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บทคัดย่อ 
 

ธุรกิจเคร่ืองสําอางกําลังเติบโตอย่างสูงในอาเซียน โดยเฉพาะในประเทศไทยที่เป็นตลาดใหญ่
ที่สุด ซึ่งเทรนด์ของเคร่ืองสําอางสมัยใหม่ จะเน้นความเป็นธรรมชาติ โดยเฉพาะกลิ่นหอมของดอกไม้ 
สร้างความสดช่ืนให้กับผู้หญงิ ดังน้ันจึงเป็นโอกาสที่จะเข้ามาในธุรกิจน้ี  

ซึ่งแผนธุรกิจฉบับน้ี จัดทําขึ้นเพ่ือเป็นแนวทางในการต้ังธุรกิจ โดยมีการกําหนดเป้าหมายที่
ชัดเจน เป็นแบบแผน สามารถลงทุน ดําเนินธุรกิจให้ขยายตัว ซึ่งได้มาจากการวิเคราะห์สถานการณ์
และรายละเอียดภาพรวมธุรกิจ การวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อน รวมท้ังสภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอก การวิเคราะห์การแข่งขันในตลาด ที่มาของการแข่งขัน คู่แข่งทางธุรกิจ ตลอดจนการเก็บ
แบบสอบถามเพ่ือทราบความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย  

ผลการศึกษา กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มวัยรุ่นที่เป็นเพศหญิงและมีพฤติกรรมการใช้เคร่ืองสําอาง 
ดังน้ันจุดขายคือ ตัวสินค้าเคร่ืองสําอางที่ใช้กลิ่นธรรมชาติ ประกอบกับแพ็คเกจที่สวยงาม หรูหรา มี
การรับประกันสินค้า และมีสนิค้าหลายประเภทให้ลูกค้าเลอืก นอกจากน้ีใช้กลยุทธ์การสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า โดยใช้พนักงานขายที่เป็นกันเอง ให้ข้อมูลและคําแนะนําลูกค้าได้ รวมท้ังการ
ลงทุนโฆษณาผ่านช่องทางต่างๆ รวมท้ังทําเลที่ต้ังของหน้าร้าน ที่ต้ังอยู่ในย่านแหล่งชุมชนวัยรุ่น 
นอกจากน้ีเตรียมเพ่ิมช่องทางออนไลน์ เพ่ือขยายฐานลูกค้าและอํานวยความสะดวกให้ลูกค้าสามารถ
สั่งซื้อได้ตลอดเวลาทั้ง 

ผลการประเมนิทางการเงิน พบว่า โครงการต้องการเงินลงทุนประมาณ 5 แสนบาท เป็นเงิน
ลงทุนของเจ้าของกิจการทั้งหมด เร่ิมต้นต้ังหน้าร้าน 1 สาขาในปีแรก และจ้างพนักงานประจําสาขา
หน้าร้าน และจะขยายธุรกิจโดยเปิดสาขาเพ่ิมปีละ 1 สาขา ทั้งน้ีธุรกิจสามารถสร้างผลกําไรได้ต้ังแต่ปี
แรก โดยมีจุดคุ้มทุนในปีแรกอยู่ที่ 3,239,646 บาท และมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) ที่รอ้ย
ละ 69 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 5,435,893 บาท โดยใช้ระยะเวลาคืนทุน 1.7 ปี 
 
คําสําคัญ : เคร่ืองสําอาง, กลิ่นดอกไม้ 
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ABSTRACT 
 

Cosmetics business is growing excessively in ASEAN especially Thailand is the 
largest market. The trend of modern cosmetics emphasizes on natural sources 
especially floral scent which is refreshing for women.  

This is an opportunity to come into this business. This business plan is 
developed to be as a guide to setting up a business. The plan has a clear objective 
on investment and business expansion. These based on a situation analysis, details 
of the business overview, analysis of strengths, weaknesses, internal environments, 
external environments, analysis of the market competition, sources of competition, 
business competitors, including, questionnaires to analyze the target group's needs.   

The study shows that the target group is female teenagers who use cosmetics 
products. The selling points are cosmetics products with natural scent, beautiful 
luxury package, product warranty and a wide range of products selection. 
Additionally, this plan strategically builds customer relationships through friendly 
salespeople who will provide information and advice to customers. Invest in 
advertising through various channels, select the store location in the community of 
young people. Moreover, prepare to develop online channels to expand customer 
base to facilitate customers to make an order anytime.  

The results of the financial evaluation show that this project requires 
investment capital from business owner approximately 500,000 Baht. The business 
starts with 1 store opening in the first year with regular staff and will expand a store 
per year. This business can make a profit from the first year.  

 



 
 

The first break-even point is 3,239,646 Baht with an Internal Rate of Return 
(IRR) of 69% net present value (NPV) of 5,435,893 Baht using a payback period of 1.7 
years.  

 
Keywords:  Cosmetics,  Floral  Scent 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 แนะนาํประเภทของธุรกิจ 
 ประเภทธุรกิจเป็นประเภทผลิตเคร่ืองสําอาง เช่น แป้งพัฟ รองพ้ืน ลิปสติก บลัชออน      
มาสคาร่า ครีมทาหน้า ครีมทาตัว โดยนําเสนอดีไซน์ที่หรหูราและการใช้กลิ่นหอมจากดอกไม้ต่างๆ 
เป็นจุดเด่นในการขายสินค้าและเป็นเคร่ืองสําอางติดทนนานตลอดวัน ภายใต้ช่ือแบรนด์        
“Biskiz Forever” และจัดจาํหน่ายโดยต้ังร้านสไตล์หรูหราและผ่านระบบออนไลน์ 
 
1.2 ที่มาของการดําเนินธุรกิจ 
 เน่ืองจากธุรกิจน้ีเป็นที่ต้องการของผู้หญิงท่ัวโลก ซึ่งตลาดเคร่ืองสําอางคือความงามที่ไม่เคย
หยุด และดิฉันมีแรงบันดาลใจจากการที่ตัวเองเป็นคนชอบความสวยความงาม ชอบกลิ่นหอมของ
ดอกไม้ สร้างความอ่อนหวานให้ผู้หญิง และผู้หญิงสมัยน้ีหนัมาสนใจ ใสใ่จตัวเองเพ่ิมมากขึ้น เพราะ
ความสวยเป็นแรงบันดาลใจและสร้างความมั่นใจให้แก่ผูห้ญิง เคร่ืองสําอางจึงเป็นสิ่งจําเป็นต่อผู้หญิง
เป็นอย่างมาก เราจึงอยากให้ผลิตภัณฑ์ของเราตอบโจทย์ผู้หญิงทุกคน 
 
1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 

1.3.1 วิสัยทัศน์ 
 ธุรกิจน้ีจะเป็นธุรกิจที่รู้จักกันอย่างกว้างขวาง เป็นผู้นําทางด้านเครื่องสําอาง และเป็นทีนิ่ยม
ของคนทั่วประเทศ 

3.1.2 พันธกิจ 
        - พัฒนาสินค้าให้เป็นเลิศ เน้นด้านคณุภาพและความสวยงามของผลิตภัณฑ์ 

- มุ้งเน้นพัฒนาสินค้าให้แปลกใหม่ และการนําเทคโนโลยีสมัยใหมม่าใช้ให้เกิด
ประโยชน์ 

- มุ่งสร้างแบรนด์ให้ครองใจผู้บริโภคตลอดไป  
- ขยายผลิตภัณฑ์ให้หลากหลายเพ่ือจะได้เป็นทางเลือกของลูกค้า 
- ขยายตลาดขึน้ห้าง และออกต่างจังหวัด



 

 

1.3.3

1.4 ที่ตั้งของ
 จะเป็
จุดเริ่มต้นของ
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บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
วิธีการดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางจากกลิ่นดอกไม้ ภายใต้ตรา

สินค้า “Biskiz Forever” จะประกอบไปด้วยหัวข้อดังต่อไปนี้ ประเภทของข้อมูลที่นําไปใช้ วิธีการ
เก็บข้อมูล เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล ผูท้ี่ให้ข้อมลู และจํานวนผู้ที่ให้ข้อมูล 
 
2.1  ประเภทของข้อมูลทีน่าํมาใช ้
 2.1.1 ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม และกรอบแนวความคิด 
 ตัวแปรต้น  
 แนวคิดคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่า ในกลุ่มผูบ้ริโภค
แต่ละคนที่มคีณุลักษณะทางประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได้ ที่แตกต่างกัน จะมี
พฤติกรรมรวมทั้งการซื้อเคร่ืองสําอางแตกต่างกันด้วย (ศุภาสินี โชคงาม และสุมนา ธีรกิตติกุล, 2553)  
 แนวคิดปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ โดยใช้ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ซึ่งประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์สินคา้ (Product) ด้านราคา (Price) ด้าน
ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เน่ืองจากเป็นกลยุทธ์
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกของผู้บริโภค ซึ่งจะนํามาใช้ในการวางแผนขยายธุรกิจ โดย
แนวคิดดังกล่าวคิดค้นโดย Philip Kotler (1997)  

แนวคิดการสื่อสารการตลาด (Marketing Communications) ศึกษาถึงทฤษฎีและแนวคิดที่
เก่ียวข้องกับการสื่อสารการตลาดซึ่งประกอบไปด้วยการศึกษาเคร่ืองมือที่ใช้ในการสือ่สารการตลาด 5 
ประเภทที่ใช้ในการสื่อสารการตลาดคือ การโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) และ
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) (Chris Fill & Barbara Jamieson, 2006) 
 ตัวแปรตาม 
 แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยศึกษากระบวนการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางค์ของ
กลุ่มเป้าหมาย สะท้อนจากพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองสําอาง (ศิริวรรณ เสรรีัตน์, 2541) ซึง่ผู้บริโภคจะมี
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับถึงความต้องการหรือการรับรู้ปัญหา (Problem) 
การค้นหาข้อมูล (Information search) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
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การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) 
กรอบแนวคิด 
ตัวแปรอิสระ  (Independent Variables) ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

 
ภาพที่ 2.1 : กรอบแนวความคิด 
 

    
  
        

 
 
 
 

2.1.2 แนวคิดคุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะของแต่ละบุคคลแตกต่างกันไปโดยความแตกต่างทาง

ประชากรศาสตร์จะมีอิทธิพลต่อแนวคิดทัศนคติของประชากร ทําให้มีพฤติกรรมที่แตกต่างกันไป 
(ปณิศา ลญัชานนท์, 2548)  

ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2541) ได้สรุปไว้ว่า สิ่งแวดล้อมทางประชากรศาสตร์ (Demographic 
Environment) เป็นหน่ึงในสิ่งแวดล้อมปัจจัยมหภาค เน่ืองจากประชากรทําให้เกิดความต้องการใช้
บริการแตกต่างกันไป ซึ่งตัวแปรด้านประชากรศาสตร์จะประกอบด้วยปัจจัยหลัก ได้แก่ 

1. เพศ (Sex) ผู้หญิงกับผู้ชายมีแนวโน้มที่จะทัศนคติและพฤติกรรมที่แตกต่างกัน 
ตัวอย่างเช่น ผู้หญิงเป็นเพศที่รักสวยรักงาม ส่วนใหญ่จะมคีวามละเอียดอ่อนและการเลือกซื้อ
เคร่ืองสําอางที่มากกว่าเพศชาย  

2. อายุ (Age) เป็นที่ชัดเจนว่า ผู้ใช้บริการทีม่ีอายุแตกต่าง จะมีความชอบและรสนิยมของ
บุคคลจะเปลี่ยนแปลงไปตามวัย ตัวอย่างเช่น ในกลุม่วัยรุน่ วัยเริ่มทํางาน เร่ิมรู้จักดูแลเอาใจใส่ตัวเอง
มากข้ึน ชอบเคร่ืองสําอางที่มีกลิ่นสวยงาม แต่กลุ่มวัยทํางานมักจะซื้อเคร่ืองสําอางที่มีคุณภาพสูง หรือ
เป็นแบรนด์ดัง เป็นต้น 

3. อาชีพ (Occupation) บุคคลในแต่ละสาขาอาชีพจะมีความจําเป็นและความต้องการใน
สินค้าและบริการท่ีต่างกัน เช่น พิธีการหรือผู้นําเสนอสินคา้ มีความต้องการใช้เคร่ืองสําอางเพ่ือความ
สวยงามและเพ่ือดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการ ส่วนบางอาชีพเช่น แม่บ้านอาจจะไม่มีความจําเป็นต้องใช้
เคร่ืองสําอางมากนัก 

-  คณุลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

การตดัสนิใจซือ้เคร่ืองสําอาง -  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ โดยใชท้ฤษฎี 4P 

-  แนวคิดการส่ือสารการตลาด 
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4. รายได้ (Income) ผู้ที่มีรายได้มากมักจะเลือกใช้เคร่ืองสําอางที่มีแบรนด์ มีมูลค่าสูง มัน่ใจ
ได้ในคุณภาพ ส่วนผู้ที่มีรายได้น้อยกว่า อาจจะมีกําลังการซื้อน้อยกว่า จึงทําให้พฤติกรรมการเลือกใช้
เคร่ืองสําอางจะแตกต่างออกไป 
 2.1.3 แนวคิดปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า โดยใช้ทฤษฎี 4P ประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์สินค้า (Product) หมายถึง สิ่งที่นําเสนอกับผู้บริโภคเพ่ือตอบสนองความพึง
พอใจให้บริโภคผลิตภัณฑ์ต้องมีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกค้าคุณค่าของสินค้าในรูปตัวเงินก็คือราคา 
(Value) ของสินค้าผู้ขายจะเป็นผู้กําหนดราคาผลิตภัณฑ์ ผู้ซื้อจะเกิดการตัดสินใจซื้อก็ต่อเมื่อมีการ
ยอมรับในสินคา้น้ัน ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยสิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการของมนุษย์เป็น
คุณสมบัติทีส่ัมผัสได้และสัมผสัไม่ได้ ตลอดจนผลประโยชน์ที่คาดหวัง ผลติภัณฑ์ประกอบด้วยสินค้า 
บริการ และความคิด สินค้า (Goods) เป็นสิ่งที่สัมผัสได้ แต่บริการ (Services) สัมผัสไม่ได้ เกิดจาก
การใช้ความพยายามของมนุษย์ ส่วนความคิด (Idea) อาจจะเป็นปรัชญา (Philosophies) บทเรียน 
(Lessons) แนวคิด (Concepts) และข้อเสนอแนะ (Advice) 

2. ด้านราคา (Price) เป็นสิ่งที่กําหนดมูลคา่ของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินตรา ผู้บริโภคจะใช้
ราคาเป็นส่วนหน่ึงในการประเมินคุณค่าและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่เขาคาดหมายว่าจะได้รับ การ
กําหนดราคาที่เหมาะสมกับสนิค้าเป็นส่วนหน่ึงที่จะจูงใจใหเ้กิดการซื้อ บางครั้งการต้ังราคาสินค้าให้สูง 
อาจเป็นการทําให้ผู้บริโภคบางกลุ่มซื้อผลิตภัณฑ์ เพราะต้องการได้รับความภูมิใจจากการซื้อหรือการ
ใช้ผลิตภัณฑ์ราคาแพงๆ ในแต่ละตราสินค้าต่างก็มีการโฆษณาคุณสมบัติหรือคุณลักษณะต่างๆ ของ
สินค้ากันมากจนหาความแตกต่างไม่ค่อยได้ดังน้ันราคาจึงเป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้เป็นเกณฑ์ในการ
ตัดสินใจซื้อ 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วย 
สถาบันและกิจกรรมใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายสินค้าและบริการ จากองค์การหรือผู้ผลิตไปยังตลาด สถาบันที่
นําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด คือ สถาบันทางการตลาด อาจจะเป็นคนกลางต่าง ๆ ส่วนกิจกรรมที่ช่วยใน
การกระจายตัวสินค้าประกอบด้วยการขนส่ง การคลังสินคา้ และการเก็บรักษาคลังสินคา้ เป็นต้น 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเก่ียวกับข้อมูล ระหว่าง
ผู้ขายกับผู้ซื้อเพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อโดยมวัีตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่าวสารหรือชักจูงใจผู้
ซื้อและการติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายทําการขาย และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน เช่น การ
โฆษณาในสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ ใบปลิว หนังสอืพิมพ์ และนิตยสาร เป็นต้น 
 2.1.4 แนวคิดการสื่อสารการตลาด (Marketing Communications) 

Chris Fill & Barbara Jamieson (2006) อธิบายถึงความหมายของการส่ือสารการตลาดว่า 
ในทุกองค์กรจะต้องใช้การสื่อสารถึงผู้บริโภคเพ่ือทําให้เกิดการมีส่วนร่วมส่งผลให้เกิดประโยชน์ด้าน
การตลาดหรือเพ่ือธุรกิจ การสื่อสารถูกถ่ายทอดถึงผู้บริโภคท้ังในรูปแบบของข้อความหรือรูปภาพโดย
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จะส่งผลต่อความนึกคิดหรือความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีได้รับซึ่งส่วนมากแลว้องค์กรส่วนใหญ่จะใช้ทั้ง
ข้อความและรปูภาพในการสื่อสารถึงผู้บริโภคเพ่ือให้เกิดความเข้าใจและการมีส่วนร่วมรวมถึงเพ่ือ
กระชับความสัมพันธ์ระหว่างองค์กรและผู้บริโภคด้วย การสื่อสารที่ได้ผลดีน้ันสําคัญต่อองค์กรเป็น
อย่างมากน่ันเป็นสาเหตุที่ทําให้ต้องใช้เคร่ืองมือหลากหลายเพ่ือทําการสื่อสารกับผู้บริโภคคือ การ
โฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การใช้พนักงานขาย (Personal 
Selling) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

1) การโฆษณา (Advertising) การโฆษณาถอืเป็นรูปแบบของการส่ือสารการตลาดที่ส่งถึง
ผู้บริโภคจํานวนมาก (Mass Communication) โดยไม่ผา่นตัวบุคคล (Non-Personal) ดังน้ันผู้ที่ทํา
การออกแบบโฆษณาหรือผู้สง่สารจึงต้องได้รับการควบคุมและพิจารณาเป็นพิเศษเน่ืองจากเป็นการส่ง
สารถึงผู้บริโภคจํานวนมาก อย่างไรก็ตามการโฆษณาสามารถทําให้ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดการมี
ส่วนร่วมไปในแนวทางที่องค์กรต้องการได้ สําหรับผลของยอดขายที่ได้รับผลจากการโฆษณานั้นจะ
วัดผลได้ยาก นอกจากน้ีการโฆษณายังมีความน่าเช่ือถือตํ่าเน่ืองจากผู้บริโภคมักไม่เช่ือถือข้อความท่ี
ได้รับจากการโฆษณาและมักเช่ือการสื่อสารผ่านช่องทางอ่ืนมากกว่า การสื่อสารการตลาดด้วยการ
โฆษณานั้นมีความยืดหยุ่นสูงเน่ืองจากเป็นการสื่อสารถึงผูบ้ริโภคในวงกว้างทําให้มีผู้บริโภคจํานวน
มากที่ได้รับข้อความท่ีองค์กรต้องการจะสื่อสารแต่ก็มีค่าใช้จ่ายที่สูงมากเช่นกัน แม้การสื่อสารผ่านการ
โฆษณาจะมีค่าใช้จ่ายที่สูงแต่เมื่อเทียบค่าใช้จ่ายกับจํานวนของผู้รับสาสน์(Cost Per Contact) ก็ถือ
ว่าตํ่าเมื่อเทียบกับเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดชนิดอ่ืนๆ 

2) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การส่งเสริมการขายประกอบด้วยเทคนิคด้าน
การตลาดที่หลากหลายเพ่ือเป็นการเพ่ิมมูลค้าของสินค้าหรือบริการโดยหวังผลให้เกิดการเพ่ิมขึ้นของ
ยอดขายและเพ่ือเป็นการรวบรวมข้อมูลทางการตลาด การส่งเสริมการขายจะคล้ายกับการโฆษณา
เน่ืองจากเป็นการสื่อสารการตลาดที่ไม่ผ่านตัวบุคคลแต่จะหวังผลเจาะจงกลุ่มลูกค้ามากกว่า การ
ส่งเสริมการขายเป็นเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดที่สามารถควบคุมได้และมคี่าใช้จ่ายที่ตํ่ากว่าการ
โฆษณาอย่างมาก โดยทั่วไปแล้วการส่งเสริมการขายมีความน่าเช่ือถือที่ไม่สูงมากนัก แต่อย่างไรก็ดี
การส่งเสริมการขายช่วยเพ่ิมมูลค่าในตัวสินค้ารวมทั้งสามารถก่อให้เกิดยอดขายในอนาคตได้ดี 

3) การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การใช้พนักงานขายเป็นช่องทางในการสื่อสาร
การตลาดแบบด้ังเดิม ถือเป็นการสื่อสารการตลาดระหว่างบุคคลทีใ่ช้การสื่อสารแบบซึ่งหน้า (Face-
To-Face) ระหว่างพนักงานขายซึ่งเป็นตัวแทนขององค์กรกับผู้บริโภคโดยมีจุดมุ่งหมายในการให้
ข้อมูลหรือเพ่ือโน้มน้าวให้เกิดพฤติกรรมบางอย่างทั้งแบบบุคคลหรือกลุม่คน การสื่อสารการตลาด
รูปแบบน้ีจะมคี่าใช้จ่ายที่ค่อนข้างสูง จะเห็นได้ว่าการใช้พนักงานขายจะแตกต่างกับเคร่ืองมือที่ใช้ใน
การสื่อสารการตลาดทั้ง 2 แบบข้างต้นเน่ืองจากเป็นการสื่อสารโดยผ่านตัวบุคคล แต่การใช้พนักงาน
ขายก็ยังเป็นการสื่อสารที่ขาดความน่าเช่ือถือและควบคุมได้ยากเน่ืองจากพนักงานขายจะเป็นอิสระ
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รถึงผูบ้ริโภคแ
ต่างจากการสื่
ช่องทางการสื
ร์เน็ตนั้นถือเป็

ตอบกับองค์กร
ได้อย่างง่ายด

การซื้อ ผ่านช่อ

 
nburgh.   

9 

ผ่าน
นให้เกิด
จ่าย 
นกลยุทธ์
การเปิด
สาร
ช้จ่ายจะ
ะควบคุม
ล้ว
ารผ่าน

ทางตรงได้
ทาํให้การ
สารแบบ
keting) 
บบ

สอสาร
สื่อสาร
ป็น
รได้อย่าง
าย 

อง  
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2.1.5 แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2541) ได้อธิบายปัจจัยที่มีอิทธิพลที่ทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อหรือเลอืกใช้

ผลิตภัณฑ์์ซึ่งแสดงเป็็น 5 ขั้นตอนดังน้ี 
 
ภาพที่ 2.3 : กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 

 
 
 
 

 
 

 
1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) การทีบุ่คคลรับรู้ถึงความต้องการภายใน

ของ ตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุ้น เช่น ความหิว ความกระหาย ความต้องการทางเพศ
ความเจ็บป่วย ฯลฯ ซึ่งรวมถึงความต้องการของร่างกาย และความต้องการท่ีเป็นความปรารถนาอัน
เป็นความต้องการทางด้านจิตวิทยา สิ่งเหล่าน้ีเกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหน่ึงจะกลายเป็นสิ่งกระตุ้นบุคคลจะ
เรียนรู้ถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุ้นจากประสบการณ์ในอดีต ทําให้เขารูว่้าจะตอบสนองสิ่งกระตุ้น
อย่างไร 

2. การค้นหาขอ้มูล (Information Search) ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ และสิง่ที่
สามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้กับผู้บริโภค ผู้บริโภคจะดําเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจทันท ี
แต่ในบางคร้ังความต้องการท่ีเกิดขึ้น ไม่สามารถตอบสนองความต้องการได้ทันที ความต้องการจะถูก
จดจําไว้ เพ่ือหาทางสนองความต้องการในภายหลัง เมื่อความต้องการถูกกระตุ้นสะสมไวมาก จะทําให้
เกิดการปฏิบัติในภาวะอย่างหน่ึง คือความต้ังใจให้ได้การสนองความต้องการ เขาจะพยายามค้นหา
ข้อมูลเพ่ือหาทางสนองความต้องการที่ถูกกระตุ้น 

3. การประเมนิผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผู้บริโภคได้ข้อมูลมาแล้ว 
ผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ นักการตลาดจําเป็นต้องรู้ถึงวิธีการต่างๆ ที่
ผู้บริโภคใช้ในการประเมินทางเลือก กระบวรการประเมินผลไมใ่ช่สิ่งที่ง่าย และไมใ่ช่กระบวนการเดียว
ที่ใช้กับผู้บริโภคทุกคน และไม่ใช่เป็นของผู้ซื้อคนใดคนหน่ึงในทุกสถานการณ์การซื้อ 

 คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Product Attributes) กรณีทีผู่บ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑ์ว่ามี
คุณสมบัติอะไรบ้าง การประเมินคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคมีพ้ืนฐานดังน้ี 

การรับรู้ถึงความ
ต้องการ (Need 
Recognition)  

หรือการรับรู้ปัญหา 
(Problem) 

การค้นหาข้อมลู 
(Information 

search) 

การประเมนิผล
ทางเลือก 

(Evaluation of 
Alternative) 

การตดัสนิใจซือ้ 
(Purchase 
Decision) 

พฤตกิรรม
ภายหลงัการซือ้ 
(Post purchase 

behavior) 
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 - ผู้บริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองความต้องการของตน 
 - ผลิตภัณฑ์ทีม่ีคุณค่าในความรู้สึกของตน 
 - ผู้บริโภคจะคํานึงถึงผลประโยชน์ที่ได้รับจากการใช้สินค้าน้ัน 
 - ผู้บริโภคจะแสวงหาสินค้าที่มีคุณภาพสูงแต่ราคาตํ่า 
 - ผู้บริโภคจะให้นํ้าหนักความสําคัญสําหรบัคุณสมบัติผลติภัณฑ์แตกต่างกัน 
 - ผู้บริโภคมีการพัฒนาความเช่ือเกี่ยวกับตราสินค้า เน่ืองจากความเช่ือถือของผู้บริโภคข้ึนอยู่

กับประสบการณ์ของผู้บริโภคและความเช่ือถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑ์เปลี่ยนแปลงไดเสมอ 
  - ผู้บริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินค้า โดยผ่านกระบวนการประเมินผล เร่ิมต้นด้วยการ
กําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่สนใจ แลว้เปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ของแต่ละตราสินคา้ 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือก จะช่วยให้ผู้บริโภค
กําหนดความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่างๆท่ีเป็นตัวเลือกโดยทั่วไป ผู้บริโภคจะตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์
ที่เขาชอบมากที่สุด 

4.1 ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) ทัศนคติของบุคคลที่เก่ียวข้องกัน
มี 2 ด้าน คือทศันคติด้านบวก และทัศนคติด้านลบ ซึ่งจะมีผลทั้งด้านบวกและด้านลบต้อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าของผูบ้ริโภค 

4.2 ปัจจัยสถานการณ์ที่คาดคะเนเอาไว้ (Anticipated Situational Factors)
ผู้บริโภคจะคาดคะเนปัจจัยต่าง ๆ ที่เก่ียวขอ้ง เช่น รายได้ที่คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเน
ต้นทุนของผลิตภัณฑ์ และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ 

4.3 ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนเอาไว้ (Unanticipated Situational 
Factors)ขณะที่ผู้บริโภคกําลงัตัดสินใจซื้อน้ัน ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนจะเข้ามาเกี่ยวข้อง 
ซึ่งมีผลกระทบต่อความต้ังใจซื้อ เช่น ผู้บริโภคไม่ชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผู้บริโภคเกิด
อารมณ์เสียหรือวิตกกังวลจากรายได้ 

ผู้บริโภคจะซื้อโดยผ่านกระบวนการตัดสินใจย่อย5ประการคือ 
1) การตัดสินใจในตราสินค้า (Brand Decision) 
2) การตัดสินใจเลือกผู้ขาย (Vendor Decision) 
3) การตัดสินใจด้านปริมาณ (Quantity Decision) 
4) การตัดสินใจด้านเวลา (Time Decision) 
5) การตัดสินใจวิธีการชําระเงิน (Payment-method Decision) 

5. ความรู้สึกภายหลังการซื้อ (Post Purchase Feeling) หลังการจากซือ้และทดลองใช้
ผลิตภัณฑ์ไปแล้ว ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกับความพอใจหรือไมพ่อใจผลิตภัณฑ์ซึ่งนักการ
ตลาดจะต้องพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผู้บริโภคหลังการซื้อ (ศิริวรรณ เสรรีัตน์, 2541) 
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2.2  วิธีการเก็บข้อมูล 
ข้อมูลทีใ่ช้ในการศึกษาวิจัย 

 1. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการค้นคว้าข้อมูลที่มผีู้อ่ืนรวบรวมไว้ โดยมีการ
ประมวลผลที่เป็นสารสนเทศแล้ว เช่น แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด แนวคดิการสื่อสาร
การตลาด แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อ รวมถึงงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับเคร่ืองสําอาง สภาพแวดล้อม
ภายในและภายนอกธุรกิจ เป็นต้น 
 2. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการเก็บรวบรวมและบันทึกจากแหล่งข้อมูลโดยตรง 
เช่น การเก็บข้อมูลความคิดเห็นจากกลุ่มลกูค้าโดยใช้แบบสอบถามในงานวิจัยน้ี 
 3. ใช้วิธีสังเกตการณ์ตามร้านเครื่องสําอางต่างๆ เพ่ือวิเคราะห์ประกอบในสภาพแวดล้อมของ
ธุรกิจ 
 
2.3  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 

ในงานวิจัยน้ี ใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลพฤติกรรมและปัจจัยที่เก่ียวข้องของลูกค้า ซึ่ง
ประกอบด้วย 3 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบไปด้วย เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน  
 ส่วนที่ 2 ข้อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องสําอาง ประกอบด้วย ความถี่ในการซื้อ
เคร่ืองสําอาง ช่องทางที่เคยซื้อ ย่ีห้อทีใ่ช้ จดุประสงค์ที่ใช้ ราคาที่เคยซื้อ รวมท้ังสภาพผิวของผู้ใช้ 
 ส่วนที่ 3 ข้อมลูปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งประยุกต์ใช้ทฤษฎี 4P  
 เมื่อได้รวบรวมแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างจํานวน 200 ตัวอย่างแล้ว ก็จะทําการวิเคราะห์
ข้อมูลต่างๆเพ่ือทราบถึงพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยจะใช้สถติิเป็นตัวช่วยในการหา
ค่าเฉลี่ยที่เหมาะสมและใกล้เคียงที่สุด 
 การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้า โดยใช้ทฤษฎี 4P ซึ่งประกอบไปด้วย 
สินค้า (Product) ราคา (Price) สถานที่ (Place) โปรโมช่ัน (Promotion) 
 
2.4  ผู้ที่ใหข้้อมูล 
 กลุ่มเป้าหมายในแผนธุรกิจน้ี คือ นักศึกษาและวัยทํางาน เน่ืองจากทํางานจะใช้เคร่ืองสําอาง
และเลือกซื้อเคร่ืองสําอางบ่อยคร้ังจึงทําให้เป็นประโยชน์ต่อการทําวิจัยและการศึกษาค้นคว้าต่อไป ซึ่ง
ไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน ดังน้ันขนาดของกลุ่มตัวอย่างใช้สูตรของ W.G. Cochran เท่ากับ 
384 ชุด  
 วิธีการสุ่มตัวอย่าง ในการเก็บแบบสอบถามจะเก็บจากนักศึกษาและวัยทํางาน ที่มาเดินใน
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ห้างสรรพสินคา้ในย่านสยามสแควร์ ระหว่างวันที่ 15 - 24 พฤศจิกายน 2560 ได้จํานวน
แบบสอบถามทั้งหมด 385 ชุด 
 
2.5  การวิเคราะห์ข้อมูล 

สถิติที่ใช้ในการนําเสนอและวิเคราะห์ข้อมูลในการศึกษาครั้งน้ี ประกอบด้วยสถิติพรรณนา 
(Descriptive Statistic) โดยใช้ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ในการบรรยาย
ข้อมูลทั่วไป ด้านข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง ปัจจัยทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ  
 
2.6  ผลสรุปการวิจัย 

2.6.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ตารางที่ 2.1 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
เพศหญิง 247 64.2 
เพศชาย 138 35.9 
รวม 385 100.0 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง จํานวน 247 คน 

คิดเป็นร้อยละ 64.2 ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย จํานวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 35.9 
 
ตารางที่ 2.2 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 
18-25 ปี 87 22.5 
26-31 ปี 202 52.5 
32-40 ปี 48 12.5 

40 ปีขึ้นไป 48 12.5 
รวม 385 100.0 
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จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26 – 31 ปี จํานวน 
202 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 รองลงมามีอายุ 18  25 ปี จาํนวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 ส่วน
ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 32 – 40 ปี และ 40 ปีขึ้นไป มีจํานวน 48 คนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 
12.5 

 
ตารางที่ 2.3 :  จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 
พนักงานบริษัทเอกชน 231 60.0 
นักเรียน/นักศึกษา 77 20.0 

ธุรกิจส่วนตัว 58 15.1 
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 19 4.9 

รวม 385 100.0 
  

จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
จํานวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมาเป็นนักเรียน/นักศึกษา จาํนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.0 มีธุรกิจสว่นตัว จํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 15.1 และเป็นข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 19 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.9 

 
ตารางที่ 2.4 :  จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 15,000 บาท 10 2.6 
15,001 – 20,000 บาท 115 29.9 
20,001 – 30,000 บาท 125 32.5 
30,001 - 40,000 บาท 39 10.1 
มากกว่า 40,000 บาท 96 24.9 

รวม 385 100.0 
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จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
20,001 – 30,000 บาท จํานวน 125 คน คดิเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมามีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
15,001 – 20,000 บาท จํานวน 115 คน คดิเป็นร้อยละ 29.9 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 
40,000 บาท จํานวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.9 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท 
จํานวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 10.1 และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกกว่า 15,000 บาท จํานวน 10 
คน คิดเป็นร้อยละ 2.6 

 
2.6.2 เก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง 
 

ตารางที่ 2.5 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามความถ่ีในการซื้อเคร่ืองสําอาง 
 

ความถ่ีในการซื้อเครื่องสาํอาง จํานวน ร้อยละ 
1 ครั้งต่อสัปดาห์ 38 9.9 
1 ครั้งต่อเดือน 241 62.6 

มากว่า 1 ครั้งต่อปี 77 20.0 
1 ครั้งต่อปี 29 7.5 

รวม 385 100.0 
 

จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญซ่ื้อเคร่ืองสําอาง 1 ครั้งต่อ
เดือน จํานวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 62.6 รองลงมาซื้อเคร่ืองสําอางมากกว่า 1 ครั้งต่อปี จํานวน 
77 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 ซื้อเคร่ืองสําอาง 1 ครั้งต่อสัปดาห์ จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.9 
และซื้อเคร่ืองสําอาง 1 ครั้งต่อปี จํานวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 
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ตารางที่ 2.6 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามช่องทางการเลือกซื้อ (สามารถ 
                  ตอบได้หลายข้อ) 
 

ช่องทางการซ้ือสินค้า จํานวน ร้อยละ 
เคาน์เตอร์เคร่ืองสําอาง 125 32.5 

ร้านความงามและสุขภาพ 106 27.5 
อินเทอร์เน็ต 96 24.9 
ร้านสะดวกซื้อ 29 7.5 
ตัวแทนจําหน่าย 19 4.9 

อ่ืนๆ ทั่วไป 96 24.9 
 

จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญซ่ื้อเคร่ืองสําอางจาก
เคาน์เตอร์เคร่ืองสําอาง จํานวน 125 คน คดิเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมาซื้อเคร่ืองสําอางจากร้านความ
งามและสุขภาพ จํานวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 ซื้อเคร่ืองสําอางจากอินเทอร์เน็ต จํานวน 96 
คน คิดเป็นร้อยละ 24.9 ส่วนช่องทางการซื้อเคร่ืองสําอางจากตัวแทนจําหน่ายมีจํานวนน้อยที่สุด คือ 
19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.9 
 
ตารางที่ 2.7 :  จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามสภาพผิว 
 

สภาพผิว จํานวน ร้อยละ 
ผิวผสม 164 42.6 

ผิวธรรมดา 106 27.5 
ผิวมัน 77 20.0 
ผิวแห้ง 38 9.9 
รวม 385 100.0 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีภาพผิวเป็นผิวผสม 

จํานวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 42.6 รองลงมาเป็นผิวธรรมดา จํานวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 
มีผิวมัน จํานวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 และมีผิวแหง้ จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.9 
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ตารางที่ 2.8 :  จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามแบรนด์ที่นิยมซือ้มากที่สุด 
 

แบรนด์ จํานวน ร้อยละ 
Etude 62 16.1 

Oriental Princess 50 13.0 
Innisfree 37 9.6 

Estee Lauder 12 3.1 
Beauty Buffet 12 3.1 

อ่ืนๆ เช่น Chanel, NYX เป็นต้น 212 55.1 
รวม 385 100.0 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้เคร่ืองสําอางแบรนด์ 

Etude จํานวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 16.1 รองลงมาใช้แบรนด์ Oriental Princess จาํนวน 50 คน 
คิดเป็นร้อยละ 13.0 ใช้ Innisfree จํานวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.6 ใช้ Estee Lauder  หรือ 
Beauty Buffet จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.1 สวนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้แบรนด์อ่ืนๆ มี
จํานวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 55.1 
 
ตารางที่ 2.9 :  จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามจุดประสงค์ของการใช้ 
                   เคร่ืองสําอาง 
 

ประเภทเครื่องสําอาง จํานวน ร้อยละ 
ทําให้ผิวชุ่มช้ืน 154 40.0 

ลบริ้วรอย 96 24.9 
ทําให้ผิวขาว 48 12.5 

เพ่ือความสวยงาม 19 4.9 
อ่ืนๆ 68 17.7 
รวม 385 100.0 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้เคร่ืองสําอางเพ่ือทําให้ผิว

ชุ่มช้ืน จํานวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 รองลงมาใช้เพ่ือลบริ้วรอย จํานวน 96 คน คิดเป็นร้อย
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ละ 24.9 ใช้เพ่ือทําให้ผิวขาว จํานวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 ใช้เพ่ือความสวยงาม จํานวน 19 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.9 สวนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้เพ่ือจุดประสงค์อ่ืนๆ มีจํานวน 68 คน คิดเป็น
ร้อยละ 17.7 

 
ตารางที่ 2.10 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามราคาเคร่ืองสําอาง 
 

ราคาเครื่องสําอาง จํานวน ร้อยละ 
50 – 500 บาท 96 24.9 

501 – 1,000 บาท 164 42.6 
1,001 – 3,000 บาท 106 27.5 
3,001 – 5,000 บาท 19 5.0 

รวม 385 100.0 
   

จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญซ่ื้อเคร่ืองสําอางราคา 501 – 
1,000 บาท จาํนวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 42.6 รองลงมาซื้อราคา 1,001 – 3,000 บาท จํานวน 
106 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 ซื้อราคา 50 – 500 บาท จาํนวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24.9 และซื้อ
ราคา 3,001 – 5,000 บาท จาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0  

2.6.3 ข้อมูลปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ 
 

ตารางที่ 2.11 :  จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเหตุผลการเลือกซื้อ (เลือกได้ 
                     หลายคําตอบ) 
 

เหตุผลการเลอืกซ้ือ จํานวน ร้อยละ 
ราคาและคุณภาพ 318 82.6 

ซื้อเน่ืองจากใช้เป็นประจําอยู่แล้ว 202 52.5 
มีการจัดโปรโมช่ัน 87 22.5 
แพ็คเกจสินค้า 77 20.0 

  
จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญซ่ื้อเพราะราคาและคุณภาพ 

จํานวน 318 คน คิดเป็นร้อยละ 82.6 รองลงมาซื้อเน่ืองจากใช้เป็นประจําอยู่แล้ว จํานวน 202 คน 



19 

คิดเป็นร้อยละ 52.5 ซื้อเพราะมีการจัดโปรโมช่ัน จํานวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 และซื้อเพราะ
แพ็คเกจสินค้า จํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0  
 
ตารางที่ 2.12 :  จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามแพ็คเกจสินค้า 
 

แพ็คเกจสินคา้ จํานวน ร้อยละ 
เรียบง่าย 231 60.0 
หรูหรา 96 24.9 
น่ารัก 58 15.1 
รวม 385 100.0 

  
จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญซ่ื้อเพราะแพ็คเกจที่เรียบง่าย 

จํานวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมาซื้อเพราะแพ็คเกจหรูหรา จํานวน 96 คน คิดเป็นร้อย
ละ 24.9 และซื้อเพราะแพ็คเกจน่ารัก จํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 15.1 

  
ตารางที่ 2.13 :  จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการจัดโปรโมช่ันในลักษณะใด 
 

โปรโมชั่น จํานวน ร้อยละ 
ลดราคา 221 57.4 

ซื้อ 1 แถม 1 125 32.5 
ซื้อครบ 1,000 บาท แถมสินค้า 39 10.1 

รวม 385 100.0 
 
จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ช่ืนชอบโปรโมช่ันลดราคา 

จํานวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 57.4 รองลงมาช่ืนชอบโปรโมช่ันซื้อ 1 แถม 1 จํานวน 125 คน คิด
เป็นร้อยละ 32.5 และช่ืนชอบโปรโมช่ันซื้อครบ 1,000 บาท แถมสินค้า จํานวน 39 คน คิดเป็นร้อย
ละ 10.1 
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ตารางที่ 2.14 :  จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามความดึงดูดให้เข้าร้านมาซื้อ 
                     สินค้า (เลือกได้หลายคําตอบ) 
 

สิ่งที่ดึงดูด จํานวน ร้อยละ 
มีป้ายลดราคาหน้าร้าน 225 58.4 

พนักงานที่ให้ข้อมูลครบถ้วน 150 39.0 
ความสวยงามของร้าน 125 32.5 

อ่ืนๆ 39 10.1 
  

จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน สิ่งที่ดึงดูดผู้ตอบแบบสอบถามให้เข้ามาซื้อเคร่ืองสํารอง
ส่วนใหญ่เพราะมีป้ายลดราคาหน้าร้าน จํานวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 58.4 รองลงมาเพราะ
พนักงานที่ให้ข้อมูลครบถ้วน จํานวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 ความสวยงามของร้าน จํานวน 
125 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 ส่วนอ่ืนๆ จํานวน 39 คน คดิเป็นร้อยละ 10.1 
 
ตารางที่ 2.15 :  จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเหตุผลที่เลือกซื้อเคร่ืองสําอาง 
 

เหตุผลทีเ่ลือกซ้ือเครื่องสาํอาง จํานวน ร้อยละ 
ใช้เอง 221 57.4 

ใช้ตาม Blocker/แฟช่ัน 96 24.5 
เพ่ือนแนะนํา 29 7.5 

ใช้ตามครอบครัว 29 7.5 
อ่ืนๆ 10 2.6 
รวม 385 100.0 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถาม 385 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้เคร่ืองสําอางเพราะใช้เอง 

จํานวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 57.4 รองลงมาใช้ตาม Blocker/แฟช่ัน จํานวน 96 คน คิดเป็นร้อย
ละ 24.5 เพ่ือนแนะนําหรือใช้ตามครอบครัว จํานวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 และอ่ืนๆ จํานวน 10 
คน คิดเป็นร้อยละ 2.6 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจที่สง่ผลต่อการดําเนินงานของธุรกิจ 
ภายใต้หลักแนวทฤษฎีของ Albert Humphrey ผูค้ิดค้นทฤษฎี SWOT Analysis โดยนําไปวิเคราะห์
ปัจจัยความเสี่ยงภายในกิจการที่สามารถควบคุมได้ และปัจจัยความเสี่ยงภายนอกที่ไม่สามารถควบคุม
ได้แต่มีผลต่อการดําเนินงาน ตามรายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางที่ 3.1 :  SWOT Analysis 
 

จุดแข็ง (Strength) โอกาส (Opportunity) 
1. มีผลิตภัณฑ์ทีห่ลากหลาย 
2. คุณภาพสินค้าเป็นที่ยอมรับ 
3. มีบริการที่ประทับใจ 
4. มีเอกลักษณ์ในตัวผลิตภัณฑ์ 
5. รูปแบบสวยงามดึงดูดผู้ใช้ 

1. ธุรกิจมีอัตราการเจริญเติบโตสูง 
2. มีช่องทางการติดต่อที่หลากหลาย 
3. จํานวนความต้องการสินค้าของผู้บริโภค 

ยังมีอย่างต่อเนื่อง 
4. รัฐบาลมีนโยบายในการส่งเสริมธุรกิจ 

ขนาดกลางและขนาดย่อม 
จุดอ่อน (Weakness) อุปสรรค (Threat) 

1. อํานาจการต่อรองกับซัพพลายเออร์ 
ค่อนข้างตํ่า 

2. ผลิตภัณฑ์ยังไม่เป็นที่รู้จัก 
3. มีประสบการณ์ในการบริหารงานน้อย 
4. การบริหารจัดการยังไม่เป็นระบบ 

 

1. คู่แข่งมีประสบการณ์ในการทาํงานที่ 
มากกว่า 

2. คู่แข่งมีกําลังในการลงทุนหรือโปรโมท 
สินค้ามากกว่า 

3. โอกาสท่ีคู่แข่งรายใหม่เข้ามาทําธุรกิจมี 
ค่อนข้างมาก 

 
3.1  การวิเคราะห์ จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส และอุปสรรค์  (SWOT Analysis)  

3.1.1 การวิเคราะห์ SWOT  
3.1.1.1 จุดแข็งของธุรกิจ  
(1) จุดเด่นของร้านคือการมี ผลิตภัณฑ์หลากหลายประเภท เพ่ือตอบสนองความ

ต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด โดยมี ผลิตภัณฑ์เพ่ือความงามให้ผู้บริโภคได้เลือกอย่างครบครัน  
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(2) ผลิตภัณฑ์มีความน่าเช่ือถือและไว้วางใจได้ ความสําคญัอีกประการหน่ึงของร้าน
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เคร่ืองสําอาง คือ ผลิตภัณฑ์ต้องมี ความน่าเช่ือถือ ไม่จําหน่ายของปลอมโดยเด็ดขาด 
ซึ่งจากสินค้าทีจ่ัดจําหน่ายไม่น่าเช่ือถือและไม่น่า ไว้วางใจ สุดท้ายแล้วบรษิัทก็ไม่สามารถดําเนินธุรกิจ
ที่ย่ังยืนได้ โดยบริษัทจะทําการติดต่อซื้อขาย กับซัพพลายเออร์ที่เป็นผู้ผลติ ทําให้ไม่เกิดปัญหาด้าน
การปลอมแปลงสินค้า   

(3) เน้นการบริการที่ให้ความประทับใจกับลกูค้า ร้านจําหน่ายเครื่องสําอางใน
ปัจจุบัน ส่วนใหญ่จะเน้นการลดราคาและ โปรโมช่ันต่างๆ และเน่ืองด้วยร้านค้าเป็นร้านที่จําหน่าย
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางหลากหลายชนิดดังน้ัน การเพ่ิมการบริการที่ดี ในการให้บริการแนะนําและ
ช่วยเหลือลูกค้าขณะเลือกซื้อสินค้าที่ร้าน จะเป็น อีกแนวทางหน่ึงในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดี
ระหว่างร้านค้าและลูกค้า  

(4) ผลิตภัณฑ์มีจุดเด่นและเอกลักษณ์เฉพาะของสินค้าแต่ละประเภท ทําให้ลูกค้า
สามารถจดจําแบรด์ได้อย่างง่ายดาย 

(5) มีการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างจากแบรนด์อ่ืนๆ โดยเน้นความสวยงามเพ่ือ
ดึงดูดให้ลูกค้าสนใจในสินค้า 

3.1.1.2 จุดอ่อนของธุรกิจ  
(1) อํานาจการต่อรองกับซัพพลายเออร์ต่างจาก Key Partner คือ ผู้นําเข้า ผู้ผลิต

ตัวแทนจําหน่าย เคร่ืองสําอาง ซึ่งบริษัทส่วนใหญ่เป็นบรษิัทรายใหญ่ ทีดํ่าเนินธุรกิจเคร่ืองสําอางใน
ประเทศไทยมาเป็น ระยะเวลานาน ซึ่งจากการท่ีดําเนินธุรกิจมายาวนานน้ันทําให้ช่องทางการจัด
จําหน่ายเครื่องสําอาง ของบริษัทใหญ่ค่อนขา้งครอบคลุมทัว่ประเทศอยู่แล้ว แต่บริษัทเองกลับเป็น
บริษัทก่อต้ังขึ้นใหม่ ดังน้ันทาํให้อํานาจการเจรจาต่อรองซื้อเคร่ืองสําอางจากซัพพลายเออร์จึงค่อนข้าง
ตํ่า  

(2) อํานาจการต่อรองทําเลท่ีต้ังของร้านทําเลที่ต้ังของร้านจําหน่ายเครื่องสําอาง 
เรียกได้ว่าเป็นอีกปัจจัยหน่ึงใน การดําเนินธุรกิจให้อยู่รอดเลยก็ว่าได้ เพราะหากทําเลต้ังอยู่ในพ้ืนที่ที่
ไม่เหมาะสม ลกูค้าเดินทางไม่ สะดวก หรือรา้นอยู่ในตําแหน่งที่พบเห็นได้ยากก็จะทําใหจ้ํานวนลูกค้า
ที่เข้ามาใช้บริการน้ันค่อนข้างน้อย และเป็นที่แน่นอนว่าหลายๆบริษัทต่างมองเห็นทําเลท่ีต้ังในพ้ืนที่ที่
ใกล้เคียงกัน โดยบริษัทใหญ่ หรือบริษัทที่มคีวามชํานาญ พร้อมกับมีเงินลงทุนก็จะมีอํานาจในการ
เจรจาต่อรองสูงกว่า  

(3) ร้านค้ายังไม่ช่ือเสียงเป็นที่รู้จักมากนัก จากการท่ีเป็นร้านค้าเปิดใหม่และมี
จํานวนสาขาที่ยังไม่แพร่หลายมาก นัก พรอ้มกับการสื่อสารการตลาดที่ยังไม่ครบวงจรไปสู่ผู้บริโภค 
ทําให้ช่ือเสียงของร้านยังไม่เป็นที่รู้จัก ในวงกว้าง  

(4) มีประสบการณ์ในการบรหิารงานน้อย เน่ืองจากเป็นผู้ประกอบการใหม่ ที่ต้อง
ดําเนินการก่อต้ังธุรกิจเองเกือบ ทั้งหมด ทัง้การลงทุน การบริการดําเนินงาน การกําหนดโครงสร้าง
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ทางการเงินและการลงทุน ซึ่งธุรกิจ ใหม่ยังขาดประสบการณ์และขาดความชํานาญในการดําเนินงาน 
เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งหลายราย ในตลาด  

(5) การบริหารจัดการยังไม่เป็นระบบ เมื่อเปรียบเทียบกับร้านจําหน่ายเครื่องสําอาง
จากบริษัทใหญ่ ทีม่ีสาขา ร้านเคร่ืองสําอางหลากสาขา ทาํให้บริษัทเหลา่น้ีมีระบบรองรับด้านการ
จัดการคลังสินค้า (Inventory Management) การสั่งซือ้สินค้า (Ordering System) รวมถึงการ
จัดส่งสินค้าที่เป็นระบบศูนย์กลาง การกระจายสินค้า (Distribution Center) ในขณะที่บริษัทเองเป็น
บริษัทที่เพ่ิงเร่ิมก่อต้ังจึงไม่สามารถ ลงทุนทางระบบได้เหมือนบริษัทคูแ่ข่ง  

3.1.1.3 โอกาสของธุรกิจ  
(1) ธุรกิจร้านเครื่องสําอางกําลังเติบโต จากการแนวโน้มธุรกิจค้าปลีกผลติภัณฑ์เพ่ือ

ความงามและสุขภาพ จะ เห็นได้ว่าร้านจําหน่ายเครื่องสําอางกําลังได้รับความนิยมจากผู้บริโภคเป็น
อย่างมาก เน่ืองจากมีจุดเด่นให้ด้านความหลากหลายและระดับราคาที่ถูกกว่า ผู้บริโภคนิยมมาเลือก
ซื้อสินค้า จากร้านค้าประเภทน้ีมากย่ิงขึ้น และคาดว่าในอนาคตในประเทศไทยก็จะมรี้านจําหน่าย
เคร่ืองสําอาง ที่มีสาขาให้เห็นอยู่ทั่วไป เช่นเดียวกับในประเทศญี่ปุ่น ฮ่องกง สิงคโปร์ เป็นต้น 

  (2) ตลาดเครื่องสําอางมีอัตราเติบโตอย่างต่อเน่ือง กลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้หญิงยังคงให้
ความสําคัญกับความสวยงามมาเป็นอันดับต้นๆ เพ่ือให้ตัวเองน้ันดูดีอยู่เสมอ ประกอบกับข้อมูลตลาด
ย้อนหลัง 5 ปี ตลาดเครื่องสําอางเป็น ตลาดที่มีอัตราการเติบโตค่อนข้างสูงถึงร้อยละ 18 ซึ่งจะเป็น
โอกาสอันดีที่จะทําให้ร้านจําหน่ายเครื่องสําอางมีการเติบโตควบคู่ ไปกับตลาดเคร่ืองสําอางด้วย  

(3) ผู้หญิงในยุคปัจจุบันดูแลตัวเองให้ดูดีอยู่เสมอ จากสภาพแวดล้อมทางสังคมท่ี
เปลี่ยนแปลงไป ค่านิยมการเป็นสังคมเมืองมีมากข้ึน ทําให้ผู้บริโภคนิยมใส่ใจดูแลตัวเองเป็นพิเศษ 
เพ่ือให้ตนเองดูดีอยู่เสมอและเป็นที่ยอมรับจากคนรอบข้าง จึงเป็นอีกหน่ึงโอกาสในการจัดจําหน่าย
เคร่ืองสําอางที่จะสามารถตอบสนอง ความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคกลุม่น้ีได้อย่างต่อเนื่อง  

(4.) ช่องทางการจัดจําหน่ายที่หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็น Facebook, Instagram 
และเว็บเพจของร้านค้า ทําให้ลูกค้าเข้าถึงได้ง่าย และสามารถสอบถามข้อมูลหรือตรวจเช็คสินค้าต่างๆ
ได้อย่างรวดเร็วโดยไม่ต้องมาหน้าร้านก่อนให้เสียเวลา 

3.1.1.4 อุปสรรคของธุรกิจ  
(1) คู่แข่งมีประสบการณ์ในการเปิดร้านจําหน่ายเครื่องสําอางมานาน คู่แข่งหลาย

ราย มีความชํานาญและม ีประสบการณ์ในการเปิดร้านเครื่องสําอาง ทําให้คู่แข่งค่อนข้างมีความรู้
ความเข้าใจ มคีวามรู้จริงเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางค่อนข้างมาก อีกทั้งจากการท่ีเปิดร้านมาเป็นระยะ
เวลานานน้ัน ทําให้คู่แข่งมีความสัมพันธ์ที่ยาวนานกับทางซัพพลายเออร์อีกด้วย  

(2) คู่แข่งเป็นบริษัทใหญ่ ทําให้มีความพร้อมทางด้านการลงทุน จากการที่คู่แข่งราย
ใหม่ เข้าสู่ตลาดและทําการขยายสาขาอย่างรวดเร็วน้ัน เน่ืองมากจากบริษัทค่อนข้างมีความพร้อมทั้ง
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ด้านทรัพยากรบุคคลและเงินลงทุน ทําใหข้ยายธุรกิจได้อย่างรวดเร็ว  
(3) โอกาสท่ีคูแ่ข่งขันรายใหม่จะเข้ามาประกอบธุรกิจค่อนข้างง่าย ธุรกิจร้าน

จําหน่ายเครื่องสําอางเป็นธุรกิจที่ใช้เงินลงทุนไม่มากนัก และ จาก Model Business Canvas จะเหน็
ได้ว่าเป็นธุรกิจที่ไม่มีความซับซ้อน ทําให้มีความเสี่ยงในการประกอบธุรกิจค่อนข้างตํ่า ซึ่งจะทําให้
คู่แข่งรายใหม่ๆ  เข้าสู่ตลาดได้ง่าย 

 
ตารางที่ 3.2 :  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 
ปัจจัยด้านการบริหารจัดการ เน่ืองด้วยร้านไม่ได้เป็นร้านขนาดใหญ่ที่มี

พนักงานมากนัก ดังน้ันการจัดการและควบคุม
บุคลากรภายในองค์กรน้ันถือเป็นเรื่องที่สามารถ
ทําได้ รวมถึงสายงานและสายบังคับบัญชาท่ีสั้น 
ผู้บริหารจึงเป็นฝ่ายตัดสินใจในทุกเรื่องอย่าง
รวดเร็วและฉับไว 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ นโยบายรัฐจะส่งผลโดยตรงต่อร้าน ไม่ว่าจะเป็น
รายได้ที่ลดลงจากสภาพเศรษฐกิจทีม่ีการชะลอ
ตัว สภาพแวดล้อมทางนโยบายที่มีการเน้นใน
ส่วนของงานโครงสร้างพ้ืนฐานเป็นหลัก ทาํให้
รายได้มิได้ลงมาถึงผู้ค้ารายย่อยเช่นเรา เป็นต้น 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี Facebook, Line และเว็บไซต์ เป็นตัวช่วยให้
ร้านนั้นมีช่องทางในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าทีม่าก
ย่ิงขึ้น และการขยายโครงข่ายคมนาคมในพ้ืนที่
จังหวัดกรุงเทพมหานครทําให้การขนส่งสินค้า
ภายในและภายนอกพ้ืนที่ทําได้ดีและ
สะดวกสบายมากข้ึน 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ 
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ประเภทของปจัจัย สถานการณ์และผลที่มีต่อธรุกิจ 

ปัจจัยด้านการเมือง ปัจจุบันภาครัฐได้ส่งเสริมการทําธุรกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม (SME) เน่ืองจากจะส่งเสริมตัวเลข 
GDP ของประเทศ ซึ่งจะได้เห็นถึงการเจริญเติบโต
ธุรกิจภายในประเทศ “พัฒนาศักยภาพธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมไทย ให้เติบโตอย่าง
สมดุลและย่ังยืน เพ่ือเป็นพลังขับเคลื่อนหลกัของ
เศรษฐกิจไทย 

 
3.2  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกธุรกิจ 
 3.2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

 สภาพแวดล้อมภายในองค์กรสามารถวิเคราะห์ได้จาก ระบบภายในองค์กร พนักงาน หรือแม้
กระทั้งการตัดสินของผู้บริหารก็ถือเป็นส่วนหน่ึงของสภาพแวดล้อมขององค์กรที่ต้องนํามาวิเคราะห์
เช่นกัน สภาพแวดล้อมดังกล่าว 

เมื่อศึกษาจาก ร้าน Biskiz Forever พบว่า สภาพแวดล้อมภายในองค์กรน้ันทางร้านได้ให้
ความสําคัญเป็นอันดับแรก เน่ืองด้วยร้านไม่ได้เป็นร้านขนาดใหญ่ที่มีพนักงานมากนัก ดังน้ันการ
จัดการและควบคุมบุคลากรภายในองค์กรน้ันถือเป็นเรื่องที่สามารถทําได้ รวมถึงสายงานและสาย
บังคับบัญชาที่สั้น ผู้บริหารจึงเป็นฝ่ายตัดสินใจในทกุเร่ืองอย่างรวดเร็วและฉับไว 

ปัญหาของพนักงานที่เกิดขึ้นระหว่างพนักงานด้วยกันน้ันทางผู้บริหารได้ให้ความสําคญัโดย
การสังเกตอย่างสม่ําเสมอเพ่ือป้องกันปัญหาที่จะเกิดขึ้นให้ทันเวลา ก่อนที่ปัญหาจะขยายใหญ่จน
ก่อให้เกิดปัญหากับภาพรวมของบริษัทได้ 

3.2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
ผลกระทบจากสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรของร้าน Biskiz Forever จากการศึกษาพบว่า   

3.2.2.1 ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ และนโยบายรัฐจะส่งผลโดยตรงต่อร้าน 
ไม่ว่าจะเป็นรายได้ที่ลดลงจากสภาพเศรษฐกิจที่มีการชะลอตัว สภาพแวดล้อมทางนโยบายที่มีการเน้น
ในส่วนของงานโครงสร้างพ้ืนฐานเป็นหลัก ทําให้รายได้มไิด้ลงมาถึงผู้ค้ารายย่อยเช่นเรา เป็นต้น  

3.2.2.2 ปัจจัยด้านเทคโนโลยีสมัยใหม่อย่างเช่น Facebook, Line และเว็บไซต์ เป็น
ต้นที่ช่วยให้ร้านนั้นมีช่องทางในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่มากยิ่งข้ึน และการขยายโครงข่ายคมนาคมใน
พ้ืนที่จังหวัดกรุงเทพมหานครทําให้การขนสง่สินค้าภายในและภายนอกพ้ืนที่ทําได้ดีและสะดวกสบาย
มากข้ึน 
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3.2.2.3 ปัจจัยด้านการเมือง ปัจจุบันภาครัฐได้ส่งเสริมการทําธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม(SME) เน่ืองจากจะส่งเสริมตัวเลข GDP ของประเทศ ซึ่งจะได้เห็นถึงการเจริญเติบโตธุรกิจ
ภายในประเทศ “พัฒนาศักยภาพธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมไทย ให้เติบโตอย่างสมดุลและยั่งยืน 
เพ่ือเป็นพลังขับเคลื่อนหลักของเศรษฐกิจไทย” (สํานักงานส่งเสริมธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม,2555) 
 
3.3  การสรปุจุดแข็งที่จะนาํไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
  จุดแข็งของสภาพแวดล้อมภายในน้ันคือ บริษัทให้ความสาํคัญกับพนักงานเป็นหลักโดย
พนักงานของบริษัทน้ัน จะได้รับสวัสดิการต่างๆ อย่างเช่น การได้ค่า Commission, ค่าเดินทาง เป็น
ต้น จึงทําให้ความสัมพันธ์ระหว่างพนักงาน กับ ผู้บริหารน้ันเป็นไปได้ด้วยดี ซึ่งการที่พนักงานมี
ความสุขในการทํางานน้ัน จะส่งผลที่ดีใหแ้ก่บริษัท ทั้งการบริการลูกค้าที่ดี และการแยกแยะปัญหา
ส่วนตัวกับการทํางานได้ดีเมื่อพนักงานทุกคนมีความสุข จงึทําให้สิ่งน้ีเป็นจุดแข็งในด้านการบริการของ
บริษัทแห่งน้ี และการบริหารงานน้ันทางร้านไม่ได้มีคนกลางในการตัดสินใจ ทําให้ง่าย สะดวกรวดเร็ว
ในการดําเนินการต่างๆ เน่ืองจากไม่ได้เป็นร้านที่ใหญม่ากนัก  

ส่วนจุดแข็งของสภาพแวดล้อมภายนอกน้ันคือปัจจุบันที่มกีารขยายตัวของเศรษฐกิจ ไม่ว่าจะ
เป็นการลงทุนสินค้าความงามมากย่ิงขึ้น ประกอบกับความนิยมในตัวสินค้าที่หลากหลายมากขึ้นซึ่ง
ร้าน Biskiz Forever น้ันให้ความสําคัญอย่างย่ิงที่จะเป็นผู้นําในด้านของความทันสมัยของรูปแบบ
ผลิตภัณฑ์และราคาที่ไม่สูงมากนัก จึงทําใหส้ินค้าบางชนิดที่มีน้ันตอบโจทย์ลูกค่าได้อย่างดีเย่ียม และ
การบริการที่ดีให้กับลูกค้าน้ันก็ถือเป็นจุดขายจุดหน่ึงที่ทําให้ร้านเป็นที่พูดถึงได้ 

 ช่องทางการติดต่อสื่อสารก็สําคัญไม่แพ้กัน การขยายตัวของ Social Network อย่างเช่น 
Facebook ,Line ,Google การที่ร้าน Biskiz Forever จัดทําเพจใน Facebook และ Line ทําให้
การติดต่อสื่อสารระหว่างบริษัทกับลูกค้ามคีวามรวดเร็วและแม่นยํามากย่ิงข้ึน การสอบถามสินค้าหรอื
สนใจสินค้าประเภทใดสามารถส่งเป็นรูปเพ่ือความชัดเจนของสินค้า หรอืแม้กระทั้งบิลที่ใช้ในการซื้อ
ขายสินค้าก็มาในรูปแบบออนไลน์ทั้งสิ้น  

 
3.4  การสรปุจุดแข็งที่จะใชไ้ปแก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพื่อสร้างโอกาสใหธุ้รกิจ 

คู่แข่งในท้องทีม่ีจํานวนที่มากข้ึนประกอบกับเงินทุนที่สูงสามารถขายสินค้าและทําโปรโมช่ัน
ส่งเสริมการขายได้ดีซึ่งทําให้มีความดึงดูดลูกค้าที่สูงกว่าบริษัทของเรา แต่การที่การแข่งขันในพ้ืนที่มี
ความดุเดือดมากข้ึนน้ัน เราได้มองเห็นโอกาสในการขายสนิค้าไปยังพ้ืนที่ข้างเคียงประกอบกับการ
ขนส่งที่สะดวกสบายมากข้ึนในปัจจุบันทําให้ง่ายต่อการจัดส่งสินค้าไปยังพ้ืนที่ที่มีการแข่งขันของคู่แขง่
ที่ตํ่าได้น่ันเอง 
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ปัจจุบันการติดต่อสื่อสารที่รวดเร็วทําให้ลูกค้าที่เป็นกลุ่มคนรุ่นใหมส่ามารถใช่ช่องทาง
ออนไลน์สอบถามรายละเอียดสินค้าได้ง่ายมากย่ิงข้ึน ถือเป็นจุดที่ทําให้ลูกค้าเกิดความสะดวกสบายใน
การสอบถามข้อมูลสินค้าที่ต้องการ โดยไม่จําเป็นต้องเดินทางไปถึงร้านก็สามารถตรวจสอบและดู
สินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ได้เลย  
 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
4.1  การวิเคราะห์การแขง่ขนั 

โมเดลในการทาํธุรกิจคือแนวทาง รูปแบบ หรือ วิธีการ ทีใ่ช้ในการดําเนินธุรกิจ การทําโมเดล
น้ันช่วยให้ทุกคนในบริษัททราบถึงแนวทาง และทิศทางในการดําเนินธุรกิจของบริษัทได้ และยัง
สามารถช่วยให้บริษัทน้ันแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นได้ตรงจุดและรวดเร็วนั่นเอง ร้าน Biskiz Forever เป็น
ร้านที่มีโมเดลทางธุรกิจที่ชัดเจน ถึงแม้จะมสีินค้าหลากหลายชนิด แต่รูปแบบการขายและสั่งซื้อสินค้า
น้ันไม่มีความแตกต่างกัน จึงทําให้การทํางานของพนักงานในบริษัทรวมถงึการตัดสินใจของผู้บริหาร
น้ัน สอดคล้องกันต้ังแต่ต้นน่ันเอง จึงได้นําโมเดลทางธุรกิจแคนวาส (Business Model Canvas) มา
ใช้ในการดําเนินธุรกิจ ดังน้ี 

 
ตารางที่ 4.1 :  Business Model Canvas 
 

Key Partner Key Activities Value 
Propositions 

Customer 
Relationships 

Customer 
Segments 

- บริษัทรับจ้างผลิต
เคร่ืองสําอาง 
- บริษัทจัดส่ง
สินค้า 
- บริษัทโฆษณา
และประชาสัมพันธ์
ผลิตภัณฑ์ 

- ออกแบบสินค้า 
- จําหน่าย
เคร่ืองสําอาง ทั้ง
หน้าร้านและ
ออนไลน์ 
- จัดส่งสินค้าให้กับ
ลูกค้า 

- สินค้ามีคุณภาพ 
หรูหรา สวยงาม 
- มีประเภทสินค้าที่
หลากหลาย 
- สะดวกสามารถ
สั่งซื้อได้หลาย
ช่องทาง 

- เป็นกันเองกับลูกค้า 
- มีการโฆษณาผ่าน
สื่อต่างๆ 
- มีการรับประกัน
สินค้า 
 

- กลุ่มวัยรุ่นที่
กําลังศึกษาหรือ
วัยกําลังทํางาน 
- เน้นลูกค้าคน
ไทยทั่วประเทศ 

Key Resources Channels 
- ทําเลท่ีต้ังร้านค้า 
- ทักษะของพนักงานขาย 

- จําหน่ายผ่านช่องทางหน้าร้าน 
- จําหน่ายผ่านออนไลน์ 

Cost Structure Revenue Streams 
- ต้นทุนการผลิตสินค้า 
- ต้นทุนการขายสินค้า ทั้งค่าเช่าหน้าร้าน และพนักงานขาย 
- ต้นทุนการจัดส่งสินค้า             - ค่าใช้จ่ายในการโฆษณา 

- รายได้จากการจําหน่ายสินค้า  
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4.2  การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยู่โมเดล (Canvas Model) 
4.2.1 ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมาย (Customer Segments) 

 ลูกค้าของร้าน Biskiz Forever เป็นกลุ่มวัยรุ่นที่กําลังศึกษาหรืออยู่ในวัยเริ่มทํางาน ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง ซึ่งมีความช่ืนชอบความสวยความงาม รักการดูแลตัวเอง อยากพัฒนาตัวเองให้สวยอยู่
เสมอและนําเทรนด์แฟช่ันเคร่ืองสําอางต่างๆ  
 ดังน้ันลูกค้ากลุ่มนักศึกษาและวัยทํางานน้ันจึงเป็นลูกค้าหลักในการเข้ามาซื้อสินค้าไม่ว่าจะ
เป็นสินค้าประเภทผิวหน้าหรือผิวกายและเคร่ืองสําอางนานาชนิดที่ผลิตจากดอกไม้ 
 ทั้งน้ีจะเริ่มจากกลุ่มลูกค้าทีอ่ยู่ในกรุงเทพก่อน โดยเฉพาะในย่านวัยรุ่นช่ือดัง ซึ่งเป็นที่ต้ังของ
หน้าร้าน ส่วนในระยะต่อไปจะขยายไปสู่กลุ่มเป้าหมายในต่างจังหวัด ผ่านระบบออนไลน์ 

4.2.2 การสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
ช่องทางการขายหลักผ่านหน้าร้าน ดังน้ันการมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า จะเกดิจากพนักงานขาย 

ซึ่งต้องมีทักษะในการขาย หรอืการเป็นกันเองกับลูกค้า และต้องมีความรู้สามารถแนะนําลูกค้าให้ใช้
ผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสม เพ่ือใหลู้กค้ามีความมัน่ใจและเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินค้า  

นอกจากน้ีเพ่ิมเสริมความเช่ือมั่นให้กับลูกค้า จะมีการรับประกันสินค้า หากสินค้าบกพร่อง
สามารถเปลี่ยนได้ทันที หรือหากลูกค้าใช้สนิค้าแล้วเกิดอาการแพ้ หรือผลกระทบข้างเคียง จะเปลี่ยน
สินค้าให้ฟรี รวมทั้งบริการดูแลตลอดการใช้งาน เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า และเกิดการ
แนะนําต่อ 

และแบรนด์ Biskiz Forever ยังเป็นแบรนด์ใหม่ ต้องลงทนุในการโฆษณาแบรนด์ผ่าน
ช่องทางต่างๆ ทั้งการลงโฆษณาสินค้าผ่านสื่อต่างๆ เช่น นิตยสารแฟช่ัน หรือการออกบูทแนะนําสินค้า 
และให้ทดลองใช้ฟรี หรือการส่งสินค้าให้ Beauty Blocker รีวิวและโฆษณาสินค้ารวมถงึการเปิด
ช่องทาง Social Media เพ่ือแนะนําสินค้าไปยังกลุ่มเป้าหมาย และเป็นช่องทางในการสื่อสารกับ
ลูกค้าด้วย 

4.2.3 ช่องทางในการจัดจําหน่าย (Channels) 
ช่องทางการขายในระยะเร่ิมต้น จะมีหน้าร้านอยู่ในเขตชุมนุมของวัยรุ่น เช่น ย่านสยาม 

สแควร์ หรือย่านอนุสาวรีย์ชัย โดยอยู่ในทําเลที่กลุ่มเป้าหมายเห็นได้อย่างชัดเจน โดยภายในร้านจะมี
พนักงานคอยดูแลลูกค้า และจัดจําหน่าย แพ็คสินค้า ให้กบัผู้ที่มาซื้อ 

นอกจากน้ียังมีหน้าเว็บออนไลน์ โดยในจัดจาํหน่ายผ่านเว็บขายสินค้าออนไลน์ เช่น Lazada 
รวมท้ังการจัดทําเพจใน Facebook หรือ Instagram ซึ่งทําให้ธุรกิจไมต้่องลงทุนในการทําเว็บไซต์
เฉพาะ ซึ่งต้องใช้ค่าใช้จ่ายค่อนข้างสูง 

4.2.4 คุณค่าของสินค้า (Value Propositions) 
ธุรกิจคํานึงถึงคุณค่าของสินค้าอยู่เสมอ โดยผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางจะสั่งจ้างผลิตจาก
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ผู้ประกอบการที่มีความน่าเช่ือถือ ปลอดภัย และใช้ส่วนประกอบที่มีคุณภาพ เป็นมิตรต่อสุขภาพผิว 
ไม่ผสมสารเคมอัีนตรายทั้งสิ้น นอกจากน้ียังใช้บรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม หรูหรา เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า 
และจุดขายสําคัญการใช้กลิ่นหอมธรรมชาติจากดอกไม้ ทาํให้ผู้ใช้รู้สกึดีเหมือนใช้ผลิตภัณฑ์จาก
ธรรมชาติโดยตรง 

นอกจากน้ีเพ่ือให้ลูกค้าใช้บริการอย่างต่อเน่ือง ธุรกิจมีสินค้าหลายประเภทให้ลูกค้าเลอืกใช้
ทั้ง แป้งพัฟ รองพ้ืน ลิปสติก บลัชออน มาสคาร่า ครีมทาหน้า ครีมทาผวิ โดยจัดจําหน่ายแยกตาม
ประเภทผลิตภัณฑ์ หรือจัดจําหน่ายเป็นแพ็คเกจครบชุดในแพ็คเกจเดียว 

และอํานวยความสะดวกลูกค้า สามารถดู เลอืก หรือทดลองใช้สินค้าได้ที่หน้าร้านทุกสาขา
ของธุรกิจ และสามารถสั่งซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์ ซึ่งสามารถซื้อสินค้าได้ตลอดเวลา ไม่เว้น
วันหยุด และสนิค้าน้ันจะถูกสง่ไปถึงมือลูกค้าโดยตรง 

4.2.5 กิจกรรมในการดําเนินการ (Key Activities) 
เร่ิมต้นจากการออกแบบผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอาง โดยหาสูตรการผลิตที่เหมาะสม ผสมด้วย

กลิ่นดอกไม้ธรรมชาติ แล้วจึงสั่งผลิตเคร่ืองสาํอางให้เป็นไปตามสูตรที่กําหนด รวมถึงตรวจสอบ
คุณภาพการผลิตทุกข้ันตอนเพ่ือให้มั่นใจว่า การผลิตสินค้าเป็นไปตามมาตรฐาน 

จากน้ันจัดจําหน่ายสินค้าผ่านทางหน้าร้านและออนไลน์ และจัดส่งสินค้าให้บริษัทรับทํา
โฆษณาสินค้าทําการประชาสัมพันธ์แบรนด์และผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ  รวมถึงจัดส่งให้ Beauty Blocker 
รีวิวและโฆษณาสินค้า 

และสุดท้ายจัดทําจัดส่งสินค้าตามคําสั่งซื้อทีไ่ด้ นําส่งให้กับบริษัทขนส่ง สง่สินค้าให้ถึงมอื
ลูกค้าต่อไป 

4.2.6 ทรัพยากรท่ีใช้ในการดําเนินการ (Key Activities) 
โอกาสท่ีจะขายสินค้าได้อยู่ที่ทําเลท่ีต้ังของหน้าร้าน หากทําเลท่ีต้ังหน้าร้านอยู่ในพ้ืนที่ของ

กลุ่มเป้าหมาย จะสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายขึ้น รวมทั้งพนักงานขายที่มีทักษะการขายที่ดี 
สามารถปิดการขายได้อย่างรวดเร็ว  

4.2.7 พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจ (Key Partner) 
ในการที่จะทําให้ธุรกิจประสบความสําเร็จได้ ขึ้นอยู่กับพันธมิตรที่เก่ียวข้องในกิจกรรมหลัก 

นับต้ังแต่บริษัทรับจ้างผลิตเคร่ืองสําอาง เน่ืองจากสินค้าจะมีคุณภาพหรือไม่ ขึ้นอยู่กบับริษัท ว่ามี
กระบวนการผลิตที่เป็นคุณภาพหรือไม่ ได้สินค้าที่ครบสมบูรณ์พร้อมขายหรือไม่ ดังน้ันการคัดเลือก
บริษัทผู้ผลิตสนิค้า ต้องพิจารณาเป็นอย่างดี กระบวนการผลิตต้องเป็นมาตรฐาน สามารถตรวจสอบได้ 

นอกจากน้ีธุรกิจจะมีพันธมิตรในการจัดส่งสนิค้า ซึ่งส่วนใหญ่เป็นการส่งภายในประเทศ 
ดังน้ันจึงใช้บริการบริษัทไปรษณีย์ไทยเป็นหลัก เน่ืองจากมีเครือข่ายครอบคลุมทุกพ้ืนที่ในประเทศ 
รวมท้ังมีพนักงานไปรษณีย์ที่จัดส่งสินค้าถึงมือลูกค้าได้โดยตรง 
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และในการทีจ่ะทําให้แบรนด์หรือสินค้าของธุรกิจเป็นที่รู้จักได้ ต้องมีพันธมิตรที่เป็นบริษัท
โฆษณาและประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายรู้จักและติดตาในแบรนด์ของธุรกิจ รวมท้ังการ
โฆษณาสินค้าในผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ 

4.2.8 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
ต้นทุนของธุรกิจหลัก มี 4 ต้นทุนหลัก ได้แก่ 
ต้นทุนการผลิตสินค้า ในที่น้ี คือ ต้นทุนการสั่งซื้อส่วนประกอบในการผลติสินค้า รวมถึง

ต้นทุนในการจัดส่งส่วนประกอบให้โรงงานผลิต ต้นทุนในการสั่งผลิตสินคา้ ซึ่งคิดค่าใช้จา่ยเหมาจาก
พันธมิตรหลัก คือ บริษัทรับจา้งผลิตเคร่ืองสําอาง 

ต้นทุนการขาย ประกอบไปด้วย การจัดหาและเช่าหน้าร้าน ต้นทุนในการจ้างพนักงานขาย 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดภายในร้าน  

ต้นทุนในการจัดส่งสินค้า ในกรณีขายสินค้าออนไลน์จะมีค่าจัดส่งสินค้าผ่านทางไปรษณีย์ 
อย่างไรก็ตามค่าใช้จ่ายส่วนน้ีจะเป็นภาระรับผิดชอบของลูกค้า แต่ธุรกิจอาจมีรายการส่งเสริมการขาย 
หากซื้อสินค้ามลูค่าขนาดใหญ ่ธุรกิจจะออกค่าใช้จ่ายในการจัดส่งสินค้าให้ 

ต้นทุนในการโฆษณา ประกอบไปด้วย ค่าใช้จ่ายที่ในจ้างบริษัทรับทําโฆษณา ประชาสัมพันธ์
แบรนด์และสนิค้าใหม่ รวมทั้งสินค้าฟรีที่จดัส่งให้ Beauty Blocker รีวิวสินค้า ถือเป็นต้นทุนในการ
โฆษณาเช่นกัน 

4.2.9 โครงสร้างรายได้ (Revenue Streams) 
รายได้ทั้งหมดจะมาจากการการจัดจําหน่ายสินค้าผ่านทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์  

 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1  แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรพัยากรบุคคล 

5.1.1 การจัดโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
 เน่ืองจากเป็นบริษัทที่เพ่ิงต้ังขึ้นใหม ่เร่ิมต้นจ้างพนักงาน 2 คน โดยเป็นพนักงานขายประจํา
หน้าร้าน 1 คน คอยดูแลให้ความช่วยเหลือลูกค้าและขายสินค้า และเป็นพนักงานธุรการอีก 1 คน มี
หน้าที่ในการรับชําระสินค้า ประสานงานสั่งผลิตสินค้า การจัดการเอกสาร การทําโปรโมช่ันและ
ส่งเสริมการขาย รวมท้ังดูแลการขายผ่านระบบออนไลน์ และการดูแลระบบบัญชี ทั้งน้ีเจ้าของกิจการ
เป็นผู้จัดการทั่วไป ตัดสินใจทุกอย่างในการบริหารงานร้านค้า โดยเจ้าของกิจการเป็นผู้จัดการ ควบคุม
และดูแลทุกอย่างภายในร้าน และการจัดทาํบัญชี 
 จากน้ันเมื่อธุรกิจขยายตัวขึ้น จะเพ่ิมจํานวนพนักงานขาย สาขาละ 1-2 คน ตามขนาดและ
ระยะเวลาเปิดให้บริการของสาขา รวมทั้งต้ังสํานักงานธุรการ เพ่ือเป็นศูนย์ในการประสานงาน สต็อก
สินค้า และการจัดส่งสินค้าให้ทั้งหน้าร้านและระบบออนไลน์ทั้งหมด ซึ่งจํานวนพนักงานที่ใช้จะให้
เพียงพอกับปริมาณงานทั้งหมด ทั้งน้ีต้ังเป้าจะเปิดสาขาเพ่ิมปีละ 1 สาขา 

5.1.2 เกณฑ์ในการรับบุคลากร  
 สําหรับพนักงานขาย จะมีเกณฑ์คุณสมบัติเบ้ืองต้น คือ มีอายุต้ังแต่ 18 ปีขึ้นไป มีการศึกษา
ขั้นตํ่าระดับมัธยมศึกษา มคีวามรู้ในเครื่องสาํอางจะดีมาก รวมท้ังควรเป็นเพศหญิง นอกจากน้ีด้วย
บทบาทหน้าที่ต้องตอบคําถามและให้บริการลูกค้า ต้องมีความเป็นกันเอง สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ 
 สําหรับพนักงานธุรกิจ มีเกณฑ์คุณสมบัติเบ้ืองต้น คือ มีอายุต้ังแต่ 18 ปีขึน้ไป มีการศึกษาขั้น
ตํ่าระดับอนุปริญญาหรือ ปวช. สามารถทําบัญชีได้ เน่ืองจากเป็นงานด้านเอกสารและการชําระเงิน 
ดังน้ันต้องมีความละเอียดรอบคอบ และมีความซื่อสัตย์ ไมม่ีประวัติอาชญากรใดๆ 

5.1.3 เกณฑ์ในการประเมินผลปฏิบัติงาน 
 สําหรับบริษัทที่เพ่ิงต้ังขึ้นใหม่ ในการประเมินผลจะดูจากสองส่วน คือ ผลการทํางานไม่ว่าจะ
เป็นยอดขาย หรือความเรียบร้อยของงาน นอกจากน้ีดูพฤติกรรมและความต้ังใจในการทํางาน หากมี
ความต้ังใจและประเมินผลทีดี่ จะประเมินผลการปฏิบัติงานให้ทั้งการเพ่ิมอัตราเงินเดือนและเงินพิเศษ
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5.1.4 วิธีจูงใจและรักษาบุคคลากร 
 มีการปรับเงินเดือนข้ึนทุกปีในอัตราเฉล่ียร้อยละ 5 ทุกปี พร้อมกับโบนัสหากผลประกอบการ
ได้ถึงเป้า รวมท้ังค่า Commission หากสามารถขายสินคา้ได้  

5.1.5 การบริหารเงินเดือนและบุลากร 
 สําหรับพนักงานขายจะได้รับอัตราเงินเดือนเริ่มต้น 12,000 บาท พร้อมกับค่า Commission 
ในการขายหน้าร้าน และอัตราโบนัสตามผลประกอบการ รวมท้ังสวัสดิการพ้ืนฐาน ทั้งค่า
รักษาพยาบาล วันหยุดพักผ่อน ประกันสังคม เป็นต้น 

ส่วนพนักงานธุรการ จะได้รับอัตราเงินเดือนเริ่มต้น 15,000 บาท สําหรบัผู้ที่ยังไม่มี
ประสบการณ์ แต่หากมีประสบการณ์มาแล้ว จะเพ่ิมค่าประสบการณ์ให้ปีละ 1,000 บาท นอกจากน้ี
จะมีค่า Commission ในการขายหน้าร้าน และอัตราโบนัสตามผลประกอบการ รวมท้ังสวัสดิการ
พ้ืนฐาน ทั้งค่ารักษาพยาบาล วันหยุดพักผ่อน ประกันสังคม เป็นต้น 

5.1.6 การจ้างบุคลากร  
 จะประกาศหาบุคลากรด้วยการติดป้ายโฆษณาหน้าร้าน หรือประกาศผ่านเว็บไซต์จัดหางาน 
หรือติดต่อประกาศผ่านทางสํานักงานจัดหางานกรุงเทพ จากน้ันจะเชิญเข้ามาสัมภาษณ์งานและ
ตัดสินใจรับเขา้งานได้ทันที พร้อมที่จะเริ่มงาน 
 
5.2  แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

5.2.1 นวัตกรรมท่ีนํามาใช้กับผลิตภัณฑ์ 
 สินค้าเคร่ืองสําอางของกิจการ เน้นแพ็คเกจที่หรูหรา ดังน้ันจึงใช้นวัตกรรมด้านหีบห่อและ
บรรจุภัณฑ์ที่ออกแบบมาโดยเฉพาะ มีความสวยงามน่าใช้ เหมาะสําหรับใช้เอง และเป็นของขวัญให้
บุคคลอ่ืน 
 นอกจากน้ีด้วยเทรนด์ของอินเตอร์เน็ต ทําให้ธุรกิจจะลงทุนการขายผ่านออนไลน์ควบคู่ไปกับ
หน้าร้าน เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลกูค้าขนาดใหญ ่ซึ่งเป็นการใช้เทคโนโลยีในการขยายธุรกิจ  

5.2.2 การเพ่ิมคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์/บริการ 
 เพ่ิมคุณค่าด้วยกลิ่นของดอกไม้ธรรมชาติ ทําให้เคร่ืองสําอางน้ีมีจุดเด่นที่แตกต่างไปจากสินค้า
อ่ืนๆ เพราะกลิน่ดอกไม้ธรรมชาติเป็นที่ช่ืนชอบของลูกค้า และส่วนใหญ่ลกูค้าจะไม่มีอาการแพ้กลิ่น 
 นอกจากน้ีด้วยนวัตกรรมของแพ็คเกจจ้ิง ทีท่ําให้สินค้ามคีวามสวยงามและมีความหรูหรา ทํา
ให้สินค้ามคีุณค่ามากย่ิงขึ้น เหมาะสําหรับใช้เอง และเป็นของขวัญให้บุคคลอ่ืน 

5.2.3 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ 
 ในระยะเริ่มต้นจะออกเคร่ืองสําอางกลิ่นกุหลาบก่อน แล้วจะเพิ่มกลิ่นดอกไม้ธรรมชาติอ่ืนๆ
เข้ามาด้วย โดยแต่ละกลิ่นจะมีสีทีแ่ตกต่างกันไปตามชนิดของดอกไม้น้ัน ซึ่งจะทําเป็นคอลเลคช่ันชุด
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กลิ่นดอกไม้ ทีป่ระกอบด้วยเครื่องสําอางแบบต่างๆ คาดว่า แต่ละคอลเลคช่ันจะออกใหม่ทุกๆ  
ไตรมาส 

5.2.4 การต้ังราคา 
 จําหน่ายในราคาที่เหมาะสม โดยในแต่ละกลิ่นราคาจะเท่ากัน และจะไมต่่างไปจากคู่แข่ง 
ดังน้ี 
 
ตารางที่ 5.1 :  ราคาจําหน่ายสินค้าแต่ละประเภท 
 

ประเภทสนิค้า ราคาจัดจําหนา่ย ต้นทุนการผลติต่อชิ้น 
แป้งพัฟ 490 200 
รองพ้ืน 590 200 
ลิปสติก 190 50 
บลัชออน 150 50 
มาสคาร่า 150 50 

ครีมทาหน้า 299 200 
ครีมทาผิวกาย 399 200 

 
5.2.5 การบริหารช่องทางการจําหน่าย 

 ช่องทางการจําหน่ายมี 2 ช่องทางหลัก ได้แก่ ทางด้านหน้าร้านที่จะเปิดสาขาที่ใน
ห้างสรรพสินคา้ เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้ามาเลือกและทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ได้ จากน้ันจะขยายสาขาไป
ตามชุมชน และพ้ืนที่ต่างจังหวัด โดยจะเปิดร้านทุกวัน เวลา 10.00 – 20.00 น. โดยเพ่ิมสาขาปีละ 1 
สาขา 
 อีกช่องทางหนึ่งเป็นช่องทางออนไลน์ จะเปิดจําหน่ายผ่านหน้าเว็บไซต์ขายของออนไลน์ และ
จัดส่งสินค้าถึงมือลูกค้าโดยตรง ซึ่งช่องทางออนไลน์ ลูกค้าสามารถสั่งซือ้ได้ทุกวันตลอด 24 ช่ัวโมง 
และจะได้รับสนิค้าภายใน 3 วัน 

5.2.6 การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
 ใช้การซื้อโฆษณาแบรนด์ผ่านนิตยสารแฟช่ัน และการจัดส่งสินค้าให้ Beauty Blocker รีวิว
และโฆษณาสนิค้า และจ้างบริษัททําโฆษณาในการออกบูทแนะนําสินค้า และประชาสัมพันธ์แบรนด์ 
นอกจากน้ีใช้กลยุทธ์ปากต่อปาก ให้ลูกค้าแนะนําต่อให้เพ่ือนมาใช้บริการ 
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5.2.7 การสร้างแรงจูงใจแก่ลกูค้า 
 เพ่ือสร้างความจงรักภักดีลูกค้าให้ใช้สินค้าของเรา จะเน้นการทํากิจกรรม เช่น ซื้อสินคา้ชิง
โชครางวัล หรือการให้เปอร์เซ็นต์หากแนะนําสินค้าต่อและเพ่ือนมาซื้อต่อ 

5.2.8 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 เป็นหน้าท่ีของพนักงานขายหน้าร้าน ที่จะคอยเซอร์วิสและให้ข้อมูลลูกค้าด้วยความเป็น
กันเอง นอกจากน้ี ยังให้ข้อมลู Tip แนะนําใช้ผลิตภัณฑ์ผา่นทาง Social Media เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้า
ติดตามสินค้าของเรา 
 
5.3  แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซ้ือ 

5.3.1 วิธีการผลิตและกระบวนการผลิต 
ใช้การจ้างโรงงานผลิตตัวสินค้าทั้งหมด และประทับเป็นช่ือตรา Biskiz Forever อย่างไรก็

ตามมีการตรวจสอบคุณภาพทุกข้ันตอน เพ่ือให้สินค้ามีมาตรฐาน ซึ่งกระบวนการผลิตใช้เวลาผลิต
ประมาณ 1 สปัดาห์  

5.3.2 วิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ 
นอกจากกระบวนการผลิตแลว้ ยังควบคุมคุณภาพของวัตถุดิบที่นํามาใช้การผลิต เพราะ

เคร่ืองสําอางมีผลต่อผิวหน้าของลูกค้าโดยตรง ดังน้ันวัตถุดิบที่นํามาใช้ต้องสะอาด และไม่มีสารตกคา้ง 
รวมท้ังสั่งซื้อมาจากแหล่งหรือบริษัทที่มีการรับรองคุณภาพโดยตรง 

5.3.3 การจัดการคลังสินค้า และระบบควบคุมสินค้าคงเหลอื 
 เพ่ือให้สินค้าไม่สต็อกมาจนเกินไป จะสั่งผลิตสินค้ามาเป็นล็อต ไม่มากจนเกินไป ซึ่งจะมีการ
ตรวจสอบสต็อกคงเหลืออยู่เสมอ ซึ่งหากสินค้าในสต็อกมีเหลือไม่เกินร้อยละ 20 จะสั่งผลิตสินค้าล็อต
ใหม ่

5.3.4 การขนสง่สินค้า 
 การขนส่งสินคา้ จะมี 2 ส่วน ส่วนแรก การขนส่งสินค้าจากโรงงานผู้ผลิตมายังสต็อกสินค้า
และหน้าร้าน เป็นภาระหน้าที่ของโรงงานผู้ผลิตสินค้า และใช้เวลาส่งไม่เกิน 3 วันหลังจากผลิตเสร็จ 
 ซึ่งคลังสินค้าเบ้ืองต้นจะอยู่บริเวณช้ันบนของหน้าร้าน เพ่ือให้สะดวกต่อการหยิบสินค้าให้กับ
ลูกค้าที่มาซื้อหน้าร้าน นอกจากน้ีจะใช้บริการไปรษณีย์ไทยในการจัดส่งสินค้าไปถึงมือลูกค้า กรณีซื้อ
สินค้าออนไลน์ ซึ่งจะใช้เวลาไม่เกิน 3 วันภายในราชอาณาจักรไทย 
 
5.4  แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทนุ 

5.4.1 แหล่งทีม่าของเงินทุนและประเภทของการลงทุน 
 เงินที่จะนํามาใช้ในการลงทุนมาจากเงินส่วนของเจ้าของ จํานวน 500,000 บาท และไมม่ีการ
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กู้เงินมาเพ่ือลงทุน ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางที่ 5.2 :  งบประมาณการลงทุนของธุรกิจ 
 

รายการ ส่วนของเจ้าของ 
1. สินทรัพย์ถาวร 
1.1. อุปกรณ์สํานักงาน 500,000 
1.2. อุปกรณ์เคร่ืองใช้ในร้าน 500,000 

รวม 1,000,000 
2. ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 
2.1 ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 100,000 
2.2 ค่ามัดจําสถานที่ 500,000 
3. เงินทุนหมุนเวียน 500,000 

รวม - 
รวมเงินลงทนุการการดําเนนิการ 2,100,000 

 
5.4.2 การประมาณการยอดขาย 

 จากการต้ังราคาขายสินค้า คาดว่า ธุรกิจจะสามารถทํายอดขายได้ 4,488,429 บาทในปีแรก 
และจะเพ่ิมขึ้นปีละประมาณ 1 เท่า ตามจํานวนสาขาที่เปิดเพ่ิมขึ้นปีละ 1 สาขา 
 
ตารางที่ 5.3 :  ประมาณการยอดขายในแต่ละปี 
 
สินค้าและบริการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

แป้งพัฟ 969,722 1,939,445 2,909,167 3,878,889 4,848,612 
รองพ้ืน 1,167,625 2,335,250 3,502,874 4,670,499 5,838,124 
ลิปสติก 376,015 752,030 1,128,044 1,504,059 1,880,074 
บลัชออน 296,854 593,708 890,561 1,187,415 1,484,269 

(ตารางมีต่อ) 
 
 



38 

ตารางที่ 5.3 (ต่อ) :  ประมาณการยอดขายในแต่ละปี 
 
สินค้าและบริการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
มาสคาร่า 296,854 593,708 890,561 1,187,415 1,484,269 
ครีมทาหน้า 591,729 1,183,457 1,775,186 2,366,914 2,958,643 
ครีมทาผิวกาย 789,631 1,579,262 2,368,893 3,158,524 3,948,155 
รวมยอดขาย 4,488,429 8,976,858 13,465,287 17,953,716 22,442,145 

 
5.4.3 การประมาณการต้นทุน 

 บริษัทต้นทุนแบ่งเป็น 2 ส่วน  
ต้นทุนผันแปร ซึ่งส่วนใหญ่เป็นต้นทุนการผลิตที่สั่งจ้างการผลิต โดยคาดว่า มีต้นทุน 

2,401,309 บาทในปีแรก และเพ่ิมขึ้นตามปริมาณท่ีขายสนิค้า นอกจากน้ีมีค่าการตลาด ที่ต้ังไว้
ประมาณร้อยละ 10 ของยอดขายทั้งหมด 

 
ตารางที่ 5.4 :  ประมาณการต้นทุนผันแปร 
 
ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขาย 2,244,214 4,488,429 6,732,643 8,976,858 11,221,072 
ค่าบรรจุภัณฑ์ 22,442 44,884 67,326 89,769 112,211 
ส่งเสริมการขาย 89,769 179,537 269,306 359,074 448,843 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 44,884 89,769 134,653 179,537 224,421 
รวมต้นทุนผันแปร 2,401,309 4,802,619 7,203,928 9,605,238 12,006,547 

 
 ส่วนต้นทุนคงที่ ประกอบไปด้วยค่าใช้จ่ายพนักงานที่สาขา รวมท้ังค่าเช่าหน้าร้าน และงาน
ธุรการ คาดว่า มีต้นทุน 1,328,000 บาทในปีแรก และเพ่ิมขึ้นตามจํานวนสาขาที่เพ่ิมขึน้ปีละ 1 สาขา 
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ตารางที่ 5.5 :  ประมาณการต้นทุนคงที่ 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานที่ 600,000 1,200,000 1,800,000 2,400,000 3,000,000 
ค่าโทรศัพท์  6,000 12,000 18,000 24,000 30,000 
ค่าขนส่ง  72,000 75,600 79,380 83,349 87,516 
ค่าไฟฟ้า  60,000 120,000 180,000 240,000 300,000 
ค่าเสื่อมราคา 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
เงินเดือน   540,000 1,134,000 1,786,050 2,500,470 3,281,867 
รวมต้นทุนคงที่ 1,498,000 2,761,600 4,083,430 5,467,819 6,919,383 

 
5.4.4 การประมาณจุดคุ้มทุน 

 จากยอดขายในปีแรก 4,488,429 บาท จุดคุ้มทุนในปีแรกอยู่ที่ 3,239,646 บาท 
 
ตารางที่ 5.6 :  ประมาณจุดคุม้ทุน 
 
การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรส่วนเกิน 2,087,119 4,174,239 6,261,358 8,348,478 10,435,597 
อัตรากําไรส่วนเกิน 47% 47% 47% 47% 47% 
จุดคุ้มทุนต่อปี 3,221,505 5,938,925 8,781,570 11,758,751 14,880,394 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 268,459 494,910 731,797 979,896 1,240,033 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 8,949 16,497 24,393 32,663 41,334 
 

5.4.5 การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน มูลค่าปัจจุบันสุทธิและระยะเวลาคืนทุน 
 คํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลดร้อยละ 10 บริษัทจะมีอัตราผลตอบแทนของ
โครงการ (IRR) ที่ร้อยละ 69 โดย บริษัทมีมลูค่าปัจจุบันสทุธิ (NPV) 5,435,893 บาท และระยะเวลา
คืนทุน 1.7 ปี  
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ตารางที่ 5.7 :  งบแสดงฐานะการเงิน  
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,173,825 2,506,217 4,373,312 6,728,857 9,523,192 
ลูกหน้ีการค้า 577,084 1,154,167 1,731,251 2,308,335 2,885,419 
สินค้าคงเหลือ 58,350 116,699 175,049 233,398 291,748 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,809,259 3,777,083 6,279,612 9,270,590 12,700,359 
สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 800,000 600,000 400,000 200,000 - 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

80,000 60,000 40,000 20,000 - 

ค่ามัดจําสถานที่ 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 
รวมสินทรัพย์ถาวร 1,380,000 1,160,000 940,000 720,000 500,000 
รวมสินทรัพย์ 3,189,259 4,937,083 7,219,612 9,990,590 13,200,359 
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 
เจ้าหน้ีการค้า 500,139 1,000,278 1,500,418 2,000,557 2,500,696 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 117,824 282,528 435,586 576,132 703,243 
เงินปันผลค้างจ่าย 47,130 113,011 174,234 230,453 281,297 
หน้ีสินระยะสัน้ 665,093 1,395,817 2,110,238 2,807,141 3,485,236 
เงินกู้สถาบันการเงินสุทธิ - - - - - 
รวมหน้ีสิน 665,093 1,395,817 2,110,238 2,807,141 3,485,236 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 2,100,000 2,100,000 2,100,000 2,100,000 2,100,000 
กําไรสะสม 424,166 1,441,266 3,009,374 5,083,449 7,615,123 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 2,524,166 3,541,266 5,109,374 7,183,449 9,715,123 

รวมหนี้สนิและส่วนของ
เจ้าของ 

3,189,259 4,937,083 7,219,612 9,990,590 13,200,359
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ตารางที่ 5.8 :  งบกําไรขาดทุน  
 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 4,488,429 8,976,858 13,465,287 17,953,716 22,442,145
หัก ต้นทุนผันแปร 2,401,309 4,802,619 7,203,928 9,605,238 12,006,547
กําไรส่วนเกิน 2,087,119 4,174,239 6,261,358 8,348,478 10,435,597
หัก ต้นทุนคงที ่ 1,498,000 2,761,600 4,083,430 5,467,819 6,919,383 
กําไรก่อนการดําเนินงาน 589,119 1,412,639 2,177,928 2,880,659 3,516,214 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 589,119 1,412,639 2,177,928 2,880,659 3,516,214 
หัก ภาษีเงินได้ 20% 117,824 282,528 435,586 576,132 703,243 
กําไรสุทธิ 471,296 1,130,111 1,742,343 2,304,527 2,812,971 
 
ตารางที่ 5.9 :  งบกระแสเงินสด 
  

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการดําเนนิงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 471,296 1,130,111 1,742,343 2,304,527 2,812,971
บวก ค่าเสื่อมราคา 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 
บวก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพ่ิมขึ้น 

117,824 164,704 153,058 140,546 127,111 

บวก เจ้าหน้ีที่เพ่ิมขึ้น 500,139 500,139 500,139 500,139 500,139 
บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพ่ิมขึ้น 

47,130 65,882 61,223 56,218 50,844 

หัก สินค้าคงเหลือที่
เพ่ิมขึ้น 

-58,350 -58,350 -58,350 -58,350 -58,350 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ) :  งบกระแสเงินสด  
 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการดําเนนิงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

หัก ลูกหน้ีการค้าที่
เพ่ิมขึ้น 

-577,084 -577,084 -577,084 -577,084 - 577,084 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

720,955 1,445,403 2,041,330 2,585,998 3,075,633

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน 

     

รวมสินทรัพย์ถาวร -1,000,000 - - - - 
ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง 

- 100,000 - - - - 

ค่ามัดจําสถานที่ 500,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

-1,600,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
จัดหา 

     

กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หัก ชําระเงินกู้ - - - - - 
หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ - - - - - 
หัก เงินปันผลจ่าย -47,130 -113,011 -174,234 -230,453 - 281,297 
ทุนหุ้นสามญั 2,100,000 - - - - 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

2,052,870 -113,011 -174,234 -230,453 - 281,297 

เงินสดสุทธิ 1,173,825 1,332,391 1,867,095 2,355,545 2,794,335
บวก เงินสดต้นงวด - 1,173,825 2,506,217 4,373,312 6,728,857
เงินสดปลายงวด 1,173,825 2,506,217 4,373,312 6,728,857 9,523,192
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ตารางที่ 5.10 :  อัตราผลตอบแทนในการลงทุน  
 

กระแสเงินรบัตลอดโครงการ 
ปีที่ 

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -2,100,000 
1  กระแสเงินสดรับ 1,173,825.39 
2  กระแสเงินสดรับ 1,332,391.40 
3  กระแสเงินสดรับ 1,867,095.42 
4  กระแสเงินสดรับ 2,355,544.83 
5  กระแสเงินสดรับ* 3,794,335.44 
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 10% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿7,535,892.93 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -2,100,000.00 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿5,435,892.93 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 69% 

 
ตารางที่ 5.11 :  อัตราส่วนทางการเงิน  
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 2.7 2.7 3.0 3.3 3.6 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 2.8 2.9 3.2 3.5 3.9 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
อัตราการหมุนเวียนของลูกหน้ี (รอบ) 7.8 7.8 7.8 7.8 7.8 
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 41.2 41.2 41.2 41.2 41.2 
ระยะเวลาเรียกเก็บหน้ี (วัน) 46.3 46.3 46.3 46.3 46.3 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 8.7 8.7 8.7 8.7 8.7 

                                                                                           (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.11 (ต่อ) :  อัตราสว่นทางการเงิน  
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 5.6 15.0 33.7 89.8 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 1.4 1.8 1.9 1.8 1.7 
อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 
การวัดความสามารถในการบริหาร 0.3 0.4 0.4 0.4 0.4 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.3 0.3 0.3 0.3 0.2 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น (ROE) 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 0.1 0.2 0.2 0.2 0.2 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 0.2 0.3 0.3 0.3 0.3 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 46.5 46.5 46.5 46.5 46.5 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) 5,435,893 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 69% 
ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.7 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง ปัจจัยต่อการซ้ือเครื่องสําอาง 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําแนะนํา : กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยเลือกตัวเลือกที่ตรงกับคําตอบและความคิดเห็นของท่าน
มากที่สุด 
1. เพศ 
 ชาย      หญิง 
 
2. อายุ 
 18 – 25 ปี     32 – 40 ปี 
 26 – 31 ปี     มากกว่า 40 ปี 
 
3. สถานภาพ 
 โสด      สมรส 
 อย่าร้าง/หม้าย     อ่ืนๆ_______ 
 
4. อาชีพ 
 นักเรียน/นักศึกษา    พนักงานบริษัทเอกชน 
 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ    ธุรกิจส่วนตัว    
 อ่ืนๆ_____________ 
 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 น้อยกว่า 15,000 บาท    15,001 – 20,000 บาท 
 20,001 – 30,000 บาท    30,001 – 40,000 บาท 
 มากกว่า 40,000 บาท 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเครื่องสาํอาง 
6. ความถี่โดยเฉลี่ยทีท่่านซื้อเคร่ืองสําอาง 
 1 ครั้งต่อสัปดาห์     1 ครั้งต่อเดือน 
 1 ครั้งต่อปี     มากกว่า 1 ครั้งต่อปี 
7. เลือกซื้อสินค้าจากช่องทางใด 
 อินเทอร์เน็ต      ตัวแทนจําหน่าย 
 เคาน์เตอร์เคร่ืองสําอาง    ร้านความงามและสุขภาพ เช่น วัตสัน 
 ร้านสะดวกซื้อ เช่น 7-Eleven   อ่ืนๆ_______   
 
8. สภาพผิวเป็นอย่างไร 
 ผิวธรรมดา     ผิวมัน 
 ผิวผสม      ผิวแห้ง 
 
9. แบรนด์ใดที่นิยมซื้อมากทีสุ่ด 
 Estee Lauder     Beauty Buffet 
 Innisfree     Etude 
 Oriental Princess    อ่ืนๆ_______   
 
10. ใช้เคร่ืองสําอางประเภทไหน 
 ผิวขาว      ริ้วรอย 
 ผิวชุ่มช้ืน     อ่ืนๆ_______   
 
11. ราคาเคร่ืองสําอางที่ซื้อปัจจุบันต่อช้ิน 
 50 – 500 บาท     501 – 1,000 บาท 
 1,001 – 3,000 บาท    3,001 – 5,000 บาท 
 อ่ืนๆ_______   
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ตอนท่ี 3 ข้อมูลปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสนิใจซ้ือ 
 
12. ปัจจัยในการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางพิจารณาจากเหตุผลใด (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ราคาและคุณภาพ    มีการจัดโปรโมช่ัน 
 แพคเกจสินค้า     ซื้อเน่ืองจากใช้เป็นประจําอยู่แล้ว 
 อ่ืนๆ_______   
 
13. ชอบแพคเกจสินค้าแบบไหน 
 หรูหรา      น่ารัก 
 เรียบง่าย     อ่ืนๆ_______   
 
14. ชอบให้มีการจัดโปรโมช่ันในลักษณะใด 
 ลดราคา      ซื้อ 1 แถม 1 
 ซื้อครบ 1,000 บาท แถมสินค้า   อ่ืนๆ_______    
 
15. อะไรเป็นสิ่งดึงดูดให้เข้าร้านมาเลือกซือ้สินค้า (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ความสวยงามของร้านค้า    พนักงานที่ให้ข้อมูลครบถ้วน 
 มีป้ายลดราคาหน้าร้าน    อ่ืนๆ_______   
 
16. ทําไมท่านถึงเลือกใช้เคร่ืองสําอาง 
 ใช้ตาม Blocker/แฟช่ัน    เพ่ือนแนะนํา 
 ใช้เอง      ใช้ตามครอบครัว 
 อ่ืนๆ_______   
 
 
 
 
 
 
 
 



50 

 

บทสรุปผูบ้ริหาร 
แผนธุรกิจน้ีเกิดขึ้นจากโอกาสของตลาดเคร่ืองสําอางในประเทศที่เติบโตสูง ทําให้เจ้าของ

ธุรกิจ Biskiz Forever ได้เข้าสู่ตลาดน้ี ด้วยจุดขายใหม่ การใช้กลิ่นจากธรรมชาติ ด้วยสูตรที่เป็น
เอกลักษณ์ และจ้างโรงงานผลิตสินค้า โดยมีการควบคุมคณุภาพให้เป็นมาตรฐาน จากนั้นจัดจําหน่าย
ผ่านทางหน้าร้าน และผ่านระบบออนไลน์ การต้ังราคาจะใกล้เคียงกับราคาตลาด ซึ่งเป็นราคาที่ลูกค้า
สามารถตัดสินใจซื้อได้ง่าย ประกอบกับการทําการตลาดทั้งการลงโฆษณานิยตสารแฟชั่น การใช้ 
Beauty Blocker รีวิวและแนะนําสินค้า รวมท้ังการจ้างบริษัทโฆษณาออกบูทเพ่ือประชาสัมพันธ์
สินค้า 

แผนการลงทุนบริษัทใช้เงินลงทุนเริ่มต้น 2,100,000 บาท คาดการณ์ว่าจะสามารถทํา
ยอดขายได้ 4,488,429 บาทในปีแรก และเพิ่มขึ้นปีละ 1 เท่าตามจํานวนสาขาที่เพ่ิมขึ้นปีละหน่ึงสาขา 
และเมื่อหักต้นทุนทั้งต้นทุนการจ้างผลิต และต้นทุนหน้าร้าน ค่าใช้จ่ายพนักงาน และคา่ใช้จ่ายอ่ืนๆ 
คาดว่าในปีแรกจะสามารถทาํกําไรสุทธิได้ 471,296 บาท และมแีนวโน้มเพ่ิมขึ้นตามยอดขายที่เพ่ิมขึ้น
ทุกปี 

ทั้งน้ีจุดคุ้มทุนในปีแรกอยู่ที่ 3,221,505 บาท คํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด
ร้อยละ 10 บริษัทจะมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) ที่ร้อยละ 69 มลูค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
5,435,893 บาท และระยะเวลาคืนทุน 1.70 ปี 
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