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บทคดัย่อภาษาอังกฤษ 
 A  STUDY OF MARKET ENTRY AND FINANCIAL FEASIBILITY OF LE PLUME 
MIRACLE HERB SERUM FOR RELIEVING VARICOSE VEIN  
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M.M. (ENTREPRENEURSHIP AND INNOVATION) 
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ASSISTANT PROFESSOR WINAI WONGSURAWAT, THANADE SOMROENGWEJ 

ABSTRACT/EXECUTIVE SUMMARY 

This research aimed to study the market entry and financial feasibility of Le Plume Herb Miracle, Serum 

for relieving varicose vein. According to this problem and business capabilities of our team, we are interested in pursuing 

this opportunity. Moreover; we can create a distribution channel in order to reach out target customers directly. The product 

concept is produced from natural raw materials which could relieve wrinkles from Varicose veins. From the survey with 

our target customers, we found that there is a real demand for the product. They also have to use their legs for long time 

while working in daily. Our target customers are working-class women aged 28 years up and their average income is 

medium to high. The primary target customer is Flight attendant and the secondary target customer is general ladies, who 

have an occupation stand for a long times or wear high heels regularly while working 

  

For business study on wrinkle products, the company will use “Value Based Pricing” strategy that focus 

on value of product because Le Plume is designed to be valuable unique products. The marketing plan is to sell products 

through distributors and online channels. The company will invest a total of 5,317,690 baht which comes from the 

founder's investment 2,520,690 baht and loans from commercial banks, the amount of 2,797,000 baht. Generate income 

of 38,448,000 THB from sale of products in the first year. Plan of sales growth by 5% in every year. In the fifth year, 

estimated of sales forecast. It is equal to 54,468,000 THB. The investment of Le Plume products will result an IRR was 

295.53% and a B/C Ratio was 12.22. NPV was 59,639,767 THB. The company will conduct a market survey to 

continuously develop products, herbal category similarly Le Plume. 

Keywords :Varicose Vein/ Serum/ Phlai/ High heels/ Legs pain/ Herbal 
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บทคดัยอ่/บทสรุปผูบ้ริหาร 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปไดท้างการเขา้สู่ตลาดและการเงินของธุรกิจ
จ าหน่ายผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม เฮิร์ป มิราเคิล  ซีร่ัม เพื่อบรรเทาอาการเส้นเลือดขอด จากปัญหาดงักล่าว ผูว้ิจยัมีความสนใจ 
ประกอบกบัความสามารถในการด าเนินธุรกิจ ตอ้งการสร้างช่องทางการจดัจ าหน่าย เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายโดยตรง 
โดยมีแนวคิดในการน าเสนอผลิตภณัฑซี์ร่ัมบ ารุงท่ีผลิตจากวตัถุดิบหลกัจากธรรมชาติ สรรพคุณหลกัท่ีส าคญัคือ บรรเทา 
และลดเลือนร้ิวรอยให้จางลงจากอาการเส้นเลือดขอด จากการส ารวจกลุ่มสุภาพสตรี ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย พบว่ามี
ความตอ้งการใชผ้ลิตภณัฑอ์ยูจ่ริง และมีแนวโน้มของความตอ้งการท่ีเพิ่มมากข้ึน กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย คือ สุภาพสตรีวยั
ท างานท่ีมีอายตุั้งแต่ 28 ปีข้ึนไป มีรายไดร้ะดบัปานกลางถึงสูง โดยมีกลุ่มเป้าหมายหลกัคือ พนกังานตอ้นรับบนเคร่ืองบิน 
และกลุ่มเป้าหมายรองคือ สุภาพสตรีทัว่ไปโดยประกอบอาชีพท่ีตอ้งยนืเป็นเวลานาน และใส่รองเทา้ส้นสูงเป็นประจ า 

  
จากการท าการศึกษาธุรกิจเก่ียวกบัผลิตภณัฑล์ดร้ิวรอยท่ีมีอยู ่บริษทัเลือกใชก้ลยทุธ์การตั้งราคาส าหรับ

สินคา้ท่ีเนน้คุณค่าของสินคา้ เน่ืองจากมีลกัษณะเฉพาะ  ท าการตลาดโดยจ าหน่ายสินคา้ผา่นตวัแทนจ าหน่าย และช่องทาง
ออนไลน์ ทั้งยงัสามารถสร้างการรับรู้และความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ์ไดดี้ บริษทัจะใชเ้งินลงทุนทั้งส้ิน 5,317,690 บาท 
โดยมาจากเงินลงทุนของผูก่้อตั้ง 2,520,690 บาท และเงินกูย้มืจากธนาคารพาณิชยจ์  านวน 2,797,000 บาท โดยคาดการณ์วา่
ในปีแรก จะสร้างรายไดเ้ท่ากบั 38,448,000 บาท จากการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ และมียอดขายเติบโตข้ึนปีละ 5% ในปีท่ี 5 
คาดการณ์ว่ายอดขายโดยประมาณการ จะมีมูลค่าเท่ากบั 54,468,000 บาท การลงทุนของผลิตภณัฑ์ เลอ พลูม จะท าให้มี
อตัราผลตอบแทนการลงทุน IRR เท่ากบั 295.53% และ B/C Ratio เท่ากบั 12.22 เท่า มีมูลค่าปัจจุบนัจากผลตอบแทนการ
ลงทุนสุทธิ เท่ากบั 59,639,767 ลา้นบาท ทั้งน้ีบริษทัจะท าการส ารวจตลาดอยา่งต่อเน่ืองเพื่อพฒันาผลิตภณัฑก์ลุ่มเวชส าอาง
จากสมุนไพรแบบเฉพาะกลุ่มเช่นเดียวกบั เลอ พลูม ต่อไป 

ค าส าคญั: เส้นเลอืดขอด/ ซีร่ัม/ รองเท้าส้นสูง/ ปวดขา/ ไพล/ สมุนไพร 
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บทที ่1 ความเป็นมาของแนวคดิธุรกจิและรูปแบบธุรกจิ 
 
 

1.1.ความเป็นมา และโอกาสทางธุรกจิ 
ตลาดผลิตภณัฑ์เคร่ืองเทศ และสมุนไพรส าหรับอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง และเวช

ส าอาง(Pharmaceutical Herb & Spice Market) มีแนวโนม้ความตอ้งการเพิ่มข้ึน ทั้งน้ีเน่ืองจากการ
คน้พบส่ิงใหม่ ๆทางชีววิทยา(New Biological Discoveries) ซ่ึงการเติบโตในลกัษณะเดียวกันน้ี
เกิดข้ึนในหลายประเทศในเอเชีย และยุโรป ปัจจัยหนุนให้อุตสาหกรรมยาจากเคร่ืองเทศและ
สมุนไพรขยายตัวคือการวิจัยและพฒันา  นอกจากน้ี ขอ้จ ากัดเดิมในเร่ืองค่าใช้จ่ายในการเก็บ
รวบรวมอยูใ่นเกณฑสู์ง และการผนัแปรของคุณภาพวตัถุดิบในอดีต ซ่ึงส่งผลให้บริษทัยา และเวช
ส าอางหันเหไปใช้สารสังเคราะห์ในการผลิต อย่างไรก็ตามในปัจจุบนัน้ีจากความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ีหันมาสนใจผลิตภณัฑ์ท่ีใช้วตัถุดิบจากธรรมชาติมากข้ึน ส่งผลท าให้บริษทัผูผ้ลิตให้
ความส าคญัในการเลือกสรรวตัถุดิบมากยิ่งข้ึน ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์สมุนไพรก าลงัไดรั้บความนิยม 
เน่ืองจากมีผลขา้งเคียงนอ้ยมาก นอกจากน้ีการใชส้มุนไพรในการบรรเทา และรักษาสุขภาพยงัเป็น
การลดค่าใช้จ่าย ซ่ึงในปัจจุบนัรัฐบาลมีการส่งเสริมให้บริโภคสมุนไพรเพื่อป้องกัน และรักษา
สุขภาพ ท าใหล้ดความจ าเป็นในการท่ีตอ้งไปโรงพยาบาล อีกทั้งยงัเป็นการลดการน าเขา้ผลิตภณัฑ์
จากต่างประเทศ ปัจจยัหนุนในการขยายตวัของผลิตภณัฑ์สมุนไพร นอกจากกระแสความนิยม
ผลิตภณัฑอิ์งธรรมชาติแลว้ ธุรกิจท่ีด าเนินการผลิต ผลิตภณัฑส์มุนไพรนบัว่าเป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจ 
แต่ตอ้งมีการเปล่ียนรูปลักษณ์ และสร้างความแตกต่างให้มีความน่าสนใจ รวมทั้ งตอ้งท าการ
ยกระดบัมาตรฐานการผลิตใหเ้ป็นท่ียอมรับของสากลทั้งในดา้นคุณภาพ และสุขอนามยัในการผลิต
เพื่อท่ีจะไดส้ามารถแข่งขนัในตลาดได ้และเป็นทางเลือกใหม่กบักลุ่มผูบ้ริโภค นอกจากน้ียงัมีผล
ต่อการขยายตลาดทั้งในประเทศและต่างประเทศในอนาคต ผลิตภณัฑเ์คร่ืองเทศและสมุนไพรไดรั้บ
การสนบัสนุนเป็นอยา่งดีจากรัฐบาล โดยกรมวิชาเกษตร กระทรวงเกษตรฯ ด าเนินการส่งเสริมและ
สนับสนุนให้มีการพฒันาการผลิตเคร่ืองเทศและสมุนไพรท่ีมีคุณภาพในเชิงพาณิชย ์ตลอดจน
พฒันาอุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์คร่ืองเทศและสมุนไพรอยา่งเป็นระบบครบวงจร ทั้งในดา้นวตัถุดิบ 
การวิจัย ตลอดจนการแปรรูปผลิตภัณฑ์ให้มีมาตรฐานสู่สากล รวมทั้งส่งเสริมการตลาดทั้งใน
ประเทศ และต่างประเทศเพื่อทดแทนการน าเขา้ตลอดจนมีศกัยภาพการแข่งขนัในตลาดโลก และ
ไดรั้บการยอมรับจากต่างประเทศเพิ่มมากข้ึน กระแสความนิยมผลิตภณัฑเ์คร่ืองเทศ และสมุนไพร
นบัเป็นกระแสท่ียงัคงมีอยูอ่ยา่งต่อเน่ือง โดยอิงกบักระแสนิยมผลิตภณัฑอิ์งธรรมชาติ ท าให้ตลาด
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ผลิตภณัฑเ์คร่ืองเทศและสมุนไพรของไทยทั้งตลาดในประเทศและตลาดส่งออกมีแนวโนม้เติบโต
อย่างต่อเน่ือง คาดว่ามูลค่าตลาดรวมของผลิตภณัฑ์เคร่ืองเทศและสมุนไพรมีอตัราการเติบโตใน
ลกัษณะกา้วกระโดด เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้ความสนใจมากข้ึน เคร่ืองส าอางสมุนไพร นวดและอบ
ตวัดว้ยสมุนไพร และเคร่ืองด่ืมสมุนไพร รวมทั้งยาสมุนไพรก็เขา้มาเป็นทางเลือกใหม่ของคนไทย
ในการป้องกนัและรักษาสุขภาพ[1]  

สมุนไพรเป็นทั้งอาหารและยารักษาโรคท่ีมีคุณค่ามหาศาล สามารถทดแทนผลิตภณัฑ์
สังเคราะห์และยาแผนปัจจุบนัไดดี้ อีกทั้งยงัมีผลขา้งเคียงจากการใชน้อ้ย ประกอบกบัผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนันั้น มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม นิยมผลิตภณัฑ์ปลอดสารเคมีเช่น พืช ผกั ผลไมแ้ละ
สมุนไพรต่าง ๆ เน่ืองจากไม่มีสารพิษตกคา้ง และไม่มีผลขา้งเคียงท่ีเป็นอนัตราย ท าใหมี้การอุปโภค
บริโภคมากข้ึน ส่งผลใหก้ารด าเนินธุรกิจเก่ียวกบัสมุนไพรมีโอกาสเจริญเติบโต และไดรั้บการตอบ
รับจากกลุ่มเป้าหมายท่ีดีข้ึน ดงันั้นทางกลุ่มนักศึกษาจึงไดเ้ลือกท าการศึกษาและวิจยัตลาด เพื่อ
น าเสนอธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์วชส าอางรูปแบบใหม่ เรียกว่า ซีร่ัม เพื่อบรรเทาอาการปวดเม่ือย 
หนกัขา และป้องกนัการเกิดเส้นเลือดขอด เป็นการบรรเทาอาการจากผิวหนงัชั้นใน ซึมซบัเร็วกว่า
เน้ือครีม ภายใตต้ราสินคา้ช่ือเลอ พลูม (Le Plume) โดยการจดัท ารายงานฉบบัน้ีไดค้รอบคลุมถึงการ
ท าวิจยัตลาดกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อเป็นการวิเคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ศึกษาปัจจยัท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคให้ความสนใจดา้นสุขภาพ การด าเนินชีวิตประจ าวนัจากการท างานของแต่ละคนมีความ
หลากหลาย โดยเฉพาะงานท่ีตอ้งยืนต่อเน่ืองกนันาน ๆยอ่มส่งผลต่อสุขภาพหลายอย่าง พบว่าร้อย
ละ 70 มีอาการปวดบริเวณน่อง ตามดว้ยเทา้ ตน้ขา หลงั และส่วนอ่ืน ๆ เช่น ไหล่ และหลงัส่วนบน
อีกเลก็นอ้ย อาการปวดหลายแห่งเหล่าน้ี ระยะยาวอาจท าใหอ้าการลุกลามเป็นมากข้ึนและเร้ือรังได ้
วิ ธีการปรับสภาพการท างานและการปฏิบัติตัวของผู ้ยืนท างานท่ีถูกต้องจึงเป็นส่ิงส าคัญ 
นอกจากนั้นขอ้มูลท่ีไดรั้บยงัสามารถน ามาก าหนดขอบเขตและแนวทางในการเลือกใชก้ลยทุธ์ทาง
การตลาดต่อไป อนาคตตลาดเวชส าอาง หรือเคร่ืองส าอางสมุนไพรไทย มีแนวโนม้เติบโต สามารถ
ขยายตลาดไดท้ั้งตลาดในประเทศและต่างประเทศ เน่ืองจากประเทศไทยมีความไดเ้ปรียบจากความ
หลากหลายและความอุดมสมบูรณ์ของวตัถุดิบประเภทสมุนไพรท่ีสามารถพฒันาเป็นผลิตภณัฑ์
นานาชนิดได้ ซ่ึงผูป้ระกอบการต้องแสดงให้เห็นถึงความน่าเช่ือถือและความปลอดภัยของ
ผลิตภณัฑท่ี์มีมาตรฐานสากลไดรั้บการยอมรับจากทัว่โลก เนน้การติดฉลากท่ีถูกตอ้งตามกฎหมาย
ก าหนด และปฏิบติัตามกฎระเบียบท่ีควบคุมเก่ียวกับเคร่ืองส าอาง ซ่ึงแต่ละประเทศจะมีความ
แตกต่างกนั และท่ีส าคญัตอ้งสร้างแบรนดไ์ทย ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวางเพิ่มข้ึนและท าการตลาด
อย่างจริงจัง เพื่อผลักดันให้ผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรของไทยอยู่ในกลุ่มของประเทศผูส่้งออก
เคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรท่ีส าคญัของโลก[2] โดยแนวคิดหลกัท่ีท าให้เกิดรูปแบบ
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ธุรกิจน้ี สืบเน่ืองมาจากปัจจุบนัน้ี ผลิตภณัฑท่ี์น ามารักษาเส้นเลือดขอดนั้น มีลกัษณะเป็นเน้ือครีม 
การซึมซบัเขา้สู่ชั้นผวิหนงันั้นค่อนขา้งชา้ และ มีความมนั เหนียวเหนอะหนะ แนวทางการแกไ้ขท่ีมี
อยู่ในปัจจุบนัไม่สามารถรักษาให้หายขาด หรือยงัไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม
ลูกคา้ไดดี้ ทางกลุ่มมีความตอ้งการหาวิธีการป้องกนั เพื่อไม่ให้เกิดปัญหาในระยะยาว โดยปัญหา
หลกัของการเกิดอาการสาเหตุอนัเน่ืองมาจากการใส่รองเทา้สน้สูงเป็นเวลานาน หรือประกอบอาชีพ
ท่ีตอ้งยนื หรือเดินเป็นเวลานาน ๆ โดยอาการของเส้นเลือดขอด (Varicose Veins) หรือ Spider Vein 
เกิดจากความผดิปกติของผนงั และล้ิน (Valve) เลก็ๆ ในหลอดเลือดด า ไม่สามารถสกดักั้นการไหล
ยอ้นของเลือดได ้จึงท าให้เลือดเกิดการคัง่อยู่ในหลอดเลือดส่วนปลาย ไดแ้ก่ส่วนท่ีอยูใ่กลผ้ิวหนงั
ท าให้เห็นเป็นเส้นเลือดท่ีโป่งพองเป็นกอ้น หรือเป็นเส้นเลือดฝอยแตกคลา้ยแผนท่ีหรือใยแมงมุม 
ต าแหน่งท่ีพบบ่อยๆ คือ บริเวณน่อง ขาพบั โคนขา และบริเวณระหวา่งตาตุ่มข้ึนไปถึงสะโพกหากมี
การอุดตนัของล้ินในหลอดเลือดด า หรือมีการอกัเสบท่ีผนงัหลอดเลือดด าร่วมดว้ย ก็ยิ่งท าให้เลือด
คัง่อยู่ในหลอดเลือดส่วนปลาย จึงท าให้ผนังหลอดเลือดด าท่ีชั้นใตผ้ิวหนัง เกิดการขยายตวัแบบ
ผดิปกติ กลายเป็นเสน้เลือดขอดตามมา  
 
 

1.2 ประเภทของเส้นเลอืดขอด 
เส้นเลอืดขอดทีข่ามี 2 ประเภท คือ 

 เส้นเลือดโป่ง (Varicose Veins) เกิดจากผนงัเส้นเลือดบาง ท าให้เส้นเลือดพอง และ
ขดเป็นหยกัอาจมีสีเขียวผสมม่วง 

 เส้นเลอืดฝอย ลกัษณะเป็นแพแบบเส้นใยแมงมุม (Spider Veins) อยูต้ื่นมีขนาดเลก็สี
ม่วงหรือแดงมองเห็นคลา้ยใยแมงมุม 

ภาพท่ี 1 การใส่รองเทา้สน้สูงของสุภาพสตรี และเดิน หรือ ยนืเป็นเวลานาน 
อา้งอิงจาก: http://health.kapook.com/view54365.html 
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1.3 ปัจจยัเส่ียงของการเกดิหลอดเลอืดขอด 
ปัจจัยเส่ียงของการเกดิหลอดเลอืดขอด ได้แก่ 

 อายท่ีุมากข้ึน จะพบหลอดเลือดขอดไดม้ากกวา่ 70% ของคนอาย ุ70 ปีข้ึนไปจะพบ
หลอดเลือดขอด  

 ผูท่ี้มีประวติัในครอบครัว มีโอกาสเกิดหลอดเลือดขอดเพิ่มข้ึนเป็น 2 เท่า   
 หลอดเลือดขอด พบในเพศหญิงมากกวา่เพศชาย  
 บ่อยคร้ังท่ีผูป่้วยใหป้ระวติัว่า มีหลอดเลือดขอดเกิดข้ึนในขณะตั้งครรภ ์อาจเป็นผล

จากการท่ีมีระดบัของฮอร์โมนสูงข้ึน  
 กลุ่มอาชีพท่ีตอ้งยนืหรือนัง่อยูก่บัท่ีเป็นเวลานาน ๆ มีความเส่ียงสูงต่อการเกิดหลอด

เลือดขอด หลอดเลือดขอด พบไดบ่้อยในกลุ่มผูท่ี้มีน ้ าหนกัตวัสูงเกินค่ามาตรฐาน  
 อาการที่พบในระยะแรกเร่ิม จะเห็นหลอดเลือดโป่งพองสีคล ้า ๆ ท่ีขาเวลายนื โดยไม่มี
อาการเจบ็ปวดแต่หลงัจากนั้น อาการท่ีแสดงออกตามมาอยา่งชดัเจน อาทิ 

 ปวดน่องหลงัจากนัง่หรือยนืนาน 
 ปวดตุบๆ และเป็นตะคริว 
 บวมท่ีเทา้ 
 เทา้หนกัๆ 
 ผืน่ท่ีขาและคนั 
 ผวิท่ีผวิหนงัจะออกคล ้า 

 

 

ภาพท่ี 2 อาการของเสน้เลือดขอดท่ีพบบริเวณผวิหนงั 

อา้งอิงจาก : http://health.kapook.com/view54365.html 
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1.4 วธีิการรักษา 
การรักษาอาการเบือ้งต้นแบบไม่ผ่าตัด 
 การใส่ถุงเทา้ support  เพื่อเพิ่มแรงดนัต่อหลอดเลือดมิให้โป่งพอง ควรจะใส่ทุก

คร้ัง 
 การทายา ทั้งในรูปแบบของเน้ือครีม เจล หรือยาหม่อง แลว้รู้สึกเหนียวเนอะหนะ 

กล่ินไม่ฉุน พกพาและใชง้านยาก 
การรักษาอาการโดยสารเคมี และผ่าตัด 
 การฉีดสารเคมี เป็นวิธีการรักษาท่ีไดผ้ลทั้งหลอดเลือด 
 การบ าบดัดว้ยเลเซอร์ 
 การบ าบดัตามความร้อนผา่นสายสอด 
 การผา่ตดัดึงหลอดเลือดขอดออกไป 

 

 

ภาพท่ี 3 การฉีดสารเคมี เป็นวิธีการรักษาท่ีไดผ้ลทั้งหลอดเลือด 

อา้งอิงจาก : https://pharmahealthy.wordpress.com/ 
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1.5 ปัญหาซ่ึงยงัไม่ได้รับการแก้ไข 
ส่ิงทีเ่ป็นปัญหาในปัจจุบัน และยงัไม่ได้รับการแก้ไข  
 เป็นผลิตภณัฑใ์นรูปแบบซีร่ัม แตกต่างจากเน้ือครีม 
 บรรจุภณัฑ ์พกพาสะดวก  
 กล่ินไม่ฉุน 
 ไม่ระคายเคืองต่อผวิหนงั 
 ไม่เหนียวเหนอะหนะ 
 ซึมซบัเขา้สู่ผวิกายไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
เวชส าอางอิงกระแสผลิตภณัฑธ์รรมชาติ แนวโนม้ท่ีน่าสนใจ คือเป็นผลิตภณัฑท่ี์รวม

เอาคุณสมบติัของเคร่ืองส าอางและหรือยาเขา้ไวด้ว้ยกนั นบัว่าเป็นผลิตภณัฑป์ระเภทใหม่ในวงการ
อุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง ปัจจุบนัผูบ้ริโภคหนัมานิยมผลิตภณัฑเ์วชส าอางมากข้ึน ท าใหผ้ลิตภณัฑ์
เวชส าอางมีแนวโน้มเติบโตอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์เวชส าอางธรรมชาติ(Natural 
Cosmeceuticals) ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งไม่มีส่วนผสม(เช่น กล่ิน สี สารปรุงแต่ง สารท่ีท าให้คง
สภาพ ตวัท าละลาย เป็นตน้)ท่ีเป็นสารสงัเคราะห์ รวมทั้งยงัตอ้งไม่มีการฉายรังสี ไม่มีการใชว้ตัถุดิบ
ท่ีปนเป้ือนหรือตดัแต่งพนัธุกรรม และไม่ใชส้ัตวท์ดลอง(โดยการใชส้ตัวท์ดลองมีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ทดสอบประสิทธิภาพและอาการแพท่ี้เกิดจากการใชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางท่ีผลิตข้ึนมาใหม่) ปัจจยั
ส าคญัท่ีผลกัดนัให้ธุรกิจการผลิตเวชส าอางขยายตวัอย่างรวดเร็วคือ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการผลิตภัณฑ์ท่ีใช้วตัถุดิบจากธรรมชาติ ปราศจากสารเคมี และการผลิตตอ้งเป็นมิตรกับ
ส่ิงแวดล้อม เหล่าน้ีเป็นแนวโน้มท่ีเกิดข้ึนในธุรกิจเคร่ืองส าอางเช่นเดียวกับท่ีเกิดข้ึนใน
อุตสาหกรรมอาหารท่ีท าใหเ้กิดธุรกิจการผลิตอาหารเสริมสุขภาพ ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑท่ี์รวมคุณสมบติั
ของอาหารและหรือยาเอาไวด้ว้ยกนั ท าให้บรรดาบริษทัผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางตอ้งเร่งปรับปรุงและ
พฒันาสูตรอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงตอ้งอาศยัการลงทุนทางดา้นการวิจยัและพฒันา โดยเฉพาะการวิจยัถึง
สรรพคุณของสมุนไพรต่างๆเพื่อใช้เป็นหลกัฐานอา้งอิงทางวิทยาศาสตร์ และเป็นมาตรฐานท่ี
ยอมรับในระดบัสากล ผลท่ีตามมาคือผูบ้ริโภคมีความเช่ือถือในผลิตภณัฑม์ากยิ่งข้ึน มีส่วนส าคญั
อย่างมากต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคหัน เช่นเดียวกบัแนวโน้มท่ีเกิดข้ึนในธุรกิจอาหารเสริม
สุขภาพ นอกจากน้ีการแพร่ระบาดของโรคต่างๆในปศุสัตว ์ท าให้ผูบ้ริโภคหันมาใชผ้ลิตภณัฑจ์าก
พืชมากข้ึน ซ่ึงในปัจจุบนัผลิตภณัฑเ์วชส าอางท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งมากคือ ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัผิว 
รวมถึงระบุสรรพคุณไวอ้ยา่งชดัเจน ปัจจุบนัผูผ้ลิตเวชส าอางของไทยเร่ิมรุกตลาดต่างประเทศมาก
ยิ่งข้ึน โดยการเน้นไปท่ีการใช้ส่วนผสมทางการตลาด(Marketing Mix)คือ ผลิตภณัฑ์ภณัฑ์และ
สถานท่ีจดัจ าหน่าย โดยการเพิ่มสูตรสมุนไพรใหม่ๆ ผสมผสานวตัถุดิบทั้งในประเทศและน าเขา้
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จากต่างประเทศ การปรับสูตรส่วนผสม ยงัเป็นแนวทางการแกปั้ญหาการไม่รู้จกัสมุนไพรไทย ส่วน
ในดา้นจุดแข็งของการผลิตคือ สมุนไพรท่ีใชเ้ป็นวตัถุดิบนั้นส่วนใหญ่เป็นท่ีรู้จกัและยอมรับใน
สรรพคุณของคนไทยอยู่แลว้[3] การประชาสัมพนัธ์ในต่างประเทศแมว้่าชาวต่างชาติจะยงัไม่รู้จกั
สรรพคุณของสมุนไพรไทยอย่างกวา้งขวาง แต่ก็นับว่าเป็นจุดเด่นในการสร้างความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑ์เวชส าอางจากไทย โดยเฉพาะสมุนไพรพื้นบา้นท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัมากนักส าหรับชาว
ต่างประเทศ โดยมีการศึกษาคน้ควา้และวิจยัสรรพคุณท่ีสามารถอา้งอิงไดท้างวิทยาศาสตร์ นับว่า
เป็นการยกระดบัมาตรฐานเคร่ืองส าอางสมุนไพรไทยให้สูงข้ึน และเป็นท่ียอมรับในวงกวา้งและ
การสร้างช่องทางจ าหน่ายโดยผ่านบริษทัจดัจ าหน่ายเคร่ืองส าอางในแต่ละประเทศ นอกจากน้ียงั
ตอ้งมีการเจรจาหาคู่คา้ใหม่ๆ จากการเปิดตวัในงานแสดงสินคา้นานาชาติ ตลาดต่างประเทศท่ี
น่าสนใจในปัจจุบนัจะเป็นตลาดในเอเชีย ไดแ้ก่ ญ่ีปุ่น ฮ่องกง อินเดีย สิงคโปร์ และประเทศในยา่น
ตะวนัออกกลาง ส่วนเป้าหมายการขยายตลาดเวชส าอางของไทยในระยะต่อไปไดแ้ก่ แอฟริกาใต ้
สหรัฐฯและยุโรป ซ่ึงผูบ้ริโภคมีความนิยมเพิ่มมากข้ึน สอดคลอ้งกับกระแสรักสุขภาพท่ีก าลงั
แพร่กระจายไปทัว่โลก 
 
 



  
 
 

บทที่ 2 การก าหนดกลยุทธ์และแผนการตลาด 
 
 

2.1. วตัถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objective) 
ผลิตภัณฑ์ซีร่ัมจากสารสกัดไพลและใบบัวบก เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ในตลาดบ ารุง

ผิวพรรณ และเวชส าอางเพื่อบรรเทาอาการเส้นเลือดขอด ท่ีมีสรรพคุณโดดเด่นแตกต่างจากสินคา้
ยี่ห้ออ่ืนๆในปัจจุบนั ระยะแรกส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดในแผนการตลาด คือการสร้างการรับรู้ให้ผูบ้ริโภค
และกลุ่มเป้าหมายได้รู้จักผลิตภัณฑ์ Le Plume (Create Brand Awareness) รวมไปถึงการสร้าง
ความรู้และความเขา้ใจ ถึงประโยชน์และสรรพคุณต่าง ๆท่ีจะไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ซีร่ัม Le Plume 
โดยผ่านการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรนาการ (Integrated Marketing Communication) ทั้ ง
ช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ ต่อกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการรับรู้ต่อตราสินค้า และรู้จัก
ผลิตภณัฑ ์Le Plume ให้ไดร้้อยละ 40 ภายในเวลา 1 ปี ซ่ึงจะน าไปสู่การสร้างยอดขายให้กบับริษทั 
38,448,000 บาท ในปีแรก 
 
 

2.2. การวเิคราะห์ STP (STP Analysis) 
หลงัจากก าหนดวตัถุประสงคท์างการตลาดแลว้ ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 

บริษทัตอ้งท าการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Positioning) เพื่อใหส้ามารถท าการวางรูปแบบกลยทุธ์ใน
ส่วนประสมทางการตลาดได้อย่างเหมาะสม และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ เน่ืองจากบริษัทได้ก าหนดกลุ่มเป้าหมายอย่างชัดเจน และบริษัทไม่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการไดทุ้กตลาด (Mass Target) การแบ่งส่วนตลาด การเลือกกลุ่มเป้าหมาย และ
การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ จึงเป็นส่วนส าคัญในการช่วยให้แผนการตลาดท่ีพัฒนาข้ึนมามี
ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน อนัจะน าไปสู่การด าเนินงานตามวตัถุประสงคท์างการตลาดท่ีบริษทัได้
ก าหนดไว ้โดยกระบวนการดังกล่าวเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า “STP Strategy” ซ่ึงทางบริษทัได้แบ่ง
ขั้นตอนการพิจารณาเป็น 3 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 

2.2.1 ตลาดและการแบ่งส่วนตลาด (Market and Segmentation) 
ตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์ซีร่ัม Le Plume จากสารสกดัไพลและใบบวับก เพื่อบรรเทา

อาการเส้นเลือดขอด คือสุภาพสตรีท่ีมองหาผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติชั้นเยี่ยม อ่อนโยน ปลอดภยั 
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และปราศจากสารเคมี เพื่อบ ารุงผวิพรรณบริเวณขาโดยเฉพาะ และเพื่อบรรเทาอาการของเส้นเลือด
ขอด ซ่ึงเป็นอาการท่ีไม่น่าพึงประสงคส์ าหรับสุภาพสตรี โดยเป็นกลุ่มสุภาพสตรีท่ีมีอายุ 28 ปีข้ึน
ไป และมีรายได้ต่อเดือน 35,000 บาทข้ึนไป อาศยัอยู่ในเขตเมือง จากการก าหนดตลาดขา้งตน้ 
สามารถใชเ้กณฑก์ารแบ่งส่วนตลาดตามกลุ่มอาชีพ และไลฟ์สไตลท่ี์มีผลและเป็นปัจจยัท่ีท าใหเ้กิด
อาการเส้นเลือดขอดได้ โดยกลุ่มเป้าหมายเหล่าน้ีจะมองหาและคาดว่าจะได้รับประโยชน์จาก
ผลิตภัณฑ์ Le Plume (Benefit Segmentation) โดยได้น ามาแบ่งส่วนตลาดได้เป็น 2 กลุ่มหลักๆ 
ดงัต่อไปน้ี 
 

กลุ่มท่ี 1 เป้าหมายหลัก (Primary Target) คือ พนักงานต้อนรับบนเคร่ืองบิน และ
พนกังานตอ้นรับภาคพื้นดิน ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีมีโอกาสเป็นเส้นเลือดขอดไดสู้ง เน่ืองจากตอ้ง
ใส่รองเทา้ส้นสูงเป็นประจ า ยืนและเดินเป็นเวลานานๆ ท าให้มีโอกาสเส่ียงมากท่ีสุด นอกจากนั้น
อาการปวดขา ไม่สบายขาจากการใส่รองเทา้ส้นสูง ยงัท าให้กลุ่มเป้าหมายหลกักลุ่มน้ีมองหาและ
คาดหวงัถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์Le Plume โดยกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี จะใหค้วามส าคญั
กบัการคดัเลือกและใชผ้ลิตภณัฑท่ี์มัน่ใจไดว้่าปลอดภยั ไม่ก่อใหเ้กิดอาการแพ ้หรือเกิดผลขา้งเคียง 
กลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีจะใหค้วามส าคญักบับุคลิกภาพเป็นอยา่งมาก ดงันั้นหากมีสินคา้ท่ีช่วยป้องกนั
และบรรเทาอาการเส้นเลือดขอด เพื่อเสริมภาพลกัษณ์และบุคลิกภาพใหดู้ดี กลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีจะ
สามารถตดัสินใจซ้ือได ้นอกจากนั้นภาพลกัษณ์ของตราสินคา้และบรรจุภณัฑข์องสินคา้ตอ้งเป็นท่ี
ยอมรับ และสร้างความน่าเช่ือถือ 

 

 

ภาพท่ี 4 พนกังานตอ้นรับบนเคร่ืองบิน 
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กลุ่มท่ี 2 เป้าหมายรอง (Secondary Target) คือ กลุ่มสุภาพสตรี ท่ีประกอบอาชีพท่ีตอ้ง
ยนื และใส่รองเทา้สน้สูงเป็นเวลานาน ๆอาทิ อาจารย ์พนกังานออฟฟิศ และนางพยาบาล กลุ่มน้ีเป็น
สุภาพสตรีทัว่ไปท่ีประกอบอาชีพต่าง ๆแต่ดว้ยหนา้ท่ีและอาชีพ จึงมีความจ าเป็นตอ้งใส่รองเทา้ส้น
สูงหรือยนืและเดินเป็นเวลานาน ๆ ส าหรับกลุ่มน้ีมีความตอ้งการท่ีจะใชผ้ลิตภณัฑเ์พื่อปกป้องไม่ให้
เกิดปัญหาเสน้เลือดขอด หรือบ ารุงผวิพรรณส่วนขา เพื่อไม่ใหเ้กิดร้ิวรอยท่ีไม่พึงประสงคไ์ด ้

 

 

ภาพท่ี 5 พนกังานออฟฟิศ  

 
2.2.2 การเลอืกตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) 
เม่ือพิจารณาจากการแบ่งส่วนตลาดท่ีกล่าวมาขา้งตน้ กลุ่มเป้าหมายท่ีทางบริษทัเลือก

ข้ึนมาเป็นกลุ่มตลาดเป้าหมายหลกั (Primary Target) คือกลุ่มพนักงานตอ้นรับบนเคร่ืองบิน และ
พนกังานตอ้นรับภาคพื้นดิน โดยการเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมายคร้ังน้ีไดท้  าการวิเคราะห์ถึงปัจจยัต่าง 
ๆ ดงัน้ี  
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ขนาดและการเติบโตของตลาด (Market size of potential customer) 
จากขอ้มูลสถิติการเดินทางเขา้ - ออก ราชอาณาจกัร จ าแนกตามหน่วยงานประเภทการตรวจลงตรา 

ประจ าปี 2558  (ม.ค.-ธ.ค.2558) 

 

ภาพท่ี 6 สถิติการเดินทางเขา้ - ออก ราชอาณาจกัร 

อา้งอิงจาก : จากขอ้มูลสถิติการเดินทางเขา้ - ออก ราชอาณาจกัรประจ าปี 2558  (ม.ค.-ธ.ค.2558) 
 

 

ภาพท่ี 7 ขนาดของตลาดและศกัยภาพของกลุ่มเป้าหมาย 
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ขนาดและการเจริญเติบโตของตลาดจะพบวา่ จ านวนพนกังานของสายการบิน ท่ีท าหนา้ท่ีตอ้นรับ
บนเคร่ืองบิน มีจ านวนทั้งส้ิน 452,180 คน และเม่ือน ามาค านวณสดัส่วนของพนกังานเพศหญิง คิด
เป็น จ านวน 271,308 คน (โดยคิดจาก 60% ของพนกังานทั้งหมดโดยประมาณการ)  
ปริมาณความตอ้งการ (Demand) คิดเป็น 17% จากการท าแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

 มีความตอ้งการคาดการณ์ทั้งส้ิน 46,122.36 คน  
 ปริมาณความตอ้งการ (Demand) 46,122.36 x 30 = 13,836.71 ขวด 
 ปริมาณความตอ้งการรวมต่อปี 13,836.71 x 3 = 41,510 ขวด 

ความสอดคล้องกับเป้าหมายของบริษัทและโอกาสประสบความส าเ ร็จ จาก
วตัถุประสงคร์ะยะสั้นท่ีวางไว ้ในการสร้างยอดขายในปีแรก 38,448,000 บาท การเขา้ถึงผูบ้ริโภค
และการสร้างการรับรู้ เป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการท่ีจะท าใหบ้ริษทัประสบความส าเร็จตามเป้าหมายท่ี
วางไว ้เม่ือพิจารณาถึงความสอดคลอ้งจากปัจจยัท่ีกล่าวมาขา้งตน้ กลุ่มลูกคา้ท่ีบริษทัเลือกเป็น
กลุ่มเป้าหมายหลกั คือกลุ่ม พนักงานตอ้นรับบนเคร่ืองบิน และพนักงานตอ้นรับภาคพื้นดิน ท่ีมี
ความใส่ใจต่อรูปลกัษณ์และบุคลิกภาพ อีกทั้งยงัเป็นกลุ่มท่ีมีความเส่ียงจากการเกิดอาการเส้นเลือด
ขอดมากกว่ากลุ่มอ่ืน หลงัจากท่ีมีการเลือกตลาดเป้าหมายแลว้ บริษทัได้ท าการวิเคราะห์ความ
ตอ้งการเชิงลึก (Consumer Insight) ของกลุ่มเป้าหมายหลกัน้ี ซ่ึงมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 ความตอ้งการ (Need) : แกป้วดขา บรรเทาอาการเสน้เลือดขอด ท าใหข้ามีผวิพรรณ
ท่ีดี 

 ความหวงั (Hope) : เห็นผลเร็ว ขาสวย ลดอาการเส้นเลือดขอด 
 ความกลวั (Fear) : ขาไม่สวย เสน้เลือดขอดปูด ท าใหเ้สียบุคลิกภาพ 
 ความฝัน (Dream) : ขาสวยสมบูรณ์แบบ เรียบเนียน 
 ท าไมถึงซ้ือ (Why) : จะซ้ือเม่ือไดรั้บการยนืยนัวา่ใชแ้ลว้ดีจริงๆ 
 ท าไมถึงไม่ซ้ือ (Why Not) : จะไม่ซ้ือถา้ไม่รู้จกัและดูไม่น่าเช่ือถือ 

จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ พบวา่ลูกคา้ในกลุ่มน้ีมีทศันคติและรูปแบบการด าเนินชีวิต  
(Attitudes & Lifestyle) ดงัต่อไปน้ี 

 ค่อนขา้งมีความกงัวลเร่ืองบุคลิกภาพ และความสวยงาม 
 มีทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑท่ี์ท ามาจากธรรมชาติ หรือสมุนไพร 
 ใหค้วามส าคญักบัการดูแลตวัเอง 

กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) ท่ีมีอิทธิพลต่อกลุ่มเป้าหมายน้ี ไดแ้ก่ เพื่อน ตวัเอง พรีเซนเตอร์ และ
การโฆษณาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สารสกดัธรรมชาติท่ีท ามาจากไพลและใบ
บวับกพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑ ์Le Plume ส าหรับลูกคา้กลุ่มน้ี จะมีความถ่ีในการซ้ือ 3 คร้ังต่อ



    
 

13 

ปี สถานท่ีในการซ้ือคือ Retail Store ในหา้งสรรพสินคา้ ตวัแทนจ าหน่าย และช่องทางออนไลน์โดย
ทางบริษทัจะน าขอ้มูลท่ีส าคญัเหล่าน้ีไปใชก้ าหนดส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ และ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล น าไปสู่ความส าเร็จ
ตามเป้าหมายท่ีบริษทัไดว้างไว ้

 
2.2.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ (Marketing Positioning) 

ภาพท่ี 8 แสดงการวางต าแหน่งผลิตภณัฑข์องเลอ พลูม (Le Plume)  

 
จากการวิเคราะห์ส่วนแบ่งทางการตลาดและเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้ การ

ก าหนดต าแหน่งของผลิตภณัฑเ์ป็นกระบวนการหน่ึงท่ีส าคญัในการสร้างการรับรู้และการยอมรับ
ในตราสินคา้และผลิตภณัฑใ์หเ้กิดแก่ผูบ้ริโภคในกลุ่มเป้าหมาย โดยหากเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัใน
ตลาด ผลิตภณัฑใ์นการบ ารุงและรักษาอาการเส้นเลือดขอดในทอ้งตลาดปัจจุบนัน้ี ไดแ้ก่ Reparil 
Gel N , Hirudoid forte cream ครีมบวัหิมะ Veins Care Cream และ Varikosette 

บริษทัจะท าการวางต าแหน่งของ Le Plume ในระดบั Middle to Upper Class เน่ืองจาก
เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีก าลงัซ้ือสูง มีการศึกษาดี รายได้ต่อเดือนดี ตอ้งการมองหาผลิตภัณฑ์ท่ีมี
คุณภาพชั้นเยีย่มเพื่อตอบสนองความตอ้งการและการรักสวยรักงามของตน ซ่ึงเป็นจุดท่ีมีช่องวา่งใน
ตลาด ท่ีคู่แข่งยงัไม่ไดต้อบสนองต่อความตอ้งการน้ี 
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2.3. หัวใจส าคญัของแบรนด์ (Brand Essence) 
การสร้างแบรนด์ของ Le Plume จะสอดคลอ้งตามไปกับ Brand Essence ซ่ึงมาจาก

คุณค่าหลกัท่ี Le Plume จะมอบใหก้บักลุ่มเป้าหมาย[4] 

ภาพท่ี 9 แสดง Brand Essence ของผลิตภณัฑข์องเลอ พลูม  

 
 

2.4 กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 
การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจผลิตภณัฑซี์ร่ัมเพื่อบรรเทาอาการเส้นเลือด

ขอด ซ่ึงสกดัจากสมุนไพรธรรมชาติ ไพลและใบบวับก หลงัจากท่ีไดท้  าการแบ่งส่วนตลาด เลือก
ตลาดเป้าหมาย และวางต าแหน่งของผลิตภณัฑแ์ลว้ ทางบริษทัไดมี้กลยทุธ์ทางการตลาดดงัต่อไปน้ี 
 

2.4.1. กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategy) 
เลอ พลูม (Le Plume) ผลิตภัณฑ์ซีร่ัมธรรมชาติชั้ นเยี่ยม หน่ึงเดียวจากสารสกัด 

Zingiber Cassumunar Root Extract (สารสกัดไพล) และ Centella Asiatic Leaf Extract (สาร
สกดัใบบวับก) ท่ีมีฤทธ์ิในการตา้นอนุมูลอิสระ ช่วยแกอ้าการปวดเม่ือย บรรเทาอาการเส้นเลือด
ขอด นอกจากนั้นสรรพคุณของสารสกดัธรรมชาติเหล่าน้ียงัมีฤทธ์ิช่วยบ ารุงผวิหนงั ใหค้วามชุ่มช้ืน 
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ตา้นการอกัเสบ สมานผิวให้เรียบเนียน ลบรอยจุดด่างด า ท าให้สุขภาพและเรียวขามีความชุ่มช่ืน 
สวยงามสมบูรณ์แบบ นอกจากนั้นกล่ินหอมจาก Citrus  Limonum Peel Oil (น ้ามนัมะนาวฝร่ัง) ยงั
มีฤทธ์ิช่วยบรรเทาความรู้สึกหดหู่ ซึมเศร้า ช่วยให้สดช่ืน คลายความเม่ือยลา้ บรรเทาอาการปวด
กลา้มเน้ือท่ีเกิดข้ึนจากการท างานในแต่ละวนั  
โดยกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑมี์ดงัน้ี 

กลยุทธ์ในการออกผลิตภณัฑสู่์ทอ้งตลาด เพื่อสนองต่อกลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีเป็นกลุ่ม
พนกังานตอ้นรับบนเคร่ืองบิน คือกลุ่มน้ีให้ความใส่ใจต่อความสวยงามและบุคลิกภาพ อีกทั้งยงัมี
ความเส่ียงจากอาการเส้นเลือดขอดเน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีต้องใส่รองเทา้ส้นสูงและยืน เดินเป็น
เวลานานๆในแต่ละวนั โดยทางบริษทัจะมีการน าเสนอ Concept ของผลิตภณัฑ์ท่ีสอดคลอ้งกับ 
Brand Essence โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 

ขั้นตอนที่  1 สร้างต านานให้  Phlai ท่ี ส่ือถึงพลังและความลับของสมุนไพรไทย
ธรรมชาติแท้ๆ  ซ่ึงใหค้วามรู้สึก นึกถึงแถบตะวนัออก เพื่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายให้เห็นถึงคุณค่า
และความพิเศษของผลิตภณัฑ ์Le Plume  

ขั้นตอนที่ 2 เนน้คุณประโยชน์ของผลิตภณัฑซี์ร่ัม Le Plume (Functional Benefit) ใน
เร่ืองการฟ้ืนฟูและช่วยบรรเทาอาการเส้นเลือดขอดในสุภาพสตรี เพื่อเติมความสมบูรณ์แบบให้กบั
ผวิพรรณบริเวณขา เพื่อความงดงามจากภายในสู่ภายนอก 

ขั้นตอนที ่3 สร้างภาพลกัษณ์และอารมณ์ของแบรนด ์Le Plume ท่ีส่ือถึงความเบาสบาย
ของเรียวขา ดุจดัง่ความเบาของขนนก พร้อมทั้งผสมผสานความมีระดบัของการใชผ้ลิตภณัฑช์นิดน้ี
ดว้ย 

ขั้นตอนที ่4 สร้างคาแรคเตอร์ของแบรนด ์เป็นผลิตภณัฑเ์วชส าอาง ท่ีมีคุณค่ามาจาก
สารสกดัธรรมชาติแท ้ๆ แต่น าเสนอรูปแบบ และอตัลกัษณ์ท่ีดูหรูหรา และทนัสมยั 

กลยทุธ์ดา้นบรรจุภณัฑ ์นอกจากวตัถุดิบท่ีคดัสรรจากธรรมชาติแลว้ ซีร่ัม Le Plume ยงั
มีกล่ินหอมเป็นเอกลกัษณ์ จึงมีการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์เนน้โทนสว่าง และสีฟ้า-ขาว ซ่ึงบ่งบอก
ถึงความบริสุทธ์ิ สดช่ืน  
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ภาพท่ี 10 แสดงบรรจุภณัฑข์องเลอ พลูม  

 
2.4.2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
จากกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy) ซ่ึงไดก้ าหนดกลยุทธ์มุ่งเน้นสร้างความ

แตกต่าง (Focus Differentiation Strategy) ส่งผลให้บริษทัตอ้งน าเสนอ และคิดคน้ผลิตภณัฑ์ให้มี
ความโดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืน ๆในตลาด ซ่ึงกลยุทธ์ดา้นราคาจะเป็นกลยุทธ์ท่ีใช้
ก าหนดต าแหน่งของผลิตภณัฑ ์Le Plume ดงันั้นการก าหนดกลยทุธ์ราคาของ เลอ พลูม (Le Plume) 
จึงอาศยัการก าหนดราคาโดยยึดคุณค่าเป็นหลกั (Value-Based Pricing) เพื่อเป็นการตอกย  ้าคุณค่า
ของผลิตภณัฑ ์Le Plume ท่ีเหนือกว่าคู่แข่งในตลาด และเพื่อให้บริษทัสามารถบรรลุวตัถุประสงค์
ของแผนการตลาดในการสร้างการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อต าแหน่งของผลิตภณัฑ ์Le Plume และ
สร้างความโดดเด่นให้กบัผลิตภณัฑ ์บริษทัจึงไดก้ าหนดกลยุทธ์ทางดา้นราคาของผลิตภณัฑ ์ซีร่ัม 
เลอ พลูม (Le Plume) ดว้ยกลยทุธ์ราคาแบบ Premium Value ซ่ึงเป็นการก าหนดเพื่อตอกย  ้าผูบ้ริโภค
ให้รับรู้ถึงคุณภาพและคุณค่าของผลิตภณัฑ์ท่ีทางบริษทัส่งมอบ สามารถสร้างความแตกต่างจาก
คู่แข่งในตลาดอยา่งมาก  
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ตารางท่ี 1 ตารางแสดงรายละเอียดของผลิตภณัฑเ์ลอ พลูม (Le Plume) 
 

หมวดสินค้า 
 

 
รายการสินค้า 

 
ปริมาณ (ml.) 

 
ราคา (บาท) 

ผลิตภณัฑซี์ร่ัม  
บ ารุงผวิพรรณบริเวณ
ส่วนขา และเพื่อ
บรรเทาอาการเส้น
เลือดขอด 

Le Plume NATURAL 
POWER HERB 
MIRACLE SERUM 
(Phlai & Gotu Kola) 

30 890 

 
2.4.3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
การจัดจ าหน่ายเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญัในการกระจายผลิตภัณฑ์ของบริษัทให้เขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมายท่ีบริษทัไดก้ าหนดไว ้โดยบริษทัไดก้ าหนดรูปแบบสถานท่ีในการจดัจ าหน่าย เป็น 2 
รูปแบบดงัน้ี  

รูปแบบ B2B (Business to Business) เป็นการส่งมอบสินคา้โดยผา่นทางช่องทางร้านคา้
หรือตวัแทนจดัจ าหน่าย เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภค โดยในกระบวนการน้ี ตวัแทนจดัจ าหน่ายจะสามารถ
รับซ้ือสินคา้ได้ในราคาขายส่ง (Wholesale) และน าไปขายต่อให้กับกลุ่มเป้าหมายโดยตรง โดย
ตวัแทนจ าหน่ายหลกัท่ีจะเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) คือ บริษทั เอ แอนด ์เจ 
บิวต้ีโปรดกัส์ จ ากดั หรือ ท่ีรู้จกักนัโดยทัว่ไปว่า ร้านเจ๊เลง้ ดอนเมือง ซ่ึงเป็นศูนยร์วมสินคา้จาก
ต่างประเทศทัว่ทุกมุมโลก มีสินคา้มากมาย สินคา้หลกัๆไดแ้ก่ เคร่ืองส าอาง น ้ าหอม ซ่ึงร้านเจ๊เลง้ 
ดอนเมือง เป็นร้านคา้ท่ีไดรั้บความนิยมและเป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มสุภาพสตรีเป็นอยา่งดี โดยเฉพาะใน
กลุ่มของพนักงานสายการบิน เน่ืองจากท าเลท่ีตั้งอยู่ใกลก้บัสนามบินดอนเมือง ทางบริษทัจึงได้
ติดต่อกับร้านเจ๊เลง้ เพื่อน าผลิตภัณฑ์ Le Plume ไปจ าหน่ายท่ีร้านเจ้เลง้ โดยผ่านทางหน้าร้าน
โดยตรง และเวบ็ไซตข์อง ร้านเจ๊เลง้ ดว้ย 
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ภาพท่ี 11 เวบ็ไซตแ์ละร้านเจเ๊ลง้ดอนเมือง 

 
รูปแบบ B2C (Business to Consumer) บริษทัมีช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยตรง ซ่ึงได้

ก าหนดเป็นรูปแบบดงัน้ี 
 
เว็บไซต์ (Website) 

เน่ืองจากวิถีชีวิต (Lifestyle) ของกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นสุภาพสตรีวยัท างาน จะตอ้งมี
ความเก่ียวขอ้งกบัการใชค้อมพิวเตอร์ และอินเตอร์เน็ตอยู่เป็นประจ า ท าให้ส่ือน้ีสามารถเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งทัว่ถึง และมีตน้ทุนไม่สูงมาก ดงันั้น เลอ พลูม (Le Plume) จึงวางกลยทุธ์ดว้ย
การใชเ้วบ็ไซต ์www.leplumecosmeceutical.com เป็นช่องทางหน่ึงในการส่ือสารขอ้มูลผลิตภณัฑ์
และตราสินคา้ ไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย รวมถึงเป็นช่องทางในการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้กบั
ผูบ้ริโภคในกลุ่มท่ีตอ้งการความสะดวกสบาย โดย เลอ พลูม (Le Plume) จะท าการรับค าสั่งซ้ือ
สินคา้ผา่นทางเวบ็ไซต ์และมีการจดัส่งโดย messenger หรือไปรษณียไ์ทย  

http://www.leplumecosmeceutical.com/
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ภาพท่ี 12 เวบ็ไซต ์ www.leplumecosmeceutical.com 

 
ช่องทาง Retail Store ต่างๆ เพือ่น าสินค้าออกขายสู่กลุ่มเป้าหมาย มีดังต่อไปนี ้

 ร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑ์และอาหารเสริมสมุนไพรเพื่อสุขภาพ ร้านภูมิใจไทย มี
สาขากวา่ 20 สาขาทัว่กรุงเทพมหานคร 

 คิงพาวเวอร์ สุวรรณภูมิ (โดยตอนน้ีสินคา้ของหา้งขายยาสัตตบงกช ซ่ึงเป็นบริษทั
แม่ของ เลอ พลูม ไดน้ าสินคา้ไปวางจ าหน่ายท่ีคิงพาวเวอร์ สาขาสุวรรณภูมิ แลว้)  รางน ้า ศรีวรา 

 Drug store ในเครือโรงพยาบาลกรุงเทพ 
 ออกงานจัดแสดงสินค้าภายในประเทศ ซ่ึงมีจัดข้ึนทั้ งจากภาครัฐบาลและ

ภาคเอกชน เช่น งานมหกรรมสมุนไพรแห่งชาติ, World Spa & Well-being Convention 2016 ท าให้
ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรง มีการสาธิตสินคา้ รวมทั้งนวตักรรมต่าง ๆ
ของสินคา้ของเรา สร้างการรับรู้ของตราสินคา้ และผลิตภณัฑท์ าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัเพิ่มข้ึน และช่วยขยาย
ฐานลูกคา้ สร้างสัมพนัธภาพท่ีดีกบัลูกคา้เก่าท่ีเคยใชสิ้นคา้ของเรา นอกจากนั้นยงัเป็นอีกช่องทางใน
การสร้าง Connection ไดรู้้จกัผูป้ระกอบการใหม่ ๆและผูก้ระจายสินคา้ รวมทั้ง Supplier ซ่ึงอาจ
ส่งผลดีต่อธุรกิจของเราในอนาคตต่อไปนอกจากนั้นยงัเพิ่มช่องทางการสร้างรายไดจ้ากสินคา้ โดย
ท าผา่นออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, instagram Line E-commerce Konvy.com Lazada.co.th 

http://www.leplumecosmeceutical.com/
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ภาพท่ี 13 ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
2.4.4. กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาด (IMC) 
เน่ืองจาก เลอ พลูม (Le Plume) เป็นแบรนด์ใหม่ในตลาดเวชส าอางท่ีผลิตจากวตัถุดิบ

ธรรมชาติ ยงัไม่ค่อยเป็นท่ีรู้จักดีในกลุ่มผูบ้ริโภค ผลิตภัณฑ์ของ เลอ พลูม (Le Plume) ยงัเป็น
ผลิตภัณฑ์บริสุทธ์ิจากสารสกัดไพล (Zingiber Cassumunar Root Extract) และ Centella Asiatic 
Leaf Extract (สารสกดัใบบวับก) ท่ีผูบ้ริโภคยงัไม่รับรู้ถึงคุณประโยชน์ ดงันั้นกลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาดในช่วงแรกของบริษทั จะมีวตัถุประสงคด์งัน้ี 

วตัถุประสงค์แรก เพื่อสร้างการรับรู้ในผลิตภณัฑแ์ละแบรนด ์เลอ พลูม (Le Plume) ให้
เกิดกบัผูบ้ริโภค ตรงตามต าแหน่งทางการตลาดและ Brand Essence ของ เลอ พลูม (Le Plume) 

วตัถุประสงค์ที่สอง เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการทดลองใชแ้ละซ้ือผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะ
น าไปสู่การเพิ่มข้ึนของยอดขาย ท่ีก าหนดไว ้ 

โดยมี 2 Messages หลกั ทั้งในส่วนของ Emotion และ Benefit ของผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) 
ท่ีตอ้งการส่ือไปยงัผูบ้ริโภค 
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1) “เลอ พลูม (Le Plume) มนต์ขลงัของสารสกัดธรรมชาติชั้นเยี่ยม และพลงัแห่ง
ความบริสุทธ์ิ ท่ีช่วยฟ้ืนฟผูวิพรรณบริเวณขา ใหเ้บาสบาย ดุจดัง่ขนนก (Le Plume, Natural Secret)” 

2) “เลอ พลูม (Le Plume) มหัศจรรยข์องธรรมชาติท่ีปลุกชีวิตเรียวขาให้สวยงาม ดุจ
ดัง่ขนนก (Le Plume, Natural Power Herb Miracle – Revitalization your leg) 

เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคด์งักล่าว เลอ พลูม (Le Plume) จึงไดมี้การจดัให้มีการส่งเสริมการตลาด
ดงัน้ี 

การสร้างการรับรู้ในผลิตภณัฑแ์ละแบรนด ์
เพื่อสร้างการรับรู้ในผลิตภณัฑแ์ละแบรนด ์บริษัทจะใชช่้องทางการส่ือสารผา่น 2 ช่องทางหลกั ๆ
ดงัน้ี 

1) การโฆษณาทางส่ือนิตยสาร (Magazine Advertising) 

เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ สร้างการรับรู้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคให้
ตรงตรงตามต าแหน่งทางการตลาดท่ีบริษทัก าหนดไว ้ เลอ พลูม (Le Plume) จึงเลือกใชส่ื้อโฆษณา
ทางนิตยสารส าหรับผูห้ญิง ท่ีเหมาะกบัวิถีชีวิต (Lifestyle) ของกลุ่มเป้าหมาย โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

วตัถุประสงคข์องการลงส่ือโฆษณานิตยสาร  

1. เพื่อสร้าง Brand Perception และ Brand Image ของเลอ พลูม (Le Plume) ใหเ้กิด
ความน่าเช่ือถือ 

2. เพื่อสร้างการรับรู้ถึงคุณสมบติัท่ีโดดเด่นของ ผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) 

ระยะเวลาการลงโฆษณา: เดือนมกราคม – เดือนมิถุนายน 2560 

วิธีการด าเนินงาน: จดัท า Print Advertising และ Advertorial เพื่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายถึงตรา
สินคา้ และคุณสมบติัท่ีโดดเด่นของผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) 

นิตยสารท่ีจะใชล้งส่ือโฆษณาดา้นในเล่ม และท า Advertorial ไดแ้ก่ VOGUE THAILAND และ 
MARIE CLAIRE 
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ตารางท่ี 2 ตารางแสดงรายละเอียดนิตยสารท่ีจะใชล้งส่ือโฆษณา ผลิตภณัฑเ์ลอ พลูม  
เดอืน 

(2560) 

ม.ค. ก.พ
. 

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

VOGUE 
THAILAND 

 
X 

 
X 

 
X 

 
X 

 
X 

 
X 

      

MARIE 
CLAIRE 

 
X 

 
X 

 
X 

 
X 

 
X 

 
X 

      

 
1. Advertising Agency ออกแบบโฆษณาส่ือส่ิงพิมพ ์ 
2. ฝ่ายการตลาด 

งบประมาณ: งบประมาณรวม 600,000 บาท (ค่าใชจ่้ายในการลงโฆษณารวม 12 คร้ัง คร้ังละ 50,000 
บาท) 

1)  การโฆษณาทางส่ืออนิเตอร์เน็ต (Online Advertising)  

เน่ืองจากเทคโนโลยทีางอินเตอร์เน็ตไดมี้การพฒันาในหลากหลายรูปแบบ และวิถีชีวิต 
(Lifestyle) ของกลุ่มผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีการเขา้ถึงส่ือประเภทน้ีไดโ้ดยง่าย ไม่ว่าจะเป็นผ่านทาง
คอมพิวเตอร์ อุปกรณ์พกพา (Smartphone, IPAD, Tablet) ท าให้ส่ือประเภทน้ีสามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ผูบ้ริโภคไดอ้ย่างทัว่ถึงง่าย และรวดเร็ว ดงันั้น เลอ พลูม (Le Plume) จึงวางกลยุทธ์ดว้ยการใชส่ื้อ
ออนไลน์เป็นช่องทางหลกัในการเขา้ถึงขอ้มูล และส่ือสารขอ้มูลผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ไปยงั
กลุ่มเป้าหมาย ดว้ยส่ือออนไลน์ต่างๆดงัต่อไปน้ี 

เว็บไซต์ Le Plume (Website) 

วตัถุประสงค ์

1. เพื่อสร้างการรับรู้ในผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ 
2. เพื่อใหข้อ้มูลผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) 
3. เพื่อใหข้อ้มูลการเคล่ือนไหวของกิจกรรมทางการตลาด 
4. เพื่อเป็นช่องทางในการสัง่ซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
5. เพื่อตอบค าถาม และขอ้สงสัยเก่ียวกบัปัญหาดา้นเส้นเลือดขอดท่ีกลุ่มผูบ้ริโภค

ตอ้งการถาม (Two way communication) 
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ระยะเวลาการด าเนินการ: เดือนมกราคม 2560 เป็นตน้ไป 

วิธีการด าเนินงาน  

1. ติดต่อบริษทัท่ีให้บริการในดา้น Web Design และ Web Hosting โดยจดัท าเเว็บ
ไซต ์เลอ พลูม (Le Plume) www.leplumecosmeceutical.com  

มี Concept ดังนี ้ 

1)  สร้างภาพลกัษณ์ของความเป็นมนตข์ลงัของสารสกดัธรรมชาติชั้นเยี่ยม และพลงั
แห่งความบริสุทธ์ิ ท่ีช่วยฟ้ืนฟูผิวพรรณบริเวณขา ให้เบาสบาย ดุจดัง่ขนนก เลอ พลูม (Le Plume, 
Natural Secret)  

2)  “เลอ พลูม (Le Plume) มหัศจรรยข์องธรรมชาติท่ีปลุกชีวิตเรียวขาให้สวยงาม ดุจ
ดัง่ขนนก (Le Plume, Natural Power Herb Miracle – Revitalization your leg)” 

โดย Mood and Tone ทั้งหมดของเวบ็ไซต์ตอ้งส่ือไปในทิศทางเดียวกนั โทนสีก าหนดให้ดูแลว้มี
ความสบายตา  

3)  แสดงขอ้มูลผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) อยา่งละเอียดทั้งส่วนประกอบ คุณค่า
และประโยชน์ของ Le Plume 

4)  เปิดใชง้านอยา่งเป็นทางการ www.leplumecosmeceutical.com  

ผูรั้บผดิชอบ 

1. จา้งบริษทัจดัท าเวบ็ไซตต์ามวตัถุประสงคท่ี์ก าหนด งบประมาณ 100,000 บาท 
2. ฝ่ายการตลาดตอ้งร่วมมือและประสานงานกบัแผนก IT ในการติดต่อส่ือสารกบั

บริษทัจดัท าเวบ็ไซต ์
3. มีเจา้หน้าท่ีจากฝ่ายการตลาดรับผิดชอบเร่ืองเน้ือหา การน าเสนอ การจดัการบน

เวบ็ไซต ์เม่ือเร่ิมเปิดท าการอยา่งเป็นทางการแลว้ 

งบประมาณ: รวม 100,000 บาท 

 

 

http://www.leplumecosmeceutical.com/
http://www.leplumecosmeceutical.com/
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แบนเนอร์ (Banner) ตามเว็บไซต์Portal ต่าง ๆที่ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย 

วตัถุประสงค ์

เพื่อสร้างการรับรู้ในผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ นอกจากนั้นการลงโฆษณาแบนเนอร์ ยงั
เป็นการช่วย Drive กลุ่มเป้าหมายใหเ้ขา้มายงัหนา้เวบ็ไซตข์อง Le Plume ดว้ย 
ระยะเวลาการด าเนินการ: เดือนมกราคม – เดือนธนัวาคม 2560 

วิธีการด าเนินงาน  

ลงโฆษณาในเวบ็ไซตท่ี์กลุ่มเป้าหมายหลกัเขา้เยีย่มชมมาก ตลอดเดือนมกราคม ถึง
เดือนธนัวาคม 2560 ซ่ึงประกอบไปดว้ยเวบ็ไซตw์ww.jeban.com , www.fiercebook.com, 
www.thaicabincrew.com, www.pantip.com (หอ้งแป้ง) 
ผูรั้บผิดชอบ: ฝ่ายการตลาดร่วมมือติดต่อส่ือสารกบับริษทัเจา้ของเวบ็ไซตต่์าง ๆ เพื่อด าเนินการลง
โฆษณา 

งบประมาณ: รวม 660,000 บาท 

ตารางท่ี 3 ตารางแสดงรายละเอียดการประมาณการ ค่าลงส่ือโฆษณาในเวบ็ไซต ์

เวบ็ไซต์ ประเภท 
ระยะเวลาการ
ลงโฆษณา 

(เดอืน) 

ค่าใช้จ่าย 
(บาท) 

www.jeban.com Community, Lifestyle, Beauty, 
Health 

6 120,000 

www.fiercebook.com  Lifestyle, Beauty & Health 3 60,000 

www.thaicabincrew.com Community (Air Hostess) 12 120,000 

Facebook Advertising Social Media Network 12 120,000 

รวม 660,000 

 
สร้างเพจ Facebook และ Account instagram (IG) 

วตัถุประสงค ์

1. เพื่อสร้างการรับรู้ในผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ 
2. เพื่อใหข้อ้มูลผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) 

http://www.jeban.com/
http://www.fiercebook.com/
http://www.thaicabincrew.com/
http://www.pantip.com/
http://www.jeban.com/
http://www.fiercebook.com/
http://www.thaicabincrew.com/
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3. เพื่อใหข้อ้มูลความเคล่ือนไหวทางดา้นกิจกรรมทางการตลาด 
4. เพื่อเป็นช่องทางในการสัง่ซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
5. เพื่อสนบัสนุนให้เกิดการส่ือสารสองทางกบักลุ่มเป้าหมาย โดยมีการตอบค าถาม

และขอ้สงสยัเก่ียวกบั ผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) (Two way communication) 

ระยะเวลาการด าเนินการ: เดือนมกราคม 2560 เป็นตน้ไป 

วิธีการด าเนินงาน:เปิดใชง้าน Facebook  และ instagram โดยสามารถสร้างหนา้เพจ เพื่อเป็นช่องทาง
ในการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย ในผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ เลอ พลูม (Le Plume) 

ผูรั้บผดิชอบ: 

1. ฝ่ายการตลาดด าเนินการจดัท า Facebook และโพสตเ์น้ือหาท่ีตอ้งการจะส่ือสารใน
หนา้เพจไดโ้ดยตรง 

2. มีเจา้หน้าท่ีฝ่ายการตลาดท่ีดูแล รับผิดชอบ Facebook / instagram โดยตรง เพื่อ
ส่ือสารกบัผูบ้ริโภค และคอยแกปั้ญหาเม่ือมีการโพสตข์อ้ความต่าง ๆในหนา้เพจ 

งบประมาณ: ไม่มีค่าใชจ่้ายในการเปิดใชง้าน Facebook และ instagram 

ภาพท่ี 14 หนา้ Facebook Page – Le Plume 
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ภาพท่ี 15 หนา้ instagram – Le Plume 

 
Blogger Review  

วตัถุประสงค ์

1. เพื่อสร้างการรับรู้ในผลิตภณัฑ ์และตราสินคา้ 
2. เพื่อใหข้อ้มูลผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) 
3. เพื่อใหผ้ลิตภณัฑ ์ เลอ พลูม (Le Plume) เกิดความน่าเช่ือถือและไวว้างใจ จากการ 

Review แนะน าสินคา้โดยผูมี้อิทธิพล (Influencer) ต่อกลุ่มเป้าหมาย  

ระยะเวลาการด าเนินการ: เดือนมกราคม – มีนาคม 2560  

วิธีการด าเนินงาน: 

1. ฝ่ายการตลาดติดต่อกบั Blogger เพื่อใหน้ า ผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) ไปใช้
และน ามา Review โดยผ่านช่องทางต่างๆ เช่น Video Youtube ซ่ึง Blogger ใชใ้นการอพัโหลดใน
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การ Review สินคา้ เม่ือ Review เสร็จแลว้มีการน า Video ไปโพสตต์ามช่องทาง Social Media ต่างๆ 
เช่น Facebook / instagram ส่วนตวัของ Blogger ท่ีมีผู ้Follower อยูเ่ป็นจ านวนมาก 

2. Review โดยมีการส่ง ผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) ไปใหบ้รรณาธิการเวบ็ไซต์
ต่ าง  ๆได้ เ ขี ยน  Reviewให้  ได้แ ก่  www.sanook.com (women section), www.fiercebook.com, 
www.jeban.com  

 

 

ภาพท่ี 16 ตวัอยา่งบทความ Review ผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม ในเวบ็ไซต ์ 

 
 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 17 ตวัอยา่งบทความ Review ผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม ในเวบ็ไซต ์ 

 

http://www.sanook.com/
http://www.fiercebook.com/
http://www.jeban.com/
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ผูรั้บผดิชอบ: 
ฝ่ายการตลาดด าเนินการติดต่อประสานงานกบั Blogger และก าหนดเน้ือหาท่ีตอ้งการ

จะส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมาย 
งบประมาณ: ค่าจา้ง Blogger 30,000 บาท 

1) Google Ad Word and Search Engine Optimization (SEO) 
วตัถุประสงค ์

1. เพื่อสร้างการรับรู้ในผลิตภณัฑ ์และตราสินคา้ 
2. เพื่อใหข้อ้มูลผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) 
3. เพื่อใหผ้ลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) เป็นท่ีรู้จกั และท าใหเ้กิดการกระตุน้ใหซ้ื้อ

ผลิตภณัฑ ์
ระยะเวลาการด าเนินการ: เดือนมกราคม 2560 เป็นตน้ไป 
วิธีการด าเนินงาน: 

1. ฝ่ายการตลาดติดต่อกบับริษทั Agency เพื่อท าโฆษณา Ad Word ใหก้บัผลิตภณัฑ ์
เลอ พลูม (Le Plume)  

2. เร่ิมเปิดใชบ้ริการ Google Ad Word 

ผูรั้บผดิชอบ: 

1. ฝ่ายการตลาดด าเนินการติดต่อประสานงานกบั บริษทั Agency ท่ีท าโฆษณา Ad 
Word ใหแ้ละ Monitor performance report ทุกวนั เพือ่ดูวา่ยอดจดัจ าหน่าย แต่ละยอดท่ีสามารถ
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายนั้นมีการเติบโตอยา่งไร เพื่อจะไดท้ าการ Optimize แคมเปญใหมี้ประสิทธิภาพ 

งบประมาณ: รวม 120,000 บาท 
 Ad Word 60,000 บาท 
 SEO 60,000 บาท 
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ตารางท่ี 4 ตารางแสดงรายละเอียด ค่าลงส่ือโฆษณาใน Google Ad Word 
ค าทีใ่ช้ ระยะเวลาการลงโฆษณา 

(เดือน) 
ค่าใช้จ่าย (บาท) 

เลอ พลูม 12 6,000 
Le Plume 12 6,000 

สารสกดัไพล 12 6,000 
สารสกดัใบบวับก 12 6,000 
แกเ้สน้เลือดขอด 12 36,000 

รวม 60,000 
 

การกระตุน้ความตอ้งการทดลองและซ้ือผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะน าไปสู่การเพิ่มข้ึนของ
ยอดขายเพื่อเป็นการกระตุน้ใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคไดเ้กิดความตอ้งการทดลอง และซ้ือผลิตภณัฑไ์ปใช ้
บริษทัไดก้ าหนดกลยทุธ์ดงัต่อไปน้ี 
 
การออกบูธ (Booth Event) 
วตัถุประสงค ์

1. เพื่อสร้างการรับรู้ในผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ 
2. เพื่อท าใหเ้กิดการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์ 
3. เพื่อมีโอกาสได้สอบถามถึงขอ้มูลเชิงลึกของผลิตภณัฑ์ กบัตวัแทนบริษทัท่ีไป

ออกบูธ 
ระยะเวลาการด าเนินการ: เดือนมกราคม – ธนัวาคม 2560  
วิธีการด าเนินงาน: 

1. มีการออกบูธ พร้อมพนักงานแนะน าสินค้า บริเวณสนามบินดอนเมืองและ
สนามบินสุวรรณภูมิ และอาคารส านกังานใจกลางเมือง เช่น ยา่นสีลม สาทร อโศก, หา้งสรรพสินคา้ 
หา้งสยามพารากอน, หา้งเซ็นทรัลลาดพร้าว  

2. ออกบูธในงานแสดงสินคา้ประจ าปี เช่น ASEAN beauty 2017, ASIA Beauty & 
Cosmetic Expo 
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ภาพท่ี 18 งานแสดงสินคา้ประจ าปี Cosmetic 2017 

 

ผูรั้บผดิชอบ: 
ฝ่ายการตลาดผูท้  าหนา้ท่ีออกบูธ (Event Marketing) 
งบประมาณ: รวม 600,000 บาท 

1. การจดัท าและแจกโบรชวัร์ (Brochure) 
วตัถุประสงค ์

1. เพื่อสร้างการรับรู้ในผลิตภณัฑ ์และตราสินคา้ 
2. เพื่อสร้างการรับรู้ถึงคุณสมบติัท่ีโดดเด่นของผลิตภณัฑ ์
3. เพื่อมีโอกาสได้สอบถามถึงขอ้มูลเชิงลึกของผลิตภณัฑ์ กบัตวัแทนบริษทัท่ีไป

ออกบูธ 
ระยะเวลาการด าเนินการ: เดือนมกราคม – ธนัวาคม 2560  
วิธีการด าเนินงาน: 

1. ฝ่ายการตลาดออกแบบและจดัท าโบรชวัร์ เพื่อแนะน าผลิตภณัฑ ์Le Plume เพื่อให้
ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้คุณสมบติัท่ีโดดเด่น  

“เลอ พลูม (Le Plume) มนต์ขลงัของสารสกดัธรรมชาติชั้นเยี่ยม และพลงัแห่งความ
บริสุทธ์ิ ท่ีช่วยฟ้ืนฟผูวิพรรณบริเวณขา ใหเ้บาสบาย ดุจดัง่ขนนก (Le Plume, Natural Secret) ”  

“เลอ พลูม (Le Plume) มหศัจรรยข์องธรรมชาติท่ีปลุกชีวิตเรียวขาใหส้วยงาม ดุจดัง่ขน
นก (Le Plume, Natural Power Herb Miracle – Revitalization your leg) ” 

2. แจกโบรชวัร์ (Brochure) ตามชั้นวางจ าหน่ายสินคา้ในเวลาออกบูธ (Booth) ไปใน
สถานท่ีต่างๆ  
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ผูรั้บผดิชอบ:ฝ่ายการตลาด 
งบประมาณ: รวม 50,000 บาท 

1) การจดัท า และแจกสินคา้ตวัอยา่ง (Product Sampling) 
วตัถุประสงค ์

1. เพื่อสร้างการรับรู้ในผลิตภณัฑ ์และตราสินคา้ 
2. เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์และเกิดแนวโนม้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือเอง 

ระยะเวลาการด าเนินการ: เดือนมกราคม – ธนัวาคม 2560  
วิธีการด าเนินงาน: 

1. ฝ่ายการตลาดติดต่อโรงงานผลิตจดัท าสินคา้ตวัอยา่งของ ผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le 
Plume) ในขนาดเลก็ ส าหรับแจกให้ไดท้ดลองใช ้เพื่อสร้างให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงคุณสมบติั อนัจะ
น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) ในขนาดปกติ  

2. แจกสินคา้ตวัอยา่งท่ีบูธแสดงสินคา้ เวลาไปออกงานแสดงสินคา้ตามสถานท่ีต่าง ๆ  
ผูรั้บผดิชอบ:ฝ่ายการตลาด 
งบประมาณ: รวม 100,000 บาท 
 
จากท่ีกล่าวมาทั้งหมดเก่ียวกบักิจกรรมทางการตลาดต่างๆ สามารถสรุปเป็นตารางเวลาส าหรับ
แผนปฏิบติัการทางการตลาด และงบประมาณทางการตลาดทั้งหมด (Action Plan and Budgeting) 
ไดด้งัต่อไปน้ี  
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ตารางท่ี 5 ตารางแสดงรายละเอียด เก่ียวกบัแผนปฏิบติัการและงบประมาณทางการตลาด 
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บทที ่3 การจดัตั้งและบริหารองค์กรธุรกจิ 
 
 

3.1 สถานประกอบการในการผลติ 
ที่ตั้งสถานที่การผลิต 14/1823 หมู่ 13 หมู่บา้นบวัทองธานี ซอย 17/3 ถนนตล่ิงชัน-

สุพรรณบุรี ต าบลบางบวัทอง อ าเภอบางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี 11110 
รายละเอียด: ท่ีตั้งสถานประกอบการจะอยู่ในโรงงานผลิตยาหม่องสมุนไพร ตราสัตตบงกช ซ่ึงจะ
ใชเ้ป็นพื้นท่ีในการด าเนินการผลิตสินคา้ซีร่ัม เลอ พลูม (Le Plume) ดว้ย 

ที่ตั้งสถานที่ออฟฟิศส านักงาน 282/64 ถนนรัชดาภิเษก แขวงห้วยขวาง เขตห้วยขวาง 
กรุงเทพมหานคร  
รายละเอียด: เน่ืองจากสถานท่ีตั้ง อยูใ่นท าเลใจกลางเมือง ท าให้สะดวกในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย 
ในการจดัส่งสินคา้ และมีตน้ทุนในการด าเนินงานท่ีต ่าเน่ืองจากเป็นท่ีอยู่อาศยัของผูบ้ริหารบริษทั 
เลอ พลูม (Le Plume) 
 
 

3.2 รายละเอยีดผู้ถอืหุ้น และผู้บริหาร 
Le Plume จดัตั้งเป็นบริษทัจ ากดั ภายใตช่ื้อ บริษทั เลอ พลูม เฮิร์ป มิราเคิล จ ากดั จด

ทะเบียนโดยกรมพฒันาธุรกิจการคา้ ส านกังานกลางทะเบียนพาณิชย ์โดยมีเงินจากผูถื้อหุ้น 2 คน 
เป็นจ านวนเงิน 2,520,690 บาท ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
  
ตารางท่ี 6 รายช่ือผูร่้วมทุน และสดัส่วนของการถือหุน้ 

ล าดบัท่ี ช่ือผูร่้วมทุน สัดส่วน เงินลงทุน (บาท) 
1. นางสาว กมลเนตร พิริเยศยางกรู 50% 1,260,345 
2. นางสาว สุพิชชา รัตนบานช่ืน 50% 1.260,345 

รวม 100% 2,520,690 
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คณะกรรมการบริหาร (Board of Director) มีจ านวน 2 คน ประกอบด้วย 
1. นางสาว กมลเนตร พิริเยศยางกรู ต าแหน่ง Chief Executive Officer (CEO) ควบคู่กบัต าแหน่ง 
Chief Marketing Officer (CMO) 
2. นางสาวสุพชิชา รัตนบานช่ืน ต าแหน่ง Chief of Financial Office (CFO)   
ท่ีปรึกษาแผนธุรกิจ มีจ านวน 2 คน ประกอบดว้ย 

1. รศ.สุธา ภู่ สิทธิศักด์ิ  อาจารย์ประจ าสาขาเคมีวิ เคราะห์ คณะวิทยาศาสตร์ 
มหาวิทยาลยัขอนแก่น 

2. นางสาวเสาวนีย ์พงษพ์านิชอกัษร ผูก่้อตั้ง และเจา้ของกิจการ ห้างขายยาสมุนไพร 
ตราสตัตบงกช (บวัแดง) 
 
 

3.3 โครงสร้างองค์กร (Organization Structure)  
บริษทั เลอ พลูม เฮิร์ป มิราเคิล จ ากดั มีการจดัโครงสร้างองคก์รในลกัษณะ Functional 

Structure โดยท่ีแต่ละฝ่ายมีหน้าท่ีในการท างาน และรับผิดชอบอย่างชัดเจน เพื่อให้การบริหาร
จดัการองคก์รเกิดประสิทธิภาพสูงสุด และสามารถจดัสรรทรัพยากรบุคคลตามความเช่ียวชาญได้
อยา่งเหมาะสม ท าใหเ้ห็นภาพรวมขององคก์รไดอ้ยา่งชดัเจน โดยมีประธานเจา้หนา้ท่ีบริหาร (Chief 
Executive Officer – CEO) เป็นผูค้วบคุมนโยบาย โดยมีการแบ่งสายงานออกเป็น หนา้ท่ีของแต่ละ
แผนกไดด้งัน้ี 

 
 

 
 
ภาพท่ี 19 โครงสร้างองคก์ร (Organization Chart) 
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1. การบริหารฝ่ายการตลาด และฝ่ายขาย  
ท าหน้าท่ีวิ เคราะห์วางแผน และพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด อันได้แก่การโฆษณา การ
ประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีของผลิตภณัฑ ์เนน้การท าโฆษณา 
และส่งเสริมการขายสินคา้เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑ์โดยให้มีการทดลองใช ้และสร้างให้เกิด
ความภกัดีในตราสินคา้ นอกจากน้ียงักระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งสม ่าเสมอ เนน้การขายท่ี
ท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์โดยเล็งเห็นถึงคุณค่า และประโยชน์ในตวัของผลิตภณัฑ์ ส าหรับใน
ภาคส่วนการบริหารการขาย จะท าหน้าท่ีเน้นการวางระบบ และการบริหารพนักงานขาย โดย
ควบคุมระบบการจดัจ าหน่ายให้ครอบคลุมถึงช่องทางการจดัจ าหน่ายต่าง ๆ คือ ห้างสรรพสินคา้ 
ร้านขายยา รวมถึงศูนยบ์ริการลูกคา้ และการขายตรงโดยระบบ E-Commerce เน้นการสร้าง และ
รักษาความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ในปัจจุบนั และลูกคา้ท่ีคาดหวงั ขยายฐานลูกคา้ หรือเพิ่มยอดขาย
ต่อหน่วยลูกคา้ กระตุน้และสร้างแรงจูงใจโดยอาศยั Trade Promotion สร้าง และรักษาสภาพความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัคู่แข่ง ปรับปรุง และพฒันาประสิทธิภาพทีมงานขาย เพื่อเพิ่มผลก าไร 
และส่วนแบ่งทางการตลาดใหม้ากข้ึน 

2. การบริหารฝ่ายการเงิน และการบัญชี  
ท าหน้าท่ีวางแผนการเงิน จัดหาเงินทุน ควบคุมต้นทุนการผลิต บริหารเงินสด

หมุนเวียน และจดัการระบบบญัชี รวมถึงการจดัท า รายงานทางการเงิน เนน้การจดัหาแหล่งเงินทุน
ท่ีมีตน้ทุนการเงินต ่าท่ีสุดและควบคุมค่าใชจ่้ายอยา่งมีประสิทธิภาพ 

3. การบริหารการผลติ และควบคุมคุณภาพสินค้า  
ท าหนา้ท่ีในการวางแผนการผลิตโดยให้เกิดตน้ทุนผนัแปรท่ีต ่าท่ีสุด การจดัการเก็บ

วัตถุดิบ และสินค้าคงคลัง การควบคุมคุณภาพของทั้ งว ัตถุดิบ และผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตได้ให้มี
คุณภาพสูงในระดบัท่ีสม ่าเสมอ นอกจากน้ีจะตอ้งท าการคดัเลือกวตัถุดิบ และ ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบท่ีมี
คุณภาพดว้ย 
 
 

3.4 กลยุทธ์ในการเตบิโตของบริษทั  
เป็นกลยทุธ์ท่ีบริษทัใชเ้พื่อสร้างความไดเ้ปรียบ ในการแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาด หรือ

อุตสาหกรรมท่ีหน่วยธุรกิจของบริษัทด าเนินธุรกิจอยู่โดยตรงจากการน าทรัพยากร และ
ความสามารถพิเศษของบริษทัมาท าให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั เพื่อให้ธุรกิจ Le Plume 
ประสบความส าเร็จ โดยไดมี้การก าหนดกลยทุธ์ดงัน้ี 
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3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
จากการประเมินสภาพแวดลอ้มทั้งภายนอก และภายในองคก์ร ท าใหบ้ริษทัเห็นโอกาส

ในการเขา้สู่ตลาด บริษทัจึงก าหนดกลยุทธ์ระดบัองคก์รดว้ยการด าเนินธุรกิจ โดยใชก้ลยุทธ์การ
เติบโต (Growth Strategy)โดยบริษทัจะทุ่มเททรัพยากรทั้ งหมดลงไปในการด าเนินงานภายใน
อุตสาหกรรมเดียว เพื่อให้เกิดความช านาญ ในดา้นผลิตภณัฑเ์วชส าอาง เพื่อบ ารุงผิวพรรณ ท่ีท ามา
จากสารสกดัจากสมุนไพร และผลิตจากธรรมชาติอยา่งแทจ้ริง ดว้ยการมุ่งเนน้พฒันาผลิตภณัฑ ์Le 
Plume ใหมี้ความเป็นเอกลกัษณ์ และดึงดูดใจลูกคา้ เพื่อใหเ้กิดความตอ้งการ และจดจ าในผลิตภณัฑ ์
Le Plume ซ่ึงเป็นการเลือกใช้กลยุทธ์การเติบโตท่ีมุ่งเน้นด้านความเช่ียวชาญ (Concentration 
Growth Strategy) 

 
3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Strategy) 
จากการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก ร่วมกบัปัจจยัภายในต่าง ๆ ของบริษทั 

พบว่าในสภาวะปัจจุบนั ระดบัการแข่งขนัในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์วชส าอาง ท่ีท าจากสมุนไพร
ยงัไม่รุนแรงมากนัก และสภาพแวดลอ้มเอ้ืออ านวยต่อผูป้ระกอบการรายย่อย ในส่วนของบริษทั 
เลอ พลูม เฮิร์ป มิราเคิล จ ากดั พบว่ายงัมีความไดเ้ปรียบในดา้นคุณภาพสินคา้ และการตอบสนอง
ความตอ้งการลูกคา้เฉพาะกลุ่ม ท าให้กลยุทธ์มุ่งเน้นการท าการตลาดเฉพาะกลุ่ม (Differentiation 
Focus Strategy) คือ กลุ่มลูกคา้สุภาพสตรี อายุ 28 ปีข้ึนไป ท่ีมีรายไดต้ั้งแต่ 35,000 บาทข้ึนไป โดย
มุ่งเน้นการสร้างความแตกต่าง เป็นของผลิตภัณฑ์ในด้านคุณภาพ และสร้างความน่าเช่ือถือ 
นอกจากนั้นการเลือกสารสกดัธรรมชาติจากไพล และใบบวับกเป็นส่วนผสมหลกั ท าให้สินคา้มี
ความแตกต่างจากสินคา้ท่ีมีอยู่ในทอ้งตลาด รวมทั้งมีการสร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้ให้เหนือกว่า
คู่แข่ง ให้การบริการท่ีแตกต่าง เป็นเคร่ืองมือในการสร้างความภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty) 
ซ่ึงจะช่วยใหบ้ริษทัสามารถตั้งราคาในระดบัท่ีสูง (Premium Price) เน่ืองจากลูกคา้จะยอมจ่ายราคาท่ี
เพิ่มข้ึนน้ีให้กบัคุณค่าท่ีแตกต่างจากผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ ในทอ้งตลาด[5] ซ่ึงจะสร้างศกัยภาพในการท า
ก าไรในระยะยาวใหแ้ก่บริษทั 
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ภาพท่ี 20 กลยทุธ์ระดบัธุรกิจของบริษทั 

 
3.4.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Strategy)  
บริษทัไดมี้การก าหนดกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการให้มีความเหมาะสม และสอดคลอ้งกบั

ระดับองค์กรและระดับธุรกิจ เพื่อให้บริษัทสามารถด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพตาม
วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้โดยมีรายละเอียดของกลยทุธ์ดงัต่อไปน้ี 
 
กลยุทธ์ด้านการตลาด (Market Strategy) 

 ด้านสินค้าและผลิตภัณฑ์ (Product) สร้างความโดดเด่น แตกต่าง และเป็น
เอกลกัษณ์ ในทุกรูปแบบ ทั้งตวัสินคา้ คุณสมบติั ภาพลกัษณ์ positioning  

 ด้านราคา (Price) การตั้งราคาส าหรับสินคา้ใหม่ (New Product Pricing) โดยเป็น
การตั้งราคาระดบัสูง เนน้คุณค่าของสินคา้ (Value Based Pricing) เน่ืองจากสินคา้เป็นสินคา้ใหม่ท่ี
ไม่ไดมี้อยูใ่นทอ้งตลาด มีลกัษณะเฉพาะ ไดรั้บการคุม้ครองดา้นลิขสิทธ์ิ ท าใหก้ารลอกเลียนแบบได้
ยาก ซ่ึงเป็นการตั้งราคาจาก Inside-out Pricing ดงันั้นราคาของสินคา้เราจะสูงกว่าคู่แข่ง ในสินคา้
ประเภทเดียวกนั แต่ทางเรายงัมีขอ้ไดเ้ปรียบเน่ืองจากว่ามีโรงงานท่ีสามารถผลิตสินคา้ไดเ้อง และมี
แหล่งจดัหาวตัถุดิบในราคาตน้ทุนต ่า 
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 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) จดัจ าหน่ายแบบ B2B และ B2C เพื่อใหเ้ขา้ถึง
กลุ่มผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งทัว่ถึง  

 ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) สร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้ สร้างการรับรู้ 
และกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ 
 
กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน (Operation Strategy) 

 วิจยัและพฒันาสินคา้อยา่งต่อเน่ือง 
 ควบคุมคุณภาพวตัถุดิบใหไ้ดม้าตรฐาน 
 รักษามาตรฐาน และควบคุมการผลิตสินคา้ใหค้งท่ี อยา่งสม ่าเสมอ 

 
กลยุทธ์ด้านการเงิน (Financial Strategy) 

 จดัท างบการเงินต่าง ๆอยา่งเป็นระบบ ชดัเจน ถูกตอ้ง เพือ่ประโยชน์ในการ
วางแผนทางการเงินต่อไป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
 
 

บทที ่4 แผนการปฏิบัตกิารในการจดัตั้งธุรกจิ 
 
 

4.1 ข้อมูลการผลติ 
จ านวนหน่วยการผลิตสูงสูด 6,000 หน่วย (ต่อเดือน) 

 
 

4.2 รายละเอยีดวตัถุดบิที่ใช้ในการผลติ 
เพื่อการไหลเวียนของหลอดเลือดท่ีดีข้ึน ช่วยบรรเทาความเจ็บปวด และคืนความสุข

สบายใหก้บัเรียวขา Le plume ไดคิ้ดคน้สูตรเฉพาะ โดยน าส่วนผสมสารสกดัจากสมุนไพรต่าง ๆมา
ผา่นกรรมวิธีเพื่อผลิตเป็นซีร่ัม สูตรเฉพาะส าหรับ Le plume โดยมีส่วนผสมดงัต่อไปน้ี  
 

ตารางท่ี 7 ส่วนผสม Active Ingredients Serum Le Plume 
Ingredient ( INCI Name ) Common Name Function 

Butyrospermum Parkii (shea) 
Butter 

Shea Butter ช่วยฟ้ืนฟูผิวท่ีแห้ง แตก ปกป้องเซลล์ผิวท่ีถูก
ท าลาย ช่วยลบรอยเห่ียวยน่ กระตุน้เซลลผ์ิวให้
มีชีวิตชีวา บ ารุงผิวให้ชุ่มช้ืนอย่างอ่อนโยน 
ต่อตา้นการอกัเสบจากรอยแผล 

Allantoin Allantoin ช่วยลดอาการอกัเสบ ช่วยลดอาการแพ ้และลด
อาการคัน ระคายเคือง เพ่ิมความชุ่มช้ืนให้
ผิวหนัง ช่วยซ่อมแซมให้ผิวเรียบเนียน ท าให้
ผิ ว นุ่ ม ล่ื น  แ ล ะ ยัง ให้ ผิ ว หนั ง ชั้ น นอก ท่ี
เส่ือมสภาพหลุดออกไป ช่วยให้ผิวนุ่มล่ืน ไม่
เป็นผดผื่น 
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ตารางท่ี 7 ส่วนผสม Active Ingredients Serum Le Plume (ต่อ) 

Ingredient ( INCI Name ) Common Name Function 
Simmondsia Chinensis (jojobar) 
Seed Oil 

Jojobar Oil ช่วยบ ารุงผิวพรรณ เป็น Moisturizing ชั้นดี 
เหมาะกบัทุกสภาพผิว 

Tocotrienol Vitamin E  เป็นวิตามินอีเขม้ขน้ คอยดูดซบัสารตา้นอนุมูล
อิสระบนผิวหนงั เสริมสร้างความแขง็แรง
ใหก้บัเซลลผ์ิว ลดเลือนร้ิวรอย เห่ียวยน่ และ
รอยแผลไดเ้ป็นอยา่งดี ช่วยท าใหผ้วิเนียนนุ่ม  

Niacinamide Vitamin B3 ช่วยเพ่ิมอตัราการผลดัเซลลผ์ิว กระตุน้การ
ไหลเวยีนของเลือด ท าใหผ้วิขาว กระจ่างใส 
กระตุน้การสร้างคอลาเจนและอีลาสติน ลดจุด
ด่างด า ลดการอกัเสบของผวิหนงั  

Panthenol Vitamin B5 ท าหนา้ท่ีเป็น Humectant หรือสารเกบ็กกั
ความช้ืนท่ีดี ช่วยเป็นเกราะใหก้บัผวิ (Skin 
barrier) ป้องกนัการสูญเสียความช้ืน เหมาะ
อยา่งยิง่ส าหรับผิวแหง้ เพ่ิมความยดืหยุน่ ของ
ผวิ ทั้งยงัช่วยบรรเทาอาการคนั จากการแพ ้ลด
รอยแดง ช่วยสมานแผล  

Chamomilla Recutita Flower 
Extract 

Chamomile 
Flower Extract 

ยบัย ั้งการสร้างเช้ือแบคทีเรีย และเช้ือราบน
ผวิหนงัไดเ้ป็นอยา่งดี ลดการอกัเสบและการ
บวมแดง เน่ืองจากการอกัเสบ บนผวิหนงัได ้
คืนความชุ่มช้ืน และเติมเตม็ร่องลึกบนผิวได้
เป็นอยา่งดี 
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ตารางท่ี 7 ส่วนผสม Active Ingredients Serum Le Plume (ต่อ) 
Ingredient   ( INCI Name ) Common Name Function 

Glycerine Glycerine ใหค้วามชุ่มช้ืนแกผวิ 
Collagen Collagen ช่วยให้ผิวกระชบั มีความเต่งตึง ช่วยลดร้ิวรอย 

ช่วยให้ผิวอุม้น ้ าได้มากข้ึน ลดอาการผิวแห้ง 
ลดเลือนร้ิวรอย  

Centella Asiatic Leaf Extract สารสกดัใบบวับก สมานผิวให้เรียบเนียน ลบรอยจุดด่างด า  ช่วย
กระตุ้นการสร้างเซลล์ผิวใหม่ ป้องกันการ
อกัเสบ ฆ่าเช้ือแบคทีเรีย 

Zingiber Cassumunar Root Extract สารสกดัไพล มีฤทธ์ิช่วยบ ารุงผิวหนัง ให้ความชุ่มช้ืน ตา้น
การอักเสบ มีฤทธ์ิต้านอนุมูลอิสระ แก้ปวด
เม่ือย 

Zingiber Officinale Extract สารสกดัขิง ให้ความ ชุ่ม ช่ืนแ ก่ผิ ว  ช่ วยกระ ตุ้นระบบ
ไหลเวียนของเลือดในร่างกายได้ดี ฆ่าเ ช้ือ
แบคทีเรีย 

Alpinia Galanga Rhizome Extract สารสกดัข่า ช่วยลดการอกัเสบและการบวมแดงท่ีเกิดข้ึน
บนผิวหนัง ช่วยฟ้ืนฟูเซลล์ผิวท่ีอ่อนแอให้
กลบัมามีสุขภาพดี 

Cymbopogon Schoenanthus 
Extract 

สารสกดัตะไคร้
บา้น 

บรรเทาความเม่ือยลา้ บ ารุงผิว 

Melaleuca Leucadendron Cajaputi 
Oil 

น ้ามนัเขียว  
(ใบเสมด็) 

เป็นน ้ามนัท่ีไดม้าจากใบของตน้เสม็ดขาว สกดั
โดยวิธีกลั่นด้วยไอน ้ า น ้ ามันเขียวจัดเป็นยา
สามญัประจ าบา้นชนิดหน่ึง ใชรั้บประทานแก้
ไอและหวัด รักษาอาการเป็นตะคริวของ
กระเพาะอาหาร อาการปวดบวมในล าไส้ และ
หอบหืด ใช้ทาภายนอกรักษาอาการปวด
ประสาทและปวดตามขอ้และกล้ามเน้ือ โดย
มกัจะอยูใ่นรูปครีมหรือยาผสมน ้ ามนัส าหรับถู
นวด  
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ดว้ยการผสมผสานคุณสมบติัของวตัถุดิบ ในอตัราส่วนท่ีเหมาะสมท าให้เกิดเป็นสินคา้ Le Plume 
ไดแ้ก่ลดการคัง่ภายในหลอดเลือดด า  คืนความสดช่ืน และมีคุณสมบติัในการรักษาแผลหรือการ
บาดเจ็บได ้รวมไปถึงยงัมีคุณสมบติัในการบ าบดัทางจิตดว้ย ช่วยให้รู้สึกถึงความผอ่นคลายสบาย
เรียวขาจากอาการปวด และความรู้สึกหนกัท่ีขา (heavy legs) ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 

4.3 ขั้นตอนการผลติ 
ส าหรับขั้นตอนการผลิต ผลิตภณัฑ์ซีร่ัม เลอ พลูม (Le Plume) จากสารสกัดไพล มี

ขั้นตอนต่าง ๆดงัน้ี คือ บริษทัมีการด าเนินซ้ือวตัถุดิบ สารสกดัต่างๆ เพื่อน ามาผลิตจนกระทัง่เป็น
ซีร่ัมท่ีไดม้าตรฐานตามสูตรท่ีตอ้งการ หลงัจากนั้นไดผ้่านขั้นตอนการบรรจุ โดยมีการบรรจุใส่
บรรจุภณัฑท่ี์ทางบริษทั ไดส้ั่งผลิตจากบริษทั พร้ินต้ิง โซลูชัน่ จ  ากดั เม่ือสินคา้ผลิตและถูกบรรจุ
เรียบร้อยแลว้ จะมีการตรวจสินคา้ โดยตรวจดูถึงลกัษณะภายนอกของตวัผลิตภัณฑ์ คือ ความ
เรียบร้อยในการบรรจุ สี กล่ิน ว่าผลิตและจดัท าไดม้าตรฐานหรือไม่ เม่ือสินคา้ผ่านการตรวจสอบ
เรียบร้อย จะถูกส่งมายงับริษทัเพื่อเกบ็เขา้คลงัของบริษทั เพื่อรอการจ าหน่ายต่อไป 

 
4.3.1 แผนผงักระบวนการผลติ 

 
 

 

 

 

 

 

 
 
ภาพท่ี 21 กระบวนการผลิต 

ฝ่ายจดัซ้ือ 

ตรวจสอบความถกูตอ้งของบรรจุภณัฑ์ 

ตรวจรับสินคา้เขา้

คลงัสินคา้ 

ฝ่ายขาย 

โรงงานท่ีใชผ้ลิตเวช

ส าอาง 
วตัถุดิบ ผูผ้ลิตบรรจุภณัฑ ์

ฝ่ายการตลาด 
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4.4 การด าเนินการจดัหา และผลติบรรจุภณัฑ์ 
 ด้านบรรจุภัณฑ์หีบห่อ (ใช้ส าหรับห่อหุ้มขวดซีร่ัม) บริษทัไดว้า่จา้ง บริษทั พร้ินต้ิง 

โซลูชัน่ จ  ากดั ในการออกแบบและผลิตบรรจุภณัฑหี์บห่อ โดย บริษทั พร้ินต้ิง โซลูชัน่ จ  ากดั ตั้งอยู่
เ ลข ท่ี  609/9 ซอยสาธุประดิษฐ์  49 ถนนสาธุประ ดิษฐ์  แขวง ช่องนนทรี  เขตยานนาวา 
กรุงเทพมหานครบรรจุภณัฑท่ี์ทางบริษทัจา้ง บริษทั พร้ินต้ิง โซลูชัน่ จ  ากดั ใหท้  าการออกแบบและ
ผลิตนั้น มี 1 รูปแบบ คือ บรรจุภณัฑหี์บห่อ แบบชนิดกล่อง ซ่ึงจะใชใ้นการบรรจุขวดซีร่ัม เลอ พลูม 
(Le Plume) โดยขวดมีขนาด 30 ml.ราคาค่าออกแบบ และค่าผลิต เป็นดงัน้ี ราคา 8 บาท ต่อ 5,000 
ช้ิน (ขั้นต ่าของการสัง่ผลิต)[6] 

 
ภาพท่ี 22 ตวัอยา่ง Art work บรรจุภณัฑหี์บห่อ 
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 ด้านบรรจุภัณฑ์ส าหรับบรรจุเนือ้ซีร่ัม บริษทัไดติ้ดต่อซ้ือบรรจุภณัฑจ์าก ร้านโอว้

ไถ่ฮง ซ่ึงมีท่ีตั้งอยูเ่ลขท่ี 214 - 214/1 ถ.หลานหลวง แขวงคลองมหานาค เขตป้อมปราบ กรุงเทพฯ 

ตวับรรจุภณัฑ ์เป็นลกัษณะ ขวดหวัป๊ัม พบีี 35 มล - 35 ml. PB Pump Bottle 

รายละเอียด 

 เสน้ผา่ศูนยก์ลาง-diameter : 4 cm 

 ความสูง-height : 11 cm 

 เส้นรอบวง-circumference : 12.50 cm 

 ขนาดบรรจุ-capacity : 35 ml 

 น ้าหนกั-weight : 58 g 

 สี: ใสกบัฝ้า 

 ราคาต่อขวด เป็นดงัน้ี: ราคา 28 บาท ต่อ 1 ช้ิน 

 

 
ภาพท่ี 23 ตวัอยา่งบรรจุภณัฑส์ าหรับบรรจุเน้ือซีร่ัม 

 

 



    
 

45 

4.5 ขั้นตอนการจดทะเบียนเพือ่จ าหน่ายสินค้าเคร่ืองส าอาง 
ในการด าเนินธุรกิจผลิตและจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ซีร่ัมบรรเทาอาการเส้นเลือดขอด 

และบ ารุงผิวพรรณบริเวณส่วนขา จากสารสกดัไพลและใบบวับกนั้น การจดทะเบียนเพื่อจ าหน่าย
เคร่ืองส าอาง การจดทะเบียนเก่ียวกบัสิทธิบตัร และเคร่ืองหมายการคา้ เป็นส่ิงท่ีส าคญัมาก เน่ืองจาก
เป็นส่ิงท่ีจะคุม้ครองผลิตภณัฑ ์และเคร่ืองหมายทางการคา้ไม่ให้ถูกลอกเลียนแบบ จากผูผ้ลิต และ
จ าหน่ายรายอ่ืนๆในตลาด โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

4.5.1 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า 
ส าหรับผลิตภณัฑซี์ร่ัมบรรเทาอาการเส้นเลือดขอด และบ ารุงผิวพรรณบริเวณส่วนขา 

เลอ พลูม (Le Plume) นั้น ไดมี้การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ทั้งภายในประเทศ และต่างประเทศ 
เพื่อเป็นการป้องกนัการลอกเลียนแบบช่ือตราสินคา้ โดยบริษทัจะด าเนินการจดทะเบียนเคร่ืองหมาย
การคา้ดว้ยตวัเอง 
 

 
ภาพท่ี 24 ตราสินคา้ เลอ พลูม 

 

4.5.2 การจดสิทธิบัตร 
สิทธิบตัร (Patent) หมายถึง หนงัสือส าคญัท่ีรัฐบาลออกให้เพื่อคุม้ครองการประดิษฐ์ 

(invention) หรือการออกแบบผลิตภณัฑ์ (Product Design) ท่ีมีลกัษณะตามท่ีกฎหมายก าหนดเป็น
สิทธิพิเศษ ท่ีใหผู้ป้ระดิษฐคิ์ดคน้หรือผูอ้อกแบบผลิตภณัฑ ์มีสิทธิท่ีจะผลิตและจ าหน่ายสินคา้นั้น ๆ
แต่เพียงผูเ้ดียว ในช่วงระยะเวลาหน่ึง เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ซีร่ัมบรรเทาอาการเส้นเลือดขอด และ
บ ารุงผิวพรรณบริเวณส่วนขา ท่ีมีส่วนผสมหลกัจากสารสกดัไพล และใบบวับก พร้อมทั้งมีสูตรลบั
ในส่วนผสมต่าง ๆ ท่ีน ามาปรุงให้เกิดเป็นผลิตภณัฑ์ Le Plume ดว้ยกล่ินท่ีหอมของน ้ ามนัมะนาว
ฝร่ัง ผสานกบัวตัถุดิบอ่ืนๆ จึงท าให้ผลิตภณัฑ ์Le Plume นั้นถือเป็นสินคา้นวตักรรมใหม่ (Product 
Innovative) ท่ียงัไม่มีผูผ้ลิต และจ าหน่ายในตลาด ดงันั้นทางบริษทัจึงจ าเป็นตอ้งมีการจดสิทธิบตัร
ผลิตภณัฑใ์นประเทศ เพื่อคุม้ครองการลอกเลียนแบบ 
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4.5.3 การจดทะเบียนผลติภณัฑ์เวชส าอางต่อคณะกรรมการอาหาร และยา  
เน่ืองจากบริษทั เลอ พลูม เฮิร์ป มิราเคิล จ ากดั จะตอ้งมีการด าเนินธุรกิจท่ีเก่ียวกบัการ

จ าหน่ายผลิตภณัฑเ์วชส าอาง ตามกฎหมาย สินคา้เวชส าอางทุกช้ินจะตอ้งมีการไดรั้บอนุญาตให้มี
การจ าหน่ายได ้ซ่ึงเป็นไปตาม พระราชบญัญติั เคร่ืองส าอาง พ.ศ. ๒๕๕๘  
ส าหรับการขอหนงัสือรับรอง การขายผลิตภณัฑ์เวชส าอาง บริษทั เลอ พลูม เฮิร์ป มิราเคิล จ ากดั ได้
มีการยืน่ค  าขอต่อเจา้พนกังาน เพื่อใหน้กัวิชาการตรวจสอบความถูกตอ้งของผลิตภณัฑ ์วา่เป็นสินคา้
ท่ีจะจ าหน่ายได ้และปลอดภยั ส าหรับผูบ้ริโภค 
 
โดยผลิตภณัฑ ์เลอ พลูม (Le Plume) ไดรั้บอนุมติั ภายใตเ้ลขท่ีจดแจง้ 10-1-5980708 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  
 
 

บทที ่5 สมมติฐานทางการเงนิ และการวเิคราะห์ความเป็นไปได้ในการลงทุน 
 
 

5.1 โครงสร้าง และนโยบายทางการเงิน 
โครงสร้างเงินลงทุนของ Le plume 
โครงสร้างเงินลงทุนนั้น ทั้งหมดคิดเป็นเงิน 5,317,690   บาท โดยประกอบดว้ยเงิน

ลงทุนในส่วนของผูถื้อหุน้ 2,520,690 บาท และเงินกูอี้กจ านวน 2,797,000 บาท ซ่ึงคิดเป็น
รายละเอียดดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 8 แสดงเงินลงทุนในโครงการ 

   หน่วย :บาท 

 เงินลงทุนในโครงการ   รวม   แหล่งทีม่าของเงินลงทุน  

     เงินลงทุน   เงินกู้  
ท่ีดินและการปรับปรุง - -  

ยานพาหนะ -   
อุปกรณ์ส านกังาน 120,690 120,690  
ค่าใชจ่้ายก่อน
ด าเนินงาน 

300,000 300,000  

เงินทุนหมุนเวียน 4,797,000 2,000,000 2,797,000 
รวม 5,317,690 2,520,690 2,797,000 

 
หมายเหตุ: 

 ส่ิงปลูกสร้าง   ค่าก่อสร้างต่อเติมโรงงานผลิตสินคา้ 
 อุปกรณ์ส านกังาน  ค่าอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นอาคารส านกังาน 
 ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน  ค่าทดลองสูตร ค่าใชจ่้ายในการติดต่อลูกคา้และ

suppliers ต่างๆ 
 เงินทุนหมุนเวียน  เงินทุนหมุนเวยีนต่อเดือนท่ีตอ้งใช ้
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5.2 ที่มาของรายได้ 
การประมาณรายได้ของ Le plume 
Le plume ประมาณความสามารถในการผลิตสินคา้สูงสุดจาก capability ท่ีโรงผลิต

สามารถท าไดต่้อเดือนอยูท่ี่ 6,000 ขวด จ านวนช้ินดงัท่ีกล่าวมานั้นเป็นเป็นสินคา้ขนาด น ้ าหนกั 30 
มิลลิลิตร ผูบ้ริโภคมีอตัราการใชโ้ดยเฉล่ียท่ีประมาณ 3 ขวด ต่อปี  
 
ตารางท่ี 9 แสดงความสามารถในการผลิตสูงสุดต่อเดือน 

  
ช่ือสินค้า 

จ านวน/
เดือน 

หน่วย 

สินคา้ 1 ซีร่ัมบ ารุงอาการเสน้เลือดขอดขนาด 30 ml.          6,000  ขวด 
 รวม          6,000   

 

ปริมาณการขาย / ผลิต ตามประมาณการณ์ยอดขายแต่ละปีใน 5 ปีแรกนั้น Le plume ไดป้ระมาณวา่
จะขาย / ผลิต เป็นร้อยละ 60, 65, 70, 80 และ 85 ตามล าดบั จะไดต้ามตารางดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 10 แสดงปริมาณการขาย/ผลิต ตามประมาณการยอดขาย 
คดิเป็นร้อยละของปริมาณการ

ผลติสูงสุด 
60% 65% 70% 80% 85% 

ช่ือสินคา้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ซีร่ัมบ ารุงอาการเสน้เลือดขอด

ขนาด 30 ml. 
43,200 46,800 50,400 57,600 61,200 

รวม (ขวด) 43,200 46,800 50,400 57,600 61,200 

 

ซ่ึงราคาขายต่อหน่วยของ Le plume ราคาขายต่อหน่วยอยูท่ี่ขวดละ 890 บาท ดงันั้นต่อ 1 หน่วย
บริโภคท่ีลูกคา้ซ้ือไปโดยประมาณ 3 ช้ิน ราคาต่อ 1 ปี จะอยูท่ี่ 2,670 บาท 
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ตารางท่ี 11 แสดงราคาขาย ต่อหน่วย 
ช่ือสินค้า บาท หน่วย 

ซีร่ัมบ ารุงอาการเสน้เลือดขอดขนาด 30 ml. 890 ขวด 
 

ดงันั้นจะสามารถค านวณหายอดขายท่ีคาดวา่จะไดใ้นแต่ละปีไดด้งัน้ี 

 

ตารางท่ี 12 แสดงยอดขาย (ต่อปี) 

 
การประมาณต้นทุนของ Le plume 

ตน้ทุนนั้นแบ่งออกตน้ทุนทางดา้นวตัถุดิบ และตน้ทุนทางดา้นการด าเนินงาน ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ีวตัถุดิบของ Le plume นั้น แบ่งออกเป็น 3 ส่วนหลกัๆ คือ 
 
ตารางท่ี 13 แสดงตน้ทุนวตัถุดิบ (ตน้ทุนผนัแปรไดต่้อหน่วย) 

ซีร่ัมบ ารุงอาการเส้นเลอืดขอดขนาด 30 ml. ราคา หน่วย 
ส่วนผสมวตัถุดิบตวัยา+ค่าบรรจุภณัฑ ์ 280    บาท/ขวด  
กระบวนการผลิตจนเป็นสินคา้ส าเร็จรูป 40    บาท/ขวด  

รวม 320    บาท/ขวด  
 

ดงันั้นเม่ือคิดเป็นตน้ทุนวตัถุดิบต่อปีไดเ้ท่ากบั 

 

    หน่วย :  บาท 

ช่ือสินค้า ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ซีร่ัมบ ารุงอาการเสน้เลือดขอด

ขนาด 30 ml. 
38,448,000 41,652,000 44,856,000 51,264,000 54,468,000 

รวม 38,448,000  41,652,000  44,856,000  51,264,000  54,468,000  
ยอดขายต่อเดือน 3,204,000  3,471,000  3,738,000  4,272,000  4,539,000  
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ตารางท่ี 14 แสดงตน้ทุนวตัถุดิบ 

 
ต้นทุนทางด้านการด าเนินงาน 

ค่าใชจ่้ายของ Le plumeท่ีเกิดจากการด าเนินงานนั้นแบ่งเป็น 
 แรงงานในการผลติ:  
ในปีแรกประมาณการให้มีพนักงานผลิต พนักงาน Admin พนักงานขบัรถ พนักงาน

ฝ่ายขายและการตลาด และพนักงานดูแลท าความสะอาด เป็นคนกลุ่มเดิมของโรงงานท่ีมีอยู่แลว้ 
อนาคตมีแผนจดัการโดยค่อย ๆเพิ่มข้ึนในปีถดัไปตามปริมาณการผลิตท่ีคาดวา่จะเพิ่มข้ึน  

 แรงงานในการขาย และบริหาร: 
ต าแหน่งในการขาย และบริหารงาน มีทั้งหมด 3 ต าแหน่ง นัน่คือ CEO, Production Manager และ 
Sales & Marketing Manager  

 ค่าโสหุ้ยในการผลติ (ต่อปี) 
เป็นค่าใชจ่้ายจ าพวกค่าน ้า ค่าไฟ ค่าขนส่ง ค่าเช่าท่ี ค่าโทรศพัท ์ในแต่ละเดือน 

 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด (ต่อปี) 
คิดค่าใชจ่้ายทางการตลาด คิดรวมโดยการคาดคะเนวา่จะใชป้ระมาณ 5% ของยอดขาย  

 ค่าใช้จ่ายในการขาย และบริการ (ต่อปี) 
ในส่วนของค่าใชจ่้ายในการขายนั้น จะให้ค่า Commission แก่ร้านท่ีน าไปฝากขายโดย

จ านวนของการจ่าย Commission ข้ึนอยู่กับแต่ละตวัแทนจ าหน่าย โดยประมาณการท่ีไดท้  าการ
ตรวจเช็คขอ้มูลมาแลว้คิดเป็น 30% - 50% ทั้งน้ีไดร้วมค่าแรกเขา้ส าหรับการจ าหน่ายสินคา้แลว้ 
 
 
 
 
 

    หน่วย :  บาท 

ช่ือสินค้า ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ซีร่ัมบ ารุงอาการเส้นเลือดขอด

ขนาด 30 ml. 
13,824,000 14,976,000 16,128,000 18,432,000 19,584,000 

รวม 13,824,000 14,976,000 16,128,000 18,432,000 19,584,000 
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ตารางท่ี 15 แสดงแรงงานในการผลิต 
    หน่วย :  บาท 

เงินเดือน 
ต าแหน่ง 

จ านวนคน 

บาท/เดือน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
12,000 พนกังานAdmin 1 1 1 2 2 
10,000 พนกังานขบัรถ 1 1 1 1 2 

22,000 
พนกังานฝ่ายขายและ

การตลาด 
1 1 1 1 1 

9,000 ค่าดูแลท าความสะอาด 1 1 1 1 1 
ค่าแรงในการผลิต 636,000 636,000 636,000 780,000 900,000 

       
 

ตารางท่ี 16 แสดงแรงงานในการขายและบริหาร 
    หน่วย :  บาท 

เงินเดือน 
ต าแหน่ง 

จ านวนคน 

บาท/
เดือน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

150,000 CEO 1 1 1 1 1 

80,000 
Sales and Marketing 

Manager 
1 1 1 1 1 

80,000 Production Manager 1 1 1 1 1 
ค่าแรงในการขายและบริหาร 3,720,000 3,720,000 3,720,000 3,720,000 3,720,000 
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ตารางท่ี 17 แสดงค่าโสหุย้ในการผลิต (ต่อปี) 
    หน่วย :  บาท 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าน ้ า   24,000 24,000 24,000 24000 24,000 
ค่าไฟ   240,000 240,000 240,000 240000 240,000 
ค่าโทรศพัท ์ 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
  รวม 288,000 288,000 288,000 288,000 288,000 

 
 
ตารางท่ี 18 แสดงค่าใชจ่้ายทางการตลาด (ต่อปี) 

    หน่วย :  บาท 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 

Social media (Facebook, Instragram) 150,000 150,000 150,000 150,000 
Exhibition  200,000 200,000 200,000 200,000 
Website  40,000 40,000 40,000 40,000 
Print Ad  60,000 60,000 60,000 60,000 

 รวม 450,000 450,000 450,000 450,000 
 
 
ตารางท่ี 19 แสดงค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร (ต่อปี) 

 
   หน่วย : บาท 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าขนส่ง  240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 
การกระจายสินคา้ 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

 รวม 340,000 340,000 340,000 340,000 340,000 
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5.3 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 

ตารางท่ี 20 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุนของ Le plume 

 

 

 

 

 
   หน่วย : บาท 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 38,448,000 41,652,000 44,856,000 51,264,000 54,468,000 
ต้นทุนขาย      
- วตัถุดิบ 13,824,000 14,976,000 16,128,000 18,432,000 19,584,000 
- แรงงานในการผลิต 636,000 636,000 636,000 780,000 900,000 
- ค่าเส่ือมราคาในการผลิต 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
- ค่าโสหุย้ในการผลิต 288,000 288,000 288,000 288,000 288,000 
รวมตน้ทุนขาย 14,758,000 15,910,000 17,062,000 19,510,000 20,782,000 
ก าไรขั้นต้น 23,690,000 25,742,000 27,794,000 31,754,000 33,686,000 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร      
- แรงงานในการขายและบริหาร 3,720,000 3,720,000 3,720,000 3,720,000 3,720,000 
- ค่าเส่ือมราคาในการขายและ
บริหาร 

84,138 84,138 84,138 84,138 84,138 

- ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 450,000 450,000 450,000 450,000 450,000 
- ค่าใชจ่้ายดา้นการขายและ
บริหาร 

340,000 340,000 340,000 340,000 340,000 

รวมค่าใชจ่้ายในการขายและ
บริหาร 

4,594,138 4,594,138 4,594,138 4,594,138 4,594,138 

ก าไรก่อนหักดอกเบีย้และภาษีเงนิ
ได้ 

19,095,862 21,147,862 23,199,862 27,159,862 29,091,862 

ดอกเบ้ียจ่าย 279,700 223,760 167,820 111,880 55,940 
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ตารางท่ี 21 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุนของ Le plume (ต่อ) 
    หน่วย : บาท 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้ 18,816,162 20,924,102 23,032,042 27,047,982 29,035,922 
ภาษีเงินได ้ 3,763,232 4,184,820 4,606,408 5,409,596 5,807,184 
ก าไรสุทธิ 15,052,930 16,739,282 18,425,634 21,638,386 23,228,738 

 
 
ตารางท่ี 22 แสดงประมาณการงบแหล่งท่ีมา และใชไ้ปของเงินลงทุนของ Le plume 

    หน่วย : บาท  

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

แหล่งทีม่าของเงินลงทุน      
- เงินลงทุน 2,520,690 - - - - 
- เงินกูย้มื 2,797,000 - - - - 
- ยอดขาย 38,448,000 41,652,000 44,856,000 51,264,000 54,468,000 

- เจา้หน้ีการคา้ท่ีเพิ่มข้ึน 1,152,000 96,000 96,000 192,000 96,000 
รวมแหล่งท่ีมา  (ก.) 44,917,690 41,748,000 44,952,000 51,456,000 54,564,000 

แหล่งทีใ่ช้ไปของเงินลงทุน      
- เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 520,690 - - - - 

- ตน้ทุนขาย - ไม่รวมค่าเส่ือมราคา 14,748,000 15,900,000 17,052,000 19,500,000 20,772,000 
- ค่าใชจ่้ายในการขายฯ -ไม่รวมค่า

เส่ือม 
4,510,000 4,510,000 4,510,000 4,510,000 4,510,000 

- ดอกเบ้ียจ่าย 279,700 223,760 167,820 111,880 55,940 
- ภาษีเงินได ้ 3,763,232 4,184,820 4,606,408 5,409,596 5,807,184 
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ตารางท่ี 23 แสดงประมาณการงบแหล่งท่ีมา และใชไ้ปของเงินลงทุนของ Le plume (ต่อ) 
     หน่วย: บาท 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
- ลูกหน้ีการคา้ท่ีเพิ่มข้ึน 3,204,000 267,000 267,000 534,000 267,000 
- สตอ็กสินคา้ส าเร็จรูปท่ีเพิ่มข้ึน 1,229,833 96,000 96,000 204,000 106,000 
- สตอ็กวตัถุดิบท่ีเพิ่มข้ึน 1,152,000 96,000 96,000 192,000 96,000 
- ช าระคืนเงินกู ้ 559,400 559,400 559,400 559,400 559,400 
รวมแหล่งท่ีใชไ้ป  (ข.) 29,966,856 25,836,980 27,354,628 31,020,876 32,173,524 
เงินสดคงเหลือ - ตน้งวด - 14,950,834 30,861,854 48,459,225 68,894,349 
เงินสดคงเหลือสุทธิระหวา่งงวด 
(ก.-ข.) 

14,950,834 15,911,020 17,597,372 20,435,124 22,390,476 

เงินสดคงเหลอื - ปลายงวด 14,950,834 30,861,854 48,459,225 68,894,349 91,284,825 
 
 

5.4 ประมาณการงบกระแสเงนิสด 

ตารางท่ี 24 แสดงประมาณการกระแสเงินสดของ Le plume 
    หน่วย : บาท 

กระแสเงินสดสุทธิ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
- ก าไรสุทธิ 15,052,930 16,739,282 18,425,634 21,638,386 23,228,738 

- ค่าเส่ือมราคา 94,138 94,138 94,138 94,138 94,138 
กระแสเงินสดสุทธิ 15,147,068 16,833,420 18,519,772 21,732,524 23,322,876 

 
 กระแสเงินสดสุทธิ - ปีท่ี 0  -     5,317,690  บาท    
 กระแสเงินสดสุทธิ - ปีท่ี 1      15,147,068  บาท    
 กระแสเงินสดสุทธิ - ปีท่ี 2      16,833,420  บาท    
 กระแสเงินสดสุทธิ - ปีท่ี 3      18,519,772  บาท    
 กระแสเงินสดสุทธิ - ปีท่ี 4      21,732,524  บาท    
 กระแสเงินสดสุทธิ - ปีท่ี 5      23,322,876  บาท    
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5.5 ประมาณการงบดุล 

ตารางท่ี 25 ประมาณการงบดุลของ Le plume 
    หน่วย : บาท 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์      
สินทรัพย์หมุนเวยีน      

- เงินสดและเงินในธนาคาร 14,950,834 30,861,854 48,459,225 68,894,349 91,284,825 
- ลูกหน้ีการคา้ 3,204,000 3,471,000 3,738,000 4,272,000 4,539,000 

- สตอ็กสินคา้ส าเร็จรูป 1,229,833 1,325,833 1,421,833 1,625,833 1,731,833 
- สตอ็กวตัถุดิบ 1,152,000 1,248,000 1,344,000 1,536,000 1,632,000 

รวมสินทรัพย์หมุนเวยีน 20,536,668 36,906,687 54,963,059 76,328,182 99,187,658 
สินทรัพย์ถาวร      

- ท่ีดินและการปรับปรุง - - - - - 
- ส่ิงปลูกสร้าง 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

- เคร่ืองจกัรอุปกรณ์ - - - - - 
- ยานพาหนะ - - - - - 

- อุปกรณ์ส านกังาน 120,690 120,690 120,690 120,690 120,690 
- ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

รวมสินทรัพย์ถาวร 520,690 520,690 520,690 520,690 520,690 
หกั ค่าเส่ือมราคาสะสม 94,138 188,276 282,414 376,552 470,690 
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ตารางท่ี 26 ประมาณการงบดุลของ Le plume (ต่อ) 
      หน่วย : บาท 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
รวมสินทรัพยถ์าวรสุทธิ 426,552 332,414 238,276 144,138 50,000 

รวมสินทรัพย์ 20,963,220 37,239,101 55,201,335 76,472,320 99,237,658 
หนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ      
หนีสิ้นหมุนเวยีน      
- เจา้หน้ีการคา้ 1,152,000 1,248,000 1,344,000 1,536,000 1,632,000 
รวมหน้ีสินหมุนเวยีน 1,152,000 1,248,000 1,344,000 1,536,000 1,632,000 
หนีสิ้นระยะยาว 2,237,600 1,678,200 1,118,800 559,400 - 
รวมหน้ีสิน 3,389,600 2,926,200 2,462,800 2,095,400 1,632,000 
ส่วนของเจ้าของ      
- เงินลงทุน 2,520,690 2,520,690 2,520,690 2,520,690 2,520,690 
- ก าไรสะสม 15,052,930 31,792,211 50,217,845 71,856,230 95,084,968 

รวมส่วนของเจา้ของ 17,573,620 34,312,901 52,738,535 74,376,920 97,605,658 
รวมหนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ 20,963,220 37,239,101 55,201,335 76,472,320 99,237,658 
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5.6 การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงินของ Le plume 

ตารางท่ี 27 แสดงตารางอตัราส่วนทางการเงินต่าง ๆ 
 

 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
1. วดัสภาพคล่องทางการเงิน      
- อตัราส่วนเงินทุนหมุนเวยีน (เท่า) 17.83 29.57 40.90 49.69 60.78 
- อตัราส่วนเงินทุนหมุนเวยีนเร็ว (เท่า) 15.76 27.51 38.84 47.63 58.72 
2. วดัความสามารถในการท าก าไร      
- อตัราก าไรขั้นตน้ 61.62% 61.80% 61.96% 61.94% 61.85% 
- อตัราก าไรจากการด าเนินงาน 49.67% 50.77% 51.72% 52.98% 53.41% 
- อตัราก าไรสุทธิ 39.15% 40.19% 41.08% 42.21% 42.65% 
- อตัราผลตอบแทนสุทธิต่อสินทรัพยร์วม 71.81% 44.95% 33.38% 28.30% 23.41% 
- อตัราผลตอบแทนสุทธิต่อส่วนของ
เจา้ของ 

85.66% 48.78% 34.94% 29.09% 23.80% 

3. วดัประสิทธิภาพการจัดการเงินทุน
หมุนเวยีน 

     

- อตัราการหมุนเวยีนของสินทรัพยร์วม 1.83 1.12 0.81 0.67 0.55 
- ระยะเวลาในการจดัเกบ็หน้ี (วนั) 30.42 30.42 30.42 30.42 30.42 
- ระยะเวลาในการช าระหน้ีเจา้หน้ีการคา้ 
(วนั) 

30.42 30.42 30.42 30.42 30.42 

- ระยะเวลาในการเกบ็สินคา้คงคลงั (วนั) 58.91 59.05 59.17 59.15 59.08 
4. วดัความสามารถในการช าระหนีแ้ละ
ความเส่ียง 

     

- อตัราส่วนหน้ีสินต่อสินทรัพยร์วม 0.16 0.08 0.04 0.03 0.02 
- อตัราส่วนหน้ีสินต่อทุน (เท่า) 0.19 0.09 0.05 0.03 0.02 
- อตัราส่วนความสามารถช าระดอกเบ้ียจ่าย 
(เท่า) 

68.27 94.51 138.24 242.76 520.05 
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จากขอ้มูลในตารางท่ี 27 พบว่าอตัราส่วนทางการเงินในรายการต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น
ความสามารถในการท าก าไร ความสามารถในการช าระหน้ี รวมทั้งประสิทธิภาพของการจดัการ
เงินทุนหมุนเวียน มีแนวโนม้ท่ีดีจากปีท่ี 1 ถึงปีท่ี 5 เน่ืองจากมีการระมดัระวงัในการก่อหน้ี และมี
แนวทางท่ีดีในการบริหารงาน ท าให้ทิศทางของผลประกอบการมีแนวโน้มท่ีดี มีอตัราก าไรสุทธิ
เพิ่มข้ึน 
 
 

5.7 การประเมินโครงการของ Le plume 
ตารางท่ี 28 แสดงกระแสเงินสดสุทธิของบริษทั 

    หน่วย : บาท 

กระแสเงินสดสุทธิ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
- ก าไรสุทธิ 15,052,930 16,739,282 18,425,634 21,638,386 23,228,738 
- ค่าเส่ือมราคา 94,138 94,138 94,138 94,138 94,138 
กระแสเงินสดสุทธิ 15,147,068 16,833,420 18,519,772 21,732,524 23,322,876 

 
จากกระแสเงินสดดงัท่ีกล่าวมาแลว้นั้น จะสามารถท าให้ทราบว่าโครงการน้ีน่าลงทุนหรือไม่ ดงัค่า
ต่อไปน้ี 

 มูลค่าโครงการปัจจุบนัสุทธิ (NPV)         59,639,767  บาท 
 BC Ratio                        12.22            เท่า 
 อตัราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR)        295.53          %  
 ระยะเวลาคืนทุน           5                   เดือน 
 จุดคุม้ทุนของปีท่ี 1  15,480          ขวด 

 (พิจารณาจาก Fixed cost + Variable cost + เงินกู้ ท่ีต้องช าระท้ังส้ินของปีท่ี 1) 
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บทที ่6 บทสรุป และข้อเสนอแนะในการลงทุน 
 
 

บทสรุป 
ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีระบบเศรษฐกิจแบบเปิด (open economy) คือเป็นประเทศ

ท่ีติดต่อท าการซ้ือขายสินคา้และบริการกบัประเทศเพื่อนบา้น การคา้ระหว่างประเทศจึงมีบทบาท
ส าคญัในฐานะกลไกในการพฒันา รวมทั้งมีส่วนส าคญัในการผลกัดนัให้เศรษฐกิจของประเทศ 
ขยายตวัอยา่งรวดเร็ว ในสภาวการณ์แข่งขนัในปัจจุบนั เวชส าอางเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูง แมว้่า
สภาวะเศรษฐกิจหรือการเมืองจะมีการเคล่ือนไหวอยู่ตลอด แต่ก็ไม่สามารถส่งผลต่ออตัราการ
เติบโตของตลาดความงามลดลงได้ และผูบ้ริโภคมองว่าสินค้าในกลุ่มน้ีเป็นสินคา้จ าเป็นใน
ชีวิตประจ าวนั เป็นเร่ืองปกติถา้จะกล่าววา่ ตลาดกลุ่มน้ีโตกวา่จีดีพีของประเทศ ทั้งน้ี การเติบโตของ
ตลาดกลุ่มน้ี อาจจะมาจากปัจจยัหลายๆ อยา่ง ไม่ว่าจะเป็นการท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงบุคลิกภาพของตน
มากข้ึน, สินคา้มีนวตักรรมใหม่ๆ มากข้ึน, การเติบโตของสังคมเมือง ท าให้ก าลงัซ้ือมีมากข้ึน, การ
เติบโตของ Social Network, การท่ีผูบ้ริโภคเน้นสินคา้หลากหลายข้ึน โดยยึดติดตราสินคา้นอ้ยลง 
และมุ่งเนน้ไปทางดา้นคุณภาพ และราคามากข้ึน ทางกลุ่มจึงเลง็เห็นความส าคญั และโอกาสในการ
สร้างธุรกิจในการสรรสร้างผลิตภณัฑ์ เลอ พลูมข้ึนมา โดยมีแนวความคิดท่ีมุ่งเน้นแกไ้ขปัญหา
ให้กบัสุภาพสตรีท่ีมีปัญหาอาการเส้นเลือดขอด จากการท าแบบส ารวจกลุ่มเป้าหมาย และศึกษา
งานวิจัยอา้งอิงต่าง ๆแสดงให้เห็นอย่างชัดเจนว่าแผนธุรกิจน้ี มีโอกาสความเป็นไปได้ในการ
ด าเนินงาน 
 
 

6.1 วเิคราะห์แผนการปฏิบัตกิาร  แผนเชิงกลยทุธ์ 
 

6.1.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
จากการประเมินศกัยภาพของธุรกิจซีร่ัมเลอ พลูม พร้อมต่อการเผชิญหน้ากับการ

แข่งขนัทางธุรกิจ กลยทุธ์ระดบัองคก์รท่ีเลือกใช ้คือ เนน้กลยทุธ์คงตวั (Stability Strategy) ไม่มีการ
ลงทุนใด ๆ ในช่วงระยะปีแรกแต่มุ่งเน้นในธุรกิจเดิมให้เขม้แข็ง เพื่อในการขยายธุรกิจต่อไปใน
อนาคต 
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6.1.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Level Strategy) 
จากการวิเคราะห์จุดแข็งของกิจการ ผนวกกบักลยุทธ์ระดบัองคก์รท่ีเลือกใช้ พบว่า

ธุรกิจซีร่ัมเลอ พลูม ควรเลือกใชก้ลยุทธ์ระดบัธุรกิจ เนน้ความแตกต่างของสินคา้ โดยน าศกัยภาพ
ของสินคา้มาพฒันาอยา่งต่อเน่ือง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคมมากข้ึน 

 
6.1.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Level Strategies) 

ด้านการบริหารจัดการ 
1.  เนน้ด าเนินงานท่ีก่อใหเ้กิดคุณภาพท่ีสูงท่ีสุด 
2.  สรรหาบุคคลากรท่ีมีความคิดสร้างสรรค ์มีความสามารถ 

ด้านการตลาด 
1. พยายามท าการตลาดในทุกรูปแบบเพื่อน าเสนอความแตกต่างในตวัสินคา้ แก่ลูกคา้ 
2. มีการออกแบบผลิตภณัฑท่ี์สร้างความแตกต่าง โดยความแตกต่างนั้นลูกคา้ตอ้งรับรู้

และยอมรับได ้
ด้านการผลติ 

1. มีคุณภาพไดม้าตรฐาน 
2. คุณลกัษณะถูกตอ้งตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ในกลุ่มเป้าหมาย 

ด้านการเงิน 
1. เนน้การใชเ้งินไปในส่ิงท่ีช่วยเพื่อเพิ่มคุณภาพของสินคา้และบริการ 
2. การกูเ้งินหรือขายหุ้นเพิ่มทุน จะท าไม่ว่าสถานการณ์ทางดา้นการเงินในขณะนั้นจะ

เป็นเช่นไรกต็าม 
 
 

6.2 การบริหารสินค้าคงคลงั 
ธุรกิจมีนโยบายสินคา้คงคลงั โดยก าหนดปริมาณในการผลิตต่อเดือนโดยประมาณ 

3,600 ขวด ตามการคาดการณ์จากแผนการเงินในบทท่ี 5 โดยมีแผนการขายสินคา้มากข้ึนเพื่อรักษา
ปริมาณผลิตภณัฑใ์หเ้พียงพอขายอยูเ่สมอ สินคา้คงคลงัจะท าการผลิตใหม่เม่ือผลิตภณัฑน์ั้นเหลือท่ี
ระดับประมาณการขาย  1 เดือน ของผลิตภัณฑ์นั้ น สาเหตุท่ีคงระดับต ่าไวท่ี้ 1 เดือน เน่ืองจาก
ระยะเวลาในการสั่งซ้ือประมาณ 1 สัปดาห์ซ่ึงหากมีการจดัส่งสินคา้ผิดพลาดหรือล่าชา้ก็จะมีสินคา้
คงคลงัท่ีสามารถขายต่อไดอี้ก 1 สปัดาห์ ท าใหส้ามารถแกไ้ขสถานการณ์สินคา้ขาดตลาดได ้
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6.3 การควบคุมคุณภาพการจดัซ้ือสินค้า 
เม่ือสินคา้ท าการผลิตเรียบร้อยแลว้ จะท าการสุ่มตรวจสินคา้เป็นจ านวน 0.5%  ของ

สินค้าท่ีพร้อมจ าหน่าย เพื่อตรวจสอบคุณภาพสินค้า โดยตรวจดูถึงลักษณะภายนอกของตัว
ผลิตภณัฑ์คือ ความเรียบร้อยในการบรรจุ สี กล่ิน ว่าผลิตและจดัท าไดต้ามมาตรฐานท่ีก าหนดไว้
ตามท่ีสั่งซ้ือหรือไม่ หากสินคา้ไม่ผ่านเกณฑ์ท่ีก าหนดไว ้ก็จะส่งคืนส่วนงานฝ่ายผลิตให้ท าการ
ตรวจสอบกระบวนการผลิตต่อไป 
 
สรุปจุดเด่น ปัญหา และแนวทางแก้ไข พร้อมทั้งเป้าหมายทางการจัดการบริหารธุรกจิ 
ธุรกจิมีจุดเด่นด้าน 

 สินคา้ใชแ้ลว้ค่อยขา้งไดผ้ลตอบรับท่ีดีมาก เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายมีการบอกกล่าว
วา่ใชผ้ลิตภณัฑแ์ลว้เห็นผลจริง ภายใน 3 สัปดาห์ ราคาเหมาะสม และเป็นท่ียอมรับ 
 
ธุรกจิมีปัญหาด้าน 

 คู่แข่งขนัในตลาดมีสินคา้ทดแทนท่ีหลากหลาย ท าใหเ้กิดการแข่งขนัสูง 
 
แนวทางในการแก้ไขปัญหาดังกล่าวคอื 

 หาแนวคิดโดยการดดัแปลงผลิตภณัฑ์ เลอ พลูม  มีขนาดทดลอง ปรับขนาดของ
ปริมาตรตามความเหมาะสม เป็นตน้ เน่ืองจากปัจจุบนัมีเพียงขนาด 30 มิลลิลิตร  
 
 เป้าหมายที่ต้องการคอื 

 การท่ีลูกคา้ยอมรับและมัน่ใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์ เลอ พลูม  และเป็นท่ีรู้จกัอย่าง
แพร่หลาย 
 
 

6.4 ข้อเสนอแนะในการลงทุน 
อยา่งไรก็ตามถึงแมว้่าแผนธุรกิจมีความเป็นไปไดสู้ง มีแผนการปฏิบติัการท่ีดี แต่ยงัมี

ส่วนส าคญัท่ีตอ้งค านึงถึงก่อนตดัสินใจลงทุนคือ ความเส่ียงของแผนธุรกิจ และการจดัหาเงินลงทุน
เพิ่ม ดงัน้ี 
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ด้านความเส่ียงจากปัจจัยภายในองค์กร 
ด้านผลติภัณฑ์ : เป็นสินคา้ท่ีทางบริษทั ผลิตเพิ่มข้ึนมาจากพื้นฐานความรู้และขอ้มูลท่ี

คน้ควา้มาเพิ่ม เพื่อพฒันาสินคา้ใหม่เป็นซีร่ัมเพื่อบรรเทาอาการปวดเม่ือย หนกัขา ซ่ึงท าใหเ้กิดการ
เป็นเส้นเลือดขอด นอกจากนั้นตน้ทุนของสินคา้ยงัต ่ากว่าสินคา้ประเภทเดียวกัน เน่ืองจากว่า
ปัจจุบนัน้ีมีผูป้ระกอบการท่ีไดก้า้วเขา้มาเร่ิมธุรกิจเวชส าอางดว้ยการใช ้OEM ท าใหมี้ตน้ทุนในการ
ด าเนินการสูงกวา่ และมีความเส่ียงท่ีจะเกิดการเลียนแบบสินคา้ได ้
ส่ิงท่ีจะด าเนินการเพื่อลด/ป้องกนัความเส่ียง คือ  

 พยายามปรับตวัอยูต่ลอดเวลา โดยหมัน่ศึกษาชนิดของส่วนผสมและสรรพคุณของ
สมุนไพรเพื่อให้ไดสู้ตรท่ีดีและมีสรรพคุณเด่นชดัในการบรรเทาอาการต่างๆได ้พร้อมทั้งปรับสูตร
ใหเ้หมาะกบัลูกคา้ รวมทั้งน านวตักรรมใหม่ ๆมาใชเ้พื่อป้องกนัการเกิดการเลียนแบบสินคา้ได ้
 

ด้านบริการ: ประสบการณ์และความช านาญในการแนะน าสินคา้ 
ส่ิงท่ีจะด าเนินการเพื่อลด/ป้องกนัความเส่ียง 

 ตอ้งศึกษาหาความรู้ขอ้มูลของสินคา้และส่วนผสมให้ดี เพื่อจะสามารถแนะน าให้
กลุ่มเป้าหมายไวว้างใจและเช่ือถือ นอกจากนั้นควรศึกษาขอ้มูลของผูท่ี้มีอาการเส้นเลือดขอด ปวด
เม่ือย หนกัขา ก่อนเพื่อเสริมทกัษะดา้นการขาย 
 

ด้านการเงิน: มีค่าใชจ่้ายค่อนขา้งต ่า เน่ืองจากมีอุปกรณ์ เคร่ืองจกัรท่ีใชใ้นการผลิตท า
ใหไ้ม่ตอ้งลงทุนเพิ่ม 
ส่ิงท่ีจะด าเนินการเพื่อลด/ป้องกนัความเส่ียง 

 ในช่วงแรกอาจจะผลิตสินคา้ไม่มากนกั แลว้ท าการทดลองความตอ้งการของตลาด
ก่อน จากนั้นวิเคราะห์ยอดขาย เพื่อลดความเส่ียงเร่ืองตน้ทุนจม 

 -ติดต่อร้านขายส่งผลิตภณัฑ์เวชส าอางหลายๆร้าน รวมทั้งตวัแทนขายเพื่อท าให้
สินคา้มีโอกาสกระจายไดเ้ร็ว 
 

ด้านบุคลากร:  
1.ฝ่ายผูป้ระกอบการ (Founder) เป็นธุรกิจท่ีด าเนินมานานกว่าสิบปี จึงท าให้มีอ านาจ

ต่อรองกบั Supplier  
2.ฝ่ายเทคนิค และกระบวนการผลิต บางคร้ังยงัขาดประสบการณ์การวางระบบโรงงาน 

เพราะระบบท่ีใชเ้ป็นระบบท่ีสร้างข้ึนเอง และมีการบริหารแบบครอบครัว 
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ส่ิงท่ีจะด าเนินการเพื่อลด/ป้องกนัความเส่ียง คือ 
 ศึกษาดูงานสินคา้คู่แข่งท่ีมีช่ือเสียง และเป็นบริษทัท่ีมีมาตรฐานเพื่อน ามาปรับปรุง

และพฒันาสินคา้ Le Plume ใหมี้ประสิทธิภาพและสามารถอยูใ่นธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
 ปรึกษาและขอค าแนะน าจากผูมี้ความรู้และเช่ียวชาญด้านสมุนไพร  และการ

บรรเทาอาการปวดขา เส้นเลือดขอด 
 
 

6.5 การจดัหาเงนิลงทุนเพิม่ 
ปัญหาพื้นฐานท่ีคาดวา่จะเกิดข้ึนกบัธุรกิจใจอนาคต คือ 

1. เม่ือธุรกิจขาดทุน จะหาแหล่งเงินทุนจากท่ีใด 
2. การใชเ้งินทุนหมุนเวียนท่ีมีอยูอ่ยา่งไร เพื่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 

จากปัญหาดงักล่าวจะส่งผลกระทบต่อรายการต่าง ๆในงบการเงิน อาทิ 
1. การจดัซ้ืออุปกรณ์ส าหรับกระบวนการผลิต 
2. การจดัซ้ือวตัถุดิบ 
3. การขยายการก่อสร้างโรงงาน 

โดยแผนของแหล่งเงินทุนก าหนดไวด้งัน้ี 
1. การกูย้มืจากสถาบนัการเงิน 
2. การซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือ 
3. การออกหุน้เพิ่ม 
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ภาคผนวก ก ผลการวเิคราะห์ข้อมูล กลุ่มตวัอย่างทีท่ าการวจิยั  
 
 

จากการศึกษาข้อมูลสภาวะตลาด จะพบว่าปัจจุบันกระแสการบริโภคผลิตภัณฑ์
สมุนไพรชนิดต่างๆ ก าลงัไดรั้บความนิยมอย่างแพร่หลายทั้งในประเทศและต่างประเทศ โดยจะ
เห็นไดจ้ากมูลค่าตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพรปี 2558 ท่ีมีมูลค่าตลาดสูงถึง 10,000 ลา้นบาท ความนิยม
ในการแพทย์แผนไทยและสมุนไพรมีอัตราการเติบโตของตลาดอย่างรวดเร็ว ดังนั้ นธุรกิจท่ี
เก่ียวขอ้งกบัสมุนไพร จึงเป็นธุรกิจท่ีสร้างรายไดม้หาศาลอีกทั้งยงัเป็นธุรกิจท่ีตลาดยงัเปิดกวา้งใน
การลงทุน ส าหรับแผนการด าเนินธุรกิจ ในการพฒันาสินคา้ โดยใชก้ลยุทธ์การพฒันาผลิตภณัฑ์
ใหม่ (Product Development Strategy) ซ่ึงมุ่งเนน้ไปท่ีการพฒันาคุณภาพของสินคา้ใหม่ โดยมีการ
ปรับปรุงสูตรสมุนไพรโดยเฉพาะ เพื่อท าให้สรรพคุณ เป็นท่ีเด่นชดัในการบรรเทาอาการเส้นเลือด
ขอด และตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายท่ีประสบกบัปัญหาน้ี  

 
ซ่ึงผลิตภณัฑ์ท าการผลิตจากสมุนไพรธรรมชาติท่ีปลอดสารพิษ ไม่มีผลขา้งเคียงท่ี

อนัตราย บรรจุภณัฑส์ะดวก ทนัสมยั ใชง้านง่าย ดงันั้นนกัศึกษามีความสนใจท่ีจะท าการศึกษาและ
วิจยัส ารวจพฤติกรรมและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์เพื่อน าผลจากการ
วิจยัในคร้ังน้ีมาประกอบการตดัสินใจในการพฒันาสินคา้ ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม 
และเพื่อให้ผลิตภณัฑส์ามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างทัว่ถึง จึงไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยั
ต่าง ๆท่ีคาดว่าจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ใหม่ โดยก าหนดขอบเขตดา้นพื้นท่ีของผูท้  า
แบบสอบถามภายในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นจ านวน 101 คน ขอบเขตดา้นเน้ือหามีดงัต่อไปน้ี 

 
1. ขอ้มูลส่วนบุคคล 
2. การรับรู้ และการใชย้าแผนไทย / พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
3. การตดัสินใจซ้ือ / ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความส าคญั  

 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล กลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการวิจยั ดว้ยการตอบแบบสอบถามมีจ านวน 101 ราย โดย
มีรายละเอียดดงัน้ี 
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ส่วนที่ 1: ข้อมูลส่วนบุคคล 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการตอบแบบสอบถาม เป็นเพศหญิง จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 
64 เป็นเพศชาย จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 36 

 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการตอบแบบสอบถาม มีอายรุะหวา่ง 26 – 40 ปีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อย

ละ 68.3 เป็นจ านวน 69 คน และมีอาย ุ18 – 25 ปีรองลงมา คิดเป็นร้อยละ 16.8 เป็นจ านวน 17 คน ถดั
มามีอายรุะหวา่ง 41 – 60 ปี คิดเป็นร้อยละ 13.9 เป็นจ านวน 14 คน และมีอายมุากกวา่ 60 ปีข้ึนไป มี
นอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 1 เป็นจ านวน 1 คน 
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กลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการตอบแบบสอบถาม มีสถานภาพโสดมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 75 
เป็นจ านวน 75 คน และสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 23 เป็นจ านวน 23 คน และอ่ืนๆ คิดเป็นร้อย
ละ 2 เป็นจ านวน 2 คน 
 
 

 
 

 
ก 
 
 
 
 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการตอบแบบสอบถาม มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด คิด

เป็น ร้อยละ 52.5 เป็นจ านวน 53 คน และมีการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรีรองลงมา คิดเป็นร้อยละ 43.6 
เป็นจ านวน 44 คน ถดัมามีการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 3 เป็นจ านวน 3 คน และ
การศึกษาสูงกวา่ระดบัปริญญาโทมีเป็นจ านวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 1 เป็นจ านวน 1 คน 
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กลุ่มตวัอย่างท่ีท าการตอบแบบสอบถาม มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด คิด

เป็นร้อยละ 50.5 เป็นจ านวน 53 คน ถดัมาเป็นอาชีพท าธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย คิดเป็นร้อยละ 25.7 
เป็นจ านวน 26 คน รองลงมาอนัดบั 3 เป็นนกัเรียน คิดเป็นร้อยละ 9.9 เป็นจ านวน 10 คน อนัดบั 4 
อ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 7.9 เป็นจ านวน 8 คน และขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจเป็นจ านวนนอ้ยท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 5.9 เป็นจ านวน 6 คน 

 

 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการตอบแบบสอบถาม มีรายได ้20,000 – 40,000 บาท มากท่ีสุด คิด

เป็นร้อยละ 36 เป็นจ านวน 36 คน รองลงมามีรายไดต้  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 20 
เป็นจ านวน 20 คน และมีรายไดร้ะหวา่ง 40,000 – 60,000 บาทเป็นอนัดบั 3 คิดเป็นร้อยละ 19 เป็น
จ านวน 19 คน อนัดบั 4 มีรายไดร้ะหวา่ง 60,000 – 80,000 บาทคิดเป็นร้อยละ 14 เป็นจ านวน 14 คน 
ส่วนรายได ้80,000 บาทข้ึนไปมีจ านวนนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 11 เป็นจ านวน 11 คน 
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ส่วนท่ี 2 : การรบัรู้และการใช้ผลิตภณัฑแ์ผนไทยโบราณ 
 

1. ท่านเคยใช้สมุนไพรรักษาโรค ? 

 
 
 
 
 
 

 

จากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการตอบแบบสอบถามพบว่า มีจ านวนบุคคลท่ีเคยใช้
ผลิตภณัฑแ์ผนไทย โบราณในการบ าบดัโรคคิดเป็นร้อยละถึง 86.1 เป็นจ านวน 87 คน และท่ีไม่เคย
ใช ้คิดเป็นร้อยละ 13.9 เป็นจ านวน 14 คน 
 

สมุนไพรไทยทีท่่านรู้จักทีใ่ช้ในการรักษา ทั้งทีเ่คย และไม่เคยใช้ มีอะไรบ้าง 
 (เลอืกตอบได้มากกว่า 1) 

 
จากการส ารวจกลุ่มตัวอย่างทีท่ าการตอบแบบสอบถาม ถึงการรับรู้ชนิดต่างๆของสมุนไพรไทย เป็น
ดังนี ้ 

 รู้จกัสมุนไพรวา่นหางจระเขม้ากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 89 เป็นจ านวน 89 คน  
 รองลงมาอนัดบั 2 ฟ้าทะลายโจร คิดเป็นร้อยละ 74 เป็นจ านวน 74 คน 
 รองลงมาอนัดบั 3 ขม้ินชนั คิดเป็นร้อยละ 62 เป็นจ านวน 62 คน 
 รองลงมาอนัดบั 4 ใบบวับก คิดเป็นร้อยละ 60 เป็นจ านวน 60 คน 
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 รองลงมาอนัดบั 5 ไพล คิดเป็นร้อยละ 33 เป็นจ านวน 33 คน 
 อนัดบัสุดทา้ย เป็นเสลดพงัพอนตวัเมีย คิดเป็นร้อยละ 28 เป็นจ านวน 28 คน 

 
2. กลิน่ของสมุนไพร มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือหรือไม่ 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
จากการส ารวจกลุ่มตวัอย่างท่ีท าการตอบแบบสอบถามถึงพฤติกรรมในการตดัสินใจ

ซ้ือสมุนไพร โดยค านึงถึงกล่ินของสมุนไพรหรือไม่ ร้อยละ 86.1 คิดเป็นจ านวน 87 คนใหค้วามเห็น
วา่ กล่ินของสมุนไพรมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ และ ร้อยละ 13.9 หรือ 14 คิดวา่กล่ินของสมุนไพรไม่
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 

3. ปัจจัยใดทีมี่ผลต่อการพจิารณาก่อนการตดัสินใจซ้ือผลติภัณฑ์สมุนไพร 
(เลอืกตอบได้มากกว่า 1 ) 
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จากการส ารวจกลุ่มตัวอย่างที่ท าการตอบแบบสอบถามถึงปัจจัยที่มีผลต่อการพจิารณา
ก่อนการตัดสินใจซ้ือสมุนไพร สรุปได้เป็นดังนี ้ 

 เนน้สรรพคุณเด่นชดั มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 89 เป็นจ านวน 89 คน  
 รองลงมาอนัดบั 2 บรรจุภณัฑ/์ความสะดวกในการใชง้าน คิดเป็นร้อยละ 63 เป็น

จ านวน 63 คน 
 รองลงมาอนัดบั 3 กล่ิน คิดเป็นร้อยละ 56 เป็นจ านวน 56 คน 
 รองลงมาอนัดบั 4 ส่วนผสมของวตัถุดิบ คิดเป็นร้อยละ 51 เป็นจ านวน 51 คน 
 รองลงมาอนัดบั 5 การซึมซับสู่ชั้นผิวหนังไดดี้ คิดเป็นร้อยละ 44 เป็นจ านวน 44 

คน 
 รองลงมาอนัดบั 6 ความเหนียวเหนอะหนะ คิดเป็นร้อยละ 31 เป็นจ านวน 31 คน 
 อนัดบัสุดทา้ย ความมนั คิดเป็นร้อยละ 22 เป็นจ านวน 22 คน 
 

 
ส่วนที่ 3 : การตัดสินใจใช้ผลติภัณฑ์สมุนไพรในการบ าบดัโรคเส้นเลอืดขอด 
 

1. ท่านมีปัญหาเส้นเลอืดขอดหรือไม่ 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากการส ารวจกลุ่มตวัอย่างท่ีท าการตอบแบบสอบถามพบว่ามีจ านวนบุคคลท่ีไม่มี
ปัญหาดา้นเส้นเลือดขอดมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 51.5 เป็นจ านวน 51 คน และมีอาการเป็นเสน้เลือด
ขอดรองลง คิดเป็นร้อยละ 27.3 เป็นจ านวน 27 คน ส่วนคนท่ีไม่แน่ใจ คิดเป็นร้อยละ 21.2 เป็น
จ านวน 21 คน 
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2. หากมีผลิตภัณฑ์ที่ช่วยในการบรรเทาอาการเส้นเลือดขอด ท่านมีความสนใจ
หรือไม่  เรียงล าดับจากน้อยไปมาก 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากการส ารวจกลุ่มตัวอย่างท่ีท าการตอบแบบสอบถาม เก่ียวกับความสนใจใน
ผลิตภณัฑส์มุนไพรใหม่ท่ีใชบ้รรเทาอาการเส้นเลือดขอด โดยเรียงล าดบัความสนใจจากนอ้ยท่ีสุด
ไปมากท่ีสุดในระดบั 1 – 5 เป็นดงัน้ี สนใจมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 16.8 เป็นจ านวน 17 คน สนใจ
มากรองลงมา ร้อยละ 38.6 เป็นจ านวน 39 คน สนใจปานกลาง ร้อยละ 30.7 เป็นจ านวน 31 คน 
สนใจนอ้ย ร้อยละ 5.9 เป็นจ านวน 6 คน สนใจนอ้ยท่ีสุด ร้อยละ 7.9 เป็นจ านวน 8 คน 
 

3. ปัจจุบันผลติภัณฑ์ที่ท่านรู้จัก ส าหรับบรรเทา และรักษาเส้นเลอืดขอด รู้จักแบรนด์
สินค้าใดบ้าง (เลอืกตอบได้มากกว่า 1) 

 
จากการส ารวจกลุ่มตัวอย่างทีท่ าการตอบแบบสอบถาม ถึงการรับรู้และใช้แบรนด์สินค้า

อืน่ๆที่เป็นผลติภัณฑ์บรรเทา / รักษาอาการเส้นเลอืดขอด สรุปได้เป็นดังนี ้ 
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 อนัดบั 1 ฮีรูดอยส์ คิดเป็นร้อยละ 86 เป็นจ านวน 86 คน  
 รองลงมาอนัดบั 2 เรพาริลเจล คิดเป็นร้อยละ 43 เป็นจ านวน 43 คน 
 รองลงมาอนัดบั 3 ยาหม่องสมุนไพรส าหรับนวดคลายเส้นทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 

33 เป็นจ านวน 33 คน 
 รองลงมาอนัดบั 4 Vein Care คิดเป็นร้อยละ 10 เป็นจ านวน 10 คน 
 รองลงมาอนัดบั 5 อ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 3 เป็นจ านวน 3 คน 
 อนัดบัสุดทา้ย ปาริสุทธ์ิ คิดเป็นร้อยละ 2 เป็นจ านวน 2 คน 

 
4. นอกเหนือจากการบรรเทา / รักษาเส้นเลอืดขอดแล้ว ท่านคดิว่าบรรจุภัณฑ์มีผลต่อ

การตัดสินใจซ้ือหรือไม่ 
 

 
 
 
 
 
 
 

จากการส ารวจกลุ่มตวัอย่างท่ีท าการตอบแบบสอบถามถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์นอกเหนือจากสรรพคุณในการรักษา/บรรเทาอาการแลว้ โดยบรรจุภณัฑน์ั้น
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 85.1 เป็นจ านวน 86 ส่วนร้อยละ 14.9 คิดเป็น 15 คนให้
ความเห็นวา่บรรจุภณัฑน์ั้นไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 

5. หากมีผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างจากเนื้อครีม และสามารถซึมซับสู่ผิวหนังได้อย่าง
รวดเร็ว ไม่เหนียวเหนอะหนะ ท่านมีความสนใจหรือไม่ 
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จากการส ารวจกลุ่มตัวอย่างท่ีท าการตอบแบบสอบถามถึงการให้ความสนใจกับ
ผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างจากเน้ือครีมสามารถซึมซับสู่ผิวหนังไดอ้ย่างรวดเร็ว ไม่เหนียวเหนอะหนะ 
แตกต่างจากผลิตภณัฑ์เน้ือครีมทัว่ไป โดยร้อยละ 85.1 คิดเป็น 86 คนให้ความสนใจ ส่วนร้อยละ 
14.9 คิดเป็น 15 คนใหค้วามเห็นวา่ไม่สนใจ  
 

6. ท่านมีความยนิดีจ่ายเงินซ้ือผลติภัณฑ์ที่ใช้บรรเทาอาการเส้นเลอืดขอดเป็นจ านวน
เงินโดยประมาณกีบ่าท 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากการส ารวจกลุ่มตวัอย่างท่ีท าการตอบแบบสอบถามถึงราคาท่ีเต็มใจจะจ่ายค่า
ผลิตภณัฑ ์พบว่าร้อยละ 70 คิดเป็น 70 คน ยินดีจ่ายท่ีราคา 150 – 250 บาท รองลงมาร้อยละ 24 คิด
เป็นจ านวน 24 คน ยนิดีจ่ายท่ีราคา 250 – 350 บาท ส่วนร้อยละ 6 คิดเป็น 6 คนให้ความเห็นว่ายินดี
จ่ายท่ีราคามากกวา่ 350 บาท 
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ภาคผนวก ข ความแตกต่างระหว่างเคร่ืองส าอางกบัเวชส าอาง 
 
 
ความแตกต่างระหวา่งเคร่ืองส าอางกบัเวชส าอาง 
“เวชส าอาง” (cosmeceuticals) เป็นค าผสมระหวา่ง  

 เคร่ืองส าอาง = cosmetics และ 
 ยา = pharmaceuticals 

ซ่ึงเป็นเคร่ืองส าอาง ท่ีออกฤทธ์ิหรือท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงท่ีผวิหนงัได ้แต่ยงัไม่จดัเป็นยา   
ในขณะท่ี "เคร่ืองส าอาง" นั้นมีความหมายดงัน้ี 
ความหมายของ ค าว่า "เคร่ืองส าอาง" ตามมาตรา 4 แห่งพระราชบัญญัติเคร่ืองส าอางพ.ศ. 2535 
ก าหนดไว้ว่า 
 

1. วตัถุท่ีมุ่งหมายส าหรับใชท้า ถู นวด โรย พ่น หยอด ใส่ อบ หรือกระท าดว้ยวิธีอ่ืนใด
ต่อส่วนหน่ึงส่วนใดของร่างกาย เพื่อความสะอาด ความสวยงาม หรือส่งเสริมให้เกิดความ
สวยงาม และรวมตลอดทั้งเคร่ืองประท่ินผวิต่าง ๆดว้ย แต่ไม่รวมถึงเคร่ืองประดบัและเคร่ืองแต่งตวั
ซ่ึงเป็นอุปกรณ์ภายนอกร่างกาย     

2. วตัถุท่ีมุ่งหมายส าหรับใชเ้ป็นส่วนผสมในการผลิตเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ หรือวตัถุ
อ่ืนท่ีก าหนดโดยกฎกระทรวงใหเ้ป็นเคร่ืองส าอาง 
 

กล่าวโดยสรุปคือ เคร่ืองส าอางน้ันไม่สามารถรักษาโรคได้ ในขณะที่เวชส าอางสามารถ
ท าให้เกดิการเปลีย่นแปลงของโครงสร้างผวิหนังได้ แต่ยงัไม่จัดเป็นยารักษาโรค[7] 
โดยก่อนท่ีจะมีการบญัญติัค าว่าเวชส าอางข้ึนนั้น เคร่ืองส าอางท่ีผูบ้ริโภคใชก้นัทัว่ไปจะมีหน้าท่ี
อยา่งง่าย คือ การลา้งท าความสะอาด เช่น สบู่ แชมพู ยาสีฟัน หรือจะเป็นการใหค้วามชุ่มช้ืนกบัผิว 
เช่น มอยเจอร์ไรเซอร์ต่าง ๆ ซ่ึงจะเป็นการเติมน ้ าใหผ้ิวในช่วงขณะนั้น โดยไม่มีผลไปเปล่ียนแปลง
โครงสร้างในชั้นผวิ ยกตวัอยา่งการท างานของสารทั้งสองกลุ่มดงัน้ี 
 
 
 
ประเภทให้ความชุ่มช้ืน 
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เคร่ืองส าอาง - ครีมบ ารุงประเภทน้ีจะมีส่วนผสมท่ีท าให้ผิวแห้งเกิดความชุ่มช้ืนได้
ชัว่คราว และจะระเหยออกไป ซ่ึงจ าเป็นตอ้งทาใหม่เพื่อให้เกิดความชุ่มช้ืนอีกคร้ังหน่ึง แต่ไม่มีผล
ในการปรับโครงสร้างกกัเกบ็ความชุ่มช้ืนในผวิ 

เวชส าอาง - ครีมบ ารุงผิวประเภทน้ีจะมีส่วนผสมท่ีช่วยปรับโครงสร้างเซลล์ผิวให้
สามารถเก็บกักน ้ าหล่อเล้ียงผิวได้ดียิ่งข้ึน เม่ือใช้เป็นประจ าจึงสามารถท าให้ผิวชุ่มช้ืนได้โดย
ธรรมชาติ และเม่ือเลิกใช้แลว้ก็จะยงัคงให้ผลเช่นนั้น จนกว่าท่ีเซลล์บริเวณนั้นจะเส่ือมไปตาม
ธรรมชาติ และสูญเสียความชุ่มช้ืนไดง่้ายอีกคร้ัง 
 
ประเภทกนัแดด 

เคร่ืองส าอาง - ครีมกนัแดดประเภทน้ีจะมีเน้ือท่ีมองดูเหมือนครีมกนัแดด มีลกัษณะท่ี
เคลือบผวิ และใหผ้ลทางดา้นปกปิดหรือนวลเนียนข้ึน แต่ไม่มีสารป้องกนัรังสีผสมอยู ่ไม่มีค่า SPF 
เม่ือใชเ้ป็นประจ าจึงท าให้ผวิเห่ียว เกิดร้ิวรอย ฝ้า กระ จุดด่างด าได ้เหมือนกบัไม่ไดท้าครีมกนัแดด
เลย 

เวชส าอาง - ครีมกนัแดดประเภทน้ีจะช่วยป้องกนัรังสียูวีไดอ้ย่างแทจ้ริง เม่ือใชเ้ป็น
ประจ าจะช่วยป้องกนัร้ิวรอย จุดด่างด า ฝ้า กระ ไดจ้ริง 
 
ประเภทต่อต้านร้ิวรอย 

เคร่ืองส าอาง - ครีมประเภทน้ีจะท าหนา้ท่ีเหมือนมอยเจอร์ไรเซอร์เท่านั้น คือ ช่วยเติม
เตม็น ้ าหล่อเล้ียงผิวชั้นนอก ท าใหผ้ิวดูเต่งตึงหลงัใชแ้ต่ไม่มีผลในการช่วยปรับโครงสร้างผวิในการ
กกัเก็บ น ้ าหล่อเล้ียงผวิ เม่ือน ้ าระเหยหมดแลว้ ก็จะท าใหผ้วิแหง้ดงัเดิม มีร้ิวรอยดงัเดิม หรือช่วยให้
สภาพผวิทรง ๆถา้หากโดนแดดมาก มีความเครียด ผวิกจ็ะทรุดโทรม 

เวชส าอาง - ครีมประเภทน้ีนอกจากจะเติมเต็มความชุ่มช้ืนแล้ว ยงัสามารถปรับ
โครงสร้างผิวให้มีการสร้างสมดุลของน ้ าหล่อเล้ียงผิว และกลไกการกักเก็บความชุ่มช้ืนตาม
ธรรมชาติ เม่ือใชเ้ป็นประจ า จะท าให้ผิวเต่งตึง ร้ิวรอยลดลงจริง แมเ้ลิกใชผ้ิวยงัสามารถทรงสภาพ
ได ้จนกว่าเซลลจ์ะเร่ิมเส่ือมลงดว้ยปัจจยัต่าง ๆ เป็นเพียงตวัอย่างท่ีแสดงให้เห็นถึงการท างานของ
สารทั้งสองกลุ่มเบ้ืองตน้ใหช้ดัเจนยิง่ข้ึน เคร่ืองส าอางหลายยีห่้อไดพ้ยายามเลียนแบบให้คุณสมบติั
ของเคร่ืองส าอางท่ีตนจ าหน่ายแสดงผลไดเ้หมือนเวชส าอาง โดยการใส่สารอนัตราย เช่น ปรอท 
เพื่อท าให้หน้าขาวใสลงไป หรือสเตียรอยด์ท่ีตอ้งควบคุมการใชโ้ดยแพทย์เท่านั้น เพื่อท าให้หน้า
เรียบเนียน ลดอาการแพ ้ซ่ึงสารทั้งสองตวัน้ี "สามารถแสดงผล" ต่อผิวในระยะเวลาอนัสั้นอยา่งน่า
พอใจ แต่กลบัท าร้ายเซลลผ์ิวในระยะยาวท าให้โครงสร้างเซลลเ์สียอย่างมากมาย และตอ้งใชเ้วลา
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ฟ้ืนฟูระยะหน่ึง ซ่ึงเวชส าอางสามารถฟ้ืนฟูโครงสร้างเซลล์ผิวท่ีเสียให้กลบัดีข้ึนได้อีกคร้ัง ใน
ขั้นตอนของการใชเ้วชส าอางท่ีท าให้เกิดการรักษาและเปล่ียนแปลงโครงสร้างระดบัของเซลลผ์ิว
นั้น จึงอาจท าใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงไดใ้นลกัษณะต่าง ๆ ดงัน้ี 

 มีขยุเกิดข้ึน หนา้แหง้เลก็นอ้ยถึงปานกลาง แต่ไม่แสบร้อนในผวิ 
 ในรายท่ีเป็นสิว โดยเฉพาะอยา่งยิง่สิวอุดตนัท่ีฝังตวัอยู ่อาจจะผดุข้ึนมา 

อาการเหล่าน้ีถือเป็น "ส่วนหน่ึง" ของกระบวนการซ่อมแซมเซลลผ์วิ เพราะโดยปกติแลว้ผวิจะมีการ
สร้างเซลลใ์หม่อยู่ตลอดเวลาและดนัเซลลเ์ก่าข้ึนไปและหลุดออกเป็นข้ีไคล ระยะเวลาท่ีผิวจะถูก
ซ่อมแซมก่อนท่ีจะถึงช่วงท่ีเผยเซลล์ผิวท่ีดีข้ึนมาแทนนั้นข้ึนอยู่กับ "ความลึก" ของระดบัความ
เสียหายในชั้นเซลลผ์ิว แต่โดยทัว่ไป หากใชเ้วชส าอางคุณภาพ ระยะเวลาในการซ่อมแซมเซลลผ์ิว
และเกิดอาการท่ีไดแ้จง้ไปแลว้นั้น จะไม่เกิน 1-2 สัปดาห์ หรืออย่างมากสุดคือ 3 สัปดาห์เท่านั้น 
หากเลย 1-2 เดือนแลว้ผิวไม่หยุดเป็นสิว และดูแย่ลงเร่ือย ๆ พึงระลึกไวว้่า นั่นอาจจะไม่ใช่เวช
ส าอางท่ีสามารถรักษาผวิไดอ้ยา่งแทจ้ริง แต่เป็นเพียงเคร่ืองส าอางท่ีระคายเคืองผิวอยา่งต่อเน่ือง จึง
ควรให้เวลาประมาณ 14 วนัทุกคร้ังในการใช้ผลิตภัณฑ์ใหม่ เพราะวงจรการผลัดผิว จะอยู่ท่ี
ประมาณ 2 สัปดาห์ (ท่ีผิวเก่าหลุดไป ผิวใหม่ข้ึนแทนท่ี) แต่ถา้หากคุณมีวิถีชีวิตท่ีสวนทางกบัการ
ดูแลสุขภาพให้ดี วงจรผลดัผิวของคุณจะยาวนานกว่านั้น ส่งผลให้ผิวหมองคล ้า หนา้ไม่เรียบเนียน 
และผวิดูมีอาย ุ 
 
ท าไมต้องใช้เวชส าอาง 

  ไดผ้ลดีกวา่เคร่ืองส าอาง 

  ช่วยปรับโครงสร้างผวิ 

  เห็นผลเร็วและชดัเจน 

  ไม่เป็นอนัตรายต่อผวิ  
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ภาคผนวก ค เอกสารแสดงคุณสมบัตขิองสมุนไพร ไพล และใบบัวบก 
 
 

ไพล 
 

ไพล หรือ ว่านไพล ช่ือสามัญ Phlai, Cassumunar ginger, Bengal root 

ไพล ช่ือวิทยาศาสตร์ Zingiber montanum (J.Koenig) Link ex A.Dietr. (ช่ือพ้องวิทยาศาสตร์  

Zingiber cassumunar Roxb., Zingiber purpureum Roscoe) จดัอยูใ่นวงศขิ์ง (ZINGIBERACEAE) 

สมุนไพรไพล มีช่ือท้องถ่ินอืน่ๆ ว่า ปูขม้ิน ม้ินสะล่าง (ฉาน-แม่ฮ่องสอน), วา่นไฟ ไพลเหลือง (ภาค

กลาง), ปูเลย ปูลอย (ภาคเหนือ), วา่นปอบ (ภาคอีสาน) เป็นตน้ 

 

ลกัษณะของไพล 

ต้นไพล ลกัษณะไพลเป็นไมล้ม้ลุกมีความสูงประมาณ 0.7-1.5 เมตร มีเหงา้อยู่ใตดิ้น 

เปลือกมีสีน ้ าตาลแกมเหลือง เน้ือดา้นในมีสีเหลืองถึงสีเหลืองแกมเขียว แทงหน่อหรือล าตน้เทียม

ข้ึนเป็นกอ โดยจะประกอบไปดว้ยกาบหรือโคนใบหุ้มซอ้นกนัอยู ่เหงา้ไพลสดฉ ่าน ้ า รสฝาด เอียด 

ร้อนซ่า มีกล่ินเฉพาะ ส่วนเหงา้ไพลแก่สดและแห้งจะมีรสเผด็เล็กน้อย ขยายพนัธ์ุดว้ยวิธีการใช้

เมลด็ แง่ง หรือเหงา้ แต่โดยทัว่ไปแลว้จะใชส่้วนของเหงา้เป็นท่อนพนัธ์ุในการเพาะปลูก พรรณไม้

ชนิดน้ีมีถ่ินก าเนิดอยู่ในเอเชียแถบประเทศอินเดีย อินโดนีเซีย มาเลเซีย และไทย ปลูกกนัมากใน

จงัหวดักาญจนบุรี สุพรรณบุรี ปราจีนบุรี และสระแกว้ 

 ใบไพล ลกัษณะของใบเป็นรูปขอบขนานแกมรูปหอก ใบเป็นใบเด่ียวเรียงสลบั 

กวา้งประมาณ 3.5-5.5 เซนติเมตรและยาวประมาณ 18-35 เซนติเมตร 

 ดอกไพล ออกดอกเป็นช่อ แทงจากเหงา้ใตดิ้น กลีบดอกมีสีนวล มีใบประดบัสีม่วง 

 ผลไพล ลกัษณะของผลเป็นผลแหง้รูปกลม 

 
 
 
สรรพคุณของไพล 
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1. ดอกไพล สรรพคุณช่วยขบัโลหิตและกระจายเลือดเสีย กระจายเลือดท่ีเป็นล่ิมเป็น

กอ้น (ดอก) 

2. ช่วยแกธ้าตุพิการ (ตน้ไพล) 

3. สรรพคุณสมุนไพรไพล ใบช่วยแกไ้ข ้(ใบ) 

4. ช่วยแกอ้าเจียน อาการอาเจียนเป็นโลหิต (หวัไพล) 

5. ช่วยแกอ้าการปวดฟัน (หวัไพล) 

6. ไพลกบัสรรพคุณทางยา เหงา้ช่วยขบัโลหิต (เหงา้) 

7. ช่วยแกเ้ลือดก าเดาไหลออกทางจมูก (ราก) 

8. ช่วยรักษาโรคท่ีบงัเกิดแต่โลหิตออกทางปากและจมูก (เหงา้) 

9. เหงา้ไพล ใชเ้ป็นยารักษาหอบหืด โดยตอ้งรับประทานติดต่อกนัเร่ือย ๆ จนกว่า

อาการจะดีข้ึน (เหงา้แหง้) 

10. ช่วยแกอ้าการทอ้งอืดทอ้งเฟ้อ แกท้อ้งข้ึน ทอ้งเดิน ช่วยขบัลมในล าไส ้ดว้ยการใช้

เหงา้แหง้ 

11.  ช่วยแกอ้าการปวดทอ้ง ทอ้งเสีย แกบิ้ด บิดเป็นมูกเลือด (เหงา้สด) 

12. ช่วยแกอ้าการทอ้งผกู (เหงา้) 

13. ช่วยสมานแผลในล าไส ้แกล้  าไสอ้กัเสบ (เหงา้) 

14. ช่วยขบัระดู ประจ าเดือนของสตรี ขบัเลือดร้ายทั้งหลาย และแกมุ้ตกิดระดูขาว 

(หวัไพล, เหงา้) 

15. ช่วยท าใหป้ระจ าเดือนมาเป็นปกติ (เหงา้) 

16. ช่วยรักษาอาการเคลด็ขดัยอก ฟกช ้าบวม ขอ้เทา้แพลง ดว้ยการใชห้วัไพล 

17.  ช่วยลดอาการอกัเสบ แกป้วด บวม เสน้ตึง เม่ือยขบ (เหงา้) 

18. ช่วยแกเ้ม่ือย แกอ้าการปวดเม่ือยกลา้มเน้ือ ปวดตามร่างกาย (ใบ) 

19. ช่วยรักษาโรคผวิหนงั (เหงา้) 

20. ช่วยรักษาฝี (เหงา้) 

21. ช่วยดูดหนอง (เหงา้) 

22. ช่วยแกผ้ดผืน่คนั (เหงา้) 
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23. เหงา้ใชท้าเคลือบแผลเพื่อป้องกนัอาการติดเช้ือได ้(เหงา้) 

24. ช่วยแกอ้าการคร่ันเน้ือคร่ันตวั (ใบ) 

25. ช่วยรักษาโรคเหน็บชา (เหงา้) 

26. ใชเ้ป็นยาชาเฉพาะท่ี (เหงา้) 

27. ใชเ้ป็นยาสมานแผล ดว้ยการใชเ้หงา้ 

28. เหงา้ไพลสามารถน ามาใชต้ม้กบัน ้าอาบหลงัคลอดของสตรีได ้(เหงา้) 

29. เหงา้ของไพลมีน ้ามนัหอมระเหย ซ่ึงจากการทดลองพบวา่มนัมีฤทธ์ิช่วยลดอาการ

อกัเสบได ้(เหงา้) 

30. ไพลมีฤทธ์ิช่วยคลา้ยกลา้มเน้ือเรียบ ช่วยลดการบีบตวัของมดลูกและล าไส้ รวม

ไปถึงกระเพาะอาหาร 

31. ไพลมีฤทธ์ิในการช่วยตา้นเช้ือรา เช้ือจุลินทรีย ์และเช้ือแบคทีเรีย 

32. ไพลมีฤทธ์ิช่วยตา้นฮีสตามีนในผูป่้วยเด็กท่ีเป็นโรคหอบหืด โดยสามารถช่วยลด

ขนาดของตุ่มนูน 

33.  เหงา้ไพลจดัอยู่ในต ารับยา “ยาประสะกานพลู” ซ่ึงเป็นต ารับยาท่ีมีสรรพคุณ

บรรเทาอาการอาการปวดทอ้ง จุกเสียด แน่นเฟ้อจากอาหารไม่ยอ่ยเน่ืองจากธาตุ 

34. เหงา้ไพลจัดอยู่ในต ารับยา “ยาประสะไพล” ซ่ึงมีสรรพคุณช่วยรักษาอาการ

ประจ าเดือนมาไม่สม ่าเสมอหรือมานอ้ยกวา่ปกติ และช่วยขบัน ้าคาวปลาในสตรีหลงัคลอดบุตร[8] 

 



  
 

84 

 
 

 

 

 



  
 

85 

 
 

 

 



  
 

86 

 

  

 



  
 

87 

 

 
 
 
 



  
 

88 

ใบบัวบก 
 
บัวบก ช่ือสามัญ Gotu kola 
 
บัวบก ช่ือวิทยาศาสตร์ Centella asiatica (L.) Urb. จดัอยูใ่นวงศผ์กัชี 
(APIACEAE หรือ UMBELLIFERAE) 
 

สมุนไพรบัวบก มีช่ือท้องถ่ินอ่ืน ๆ ว่า ผกัหนอก (ภาคเหนือ), ผกัแว่น (ภาคใต้), 
กะโต่ เป็นตน้ จดัเป็นพืชสมุนไพรท่ีมีตน้ก าเนิดในแถบเอเชีย เป็นพืชลม้ลุกขนาดเล็ก มีกล่ินฉุน มี
รสขมหวานเม่ือพูดถึงบวับก สมุนไพรชนิดน้ี หลายๆ คนคงนึกไปว่าช่วยแกอ้าการช ้ าใน ในความ
เป็นจริงแลว้ บวับกหรือใบบวับกนั้นมีสรรพคุณมากมาย เพราะไดรั้บการกล่าวขานเก่ียวการรักษา
โรคไดห้ลายชนิด อย่างโรคลมชัก โรคผิวหนัง ทอ้งเสีย ทอ้งอืด แผลในกระเพาะอาหาร มีฤทธ์ิ
กล่อมประสาท ช่วยบ ารุงสมอง เพิ่มความจ า ช่วยลดความอ่อนลา้ของสมอง 
 

ใบบัวบก มีสารประกอบส าคญัหลายชนิด อยา่งเช่น บราโมซยัด ์บรามิโนซยัด ์ไตรเตอ
พีนอยด ์มาดิแคสโซซยัด ์ซ่ึงมีฤทธ์ิช่วยตา้นการอกัเสบ และยงัมีกรดมาดิแคสซิค วิตามินบี 1 วิตามิน
บี 2 วิตามินบี 6 วิตามินเอ วิตามินเค ธาตุแคลเซียม ธาตุแมกนีเซียม ธาตุโซเดียม และกรดอะมิโน 
อย่างเช่น แอสพาเรต กรดกลูตามิก เซรีน ทรีโอนีน อะลานีน ไลซีน ฮีสทีดิน เป็นตน้  ใบบวับก
เหมาะส าหรับคนท่ีข้ีร้อน มีภาวะแกร่ง หรือมีความร้อนช้ืน เพราะเป็นสมุนไพรท่ีมีฤทธ์ิเป็นยาเยน็ 
 
ประโยชน์ของใบบัวบก 

1. บวับกเป็นพืชท่ีมีแคลเซียมในระดบัปานกลางถึงสูง แต่มีระดบัสารออกซาเลตท่ี
เป็นอนัตรายต่อร่างกายในปริมาณต ่า 

2. ใบบวับกช่วยคืนความอ่อนเยาว ์ 
3. ใชเ้ป็นยาอายวุฒันะ 
4. ช่วยเสริมสร้าง และกระตุน้การสร้างคอลลาเจนและอีลาสติน 
5. มีสารต่อตา้นอนุมูลอิสระ ช่วยต่อตา้นการเส่ือมของเซลลต่์าง ๆในร่างกาย 
6. ประโยชน์ของใบบวับก ช่วยบ ารุงและรักษาสายตา ฟ้ืนฟูรอบดวงตา เพราะบวับก

มีวิตามินเอสูง 

https://medthai.com/tag/APIACEAE/
https://medthai.com/tag/UMBELLIFERAE/
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7. ช่วยรักษาอาการตาอักเสบบวมแดง ช่วยบ ารุงประสาทและสมองเหมือนใบ
แปะก๊วย 

8. ช่วยท าใหค้วามจ าดีข้ึนและท าใหมี้ปฏิภาณไหวพริบเพิ่มมากข้ึน 
9. ใบบวับกมีส่วนช่วยเพิ่มไอคิว ความฉลาด และความสามารถในการเรียนรู้ 
10. ใบบวับกมีสรรพคุณช่วยชะลออาการของโรคสมองเส่ือมในผูสู้งอาย ุสตรีวยัทอง 

โรคอลัไซเมอร์หรืออาการหลงลืมระยะสั้นได ้
11. ช่วยเพิ่มสมาธิ แกส้มาธิสั้น 
12. ช่วยเพิ่มความสามารถในการตดัสินใจเฉพาะหนา้ 
13. ช่วยแกอ้าการปวดศีรษะ ปวดศีรษะขา้งเดียว 
14. ช่วยแกอ้าการวิงเวียนศีรษะ 
15. ช่วยผอ่นคลายความเครียด 
16. ช่วยเสริมการท างานของกาบา (GABA) ซ่ึงเป็นสารส่ือประสาทท่ีช่วยรักษาสมดุล

ของจิตใจ จึงช่วยผอ่นคลายและท าใหห้ลบัง่ายข้ึน 
17. ช่วยท าใหเ้ลือดไปเล้ียงส่วนต่าง ๆ ไดดี้ยิง่ข้ึน 
18. ช่วยกระตุน้การสร้างเน้ือเยือ่ใหม่ 
19. ใชเ้ป็นยาบ ารุงก าลงั บ ารุงร่างกาย 
20. ช่วยบ ารุงโลหิตในร่างกาย 
21. ช่วยบ ารุงหวัใจ 
22. ช่วยฟ้ืนฟสุูขภาพจากโรคภยัไขเ้จบ็ต่าง ๆ 
23. ช่วยท าใหจิ้ตใจสดช่ืน อารมณ์แจ่มใส 
24. ช่วยท าใหห้นา้ตาสดใสเหมือนเป็นวยัรุ่น 
25. ช่วยรักษาอาการเจบ็คอ 
26. ช่วยแกก้ระหายน ้า 
27. ใบบัวบกมีสารยับย ั้ งหรือชะลอการขยายตัวของเซลล์มะเร็ง ช่วยต่อต้าน

โรคมะเร็ง 
28. ช่วยรักษาโรคเบาหวาน ช่วยลดระดบัน ้าตาลในเลือดในผูป่้วยโรคเบาหวานไดดี้ 
29. ช่วยรักษาโรคดีซ่านจากภาวะร้อนช้ืน  
30. ช่วยรักษาโรคโลหิตจาง 
31. ช่วยรักษาอาหารหืด 
32. ช่วยรักษาโรคความดนัโลหิตสูง  ช่วยรักษาโรคลมชกั 
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33. ช่วยรักษาโรคหลอดลมอกัเสบ 
34. ช่วยรักษาอาการเตา้นมอกัเสบเป็นหนองใน 
35. ช่วยรักษาโรคท่ีเก่ียวกบัเลือด 
36. ช่วยรักษาโรคท่ีมีสมุฏฐานจากเสมหะ 
37. ช่วยแกอ้าการอ่อนเพลีย เม่ือยลา้ 
38. ช่วยหา้มเลือดก าเดา เพราะท าใหเ้ลือดเดิน แต่เลือดจะไม่ออกจากเส้นเลือดและยงั

ท าใหเ้ลือดเยน็ 
39. ช่วยแกอ้าการช ้าใน บาดเจบ็จากการกระทบกระแทก 
40. เป็นพืชท่ียอ่ยไดง่้าย 
41. ช่วยท าใหเ้จริญอาหาร รับประทานอาหารไดม้ากข้ึน 
42. ช่วยแกอ้าการทอ้งเสีย 
43. ช่วยแกอ้าการเร่ิมท่ีจะเป็นบิด 
44. ช่วยรักษากระเพาะอาหารเป็นแผล 
45. ใชเ้ป็นยาระบาย ช่วยระบายทอ้ง แกล้ม 
46. ช่วยรักษาแผลใหห้ายเร็วยิง่ข้ึน ช่วยเร่งการสร้างเน้ือเยือ่ 
47. ช่วยแกอ้าการฟกช ้า  
48. ช่วยรักษาพิษจากแมลงสตัวก์ดัต่อย 
49. ช่วยรักษาโรคผวิหนงัต่าง ๆ เช่น โรคเร้ือน โรคสะเกด็เงิน หิด หดั เป็นตน้ 
50. ช่วยระงบัการเจริญเติบโตของเช้ือแบคทีเรียท่ีเป็นสาเหตุท าใหเ้กิดหนอง 
51. ช่วยลดอาการอกัเสบของแผลไดเ้ป็นอย่างดีและใชท้ารักษาแผลอกัเสบจากการ

ผา่ตดัไดอี้กดว้ย 
52. ช่วยรักษาผวิหนงัเป็นด่างขาว 
53. ใชเ้ป็นยาถอนพิษ ช่วยลดอาการปวดแสบปวดร้อนจากแผลไฟไหมน้ ้ าร้อนลวก  
54. สารสกดัจากใบบวับก มีคุณสมบติัช่วยลดการระคายเคืองผิวและปลอดภยัต่อ

ร่างกาย 
55. สารสกดัจากใบบวับกมีการน ามาใชเ้พื่อเป็นส่วนผสมในการผลิตเคร่ืองส าอาง 
56. มีการน าสารสกดัจากใบบวับกมาใชท้ าเป็นวสัดุปิดแผล 
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ใบบวับกเป็นพืชท่ีมีตน้ก าเนิดในแถบอินเดีย ญ่ีปุ่น จีน อินโดนีเซีย ศรีลงักา ชาวอินเดีย

เช่ือกนัว่าใบบวับกสามารถท าให้อายุยืนยาวข้ึนและเพิ่มก าลงัวงัชา ในสมยัโบราณใบบวับกถูก

น ามาใช้ระงับประสาท ใช้เป็นยาบ ารุงก าลัง เสริมสร้างพลังงานให้แก่ร่างกายและพัฒนา

ความสามารถของสมอง ป้องกนัโรคเก่ียวกบัระบบประสาท ส่วนต ารายาไทยมกัจะใชใ้บบวับกเพื่อ

รักษาอาการช ้าใน บ ารุงหวัใจ แกอ่้อนเพลีย เม่ือยลา้ ขบัปัสสาวะ 

สารอาหารทีส่ าคญัของใบบัวบก 

ใบบัวบกมีคุณค่าทางอาหาร มีวิตามินเอสูง วิตามินเค แมกนีเซียม ใบบัวบก

ประกอบดว้ยสารส าคญัหลายอย่างดว้ยกนั อาทิเช่น ไตรเตอพีนอยด์ บราโมไซด ์บรามิโนไซ มาดิ

แคสโซไซ ซาโปนินส์ สารไกลโคไซด์ เป็นตน้ เป็นสารตา้นอนุมูลอิสระท่ีช่วยลดความเส่ือมของ

เซลลใ์นร่างกาย และช่วยเสริมสร้างคอลลาเจน ท าให้ผิวท่ีไดรั้บบาดเจ็บสมานแผลไดเ้ร็ว สามารถ

รักษาบาดแผล เช่น รอยไหม ้แผลเป่ือยเร้ือรัง ผิวหนังอกัเสบ และโรคต่าง ๆ เช่น ไขห้วดั โรค

ทอ้งร่วง ประจ าเดือนผดิปกติ รวมถึงการรักษาอาการเสน้เลือดขอด 

ใบบัวบกช่วยรักษาเส้นเลอืดขอด 

เส้นเลือดขอดเป็นภาวะท่ีหลอดเลือดด า หรือล้ินหลอดเลือดด าบริเวณขาอ่อนแอ ท าให้

การไหลเวียนเลือดบริเวณขากลบัไปเล้ียงหัวใจไดไ้ม่ดี เลือดจึงถูกยอ้นกลบัมาคัง่บริเวณท่ีขาท าให้

เกิดอาการเส้นเลือดปูดโป่งพอง เป็นปัญหาดา้นความสวยงามท่ีผูห้ญิงเราไม่อยากให้เกิด แมว้่าเส้น

เลือดขอดจะไม่ใช่โรคร้าย แต่ก็สร้างความร าคาญใจใหผู้ห้ญิงไม่นอ้ย บางคนอาจจะหาทางออกดว้ย

การผ่าตดั ใชเ้ลเซอร์ เพื่อให้ขากลบัมาเรียวงามเหมือนเดิม นอกจากการผ่าตดัแลว้การรับประทาน

ใบบวับกเป็นอีกทางเลือกหน่ึงของผูท่ี้มีปัญหากบัเสน้เลือดขอด ผลงานวิจยัหลายช้ินไดท้ าการใชใ้บ

บวับกทดลองรักษาผูท่ี้มีอาการเส้นเลือดขอด พบว่า 8 ใน 10 คนมีอาการดีข้ึน เส้นเลือดท่ีโป่งพอง

นั้นยุบตวัลง เน่ืองจากสารไตรเตอรพีนอยด์ (Triterpenoid) ช่วยลดการอุดตนัของเส้นเลือด ท าให้

ระบบไหลเวียนโลหิตท างานดีข้ึน และอีกหน่ึงงานวิจยัท่ีสนบัสนุนของ ดร. แดเนียล มาวรีย ์กล่าว

ว่า ใบบวับกมีส่วนช่วยให้เพิ่มประสิทธิภาพในการไหลเวียนของเส้นเลือดด า ป้องกนัและลดการ

เกิดเสน้เลือดขอด นอกจากน้ียงัช่วยเช่ือมต่อเน้ือเยือ่ท่ีถูกท าลายดว้ย ความส าคญัของใบบวับกท่ีมีต่อ

ระบบประสาทจึงเป็นผลให้นักวิจยั นักวิทยาศาสตร์ และแพทยห์ลายสถาบนัวิจยัเก่ียวกบัการต่อ
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ชีวิตมนุษยใ์ห้ยืนยาว เพื่อเพิ่มความเป็นหนุ่มสาว แต่ผลงานวิจยัก าลงัอยูใ่นขั้นตอนการทดลอง ไม่

วา่จะอยา่งไรก็ตามชาวเอเชียส่วนหน่ึงก็ยงัคงรับประทานใบบวับกอยา่งนอ้ยวนัละ 1-2 ใบ เพียงเช่ือ

วา่จะท าใหสุ้ขภาพแขง็แรงและมีอายยุนืข้ึน  

 
Gotu kola (Centella asiatica) has been used to treat many conditions for thousands of 

years in India, China, and Indonesia. It was used to heal wounds, improve mental clarity, and treat 
skin conditions such as leprosy and psoriasis. Some people use it to treat respiratory infections, 
such as colds, and in the past it was used for that in China. It has been called "the fountain of life" 
because legend has it that an ancient Chinese herbalist lived for more than 200 years as a result of 
taking gotu kola. Historically, gotu kola has also been used to treat syphilis, hepatitis, stomach 
ulcers, mental fatigue, epilepsy, diarrhea, fever, and asthma. Today, in the U.S. and Europe gotu 
kola is most often used to treat varicose veins and chronic venous insufficiency, a condition where 
blood pools in the legs. It is also used in ointments to treat psoriasis and help heal minor wounds. 
Gotu kola is not the same as kola nut (Cola nitida). Unlike kola nut, gotu kola does not have 
caffeine, and is not a stimulant. 
 

Plant Description Gotu kola is a perennial plant native to India, Japan, China, 
Indonesia, South Africa, Sri Lanka, and the South Pacific. A member of the parsley family, it has 
no taste or smell. It thrives in and around water. It has small fan-shaped green leaves with white or 
light purple-to-pink flowers, and small oval fruit. The leaves and stems of the gotu kola plant are 
used as medicine. 
 
Venous insufficiency and varicose veins 

When blood vessels lose their elasticity, blood pools in the legs and fluid leaks out of 
the blood vessels. That causes the legs to swell (venous insufficiency). Several small studies suggest 
gotu kola may help reduce swelling and improve blood flow. In a study of 94 people with venous 
insufficiency, those who took gotu kola saw their symptoms improve compared to those who took 
placebo. In another study of people with varicose veins, ultrasound tests showed that people who 
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took gotu kola had less leakage of fluid. One study also found that people who took gotu kola before 
flying had less ankle and leg swelling than those who did not take it. 

 
Wound healing and skin lesions 

Gotu kola has chemicals called triterpenoids. In animal and lab studies, these 
compounds seem to help heal wounds. For example, some studies suggest that triterpenoids 
strengthen the skin, boost antioxidants in wounds, and increase blood supply to the area. Based on 
these findings, gotu kola has been applied to the skin, or used topically, for minor burns, psoriasis, 
preventing scars after surgery, and preventing or reducing stretch marks. You can find gotu kola in 
many creams for wound healing. Ask your health care provider if one is right for you. 

 
Anxiety 

These same chemicals, triterpenoids, seem to reduce anxiety and increase mental 
function in mice. One human study found that people who took gotu kola were less likely to be 
startled by a new noise than those who took placebo. Since the "startle noise" response can be a 
way to tell if someone is anxious, researchers think that gotu kola might help reduce anxiety 
symptoms. But the dose used in this study was very high, so it is impossible to say how gotu kola 
might be used to treat anxiety. 

 
Scleroderma 

A single study of 13 women with scleroderma found that gotu kola decreased joint 
pain and skin hardening, and improved finger movement. 

 
Insomnia 

Gotu kola acts as a sedative when given to animals in tests. Because of that, it is 
sometimes suggested to help people with insomnia. But no human studies have been done to see 
whether it works or whether it is safe. 

Dosage and Administration 
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Gotu kola is available in teas and as dried herbs, tinctures, capsules, tablets, and 
ointments. Products should be stored in a cool, dry place and used before the expiration date on the 
label. 

 
Pediatric 

Gotu kola is not recommended for children under 18 years old. 

 
Adult 

The standard dose of gotu kola (Centella asiatica) is different depending on what kind 
you use and what you use it for.  Your health care provider can help you choose the right dose for 
you. Most studies have used standardized extracts: 

 Dried herb: You can make a tea of the dried leaf, 3 times daily. 
 Powdered herb: available in capsules 
 Tincture (1:2 w/v, 30% alcohol): 30 to 60 drops (equivalent to 1.5 to 3 mL, there 

are 5 mL in a tsp.), 3 times daily. 
 Standardized extract: 50 to 250 mg, 2 to 3 times daily. Standardized extracts 

should contain 40% asiaticoside, 29 to 30% asiatic acid, 29 to 30 % madecassic acid, and 1 to 2% 
madecassoside. Doses used in studies mentioned in the Treatment section include 20 mg for 
scleroderma and up to 180 mg in one study for venous insufficiency, although most of the studies 
for this condition used 90 to 120 mg daily. 
 
Precautions Gotu kola has been used in some studies that lasted up to one year. However, gotu 
kola has the potential to be harmful to the liver. It is best not to use gotu kola for more than 6 weeks 
without talking to your doctor. You may need to take a 2-week break before taking the herb again. 
 
Asiaticoside, a major part of gotu kola, has also been link with tumor growth in mice. Anyone with 
a history of precancerous or cancerous skin lesions, such as squamous cell, basal cell skin cancer, 
or melanoma, should not use gotu kola. People with liver disease, or who take medications that 
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affect the liver, should not take gotu kola. Ask your doctor if you take any prescription medications, 
or often take over-the-counter pain relievers. 
 
Side Effects 

Side effects are rare but may include skin allergy and burning sensations with external 
use, headache, stomach upset, nausea, dizziness, and extreme drowsiness. These tend to happen 
with high doses of gotu kola. 
 
Pediatric Use 

Gotu kola is not recommended for children. 

 
Geriatric Use 

People older than 65 should take a lower dose of gotu kola. Your health care provider 
can help you determine the right dose for you, which can be increased slowly over time. 

 
Interactions and Depletions 

Gotu kola may interact with the following medications: 

Drugs that affect the liver: Gotu kola contains things that may hurt a person's liver, and taking it 
along with some other medications that also can harm the liver may cause liver damage. 
Cholesterol-lowering drugs (including statins): In animal studies, gotu kola raised cholesterol 
levels. It may also raise cholesterol levels in humans, although no studies have been done. 
Diabetes medications: In animal studies, gotu kola seems to increase blood sugar levels. People 
with diabetes should not take gotu kola without first talking to their doctor. 
Diuretics (water pills): Gotu kola seems to act like a diuretic, meaning it helps the body get of 
excess fluid. Taking diuretic medications and gotu kola could cause your body to lose too much 
fluid, upsetting the balance of electrolytes you need. The same is true of taking gotu kola with herbs 
that have diuretic effects, such as green tea, astragalus, or gingko. 
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Sedatives: Because gotu kola acts like a sedative, it might make some drugs taken for anxiety or 
insomnia stronger. The same is true for herbs taken for anxiety or insomnia, such as valerian[9] 
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ภาคผนวก ง กฎหมายเกีย่วกบัอุตสาหกรรมเวชส าอาง 
 
 
เวชส าอางทีไ่ม่อาจจัดเป็นเคร่ืองส าอาง 

 แสดงสรรพคุณทางยา เช่น แกค้นั บรรเทาอาการผื่นแพ ้ผิวอกัเสบ ขจดัสิว ท าให้
ผวิขาว ยบัย ั้งผมร่วง สร้างเสน้ผมใหม่ 

 ผสมสารห้ามใช้ในเคร่ืองส าอาง เช่น corticosteroid, antibiotics, retinoic acid 
hydroquinone, hormones, minoxidil 
 
เวชส าอางทีจ่ัดเป็นยา 

 แกค้นั ผืน่แพ ้ผวิหนงัอกัเสบ 

 มีส่วนผสมของ corticosteroid, antibiotics 

 ผลิตภณัฑส์ าหรับสิวท่ีมีส่วนผสมของ antibiotics, retinoic acid, benzoyl peroxide 

 ผลิตภณัฑส์ าหรับฝ้าท่ีมีส่วนผสมของ hydroquinone, azelaic acid 

 ผลิตภัณฑ์ปรับเปล่ียนสีผิว ผลิตภัณฑ์ในช่องปาก เช่น ระงับเช้ือ แก้ปวดฟัน 
ร ามะนาด เหงือกบวม เลือดออกตามไรฟัน มีส่วนผสมของ antibacterial agent 

 ผลิตภณัฑป์ลูกผม ยบัย ั้งผมร่วง สร้างเสน้ผมใหม่ มีส่วนผสมของ minoxidil 

 ผลิตภณัฑ์ท่ีใชฉี้ดเขา้สู่ร่างกาย (injectable form) แมไ้ม่ไดแ้สดงสรรพคุณทางยา 
เช่น botox cosmetic จะตอ้งจดัเป็นยา 
 
ประเภทของผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางทีผ่ลติและจ าหน่ายในประเทศ 

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางท่ีผลิตและจ าหน่ายในประเทศประกอบดว้ย ส่ิงปรุงแต่งท่ีใช้
แต่งหนา้ หรือบ ารุงผิว ส่ิงปรุงแต่งส าหรับใชก้บัผม ส่ิงปรุงแต่งเพื่ออนามยัในช่องปากและฟัน ส่ิง
ปรุงแต่งท่ีใช้โกนหนวด อาบน ้ า และดับกล่ินตวั หัวน ้ าหอมและน ้ าหอม ขณะท่ีกลุ่มท่ีจ าหน่าย
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางภายในประเทศ แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม คือ 
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1. กลุ่มผูจ้  าหน่ายเคร่ืองส าอางท่ีผลิตในประเทศ โดยไดรั้บลิขสิทธ์ิใชเ้คร่ืองหมาย
การคา้จากบริษทัแม่ในต่างประเทศ (คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 70 ของเคร่ืองส าอางท่ีมีจ าหน่ายใน
ประเทศ) 

2. กลุ่มผู ้จ  าหน่ายเคร่ืองส าอางท่ีผลิตในต่างประเทศ หรือเป็นการน าเข้าจาก
ต่างประเทศโดยตรง (คิดเป็นร้อยละ 20) โดยเคร่ืองส าอางกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มเคร่ืองส าอางท่ีมีตราสินคา้
เป็นท่ีรู้จกักนัดีในวงกวา้งและช่ือเสียงท่ีสั่งสมมานาน มีราคาค่อนขา้งแพง ซ่ึงสินคา้ท่ีไดรั้บความ
นิยมส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางกลุ่มเพื่อความสวยงาม (Cosmetics) 

3. กลุ่มผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตในประเทศและใชต้ราของคนไทย ซ่ึงส่วนใหญ่
มกัจะเป็นเคร่ืองส าอางประเภทสารสกดัจากธรรมชาติ (คิดเป็นร้อยละ 10) 

ส าหรับช่องทางการจ าหน่ายภายในประเทศมีหลายช่องทาง ไดแ้ก่ การจ าหน่ายผ่าน
หา้งสรรพสินคา้ (Counter Sale)  การจ าหน่ายระบบขายตรง (Direct Sale)  การจ าหน่ายผา่นซุปเปอร์
มาร์เก็ต ร้านเสริมสวยหรือสถาบนัเสริมความงาม (Beauty Salon)  ร้านขายยา (Drug Store)  และ
ร้านสะดวกซ้ือ (Convenient Store) เป็นตน้ 

โครงสร้างอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง ปัจจยัส าคญัท่ีผูป้ระกอบธุรกิจในอุตสาหกรรม
เคร่ืองส าอาง ไม่ว่าจะเป็นผูป้ระกอบการขนาดใหญ่ ไปจนกระทัง่ผูป้ระกอบการ SME  และโอท๊อป
รายยอ่ย  ตอ้งค านึงถึงคือ เงินลงทุน/งบประมาณส าหรับการด าเนินการ ประกอบดว้ย ค่าวตัถุดิบ (มี
มูลค่าสูงถึงร้อยละ 20-40 ของตน้ทุนทั้ งหมด ซ่ึงวตัถุดิบแต่ละชนิดท่ีใช้เป็นสารประกอบหรือ
ส่วนผสมของการผลิต ตลอดจนสารเคมี หรือสารสกดัจากธรรมชาติและสมุนไพร ตอ้งปลอดภยัไม่
ก่อให้เกิดอนัตรายต่อผูใ้ช ้วตัถุดิบจะมีราคาสูงหากตอ้งน าเขา้จากต่างประเทศ เช่น หัวน ้ าหอม สี 
และสมุนไพร เป็นตน้) ค่าบรรจุภณัฑ ์(ประมาณ 50-70 ของตน้ทุนทั้งหมด) และตน้ทุนอ่ืนๆ เช่น 
ค่าจา้งงาน ค่าเส่ือมราคา เคร่ืองจกัร และค่าโสหุย้ต่างๆ เป็นตน้  ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืนๆ ไดแ้ก่ สถานท่ี
ผลิต  อาคารท่ีผลิต เคร่ืองมือ/อุปกรณ์ในการผลิตและกระบวนการผลิตท่ีได้มาตรฐานตาม
หลกัเกณฑใ์นการผลิตเคร่ืองส าอาง (Good Manufacturing Practice : GMP) ผา่นเขา้สู่กรรมวิธีดา้น
บรรจุภณัฑ์ (Packaging) ท่ีปลอดภยัและไดรั้บการรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑ์ และมีการวิจยัและ
พฒันาอยา่งต่อเน่ือง ล าเลียงสินคา้เขา้สู่ศูนยก์ระจายสินคา้ และกระจายสินคา้ตามช่องทางต่างๆ เช่น 
ส่งออก  สปา  หา้งสรรพสินคา้  ศูนยค์วามงาม  ขายตรง รวมถึงการท าการตลาดอยา่งจริงจงั และการ
ส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ[10] 
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นอกจากนั้น การส่งออกเคร่ืองส าอางหรือผลิตภณัฑเ์วชส าอางไปจ าหน่ายต่างประเทศ ผูป้ระกอบ
ธุรกิจเคร่ืองส าอางหรือผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางไทยตอ้งค านึงถึงกฎหมาย/กฎระเบียบในการควบคุมของ
แต่ละประเทศท่ีมีความแตกต่างกนั  
 
ตัวอย่างกฎหมาย/กฎระเบียบในการควบคุมเคร่ืองส าอางหรือผลติภัณฑ์เวชส าอาง

ประเทศ กฎหมาย/กฎระเบียบ 
กลุ่มอาเซียน8 มาตรฐาน ASEAN GMP9 เพื่อใหส้ามารถส่ง

สินคา้ออกไปจ าหน่ายไดท้ัว่อาเซียน โดยไม่
ตอ้งขอการรับรองจากหน่วยงานในประเทศ
นั้นๆ อีก 

สหภาพยโุรป (EU) กฎหมายเคร่ืองส าอาง หรือกฎหมาย EU 
Cosmetics Regulations10 (มีผลบงัคบัใชต้ั้งแต่ 1 
กรกฎาคม 2556 เป็นตน้ไป) 

สหราชอาณาจกัร - European Cosmetics Directive 1976 และ
ฉบบัแกไ้ขเพิม่เติม (Amendment Cosmetics 
Directive) เช่น ปี 1998 ปี 2000 และปี 2003 
เป็นตน้ 
- Cosmetics Products-Safety Regulations 
199611 ซ่ึงควบคุมเก่ียวกบัมาตรฐานสินคา้และ
ความปลอดภยัแก่ผูบ้ริโภค 

ประเทศในกลุ่มอ่าวอาหรับ12 (Gulf 
cooperation Council : GCC) 

ตอ้งปฏิบติัตามกฎระเบียบ Gulf Standard เป็น
กฎระเบียบน าเขา้ท่ีเคร่งครัด เน่ืองจาก
เคร่ืองส าอางเป็นสินคา้ท่ีตอ้งสมัผสักบัร่างกาย
ผวิหนงัโดยตรง13 

ประชาคมนบัถือศาสนาอิสลามในประเทศ
มุสลิม14 

มาตรฐานฮาลาล  ตอ้งยดึถือความถูกตอ้งและ
คุณค่าตามบญัญติัศาสนาอิสลามอยา่งเคร่งครัด 
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สถานภาพอุตสาหกรรมเวชส าอางและผลติภัณฑ์เวชส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรไทย 
ประเทศไทย   มีผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางท่ีเป็นสมาชิกของกลุ่ม

อุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (ส.อ.ท.) ในปี 2555 ประมาณ 400 
บริษทั เป็นบริษทัขา้มชาติประมาณ 20 ราย และจากขอ้มูลปี 2554 ธุรกิจอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอาง
ไทย มีจ านวนโรงงานผลิตเคร่ืองส าอางประมาณ 762 ราย แบ่งเป็นโรงงานร่วมทุนระหว่างคนไทย
กบัต่างประเทศ คิดเป็นร้อยละ 80 ท่ีเหลืออีกร้อยละ 20 เป็นของคนไทย ปริมาณเคร่ืองส าอางท่ีผลิต
ได ้70% จ าหน่ายในประเทศ ท่ีเหลือ 30% จะส่งออก รวมทั้งยงัน าเขา้เคร่ืองส าอางจากต่างประเทศ 
โดยเฉพาะเคร่ืองส าอางยีห่อ้ท่ีมีช่ือเสียง และคาดวา่ จ านวนโรงงานผลิตเคร่ืองส าอางจะเพิ่มจาก 762 
ราย เป็น 800 ราย ในปี 2558   

 

ผูป้ระกอบการธุรกิจในอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพร มีจ านวน 
131 ราย  แบ่งเป็นผูป้ระกอบการรายใหญ่ จ านวน 4 ราย ผูป้ระกอบการขนาดกลาง จ านวน 49 ราย 
และผูป้ระกอบการขนาดเลก็ จ านวน 78 ราย  และผูป้ระกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางจาก
ธรรมชาติและสมุนไพร ระดบัทอ้งถ่ินในโครงการหน่ึงต าบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์จ านวน 125 ราย รวม
เป็นผูป้ระกอบการธุรกิจในอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรทั้งส้ิน จ านวน 
256 ราย คิดเป็น 45.39% ของผูป้ระกอบการธุรกิจในอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางไทยทั้งหมด   
 

ส าหรับผูน้ าเขา้ในอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพร  มีจ านวน 281 
ราย และ ผูส่้งออกในอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพร มีจ านวน 442 ราย และ
ประเทศไทยเป็นอีกประเทศท่ีน่าจับตามองในฐานะท่ีมีบทบาทส่งออกผลิตภัณฑ์สมุนไพร
โดยเฉพาะผลิตภณัฑเ์วชส าอาง  ปัจจุบนัตลาดเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและผลิตภณัฑเ์วชส าอาง
ไทยมีแนวโนม้ขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง ส่งผลให้ประเทศไทยสามารถลดการน าเขา้วตัถุดิบสมุนไพร
ส าหรับผลิตเคร่ืองส าอางจากต่างประเทศไดถึ้ง 10% ของมูลค่าการน าเขา้วตัถุดิบฯ และสามารถท า
รายไดใ้ห้กบัประเทศ คิดเป็น 2.2% ของ GDP ประเทศไทย นอกจากนั้น ประเทศไทยเป็นหน่ึงใน
ไม่ก่ีประเทศท่ีเป็นแหล่งอุดมสมบูรณ์และมีความหลากหลายทางชีวภาพของสมุนไพร ทุก ๆภูมิภาค
อุดมสมบูรณ์ไปดว้ยพืชและสมุนไพรนานาพนัธ์ุท่ีเหมาะสมจะใชเ้ป็นวตัถุดิบส าหรับการผลิตเวช
ส าอางประเภทต่างๆ ทดแทนส่วนประกอบท่ีเป็นสารเคมี และมีความสามารถน ามาสร้างเป็น 
“มรดกทางปัญญา” น าพืชสมุนไพรท่ีมีอยู่ในทอ้งถ่ินเกือบ 100% มาประยุกต์ใชเ้ป็นส่วนผสมใน
เคร่ืองส าอาง และเวชส าอางตามภูมิปัญญาของคนไทย เป็นผลิตภณัฑ์ภูมิปัญญาไทย และไดรั้บ
ความนิยมอยา่งกวา้งขวางจนมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัไปทัว่โลก “Thailand Brand”  ตอ้งรักษาจุดแขง็ใน
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เร่ืองคุณภาพของเคร่ืองส าอางจากสมุนไพรน้ีไว ้ แต่ปัจจุบนัแบรนดไ์ทย มีอยู ่ขาดการขยายแบรนด์
ไปสู่คนรุ่นใหม่ๆ ขาดการท าการตลาดอย่างจริงจัง ดังนั้ นต้องสร้างความน่าเช่ือถือและสร้าง
ภาพลกัษณ์ใหม่ให้กับแบรนด์ไทย เพื่อให้จดจ าง่าย แต่ท่ีส าคญัท่ีสุด ผูป้ระกอบการธุรกิจตอ้ง
พิถีพิถนัในการคดัเลือกสมุนไพรท่ีมีคุณสมบติัท่ีเหมาะสมจะใชเ้ป็นวตัถุดิบส าหรับการผลิตเวช
ส าอาง ผูผ้ลิตตอ้งเนน้การติดฉลากท่ีถูกตอ้งตามกฎหมายก าหนด พร้อมทั้งลงรายละเอียดครบถว้น 
ไม่ว่าจะเป็นส่วนผสม วิธีใช ้ผูผ้ลิต วนัผลิต เน้นคุณภาพและความปลอดภยัตามมาตรฐานสากล 
และมีการข้ึนทะเบียนใบรับรองมาตรฐานของราชการหรือสถาบนัท่ีเป็นท่ียอมรับและมีช่ือเสียงเพื่อ
ความน่าเช่ือถือของผูบ้ริโภค  รวมทั้งตอ้งเคร่งครัดต่อกฎหมาย/กฎระเบียบในการควบคุมของแต่ละ
ประเทศท่ีมีความแตกต่างกนัดว้ย ปรับปรุงและคิดคน้สูตรใหม่ๆ อยา่งต่อเน่ือง รวมถึงการออกแบบ
บรรจุภณัฑแ์บบใหม่ๆ ให้มีเอกลกัษณ์ ดูโดดเด่นแตกต่าง ทนัสมยัและน่าสนใจข้ึน รวมทั้งตอ้งเป็น
มิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม นอกจากนั้น เพื่อการรักษามูลค่าการส่งออกและให้มีการขยายตวัไปยงัตลาด
ใหม่ๆ ในอนาคต ตลอดจนผลกัดนัใหผ้ลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรของไทยอยูใ่นแถวหนา้ของประเทศผู ้
ส่งออกเคร่ืองส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรท่ีส าคญัของโลก แมแ้บรนดไ์ทย “Thailand Brand” 
จะมีช่ือเสียงมานาน และลูกคา้รู้จกัช่ือเสียงดี จาสามารถน าไปสู่ความภกัดีต่อตราสินคา้ 
 
แนวโน้มการส่งออกเคร่ืองส าอางและผลติภัณฑ์เวชส าอางจากธรรมชาติและสมุนไพรไทย 

การเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน “AEC” ส่งผลกระทบต่อประเทศไทยโดยตรง 
เน่ืองจากประเทศไทยเป็นหน่ึงในประเทศสมาชิกในกลุ่มอาเซียน รวมทั้งเป็นทั้งผูผ้ลิต ฐานการผลิต 
และผูส่้งออกผลิตภัณฑ์เวชส าอาง และเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะอย่างยิ่งผลิตจากวตัถุดิบจาก
ธรรมชาติ ดังนั้ น เ ม่ือมีตลาดใหม่ๆ ก็ เหมือนเป็นโอกาสในการขยายตลาดให้เพิ่มข้ึน มี
ผูป้ระกอบการธุรกิจผลิตภณัฑ์รายใหม่ๆ เขา้มาในตลาดอย่างต่อเน่ือง ขณะท่ีผูป้ระกอบการเดิม 
พยายามแตกขยายสาขา  ส่งผลให้ตลาดสุขภาพและความงามเกิดการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึนและตลาด
เติบโตกวา่ปัจจุบนัเพิ่มข้ึน นบัเป็นโอกาสดีท่ีประเทศไทยจะขยายแบรนดไ์ทย “Thailand Brand” ให้
มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัไปทัว่โลก  
 

หลักเกณฑ์วิธีการท่ีดีในการเวชส าอาง (Good Manufacturing Practice : GMP) เป็น
ระบบควบคุมคุณภาพในสถานท่ีผลิตให้มีมาตรฐาน โดยค านึงถึงทุกขั้นตอน รวมทั้งปัจจยัต่างๆ ท่ี
เก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ สถานท่ีตั้ง อาคารท่ีผลิต เคร่ืองมือ/อุปกรณ์ในการผลิตและกระบวนการผลิตท่ีได้
มาตรฐาน เป็นตน้ และจะตอ้งมีการควบคุมตรวจสอบอย่างเป็นระบบ ต่อเน่ือง สม ่าเสมอ เพื่อให้
ผลิตภณัฑข์ั้นสุดทา้ยมีคุณภาพมาตรฐาน เป็นระบบท่ีเนน้การป้องกนัมากกวา่การแกไ้ขปัญหา จึงท า
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ให้มัน่ใจไดว้่าผลิตภณัฑสุ์ขภาพท่ีผา่นหลกัเกณฑจี์เอม็พีจะปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค และไม่ก่อมลพิษ
ต่อส่ิงแวดลอ้ม[11] 

 

ประเทศสมาชิกในกลุ่มอาเ ซียน ประกอบด้วย  10 ประเทศ ได้แ ก่  ประเทศ
กมัพูชา  ประเทศพม่า  ประเทศลาว  ประเทศเวียดนาม  ประเทศไทย  ประเทศฟิลิปปินส์  ประเทศ
มาเลเซีย  ประเทศสิงคโปร์  ประเทศอินโดนีเซีย และประเทศบรูไน มาตรฐาน ASEAN GMP  เป็น
ขอ้ตกลงว่าด้วยความร่วมมือระหว่างอาเซียน ท่ีก าหนดใช้หลักเกณฑ์วิธีการผลิตท่ีดีส าหรับ
เคร่ืองส าอางให้เป็นมาตรฐานเดียวกัน และหากได้รับการรับรองมาตรฐาน ASEAN GMP แลว้
สามารถส่งสินค้าออกไปจ าหน่ายได้ทั่วอาเซียน (ประกอบด้วย 10 ประเทศ ได้แก่ ประเทศ
กมัพูชา  ประเทศพม่า  ประเทศลาว  ประเทศเวียดนาม  ประเทศไทย  ประเทศฟิลิปปินส์  ประเทศ
มาเลเซีย  ประเทศสิงคโปร์  ประเทศอินโดนีเซีย และประเทศบรูไน) โดยไม่ตอ้งขอการรับรองจาก
หน่วยงานในประเทศนั้นๆ อีก    

  

กฎหมายเวชส าอาง และเคร่ืองส าอาง หรือกฎหมาย EU Cosmetics Regulations เป็น
กฎหมายซ่ึงผูผ้ลิต ผูจ้  าหน่าย และผูส่้งออกผลิตภณัฑ์เ และส่วนประกอบไปสหภาพยุโรป จะตอ้ง
ปฏิบัติตาม เช่น การปฏิบัติตามกฎระเบียบระหว่างประเทศว่าด้วยความปลอดภัยจากการใช้
ผลิตภณัฑ์ การปฏิบติัทางการผลิตท่ีดี (Good Manufacturing Practice) การประเมินความปลอดภยั
ของผลิตภัณฑ์ การก าหนดการเก็บข้อมูลและรายละเอียดของผลิตภัณฑ์เป็นระยะเวลา 10 ปี 
ภายหลงัการวางจ าหน่ายผลิตภัณฑ์รอบสุดทา้ย การห้ามวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางท่ี
ทดลองด้วยสัตว์ มีส่วนประกอบท่ีทดลองด้วยสัตว์ และห้ามการทดลองผลิตภัณฑ์หรือ
ส่วนประกอบดว้ยสัตว์ เป็นตน้ “กระทรวงพาณิชย ์เตือนผูส่้งออกเคร่ืองส าอางไทยปฏิบติัตาม
กฎหมายเคร่ืองส าอางของสหภาพยโุรป หลงัสหภาพยโุรปออกกฎหมายเขม้งวด หวัน่ส่งผลกระทบ
การส่งออกเคร่ืองส าอางไทยไปยโุรป”, ส านกัข่าว กรมประชาสมัพนัธ์, 14 มี.ค.2556 
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