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บทคัดย่อ 
 

 การจัดทำแผนธุรกิจเจลกันแดดรูปแบบแผ่น SUNDAY SHEETS มีวัตถปุระสงค์เพื่อกำหนด
กรอบทิศทางของธุรกิจ เพื่อการศึกษาค้นคว้าข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจเจลกันแดดรูปแบบแผ่นศึกษาหา
โอกาสความเป็นไปได้ และเป็นแนวทางในการตัดสินใจก่อนการดำเนินโครงการ แผนธุรกิจฉบับนี้
เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับสภาพแวดล้อมธุรกิจ โมเดลในการดำเนินงานธุรกิจ แผนกลยุทธ์
การผลิต การตลาด การจัดการองค์กร การดำเนินงาน การเงินและการลงทุน 
 การศึกษาวิจัยแผนธุรกิจเจลกันแดดรูปแบบแผ่น SUNDAY SHEETS พบว่าในอุตสาหกรรม
เครื่องสำอางทางด้านผลิตภัณฑ์กันแดดมีคูแ่ข่งจำนวนมากทั้งคู่แข่งเดิมและคู่แข่งรายใหม่ 
ผู้ประกอบการจำเป็นต้องเตรียมความพร้อมด้านการพัฒนาสินค้า การจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการ
ขาย และการประชาสัมพันธ์สินค้าทางสื่อออนไลน์เพิ่มมากขึ้น เพื่อสร้างการตระหนักรู้ในตรา
สินค้า กระตุ้นยอดขาย และสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มผู้บริโภคมากขึ้น 
 
คำสำคัญ: แผนธุรกิจ, แผนธรุกิจเจลกันแดดรูปแบบแผ่น, แผนทางการเงินและการลงทุน 

 

 
  



 
 

Sosuwong, N. M.M.E. (Entrepreneurship), December 2019, Graduate School, 
Bangkok University. 
The Business Plan for SUNDAY SHEETS Sunscreen Sheets (35 pp.) 
Advisor: Dr.Worrawan Laohapolwatana 
 

ABSTRACT 
 

 This business plan was conducted in order to define scope of a business, 
study a possibility of Sunscreen Sheets business, SUNDAY SHEETS, and to be a 
guideline before decision to run a business. This business plan includes 
information about business environment analysis, production and operations 
strategy, financial and investment strategy and marketing research. 
 According to a business plan, Sunscreen Sheets, SUNDAY SHEETS, industry has 
high competition. There are both existing competitors and new competitors that 
enter to this business. Therefore, entrepreneurs should plan earnestly and be 
well-prepared the project by emphasis more on product development, sales 
promotion and public relations about an organization, products, and brand 
through online channels and so on in order to increase brand awareness, 
hopefully drive sales and satisfy consumers. 
 
Keywords: Business Plan, Business Plan for Sunscreen Sheets, Financial and 
Investment Strategy 
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บทที ่1 
การแนะนำธรุกิจและแผนธุรกิจ 

 
1.1 แนะนำตวัธุรกิจ 
ภาพที ่1.1: โลโก้ของบริษัท ซันเดย์ชีทส ์จำกัด (Sunday Sheets) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ภาพข้างต้นแสดงโลโก้ของบริษัท ซันเดย์ชีทส ์จำกัด (Sunday Sheets) โลโก้มีสีเหลืองแสดง
ถึงความสดใสแสงแดดของพระอาทิตย ์ตัวหนังสือเอียงในมุมสิบสององศาสื่อถึงองศาของแสงพระ
อาทิตย์ที่สาดส่องลงมา รูปใบไม้ที่เป็นเครื่องหมายถูกสื่อถึงมีส่วนผสมจากธรรมชาติได้การรับรอง
จากแพทย์ผู้เชีย่วชาญ  
 
 บริษัท ซันเดย์ชีทส์ จำกัด (Sunday Sheets) จำหน่ายเจลกันแดดในรูปแบบทิชชูแผ่น 
ออกแบบผลิตภัณฑ ์และคิดค้นสูตรเฉพาะโดยใช้บริษัทโรงงาน OEM ที่เชี่ยวชาญด้านเครื่องสำอาง
ในการผลิตสินค้า 
 
1.2 ที่มาของการดำเนินธุรกิจ 
 ปัจจุบันภาวะโลกร้อนนั้นรุนแรงมากขึ้นส่งผลใหส้ภาพแวดล้อมกลายเป็นมลภาวะต่อร่างกาย
และผิว จึงทำให้ประเทศไทยที่เป็นประทศที่มีอากาศอุณหภูมิสูงเป็นปกติแล้วนั้นยิ่งมีค่ายูวีที่สูง
มากขึ้น ซึ่งค่ายูวีเป็นอันตรายต่อผิวมากส่งผลเสียลึกถึงผวิหนังชั้นในหากไม่ป้องกันอาจเกิดปัญหา
ผิวในอนาคตได้ ผู้เขียนจึงเห็นถึงความสำคัญและประโยชน์ของการทากันแดดแต่คนไทยส่วนใหญ่
นั้นไม่ชื่นชอบการทากันแดดในชีวิตประจำวัน บริษัทจึงอยากพัฒนากันแดดให้เป็นที่นยิมของทุก
เพศทุกวัยช่วยแก้ไขปัญหาที่เป็นสาเหตุให้กับคนไทย ได้เห็นโอกาสการเติบโตทางการตลาดของ
กลุ่มผลิตภัณฑ์กันแดดและช่องว่างที่ยังไม่ตอบโจทย์ผู้บริโภคคนไทย และเห็นโอกาสทางธุรกิจจาก
ผลิตภัณฑ์ของทางต่างประเทศจึงนำมาพัฒนาและคิดค้นสตูรให้เหมาะสมกับคนไทยมากขึ้น 
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1.3 วัตถุประสงค์ของการจดัทำแผนธุรกจิ 
 เพื่อนำไปใช้เป็นแนวทางในการนำเสนอขอผู้ลงทุนในการเริ่มตั้งธุรกิจ การต้ังสินใจในการเริ่ม
จัดตั้งธุรกิจ และเป็นรายงานการศึกษาค้นคว้าอิสระ 
  
1.4 รูปแบบของธุรกิจ 
 ธุรกิจผลิตภัณฑ์เจลกันแดดในรูปแบบทิชชูแผ่น Sunday Sheets วางรปูแบบดำเนินธุรกิจ
ตามโครงสร้างของ Business Model Canvas 
 
ภาพที ่1.2: Business Model Canvas  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 จากภาพข้างต้นแสดงภาพ Business Model Canvas ของธุรกิจ ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ช่วย
ออกแบบโมเดลธุรกิจผ่านปัจจัยทั้ง 9 ด้าน ได้แก ่Value Propositions คุณค่าของธุรกิจ, 
Customer Segments ลูกค้าของธุรกิจเป็นคนแบบไหน, Customer Relationships การสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า, Channels ช่องทางการเข้าถึง, Key Activities สิง่ที่ต้องทำเพ่ือขับเคลื่อน
ธุรกิจนี,้ Key Partners พันธมิตรหลักของธุรกิจ, Key Resources ทรพัยากรที่จำเป็นของธุรกิจ, 
Cost Structure ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจคืออะไร และ Revenue Stream รายได้ของธุรกิจมี
อะไรบ้าง 
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1.4.1 Value Propositions  
 ผู้บริโภคจะได้รับการใช้งานที่สะดวกมากขึ้นความพกพาง่ายที่เหมาะกับการเดินทาง 
เนื่องจากสินค้ามาในรูปแบบของกระดาษที่สามารถใช้แล้วทิ้งเป็นรูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่เอื้อต่อการ
พกพา ตัวสินค้าสามารถใช้ได้ทั้งผิวหน้าและผิวกายและเนื้อเจลที่ไม่มีสีใชไ้ด้ทุกเพศทุกวัย 
 
1.4.2 Customer Segments  
 การแบ่งส่วนการตลาดผู้บริโภค บริษัทได้แบ่งกลุ่มผู้บริโภคโดยพิจารณาจากไลฟ์สไตลแ์ละ
พฤติกรรม กลุ่มเป้าหมายผู้บริโภคที ่Sunday Sheets เลือกโดยอิงจากข้อมูลข้างต้นได้แก่ ผู้ที่ใช้
ชีวิตเร่งรีบไม่ค่อยมีเวลาดูแลตัวเองทั้งเพศหญิงและชาย และผู้ที่ดูแลตัวเองที่เดินทางไปสถานที่
ต่างๆ เล่นกีฬา ทำงาน หรือทอ่งเที่ยว ต้องอยู่กลางแสงแดดทั้งเพศหญิงและชาย 
 
1.4.3 Channels 
 ช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าของ Sunday Sheets แยกออกเป็นสองแผน โดยเริม่จากแผน
ปีแรกจะเน้นการจัดจำหน่ายทางช่องทาง Online (Facebook IG Twitter Line@ และ 
Shopee) ส่วนแผนปีถัดไปจะดำเนินการเพิ่มช่องทางการจัดจำหน่ายทาง Offline หน้าร้าน
เครื่องสำอาง Multi Brand (Multy Beauty และ Beautrium) 
 
1.4.4 Customer Relationships 
 บริษัทมีกิจกรรมการสอบถามความพึงพอใจกับลูกค้าหลังจากซื้อสินค้า มีการแนะนำ
บทความให้ความรู้เกี่ยวกับผิว และมีผู้ดูแลคอยตอบปัญหาของลูกค้าเพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อ
ลูกค้า 
 
1.4.5 Key Partners 
 พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจหลักได้แก่ ร้านเครื่องสำอางมัลติแบรนด ์เป็นร้านที่นำสินค้า
เครื่องสำอางหลากหลายแบรนด์มาวางขายหน้าร้าน บริษัท ซีกรุ๊ป จำกัด (Sea Group) เป็นบริษัท
แพลทฟอร์มอคีอมเมิร์ซใหญ่หรือที่รู้จักในนาม Shopee ซึ่งเปิดรับสินค้าต่างๆลงขายในแอปพลิเค
ชัน บริษัท เดอร์มาเอ็กเพิร์ท จำกัด (Dermaexpert) เป็นโรงงานผลิตที่มีประสบการณ์เช่ียวชาญ
ด้านเครื่องสำอาง OEM ได้มาตราฐานในการผลิตและควบคมุคุณภาพจาก GMP ผ่านการจดแจ้ง
จากสำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อ.ย.) และมีทมีงานที่เชี่ยวชาญในการวิจัยและพัฒนา
สูตรโดยเฉพาะ และ บริษัท ไปรษณีย์ไทย จำกัด เป็นบรษิัทบริการขนส่งที่เชื่อถือและมีมายาวนาน
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สามารถมั่นใจได้ว่าลูกค้าได้รับสินค้าอย่างแน่นอน  
 
1.4.6 Key Activities 
 กิจกรรมหลักของธุรกิจเป็นการออกแบบคิดค้นผลิตภัณฑ์ปรับปรุงสูตรที่รับรองผลโดยแพทย์
ผิวหนังเพื่อให้เหมาะสมกับทกุสภาพผิว ขายสินค้า และขนส่งสินค้าไปถึงลูกค้าและหนา้ร้าน
เครื่องสำอางมัลติแบรนด์ที่วางขาย 
 
1.4.7 Key Resources 
 ทรัพยากรหลักของธุรกิจได้แก่ บรรจุภัณฑ ์เนื้อเจลผลิตภัณฑ ์และกระดาษแผ่น ส่วนการ
ผลิตมาจากบรษิัทโรงงาน OEM ที่เชียวชาญด้านเครื่องสำอางเป็นหลัก  
 
1.4.8 Cost Structure 
 ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจได้แก่ ค่าผลิต ค่าบรรจุภัณฑ์ ค่าจดทะเบียน ค่าขนส่งสินค้า คา่
เงินเดือน ค่าใช้จ่ายส่งเสริมการขาย และค่าเช่าวางสินค้า 
 
1.4.9 Revenue Streams 
 รายได้ของธุรกิจได้จากการขายสินค้าเจลกันแดดในรูปแบบทิชชูแผ่นทั้งสองขนาด ได้แก ่
ขนาดปกต ิและขนาดพกพา 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

บทที ่2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด 
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกโดยใช้เครื่องมือ Five Forces ในการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ 
 
ภาพที ่2.1: Porter’s Five Forces Model  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: Ovidijus, J. (2013). Five Forces Model. สืบค้นจาก    
   https://www.strategicmanagementinsight.com/tools/porters-five-forces.html 
 
 จากภาพข้างต้นแสดงโมเดลโครงสร้างของ Porter’s Five Forces ประกอบด้วยปัจจัย 5 
ด้านได้แก ่Industry Rivalry การแข่งขันกนัภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน, Bargaining Power of 
Suppliers อำนาจต่อรองของ Supplier, Bargaining Power of Buyers อำนาจต่อรองของ
ลูกค้า, Threat of Substitute ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน และ Threat of Entry ภยัคุกคาม
จากผู้แข่งขันรายใหม่  
 
การแข่งขันกันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
 ตลาด Suncare น้ันเป็นส่วนย่อยท่ีอยู่ในอุสาหกรรม Beauty and personal care ซึ่งมีการ
แข่งขันภายในอุสาหกรรมและจำนวนคู่แข่งขันสูง แต่มสีัดส่วนอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมที่
สูงและมีโอกาสเติบโตขึ้นเรื่อยๆ จึงคาดว่ามีช่องว่างในการแข่งขันอยู่เพราะผลิตภัณฑ์ในตลาดไม่มี
ความแตกต่างและกลยุทธ์ของคู่แข่งขันมีความหลากหลายน้อย  

https://www.strategicmanagementinsight.com/tools/porters-five-forces.html
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ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ 
 ตลาด Sunscreen เป็นตลาดใหญ่มีการแข่งขันสูงซึ่งคู่แขง่รายใหม่สามารถเข้ามาได้ง่าย 
เนื่องจากปัจจุบันมีบริษัทโรงงาน OEM ที่รับผลิตจำนวนมากและมีจำนวนผู้ประกอบการสนใจใน
การผลิตแบรนด์ของตัวเองมากขึ้นเพราะเป็นธุรกิจที่เริ่มเงินลงทุนไม่สูงมาก  
อำนาจต่อรองของ Supplier 
 อำนาจในการต่อรองของ Supplier มีสูง เนื่องจากบริษัทโรงงาน OEM มีการผลิตให้กบั   
แบรนด์ใหญ่ทีม่ีปริมาณการผลิตที่สูงกว่า  
 
ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนของธุรกิจนี้นั้นเป็นกันแดดในรูปแบบต่างๆที่มีจำหน่ายในตลาด 
เช่น สเปรย ์แท่ง ขวด และหลอด  
 
อำนาจต่อรองของลูกค้า 
 เนื่องจากตัวผลิตภัณฑ์นั้นมีสินค้าทดแทนสงูและมีผู้ขายจำนวนมาก ทำให้ผู้บริโภคมีหลาย
ทางเลือกในการซื้อลูกค้าจึงมอีำนาจในการต่อรองสูง 
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2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขนั 
การวิเคราะห์คู่แข่งขันทางตรง 
 
ตารางที ่2.1: การเปรียบเทียบคู่แข่งทางตรงในด้านต่างๆของ Sunday Sheets 
 

 
 
 
 

  

FACTORS 

SUNDAY 

SHEETS 

FULL SIZE 

SUNDAY 

SHEETS 

TRAVEL 

SIZE 

SUPERGOOP  PF 79 
MUJI TO 

GO 
DERMALOGICA 

NAX TISSUE 

GLUTA 

 

ค่าSPF 50 PA+++ 
50 

PA+++ 
30 PA+++ 

30 
PA+++ 

12 PA+ 15 ไม่บอก 

ส่วนผสม
ธรรมชาติผิว

แพ้ง่าย 
ใช่ ใช่ ใช่ ไม่ใช่ ไม่ใช่ ใช่ ใช่ 

จำนวนแผ่น 60 10 8 10 12 15 10 

ราคา 289 59 320 290 100 660 390 

โปรโมชั่น 
แถมสินค้า 

travel size 1 
- - - - - ส่งฟรี 

ช่องทางการ
ขาย 

Online 
(Facebook IG 

Twitter 
Line@ 

Shopee 

Online 
(Facebook 
IG Twitter 

Line@ 
Shopee 

Sephora 
shop in 

USA 

เว็บไซต์ 
Markavip 

และ 
Amazon 

เว็บไซต์ Ebay, 
Muji และ บาง
สาขาในญี่ปุ่น 

เว็บไซต์ Amazon, 
Influenster และ 

Dermalogica 

ShopeeTH, 
Line@ 
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จากตารางข้างต้นแสดงให้เหน็ถึงจุดเด่นและข้อได้เปรียบของ Sunday Sheets กับแบรนด์
คู่แข่งด้านค่า SPF ทีม่ากกว่า มีส่วนผสมธรรมชาติ จำนวนแผ่นที่มากกว่า ราคาถูกกว่า และ
สามารถหาซื้อได้ง่ายกว่า 
 
การวิเคราะห์คู่แข่งขันทางอ้อม 
 
 แบบสเปรย์นั้นมีข้อดีในการพกพาง่ายใช้สะดวก ซึ่งมีข้อเสยีอยู่ที่หัวกระจายเนื้อผลิตภัณฑ์ไม่
ทั่วจึงทำให้ผู้บริโภครู้สึกว่าเนื้อผลิตภัณฑ์ไมซ่ึมสูผ่ิว ขวดนั้นมีน้ำหนักหนักเปลืองพื้นที่ มีราคาสูง 
และหมดเร็ว 
 
 แบบแท่งนั้นมขี้อดีของขนาดเล็กพกพาง่ายใช้สะดวกและมีเนื้อผลิตภัณฑ์แบบไม่มีสีจำหน่าย 
ซึ่งขนาดที่เป็นข้อดีกลายมาเป็นข้อเสียที่ไมส่ามารถใช้ในบริเวณอ่ืนของร่างกายเหมาะกับการใช้
เพียงเฉพาะจุดที่มีพื้นผิวขนาดเล็ก เช่น ผิวหน้า และก่อเกิดการสะสมแบคทีเรีย 
 
 แบบขวดและหลอดนั้นมีข้อดีที่มีหลายราคาตั้งแต่ราคาถูกจนถึงราคาแพง น้ำหนักเบา หาซื้อ
ได้ง่าย และมีหลากหลายแบรนด ์ซึ่งข้อเสียของเนื้อผลิตภัณฑ์มีสี เช่น สขีาว สีเนื้อ ทำให้เป็นคราบ 
และหกเลอะเทอะง่าย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

บทที ่3 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ 
ประเมินศักยภาพของธุรกิจ โดยใช้เครื่องมือ SWOT ในการวิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ 
 
ภาพที ่3.1: SWOT Analysis  

 
 จากภาพข้างต้นแสดงภาพ SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพองค์กรในปัจจุบัน 2 
ด้านคือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก เพื่อค้นหา Strengths จุดแข็ง, 
Weaknesses จุดอ่อน, Opportunities โอกาสที่จะสามารถดำเนินการได ้และ Threats ความ
เสี่ยง หรือ อุปสรรคต่างๆ ที่มีต่อการดำเนินการขององค์กร  
 
 จุดแข็ง คือ เปน็กันแดดที่อยู่ในบรรจุภัณฑ์ทีเ่ป็นกระดาษ ไม่ก่อให้เกิดการสะสมแบคทีเรีย ใช้
งานง่ายสะดวกเหมาะสำหรับการพกพา สูตรเฉพาะเหมาะกับคนไทยไมม่ีสีจึงทำให้ไม่วอกขาวหรือ
เป็นคราบ และใช้ส่วนผสมจากสารสกัดธรรมชาติไม่ก่อให้เกิดการแพ้ 
 
 จุดอ่อน คือ เป็นแบรนด์ใหม่ที่พ่ึงออกผลิตภัณฑ์ ยังไม่มีผูรู้้จักและยังไมม่ีความน่าเชื่อถือมาก
นัก ไม่มีผลวิจยัและผู้ที่รับรอง ไม่มีโรงงานผลิตของตัวเองเนื่องจากเป็นบริษัทขนาดเล็กเงนิทุนมี
จำกัด ซึ่งอาจส่งผลต่อการทำ Marketing และการต่อรองกับผู้จัดจำหน่ายรายใหญ ่ทำให้สถานที่ที่
จะขายสินค้าอาจอยู่ในที่ที่ไม่สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมาย    

S 
Strengths 

W 
Weaknesses 

O 
Opportunities 

T 
Threats 
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โอกาส คือ ผู้บริโภควัยรุ่นมีการเปิดใจทดลองใช้สินค้าใหม่ๆมากขึ้น สนใจหันมาดูแลตวัเอง
กันมากขึ้นทั้งผู้หญิงและผู้ชายสามารถโน้มนา้วให้ผู้บริโภคหันมาสนใจไดง้่ายขึ้น สภาวะแวดล้อมที่
ทำร้ายผิวมากขึ้น การเพ่ิมขึ้นของบ้ิวต้ีบล็อกเกอร์และอิทธิพลของ Influencer ทำให้ Market 
share มีอัตราการเติบโตขึ้นเรื่อยๆ และเทรนด์การใชส้ินค้าจากธรรมชาติยังคงได้รับความนิยมมา
อย่างต่อเนื่องเพราะผู้บริโภคพยามยามหลีกเลี่ยงสารเคมี  
 
 อุปสรรค คือ การเป็นผู้แข่งขนัรายใหม่ที่เข้าในอุตสหกรรมนี้ซึ่งในตลาดนี้มีการแข่งขันสงูมาก
มีคู่แข่งรายใหญ่หลายรายทีต่ิดตลาดครองตลาดอยู ่ซึ่งผู้บริโภคมีทางเลือกจำนวนมากทั้งแบรนด์ใน
ประเทศและตา่งประเทศทำให้ความจงรักภักดีต่อตราสินค้าน้อยลงจึงต้องใช้งบในการโฆษณาสูง
เพื่อให้เข้าใจตัวสินค้าและดึงดูดผู้บริโภค  
 
3.2 แผนกลยทุธ์ของธุรกิจ 
 
วิสัยทัศน์ 
 สินค้ามีจำหน่ายในร้านคา้เครือ่งสำอาง Multi Brand ได้แก่ Eveandboy, Beautrium และ 
Multy Beauty และร้านขายยา Drugstore ได้แก ่Watsons ทั่วกรุงเทพและปริมณฑล และแบ
รนด์เป็นที่รู้จักของคนกรุงเทพฯ 
 
พันธกิจ 
 เพิ่มช่องทางการวางขายสินค้ากับ Partner ต่างๆ ขยายการขนส่ง เพิ่มความน่าเชื่อถือและ
ชื่อเสียงให้กับแบรนด์โดยต้องให้ลูกค้าจดจำ และจัดกิจกรรมทางการตลาดร่วมมือกับ Partner 
 
เป้าหมาย 
 ระยะเวลา 1 ปี สร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักและสามารถคนืทุน 
 ระยะเวลา 2 - 4 ปี เพิ่มสูตรและผลิตภัณฑใ์หม่ เพิ่มยอดขายอย่างต่ำ 300% 
 ระยะเวลา 5 ปี เพิ่มเทคโนโลยีให้ผลิตภัณฑ์ ส่งออกสินคา้ในแถบอาเซียน 
 
วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 มีกำไรจากการขายสินค้าเพิ่มขึ้น 200% ต่อปีจากปีก่อนหน้า 
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แนวทางกลยุทธ์องค์กร 
 กลยุทธ์องค์กรมุ่งเน้นการเติบโตด้วยการเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาด ดึงดูดให้ลูกค้าหันมาซื้อ
สินค้ามากขึ้น พัฒนาเพิม่สูตรและผลิตภัณฑ์ เพื่อขยายกลุ่มลูกค้าและขยายธุรกิจเข้าไปในตลาด
ใหม่โดยการส่งออกสินค้าไปขายในประเทศแถบอาเซียน 
 
3.3 การวิเคราะห์ผู้บริโภค 
 
ภาพที ่3.2: มูลค่าของตลาด Beauty and Personal Care ในแต่ละประเทศ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ที่มา: Warut, B. (2019). Beauty and personal care market in Thailand.  
สืบค้นจาก https://bit.ly/35wdKcy 

 
 จากภาพข้างต้นแสดงผลการศึกษาตลาด Beauty and Personal Care ในประเทศไทยคาด
ว่าจะมีอัตราการเติบโตที่ดีถึง 7.3% ต่อปี ซึ่งสูงกว่าอัตราการเติบโตของ GDP ของประเทศอย่าง
แน่นอนจากป ี2562-2565  
หากเปรียบเทียบกับประเทศสำคัญในเอเชียแปซิฟิกตลาดไทยมีขนาดที่สำคัญ 6.2 พันล้าน USD 
ในป ี2561 และคาดว่าจะสูงถึง 8.0 พันล้าน USD ในป ี2565 ซึ่งเล็กกวา่ประเทศจีน ญี่ปุ่น อินเดีย 
เกาหลีใต ้และออสเตรเลีย 
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ประเทศที่มีอัตราการเติบโตที่สูงมากในปี 2562-2556 คือ อินโดนีเซีย มาเลเซีย เวียดนาม 
อินเดีย จีน และฟิลิปปินส ์ซึ่งมีอัตราการเติบโตที ่11.9% 9.8% 9.0% 8.7% 8.5% และ 7.5% 
ต่อปีตามลำดับ ส่วนประเทศที่เติบโตอย่างรวดเร็วในระดับท้องถิ่นขนาดเล็กคือ เวียดนาม 
มาเลเซีย และอินโดนีเซียสามารถเข้าถึงได้มากขึ้น สำหรบัประเทศไทยในแง่ของสภาพแวดล้อม
ด้านโลจิสติกส์และการตลาดความพึงพอใจ หรือ ความเขา้ใจของลูกค้าคาดว่าจะแตกต่างกันไม่
มาก (เช่น ลูกค้ามุสลิมในมาเลเซียและอินโดนีเซีย) 
  
ภาพที ่3.3: มูลค่าของตลาด Beauty and Personal Care ในประเทศไทยโดยแบ่งหมวดหมู่ 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ที่มา: Warut, B. (2019). Beauty and personal care market in Thailand.  

สืบค้นจาก https://bit.ly/35wdKcy 
 
 จากภาพข้างต้นแสดงผลการศึกษาตลาด Beauty and Personal Care ในประเทศไทยมี
การแบ่งหมวดหมู่ย่อย หมวดหมู่ย่อยทั้งหมดมุ่งเน้นเรื่องของการมีสุขภาพในอัตราที่ดีขึ้นในปี 
2019 ไปจนถึงป ี2022 การเติบโตที่มีอัตราสูงสุดคือ Sun Care ที่น่าดึงดูดใจมากถึง 11.2% ต่อปี  
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ภาพที ่3.4: พฤติกรรมการเลอืกซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องสำอางของผู้บริโภคในประเทศไทย 

ที่มา: กันตาร์ เวิร์ลดพาแนล. (2018). โซเชียลมีเดียมาแรงดันตลาดสินค้าความงามโต. 
 สืบค้นจาก https://bit.ly/2PsDWiv 
 
 จากภาพข้างต้นแสดงผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เครือ่งสำอางของ
ผู้บริโภคในประเทศไทย พบว่าค่าเฉลี่ยในการใช้จ่ายของผู้บริโภคต่อแบรนด์ทั่วไปเฉลี่ย 176 บาท 
ส่วนแบรนด์พรีเมียมเฉลี่ย 536 บาท ซึ่งมผีู้บริโภคหลักคือกลุ่มมลิเลนเนยีล หรือ Gen Y นั้นมี
ปริมาณการซื้อสูงที่สุด โดยได้รับอิทธิพลแรงจูงใจในการตัดสินใจและเลือกซื้อสินค้าจากสื่อโซเชียล
มิเดียมากที่สุด รองลงมาแรงจูงใจจากข่าวสารทางออนไลน ์และ Influencer จากแอปพลิเคชันยู
ทูบตามลำดับ และปัจจัยหลกัในการเลือกซือ้ของผู้บริโภคในกลุ่มมิลเลนเนียลจะคำนึงถึงด้านราคา
และปริมาณในสัดส่วนที่เท่ากนั 
 
ภาพที ่3.5: ทศิทางพฤติกรรมของผู้บริโภคด้านความงาม 

ที่มา: Blt Bangkok. (2018). โซเชียลมีเดียมาแรงดันตลาดสินค้าความงามโต.  
สืบค้นจาก https://bit.ly/2YWh7a7 
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 จากภาพข้างต้นแสดงผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคด้านความงามมีความต้องการ
ผลิตภัณฑ์ความงามที่เป็นการป้องกันมากกว่าการแก้ไขอย่างเมื่อก่อน อีกทั้งต้องการผลิตภัณฑ์
ประเภทสวยเร่งด่วนและสะดวกสบายแบบออล-อิน-วัน ทีห่ลากหลายมากขึ้น ขณะเดียวกันยังเน้น
ที่ความเป็นธรรมชาติไมก่่อให้เกิดการแพ้ นอกจากนี้สินค้ายังต้องมีเรื่องราวความเป็นมาและทันยุค
สมัย  
 
 ผลที่ได้จากการเก็บข้อมูลและผลการวิจัยโดยการศึกษาจากบทความของ Blt Bangkok กัน
ตาร ์เวิร์ลดพาแนล และคุณวารุจ บำรุงสาทร สรุปได้ว่าในป ี2019 ไปจนถึงป ี2022 ตลาด 
Beauty and Personal Care ในประเทศไทยมีอัตราเติบโตสูง ซึ่งมีสินค้าประเภท Sun Care มี
อัตราการเติบโตสูงสุดเนื่องจากเป็นสินค้าอุปโภคที่เติบโตเร็วและต่อเนื่องที่สุดเพราะผู้คนต้องใช้
ผลิตภัณฑ์และแต่งหน้าทุกวันอย่างเป็นประจำ และมีประเทศที่มีอัตราการเติบโตที่สูงมากและ
เติบโตอย่างรวดเร็วระดับท้องถิ่นขนาดเล็กคือ อินโดนีเซีย มาเลเซีย และเวียดนาม ซึ่งมีฐานลูกค้า
ที่ไม่แตกต่างกับประเทศไทยมากจึงเป็นประเทศในอาเซียนที่น่าสนใจที่เหมาะกับการส่งออกสินค้า
และโอกาสการขยายฐานลูกค้า และการศกึษาพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เคร่ืองสำอางของ
ผู้บริโภคในประเทศไทยพบว่าราคาของสินค้าที ่Sunday Sheets กำหนดไว้เป็นราคาที่ผู้บริโภค
ยินดีที่จะจ่าย และราคากับปริมาณของสินค้านั้นสอดคล้องกับปัจจัยของกลุ่มผู้บริโภคหลักที่
คำนึงถึงก่อนซื้อสินค้า แผนการตลาดที่ได้กำหนดไว้เหมาะสมเป็นช่องทางที่เป็นอิทธิพลแรงจูงใจ
ในการตัดสินใจและเลือกซื้อสินค้าของกลุ่มผู้บริโภคหลัก และตัวผลิตภัณฑ์ได้สอดคล้องกับทิศทาง
พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปในปัจจุบันในเรื่องของการเป็นผลิตภัณฑ์
ป้องกันผิวเจลกันแดดในรูปแบบของทิชชูแผ่นใช้งานง่ายสะดวกรวดเร็วสามารถใช้ได้ทั่วร่างกาย
และมีส่วนผสมจากธรรมชาติไม่ก่อให้เกิดการแพ้ 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 

บทที ่4 
แผนการตลาด 

 
4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาดและการวางตำแหน่งผลิตภัณฑ ์
 การแบ่งส่วนทางการตลาดของ Sunday Sheets ได้แบ่งจากหลักจิตวิทยา Psychological 
เป็นการแบ่งจากไลฟ์สไตล์ของกลุ่มผู้เป้าหมายคือ ผู้ที่ใชช้ีวิตเร่งรีบไม่ค่อยมีเวลาดูแลตัวเองและผู้ที่
ดูแลตัวเองที่เดินทางไปสถานที่ต่างๆ ต้องอยู่กลางแสงแดด เล่นกีฬา ทำงาน หรือ ท่องเที่ยว 
 กลุ่มตลาดเป้าหมายในตลาด Segment Market ได้กำหนดเป้าหมายเพศหญิงเป็นหลักที่
อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพและปริมณฑลที่มีไลฟ์สไตล์การดูแลตัวเอง 
 
ภาพที ่4.1: Product’s Positioning Map 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 จากภาพข้างต้นแสดงการวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์กันแดดรูปแบบทิชชูแผ่นของบริษัทต่างๆที่มี
วางจำหน่ายในตลาดและเปรียบเทียบกับคู่แข่งในตลาดจำนวน 5 แบรนด์ดังนี้ Muji PF79 Nax 
Supergoop และ Dermalogiga  โดยใช้การวิเคราะห์จากสองปัจจัยคือ ความสามารถในการกัน
แดด หรือ ค่า SPF ที่อยูใ่นผลิตภัณฑ ์และปัจจัยด้านราคา 
 
 
 
 

Price สูง 
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ji 
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9 
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4.2 การกำหนดกลยุทธส์่วนผสมทางการตลาด 
ภาพที ่4.2: ตัวอย่างสินค้าเจลกันแดดในรูปแบบทิชชูของ Sunday Sheets 
 

 
 จากภาพข้างต้นแสดงภาพตัวอย่างสินค้าเจลกันแดดในรูปแบบทิชชูของ Sunday Sheets ทั้ง
สองขนาดที่มีวางจำหน่าย ภาพด้านซ้ายเป็นภาพของสินค้าในขนาดปกต ิส่วนภาพที่อยู่กึ่งกลาง
และด้านขวาเป็นภาพของสินค้าในขนาดพกพา 
 
 กำหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดโดยใช้เครื่องมือ 4Ps ในการวางแผนการตลาดโดยแบ่ง
ออกเป็น 4 ส่วนหลัก ได้แก ่Product, Price, Place และ Promotion กำหนดแต่ละส่วนให้มี
ความสอดคล้องและไปในทิศทางเดียวกัน 
 
Product  
 Sunday Sheets จัดจำหน่ายผลิตภัณฑ ์Sunscreen sheets SPF 50+ PA+++ หรอื เจล
กันแดดในรูปแบบทิชชูแผ่นที่จะสามารถใช้งานและพกพาได้สะดวกใช้ได้ทั้งผิวหน้าและผิวกาย 
 
Price 
 สินค้ามีจัดจำหน่ายในสองขนาด ขนาดปกติ (Full Size) จำหน่ายในราคา 289 บาท จำนวน
บรรจ ุ60 แผ่น และขนาดพกพา (Travel Size) จำหน่ายในราคา 59 บาท จำนวนบรรจ ุ10 แผ่น 
 
Place 
 ปัจจุบันช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าของ Sunday Sheets มีจำหน่ายทางช่องทางหลัก 
Online ดังนี ้เพจเฟซบุ๊ก (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) ทวิตเตอร ์(Twitter) ไลน์ออฟ
ฟิเชียล (Line official) และช้อปป้ี (Shopee) 
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Promotion 
 Sunday Sheets จัดการส่งเสริมการขายให้กับลูกค้าโดยมีเงื่อนไขดังนี้ จัดกิจกรรมแจกสินค้า
ฟรีให้กับลูกค้า เมื่อมีการกดชื่นชอบและกดติตามทางช่องเพจเฟซบุ๊กภายใน 3 เดือนนับจากวัน
เปิดตัวสินค้า เมื่อซื้อสินค้าขนาดปกต ิ1 ชิ้น รับสินค้าในขนาดพกพา 1 ชิ้น ไปลองใช้ฟรีภายใน 1 
เดือนนับจากวันเปิดตัวสินค้า เพื่อเป็นการแนะนำสินค้าและแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักให้ผู้บรโิภคได้เปิด
ใจทดลองใช้สนิค้าเป็นการกระตุ้นยอดขายและเป็นการเก็บฐานข้อมูล หรือ Database ของลูกค้า
เพื่อนำไปศึกษากลุ่มลูกค้าและไลฟ์สไตล์ 
 
4.3 แผนงานการสื่อสารการตลาด 
 Sunday Sheets วางแผนการดำเนินการกิจกรรมดังน้ี จดัการโปรโมทโฆษณาทางช่องทาง
ออนไลน์ออฟฟิเชียลของหน้าร้าน ได้แก ่เพจเฟซบุก๊ (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) 
และทวิตเตอร ์(Twitter) เพื่อสนับสนุนการขายสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รูจ้ักและแนะนำผลิตภัณฑ์
ให้เป็นที่รู้จักมากขึ้นในตลาด ช่วงเปิดตัวสินค้าทำการจัดการส่งเสริมการขายให้กับลูกคา้ดังนี้ จัด
กิจกรรมแจกสนิค้าฟรีให้กับลกูค้าเมื่อมีการกดช่ืนชอบและกดติดตามทางช่องทางเพจเฟซบุ๊ก และ
กิจกรรมเมื่อซื้อสินค้าขนาดปกต ิ1 ชิ้น รับสินค้าในขนาดพกพา 1 ช้ิน เพือ่เป็นการสร้างฐานลูกค้า
และหาลูกค้าใหม่ให้ลกูค้าเปิดใจทดลองใช้สินค้าและเป็นการส่งเสริมยอดขายให้เพิ่มขึน้ การจัด
กิจกรรมทั้งสองนั้นจะทำไปพร้อมกับการสร้าง Content ผ่าน Influencer โดยใช้สื่อโซเชียลมีเดีย
เป็นการโปรโมทเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายให้เกิดความสนใจและเพิ่มแรงจูงใจในการเลือกซื้อ 
และรู้จักจุดเดน่หรือตัวตนของสินค้าที่ต่างจากแบรนด์อื่น โดยทำการแนะนำข้อแตกต่างหรือข้อดี
รวมถึงเข้าใจวิธีการใช้งานไปพร้อมๆกัน เมือ่มีฐานลูกค้าแล้วจะเพ่ิมช่องทางการจำหน่ายหนา้ร้าน
ในร้านค้าเครื่องสำอาง Multi Brand ที่เป็น Partner จัดกิจกรรมส่งเสรมิการตลาดโดยจัด
โปรโมชั่นลดราคาในเงื่อนไขเมื่อซื้อสินค้า 3 ชิ้น จ่ายในราคา 2 ชิ้นทุกขนาดทุกช่องทาง เพื่อเพิ่ม
ฐานลูกค้าใหม่รักษาฐานลูกคา้เก่าเพิ่มปริมาณการซื้อและกระตุ้นยอดขายให้มากขึ้น สร้างกิจกรรม
การสอบถามความพึงพอใจกับลูกค้าหลังจากซื้อสินค้าโดยตรงด้วยการพูดคุยมีการแนะนำบทความ
ให้ความรู้เกี่ยวกับผิวและมีผู้ดแูลคอยตอบปัญหาของลูกค้าเพื่อสร้างกระตุ้นความสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้า และออกบูธตามงานที่เกี่ยวกับกีฬาสุขภาพความงาม งาน Festival เช่น Big Mountain 
Music งานเทศกาลสงกรานต์ หรือ สถานที่ที่คาดว่ามีกลุม่ลูกค้าเป้าหมาย เช่น ตลาดนัดจตุจักร 
เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์สินค้าเก็บฐานข้อมูลลูกค้าและเพิ่มยอดขาย ซึ่งสามารถเข้าถึงลูกค้าที่
ตรงกับกลุ่มเป้าหมายจำนวนมาก หลังจากมีฐานลูกค้าที่มัน่คงและม ีPerformance สามารถทำ
การส่งออกจะเพิ่มโอกาสในการขายและขยายฐานลูกค้าไปในประเทศแถบอาเซียน เช่น 
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อินโดนีเซีย มาเลเซีย และเวียดนาม ซึ่งตลาดในประเทศดังกล่าวมีอัตราการเติบโตสูงมากอย่าง
รวดเร็วและมีฐานลูกค้าที่ไม่แตกต่างกัน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที ่5 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบคุคล 

 
5.1 การจัดโครงสรา้งองค์กร 
 
ภาพที ่5.1: โครงสร้างองค์กรและผังการบรหิารงาน 

 
จากภาพข้างต้นแสดงภาพโครงสร้างองค์กรและผังการบรหิารงานโดยมีผู้บริหารจัดการเป็นผู้

มอบหมายงานให้กับฝ่ายขายดูแลลูกค้าและฝ่ายการตลาด ซึ่งฝ่ายขายดูแลลูกค้ามีหน้าที่ส่งต่องาน
และควบคุมงานของฝ่ายขนส่งดูแลคลังสินคา้ให้สินค้าส่งถงึปลายทางได้อย่างเรียบร้อยและสินค้า
ในคลังมีพร้อมสำหรับจำหน่ายตลอด ฝ่ายการตลาดมีหน้าที่วางแผนสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด
และดำเนินกิจกรรมส่งเสริมการตลาดตามที่ได้วางแผนร่วมกับผู้บริหาร และฝ่ายขนส่งดูแล
คลังสินค้ามีหนา้ที่รายงานการขนส่งและนับจำนวนสินค้าในสต๊อกให้กับฝ่ายขาย 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผู้บริหารจัดการ 

ฝ่ายการตลาด ฝ่ายขายดูแลลูกค้า 

ขนส่งดูแลคลังสนิค้า 
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5.2 การกำหนดตำแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน 
 
ตารางที ่5.1: กำหนดตำแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 

หน้าที ่ ลักษณะงาน จำนวน เงินเดือน 

ผู้บริหารจัดการ จัดการและควบคุมทุกแผนก 1 30,000 

ขายดูแลลูกค้า ติดต่อตอบคำถามลูกค้า รับ Feedback 2 16,000 

การตลาด วางแผนกลยุทธ์โปรโมชั่น 1 18,000 

ขนส่ง Pack สินค้า ส่งของ ดูแลสต๊อก 1 10,000 

 
 

จากตารางข้างต้นอธิบายให้เห็นถึงตำแหน่งที่มีในองค์กรหน้าที่ความรับผิดชอบของแต่ละฝ่าย
จำนวนบุคลากรในแต่ละฝ่ายและเงินเดือนของบุคลากรแต่ละฝ่าย โดยผู้เขียนดำเนินการใน
ตำแหน่งผู้บริหารจัดการเองมีหน้าที่วางแผนกลยุทธ์ขององค์กรดูแลความเรียบร้อยขององค์กร
จัดการควบคุมหลกัของทุกฝ่ายให้การดำเนินงานไปอย่างราบรื่น ควบคุมพจิารณาความประพฤติ
ของพนักงานและควบคุมคุณภาพสินค้าและสต๊อก ฝ่ายขายดูแลลูกค้าจำนวนสองคนมีหน้าที่ขาย
สินค้าในช่องทางออนไลน์ดูแลลูกค้าตอบคำถามต่างๆรับความคิดเห็นของลูกค้ามาปรับปรุงและส่ง
ต่องานควบคุมงานของฝ่ายขนส่ง ฝ่ายการตลาดมีหน้าที่วางแผนสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดและ
ดำเนินกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่งและจูงใจลูกค้าให้มากที่สุด 
และฝ่ายขนส่งดูแลคลังสินค้ามีหน้าที่รับสินค้าจากโรงงานผลิตขนส่งสินคา้ไปยังปลายทางต่างๆ 
Pack สินค้าและดูแลความเรียบรอ้ยของสต๊อกสินค้าให้พร้อมจัดจำหน่าย 
  

คุณสมบัติของบุคลากรที่ต้องสรรหาจากฝ่ายขายและดูแลลูกค้ากำหนดคุณสมบัติไว้ดังนี ้มีวุฒิ
การศึกษาจบปริญญาตรีทีส่ามารถใช้ภาษาอังกฤษขั้นพื้นฐาน แก้ไขปญัหาเฉพาะหน้าได้ด ีมี
ความคิดสร้างสรรค ์มนุษสัมพันธ์ด ีกระตือรือร้นในการทำงาน เป็นคนดูแลตัวเอง และมีทักษะการ
ขาย ฝ่ายการตลาดกำหนดคุณสมบัติไว้ดังน้ี มีวุฒิการศึกษาจบปริญญาตรี มีความคิดสร้างสรรค ์
เป็นคนดูแลตัวเอง และมีความสนใจด้านเครื่องสำอาง ฝ่ายขนส่งและดูแลคลังสินค้ากำหนด
คุณสมบัติไว้ดังนี ้มีวุฒิการศึกษาจบม.6 หรือ เทียบเท่า มีระเบียบในการจัดการ กระตือรือร้นใน
การทำงาน มนุษสัมพันธ์ด ีและสามารถขับรถยนต์ได ้
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5.3 นโยบายการบริหารบุคลากร 
 บริษัทสรรหาพนักงานโดยเน้นให้เป็นบุคคลากรในพื้นที่หรอืบุคลากรที่สามารถเดินทางมา
ทำงานได้อย่างสะดวก พิจารณาบุคลากรทีม่ีความรับผิดชอบสามารถจัดการสิ่งต่างๆได้พร้อมที่จะ
เรียนรู้และเรียนรู้ได้อย่างรวดเร็ว รับทั้งบุคคลที่พึ่งจบใหมแ่ละบุคคลที่มีประสบการณ ์
 บริษัทมีค่าตอบแทนและสวัสดิการให้กับพนักงานทุกคนดังนี้ โบนัส ค่าทำงานล่วงเวลา และ
จ่ายประกันสังคม ซึ่งโบนัสจะขึ้นอยู่กับการปฏิบัติงานโดยบริษัทมีการประเมินผลการปฏิบัติงาน
รายปีด้วย KPIs ดังนี ้ 
 

     ตารางที ่5.2: ประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 

 

หัวข้อ 5 4 3 2 1 

ความรับผิดชอบต่องานที่มอบหมายและติดตามงาน      

การตรงต่อเวลาและการลาหยุด      

ความรับผิดชอบในหน้าที่โดยไม่ส่งผลกระทบต่องาน      

การทำงานเป็นทีม      

การประสานงาน      

ความละเอียดรอบคอบและการแก้ไขปัญหา      

สรุปผลการประเมิน  

 
 

 จากตารางข้างต้นแสดงหัวข้อและระดับในการประเมินผลการปฏิบัติงานของพนักงานแต่ละ
บุคคล โดยระดับการประเมินคือ 5 เท่ากับดีมาก 4 เท่ากบัด ี3 เท่ากับพอใช ้2 เท่ากับควร
ปรับปรุง และ 1 เท่ากับใช้ไม่ได้ และสรุปผลการประเมินมี 3 ระดับดังนี้ ผลรวมเท่ากับ 30 
คะแนนได้รับโบนัส ผลรวมมากกว่า 20 คะแนนถือว่าผ่านเกณฑ์มีโอกาสรับโบนัส และผลรวมต่ำ
กว่า 19 คะแนนถือว่าไม่ผ่านเกณฑ์ไม่ได้รับโบนัสและเรียกพบเพื่ออบรม 
 ส่วนการระเบียบวินัยและการลงโทษที่มีการประเมินผลรายเดือนมีการกำหนดว่าหาก
พนักงานมาสายเกิน 30 นาท ีจำนวนมากกว่า 4 ครั้งต่อเดือนหักเงิน 3% ของเงินเดือนเดือนนั้น 

ระดับการประเมิน 
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และหากพนักงานลาหยุดโดยไม่แจ้งล่วงหน้า ปรับเงินจำนวน 600 บาทตอ่ครั้งโดยหักจาก
เงินเดือนเดือนนั้น 
 
5.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร 
 บริษัทจัดการฝึกอบรมให้กับพนักงานใหม่ในวันแรกของการเริ่มงาน โดยรับการอบรมแนะนำ
หน้าที่ลักษณะของงาน และทำความเข้าใจกับตัวสินค้า แบรนด ์และรูปแบบการดำเนินงานใน
องค์กร จัดการส่งเสริมพัฒนาบุคลากรให้กับพนักงานที่ยังต้องการเพิ่มประสิทธิภาพในการทำงาน 
เช่น คอร์สสอนการเขียน Content และมกีารรักษาบุคลากรโดยการจูงใจด้วยค่าตอบแทนเป็นเงิน
โบนัส จ่ายค่าประกันสังคมให้กับพนักงาน และพาพนักงานไป Outing หากปีน้ันบริษัทมีผลกำไร 
ที่ด ี

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที ่6 
แผนการดำเนินงาน 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจและขั้นตอนการจัดตั้ง 
 Sunday Sheets จัดตั้งธุรกิจประเภทธุรกิจเจ้าของคนเดียว บริหารงานทุกด้านด้วยการ
ตัดสินใจคนเดียว และนำทรพัย์สินส่วนตัวทรัพย์สินของครอบครัวมาเป็นเงินทุนที่ใช้ในการก่อตั้ง
และดำเนินธุรกิจ ขั้นตอนในการจัดต้ังเริ่มจากไปจดทะเบียนพาณิชย์เพื่อทำการจัดตั้งบริษัท ขอ
เลขประจำตัวผู้เสียภาษีของนิติบุคคลที่สำนักงานภาษีสรรพากร หลังจากได้นั้นจดทะเบียน
ภาษีมูลค่าเพิ่ม จดทะเบียนลขิสิทธิ์เครื่องหมายทางการค้าและสูตรของผลิตภัณฑ์ และจดทะเบียน
แจ้งรับรองอ.ย. 
 
6.2 ขั้นตอนและวิธีการจัดซือ้ 
 
ภาพที ่6.1: ผังขั้นตอนและกระบวนการจัดซื้อ 

 
จากภาพข้างต้นแสดงแผนผังขั้นตอนและกระบวนการจัดซื้อตั้งแต่เริ่มต้นจากโรงงานจนถึงรับ     

สินค้าจากโรงงานมายังบริษัท 

กำหนดรายละเอียดที่
ต้องการและเจรจา

ต่อรอง 

โรงงานดำเนินการและ
ผลิตผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง 

โรงงานทดสอบผลิตภัณฑ์
และรายงานผล 

ทดสอบผลิตภัณฑ์โดย
การใช้งานจริง 

ปรับปรุงสูตรให้ได้ตาม
ต้องการ 

ไม่ผ่าน 

ผ่าน 
ออกแบบบรรจุภัณฑ ์

ผลิตผลิตภัณฑ์
พร้อมบรรจุภัณฑ์ 

รับสินค้าไปเก็บในสต๊อก 
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บริษัทได้ทำการเลือกผู้ผลิตโดยคำนึงถึงประสบการณ์ความเช่ียวชาญด้านเครื่องสำอางที่มี
มาตราฐานและควบคุมคุณภาพทุกขั้นตอนในการผลิตและมีทีมงานที่เชี่ยวชาญในการวิจัยและ
พัฒนาสูตรโดยเฉพาะเพื่อคุณภาพของสินค้าที่ดีที่สุดจึงเลือกการผลิตและบรรจุสินค้าภายใน
โรงงานเดียว บริษัทได้ว่าจ้างโรงงานในการคิดค้นทดลองสูตรและผลิตภณัฑ์โดยผู้เชี่ยวชาญรวมถึง
ออกแบบบรรจุภัณฑ์และผลิตสินค้าพร้อมบรรจุภัณฑ ์ส่วนการทดสอบผลิตภัณฑ์โดยการใช้งาน
จริงบริษัทจะเป็นผู้ทดลองและตัดสินใจ และบริษัททำการขนส่งสินค้าจากโรงงานเอง 

 
6.3 การจัดการคลงัสินค้าและการควบคุมสินค้าคงเหลือ 
 บริษัทมีวิธีการจัดการสินค้าโดยมีการแบ่งการสั่งผลิตสินคา้ออกเป็นสองรอบต่อปี ซึ่งจะสั่ง
ครั้งแรกในเดือนมกราคมและครั้งที่สองในเดือนกรกฎาคมเพื่อยืดอายุสินค้าในคลังจะสามารถเก็บ
สินค้าได้นานมากขึ้นและลดโอกาสที่สินค้าจะล้นสต็อก ส่วนการควบคุมสินค้าคงเหลือจะจำหน่าย
โดยเรียงจากล็อตที่สั่งผลิต หากมีสินค้าคงเหลือจำนวนมากจะจัดการส่งเสริมการตลาดที่สามารถ
ระบายสินค้าออกได้เร็ว 
 
6.4 กระบวนการหรือขั้นตอนการส่งสินคา้ 
 
ภาพที ่6.2: ผังขั้นตอนและกระบวนการส่งสินค้า 

  
จากภาพข้างต้นแสดงแผนผังขั้นตอนและกระบวนการส่งสินค้าต้ังแต่ฝ่ายขายรับ Order จาก

ลูกค้าลงบันทึกและเช็คจำนวนสินค้าที่เหลือในสต็อก จากนั้นตรวจสอบความถูกต้องในการชำระ
เงินของลูกค้าและดำเนินการส่งรายละเอียดให้กับฝ่ายขนสง่ ฝ่ายขนส่ง Pack สินค้าเตรียมพร้อมที่
จะส่งพัสดุแล้วขนพัสดุไปส่งที่จุดบริการของบริษัทบริการขนส่งที่ใกล้กับบริษัท จากนั้นนำเลข 

บันทึก Order ของ
ลูกค้าและเช็คสต็อก 

ตรวจสอบการ
ชำระเงิน 

Pack สินค้า
เตรียมส่ง

นำพัสดุไปส่งที่
บริษัทบริการ

ส่งเลข Tracking ให้กับ
ลูกค้า เพื่อเช็คพัสดุ 
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Tracking มาให้กับฝ่ายขายเพื่อให้ฝ่ายขายส่งเลขให้กับลกูค้าเพื่อให้ลูกค้าสามารถเช็คและติดตาม
พัสดุได้ 
  



 

บทที ่7 
แผนการเงนิ 

 
7.1 ความต้องการและแหล่งที่มาของเงินทุน 
 Sunday Sheets ต้องเงินลงทุนในการก่อต้ังธุรกิจและเริ่มดำเนินการจำนวน 1,500,000 
บาท โดยจะนำเงินส่วนตัวจำนวน 500,000 บาท และเงินทุนจากการขอจากครอบครัวจำนวน 
500,000 บาท มาใช้ในการลงทุน รวมปัจจบุันมีเงินทุนทั้งหมด 1,000,000 บาท ซึ่งยังขาดเงิน
ลงทุนที่ต้องการอีกจำนวน 500,000 บาท จากนักลงทุนที่สนใจ 
 
7.2 สมมติฐานทางการเงิน 
 มีการแบ่งสัดสว่นการขายสินค้าที่เน้นการขายขนาดปกต ิ80% รองลงมาเป็นขนาดพกพา 
20% บรษิัทไดค้าดการณ์ยอดขายในปีแรกของทั้งสองขนาดประมาณ 9,725 ชิ้น แบ่งออกเป็น
ขนาดปกติจำนวน 7,778 ชิ้น และขนาดพกพาจำนวน 1,947 ชิ้น ซึ่งประมาณการรายได้ภายในปี
แรกเป็นจำนวน 2,362,715 บาท มีค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดในปีแรกจำนวน 1,652,390 
บาท คาดว่าธุรกิจนี้จะมีการเติบโตในอัตราต่ำสุด 5% และอัตราสูงสุด 15% ต่อเดือน (เนื่องจาก
สินค้านี้เป็นสินค้าประเภท Seasonal ในบางเดือนอาจไม่เห็นอัตราการเติบโต)  
 คาดการณ์ว่าในปีที่สองของการดำเนินธุรกิจมีอัตราการเติบโตของยอดขายเท่ากับ 3 เท่าเมื่อ
เทียบกับยอดขายในปีแรก แบ่งเป็นการขายปลีก 60% ขายส่ง 40% (เสียค่า GP 40% หักจาก
ราคาจำหน่าย) โดยมียอดขายของทั้งสองขนาดประมาณ 32,000 ชิ้น แบ่งออกเป็นขนาดปกติ
จำนวน 20,000 ชิ้น และขนาดพกพาจำนวน 12,000 ชิ้น ซึ่งประมาณการรายได้เป็นจำนวน 
6,609,600 บาท มีค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดจำนวน 1,979,892 บาท และยอดขายในปีที่
สามจะมีอัตราการเติบโตเท่ากับ 4 เท่าของยอดขายในปีที่สอง หรือ คิดเป็น 13.2 เท่าของยอดขาย
ในปีแรก โดยมียอดขายของทั้งสองขนาดประมาณ 128,000 ชิ้น แบ่งออกเป็นขนาดปกติจำนวน 
76,800 ชิ้น และขนาดพกพาจำนวน 51,200 ชิ้น ซึ่งประมาณการรายได้จำนวน 26,127,360 
บาท มีค่าใช้จ่ายการขายและการตลาดจำนวน 2,455,892 บาท อัตราการเติบโตของปีที่สองและปี
ที่สามอิงจากการเพ่ิมช่องทางการวางขายแบบ Offline โปรโมชั่น และการออกบูธ  
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7.3 ประมาณการงบการเงนิและวิเคราะหอ์ัตราส่วนทางการเงนิ 
 
ตารางที ่7.1: งบกำไรขาดทุนแต่ละเดือนภายในปีแรกของ Sunday Sheets 
 

 (ตารางมีต่อ) 
 

งบกำไรขาดทุน 

ระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุดวันที ่31 ธันวาคม 25xx (ของปีที่1) 

 ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. 

รายได ้ รายได้จากการขาย 48,600 51,030 58,898 76,545 111,143 155,520 

ต้นทุนขาย ต้นทุนสินค้าขาย 9,800 10,290 11,876 15,435 22,411 31,360 

 กำไรขั้นต้น 38,800 40,740 47,022 61,110 88,732 124,160 

ค่าใช้จ่ายการขาย
และการตลาด 

เงินเดือน 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 

 ค่าน้ำ 400 400 400 400 400 400 

 ค่าไฟ 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

 ค่าอินเตอร์เนต็ 641 641 641 641 641 641 

 ค่าใช้จ่ายการตลาด 20,000 10,000 86,666 66,666 76,666  

 ค่าเสื่อมราคา 9,200 9,200 9,200 9,200 9,200 9,200 

 ค่าใช้จ่ายในการ
ดำเนินงานอื่นๆ 

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

 ค่าใช้จ่ายจัดตัง้บริษัท 
(ครั้งเดียว) 

15,500      

 รวมค่าใช้จา่ยทั้งหมด 147,741 122,241 198,907 178,907 188,907 112,241 

 กำไรก่อนหักดอกเบี้ย
และภาษ ี

-108,941 -81,501 -151,885 -117,797 -100,175 11,919 

กำไรสุทธ ิ  -108,941 -81,501 -151,885 -117,797 -100,175 11,919 
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ตารางที่ 7.1 (ต่อ): งบกำไรขาดทุนแต่ละเดือนภายในปีแรกของ Sunday Sheets 
 

 

งบกำไรขาดทุน 

ระยะเวลา 1 ปี สิ้นสุดวันที ่31 ธันวาคม 25xx (ของปีที่1) 

  ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ปีที ่1 

รายได ้ รายได้จากการ
ขาย 

217,774 272,160 326,546 326,546 358,484 359,469 2,362,715 

ต้นทุนขาย ต้นทุนสินค้าขาย 43,913 54,880 65,847 65,847 72,288 72,488 476,435 

 กำไรขั้นต้น 173,861 217,280 260,699 260,699 286,196 286,981 1,886,280 

ค่าใช้จ่ายการ
ขายและ
การตลาด 

เงินเดือน 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 90,000 1,080,000 

 ค่าน้ำ 400 400 400 400 400 400 4,800 

 ค่าไฟ 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 24,000 

 ค่าอินเตอร์เนต็ 641 641 641 641 641 641 7,692 

 ค่าใช้จ่าย
การตลาด 

10,000  10,000  10,000  289,998 

 ค่าเสื่อมราคา 9,200 9,200 9,200 9,200 9,200 9,200 110,400 

 ค่าใช้จ่ายในการ
ดำเนินงานอื่นๆ 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 120,000 

 ค่าใช้จ่ายจัดตัง้
บริษัท (ครั้งเดียว) 

      15,500 

 รวมค่าใช้จา่ย
ทั้งหมด 

122,241 112,241 122,241 112,241 122,241 112,241 1,652,390 

 กำไรก่อนหกั
ดอกเบี้ยและภาษ ี

51,620 105,039 138,458 148,458 163,955 174,740 233,890 

กำไรสุทธ ิ  51,620 105,039 138,458 148,458 163,955 174,740 233,890 
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ตารางที่ 7.2: งบกำไรขาดทุนปีที ่2 และปทีี่ 3 ของ Sunday Sheets 
 

งบกำไรขาดทุน 

ระยะเวลา 1 ป ีสิ้นสุดวันที ่31 ธันวาคม 25xx (ของปี 2 และป ี3) 

 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

รายได้  

 รายได้จากการขาย 6,609,600 26,127,360 

ต้นทุนขาย  

 ต้นทุนสินค้าขาย 1,568,000 6,272,000 

 กำไรขั้นต้น 5,041,600 19,855,360 

ค่าใช้จ่ายการขายและ
การตลาด 

 

 เงินเดือน 1,080,000 1,236,000 

 ค่าน้ำ 4,800 4,800 

 ค่าไฟ 24,000 24,000 

 ค่าอินเตอร์เน็ต 7,692 7,692 

 ค่าใช้จ่ายการตลาด 633,000 953,000 

 คา่เสื่อมราคา 110,400 110,400 

 คา่ใช้จ่ายในการดำเนินงานอื่นๆ 120,000 120,000 

 รวมค่าใช้จ่ายทั้งหมด 1,979,892 2,455,892 

 กำไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี 3,061,708 17,399,468 

กำไรสุทธิ  3,061,708 17,399,468 
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จากตารางข้างต้นแสดงการคาดการณ์ของงบกำไรขาดทุนตั้งแต่ปีแรกที่บริษัทเริ่มดำเนินการ
ไปจนถึงการดำเนินการของสามปีในอนาคต งบกำไรขาดทุนนี้แสดงถึงรายได ้กำไรขั้นต้น 
ค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด กำไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษ ีและกำไรสุทธิของบริษัท โดยแบ่ง
แสดงรายละเอียดรายเดือนภายในปีแรกส่วนปีที่สองและปีที่สามแสดงรายละเอียดเป็นรายปี 
 
ตารางที ่7.3: งบดุลของ Sunday Sheets 
 

งบดุล 

ณ วันที ่31 ธันวาคม 25xx 

สินทรัพย์  หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 

สินทรัพย์หมุนเวียน  หน้ีสินหมุนเวียน 

เงินสด 1,278,725  เจ้าหนี้ - 

สินค้าคงเหลือ 13,565  หนี้สินไม่หมุนเวียน 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน  เงินกู้ - 

คอมพิวเตอร์ 40,000  ส่วนของเจ้าของ 

อุปกรณ์สำนักงาน 12,000  ทุนส่วนตัว 1,000,000 

รถยนต์ 500,000  ทุนนักลงทุน 500,000 

หัก : ค่าเสื่อมราคา -110,400  กำไร 233,890 

รวมสินทรัพย์ 1,733,890  รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 1,733,890 

 
  

จากตารางข้างต้นแสดงการคาดการณ์ของงบดุลภายในปีแรกที่บริษัทเริ่มดำเนินการเป็นงบที่
แสดงฐานะทางการเงินโดยแสดงถึงรายละเอียดของสินทรัพย์ หนี้สิน และเงินทุนสว่นของเจ้าของที่
บริษัทมีในปีแรก 
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ตารางที่ 7.4: งบกระแสเงินสดของ Sunday Sheets 
 

 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากตารางข้างต้นแสดงการคาดการณ์ของงบกระแสเงินสดภายในปีแรกของบริษัทที่แสดงถึง
การได้รับเงินสดและการจ่ายเงินสดออกไป ซึ่งบ่งบอกถึงสภาพคล่องทางการเงินของบริษัทโดย
แสดงถึงกระแสเงินสดจากกิจกรรมต่างๆที่ได้ดำเนินการดังนี ้การดำเนินงาน การลงทุน และการ
จัดหาเงินของบริษัท 
 
 การวิเคราะห์วัดความสามารถในการทำกำไรโดยคำนวณจากสูตรอัตรากำไรขั้นต้นได้ผลลัพธ์
ดังนี ้ปีแรกมีอัตรากำไรขั้นต้นเท่ากับ 79.84% ปีทีส่องเท่ากับ 76.28% และปีที่สามเทา่กับ 
75.99% สังเกตได้ว่าอัตรากำไรขั้นต้นในปีทีส่องและสามลดลง เนื่องจากเพิ่มช่องทางวางขายหน้า
ร้านเครื่องสำอาง Multi Brand จึงทำให้ตอ้งเสียค่า GP 40% ของราคาจำหน่าย ทำให้รายได้การ
ขายสินค้าจากหน้าร้านต่อหน่วยลดลง จากขนาดปกติราคา 289 บาทเป็น 173.4 บาท และขนาด
พกพาราคา 59 บาทเป็น 35.4 บาท ส่งผลให้อัตรากำไรลดลงไปจากปีแรก อัตรากำไรสุทธิมี
ผลลัพธ์ดังนี ้ปีแรกมีอัตรากำไรสุทธิเท่ากับ 9.90% ปีที่สองเท่ากับ 46.32% และปีที่สามเท่ากับ 
66.59% ประสิทธิภาพในการหากำไรในปีที่สองและปีที่สามมีเพิ่มขึ้น ในปีที่สองและปีที่สามมี

งบกระแสเงินสด 

ตั้งแต่วันที ่1 ม.ค. จนถึงวันที ่31 ธันวาคม 25xx 

กระแสเงินสดจากการดำเนินงาน 

     กำไรสุทธิ -233,890 

     สินทรัพย์ถาวร 441,600 

     สินค้าคงเหลือ 13,565 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 

     เงินลงทุน 1,500,000 

กระแสเงินสดจากการกิจกรรมจัดหาเงิน  

     ดอกเบี้ย - 

กระแสเงินสดสุทธิ 1,278,725 
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อัตราเพิ่มขึ้นจากปีแรกถึง 36.42% และ 56.69% ตามลำดับ สาเหตุที่อัตรากำไรสุทธิของปีที่สาม
เติบโตน้อยกว่าปีที่สองเพราะมีการเพ่ิม Partner ของร้าน Multi Brand และเว็บไซต์ขาย
เครื่องสำอางในการวางขายสินค้า ซึ่งทำให้เพิ่มค่าใช้จ่ายในการเช่าวางสินค้ามากขึ้น อตัรา
ผลตอบแทนตอ่ส่วนของเจ้าของในปีแรกเท่ากับ 13.49% และวิเคราะห์วัดประสิทธิภาพในการ
ทำงานโดยคำนวณจากสูตรอัตราส่วนหมุนเวียนของสินทรัพย์รวมในปีแรกเท่ากับ 1.36 เท่า 
 
7.4 การประเมินระยะเวลาคืนทนุ จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจากการลงทุน 
 จำนวนเงินทุน 1,500,000 บาท ที่ใช้ในการดำเนินการธุรกิจนี้คาดว่าจะสามารถคืนทุนได้ใน
ระยะเวลาประมาณ 2 ปี โดยมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 395.92% และยอดขายที่จะทำให้
ถึงจุดคุ้มทุนของทั้งสองขนาดมีดังนี้ ขนาดปกติต้องขายจำนวน 305 ช้ิน ขนาดพกพาต้องขาย
จำนวน 1,289 ชิ้นจึงจะคุ้มทนุ  



 
 

บทที ่8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 
8.1 แผนฉุกเฉนิ 
 แผนปฏิบัติการหากเกิดยอดขายต่ำกว่าเป้าหมายจะเพิ่มการเสนอขายสินค้าแบบแพ็คในราคา
ที่ถูกลงกว่าการซื้อแยกในช่วงสิ้นปีเนื่องจากผู้บริโภคจะนิยมออกมาจับจ่ายซื้อของตุนเก็บไว้ใช้ในปี
ถัดไป แม้จะทำให้ได้กำไรน้อยลงแต่ยอดขายเพิ่มขึ้นและจะช่วยระบายสินค้าในคลังออกไป บริษัท
ได้จดทะเบียนทรัพย์สินทางปัญหาไว้แล้วเพ่ือป้องกันคู่แข่งรายใหม่หากเกิดการเข้ามาของคู่แข่ง
รายใหม่ระหวา่งดำเนินการธุรกิจที่เป็นคู่แขง่ทางตรงมีสินค้าใกล้เคียงกันมากและจะเพิ่มการสร้าง
ความภักดีต่อแบรนด์ให้กับลูกค้าเดิม เช่น เพิ่มความเชื่อมั่นให้กับแบรนด์และตัวสินค้าเพื่อให้
ผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อแบรนด ์เพิ่ม Loyalty Program กับลกูค้าที่มียอดใช้จ่ายรวมต่อป ี6,000 
บาทขึ้นไปจะได้รับของขวัญพิเศษ และสร้างให้ลูกค้าได้มสี่วนร่วมในตัวสินค้า เช่น การบริการสลัก
ชื่อลงในบรรจุภัณฑ์ของสินค้าเพื่อเพิ่มความ Personal ที่แตกต่างและยังสามารถเพ่ิมยอดขายได้
อีกด้วย และหากเกิดการที่โรงงานผลิตเพิ่มราคาของต้นทุนขึ้นที่มากเกินไปบริษัทไม่สามารถรับได ้
บริษัทก็พร้อมที่จะหาโรงงานผลิตและ Partner ใหม่เนื่องจากในประเทศไทยมีโรงงานผลิต
เครื่องสำอางที่ได้มาตรฐานจำนวนมาก แต่หากการเพิ่มราคาของต้นทุนยังอยู่ในจุดที่บริษทั
สามารถรับได้จะเจรจาประชุมหาข้อตกลงที่ยอมรับของทั้งสองฝ่าย 
 
8.2 แผนอนาคต 
 แนวทางในการพัฒนาธุรกิจคาดว่าในอนาคตจะมีพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับทกุวัยที่
สามารถใช้ได้ต้ังแต่เด็กทารก ขยายไลน์ออกแต่ยังคงความใช้งานง่ายสะดวกของรูปแบบทิชชูแผ่น
อยู ่เช่น ผลิตภัณฑ์บำรุงผิว ขยายพื้นที่วางขายสินค้าที่วางขายในร้าน Partner จากพื้นที่ชั้นวาง
ปกติที่รวมกับแบรนด์อ่ืนๆขยายพื้นที่เป็นชั้นวางของตัวเอง และเพิ่มช่องทางขายในร้านสะดวกซื้อ
ให้กับสินค้าขนาดพกพาเริ่มจากกรุงเทพและปริมณฑลไปถึงต่างจังหวัดที่คนนิยมท่องเที่ยวของทุก
ภาค หากมีฐานลูกค้าในจำนวนมากแล้วจะขยายสาขาโดยเริ่มจากสร้างหน้าร้าน Pop-up Store 
ของตัวเองก่อนจากนั้นขยายการส่งออกไปในประเทศต่างๆในอาเซียน 
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