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บทคัดยอ่ 

 
โอกาสในการสรา้งธุรกิจ ในป�จจุบนั ตลาดผลิตภัณฑ์กันแดด   

ในประเทศไทย มีอัตราการเติบโตอยา่งต่อเนื�องในทุกๆป� บรษัิทได้   
เริ�มดําเนนิธุรกิจ ภายใต้ชื�อ บรษัิท กลอสเรย์ สกินแคร์ จํากัด ก่อ           
ตั�งเมื�อป� 2018 สรา้งแบรนด์ที�มชืี�อว่า Grosle บรษัิทได้มองเหน็       
ถึงโอกาสทางธุรกิจโดยเหน็ภาพค่อนข้างชดัเจนว่า โดยผูบ้รโิภค 
เริ�มเหน็ถึงป�ญหาหรอืหนัมาใหค้วามใสใ่จกับเรื�องของผวิมากขึ�น 
และสมยันี�ผูค้นสว่นใหญเ่ริ�มใหค้วามสนใจในเรื�องของผลิตภัณฑ์ที�
ไรส้ารเคมกัีนมากขึ�น เราจึงทําผลิตภัณฑ์โยใชเ้ทคโนโลยผีสม 
ผสานคณุค่าจากสารสกัดจากธรรมชาติและสมนุไพรที�ชว่ยฟ�� นฟู
บํารุงผวิโดยไมใ่ช้สารเคมทีี�เป�นอันตรายกับผวิ   

แผนการตลาดของเราจะเนน้กลุ่มผูบ้รโิภคที�นยิมผลิตภัณฑ์
กันแดดจากธรรมชาติ เป�นกลุ่ม ผูบ้รโิภคเพศหญงิอายุ 18 ป�ขึ�นไป         
มรีายได้ต่อเดือน 20,000 บาทขึ�นไป มคีวามกังวลป�ญหาของ ผวิ       
พรรณเรื�องของความหมองคล้า ริ�วรอยเหี�ยวยน่ ใชผ้ลิตภัณฑ์ที�มี   
สารสกัดจากธรรมชาติอยูเ่ป�นประจําและเชื�อว่าสารสกัดจาก
ธรรมชาติมคีวามปลอดภัย มากกว่าผลิตภัณฑ์ที�ผลิตจากสารเคมี   
กลุ่มผูบ้รโิภคที�นยิมการออกกําลังกายกลางแจ้งและต้องการ
ผลิตภัณฑ์กันแดดที�มค่ีา spf 50+ และกลุ่มผูบ้รโิภคที�ชอบการดูแล     
ตนเอง และรักสขุภาพผวิ เป�นกลุ่มผูบ้รโิภคที�นยิมการใชผ้ลิตภัณฑ์   
กันแดดเป�นประจําอยูแ่ล้ว 

Grosle จึงผลิต Non-Chemical Sunscreen ที�เป�นสตูรแรก       
ของโลกที�เน้นสารสกัดจากสมนุไพรอยา่งขมิ�นชนัที�ลดการระคาย
เคืองของผวิหน้า สามารถปกป�องแสง UVA/UVB และปกป�องผวิ     
จากมลภาวะแวดล้อม อีกทั�งเราได้ใชน้วัตกรรม   
Nano-Encapsulation ที�ชว่ยคงประสทิธภิาพของครมีกันแดดให้ 
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อยูใ่นผวิได้ยาวนานถึง 8 ชั�วโมง และมปีระสทิธภิาพในการป�องกัน     
แสงสฟี�าที�อยูบ่นจอคอมพิวเตอรห์รอืสมารท์โฟน ทําใหผ้วิกลับมา 
อ่อนเยาว์และลดรอยเหี�ยวยน่ที�เกิดจากแสงสฟี�าได้เป�นอยา่งดี  
 
คําสาํคัญ  :   ครมีกันแดด   ผลิตภัณฑ์เวชสาํอาง  
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Vijitjaroenkwan, B. M.M., (Master of Management in 
Entrepreneurship), November 2018, School of 
Entrepreneurship and Management, Bangkok University. 
Business plan for sun screen business “Grosle” company 
(37 pp.) 
Advisor: Nathacha Phiburnkunpat 

 
ABSTRACT 

 
There is the opportunity to create a new business for                   

the sunscreen products in Thailand which has a continuous                 
growth rate every year. Our company ,Glossy Skin Care Co.,                   
Ltd., has started the business in 2018. We created a brand                     
called Grosle. Nowadays, the consumer starts to concern               
more in skin care products especially for non-chemicals               
type. So, we create the product revitalizing the skin by                   
using technology with the combination of natural & herbal                 
extract without harmful chemicals.   

Our marketing plan targets in the consumers who               
prefer the natural sunscreen products with the age of 18                   
years and above having the monthly income of 20,000 baht                   
up. We focused in target consumers in various groups which                   
are consumers who concern in dullness and wrinkles and                 
who always use products from natural extracts since they                 
believed that natural extracts are safer than chemical               
products. Consumers, who like the outdoor activities,             
require the SPF 50+ sunscreen for UV protection.               
Consumers who likes to take good care of themselves and                   
nourish their skin. All these groups regular use sunscreen as                   
daily basis. 

Grosle produces non-chemical sunscreen, the first in             
the world, using curcumin extracts from which can reduce                 
skin irritation, able to protect the skin from UVA / UVB light                       
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and pollutants. In addition, we also use Nano-Encapsulation               
technology which can prolong the effectiveness of             
sunscreen to protect skin for up to 8 hours which can help                       
to protect the skin from blue light which is from computer                     
screen or smartphone. With this result, this can enhance                 
skin rejuvenation and reduce the wrinkles caused by the                 
blue light as well. 
Keywords :  SunScreen   Cosmeceuticals  
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                                กิตติกรรมประกาศ 
รายงานการศกึษาค้นคว้าอิสระเล่มนี�สาํเรจ็ลลุ่วงได้ด้วยความกรุณา
อาจารย์ที�ปรกึษาผูที้�ใหค้วามรู ้ใหคํ้าแนะนํา ใหคํ้าปรกึษา และ
ตรวจรายงานการศกึษาค้นคว้าอิสระเสรจ็สมบูรณ ์ขอกราบ
ขอบพระคณุเป�นอยา่งสงูไว้ ณ โอกาสนี� และขอกราบขอบพระคณุ
อาจารย์ของทางมหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที�ได้ใหคํ้าปรกึษาและได้ม ี
ประโยชยแ์ละสามารถนาํมาใช้กับงานค้นคว้าได้ มารว่มตรวจ
รายงานการศกึษาค้นคว้าอิสระอาจารยเ์ป�นอีกสว่นหนึ�งที�ทําให้
รายงานฉบับนี�เสรจ็สมบูรณ ์

ท้ายที�สดุนี�ถ้ามสีิ�งที�ขาดตกบกพรอ่งหรอืผดิพลาดประการใด 
ขอกราบอภัยเป�นอยา่งสงูที�ได้มขีอ้บกพรอ่งหรอืข้อผดิพลาดเกิดขึ�น
มา ทางเราหวังว่ารายงานการศกึษาค้นคว้าอิสระจะมปีระโยชน์ไม่ 
มากก็นอ้ย  สาํหรบัผูที้�เกี�ยวขอ้ง 

 
  ภัสศกิานต์   วิจิตรเจรญิขวัญ 
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บทที� 1 
 การแนะนําธุรกิจและแผนธุรกิจ 

 
ธุรกิจครมีกันแดดได้เริ�มเขา้มาบทบาทในป�จจุบนั ตลาด 

ผลิตภัณฑ์กันแดดในประเทศไทย มอัีตราการเติบโตอยา่งต่อเนื�อง 
ในทกุๆป� 

ครมีกันแดด(Sunscreen) คือ สารที�ชว่ยปกป�องผวิจากรงัสี 
อัลตราไวโอเลตหรอืรงัสยูีวี (Ultraviolet Radiation: UV ) โดย         
ชว่ยให้ผวิไมถู่กแสงแดดทําลายจนไหมห้รอืเกิดจุดด่างดําต่าง ๆ   
รวมทั�งลดโอกาสเสี�ยงเป�นมะเรง็ผิวหนัง สว่นผสมที�อยูใ่นครมี 
กันแดดจะชว่ยปกป�องผวิด้วยวิธต่ีาง ๆ ทั�งดูดซบัรังสี   
อัลตราไวโอเลต ปกป�องชั�นผวิที�อยูลึ่ก หรอืสะท้อนรังสี   
อัลตราไวโอเลตกลับออกไป ทั�งนี� ครมีกันแดดมใีหเ้ลือกใชห้ลาก   
หลายภาพที�แบบ ได้แก่ โลชั�น ครมี ขี�ผึ�ง หรอืสเปรย์ 

ครมีกันแดดสามารถแบง่ประเภทได้หลายประเภท โดยการ 
จัดครมีกันแดดจะแบง่ออกเป�นประเภทตามกลไกการป�องกัน
แสงแดด และประเภทตามบรเิวณที�ใชท้า ดังนี� 

ประเภทตามกลไกการป�องกันแสงแดด หากพจิารณากลไก 
การป�องกันแสงแดด ครมีกันแดดสามารถแบง่ออกเป�น 2 ประเภท       
ได้แก่ สารกันแดดแบบเคม ีและสารกันแดดแบบกายภาพ ดังนี� 

สารกันแดดแบบเคมี (Chemical Absorbers) ครมีกันแดด     
ประเภทนี�จะปกป�องผวิจากแสงแดด โดยใชส้ารเคมทีี�มคีณุสมบติั 
ดูดซับแสงแดดที�ก่อใหเ้กิดปฏิกิรยิาทางเคมบีนผวิหนงั สารกันแดด 
ชนดินี�มปีระสทิธิภาพต่างกันไปตามชนดิของสารกรองแสงที�ชว่ย
ป�องกันรงัสยูีวีเอ (Ultraviolet A) และรงัสยูีวีบี (Ultraviolet B)           
ทั�งนี� สารกันแดดแบบเคมมีกัไมค่งทน รวมทั�งก่อใหเ้กิดการระคาย   
เคืองผวิได้   

สารกันแดดแบบกายภาพ (Physical Blockers) ครมี     
กันแดดที�ผสมสารกันแดดแบบกายภาพ จะปกป�องผวิจากแสงแดด   
โดยใช้สารเคมทีี�มคีณุสมบติัสะท้อนรงัสจีากแสงแดดออกไป สาร 
กันแดดชนดินี�ป�องกันได้ทั�งรงัสยูีวีเอและรงัสยูีวีบี ไมก่่อใหเ้กิด 
ปฏิกิรยิาเคมกัีบผวิหนงั อยา่งไรก็ตาม สารกันแดดแบบกายภาพจะ   
มเีนื�อครมีที�ขน้และเหนยีวเหนอะหนะ 
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ครมีกันแดดจะมค่ีาป�องกันแสงแดดหรอืค่า SPF   
(Sun-Protection Factor: SPF) ระบุไว้บนผลิตภัณฑ์ โดยค่า SPF           
คือตัวเลขที�ใช้บอกระดับการปกป�องผิวจากแสงแดด ตัวเลขที�ต่าง 
กันนั�นประเมนิจากการป�องกันรงัสยูีวีบว่ีาป�องกันได้มากกว่าปกติกี�
เท่า อยา่งไรก็ตาม ค่า SPF ไมไ่ด้แสดงประสทิธภิาพของการป�องกัน       
รงัสยูีวีเอ เชน่ ผูที้�ไมไ่ด้ทาครมีกันแดดจะมผีวิหนงัแดงหลังตากแดด   
เป�นเวลา 15 นาที สว่นผูที้�ใช้ครมีกันแดดที�ค่า SPF 30 จะเกิด           
อาการดังกล่าวหลังตากแดดเป�นเวลา 450 นาที โดยคิดจากเวลา     
ปกติที�ผวิหนังทนต่อแสงแดดได้คูณกับค่า SPF ที�ปกป�องผวิจาก   
แสงแดดได้มากถึง 30 เท่า นอกจากนี� การปกป�องผวิจากแสงแดด       
ขึ�นอยูกั่บป�จจัยหลายอยา่ง ได้แก่ ระยะเวลาที�ออกแดด ชว่งเวลาที�     
ออกแดด สภาพแวดล้อม ฤดูกาล และอากาศ อีกทั�งยงัมรีะดับ       
ความแรงของแสงแดด การเสยีดสสีมัผสั เหงื�อ หรอืน�า ซึ�งอาจทําให้       
ประสทิธภิาพของค่า SPF ในครมีกันแดดที�ใชท้าจรงิต�ากว่าค่าที�ได้   
จากหอ้งทดลอง ผูที้�ใชค้รมีกันแดดจึงควรเลี�ยงอยูก่ลางแจ้งที�มแีดด 
จ้าเป�นเวลานาน และต้องทาครมีกันแดดซ�าอยูเ่สมอ หรอืทาซ�าทุก     
2-4 ชั�วโมง 
 

ป�จจัยที�มผีลต่อการตัดสนิใจเลือกซื�อผลิตภัณฑ์กันแดดในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  มทัี�งหมด 2 ป�จจัย 

• ป�จจัยด้านชอ่งทางการจัดจําหน่ายและการโฆษณา
และป�จจัยด้านผลิตภัณฑ์  และราคาโดยป�จจัยด้านชอ่งทาง การจัด
จําหนา่ยและการโฆษณา สถานที�ในการจัดจําหนา่ย จะต้องมคีวาม
สะดวกสบาย มคีวามกว้างขวาง และทันสมยัต่อการเลือกซื�อ รวม
ถึงการใหค้วามสาํคัญทางด้านสื�อโฆษณาต่างๆ  

• ป�จจัยด้านผลิตภัณฑ์  และราคากลุ่มตัวอยา่งใหค้วาม
สาํคัญที�ทางด้านผลิตภัณฑ์กันแดดต้องเหมาะแก่ การปกป�องจาก
แสงแดด มหีลากหลายสตูรที�เหมาะกับสภาพผวิ ไมก่่อใหเ้กิดการ
แพ้ หรอืระคายเคืองผวิ เป�นต้น ซึ�งรวมถึงราคาที�เลือกซื�อจะต้องมี
ความเหมาะสมกับ คณุภาพ และปรมิาณผลิตภัณฑ์ 
 
Vision ( วิสยัทัศน์)   

 “ No. 1 leader in Sunscreen in Thailand ” 
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Mission  (พนัธกิจ) 

“ the best brand admire in customer mind with 3M                     
revenue in 1​st​ year and  10% growth continuous  ly ”   
 
วัตถปุระสงค์ในการจัดทําแผนธุรกิจในครั�งนี� 
 

เพื�อนาํแผนธุรกิจที�เราได้วางแผนจัดสรรขึ�นมา นาํไป 
ประกอบกับธุรกิจสกินแครใ์ห้เป�นไปตามแผน เพื�อใหธุ้รกิจประสบ 
ความสาํเรจ็ก็ต้องทําวิสยัทัศน์ พนัธกิจ และเป�าหมายใหบ้รรลใุห้   
ได้ 
 
 
 
ประเภทของธุรกิจ 

บรษัิท กลอสเรย์ สกินแคร์ จํากัด เป�นธุรกิจประเภทเวชสาํ       
อางค์ ครมีทกุชนิดของทางบรษัิทจะเนน้ไปทางด้าน   
Non-Chemical เราได้บรกิารเครื�องสาํอางที�ไรส้ารเคมทีี�เป�น 
อันตรายต่อผูบ้รโิภค เครื�องสาํอางค์ของทางบรษัิทจะมสีว่นผสม 
ของสมนุไพรชนดิต่างๆ ที�สามารถบาํรุงผวิได้ดีและไมเ่ป�นอันตราย   
เหมาะสาํหรับผูที้�มผีวิแพ้ง่าย ตอนนี�ตลาดสกินแครเ์ป�นตลาดที�มี 
การแขง่ขันสงูมาก ทําใหท้างกลอสเรยต้์องหากลยุทธท์างการ 
ตลาดที�ทําให้เขา้ไปเป�นสว่นหนึ�งของตลาดสกินแครน์ี�ใหไ้ด้ โดย 
การทําสนิค้าของเราใหม้คีณุภาพ แต่ราคาทุกคนสามารถจับต้องได้   
และเหมาะสาํหรบัทุกเพศทกุวัย สนิค้าที�ทําการตลาดได้ดีทาง 
บริษัทก็จะทําสนิค้าให้มคีวามแตกต่าง และเหน็ผลได้อยา่งชัดเจน   
ผลิตภัณฑ์ที�เหน็ผลได้ชัดเจนและปลอดภัยต่อผูบ้รโิภคมากที�สดุ 
ความพงึพอใจของลกูค้าจะมผีลต่อแบรนด์กลอสเรยม์ากที�สดุ ถ้า 
ความพงึพอใจของลกูค้ามมีากก็จะทําใหก้ลอสเรยเ์ริ�มเข้ามามี
อิทธิพลต่อผูบ้รโิภคมากขึ�น และสนิค้าของกลอสเรยก็์จะเขา้ถึงผู้ 
บริโภตง่ายขึ�น 
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บทที� 2 
วิธกีารดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
การดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจดังกล่าวมวิีธกีารเก็บ

ขอ้มลูโดยการสมัภาษณ์ (interview) เเละการสนทนากลุ่มยอ่ย     
(focus group) ของผูบ้รโิภค 1000 คน โดยแบง่เป�นผูห้ญงิ 700 คน               
เเละผูช้าย 300 คน โดยมเีครื�องมอืในการเก็บรวบรวมข้อมลู  คือ 

แบบสอบถาม (Questionnaire) เป�นเครื�องมอืการวิจัย   
ประเภทเขียนตอบ ที�กลุ่มตัวอยา่งผูต้อบจะอ่านและเขียนตอบด้วย 
ตนเอง โดยทั�วไปแล้วแบบสอบถามแบง่ออกเป�น 2 สว่น คือ 

1.1 แบบสอบถามปลายป�ด (Closed Questionnaire)     
เป�นการใหก้ลุ่มตัวอยา่งผูต้อบใช้วิธกีารเลือกตอบตามผูวิ้จัยที�
กําหนดไว้ เชน่ ข้อมลูทั�วไป เพศ อายุ ศาสนา เป�นต้น และขอ้มลู             
ความคิดเหน็ต่อตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม โดยเลือกตอบว่าเหน็ 
ด้วยมากที�สดุ มาก ปานกลาง นอ้ย หรอืน้อยที�สดุ 

1.2 แบบสอบถามปลายเป�ด (Open Questionnaire)     
เป�นการใหก้ลุ่มตัวอยา่งผูต้อบได้แสดงความคิดเหน็เพิ�มเติม เชน่   
ให้แสดงความคิดเหน็เพิ�มเติมเกี�ยวกับป�ญหาอุปสรรค และขอ้เสนอ 
แนะ ซึ�งโดยทั�วไปมกัอยูใ่นตอนท้ายของแบบสอบถาม 

พฤติกรรมการเลือกซื�อสกินแครข์องผู้บรโิภคในยุค 4.0 
1. เพศ 

          1. ชาย 
     2. หญิง 

2. อายุ 
                        1. 12 – 19  ป� 
                        2. 20  – 28  ป� 
                        3. 29  -  36 ป� 
                        4. 37 ป�ขึ�นไป 

3. ใชส้กินแครเ์ป�นประจําหรอืไม ่
    1.  ใช้ประจํา 
    2.  ใช้บางครั�ง 

         3.  ไมเ่คยใชเ้ลย 
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           4.ป�จจัยที�ทําให้ผูบ้รโิภคตัดสนิใจซื�อสกินแคร ์(ป�จจัยภายนอก) 

     1. เป�นแบรนด์จากต่างประเทศ 
     2. Review จากสื�อหรอืผูใ้ชจ้รงิ 
     3. สว่นผสมในสกินแคร ์
     4. ออแกนิค ไมผ่สมสารเคม ี

          5. Packaging 
     6. ราคาเหมาะสมกับคณุภาพ 
     7. โปรโมชั�นจากผลิตภัณฑ์ 
     8. อื�นๆ  …………………………………………………. 

3. การตัดสนิใจซื�อสกินแครข์องผูบ้รโิภค(ป�จจัยภายนอก) 
     1. เนื�อครมีไมเ่หนอะหนะ  บางเบา 
     2. เนื�อครมีซมึซาบสูผ่วิอยา่งรวดเรว็ 
     3. เนื�อครมีเขม้ขน้ 
     4. มสีสีนั 
     5. มกีลิ�นหอมจากธรรมชาติ 
     6. มกีลิตเตอร ์
     7. ไมใ่สน่�าหอม 
     8. ไมใ่สแ่อลกอฮอล์ 
     9. อื�นๆ..................................................................... 

4. ผลลัพธข์องสกินแครที์�ตัดสนิใจซื�ออยา่งแนน่อน 
                        1.ทําใหข้าวขึ�น  
         2.ทําให้ผวิกระจ่างใส 

    3.ทําให้รูขุมขนดูตื�นขึ�น 
         4. ทําให้รอยแดงจากสวิและรอยดําหายไป 

    5.ทําให้ชุม่ชื�น ผวิไมข่าดน�า 
    6. ทําให้รอยแผลเป�นบนหนา้หายไป 
    7. ลดรอยเหี�ยวยน่ 
    8. ลดความมนั 
    9. ลดสวิเสี�ยน 
   10. ปกป�องผวิจากแสงแดดและมลภาวะ 
   11. อื�นๆ....................................................................... 
 

 



20 
 

ผูวิ้จัยอาจใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมลู  
การใหม้ผีูร้บัผดิชอบในการสง่และรวบรวมแบบสอบถาม 

โดยแบบสอบถามจะสง่ไปใหแ้ก่ผู้รบัผดิชอบซึ�งอาจจะเป�นเจ้า
หนา้ที�ที�รับผดิชอบเรื�องนั�นโดยตรง โดยฝากใหแ้จกแบบสอบถาม 
แก่กลุ่มตัวอยา่ง และเก็บกลับคืนเพื�อสง่ใหแ้ก่ผูวิ้จัยต่อไป ขอ้ดี     
สะดวกรวดเร็ว ข้อเสยี เป�นการสรา้งภาระใหแ้ก่ผูป้ฏิบติั นอกจากนี�     
แล้วขอ้มลูที�ได้มาอาจไมไ่ด้มาจากกลุ่มตัวอยา่งจรงิ 

 
ภาพที� 2.1 เพศที�เลือกซื�อสกินแคร ์

 

 
 

ภาพที� 2.2 อายุที�ใสใ่จเรื�องการดูแลผวิพรรณ 
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ภาพที� 2.3 พฤติกรรมการใช้ของลกูค้า 

 

 
 
ภาพที� 2.4 ป�จจัยภายนอกที�ทําใหผู้บ้รโิภคตัดสนิใจซื�อ 
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ภาพที� 2.5 ป�จจัยภายในที�ทําใหผู้บ้รโิภคตัดสนิใจซื�อ 

 
 
ภาพที� 2.6 ผลลัพธข์องสกินแครที์�ผูบ้รโิภคต้องการ 
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ผูที้�ใหข้อ้มลู คือ ผูห้ญงิที�มอีายุตั�งแต่ 18 ป�ถึง 55 ป� เพราะ             

คนกลุ่มนี�หนัมาใสใ่จดูแลตัวเองใหดู้สวยอยูต่ลอดเวลา เพราะเป�น 
เป�าหมายโดยตรงของทางบรษัิท แต่ผลิตภัณฑ์ของทางบรษัิท 
ผูช้ายก็สามารถใช้ได้ และคนสว่นใหญใ่นกลุ่มนี�ก็มกัจะมกีารเลือก 
ผลิตภัณฑ์ที�มคุีณภาพ  ที�ตอบโจทย์กับป�ญหาผวิของผู้บรโิภค  

ที�เลือกกลุ่มนี� ผูห้ญงิที�มอีายุตั�งแต่ 18 ป�ถึง 55 ป� เพราะเรา           
จะศกึษาพฤติกรรมของผูบ้รโิภค ว่าคนสว่นใหญเ่ลือกซื�อ 
ผลิตภัณฑ์อยา่งไร เลือกจากอะไร เพื�อเราจะได้ทําผลิตภัณฑ์ออก   
มาเพื�อตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภค  

จํานวนผูที้�ใหข้อ้มลู คือ 1,000 คน มกีลุ่มคนที�ใหข้อ้มลู มี         
ทั�งหมด 3 กลุ่ม  คือ  

1.กลุ่มผูบ้รโิภคที�มผีวิบอบบาง แพง่้าย คือ เป�นกลุ่มที�จะต้อง     
ระมดัระวังในการเลือกผลิตภัณฑ์ ที�ไมเ่ป�นอันตรายต่อผวิ เลือก   
ผลิตภัณฑ์ที�มคีวามอ่อนโยน 

2.กลุ่มผูบ้รโิภคที�ชอบดแูลตนเองและรกัษาสขุภาพผวิ คือ   
เป�นกลุ่มที�ต้องการผลิตภัณฑ์ที�มปีระสทิธภิาพ และสามารถเหน็ผล 
ได้ชัดเจนจรงิๆ  และสามารถบาํรุงผิวใหด้ดีูได้อยา่งสม�าเสมอ 
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3.กลุ่มผูบ้รโิภคที�นยิมผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวจากธรรมชาติ คือ   
เป�นกลุ่มที�ต้องการผลิตภัณฑ์ที�ทําจากสารสกัดจากทําธรรมชาติ 
เพราะเชื�อว่าสารสกัดจากธรรมชาติมคีวามปลอดภัยมากกว่าสาร
เคม ี
 
ป�จจัยด้านเพศ 

ในการศึกษาป�จจัยทางการตลาดด้านการซื�อครมีกันแดด 
สว่นใหญค่นที�มคีวามสนใจในเรื�องของผลิตภัณฑ์ ก็คือ เพศหญิง     
โดยที�เพศหญงิให้ความสาํคัญในเรื�องการเลือกผลิตภัณฑ์ ที�ไม่ 
ทําใหเ้กิดอันตรายต่อผวิ แต่ทุกวันนี�เพศชายก็หนัมาเริ�มใหค้วาม 
สาํคัญกับผวิมากขึ�น แต่เพศชายจะเลือกผลิตภัณฑ์จากบรรจุภัณฑ์   
ที�เหมาะสมกับผูช้าย จากการศกึษาด้วยแบบสอบถาม ก็พบว่าผู้   
หญิงสว่นใหญที่�ใสใ่นเรื�องของผวิและความงาม สว่นแบง่การตลาด 
สว่นใหญเ่ป�นของผูห้ญงิ 
 
ป�จจัยด้านอายุ 

ในการศึกษาป�จจัยทางด้านการตลาดการซื�อครมีกันแดด 
และสว่นใหญค่นที�เริ�มดแูลตัวเอง ก็มตัี�งแต่อายุ ​18 ป�ขึ�นไป แต่         
คนอายุประมาณ 25 ป�ขึ�นไป จะเป�นกลุ่มเป�าหมายของทางบรษัิท       
เพราะคนเหล่านี�มกํีาลังซื�อ มงีานทําที�มั�นคง มรีายได้ที�มั�นคง และ     
เป�นกลุ่มที�ใหค้วามสาํคัญเกี�ยวกับผลิตภัณฑ์และดแูลตัวเอง ในเรื�อง 
ของการเลือกผลิตภัณฑ์ที�ดีที�สดุสาํหรบัผวิของผูบ้รโิภคเอง โดยที� 
ต้องปลอดภัยมเ่ป�นอันตรายต่อผวิ และที�สาํคัญกลุ่มตนเหล่านี�มี 
ความจงรกัภักดีกับแบรนด์สนิค้า 
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บทที� 3 : การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกิจ 
สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในของธุรกิจ 

 
• บทบาทภาครฐัและกฎหมายที�ใช้กํากับดแูล 

เนื�องจากยงัไมม่กีารออกกฎระเบยีบในการควบคมุผลิตภัณฑ์เวช
สาํอาง โดยเฉพาะ จึงยงัใชก้ฎระเบยีบข้อบงัคับเหมอืนกับการ
ควบคมุผลิตภัณฑ์เครื�องสาํอาง ซึ�งอยูภ่ายใต้การดแูลของสาํนกังาน
คณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสขุ  

• ป�จจัยด้านสงัคม   กระแสความใสใ่จความงามและ
สขุภาพกําลังมาแรง จึงสง่ผลใหต้ลาดเครื�องสาํอางผลิตภัณฑ์
สมนุไพรของไทยมแีนวโนม้เติบโตขึ�นเรื�อยๆ ทั�งตลาดในประเทศ
และตลาด ต่างประเทศ  

• ป�จจัยด้านเทคโนโลย ี   มุง่เนน้การพฒันาสตูรตํารบั ที�มี
สว่นผสมของสารสกัดสมนุไพรในผลิตภัณฑ์เวชสาํอางด้วยการหอ่
หุ้มสารสกัดสมนุไพรในภาพที�แบบ ต่างๆ เพื�อชว่ยในการดูดซมึของ
สาร  สามารถใช้สารใหเ้กิดประโยชนส์งูสดุ 

• ป�จจัยเศรษฐกิจ   มลูค่าตลาดผลิตภัณฑ์กันแดดตั�งแต่ป� 
2553-2558 ตลอดจนการคาดการณใ์นป� 2562-2563 แสดงใหเ้หน็
ว่าผลิตภัณฑ์กันแดดยังมกีารเติบโตอยา่งต่อเนื�อง  95% chemical 
5% non-chemical 
 
ภาพที� 3.1 การเติบโตของตลาดครมีกันแดด 

 

ที�มา : ตลาดครมีกันแดด จาก MARKETEER  , (2016) 
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สบืค้นจาก :  https://marketeeronline.co/archives/25194​. 
 

 
SWOT  Analysis 

 

 
ที�มา : SWOT Analysis: Bringing Internal and External               

Factors Together 
จาก BUSINESS TO YOU , (2017) 

           สบืค้นจาก: 
https://www.business-to-you.com/swot-analysis/​. 

  
Strengths 
o เป�นผลิตภัณฑ์ที�ไรส้ารเคม ีจึงทําใหไ้มร่ะคายเคืองต่อ

ผวิและมโีอกาสเสี�ยงต่อการเป�นโรคมะเรง็ผวิหนงัต�ากว่าสนิค้า
ประเภทเคม ี

o เป�นผลิตภัณฑ์กันแดดที�มคีณุภาพ  เป�นสตูรต้นตําหรบั
ที�ไมเ่หมอืนใคร 

o การออกแบบบรรจุภัณฑ์ สวยงาม นา่ใช ้และทันสมยั 
o มีผลิตภัณฑ์ใหเ้ลือกหลายขนาด 
Weaknesses 
o สนิค้ายังไมเ่ป�นที�รูจั้ก 
o ไมม่โีรงงานผลิตเป�นของตัวเอง  หากในอนาคตต้นทุน

วัตถุดิบสงูขึ�น จะสง่ผลต่อต้นทุนสนิค้าและการผลิตได้ 

 

https://marketeeronline.co/archives/25194
https://www.business-to-you.com/swot-analysis/
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o การเป�นบรษัิทและแบรนด์ใหมที่�เพิ�งเขา้มาในตลาด 
ธุรกิจครีมกันแดดจากธรรมชาติ เป�นจุดอ่อนที�สาํคัญต่อการรบัรู้
แบรนด์และความนา่เชื�อถือของผูบ้รโิภคเนื�องจากผูบ้รโิภคมคีวาม
อ่อนไหวด้านคณุภาพและความปลอดภัย หากยงัเป�นแบรนด์ที�ไมม่ี
ชื�อเสยีง 

o ป�ญหาด้านเงินทนุ เนื�องจากเป�นบรษัิทที�เพิ�งเริ�มดําเนนิ
การ มขีนาดเล็ก มขีอ้จํากัดด้านเงินทุนซึ�งทําใหต้้องทําการตลาด
อยา่งรอบคอบ 

Opportunity 
o การเติบโตของตลาดครมีกันแดดในประเทศไทย ยงั

เติบโตอยา่งต่อเนื�องและมอัีตราที�สงู 
o ประเทศไทยเป�นประเทศโซนรอ้น และมมีลภาวะเพิ�ม

ขึ�น  ทําให้ตลาดครมีกันแดดเติบโตและมคีวามต้องการมากขึ�น
เรื�อยๆ 

o กระแสสขุภาพจากสนิค้าไรส้ารเคม ีกําลังได้รบัความ
นิยมอยา่งต่อเนื�อง โดยหันมาใชผ้ลิตภัณฑ์ไรส้ารเคมกัีนมากขึ�น 

o ลกูค้ากลุ่มเป�าหมาย เชน่ ผูร้กักีฬากลางแจ้ง มคีวาม
ต้องการผลิตภัณฑ์กันแดดที�ม ีSPF สงู 

o นโยบายการสง่เสรมิจากภาครฐัมากขึ�น โดยผลักดันให้
ผูป้ระกอบการที�ผลิตเวชสาํอางค์ ผลิตจากสารสกัดจากธรรมชาติ
หรอืไรส้ารเคม ี

Threat  
o ความจงรกัภักดีต่อตราสนิค้าของผูบ้รโิภค นอ้ยลง

เพราะผูบ้รโิภคเขา้ถึงขอ้มลูของผลิตภัณฑ์ได้มากและง่ายขึ�น 
o อํานาจต่อรองของผูผ้ลิต  โรงงานรบัจ้างผลิตที�ได้

มาตรฐาน GMP 
o อํานาจต่อรองของผูซ้ื�อ ผูบ้รโิภคจึงมอํีานาจการต่อรอง

สงู เพราะผูบ้ริโภคมคีวามรูม้ากขึ�น ผูบ้รโิภคมกัจะทําการค้นคว้า
ขอ้มลู ข้อเท็จจรงิเพื�อการเปรยีบเทียบผลิตภัณฑ์ในแต่ละแบรนด์ 
เพื�อให้ได้ผลิตภัณฑ์ที�ตรงความต้องการมากที�สดุ  

o การแขง่ขันระหว่างคู่แขง่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน   
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o ภัยคุกคามจากสนิค้าทดแทน  ผูบ้รโิภคอาจหันไปเลือก
ใช้แทนการใช้ผลิตภัณฑ์เวชสาํอางค์บาํรุง ผวิสารสกัดจาก
ธรรมชาติ หรือสถานเสรมิความงามที�มกีารใชเ้ทคโนโลย ี

o ภัยคุกคามจากคู่แขง่รายใหม ่ มโีรงงานรบัจ้างผลิต 
OEM ให้บรกิารครบวงจร ทําใหผ้ลิตภัณฑ์ไมม่คีวามแตกต่างกัน 
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บทที� 4 
โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

 
ความหมายโมเดลธุรกิจ 

 
 

ที�มา :  Business Model Canvas  เครื�องมอืใหมข่องผู้
ประกอบธุรกิจ 

             จาก NEWSMAG  , (2015) 
สบืค้นจาก :  http://thaimarketing.in.th/archives/5259​. 

 
   

 

http://thaimarketing.in.th/archives/5259
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โมเดลธุรกิจของบรษัิทกลอสเรย ์
ภาพที� 4.1  Business Model Canvas 

 
 
โมเดลของธุรกิจ  

คู่ค้าหรอืพันธมติรที�จะชว่ยเกื�อหนุนการทําธุรกิจ วิธีการ 
สรา้งความสมัพันธท์างธุรกิจ 

โรงงาน  OEM   
ทางบริษัทก็สั�งผลิตสนิค้ากับทางโรงงาน OEM นี� และทาง     

โรงงาน OEM ก็จะแจ้งจดทะเบยีนกับทางสาํนกังานคณะกรรมการ   
อาหารและยาให้กับทางบรษัิท และเป�นที�ปรกึษาทางด้านเวชสํา 
อางค์ใหกั้บทางบรษัิท 

Thailand  Post  
ทางบรษัิทไปรษณีย์ไทย ก็ได้เอื�ออํานวยความสะดวกสง่สนิค้าใหกั้บ
ทางบรษัิท 

Graphic Designer 
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เรามคีนที�ด้านความรูท้างกราฟฟ�กดีไซน์ ที�มาออกแบบ 
ผลิตภัณฑ์ออกแบบ Packaging ของสนิค้าใหกั้บทางบรษัิทในทุกๆ     
ตัว   
 

คณุค่าและจุดเด่นของธุรกิจ 
เนน้การใช้สารสกัดจากธรรมชาติที�ไมทํ่ารา้ยผิว ทางบรษัิท 

ใช้สมนุไพรมาเป�นสว่นหนี�งของผลิตภัณฑ์  
Encapsulation Technology เป�นเทคโนโลยีที�ชว่ยคง   

ประสทิธภิาพของครมี โดยไมต้่องทาซ�าระหว่างวัน 
Free-preservative กลุ่มลกูค้าเป�าหมาย (วิธกีารจัดกลุ่ม   

ลกูค้า STP Analysis/ คณุลักษณะลกูค้าของพฤติกรรมของลกูค้า) 
 

ภาพที� 4.2 การแบง่สว่นการตลาด 
 
. 
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ภาพที� 4.3 การเลือกกลุ่มเป�าหมายที�ชดัเจน 
 

 
 

ภาพที� 4.4 ตําแหนง่ที�ตั�งของสนิค้าในตลาด 
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การสรา้งความสมัพนัธ์กับลกูค้า 
การสอบถามลกูค้าเพื�อเพิ�มขอ้มลูว่าลกูค้ามคีวามพงึพอใจ

ขนาดไหน เพื�อจะได้นาํไปพฒันาผลิตภัณฑ์ตัวเดิมและตัวใหมเ่รา 
คอยติดตามลกูค้าสม�าเสมอเพื�อสรา้งความสมัพนัธที์�ดีต่อลกูค้า.  

ชอ่งทางการเขา้ถึงสนิค้า/บรกิารจําหนา่ยผา่นทางตัวแทน
จําหนา่ย คือ โดยการเป�ดบลิขั�นต�า ระดับตัวแทนมใีห้เลือกหลาย     
ระดับ 

Facebook & Instagram คือ เป�นการจําหนา่ยผา่นทาง       
ออนไลน์  ที�มค่ีาใชจ่้ายประหยดัที�สดุ 

Website คือ เป�นอีกชอ่งทางหนึ�งที�จะทําใหผู้บ้รโิภครูเ้กี�ยว   
กับ บรษัิท กลอสเรย์  สกินแคร ์ จํากัด 

Line@ คือ เป�นชอ่งทางหนึ�งที�ทําใหส้ะดวกต่อทั�งผูบ้รโิภค   
และฝ�ายขาย  สามารถตอบคําถามใหกั้บลกูค้าได้อยา่งรวดเรว็   

กิจกรมที�ต้องทําเพื�อใหธุ้รกิจดําเนนิไปได้ 
การขายสนิค้า คือ เป�นงานหลักของทางบรษัิทที�ต้องทํา ถ้า     

ไมทํ่าบรษัิทก็จะดําเนนิต่อไปไมไ่ด้ 
การใหร้างวัลกับตัวแทนจําหนา่ย คือ เป�นสว่นหนึ�งที�ทําให้   

ตัวแทนจําหนา่ยมแีรงในการขายสนิค้า 
ทรพัยากรสาํคัญที�ธุรกิจต้องม ี
เงินทุน   เพื�อใช้ในการสรา้งธุรกิจนี�ใหเ้กิดขึ�นมา  
วัตถุดิบ   เพื�อนาํมาใช้ผลิต ใหอ้อกมาในภาพที�แบบของสนิค้า 
ต้นทนุของธุรกิจ 
ค่าการผลิตครมี คือ นาํมาใชใ้นการสั�งผลิตครมี เพื�อนาํมา     

ขาย 
ค่าวัตถุดิบ บรรจุภัณฑ์ คือ นาํมาใชใ้นการประกอบกับตัว     

ครมีใหอ้อกมาเป�นสนิค้า 1 ชิ�น เพื�อออกขาย 
ค่าจัดสง่ คือ นาํมาใชส้าํหรบัลกูค้าที�ซื�อผา่นทางออนไลน์ ให้     

ทางบรษัิทจัดสง่   
ค่าโฆษณา คือ การทําการตลาดให้กับผลิตภัณฑ์ใหเ้ป�นที�   

รูจั้ก 
รายได้ของธุรกิจ 
การจําหนา่ยสนิค้าผา่นตัวแทนจําหนา่ย 
การจําหนา่ยสนิค้าผา่น Facebook & Instagram 
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การจําหนา่ยสนิค้าผา่น Website 
การจําหนา่ยสนิค้าผา่น Line@ 
 
คู่แข่งขนั (คู่แขง่ขนัทางตรง/ทางอ้อม การเปรยีบเทียบคู่   

แขง่ขนักับธุรกิจในด้านผลิตภัณฑ์) 
1. คู่แขง่หลัก (คู่แขง่ทางตรง) คือ กิจการที�ขายสนิค้าหรอื     

บริการแบบเดียวกับเราและมลีกูค้ากลุ่มเดียวกันกับเรา 
2. คู่แขง่รอง (คู่แขง่ทางอ้อม) คือ กิจการที�ขายสนิค้าหรอื     

บริการต่างชนดิกับเรา แต่มลีกูค้ากลุ่มเดียวกันกับเรา ซึ�งอาจเป�นตัว   
เลือกใหล้กูค้าของเรา และอาจทําใหล้กูค้าซื�อสนิค้าดังกล่าวแทนที� 
ลกูค้าจะซื�อสนิค้าของเรา 
 
ภาพที� 4.5 คู่แขง่ทางการตลาด 
 

Competition Analysis 

Brand  Chemi
cal  

Non-che
mical  ราคา 

Mizumi (30 
ml)    ✔  890 

Provamed 
(30 ml)  ✔  ✔  289 

smooth E 
(40 ml)  ✔  ✔  770 

Mana (30 
ml)    ✔  390 
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บทที� 5 : แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 
แผนกลยุทธ์ด้านการตลาด 

 
ในป�จจุบนัไมว่่าจะเพศไหน วัยไหนก็หนัมาใหค้วามสาํคัญ 

เกี�ยวกับผลิตภัณฑ์ความงาม และไมว่่าจะเป�นผูห้ญิงหรอืผูช้ายก็ 
เริ�มใหค้วามสนใจเกี�ยวกับการดแูลตัวเองกันมากขึ�น และทวุวันนี� 
การตลาดทางออนไลนไ์ด้เขา้มามอิีทธพิลกับคนในโลกโซเชยีล 
เพราะคนสมยันี�ต้องการความสะดวกสบาย รวดเรว็ทันใจ 
 
ป�จจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ (Product)   

ในการทําธุรกิจมอีงค์ประกอบสาํคัญก็คือ สนิค้าหรอืบริการ 
ซึ�งถือเป�นผลิตภัณฑ์ที�ทําให้เกิดรายได้หรอืผลตอบแทนใหกั้บ
องค์กร หลักการวางแผนจึงต้องคํานงึถึงป�จจัยต่างๆ เชน่ ความ     
ต้องการของลกูค้า คณุภาพของสนิค้า ภาพที�แบบผลิตภัณฑ์ที�มี   
ความทันสมยั และสามารถเปรยีบเทียบเทียบกับคู่แขง่ขนัได้หรอืไม ่  

บรษัิทได้จัดทําครมีกันแดด ทางบรษัิทได้คิดค้นสตูรของ 
ผลิตภัณฑ์ครีมกันแดด โดยที�เนน้เรื�องของสมนุไพรนาํมาเป�นสว่น 
ผสมหลักๆ อีกทั�งนาํนวัตกรรมเขา้มาพัฒนาประสทิธภิาพของครมี 
คือ Nano-Encapsulation ที�ชว่ยคงประสทิธภิาพของครมีกันแดด   
ให้อยูใ่นผวิได้นานถึง 8 ชั�วโมง สรรพคุณ ชว่ยป�องกันแสงสฟี�า         
แสงยูวีด้วย           SPF50 PA+++ 
 
ป�จจัยทางด้านราคา  (Price)   

การตั�งราคาขายถือเป�นกลยุทธที์�สาํคัญ ซึ�งนอกจากราคาจะ 
สามารถดึงดูดความสนใจของลกูค้าได้ แล้วการตั�งราคาขายยงัเป�น 
เทคนคิอยา่งหนึ�งที�ทําใหต่้อสูกั้บคู่แขง่ขนัได้ในธุรกิจประเภท
เดียวกันได้ เชน่ กําหนดใหม้สีว่นลดเมื�อซื�อตามจํานวน กําหนด     
ราคาตามขนาดและปรมิาณของสนิค้า  

ทุกวันนี�ครีมกันแดดในตลาดมยีี�หอ้หลากหลายมากมาย กล 
อสเรย์จะต้องสูด้้วยราคาและประสทิธภิาพถ้าจะเข้าไปเป�นสว่น
หนึ�งของตลาดครมีกันแดด ครมีกนแดดของกลอสเรย์มหีลายราคา 
ให้ลกูค้าเลือก ตั�งราคาเพื�อลกูค้าทกุระดับจับต้องได้ และมรีาคา   
พิเศษที�จําหนา่ยใหกั้บตัวแทนจําหนา่ย   
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ป�จจัยช่องทางการจัดจําหน่าย  ​(Place)   
ก็คือการนาํสนิค้าไปใหถึ้งมอืลกูค้า โดยยึดหลักความมี 

ประสทิธภิาพ ความถูกต้อง ความปลอดภัย และความรวดเรว็       
วิธขีายหรือกระจายสนิค้าที�สามารถทําใหเ้กิดผลกําไรมากที�สดุ 
ต้องกระจายสนิค้าให้ตรงกลุ่มเป�าหมายมากที�สดุ 

ชอ่งทางจัดจําหนา่ยของกลอสเรย์ คือ Facbook,     
Instagram โดยหาลกูค้าและหาตัวแทนจําหนา่ยผา่นทางโซเชยีล   
และขายสนิค้าโดยที�ไมไ่ด้หาตัวแทนจําหนา่ย ก็มทัี�ง Lazada ,       
Website เพื�อจับกลุ่มลกูค้าทางออนไลน์ สว่นทางออฟไลน์ ก็จะ     
จําหนา่ยผา่นรา้น  Watson , Eveandboy , Boots เป�นต้น 

 
ป�จจัยการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

หวัใจสาํคัญของการสง่เสรมิการตลาดก็คือทําอยา่งไรให้
สามารถขายสนิค้าหรอืบรกิารใหไ้ด้มากที�สดุ การสง่เสรมิการขาย 
จึงมบีทบาทสาํคัญและมอียูห่ลายวิธี เชน่ การโฆษณาผา่นสื�อใน   
ภาพที�แบบต่างๆ การทํากิจกรรมเพื�อสง่เสรมิการขาย การบรกิาร   
หรอืขายตรงโดยการนาํเสนอของพนกังาน 

ทําการตลาดผา่นทางออนไลน์ ลกูค้ากลุ่มเป�าหมายคือ กลุ่ม   
คนที�เล่นโซเชยีล การทําการตลาดใหล้กูค้ากลุ่มนี�ใหม้คีวามรูจั้กกับ 
ผลิตภัณฑ์มากขึ�น โดยการโฆษณาผา่นทาง Facebook ,       
Instagram , Line@ ​ใช้เงินลงทนุน้อยแต่มปีระสทิธิภาพสงูแต่ต้อง     
มคีวามรู้เรื�องการโฆษณาผา่นทางออนไลน์ เพื�อความถกูต้องและมี 
ประสทิธภิาพมากที�สดุ 
 
แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทนุ 

การลงทนุ (investment) หมายถึงการซื�ออสงัหารมิทรพัย์   
หรอืหลักทรพัยข์องบุคคลหรอืสถาบนั ซึ�งใหผ้ลตอบแทนเป�น 
สดัสว่นกับความเสี�ยงตลอดเวลาอันยาวนานประมาณ 10 ป� แต่     
อยา่งต�าไมเ่กิน 3 ป� การลงทุนแบง่ออกเป�นประเภทใหญ่ๆ ได้ 3         
ประเภท  
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1​. การลงทนุเพื�อการบรโิภค (consumer investment)     
เป�นเรื�องเกี�ยวขอ้งกับการซื�อสนิค้า ประเภทคงทนถาวรเชน่ รถยนต์     
รวมทั�งการลงทนุในอสงัหารมิทรพัย์ (real estate investment)       
การลงทุนในลักษณะนี�ไมไ่ด้หวังกําไรในภาพที�ตัวเงิน แต่หวังความ 
พอใจในการใช้ทรพัยากรเหล่านั�น การซื�อทองคําเพื�อเป�นเครื�อง 
ประดับเป�นการลงทนุเพื�อการบรโิภคอยา่งหนึ�งของผู้บรโิภค เงินที� 
จ่ายเป�นเงินที�ได้จากการออม การซื�อทองคําเพื�อเป�นเครื�องประดับ 
ให้ความพอใจแก่เจ้าของแล้ว ในกรณทีี�ทองคํามมีลูค่าสงูขึ�นหาก 
ขายได้ ถือได้ว่าเป�นเพียงผลพลอยได้  
   

2. การลงทนุในธุรกิจ (business or economic       
investment ) หมายถึงการซื�อสนิทรพัยเ์พื�อประกอบธุรกิจหาราย   
ได้ โดยหวังว่ารายได้ที�ได้นี�จะเพยีงพอที�จะชดเชยกับความเสี�ยงใน 
การลงทุนได้แก่ การลงทนุในสนิค้าประเภททุน เครื�องจักร โรงงาน       
เพื�อผลิตสนิค้าและบรกิารเพื�อสนองความต้องการของผูบ้รโิภค 
การลงทุนลักษณะนี�มุง่หวังกําไรจากการลงทนุ กําไรจะเป�นตัว 
ดึงดดูผูล้งทนุนําเงินมาลงทุน การลงทนุตามความหมายนี�เป�นการ 
นําเงินออม (saving) หรอื เงินที�สะสมไว้ (accumulated fund)           
หรอืกู้ยืมเงินจากธนาคาร (bank credit) มาลงทนุเพื�อจัดสรา้งหรอื     
จัดหาสนิค้าประกอบด้วย เครื�องจักรและสนิทรพัย์ ประเภท   
อสงัหาริมทรัพย์ได้แก่ การลงทุนในที�ดิน อาคารสิ�งปลกูสรา้งเพื�อนาํ   
มาใชผ้ลิตสนิค้าและบรกิารเพื�อตอบสนองความต้องการของผู้
บริโภค 

3  การลงทนุในหลักทรพัย์ (financial or securities       
investment)​การลงทุนตามความหมายทางการเงินหรอืการลงทุน
ในหลักทรัพย์ (asset) ในภาพที�ของหลักทรพัย์ (securities) เชน่         
พันธบตัร หุน้กู้ หุน้ทุน ตราสาร เป�นต้น การลงทุนในลักษณะนี�         
เป�นการลงทุนทางอ้อมที�แตกต่างจากการลงทุนทางธุรกิจ ผูที้�มเีงิน 
แม้เมื�อไมต้่องการเป�นผูป้ระกอบธุรกิจเอง เนื�องจากมคีวามเสี�ยง 
หรอืผูอ้อมยงัมเีงินไมม่ากพอ ผูล้งทุนนาํเงินที�ออมได้ไปซื�อหลัก 
ทรัพย์ลงทนุโดยให้ผลตอบแทนในภาพที�ของอัตราดอกเบี�ยหรอื
เงินป�นผล (yield) และ สว่นต่างราคา (capital gain) ซึ�งมากหรือ           
น้อยจะขึ�นอยูกั่บความเสี�ยงของหลักทรพัย์ที�ลงทุน 
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แผนกลยุทธ์การเงินการลงทนุ 

แหล่งที�มาของเงินทนุ/ประเภทของการลงทนุ 
แหล่งที�มาของเงินทุนมาจากผูจั้ดตั�งบรษัิททั�งหมด 5 คน     

โดยการลงทุนคนละ 100,000 บาท จะมเีงินเริ�มต้นรวมกันทั�งสิ�น       
500,000 บาท นาํไปลงทุนในประเภทของธุรกิจ นําไปลงทนุใน     
สว่นของการผลิตครมีทั�งค่า เนื�อครีม + ค่าผลิตPackaging       
+ ค่า Silk Screen + ค่าแพคสนิค้า + ค่าบรรจุภัณฑ์ภายนอก               
+ ค่าสกรนี 2 สี ผลิตออกมาในภาพที�แบบของ 15 กรัม ราคาใน             
ล็อตแรกทั�งหมดคือ 466,400 บาท และผลิตออกมาในภาพที�     
แบบของ 30 กรมั ในราคาล็อตแรกทั�งหมดคือ 377,575 บาท           
รวมทั�งสิ�น 843,975 บาท ทางบรษัิทคาดการว่าจะขายสนิค้าได้     
ประมาณ 8,250 หลอดภายในป�แรก ทางบรษัิทได้ตั�งราคาขาย       
15 กรมั ในราคา 350 บาท สว่น 30 กรมั ขายในราคา 499                   
บาท และจะแบง่จํานวนเป�นดังนี� ในสว่นของ 15 กรมั จะผลิตได้           
5,500 หลอด และในสว่นของ 30 กรมั จะผลิตได้ 2,750             
หลอด รายได้ทั�งหมดที�ได้มาคือ 3,297,250 บาท และยงัมค่ีาใช้       
จ่ายในด้านการตลาด เชน่ การทําสื�อโฆษณา การทําการตลาด     
แบบมตัีวแทนจําหนา่ย ทางบรษัิทจึงคิดค่าใชจ่้ายออกมา 7% ของ     
รายได้  ที�นาํมาใช้ในสว่นนี�   

 
การประมาณจุดคุ้มทนุ 
คือ การหาจุดคุ้มทุนของหนว่ยขาย เป�นการหาจุดคุ้มทุน ต้อง     

ขายกี�ชิ�นถึงจะถึงจุดคุ้มทนุ 
วิธหีาจุดคุ้มทนุ 

 
 
หาจุดคุ้มทุนของครมีกันแดดปรมิาตร 30  กรมั 
จํานวนชิ�นที�ต้องขาย  =  500,000 /(499 – 137.3) 
ดังนั�น บรษัิทกลอสเรย์ จะต้องขายครมีกันแดดปรมิาตร 30       

กรมั จํานวน 1,382 หลอดถึงคุ้มทุน 
หาจุดคุ้มทุนของครมีกันแดดปรมิาตร 15 กรมั 
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จํานวนชิ�นที�ต้องขาย  =  500,000 /(350 – 84.8) 
ดังนั�น บรษัิทกลอสเรย์ จะต้องขายครมีกันแดดปรมิาตร 15       

กรมั จํานวน 1,885 หลอดถึงคุ้มทุน 
 
การประเมนิระยะเวลาคืนทนุ 

ระยะเวลาคืนทนุ (Payback Period: PB) หมายถึง ระยะ         
เวลาของการลงทนุที�กระแสเงินสดรบัสทุธจิากโครงการเท่ากับ
กระแสเงินสดจ่ายสทุธพิอดี หรอืกล่าวได้ว่าการลงทุนไมม่กํีาไรและ 
ไมข่าดทุนนั�นเอง ระยะเวลาคืนทุนเป�นเครื�องมอืในการประเมนิ 
ความเป�นไปได้ของการลงทนุอยา่งง่ายและไมซ่บัซอ้น เป�นการ 
ประเมนิครา่วๆและรวดเรว็เหมาะกับเมด็เงินลงทนุจํานวนไมม่าก 
อยา่งไรก็ตามการคํานวณระยะเวลาคืนทนุมจุีดอ่อนตรงที�ไมไ่ด้นาํ
เรื�องค่าของเงินตามเวลามาพิจารณาและไมใ่หค้วามสาํคัญกับ
กระแสเงินสดที�ได้รบัภายหลังระยะเวลาคืนทนุ ทําใหอ้าจเกิดการ 
ตัดสนิใจเลือกโครงการลงทุนที�ผดิพลาดได้ ดังนั�นในบางกรณอีาจ 
แก้ป�ญหาโดยนาํกระแสเงินสดมาปรบัลดด้วยอัตราคิดลด ซึ�ง 
เป�นการสะท้อนมลูค่าเงินตามเวลาก่อน แล้วค่อยนาํมาคํานวณหา 
ระยะเวลาคืนทุน 
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วิธหีาระยะเวลาคืนทนุ   

 
 

ระยะเวลาคืนทุน         =              843975
1873137  

 
ดังนั�น  ระยะเวลาคืนทุน   คือ  0.45  เท่ากับ   4เดือนครึ�ง 

 
งบดลุ 
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งบประมาณกําไรขาดทนุ และหนี�สนิ 
 

 
 
งบประมาณเงินสด 

คือ งบแสดงการเปลี�ยนแปลง การได้มาและใชไ้ปของเงินสด     
หรอืรายการเทียบเท่าเงินสด ซึ�งงบกระแสเงินสดจะแสดงใหเ้ห็นถึง 
กระแสเงินไหลเขา้ และ กระแสเงินไหลออก ของเงินสดและ     
รายการเทียบเท่าเงินสด  

กระแสเงินสดจากกิจการดําเนนิงาน เป�นกระแสเงินสดที�เกิด 
จากที�กิจกรรมหลักที�ก่อใหเ้กิดรายได้ของกิจการ และจากกิจกรรม 
อื�นที�ไมใ่ชกิ่จกรรมการลงทุนหรอืกิจกรรมจัดหาเงิน กระแสเงินสด 
จากกิจกรรมดําเนนิงานสามารถแสดงใหถึ้งความสามารถในการ
ดําเนนิงานของกิจการในการก่อใหเ้กิดกระแสเงินสดที�เพยีงพอ
สาํหรบัการดําเนนิงานของกิจการ การชาํระคืนเงินกู้ยืม การจ่าย   
เงินป�นผล ตลอดจนการลงทุนใหม่ โดยไมจํ่าเป�นต้องพึ�งพาการ   
จัดหาเงินจากแหล่งเงินทนุภายนอก 
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ตัวอยา่งของกระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน 

 
 
แนวทางในการพฒันาธุรกิจ/ผลิตภัณฑ์/บรกิาร 

ธุรกิจจะต้องคํานงึถึงผลกระทบต่อสงัคมและสิ�งแวดล้อม 
ไมว่่าจะประกอบธุรกิจใด การใสใ่จสภาพแวดล้อมเป�นเรื�อง 

สาํคัญ การใช้เทคโนโลยต่ีาง ๆ เขา้มาเป�นสว่นชว่ยให้ธุรกิจสามารถ     
รกัษาสภาพแวดล้อมไว้ได้อยา่งดี ไมม่กีารทําลายสภาพแวดล้อมอัน 
เกิดจากกระบวนการผลิตสนิค้าหรอืการดําเนนิการ แมแ้ต่ตัวของ 
สนิค้าเองด้วย นอกจากนั�นบางธุรกิจยงัมนีโยบายการพฒันาธุรกิจ 
ควบคู่กับสิ�งแวดล้อมแบบเดินหนา้ ด้วยการปรับสภาพแวดล้อมเดิม 
ให้ดีขึ�นมากกว่าที�เป�นอยูอี่กด้วย 

การปรบัปรุงชวีอนามยัและความปลอดภัยของพนักงาน 
ในธุรกิจทุกแขนง พนกังานคือฟ�นเฟ�องและกลไกที�จะขับ 

เคลื�อนธุรกิจไปได้ การเอาใจใสใ่นชวีอนามยัและความปลอดภัย 
ของพนักงานเป�นสิ�งที�มองขา้มไปไมไ่ด้ในการจะพฒันาธุรกิจให้
ยั�งยนื ทั�งการมสีวัสดิการที�ดี ความปลอดภัยในการผลิต ความ     
สบายใจสขุใจในการทํางาน ยกตัวอยา่งเชน่ บรษัิทของ Google ใน       
สาขาต่าง ๆ ทั�วโลกและที�สาํนกังานใหญ่ มกีารออกแบบใหอ้อฟฟ�ศ     
มคีวามหลากหลายสวยงาม มบีรเิวณพกัผอ่น เล่นกีฬา และมโีซน     
ทํางานที�ทําใหพ้นกังานรูส้กึกระตือรอืรน้ นา่ทํางาน สิ�งเหล่านี�ถกู   
วิจัยมาว่าชว่ยกระตุ้นใหพ้นกังานรกัองค์กรและทําสิ�งดี ๆ ทุ่มเท   
และปลดปล่อยศักยภาพให้กับองค์กรมากขึ�น ซึ�งนาํไปประยุกต์ใช้ 
กับธุรกิจได้ทุกชนดิ 

มคีวามรบัผดิชอบต่อผูบ้รโิภค หรอืลกูค้าที�มาใช้บรกิาร 
การพัฒนาอยา่งยั�งยืนจะเกิดขึ�นไมไ่ด้ถ้าผลของการดําเนนิ

ธุรกิจในระยะยาวทํารา้ยผูบ้รโิภค ซึ�งสิ�งนี�จะทําใหธุ้รกิจล้มหายตาย 
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จากไปได้ ผูบ้ริโภคป�จจุบนัฉลาดเลือกและมคีวามใสใ่จในสทิธแิละ 
ประโยชน์ของตนเองมาก ดังนั�นการมคีวามใสใ่จและรบัผดิชอบที�ดี 
ต่อผูบ้รโิภค ทําให้เขาเห็นว่าเราได้ใหอ้ะไรมากยิ�งกว่าสนิค้า 
คุณภาพดี ผูบ้รโิภคก็จะเป�ดใจใหกั้บเรามากกว่าคู่แขง่ 

การพัฒนาธุรกิจใหย้ั�งยนื คือการไมเ่อาลัดเอาเปรยีบผู้ 
บริโภค โดยการทําสนิค้าที�ไมม่คีณุภาพออกมาจําหนา่ยใหกั้บผู้ 
บริโภค ทางบริษัทต้องซื�อสตัย์กับผูบ้รโิภค เพื�อใหผู้บ้ริโภคอยูกั่บ   
กลอสเรย์ไปยืนยาว การพัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยการพฒันา   
ผลิตภัณฑ์ที�ผูบ้รโิภคต้องการ แนวโนม้ความต้องการสว่นใหญ่ และ   
ต้องทําใหแ้ตกต่างกับสนิค้าในตลาด และต้องทําใหโ้ดดเด่น เพราะ   
คู่แขง่ในตลาดมมีากมาย กลอสเลยจ์ะเขา้ไปอยูเ่ป�นสว่นหนึ�งใน 
ตลาดก็จะต้องเหนื�อย เพราะกลอสเลยเ์ป�นแบรนด์สรา้งใหม่ การ   
บริการก็ต้องขึ�นอยูที่�ตัวบุคคลจะทําใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจขนาดไหน 
ตัวบุคคลก็สามารถตัดสนิมาถึงสนิค้าได้ ถ้าลกูค้าพงึพอใจในการ 
บริการของบรษัิท ลกูค้าก็จะมแีนวโนม้ที�จะสนใจสนิค้าของบรษัิท 
ด้วย   
 
แนวทางในการพฒันาการบรกิาร 

1. การคัดเลือกพนกังานที�เหมาะสมมาทํางานในตําแหนง่
บริการ 

2. ต้องมคีวามรูเ้กี�ยวกับสนิค้าของบรษัิท 
3. มีการพฒันาให้ความรูพ้นกังาน 
4. มีการฝ�กอบรมในการบรกิาร 
5. มีการสอบการบรกิารเพื�อดูเกณฑ์การใหบ้รกิารของ

บริษัท 
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บทสรุป 
   
การศึกษาค้นคว้าขอ้มลู พฤติกรรมการซื�อของทางออนไลน์ 

ของคนไทย สถิติการซื�อของในออนไลน์ คนสว่นมากชอบซื�อ   
เครื�องสาํอางค์ผา่นทางออนไลนส์งูเป�นอันดับ 2 รองลงมาจาก   
สนิค้าเสื�อผา้แฟชั�น ผลสาํรวจพฤติกรรมของผูบ้รโิภคที�จะตัดสนิใจ 
ซื�อ คือ เรื�องของราคาต้องเหมาะสมกับคณุภาพ ครมีซึมซาบเรว็       
และทําใหผ้วิกระจ่างใส ทําใหท้างบรษัิทกลอสเรยม์แีนวคิดที�จะ 
พัฒนาการสนิค้าใหไ้ด้ตามที�ผูบ้รโิภคสว่นใหญต้่องการ และทาง 
บริษัทกลอสเรย์จะมกีารพฒันาสนิค้าตัวอื�นมาเพิ�มเติม เพื�อตอบ 
สนองผูบ้รโิภคทกุคน เพื�อใหแ้บรนด์กลอสเรย์ เขา้ไปเป�นสว่นหนึ�ง   
ของตลาดสกินแคร ์  

คู่แขง่ทางการตลาดมแีนวโนม้ที�จะเกิดคู่แขง่รายใหมอ่ยู่
ตลอดเวลา ทางบรษัิทจึงอยากใหผู้บ้รโิภคนกึถึงเราเป�นอันดับ 
ต้นๆ ทางบรษัิทจึงยกเรื�องของการเนน้สมนุไพรเขา้มาเป�นสว่น 
ผสมของผลิตภัณฑ์เป�นหลัก ทางบรษัิทได้เหน็เรื�องความปลอดภัย 
ของผูบ้รโิภคเป�นหลัก และอยากใหผู้บ้รโิภคได้รบัความพงึพอใจ 
อยา่งสงู   เพื�อให้ผูบ้รโิภคกลับมาซื�อซ�า 

ในสว่นของการบรหิารการเงินการลงทุนทางบรษัิทได้มทีีม
งานที�ได้จัดการวางแผนไว้ว่าในหนึ�งป� ทางบรษัิทได้คํานวณและ 
วิเคราะห์การเงินเป�นรายป� ทางบรษัิทจะต้องลงทนุเท่าไรและได้ 
กําไรมาเท่าไร และมแีนวโนม้ว่าในอนาคตจะมกีารเพิ�มผลิตภัณฑ์ 
ตัวใหมอ่อกมาและจะมกีารพฒันาสนิค้าใหม้คีวามแตกต่างจากคู่
แขง่ และทําการตลาดที�จะทําใหผู้บ้รโิภคเข้ามาสนใจและเข้าถึง 
สนิค้าของบริษัทได้  
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