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บทคัดย่อ 

 

   การจัดทำแผนธุรกจิน้ีมีวัตถุประสงค์เพือ่วิเคราะห์ และประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจใน

อุตสาหกรรมเครื่องสำอาง ประเภทผลิตภัณฑ์ดูแลผิวชนิด สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist เพื่อทำ

การวิเคราะหส์ภาพการแข่งขันของตลาดทัง้ปจัจัยภายในและภายนอก วิเคราะห์คู่แข่งขันประเมิน

จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจ อีกทั้งศึกษาวิเคราะหผ์ูบ้ริโภคจากการเก็บข้อมูลจาก

สืบค้นเอกสารและแหล่งข้อมลูทุติยภูมิ รวมถึงงานวิจัยสามารถสนับสนุนโครงการธุรกจิ เพื่อกำหนด

ลูกค้ากลุม่เป้าหมายและกลยุทธ์แผนการตลาด โดยใช้กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 4Cs เน้นไปที่

ความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเป็นหลัก และเพิม่ความโดดเด่นทีผ่ลิตภัณฑ์ทีม่ีคุณสมบัติเหนือ

คู่แข่งขันในราคาที่เหมาะสม และเน้นเพิ่มช่องทางการจัดจำหน่ายที่เข้าถึงง่าย หลากหลาย เพื่อขยาย

ฐานกลุ่มลูกค้า และกลุ่มนักท่องเที่ยว รวมไปถึงการต้ังเป้าหมายที่ชัดเจนทั้งระยะสั้นและระยะยาว ทั้ง

ในด้านยการวางแผนการเงิน รวมถึงกลยุทธ์องค์กร แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจที่สามารถ

ปรับได้ทันตามสภาวการณ์ปัจจุบัน  

       “ความงามน้ันเปรียบเสมอืนศูนย์ผลิตความหวังใหก้ับผู้หญิง” ดังน้ัน ผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ 

Aloha Cooling Mist จงึเห็นช่องทางและโอกาส ด้านอุตสาหกรรมเครื่องสำอางด้าน ผลิตภัณฑ์

ประเภทดูแลผิว ซึ่งนับว่าเป็นธุรกจิ 3 อันดับที่มาแรง ในปี 2562-2566 จากการวิจัยของศูนย์วิจัย

กสิกรไทยระบุว่าในปี พ.ศ.2560 ประเทศไทยมมีูลค่าประมาณ 2.51 แสนล้านบาท โดยจำนวนร้อยละ 

66. 9 เป็นตลาดในประเทศ และเป็นตลาดสง่ออก ร้อยละ 33.1  ในช่วงปี พ.ศ.2556-2560 ตลาด

เครื่องสำอางมีการเติบโตเฉลี่ยร้อยละ 7.6 และยังเติบโตข้ึนร้อยละ 10 ในปี พ.ศ. 2561 และยังเติบโต

ต่อเน่ือง ถึงร้อยละ 20 ในไตรมาสแรกของปี พ.ศ. 2562 ซึง่แสดงถึงศักยภาพของตลาดที่ยังคงมีการ

เติบโตอย่างต่อเน่ืองทัง้ที่เป็นภาวะเศรษฐกจิไม่เอื้ออำนวย นอกจากน้ียังแสดงถึงพฤติกรรมผู้บริโภคที่

ให้ความสำคัญกบัการใช้ผลิตภัณฑ์ความงาม สำหรบัผลิตภัณฑ์ที่ครองสัดส่วนการตลาดสูงที่สุด คือ 

ผลิตภัณฑ์ประเภทดูแลผิว โดยแยกผลิตภัณฑผ์ิวหน้ารอ้ยละ 84 และมีแนวโน้มที่จะเติบโตย่ิงข้ึน  

ถึงแม้จะมีตัวเลขการเติบโตสงู แต่คู่แข่งขันตลาดก็มีอยู่ไม่น้อยจากการศึกษาธุรกิจคู่แข่งกลุ่มผลิตภัณฑ์

น้ำแร่ 5 แบรนด์ โดยแบรนด์ทัง้หมดเป็นแบรนด์ที่นำเข้าจากต่างประเทศ ทั้งน้ียังไมม่ีแบรนด์ไทยที่

เป็นน้ำแรส่เปรย์ฉีดหน้าที่โดดเด่นในท้องตลาด อีกทัง้สารส่วนผสมยังไม่ตอบโจทย์การแกป้ัญหาเรื่องสภาพ



 
 
อากาศและสภาพผิวหน้าได้ครอบคลุม ด้วยเทรนที่เปลี่ยนไปในเรื่องการใช้สารบำรุงที่ใส่ใจเรื่องสาร

สกัดมาจากธรรมชาติ ปลอดภัยและปกป้องมลภาวะต่อผิวมากข้ึน จึงเป็นโอกาสแบรนด์ Aloha 

Cooling Mist ทีจ่ะเข้ามาครองส่วนแบ่งทางการตลาดลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย อย่างไรก็ตาม ถึงแม้ทาง

แบรนด์ Aloha Cooling Mist  จะได้เปรียบในด้านผลิตภัณฑ์ แต่ในด้านราคาและช่องทางจัด

จำหน่าย ก็ยังถือว่าเป็นจุดด้อยหากเทียบกับแบรนด์สเปรย์น้ำแร่ที่ครองตลาดมานาน ทางแบรนด์ 

Aloha Cooling Mist จงึได้ใส่ใจคุณภาพทุกข้ันตอน ต้ังแต่การผลิตจากโรงงานที่ได้มารตฐาน  GMP 

และโรงงานผลิตยังมีฐานผลติอีก 4 ในกลุ่มประเทศอาเซยีน ถือเป็นจุดแข็งในการสร้างภาพลกัษณ์แบรนด์

ที่ดี และสร้างความน่าเช่ือถือ โดยการวางแผนการทำการตลาดแบบครอบคลุมทุกสื่อ และเน้น

การตลาด  โดยใช้กลยุทธ์ ผูม้ีอทิธิพลทางการตลาด เพื่อสรา้งการรับรู้ จดจำ ในแบรนด์สินค้าได้รวดเร็วข้ึน 

รวมถึงการพัฒนาผลิตภัณฑ์คิดค้นสูตรด้วยนวัตกรรมแบบนาโนที่สามารถซึมได้ลึกช้ันผิวและสามารถ

แก้ปัญหาผิวแบบองค์รวม เพราะแบรนด์ Aloha Cooling Mist คำนึงความคุ้มค่าสงูสุดที่ลูกค้าจะ

ได้รับ เพราะความพึงพอใจของลูกค้าคือความสำเรจ็ของเรา  

  ด้านเงินลงทุน ทางบริษัท สุพรมีแกรนด์ (ประเทศไทย) จำกดั  ได้นำเงินสดบริษัทมาลงทุนทัง้สิ้น 

5 ล้านบาท เป็นเงินทุนของบริษัททัง้หมด  โดยการคาดการณ์ 3 ปี ปีที่กำไรสุทธิ 3.2 ล้านบาท คิด

เป็นอัตราส่วนรอ้ยละ 20.5  ปทีี่ 2 กำไรสุทธิ3.6 ล้านบาท คิดเป็นอัตราส่วนร้อยละ 21.8  อัตราการ

เติบโตร้อยละ 5 และปีที่ 3 กำไรสทุธิ 4.3 ล้านบาท คิดเป็นอัตราส่วนรอ้ยละ 24.5  อัตราการเติบโต

ร้อยละ 7 ต่อปี  การลงทุนของกจิการจะได้เวลาคืนทุน 10 เดือน ของการลงทุน ทำให้มั่นใจได้ว่า

สามารถดำเนินการตามแผนได้โดยไม่มีอปุสรรค 
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ABSTRACT 

 

   The purpose of the business plan is to analyze and evaluate the potential of 

the industrial cosmetic business of “Aloha Cooling Mist”. The business plan was 

conducted to investigate the marketing competition environment in both for inside 

and outside factors, including the strength, weakness, opportunity and threat of the 

business. This business plan also examined the consumers by the information 

obtained from empirical studies and secondary data supporting business plan.  This is 

to identify the target group and to set up combining marketing strategy of 4Cs. The 

strategy focuses mainly on the target customers’ demand and the increasing of the 

prominence of the product over the competitors with competitive price. The easy 

accessibility of contribution channels will be increased for customer and tourism 

visitor extension.  this is also included the setting up the clear long-term and short-

term plan for budgeting, organizational strategies, emergency plan, and the future 

plan which is flexible to the current circumstances.    

  The beauty always is the hope of women thus “Aloha Cooling Mist” perceived 

the opportunity in skin care product industry. Skin care product industry is 

considered number 3 from the list of the most booming industry in 2019-2023. The 

study of Kasikorn Research Center 2017 revealed Thailand’s export value of 

251,000,000,000 million. 66.9% of the value comes from domestic market while 

33.1% comes from export market. During 2013-2017cosmetic market average growth 

was 7.6 %. It growth still continued up to 10% at in 2018, and went on steady to 

20% in the first quarter of 2019.   This growth reflects the potential of the market 

which continues to grow in spite of the down-turn of the economy. Furthermore, this 

demonstrates that the consumers still pay attention to beauty products. The main 

products which hold the highest proportion in the market is skin care. 84% of the 



 
 
Skin product is facial products which tend to grow steadily. However, the products 

seem to have potential in the market. The market is very competitive with many 

brands. According to the marketing study of 5 mineral product brands are all 

imported products. There is no outstanding Thai facial spray brand.  Additionally, the 

component of the product is not be able to cover the problems about weather and 

facial conditions. With the changing trend, It turns more to natural extract which is 

safer and is better to protect the skin from pollution. Therefore, it is the opportunity 

Aloha Cooling Mist brand to seek for the market share of the target customers. Aloha 

Cooling Mist seems to have higher advantages in product itself, when compare to the 

products that have occupied the shelves for a time, Aloha Cooling Mist’s price and 

distribution channel can be found as the weakness. Therefore, Aloha Cooling Mist 

brand highly pays attention to every step of production. The products are produced 

from GMP standard factories. There are also the other 4 factories in ASEAN countries.  

This is perceived as the strength of the brand, and create the good reputation and 

reliability of the products. With the marketing plan that covers all media and focuses 

on marketing with market influencer to create rapid brand recognition. There is also 

the Nano product development to discover the innovative formula which allows the 

spray to deeply absorb into skin layer and can solve the overall skin problems.   

Aloha Cooling Mist highly cares for the customers to have the worthiest quality 

because customers’satisfice is our success. 

 About the investment, Supreme Grand Thailand Co. Ltd offered 5 million Baht 

cash to be all of the company capital. The forecasting of first 3 years. The first net 

profit is expected to be 3.3 million baht which is 20.5%. The second-year net profit is 

3.6 million baht which is 21.8% with 5% growth. The third-year net profit is 4.3 

million baht or 24.5% with 7% growth per year. The investment will return the 

capital in 10 months which means that the marketing plan can be conducted 

without any obstacles 

 

Keywords: Mineral Spray, The industry of Cosmetic, The Nano product
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บทท่ี 1 

บทนำ 

 

1.1 การแนะนำตัวธุรกิจ และประเภทของธุรกิจ 

 การศึกษาค้นคว้าอิสระน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อต้องการสร้างแผนธุรกิจการจำหน่ายเครื่องสำอาง

ประเภท ผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist ซึ่งอยู่ในกลุ่มอุตสาหกรรมเครื่องสำอาง 

(cosmetics industry) ที่มีอัตราการเจริญเติบโต และขยายตัวอย่างต่อเน่ือง โดยเป็นประเภทสินค้าที่

ผู้บริโภคทั้งเพศชาย เพศหญงิในทุกช่วงวัยต่างให้ความสนใจที่เพิ่มสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง รวมถึงยังเป็น

กลุ่มธุรกิจที่มีกลยุทธ์การปรับตัวที่น่าสนใจเช่นเดียวกัน 

 ความสำคัญดังกล่าวได้ส่งผลให้บริษัท “สพุรีมแกรนด์  (ไทยแลนด์)” พิจารณาการเพิ่ม

ผลิตภัณฑ์ประเภทสเปรย์น้ำแร่เพื่อบำรุงผิวหน้าภายใต้ตราสนิค้า “อะโลฮ่า คูลลิ่ง มสิท์”  (Aloha 

Cooling Mist)   ซึ่งเป็นน้ำแร่นวัตกรรมใหมท่ี่ช่วยปกปอ้งและฟื้นฟผูิวหน้า โดยมสีารสกัดที่ช่วยเพิม่

ความสดช่ืนได้นานกว่าน้ำแร่ทั่วไปที่จำหน่ายอยู่ในท้องตลาด นอกจากน้ี อะโลฮ่า คูลลิง่ มิสท์ ยังอุดม

ไปด้วยสารบำรุงต่าง ๆ ที่มากกว่าน้ำแรท่ั่วไปถึง  6 ชนิด ได้แก่ 

1.1.1 น้ำแร่บรสิุทธ์ิจากเทือกเขาแอลป์ ความสามารถในการรกัษาและบำรุงผิวของน้ำแร่น้ันได้รบัการ
ยอมรบัมาอย่างช้านานต้ังแต่ยุคโรมัน จากการศึกษาประสิทธิภาพของแร่ธาตุต่าง ๆ ในน้ำแร่ต่อ

ผิว พบว่า น้ำแรจ่ากภูเขาไฟน้ันอุดมไปด้วยแร่ธาตุนานาชนิด โดยเฉพาะซลีีเนียมและซิงค์ ซึ่งมผีล

ช่วยในด้านการลดการอกัเสบของผิวหนังโดยการลดสารสื่อประสาททีก่่อใหเ้กิดการอักเสบ

ภายในเซลล์และยังมสี่วนช่วยต้านอนุมูลอิสระผ่านกลไก glutathione peroxidase อีกด้วย 
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ภาพที่ 1.1: สารที่ทำปฏิกิริยาเพื่อฟื้นฟผูิวให้กระจ่างใส 

 

 
 

ที่มา: The garden of natural solution.  (ม.ป.ป.) สืบค้นจาก www.naturalsolution.co.kr 

 

1.1.2 สารสกัดจากใบบัวทีเ่กาะเจจู โดยเป็นสารที่อุดมไปด้วยฟลาโวนอยด์ (flavonoid) ชนิดต่าง ๆ 

ซึ่งเป็นสารพฤกษเคมีที่มีคุณสมบัติในการต่อต้านอนุมลูอสิระ ป้องกันรังสี UV ทำร้ายผิว ช่วยยับย้ัง

การเกิดเม็ดสีมินลานิล (Melanin production) และยังช่วยฟื้นฟูผิวเสียจากฝุ่น PM 2.5 และฝุ่น

ละออง มลภาวะ อีกด้วย 

ภาพที่ 1.2: สารไฮยาลรูอน 
 

 

 

ที่มา: Cremeryplus: กรดไฮยาลรูอนิก. (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก  

 https://www.creameryplus.com/สาระน่ารู้เกี่ยวกับสารสกัด  

 

1.1.3 สารไฮยาลูรอน (Hyaluron; HA) โดยกรดไฮยาลรูอนิคเป็นสารที่เกิดข้ึนตามธรรมชาติ ซึ่งทำ

หน้าที่กักเกบ็น้ำในเซลล์  
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ภาพที่ 1.3 : สารสกัดจากว่านหางจระเข้ 

 
 

ที่มา: Colliplus: สารสกัดจากว่านหางจระเข้.  (ม.ป.ป.).  สบืค้นจาก  https://bit.ly/2M4TUxk 

 

     1.1.4 สารสกัดจากว่านหางจระเข้ (aloe vera) ซึง่มีไกลโคโปรตีนโพลีแซคคาไรด์ ช่วยลด  

อาการแพร้ะคายเคืองโดยเฉพาะผิวไหมเ้กรียมแดด ปกป้องผิวจากรังสี UV ลดอาการอกัเสบละคาย 

เคืองช่วยกระชับรูขุมขน ลดเลือนริ้วรอยและจุดด่างดำ จากแดดทำร้าย 

ภาพที่ 1.4 : สารเมลทอล 

 

 
ที่มา: lelong: ice-menthol. (ม.ป.ป.).  สบืค้นจาก  https://bit.ly/2ErcAmt 

 

 1.1.5 สารเมลทอล จากใบมิ้นท์นอกจากจะให้ความเย็นสดช่ืน กลิ่นยังรูส้ึกผ่อนคลายและ

สามารถบำบัดความเครียดได้อีกด้วย 

ภาพที่ 1.5 : สารสกัดจากชาเขียว 
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ที่มา: กินอย่างเข้าใจ: ชาเขียว.  (ม.ป.ป.).  สบืค้นจาก   

 https://www.ginnginn.com/ชาเขียว-green-tea/ 

        1.1.6  สารสกัดจากชาเขียว หรือคาเทชิน บรสิุทธ์ิ ประกอบด้วยสาร EGCG 

(epigallocatechin gallate) ในปรมิาณสูงถึงร้อยละ 98 ช่วยลดความมัน มีฤทธ์ิต้านสิว  

 

ช่ือสินค้า Aloha Cooling Mist  

 ภาพที่ 1.6:  ตราสินค้า Aloha Cooling Mist  

 

 
 

A L O H A  C O O L I N G  M I S T 
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ภาพที่ 1.7: บรรจุภัณฑ์ Aloha Cooling Mist 

 

 
 

ขนาดและบรรจุภัณฑ ์

ขนาด 50 ML 

 ภาพข้างต้นแสดงโลโก้ของแบรนด์  ALOHA เป็นภาษาฮาวาย อ่านว่า (อะโล-ฮะ) ที่แปลว่า 

ความรัก เป็นการสือ่ถึงผลิตภัณฑ์ทีร่ังสรรค์สร้างมาจากความรัก ความหวังดีทีม่อบส่างที่ดีทีสุ่ดสง่ต่อ

ทุกคน และ ช่ือ ALOHA สือ่ถึงความสดช่ืนสดใส เต็มไปด้วยพลังงานดีๆ ทีท่ำให้เราดำเนิน

ชีวิตประจำวันอย่างมีความสุข 
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1.2 ที่มาของการดำเนินธุรกจิ 

           ภาพที่ : 1.8 แบรนด์เครือ่งสำอาง 

 

 
 

 

         ด้วยประสบการณ์ที่คลุกคลกีับแวดวงเครือ่งสำอางประเภทสกินแคร์ กว่า 10 ปี จากการเป็น 

ผู้จัดจำหน่าย (distributor) ให้กบัหลายแบรนด์ดัง สินค้าทัง้ไทยและต่างประเทศ  จึงได้เรียนรูเ้ข้าถึง

พฤติกรรมผูบ้ริโภคและกลุม่พันธมิตรทางการค้าเป็นอย่างดี ทั้งกลุ่มลูกค้าออนไลน์ (online)และ กลุม่

ทางออฟไลน์ (offline) อาทเิช่น ร้านค้าปลกี ร้านค้าส่ง และร้านค้าออนไลน์  จนมีกลุ่มตลาดฐาน

ลูกค้าที่ใหญ่ข้ึนทั้งประเทศไทยและเพื่อนบ้านอย่างประเทศลาว  บริษัทเราจึงมีความเช่ือมั่นและมั่นใจ

ที่ต่อยอดธุรกจิจากธุรกิจที่เรามีความเช่ียวชาญ โดยการพิถีพิถันเลือกคัดสรรส่วนผสมเพือ่ผลิตสินค้าที่

ดีมีคุณภาพและมีราคาทีเ่หมาะสม  จึงเป็นจุดเริม่ต้นที่จะสรา้งแบรนด์จากสินค้าที่ถนัดและเป็นธุรกจิ 

และน่ีคือจุดกำเนิดที่อยากจะทำแบรนด์ โดยเริ่มจากผลิตภัณฑ์ สเปร์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist 
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ภาพที่ : 1.9 รังสี UVA UVB IRA จากแสงแดด 

 

 
 

ที่มา: น.พ ชิดชง ศักด์ิพาพงษ์: uvอินฟราเรดและมลภาวะภัยร้ายที่มองไม่เห็น.  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก 

 https://bit.ly/35FsJAE  

 

 

 ด้วยสภาวะโลกรอ้นและสภาพอากาศเมืองไทยรวมถึงประเทศที่ต้ังในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้

ซึ่งเป็นประเทศอยู่ในเขตรอ้น ด้วยสภาวะอากาศซึ่งเป็นปญัหาในการดำเนินชีวิตประจำวัน จากความ

ร้อน นอกจากทำใหร้้อนแสบผิว ผิวถูกทำร้ายด้วยรังสี UVA และ UVB ที่มีในแดดมากถึงร้อยละ 75 มี

ผลทำลายโครงสร้างของผิวลึกทีสุ่ด สง่ผลให้แสบผิว ผิวไหม้เกรียม ไม่เพียงแต่แสงแดดที่ทำลายผิว ยัง

มีมลภาวะทางอากาศฝุ่นละออง PM 2.5 ทีม่ีผลใหเ้กิดอนุมลูอิสระ ส่งผลให้ผิวเกิดจุดด่างดำ และริ้ว

รอยแก่ก่อนวัยอันควร สง่ผลต่อการใช้ชีวิตประจำวันที่ต้องเผชิญกับอากาศร้อน ทำให้เหนียวเหนอะ

นะไม่สบายผิว และสำหรบัผู้หญงิที่แต่งหน้าการมีเหงือ่ไหลบนใบหน้าทำให้เกิดคราบ และขาดความ

มั่นใจในชีวิตประจำวัน เราจงึเล็งเห็นโอกาสจาการศึกษาค้นคว้าข้อมูล เพื่อมาสร้างผลิตภัณฑ์ที่

ตอบสนองความต้องการของกลุ่มตลาด โดยเริ่มจากการพิถีพิถันเลือกส่วนผสมที่เหมาะกบัสภาพ

อากาศ อีกทั้งยังมีสารที่ช่วยฟื้นฟูและบำรุง สเปรย์น้ำแรสู่ตรเย็น ที่ให้ความชุ่มช้ืนและดูแลผิวหน้าใน

ข้ันตอนเดียวผลิตภัณฑส์เปรย์น้ำแรส่ามารถฉีดใช้ได้ทั้งวันตามที่ต้องการ รวมถึงสามารถเปลี่ยน

พฤติกรรมการฉีดน้ำแร่แทนการล้างหน้าได้ จึงเพิ่มความถ่ีในการใช้ซ้ำหรือซือ้ซ้ำสงูในการใช้ผลิตภัณฑ์ 

นอกจากกลุ่มตลาดในประเทศไทยแล้ว เรายังเล็งเห็นโอกาสที่จะจำหน่ายกลุ่มต่างประเทศ ทั้งกลุ่ม

นักท่องเที่ยวและกลุม่ตลาดส่งออกอาเซียน โดยเป้าหมายอยากเป็นหน่ึงในแบรนด์ไทยออกสู่

ตลาดโลก 
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1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดทำแผนธุรกิจ 

1.3.1 เพื่อวิเคราะหส์ภาพการแข่งขันของตลาดทัง้ปจัจัยภายนอกและภายในที่มผีลกระทบ 
และความเป็นไปได้ของธุรกจิ 

1.3.2 เพื่อวิเคราะห์คู่แข่งขันทั้งทางตรงและทางอ้อม นำมาประเมนิจุดอ่อนและจุดแข็ง 
เพื่อนำมาปรบัปรุงพฒันาผลิตภัณฑ์ และแก้ไขจุดอ่อนเพื่อเปน็แนวทางวางแผนกล

ยุทธ์ของธุรกิจให้บรรลุเป้าหมาย 

1.3.3 เพื่อสำรวจจัดทำแผนการตลาดและวางกลยุทธทางการตลาดให้ตรงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย 

1.3.4 เพื่อนำเครื่องมือแผนโมเดลธุรกจิผ่านปัจจัยทัง้ 9 ด้าน มาใช้ดูภาพรวมของธุรกจิ

แบบรอบด้านเพื่อสร้างเป้าหมายให้ชัดเจนในธุรกจิมากข้ึน 

1.3.5 เพื่อกำหนดแผนการดำเนินงาน ต้ังแต่การผลิต การจัดส่ง การจัดการสินค้าคงคลัง 
ให้เป็นระบบ 

1.3.6 เพื่อการวางแผนการเงิน การลงทุนและ ผลตอบแทน  ให้ตรงตามเป้าหมาย 
เพื่อวางแผนฉุกเฉินแผนสำรองในอนาคตเมื่อเกิดผลกระทบต่อธุรกิจเพื่อให้ธุรกิจยัง

ดำเนินตามแผนที่ได้วางไว้ 
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1.4 รูปแบบธุรกิจ และรปูแบบการดำเนินธุรกจิ (Business Model Canvas) 

 ธุรกิจสเปรย์น้ำแร่ ALOHA Cooling Mist วางรปูแบบธุรกจิตามโครงสร้าง Business 

Model Canvas ดังน้ี 

ภาพที่: 1.10 การวิเคราะห์แผนผงัโมเดลธุรกิจ (Business Model Canvas) 

Key partners 

-โรงงาน OEM 

-ขนส่ง Logistic 

- ร้านสินค้าปลีก 

- ตัวแทน 

-ช่องทางออนไลน์ 

- Modern Trade 

- Super Sport 

 

Key Activities 

-ทำการขายและ

การตลาด 

-ขนส่ง กรุงเทพฯ 

และปริมณฑล 

-บริหารจัดการ

สินค้าคงคลัง 

-จ้างโรงงาน OEM  

ผลิต 

 

Value 

Propositions 

-ให้ความเย็น สด

ช่ืน 

-ผิวพรรณดูอิ่มน้ำ

ไม่แห้งตึง 

-ชะลอริ้วรอย 

-ลดอาการแสบผิว 

-ใช้ง่ายสะดวก  

 

Customer 

Relationships 

- ลงทะเบียนผ่าน
line@เพื่อรับ

ส่วนลดพร้อม

ลุ้นโชครับของ

รางวัล 

- ทำกิจกรรมผ่าน
สื่อfacebook 

Instagram 

Website 

Customer 

Segment 

-ชาย หญิง

อายุ25-45ป ี 

-ชอบกจิกรรมและ

กีฬากลางแจ้ง  

-ชอบท่องเที่ยว 

-พบเจอความร้อน

ในชีวิตประจำวัน 

-ชอบความสะดวก

สะบาย 

-นอนไม่เป็นเวลา 

-ผิวแสบรอ้นจาก

แดด 

-มีปญัหาผิวหน้ามี

ริ้วรอย 

 

 

Channels  

- ร้านสินค้าปลีก 

- ตัวแทน 

-ช่องทางออนไลน์ 

- Modern Trade 

- Super Sport 

Key resources 

-เงินทุน 

-สทิธิบัตรสูตร 

-พนักงานทุก

แผนก ทุกฝ่าย 

 

Cost Structures  

-  ค่าจ้างผลิต ค่าขนส่ง เงินเดือนพนักงาน  

- ค่าคอมมิชช่ันจากยอดขาย ค่าแรกเข้า ค่า GP  

- ค่าโฆษณาและค่าการตลาด ค่าสาธารณูปโภค 

 

Revenue Streams 

- ร้านสินค้าปลีก   - Super Sport 

- ตัวแทน 

- ช่องทางออนไลน์  

- Modern Trade 
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 จากภาพ 1.10 ข้างต้น แสดงภาพ  Business Model Canvasของธุรกจิ เป็นเครือ่งมือที่ช่วย

ออกแบบโมเดลธุรกิจผ่านปจัจัยทัง้ 9 ด้าน โดยเจ้า Model ที่ว่าน้ี ถูกพัฒนาและคิดค้นโดยคุณ 

Alexander Osterwalder โดยแต่ละด้านมฟีังก์ชัน 9 อย่างคือ  

1.4.1   คุณค่าที่นำเสนอ (Value proposition) 

 คุณค่าของผลิตภัณฑ์ทีลู่กค้าจะได้รับคือความรวดเร็วสะดวกสบาย เย็นสดช่ืนตลอดทัง้วัน 

ช่วยให้ผิวพรรณชุ่มช่ืนไม่แหง้ หน้าใสและชะลอความเหี่ยวย่นบนใบหน้า 

1.4.2 กลุ่มลูกค้า (Customer segments) 

 การทีรู่้ว่าลูกค้าเราคือใคร โดยมหีลกัการแบ่งกลุ่มสี่หลักการสำคัญ หลกัการแรกแบ่งตาม

ประชากรณ์ศาตร์ (Demographic)แบ่งลูกค้าตาม เพส อายุ การศึกษารายได้ สถานภาพครอบครัว  

หลักที่สองคือแบง่ตามภูมิศาสตร์ (Geographic) แบ่งด้วย ภูมิศาสตร์ เช่น ภูมิภาค จังหวัด  หลักที่

สาม แบ่งตามหลักจิตวิทยา (Psychological) เช่น บุคลกิลกูค้า ความชอบ Lifestyle และหลัก

สุดท้ายแบง่ตาม พฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral)แบ่งด้วยพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เช่นความถ่ีในการซื้อ

สินค้า จำนวนที่ซื้อแต่ละครั้ง โดยกลุ่มเป้าหมายของ Aloha Cooling Mist เป็นกลุม่ ชาย หญิง 25-

45 เขตกรุงเทพฯและปรมิณฑลและแหลง่ท่องเที่ยวตามหัวเมืองต่างๆ โดยกลุม่ลูกค้าจะมี Lifestyle

ชอบท่องเที่ยว กิจกรรมกีฬากลางแจง้ ชอบความสะดวกสบาย ชีวิตเร่งรีบ  พวก Active Person เป็น

ต้น 

1.4.3 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 

 ช่องทางการจัดจำหน่ายของ Aloha Cooling Mist มกีารจดัจำหน่ายผ่านสองช่องทาง คือ

ทางออนไลน์ : ตัวแทน Shopee Lazada และทางออฟไลน์ ตัวแทนร้านค้า  Watson Boots 

Proshop 

1.4.4 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer relationship) 

บริษัทมกีารจัดกจิกรรมเพื่อเกิดความสัมพันธ์ระหว่างลกูค้ากบัแบรนด์ อาทเิช่น การลงทะเบียน

เพื่อรบัส่วนลด การส่งลุ้นโชคกับแบรนด์ การจัด Event การทำกิจกรรมผ่านสื่อ โซเซียล Facebook 

Instagram Website  

1.4.5 รูปแบบของรายได้ (Revenue streams)  

 รายได้ของธุรกจิมาจากการขายผลิตภัณฑ์ประเภทสเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist  

1.4.6 ทรัพยากรหลัก (Key resources)  

ทรัพยากรหลักของธุรกจิ ประกอบด้วย สทิธิบัตรสูตร พนักงานทุกแผนกและ เงินทุน 
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1.4.7  กิจกรรมหลกั (Key activity) กิจกรรมหลักของธุรกจิ คือการจ้างโรงงานผลิต (OEM) การ

ขายและการตลาด การขนสง่ (Logistic)  และการจัดการบรหิารคงคลัง  

1.4.8 พันธมิตรหลัก (Key partners) พันธมิตรคู่ค้าหลกัของธุรกิจ Aloha Cooling Mist มีดังน้ี 

1. โรงงานที่รบัจ้างผลิต (OEM) เป็นโรงงานที่ได้รบัมาตรฐาน GMP เป็นที่ยอมรับสากล 

2.บริษัทขนส่ง Logistics ทัง้ต่างจงัหวัดและต่างประเทศ ที่เราเลือกใช้บริการเป็นบริษัทที่ม ี  

ช่ือเสียง และเช่ียวชาญการขนส่งมานาน  

3. ช่องทางการจัดจำหน่ายของ Aloha Cooling Mist ทัง้หมด 

  1.4.9 โครงสร้างต้นทุน (Cost structure) 

 ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกจิ อาทิเช่น ค่าจ้างผลิต ค่าขนส่ง เงินเดือน ค่าคอมมิชช่ัน ค่าแรกเข้า

และGP ค่าโฆษณา ค่าการตลาด ค่าสาธรณูปโภค 
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บทท่ี 2 

การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 

 

2.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด(สภาพอุตสาหกรรม) 

  2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis)  

  การวิเคราะหส์ภาพการแข่งขันของตลาด (PESTEL Analysis) เป็นเครื่องมือที่ใช้วิเคราะห์

ปัจจัยภายนอกของธุรกิจ ทั้งในด้านบวกและด้านลบที่จะส่งผลกระทบกบัธุรกจิทัง้ทางตรงและ

ทางอ้อม และนำมาวิเคราะหป์ระเมินธุรกิจ เพือ่นำมาเปลี่ยนหรือแก้ไขให้วิกฤตเป็นโอกาสในกำหนด

ทิศทางการวางกลยุทธ์ดำเนินธุรกจิใหบ้รรลเุป้าหมายเท่าทันสถาณการณ์อย่างมีช้ันเชิง 

 

ภาพที่ 2.1 : PESTEL Analysis 

   

 
 

ที่มา: Scanning the Environment: PESTEL Analysis.  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก

 https://www.business-to-you.com/scanning-the-environment-pestel-analysis/ 

  2.1.1.1 ปจัจัยทางด้านการเมอืง (Political)  

    ภาครัฐมีนโยบายสง่เสรมิ SME โดยมีการละเว้นภาษีสำหรับธุรกจิกลุ่มเครื่องสำอางที่มี

กำไรสุทธิน้อยกว่า 300,000 บาทต่อปี จงึสง่ผลใหก้ลุม่ผูป้ระกอบการ SME มีโอกาสในการเริ่มต้นทำ

กำไรกับธุรกิจเครื่องสำอางได้เพิ่มสูงข้ึน 
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จากปจัจัยข้างต้น ส่งผลให้ธุรกจิการจำหน่ายเครื่องสำอางประเภท ผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ 

Aloha Cooling Mist สามารถสร้างกำไรในธุรกจิต้ังแต่ปีแรกการ อีกทัง้ยังสามารถลดต้นทุนเน่ืองจาก

การละเว้นภาษีทำให้ต้นทุนสินค้าลดลง และทำกำไรสูงข้ึน 

2.1.1.2 ปจัจัยทางด้านเศรษฐกิจ (Economics) 

   แนวโน้มค่าเงินบาทแข็งตัวอย่างต่อเน่ือง จึงส่งผลให้การนำเข้าวัตถุดิบจากต่างประเทศมี

ราคาต้นทุนการผลิตลดลง สง่ผลให้ต้นทุนราคาสินค้าถูกลงตามไปด้วย  นอกจากน้ี การที่อัตราเติบโต

จากมลูค่าตลาดมีแนวโน้มขยายตัวได้ต่อเน่ือง ข้อมูลจากสมาคมผู้ผลิตเครื่องสำอางไทยระบุว่า ปี พ.ศ. 

2560 มูลค่าตลาดเครื่องสำอางโลก มีมลูค่าถึง 1,529 ล้านบาท และมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยร้อยละ  8 

ต่อปี จึงส่งผลให้ตลาดเครื่องสำอางยังคงมีแนวโน้มเติบโตในระยะยาว อีกทั้งการพฒันาด้านนวัตกรรม

ที่หลากหลายมากข้ึน ทำใหก้ลายเป็นโอกาสทางธุรกิจสำหรบัผูป้ระกอบการด้านธุรกจิสินค้า และ

บริการด้านความงามทีม่ีศักยภาพ 

 จากปจัจัยข้างต้น สนับสนุนให้ธุรกิจการจำหน่ายเครื่องสำอางประเภท ผลิตภัณฑ์สเปรย์

น้ำแร่ Aloha Cooling Mist สามารถลดต้นทุนในด้านการผลิต และสามารถทำกำไรเพิม่มลูค่า

สินค้ามากข้ึน ถึงแม้ภาวะเศรษฐกจิตกต่ำลง แต่มูลค่าอัตราการเติบโตในด้านธุรกจิกลบัสวนทาง

และสงูข้ึน ส่งผลให้ธุรกจิสามารถเข้ามาแบ่งส่วนทางการตลาดได้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน 

2.1.1.3 ปจัจัยทางด้านสงัคม (Social) 

    เน่ืองจากปจัจัยทางด้านสงัคมเกิดจากปัจจัยทางกระแสนิยม ขนมธรรมเนียมประเพณี 

วัฒนธรรม การใช้ชีวิตและวิถีชีวิตจึงมีความหลากหลายในด้านพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จึง

สามารถแยกปัจจัยทางด้านสังคมดังน้ี  

ปัจจัยที่หน่ึง กระแสนิยมที่ผูบ้ริโภคเช่ือในบุคคลที่มอีิทธิพลในพื้นที่น้ันในเชิงบวก ซึง่มี

ผู้ติดตาม  1000-10000 คน (Nano Influencer) มากข้ึน ข้อมูลจากการสำรวจและบทวิจัย ของ 

INTAGE (Thailand) Co.,Ltd ปี พ.ศ.2561 ระบุว่ากลุ่มผู้มอีิทธิพล Influencer ระดับใหญ่มผีลต่อ

ผู้บริโภคน้อยลง แต่กลุ่มระดับย่อยจะเข้ามามีอทิธิพลต่อผู้บริโภคมากข้ึน นอกจากน้ียังสามารถให้

ประสิทธิภาพที่มากกว่ากลุม่ใหญ ่แบรนด์สามารถสร้างผู้มอีทิธิพลทางตลาดออนไลน์ (Influencer 

Marketing) เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพ และบรรลุเป้าหมาย 

 จากปจัจัยข้างต้น สอดคล้องกลับการวางแผนทางการตลาด ของธุรกิจการจำหน่าย

เครื่องสำอางประเภท ผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist เน่ืองจากการตลาดรปูแบบใหมท่ี่

เน้นเช่ือถือผู้ใช้จริงและผู้เชียวชาญในด้านผลิตภัณฑ์เป็นหลกั โดยเน้นไปที่กลุ่มผู้มีอทิธิพลในสื่อ

โซเซียลทีห่ลากหลายระดับ สามารถลดต้นทุนทางการตลาด อีกทั้งเป็นการตลาดแบบใหมท่ี่สามารถ

เข้าถึงกลุม่เป้าหมายได้อย่างรวดเร็วและมปีระสทิธิภาพ 
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ปัจจัยที่สองความเช่ือมั่นของผู้บริโภคที่มีต่อเครื่องสำอาง และสกินแคร์ไทยลดลงจากกรณี

ข่าวต่าง ๆ ในเรื่องของการจัดจำหน่ายเครื่องสำอางที่ใช้สารไม่ปลอดภัยเกิดข้ึน ส่งผลให้ผูบ้รโิภคขาด

ความเช่ือมั่นในเครื่องสำอางแบรนด์ไทย เน่ืองจากผู้ประกอบการหลาย ๆ แบรนด์ได้ผลิตกับโรงงานที่

ไม่ได้มารตฐาน และสารสกัดที่ไมป่ลอดภัยต่อผู้บริโภค โดยข้อมูลจากคณะแพทย์ศาสตร์โรงพยาบาล

รามาธิบดี มหาวิทยาลัยมหิดล ระบุอันตรายจากสารต้องห้ามจากสำนักงานคณะกรรมการอาหารและ

ยา (อย.) สารต้องห้ามมีดังน้ี (คณะแพทย์ศาสตร์ โรงพยาบาลรามาธิบดี มหาวิทยาลัยมหิดล, 2562) 

 

ฝ่ายเภสชักรรม 1.สารปรอท (mercury) 

- จากการสุ่มตัวอย่างผลิตภัณฑ์ครีมหน้าขาว-หน้าใส เพื่อตรวจสอบคุณภาพ

จากหลายหน่วยงานพบว่า จำนวนถึงร้อยละ 20 ของผลิตภัณฑ์เหล่าน้ีที่มสีารปรอทใน

ปริมาณสูงปนอยู่ในระดับหลายพันถึงหลายหมื่นส่วนในล้านส่วน ปรอทถูกกำหนดเป็นสาร

ห้ามใช้ ตามประกาศกระทรวงสาธารณสุข เรื่อง กำหนดวัตถุที่ห้ามใช้เป็นส่วนผสม ใน การ

ผลิตเครื่องสำอาง ลำดับที่ 221 ตามที่ปรากฏในราชกจิจานุเบกษา เลม่125 ตอน พิเศษ 80 ง 

ลงวันที่ 12 พฤษภาคม 2551 โดยกำหนดช่ือสารห้ามใช้ คือ “ปรอท และสารประกอบของ

ปรอท” กลไกการออกฤทธ์ิใหผ้ิวหน้าขาว 

           สารปรอทที่ใช้อยู่ในรูปของไดวาเลนซ์แคทไอออน [mercuric (II) ion, Hg2+] จะ

ยับย้ังการทำงานของเอนไซม์ไทโรซเินส (Tyrosinase) ทำให้มีการสร้างเม็ดสเีมลานิน 

(Melanin) ลดลง จึงช่วยให้สผีิวขาวข้ึน นอกจากน้ีปรอทยัง มี ฤทธ์ิฆ่าเช้ือแบคทีเรีย ชนิด 

staphylococcus จึงป้องกันสิวได้ด้วย 

- ผลข้างเคียงจากการใช้ 

สารประกอบของปรอททำให้เกิดการแพ้ ผื่นแดง ผิวหน้าดำ เกิดฝ้าถาวร ผิวบางลง 

และเมือ่ใช้ติดต่อกัน เป็นเวลานานจะทำใหเ้กิดพิษสะสมของสารปรอทในผิวหนัง และดูดซมึ

เข้าสู่กระแส โลหิต ทำให้ตับและไตอักเสบ เกิดโรคโลหิตจาง ทางเดินปสัสาวะอกัเสบ อีกทั้ง

ในสตรีมีครรภ์ปรอทจะดูดซมึเข้าสู่ร่างกาย และไปสู่ทารก ทำให้เด็กมสีมองพิการและปัญญา

อ่อน    

2.  ไฮโดรควิโนน (Hydroquinone) กลไกการออกฤทธ์ิให้ผวิหน้าขาว ไฮโดรควิโนน

ออกฤทธ์ิโดยการยับย้ังกระบวนการทางเคมีของเซลลส์ร้างเม็ดสี(melanocyte)  โดยไป

ยับย้ังเอนไซม์ไทโรซเินส(Tyrosinase)ที่ทำหน้าที่ในการสร้างเม็ดสี(melanin) เมื่อปรมิาณ
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เม็ดสลีดลง จึงส่งผลใหผ้ิวขาวข้ึนได้ จากกลไกน้ีทำให้ยาไฮโดรควิโนนถูก นำมาใช้เป็นยาทา

รักษา 

         ไฮโดรควิโนนจัดเป็นยาทาภายนอกใช้เพื่อการรักษาและได้ถูกสั่งห้ามใส่ในผลิตภัณฑ์

เครื่องสำอางที่วางจำหน่ายทั่วไป เน่ืองจากบริษัทผูผ้ลิตเครือ่งสำอางมักผสมไฮโดรควิโนนใน

ปริมาณสูง ก่อให้เกิดผลข้างเคียงจากการใช้ (สำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา 

กำหนดใหผ้สมสารไฮโดรควิโนนในการรักษาฝ้าได้ไม่เกิน 2%) 

- ผลข้างเคียงจากการใช้ 

 เครื่องสำอางที่มสีารไฮโดรควิโนนเกินขนาด อาการแสบร้อน ตุ่มแดง และภาวะผิว

คล้ำมากข้ึนในบริเวณที่ทา หากใช้อย่างต่อเน่ืองเป็นเวลานานอาจทำใหเ้กิดเป็นฝ้าถาวร เพิ่ม

โอกาสเสี่ยงต่อการเป็นมะเร็งผิวหนัง ผู้ที่ได้รบัยาน้ีเกินขนาดตัวยาจะดูดซึมเข้าสู่กระแสเลือด

และสามารถกระตุ้นใหร้่างกายมีอาการสั่นหรือเกิดภาวะลมชักหรือกระตุ้นให้เกิดอาการแพ้ยา

ได้  

 

  3. สเตียรอยด์ (Steroid)                                              

       เสตียรอยด์มีฤทธ์ิยับย้ังการสร้างสารเคมีสือ่กลาง(mediators) เช่น โพรสตาแกรนดิน

(prostaglandin) และลิวโคไตรอีน(leukotriene) ที่ใช้ในการการสร้างเม็ดสี (melanin) ทำ

ให้ปรมิาณเม็ดสีลดลงส่งผลใหผ้ิวขาวข้ึนสเตียรอยด์เป็นสารที่ห้ามใส่ในเครือ่งสำอาง มักใช้

เป็นสูตรผสมกับยาตัวอื่น เช่น ไฮโดรควิโนน หรอื เรตินอยด์ในการรักษา ฝ้า กระ และจุดด่าง

ดำ เสตียรอยด์ช่วยในการเสริมฤทธ์ิ และช่วยลดาการข้างเคียงของไฮโดรควิโนน และ เรติ

นอยด์ ได้ดี 

- ผลข้างเคียงจากการใช้ 

       การใช้ยาทาเสตียรอยด์ในความเข้มข้นสูง ใช้ผิดวิธี และ ใช้เป็นระยะเวลานาน

ต่อเน่ืองอาจก่อให้เกิดผลข้างเคียงทั้งภายนอกและภายในร่างกาย เช่น ผดผื่นข้ึนง่าย ผิวหน้า

บาง ทำให้มลภาวะสารพิษจากภายนอกเข้าสูผ่ิวหนังช้ันแท้ได้ง่ายข้ึน และเห็นเส้นเลือดแดง

ตามใบหน้าชัดข้ึน 

                      4.       กรดเรติโนอิก (Retinoic acid) 

- กลไกการออกฤทธ์ิให้ผิวหน้าขาว 
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        เรตินอยด์(Retinoids) มผีลรบกวนกระบวนการสร้างเม็ดสี โดยมกีลไกการออกฤทธ์ิคือ

กระตุ้นการแบ่งเซลล์และเรง่การผลัดเซลล์ของผิวในช้ันอิพิทเีรียล/เย่ือบุผิว (Epitherial) ลด

การเคลื่อนย้ายเม็ดสีมาที่เซลล์ผิวหนังและย้ับย้ังการทำงานของเอนไซม์ไทโรซิเนสที่ใช้ในการ

สร้างเม็ดสีอีกด้วย นอกจากน้ียังออกฤทธ์ิกดการสร้างและปอ้งกันการสร้างสิวอุดตัน 

(Comedone) ซึ่งเป็นสาเหตุของการเกิดสิวทั่วไป 

- ผลข้างเคียงจากการใช้ 

          กรดเรทิโนอิกอาจทำใหเ้กิดอาการระคายเคืองผิวหนัง ผิวหน้าลอก อักเสบ แพ้แสงแดดได้ง่าย 

อาจเกิดภาวะผิวด่างขาวหรือผิวคล้ำได้ช่ัวคราวและอาจเป็นอันตรายต่อทารกในครรภ์ 

จากข้อมลูข้างต้น ได้พบโรงงานที่ไม่ได้รับมารตฐานแอบลกัลอบผลิต ทั้งครีม 

เครื่องสำอาง  สบู่ที่ไมม่ีเลขที่จดแจ้งและสถานทีก่ารผลิตไม่ได้รับใบอนุญาติ (สำนักข่าวอัมริ

นทร์ ทีวีเอชดี,2561) ส่งผล กระทบทางลบกบัภาพลักษณ์แบรนด์ทีผ่ลิตในประเทศไทยเป็น

อย่างมาก ทำใหก้ระแสนิยมสินค้าในสินค้าประเทศไทยลดลง ส่งผลให้แบรนด์เครื่องสำอางที่

ไม่ได้มารตฐานต้องปิดตัวลง  

 

จากปจัจัยข้างต้น สนับสนุนให้ธุรกิจการจำหน่ายเครื่องสำอางประเภท ผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ 

Aloha Cooling Mist มจีุดแข็งในด้านผลิตภัณฑ์ที่ได้มารตฐาน เน่ืองจากผู้ประกอบการได้สัง่ผลิตกับ

โรงงานที่มีการจดแจ้งสินค้าถูกต้อง สถานทีม่ีใบอณุญาติ รวมถึงโรงงานมมีาตรฐาน GMP ส่งผลให้คู่

แข่งขันในด้านอุตสาหกรรมเดียวกัน ในประเทศน้อยลงเน่ืองจากประชาชนหันมาตระหนักและใส่ใจ

สินค้าที่มีคุณภาพสูงข้ึน อีกทั้งลูกค้ากลุ่มเป้าหมายที่ยังมีความเช่ือมั่นอุตสาหกรรมเครื่องสำอางและ 

สกินแคร์ในประเทศไทยยังมีอีกจำนวนมากทีเ่ช่ือมั่นกบัสินค้าที่ผลิตในประเทศไทย อีกทั้งข่าวที่เกิดข้ึน

ยังช่วยยกระดับมาตรฐานการผลิตสินค้าให้ปลอดภัย ห่วงใยต่อผิวและสุขภาพย่ิงข้ึนรวมไปถึงช่องทาง

จำหน่ายทกุช่องทางที่ชัดเจนเช่ือถือได้  จึงมีโอกาสทางการแบ่งส่วนการตลาดมากข้ึน ได้รับกระแส

ความนิยมการจดจำตราสินค้าเพิม่ข้ึนตามลำดับ 

 

ปัจจัยที่สามที่มผีลการตัดสินใจเลอืกของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คือ Mega Trends in 2025 (Frost 

Sullivan,2019) หน่ึงใน 10 ของกระแสการเปลี่ยนแปลงทั่วโลกยังคงเป็นเรื่องของแนวโน้มสุขภาพ 

และการมีชีวิตเป็นอยู่ที่ดี (Health, Wellness and Wellbeing) สง่ผลใหผู้้บริโภคยังคงมีแนวโน้มให้

ความสนใจกบัสินค้า และบริการทีเ่กี่ยวกับการมีคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึน 
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จากปจัจัยข้างต้น สอดคล้องกับธุรกจิการจำหน่ายเครื่องสำอางประเภท ผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ 

Aloha Cooling Mist เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่นอกจากจะให้ความสดช่ืน คลายร้อน ยังมสีารช่วย

ฟื้นฟูผิวในข้ันตอนเดียว ทำให้ผลิตภัณฑ์สามารถตอบโจทย์ลกูค้ากลุ่มเป้าหมายได้ตรงกับแนวโน้มที่

ดูแลผิว และสุขภาพตามแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงทั่วโลก 

 

2.1.1.4 ปจัจัยทางด้านเทคโนโลยี (Technological)  

  การสั่งซื้อทางออนไลน์ (Online Shop Platform) เกิดการเปลี่ยนแปลงของ E-

Commerce Site ส่งผลให้พฤติกรรมการซื้อสินค้าทางผ่านช่องทางออนไลน์ประชากรไทยมีการ

อัตราการเติบโตที่สงูมาก ข้อมลูจากบริษัท ไพรซซ่า จำกัด (Priceza) ปีพ.ศ.2562 เผยว่าคนไทย

ใช้เวลาในอินเตอรเ์น็ตมากที่สุดในโลก เฉลี่ยอยู่ที่ 9 ช่ัวโมงต่อวัน โดยหน่ึงในกิจกรรมหลักคือ 

สั่งซือ้สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ (Online Purchase) โดยร้านค้าหลกัทางออนไลน์  (Brand 

Official Shop) ทั้งหมด 1700 ร้านค้าคิดเป็นร้อยละ  4  โดยการคาดการณ์ปี พ.ศ. 2563 

ร้านค้าหลกัทางออนไลน์จะเพิม่ข้ึน 3  เท่า ตัวเลขแสดงใหเ้ห็นศักยภาพในการจำหน่ายสินค้า

โดยตรงโดยไมผ่่านคนกลางหรือหน้าร้านออฟไลน์ (Offline) ในรูปแบบการค้าเดิม ๆ  อีกต่อไป 

(โพสต์ทูเดย์, 2562) 

 จากปจัจัยข้างต้นแสดงให้เห็นโอกาสให้ธุรกิจการจำหน่ายเครื่องสำอางประเภท ผลิตภัณฑ์

สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist สามารถเข้าไปเพิม่ช่องทางการจำหน่ายสินค้า อีกทัง้การ

สั่งซือ้ทางออนไลน์ (Online Shop Platform) ยังสง่ผลถึงการสร้างแรงจงูใจ และการตัดสินใจ

ของลูกค้าได้รวดเร็วข้ึน นอกจากน้ียังสามารถลดต้นทุนในด้านการลงทุนจำหน่ายสินค้าทาง

ออฟไลน์ เน่ืองจากลดค่าใช้จ่าย ค่าแรกเข้าและค่าเช่าสถานที่กับทางร้านค้าออฟไลน์ สง่ผลใหท้ำ

กำไรสูงข้ึนอีกด้วย   

 

2.1.1.5 ปจัจัยด้านสภาพแวดล้อม (Environment) 

 ปัจจัยการเปลี่ยนแปลงด้านสภาพอากาศก็เป็นอีกหน่ึงปัจจัยที่ต้องตระหนัก ด้วยสภาวะ

อากาศที่เปลี่ยนแปลง ทำให้ประเทศไทยร้อนติดอันดับ  3 ของโลก จากความรุนแรงจากภัยแล้ง กรม

อุตุนิยมวิทยาเผยว่าประเทศไทยจะมหีน้าร้อนที่นานข้ึน โดยปี พ.ศ.2562 ฤดูร้อนมาเร็ว และมีค่า

อุณหภูมิสงูกว่าปกติ  โดย เว็บไซต์ eldoradoweather.com รวบรวม15 เมืองที่รอ้นทีสุ่ดในโลก ซึง่

ประเทศไทยติดอันดับ 7 เมืองทีร่้อนทีสุ่ดในโลก (ข้อมลูวันที่ 22 เมษายน 2562) ตามตาราง มีดังน้ี 
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ภาพที่ 2.2: จัดอันดับ 15 เมอืงทีร่้อนทีสุ่ดในโลก 

 

 

 

ที่มา: สำนักข่าวทีนิวส์.  (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก สืบค้นจาก https://bit.ly/35xen5m 

 

    กรมสุขภาพจิต (Department of Mental Help) ได้ระบุว่าสภาพอากาศที่รอ้นจัดเป็น

สาเหตุของการเจ็บป่วยและเสียชีวิตของประชากรและจากกระทรวงสาธารณะสุขกล่าวว่าคนไทย

เจ็บป่วยจากโรคความร้อนเพิ่มข้ึนทุกปี  (กรมสุขภาพจิต, 2562) สง่ผลใหผู้้บริโภคมีความต้องการ

สินค้า และบริการที่เข้ามาตอบโจทย์ปญัหาด้านการเจอสภาพอากาศที่ร้อนข้ึน 

 จากปจัจัยข้างต้น เป็นจุดแข็งของธุรกจิการจำหน่ายเครือ่งสำอางประเภท ผลิตภัณฑ์สเปรย์

น้ำแร่ Aloha Cooling Mist ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้วยสภาพอาการทีร่้อนซึง่คุณสมบัติหลักของ

ผลิตภัณฑ์คือ การขจัดปัญหาความร้อน เพิ่มความสดช่ืนใหผ้วิหน้า พร้อมทัง้ยังช่วยฟื้นฟสูภาพผิว

จากแดดและมลภาวะ ฝุ่น PM 2.5 ทำร้ายผิว ด้วยคุณสมบติัที่ตอบโจทย์ด้านสภาพแวดลอ้ม ทำ

ให้ผลิตภัณฑ์มีจุดขายทีเ่หนือคู่แข่ง  

 

2.1.1.6 ปจัจัยทางด้านกฎหมาย (Legal) 

 กฎหมายว่าด้วยการถูกละเมิดเครื่องหมายการค้า (Trademark) จากกรมทรัพย์สินทาง

ปัญญา ประกาศพระราชบัญญัติเครื่องหมายการค้า พ.ศ. 2534 แก้ไขเพิ่มเติมโดยพระราชบญัญัติ
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เครื่องหมายการค้า (ฉบับที่ 2) พ.ศ. 2543  และแก้ไขเพิ่มเติมโดยพระราชบัญญัติเครื่องหมาย

การค้า (ฉบับที่ 3) พ.ศ. 2559   มี 4 ประเภท (กรมทรพัย์สนิทางปญัญา, 2559) ดังต่อไปน้ี  

 1. เครือ่งหมายการค้า (Trade Mark) หมายถึง เครื่องหมายที่ใช้เป็นทีห่มายเกี่ยวข้องกบั

สินค้าเพื่อแสดงว่าสินค้าที่ ใช้เครือ่งหมายน้ันแตกต่างกบัสินค้าที่ใช้เครื่องหมายการค้าของบุคคลอื่น  

 2. เครือ่งหมายบริการ (Service Mark) หมายถึง เครือ่งหมายที่ใช้เป็นทีห่มายหรือเกี่ยวข้อง

กับบริการ เพื่อแสดงว่าบรกิารที่ใช้เครื่องหมายน้ันแตกต่างกบับรกิารที่ใช้เครื่องหมาย บริการของ

บุคคลอื่น 

 3. เครือ่งหมายรบัรอง (Certification Mark) หมายถึง เครื่องหมายที่เจ้าของเครื่องหมาย

รับรองใช้เป็นทีห่มายหรือเกี่ยวข้องกบั สินค้าและบรกิารของบุคคลอื่น เพื่อเป็นการรับรองเกี่ยวกบั 

แหล่งกำเนิดส่วนประกอบ วิธีการผลิต คุณภาพหรอืคุณลักษณะอื่นใดของสินค้าน้ัน หรอืเพือ่รบัรอง

เกี่ยวกับสภาพ คุณภาพ ชนิด หรือคุณลักษณะอื่นใดของบรกิารน้ัน 

 4. เครือ่งหมายร่วม (Collective Mark) หมายถึง เครื่องหมายการค้าหรือเครื่องหมายบริการ

ที่ใช้โดยบริษัทหรือวิสาหกจิในกลุ่ม เดียวกัน หรือโดยสมาชิกของสมาคม สหกรณ์ สหภาพ สมาพันธ์ 

กลุ่มบุคคลหรือองค์กรอื่นใดของรฐัหรือเอกชน 

เน่ืองจากกฎหมายว่าด้วยการถูกละเมิดเครื่องหมายการค้า (Trademark) ภาครัฐมีข้อบังคับ

จากกรมทรัพย์สินทางปัญญาได้มีพระราชบัญญัติเพือ่ป้องกนัและปราบปรามการถูกละเมิดทัง้

เครื่องหมายการค้า เครื่องหมายบริการ เครื่องหมายรับรอง และเครือ่งหมายร่วม  

ปัจจัยข้างต้นสง่ สนับสนุนธุรกจิการจำหน่ายเครือ่งสำอางประเภท สเปรย์น้ำแร่ Aloha 

Cooling Mist มีโอกาสได้สร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์และตราสินค้าที่ดีมีคุณภาพ เพื่อทำใหเ้กิดการสร้าง

มูลค่าให้ตราสินค้า และเกิดช่องทางการขยายธุรกิจทั้งในประเทศไทยและสง่ออกต่างประเทศเพิ่มข้ึน 

เน่ืองจากมีกฎหมายรองรับและคุ้มครองการถูกละเมิดเครื่องหมายการค้า (Trademark) เพื่อป้องกัน

ไม่ให้ตราสนิค้าเสียหาย จึงส่งผลลดอปุสรรคในด้านภัยคุกคามที่อาจเกิดข้ึนได้ 

2.1.2 การวิเคราะห์ปจัจัยกดดันต่อธุรกิจหรอืการประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (Porter’s 

Five Forces Model) 
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ภาพที่ 2.3:  Porter’s Five Forces Model 

 

ที่มา: FIVE FORCES MODEL ของ PORTER.  (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก

 HTTP://MSIT.MUT.AC.TH/INDEX.PHP/BLOG/FIVE-FORCES-MODEL-PORTER 

 

2.1.2.1 การแข่งขันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรม Threat of New Entrants  

 

ภาพที่2.4: กราฟไยแมงมุมภัยจากคู่แข่งรายใหม ่

 

 
 

จากกราฟจะเห็นได้ว่า ภัยจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrants) มีค่า 3.50 ซึ่งอยู่

ในระดับปานกลางในอุตสาหกรรมสินค้าประเภทน้ี จากที่ได้กล่าวมาว่า การแบ่งส่วนตลาดของสินค้า

ประเภทสกินแคร์มีมลูค่าทีสู่ง และมีแนวโน้มทีจ่ะสูงข้ึนทุกป ีรวมถึงปัจจุบันมีเทคโนโลยีและนวัตกรรม

ใหม่ๆเป็นทางเลือกที่หลากหลายให้แก่ผู้ช้ือสินค้า รวมถึงกฎหมายในการผลิตสินค้าทีส่ะดวกสามารถ
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จ้างโรงงานผลิตและแพ็คบันจุในข้ันตอนเดียว และหลายโรงงานรับผลิตสินค้าพร้อมจดแจ้งอย. ให้

เสร็จสมบูรณ์ จึงเป็นธุรกิจที่น่าสนใจเข้ามาทำกำไร  อีกทั้งยังเป็นกลุม่ตลาดสินค้าทดแทน ส่งผลให้มี

ผู้ประกอบการหันมาสนใจธุรกิจน้ีมากข้ึน 

2.1.2.2 อำนาจการต่อรองของลูกค้า (Threat of Buyer’s Power) 

 

ภาพที่2.5: กราฟไยแมงมุมอำนาจการต่อรองของลูกค้า 

 

 

 

  

 

 

  

 จากกราฟจะเห็นได้ว่า อำนาจการต่อรองของลูกค้า (Threat of Buyer’s Power) มีค่า 3.00  

ซึ่งอยู่ในระดับปานกลางในอุตสาหกรรมสินค้าประเภทน้ี แสดงให้เห็นว่า ลูกค้าถือเป็นส่วนสำคัญทีสุ่ด

ของธุรกิจ จึงทำให้ลกูค้ามีอำนาจในการต่อรอง  และเน่ืองจากปัจจุบันมีผู้ขายสินค้าประเภทสกินแคร์

มากรายประกอบกบันโยบายการตลาดและการเน้นขายสินค้าในระบบผ่านตัวแทนจำหน่ายและขยาย

ช่องทางการจำหน่ายออนไลด์ ซงึเกิดลดหลั่นด้านราคาที่หลากหลาย รวมถึงการจัดโปรโมช่ันที่ดึงดูด

กลุ่มลูกค้าหลากหลายช่องทาง จงึเป็นสาเหตุทำให้ลกูค้ามีอำนาจการต่อรองของลกูค้ามากข้ึน ดังน้ัน

อุตสาหกรรมทีลู่กค้ามีอำนาจการต่อรองสงูๆก็จะทำให้ภาคธุรกิจอย่างเราต้องพยายามพฒันาสินค้า

และบริการให้สามารถตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าใหเ้ท่าทันสถาวะการตลาดทีเ่ปลี่ยนแปลง

อย่างรวดเร็ว ทั้งในแง่คุณภาพสินค้าและราคาที่เหมาะสม  

2.1.2.3 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) 
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ภาพที่ 2.6: กราฟไยแมงมุมภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 

 

 
 

จากกราฟจะเห็นได้ว่า ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) มีค่า 3.00 

ซึ่งอยู่ในระดับปานกลางในอุตสาหกรรมสินค้าประเภทน้ี แสดงให้เห็นว่า ในธุรกิจประเภทสกิน

แคร์น้ี (สำหรับใช้ภายนอก) ได้ออกแบบการใช้สินค้าที่แตกต่างกันไป ตามของแต่ละคน แต่ยังมี

สินค้าทดแทนอย่างอื่นที่เป็นทางเลือกให้แก่ลกูค้ามากมาย (ช่วยเรื่องผิวพรรณจากภายใน) เช่น 

อาหารเสริม วิตามิน(ทัง้แบบรับประทานและสารแบบฉีด) ซึง่ทั้งหมดทีก่ล่าวมาน้ีถือว่าเป็นสินค้า

ทดแทนที่เป็นตัวช่วยทำให้คนมีสุขภาพผิวที่ดีข้ึน จงึต้องทำการพัฒนาสินค้าและพฒันาเทคโนโลยี

เพื่อใหเ้ป็นผู้นำตลาดในด้านสกินแคร์  

 

 

2.1.2.4 อำนาจการต่อรองของผู้ขาย (Threat of Supplier’s Power) 

 

ภาพที่2.7 : กราฟไยแมงมุมอำนาจการต่อรองของผู้ขาย 

 

 
 

จากกราฟจะเห็นได้ว่า อำนาจการต่อรองของผู้ขาย (Threat of Supplier’s Power) มีค่า 

2.83 ซึ่งอยู่ในระดับต่ำ ในอุตสาหกรรมสินค้าประเภทน้ี แสดงให้เห็นว่า ในปัจจบุันน้ีมี

โรงงานผลิตหลายแหง่รบัผลิตผลิตภัณฑ์สกินแคร์ภายใต้ช่ือแบรนด์ของผู้ว่าจ้างจึงเป็นสาเหตุให้
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ผู้ว่าจ้างมทีางเลือกมากข้ึนทีจ่ะเลือกผลิตกบัโรงงานที่ตนต้องการ ดังน้ันอำนาจการต่อรองของ

ผู้ขาย จึงน้อยลงไปด้วยผู้ขาย จึงน้อยลงไปด้วย 

2.1.2.5 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Existing Competitors)  

 

 ภาพที่ 2.8 : กราฟไยแมงมุมการแข่งขันระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรม 

 

 
 

 

 จากกราฟจะเห็นได้ว่า ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายเดิม(Threat of Segment Rivalry)  มีค่า 

3.40 ซึ่งอยู่ในระดับปานกลางในอุตสาหกรรมสินค้าประเภทน้ี จากสมาคมผูผ้ลิตเครื่องสำอางไทย 

พบว่าในปี 2560 ผู้ประกอบการธุรกจิเครื่องสำอาง 1800 ราย  และมีอัตราเติบโตรอ้ยละ 40 (สมาคม

ผู้ผลิตเครื่องสำอางไทย, 2560) แสดงให้เห็นว่า ในปัจจบุันธุรกิจเครื่องสำอางสกินแคร์มสี่วนแบ่งทาง

การตลาดมีมูลค่าสูงแล้วมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากเราไมส่ามารถปฏิเสธได้ว่าการทีผู่ห้ญิงมี

ผิวพรรณที่ดี ก็ทำใหม้ีโอกาส ก้าวหน้าในหน้าทีก่ารงานรวมถึงชีวิต น้ันจึงเป็นสาเหตุที่ทำใหม้ีคู่แข่ง

หลายแบรนด์ทีม่ีอยู่ในตลาดรวมถึงความแตกต่างของสินค้าที่มีอยู่ในตลาดไม่แตกต่างกันมากนัก 

ถึงแม้จะมีคู่แข่งในอุตสาหกรรมน้ีอยู่ไม่น้อย แต่ก็มีการปิดตัวลงเน่ืองจากสินค้า ส่วนมากเป็นสินค้า

กระแสนิยม หากคู่แข่งขันมากทำใหเ้กิดค่าใช้จ่ายลงทุนด้านการตลาดสูงส่งผลให้เกิดสภาวะสภาพ

คล่องการเงิน จึงทำให้ผูป้ระกอบการต้องปิดตัวลง  

 

2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน  

    การวิเคราะห์คู่แข่งขันถือเป็นหัวใจสำคัญในการวางแผนกำหนดกลยุทธ์ในธุรกจิ เพื่อให้รู้

จำนวนคู่แข่งขันทางธุรกจิทั้งทางตรงและทางออ้ม ประเมินจุดแข็งและจุดอ่อน รวมไปถึงการวิเคราะห์

กลยุทธ์และความสามารถของคู่แข่งขัน เพื่อนำมาวิเคราะหป์ระเมินทัง้จุดแข็งและจุดอ่อนของคู่แข่ง
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เพื่อมาสร้างโอกาสและวางกลยุทธ์ และพัฒนาให้ธุรกจิเรามจีุดเด่นทีเ่หนือกว่าคู่แข่งอย่างมี

ประสิทธิภาพ 

 

      2.2.1 คู่แข่งขันทางตรงและทางอ้อม 

    คู่แข่งขันทางตรง คือคู่แข่งขันที่มีธุรกิจในกลุ่มเดียวกัน ทั้งผลิตภัณฑ์และการบริการ

เหมอืนกันรวมไปถึงกลุ่มเป้าหมายเดียวกัน ส่วนคู่แข่งขันทางอ้อม คือ ผลิตภัณฑ์และการบริการ

ต่างกันแต่มีกลุ่มเป้าหมายเดียวกันหรือคล้ายกัน และสามารถเป็นสินค้าทดแทนกันได้ โดยจำแนก

คู่แข่งข้ันทั้งทางตรงกบัธุรกจิผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist ดังน้ี 

 

2.2.1.1 คู่แข่งขันทางตรง มทีั้งหมด 5 แบรนด์ดังน้ี 

 

สเปรย์นำ้แร่ Evian Brumisateur Facial Spray 

ภาพที่ 2.9 สเปรย์น้ำแร่ Evian Brumisateur Facial Spray 

 

 
 

ที่มา: Wongnai.  (2562).  10สเปรย์น้ำแร่สุดฮิต.  สบืค้นจาก  

 https://www.wongnai.com/articles/top-mineral-water-spray?ref=ct 

 

  สินค้า: สเปรย์น้ำแร่ Evian Brumisateur Facial Spray เป็นสเปรย์น้ำแร่บรสิุทธ์ิจากเทือกเขา

แอลป์ ประเทศฝรั่งเศสทีโ่ดดเด่นเรื่องการให้ความชุ่มช้ืน ฉีดระหว่างวันเพื่อใหเ้ย็นสดช่ืน  

ปริมาตร : 50 ml 

ราคา : 175 บาท 

ช่องทางจัดจำหน่าย : ร้านค้าออฟไลน์ Watsons Eveandboy หรือตามร้านค้าออนไลน์ Shopee 

Konvy Care to Beauty และ Lazada  

จุดเด่น 
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  -ตราสินค้าเป็นทีรู่้จกั มีส่วนแบง่ทางการตลาดมาก 

 -มีความหลากหลายทางด้านขนาด  

 -มีช่องทางการกระจายสินค้าทีห่ลากหลายช่องทาง 

 -ราคาถูก  

จุดด้อย 

 -ผลิตภัณฑ์มสีารบำรงุตัวเดียว 

 -สารบำรงุไม่ตอบโจทย์ปัญหาผิวหน้าได้คลอบคลุม 

- ไม่ช่วยให้เครื่องสำอางติดทน 

 

สเปรย์นำ้แร่ La Roche Eau Thermale 

ภาพที่ 2.10 : สเปรย์น้ำแร่ La Roche Eau Thermale  

 

 
 

ที่มา: Wongnai.  (2562).  10สเปรย์น้ำแร่สุดฮิต.  สบืค้นจาก 

 https://www.wongnai.com/articles/top-mineral-water-spray?ref=ct   

 

  สินค้า : สเปรย์น้ำแร่ La Roche-Posay เป็นแบรนด์เวชสำอางมีผลิตภัณฑ์ดูแลผิว มสีารบำรงุ

โดดเด่น  อุดมด้วยแร่ซิลเินียมซึง่เป็นสารต้านอนุมลูอสิระ มคุีณสมบัติคือเสริมความแข็งแรงให้กบัผิว 

ลดการระคายเคืองจากปัญหาผิวและแสงแดด เหมาะสำหรบัผิวแพ้ง่าย 

ปริมาตร : 50, 150 และ 300 ml 

ราคา : 220, 500 และ 730 บาท 

ช่องทางจัดจำหน่าย : ร้านค้าออฟไลน์ Watsons, Eveandboy ตามร้านค้าออนไลน์ เช่น Shopee 

Konvy Care to Beauty Lazada หรือสั่งโดยตรงที่ Website La Roche-Posay   
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จุดเด่น 

 -มีความหลากหลายทางด้านขนาด  

 -มีช่องทางการกระจายสินค้าทีห่ลากหลายช่องทาง 

 -มีสารบำรุงโดดเด่นสำหรบัผิวแพ้ง่าย 

จุดด้อย 

- สารบำรงุไม่ตอบโจทย์ปัญหาผิวหน้าได้คลอบคลุม 

- ไม่ช่วยให้เครื่องสำอางติดทน 

 

สเปรย์นำ้แร่ Vichy Thermal 

 

ภาพที่ 2.11 สเปรย์น้ำแร่ Vichy Thermal 

 

 

 
 

 ที่มา: Vichy.  ( ม.ป.ป.).  ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า.  สืบค้นจาก 

https://vichy-th.com/product/mineralizing-thermal-water-150ml 

 

  สินค้า: สเปรย์น้ำแร่ Vichy Thermal อุดมไปด้วยแร่ธาตุถึง 15 ชนิด เช่น แคลเซียม เหล็ก 

แมงกานีส โพแทสเซียม ช่วยปรบัค่า pH ใหผ้ิวสมดุล สร้างเกราะปกป้องผิว เติมออกซเิจนให้กบัเซลล์

ผิวเติมความสดช่ืน ปลอบประโลมผิวไหม้จากแสงแดด ฟื้นฟผูิวจากการเจอมลภาวะ 

ปริมาตร : 50 ml 150ml 

ราคา : 220และ 550 บาท  

ช่องทางจัดจำหน่าย : ร้านค้าออฟไลน์ Watsons, Eveandboy ตามร้านค้าออนไลน์ เช่น Shopee 

Konvy Care to Beauty Lazada หรือสั่งโดยตรงที่ Website Vichy 
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จุดเด่น 

 -มีความหลากหลายทางด้านขนาด  

 -มีช่องทางการกระจายสินค้าทีห่ลากหลายช่องทาง 

 -มีสารบำรุงโดดเด่นสารอุดมด้วยแร่ธาตุ 

จุดด้อย 

- สารบำรงุไม่ตอบโจทย์ปัญหาผิวหน้าได้คลอบคลุม 

- ไม่ช่วยให้เครื่องสำอางติดทน  

 

 

สเปรย์นำ้แร่ Eucerin Hyaluron Mist Spray 

ภาพที่ 2.12 : สเปรย์น้ำแร่ Eucerin Hyaluron Mist Spray 

 
 

  ที่มา: Eucerin.  ( ม.ป.ป.).  สเปรย์น้ำแร่.  สืบค้นจาก 

 https://www.eucerin.co.th/products/hyaluron-filler/hyarulon-mist-spray-50ml 

 

   สินค้า: สเปรย์น้ำแร่ Eucerin Hyaluron Mist Spray ละอองเล็กละเอียดมีส่วนผสมหลักเป็น

สารไฮยาลูรอนเข้มข้นรปูแบบละอองน้ำ สามารถช่วยให้ผิวกกัเก็บน้ำได้ถึง 1,000 เท่า ช่วยเติมความ

ชุ่มช้ืนให้ผิวดูอิ่มน้ำได้อย่างยาวนาน เปล่งปลัง่ ดูผิวสุขภาพดี  

ปริมาตร : 50 ml 150 ml 

ราคา : 220  และ 495 บาท 

ช่องทางจัดจำหน่าย : ร้านค้าออฟไลน์ Watsons Eveandboy หรือตามร้านค้าออนไลน์ เช่น 

Shopee Konvy และ Lazada และ หรือสัง่โดยตรง Website Eucerin 
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จุดเด่น 

 - ตราสินค้าเป็นที่รูจ้ัก 

 -มีความหลากหลายทางด้านขนาด  

 -มีช่องทางการกระจายสินค้าทีห่ลากหลายช่องทาง 

 -มีสารบำรุงโดดเด่นด้านช่วยผิวเก็บกกัน้ำ  

 -ช่วยให้เครื่องสำอางติดทน 

จุดด้อย 

- สารบำรงุไม่ตอบโจทย์ปัญหาผิวหน้าได้คลอบคลุม 

 

สเปรย์นำ้แร่ Dr. Oguma Youngspray 1-7-3 Treatment 

ภาพที่ 2.13 : สเปรย์น้ำแร่ Dr. Oguma Youngspray 1-7-3 Treatment 

 

 
 

ที่มา: Oguma.  ( ม.ป.ป.).  สเปรย์น้ำแร่.  สืบค้นจาก 

 https://www.ogumathailand.com 

 สินค้า: สเปรย์น้ำแร่ Oguma มสี่วนผสมไอออนธรรมชาติ ICE (Ion Complex Elite) ช่วยใหผ้ิว

เรียบเนียน รักษาสิวอุดตันสิวเสี้ยน และช่วยฟื้นฟูผิวให้ผิวมสีุขภาพดี 

ปริมาตร : 50 ml 160 ml และ 500 ml  

ราคา: 550 890 และ 2590 บาท 

ช่องทางจัดจำหน่าย : ร้านค้าออฟไลน์ Watsons หรือตามรา้นค้าออนไลน์ เช่น Shopee และ 

Lazada และ หรือสัง่โดยตรง Website Oguma Thailand 

จุดเด่น 

 -มีความหลากหลายทางด้านขนาด และสูตร 

 -สารบำรงุโดดเด่นด้านรักษาสิว 
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จุดด้อย 

- สารบำรงุไม่ตอบโจทย์ปัญหาผิวหน้าได้คลอบคลุม 

- ไม่ช่วยใหเ้ครื่องสำอางติดทน 

- ช่องทางการจัดจำหน่ายยังไม่ครอบคลมุ  

 

 2.1.1.2 คู่แข่งขันทางอ้อม 

แผ่นมาร์คหน้า AQUAKEY  SUPER  MASK   

ภาพที่ 2.14 : แผ่นมาร์คหน้า AQUAKEY  SUPER MASK 

 

 
 

ที่มา: Earthpynn.  (ม.ป.ป.).  Ogumaแต่ละสูตรต่างกันอย่างไร.  สืบค้นจาก 

 http://www.earthpynn.com/2016/02/08/oguma/ 

 สินค้า: แผ่นมาร์คหน้า AQUAKEY  SUPER  MASK  เ ป็ นแผ่ นมา ร์คแบรนด์  Oguma ทีม่ี

คุณสมบัติเหมอืนการฉีดสเปรย์น้ำแร่ ช่วยให้ความสดช่ืนมีสว่นผสมน้ำแร่ ที่มีประจุไอออนช่วยให้ผิว

แข็งแรง และลดสิวผดผื่น ผิวจะเนียนชุ่มช่ืนหลังใช้มาร์คหน้า 15 นาที อีกทั้งยังสามารถมาร์คหลงัจาก

แต่งหน้าได้ ซึ่งเป็นสินค้าทดแทนการใช้สเปรย์ฉีดหน้า ซึง่ต่างจากแผ่นมาร์คหน้าทั่วไป ใช้แผ่นมาร์ค 1 

แผ่นเท่ากบัใช้สเปรย์น้ำแร่ 80 ml 

ราคา: 269 บาท ต่อ 1 แผ่น 

ช่องทางจัดจำหน่าย : ร้านค้าออนไลน์ เช่น Shopee และ Lazada และ หรือสั่งโดยตรง Website 

Oguma Thailand 

จุดเด่น 

 -สารบำรงุโดดเด่นเข้มข้นกว่าสเปรย์น้ำแร ่

จุดด้อย 

- สารบำรงุไม่ตอบโจทย์ปัญหาผิวหน้าได้คลอบคลุม 
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- ไม่ช่วยใหเ้ครื่องสำอางติดทน 

- ช่องทางการจัดจำหน่ายยังไม่ครอบคลมุ 

-ราคาสงูเมื่อเทียบกบัใช้น้ำแร่แบบสเปรย์ 

-ไม่สะดวกรวดเร็วเหมือนการฉีดสเปรย์น้ำแร่  

 

2.2.2 การเปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจ 
 การวิเคราะห์คู่แข่งของผลิตภัณฑส์เปรย์น้ำแร่  Aloha Cooling Mist  โดยเปรียบเทียบคู่แข่ง

ทางการตลาด 5 แบรนด์ ตามตารางดังน้ี 

 

จากตาราง 2.1 :  เปรียบเทียบคู่แข่งขันกบัธุรกจิทางตรง โดยวิเคราะหจ์าก 3 ปัจจัย คือปัจจัยด้าน

 ผลิตภัณฑ ์ด้านคุณภาพ และ ปัจจัยทางด้านราคา  

 

Factor Vichy 

Thermal 

Spa 

Water 

Spray 

Eucerin 

Hyaluron 

Mist Spray 

Dr.Oguma 

Youngspray 

1-7-3 

Treatment 

La Roche 

Eau 

Thermale 

Evian 

Facial 

Spray 

* ALOHA 

Cooling 

Mist * 

ขนาด

บรรจุ 

50 ML 50 ML 50 ML 50 ML 50 ML 50 ML 

ราคา 220 บาท 220 บาท 550 บาท 220 บาท 189 บาท 350 บาท 

          (ตารางมีต่อ) 
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จากตาราง 2.1 (ต่อ) : เปรียบเทียบคู่แข่งขันกบัธุรกจิทางตรง โดยวิเคราะหจ์าก 3 ปัจจัย คือปัจจัย

 ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านคุณภาพ และ ปัจจัยทางด้านราคา  

 

Factor Vichy 

Thermal 

Spa Water 

Spray 

Eucerin 

Hyaluron 

Mist Spray 

Dr.Oguma 

Youngspray 

1-7-3 

Treatment 

La Roche 

Eau 

Thermale 

Evian 

Facial 

Spray 

* ALOHA 

Cooling 

Mist * 

หัวฉีด ละออง

สเปรย์กว้าง 

ไม่เหมาะกับ

การช่วย

เรื่องทำให ้

Make Up

ติดทน 

ละอองสเปรย์

เล็ก และฟุ้ง 

เหมาะ

สำหรับช่วย

ให้ Make 

Up ติดทน 

สเปรย์กดง่าย 

แต่ละออง

อนุภาคใหญ่ 

ต้องวาง

ตำแหน่งดีๆ มี

สารบำรุงผิว 

สเปรย์กดง่าย 

ละอองเล็กฟุง้ 

ช่วยให้ Make 

Up ติดทน 

แต่ยังไม่ 

100% 

หัวสเปรย์

กดง่าย 

ละออง

สเปรย์

ใหญ ่ไม่

ช่วยเรื่อง 

Make Up 

ติดทน 

ละอองสเปรย์

เล็ก กระจาย

ตัว ช่วยให้ 

Make Up 

ติดทน มสีาร

บำรุงผิว 

ช่วยกันแดด 

พรอ้มกับให้

ความเย็น 

ส่วนผสม -น้ำแร่

ฝรัง่เศส 

-น้ำแร ่

-Hyaluron 

-น้ำแร ่ผสม 

ICE (Ion 

Complex 

Elite)  

-น้ำแร่

ฝรัง่เศส 

-แร่ธาตุ ซิลิ

เนียม 
 

-น้ำแร่

ฝรัง่เศส 

-น้ำแร่

ฝรัง่เศส

Greentea 

Aloe Vera 

Hyaluron 

ใบบัว สาร

เมลทอล 
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2.2.2.1 เปรียบเทียบด้านผลิตภัณฑ์และคุณภาพ 

       โดยแบรนด์ทั้ง 4 แบรนด์ทีเ่ป็นคู่แข่งขันธุรกจิทางตรง  มสีารทีม่ีส่วนผสมหลักคือน้ำแร่ ไม่มสีาร

บำรุงที่โดดเด่น แต่แบรนด์ที่ใกลเ้คียงกบั Aloha Cooling Mist  มากทีสุ่ดคือแบรนด์ Eucerin  ให้

ความรู้สึกมีสารบำรุง เพราะมสีารไฮยารูลอน  ซึง่เป็นสารเติมเต็มใหผ้ิว แต่ยังไม่มสีารบำรุงที่มผีลต่อ

มลภาวะสเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist นอกจากจะมีสว่นผสมในเรื่องการบำรงุผิวซึง่เป็นมากกว่า

เป็นน้ำแรท่ั่วไป และยังมีสารจากใบบัว ที่สามารถต่อต้านมลภาวะ (anti pollution) ที่น้ำแร่แบรนด์

อื่นยังไม่มีในท้องตลาด จากการเปรียบเทียบพบว่า Aloha Cooling Mist  มีความได้เปรียบทางด้าน

ผลิตภัณฑ์ ทั้งด้านส่วนผสม และ บรรจุภัณฑ์ทีส่ามารถตอบโจทย์ได้ตรงกลุม่ลกูค้าเป้าหมายอย่างมี

ประสิทธ์ิภาพ  

  

2.2.2.2 เปรียบเทียบด้านราคา  

 ราคาผลิตภัณฑ์ของ Aloha Cooling Mist ต้ังราคาปลีก 350 บาท หากเปรียบเทียบกบั 4 

ผลิตภัณฑ์ โดยผลิตภัณฑ์ Evian Facial Spray ราคาถูกที่สดุคือ 175 บาท ส่วนอีก 3 ผลิตภัณฑ์ คือ 

Vichy Thermal Spa Water Spray, Eucerin Hyaluron Mist Spray และLa Roche Eau 

Thermale ราคาเท่ากัน ราคาปลีก 220 บาท  หากเปรียบเทียบราคาแพงกว่าแต่ความคุ้มค่าเมื่อ

เปรียบเทียบกับคุณภาพในด้านผลิตภัณฑ์ และคุณสมบัติของสารบำรงุ ในราคาที่เหมาะสม หาก

เปรียบเทียบราคากับผลิตภัณฑ ์ Dr.Oguma Youngspray 1-7-3 Treatment ขายปลีก 550  

บาท ซึ่งแพงกว่า ผลิตภัณฑ ์Aloha Cooling Mist กว่าประมาณร้อยละ 40 ทั้งน้ีกลยุทธ์ด้านราคากับ

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ สอดคลอ้งกบัตราสินค้าที่อยู่ในตำแหน่งสินค้าคุณภาพสูงในราคาที่เหมาะสม 

ซึ่งตอบโจทย์ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
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บทท่ี 3  

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน  

 

3.1การประเมินศักยภาพธุรกิจ 

 

3.1.1การประเมิน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อปุสรรค (SWOT Analysis)   

การวิเคราะห์ธุรกจิ เพื่อค้นหา จุดแข็ง  (Strengths) จุดออ่น (Weaknesses) ซึ่งเป็นสภาพแวดล้อม

ภายใน ส่วนในโอกาส (Opportunities) และอปุสรรค (Threats) คือสภาพแวดล้อมภายนอก เพื่อ

นำไปประเมินสถานการณ์วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

 

ภาพที่ 3.1: (SWOT Analysis)   

 

จุดแข็ง (Strength)  

1. สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist มสีารให้

ความเย็น และมีสารบำรงุผิวทีม่ากกว่า 

สเปรย์น้ำแร่แบรนด์อื่น 

2. สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist ช่วยให้

เครื่องสำอางติดนานตลอดทัง้วัน 

3. สามารถใช้ก่อนและหลังแต่งหน้าสะดวกใน
ข้ันตอนเดียว 

4. ผู้ประกอบการมีความเช่ียวชาญ และชำนาญ 

จากประสบการณ์ในอุตสาหกรรม

เครื่องสำอางมากกว่า 10 ป ี

5. ผู้ประกอบการมีช่องทางการจัดจำหน่ายที่
สามารถกระจายสินค้าทัง้ในไทยและ

ต่างประเทศ 

จุดอ่อน (Weakness) 

1. ขาดทีมงานเน่ืองจากองค์กรเล็ก 
2. สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist 

เป็นสินค้าใหม่ในตลาดทำให้อำนาจ

ต่อรองทางการผลิตต่ 
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โอกาส(Opportunity) 

1. แนวโน้มสินค้าเครื่องสำอางและสกินแคร์
แบบองค์รวม )Beauty Trends( 

2. แนวโน้มการดูแลสุขภาพ(Health Trends)   

มีอัตราการเติบโต 

3. โอกาสขยายการสง่ออกกลุม่ประเทศ
อาเซียน และจีน จากปี 2562-2566  มีอัตรา

การเติบโต ร้อยละ 7.14 

ภัยคุกคาม (Threat) 

1. สภาวะเศรษฐกจิชะลอตัว 
2. เป็นธุรกจิทีส่่วนแบ่งการตลาดมาก
เน่ืองจากเป็นสินค้าทดแทน 

3. การถูกเคลมจากบรรจุภัณฑ์และการ
แพ้สารบำรงุ 

4. อาจถูกละมิดเครื่องหมายการค้าทั้งใน
ไทยละต่างประเทศ 

 

3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกจิ 

 3.2.1 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 

วิสัยทัศน์ 

“เราจะสร้างสรรค์และพัฒนา ผลิตภัณฑ์ที่ดี มีคุณภาพ เติมเต็มความสดช่ืน เพื่อผิวสวยอย่างแทจ้รงิ  

และนำพาแบรนด์ไทยสู่ตลาดโลก” 

-บริษัทจะพัฒนาบุคลากร สร้างทมีให้มทีัศนคติที่ดี มีการบรหิารงานที่ชัดเจน เพื่อใหบ้รรลเุป้าหมาย

ที่ต้ังไว้ 

-ใช้เทคโนโลยี นวัตกรรมใหม่ ๆ ในการผลิต ที่มีคุณภาพตามมาตรฐานสากล 

-สร้างแบรนด์ใหม้ีคุณค่า มีมูลค่า ประสบความสำเร็จทั้งในประเทศไทยและต่างประเทศ 

-พัฒนาองค์กร ช่วยเหลือสังคม มีธรรมาภิบาลและรบัผิดชอบต่อสิง่แวดล้อม เพื่อความย่ังยืนในระยะ

ยาว 

พันธกิจ 

-เป้าหมายในปี พ.ศ 2563-2568 ยอดขายรวม 150 ล้าน ระยะเวลา 5 ป ี

-ขยายช่องทางการจัดจำหน่ายผลัดดันยอดขาย ในตลาดกลุม่ประเทศอาเซียนและประเทศจีน 
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เป้าหมาย 

-พัฒนาเทคโนโลยีและเพิม่ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ และสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งด้วยนวัตกรรม ทัง้ด้าน

การผลิต การตลาด และการบริหาร 

-บริษัทมุ่งมั่นทีจ่ะเป็นผู้นำด้านผลิตภัณฑส์เปรย์อันดับ 1 ภายในระยะเวลา  5  ปี 

-เพิ่มชนิดของผลิตภัณฑ์ เพื่อเพิ่มยอดขายอย่างต่ำร้อยละ 300 ระยะเวลา 3-5 ป ี

 

วัตถุประสงค์ของธุรกจิ  

1. เพื่อสร้างผลกำไรและมีอัตราการเติบโตมากกว่ารอ้ยละ 5 ป ี

2. เพื่อมสี่วนแบ่งทางการตลาด คิดเป็นร้อยละ 1 ทางด้านสกินแคร์ 

3. เพื่อสร้างแบรนด์ Aloha Cooling Mist ใหเ้ป็นทีรู่้จกั มีช่ือเสียง ทั้งตลาดในประเทศและ

ต่างประเทศ 

 

3.2.2 แนวทางกลยุทธ์องค์กร  

 3.2.2.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 

 การกำหนดกลยุทธ์ระดับองค์กรเป็นการกำหนดกลยุทธ์จากภาพกว้างในองค์กรว่าบริษัทจะ

ดำเนินกิจการไปในทิศทางไหน โดยแบง่ได้เป็น 3 กลยุทธ์ ได้แก่ 1.กลยุทธ์ที่มงุเน้นการเติบโต 

(Growth Strategy) 2.กลยุทธ์แบบคงที่ (Stability Strategy) 3.กลยุทธ์แบบหดตัว (Retrenchment 

Strategy)  จากการประเมินศักยภาพของ ธุรกิจ Aloha Cooling Mist เน้นกลยุทธ์ที่มงุเน้นการ

เติบโต (Growth Strategy) เน่ืองจากการวิเคราะห์วิจัยประเมินธุรกจิ Aloha Cooling Mist น้ันเป็น

การวางการตลาดด้วยการพฒันาผลิตภัณฑ์ให้ตรงกบัความต้องการกลุม่ลูกค้าเป้าหมายมากที่สุด และ

ให้มีคุณภาพที่ดีกว่าคู่แข่งในท้องตลาด เพื่อสามารถเพิ่มทางเลือกใหลู้กค้ามากข้ึนอีกทั้งยังสามารถ

แบ่งส่วนแบง่ทางการตลาดในธุรกจิน้ี เน่ืองจากอัตราการเติบโตของธุรกิจทีสู่งอย่างต่อเน่ืองและ

แนวโน้มการดูแลสุขภาพ ปัญหาเรือ่งผิวพรรณที่ตอบโจทย์ในสภาวการณ์ปจัจุบัน อีกทั้งการตลาดแบบ

ขยายตลาดด้วยสินค้าเดิมด้วยการสง่ออกยังต่างประเทศ ซึง่เป็นโอกาสในการขยายธุรกิจต่อไปในอนาคต  

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy)กลยุทธ์ระดับธุรกิจเป็นการวางกลยุทธ์จากการ

ประเมินวิเคราะห์คู่แข่ง เพือ่ที่จะสามารถวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดและผลิตภัณฑ์ให้ดึงดูดและ

โด่ดเด่นกว่าคู่แข่ง โดยกลยุทธ์ทางธุรกจิแบรนด์ Aloha Cooling Mist ได้ทำการวิเคราะหจ์ุดแข็ง
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ผนวกกับนโยบายกลยุทธ์ระดับองค์กร จงึเลือกใช้กลยุทธ์สรา้งความแตกต่าง (Differentiation) ด้วย

การนำเสนอผลิตภัณฑ์ที่โดดเด่น ในแง่สรรพคุณที่ตอบโจทย์กลุ่มลูกค้ามากข้ึนและเพิ่มศักยภาพในการ

พัฒนาด้านนวัตกรรมใหม่ ๆ ให้เหนือช้ันกว่าคู่แข่ง 

 3.2.2.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategies)  

กลยุทธ์ระดับหน้าที่ เป็นกลยุทธ์ที่เล็กทีสุ่ดใน 3 ระดับ ซึ่งเปน็กลยุทธ์การทำงานของแผนกหรอืฝ่าย

น้ัน ๆ โดยมีกลยุทธ์หน้าที่เป็นตัวกำหนดใหท้ำงานตามเป้าหมายที่ได้วางแผนไว้ โดยแยกกลยุทธ์ระดับ

หน้าที่ดังน้ี 

1. ด้านการขายและการตลาด กำหนดเป้าหมายในด้านยอดขายและออกแบบสื่อทางการ
ตลาดให้เหมาะสม โดยการนำกลยุทธ์ทางตลาดที่ได้วางแผนไว้มาดำเนินธุรกิจใหบ้รรลุ

เป้าหมาย 

2. ด้านการจัดซื้อ เน่ืองจากทางแบรนด์ Aloha Cooling Mist ไม่ได้ดำเนินการผลิตเอง จงึ

ทำข้ันตอนจัดซื้อ จัดหาแหล่งผลิต และทำการสัง่ซื้อ โดยโรงงานผลิตที่ได้มารตฐานสากล 

และยังมสี่วนผสมที่ปลอดภัยมีใบรับรองถูกต้อง เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์

สินค้าอีกด้วย หน้าที่จัดซื้อยังรวมไปถึงการรับของและกระจายสินค้าไปยังลูกค้าให้ตรง

ตามที่ลูกค้ากำหนด 

3. ด้านการเงนิ เน่ืองจากแบรนด์ Aloha Cooling Mist ได้นำเงินกิจการของบริษัท สุพรมี

แกรนด์ (ประเทศไทย) จำกัด มาใช้ดำเนินธุรกจิเพื่อต่อยอดทั้งหมดและได้มกีารวางแผน

ในการการใช้จ่ายเพื่อการลงทุนอย่างชัดเจนและหากธุรกจิดำเนินตามแผนที่ได้วางไว้ก็จะ

ทำให้เกิดกระแสเงินสดในกจิการไปในทิศทางที่ดี  
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3.3การวิเคราะห์ผู้บริโภค 

 

ภาพที่ 3.2: เปิดตัวเลขอุตสาหกรรมความงามไทยปี 2561 

 

 
 

ที่มา : ภูริตา บญุล้อม. (2562). เปิดตัวเลขอุตสาหกรรมความงามไทยปี 2561. สบืค้นจาก 

 https://thestandard.co/beauty-industry-2561/ 

 

 จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลผลการวิจัยของศูนย์เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

กระทรวงพาณิชย์ พบว่าส่วนแบ่งการตลาดเครือ่งสำอาง ปี พ.ศ. 2560 มีมูลค่ารวม 2.51 แสนล้าน

บาท โดยแยกเป็นผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าสัดส่วนร้อยละ 84  ซึ่งเป็นส่วนแบง่การตลาดมากที่สุด คิด

เป็นมลูค่า 1,170 ล้านบาท และจากบทความศูนย์วิจัยกสกิรไทยระบุว่าในปี พ.ศ. 2560 ตลาด

เครื่องสำอางในประเทศไทยมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยรอ้ยละ 7.6 (ศูนย์วิจัยกสิกร, 2561) ซึง่แสดงถึง

ศักยภาพของตลาดที่ยังคงมีอัตราการเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ืองมาจนถึงปี 61  

 ในทิศทางเดียวกัน อุตสาหกรรมความงามไทยได้เผยตัวเลข ตลาดเครื่องสำอางในไทย ปี พ.ศ. 

2561 มูลค่ารวม 2.76 แสนล้านบาท เพิม่ข้ึนจากปี พ.ศ. 2560 ถึงร้อยละ 10 เป็นตลาดสัดส่วนใน
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ไทย 1.92 ล้าน แบ่งเป็นผลิตภัณฑ์ดูแลผิว (Skincare) เติบโตถึงร้อยละ 45 มูลค่ารวม  8.65 หมื่น

ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนบำรงุผิวหน้าสงูถึงร้อยละ 82 นอกจากน้ี ข้อมูลกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม

พบว่า อัตราการเติบโตของปี พ.ศ. 2562 เพิ่มข้ึนจากปี พ.ศ. 2561 ถึงร้อยละ 20 เมื่อเทียบจากช่วง

สองเดือนแรก   สร้างมลูค่า 16,160 หมื่นล้านบาท เติบโตข้ึนร้อยละ  7.7 สูงข้ึนเมื่อเทียบกับปีทีผ่่าน

มา (Wanpen Puttanont, 2562) โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์ดูแลผิว (Skincare)  สืบเน่ืองมาจากสภาวะ

แวดล้อมที่เต็มไปด้วยมลพิษ และถูกแสงแดดทำร้าย ทำให้คนยังคงสนใจทีจ่ะหาผลิตภัณฑเ์พื่อตอบ

โจทย์ปัญหา และฟื้นฟผูิวมากข้ึน โดยแนวโน้มผลิตภัณฑ์ดูแลผิว เกี่ยวกบัการเพิ่มพลงังานให้ความ

สนใจมากข้ึน  

 นอกจากน้ี ข้อมลูจากมหาวิทยาลัยหอการค้าไทย เปิดเผยธุรกิจที่มาแรงอันดับ 3  คือกลุม่

ธุรกิจเครื่องสำอางและสกินแคร์ จะมีอัตราเติบโตราวรอ้ยละ  7.14 ในปี พ.ศ. 2562-2566 ทั้งน้ี

แนวโน้มจะเป็นในเรื่องดูแลผิวแบบองค์รวม โดยเน้นเครื่องสำอางจากธรรมชาติ และตอบโจทย์ในทุก

สภาพผิวและสผีิว อีกทั้งยังปกป้องมลภาวะ โดยมีนวัตกรรมใหม่ทีห่ลากหลายมากข้ึน (SME News, 

2562) 

 ทั้งน้ี งานวิจัยเรื่อง แผนธุรกจิบริษัทสเปรย์น้ำแร่ “Royal Canadian” ได้ทำการศึกษาสินค้า

ประเภทน้ำแร่ ได้มีข้อมลูเชิงวิจัยสนับสนุน โดยมีการเก็บข้อมูลแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจำนวน 

400 คน เป็นเพศหญิง 312 คน คิดเป็น รอ้ยละ 78 เพศชาย 88 คิดเป็นร้อยละ 22  ช่วงอายุ 18-30 

ปี จำนวน 231  ร้อยละ  57.8 ช่วงอายุ 31-40 ปี จำนวน 132 ร้อยละ 33 ถัดมาเป็นช่วงอายุ 31-40 

จำนวน 28 คน  ร้อยละ 7 และช่วงอายุ 51 ปีข้ึนไป 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 สรุปผลได้ดังต่อไปน้ี 

(กฤตพร สีน้ำเพชร, 2559) จากแบบสอบถามผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจด้านผลิตภัณฑ์ที่ตอบ

โจทย์ รวมถึงบรรจุภัณฑ์ที่ใช้ง่ายสะดวก โดยการเลือกซื้อน้ำแร่เลอืกซือ้ผลิตภัณฑ์ที่มีความเหมาะสม

ด้านราคา และการจัดโปรโมทช่ันช่วยดึงดูดในด้านการตัดสนิใจ และช่องทางการจำหน่ายที่

หลากหลายจะช่วยให้เข้าถึงผลิตภัณฑ์อย่างรวดเร็วโดยเฉพาะการรบัการสัง่ซื้อและชำระเงินผ่านเว็บ

ไซด์ถัดมาคือสถานที่จัดจำหน่ายและ การรีวิวสินค้าในสื่อออนไลน์มีผลต่อการเลือถซื้อสินค้าตามลำดับ 

จากข้อมลูได้สนับสนุนสอดคล้องกบัสภาวการณ์ปจัจุบันและยังสอดรับกบัแนวโน้มในอตสหกรรม

เครื่องสำอาง ในปี พ.ศ. 2562-2566 อีกด้วย 
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ภาพที่ 3.3: มูลค่าการส่งออกเครือ่งสำอางไทย 

 

 

 
 

ที่มา: ศูนย์วิจัยกสกิร. (2560). ตลาดบิวต้ียังแจ๋วเกาะเทรนด์ธุรกิจทำเงิน. สืบค้นจาก 

 https://bit.ly/2PRxZuD  

 

 นอกจากแบรนด์ Aloha Cooling Mist จะให้ความสำคัญต่อตลาดในประเทศไทยแล้ว แบ

รนด์ยังเล็งเห็นการขยายตลาดสู่กลุ่มลูกค้าต่างชาติ โดยมุ่งเน้นไปที่กลุม่ตลาดใหญ่เป็นอันดับ 3ของ

โลก  อย่างกลุ่มประเทศอาเซียน  จากข้อมลูวิจัยกสิกรไทยพบว่า ในปี พ.ศ. 2560 ธุรกิจเครือ่งสำอางมีมลูค่าการ

ส่งออก 95,000 ล้านบาท เติบโตร้อยละ 14.4 ล้านบาท จากมูลค่าการส่งออกที่สงูสง่ผลให้มีนักธุรกิจชาวต่างชาติให้

ความสนใจกบัธุรกจิเครือ่งสำอางไทยอย่างมาก สง่ผลให้ไทยเป็นผู้ผลิตเครื่องสำอางใหญ่เป็นอันดับที่ 

17 ของโลก อันดับ 2 ของเอเชีย และอันดับ 1 ของกลุ่มประเทศอาเซียน โดยกลุม่ตลาดทีม่ีศักยภาพ

สูง ได้แก่ กลุ่มประเทศเพื่อนบ้าน เช่น  สปป ลาว เมียนมา เวียดนาม และกัมพูชา และกลุ่ม

นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ จากสถิติ นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาท่องเที่ยวในประเทศไทย พบว่าพฤติกรรม

การใช้จ่ายสินค้าประเภทเครื่องสำอางและสกินแคร์ ร้อยละ 25.5 ซึ่งเป็นกลุ่มสูงที่สุด จงึเป็นโอกาสให้

แบรนด์ Aloha Cooling Mist ได้ขยายฐานลกูค้าไปยังกลุ่มน้ีด้วย 
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บทท่ี 4 

แผนการตลาด 

 

4.1  การแบ่งส่วนทางการตลาด   
4.1.1 ลักษณะของลูกค้าเป้าหมายตามเกณฑก์ารแบ่งส่วนตลาด (Segmentation)  ตาม

หลักเกณฑ์ดังน้ี   

 4.1.1.1 การแบ่งส่วนตลาดตามหลกัประชากรศาสตร์ (Demographic) อายุ 25-45 ปี 

เพศชาย-หญิง รายได้ 25,000 บาทข้ึนไป อาชีพพนักงานทั่วไป นักกีฬา นักท่องเที่ยวชาว

ไทยและชาวต่างชาติ ทุกศาสนา 

 4.1.1.2 การแบ่งส่วนทางการตลาดตามหลักภูมิศาสตร์ (Geographic) กรุงเทพมหานคร

แหล่งหัวเมอืงจังหวัดท่องเที่ยวสำคัญ เช่น จงัหวัดเชียงใหม่ จังหวัดอยุธยา จังหวัดภูเก็ต 

จังหวัดชลบุรี เมืองพัทยา ฯลฯ  

  4.1.1.3 การแบ่งส่วนตามหลักจิตวิทยา (Psychological) มวิีถีชีวิต (Lifestyle) ที่ต้องเจอ  

กับสภาพอากาศที่ร้อน ชอบท่องเที่ยว ออกกำลังกายกลางแจ้ง รักสุขภาพ รักษาผิวหน้า 

 ตามหลักการแบง่ส่วนตลาดที่กล่าวมาข้างต้น ทำให้สามารถกลุ่มการเลือกตลาดเป้าหมาย  

(Targeting) สนใจออกเป็น 3 กลุม่ดังต่อไปน้ี 

1. กลุ่มเพศชาย-หญิง อายุ 25-35 ปี อาชีพพนักงานทั่วไป ที่มรีายได้ต้ังแต่ 

15,000 บาทข้ึนไป อยู่ในกรุงเทพมหานคร มีวิถีชีวิต (Life Style) ที่ต้องออกไป

ทำงานแล้วต้องเจอสภาพอากาศร้อนและมลภาวะในชีวิตประจำวัน 

2. กลุ่มเพศชาย-หญิง อายุ 25-45 ปี เป็นนักท่องเที่ยวทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติ 

ที่มีรายได้ต้ังแต่ 25,000 บาทข้ึนไป ที่อาศัยอยู่ในกรงุเทพมหานครและจังหวัด

ท่องเที่ยวที่สำคัญ มีวิถีชีวิต ชอบการท่องเที่ยวกลางแจ้ง ต้องเจอแสงแดดและ

มลภาวะและฝุ่นควัน 

3. กลุ่มเพศชาย-หญิง อายุ 25-45 ปี ที่มรีายได้ 25,000 บาทข้ึนไป  เป็นนักกีฬาที่

เล่นกีฬากลางแจ้งและต้องพบเจอกบัปญัหาด้านความรอ้น เหงื่อไหลเป็นคราบ 

 

 

4.1.2 การวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์การวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์และบริการคือการบ่งบอก
ภาพลักษณ์และความโดดเด่นของผลิตภัณฑ์หรือการบริการว่าอยู่ต่ำแหน่งใดในตลาดคู่แข่ง 
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โดยที่ตำแหน่งของผลิตภัณฑ์มีจุดเด่นหรือความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ทีเ่หนือคู่แข่ง  เพื่อให้

เกิดคุณค่าที่สามารถตอบสนองลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้จดจำตราสินค้าและครองใจผูบ้รโิภคได้ 

 

ภาพที่ 4.1: Product’s Positioning Map 

 

 

 
 

  จากภาพ 4.1 การวางตำแหน่งผลิตภัณฑ ์เป็นการเปรียบเทยีบด้วยปัจจัย 2 ด้าน คือ

ด้านคุณภาพ จากคุณภาพผลิตภัณฑ์ต่ำสุดไปถึงสงูสุด โดยเปรียบเทียบจากคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑ์ทีม่ีคุณภาพทั้งส่วนผสมรวมไปถึงบรรจุภัณฑ์ และส่วนด้านราคา จากราคาต่ำสุดถึง

ราคาสูงสุด  ทั้งหมด 6 แบรนด์การวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์ดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ Evian Brumisateur Facial Spray คุณภาพผลิตภัณฑ์

ต่ำสุด และราคาต่ำสุด ตำแหน่งผลิตภัณฑ์อยู่ด้านล่าง  

2. ผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ Vichy Thermal และ สเปรย์น้ำแร่ La Roche Eau 

Thermale เป็น  2 ผลิตภัณฑ์ที่อยู่ตำแหน่งเดียวกันทัง้ในด้านราคาต่ำ และคุณภาพ

ต่ำ 



 
 
 
 

42 
 

3. ผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ Eucerin Hyaluron Mist Spray ตำแหน่งผลิตภัณฑ์จะอยู่

กลางด้านซ้ายเน่ืองจาก ราคาต่ำแต่คุณภาพสินค้าเหนือกว่า 3 ผลิตภัณฑ์ที่อยู่

ด้านล่าง 

4. ผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ Dr. Oguma Youngspray 1-7-3 Treatment ตำแหน่ง

ผลิตภัณฑ์จะอยู่ตรงกลางด้านขวาเน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ทีม่ีราคาสงูทีสุ่ด แต่

คุณภาพของผลิตภัณฑ์เทียบเท่ากบั ผลิตภัณฑ์ Eucerin Hyaluron Mist Spray 

5. ผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist ตำแหน่งผลิตภัณฑ์จะอยู่บนสุดใน

ด้านขวา เน่ืองจากผลิตภัณฑ์เน้นใช้กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation 

Strategy) ด้านผลิตภัณฑ์ ที่เหนือคู่แข่งในด้านคุณสมบัติสารบำรงุและด้านบรรจุ

ภัณฑ์ส่วนหัวสเปรย์ ที่ใช้งานง่ายสะดวกและมีคุณภาพสงู ในด้านราคาจะอยู่

ตำแหน่งระดับกลางราคาสูงกว่า 4 ผลิตภัณฑ์แต่จะต่ำกว่า ผลิตภัณฑ์ Dr. Oguma 

Youngspray 1-7-3 Treatment 

 

4.2 การกำหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 4Cs 

 หลักกลยุทธ์ 4Cs คือ กลยุทธ์ทางการตลาดที่ต่อยอดมาจาก ส่วนประสมทางการตลาด  4Ps 

โดยจากเดิมทีผ่ลิตสินค้าหรือการบริการจากมมุมองผูผ้ลิต ผูจ้ัดจำหน่ายหรือผู้ให้บริการเป็นหลัก แต่

เมื่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีเ่ปลี่ยนไปด้วยเทคโนโลยี ทำให้เข้าสู่ยุค Thailand 4.0 ที่เป็นการขับเคลื่อน

เศรษฐกจิด้วยนวัตกรรม เน่ืองจากเป็นยุคที่โลกไรพ้รมแดนทำให้เกิดการขยายช่องทางต่าง ๆ เกิดข้ึน

มากมาย โดยเฉพาะโลกโซเซียลที่เข้ามามีบทบาทกบัพฤติกรรมการซื้อสินค้าและการบริการเป็นอย่าง

มาก ส่งผลให้ผูบ้รโิภคเปลี่ยนพฤติกรรมอย่างรวดเร็ว ทั้งน้ีผูป้ระกอบการจงึจำเป็นต้องก้าวให้ทันยุค

สมัยทีเ่ปลี่ยนแปลงไปโดยการใช้ หลักกลยุทธ์ 4Cs ทีเ่ป็นการมองมุมกลบัของผู้บริโภครอบด้าน ทัง้

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจำหน่าย และด้านส่งเสริมการขาย  โดยใช้กลยุทธ์ 4Cs ดังน้ี  

4.2.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์  
 จากเดิมที่ผูป้ระกอบการต้องการผลิตสินค้าหรือหรอืการบรกิาร มาจำหน่ายและกำหนดว่าจะ

ขายใคร กลุ่มลกูค้าเป้าหมายคือใคร แต่กลยุทธ์ 4Cs กลับเปลี่ยนมุมมอง กลุ่มเป้าหมาย 

(Customer)หรือ สิง่ทีผู่้บริโภคมีความต้องการและกำลงัมองหาเป็นสำคัญ ทั้งน้ีจงึต้องเน้นการ

ตอบสนองความต้องการผูบ้รโิภคเป็นหลกั  การใช้กลยุทธ์ในด้านสินค้าจึงดึงคุณค่าของสินค้าเพือ่ตอบ

โจทย์ทีลู่กค้าเป้าหมายต้องการ รวมไปถึงการส่ใจการผลิตสนิค้าที่ดี มีคุณภาพ ดังน้ันทางบริษัทจึง

พัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์ ที่ไม่ได้เป็นแค่น้ำแรท่ี่ให้ความสดช่ืน หรือช่วยให้เครือ่งสำอางติดทนเท่าน้ัน 

ผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist ยังใส่ใจรายละเอียดผิวหน้าสำหรบัคนแพ้ง่ายและ สิ่งอุด



 
 
 
 

43 
 
ตันที่ทำให้เกิดสิว อีกทัง้ปญัหามลภาวะ เรื่องฝุ่นPM 2.5 ที่มผีลวิจัยแล้วว่า การที่ผิวได้รบัฝุ่นละออง

เป็นเวลานาน ทำให้ผิวเสื่อมและชราก่อนวัยอันควร โดยส่วนผสม จากใบบัว จะสกัดสารที่ช่ือ Anti 

pollution จะช่วยฟื้นฟูผิวให้ดีข้ึนและช่วยชะลอก่อนวัยอันควร ซึ่งตรงกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ที่

ต้องการความต่างแต่กลับให้ผลตอบแทนที่ดีกว่า  

4.2.2 กลยุทธ์ด้านราคา 
โดยกลยุทธ์การต้ังราคา (Cost) จะเป็นการคิดในแงผู่้บริโภคว่าราคาคุ้มค่ากับการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์หรือไม่ หากเปรียบเทียบเรื่องผลิตภัณฑ์ที่ถือว่าเปน็คู่แข่งทางการตลาดน้ัน ราคาของ

ผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist อยู่ในระดับกลาง แต่เมื่อเทียบกับคุณภาพของ

ผลิตภัณฑ์ถือว่าราคาเหมาะสม ราคาไมสู่งจนเกินไป และราคาไม่ต่ำเกินเน่ืองจากการต้ังราคาก็มผีล

ต่อตราสินค้าเช่นเดียวกัน เพื่อให้ภาพลักษณ์ตราสินค้าเป็นทีจ่ดจำเข้าถึงง่ายเป็นสินค้า ซึ่งตำแหน่ง

ของสินค้าเป็นสินค้าทีเ่ลอืกกลุ้มเป้าหมายจำนวนมาก (Mass) การต้ังราคาจึงต้องสอดคล้องตามไป

ด้วย 

4.2.3 กลยุทธ์การบรหิารช่องทางการจำหน่าย  

            กลยุทธ์ช่องทางการจัดจำหน่าย  (Convenience) คือสถานที่ที่ลกูค้ากลุ่มเป้าหมายสะดวก

ซื้อที่ไหน หากการสำรวจกลุม่ลกูค้า พบว่าลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเน้นการเล่นโซเชียลเป็นหลัก และ ชอบ

ตามเทรนใหม่ๆ จากทางออนไลน์ รวมไปถึงช่องทางออฟไลน์ที่ต้องรองรับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย

เช่นเดียวกัน  โดยกลยุทธ์ช่องทางการจำหน่ายแบ่ง  2 ช่องทางหลักคือ 

4.2.3.1 ช่องทางออนไลน์ 
  ทางผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist จะมีการสร้างแพลตฟอรม์ เพื่อ

รองรับการจำหน่ายสินค้าผ่านออนไลน์ทุกช่องทาง เช่น Facebook Instagram line @ 

Official เพื่อไว้ลงสื่อและสร้างคอนเทนใหม่ๆ ให้น่าสนใจ และ ในร้านค้า Lazada shopee  

เพื่อเพิ่มช่องทางการขยายฐานลูกค้าใหก้ระจายกลุ่มใหญ่มากข้ึน 

4.2.3.2 ช่องทางออฟไลน์ 

  ออฟไลน์จัดจำหน่ายผ่าน Dealer ตัวแทน ร้านค้าปลีก  ถือเป็นช่องทางที่ให้

ความสำคัญในการจัดหน่าย และเพิ่มเพื่อช่องทางการจัดจำหน่ายเพิ่มข้ึน 

ช่องทาง ร้าน modern trade  เน่ืองจากช่องทางน้ีเป็นช่องทางที่ชัดเจนสื่อให้เห็นศักยภาพ

ของตราสินค้าเราได้มาตรฐานเป็นที่ยอมรับระดับหน่ึง เพื่อตอกย้ำความมั่นใจในแบรนด์ จึง

ถือเป็นช่องทางสำคัญเช่นเดียวกัน 
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4.2.4 กลยุทธ์การสง่เสรมิการขาย 
สำหรับแนวคิด 4Cs คือ การสื่อสาร (Communication)หมายถึง การสื่อสารให้

ผู้บริโภครับรู้ว่าสินค้าหรือบริการเหมาะสำหรับกลุม่ลูกค้าเปา้หมายโดยใช้ความสัมพันธ์เป็นแรง

ดึงดูดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งทางผลิตภัณฑ์สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist ใช้การโฆษณา 

การทำการตลาดผ่านผูม้ีอิทธิพล (Influencer) ที่มีกระแสในปัจจุบัน เพือ่เปิดตัวสินค้าโดยมี

การแสดงใช้ผลิตภัณฑ์ เล่นเกมส์และแจกสินค้าใหท้ดลอง และทำการตลาดการสื่อสาร

ผลิตภัณฑ์ผ่านการโฆษณา ทุกช่องทางสื่อในออนไลน์ เพื่อดึงดูดให้สนใจและกระตุ้นการ

ผู้บริโภคอยากใช้ผลิตภัณฑ์อย่างกว้างขวางมากข้ึน โดยการเปิดตัวจะเน้นการใช้การตลาดเชิง

อิทธิพล (Influencer Marketing) เพื่อใหเ้ข้าถึงผูบ้ริโภคใหเ้ป็นที่จดจำแบรนด์เป็นวงกว้าง 

โดยในด้านส่งเสริมการขายจะทำโปรโมทช่ันออกเคมเปญราคาเปิดตัว และทำโปรโมทช่ัน 

ในช่วง Low Season เดือน มิถุนายน-กันยายน รวมถึงการออกเคมเปญ Aloha Cooling 

Mist ลุ้นโชค โดยการแสกน QR CODE  รางวัลที่ 1 ลุ้นทอง 50 สตางค์ 20 เส้น  รางวัลที่ 2  

น้ำแร่ 1000 ขวด รางวัลที่ 3 ส่วนลดสินค้า 20 บาท 10000 รางวัล  เพื่อใหก้ระตุ้นยอดขาย

และบรรลุเป้าหมายตามแผนที่ได้ต้ังเป้าไว้ 

 

4.3 แผนงานการสื่อสารการตลาด 

 การดำเนินกจิกรรมเพื่อสร้างตราสินค้าใหเ้ป็นทีรู่้จกั/สร้างแรงจูงใจแก่ลกูค้า/สร้าง

ความสัมพันธ์กับลูกค้า 

 

ภาพที่ 4.2: แผนงานการสื่อสารการตลาด 
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 การดําเนนิกิจกรรมเพื6อสร้างตราสินค้าให้เป็นที6รู้จกั สร้างแรงจูงใจและสร้างความสมัพนัธ์
ให้กบัลกูค้า มีแผนกลยุทธ์ทางการตลาดดงันี J 
 

4.3.1 การโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์  
 โดยผลิตภณัฑ์ Aloha Cooling Mist จะเน้นการทำตลาดแบบการตลาดเชิงอิทธิพล 

(Influencer Marketing) โดยผ่านผู้ทรงอทิธิพลทางความคิด (Key Opinion Leader) (KOL) 

หมายถึง ผูท้ี่มีความชำนาญและเช่ียวชาญในเรื่องน้ัน ๆ  อย่างแท้จริง ด้วยสภาวการณ์ตลาดทีเ่ป็นไปจาก

เดิมจากาการทีผู่้ทรงอิทธิพล (Influencer) มารีวิวสินค้าโดยการอ้างสคุณสมบัติให้ชวนเช่ือน้ันไม่

เป็นกระแสนิยมในยุดโซเซียว เน่ืองจากพฤติกรรมกลยุทธ์ตลาดเป้าหมายเน้นชอบการเข้าไป

ค้นหาข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ และจะเช่ือบุคคลอื่นที่ไม่ใช่บุคคลของแบรนด์ โดยผู้มอีิทธิพลทาง

ความคิดในประเทศไทยจะมุง้เน้นไปที่กลุ่ม (Micro Influencer) โดยกลุ่มประเทศทีม่ีอัตราการ

ใช้สื่อโซเซียลที่สงู จากข้อมลูเผยประเทศไทยใช้สื่อโซเซียลมากเป็นอันดับ 1 ของโลกโดยเฉลี่ยการใช้

โซเซียลมีเดียถึง 9 ช่ัวโมงต่อวัน โดยสือ่อันดับ 1 คือ 

Facebook (Marketingoop!, 2561) ซึง่การใช้การตลาดเชิงอทิธิพล (Influencer Marketing) โดยใช้ผู้

ที่มีอิทธิพลทางความคิด จะสามารถเข้าถึง และสร้างตราสินค้าให้เป็นทีจ่ดจำได้รวดเร็ว กว่าการตลาด

แบบเดิม โดยทัง้น้ีผลิตภัณฑ์ Aloha Cooling Mist โฆษณาผา่นสื่อดังน้ี  

4.3.1.1  สือ่ทางโซเซียว  

 โดยการสร้างคอนเทนต์จากประสบการณ์ใช้จรงิผ่านทางช่องทาง เริม่จากการรีวิวบง่

บอกคุณสมบัติสินค้าเพือ่ใหเ้ปน็ทีรู่้จกัผ่าน ช่องทาง Facebook Youtube Instagram 

และ Website จะเพิม่ช่องทางการรับรู้และสร้างการจดจำได้มากข้ึนตามไปด้วย 

เพื่อใหลู้กค้าได้เข้าถึงแบรนด์ผ่านช่องต่าง ๆ  

4.3.1.2   สื่อโทรทัศน์  

 โดยทำการรีวิวสินค้าผ่านรายการโทรทัศน์ที่มียอดวิวสงูและเรทต้ิงดีและ

สามารถสื่อสารถึงกลุ่มเป้าหมายขนาดใหญ่ (mass) ได้เป็นอย่างดี เช่น รายการ 

3 แซ่บ ทเูดย์โชว์  

4.3.2 การออกบูทจัดงานแสดงสินค้า  

การจัดแสดงสินค้าในงานเกี่ยวกบัเครื่องสำอางและสุขภาพ ปีละ 1 ครั้ง 

โดยการจัดงาน ASEAN Beauty Southeast Asia’s Premier Beauty Show 

4.3.3 สื่อโฆษณาสิ่งพิมพ์  

จัดทำป้ายโฆษณาบลิบอด เพื่อโฆษณาให้เป้นทีจ่ดจำตราสินค้าตามจุด ถนนทางด่วน 
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ที่มีการจราจรหนาแน่น เพื่อให้เห็นป้ายโฆษณาทีเ่ด่นชัด และป้ายไวนิล ใบปลิว ดิสเพล ที่

ช่วยส่งเสริมการขายให้กบัผู้จัดจำหน่ายและตัวแทน 

4.3.4 การสง่เสรมิการขาย  

  ผลิตภัณฑ์ Aloha Cooling Mist จะสร้าง Line Official  เปรียบเสมือน Call 

Center ที่เป็นลกูค้าสัมพันธ์ และมีการส่งคอนเทนต์ที่หน้าสนใจเพือ่เพิม่ช่องทางการโปรโมท

สินค้า ลด แลก แจก แถม ในช่วง Low Season และเทศกาลต่าง ๆ รวมถึงการจัด

โปรโมทช่ันต่าง ๆโดยการสแกนผ่าน QR Code   อีกทัง้ยังสามารถเกบ็ฐานข้อมลูลกูค้าโดย

ผ่านการลงทะเบียน ซึ่งเป็นการสร้างแรงจูงใจใหลู้กค้าสนใจสั่งซือ้ผลิตภัณฑ์เพิม่มากข้ึน 
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บทท่ี 5 

แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 

5.1 การจัดโครงสร้างองค์กร กำหนดแผนก ฝา่ยหน่วยงาน 

ภาพที่ 5.1: การจัดโครงสร้างองค์กร กำหนดแผนก ฝ่ายหน่วยงาน 

 
 

 

 

 แผนผังองค์กร บริษัท สุพรรีมแกรนด์ (ไทยแลนด์) จำกัด จากแผนผงัข้างต้นเป็น

แผนผังในปีแรก เน่ืองจากเป็นองค์กรขนาดเล็ก และกิจกรรมทางธุรกจิหลักคือการวางแผน

ออกผลิตภัณฑ์ เพื่อจัดจำหน่าย ไม่ได้ดำเนินงานผลิตเอง จึงมีบุคลากรทัง้หมด 6 คน โดย

ตำแหน่งและหน้าทีจ่ะระบุไว้หัวข้อ 5.2 

5.2   การกำหนดตำแหน่งและหน้าท่ีความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากรท่ี

ต้องสรรหา  

จากโครงสร้างองค์ข้อ 5.1 ได้ลำดับตำแหน่งงานและหน้าที่ความรับผิดชอบดังต่อไปน้ี  

5.2.1 ผูจ้ัดการทั่วไป จำนวน 1 อัตรา  หน้าที่ความรบัผิดชอบดังน้ี 

- กำหนดนโยบายทิศทางเป้าหมายของบริษัท วางแผนกลยุทธ์ต่าง ๆ ทั้งภายในและ
ภายนอกองค์กร เพื่อใหส้ำเร็จดังวัตถุประสงค์และเป้าหมายที่ได้วางไว้  

- ดูแลควบคุมทุกแผนกและทุกฝ่าย ให้ดำเนินงานไปในทิศทางและเป้าหมายเพื่อให้
เกิดการทำงานเป็นทมี 

ผู้จัดการ

แผนกจัดซ้ือ& บัญชี แผนกการตลาด แผนกคลังสินค้า

ฝ่ายการตลาด ฝ่ายขาย 



 
 
 
 

48 
 

- สร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้า และคู่ค้าพันธมิตร รวมถึงวัฒนธรรมอันดีต่อองค์กร 
5.2.2 เจ้าหน้าทีจ่ัดซื้อ และบญัชี   จำนวน 1 อัตรา หน้าที่ความรับผิดชอบดังน้ี 

- สั่งซือ้สินค้า โดยดูข้อมลูจากคลังสินค้าและออเดอร์ลกูค้า รบับลิ&ออกบิลใบ      
กำกับภาษี 

- จัดการรายการเงินและบญัชี เก็บเอกสารทางบัญชี ประสานงานและส่งเอกสาร ให้
บริษัททำบัญชี 

 5.2.3 เจ้าหน้าทีฝ่่ายขาย จำนวน 1 อัตรา หน้าที่ความรับผิดชอบดังน้ี 

- นำเสนอขายสินค้าทั้งทางออนไลน์และออฟไลน์จัดทำแผนการขายตรงตามยอดขาย
ที่ต้ังเป้าไว้ประสานงานกบัทางฝ่ายการตลาดอัดเดทโปรโมช่ัน 

- เข้าพบลกูค้าเพื่อสร้างสมัพันธ์เป็นประจำและหาลูกค้าและช่องทางใหมเ่สมอ 
 5.2.4 เจ้าหน้าที่การตลาด จำนวน 1 อัตรา หน้าที่ความรบัผิดชอบดังน้ี 

- ออกโปรโมทช่ันและแคมเปญสินค้า ผลิตสื่อทั้งภาพและวิดีโอ 
- ประสานงานกบัทางฝ่ายขายเพือ่สง่เสรมิการขาย 
- ติดตามสถาณการณ์การตลาดและสื่อใหม่ๆ ทันสภาวการณ์ปจัจบุัน  

5.2.5 เจ้าหน้าที่คลงัสินค้า จำนวน 1 อัตรา หน้าที่ความรบัผิดชอบดังน้ี 

- จัดออเดอรส์ินค้าตามใบสั่งซือ้ บรรจหุีบห่อ ควบคุมดูแลคลังสินค้าทั้งการรบั จ่ายเก็บ
สินค้า จัดทำรายงานคลังสินค้าให้ตรงและมีประสิทธิภาพ 

ประสานงากบัเจ้าหน้าที่ขนส่ง ใหจ้ัดส่งสินค้าให้ทันเวลา 

 5.2.6 เจ้าหน้าที่ขนส่ง -จัดสินค้าข้ึนรถและส่งมอบสินค้าให้ลกูค้า จำนวน 1 อัตรา หน้าที่

ความรับผิดชอบดังน้ี 

- จัดสินค้าข้ึนรถและสง่มอบสินค้าใหลู้กค้า 
5.3 นโยบายการบริหารบุคลากร(การคัดเลือกและว่าจ้าง,การประเมินผลการปฏิบัติงาน,การ

บริหารคา่ตอบแทน) 

      ทรัพยากรมนุษย์เป็นปจัจัยทีส่ำคัญและมีค่ามากในการที่จะขับเคลื่อนให้ธุรกจิน้ันประสบ

ความสำเรจ็ และบรรลเุป้าหมาย การสรรหาทรพัยากรมนุษย์ที่มีศักยภาพและคุณภาพ การสรรหา

บุคลากรมีความสามารถที่แตกต่างก็ถือว่าเป็นจุดแข็งขององค์กรที่จะสามารถทำงานเป็นทีมทีม่ี

ประสิทธิภาพ  

บริษัทได้มีการวางผังองค์กรตำแหน่งงานดังน้ี  

   5.3.1  เจ้าของกจิการ ผู้จัดการ เป็นผู้ดูแลกิจการและบริหารทั้งหมดในองค์กร กำหนด 

  นโยบายเป้าหมายขององค์กร กำหนดแผนการดำเนินงานและกลยุทธ์ทางการตลาด 
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  ควบคุมดูแลมาตรฐานและคุณภาพของสินค้า และประเมินงานให้บรรลุเป้าหมาย 

  เงินเดือน 50,000 บาท ต่อเดือน 

5.3.2  เจ้าหน้าทีจ่ัดซื้อ และบัญชี   ดูแลเรื่องเอกสารทัง้ สินค้าเข้าและสินค้าออก ส่ง 

  รายงานสต้อกสินค้าทุกวัน รวบรวมเอกสารเพื่อส่งสำนักงานบัญชี เงินเดือน 15,000 

  บาท ต่อเดือน 

5.3.3  เจ้าหน้าทีฝ่่ายขาย นำเสนอสินค้า และดูแลลูกค้าสมัพันธ์ และรับออเดอร์ลกูค้าทั้ง

  ทาง ออนไลน์ และ ออฟไลน์ เงินเดือน 12000 ค่าคอมร้อยละ 0.5- 3 บาทต่อเดือน 

5.3.4 พนักงานด้านการตลาดและออกแบบสื่อ (Marketing & Graphic Design) ผลิตสื่อ

โฆษณาออนไลน์ ผลิตภาพ วิดีโอและคอนเทนทเ์พื่อลงสื่อโฆษณา เงินเดือน 25,000 

บาท 

5.3.5 พนักงานสง่ของ ค่อยช่วยตรวจนับสินค้าตามใบสั่งซื้อและจัดส่งลูกค้าในกรงุเทพ
และปริมณฑล เงินเดือน 12000 บาท 

5.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร  

  บุคลากรคือรากฐานของบริษัทและเป็นทรัพยากรทีม่ีค่าเปน็ปัจจัยสำคัญที่สง่ผลต่อ

ความสำเรจ็ของบริษัท ดังน้ันบริษัทจึงเล็งเห็นความสำคัญเพื่อพัฒนาบุคลากร ให้พัฒนาความรู้ ทักษะ

และความสามารถ ดังน้ี 

5.3.3 การฝกึอบรบบุคคลากร 
- การสอนงาน Job Instruction& Coaching  

- มีการฝึกอบรบ Training หลักสูตรระยะสั้น เพื่อรองรับ

สถานการณ์ในปจัจบุัน 

5.3.4 การจงูใจบุคคลากรและการรกัษาบุคคลากร 
- สร้างแรงจูงใจในรปูเงินเดือน การข้ึนเงินเดือนทุกป ี
- ค่าจ้างสวัสดิการต่างๆ 
- ท่องเที่ยวต่างประเทศสำหรบัพนักงานที่มีอายุงาน 5 ปี และ

พนักงานงานขายทีท่ำยอดขายได้ตามเป้าหมายทีก่ำหนดทอ่งเที่ยว 

- โบนัสประจำป ี
- ตำแหน่งงานทีสู่งข้ึน 
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บทท่ี  6 

แผนการดำเนินงาน 

 

6.1 การจัดต้ังธุรกิจและขัน้ตอนการจัดต้ัง 

 การจัดต้ังธุรกจิโดยการจดทะเบียนเป็นนิติบุคคล ช่ือ บริษัท สุพรีมแกรนด์ (ไทยแลนด์) จำกัด 

กรรมการ 1 ท่าน อีก 2 ท่านเป็นผู้ถือหุ้น ทุนจดทะเบียน หน่ึงล้านบาทถ้วน 

6.2 ขั้นตอนและวิธีการสั่งผลิตสินคา้  

 เน่ืองจากบริษัทไม่มโีรงงานผลิตเอง จงึต้องติดต่อโรงงานผลติOEM จากหลายโรงงานที่

ผลิตสเปร์น้ำแร่เพื่อเปรียบเทียบทั้งด้านราคาและคุณภาพ และมาตรฐานโรงงานทีม่ี GMP เมื่อสรปุ

โรงงานที่ต้องการผลิตแล้ว ทางบริษัทอยากได้สูตรที่ต้องการน้ำแร่ สามารถทำให้ผิวชุ่มช้ืน ขาวใส ลด

อาการแพล้ะคายเคืองจากแสงแดด และสามารถฟื้นฟูผิวจากมลภาวะ ฝุ่น PM 2.5 แต่มีข้อ

กำหนดการผลิตจากส่วนผสม เช่น ส่วนผสมว่านหางจระเข้ Aloe Vera ผสมได้ไม่เกินร้อยละ 10 ใน

สูตร มีค่า PH เป็นกรด หากใส่มากเกินไปมีผลเสียต่อผิว  ดังน้ันส่วนผสมแต่ละตัวจะถูกกำหนดค่าจาก

องค์การอาหารและยา ข้อกำหนดการผลิตต้องอิงตาม พระราชบัญญัติเครื่องสำอาง พ.ศ 2558 

 ส่วนของแพ็คเกจได้ติดต่อโรงงานอัดกระป๋องอลูมิเนียม ขนาดบรรจุ 50 ml รวมค่า

ดำเนินงานพลาสติกหุ้มนอกกระป๋อง ออกแบบตราสินค้า ออกแบบสลากสินค้า โดยทางโรงงานจะ

จัดส่งกระป๋อง ไปที่โรงงานผลิตน้ำแร่ แล้วบรรจุ แพ็คใส่ลงัพร้อมทีจ่ะจัดสง่มาที่โกดังสินค้าได้เลย ซึง่

การสัง่ผลิตกระปอ๋งต้องสัง่เกินร้อยละ 5 เผื่อกระป๋องไม่ได้มาตรฐานหรือชำรุด 

6.3 ขั้นตอนการจ้างโรงงานผลิตสินค้า 

ภาพที่ 6.1: ข้ันตอนการจ้างโรงงานผลิตสินค้า  

 
 บริษัทได้เลือกคัดสรรโรงงานผลิตที่ได้มารตฐานสากล GMP จากการคัดเลอืกโรงงานที่ดีที่สุด 

และมสีารสกัดตรงตามทีบ่ริษัทต้องการ อีกทัง้ทางโรงงานยังมีส่วนผสมหลกัที่มีใบรบัรอง 

(Certificate) สารสกัด การันตีคุณภาพ เป็นสูตรส่วนผสมทีจ่ดสิทธิบัตรเฉพาะใหบ้ริษัทเราเพียงผู้เดียว

โรงงานผลติOEM บรรจสุนิค้า สง่ยงัคลงัสนิค้า
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และทำการสัง่ผลิตเป็นแบบ One-stop Service คือการบรรจุใส่แพคเกจสำเรจ็รปูพร้อมจัดจำหน่าย 

เมื่อเสร็จเรียบร้อยและจะถูกนำสง่มายังคลังสินค้าของบริษัท 

6.4 การจัดการคลังสินคา้และการควบคมุสินคา้คงเหลือ  

ทางบริษัทจะทำการวางแผนการสัง่ผลิตสินค้ากับทางโรงงานผู้ผลิต โดยเริ่มผลิตครัง้แรกจำนวน 

10,000 ช้ิน หากเป็นไปตามเป้าที่ได้ต้ังไว้ 66,000 ช้ิน ต่อปี หากเป็นไปตามเป้าต่อเดือนจะขายได้  

5,500 ช้ินต่อเดือน ทางบริษัทกจ็ะวางแผนเพิม่กำลงัการผลติสินค้าให้เป็นแบบไตรมาส เพื่อใหส้ต้อกมี

เพียงพอต่อการจัดจำหน่าย รวมถึงการควบคุมสินค้าคงคลังโดยใช้ระบบ สินค้าทีร่ับเข้าคลังสินค้าก่อน

จะต้องจำหน่ายออกไปกอ่น (first in first out) เน่ืองจากสนิค้าจะมีอายุการใช้งาน หากจัดการระบบ

สินค้าคงคลังไม่ดีจะส่งผลให้สินค้าไมเ่วียนตามระบบและเกิดสินค้าค้างสต้อกนานเกินไป 

6.5 กระบวนการขั้นตอนการส่งสินคา้หรือให้บริการ  

 

ภาพที่ 6.2: กระบวนการหรอืข้ันตอนการส่งสินค้าหรือใหบ้รกิาร 

 

 
 

 เมื่อโรงงานผลิตสินค้าเรียบร้อย จะถูกสง่มายังคลังสินค้าของบริษัทและเจ้าหน้าที่จะตรวจนับ

และเช็คสินค้าอีกครั้งเพื่อความถูกต้อง  แล้วเตรียมจัดสินค้าและสง่ตามการสัง่ซื้อให้กับลูกค้าโดย

ข้ันตอนการจำหน่ายสินค้า และการส่งสินค้า 2  ช่องทางหลกัและมีข้ันตอนดังน้ี 

 6.5.1 ช่องทางออนไลน์ 

  ผลิตภัณฑ์ Aloha Cooling Mist มีช่องทางการขายปลกีผ่านช่องทางออนไลน์ จึงมี

การสัง่สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ผ่านทาง Facebook Line@ และ Website โดยจะมีพนักงานคอย

รับการสัง่ซื้อและตอบข้อซักถามจากทางลกูค้าเปรียบเสมือน Call Center เมื่อรบัการสัง่ซื้อและ

จะแจง้ยอดชำระผ่านธนาคารทางออนไลน์ แล้วการสั่งซื้อจะถูกจัดสง่ไปยังแผนกคุมสต็อกเพื่อจัด

สินค้าแล้วแพ็คบรรจสุินค้า เพื่อจัดสง่ทางไปรษณีย์ หรอืบรษัิทขนส่ง  

 6.5.2 ช่องทางออฟไลน์ 

ผลิตภัณฑ์ Aloha Cooling Mist มีช่องทางการขายส่งผ่านช่องทางออฟไลน์ โดยมีทัง้ร้านค้าตัวแทน

และผูจ้ัดจำหน่าย (Modern Trade) ด้วยการขายสง่จะมีระบุจำนวนต่อครัง้ตามจำนวนตามทีบ่ริษัท

ได้มีการกำหนดข้ึนโดยแต่ละครัง้จะสัง่จำนวนมาก โดยการสัง่ซื้อจะเป็นรปูแบบใบสัง่ซื้อ เมื่อได้รบัการ

ลกูค้าสั6ง

สนิค้า

รับการ

สั6งซื Jอ
แพค็สนิค้า จดัสง่สนิค้า
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สั่งซือ้ ใบสัง่ซื้อจะถูกจัดส่งไปยังแผนกคุมสต็อกเพื่อจัดสินค้าตามใบสัง่ซื้อแล้วแพ็คบรรจสุินค้า การ

จัดส่งหากอยู่ในกรงุเทพหรือ ปรมิณฑลทางบริษัทจะมรีถจัดส่ง หากเป็นต่างจงัหวัดจะนำส่งขนส่ง

เพื่อใหจ้ัดสง่ตามจำนวน 
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บทท่ี 7 

แผนการเงิน 

 

7.1 ความต้องการเงินทุน แหล่งท่ีมาของเงินทุน และโครงสร้างของเงินทุน  

 

ตารางที่ 7.1: แหลง่ทีม่าของเงินทุน 

 

รายการ จำนวน )บาท(  

เงินทุนจากส่วนผู้ถือหุ้น 5,000,000 

รวม 5,000,000 

 

เน่ืองจากบริษัทสุพรมีแกรนด์ (ไทยแลนด์) จำกัด มสีินทรัพย์หมุนเวียนและมเีงินสดในบริษัท

จากธุรกจิเดิม จึงเป็นแหล่งที่มาของเงินทุนทีจ่ะลงทุนต่อยอดธุรกิจใหม่ จำนวนเงินลงทุน 5,000,000 

บาท  เป็นเงินทุนจากส่วนผู้ถือหุ้น  

 

ตารางที่7.2: โครงสร้างของเงินทุน 

รายช่ือ  จำนวนหุ้น ราคา   เปอร์เซ็นต์การถือหุน้ 

นางสาวพัชรินทร์ ขจรมงคลกิจ 900,000 100 90% 

นางสาวกนิดา ขจรมงคลกิจ 50,000 100 5% 

นางสาวจีราวรรณ โฆวัฒนะกุล 50,000 100 5% 

 1,000,000  100% 

 

บริษัทสุพรมีแกรนด์ (ไทยแลนด์) จำกัด ได้จดทะเบียน 1,000,000 บาท โดยมหีุ้นทั้งหมด 3 

หุ้น โดยมีกรรมการบริษัท 1 คน ทีผู่้พันบริษัทได้คือ นางสาวพัชรินทร์ ขจรมงคลกจิ  
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7.1   สมมติฐานทางการเงิน  

     ตารางที่ 7.3: ประมาณการรายได้จากการขาย 

ประมาณการรายได้ ปีที ่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

รายได้จากการขาย (ปลกี) 3,141,000 3,298,680 3,529,588 

รายได้จากการขาย (ส่ง) 12,566,400 13,194,720 14,118,350 

รวมยอดขายต่อเดือน 1,309,000 1,374,450 1,470,662 

รวมยอดขายต่อป ี 15,708,000 16,493,400 17,647,938 

  

 จากตารางที่ 7.3 ราคาขายปลีก 350 บาท   คิดเป็นสัดส่วนรอ้ยละ 20ของจำนวน จากราคา

ขายส่ง 210 บาท คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 80 ของจำนวน โดยแบ่งรายได้จาการขายปลีกและขายสง่รวม

ยอดขายต่อเดือนและต่อปี ในการคาดการณ์ปีที่ 1-3 ดังตาราง 

 

    ตารางที่ 7.4: ต้นทุนขาย 

ค่าใช้จ่ายต้นทุนสินค้า ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ค่าสูตรน้ำแร ่ 40 40 40 

ค่าบรรจุภัณฑ ์ 45 45 45 

ต้นทุนขาย ต่อหน่วย (บาท) 85 85 85 

 รวมต้นทุนขายต่อเดือน 467,500 490,875 515,419 

รวมต้นทุนสินค้าต่อป ี 5,610,000 5,890,500 6,185,025 

 

จากตาราง 7.4 ราคาต่อช้ิน 85 บาท แบง่เป็นค่าสูตรน้ำแร่ซึง่มีสารสกัด 6 ชนิด คือ น้ำแร่ ไฮ

ยารูลอน ว่านหางจระเข้ มิ้นท์ กรีนที และสารจากใบบัวจากเกาะเชจู รวม 40 บาท และราคาต้นทุน

บรรจุภัณฑ์ ที่เป็นขวดสเปรย์พร้อมหัวฉีด ขนาด 50 ml รวม 45 บาท รวมต้นทุนต่อขวด 85 บาท 
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    ตารางที่ 7.5: ค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด 

 

ค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที ่ 3 

เงินเดือน 1,512,000 1,542,240 1,573,085 

ค่าเช่า 300,000 306,000 312,120 

ค่าน้ำ 2,400 2,448 2,497 

ค่าไฟ 33,600 34,272 34,957 

ค่าโทรศัพท ์ 36,000 36,720 37,454 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 4,004,000 4,084,080 4,165,762 

ค่าเสื่อมราคา 132,000 134,640 137,333 

ค่าใช้จ่ายดำเนินงานอื่น ๆ 
   

ค่าจัดทำบัญชี 96,000       96,000 98,000 

ค่าภาษี 35,000 38,000 40,000 

อุปกรณ์เครื่องเขียนสำนักงาน  
18,000 20,000 21,500 

ค่าขนส่ง 180,000 180,000 180,000 

ค่าประกันรถ 20,665 20,665 20,665 

ค่าบำรุงรักษา 11,000 13,213 15,071 

รวมค่าใช้จ่ายสุทธิ 6,344,665 6,508,278 6,638,444 

 

 จากตารางที่ 7.5 เป็นการประมาณการค่าใช้จ่ายการดำเนินงานและการตลาดของปีที่ 1-3 ซึง่

ค่าใช้จ่ายของปีที่ 1 เป็นเงินรวม 6,344,665 บาท โดยค่าใช้ที่มากทีสุ่ดคือ ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด

ร้อยละ 25.5 เน่ืองจากเป็นการเปิดตัวผลิตภัณฑ์ใหมซ่ึ่งต้องดำเนินงานด้านสื่อการตลาดให้จดจำใน

ตราสินค้าและสร้างความสมัพันธ์กับลูกค้า และเน่ืองจากค่าใช้จ่ายสัมพันธ์กบัยอดขายที่มีแนวโน้ม 
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อัตราสงูข้ึนในปีที่ 2  อัตราการเติบโตร้อยละ 5 และ ร้อยละ 7 ในปทีี่ 3 จงึสอดคล้องกับ

ค่าใช้จ่ายที่สูงข้ึนตามลำดับ 

 

ตารางที่ 7.6 ค่าใช้จ่ายเงินเดือน 

 

ตำแหน่ง อัตรา เงินเดือน (บาท)/เดือน 

ผู้จัดการ 1 50000 

พนักงานขาย 1 12000 

พนังงานการตลาด 1 25000 

พนักงานบญัชี 1 15000 

พนักงานคุมสต้อก 1 12000 

พนักงานสง่ของ 1 12000 

  126000 

  

 จากตาราง 7.6 เงินเดือน พนักงานต่อเดือนรวม 126,000 โดยมีจำนวน 6 อัตรา ใหเ้งินเงิน

ตามตำแหน่งละหน้าที่อย่างเหมาะสม 

     
ตารางที่ 7.7 ค่าเสื่อมราคาอายุการใช้งาน 5 ป ี

 

ค่าเสื่อมราคา จำนวน 

ราคาต่อ

หน่วย รวม 

อายุการ

ใช้งาน 

ค่าเสือมราคา

ต่อเดือน 

คอมพิวเตอร ์ 3 30000 90000 5 1,500.00 

อุปกรณ์สำนักงาน 1 100000 100000 5 1,666.67 

เครื่องปรบัอากาศ 1 70000 70000 5 1,166.67 

รถยนต์ 1 400000 400000 5 6,666.67 

     11,000.00 

 

จากตารางที่ 7.7 ค่าเสื่อมราคาคิดเป็นเงิน 132000 ต่อปีค่าอุปกรณ์สำนักงาน โดยคิดค่าเสือ่ม 

5 ปี และเฉลี่ยเป็นค่าเสื่อมราคาต่อเดือนดังตารา 
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ตารางที่ 7.8 ค่าใช้จ่ายการตลาด ต่อปีโดยมีรายละเอียดการตลาดต่อปีดังน้ี 

 

รายการใช้จ่ายทางการตลาด บาท/ปี 

ด้านส่ือโฆษณา   

     - คลิปวิดีโอ Content Production 500,000 

     -ส่ือ Facebook Boost Post 480,000 

     -ส่ือ Instagram Boost Post 240,000 

     -ส่ือ Line@ 24,000 

     -ส่ือ YouTube Review 700,000 

     -ส่ือGoogle Ad Words 100,000 

     -ส่ือGoogle SEO 60,000 

 ด้านส่ือ (Marketing Influencer)   

    - Blogger Review 400,000 

    - Influencer Review 750,000 

ด้านงานจัดแสดงสินค้า   

    - Exhibition Show 50,000 

    - Event 500,000 

ด้านส่ือส่ิงพิมพ์   

    - Display Production 200,000 

รวมค่าใช้จ่ายการตลาด 4,004,000 

 

 จากตารางที่ 7.8 การใช้จ่าย 4,004,000 บาท เป็นค่าการตลาดในปีแรกคิดเป็นสัดส่วน ร้อย

ละ 25.5 เน่ืองจากแบรนด์ Aloha Cooling Mist เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ และต้องการเข้าไปครองส่วน

แบ่งทางการตลาด ในการตลาดที่มีการแข่งขันสงูส่วนส่วนทำการตลาดถือว่าเหมาะสม 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
 
 

58 
 
7.2  ประมาณการงบการเงิน 

 

ตารางที่ 7.9: งบกำไรขาดทุน ปีที่ 1 แบบรายเดือน 

 

  มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน 

รายได ้       

รายได้จากการขาย/

บริการ 
1,309,000 1,309,000 1,309,000 1,309,000 1,309,000 1,309,000 

รายได้อ่ืน.....       

รวมรายได ้ 1,309,000 1,309,000 1,309,000 1,309,000 1,309,000 1,309,000 

ต้นทุนขาย       

ต้นทุนสินค้าขาย 467,500 467,500 467,500 467,500 467,500 467,500 

กำไรขั้นต้น 841,500 841,500 841,500 841,500 841,500 841,500 

ค่าใช้จ่ายการขายและ

การตลาด 
      

เงินเดือน 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 

ค่าเช่า 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

ค่าน้ำ 200 200 200 200 200 200 

ค่าไฟ 2,800 2,800 2,800 2,800 2,800 2,800 

ค่าโทรศัพท ์ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 542,000 142,000 592,000 142,000 192,000 442,000 

ค่าเส่ือมราคา 11,000 11,000 11,000 11,000 11,000 11,000 

ค่าใช้จ่ายดำเนินงาน 45,165 24,500 24,500 24,500 30,000 24,500 

ค่าใช้จ่ายจัดตั้งบริษทั 18,500      

ค่าคอม 39,270 39,270 39,270 39,270 39,270 39,270 

รวมค่าใช้จ่ายการขายและ

การตลาด 
755,165 334,500 784,500 334,500 390,000 634,500 

กำไรก่อนดอกเบ้ียและภาษี 86,335 507,000 57,000 507,000 451,500 207,000 

ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 0 

กำไรสุทธิ 86,335 507,000 57,000 507,000 451,500 207,000 

อัตรากำไรสุทธ ิ 6.6% 38.7% 4.4% 38.7% 34.5% 15.8% 

 

         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.10 (ต่อ): งบกำไรขาดทุน ปีที่ 1 แบบรายเดือน 

 

  กรกฎาคม สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม 

รายได ้       

รายได้จากการขาย/

บริการ 
1,309,000 1,309,000 1,309,000 1,309,000 1,309,000 1,309,000 

รายได้อ่ืน.....       

รวมรายได ้ 1,309,000 1,309,000 1,309,000 1,309,000 1,309,000 1,309,000 

ต้นทุนขาย       

ต้นทุนสินค้าขาย 467,500 467,500 467,500 467,500 467,500 467,500 

กำไรขั้นต้น 841,500 841,500 841,500 841,500 841,500 841,500 

ค่าใช้จ่ายการขายและ

การตลาด 
      

เงินเดือน 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 

ค่าเช่า 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

ค่าน้ำ 200 200 200 200 200 200 

ค่าไฟ 2,800 2,800 2,800 2,800 2,800 2,800 

ค่าโทรศัพท ์ 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 142,000 242,000 592,000 642,000 142,000 192,000 

ค่าเส่ือมราคา 11,000 11,000 11,000 11,000 11,000 11,000 

ค่าใช้จ่ายดำเนินงาน 24,500 24,500 24,500 24,500 24,500 65,000 

ค่าใช้จ่ายจัดตั้งบริษทั       

ค่าคอม 39,270 39,270 39,270 39,270 39,270 39,270 

รวมค่าใช้จ่ายการขายและ

การตลาด 
334,500 434,500 784,500 834,500 334,500 425,000 

กำไรก่อนดอกเบ้ียและภาษี 507,000 407,000 57,000 7,000 507,000 416,500 

ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 0 

กำไรสุทธิ 507,000 407,000 57,000 7,000 507,000 416,500 

อัตรากำไรสุทธ ิ 38.7% 31.1% 4.4% 0.5% 38.7% 31.8% 

 

จากตารางที่ 7.9-7.10 งบกำไรขาดทุน ข้างต้นแสดงผลประกอบการของธุรกิจน้ำแรส่เปรย์ Aloha 

Cooling Mist ในปีที่ 1 แบบรายเดือน เป้าหมายยอดขาย จำนวน 66,000 ช้ิน โดยแบ่งรายได้จากการ

ขายปลีก คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 20 และ รายได้จาการขายสง่ (Retail Store) คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 80 
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โดยทำรายได้ผลกำไรสุทธิ 3,227,595 บาท คิดเป็นอัตรากำไรสุทธิร้อยละ 20.5 ทั้งน้ีผลประกอบการเกิด

จากการวางแผนทำการตลาดทุกช่องทาง รวมค่าใช้จ่าย 4,004,000 คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 25.5 ของ

ยอดขาย ถือว่าเหมาะสมในการสร้างตราสินค้าเพื่อให้เป็นทีรู่้จักเน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ใหม ่

 

ตารางที่ 7.11 งบกำไรขาดทุน 1-3 ป ี  

 

รายได ้ ปีที่1  ปีที่ 2 ปีที่ 3 

รายได้จากการขาย/บริการ 15,708,000 16,493,400 17,647,938 

รายได้อ่ืน.....    

รวมรายได้ 15,708,000 16,493,400 17,647,938 

ต้นทุนขาย    

ต้นทุนสินค้าขาย 5,610,000 5,890,500 6,185,025 

กำไรขั้นต้น 10,098,000 10,602,900 11,462,913 

ค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด    

เงินเดือน 1,512,000 1,542,240 1,573,085 

ค่าเช่า 300,000 306,000 312,120 

ค่าน้ำ 2,400 2,448 2,497 

ค่าไฟ 33,600 34,272 34,957 

ค่าโทรศัพท์ 36,000 36,720 37,454 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 4,004,000 4,084,080 4,165,762 

ค่าเส่ือมราคา 132,000 134,640 137,333 

ค่าใช้จ่ายดำเนินงานอ่ืน ๆ 360,665 367,878 375,236 

ค่าใช้จ่ายจัดตั้งบริษัท  18,500 18,870 19,247 

ค่าคอม 471,240 480,655 490,278 

รวมค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด 6,870,405 7,007,813 7,147,969 

    

กำไรก่อนดอกเบี้ยและภาษี 3,227,595 3,595,087 4,314,944 

ดอกเบี้ยจ่าย 0   

กำไรสุทธิ 3,227,595 3,595,087 4,314,944 

อัตรากำไรสุทธิ 20.5 % 21.8% 24.5% 
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 จากตาราง 7.11 งบกำไรขาดทุนข้างต้น แสดงผลประกอบการของธุรกจิน้ำแรส่เปรย์ Aloha 

Cooling Mist ช่วง 3 ปี จากตารางผลประกอบการปีที่ 1  มียอดขายรวม 15,708,000 บาท กำไร

สุทธิ 3,227,595 บาท คิดเป็นอัตรากำไรสุทธิร้อยละ 20.5   โดยปทีี่ 2 อัตราการเติบโตของยอดขาย

เพิ่มข้ึน5โดยมียอดขาย 16,493,400 บาท กำไรสุทธิ 3,595,078 บาท  คิดเป็นอัตรากำไรสุทธิร้อยละ 

21.8 และอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึน 7% ในปีที่ 3  โดยมียอดขาย 17,647,938 บาท มีกำไรสุทธิ 

4,314,944 บาท คิดเป็นอัตรากำไรสุทธิ 24.5%  

 

ตารางที่ 7.12: งบดุลปทีี่ 1-3 

 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่  3 

สินทรัพย์หมุนเวียน    

เงินสด 3,891,595 6,967,222 10,788,611 

ลูกหน้ีการค้า 2,618,000 2,748,900 2,941,323 

สินค้าคงเหลือ 1,190,000 1,700,000 2,125,000 

สินทรัพย์ถาวร    

คอมพิวเตอร์ 90,000 103,200 103,200 

อุปกรณ์สำนักงาน 100,000 100,000 113,465 

เครื่องปรับอากาศ 70,000 70,000 70,000 

รถยนต ์ 400,000 400,000 400,000 

หัก:ค่าเส่ือม -132000 -266,640 -403,973 

รวมสินทรัพย์ 8,227,595 11,822,682 16,137,626 

หน้ีสินและทุน    

หน้ีสินหมุนเวียน    

เจ้าหน้ีการค้า    

หน้ีสินไม่หมุนเวียน    

เงินกู้ธนาคาร    

เงินกู้-เจ้าหน้ี    

ส่วนของเจ้าของ    

ส่วนของเจ้าของ 5,000,000 5,000,000 5,000,000 

กำไร -ขาดทุน  3,227,595 6,822,682 11,137,626 

รวม 8,227595 11,822,682 16,137,626 
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 จากตารางที่ 7.12 งบดุลปีที่ 1-3 เป็นการแสดงฐานะทางการเงินทรัพย์สิน หน้ีสิน และส่วน

ของเจ้าของ โดยจากตารางแสดงตัวเลขสินทรัพย์หมุนเวียนและหน้ีสินหมุนเวียนทีเ่พิ่มข้ึนทกุป ี

สืบเน่ืองจากยอดขายทีเ่ติบโตข้ึน  เกิดการขยายตัวของธุรกจิเน่ืองจากกำไรทีเ่พิ่มข้ึนจากยอดขาย 

สอดคล้องกบัสินทรัพย์ถาวรทีเ่พิม่ข้ึน ส่งผลให้ทรพัย์สินส่วนของเจ้าของเพิม่ข้ึนทุกปี แสดงถึงสภาพ

คล่องของบริษัทไปในทิศทางที่ดี 

 

 ตารางที่ 7.13: กระแสเงินสด 

งบกระแสเงินสด    

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

กระแสเงินสด-กิจกรรมดำเนินงาน    
กำไรสุทธิ 3,227,595 3,595,087 4,314,944 

ค่าเสื่อมราคา 132,000 134,640 137333 

ลูกหน้ีการค้า -2,618,000 -130,900 -192,423 

เจ้าหน้ีการค้า    
สินค้าคงเหลือ -1,190,000 -510,000 -425,000 

ทรัพย์สิน -660,000 -13,200 -13,465 

    
กระแสเงินสด-กิจกรรมลงทุน    
เงินลงทุน 500,0000   
อุปกรณ์    

    
กระแสเงินสด-กิจกรรมจัดหาเงิน    
ดอกเบี้ย    

    
กระแสเงินสดเพิ่มข้ึน (ลดลง) สุทธิ 3,891,595 3,075,627 3,821,389 

เงินสดต้นงวด  3,891,595   6,967,222 

เงินสดปลายงวด 3,891,595 6,967,222 10,788,611 
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จากตารางที่ 7.13 งบกระแสเงินสด แสดงถึงสภาพคล่องของการได้มาและจ่ายไปของเงินสด

ของกิจการ สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist โดยกระแสเงินสดจากการดำเนินงานแสดงผลกำไรที่

เพิ่มข้ึนทุกปี อีกทัง้ยังมีความสามารถในการชำระหน้ี สง่ผลให้กระแสเงินสดปลายงวด ปีแรก 

3,891,595 บาท ปีที่ 2 รวม 6,967,222 บาท และปีที่  3 รวม 10,788,611 บาท  สง่ผลถึงผลการ

ดำเนินงานทีเ่พิ่มข้ึนและกระแสเงินสดที่มสีภาพคล่องทุกปีเช่นเดียวกัน 

7.4การประเมินระยะเวลาคืนทุน และอัตราผลตอบแทน 

 

ตารางที่ 7.14: ตารางอัตราส่วนทางการเงิน 

 

อัตราส่วนทางการเงิน (Financial Ratio) ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที ่3 

1. อัตราส่วนความสามารถในการทำกำไร (Profitability 

ratio)    
1.1 อัตรากำไรข้ันต้น (Gross Profit Margin) 64.3% 64.3% 65% 

1.2 อัตราผลตอบแทนสุทธิ (Net Profit Margin) 20.5% 21.8% 24.5% 

1.4 อัตราผลตอบแทนจากสินทรพัย์รวม (ROA) 39.2% 30.4% 26.7% 

1.5 อัตราส่วนผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) 64.6% 71.9% 86.3% 

2. อัตราส่วนประสทิธิภาพในการดำเนินงาน (Activity Ratio) 
   

2.1 อัตราการหมุนลกูหน้ีการค้า (Receivable Turnover) 4.8 4.8 4.8 

2.2 ระยะเวลาลูกหน้ีการค้า (Receivable Day) 75 75 75 

2.3 อัตราการหมุนสินค้าคงเหลือ (Inventory Turnover) 4.71 3.47 2.91 

2.4 ระยะเวลาสินค้าคงเหลอื (Inventory Day) 76.36 103.90 123.69 

 

 จากตารางที่7.13 ผลการวิเคราะห์ตารางอัตราส่วนทางการเงินในการลงทุนธุรกิจสเปรย์

น้ำแร่Aloha Cooling Mist พบว่า อัตราผลตอบแทนสทุธิ (Net Profit Margin) เติบโตข้ึนทุกปี ซึง่

สอดคล้องกบัอัตราส่วนผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) ทีเ่กิดผลกำไรและมีอัตราเติบโตจากการ

ลงทุนตอบแทนในปีที่ 1 ร้อยละ 64.6  ปีที ่2 ร้อยละ 71.9 ปีที่ 3 รอ้ยละ 86.3 แต่จากอัตรา

ผลตอบแทนจากสินทรัพย์รวม (ROA) ลดลง สบืเน่ืองมาจากการมเีงินสดมากเพื่อรอการลงทุนการ

วางแผนระยะยาว ซึ่งสอดคล้องกบัแผนในอนาคตที่จะเพิ่มการต่อยอดการลงทุนธุรกจิการขยายใน
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ผลิตภัณฑ์เดิมโดยการเพิม่ขนาดสูตร หรือการผลิตสินค้าใหม่ซึ่งอยู่ในแผนธุรกจิระยะยาว โดยการ

ประเมินระยะเวลาการคืนทุน เป็นเวลา 10 เดือน 
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บทท่ี 8 

แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 

8.1 แผนฉุกเฉิน  

 เน่ืองจากการดำเนินธุรกจิน้ันย่อมมีอปุสรรค และความเสีย่งต่าง ๆทีเ่ป็นผลกระทบทางลบ 

สามารถเกิดข้ึนได้ทุกข้ันตอนการดำเนินธุรกจิทัง้น้ีจงึแยกปจัจัยเสี่ยงทีส่ำคัญ (Critical Risk Factors)

แบ่งเป็น 2 ประเภททั้งปัจจัยเสี่ยงภายในและปัจจัยภายนอก ดังน้ี 

ปัจจัยเสี่ยงภายใน (Internal Risk) 

 

ภาพที่ 8.1: ปจัจัยเสี่ยงภายใน (Internal Risk)  

 

ประเภทของ

ปัจจัย 

ปัญหาและ

ความเสี่ยง 

ผลกระทบ แนวทางแก้ไขและการป้องกันความ

เสี่ยง 

ด้านการผลิต ในกรณีมีความ

ต้องการใน

ตลาดสูงข้ึน 

และกำลงัใน

การผลิตเท่าเดิม 

มีจำนวนสินค้า

ไม่พอส่งลูกค้า 

ค้นหาโรงงานOEMอื่นๆเพิ่มเติม เพื่อ

เพิ่มกำลังการผลิตให้เพียงพอกบัความ

ต้องการในตลาด 

ด้านการ

ดำเนินงาน 

ความสัมพันธ์

ระหว่างบริษัท

กับโรงงานOEM 

การ

ลอกเลียนแบบ

สินค้าของ

ผู้ผลิต 

ทำสัญญาและสิทธิบัตรสูตรเฉพาะของ

ผลิตภัณฑ์ระบุชัดเจนว่าห้ามมกีารทำซ้ำ

หรือลอกเลียนแบบเพื่อมาเป็นคู่แข่งทาง

การค้า 

 คุณภาพสินค้า

จากการผลิต 

 

ความผิดพลาด

ในคุณภาพ

สินค้าจาก

โรงงาน 

 

สร้างทีมตรวจสอบสิน  ตรวจโดยการสุม่

สินค้าทุกล้อทในการผลิต ก่อนทีส่ินค้า

จะถึงคลงัสินค้า 
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 การขนสง่ใน

ประเทศ 

 

ความล่าช้าใน

การขนสง่ 

 

ผูกสญัญากบัขนสง่เรื่องการรับผิดชอบ

ส่งของให้ตรงเวลา 

 การขนสง่

ต่างประเทศ 

ต้นทุนการ

ขนส่งทีสู่งข้ึน 

และราคาไม่

คงที ่

มีเครือข่ายบริษัท Freight Forwarder 

เพื่อคัดเลือกผู้ใหบ้ริการทีม่ี

ประสิทธิภาพที่ดีทีสุ่ด 

 สินค้าคงคลัง

ศูนย์หาย

ระหว่างการ

ขนส่ง 

ลูกค้าได้ของไม่

ครบ และ

ขาดทุน 

เก็บเอกสารใบขนส่งสินค้าเป็นหลักฐาน

และตรวจสอบการรับสินค้าจากลูกค้า 

เพื่อปกกันการศูนย์หาย 

 คุณภาพสินค้า

คงคลัง  

สินค้า

เสื่อมสภาพและ

หมดอายุ หรือมี

การตกหล่นคา

ในสต็อค 

เพิ่มประสิทธิภาพการจัดการสินค้าคง

คลัง ด้วยระบบ FIFO )First In First 

Out( 

  การศูนย์หาย

ระหว่างการอยู่

ในสต็อค 

บันทึกการรบัของเข้า-ออก และสุ่ม

ตรวจนับสต๊อกทุกสิ้นเดือน 

 การจัดการ

บรหิารคนใน

องค์กร 

ขาดแคลน

บุคคลสำคัญ 

ลาออก เปลี่ยน

งาน ขาดงาน 

กระตุ้นพนักงานเก่าโดยใช้แรงจงุใจค่า

คอมมิชช่ัน โบนัส พร้อมกบัมีการพัฒนา

ระบบฝกึอบรมพนักงานใหม่เพือ่

สามารถทำงานทดแทนได้ เพื่อให้คนใน

องค์กรทำงานอย่างมีประสิทธิภาพ 
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 ภาพที่ 8.2  ปัจจัยเสี่ยงภายนอก (External Risk) 

 

ประเภทของปัจจัย ปัญหาและความเสี่ยง 

 

ผลกระทบ แนวทางแก้ไขและ

ป้องกันความเสี่ยง 

ด้านเศรษฐกิจ สภาวะเศรษฐกจิที่

ตกต่ำลง 

กำลังซื้อของลูกค้า

น้อยลง ยอดขายของ

สินค้าลดลงตาม

สภาวะเศรษฐกจิ 

กระตุ้นความต้องการ

ซื้อด้วยการเน้นความ

คุ้มค่าของสินค้า จัด

โปรโมช่ันลดราคา แถม

สินค้าเพื่อให้ถูกลง ลุ้น

แจกของรางวัล เพื่อ

กระตุ้นยอดขายเพิ่มข้ึน 

 ค่าเงินต่างประเทศที่

ผันผวน 

อาจทำให้ได้ต้นทุน

แพงข้ึนหรอืสง่ออก

รายได้กำไรลดลงตาม

ค่าเงินที่ได้ 

สั่งผลิตจำนวนมากข้ึน

ต่อครั้งเพื่อคงต้นทุนเท่า

เดิม และทำสญัญาเรื่อง

ประกันความเสี่ยง

ค่าเงินกับธนาคาร  

คู่แข่งใหม่ในตลาด อุตสาหกรรมความงาม

มีการขยายตัวมากข้ึน 

ทำให้มีคู่แข่งทาง

การตลาดมากข้ึน

เรื่อยๆ เกิดสินค่า

ทดแทน 

ยอดขายมีโอกาส

น้อยลง 

สร้างกิจกรรมการค้า

สม่ำเสมอโดยใช้กลยุทธ์

ทางการตลาดเข้ามา

ช่วย และพัฒนาสินค้า 

หรือปรบัโฉมสินค้าออก

มาตอบโจทย์กลุ่มลูกค้า

ใหม ่

ด้านภาระความ

รับผิดชอบตาม

กฎหมาย 

เกิดสินค้า

ลอกเลียนแบบจาก

คู่แข่ง 

ยอดขายลดลงมี

ผลกระทบต่อ

ภาพลักษณ์ของแบ

รนด์ 

ดำเนินการจด

เครื่องหมายการค้า

)Trademark (   
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 กรณีมผีู้กล่าวอ้างแพ้

สารบำรุง ที่อาจนำไปสู่

การฟ้องร้อง 

ภาพลักษณ์ของสินค้า

ไม่ดี ยอดขายลดลง สง่

ผู้ต่อผลกระทบของ

ความเช่ือมั่นในแบรนด์ 

สร้างทีมผู้เช่ียวชาญ

ด้านผิวหนัง และทีม

ดูแลลูกค้า เพื่อไม่ให้เกิด

กรณีการฟ้องร้องถึงช้ัน

ศาล 

หมายเหตุ: ตารางน้ีเกิดจากการสงัเคราะห์ข้อมลูของผู้ศึก 

 

8.2 แผนในอนาคตของธุรกิจ 

 เน่ืองจากทางบริษัทได้เลง็เห็นโอกาสเติบโตทางธุรกจิ แนวทางในการพฒันาธุรกจิ Aloha 

Cooing Mist  จงึได้ทำการวางแผน ระยะยาว 5 ปีในการดำเนินธุรกิจเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ และ

เป้าหมายที่มกีารวางแผนไว้ ตามแนวทางแผนธุรกจิดังน้ี 

 8.2.1 แนวทางการพัฒนาธุรกิจ  

 ทางบริษัท สุพรีมแกรนด์ (ไทยแลนด์) จำกัด ได้มีวัตถุประสงค์ในการก่อต้ังเพื่อดำเนินธุรกิจ

ทางด้านอุตสาหกรรมความงาม เพื่อเป็นผู้เช่ียวชาญในอุตสาหกรรมด้านเครื่องสำอางและด้านสกิน

แคร์ จึงเล็งเห็นความสำคัญในการพัฒนาธุรกิจทกุด้านในและนอกองค์กร ทั้งด้านการผลิตจำหน่าย

สินค้าที่ดีมีคุณภาพในราคาที่สมเหตุสมผล และมกีารพฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่รวมไปถึงนวัตกรรมใหม่ ๆ 

เพื่อต่อยอดธุรกิจอย่างต่อเน่ือง เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายทัง้ปจัจบุันและ

อนาคต และสร้างความสัมพันธ์ที่ดีทางธุรกิจในกลุ่มพันธมิตรทางการค้า รวมถึงด้านพฒันาทรัพยากร

บุคคลในองค์กรสามารถปรับโครงสร้างใหก้้าวทันต่อสภาวการณ์ปัจจุบันและก้าวทันเทคโนโลยีที่

เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว อย่างเป็นแบบแผนโดยยึดหลักการพัฒนาแบบย่ังยืน  

8.2.2 แนวทางพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

 โดยทางบริษัทได้เริ่มออกผลิตภัณฑ์ตัวแรก คือ สเปรย์น้ำแร่ Aloha Cooling Mist ขนาด   

50 ml ในปีแรก เพื่อใหส้อดคล้องกับเป้าหมายทางกลยุทธ์ทางการตลาดและการเงิน จึงวางแผนเพิ่ม

ขยายฐานการผลิตเพือ่เพิม่ปริมาณยอดขาย โดยเพิ่มขนาดอกี 2 ขนาด คือ สเปรย์น้ำแร่ Aloha 

Cooling Mist ขนาด   100  ML และ 150 ML ซึ่งการเพิ่มปริมาณและความคุ้มค่าของราคา จะ

 

 



 
 
 
 

69 
 
สามารถสร้างยอดขายได้ตามเป้าที่ต้ังไว้ ทั้งน้ีในแผนระยะยาว ทางบริษัทมกีลยุทธ์แผนการผลิตโดยทำ

การเพิม่หารผลิตภัณฑ์ใหมเ่ข้าไปในสายผลิตภัณฑเ์ดิมทีม่ีอยู่  (Additions to existing product 

line) ยังคงผลิตภัณฑ์เดิมคือ น้ำแรส่เปรย์แต่ปรบัสูตร ให้สามารถเข้าถึงผู้บริโภคกลุม่เป้าหมายที่ต่าง

จากตัวเดิม เช่น กลุม่ผูสู้งอายุ หรือกลุม่เด็ก เป็นต้น  และกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ใหม่ในแง่ของสาย

ผลิตภัณฑ์ใหม่ (New Product Lines) (ศศิมา สุขสว่าง,  ม.ป.ป.) เช่น แผ่นเช็ดเครือ่งสำอางสูตรเย็น 

น้ำตบ เซรัม่หรือครมี แต่ยังเป็นผลิตภัณฑ์ในกลุ่มสกินแคร เพื่อตอบโจทย์ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้

ขยายฐานที่กว้างข้ึน  และครอบคลุมมากข้ึน  

8.2.3 แนวทางการดำเนินการบริหารจัดการธุรกจิ  

  การดำเนินงานบรหิารจัดการแผนในอนาคต นอกจาก สเปรย์น้ำแร่ Aloha Mist จะ

วางแผนช่องทางการจัดจำหน่ายในไทยให้ครอบคลมุทุกช่องทางแล้ว ยังทำกลยุทธ์การตลาดต่อเน่ือง

เพื่อสร้างภาพลักษณ์แบรนด์ให้แข็งแรง และเป็นทีจ่ดจำทั้งกลุ่มเป้าหมายคนไทยและนักท่องเที่ยว

ชาวต่างชาติ ทั้งน้ีเป้าหมายทีจ่ะเพิ่มช่องทางการส่งออกให้ไปยังกลุ่มประเทศอาเซียน ก็เป็นแผน

อนาคตที่ได้ต้ังเป้าไว้ในแผนระยะยาว 3-5 ปี จากข้อมลู ศูนย์วิจัยกสิกรไทยระบุว่าปี 2561  มลูค่าการ

ส่งออกเครื่องสำอางของไทยสง่ไปยังตลาดอาเซียนมากที่สุดคิดเป็น ร้อยละ 43%  โดยส่งออกกลุ่มส

กินแครคิดเป็นร้อยละ 20.8  โดยมูลค่าทั้งหมดรวม 95,0000 ล้านบาท อัตราเติบโตร้อยละ 14.4 โดย

มีกลุม่ตลาดประเทศอาเซียนทีส่ำคัญได้แก่ สปป.ลาว เมียนมาร์ และเวียดนาม เน่ืองจากกลุ่มประเทศ

เพื่อนบ้านชอบสินค้าของประเทศไทย ด้วยคุณภาพสินค้าและการผลิตที่ได้มาตราฐานสากล ประกอบ

กับกระแสนิยมดารานักแสดงของไทย (ศูนย์วิจัยกสกิร, 2561) ทำให้เป็นอีกหน่ึงช่องทางทีส่เปรย์

น้ำแร่ Aloha Cooling Mist จะมีโอกาสส่งออกและสร้างมลูค่าธุรกิจให้เติบโตตามแผนอนาคตธุรกิจที่

ได้ต้ังเป้าไว้  
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