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บทคัดยอ 

 

       การจัดทําแผนธุรกจิน้ี มีวัตถุประสงค คือ 1) เพื่อใหความสะดวกสบายแกผูทีร่ักสุขภาพและ

ดูแลตัวเอง เขามาซื้อผลิตภัณฑในพื้นทีเ่ขตชุมชนใกลบาน 2) เพื่อใหผูคนหันมารักสุขภาพและดูแล

ตัวเองมากข้ึนโดยการรบัประทานอาหารเสรมิและใชเครื่องสาํอาง และ 3) เพื่อตอบสนองความ

ตองการของผูบรโิภค โดยการคัดสรรสินคาที่มีคุณภาพและมีความหลากหลาย ในการจัดทําแผนธุรกจิ

น้ีมีการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ อุปสรรค ของธุรกิจ รวมทั้งการวิเคราะหความเสี่ยง 

และ ความไดเปรียบในการแขงขัน นอกจากน้ี ไดมีการทําวิจยัน้ีเปนการวิจัยเชิงปรมิาณโดยใชวิธีการ

สํารวจ ประชากรที่ใชในการศึกษาครัง้น้ี คือ ผูบรโิภคในบริเวณ ชุมชนวัดเกาะ - เพิ่มสินเขตสายไหม 

จังหวัดปทุมธานี จํานวน 200 คน ทั้งที่เคยซื้อ หรอื ไมเคยซือ้สินคา โดยใชแบบสอบถามในการเกบ็

รวบรวมขอมูล และ สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมลู ไดแก คาความถ่ี รอยละ  

 ผลการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ อุปสรรค พบวา คุณภาพของสินคา และความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ เปนจุดแข็งทีส่ําคัญ ในขณะที่ จุดออน คือ การลงทุนที่คอนขางสูง โอกาส 

คือ การเติบโตในทางการตลาดเรื่องอุตสาหกรรมความงามและ อุปสรรค คือ รานคาประเภทเดียวกัน

เกิดข้ึนอีก ทําใหมีการแขงขันที่สงู ทั้งน้ีความไดเปรียบในการแขงขัน ไดแก คุณภาพของผลิตภัณฑ 

ความหลากหลายในผลิตภัณฑ และ ราคาในการจัดจําหนาย สําหรบัผลการวิจัยตลาด พบวา 

ประชาชนสวนใหญใหความสําคัญกับการซือ้ผลิตภัณฑเครือ่งสําอางและอาหารเสริม เกี่ยวกับคุณภาพ 

ราคาน้ันเหมาะสมกับคุณภาพ ที่ต้ังของรานเดินทางไปสะดวก มีของแถม การบริการทีสุ่ภาพของ

พนักงาน และสุดทาย ความสวยงามในการตกแตงราน 

การลงทุนในการจําหนายเครือ่งสําอางและอาหารเสริม รานบิ้วต้ีฟูลช็อป น้ี ตองใชการลงทุน

ประมาณ 480,000 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทนการลงทุน NPV เทากบั 285,827.27 บาท คิดเปน

อัตราผลตอบแทน IRR เทากับ 67 เปอรเซ็นตของโครงการ และ ระยะเวลาคืนทุน 1 ป 6 เดือน  

 

คําสําคัญ: แผนธุรกจิ, รานบิ้วต้ี ฟูล ช็อป 
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ABSTRACT 
 

 The objectives of this business plan were 1) to provide the convenience to 

health caretaker and self-taking care to purchase the products in nearby community 

2) to allow the people become to take care their health and self-taking care by using 

supplementary food and cosmetics and 3) to respond the customers need by 

selecting the qualified product with variety. This business plan performed analysis of 

strong and weak points, opportunity and obstacle as well as risk analysis and 

competitive advantage. Furthermore, this research was performed as quantitative 

research by survey. The populations used were 200 consumers in Wat Koh Permsin 

community, Sai Mai District, Phatumthani Province who have bought and never 

bought the products by using questionnaire in data collection and statistics used in 

analysis including frequency and percentage. 

 The analysis of strong and weak points, opportunity and obstacle found that 

product quality and variety of product were crucial strong point while the weak 

points were high cost of investment, the opportunity was the growth of market in 

cosmetic industry and the obstacle was the born of shop in the same kind of 

products which result of high competition. The competitive advantages included 

product quality, product variety and pricing. The market research revealed that the 

most people emphasized on purchasing of cosmetics and supplementary food in 

areas of the reasonable price with quality, location, giveaway, polite service as well 

as shop decoration. 

 The investment in selling of cosmetics and supplementary foods for Beautiful 

Shop required budget of 480,000 Baht with NPV of 285,827.27 Baht which equaled to 

IRR of 67% of project with payback period of 1.5 years. 
 

Keywords: Business Plan, Beauty Full Shop 
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 บทท่ี 1 

บทนํา 

 

ปจจุบันน้ีอาหารเสริมและเครื่องสําอางเปนสิ่งสําคัญสําหรับผูหญิงในยุคปจจบุัน เพราะผูหญงิ

ไดหันมาใสใจและดูแลสุขภาพกันมากข้ึน ไมวาจะเปนเรือ่งอาหารเพื่อสุขภาพ หรือเครื่องประทินผิว

ภายนอก เปนตน จากประเด็นน้ี ทําใหทางผูประกอบการ รานบิ้วต้ีฟูลช็อปมองเห็นธุรกิจ ทีส่ามารถ

ตอบโจทยผูหญงิหรือผูที่ใสใจสุขภาพและการดูแลตัวเองใหดูดีอยูเสมอ เราจึงเห็นวาธุรกจิน้ีสามารถทํา

กําไรได เริ่มตนจาก การจําหนายอาหารเสริม อาหารเสริมมมีากมายหลายประเภท ไมวาจะกินเพื่อ

ชวยในเรื่องลดนํ้าหนัก หรือกินเพื่อผิวขาวสขุภาพดี ซึ่งสิ่งทีก่ลาวมาน้ี ผูหญิงที่ใสใจในสุขภาพจะรูดีวา 

การทานอาหารเสริมจะไดผลคือ ตองกินเพื่อใหสวยจากภายในสูภายนอก จากความคิดที่กลาวมาน้ี 

ทําใหการทานอาหารเสรมิเปนที่นิยมมากข้ึน และเพื่อความสมบรูณแบบ ก็ตอยอดโดยการใช

เครื่องสําอางเพิม่เติม ทําใหเกิดความมั่นใจเพิม่มากข้ึนทัง้น้ีผูหญิงยังมีอกีหลายประเภทที่ทานอาหาร

เสริมแตไมชอบแตงหนา, ชอบแตงหนาแตไมทานอาหารเสรมิ และชอบทานอาหารกับชอบแตงหนา

ดวย ทางผูประกอบการจึงเลง็เห็นในการเปดรานคาเพื่อความสวยงามน้ี เพื่อตอบสนองกลุมลกูคา

หลาย ๆ ประเภท และพัฒนาใหมผีลิตภัณฑหลาย ๆ ชนิดในอนาคตเพื่อใหเขากับวิสัยทัศน ที่กลาวไว

วา “รานบิ้วต้ีฟูลช็อปเปนศูนยรวมผลิตภัณฑเพื่อความงาม” 

 

1.1 ประเภทธุรกิจ   

รานบิ้วต้ีฟูลช็อปเปนธุรกจิประเภทซื้อมาขายไปโดนเนนจําหนายเครื่องสําอาง และอาหารเสรมิ  

 

1.2 ชื่อราน  

“BEAUTYFULLSHOP” ที่เขียนเปนภาษาไทยวา “บิ้วต้ีฟูลช็อป” 

 

1.3 สถานท่ีต้ัง 

บานเลขที่ 201/60 ซอย พหลโยธิน 54/1 หมูบานอรุณนิเวศน หมูที่ 2 ถนนพหลโยธิน  

แขวงคลองถนน เขตสายไหม กรุงเทพมหานคร เว็บไซต http://www.beautyfullshops.com 

(ดังภาพที่ 1.1)  
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ภาพที่ 1.1: แผนที่ต้ังราน Beautyfullshop (บิ้วต้ีฟูลช็อป) 

 

 

ภาพที่ 1.2: ราน Beautyfullshop (บิ้วต้ีฟูลช็อป) 
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1.4 ประเภทของสินคา 

 สินคาของทางรานบิ้วต้ีฟลูช็อป- ที่จําหนายแบงไดเปน 4 ประเภท คือ เครื่องสําอางอาหารเสรมิ 

ครีมบํารุงผิวหนา – ผิวกายและ ยายอมสีผม 

 จุดเดน 

 1) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ มีครบทกุอยางที่ผูหญงิตองการ 

 2) คัดสรรผลิตภัณฑทีม่ีจําหนายที่น่ีเพียงผูเดียว เพื่อสรางความแตกตางดานสินคากับคูแขง 

เชน ประเภทเครื่องสําอาง คือ ผลิตภัณฑของ KARMART ซึ่งเปนเครื่องสําอางจากเกาหลี ทีม่ีราคาถูก 

กลุมลูกคาสามารถซือ้ได และเปนผูจําหนายรายเดียวในบริเวณน้ี 

 

1.5 นวัตกรรม 

รานบิ้วต้ีฟูลช็อปจะมีการติด QR CODE ที่สินคา  - เมื่อนําโทรศัพทมาสแกน QR CODE ที่

สินคาที่เราสนใจกส็ามารถรูรายละเอียดสินคาน้ัน ๆ เพิม่มากข้ึนผานทางโทรศัพทมือถือ 

 

ภาพที่ 1.3: ภาพตัวอยาง QR CODE บนแอพพลิเคช่ัน  

 

 

 

 

 

(Scan Me Now) 

 

 

(Scan Me Now) 

 

วิธีการใช QR CODE 

1) ลูกคาตองโหลดแอพพลิเคช่ันพิมพคําวา QR CODE READER โหลดไดทั้งแอนดรอยด 

และไอโฟน (ดังภาพ 1.3) 

2) เปดแอพพลิเคช่ัน แลวสแกน QR CODE ที่ผลิตภัณฑทีม่ีสญัลักษณ QR CODE ก็จะได

รายละเอียดเพิ่มมากข้ึนทางมือถือ และอาจมีของรางวัลในน้ันดวย เพื่อเปนโปรโมช่ันสําหรบัลูกคา  

(ดังภาพที่ 1.4) 
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ภาพที่ 1.4: ตัวอยางการใช QR CODE ในการอานขอมูลผลติภัณฑ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.6 วิสยัทัศน 

เปนผูนําในการจําหนายเครื่องสําอางและอาหารเสริมที่ครบทุกประเภท ในบริเวณถนนเพิม่สิน – 

สายไหม ปทุมธานี  

 

1.7 พันธกิจ 

1) สรางความมั่นใจใหกบัผูบริโภคเพื่อใหเกิดความมั่นใจในความปลอดภัยของการใช

ผลิตภัณฑโดยสินคาทุกช้ิน ม ีอย. ไมมีสารทีเ่ปนอันตรายตอรางกาย 

2) คัดสรรผลิตภัณฑใหม ๆ อยางตอเน่ืองเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

 

1.8 เปาหมายของธุรกิจ 

เปาหมายระยะสัน้ 1 ป 

 ราน บิ้วต้ีฟูลช็อป มุงเพิม่จํานวนลกูคา โดยการพฒันาการบริการ และการจัดทําโปรโมช่ัน

เพื่อสรางความพงึพอใจใหกบัลกูคา และกลบัมาซื้อซ้ํา 
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เปาหมายระยะกลาง 3-4 ป 

ราน บิ้วต้ีฟูลช็อป มุงขยายความครอบคลุมของตลาดไปในชุมชนที่ใกลเคียงและเพิ่มสาย 

ผลิตภัณฑความงามใหครอบคลุมมากทีสุ่ด ทําใหผูบริโภคมีโอกาสเลือกผลิตภัณฑไดมากข้ึน 

เปาหมายระยะยาว 5 ป ขึ้นไป 

ราน บิ้วต้ีฟูลช็อป เปนผูนําทางการตลาดขายปลีก – สง รานผลิตภัณฑเพื่อความงาม ในเขต 

พื้นที่สายไหมและใกลเคียง โดยมผีลตอบแทนจากการลงทุนอยางนอย  50% ตอปและ ขยายการสงออก

ไปยังประเทศเพื่อนบาน เพื่อตอบรบั AEC โดยมีผลตอบแทนจากการลงทุนอยางนอย 30 % ตอป 

 

1.9 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1) เพื่อเปนรานคาเกี่ยวกับเครื่องสําอางที่ใหความสะดวกสบายแกผูทีร่ักสุขภาพและดูแลตัวเอง 

เขามาซื้อผลิตภัณฑในพื้นทีเ่ขตชุมชน ใกลบาน 

2) เพื่อเปนรานคาทีเ่ปนทางเลือกหน่ึงสําหรบัลูกคาที่ตองการรบัประทานอาหารเสริมทีม่ีหลาย

ย่ีหอใหเลือกสรร 

3) เพื่อเปนรานคาทีม่ีผลติภัณฑที่หลากหลายทั้งเครื่องสําอางและผลิตภัณฑอาหารเสรมิ และ

สามารถสรางกําไรไดรายไดเติบโต 10 % ตอป 

 

1.10  โครงสรางการบริหารงานของราน บิ้วต้ีฟูลช็อป 

 

ภาพที่ 1.5: แสดงรายละเอียดของงานและกําลงัคน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



6 

 

รายละเอียดของหนาท่ีและความรบัผิดชอบ 

ราน บิ้วต้ีฟูลช็อป มีพนักงานและผูบรหิารรวมทัง้สินจํานวน 4 คน โดยแตละตําแหนงมีความ

รับผิดชอบดังน้ี  

ตําแหนง หนาที่และความรับผิดชอบ 

ผูจัดการ คอยดูแลและตรวจเช็คยอดขาย รายรบัรายจายอยางเครงครัดวางแผนการตลาด              

การตัดสรรสินคารวมถึงการโฆษณาและจัดกจิกรรมสงเสริมการขาย 

เลขานุการ ดูแลความเรียบรอยในเรื่องตาง ๆ ภายในธุรกิจจากคําสัง่ของผูจัดการ 

บัญชี ทําบัญชีรายรับรายจาย สมุดรายวัน และดูแลบัญชีเงินสด การจายเช็ค   

จัดซื้อ ตรวจเช็คสินคา สตอคสินคา และการสัง่ซื้อสินคา  

ทุนจดทะเบียน 

500,000 บาทถวน 

 

1.11 ท่ีมาของการจัดทําแผน 

 ธุรกิจเครื่องสําอางและอาหารเสริมเปนธุรกิจที่มีอัตราการเจริญเติบโตและขยายอยางตอเน่ือง

ทุกป เพราะคนในยุคปจจบุันทั้งเพศชาย เพศหญงิ และทกุ ๆ ชวงวัย ตางใหความสนใจใสใจเกี่ยวกบั

สุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ รวมทัง้การดูแลตัวเองมากข้ึน มีความตองการอยากใหตัวเองดูดี

ข้ึน และเปนเหตุใหธุรกิจ เครื่องสําอางและอาหารเสริม จงึเกิดข้ึนมากมายเพื่อรองรบักบัความตอง 

การทีสู่งข้ึนทกุปปจจุบันจะพบวาตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางและอาหารเสริมมีความหลากหลายทั้ง

ในเรื่องของราคาและคุณภาพที่สามารถตอบโจทยความตองการของผูบริโภคและเขาถึงกลุมเปาหมาย

ไดอยางชัดเจน นําไปสูภาวะการแขงขันกันเพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาดที่มมีูลคามหาศาลเพิ่ม

สูงข้ึนทัง้ตลาดภายในประเทศและตลาดนอกประเทศ และทวีความรุนแรงมากข้ึน 

ขอมูลของศูนยพยากรณเศรษฐกจิและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่ไดทําการจัดอันดับ  

10 ธุรกิจที่โดดเดน โดยประเมินจาก ป 2554-2557 พบวา ธุรกิจทีเ่กี่ยวกบัสุขภาพและความงาม อาทิ 

อาหารเสริม เครื่องสําอาง ข้ึนแทนเปนธุรกจิมาแรงครองอันดับ 1 ติดตอกัน เน่ืองจากกระแสการให

ความสําคัญกับการรักษาสุขภาพและการดูแลความงามเพิ่มมากข้ึน 

  การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบรโิภคที่หันมาสนใจในเรื่องสุขภาพมากข้ึนบวกกับคาใชจาย

ในการรักษาพยาบาลสูงข้ึน ทําใหกระแสเรื่องการปองกันและรักษาสุขภาพใหแข็งแรงนับวาเปน

ทางเลือกของผูบริโภคยุคใหม เน่ืองจากชวยประหยัดคาใชจายในการ จึงหันมาเลือกบรโิภคอาหาร

เสริมสุขภาพกันมากข้ึนและอีกปจจัยหน่ึงที่ผูบรโิภคหันมาใสใจในสิ่งแวดลอม (Environmental 

Concerns) ปจจุบันกระแสความใสใจในสิ่งแวดลอมและความตองการใชวัตถุดิบจากธรรมชาติมากข้ึน 
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ทําใหอุตสาหกรรมเครือ่งสําอาง จะตองมีความปลอดภัยและม ีอย. และไมทดลองในสัตว ปจจุบัน

อุตสาหกรรมอาหารเสริมสุขภาพอัตราการขยายตัวอยูในเกณฑที่สูงมาก 

ปจจัยเหลาน้ีจะเปนปจจัยหนุนสําคัญที่ทําใหตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางและอาหารเสรมิ 

ยังมีแนวโนมเติบโตอยางตอเน่ือง เราจึงเห็นวา การเปดรานขายเครื่องสําอางและอาหารเสริมมี

แนวโนมที่จะสามารถทํากําไรได เน่ืองจากเปนที่ตองการและตอบโจทยผูบริโภคได 

 

1.12 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

ไวเปนแผนธุรกจิ กําหนดเสนทางการลงทุน การจัดการเงิน คน และทรัพยากรใหมี

ประสิทธิภาพสงูสุด กําหนดวิธีการ แนวทาง การเอาชนะคูแขง การสรางความพึงพอใจใหแกลกูคา 

เพื่อใหธุรกิจประสบความสําเร็จในที่สุดเปนแผนที่นําทางในการพัฒนาธุรกิจใหดีข้ึน กาวสูสากล และ

เพื่อยอนดูวาธุรกจิน้ีสามารถทํากําไรไดอยางมหาศาลไดหรือไม โดยสามารถรูในทางการตลาดเพื่อ

กําหนดกลยุทธใหมีความมุงมัน เพือ่ตอยอดไปสูความสําเรจ็ของธุรกิจ โดยเราไดรูถึงจุดแข็ง จุดออน 

โอกาส และความเสี่ยงตาง ๆ เพือ่สามารถนํามาวิเคราะหกบัสถานการณในปจจบุันกบัจุดหมายที่ต้ัง

เปาไววาควรทําอยางไรตอไปเพื่อใหธุรกจิสามารถกาวผานไปได เพื่อควบคุมทิศทางน้ันใหเปนไปตาม

ความตองการในอนาคตและเราสามารถประเมินขีดความสามารถของธุรกิจ เพือ่บรรลุเปาหมายหลัก 

โดยพิจารณาถึงศักยภาพทางการตลาดและปจจัยแวดลอมทางดานการแขงขันควบคูกันประเมินคา

ตลอดชวงเวลาทีผ่านมา 

น่ีจึงเปนการความสําคัญในการจัดทําแผนเพื่อสรางการบรหิารข้ึนมาจากความเขาใจในกล

ยุทธ ซึ่งถือเปนการขับเคลื่อนธุรกจิใหเปนไปในทิศทางและวัตถุประสงคตาง ๆ ที่ไดต้ังไวได 

 

1.13 วัตถุประสงคของการทําแผน 

1) เพื่อเปนแนวทางการทําธุรกจิประเภทความงาม และบรกิารอื่น ๆ ตอยอดออกไป 

2) เพื่อเปนแนวทางในการบรหิารจัดการของธุรกิจภายหลังการขยายกิจการ 

 

1.14 แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  

1) ทฤษฏีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

บทบาทของผูบริโภคมีความสําคัญในปจจุบัน มากกวาทีเ่คยเปนมาต้ังแตกอน ทั้งน้ีเน่ืองจาก

ตลาดมีหลายสวนที่ตางกันจํานวนมากข้ึนทุกที การตลาดเริม่ตน และจบลงทีผู่บริโภคระบบการตลาด

ทั้งระบบจะสัมฤทธ์ิผลตามเปาหมายได ถาสามารถทําใหสอดคลองกบัความคาดหมาย โดยการจัด 

สรางสินคาหรือบริการใหตรงตามความตองการของผูบรโิภค 
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ความหมายของพฤติกรรมผูบรโิภค 

 ศุภกร เสรรีัตน (2544) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงพฤติกรรมของบุคคลทีเ่กี่ยวของ

กับการซื้อ และการใชบริการ (ผลิตภัณฑ) โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนทีบุ่คคลที่ตองตัดสินใจซื้อ

กอน และหลังการกระทําดังกลาว โดยบุคคลที่ถือวาเปนผูบริโภค ในที่น้ีคือ บุคคลซึ่งมสีิทธ์ิในการ

ไดมา และใชไปซึ่งสินคา และบรกิารที่ไดทําการเสนอขายโดยสถาบันทางการตลาด  

 อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกลุ (2546) ใหความหมาย พฤติกรรมผูบริโภค 

หมายถึง สิง่ที่เกี่ยวของกบัการที่ผูบริโภคทําการซือ้สินคาสําหรบัการบรโิภคสวนตัว หรือในครัวเรือน 

หรือกิจกรรมตาง ๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรบับริโภค สินคาหรือบริการรวมไปถึงการขจัดสินคา หรือ

บริการหลังการบริโภคดวย 

 จากความหมายของพฤติกรรมทีก่ลาวมาขางตนพอจะสรุปไดวา พฤติกรรมผูบรโิภคหมายถึง 

พฤติกรรมการตัดสินใจและการซื้อ ซึง่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับการใชสินคาและบรกิาร เปนตน 

 นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบรโิภคดวยเหตุผลหลายประการ 

กลาวคือ 

(1) พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกจิ และมผีลทําใหธุรกิจ

ประสบความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบรโิภคได 

(2) เพื่อใหสอดคลองกบัแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ที่วาการทําให

ลูกคาพึงพอใจดวย 

(3) เหตุน้ีจงึตองศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค เพือ่จัดสิง่กระตุนหรือกลยุทธ

การตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบรโิภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรอืวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช

ของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําถาม

ที่ใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H เพือ่คนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7 Os 

โดยมีรายละเอียดดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน และธงชัย  สันติวงษ, 2546) 
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ตารางที่ 1.1: แสดงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบรโิภค 

 

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบท่ีตองการ (7Os) 

1. Who constitutes the market? 

ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

Occupants ลักษณะของผูบรโิภคทางดาน 

  1. ประชากรศาสตร        2. ภูมิศาสตร 

  3. จิตวิทยา                  4. พฤติกรรม 

2. What does the market buy? 

ผูบริโภคตองการซื้ออะไร 

Objects สิง่ที่ผูบรโิภคตองการซื้อ 

1. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

2. องคประกอบของผลิตภัณฑ 

3. Why does the market buy? 

ทําไมผูบริโภคจงึซื้อ  

Objective เพื่อสนองความตองการของ 

ผูบริโภคไมวาดานรางกายหรือจิตใจ 

4. Who participates in the buying? 

ใครคือผูมสีวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

Organizations บทบาทของกลุมที่มอีิทธิพล 

1.  ผูริเริม่   2.  ผูมีอิทธิพล   3.  ผูตัดสินใจซื้อ           

4.  ผูซื้อ     5.  ผูใช 

5. Why does the market buy? 

ทําไมผูบริโภคจงึซื้อ  

Objective เพื่อสนองความตองการของ 

ผูบริโภคไมวาดานรางกายหรือจิตใจ 

6. Who participates in the buying? 

ใครคือผูมสีวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

Organizations บทบาทของกลุมที่มอีิทธิพล 

1.  ผูริเริม่   2.  ผูมีอิทธิพล   3. ผูตัดสินใจซื้อ          

4.  ผูซื้อ   5.   ผูใช 

7. When does the market buy? 

ผูบริโภคซื้อเมื่อไหร 

Occasion โอกาสในการซื้อ เชน ชวงใดของเดือน 

ชวงใดของวัน  โอกาสพิเศษ ชวงเทศกาลตางๆ 

8. Where does the consumer buy? 

   ผูบริโภคซื้อที่ไหน   

ชองทางหรือแหลงทีผู่บริโภคไปทําการซื้อ เชน 

หางสรรพสินคา ซเูปอรมารเก็ต รานขายของชํา 

เปนตน 

9. How does the market buy? 

ผูบริโภคซื้ออยางไร 

Operations ข้ันตอนในการตัดสนิใจซือ้ 

1.   การรับรูปญหา           2. การคนหาขอมูล

3.   การประเมินทางเลอืก   4. การตัดสินใจซือ้

5.   ความรูสึกหลงัการซื้อ 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และธงชัย สันติวงษ. (2546). กลยุทธการตลาดและการบริหารตลาด 

 (พิมพครั้งที่ 3). กรงุเทพฯ: ไดมอน อิน บิสซิเนสเวิรล. 
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ฉวีวรรณ บุบผาสน (2554) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่ทําใหมผีลในการตัดสินใจเลือกซื้อ

เครื่องสําอางของนักศึกษามหาวิทยาลัยกรงุเทพ พบวา ประเภทผลิตภัณฑที่นักศึกษาเลือกซื้อ คือ 

ผลิตภัณฑบํารุงผม และผลิตภัณฑในการอาบนํ้า โดยเหตุผลที่เลอืกซื้อ สวนใหญคือ เพือ่ทําความ

สะอาด คาใชจายตอครั้งจํานวนเงินมากกวา 500 บาท/ ตอเดือน และการตัดสินใจซือ้ มาจาก 

นักศึกษาตัดสินใจซือ้เองและสถานที่ที่นิยมซื้อเครื่องสําอางจะเปนในหางสรรพสินคาหรือรานคาทั่วไป 

โอกาสในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสําอางคือ เมื่อเครื่องสําอางใกลหมด ความถ่ีในการเลือกซื้อแตละ

ครั้ง คือ 1 ครั้ง/ เดือน และไมนิยมซื้อเครื่องสําอางแบบเปนชุด เพราะชอบลองเครื่องสําอางตัวใหม ๆ

มากกวา แตนักศึกษาชอบใชเครื่องสําอางเปนเซทครบชุด ทีเ่ปนย่ีหอเดียวกัน เพราะเช่ือวา ดีกวาและ

มีคุณภาพมากกวา และในเรือ่งของราคา หากราคามกีารเปลี่ยนแปลงกจ็ะไมมผีลในการตัดสินใจซื้อ

เครื่องสําอาง 

 เมื่อพจิารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปจจัยทางดานการตลาด นักศึกษาใหความ 

สําคัญเรื่องของความปลอดภัยในการใชผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ดรับ  

มีการติดราคาสินคาที่ชัดเจน และมรีาคาที่หลากหลาย ผูบรโิภคจะซื้อสินคาภายในหางสรรพสินคา 

และ รานคาสถานที่ใกลบาน การจัดสินคาที่หยิบงายและมรีายละเอียดสินคากํากบัไวชัดเจน 

รับประกันคุณภาพของสินคา และโปรโมช่ันตาง ๆ ผูบริโภคสวนใหญเนนเรื่องย่ีหอ แบรนดสินคา 

รองลงมาคือเรือ่งของราคา ชองทางในการจัดจําหนาย และโปรโมช่ันตามลําดับ 

2) แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจ 

คอตเลอร และอารมสตรอง (1872/2545) กลาวถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคน้ัน

วาจะตองผานกระบวนการทั้ง 5 ข้ันตอน คือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมลู การประเมินผล

พฤติกรรม การตัดสินใจซือ้ ดังแสดงใหเห็นในแบบจําลองข้ันตอนกระบวนการตัดสินใจซือ้ โดยมี

รายละเอียด ดังน้ี 

 

ภาพที่ 1.6: ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 

 

 

 

 

ที่มา: Kotler, P. (1997). Marketing management: Analysis, planning, implement, and 

control (9th ed.). New Jersey: Prentice-Hall. 

 

การรับรู 
ความตองการ 

การคนหา

ขอมูล 

การประเมิน

ทางเลือก 

การตัดสินใจ

ซ้ือ 

พฤติกรรมหลัง

การซ้ือ 
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(1)  การรับรูความตองการ (Need Recognition)  

ขบวนการซื้อจะเริ่มตนเมื่อรับรูถึงปญหาและความตองการ ซึ่งการที่บุคคลรบัรูถึงความ

ตองการน้ันเกิดจากสิง่ที่กระตุนมอียู 2 ประเภท คือ ความตองการภายในบุคคลและภายนอก ซึง่

ความตองการภายใน ไดแก ความหิว ความกระหาย สิ่งเหลาน้ีเกิดข้ึนเมื่อถึงระดับหน่ึงจะกลายเปนสิ่ง

กระตุน กรณีน้ีบุคคลจะเรียนรูถึงวิธีจัดการตอบสนองสิง่กระตุนน้ันไดในที่สุดจากประสบการณในอดีต 

หากความตองการถูกกระตุนจากสิง่กระตุนภายนอก เชน ความพอใจในที่อยูอาศัยใหม หรือพอใจใน

สินคาใดสินคาหน่ึงจากการโฆษณาทางโทรทัศน เปนตน สิง่กระตุนเหลาน้ีทําใหเกิดความตองการข้ึน 

(2) การคนหาขอมูล (Information Search) 

ในการคนหาขอมลูของผูบริโภคน้ัน ผูบริโภคจะแสวงหาขอมลู ซึ่งประกอบดวย 4 กลุม คือ 

(2.1)  แหลงบุคคล (Personal Source) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน เปนตน 

(2.2)  แหลงการคา (Commercial Source) ไดแก สื่อโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน

การขาย ในที่น้ีหมายถึง การรบัรูขาวสารขอมลูการสื่อสารทางการตลาดจากการโฆษณา ขาว 

ประชาสมัพันธ พนักงานขาย และการสงเสรมิการขาย 

(2.3)  แหลงชุมชน (Public Sources) ไดแก สื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค 

(2.4)  แหลงทดลอง (Experimental Source) ไดแก หนวยงานวิจัยตลาดของ

ผลิตภัณฑ หรือหนวยงานที่สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ 

(3)  การประเมินผลทางเลอืก (Evaluation of Alternatives)  

เมื่อผูบริโภคไดคนหาขอมูลแลว ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินทางเลอืกตาง ๆ ซึง่

กระบวนการประเมินพฤติกรรมผูบริโภค มีดังน้ี คือ 

(3.1)  คุณสมบัติผลิตภัณฑวาผลิตภัณฑน้ันไดใหประโยชน และสรางความพงึพอใจ 

(3.2)  ลําดับความสําคัญของผลิตภัณฑ คือ สิ่งทีผู่บริโภคตองการจะไดรบัเปนสิง่แรก 

(3.3)  ความเช่ือถือของตราสินคา เชน ความมีช่ือเสียงเปนทีรู่จักของสินคาน้ัน 

(3.4)  การเลือกเปรียบเทียบคุณสมบัติระหวางผลิตภัณฑกับผลิตภัณฑ และตราสินคาอื่น 

(4)  การตัดสินใจซื้อ (Purchasing Decision)  

โดยทั่วไปแลวผูบริโภคจะมีความต้ังใจและตัดสินใจซือ้สินคาย่ีหอตนเองชอบมากทีสุ่ด อยางไร

ก็ตามก็อาจมีปจจัยอื่นเขามาเกี่ยวของ เชน จากทัศนคติของบุคคลอื่น หรือเหตุการณอื่นที่ไมคาดคิด 

ในกรณีที่เปนทัศนคติของบุคคลอื่นน้ัน หากบุคคลทีม่ีความใกลชิดกับผูบริโภคมากกจ็ะย่ิงมอีิทธิพลตอ

ผูซื้อไดมาก เชน คนในครอบครัว ถาบุคคลเหลาน้ีมทีัศนคติในดานบวก เชน เห็นวาผลิตภัณฑน้ันมี

คุณภาพดี จะย่ิงสิ่งเสริมใหผูซือ้ตัดสินใจซือ้เร็วข้ึน หากเห็นวาผลิตภัณฑน้ันมีคุณภาพไมดี ราคาแพงไป 

หรือมีทัศนคติเปนไปดานลบก็จะทําใหผูบริโภคเกิดความลังเล และอาจยังไมซือ้ได 
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สวนในกรณีเหตุการณที่ไมคาดคิดน้ัน อาจเปนไดทีเ่กิดความจําเปนตองซือ้สินคาทีม่ีความ 

จําเปนมากกวากอน หรือมาจากความไมพอใจ จากเหตุบางอยางที่เกิดข้ึน ก็จะทําใหยังไมมกีารซื้อ

เกิดข้ึนได หรือหากมีการรบัรูความเสี่ยง (Perceived Risk) ที่ผูบริโภคอาจสังเกตเห็นสามารถทําให

การซื้อชะงักเชนกัน และพยายามหลีกเลี่ยงการตัดสินใจซื้อแลวหันไปหาขอมูลเพิ่มเติมจากบุคคลอื่น 

หรือหันไปซือ้สินคาย่ีหออื่นที่คนยอมรบัมากกวา 

ดังน้ัน การซื้อสินคา ผูซื้อสินคาและบริการจะมกีารตัดสินใจยอยอยู5 ระดับ คือ 

 (1)  การตัดสินใจเลอืกตราย่ีหอ (Brand Decision) 

 (2)  การตัดสินใจเลอืกผูขาย (Vendor Decision) 

 (3)  การตัดสินใจดานปรมิาณการซื้อ (Quantity Decision) 

 (4)  การตัดสินใจดานระยะเวลาทีซ่ื้อ (Time Decision) 

 (5)  วิธีชําระคาสินคาและบริการ (Payment Method Decision) 

 (5)  พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior)  

หลงัการซื้อสินคาแลว ผูบริโภคอาจมโีอกาสเกิดความพอใจ หรือไมพอใจตอสินคาน้ันได 

สําหรับความพอใจในตัวสินคาของผูบริโภคจะเกิดข้ึนไดจากสิ่งเหลาน้ี เชน สินคาน้ันตรงกบัความ

คาดหวังของตน สินคาน้ันถูกผลิตมาตามที่ตนคาดไว มีความรูสึกพอใจ และมีความชอบ ฯลฯ และ

กอนการซื้อจะเกิดข้ึน ผูบริโภคจะมีความคาดหวังในตัวสินคาจากขอมลูหลาย ๆ แหง ดังน้ันการสราง

ความพอใจแกผูบรโิภค ผูจําหนายควรตอกยํ้าความมั่นใจในการคาดหวังของผูบริโภคและหากผูซื้อมี

ความพอใจในผลิตภัณฑยอมเปนไปไดสงูวาจะซือ้สินคาและบริการของตราย่ีหอน้ัน  

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจหลายอยาง การแสวงหาขอมูลกอน

การตัดสินใจซื้อจึงมีความสําคัญ ซึ่งผูบริโภคตองใชเวลาในการแสวงหาขอมูลใหไดเพียงพอเพื่อนํามา

ประเมินกอนการซื้อและอิทธิพลตาง ๆ ที่มีตอพฤติกรรมผูบริโภคก็สงผลตอกระบวนการตัดสนิใจ 

(Decision Process) เมื่อผูบริโภคเขาไปเกี่ยวของกับการตัดสินใจซือ้สินคาทีเ่กิดกอนการซื้อ ระหวาง

การซื้อและหลงัการซือ้  

ยุวดี จิรัฐิติเจริญ (2556) ศึกษาเรื่องโฆษณาทางนิตยสารมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริม

เพื่อควบคุมนํ้าหนักของผูบริโภคในจังหวัดปทมุธานีจากการสํารวจพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศ

หญิง อายุระหวาง 40 -45 ป มีรายไดเฉลี่ย 10,000-20,000 บาท และสวนมากที่เลือกซื้อเพราะเปน

คนที่ดูแลสุขภาพของตัวเองอยูแลว แตไมมีเวลาออกกําลงักาย จึงตองบริโภคอาหารเสรมิ ผูบริโภคให

ความสําคัญอยางมากกับย่ีหอ และแบรนดสินคาที่ติดตลาด จะไมเลือกทานผลิตภัณฑอาหารเสรมิที่ไม

มีย่ีหอ  
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ประเภทของอาหารเสริมที่ผูบริโภคเลือกรับประทานคือ วิตามินซี นํ้ามันปลา วิตามินบํารุง

สมอง บํารงุสายตา และนมผึง้มากทีสุ่ด ซึ่งผูบริโภครบัรูขาวสารเกี่ยวกับวิตามินตาง ๆ ทีก่ลาวไปไดจาก

สื่อโฆษณาไดแกทางโทรทัศน สื่อออนไลน นิตยสาร และเพือ่นหรือคนรูจกัแนะนําแบบปากตอปาก  

ปริมาณในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ จากผลสํารวจพบวา ซื้อตอครัง้มากที่สุด 

500-1,000 บาท และความถ่ีในการซื้อคือ 1 ครั้ง ตอเดือน และแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้ออาหาร

เสริมเพื่อสุขภาพคือ เพือ่นหรือคนรูจัก สถานทีซ่ื้อทีผู่บริโภคซื้ออาหารเสรมิเพือ่สุขภาพมากที่สุด คือ

รานขายยา  

สวนในเรื่องของปจจัยสวนบุคคลมีความสมัพันธกับการตัดสนิใจเลอืกซือ้ผลิตภัณฑอาหาร

เสริมเพื่อสุขภาพ คือ ดานเพศ อายุ การศึกษา รายไดตอเดือน และรูปแบบการดํารงชีวิต  

3) ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดกับทัศนคติในการซื้อ 

สวนประสมทางการตลาดเครื่องมือทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ซึ่งกิจการผสมผสาน

เครื่องมือเหลาน้ีใหสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย 

สวนประสมการตลาด ประกอบดวยทกุสิง่ทุกอยางที่กจิการใชเพื่อใหมอีิทธิพลโนมนาวความตองการ

ผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมการตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 กลุม ดังที่รูจักกันวา คือ “4 Ps” 

อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสรมิการขาย 

(Promotion) 

อนุพัทย  ภักดีสุขอนันท (2555) ศึกษาเรื่อง ความแตกตางระหวางปจจัยดานลักษณะ

ประชากรศาสตรกับทัศนคติในการซื้อเครื่องสําอางในระบบขายตรงของมสิทีน จากการสํารวจพบวา 

ผูบริโภคที่เปนนักเรียนเปนนักเรียนหญิงของโรงเรียนเอกชนประเภทอาชีวะ สวนใหญพบวามีอายุ  

15-18 ป อยูในช้ันศึกษาระดับ ปวช. โดยมีรายไดจากผูปกครองเดือนละ 600-3,000 บาทในเรือ่งของ

ทัศนคติของการซือ้เครือ่งสําอางมิสทีน สวนใหญมทีัศนคติเชิงบวกและเรื่องสวนประสมทางการตลาด

ของเครื่องสําอางมสีทีน ใหลําดับความสําคัญ 4 ดานคือ 

(1) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ และการจัดจาํหนาย มี

ความสัมพันธกับทัศนคติตอเครื่องสําอางมสิทีนในระบบขายตรง ทางดานราคาและสงเสริมการตลาด 

(2) ผูบริโภคที่มีอายุและการศึกษาตางกันมทีัศนคติตอเครื่องสําอางในระบบขาย

ตรงของมิสทีนที่แตกตางกัน และ ผูบริโภคที่มรีายไดจากทางบานแตกตางกันมีทัศนคติตอ

เครื่องสําอางในระบบขายตรงของมสิทีนไมตางแตกตางกัน 

(3) ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา และการจัดจําหนายมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้เครือ่งสําอางในระบบขายตรงของมิสทีนในทุกข้ันตอน และดาน   

การสงเสรมิการตลาดมีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อในระบบขายตรงของมิสทีน 4 ข้ันตอน คือ  

การแสวงหาขอมลู การประเมินทางเลือก การประเมินผลหลังการซื้อ และดานการตัดสินใจ 
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(4) ผูบริโภคที่อายุและระดับการศึกษาแตกตางกัน มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

ในระบบขายตรงของมสิทีนแตกตางกัน  

 จากขอมลูขางตนสรุปไดวา ผูประกอบการควรใหความสนใจในเรื่องสวนประสมทาง

การตลาด โดยตองมีการวิจัยและพัฒนาคุณภาพอยางตอเน่ือง อีกทั้งยังตองปรบัปรุงในเรื่องของ

ภาพลักษณตราสินคา เพือ่ทําใหมิสทีนเปนเครื่องสําอางของทุกระดับช้ันในความรูสึกของผูบริโภค 

โดยเฉพาะผลิตภัณฑที่มจีุดเดนที่สามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตองการซื้อและเสนอสวนประสม

ทางการตลาดใหตรงกบัมาตรการใหตรงกับทางเลือกของผูบริโภค โดยเสนอสิ่งจูงใจใหสามารถ

กระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อไดเร็วข้ึน 

4) ทฤษฎีการเรียนรู 

การเรียนรูเปนสิ่งที่กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงหรือประพฤติซ้ําในพฤติกรรมของผูบริโภค และ

มีผลเปนอยางมากตอทัศนคติและความเช่ือของบุคคลน้ัน ผูบริโภคอาจเกิดการเรียนรูจากพฤติกรรม

การตอบสนองตอสิง่กระตุนตาง ๆ ดวยตนเอง เชน เคยใชแชมพูย่ีหอหน่ึง แลวผมนุมสวย ครั้งตอไป

จึงซือ้มาใชอีกเพราะเกิดการเรียนรูวาแชมพูย่ีหอน้ีดี หรอืผูบริโภคอาจเกิดการเรียนรูจากการบอกเลา

ที่เปนประสบการณของบุคคลอื่น เชน คุณแมบอกวาดีหรือดาราภาพยนตรที่ช่ืนชอบบอกวาใชแลวดี 

เปนตน ดังน้ันนักการตลาดอาจใชวิธีการโฆษณาแบบซ้ํา ๆเพื่อใหผูบรโิภคเกิดการเรียนรูในผลิตภัณฑ

ของตน และทําใหเกิดพฤติกรรมการซือ้ข้ึนได 

ศมพร เพง็พิศ (2554) ศึกษาเรื่อง ปจจัยเรื่องการเรียนรูเปนสิ่งทีก่อใหเกิดการเปลี่ยนแปลง

หรือประพฤติซ้ําในพฤติกรรมของผูบรโิภค เครื่องสําอางสมนุไพรไทยในกรงุเทพมหานครจากการสํารวจ

พบวา ลูกคาที่มาซื้อเครื่องสําอางประเภทสมุนไพรไทยในรานพลอยสวย รานสโรรกัษ รานสมุนไพร 

ด็อกเตอรสาโรช และ บานสมุนไพรสกลุรัตน ในสาขากรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามเปน

เครื่องมือในการวิจัยอาศัยหลักทฤษฎีตางๆเปนสวนประกอบ อันดับแรกคือการเลือกซื้อเครื่องสําอาง

สมุนไพร ผลสํารวจคือผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจซื้อเพราะเปนคนมีสิว และใชเครื่องสําอางสมุนไพรแลว

ปลอดภัย ไมมสีารอันตราย หรือจากคนรูจักบอกตอวาใชแลวดี ทั้งน้ีเพราะผูบริโภคใหความสําคัญกับ

เครื่องสําอางสมุนไพร เพราะผลิตจากสมุนไพรไทย สกัดจากพืชธรรมชาติ และคนสวนใหญนิยมใช  

สวนอันดับทีส่องในเรือ่งของปจจัยสวนบุคคลทีม่ีสัมพันธตอการตอการตอบสนองในการซือ้เครื่องสําอาง

สมุนไพร โดย เพศ อายุ การศึกษา รายได อาชีพ และสถานภาพ มีความสัมพันธกับการเรียนรูผลิตภัณฑ

ดวยตนเอง ตอการใชเครือ่งสําอางสมุนไพร คือ รายไดเปนตัวกําหนดในเรื่องราคาของเครื่องสําอางที่ตอง

ซื้อ หรืออายุ จะเปนตัวบอกวาควรใชเปนประเภทใดและสุดทาย ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดกบัการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางสมุนไพรพบวาการแสวงหาขอมลูมีความสมัพันธในการ

สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย และดานราคา มีความสําคัญมากกบัผูบริโภค

ในการตัดสินใจซื้อเครือ่งสําอางสมุนไพร 
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5) ทฤษฎีการรับรู  

การรบัรูเปนกระบวนการทีบุ่คคลเลือกจัดประเภท ตีความ และรบัรูขอมูลหรือสิ่งกระตุน 

ตาง ๆ ที่ไดพบเห็นหรือไดรบัเมือ่ผูบริโภคไดรบัสิง่กระตุนจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไมวาจะเปนการได

เห็น ไดยิน ไดกลิ่น การสมัผสั หรือไดลิ้มรสก็ตามผูบริโภคแตละคนจะเกิดการรบัรูและตีความขอมลู

ดวยความรูสึกสวนตัวของคนทีม่ีตอลกัษณะทางกายภาพของสิ่งเรา ตามปกติผูบรโิภคจะไดพบเห็น 

สิ่งกระตุนตาง ๆ มากมาย เชน ในการดูโฆษณาสินคาตาง ๆ มากมาย แตจะรบัรูโฆษณาเพียงบางช้ิน

เทาน้ัน ทั้งน้ีเปนกลไกทางธรรมชาติของมนุษยทีจ่ะมีการเลือกรับสิ่งกระตุนตาง ๆ เพื่อปองกันการ

สับสน ตามปกติผูบริโภคมักจะเลือกรับรูเฉพาะสิง่กระตุนที่ตรงกบัความเช่ือหรือทัศนคติและเปนสิง่ 

ที่สอดคลองกบัความตองการหรือการรบัรูตอตนเอง (Self-Perception) ตนเทาน้ัน และการรบัรูของ

บุคคลจะแตกตางกันไปตามประสบการณของแตละบุคคล นักการตลาดจะตองระลึกวาบุคคลจะเลอืก

รับรูเฉพาะสิ่งที่สอดคลองกับความตองการและตรงกับการรบัรูตอตนเอง (Self-Perception) ซึ่งการ 

รับรูตอตนเอง ซึ่งในการเลือกรับรูของทั้งสองจะดูจากเน้ือหาของโฆษณาและลกัษณะของตัวฟรเีซ็นเตอร 

(Presenter) ดวย ดังน้ันในการที่จะจัดสิ่งเราทางการตลาดเพื่อใหผูบรโิภคเกิดการรบัรูได หากเปน

ช้ินงานโฆษณาจะตองคํานึงถึงลักษณะของฟรเีซ็นเตอร และหากเปนสินคาที่ใชกันทั่ว ๆ ไป อาจจะตอง

เนนที่บรรจุภัณฑที่ดูสะดุดตาและตรงกบัการรบัรูของตนเองของกลุมเปาหมาย 

มธุรส ชุมมณี (2556) ศึกษาเรื่องโฆษณาทางนิตยสารมผีลในการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อ

ควบคุมนํ้าหนัก จากการวิจัยพบวา  

(1) วัยรุนถึงวัยทํางานอายุ 18-28 ปบริบรูณ ระดับการศึกษาอยูที่ปรญิญาตรี โดย

สวนใหญมกีารตัดสินใจซือ้อาหารเสรมิเพือ่ควบคุมนํ้าหนักมากกกวา ระดับอนุปรญิญาและมากกวา

ระดับมัธยมตอนปลาย 

(2) พฤติกรรมการเปดรับขาวสารของผูบริโภคคือ 3-4 วันตอสัปดาห และใชเวลาใน

การนิตยสารแตละครั้ง 20-30 นาที โดยมีความสนใจอยางมากในการอานนิตยสารในเรื่องที่ตนเอง

สนใจ และจะเห็นโฆษณาอาหารเสรมิเพือ่ควบคุมนํ้าหนักจากนิตยสาร Gossips Star  

(3) เน้ือหาจากการโฆษณาผานสือ่นิตยสาร ย่ีหอ และช่ือ ที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อ

คือ ช่ือภาษาอังกฤษ โดยการใชคําโฆษณาคุณสมบัติเพิม่เติมชวยใหผิวพรรณสดใส ตัวอักษรที่ใชจะ

เปนตัวหนาในการโฆษณาทางนิตยสาร โดยมีขอความโฆษณาที่รับรองจากผูเช่ียวชาญจากสถาบันที่

สนใจ และมาตรฐานองคการอาหารและยา อย. บริเวณขางกลองเปนใจความสําคัญในการตัดสินใจซื้อ 

(4) การนําเสนอผานสื่อโฆษณานิตยสาร รปูภาพเปนสวนประกอบในโฆษณา โดย

สวนใหญรูปรางดีสมสวน และรูปรางที่ลดลง ผอมเหมือนพรเีซนเตอร สวนน้ีมีความสําคัญในการ

ตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคมากทีสุ่ด สวนลักษณะการนําเสนอโดยการรบัรองผลจากสถาบันที่นาเช่ือถือ
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เปนจุดสนใจมากทีสุ่ด ผูบริโภคพบเห็นโฆษณาอาหารเสริมเพื่อควบคุมนํ้าหนักและกาแฟเพื่อควบคุม

นํ้าหนักจากนิตยสารมากทีสุ่ด โดยช่ือผลิตภัณฑกาแฟเพือ่ควบคุมนํ้าหนักคือ เนเจอรกิฟท 

(5) ผูบริโภคตองการดูแลสุขภาพ และตองการซื้ออาหารเสรมิเพือ่ควบคุมนํ้าหนัก

เพื่อตองการสมสวน รูปรางดีและตองการมผีิวพรรณที่สดใสควบคูดวย 

 

1.15 วิธีการดําเนินการวิจัย 

การวิจัยน้ี เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการสํารวจ (Survey) 

โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1) ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ศึกษาในงานวิจัยน้ี คือ ผูบริโภคในบริเวณ ชุมชนวัดเกาะ - เพิ่มสิน  เขตสายไหม 

จังหวัดปทุมธานี  โดยการกําหนดของกลุมตัวอยางใชโปรแกรม G*Power 3.1 โดยกําหนดอํานาจใน

การทดสอบ (Power of Test) ที่ระดับ .80 ระดับนัยสําคัญทางสถิติ (Level of Significance) .05 

(=.05) และขนาดอิทธิพลปานกลาง คือ 0.15 ไดขนาดกลุมตัวอยางอยางนอย 102 คน เพื่อปองกัน

ความผิดพลาดทีอ่าจจะเกิดข้ึนในการตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยจึงไดแจกแบบสอบถามทัง้สิน้ 200 ชุด 

โดย ใชวิธีการสุมตัวอยางใชแบบเจาะจง 

2) เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

การวิจัยน้ีใชแบบสอบถามเปนเครือ่งมอืในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 ขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม 

 การสรางเครื่องมือในการวิจัยน้ีมลีําดับข้ันตอนดังน้ี 

(1) ศึกษาเอกสาร และงานวิจัยทีเ่กี่ยวของเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค กระบวนการตัดสินใจ

ซื้อและ สวนประสมการตลาดเพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

(2) นําแบบสอบถามเบื้องตนทีส่รางข้ึน เสนอตออาจารยที่ปรึกษาเพื่อพิจารณา ตรวจสอบ 

เสนอแนะ และเพิม่เติม เพื่อนํามาปรบัปรุง แกไขใหสมบรูณตอไป 

(3) ทดสอบแบบสอบถาม โดยนําแบบสอบถามที่ไดปรับปรงุ แกไขแลว ไปทําการทดสอบ

เบื้องตน (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 30 ราย เพื่อนํามาหาคาความเช่ือถือได (Reliability) 

โดยใชสูตรสมัประสิทธ์ิอัลฟา (Coefficient of Alpha)  

(4) นําแบบสอบถามที่ไดปรบัปรุงจนสมบรูณแลวไปใชเกบ็ขอมูลจรงิ จํานวน 200 ชุด 
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 สวนประกอบของแบบสอบถาม 

 การสํารวจน้ีใชแบบสอบถามเปนเครื่องมอืในการเก็บขอมูลโดยแบบสอบถามประกอบดวย  

3 สวนดังน้ี 

 สวนที่ 1 เปนคําถามเกี่ยวกบัขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 6 ขอไดแก เพศ 

อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการศึกษา สถานที่ซือ้อาหารเสริมและเครื่องสําอาง เปนคําถาม

ชนิดปลายปดลักษณะคําถามใหเลือก 2 ทาง (Dichotomous Question) และคําถามมีหลายคําตอบ

ใหเลอืก (Multiple – Choice Question)  

 สวนที ่2 เปนคําถามเกี่ยวกบัแหลงขอมลูขาวสารเกี่ยวกบัรานจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริม

และเครือ่งสําอาง จํานวน 8 ขอ ไดแก ครอบครัว เพื่อน ดารานักแสดงที่โฆษณาสินคา นิตยสาร 

หนังสือพิมพ เว็บไซต เฟสบุค และอินสตราแกรม โดยใชมาตรวัดแบบประเมินคา (Rating scale) 5 

ระดับ (ระดับ 1 หมายถึง ระดับการรบัขอมลูนอยทีสุ่ดจนถึง ระดับ 5 หมายถึง ระดับการรับขอมูล

มากที่สุด) 

 ตอนที่ 3 เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดในการเลือกรานจําหนายอาหาร

เสริมและเครือ่งสําอาง จํานวน 24 ขอครอบคลมุดานผลิตภัณฑ/ บริการ ดานราคา ดานชองทางการ

จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร (พนักงานขาย) ดานลักษณะทางกายภาพและดาน

กระบวนการใหบรกิาร  โดยใชมาตรวัดแบบประเมินคา (Rating Scale) 5 ระดับ (ระดับ 1 หมายถึง 

มีความสําคัญในการตัดสินใจนอยทีสุ่ดจนถึง ระดับ 5 หมายถึง มีความสําคัญในการตัดสินใจมากทีสุ่ด 

 การทดสอบเครื่องมือ 

(1) การทดสอบการเที่ยงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม ไดนําแบบสอบถามทีส่รางข้ึนหา

ความเที่ยงตรงโดยใหอาจารยที่ปรึกษาพจิารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหา (Content 

Validity) เพื่อขอคําแนะนําและนํามาปรบัปรุงแกไขใหถูกตองและจึงนําแบบสอบถามที่ไดรับการ

ตรวจสอบความเที่ยงตรงทีเ่รียบรอยแลวไปทดลองเก็บขอมลูตอไป  

(2) การหาความนาเช่ือถือ (Reliability) โดยนําแบบสอบถามไปทดลอง (Try-out) กับกลุม

ตัวอยางและนําผลมาวิเคราะหความนาเช่ือถือเปนรายขอ (Item Analysis) ดวยวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิ

แอลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha Coefficient) ผลการคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัค

ดังตารางที่ 1.2 ซึ่งมีคาเกิน 0.70 ซึ่งแสดงวาแบบสอบถามมคีวามนาเช่ือถือ และพรองทีจ่ะทําการเก็บ

ขอมูลจริงตอไป  
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ตารางที่ 1.2: ผลการทดสอบคาสมัประสทิธ์ิแอลฟาของครอนบัคของแบบสอบถาม 

 

 

ตัวแปร 

คาสัมประสิทธิ์แอลฟา

ของครอนบัค 

(n = 30) 

คาสัมประสิทธิ์แอลฟา

ของครอนบัค 

(n = 200) 

แหลงขอมูลขาวสาร 0.709 0.722 

สวนประสมการตลาด 0.899 0.892 

-ดานผลิตภัณฑ/ บริการ 0.668 0.620 

-ดานราคา 0.676 0.759 

-ดานชองทางการจําหนาย 0.791 0.780 

-ดานการสงเสริมการตลาด 0.846 0.751 

-ดานพนักงานขาย 0.776 0.758 

-ดานลักษณะทางกายภาพ 0.748 0.707 

-ดานกระบวนการใหบริการ 0.843 0.825 

รวม 0.750 0.882 

 

3) การรวบรวมเก็บขอมูล 

การศึกษาน้ี เก็บรวบรวมขอมลูปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการนําแบบสอบถามแจกให

กลุมผูบริโภคชุมชนวัดเกาะ - เพิ่มสิน เขตสายไหม จงัหวัดปทุมธานี จํานวน 200 คน โดยใชเวลาใน

การเกบ็รวบรวมขอมูลต้ังแตวันที่ 15-30 พฤศจิกายน พ.ศ. 2557 

4) สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

การวิจัยน้ีใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เพื่ออธิบายคุณลักษณะของผูตอบ 

แบบสอบถามและขอมลูในสวนอื่น ๆ ในการวิจัยดังน้ี 

 (1) หาคาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) สําหรับวิเคราะหขอมูลทั่วไป

ของผูตอบแบบสอบถาม ไดแกเพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการศึกษา สถานทีซ่ื้อ

อาหารเสริมและเครื่องสําอาง  

 (2) หาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับ

วิเคราะหขอมูลแหลงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับรานจําหนายผลติภัณฑอาหารเสรมิและเครื่องสําอาง 

จํานวน 8 ขอ ไดแก ครอบครัว เพื่อน ดารานักแสดงที่โฆษณาสินคา นิตยสาร หนังสือพมิพ เว็บไซต 
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เฟสบุค อินสตราแกรม ปจจัยสวนประสมการตลาดในการเลอืกรานจําหนายอาหารเสริมและ

เครื่องสําอาง จํานวน 24 ขอ โดยมีการแปลผลดังน้ี 

 ชวงช้ันของคาคะแนน   คําอธิบายสําหรับการแปลผล 

 1.00-1.80  ระดับการรับขอมูลนอยที่สุด/ ความสําคัญในการตัดสินใจนอยที่สุด 

 1.81-2.61  ระดับการรับขอมูลนอย/ ความสําคัญในการตัดสินใจนอย 

 2.62-3.42  ระดับการรับขอมูลปานกลาง/ ความสําคัญในการตัดสินใจปานกลาง 

 3.43-4.23  ระดับการรับขอมูลมาก/ ความสําคัญในการตัดสินใจมาก 

 4.24-5.00  ระดับการรับขอมูลมากที่สุด/ ความสําคัญในการตัดสินใจมากที่สุด 

 

1.16 ผลการวิเคราะหขอมลู 

ตอนท่ี 1 ลักษณะของผูตอบแบบสอบถาม 

จากจํานวนผูตอบแบบสอบถาม 200 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญงิ

จํานวน 179 คนคิดเปนรอยละ 89.5 มีอายุระหวาง 21-30 ป จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 34.5 มี

การศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 113 คนคิดเปนรอยละ 56.5 เมื่อพิจารณา อาชีพ พบวาผูตอบ

แบบสอบถาม สวนใหญเปนนักศึกษา/ นักเรียน จํานวน 91 คนคิดเปนรอยละ 45.5 รองลงมาอาชีพ

พนักงานบริษัท จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 23.5 มีรายรบัเฉลี่ยตอเดือน 10,000-15,000 บาท 

จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 32.0 

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหแหลงขอมูลขาวสาร  

ผูบริโภคโดยเฉลี่ยมีการรับขาวสารเกี่ยวกับอาหารสรมิและเครื่องสําอางในระดับมาก  

( = 3.44, S.D. = .627) และเมือ่พิจารณารายขอพบวาผูบริโภคไดรับขาสารจากทาง เฟสบุคมาก

ที่สุด ( = 3.77, S.D. = 1.15) ตามดวยจากเพื่อนรวมช้ันเรียน เพื่อรวมงาน เพื่อนบาน ( = 3.74, 

S.D. = .942) เว็บไซต ( = 3.67, S.D. = 1.13) โฆษณาที่มีดาราหรือนักแสดง ( = 3.62, S.D. = 

1.00) อินสตราแกรม ( = 3.68, S.D. = 1.30) นิตยสาร ( = 3.26, S.D. = .963) ครอบครัว ( = 

2.95, S.D. = 1.05) และหนังสือพิมพ ( = 2.92, S.D. = 1.02) 

ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจเลือกรานจําหนาย

อาหารเสรมิและเครื่องสาํอาง  

 โดยรวมผูบรโิภคใหความสําคัญตอ ปจจัยสวนประสมการตลาดในการเลือกรานจําหนาย

อาหารเสริมและเครื่องสําอางในระดับมาก ( = 3.93, S.D. = .663) เมื่อพจิารณารายดานพบวา 

ผูบริโภคใหความสําคัญตอดานกระบวนการใหบริการมากทีสุ่ด ( = 4.14, S.D. = .668) ตามดวย 

ดานราคา ( = 4.03, S.D. = .664) ดานผลิตภัณฑ/ บริการ ( = 3.99, S.D. = .616) ดานลักษณะ
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ทางกายภาพ ( = 3.90, S.D. = .599) ดานบุคลากร (พนักงานขาย) ( = 3.89, S.D. = .683)    

ดานการสงเสรมิการตลาด ( = 3.83, S.D. = .759) และดานชองทางการจําหนาย ( = 3.76,  

S.D. = .670) ดังตารางที ่1.3 

 

ตารางที ่1.3: คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจเลอืกราน

จําหนายอาหารเสริมและเครื่องสําอาง 

 

ปจจัยในการเลือกรานจําหนายอาหารเสรมิและ

เครื่องสําอาง 

 S.D. 

ผลิตภัณฑ/ บริการ 3.99 0.616 

1. คุณภาพของสินคา 4.28 .862 

2. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 3.83 .796 

3. ย่ีหอของสินคาที่จําหนายในราน 3.89 .794 

ราคา 4.03 .644 

4. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ 4.10 .814 

5. ความหลากหลายของราคาใหเลอืก 3.90 .746 

6. ความชัดเจนของราคา 4.11 .792 

ชองทางการจําหนาย 3.76 .670 

7. ที่ต้ังของราน เดินทางไปมาสะดวก 3.94 .815 

8. เวลาเปด-ปดในการใหบริการของรานฯ  3.64 .765 

9. ใกลที่พกัอาศัยของทาน 3.69 .953 

10. ที่ต้ังของราน โดดเดน สังเกตงาย 3.80 .909 

การสงเสรมิการตลาด 3.83 .759 

11. ของแถม (ซื้อ 1 แถม 1 ) 3.93 .905 

12. สะสมแตม 3.57 .995 

13. สวนลดราคา 3.99 .885 

บุคลากร (พนักงานขาย) 3.89 .683 

14. ความสุภาพของพนักงาน 4.16 .863 

15. การแตงกายของพนักงาน 3.81 .889 

16. การใหคําแนะนําในรายละเอียดสินคาของพนักงาน 4.05 .828 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่1.3 (ตอ): คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจเลือก

รานจําหนายอาหารเสรมิและเครื่องสําอาง 

 

ปจจัยในการเลือกรานจําหนายอาหารเสรมิและ

เครื่องสําอาง 

 S.D. 

17. บุคลิกหนาตาของพนักงาน 3.58 1.00 

ลักษณะทางกายภาพ 3.90 .599 

18. ความสวยงามของการตกแตงภายในราน 3.71 .802 

19. ความสะอาดภายในราน 4.16 .796 

20. มีที่จอดรถเพียงพอ 3.69 .944 

21. การจัดสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อ 4.09 .728 

กระบวนการใหบริการ 4.14 .668 

22. ข้ันตอนการสัง่ซื้องาย ไมซับซอน 4.15 .755 

23. การใหบริการทีร่วดเร็วต้ังแต การรบัออเดอร ถึงการ

รับชําระเงิน 

4.17 .721 

24. มีข้ันตอนการรับสินคาคืนเมื่อสินคามีปญหา 4.13 .847 

 

 

 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

ผูศึกษาไดวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในและการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกที่สงผล

กระทบตอธุรกจิภายใตแนวคิดทฤษฎีเรื่อง “SWOT Analysis” เพื่อนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยงตอการ

ดําเนินงานของธุรกิจใหมีความเจรญิกาวหนาอยางมีประสิทธิภาพได 

 

2.1 แนวคิดเก่ียวกับการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค 

 หลักการสําคัญของ SWOT Analysis คือ การวิเคราะหโดยการสํารวจจากสภาพการณ 2 ดาน 

คือ สภาพการณภายในและสภาพการณภายนอก เพื่อใหรูจกัตนเองและรูจักสภาพแวดลอมในการทํา

ธุรกิจ ในการวิเคราะหน้ีจะชวยใหผูบริหารในอุตสาหกรรมน้ัน ๆ ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทั้งที่

เกิดข้ึนแลวและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมถึงผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงทีม่ีตอธุรกจิ

ของตน ขอมูลเหลาน้ีจะเปนประโยชนอยางมากในการกําหนดวิสัยทัศน พันธกิจ กลยุทธและแผนการ

ดําเนินการตาง ๆ ทีเ่หมาะสม 

จุดแข็ง (Strength) คือ ผลกระทบทางดานบวกทีเ่กิดข้ึนจากสิ่งแวดลอมภายในของบริษัท

หรือเปนขอไดเปรียบในการดําเนินธุรกจิ หรืออาจหมายถึงการดําเนินงานภายในบริษัททีส่ามารถ

กระทําไดดี กลาวโดยทั่วไปแลว ธุรกิจทกุแหงควรตองทราบถึงความสามารถทีเ่ปนจุดเดนของตนเอง 

ซึ่งตองมีการพิจารณาในทุก ๆ องคประกอบ เชน การตลาด การบริหาร การเงิน การผลิตการวิจัยและ

พัฒนา เปนตน เพือ่วิเคราะหหาจุดแข็งเพื่อนํามากําหนดเปนกลยุทธหรือแนวทางในการดําเนินงาน

ตาง ๆ ใหตนเองมีความโดดเดน หรือสรางภาพลักษณที่แตกตางไป 

จุดออน (Weakness) คือ ผลกระทบทางดานลบที่เกิดข้ึนจากสิ่งแวดลอมภายในของบริษัท

หรือขอเสียเปรียบในการดําเนินธุรกิจ หรืออาจหมายถึงการดําเนินงานภายในบริษัทที่ไมสามารถ

กระทําไดดี และสงผลใหบริษัทเกิดความเสียเปรียบในการดําเนินธุรกิจได ตัวอยางของจุดออน ไดแก

ตนทุนทางการผลิตทีสู่งกวาคูแขงขัน ปญหาทางดานพนักงานขาย ภาพลักษณะของบริษัท 

โอกาส (Opportunity) หมายถึง ผลกระทบที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายนอกของธุรกจิทีส่งผล

ทางดานบวกตอการดําเนินธุรกิจ ผูบรหิารจะตองมีการตรวจสอบสิ่งแวดลอมภายนอกอยูเสมอเพื่อ

ปรับปรงุกลยุทธตาง ๆ ใหบรรลุวัตถุประสงคที่ต้ังไว รวมทัง้ตองคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงของ

สภาพแวดลอมภายนอก เชน ภาวะเศรษฐกจิ สังคม การเมอืง กฎหมาย เทคโนโลยี และการแขงขัน

อยูเปนระยะ ๆ เพือ่แสวงหาประโยชนจากการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมภายนอกเหลาน้ี 

 



23 

2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมและปจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอม 

2.2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

1) ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง 

สถานการณ 

 สถานที่ประกอบกจิการปจจุบัน ต้ังอยูบริเวณถนนยานถนนเพิ่มสิน-สายไหม ซึ่งเปนถนน 2 เลน 

ทําใหการจราจรติดขัดมากในชวงเชาซึ่งเปนเวลาเขาเรียน เน่ืองจากถนนบรเิวณน้ีมีโรงเรียนเอกชนถึง  

2 แหง และชวงเย็น เปนเวลาเลิกงาน 

ผลกระทบ 

 การจราจรที่ติดขัดบริเวณ ถนนยานถนนเพิ่มสิน-สายไหม ทาํใหเกิดความไมสะดวกในการ

จอดรถประเภทรถยนตแตประเภทรถจกัรยานยนตสามารถจอดไดดังภาพที่ 2.1 

 

ภาพที่ 2.1: ถนนยานเพิ่มสิน-สายไหม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2) ปจจัยดานตราสินคาของรานคา 

สถานการณ 

 รานบิ้วต้ีฟูลช็อป เปนรานเครื่องสําอางและอาหารเสริมทีเ่พิง่เปดใหมในยานชุมชนถนนเพิ่ม

สิน-วัดเกาะ จึงยังไมเปนทีรู่จักสําหรับผูทีอ่าศัยและผูสญัจรไปมาอยูในบริเวณดังกลาว 
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ผลกระทบ  

 เน่ืองจากสินคาบางประเภทที่นํามาจําหนาย เปนสินคาทีก่ําลังนิยมในปจจุบัน เกาะกระแส

ตามดาราที่ทดลองใชแลวเห็นผล เมื่อสินคาขายไมได อาจทําใหสินคาคางสตอคและความนิยมของ

สินคาน้ันลดลงไปตามเวลา 

3) ปจจัยดานการเงิน 

สถานการณ 

 ในชวงเปดกิจการ 1-4 เดือนแรกน้ันตองมีคาใชจายในเรือ่งของคาสาธารณูปโภคภายในราน 

ไมวาจะเปนคาเชาตึก คานํ้า คาไฟ เปนตน ซึ่งรายไดของทางรานอาจยังไมตรงตามเปาหมาย  

ผลกระทบ 

 ทําใหเงินทุนหมุนเวียนไมคอยคลองตัวควบคุมคาใชจายไมได เพราะรายไดยังไมแนนอน 

4) ปจจัยดานการจัดซื้อ 

สถานการณ 

 ตนทุนในการซือ้ของมจีํากัด ทําใหสตอคสินคาไดในปริมาณนอย  

ผลกระทบ 

บางครัง้อาจเสียโอกาสเมือ่ลูกคามาซื้อสินคาแลวของหมดบวกกับคาใชจายในการเดินทาง

เพื่อไปซือ้เพิม่มากข้ึนทําใหไมคุม 

 

2.2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

1) ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

สถานการณ 

เศรษฐกจิตกตํ่า ประชาชนไมจบัจายใชสอย และเกิดการชะลอการจางงานจนถึงการเลกิ

จาง แมวาป 2557 เศรษฐกจิโลกอาจมีแนวโนมจะฟนตัว แตจะไมเกิดข้ึนกอนไตรมาสที่ 1 ตาม

คาดการณ ของ OECD  โดยเฉพาะเศรษฐกจิยุโรป ดังน้ัน ภาคการสงออกซึ่งเปนเกือบ 70% ของ GDP 

ประเทศไทย ที่ตกตํ่าในป 2557อยูแลว ก็จะยังไมดีดตัวกลบัข้ึนมาได นอกจากน้ี ความไมมั่นคงทางการ

เมืองอยางสุดโตง ผลจากปญหาการเมืองทีท่ําใหชวงป 2557 ที่ผานซึ่งควรจะเปนชวงดีดกลบัและตัก

ตวงดานการทองเที่ยว ตลอดจนการกระตุนการบรโิภคภายในประเทศ กลบัไมเกิดข้ึน และเช่ือวาจะมี

ผลตอเน่ืองไปจนถึงตรุษจีน  หรอืทั้งไตรมาสที่ 1 ของป 2558 จะย่ิงซ้ําเติมเศรษฐกิจไทยย่ิงข้ึน 

ผลกระทบ 

 ผูบริโภคอาจชะลอการซื้อสินคาฟุมเฟอยตาง ๆ รวมถึงอาหารเสริมเครือ่งสําอางอาจทําให

ยอดขายรานบิ้วต้ีฟูลช็อป ไมตรงตามเปาหมายที่วางไว 
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2) ปจจัยดานคูแขง 

สถานการณ 

 ในอนาคตเมื่อความตองการในเรื่องของผลิตภัณฑเกี่ยวกบัความงามเพิม่ข้ึน จึงทําใหเกิดธุรกิจ

รานคาประเภทเดียวกันเพิ่มข้ึนตามไปดวยซึ่ง ณ ตอนน้ี ในยานถนนเพิ่มสิน-วัดเกาะ มีรานคาประเภท

เดียวกันอยู 3 ราย ทําใหตองแขงขันกันอยูตลอดเวลาเพือ่เพิม่ยอดขายใหกับราน  

ผลกระทบ 

 ยอดขายทางรานอาจจะตกลง เน่ืองจากมสีวนแบงทางการตลาดเพิ่มข้ึน ผูบริโภคมีทางเลือก

ในการเลือกซื้อสินคาไดหลายรานจากรานคูแขง 

3) ปจจัยดานสังคม 

สถานการณ 

 กระแสความงามในสงัคมยุคปจจบุันน้ีจะสวยดวยธรรมชาติ ใชวิธีการบํารุงโดยครมี โลช่ัน หรือ

อาหารเสริม หรือจะเปนเรื่องศัลยกรรมความงาม และสิ่งทีก่าํลังไดรบัความนิยมเปนอยางมากคือ สวย

ดวยมีดหมอ ไมไดเปนกระแสฮอตเฉพาะในหมูแวดวงคนบันเทิง ดารา นางแบบ นักรอง หรือนางงาม  

ที่ตองหากินอยูกบัความสวยความงามเทาน้ัน แตทุกวันน้ี กระแสนิยมการทําศัลยกรรมเสริมความงาม 

กําลังแพรระบาดไปทั่วทกุวงการ โดยเฉพาะในระดับอุดมศึกษา ที่กําลงัอยูในวัยเรียน ซึ่งแรงจงูใจมา

จากธรรมชาติของวัยรุนทีร่ักสวยรักงาม และใหความสําคัญกับเรือ่งบุคลกิภาพ รูปราง หนาตา บวกกบั

การรบัคานิยมมาจากกระแสเกาหลทีี่กําลงัระบาดหนักในสงัคมไทยอยูขณะน้ี และกระแสแฟช่ันก็มสีวน

ผลักดันและสรางคานิยม ชวยหนุนนําใหการศัลยกรรมกลายเปนเรื่องธรรมดา จนกลายเปนคานิยมของ

วัยรุนสวนใหญ คานิยมวาการทําศัลยกรรมเสรมิความงามจะชวยทําใหตนเองดูดี ชวยเสริมความมั่นใจ 

และอาจมีผลตอหนาที่การงาน โดยมักมีตนแบบจากศิลปนดาราที่ช่ืนชอบ การตัดสินใจทําศัลยกรรม

ของวัยรุนปจจบุันเกิดข้ึนจากการอยากสวย อยากหลอเทาน้ัน รวมถึงอาจเปนเพราะวิทยาการและ

เทคโนโลยีใหม ๆ ทําใหผูคนเห็นวาเรื่องการทําศัลยกรรมเหลาน้ีเปนเรือ่งงาย เปนเรื่องธรรมดาจงึ

ตัดสินใจทํา เพื่อใหรูปลักษณภายนอกเปนอยางที่ตัวเอง ตองการ แตขาดการศึกษาขอมูลใหรอบคอบ

และไมหวงถึงอนาคตหรือผลขางเคียงทีจ่ะเกิดข้ึนเทาที่ควร จึงนํามาซึ่งปญหาสังคมตาง ๆ มากมาย 

ทั้งน้ีข้ึนอยูกบักลุมบุคคลที่จะเลือกใชวิธีไหนเชนดูแลตัวเองใหดูดีโดยธรรมชาติจากการรบัประทาน

อาหารเสริม การบํารงุโดยครมีและโลช่ัน หรอืจะเลอืกการศัลยกรรม 

ผลกระทบ 

ขาดรายไดจากกลุมผูบรโิภคบางกลุมที่ไมเลือกใชผลิตภัณฑเพื่อความงาม แตเลอืกทีจ่ะ

ศัลยกรรมหรือเขาคลินิกเกี่ยวกับเวชสําอางแทน เน่ืองดวยเหตุผลตาง ๆ ที่วาเห็นผลรวดเร็ว และเปน

ที่นาพอใจ ฯลฯ 
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4) ปจจัยดานเทคโนโลยี 

สถานการณ 

 ในสังคมปจจุบันน้ี ดานเทคโนโลยีมีความกาวหนาเปนอยางมากในโลกโซเชียลเน็ตเวิรค ไมวา

จะเปนทาง Facebook , Line และ Instragram เปนตน สิง่เหลาน้ีเปนตัวกลางในการซื้อขาย หรอืให

ขอมูลในเรื่องของความสวยงาม ทําใหผูบรโิภคสามารถเลอืกชม และดูรายละเอียดของสินคาที่ตนเอง

สนใจ โดยมีการรีวิวจากผูใชจริง กอน และ หลงัใช ทําใหมีความนาเช่ือถือในสินคาน้ันๆ และผูบริโภค

ตัดสินใจซือ้สินคาไดเร็วข้ึน อีกทั้งยังเปนการโปรโมทสินคา เพื่อเพิ่มยอดขาย เพราะการกดไลคและ

แชร ทําใหขอมูลกระจายไปทั่วอยางรวดเร็ว 

ผลกระทบ 

รานคาในออนไลนมมีากเกินไป ซึ่งแตละรานกท็ําการตลาดและงัดกลยุทธเพื่อทําการแขงขัน 

และน่ีอาจทําใหยอดขายอาจตกเน่ืองจากเราโปรโมทสินคาใหมีความนาเช่ือถือไมเพียงพอ  

5) ปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภค 

สถานการณ 

ปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภคในแงของจิตวิทยา ซึง่เกี่ยวกบัความเช่ือและทัศนคติ ความเช่ือ

เปนลักษณะที่แสดงถึงความรูสึกนึกคิดที่จะเปนไปได อันเปนจุดมุงหมายทีม่ีลกัษณะเฉพาะ ซึง่จะเปน

ความจริงหรอืไมจริงก็ได ความเช่ือน้ีอาจเกิดจากความรู ความคิดเห็น หรือศรทัธาก็ได และอาจมี

อารมณความรูสึก เชน ความเช่ือใจกบัรานคาเดิม ทําใหเปนตัวกอใหเกิดความคิดเห็นที่แตกตาง คือ 

ไมมั่นใจในรานที่เปดใหม ไมเปดใจยอมรบั และทําใหผูบริโภคไมเขาราน 

ผลกระทบ 

ทําใหภาพลักษณของรานอาจดูไมดี และผูบรโิภคอาจไมกลาเขาหรือไมอยากใชบริการในใน

รานใหม ยอดขายภายในรานไมตรงตามเปาหมายได จําเปนตองกระตุนดวยปจจัยหลาย ๆ ดาน เพื่อให

ผูบริโภคเกิดความเช่ือมั่นและเปดใจยอมรบัรานจําหนายเครือ่งสําอางและอาหารเสริมที่เปดใหม 
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2.3 ปจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายในและภายนอก 

2.3.1 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ตารางที่ 2.1: แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด/ ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

1. ปจจยัดานทําเลท่ีตั้ง      เน่ืองจากถนนในบริเวณน้ี มีรถผานสัญจรอยู

ตลอดเวลา เพราะสามารถเปนเสนทางลดัไปถนน

เสนหลักได จึงเปนขอดีในการโปรโมทราน โดยการ

ตกแตงรานใหเปนท่ีดงึดดู และมีปายเขียนท่ีชัดเจน 

วาจาํหนายสินคาประเภทใด แตเน่ืองดวยอาจเปน

เสนทางท่ีแคบ ถนน 2 เลน ทําใหเกิดความไม

สะดวกสบายเร่ืองท่ีจอดรถสาํหรับลูกคาท่ีมีรถยนต

สวนบุคคล สิง่ท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ ปองกัน

ความเสีย่ง เน่ืองจากมีท่ีวางฝงตรงขาม สามารถจอด

รถยนตได และรานบิ้วตี้ฟูลช็อป ติดตอไวเพ่ือเปนท่ี

จอดรถได เราจงึมีปายตดิ เพ่ือประชาสัมพันธ ท่ีจอด

รถยนตสาํหรับลูกคารานบิ้วตี้ฟูลช็อป สิ่งน้ีเพ่ือลด

ความเสีย่งในการเสียโอกาสในการซ้ือสินคาของ

ลูกคาท่ีมีรถยนตสวนบคุคลลง แตลูกคาสวนใหญ

ท่ีมาใชบริการ จะนํารถจักรยานยนตมา ซ่ึงบริเวณ

หนารานบิ้วตี้ฟูลช็อป สามารถรองรับการจอด

รถจักรยานยนตไดในระดับหน่ึง ซ่ึงมีความสะดวก 

สบายมากกับลูกคาท่ีมาใชบริการรานบิ้วตี้ฟูลช็อป 

 

 

 

 

 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

2. ปจจยัดานตราสินคา

ของรานคา 

     เน่ืองจากรานบิ้วตีฟู้ลช็อป เปนรานเพ่ิงเปดใหม ใน

การโปรโมทรานเพ่ือเปนท่ีรูจักทําไดไมยาก แตอาจ

ตองใชเวลาในการโปรโมทอยูสักพัก ท้ังน้ีอาศยัใน

เร่ืองของรานอยูริมถนน ซ่ึงการสัญจรของรถมีอยู

ตลอดเวลา และจุดเดนของรานไมวาจะเปนการ

ตกแตง การตดิปายราน การติดไฟราน ทําใหรานดู

โดดเดน เปนท่ีดงึดูดนาสนใจของผูสญัจรไปมา  

น่ีอาจเปนตัวชวยในการทําใหรานเปนท่ีรูจักมากขึน้ 

สิ่งท่ีจะตองดาํเนินการเพ่ือลด/ ปองกันความเสี่ยง 

คือ ในการทําใหรานเปนท่ีรูจักเพ่ิมมากขึ้น การใช

ชองทางขางตนท่ีกลาวไปแลวน้ัน อาจทําใหเปนท่ี

รูจักเพียง 30% เราจงึจําเปนโปรโมทเพ่ิมขึ้นใน

หลายชองทาง ไมวาจะเปนทาง Facebook, 

Instgram, Line หรือการแจกใบปลิว ซ่ึงสิง่เหลาน้ี

จะเปนการโปรโมทสินคา โดยอธิบายสรรพคุณและ

วิธีใชหรือรีวิวสินคาเพ่ือใหสินคาดูนาใชมากยิ่งขึ้น 

3. ปจจยัดานการเงิน 

 

     เน่ืองจากเราเปนรานเพ่ิงเปดใหมและเงินทุน

หมุนเวียนท่ีไมมาก แตคาใชจายตาง ๆ มีเกิดขึ้นทุก

เดอืน ไมวาจะเปนคาซ้ือสินคาใหม คาสาธารณูปโภค 

คาเชาตึก ทําใหความคลองตวัของธุรกิจลดลง สิ่งท่ี

จะตองดาํเนินการเพ่ือลด/ ปองกันความเสี่ยง คอืทํา

การกูยืมเงินธนาคารมาใชเปนทุนในการตอยอด

ธุรกิจและการจดัระบบใหมีความถูกตอง ลดคาใช 

จายท่ีฟุมเฟอย โดยการจัดทํารายรับ รายจาย  

ท่ีถูกตองเพ่ือสามารถรูถึงคาใชจายในแตละวันได 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

4. ปจจยัทางดานการ

จดัซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   สินคาบางอยาง มีราคาตนทุนท่ีสงู ทําใหการสตอค

ของทําไดนอย และเราตองมีการอัพเดทสินคาใหมๆ

อยูตลอดเวลา เพ่ือตอบสนองผูบริโภคใหเกิดความ

พึงพอใจ  สิ่งน้ีนํามาซ่ึงคาใชจายในการไปซ้ือของ ท่ี

เพ่ิมขึ้น สิง่ท่ีจะตองดาํเนินการเพ่ือลด / ปองกัน

ความเสีย่ง คอื ขอเครดติกับซัพพลายเออร เพ่ือนํา

สินคามาวางจําหนายท่ีรานกอน ทําใหเราไมตอง

รับภาระคาใชจายท่ีสงูเพ่ือท่ีจะสามารถทําการตลาด

ในขายใหสินคาไดระบายออก โดยกลยุทธของทาง

ราน เพ่ือลดสินคาคางสตอคและนํามาซ่ึงกําไรได

และควรวิเคราะหสินคาท่ีขายด ีคดัสรรสินคาท่ีมี

คุณภาพ เพ่ือลดการนําสินคาท่ีไมไดคุณภาพซ่ึงนํา

มาถึงสินคาขายไมออก คางสตอค 
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2.3.2 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ตารางที่ 2.2: แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

1. ปจจยัดานเศรษฐกิจ     

 

 

 จากสภาวะเศรษฐกิจท่ีตกต่ํา ทําใหผูคนไมจบัจายใช

สอย ใชจายอยางประหยัด และอาจทําใหยอดขาย

รานบิ้วตี้ฟูลช็อป อาจไมตรงตามเปาหมายท่ีวางไว 

เม่ือยอดขายตกลง ทําใหสินคาคางสตอค ทุนจม 

และเน่ืองจากสินคาประเภทน้ี เปนสินคาซ้ือมาขาย

ไป Trading เราจําเปนตองขายสินคาใหไดตรงตาม

เปาหมาย เพ่ือเปนทุนหมุนเวียน และรองรับกับ

สินคาตัวใหม ๆ ท่ีเขามาเร่ือย ๆ สิ่งท่ีจะตองดําเนิน 

การเพ่ือลด/ ปองกันความเสีย่ง คอื จัดทําโปรโมช่ัน 

จดัเซ็ทและจดัโปรโมทสินคาผานทางโซเช่ียล ทาง 

Facebook, Instragram, Line และจากการสง 

sms โดยตรงผานมือถอืของลูกคา เพ่ือกระตุนการใช

จายใหผูบริโภคเกิดความอยากได เน่ืองจากจดัเปน

เซ็ทจะไดราคาท่ีถูกกวา หรือ ใชโปรโมช่ันเฉพาะ

ชวงเวลา ชวงเวลาน้ีสามารถซ้ือไดในราคาลด 10% 

สําหรับในชวงเวลาท่ีเศรษฐกิจตกต่ํา ปจจยัน้ีไมมี 

ผลตออายขุองสินคา เน่ืองจากสินคาประเภท

เคร่ืองสาํอาง และอาหารเสริม มีการอายุการบริโภค

อยางต่ํา 2 – 3 ป ซ่ึงเราตองตรวจสอบกอนท่ีจะ

หมดอายุ เพ่ือนําสินคาน้ันมา Sale ได 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

2. ปจจยัดานคูแขง      สังคมปจจุบันท่ีผูคนหันมารักสุขภาพและดแูลตัวเอง

กันมากขึ้น ทําใหผูประกอบการในประเภทครีมบํารุง 

เคร่ืองสาํอาง และอาหารเสริมเกิดขึ้นอยางมากขึ้น

เร่ือย ๆ เน่ืองดวยวิวัฒนาการทางวิทยาศาสตรบวก

กับการลงทุนท่ีไมมากทําใหรานคายอย ตองแขงขัน

กันเปดกิจการเพ่ือรองรับความตองการของผูบริโภค 

ท้ังน้ีรานคูแขงของบิ้วตี้ฟูลช็อป มีอยู 2 ราน ซ่ึงแต

ละรานจะมีขอด ี– ขอเสีย แตกตางกัน สิง่ท่ีจะตอง

ดําเนินการเพ่ือลด/ ปองกันความเสี่ยง คอื นําขอดี

ของรานบิ้วตี้ฟูลช็อป มาประยุกตใช  ใหทันถวงทีอยู

เสมอ เพ่ือตอบโจทยในเร่ืองความตองการของ

ผูบริโภคอยางดเียีย่ม มีจดุด-ีจดุเดน ดงัตอไปน้ี 

1. มีสินคาท่ีหลากหลาย 

2. อัพเดทสินคาใหทันสมัยอยูตลอดเวลา  

3. จดัโปรโมช่ันและตดิตอกับลูกคาเพ่ือ

สอบถามความคืบหนาในการใชสินคาอยูเสมอ 

4. สถานท่ีจอดรถจักรยานยนตท่ีกวางขวาง 

สะดวก สบายแกลูกคา 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

3. ปจจยัดานสังคม      ในสังคมปจจบุัน เทรนดศัลยกรรมกําลังมาแรง แต

เน่ืองดวยปจจยัหลายอยาง ทําใหผูบริโภคตองยงั

ตองใชสินคาประเภทสวยงามควบคูกันไป เน่ืองดวย

ปจจยัหลาย ๆ อยาง ไมวาจะเปนสภาพแวดลอม ท่ี

ทําใหเราตองอาศัยผลติภัณฑเพ่ือบํารุงใหตัวเองดดูี

อยูเสมอ และอีกหน่ึงประเด็นคอื วิวัฒนาการจาก

ครีมบํารุง เคร่ืองสําอาง หรืออาหารเสริมน้ัน มีความ

กาวล้ําไปอยางมาก เทียบเทากับการศัลยกรรม โดย

ขอดีคอื ความเสี่ยงท่ีนอยกวาการศัลยกรรม ราคาท่ี

ยอมเยา เปนตน สิง่ท่ีจะตองดาํเนินการเพ่ือลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สินคาตองอัพเดท และใหมตาม

เทรนดอยูตลอดเวลา ยกตัวอยางเชน หนาเรียว  

ยกกระชับใบหนา โดยการใชครีมบํารุง ผิวขาว โดย

การกินอาหารเสริม ไมตองฉดีผิวขาว หรือการลด

นํ้าหนัก ก็สามารถทานอาหารเสริมท่ีสามารถทาน

ควบคูกันไปกับการออกกําลังกาย เพ่ือชวยใหการ

เผาผลาญดีขึ้น ท้ังน้ีสินคาท่ีนํามาจําหนายท่ีรานตอง

มีความปลอดภยั มี อย. และไมเปนอันตรายตอ

ผูบริโภค เลง็เห็นความสาํคญัตอผูบริโภคเพ่ือใหไม

เกิดปญหาตามมาท่ีหลงั 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

4. ปจจยัดานเทคโนโลย ี      จากเทคโนโลยีท่ีเพ่ิมมากขึ้นในหลายชองทาง ไมวา

จะเปนทางสือ่ตาง ๆ ปายโฆษณา ทางมือถอืเชน 

Facebook, Instragram, Line ทําใหงายตอการ

ไดรับขอมูลขาวสารท่ีรวดเร็ว เกิดการรับรูจาก

ผูบริโภค ทําใหเคร่ืองสําอาง ครีมบํารุง และอาหาร

เสริม เปนท่ีรูจักเพ่ิมขึ้น และท่ีสําคัญคือ สงัคมยุค

ปจจบุันน้ีผูบริโภคนิยมการสัง่สินคาทางออนไลนกัน

มากขึ้น เน่ืองจากสะดวกสบาย การขนสงท่ีรวดเร็ว 

และราคาท่ีไมแพง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ 

ปองกันความเสี่ยง คอื ตองมีการใหคําแนะนํา และมี

วิธีการสั่งซ้ือสินคาท่ีถูกตองชัดเจน บอกรายละเอยีด

ชองทางสําหรับชําระเงิน และในรูปสินคาควรมี

รายละเอียดการใชสินคาและสรรพคุณอยางอยาง

ละเอยีด ชัดเจน และลูกตอง เพ่ือใหลูกคาเกิดความ

เขาใจ ในตัวสินคา และไมลงัเลในการสัง่สินคาทาง

ออนไลน เปนตน 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

5. ปจจยัดานพฤติกรรม

ผูบริโภค 

     จากพฤติกรรมผูบริโภค ตองอาศยัปจจยัหลาย ๆ

อยาง จึงจะสามารถทําใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจ

ซ้ือไดอยางไมลงัเลสิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ 

ปองกันความเสี่ยงยกตัวอยางดังน้ี 1. สิ่งกระตุน

ภายนอกของผูซ้ือ ไดแกสิง่กระตุนทางการตลาด  

ซ่ึงประกอบดวย 1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ คอื  

การเลือกสินคาท่ีนํามาขายใหมีความสวยงาม 

สะดุดตา และโดดเดนกวาคูแขง ในดานของแบรนด

สินคาเปน 1.2 ตนสิ่งกระตุนดานราคา เชน  

การเสนอสวนลดท่ีดีกวาคูแขงขัน หรือถูกกวาคูแขง  

1.3 สิ่งกระตุนดานการจดัชองทางการจัดจาํหนาย 

เชนนําจัดวางหนาราน เพ่ือลูกคาจะไดมองเห็นอยาง

ชัดเจน และการสัง่ซ้ือสินคาผานทางออนไลน 

1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน  

การลดแลกแจกแถม การโฆษณาผานทางโซเช่ียล

เน็ตเวิรค เพ่ือกระตุนผูบริโภคใหเกิดการรับรูใน

สวนลดตาง ๆ สิง่ตาง ๆ เหลาน้ีทําใหสามารถเขาใจ

ถึงความตองการของผูบริโภค และสามารถจัดสิ่ง

กระตุนทางการตลาดใหเหมาะสมกับความตองการ

ของกลุมลูกคา ทําใหเกิดความตองการได ซ่ึงจะ

นําไปสูพฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด 

 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

ผูศึกษาไดวิเคราะหการแขงขันภายใตทฤษฎีเรื่อง Five Forces Model ของ Michael 

Porter โดยเน้ือหาในบทน้ีครอบคลุมสภาพการแขงขันและที่มาของการแขงขัน คูแขงขันของธุรกิจ 

การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกจิ การวิเคราะหตําแหนงของสินคา และการวิเคราะหความไดเปรียบ

ทางการแขงขันของธุรกจิ ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

 

3.1 สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

ระดับของการแขงขัน 

 ภาพรวมของธุรกิจความงามโลกภายในป 2560 คาดวามมีูลคาถึง 2.65 แสนลานดอลลาร

สหรัฐ และตลาดความงามของประเทศไทยน้ันเติบโตอยูที ่3% ตอป คาดวาในป 2560 จะมีมูลคาสูง

กวา 2 หมื่นลานบาท 

นอกจากน้ียังมีความตองการวัตถุดิบเพื่อความงามจากเอเชียแปซิฟกเพิ่มมากข้ึน สงผลให

มูลคาคาปลีกขยับเพิ่มข้ึนมากข้ึน  โดยมีอัตราการเติบโตเฉลีย่อยูที่ 3.4% ในอีก 5 ปขางหนา โดยจะ

เปนอุตสาหกรรมสินคาประเภท Personal Care (ผลิตภัณฑเพื่อการดูแลตนเอง) สวนธุรกจิสินคา

ประเภท Skin Care (ดูแลผิวพรรณ) จะสามารถเติบโตและเปนตลาดที่ใหญทีสุ่ดในป 2560 เน่ืองจาก

เทรนผิวกายขาว กําลังมาแรง ซึง่เปนสิง่ที่ตอบสนองผูบรโิภคไดดีเน่ืองจากทําใหผูบริโภคดูดีข้ึนใน

ขณะที่ธุรกิจเกี่ยวกับอาหารเสริมจะเติบโตเปนอันดับ 2 ไดแก คอลลาเจน หรือ อาหารเสรมิเพือ่ลด

นํ้าหนักเปนตน 

  สําหรับตลาดสินคาสกินแครในประเทศไทยปจจบุันมลูคาอยูที่ 1.75 หมื่นลานบาท คาดจะ

สามารถเติบโตเฉลี่ย 3% ตอป หรือเติบโตเพิม่ข้ึนถึง 2 หมื่นลานบาทในป 2560 โดยสินคาสําหรบั

ดูแลผิวหนาและผิวกายจะไดรบัความนิยมสงูสุด ขณะทีป่จจบุันตลาดสนิคาเพื่อกําจัดขนบนรางกายมี

อัตราการเติบโตสูงสุดเฉลี่ย 4% ตอป 

ทั้งน้ีประเทศไทยจัดอยูในอันดับที่ 17 ในการผลิตเครื่องสําอางของโลก ทําใหเห็นถึงศักยภาพ

ในการสงออกเพื่อตอนรับ AEC ในอนาคตไดอยางดีเย่ียม เครื่องสําอางไทยจึงเติบโตอยางมีนัยสําคัญ

ในชวง 10 ปที่ผานมา เฉลี่ย 10-20% ตอป มูลคาการสงออกเครื่องสําอางเพือ่การแตงหนาคิดเปน 

1.28% ของมูลคาการสงออกโลก อีกทัง้มีการพฒันาเทคโนโลยีและสวนผสมเครื่องสําอางอยางมากใน

เอเชีย ตอจากประเทศญี่ปุนและเกาหลีใต (MGR Online, 2557) 
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จากกรณีที่ไดกลาวไวขางตน ทําใหไดรูวาตลาดเครื่องสําอางมีสภาพการแขงขันที่รุนแรง  

ทําใหรานคาปลีกตองมีมากข้ึนตามไปดวยเพื่อตอบสนองความตองการและจัดจําหนายผลิตภัณฑได

อยางทั่วถึง น่ีจึงเปนธุรกิจที่สามารถสรางรายได ไดเปนอยางดีทีเดียว 

จุดเดน/ ความไดเปรียบที่นํามาแขงขัน 

1) ความแตกตางในประเภทของสินคาในแตละราน 

สินคาของรานคูแขงจะเนนสินคาที่ใชในชีวิตประจําวัน ไดแก สบู ยาสีฟน แชมพู แปง ฯลฯ 

ซึ่งคิดเปนอัตรารอยละ 80% ของพื้นที่โดยรอบทัง้หมดในยานถนนเพิ่มสิน – สายไหม 

2) ความไดเปรียบในเรื่องของเวลา 

เน่ืองจากรานคูแขงที่อยูในยานถนนเพิ่มสิน-สายไหม เปดมาเปนระยะเวลานาน ทําใหมีฐาน

ลูกคาที่เเนนแฟนและมีความนาเช่ือถือในตัวของรานคามาก 

ผูครองสวนครองตลาด 

 จากการวิเคราะหคูแขงขัน โดยในบริเวณถนนเพิม่สิน – สายไหม มีคูแขงอยู 2 เจา ที่เปดมา

เปนระยะเวลานาน ทําใหมีฐานเดิมของลูกคาอยูมาก 

 

ภาพที่ 3.1: สวนครองการตลาดของรานคูแขงขันในยานถนนเพิ่มสิน-สายไหม 

 

**การประมาณการณโดยการออกพื้นที่สํารวจพื้นที่จริงโดยวัดปริมาณจาก 100% 
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จากภาพขางตน เราจะเห็นไดวา อัตราสวนในสวนครองตลาดพบวา รานคูแขงขันที่ 1 

เน่ืองจากเปนรานเครื่องสําอางทีเ่ปดมาเปนเวลานาน ทําใหมีลูกคาประจําจํานวนมาก สวนรานคูแขง 

ที่ 2 เปนรานมินิมารท (ธุรกิจสวนตัวขนาดเล็ก) รานน้ีจะเนนสินคาที่เกี่ยวกบัของอปุโภคบริโภค และ

สินคาประเภทอื่นเชนเครื่องสําอาง ผลิตภัณฑโลช่ัน ครีม บํารุงผิว ฯลฯ จะมีอยูในอัตราสวนอยูที่ 

60/40 จากสินคาทั้งหมดภายในราน   

รานบิ้วต้ีฟูลช็อปน้ัน เปนรานเพิง่เปดบริการ ซึง่ทําใหยังไมเปนที่รูจักมากนัก จากการวิเคราะห

ขางตนจึงเปนแนวทางใหทําการเพิม่ยอดขาย โดยทางรานบิว้ต้ีฟูลช็อป จะกําหนดเปาหมายอัตราสวน

ครองตลาดอยูที่ 70% ภายใน 3 ป 

 

3.2 ท่ีมาของการแขงขัน 

ปจจุบันกระแสดูแลตัวเองเพื่อใหมีความมั่นใจ สวย และหุนดี เปนที่นิยมมากในยุคปจจุบัน 

อีกทั้งผลิตภัณฑเพื่อความงาม ไมวาจะเปนเครื่องสําอาง อาหารเสริม ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาและผิว

กายก็เกิดข้ึนอยางรวดเร็ว และมจีํานวนมาก จึงเลง็เห็นวาการเปดรานคาปลีกเกีย่วกับเครื่องสําอาง

และอาหารเสรมิจะชวยอํานวยความสะดวกเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคและสามารถทํา

ใหธุรกิจเกิดกําไรได 

 

3.3 การวิเคราะหคูแขงขัน 

รานบิ้วต้ีฟูลช็อป จะวิเคราะหการแขงขันจากทฤษฎี 5 Forces Model ซึ่งเปนอกีหน่ึง

เครื่องมือในการวิเคราะหการตลาดของ Michael Porter และเปนเครื่องมือที่ยอมรบักันทั่วโลก ซึ่ง

เครื่องมือชนิดน้ีมักถูกใชเพือ่วิเคราะหสภาพแวดลอมของตลาดเพื่อเตรียมรับมอืกับสภาพของตลาดที่

สินคาและบริการของเราน้ันวามลีักษณะเปนอยางไร เขาใจถึงโครงสราง แนวโนมหลกั มีความเสี่ยงแค

ไหนในการทําธุรกิจ ชวยใหทราบถึงจุดแข็งและจุดออนที่เกี่ยวของกับอุตสาหกรรมและคูแขง เห็นภาพ

แนวโนมและภัยคุกคามภายในธุรกิจ และทราบวาธุรกิจน้ีกําลังจะโตข้ึนหรือถดถอยลงซึง่ 5 แงมุม

สําหรับ 5 Forces Model มีดังตารางที่ 3.1 
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ตารางที่ 3.1: การวิเคราะหการแขงขันดวย Five Forces Model 

 

Five Forces Model 

1. การแขงขันระหวางอตุสาหกรรม

เดียวกัน Rivalry Among Current 

Competitors 

จากการวิเคราะหคูแขงขันท่ีมีอยู 2 ราย ในระแวกถนน 

เพ่ิมสิน – สายไหม เดยีวกันน้ัน ทําใหรานบิ้วตี้ฟูลช็อปทราบถงึจดุ

แข็งและจุดออนของคูแขงขันไดเปนอยางดีท้ังน้ีเราจะมาวิเคราะห

จดุออนของคูแขงขันเพ่ือเปนแนวทางในการปรับปรุงและนํามาเปน

กลยุทธใหมของทางรานบิ้วตี้ฟูลช็อป 

- ไมอัพเดทสินคาใหม 

- สินคามีราคาแพง 

- ไมมีสินคาบางประเภทเชน อาหารเสริม 

- รานมีขนาดเล็ก คับแคบ ทําใหไมสะดวกในการเลอืกชมสินคา 

- ไมมีโปรโมช่ันในการขายสินคา 

จากสิง่ท่ีกลาวมาขางตนทําใหเรานําจดุออนของคูแขงมาวิเคราะห

ปญหาจงึทําใหเกิดรานบิ้วตี้ฟูลช็อป ท่ีมีสินคาอัพเดทอยูตลอดเวลามี

สินคาท่ีหลากหลายประเภท และพ้ืนท่ีใหเลือกชม กวางขวาง ไมคับ

แคบซ่ึงทําใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคท้ังน้ีเน่ืองจากสื่อ

ทางอินเทอรเน็ตเปนแรงจูงใจในการซ้ือสินคาใหม ๆ ทําใหผูบริโภค

เกิดความตองการอยากทดลองใช และหาซ้ือสินคาสวนในเร่ืองของ

ราคาน้ัน จะถูกกวารานคูแขงขันทําใหผูบริโภคเกิดทางเลอืกในการ

ซ้ือสินคา โดยจะมีโปรโมช่ันตางๆและของแถมเพ่ือสรางสัมพันธท่ีดี

ตอลูกคาทําใหลูกคากลับมาซ้ือซํ้า 

2. อํานาจการตอรองของ 

ซัพพลายเออร Bargaining Power 

of Suppliers 

 

เน่ืองจากรานบิ้วตีฟู้ลช็อป มีหนารานอยูจริง ทําใหอํานาจการตอของ

ซัพพลายเออรน้ัน มีอยูต่ํา เน่ืองจากสินคาบางประเภทตองการ 

โปรโมท จงึนํามาวางหนารานโดยใหเครดติและอาศยัรานเปนตัวแทน

ในการจําหนาย สวนในเร่ืองของการซ้ือสินคานํามาขายน้ัน รานคาสง

จะมีอํานาจการตอรองท่ีต่าํเน่ืองจาก มีรานคาสงในจํานวนมาก ทําให

ตองแขงขันกันในการขายสินคาเพ่ือไมใหสินคาคางสตอคนานจึงไม

สามารถตอรองราคาได 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ): การวิเคราะหการแขงขันดวย Five Forces Model 

 

Five Forces Model 

3. อํานาจการตอรองของลูกคา

Bargaining Power of Customer 

 

เน่ืองจากรานบิ้วตีฟู้ลช็อป เปนรานเพ่ิงเปดใหม ทําใหลูกคาเกิดการ

เปรียบเทียบราคากับรานคูแขง ในสินคาบางรายการ ทําใหอํานาจ

ตอรองของลูกคาน้ัน มีอยูปานกลาง เน่ืองจากสินคาบางรายการ  

รานคูแขงมีอยูแลวบวกกับฐานลูกคาเดิม ทําใหสินคาเราอาจไดกําไร

ไมมาก 

 

4. ภยัคุกคามจากสินคาทดแทน

Threat of Substitute Products 

or Services 

 

ในแงของอาหารเสริม ภยัคุกคามจากสินคาทดแทนมีอยูปานกลาง 

เพราะนํ้าผลไมสําเร็จรูปท่ีมีอยูตามรานสะดวกซ้ือก็เพ่ิมสวนผสม

เพ่ือใหผิวสวย ผิวขาว ทําใหผูบริโภคมีตัวเลือกเพ่ิมมากขึ้น แตเน่ือง

ดวยราคาท่ีถูกทําใหสวนผสมไดในปริมาณท่ีนอยกวาอาหารเสริมชนิด

แคปซูล 

 

5. ภยัคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม

Threat of New Entrants 

 

สินคาบางประเภทมีตนทุนท่ีสงู ทําใหภัยคุกคามจากผูแขงขันหนา

ใหมน้ัน มีอยูต่ํา เน่ืองจากสินคาบางประเภทท่ีสามารถสามารถสราง

ความแตกตางได คอื เคร่ืองสําอาง และอาหารเสริมท่ีมีช่ือเสยีง ทํา

ใหตนทุนสูง รานคูแขงท่ีเปดขึ้นใหมน้ัน ถามีสินคาท่ีไมมากพอ ทําให

ไมสามารถแขงขันได 

 

3.4 วิเคราะหคูแขงขัน 

คูแขงทางตรง 

รานสมหวัง 

รานสมหวังเปนรานเครื่องสําอางทีเ่ปดมาเปนระยะเวลานาน สินคาภายในรานมีใหเลือก

หลายประเภท  

จุดแข็ง 

1) เปดมาเปนระยะเวลานาน ทําใหมีฐานลูกคาในปริมาณมาก 

2) อยูใกลตลาด ซึง่เปนแหลงที่ใกลผูคนสญัจรไปมา 
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จุดออน 

1) รานคับแคบ ไมสะดวกสบายเวลาเลือกซื้อสินคา 

2) สินคาไมอัพเดท ไมตามกระแส 

3) สินคามีราคาแพง 
 

ภาพที่ 3.2: รานสมหวัง (เครื่องสําอาง) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

ภาพที่ 3.3: ถนนบริเวณหนารานสมหวัง 
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คูแขงทางออม 

ราน BM มินิมารท 

เปนรานมินิมารท ซึ่งสินคาสวนใหญจะเปนสินคาอุปโภคบริโภค แตจะมีสินคาเกี่ยวกับ

เครื่องสําอางปะปนอยู 60/40  

จุดแข็ง 

1) สินคาใหเลือกซื้อหลากหลายประเภท เนนสินคาอุปโภคบริโภคในชีวิตประจําวัน  

2) ฐานลูกคาที่คอนขางเยอะเน่ืองจากขายสินคาทีเ่กี่ยวกับของใชในชีวิตประจําวัน  

จุดออน 

1) การบริการที่ไมเปนมิตร 

2) สินคาที่เยอะจนเกินไป ทําใหรานคับแคบ 

 

ภาพที่ 3.4: ราน BM มินิมารท 
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3.5 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

 

ภาพที่ 3.5: การเขียนภาพวิเคราะห (BCG Model) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

คําอธิบายสถานภาพธุรกิจ 

รานบิ้วต้ีฟูลช็อป อยูในตําแหนง Question Marks เน่ืองจากอัตราเจรญิเติบโตของตลาดดาน

เครื่องสําอาง อาหารเสริม และผลิตภัณฑเพื่อความงาม มีความกาวหนามากข้ึนเรื่อย ๆ ทําใหสามารถ

สรางรายไดและกอบโกยกําไรไดจากการทําโปรโมช่ัน และ สรางสัมพันธอันดีตอผูบริโภคเพื่อกาวเปน

ตําแหนง Stars ในอนาคต 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



43 

3.6 การวิเคราะหการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 

 

ภาพที่ 3.6: การวิเคราะหการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 

 

ความหลากหลายสูง 

 

   บิ้วต้ีฟูลช็อป 

 

 

สินคาราคาตํ่า          สินคาราคาสูง 

 

 

 

 

        รานคูแขง 

 
 

ความหลากหลายตํ่า 

 

ตารางที่ 3.2: การวิเคราะหการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 

 

(ตารางมตีอ) 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขงขัน 

1. ความหลากหลายของ

สินคา 

จุดเดนของรานคือ สินคาที่นํามา

จําหนายมกีารเติมใหใหมอยูเสมอ  

ไมวาจะเปนครีมบํารุงผิวหนา 

เครื่องสําอางเกาหลี อาหารเสริม 

ฯลฯ ทําใหมสีินคาเลือกหลายหลาย

การ ตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคบวกกับบรกิารที่ดีในการ

แนะนําสินคา 

ไมพัฒนาสินคาใหมีความทันสมัย 

สินคาใหม ๆ ไมคอยนํามาจําหนาย 
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ตารางที่ 3.2 (ตอ): การวิเคราะหการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 

 

 

3.7 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

จุดเดนของคูแขงขันทีส่งผลใหมีความไดเปรียบในการแขงขัน ไดแก  

1) เปนตัวแทนจําหนายรายเดียวในยานน้ี 

2) ผลิตภัณฑทีห่ลากหลายประเภท 

3) ราคาถูกกวาคูแขง 

4) สินคาที่แตกตางจากคูแขง 

 

เปนตัวแทนจําหนายรายเดียว 

เปนขอดีในการตัวแทนจําหนายสินคารายเดียวในยานถนนวัดเกาะ - เพิ่มสิน เน่ืองจากไมมี

คูแขง และเปนสินคาใหมนําเขา ทําใหสรางความแตกตางทางดานผลิตภัณฑ + สินคามีช่ือเสียงอยูแลว

ทําใหเปนที่ตองการของผูบริโภค  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขงขัน 

2. สินคาราคาตํ่า สินคารานบิ้วต้ีฟลูช็อป มรีาคาที่ถูก

กวารานอื่น เน่ืองจากเราเปนราน

เปดใหม แรงจูงใจในการซือ้สินคา

ครั้งแรก จะตองถูกกวาคูแขงและมี

ความแตกตางทั้งเรื่องคุณภาพ และ

สินคาที่ใหม 

สินคาราคาแพง เน่ืองจากมีคูแขง

นอยราย  
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ภาพที่ 3.7: IB Cream ครีมทาผิวหนาขาว (ความไดเปรียบในการแขงขัน) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 3.3: รายละเอียดผลิตภัณฑ IB Cream ครีมทาผิวหนาขาว  

 

 

ผลิตภัณฑหลากหลายประเภท 

- เครื่องสําอางเกาหล,ี มิสทีน 

- ครีมบํารุงผิวกาย 

- ครีมบํารุงผิวหนา 

- ยายอมผม 

ชื่อสินคา IB Snow White Cream ไอบี ครีม 

สรรพคุณ 

ชวยยับย้ังและปองกันการเกิดเม็ดสี Melanin ที่เปนตนเหตุของผิวหมองคล้ําบํารงุ

ใหผิวหนาขาว เนียนใสอยางเปนธรรมชาติสไตลเกาหลีอุดมไปดวยสารสกัดทีม่ี

ความเขมขนสูงตอตานริ้วรอยกอนวัยอันควรสามารถสรางซอมแซมเซลผิวลบเลือน

ริ้วรอยไดอยางมีประสทิธิภาพ 

ปริมาณ 50 กรัม 

น้ําหนัก 184 กรัม 

ครีมบํารุงผิวหนา 
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- ผลิตภัณฑเกี่ยวกับเสนผม, ทรีทเมนทบํารงุเสนผม 

- อาหารเสริมเพื่อผิวขาวคอลลาเจน, อาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนัก 

จากการวิเคราะหคูแขง สินคาที่มีความแตกตางและคูแขงไมมีจําหนาย อาจเปนเพราะสือ่ใน

อินเทอรเน็ต ทําใหสินคามีการโปรโมทและเปนที่ตองการของผูบริโภค แตเน่ืองดวยราคาตนทุนที่สงู 

ทําใหไมมีใครนํามาจําหนาย ทางรานบิ้วต้ีฟูลช็อป เลง็เห็นความสําคัญและเพื่อตอบสนองความพึง

พอใจของลูกคา + สินคามีราคาขายที่ไดผลกําไรสูง จงึถือเปนโอกาสในการนํามาจําหนาย 

 

ภาพที่ 3.8: Gluta with Berry อาหารเสริมเพื่อผิวขาว (ความไดเปรียบในการแขงขัน) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 3.4: รายละเอียดผลิตภัณฑ Gluta All In One (กลูตาออล อิน วัน) 
 

 

ชื่อสินคา Gluta All In One (กลูตาออล อิน วัน) 

สรรพคุณ 
ผิวมีการยืดหยุนไดดี กระชับผองใสรอยดางดํา จุดดางดําจากสิว รอยแผลจางลง

จนสงัเกตไดผิวออราทัง้หนา และตัวผิวเรียบเนียนรูขุมขนกระชับ 

ปริมาณ 30 แคปซูล 

น้ําหนัก - 

อาหารเสริมเพื่อผิวขาว 
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ภาพที่ 3.9: Cob9 อาหารเสรมิเพือ่ลดนํ้าหนัก (ความไดเปรยีบในการแขงขัน) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ตารางที่ 3.5: รายละเอียดผลิตภัณฑ Cob9 (โค บี นาย) 
 

ชื่อสินคา Cob9 (โค บี นาย) 

สรรพคุณ 

Co หมายถึง การรวมหรือการรวม 

B หมายถึง การบลอค (แปง, ไขมัน) เบริน (เรงการเผาผลาญ) 

9 หมายถึง สารประกอบสําคัญ 9 ชนิด เพื่อการลดและควบคุมนํ้าหนัก 

CoB9 จึงหมายถึง การนําสารประกอบสําคัญทัง้ 9 ชนิด ที่ใหผลในการบลอคและ

เบิรนมาทํางานรวมกันเพื่อประสิทธิภาพที่ดีในการลดและควบคุมนํ้าหนัก คิดคน

พัฒนามาเพื่อลดและควบคุมนํ้าหนักโดยเฉพาะ ลดความยุงยากเดิม ๆ ที่ตองทาน

ยาลดความอวนทีละหลาย ๆ เม็ดกวานํ้าหนักจะลด หุนสวยไดใน 1 แคปซูล 

ปลอดภัย ไมโยโย by เนย โชติกา 

ปริมาณ 30 แคปซูล 

น้ําหนัก - 

อาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนัก 
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ภาพที่ 3.10: Karmart เครื่องสําอางนําเขาจากเกาหลี (ความไดเปรียบในการแขงขัน) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผลิตภัณฑ Karmart เปนที่รูจักกันดี เพราะเปนสินคานําเขาจากเกาหลีที่มรีาคาไมแพง  

ดวยคุณภาพและแพ็คเก็จที่ดูสวย นาใช และโดดเดน อีกทั้งยังมีสินคาอกีหลายประเภทที่เกี่ยวกบั

ความงามของผูหญงิไมวาจะเปนโลช่ัน ครีมอาบนํ้า นํ้าหอม ฯลฯ ผลิตภัณฑ Karmart จึงเปนสินคาที่

ขายงายเหมาะแกการลงทุน 

เครื่องสําอาง Karmart 



บทท่ี 4 

การจัดทําแผนกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 ในบทสุดทายน้ีเปนการนําเสนอเกี่ยวกบัการจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวคิด และ

ทฤษฎีในการศึกษาพฤติกรรมผูบรโิภคโดยการจัดทํา CRM นํามาซึ่งแผนกลยุทธ แผนปฏิบัติการและ

การกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อการประเมินผล แผนงานดานการเงนิ และงบประมาณ ทั้งน้ีเพือ่เปนแนวทางใน

การขยายธุรกจิในอนาคต 

 

4.1 กรอบแนวความคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

รานบิ้วต้ีฟูลช็อป เลง็เห็นวาการเขาใจพฤติกรรมของผูบรโิภคในการซื้อสินคาน้ัน มีผลกระทบ

โดยตรงกบัการวางแผนกลยุทธ โดยเฉพาะการสรางความสมัพันธที่ดีใหกบัลกูคา เมื่อเรารูจักและ

เขาใจวาปจจัยสําคัญที่ทําใหลูกคาเกิดแรงจงูใจและเกิดความตองการในการซื้อสินคา หากเราสามารถ

เขาใจลูกคาไดดี เราก็สามารถลดคาใชจายในการแสวงหาลกูคาใหม, สามารถกําหนดชองทางในการ

ติดตอสื่อสารกบัลกูคาอยางมปีระสิทธิภาพ, สามารถสรางกระบวนการทํางานและจัดหาสินคาใหม ๆ 

เพื่อใหตรงตามความตองการของลกูคาอยางมรีะบบจึงทําใหการขายสินคาของเรากจ็ะสามารถเพิ่ม

รายไดและกําไรใหสงูข้ึนตามมาได 

โดยเราสามารถเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคไดดังน้ี 

4.1.1 รูจักลูกคาโดยเฉพาะรายบุคคล  

- รวบรวมขอมูลและประวัติของลูกคา  

โดยการจัดเกบ็ขอมลู สอบถามขอมูล สภาพผิวหนาวาลกัษณะเปนอยางไร ผิวแหง ผิวมัน  

ผิวแพงาย เปนตนเคยทดลองใชหรือไม อยางไร และสอบถามเกี่ยวกับความตองการของลูกคาอยากได

สินคาตัวไหนเพิ่มเติมจากทางรานทีเ่รามีอยู  

- ปรับปรงุขอมลูลกูคาใหถูกตองอยูเสมอ 

เมื่อเรารบัรูขอมูลของลกูคา ตรวจสอบใหแนชัดเพื่อลดความผิดพลาด เชน มีอาการแพหรือไม 

ทําใหเกิดสัมพันธอันดีในธุรกิจตอลูกคา และสรางความเช่ือมั่นของลกูคาที่ใหกบัรานบิ้วต้ีฟูลช็อป 

4.1.2 เขาใจถึงความตองการที่แตกตางของลูกคา โดยการนําขอมูลมาวิเคราะห 

- จัดกลุมลกูคาที่มีความตองการเหมอืนกัน 

เชน ลูกคาทานไหนที่ชอบการแตงหนาก็แนะนําเครื่องสําอางที่เหมาะกับลูกคา 

- จัดลําดับความสําคัญของลูกคาแตละกลุม 

เชน ของแถมสําหรับลูกคาประจํา  
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Customer 
Value 

Customer 
Satisfaction 

4.1.3 กําหนดแนวทางในการสรางประสบการณโดยรวมที่ดีใหกับลูกคาแตละราย 

- ติดตอกับลกูคาอยางสม่ําเสมอ 

จากการสอบถามขอมลูทําใหเรารูถึงขอมูลลูกคา อาจทําโดยการสง SMS เพื่อมาชมสินคามา

ใหมของทางราน หรือ อัพเดทขอมลูขาวสารเกี่ยวกบัความสวยทางโซเชียลเน็ตเวิรค Facebook, Line 

เปนตน 

- มอบสิทธิประโยชน และบริการทีเ่หนือความคาดหวัง 

เชน บริการแตงหนาใหฟรี หลังจากซื้อสินคา 

- ทําใหลกูคารูสกึถึงความอบอุน และประทบัใจ 

แนะนําสินคาอยางเปนกันเอง และมีนํ้าเสียงที่สุภาพ 

 

ภาพที่ 4.1: Customer Engagement (การสรางความผกูพนักับลกูคา) 
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จากขอมลูดังกลาวขางตน สามารถอธิบายเปนพีระมิดไดดังน้ี 
 

ภาพที่ 4.2: Customer Loyalty 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.2 ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ  

สวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการ จะประกอบดวย 7Ps นํามาสรางกลยุทธไดดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.1: แผนกลยุทธ 7Ps 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

4.2.1 P1: Product (ผลิตภัณฑ)

หลากหลายผลิตภัณฑอัพเดทใหม

อยูตลอดเวลาคัดสรรผลิตภัณฑทีม่ี

ประสิทธิภาพและนาใช  

วัตถุประสงค: 

- เพื่อเพิ่มทางเลือกและสามารถดึงดูดลูกคาใหมาซื้อไดสินคา

ใหม ๆ 

- เพื่อใหลูกคากลับมาซื้อสินคาซ้ํา 

งบประมาณ 

คาดวาจะใชประมาณ: 50,000 บาท 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): แผนกลยุทธ 7Ps 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. ซื้อสินคาที่เปนที่ตองการในปจจุบันตามกระแสนิยม ไดแก 

อาหารเสริมลดนํ้าหนัก อาหารเสริมเพื่อผิวขาว และคอลลาเจน 

สินคาเหลาน้ี ดานคูแขงไมมีจําหนาย เน่ืองจากเปนสินคาที่มี

ตนทุนสูง แตรานบิ้วต้ีฟลูช็อป เลง็เห็นโอกาสน้ี จึงนํามาเพื่อเปน

จุดขายของทางราน  

2. สินคาบางชนิดไมจําเปนตองเปนตัวแทนจําหนาย เน่ืองจากมี

การลงทุนทีสู่ง ซึง่เราหาแหลงที่มรีาคาสงที่ถูกกวาทําใหเราซือ้

สินคาไดในปริมาณนอยกวา เพือ่ลดปญหาตนทุนทีสู่ง และ

เงินทุนจม 

3. เลือกสินคาที่ตรงตามเปาหมายทีลู่กคาคาดไว ทําใหรานดูมี

ความนาเช่ือถือ ลูกคากลบัซื้อซ้ําและบอกตอ 

4. ทางรานตองเลอืกซือ้สินคาทีม่ี อย. ควบคุมทุกช้ิน เพื่อเพิม่

ความรูสึกปลอดภัยใหกับลูกคาและเปนการการันตีใหการเลอืก

ซื้อและตัดสินใจซื้อเปนที่นาเช่ือถือมากย่ิงข้ึน 

5. ตัวของสินคา ตองมีสินคาใหลูกคาทดลอง เพื่อเพิ่มความพึง

พอใจตอสินคาและรานบิ้วต้ีฟูลช็อป 

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): แผนกลยุทธ 7Ps 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

4.2.2 P2: Price (ราคา)  

ความเหมาะสมของราคากบัคุณคาที่

ลูกคาจะไดรับ และสินคาเหมือนกัน

ในราคาที่ถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับ

คูแขงขันอื่น ๆ 

วัตถุประสงค: 

- เพื่อเพิ่มจํานวนลูกคา 

- เพื่อใหลูกคาเกิดความไดเปรียบในการซื้อสินคา 

งบประมาณ 

คาดวาจะใชประมาณ: 5,000 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

กระตุนยอดขายดวย 6 กลยุทธดานราคา 

1. กลยุทธการใหสวนลด (Discount Pricing) การใหสวนลด

เปนการกระตุนยอดขาย เพราะเปนแรงจูงใจใหผูบริโภคซื้อ

สินคาในปรมิาณมาก ยังเปนตัวชวยระบายสินคาคางสต็อกไดอกี

ดวย และการใหสวนลดหนาเคานเตอรคิดเงิน ทําใหลูกคาเกดิ

สัมพันธอันดีระหวางธุรกิจ 

2. กลยุทธแนวระดับราคา (Price Lining) จากแนวคิด

ที่วา “ราคาที่ดีคือราคาทีผู่บริโภคพอใจ” ผูบริโภคมีความ

ตองการที่จะใชสินคาแตกตางกันออกไป บางคนตองการสินคาที่

ถูกและคุณภาพดี บางคนตองการสินคาที่ดูดีและไมสนใจในเรื่อง

ของราคา ดังน้ันจงึต้ังราคาสินคาที่มหีลายระดับราคา ซึ่งกระตุน

ยอดขายไดดีกวาการขายสินคาในระดับราคาเดียว ยกตัวอยาง

เชน เครื่องสําอางมีย่ีหอ สําหรับวัยทํางาน และเครือ่งสําอาง 

แบรนดตลาดทั่วไปสําหรบันักเรียนเเพ็คเก็จที่ดูดีแตราคาไมแพง 

3. กลยุทธราคาลอใจ (Loss Leader Pricing) ราคาลอใจคือจัด

รายการลดราคาสินคาใดสินคาหน่ึงใหถูกกวาราคาจริงเพื่อดึงดูด

ใหผูบริโภคมาซือ้สินคายกตัวอยางเชน ติดปายลดราคาอาหาร

เสริมลดนํ้าหนักจากราคาปกติ 1,450 บาท ลดเหลือ 1,200 

บาท และสวนใหญเวลาทีผู่บริโภคมักไมเจาะจงซื้อสินคาเพียง

อยางเดียว เราจึงสามารถทํากําไรจากสินคาตัวอื่น ๆ ไดอีกดวย 

(ตารางมีตอ) 



54 

ตารางที่ 4.1 (ตอ): แผนกลยุทธ 7Ps 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

 4. กลยุทธราคาเลขค่ี (Old Pricing)  ต้ังราคาลงทายดวยเลขค่ี

โดยเฉพาะเลข 9 ยกตัวอยางเชน ผูบริโภคสวนใหญมักรูสึกวา

สินคาราคา 99 บาทราคาถูกกวาสินคาทีร่าคา 100 บาท ทั้งที่

จริง ๆ แลวตางกันแค 1 เทาน้ัน แต 99 ทําใหรูสกึวาสินคา

ดังกลาวเปนหลักสิบมากกวาหลักรอย เปนตน 

5. กลยุทธราคาแยกตามกลุมลูกคา (Pricing by Type of 

Customer) วิธีน้ีจะใชความแตกตางของผูบริโภคดาน 

สถานภาพ โดยการทําบัตรสมาชิกใหฟรีสําหรบัลูกคารานบิ้วต้ี

ฟูลช็อป เมื่อซื้อสินคาครบ 150 บาท ข้ึนไป ลดทันที 3% และ

สิทธิพิเศษสําหรับนักเรียน/ นักศึกษา ลด 5% กลยุทธน้ีเพื่อ

สรางความนาสนใจทําใหลกูคาเพิม่ข้ึนและสามารถสราง

ยอดขายได 

6. กลยุทธราคาชุด (Product Pricing Set) คือ นําสินคาชนิด

เดียวกันหรอืตางชนิดกันที่มจีํานวนมากกวาหน่ึงช้ินมาจัดเช็ต

ขายเปนชุดในราคาที่ถูกกวาการซื้อสินคาเหลาน้ันแยกช้ินเพือ่

กระตุนใหผูบริโภคซื้อสินคาในปรมิาณมาก เชน อาหารเสรมิ

เพื่อผิวขาวควรกินควบคูกับวิตามินซีเพือ่ทําใหชวยเสรมิการ

บํารุงและสามารถทําใหขาวใสมากข้ึนกวาเดิม 

4.2.3 P3: Place (สถานที่) 

สถานที่จอดรถ อยูริมถนน 

สะดวกสบาย ผูคนสญัจรผานไปมา 

วัตถุประสงค: 

- เพื่อความรูสึกของลกูคาวาไดรับความสะดวกสบาย 

- เพื่อโปรโมทสินคาและเพิ่มจํานวนลูกคา 

งบประมาณ -  

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1.จัดทําปายเพื่อบอกลูกคาใหชัดเจน เกี่ยวกับที่จอดรถ วา

สามารถจอดรถได สําหรบัลูกคาที่มาซื้อของ 

2. มีนิตยสารเกี่ยวกับความสวยงามใหลูกคาไดอานฟร ี

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): แผนกลยุทธ 7Ps 
 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

4.2.4 P4: Promotion  

(การสงเสริมการขาย) การจัดทํา

โฆษณาทาง Facebook การจัดทํา

ใบปลิว 

วัตถุประสงค: 

เพื่อเพิ่มยอดขายใหกบัรานโดยการขายสินคาผานทางออนไลน 

เพื่อรกัษาฐานลูกคาเดิมใหรับรูถึงขาวสารเกี่ยวกบัความงาม 

เพื่อสรางกลุมลูกคาใหม 

งบประมาณ 

คาดวาจะใชประมาณ: 10,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. ทําการโปรโมทรานผาน Facebook สัปดาหละ 700 บาท 

ประมาณ 3 เดือน 

2. ทําการแจกใบปลิวในระแวกใกลเคียงพรอมรบัของแถมเมือ่

นําใบปลิวมาซื้อของกับรานบิ้วต้ีฟูลช็อปทําใหโปรโมทรานไปใน

ตัวอีกดวย 

4.2.5 P5: People  

(บุคคลภายในธุรกจิ) การให

คําแนะนําในสินคาอยางแมนยํา 

และมีความนาเช่ือถือ 

วัตถุประสงค: 

เพื่อสรางความเปนกันเองใหกบัลูกคา 

เพื่อความมั่นใจของลกูคาในการซือ้สินคา 

งบประมาณ 

คาดวาจะใชประมาณ: - 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. คอยใหคําปรึกษาและแนะนําสินคาในตัวน้ัน ๆ ไดเปนอยางดี 

โดยตองมีความรูเพียงพอในสภาพผิวหนาของแตละบุคคล 

  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): แผนกลยุทธ 7Ps 
 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

4.2.6 P6: Physical Evidence 

(สิ่งแวดลอมในการใหบริการ) 

สิ่งทีลู่กคาสามารถจับตองไดและ

สรางความสะดวกสบาย 

วัตถุประสงค: 

- เพื่อความรูสึกของลกูคาวาไดรับความสะดวกสบายพอใจใน

บริการหรือไม 

- เพื่อสรางสมัพันธที่ดีตอลกูคา 

งบประมาณ 

คาดวาจะใชประมาณ: 5,000  

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. มีโซฟาใหน่ังรอสําหรบัสุภาพบุรุษหรือบุคคลอื่น ๆ พรอม

นิตยสารใหเลือกชม เพื่อเอาใจลูกคา 

2. ตกแตงสถานที่ภายนอกรานใหนาเขาใชบริการ ยกตัวอยาง

เชนตนไม ดอกไมสวยงามเปนตน 

3. สรางบรรยากาศความเปนกันเองใหกับลูกคาโดยการพูดคุย

และแลกเปลี่ยนทัศนคติในการเลือกใชสินคา การย้ิมแยม

แจมใสและการใหคําแนะนําที่ดี 

4. จัดประเภทสินคาใหเปนหมวดหมูเพื่อลกูคาจะไดเลือกชม

อยางสะดวกสบาย ไมสับสน 

5. ติดแผนโฆษณาแผนปายแนะนําสินคาใหสินคาดูนาซื้อตรง

บริเวณตูโชวสินคา 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

4.2.7 P7: Process (กระบวนการ)

คิดเงิน อยางรวดเร็ว และถูกตอง 

วัตถุประสงค: 

- เพื่อความเช่ือมั่นในตัวลูกคา 

 งบประมาณ –5,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. มีเครื่องคิดเงิน เพื่อคิดทอน และการหักลด % บัตรสมาชิก

ไดอยางถูกตอง มีใบเสร็จสินคาเพือ่เปนหลักฐานในการเกิด

ความผิดที่เรื่องเงินทอนได 
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4.3   แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 

ตารางที่ 4.2: การวิเคราะห ขอดี – ขอเสีย ของแหลงเงินทุน 

 

ตารางที่ 4.3: ตารางงบประมาณการลงทุน 
 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

งบประมาณการลงทุน ทางบริษัทมีการลงทุนดังน้ี  

1) ลงทุนอุปกรณเครือ่งใช โดยทุนสวนของเจาของ เปนเงิน 105,000 บาท 

2) เงินทุนหมุนเวียน โดยเปนเงินกูยืม เปนเงิน 30,000 บาท 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะห ขอดี - ขอเสีย 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน ขอดี    : ไมมีภาระหน้ีสิน   

ขอเสีย : สญูเสียโอกาสทีจ่ะนําเงินเราไปลงทุนที่อื่น 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายนอก 

 

ขอดี    : เพื่อสภาพคลองในการทําธุรกิจใหม 

ขอเสีย : มีภาระที่ตองจายดอกเบี้ย  
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3) ลงทุนในการจดทะเบียนและคาตกแตง  โดยทุนของสวนของเจาของ หรอืผูถือหุน เปนเงิน 

35,000 บาท รวมเงินลงทุนทั้งหมด 480,000 บาท โดยแบงเปน สวนของเจาของ เปนเงิน 450,000 

บาท คิดเปน 94% และสวนของเจาหน้ี (เงินกูยืม) เปนเงิน 30,000 บาท คิดเปน 6%  

 

ตารางที่ 4.4: ตารางแสดงคาเสื่อมและตัดจาย 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ตารางแสดงคาเสือ่มและตัดจาย 

1) บริษัทมสีินทรัพยถาวรรวม 105,000 บาท 

2) บริษัทมกีารคิดคาเสือ่มราคาตอป เปนแบบเสนตรง 5% ตอป และแบบสะสม 

3) บริษัทมีคาใชจายตัดจายรวม 28,000 บาท 

4) บริษัทมกีารคิดแบบเสนตรง 5% ตอป และแบบสะสม 
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ตารางที่ 4.5: ตารางแสดงการประมาณการยอดขาย 

 

 
 

ตารางประมาณการยอดขายโดยมีการประมาณการยอดขายเพิ่มข้ึน 10% ตอป 

1) ยอดขายโดยรวมในปที่ 1 450,000 บาท 

2) ยอดขายโดยรวมในปที่ 2 972,000 บาท 

3) ยอดขายโดยรวมในปที่ 3 1,260,000 บาท 

4) ยอดขายโดยรวมในปที่ 4 1,584,000 บาท  

5) ยอดขายโดยรวมในปที่ 5 2,160,000 บาท 
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ตารางที่ 4.6: ตารางแสดงสินคาและสงเสริมการขาย 
 

 
 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.6 (ตอ): ตารางแสดงสินคาและสงเสริมการขาย 
 

 
 

 

1) บริษัทมรีะยะเวลาใหเครดิตลูกคา 7 วัน 

2) บริษัทมีนโยบายสงเสริมการขายโดยการใหสวนลด 5 % 

3) การประมาณการสินคาคงเหลือ 40% 

4) บริษัทมีนโยบายสํารองสินคา 7 วัน 

5) บริษัทซื้อสินคาเปนเงินเช่ือเครดิต 30 วัน 
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ตารางที่ 4.7: ตารางแสดงการประมาณการคาใชจาย 

 

 
 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.7 (ตอ): ตารางแสดงการประมาณการคาใชจาย 

 

 
 

 

1) บริษัทมีการประมาณการ คาโทรศัพท 3%  ตอป, คาขนสง  5% ตอป, คาไฟฟา 5%,  

คาเงินเดอืน 5% ตอป, คาบรรจภุัณฑ 0.5% ตอป และคาใชจายเบด็เตล็ด เพ่ิมขึ้น 1 % 

2) บริษัทมีดอกเบี้ยท่ีตองจาย คดิเปน 2% ตอป ระยะเวลาชําระหน้ี 5 ป 
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ตารางที่ 4.8: ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 
 

 
 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.8 (ตอ): ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 

 

 
 

1) กําไรสะสมปลายงวด ปที่ 1 24,658 บาท 

2) กําไรสะสมปลายงวด ปที่ 2 151,899 บาท 

3) กําไรสะสมปลายงวด ปที่ 3 436,816 บาท 

4) กําไรสะสมปลายงวด ปที่ 4 843,952 บาท  

5) กําไรสะสมปลายงวด ปที่ 5 1,471,539 บาท 
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ตารางที่ 4.9: ตารางแสดงงบกระแสเงินสด 
 

 
 

1) เงินสดสุทธิใน ปที่ 1 269,604 บาท 

2) เงินสดสุทธิใน ปที่ 2 301,347 บาท 

3) เงินสดสุทธิใน ปที่ 3 363,316 บาท 

4) เงินสดสุทธิใน ปที่ 4 492,740 บาท 

5) เงินสดสุทธิใน ปที่ 5 764,263 บาท 
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ตารางที่ 4.10: ตารางแสดงงบแสดงฐานะการเงิน 

 

 
 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.10 (ตอ): ตารางแสดงงบแสดงฐานะการเงิน 
 

 
 

1) รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ ในปที ่1 454,204 บาท 

2) รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ ในปที่ 2 742,166 บาท 

3) รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ ในปที่ 3 1,085,546 บาท  

4) รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ ในปที่ 4 1,559,358 บาท 

5) รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ ในปที่ 5 2,311,749 บาท 
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ตารางที่ 4.11: ตารางแสดง NPV, IRR 

 

 
 

1) บริษัทมมีูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรบั 765,827.27 บาท 

2) มูลคาปจจบุันสทุธิ (NPV)  285,827.27 บาท 

3) อัตราผลตอบแทนของโครงการ  67 % 
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ตารางที่ 4.12: ตารางแสดง Ratio 

 

 

 

1) จากการวิเคราะหโดยใชวิธี NPV น้ัน ใชอัตราผลตอบแทนเงนิทุนในสวนอัตราผลคิดลดที่ 

40 เปอรเซ็นต พบวามลูคาปจจุบันสุทธิของโครงการตลอด 5 ป เทากับ 285,827.27 บาท ซึ่งแสดง

ใหเห็นวานาลงทุนในโครงการ เน่ืองจากคา NPV>0 น้ันเอง 

2) จากการลงทุนโครงการ โดยมีมลูคาปจจุบันในอัตราผลคิดลดกําหนดไวที่ 40 เปอรเซ็นต 

จากการคํานวณคา IRR เทากบั 67 เปอรเซ็นตของโครงการ ซึ่งมากกวาอัตราคิดลดสามารถยอมรบั

โครงการ และสมควรทีจ่ะลงทุน 

3) บริษัทคํานวณไดระยะเวลาคืนทุนจะอยูที่  1 ป 6 เดือน  



71 

4.4 แผนสํารองฉุกเฉิน  

 

ตารางที่ 4.13:  ตารางแสดงแผนสํารองฉุกเฉิน 

 
 

 

 

 

ลําดับ 
ลักษณะปญหา 

หรือความเสี่ยง 
ผลกระทบท่ีจะเกิดขึ้น 

แนวทาง 

ในการแกไข 

1 ปญหาดานคูแขงขันรายใหม ผลกระทบ คือ อาจทําใหสวน

แบงทางการตลาดมีมากข้ึน 

ซึ่งอาจทําใหลูกคาของราน

ลดลง 

ทางรานมีแนวทางทีจ่ะเนน

การสรางความสัมพันธที่ดีและ

แนบแนนกับลูกคา โดยการมี

ฐานลูกคาจากสมาชิก สิง่น้ี

เปนการสรางความจงรกัภักดี

ในตัวสินคาและบริการของ

รานกับลูกคาอีกดวย 

2 ปญหาดานตนทุนที่สงูข้ึน ผลกระทบ คือ การเพิ่มราคา

อาจทําใหกลุมลูกคาหันไปซือ้ 

ที่อื่นแทน 

ผูกสมัพันธอันดีกบั Supplier

ทําใหเรารูถึงราคาสินคาใน

อนาคตเพื่อหาทางแกไขกอน

ปญหาจะเกิด 

3 ปญหาดานแหลงเงินทุนใน

อนาคต 

ผลกระทบ คือ การเงินไม

คลองตัว ทําใหซือ้ของเขาราน

และคาใชจายตาง ๆ ภายใน

ราน อาจติดขัดไปดวย 

กูธนาคาร โดยการจัดทําแผน

ธุรกิจเพื่อนําเงินมาหมุนใน 

ธุรกิจตอไป 
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