลุ่มตัวอย่าง • ผู้ชาย 
   • ทอม 
   • ช่างตัดผม 

1.2 อายุ ............. ปี 
1.3 รายได้ต่อเดือน ............................ บาท  

2. พฤติกรรมการใช้อุปกรณ์จัดแต่งทรงผม 
2.1 ลักษณะการใช้งาน 

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

................................................................................................................................................................ 
2.2 ความถ่ี .............................. ครั้ง / สัปดาห์ 
2.3 ประเภทท่ีใช้งานในปัจจุบัน 

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

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

................................................................................................................................................................ 
2.4 ราคาท่ีจ่าย .................. บาท / หน่วย  
2.5 ขนาดท่ีใช้ .................... มิลลิลิตร 
2.6 หลักเกณฑ์ในการเลือกใช้  

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

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

................................................................................................................................................................ 
3. ความคิดเห็นจากการทดสอบผลิตภัณฑ์ และข้อควรปรับปรุง 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ช่ือ-นามสกุล  วรเมธ  เกตุวัตถา 
อีเมล   woramet.ketwa@bumail.net 
ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  

คณะการสร้างเจ้าของธุรกิจและการบริหารกิจการ 
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