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บทคัดยอ 

 

       การจัดทําแผนธุรกจิน้ี มีวัตถุประสงค คือ 1) เพื่อใหความสะดวกสบายแกผูทีร่ักสุขภาพและ

ดูแลตัวเอง เขามาซื้อผลิตภัณฑในพื้นทีเ่ขตชุมชนใกลบาน 2) เพื่อใหผูคนหันมารักสุขภาพและดูแล

ตัวเองมากข้ึนโดยการรบัประทานอาหารเสรมิและใชเครื่องสาํอาง และ 3) เพื่อตอบสนองความ

ตองการของผูบรโิภค โดยการคัดสรรสินคาที่มีคุณภาพและมีความหลากหลาย ในการจัดทําแผนธุรกจิ

น้ีมีการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ อุปสรรค ของธุรกิจ รวมทั้งการวิเคราะหความเสี่ยง 

และ ความไดเปรียบในการแขงขัน นอกจากน้ี ไดมีการทําวิจยัน้ีเปนการวิจัยเชิงปรมิาณโดยใชวิธีการ

สํารวจ ประชากรที่ใชในการศึกษาครัง้น้ี คือ ผูบรโิภคในบริเวณ ชุมชนวัดเกาะ - เพิ่มสินเขตสายไหม 

จังหวัดปทุมธานี จํานวน 200 คน ทั้งที่เคยซื้อ หรอื ไมเคยซือ้สินคา โดยใชแบบสอบถามในการเกบ็

รวบรวมขอมูล และ สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมลู ไดแก คาความถ่ี รอยละ  

 ผลการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และ อุปสรรค พบวา คุณภาพของสินคา และความ

หลากหลายของผลิตภัณฑ เปนจุดแข็งทีส่ําคัญ ในขณะที่ จุดออน คือ การลงทุนที่คอนขางสูง โอกาส 

คือ การเติบโตในทางการตลาดเรื่องอุตสาหกรรมความงามและ อุปสรรค คือ รานคาประเภทเดียวกัน

เกิดข้ึนอีก ทําใหมีการแขงขันที่สงู ทั้งน้ีความไดเปรียบในการแขงขัน ไดแก คุณภาพของผลิตภัณฑ 

ความหลากหลายในผลิตภัณฑ และ ราคาในการจัดจําหนาย สําหรบัผลการวิจัยตลาด พบวา 

ประชาชนสวนใหญใหความสําคัญกับการซือ้ผลิตภัณฑเครือ่งสําอางและอาหารเสริม เกี่ยวกับคุณภาพ 

ราคาน้ันเหมาะสมกับคุณภาพ ที่ต้ังของรานเดินทางไปสะดวก มีของแถม การบริการทีสุ่ภาพของ

พนักงาน และสุดทาย ความสวยงามในการตกแตงราน 

การลงทุนในการจําหนายเครือ่งสําอางและอาหารเสริม รานบิ้วต้ีฟูลช็อป น้ี ตองใชการลงทุน

ประมาณ 480,000 บาท โดยมีอัตราผลตอบแทนการลงทุน NPV เทากบั 285,827.27 บาท คิดเปน

อัตราผลตอบแทน IRR เทากับ 67 เปอรเซ็นตของโครงการ และ ระยะเวลาคืนทุน 1 ป 6 เดือน  
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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 

 

ปจจุบันน้ีอาหารเสริมและเครื่องสําอางเปนสิ่งสําคัญสําหรับผูหญิงในยุคปจจบุัน เพราะผูหญงิ

ไดหันมาใสใจและดูแลสุขภาพกันมากข้ึน ไมวาจะเปนเรือ่งอาหารเพื่อสุขภาพ หรือเครื่องประทินผิว

ภายนอก เปนตน จากประเด็นน้ี ทําใหทางผูประกอบการ รานบิ้วต้ีฟูลช็อปมองเห็นธุรกิจ ทีส่ามารถ

ตอบโจทยผูหญงิหรือผูที่ใสใจสุขภาพและการดูแลตัวเองใหดูดีอยูเสมอ เราจึงเห็นวาธุรกจิน้ีสามารถทํา

กําไรได เริ่มตนจาก การจําหนายอาหารเสริม อาหารเสริมมมีากมายหลายประเภท ไมวาจะกินเพื่อ

ชวยในเรื่องลดนํ้าหนัก หรือกินเพื่อผิวขาวสขุภาพดี ซึ่งสิ่งทีก่ลาวมาน้ี ผูหญิงที่ใสใจในสุขภาพจะรูดีวา 

การทานอาหารเสริมจะไดผลคือ ตองกินเพื่อใหสวยจากภายในสูภายนอก จากความคิดที่กลาวมาน้ี 

ทําใหการทานอาหารเสรมิเปนที่นิยมมากข้ึน และเพื่อความสมบรูณแบบ ก็ตอยอดโดยการใช

เครื่องสําอางเพิม่เติม ทําใหเกิดความมั่นใจเพิม่มากข้ึนทัง้น้ีผูหญิงยังมีอกีหลายประเภทที่ทานอาหาร

เสริมแตไมชอบแตงหนา, ชอบแตงหนาแตไมทานอาหารเสรมิ และชอบทานอาหารกับชอบแตงหนา

ดวย ทางผูประกอบการจึงเลง็เห็นในการเปดรานคาเพื่อความสวยงามน้ี เพื่อตอบสนองกลุมลกูคา

หลาย ๆ ประเภท และพัฒนาใหมผีลิตภัณฑหลาย ๆ ชนิดในอนาคตเพื่อใหเขากับวิสัยทัศน ที่กลาวไว

วา “รานบิ้วต้ีฟูลช็อปเปนศูนยรวมผลิตภัณฑเพื่อความงาม” 

 

1.1 ประเภทธุรกิจ   

รานบิ้วต้ีฟูลช็อปเปนธุรกจิประเภทซื้อมาขายไปโดนเนนจําหนายเครื่องสําอาง และอาหารเสรมิ  

 

1.2 ชื่อราน  

“BEAUTYFULLSHOP” ที่เขียนเปนภาษาไทยวา “บิ้วต้ีฟูลช็อป” 

 

1.3 สถานท่ีต้ัง 

บานเลขที่ 201/60 ซอย พหลโยธิน 54/1 หมูบานอรุณนิเวศน หมูที่ 2 ถนนพหลโยธิน  

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

(ดังภาพที่ 1.1)  
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ภาพที่ 1.1: แผนที่ต้ังราน Beautyfullshop (บิ้วต้ีฟูลช็อป) 

 

 

ภาพที่ 1.2: ราน Beautyfullshop (บิ้วต้ีฟูลช็อป) 
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1.4 ประเภทของสินคา 

 สินคาของทางรานบิ้วต้ีฟลูช็อป- ที่จําหนายแบงไดเปน 4 ประเภท คือ เครื่องสําอางอาหารเสรมิ 

ครีมบํารุงผิวหนา – ผิวกายและ ยายอมสีผม 

 จุดเดน 

 1) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ มีครบทกุอยางที่ผูหญงิตองการ 

 2) คัดสรรผลิตภัณฑทีม่ีจําหนายที่น่ีเพียงผูเดียว เพื่อสรางความแตกตางดานสินคากับคูแขง 

เชน ประเภทเครื่องสําอาง คือ ผลิตภัณฑของ KARMART ซึ่งเปนเครื่องสําอางจากเกาหลี ทีม่ีราคาถูก 

กลุมลูกคาสามารถซือ้ได และเปนผูจําหนายรายเดียวในบริเวณน้ี 

 

1.5 นวัตกรรม 

รานบิ้วต้ีฟูลช็อปจะมีการติด QR CODE ที่สินคา  - เมื่อนําโทรศัพทมาสแกน QR CODE ที่

สินคาที่เราสนใจกส็ามารถรูรายละเอียดสินคาน้ัน ๆ เพิม่มากข้ึนผานทางโทรศัพทมือถือ 

 

ภาพที่ 1.3: ภาพตัวอยาง QR CODE บนแอพพลิเคช่ัน  

 

 

 

 

 

(Scan Me Now) 

 

 

(Scan Me Now) 

 

วิธีการใช QR CODE 

1) ลูกคาตองโหลดแอพพลิเคช่ันพิมพคําวา QR CODE READER โหลดไดทั้งแอนดรอยด 

และไอโฟน (ดังภาพ 1.3) 

2) เปดแอพพลิเคช่ัน แลวสแกน QR CODE ที่ผลิตภัณฑทีม่ีสญัลักษณ QR CODE ก็จะได

รายละเอียดเพิ่มมากข้ึนทางมือถือ และอาจมีของรางวัลในน้ันดวย เพื่อเปนโปรโมช่ันสําหรบัลูกคา  

(ดังภาพที่ 1.4) 
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ภาพที่ 1.4: ตัวอยางการใช QR CODE ในการอานขอมูลผลติภัณฑ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.6 วิสยัทัศน 

เปนผูนําในการจําหนายเครื่องสําอางและอาหารเสริมที่ครบทุกประเภท ในบริเวณถนนเพิม่สิน – 

สายไหม ปทุมธานี  

 

1.7 พันธกิจ 

1) สรางความมั่นใจใหกบัผูบริโภคเพื่อใหเกิดความมั่นใจในความปลอดภัยของการใช

ผลิตภัณฑโดยสินคาทุกช้ิน ม ีอย. ไมมีสารทีเ่ปนอันตรายตอรางกาย 

2) คัดสรรผลิตภัณฑใหม ๆ อยางตอเน่ืองเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

 

1.8 เปาหมายของธุรกิจ 

เปาหมายระยะสัน้ 1 ป 

 ราน บิ้วต้ีฟูลช็อป มุงเพิม่จํานวนลกูคา โดยการพฒันาการบริการ และการจัดทําโปรโมช่ัน

เพื่อสรางความพงึพอใจใหกบัลกูคา และกลบัมาซื้อซ้ํา 
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เปาหมายระยะกลาง 3-4 ป 

ราน บิ้วต้ีฟูลช็อป มุงขยายความครอบคลุมของตลาดไปในชุมชนที่ใกลเคียงและเพิ่มสาย 

ผลิตภัณฑความงามใหครอบคลุมมากทีสุ่ด ทําใหผูบริโภคมีโอกาสเลือกผลิตภัณฑไดมากข้ึน 

เปาหมายระยะยาว 5 ป ขึ้นไป 

ราน บิ้วต้ีฟูลช็อป เปนผูนําทางการตลาดขายปลีก – สง รานผลิตภัณฑเพื่อความงาม ในเขต 

พื้นที่สายไหมและใกลเคียง โดยมผีลตอบแทนจากการลงทุนอยางนอย  50% ตอปและ ขยายการสงออก

ไปยังประเทศเพื่อนบาน เพื่อตอบรบั AEC โดยมีผลตอบแทนจากการลงทุนอยางนอย 30 % ตอป 

 

1.9 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1) เพื่อเปนรานคาเกี่ยวกับเครื่องสําอางที่ใหความสะดวกสบายแกผูทีร่ักสุขภาพและดูแลตัวเอง 

เขามาซื้อผลิตภัณฑในพื้นทีเ่ขตชุมชน ใกลบาน 

2) เพื่อเปนรานคาทีเ่ปนทางเลือกหน่ึงสําหรบัลูกคาที่ตองการรบัประทานอาหารเสริมทีม่ีหลาย

ย่ีหอใหเลือกสรร 

3) เพื่อเปนรานคาทีม่ีผลติภัณฑที่หลากหลายทั้งเครื่องสําอางและผลิตภัณฑอาหารเสรมิ และ

สามารถสรางกําไรไดรายไดเติบโต 10 % ตอป 

 

1.10  โครงสรางการบริหารงานของราน บิ้วต้ีฟูลช็อป 

 

ภาพที่ 1.5: แสดงรายละเอียดของงานและกําลงัคน 
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รายละเอียดของหนาท่ีและความรบัผิดชอบ 

ราน บิ้วต้ีฟูลช็อป มีพนักงานและผูบรหิารรวมทัง้สินจํานวน 4 คน โดยแตละตําแหนงมีความ

รับผิดชอบดังน้ี  

ตําแหนง หนาที่และความรับผิดชอบ 

ผูจัดการ คอยดูแลและตรวจเช็คยอดขาย รายรบัรายจายอยางเครงครัดวางแผนการตลาด              

การตัดสรรสินคารวมถึงการโฆษณาและจัดกจิกรรมสงเสริมการขาย 

เลขานุการ ดูแลความเรียบรอยในเรื่องตาง ๆ ภายในธุรกิจจากคําสัง่ของผูจัดการ 

บัญชี ทําบัญชีรายรับรายจาย สมุดรายวัน และดูแลบัญชีเงินสด การจายเช็ค   

จัดซื้อ ตรวจเช็คสินคา สตอคสินคา และการสัง่ซื้อสินคา  

ทุนจดทะเบียน 

500,000 บาทถวน 

 

1.11 ท่ีมาของการจัดทําแผน 

 ธุรกิจเครื่องสําอางและอาหารเสริมเปนธุรกิจที่มีอัตราการเจริญเติบโตและขยายอยางตอเน่ือง

ทุกป เพราะคนในยุคปจจบุันทั้งเพศชาย เพศหญงิ และทกุ ๆ ชวงวัย ตางใหความสนใจใสใจเกี่ยวกบั

สุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ รวมทัง้การดูแลตัวเองมากข้ึน มีความตองการอยากใหตัวเองดูดี

ข้ึน และเปนเหตุใหธุรกิจ เครื่องสําอางและอาหารเสริม จงึเกิดข้ึนมากมายเพื่อรองรบักบัความตอง 

การทีสู่งข้ึนทกุปปจจุบันจะพบวาตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางและอาหารเสริมมีความหลากหลายทั้ง

ในเรื่องของราคาและคุณภาพที่สามารถตอบโจทยความตองการของผูบริโภคและเขาถึงกลุมเปาหมาย

ไดอยางชัดเจน นําไปสูภาวะการแขงขันกันเพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาดที่มมีูลคามหาศาลเพิ่ม

สูงข้ึนทัง้ตลาดภายในประเทศและตลาดนอกประเทศ และทวีความรุนแรงมากข้ึน 

ขอมูลของศูนยพยากรณเศรษฐกจิและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ที่ไดทําการจัดอันดับ  

10 ธุรกิจที่โดดเดน โดยประเมินจาก ป 2554-2557 พบวา ธุรกิจทีเ่กี่ยวกบัสุขภาพและความงาม อาทิ 

อาหารเสริม เครื่องสําอาง ข้ึนแทนเปนธุรกจิมาแรงครองอันดับ 1 ติดตอกัน เน่ืองจากกระแสการให

ความสําคัญกับการรักษาสุขภาพและการดูแลความงามเพิ่มมากข้ึน 

  การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบรโิภคที่หันมาสนใจในเรื่องสุขภาพมากข้ึนบวกกับคาใชจาย

ในการรักษาพยาบาลสูงข้ึน ทําใหกระแสเรื่องการปองกันและรักษาสุขภาพใหแข็งแรงนับวาเปน

ทางเลือกของผูบริโภคยุคใหม เน่ืองจากชวยประหยัดคาใชจายในการ จึงหันมาเลือกบรโิภคอาหาร

เสริมสุขภาพกันมากข้ึนและอีกปจจัยหน่ึงที่ผูบรโิภคหันมาใสใจในสิ่งแวดลอม (Environmental 

Concerns) ปจจุบันกระแสความใสใจในสิ่งแวดลอมและความตองการใชวัตถุดิบจากธรรมชาติมากข้ึน 
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ทําใหอุตสาหกรรมเครือ่งสําอาง จะตองมีความปลอดภัยและม ีอย. และไมทดลองในสัตว ปจจุบัน

อุตสาหกรรมอาหารเสริมสุขภาพอัตราการขยายตัวอยูในเกณฑที่สูงมาก 

ปจจัยเหลาน้ีจะเปนปจจัยหนุนสําคัญที่ทําใหตลาดผลิตภัณฑเครื่องสําอางและอาหารเสรมิ 

ยังมีแนวโนมเติบโตอยางตอเน่ือง เราจึงเห็นวา การเปดรานขายเครื่องสําอางและอาหารเสริมมี

แนวโนมที่จะสามารถทํากําไรได เน่ืองจากเปนที่ตองการและตอบโจทยผูบริโภคได 

 

1.12 ความสําคัญของการจัดทําแผน 

ไวเปนแผนธุรกจิ กําหนดเสนทางการลงทุน การจัดการเงิน คน และทรัพยากรใหมี

ประสิทธิภาพสงูสุด กําหนดวิธีการ แนวทาง การเอาชนะคูแขง การสรางความพึงพอใจใหแกลกูคา 

เพื่อใหธุรกิจประสบความสําเร็จในที่สุดเปนแผนที่นําทางในการพัฒนาธุรกิจใหดีข้ึน กาวสูสากล และ

เพื่อยอนดูวาธุรกจิน้ีสามารถทํากําไรไดอยางมหาศาลไดหรือไม โดยสามารถรูในทางการตลาดเพื่อ

กําหนดกลยุทธใหมีความมุงมัน เพือ่ตอยอดไปสูความสําเรจ็ของธุรกิจ โดยเราไดรูถึงจุดแข็ง จุดออน 

โอกาส และความเสี่ยงตาง ๆ เพือ่สามารถนํามาวิเคราะหกบัสถานการณในปจจบุันกบัจุดหมายที่ต้ัง

เปาไววาควรทําอยางไรตอไปเพื่อใหธุรกจิสามารถกาวผานไปได เพื่อควบคุมทิศทางน้ันใหเปนไปตาม

ความตองการในอนาคตและเราสามารถประเมินขีดความสามารถของธุรกิจ เพือ่บรรลุเปาหมายหลัก 

โดยพิจารณาถึงศักยภาพทางการตลาดและปจจัยแวดลอมทางดานการแขงขันควบคูกันประเมินคา

ตลอดชวงเวลาทีผ่านมา 

น่ีจึงเปนการความสําคัญในการจัดทําแผนเพื่อสรางการบรหิารข้ึนมาจากความเขาใจในกล

ยุทธ ซึ่งถือเปนการขับเคลื่อนธุรกจิใหเปนไปในทิศทางและวัตถุประสงคตาง ๆ ที่ไดต้ังไวได 

 

1.13 วัตถุประสงคของการทําแผน 

1) เพื่อเปนแนวทางการทําธุรกจิประเภทความงาม และบรกิารอื่น ๆ ตอยอดออกไป 

2) เพื่อเปนแนวทางในการบรหิารจัดการของธุรกิจภายหลังการขยายกิจการ 

 

1.14 แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  

1) ทฤษฏีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

บทบาทของผูบริโภคมีความสําคัญในปจจุบัน มากกวาทีเ่คยเปนมาต้ังแตกอน ทั้งน้ีเน่ืองจาก

ตลาดมีหลายสวนที่ตางกันจํานวนมากข้ึนทุกที การตลาดเริม่ตน และจบลงทีผู่บริโภคระบบการตลาด

ทั้งระบบจะสัมฤทธ์ิผลตามเปาหมายได ถาสามารถทําใหสอดคลองกบัความคาดหมาย โดยการจัด 

สรางสินคาหรือบริการใหตรงตามความตองการของผูบรโิภค 
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ความหมายของพฤติกรรมผูบรโิภค 

 ศุภกร เสรรีัตน (2544) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงพฤติกรรมของบุคคลทีเ่กี่ยวของ

กับการซื้อ และการใชบริการ (ผลิตภัณฑ) โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนทีบุ่คคลที่ตองตัดสินใจซื้อ

กอน และหลังการกระทําดังกลาว โดยบุคคลที่ถือวาเปนผูบริโภค ในที่น้ีคือ บุคคลซึ่งมสีิทธ์ิในการ

ไดมา และใชไปซึ่งสินคา และบรกิารที่ไดทําการเสนอขายโดยสถาบันทางการตลาด  

 อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกลุ (2546) ใหความหมาย พฤติกรรมผูบริโภค 

หมายถึง สิง่ที่เกี่ยวของกบัการที่ผูบริโภคทําการซือ้สินคาสําหรบัการบรโิภคสวนตัว หรือในครัวเรือน 

หรือกิจกรรมตาง ๆ ที่บุคคลกระทําเมื่อไดรบับริโภค สินคาหรือบริการรวมไปถึงการขจัดสินคา หรือ

บริการหลังการบริโภคดวย 

 จากความหมายของพฤติกรรมทีก่ลาวมาขางตนพอจะสรุปไดวา พฤติกรรมผูบรโิภคหมายถึง 

พฤติกรรมการตัดสินใจและการซื้อ ซึง่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับการใชสินคาและบรกิาร เปนตน 

 นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบรโิภคดวยเหตุผลหลายประการ 

กลาวคือ 

(1) พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกจิ และมผีลทําใหธุรกิจ

ประสบความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบรโิภคได 

(2) เพื่อใหสอดคลองกบัแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ที่วาการทําให

ลูกคาพึงพอใจดวย 

(3) เหตุน้ีจงึตองศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค เพือ่จัดสิง่กระตุนหรือกลยุทธ

การตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบรโิภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรอืวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช

ของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําถาม

ที่ใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H เพือ่คนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7 Os 

โดยมีรายละเอียดดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน และธงชัย  สันติวงษ, 2546) 
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ตารางที่ 1.1: แสดงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบรโิภค 

 

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบท่ีตองการ (7Os) 

1. Who constitutes the market? 

ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

Occupants ลักษณะของผูบรโิภคทางดาน 

  1. ประชากรศาสตร        2. ภูมิศาสตร 

  3. จิตวิทยา                  4. พฤติกรรม 

2. What does the market buy? 

ผูบริโภคตองการซื้ออะไร 

Objects สิง่ที่ผูบรโิภคตองการซื้อ 

1. คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

2. องคประกอบของผลิตภัณฑ 

3. Why does the market buy? 

ทําไมผูบริโภคจงึซื้อ  

Objective เพื่อสนองความตองการของ 

ผูบริโภคไมวาดานรางกายหรือจิตใจ 

4. Who participates in the buying? 

ใครคือผูมสีวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

Organizations บทบาทของกลุมที่มอีิทธิพล 

1.  ผูริเริม่   2.  ผูมีอิทธิพล   3.  ผูตัดสินใจซื้อ           

4.  ผูซื้อ     5.  ผูใช 

5. Why does the market buy? 

ทําไมผูบริโภคจงึซื้อ  

Objective เพื่อสนองความตองการของ 

ผูบริโภคไมวาดานรางกายหรือจิตใจ 

6. Who participates in the buying? 

ใครคือผูมสีวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

Organizations บทบาทของกลุมที่มอีิทธิพล 

1.  ผูริเริม่   2.  ผูมีอิทธิพล   3. ผูตัดสินใจซื้อ          

4.  ผูซื้อ   5.   ผูใช 

7. When does the market buy? 

ผูบริโภคซื้อเมื่อไหร 

Occasion โอกาสในการซื้อ เชน ชวงใดของเดือน 

ชวงใดของวัน  โอกาสพิเศษ ชวงเทศกาลตางๆ 

8. Where does the consumer buy? 

   ผูบริโภคซื้อที่ไหน   

ชองทางหรือแหลงทีผู่บริโภคไปทําการซื้อ เชน 

หางสรรพสินคา ซเูปอรมารเก็ต รานขายของชํา 

เปนตน 

9. How does the market buy? 

ผูบริโภคซื้ออยางไร 

Operations ข้ันตอนในการตัดสนิใจซือ้ 

1.   การรับรูปญหา           2. การคนหาขอมูล

3.   การประเมินทางเลอืก   4. การตัดสินใจซือ้

5.   ความรูสึกหลงัการซื้อ 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และธงชัย สันติวงษ. (2546). กลยุทธการตลาดและการบริหารตลาด 

 (พิมพครั้งที่ 3). กรงุเทพฯ: ไดมอน อิน บิสซิเนสเวิรล. 
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ฉวีวรรณ บุบผาสน (2554) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่ทําใหมผีลในการตัดสินใจเลือกซื้อ

เครื่องสําอางของนักศึกษามหาวิทยาลัยกรงุเทพ พบวา ประเภทผลิตภัณฑที่นักศึกษาเลือกซื้อ คือ 

ผลิตภัณฑบํารุงผม และผลิตภัณฑในการอาบนํ้า โดยเหตุผลที่เลอืกซื้อ สวนใหญคือ เพือ่ทําความ

สะอาด คาใชจายตอครั้งจํานวนเงินมากกวา 500 บาท/ ตอเดือน และการตัดสินใจซือ้ มาจาก 

นักศึกษาตัดสินใจซือ้เองและสถานที่ที่นิยมซื้อเครื่องสําอางจะเปนในหางสรรพสินคาหรือรานคาทั่วไป 

โอกาสในการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องสําอางคือ เมื่อเครื่องสําอางใกลหมด ความถ่ีในการเลือกซื้อแตละ

ครั้ง คือ 1 ครั้ง/ เดือน และไมนิยมซื้อเครื่องสําอางแบบเปนชุด เพราะชอบลองเครื่องสําอางตัวใหม ๆ

มากกวา แตนักศึกษาชอบใชเครื่องสําอางเปนเซทครบชุด ทีเ่ปนย่ีหอเดียวกัน เพราะเช่ือวา ดีกวาและ

มีคุณภาพมากกวา และในเรือ่งของราคา หากราคามกีารเปลี่ยนแปลงกจ็ะไมมผีลในการตัดสินใจซื้อ

เครื่องสําอาง 

 เมื่อพจิารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปจจัยทางดานการตลาด นักศึกษาใหความ 

สําคัญเรื่องของความปลอดภัยในการใชผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพทีไ่ดรับ  

มีการติดราคาสินคาที่ชัดเจน และมรีาคาที่หลากหลาย ผูบรโิภคจะซื้อสินคาภายในหางสรรพสินคา 

และ รานคาสถานที่ใกลบาน การจัดสินคาที่หยิบงายและมรีายละเอียดสินคากํากบัไวชัดเจน 

รับประกันคุณภาพของสินคา และโปรโมช่ันตาง ๆ ผูบริโภคสวนใหญเนนเรื่องย่ีหอ แบรนดสินคา 

รองลงมาคือเรือ่งของราคา ชองทางในการจัดจําหนาย และโปรโมช่ันตามลําดับ 

2) แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจ 

คอตเลอร และอารมสตรอง (1872/2545) กลาวถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคน้ัน

วาจะตองผานกระบวนการทั้ง 5 ข้ันตอน คือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมลู การประเมินผล

พฤติกรรม การตัดสินใจซือ้ ดังแสดงใหเห็นในแบบจําลองข้ันตอนกระบวนการตัดสินใจซือ้ โดยมี

รายละเอียด ดังน้ี 

 

ภาพที่ 1.6: ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 

 

 

 

 

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

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

 

การรับรู 
ความตองการ 

การคนหา

ขอมูล 

การประเมิน

ทางเลือก 

การตัดสินใจ

ซ้ือ 

พฤติกรรมหลัง

การซ้ือ 
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(1)  การรับรูความตองการ (Need Recognition)  

ขบวนการซื้อจะเริ่มตนเมื่อรับรูถึงปญหาและความตองการ ซึ่งการที่บุคคลรบัรูถึงความ

ตองการน้ันเกิดจากสิง่ที่กระตุนมอียู 2 ประเภท คือ ความตองการภายในบุคคลและภายนอก ซึง่

ความตองการภายใน ไดแก ความหิว ความกระหาย สิ่งเหลาน้ีเกิดข้ึนเมื่อถึงระดับหน่ึงจะกลายเปนสิ่ง

กระตุน กรณีน้ีบุคคลจะเรียนรูถึงวิธีจัดการตอบสนองสิง่กระตุนน้ันไดในที่สุดจากประสบการณในอดีต 

หากความตองการถูกกระตุนจากสิง่กระตุนภายนอก เชน ความพอใจในที่อยูอาศัยใหม หรือพอใจใน

สินคาใดสินคาหน่ึงจากการโฆษณาทางโทรทัศน เปนตน สิง่กระตุนเหลาน้ีทําใหเกิดความตองการข้ึน 

(2) การคนหาขอมูล (Information Search) 

ในการคนหาขอมลูของผูบริโภคน้ัน ผูบริโภคจะแสวงหาขอมลู ซึ่งประกอบดวย 4 กลุม คือ 

(2.1)  แหลงบุคคล (Personal Source) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน เปนตน 

(2.2)  แหลงการคา (Commercial Source) ไดแก สื่อโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน

การขาย ในที่น้ีหมายถึง การรบัรูขาวสารขอมลูการสื่อสารทางการตลาดจากการโฆษณา ขาว 

ประชาสมัพันธ พนักงานขาย และการสงเสรมิการขาย 

(2.3)  แหลงชุมชน (Public Sources) ไดแก สื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค 

(2.4)  แหลงทดลอง (Experimental Source) ไดแก หนวยงานวิจัยตลาดของ

ผลิตภัณฑ หรือหนวยงานที่สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ 

(3)  การประเมินผลทางเลอืก (Evaluation of Alternatives)  

เมื่อผูบริโภคไดคนหาขอมูลแลว ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินทางเลอืกตาง ๆ ซึง่

กระบวนการประเมินพฤติกรรมผูบริโภค มีดังน้ี คือ 

(3.1)  คุณสมบัติผลิตภัณฑวาผลิตภัณฑน้ันไดใหประโยชน และสรางความพงึพอใจ 

(3.2)  ลําดับความสําคัญของผลิตภัณฑ คือ สิ่งทีผู่บริโภคตองการจะไดรบัเปนสิง่แรก 

(3.3)  ความเช่ือถือของตราสินคา เชน ความมีช่ือเสียงเปนทีรู่จักของสินคาน้ัน 

(3.4)  การเลือกเปรียบเทียบคุณสมบัติระหวางผลิตภัณฑกับผลิตภัณฑ และตราสินคาอื่น 

(4)  การตัดสินใจซื้อ (Purchasing Decision)  

โดยทั่วไปแลวผูบริโภคจะมีความต้ังใจและตัดสินใจซือ้สินคาย่ีหอตนเองชอบมากทีสุ่ด อยางไร

ก็ตามก็อาจมีปจจัยอื่นเขามาเกี่ยวของ เชน จากทัศนคติของบุคคลอื่น หรือเหตุการณอื่นที่ไมคาดคิด 

ในกรณีที่เปนทัศนคติของบุคคลอื่นน้ัน หากบุคคลทีม่ีความใกลชิดกับผูบริโภคมากกจ็ะย่ิงมอีิทธิพลตอ

ผูซื้อไดมาก เชน คนในครอบครัว ถาบุคคลเหลาน้ีมทีัศนคติในดานบวก เชน เห็นวาผลิตภัณฑน้ันมี

คุณภาพดี จะย่ิงสิ่งเสริมใหผูซือ้ตัดสินใจซือ้เร็วข้ึน หากเห็นวาผลิตภัณฑน้ันมีคุณภาพไมดี ราคาแพงไป 

หรือมีทัศนคติเปนไปดานลบก็จะทําใหผูบริโภคเกิดความลังเล และอาจยังไมซือ้ได 
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สวนในกรณีเหตุการณที่ไมคาดคิดน้ัน อาจเปนไดทีเ่กิดความจําเปนตองซือ้สินคาทีม่ีความ 

จําเปนมากกวากอน หรือมาจากความไมพอใจ จากเหตุบางอยางที่เกิดข้ึน ก็จะทําใหยังไมมกีารซื้อ

เกิดข้ึนได หรือหากมีการรบัรูความเสี่ยง (Perceived Risk) ที่ผูบริโภคอาจสังเกตเห็นสามารถทําให

การซื้อชะงักเชนกัน และพยายามหลีกเลี่ยงการตัดสินใจซื้อแลวหันไปหาขอมูลเพิ่มเติมจากบุคคลอื่น 

หรือหันไปซือ้สินคาย่ีหออื่นที่คนยอมรบัมากกวา 

ดังน้ัน การซื้อสินคา ผูซื้อสินคาและบริการจะมกีารตัดสินใจยอยอยู5 ระดับ คือ 

 (1)  การตัดสินใจเลอืกตราย่ีหอ (Brand Decision) 

 (2)  การตัดสินใจเลอืกผูขาย (Vendor Decision) 

 (3)  การตัดสินใจดานปรมิาณการซื้อ (Quantity Decision) 

 (4)  การตัดสินใจดานระยะเวลาทีซ่ื้อ (Time Decision) 

 (5)  วิธีชําระคาสินคาและบริการ (Payment Method Decision) 

 (5)  พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior)  

หลงัการซื้อสินคาแลว ผูบริโภคอาจมโีอกาสเกิดความพอใจ หรือไมพอใจตอสินคาน้ันได 

สําหรับความพอใจในตัวสินคาของผูบริโภคจะเกิดข้ึนไดจากสิ่งเหลาน้ี เชน สินคาน้ันตรงกบัความ

คาดหวังของตน สินคาน้ันถูกผลิตมาตามที่ตนคาดไว มีความรูสึกพอใจ และมีความชอบ ฯลฯ และ

กอนการซื้อจะเกิดข้ึน ผูบริโภคจะมีความคาดหวังในตัวสินคาจากขอมลูหลาย ๆ แหง ดังน้ันการสราง

ความพอใจแกผูบรโิภค ผูจําหนายควรตอกยํ้าความมั่นใจในการคาดหวังของผูบริโภคและหากผูซื้อมี

ความพอใจในผลิตภัณฑยอมเปนไปไดสงูวาจะซือ้สินคาและบริการของตราย่ีหอน้ัน  

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจหลายอยาง การแสวงหาขอมูลกอน

การตัดสินใจซื้อจึงมีความสําคัญ ซึ่งผูบริโภคตองใชเวลาในการแสวงหาขอมูลใหไดเพียงพอเพื่อนํามา

ประเมินกอนการซื้อและอิทธิพลตาง ๆ ที่มีตอพฤติกรรมผูบริโภคก็สงผลตอกระบวนการตัดสนิใจ 

(Decision Process) เมื่อผูบริโภคเขาไปเกี่ยวของกับการตัดสินใจซือ้สินคาทีเ่กิดกอนการซื้อ ระหวาง

การซื้อและหลงัการซือ้  

ยุวดี จิรัฐิติเจริญ (2556) ศึกษาเรื่องโฆษณาทางนิตยสารมีผลตอการตัดสินใจซื้ออาหารเสริม

เพื่อควบคุมนํ้าหนักของผูบริโภคในจังหวัดปทมุธานีจากการสํารวจพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศ

หญิง อายุระหวาง 40 -45 ป มีรายไดเฉลี่ย 10,000-20,000 บาท และสวนมากที่เลือกซื้อเพราะเปน

คนที่ดูแลสุขภาพของตัวเองอยูแลว แตไมมีเวลาออกกําลงักาย จึงตองบริโภคอาหารเสรมิ ผูบริโภคให

ความสําคัญอยางมากกับย่ีหอ และแบรนดสินคาที่ติดตลาด จะไมเลือกทานผลิตภัณฑอาหารเสรมิที่ไม

มีย่ีหอ  
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ประเภทของอาหารเสริมที่ผูบริโภคเลือกรับประทานคือ วิตามินซี นํ้ามันปลา วิตามินบํารุง

สมอง บํารงุสายตา และนมผึง้มากทีสุ่ด ซึ่งผูบริโภครบัรูขาวสารเกี่ยวกับวิตามินตาง ๆ ทีก่ลาวไปไดจาก

สื่อโฆษณาไดแกทางโทรทัศน สื่อออนไลน นิตยสาร และเพือ่นหรือคนรูจกัแนะนําแบบปากตอปาก  

ปริมาณในการซื้อผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ จากผลสํารวจพบวา ซื้อตอครัง้มากที่สุด 

500-1,000 บาท และความถ่ีในการซื้อคือ 1 ครั้ง ตอเดือน และแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้ออาหาร

เสริมเพื่อสุขภาพคือ เพือ่นหรือคนรูจัก สถานทีซ่ื้อทีผู่บริโภคซื้ออาหารเสรมิเพือ่สุขภาพมากที่สุด คือ

รานขายยา  

สวนในเรื่องของปจจัยสวนบุคคลมีความสมัพันธกับการตัดสนิใจเลอืกซือ้ผลิตภัณฑอาหาร

เสริมเพื่อสุขภาพ คือ ดานเพศ อายุ การศึกษา รายไดตอเดือน และรูปแบบการดํารงชีวิต  

3) ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดกับทัศนคติในการซื้อ 

สวนประสมทางการตลาดเครื่องมือทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ซึ่งกิจการผสมผสาน

เครื่องมือเหลาน้ีใหสามารถตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย 

สวนประสมการตลาด ประกอบดวยทกุสิง่ทุกอยางที่กจิการใชเพื่อใหมอีิทธิพลโนมนาวความตองการ

ผลิตภัณฑของกิจการ สวนประสมการตลาดแบงออกเปนกลุมได 4 กลุม ดังที่รูจักกันวา คือ “4 Ps” 

อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสรมิการขาย 

(Promotion) 

อนุพัทย  ภักดีสุขอนันท (2555) ศึกษาเรื่อง ความแตกตางระหวางปจจัยดานลักษณะ

ประชากรศาสตรกับทัศนคติในการซื้อเครื่องสําอางในระบบขายตรงของมสิทีน จากการสํารวจพบวา 

ผูบริโภคที่เปนนักเรียนเปนนักเรียนหญิงของโรงเรียนเอกชนประเภทอาชีวะ สวนใหญพบวามีอายุ  

15-18 ป อยูในช้ันศึกษาระดับ ปวช. โดยมีรายไดจากผูปกครองเดือนละ 600-3,000 บาทในเรือ่งของ

ทัศนคติของการซือ้เครือ่งสําอางมิสทีน สวนใหญมทีัศนคติเชิงบวกและเรื่องสวนประสมทางการตลาด

ของเครื่องสําอางมสีทีน ใหลําดับความสําคัญ 4 ดานคือ 

(1) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ และการจัดจาํหนาย มี

ความสัมพันธกับทัศนคติตอเครื่องสําอางมสิทีนในระบบขายตรง ทางดานราคาและสงเสริมการตลาด 

(2) ผูบริโภคที่มีอายุและการศึกษาตางกันมทีัศนคติตอเครื่องสําอางในระบบขาย

ตรงของมิสทีนที่แตกตางกัน และ ผูบริโภคที่มรีายไดจากทางบานแตกตางกันมีทัศนคติตอ

เครื่องสําอางในระบบขายตรงของมสิทีนไมตางแตกตางกัน 

(3) ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา และการจัดจําหนายมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจซือ้เครือ่งสําอางในระบบขายตรงของมิสทีนในทุกข้ันตอน และดาน   

การสงเสรมิการตลาดมีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อในระบบขายตรงของมิสทีน 4 ข้ันตอน คือ  

การแสวงหาขอมลู การประเมินทางเลือก การประเมินผลหลังการซื้อ และดานการตัดสินใจ 



14 

 

(4) ผูบริโภคที่อายุและระดับการศึกษาแตกตางกัน มีการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

ในระบบขายตรงของมสิทีนแตกตางกัน  

 จากขอมลูขางตนสรุปไดวา ผูประกอบการควรใหความสนใจในเรื่องสวนประสมทาง

การตลาด โดยตองมีการวิจัยและพัฒนาคุณภาพอยางตอเน่ือง อีกทั้งยังตองปรบัปรุงในเรื่องของ

ภาพลักษณตราสินคา เพือ่ทําใหมิสทีนเปนเครื่องสําอางของทุกระดับช้ันในความรูสึกของผูบริโภค 

โดยเฉพาะผลิตภัณฑที่มจีุดเดนที่สามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตองการซื้อและเสนอสวนประสม

ทางการตลาดใหตรงกบัมาตรการใหตรงกับทางเลือกของผูบริโภค โดยเสนอสิ่งจูงใจใหสามารถ

กระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อไดเร็วข้ึน 

4) ทฤษฎีการเรียนรู 

การเรียนรูเปนสิ่งที่กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงหรือประพฤติซ้ําในพฤติกรรมของผูบริโภค และ

มีผลเปนอยางมากตอทัศนคติและความเช่ือของบุคคลน้ัน ผูบริโภคอาจเกิดการเรียนรูจากพฤติกรรม

การตอบสนองตอสิง่กระตุนตาง ๆ ดวยตนเอง เชน เคยใชแชมพูย่ีหอหน่ึง แลวผมนุมสวย ครั้งตอไป

จึงซือ้มาใชอีกเพราะเกิดการเรียนรูวาแชมพูย่ีหอน้ีดี หรอืผูบริโภคอาจเกิดการเรียนรูจากการบอกเลา

ที่เปนประสบการณของบุคคลอื่น เชน คุณแมบอกวาดีหรือดาราภาพยนตรที่ช่ืนชอบบอกวาใชแลวดี 

เปนตน ดังน้ันนักการตลาดอาจใชวิธีการโฆษณาแบบซ้ํา ๆเพื่อใหผูบรโิภคเกิดการเรียนรูในผลิตภัณฑ

ของตน และทําใหเกิดพฤติกรรมการซือ้ข้ึนได 

ศมพร เพง็พิศ (2554) ศึกษาเรื่อง ปจจัยเรื่องการเรียนรูเปนสิ่งทีก่อใหเกิดการเปลี่ยนแปลง

หรือประพฤติซ้ําในพฤติกรรมของผูบรโิภค เครื่องสําอางสมนุไพรไทยในกรงุเทพมหานครจากการสํารวจ

พบวา ลูกคาที่มาซื้อเครื่องสําอางประเภทสมุนไพรไทยในรานพลอยสวย รานสโรรกัษ รานสมุนไพร 

ด็อกเตอรสาโรช และ บานสมุนไพรสกลุรัตน ในสาขากรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามเปน

เครื่องมือในการวิจัยอาศัยหลักทฤษฎีตางๆเปนสวนประกอบ อันดับแรกคือการเลือกซื้อเครื่องสําอาง

สมุนไพร ผลสํารวจคือผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจซื้อเพราะเปนคนมีสิว และใชเครื่องสําอางสมุนไพรแลว

ปลอดภัย ไมมสีารอันตราย หรือจากคนรูจักบอกตอวาใชแลวดี ทั้งน้ีเพราะผูบริโภคใหความสําคัญกับ

เครื่องสําอางสมุนไพร เพราะผลิตจากสมุนไพรไทย สกัดจากพืชธรรมชาติ และคนสวนใหญนิยมใช  

สวนอันดับทีส่องในเรือ่งของปจจัยสวนบุคคลทีม่ีสัมพันธตอการตอการตอบสนองในการซือ้เครื่องสําอาง

สมุนไพร โดย เพศ อายุ การศึกษา รายได อาชีพ และสถานภาพ มีความสัมพันธกับการเรียนรูผลิตภัณฑ

ดวยตนเอง ตอการใชเครือ่งสําอางสมุนไพร คือ รายไดเปนตัวกําหนดในเรื่องราคาของเครื่องสําอางที่ตอง

ซื้อ หรืออายุ จะเปนตัวบอกวาควรใชเปนประเภทใดและสุดทาย ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดกบัการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางสมุนไพรพบวาการแสวงหาขอมลูมีความสมัพันธในการ

สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย และดานราคา มีความสําคัญมากกบัผูบริโภค

ในการตัดสินใจซื้อเครือ่งสําอางสมุนไพร 
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5) ทฤษฎีการรับรู  

การรบัรูเปนกระบวนการทีบุ่คคลเลือกจัดประเภท ตีความ และรบัรูขอมูลหรือสิ่งกระตุน 

ตาง ๆ ที่ไดพบเห็นหรือไดรบัเมือ่ผูบริโภคไดรบัสิง่กระตุนจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไมวาจะเปนการได

เห็น ไดยิน ไดกลิ่น การสมัผสั หรือไดลิ้มรสก็ตามผูบริโภคแตละคนจะเกิดการรบัรูและตีความขอมลู

ดวยความรูสึกสวนตัวของคนทีม่ีตอลกัษณะทางกายภาพของสิ่งเรา ตามปกติผูบรโิภคจะไดพบเห็น 

สิ่งกระตุนตาง ๆ มากมาย เชน ในการดูโฆษณาสินคาตาง ๆ มากมาย แตจะรบัรูโฆษณาเพียงบางช้ิน

เทาน้ัน ทั้งน้ีเปนกลไกทางธรรมชาติของมนุษยทีจ่ะมีการเลือกรับสิ่งกระตุนตาง ๆ เพื่อปองกันการ

สับสน ตามปกติผูบริโภคมักจะเลือกรับรูเฉพาะสิง่กระตุนที่ตรงกบัความเช่ือหรือทัศนคติและเปนสิง่ 

ที่สอดคลองกบัความตองการหรือการรบัรูตอตนเอง (Self-Perception) ตนเทาน้ัน และการรบัรูของ

บุคคลจะแตกตางกันไปตามประสบการณของแตละบุคคล นักการตลาดจะตองระลึกวาบุคคลจะเลอืก

รับรูเฉพาะสิ่งที่สอดคลองกับความตองการและตรงกับการรบัรูตอตนเอง (Self-Perception) ซึ่งการ 

รับรูตอตนเอง ซึ่งในการเลือกรับรูของทั้งสองจะดูจากเน้ือหาของโฆษณาและลกัษณะของตัวฟรเีซ็นเตอร 

(Presenter) ดวย ดังน้ันในการที่จะจัดสิ่งเราทางการตลาดเพื่อใหผูบรโิภคเกิดการรบัรูได หากเปน

ช้ินงานโฆษณาจะตองคํานึงถึงลักษณะของฟรเีซ็นเตอร และหากเปนสินคาที่ใชกันทั่ว ๆ ไป อาจจะตอง

เนนที่บรรจุภัณฑที่ดูสะดุดตาและตรงกบัการรบัรูของตนเองของกลุมเปาหมาย 

มธุรส ชุมมณี (2556) ศึกษาเรื่องโฆษณาทางนิตยสารมผีลในการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อ

ควบคุมนํ้าหนัก จากการวิจัยพบวา  

(1) วัยรุนถึงวัยทํางานอายุ 18-28 ปบริบรูณ ระดับการศึกษาอยูที่ปรญิญาตรี โดย

สวนใหญมกีารตัดสินใจซือ้อาหารเสรมิเพือ่ควบคุมนํ้าหนักมากกกวา ระดับอนุปรญิญาและมากกวา

ระดับมัธยมตอนปลาย 

(2) พฤติกรรมการเปดรับขาวสารของผูบริโภคคือ 3-4 วันตอสัปดาห และใชเวลาใน

การนิตยสารแตละครั้ง 20-30 นาที โดยมีความสนใจอยางมากในการอานนิตยสารในเรื่องที่ตนเอง

สนใจ และจะเห็นโฆษณาอาหารเสรมิเพือ่ควบคุมนํ้าหนักจากนิตยสาร Gossips Star  

(3) เน้ือหาจากการโฆษณาผานสือ่นิตยสาร ย่ีหอ และช่ือ ที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อ

คือ ช่ือภาษาอังกฤษ โดยการใชคําโฆษณาคุณสมบัติเพิม่เติมชวยใหผิวพรรณสดใส ตัวอักษรที่ใชจะ

เปนตัวหนาในการโฆษณาทางนิตยสาร โดยมีขอความโฆษณาที่รับรองจากผูเช่ียวชาญจากสถาบันที่

สนใจ และมาตรฐานองคการอาหารและยา อย. บริเวณขางกลองเปนใจความสําคัญในการตัดสินใจซื้อ 

(4) การนําเสนอผานสื่อโฆษณานิตยสาร รปูภาพเปนสวนประกอบในโฆษณา โดย

สวนใหญรูปรางดีสมสวน และรูปรางที่ลดลง ผอมเหมือนพรเีซนเตอร สวนน้ีมีความสําคัญในการ

ตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคมากทีสุ่ด สวนลักษณะการนําเสนอโดยการรบัรองผลจากสถาบันที่นาเช่ือถือ
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เปนจุดสนใจมากทีสุ่ด ผูบริโภคพบเห็นโฆษณาอาหารเสริมเพื่อควบคุมนํ้าหนักและกาแฟเพื่อควบคุม

นํ้าหนักจากนิตยสารมากทีสุ่ด โดยช่ือผลิตภัณฑกาแฟเพือ่ควบคุมนํ้าหนักคือ เนเจอรกิฟท 

(5) ผูบริโภคตองการดูแลสุขภาพ และตองการซื้ออาหารเสรมิเพือ่ควบคุมนํ้าหนัก

เพื่อตองการสมสวน รูปรางดีและตองการมผีิวพรรณที่สดใสควบคูดวย 

 

1.15 วิธีการดําเนินการวิจัย 

การวิจัยน้ี เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการสํารวจ (Survey) 

โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

1) ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ศึกษาในงานวิจัยน้ี คือ ผูบริโภคในบริเวณ ชุมชนวัดเกาะ - เพิ่มสิน  เขตสายไหม 

จังหวัดปทุมธานี  โดยการกําหนดของกลุมตัวอยางใชโปรแกรม G*Power 3.1 โดยกําหนดอํานาจใน

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

(=.05) และขนาดอิทธิพลปานกลาง คือ 0.15 ไดขนาดกลุมตัวอยางอยางนอย 102 คน เพื่อปองกัน

ความผิดพลาดทีอ่าจจะเกิดข้ึนในการตอบแบบสอบถาม ผูวิจัยจึงไดแจกแบบสอบถามทัง้สิน้ 200 ชุด 

โดย ใชวิธีการสุมตัวอยางใชแบบเจาะจง 

2) เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

การวิจัยน้ีใชแบบสอบถามเปนเครือ่งมอืในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 ขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม 

 การสรางเครื่องมือในการวิจัยน้ีมลีําดับข้ันตอนดังน้ี 

(1) ศึกษาเอกสาร และงานวิจัยทีเ่กี่ยวของเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค กระบวนการตัดสินใจ

ซื้อและ สวนประสมการตลาดเพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

(2) นําแบบสอบถามเบื้องตนทีส่รางข้ึน เสนอตออาจารยที่ปรึกษาเพื่อพิจารณา ตรวจสอบ 

เสนอแนะ และเพิม่เติม เพื่อนํามาปรบัปรุง แกไขใหสมบรูณตอไป 

(3) ทดสอบแบบสอบถาม โดยนําแบบสอบถามที่ไดปรับปรงุ แกไขแลว ไปทําการทดสอบ

เบื้องตน (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 30 ราย เพื่อนํามาหาคาความเช่ือถือได (Reliability) 

โดยใชสูตรสมัประสิทธ์ิอัลฟา (Coefficient of Alpha)  

(4) นําแบบสอบถามที่ไดปรบัปรุงจนสมบรูณแลวไปใชเกบ็ขอมูลจรงิ จํานวน 200 ชุด 
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 สวนประกอบของแบบสอบถาม 

 การสํารวจน้ีใชแบบสอบถามเปนเครื่องมอืในการเก็บขอมูลโดยแบบสอบถามประกอบดวย  

3 สวนดังน้ี 

 สวนที่ 1 เปนคําถามเกี่ยวกบัขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 6 ขอไดแก เพศ 

อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการศึกษา สถานที่ซือ้อาหารเสริมและเครื่องสําอาง เปนคําถาม

ชนิดปลายปดลักษณะคําถามใหเลือก 2 ทาง (Dichotomous Question) และคําถามมีหลายคําตอบ

ใหเลอืก (Multiple – Choice Question)  

 สวนที ่2 เปนคําถามเกี่ยวกบัแหลงขอมลูขาวสารเกี่ยวกบัรานจําหนายผลิตภัณฑอาหารเสริม

และเครือ่งสําอาง จํานวน 8 ขอ ไดแก ครอบครัว เพื่อน ดารานักแสดงที่โฆษณาสินคา นิตยสาร 

หนังสือพิมพ เว็บไซต เฟสบุค และอินสตราแกรม โดยใชมาตรวัดแบบประเมินคา (Rating scale) 5 

ระดับ (ระดับ 1 หมายถึง ระดับการรบัขอมลูนอยทีสุ่ดจนถึง ระดับ 5 หมายถึง ระดับการรับขอมูล

มากที่สุด) 

 ตอนที่ 3 เปนคําถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดในการเลือกรานจําหนายอาหาร

เสริมและเครือ่งสําอาง จํานวน 24 ขอครอบคลมุดานผลิตภัณฑ/ บริการ ดานราคา ดานชองทางการ

จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร (พนักงานขาย) ดานลักษณะทางกายภาพและดาน

กระบวนการใหบรกิาร  โดยใชมาตรวัดแบบประเมินคา (Rating Scale) 5 ระดับ (ระดับ 1 หมายถึง 

มีความสําคัญในการตัดสินใจนอยทีสุ่ดจนถึง ระดับ 5 หมายถึง มีความสําคัญในการตัดสินใจมากทีสุ่ด 

 การทดสอบเครื่องมือ 

(1) การทดสอบการเที่ยงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม ไดนําแบบสอบถามทีส่รางข้ึนหา

ความเที่ยงตรงโดยใหอาจารยที่ปรึกษาพจิารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหา (Content 

Validity) เพื่อขอคําแนะนําและนํามาปรบัปรุงแกไขใหถูกตองและจึงนําแบบสอบถามที่ไดรับการ

ตรวจสอบความเที่ยงตรงทีเ่รียบรอยแลวไปทดลองเก็บขอมลูตอไป  

(2) การหาความนาเช่ือถือ (Reliability) โดยนําแบบสอบถามไปทดลอง (Try-out) กับกลุม

ตัวอยางและนําผลมาวิเคราะหความนาเช่ือถือเปนรายขอ (Item Analysis) ดวยวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิ

แอลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha Coefficient) ผลการคาสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบัค

ดังตารางที่ 1.2 ซึ่งมีคาเกิน 0.70 ซึ่งแสดงวาแบบสอบถามมคีวามนาเช่ือถือ และพรองทีจ่ะทําการเก็บ

ขอมูลจริงตอไป  
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ตารางที่ 1.2: ผลการทดสอบคาสมัประสทิธ์ิแอลฟาของครอนบัคของแบบสอบถาม 

 

 

ตัวแปร 

คาสัมประสิทธิ์แอลฟา

ของครอนบัค 

(n = 30) 

คาสัมประสิทธิ์แอลฟา

ของครอนบัค 

(n = 200) 

แหลงขอมูลขาวสาร 0.709 0.722 

สวนประสมการตลาด 0.899 0.892 

-ดานผลิตภัณฑ/ บริการ 0.668 0.620 

-ดานราคา 0.676 0.759 

-ดานชองทางการจําหนาย 0.791 0.780 

-ดานการสงเสริมการตลาด 0.846 0.751 

-ดานพนักงานขาย 0.776 0.758 

-ดานลักษณะทางกายภาพ 0.748 0.707 

-ดานกระบวนการใหบริการ 0.843 0.825 

รวม 0.750 0.882 

 

3) การรวบรวมเก็บขอมูล 

การศึกษาน้ี เก็บรวบรวมขอมลูปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการนําแบบสอบถามแจกให

กลุมผูบริโภคชุมชนวัดเกาะ - เพิ่มสิน เขตสายไหม จงัหวัดปทุมธานี จํานวน 200 คน โดยใชเวลาใน

การเกบ็รวบรวมขอมูลต้ังแตวันที่ 15-30 พฤศจิกายน พ.ศ. 2557 

4) สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

การวิจัยน้ีใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เพื่ออธิบายคุณลักษณะของผูตอบ 

แบบสอบถามและขอมลูในสวนอื่น ๆ ในการวิจัยดังน้ี 

 (1) หาคาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) สําหรับวิเคราะหขอมูลทั่วไป

ของผูตอบแบบสอบถาม ไดแกเพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการศึกษา สถานทีซ่ื้อ

อาหารเสริมและเครื่องสําอาง  

 (2) หาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับ

วิเคราะหขอมูลแหลงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับรานจําหนายผลติภัณฑอาหารเสรมิและเครื่องสําอาง 

จํานวน 8 ขอ ไดแก ครอบครัว เพื่อน ดารานักแสดงที่โฆษณาสินคา นิตยสาร หนังสือพมิพ เว็บไซต 
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เฟสบุค อินสตราแกรม ปจจัยสวนประสมการตลาดในการเลอืกรานจําหนายอาหารเสริมและ

เครื่องสําอาง จํานวน 24 ขอ โดยมีการแปลผลดังน้ี 

 ชวงช้ันของคาคะแนน   คําอธิบายสําหรับการแปลผล 

 1.00-1.80  ระดับการรับขอมูลนอยที่สุด/ ความสําคัญในการตัดสินใจนอยที่สุด 

 1.81-2.61  ระดับการรับขอมูลนอย/ ความสําคัญในการตัดสินใจนอย 

 2.62-3.42  ระดับการรับขอมูลปานกลาง/ ความสําคัญในการตัดสินใจปานกลาง 

 3.43-4.23  ระดับการรับขอมูลมาก/ ความสําคัญในการตัดสินใจมาก 

 4.24-5.00  ระดับการรับขอมูลมากที่สุด/ ความสําคัญในการตัดสินใจมากที่สุด 

 

1.16 ผลการวิเคราะหขอมลู 

ตอนท่ี 1 ลักษณะของผูตอบแบบสอบถาม 

จากจํานวนผูตอบแบบสอบถาม 200 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญงิ

จํานวน 179 คนคิดเปนรอยละ 89.5 มีอายุระหวาง 21-30 ป จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 34.5 มี

การศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 113 คนคิดเปนรอยละ 56.5 เมื่อพิจารณา อาชีพ พบวาผูตอบ

แบบสอบถาม สวนใหญเปนนักศึกษา/ นักเรียน จํานวน 91 คนคิดเปนรอยละ 45.5 รองลงมาอาชีพ

พนักงานบริษัท จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 23.5 มีรายรบัเฉลี่ยตอเดือน 10,000-15,000 บาท 

จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 32.0 

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหแหลงขอมูลขาวสาร  

ผูบริโภคโดยเฉลี่ยมีการรับขาวสารเกี่ยวกับอาหารสรมิและเครื่องสําอางในระดับมาก  

( = 3.44, S.D. = .627) และเมือ่พิจารณารายขอพบวาผูบริโภคไดรับขาสารจากทาง เฟสบุคมาก

ที่สุด ( = 3.77, S.D. = 1.15) ตามดวยจากเพื่อนรวมช้ันเรียน เพื่อรวมงาน เพื่อนบาน ( = 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 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจเลือกรานจําหนาย

อาหารเสรมิและเครื่องสาํอาง  

 โดยรวมผูบรโิภคใหความสําคัญตอ ปจจัยสวนประสมการตลาดในการเลือกรานจําหนาย

อาหารเสริมและเครื่องสําอางในระดับมาก ( = 3.93, S.D. = .663) เมื่อพจิารณารายดานพบวา 

ผูบริโภคใหความสําคัญตอดานกระบวนการใหบริการมากทีสุ่ด ( = 4.14, S.D. = .668) ตามดวย 

ดานราคา ( = 4.03, S.D. = .664) ดานผลิตภัณฑ/ บริการ ( = 3.99, S.D. = .616) ดานลักษณะ
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ทางกายภาพ ( = 3.90, S.D. = .599) ดานบุคลากร (พนักงานขาย) ( = 3.89, S.D. = .683)    

ดานการสงเสรมิการตลาด ( = 3.83, S.D. = .759) และดานชองทางการจําหนาย ( = 3.76,  

S.D. = .670) ดังตารางที ่1.3 

 

ตารางที ่1.3: คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจเลอืกราน

จําหนายอาหารเสริมและเครื่องสําอาง 

 

ปจจัยในการเลือกรานจําหนายอาหารเสรมิและ

เครื่องสําอาง 

 S.D. 

ผลิตภัณฑ/ บริการ 3.99 0.616 

1. คุณภาพของสินคา 4.28 .862 

2. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 3.83 .796 

3. ย่ีหอของสินคาที่จําหนายในราน 3.89 .794 

ราคา 4.03 .644 

4. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ 4.10 .814 

5. ความหลากหลายของราคาใหเลอืก 3.90 .746 

6. ความชัดเจนของราคา 4.11 .792 

ชองทางการจําหนาย 3.76 .670 

7. ที่ต้ังของราน เดินทางไปมาสะดวก 3.94 .815 

8. เวลาเปด-ปดในการใหบริการของรานฯ  3.64 .765 

9. ใกลที่พกัอาศัยของทาน 3.69 .953 

10. ที่ต้ังของราน โดดเดน สังเกตงาย 3.80 .909 

การสงเสรมิการตลาด 3.83 .759 

11. ของแถม (ซื้อ 1 แถม 1 ) 3.93 .905 

12. สะสมแตม 3.57 .995 

13. สวนลดราคา 3.99 .885 

บุคลากร (พนักงานขาย) 3.89 .683 

14. ความสุภาพของพนักงาน 4.16 .863 

15. การแตงกายของพนักงาน 3.81 .889 

16. การใหคําแนะนําในรายละเอียดสินคาของพนักงาน 4.05 .828 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่1.3 (ตอ): คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจเลือก

รานจําหนายอาหารเสรมิและเครื่องสําอาง 

 

ปจจัยในการเลือกรานจําหนายอาหารเสรมิและ

เครื่องสําอาง 

 S.D. 

17. บุคลิกหนาตาของพนักงาน 3.58 1.00 

ลักษณะทางกายภาพ 3.90 .599 

18. ความสวยงามของการตกแตงภายในราน 3.71 .802 

19. ความสะอาดภายในราน 4.16 .796 

20. มีที่จอดรถเพียงพอ 3.69 .944 

21. การจัดสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเลือกซื้อ 4.09 .728 

กระบวนการใหบริการ 4.14 .668 

22. ข้ันตอนการสัง่ซื้องาย ไมซับซอน 4.15 .755 

23. การใหบริการทีร่วดเร็วต้ังแต การรบัออเดอร ถึงการ

รับชําระเงิน 

4.17 .721 

24. มีข้ันตอนการรับสินคาคืนเมื่อสินคามีปญหา 4.13 .847 

 

 

 



บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

ผูศึกษาไดวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในและการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกที่สงผล

กระทบตอธุรกจิภายใตแนวคิดทฤษฎีเรื่อง “SWOT Analysis” เพื่อนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยงตอการ

ดําเนินงานของธุรกิจใหมีความเจรญิกาวหนาอยางมีประสิทธิภาพได 

 

2.1 แนวคิดเก่ียวกับการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค 

 หลักการสําคัญของ SWOT Analysis คือ การวิเคราะหโดยการสํารวจจากสภาพการณ 2 ดาน 

คือ สภาพการณภายในและสภาพการณภายนอก เพื่อใหรูจกัตนเองและรูจักสภาพแวดลอมในการทํา

ธุรกิจ ในการวิเคราะหน้ีจะชวยใหผูบริหารในอุตสาหกรรมน้ัน ๆ ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตาง ๆ ทั้งที่

เกิดข้ึนแลวและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมถึงผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงทีม่ีตอธุรกจิ

ของตน ขอมูลเหลาน้ีจะเปนประโยชนอยางมากในการกําหนดวิสัยทัศน พันธกิจ กลยุทธและแผนการ

ดําเนินการตาง ๆ ทีเ่หมาะสม 

จุดแข็ง (Strength) คือ ผลกระทบทางดานบวกทีเ่กิดข้ึนจากสิ่งแวดลอมภายในของบริษัท

หรือเปนขอไดเปรียบในการดําเนินธุรกจิ หรืออาจหมายถึงการดําเนินงานภายในบริษัททีส่ามารถ

กระทําไดดี กลาวโดยทั่วไปแลว ธุรกิจทกุแหงควรตองทราบถึงความสามารถทีเ่ปนจุดเดนของตนเอง 

ซึ่งตองมีการพิจารณาในทุก ๆ องคประกอบ เชน การตลาด การบริหาร การเงิน การผลิตการวิจัยและ

พัฒนา เปนตน เพือ่วิเคราะหหาจุดแข็งเพื่อนํามากําหนดเปนกลยุทธหรือแนวทางในการดําเนินงาน

ตาง ๆ ใหตนเองมีความโดดเดน หรือสรางภาพลักษณที่แตกตางไป 

จุดออน (Weakness) คือ ผลกระทบทางดานลบที่เกิดข้ึนจากสิ่งแวดลอมภายในของบริษัท

หรือขอเสียเปรียบในการดําเนินธุรกิจ หรืออาจหมายถึงการดําเนินงานภายในบริษัทที่ไมสามารถ

กระทําไดดี และสงผลใหบริษัทเกิดความเสียเปรียบในการดําเนินธุรกิจได ตัวอยางของจุดออน ไดแก

ตนทุนทางการผลิตทีสู่งกวาคูแขงขัน ปญหาทางดานพนักงานขาย ภาพลักษณะของบริษัท 

โอกาส (Opportunity) หมายถึง ผลกระทบที่เกิดจากสิ่งแวดลอมภายนอกของธุรกจิทีส่งผล

ทางดานบวกตอการดําเนินธุรกิจ ผูบรหิารจะตองมีการตรวจสอบสิ่งแวดลอมภายนอกอยูเสมอเพื่อ

ปรับปรงุกลยุทธตาง ๆ ใหบรรลุวัตถุประสงคที่ต้ังไว รวมทัง้ตองคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงของ

สภาพแวดลอมภายนอก เชน ภาวะเศรษฐกจิ สังคม การเมอืง กฎหมาย เทคโนโลยี และการแขงขัน

อยูเปนระยะ ๆ เพือ่แสวงหาประโยชนจากการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมภายนอกเหลาน้ี 
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2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมและปจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอม 

2.2.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

1) ปจจัยดานทําเลที่ต้ัง 

สถานการณ 

 สถานที่ประกอบกจิการปจจุบัน ต้ังอยูบริเวณถนนยานถนนเพิ่มสิน-สายไหม ซึ่งเปนถนน 2 เลน 

ทําใหการจราจรติดขัดมากในชวงเชาซึ่งเปนเวลาเขาเรียน เน่ืองจากถนนบรเิวณน้ีมีโรงเรียนเอกชนถึง  

2 แหง และชวงเย็น เปนเวลาเลิกงาน 

ผลกระทบ 

 การจราจรที่ติดขัดบริเวณ ถนนยานถนนเพิ่มสิน-สายไหม ทาํใหเกิดความไมสะดวกในการ

จอดรถประเภทรถยนตแตประเภทรถจกัรยานยนตสามารถจอดไดดังภาพที่ 2.1 

 

ภาพที่ 2.1: ถนนยานเพิ่มสิน-สายไหม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2) ปจจัยดานตราสินคาของรานคา 

สถานการณ 

 รานบิ้วต้ีฟูลช็อป เปนรานเครื่องสําอางและอาหารเสริมทีเ่พิง่เปดใหมในยานชุมชนถนนเพิ่ม

สิน-วัดเกาะ จึงยังไมเปนทีรู่จักสําหรับผูทีอ่าศัยและผูสญัจรไปมาอยูในบริเวณดังกลาว 
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ผลกระทบ  

 เน่ืองจากสินคาบางประเภทที่นํามาจําหนาย เปนสินคาทีก่ําลังนิยมในปจจุบัน เกาะกระแส

ตามดาราที่ทดลองใชแลวเห็นผล เมื่อสินคาขายไมได อาจทําใหสินคาคางสตอคและความนิยมของ

สินคาน้ันลดลงไปตามเวลา 

3) ปจจัยดานการเงิน 

สถานการณ 

 ในชวงเปดกิจการ 1-4 เดือนแรกน้ันตองมีคาใชจายในเรือ่งของคาสาธารณูปโภคภายในราน 

ไมวาจะเปนคาเชาตึก คานํ้า คาไฟ เปนตน ซึ่งรายไดของทางรานอาจยังไมตรงตามเปาหมาย  

ผลกระทบ 

 ทําใหเงินทุนหมุนเวียนไมคอยคลองตัวควบคุมคาใชจายไมได เพราะรายไดยังไมแนนอน 

4) ปจจัยดานการจัดซื้อ 

สถานการณ 

 ตนทุนในการซือ้ของมจีํากัด ทําใหสตอคสินคาไดในปริมาณนอย  

ผลกระทบ 

บางครัง้อาจเสียโอกาสเมือ่ลูกคามาซื้อสินคาแลวของหมดบวกกับคาใชจายในการเดินทาง

เพื่อไปซือ้เพิม่มากข้ึนทําใหไมคุม 

 

2.2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

1) ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

สถานการณ 

เศรษฐกจิตกตํ่า ประชาชนไมจบัจายใชสอย และเกิดการชะลอการจางงานจนถึงการเลกิ

จาง แมวาป 2557 เศรษฐกจิโลกอาจมีแนวโนมจะฟนตัว แตจะไมเกิดข้ึนกอนไตรมาสที่ 1 ตาม

คาดการณ ของ OECD  โดยเฉพาะเศรษฐกจิยุโรป ดังน้ัน ภาคการสงออกซึ่งเปนเกือบ 70% ของ GDP 

ประเทศไทย ที่ตกตํ่าในป 2557อยูแลว ก็จะยังไมดีดตัวกลบัข้ึนมาได นอกจากน้ี ความไมมั่นคงทางการ

เมืองอยางสุดโตง ผลจากปญหาการเมืองทีท่ําใหชวงป 2557 ที่ผานซึ่งควรจะเปนชวงดีดกลบัและตัก

ตวงดานการทองเที่ยว ตลอดจนการกระตุนการบรโิภคภายในประเทศ กลบัไมเกิดข้ึน และเช่ือวาจะมี

ผลตอเน่ืองไปจนถึงตรุษจีน  หรอืทั้งไตรมาสที่ 1 ของป 2558 จะย่ิงซ้ําเติมเศรษฐกิจไทยย่ิงข้ึน 

ผลกระทบ 

 ผูบริโภคอาจชะลอการซื้อสินคาฟุมเฟอยตาง ๆ รวมถึงอาหารเสริมเครือ่งสําอางอาจทําให

ยอดขายรานบิ้วต้ีฟูลช็อป ไมตรงตามเปาหมายที่วางไว 
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2) ปจจัยดานคูแขง 

สถานการณ 

 ในอนาคตเมื่อความตองการในเรื่องของผลิตภัณฑเกี่ยวกบัความงามเพิม่ข้ึน จึงทําใหเกิดธุรกิจ

รานคาประเภทเดียวกันเพิ่มข้ึนตามไปดวยซึ่ง ณ ตอนน้ี ในยานถนนเพิ่มสิน-วัดเกาะ มีรานคาประเภท

เดียวกันอยู 3 ราย ทําใหตองแขงขันกันอยูตลอดเวลาเพือ่เพิม่ยอดขายใหกับราน  

ผลกระทบ 

 ยอดขายทางรานอาจจะตกลง เน่ืองจากมสีวนแบงทางการตลาดเพิ่มข้ึน ผูบริโภคมีทางเลือก

ในการเลือกซื้อสินคาไดหลายรานจากรานคูแขง 

3) ปจจัยดานสังคม 

สถานการณ 

 กระแสความงามในสงัคมยุคปจจบุันน้ีจะสวยดวยธรรมชาติ ใชวิธีการบํารุงโดยครมี โลช่ัน หรือ

อาหารเสริม หรือจะเปนเรื่องศัลยกรรมความงาม และสิ่งทีก่าํลังไดรบัความนิยมเปนอยางมากคือ สวย

ดวยมีดหมอ ไมไดเปนกระแสฮอตเฉพาะในหมูแวดวงคนบันเทิง ดารา นางแบบ นักรอง หรือนางงาม  

ที่ตองหากินอยูกบัความสวยความงามเทาน้ัน แตทุกวันน้ี กระแสนิยมการทําศัลยกรรมเสริมความงาม 

กําลังแพรระบาดไปทั่วทกุวงการ โดยเฉพาะในระดับอุดมศึกษา ที่กําลงัอยูในวัยเรียน ซึ่งแรงจงูใจมา

จากธรรมชาติของวัยรุนทีร่ักสวยรักงาม และใหความสําคัญกับเรือ่งบุคลกิภาพ รูปราง หนาตา บวกกบั

การรบัคานิยมมาจากกระแสเกาหลทีี่กําลงัระบาดหนักในสงัคมไทยอยูขณะน้ี และกระแสแฟช่ันก็มสีวน

ผลักดันและสรางคานิยม ชวยหนุนนําใหการศัลยกรรมกลายเปนเรื่องธรรมดา จนกลายเปนคานิยมของ

วัยรุนสวนใหญ คานิยมวาการทําศัลยกรรมเสรมิความงามจะชวยทําใหตนเองดูดี ชวยเสริมความมั่นใจ 

และอาจมีผลตอหนาที่การงาน โดยมักมีตนแบบจากศิลปนดาราที่ช่ืนชอบ การตัดสินใจทําศัลยกรรม

ของวัยรุนปจจบุันเกิดข้ึนจากการอยากสวย อยากหลอเทาน้ัน รวมถึงอาจเปนเพราะวิทยาการและ

เทคโนโลยีใหม ๆ ทําใหผูคนเห็นวาเรื่องการทําศัลยกรรมเหลาน้ีเปนเรือ่งงาย เปนเรื่องธรรมดาจงึ

ตัดสินใจทํา เพื่อใหรูปลักษณภายนอกเปนอยางที่ตัวเอง ตองการ แตขาดการศึกษาขอมูลใหรอบคอบ

และไมหวงถึงอนาคตหรือผลขางเคียงทีจ่ะเกิดข้ึนเทาที่ควร จึงนํามาซึ่งปญหาสังคมตาง ๆ มากมาย 

ทั้งน้ีข้ึนอยูกบักลุมบุคคลที่จะเลือกใชวิธีไหนเชนดูแลตัวเองใหดูดีโดยธรรมชาติจากการรบัประทาน

อาหารเสริม การบํารงุโดยครมีและโลช่ัน หรอืจะเลอืกการศัลยกรรม 

ผลกระทบ 

ขาดรายไดจากกลุมผูบรโิภคบางกลุมที่ไมเลือกใชผลิตภัณฑเพื่อความงาม แตเลอืกทีจ่ะ

ศัลยกรรมหรือเขาคลินิกเกี่ยวกับเวชสําอางแทน เน่ืองดวยเหตุผลตาง ๆ ที่วาเห็นผลรวดเร็ว และเปน

ที่นาพอใจ ฯลฯ 
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4) ปจจัยดานเทคโนโลยี 

สถานการณ 

 ในสังคมปจจุบันน้ี ดานเทคโนโลยีมีความกาวหนาเปนอยางมากในโลกโซเชียลเน็ตเวิรค ไมวา

จะเปนทาง Facebook , Line และ Instragram เปนตน สิง่เหลาน้ีเปนตัวกลางในการซื้อขาย หรอืให

ขอมูลในเรื่องของความสวยงาม ทําใหผูบรโิภคสามารถเลอืกชม และดูรายละเอียดของสินคาที่ตนเอง

สนใจ โดยมีการรีวิวจากผูใชจริง กอน และ หลงัใช ทําใหมีความนาเช่ือถือในสินคาน้ันๆ และผูบริโภค

ตัดสินใจซือ้สินคาไดเร็วข้ึน อีกทั้งยังเปนการโปรโมทสินคา เพื่อเพิ่มยอดขาย เพราะการกดไลคและ

แชร ทําใหขอมูลกระจายไปทั่วอยางรวดเร็ว 

ผลกระทบ 

รานคาในออนไลนมมีากเกินไป ซึ่งแตละรานกท็ําการตลาดและงัดกลยุทธเพื่อทําการแขงขัน 

และน่ีอาจทําใหยอดขายอาจตกเน่ืองจากเราโปรโมทสินคาใหมีความนาเช่ือถือไมเพียงพอ  

5) ปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภค 

สถานการณ 

ปจจัยดานพฤติกรรมผูบริโภคในแงของจิตวิทยา ซึง่เกี่ยวกบัความเช่ือและทัศนคติ ความเช่ือ

เปนลักษณะที่แสดงถึงความรูสึกนึกคิดที่จะเปนไปได อันเปนจุดมุงหมายทีม่ีลกัษณะเฉพาะ ซึง่จะเปน

ความจริงหรอืไมจริงก็ได ความเช่ือน้ีอาจเกิดจากความรู ความคิดเห็น หรือศรทัธาก็ได และอาจมี

อารมณความรูสึก เชน ความเช่ือใจกบัรานคาเดิม ทําใหเปนตัวกอใหเกิดความคิดเห็นที่แตกตาง คือ 

ไมมั่นใจในรานที่เปดใหม ไมเปดใจยอมรบั และทําใหผูบริโภคไมเขาราน 

ผลกระทบ 

ทําใหภาพลักษณของรานอาจดูไมดี และผูบรโิภคอาจไมกลาเขาหรือไมอยากใชบริการในใน

รานใหม ยอดขายภายในรานไมตรงตามเปาหมายได จําเปนตองกระตุนดวยปจจัยหลาย ๆ ดาน เพื่อให

ผูบริโภคเกิดความเช่ือมั่นและเปดใจยอมรบัรานจําหนายเครือ่งสําอางและอาหารเสริมที่เปดใหม 
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2.3 ปจจัยเสีย่งท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายในและภายนอก 

2.3.1 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ตารางที่ 2.1: แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด/ ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

1. ปจจยัดานทําเลท่ีตั้ง      เน่ืองจากถนนในบริเวณน้ี มีรถผานสัญจรอยู

ตลอดเวลา เพราะสามารถเปนเสนทางลดัไปถนน

เสนหลักได จึงเปนขอดีในการโปรโมทราน โดยการ

ตกแตงรานใหเปนท่ีดงึดดู และมีปายเขียนท่ีชัดเจน 

วาจาํหนายสินคาประเภทใด แตเน่ืองดวยอาจเปน

เสนทางท่ีแคบ ถนน 2 เลน ทําใหเกิดความไม

สะดวกสบายเร่ืองท่ีจอดรถสาํหรับลูกคาท่ีมีรถยนต

สวนบุคคล สิง่ท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ ปองกัน

ความเสีย่ง เน่ืองจากมีท่ีวางฝงตรงขาม สามารถจอด

รถยนตได และรานบิ้วตี้ฟูลช็อป ติดตอไวเพ่ือเปนท่ี

จอดรถได เราจงึมีปายตดิ เพ่ือประชาสัมพันธ ท่ีจอด

รถยนตสาํหรับลูกคารานบิ้วตี้ฟูลช็อป สิ่งน้ีเพ่ือลด

ความเสีย่งในการเสียโอกาสในการซ้ือสินคาของ

ลูกคาท่ีมีรถยนตสวนบคุคลลง แตลูกคาสวนใหญ

ท่ีมาใชบริการ จะนํารถจักรยานยนตมา ซ่ึงบริเวณ

หนารานบิ้วตี้ฟูลช็อป สามารถรองรับการจอด

รถจักรยานยนตไดในระดับหน่ึง ซ่ึงมีความสะดวก 

สบายมากกับลูกคาท่ีมาใชบริการรานบิ้วตี้ฟูลช็อป 

 

 

 

 

 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

2. ปจจยัดานตราสินคา

ของรานคา 

     เน่ืองจากรานบิ้วตีฟู้ลช็อป เปนรานเพ่ิงเปดใหม ใน

การโปรโมทรานเพ่ือเปนท่ีรูจักทําไดไมยาก แตอาจ

ตองใชเวลาในการโปรโมทอยูสักพัก ท้ังน้ีอาศยัใน

เร่ืองของรานอยูริมถนน ซ่ึงการสัญจรของรถมีอยู

ตลอดเวลา และจุดเดนของรานไมวาจะเปนการ

ตกแตง การตดิปายราน การติดไฟราน ทําใหรานดู

โดดเดน เปนท่ีดงึดูดนาสนใจของผูสญัจรไปมา  

น่ีอาจเปนตัวชวยในการทําใหรานเปนท่ีรูจักมากขึน้ 

สิ่งท่ีจะตองดาํเนินการเพ่ือลด/ ปองกันความเสี่ยง 

คือ ในการทําใหรานเปนท่ีรูจักเพ่ิมมากขึ้น การใช

ชองทางขางตนท่ีกลาวไปแลวน้ัน อาจทําใหเปนท่ี

รูจักเพียง 30% เราจงึจําเปนโปรโมทเพ่ิมขึ้นใน

หลายชองทาง ไมวาจะเปนทาง Facebook, 

Instgram, Line หรือการแจกใบปลิว ซ่ึงสิง่เหลาน้ี

จะเปนการโปรโมทสินคา โดยอธิบายสรรพคุณและ

วิธีใชหรือรีวิวสินคาเพ่ือใหสินคาดูนาใชมากยิ่งขึ้น 

3. ปจจยัดานการเงิน 

 

     เน่ืองจากเราเปนรานเพ่ิงเปดใหมและเงินทุน

หมุนเวียนท่ีไมมาก แตคาใชจายตาง ๆ มีเกิดขึ้นทุก

เดอืน ไมวาจะเปนคาซ้ือสินคาใหม คาสาธารณูปโภค 

คาเชาตึก ทําใหความคลองตวัของธุรกิจลดลง สิ่งท่ี

จะตองดาํเนินการเพ่ือลด/ ปองกันความเสี่ยง คอืทํา

การกูยืมเงินธนาคารมาใชเปนทุนในการตอยอด

ธุรกิจและการจดัระบบใหมีความถูกตอง ลดคาใช 

จายท่ีฟุมเฟอย โดยการจัดทํารายรับ รายจาย  

ท่ีถูกตองเพ่ือสามารถรูถึงคาใชจายในแตละวันได 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

4. ปจจยัทางดานการ

จดัซ้ือ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   สินคาบางอยาง มีราคาตนทุนท่ีสงู ทําใหการสตอค

ของทําไดนอย และเราตองมีการอัพเดทสินคาใหมๆ

อยูตลอดเวลา เพ่ือตอบสนองผูบริโภคใหเกิดความ

พึงพอใจ  สิ่งน้ีนํามาซ่ึงคาใชจายในการไปซ้ือของ ท่ี

เพ่ิมขึ้น สิง่ท่ีจะตองดาํเนินการเพ่ือลด / ปองกัน

ความเสีย่ง คอื ขอเครดติกับซัพพลายเออร เพ่ือนํา

สินคามาวางจําหนายท่ีรานกอน ทําใหเราไมตอง

รับภาระคาใชจายท่ีสงูเพ่ือท่ีจะสามารถทําการตลาด

ในขายใหสินคาไดระบายออก โดยกลยุทธของทาง

ราน เพ่ือลดสินคาคางสตอคและนํามาซ่ึงกําไรได

และควรวิเคราะหสินคาท่ีขายด ีคดัสรรสินคาท่ีมี

คุณภาพ เพ่ือลดการนําสินคาท่ีไมไดคุณภาพซ่ึงนํา

มาถึงสินคาขายไมออก คางสตอค 
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2.3.2 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ตารางที่ 2.2: แสดงปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

1. ปจจยัดานเศรษฐกิจ     

 

 

 จากสภาวะเศรษฐกิจท่ีตกต่ํา ทําใหผูคนไมจบัจายใช

สอย ใชจายอยางประหยัด และอาจทําใหยอดขาย

รานบิ้วตี้ฟูลช็อป อาจไมตรงตามเปาหมายท่ีวางไว 

เม่ือยอดขายตกลง ทําใหสินคาคางสตอค ทุนจม 

และเน่ืองจากสินคาประเภทน้ี เปนสินคาซ้ือมาขาย

ไป Trading เราจําเปนตองขายสินคาใหไดตรงตาม

เปาหมาย เพ่ือเปนทุนหมุนเวียน และรองรับกับ

สินคาตัวใหม ๆ ท่ีเขามาเร่ือย ๆ สิ่งท่ีจะตองดําเนิน 

การเพ่ือลด/ ปองกันความเสีย่ง คอื จัดทําโปรโมช่ัน 

จดัเซ็ทและจดัโปรโมทสินคาผานทางโซเช่ียล ทาง 

Facebook, Instragram, Line และจากการสง 

sms โดยตรงผานมือถอืของลูกคา เพ่ือกระตุนการใช

จายใหผูบริโภคเกิดความอยากได เน่ืองจากจดัเปน

เซ็ทจะไดราคาท่ีถูกกวา หรือ ใชโปรโมช่ันเฉพาะ

ชวงเวลา ชวงเวลาน้ีสามารถซ้ือไดในราคาลด 10% 

สําหรับในชวงเวลาท่ีเศรษฐกิจตกต่ํา ปจจยัน้ีไมมี 

ผลตออายขุองสินคา เน่ืองจากสินคาประเภท

เคร่ืองสาํอาง และอาหารเสริม มีการอายุการบริโภค

อยางต่ํา 2 – 3 ป ซ่ึงเราตองตรวจสอบกอนท่ีจะ

หมดอายุ เพ่ือนําสินคาน้ันมา Sale ได 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

2. ปจจยัดานคูแขง      สังคมปจจุบันท่ีผูคนหันมารักสุขภาพและดแูลตัวเอง

กันมากขึ้น ทําใหผูประกอบการในประเภทครีมบํารุง 

เคร่ืองสาํอาง และอาหารเสริมเกิดขึ้นอยางมากขึ้น

เร่ือย ๆ เน่ืองดวยวิวัฒนาการทางวิทยาศาสตรบวก

กับการลงทุนท่ีไมมากทําใหรานคายอย ตองแขงขัน

กันเปดกิจการเพ่ือรองรับความตองการของผูบริโภค 

ท้ังน้ีรานคูแขงของบิ้วตี้ฟูลช็อป มีอยู 2 ราน ซ่ึงแต

ละรานจะมีขอด ี– ขอเสีย แตกตางกัน สิง่ท่ีจะตอง

ดําเนินการเพ่ือลด/ ปองกันความเสี่ยง คอื นําขอดี

ของรานบิ้วตี้ฟูลช็อป มาประยุกตใช  ใหทันถวงทีอยู

เสมอ เพ่ือตอบโจทยในเร่ืองความตองการของ

ผูบริโภคอยางดเียีย่ม มีจดุด-ีจดุเดน ดงัตอไปน้ี 

1. มีสินคาท่ีหลากหลาย 

2. อัพเดทสินคาใหทันสมัยอยูตลอดเวลา  

3. จดัโปรโมช่ันและตดิตอกับลูกคาเพ่ือ

สอบถามความคืบหนาในการใชสินคาอยูเสมอ 

4. สถานท่ีจอดรถจักรยานยนตท่ีกวางขวาง 

สะดวก สบายแกลูกคา 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

3. ปจจยัดานสังคม      ในสังคมปจจบุัน เทรนดศัลยกรรมกําลังมาแรง แต

เน่ืองดวยปจจยัหลายอยาง ทําใหผูบริโภคตองยงั

ตองใชสินคาประเภทสวยงามควบคูกันไป เน่ืองดวย

ปจจยัหลาย ๆ อยาง ไมวาจะเปนสภาพแวดลอม ท่ี

ทําใหเราตองอาศัยผลติภัณฑเพ่ือบํารุงใหตัวเองดดูี

อยูเสมอ และอีกหน่ึงประเด็นคอื วิวัฒนาการจาก

ครีมบํารุง เคร่ืองสําอาง หรืออาหารเสริมน้ัน มีความ

กาวล้ําไปอยางมาก เทียบเทากับการศัลยกรรม โดย

ขอดีคอื ความเสี่ยงท่ีนอยกวาการศัลยกรรม ราคาท่ี

ยอมเยา เปนตน สิง่ท่ีจะตองดาํเนินการเพ่ือลด/ 

ปองกันความเสี่ยง สินคาตองอัพเดท และใหมตาม

เทรนดอยูตลอดเวลา ยกตัวอยางเชน หนาเรียว  

ยกกระชับใบหนา โดยการใชครีมบํารุง ผิวขาว โดย

การกินอาหารเสริม ไมตองฉดีผิวขาว หรือการลด

นํ้าหนัก ก็สามารถทานอาหารเสริมท่ีสามารถทาน

ควบคูกันไปกับการออกกําลังกาย เพ่ือชวยใหการ

เผาผลาญดีขึ้น ท้ังน้ีสินคาท่ีนํามาจําหนายท่ีรานตอง

มีความปลอดภยั มี อย. และไมเปนอันตรายตอ

ผูบริโภค เลง็เห็นความสาํคญัตอผูบริโภคเพ่ือใหไม

เกิดปญหาตามมาท่ีหลงั 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

4. ปจจยัดานเทคโนโลย ี      จากเทคโนโลยีท่ีเพ่ิมมากขึ้นในหลายชองทาง ไมวา

จะเปนทางสือ่ตาง ๆ ปายโฆษณา ทางมือถอืเชน 

Facebook, Instragram, Line ทําใหงายตอการ

ไดรับขอมูลขาวสารท่ีรวดเร็ว เกิดการรับรูจาก

ผูบริโภค ทําใหเคร่ืองสําอาง ครีมบํารุง และอาหาร

เสริม เปนท่ีรูจักเพ่ิมขึ้น และท่ีสําคัญคือ สงัคมยุค

ปจจบุันน้ีผูบริโภคนิยมการสัง่สินคาทางออนไลนกัน

มากขึ้น เน่ืองจากสะดวกสบาย การขนสงท่ีรวดเร็ว 

และราคาท่ีไมแพง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ 

ปองกันความเสี่ยง คอื ตองมีการใหคําแนะนํา และมี

วิธีการสั่งซ้ือสินคาท่ีถูกตองชัดเจน บอกรายละเอยีด

ชองทางสําหรับชําระเงิน และในรูปสินคาควรมี

รายละเอียดการใชสินคาและสรรพคุณอยางอยาง

ละเอยีด ชัดเจน และลูกตอง เพ่ือใหลูกคาเกิดความ

เขาใจ ในตัวสินคา และไมลงัเลในการสัง่สินคาทาง

ออนไลน เปนตน 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 2.2 (ตอ): แสดงปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

 

 

ประเภทของปจจัยเส่ียง 
ระดับความเส่ียง 

ส่ิงที่จะตองดําเนินการเพ่ือลด / ปองกันความเส่ียง 
สูง กลาง ต่ํา 

5. ปจจยัดานพฤติกรรม

ผูบริโภค 

     จากพฤติกรรมผูบริโภค ตองอาศยัปจจยัหลาย ๆ

อยาง จึงจะสามารถทําใหผูบริโภคสามารถตัดสินใจ

ซ้ือไดอยางไมลงัเลสิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพ่ือลด/ 

ปองกันความเสี่ยงยกตัวอยางดังน้ี 1. สิ่งกระตุน

ภายนอกของผูซ้ือ ไดแกสิง่กระตุนทางการตลาด  

ซ่ึงประกอบดวย 1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ คอื  

การเลือกสินคาท่ีนํามาขายใหมีความสวยงาม 

สะดุดตา และโดดเดนกวาคูแขง ในดานของแบรนด

สินคาเปน 1.2 ตนสิ่งกระตุนดานราคา เชน  

การเสนอสวนลดท่ีดีกวาคูแขงขัน หรือถูกกวาคูแขง  

1.3 สิ่งกระตุนดานการจดัชองทางการจัดจาํหนาย 

เชนนําจัดวางหนาราน เพ่ือลูกคาจะไดมองเห็นอยาง

ชัดเจน และการสัง่ซ้ือสินคาผานทางออนไลน 

1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน  

การลดแลกแจกแถม การโฆษณาผานทางโซเช่ียล

เน็ตเวิรค เพ่ือกระตุนผูบริโภคใหเกิดการรับรูใน

สวนลดตาง ๆ สิง่ตาง ๆ เหลาน้ีทําใหสามารถเขาใจ

ถึงความตองการของผูบริโภค และสามารถจัดสิ่ง

กระตุนทางการตลาดใหเหมาะสมกับความตองการ

ของกลุมลูกคา ทําใหเกิดความตองการได ซ่ึงจะ

นําไปสูพฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด 

 



บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

ผูศึกษาไดวิเคราะหการแขงขันภายใตทฤษฎีเรื่อง Five Forces Model ของ Michael 

Porter โดยเน้ือหาในบทน้ีครอบคลุมสภาพการแขงขันและที่มาของการแขงขัน คูแขงขันของธุรกิจ 

การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกจิ การวิเคราะหตําแหนงของสินคา และการวิเคราะหความไดเปรียบ

ทางการแขงขันของธุรกจิ ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

 

3.1 สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

ระดับของการแขงขัน 

 ภาพรวมของธุรกิจความงามโลกภายในป 2560 คาดวามมีูลคาถึง 2.65 แสนลานดอลลาร

สหรัฐ และตลาดความงามของประเทศไทยน้ันเติบโตอยูที ่3% ตอป คาดวาในป 2560 จะมีมูลคาสูง

กวา 2 หมื่นลานบาท 

นอกจากน้ียังมีความตองการวัตถุดิบเพื่อความงามจากเอเชียแปซิฟกเพิ่มมากข้ึน สงผลให

มูลคาคาปลีกขยับเพิ่มข้ึนมากข้ึน  โดยมีอัตราการเติบโตเฉลีย่อยูที่ 3.4% ในอีก 5 ปขางหนา โดยจะ

เปนอุตสาหกรรมสินคาประเภท Personal Care (ผลิตภัณฑเพื่อการดูแลตนเอง) สวนธุรกจิสินคา

ประเภท Skin Care (ดูแลผิวพรรณ) จะสามารถเติบโตและเปนตลาดที่ใหญทีสุ่ดในป 2560 เน่ืองจาก

เทรนผิวกายขาว กําลังมาแรง ซึง่เปนสิง่ที่ตอบสนองผูบรโิภคไดดีเน่ืองจากทําใหผูบริโภคดูดีข้ึนใน

ขณะที่ธุรกิจเกี่ยวกับอาหารเสริมจะเติบโตเปนอันดับ 2 ไดแก คอลลาเจน หรือ อาหารเสรมิเพือ่ลด

นํ้าหนักเปนตน 

  สําหรับตลาดสินคาสกินแครในประเทศไทยปจจบุันมลูคาอยูที่ 1.75 หมื่นลานบาท คาดจะ

สามารถเติบโตเฉลี่ย 3% ตอป หรือเติบโตเพิม่ข้ึนถึง 2 หมื่นลานบาทในป 2560 โดยสินคาสําหรบั

ดูแลผิวหนาและผิวกายจะไดรบัความนิยมสงูสุด ขณะทีป่จจบุันตลาดสนิคาเพื่อกําจัดขนบนรางกายมี

อัตราการเติบโตสูงสุดเฉลี่ย 4% ตอป 

ทั้งน้ีประเทศไทยจัดอยูในอันดับที่ 17 ในการผลิตเครื่องสําอางของโลก ทําใหเห็นถึงศักยภาพ

ในการสงออกเพื่อตอนรับ AEC ในอนาคตไดอยางดีเย่ียม เครื่องสําอางไทยจึงเติบโตอยางมีนัยสําคัญ

ในชวง 10 ปที่ผานมา เฉลี่ย 10-20% ตอป มูลคาการสงออกเครื่องสําอางเพือ่การแตงหนาคิดเปน 

1.28% ของมูลคาการสงออกโลก อีกทัง้มีการพฒันาเทคโนโลยีและสวนผสมเครื่องสําอางอยางมากใน

เอเชีย ตอจากประเทศญี่ปุนและเกาหลีใต (MGR Online, 2557) 
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จากกรณีที่ไดกลาวไวขางตน ทําใหไดรูวาตลาดเครื่องสําอางมีสภาพการแขงขันที่รุนแรง  

ทําใหรานคาปลีกตองมีมากข้ึนตามไปดวยเพื่อตอบสนองความตองการและจัดจําหนายผลิตภัณฑได

อยางทั่วถึง น่ีจึงเปนธุรกิจที่สามารถสรางรายได ไดเปนอยางดีทีเดียว 

จุดเดน/ ความไดเปรียบที่นํามาแขงขัน 

1) ความแตกตางในประเภทของสินคาในแตละราน 

สินคาของรานคูแขงจะเนนสินคาที่ใชในชีวิตประจําวัน ไดแก สบู ยาสีฟน แชมพู แปง ฯลฯ 

ซึ่งคิดเปนอัตรารอยละ 80% ของพื้นที่โดยรอบทัง้หมดในยานถนนเพิ่มสิน – สายไหม 

2) ความไดเปรียบในเรื่องของเวลา 

เน่ืองจากรานคูแขงที่อยูในยานถนนเพิ่มสิน-สายไหม เปดมาเปนระยะเวลานาน ทําใหมีฐาน

ลูกคาที่เเนนแฟนและมีความนาเช่ือถือในตัวของรานคามาก 

ผูครองสวนครองตลาด 

 จากการวิเคราะหคูแขงขัน โดยในบริเวณถนนเพิม่สิน – สายไหม มีคูแขงอยู 2 เจา ที่เปดมา

เปนระยะเวลานาน ทําใหมีฐานเดิมของลูกคาอยูมาก 

 

ภาพที่ 3.1: สวนครองการตลาดของรานคูแขงขันในยานถนนเพิ่มสิน-สายไหม 

 

**การประมาณการณโดยการออกพื้นที่สํารวจพื้นที่จริงโดยวัดปริมาณจาก 100% 
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จากภาพขางตน เราจะเห็นไดวา อัตราสวนในสวนครองตลาดพบวา รานคูแขงขันที่ 1 

เน่ืองจากเปนรานเครื่องสําอางทีเ่ปดมาเปนเวลานาน ทําใหมีลูกคาประจําจํานวนมาก สวนรานคูแขง 

ที่ 2 เปนรานมินิมารท (ธุรกิจสวนตัวขนาดเล็ก) รานน้ีจะเนนสินคาที่เกี่ยวกบัของอปุโภคบริโภค และ

สินคาประเภทอื่นเชนเครื่องสําอาง ผลิตภัณฑโลช่ัน ครีม บํารุงผิว ฯลฯ จะมีอยูในอัตราสวนอยูที่ 

60/40 จากสินคาทั้งหมดภายในราน   

รานบิ้วต้ีฟูลช็อปน้ัน เปนรานเพิง่เปดบริการ ซึง่ทําใหยังไมเปนที่รูจักมากนัก จากการวิเคราะห

ขางตนจึงเปนแนวทางใหทําการเพิม่ยอดขาย โดยทางรานบิว้ต้ีฟูลช็อป จะกําหนดเปาหมายอัตราสวน

ครองตลาดอยูที่ 70% ภายใน 3 ป 

 

3.2 ท่ีมาของการแขงขัน 

ปจจุบันกระแสดูแลตัวเองเพื่อใหมีความมั่นใจ สวย และหุนดี เปนที่นิยมมากในยุคปจจุบัน 

อีกทั้งผลิตภัณฑเพื่อความงาม ไมวาจะเปนเครื่องสําอาง อาหารเสริม ผลิตภัณฑดูแลผิวหนาและผิว

กายก็เกิดข้ึนอยางรวดเร็ว และมจีํานวนมาก จึงเลง็เห็นวาการเปดรานคาปลีกเกีย่วกับเครื่องสําอาง

และอาหารเสรมิจะชวยอํานวยความสะดวกเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคและสามารถทํา

ใหธุรกิจเกิดกําไรได 

 

3.3 การวิเคราะหคูแขงขัน 

รานบิ้วต้ีฟูลช็อป จะวิเคราะหการแขงขันจากทฤษฎี 5 Forces Model ซึ่งเปนอกีหน่ึง

เครื่องมือในการวิเคราะหการตลาดของ Michael Porter และเปนเครื่องมือที่ยอมรบักันทั่วโลก ซึ่ง

เครื่องมือชนิดน้ีมักถูกใชเพือ่วิเคราะหสภาพแวดลอมของตลาดเพื่อเตรียมรับมอืกับสภาพของตลาดที่

สินคาและบริการของเราน้ันวามลีักษณะเปนอยางไร เขาใจถึงโครงสราง แนวโนมหลกั มีความเสี่ยงแค

ไหนในการทําธุรกิจ ชวยใหทราบถึงจุดแข็งและจุดออนที่เกี่ยวของกับอุตสาหกรรมและคูแขง เห็นภาพ

แนวโนมและภัยคุกคามภายในธุรกิจ และทราบวาธุรกิจน้ีกําลังจะโตข้ึนหรือถดถอยลงซึง่ 5 แงมุม

สําหรับ 5 Forces Model มีดังตารางที่ 3.1 
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ตารางที่ 3.1: การวิเคราะหการแขงขันดวย Five Forces Model 

 

Five Forces Model 

1. การแขงขันระหวางอตุสาหกรรม

เดียวกัน Rivalry Among Current 

Competitors 

จากการวิเคราะหคูแขงขันท่ีมีอยู 2 ราย ในระแวกถนน 

เพ่ิมสิน – สายไหม เดยีวกันน้ัน ทําใหรานบิ้วตี้ฟูลช็อปทราบถงึจดุ

แข็งและจุดออนของคูแขงขันไดเปนอยางดีท้ังน้ีเราจะมาวิเคราะห

จดุออนของคูแขงขันเพ่ือเปนแนวทางในการปรับปรุงและนํามาเปน

กลยุทธใหมของทางรานบิ้วตี้ฟูลช็อป 

- ไมอัพเดทสินคาใหม 

- สินคามีราคาแพง 

- ไมมีสินคาบางประเภทเชน อาหารเสริม 

- รานมีขนาดเล็ก คับแคบ ทําใหไมสะดวกในการเลอืกชมสินคา 

- ไมมีโปรโมช่ันในการขายสินคา 

จากสิง่ท่ีกลาวมาขางตนทําใหเรานําจดุออนของคูแขงมาวิเคราะห

ปญหาจงึทําใหเกิดรานบิ้วตี้ฟูลช็อป ท่ีมีสินคาอัพเดทอยูตลอดเวลามี

สินคาท่ีหลากหลายประเภท และพ้ืนท่ีใหเลือกชม กวางขวาง ไมคับ

แคบซ่ึงทําใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคท้ังน้ีเน่ืองจากสื่อ

ทางอินเทอรเน็ตเปนแรงจูงใจในการซ้ือสินคาใหม ๆ ทําใหผูบริโภค

เกิดความตองการอยากทดลองใช และหาซ้ือสินคาสวนในเร่ืองของ

ราคาน้ัน จะถูกกวารานคูแขงขันทําใหผูบริโภคเกิดทางเลอืกในการ

ซ้ือสินคา โดยจะมีโปรโมช่ันตางๆและของแถมเพ่ือสรางสัมพันธท่ีดี

ตอลูกคาทําใหลูกคากลับมาซ้ือซํ้า 

2. อํานาจการตอรองของ 

ซัพพลายเออร Bargaining Power 

of Suppliers 

 

เน่ืองจากรานบิ้วตีฟู้ลช็อป มีหนารานอยูจริง ทําใหอํานาจการตอของ

ซัพพลายเออรน้ัน มีอยูต่ํา เน่ืองจากสินคาบางประเภทตองการ 

โปรโมท จงึนํามาวางหนารานโดยใหเครดติและอาศยัรานเปนตัวแทน

ในการจําหนาย สวนในเร่ืองของการซ้ือสินคานํามาขายน้ัน รานคาสง

จะมีอํานาจการตอรองท่ีต่าํเน่ืองจาก มีรานคาสงในจํานวนมาก ทําให

ตองแขงขันกันในการขายสินคาเพ่ือไมใหสินคาคางสตอคนานจึงไม

สามารถตอรองราคาได 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ): การวิเคราะหการแขงขันดวย Five Forces Model 

 

Five Forces Model 

3. อํานาจการตอรองของลูกคา

Bargaining Power of Customer 

 

เน่ืองจากรานบิ้วตีฟู้ลช็อป เปนรานเพ่ิงเปดใหม ทําใหลูกคาเกิดการ

เปรียบเทียบราคากับรานคูแขง ในสินคาบางรายการ ทําใหอํานาจ

ตอรองของลูกคาน้ัน มีอยูปานกลาง เน่ืองจากสินคาบางรายการ  

รานคูแขงมีอยูแลวบวกกับฐานลูกคาเดิม ทําใหสินคาเราอาจไดกําไร

ไมมาก 

 

4. ภยัคุกคามจากสินคาทดแทน

Threat of Substitute Products 

or Services 

 

ในแงของอาหารเสริม ภยัคุกคามจากสินคาทดแทนมีอยูปานกลาง 

เพราะนํ้าผลไมสําเร็จรูปท่ีมีอยูตามรานสะดวกซ้ือก็เพ่ิมสวนผสม

เพ่ือใหผิวสวย ผิวขาว ทําใหผูบริโภคมีตัวเลือกเพ่ิมมากขึ้น แตเน่ือง

ดวยราคาท่ีถูกทําใหสวนผสมไดในปริมาณท่ีนอยกวาอาหารเสริมชนิด

แคปซูล 

 

5. ภยัคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม

Threat of New Entrants 

 

สินคาบางประเภทมีตนทุนท่ีสงู ทําใหภัยคุกคามจากผูแขงขันหนา

ใหมน้ัน มีอยูต่ํา เน่ืองจากสินคาบางประเภทท่ีสามารถสามารถสราง

ความแตกตางได คอื เคร่ืองสําอาง และอาหารเสริมท่ีมีช่ือเสยีง ทํา

ใหตนทุนสูง รานคูแขงท่ีเปดขึ้นใหมน้ัน ถามีสินคาท่ีไมมากพอ ทําให

ไมสามารถแขงขันได 

 

3.4 วิเคราะหคูแขงขัน 

คูแขงทางตรง 

รานสมหวัง 

รานสมหวังเปนรานเครื่องสําอางทีเ่ปดมาเปนระยะเวลานาน สินคาภายในรานมีใหเลือก

หลายประเภท  

จุดแข็ง 

1) เปดมาเปนระยะเวลานาน ทําใหมีฐานลูกคาในปริมาณมาก 

2) อยูใกลตลาด ซึง่เปนแหลงที่ใกลผูคนสญัจรไปมา 
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จุดออน 

1) รานคับแคบ ไมสะดวกสบายเวลาเลือกซื้อสินคา 

2) สินคาไมอัพเดท ไมตามกระแส 

3) สินคามีราคาแพง 
 

ภาพที่ 3.2: รานสมหวัง (เครื่องสําอาง) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

ภาพที่ 3.3: ถนนบริเวณหนารานสมหวัง 
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คูแขงทางออม 

ราน BM มินิมารท 

เปนรานมินิมารท ซึ่งสินคาสวนใหญจะเปนสินคาอุปโภคบริโภค แตจะมีสินคาเกี่ยวกับ

เครื่องสําอางปะปนอยู 60/40  

จุดแข็ง 

1) สินคาใหเลือกซื้อหลากหลายประเภท เนนสินคาอุปโภคบริโภคในชีวิตประจําวัน  

2) ฐานลูกคาที่คอนขางเยอะเน่ืองจากขายสินคาทีเ่กี่ยวกับของใชในชีวิตประจําวัน  

จุดออน 

1) การบริการที่ไมเปนมิตร 

2) สินคาที่เยอะจนเกินไป ทําใหรานคับแคบ 

 

ภาพที่ 3.4: ราน BM มินิมารท 
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3.5 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

 

ภาพที่ 3.5: การเขียนภาพวิเคราะห (BCG Model) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

คําอธิบายสถานภาพธุรกิจ 

รานบิ้วต้ีฟูลช็อป อยูในตําแหนง Question Marks เน่ืองจากอัตราเจรญิเติบโตของตลาดดาน

เครื่องสําอาง อาหารเสริม และผลิตภัณฑเพื่อความงาม มีความกาวหนามากข้ึนเรื่อย ๆ ทําใหสามารถ

สรางรายไดและกอบโกยกําไรไดจากการทําโปรโมช่ัน และ สรางสัมพันธอันดีตอผูบริโภคเพื่อกาวเปน

ตําแหนง Stars ในอนาคต 
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3.6 การวิเคราะหการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 

 

ภาพที่ 3.6: การวิเคราะหการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 

 

ความหลากหลายสูง 

 

   บิ้วต้ีฟูลช็อป 

 

 

สินคาราคาตํ่า          สินคาราคาสูง 

 

 

 

 

        รานคูแขง 

 
 

ความหลากหลายตํ่า 

 

ตารางที่ 3.2: การวิเคราะหการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 

 

(ตารางมตีอ) 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขงขัน 

1. ความหลากหลายของ

สินคา 

จุดเดนของรานคือ สินคาที่นํามา

จําหนายมกีารเติมใหใหมอยูเสมอ  

ไมวาจะเปนครีมบํารุงผิวหนา 

เครื่องสําอางเกาหลี อาหารเสริม 

ฯลฯ ทําใหมสีินคาเลือกหลายหลาย

การ ตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคบวกกับบรกิารที่ดีในการ

แนะนําสินคา 

ไมพัฒนาสินคาใหมีความทันสมัย 

สินคาใหม ๆ ไมคอยนํามาจําหนาย 
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ตารางที่ 3.2 (ตอ): การวิเคราะหการวางตําแหนงผลิตภัณฑ 

 

 

3.7 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

จุดเดนของคูแขงขันทีส่งผลใหมีความไดเปรียบในการแขงขัน ไดแก  

1) เปนตัวแทนจําหนายรายเดียวในยานน้ี 

2) ผลิตภัณฑทีห่ลากหลายประเภท 

3) ราคาถูกกวาคูแขง 

4) สินคาที่แตกตางจากคูแขง 

 

เปนตัวแทนจําหนายรายเดียว 

เปนขอดีในการตัวแทนจําหนายสินคารายเดียวในยานถนนวัดเกาะ - เพิ่มสิน เน่ืองจากไมมี

คูแขง และเปนสินคาใหมนําเขา ทําใหสรางความแตกตางทางดานผลิตภัณฑ + สินคามีช่ือเสียงอยูแลว

ทําใหเปนที่ตองการของผูบริโภค  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขงขัน 

2. สินคาราคาตํ่า สินคารานบิ้วต้ีฟลูช็อป มรีาคาที่ถูก

กวารานอื่น เน่ืองจากเราเปนราน

เปดใหม แรงจูงใจในการซือ้สินคา

ครั้งแรก จะตองถูกกวาคูแขงและมี

ความแตกตางทั้งเรื่องคุณภาพ และ

สินคาที่ใหม 

สินคาราคาแพง เน่ืองจากมีคูแขง

นอยราย  
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ภาพที่ 3.7: IB Cream ครีมทาผิวหนาขาว (ความไดเปรียบในการแขงขัน) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 3.3: รายละเอียดผลิตภัณฑ IB Cream ครีมทาผิวหนาขาว  

 

 

ผลิตภัณฑหลากหลายประเภท 

- เครื่องสําอางเกาหล,ี มิสทีน 

- ครีมบํารุงผิวกาย 

- ครีมบํารุงผิวหนา 

- ยายอมผม 

ชื่อสินคา IB Snow White Cream ไอบี ครีม 

สรรพคุณ 

ชวยยับย้ังและปองกันการเกิดเม็ดสี Melanin ที่เปนตนเหตุของผิวหมองคล้ําบํารงุ

ใหผิวหนาขาว เนียนใสอยางเปนธรรมชาติสไตลเกาหลีอุดมไปดวยสารสกัดทีม่ี

ความเขมขนสูงตอตานริ้วรอยกอนวัยอันควรสามารถสรางซอมแซมเซลผิวลบเลือน

ริ้วรอยไดอยางมีประสทิธิภาพ 

ปริมาณ 50 กรัม 

น้ําหนัก 184 กรัม 

ครีมบํารุงผิวหนา 
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- ผลิตภัณฑเกี่ยวกับเสนผม, ทรีทเมนทบํารงุเสนผม 

- อาหารเสริมเพื่อผิวขาวคอลลาเจน, อาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนัก 

จากการวิเคราะหคูแขง สินคาที่มีความแตกตางและคูแขงไมมีจําหนาย อาจเปนเพราะสือ่ใน

อินเทอรเน็ต ทําใหสินคามีการโปรโมทและเปนที่ตองการของผูบริโภค แตเน่ืองดวยราคาตนทุนที่สงู 

ทําใหไมมีใครนํามาจําหนาย ทางรานบิ้วต้ีฟูลช็อป เลง็เห็นความสําคัญและเพื่อตอบสนองความพึง

พอใจของลูกคา + สินคามีราคาขายที่ไดผลกําไรสูง จงึถือเปนโอกาสในการนํามาจําหนาย 

 

ภาพที่ 3.8: Gluta with Berry อาหารเสริมเพื่อผิวขาว (ความไดเปรียบในการแขงขัน) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 3.4: รายละเอียดผลิตภัณฑ Gluta All In One (กลูตาออล อิน วัน) 
 

 

ชื่อสินคา Gluta All In One (กลูตาออล อิน วัน) 

สรรพคุณ 
ผิวมีการยืดหยุนไดดี กระชับผองใสรอยดางดํา จุดดางดําจากสิว รอยแผลจางลง

จนสงัเกตไดผิวออราทัง้หนา และตัวผิวเรียบเนียนรูขุมขนกระชับ 

ปริมาณ 30 แคปซูล 

น้ําหนัก - 

อาหารเสริมเพื่อผิวขาว 
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ภาพที่ 3.9: Cob9 อาหารเสรมิเพือ่ลดนํ้าหนัก (ความไดเปรยีบในการแขงขัน) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ตารางที่ 3.5: รายละเอียดผลิตภัณฑ Cob9 (โค บี นาย) 
 

ชื่อสินคา Cob9 (โค บี นาย) 

สรรพคุณ 

Co หมายถึง การรวมหรือการรวม 

B หมายถึง การบลอค (แปง, ไขมัน) เบริน (เรงการเผาผลาญ) 

9 หมายถึง สารประกอบสําคัญ 9 ชนิด เพื่อการลดและควบคุมนํ้าหนัก 

CoB9 จึงหมายถึง การนําสารประกอบสําคัญทัง้ 9 ชนิด ที่ใหผลในการบลอคและ

เบิรนมาทํางานรวมกันเพื่อประสิทธิภาพที่ดีในการลดและควบคุมนํ้าหนัก คิดคน

พัฒนามาเพื่อลดและควบคุมนํ้าหนักโดยเฉพาะ ลดความยุงยากเดิม ๆ ที่ตองทาน

ยาลดความอวนทีละหลาย ๆ เม็ดกวานํ้าหนักจะลด หุนสวยไดใน 1 แคปซูล 

ปลอดภัย ไมโยโย by เนย โชติกา 

ปริมาณ 30 แคปซูล 

น้ําหนัก - 

อาหารเสริมเพื่อลดนํ้าหนัก 
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ภาพที่ 3.10: Karmart เครื่องสําอางนําเขาจากเกาหลี (ความไดเปรียบในการแขงขัน) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผลิตภัณฑ Karmart เปนที่รูจักกันดี เพราะเปนสินคานําเขาจากเกาหลีที่มรีาคาไมแพง  

ดวยคุณภาพและแพ็คเก็จที่ดูสวย นาใช และโดดเดน อีกทั้งยังมีสินคาอกีหลายประเภทที่เกี่ยวกบั

ความงามของผูหญงิไมวาจะเปนโลช่ัน ครีมอาบนํ้า นํ้าหอม ฯลฯ ผลิตภัณฑ Karmart จึงเปนสินคาที่

ขายงายเหมาะแกการลงทุน 

เครื่องสําอาง Karmart 



บทท่ี 4 

การจัดทําแผนกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 ในบทสุดทายน้ีเปนการนําเสนอเกี่ยวกบัการจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวคิด และ

ทฤษฎีในการศึกษาพฤติกรรมผูบรโิภคโดยการจัดทํา CRM นํามาซึ่งแผนกลยุทธ แผนปฏิบัติการและ

การกําหนดตัวช้ีวัดเพื่อการประเมินผล แผนงานดานการเงนิ และงบประมาณ ทั้งน้ีเพือ่เปนแนวทางใน

การขยายธุรกจิในอนาคต 

 

4.1 กรอบแนวความคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

รานบิ้วต้ีฟูลช็อป เลง็เห็นวาการเขาใจพฤติกรรมของผูบรโิภคในการซื้อสินคาน้ัน มีผลกระทบ

โดยตรงกบัการวางแผนกลยุทธ โดยเฉพาะการสรางความสมัพันธที่ดีใหกบัลกูคา เมื่อเรารูจักและ

เขาใจวาปจจัยสําคัญที่ทําใหลูกคาเกิดแรงจงูใจและเกิดความตองการในการซื้อสินคา หากเราสามารถ

เขาใจลูกคาไดดี เราก็สามารถลดคาใชจายในการแสวงหาลกูคาใหม, สามารถกําหนดชองทางในการ

ติดตอสื่อสารกบัลกูคาอยางมปีระสิทธิภาพ, สามารถสรางกระบวนการทํางานและจัดหาสินคาใหม ๆ 

เพื่อใหตรงตามความตองการของลกูคาอยางมรีะบบจึงทําใหการขายสินคาของเรากจ็ะสามารถเพิ่ม

รายไดและกําไรใหสงูข้ึนตามมาได 

โดยเราสามารถเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคไดดังน้ี 

4.1.1 รูจักลูกคาโดยเฉพาะรายบุคคล  

- รวบรวมขอมูลและประวัติของลูกคา  

โดยการจัดเกบ็ขอมลู สอบถามขอมูล สภาพผิวหนาวาลกัษณะเปนอยางไร ผิวแหง ผิวมัน  

ผิวแพงาย เปนตนเคยทดลองใชหรือไม อยางไร และสอบถามเกี่ยวกับความตองการของลูกคาอยากได

สินคาตัวไหนเพิ่มเติมจากทางรานทีเ่รามีอยู  

- ปรับปรงุขอมลูลกูคาใหถูกตองอยูเสมอ 

เมื่อเรารบัรูขอมูลของลกูคา ตรวจสอบใหแนชัดเพื่อลดความผิดพลาด เชน มีอาการแพหรือไม 

ทําใหเกิดสัมพันธอันดีในธุรกิจตอลูกคา และสรางความเช่ือมั่นของลกูคาที่ใหกบัรานบิ้วต้ีฟูลช็อป 

4.1.2 เขาใจถึงความตองการที่แตกตางของลูกคา โดยการนําขอมูลมาวิเคราะห 

- จัดกลุมลกูคาที่มีความตองการเหมอืนกัน 

เชน ลูกคาทานไหนที่ชอบการแตงหนาก็แนะนําเครื่องสําอางที่เหมาะกับลูกคา 

- จัดลําดับความสําคัญของลูกคาแตละกลุม 

เชน ของแถมสําหรับลูกคาประจํา  
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Customer 
Value 

Customer 
Satisfaction 

4.1.3 กําหนดแนวทางในการสรางประสบการณโดยรวมที่ดีใหกับลูกคาแตละราย 

- ติดตอกับลกูคาอยางสม่ําเสมอ 

จากการสอบถามขอมลูทําใหเรารูถึงขอมูลลูกคา อาจทําโดยการสง SMS เพื่อมาชมสินคามา

ใหมของทางราน หรือ อัพเดทขอมลูขาวสารเกี่ยวกบัความสวยทางโซเชียลเน็ตเวิรค Facebook, Line 

เปนตน 

- มอบสิทธิประโยชน และบริการทีเ่หนือความคาดหวัง 

เชน บริการแตงหนาใหฟรี หลังจากซื้อสินคา 

- ทําใหลกูคารูสกึถึงความอบอุน และประทบัใจ 

แนะนําสินคาอยางเปนกันเอง และมีนํ้าเสียงที่สุภาพ 

 

ภาพที่ 4.1: Customer Engagement (การสรางความผกูพนักับลกูคา) 
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จากขอมลูดังกลาวขางตน สามารถอธิบายเปนพีระมิดไดดังน้ี 
 

ภาพที่ 4.2: Customer Loyalty 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.2 ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ  

สวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการ จะประกอบดวย 7Ps นํามาสรางกลยุทธไดดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.1: แผนกลยุทธ 7Ps 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

4.2.1 P1: Product (ผลิตภัณฑ)

หลากหลายผลิตภัณฑอัพเดทใหม

อยูตลอดเวลาคัดสรรผลิตภัณฑทีม่ี

ประสิทธิภาพและนาใช  

วัตถุประสงค: 

- เพื่อเพิ่มทางเลือกและสามารถดึงดูดลูกคาใหมาซื้อไดสินคา

ใหม ๆ 

- เพื่อใหลูกคากลับมาซื้อสินคาซ้ํา 

งบประมาณ 

คาดวาจะใชประมาณ: 50,000 บาท 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): แผนกลยุทธ 7Ps 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. ซื้อสินคาที่เปนที่ตองการในปจจุบันตามกระแสนิยม ไดแก 

อาหารเสริมลดนํ้าหนัก อาหารเสริมเพื่อผิวขาว และคอลลาเจน 

สินคาเหลาน้ี ดานคูแขงไมมีจําหนาย เน่ืองจากเปนสินคาที่มี

ตนทุนสูง แตรานบิ้วต้ีฟลูช็อป เลง็เห็นโอกาสน้ี จึงนํามาเพื่อเปน

จุดขายของทางราน  

2. สินคาบางชนิดไมจําเปนตองเปนตัวแทนจําหนาย เน่ืองจากมี

การลงทุนทีสู่ง ซึง่เราหาแหลงที่มรีาคาสงที่ถูกกวาทําใหเราซือ้

สินคาไดในปริมาณนอยกวา เพือ่ลดปญหาตนทุนทีสู่ง และ

เงินทุนจม 

3. เลือกสินคาที่ตรงตามเปาหมายทีลู่กคาคาดไว ทําใหรานดูมี

ความนาเช่ือถือ ลูกคากลบัซื้อซ้ําและบอกตอ 

4. ทางรานตองเลอืกซือ้สินคาทีม่ี อย. ควบคุมทุกช้ิน เพื่อเพิม่

ความรูสึกปลอดภัยใหกับลูกคาและเปนการการันตีใหการเลอืก

ซื้อและตัดสินใจซื้อเปนที่นาเช่ือถือมากย่ิงข้ึน 

5. ตัวของสินคา ตองมีสินคาใหลูกคาทดลอง เพื่อเพิ่มความพึง

พอใจตอสินคาและรานบิ้วต้ีฟูลช็อป 

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): แผนกลยุทธ 7Ps 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

4.2.2 P2: Price (ราคา)  

ความเหมาะสมของราคากบัคุณคาที่

ลูกคาจะไดรับ และสินคาเหมือนกัน

ในราคาที่ถูกกวาเมื่อเปรียบเทียบกับ

คูแขงขันอื่น ๆ 

วัตถุประสงค: 

- เพื่อเพิ่มจํานวนลูกคา 

- เพื่อใหลูกคาเกิดความไดเปรียบในการซื้อสินคา 

งบประมาณ 

คาดวาจะใชประมาณ: 5,000 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

กระตุนยอดขายดวย 6 กลยุทธดานราคา 

1. กลยุทธการใหสวนลด (Discount Pricing) การใหสวนลด

เปนการกระตุนยอดขาย เพราะเปนแรงจูงใจใหผูบริโภคซื้อ

สินคาในปรมิาณมาก ยังเปนตัวชวยระบายสินคาคางสต็อกไดอกี

ดวย และการใหสวนลดหนาเคานเตอรคิดเงิน ทําใหลูกคาเกดิ

สัมพันธอันดีระหวางธุรกิจ 

2. กลยุทธแนวระดับราคา (Price Lining) จากแนวคิด

ที่วา “ราคาที่ดีคือราคาทีผู่บริโภคพอใจ” ผูบริโภคมีความ

ตองการที่จะใชสินคาแตกตางกันออกไป บางคนตองการสินคาที่

ถูกและคุณภาพดี บางคนตองการสินคาที่ดูดีและไมสนใจในเรื่อง

ของราคา ดังน้ันจงึต้ังราคาสินคาที่มหีลายระดับราคา ซึ่งกระตุน

ยอดขายไดดีกวาการขายสินคาในระดับราคาเดียว ยกตัวอยาง

เชน เครื่องสําอางมีย่ีหอ สําหรับวัยทํางาน และเครือ่งสําอาง 

แบรนดตลาดทั่วไปสําหรบันักเรียนเเพ็คเก็จที่ดูดีแตราคาไมแพง 

3. กลยุทธราคาลอใจ (Loss Leader Pricing) ราคาลอใจคือจัด

รายการลดราคาสินคาใดสินคาหน่ึงใหถูกกวาราคาจริงเพื่อดึงดูด

ใหผูบริโภคมาซือ้สินคายกตัวอยางเชน ติดปายลดราคาอาหาร

เสริมลดนํ้าหนักจากราคาปกติ 1,450 บาท ลดเหลือ 1,200 

บาท และสวนใหญเวลาทีผู่บริโภคมักไมเจาะจงซื้อสินคาเพียง

อยางเดียว เราจึงสามารถทํากําไรจากสินคาตัวอื่น ๆ ไดอีกดวย 

(ตารางมีตอ) 



54 

ตารางที่ 4.1 (ตอ): แผนกลยุทธ 7Ps 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

 4. กลยุทธราคาเลขค่ี (Old Pricing)  ต้ังราคาลงทายดวยเลขค่ี

โดยเฉพาะเลข 9 ยกตัวอยางเชน ผูบริโภคสวนใหญมักรูสึกวา

สินคาราคา 99 บาทราคาถูกกวาสินคาทีร่าคา 100 บาท ทั้งที่

จริง ๆ แลวตางกันแค 1 เทาน้ัน แต 99 ทําใหรูสกึวาสินคา

ดังกลาวเปนหลักสิบมากกวาหลักรอย เปนตน 

5. กลยุทธราคาแยกตามกลุมลูกคา (Pricing by Type of 

Customer) วิธีน้ีจะใชความแตกตางของผูบริโภคดาน 

สถานภาพ โดยการทําบัตรสมาชิกใหฟรีสําหรบัลูกคารานบิ้วต้ี

ฟูลช็อป เมื่อซื้อสินคาครบ 150 บาท ข้ึนไป ลดทันที 3% และ

สิทธิพิเศษสําหรับนักเรียน/ นักศึกษา ลด 5% กลยุทธน้ีเพื่อ

สรางความนาสนใจทําใหลกูคาเพิม่ข้ึนและสามารถสราง

ยอดขายได 

6. กลยุทธราคาชุด (Product Pricing Set) คือ นําสินคาชนิด

เดียวกันหรอืตางชนิดกันที่มจีํานวนมากกวาหน่ึงช้ินมาจัดเช็ต

ขายเปนชุดในราคาที่ถูกกวาการซื้อสินคาเหลาน้ันแยกช้ินเพือ่

กระตุนใหผูบริโภคซื้อสินคาในปรมิาณมาก เชน อาหารเสรมิ

เพื่อผิวขาวควรกินควบคูกับวิตามินซีเพือ่ทําใหชวยเสรมิการ

บํารุงและสามารถทําใหขาวใสมากข้ึนกวาเดิม 

4.2.3 P3: Place (สถานที่) 

สถานที่จอดรถ อยูริมถนน 

สะดวกสบาย ผูคนสญัจรผานไปมา 

วัตถุประสงค: 

- เพื่อความรูสึกของลกูคาวาไดรับความสะดวกสบาย 

- เพื่อโปรโมทสินคาและเพิ่มจํานวนลูกคา 

งบประมาณ -  

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1.จัดทําปายเพื่อบอกลูกคาใหชัดเจน เกี่ยวกับที่จอดรถ วา

สามารถจอดรถได สําหรบัลูกคาที่มาซื้อของ 

2. มีนิตยสารเกี่ยวกับความสวยงามใหลูกคาไดอานฟร ี

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): แผนกลยุทธ 7Ps 
 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

4.2.4 P4: Promotion  

(การสงเสริมการขาย) การจัดทํา

โฆษณาทาง Facebook การจัดทํา

ใบปลิว 

วัตถุประสงค: 

เพื่อเพิ่มยอดขายใหกบัรานโดยการขายสินคาผานทางออนไลน 

เพื่อรกัษาฐานลูกคาเดิมใหรับรูถึงขาวสารเกี่ยวกบัความงาม 

เพื่อสรางกลุมลูกคาใหม 

งบประมาณ 

คาดวาจะใชประมาณ: 10,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. ทําการโปรโมทรานผาน Facebook สัปดาหละ 700 บาท 

ประมาณ 3 เดือน 

2. ทําการแจกใบปลิวในระแวกใกลเคียงพรอมรบัของแถมเมือ่

นําใบปลิวมาซื้อของกับรานบิ้วต้ีฟูลช็อปทําใหโปรโมทรานไปใน

ตัวอีกดวย 

4.2.5 P5: People  

(บุคคลภายในธุรกจิ) การให

คําแนะนําในสินคาอยางแมนยํา 

และมีความนาเช่ือถือ 

วัตถุประสงค: 

เพื่อสรางความเปนกันเองใหกบัลูกคา 

เพื่อความมั่นใจของลกูคาในการซือ้สินคา 

งบประมาณ 

คาดวาจะใชประมาณ: - 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. คอยใหคําปรึกษาและแนะนําสินคาในตัวน้ัน ๆ ไดเปนอยางดี 

โดยตองมีความรูเพียงพอในสภาพผิวหนาของแตละบุคคล 

  

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): แผนกลยุทธ 7Ps 
 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

4.2.6 P6: Physical Evidence 

(สิ่งแวดลอมในการใหบริการ) 

สิ่งทีลู่กคาสามารถจับตองไดและ

สรางความสะดวกสบาย 

วัตถุประสงค: 

- เพื่อความรูสึกของลกูคาวาไดรับความสะดวกสบายพอใจใน

บริการหรือไม 

- เพื่อสรางสมัพันธที่ดีตอลกูคา 

งบประมาณ 

คาดวาจะใชประมาณ: 5,000  

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. มีโซฟาใหน่ังรอสําหรบัสุภาพบุรุษหรือบุคคลอื่น ๆ พรอม

นิตยสารใหเลือกชม เพื่อเอาใจลูกคา 

2. ตกแตงสถานที่ภายนอกรานใหนาเขาใชบริการ ยกตัวอยาง

เชนตนไม ดอกไมสวยงามเปนตน 

3. สรางบรรยากาศความเปนกันเองใหกับลูกคาโดยการพูดคุย

และแลกเปลี่ยนทัศนคติในการเลือกใชสินคา การย้ิมแยม

แจมใสและการใหคําแนะนําที่ดี 

4. จัดประเภทสินคาใหเปนหมวดหมูเพื่อลกูคาจะไดเลือกชม

อยางสะดวกสบาย ไมสับสน 

5. ติดแผนโฆษณาแผนปายแนะนําสินคาใหสินคาดูนาซื้อตรง

บริเวณตูโชวสินคา 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

4.2.7 P7: Process (กระบวนการ)

คิดเงิน อยางรวดเร็ว และถูกตอง 

วัตถุประสงค: 

- เพื่อความเช่ือมั่นในตัวลูกคา 

 งบประมาณ –5,000 บาท 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

1. มีเครื่องคิดเงิน เพื่อคิดทอน และการหักลด % บัตรสมาชิก

ไดอยางถูกตอง มีใบเสร็จสินคาเพือ่เปนหลักฐานในการเกิด

ความผิดที่เรื่องเงินทอนได 
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4.3   แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

 

ตารางที่ 4.2: การวิเคราะห ขอดี – ขอเสีย ของแหลงเงินทุน 

 

ตารางที่ 4.3: ตารางงบประมาณการลงทุน 
 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

งบประมาณการลงทุน ทางบริษัทมีการลงทุนดังน้ี  

1) ลงทุนอุปกรณเครือ่งใช โดยทุนสวนของเจาของ เปนเงิน 105,000 บาท 

2) เงินทุนหมุนเวียน โดยเปนเงินกูยืม เปนเงิน 30,000 บาท 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะห ขอดี - ขอเสีย 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน ขอดี    : ไมมีภาระหน้ีสิน   

ขอเสีย : สญูเสียโอกาสทีจ่ะนําเงินเราไปลงทุนที่อื่น 

กลยุทธแหลงเงินทุนภายนอก 

 

ขอดี    : เพื่อสภาพคลองในการทําธุรกิจใหม 

ขอเสีย : มีภาระที่ตองจายดอกเบี้ย  
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3) ลงทุนในการจดทะเบียนและคาตกแตง  โดยทุนของสวนของเจาของ หรอืผูถือหุน เปนเงิน 

35,000 บาท รวมเงินลงทุนทั้งหมด 480,000 บาท โดยแบงเปน สวนของเจาของ เปนเงิน 450,000 

บาท คิดเปน 94% และสวนของเจาหน้ี (เงินกูยืม) เปนเงิน 30,000 บาท คิดเปน 6%  

 

ตารางที่ 4.4: ตารางแสดงคาเสื่อมและตัดจาย 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ตารางแสดงคาเสือ่มและตัดจาย 

1) บริษัทมสีินทรัพยถาวรรวม 105,000 บาท 

2) บริษัทมกีารคิดคาเสือ่มราคาตอป เปนแบบเสนตรง 5% ตอป และแบบสะสม 

3) บริษัทมีคาใชจายตัดจายรวม 28,000 บาท 

4) บริษัทมกีารคิดแบบเสนตรง 5% ตอป และแบบสะสม 
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ตารางที่ 4.5: ตารางแสดงการประมาณการยอดขาย 

 

 
 

ตารางประมาณการยอดขายโดยมีการประมาณการยอดขายเพิ่มข้ึน 10% ตอป 

1) ยอดขายโดยรวมในปที่ 1 450,000 บาท 

2) ยอดขายโดยรวมในปที่ 2 972,000 บาท 

3) ยอดขายโดยรวมในปที่ 3 1,260,000 บาท 

4) ยอดขายโดยรวมในปที่ 4 1,584,000 บาท  

5) ยอดขายโดยรวมในปที่ 5 2,160,000 บาท 
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ตารางที่ 4.6: ตารางแสดงสินคาและสงเสริมการขาย 
 

 
 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.6 (ตอ): ตารางแสดงสินคาและสงเสริมการขาย 
 

 
 

 

1) บริษัทมรีะยะเวลาใหเครดิตลูกคา 7 วัน 

2) บริษัทมีนโยบายสงเสริมการขายโดยการใหสวนลด 5 % 

3) การประมาณการสินคาคงเหลือ 40% 

4) บริษัทมีนโยบายสํารองสินคา 7 วัน 

5) บริษัทซื้อสินคาเปนเงินเช่ือเครดิต 30 วัน 
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ตารางที่ 4.7: ตารางแสดงการประมาณการคาใชจาย 

 

 
 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.7 (ตอ): ตารางแสดงการประมาณการคาใชจาย 

 

 
 

 

1) บริษัทมีการประมาณการ คาโทรศัพท 3%  ตอป, คาขนสง  5% ตอป, คาไฟฟา 5%,  

คาเงินเดอืน 5% ตอป, คาบรรจภุัณฑ 0.5% ตอป และคาใชจายเบด็เตล็ด เพ่ิมขึ้น 1 % 

2) บริษัทมีดอกเบี้ยท่ีตองจาย คดิเปน 2% ตอป ระยะเวลาชําระหน้ี 5 ป 
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ตารางที่ 4.8: ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 
 

 
 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.8 (ตอ): ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 

 

 
 

1) กําไรสะสมปลายงวด ปที่ 1 24,658 บาท 

2) กําไรสะสมปลายงวด ปที่ 2 151,899 บาท 

3) กําไรสะสมปลายงวด ปที่ 3 436,816 บาท 

4) กําไรสะสมปลายงวด ปที่ 4 843,952 บาท  

5) กําไรสะสมปลายงวด ปที่ 5 1,471,539 บาท 
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ตารางที่ 4.9: ตารางแสดงงบกระแสเงินสด 
 

 
 

1) เงินสดสุทธิใน ปที่ 1 269,604 บาท 

2) เงินสดสุทธิใน ปที่ 2 301,347 บาท 

3) เงินสดสุทธิใน ปที่ 3 363,316 บาท 

4) เงินสดสุทธิใน ปที่ 4 492,740 บาท 

5) เงินสดสุทธิใน ปที่ 5 764,263 บาท 
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ตารางที่ 4.10: ตารางแสดงงบแสดงฐานะการเงิน 

 

 
 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.10 (ตอ): ตารางแสดงงบแสดงฐานะการเงิน 
 

 
 

1) รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ ในปที ่1 454,204 บาท 

2) รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ ในปที่ 2 742,166 บาท 

3) รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ ในปที่ 3 1,085,546 บาท  

4) รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ ในปที่ 4 1,559,358 บาท 

5) รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ ในปที่ 5 2,311,749 บาท 
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ตารางที่ 4.11: ตารางแสดง NPV, IRR 

 

 
 

1) บริษัทมมีูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรบั 765,827.27 บาท 

2) มูลคาปจจบุันสทุธิ (NPV)  285,827.27 บาท 

3) อัตราผลตอบแทนของโครงการ  67 % 
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ตารางที่ 4.12: ตารางแสดง Ratio 

 

 

 

1) จากการวิเคราะหโดยใชวิธี NPV น้ัน ใชอัตราผลตอบแทนเงนิทุนในสวนอัตราผลคิดลดที่ 

40 เปอรเซ็นต พบวามลูคาปจจุบันสุทธิของโครงการตลอด 5 ป เทากับ 285,827.27 บาท ซึ่งแสดง

ใหเห็นวานาลงทุนในโครงการ เน่ืองจากคา NPV>0 น้ันเอง 

2) จากการลงทุนโครงการ โดยมีมลูคาปจจุบันในอัตราผลคิดลดกําหนดไวที่ 40 เปอรเซ็นต 

จากการคํานวณคา IRR เทากบั 67 เปอรเซ็นตของโครงการ ซึ่งมากกวาอัตราคิดลดสามารถยอมรบั

โครงการ และสมควรทีจ่ะลงทุน 

3) บริษัทคํานวณไดระยะเวลาคืนทุนจะอยูที่  1 ป 6 เดือน  
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4.4 แผนสํารองฉุกเฉิน  

 

ตารางที่ 4.13:  ตารางแสดงแผนสํารองฉุกเฉิน 

 
 

 

 

 

ลําดับ 
ลักษณะปญหา 

หรือความเสี่ยง 
ผลกระทบท่ีจะเกิดขึ้น 

แนวทาง 

ในการแกไข 

1 ปญหาดานคูแขงขันรายใหม ผลกระทบ คือ อาจทําใหสวน

แบงทางการตลาดมีมากข้ึน 

ซึ่งอาจทําใหลูกคาของราน

ลดลง 

ทางรานมีแนวทางทีจ่ะเนน

การสรางความสัมพันธที่ดีและ

แนบแนนกับลูกคา โดยการมี

ฐานลูกคาจากสมาชิก สิง่น้ี

เปนการสรางความจงรกัภักดี

ในตัวสินคาและบริการของ

รานกับลูกคาอีกดวย 

2 ปญหาดานตนทุนที่สงูข้ึน ผลกระทบ คือ การเพิ่มราคา

อาจทําใหกลุมลูกคาหันไปซือ้ 

ที่อื่นแทน 

ผูกสมัพันธอันดีกบั Supplier

ทําใหเรารูถึงราคาสินคาใน

อนาคตเพื่อหาทางแกไขกอน

ปญหาจะเกิด 

3 ปญหาดานแหลงเงินทุนใน

อนาคต 

ผลกระทบ คือ การเงินไม

คลองตัว ทําใหซือ้ของเขาราน

และคาใชจายตาง ๆ ภายใน

ราน อาจติดขัดไปดวย 

กูธนาคาร โดยการจัดทําแผน

ธุรกิจเพื่อนําเงินมาหมุนใน 

ธุรกิจตอไป 
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