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บทคัดย่อ 
 

ธุรกิจเครื่องส าอางในประเทศไทยมีอัตราการเติบโตขึ้นทุกปี ซึ่งเทรนด์ของเครื่องส าอางใน
ปัจจุบันจะเน้นส่วนประกอบที่มาจากธรรมชาติ เน้นเรื่องการป้องกันหรือชะลอการเกิดริ้วรอยก่อนวัย
อันควร และมีความต้องการผลิตภัณฑ์ที่เป็นสูตรออล-อิน-วัน ดังนั้นผู้ศึกษาจึงเห็นโอกาสที่จะเข้ามาใน
ธุรกิจนี้ 

การจัดท าแผนธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie มี
วัตถุประสงค์เพ่ือช่วยเป็นแนวทางในการด าเนินงานของธุรกิจให้มีเป้าหมายที่ชัดเจน โดยการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของธุรกิจ การวิเคราะห์คู่แขง่ขัน การวิเคราะห์ผู้บริโภค ตลอดจน
การวิเคราะห์ตลาดเครื่องส าอาง การก าหนดแผนการตลาด แผนการด าเนินงานการจัดการองค์กรและ
ทรัพยากรบุคคล แผนการเงินและการลงทุน รวมไปถึงการวิเคราะห์แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต
ของธุรกิจ ซึ่งแผนธุรกิจฉบับนี้ช่วยให้ทราบถึงโอกาสความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจและเป็น
แนวทางประกอบการตัดสินใจในการด าเนินธุรกิจต่อไป 

จากการศึกษาพบว่า กลุ่มเป้าหมายเป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 35-50 ปี ที่ให้ความส าคัญใน
การดูแลผิวหน้าแต่ไม่มีเวลาในการดูแลที่หลายขั้นตอน ดังนั้นผลิตภัณฑ์จึงออกมาเป็นสูตรออล-อิน-
วัน และมีส่วนประกอบที่ส าคัญมาจากธรรมชาติเพ่ือตอบสนองให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคใน
ปัจจุบัน โดยเน้นนวัตกรรมที่แปลกใหม่ มีช่องทางการจัดจ าหน่ายทั้งช่องทางออนไลน์และออฟไลน์
เพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้ง่าย มีการบริการหลังการขายและจัดกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายด้วยเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจ 

เมื่อน าปัจจัยต่าง ๆ มาวิเคราะห์ท าให้ได้ข้อสรุปว่า แผนธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie ใช้เงินลงทุนทั้งหมด 2,000,000 บาท มีอัตรา
ผลตอบแทนเฉลี่ย (IRR) ที่ร้อยละ 113.4 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 21,758,000 บาท โดยใช้
ระยะเวลาคืนทุนภายใน 1 ปี 
 
ค ำส ำคัญ: เครื่องส ำอำง, ครีมบ ำรุงผิวหน้ำชะลอริ้วรอยก่อนวัยอันควร, แผนกำรเงินและกำรลงทุน 
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ABSTRACT 
 

Cosmetic Industry in Thailand has been growing every year. Recent consumer 
trends show interest in natural ingredient, anti-aging and all-in-one cosmetic products 
which lead to interest in this business for the author. 

The purpose of making the business plan for "Angie" skincare cosmetic is to 
provide a distinctive goal for business road map by analysis of external and internal 
factors such as environmental, competitors, consumer behavior, cosmetic market 
survey, marketing plan, operational plan, financial plan including emergency plan and 
future plan. Therefore this business plan will help author to evaluate business 
opportunities and decision for the business. 

This study indicated that women aged 35-50, which is our target market, are 
concern about facial care but don’t have time to do skincare routine that have 
several steps. Hence, organic All-in-one products of Angie are produced to satisfy 
consumer needs. Angie puts emphasis on innovative products, online and offline 
shopping to increase convenience to consumers, after-sale service and marketing 
promotion activities to impress consumers. 

Consequently, the total investment of Angie skincare cosmetic is 2 million 
Baht and get an internal rate of return of 113.4 percent. The net present value is 
21,758,000 Baht and payback period within 1 year. 
 
Keywords: Cosmetics, Anti-aging skincare, Financial and Investment plan 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 แนะน ำตัวธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ 
 ธุรกิจในการศึกษาค้นคว้าอิสระฉบับนี้ เป็นธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางประเภท 
ครีมบ ารุงผิวหน้าที่มีคุณสมบัติในการชะลอริ้วรอยก่อนวัยอันควร (Anti-aging) ให้ความชุ่มชื้น 
(Moisturizers) และ ฟ้ืนฟูสภาพผิว  โดยผู้ที่มีสภาพผิวที่แพ้ง่ายก็สามารถใช้ได้ ซึ่งมีส่วนประกอบที่มา
จากธรรมชาติ สามารถใช้ทาผิวหน้าได้ทั้งเช้าและก่อนนอน สังคมในปัจจุบันผู้คนมีปัญหาในการเผชิญ
มลภาวะฝุ่นละออง การจราจรที่ติดขัด แสงแดดและความร้อนที่สูงขึ้น ความเครียดจากการท างาน 
และอายุที่เพ่ิมข้ึนทุกปี ท าให้พักผ่อนได้ไม่เพียงพอจนส่งผลให้สภาพผิวหน้าเกิดริ้วรอยก่อนวัยอันควร
ได้ และผู้คนมีสภาวะที่เร่งรีบ ไม่ค่อยมีเวลาในการดูแลตัวเอง จึงมีความต้องการที่จะใช้ผลิตภัณฑ์ที่
อ านวยความสะดวกสบายในการใช้และมีผลลัพธ์ที่หลายข้อบ่งใช้ในผลิตภัณฑ์ตัวเดียว จึงได้มีการ
น าเสนอผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie เพ่ือตอบสนองให้ตรงกับความ
ต้องการของผู้บริโภค และเป็นการต่อยอดให้กับธุรกิจครอบครัวในการเป็นเจ้าของแบรนด์
เครื่องส าอาง เนื่องจากธุรกิจครอบครัวเป็นร้านจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ด้านความงามที่มีหลากหลายแบ
รนด์ มีการด าเนินธุรกิจมายาวนานกว่า 30 ปี ซึ่งเป็นที่ไว้วางใจของผู้บริโภคท าให้มีฐานลูกค้าที่เป็นทั้ง
ลูกค้าปลีกและลูกค้าส่ง โดยธุรกิจนี้จะจ้างโรงงาน OEMs ที่ผ่านมาตรฐานการผลิต GMP ในการผลิต
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งสูตรต ารับทางโรงงานมีการคิดค้นเป็นสูตรเฉพาะ และบรรจุสินค้าพร้อมเพคเกจ
ส าเร็จรูป เพื่อให้สามารถจ าหน่ายได้เลยเมื่อสินค้าถูกจัดส่งมาท่ีคลังสินค้าของบริษัท  
1.2 ที่มำของกำรด ำเนินธุรกิจ 
 ด้วยสภาวะปัญหามลภาวะโลกร้อน ท าให้มีอุณหภูมิที่สูงขึ้นในทุกปีและได้รับรังสียูวีจาก
แสงแดดที่สูงขึ้น รวมทั้งแสงสว่างจากการนั่งท างานหน้าคอมพิวเตอร์เป็นเวลานาน ปัญหามลภาวะ
และฝุ่นละออง PM 2.5 ความเครียดจากการท างานส่งผลให้พักผ่อนได้น้อยลง ก็มีผลกระทบท าให้
สภาพผิวหน้ามีความแห้งกร้าน ส่งผลให้เกิดริ้วรอยก่อนวัยอันควรได้ง่ายมากยิ่งข้ึน ดังภาพที่ 1.2 และ
อายุที่เพ่ิมสูงขึ้นก็เป็นปัจจัยหนึ่งที่ท าให้เกิดริ้วรอย ปัญหาดังกล่าวล้วนมีผลในการท าลายคอลลาเจน
ให้ลดลง จนท าให้เซลล์ผิวมีการเสื่อมสภาพ จึงท าให้เกิดริ้วรอยก่อนวัยอันควรได้  ผู้ศึกษาจึงมองเห็น
โอกาสและความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจดังกล่าว 
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ภาพที่ 1.1: ปัจจัยที่ส่งผลให้ผิวเกิดริ้วรอย 
 

 
 
ที่มา: พณิฐา. (2562). 7 ปัจจัยที่ควรหลีกเลี่ยงหากต้องการมีผิวสวย. สืบค้นจาก  
 https://www.cosmenet.in.th/community/?PAGE_NAME=read&FID=37&TID=35270. 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผนธุรกิจนี ้

 เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์แนวโน้มของความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจในผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า รวมทั้งปัจจัยเสี่ยงรอบด้านที่อาจส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
ตลอดจนการบริหารการจัดการทรัพยากรบุคคล และแผนทางการเงิน ซึ่งสามารถน าผลการศึกษานี้มา
คิดวิเคราะห์และประยุกต์ใช้ในการด าเนินธุรกิจได้จริง 
1.4 รูปแบบของธุรกิจและรูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 1.4.1 รูปแบบของธุรกิจ 
  1.4.1.1 ชื่อผลิตภัณฑ์หรือบริกำร 
   ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie ดังภาพที่ 1.2 มีความ
เป็นมาดังนี้ ชื่อธุรกิจ มีที่มาโดยเริ่มจากชื่อ Angie คือ มาจากค าว่า Aging ที่มีความหมายว่า ริ้วรอย 
การแก่ก่อนวัย การสูงอายุ และค าว่า Angel ที่มีความหมายว่า นางฟ้า ผู้ที่น่ารัก เมื่อค าน ามา
ผสมผสานกันจนเกิดเป็นชื่อ Angie ลักษณะค ามีความอ่อนช้อยที่แสดงให้เห็นถึงความละมุนละไม 
ส่วนที่เป็นดอกไม้ คือ ต้องการสื่อให้ผู้บริโภคเห็นว่า ส่วนประกอบในครีมบ ารุงผิวหน้าที่มีฤทธิ์ในการ
ชะลอริ้วรอยก่อนวัยอันควร มาจากธรรมชาติที่หลากหลายชนิดมีทั้งดอกไม้ ผลไม้ และพืชสมุนไพร
และในส่วนของวงกลมสีชมพู ต้องการสื่อให้ผู้บริโภคเห็นถึงความอ่อนเยาว์ ผ่อนคลาย ช่วยท าให้จิตใจ
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สงบ และในส่วนของสโลแกนคือค าว่า Anyday Anytime มาจากการที่ครีมบ ารุงตัวนี้สามารถทา
ผิวหน้าได้ทุกวัน ทุกเวลา 
 
ภาพที่ 1.2: ตราสินค้า (Logo) Angie 
 

 
 
  1.4.1.2 ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริกำร 
   ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie มีส่วนประกอบมาจาก
ธรรมชาติ 
  1.4.1.3 ขนำดและบรรจุภัณฑ์ 
   บรรจุกระปุกขนาด 30 กรัม  
  1.4.1.4 ประโยชน์และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์หรือบริกำร 
   ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie ที่มีคุณสมบัติในการชะลอ
ริ้วรอยก่อนวัยอันควร การให้ความชุ่มชื้น การฟื้นฟูสภาพผิว และผู้ที่มีสภาพผิวที่แพ้ง่ายก็สามารถ
ใช้ได้ สามารถใช้ทาผิวหน้าได้ทั้งเช้าและก่อนนอน หลังจากที่ท าความสะอาดผิวหน้าแล้ว 
 1.4.2 รปูแบบกำรด ำเนินธุรกิจ (Business Model Canvas) 
  ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie จัดท าขึ้นใน
รูปแบบของบริษัทจ ากัด โดยมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจ ด้วยโมเดลทางธุรกิจแคนวาส (Business 
Model Canvas) โดยมาจากแนวคิดของ Alex Osterwalder เพ่ือให้บุคลากรในองค์กรเห็นถึง
ภาพรวมและทิศทางของการด าเนินธุรกิจได้ไปในทิศทางเดียวกัน และเม่ือเกิดปัญหาก็สามารถ
มองเห็นปัญหาได้ตรงจุดและสามารถแก้ไขปัญหาได้อย่างทันท่วงที ดังภาพที่ 1.3 (Asawa, 2560) 
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ภาพที่ 1.3: Business Model Canvas 
 

 
 
ที่มา: Business Model Canvas อาวุธอันแยบยล ของคนท าธุรกิจ. (2558). สืบค้นจาก  
 https://www.marketingoops.com/news/biz-news/business-model-canvas/. 
 
  ดังนั้นแต่ละองค์ประกอบของโมเดลทางธุรกิจแคนวาสที่ธุรกิจนี้น ามาใช้จึงขออธิบาย 
ดังนี้ 
  คุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Value Propositions) คือ การที่ผลิตภัณฑ์น าเสนอ
ส่งมอบคุณค่าหลักให้กับผู้บริโภค ประกอบไปด้วย 4 ล าดับตามความส าคัญดังนี้  
  1.  สภาพผิวที่ดีข้ึน  
  2. ความสะดวกในการใช้ผลิตภัณฑ์  
  3. ลดเลือนริ้วรอยและฟ้ืนฟูสภาพผิว  
  4. ผู้ที่มีสภาพผิวแพ้ง่ายสามารถใช้ได้ 
  กลุ่มผู้บริโภค (Customer Segments) คือ การเจาะหากลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายที่
ต้องการ เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์สามารถตอบสนองได้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคได้ ผู้บริโภคเป็นเพศ
หญิงที่มีอายุอยู่ในระหว่าง 35-50 ปี ซึ่งจะเริ่มมีปัญหาของการเกิดริ้วรอยบนใบหน้า จึงมีความ
ต้องการในการใช้ผลิตภัณฑ์ในกลุ่มนี้มากข้ึน เป็นผู้ที่ประกอบอาชีพเป็นข้าราชการ พนักงานบริษัท 
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เจ้าของธุรกิจ (พ่อค้าแม่ค้า) ผู้ที่มีรายได้ตั้งแต่ 20,000 บาทขึ้นไป เพื่อให้สามารถมีก าลังซื้อใน
ผลิตภัณฑ์ได้ และเป็นผู้ที่มีวิถีการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ที่ให้ความส าคัญในการดูแลผิวและไม่มีเวลา
ในการดูแลผิวที่หลายขั้นตอน 
  ความสัมพันธ์กับผู้บริโภค (Customer Relationships) คือ มีการที่บริษัทสามารถ
สื่อสารกับผู้บริโภคในช่องทางสื่อสังคม (social media) ต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ไลน์ (Line) 
เว็บไซต์ของตราสินค้า (Official website) เป็นต้น เพ่ือให้ตราสินค้า Angie เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคได้
อย่างรวดเร็ว โดยการที่ช่วงแรกท่ีมีการเปิดตัวผลิตภัณฑ์มีการให้ผู้บริโภคลงทะเบียนเพื่อรับส่วนลด 
และมีการให้ผู้บริโภคสมัครเป็นสมาชิก (membership) เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์ซ้ า และ
เพ่ือให้ผู้บริโภคนึกถึงผลิตภัณฑ์เป็นล าดับแรก ๆ ที่อยู่ในใจเสมอเม่ือมีการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ 
จนเกิดเป็นการภักดีต่อตราสินค้า 
  ช่องทางการเข้าถึงผู้บริโภค (Channels) คือ มีทั้งช่องทางออฟไลน์ (Offline) และ
ช่องทางออนไลน์ (online)  กล่าวคือ ช่องทางออฟไลน์ ผู้บริโภคยังคงคุ้นเคยกับการที่สามารถไป
ทดลองสินค้าที่หน้าร้านได้ เพื่อให้เกิดความมั่นใจในผลิตภัณฑ์ ก็จะส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู้ศึกษาก็ได้ตระหนักถึงช่องทางนี้จึงเลือกจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางนี้ด้วยเช่นกัน 
ยกตัวอย่างเช่น ร้านขายยา ร้านขายเครื่องส าอางรายย่อยในเขตภาคกลาง ตัวแทนจัดจ าหน่าย และ
ช่องทางออนไลน์ตามแพลตฟอร์ม (Platform) ต่างๆ ที่ในปัจจุบันผู้บริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคท่ี
เปลี่ยนแปลงไปมีความนิยมใช้ในช่องทางนี้ที่สูงขึ้น เช่น Facebook Line ลาซาด้า (Lazada) ช้อปปี้ 
(Shopee) คอนวี่ (Konvy) บิวตี้คูล (Beauticool) และ Official website ซึ่งการที่สามารถเข้าถึง
ผู้บริโภคได้ทั้ง 2 ช่องทาง ก็จะส่งผลให้สามารถจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ได้มากขึ้น ท าให้มียอดขายสูงขึ้น
และเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคได้รวดเร็วและมากข้ึนด้วยเช่นกัน 
  กิจกรรมหลัก (Key Activities) คือ การติดต่อกับโรงงาน OEMs เพ่ือผลิตผลิตภัณฑ์ 
เนื่องจากในปัจจุบันการสร้างโรงงานผลิตมีค่าใช้จ่ายที่สูงมาก ทรัพยากรบุคคลในองค์กรมีไม่เพียงพอ 
และเงินทุนมีอยู่อย่างจ ากัด จึงเหมาะกับการเริ่มด าเนินธุรกิจ มีการตรวจสอบคุณภาพผลิตภัณฑ์ให้
เป็นไปตามมาตรฐานที่ก าหนดก่อนการรับมอบมาจากโรงงาน OEMs มีการท าการตลาด การลง
โฆษณา การสร้างตราสินค้า (Brand) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค การจัดการสินค้าคงคลัง 
เพ่ือให้มีผลิตภัณฑ์จัดจ าหน่ายได้อย่างเพียงพอและรวดเร็ว 
  คู่ค้าการด าเนินธุรกิจที่ส าคัญ (Key Partners) คือ การเลือกคู่ค้าที่ส าคัญ ได้แก่ โรงงาน 
OEMs ร้านขายยา ร้านขายเครื่องส าอางรายย่อยเขตภาคกลาง ตัวแทนจัดจ าหน่าย เพื่อให้มีสินค้า
พอที่จะจ าหน่ายและเกิดรายได้ที่หลากหลายช่องทาง เพ่ือให้ธุรกิจสามารถด าเนินธุรกิจและเติบโต
ต่อไปได้  
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  ทรัพยากรหลัก (Key Resources) คือ ทรัพยากรที่มีอยู่แล้วภายในองค์กร ได้แก่ 
เงินทุน บุคลากรในบริษัท (พนักงานขาย นักบัญชี นักการตลาด) เนื่องจากเป็นธุรกิจที่เริ่มด าเนิน
กิจการ จึงจ าเป็นต้องควบคุมงบประมาณในทุกด้านเพ่ือให้ธุรกิจสามารถเติบโตต่อไปได้ในอนาคต ซึ่ง
ในอนาคตเมื่อธุรกิจมีการเติบโต ท าให้มีเงินทุนที่เพียงพอ สามารถเพ่ิมบุคลากรในองค์กรให้มากขึ้น
อย่างแน่นอนเพ่ือให้งานสามารถด าเนินต่อไปได้ 
  ช่องทางการเข้ามาของรายได้ (Revenue Structure) คือ แหล่งรายได้ของธุรกิจที่มา
จากช่องทางออฟไลน์ คือ ร้านขายเครื่องส าอางรายย่อยในเขตภาคกลาง ตัวแทนจัดจ าหน่าย ร้านขาย
ยา และช่องทางออนไลน์ต่างๆ ได้แก่ Lazada,Shopee,Official website,Konvy,Beauticool เป็น
ต้น เพ่ือเป็นการดูว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ได้วางแผนไว้ ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้
หรือไม่ 
  โครงสร้างค่าใช้จ่าย (Cost Structure) สามารถแบ่งออกเป็น 2 ชนิด คือ  
   1. รายจ่ายคงท่ี (Fixed cost ) คือ การที่ธุรกิจต้องจ่ายในทุกเดือนเป็นประจ าถึงแม้
จะไม่มีรายรับก็ตาม ได้แก่ เงินเดือนพนักงาน ค่าจ้างผลิตสินค้าจากโรงงาน OEMs ค่าเช่าส านักงาน 
ค่าน้ าค่าไฟ 
   2. รายจ่ายผันแปร (Variable cost) รายจ่ายจะมากหรือน้อยขึ้นกับการใช้งาน 
ได้แก่ ค่าโฆษณา ค่าการตลาด เป็นต้น เพ่ือให้สามารถปรับเปลี่ยนช่องทางการสื่อสารให้ตราสินค้าเป็น
ที่รู้จักของผู้บริโภคได้อย่างกว้างขวาง ดังตารางที ่1.1 
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ตารางที่ 1.1: รูปแบบการด าเนินธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุง 
  ผิวหน้า Angie 
 

Key Partners Key Activities Value Propositions Customer  
Relationships 

Customer  
Segments 

-โรงงาน 
OEMs 
-ร้านขายยา 
-ร้านขาย
เครื่องส าอาง
รายย่อยเขต
ภาคกลาง 

-การตลาด การ
โฆษณา การสร้าง 
Brand 
-การติดต่อกับ
โรงงาน OEMs 
-การจัดการสินค้า
คงคลัง 

- สภาพผิวที่ดีข้ึน 
-สะดวกในการใช้
สินค้า 
-ลดริ้วรอย 
-ฟ้ืนฟูสภาพผิว 
-ผิวแพ้ง่ายสามารถ
ใช้ได้ 

-Facebook  
-Line@ 
-ลงทะเบียน
เพ่ือรับส่วนลด 
-membership  

-ผู้หญิง 
-อายุ 35-50 ปี 
-อาชีพ : 
ข้าราชการ 
พนักงานบริษัท 
เจ้าของธุรกิจ 
(พ่อค้า แม่ค้า) 
-รายได้ : 
20,000 บาท
ขึ้นไป 
-ให้ความส าคัญ
ในการดูแลผิว 
-ไม่มีเวลาใน
การดูแลผิว
หลายขั้นตอน 

Key Resources Channels 

-เงินทุน 
-ทีมงานในบริษัท 
(พนักงานขาย นัก
บัญชี นักการ
ตลาด ) 

-ร้ายขายยา 
-ร้านขาย
เครื่องส าอาง
รายย่อยในเขต
ภาคกลาง 
-ตัวแทนจัด
จ าหน่าย 
-online 

Cost Structure Revenue Structure 
-เงินเดือนพนักงาน 
-ค่าจ้างผลิตสินค้าจากโรงงาน OEMs 
-ค่าโฆษณา ค่าการตลาด 
-ค่าเช่าโกดังเก็บของ 

-ร้านขายเครื่องส าอางรายย่อยในเขต
ภาคกลาง 
-ตัวแทนจัดจ าหน่าย 
-ร้านขายยา 
-Platform online : Lazada, Shopee, 
Official website , Konvy, 
Beauticool 



บทที่ 2 
กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยนอก 

 
2.1 กำรวิเครำะห์สภำพกำรแข่งขันของตลำด (สภำพอุตสำหกรรม) 
 2.1.1 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอก (PESTEL Analysis) 
   ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจได้ทั้งในด้านบวกและด้านลบ
มีดังนี้ 
  2.1.1.1 ปัจจัยทำงด้ำนกำรเมือง (P-Political) 
   การเมืองไทยหลังการเลือกตั้งที่มีความเสถียรภาพ รัฐบาลจะมีนโยบายกระตุ้น
เศรษฐกิจระยะสั้น และแผนการลงทุนโครงสร้างพ้ืนฐานอย่างต่อเนื่อง ซึ่งกฎระเบียบและนโยบายจาก
ภาครัฐอาจมีผลกระทบต่อการเปลี่ยนแปลงในเรื่องของค่าจ้างแรงงานที่มีแนวโน้มที่เพ่ิมข้ึน จึงส่งผล
ท าให้ต้นทุนของผลิตภัณฑ์สูงขึ้นได้ (“SME เตรียมรับมือ”, 2562) 
   ในปีพ.ศ. 2562 ช่วงครึ่งปีหลัง ความไม่แน่นอนทางการเมืองส่งผลกระทบต่อการ
ลงทุนภาคเอกชนและการบริโภคภายในประเทศ โดยส่งผลให้เกิดการชะลอตัวของอุปสงค์ในประเทศ 
และการส่งออกท่ีลดลงมีผลกระทบต่อรายได้ครัวเรือนซึ่งส่งผลกระทบต่อการบริโภคและการตัดสินใจ
การลงทุนของภาคเอกชนเช่นกัน ถึงแม้การส่งออกอาจจะมีการปรับตัวที่ดีข้ึนหากความขัดแย้งทาง
การค้าลดระดับความรุนแรงลง อุปสงค์ในประเทศก็ยังคงมีการชะลอตัว ผลจากการส่งออกท่ีลดลงจะ
ส่งผลกระทบต่อการอัตราการจ้างงานและรายได้ของครัวเรือนที่ลดลงได้ (มรสุมเศรษฐกิจไทย, 2562)  
   ในปีพ.ศ. 2563 ยังคงได้รับผลกระทบจากความไม่แน่นอนทางการเมือง จึงส่งผล
กระทบต่อความมั่นใจของภาคธุรกิจและนักลงทุน ภัยแล้งจากภายในประเทศ ความตึงเครียดจาก
สงครามการค้าระหว่างประเทศสหรัฐอเมริกากับประเทศจีน ค่าเงินบาทที่แข็งค่าข้ึน (“ธนาคารโลก”, 
2562) 
   จากปัจจัยข้างต้น ส่งผลให้ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางประเภท ครีม
บ ารุงผิวหน้า Angie เลือกใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบออฟไลน์ควบคู่กับออนไลน์เพ่ือช่วยลด
ผลกระทบจากค่าใช้จ่ายในเรื่องของค่าจ้างแรงงานที่มีแนวโน้มที่เพ่ิมข้ึน และรายได้ของครัวเรือนที่
ลดลงที่ส่งผลกระทบต่อก าลังซื้อของผู้บริโภค ซึ่งจะส่งผลต่อยอดขายของผลิตภัณฑ์ ดังนั้นผู้ศึกษาจึง
ได้มีการวางแผนออกโปรโมชั่นกระตุ้นยอดขายอย่างต่อเนื่องและมีการตั้งราคาของผลิตภัณฑ์ที่
ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ 
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  2.1.1.2 ปัจจัยทำงด้ำนเศรษฐกิจ (E-Economic) 
   ในปีพ.ศ. 2562 ไตรมาสที่ 1 เศรษฐกิจไทยชะลอตัวลง โดยมีอัตราการขยายตัวของ 
GDP ร้อยละ 2.8 เมื่อเทียบกับปีพ.ศ. 2561 ที่ร้อยละ 4.1 ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการชะลอตัวของ
เศรษฐกิจไทย คือ สงครามการค้าระหว่างประเทศสหรัฐอเมริกาและประเทศจีนที่มีความรุนแรงที่
เพ่ิมข้ึน ค่าเงนิบาทที่ผันผวน ปัญหาภายในของสหภาพยุโรปและความเสี่ยงจากความไม่แน่นอนของ
การถอนตัวของสหราชอาณาจักร (Brexit) และความไม่แน่นอนทางการเมืองภายในประเทศไทย  
ส่งผลให้การส่งออกของสินค้ามีอัตราการลดลง และการท่องเที่ยวที่เป็นรายได้หลักของประเทศไทยมี
แนวโน้มที่ชะลอตัวลงด้วยเช่นกัน แต่จากการคาดการณ์ของหน่วยงานสภาพัฒน์ฯ(สศช.) ยังคงเชื่อว่า 
ในช่วงครึ่งปีหลังของปีพ.ศ. 2562 เศรษฐกิจไทยจะปรับตัวได้ดีขึ้น โดย GDP ของประเทศไทยน่าจะ
เติบโตร้อยละ 3.3-3.8 (“SME ต้องจับตา 3 ปัจจัย”, 2562) 
   ในปีพ.ศ. 2563 คาดว่า GDP ของประเทศไทยน่าจะเติบโตร้อยละ 3.5 เป็นผลมา
จากการที่ปัญหาความไม่แน่นอนทางการเมืองภายในประเทศ รวมทั้งปัจจัยภายในประเทศด้านอ่ืน
และปัจจัยภายนอกประเทศมีความรุนแรงไม่มากนัก อัตราเงินเฟ้อน่าจะปรับตัวอยู่ที่ร้อยละ 1.3 และ
หากธนาคารกลางของประเทศสหรัฐอเมริกา (FED) มีการปรับลดอัตราดอกเบี้ย อาจส่งผลให้ธนาคาร
แห่งประเทศไทยออกนโยบายปรับอัตราดอกเบี้ย ซึ่งคาดว่า ค่าเงินบาทน่าจะอยู่ที่ 31-32 ดอลลาร์
สหรัฐ (มรสุมเศรษฐกิจไทย, 2562) 
   ข้อมูลของส านักงานสถิติแห่งชาติ กระทรวงดิจิทัลเพ่ือเศรษฐกิจและสังคม พบว่า 
เมื่อเปรียบเทียบผู้ว่างงานช่วงเดือนกุมภาพันธ์ ในปีพ.ศ. 2561-2562 จะพบว่า ในปีพ.ศ. 2562 มีผู้
ว่างงาน 3 แสนคน คิดเป็นอัตราการว่างงานเพียงร้อยละ 0.8 ซึ่งลดลงจากเดือนมกราคมในปีเดียวกัน
ประมาณ 9 หมื่นคน และเมื่อเทียบกับเดือนกุมภาพันธ์ปีพ.ศ. 2561 ที่มีผู้ว่างงานสูงถึง 4.9 แสนคน 
ลดลงมากว่า 1.9 แสนคน ถือได้ว่าประเทศไทยมีอัตราการว่างงานลดลงจากปีที่แล้ว แสดงว่าคนมี
ก าลังซื้อที่มากข้ึน ซึ่งผู้ว่างงานส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มคนที่มีอายุอยู่ระหว่าง 15-24 ปี คิดเป็นอัตราการ
ว่างงานทีสู่ง ส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาอยู่ในระดับอุดมศึกษาจ านวนกว่า 1.28 แสนคน และมักจะเป็น
เพศชายมากกว่าเพศหญิงโดยประมาณร้อยละ 52.3 ของผู้ว่างงานทั้งหมด (ปี”62 ผู้ว่างงานลด
ต่อเนื่อง, 2562)  
   ตั้งแต่กลางปีพ.ศ. 2561 หนี้สินครัวเรือนที่เพ่ิมข้ึน และสภาวะเศรษฐกิจที่มีแนวโน้ม
ชะลอตัวลง อาจส่งผลกระทบต่อความสามารถในการจับจ่ายใช้สอยและการช าระหนี้ของครัวเรือน 
(“รายงานภาวะสังคมไทยไตรมาสหนึ่ง”, 2562) ซึ่งในช่วงไตรมาส 2 ของปีพ.ศ. 2562 สินเชื่อเพ่ือการ
บริโภคมีการชะลอตัวลง เป็นผลมาจากการชะลอตัวของสินเชื่อรถและสินเชื่อบ้าน ขณะที่สินเชื่อไร้
หลักประกัน เช่น บัตรเครดิต ลีสซิ่ง และสินเชื่อบุคคล มีการเติบโตที่เพ่ิมขึ้น จงึสะท้อนให้เห็นถึง
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ความเปราะบางทางการเงินของครัวเรือน มีหนี้เสียและหนี้ที่ถูกจัดชั้นพิเศษของสินเชื่อบ้านและรถก็มี
แนวโน้มทีสู่งขึ้นด้วยเช่นกัน (“หนี้พุ่ง”ทุบเศรษฐกิจ, 2562) 
   ตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางในปีพ.ศ. 2560 มีมูลค่ารวมอยู่ที่ประมาณ 2.51 แสน
ล้านบาท โดยแยกเป็นตลาดภายในประเทศไทยคิดเป็นร้อยละ 66.9 และตลาดส่งออกคิดเป็นร้อยละ 
33.1 ซึ่งมีอัตราการเติบโตต่อเนื่องทุกปี แต่ก็มีคู่แข่งทางการค้าท่ีสูง กล่าวคือ ตลาดผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางภายในประเทศไทยคิดเป็นมูลค่ากว่า 1.68 แสนล้านบาท และมีอัตราการเติบโตถึงร้อย
ละ 7.8 ซ่ึงจากข้อมูลของปีพ.ศ. 2556-2560 ตลาดเครื่องส าอางมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยต่อปีคิดเป็น
ร้อยละ 7.6 ตลาดเครื่องส าอางภายในประเทศสามารถแบ่งประเภทได้ดังนี้ 
    กลุ่มผลิตภัณฑ์ดูแลผิว (Skincare) คิดเป็นร้อยละ 46.8 และมีอัตราการเติบโตที่
ร้อยละ 8.7 คิดเป็นมูลค่ารวมที ่7.87 หมื่นล้านบาท โดยแบ่งเป็นผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าที่สัดส่วนร้อย
ละ 84 และดูแลผิวร่างกายที่สัดส่วนร้อยละ 16 
    กลุ่มผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับผม (Hair) คิดเป็นร้อยละ 18.3 โดยแบ่งเป็นผลิตภัณฑ์
ดูแลเส้นผมที่สัดส่วนร้อยละ 83 เปลี่ยนสีผมทีส่ัดส่วนร้อยละ 11 จัดแต่งทรงผมทีส่ัดส่วนร้อยละ 4 ยึด
ติดผมทีส่ัดส่วนร้อยละ 1 
    กลุ่มผลิตภัณฑ์ที่ใช้ท าความสะอาดร่างกาย (Hygiene) คิดเป็นร้อยละ 16.3  
    กลุ่มผลิตภัณฑ์ส าหรับตกแต่ง (Makeup) คิดเป็นร้อยละ 13.5 โดยแบ่งเป็น
ผลิตภัณฑ์ส าหรับผิวหน้าทีส่ัดส่วนร้อยละ 56 ริมฝีปากทีส่ัดส่วนร้อยละ 26 ตกแต่งตาทีส่ัดส่วนร้อยละ 
17 และตกแต่งเล็บทีส่ัดส่วนร้อยละ 1 
    กลุ่มผลิตภัณฑ์น้ าหอม (Fragrance) คิดเป็นร้อยละ 5.1 ดังภาพที่ 2.1 
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ภาพที่ 2.1: ภาพรวมตลาดเครื่องส าอางภายในประเทศไทยปีพ.ศ. 2560 
 

 
 
ที่มา: ธนาคารกสิกรไทย. (2561). ตลาดบิวตี้ยังแจ๋วเกาะเทรนด์ธุรกิจท าเงิน. สืบค้นจาก   
    https://bit.ly/2Pq8m4V. 
 
   ตลาดเครื่องส าอางที่ก าลังเติบโต พบว่าในตลาดเดิมก็มีอัตราการเติบโตที่ดี และใน

ตลาดใหม่ที่น่าสนใจ ได้แก่ ตลาดเครื่องส าอางส าหรับในกลุ่มเด็ก ผู้ชาย ผู้สูงอายุ มุสลิม และ

นักท่องเที่ยวต่างชาติ ก็มีอัตราการเติบโตเช่นเดียวกัน (“ตลาดบิวตี้ธุรกิจท าเงิน”, 2562)  

   จากปัจจัยข้างต้น ส่งผลให้ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางประเภท ครีม

บ ารุงผิวหน้า Angie ยังคงสามารถเข้าสู่ตลาดเพ่ือแย่งส่วนแบ่งทางตลาดได้เนื่องจากตลาด

เครื่องส าอางมีอัตราการเติบโตต่อเนื่องทุกปี, ผลกระทบจากการที่หนี้สินครัวเรือนเพิ่มข้ึนจึงส่งผลให้

ผู้บริโภคมีก าลังซื้อที่ลดลง ท าให้ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นอย่างมาก

ดังนั้นผู้ศึกษาจึงใช้เน้นที่คุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่างจากในท้องตลาดและตอบสนองได้

ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค และราคาที่ไม่สูงเกินไป และผลกระทบมาจากความไม่แน่นอนทาง

การเมืองจะส่งผลให้ผลิตภัณฑ์มีการส่งออกท่ีลดลง ดังนั้นจึงไม่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจนี้เนื่องจาก

แผนการส่งออกเป็นแผนในอนาคต 
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  2.1.1.3 ปัจจัยทำงด้ำนสังคม (S-Social) 

   ประเทศไทยก าลังเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุอย่างสมบูรณ์ในปีพ.ศ. 2564 นั้น ส านักงาน

สถิติแห่งชาติ (สสช.) ได้วิเคราะห์จ านวนประชากรของประเทศไทยจากฐานข้อมูล ในปีพ.ศ. 2560 ที่

ผ่านมา พบว่ามีจ านวนประชากรทั้งสิ้น 67.6 ล้านคน เป็นเพศชายจ านวน 33 ล้านคน เป็นเพศหญิง

จ านวน 34.6 ล้านคน และมีประชากรที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไปจ านวน 11.3 ล้านคนที่คิดเป็นร้อยละ 16.7 

ของจ านวนประชากรทั้งหมด วัยท างานในช่วงอายุระหว่าง 15-59 ปี จ านวน 44.60 ล้านคน และวัย

เด็กท่ีมีอายุต่ ากว่า 15 ปี จ านวน 11.60 ล้านคน และหลังจากปีพ.ศ. 2564 ประเทศไทยจะมี

ประชากรผู้สูงอายุมากกว่าประชากรเด็กต่อไปเรื่อย ๆ ซึ่งตลาดผู้สูงอายุจึงมีความน่าสนใจเนื่องจาก

ประชากรเพ่ิมข้ึนทุกปี โดยผู้สูงอายุบางกลุ่มมีก าลังซื้อและมีความต้องการผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางเพ่ือ

เพ่ิมคุณภาพชีวิต รวมทั้งเสริมบุคลิกภาพให้ดีขึ้น ส่งผลให้ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางประเภทครีมบ ารุง

ผิวหน้าที่มีคุณสมบัติในการชะลอริ้วรอยก่อนวัยอันควรได้รับความนิยมอย่างมาก (อีก 3 ปีสังคมไทย, 

2562)  

   ในปัจจุบันพฤติกรรมของผู้บริโภคในชนบทเริ่มใช้เครื่องส าอาง และรู้จักวิธีการ

แต่งหน้าที่มากกว่าการใช้ลิปสติก เขียนคิ้ว และปัดแก้ม และสังคมเมืองเริ่มรู้จักการแต่งหน้าและการ

ใช้เครื่องส าอางใหม่ๆจาก ผู้ทรงอิทธิพลบนโลกโซเชียล (Influencer) ที่มีการแนะน าวิธีการแต่งหน้า

และวิธีการใช้ครีมบ ารุงต่าง ๆ บนโลกออนไลน์มากขึ้น ซึ่งด้วยพลังของโซเซียลมีเดียและการเติบโต

ของสังคมเมือง ท าให้ผู้บริโภคในสมัยนี้ใส่ใจในภาพลักษณ์ของตัวเองมากขึ้น จึงให้ความส าคัญกับการ

ดูแลสุขภาพกันมากขึ้น และกล้าที่จะเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีดี เพ่ือเสริมเติมแต่งบุคลิกให้ดูดียิ่งขึ้น จึงเป็น

สาเหตุให้ตลาดเครื่องส าอางในประเทศไทยมีแนวโน้มขยายตัวได้อย่างต่อเนื่อง 

   ซึ่ง บริษัท อินเทจ (ประเทศไทย) จ ากัด ท าส ารวจเรื่องของ Influencer พบว่า ใน

ปัจจุบัน Influencer ระดับใหญ่มีผลต่อผู้บริโภคน้อยลง โดยกลุ่ม Influencer ระดับย่อยลงไป เช่น ผู้

ทรงอิทธิพลบนโลกโซเชียลที่มีผู้ติดตาม 5,001-100,000 คน (Micro Influencer) ไปจนถึง ผู้ทรง

อิทธิพลบนโลกโซเชียลที่มีผู้ติดตาม 1,000-5,000 คน (Nano Influencer) มีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้บริโภค

มากขึ้น ซึ่งสามารถเลือกมาเป็นเครื่องมือในการท าการตลาดให้มีประสิทธิภาพ เพื่อตอบโจทย์วิถี

ผู้บริโภค ตลอดจนการบรรลุเป้าหมายการขายได้ในต้นทุนทางการตลาดที่ต่ า (“ยิ่งเล็กยิ่งดี หมดยุค 

คนดัง”, 2561) 
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   แนวโน้มในปีพ.ศ. 2562-2566 คาดว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคและตลาดความงาม

จะเปลี่ยนไป โดยให้ความสนใจเรื่องของการดูแลสุขภาพแบบองค์รวมมากขึ้น โดยเทรนด์ที่มาแรง

ได้แก่ 

    -ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางออร์แกนิค ตั่งแต่สารส าคัญท่ีเป็นส่วนประกอบของ

ผลิตภัณฑ์รวมไปถึงบรรจุภัณฑ์ที่สามารถน ากลับมาใช้ใหม่ได้ 

    -นวัตกรรมเพ่ือความงาม ผู้ประกอบการมุ่งเน้นการคิดค้นสูตร การวิจัย รวมถึง

กระบวนการผลิต เช่น เครื่องจักรที่ทันสมัย การใช้วัตถุดิบที่แตกต่าง ระบบควบคุมคุณภาพ ที่สามารถ

ตอบสนองต่อวิถีการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคสมัยใหม่ และสร้างตราสินค้าให้เป็นที่ยอมรับใน

ต่างประเทศ 

    -สมุนไพรไทย เนื่องจากสมุนไพรไทยเป็นที่นิยมและได้การยอมรับจากทั่วโลก 

    -การที่สามารถน าอินเตอร์เน็ตมาเชื่อมโยงในทุกสิ่ง (Internet of Things ค าย่อ

คือ IoT) สามารถเชื่อมโยงกับความงามได้ เช่น การสร้างแอป เพื่อให้ผู้ใช้ได้รู้ถึงปริมาณมาภาวะ ที่ส่ง

ผละกระทบต่อผิว 

    -ตอบโจทย์ทุกสีผิว มีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพ่ือให้สามารถตอบโจทย์

ผู้บริโภคได้กว้างมากข้ึน 

    -ปกป้องผิวจากมลพิษ เพราะปัจจุบันในประเทศไทยพบเจอมลพิษได้ทุกวัน 

ดังนั้น การผลิตเครื่องส าอางเพ่ือปกป้องผิวจากมลภาวะต่าง ๆ จึงเป็นการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือ

ตอบสนองให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคได้ทันสมัย 

    -กลิ่นหอม เพ่ือเป็นการต่อยอดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ และเพ่ือให้สามารถเข้าถึง

ความรู้สึกและมอบประโยชน์เพิ่มเติมให้กับผู้บริโภคได้ เช่น การให้ความรู้สึกสดชื่น ไปจนถึงการให้

ความรู้สึกผ่อนคลาย (Phawanthaksa, 2562) 

   จากปัจจัยข้างต้น ส่งผลให้ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางประเภท ครีม

บ ารุงผิวหน้า Angie สามารถตอบสนองได้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นที่ต้องการของ

ตลาดส่งผลให้ยอดขายเติบโต และเลือกใช้ Micro Influencer และ Nano Influencer เป็นเครื่องมือ

ทางการตลาดท าให้มีค่าใช้จ่ายทางการตลาดที่ต่ า 
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  2.1.1.4 ปัจจัยทำงด้ำนเทคโนโลยี (T-Technology) 

   การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce มาจากค าว่า Electronic Commerce)  

E-Commerce ครอบคลุมทั้งการโฆษณา การซื้อขายผลิตภัณฑ์และบริการต่าง ๆ ผ่านสื่อ

อิเล็กทรอนิกส์ พบได้ทั้งทางโทรศัพท์ โทรทัศน์ หรืออินเทอร์เน็ต ในปัจจุบันสามารถเข้าถึง

อินเทอร์เน็ตได้ง่ายขึ้นท าให้การท าการตลาดแบบออนไลน์เติบโตขึ้นได้อย่างรวดเร็ว ซึ่ง E-

Commerce นั้นมีประโยชน์กับธุรกิจเป็นอย่างมาก เนื่องจากสามารถท าการค้าได้อย่างอัตโนมัติ หรือ

สามารถซื้อขายสินค้าได้ทั่วโลกตลอด 24 ชั่วโมง ท าให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายผู้บริโภคได้อย่าง

ตรงจุด และที่ส าคัญ E-Commerce ช่วยเพิ่มยอดขายผลิตภัณฑ์ให้กับธุรกิจได้โดยการลงทุนที่ต่ า และ

ยังช่วยอ านวยความสะดวกให้กับธุรกิจได้อีกหลายด้าน (สืบศักดิ์ ลิ่วลักษณ์, 2562)  

   ในปีพ.ศ. 2561 คนไทยใช้งานอินเทอร์เน็ตเฉลี่ยวันละ 9 ชั่วโมง 11 นาที ส่งผลให้

ธุรกิจ E-Commerce ในไทยเติบโตอย่างรวดเร็ว โดยเว็บไซต์ Picodi. มีการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้ใช้อินเทอร์เน็ต พบว่า เพศหญิงไทยนิยมซื้อสินค้าออนไลน์ถึงร้อยละ 

59 และเพศชายคิดเป็นร้อยละ 41 และช่วงอายุที่ชื่นชอบการซื้อสินค้าออนไลน์มากท่ีสุดเป็นอันดับ 1 

คือ อายุในช่วงระหว่าง 25-34 ปี คิดเป็นร้อยละ 51 รองลงมาคือ อายุในช่วงระหว่าง 35-44 ปี คิด

เป็นร้อยละ 21 และอันที่ 3 คือ อายุในช่วงระหว่าง 18-24 ปี คิดเป็นร้อยละ 16 โดยมีค่าใช้จ่ายใน

การซื้อสินค้าผ่านสมาร์ทโฟนอยู่ที่ประมาณ 1,500 บาทต่อเดือน และหมวดหมู่ที่ได้รับความนิยม 5 

อันดับแรก คือ เสื้อผ้า บ้านและสวน ท่องเที่ยว เครื่องส าอาง และกีฬา ตามล าดับ (เผย! คนไทยชอป

ออนไลน์, 2562) 

   ข้อมูลจาก ETDA พบว่าในปีพ.ศ. 2561 e-Commerce ในไทยเติบโตต่อเนื่องมี

มูลค่าถึง 3.2 ล้านล้านบาท ธุรกิจที่ได้รับความนิยม อันดับ 1 คือ ธุรกิจห้างสรรพสินค้าออนไลน์ 

เนื่องจากมีโปรโมชั่นที่ดึงดูดใจผู้บริโภค มีความน่าเชื่อถือ และมีความเชื่อม่ันในแหล่งขายที่มีตัวตน 

รองลงมา คือ อาหาร เครื่องดื่ม และอันดับ 3 คือ ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางและอาหารเสริม เนื่องจาก

ผู้บริโภคมีพฤติกรรมที่นิยมอาหารและรักสุขภาพมากข้ึน มีการกระตุ้นความต้องการผ่านทาง 

Influencer ตลอดจน YouTuber ซ่ึงเติบโตมาตลอดช่วงปีท่ีผา่นมา (“ETDA เผยมูลค่า  

e-Commerce”, 2562) ดังภาพที่ 2.2 และไพร์ซซ่ามีการคาดการณ์ว่าจากปัจจุบันไปจนถึงปีพ.ศ. 

2565 e-Commerce ในไทย น่าจะเติบโตขึ้นเฉลี่ยคิดเป็นร้อยละ 22 (“โอกาสผู้ประกอบการ”, 

2562) 

 



  15 

 

ภาพที่ 2.2: มูลค่าตลาด e-commerce ปีพ.ศ.2560-2561 

 

 
 

ที่มา: ETDA เผยมูลค่า e-Commerce ไทยโตต่อเนื่อง ยอดปี 2561 พุ่งสูง 3.2 ล้านล้านบาท. (2562)  

 สืบค้นจาก https://bit.ly/2EirXxG. 

 

   จากปัจจัยข้างต้น ส่งผลให้ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีม

บ ารุงผิวหน้า Angie ใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการโฆษณาทั้งช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ 

เพ่ือให้ตราสินค้าเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว ท าให้มีค่าใช้จ่ายทางการตลาดที่ต่ า ส่งผลให้

ธุรกิจมีก าไรมากขึ้นและผู้บริโภคสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้ง่ายขึ้นและมีความสะดวกสบายในการซื้อ

ผลิตภัณฑ์ส่งผลให้ยอดขายเพ่ิมข้ึน 

  2.1.1.5 ปัจจัยทำงด้ำนสิ่งแวดล้อม (E-Environment) 

   จากข้อมูลขององค์การอนามัยโลก (WHO) ในปีพ.ศ. 2559 พบว่า มลพิษทาง

อากาศเป็นสาเหตุของผู้ที่อาศัยอยู่ในเขตเมืองและชนบทเสียชีวิตก่อนวัยอันควรสูงถึง 4.2 ล้านคนทั่ว

โลก โดยร้อยละ 92 ของผู้เสียชีวิตก่อนวัยอันควรทั้งหมดนี้อยู่ในของกลุ่มประเทศท่ีมีรายได้ต่ าและ

ปานกลาง และภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้รวมถึงแปซิฟิกตะวันตกมีจ านวนผู้เสียชีวติมากที่สุด ใน

ปีพ.ศ. 2561 ประเทศไทยก็เป็นประเทศหนึ่งที่เผชิญปัญหามลพิษทางอากาศอย่างต่อเนื่องโดยเฉพาะ

มลพิษทางอากาศจากฝุ่นละอองขนาดเล็ก และจากก๊าซชนิดอ่ืนได้ เช่น โอโซน (O3)  



  16 

 

ไนโตรเจนไดออกไซด์ (NO2) คาร์บอนมอนอกไซด์ (CO) และซัลเฟอร์ไดออกไซด์ (SO2) ซึ่งในอนาคต

โอโซนมีแนวโน้มจะทวีความรุนแรงที่มากยิ่งข้ึนจากภาวะโลกร้อน (“ต้นทุนของสังคมไทย”,2562) 

   กรุงเทพ ฯ และปริมณฑลยังคงปกคลุมไปด้วยฝุ่นละออง PM 2.5 โดยกรมควบคุม

มลพิษรายงานว่า วันที่ 16 มกราคม 2562 ค่าฝุ่นละอองบริเวณริมถนนเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 37 – 73 

ไมโครกรัมต่อลูกบาศก์เมตร ซึ่งสูงเกินค่ามาตรฐานที่ 50 ไมโครกรัมต่อลูกบาศก์เมตร ซึ่งเกินจาก

เกณฑ์มาตรฐานที่องค์กรอนามัยโลก (WHO) ได้แนะน าไว้ คือ 10 ไมโครกรัมต่อลูกบาศก์เมตร 

   รศ.นพ.นิธิพัฒน์ เจียรกุล นายกสมาคมอุรเวชช์แห่งประเทศไทย ในพระบรม

ราชูปถัมภ์ ได้กล่าวว่า ฝุ่นละออง PM 2.5 สามารถเข้าสู่กระแสเลือดผ่านการหายใจจนเพ่ิมโอกาสการ

เป็นโรคหัวใจ และท าให้ผู้ป่วยที่เป็นโรคหืดหอบมีอาการก าเริบ ถ้าในระยะยาวจะส่งผลให้เกิดโรคถุง

ลมโป่งพองและมะเร็งปอดได้ ซึ่งข้อมูลจาก ผศ.นพ.ชูชัย ตั้งเลิศสัมพันธ์ กรรมการสมาคมแพทย์ความ

งาม ยังพบว่า ฝุ่นละออง PM 2.5 ก่อให้เกิดอาการแพ้และระคายเคือง โดยเฉพาะผู้ป่วยโรคโรคผื่น

ภูมิแพ้ผิวหนัง (atopic dermatitis) หรือโรคผิวหนังอักเสบโดยเฉพาะบริเวณท่ีมีต่อมไขมันเป็น

จ านวนมาก ถ้าในระยะยาว ฝุ่นละออง PM 2.5 สามารถแทรกเข้าผิวหนังแล้วเกิดการท าลายเซลล์ผิว 

ผู้ที่เสริมความงามด้วยวิธีการต่าง ๆ เช่น ฉีดโบท็อกซ์ หรือศัลยกรรมความงามต่าง ๆ ต้องระมัดระวัง

เป็นพิเศษ เพราะรอยที่ผิวหนังจะท าให้เกิดการระคายเคืองได้ง่าย และหากแกะเกาจนเกิดแผล ก็

อาจจะติดเชื้อ มีความสอดคล้องกับผลการวิจัยของจีนที่พบว่า ริ้วรอย,สีผิวที่เปลี่ยนไปและความ

หย่อนคล้อยของผิว มีความสัมพันธ์กับปริมาณฝุ่นละออง PM 2.5 โดยมีผลการวิจัยของเกาหลีที่

สนับสนุนว่า ฝุ่นละออง PM 2.5 สามารถท าลายเซลล์ผิวได้ด้วยการเกิดปฏิกิริยาออกซิเดชัน 

(oxidation) ท าให้เซลล์เสียหาย และยังมีผลการวิจัยของแอนเดรีย เวียร์คอตเตอร์ และคณะนักวิจัย

จากประเทศเยอรมนี ที่พบว่า การเผชิญมลพิษทางอากาศสัมพันธ์กับการเสื่อมสภาพของผิวหน้าอย่าง

มีนัยส าคัญ โดยเฉพาะจุดด่างด าและริ้วรอยเหี่ยวย่น โดย “จุดด่างด าบริเวณหน้าผากจะเพ่ิมข้ึนคิดเป็น

ร้อยละ 22 และที่บริเวณแก้มคิดเป็นร้อยละ 20 เมื่อพบเจอกับฝุ่นละออง PM 2.5 ที่เพ่ิมสูงขึ้นหนึ่ง

พิสัยควอไทล์ (IQR) ส่วนอนุภาคจากการจราจรที่เพ่ิมข้ึนหนึ่งพิสัยควอไทล์นั้นจะท าให้จุดด่างด า

บริเวณหน้าผากสูงข้ึนคิดเป็นร้อยละ 16 และบริเวณแก้มสูงขึ้นคิดเป็นร้อยละ 17” และได้รับการ

สนับสนุนจากผลงานวิจัยของมหาวิทยาลัยฟูตัน ประเทศจีน ที่พบว่า อายุขัยของเซลล์จะลดลงเมื่อค่า

ฝุ่นละอองเพ่ิมสูงขึ้น และยังเสี่ยงที่จะท าให้เกิดโรคผิวหนังอักเสบ ชั้นผิวหนังเสื่อม หรือโรคผิวหนัง

อ่ืนๆ ตามมาได้อีกด้วย (ฝุ่น : แพทย์ระบุมลพิษทางอากาศ, 2562) 
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   ในปัจจุบัน ปัญหาจากมลภาวะ พบได้ในชีวิตประจ าวัน เช่น ควันไอเสียจาก

การจราจร ฝุ่นละอองขนาดเล็กที่ไม่อาจมองเห็นด้วยตาเปล่า (PM2.5) สามารถท าลายเซลล์ผิวจนท า

ให้เกิดริ้วรอยก่อนวับอันควรได้ ดังนั้นการผลิตเครื่องส าอางเพ่ือปกป้องผิวจึงเป็นอีกกลยุทธ์ที่น่าสนใจ

และเชื่อว่าในอนาคตอันใกล้นี้ ผู้บริโภคจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์ประเภทนี้เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง

แน่นอน (ส่องเทรนด์คอสเมติก, 2561) 

   จากปัจจัยข้างต้น ส่งผลให้ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีม

บ ารุงผิวหน้า Angie สามารถแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดได้ เนื่องจากในปัจจุบันผู้บริโภคพบเจอ

ปัญหามลภาวะในอากาศในชีวิตประจ าวันที่มากขึ้นท าให้เกิดริ้วรอยก่อนวัยอันควรได้ง่ายขึ้น ซึ่ง

ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie มีคุณสมบัติที่ผู้บริโภคต้องการ ส่งผลให้มี

ยอดขายที่เติบโต 

  2.1.1.6 ปัจจัยทำงด้ำนกฎหมำย (L-Legal) 

   ในปัจจุบัน SME ไทยได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐทั้ง 15 หน่วยงาน รวมทั้งคอย

ให้องค์ความรู้หรือช่วยเหลือด้านเงินทุน ในแง่ของกฎหมายส าหรับ SME ที่ผลิตสินค้าเก่ียวกับอาหาร

ยา เครื่องส าอาง เครื่องมือแพทย์ วัตถุอันตราย (ที่ใช้ในบ้านเรือนหรือทางการสาธารณสุข), หรือ วัตถุ

เสพติด (วัตถุที่ออกฤทธิ์ต่อจิตและประสาทและยาเสพติดให้โทษ) จะต้องท าการขอเครื่องหมายอ.ย. 

เพ่ือสร้างความไว้วางใจจากผู้บริโภคว่าผลิตภัณฑ์นั้นปลอดภัย (Lalna, 2561) และมีการตรวจสอบที่

เข้มงวดทั้งอาหารเสริมและสกินแคร์ที่ไม่มีเลขที่จดแจ้งอย. รวมถึงสารต้องห้ามในอาหารเสริมและส

กินแคร์เป็นอย่างมาก นอกจากนี้ต้องมีฉลากและบรรจุภัณฑ์ท่ีได้มาตรฐาน บอกส่วนประกอบและ

วิธีใช้อย่างชัดเจน 

   จากปัจจัยข้างต้น ส่งผลให้ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางประเภท ครีม

บ ารุงผิวหน้า Angie มีความน่าเชื่อถือในผลิตภัณฑ์ว่ามีความปลอดภัยจนได้รับความไว้วางใจจาก

ผู้บริโภค และยังสามารถขอความช่วยเหลือในด้านความรู้และเงินลงทุนจากภาครัฐได้ในวางแผนการ

ขยายตลาดต่อไปในอนาคต 

 2.1.2 กำรวิเครำะห์ปัจจัยกดดันต่อธุรกิจ (Poster’s Five Forces Model) 

  เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขันของอุตสาหกรรมในด้านต่าง ๆ เพ่ือให้เข้าใจ

ถึงภาพรวมของธุรกิจผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางประเภท ครีมบ ารุงผิวที่มีคุณสมบัติในการชะลอริ้วรอย

ก่อนวัยอันควร และประเมินความน่าสนใจของธุรกิจ โดยใช้เครื่องมือ Porter’s Five Forces Model 

มาวิเคราะห์ ดังนี้ 
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   2.1.2.1 อ ำนำจต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Customer)  

    ผู้บริโภคมีอ านาจการต่อรองที่ค่อนข้างสูง เนื่องจากในปัจจุบันมีผลิตภัณฑ์ใน

ท้องตลาดที่ค่อนข้างหลากหลาย ท าให้ผู้บริโภคสามารถเลือกซ้ือได้ง่ายมากยิ่งขึ้น ดังนั้นราคาของ

ผลิตภัณฑ์ที่ก าลังจะเข้าสู่ท้องตลาดจึงควรต่ ากว่าคู่แข่ง เพ่ือให้เป็นที่น่าดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค

ได้ และผลิตภัณฑ์ต้องมีการพัฒนาเพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่าง

ดี 

   2.1.2.2 อ ำนำจต่อรองจำกซัพพลำยเออร์ (Bargaining Power of Suppliers)  

    ซัพพลายเออร์มีอ านาจต่อรองปานกลางถึงต่ า เนื่องจากในปัจจุบันโรงงาน 

OEMs มีจ านวนมากไม่ว่าจะเป็นโรงงานขนาดเล็กหรือใหญ่ ส่งผลให้ผู้ประกอบการสามารถเลือก

โรงงานเพื่อผลิตสินค้าได้ง่ายขึ้น ไม่ต้องใช้เงินทุนที่สูงในการผลิตสินค้า และจากเดิมช่องทางการจัด

จ าหน่ายต้องพ่ึงคู่ค้าทางธุรกิจ แต่ในปัจจุบันผู้บริโภคนิยมใช้ช่องทางออนไลน์กันมากขึ้น ส่งผลให้คู่ค้า

ทางธุรกิจมีอ านาจการต่อรองที่ต่ าลง 

   2.1.2.3 ภัยคุกคำมของคู่แข่งขันรำยใหม่ (Threat of New Entrance)  

    คู่แข่งขันรายใหม่สามารถเข้ามาในธุรกิจเครื่องส าอางได้ง่าย เนื่องจากปัจจุบัน

ตลาดในประเทศผู้ประกอบการไม่จ าเป็นต้องสร้างโรงงานผลิตสินค้าเอง สามารถผลิตสินค้าจาก

โรงงาน OEMs ที่มีจ านวนมากได้ง่าย กล่าวคือ สามารถใช้เงินทุนที่ต่ าก็สามารถผลิตผลิตภัณฑ์ออกมา

ในตลาดได้ และมีผลิตภัณฑ์ที่มาจากต่างประเทศ เช่น เกาหลี ญี่ปุ่น ด้วยท าให้คู่แข่งขันรายใหม่

สามารถเข้าสู่ตลาดได้ง่ายขึ้นด้วยเช่นกัน ดังนั้นจึงควรมีการให้ผู้บริโภคท่ีใช้ผลิตภัณฑ์เขียนรีวิว

ผลิตภัณฑ์เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภคได้รู้จักอย่างกว้างขวางและมีโปรโมชั่นที่ดึงดูดความ

สนใจของผู้บริโภคในการใช้ผลิตภัณฑ์ท าให้เกิดการใช้ซ้ าจนเกิดเป็นความภักดีต่อตราสินค้า ดังนั้น

ผลกระทบจากคู่แข่งขันรายใหม่ก็จะมีผลกระทบต่อธุรกิจลดลงได้ 

   2.1.2.4 ภัยคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน (Threat of Substitute Products or 

Services)  

    เนื่องจากในปัจจุบันผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางประเภทของการชะลอการเกิดริ้ว

รอยก่อนวัยอันควร มีการพัฒนามากขึ้นท าให้เกิดผลิตภัณฑ์ชนิดใหม่ขึ้นมามากมาย เช่น เซรั่ม น้ าตบ 

อิมัลชั่น เป็นต้น ส่งผลให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการใช้ผลิตภัณฑ์ชนิดอื่นที่ไม่ใช่ครีมบ ารุงผิวได้ง่ายมาก

ขึ้น รวมทัง้ในการท าศัลยกรรมที่มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็น การร้อยไหม การฉีดโบท็

อกซ์ (Botox) หลังจากท าแล้วเห็นผลค่อนข้างชัดเจนและรวดเร็วกว่าการใช้ครีมบ ารุงผิวหน้า แต่ก็มี
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ราคาแพง ซึ่งข้ึนอยู่กับความพอใจของผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ ดังนั้นจึงควรมีการจัด

โปรโมชั่นเพ่ือให้เกิดการดึงดูดผู้บริโภคต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง 

   2.1.2.5 กำรแข่งขันกันระหว่ำงคู่แข่งภำยในอุตสำหกรรมเดียวกัน (Rivalry 

Among Current Competitors)  

    ภายในอุตสาหกรรมเดียวกันมีการแข่งขันที่ค่อนข้างสูง ตั้งแต่ตลาดระดับบน

จนถึงตลาดระดับล่าง เพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งของตลาดอุตสาหกรรมเครื่องส าอางที่มีมูลค่ามหาศาล

โดยเฉพาะบริษัทยักษ์ใหญ่ข้ามชาติ เนื่องจากมีเงินทุนที่สูงที่สามารถใช้ในด้านการตลาด การโฆษณา

แต่ก็ยังมีช่องทางที่ให้บริษัทเล็ก ๆ สามารถเข้าสู่ตลาดเครื่องส าอางได้ถ้าบริษัทนั้นสามารถสร้าง

ผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองได้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคได้ 

   จากการวิเคราะห์ด้วย Porter’s Five Forces Model ท าให้เห็นว่า มีทั้งปัจจัยใน

ด้านบวกและด้านลบที่ส่งผลต่อธุรกิจ ดังที่แสดงไว้ในตารางที่ 2.1 นี้ 

 

ตารางที่ 2.1: ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจในด้านบวกและด้านลบจากการวิเคราะห์ด้วย Porter’s  

  Five Forces Model 

 

Porter’s Five Forces Model ปัจจัยบวก ปัจจัยลบ 
อ านาจต่อรองของผู้บริโภค - สูง 

อ านาจต่อรองจากซัพพลายเออร์ ปานกลางถึงต่ า - 

ภัยคุกคามของคู่แข่งขันรายใหม่ - สูง 
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน - ปานกลางถึงต่ า 

การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายใน
อุตสาหกรรมเดียวกัน 

- สูง 

 
2.2 กำรวิเครำะห์คู่แข่งขัน 
 2.2.1 คู่แข่งขัน  
  สามารถแบ่งได้ 2 ประเภท ดังนี้ 
   2.2.1.1คู่แข่งขันทำงตรง (Direct Competitors) คือ ตราสินค้าอ่ืน ๆ ของ
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางประเภท ครีมบ ารุงผิวหน้าที่มีคุณสมบัติในการชะลอการริ้วรอยก่อนวัยอันควร 
ที่มีบรรจุภัณฑ์ในรูปแบบของกระปุกขนาด 30 กรัม ได้แก่ 
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    1. LIV 
 
ภาพที่ 2.3: ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ LIV 
 

 
 

ที่มา: สินค้า. (2559). สืบค้นจาก http://livwhitediamond.com/product.php. 
 
     คุณสมบัติ คือ มีสารสกัดจากเพชรแท้บริสุทธิ์ ช่วยบ ารุงและฟ้ืนฟูสภาพผิว
ได้อย่างล้ าลึก พร้อมช่วยปกป้องผิวจากมลภาวะต่าง ๆ ให้ผิวหน้าขาวกระจ่างใส ผิวมีความเรียบเนียน 
ชะลอและลดการเกิดริ้วรอย กระตุ้นการไหลเวียนของโลหิต ให้ผิวหน้าดูมีเลือดฝาด สว่างใสอ่อนเยาว์
ดูมีออร่า (“ความเป็นมา”,2559) 
     ขนาดบรรจุภัณฑ์ 30 กรัม ราคา 990 บาท 
     จุดแข็ง 
     ผู้เป็นเจ้าของธุรกิจเป็นดารา สามารถใช้ตัวเองเป็นพรีเซ็นเตอร์ในการท า
การตลาดท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักได้ง่ายมากยิ่งข้ึน มีผู้ติดตามท่ีเป็นฐานแฟนคลับอยู่แล้ว ท าให้
ผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาดได้ง่ายยิ่งขึ้น 
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    2. วอร่ำ (Worra) 
 
ภาพที่ 2.4: ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ Worra 
 

 
 
ที่มา: ครีม Worra by นุ่น วรนุช ครีมบ ารุงผิวหน้า จบทุกปัญหาของผิวหน้า. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 
 https://www.worracreamth.com/. 
 
     คุณสมบัติ คือ เป็นครีมบ ารุงสามารถใช้ได้ทั้งกลางวันและกลางคืน มี
ส่วนผสมของ Gigawhite ดอกไม้และพืชทางยุโรป 7 ชนิด ช่วยลดและป้องกันการสร้างเม็ดสีเมลานิน 
จึงสามารถลดฝ้า กระ จุดด่างด า มีการฟ้ืนฟูกระบวนการผลัดเซลล์ผิวอย่างอ่อนโยน ช่วยท าให้ผิว
เนียนนุ่มชุ่มชื้น มีความกระชับ และขาวใสอย่างเป็นธรรมชาติ 
     ขนาดบรรจุภัณฑ์ 30 กรัม ราคา 1480 บาท 
     จุดแข็ง 
     ผู้เป็นเจ้าของธุรกิจเป็นดารา สามารถใช้ตัวเองเป็นพรีเซ็นเตอร์ในการท า
การตลาดท าให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักได้ง่ายมากยิ่งข้ึน มีคนติดตามท่ีเป็นฐานแฟนคลับอยู่แล้ว ท าให้
ผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาดได้ง่ายยิ่งขึ้น 
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    3. เมลิน  
 
ภาพที่ 2.5: ตัวอย่างผลิตภัณฑ์เมลิน 
 

 
 
ที่มา: เมลิน ริชชิ่ง ครีม ขนาด 30 กรัม. (2562). สืบค้นจาก 
 https://www.meilin.co.th/product/เมลิน-ริชชิ่ง-ครีม-ขนาด-30-ก/. 
 
     คุณสมบัติ คือ ให้ความชุ่มชื้นที่ยาวนานด้วย Hyaluronic acid  สารสกัด
จากแพลงก์ตอนทะเล Artemia Salina (GP4G) ช่วยลดเรือนริ้วรอย กระตุ้นการสร้างเคราตินของผิว 
กระตุ้นการสร้างคอลลาเจน Ceramides Ls (powder form) ช่วยซ่อมแซมและป้องกันการ
เสื่อมสภาพของผิว ช่วยลดการระคายเคือง เสริมความแข็งแรงให้ผิวที่แพ้ง่าย และให้ความชุ่มชื้นกับ
ผิว • Natural Alpha Bisabolol มีคุณสมบัติป้องกันและลดการอักเสบของผิว ยับยั้งการเจริญเติบโต
ของแบคทีเรียและเชื้อรา Kojic acid dipalmitate สารสกัดจากกระบวนหมักของถั่วเหลือง ช่วยลด
การสร้างเม็ดสีให้ผิวค่อยๆ ขาวขึ้นอย่างธรรมชาติใช้แล้วหน้าไม่บาง ไม่ลอก และไม่ด าหลังเลิกใช้ มี
สารสกัดจากพืชนานาชนิดรวมกันได้แก่ Terminalia Catappa , Sambucus Nigra และ Quercus 
Lusitnica ช่วยเพิ่มความยืดหยุ่นและช่วยให้ผิวกระชับ เพิ่มการไหลเวียน Microcirculation 
     ขนาดบรรจุภัณฑ์ 30 กรัม ราคา 395 บาท 
     จุดแข็ง 
     มีสินค้าที่ติดตลาดแล้วนั่นคือ ครีมทาส้นเท้าแตก ที่มีสูตรมาจากเมืองจีน ใน
ปัจจุบันมีการพัฒนาสินค้าท่ีออกมาสู่ตลาดหลากหลายชนิด  
   2.2.1.2 คู่แข่งขันทำงอ้อม (Indirect Competitors) คือ ประเภทของผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอาง ประเภทอ่ืนที่มีคุณสมบัติในการชะลอการเกิดริ้วรอยก่อนวัยอันควร เช่น เซรั่ม น้ าตบ 
อิมัลชั่น เป็นต้น ท าให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกในการใช้ผลิตภัณฑ์มากขึ้น รวมทั้งการท าศัลยกรรมที่เห็น
ผลลัพธ์ที่ชัดเจนหลังจากท าเสร็จ เช่น การร้อยไหม, การฉีดโบท็อกซ์ (Botox) เป็นต้น แต่ก็มีราคา
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ค่อนข้างสูง ซึ่งสามารถทดแทนผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้าได้ แต่ทั้งนี้ก็ข้ึนอยู่
กับความชื่นชอบส่วนบุคคล 
  2.2.2 เปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจ  
 
ตารางที่ 2.2: เปรียบเทียบคู่แข่งขัน 
 

รำยกำร Angie LIV เมลิน Worra 

คุณสมบัติ 

 

ช่วยผ่อนคลาย, 

ช่วยลดเลือนริ้ว

รอย ให้ความชุ่ม

ชื้น ยับยั้ง

ขบวนการสร้าง

สารเมลานิน, และ

ฟ้ืนฟูสภาพผิว 

 

ผงเพชรแท้

บริสุทธิ์ ช่วย

ชะลอริ้วรอย ท า

ให้ผิวดูดีมีออร่า

ดั่งเพชร 

 

ครีมบ ารุงฟ้ืนฟู

ส าหรับผิวเสื่อม

โทรมก่อนวัย 

 

ช่วยลดและป้องกัน

การสร้างเม็ดสีจึงลด

ฝ้า กระ จุดด่างด า 

ฟ้ืนฟูการผลัดเซลล์

ผิวอย่างอ่อนโยน 

ผิวเนียนนุ่มชุ่มชื้น 

กระชับ และขาวใส

อย่างเป็นธรรมชาติ 

รำคำ 490 บาท  990 บาท  395 บาท  1480 บาท 

ขนำดบรรจุ 30 กรัม 30 กรัม 30 กรัม 30 กรัม 

ช่องทำงกำร

จ ำหน่ำย 

ออนไลน์ 

Retail store 

ร้านขายยา 

ตัวแทนจัด

จ าหน่าย 

ออนไลน์ 

ตัวแทนจัด

จ าหน่าย 

ออนไลน์ 

Retail store 

ออนไลน์ 

ตัวแทนจัดจ าหน่าย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ): เปรียบเทียบคู่แข่งขัน 
 

รำยกำร Angie LIV เมลิน Worra 

โปรโมชั่น ซื้อ 2 กระปุกลด 

50 บาทใช้ในครั้ง

ไป  

ซื้อ 6 กระปุก แถม 

1 กระปุก 

ซื้อ 5 กระปุก 

แถม 1 กระปุก 

จัดโปรโมชั่นซื้อ

ถึงยอดที่ก าหนด

มีผลิตภัณฑ์แถม

ให้ตามช่วง

เทศกาล 

ซื้อครีม 2 กระปุก 

แถมคลีนซิ่ง 1 ขวด  

ซื้อครีม 1 กระปุก

และครีมกันแดด 1 

หลอดในราคา 

2,080 บาท 

 
 
 
 
 



บทที่ 3 
กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยใน 

 
3.1 กำรประเมินศักยภำพธุรกิจ 
 เป็นการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกและภายในที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ ซึ่งปัจจัย
แวดล้อมภายนอกนั้นธุรกิจไม่สามารถคาดการณ์และควบคุมได้ แต่ปัจจัยแวดล้อมภายในนั้นสามารถ
คาดการณ์และควบคุมได้ เพื่อประเมินศักยภาพของธุรกิจแล้วน าผลการประเมินที่ได้ไปใช้ในการ
วางแผนงานและสร้างกลยุทธ์ในการด าเนธุรกิจได้ โดยใช้การวิเคราะห์ธุรกิจด้วย SWOT Analysis ดัง
ภาพที่ 3.1 
 
ภาพที่ 3.1: SWOT analysis 
 

 
 

ที่มา: swot analysis. (2019)  Retrieved from  

 https://en.wikipedia.org/wiki/SWOT_analysis. 

 
 จากภาพที่ 3.1 ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie
สามารถวิเคราะห์ได้ดังนี้ 
  จุดแข็ง (Strengths) 
   -มีบุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญในตลาดเครื่องส าอางมามากกว่า 30 ปี 
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   -มีความสัมพันธ์ที่ดีกับ Retailer ท าให้สามารถส่งมอบสินค้าไปสู่ผู้บริโภคได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
  จุดอ่อน (Weaknesses) 
   เป็นตราสินค้า (Brand) ที่ใหม่ท าให้มีการรับรู้ถึงตราสินค้า (Brand Awareness) ที่
ระดับต่ า 
  โอกำส (Opporsitions) 
   -ตลาดเครื่องส าอางประเภทของการดูแลผิว มีแนวโน้มเติบโตขึ้นทุกปี 
   -เทรนรักษ์โลกก าลังมาแรงผลิตภัณฑ์ที่ท ามาจากธรรมชาติก าลังได้รับความนิยม
มากขึ้น 
  อุปสรรค (Threats) 
   -ตลาดเครื่องส าอางประเภทของการดูแลผิว มีการแข่งขันท่ีสูง 
   -ผู้แข่งขันรายใหม่สามารถเข้ามาในตลาดได้ง่าย 
3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 วิสัยทัศน์  
  เป็นตราสินค้าของเครื่องส าอางประเภทของครีมบ ารุงผิวที่ติดอันดับ 1 ใน 3 ของ
ผู้บริโภคท่ีนึกถึง 
 พันธกิจ 
  ผลิตภัณฑ์ เป็นที่รู้จักและยอมรับของผู้บริโภคโดยมียอดขาย 50 ล้านบาทภายใน 5 ปี 
 เป้ำหมำย 
  มียอดขาย 1 ล้านบาทภายใน 1 ปี และมีสินค้าวางขายตาม Retail store ไดท้ั่วเขต
ภาคกลางและเมืองท่องเที่ยว 
 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ  
  1. สร้างการรับรู้ถึงตราสินค้า (Brand Awareness) เพ่ือให้เป็นที่รู้จักและได้รับการ
ยอมรับจากผู้บริโภคโดยเฉพาะกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายภายในประเทศไทย  
  2. มีการกระจายผลิตภัณฑ์ทั้งในช่องทางออฟไลน์และช่องทางออนไลน์ เพื่อให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปในยุคปัจจุบันและเพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึง
ผลิตภัณฑ์ได้ง่ายยิ่งขึ้น 
  3. มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่อย่างต่อเนื่องเพ่ือให้สามารถตอบสนองได้ตรงกับความ
ต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากท่ีสุด 
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  4. สร้างความประทับใจและความสัมพันธ์อันดีให้เกิดแก่ผู้บริโภค มีการกระตุ้นให้
ผู้บริโภคเกิดการกลับมาซื้อผลิตภัณฑ์ซ้ า ตลอดจนเกิดการบอกต่อแบบปากต่อปากของผู้บริโภค
เนื่องจากประทับในคุณภาพของผลิตภัณฑ์และการบริการ 
 แนวทำงกลยุทธ์องค์กร  
  1. กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate strategy)  
   กลยุทธ์ระดับองค์กรเป็นกลยุทธ์ในภาพกว้าง ที่ใช้ในการก าหนดแนวทางการ
ด าเนินงานขององค์กรว่าจะด าเนินงานไปในทิศทางใด ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 กลยุทธ์ คือ 1 กลยุทธ์ที่
มุ่งเน้นการเจริญเติบโต (Growth strategy) 2. กลยุทธ์แบบคงที่ (Stability strategy) 3. กลยุทธ์
แบบหดตัว (Retenchment strategy) ดังนั้นจากการประเมินศักยภาพของธุรกิจการจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie จึงเลือกใช้ กลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการเจริญเติบโต 
(Growth strategy) เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ก าลังเข้าสู่ท้องตลาด ต้องมียอดขายที่เติบโตเพ่ือให้ธุรกิจอยู่
รอดและสามารถเจริญเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง ด้วยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของ
ผู้บริโภคและมีคุณภาพที่เหนือกว่าคู่แข่ง เพ่ือให้สามารถแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดของธุรกิจนี้ได้ มีการ
ขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายให้มากขึ้นเพ่ือให้สามารถครอบคลุมให้ครบทุกพ้ืนที่ในประเทศส่งผลให้
ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้ง่ายมากข้ึนและเพ่ือให้เป็นการเพ่ิมยอดขายด้วยเช่นกัน และใน
อนาคตเพ่ือเป็นการรักษาฐานกลุ่มเป้าหมายผู้บริโภคเดิมและขยายฐานผู้บริโภคกลุ่มใหม่ จึงมีการ
วางแผนที่จะมีการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ออกมาและขยายตลาดไปตลาดต่างประเทศ
ด้วยเช่นกัน (“ระดับกลยุทธ์”, 2560) 
  2. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
   กลยุทธ์ระดับธุรกิจ เป็นกลยุทธ์ที่ใช้เพื่อให้เกิดความได้เปรียบกับคู่แข่งขันในตลาด 
เพ่ือวางแผนการตลาดและผลิตภัณฑ์ให้มีคุณสมบัติที่โดดเด่นกว่าคู่แข่งขันในตลาด ซึ่งธุรกิจการ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie ได้น าจุดแข็งมาผนวกกับกลยุทธ์
ระดับองค์กร จึงได้เลือกใช้กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (Differentiation) ให้กับผลิตภัณฑ์ให้มีความ
โดดเด่นที่เหนือกว่าคู่แข่งขันในด้านของคุณสมบัติที่สามารถตอบโจทย์กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายได้อย่าง
มากขึ้น 
  3. กลยุทธ์ระดับหน้ำที่ (Functional Strategy) 
   กลยุทธ์ระดับหน้าที่เป็นกลยุทธ์ที่เล็กที่สุดใน 3 ระดับ เป็นกลยุทธ์ที่ก าหนดแผนงาน
การด าเนินงานของแต่ละแผนกและฝ่ายต่าง ๆ ในบริษัทเพ่ือให้เป็นไปตามเป้าหมายที่บริษัทได้ก าหนด
ไว้ โดยธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie มีการก าหนดกล
ยุทธ์ระดับหน้าที่ดังนี้  
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   1.ด้านการขายและการตลาด มีการก าหนดเป้าหมายของยอดขายและน ากลยุทธ์
ทางการตลาดที่ได้วางแผนไว้มาด าเนินงานเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายตามที่ก าหนดไว้ 
   2.ด้านการผลิตและจัดซื้อ เนื่องจากธุรกิจผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุง
ผิวหน้า Angie ไม่ได้ท าการผลิตเอง ขั้นตอนนี้จึงเป็นขั้นตอนของการเลือกสรรโรงงานการผลิตที่ผ่าน
มาตรฐาน GMP ในการสั่งผลิตผลิตภัณฑ์ เพื่อให้มีความปลอดภัยต่อผู้บริโภค และเป็นการสร้าง
น่าเชื่อถือให้กับตราสินค้าอีกด้วย 
3.3 กำรวิเครำะห์ผู้บริโภค 
 ปัจจัยในเรื่องเพศ อายุ และรายได้มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือประเภทของผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางของผู้บริโภค โดยที่เพศหญิงจะซื้อเครื่องส าอางมากกว่าเพศชาย ซึ่งมีความสัมพันธ์กับ
ช่วงของอายุของผู้บริโภคท่ีจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบัติที่แตกต่างกันด้วย รวมทั้งสถานะ
ทางการเงิน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันยังส่งผลต่อพฤติกรรมอย่างมีนัยส าคัญ (พรเทพ ทิพยพร
กุล, 2559) 
 ราคาก็เป็นปัจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางของผู้บริโภค ซึ่ง 
Ecommerce IQ ได้ท าการส ารวจ การบริโภคเครื่องส าอางจากช่องทางออนไลน์ พบว่า อันดับ 1 
ราคาที่ผู้บริโภคนิยมซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางอยู่ในช่วง 500-999 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.7 
รองลงมาคืออยู่ในช่วง 1,000-1,500 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.4 และอันดับ 3 อยู่ในช่วง 1,501-2,500 
บาท คิดเป็นร้อยละ 13.3 ดังภาพที่ 3.2 (Sarunjade, 2562) 
 
ภาพที ่3.2: ราคาเครื่องส าอางที่ผู้บริโภคนิยม 
 

 
 
ที่มา: Sarunjade. (2562) เจาะสถิติล่าสุด! ส่องพฤติกรรม การซื้อเครื่องส าอางและสินค้าบิวตี้ของ 
 คนไทย. สืบค้นจาก https://bit.ly/2YOsctW. 
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 กลุ่มผู้บริโภคท่ีเกิดในช่วงปีพ.ศ. 2508-2527 มีอายุในช่วงประมาณ 34-49 ปี คือ กลุ่มคนเจ
เนอเรชัน-เอกซ์ (generation x) เป็นช่วงของคนวัยท างานที่เวลาส่วนใหญ่หมดไปกับการท างาน ท า
ให้ค่าใช้จ่ายส่วนใหญ่เกี่ยวพันกับสิ่งจ าเป็นในชีวิตประจ าวัน ในอนาคตผู้บริโภคกลุ่มนี้จะเป็นกลุ่มที่มี
อ านาจการซื้อที่สูงเมื่อภาระต่าง ๆ หมดไป 
 พฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคกลุ่มนี้จะใช้หลายช่องทางพร้อมกัน เช่น หน้าร้าน 
เว็บไซต์ สื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) ต่าง ๆ หรืองานเปิดตัวผลิตภัณฑ์ โดยก่อนที่จะซื้อ
ผลิตภัณฑ์นั้น จะท าการหาข้อมูลของผลิตภัณฑ์จากเว็บไซต์ของผลิตภัณฑ์ และสิ่งที่ต้องการเพิ่มเติม
นอกเหนือจากข้อมูลของผลิตภัณฑ์นั้นคือเรื่องของการบริการส่งของฟรีหรือการส่งของคืนฟรี (free 
delivery free return) บริการการจองผลิตภัณฑ์ล่วงหน้า การบริการหลังการขาย หลังจากนั้นจึงจะ
ตัดสินใจซื้อผ่านทางช่องทางออนไลน์หรือออฟไลน์ ท าให้ทราบว่าการบริการส่งผลต่อความประทับใจ
ของผู้บริโภคด้วยนอกเหนือจากความประทับใจในผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค ได้แก่ การแนะน าผลิตภัณฑ์
ให้เหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภค มีการเก็บข้อมูลผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคเคยซื้อหรือชื่นชอบ มี
การเชิญเป็นสมาชิกคนพิเศษสามารถเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ใหม่ก่อนใคร เป็นต้น (สัณหณัฐ เจนเจษฎา, 
2559)  
 ข้อมูลจากงานวิจัยของรินรดา พงษ์สุภา (2559) พบว่า ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางที่ความถ่ี 1 ครั้งต่อเดือน และช่องทางในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง
นั้นมีทั้งออฟไลน์และออนไลน์ โดยที่ผู้บริโภคยังคงนิยมช่องทางออฟไลน์ที่มากกว่าแต่ในอนาคต
ช่องทางออนไลน์ก็มีความส าคัญเนื่องตลาด E-commerce เครื่องส าอางมีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง
(“เผย! คนไทยชอปออนไลน์”, 2562) 
 ปัจจัยในด้านส่งเสริมการขายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคผ่าน
ช่องทางออนไลน์ โดย Ecommerce IQ ได้ท าการส ารวจ เหตุผลที่ผู้บริโภคนิยมซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์นั้น พบว่า อันดับ 1 คือ การลดราคาของผลิตภัณฑ์คิดเป็นร้อยละ 
25.1 รองลงมาคือ บริการส่งผลิตภัณฑ์ฟรีคิดเป็นร้อยละ 24 และอันดับ 3 คือ มีผลิตภัณฑ์ที่
หลากหลายให้เลือกคิดเป็นร้อยละ 19.1 ดังภาพที่ 3.3 (Sarunjade, 2562) 
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ภาพที่ 3.3: เหตุผลที่ผู้บริโภคนิยมซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ 
 

 
 

ที่มา: Sarunjade. (2562) เจาะสถิติล่าสุด! ส่องพฤติกรรม การซื้อเครื่องส าอางและสินค้าบิวตี้ของ 
 คนไทย. สืบค้นจาก https://bit.ly/2YOsctW. 
 
 ซึ่งช่องทางจัดจ าหน่ายทางออฟไลน์นั้นก็ยังคงมีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคอยู่ในปัจจุบัน โดยดูได้จากการที่ Ecommerce IQ ได้ท าการส ารวจ เหตุผลที่
ผู้บริโภคไม่นิยมซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์นั้น พบว่า อันดับ 1 คือ ไม่สามารถ
ทดลองผลิตภัณฑ์ได้คิดเป็นร้อยละ 35.8 รองลงมาคือ กลัวการหลอกลวงคิดเป็นร้อยละ 22.6 และ
อันดับ 3 คือ ชอบประสบการณ์ซื้อผลิตภัณฑ์ในร้านคิดเป็นร้อยละ 20.1 ดังภาพที่ 3.4 (Sarunjade, 
2562) 
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ภาพที่ 3.4: เหตุผลที่ผู้บริโภคไม่ซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางผ่านช่องทางออนไลน์ 
 

 
 

ที่มา: Sarunjade. (2562) เจาะสถิติล่าสุด! ส่องพฤติกรรม การซื้อเครื่องส าอางและสินค้าบิวตี้ของ 
 คนไทย. สืบค้นจาก https://bit.ly/2YOsctW. 
 
 



บทที่ 4 
แผนกำรตลำด 

 
4.1 กำรแบ่งส่วนทำงกำรตลำด  
 4.1.1 กำรแบ่งส่วนทำงกำรตลำด กำรเลือกตลำดเป้ำหมำย 
  การแบ่งส่วนทางการตลาด มีแนวคิดมาจากความเชื่อที่ว่า สินค้าหรือบริการอย่างหนึ่ง 
ไม่สามารถตอบสนองต่อความต้องการทั้งหมดได้ ดังนั้นผู้ประกอบการจึงจ าเป็นต้องแบ่งตลาดกลุ่ม
ผู้บริโภคให้เล็กลง เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้ตรงความต้องการมากขึ้น 
ผู้ศึกษาจึงแบ่งส่วนการตลาดดังนี้  
  ภูมิศำสตร์ 
  พ้ืนที่จ าหน่าย 
   ระยะเวลา 1 ปี : จ าหน่ายในพ้ืนที่เขตภาคกลางและเมืองท่องเที่ยว 
   ระยะเวลา 3-5 ปี : จ าหน่ายทั่วประเทศไทย 
   ระยะเวลามากกว่า 5 ปี : จ าหน่ายส่งออกในกลุ่มประเทศ AEC 
  ประชำกรศำสตร์ 
   เพศ : หญิง 
   ช่วงอายุ : 35-50 ปี 
   อาชีพ : ข้าราชการ พนักงานบริษัท เจ้าของธุรกิจ (พ่อค้า แม่ค้า) 
   รายได้ : 20,000 บาทขึ้นไป 
  จิตวิทยำ 
  วิถีกำรด ำเนินชีวิต (Lifestyle) 
   เป็นผู้ที่ให้ความส าคัญในการดูแลบ ารุงผิว 
   เป็นผู้ที่ไม่มีเวลาในการดูแลผิวหน้าหลายขั้นตอน 
   เป็นผู้ที่เจอมลภาวะฝุ่นควัน แสงแดด ความเครียดจากการท างาน 
  ลูกค้ำเป้ำหมำย 
   ผู้บริโภคเป็นผู้มีปัญหาสภาพผิวหน้าที่แห้งกร้าน ใบหน้าหมองคล้ า มีริ้วรอย เป็นผู้ที่
ให้ความส าคัญในการดูแลบ ารุงผิว แต่ไม่มีเวลาในการดูแลผิวหน้าหลากหลายขั้นตอน มีความต้องการ
ในผลิตภัณฑ์ท่ีมีสูตรออล-อิน-วัน ที่มีคุณภาพเหมาะสมกับราคาท่ีต้องจ่าย มีบริการหลังการขายที่ดี 
สามารถติดต่อปรึกษาปัญหาเกี่ยวกับสภาพผิวและผลิตภัณฑ์ได้ 
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 4.1.2 กำรวำงต ำแหน่งผลิตภัณฑ์หรือบริกำร 
 ปัจจัยที่ส าคัญที่ส่งผลต่อเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางของผู้บริโภค ผู้ศึกษาได้เลือกมา 2 
ปัจจัยดังนี้ คือ 1.ปัจจัยด้านคุณสมบัติที่โดดเด่น ที่มีเหนือกว่าคู่แข่งของธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie คือคุณสมบัติอแดปโตเจน (Adaptogen) ที่ช่วยใน
เรื่องของการผ่อนคลายเซลล์ผิว ส่งผลให้คุณสมบัติในการชะลอริ้วรอยก่อนวัยอันควรเห็นผลได้ดีขึ้น 2.
ปัจจัยด้านราคา (price) ซึ่งเมื่อน า 2 ปัจจัยนี้มาเปรียบเทียบกับคู่แข่งในตลาดนั่นคือ เมลิน LIV และ 
Worra ต าแหน่งผลิตภัณฑ์เป็นดังภาพที่ 4.1 
 
ภาพที่ 4.1: ต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ 
 

 
 
4.2 กำรก ำหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทำงกำรตลำด 
 4.2.1 กลยุทธ์ด้ำนผลิตภัณฑ์หรือบริกำร  
  เนื่องจากในปัจจุบันสังคมไทยก าลังเข้าสู่ยุคสังคมผู้สูงอายุ และมลภาวะต่าง ๆ ที่ส่งผล
ให้เกิดริ้วรอยก่อนวัยอันควร ท าให้ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบัติในการชะลอริ้วรอยก่อนวัยอันมีความ
ต้องการสูงขึ้น และความต้องการของตลาดที่ต้องการสูตรแบบออล-อิน-วัน รวมทั้งกระแสรักษ์โลกที่
ก าลังเป็นที่นิยมมีความต้องการส่วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติ ดังนั้นจึงเลือกส่วนประกอบที่
ส าคัญในการออกฤทธิ์ ดังนี้ 
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  ส่วนประกอบท่ีส ำคัญ 
   1. สารสกัดจากเกสรดอกบัวหลวง (Lotus Stamen Extract) ลักษณะของดอกบัว
หลวงดังภาพท่ี 4.2 ดอกบัวหลวงมีชื่อวิทยาศาสตร์ว่า Nelumbo nucifera Gaertn.มีสารต้านอนุมูล
อิสระ (Antioxidant) ที่ช่วยในการชะลอริ้วรอยก่อนวัยอันควร ลดการอักเสบของผิวหนัง ท าให้
ผิวพรรณเปล่งปลั่งและยังมีผลช่วยชะลอการเกิดของเม็ดสีเมลานิน (Melanin) โดยการยับยั้งการ
ท างานของเอนไซม์ไทโรซิเนส (Tyrosinase) (“บัวหลวง สรรพคุณ”, 2556) อย่างไรก็ตามผลการวิจัย
ของสุรัตน์วดี วงค์คลัง, เลอลักษณ์ เสถียรรัตน์ และ อรุณพร อิฐรัตน์ (2557) ได้พบว่า กลีบบัวมีฤทธิ์
ต้านอนุมูลอิสระมากท่ีสุด   
 
ภาพที่ 4.2: ตัวอย่างดอกบัวหลวง 
 

 
 
ที่มา: บัวหลวง สรรพคุณและประโยชน์ของดอกบัวหลวง 83 ข้อ !. (2556). สืบค้นจาก 
 https://bit.ly/2qP5W6o. 
 
   2. สารสกัดมัลเบอร์รี่ (Mulberry Extract ) ลักษณะของมัลเบอร์รี่ดังภาพที่ 4.3 
มัลเบอร์รี่มีชื่อวิทยาศาสตร์ว่า Morus nigra L. มีสารกลุ่มฟลาโวนอยด์ ได้แก่ สารแอนโทไซยานิน 
(Anthocyanins) สารเควอซิทิน (Quercetin) และสารเคมเฟอรอล (Kaempferol) ซึ่งเป็นสารต้าน
อนุมูลอิสระ (“24 สรรพคุณมัลเบอร์รี่”, 2557) 
   สารสกัดจากเปลือกรากหม่อน มีสารออกฤทธิ์ยับยั้งเอนไซม์ไทโรซิเนส เป็นการ
ยับยั้งขบวนการสร้างสารเมลานิน ท าให้ผิวหน้าขาวขึ้น ช่วยในการลดการเกิดเม็ดสี (“สารสกัด
หม่อน”, 2553) 
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ภาพที่ 4.3: ตัวอย่างมัลเบอร์รี่ 
 

 
 
ที่มา: 7 ประโยชน์ของมัลเบอร์รี สุดยอดผลไม้ดีเพ่ือสุขภาพ. (2559). สืบค้นจาก  
 https://www.sanook.com/women/80093/. 
 
   3.สารสกัดจากผลซิแซนดร้า (Schisandra Extract) ลักษณะของซิแซนดร้าดังภาพ
ที่ 4.4 
 
ภาพที่ 4.4: ตัวอย่างซิแซนดร้า 
 

 
 
ที่มา: ซิแซนดร้าเบอร์รี่ (Schisandraberry). (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  
 https://www.greenclinic.in.th/schizandra.html 
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   ซิแซนดร้ามีชื่อวิทยาศาสตร์ว่า Schisandra chinensis เป็นพืชที่พบในประเทศจีน
และบางส่วนของรัสเซีย มีสารที่มีฤทธิ์ในการปรับสมดุลในร่างกาย (phyto-adaptogen) จึงช่วยให้
เซลล์ผิวผ่อนคลายจากความตึงเครียดจากสภาวะต่าง ๆ มีฤทธิ์ในการต้านอักเสบ (anti-
inflammatory) (“ซิแซนดร้าเบอร์รี่”, ม.ป.ป.) และยังพบสารลิกแนน (lignan) สารกลุ่มฟลาโวนอยด์ 
เช่น สารเควอซิทิน มีฤทธิ์ในการต้านอนุมูลอิสระจึงช่วยชะลอความเสื่อมเซลล์ได้ส่งผลให้ผิวมีสุขภาพ
ดี มีความเรียบเนียนและสีผิวที่สม่ าเสมอ (Begoun, 2562) 
   ซึ่งหลักการท างานของ Adaptogen เป็นดังภาพที่ 4.5 กล่าวคือ โดยปกติ (เส้นสี
แดง) เมื่อเซลล์เกิดความเครียดจะเริ่มมีสัญญาณเตือนจากสภาวะเมื่อยล้า (alarm phase tiredness) 
จนความเครียดสะสมถึงจุดการตอบสนองต่อความเครียด (stress response) ซึ่งจะอยู่ในช่วงของ
ความทนทานต่อความเมื่อยล้า (phase of resistance fatigue) จนถึงระดับหนึ่งเมื่อร่างกายปรับตัว
ความเครียดจะลดลง ซึ่ง Adaptogen (ตามเส้นสีเขียว) จะเข้าไปช่วยให้เซลล์สามารถทนทานต่อ
ความเครียดได้ดีขึ้นส่งผลให้สัญญาณไม่ถึงจุดที่เซลล์ต้องตอบสนองต่อความเครียด จึงช่วยให้เซลล์ผิว
ผ่อนคลายจากความตึงเครียดจากสภาวะต่าง ๆ ได้ (“ท าความรู้จักกับ ‘อแดปโตเจน’”,ม.ป.ป.) 
 
ภาพที่ 4.5: หลักการท างานของ Adaptogen 
 

 
 
ที่มา: ท าความรู้จักกับ ‘อแดปโตเจน (adaptogen)’. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  
 http://www.herbasci.com/article/detail/introduce-adaptogen 
 
   4.สารสกัดจากสาหร่ายทะเลสีแดง (Red Algae) ลักษณะของสาหร่ายทะเลสีแดง
ดังภาพที่ 4.6 เป็นพืชที่จัดอยู่ในอาณาจักรย่อยของพืชเซลล์เดียว (subkingdom thallophyte) อยู่
ในหมวดโรโดไฟตา (Rhodophyta) (“สาหร่าย”, ม.ป.ป.) มีสารแอสตาแซนทิน (Astaxanthin) เป็น
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สารที่ต้านอนุมูลอิสระ ให้ความชุ่มชื้นแก่ผิว ช่วยกระตุ้นการสร้างคอลลาเจนใต้ผิว จึงท าให้ผิวตึง
กระชับ เสริมสร้างเซลล์ใหม่ให้กับผิวจึงช่วยลดริ้วรอย เพิ่มความยืดหยุ่นให้กับผิว และช่วยลดการ
อักเสบของผิวหนัง (“รู้แล้วมีทึ่ง”, 2560) 
 
ภาพที่ 4.6: ตัวอย่างสาหร่ายทะเลสีแดง 
 

 
 
ที่มา : รู้แล้วมีทึ่ง! ประโยชน์ของสาหร่ายสีแดง. (2560) สืบค้นจาก  
 http://www.atlineshop.com/natures-secret/red-seaweed/. 
 
    5.สารสกัดจากใบบัวบก (Pennywort Extract) ลักษณะของใบบัวบกดังภาพที่ 
4.7 ใบบัวบกมีชื่อวิทยาศาสตร์ Centella asiatica (L.) Urb. มีสารซาโปนิน (Saponin) หรือไตร
เทอร์พีนอยด์ (Triterpenoids) เอเชียติโคไซด์ (Asiaticoside) กรดเอเชียติก (Asiatic Acid) มาเด
แคสโซไซด์ (Madecassoside) และกรดมาดีคาสสิค (Madecassic Acid) (“ใบบัวบก กับ
คุณประโยชน์”, 2559) ท าหน้าที่ช่วยลดการอักเสบของผิวหนัง กระตุ้นการสร้างคอลลาเจนและอิลา
สติน มีฤทธิ์ในการต้านอนุมูลอิสระ ช่วยลดเลือนริ้วรอย และให้ความชุ่มชื้นกับผิวหน้า (“สรรพคุณใบ
บัวบก”, 2558) 
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ภาพที่ 4.7: ตัวอย่างใบบัวบก 
 

 
 

ที่มา: บัวบก สรรพคุณและประโยชน์ของใบบัวบก 86 ข้อ !. (2556) สืบค้นจาก  

 https://medthai.com/ใบบัวบก/. 
 
 4.2.2 กลยุทธ์กำรก ำหนดรำคำ 
  เริ่มจากการคิดค านึงถึงราคาต้นทุนของสินค้า รวมทั้งค่าใช้จ่ายในการจัดการด้าน
การตลาดและค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน บวกก าไรที่ต้องการ เพ่ือให้ธุรกิจสามารถด าเนินต่อไปได้ แต่
ทั้งนี้ก็มีการส ารวจราคาของคู่แข่งในท้องตลาดเพ่ือไม่ให้ผลิตภัณฑ์มีราคาที่สูงหรือต่ ากว่าคู่แข่งเกินไป 
 4.2.3 กลยุทธ์กำรบริหำรช่องทำงกำรจ ำหน่ำย 
  เลือกช่องทางท้ังออฟไลน์และออนไลน์ เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภคสามารถ
เข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้ง่าย เนื่องจากในปัจจุบันกล่าวคือ ผู้บริโภคยังมีความต้องการที่จะทดลองสินค้า
ก่อนการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จึงต้องใช้ในช่องทางออฟไลน์ เช่น หน้าร้านของตัวเอง, ร้านเครื่องส าอาง
รายย่อยในเขตภาคกลาง, ร้านขายยา, ตัวแทนจัดจ าหน่าย และในช่องทางออนไลน์เพ่ือตอบสนองต่อ
พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง เช่น การไม่มีเวลามาเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่ร้านค้า ก็สามารถ
สั่งซื้อทางช่องทางออนไลน์ได้เลย เช่น Line@, Facebook, Official website, Lazada, shopee, 
Konvy, Beauticool เป็นต้น 
 4.2.4 กลยุทธ์กำรส่งเสริมกำรขำย 
  เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคได้อย่างกว้างขวางและรวดเร็ว เพื่อกระตุ้น
ยอดขายทั้งในลูกค้ากลุ่มเดิมและกลุ่มใหม่ ดังนี้ 
  1.มีการประชาสัมพันธ์ มี content ที่แนะน าผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น 
Line@, Facebook page, Official website, Lazada, shopee, Konvy, Beauticool เป็นต้น 
  2.มีการรีวิวผลิตภัณฑ์ผ่านทาง Micro-Influencers, Nano-Influencers, Youtuber, 
Blogger  

https://medthai.com/ใบบัวบก/
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  3.โฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางวิทยุ 
  4.พิมพ์แผ่นโฆษณาผลิตภัณฑ์ให้กับร้านค้า 
  5.มีการจัดโปรโมชั่นตามช่วงเทศกาล 
  6.มีการแจกผลิตภัณฑ์ทดลอง 
  7.ออกบูธแสดงผลิตภัณฑ์ 
  8.มีการเชิญชวนสมัครเป็นสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษ 
4.3 แผนงำนกำรสื่อสำรกำรตลำด 
 ในช่องทางออนไลน์ ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า 
Angie มีการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ให้ผู้บริโภครู้จัก จนเกิดการรับรู้ถึงตราสินค้า โดยใช้ content ที่
แนะน าผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น Line@,Facebook, Official website ,Lazada, 
shopee,Konvy,Beauticool เป็นต้น และการโฆษณาด้วยการรีวิวผลิตภัณฑ์ผ่านทาง Micro-
Influencers , Nano-Influencers, Youtuber, Blogger เมื่อผู้บริโภคเกิดการรับรู้ เกิดความสนใจ มี
การไปค้นหาเกี่ยวกับ ผลิตภัณฑ์, ตราสินค้า ในขั้นตอนนี้ก็มีการโฆษณาผลิตภัณฑ์ด้วยเพ่ือให้ผู้บริโภค
ตัดสินใจเลือกซื้อด้วยราคาและโปรโมชั่นต่างๆ เมื่อเกิดการตัดสินใจที่จะซื้อ ก็สามารถหาซื้อผลิตภัณฑ์
ได้ในช่องทาง Line@, Facebook, Official website, Lazada, shopee, Konvy, Beauticool, เมื่อ
ได้ใช้แล้ว ผู้บริโภคสามารถรีวิวสินค้าในช่องทาง Facebook, Official website, Lazada, shopee ก็
จะมีการให้ส่วนลดไว้ใช้ในการซื้อสินค้าในครั้งถัดไป จากการเก็บข้อมูลประวัติการซื้อของผู้บริโภคท า
ให้สามารถทราบถึงเวลาที่ผู้บริโภคจะต้องซื้อผลิตภัณฑ์ในครั้งถัดไป ก็มีการส่งโปรโมชั่นกลับไปให้
ผู้บริโภคเพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อซ้ า นั่นก็คือการท า Re-marketing ให้กับผู้บริโภคนั่นเอง 
ดังภาพที่ 4.8 
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ภาพที่ 4.8: Marketing Online ของธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุง 
    ผิวหน้า Angie 
 

 
  ในช่องทางออฟไลน์ มีการประชาสัมพันธ์โฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางวิทยุ และมี
การปริ้นใบโฆษณาผลิตภัณฑ์ให้กับร้านขายเครื่องส าอางรายย่อยในเขตภาคกลาง ร้านขายยา ตัวแทน
จัดจ าหน่าย เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ถึงตราสินค้า มีสินค้า
ตัวอย่างให้ผู้บริโภคสามารถทดลองได้ เพ่ือให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ 
 
 



บทที่ 5 
แผนจัดกำรองค์กรและบริหำรทรัพยำกรบุคคล 

 
5.1 กำรจัดโครงสร้ำงองค์กร ก ำหนดแผนก ฝ่ำย หน่วยงำน 
 ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie ได้ออกแบบ
โครงสร้างองค์กร ดังภาพที่ 5.1 
 
ภาพที่ 5.1: แผนผังโครงสร้างองค์กร 
 

 
 
 จากภาพที่ 5.1 แสดงให้เห็นว่าโครงสร้างขององค์กรประกอบไปด้วย 3 ส่วนที่ส าคัญ ได้แก่ 
1. แผนกการตลาด ท าหน้าที่ในการหาช่องทางการจัดจ าหน่าย ตัวแทนจัดจ าหน่ายเพิ่มเติม คิดกลยุทธ์
และโปรโมชั่น การโฆษณาผลิตภัณฑ์ไปยังผู้บริโภคได้ มีการแบ่งออกเป็น 2 ฝ่าย เพ่ือให้มีหน้าที่ ที่
รับผิดชอบที่ชัดเจนมากขึ้น คือ ฝ่ายขาย และฝ่ายโฆษณา  
2. แผนกบัญชี ท าหน้าที่จัดเก็บเอกสารทางบัญชี จัดท ารายการทางการเงินและบัญชีภายในองค์กร  
3. แผนกคลังสินค้า ท าหน้าที่ในการดูแลจัดการสินค้าขาเข้า-ขาออก จัดเรียงสต๊อกด้วยระบบ FIFO 
แล้วเตรียมสินค้าให้พร้อมจัดส่งตามออเดอร์สินค้า 
5.2 กำรก ำหนดต ำแหน่งและหน้ำที่ควำมรับผิดชอบของงำน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลำกรที่ต้อง
สรรหำ 
ผู้จัดกำร 
 มีหน้าที่ในการก าหนดพันธกิจ เป้าหมาย กลยุทธ์ แผนงานและวิธีการปฏิบัติงานของบริษัท 
ตลอดจนควบคุมกระบวนการท างานของทุกแผนกในองค์กรให้ด าเนินไปได้อย่างราบรื่นและ
ด าเนินงานไปจนถึงเป้าหมายที่ก าหนดไว้ มีการประเมินผลการท างานจึงมีการพิจารณารางวัลเมื่อ
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พนักงานสามารถท างานได้ถึงตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้และมีการก าหนดบทลงโทษในผู้ที่ฝ่าฝืน ไม่
กระท าตามกฎระเบียบข้อบังคับให้เป็นแบบอย่างและไม่กระท าผิดซ้ าอีก มีหน้าที่ในการควบคุม
ตรวจสอบคุณภาพสินค้าท่ีได้รับจากโรงงาน OEMs ว่าได้มาตรฐานตามที่ได้ก าหนดไว้หรือไม่ มีหน้าที่
ในการควบคุมสต๊อกไม่ให้ขาดหรือเกินมากจนเกินไปเพ่ือไม่ให้ส่งผลกระทบต่อสภาพคล่องของกิจการ
ได้ และสรุปผลการด าเนินงานของปีนั้นๆ แล้วสามารถมาปรับแก้กลยุทธ์ เพ่ือให้ถึงเป้าหมายได้ในปี
ถัดไป 
แผนกกำรตลำด 
 แบ่งได้เป็น 2 ฝ่าย คือ 1.ฝ่ายขาย 2.ฝ่ายโฆษณา 
  1.ฝ่ายขาย 
   ฝ่ายขาย แบ่งออกเป็น 2 ช่องทาง คือ ออฟไลน์ และออนไลน์ 
    -ช่องทางออฟไลน์ แบบขายปลีก มีหน้าที่รับผิดชอบในการท ายอดขายให้ถึงเป้า
ตามท่ีบริษัทก าหนดไว้ในแต่ละเดือน ด้วยการบริการที่ดีจนท าให้ผู้บริโภคเกิดการประทับใจทั้งในด้าน
การอธิบายถึงคุณสมบัติ ส่วนประกอบ และวิธีการใช้ผลิตภัณฑ์ได้ จนเกิดการซื้อซ้ า ซึ่งคุณสมบัติของ
ฝ่ายขายที่จะต้องมี คือ เป็นคนใจเย็น ยิ้มแย้มแจ่มใส พูดจาไพเราะและชัดเจน กล้าแสดงออก มีความ
มั่นใจในการอธิบายถึงผลิตภัณฑ์ สามารถเก็บอาการทางสีหน้าได้ดี มีความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ของตรา
สินค้าAngie 
    -ช่องทางออฟไลน์ แบบขายส่ง คอยรับออเดอร์สินค้าจากร้านขายเครื่องส าอาง
รายย่อยในเขตภาคกลาง ร้านขายยา ตัวแทนจัดจ าหน่าย แล้วส่งยอดจ านวนสินค้าของแต่ละร้านไปให้
แผนกคงคลังเพ่ือจัดเตรียมแพ็คสินค้าไปในขั้นตอนจัดส่งต่อไป 
    -ช่องทางออนไลน์ ตรวจสอบออเดอร์สินค้าให้มีความถูกต้องเมื่อผู้บริโภคได้มี
การช าระเงินแล้ว เพื่อจัดเตรียมในการจัดส่งสินค้าไปให้ผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็วและถูกต้อง, สามารถ
ตอบข้อสงสัยของผู้บริโภคได้เมื่อผู้บริโภคมีการทักแชทมาตามช่องทางต่างๆ 
  2.ฝ่ายโฆษณา มีหน้าที่รับผิดชอบในการท าเว็บไซต์ ดูแลช่องทางออนไลน์ และการ
โฆษณาผลิตภัณฑ์ทางช่องทางต่าง ๆ  
  คุณสมบัติที่ต้องการ คือ เป็นคนมีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ มีความคิดที่แปลกใหม่ 
แผนกบัญชี 
 มีหน้าที่ในการบันทึกรายรับ รายจ่ายเป็นรายวัน รายเดือน รายปี เงินเดือนพนักงาน จัดเก็บ
เอกสารทางบัญชี และจัดท ารายการทางการเงินและบัญชีให้แก่องค์กร 
 คุณสมบัติที่ต้องการ คือ เป็นคนรอบคอบ ช่างสังเกต สามารถรักษาผลประโยชน์ขององค์กร
ได้อย่างเต็มประสิทธิภาพ 
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แผนกคลังสินค้ำ 
 มีหน้าที่ในการบริหารจัดการสินค้าว่ามีเพียงพอหรือไม่ มีการตรวจสอบสภาพสินค้าท่ีได้รับ
มอบมาจากโรงงาน OEMs ว่ามีสภาพที่เรียบร้อยหรือไม่ มีการจัดเก็บสินค้าให้ถูกต้องตามหมวดหมู่
ของสินค้า สามารถหยิบจับได้ง่าย จัดเก็บสินค้าตามวันเดือนปีที่ผลิตสินค้า สามารถเตรียมจัดส่งสินค้า
ให้กับผู้บริโภค ตามออเดอร์ของผู้บริโภคแต่ละรายให้ถูกต้องและรวดเร็ว ห่อผลิตภัณฑ์ให้สวยงามใน
ขั้นตอนการเตรียมจัดส่ง  
 คุณสมบัติที่ต้องการ คือ เป็นบุคคลที่ละเอียดแม่นย า และมีความรอบคอบ และสามารถ
วินิจฉัยได้ว่าผลิตภัณฑ์ควรสั่งมาทีละเท่าไหร่เพ่ือให้เพียงกับผู้บริโภค 
5.3 นโยบำยกำรบริหำรบุคลำกร (กำรคัดเลือกและว่ำจ้ำง, กำรประเมินผลกำรปฏิบัติงำน, กำร
บริหำรค่ำตอบแทน) 
 การว่าจ้างเน้นในผู้ที่มีความสามารถตรงกับสายงานที่ต้องการ มีความกระตือรือร้นในการ
เรียนรู้ ถ้ามีประสบการณ์ตรงกับสายงานจะพิจารณาเป็นพิเศษ โดยจะมีการตกลงท าสัญญาการว่าจ้าง
การท างานกันก่อนที่จะเริ่มการท างาน ซึ่งเงื่อนไขต่าง ๆ เป็นไปตามที่บริษัทก าหนด 
5.4 นโยบำยกำรพัฒนำบุคลำกร  
กำรฝึกอบรม  
 ในกรณีพนักงานใหม่ จะมีพนักงานรุ่นพ่ีที่ท างานในสายงานนั้น ๆ เป็นผู้ฝึกสอนขั้นตอนและ
วิธีการท างานให้สามารถท างานได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว ไปในทิศทางที่บริษัทต้องการ 
 เมื่อมีผลิตภัณฑ์ออกมาใหม่ จะมีการประกาศให้พนักงานรับทราบ เพื่อให้เกิดการรับรู้ถึง
ทิศทางที่บริษัทจะก้าวเดินต่อไป 
กำรจูงใจ และรักษำบุคลำกร 
 เมื่อบริษัทได้ยอดขายตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ในแต่ละปี จะมีการให้โบนัสโดยการประเมินผล
จากการท างานและยอดขาย และมีทริปพักผ่อนในต่างจังหวัด เพื่อกระชับความสัมพันธ์กันในบริษัทให้
เกิดความสามัคคี 
 



บทที่ 6 
แผนกำรด ำเนนิงำน 

 
6.1 กำรจัดตั้งธุรกิจและข้ันตอนกำรจัดตั้ง 
 ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางประเภท ครีมบ ารุงผิวหน้า Angie มีการจัดตั้งใน
รูปแบบของบริษัทจ ากัด โดยเริ่มจากการจองชื่อบริษัทผ่านเว็บไซต์ของกรมการพัฒนาธุรกิจการค้า 
กระทรวงพาณิชย์ จากนั้นจึงจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ และน าไปยื่นต่อนายทะเบียน โดยใน
หนังสือบริคณห์สนธิต้องระบุถึงวัตถุประสงค์ในการจัดตั้งบริษัท ที่อยู่ของบริษัท ทุนจดทะเบียนบริษัท 
ข้อมูลผู้เริ่มก่อการ รวมถึงข้อมูลของผู้ถือหุ้นทั้งหมด มีการจัดการประชุมขึ้น จากนั้นจึงน าเอกสารไป
จดทะเบียนขอจัดตั้งบริษัท รับหนังสือรับรองการจัดตั้งบริษัทจากนายทะเบียน ท าให้การจัดตั้งบริษัท
เป็นไปอย่างถูกต้องตามกฎหมาย (“3 Step จดทะเบียนบริษัท”, 2561) 
6.2 ขั้นตอนและวิธีกำรจัดซื้อ -กำรเลือกผู้ผลิต ขอบเขตกำรว่ำจ้ำง และกำรบริกำรของผู้ผลิต 
 เป็นขั้นตอนของการเลือกสรรและติดต่อโรงงาน OEMs ที่ผ่านมาตรฐานการผลิต GMP เพ่ือ
ผลิตสินค้า โดยสูตรต ารับทางโรงงานมีการคิดค้นเป็นสูตรเฉพาะ และบรรจุสินค้าพร้อมเพคเกจ
ส าเร็จรูป เพื่อให้สามารถพร้อมจ าหน่ายได้เลย แล้วส่งมาที่คลังสินค้าของบริษัท 
6.3 กำรจัดกำรคลังสินค้ำและกำรควบคุมสินค้ำคงเหลือ 
 6.3.1 กำรจัดกำรคลังสินค้ำ 
  ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie มีการวาง
แผนการผลิตสินค้ากับโรงงาน OEMs ที่เลือกไว้ โดยการผลิตครั้งแรกจะเริ่มต้นที่ 3,000 กระปุก หาก
เป็นไปตามเป้าที่ตั้งไว้ คือ 18,000 กระปุกต่อปี เฉลี่ยเดือนละ 1,500 กระปุก ในอนาคตจะมีการเพ่ิม
ก าลังผลิตโดยแบ่งเป็นไตรมาสหรือผลิตปีละ 2 ครั้ง เพื่อให้มีสินค้าพอกับความต้องการของลูกค้าใน
ท้องตลาด 
  เมื่อสินค้าถูกน าส่งมาจากโรงงาน OEMs ที่ผลิตสินค้า มาท่ีคลังสินค้า พนักงาน
คลังสินค้าจะเป็นผู้ตรวจนับจ านวนสินค้าให้ตรงกับในใบสั่งซื้อ และตรวจสอบความเรียบร้อยของ
สินค้าไม่ให้มีการแตกหักหรือกล่องช ารุด และอาจมีการติดโปรโมชั่นส่วนลด เพื่อดึงดูดความสนใจของ
ผู้บริโภค และจากนั้นจัดส่งตามออเดอร์ของลูกค้า และบันทึกเข้าระบบของบริษัท 
  การจัดเรียงสินค้าในคลังสินค้า ใช้ระบบ First in First out (FIFO) โดยสินค้าที่เข้า
คลังสินค้ามาก่อนจัดเรียงอยู่ด้านนอก และสินค้าท่ีเข้าคลังสินค้ามาทีหลังอยู่ด้านใน เพ่ือให้เกิดการ
หมุนเวียนของสินค้า เป็นการป้องกันการตกค้างของสินค้าจนท าให้เกิดสินค้าหมดอายุในคลังสินค้า 
ดังภาพที่ 6.1 
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ภาพที ่6.1: การจัดเรียงสินค้าด้วยระบบ First in First out (FIFO) 
 

 
 
ที่มา: FIFO (ไฟโฟ่) ย่อมาจาก First In First Out (เฟริสอิน เฟริสเอ้าท์). (2560) สืบค้นจาก  
 https://bit.ly/2RXlX5g. 
 
 6.3.2 กำรควบคุมสินค้ำคงเหลือ 
  สินค้าจะถูกน าออกจากคลังสินค้าก็ต่อเมื่อมีใบสั่งซื้อจากลูกค้าเท่านั้น ผ่านทางระบบ
คอมพิวเตอร์ เพ่ือให้สามารถเช็คยอดคงเหลือของสินค้าได้ และเม่ือสินค้ามียอดคงเหลือประมาณที่ 
1,500 กระปุก ระบบจะแจ้งเตือนให้ทางเจ้าหน้าที่สั่งซื้อสินค้าเข้ามาใหม่ และมีการเช็คจ านวนสินค้า
คงเหลือในวันที่ 15 ของทุกเดือน เพ่ือตรวจสอบว่าสินค้าคงเหลือในระบบกับสินค้าที่คงคลัง มีจ านวน
คงเหลือเท่ากันหรือไม่ และถ้าจ านวนสินค้าที่คงคลังเหลืออยู่ที่ขั้นต่ าประมาณ 1,500 กระปุก ก็จะท า
การสั่งซื้อสินค้าไปที่โรงงาน OEMs เพ่ือผลิตสินค้า ให้พอดีกับยอดขายที่ประมาณการณ์ไว้ในแต่ละ
เดือน เพ่ือป้องกันไม่ให้สินค้าขาดและไม่ให้เป็นการเสียโอกาสในการขายสินค้า 
6.4 กระบวนกำรหรือขั้นตอนกำรส่งสินค้ำหรือให้บริกำร 
 แบ่งได้เป็น 2 ช่องทาง คือ ออนไลน์และออฟไลน์ 
 1.ช่องทางออนไลน์ (Online) เมื่อลูกค้าสั่งซื้อสินค้าและมีการช าระเงินแล้ว ท าการจัดส่งถึง
ผู้บริโภคได้ภายใน 7 วัน แต่ถ้าผู้บริโภคมีความต้องการความรวดเร็วในการรับผลิตภัณฑ์ภายใน 3 วัน 
ผู้บริโภคจะต้องเสียค่าจัดส่งเพ่ิมเติม และเม่ือเวลาผ่านไปประมาณ 2-3 เดือน จะมีการส่งข้อมูล
โปรโมชั่นต่างๆกลับไปให้ผู้บริโภคอีกครั้งเพ่ือให้เกิดการซื้อซ้ า 
 2.ช่องทางออฟไลน์ พนักงานขายคอยรับออเดอร์สินค้าจากร้านขายเครื่องส าอางรายย่อยใน
เขตภาคกลาง, ร้านขายยา, ตัวแทนจัดจ าหน่าย แล้วส่งยอดจ านวนสินค้าของแต่ละที่ไปให้แผนก
คลังสินค้าเพ่ือจัดเตรียมแพ็คสินค้าตามจ านวนที่ระบุไว้ แล้วเตรียมจัดส่งต่อไป 



บทที่ 7 
แผนกำรเงิน 

 
7.1 ควำมต้องกำรเงินทุน แหล่งที่มำของเงินทุน และโครงสร้ำงของเงินทุน 
 
ตารางที่ 7.1: ความต้องการเงินทุน แหล่งที่มาของเงินทุน และโครงสร้างของเงินทุน 
 
เงินทุนทั้งหมดที่ต้องการ 2,000,000 

แหล่งที่มา และโครงสร้างเงินทุน 

แหล่งที่มา จ านวนเงิน (บาท) 
เงินส่วนบุคคล 1,000,000 

เงินจากหุ้นส่วน 1,000,000 

รวม 2,000,000 
 

ส่วนของเจ้าของ 2,000,000 
หนี้สิน - 

 
 จากตารางที่ 7.1 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีม
บ ารุงผิวหน้า Angie ต้องการเงินลงทุนเริ่มต้นทั้งหมด 2,000,000 บาท โดยแหล่งที่มาของเงินทุนมา
จาก 2 ช่องทาง มาจากเงินส่วนบุคคล 1,000,000 บาท และเงินจากหุ้นส่วนอีก 1,000,000 บาท ซึ่ง
รวมกันเป็นส่วนของเจ้าของเป็นจ านวนเงิน 2,000,000 บาท และไม่มีการกู้เงินลงทุนจากแหล่งลงทุน
ใด ๆ 
 
ตารางที่ 7.2: งบประมาณการลงทุน 
 
รายการ จ านวนเงิน (บาท) 

สินทรัพย์ถาวร  

คอมพิวเตอร์ 80,000 
อุปกรณ์ส านักงาน 50,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.2 (ต่อ): งบประมาณการลงทุน 
 

รายการ จ านวนเงิน (บาท) 

เครื่องปรับอากาศ 60,000 
ตู้เย็น 10,000 

ตกแต่งส านักงาน 500,000 

รวม 700,000 
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน  

ค่าจัดตั้งบริษัท 20,000 
ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืนๆ 30,500 

รวม 50,500 

เงินทุนหมนุเวียน 1,000,000 
รวมเงินลงทุนก่อนเริ่มด าเนินการ 1,750,000 

 
 จากตารางที่ 7.2 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีม
บ ารุงผิวหน้า Angie น าเงินลงทุน 2,000,000 บาท มาแบ่งไปใช้เป็น 1.ค่าคอมพิวเตอร์ 80,000 บาท 
ค่าอุปกรณ์ส านักงาน 50,000 บาท ค่าเครื่องปรับอากาศ 60,000 บาท ค่าตู้เย็น 10,000 บาท ค่า
ตกแต่งส านักงาน 500,000 บาท รวมเป็นสินทรัพย์ถาวร 700,000 บาท 2.ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ม
ด าเนินงานแบ่งเป็นค่าจดจัดตั้งบริษัท 20,000 บาท และค่าใช้จ่ายด าเนินงานอื่นๆ 30,500 บาท 
แบ่งเป็นค่าโปรแกรม 3,000 บาท ค่าจดโดเมนเนมและ Web hosting 2,500 บาท ค่าปิดงบบัญชี 
25,000 บาท รวมค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงานเป็นเงิน 50,500 บาท และแบ่งเงินส่วนหนึ่งใช้เป็น
เงินทุนหมุนเวียน 1,000,000 บาท 
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7.2 สมมติฐำนทำงกำรเงิน  
 7.2.1 สมมติฐำนทำงกำรเงินประมำณกำรรำยได้ 
 
ตารางที ่7.3: ประมาณการรายได้ 
 
ประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ยอดขายเฉลี่ยต่อเดือน (บาท) 580,650 609,682.5 652,360.25 

รวมยอดขายต่อปี (บาท) 6,967,800 7,316,190 7,828,323 
 
 จากตารางที่ 7.3 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีม
บ ารุงผิวหน้า Angie ผลิตภัณฑ์บรรจุในกระปุกขนาด 30 กรัม มีราคาขายปลีกชิ้นละ 490 บาท 
ส าหรับช่องทางออนไลน์ และราคาขายส่งชิ้นละ 434 บาทส าหรับช่องทางออฟไลน์ เนื่องจากธุรกิจนี้
เริ่มด าเนินธุรกิจท าให้ไม่สามารถประมาณการยอดขายในแต่ละเดือนได้ว่าจะมากหรือน้อยต่างกัน
อย่างไร จึงใช้วิธีการประมาณการยอดขายทั้งปีแล้วน ายอดขายมาเฉลี่ยในแต่ละเดือน โดยในปีที่ 1 มี
ยอดขายเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 580,650 บาท โดยคิดเป็นสัดส่วนจากช่องทางออนไลน์ร้อยละ 30 และ
จากช่องทางออฟไลน์คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 70 ซึ่งรวมทั้งปีมียอดขายอยู่ที่ 6,967,800 บาท และในปี
ที่ 2และ 3 มีอัตราการเติบโตที่ร้อยละ 5 และ 7 ตามล าดับ 
7.2.2 สมมติฐำนทำงกำรเงินประมำณกำรรำยจ่ำย 
 รายจ่ายของธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie  
แบ่งออกได้เป็นดังนี้ 
  ต้นทุนสินค้ารวมบรรจุภัณฑ์ส าเร็จรูปกระปุกละ 105 บาท  
 ในปีที1่ มีค่าใช้จ่ายดังต่อไปนี้ 
  ค่าเงินเดือนพนักงาน 55,000 บาท แบ่งเป็น เงินเดือนผู้จัดการ เดือนละ 25,000 บาท ,
พนักงานบัญชี เดือนละ 15,000 บาท, พนักงานขาย เงินเดือนเริ่มต้น เดือนละ 12,000-15,000 บาท   
  ค่าเช่าส านักงานและเป็นโกดังเก็บสินค้าได้ 5,000 บาทต่อเดือน  
  ค่าน้ า 1,000 บาทต่อเดือน  
  ค่าไฟอัตราปกติ ประมาณไม่เกิน 3,000 บาทต่อเดือน  
  ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดไม่เกินเดือนละ 5,000 บาท  
  ค่าโทรศัพท์และอินเตอร์เน็ตบ้าน 2,000 บาทต่อเดือน  
  ค่าจ้างบัญชีรายเดือน เดือนละ 1,500 บาท  
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  ค่าปิดงบสิ้นปี 25,000 บาท  
  ค่าระบบบันทึกข้อมูลหลังบ้านใช้โปรแกรมไมโครซอฟท์ ออฟฟิศ (microsoft office) 
และระบบบัญชี (Flow accountant) ค่าใช้จ่าย 3,000 บาทต่อปี  
  ค่า License office 365 รายเดือน เดือนละ 400 บาท 
  มีค่าคอมมิชชั่น 3 % ขึ้นกับยอดขายในแต่ละเดือน 
  ค่าขนส่งสินค้า ให้กับร้านค้าปลีกเครื่องส าอาง ร้านขายยา และตัวแทนจัดจ าหน่าย 
ในช่วง 3 เดือนแรกจ้างกระบะจัดส่งของวันละ 2,000 บาท สัปดาห์ละ 1 วัน ในเดือนที่ 3 ถึง 6 เพ่ิม
เป็นสัปดาห์ละ 2 วัน และจากเดือนที่ 6 ถึง 12 เหมาเดือนละ 20,000 บาท ส่วนการขายปลีกมีการ
จัดส่งฟรีทางไปรษณีย์แบบลงทะเบียนทุนชิ้นละ 25 บาท และจัดส่งสินค้าแบบเร่งด่วนด้วยบริษัทเคอร์
รี่ (Kerry) และทางไปรษณีย์แบบส่งด่วน (EMS) ลูกค้าจ่ายเพ่ิม 50 บาท 
  ค่าจดโดเมนเนมและเว็บโฮสติ้ง (Web hosting) 2,500 บาทต่อปี 
  ค่าใช้จ่ายทางการตลาด ใช้ไปในทั้งช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ เพ่ือให้ผู้บริโภค
สามารถรับรู้ตราสินค้าได้อย่างรวดเร็วและกว้างขวาง จึงสามารถแบ่งรายการค่าใช้จ่ายดังตาราง
ต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 7.4: รายการค่าใช้จ่ายทางการตลาดใน 6 เดือนแรกของปีที่1 
  

รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

1 โฆษณารายละเอียด
ของผลิตภัณฑ์ 

200,000 50,000 - - - 200,000 

2 โฆษณาทางFacebook  10,000 9,000 8000 10,000 6,000 5,000 
3 โฆษณาทางInstagram  5,000 4,000 3,000 3,000 1,500 1,500 

4 โฆษณาทาง Line   3,000 1,000 1,000 2,000 1,000 1,000 

5 โฆษณาทางการค้นหา
ค าทาง Google  

5,000 3,000 2,000 5,000 1,000 1,000 

6 โฆษณาเว็บไซต์ทาง
Google  

5,000 5,000 5,000 5,000 3,000 2,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.4 (ต่อ): รายการค่าใช้จ่ายทางการตลาดใน 6 เดือนแรกของปีที่1 
 

 รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

7 รีวิวผลิตภัณฑ์ทาง
Youtube  

10,000 - - 15,000 - - 

8 รีวิวผลิตภัณฑ์ทาง
Micro-influencer  

- 50,000 70,000 50,000 70,000 50,000 

9 รีวิวผลิตภัณฑ์ทาง
Nano-influencer  

- 1,000 - 1,000 - - 

10 รีวิวผลิตภัณฑ์ทาง
Blogger  

- - 20,000 - - - 

11 ออกบูธแสดงผลิตภัณฑ์ 10,000 - - 10,000 - - 

12 ใบโฆษณาผลิตภัณฑ์ท่ี
ให้กับช่องทางออฟไลน์  

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

13 โฆษณาทางวิทยุ 5,000 5,000 5,000 5,000 3,000 3,000 
14 รวม 258,000 133,000 119,000 111,000 90,500 268,500 

 
  จากตารางที่ 7.4 ท าให้ทราบว่า ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีม
บ ารุงผิวหน้า Angie มีค่าใช้จ่ายทางการตลาดในแต่ละเดือนทั้งหมดเท่าไหร่ ซึ่งในเดือนแรกจะมี
ค่าใช้จ่ายทางการตลาดทั้งหมด 258,000 บาทที่สูงกว่าเดือนที่ 2 และ 3 เนื่องจากผลิตภัณฑ์ก าลังเข้า
สู่ท้องตลาดจึงต้องมีการโฆษณาเพ่ือให้ผู้บริโภครับรู้ถึงตราสินค้า และในแต่ละเดือนจะมีค่าใช้จ่ายที่ไม่
เท่ากันเนื่องจากมีการปรับเปลี่ยนไปตามช่วงเทศกาลเพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถรับรู้ถึงตราสินค้าได้อย่าง
กว้างขวางและเป็นการกระตุ้นยอดขายด้วย 
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ตารางที่ 7.5: รายการค่าใช้จ่ายทางการตลาดใน 6 เดือนหลังของปีที่1 
  

รายการ ก.ค. ส.ค.. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

1 โฆษณารายละเอียด
ของผลิตภัณฑ์ 

50,000 - - - - - 

2 โฆษณาทาง
Facebook  

5,000 10,000 5,000 5,000 5,000 10,000 

3 โฆษณาทาง
Instagram  

2,500 3,000 3,000 1,500 1,500 3,000 

4 โฆษณาทาง Line   1,000 2,000 1,000 1,000 1,000 2,000 

5 โฆษณาทางการ
ค้นหาค าทาง 
Google  

1,500 5,000 1,500 1,500 1,500 3,000 

6 โฆษณาเว็บไซต์ทาง
Google  

1,500 5,000 1,500 1,500 1,500 3,000 

7 รีวิวผลิตภัณฑ์ทาง
Youtube  

- 20,000 - - - 30,000 

8 รีวิวผลิตภัณฑ์ทาง
Micro-influencer  

50,000 50,000 70,000 70,000 50,000 50,000 

9 รีวิวผลิตภัณฑ์ทาง
Nano-influencer  

1,000 - - - 1,000 - 

10 รีวิวผลิตภัณฑ์ทาง
Blogger  

- 20,000 - - 30,000 - 

11 ออกบูธแสดง
ผลิตภัณฑ์ 

- 10,000 - - - 10,000 

12 ใบโฆษณาผลิตภัณฑ์
ที่ให้กับช่องทาง
ออฟไลน์ 

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

13 โฆษณาทางวิทยุ 3,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

14 รวม 120,500 135,000 92,000 90,500 101,500 121,000 
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  จากตารางท่ี 7.5 ท าให้ทราบว่า ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีม
บ ารุงผิวหน้า Angie มีค่าใช้จ่ายทางการตลาดในช่วงครึ่งปีหลังของปีที่ 1 นั้นลดลงจากค่าใช้จ่ายทาง
การตลาดใน 6 เดือนแรก เนื่องจากผู้บริโภครับรู้ถึงตราสินค้าแล้ว แต่ก็ยังคงมีการโฆษณาต่อเนื่องเพ่ือ
ดึงดดูใจให้ผู้บริโภคนึกถึงผลิตภัณฑ์อยู่เสมอ 
 ซึ่งในปีที่ 2 และปีที่ 3 จะมีค่าใช้จ่ายที่เพ่ิมขึ้นเนื่องจากธุรกิจมีการเติบโตขึ้นจากปีแรก 
7.3 ประมำณกำรงบกำรเงิน และวิเครำะห์อัตรำส่วนทำงกำรเงิน 
งบก ำไรขำดทุน 
 ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie มีการจัดท างบ
ก าไรขาดทุนในงวด 3 ปีแรก โดยในปีแรกเป็นการแสดงรายละเอียดแบบรายเดือน ดังตารางต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 7.6: งบก าไรขาดทุนในปีที่ 1 แบบรายเดือนในช่วง 6 เดือนแรก 
 

รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 
รายได้จากการขายและบริการ 

รวมรายได้ 580,650 580,650 580,650 580,650 580,650 580,650 

ต้นทุนการขาย 157,500 157,500 157,500 157,500 157,500 157,500 
ก าไรขั้นต้น 423,150 423,150 423,150 423,150 423,150 423,150 

ค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด 
เงินเดือน 55,000 55,000 55,000 55,000 55,000 55,000 

ค่าเช่า 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

ค่าน้ า 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 
ค่าไฟ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

ค่าเบ็ตเตล็ด 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

ค่าโทรศัพท์ 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 
ค่าจดโดเมน
เนมและ Web 
hosting 

- - - - - - 

ค่าจ้างบัญชี 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.6 (ต่อ): งบก าไรขาดทุนในปีที่ 1 แบบรายเดือนในช่วง 6 เดือนแรก 
 

รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

ค่าโปรแกรม
หลังบ้าน 

400 400 400 400 400 400 

ค่าโปรแกรม - - - - - - 
ค่าปิดงบบัญชี - - - - - - 

ค่าขนส่ง 8,000 8,000 10,000 16,000 16,000 16,000 

ค่าใช้จ่าย
การตลาด 

258,000 133,000 119,000 111,000 90,500 268,500 

ค่าเสื่อมราคา 11,667 11,667 11,667 11,667 11,667 11,667 
ค่าใช้จ่าย
ด าเนินงานอื่นๆ 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าใช้จ่ายจัดตั้ง
บริษัท (ครั้ง
เดียว) 

20,000 - - - - - 

ค่าคอมมิชชั่น 17,420 17,420 17,420 17,420 17,420 17,420 

รวมค่าใช้จ่าย
การขายและ
การตลาด 

397,986 252,986 240,986 238,986 218,486 396,486 

ก าไรก่อน
ดอกเบี้ยและ
ภาษ ี

25,164 170,164 182,164 184,164 204,664 26,664 

ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - - 
ก าไรสุทธิ 25,164 170,164 182,164 184,164 204,664 26,664 

 
 จากตารางที่ 7.6 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีม
บ ารุงผิวหน้า Angie ในเดือนแรกค่าใช้จ่ายการตลาดสูงถึง 258,000 บาท เนื่องจากเป็นการเปิดตัว
ผลิตภัณฑ์เข้าสู่ท้องตลาดให้ผู้บริโภครู้จักจึงมีการใช้งบประมาณในส่วนนี้ค่อนข้างสูง และมีงบ
ค่าใช้จ่ายการตลาดต่อเนื่องในทุกเดือนแต่จะเป็นยอดค่าใช้จ่ายที่ต่ าลง และงบค่าใช้จ่ายการตลาด
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ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ จะสูงขึ้นดูได้จากเดือนที่ 6 ส่งผลให้ก าไรสุทธิที่ได้ในเดือนแรกค่อนข้างต่ า แต่ก็มี
การเพ่ิมข้ึนในเดือนถัดไป 
 
ตารางที่ 7.7: งบก าไรขาดทุนในปีที่ 1 แบบรายเดือนในช่วง 6 เดือนหลัง 
 

รายการ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

รายได้จากการขายและบริการ 

รวมรายได้ 580,650 580,650 580,650 580,650 580,650 580,650 
ต้นทุนการขาย 157,500 157,500 157,500 157,500 157,500 157,500 

ก าไรขั้นต้น 423,150 423,150 423,150 423,150 423,150 423,150 

ค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด 
เงินเดือน 55,000 55,000 55,000 55,000 55,000 55,000 

ค่าเช่า 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 
ค่าน้ า 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 1,000 

ค่าไฟ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

ค่าเบ็ตเตล็ด 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 
ค่าโทรศัพท์ 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

ค่าจดโดเมน
เนมและ Web 
hosting 

- - - - - 2,500 

ค่าจ้างบัญชี 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 
ค่าโปรแกรม
หลังบ้าน 

400 400 400 400 400 400 

ค่าโปรแกรม - - - - - 3,000 

ค่าปิดงบบัญชี - - - - - 25,000 

ค่าขนส่ง 16,000 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
ค่าใช้จ่าย
การตลาด 

120,500 135,000 92,000 90,500 101,500 121,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.7 (ต่อ): งบก าไรขาดทุนในปีที่ 1 แบบรายเดือนในช่วง 6 เดือนหลัง 
 

รายการ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ค่าเสื่อมราคา 11,667 11,667 11,667 11,667 11,667 11,667 
ค่าใช้จ่าย
ด าเนินงานอื่นๆ 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าใช้จ่ายจัดตั้ง
บริษัท (ครั้ง
เดียว) 

- - - - - - 

ค่าคอมมิชชั่น 17,420 17,420 17,420 17,420 17,420 17,420 

รวมค่าใช้จ่าย
การขายและ
การตลาด 

248,486 266,986 223,986 222,486 233,486 283,486 

ก าไรก่อน
ดอกเบี้ยและ
ภาษ ี

174,664 156,164 199,164 200,664 189,664 139,664 

ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - - 
ก าไรสุทธิ 174,664 156,164 199,164 200,664 189,664 139,664 

 
 จากตารางที่ 7.7 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีม
บ ารุงผิวหน้า Angie ในช่วง 6 เดือนหลังนี้ผลิตภัณฑ์เริ่มเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคจึงท าให้ค่าใช้จ่าย
การตลาดลดลงจากช่วง 6 เดือนแรก แต่ก็มีค่าใช้จ่ายในส่วนของค่าขนส่งที่เพ่ิมสูงขึ้น เนื่องจากมีการ
จ านวนรอบของการส่งสินค้าในแต่ละสัปดาห์ที่มากขึ้นและจ านวนร้านทางช่องทางออฟไลน์ที่เพ่ิมขึ้น
เช่นกัน 
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ตารางที่ 7.8: งบก าไรขาดทุนปีที่1-3 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

รายได้จากการขายและบริการ 
รวมรายได้ 6,967,800 7,316,190 7,828,323 

ต้นทุนการขาย 1,890,000 1,984,500 2,123,415 

ก าไรขั้นต้น 5,077,800 5,331,690 5,704,908 
ค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด 

เงินเดือน 660,000 693,000 727,650 
ค่าเช่า 60,000 61,200 62,424 

ค่าน้ า 12,000 12,240 12,485 

ค่าไฟ 36,000 36,720 37,454 
ค่าเบ็ตเตล็ด 60,000 61,200 62,424 

ค่าโทรศัพท์ 24,000 24,480 24,970 

ค่าจดโดเมนเนมและ Web hosting 2,500 2,550 2,601 
ค่าจ้างบัญชี 18,000 18,360 18,727 

ค่าโปรแกรมหลังบ้าน 4,800 4,896 4,994 
ค่าโปรแกรม 3,000 3,060 3,121 

ค่าปิดงบบัญชี 25,000 25,500 26,010 

ค่าขนส่ง 190,000 199,500 203,490 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 1,640,500 1,673,310 1,706,776 

ค่าเสื่อมราคา 140,000 142,800 145,656 

ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืนๆ 120,000 126,000 128,520 
ค่าใช้จ่ายจัดตั้งบริษัท (ครั้งเดียว) 20,000 21,000 21,420 

ค่าคอมมิชชั่น 209,034 219,486 223,875 

รวมค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด 3,224,834 3,386,076 3,453,797 
ก าไรก่อนดอกเบี้ยและภาษี 1,852,966 1,945,614 2,251,111 

ดอกเบี้ยจ่าย - - - 
ก าไรสุทธิ 1,852,966 1,945,614 2,251,111 
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 จากตารางที่ 7.8 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีม
บ ารุงผิวหน้า Angie ในปีแรกมียอดขายอยู่ที่ 6,967,800 บาท โดยคาดการณ์ว่าจะมีอัตราการเติบโต
ขึ้นทุกปีเนื่องจากสังคมไทยก าลังก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ และในปัจจุบันต้องเผชิญกับปัญหามลภาวะ
ทางอากาศและความเครียดจากการท างานที่มากขึ้น ส่งผลให้ผิวหน้าเกิดปัญหาในเรื่องของริ้วรอยได้
มากยิ่งขึ้น ท าให้มีการคาดการณ์ว่าในปีที่ 2 และ 3 มียอดขายการเติบโตที่ร้อยละ 5 และ 7 
ตามล าดับ และเนื่องจากธุรกิจมีการเติบโตค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด จึงเพ่ิมขึ้นด้วยเช่นกัน แต่
ในปีที่ 3 เนื่องจากผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักของตลาดแล้วจึงมีค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดที่สามารถ
ลดลงได้ 
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งบดุล 
 
ตารางที่ 7.9: งบดุลปีที่ 1-3 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

สินทรัพย์ 
สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสด 1,890,166 3,413,015 5,552,646 
ลูกหนี้การค้า 720,300 1,219,365 1,304,721 

สินค้าคงเหลือ 682,500 735,000 892,500 

สินทรัพย์ถาวร 
คอมพิวเตอร์ 80,000 80,000 94,280 

อุปกรณ์ส านักงาน 50,000 64,000 64,000 

เครื่องปรับอากาศ 60,000 60,000 60,000 
ตู้เย็น 10,000 10,000 10,000 

ตกแต่งส านักงาน 500,000 500,000 500,000 

หัก: ค่าเสื่อมราคาสะสม -140,000 -282,800 -428,456 
รวมสินทรัพย์ 3,852,966 5,798,580 8,049,691 

หนี้สินและทุน 
หนี้สินหมุนเวียน 

เจ้าหนี้การค้า - - - 

หนี้สินไม่หมุนเวียน 
เงินกู้ธนาคาร - - - 

เงินกู้ - เจ้าหนี้ - - - 

ส่วนของเจ้าของ 
ทุน - ตัวเอง 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

ทุน – บิดามารดา 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
ก าไร/ขาดทุน 1,852,966 3,798,580 6,049,691 

รวม 3,852,966 5,798,580 8,049,691 
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 จากตารางที่ 7.9 แสดงให้เห็นถึง งบดุลของธุรกิจธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง 
ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie ในปีที่1-3 ซึ่งมาจากสมการดังต่อไปนี้ 
 

ทรัพย์สิน = หนี้สิน+ส่วนของเจ้าของ 
 
 พบว่าในปีที่1 มีทรัพย์สินรวมและส่วนของเจ้าของเท่ากับ 3,852,966 บาท ในปีที่ 2 เท่ากับ 
5,798,580 บาท และในปีที ่3 เท่ากับ 8,049,691 บาท 
 
งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 7.10: งบกระแสเงินสดปีที่ 1-3 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 

ก าไรสุทธิ 1,852,966 1,945,614 2,251,111 

ค่าเสื่อมราคา 140,000 142,800 145,656 
ลูกหนี้การค้า -720,300 -499,065 -85,356 

เจ้าหนี้การค้า - - - 
สินค้าคงเหลือ -682,500 -52,500 -157,500 

ทรัพย์สิน -700,000 -14000 -14,280 

กระแสเงินสด-กิจกรรมลงทุน    
เงินลงทุน 2,000,000 - - 

อุปกรณ์ - - - 

กระแสเงินสด-กิจกรรมจัดหาเงิน 
ดอกเบี้ย - - - 

เงินคงเหลือสุทธิ 1,890,166 1,522,849  2,139,631  

 
 จากตารางที่ 7.10 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีม
บ ารุงผิวหน้า Angie มีกระแสเงินสดในปีที่ 1 เท่ากับ 1,890,166 บาท ในปีที่ 2 เท่ากับ 1,522,849 
บาท และในปีที่ 3 เท่ากับ 1,522,849บาท 
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อัตรำส่วนทำงกำรเงิน (Financial Ratio)  
 
ตารางที่ 7.11: อัตราส่วนทางการเงินในปีที่ 1-3  
 

อัตราส่วนทางการเงิน (Financial Ratio) ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที ่3 

1. อัตราส่วนความสามารถในการท าก าไร 
(Profittability ratio) 

   

1.1 อัตราก าไรขั้นต้น (Gross Profit Margin) 72.9% 72.9% 72.9% 
1.2 อัตราผลตอบแทนสุทธิ (Net Profit Margin) 26.6% 26.6% 28.8% 

1.3 อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์รวม (ROA) 48.1% 33.6% 28.0% 

1.4 อัตราส่วนผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) 92.6% 97.3% 112.6% 
2. อัตราส่วนประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 
(Activity Ratio) 

   

2.1 อัตราการหมุนลูกหนี้การค้า (Receivable 
Turnover) 

5 3.1 3.1 

2.2 ระยะเวลาลูกหนี้การค้า (Receivable Day) 72 116 116 

2.3 อัตราการหมุนสินค้าคงเหลือ (Inventory 
Turnover) 

7.4 7.3 6.4 

2.4 ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (Inventory Day) 48 50 56 

 
 จากตารางที่ 7.11 แสดงให้เห็นว่า ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีม
บ ารุงผิวหน้า Angie ในปีที่ 1-3 มีก าไรขั้นต้นคิดเป็นร้อยละ 72.9 ของรายได้ ,มีอัตราผลตอบแทน
สุทธิ (Net Profit Margin) ในปีที่ 1-2 คิดเป็นร้อยละ 26.6 และปีท่ี 3 คิดเป็นร้อยละ 28.8 มีการ
สอดคล้องกับอัตราส่วนผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) ที่เติบโตขึ้นทุกปีโดยปีที่ 1 คิดเป็นร้อยละ 
92.6 ปีที่ 2 คิดเป็นร้อยละ 97.3 และปีท่ี 3 คิดเป็นร้อยละ 112.6 แสดงให้เห็นว่าธุรกิจนี้คุ้มค่ากับการ
ลงทุนเนื่องจากมีการสร้างก าไรที่มากขึ้นทุกปี แต่อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์รวม (ROA) ในปีที่ 1 
คิดเป็นร้อยละ 48.1 ปีที่ 2 คิดเป็นร้อยละ 33.6 และปีท่ี 3 คิดเป็นร้อยละ 28.0 แสดงให้เห็นว่า
ความสามารถในการเปลี่ยนสินทรัพย์เป็นก าไรของธุรกิจมีการลดลงในปีที่ 2 และ 3 เป็นผลมาจากการ
ที่ธุรกิจมีค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดที่สูงจึงท าให้มีก าไรที่ไม่สูงมากนัก, มีอัตราหมุนเวียนของ
ลูกหนี้การค้า (Receivable Turnover) นั่นคือ การหาจ านวนรอบของการหมุนเวียนลูกหนี้การค้าใน 
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1 ปี พบว่าในปีที่ 1 คือ 5 รอบ ในปีที่ 2 และ 3 คือ 3.1 รอบ มีค่าลดลง เมื่อน ามาค านวณระยะเวลา
ลูกหนี้การค้า (Receivable Day) ที่แสดงว่า ธุรกิจใช้เวลาเก็บหนี้โดยเฉลี่ยกี่วัน พบว่าในปีที่ 1 เท่ากับ 
72 วัน ในปีที่ 2 และ 3 เท่ากับ 116 วัน แสดงว่าธุรกิจนี้มีการบริหารงานการเก็บเงินจากลูกหนี้การค้า
ได้ช้าลง และมีอัตราการหมุนสินค้าคงเหลือ (Inventory Turnover) ในปีที่ 1 เท่ากับ 7.4 รอบ ในปีที่ 
2 เท่ากับ 7.3 รอบ ในปีที่ 3 เท่ากับ 6.4 รอบ มีค่าลดลง ส่งผลให้มีระยะเวลาสินค้าคงเหลือ 
(Inventory Day) ในปีที่ 1 เท่ากับ 48 วัน ในปีที่ 2 เท่ากับ 50 วัน และในปีที่ 3 เท่ากับ 56 วัน  
เนื่องจากในการสั่งโรงงาน OEMs ผลิตผลิตภัณฑ์นั้นในปีที่ 2 และ 3 มีการปรับเปลี่ยนเป็นแบบไตร

มาสจึงส่งผลให้มีระยะเวลาสินค้าคงเหลือที่นานขึ้น 

7.4 กำรประเมินระยะเวลำคืนทุน จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจำกกำรลงทุน 
 จากการประมาณการรายได้แล้ว ก าไรสุทธิของธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง 
ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie ตลอด 3 ปีมีรายละเอียดดังนี้ ปีที่1 เท่ากับ 1,852,966 บาท ปีที่2 
เท่ากับ 1,945,614 บาท และ ปีที่3 เท่ากับ 2,251,111 บาท ระยะเวลาคืนทุนอยู่ภายใน 1 ปี 
 มีจุดคุ้มทุน เท่ากับ 4,835 กระปุก 
 มีอัตราผลตอบแทนเฉลี่ย (IRR) ที่ร้อยละ 113.4 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 21,758,000 
บาท 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนำคตของธุรกิจ 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน 
กรณีที่ยอดขำยต่ ำกว่ำเป้ำหมำยที่ก ำหนด 
 ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie มีการจัดการ
ความเสี่ยงในด้านนี้ด้วยการหยุดสั่งผลิตสินค้าจากโรงงาน OEMs เพ่ือไม่ให้เกิดปัญหาสินค้าล้นสต๊อก 
และท าการวิเคราะห์ปัญหาว่าเพราะอะไรที่ท าให้ยอดขายไม่ถึงเป้าหมาย และมีการจัดโปรโมชั่นและ
กิจกรรมส่งเสริมการขาย เพ่ือกระตุ้นยอดขายต่อไป 
กรณีกำรเข้ำมำของคู่แข่งขันรำยใหม่ 
 ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie พยายามท าให้
ผู้บริโภคเกิดความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) ให้เกิดความเชื่อมั่นด้วยคุณภาพของสินค้าและ
บริการหลังการขายหลังจากซื้อสินค้าไปแล้ว 2-3 เดือน มีการส่งโปรโมชั่นไปถึงผู้บริโภคเพ่ือกระตุ้นให้
ผู้บริโภคนึกถึงตราสินค้าให้เกิดความต้องการ และท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงสินค้าได้ง่ายทั้งช่องทาง
ออนไลน์และออฟไลน์ และมีการโฆษณาตราสินค้าและจัดโปรโมชั่นอยู่เสมอเพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภค
เกิดการซื้อซ้ า และมีการพัฒนาสินค้าออกสินค้าตัวใหม่สู่ท้องตลาดเรื่อยๆ เพ่ือให้ตรงกับความต้องการ
ของผู้บริโภคให้มากยิ่งข้ึน 
กรณีขำดบุคลำกรส ำคัญ 
 ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie ในช่วงแรกของ
การด าเนินธุรกิจพนักงานมีน้อยอาจจะต้องท างานได้หลายหน้าที่ มีการอบรมการท างานเพ่ือให้เกิด
ประสิทธิภาพในการท างานที่เหมือนกัน สามารถท างานทดแทนกันได้ เมื่อพนักงานคนใดคนหนึ่งมีการ
ลาป่วยหรือลากิจ 
8.2 แผนอนำคต 
แผนกำรขยำยธุรกิจ 
 ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie มีแผนงานที่จะ
ออกผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ตามกระแสและนวัตกรรมใหม่ ๆ สู่ท้องตลาดอย่างต่อเนื่อง และยังคงคุณภาพ
และราคาที่ผู้บริโภคจับต้องได้ เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้มากท่ีสุด และมี
การขยายตลาดไปสู่การส่งออกท่ีตลาดต่างประเทศในกลุ่มประเทศสมาชิกอาเซียน โดยเฉพาะประเทศ
ลาว อินโดนีเซีย และเมียนมาเนื่องจากมูลค่าตลาดเครื่องส าอางของการส่งออกมีมูลค่าสูง เพื่อให้
ยอดขายถึงตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ 
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ทรัพยำกรบุคคล 
 ธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ประเภทครีมบ ารุงผิวหน้า Angie เมื่อธุรกิจมีการ
เติบโตก็มีนโยบายในการรับบุคลากรเพ่ิม เพื่อให้งานด าเนินต่อไปได้อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ 
ซึ่งจะแบ่งหน้าที่ของแต่บุคคลอย่างชัดเจนตามแผนกที่บรรจุจะมีการอบรมการท างานจากรุ่นพี่สู่รุ่น
น้องเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพในการท างานที่เหมือนกัน สามารถท างานทดแทนกันได้ เมื่อพนักงานคน
ใดคนหนึ่งมีการลาป่วยหรือลากิจ ส่วนในเรื่องของสวัสดิการของพนักงานจะเป็นไปตามมาตรฐานที่
กฎหมายก าหนด มีการดูแลดังสมาชิกในครอบครัว 
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