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บทคัดย่อ 
 

           การท าแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดและบ ารุงผิวหน้าแบรนด์ “ไอร์ (aie)” มี
วัตถุประสงค์เพ่ือก าหนดทิศทางในการด าเนินธุรกิจเพ่ือการศึกษาค้นคว้าข้อมูลต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับ
ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดและบ ารุงผิวหน้า ศึกษาหาโอกาสเพื่อเป็นไปได้รวมถึงการตัดสินใจก่อนการ
ลงทุนด าเนินโครงการ แผนธุรกิจฉบับนี้วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับสภาพแวดล้อมในอุตสาหกรรมโมเดล
ในการด าเนินธุรกิจ แผนกลยุทธ์การผลิตจัดซื้อจัดจ าหน่ายการปฏิบัติงาน แผนทางการเงิน และ
แผนการลงทุนโดยข้อมูลที่ใช้ในการท าแผนธุรกิจมาจากการศึกษาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ เช่น 
เว็บไซต์ หนังสือ งานวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดและบ ารุงผิวหน้า 
           การศึกษาค้นคว้าวิจัยแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ท าความสะอาดและบ ารุงผิวหน้าพบว่า
อุตสาหกรรมเสริมความงามในตลาดมีการแข่งขันค่อนข้างสูง จ านวนคู่แข่งค่อนข้างมากผู้จัดท า
จ าเป็นต้องมีการเตรียมความพร้อมในทุก ๆ ด้าน สร้างการรับรู้แบรนด์ “ไอร์ (aie)” จัดกิจกรรม
ส่งเสริมการขายประชาสัมพันธ์ตามช่องทางต่าง ๆ ไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ในด้านผลประกอบการ
ในช่วงเริ่มต้นการลงทุนโครงการ ประมาณการว่าจะใช้เงินลงทุน 3 ,000,000 บาท รายได้จากการ
ด าเนิน การจ าหน่ายสินค้าและผลิตภัณฑ์ในปีที่ 1 คาดการณ์ว่าจะมีรายได้จ านวน 4,860,000 บาท 
คาดว่าจะใช้ระยะเวลา 22 เดือนในการคืนทุน 
 
ค ำส ำคัญ: แผนธุรกิจชุดผลิตภัณฑ์สปำหน้ำ แบรนด์ “ไอร์ (aie)”, แผนกลยุทธ์ทำงกำรเงินและกำร
ลงทุน 
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ABSTRACT 

 
     Abstract Making a business plan for cleansing and facial skincare products brand 
named "aie". The objective is to define the direction in running the business to study 
and research various information related to facial cleansing and nourishing products 
and to study the possibility and decision-making before operating the project. This 
business plan is to analyze information about the environmental business, the 
business model, production strategy, procurement, operation, financial and 
investment plans by using various sources such as websites, books, researches 
related to facial cleansing and nourishing products The findings shown that he 
beauty industry in the market is quite competitive and the number of competitors is 
quite large. The entrepreneurs needs to be prepared in all aspects including creating 
brand awareness "aie", arranging sales promotion activities and publicizing various 
channels to target customers. As for the performance at the beginning of the project 
investment, it is estimated that the investment will be 3,000,000 baht. Income from 
sales of goods and products in the first year is expected to have an income of 
4,860,000 baht which is expected to take 22 months in payback  
 
Keywords: the business plan, cleansing and facial skincare products brand named 
"aie", financial and investment plans. 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
ปัจจุบันธุรกิจเกี่ยวกับความสวยงามถือเป็นธุรกิจที่มีการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่องเป็นระยะ 

เวลานาน ซึ่งมีความต่างกับสภาวะเศรษฐกิจต่าง ๆ ในปัจจุบันที่มีสภาวะตกต่่าไปกว่าเดิม อาท ิธุรกิจ
สื่อโทรทัศน์ต่าง ๆ ธุรกิจหนังสือ แต่ทั้งนี้ธุรกิจความสวย ความงามนั้นก็มีการแข่งขันในตลาดที่
ค่อนข้างสูงมากเช่นกัน โดยมีแนวโน้มในการเปิดตัวผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ มาอย่างมากมาย ไม่ว่าจะเป็น
การเปิดตัวผลิตภัณฑ์ของแบรนด์ใหม่ หรือการเปิดตัวผลิตภัณฑ์ใหม่ของแบรนด์เดิมที่มีอยู่ในตลาด
แล้วก็ตาม โดยในแต่ละแบรนด์นั้นจะมุ่งเน้นไปที่การท่าการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ หลากหลาย
วิธีเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือเพ่ือเป็นการเจาะตลาดเพิ่มมากข้ึน อาท ิการโฆษณาผ่านสื่อ
ออนไลน์ การใช้ดารา นักร้อง นักแสดง เป็นพรีเซ็นเตอร์ให้กับแบรนด์หรือถือผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ แล้วมี
การกล่าวพูดโฆษณาสั้น ๆ ทั้งนี้การท่าโฆษณาต่าง ๆ ของแต่ละแบรนด์นั้นก็เพ่ือเป็นการเพ่ิมยอดขาย
และดึงดูดกลุ่มลูกค้าให้เกิดความสนใจ เป็นที่ติดตา หรือสร้างความอยากลองให้กับกลุ่มลูกค้าเช่นกัน  

จึงแสดงให้เห็นว่าต่อให้สภาวะเศรษฐกิจนั้นตกต่่าอย่างไร แต่การให้ความส่าคัญของเพศหญิง 
นั้นก็ยังคงเป็นในเรื่องของความสวยความงาม ที่ไม่อาจละเลยได้ หรือหยุดให้ความส่าคัญในด้านนี้ได้ 
โดยเฉพาะกลุ่มวัยรุ่น นักศึกษา วัยท่างาน ที่ต้องการเพ่ิมเติมหรือต้องการเสริมความมั่นใจให้กับตนเอง
อยู่เสมอในหลาย ๆ ด้าน ไม่ว่าจะเป็นในด้านของทรงผม การแต่งกาย ผิวพรรณของใบหน้า ผิวพรรณ 
รูปร่าง เป็นต้น ที่จะมีการดูแลหรือท่าให้ดูดีอยู่เสมอ และตลอดเวลาที่ต้องออกไปพบปะผู้คนด้านนอก
ไม่เฉพาะเพียงแค่กลุ่มวัยรุ่นหรือกลุ่มวัยท่างานท่างานเท่านั้น แตผู่้หญิงกลุ่มวัยอื่น ๆ ก็ยังคงให้
ความส่าคัญไปกับเรื่องความสวยความงาม การดูแลตนเองเช่นกัน จึงท่าใหธุ้รกิจด้านความสวยความ
งามนั้นเป็นธุรกิจทีย่ังคงสามารถท่าก่าไรได้ในปัจจุบัน 

โดยธุรกิจเสริมที่มีความเกี่ยวข้องกับเรื่องของความงามในท้องตลาดนั้นมีอยู่หลายประเภท  
อาท ิอาหารเสริม ผลิตภัณฑ์ช่วยลดน้่าหนัก ผลิตภัณฑ์ช่วยบ่ารุงผิวขาว วิตามินบ่ารุงต่าง ๆ ครีมบ่ารุง
ผิว ผลิตภัณฑ์บ่ารุงผิวหน้าที่ชว่ยลดปัญหาผิวต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นริ้วรอย จุดด่างด่า สิว  

ผู้จัดท่าแบรนด์ “ไอร์ (aie)” จึงเห็นโอกาสในการจัดท่าผลิตภัณฑ์ชุดท่าความสะอาดและดูแล 
ผิวหน้าที่สามารถช่วยทั้งในเรื่องของการท่าความสะอาดและการบ่ารุงผิวหน้า อีกท้ังยังสามารถใช้ได้
ทุกเพศ ทุกวัย โดยมีลักษณะของบรรจุภัณฑ์นั้นมีสีสันที่ถือเป็นจุดเด่นเฉพาะแล้วยังมีส่วนประกอบ
ผลิตภัณฑ์ภายในชุดที่มีข้ันตอนครบถ้วนทุกขัน้ตอนเสมือนลูกค้าได้รับบริการท่าสปาหน้าที่ร้านสปา  
 

 
 



2 
 

ทั้งนีย้ังมีแนวคิดในการพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือกลุ่มลูกค้าไปยังประเทศเพ่ือนบ้านเพ่ือเป็นการ 
ส่งเสริมผลิตภัณฑ์และแบรนด์ของคนไทยให้มกีารกระจาย มีความแพร่หลาย มีความน่าเชื่อถือและยัง
ท่าให้ภาพลักษณ์นั้นดูโดดเด่นมกีารสร้างจุดเด่นทีม่ากกว่าคู่แข่ง ท่าให้เกิดความมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว
ของผลิตภัณฑ์ ส่วนด้านการด่าเนินการของแบรนด์นั้นจะต้องมีส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ มี
การวิจัยพัฒนา มีการควบคุมการผลิตจากโรงงานที่ได้มาตรฐาน GMP ของกระทรวงสาธารณสุข ซ่ึง
โรงงานนั้นสามารถให้ความน่าเชื่อถือแก่ผู้บริโภคได้ ส่วนในด้านแผนการตลาดของแบรนด์ไอร์ (aie) 
จะมีการเจาะกลุ่มเป้าหมายไปที่ผู้รักสวย รักงามและชื่นชอบการดูแลใส่ใจตัวเองเป็นพิเศษโดยเริ่มต้น
จากการสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักและมีความน่าเชื่อถือ โดยมีกลยุทธ์ในด้านการสื่อสารโฆษณาให้
ผู้บริโภครับรู้เกี่ยวกับคุณสมบัติหรือประโยชน์ทางของผลิตภัณฑ์ มีการส่งเสริมการขายที่เหมาะสมกับ
วิธีการด่าเนินชีวิตของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การจ่าหน่ายช่องทางหลักคือผ่านสื่อออนไลน์ แล้วตัวแทน
จ่าหน่ายและวางจ่าหน่ายที่ร้านประเภทร้านขายปลีกท่ัว ๆ ไป 
 
1.1 แนะน ำธุรกิจ และประเภทของธุรกิจ  
 
ภาพที ่1.1: โลโก้แบรนด์ “ไอร์ (aie)”  
                      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.1.1 ธุรกิจ: ผลิตภัณฑ์ชุดท่าความสะอาดผิวหน้าและบ่ารุงผิวหน้า 
1.1.2 สถานที่ส่านักงานและเก็บคลังสินค้า: 37/152 หมู่ 6 ถนนพหลโยธิน ต่าบลคลองหนึ่ง อ่าเภอ
คลองหลวง จังหวัดปทุมธานี 
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ภาพที ่1.2: แผนที่ส่านักงานและคลังเก็บสินค้า 
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1.1.3 ประเภทของสินค้ำ/บริกำร:  จ่าหน่ายผลิตภัณฑ์ชุดท่าความสะอาดผิวหน้าและบ่ารุงผิวหน้า 
1.1.4 รำยละเอียดของธุรกิจสินค้ำและบริกำรรำยละเอียดของธุรกิจ 

ชื่อธุรกิจ:  “ไอร์ (aie)”  
ประเภทของธุรกิจ: เป็นกิจการเจ้าของคนเดียว โดยมีลักษณะการด่าเนินการแบบจ้างผู้รับ
จ้างผลิตสินค้าให้กับทางแบรนด์ เพ่ือที่จะน่ามาขายภายใต้แบรนด์”ไอร์ (aie)” 

          ประเภทของสินค้ำ/ บริกำร:  สินค้าประเภทชุดท่าความสะอาดผิวหน้าและบ่ารุงผิวหน้า 
          รำยละเอียดของสินค้ำ/บริกำร 
                    รายละเอียดสินค้า ภายในชุดประกอบไปด้วย 

1. คลีนซิ่งท่าความสะอาดผิวหน้า 
2. สครับขจัดสิ่งสกปรกออกจากรูขุมขน 
3. แผ่นมาส์กชีท (Sheet Mask) จ่านวน 2 แผ่น 
4. ครีมกันแดด 

                    สรรพคุณและจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ : 
1. ช่วยบ่ารุงให้ผิวหน้าที่ีีหมองคล้่ากลับมาขาวดูกระจ่างใส 
2. ช่วยเพิ่มความชุ่มชื้นบนใบหน้า 
3. ช่วยกระตุ้นสร้างคอลลาเจนให้กับสภาพผิวหน้า 
4. ช่วยการผลัดเซลล์ผิวเสียออกอย่างหมดจรด 
5. ช่วยให้ผิวดูกระชับเเละเรียบเนียนให้น่าสัมผัส 
6. ช่วยลดอาการเเสบเเดง เเละมีผดผื่นบนใบหน้า 

 
1.2 ที่มำของกำรด ำเนินธุรกิจ  

เริ่มแรกนั้นทางผู้ก่าลังสร้างแบรนด์แบรนด์ไอร์ (aie) ได้ประกอบธุรกิจร้านนวดร้านสปา ชื่อ  
ร้านอินจันทร์ สปา ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2559 ซึ่งจากการที่ได้ประกอบธุรกิจร้านนวดมานั้นได้มีการเห็นการ
เจริญเติบโตของธุรกิจที่มีการสวนกระแสกับสภาวะเศรษฐกิจที่ตกต่่า และการเจริญเติบโตของธุรกิจ
เสริมความงามนั้นเป็นไปอย่างต่อเนื่อง อาทิ ร้านนวด ร้านสปาที่ก่าลังจะเปิดใหม่ในหลาย ๆ แห่ง 
หรือมีการเปิดติด ๆ กันในบางสถานที่ ผลิตภัณฑ์เสริมความงามท่ีเปิดตัวใหม่อยู่เสมอ ซึ่งถือเป็นข้อ
บ่งชี้ที่ส่าคัญว่ามีความเป็นไปได้และโอกาสในธุรกิจประเภทเสริมความงามอยู่เสมอ นอกจากนั้นยัง
มักจะพบค่าถามจากลูกค้าท่ีร้าน ที่ถามถึงชุดท่าความสะอาดผิวหน้าและบ่ารุงผิวหน้า หรือชุดสปา
หน้าที่ใช้ส่าหรับท่าเองที่บ้านได้ เนื่องจากลูกค้าบางกลุ่มนั้นไม่สะดวกเดินทางมาท่ีร้านสปาบ่อยครั้ง
หรือบางท่านไม่อยากแต่งหน้าใหม่เมื่ออกจากบ้านมาแล้ว 
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           ทางผู้ก่าลังสร้างแบรนด์ “ไอร์ (aie)” จึงได้เล็งเห็นถึงโอกาสในการออกแบบและจัดจ่าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ชุดท่าความสะอาดและบ่ารุงผิวหน้าที่มีแนวคิดต่อยอดมาจากธุรกิจร้านนวด ร้านสปาซ่ึงเป็น
ผลิตภัณฑ์ ชุดสปาหน้า แบรนด์ “ไอร์ (aie)” ทีส่ามารถใช้ท่าความสะอาดและบ่ารุงผิวหน้าได ้โดย
สามารถใช้ได้ทุกเพศทุกวัย ใช้ได้ทุกสถานที ่ทุกเวลาเมื่อลูกค้าต้องการ จึงเป็นจุดขายที่ส่าคัญท่ีมีความ
แตกต่างจากผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ทั่วไปในท้องตลาดและยังเป็นการส่งมอบความแปลกใหม่ คุณค่าใหม่ ๆ 
ให้กับลูกค้า 
1.3 วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผนธุรกิจนี้  

1. เพ่ือให้บรรลุการวางแผนธุรกิจที่จะท่าตามเป้าหมาย โดยได้วางแผนกลยุทธ์ในการ 
ด่าเนินธุรกิจให้ได้ก่าไรสูงสุด 

2.   เพ่ือวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของธุรกิจสกินแคร์ 
3.   เพ่ือสร้างโอกาสทางธุรกิจในตลาดของสินค้าบ่ารุงผิวหน้าให้มีความเติบโตและก้าวหน้า 

อีก ทั้งเป็นการกระตุ้นให้คนไทยหันมาใช้ผลิตภัณฑ์ของไทยมากขึ้น  
4.   เพ่ือเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ทุกเพศ เพราะในปัจจุบันนั้นผู้คนเริ่มหันมาให้ความสนใจในการ 

ดูแลตนเองมากขึ้น เพราะเป็นองค์ประกอบหลักที่จะท่าให้สามารถเข้าสังคมในปัจจุบันได้อย่างมั่นใจ 
จึงท่าให้ในปัจจุบันนี้คนที่ใช้สินค้าบ่ารุงผิวหน้านั้น ไม่ใช่มีเพียงแต่ผู้หญิงเท่านั้น เพศชายก็ยังใช้อีกด้วย 
เห็นได้จากในห้างสรรพสินค้า แผนกส่าหรับคุณผู้ชายโดยเฉพาะ เช่น โลชั่นบ่ารุงผิว ครีมอาบน้่า เจล
ใส่ผม โฟมล้างหน้า  เป็นต้น 

5.   เพ่ือสร้างและผลิตสินค้าใหม่ออกสู่ตลาด เพราะสินค้าที่ผลิตออกมาใหม่หรือมีอยู่ตาม 
ท้องตลาดนั้นมีการพัฒนาอยู่ตลอดเวลาเพ่ือให้ทันกระแส และเทรนด์ในแต่ละช่วง 

6.   เพ่ือก่าหนดกลยุทธ์การผลิตการจัดซื้อ และการปฏิบัติงาน 
7.   เพ่ือมีการวางแผนทางการเงินและการลงทุน ในการเตรียมความพร้อมก่อนเริ่มการท่า 

ธุรกิจจริง 
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1.4 รูปแบบของธุรกิจและรูปแบบกำรด ำเนินธุรกิจ (Busines Model Canvas) 
 
      ภาพที ่1.3: Business  Model Canvas   
 

 
 
           จากภาพที ่1.3  ข้างต้นแสดงถึง Business Model Canvas ของธุรกิจผลิตภัณฑ์ท่าความ
สะอาดและบ่ารุงผิวหน้าแบรนด์ “ไอร์ (aie)” เป็นเครื่องมือที่ช่วยออกแบบโมเดลธุรกิจผ่านปัจจัยทาง 
9 ด้าน คือ  

 คุณค่าของธุรกิจ (Value Propositions)  

 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments)  

 ลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationships)  

 ช่องทางการจัดจ่าหน่าย (Channels)  

 กิจกรรมที่ส่าคัญในการท่าธุรกิจ (Key Activities)  

 พันธมิตร (Key Partners)  

 ทรัพยากรที่ส่าคัญ (Key Resources)  

 โครงสร้างค่าใช้จ่าย (Cost Structure)   

 ช่องทางการท่าเงินของธุรกิจ (Revenue Structure)  
           การวิเคราะห์ปัจจัยทั้ง 9 ด้าน อาทิ คุณค่าของธุรกิจท่าให้แบรนด์ “ไอร์ (aie)” ต้องส่งมอบ 
ผลิตภัณฑ์ท่าความสะอาดและบ่ารุงผิวหน้าได้อย่างครบถ้วน ทุกขั้นตอนเสมือนกับเข้าร้านสปา สินค้า 
ต้องพกพาสะดวกใช้ง่ายได้ในทุกสถานที่ ราคาทุกคนสามารถเข้าถึงได้และมีความรู้สึกท่ีดีเมื่อใช้
ผลิตภัณฑ์ของแบรนด์ “ไอร์ (aie)” 
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           มองกลุ่มลูกค้าเป็นเพศหญิง มีอุปนิสัยชอบการดูแลตัวเอง รักสวยรักงาม ชอบการแต่งหน้า
หรือต้องการการบ่ารุงฟื้นฟูผิวหน้าอย่างเร่งด่วน โดยอาจจะมีการจัดโปรโมชั่นตามเทศกาลต่าง ๆ เพ่ือ
เป็นการประชาสัมพันธ์แก่ลูกค้ามีศูนย์บริการให้ค่าแนะน่า หรือกิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ โดย
เน้นการขายผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลัก อาทิ Facebook Ads ,YouTube ,Instagram และ
ช่องทางออฟไลน์ คือการมีหน้าร้านเพื่อสร้างความมั่นใจให้กับกลุ่มลูกค้า และเป็นสถานที่ให้บริการแก่
ลูกค้า โดยเริ่มต้นจากการรับตัวแทนจ่าหน่ายที่มีคุณภาพ สร้างการรับรู้แบรนด์ที่ดีแก่กลุ่มลูกค้า 
เป้าหมาย รวมถึงการผลิตสินค้าท่ีดีมีคุณภาพได้รับมาตรฐานและรักษาคุณภาพให้คงไว้ โดยมีพันธมิตร
ที่ส่าคัญคือ โรงงานผู้ผลิตครีม โรงงานออกแบบ โรงงานบรรจุภัณฑ์ ต้องเป็นทีมงานที่ดีมีคุณภาพได้รับ
มาตรฐาน ผ่านขบวนต่าง ๆ อย่างถูกต้องมีการคาดการณ์ทรัพยากรต่าง ๆ ไว้ล่วงหน้า อาทิ เงินทุน 
จ่านวนบุคลากร กระทั่งน่าไปสู่การขายในช่องทางต่าง ๆ ที่มีความสมบูรณ์และมีคุณภาพ 



 

 

บทที ่2 
กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยนอก 

 
2.1 กำรวิเครำะห์สภำพกำรแข่งขันของตลำด (สภำพอุตสำหกรรม) 
2.1.1 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอก (PESTEL Analysis) 
               การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกโดยใช้ ทฤษฎี PESTEL Analysis ของ Francis J. 
Aguilar ท่าให้เห็นถึงปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อการบริหารและไม่สามารถควบคุมได้ โดยอธิบายได้ดังนี ้   
 
ภาพที ่2.1: ทฤษฎี PESTEL Analysis ของ Francis J. Aguilar 
 

 
ที่มา: MSITBLOG. (2562). PEST Analysis. สืบค้นจาก http://wow.in.th/PhaZ 
 

PESTEL Analysis มาจากตัวย่อภาษาอังกฤษ 6 ตัว ได้แก่ 
P (Polities) หมายถึง ปัจจัยทางการเมือง เป็นการวิเคราะห์ประเด็นที่เกี่ยวข้องกับการเมือง 

ที่อาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจ อาท ินโยบายของรัฐบาล นโยบายการเมืองของแต่ละประเทศ 
E (Economic) หมายถึง ปัจจัยทางเศรษฐกิจ เป็นการวิเคราะห์ที่เกี่ยวกับประเด็นด้าน 

เศรษฐกิจที่อาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจ อาทิ ภาวะเงินเฟ้อ อัตราแลกเปลี่ยน การค้าระหว่างประเทศ 
S (Social) หมายถึง ปัจจัยทางสังคม วัฒนธรรม เป็นการวิเคราะห์ประเด็นที่เกี่ยวกับวิถีชีวิต 

ความเป็นอยู ่นิสัยพ้ืนฐาน ของคนประเทศนั้น ๆ รวมไปถึงค่านิยม ทัศนคต ิพฤติกรรมผู้บริโภค อาท ิ
เทรนด์ต่าง ๆ ในแต่ละช่วง 

T (Technological) หมายถึง ปัจจัยทางเทคโนโลยี เป็นการวิเคราะห์ประเด็นเทคโนโลยีขั้น 
พ้ืนฐานในประเทศนั้นว่ามีการใช้เทคโนโลยีถึงข้ันไหน มีการพัฒนามากน้อยเพียงใด อาท ิการขนส่ง 
การสื่อสาร การพัฒนาเทคโนโลยี            

http://wow.in.th/PhaZ
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           E (Ecological) หมายถึง ปัจจัยทางสภาวะแวดล้อม เป็นการวิเคราะห์ประเด็นที่เกี่ยวกับ
สภาพแวดล้อมของแต่ละประเทศที่มีความแตกต่างกันไป ซึ่งในแต่ละประเทศนั้นจะมีสภาพแวดล้อมที่
แตกต่างกันออกไป อาทิ ภัยแล้ง โลกร้อน น้่าท่วม ภัยพิบัติต่าง ๆ 

L (Legal) หมายถึง ปัจจัยทางกฎหมาย กฎระเบียบ เป็นการวิเคราะห์ประเด็นที่เกี่ยวกับข้อ 
กฎหมายบังคับ ข้อห้ามต่าง ๆ รวมถึงข้อจ่ากัดท่ีแตกต่างกันไป อาท ิกฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค 
กฎหมายคุ้มครองแรงงาน 
 

 ปัจจัยทางการเมือง (P - Polities) 
เนื่องจากธุรกิจสินค้าจ่าพวกสกินแคร์นั้นจะมีารสกัดจากสมุนไพรหรือสารสกัดจากธรรมชาติ 

ที่เป็นส่วนประกอบหลักจึงเป็นธุรกิจที่รัฐต้องการส่งเสริม ไม่ว่าจะเป็นการเข้ามาสนับสนุนในด้าน
ความรู้ ในการท่าผลิตภัณฑ์ การจดทะเบียน  ยื่นขอ อย. (องค์การอาหารและยา) การตลาดและ
งานวิจัย เพ่ือให้ผู้ประกอบการ หรือเจ้าของแบรนด์มีความรู้ความมั่นใจในการท่าผลิตภัณฑ์ใหม่
ออกมาให้เป็นที่ยอมรับกับกลุ่มลูกค้า และจากการที่รัฐให้การสนับสนุนธุรกิจแล้วนั้นยังมีตลาดรองรับ 
ด้านช่องทางการจัดจ่าหน่าย ช่องทางการประชาสัมพันธ์ การจัดงานแสดงสินค้าระดับประเทศให้กับ
ผู้ประกอบการรายย่อย เพ่ือให้มีการแสดงผลงาน แสดงสินค้า และยังเป็นการพบกับผู้บริโภค รวมถึง
ตัวแทนจ่าหน่ายได้ทั่วประเทศอีกด้วย  

ดังนั้นปัจจัยทางด้านการเมืองจึงส่งผลดีต่อธุรกิจ จากการเพิ่มความเชื่อมั่นใจในการบริโภค 
และเพ่ิมก่าลังการซื้อของผู้บริโภค 

 ปัจจัยทางเศรษฐกิจ (E - Economic) 
การเปลี่ยนแปลงของสภาวะเศรษฐกิจที่มีผลกระทบโดยตรงต่อธุรกิจ เนื่องจากสภาวะ 

เศรษฐกิจนั้นส่งผลให้อ่านาจในการซื้อของผู้บริโภคลดลงตามสภาวะเศรษฐกิจที่มีความผันผวน จึงท่า
ให้ผู้บริโภคไม่กล้าน่าเงินออกมาใช้จ่าย โดยเศรษฐกิจโดยรวมทั่วโลกชะลอตัวอย่างเห็นได้ชัด ซ่ึง
กระทรวงเศรษฐกิจของไทยออกมาเป็นเผยว่าการชะลอตัวของเศรษฐกิจประเทศไทยได้รับผลกระทบ
ไปด้วย คือการส่งออกสินค้าการเกษตรกร และสินค้าประเภทอุตสาหกรรมต่าง ๆ ซึ่งเป็นสินค้าหลักใน
การส่งออกของประเทศมีการส่งออกน้อยลง เมื่อเทียบกับปี 2561 และป ี2560 ส่งผลกระทบต่อภาค
เศรษฐกิจระดับประเทศระดับกลางและระดับครัวเรือนอย่างชัดเจน มีผลให้ผู้คนในสังคมได้รับเงิน
น้อยลง สินค้าราคาแพงขึ้นก่าลังซื้อท่ีมีภายในประเทศลดลงอย่างเห็นได้ชัดซึ่งอาจจะส่งผลให้การ
ตัดสินใจซื้อของกลุ่มลูกค้าแบรนด์ “ไอร์ (aie)” น้อยลง เพราะถือเป็นสินค้าในกลุ่มท่ีจ่าเป็นน้อยกว่า
ปัจจัย 4 หรือคนใช้เงินน้อย บุคคลทั่วไปจะเน้นไปที่การด่ารงชีวิต อาท ิอาหาร เครื่องนุ่งห่ม มากกว่า
สินค้าประเภทเครื่องส่าอาง 
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ดังนั้นปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจจึงส่งผลกระทบต่อการด่าเนินธุรกิจ เนื่องจากถ้าเศรษฐกิจไม่ดี 
แล้วผู้บริโภคไม่กล้าใช้จ่ายเงินก็จะท่าให้ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ และท่าให้ธุรกิจนั้นมีโอกาสไม่ประสบ
ความส่าเร็จได้อีกด้วย 
 

 ปัจจัยทางสังคม (S - Social) 
สภาพสังคมและค่านิยมที่เปลี่ยนแปลงไปท่าให้ผู้หญิงต้องหันมาดูแลตัวเองมากขึ้น ทั้งในเรื่อง 

การแต่งตัว รูปร่าง หน้าตา และผิวพรรณให้ดูดีตลอดเวลา เพ่ือสร้างความมั่นใจในการติดต่อและ
ปฏิสัมพันธ์กับผู้คนรอบข้าง โดยเฉพาะผู้หญิงในวัยท่างานที่ต้องมีการสร้างความมั่นใจ หรือเพ่ิมความ
มั่นใจให้กับตนเอง เนื่องจากมีความจ่าเป็นจะต้องพบปะกับลูกค้าหรือต้องเข้าสังคมอยู่เสมอ ซึ่งการมี
ภาพลักษณ์ที่ดีส่งผลอย่างยิ่งต่อความน่าเชื่อถือและความประทับใจแรกเม่ือพบเจอกับลูกค้า ซึ่งจาก
ปัจจัยสังคมดังกล่าวท่าให้เครื่องส่าอางเป็นที่นิยมอย่างต่อเนื่อง เพราะเปรียบเสมือนตัวช่วยในการ
ดูแลผู้หญิงให้ดูดีอยู่เสมอ ทั้งนี้นอกจากผู้หญิงที่หันมาดูแลตัวเองมากข้ึนแล้ว ปัจจุบันเพศชายนั้นเริ่ม
หันมาให้ความส่าคัญในเรื่องการดูแลตัวเองมากข้ึนพอ ๆ กับเพศหญิงไม่ว่าจะเป็นเรื่อง การจัดแต่ง
ทรงผม การแต่งตัวให้ตามเทรนด์ การดูแลหรือบ่ารุงผิวหน้า และผิวพรรณ จึงท่าให้เห็นการ
เปลี่ยนแปลงค่านิยม และพฤติกรรมของเพศชายที่จากเดิมนั้นไม่ค่อยหันมาดูแลตัวเอง 

ประกอบปัจจุบันกระแสค่านิยมเกาหลี นิยมดารา นักร้อง และซีรี่เกาหลี เข้ามามีบทบาทต่อ 
คนไทยค่อนข้างมากในช่วง 5 ปี ที่ผ่านมา รวมถึงเทรนด์ความงามจากเกาหลี ก็เข้ามามีอิทธิพลต่อผู้
หญิงไทยเป็นอย่างมาก ท่าให้เทรนด์การแต่งหน้าและการแต่งตัวตามสไตล์เกาหลีเป็นที่นิยมกันอย่าง
แพร่หลาย  

ดังนั้นปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรมจึงเป็นปัจจัยที่ส่งผลดีต่อธุรกิจ เครื่องส่าอาง และมี 
แนวโน้มเติบโตได้อย่างต่อเนื่องจากค่านิยมและพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปตามดังกล่าว 
 

 ปัจจัยทางเทคโนโลยี (T - Technological) 
เทคโนโลยีมีความส่าคัญส่าหรับการค้าปลีกสมัยใหม่ ไม่ว่าจะเป็นระบบการสั่งซื้อผ่าน 

อินเทอร์เน็ต เพ่ืออ่านวยความสะดวกในการสั่งซื้อแทนรูปแบบการสั่งซื้อจากการรับออเดอร์จาก
ร้านค้าโดยตรง 

โดยปัจจุบันธุรกิจสินค้าสกินแคร์นั้นยังมีด้านการส่งเสริมการตลาดก็ท่าได้ง่ายและสะดวกกว่า 
แต่ก่อน เพราะปัจจุบันมี Social Media มากมาย อาทิ Facebook Line IG ที่สามารถส่งข้อมูล
ข่าวสาร หรือให้ความรู้ราย-ละเอียดสินค้า ถึงกลุ่มลูกค้าได้โดยตรงและเป็นจ่านวนมาก ทั้งนี้ใน
ปัจจุบันยังมีเครื่องมือในการช่วยโปรโมทสินค้าเพ่ิมเข้ามา เพ่ือช่วยให้ธุรกิจเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มากขึ้น   



11 
 

รวมทั้งยังสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ตรงกลุ่ม โดยวิธีโปรโมทสินค้าออนไลน์นั้น แล้วยังช่วยในการ
ประหยัดค่าการตลาดไปได้อย่างมาก เนื่องจากผู้คนสมัยนี้เข้าถึงโลกออนไลน์มากขึ้นไม่ว่าจะเป็นการ
หาข้อมูลข่าวสาร ช้อปปิ้งผ่านช่องทางออนไลน์ 

ทั้งนี้กลยุทธ์ด้านการตลาดออฟไลน์ก็ยังต้องมีการด่าเนินการตามปกติ แต่เพียงแค่เพ่ิม 
การตลาดออนไลน์ เพราะการตลาดนั้นไม่ควรท่าเพียงช่องทางเดียว เนื่องจากพฤติกรรมผู้บริโภคนั้น
เปลี่ยนตลอด  

ดังนั้นปัจจัยทางเทคโนโลยีจึงส่งผลดีต่อธุรกิจในการเพ่ิมช่องทางการจัดจ่าหน่ายและการ 
เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค 
 

 ปัจจัยทางสภาวะแวดล้อม (E - Ecological) 
เนื่องจากสภาพแวดล้อมของแต่ละประเทศนั้นแตกต่างกันออกไปไม่ว่าจะเป็นในเรื่อง 

ภูมิศาสตร์ของแต่ละประเทศที่ไม่เหมือนกัน อย่างประเทศไทยมีอากาศท่ีร้อน ส่วนบางประเทศมี
อากาศท่ีเย็นหรือหนาว ท่าให้ความเป็นอยู่หรือการด่ารงชีวิตแต่ละผู้คนในแต่ละภูมิภาคมีความ
แตกต่างกันออกไป ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องการกิน การบ่ารุงสภาพผิว การเลือกเครื่องนุ่งห่ม ทั้งนี้เมื่อผู้คน
ในแต่ละภูมิภาคเลือกใช้ครีมบ่ารุงผิวหรือจ่าพวกเครื่องส่าอางก็จะมีความแตกต่างกันไป โดยจะต้องมี
การเลือกใช้ให้เหมาะสมกับสภาพผิวของตนเอง ท่าให้เจ้าของแบรนด์นั้นจะต้องค่านึงถึงภูมิศาสตร์ของ
แต่ละประเทศด้วยว่าต้องการที่จะเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่อาศัยอยู่ในประเทศท่ีมีสภาพภูมิอากาศเป็น
อย่างไร มีสภาพผิวเป็นอย่างไรและควรน่าสินค้าของแบรนด์ไปวางจ่าหน่ายหรือไม่ เพราะถ้าทางแบ
รนด์ไม่ท่าการส่ารวจตลาดให้ดี หรือเจาะลึกลงไปก็จะส่งผลให้แบรนด์นั้นไม่ประสบความส่าเร็จได้
เช่นกัน 

ดังนั้น ปัจจัยทางสภาวะแวดล้อมจึงส่งผลต่อธุรกิจทั้งในเรื่องโอกาสและอุปสรรคเนื่องจากถ้า 
ธุรกิจมีการส่งออกสินค้าจะต้องเลือกประเทศที่มีภูมิอากาศที่มีความใกล้เคียงกับประเทศไทย ซึ่งเป็น
ประเทศที่ใช้ในการผลิตสินค้าและวางจ่าหน่ายสินค้าเป็นหลัก 
 

 ปัจจัยทางกฎหมาย (L - Legal) 
เนื่องจากสินค้าสุขภาพความงามนั้นจะต้องมีการยื่นขอจดเลข อย. (องค์การอาหารและยา)  

เนื่องจากเป็นสินค้าที่ต้องมีการรับประทานเข้าสู่ร่างกาย อาทิ อาหารเสริม เครื่องดื่มบ่ารุงสุขภาพ 
ฯลฯ หรือบางประเภทเป็นเครื่องส่าอางที่ใช้สัมผัสกับผิวโดยตรง อาท ิครีมโลชั่น ครีมบ่ารุงผิวหน้า 
อุปกรณ์แต่งหน้า ฯลฯ หากไม่มีกฎหมายควบคุมหรือบังคับก็อาจท่าให้เกิดผลเสียต่อผู้บริโภคได้ จึง
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จ่าเป็นต้องมีการออกกฎหมายให้มีการจดแจ้งเลข อย. (องค์การอาหารและยา) เพ่ือใช้เป็นเครื่องการัน
ตีความปลอดภัยให้แก่ผู้บริโภคได้ใช้สินค้าที่ปลอดภัย  

ทั้งนี้ก็ยังมีผู้ประกอบการบางคนที่นึกถึงแต่ผลประโยชน์ส่วนตัวโดยไม่สนใจว่าผู้บริโภคจะ 
ได้รับผลกระทบหรือเกิดผลเสียต่อผู้บริโภคอย่างไร 

ดังนั้นปัจจัยทางกฎหมายส่งผลดีต่อธุรกิจ เนื่องจากเป็นสิ่งการันตีความปลอดภัยที่เจ้าของ 
แบรนด์มีให้กับผู้บริโภคอีกครั้งยังเป็นสิ่งที่ท่าให้ผู้บริโภครู้สึกมั่นใจและเชื่อใจในสินค้าอีกด้วย 
 
2.1.2 กำรวิเครำะห์ปัจจัยกดดันต่อธุรกิจหรือกำรประเมินควำมน่ำสนใจของอุตสำหกรรม  
(Porter 's Five Forces Model) 

การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกโดยใช้ ทฤษฎี Five Force Model หรือหลัก 5 Force  
ของ Michael E. Porter ท่าให้เห็นถึงปัจจัยภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อสภาพการแข่งขันของธุรกิจว่า
ธุรกิจนั้นได้รับผลกระทบจากแต่ละปัจจัยหรือแต่ละด้านมากน้อยเพียงใด  
 
ภาพที ่2.2: ทฤษฎี Five Force Model หรือหลัก 5 Force ของ Michael E. Porter 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: IncPhattana. (2562). Five Force Model. สืบค้นจาก http://wow.in.th/b049 
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           จากภาพที ่2.2. คือ ทฤษฎี Five Force Model มาจากการวิเคราะห์แรงกดดันจากปัจจัย
ภายนอกที่ส่งผลต่อธุรกิจ คือ  

ปัจจัยการแข่งขันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry หรือ Rivalry Among  
Current Competitors) เป็นการวิเคราะห์ความรุนแรงหรือระดับการแข่งขัน ซึ่งด้านนี้จะเป็นการ
แข่งขันในเรื่องการท่าโปรโมชั่นการตลาดแข่งกันเพ่ือใช้เป็นจุดดึงดูดลูกค้า แต่มักจะจบด้วยการหั่น
ราคาแข่งกันจนสุดท้ายขาดทุน 
 

 ปัจจัยด้านอ่านาจต่อรองของผู้จัดหาวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 
เป็นการวิเคราะห์ในด้านต้นทุนการผลิตของสินค้า ถ้าหากว่าผู้จัดหาวัตถุดิบ (Supplier) มี 

อ่านาจต่อรองสูงนั้นแสดงว่าสามารถขายวัตถุดิบในราคาท่ีแพงได้ ซึ่งจะส่งผลให้ธุรกิจมีค้นทุนวัตถุดิบ
ที่สูง ส่งผลให้มีต้นทุนการผลิตที่สูงขึ้น 
 

 ปัจจัยด้านอ่านาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Customers) 
เป็นการวิเคราะห์ในด้านอ่านาจต่อรองของลูกค้า ถ้าหากลูกค้ามีอ่านาจในการต่อรองต่อ 

ธุรกิจสูง จะส่งผลให้ธุรกิจจะต้องรับมือต่อการต่อรองจากลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นในด้านราคาท่ีอาจจะต้อง
มีการปรับให้ถูกลง หรือด้านคุณภาพท่ีจะต้องท่าให้คุณภาพของสินค้าดีขึ้น สูงขึ้นแต่ขายในราคาเดิม 
          

 ปัจจัยด้านภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or Services)  
เป็นการวิเคราะห์ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายสามารถหาสินค้าทดแทนได้ยากหรือง่ายเพียงใด พร้อม 

ที่จะมีการเปลี่ยนไปใช้สินค้าทดแทนมีความยากง่ายเพียงใด โดยจะวิเคราะห์ทั้งในเรื่องระดับราคาและ
คุณภาพของสินค้าทดแทน 
 

 ปัจจัยด้านภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
เป็นการวิเคราะห์ว่าคู่แข่งรายใหม่จะสามารถเข้ามาท่าธุรกิจแบบเดียว หรือในตลาดเดียวกับ 

เราได้ง่ายหรือยากเพียงใด ยิ่งถ้าเป็นธุรกิจที่คู่แข่งขันรายใหม่เข้ามาท่าได้ง่าย จะยิ่งส่งผลให้ยิ่งมีคู่แข่ง
ที่มีจ่านวนมาก นั่นแสดงว่าภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่สูง 
 
2.1.2.1 ปัจจัยการแข่งขันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

เนื่องจากในปัจจุบันมีคู่แข่งขันรายใหม่เข้ามาเป็นจ่านวนมากข้ึน ท่าให้มีการแข่งขันกันภายใน 
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อุตสาหกรรมเพ่ิมสูงขึ้นอย่างเห็นได้ชัด ไม่ว่าจะเป็นคู่แข่งเดิมที่มีอยู่ในท้องตลาดแล้วออกผลิตภัณฑ์
ใหม ่ๆ เพ่ือมาใช้แข่งขัน หรือจะเป็นคู่แข่งขันใหม่ที่อยากเข้ามาลองตลาด  ท่าให้เจ้าของแบรนด์
ผลิตภัณฑ์ที่เก่ียวกับสกินแคร์ ทีเ่ป็นทั้งรายใหญ่ หรืออยู่ในตลาดมานานแล้วต้องท่าการแข่งขันท่ีสูงขึ้น
ด้วยวิธีการต่าง ๆ เช่น ลดราคาเพ่ือป้องกันคู่แข่งรายเล็กหรือคูแ่ข่ง รายใหม่แย่งส่วนแบ่งตลาด หรือ มี
การจัดโปรโมชั่นในการซื้อสินค้าแล้วมีของแถมเพ่ือดึงดูดกลุ่มลูกค้าไม่ให้หันไปใช้แบรนด์อ่ืนหรือ
เพ่ือให้เกิดการซื้ออย่างต่อเนื่อง ตลาดสกินแคร์จึงถือว่าเป็นตลาดที่มีความรุนแรงด้านการแข่งขัน 
 
2.1.2.2 ปัจจัยด้านอ่านาจต่อรองของผู้จัดหาวัตถุดิบ 

ด้านอ่านาจการต่อรองของผู้จัดหาวัตถุดิบนั้นทางฝั่งเจ้าของแบรนด์มีอ่านาจการต่อรองที่
สูงขึ้น เนื่องจากมีผู้จัดหาวัตถุดิบที่เป็นโรงงานรับผลิตครีมที่ค่อนข้างเยอะในท้องตลาด อีกท้ังในแต่ละ
โรงงานนั้นมักจะมีการแข่งขันในเรื่องขั้นต่่าในการผลิต ในเรื่องการให้บริการ เป็นต้น จึงท่าให้เจ้าของ
แบรนด์นั้นสามารถต่อรองในด้านราคา ขั้นต่่าในการผลิตกับทางโรงงานได้ค่อนข้างเยอะ  
 
2.1.2.3 ปัจจัยด้านอ่านาจต่อรองของลูกค้า 

ผู้ซื้อมีอ่านาจต่อรองที่มากข้ึนเนื่องจากในปัจจุบันมีตราผลิตภัณฑ์เครื่องส่าอางให้ผู้ซื้อได้เลือก 
ซ้ืออย่างมากมายตั้งแต่ผลิตภัณฑ์ระดับล่างจนถึงระดับพรีเมี่ยม ท่าให้อ่านาจการต่อรองของผู้ซื้อมีสูง 
จึงท่าให้แต่ละแบรนด์นั้นจะต้องมีการปรับลดราคา หรือมีการสร้างจุดเด่น หรือคุณภาพท่ีดีขึ้นแต่ขาย
ในราคาที่ต่่าเพ่ือให้ตอบโจทย์ต่อกลุ่มลูกค้าที่ชอบสินค้าที่คุณภาพดีแต่มีราคาที่ไม่สูงเกินไป  
 
2.1.2.4 ปัจจัยด้านภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 

ด้านสินค้าทดแทนนั้น มีค่อนข้างเยอะ ไม่ว่าจะเป็น ผลิตภัณฑ์ขัดผิวบ่ารุงผิวหน้าจาก
สมุนไพรไทย เช่น ขม้ิน  เปลือกมังคุด  เป็นต้น ซ่ึงมีอยู่เป็นจ่านวนมากในตลาดผลิตภัณฑ์ขัดผิวบ่ารุง
ผิวหน้าในปัจจุบัน , ผลิตภัณฑ์มาร์คหน้าชนิดหน้ากาก (sheet mask) ตามร้านขายเครื่องส่าอางหรือ
ร้านสะดวกซ้ือต่าง ๆ หรือเป็นการน่าของที่มีอยู่ในบ้านมาท่าใช้เอง เพ่ือที่จะไม่ต้องสิ้นเปลืองในการ
ซื้อสินค้าใหม่ ทั้งนี้ยังไม่รวมไปถึงจ่าพวกอาหารเสริมต่าง ๆ หรือ การรับประทานอาหารที่มีประโยชน์
ก็ถือเป็นการทดแทนได้เช่นกัน  
 
2.1.2.5 ปัจจัยด้านภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ 

ในปัจจุบันอุตสาหกรรมความงามเป็นตลาดกึ่งแข่งขัน กึ่งผูกขาดมีคู่แข่งรายใหม่เกิดข้ึน
มากมายและมีการเข้า ออกธุรกิจค่อนข้างง่าย เนื่องจากการท่าผลิตภัณฑ์ขัดผิวบ่ารุงผิว ใช้เงินลงทุน
ไม่สูงอีกท้ังการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่าได้ไม่ยาก เนื่องจากมีหน่วยงานราชการและนักวิทยาศาสตร์คิดค้น
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และพัฒนาอยู่มากมาย อีกทั้งยังมีโรงงานที่รับท่าครบทุกข้ันตอน (one stop service) จึงท่าให้มี
ความง่ายต่อการเข้ามาเป็นคู่แข่งในอุตสาหกรรมสกินแคร์ 
 
2.2. กำรวิเครำะห์คู่แข่ง (คู่แข่งขันทำงตรง / ทำงอ้อม) 
2.2.1 คู่แข่งทำงตรง  

2.2.1.1 แบรนด์ศศินำ 
           
ภาพที ่2.3: โลโก้แบรนด์ ศศินา 
          

 
 

ที่มา: แบรนด์SASINA. (2562). ผลิตภัณฑ์ของSASINA. สืบค้นจาก http://www.sasinashop.com 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.sasinashop.com/
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• ตัวอย่างของผลิตภัณฑ์ 
 

ภาพที ่2.4: สินค้าตัวอย่างของ SASINA 
 

 
 
ทีม่า: PLAZATHAI.COM. (2562). เครื่องส่าอางSASINA. สืบค้นจาก http://wow.in.th/QSZU 
 
โดยผลิตภัณฑ์แบรนด์ศศินาได้ให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (2562) ดังนี้       

ครีมนวดบ่ารุงผิวหน้า ศศินา เฟเชียล มาสสาจ ครีม เนื้อครีมเข้มข้น มีส่วนผสมของน้่ามันโจ 
โจบา และน้่ามันอัลมอนด์ บ่ารุงผิวหน้าให้ชุ่มชื้นเนียนนุ่ม ชว่ยรักษาสมดุลของน้่าหล่อเลี้ยง
ผิว ช่วยให้ผวิไม่แห้งกร้าน พร้อมต่อต้านอนุมูลอิสระ ชะลอการเกิดริ้วรอยแห่งวัย เพ่ือ
ผิวหน้าสวยเปล่งปลั่งมีสุขภาพดี ช่วยผ่อนคลายจากความเหนื่อยล้า 
วิธีใช้ ทาครีมให้ทั่วใบหน้า เว้นบริเวณรอบดวงตาและริมฝีปาก นวดเบาๆด้วยปลายนิ้วมือ 
ประมาณ 3-5 นาท ีเนื้อครีมจะซึมเข้าสู่ผิวและเช็ดออกด้วยกระดาษทิชชู่ หรือส่าลี แล้วล้าง
ออกด้วยน้่า ท่าความสะอาดผิวหน้าปกติ สามารถใช้ได้บ่อยครั้งตามต้องการ ราคา 975 
บาท/ชุด 

 
ข้อดี เป็นแบรนด์ที่ขายสินค้าทั้งส่าหรับไว้ใช้บริการตามร้านสปา หรือลูกค้าท่ีต้องการน่า 

กลับไปท่าเองที่บ้าน และมีการสอนขั้นตอนในการท่า 
ข้อเสีย ผลิตภัณฑ์มีขนาดที่ใหญ่เกินไป ลูกค้าบางรายอาจไม่พร้อมที่จะจ่ายเงินกับในราคานี้ 

เพ่ือน่ามาทดลอง

http://plazathai.com/
http://wow.in.th/QSZU
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          2.2.1.2 แบรนด์ Giffarine 
 
 ภาพที ่2.5: โลโก้แบรนด์ GiffarineClub 
 

 
 
ที่มา: WELOVEGIFFARINE (2562). ประวัติความเป็นมา Giffarine. สืบค้นจาก  
         https://welovegiffarine.com 
 

• ตัวอย่างของผลิตภัณฑ์ 
 

ภาพที ่2.6: สินค้าตัวอย่างของ Giffarine 
 

 
 
ที่มา: WELOVEGIFFARINE (2562). ผลิตภัณฑ์ Giffarine. สืบค้นจาก  
       https://welovegiffarine.com 

https://welovegiffarine.com/
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ทางแบรนด์ Giffarine ได้ให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (2562) ดังนี้ 
ชุดขัดนวดหน้า สปาหน้าใส กิฟฟารีน ปกติผิวจะมีการผลัดเซลล์ผิวทุก 2-4 สัปดาห์ แต่เมื่อ
อายุเกิน 20 ปี การผลัดเซลล์ผิวจะช้าลง ท่าให้เกิดปัญหาริ้วรอย และผิวหมองคล้่า และท่าให้
การบ่ารุงต่าง ๆ ท่าได้ไม่เต็มประสิทธิภาพ การขัดนวดหน้า หรือสปาหน้า เป็นการขจัดเอา
เซลล์ผิวที่ตายแล้วหลุดออกไป เพ่ือให้ผิวเตรียมรับการบ่ารุงต่าง ๆ ได้อย่างเต็มที่ ผิวหน้าของ
คุณจะดูกระจ่างใสขึ้น อย่างเห็นได้ชัด หากท่าเป็นประจ่า 
 โดยมี ขั้นตอนการขัดนวดหน้า สปาหน้า คือ เช็ดเครื่องส่าอางด้วยไมเซลล่าร์ การขัดเซลล์
ผิวด้วยโลชั่นขัดผิวหน้า มาร์คท่าความสะอาดผิวหน้า ด้วย Dramatic Creamy Soft Mask 
นวดกระตุ้นผิวหน้า ด้วยครีมนวดหน้า กิฟฟารีน ดรามาติค Giffarine Dramatic Massage 
Cream มาส์คพอกหน้า ด้วย Dramatic Hydrating Cooling Mask ครีมมาส์คพอกหน้า กิฟ
ฟารีน ดรามาติค สูตรบ่ารุงผิวหน้า + สาหร่ายสไปริน่า  ราคา 1,844 บาท/ชุด 

 
ข้อดี เป็นแบรนด์ที่ได้รับการยอมรับจากกลุ่มลูกค้า อีกท้ังยังมีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย รวมถึง 

ตัวแทนที่มีมากมายและส่งสินค้าให้กับลูกค้าถึงที่ 
ข้อเสีย ผลิตภัณฑ์ภายในเซตมีข้ันตอนที่เยอะจนเกินไปจึงเหมาะกับลูกค้าร้านสปาที่ซื้อไว้เพ่ือ 

ไปเพื่อใช้บริการกับกลุ่มลูกค้ามากกว่าลูกค้าท่ีซื้อสินค้าเพ่ือน่ากลับมาท่าเองที่บ้าน 
 
          2.2.1.3 แบรนด์ Mark Up 
 
ภาพที ่2.7: โลโก้แบรนด์ Mark Up 
 

 
 
ที่มา: Mark Up Cosmetic. (2562). Mark Up Cosmetic. สืบค้นจาก http://wow.in.th/mFGK 
 
 

http://wow.in.th/mFGK
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• ตัวอย่างของผลิตภัณฑ์ 
 

ภาพที ่2.8: สินค้าตัวอย่างของ Mark Up 
 

 
 

ที่มา: Mark Up Cosmetic. (2562). Mark Up Cosmetic. สืบค้นจาก http://wow.in.th/Vzja
 
ทางแบรนด์ มาร์ค อัพ ได้ให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (2562) ดังนี้ 

ชุดนวดหน้าสปาหน้ามาร์ค อัพ (Mark Up Cosmetic) ที่ใคร ๆ ก็สามารถนวดหน้าเองได้ที่
บ้าน เหมาะกับการใช้เวลาว่างไปกับการนวดหน้ามาร์คหน้ากับสุดยอดผลิตภัณฑ์สารสกัดจาก
ธรรมชาติและทองค่ามาร์ค อัพ สวยแบบพระนางคลีโอพัตรา วัตถุดิบเกรดพรีเมี่ยมน่าเข้า
จากออสเตรเลียและยุโรป ด้วย 5 ขั้นตอนพิเศษ ครีมน้่านมล้างหน้ามาร์ค อัพ , สครับขัด
หน้าสมุนไพรมาร์ค อัพ , ครีมนวดหน้านมแพะผสมโยเกิร์ตมาร์ค อัพ , ครีมนวดหน้าทองค่า
มาร์ค อัพ , ครีมมาร์คหน้าทองค่ามาร์ค อัพ ราคาจ่าหน่าย 1658 บาท/ชุด 

 
ข้อดี เป็นสินค้าที่มีขั้นตอนครบถ้วน เหมาะกับการน่ามาใช้ท่าสปาหน้าที่บ้าน อีกท้ังยังเป็น 

แบรนด์ที่มีตัวแทนจ่าหน่ายอยู่ตามห้างสรรพสินค้า และมีร้านสปาน่าผลิตภัณฑืไปใช้ให้บริการภายใน
ร้าน 

ข้อเสีย ขนาดของสินค้ามีขนาดที่ค่อนข้างใหญ่ ท่าให้เวลาเดินทางนั้นไม่สะดวกพกพา และมี 
ราคาที่ค่อนข้างสูงท่าให้ลูกค้าบางกลุ่มท่ียังไม่เคยทดลองใช้นั้นยังไม่กล้าที่จะเสียเงินซื้อสินค้ามาเพียง
เพ่ือทดลองใช้ 
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2.2.2 คู่แข่งทำงอ้อม 
     2.2.2.1 กำรท ำควำมสะอำดผิวหน้ำด้วยแปรงท ำควำมสะอำดหน้ำ 
ภาพที ่2.9: เครื่องท่าความสะอาดผิวหน้า 
 

 
 
ที่มา: Sistacafe. (2559). ล้างหน้าให้สะอาดด้วยแปรงล้างหน้า. สืบค้นจาก  
         http://wow.in.th/17Dq  

 
เป็นการท่าความสะอาดผิวโดยใช้เครื่องมือที่เป็นแปรงมาใช้ขัดบนใบหน้าแล้วยังช่วยท่าความ 

สะอาดผิวหน้าได้ดีกว่า การใช้เพียงแค่มือถู อีกท้ังแปรงท่าความสะอาดผิวหน้ายังช่วยบ่ารุงผิวหน้า
และขจัดสิ่งสกปรกบนใบหน้าได้อีกด้วย ไม่ว่าจะเป็นการท่าความสะอาดล้่าลึกตามรูขุมขนที่คราบครีม 
หรือคราบรองพ้ืนที่ชอบเข้าไปอุดตัน รวมไปถึงยังช่วยขจัดสิวเสี้ยน สิวอุดตันที่ไม่ฝังลึกจนเกินไปได้อีก
ด้วย เนื่องจากผู้หญิงนั้นจะมีการแต่งหน้าทุกวัน การท่าความสะอาดเครื่องส่าอางบนผิวหน้าจึงเป็นสิ่ง
ส่าคัญมากส่าหรับผู้หญิง เพราะถ้าท่าความสะอาดไม่หมดจรดก็จะท่าให้เกิดปัญหาผิวหน้าต่าง ๆ 
ตามมา ไม่ว่าจะเป็นในเรื่อง สิว รูขุมขนกว้าง สิวอุดตัน ผด ฯลฯ การท่าความสะอาดผิวหน้าด้วยแปรง
ท่าความสะอาดจึงเป็นทางเลือกอีกหนึ่งทางเลือกส่าหรับผู้หญิงที่แต่งหน้าเป็นประจ่า 
      

ข้อดี เป็นอุปกรณ์อ่านวยความสะดวกท่ีช่วยท่าความสะอาดผิวได้อย่างล้่าลึก และยังมีอายุ 
การใช้งานที่ยาวนาน จึงมีความคุ้มค่าในเรื่องราคากับตัวสินค้า 

ข้อเสีย ไม่เหมาะกับสภาพผิวหน้าที่หน้าแดงง่าย หรือมีผิวหน้าที่บอบบาง เพราะ จะต้อง 
ระมัดระวังอย่าขัดแรงหรือนานจนเกินไป เนื่องจากถ้าใช้ไม่ถูกก็อาจส่งผลท่าให้สภาพผิวหน้าแย่ลง
กว่าเดิมได ้เพราะ ขนที่แปรงท่าความสะอาดผิวนั้นบางทีอาจะไปบาดผิวหน้า หรือทิ่มผิวหน้าของเรา
มากเกินไปได้เช่นกัน 
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2.2.2.2 กำรมำร์คหน้ำหรือขัดหน้ำด้วยวิธีธรรมชำติ 
 
ภาพที ่2.10.การมาร์คหน้าด้วยวิธีธรรมชาติ 
 

 
 
ที่มา: Sanook. (2558). มาร์คหน้าด้วยวัตถุดิบธรรมชาติ. สืบค้นจาก  
         https://www.sanook.com/women/37565/ 

 
เป็นการพอกหน้าหรือขัดหน้าด้วยวิธีน่าวัตถุดิบธรรมชาติหรอืวัตถุดิบที่มีอยู่ที่บ้าน ไม่ว่าจะ 

เป็นการใช้น้่ามะนาว น้่าผึ้ง มะเขือเทศ มะขามเปียก มะละกอสุก โยเกิร์ต ไข่ไก ่แตงกว่า ฯลฯ โดย
อุปกรณ์ที่ใช้พอกหน้าหรือขัดหน้านั้นหาซื้อได้ง่ายตามแหล่งตลาดร้านค้า ชุปเปอร์มาร์เก็ต นอกจากนี้
การพอกหน้าหรือขัดหน้านั้น จะสามารถเจาะจงได้ว่า เราจะพอกหน้าหรือขัดหน้าเพ่ือที่บ่ารุงผิวหน้า 
หรือรักษาผิวหน้าส่วนไหนบนใบหน้า เช่น ใบหน้ามีริ้วรอย ก็จะเลือกใช้แอปเปิ้ล น้่าผึ้ง ว่านหางจระเข้ 
กล้วยหอม  หรือใบบัวบก น่าไปปั่นให้ละเอียด แล้วน่าเนื้อผลไม้ มา พอกให้ทั่วหน้าหรือน่ามาขัดหน้า
ก่อนแล้วทิ้งไว้ 15 นาที แล้วจากนั้นจึงล้างออกด้วยน้่าอุ่น จะท่าให้ผิวหน้าเนียนนุ่ม เกลี้ยงเกลา แลดู
สดใส หรือพอกหน้าเพ่ือช่วยให้ผิวหน้ากระจ่างใส ก็จะเลือกใช้ ฟักทอง โยเกิร์ต มะเขือเทศ 
มะขามเปียก โดยน่ามาบดรวมกัน หั่นเป็นชิ้น หรือปั่นให้ละเอียดเพ่ือน่ามาใช้พอกผิวหน้าได้เช่นกัน 
 

ข้อดี อุปกรณ์หรือวัตถุดิบที่ใช้ในการพอกหนาหรือขัดหน้านั้นหาซื้อไดงายตามทอ้งตลาดอีก 
ทั้งอุปกรณยังมีราคาที่ถูกและประหยัด 

ข้อเสีย เวลาต้องการพอกหน้าหรือขัดหน้านั้นจะต้องเสียเวลาเตรียมของ หรือจัดหาวัตถุดิบที่ 

https://www.sanook.com/women/37565/


22 
 

 

บางสูตรอาจจะไม่มีวัตถุดิบอยู่ที่บ้าน ก็จะต้องหาซื้อเพ่ือน่ามาใช้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บทที ่3 
กำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยใน 

 



 

 

3.1 กำรประเมินศักยภำพธุรกิจ กำรประเมินจุดแข็งจุดอ่อนโอกำสอุปสรรค (SWOT Analysis) 
ของธุรกิจ 
 
ภาพที ่3.1: SWOT Analysis 
 

 
 
ที่มา: iM2 Market. (2015). การวิเคราะห ์SWOT Analysis. สืบค้นจาก http://wow.in.th/7q4r 
 

จากภาพที ่3.1 นั้นเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการประเมินสถานการณ์ ซึ่งเครื่องมือนี้จะช่วย 
ผู้บริหารหรือเจ้าของธุรกิจก่าหนดจุดแข็ง จุดอ่อนและสภาพแวดล้อมภายใน โอกาสและอุปสรรคจาก
สภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจนผลกระทบที่มีศักยภาพจากปัจจัยเหล่านี้ต่อการด่าเนินการของ
องค์กร 

จุดแข็ง (S - Strength) เป็นการวิเคราะห์ภายในที่ส่งผลดีต่อธุรกิจ ซึ่งเป็นข้อได้เปรียบในการ 
ด่าเนินธุรกิจ โดยธุรกิจจะต้องค้นหาจุดที่โดดเด่นเหนือคู่แข่ง เพ่ือน่ามาใช้เป็นกลยุทธ์ในการ
ด่าเนินงานด้านการตลาด 

 
 

จุดอ่อน (W - Weakness) เป็นการวิเคราะห์ภายในที่ส่งผลเสีย ซึ่งเป็นผลกระทบที่มีต่อการ 

http://wow.in.th/7q4r
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ด่าเนินธุรกิจ เป็นจุดที่องค์กรไม่สามารถน่ามาใช้ประโยชน์ได้ แต่เป็นสิ่งที่แสดงให้องค์กรเห็นว่า
ตรงไหนควารปรับปรุงบ้าง 

โอกาส (O - Opportunity) เป็นการวิเคราะห์ภายนอก ที่เป็นประโยชน์ต่อการด่าเนินธุรกิจ  
เป็นการดูสภาพแวดล้อมภายนอกที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอด หรืออาจเป็นสิ่งที่ก่อให้เกิดการ
เอ้ืออ่านวยให้กับธุรกิจของเรา 

อุปสรรค (T - Threat) เป็นการวิเคราะห์ภายนอก ที่ส่งผลเสียให้กับธุรกิจเป็นสิ่งที่เราไม่ 
สามารถเปลี่ยนแปลง แก้ไข หรือควบคุมไม่ให้เกิดขึ้นได้ ท่าได้เพียงคาดการณ์สิ่งที่จะเกิดขึ้นล่วงหน้า
และเตรียมแผนรับมือ ป้องกันสิ่งที่จะเสียหายให้เกิดน้อยลงที่สุด 
 
3.1.1 จุดแข็ง (S - Strength) 

 เสนอสินค้าท่ีมีคุณค่าคุ้มราคา ท่าให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้หลายกลุ่ม 

 ใช้ส่วนผสมที่ปราศจากสิ่งอันตรายที่ก่อให้เกิดอันตรายต่อผิวเพ่ือให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่น่าพึง 
พอใจแก่ผู้บริโภคหลังการใช้แล้วไม่เกิดการระคายเคืองต่อผิว (มีเทคโนโลยีในการพัฒนาสินค้าที่
ปราศจากสิ่งอันตรายต่อผิว) 

 ผลิตภัณฑ์ภายในเซตครอบคลุมความต้องการของผู้บริโภคท่ีเน้นทั้งเรื่องท่าความสะอาด 
และการบ่ารุงผิวหน้า 

 มีพาร์ทเนอร์ที่มีประสบการณ์ในอุตสาหกรรม 
 
3.1.2 จุดอ่อน (W - Weakness) 

 ปัญหาเรื่องเงินทุน เนืีีองจากต้องลงทุนสูงเพ่ือควบคุมต้นทุนของสินค้าให้ต่่า 

 พันธมิตรด้านการกระจายสินค้า เนื่องจากเป็นแบรนด์ใหม่จึงท่าให้ตัวแทนมีความลังเลในการ 
ตัดสินใจเข้ามาร่วมเครือข่าย 

 เนื่องจากเป็นสินค้าที่ออกสู่ตลาดรายใหม่จึงเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคบางกลุ่มที่ติดแบรนด์ดังหรือ 
จงรักภักดีกับแบรนด์ที่ตนเองใช้อยู่เป็นประจ่าได้ค่อนข้างยาก 
 
3.1.3 โอกำส (O - Opportunity)  

 เทรนด์ความสวยความงามที่มาแรง จึงส่งผลต่อธุรกิจท่าให้ยอดขายสูงขึ้น เพราะตอบสนอง 
ความต้องการของผู้บริโภคท่ีรักสวย รักงามตามเทรนด์เกาหลี และดารานักแสดงที่ตนเองชื่นชอบ  

 ด้านโฆษณา ในยุคสังคม IT ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงแบรนด์และผลิตภัณฑ์ในช่องทาง Social  
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Media ยุคปัจจุบันทุกคนมีโทรศัพท์ที่สามารถเข้าสู่โลกออนไลน์ได้อย่างง่าย  

 ด้านค้าขายระหว่างประเทศ ส่งผลต่อธุรกิจเนื่องจากภาครัฐเข้าร่วม AEC จึงท่าให้สามารถ 
ขยายโอกาสและช่องทางการจัดจ่าหน่ายได้มากข้ึน 
3.1.4 อุปสรรค (T - Threat) 

 ผ้ีบริโภคยังไม่เชื่อม่ันในภาวะเศรษฐกิจและยังคงระมัดระวังกับการใช้จ่ายมากข้ึน  

 ด้านสินค้าทดแทนเนื่องจากมีสินค้าทดแทนหลากหลายที่เข้ามาเป็นส่วนแบ่งทางการตลาดทั้ง 
สินค้าท่ีเป็นทางตรงและสินค้าที่เป็นทางอ้อม  

 ด้านภาพลักษณ์ของอุตสาหกรรมสกินแคร์ต่อลูกค้า เมื่อเกิดปัญหาจากแบรนด์อ่ืน เช่น มีครีม 
เถื่อนที่ไม่ผ่านการรับรอง มีสินค้าของปลอม จึงท่าให้ลูกค้ามีความกลัวที่จะลองใช้ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ 
 
3.2 แผลกลยุทธ์ของธุรกิจ  
3.2.1 วิสัยทัศน์ 

แบรนด์ “ไอร์ (aie)” มุ่งสู่ความเป็นผู้น่าด้านผลิตภัณฑ์ชุดดูแลผิวหน้าที่ติดอันดับ 1 ใน 10  
ภายในประเทศไทย 
 
3.2.2 พันธกิจ 

จัดจ่าหน่ายสินค้าภายใต้แบรนด์ “ไอร์ (aie)” ที่ีตอบสนองความพอใจและสร้างความเชื่อมั่น 
ให้แก่กลุ่มลูกค้าโดยมุ่งน่าเสนอผลิตภัณฑ์ท่าความสะอาดผิวและบ่ารุงผิวหน้าที่มีคุณค่า 
 
3.2.3 เป้ำหมำย 

 เป้ำหมำยระยะสั้น 
           ในชว่งระยะเวลา 1 ปีแรกจะมุ่งสร้างการรับรู้แบรนด์ เพ่ือให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรู้จักแบรนด์
มากขึ้นและมียอดขายเดือนหนึ่งไม่ต่่ากว่า 80 ชุด  

 เป้ำหมำยระยะยำว 
           ท่าให้แบรนด์เปนผูน่าตลาดผลิตภัณฑ์ชุดท่าความสะอาดผิวหน้าและบ่ารุงผิวหน้า โดยมีการ
กระจายสินค้าให้มีความครอบคลุมทุกจังหวัด อีกทั้งต้องมีก่าไรสุทธิไมต่่ากวา 10% ต่อปีและมี
เครือข่ายตัวแทนจ่าหน่ายภายใต้แบรนด์มากกว่า 30 ราย 
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3.2.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

 เพ่ือมุ่งหวังก่าไรจากการด่าเนินงาน 

 เพ่ือท่าให้กิจการมีชื่อเสียง และเป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

 เพ่ือใหการผลิตสินคาออกมาตรงตามความตองการของผูบริโภค 

 เพ่ือท่าให้ตราสินค้าแบรนด์ “ไอร์ (aie)” เป็นที่ติดตาและอยู่ในใจของผู้บริโภค 
3.2.5 แนวทำงกลยุทธ์ของธุรกิจ  

ในการบริหารงานของธุรกิจ ได้วางแผนกลยุทธ์ออกเป็น 3 ระดับ ได้แก ่ 

 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
กลยุทธ์ที่เลือกใช้ส่าหรับแบรนด์ “ไอร์ (aie)” คือ กลยุทธ์แบบเน้นการเติบโต (Growth  

strategies) โดยเป็นการด่าเนินธุรกิจ ให้ธุรกิจเติบโตด้วยการจะจับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มีความสนใจ
ในเรื่องการดูแลและบ่ารุงผิวหน้า รวมทั้งจะสร้างจุดขายเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ อีกทั้งทางแบ
รนด์ต้องการที่จะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเต็มที่ โดยจะตอบสนองความต้องการ
ของกลุ่มลูกค้าเดิมที่มีการซื้อผลิตภัณฑ์ท่าความสะอาดผิวหน้า ดูแลผิวหน้าหรือมีการแต่งหน้าอยู่เป็น
ประจ่า และกลุ่มลูกค้าใหม่ที่เพ่ิงเริ่มใช้ผลิตภัณฑ์ท่าความสะอาดผิวหน้า ดูแลผิวหน้าหรือสนใจในการ
แต่งหน้า เพ่ือท่าให้ธุรกิจเติบโตและขยายตัว และเพ่ือท่าให้ยอดขายและผลก่าไรเป็นไปตามเป้าหมาย 
อีกท้ังจะมีการหาตลาดใหม่ด้วยการมุ่งไปที่ตลาดส่งออก เนื่องจากกลุ่มลูกค้าในบางประเทศนั้นให้
ความใส่ใจในการดูแลตนเอง รักสวยรักงามพอ ๆ กับประเทศไทย จึงท่าให้มีความน่าสนใจในการเจาะ
ตลาดใหม่ เพ่ือเป็นการเพิ่มยอดขาย 
 

 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
แบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นได้มีการเลือกใช้กลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว (Quick  

Response) โดยจะมีการปรับตัวในด้านผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ตอบสนองกลุ่มลูกค้าได้ตรงตามความ
ต้องการ เนื่องจากสินค้าจ่าพวกสินค้าสกินแคร์นั้นมีอยู่11มากมายตามท้องตลาด แต่ในแต่ละแบรนด์
นั้นก็จะมีการออกสินค้าใหม่ ๆออกมาเพ่ือให้เป็นไปตามเทรนด์ของ   ผู้บริโภคแต่ละช่วง ดังนั้นแบ
รนด์ “ไอร์ (aie)” จึงจะต้องมีการส่ารวจกลุ่มผู้บริโภคอยู่เสมอว่า ในแต่ละช่วงนั้นผู้บริโภคต้องการ
สินค้าในการบ่ารุงด้านใด โดยปัจจุบันนั้นสินค้าของแบรนด์ “ไอร์ (aie)” ให้การตอบโจทย์และ
ตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าที่ชอบแต่งหน้า และดูแลเรื่องความสะอาดของผิวหน้าอยู่เป็นประจ่า อีกทั้งใน
ปัจจุบันนั้นสังคมผู้สูงอายุก่าลังเข้ามา ดังนั้นแบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นจึงต้องมีการส่ารวจตลาด และ
ผลิตสินค้าท่ีเกี่ยวกับการท่าความสะอาดผิวหน้า ดูแลผิวหน้าส่าหรับกลุ่มผู้สูงอายุออกมา เพ่ือให้มีการ
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ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างตรงจุด  และมียอดขายที่เพ่ิมข้ึนหรือเท่าเดิม โดยไม่ท่า
ให้ยอดขายนั้นลดลงจากเดิม 
 

 กลยุทธ์ระดับหน้ำที่ (Functional Level Strategy) 
แบรนด์ “ไอร์ (aie)” มีการวางแผนในระดับปฏิบัติการ และในการแก้ไขปัญหา ให้มีความ 

ครอบคลุมทุกหน้าที่ของธุรกิจเนื่องจากแบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นเป็นแบรนด์ที่เพ่ิงมีการเปิดตัวใหม่ จึง
ต้องมีความรอบครอบในการด่าเนินงานอีกท้ังยังต้องการที่จะท่าให้แบรนด์เติบโตต่อไปในอนาคต
ข้างหน้า โดยทางแบรนด์จะมุ่งเน้นถึงประสิทธิภาพในการด่าเนินงาน เพ่ือให้การด่าเนินงานของกิจการ
ด่าเนินงานไปได้อย่างราบรื่น และน่าธุรกิจไปสู่เป้าหมายที่ได้ตั้งเป้าหมายที่ต้องการได้ โดยจะมีการ
แบ่งหน้าที่ออกเป็น 3 ฝ่ายหลัก คือ 

1.ฝ่ายบริหารผลิตภัณฑ์และจัดซื้อ ฝ่ายนี้จะมีหน้าที่ในการดูแลเกี่ยวกับการเลือกสั่งซื้อ 
สินค้า หรือการสั่งผลิตสินค้ามา เพ่ือน่ามาวางขายในหน้าร้าน ออนไลน์ และผ่านตัวแทนจ่าหน่าย โดย
จะต้องมีตรวจเช็คคุณภาพของสินค้า ราคา ระยะเวลาในการรอการผลิตสินค้า ของสินค้า โดยที่ฝ่าย
จัดซื้อจะช่วยดูแลในเรื่องของการจัดซื้อแพ็คเกจ (Package) ฉลากสินค้า ที่ทางฝ่ายบริหารผลิตภัณฑ์
เลือกไว้แล้ว และฝ่ายจัดซื้อจะมีหน้าที่ใในการดูแลในเรื่องของราคาทุนสินค้าเพ่ือน่ามาก่าหนดเป็น
ราคาขายต่อไป เนื่องจากในบางช่วงอาจจะมีราคาท่ีแตกต่างกันไป อาจจะขึ้นอยู่กับการสั่งผลิตในแต่
ละล็อตสินค้า หรืออาจมีการเปลี่ยนสถานที่ซ้ือแพ็คเกจ (Package) หรือสถานที่ท่าฉลากสินค้า  

2.ฝ่ายการขายและการตลาด ฝ่ายงานนี้มีหน้าที่ดูแลในเรื่องของราคาขาย การประชาสัมพันธ์ 
สินค้าภายใต้แบรนด์ การออกโปรโมชั่นต่าง ๆ ในแต่ละเดือน การโปรโมทสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
หรือการออกบูธเพื่อน่าเสนอสินค้า รวมถึงการดูแลความพึงพอใจของลูกค้าหลังการขาย โดยจะดูจาก
การแสดงความคิดเห็นของลูกค้าผ่านทางสื่อออนไลน์ต่าง ๆ เพ่ือน่ามาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้นต่อไป 
และจะต้องมีการดูยอดขายของกิจการด้วย 

3.ฝ่ายบัญชีการเงิน ดูแลเกี่ยวกับข้อมูลทางการเงินทั้งหมดของธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นในส่วน 
ของรายรับ รายจ่าย หรือก่าไร ขาดทุนของธุรกิจ อีกท้ังจะต้องมีการคอยจัดการเรื่องภาษีธุรกิจ เพ่ือให้
ธุรกิจนั้นสามารถด่าเนินกิจการไปได้อย่างราบรื่น 
  
3.3 กำรวิเครำะห์ผู้บริโภค และศึกษำข้อมูลของกลุ่มลูกค้ำ  
     3.3.1 วิจัยเกี่ยวกับปัจจัยทำงด้ำนส่วนประสมทำงกำรตลำด 
Kotler (2012, p. 14) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า 
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เป็นกลุ่มของเครื่องมือหรือกลยุทธ์ทางการตลาดที่องค์กรใช้ในการปฏิบัติกับกลุ่มผู้บริโภค
เป้าหมายเพื่อให้บรรลุตามวัตถุประสงค์หรือเป้าหมายขององค์กร 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, น. 53-55) กล่าวว่า 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) เป็นเครื่องมือที่ประกอบด้วยสิ่งต่าง ๆ 
ดังต่อไปนี้ 
1.ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความจ่าเป็น
หรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ 
เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บริการ และชื่อเสียงของผู้ขายผลิตภัณฑ์ 
อาจจะเป็น สินค้า บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด  

Etzel, Walker & Stanton (2001, p. 9) กล่าวว่า  
ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วยสินค้า 
บริการ ความคิด สถานที่ องค์กร หรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มี
คุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลท่าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การก่าหนดกล
ยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องพยายามค่านึงถึงปัจจัย ต่อไปนี้ 
                  ควำมแตกต่ำงของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) หรือความ
แตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) 
                  องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 
ประโยชน์ พ้ืนฐาน รูปลักษณ ์คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า ฯลฯ 
                  กำรก ำหนดต ำแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ของบริษัท เพ่ือแสดงต่าแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย 
                  กำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มี
ลักษณะใหม่ และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงต้องค่านึงถึงความสามารถใน
การตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 
                  กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) 
         คุณสมบัติที่ส ำคัญของผลิตภัณฑ์ 
               จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์พบว่า คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ที่ส่าคัญและผู้ผลิตสินค้าหรือผู้ประกอบการควรให้ความใส่ใจ ก็คือ ปัจจัยทางด้าน
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ (Product Quality) เป็นการวัดประสิทธิภาพการท่างานและวัดความ
คงทนของผลิตภัณฑ์ ซึ่งหากผลิตภัณฑ์ของเรามีคุณภาพที่ดีกว่า คู่แข่งก็มักจะสร้างความพึง
พอใจให้กับลูกค้าได้มากกว่าเช่นกัน  



28 

 

 

              ในด้านรูปลักษณ์ของสินค้า (Physical Characteristics of Goods) ที่ลูกค้า
สามารถมองเห็นรับรู้และสัมผัสได้ด้วยประสาทสัมผัสทั้ง 5  
               ในด้านราคา (Price) ของสินค้าซึ่งคือมูลค่าท่ีลูกค้ายอมจ่ายเพ่ือแลกกับคุณค่า
ของสินค้าหรือบริการที่ได้รับ (Perceived Value) และต้องไม่เกินอ่านาจในการซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภคด้วย ในดา้นของชื่อเสียงของผู้ผลิตหรือตราสินค้า (Brand) หมายถึง สิ่งซึ่งใช้เป็น
สัญลักษณ์ท่ีใช้เพื่อระบุถึงความเป็นตัวตนของสินค้าหรือบริการของผู้ขายรายใด รายหนึ่ง 
และน่าไปใช้ในการจ่าแนกลักษณะที่แตกต่างจากของคู่แข่ง 
               ในด้านสีของผลิตภัณฑ์ (Color) บรรจุภัณฑ์ (Packaging) และการออกแบบ 
(Design) ของสินค้าเป็นสิ่งที่กระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ และเป็นส่วนที่ช่วยส่งเสริมให้
เกิดแรงจูงใจในการซื้อสินค้า ผู้ผลิตจึงควรจัดท่า บรรจุภัณฑ์และออกแบบสินค้าให้มีความ
โดดเด่นเป็นที่สะดุดตาแก่ผู้บริโภค และตรงกับความต้องการของผู้บริโภคด้วย อีกทั้งหาก
สินค้านั้นมีการรับประกัน (Warranty) จะเป็นตัวช่วยในการสร้างความม่ันใจและลดความ
เสี่ยงในการซื้อสินค้าของผู้บริโภค โดยเฉพาะการซื้อสินค้าท่ีมีมูลค่าสูง  
               ในส่วนของการให้บริการ (Service) แก่ผู้บริโภคหากผู้ผลิต หรือผู้ขายรายใดมี
การบริการที่ดี บริการว่องไว เป็นที่ถูกใจของลูกค้า ก็จะสามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้า
ให้มาซื้อสินค้าหรือบริการได้มากกว่าคู่แข่งที่ไม่มีการบริการที่ดี 
               ในด้านวัตถุดิบ (Raw Material) ผู้ผลิตจะต้องท่าการตัดสินใจในเรื่องของการ 
เลือกใช้ชนิดของวัตถุดิบในการผลิตที่จะส่งผลต่อคุณภาพของสินค้าและมีผลต่อเนื่องไปถึง
ความพึงพอใจของลูกค้า โดยต้องค่านึงถึงในเรื่องของต้นทุนในการผลิต และความสามารถใน
การจัดหาวัตถุดิบด้วย  
               ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ (Product Safety) และภาระจากผลิตภัณฑ์ 
(Product Liability) ในเรื่องเกี่ยวกับความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งส่าคัญที่ธุรกิจต้อง
ให้ความใส่ใจและด่าเนินกิจการ โดยมีจริยธรรม หากเกิดความไม่ปลอดภัยแก่ลูกค้าหรือสังคม 
และสิ่งแวดล้อมได้รับผลกระทบจากการด่าเนินกิจการก็จ่าเป็นที่จะต้องแสดงความรับผิดชอบ 
และกิจการควรจะมีการก่าหนดมาตรฐาน (Standard) ในการผลิตขึ้นเพื่อควบคุมคุณภาพ
และความปลอดภัยของสินค้าต่อผู้บริโภคได้ 
 

 
2. ด้ำนรำคำ (Price) หมายถึง จ่านวนเงินหรือสิ่งอ่ืน ๆ ที่มีความจ่าเป็นที่ต้องจ่ายเพ่ือให้
ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์ หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปของราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัด
จาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
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(Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บริโภคก็
จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้ก่าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค่านึงถึง  
               คุณค่ำที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้าซึ่งต้องพิจารณาการ
ยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าหรือต่่ากว่าราคาของผลิตภัณฑ์นั้น 
               ต้นทุนสินคำ้และค่ำใช้จ่ำยท่ีเกี่ยวข้อง 
               สภำพกำรแข่งขัน  
               ปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น ปริมาณส่วนลดที่ให้กับลูกค้าที่ช่าระสินค้าด้วยเงินสด 
ระยะเวลาการให้ credit term 
 
3. ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place or Channel Distribution) หมายถึง โครงสร้าง
ของช่องทาง ซึ่งประกอบด้วย สถาบันและกิจกรรมที่ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการ 
จากองค์กรไปยังตลาด สถาบันที่น่าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คือสถาบันการตลาด 
ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วยการขนส่งการคลังสินค้า และการ
เก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจ่าหน่าย จึงประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี ้
               ช่องทางการจัดจ่าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจที่มีความเกี่ยวข้อง
กับการเคลื่อนย้าย กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ์หรือเป็นการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยัง
ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางธุรกิจ  

Etzel, Walker& Stanton (2001, p. 3) กล่าวว่า 
หรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์ หรือกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดใน
ช่องทางการจัดจ่าหน่าย ประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
ซึ่งอาจจะใช้ช่องทางตรง (Direct Channel) จากผู้ผลิต (Producer) ไปยังผู้บริโภค 
(Consumer) หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใช้ช่องทางอ้อม (Indirect 
Channel) จากผู้ผลิต (Producer) ผ่านคนกลาง (Middleman) ไปยังผู้บริโภค 
(Consumer) หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) 
               การกระจายตัวสินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Physical 
Distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานทีเ่กี่ยวข้องกับการวางแผนการ
ปฏิบัติการตามแผนและการควบคุมการเคลื่อนย้ายวัตถุดิบ ปัจจัยการผลิตและสินค้า
ส่าเร็จรูปจากจุดเริ่มต้นไปยังจุดสุดท้ายในการบริโภคเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า
โดยมุ่งหวังก่าไร  
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Kotler & Armstrong (2003, p. 5) กล่าวว่า 
หรือหมายถึงกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยัง ผู้บริโภค
หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
4. ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึง
พอใจต่อตราสินค้า หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจ (Persuade) ให้
เกิดความต้องการ เพ่ือเตือนความทรงจ่า (Remind) ในผลิตภัณฑ์ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อ
ความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ

Etzel, Walker & Stanton (2001, p. 10) กล่าวว่า 
หรือเป็นการติดต่อ สื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพ่ือสร้างทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสาร อาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ท่าการขาย 
และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal Selling) เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมี
หลายประการ องค์การอาจใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ซึ่งต้อง ใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือ
การสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication 
หรือIMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่งขันโดยบรรลุจุดมุ่งหมาย
ร่วมกันได ้เครื่องมือการส่งเสริมการตลาดที่ส่าคัญมีดังนี้ 
               การโฆษณา(Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์การ 
ผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงิน โดยผู้อุปถัมภ์รายการ (Belch, 2001) 
               การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคล
กับบุคคล เพ่ือพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์ หรือบริการ หรือมี
ปฏิกิริยาต่อความคิด  

Belch (2001, p. 9) กล่าวว่า 
หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพ่ือให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพันธ์อันดีกับ
ลูกค้า  

Kotler & Armstrong (2003, p. 5) กล่าวว่า 
               การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นสิ่งจูงใจที่มีคุณค่าพิเศษท่ีกระตุ้น
หน่วยงานผู้จัดจ่าหน่าย (Distributors) หรือผู้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) 
โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้เกิดการขายในทันทีทันใด และเป็นเครื่องมือกระตุ้นความต้องการซื้อ
ที่ใช้สนับสนุน การโฆษณาและการขายโดยใช้พนักงานขาย  

 
Etzel, Walker & Stanton (2001, p. 11)  
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ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซื้อโดยผู้บริโภคคนสุดท้ายหรือบุคคล
อ่ืนในช่องทางการจัดจ่าหน่าย การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 
               - การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค(Consumer 
Promotion) 
               - การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion) 
               - การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งพนักงาน (Sales 
Force Promotion) 
         การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relations หรอื PR) 
              - การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ หรือบริการ หรือ
ตราสินค้า หรือบริษัทที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจต้องมีการจ่ายเงิน) โดย
ผ่านสื่อกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพ์ ซึ่งเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์ 
               - การประชาสัมพันธ์ (PublicRelations หรือ PR) หมายถึงความพยายามใน
การสื่อสาร ที่มีการวางแผนโดยองค์การหนึ่ง เพ่ือสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์การต่อผลิตภัณฑ์
หรือต่อนโยบายให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง  

Etzel, Walker & Stanton (2001, p. 10) กล่าวว่า 
มีจุดมุ่งหมายเพ่ือส่งเสริม หรือป้องกันภาพพจน์หรือผลิตภัณฑ์ของบริษัท 
         การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) การ
โฆษณาเพ่ือให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) 

นอกจากนี ้อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543, น. 26) ยังได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า  
หมายถึง ตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อโดย 
แบ่งเป็นผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจ่าหน่าย (Place หรือ 
Distribution) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกสั้นๆ ว่า 4Ps ในการสนอง
ความพึงพอใจของบุคคล และบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์การซึ่งส่วนประสมทางการตลาดจะ
ประกอบด้วยรายละเอียดดังภาพที่ 

 
ภาพที ่3.2: แสดงส่วนประสมทางการตลาด 
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ที่มา: Passakorn Tipcha. (2560). ส่วนประสมทางการตลาด. สืบค้นจาก  
         http://passakorn2326.blogspot.com/2017/02/marketing-mix_20.html 

 
         จากส่วนประสมทางการตลาดดังกล่าวข้างต้นจะเห็นได้ว่าธุรกิจที่ประสบความส่าเร็จ
นั้น จ่าเป็นจะต้องก่าหนดส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสม เพราะในปัจจุบัน
กระบวนการซื้อส่าหรับผู้บริโภค ผู้ซื้อจะยึดหลักมูลค่าสูงสุด (Value Maximization) ผู้ซื้อจะ
ซื้อผลิตภัณฑ์จากธุรกิจที่เสนอคุณค่าที่มอบให้ลูกค้าสูงสุด (Highest Delivered Value) 
มูลค่าดังกล่าวนั้นคือความแตกต่างระหว่าง มูลค่าผลิตภัณฑ์ในสายตาของลูกค้า (Total 
Customer Value) และราคา (ต้นทุน) ของผลิตภัณฑ์ รวมในสายตาของลูกค้านั่นเอง ธุรกิจ
จะต้องคาดคะเนมูลค่าผลิตภัณฑ์รวมในสายตาของลูกค้า และต้นทุนรวมของลูกค้า การส่ง
มอบมูลค่าผลิตภัณฑ์จะเกิดขึ้นก็ต่อเมื่อธุรกิจได้ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ โดยธุรกิจต้องเพ่ิมมูลค่า
ด้านผลิตภัณฑ์ มูลค่าด้านบริการบุคลากร และภาพลักษณ์ เพ่ือเป็นการสร้าง มูลค่าเพ่ิมให้กับ
ผลิตภัณฑ์ และต้องพยายามลดราคาในรูปของตัวเงิน รวมทั้งต้องพยายามลดต้นทุนอ่ืนที่ไม่
ปรากฏในรูปของตัวเงิน โดยลดต้นทุนด้านเวลาที่ลูกค้าต้องเสียไป ลดต้นทุนพลังงานที่ต้องใช้
ไปกับผลิตภัณฑ์ และลดต้นทุนที่เกิดจากความไม่สบายใจจากการใช้ผลิตภัณฑ์ 
 
3.3.2 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
         โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) ของ Kotler (2012) เป็น 
การศึกษาถึงเหตุแรงจูงใจที่ทาให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ โดยมีจุดเริ่มต้นจาก

https://www.blogger.com/profile/16621815088532618672
http://passakorn2326.blogspot.com/2017/02/marketing-mix_20.html
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การถูกกระตุ้น (Stimulus) ท่าให้เกิดความต้องการ เมื่อสิ่งกระตุ้นนั้นผ่านเข้ามาในความรู้สึก
นึกคิดของ ผู้บริโภค (Buying’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด่าที่ผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่
สามารถคาดคะเนได้ และความรู้สึกนึกคิดเหล่านั้นได้รับอิทธิพลต่าง ๆ ภายในจิตใจผู้บริโภค
ได้แก่ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer’s Characteristics) และกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer’s 
Decision Process) ท่าให้เกิด การตอบสนองของผู้บริโภค (Buyer’s Response) หรือการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Buyer’s Purchase Decision) 
 

ภาพที ่3.3: Consumer behavior mode 
 

 
 
ที่มา: ผู้ช่วยศาสตราจารย์อรชร มณีสงฆ์. (2560). แบบจ่าลองพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค. สืบค้น 
       จาก   https://www.stou.ac.th/ 

Kotler (2012) ได้อธิบายถึงองค์ประกอบของโมเดลผู้บริโภคดังนี้ 
       1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นอาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside 
Stimulus) และสิ่งกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและ
จัดการสิ่งกระตุ้นภายนอกเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์โดยสิ่งกระตุ้นภายนอก
ประกอบด้วย 2 ส่วนคือ 

https://www.stou.ac.th/
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       สิ่งกระตุ้นจำกกำรตลำด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาด
สามารถควบคุม และต้องจัดให้มีขึ้นเป็นสิ่งที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบด้วย 
         - ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงามเพ่ือกระตุ้นความ
ต้องการ 
         - ด้านราคา (Price) เช่น การก่าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ โดยต้อง
ค่านึงถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเป็นหลัก 
         - ด้านช่องทางการจัดจ่าหน่าย (Place หรือ Distribution) เช่น จัดจ่าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึงเพ่ือให้มีความสะดวกในการเข้าถึงตัวผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค 
         - ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาอย่างสม่่าเสมอ การใช้
ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพันธ์อันดีกับ
บุคคลทั่วไป สิ่งเหล่านี้ล้วนเป็นสิ่งที่กระตุ้นความต้องการซื้อทั้งสิ้น 
       สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งที่กระตุ้นความต้องการผู้บริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองค์การ ซึ่งไม่สามารถควบคุมได้ สิ่งกระตุ้นเหล่านี้ ได้แก่ 
         - สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายได้ของผู้บริโภค 
อัตราดอกเบี้ย 
         - สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีการควบคุมระบบ การ
จัดเก็บอาหาร ระบบบาร์โค้ด ระบบการกระจายสินค้า 
         - สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น อัตราการเพ่ิมขึ้น
หรือลดลงของภาษีเงินได้ ข้อตกลงหรือสิทธิพิเศษทางการค้า การเข้าร่วมเป็นสมาชิกระหว่าง
ประเทศต่าง ๆ 
         - สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียม ประเพณีไทยใน เทศกาล
ต่าง ๆ จะมีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าในเทศกาลนั้นมากขึ้น 
       2. กล่องด ำหรือควำมรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิด
ของผู้ซื้อ เปรียบเสมือนกล่องด่าซึ่งผู้ผลิต และผู้ขายไม่สามารถทราบได้จึงต้องพยายามค้นหา

ความนึกคิดของผู้ซื้อ โดยความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื้อและ
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
       ลักษณะของผู้บริโภค (Consumer Characteristic) ลักษณะของผู้ซื้อที่มีอิทธิพล
จากปัจจัยต่าง ๆ เช่น ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยลักษณะทาง
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ประชากรศาสตร์ และปัจจัยด้านจิตวิทยาถือเป็นปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซื้อและไม่สามารถควบคุมได้ มีรายละเอียดดังนี้ 
         - ปัจจัยด้ำนวัฒนธรรม (Culture Factors) เป็นลักษณะและสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้น
โดยเป็นสิ่งที่ได้รับการยอมรับและมีการถ่ายทอดจากรุ่นหนึ่งไปสู่รุ่นหนึ่งซึ่งจะเป็นตัวก่าหนด 
และควบคุมพฤติกรรมผู้บริโภคของสมาชิกในสังคม ปัจจัยด้านวัฒนธรรมแบ่งได้ ดังนี้ 
           วัฒนธรรมพื้นฐำน (Culture) เป็นลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสังคมที่เกี่ยวกับ 
ความต้องการและพฤติกรรม 
           วัฒนธรรมย่อย (Subculture) เป็นวัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มภายในสังคม ซึ่งมี
ลักษณะเฉพาะที่แตกต่างกัน วัฒนธรรมย่อยเกิดจากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตร์และลักษณะ
พ้ืนฐานของมนุษย์ ประกอบด้วย กลุ่มเชื้อชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผิว พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์ 
กลุ่มอาชีพ กลุ่มย่อยด้านอายุ และกลุ่มย่อยด้านเพศ 
           ชั้นสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดับที่
แตกต่างกัน 
         - ปัจจัยด้ำนสังคม (Social Factors) เป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจ่าวันและมี
อิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อพฤติกรรมการซื้อ ปัจจัยด้านสังคมแบ่งได้ดังนี้ 
           กลุ่มอ้ำงอิง (Reference Groups) กลุ่มบุคคลซึ่งมีอิทธิพลต่อทัศนคติ ค่านิยม 
และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน แบ่งได้เป็นอีก 2 ระดับคือ ระดับกลุ่มปฐมภูมิ (Primary 
groups) ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือนสนิท เพ่ือนบ้าน หรือผู้ร่วมงาน และระดับกลุ่มทุติยภูมิ 
(Secondary groups) ได้แก่ กลุ่มบุคคลชั้นน่าในสังคม ศาสนา เพ่ือนร่วมอาชีพ และร่วม
สถาบัน บุคคลกลุ่มต่าง ๆ  
           บทบำทและสถำนะ (Roles and Status) บุคคลจะเกี่ยวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัว องค์กร และสถาบัน โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม 
ผู้บริโภคมักจะเลือกซ้ือสินค้าที่สามารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของตนเองในสังคม 
         - ปัจจัยลักษณะทำงประชำกรศำสตร์ (Demographic Factor) อาท ิเพศ อายุ 
การศึกษา รายได้ ศาสนา 
           จิตวิทยำของผู้บริโภค (Consumer Psychology) ประกอบด้วย ปัจจัยที่เกิดขึ้น
จากตัวบุคคลในด้านความคิด และการแสดงออกมีพ้ืนฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ดังนี้ 
         - กำรจูงใจ (Motivation) เป็นสิ่งเร้าที่เกิดขึ้นจากภายในและผลักดันให้เกิดการ
กระท่าขึ้น ทั้งยังเป็นแรงจูงใจที่อยู่บนพ้ืนฐานของความต้องการ เมื่อใดที่ผู้บริโภคมีแรงจูงใจ
และความต้องการก็จะได้รับการสนองตอบ 
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         - กำรรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับหรือเข้าใจใน
ความคิด หรือการกระท่าของบุคคลอื่น การรับรู้ของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกันออกไปแม้ว่า
จะถูกกระตุ้นอย่างเดียวกัน สถานการณ์เดียวกัน ทั้งหมดนี้ขึ้นอยู่กับลักษณะของสิ่งกระตุ้น 
ความสัมพันธ์ ของสิ่งกระตุ้นกับสิ่งรอบตัวและสภาพภายในของบุคคล ได้แก่ ความเชื่อ 
ประสบการณ์ ความต้องการ และอารมณ์ 
         - กำรเรียนรู้ (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมและความโน้มเอียงของ
พฤติกรรม จากประสบ- การณ์ท่ีผ่านมา และประสบการณ์ท่าให้ผู้บริโภคเกิดการเรียนรู้ได้ใน 
3 ลักษณะ คือ ด้านการรับรู้ เป็นการเปลี่ยน- แปลงพฤติกรรมจากการไม่รู้ข้อมูลมาเป็นการ
รับรู้ข้อมูล หรือจากท่ีรู้น้อยมาเป็นรู้มากขึ้น ด้านความรู้สึก เป็นการเปลี่ยนแปลงความรู้สึกไม่
ชอบเป็นชอบ หรือจากชอบน้อยมาเป็นชอบมาก และด้านทักษะเป็นการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมเก่ียวกับความช่านาญ คือจากสิ่งที่ท่าไม่เป็นมาท่าเป็น หรือจากท่ีเป็นน้อยให้คล่อง
ยิ่งขึ้น 
         - ควำมเชื่อถือ (Beliefs) คือ ความคิดท่ีบุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งเป็นผล
มาจากประสบการณ์ในอดีตและมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
         - ทัศนคติ (Attitudes) การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล 
ความรู้สึกด้านอารมณ์ และแนวโน้มการปฏิบัติที่มีผลต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
         - บุคลิกภำพ (Personality) ลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนามาจาก 
ความคิด ความเชื่อ อุปนิสัย และแสดงออกมาในลักษณะต่าง ๆ ซึ่งมผีลต่อการก่าหนด
รูปแบบในการตอบสนองของแต่ละบุคคล 
         กระบวนกำรตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ (Buying Decision Process) ผู้บริโภคต้องผ่าน
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน ดังนี้ 
         กำรรับรู้ควำมต้องกำร/ปัญหำ รับรู้ว่าต้องการอะไร ซึ่งอาจเกิดจากสิ่งกระตุ้น 
ภายในและภายนอกความต้องการทางกาย ความต้องการด้านจิตวิทยา 
         กำรคน้หำข้อมูล รวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้อง เพ่ือน่าไปประเมินผล โดยข้อมูลอาจจะ
เป็นเรื่องผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่จัดจ่าหน่าย (ช่องทาง) และการส่งเสริมการตลาด ที่มาของ
แหล่งข้อมูลมาจากตัวแทนขายโฆษณา (โทรทัศน์วิทยุสิ่งพิมพ์) อินเตอร์เน็ต ห้างสรรพสินค้า 
หรือจากผู้ที่เคยใช้ หรือทดลองใช้เอง 
         กำรประเมินผลทำงเลือก เมื่อได้ข้อมูลมาแล้วผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจและ
ประเมินผลทางเลือก โดยกระบวน การประเมิน มีดังนี้ 
         - คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการได้  
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         - การให้น้่าหนักความส่าคัญส่าหรับคุณสมบัติที่แตกต่างกัน 
         - ความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินค้า 
         - ทัศนคติในการเลือกตราสินค้า 
         กำรตัดสินใจซื้อ หลังจากผ่านการประเมินผลมาแล้ว ผู้บริโภคจะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 
ที่พอใจมากท่ีสุด แต่ในระหว่างความตั้งใจซื้อกับการตัดสินใจซื้อก็จะมีปัจจัยที่เข้ามาเกี่ยวข้อง 
3 ประการ ได้แก่ 
         - ทัศนคติจากบุคคลอ่ืน 
         - ปัจจัยสถานการณ์ที่คาดคะเนไว้ 
         - ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนไว้ 
         พฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ เป็นสิ่งที่นักการตลาดต้องพยายามทราบถึงระดับความ
พอใจของผู้บริโภคภายหลังการซื้อว่าอยู่ในระดับใด พฤติกรรมหลังการซื้อที่ต้องติดตามและ
ให้ความสนใจมีรายละเอียด ดังนี้ 
         - ควำมพึงพอใจหลังจำกซื้อ (Post purchase satisfaction) เป็นระดับความพึง
พอใจของผู้บริโภคภายหลังจากท่ีได้ซื้อสินค้าและบริการไปแล้วถ้าสินค้าหรือบริการนั้นมี
ประสิทธิภาพสูงเท่า หรือเกินกว่าความคาดหวังก็มีโอกาสที่ผู้บริโภคจะกลับมาซื้อหรือใช้
บริการซ้่า 
         - กำรกระท ำภำยหลังกำรซื้อ (Post purchase action) ความพึงพอใจและไม่พึง
พอใจในผลิตภัณฑ์จะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเนื่องของผู้บริโภค เช่น ซื้อซ้่า เลิกใช้ บอกต่อ หรือ
ร้องเรียน  
         - พฤติกรรมกำรใช้และกำรจัดกำรภำยหลังกำรซื้อ (Post purchase use and 
disposal) เป็นสิ่งที่ต้องติดตาม เพราะ มีผลต่อการพัฒนาสินค้า ยอดขาย สังคม และ
สิ่งแวดล้อม 
         3. กำรตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค หรือผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ผู้บริโภคจะมีประเด็นการตัดสินใจต่าง ๆ 
ดังนี้  
         การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product choice) 
         การเลือกตราสินค้า (Brand choice)  
         การเลือกผู้ขาย (Dealer choice)  
         การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing)  
         การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) 
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           จากบทความงานวิจัยที่กล่าวมาข้างต้น สามารถแสดงให้เห็นว่าถ้าเจ้าของแบรนด์นั้นมีความ
ต้องการให้แบรนด์นั้นประสบความส่าเร็จหรือบรรลุเป้าหมายตามที่ต้องการนั้นจะต้องใส่ใจในทุก ๆ
ด้านของผลิตภัณฑ์ ซึ่งสิ่งแรกที่ผู้บริโภคเห็นแล้วจะมีการตัดสินใจที่จะหยิบมาดูต่อหรือไม่นั้น คือ 
ผลิตภัณฑ์ ถ้าหากผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคนั้นมีความต้องการก็จะท่าให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่สนใจของ
ผู้บริโภค ซึ่งทางแบรนด์ “ไอร์ (aie)” สร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์โดยมีการน่าผลิตภัณฑ์ที่ส่วน
ใหญ่ร้านสปานั้นจะใช้ในการท่าสปามาจัดรวมกันเป็นชุด ซึ่งผลิตภัณฑ์ภายในชุดนั้นจะประกอบไปด้วย
ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ท่าความสะอาดผิวหน้าและบ่ารุงผิวหน้าที่ครบขั้นตอนเสมือนลูกค้าใช้บริการที่ร้านสปา 
จึงท่าให้เป็นทางเลือกของผู้บริโภคท่ีมีพฤติกรรมชอบแต่งหน้าหรือดูแลผิวบ่ารุงผิวอย่างเป็นประจ่า อีก
ทั้งแบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นยังมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีลักษณะใหม่ตอบสนองผู้บริโภคให้ดีขึ้นอยู่
เสมอ อาทิ แผ่นมาร์คหน้าภายในเซตนั้นจะมีการแบ่งออกเป็น 2 ชุดคือ ชุดส่าหรับผู้ที่มีผิวหน้าแห้ง - 
ผิวหน้าธรรมดา , ชุดส่าหรับผูท้ี่มีผิวหน้ามัน - ผิวหน้าเป็นสวิ เนื่องจากผู้บริโภคกลุ่มที่มีสภาพผิวหน้า
ปกติกับกลุ่มท่ีมีสภาพผิวหน้ามีปัญหาเรื่องสิวนั้นจะมีความต้องการที่แตกต่างกันไป สิ่งต่อมาท่ี
ผู้บริโภคให้ความสนใจคือ ราคา ซึ่งทางแบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นได้มีการสร้างคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์
เพ่ือให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความคุ้มค่ากับการที่เสียเงินซื้อ อีกท้ังทางผู้ก่าลังสร้างแบรนด์นั้นได้มีการจัดชุด
ผลิตภัณฑ์ที่มีผลิตภัณฑ์แต่ละชิ้นมีขนาดบรรจุที่ไม่ใหญ่และไม่เล็กมากเกินไป จึงท่าให้ราคาขายนั้นต่่า
กว่าแบรนด์อื่น ผู้บริโภคจึงมักจะเกิดความรู้สึกที่ไม่เสียดายเงินที่ต้องจ่ายถ้าเกิดใช้ผลิตภัณฑ์แล้วรู้สึก
ไม่ชอบ แล้วยังรู้สึกซ้ือสินค้าที่มีราคาไม่สูงมากเกินไปอีกด้วยเมื่อน่าไปเปรียบเทียบกับแบรนด์อื่น สิ่ง
ต่อมาที่ผู้บริโภคให้ความสนใจ คือ ช่องทางการจัดจ่าหน่าย ผู้บริโภคนั้นให้ความสนใจในด้านนี้
เนื่องจากถ้าช่องทางการจัดจ่าหน่ายนั้นมีหลายช่องทางก็จะท่าให้เกิดการกระจายสินค้าได้ทั่วถึงกว่า
และมีความรวดเร็วกว่า จึงท่าให้ผู้บริโภคนั้นสามารถเข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้เร็วกว่า ซึ่งทางแบรนด์ “ไอร์ 
(aie)” นั้นมีการกระจายสินค้าหลายช่องทางไม่ว่าจะเป็นการฝากจ่าหน่ายผลิตภัณฑ์ตามร้านมัลติแบ
รนด์เครื่องส่าอาง ฝากจ่าหน่ายผ่านตัวแทนจ่าหน่าย จึงท่าให้แบรนด์นั้นสามารถเข้าถึงผู้บริโภคหลาย
ช่องทางและตอบสนองผู้บริโภคในเรื่องความสะดวกสบายได้อีกด้วย สิ่งสุดท้ายที่ผู้บริโภคให้ความ
สนใจ คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด เนื่องจากด้านนี้นั้นเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการสื่อสาร แล้วยังช่วยใน
การสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค และยังเป็นสิ่งที่ใช้เพื่อเป็นการสร้างการจูงใจ สร้างความ
ต้องการให้กับผู้บริโภค ทางแบรนด์ “ไอร์ (aie)” จึงมีการท่าการส่งเสริมการตลาดด้วยการให้ความรู้
ความส่าคัญเกี่ยวกับการดูแลบ่ารุงผิวหน้าอย่างต่อเนื่อง อีกท้ังยังมีการท่าการโฆษณาเพ่ือเป็นการท่า
การโปรโมทผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้า และสุดท้ายนั้นมีการขายหรือแนะน่าผลิตภัณฑ์ด้วย
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การใช้พนักงานขาย เพ่ือเป็นการให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ แนะน่าผลิตภัณฑ์เบื้องต้น สาธิตในแต่ละ
ขั้นตอนของผลิตภัณฑ์ เพ่ือเป็นการสร้างความดึงดูดต่อกลุ่มผู้บริโภค และยังเป็นการสร้างปฏิกิริยาอัน
ดีต่อผู้บริโภคเพ่ือให้ผู้บริโภคนั้นได้จดจ่าแบรนด์และตราสินค้าได้มากขึ้น 
 
3.3.2 สรุปผลท่ีได้จำกกำรเก็บข้อมูลหรือผลวิจัย 
 
ภาพที ่3.4: ขนาดตลาดเครื่องส่าอาง 
 

 
 
ที่มา: Brand in Side. (2561). เจาะลึกตลาดเครื่องส่าอาง. สืบค้นจาก  
         https://brandinside.asia/mkt-gantar-research-1/ 
 
นอกจากนี้แล้ว กันตาร์ เวิร์ลดพาแนล (2561) ยังอธิบายว่า 

จากภาพ 3.4. ข้างต้นแสดงผลวิจัยตลาดเครื่องส่าอางและความงามในไทย พบว่าตลาดยังมี
ศักยภาพในการเติบโต จากสถิติภาพรวมของตลาด มีมูลค่าสูงถึง  57,000  ล้านบาท เติบโต 
3.8% ในปีที่ผ่านมา เมื่อเจาะดูแต่ละกลุ่ม พบว่ากลุ่มดูแลผิวหน้า หรือ Face Care  เป็น
สัดส่วนสูงสุด ถึง 40% รองลงมากลุ่มแฮร์แคร์ 33% กลุ่มเมคอัพ 16%  และกลุ่มบอดี้
แคร์  11%  แต่ถ้าดูในแง่ของการเติบโต กลุ่มเมคอัพ โตสูงสุดที่ 16% รองลงมาคือกลุ่มดูแล
ผิวหน้า โต 4.5% บอดี้แคร ์โต 3.5% และแฮร์แคร์ โต 0.8%  
 

           จากภาพที ่3.4  จึงสรุปได้ว่าสิ่งที่ท่าให้ตลาดมีการขยายเติบโตนั้นส่วนใหญ่เกิดจากปัจจัย
การซื้อของผู้บริโภคท่ีมีต้องการความตอบสนองตามความต้องการของตน อีกท้ังยังมีการซื้อ
เครื่องส่าอางเพ่ือน่ามาใช้แต่งหน้าเพื่อเป็นการเสริมบุคลิกภาพ เสริมความมั่นใจให้กับตนเองมากข้ึน 

https://brandinside.asia/mkt-gantar-research-1/
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           ทั้งนี้ผู้ก่าลังสร้างแบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นมีความต้องการที่จะสร้างผลิตภัณฑ์เพ่ือให้มีความ
ครอบคลุมต่อความต้องการของผู้บริโภค อีกท้ังยังต้องมีการสร้างสิ่งที่สามารถตอบสนองกับความ
ต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเป็นอย่างดี เนื่องจากความต้องการของผู้บริโภคนั้นมักมีการเปลี่ยนแปลง
อยู่เสมอ เจ้าของแบรนด์จึงต้องมีการปรับตัวของผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ตามทันความต้องการของผู้บริโภค 
และยังคงเป็นแบรนด์ที่ผู้บริโภคต้องการอยู่เสมอ 
 
ภาพที ่3.5: ตลาดเครื่องส่าอาง 
 

 
 
ที่มา: MINTECH. (2561). ตลาดสกินแคร์ประเทศไทย. สืบค้นจาก http://www.mintechlab.com 
           จากภาพที ่3.5 ข้างต้นแสดงให้เห็นถึงส่วนแบ่งการตลาดสกินแคร์ในประเทศไทยพบว่า กลุ่ม
ผู้บริโภคให้ความสนใจในผลิตภัณฑ์ผิวหน้า 46% ริมฝีปาก 26 % ดวงตา 17% เล็บ 1% เนื่องจากใน
ยุคปัจจุบันนั้นผู้คนให้ความสนใจในเรื่องการดูแลผิวหน้าเพิ่มมากขึ้นไม่ว่าจะเกิดจาก เทรนด์ ของ
สินค้าค่านิยม ความนิยมที่เพ่ิมมากขึ้นจึงท่าให้ผู้คนนั้นมีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ  

http://www.mintechlab.com/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%A1%E0%B8%95%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B9%8C-2018-%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B8%81-euro/948849982/
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           ทั้งนี้เจ้าของแบรนด์ “ไอร์ (aie)” จึงให้ความส่าคัญในการท่าผลิตภัณฑ์ให้เข้ากับเทรนด์
ในช่วงนั้น ๆ อยู่เสมอเพ่ือให้ผลิตภัณฑ์นั้นเป็นตัวเลือกในตลาดสกินแคร์และสามารถเจาะตลาดเข้าถึง
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้เพ่ิมมากข้ึน เนื่องจากคนไทยนั้นมีพฤติกรรมด้านความงามที่เปลี่ยนไปอยู่เสมอ 
ให้ความส่าคัญในการดูแลผิวหน้ามากข้ึนไม่ว่าจะเป็นการหาผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ มาทดลองใช้ การเพ่ิม
ขั้นตอนในการดูแลและบ่ารุงผิวหน้ามากข้ึนเพ่ือให้รู้สึกว่าผลลัพธ์ที่ออกมาจะดีกว่าเดิมก็ตาม ท่าให้
ตลาดสินค้าสกินแคร์นั้นสามารถที่จะขยายการเติบโตของตลาดเพ่ิมมากข้ึนไปได้ตลอดอย่างต่อเนื่อง 
 
ภาพที ่3.6: ภาพรวมตลาดเครื่องส่าอางภายในประเทศไทย 
 

 
 
ที่มา: ศูนย์วิจัยธนาคารกสิกรไทย. (2560). ภาพรวมตลาดเครื่องส่าอางภายในประเทศไทย. สืบค้น 
       จาก https://www.kasikornbank.com/th/business/sme 
 
 
 
 

ภาพที ่3.7: ส่วนแบ่งตลาดเครื่องส่าอาง 
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ที่มา: ศูนย์วิจัยธนาคารกสิกรไทย. (2560). ภาพรวมตลาดเครื่องส่าอางภายในประเทศไทย. สืบค้น 
        จาก https://www.kasikornbank.com/th/business/sme  
 
 
จากภาพที ่3.6 และ 3.7 โดย ศูนย์วิจัยกสิกรไทย มีการน่าเสนอรายละเอียด ดังนี้  

1. ตลาดเครื่องส่าอางในประเทศ ในปี 2560 ที่ผ่านมามีมูลค่าประมาณ 1.68 แสนล้านบาท 
เติบโต ร้อยละ 7.8 % โดยเป็นที่น่าสังเกตว่า ตลาดเครื่องส่าอางมีการเติบโตเฉลี่ยต่อปี
ประมาณร้อยละ 7.6 (ป ี2556-2560) แสดงให้เห็นถึงศักยภาพของตลาดแม้ในบางช่วงที่
ภาวะเศรษฐกิจไม่เอ้ืออ่านวย ซึ่งเป็นผลจาก พฤติกรรมคนไทยยุคใหม่ที่ต่างหันมาสนใจความ
สวยความงาม รวมถึงเพ่ือเสริมสร้างบุคลิกภาพมากข้ึน โดยตลาดขยายตัวจากกลุ่มเพศหญิง
วัยท่างานไปสู่กลุ่มวัยรุ่นและคนสูงวัย รวมถึงกลุ่มเพศชายเองก็หันมาดูแลใส่ใจ ดูแลร่างกาย
มากขึ้นกว่าแต่ก่อน ส่าหรับผลิตภัณฑ์ในตลาดเครื่องส่าอางในประเทศแบ่งตามประเภทได้
ดังนี้  

 ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว (Skincare) ที่ครองสัดส่วนสูงถึงประมาณร้อยละ 46.8 ของมูลค่า
ตลาดเครื่องส่าอางในประเทศ โดยแยกเป็นผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้าสัดส่วนร้อยละ 84 และ
ดูแลผิวร่างกายสัดส่วนร้อยละ 16  

 ผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับผม (Hair) มีสัดส่วนประมาณร้อยละ 18.3 ของมูลค่าตลาด
เครื่องส่าอางในประเทศ โดยแยกเป็นผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผมร้อยละ 83 เปลี่ยนสีผมร้อย
ละ 1 จัดแต่งทรงผมร้อยละ 4 ยึดติดผมร้อยละ 1  
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 ผลิตภัณฑ์ที่ใช้ท่าความสะอาดร่างกาย (Hygiene) มีสัดส่วนประมาณร้อยละ 16.3 ของมูลค่า 
ตลาดเครื่องส่าอางในประเทศ  

 เครื่องส่าอางส่าหรับตกแต่ง (Makeup) มีสัดส่วนประมาณร้อยละ 13.5 ของมูลค่าตลาด
เครื่องส่าอาง ในประเทศ โดยแยกเป็นผลิตภัณฑ์ส่าหรับผิวหน้าร้อยละ 56 ริมฝีปากร้อยละ 
26 ตกแต่งตา ร้อยละ 17 และตกแต่งเล็บร้อยละ 1  

 น้่าหอม (Fragrance) มีสัดส่วนประมาณร้อยละ 5.1 ของมูลค่าตลาดเครื่องส่าอางในประเทศ                
           จากภาพที ่3.6 และ 3.7 จึงสรุปได้ว่าพฤติกรรมของคนไทยในยุคใหม่นั้นเริ่มมีการ
เปลี่ยนแปลง ไม่เพียงแต่เฉพาะเพศหญิงที่มีการเปลี่ยนแปลงแต่ทุกเพศนั้นมีการเปลี่ยนแปลง 
โดยมีการเริ่มหันมาใส่ใจและบ่ารุงผิวมากขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งคือการดูแลผิวหน้าที่มีส่วน
แบ่งในตลาดที่สูงที่สุด ทางเจ้าของแบรนด์ “ไอร์ (aie)” จึงมีการจัดท่าผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถ
ใช้ได้ทุกเพศออกมาวางจ่าหน่าย และไม่มีการแบ่งแยกผลิตภัณฑ์ออกเป็นกลุ่มเพศหญิง เพศ
ชาย เนื่องจากไม่ต้องการให้กลุ่มผู้บริโภคนั้นรู้สึกสับสนหรือเกิดข้อสงสัยในเรื่องของ
ผลิตภัณฑ์ว่าท่าไมถึงต้องมีการแยกระหว่างเพศ หรือผลิตภัณฑ์ตัวไหนจะดีกว่ากัน แต่ทาง
เจ้าของแบรนด์ “ไอร์ (aie)” ต้องการให้กลุ่มผู้บริโภคทุกเพศสามารถใช้ผลิตภัณฑ์ตัวเดียวกัน
ได้และเป็นที่ต้องการของกลุ่มผู้บริโภคในทุก ๆ เพศ โดยเฉพาะในเรื่องของบรรจุภัณฑ์ที่มีการ
ออกแบบโดยใช้เป็นสีโทนกลาง คือเน้นไปทางสีขาว สีเขียว สีน้่าตาล เพ่ือไม่ให้กลุ่มผู้บริโภค
รู้สึกเขิลอาย รู้สึกถึงความไม่เหมาะสมกับตนเองเมื่อต้องการหยิบผลิตภัณฑ์ขึ้นมาดู หรือมี
ความสนใจในตัวผลิตภัณฑ์ เนื่องจากถ้าใช้สีโทนหวานไปกลุ่มลูกค้าเพศชายก็จะรู้สึกว่าไม่ใช่
ผลิตภัณฑ์ส่าหรับเพศชาย แต่ถ้าเน้นไปโทนเข้ม ๆ ทั้งหมดเพศหญิงก็จะรู้สึกว่าไม่ใช่
ผลิตภัณฑ์ส่าหรับเพศหญิงเช่นเดียวกัน เพราะฉะนั้นทางเจ้าของแบรนด์ “ไอร์ (aie)” จึงให้
ความส่าคัญในทุก ๆ เรื่องไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ เพ่ือเป็นการใส่ใจ
กลุ่มผู้บริโภคทางอ้อมและเพ่ือเข้าไปเป็นส่วนแบ่งการตลาดสินค้าสกินแคร์ได้ และครองใจ
กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย



 

บทที ่4 
แผนกำรตลำด 

 
4.1 กำรแบ่งส่วนทำงกำรตลำด  

การแบ่งส่วนตลาดส่าหรับผลิตภัณฑ์แบรนด์ “ไอร์ (aie)” ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ท่าความสะอาด 
ผิวหน้าและดูแลผิวหน้า คือ กลุ่มผู้หญิงที่ชอบแต่งหน้าดูแลผิวหน้า รักสวยรักงามเป็นประจ่า ซึ่งก่าลัง
มองหาผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ท่าความสะอาดผิวหน้าและบ่ารุงผิวหน้าที่มีคุณภาพและครบทุกข้ันตอนในชุด
เดียว โดยมีอายุระหว่าง 20 - 50 ปี มีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 15,000 บาทข้ึนไป อาศัยอยู่ในประเทศ
ไทยและมีวิถีใช้ชีวิตแบบคนเมือง  

วิถีชีวิตคนเมือง หมายถึง วันนี้หรือปัจจุบันในจังหวัดกรุงเทพฯ มีอะไรที่แปลกใหม่ หรือเป็นที่ 
นิยมไม่ว่าจะเป็นเรื่องอะไรก็แล้วตามแต่ ตามหัวเมืองใหญ่ในแต่ละจังหวัดก็จะมีตามไม่แพ้กับจังหวัด
กรุงเทพฯ หรือคนกรุงเทพฯ มีไลฟ์สไตล์อย่างไร หรือพฤติกรรมอย่างไร ผู้ที่อาศัยตามหัวเมืองใหญ่ใน
แต่ละจังหวัดก็จะมีไลฟ์สไตล์ที่เหมือนกันกับคนในกรุงเทพฯ ไม่ว่าจะเป็นการแต่งตัว การเข้าสังคม 
การเลือกใช้สิ่งของ การเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ฯลฯ        

เนื่องจากในยุคปัจจุบันนั้นการสื่อสารนั้น จะเป็นการสื่อสารที่ผ่านช่องทางออนไลน์จึงท่าให้มี 
ความรวดเร็วในสื่อสารเป็นอย่างมาก จึงเริ่มท่าให้สังคมเกิดการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วและเป็น
จ่านวนมาก ตัวอย่างช่องทางออนไลน์ อาท ิโซเซียลเน็ตเวิร์ก อินเทอร์เน็ต เป็นต้น ซึ่งช่องทางเหล่านี้
กลุ่มคนที่เลือกใช้นั้นจะเลือกรับ หรือค้นหาเฉพาะสิ่งที่ตนเองสนใจ หรือต้องการหาข้อมูลเฉพาะสิ่งที่
ตนเองสนใจเท่านั้น ไม่ว่าจะเป็นการหาข้อมูลข่าวสารข้อมูลผลิตภัณฑ์หรือบริการต่าง ๆ ที่มีความ
แปลกใหม่อยู่เสมอ โดยเฉพาะในการหาข้อมูลผลิตภัณฑ์เพ่ือช่วยในเรื่องของการตัดสินใจซื้อ หรอื
เลือกใช้บริการต่าง ๆ ว่าควรเลือกซื้อหรือใช้บริการไหม เนื่องจากการเลือกใช้สินค้าหรือบริการนั้น
นอกจากจะตอบสนองความต้องการของตนเองแล้ว ยังแสดงหรือบ่งบอกถึงสถานะของตัวผู้ใช้ได้ว่า
ตนเองอยู่ในระดับใด ควรที่จะเลือกซื้อสินค้าชนิดนี้หรือไม่ และเพ่ือเป็นการสร้างภาพลักษณ์ให้กับ
ตนเองจึงต้องมีการตัดสินใจที่หลากหลาย และมีตัวเลือกส่าหรับการเลือกซื้อสินค้าในแต่ละครั้ง 

จากการวิเคราะห์ข้างต้น จึงสรุปการแบ่งส่วนทางการตลาดได้ออกเป็นทั้งหมด 3 กลุ่มโดยใช้ 
เกณฑ์ด้านปัจจัยพฤติกรรมและปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้อ ดังนี้ 
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กลุ่มที ่1 กลุ่มผู้บริโภคที่ชอบแต่งหน้ำเป็นประจ ำและชอบท ำควำมสะอำดผิว ดูแลผิวหน้ำ 
บ่อยครั้ง 
กลุ่มผู้บริโภคนี้จะมีความต้องการของผลิตภัณฑ์ในด้านที่ใช้แล้วเห็นผลมีประสิทธิภาพ และเห็นความ
แตกต่างตั้งแต่ครั้งแรกที่ใช้ ซึ่งผลิตภัณฑ์จะต้องช่วยในการฟ้ืนฟูผิว บ่ารุงผิวจากผิวที่โทรมหรือเสียให้ดู
สดใสอยู่เสมอ อาท ิเวลาที่แต่งหน้าหรือทาแป้งจะท่าให้ติดผิวมากขึ้น สุขภาพผิวดูฉ่่า มีออร่า ไม่แห้ง
หรือหยาบกระด้าง เพ่ือให้ผิวหน้าหรือสุขภาพผิวหน้านั้นดูดีอยู่เสมอถึงแม้จะมีการแต่งหน้าเพื่อกลบ
ผิวจริง 

โดยกลุ่มผู้บริโภคนี้จะมีปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้อ คือ ก่อนจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นั้น 
จะต้องมีการหาข้อมูลของผลิตภัณฑ์ จากนั้นจะเริ่มหารีวิวของผลิตภัณฑ์ว่ามีผลตอบรับ หรือกระแส
ตอบรับอย่างไรก่อนจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นั้นจริง ๆ และกลุ่มนี้ยังเป็นกลุ่มที่ชอบลองผลิตภัณฑ์ ที่
ออกมาใหม่อยู่เสมอหรืออาจเป็นสินค้าเก่าที่มีอยู่แล้วแต่เกิดกระแสรีวิวก็จะท่าให้กลุ่มผู้บริโภคนั้นหัน
กลับมาใช้หรือทดลองใช้สินค้าตัวที่เป็นกระแสอยู่ ณ ตอนนั้น และจะมีการเปลี่ยนหรือลองใช้
ผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ ๆ เสมอ เพ่ือไม่ให้รู้สึกใช้แต่ผลิตภัณฑ์ตัวเดิม ๆ เนื่องจากกลุ่มนี้จะรู้สึกถึงความเบื่อ
หน่ายที่เร็ว และจะรู้สึกถึงความความเปลี่ยนแปลงเมื่อได้ลองใช้ผลิตภัณฑ์ใหม่ รวมทั้งต้องการที่จะ
แสวงหาผลิตภัณฑ์ที่เห็นผลมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด เพ่ือให้ส่งผลต่อความต้องการและพึงพอใจมาก
ที่สุด แต่ถ้าหากผู้บริโภคกลุ่มนี้เจอผลิตภัณฑ์ที่คิดว่าเหมาะสม และถูกใจตนเองมากท่ีสุดแล้วกลุ่ม
ผู้บริโภคกลุ่มนี้ก็จะมีการใช้ผลิตภัณฑ์นั้นอย่างยั่งยืน หรือในบางครั้งอาจเปลี่ยนใจไปลองใช้ผลิตภัณฑ์
ตัวอ่ืนเพียงแค่ชั่วคราว แต่ถ้าหากผลลัพธ์ออกมาไม่เป็นที่น่าพึงพอใจกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้ก็จะกลับมาใช้
ผลิตภัณฑ์ตัวเดิมที่สร้างความพึงพอใจได้มากท่ีสุด 
 

กลุ่มที ่2 กลุ่มผู้บริโภคที่ไม่ค่อยมีเวลำ หรือมีเวลำน้อยกับกำรดูแลผิวหน้ำ 
กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้จะให้ความส่าคัญกับเรื่องเวลา เนื่องจากมีเวลาที่จ่ากัดแต่ต้องการดูแลผิวหน้า 
บ่ารุงผิวหน้าอยู่ตลอด จึงมีความต้องการผลิตภัณฑ์ที่มีข้ันตอนที่ไม่ซับซ้อนและใช้เวลาท่าที่น้อย แต่
ทั้งนี้ถึงจะใช้เวลาท่าที่น้อยแต่ก็ต้องการผลิตภัณฑ์ที่ใช้แล้วเห็นผลเช่นกัน เพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับ
ตนเองให้มากขึ้นแล้วยังต้องการผลลัพธ์ที่ช่วยในเรื่องการฟ้ืนฟูผิวให้กระจ่างใส ไม่โทรม กลุม่ผู้บริโภค
กลุ่มนี้ส่วนใหญ่จะเป็นแม่ลูกอ่อน กลุ่มแม่บ้านที่ต้องดูแลลูกอยู่ที่บ้าน ซึ่งกลุ่มนี้จะมีเวลาในการดูแล
ตัวเองที่น้อย เวลาท่าอะไรต้องใช้ความเร่งรีบ จึงมักมีเกณฑ์ในการตัดสินใจซื้อที่แตกต่างออกไป 

 โดยกลุ่มผู้บริโภคนี้จะมีปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้อ คือ ก่อนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จะดู 
ขั้นตอนในการท่าและเวลาที่ใช้ในการท่าเป็นหลัก รองลงมา คือ เรื่องของผลลัพธ์หลังจากการได้ใช้
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งก่อนที่จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์นั้น ๆ กลุ่มนี้จะมีมุมมองเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ที่ว่าถ้าช่วยใน
การอ่านวยความสะดวก หรือมีข้ันตอนไม่ยุ่งยากจนเกินไปและได้ผลลัพธ์ตามที่คาดหวังไว้ ก็จะท่าให้
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กลุ่มผู้บริโภคเกิดการซื้อซ้่าอีกหลายครั้ง จนกว่าผู้บริโภคจะเจอผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ตอบโจทย์ตามความ
ต้องการ หรือเกิดความอยากทดลองในตัวผลิตภัณฑ์ใหม่ ซึ่งกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้จะมีการซื้อสินค้าท่ี
ยั่งยืนเช่นกัน  
 

กลุ่มที ่3 กลุ่มผู้บริโภคที่มีสภำพผิวบอบบำง แพ้ง่ำย 
กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้จะให้ความส่าคัญกับผิวของตัวเองเป็นพิเศษจึงต้องมีการเลือกผลิตภัณฑ์ที่ค่อนข้าง
ละเอียดอ่อนเพ่ือให้เหมาะสมกับสภาพผิว และมีความปลอดภัย อ่อนโยนต่อผิว เพ่ือไม่ให้เกิดการ
ระคายเคืองต่อผิว และในกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้จะให้ความส่าคัญในเรื่องการรับรองความปลอดภัยจาก
สถาบันเป็นอย่างมาก เพ่ือให้เกิดความม่ันใจว่าจะไม่เกิดการแพ้กับผิวของตนเอง ซึ่งกลุ่มนี้จะมีก่าลัง
ซื้อที่ค่อนข้างสูงเพ่ือให้ได้ใช้ผลิตภัณฑ์ที่ดี ถูกกับสภาพผิวของตนเอง และไม่ท่าให้เกิดการแพ้ก็
เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มนี้แล้ว 

โดยกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้จะมีปัจจัยด้านการตัดสินใจซื้อ คือ ก่อนการตัดสินใจซื้อจะต้องมีการ 
เช็คความปลอดภัยที่มีการรับรองก่อนเป็นอันดับแรก จากนั้นจึงจะเริ่มมีการหาข้อมูลของผลิตภัณฑ์
นั้น ๆ ว่าเหมาะสมกับสภาพผิวของตนเองไหม แล้วจึงจะตามด้วยการไปค้นหารีวิวต่าง ๆ เพ่ือท่าให้
เกิดความมั่นใจเพ่ิมข้ึนและมากท่ีสุด เพ่ือให้รู้สึกถึงความปลอดภัยต่อผิวหน้าของตนเอง แล้วถ้าหากได้
ลองใช้ผลิตภัณฑ์และไม่ท่าให้เกิดการระคายเคือง หรือการแพ้ใด กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้ก็จะมีการใช้
ผลิตภัณฑ์อย่างยั่งยืน เนื่องจากกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้ไม่กล้าที่จะเสี่ยงหรือทดลองเปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์
ตัวใหม ่ๆ บ่อยครั้ง 
 
4.2 กำรเลือกตลำดเป้ำหมำย 
จากการแบ่งส่วนตลาดเบื้องต้นสามารถก่าหนดตลาดเป้าหมายได้ ดังนี้ 

• กลุ่มเป้ำหมำยหลัก คือ กลุ่มผู้บริโภคท่ีชอบแต่งหน้าหรือมีการแต่งหน้าอยู่เป็นประจ่า  
และท่าความสะอาดผิวหน้า ดูแลผิวหน้าบ่อยครั้ง เนื่องจากการส่ารวจข้อมูลจากตลาด สถิต ิข่าวสาร
และพฤติกรรมของผู้บริโภค พบว่าเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีขนาดค่อนข้างใหญ่ และยังมีอัตราการเติบโต
หรือขยายตัวอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากผู้หญิง ในยุคปัจจุบันนั้นมีการแต่งหน้าที่เพ่ิมมากข้ึนเพราะ
ต้องการสร้าง หรือเพ่ิมความมั่นใจกับตัวเองมากขึ้นกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้จึงมักจะมีความกังวลใจในเรื่อง
ปัญหาของผิวหน้าเป็นพิเศษไม่ว่าจะเป็นในเรื่อง ผิวหน้าแห้ง ผิวหน้าไม่อ่ิมน้่า ผิวหน้าหมองคล้่า 
รวมถึงปัญหาผิวต่าง ๆ ที่เป็นสาเหตุของการแต่งหน้าให้ติด หรือแต่งหน้าแล้วท่าให้ผิวหน้าออกมาดูไม่
สวย ไม่เรียบเนียน จึงต้องมีการใช้ผลิตภัณฑ์ท่าความสะอาดผิวหน้า และดูแลผิวหน้าอยู่เป็นประจ่า 
เนื่องจากมีความเชื่อและมั่นใจว่าถ้าท่าความสะอาดผิวหน้าให้สะอาดหมดจดจะท่าให้ช่วยลดปัญหา
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ของผิวหน้าที่จะเกิดขึ้นได้อีกทาง แต่ทั้งนี้ยังคงต้องมีการบ่ารุงผิวหน้าอย่างต่อเนื่องเพ่ือเป็นการรักษา
สภาพผิวให้ดีเช่นเดิม 

ซึ่งจากท่ีกล่าวมานั้นมีความสอดคล้องกับผลิตภัณฑ์แบรนด์ “ไอร์ (aie)” เนื่องจากผลิตภัณฑ์ 
แบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นภายในชุดประกอบไปด้วยผลิตภัณฑ์ครบชุดตั้งแต่เรื่องการท่าความสะอาด
ผิวหน้า จนกระท่ังถึงเรื่องการบ่ารุงผิวหน้าอีกด้วยเนื่องจากผลิตภัณฑ์แบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นมีการ
ตอบโจทย์ตามความต้องการ คือ ผลิตภัณฑ์ภายในชุดนั้นมีตั้งแต่ การคลีนซิ่ง (Cleansing) ท่าความ
สะอาดผิวหน้า สครับ (Scrub) ขัดผิวหน้าเพื่อขจัดเซลล์ผิวที่ตายแล้วให้หลุดออก มาส์ก (Mask) 
ผิวหน้าด้วยแผ่นมาร์คหน้าเพ่ือเป็นการบ่ารุงผิวและฟ้ืนฟูผิว จนกระท่ังขั้นตอนสุดท้ายเป็นการลงครีม
กันแดด จากที่กล่าวมานั้นผลิตภัณฑ์ภายในชุดมีคุณสมบัติในการลด ปัญหาผิวแห้ง ลดความหมองคล้่า
ของผิว ลดการอุดตันของคราบเครื่องส่าอางหรือคราบครีมที่ใช้อยู่เป็นประจ่า  

จากปัจจัยที่กล่าวมาข้างต้นสามารถเล็งเห็นได้ถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ที่มีความสอดคล้อง 
ต่อความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายที่สามารถสร้างแรงดึงดูด หรือสร้างความน่าสนใจให้แก่
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างไม่ยากมากนักและยังมีโอกาสในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่าง
มากที่สุด 
 

• กลุ่มเป้ำหมำยรอง คือ กลุ่มผู้บริโภคท่ีไม่ค่อยมีเวลาหรือมีเวลาน้อยกับการดูแลผิวหน้า  
เป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีให้ความส่าคัญและความใส่ใจในการดูแลผิวหน้าอยู่อย่างเป็นประจ่าอยู่แล้วแต่ไม่
ค่อยมีเวลามากนักจึงท่าให้เกิดอุปสรรค หรือความขี้เกียจในการดูแลผิวหน้าเนื่องจากมักจะคิดว่าใน
การบ่ารุงผิวหน้าแบบครบขั้นตอนในแต่ละครั้งนั้นจะต้องใช้เวลาในการท่าที่ค่อนข้างเยอะ ไม่มีเวลา
มากพอส่าหรับการดูแลผิวหน้าด้วยวิธีหรือขั้นตอนแบบนี้ แต่ในขณะเดียวกันผู้บริโภคกลุ่มนี้ก็ยังไม่ได้
ถึงกับปิดกั้นความคิดหรือพฤติกรรมของตนเองทั้งหมด ยังคงมีการเปิดใจที่จะลองใช้หรือหาข้อมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่ตรงตามความต้องการของตนเองอยู่ และยังคงมีความชอบกับการลองศึกษาและ
ลองผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ ว่าจะตรงตามความต้องการกับตนเองหรือไม ่หากตรงตามความต้องการ 
ผู้บริโภคกลุ่มนี้ก็จะเกิดการตัดสินใจและเลือกใช้ผลิตภัณฑ์นั้นอย่างเป็นประจ่าและอย่างต่อเนื่อง จน
ให้ความส่าคัญในแบบที่ว่าชีวิตนี้ขาดผลิตภัณฑ์ตัวนี้ไม่ได้ ถ้าหากทางแบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นสามารถ
เจาะกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้ได้ก็จะเป็นการเพ่ิมฐานของกลุ่มลูกค้าและเพ่ิมยอดขายได้ค่อนข้างสูง เพราะ
ผลิตภัณฑ์แบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นสามารถสร้างจุดขายในเรื่องของความสะดวก และใช้เวลาท่าที่
ค่อนข้างน้อยจึงเป็นการตอบโจทย์ต่อความต้องการในการท่าความสะอาดผิวหน้าและดูแลผิวหน้าของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายกลุ่มนี้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ แล้วยังตรงตามความต้องการอีกด้วยจึงเป็นเรื่องท่ี
ไม่ยากนักกับการที่ทางแบรนด์จะเจาะกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้ 
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4.3 กำรวำงต ำแหน่งของผลิตภัณฑ์ 
 
ภาพที ่4.1: การวางต่าแหน่งของผลิตภัณฑ์แบรนด์ “ไอร์ (aie)” 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
           จากภาพที ่4.1 ข้างต้นได้แสดงต่าแหน่งของผลิตภัณฑ์ชุดท่าความสะอาดผิวหน้า และดูและ
ผิวหน้าที่มีการจัดวางจ่าหน่ายในท้องตลาด และเปรียบเทียบคู่แข่งจ่านวน 3 แบรนด์ ดังนี้ 
GIFFARINE MARK UP SASINA โดยวิเคราะห์จากปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้านปริมาณของ
ผลิตภัณฑ์ ซึ่งจากต่าแหน่งของผลิตภัณฑ์แสดงให้เห็นว่าสินค้าประเภทผลิตภัณฑ์ท่าความสะอาดและ
บ่ารุงผิวหน้ายังคงมีช่องว่างในด้านความเหมาะสมกับปริมาณและราคาอยู่พอสมควรบางแบรนด์ อาท ิ
แบรนด์ GIFFARINE ราคา 1,844 บาท/ชุด ใช้ได้เพียง 5 ครั้ง , แบรนด์ SASINA ราคา 975 บาท/ชุด 
สามารถใช้ได้ถึง 10 ครั้ง จึงเป็นโอกาสของแบรนด์ “ไอร์ (aie)” ที่ตั้งราคาขายอยู่ที่ชุดละ 450 บาท 
ซึ่งผู้บริโภคสามารถใช้ผลิตภัณฑ์ได้ประมาณ 3 ครั้ง จึงถือเป็นปริมาณการใช้ที่เหมาะสม และมีราคา
อยู่ในกลุ่มที่ค่อนข้างถูก จึงท่าให้กลุ่มลูกค้าทุกกลุ่ม ทุกวัย ทุกอาชีพสามารถซื้อเพ่ือทดลองได้ใช้ แล้ว
มีโอกาสที่จะเกิดการซื้อซ้่าไดเ้ร็วกว่า เนื่องจากการขัดหน้านั้นไม่สามารถท่าได้บ่อยจนเกินไปจึงควรมี
การจัดแบ่งเวลาท่าที่เหมาะสม และพอดีถึงจะส่งผลดีต่อผิวหน้าลูกค้าได้มากที่สุด 
 
 

ราคา 

ปริมาณ 

แบรนด์ไอร ์
(aie) 

แบรนด์ SASINA 

แบรนด ์
GIFFARINE 

แบรนด์ MARK 
UP 
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4.4 กำรก ำหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทำงกำรตลำด  
 
ภาพที ่4.2: กลยุทธ์ส่วนผสมการตลาด   
 

 
 
ทีม่า: TEREBINTH Cloud ERP. (2562). Marketing Mix. สืบค้นจาก 
        https://www.tereb.in.th/erp/marketing-mix 
 
           จากภาพท่ี 4.2 การตลาดแบบ 4P หรือ ส่วนผสมทางการตลาด เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการ
วางแผนการตลาดเบื้องต้นเพ่ือให้มีการวางแผนของการตลาดให้มีความสอดคล้องและเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกัน โดยจะประกอบไปด้วยการวิเคราะห์ 4 ประการ ดังนี้  
           ผลิตภัณฑ์ (Product) ธุรกิจนั้นมีปัจจัยส่าคัญล่าดับแรก คือ สินค้าหรือบริการ ที่เรา
ต้องการใช้น่าเสนอให้กับลูกค้า โดยการที่เราจะท่าการก่าหนดสินค้าหรือบริการนั้น เราจะต้องทราบ
ถึงความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคก่อนหรืออาจจะต้องทราบในเรื่องของเทรนด์ที่ก่าลังจะเข้ามา 
รวมถึงอาจจะมีการทราบถึงแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภคด้วยว่าจะเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางใด 
เพ่ือที่จะน่ามาใช้ในการคาดเดาทิศทางในการออกผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ได้ นอกจากนี้ยังรวมไปถึง
การน่าผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่แล้วในท้องตลาดมาปรับประยุกต์ให้เป็นสินค้าใหม่ได้อีกด้วยเพื่อเป็นการ
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เข้าไปเพ่ิมโอกาสของช่องว่างในตลาด แต่ทั้งนี้ไม่ว่าจะเป็นการออกสินค้าใหม่หรือเป็นการน่าสินค้าที่มี
อยู่แล้วในท้องตลาดมาประยุกต์ใหม่ สิ่งส่าคัญที่จะท่าให้ผู้บริโภคหันมาสนใจในตัวผลิตภัณฑ์นั้นก็ยังไม่
พ้นในเรื่องของการสร้างความแตกต่างให้กับตัวสินค้าเนื่องจากการสร้างความแตกต่างนั้นถือเป็นสิ่ง
ส่าคัญมากที่ทางแบรนด์จะสามารถเอาชนะคู่แข่งในท้องตลาดได้ และสร้างจุดดึงดูดกับผู้บริโภคได้ 
           รำคำ (Price) ซึ่งในด้านนี้ก็ยังคงถือเป็นเรื่องส่าคัญส่าหรับการจัดจ่าหน่ายสินค้าเนื่องจากใน
ส่วนนี้เป็นส่วนที่สร้างรายได้ให้กับธุรกิจ การตั้งราคาจ่าหน่ายจึงถือเป็นสิ่งส่าคัญเนื่องจากการตั้งราคา
นั้นจะตั้งแบบมั่ว ๆ หรือคาดเดาไม่ได้แต่เราจะต้องดูความเหมาะสม ความสัมพันธ์ ในหลาย ๆ ด้านไม่
ว่าจะเป็นด้านคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ ด้านต้นทุนของสินค้า ด้านปริมาณ การตั้งราคาจึงจะต้องมีการ
ประเมินก่อนในหลาย ๆ ด้าน รวมทั้งจะต้องมีการศึกษาหรือส่ารวจตลาดก่อนว่าลูกค้านั้นพึงพอใจที่
จะจ่ายสินค้าในราคาเท่าใด หรือจะก่าหนดจากการคิดจุดคุ้มทุนว่าควรมีก่าไรเท่าไรจากการขายสินค้า
ถึงจะสร้างก่าไรให้กับแบรนด์ หรือเกิดความคุ้มค่าในการท่าธุรกิจ  
           สถำนที่จัดจ ำหน่ำย (Place) ด้านนี้จะแสดงให้เห็นถึงวิธีการที่ทางแบรนด์ใช้ในการจ่าหน่าย
สินค้าว่าจะเข้าถึงลูกค้าด้วยช่องทางใด โดยในแต่ละแบรนด์นั้นก็จะมีวิธีที่แตกต่างกันออกไป ซึ่งถ้าเรา
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้หลายช่องทางก็จะถือเป็นข้อดีในการท่าการตลาด แต่ถ้าหากบางแบรนด์ที่ยังเป็น
แบรนด์น้องใหมท่ี่พ่ึงเข้ามาในตลาดก็จะยิ่งต้องให้ความส่าคัญในด้านนี้เป็นอย่างมาก เพ่ือให้แบรนด์
หรือตราสินค้านั้นเป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าและสามารถแย่งส่วนแบ่งการตลาดได้เร็วที่สุดหรือเป็นการ
สร้างยอดขายให้ได้เร็วที่สุด 
           กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) หรือกิจกรรมทางการตลาด โดยด้านนี้ก็ยังคงมี
ความส่าคัญ เพราะเป็นการท่าการโฆษณาการประชาสัมพันธ์ การเพ่ิมยอดขายต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นการ
จัดโปรโมชั่นใด ๆ ก็ตาม ซึ่งการส่งเสริมการตลาดนั้นจะเป็นการช่วยท่าให้เกิดแรงจูงใจ กระตุ้น
ยอดขายให้เพ่ิมมากขึ้น เนื่องจากบางแบรนด์นั้นเป็นแบรนด์ใหม่จึงยังไม่เป็นที่รู้จักในกลุ่มของลูกค้าจึง
ต้องมีการกระตุ้นหรือสร้างยอดขายให้กับแบรนด์ด้วยการท่าการโฆษณาต่าง ๆ เพ่ือให้กลุ่มลูกค้าเกิด
การจดจ่าต่อแบรนด์หรือหาข้อมูลเกี่ยวกับแบรนด์มากข้ึนหรือในส่วนของแบรนด์ที่อยู่ในตลาดมานาน
แต่มียอดขายที่ลดลงก็จะมีการใช้กิจกรรมทางการตลาดเพ่ิมยอดขายอาจท่าด้วยการลดราคาสินค้า 
หรือแถมสินค้าก็ตาม แต่ทั้งนี้การท่ากิจกรรมทางการตลาดนั้นจะท่าให้สินค้ามีต้นทุนที่สูงขึ้นจึงส่งผล
ให้ก่าไรลดน้อยลง หรือขาดทุนก็เป็นไปได้เช่นกันแต่เจ้าของแบรนด์บางส่วนก็จะไม่คิดในส่วนนี้แต่จะ
คิดเพียงแค่ว่าได้ระบายสินค้าไม่มีสินค้าค้างสต๊อกก็เพียงพอแล้ว 
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 กลยุทธ์ด้ำนผลิตภัณฑ์  
           แบรนด์ “ไอร์ (aie)” จัดจ่าหน่ายผลิตภัณฑ์ท่าความสะอาดผิวหน้า และบ่ารุงผิวหน้า ที่ม ี
ผลิตภัณฑ์ภายในชุดครบเซตเสมือนลูกค้าเดินทางเข้าไปใช้บริการที่ร้านสปา ซึ่งผลิตภัณฑ์ชุดนี้มี
จุดเด่นในเรื่องการท่าความสะอาดผิวหน้าที่หมดจด และตามด้วยการบ่ารุงผิวที่ช่วยในการผลัดเซลล์
ผิวที่ตายแล้ว ขจัดสิ่งสกปรกที่อุดตันฝั่งลึกจากคราบเครื่องส่าอาง หรือคราบครีมที่ใช้อยู่เป็นประจ่า 
อีกท้ังยังช่วยให้ผิวดูกระจ่างใสแล้วยังช่วยลดปัญหาผิวต่าง ๆ ได้เป็นอย่างดีโดยภายในชุดประกอบไป
ด้วยผลิตภัณฑ์ทั้งหมด 4 อย่างได้แก่ 

1. ผลิตภัณฑ์ท่าความสะอาดผิวหน้า (Cleansing) 
2. ผลิตภัณฑ์สครับผิวหน้า (Scrub) 
3. ผลิตภัณฑ์มาร์คผิวหน้า (Mask Sheet) 
4. ผลิตภัณฑ์ครีมกันแดด (Sunscreen) 
ส่าหรับบรรจุภัณฑ์นั้นยังถือเป็นส่วนประกอบส่าคัญส่วนหนึ่งของผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นปัจจัยใน 

การช่วยเพิ่มการเลือกซื้อของผู้บริโภคเนื่องจากบรรจุภัณฑ์นั้นถือเป็นสิ่งที่ใช้ในการดึงดูดผู้บริโภคได้อีก
ด้วย เพราะสิ่งแรกท่ีผู้บริโภคเห็นคือบรรจุภัณฑ์ถ้าหากบรรจุภัณฑ์นั้นไม่มีความโดดเด่นหรือความ
แตกต่างจากผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ ก็จะท่าให้ผู้บริโภคมองข้ามหรือไม่เป็นที่สะดุดตาผู้บริโภคได้ แต่ถ้าหาก
บรรจุภัณฑ์นั้นมีการออกแบบที่ดึงดูดหรือเป็นสิ่งที่ท่าให้ผู้บริโภคถูกใจได้ ก็อาจท่าให้ผู้บริโภคเลือก
ผลิตภัณฑ์และเกิดความอยากทดลองใช้สินค้าได้เช่นกัน การออกแบบบรรจุภัณฑ์จึงถือเป็นกลยุทธ์ที่
ช่วยส่งเสริมการตลาดอย่างหนึ่ง ดังนั้น แบรนด์ “ไอร์ (aie)” จึงมีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีเป็นจุด
ดึงดูดด้วยการใช้คอนเซปสีด่ากับสีขาว ที่สื่อถึงความหรูหราและความผ่อนคลายที่บริสุทธิ์ของ
ผลิตภัณฑ์และผลิตภัณฑ์ทั้งหมดนั้นยังมีการบรรจุในถุงผ้าเพ่ือแสดงให้เห็นถึงความพกพาที่สะดวกและ
สามารถน่าไปใช้ที่ไหนก็ได้ตามความต้องการของลูกค้า ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงความหรูหราที่มีความ
เรียบง่ายที่มาพร้อมกับความบริสุทธิ์และง่ายต่อการใช้งาน แล้วยังสะดวกในการพกพาอีกด้วย 

 กลยุทธ์กำรก ำหนดรำคำ 
ส่าหรับกลยุทธ์ด้านราคาจะมีการพิจารณาจากการเข้าถึงของกลุ่มลูกค้าเพ่ือให้กลุ่มลูกค้า 

สามารถเข้าถึงได้ทุกกลุ่มและกล้าที่จะเสียเงินจ่ายเพื่อให้ได้มีการทดลองใช้สินค้า แล้วยังไม่รู้สึกที่
เสียดายเงินหรือมีราคาท่ีแพงเกินกว่าที่จะซื้อมาเพียงแค่ทดลองใช้ก่อนแล้วถ้าเกิดความพึงพอใจก็
พร้อมที่จะกลับไปซื้อสินค้าได้อย่างไม่มีความลังเลในเรื่องของราคาโดยชุดผลิตภัณฑ์แบรนด์ “ไอร์ 
(aie)” จะมีราคาจ่าหน่ายอยู่ที่ชุดละ 450 บาท/ชุด 
 
 



53 

 กลยุทธ์กำรบริหำรช่องทำงกำรจ ำหน่ำย 
ผลิตภัณฑ์แบรนด์ “ไอร์ (aie)” จะมีการจ่าหน่ายผ่านร้านมัลติแบรนด์เครื่องส่าอางต่าง ๆ  

อาท ิ Watson Booths Eve and boy ซึ่งร้านมัลติแบรนด์เครื่องส่าอางตามที่กล่าวมานั้นมีกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายที่เป็นก่าลังซื้อในระดับปานกลางจนถึงระดับสูง เพ่ือเป็นการใช้ในกระจายสินค้าให้
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างครอบคลุมอีกทั้งยังมีการจ่าหน่ายสินค้าผ่านตัวแทนจ่าหน่ายไม่ว่าจะเป็น
การจ่าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์หรือช่องทางออฟไลน์ก็ตาม เพ่ือเป็นการเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึง
กลุ่มลูกค้าได้มากยิ่งขึ้น อีกท้ังยังเป็นการสร้างภาพลักษณ์เพ่ือให้กลุ่มลูกค้าเกิดการจดจ่าแบรนด์ได้
เพ่ิมมากข้ึนจากเดิมที่มีอยู่ 

 กลยุทธ์กำรส่งเสริมกำรขำย  
เนื่องจากสินค้าแบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นถือว่าเป็นแบรนด์น้องใหม่ในตลาดสินค้าสกินแคร์ที่ 

ยังไม่ค่อยเป็นรู้จัก หรือยังไม่เป็นที่ติดตาของกลุ่มลูกค้าจึงต้องมีการวางแผนในการส่งเสริมการขายที่
ค่อนข้างรอบคอบหรือครอบคลุมเพื่อท่าให้แบรนด์นั้นได้เป็นที่รู้จัก และเป็นที่จดจ่ามากข้ึนโดยทางแบ
รนด์จะมีการท่าการส่งเสริมการขายด้วยวิธีการ 

1.การท่าโฆษณา เพ่ือเป็นการสร้างการรับรู้ทั้งในส่วนของผลิตภัณฑ์และท่าให้แบรนด์เป็นที่ 
รู้จัก ไม่ว่าจะเป็นการท่าโฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ หรือในรูปแบบใบปลิวโฆษณาโดยจะมีการจัดให้
พนักงานนั้นยืนแจกใบปลิวโฆษณาตามจุดต่าง ๆ ของร้านมัลติแบรนด์เครื่องส่าอางเพ่ือเป็นการสร้าง
จุดดึงดูด และท่าให้เป็นที่รู้จักกับกลุ่มลูกค้าอีกท้ังยังมีการท่าโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์เนื่องจากในยุค
ปัจจุบันผู้บริโภคนั้นให้ความสนใจและอยู่กับโลกออนไลน์มากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการช้อปปิ้ง การหา
ข้อมูล หารีวิวของสินค้าต่าง ๆ ดังนั้นสื่อโฆษณาผ่านทางช่องทางออนไลน์จึงเป็นสิ่งส่าคัญเช่นกันที่
สามารถช่วยให้แบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพและตรงตาม
เป้าหมายมากกว่า อีกท้ังยังมีต้นทุนในการท่าโฆษณาท่ีไม่สูงมากนักเพียงแต่ต้องการอาศัยในเรื่องของ
การใช้รูปภาพและค่าพูด หรือบทความให้มีความน่าดึงดูดและน่าอ่านส่าหรับกลุ่มผู้บริโภค เพราะการ
โฆษณาผ่านช่องทางนี้ลูกค้านั้นจะสามารถทราบถึงข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้หมดเลย ไม่ว่าจะเป็น
คุณสมบัติ วิธีการใช้ ราคาขาย อีกท้ังช่องทางนี้ถ้าหากลูกค้าให้ความสนใจกับผลิตภัณฑ์ลูกค้าก็จะ
สามารถที่จะสอบถามถึงข้อสงสัยได้อย่างรวดเร็วและง่ายดาย ช่องทางการโฆษณานี้จึงถือเป็นช่องทาง
ส่าคัญส่าหรับแบรนด์ที่จะสร้างความน่าสนใจ ความดึงดูดให้กับกลุ่มลูกค้าและยังสามารถเป็นช่องทาง
ในการสร้างรีวิวให้กับแบรนด์ได้อีกด้วย 

2.การแจกสินค้าตัวอย่าง เป็นการโปรโมทและเข้าถึงกลุ่มลูกค้าด้วยการให้ลูกค้าเกิดการ 
ทดลองใช้สินค้าเพ่ือสร้างประสบการณ์ในการใช้ให้กับลูกค้า และเป็นการสร้างการตัดสินใจให้กับ
ลูกค้าว่าจะมีการซื้อสินค้าขนาดจริงมาใช้ซ้่าหรือไม่ โดยวิธีนี้จะมีการใช้พนักงานขายของแบรนด์คอย



54 

ให้บริการลูกค้าเพ่ือเป็นการแนะน่าผลิตภัณฑ์ วิธีใช้เบื้องต้นโดยการแนะน่าเบื้องต้น นั้นจะท่าให้ลูกค้า
รู้สึกถึงความอยากทดลองใช้และรู้จักผลิตภัณฑ์เบื้องต้น 
 
4.5 แผนงำนกำรสื่อสำรกำรตลำด 

แบรนด์ “ไอร์ (aie)” มีการวางแผนการด่าเนินกิจกรรม ดังนี้ มีการท่าโฆษณาเพ่ือเป็นการ 
สร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักในกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เนื่องจากยังเป็นแบรนด์ใหม่จึงต้องมีการท่าการ
โฆษณาท่ีค่อนข้างเยอะ เพ่ือให้เป็นที่ติดตาในกลุ่มลูกค้า อีกท้ังการท่าการโฆษณานั้นนอกจากจะท่าให้
เป้นที่รู้จักแล้วยังเป็นช่องทางในการเพิ่มยอดขายให้กับแบรนด์ได้อีกด้วย นอกจากการโฆษณาแล้วยัง
มีการรับตัวแทนจ่าหน่ายสินค้าภายใต้แบรนด์ เนื่องจากการที่มีตัวแทนจ่าหน่ายสินค้าภายใต้แบรนด์
นั้นยังถือเป็นการเพ่ิมช่องทางในการจ่าหน่ายสินค้าแล้วยังท่าให้สินค้าเป็นที่รู้จักได้อีกด้วย เพราะถ้า
ลูกค้าเห็นสินค้าที่วางจ่าหน่ายอยู่ตามชั้นวางสินค้าก็จะท่าให้กลุ่มลูกค้านั้นเกิดความอยากรู้ ความ
สนใจในตัวของผลิตภัณฑ์มากขึ้น จึงท่าให้ลูกค้าเริ่มหาข้อมูลผ่านช่องทางต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นการอ่าน
ข้อมูลที่ตัวผลิตภัณฑ์หรือเป็นการหาข้อมูลผ่านช่องทางออนไลน์ก็ตาม และถ้าหากสินค้านั้นเป็นที่
น่าสนใจหรือเป็นที่ต้องการของลูกค้า ก็จะเกิดการที่ท่าให้ลูกค้านั้นเกิดการจดจ่าแบรนด์ และเกิด
ความต้องการในการอยากทดลองสินค้าขึ้นมา นอกจากนี้ลูกค้าในบางกลุ่มนั้นอาจจะยังไม่มีการเข้าถึง
การซื้อสินค้า หรือหาข้อมูลสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์นั้นทางแบรนด์จึงมีการด่าเนินกิจกรรมด้วยการ
แจกใบปลิวให้กับลูกค้า เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มากขึ้นและครอบคลุมได้มากยิ่งข้ึน เนื่องจากลูกค้า
บางกลุ่มนั้นอาจไม่มีความถนัดในการในด้านช่องทางออนไลน์ หรือยังไม่มีความเชื่อในการสั่งซื้อสินค้า
ออนไลน์ก็ตาม อีกท้ังการแจกใบปลิวก็ยังถือเป็นการย้่าตราสินค้าให้กับกลุ่มลูกค้าที่เข้าถึงช่องทาง
ออนไลน์ได้มีการจดจ่ามากขึ้นเช่นกัน และยังช่วยให้กลุ่มลูกค้าทราบถึงแหล่งซื้อและแหล่งจ่าหน่าย
ของผลิตภัณฑ์ เพราะในบางครั้งการที่กลุ่มลุกค้าเข้าถึงแต่ช่องทางออนไลน์ก็ไม่ใช่ข้อดีเสมอ เพราะ
บางครั้งลูกค้าอาจจะท่าแค่เพียงเลื่อนผ่าน หรือดูผ่าน ๆ แต่ไม่ได้เกิดการจดจ่าแบรนด์หรือแหล่งที่
จ่าหน่ายผลิตภัณฑ์เมื่อลูกค้านึกถึงผลิตภัณฑ์อีกทีก็อาจท่าให้ลูกค้าลืมชื่อแบรนด์ ลืมสถานที่วาง
จ่าหน่าย แต่การที่ทางแบรนด์แจกใบปลิวนั้นยังช่วยท่าให้ลูกค้าพอจ่าได้ และนึกได้ว่าเคยเข้าร้านมัลติ
แบรนด์เครื่องส่าอางนี้แล้วเคยได้รับใบปลิว และเม่ือต้องการใช้หรือมีความสนใจในตัวผลิตภัณฑ์ก็จะ
กลับมาหาซื้อผลิตภัณฑ์ที่กลุ่มลูกค้าเคยได้รับใบปลิวของผลิตภัณฑ์ 

ทั้งนี้ทางแบรนด์ “ไอร์ (aie)” ยังมีการสร้างแรงจูงใจจากกลุ่มลูกค้าด้วยการแจกผลิตภัณฑ์ 
ทดลอง เพ่ือให้กลุ่มลูกค้านั้นเกิดความสนใจต่อผลิตภัณฑ์ รู้สึกอยากลองใช้ รู้สึกถึงความแปลกใหม่
ของผลิตภัณฑ์ หลังจากลูกค้าได้มีการทดลองผลิตภัณฑ์แล้วก็จะมีการเกิดการกลับมาซื้อ หรือมีการ
แนะน่าสินค้าแบบปากต่อปากให้กับบุคคลอ่ืนได้อีกด้วย การแจกผลิตภัณฑ์ทดลองจึงเป็นทางเลือก
ส่าคัญส่าหรับแบรนด์ในการด่าเนินกิจกรรม โดยในช่วงที่แจกผลิตภัณฑ์ทดลองนั้นทางแบรนด์จะมีการ
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ด่าเนินการแจกโดยใช้พนักงานแจก เพ่ือในระหว่างที่แจกนั้นลูกค้าจะได้ทราบถึงข้อมูลของผลิตภัณฑ์ 
วิธีการใช้ได้อย่างครบถ้วน นอกจากนี้ในช่วงแรกทางแบรนด์จะมีการสร้างแรงจูงใจให้กับกลุ่มลูกค้า
ด้วยการจัดโปรโมชั่น เพ่ือให้เป็นการดึงดูดกลุ่มลูกค้าได้เช่นกัน โดยจะมีการจัดโปรโมชั่นเป็นการแถม
สินค้าสมนาคุณให้กับกลุ่มลูกค้า  

ส่วนในเรื่องสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้านั้นทางแบรนด์จะมีการให้บริการหลังการขายกับกลุ่ม 
ลูกค้า เพ่ือที่ให้บริการกับกลุ่มลูกค้าตลอดเวลาทั้งก่อนที่ลูกค้าจะใช้ผลิตภัณฑ์และหลังจากท่ีลูกค้าได้
ใช้ผลิตภัณฑ์แล้วก็ตาม โดยทางแบรนด์จะจัดพนักงานเพ่ือคอยให้ค่าปรึกษา วิธีใช้ และข้อมูลต่าง ๆ ที่
ลูกค้าต้องการเพ่ิมเติม หรือไม่เข้าใจในส่วนใด ๆ ของผลิตภัณฑ์ก็ตาม  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที ่5 
แผนจัดกำรองค์กรและบริหำรทรัพยำกรบุคคล 

 
5.1 กำรจัดโครงสร้ำงองค์กรก ำหนดแผนกฝ่ำยหน่วยงำน 
 
ภาพที ่5.1: โครงสร้างองค์กรและผังการบริหารงาน 
 

 
           จากภาพ 5.1 ข้างต้นแสดงถึงภาพโครงสร้างขององค์กรและการบริหารงานข้างต้น ผู้บริหาร
จัดการนั้นมีต่าแหน่งและอ่านาจสูงสุด เป็นผู้มอบหมายงานให้กับทีมงานอีก 3 ฝ่าย ประกอบไปด้วย 
ฝ่ายการตลาด ฝ่ายสินค้าและบริการ ฝ่ายการเงินและการบัญชี โดยในแต่ละฝ่ายนั้นจะมีหน้าที่ ความ
รับผิดชอบที่แตกต่างกันออกไปและจะมีการท่างานตามกระบวนการที่ผู้บริหารจัดการได้ก่าหนด
แนวทางเอาไว้ 
 
5.2 กำรก ำหนดต ำแหน่งและหน้ำที่ควำมรับผิดชอบของบุคลำกร 
           จากแผนผังโครงสร้างองค์กรภาพที่ 5.1 ข้างต้น ในแต่ละต่าแหน่งงานมีหน้าที่ความ
รับผิดชอบ และคุณสมบัติ ดังต่อไปนี้ 
1.ผู้บริหารจัดการ จ่านวน 1 อัตรา 

คุณสมบัติ 
1.มีภาวะความเป็นน่า และมีความคิดสร้างสรรค์ 
2.มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
3.มีวิสัยทัศน์ที่กว้างไกล มีมุมมองที่ไม่ติดอยู่ในกรอบ กล้าคิด กล้าลงมือท่า  
4.มีความซื่อสัตย์ ยุติธรรม จริยธรรมที่ดีงาม 

ผูบ้ริหารจดัการ 

ฝ่ายการตลาด ฝ่ายสินคา้และบริการ ฝ่ายการเงินและการบญัชี 
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5.มีความรู้ และความสามารถในหลาย ๆ ด้านโดยไม่หยุดอยู่กับที่ คอยแสวงหาความรู้ใหม่อยู่
เสมอ 

 
หน้ำที่ควำมรับผิดชอบ 
1.จัดการและควบคุมบุคลากรภายในได้อย่างมีประสิทธิภาพ อาท ิการท่างานร่วมกันเป็นทีม 
2.รับผิดชอบหน้าที่และมอบหมายงานให้กับต่าแหน่งอ่ืน ๆ ได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม 
3.ก่าหนดทิศทาง วิสัยทัศน์ เป้าหมาย นโยบายต่าง ๆให้กับบุคลากร 
4.คอยควบคุมและติดตามงานที่มอบหมายให้กับุคลากร โดยให้เกิดข้อผิดพลาดน้อยท่ีสุด 
5.ให้ความช่วยเหลือและคอยแก้ปัญหาให้กับบุคลากร เมื่อเกิดปัญหาที่บุคลากรไม่สามารถ
แก้ไขได้ด้วยตนเอง 

 
2.ฝ่ายการตลาด จ่านวน 1 อัตรา 

คุณสมบัติ 
1.สามารถท่างานร่วมกันเป็นทีมได้ 
2.มีความคิดสร้างสรรค์ 
3.สามารถน่าเสนอความคิดใหม่ๆ และสามารถพูดเจรจาต่อรอง หรือสื่อสารกับผู้อ่ืนได้เป็น
อย่างดี 
4.สามารถวางแผนกลยุทธ์ต่าง ๆให้ตามทันในแต่ละช่วงได้ 
5.มีจรรยาบรรณ ซื่อสัตย์ รอบครอบ 

           หน้ำที่ควำมรับผิดชอบ 
           1.สามารถเตรียมรับมือกับการเปลี่ยนแปลงของการตลาดแต่ละยุคได้ทันที 
           2.สามารถสร้างจุดยืน และจุดเด่นให้กับแบรนด์และผลิตภัณฑ์ได้ 
           3.น่าเสนอความคิดและแนวทางในการท่าโฆษณา โปรโมทให้แบรนด์ที่มีความแปลกใหม่ 
            เสมอ 
           4.มีการวางแผนและด่าเนินกลยุทธ์ในด้านการส่งเสริมการขายอยู่ตลอดเวลา 
           5.มีการหากลุ่มลูกค้า และคอยศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าที่เปลี่ยนไปในแต่ละช่วงได้เป็น 
           อย่างดี 
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3.ฝ่ายสินค้าและบริการ จ่านวน 2 อัตรา 
           คณุสมบัติ 
           1.มีความซื่อสัตย์ สุจริต จรรยาบรรณ 
           2.มีบุคลิกภาพที่ดี ทั้งต่อหน้าและลับหลังลูกค้า เพ่ือให้ดูมีความน่าเชื่อถือ 
           3.มีทัศนคติที่ดีต่อลูกค้า และต่อองค์กร 
           4.มีความตรงต่อเวลา ไม่ผิดนัด เตรียมตัวก่อนเวลา และพร้อมที่จะเรียนรู้สิ่งใหม่ ๆ 
        5.สามารถสนทนากับกลุ่มลูกค้าได้เป็นอย่างดี รวมทั้งต้องมีทักษะในการใช้ภาษาที่ดี 
           หน้ำที่ควำมรับผิดชอบ 
           1.ดูแลในส่วนของสินค้าและคอยตรวจเช็คสินค้าอยุ่เสมอ 
           2.มีการให้บริการลูกค้าตลอดที่ลูกค้ามีข้อสงสัย และคอยตอบค่าถามลูกค้าอย่างสม่่าเสมอ 
           3.ดูแลในส่วนของหน้าร้านที่ให้บริการลูกค้าและตัวแทนจ่าหน่ายภายใต้แบรนด์ 
           4.สามารถดึงดูดกลุ่มลูกค้าให้กลับมาซื้อผลิตภัณฑ์ซ้่า 
           5.มีการตรวจเช็คราคาต้นทุนวัตถุดิบ บรรจุภัณฑ์ อยู่สม่่าเสมอ เพ่ือให้ได้ราคาที่ต่่าที่สุด 
 
4.ฝ่ายการเงินและการบัญชี จ่านวน 1 อัตรา  
           คณุสมบัติ 
           1.ไม่มีปัญหาส่วนตัวในด้านการเงิน 
           2.มีความละเอียดรอบครอบ และมีความรับผิดชอบ ขยัน มุ่งม่ันในหน้าที่ 
           3.เป็นบุคคลไร้ประวัติด้านการก่ออาชญากรรมและการทุจริต 
           4.มีความซื่อสัตย์ สุจริต มีจรรยาบรรณต่อหน้าที่ 
           5. มีความรู้ความสามารถทางด้านการเงินและสินค้าคงคลัง 
           หน้ำที่ควำมรับผิดชอบ 
           1.มีการแสดงงบของบริษัทอย่างซื่อตรงและเคร่งครัด 
           2.ควบคุมดูแลการใช้จ่ายเงินให้เป็นตามแผนที่ก่าหนดไว้ 
           3.มีการอัพเดท และติดตามลูกหนี้อยู่เสมอ 
           4.ตรวจสอบใบส่าคัญที่เก่ียวข้องกับการเงิน อาท ิเช็ค ใบเบิกเงินสด ใบโอนเงิน 
           5.มีการตรวจสอบสินค้าคงเหลืออย่างครบถ้วน โดยท่าร่วมกับฝ่ายสินค้าและบริการ 
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5.3 นโยบำยกำรบริหำรบุคลำกร  
บริษัทให้ความส่าคัญในการสรรหาบุคลากร เนื่องจากมีความต้องการบุคลากรที่มีคุณภาพ  

วิสัยทัศน์ที่ดี และก้าวไกล โดยบริษัทจะมีการคัดเลือกบุคลากรที่มีความเหมาะสมกับงาน ควบคู่กับ
ความซื่อสัตย์ สุจริตที่มีต่อบริษัท ซึ่งบริษัทจะมีการรับบุคลากรที่อาศัยละแวกใกล้เคียงกับบริษัท 
เพ่ือให้บุคลากรนั้นสามารถท่างานได้อย่างเต็มที่และมีประสิทธิภาพ ทั้งนี้นอกจากบุคลากรจะมีความ
เหมาะสมกบังานแล้ว บุคลากรที่ผ่านการคัดเลือกจะต้องมีความรู้เฉพาะด้าน หรือถ้าไม่มีจะต้องพร้อม
ที่จะเรียนรู้ในสิ่งใหม่ๆ ที่เหมาะสมกับหน้าที่หรือต่าแหน่งของตนเอง และไม่ปิดก้ันตนเองให้อยู่แต่สิ่ง
เดิมหรือสิ่งเก่า ๆ เพ่ือเป็นการพัฒนาตนเองให้มีศักยภาพเพ่ิมมากขึ้น โดยทางบริษัทพร้อมที่จะรับทั้ง
บุคลากรที่พ่ึงจบการศึกษาใหม่ และบุคลากรที่มีประสบการณ์จากการท่างาน 

บริษัทมีการก่าหนดผลตอบแทน สวัสดิการต่าง ๆ ตามต่าแหน่ง ความรับผิดชอบให้มีความ 
สอดคล้องกับความสามารถที่พนักงานแต่ละคนมี โดยจะมีการประเมินค่างานของแต่ละคน เพ่ือดู
ความเหมาะสมทั้งในเรื่องหน้าที ระดับงานให้มีความสอดคล้องกับการด่าเนินธุรกิจของบริษัท โดย
สวัสดิการนั้นจะประกอบไปด้วย อาท ิเงินโบนัสประจ่าปี ประกันภัยอุบัติเหตุ เบี้ยขยัน ค่าล่วงเวลา 
วันหยุดตามกฎหมายก่าหนด เป็นต้น 
 
ตารางที ่5.1: ตารางประเมินผลปฏิบัติงาน 
 

หัวข้อ 5  
(ดีมาก) 

4  
(ดี) 

3 
(ปานกลาง) 

2  
(พอใช้) 

1  
(ควรปรับปรุง) 

ความตรงต่อเวลา      

เคราพกฎระเบียบของบริษัท      
ความสามัคคีต่อเพ่ือนร่วมงาน      

มารยาทในการใช้ค่าพูด      

ปริมาณการท่างาน      
ท่างานถูกต้องตามที่ได้รับ
มอบหมาย 

     

แก้ไขปัญหาหรือสถานการณ์
ต่าง ๆ ได้สมเหตุสมผล 

     

มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี      
(มีตารางต่อ) 
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ตารางที ่5.1 (ต่อ): ตารางประเมินผลปฏิบัติงาน 
 

มีความซื่อสัตย์ สุจริต      

มีความรับผิดชอบต่อหน้าที่ 
และสิ่งที่ได้รับมอบหมาย 

     

   * คะแนนเต็ม 50 คะแนน 
 

           จากตารางที ่5.1 แสดงให้เห็นถึงการประเมินผลปฏิบัติงานของบุคลากรภายในองค์กร โดยมี
หัวข้อที่ใช้ในการท่าการประเมินอยู่ที่ 11 หัวข้อ ประกอบไปด้วยความตรงต่อเวลา การเคราพกฎ
ระเบียบของบริษัท ความสามัคคีต่อเพ่ือนร่วมกัน มารยาทในการใช้ค่าพูด ปริมาณการท่างาน ท่างาน
ถูกต้องตามที่ได้รับมอบหมาย แก้ไขปัญหาหรือสถานการณ์ต่าง ๆ ได้อย่างสมเหตุสมผล มีมนุษย์
สัมพันธ์ที่ดี มีความซื่อสัตย์ สุจริต มีความรับผิดชอบต่อหน้าที่ และสิ่งที่ได้รับมอบหมาย โดยในแต่ละ
หัวข้อนั้นมีคะแนนตั้งแต่ 1-5 คะแนน โดยที่ 1 คะแนนหมายถึงควรปรับปรุง และ 5 คะแนนหมายถึง
ดีมาก ซึ่งคะแนนรวมของแบบประเมินนี้เต็ม 50 คะแนน โดยพนักงานที่ผ่านการประเมินจะต้องมี
คะแนนประเมินมากกว่า 33 คะแนน  
 
5.4 นโยบำยกำรพัฒนำบุคลำกร  
           แบรนด์ “ไอร์ (aie)” จะมีการจัดการฝึกอบรมสอนงานในขั้นตอนเริ่มแรกให้แก่พนักงานที่
เข้ามาใหม่ให้เข้าใจถึงกระบวนการ วิธีการด่าเนินธุรกิจของแบรนด์ “ไอร์ (aie)” เพ่ือให้พนักงานเกิด
ความรู้ความเข้าใจในการด่าเนินงานต่าง ๆ โดยแต่ละต่าแหน่งหน้าที่จะต้องมีหน้าที่เฉพาะของตน เช่น 
ฝ่ายขายมีหน้าที่จัดการในเรื่องของยอดขายให้ได้มากท่ีสุด สร้างยอดขายให้แบรนด์เป็นวัตถุประสงค์
หลักในหน้าที่ของพนักงานขาย ทางแบรนด์ “ไอร์ (aie)” จะมีนโยบายการส่งเสริมพัฒนาเทคนิคการ
ขายเทคนิคการพูดเพ่ือโน้มน้าวเพ่ือให้เกิดการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า โดยจะมีการส่งพนักงานไปเรียน
เสริมในคอร์สต่าง ๆ เช่น คอร์สการพัฒนาการพูด คอร์สช่วยจัดการขายให้เร็ว ให้ดี ให้มียอดขายเยอะ 
พนักงานลูกค้าสัมพันธ์มีหน้าที่ให้ข้อมูล ตอบค่าถามในสิ่งที่ลูกค้าไม่เข้าใจหรือในบางครั้งเราให้ค่าตอบ
ไม่ครบถ้วนจึงต้องมีความจ่าเป็นที่จะเข้าใจในผลิตภัณฑ์อย่างละเอียดครบถ้วนและการสื่อสารทีด่ีมี
มารยาท เข้าใจได้ง่ายพนักงานกลุ่มนี้จึงต้องมีการอัพเดทข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์อยู่เสมอ ควรพัฒนา
บุคลากรในเรื่องการสื่อสารให้เป็นระเบียบสุภาพ รัดกุมในเรื่องการให้บริการลูกค้ามีมาตรฐานเหมือน
คอลเซ็นเตอร์ทั่วไป จึงสามารถน่ามาเป็นมาตรฐานและข้อพัฒนาบุคลากรในด้านนี้ได้ 
 
 



 

บทที ่6 
แผนกำรด ำเนนิงำน 

 
6.1 กำรจัดตั้งธุรกิจและข้ันตอนกำรจัดตั้ง 
           แบรนด์ “ไอร์ (aie)” ได้มีการจัดตั้งธุรกิจใหม่โดยเป็นแบบการจดทะเบียนบริษัทแบบ
ทะเบียนพาณิชย์ (บุคคลธรรมดา) คือ การที่กิจการนั้นมีผู้ประกอบการเป็นเจ้าของเพียงคนเดียว 
สามารถคิดได้เองทุกอย่าง ท่าเอง ลงมือเอง มีอิสระและสามารถตัดสินใจได้ทุกอย่างที่เกี่ยวข้องกับ
กิจการได้อย่างเต็มท่ี โดยทางแบรนด์นั้นจะมีการด่าเนินการในเรื่องของการจัดตั้งธุรกิจ ด้วยการจัดท่า
หนังสือบริคณห์สนธิ คือ หนังสือความต้องการในการจัดตั้งบริษัท โดยจะมีระยะเวลาในการยื่นภายใน 
30 วัน นับตั้งแต่วันที่เริ่มท่าธุรกิจหรือวันที่นายทะเบียนรับรองชื่อของบริษัทเรียบร้อย โดยทางแบรนด์ 
“ไอร์ (aie)” นั้นได้มีการน่าทรัพย์สินส่วนตัวของเจ้าของแบรนด์มาเป็นทุนในการจดทะเบียน จ่านวน
เงิน 3,000,000 บาท (สามล้านบาทถ้วน) โดยสามารถท่าการยื่นจดทะเบียนพาณิชย์ได้ด้วยตนเองท่ี
ส่านักงานเศรษฐกิจการคลัง ส่านักการคลัง กรุงเทพมหานคร หรือฝ่ายปกครอง ส่านักงานเขตทุกแห่ง 
รับจดทะเบียนพาณิชยกิจของผู้ประกอบการพาณิชยกิจ ที่มีส่านักงานแห่งใหญ่ตั้งอยู่ในท้องที่ของเขต
นั้น โดยจะมีข้ันตอนในการด่าเนินการ ดังนี้ 
           1.มีการยื่นขอตรวจสอบชื่อบริษัทและท่าการจองชื่อบริษัท เพ่ือเป็นการยื่นค่าขอในการใช้ชื่อ
บริษัท ซึ่งสามารถขอได้มากกว่า 3 ชื่อ โดยชื่อที่จองนั้นจะต้องไม่ซ้่าหรือมีความใกล้เคียงกับชื่อบริษัท
อ่ืนที่เคยจดทะเบียนไปแล้ว ทั้งนี้ในขั้นตอนการจองจะต้องมีการระบุชื่อเป็นภาษาไทยและ
ภาษาต่างประเทศด้วยทุกครั้ง 

2.ท่าการยื่นจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิโดยจะต้องมีการยื่นภายใน 30 วัน นับจากวันที่ 
นายทะเบียนได้มีการออกใบรังรองชื่อบริษัทเรียบร้อยแล้ว 

3.รอนายทะเบียนตรวจสอบเอกสาร เพ่ือที่ถ้าหากมีส่วนไหนที่ผิดจะต้องมีการหรือท่าการ 
แก้ไขเอกสารให้เรียบร้อย โดยจะต้องมีเอกสารหรือได้รับการแจ้งให้มีการแก้เอกสารก่อน 

4.ท่าการเตรียมเอกสารที่เป็นหลักฐานเพื่อใช้จดทะเบียนบริษัทโดยมีดังนี้ แบบจองชื่อนิติ 
บุคคล ส่าเนาบัตรประจ่าตัวของผู้เริ่มก่อตั้งและกรรมการ หรือผู้ถือหุ้นทั้งหมด ส่าเนาหลักฐานที่ใช้ใน
การยืนยันการช่าระราคาหุ้นที่ทางบริษัทนั้นได้มีการออกให้กับผู้ถือหุ้น แผนที่ที่แสดงที่ตั้งของบริษัท 
โดยมีการอธิบายพ้ืนที่ส่าคัญหรือสถานที่บริเวณใกล้เคียงโดยพอสังเขป 

5.ด่าเนินการยื่นค่าขอจดทะเบียนบริษัท โดยจะท่าการยื่นค่าขอที่กรมพัฒนาธุรกิจการค้าใน 
เขตท่ีอยู่ใกล้เคียงบ้านของผู้ประกอบการได้ทุกจังหวัดทั่วประเทศไทย เมื่อนายทะเบียนรับเรื่องการจด
ทะเบียนและท่าการมอบหนังสือรับรองให้แล้วนั้น แสดงว่าผู้ประกอบการนั้นเป็นเจ้าของบริษัทอย่าง
ถูกต้องตามกฎหมายแล้ว โดยมีอัตราค่าธรรมเนียมในการยื่นขอจดทะเบียนบริษัทดังนี้ 



62 

 ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ คิดจากกองทุนแสนละ 50 บาท ขั้นต่่าในการ 
ช่าระอยู่ที่ 500 บาท สูงสุดไม่เกิน 25,000 บาท 

 ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนบริษัทตามทุนจดทะเบียน แสนละ 500 บาท ขั้นต่่าในการ 
ช่าระอยู่ที่ 5,000 บาท สูงสุดไม่เกิน 250,000 บาท 

 ค่าธรรมเนียมในการออกหนังสือรับรอง ฉบับละ 200 บาท 

 ค่าธรรมเนียมใบส่าคัญแสดงการจดทะเบียน ฉบับละ 100 บาท 

 ค่ารับรองส่าเนาเอกสาร หน้าละ 50 บาท 
 
           ทั้งนี้แบรนด์ “ไอร์ (aie)” จะมีการจดทะเบียนอิเล็กทรอนิกส์ หรือการจดทะเบียนร้านค้า
ออนไลน์เพ่ือเป็นการสร้างความน่าเชื่อถือให้กับลูกค้าที่มีความต้องการหรือสนใจในตัวผลิตภัณฑ์หรือ
บริการ เพราะจะแสดงให้เห็นถึงความมีตัวตนของผู้ประกอบการ สถานที่ตั้งของบริษัท โดยสามารถ
ยื่นขอจดทะเบียนพาณิชย์ได้ที่ส่านักงานเขตส่านักงานตั้งอยู่ ส่านักงานเศรษฐกิจการคลัง ส่านักการ
คลัง กรุงเทพมหานคร เทศบาลหรือองค์การบริการส่วนต่าบล ที่ส่านักงานตั้งอยู่ โดยจะมีขั้นตอนใน
การด่าเนินการ ดังนี้ 

1.มีการจัดท่าเว็ปไซต์ของร้านค้าให้เสร็จเรียบร้อยพร้อมที่จะออนไลน์เพ่ือใช้ในการจ่าหน่าย 
สินค้า 

2.ท่าการยื่นขอจดทะเบียนพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
3.ท่าการยื่นเอกสารเพ่ือขอใช้เครื่องหมาย DBD Registered โดยมีการยื่นเอกสารประกอบ 

ดังนี้ ส่าเนาบัตรประจ่าตัว ส่าเนาทะเบียนบ้านผู้ประกอบการ กรอกแบบฟอร์มขอจดทะเบียนพาณิชย์ 
เอกสารประกอบการจดทะเบียนพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ประกอบไปด้วย หน้าแรกของร้านค้าออนไลน์ 
,สินค้าท่ีต้องการจ่าหน่าย ,วิธีการสั่งซื้อ ,วิธีการจัดส่งสินค้า ,วิธีการช่าระเงินค่าสินค้า ,วาดแผนที่ตั้ง
ของสถานประกอบการ ,หนังสือการรับรองการจดทะเบียนของห้างหุ้นส่วนหรือบริษัท โดยมีอัตรา
ค่าธรรมเนียมในการยื่นขอจดทะเบียนอิเล็กทรอนิกส์ ดังนี้ 

 การจดทะเบียนพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 50 บาท 
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6.2 ขั้นตอนและวิธีกำรสั่งผลิตผลิตภัณฑ์  
กระบวนการหรือขั้นตอนในการจัดซื้อผลิตภัณฑ์ของแบรนด์ “ไอร์ (aie)” มีดังนี้ 
 

ภาพที ่6.1: ขั้นตอนในการจัดซื้อผลิตภัณฑ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1.เลือกผลิตภัณฑ์หรือพัฒนา
สูตรของผลิตภัณฑ์ตามความ
ต้องการของเจ้าของแบรนด์ 

2.เจ้าของแบรนด์ท่าการ
เลือกบรรจุภัณฑ์ 

3.ทางโรงงานด่าเนินการยื่นขอ 
อย.ภายใต้แบรนด์ของผู้สั่ง

ผลิต 

4.ทางโรงงานท่าการเสนอใบ
ราคาและทางเจ้าของแบรนด์
จะต้องวางเงินมัดจ่าค่าสินค้า 

5.เจ้าของแบรนด์ท่าการ
ออกแบบแพ็คเกจตามความ

ต้องการ 

6.โรงงานเข้าสู่กระบวนการ
การผลิตและท่าผลิตภัณฑ์

ทดลอง 

7.เจ้าของแบรนด์ท่าการช่าระ
เงินส่วนที่เหลือให้กับทาง

โรงงาน 

8.ทางโรงงานท่าการจัดส่ง
สินค้าให้ตามข้อตกลงโดยท่า
การแบ่งจัดส่งออกเป็นล็อต 
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           จากภาพ 6.1 ข้างต้นแสดงให้เห็นถึงกระบวนการหรือขั้นตอนในการจัดซื้อผลิตภัณฑ์ของแบ
รนด์ “ไอร์ (aie)” โดยเริ่มจากการเลือกผลิตภัณฑ์หรือสูตรผลิตภัณฑ์ที่แบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้น
ต้องการที่จะสั่งผลิตให้ตรงตามความต้องการของเจ้าของแบรนด์ จากนั้นตามด้วยขั้นตอนการหาหรือ
เลือกบรรจุภัณฑ์ที่มีความโดดเด่นแต่เรียบหรูตามแผนทางการขายของ “ไอร์ (aie)” ขั้นตอนถัดมา
เป็นในเรื่องของการด่าเนินการขออนุญาตจากองค์การอาหารและยา (อย.) เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์นั้นมี
ความถูกต้องตามกฎหมายเมื่อผลิตภัณฑ์ได้รับอนุญาตแล้ว ทางโรงงานจึงสามารถเริ่มขบวนการผลิต
ได ้ทั้งนี ้“ไอร์ (aie)” จะต้องค่านึงถึงโรงงานผลิตที่มีความเชื่อถือมีมาตรฐานมีคุณภาพและควบคุม
คุณภาพทุกขั้นตอนในการผลิตมีผู้เชี่ยวชาญเฉพาะทางเพ่ือการพัฒนาสินค้าให้ดีที่สุด ขั้นตอนถัดมา
เป็นขั้นตอนของใบเสนอราคาและทางเจ้าของแบรนด์ท่าการวางมัดจ่าค่าผลิตภัณฑ์กับทางโรงงาน 
ขั้นตอนถัดมาเป็นขั้นตอนของการออกแบบแพ็คเกจโดยค่านึงถึงความเรียบหรู ดูทันสมัย โดดเด่นเป็น
เอกลักษณ์และง่ายต่อการใช้งาน ขั้นตอนถัดมาเป็นขั้นตอนที่ทางดรงงานนั้นเข้าสู่กระบวนการผลิต
และมีการท่าสินค้าตัวอย่างออกมาเพ่ือให้เป็นการให้ทดลองเบื้องต้นว่าสูตรนั้นมีความถูกต้องตามที่ตก
ลงกันหรือไม่ จากนั้นตามด้วยขั้นตอนสุดท้ายคือในส่วนของการช่าระเงินส่วนที่เหลือ และทางโรงงาน
จะท่าการจัดส่งผลิตภัณฑ์ให้ตามท่ีได้มีการตกลงกันว่าในล็อตแรกนั้นทางโรงงานจะมีการส่งผลิตภัณฑ์
ให้กับทางแบรนด์เป็นจ่านวนเท่าใด 
 
6.3 กำรจัดกำรคลังสินค้ำและกำรควบคุมสินค้ำคงเหลือ  
           ทางแบรนด์ “ไอร์ (aie)” มีวิธีการจัดการสินค้าด้วยวิธีการท่าข้อตกลงและสัญญากับทาง
โรงงานผู้ที่เป็นผู้ผลิตผลิตภัณฑ์ให้กับทางแบรนด์ เพ่ือเป็นการท่าการแบ่งระยะเวลาในการจัดส่งสินค้า
กับทางโรงงานให้มีการทยอยส่งสินค้าให้กับทางบริษัท โดยจะมีการแบ่งการจัดส่งผลิตภัณฑ์จาก
โรงงานออกเป็น 4 ครั้ง/ปี ดังนี้ ครั้งที่หนึ่ง เดือนมกราคม, ครั้งที่สอง เดือนเมษายน ,ครั้งที่สาม เดือน
กรกฎาคม, ครั้งที่สี่ เดือนตุลาคม เพ่ือให้การจัดการสินค้าคงคลังของแบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นสามารถ
ที่จะท่าการควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ์ได้อย่างมีการรัดกุม ทั้งนี้ยังช่วยป้องกันการสูญเสียจากการ
ด่าเนินงานได้อีกด้วย เพ่ือเป็นการท่าให้ต้นทุนในการด่าเนินงานนั้นต่่าที่สุดเท่าที่จะสามารถควบคุมได้ 
อีกท้ังการแบ่งการทยอยจัดส่งสินค้านั้นยังช่วยให้ทางแบรนด์นั้นสามารถท่าการควบคลุมคลังสินค้าได้
มากยิ่งขึ้น ทั้งในเรื่องสินค้าคงคลังที่อาจท่าให้มีการล้นสต็อก ในเรื่องของเงินทุนที่ถ้ามีสินค้าคงคลัง
มากเกินไปจะท่าให้จมไปกับการสต็อกสินค้า และยังท่าให้ทราบอีกว่าในช่วงเวลาไหนที่ทางบริษัทนั้น
ควรจะมีการเร่งการระบายสินค้าให้มากและเร็วที่สุด หรือบริษัทควรท่าการส่งเสริมการขายในช่วงใด
มากที่สุดเพ่ือไม่ให้สินค้าคงคลังนั้นมีล้นหลามมากเกินไป  
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6.4 กระบวนกำรหรือขั้นตอนกำรส่งสินค้ำหรือให้บริกำร 
           กระบวนการหรือขั้นตอนในการส่งสินค้าของแบรนด์ “ไอร์ (aie)” มีดังนี้ 
 
ภาพที ่6.2: ขั้นตอนในการจัดส่งสินค้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากภาพที ่6.2 ข้างต้นแสดงให้เห็นถึงแผนผังขั้นต้นตั้งแต่ลูกค้าสั่งซื้อจนกระทั่งจัดสินค้า 
ให้กับลูกค้า โดยจะมีการเริ่มจากข้ันตอนการที่ลูกค้านั้นให้ความสนใจในตัวผลิตภัณฑ์แล้วจึงมีการ
เลือกผลิตภัณฑ์ของแบรนด์ “ไอร์ (aie)” หลังจากนั้นจึงมีการท่าการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ของทางแบรนด์
แล้วทางร้านจะมีการยื่นค่าสั่งซื้อหรือท่าการทวนออเดอร์ให้กับลูกค้าและให้ลูกค้าท่าการเลือกวิธีการ
จัดส่ง ไม่ว่าจะเป็นการเลือกบริษัทขนส่งที่ทางร้านมีให้เลือกอยู่ 2 บริษัท หรือจะเป็นการนัดรับสินค้า
จากตัวแทนจ่าหน่าย หลังจากนั้นผู้ขายจะยืนยันการรับออเดอร์จากลูกค้าและรอการช่าระเงินจาก
ลูกค้าเพ่ือที่ฝั่งผู้ขายนั้นจะท่าการแพ็คสินค้าเพ่ือเตรียมกันจัดส่งให้กับลูกค้าและท่าการพิมพ์ ใบแปะ
หน้าเพื่อเตรียมส่งของตามที่อยู่ที่ลูกค้าระบุ แล้วสุดท้ายทางผู้ขายจะน่าสินค้าที่ท่าการเช็คและใบแปะ
หน้าที่เสร็จสมบูรณ์แล้วน่าไปจัดส่งให้กับลูกค้าตามที่ลูกค้าได้ท่าการเลือกบริษัทขนส่ง 

1.ลูกค้าท่าการเลือก
ผลิตภัณฑ์ 

2.ลูกค้าท่าการสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์ 

3.ลูกค้าท่าการ
ยืนยันค่าสั่งซื้อและ
ท่าการเลือกวิธีการ

จัดส่งสินค้า 

4.บริษัทได้รับค่าสั่ง
ซื้อ หรือออเดอร์
และท่าการแจ้ง
ยอดเพ่ือรอการ

ช่าระเงินจากลูกค้า 

5.เมื่อทางบริษัท
ได้รับการช่าระเงิน
แล้ว บริษัทจะมีการ
เตรียมแพ็คสินค้า 

เพ่ือเตรียมการจัดส่ง

6.พิมพ์ใบปะหน้า
เพ่ือเตรียมส่งสินค้า 

7.น่าของไปส่งที่
บริษัทบริการขนส่ง 



 

บทที ่7 
แผนกำรเงิน 

 
7.1 ควำมต้องกำรเงินทุน แหล่งที่มำของเงินทุนและโครงสร้ำงของเงินทุน  
           แบรนด์ “ไอร์ (aie)” มีความต้องการในส่วนของเงินทุนเพ่ือใช้ในการก่อตั้งธุรกิจให้บริษัทนั้น
มีสภาพคล่องทางการเงิน และด่าเนินกิจการให้เป็นไปอย่างราบรื่นตามท่ีบริษัทได้ตั้งเป้าหมายไว้ โดย
บริษัทนั้นจะมีการใช้เงินลงทุนจ่านวน 3,000,000 (สามล้านบาทถ้วน)  
           โดยมีแหล่งที่มาของเงินทุนจากส่วนของเจ้าของเท่านั้น ซึ่งจะมีผู้ถือหุ้นจ่านวน 2 คนจ่านวน
เงินรวมของเงินทุน 3,000,000 (สามล้านบาทถ้วน) ซ่ึงเงินทุนในสว่นของเจ้าของน้ีจะถูกแบ่งหุน้
ออกเป็นจ่านวน 300,000 หุ้น มูลค่าหุ้นหน่วยละ 10 บาท โดยมีรายละเอียดโครงสร้างของเงินทุน 
ดังนี้ 
 
ตารางที ่7.1: โครงสร้างของเงินทุน 
 

รำยช่ือ จ ำนวนหุ้น รำคำ รวม เปอร์เซ็นต์กำรถือหุ้น 
นางสาวรุจีรัตน์ จันทร์สุข 150,000 10 1,500,000 50% 

นางสาวสิริลักษณ์ รอดรักษ์ 150,000 10 1,500,000 50% 

รวม 300,000   100% 
 
7.2 สมมติฐำนทำงกำรเงิน  

 เงินลงทุนเริ่มแรกของบริษัท 
 

ตารางที ่7.2: เงินลงทุนเริ่มแรกของบริษัท 
 

รำยกำร บำท 
ค่าปรับปรุงสถานที่เพ่ือใช้เก็บผลิตภัณฑ์ 80,000 

ค่าออกแบบบรรจุภัณฑ์ 20,000 

ค่าทุนจดทะเบียนบริษัท 5,000 
ค่าอุปกรณ์ส่านักงาน 100,000 

ค่าวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ 10,000 
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ตารางที ่7.2 (ต่อ): เงินลงทุนเริ่มแรกของบริษัท 
 

ค่าวางสินค้า 1,000,000 

ค่ารถจัดส่ง 500,000 
ค่าลงโปรแกรมต่าง ๆ 30,000 

รวม 1,745,000 

 

 กำรประมำณกำรยอดขำย 
 

ตารางที ่7.3: ประมาณการยอดขาย 
 

รำยละเอียด ชุดดูแลผิวหน้ำและบ ำรุงผิวหน้ำ 
จ่านวนขายต่อวัน 30 

จ่านวนขายต่อเดือน 900 

จ่านวนขายต่อปี 10,800 
ราคาขายต่อชุด 450 

ยอดขายต่อวัน 13,500 
ยอดขายต่อเดือน 405,000 

ยอดขายต่อปี 4,860,000 

 

 กำรประมำณกำรยอดขำยในระยะเวลำ 3 ปี 
 

ตารางที ่7.4: ประมาณการยอดขายในระยะเวลา 3 ปี 
 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
ยอดขำย 4,860,000 5,832,000 7,581,600 

 
           จากตารางที ่7.4.นั้นเป็นการประมาณยอดขายของผลิตภัณฑ์แบรนด์ “ไอร์ (aie)” โดยในปี
แรกนั้นมียอดขายสินค้าอยู่ที่ประมาณ 405,000 ชุด คิดเป็นยอดขาย 4,860,000 บาท จากนั้นในปีที ่
2 มียอดขายที่เติบโตเพ่ิมข้ึน 20% โดยมียอดขายอยู่ที่ประมาณ 12,960 ชุด คิดเป็นยอดขาย 
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5,832,000 บาท และในปีที่ 3 มียอดขายเติบโตเพิ่มข้ึน 30% โดยมียอดขายอยู่ที่ประมาณ 16,848 
ชุด คิดเป็นยอดขาย 7,581,600 บาท ซึ่งทางเจ้าของแบรนด์ “ไอร์ (aie)” นั้นคาดว่าในปีต่อ ๆ ไปจะ
มียอดขายเพิ่มข้ึนตามล่าดับ 
 

 ต้นทุนของผลิตภัณฑ์ 
 

ตารางที ่7.5: ต้นทุนผลิตภัณฑ์ 
 
ผลิตภัณฑ์ ขนำด ค่ำวัตถุดิบและค่ำจ้ำงผลิต ค่ำบรรจุภัณฑ์ รวม 

ท่าความสะอาดผิวหน้า 20 g 20 บาท 17.5 บาท 37.5 บาท 

สครับผิวหน้า 20 g 7 บาท 17.5 บาท 34.5 บาท 
แผ่นมาส์กผิวหน้า 30 g 26 บาท 16 บาท 42 บาท 

กันแดดผิวหน้า 20 g 100 บาท 17.5 บาท 117.5 บาท 

กระเป๋าผ้า   38 บาท 38 บาท 
รวมต้นทุนต่อชิ้น    269.5 บาท 

 ค่ำใช้จ่ำยในกำรบริหำร 
 

ตารางที ่7.6: ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
 

รำยกำร จ ำนวน บำท/เดือน บำท/ปี 
เงินเดือนผู้บริหารจัดการ 1 20,000 240,000 

เงินเดือนฝ่ายการตลาด 1 12,000 144,000 

เงินเดือนฝ่ายสินค้าและบริการ 2 12,000 288,000 
เงินเดือนฝ่ายการเงินและบัญชี 1 12,000 144,000 

ค่าคอมมิชชั่น (3% ต่อราคาขาย)  12,150 145,800 

ค่าน้่า 1 800 9,600 
ค่าไฟ 1 1,500 18,000 

ค่าโทรศัพท ์และอินเทอร์เน็ต 1 1,500 18,000 

รวม  83,950 1,007,400 
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 ค่ำใช้จ่ำยในกำรขำย 
 

ตารางที ่7.7: ค่าใช้จ่ายในการขาย 
 

รำยกำร บำท/ปี 
- กิจกรรมโฆษณำผ่ำนสื่อสิ่งพิมพ์  

ใบปลิว 15,000 
ลงนิตยสาร 5,000 

- กิจกรรมโฆษณำผ่ำนอินเทอร์เน็ต  

เว็ปไซต์ 5,000 
โซเชียล เน็ตเวิร์ก 100,000 

- กิจกรรมออกงำนแสดงสินค้ำ  

ออกบูธ 100,000 
- กิจกรรมเพิ่มฐำนลูกค้ำ  

แจกสินค้าทดลอง 100,000 

รวม 460,000 

7.3 ประมำณกำรงบกำรเงิน  

 งบก ำไรขำดทุน 
 

ตารางที ่7.8: งบก่าไรขาดทุน 
 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
รำยได้ :    

   รายได้จากการขาย 4,860,000 5,832,000 7,581,600 

   รายได้อ่ืน 36,000 43,200 56,160 
รวมรำยได้ 4,896,000 5,875,200 7,633,440 

ค่ำใช้จ่ำย :    
   ต้นทุนขาย 2,910,600 3,492,720 4,540,536 

   ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 1,007,400 1,036,560 1,089,048 



70 

ตารางที ่7.8 (ต่อ): งบก่าไรขาดทุน 
 

   ค่าใช้จ่ายในการขาย 460,000 506,000 581,900 

   ค่าใช้จ่ายเริ่มแรก 1,745,000 0 0 
รวมค่ำใช้จ่ำย 6,123,000 5,035,280 6,211,484 

   ค่าเสื่อมราคา 120,000 120,000 120,000 

รวมค่ำใช้จ่ำย 6,243,000 5,155,280 6,331,484 
ก ำไรก่อนหักดอกเบี้ย
จ่ำยและภำษีเงินได้ 

-1,347,000 719,920 1,301,956 

   ดอกเบี้ยจ่าย 0 0 0 

ก ำไรก่อนภำษีเงินได ้ -1,347,000 719,920 1,301,956 

   ภาษีเงินได้ 0 143,984 260,391 
ก ำไรสุทธิ -1,347,000 575,936 1,041,565 

ก ำไรต่อหุ้น -4.49 1.92 3.47 

 

 งบแสดงฐำนะทำงกำรเงิน 
 

ตารางที ่7.9: งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
สินทรัพย ์:    

สินทรัพย์หมุนเวียน    
   เงินสด 500,000 849,600 1,741,656 

   ลูกหนี้การค้า 349,600 437,656 509,201 

   สินค้าคงเหลือ 1,131,900 1,681,680 1,183,644 
   เงินให้กู้ยืมระยะสั้น 0 100,000 500,000 

   สินทรัพย์หมุนเวียนอื่น 0 0 96,000 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,981,500 3,068,936 4,030,501 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน     

   ที่ดิน อาคาร อุปกรณ์สุทธิ 480,000 360,000 240,000 
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ตารางที ่7.9 (ต่อ): งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 2,461,500 3,428,936 4,270,501 

หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น :    
หนี้สินหมุนเวียน    

   เจ้าหนี้การค้า 808,500 1,200,000 1,000,000 

   ค่าใช้จ่ายค้างจ่าย 0 0 0 
   เงินกู้ยืมระยะสั้น 0 0 0 

รวมหนี้สินหมุนเวียน 808,500 1,200,000 1,000,000 

หนี้สินไม่หมุนเวียน    
   เงินกู้ยืมระยะยาว 0 0 0 

รวมหนี้สิน 808,500 1,200,000 1,000,000 
ส่วนของผู้ถือหุ้น :    

   ทุนที่ออกช่าระแล้ว 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

   ก่าไรสุทธิส่าหรับปี -1,347,000 575,936 1,041,565 
   ก่าไรสะสมจากปีก่อน 0 -1,347,000 -771,064 

   ก่าไรสะสม -1,347,000 -771,064 270,501 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,653,000 2,228,936 3,270,501 
รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 2,461,500 3,428,936 4,270,501 

 

 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที ่7.10: งบกระแสเงินสด 
 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 
กระแสเงินสดจำกกิจกรรมด ำเนินงำน    

   ก่าไรสุทธิ -1,347,000 575,936 1,041,565 

ปรับปรุงด้วย    
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ตารางที ่7.10 (ต่อ): งบกระแสเงินสด 
 

 

 วิเครำะห์อัตรำส่วนทำงกำรเงิน 
 

ตารางที ่7.11: วิเคราะห์สภาพคล่องทางการเงิน 
 
อัตราส่วนสภาพคล่องทางการเงิน 2.45 2.56 4.03 

อัตราทุนหมุนเร็ว 1.05 1.16 2.85 

 

   ค่าเสื่อมราคา 120,000 120,000 120,000 

   ลูกหนี้การค้า(เพ่ิมข้ึน)ลดลง -349,600 -88,056 -71,545 

   สินค้าคงเหลือ(เพ่ิมขึ้น)ลดลง -131,900 -549,780 498,036 
   เจ้าหนี้การค้า(ลดลง)เพ่ิมขึ้น 808,500 391,500 -200,000 

   ค่าใช้จ่ายล่วงหน้า(เพ่ิมข้ึน)ลดลง 0 0 -96,000 
   ค่าใช้จ่ายค้างจ่าย(เพ่ิมขึ้น)ลดลง 0 0 0 

เงินสดรับสุทธิจำกกิจกรรมด ำเนินงำน -1,900,000 449,600 1,292,056 

กระแสเงินสดจำกกิจกรรมกำรลงทุน    
   เงินสดจ่ายเพื่อซื้ออุปกรณ์    

   สินทรัพย์ถาวร(เพ่ิมข้ึน)ลดลง -600,000 0 0 

เงินสุทธิใช้ไปในกิจกรรมลงทุน -600,000 0 0 
กระแสเงินสดจำกกิจกรรมจัดหำเงิน    

   ออกหุ้นสามัญ 0 0 0 

   เงินกู้ยืมระยะสั้นเพ่ิมขึ้น(ลดลง) 0 100,000 400,000 
   จ่ายเงินปันผล 0 0 0 

เงินสดสุทธิได้มำ(ใช้ไป)จำกกิจกรรมจัดหำเงิน 0 -100,000 -400,000 
เงินสดเพิ่มขึ้น(ลดลง)สุทธิ -2,500,000 349,600 892,056 

เงินสดต้นงวด 3,000,000 500,000 849,600 

เงินสดปลำยงวด 500,000 849,600 1,741,656 
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          จากตารางที ่7.11 เป็นการวิเคราะห์อัตราส่วนสภาพคล่องทางการเงินเป็นการน่าสินทรัพย์
หมุนเวียนมาเปรียบเทียบกับหนี้สินหมุนเวียน ซึ่งถ้าหากค่านวณออกมาแล้วมีค่ามากกว่าหนึ่ง 
หมายความว่าบริษัทมีสภาพคล่องดีหรือสินทรัพย์มากกว่าหนี้สิน จากการค่านวณของบริษัทนั้นในปีที่ 
1 มีค่าเท่ากับ 2.45 ในปีที่ 2 มีค่าเท่ากับ 2.56 ในปีที่ 3 มีค่าเท่ากับ 4.03 ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่าในปี
ที ่1 บริษัทมีสินทรัพย์หมุนเวียนเท่ากับ 2.45 เท่าของหนี้สินหมุนเวียนในปีที่ 2 บริษัทมีสินทรัพย์
หมุนเวียนเท่ากับ 2.56 เท่าของหนี้สินหมุนเวียนและในปีที่ 3 บริษัทมีสินทรัพย์หมุนเวียนเท่ากับ 4.03 
ของหนี้สินหมุนเวียน  
           การวิเคราะห์อัตราส่วนทุนหมุนเวียนเร็ว (Quick Ratio) เป็นการน่าสินทรัพย์หมุนเวียนมา
หักสินค้าคงเหลือออกและน่ามาเปรียบเทียบกับหนี้สินหมุนเวียน ซึ่งถ้าหากค่าที่ค่านวณออกมาแล้วมี
ค่ามากกว่า 1 จะแสดงให้เห็นว่ามีสินทรัพย์หมุนเวียนมากกว่าหนี้สินหมุนเวียนหรือแสดงให้เห็นว่า
บริษัทนั้นมีความสามารถในการช่าระหนี้ จากการค่านวณของบริษัทนั้นในปีที่ 1 มีค่าเท่ากับ 1.05 ใน
ปีที ่2 มีค่าเท่ากับ 1.16 และในปีที่ 3 มีค่าเท่ากับ 2.85 ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่าในปีที่ 1 บริษัทมี
สินทรัพย์หมุนเวียนที่มีการหักสินค้าคงเหลือออกแล้วเท่ากับ 1.05 เท่าของหนี้สินหมุนเวียน ในปีที ่2 
บริษัทมีสินทรัพย์หมุนเวียนที่มีการหักสินค้าคงเหลือออกแล้วเท่ากับ 1.16 เท่าของหนี้สินหมุนเวียน
และในปีที่ 3 บริษัทมีสินทรัพย์หมุนเวียนที่มีการหักสินค้าคงเหลือออกแล้วเท่ากับ 2.85 เท่าของ
หนี้สินหมุนเวียน 
 
ตารางที ่7.12: วิเคราะห์ความสามารถในการท่าก่าไร 
 

อัตราก่าไรขั้นต้น (%) 39.82 39.82 39.84 

อัตราก่าไรจากการด่าเนินงาน (%) -27.51 12.25 17.05 
อัตราก่าไรสุทธิ (%) -27.51 9.80 13.64 

อัตราผลตอบแทนและสินทรัพย์รวม (%) -54.72 16.80 24.39 

อัตราผลตอบแทนจากส่วนของผู้ถือหุ้น (%) -81.49 25.84 31.85 
 
           จากตารางที ่7.12. เป็นการวิเคราะห์อัตราส่วนความสามารถในการท่าก่าไรโดยจะมีการ
วิเคราะห์ อัตราก่าไรขั้นต้น (Gross Profit Margin) เป็นการน่าผลก่าไรขั้นต้นมาเปรียบเทียบกับ
ยอดขายเป็นการวัดอัตราส่วนที่ใช้ส่าหรับวัดผลความสามารถในการด่าเนินงานของบริษัทว่ามี
ประสิทธิภาพมากแค่ไหนซึ่งถ้าหากค่านวณออกมาแล้วอัตราก่าไรขั้นต้นมีค่าสูง หมายความว่ากิจการ
สามารถท่าก่าไรได้มากเม่ือเปรียบเทียบกับยอดขายซึ่งมีผลมาจากการที่บริษัทสามารถควบคุมหรือ
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บริหารต้นทุนได้ด ีจากการค่านวณของบริษัทนั้นในปีที่ 1 มีค่าเท่ากับ 39.82% ในปีที่ 2 มีค่าเท่ากับ 
39.82% ในปีที ่3 มีค่าเท่ากับ 39.84% ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่าปีที่ 1 ยอดขายรวมทุก 100 บาท
บริษัทสามารถท่าก่าไรขั้นต้นได้ 39.84 บาท ในปีที ่2 ยอดขายรวมทุก 100 บาทบริษัทสามารถท่า
ก่าไรขั้นต้นได ้39.82 บาทและในปีที่ 3 ยอดขายรวมทุก 100 บาทบริษัทสามารถท่าก่าไรขั้นต้นได้ 
39.84 บาท ซึ่งจากการวิเคราะห์นั้นบริษัทมีลักษณะของอัตราก่าไรขั้นต้นที่ดีเนื่องจากความผันผวน
น้อยและมีแนวโน้มที่เพ่ิมข้ึน 
           อัตราผลตอบแทนจากการด่าเนินงาน (Operating Margin) เป็นการน่าผลก่าไรจากการ
ด่าเนินงานมาเปรียบเทียบกับยอดขายสุทธิเป็นการวัดอัตราส่วนที่ใช้ส่าหรับวัดผลความสามารถในการ
ด่าเนินงานของบริษัทว่ามีคุณภาพหรือประสิทธิภาพมากแค่ไหน ซึ่งถ้าหากค่านวณออกมาแล้วอัตรา
ผลตอบแทนจากการด่าเนินงานมีค่าสูง หมายความว่ากิจการสามารถท่าก่าไรได้มากเม่ือเทียบกับ
ยอดขายซึ่งมีผลมาจากการที่บริษัทสามารถควบคุมหรือบริหารค่าใช้จ่ายภายในบริษัทได้ดีไม่ว่าจะเป็น
ต้นทุนสินค้า ค่าใช้จ่ายในการบริหาร ค่าใช้จ่ายในการขาย เป็นต้น แต่ถ้าอัตราผลตอบแทนจากการ
ด่าเนินงานมีค่าที่ต่่า หมายความว่ากิจการสามารถท่าก่าไรได้น้อยเม่ือเทียบกับยอดขายซึ่งมีผลมาจาก
การที่บริษัทควบคุมหรือบริหารค่าใช้จ่ายได้ไม่ดีเท่าท่ีควร จากการค่านวณของบริษัทนั้นในปีที่ 1 มีค่า
เท่ากับ - 27.51% ในปีที่ 2 มีค่าเท่ากับ 12.25% ในปีที่ 3 มีค่าเท่ากับ 17.05% ซึ่งสามารถอธิบายได้
ว่าในปีที ่1 ยอดขายรวมทุก 100 บาทบริษัทสามารถท่าก่าไรจากการด่าเนินงานได้ -27.51 บาท ในปี
ที ่2 ยอดขายทุก 100 บาทบริษัทสามารถท่าก่าไรจากการด่าเนินงานได้ 12.25 บาทและในปีที่ 3 
ยอดขายทุก 100 บาทบริษัทสามารถท่าก่าไรจากการด่าเนินงานได้ 17.05 บาท 
           อัตราก่าไรสุทธิ (Net Profit Margin) เป็นการน่าก่าไรสุทธิมาเปรียบเทียบกับยอดขายเป็น
การวัดอัตราส่วนที่ใช้ส่าหรับวัดผลในการท่าก่าไรสุทธิของกิจการว่ากิจการนั้นสามารถท่าก่าไรสุทธิได้
เท่าไหร่จากยอดขายซึ่งถ้าหากค่านวณออกมาแล้วอัตราก่าไรสุทธิมีค่าสูง หมายความว่าบริษัทมี
ความสามารถในการท่าก่าไรได้ดี ซึ่งมีผลมาจากที่บริษัทสามารถควบคุมหรือบริหารค่าใช้จ่ายต่าง ๆ 
ภายในบริษัทได้ดีแต่ถ้าอัตราก่าไรสุทธิมีค่าท่ีต่่ากว่า หมายความว่า บริษัทไม่มีความสามารถในการท่า
ก่าไรซึ่งมีผลจากการที่บริษัทไม่สามารถควบคุมหรือบริหารค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ได้จึงท่าให้ก่าไรสุทธิไม่
มากเท่าที่ควร จากการค่านวณของบริษัทนั้นในปีที่ 1 มีค่าเท่ากับ -27.51% ในปีที่ 2 มีค่าเท่ากับ 
9.80 % ในปีที ่3 มีค่าเท่ากับ 13.64% ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่าในปีที่ 1 ยอดขายสุทธิทุก 100 บาท
บริษัทสามารถท่าก่าไรสุทธิได้ -27.51 บาท ในปีที ่2 ยอดขายสุทธิทุก 100 บาทบริษัทสามารถท่า
ก่าไรสุทธิได้ 9.80 บาท และในปีที่ 3 ยอดขายสุทธิทุก 100 บาทบริษัทสามารถท่าก่าไรสุทธิได้ 13.6 
4 บาท 
           อัตราผลตอบแทนต่อสินทรัพย์รวม (Return On Assets : ROA) เป็นการน่าก่าไรสุทธิมา
เปรียบเทียบกับสินทรัพย์รวมเพ่ือเป็นการวัดความสามารถในการท่าก่าไรของบริษัทเมื่อเทียบกับ
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จ่านวนสินทรัพย์รวมที่มีอยู่ว่ากิจการนั้นสามารถท่าก่าไรได้กี่เปอร์เซ็นต์จากสินทรัพย์ที่บริษัทมี ซึ่งถ้า
หากค่านวณออกมาแล้วผลลพัธ์ตอบแทนต่อสินทรัพย์รวมมีค่าสูง หมายความว่า กิจการมี
ความสามารถในการท่าก่าไรเมื่อเทียบกับสินทรัพย์รวม หรืออีกความหมายคือกิจการสามารถเปลี่ยน
สินทรัพย์รวมที่มีอยู่ไปเป็นก่าไรได้ แต่ถ้าอัตราผลตอบแทนต่อสินทรัพย์รวมมีค่าที่ต่่า หมายความว่า
กิจการไม่มีความสามารถในการใช้สินทรัพย์รวมเพ่ือก่อให้เกิดรายได้หรือใช้สิทธิ์ทรัพย์รวมได้อย่างไม่
เต็มที่จากการค่านวณของบริษัทนั้นในปีที่ 1 มีค่าเท่ากับ -54.72% ในปีที ่2 มีค่าเท่ากับ 16.80% ใน
ปีที ่3 มีค่าเท่ากับ 24.3 9% ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่าในปีที่ 1 สินทรัพย์รวมทุก 100 บาทบริษัทมี
ความสามารถในการท่าก่าไรสุทธิเท่ากับ -54.72 บาท ในปีที ่2 สินทรัพย์รวมทุก 100 บาทบริษัทมี
ความสามารถในการท่าก่าไรสุทธิเท่ากับ 16.80 บาท และในปีที ่3 สินทรัพย์รวมทุก 100 บาทบริษัท
มีความสามารถในการท่าก่าไรสุทธิเท่ากับ 24.39บาท 
           อัตราผลตอบแทนจากส่วนของผู้ถือหุ้น (Return On Equity : ROE ) เป็นการน่าก่าไรสุทธิ
มาเปรียบเทียบกับส่วนของผู้ถือหุ้นเป็นการวัดว่าบริษัทนั้นมีก่าไรสุทธิเป็นกี่เปอร์เซ็นต์เมื่อเทียบกับ
เงินทุนหรือส่วนของผู้ถือหุ้น ซึ่งถ้าหากค่านวณออกมาแล้วอัตราผลตอบแทนจากส่วนผู้ถือหุ้นมีค่าสูง 
หมายความว่า บริษัทสามารถสร้างผลตอบแทนได้สูงเมื่อเทียบกับส่วนของผู้ถือหุ้นหรือบริษัทสามารถ
ใช้เงินลงทุนสร้างก่าไรได้อย่างมีประสิทธิภาพ แต่ถ้าอัตราผลตอบแทนจากส่วนของผู้ถือหุ้นมีค่าต่่า 
หมายความว่า บริษัทไม่สามารถสร้างผลตอบแทนได้หรือให้ผลตอบแทนได้ต่่าเมื่อเทียบกับส่วนของผู้
ถือหุ้นหรือบริษัทไม่สามารถใช้เงินลงทุนที่มีมาสร้างก่าไรได้อย่างมีประสิทธิภาพ จากการค่านวณของ
บริษัทในนั้นในปีที ่1 มีค่าเท่ากับ -81.49% ในปีที ่2 มีค่าเท่ากับ 25.84% ในปีที ่3 มีค่าเท่ากับ 
31.85% ซึ่งสามารถอธิบายได้ว่าในปีที่ 1 ส่วนของผู้ถือหุ้นทุก 100 บาทบริษัทมีความสามารถในการ
ท่าก่าไรสุทธิเท่ากับ -81.49 บาทในปีที่ 2 ส่วนของผู้ถือหุ้นทุก 100 บาทบริษัทมีความสามารถในการ
ท่าก่าไรสุทธิเท่ากับ 25.84 บาท และในปีที ่3 ส่วนของผู้ถือหุ้นทุก 100 บาทบริษัทมีความสามารถใน
การท่าก่าไรสุทธิเท่ากับ 31.85 บาท 
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7.4 กำรประเมินระยะเวลำคืนทุน จุดคุ้มทุนและผลตอบแทนจำกกำรลงทุน 
 

 การประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน 
 
ตารางที ่7.13: ประเมินความคุ้มค่าในการลงทุน 
 
NPV IRR 

69,583.77 0.11 % 

 
           จากตารางที่ 7.13 เป็นการประเมินมูลค่าปัจจุบันของผลประโยชน์สุทธิ )Net Present 
Value : NPV) ซึ่งเป็นการประเมินว่าการลงทุนนั้นจะสามารถสร้างผลก่าไรให้ได้หรือไม่ เพ่ือช่วยใน
การตัดสินใจถึงความเป็นไปได้ในการลงทุน โดยถ้าหากค่า NPV น้อยกว่า 0 ควรหลีกเลี่ยงการลงทุน
เนื่องจากให้ผลตอบแทนจากการลงทุนน้อยกว่า ถ้าค่า NPV เท่ากับ 0 แสดงว่าเป็นจุดคุ้มทุนพอดีควร
พิจารณาจากปัจจัยอื่น ๆ เพ่ิมเติมเพ่ือเป็นตัวช่วยในการตัดสินใจ แต่ถ้าหากค่า NPV มากกว่า 0 
สามารถลงทุนได้เนื่องจากให้ผลตอบแทนจากการลงทุนมากกว่า  
           ดังนั้นจะเห็นได้ว่าการวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันของผลประโยชน์สุทธิ )NPV) ของบริษัทเท่ากับ 
69,583.77 บาท ซึ่งแสดงว่าการลงทุนนี้สามารถสร้างผลก่าไรหรือผลตอบแทนเป็นบวกตลอดอายุ
โครงการ 3 ปี จึงถือเป็นโครงการที่น่าสนใจและน่าลงทุน  
           การประเมินอัตราผลตอบแทนภายใน )Internal Rate of Return : IRR ) เป็นการประเมิน
ว่าการลงทุนนั้นจะสามารถให้อัตราผลตอบแทนเท่าใดหลังจากท่ีได้ลงทุนไปแล้วโดยอัตราผลตอบแทน
จะมีค่าเป็นเปอร์เซ็นต์ต่อปี ถ้าอัตราผลตอบแทนภายในมากกว่าต้นทุนทางการเงินแสดงว่า การลงทุน
ให้ผลก่าไรเหมาะแก่การลงทุน แต่ถ้า IRR น้อยกว่าต้นทุนทางการเงินแสดงว่าการลงทุนให้ผลเท่ากับ
เงินทุนหรือให้น้อยกว่าเงินทุน ควรหลีกเลี่ยงการลงทุนหรือวิเคราะห์ปัจจัยอื่นเพ่ิมเติม  
           ดังนั้นจะเห็นได้ว่าการประเมินอัตราผลตอบแทนภายใน )IRR) ของบริษัทตลอดอายุโครงการ 
3 ปี มีค่าเท่ากับ 0.11% 
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 กำรประเมินจุดคุ้มทุน และระยะเวลำคืนทุน 
 

ตารางที ่7.14: ประเมินจุดคุ้มทุนและระยะเวลาคืนทุน 
 

Payback Period (ปี) Break-even Point (หน่วย:ชุด) 
1.10 7,987 

 
           จากตารางที่ 7.14. เป็นการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนเพ่ือท่าให้ทราบถึงจ่านวนสินค้าท่ีธุรกิจจะต้อง
ขายให้ได้ เพ่ือให้มีรายได้เท่าทุนหรือให้เพียงพอต่อค่าใช้จ่ายในการด่าเนินงานของแต่ละเดือน ซึ่งถ้า
หากมีรายได้ที่สูงกว่าจุดคุ้มทุนนั้นจะแสดงให้เห็นว่าบริษัทสามารถสร้างก่าไรหรือมีก่าไรในการ
ด่าเนินงาน แต่ถ้ามีรายได้ที่ต่่ากว่าจุดคุ้มทุนนั้นแสดงว่าบริษัทขาดทุนซึ่งบริษัทนั้นสามารถน่าตัวเลข
ของจุดคุ้มทุนไปเปรียบเทียบหรือค่านวณเพ่ือใช้ในการคาดการณ์หรือประมาณยอดขายแต่ละเดือนได้
เพ่ือดูถึงความเป็นไปได้ และเพ่ือให้บริษัทนั้นไม่ขาดทุน 
           จากการค่านวณจุดคุ้มทุนของบริษัทพบว่าบริษัทจะต้องจ่าผลิตภัณฑ์ชุดสปาหน้าให้ได้
จ่านวน 7,987 ชุด 
           จากการวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุน เป็นการค่านวณระยะเวลาของการลงทุนที่กระแสเงินสด
รับสุทธิจากโครงการเท่ากับกระแสเงินสดจ่ายสุทธิจากโครงการพอดี หรืออีกความหมายคือเป็นการ
ลงทุนที่ยังไม่ขาดทุนหรือยังไม่ได้ก่าไร โดยระยะเวลาคืนทุนจะเป็นการเปรียบเทียบระหว่างเงินลงทุน
กับผลตอบแทนจากการลงทุน เพ่ือใช้ส่าหรับประมาณการในการลงทุนหรือเพ่ือใช้เป็นตัวช่วยในการ
ตัดสินใจว่าการลงทุนในโครงการต่าง ๆ มีความคุ้มค่าเหมาะแก่การน่าลงทุนหรือไม่ อีกท้ังยังสามารถ
บอกหรือประมาณการผลก่าไรที่จะได้รับจากการลงทุนจากโครงการได้อีกด้วย  
           จากการค่านวณระยะเวลาคืนทุนของบริษัทพบว่าโครงการนี้มีระยะเวลาคืนทุน 1.10 ปี 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที ่8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนำคตของธุรกิจ 

8.1 แผนฉุกเฉิน 
           หากเกิดเหตุกรณีท่ีท่าให้เกิดผลกระทบต่อธุรกิจด้วยการเกิดยอดขายต่่ากว่าเป้าหมายนั้น จะ
ท่าให้เกิดผลกระทบต่อการด่าเนินงานของบริษัท อาทิ เกิดการขาดทุนของบริษัท เงินทุนภายในบริษัท
ขาดสภาพคล่อง มีเจ้าหนี้การค้าเพ่ิมมากขึ้น ดังนั้นบริษัทจึงได้มีการจัดท่าแผนฉุกเฉินเพ่ือที่บริษัทนั้น
จะสามารถด่าเนินงานต่อไปได้อย่างรวดเร็ว ดังนี้ 

1. มีการหาสาเหตุที่เป็นต้นเหตุท่าให้ยอดขายของทางบริษัทนั้นลดน้อยลง โดยเริ่มจากมี
การประชุมภายในของแต่ละแผนกเพ่ือหาข้อเท็จจริงภายในบริษัทว่ามีการด่าเนินงาน
ถูกต้องตามแผนงานที่เคยก่าหนดไว้หรือไม่ อาทิ แผนการตลาดที่ไม่เคยมีการ
ปรับเปลี่ยน การขาดบุคลากร จากนั้นจึงเริ่มให้พนักงานนั้นออกส่ารวจตลาดผู้บริโภคว่า
มีเทรนด์ ค่านิยม หรือกระแสด้านใดที่เปลี่ยนไปอย่างไร อาทิ ลูกค้าให้ความสนใจใน
ผลิตภัณฑ์ที่มาใหม่มากข้ึน การเข้ามาของคู่แข่งใหม่ พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนไป 
เป็นต้น 

2. หลังจากท่ีมีการทราบสาเหตุที่ท่าให้เกิดเหตุการณ์ จึงเริ่มมีการวางแผนเพื่อใช้เป็น
แนวทางในการแก้ไขปัญหาให้มีความเหมาะสมกับสถานการณ์ท่ีเกิดขึ้น เช่น การขาด
บุคลากรส่าคัญ ก็จะมีการด่าเนินการแก้ไขปัญหาด้วยการจัดหาบุคลากรที่สามารถท่า
หน้าที่ส่าคัญนี้ได้ เพ่ือให้ธุรกิจสามารถด่าเนินงานต่อได้อย่างราบรื่น หรือ การเข้ามาของ
คู่แข่งรายใหม่ ก็จะมีการด่าเนินการแก้ไขปัญหาด้วยการจัดบูธเพ่ือเป็นการส่งเสริมการ
ขาย โดยมีการแนะน่าสินค้า จัดโปรโมชั่นต่าง ๆ เพ่ือกระตุ้นให้ยอดขายนั้นมีการเติบโต
เพ่ิมข้ึน หรือเพ่ือเป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคให้หันมาสนใจในผลิตภัณฑ์เพ่ิมมากขึ้น 

3. หลังจากได้มีการด่าเนินการแก้ปัญหาหรือสาเหตุที่ท่าให้เกิดเหตุการณ์ที่สร้างผลกระทบ
ให้กับบริษัทแล้วนั้น ทางบริษัทจะต้องกลับมาส่ารวจผลลัพธ์ที่ได้หลังจากการแก้ไข
ปัญหาว่าบริษัทนั้นสามารถแก้ไขปัญหาได้ตรงจุดหรือไม่ และคอยติดตามสถานการณ์
ของบริษัทเป็นระยะ เพ่ือไม่ให้เกิดเหตุการณ์ซ้่ารอยเดิมอีกครั้ง 

 
8.2 แผนอนำคต  
           8.2.1 แผนอนาคตการพัฒนาธุรกิจหรือพัฒนาผลิตภัณฑ์ หากในอนาคตนั้นผู้บริโภคมี
พฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม หรือมีความต้องการอย่างอ่ืนเพ่ิมเติมในด้านผลิตภัณฑ์นั้น บริษัท
มีแผนในอนาคตในด้านการเตรียมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความต้องต่อความต้องการของผู้บริโภค 
โดยจะมีการท่าแบบส่ารวจ หรือคอยติดตามเทรนด์ของผู้บริโภคอย่างเป็นระยะเพ่ือให้บริษัทนั้นตาม
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ทันกับความต้องการของผู้บริโภค และไม่ให้ผู้บริโภคท่ีใช้ผลิตภัณฑ์ของบริษัทนั้นเปลี่ยนใจไปใช้
ผลิตภัณฑ์แบรนด์อื่น อีกทั้งยังคงท่าให้ผลิตภัณฑ์ของบริษัทนั้นอยู่ในใจของผู้บริโภคตลอด โดยการ
พัฒนาสินค้านั้นจะต้องเป็นตามยุคสมัย และมีการส่ารวจความต้องการก่อนเสมอเพ่ือให้มีการเตรียม
ออกผลิตภัณฑ์ใหม่ได้ทันตามความต้องการ โดยจะต้องมีการสุ่มตัวอย่างและมีการคอยสังเกตการ
เลือกซื้อของผู้บริโภคท่ีอาจเปลี่ยนแปลงอย่างกะทันหัน เนื่องจากในยุคสมัยนี้นั้นเทรนด์ที่เปลี่ยนไปมัก
เกิดจากการที่ผู้บริโภคได้เห็น ดู อ่านจากโลกโซเชียล และถ้าผู้บริโภคคิดว่าเป็นสิ่งที่ดี หรือน่าท่า
ผู้บริโภคก็จะเริ่มมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมทันที ทางบริษัทจึงต้องมีการเตรียมความหลากหลาย
ของผลิตภัณฑ์เพ่ือให้เป็นทางเลือกของผู้บริโภคมากยิ่งข้ึน 
           8.2.2 แผนอนาคตการด่าเนินการด้านการบริหาร หากในอนาคตนั้นเกิดสิ่งที่ไม่คาดคิด ไม่ว่า
จะเป็นในเรื่องของพนักงาน อาท ิพนักงานขาดงานบ่อยครั้ง พนักงานลาออกบ่อย การบริการของ
พนักงานไม่เป็นไปตามกฎเกณฑ์ที่ก่าหนดไว้ ทางบริษัทนั้นจึงมีแผนในอนาคตด้วยการสร้างขวัญ
ก่าลังใจให้กับพนักงานทุกคน รวมทั้งมีการประชุมทุก ๆ อาทิตย์เพ่ือแลกเปลี่ยนความคิดหรือบอกถึง
ปัญหาที่ในแต่ละคนพบเจอในแต่ละอาทิตย์ จากนั้นจึงร่วมมือกันแก้ไขปัญหาเพ่ือให้ทุกฝ่ายนั้นท่างาน
อย่างมีความสุข ไม่รู้สึกกดดันในหน้าที่มากเกินไป หรือถ้าพนักงานมีการยื่นใบลาออกนั้นก็จะมีการ
เรียกพนักงานที่มีความประสงค์ในการลาออกมาพูดคุยเป็นการส่วนตัว เพ่ือให้พนักงานได้เปิดใจแสดง
เจตนาที่ท่าให้อยากลาออกได้อย่างเต็มที่ จากนั้นจึงมีการยื่นข้อเสนอให้กับพนักงานและร่วมมือการ
แก้ไขปัญหาทีละส่วนและสามารถท่าได้อย่างเหมาะสม รวมทั้งบริษัทจะมีการสร้างกิจกรรมสร้าง
ความสัมพันธ์ให้กับพนักงานทุก ๆ ปีเพื่อให้พนักงานทุกฝ่ายนั้นรู้จักกันและสามารถท่างานร่วมกันได้
อย่างมีความสุข และในส่วนของพนักงานที่ไม่เป็นไปตามกฎเกณฑ์ท่ีก่าหนดนั้นทางบริษัทจะมีการ
เตือนและให้โอกาสเพื่อให้พนักงานนั้นสามารปรับปรุงตัว และแก้ไขในสิ่งที่ผิดได้อีก 1-2 ครั้ง ซึ่งถ้า
หากยังเกิดเหตุการณ์ซ้่าเดิมอยู่ทางบริษัทก็จะมีแนวทางในการด่าเนินการไล่พนักงานออกตามข้อ
กฎเกณฑท์ี่ทางบริษัทได้แจ้งกับพนักงานอย่างเป็นลายลักษณ์อักษร 
           8.2.3 แผนอนาคตการจัดการธุรกิจขยายสาขา หรือการขยายไปสู่ธุรกิจใกล้เคียง เมื่อธุรกิจ
นั้นสามารถด่าเนินไปได้สักระยะ และตรงตามเป้าหมายตามที่บริษัทได้ก่าหนดไว้ทางบริษัทจะมีการ
ขยายสาขาหรือช่องทางการจัดจ่าหน่ายสินค้าไปยังประเทศเพ่ือนบ้าน โดยจะมีการท่าการส่ารวจ
ความต้องการของประเทศเพ่ือนบ้านก่อนเพ่ือให้ทราบถึงความต้องการที่ตรงกับผลิตภัณฑ์ของทาง
บริษัท โดยผิวหรือความต้องการนั้นจะต้องเป็นไปตามแนวทางเดียวกับผู้บริโภคประเทศไทย เพ่ือให้
สามารถใช้ผลิตภัณฑ์ที่เป็นไปตามแนวทางเดียวกัน อีกทั้งยังเป็นการเปิดโอกาสให้กลุ่มลูกค้าที่อยู่
ประเทศเพ่ือนบ้านนั้นได้ลองใช้สินค้าของทางแบรนด์และยังเป็นที่ต้องการของกลุ่มลูกค้าได้อีกด้วย 
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