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บทคัดย่อ 
 

 การจัดท าแผนธุรกจิผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎าส าหรับวัยรุํนตราสินค๎า Bless and Grace มี
วัตถุประสงค์เพื่อประเมินความเป็นไปได๎ในการด าเนินธุรกจิ การวางกลยุทธ์และการวางแผนการเงิน
การลงทุนของธุรกจิ เพื่อควบคุมความเสี่ยงในการท าธุรกิจรวมไปถึงการวิเคราะห์ความสามารถในการ
จัดต้ังธุรกจิ เพื่อตอบสนองความต๎องการผลิตภัณฑบ์ ารุงผิวหน๎าส าหรบัวัยรุํนกลุํมคนรุํนใหมํได๎มี
ทางเลือกในการดูแลผิวพรรณเพิม่มากข้ึน 
 จากการวิเคราะห์ปจัจัยภายนอกทางสังคมทีม่ีผลตํอธุรกิจ วัยรุํนกลุมํคนรุํนใหมํค านึงถึงการ
ดูแลผิวพรรณ มีความนิยมและหันมาใสํใจการบ ารุงผิวด๎วยผลิตภัณฑ์บ ารงุผิวหน๎าที่มสีารสกัดจาก
ธรรมชาติ เพราะคํานิยมในสงัคมปจัจบุันเป็นยุคที่คนรุํนใหมมํีพฤติกรรมการเข๎าสังคมและการเปิดเผย
ตนตํอสื่อโซเชียลอยํางกว๎างขวางจงึท าให๎กลุมํผูบ๎รโิภคเปูาหมายมีความต๎องการเรื่องการบ ารุงผิวหน๎า
ที่เนียนใส มีความต๎องการให๎ตนดูดีอยูํเสมอและมีภาพลักษณ์ที่ดีในสายตาผู๎อื่นเพื่อเป็นที่นําสนใจตํอ
สาธารณะ ดังนั้นในปจัจบุันอัตราการเจรญิเตบิโตของอุตสาหกรรมเครื่องส าอาง พบวํา ตลาดความ
งามในไทยมีการเตบิโตจากปีกํอนหน๎านี้ 6.7% คิดเป็นมลูคําตลาดรวม 2.18 แสนล๎านบาท โดยกลุมํ
ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวยังครองสํวนแบํงการตลาดเป็นอันดบั 1 ด๎วยสัดสํวน 42% และมีแนวโนม๎เติบโต
อยํางตํอเนื่อง จึงท าให๎ธุรกจิผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎าโดยเฉพาะอยํางยิ่งเจาะจงกลุํมเปูาหมายเป็นวัยรุํน
กลุํมคนรุํนใหมมํีความนําสนใจเป็นอยํางมาก 
 ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎าส าหรับวัยรุํนภายใต๎ตราสินค๎า Bless and Grace จัดอยํูในธุรกจิ
เครื่องส าอางประเภทกลุํมผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน๎า ผลิตภัณฑบ์ ารุงผิวหน๎าสารสกัดธรรมชาติจากพืช
พรรณ กุหลาบ บัลแกเรีย สํวนประกอบหลักของผลิตภัณฑ์ มีคุณสมบัติตอบโจทย์ความต๎องการในการ
บ ารุงผิวหน๎าออํนโยนและเหมาะตํอสภาพผิวของผู๎บริโภค ผลิตภัณฑ์บ ารงุผิวหน๎าในหนึ่งชุดประกอบ
ไปด๎วย ผลิตภัณฑ์บ ารงุผิวหน๎า ผลิตภัณฑล์๎างท าความสะอาดผิวหน๎า ผลิตภัณฑ์ครีมกันแดดผิวหน๎า 
จากการศึกษาตลาด กลุมํเปูาหมาย (Teenagers) คือ กลุํมสภุาพสตรี อายุระหวําง 12-23 ปี โดย
มุํงเน๎นให๎ตอบสนองตอํพฤติกรรมของกลุํมลกูค๎าเปูาหมาย ดว๎ยเรื่องของราคาที่ถูกกวําแบรนด์ทั่วไป
และความสะดวกตํอการใช๎งานตอบโจทย์วิถีการใช๎ชีวิต และผลิตภัณฑ์เหมาะสมตํอสภาพผิว ดังนั้น 
Bless and Grace จึงให๎ความส าคัญด๎านคุณภาพของผลิตภัณฑ์มากทีสุ่ด โดยผลิตภัณฑ์มีฉลากบํง



บอกถึงคุณสมบัติอยํางชัดเจนและผลิตภัณฑ์มีการรบัรองคุณภาพได๎รับรองตามมาตรฐานในสํวนของ
การผลิตและสถาบันที่ผลิตทีม่ีความนําเช่ือถือโดยบริษัทรบัจา๎งผลิต (OEM) ที่มีผูเ๎ช่ียวชาญในการ
คิดค๎นวิจัยสูตรเฉพาะผลิตภัณฑ์อยํางปลอดภัยและมีคุณภาพ เนื่องจากเป็นธุรกจิกํอตั้งใหมํแผนการ
ตลาดจึงมุํงเน๎นการใช๎สือ่ออนไลนเ์ป็นการประชาสัมพันธ์ การโฆษณา (Online Marketing) สามารถ
สร๎างการรับรู๎และการเข๎าถึงกลุมํเปูาหมายได๎อยํางกว๎างขวาง มีประสิทธิภาพและสามารถตอบสนอง
ตํอพฤติกรรมของกลุํมเปูาหมายเป็นอยํางดี โดยวางแผนจัดจ าหนํายชํองทางออนไลน์ โดยมีรายได๎จาก
การคาดการณ์ในปีแรก คือ 7,560,000 บาท อัตราก าไรสทุธิ 3,804,100 บาท มีอัตราสํวน
ผลตอบแทนจากการลงทุน 67% อัตราผลตอบแทนสุทธิ 50% ดังนั้นจะเห็นได๎วําแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวหน๎าส าหรับวัยรุํนมีความนําสนใจ สามารถสร๎างผลตอบแทนและก าไรได๎อยํางค๎ุมคําตํอการ
ลงทุน 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of Business Plan skincare for teenagers supplement brand Bless 
and Grace was to assess possibility of business operation, strategies, financial plan, 
investment to control the risk, including to analysis ability of business establishment 
to response customers’ needed about facial skincare product for teenagers which 
increase more skin care options. 
 According to analysis of external social factors affecting business found that 
teenagers who are the new generation concerned about skin care and they realized 
about natural extract ingredient in skincare product mostly. Because of social value 
in nowadays was most people want being a part of social and exposure on social 
media widely, so they concerned about their appearance that must be bright and 
clear facial skin to have a good and attractive appearance in the public. Therefore, at 
the present, the growth rate of cosmetics industry found that beauty market in 
Thailand has grown 6.7% from previous year, with a total market value of 2.18 billion 
baht. The skin care product group was still the first ranked with 42% of market share 
and it was likely to grow continuously. This made the facial skin care products 
business, especially for target group of young generation, is very interested. 
 The facial skin care product for teenagers supplement brand BLESS AND 
GRACE is categorized in cosmetic business for facial skin care product. The main 
ingredient of this product is natural extract from Bulgaria Rose and it could response 
customers’ needed to facial skin care that is gentle and suitable for consumer's all 
skin types. The products in this set consisted of skin care, cleansing and sunscreen 
cream. According to research target group which is teenagers, they are female which 
aged between 12–23 years old. There is emphasis to response customers’ needed 
about price that would be cheaper than other brands, comfort for using in daily life 



and suitable for all skin types. Thus, Bless and Grace emphasized on product quality 
mostly that the product was clearly labeled and quality certified. According to 
manufacturing, there is trusted by OEMs that had experts about safety and quality 
formulating research. Because of this is the newcomer business, the business 
strategies emphasized on social media mainly for relation and advertisement. So 
that, online marketing could build perceive and access to target group widely and 
effectively. Furthermore, it could response customers’ behavior as well. There is a 
plan to distribute online channels with expected revenue for the first year of 
7,560,000 baht, profit margin 3,804,100 baht. There is 67% operating profit, 50% net 
return. Therefore, facial skin care product for women is attractive and it can create a 
return and profit that is worth working. 
 
Keywords: Skincare for Teenagers, Cosmetics Industry, Business Plan 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 แนะน าธุรกิจ ประเภทธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.1: ตราสินค๎า 
 

 
 

 ตราสินค๎าธุรกจิ Bless and Grace ผลิตภัณฑ์ที่ประกอบด๎วยสํวนผสมหลักจากธรรมชาติ 
กุหลาบ บลัแกเรีย สํวนผสมน าเข๎าจากประเทศ บัลแกเรีย อุดมด๎วยวิตามินและสารสกัดจากธรรมชาติ
กวํา 20 ชนิด มาพร๎อมการบ ารงุล้ าลึกและเข๎มข๎นเหมาะส าหรบัผิวหน๎าของวัยรุํนโดยเฉพาะ ด๎วย
บริษัทผู๎รบัจ๎างผลิต (OEM) จากการวิจัยและพัฒนาโดยทีมนกัวิจัยผลิตภัณฑ์ผู๎มปีระสบการณ์จนได๎
สูตรเฉพาะผลิตภัณฑ์ที่ต๎องการ น าเสนอออกมาในรปูแบบชุดผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎า ภายใตแ๎นวคิด 
Skincare for Teenagers ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎าส าหรบัวัยรุํน เพื่อตอบสนองตํอพฤติกรรมและ
แก๎ไขปัญหาผิวอยํางตรงจุด 
 โดยมีสโลแกน Blessing of Beauty กลําวคือ Bless and Grace คือ พรแหํงความงาม 
แบรนด์มีแรงบันดาลใจจากเทพนิยายนางฟูามอบพรแหํงความงามให๎แดเํจ๎าหญิง เปรียบถึงสุภาพสตรี
กลุํมผู๎บริโภคของ Bless and Grace คือ เจ๎าหญงิที่ใช๎ผลิตภัณฑ์เปรียบเสมือนพรแหงํความงามให๎แกํ
ผิวพรรณ โดยแบรนด์ตั้งใจน าเรื่องราวเกี่ยวกบัเทพนิยายมาน าเสนอผํานผลิตภัณฑ์เพือ่สร๎าง
ประสบการณ์การรบัรู๎ของผูบ๎ริโภคใหผ๎ลิตภัณฑเ์กิดความนําสนใจ 
 
1.2 ท่ีมาของการด าเนินธุรกิจ 
 ในปัจจบุันอุตสาหกรรมเครื่องส าอาง (Cosmetics Industry) โดยเฉพาะอยํางยิ่ง
เครื่องส าอางประเภทบ ารงุดูแลผิว (Skin Care) นั้นมีความกา๎วหน๎าและมีอัตราการเจริญเติบโตสูง 
เพราะผู๎บริโภคทุกเพศทุกวัยสามารถใช๎ได๎ อีกทั้งปัจจุบันตลาดของคนรุํนใหมทํี่เป็นวัยรุํน เริม่ตั้งแตํวัย
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มัธยม ตํางหันมาให๎ความสนใจกบัการดูแลตัวเอง การรักษาความสะอาด การมบีุคลิกที่ดี โดยเฉพาะ
การมผีิวพรรณที่สวยงาม สุขภาพดี รวมทั้งคํานิยมใหมทํี่เกิดข้ึนจากยุคที่ให๎ความส าคัญกับโลก
ออนไลน์หรือ Social Network ซึ่งเปิดโอกาสใหผ๎ู๎คนได๎เข๎าสังคมมากข้ึน ซึ่งท าให๎คนรุํนใหมํหันมาใสํ
ใจดูแลผิวพรรณให๎ดี เพื่อไมํใหเ๎กิดข๎อเปรียบเทียบอีกทัง้เพือ่ต๎องการเป็นที่นําช่ืนชมและทีส่นใจของ
ผู๎คนรอบข๎าง เพื่อสร๎างความมั่นใจที่จะเปิดตัวเองสูสําธารณะ 
 ดังนั้น Bless and Grace จึงมองหาโอกาสทางธุรกจิส าหรบัธุรกิจเครื่องส าอางประเภท
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวส าหรบัวัยรุํนที่ต๎องการน ามาพัฒนาเพื่อชํวยตอบสนองความต๎องการและชํวยแก๎ไข
ปัญหาได๎อยํางตรงจุดกบัการพัฒนาผลิตภัณฑ์ทีม่ีคุณลักษณะเหมาะสมตํอผิวหน๎าเฉพาะวัย เพราะ
ปัจจุบันตลาดของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวมีการแขํงขันที่สงูมาก แตํพบวํา ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎าทีม่ีความ
เฉพาะตํอผิวของกลุมํผูบ๎รโิภคนั้นมีน๎อยและไมเํหมาะตํอสภาพผิว อีกทั้งปัจจัยด๎านราคาทีส่ํงผลตอํการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑเ์ชํนกัน ซึ่งวัยรุํนน้ันมีความต๎องการด๎านการบ ารงุผิวไมํตํางจากผู๎ใหญํ เนื่องจาก
ปัจจุบันมมีลภาวะทัง้แสงแดดมลพิษและฝุุนควันตําง ๆ เพิม่มากขึ้นจากความเจรญิด๎านอื่นๆของ
ประเทศไทยท าให๎ผูบ๎ริโภคต๎องมองหาผลิตภัณฑ์ทีส่ามารถชํวยบรรเทาผลกระทบเหลําน้ีให๎กบัตนและ
เหมาะตอํสภาพผิวจรงิ ประเด็นนีจ้ึงได๎ถูกหยบิยกข้ึนมาเพื่อสร๎างความแตกตํางให๎กบัคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว ผู๎ประกอบการธุรกจิเครือ่งส าอางประเภทบ ารงุดูแลผิวส าหรับวัยรุํนจงึต๎องปรบัตัว 
ศึกษาและเรียนรู๎ทิศทางทางการตลาดและเพิ่มประสทิธิภาพสินค๎าของตนใหส๎ามารถตอบสนองความ
ต๎องการของผูบ๎รโิภคได๎อยํางสูงสุดและเพื่อสร๎างความก๎าวหน๎าให๎แกํธุรกจิได๎อยํางทันทํวงที 
 
1.3 วัตถุประสงของการจัดท าธุรกิจ 
 1.3.1 เพื่อประเมินและเตรียมความพร๎อมด๎านการด าเนนิงานของธุรกิจ 
 1.3.2 เพื่อวิเคราะห์ทิศทางของธุรกจิในอนาคต 
 1.3.3 เพื่อลดความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจ และวางแผนส ารองเพื่อลดความเสี่ยงทางธุรกิจ 
 1.3.4 เพื่อการวางแนวทางกลยทุธ์ทางการตลาดที่สงํผลตํอการด าเนินธุรกจิ 
 
1.4 รูปแบบธุรกิจ (Business Model) 
 รูปแบบจ าลองทางธุรกิจของ Bless and Grace เป็นผูจ๎ าหนํายผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎า
ส าหรับวัยรุํน ผลิตภัณฑ์ประกอบด๎วยสํวนผสมหลักจากธรรมชาติ คือกุหลาบบัลแกเรีย ราชินีกุหลาบ 
ได๎แกํ สเปรย์บ ารงุผิวหน๎า (Rose Facial Essence Spray) สบูลํ๎างหน๎า (Rose Clear Natural 
Facial soap) และครีมกันแดด (Protection UV Cream Plus) มีสารสกัดและสํวนประกอบที่มี
ประสิทธิภาพคุณภาพสูง ผํานกระบวนการผลิตโดยบริษัทผูร๎บัจ๎างผลิต (OEM) บรรจผุลิตภัณฑล์งใน
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บรรจุภัณฑ์ โดยทางแบรนด์เป็นผู๎ออกแบบ และจัดสงํสนิค๎าไปยังสถานทีจ่ัดเก็บสินค๎าของบริษัทเพื่อ
จัดจ าหนํายโดยผํานชํองทางออนไลน์ของบริษัท 
 1.4.1 Customer Segments 
 นักเรียนระดับมัธยมศึกษาและนกัศึกษา เพศหญงิ อายุระหวําง 12-23 ปี ทั่วประเทศไทย ที่
มีรูปแบบการด าเนินชีวิตที่ต๎องเข๎าสงัคม และท ากิจกรรมรํวมกับผู๎อื่น มีเวลาจ ากัด ต๎องการความ
รวดเร็วคลํองตัว และชอบซือ้ของออนไลน์อยํางนอ๎ยอาทิตย์ละ 2 ครั้งข้ึนไป 
 1.4.2 Value Propositions 
 ผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัตทิี่ครอบคลุมทุกด๎านในการบ ารงุผิวพรรณอันอํอนเยาว์ของวัยรุํน มี
ความปลอดภัยสงูเพราะถูกคิดค๎น พัฒนา และก ากับดูแลจากนักวิจัยผูม๎ีประสบการณ์ ใช๎งานได๎ครบ
จบภายในระยะเวลาสั้น ๆ ราคาไมํแพง 
 สร๎างความมั่นใจให๎แกํผิว เพื่อผู๎ที่ใช๎กล๎าเผยหน๎าสดไดอ๎ยํางมั่นใจ ได๎รับความสุขที่เพื่อนชม
ผิวหน๎าที่ใสข้ึน ไร๎กังกลเมื่อใครเข๎ามาใกลผ๎ิวหน๎า มีความภาคภูมิใจในผิวหน๎าของตนเองและมี
ภาพลักษณ์ที่ดีข้ึน 
 1.4.3 Customer Relationships 
 สร๎างสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค๎ามกีารให๎ค าปรึกษาแนะน าหรือชํวยเหลือกํอนและหลงัการขาย 
บริการอยํางอบอุํนและเป็นมิตร สํงข๎อมูลและมีการประชาสมัพันธ์การจัดโปรโมช่ันใหล๎ูกค๎าเกําได๎รับ
กํอนมีสํวนลดและสิทธิพเิศษส าหรับลูกค๎าเกํา และมีโปรโมช่ันต๎อนรับส าหรับลูกค๎าใหม ํ
 1.4.4 Channels 
 สินค๎าของ Bless and Grace จะสื่อสารผํานสื่อออนไลน์ และจ าหนํายรวมทั้ง
ประชาสมัพันธ์ทางออนไลน์ จัดจ าหนํายผํานชํองทางออนไลน์ ด๎วยแพลตฟอร์มแอปพลเิคชัน ได๎แกํ 
Instagram Facebook Page Line Official Account 
 นอกจากนี้ Bless and Grace ยังสร๎างความรํวมมือกบัผูม๎ีอทิธิพลในวงสงัคมของวัยรุํนยุค
ปัจจุบัน หรือทีเ่รียกวํา Social Influencers ในการทอดลองใช๎ ประชาสัมพันธ์ รวมถึงสร๎างความรู๎
ความเข๎าใจที่ถูกต๎องให๎แกํผูบ๎รโิภคตํอตัวสินค๎า อีกทั้งยงัสงํเสริมให๎ผูบ๎ริโภคหันมาใสํใจดูแลสุขภาพผิว
ของตนมากยิ่งข้ึน 
 อยํางไรก็ตาม ชํองทางของการประชาสมัพันธ์สินค๎าทีส่ าคัญมากที่สุด และสามารถเข๎าถึง
กลุํมลูกค๎าเปูาหมาย เพื่อใหจ๎ดจ าตราสินค๎าได๎มากที่สุด คือ ชํองทางออนไลน์ เชํน YouTube ดังนั้น 
Bless and Grace จึงมีเครอืขํายความรํวมมือกับผู๎ใหบ๎ริการตามชํองทางออนไลน์ตําง ๆ เพือ่สร๎าง
ความรับรู๎ในตราสินค๎า 
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 1.4.5 Revenue Streams 
 รายได๎ในการด าเนินธุรกิจมาจากคําสินค๎า The Aurora Bulgalia Rose Facial Set ที่ผู๎ซือ้
สินค๎าจํายให๎แกผํู๎ประกอบการโดยตรง จากชํองทางการจัดจ าหนํายออนไลน ์
 1.4.6 Key Partner 
 พันธมิตรของธุรกิจคือบริษัทผู๎รบัจ๎างผลิต (OEM) ผูจ๎ัดหาและน าเข๎าสํวนประกอบและ
วัตถุดิบหลักส าคัญใหก๎ับแบรนด์ มผีู๎เช่ียวชาญทีมนักวิจยัและพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์ ซึ่งมีลักษณะ
ความสัมพันธ์ได๎ประโยชน์ทั้งสองฝุาย 
 1.4.7 Key Activities 
 กระบวนการการผลิตเริ่มต๎นจากการน าแนวคิดรูปแบบของผลิตภัณฑ์ รํวมปรกึษากับบริษัท
ผู๎รบัจ๎างผลิตเพือ่ให๎ทมีผูผ๎ลิตคิดค๎นสูตรและหาสํวนประกอบวัตถุดิบส าคัญของผลิตภัณฑ์ จากนั้นสํงให๎
ผู๎เช่ียวชาญทีมนักวิจัยคิดค๎นและวิจัยสูตรเพื่อให๎ไดส๎ูตรเฉพาะสูตรต๎นฉบับของแบรนด์ 
 คัดสรรบรรจุภัณฑ์ที่เหมาะแกํการเก็บและบรรจผุลิตภัณฑ์อยํางเหมาะสม เพื่อคง
ประสิทธิภาพที่ดีของผลิตภัณฑ์ 
 ออกแบบฉลากสินค๎า ออกแบบโมเดลผลิตภัณฑ์ ออกแบบกลํองบรรจุภัณฑ์ ให๎มีความสดใส
และทันสมัยเหมาะแกํการใช๎งาน 
 ผลิตกลํองบรรจุภัณฑ์และสํงมอบสินค๎าไปยังสถานที่จัดเกบ็สินค๎าของแบรนด์ 
 1.4.8 Key Resources 
 สํวนของผูป๎ระกอบการ ประกอบไปด๎วย 
  1.4.8.1 เงินทุน 
  บุคลากรประจ าส านักงาน พนักงานขายออนไลน์ พนักงานกราฟิก พนักงานบรรจุและ
ขนสํงสินค๎า 
  1.4.8.2 ผลิตภัณฑ ์
   1) ยานพาหนะ รถยนต์สงํสินค๎าประจ าส านักงาน 
   2) อุปกรณ์ทั่วไปส านักงาน 
 1.4.9 Cost Structure 
 คําใช๎จํายการด าเนินธุรกจิ ประกอบไปด๎วย 
  1) คําจ๎างผลิตสินค๎า 
  2) คําจ๎างบุคลากรประจ าส านักงาน 
  3) คําอุปกรณ์ทั่วไปส านักงาน 
  4) คําใช๎จํายการท าการตลาด 
  5) คํายานพาหนะ 
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  6) คําบ ารุงรกัษา 
  7) คําสํงสินค๎า 

 
 



บทท่ี 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 
 แม๎วําภาวะเศรษฐกิจโลกจะอยูํในภาวะตกต่ า และประสบภาวะโรคระบาด แตํตลาดสกิน
แคร์และเครื่องส าอางของไทยได๎รบัผลกระทบไมํมากนกั โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์ทีส่กัดจากธรรมชาติ
หรือออร์แกนกิยังคงได๎รบัความนิยมเป็นอยํางมาก ภาพรวมมูลคําตลาดของธุรกจิสกินแคร์และ
เครื่องส าอางมูลคํามีมากกวํา 1 แสนล๎านบาท ในระหวํางปี 2559-2563 (จิลมิกา เฉลิมสุข, 2558) 
ยังคงมีอัตราเติบโต 15-17% ซึ่งนับเป็นมลูคํามหาศาล โดยในไทยคาดวําอนาคต ตลาดจะมีอัตรา
เติบโตสูงถึง 100% สินค๎าที่มีศักยภาพในการเติบโตมากที่สดุ คือ กลุํมผลิตภัณฑ์ส าหรับผิวหน๎าและ
เส๎นผม 
 
ภาพที่ 2.1: แสดงภาพรวมมลูคําตลาดผลิตภัณฑ์เสรมิความงาม 
 

 
 
ที่มา: ส่องตลาดผลิตภัณฑ์เพื่อความงาม 57,000 ล้าน กับแลนด์สเคปใหม่ที่ต้องจบัตามอง. (2561). 

สืบค๎นจาก https://www.brandage.com/article/4274/-THAILAND-BEAUTY-MARKET. 
 
 อยํางไรก็ตาม ตลาดเครื่องส าอางในปจัจบุันมีความหลากหลายมากขึ้นกวําในอดีตทั้งในแงํ
ของประเภท คุณสมบัติ คุณภาพ และราคา เปิดโอกาสใหผ๎ูบ๎ริโภคได๎เลอืกสินค๎าชนิดที่ตอบสนอง
ความต๎องการของตนเองมากทีสุ่ด ตลาดสินค๎าประเภทผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวจึงมีอัตราการขยายตัวอยําง
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ตํอเนื่อง และประสบกบัภาวะกรแขํงขันที่มีความตึงเครียดสงู ผู๎ประกอบการจ านวนมากจึงต๎องอาศัย
หันการใช๎กลยุทธ์ทางด๎านการตลาดที่มปีระสิทธิภาพสงูในการครอบครองสํวนแบํงทางการการตลาด 
ทั้งภายในประเทศและตํางประเทศ ทั้งนี้ในประเทศไทยมจี านวนโรงงานผลิตสินค๎าประเภท
เครื่องส าอางและผลิตภัณฑบ์ ารุงผิวรวม ประมาณ 762 ราย โดยสํวนใหญํเป็นผูป๎ระกอบการรายยํอย
จ านวน 520 ราย โดยประมาณ ขณะที่มีจ านวนผูป๎ระกอบการขนาดกลาง 220 ราย และ
ผู๎ประกอบการขนาดใหญํ 22 ราย 
 ส าหรับปีลําสุด กลุํมผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางในประเทศไทย มีภาพรวมเตบิโตข้ึน 7.6% 
มูลคํารวม 2.68 หมื่นล๎านบาท ได๎แกํ เครื่องส าอางส าหรับผวิหน๎า 57% เครื่องส าอางส าหรบัรมิฝปีาก 
25% เครื่องส าอางส าหรบัดวงตา 17% และเครื่องส าอางส าหรบัเล็บ 1% (“อัพเดทมลูคํา-เทรนด์ 
‘ตลาดความงาม’”, 2563) 
 อุตสาหกรรมเครื่องส าอางในประเทศไทยสามารถประกอบด๎วย เครื่องส าอางทั่วไปส าหรับ
เสริมความงามและเวชส าอางเพื่อการรักษาและการบ ารุง อนัประกอบด๎วย ผลิตภัณฑ์ 5 ประเภท คือ 
กลุํมผลิตภัณฑบ์ ารุงผิวพรรณและตกแตํงใบหน๎า ผลิตภัณฑ์ดูแลเส๎นผมและหนังศีรษะ ผลิตภัณฑ์ดูแล
สุขภาพชํองปากและฟัน ผลิตภัณฑ์ดูแลเลบ็มือและเท๎า และน้ าหอมและเครื่องผู๎ประกอบการที่
จ าหนํายผลิตภัณฑ์ในประเทศไทยแบํงเป็น 3 กลุมํใหญํ คือ 
  1) กลุํมผู๎จ าหนํายผลิตภัณฑ์ที่ผลิตในประเทศและใช๎ตราสินค๎าของไทย เชํน
เครื่องส าอางประเภทสารสกัดจากธรรมชาติ 
  2) กลุํมผู๎จ าหนํายเครือ่งส าอางทีผ่ลิตในประเทศโดยไดร๎ับลิขสิทธ์ิเครือ่งหมายการค๎า
จากบริษัทแมํ เชํน เครื่องส าอางที่ใช๎เพื่อท าความสะอาด เชํน แชมพู ยาสีฟัน ผลิตภัณฑ์ระงับกลิ่นกาย 
เป็นต๎น 
  3) กลุํมผู๎จ าหนํายเครือ่งส าอางทีผ่ลิตในตํางประเทศโดยตรง เชํน ผลิตภัณฑ์แตํงหน๎า 
บ ารุงผิว และน้ าหอม 
 การประกอบธุรกจิในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวต๎องใช๎ทุนในการประกอบกจิการ เริม่
จากข้ันตอนการผลิต คําวัตถุดิบซึ่งมีมลูคําสงูเมือ่คิดจากต๎นทุนทั้งหมด คําบรรจุภัณฑ์อกีกวําครึ่งของ
ต๎นทุนทั้งหมด และต๎นทุนอื่น ๆ ดังนั้นผูป๎ระกอบการจะต๎องมีความรู๎พื้นฐานในเรื่องการผลิต
ผลิตภัณฑ์เหลําน้ี อยํางครอบคลุมทั้งกระบวนการผลิต คุณภาพมาตรฐาน บทบาทภาคสํวนของรัฐ 
กฎหมายทีเ่กี่ยวข๎องอื่น ๆ และจะต๎องมีความสามารถรบัผิดชอบ มีจรรยาบรรณที่ดี เพื่อรกัษาและ
สร๎างช่ือเสียงของผลิตภัณฑ์ ให๎ธุรกิจประสบความส าเร็จ สรา๎งความปลอดภัยและประโยชน์สงูสุดแกํ
ผู๎บริโภค อีกทั้งต๎องมีความสามารถ่ีจะปรับตัว พลิกแพลงธุรกิจได๎เข๎ากับสถานการณ์ตําง ๆ ที่
เปลี่ยนแปลงไปตลอดเวลา การวิเคราะหส์ภาพแวดล๎อมภายนอก จึงเป็นสิ่งจ าเป็นที่ขาดไมํได๎ ส าหรบั
ธุรกิจผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎าส าหรับวัยรุํน Bless and Grace 
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2.2 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) 
 2.2.1 ปัจจัยด๎านบทบาทภาครัฐและกฎหมายที่ใช๎ก ากบัดูแล (P-Political) 
 ภาครัฐจะใช๎กฎระเบียบข๎อบังคับเหมือนกบัการควบคุมผลิตภัณฑ์เครื่องส าอาง ซึง่อยูํภายใต๎
การดูแลของส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข ท าหน๎าที่ควบคุม ก ากับ 
และตรวจสอบคุณภาพมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ สถานประกอบการ และการโฆษณา ทั้งนี้สภา
อุตสาหกรรมแหงํประเทศไทย (ส.อ.ท.) องค์กรไมํแสวงหาก าไรที่เป็นตัวแทนของภาคอุตสาหกรรม
เอกชนของประเทศไทย จะคอยด าเนินงานเพื่อประสานนโยบายภาครัฐกับเอกชน สํงเสริมและ
พัฒนาการประกอบอุตสาหกรรมเพื่อให๎สามารถเข๎าใจปัญหาและอุปสรรคที่อาจเจอ และสามารถ
เตรียมความพร๎อมได๎อยํางตรงจุด ทั้งนี้ภาครัฐยงัสงํเสรมิพัฒนาการรวมกลุํมอุตสาหกรรม (Cluster 
Development) ภายใตค๎วามดูแลของกรมสํงเสริมอุตสาหกรรมด๎วยการสร๎างความรํวมมือระหวําง
หนํวยงานภาครัฐและเอกชนเพื่อสร๎างอ านาจการตํอรองกบัตลาดตํางประเทศ และรองรบัประชาคม
เศรษฐกจิอาเซียน (ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2559) 
 2.2.2 ปัจจัยด๎านเศรษฐกจิ (E-Economy)  
 ไทยเป็นศูนย์กลางเครื่องส าอางอันดับ 3 ของเอเชีย ตํอจากประเทศญีปุุ่นและเกาหลีใต๎ ทั้งนี้
กรมสํงเสริมอุตสาหกรรมได๎เรํงผลกัดันอุตสาหกรรมเครื่องส าอางไทยให๎มมีูลคําการสงํออกติดอันดับ 1 
ใน 10 ของโลก โดยจะต๎องสํงเสริมอุตสาหกรรมตัง้แตํต๎นน้ า กลางน้ า และปลายน้ า รวมทัง้สงํเสริม
การสร๎างนวัตกรรมที่มีคุณภาพ แม๎ผูป๎ระกอบการทัง้ไทยและตํางชาติจะเลื่อนการตัดสินใจลงทุนใน
ธุรกิจความงามในประเทศไทยลงบ๎าง ด๎วยภาวะโรคระบาดและเศรษฐกิจโลกถดถอย  
 2.2.3 ปัจจัยด๎านสังคม (S-Social)  
 สรรพคุณของพืชและสมุนไพรทีม่ีอยูํมากมายสามารถใช๎เป็นยารักษาโรคในการแพทย์แผน
ไทยได๎ ท าให๎ปัจจุบันมผีู๎ประกอบการผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวจ านวนมากใช๎สรรพคุณของสมุนไพร หรือพืช
มาเป็นเอกลักษณ์และสร๎างจุดเดํนของผลิตภัณฑ์ นอกจากความเสี่ยงต่ าแตํมปีระสทิธิภาพสูงกวํา
เครื่องส าอางที่ผลิตจากสารเคมลี๎วน ๆ แล๎ว คํานิยมอนุรักษ์ธรรมชาติ การใสํใจสุขภาพ การดูแล
ตัวเองด๎วยวิธีธรรมชาติบ าบัดกเ็ป็นกระแสนิยม ผสมผสานกบัการเข๎าสังคมมากข้ึนของคนรุํนใหมํยุค 
Social Media ท าให๎ตลาดผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวที่ใช๎สารสกัดจากธรรมชาติมีความได๎เปรียบ 
 2.2.4 ปัจจัยด๎านเทคโนโลยี (T-Technology)  
 ผู๎ประกอบการจะต๎องพยายามคิดค๎นและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎มีเอกลกัษณ์และมรีูปแบบ
แปลกใหมํอยูํตลอดเวลาเนื่องจากการแยํงชินสํวนแบํงทางการตลาดอยํางเข๎มข๎น การประยกุต์ใช๎ 
นวัตกรรม รวมทั้งนาโนเทคโนโลยีเพื่อการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การสกัดจากธรรมชาติทีม่ีสรรพคุณโดด
เดํนหลากหลาย ท าใหส๎ินค๎าสามารถเพิม่มลูคําได๎อยํางมหาศาล อีกทั้งความรํวมมือและแรงสนบัสนุน
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ในการค๎นคว๎าวิจัยจากทัง้ภาครัฐและภาคเอกชนกํอใหเ๎กิดองค์ความรู๎ใหมํ ๆ ท าใหผ๎ลิตภัณฑบ์ ารุงผิว
ส าหรับวัยรุํนจากประเทศไทยมีความได๎เปรียบสินค๎าประเภทเดียวกันจากตํางประเทศเป็นอยํางมาก 
 
2.3 การวิเคราะห์การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (5 Forces Analysis) 
 2.3.1 อ านาจการตํอรองจากผู๎ผลิต (Bargaining of Supplier) (+ -) ปัจจบุันมผีู๎รบัจ๎างผลิต
สินค๎าให๎กบับริษัททีจ่ะไปขายในนามของตัวเองอยูํมากมาย แตํละโรงงานมีความสามารถในการผลิต 
รวมทั้งมีความสามารถในการหาวัตถุดิบ และการใช๎เทคโนโลยีหรือนวัตกรรมในการผลิตในอยูํในระดับ
แตกตํางกัน การเลือกโรงงานทีร่ับจ๎างผลิตต๎องใช๎การรับรองคุณภาพตามมาตรฐาน GMP (Good 
Manufacturing Practice) หรือหลักเกณฑ์และวิธีการที่ดีในการผลิตมาเป็นเกณฑ์ในการตัดสินใจ 
เพื่อสร๎างปลอดภัยและมั่นใจตํอผูบ๎รโิภค โรงงานที่รบัการผลติและมีเกณฑ์มาตรฐานเชํนน้ีมีมากมาย
จึงไมํมอี านาจในการตํอรองมากนกั (กรมสงํเสรมิอุตสาหกรรม, 2559ก) 
 2.3.2 อ านาจการตํอรองจากผู๎ซื้อ (Bargaining of Customer) (-) ผู๎บริโภคมีความรูม๎ากขึ้น 
สามารถเข๎าถึงข๎อมลูขําวสารได๎มากข้ึน เพราะวิวัฒนาการอันก๎าวไกลของเทคโนโลยี ดังนั้นกํอนการ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ ผูบ๎ริโภคมกัจะท าการค๎นคว๎าข๎อมูล ข๎อเท็จจริงเพื่อการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์ใน
แตํละแบรนด์ หากพบวําผลิตภัณฑ์แบรนด์ใดสามารถตอบโจทย์จงึตัดสินใจซื้อ เพื่อให๎ได๎ผลิตภัณฑ์ที่
ตรงความต๎องการมากที่สุด นอกจากนั้นแล๎วยังมีความคาดหวังตํอผลิตภัณฑ์นั้น ๆ สงูและถ๎าหากมี
ผลิตภัณฑ์อื่นที่ตอบสนองตอความต๎องการได๎อยํางมากกวํา ก็จะหันไปเลือกซื้อผลิตภัณฑ์นั้นแทน อาจ
กลําวได๎วําผู๎บรโิภคในปัจจบุันน้ีมีความจงรักภักดีในตราสินค๎าต่ า เพราะต๎นทุนในการเปลี่ยนยีห่๎อตรา
สินค๎าต่ า ผู๎บรโิภคไมํได๎เสียประโยชน์ ดังนั้นผู๎บริโภคจึงมีอ านาจการตํอรองสงู 
 2.3.3 การแขํงขันระหวํางคํูแขํงในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Existing 
Competitors) (-) กลุํมผูผ๎ลิตรายยํอย SMEs เชํนเดียวกับ Bless and Grace สํวนใหญํจะผลิตและ
จัดจ าหนํายสินค๎าในท๎องตลาด หรือขายผํานชํองทางออนไลน์เทํานั้น อาจท าให๎มีชํองวํางกับตลาด
ธุรกิจผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวแบรนด์อื่น ๆ แม๎จะเห็นได๎วําถึงมีชํองวํางที่แตกตํางในเรื่องของการจบักลุํม
ตลาดที่ตํางกัน รวมทั้งราคาผลิตภัณฑ์ก็ตํางกัน แตํจ านวนผูผ๎ลิตและผูจ๎ าหนํายท าให๎ตลาดมีการ
แขํงขันกันสูง 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค๎าทดแทน (Threat of Substitutes) (+) สินค๎าทดแทนทีผู่๎บริโภค
มีแนวโน๎มวําจะหันไปเลือกใช๎แทนการใช๎ผลิตภัณฑ์ทีส่กัดจากธรรมชาติ ก็คือ การเลือกใช๎บรกิารดูแล
ผิวพรรณจากสถาบันเสริมความงาม ซึง่อาศัยนวัตกรรมทางเทคโนโลยี เพือ่สร๎างคุณภาพของสินค๎า 
แตํยังมีข๎อแตกตํางและข๎อเปรียบเทียบทําสถาบันเสริมความงามได๎รับความไว๎วางใจจากผูบ๎รโิภค
ทางด๎านความปลอดภัยน๎อยกวํา อีกทั้งมรีาคาทีสู่งกวํา ภัยคุกคามจากสินค๎าทดแทนจงึยังอยูํในระดบั
ต่ า 
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 2.3.5 ภัยคุกคามจากคํูแขํงรายใหมํ (Threat of New Entrants) (+,-) การเตบิโตของตลาด
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวขยายตัวอยํางตํอเนื่อง ท าให๎มผีู๎ประกอบการรายใหมํ ๆ เข๎าสูํตลาดมากขึ้นเชํนกัน 
ผลิตภัณฑ์สํวนใหญํไมํมีความแตกตํางกันมากนกั มักเน๎นจุดเดํนที่การสกัดสารบ ารุงจากธรรมชาติ ท า
ให๎ผู๎ประกอบการรายใหมํไมปํระสบความส าเร็จมากนัก หากปราศจากการวิจัยและพฒันาสินค๎าอยําง
จริงจัง เมื่อต๎องอาศัยกลยทุธ์และกลยุทธ์ทางการตลาดทีม่ีประสทิธิภาพ ภัยคุกคามจากคํูแขํงรายใหมํ
จึงยังอยูํในระดบัต่ า 
 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
 การวิเคราะห์คํูแขํงขันสามารถน าไปใช๎ในการวางแผนกลยทุธ์ทางด๎านการด าเนินธุรกิจ 
เพื่อใหร๎ู๎ถึงภาพรวมและสภาพแวดล๎อมของธุรกจิ สภาวะการแขํงขัน รวมทั้งจ านวนคํูแขํงในตลาด คํู
แขํงขันสามารถแบงํเป็น 3 กลุํม คือ คํูแขํงขันทางตรง คํูแขํงขันทางอ๎อม และสินค๎าทดแทน พจิารณา
จากการแบํงกลุํมคูํแขํงขันตามลักษณะผลิตภัณฑ์ และลูกค๎ากลุํมเปูาหมาย (กรมสํงเสริมอุตสาหกรรม, 
2559ข) 
 จากการศึกษาข๎อมูล สามารถแบงํกลุํมผู๎จ าหนํายผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวส าหรบัวัยรุํน ดังนี้คือ  
 2.4.1 กลุํมผูผ๎ลิตสินค๎าราคาปานกลาง และมสีารสกัดจากธรรมชาติ เชํน POND’S และ 
GARNIER 
  2.4.1.1 POND’S  
  เป็นแบรนด์ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวแบรนด์แรกของโลก มีตราสญัลักษณ์รูปดอกทิวลิป 
สถาบันวิจัยพอนด์สกํอตัง้ในทศวรรษที่ 1990 พอนด์สได๎สรา๎งตัวตนให๎เป็นที่ยอมรับในฐานะ
ผู๎เช่ียวชาญช้ันน าของโลกด๎านการวิจัยเรือ่งการดูแลผิวและการวินิจฉัยผิวทีล่้ าสมัย สถาบันวิจัยพอนด์
สมสีิทธิบัตร มากกวํา 200 สิทธิบัตร และได๎เปิดตัวนวัตกรรมใหมํตัวแรกมากมายทั้งในด๎านการท า
ความสะอาดผิว การปรบัผิว และการลดเลือนริ้วรอยแหงํวัย กลุํมลกูค๎าเปูาหมายอยูํในระดับทั่วไป 
เป็นลูกค๎า เพศหญิง วัยรุํนถึง วัยท างาน อายุ 15-30 ปี 
   1) ผลิตภัณฑ ์
   เป็นผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวในหลายหมวดหมูํ มีขนาดพกพางําย สารสกัดจากธรรมชาติ
หลายชนิดเป็นสํวนประกอบ มรีูปแบบผลิตภัณฑ์เป็นเรียบงําย ใช๎สีสันสดใส  
   2) ราคา 
   ราคาถูก สํงเสริมการซื้อ เชํน พอนด์สไวท์บิวตี้ เซรัม่ครีมสูตรสีชมพู ขนาด 7.5 กรัม 
และ 50 กรัม ราคา 1 ซอง 15 บาท  
   3) ชํองทางการจัดจ าหนําย  
   จ าหนํายผํานร๎านสะดวกซื้อ ร๎านขายปลีกทั่วไป ซุปเปอร์มาร์เก็ต และไฮเปอร ์
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มาร์เก็ต รวมทั้งผลิตภัณฑ์ทางเว็บไซต์ของ Pond’s ที่จะเช่ือมตํอไปยังเว็บไซต์ของ Big C Tops 
Supermarket และ Lotus เพื่อการสัง่ซื้อสินค๎าออนไลน ์
   4) การสงํเสรมิการตลาด 
   การลดราคา สินค๎ารวมกบัร๎านค๎าตําง ๆ เชํน Family Mart, Watsons, Tesco 
Lotus และชํองทางการจัดจ าหนํายออนไลน์ เชํน Lazada การแจกแสตมป์เพือ่ใช๎แทนเงินสดรํวมกับ
ร๎านสะดวกซื้อ 7-11 และการแถมสินค๎า Premium เชํน กระเป๋า เมือ่ซื้อสินค๎าครบตาม จ านวนที่
ก าหนด 
   5) จุดแข็ง 
   มีชํองทางการจัดจ าหนํายที่หลากหลาย สะดวกตํอการซื้อ การสํงเสริมการขายท าให๎
ผู๎บริโภคสามารถเข๎าถึงสินค๎าได๎ในราคาสมเหตุสมผล  
   6) จุดอํอน  
   สินค๎าสามารถเข๎าถึงได๎งํายเกินไป ท าให๎คุณคําของตราสินค๎าลดลง ผู๎บริโภคมองวํา
สินค๎าเป็นสินค๎าทั่วไป สามารถทดแทนด๎วยแบรนด์อื่นได๎ 
  2.4.1.2 GARNIER  
  เป็นแบรนด์ที่ใหญํเป็นอันดับ 2 ของบริษัท L’Oréal การท าให๎ผิวกระจํางใส อีกทัง้ยัง
ชํวยปูองกันการเกิดจุดดํางด าด๎วยสารปูองกันแสงแดด กลุํมลูกค๎าเปูาหมายอยูํในระดบัทั่วไป เป็น
ลูกค๎า เพศหญิง วัยรุํนถึง วัยท างาน อายุ 15-30 ป ี
   1) ผลิตภัณฑ ์
   เป็นแบรนด์สากลที่มีผลิตภัณฑ์ ซึ่งผสมผสานวัตถุดิบจากธรรมชาติหลากหลายชนิด
เพื่อตอบสนองความต๎องการด๎านความงามของผูบ๎ริโภค พกพางําย บรรจุภัณฑส์ีสันสดใส 
   2) ราคา 
   ราคาไมํแพง ผู๎บริโภคเข๎าถึงงําย  เชํน การ์นเิยํ ไลท์ เซรั่มหน๎าใส คอมพลที สปีด 
เซรัม่ ครีม เอสพเีอฟ 30/พีเอ+++ ราคา 229 บาท (ขนาด 50 มล.) 
   3) ชํองทางการจ าหนําย 
   จ าหนํายผํานซุปเปอร์มาร์เก็ต ไฮเปอร์มาร์เก็ต ร๎านสะดวกซือ้ และร๎านขายปลีก
ทั่วไป นอกจากนี้ยังสามารถสัง่ซื้อทาง Online ผํานทางเว็บไซต์ของ Garnier ซึ่งจะเช่ือมโยงไปสูํ
เว็บไซต์ของ Lazada.com เชํนเดียวกับลอรีอลั 
   4) การสงํเสรมิทางการตลาด 
   การลดราคา สินค๎ารวมกบัร๎านค๎าตําง ๆ เชํน Family Mart Watsons Tesco 
Lotus และชํองทางการจัดจ าหนําย ออนไลน์ เชํน Lazada การแจกแสตมป์เพือ่ใช๎แทนเงินสดรํวมกับ
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ร๎านสะดวกซื้อ 7-11 และการแถมสินค๎า premium เชํน กระเป๋า เมือ่ซื้อสินค๎าครบตาม จ านวนที่
ก าหนด 
   5) จุดแข็ง  
   ท าการตลาดได๎ดี โดยใช๎ Beauty Blogger โฆษณา ใช๎ดารานักแสดงช่ือดังในการ 
โปรโมทสินค๎า ท าให๎ผูบ๎รโิภคสามารถรับรู๎ในตราสินค๎าได๎มากกวําแบรนด์ทั่วไป 
   6) จุดอํอน 
   ราคาไมํถูกมากนัก ท าใหผ๎ูบ๎ริโภคบางกลุมํลงัเลทีจ่ะตัดสินใจซื้อ  
 2.4.2 คํูแขํงทางอ๎อม 
 จากการศึกษาข๎อมูล สามารถแบงํกลุํมผู๎จ าหนํายผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวจากสารสกัดธรรมชาติ
ราคาสูง เชํน 
  2.4.1.2 Cute Press  
  กลุํมลูกค๎าเปูาหมายอยูํในระดบัที่มกี าลงัซื้อเป็นลูกค๎าเพศหญิง วัยรุํนตอนปลายถึงวัย
ท างานอายุ 20-40 ปี 
   1) ผลิตภัณฑ ์
   เป็นแบรนด์ผลิตภัณฑ์ความงานสญัชาติไทย มุํงมั่นทีจ่ะพฒันาสินค๎าคุณภาพดีราคา
ไมํแพงใหผ๎ู๎หญิงทกุคนสามารถสวยได๎ทุกวัน มีการพัฒนาสินค๎ากวํา 500 ชนิดให๎มีคุณภาพ 
ประสิทธิภาพ และรปูลักษณ์ที่ตรงกับความต๎องการของผูห๎ญิง 
   2) ราคา 
   ราคาปานกลาง เชํน ยูวี เอ็กซ์เพิร์ท ออลเดย์ ไบรท์ โทนอพั ซันสกรีน เอสพีเอฟ 
50+ พีเอ++ ราคา 329.00 (ขนาด 50 มล.) 
   3) ชํองทางการจ าหนําย 
   มีดีลเลอร์ทั่วประเทศกวํา 200 ราย และร๎านคิวท์เพรสช๎อป ที่เพิ่มข้ึนเป็น 150 แหํง 
ทั่วประเทศ และสาวคิวท์เพรสท าหน๎าที่ขายตรงอีกกวํา 2 แสนคน ทั่วประเทศ 
   4) การสงํเสรมิการตลาด  
   ท าตลาดเชิงรุกมากขึ้น โดยออกสินค๎าใหมํที่ตรงกบัความต๎องการของผูบ๎ริโภค
กลุํมเปูาหมายตํอเนื่อง เพิม่ความถ่ีของกจิกรรมการตลาดทั้ง Below the Line และ Above the 
Line เน๎นการจัดกิจกรรมทีจุ่ดขายเป็นหลกั เพื่อเรงํรอบการจ าหนํายสินค๎า และสร๎างบรรยากาศใน
การซื้อกับลูกค๎า 
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   5) จุดแข็ง  
   รู๎จักข๎อผิดพลาดเป็นอยํางดี มีกลุํมลูกค๎าที่ชัดเจน คุณภาพสินค๎าดี ลูกค๎าใช๎แล๎วรู๎สึก
วําคุณภาพค๎ุมคําเกินราคาที่จําย ใช๎สํวนผสมคุณภาพดีที่คัดสรรจากทั่วทุกมมุโลก มีการเปลี่ยนแปลง
พัฒนาตัวเองมาโดยตลอด  
   6) จุดอํอน 
   รายละเอียดทีส่ าคัญของแบรนด์ ถูกมองข๎ามมาต้ังแตํต๎น เชํน การเปลี่ยนดีไซน์
แพ็กเกจกิ้งใหมํให๎ดทูันสมัย และปรับโลโก๎คิวท์เพรสให๎มีขนาดใหญํข้ึน และอยูํในต าแหนงํบนเพื่อให๎
โดดเดํน สังเกตเห็นงําย ชํวยขจัดปัญหาผูบ๎รโิภคไมํจดจ าแบรนด์ 
 
ตารางที่ 2.1: การเปรียบเทียบคํูแขํงทางตรง (POND’S, GARNIER) และทางออ๎ม (Cute Press) 
 

คุณลักษณะ 
BLESS AND 

GRACE 
POND’S GARNIER Cute Press 

- คุณภาพ
ผลิตภัณฑ ์

แบรนด์ใหมํราย
ยํอย มีสารสกัด
จากธรรมชาติ  
มีเอกลักษณ์ 

แบรนด์ระดับ
โลก ผู๎ใช๎
แพรํหลาย 

แบรนด์ที่ใช๎ทั่วไป 
เป็นทีรู่๎จกั มี
สํวนผสมธรรมชาติ 

แบรนด์ไทย เน๎น
คุณภาพที่ค๎ุมคํา
กับราคา 

- ราคา 
ราคาไมํแพง 
สมเหตุสมผล 

ราคาถูก ราคาสมเหตสุมผล ราคาปานกลางไป
จนถึงราคาสูง  

- ชํองทางการ
จ าหนําย 

ชํองทาง
ออนไลน ์

ห๎างร๎านทั่วไป
และออนไลน ์

ห๎างร๎านทั่วไปและ
ออนไลน ์

ขายผํานหน๎าร๎าน
ตัวเอง ดีลเลอร์ 
และขายตรง 

- การสํงเสริม
การตลาด 

การลดราคา
สินค๎า กระตุ๎น
ยอดขาย 

การลดราคา 
สินค๎ารวมกบั
ร๎านค๎า 

การลดราคา สินค๎า
รวมกับร๎านค๎า 

เน๎นการจัด
กิจกรรมที่จุดขาย 

- จุดแข็ง ใช๎งําย ไมํแพง 
มีค าแนะน า 

หาซื้องําย หาซื้องําย คุณภาพดี 
เกินราคา 

-จุดอํอน 
 

ไมํมีหน๎าร๎าน 
กลุํมลูกค๎าจ ากัด 

ราคาถูกจนขาด
ความเช่ือถือจาก
ลูกค๎า 

ราคาไมํสมเหตสุมผล
ส าหรับลูกค๎า 
บางคน  

รูปลักษณ์ไมํ
ทันสมัย 
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 2.4.3 สินค๎าทดแทน 
  2.4.3.1 สถาบันเสริมความงาม 
  ธุรกิจคลินกิเสรมิความงามเกิดข้ึนเนื่องจากปัจจุบันผู๎คนให๎ความสนใจกบัรปูลกัษณ์
ภายนอก และการดูแลตัวเองมากขึ้น คํานิยมที่เกี่ยวเนือ่งกบั Social Media ท าใหผ๎ู๎บริโภคต๎องรกัษา
ภาพลักษณ์ของตัวเองให๎ดีอยํูเสมอ และสิง่ทีส่ามารถตอบสนองตํอความต๎องการได๎อยํางสะดวก
รวดเร็วคือการใช๎บริการสถาบันเริมความงาม เพราะสามารถเห็นผลได๎ในระยะสั้นพึง่พานวัตกรรมและ
เทคโนโลยีที่ทันสมัย มผีู๎เช่ียวชาญด๎านผิวพรรณคอยดูแลใหค๎ าปรึกษาอยํางใกล๎ชิด 
   1) จุดแข็ง 
   สถาบันเสรมิความงามชํวยท าใหผ๎ู๎บริโภคได๎รับการตอบสนองในสิ่งที่ต๎องการด๎วย
เวลาอันสั้น สามารถเข๎าถึงได๎งํายเพราะมสีาขามากมาย ตามห๎างสรรพสินค๎าและแหลํงชุมชน 
   2) จุดอํอน  
   ราคาค๎าเข๎าใช๎บริการคํอนข๎างสงู และอาจไมํเห็นผลยั่งยืนเมือ่หยุดใช๎บรกิาร  
 
2.5 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factor) 
 2.5.1 คุณภาพของผลิตภัณฑ์ เมื่อผู๎บริโภคได๎สินค๎าแล๎วรูส๎ึกพึงพอใจ กจ็ะตัดสินใจซอ๎ซ้ าและ
บอกตอํ แม๎วําราคาสินค๎าน้ันอาจไมํได๎ถูกมากนัก แตํถ๎าหากคุณภาพของสินค๎าท าให๎ผูบ๎รโิภครู๎สกึ
ค๎ุมคํา ราคาสินค๎าก็อาจไมํใชํอุปสรรคในการตัดสินใจซื้อ 
 2.5.2 การรับรู๎ในตราสินค๎า สินค๎า Bless and Grace เป็นแบรนด์ใหมํทีจ่ะเข๎าสูํตลาด 
ดังนั้นการสร๎างความรับรู๎ในตราสินค๎าให๎แกผํู๎บริโภค จึงเป็นสิ่งทีส่ าคัญมาก การได๎ใหผ๎ู๎บริโภคทดลอง
ใช๎สินค๎าจึงเป็นสิง่ที่แบรนด์หน๎าใหมํในตลาดควรท าเป็นอยํางยิ่ง 
 2.5.3 เอกลักษณ์และข๎อเดํนของแบรนด์ การยกระดับพืชพนัธ์ุธรรมชาติ เชํน กุหลาบมาใช๎
ประโยชน์ ท าใหส๎ินค๎ามีคุณคํามากข้ึน รูปลักษณ์ สสีัน กลิ่นที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะ คุณภาพ และ
ข้ันตอนการใช๎งานที่งํายและสะดวก ท าให๎กลุํมลูกค๎าเปูาหมายได๎รับการตอบสนองตํอความต๎องการได๎
ตรงจุด เพราะกลุมํเปูาหมายที่เปน็วัยรุํนยํอมต๎องการความสะดวกรวดเร็วในการใช๎ชีวิต อีกทั้งการมี
ผู๎เช่ียวชาญคอยให๎ค าปรึกษาทั้งกํอนและหลังการตัดสินใจซือ้ จะเป็นจุดสร๎างความเช่ือมั่นให๎แกํ 
แบรนด์สินค๎าที่เกิดใหมํได๎เป็นอยํางดี  
 2.5.4 ชํองทางการจัดจ าหนําย ต๎องเป็นชํองทางทีส่ามารถเข๎าถึงกลุํมเปูาหมายได๎มากที่สุด 
โดยเฉพาะอยํางยิง่ชํองทางออนไลน์ตําง ๆ ทั้งเว็บไซต์หรือ Social Media ที่มีการโฆษณาผําน Social 
Media Influencers  
 



บทท่ี 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ 
 3.1.1 จุดแข็งของธุรกจิ 
 เป็นผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวที่มเีลือกใช๎สํวนผสมทีม่ีประสิทธิภาพและคุณภาพสูง มีกลิ่นหอมเป็น
เอกลักษณ์ไมํเหมือนใคร มีการสกัดสารธรรมชาติจากดอกไม ๎โดยใช๎เทคโนโลยีนาโนมาชํวยในการเพิ่ม
ประสิทธิภาพการท างาน ท าใหผ๎ลิตภัณฑ์บ ารงุผิวทุกชนิดของแบรนด์มีคุณภาพสูง ราคาไมํแพง การใช๎
ผลิตภัณฑ์ถูกออกแบบมาให๎ใช๎งําย สามารถล๎างออกงําย ไมํเหนอะหนะ ซึมซบัสูํผิวเร็ว ท าให๎ผิวพรรณ
ของสาววัยรุํนกระจํางใส อยํางเป็นธรรมชาติ สํวนผสมหลัก เชํน กุหลาบ บัลแกเรีย ราชินีกุหลาบ 
สามารถหาได๎ในประเทศไทย เนื่องจากแบรนด์มี Supplier บริษัทรับจ๎างผลิตเป็นผู๎จัดหาและน าเข๎า
วัตถุดิบ จึงท าให๎ต๎นทุนทางด๎านวัตถุดิบไมํสงูนัก สามารถตั้งราคาเพื่อแขํงขันได๎ การออกแบบบรรจุ
ภัณฑ์ที่สวยงาม สสีันทันสมัย นําใช๎ ขนาดพกพาได๎งําย อีกทัง้การให๎ค าแนะน าและค าปรึกษาทุก
ปัญหาผิว ทั้งกํอนการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ และหลังการใช๎ ท าให๎ผู๎บริโภคไว๎วางใจในแบรนด์ และรูส๎ึก
ค๎ุมคําเกินราคาทีจ่ําย  
 3.1.2 จุดอํอนของธุรกจิ 
 เนื่องจากบริษัทไมํมโีรงงานผลิตทีเ่ป็นของตัวเอง หากเมื่อตน๎ทุนวัตถุดิบเปลี่ยนแปลงจนมี
ราคาสูงข้ึน ก็อาจจะสํงผลตํอต๎นทุนสินค๎า ท าให๎บริษัทมีก าไรที่น๎อยลงได๎  อีกทั้งการเป็นบริษัทและ
แบรนด์น๎องใหมํ ทีเ่พิ่งเข๎ามาในตลาดผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวก็เปน็จุดอํอนทีส่ าคัญในแงํของการรับรู๎แบรนด์
และความนําเช่ือถือส าหรบัผูบ๎รโิภค เนื่องจากผูบ๎ริโภคทีเ่ป็นกลุํมเปูาหมาย ปจัจบุันนัน้มีความรูเ๎ป็น
อยํางดี ผู๎บริโภคสามารถหาข๎อมลูเปรียบเทียบสินค๎ากับแบรนด์อื่น และสํวนใหญยํังอํอนไหวด๎าน
คุณภาพและความปลอดภัยอยํางมาก หากแบรนด์ใหมํ ไมํมกีารรบัประกันจากสถาบันวิจัยตําง ๆ หรือ
ผู๎เช่ียวชาญอยํางเป็นกจิจะลักษณะกจ็ะไมํได๎รบัความสนใจจากผู๎บริโภค และอาจมีประเด็นอํอนไหวที่
สร๎างความไมพํอใจแกผํู๎บริโภคได๎ ช่ือเสียงและตราสินค๎าจงึเป็นชํองโหวํของแบรนด์ในระยะเริม่ต๎น  
 นอกจากนีป้ัญหาด๎านเงินทุนส าหรบับริษัททีเ่พิ่งเริม่ด าเนินการ อาจประสบข๎อจ ากัด
มากมายท าให๎ผูบ๎ริโภคไมํรูจ๎ักแบรนด์เทําที่ควร เพราะขาดการประชาสัมพันธ์จากบุคคลที่มีช่ือเสียง 
ขณะเดียวกันพันธมิตรด๎านชํองทางการจัดจ าหนํายอาจมีน๎อย เพราะแบรนด์ยังไมํได๎รบัความไว๎วางใจ
จากตลาด อ านาจในการตํอรองกับพันธมิตรเครือขํายและผูบ๎ริโภคในระยะแรกจึงมีนอ๎ยมาก สถานที่
ในการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์จงึอาจไมํเพียงพอกบักลุํมเปูาหมายมากนัก  
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 3.1.3 โอกาสของธุรกิจ 
  3.1.3.1 การขยายตัวของตลาด 
  ธุรกิจด๎านสุขภาพความงามเป็นธุรกจิดาวรุํงยอดนิยมตอํเนื่อง มูลคําตลาดความงามใน
ไทยมีมหาศาลมากถึง 250,000 ล๎านบาท จนท าให๎มทีั้งผู๎ประกอบการรายเกํา และผู๎ประกอบการหน๎า
ใหมํ ทั่วประเทศกวํา 1,800 ราย กระแสการหาตลาดใหมํในกลุํมอาเซียนและกลุํมประเทศอื่น ๆ จงึ
เป็นโอกาสอันท๎าทายใหก๎ับผู๎ประกอบการ ทั้งนีเ้พื่อสร๎างโอกาสในการหาสํวนแบงํทางการตลาดที่มาก
ข้ึน โดยเฉพาะอยํางยิ่งธุรกิจ Skincare ที่เน๎นการผลิตสินค๎าประเภทบ ารุงผิวเฉพาะในประเทศ เมื่อมี
การเปิดตลาด AEC ข้ึนแล๎วก็ยิ่งมีการขยายฐานธุรกจิด๎านความงามออกไปประเทศเพื่อนบ๎านกันมาก
ข้ึน  เห็นได๎วําสถานเสรมิความงามมกีารขายสาขาออกไปตํางจังหวัด และรวมไปถึงตํางประเทศ 
ฉะนั้นแล๎วโอกาสของธุรกจิผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวก็เชํนกัน ด๎วยราคาที่ถูกกวํา ยํอมดึงดูดผู๎บริโภคได๎
มากกวํา ยํอมต๎องมกีระแสตอบรบัที่ดี และมผีลตอบแทนที่ผูป๎ระกอบการพงึพอใจ  
  3.1.3.2 การตลาดออนไลน์ที่ประสบความส าเร็จ  
  ปัจจุบันมีชํองทางโซเชียลมีเดียตําง ๆ เชํน Facebook, IG, ทวิตเตอร์ เว็บไซต์ และ 
ไลน์แอด ที่ผู๎ประกอบการสามารถสํงข๎อมลูขําวสารถึงลกูค๎าและผูบ๎ริโภคได๎ตรงกลุมํเปูาหมายและท า
ได๎ครั้งละเป็นจ านวนมาก โดยไมํต๎องเสียคําใช๎จําย หรือต๎องลงทุนเป็นจ านวนเม็ดเงินมหาศาลเทําแตํ
กํอน หากผูป๎ระกอบการมีความรู๎ด๎านเทคนิคและการตลาดออนไลน์พอสมควร ยํอมจะชํวยให๎
ผู๎ประกอบการประหยัดคําใช๎จํายด๎านการตลาดไปได๎มาก เปน็การเพิม่ก าไรให๎มากขึ้นจากการลด
ต๎นทุนทางการตลาด และยงัสร๎างความรวดเร็วทันใจให๎แกํกลุํมลูกค๎าที่เป็นคนรุํนใหมํอีกด๎วย  
  3.1.3.3 นโยบายการสํงเสริมจากภาครัฐ นวัตกรรม งานวิจัย 
  รัฐได๎เป็นผูส๎นับสนุนในด๎านความรู๎ในการท าผลิตภัณฑ์ให๎แกผํู๎ประกอบการ การจด
ทะเบียน จด อ.ย. การตลาด และงานวิจัย เพื่อชํวยให๎ผูป๎ระกอบการมีความมั่นใจที่สร๎างสรรค์
ผลิตภัณฑ์ใหมํออกมาให๎เป็นที่ยอมรบั เมื่อภาครฐัให๎การรบัรองแบรนด์สินค๎า แนํนอนวําแบรนด์สินค๎า
ใหมํต๎องไดร๎ับความนําเช่ือถือจากทัง้ผูบ๎ริโภคและเครือขํายพันธมิตร อีกทัง้หากภาครัฐมีชํองทางการ
จัดการประชาสัมพันธ์ จัดงานแสดงสินค๎าระดบัประเทศให๎ผูป๎ระกอบการรายยํอยได๎แสดงผลงาน ก็จะ
เป็นใบเบิกทางให๎กับแบรนด์สินค๎าในการตีตลาดตํางประเทศได๎ 
  3.1.4 อุปสรรคของธุรกิจ 
  การลงทุนในการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ด๎วยตัวผลิตภัณฑ์รายยํอยเองอาจเป็นปัจจัย
หลักในการสร๎างความแตกตํางและข๎อเสียเปรียบทางธุรกิจกบัแบรนด์ใหญํ ๆ ทีป่ระสบความส าเร็จมา
กํอน เนื่องจากการมีทุนไมเํพียงพอ ต๎องใช๎งบประมาณสงู อกีทั้งยังมีคูํแขํงทางธุรกิจเกิดข้ึนมากมายใน
เวลาอันรวดเร็วไมํวําจะเป็น ดารา คนดัง และบุคลากรทางการแพทย์ ตํางออกมาท าธุรกจิด๎านความ
งาม ท าให๎เกิดความท๎าทายตํอแบรนด์ใหมํเป็นอยํางมาก  
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3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 ผู๎น าด๎านผลิตภัณฑ์บ ารงุผิวส าหรับวัยรุํน ช้ันน าระดบัประเทศ  
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
 มุํงสร๎างสรรค์น าเสนอผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวอยํางครอบคลมุและมีคุณภาพสามารถตอบสนอง
ความต๎องการของผูบ๎ริโภคอยํางมีประสทิธิภาพ 
  3.2.3 เปูาหมายองค์กร (Objective) 
   1) เปูาหมายระยะสั้น 
   เปูาหมายระยะสั้นในชํวงระยะเวลา 1-2 ปี คือ การสร๎างการรบัรู๎ในตราสินค๎าให๎กบั
ผู๎บริโภคในกลุํมเปูาหมายทีเ่ป็นวัยรุํน เพศหญิง อายุระหวําง 12-23 ปี  
   2) เปูาหมายระยะยาว 
   เปูาหมายระยะสั้นในชํวงระยะเวลา 3-5 ปี คือ ขยายฐานลูกค๎าออกไปยังตํางจังหวัด
และตํางประเทศ รวมทัง้เพิม่ชํองทางการจัดจ าหนํายแบบออฟไลน ์
 
3.3 การวิเคราะห์ผู้บรโิภค 
 3.4.1 กลุํมตัวอยําง 
 การศึกษาข๎อมลูกลุมํผูบ๎รโิภคเพื่อการรวบรวมและศึกษาพฤติกรรม ซึ่งเป็นปจัจัยที่มีอทิธิพล
ตํอการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ ดังนั้นจากการศึกษากลุํมลูกค๎าตัวอยําง กลุํมเปูาหมายทีเ่ป็นวัยรุํนนักเรียน
มัธยม-นักศึกษา เพศหญิงชํวงอายุระหวําง 12–23 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑลและ
ตํางจังหวัดบางพื้นที่ โดยท าการเกบ็ข๎อมลูจากการสัมภาษณ์เชิงลึก จ านวน 5 คน และแบบสอบถาม 
จ านวน 100 คน 
 3.4.2 ก าหนดวิธีการเกบ็ข๎อมลู และสร๎างเครื่องมือ 
  1) การสัมภาษณ์เชิงลึก ประกอบไปด๎วยค าถามด๎าน ข๎อมูลสวํนตัวผู๎บริโภค ทัศนคติตํอ
ผลิตภัณฑ์ พฤติกรรมของผูบ๎ริโภค ความสนใจ แนวทางการเลือกใช๎ผลิตภัณฑ์ 
  2) แบบสอบถาม การแจกแบบสอบถามกบักลุํมตัวอยําง เปน็ผู๎บริโภค กลุํมวัยรุํน
นักเรียนมัธยม-นักศึกษา เพศหญงิ อายุระหวําง 12–23 ปี โดยแบบสอบถามเป็นลักษณะค าถาม
ปลายเปิดและปลายปิด ด๎วยแบบสอบถามออนไลน ์ประกอบไปด๎วยค าถาม ดังตํอไปนี้ 
   - ข๎อมูลสํวนตัวผู๎บริโภค ใครเป็นผู๎ใช๎ผลิตภัณฑ์ 
   - ทัศนคติที่มีตํอผลิตภัณฑ์ ท าไมผูบ๎รโิภคจึงเลือกซื้อ 
   - พฤตกิรรมในการใช๎ จ านวนที่ใช๎ผลิตภัณฑ์ในแตํละครัง้ 
   - พฤติกรรมจ านวนครัง้ที่ซือ้ผลิตภัณฑ์ซ้ า 
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   - สถานเลือกซื้อ 
   - ความจงรกัภักดีในตราสินค๎า 
   - สภาพทางภูมิศาสตร ์
   - สถานะทางเศรษฐกจิ 
 3.4.3 วิเคราะห์และสรุปผลการวิจัย 
 จากกการศึกษาข๎อมลูปจัจัยด๎านพฤติกรรมการเลอืกซือ้สินค๎าและทัศนคติตํอผลิตภัณฑ์ของ
ผู๎บริโภคจากกลุํมตัวอยํางที่มผีลตํอการตัดสินใจเลือกซื้อผลติภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎าส าหรบัวัยรุํนของ 

แบรนด์ Bless and Grace พบวํา กลุํมตัวอยํางสัมภาษณ์เชิงลึก จ านวน 5 คน มีทัศนคติตํอ

ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎าส าหรับวัยรุํน ผู๎บริโภคเกิดความสนใจตํอผลิตภัณฑ์ที่เหมาะส าหรับกลุมํ
ผู๎บริโภคโดยเฉพาะ และเป็นผลิตภัณฑ์ที่ใช๎บ ารุงได๎ครบจบในขวดเดียว สะดวก ใช๎งําย ประหยัดเวลา
รวมถึงราคาสามารถจับต๎องได๎ ต๎องการทดลองใช๎ จ านวน 5 คน 
 พฤติกรรมของผู๎บริโภคในแตํละวันผูบ๎ริโภคใช๎ผลิตภัณฑ์บ ารงุผิว 1-2 ครั้งตํอวัน (เช๎า-เย็น) 
ซื้อผลิตภัณฑ์ 1-2 ครั้งตํอเดอืน (ข้ึนอยูํกับใช๎สินค๎าหมดตอนไหน) ซื้อผลิตภัณฑ์ตามเพื่อนแนะน าตาม
คนดังและตามรีวิว 
 ผู๎บริโภคกลุมํตัวอยํางมีพฤติกรรมชอบออกก าลงักายในทีร่ํม 2 คน และไมํชอบออกก าลงั
กายหรือท ากจิกรรมกลางแจ๎ง จ านวน 3 คน 
 หากใหผ๎ู๎บริโภคเลือกใช๎ผลิตภัณฑ์ที่ครบจบ เพียง 3 ข้ันตอน กับผลิตภัณฑ์ที่มีบ ารุงมากกวํา 
3 ข้ันตอน ผู๎บริโภคกลุมํตัวอยําง จ านวน 5 คน เลือกอยํางแรก เนื่องจากพฤติกรรมทีจ่ ากัดเวลาและมี
ความเรํงรีบในแตํละวัน ท าให๎ต๎องการความรวดเร็วในการใช๎งาน หากมผีลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎าจบ
ภายในขวดเดียวจะนําสนใจและนําใช๎มากกวํา 
 จากการส ารวจข๎อมลูแบบสอบถาม จ านวน 100 คน พบวํา มีผู๎ตอบแบบสอบถาม จ านวน 
86 คน ที่มีความสนใจตํอผลิตภัณฑ์และต๎องการทดลอง ผู๎ตอบแบบสอบถาม จ านวน 14 คน ยังมี
ความกังวลตํอผลิตภัณฑ์ใหมํแตํยงัมีความสนใจผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ 
 



บทท่ี 4 
แผนการตลาด 

 
4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด  
 การแบํงสํวนทางการตลาด การเลือกกลุมํเปูาหมาย การจัดต าแหนํงสินค๎า โดยหน๎าที่ของ 
STP คือ การก าหนดเปูาหมาย จัดทิศทาง และวางแผนกลยทุธ์ส าหรับการสร๎างและสื่อสาร ‘จุดขาย’ 
ของสินค๎าให๎ตรงกบักลุํมเปูาหมายหลักมากทีสุ่ด 
 4.1.1 Segmentation 
  4.1.1.1 Demographic 
   - ประชากรศาสตร์กลุํมวัยรุํน นักเรียนมัธยม นักศึกษา เพศ หญิง อายุ 12–23  ปี  
  4.1.1.2 Geographical 
   - ภูมิศาสตร์ ทุกภาคของประเทศไทย  
   - คนที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร และตํางจังหวัดทั่วประเทศ 
  4.1.1.3 Psychographics 
   - กลุํมคนที่ชอบท ากจิกรรมเข๎าสงัคม พบเจอเพื่อน 
   - ดูแลตัวเองดูแลผิวพรรณ 
   - มักท าอะไรรวดเร็ว 
   - ประหยัดเวลาชอบ 
   - ซื้อสินค๎าออนไลน์ อาทิตย์ละ 2 ครั้งข้ึนไป 
  4.1.1.4 Behavioral 
   - มีพฤติกรรมการใช๎ผลิตภัณฑ์บ ารงุผิวตามรีวิวโฆษณาหรือตามเพื่อนแนะน า 
   - ชอบทดลองสิ่งใหม ํ
   - มีความคิดที่เช่ือวําสารสกัดจากธรรมชาติมีความปลอดภัยมากกวําผลิตภัณฑ์ที่มี
สารเคม ี
 4.1.2 Targeting กลุํมคนทีเ่หมาะกับผลิตภัณฑ์ของ Bless and Grace ได๎แกํ 
 กลุํมคนที่ดูแลผิวพรรณใบหน๎าของตนเอง ให๎ความสนใจตํอการบ ารุงผิวเป็นพิเศษ เลือกใช๎
ผลิตภัณฑ์ทีม่ีสารสกัดจากธรรมชาติ กลุมํวัยรุํน กลุมํคนรุํนใหมํ เนื่องจากผลิตภัณฑ์ของ Bless and 
Grace เป็นผลิตภัณฑ์ที่มสีารสกัดจากธรรมชาติและเหมาะส าหรับผิวของกลุํมนกัเรียน นักศึกษา 
โดยเฉพาะ 
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4.2 การเลือกตลาดเปา้หมาย (Target Group Analysis) 
 4.2.1 กลุํมวัยรุํน นักเรียน นักศึกษา เพศหญิง อายุ 12–23 ปี 
 4.2.2 มีพฤติกรรม ดูแลบ ารุงผิวพรรณ ใช๎ผลิตภัณฑ์บ ารงุผิวสารสกัดจากธรรมชาติ ชอบ
ทดลองสิ่งใหม ํ
 4.2.3 มีกิจกรรมที่ท าเป็นประจ า ชอบท ากจิกรรมเข๎าสงัคม พบเจอเพื่อน ซื้อสินค๎าออนไลน์ 
 4.2.4 มีความสนใจเรื่องความงาม ต๎องการใหเ๎ป็นที่ช่ืนชมและเป็นทีส่นใจ อยากมีผิวหน๎าที่
เนียนใสเพื่อสร๎างความมั่นใจ 
 
4.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์/บริการ 
 จากการวิเคราะห์คํูแขํงในบทที่ 3 สามารถวางต าแหนํงผลิตภัณฑ์ในตลาดได๎ ดังภาพที่ 4.1 
 
ภาพที่ 4.1: การวางต าแหนํงของผลิตภัณฑ์ของ Bless and Grace 
 

 
 
 ภาพที่ 4.1 การวางต าแหนํงของแบรนด์ Bless and Grace อยูํในต าแหนํงขวาบนสุด
เนื่องจากเป็นสินค๎าทีร่าคาถูกทีสุ่ดในสินค๎าคํูแขํงและเป็นผลติภัณฑ์สารสกัดธรรมชาติ ที่เป็นการสร๎าง
จุดขายให๎กับผลิตภัณฑ์ ปัจจัยแรก คือ ราคาถูกประหยัดงบประมาณ ประหยัดสะดวกตํอการใช๎งาน 
ที่มาพรอ๎มกบัคุณคําและคุณภาพ ผลิตภัณฑ์มีความปลอดภัยเพราะผลิตจากสารสกัดธรรมชาติโดย
ผู๎เช่ียวชาญและแหลงํผลิตผํานการรับรองมาตรฐานระดับสากล 
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4.4 การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 4.4.1 กลยุทธ์ด๎านผลิตภัณฑ์/บรกิาร 
 ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎า ภายใต๎ตราสินค๎า Bless and Grace ผลิตภัณฑ์บ ารงุผิวส าหรับ
วัยรุํน (Teenagers) เป็นผลิตภัณฑ์ทีผ่ลิตจากสารสกัดธรรมชาติ ROSE WATER – BULGALIA 
คุณภาพช้ันเยี่ยม น าเข๎าจากประเทศ บลัแกเรีย และมีสํวนประกอบจากสารสกัดกวํา 20 ชนิด มี
จุดเดํนการบ ารุงผิวหน๎า ในการเรื่องการตํอต๎านอนุมูลอิสระ ชํวยลดสิว กระชับรูขุมขน ลดเรือนริ้วรอย
และชํวยปกปูองผิวหน๎าจากมลภาวะ แก๎ไขปัญหาผิวแพ๎งําย ฟื้นฟูผิวขาดน้ า เพิ่มความชํุมช่ืนให๎กบั
ผิวหน๎าได๎เป็นอยํางดี ท าใหผ๎ิวหน๎าเนียนนํุมกระจํางใส มาพร๎อมกบักลิ่นหอมอํอนๆ ที่คั้นจากดอก
กุหลาบเป็นกลิ่นหอมที่มเีอกลักษณ์เฉพาะตัว โดยระยะเริ่มตน๎ Bless and Grace จ าหนํายผลิตภัณฑ์ 
3 ประเภท ตํอ 1 ชุด คือ 
  “The Aurora Bulgalia Rose Facial Set” ซึ่งจะมผีลิตภัณฑ์ที่มาจากสํวนผสมหลกั 
คือ กุหลาบ บัลแกเรีย ราชินีกหุลาบ ผลิตภัณฑ์มีทั้งมี 3 ประเภท ดังนี้ 
   1) ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎า Rose Facial Essence Spray ขนาด 100 มล. 
 
ภาพที่ 4.2: ผลิตภัณฑ์บ ารงุผิวหน๎าสารสกัดจากกหุลาบบลัแกเรีย 
 

 
 

    √ Essence 
    √ Serum 
    √ Toner 
    √ Screen Spray 
    √ Setting Spray 
    √ Essential Mask 
    √ Pre-Skincare 
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   2) ผลิตภัณฑ์ล๎างหน๎า Rose Clear Natural Facial Soap  ขนาด 60 กรัม 
 

ภาพที่ 4.3: ผลิตภัณฑ์ล๎างหน๎าสารสกัดจากกุหลาบบัลแกเรยี 
 

 
 

    √ Soap 
    √ Cleanser 
    √ Cleansing 
   3) ผลิตภัณฑ์ครีมกันแดดผิวหน๎า Rose Protection UV Cream Plus
 ขนาด 40 กรัม 
 
ภาพที่ 4.4: ผลิตภัณฑ์ครีมกันแดดผิวหน๎าสารสกัดจากกุหลาบบัลแกเรีย 
 

 
 

    √ Sunscreen SPF 50 PA+++ 
    √ UVA/UVB Protection 
    √ Double Protection 
    √ Base 
    √ Water Proof 
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 ส าหรับบรรจุภัณฑ์ถือเป็นสํวนประกอบส าคัญในการเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ของผูบ๎ริโภค เพราะ
บรรจุภัณฑ์ทีม่ีความสวยงามสามารถดึงดูดการมองเห็นไป จนถึงการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของ
ผู๎บริโภคได๎ Bless and Grace จึงตั้งใจและใสํใจในการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให๎มีความสวยงามและ
ทันสมัย ด๎วยคอนเซป็ต์การออกแบบทีเ่ลอืกใช๎ คือ สีชมพู และสีขาว สื่อถึงความสดใสบรสิุทธ์ิ และ
การสือ่ถึงดอกกหุลาบสีชมพูทีเ่ป็นตัวแทนความงดงาม นํารกัและอํอนหวาน นุํมนวลเหมาะสมกบักลุํม
ผู๎บริโภค เพราะบรรจุภัณฑ์ทีส่วยงามสามารถสร๎างความมั่นใจให๎แกผํู๎บริโภคที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ได๎ 
 จึงนับได๎วําการออกแบบบรรจุภัณฑ์ทีส่วยงามเป็นกลยุทธ์ทีส่ามารถชํวยสงํเสริมการตลาดได๎
เป็นอยํางมาก เพราะความพิถีพิถันและใสํใจตัง้แตํคุณภาพของผลิตภัณฑ์ไปจนถึงการออกแบบบรรจุ
ภัณฑ์เพื่อสร๎างคุณคําและการรบัรู๎แกํผูบ๎ริโภค ซึ่งเป็นการสะท๎อนภาพลักษณ์ของแบรนด์ Bless and 
Grace ได๎เป็นอยํางด ี
 4.4.2 กลยุทธ์การก าหนดราคา 
 ส าหรับกลยุทธ์ด๎านราคาจะพจิารณาจากราคาสินค๎าคํูแขํงใน Segment เดียวกัน ได๎แกํ 
  - GARNIER 
  - POND’s 
  - CUTE PRESS 
 โดยทั้ง 3 แบรนด์มีการก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ในกลุมํเดียวกบัผลิตภัณฑ์ของ Bless and 
Grace 

 
ตารางที่ 4.1: ราคาสินค๎าของคํูแขํง 
 
GARNIER ราคารวม 737 บาท 

หมวดสินค๎า รายการสินค๎า ปริมาณ ราคา 
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎า 

(Skincare) 
Skin Naturals Sakura White 

Pinkish Radiance Essence Lotion 
120 มล. 349 บาท 

ผลิตภัณฑ์ล๎างหน๎า 
(Soap) 

Sakura White Pinkish & Poreless 
Whip Foam 

100 กรัม 129 บาท 

ผลิตภัณฑ์ครมีกันแดด
ผิวหน๎า 

(Sunscreen) 

GARNIER Sakura White Super UV 
SPF50+/PA++++ 

40 กรัม 259 บาท 

(ตารางมีตอํ) 
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POND’s ราคารวม 768 บาท 

หมวดสินค๎า รายการสินค๎า ปริมาณ ราคา 
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎า 

(Skincare) 
POND’S WHITE BEAUTY SUPER 

ESSENCE 
110 มล. 289 บาท 

ผลิตภัณฑ์ล๎างหน๎า 
(Soap) 

PONDS Acne Clear Anti-Acne 
Facial Foam 

100 กรัม 220 บาท 

ผลิตภัณฑ์ครมีกันแดด
ผิวหน๎า 

(Sunscreen) 

POND'S White Beauty Sun 
Protect SPF50 

30 กรัม 259 บาท 

CUTE PRESS ราคารวม 787 บาท 

หมวดสินค๎า รายการสินค๎า ปริมาณ ราคา 
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎า 

(Skincare) 
Cute Press Super Strength 
Vitamin C Essence Lotion 

90 มล. 399 บาท 

ผลิตภัณฑ์ล๎างหน๎า 
(Soap) 

Cute Press 
Pore Solution Oil Control 

Cleansing Gel 

100 กรัม 189 บาท 

ผลิตภัณฑ์ครมีกันแดด
ผิวหน๎า 

(Sunscreen) 

Cute Press UV Expert Protection 
Ultra Smooth SPF50 

40  กรัม 199 บาท 

 
 หลงัจากส ารวจราคาขายของคํูแขํงแล๎ว จงึก าหนดกลยุทธ์การตั้งราคาที่ถูกกวําแตํยังคง
ความสมเหตุสมผลในการก าหนดราคาเพื่อสร๎างการรับรู๎และการตระหนักเพื่อตัดสินใจทีง่ํายข้ึนของ
ผู๎บริโภค โดยกลยุทธ์นี้ต๎องการสื่อใหผ๎ูบ๎ริโภครบัรู๎วํา ผลิตภัณฑ์ของ Bless and Grace ใช๎ใน 1 เดือน 
จํายเพียงแคํ วันละ 20 บาทตํอ ทั้งคุณภาพและราคามีความเข๎าใจและใสํใจผู๎บริโภค 
โดยตั้งราคาในแตํละผลิตภัณฑ์ ดังนี ้
 ผลิตภัณฑ์ The Aurora Rose Facial Set ราคาขาย 600 บาทตํอชุด 
  1) ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎า Rose Facial Essence Spray ขนาด 100 มล. ราคา 300 
บาท 
  2) ผลิตภัณฑ์ล๎างหน๎า Rose Clear Natural Facial Soap ขนาด 60 กรัม ราคา 100 
บาท 

https://thebeautrium.com/shop/POND'S
https://www.cosmenet.in.th/brand/1501/cute-press
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  3) ผลิตภัณฑ์ครีมกันแดดผิวหน๎า Rose Protection UV Cream Plus ขนาด 40 กรัม 
ราคา 200 บาท 
 4.4.3 กลยุทธ์การบรหิารชํองทางการจัดจ าหนําย 
 ผลิตภัณฑ์ของ Bless and Grace จะจัดจ าหนํายผํานชํองทาง ออนไลน์ โดยชํองทาง
แพลตฟอร์มแอพพลิเคช่ัน ดังตํอไปนี ้
  - Instagram 
  - Facebook Page 
  - Line Official Account 
 เนื่องจากปจัจบุันธุรกจิออนไลน์ถือได๎วําเป็นธุรกจิที่ก าลังเปน็ที่นิยมกันอยํางแพรหํลาย 
Bless and Grace ได๎ศึกษาจากพฤติกรรมของกลุํมเปูาหมาย กลุํมคนรุํนใหมํทีม่ีพฤติกรรมการเลือก
ซื้อสินค๎าผํานชํองทางออนไลน์ เพราะมีความสะดวก ทั้งการค๎นหา การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ที่งํายและ
รวดเร็ว รวมถึงการประชาสมัพันธ์ การโฆษณา (Online Marketing) สามารถสร๎างการรบัรู๎และการ
เข๎าถึงกลุมํเปูาหมายได๎อยํางกว๎างขวาง มีประสทิธิภาพและสามารถตอบสนองตํอพฤติกรรมของ
กลุํมเปูาหมายเป็นอยํางด ี
 โดยในระยะเริ่มต๎น ภายใน 1-3 ปีแรก ผลิตภัณฑ์ของ Bless and Grace จะจัดจ าหนําย
ผํานชํองทางออนไลน์ และมีแผนในอนาคต เริ่มต๎นในชํวงของปีที่ 3 คาดการณ์วําจะน าสินค๎าเข๎าสูํชํอง
ทางการจ าหนํายผําน ร๎าน Multi Brand ณ สยาม ซึ่งจัดวําเป็นแหลงํรวมของกลุํมลูกค๎าเปูาหมาย 
กลยุทธ์การสงํเสรมิการตลาด 
 Bless and Grace เป็นแบรนด์ใหมํในตลาดผลิตภัณฑเ์ครื่องส าอางจึงมีความจ าเป็นอยําง
มากในการสร๎างการรับรู๎ถึงผู๎บริโภคให๎เกิดการจดจ าตราสินค๎า การสร๎างฐานลกูค๎าและโอกาสทางการ
ขาย Bless and Grace จึงมีแผนสงํเสริมการตลาด ดังนี ้
 4.4.4 การโฆษณาผํานสื่อออนไลน ์
 เนื่องจากปจัจบุันสือ่ออนไลนก์ าลงัเป็นปจัจัยส าคัญในการด าเนินชีวิตของคนรุํนใหมํ 
พฤติกรรมการใช๎ชีวิตของผูบ๎ริโภคกลุํมเปูาหมายในปจัจบุันมกัอยูํกับอินเทอร์เน็ตเป็นประจ า นั้น
หมายความวําสื่อออนไลน์ได๎เข๎ามามีอทิธิพลตํอเราในทุกขณะ ทั้งการรับรู๎และการค๎นหาข๎อมลู ดังนั้น
การสือ่สารทางออนไลนจ์ึงเป็นสิ่งส าคัญในการเข๎าถึงผูบ๎รโิภคกลุํมเปูาหมายได๎อยํางทั่วถึงและมี
ประสิทธิภาพ เนื่องจากการใช๎สื่อออนไลน์ในการลงทุนนั้นมตี๎นทุนที่ไมํสงูมากนกั 
  1) KOL–Influencer วัตถุประสงค์ คือ การให๎เน็ตไอดอลหรอืคนดังผู๎ทีม่ียอดผู๎ติดตาม
สูงใน Social Media รํวมท าแคมเปญ ทัง้หมด 50 คน เพื่อประชาสมัพันธ์ ผลิตภัณฑ์ ผํานสื่อ Social 
Media เป็นการกระจายข๎อมลูและสร๎างการรับรู๎ไปยังกลุํมผูต๎ิดตาม (Follower) ให๎เกิดการจดจ าตรา
สินค๎าและเกิดความสนใจตอํผลิตภัณฑ์ ในชํวงเปิดตัวสินค๎า 

https://www.nipa.co.th/
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  2) Consumer Review แจกผลิตภัณฑ์ หรือการจัดกจิกรรมลดราคาสินค๎าส าหรบั
ลูกค๎าใหมํ เพื่อให๎ไดผ๎ลตอบรบั (Feedback) รีวิวผลิตภัณฑจ์ากผู๎ใช๎จริงโดยตรง วัตถุประสงค์เพื่อ
สร๎างการรับรู๎ในผลิตภัณฑ์ ตราสินค๎าและเกิดการทดลองใช๎ เพื่อสร๎างประสบการณ์ระหวํางผลิตภัณฑ์
กับผูบ๎รโิภค 
  3) Blogger Review วัตถุประสงค์เพือ่ให๎ Blogger เขียนบทความเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ให๎
นําสนใจผํานทาง กระทู๎ทีม่ีความนําเช่ือถือซึง่เป็นกระทู๎บทความพร๎อมภาพประกอบจากการเขียนของ 
Blogger 
  4) Advertising โฆษณาวิดีโอผํานชํองทาง Youtube เพื่อประชาสัมพนัธ์และสร๎างการ
รับรู๎ถึงตราสินค๎า เป็นโฆษณาสั้นไมเํกิน 30 วินาที โดยการเลือกนางแบบที่มีความเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ์ เพื่อให๎เข๎าถึงกลุํมผู๎บริโภคเปูาหมาย ใหเ๎กิดการรบัรู๎และเข๎าใจตํอผลิตภัณฑ์ 
 



บทท่ี 5 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
5.1 การจัดโครงสรา้งองค์กร ก าหนดแผนก ฝา่ย หน่วยงาน 
 5.1.1 โครงสร๎างแผนผงัองค์กร 
 
ภาพที่ 5.1: โครงสร๎างแผนผังองค์กร บริษัท เบลส แอนด์ เกรซ จ ากัด (BLESS AND GRACE Co., 

Ltd) 
 

 
 

 
5.2 การก าหนดต าแหน่งและหน้าท่ีความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากรท่ีต้อง
สรรหา 
 พนักงานแบงํหน๎าทีอ่อกเป็น 3 ฝุาย ดังนี ้
 5.2.1 พนักงานขายออนไลน ์(พนักงานประจ าออฟฟิศ) จ านวน 1 อัตรา 
  คุณสมบัต ิ
   1) เพศหญงิ–เพศทางเลือก อายุ 20 ปีข้ึนไป 
   2) ระดับการศึกษา ปรญิญาตร ี
   3) มีความรู๎และความเข๎าใจในผลิตภัณฑ์เป็นอยํางด ี
   4) มีความสามารถในการสื่อสารได๎ดี รับฟังลูกค๎า มีทัศนคตทิี่ดี 
   5) มีความกระตือรือร๎น ความรบัผิดชอบ อดทน และมนุษยสัมพันธ์ดี 
   6) มีความซื่อสัตย์และจริงใจมีใจรักในการบริการ 
  หน๎าที่ความรบัผิดชอบ 
   1) ประชาสมัพันธ์และการขาย ชํองทางออนไลน ์

เจ๎าของกิจการ 

พนักงานคอมพิวเตอร์กราฟิก พนักงานขายออนไลน ์ พนักงานบรรจุและจัดสํงสินค๎า 
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   2) ให๎ค าปรึกษาและค าแนะน าแกํลูกค๎ากลุํมเปูาหมายสร๎างความสัมพันธ์ที่ดีให๎ตอํ
ลูกค๎า 
   3) รับค าสัง่ซื้อจากลูกค๎า 
 5.2.2 พนักงานคอมพิวเตอร์กราฟิก จ านวน 1 อัตรา 
  คุณสมบัต ิ
   1) เพศชาย-เพศหญิง อายุ 20 ปีข้ึนไป 
   2) ระดับการศึกษา ปรญิญาตร ี
   3) มีความรู๎ความเข๎าใจด๎านการออกแบบคอมพิวเตอรก์ราฟกิ 
   4) มีประสบการณ์ด๎านด๎านการออกแบบคอมพิวเตอรก์ราฟกิ 
   5) มีทัศนคติที่ดี มีความคิดสร๎างสรรค์ 
   6) มีความกระตือรือร๎น ความรบัผิดชอบ อดทน และมนุษยสัมพันธ์ดี หน๎าที่ความ
รับผิดชอบ 
   7) ออกแบบและผลิตภาพกราฟิกเพื่อการโฆษณาผลิตภัณฑ์ 
   8) ท าการฝกึอบรมและความรูเ๎กี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของบริษัท 
   9) สร๎างสรรค์ผลงานกราฟกิและหาแนวคิดใหมํ ๆ อยํางสม่ าเสมอ 
 5.2.3 พนักงานบรรจุและจัดสงํสินค๎า จ านวน 1 อัตรา 
  คุณสมบัต ิ
   1) เพศชาย-เพศหญิง อายุระหวําง 18–30 ปี 
   2) ระดับการศึกษา มัธยมศึกษา ปีที่ 3 ข้ึนไป 
   3) ขับรถยนต์ได๎และมีใบขับข่ี 
   4) มีความตรงตํอเวลา รับผิดชอบ 
   5) มีความขยัน อดทน 
  หน๎าที่ความรบัผิดชอบ 
   1) บรรจุสนิค๎าตามรายการสัง่ซื้อและตรวจสอบสินค๎าประสานงานกับพนกังานขาย 
   2) ขับรถเพื่อขนสํงสินค๎าให๎กบับริษัท โดยต๎องดูแลรับผิดชอบสินค๎าระหวํางการ
จัดสํงให๎อยู ํในสภาพดีไมํเสียหาย จ านวนครบ และตรงตามเวลาที่ก าหนด 
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5.3 นโยบายการบริหารบุคลากร  
 5.3.1 ด๎านการบรหิารบุคลากร 
 การบริหารคําจ๎างของบริษัทเน๎นเรือ่งการจ๎างงานตามความเป็นธรรมและความเหมาะสม 
หน๎าที่ความรบัผิดชอบของแตํละต าแหนํงงาน โดยการจํายคําตอบแทนจะจํายเป็นเงิน รูปแบบ ดังนี ้
เงินเดือน ระบบเงินเดือนส าหรับพนักงานประจ าทีท่ างานในสํวนส านักงาน เวลาในการท างานในสํวน
ส านักงาน 8 ช่ัวโมง/วัน 5วัน/สัปดาห ์
 5.3.2 รายละเอียดด๎านบุคคล 
  1) การคัดเลอืกพนักงาน 
  การพิจารณาการคัดเลือกพนักงานแตํละต าแหนงํต๎องมีคุณสมบัติตรงตามทีบ่ริษัท
ต๎องการ มีความกระตือรือร๎นในการท างานอยูํเสมอ เรียนรู๎และตั้งใจกับต าแหนํงหน๎าที่งานของตนเป็น
อยํางด ี
  2) อัตราคําจ๎างพนกังาน 
  รายละเอียดอัตราคําจ๎างพนกังานในแตํละฝุาย ดังนี ้
   พนักงานขายออนไลน ์จ านวน 1 อัตรา 15,000 บาท/เดือน 
   พนักงานคอมพิวเตอร์กราฟิก จ านวน 1 อัตรา 15,000 บาท/เดือน 
   พนักงานบรรจุและจัดสํงสินค๎า จ านวน 1 อัตรา 15,000 บาท/เดือน 
  การก าหนดอัตราคําท างานลํวงเวลาของพนกังาน โดยคิดเปน็รายช่ัวโมงในอัตรา 1.5 
เทําของคําจ๎างปกติซึ่งเทํากบั ช่ัวโมงละ 75 บาท ทั้งนีเ้พื่อสร๎างแรงจงูใจในการท างานไมํวําจะเป็น 
การให๎ค าแนะน าแกลํูกค๎าและบรกิารอยํางประทบัใจ การผลิตและการสร๎างสรรค์ผลงานออกแบบ
กราฟิก การบรรจุสินค๎า และจัดสงํสินค๎า 
 
5.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร (การฝึกอบรม การจูงใจและรักษาบุคลากร) 
 การฝกึอบรม คือ กระบวนการหนึ่งของการพัฒนาบุคลากรในองค์กร ใหม๎ีความรู๎
ความสามารถตลอดจนพฒันาศักยภาพให๎ดีข้ึน แนํนอนวํามนัเป็นจุดเริม่ต๎นทีจ่ะท าใหอ๎งค์กรเกิดการ
พัฒนาได๎อยํางมปีระสิทธิภาพด๎วยน่ันเอง เพราะพนักงาน คือ ฟันเฟืองที่เป็นหัวใจส าคัญในการ
ขับเคลื่อนองค์กร การทีเ่รามุํงจะพัฒนาองค์กรให๎ดีข้ึนน้ันก็ควรใสํใจในการพัฒนาศักยภาพบุคลากร
ด๎วยการฝึกอบรมตําง ๆ ทั้งแบบเป็นทางการและไมเํป็นทางการ เพื่อให๎พนักงานรักที่จะพัฒนาตนเอง
อยูํเสมอ 
 5.4.1 ฝึกอบรมการเรียนรู๎และความเข๎าใจรายระเอียดของผลิตภัณฑ์อยํางละเอียด เพื่อให๎
พนักงานมีความเช่ียวชาญเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์ได๎เป็นอยํางดสีามารถให๎ค าแนะน าและให๎ความปรึกษา
แกํลูกค๎าได๎มีข๎อมลูที่ถูกต๎องและชัดเจน สามารถให๎ความชํวยเหลือลกูค๎า และสามารถให๎ข๎อมูลที่เกิด
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ประโยชน์ตํอลูกค๎า สร๎างความเช่ือมั่นและเช่ือใจเพือ่สร๎างสมัพันธ์ที่ดีและการกระตุ๎นตํอการตัดสินใจ
ซื้อของลูกค๎าได๎ 
 5.4.2 การฝึกอบรมด๎านการตลาด เพื่อให๎พนักงานขายมีเทคนิคที่ดีในการขายสินค๎า 
 5.4.3 การฝึกอบรมด๎านการขายออนไลน ์
 5.4.4 การบรหิารและการจัดการเวลา การตรงตํอเวลา หน๎าที่และความรบัผิดชอบ เพราะ
การตรงตํอเวลาเป็นปัจจัยทีส่ าคัญในการท างานเพราะ การตรงตํอเวลาสงํผลถึงลูกค๎าเชํนกันเพื่อให๎
สินค๎าสํงถึงลูกค๎าตามเวลาทีก่ าหนดบํงบอกถึงความเป็นมืออาชีพขององค์กรได๎อยํางชัดเจน 
 



บทท่ี 6 
แผนการด าเนินงาน 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจและขัน้ตอนการจัดตั้ง 
 ผลิตภัณฑ์ของ Bless and Grace ได๎ผํานรับรองคุณภาพจากองค์การ อาหารและยา และมี 
“เลขที่ใบรบัแจง๎”ผลิตภัณฑ์ รวมถึงวัตถุดิบหรือสารสกัดที่ใช๎ในการผลิตมีเอกสารการันตีการรับรอง 
MSDS (Material Safety Data Sheet) เอกสารที่แสดงข๎อมูลของสารเคมีทีเ่กี่ยวข๎องกบัความ
ปลอดภัยของสาร จึงมั่นใจในประสทิธิภาพของผลิตภัณฑ์ได๎อยํางแนํนอน ในสํวนน้ีทั้งหมดเป็น
กระบวนการการด าเนินงานของบริษัทรบัจ๎างผลิต ผลิตภัณฑ์ การขอยื่นจดแจ๎งผลิตภัณฑ์ใช๎เวลา 15-
45 วัน ข้ึนกับดุลยพินิจของเจ๎าหน๎าที ่อย. และความพรอ๎มของข๎อมลู ต๎องเตรียมข๎อมลู ดังนี ้
  - ช่ือแบรนด์ ภาษาไทย/อังกฤษ 
  - ช่ือสินค๎า ภาษาไทย/อังกฤษ 
  - วิธีใช๎ 
  - ลักษณะผลิตภัณฑ ์
  - ลักษณะภาชนะบรรจ ุ
  - ขนาดบรรจ ุ
  - รูปถํายภาชนะบรรจ ุ
 
6.2 ขั้นตอนและวิธีการผลิตสินค้า 
 6.2.1 สถานที่ผลิต สํวนของการควบคุมคุณภาพการผลิตอยํูในสํวนของ บริษัทรับจ๎างผลิต
ผลิตภัณฑ ์ทั้งหมดตั้งแตํการน าเข๎าของวัตถุดิบหลกัทีส่ าคัญและการทดลองคิดค๎นสูตรของผลิตภัณฑ์ 
การจดทะเบียนผลิตภัณฑ์เครือ่งส าอางตํอคณะกรรมการอาหารและยา (อ.ย.) การด าเนินธุรกิจด๎าน
เครื่องส าอาง บริษัทจ าเป็นต๎องจดทะเบียนเครื่องส าอาง เพือ่การควบคุมและรบัรองผลิตภัณฑ์ให๎ได๎
คุณภาพตามมาตรฐาน โดยมีขั้นตอนการจดทะเบียนและควบคุมการผลิตโดย บริษัท ชัญญาเฮริ์บ 
จ ากัด ที่มีช่ือเสียงและความนําเช่ือถือมาอยํางยาวนาน ด าเนินธุรกิจแบบ OEM มีความเช่ียวชาญใน
การผลิตและพัฒนาผลิตภัณฑ์นานกวํา 20 ปี มีทีมวิจัยและพัฒนาสินค๎าของตัวเอง ได๎รับมาตรฐาน 
GMP และ ISO 9001-2008 มีระบบการผลิตและควบคุมคุณภาพที่ทันสมัย ผํานการรับรองตาม
มาตรฐานสากล เป็นปจัจัยส าคัญทีส่ามารถชํวยสร๎างความนาํเช่ือถือให๎กับแบรนด์ Bless and Grace 
แบรนด์น๎องใหมํได๎เป็นอยํางด ีหลักเกณฑ์และวิธีการที่ดีในการผลิตเครือ่งส าอางวําด๎วยสุขลกัษณะ
ทั่วไป GHP (Good Hygienic Practice) 
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 6.2.2 การผลิตผลิตภัณฑ์ สั่งผลิตภัณฑ์ข้ันต่ า จ านวน 1000 ช้ินตํอ 1 รายการ คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ถือเป็นปจัจัยอันดับแรกทีส่ํงผลกระทบตํอการด าเนินธุรกิจ เป็นอยํางมาก เนื่องจากใน
ปัจจุบันมผีลิตภัณฑ์มากมายในท๎องตลาด ผู๎บริโภคมีความรูแ๎ละมีทางเลือก มากขึ้นให๎ความส าคัญกบั
คุณภาพและผลลัพธ์จากการใช๎งานจรงิ ซึ่งถ๎าหากผลิตภัณฑ์ไมํได๎คุณภาพ มาตรฐานแล๎ว ผู๎บริโภคก็จะ
ขาดความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์และตราสินค๎า จดจ าสิง่ที่ได๎รบัรู๎และอาจ เกิดการบอกตํอ สํงผลทางลบ
ตํอแบรนด์และช่ือเสียงของบริษัท ไมํสามารถสร๎างยอดขายได๎ตาม เปูาหมาย หรือถ๎าหากเกิดกรณี
ร๎ายแรงก็อาจสํงผลตอํการด าเนินงานของบริษัทระยะยาวได๎ดังนั้นจึงจ าเป็นต๎องมีการควบคุมวางแผน
ตั้งแตํข้ันตอนการคัดเลือกบริษัทรับจ๎างผลิต วัตถุดิบ กระบวนการผลิต การจัดเกบ็ผลิตภัณฑ์ใหม๎ี
ความถูกต๎องเหมาะสมตามข๎อก าหนด 
 
6.3 ขั้นตอนและวิธีการจัดซื้อ (จ้างผู้อ่ืนผลิต) 
 
ภาพที่ 6.1: กระบวนการจ๎างผลิตสินค๎า 
 

 
 
 6.3.1 บริษัทสงํค าสัง่ผลิตสินค๎าตามจ านวนครั้งโดยเริม่ต๎นการผลิตที่ 1000 ช้ิน ตํอ 1 
รายการผลิต 
 6.3.2 บริษัทรบัจ๎างผลิตเริ่มกระบวนการผลิตตามค าสั่งการผลิต ก าหนดวันเสร็จสิ้นการผลิต 
พร๎อมบรรจลุงกลํองบรรจุภัณฑ์ 
 6.3.2 เมื่อการบรรจผุลิตภัณฑ์เสรจ็สิ้นจะถูกสํงตํอไปยงับริษัทขนสํงเพื่อน าสินค๎าจัดสงํมายัง
บริษัท 
 
6.4 การจัดการคลังสินคา้และการควบคมุสินคา้คงเหลือ 
 สินค๎าของ Bless and Grace ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎า เป็นสนิค๎าส าเรจ็รปู อยูํได๎นานถึง 2 ปี 
และมีวันทีห่มดอายุชัดเจน โดยเราจะควบคุมสินค๎าแบบ FEFO หรือ First Expire date First Out
หมายถึง สินค๎าใดทีจ่ะหมดอายุกํอน จํายออกไปกํอน เพื่อลดความผิดพลาดในการหยบิสินค๎า
หมดอายุสํงไปให๎ลูกค๎า ซึง่การควบคุมสินค๎าคงเหลือทางพนกังานจะมีการเช็คสต็อกสินค๎าอยําง
สม่ าเสมอและสินค๎าในแตํละรายการ สัง่ผลิตในข้ันต่ าและควบคุมตามออร์เดอร์ หรือถ๎าหากสินค๎าค๎าง

Bless and Grace บริษัทรับจ๎างผลิต

ผลิตภัณฑ ์
การขนสงํผลิตภัณฑ์ 
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สต็อกนานทางบริษัทจะมีการจัดโปรโมช่ัน ลด แถม เพื่อเป็นการระบายสินค๎าออกเพื่อปูองกันและ
ควบคุมไมํให๎เกิดสินค๎าคงเหลอื 
 



บทท่ี 7 
แผนการเงิน 

 
7.1 ความต้องการเงินทุน แหล่งท่ีมาของเงินทุน และโครงสร้างของเงินทุน 
 การศึกษาแผนการเงินของธุรกิจผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎าส าหรับวัยรุํน มีวัตถุประสงค์เพื่อการ
วางแผนทางการเงินประกอบธุรกจิ โดยจ าเป็นอยํางยิ่งตํอการด าเนินงานและกจิการ เพื่อประกอบการ
ตัดสินใจในการลงทุนประเมินความเป็นไปได๎ทางธุรกิจ การประมาณการสภาพคลํองทางการเงิน 
ประเมินประสิทธิภาพด๎านการลงทุนและการบรหิาร โดยมีการพิจารณาจากแหลงํเงินทุนของ
ผู๎ประกอบการ ดั้งนั้นการวางแผนทางการเงินเพื่อธุรกจินั้นเพื่อที่จะสามารถบรรลุตามเปูาหมายและ
ประสบผลส าเรจ็ 
 7.1.1 เปูาหมายทางการเงิน 
  1) ก าหนดระยะเวลาคืนทุนภายใน 1 ปี 
  2) มูลคําปจัจบุันสุทธิ (NPV) เป็นบวก 
  3) อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) จะต๎องมีคําไมํต่ ากวําเงินต๎นทุนเฉลี่ยของ
ธุรกิจ 
  4) อัตราผลตอบแทนจากสํวนของเจ๎าของร๎อยละ 50% ตํอปีขึ้นไป 
 เพื่อใหบ๎ริษัทด าเนินธุรกจิอยํางราบรื่นและมีสภาพคลํองทางการเงิน บริษัทจึงมีการก าหนด
นโยบายการด ารงเงินสดข้ันต่ าให๎เพียงพอตํอการด าเนินธุรกจิในแตํละเดอืน เพื่อควบคุมส ารองในกรณี
ฉุกเฉิน โดยอ๎างอิงจากคําใช๎จํายในการด ารงเงินสด เชํน เงินเดือนพนักงาน คําเชําส านักงาน คําสั่งผลิต
สินค๎าในแตํละลอ็ตทีส่ามารถก าหนดค าสัง่ผลิตได๎ 
 7.1.2 การใช๎เงินทุนระยะแรกในการท าธุรกจิ มี 3 ลักษณะ ดังนี ้
  1) เงินทุนส าหรับเริ่มต๎น (Set–up Capital) 
  2) เงินทุนหมุนเวียน (Working Capital) 
  3) เงินทุนส ารอง (Cash Reserved) 
 ระยะเริ่มต๎นธุรกิจ Bless and Grace ใช๎เงินลงทุนจ านวน 1,500,000 บาท โดยมีแหลํง
เงินทุนจากสํวนของเจ๎าของเทํานั้น ซึ่งเป็นจ านวนเงินทนุเพือ่ใช๎ในการลงทุนด๎านสินทรัพย์ถาวรและ
คําใช๎จํายด๎านอื่น ๆ โดยรายละเอียดของแผนการเงินของธุรกิจ Bless and Grace จะแสดงแผนการ
เงินโดยมรีายละเอียดตามตาราง ดังตํอไปนี ้
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ตารางที่ 7.1: แสดงแผนการลงทุนเริ่มแรก 
 

รายการ จ านวน จ านวนตํอ จ านวนสุทธิ (บาท) 

สินทรพัย์ถาวร    
   คอมพิวเตอร์  2 30,000 60,000 
   เครื่องพิมพส์ าเนาระบบดิจิทลั 1 9,500 9,500 
   อุปกรณ์ส านักงาน 2 23,000 46,000 
   เครื่องปรบัอากาศ 2 25,000 50,000 
   เฟอร์นิเจอร ์ 1 45,000 45,000 
   รถยนต์สํงของ 1 520,000 520,000 
คําใช๎จํายจัดต้ังบริษัท 1 20,000 20,000 
เงินลงทุนเริม่แรกรวม   750,500 

 
ตารางที่ 7.2: แสดงแผนงบประมาณการใช๎เงินทุนหมุนเวียน 
 

รายการ งบประมาณตํอเดือน (บาท) 
   เงินเดือน 45,000 
   คําเชําส านักงาน 10,000 
   คําสาธารณูปโภค 9,150 
   คําใช๎จํายด าเนินงาน 10,000 
   คําใช๎จํายการตลาด 15,000 
รวม 89,150 

 
ตารางที่ 7.3: แสดงแผนงบประมาณเงินทุนส ารอง 
 
รายการ เดบิต (บาท) เครดิต (บาท) 

   เงินลงทุน 1,500,000  

   งบประมาณเงินลงทุนเริม่ต๎น  750,500 

(ตารางมีตอํ) 
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ตารางที่ 7.3 (ตํอ): แสดงแผนงบประมาณเงินทุนส ารอง 
 
รายการ เดบิต (บาท) เครดิต (บาท) 

   งบประมาณเงินทุนหมุนเวียน 6 เดือน  534,900 

   งบประมาณเงินทุนส ารอง  214,600 
รวม 1,500,000 1,500,000 

 
 จากตารางที่ 7.3 บริษัท Bless and Grace เหลือเงินทุนส ารอง 214,600 บาท คิดเป็น
ประมาณร๎อยละ 14.30 ของเงินลงทุนทั้งหมด 
 
7.2 สมมติฐานทางการเงิน  
 7.2.1 การประมาณการรายได ๎
 การประมาณการรายได๎พจิารณาจากการส ารวจและวิเคราะห์คํูแขํงในสินค๎าประเภท
เดียวกัน พบวําราคาสินค๎าของคํูแขํงมรีาคาสงูมากกวํา 700-900 บาทข้ึนไป ท าให๎ยากตํอการตัดสินใจ
ซื้อของกลุํมผู๎บริโภคเปูาหมายที่ยังไมํมรีายได๎เป็นของตนเอง ดังนั้นผลิตภัณฑ์ของ Bless and Grace 
วิเคราะหร์าคา เพื่อความเหมาะสมและตอบสนองผูบ๎ริโภคกลุํมเปูาหมายใหส๎ามารถเข๎าถึงได๎จึงตัง้
ราคาสินค๎าอยํูที่ 600 บาท การพยากรณ์รายได๎ทางชํองทางออนไลน์ สมมติฐาน ดังนี ้
 
ตารางที่ 7.4: แสดงแผนการพยากรณ์รายได ๎ปี 1 ชํองทางออนไลน ์
 
รายการ จ านวนชุด ราคาขาย/ชุด รายได๎รวม 
มกราคม 500 600 300,000 
กุมภาพันธ์ 600 600 360000 
มีนาคม 700 600 420000 
เมษายน 800 600 480,000 
พฤษภาคม 900 600 540000 
มิถุนายน 1000 600 600000 
กรกฎาคม 1100 600 660,000 
สิงหาคม 1200 600 720000 

(ตารางมีตอํ) 
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ตารางที่ 7.4 (ตํอ): แสดงแผนการพยากรณ์รายได ๎ปทีี่ 1 ชํองทางออนไลน ์
 
รายการ จ านวนชุด ราคาขาย/ชุด รายได๎รวม 
กันยายน 1300 600 780000 
ตุลาคม 1400 600 840,000 
พฤศจิกายน 1500 600 900000 
ธันวาคม 1600 600 960000 
รวม 12,600 600 7,560,000 

 
ตารางที่ 7.5: แสดงแผนการพยากรณ์รายได๎ ปทีี่ 2 ชํองทางออนไลน ์
 
รายการ จ านวนชุด ราคาขาย/ชุด รายได๎รวม 
มกราคม 2000 600 1200000 
กุมภาพันธ์ 2200 600 1320000 
มีนาคม 2400 600 1440000 
เมษายน 2600 600 1560000 
พฤษภาคม 2800 600 1680000 
มิถุนายน 3000 600 1,800,000 
กรกฎาคม 3500 600 2100000 
สิงหาคม 4000 600 2400000 
กันยายน 4500 600 2700000 
ตุลาคม 5000 600 3000000 
พฤศจิกายน 5500 600 3300000 
ธันวาคม 6000 600 3600000 
รวม 43,500 600 26,100,000 
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ตารางที่ 7.6: แสดงแผนกรพยาการณ์รายได๎ ปทีี่ 3 ชํองทางออนไลน ์
 
รายการ จ านวนชุด ราคาขาย/ชุด รายได๎รวม 
มกราคม 6500 600 3900000 
กุมภาพันธ์ 7000 600 4200000 
มีนาคม 7500 600 4500000 
เมษายน 8000 600 4800000 
พฤษภาคม 8500 600 5100000 
มิถุนายน 9000 600 5400000 
กรกฎาคม 9500 600 5700000 
สิงหาคม 10000 600 6000000 
กันยายน 11000 600 6600000 
ตุลาคม 12000 600 7200000 
พฤศจิกายน 13000 600 7800000 
ธันวาคม 14000 600 8400000 
รวม 116000 600 69,600,000 

 
 7.2.2 ประมาณการคําใช๎จําย 
 แผนการด าเนินงานของบริษัท Bless and Grace คําใช๎จํายในการบริหารองค์กรด าเนิน
ธุรกิจแบบนิติบุคคล ซึง่มีคําใช๎จํายในการบริหารด๎านคําเชําส านักงาน 10,000 บาทตํอเดือน พนักงาน 
3 ต าแหนํง ด๎านเงินเดือนพนกังานในชํวง 1 ปีแรก 15,000 บาทตํอเดอืน (ไมํรวมคอมมิชช่ัน) โดย
คาดการณ์จะเพิ่มจ านวนพนักงานข้ึนในแตํละปี การก าหนดอัตราคําท างานลํวงเวลาของพนักงาน โดย
คิดเป็นรายช่ัวโมงในอัตรา 1.5 เทําของคําจ๎างปกติและคําใช๎จํายด๎านสาธารณูปโภคตําง ๆ 
ประกอบด๎วย คําน้ า คําไฟ คําโทรศัพท์ คําเสื่อมราคา คําด าเนินงาน คําใช๎จํายทางการตลาด เป็นต๎น 
ดังรายละเอียด ดังนี ้
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ตารางที่ 7.7: แสดงผลงบประมาณคําใช๎จํายในการบรหิาร เงินเดือน ปทีี่ 1 
 
 จ านวน เงินเดือน (บาท) มูลคํา 
พนักงานขายออนไลน ์ 1 15,000 15,000 
พนักงานคอมและกราฟิก 1 15,000 15,000 
พนักงานจัดสํง 1 15,000 15,000 
รวม   45,000 

 
ตารางที่ 7.8: แสดงผลงบประมาณคําใช๎จํายในการบรหิาร เงินเดือน ปทีี่ 2 
 
 จ านวน เงินเดือน (บาท) มูลคํา 
พนักงานขายออนไลน ์ 2 15,000 30,000 
พนักงานคอมและกราฟิก 1 15,000 15,000 
พนักงานจัดสํง 2 15,000 30,000 
รวม   45,000 

 
ตารางที่ 7.9: แสดงผลงบประมาณคําใช๎จํายในการบรหิาร เงินเดือน ปทีี่ 3 
 
 จ านวน เงินเดือน (บาท) มูลคํา 
พนักงานขายออนไลน ์ 2 15,000 30,000 
พนักงานคอมและกราฟิก 1 15,000 15,000 
พนักงานจัดสํง 3 15,000 45,000 
รวม   90,000 

 
ตารางที่ 7.10: แสดงคําเสื่อม 
 

 จ านวน 
งบประมาณ 

(บาท) 
มูลคํา อายุการใช๎งาน 

คําเสื่อม/
เดือน 

คอมพิวเตอร ์ 2 30,000 60,000 5 1,000 

(ตารางมีตอํ) 
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ตารางที่ 7.10 (ตํอ): แสดงคําเสือ่ม 
 

 จ านวน 
งบประมาณ 

(บาท) 
มูลคํา อายุการใช๎งาน 

คําเสื่อม/
เดือน 

เครื่องพิมพส์ าเนา
ระบบดิจิทลั 

1 9,500 9,500 5 158 

เฟอร์นเิจอร ์ 1 45,000 45,000 5 750 
อุปกรณ์ส านักงาน 2 23,000 46,000 5 766.67 
เครื่องปรบัอากาศ 2 25,000 50,000 5 833.33 
รถยนต ์ 1 520,000.00 520,000 5 8,666.67 
   730,500  12,175 
    ปีละ 146,100 

 
ตารางที่ 7.11: การลงทุนด๎านผลิตภัณฑ์  
 

รายการ ขนาด 
คําจ๎างผลิต 

รวมคําบรรจุภัณฑ ์(บาท) 
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน๎า  100 ml. 100 
ผลิตภัณฑ์ล๎างหน๎า 60 g. 15 
ผลิตภัณฑ์ครมีกันแดดผิวหน๎า 40 g. 85 
รวม  200 

 
 จากต๎นทุนการผลิตสินค๎าในชํวง 1 ปีแรก มีต๎นทุนการผลิตราคา 200 บาทตํอชุด จากราคา
ขายสินค๎า 600 บาทตํอชุด ซึ่งในชํวงเริ่มต๎นสัง่ผลิตเริ่มผลิตสินค๎า 1,000 ชุด (ยอดผลิตข้ันต่ า) 
 ปีที่ 2 มียอดสั่งผลิตสินค๎าเพิ่มข้ึน ต๎นทุนการผลิตสินค๎าลดลงราคา 150 บาทตํอชุด ผลิต
จ านวน 5,000 ชุด (ข้ึนไป) 
 ปีที่ 3 มียอดสั่งผลิตมากข้ึนจากปีที่ 2 ต๎นทุนการผลิตสินค๎าลดลงราคา 100 บาทตํอชุด 
ผลิตจ านวน 10,000 ชุด (ข้ึนไป) 
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ตารางที่ 7.12: แสดงต๎นทุนการผลิตปีที่ 1 
 
รายการ จ านวนผลิต คําใช๎จํายการผลิต/ชุด ต๎นทุนการผลิตรวม 
มกราคม 500 200 100000 
กุมภาพันธ์ 600 200 120000 
มีนาคม 700 200 140000 
เมษายน 800 200 160000 
พฤษภาคม 900 200 180000 
มิถุนายน 1000 200 200000 
กรกฎาคม 1100 200 220000 
สิงหาคม 1200 200 240000 
กันยายน 1300 200 260000 
ตุลาคม 1400 200 280000 
พฤศจิกายน 1500 200 300000 
ธันวาคม 1600 200 320000 
รวม 12,600 200 2,520,000 

 
ตารางที่ 7.13: แสดงต๎นทุนการผลิต ปทีี่ 2 
 
รายการ จ านวนชุด ราคาขาย/ชุด รายได๎รวม 
มกราคม 2000 150 300000 
กุมภาพันธ์ 2200 150 330000 
มีนาคม 2400 150 360000 
เมษายน 2600 150 390000 
พฤษภาคม 2800 150 420000 
มิถุนายน 3000 150 450000 
กรกฎาคม 3500 150 525000 
สิงหาคม 4000 150 600000 
กันยายน 4500 150 675000 

(ตารางมีตอํ) 
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ตารางที่ 7.13 (ตํอ): แสดงต๎นทุนการผลิต ปทีี่ 2 
 
รายการ จ านวนชุด ราคาขาย/ชุด รายได๎รวม 
ตุลาคม 5000 150 750000 
พฤศจิกายน 5500 150 825000 
ธันวาคม 6000 150 900000 
รวม 43,500 150 6,525,000 

 
ตารางที่ 7.14: แสดงต๎นทุนการผลิต ปทีี่ 3 
 
รายการ จ านวนชุด ราคาขาย/ชุด รายได๎รวม 
มกราคม 6500 100 650000 
กุมภาพันธ์ 7000 100 700000 
มีนาคม 7500 100 750000 
เมษายน 8000 100 800000 
พฤษภาคม 8500 100 850000 
มิถุนายน 9000 100 900000 
กรกฎาคม 9500 100 950000 
สิงหาคม 10000 100 1000000 
กันยายน 11000 100 1100000 
ตุลาคม 12000 100 1200000 
พฤศจิกายน 13000 100 1300000 
ธันวาคม 14000 100 1400000 
รวม 116000 100 11,600,000 
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ตารางที่ 7.15: แสดงคําใช๎จํายในการขายและตลาด ปทีี่ 1 
 
รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. รวม 
เงินเดือน  45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 540,000 
คําเชํา 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 120,000 
คําน้ า 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800 
คําไฟ 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 60,000 
คํา
โทรศัพท ์

4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 48,000 

คําเสื่อม
ราคา 

12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 146,100 

คําใช๎จําย
ด าเนินงาน 

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

คําใช๎จําย
การตลาด 

15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 180,000 

รวม
คําใช๎จําย 

101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 1,215,900 
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ตารางที่ 7.16: แสดงคําใช๎จํายในการขายและตลาด ปทีี่ 2 
 
รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. รวม 
เงินเดือน  75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 900,000 
คําเชํา 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 120,000 
คําน้ า 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2,400 
คําไฟ 5,200 5,200 5,200 5,200 5,200 5,200 5,200 5,200 5,200 5,200 5,200 5,200 62,400 
คํา
โทรศัพท ์

4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 48,000 

คําเสื่อม
ราคา 

12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 146,100 

คําใช๎จําย
ด าเนินงาน 

12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 144,000 

คําใช๎จําย
การตลาด 

16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 192,000 

รวม
คําใช๎จําย 

134,575 134,575 134,575 134,575 134,575 134,575 134,575 134,575 134,575 134,575 134,575 134,575 1,614,900 
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ตารางที่ 7.17: แสดงคําใช๎จํายในการขายและตลาดปี 3 
 
รายการ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. รวม 

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

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

คําน้ า 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3,600 

คําไฟ 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 5,500 66,000 
คํา
โทรศัพท์ 

4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 48,000 

คําเสื่อม
ราคา 

12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 146,100 

คําใช๎จําย
ด าเนินงา
น 

15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 180,000 

คําใช๎จําย
การตลาด 

18,000 18,000 28,000 18,000 18,000 28,000 18,000 18,000 28,000 18,000 18,000 28,000 256,000 

rebate  117,757.01 126,168.22 134,579.44 142,990.65 151,401.87 159,813.08 168,224.30 185,046.73 201,869.16 218,691.59 235,514.02 1,842,056 

รวม
คําใช๎จําย 

154,975.00 272,732.01 291,143.22 289,554.44 297,965.65 316,376.87 314,788.08 323,199.30 350,021.73 356,844.16 373,666.59 400,489.02 3,741,756.07 
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 7.2.3 การประมาณการเติบโต 
 
ตารางที่ 7.18: แสดงการเตบิโตของยอดขาย 3 ปี 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ยอดขาย 7,560,000 26,100,000 69,600,000 
 
 จากตารางแผนการพยากรณ์รายได๎ชํองทางออนไลน์ 3 ปี คาดวําจะมีอัตราการเตบิโตอยําง
ตํอเนื่องของทุกป ี
 



 
 

 

47 

7.3 การประมาณการงบการเงิน  
 งบก าไรขาดทุน 3 ปีแรก โดยปีแรกจัดท าเป็นรายเดือน งบดลุ และงบกระแสเงินสด และวิเคราะห์อัตราสํวนทางการเงิน 
 
ตารางที่ 7.19: แสดงงบก าไรขาดทุนปีแรก 
 
งบก าไร
ขาดทุนปี
แรก 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. รวม 

รายได๎              

รายได๎จาก
การขาย
ชํองทาง
ออนไลน์ 

300,000 360,000 420,000 480,000 540,000 600,000 660,000 720,000 780,000 840,000 900,000 960,000 7,560,000 

รวม 300,000 360,000 420,000 480,000 540,000 600,000 660,000 720,000 780,000 840,000 900,000 960,000 7,560,000 

              

ต๎นทุนขาย              

ต๎นทุนขาย
สินค๎า 

100,000 120,000 140,000 160,000 180,000 200,000 220,000 240,000 260,000 280,000 300,000 320,000 2,520,000 

ก าไรขั้นต๎น 200,000 240,000 280,000 320,000 360,000 400,000 440,000 480,000 520,000 560,000 600,000 640,000 5,040,000 

              

(ตารางมีตอํ) 
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ตารางที่ 7.19 (ตํอ): แสดงงบก าไรขาดทุนปีแรก 
 
งบก าไร
ขาดทุนปี
แรก 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. รวม 

คําใช๎จําย
การบริหาร
และการขาย 

             

เงินเดือน  45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 45,000 540,000 

คําเชํา
ส านักงาน 

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

คําน้ า 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 150 1,800 

คําไฟ 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 60,000 
คําโทรศัพท์ 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 4,000 48,000 

คําเสื่อม
ราคา 

12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 12,175 146,100 

คําใช๎จําย
ด าเนินงาน 

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

(ตารางมีตอํ) 
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ตารางที่ 7.19 (ตํอ): แสดงงบก าไรขาดทุนปีแรก 
 
งบก าไร
ขาดทุนปี
แรก 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. รวม 

คําใช๎จําย
การตลาด 

15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 180,000 

รวม
คําใช๎จําย 

101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 101,325 1,215,900 

              
ก าไรกํอน
ดอกเบี้ยและ
ภาษี 

98,675 138,675 178,675 218,675 258,675 298,675 338,675 378,675 418,675 458,645 498,675 538,675 3,804,100 

              

ก าไรสุทธิ 98,675 138,675 178,675 218,675 258,675 298,675 338,675 378,675 418,675 458,645 498,675 538,675 3,804,100 

อัตราก าไร
สุทธิ 

32% 38% 42% 45% 47% 49% 51% 52% 53% 54% 55% 56% 50% 
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ตารางที่ 7.20: แสดงงบก าไรขาดทุน 3 ปี 
 
งบก าไรขาดทุน (3 ป)ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
รายได ๎    
  รายได๎ 7,560,000 26,100,000 69,600,000 
รวมรายได ๎ 7,560,000 26,100,000 69,600,000 
ต๎นทุนขาย    
  ต๎นทุนขายสินค๎า 2,520,000 6,525,000 11,600,000 
ก าไรข้ันต๎น 5,040,000 19,575,000 58,000,000 
    
คําใช๎จํายในการขายและบริหารบริหาร    
  เงินเดือน  540,000 900,000 1,080,000 
  คําเชํา 120,000 120,000 120,000 
  คําน้ า 1,800 2,400 3,600 
  คําไฟ 60,000 62,400 66,000 
  คําโทรศัพท์ 48,000 48,000 48,000 
  คําเสื่อมราคา 146,100 146,100 146,100 
  คําใช๎จํายด าเนินงาน 120,000 144,000 180,000 
  คําใช๎จํายการตลาด 180,000 192,000 256,000 
  rebate - - 1,842,056 
  คําใช๎จํายจัดต้ังบริษัท 20,000 - - 
  คําใช๎จํายเริ่มแรก - - 100,000 
รวมคําใช๎จํายในการขายและบรหิาร 1,235,900 1,614,900 3,841,756 
ก าไรกํอนหักดอกเบี้ยจํายและภาษีเงิน
ได ๎

3,804,100 17,960,100 54,158,243.93 

ดอกเบี้ยจําย    
ก าไรกํอนภาษีเงินได ๎ 3,804,100 17,960,100 54,158,243.93 
ภาษีเงินได๎(20%) - - - 
ก าไรสุทธิ 3,804,100 17,960,100 54,158,243 
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ตารางที่ 7.21: งบแสดงฐานะการเงิน 3 ปี 
 
งบแสดงฐานะการเงิน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
สินทรพัย ์    
  เงินสด 4,219,700 22,325,900 76,630,243.93 
รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 4,219,700 22,325,900 76,630,243.93 
  อาคาร อุปกรณ์ 730,500 730,500 730,500.00 
  คําเสื่อมราคาสะสม 146,100 292,200 438,300 
  อาคาร อุปกรณ์ สุทธิ 584,400 438,300 292,200 
รวมสินทรัพย์ไมหํมุนเวียน 584,400 438,300 292,200 
รวมสินทรัพย ์ 4,804,100 22,764,200 76,922,443.93 
    
หนี้สินและสํวนของผู๎ถือหุ๎น - - - 
รวมหนีส้ินหมุนเวียน - - - 
  หนี้สินระยะยาว - - - 
รวมหนีส้ินไมํหมุนเวียน - - - 
รวมหนีส้ิน - - - 
    
สํวนของเจ๎าของ    
ทุนที่ช าระแล๎ว 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
ก าไรสุทธิส าหรับป ี 3,804,100 17,960,100 54,158,243.93 
ก าไรสะสมจากปกีํอน  3,804,100 21,764,200 
ก าไรสะสม 3,804,100 21,764,200 75,922,443.93 
รวมสํวนของผู๎ถือหุ๎น 4,804,100 22,764,200 76,922,443.93 
รวมหนีส้ินและสํวนของผู๎ถือหุ๎น 4,804,100 22,764,200 76,922,443.93 
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ตารางที่ 7.22: แสดงงบกระแสเงินสด 3 ปี 
 
งบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
กระแสเงินสด-กิจกรรมด าเนินงาน    
  ก าไรสุทธิ 3,804,100 17,960,100 54,158,243.93 
  คําเสื่อมราคา 146,100 146,100 146,100 
  ลูกหนี้การค๎า 0 0 0 
  เจ๎าหนี้การค๎า 0 0 0 
  สินค๎าคงเหลอื 0 0 0 
รวมกระแสเงินสด-กิจกรรมด าเนินงาน 3,950,200 18,106,200 54,304,343.93 
    
กระแสเงินสด-กิจกรรมลงทุน    
  เครื่องจักร - - - 
  อุปกรณ์ (730,500) - - 
รวมกระแสเงินสด-กิจกรรมการลงทุน (730,500) - - 
    
กระแสเงินสด-กิจกรรมจัดหาเงิน    
ดอกเบี้ย    
รวมกระแสเงินสด-กิจกรรมจัดหาเงิน 0 0 0 
    
เงินสดสุทธิ เพิ่มข้ึน (ลดลง) ในงวด 3,219,700 18,106,200 54,304,343.93 
บวก เงินสดต๎นงวด 1,000,000 4,219,700 22,325,900 
เงินสดสิ้นงวด 4,219,700 22,325,900 76,630,243.93 
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7.4 การประเมินระยะเวลาคืนทุน จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจาการลงทุน 
 
ตารางที่ 7.23: แสดงยอดขาย ณ จุดค๎ุมทุน และอัตราสํวนผลตอบแทนจากการลงทุน 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
อัตราสํวนผลตอบแทนจากการลงทุน    
อัตราผลตอบแทนข้ันต๎น 
(Gross Profit Margin) 

67% 75% 83% 

อัตราผลตอบแทนจากการด าเนินงาน 
(Operating Profit Margin) 

50% 69% 78% 

อัตราผลตอบแทนสทุธิ (Net Profit Margin) 50% 69% 78% 
อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพยร์วม 
(Return On Assets) 

72% 77% 70% 

อัตราผลตอบแทนจากสํวนของเจ๎าของ 
(Return On Equity) 

77% 77% 70% 

 



บทท่ี 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน 
 เนื่องจากผลิตภัณฑ์ Bless and Grace เป็นแบรนด์ใหมํในตลาดจึงตอ๎งวางแผนและเตรียม
แผนฉุกเฉินของธุรกิจตอ๎งมกีารประเมินและติดตามผลอยํางตํอเนื่อง เพื่อสามารถรบัมือการการ
เปลี่ยนแปลงในอนาคตหากธุรกิจไมํเป็นตามเปูาหมายที่วางไว๎ จึงจ าเป็นจะตอ๎งมีแผนฉุกเฉินเพื่อลด
ความเสี่ยงและสามารถรับมอืวางแผนแก๎ไขเตรียมความพร๎อมกับสถานการณ์ที่ไมสํามารถคาดการณ์
ลํวงหน๎าได๎ ดั้งนั้น Bless and Grace สมมติฐานแผนฉุกเฉิน ดังนี้ 
 8.1.2 ยอดขายไมํเป็นไปตามเปูาหมายที่คาดหวังไว๎ 
 แนวทางการแก๎ไขปญัหา มีขั้นตอน ดังนี ้
  8.1.2.1 หาสาเหตุและต๎องรบัรู๎ถึงสาเหตุวําเพราะเหตุใดยอดขายจึงไมํเป็นไปตาม
เปูาหมายที่คาดไว๎ โดยเริ่มจากการสอบถามพนกังานขายออนไลน์ เนื่องจากเป็นผู๎ติดตํอและเจรจากบั
ลูกค๎าโดยตรง หรอืสาเหตุเกิดจากมีคูํแขํงรายใหมํ ท าใหล๎ูกคา๎หันไปทดลองสินค๎าใหมํ เป็นต๎น 
  8.1.2.2 หากทราบสาเหตุของปญัหาน้ันแล๎ว ควรสอบถามและติดตามผลจากลกูค๎าวํา 
ลูกค๎าพบเจอปัญหาใด หรอืต๎องการการปรับปรุงและการบรกิารทางด๎านใดเพื่อสร๎างความประทับใจ
ให๎แกํลูกค๎าเพิ่มมากขึ้น วางแผนและแก๎ไขปญัหาหาทางเลือกที่ดีที่สุด 
  8.1.2.3 จัดกิจกรรมโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถม ชํวยกระตุ๎นยอดขาย 
  8.1.2.4 ลงโฆษณาบนออนไลนบ์ํอยมากขึ้น สร๎างเนื้อหาที่นาํสนใจประเมินการสือ่
สื่อสารที่ใช๎วําชํองทางใดสามารถสื่อสื่อสารได๎อยํางมีประสทิธิภาพ ปรับเปลี่ยนรูปแบบกจิกรรมให๎เกิด
ความแปลกใหมํและนําสนใจ สร๎างสื่อโฆษณาทีเ่หมาะสมกับพฤติกรรมของกลุํมผู๎บริโภคมากขึ้น 
  8.1.2.5 หากสาเหตุมาจากผลิตภัณฑ์ที่ไมเํป็นที่พึงพอใจตํอผูบ๎ริโภค เชํน ไมํเห็นผล มี
อาการแพ๎ ต๎องน าผลิตภัณฑ์กลับไปตรวจสอบและปรบัปรุงในทันที กรณีที่ พบวํา มีเสียงตอบรับเป็น
ลบมากกวํา และต๎องแสดงความรบัผิดชอบตํอลูกค๎า ด๎วยการคืนเงินเต็มจ านวน เพื่อสร๎างความมั่นใจ
ให๎แกํลูกค๎าจะต๎องน าผลิตภัณฑ์ไปตรวจสอบและน าผลยืนยนัเป็นที่พสิจูน์ 
 8.1.3 พนักงานลางานบํอย พนักงานไมํเพียงพอ พนักงานลาออกบํอย 
 แนวทางการแก๎ไขปญัหา มีขั้นตอน ดังนี ้
  8.1.3.1 หากพบปัญหาพนักงานลางานบํอยแนํนอนวําจะสํงผลตํอการด าเนินงานอยําง
แนํนอน เพราะบุคลากรของบริษัทในชํวงแรกมีไมํมากนกั ดังนั้นการแก๎ไขปญัหาโดยพื้นฐานคือการหัก
เงินเดือนตามจ านวนวันของการลาแก๎ไขโดยจํายรายวันพรอ๎มให๎เบี้ยขยันส าหรบัพนักงานไมปํระจ า ใน
สํวนพนักงานทีม่ีต าแหนํงงานสงูใหเ๎งินเดือนและพํวงคํานายหน๎าขายของ เนื่องจากสามารถสื่อสาร
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ทางออนไลน์ได๎ ในกรณีที่พนักงานขายออนไลน์ลางาน ก็สามารถใช๎อุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่ท างาน
นอกสถานที่ได๎แตํจะตอ๎งคงประสิทธิภาพในการท างานให๎ดเีชํนกันเชํนเดียวกับพนักงานกราฟิก หาก
ในกรณีพนักงานบรรจุและสํงสินค๎าลาบอํย สามารถเปิดรับพนักงาน Part Time โดยหักคําแรงของ
พนักงานประจ า 
  8.1.3.2 ในกรณีพนักงานไมเํพียงพอ เชํน ยอดสั่งสินค๎ามากข้ึน พนักงานรับออรเ์ดอร์ไมํ
ทันหรอืพนักงานบรรจุสินค๎าไมํทัน สามารถเปิดรบัพนักงาน Part Time และ Full Time ได๎เชํนกัน 
  8.1.3.3 หากพนักงานลาออกบํอย ต๎องทราบสาเหตุและปญัหาของพนักงาน โดยการ
พูดคุยและเจรจาอยํางเข๎าใจ สร๎างความไว๎วางใจและเป็นกันเองตํอพนักงานเสมอืนคนในครอบครัว  
 จากนั้นพิจารณาและด าเนินตามความเหมาะสม การแก๎ปญัหาในแนวทางที่ดีทีสุ่ดคือสร๎าง
ความสัมพันธ์ที่ดีตํอพนักงานโดยท าผลิตภัณฑ์ทีพ่นักงานมีสวํนได๎สํวนเสียกับยอดขายและการมา
ท างาน เพื่อสร๎างขวัญก าลงัใจในการท างานของพนักงานยิ่งข้ึนไป 
 8.1.4 บริษัทผูร๎ับจ๎างผลิตไมสํามารถผลิตสินค๎าและจัดสํงไดต๎รงตามเวลา 
 แนวทางการแก๎ไขปญัหา มีขั้นตอน ดังนี ้
 สอบถามไปยังบริษัทผู๎ผลิตถึงสาเหตุความลําช๎าของการผลิตและการจัดสํงไมํตรงตาม
ก าหนดเพือ่หาทางออกรํวมกัน ดังนั้นควรเจรจาให๎บริษัทผูร๎บัจ๎างผลิตแบํงผลิตทีละล็อตเพื่อไมํให๎
สินค๎าขาดตลาดและรายได๎ลดลงมากนกั 
 
8.2 แผนในอนาคต 
 8.2.1 การออกผลิตภัณฑ์ใหม ํ
 ในอนาคต Bless and Grace มีแผนในการจะออกผลิตภัณฑ์ใหมํ เพิม่ความหลากหลาย
และทางเลอืกของผู๎บริโภคมากยิง่ข้ึน เพราะในปัจจุบันแบรนด์ Bless and Grace มีผลิตภัณฑบ์ ารงุ
ผิวส าหรับวัยรุํนสารสกัดจากกหุลาบบัลแกเลียเพียงเทํานั้น ซึ่งในอนาคตคาดหวังวําต๎องการมผีลิตที่
เป็นมากกวําผลิตภัณฑ์บ ารงุผิวหน๎า เชํน เครื่องส าอางที่มีความอํอนโยนเหมาะส าหรับผิวหน๎าของ
วัยรุํน ได๎แกํ รองพื้น แปูง ลปิสติก อื่น ๆ แตํเน๎นความเป็นธรรมชาติใหเ๎หมาะสมตํอกลุํมผู๎บริโภค
เปูาหมาย 
 8.2.2 ขยายชํองทางการจัดจ าหนําย 
  8.2.2.1 หากในอนาคตธุรกิจด าเนินไปได๎และได๎รบัผลตอบรบัที่ดีจากลูกค๎า Bless and 
Grace มีแผนทีจ่ะขยายชํองทางการจัดจ าหนํายเพือ่ให๎ตอบสนองตํอความต๎องการของผูบ๎รโิภคมาก
ข้ึน โดยน าสินค๎าวางจ าหนํายร๎านมัลติแบรนด์ ร๎านจ าหนํายผลิตภัณฑ์ความงาม สาขาสยาม แหลํงของ
วัยรุํนเป็นแหํงแรกและหากผลตอบรบัดีข้ึนจะขยายการวางจ าหนํายสินค๎าตามร๎านมัลติแบรนด์ที่
ห๎างสรรพสินค๎าในเขตที่ใกลก๎ับสถานศึกษามากทีสุ่ด 



56 

 

  8.2.2.2 สํงสินค๎าออกไปขายยังประเทศเพื่อนบ๎าน เชํน ลาว เวียดนาม เนื่องจากสินค๎า
ไทยหลายแบรนด์มกัเป็นที่นิยมที่ประเทศเพื่อนบ๎าน กํอนอื่น Bless and Grace จะศึกษาตลาดและ
หาชํองทางการสํงออกเพี่อเปิดโอกาสทางการขายใหม๎ากขึ้น 
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