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กติติกรรมประกาศ 

 

  แผนธุรกิจการศึกษาความเป็นไปได้เบ้ืองต้นเพื่อพฒันาแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์เซร่ัม                      

บํารุงผิวหน้าจากสารสกัดขมิ้นชัน เพื่อการชะลอวยั เสร็จสมบูรณ์ได้ด้วยความช่วยเหลือและ

คาํปรึกษาจากผูช่้วยศาสตราจารย  ์ดร.ธนพล วีราสา อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการท่ีกรุณาช่วยแนะ

แนวทางท่ีถูกต้อง หาช่องทางและโอกาสในการสํารวจตลาด และความพร้อมของการพฒันา

ผลิตภณัฑ ์ตลอดจนแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความละเอียดถ่ีถว้นและเอาใจใส่ดว้ยดีเสมอมา  

ผู ้จัดทําขอขอบพระคุณคณะอาจารย์ผู ้สอนรายวิชาต่าง  ๆ ในวิทยาลัยการจัดการ 

มหาวิทยาลยัมหิดลทุกท่าน ท่ีไดใ้ห้ความรู้และสร้างความเขา้ใจในบทเรียน ตลอดจนการฝึกปฏิบติั

จริง จนผูจ้ดัทาํสามารถนาํความรู้มาประยุกตใ์ชใ้นการประกอบการทาํแผนธุรกิจฉบบัน้ีได ้   อีกทั้ง

ผู ้เ ช่ียวชาญทางด้านผลิตภัณฑ์จากสารสกัดสมุนไพร ได้แก่  คุณวุฒิพงษ์ ผาณิตเศรษฐกร                       

ผูจ้ดัการทัว่ไป บริษทัควอลิต้ี พลสั เอสเทติค อินเตอร์เนชั่นแนล จาํกัด ท่ีช่วยให้คาํปรึกษาตั้งแต่

มุมมองความเป็นไปได้ของธุรกิจ การออกแบบสูตรผลิตภณัฑ ์ขอ้แนะนาํต่าง ๆ ทางดา้นคุณค่าท่ี

ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ ตลอดจนขอ้ควรระวงัและขอ้จาํกดัของผลิตภณัฑ ์  

สุดทา้ยน้ี ผูจ้ดัทาํขอกราบขอบพระคุณคุณพ่อและคุณแม่ท่ีคอยให้การสนบัสนุนในทุกเร่ือง 

ไม่วา่จะเป็นการประสานงานกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์และใหข้อ้มูลท่ีสาํคญั นอกจากน้ียงัมีครอบครัว เพื่อน

ร่วมรุ่น เพื่อนร่วมงานและเพื่อน ๆ อีกมากมายท่ีให้การสนับสนุนและเป็นกาํลงัใจท่ีสําคญัมาโดย

ตลอด รวมถึงผูท่ี้เก่ียวขอ้งอ่ืน ๆ ท่ีไม่ไดก้ล่าวมา ณ ท่ีน้ีดว้ย ผูจ้ดัทาํหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าแผนธุรกิจ

ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจทาํธุรกิจ และหากมีขอ้ผิดพลาดประการใด ผูจ้ดัทาํขอนอ้มรับไว้

ดว้ยความเตม็ใจและขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 

 

         

       พสัวี สินพิเชธกร 
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บทคดัยอ่ 

Hernabis Serum เป็นธุรกิจท่ีผลิตและจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เซร่ัมบาํรุงหน้าจากสารสกดั

ขมิ้นชนั และสารสกดัพรีเม่ียมจากธรรมชาติ ท่ีช่วยลดเลือนร้ิวรอย ยกกระชบัผวิหนา้ และเติมเตม็ความ

ชุ่มช้ืนให้กับผิว ผลิตภณัฑ์ Hernabis Serum มีแนวคิดในการสร้างมูลค่าเพิ่มของขมิ้นชัน ซ่ึงจดัเป็น

สมุนไพรไทย ท่ีไดรั้บความสนใจจากนกัท่องเท่ียวต่างชาติ ผูจ้ดัทาํจึงเล็งเห็นโอกาสในการเพิ่มมูลค่า

ให้ขมิ้นชนัโดยคิดคน้ วิจยั พฒันาสูตรสําหรับผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้า ประเภทเซร่ัม โดยจะบาํรุง

ผิวหน้าไดท้ั้งเช้าและเยน็สามารถใช้ไดเ้ป็นประจาํทุกวนั โดยใช้สารสกดัเขม้ขน้จากนาโนอิมลัชัน่

เคอคิวมิน และสารสกดัจากธรรมชาติ ท่ีช่วยป้องกนัและลดเลือนร้ิวรอย ช่วยเติมเต็มความชุ่มช้ืน

ให้กบัผิว ปรับสมดุลผิว และยกกระชบัผิวหนา้ ผลิตภณัฑ ์Hernabis Serum ผลิตจากโรงงานท่ีไดรั้บ 

การรับรองความปลอดภยัจากคณะกรรมการอาหารและยา และมาตรฐานสากลจึงเช่ือมัน่ไดถึ้งความ

ปลอดภยัของสินคา้ต่อผูบ้ริโภค รวมทั้งการออกแบบบรรจุภณัฑ์ให้เป็นมาตรฐาน ใช้งานง่าย โดย

ผลิตภณ์ับรรจุในขวดหัวป๊ัมแบบสุญญากาศ (Airless) ทาํให้สามารถใชไ้ดจ้นหมดขวด อีกทั้งยงัช่วย

ป้องกันการปนเป้ือนของเช้ือแบคทีเรียท่ีอาจเกิดจากการสัมผสัเน้ือเซร่ัมโดยตรง และช่วยให้

ผูบ้ริโภคสามารถใชง้านไดง้่าย  

กลุ่มเป้าหมายหลกัของ Hernabis Serum คือ กลุ่มนักท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีเดินทางมา

ท่องเท่ียวประเทศไทย ในบริเวณกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งเพศชายและหญิง ท่ีมีอายุตั้งแต่ 

20 – 50 ปี ทุกอาชีพ ท่ีมีรายได้ปานกลางถึงสูง และมีพฤติกรรมท่ีใส่ใจในการบาํรุงผิวหน้า ให้

ความสาํคญัของการป้องกนัและบาํรุงดูแลผิวพรรณ ประกอบกบัความช่ืนชอบของคนจีน 
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ในสรรพคุณของสมุนไพรไทย โดยเฉพาะขมิ้นชนัท่ีมีสรรพคุณโดดเด่นในเร่ืองการลดเลือนร้ิวรอย 

บาํรุงผิวให้ชุ่มช้ืน ปรับสมดุลและเพิ่มความกระจ่างใสให้แก่ผิว เหมาะกบัผิวของคนจีนท่ีมีลกัษณะ

แหง้  และจากขอ้มูลนกัท่องเท่ียวต่างชาติท่ีเขา้มาท่องเท่ียวในประเทศไทย นกัท่องเท่ียวจีนเป็นกลุ่ม

ท่ีเขา้มามากท่ีสุด มีจาํนวนกว่า 9 ลา้นคนในปี 2561 และมีปริมาณการใชจ่้ายมากท่ีสุดถึง 4.94 แสน

ลา้นบาท  โดยสินคา้สมุนไพรและเคร่ืองสําอางเป็น 2 ใน 3 อนัดบัแรกของสินคา้ท่ีนกัท่องเท่ียวจีน

นิยมเลือกซ้ือเป็นของฝากมากท่ีสุด     

ในส่วนของช่องทางการจัดจาํหน่าย Hernabis Serum  แบ่งช่องทางการจัดจาํหน่าย

ออกเป็น 2 ช่องทาง คือ การจาํหน่ายผ่านร้านขายของฝากกลุ่มนักท่องเท่ียวจีน การจาํหน่ายผ่าน

บริษทัทวัร์จีน และการจาํหน่ายผา่น Social Media ของเพจตวัแทน โดยจะมีการใหข้อ้มูล รายละเอียด 

ตวัแทนในการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ เพื่อให้มัน่ใจได้ว่าขอ้มูลท่ีตวัแทนแจ้งกบัผูบ้ริโภคเป็น

ขอ้มูลจริงไม่หลอกลวงผูบ้ริโภคเกินจริง ซ่ึงอาจจะส่งผลกระทบกบับริษทัได ้โดยมีสัดส่วนการวาง

จาํหน่ายผา่นช่องทาง E-commerce ร้อยละ 60 และผา่นหนา้ร้านตวัแทนจาํหน่ายร้อยละ 40  

ในการผลิต Hernabis Serum จะใชก้ารจา้งผลิตโดยเลือกบริษทัควอลิต้ี พลสั จาํกดั ซ่ึง

เป็นผู ้นําด้านการผลิตผลิตภัณฑ์บํารุงผิวท่ีผ่านการรับรองมาตรฐานสากล  เช่น ISO 22716                    

(GMP สากล), Halal, Asian GMP, Thailand TrustMark, ISO 9001:2015 เป็นตน้ ทาํให้มัน่ใจไดว้่า

ผลิตภณัฑ์ปลอดภยั มีคุณภาพและได้มาตรฐาน นอกจากน้ีได้ทาํความร่วมมือกับทีมนักวิจัยของ 

สถาบนัคน้ควา้และพฒันาผลิตผลทางการเกษตรและอุตสาหกรรมเกษตร มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 

เพื่อคน้ควา้และพฒันางานวิจยัเชิงลึกดา้นไบโอเทคโนโลยีและมีทีมงานท่ีมีประสบการณ์และความ

เช่ียวชาญในการผลิตและพฒันาผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวเป็นอยา่งดี 

บริษทัฯ จะใชเ้งินลงทุนรวมทั้งส้ิน 7,171,000 บาท มาจากส่วนของเจา้ร้อยละ 70 เป็น

จาํนวน 5,019,700 บาท และส่วนของเงินกูร้้อยละ 30 จาํนวน 2,151,300 บาท โดยนาํมาเป็นค่าใชจ่้าย

ในการบริหารจดัการบริษทั อุปกรณ์สํานักงาน ค่าใช้จ่ายก่อนดาํเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน ซ่ึง

ธุรกิจสามารถสร้างมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เท่ากับ 76,332,185 บาท อตัราผลตอบแทนภายใน 

(IRR) 270.35% โดยมีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 5 เดือน 

 

คาํสาํคญั : แผนธุรกิจ/ ผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้/ เซร่ัม/สารสกดัขมิ้นชนั/นาโนอิมลัชนัเคอคิวมิน 

70 หนา้
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

 

1.1     ความเป็นมาของธุรกจิ 

 ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์เวชสําอางและสกินแคร์ มีบทบาทในชีวิตประจาํวนัของผูบ้ริโภค

มากขึ้น เห็นไดจ้ากพฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีให้ความสนใจในการดูแลสุขภาพ ผิวพรรณ และความงาม

มากขึ้น เห็นได้ชัดในกลุ่มผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีรักการดูแลตัวเองและอยากให้ดูดีอยู่เสมอ มองว่า

ผลิตภณัฑ ์ เวชสําอางบาํรุงผิวเป็นของใชจ้าํเป็นในชีวิตประจาํวนั ประกอบกบัการเติบโตของสังคม

เมือง และการเติบโตของ Social Network ซ่ึงเป็นแรงกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการเขา้สังคม 

พบปะสังสรรค์กนัมากขึ้น ทาํให้ผูบ้ริโภคหันมาให้ความสําคญักบัการดูแลตนเอง ความสวยความ

งาม และสุขภาพ เพื่อให้มีภาพลกัษณ์ท่ีดีในสายตาผูอ่ื้น และเป็นการสร้างความมัน่ใจของตนเอง            

ในการเขา้สังคมมากขึ้น จากแนวโน้มธุรกิจเคร่ืองสําอางและสกินแคร์ของศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกิจ

และธุรกิจ มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย พบว่า ปี 2562 ธุรกิจเคร่ืองสําอางและสกินแคร์ เป็นธุรกิจท่ี

เติบโตอย่างมาก โดยแนวโน้มใน ปี 2562 - 2566 คาดว่าตลาดเคร่ืองสําอางของไทยจะเติบโต

ประมาณร้อยละ 7.14 จากอตัราการเติบโต ปี 2560 ท่ีร้อยละ 7.8 โดยมีมูลค่าตลาดความงามในไทย

มากถึง 250,000 ลา้นบาท โดยกลุ่มสกินแคร์มีมูลค่าสูงสุดในตลาด คือมีสัดส่วนร้อยละ 47 ของ

ทั้งหมด เม่ือวิเคราะห์ตวัเลขมูลค่าธุรกิจเคร่ืองสําอาง พบว่ามูลค่าธุรกิจเคร่ืองสําอางในภาพรวม

เติบโตอย่างต่อเน่ือง และ   มีอตัราการเติบโตสูงกว่าอตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจภาพรวมของ

ประเทศ (ศูนยพ์ยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย, 2562) นอกจากการเติบโต

ของธุรกิจเคร่ืองสําอางแมจ้ะมีแนวโน้มพุ่งสูงขึ้น ธุรกิจเคร่ืองสําอางยงัเป็นปัจจยัท่ีนอกเหนือจาก

ปัจจยั 4 ท่ีทั้งผูห้ญิงและผูช้ายจาํนวนมากให้ความสําคญักบัการใชใ้นชีวิตประจาํวนั สืบเน่ืองมาจาก

สภาพแวดลอ้มและมลภาวะ  ในปัจจุบนั ส่งผลให้ผิวพรรณตอ้งเผชิญกบัแสงแดด สภาพอากาศ 

มลภาวะทางอากาศ รวมถึงความเครียดต่าง ๆ อนัเป็นสาเหตุหน่ึงท่ีก่อให้เกิดปัญหาผิว อาทิ ปัญหา

ผิวบอบบาง ระคายเคืองง่าย ไวต่อการแพ  ้ปัญหาสิว ผิวมนั ปัญหาร้ิวรอย ปัญหาจุดด่างดาํ ความ

หมองคลํ้ า ประกอบกับอายุท่ีเพิ่มขึ้นทุกวนั ทาํให้ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัการดูแลตนเองมาก

ยิ่งขึ้น ส่งผลให้ธุรกิจผลิตภณัฑ์เวชสําอางและสกินแคร์ (Skin Care) เติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ือง และ

ในช่วงหลายปีท่ีผ่านมา ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัและคาํนึงถึงคุณภาพการดูแลผิวพรรณในระยะยาว
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จากภายในสู่ภายนอกมากขึ้ น จึงนิยมการบริโภคอาหารเสริม วิตามินต่าง ๆ รวมถึงผลิตภัณฑ์                    

เวชสําอางและสกินแคร์ เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีตอบโจทย์ความต้องการของผูบ้ริโภค ช่วย

แกปั้ญหาไดอ้ยา่งตรงจุด และไม่ก่อใหเ้กิดอาการแพ ้หรือระคายเคือง โดยเฉพาะผลิตภณัฑเ์วชสาํอาง

และสกินแคร์ (Natural Cosmeceuticals) ท่ีไม่ทิ้งสารตกคา้งในร่างกายยาวนานเท่าสารสกดัทางเคมี 

อนัเป็นหน่ึงในสาเหตุของการก่อให้เกิดมะเร็ง จึงทาํให้ธุรกิจผลิตภณัฑ์เวชสําอางและสกินแคร์ มี

แนวโนม้เติบโตอยา่งรวดเร็ว 

นอกจากน้ีตลาดสกินแคร์ (Skin Care) ยงัมีผลิตภณัฑ์กลุ่มท่ีน่าสนใจมาก คือเวชสําอางสาร

สกัดจากสมุนไพรธรรมชาติ ซ่ึงกาํลงัได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก สอดคลอ้งไปกับกระแสรัก

ธรรมชาติ โดยในปี 2556 มีมูลค่า 2,000 ลา้นบาทต่อปี และมีอตัราการขยายตวัอย่างต่อเน่ือง โดย

ประเทศไทยมีความไดเ้ปรียบในแง่ของความหลากหลายและความอุดมสมบูรณ์ของวตัถุดิบประเภท

สมุนไพร ท่ีสามารถพฒันาเป็นผลิตภณัฑเ์วชสําอางนานาชนิดไดแ้ละราคาไม่แพง เม่ือเปรียบเทียบ

กับผลิตภณัฑ์เวชสําอางสมุนไพรท่ีนําเขา้ ทาํให้ผลิตภณัฑ์กลุ่มน้ีได้รับการตอบรับจากผูบ้ริโภค

เพิ่มขึ้นอย่างมาก ส่งผลให้ตลาดของเวชสําอางสมุนไพรขยายตัวอย่างต่อเน่ือง  (พูนศิร, 2558)                 

แต่สารธรรมชาติท่ีมีคุณค่าในสมุนไพรมกัจะเส่ือมสลายง่าย ไม่คงตวั จึงเป็นปัญหาในการนาํมาแปร

รูปเพื่อให้สารออกฤทธ์ิมีความคงตวั ซ่ึงการผลิตแบบดั้งเดิม เป็นการนาํสารมาสกดัและผสมลงใน

ผลิตภณัฑต่์าง ๆ ทาํใหผ้ลิตภณัฑไ์ม่มีคุณภาพ มีสารสาํคญั (Active Ingredients) นอ้ย เน่ืองจากเส่ือม

สลายในระหว่างกระบวนการผลิต ทาํให้ผลิตภณัฑ์ท่ีได้มีคุณภาพตํ่า เส่ือมคุณภาพ การนํานาโน

เทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ในการผลิตเคร่ืองสําอาง มีว ัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์เพิ่ม

ประสิทธิภาพของสารออกฤทธ์ิ (Active Ingredients) และการส่งสารออกฤทธ์ิเขา้สู่ผิวหนังโดยการ

พัฒนาตัวนําพาหรือตัวนําส่งสาร  ท่ีสามารถปกป้องสารออกฤทธ์ิไปสู่เป้าหมายได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ นาโนอิมลัชัน่เป็นเทคนิคท่ีมีประสิทธิภาพในการกกัเก็บสารออกฤทธ์ิและสามารถซึม

สู่ผิวได้ดีและเป็นท่ีนิยมใช้ในอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางในปัจจุบัน เพื่อพัฒนาให้ผลิตภัณฑ์

สมุนไพรขมิ้นชนัมีมูลค่าสูงขึ้นและลดปัญหาการเส่ือมคุณภาพ รวมถึงช่วยแกปั้ญหาดา้นกล่ินและ      

สีของผลิตภณัฑใ์หมี้ความน่าใชต่้อผูบ้ริโภค 

ดงันั้น ผูจ้ดัทาํจึงมีแนวคิดท่ีจะพฒันาธุรกิจผลิตภณัฑเ์ซร่ัมบาํรุงผิวหนา้จากสารสกดัขมิ้นชนั 

เพื่อการชะลอวยัสําหรับผูท่ี้ใหค้วามสําคญักบัการดูแลสุขภาพและผิวพรรณจากสารสกดัธรรมชาติ 

โดยนาํนาโนเทคโนโลยีมาประยกุตใ์ชใ้นการผลิตผลิตภณัฑเ์ซร่ัมบาํรุงผิวหนา้จากสารสกดัขมิ้นชนั 

ซ่ึงเรียกว่า นาโนอิมลัชั่นเคอร์คิวมิน (Nanoemulsion curcumin) ท่ีช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของสาร

ออกฤทธ์ิ (Active Ingredients) และการส่งสารออกฤทธ์ิเขา้สู่ผิวหนังและมีประสิทธิภาพในการกกั

เก็บสารออกฤทธ์ิและสามารถซึมสู่ผิวไดดี้ โดยเร่ิมตั้งแต่คิดคน้สูตรของเซร่ัมบาํรุงผิวหน้าจากสาร
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สกัดสมุนไพร ท่ีช่วยลดการเกิดร้ิวรอยแห่งวยั (Anti-Aging) จึงเลือกใช้สารสกัดจากขมิ้นชัน              

เป็น Active Ingredients หรือสารออกฤทธ์ิหลกัในตวัผลิตภณัฑ ์ ซ่ึงเป็นสมุนไพรไทยชนิดหน่ึงอยู่ใน

กลุ่มขิงและข่า  มีสารเคอร์คิวมินอยด์  (curcuminoid) มีคุณสมบัติ เป็นสารต้านอนุมูลอิสระ                        

(Anti-Oxidant) จากบทความของ hibalanz กล่าวถึงสารสําคญัในขมิ้นชนัท่ีออกฤทธ์ิป้องกนัการเกิด

อนุมลูอิสระไดดี้กวา่วิตามินอี (Vitamin E) ถึง 8 เท่า  และช่วยกาํจดัมลภาวะท่ีเซลผิวหนงักระทบจาก

ส่ิงแวดลอ้ม ทาํให้เซลผิวหนา้มีสุขภาพดีขึ้น ชะลอความเส่ือมของเซลผิว (ศูนยวิ์จยัสุขภาพกรุงเทพ, 

2557)  เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณสมบติัตอบโจทยค์วามตอ้งการในเร่ืองการบาํรุงผิวของผูบ้ริโภค ทั้ง

ความขาวกระจ่างใส ลดเลือนร้ิวรอย และต่อตา้นอนุมูลอิสระ เพื่อให้ผิวพรรณแลดูอ่อนเยาว์และมี

สุขภาพดีอยูเ่สมอ ซ่ึงจากบทความของคณุรังสิมา วณิชภกัดีเดชา กล่าวถึงการทดลอง พบวา่สารสกดั

จากขมิ้น มีประสิทธิภาพสูง ในการลดกระบวนการสร้างเม็ดสีของผิว และยงัมีประสิทธิภาพในการ            

ต่อตา้นอนุมูลอิสระ โดยมีค่า ORAC (ค่าระดับการตา้นอนุมูลอิสระ) สูงกว่า Vitamin C ถึง 3 เท่า                  

ในปริมาณท่ีเท่ากัน (ต่อกรัม) ทาํให้มีคุณสมบติัเหนือสาร whitening หรือสารให้ความขาวทัว่ไป          

ท่ีไม่ไดมี้ฤทธ์ิต่อตา้นอิสระ ทั้งยงัมีวิตามินและแร่ธาตุอีกนานาชนิดท่ีจะถูกนาํมาเป็นส่วนผสมใน

สูตรเฉพาะของธุรกิจ เพื่อให้ไดเ้ซร่ัมบาํรุงผิวหนา้จากสารสกดัขมิ้นชนั ท่ีมีคุณภาพและปลอดภยัแก่

ผูบ้ริโภค อีกทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีมาในรูปแบบของเซร่ัมมีเน้ือสัมผสับางเบา และมีโมเลกุลขนาดเล็ก             

จึงสามารถซึมเขา้สู่ผิวหนงัไดโ้ดยง่ายกว่าการใชค้รีมบาํรุงผิวโดยทัว่ไป และให้ส่วนผสมออกฤทธ์ิ

แก่ผิวไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ สามารถจดัการปัญหาผิวหนา้ท่ีอยูลึ่กกวา่ชั้นหนงักาํพร้าไดเ้ป็นอยา่งดี 
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บทที่ 2  

ภาพรวมบริษัทและรูปแบบธุรกจิ 

 

 

2.1   รายละเอยีดของบริษัท 

  ช่ือบริษทั: บริษทั เฮอนาบิส สกิน จาํกดั (Hernabis Skin Co., Ltd.) 

 รูปแบบธุรกิจ: ผลิตและจาํหน่ายผลิตภัณฑ์เซร่ัมบาํรุงผิวหน้าจากสารสกัดขมิ้นชัน                    

เพื่อการชะลอวยั 

 สินคา้และบริการ: ผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้จากสารสกดัขมิ้นชนัในรูปแบบเซร่ัมโดยนาํ

นาโนเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ในการผลิตผลิตภณัฑ์เซร่ัมบาํรุงผิวหน้าจากสารสกัดขมิ้นชนั ซ่ึง

เรียกว่า นาโนอิมลัชัน่เคอร์คิวมิน (Nanoemulsion curcumin) ท่ีช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของสารออก

ฤทธ์ิ (Active Ingredients) และการส่งสารออกฤทธ์ิเขา้สู่ผิวหนงัและช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการกกั

เก็บสารออกฤทธ์ิและสามารถซึมสู่ผิวไดดี้ยิง่ขึ้น โดยไดพ้ฒันาสูตรเฉพาะเพื่อการตอบโจทยด์า้นการ

ชะลอร้ิวรอย ผิวพรรณแลดูอ่อนเยาว ์เพื่มความชุ่มช่ืน และบาํรุงผิวใหข้าวกระจ่างใสอยา่งมีสุขภาพดี 

ทั้งยงัมีส่วนผสมสาํคญัอ่ืนๆ จากธรรมชาติ เช่น ไนอะซินาไมด ์หรือ วิตามิน B3 และ กรดซาลิไซลิค 

ท่ีช่วยมอบความชุ่มช้ืนให้กับผิว ช่วยให้รูขุมขนกระชับ พร้อมทั้ งผลัดเซลล์ผิว ส่งผลให้ผิว                       

เรียบเนียน พร้อมเผยความกระจ่างใส ซ่ึงถือเป็นสิทธิบตัรเฉพาะของ Hernabis Serum และไดร่้วม

คิดคน้ วิจยั พฒันาผลิตภณัฑก์บัทางบริษทัผูผ้ลิต บริษทั Quality Plus Healthy & Beauty Innovation 

Company และทางคณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ รวมถึงทีมนักวิจัยของสถาบนั

คน้ควา้และพฒันาผลิตผลทางการเกษตรและอุตสาหกรรมเกษตร มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ ถือเป็น

ขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของบริษทั โดยผลิตภณัฑฯ์ ไดผ้่านการรับรองมาตรฐานจากสํานักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา (Food and Drug Administration) และเลือกใช้ส่วนผสมจากธรรมชาติ 

ท่ีมีคุณภาพและปรารศจากสารท่ีเป็นอนัตรายต่อผิวหนา้  
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โลโกบ้ริษทั:  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1 แสดงตราสินคา้ Hernabis Serum 

  

 บริษทั เฮอนาบิส สกิน จาํกดั มีท่ีมาจากคาํวา่ Herb มีความหมายวา่ สมุนไพร หมายถึง 

การนาํสมุนไพรไทยมาสร้างมูลค่าเพิ่มโดยการใชน้วตักรรมหรือเทคโนโลย ีเพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์

ตอบสนองความตอ้งการของตลาด ประกอบกบัคาํวา่ Hernabis Skin ใหค้วามหมายถึงอาหารผิวท่ีทาํ

จากสารสกดัสมุนไพรท่ีมีคุณภาพดีเยีย่ม ส่ือใหก้ลุม่เป้าหมายทราบวา่บริษทัฯ มีความตั้งใจผลิตและ

จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ซร่ัมบาํรุงผิว ดว้ยความรักและปรารถนาดี ถึงผลลพัธ์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บจาก

การใชใ้นทุก ๆ คร้ัง นอกจากน้ี ยงัเลือกใชสี้ทอง ท่ีส่ือถึงความหรูหรา สง่างาม  สะทอ้นถึงความ

สวยงามและแรงบนัดาลใจไดเ้ป็นอยา่งดี 

 

 

2.2   วิสัยทศัน์  

 บริษทั เฮอนาบิส สกิน จาํกดั เป็นบริษทัชั้นนาํดา้นผลิตภณัฑค์รีมบาํรุงผิวจากสารสกดั

ธรรมชาติท่ีสามารถแก้ปัญหาผิวหน้าของผูบ้ริโภคได้อย่างมีคุณภาพและประสิทธิภาพ มุ่งผลิต

ผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวท่ีมีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน อีกทั้งมุ่งเนน้ความพึงพอใจของอยา่งสูงสุด   
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2.3 พนัธกจิ  

1. มุ่งเน้นวิจยั พฒันาผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวจากสารสกดัจากธรรมชาติท่ีมีคุณค่า ผูท่ี้ใช้

ผลิตภณัฑแ์ลว้จะมีสุขภาพผิวดีขึ้นอยา่งปลอดภยัและเห็นผลลพัธ์เป็นท่ีน่าพึงพอใจ 

2. รักษามาตรฐานคุณภาพของสินค้าและบริการ รวมถึงมีการพฒันารูปแบบและ

คุณภาพของสินคา้อยา่งต่อเน่ืองเพื่อความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของกลุ่มเป้าหมาย  

 

 

2.4 วัตถุประสงค์ 

1. วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑอ์ย่างต่อเน่ือง โดยนาํความคิดเห็นและปัญหามาปรับปรุง 

พฒันาใหมี้ประสิทธิภาพในดา้นสินคา้และบริการ เพือ่เพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัมากยิง่ขึ้น  

2. มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยขยายฐานลูกค้าเก่าให้เพิ่มมากขึ้น ทั้งการสร้าง                  

การรับรู้ในตราสินคา้และการบริการเพื่อใหลู้กคา้รับรู้คุณค่าของแบรนดม์ากยิง่ขึ้น 

 

 

2.5 เป้าหมาย 

2.5.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ปีท่ี 1)  

- สร้างการรับรู้ของผลิตภณัฑ์แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยให้ข้อมูล ประชาสัมพนัธ์

เก่ียวกบับริษทัและตราสินคา้โดยมุ่งเน้นประเด็นสําคญัในการสร้างความเขา้ใจเร่ืองประโยชน์ของ

สารสกดัขมิ้นชนั ผา่นช่องทางบริษทันาํเท่ียวและร้านจาํหน่ายสินคา้ของฝากนกัท่องเท่ียว 

- สร้างช่องทางการขายในรูปแบบธุรกิจสู่ผูบ้ริโภคทางตรง โดยบริษทันาํเท่ียวและร้าน

จาํหน่ายสินคา้ของฝากนกัท่องเท่ียว 

- สร้างการรับรู้และความน่าสนใจในดา้นตราสินคา้มากยิง่ขึ้น  

- สร้างความเช่ือมัน่และความน่าสนใจในดา้นตราสินคา้ใหม้ากยิง่ขึ้น  

- ผลิตสินคา้ให้มีคุณภาพ มีสินคา้พร้อมขายอยู่เสมอเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับ

ทางดา้นคุณค่าทั้งดา้นสินคา้และบริการโดยใหข้อ้มูลรายละเอียดของวตัถุดิบท่ีชดัเจน  

- ประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดผ่านส่ือ Social Media เพื่อสร้างแนวคิด ทศันคติท่ีดีต่อ

ผูบ้ริโภคให้เห็นถึงความสาํคญัในการเลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพ คุม้ค่าและมีประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคมาก

ท่ีสุด 
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2.5.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2 - 3) 

- สร้างยอดขายเพิ่มมากขึ้นตามอัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมอย่างน้อยร้อยละ                  

10 ต่อปี 

- วิจัย พฒันาผลิตภัณฑ์ท่ีเก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวหน้าจากสารสกัดขมิ้นชัน                 

ในรูปแบบผลิตภณัฑ์ประเภทอ่ืน เพื่อสร้างสินคา้นวตักรรมใหม่ๆ ให้เกิดผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลาย

มากยิง่ขึ้น 

- เพิ่ ม ช่องทางการจําหน่ายสินค้าให้ครอบคลุมพื้ น ท่ีแหล่งท่อง เ ท่ียวคนจีน                                    

ในประเทศไทย เพื่อความสะดวกในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑม์ากยิง่ขึ้น 

- เพิ่มช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าในประเทศจีนในเมืองต่าง ๆ มากยิ่งขึ้ น                                 

เพื่อขยายฐานลูกคา้ 

- สร้างการรับรู้ของตราสินคา้ท่ีดีให้แก่ลูกคา้ โดยจะตอ้งเป็นแบรนด์ดา้นผลิตภณัฑ์

บาํรุงผิวหนา้ ท่ีลูกคา้นิยมเลือกซ้ือมากท่ีสุดติดลาํดบั 1 ใน 10 แบรนดข์องคนจีน  

- สร้างประสบการณ์ท่ีดีดา้นสินคา้และบริการ ใหค้าํแนะนาํแก่ลูกคา้มากยิ่งขึ้น โดยให้

ขอ้มูล คาํปรึกษาสาํหรับกลุ่มลูกคา้ใหม่และลูกคา้เก่าเพื่อสร้างความประทบัใจ 

- สร้างแบรนด์สินคา้ให้เป็นท่ีจดจาํมากยิ่งขึ้น ในด้านผลิตภณัฑ์และบริการเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้จากสารสกดัขมิ้นชนั 

 

2.5.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 4 - 5)  

- สร้างยอดขายให้ เพิ่มขึ้ นตามอัตราการเ ติบโตของอุตสาหกรรมอย่า งน้อย                            

ร้อยละ 15 ต่อปี  

- เป้าหมายในการครองส่วนแบ่งทางการตลาดร้อยละ 2 - 5 ของกลุ่มนักท่องเท่ียวจีน

และกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นร้านคา้ท่ีจาํหน่ายของฝากนกัท่องเท่ียวจีน โดยคิดเป็นส่วนแบ่งร้อยละ 0.01 

ของมูลค่าอุตสาหกรรมภายในระยะเวลา 5 ปีแรก ของการดาํเนินกิจการ 

- วิจัยและพฒันาผลิตภัณฑ์ท่ีเก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวจากสารสกัดขมิ้นชัน                 

ในรูปแบบอ่ืน ๆ เพื่อตอบโจทย์ทั้ งลูกค้าใหม่และลูกค้าเดิม โดยอ้างอิงจากการศึกษาวิจัยจาก

พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ท่ีผา่นมา 

- จดักิจกรรมและสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างต่อเน่ือง เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดี

แก่ลูกคา้ใหม่และลูกคา้เดิม 
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2.6 รูปแบบธุรกจิและรายละเอยีดของสินค้า    

 บริษทั เฮอนาบิส สกิน จาํกดั (Hernabis Skin Co., Ltd.) เป็นธุรกิจท่ีผลิตและจดัจาํหน่าย

ผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวหน้า ประเภท เซร่ัม (Serum) โดยใช้สารสกัดจากขมิ้นชัน ผ่านกระบวนการ                 

นาโนอิมัลชั่นเทคโนโลยี โดยมีสารสําคัญหลักของผลิตภัณฑ์ คือ นาโนอิมัลชั่น เคอคิวมิน 

(Nanoemulsion Curcumin) ซ่ึงมีคุณสมบติัช่วยลดเลือนร้ิวรอย บาํรุงผิวใหชุ่้มช้ืน และช่วยปรับสภาพ

ผิวให้กระจ่างใสยิ่งขึ้น โดยมีการวิจยัและพฒันาให้เหมาะสมกบัลกัษณะผิวหน้าของคนจีน โดยมี

ขั้นตอนการดาํเนินการ ดงัน้ี 

1. การมองหาโอกาส สาํรวจความตอ้งการของตลาด  

ขั้นตอนเร่ิมตน้ ทางบริษทัมองหาโอกาสจากการเติบโตของตลาดผลิตภณัฑ์ดูแลผิว 

(Skincare) ท่ีเพิ่มขึ้นร้อยละ 7.4 และมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นในทุก ๆ ปี ทั้งยงัมองหาโอกาสจากการท่ี

ภาครัฐพยายามผลกัดนัและส่งเสริมใหเ้กิดการสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัขมิ้นชนั ซ่ึงจดัเป็นสมุนไพรไทย

ท่ีมีศกัยภาพและมีโอกาสทางการตลาดสูง โดยมูลค่าตลาดโลกในกลุ่มสารสกัดจากขมิ้นชันใน           

ปี 2560 – 2566 มีแนวโนม้เพิ่มขึ้นร้อยละ 11.2 (ศูนยวิ์จยักสิกรไทย, กุมภาพนัธ์ 2562) ซ่ึงตอกย ํ้าถึง

โอกาสของตลาดท่ีสามารถนํามาพฒันาต่อยอดผลิตภณัฑ์ให้มีมูลค่าเพิ่มมากขึ้น และศึกษาความ

ตอ้งการของผลิตภณัฑท่ี์ใชส้ารสกดัขมิ้นชนัของตลาดประเทศจีน และศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมี

ต่อผลิตภณัฑข์องไทย เพื่อนาํมาวิเคราะห์หาแนวทางในการวางแผนธุรกิจ 

2. สรุปผลการสาํรวจขอ้มูลและเตรียมขอ้มูลพื้นฐาน 

จากการสํารวจข้อมูลพบว่า ตลาดขมิ้นชันสามารถนํามาผลิตสินค้าได้หลากหลาย

รูปแบบ สามารถวิจัย พฒันาและผลิตสินค้าเพื่อเพิ่มมูลค่าได้ จึงมองเห็นโอกาสในการพัฒนา

ผลิตภณัฑเ์พื่อท่ีจะตอบโจทยค์วามตอ้งการ อีกทั้งคนจีนยงัคงมีความเช่ือ ช่ืนชอบในสมุนไพรไทย

และนิยมเลือกใชผ้ลิตภณัฑข์องไทย ทั้งการบริโภคแบบทานและการบาํรุงผิว จึงเลง็เห็นถึงโอกาสใน

การพฒันาผลิตภณัฑ ์เพื่อท่ีจะตอบโจทยค์วามตอ้งการ 

3. วิจยั พฒันาและออกแบบผลิตภณัฑ ์ 

ขั้นตอนการวิจัย พัฒนาผลิตภัณฑ์นั้ น ทางบริษัทร่วมวิจัย พัฒนากับบริษัทผูผ้ลิต 

เน่ืองจากบริษทัผูผ้ลิตมีความรู้ ความเช่ียวชาญในดา้นการผลิตเคร่ืองสําอางและผลิตภณัฑ์บาํรุงผิว 

ซ่ึงทาํใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์ตอบโจทยค์วามตอ้งการและไดม้าตรฐาน โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี
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-  วิ จัย  พัฒ น า สู ต ร สิ น ค้า ร่ ว ม กับ บ ริ ษัท ผู ้ผ ลิ ต แ ล ะ ท า ง ค ณ ะ เ ภ สั ช ศ า ส ต ร์  

มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ รวมถึงทีมนกัวิจยัของสถาบนัคน้ควา้และพฒันาผลิตผลทางการเกษตร

และอุตสาหกรรมเกษตร มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ ท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญ และประสบการณ์     

ในดา้นของการผลิตภณัฑบ์าํรุงผิว 

- การออกแบบผลิตภณัฑ ์บริษทัไดว้า่จา้งผูรั้บจา้งออกแบบผลิตภณัฑ ์เพื่อออกแบบให้

มีความสวยงาม น่าสนใจ ดึงดูดผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการส่ือสาร โดยคดัเลือก                       

ผูรั้บจา้งจากประสบการณ์การทาํงานและความคิดสร้างสรรค ์

4. กระบวนการผลิตและกระจายสินคา้ 

เม่ือผลิตภณัฑ์ดาํเนินการผลิตแลว้เสร็จ ขั้นตอนถดัไปเป็นการดาํเนินการบรรจุ และ

ตรวจสอบความเรียบร้อยของผลิตภณัฑ์ และกระจายสินคา้เขา้สู่ตลาด โดยทางบริษทัจะกระจาย

สินค้าไปยังร้านค้า โดยบรรจุภัณฑ์ท่ีใช้สําหรับบรรจุผลิตภัณฑ์เซร่ัมจากสารสกัดขมิ้นชัน                    

(Hernabis Serum) ทางบริษทัเลือกใช้แบบหัวป๊ัมสูญญากาศ ซ่ึงการใช้แบบหัวป๊ัมสุญญากาศจะทาํ

ใหผู้บ้ริโภคมีความสะดวกต่อการใชง้านและสามารถใชผ้ลิตภณัฑไ์ดจ้นหมดขวด ทั้งยงัช่วยป้องกนั

การปนเป้ือนของส้ิงสกปรกและจุลินทรียต่์าง ๆ ท่ีอาจส่งผลต่อความเส่ือมสภาพของผลิตภณัฑ์
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2.6.1 คุณสมบัติของผลติภัณฑ์ 

ผลิตภณัฑ ์Hernabis Serum มีสารสาํคญัในผลิตภณัฑ ์(Active Ingredients) ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 2.1 แสดงสารสาํคญัในผลิตภณัฑ ์Hernabis Serum 

No. Active Ingredients คุณประโยชน์ 

1. Nanoemulsion curcumin ช่วยลดเลือนร้ิวรอย ช่วยฟ้ืนฟูความยืดหยุ่นของผิว

และลดอาการหย่อนคล้อย ช่วยยกกระชับร้ิวรอย

ร่องต้ืนและร้ิวรอยร่องลึก กระตุน้การสร้างคอลลา

เจน ทาํใหผ้ิวกระจ่างใสและมีภาวะสมดุล 

2. Glycerin ช่วยกักเก็บความชุ่มช้ืน  ให้ความชุ่มช้ืนแก่ผิว 

เปรียบเสมือนเกราะป้องกนัท่ีช่วยป้องกนัผิวไม่ให้

เกิดการระคายเคืองจากมลภาวะต่าง ๆ ช่วยให้

ส่วนผสมหลายตวัซึมลงสู่ผิวไดดี้ยิ่งขึ้น รวมถึงทาํ

ใหผิ้วยดืหยุน่และดูอ่อนเยาวอ์ยูเ่สมอ 

3. Niacinamide (วิตามินบี 3) ช่วยในเร่ืองของรูขุมขนกระชับอย่างเห็นได้ชัด 

ช่วยเร่ืองสีผิวไม่สมํ่าเสมอ ช่วยลดร้ิวรอยต่างๆ 

แกปั้ญหาผิวหมองคลํ้า ช่วยกระตุน้การสร้างคอลลา

เจนภายในผิว ลดรอยแดง/ดาํ เพิ่มความชุ่มช้ืนและ

ทาํใหผ้ิวแขง็แรง 

4. Acacia Senegal Gum ช่วยลดอาการระคายเคือง การอกัเสบของผิว  ช่วย

ควบคุมความมนับนใบหนา้  

5. Salix Alba Bark Extract ช่วยลดปัญหาการอกัเสบและการระคายเคืองต่อผิว 

ช่วยกระชับรูขุมขน  ผลัดเซลล์ผิว  ทั้ งย ังมีฤทธ์ิ

ต่อตา้นแบคทีเรียชนิด Staphylococcus aureus และ 

Propionibacterium acnes   

6. Crocus Chrysanthus Bulb Extract ช่วยกระตุน้การสร้างคอลลาเจนและอิลาสติน คืน

ความกระชบัเรียบเนียนและยืดหยุ่นให้แก่ผิว ช่วย

ยอ้นกระบวนการชราของผิวให้กลบัมาอ่อนเยาว์  

อีกคร้ัง ฟ้ืนฟูผิวให้กระชับและเรียบเนียน อีกทั้ง

ช่วยลดเลือนร้ิวรอยร่องลึก 
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2.6.2 ลกัษณะบรรจุภัณฑ์ 

รูปแบบของกล่องผลิตภณัฑท่ี์ใช้ เน้นออกแบบให้มีความเรียบหรู โดยแต่ละดา้นขา้ง

กล่องจะระบุรายละเอียดต่าง ๆ เช่น วิธีการเก็บรักษา วิธีการใช้งานผลิตภัณฑ์ ส่วนผสม ขอ้มูล

พื้นฐานของสินคา้ เพื่อเป็นขอ้มูลสําหรับผูบ้ริโภค และให้ความเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้ โดย

กล่องผลิตภณัฑจ์ะถูกตีพิมพด์ว้ย Inkjet และเคลือบ Spot UV บนตราสินคา้ ภายในกล่องจะมีช่องวา่ง

สาํหรับวางขวดบรรจุภณัฑไ์ดพ้อดี สะดวกสาํหรับการเปิดใชง้านและเก็บรักษา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.2 กล่องบรรจุภณัฑ ์Hernabis Serum 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.3 ขวดบรรจุภณัฑ ์Hernabis Serum
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2.6.3 คุณค่าท่ีจะได้รับของสินค้าและบริการ  

1. ผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้าท่ีมีคุณภาพ โดยแตกต่างจากผลิตภณัฑ์ทัว่ไป เน่ืองจากใช้

สารสกดัเขม้ข้นจากขมิ้นชันผ่านกรรมวิธีนาโนอิมัลชันเทคโนโลยีและส่วนผสมจากธรรมชาติ 

ระดบัพรีเมียม โดยจะเนน้ในการลดเลือนร้ิวรอย บาํรุงผิวให้ชุ่มช่ืน และช่วยลดเลือนจุดด่างดาํและ

เพิ่มความกระจ่างใสใหผ้ิว 

2. ผลิตภัณฑ์เม่ือใช้ต่อเน่ือง 3 สัปดาห์ จะสามารถรับรู้ได้ถึงความเปล่ียนแปลง                 

รูขมุขนเร่ิมกระชบัขึ้น รอยเห่ียวยน่ต้ืนขึ้นและชุ่มช้ืนขึ้น โดยผิวจะค่อยๆ ปรับสภาพใหดี้ยิง่ขึ้น  

3. บรรจุภณัฑใ์ชง้านง่าย มีคุณภาพ โดยคาํนึงถึงการใชง้านของผูบ้ริโภคเป็นหลกั ให้

เหมาะสมกบัการใชง้าน โดยส่วนใหญ่ผลิตภณัฑ์เซร่ัมบาํรุงผิวหนา้ จะเป็นขวดป๊ัมแบบปกติ ซ่ึงทาํ

ใหมี้ผลิตภณัฑต์กคา้งอยู่ภายในขวด แต่ของ Hernabis Serum ใชข้วดหวัป๊ัมแบบสุญญากาศ จึงทาํให้

ไม่หลงเหลือผลิตภณัฑติ์ดคา้งภายในขวด ช่วมเพิ่มความคุม้ค่าใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

4. มีบริการแนะนาํและให้ความรู้ รวมถึงรายละเอียดท่ีเก่ียวขอ้งกบัสารสกดัขมิ้นชนั 

เพื่อใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจและเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้วา่มีประสิทธิภาพและคุม้ค่าท่ีจะเลือกซ้ือ 
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บทที่ 3 

การวิเคราะห์โอกาส อุตสาหกรรมและตลาด 

 

 

3.1 ขนาดตลาดและแนวโน้ม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.1 แสดงมูลค่าและอตัราการเติบโตของอุตสาหกรรมความงามในปี พ.ศ.2562 

 

 จากบทความของอินเนส คาลไดรา กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั ลอรีอลั (ประเทศไทย) 

จาํกดั ไดก้ล่าวถึงภาพรวมของตลาดความงามในปี 2562 โดยอา้งอิงขอ้มูลของ Euromonitor พบว่า 

ตลาดความงามในไทยมีการเติบโตจากปีก่อนหน้าน้ี 6.7% คิดเป็นมูลค่าตลาดรวม 2.18 แสนลา้น

บาท โดยกลุ่มผลิตภณัฑดู์แลผวิยงัครองส่วนแบ่งการตลาดเป็นอนัดบั 1 ดว้ยสัดส่วน 42% รองลงมา 

คือผลิตภณัฑผ์ม 15% , เคร่ืองสําอาง 12% , ผลิตภณัฑท่ี์ใชท้าํความสะอาดร่างกาย (hygiene) 14% , 

นํ้ าหอม 5% และผลิตภณัฑ์ดูแลช่องปาก 12% ซ่ึงหากเจาะลึกในแต่ละกลุ่มผลิตภณัฑ ์เร่ิมจากกลุ่ม

ดูแลผิว ในปี 2562 เติบโต 7.4% มีมูลค่ารวม 9.19 หม่ืนลา้นบาท แบ่งเป็นผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า 

81% , ผลิตภณัฑดู์แลผิวกาย 12% , ผลิตภณัฑก์นัแดด  6% และผลิตภณัฑส์าํหรับริมฝีปาก 1% 
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ภาพท่ี 3.2 แสดงมูลค่าและอตัราการเติบโตของตลาดผลิตภณัฑดู์แลผิว (Skincare) ในปี พ.ศ.2562 

  

  จากกราฟแสดงมูลค่าการเติบโตตลาดผลิตภณัฑดู์แลผิว (Skincare) ในปี พ.ศ.2562 ของ

ประเทศไทย พบว่ามีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้ นร้อยละ 7.4 และผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้ามีสัดส่วน                       

ถึงร้อยละ 81 ของภาพรวมตลาดผลิตภณัฑดู์แลผิว (Skincare) 

  อีกทั้งปัจจุบนัผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางของไทยไดรั้บความนิยมในต่างประเทศ เน่ืองจาก 

ความเช่ือมั่นในคุณภาพมาตรฐานการผลิตและความปลอดภัย ประกอบกับการมีวตัถุดิบผลิต

เคร่ืองสาํอาง โดยเฉพาะวตัถุดิบท่ีมาจากธรรมชาติ รวมถึงความหลากหลายของประเภทเคร่ืองสาํอาง 

ซ่ึงมีเอกลกัษณ์และนวตักรรมการผลิตท่ีตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคหลากหลาย ทาํให้ตลาด

ผลิตภณัฑดู์แลผิว (Skincare) มีแนวโนม้ท่ีเติบโตขึ้นเร่ือยๆ 

 จากขอ้มูลตลาดนกัท่องเท่ียวต่างชาติ ปัจจุบนัสินคา้ประเภทเคร่ืองสําอางของไทย เป็น

ท่ีนิยมสําหรับ นักท่องเท่ียวต่างชาติ ทั้งการซ้ือไปใช้เองและเป็นของฝากและหรือจาํหน่ายต่อ 

เน่ืองจากไทยเป็นฐานการผลิตเคร่ืองสําอาง ของผูผ้ลิตชั้นนาํของโลก ทาํให้สินคา้มีราคาไม่สูงเม่ือ

เทียบกบัท่ีถูกส่งไปจาํหน่ายในต่างประเทศและไทยยงัมี สินคา้เคร่ืองสําอางท่ีผลิตจากวตัถุดิบจาก

ธรรมชาติ ทั้ งพืชและสมุนไพรท่ีมีเอกลักษณ์ โดยจากการสํารวจ พฤติกรรมการใช้จ่ายของ

นักท่องเท่ียวจีน พบว่า สินคา้ท่ีนักท่องเท่ียวจีนซ้ือระหว่างการเดินทางท่องเท่ียวในไทย สูงสุด คือ 

กลุ่มสินคา้ประเภทเคร่ืองสาํอาง ครีมบาํรุงผิว คิดเป็นสัดส่วน ร้อยละ 25.5 ของประเภทสินคา้ท่ีเลือก 



15 
 

ซ้ือทั้งหมด ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นถึงศกัยภาพของเคร่ืองสาํอางไทยในตลาดนกัท่องเท่ียวต่างชาติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.3 แสดงกลุ่มสินคา้ไทยท่ีไดรั้บความนิยมในประเทศจีน 

 

 
3.2 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก     

 3.2.1 ปัจจัยด้านนโยบายกฎเกณฑ์ของภาครัฐ (Political Factor)  

 นโยบายของรัฐบาลท่ีตอ้งการส่งเสริมและสนับสนุนวิสาหกิจเร่ิมตน้ (Startup) และ

วิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม (SMEs) มุ่งเน้นให้มีการใช้ทรัพยากรของประเทศในการผลิต

สินคา้และบริการ ก่อให้เกิดอุตสาหกรรมใหม่ ๆ เพื่อเป็นกลไกในการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจให้กบั

ประเทศ ภาครัฐจึงสนับสนุนการใช้เทคโนโลยีในการพฒันาด้านนวตักรรม (Innovation) และ

ส่งเสริมดา้นการตลาด (Commercialization) โดยกรมพฒันาธุรกิจการคา้ในการออกกฎหมายฉบบั

ใหม่ท่ีช่วยสนบัสนุนและผลกัดนัใหผู้ป้ระกอบการ Startup หรือ SMEs เขา้สู่ระบบมากขึ้น 

 

 3.2.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ (Economic Factor) 

  จากขอ้มูลของศูนยวิ์เคราะห์เศรษฐกิจ TMB (TMB Analytics) คาดการณ์ว่าเศรษฐกิจ

ไทยไตรมาส 1 ปี 2563 มีแนวโนม้หดตวัท่ี 2% เม่ือเทียบกบัช่วงเดียวกนัปีก่อน ขณะท่ีเม่ือเทียบการ

เติบโตไตรมาส 1 ปี 2563 กบัไตรมาสก่อนหนา้น้ี คาดว่าจะติดลบ 3.3% (ปรับฤดูกาล) โดยมีสาเหตุ

มาจากเศรษฐกิจไทยไตรมาส 4 ปี 2562 ขยายตวัท่ี 1.6% ถือว่าตํ่ากว่าท่ีคาดการณ์ไวเ้พราะมีปัจจยั

กระทบจากการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19  ภยัแลง้ และงบประมาณปี 2563 ท่ีล่าชา้  

 ทั้งน้ี ในกรณีการระบาดของโควิด-19 TMB Analytics ประเมินว่า จะส่งผลกระทบ
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รุนแรงต่อภาคการทอ่งเท่ียวและการส่งออกในไตรมาสแรก ขณะท่ีผลกระทบของภยัแลง้จะส่งผลต่อ

การบริโภคภาคเอกชนเติบโตเพียง 3% อยา่งไรก็ตาม แมว้า่ไตรมาส 1 ปี 2563 การขยายตวัเศรษฐกิจ

ไทยจะติดลบ 2% แต่มองวา่จะไม่เขา้สู่ภาวะถดถอย (Technical Recession หรือ GDP ติดลบต่อเน่ือง 

2 ไตรมาสขึ้นไป) ส่วนหน่ึงเพราะไตรมาส 2 ปี 2563 มีแนวโน้มปรับตัวดีขึ้นจากการเบิกจ่าย

งบประมาณไดใ้นไตรมาส 2 และการบริโภคภาคเอกชนปรับตวัดีขึ้นจากมาตรการพยงุเศรษฐกิจของ

ภาครัฐ   

 

 3.2.3 ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technological Factor) 

  ปัจจุบนัมีการเติบโตของเทคโนโลยีและการเขา้มาของส่ือโซเชียลมีเดียต่าง ๆ ส่งผลให้

เกิดตลาดรูปแบบใหม่อย่าง E-commerce ทาํให้ผูป้ระกอบการสามารถทาํการคา้ขายผ่านช่องทาง

ออนไลน์ มีต้นทุนในการประกอบกิจการลดลงเพราะสามารถ Start-up ธุรกิจใหม่ ๆ ได้โดยไม่

จาํเป็นตอ้งมีหน้าร้าน รวมถึงสามารถทาํตลาดกบักลุ่มเป้าหมายไดง้่ายโดยอาศยัผูใ้ช้ช่วยแชร์และ

กระจายข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถเปรียบเทียบขอ้มูล เพื่อใชใ้นการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพในราคาท่ีเหมาะสม  

   อีกทั้ง E-commerce เป็นช่องทางการเลือกซ้ือสินคา้แบบ Online ท่ีคนจีนนิยมเลือกใช้

บริการและ Social Media ก็เป็นช่องทางท่ีผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนัเขา้ถึงได้เร็ว การเลือกซ้ือสินคา้

ออนไลน์ ยงัคงไดรั้บความนิยมและมีแนวโนม้เพิ่มขึ้นเร่ือย ๆ โดยส่วนใหญ่มีการจบัจ่ายออนไลน์

ผา่นอุปกรณ์มือถือมากท่ีสุด ไม่วา่จะเป็น Smart Phone หรือ Tablet  เน่ืองจากขั้นตอนการดาํเนินการ

เลือกซ้ือมีความสะดวก รวดเร็วและปลอดภยั ทั้งระบบการสั่งสินคา้ การอ่านรีวิว การชาํระเงินและ

การจดัส่งสินคา้ ทุกอย่างสามารถดาํเนินการไดใ้นระยะเวลาอนัสั้นและในแต่ละช่องทางไดมี้การ

พฒันาใหร้องรับเทคโนโลยใีหม่ ๆ อยูเ่สมอ   

  จากจาํนวนประชากรจีนประมาณ 1.4 พนัลา้นคน มีจาํนวนประชากรท่ีใช้อุปกรณ์มือ

ถือจาํนวน 1.61 พนัลา้นคน และมีจาํนวนผูใ้ชง้าน Internet จาํนวน 854.5 ลา้นคน (อา้งอิง ขอ้มูลวิจยั

ดา้นการตลาดประจาํปี 2020, Hootsuite) จากขอ้มูลขา้งตน้ทาํให้เห็นว่าเทคโนโลยีและ Internet เขา้

มามีบทบาทในการดําเนินชีวิตของคนในปัจจุบัน ทําให้ผูป้ระกอบการมีโอกาสในการเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้ น  จากการสํารวจพฤติกรรมผู ้บริโภค  คนจีนส่วนใหญ่มีการใช้งาน                    

E-Commerce ค่อนขา้งสูง โดยในการเขา้ชมเวบ็ไซตเ์พื่อเขา้ชมสินคา้มีจาํนวนมากท่ีสุดถึงร้อยละ 93 

ส่วนการเลือกซ้ือสินคา้และบริการก็มีการใชง้านมากถึงร้อยละ 78 ซ่ึงจะเห็นไดว้่าคนจีนส่วนใหญ่มี

พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นทาง E-commerce 
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ภาพท่ี 3.4 แสดงปริมาณการใชง้านผา่น E-Commerce  

ท่ีมา Hootsuite 

 

 

3.3 การวิเคราะห์คู่แข่งในอุตสาหกรรม (Competitor Analysis)     

 การวิเคราะห์เปรียบเทียบคู่แข่งในอุตสาหกรรม แบ่งเป็น 2  ประเภท ดงัน้ี 

3.3.1 คู่แข่งทางตรง   

เป็นคู่แข่งท่ีมีรูปแบบธุรกิจและกลุ่มเป้าหมายใกล้เคียงกัน โดยแบ่งตามประเภท

ผลิตภณัฑข์องกลุ่มผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ 

 

    จากตารางการวิเคราะห์เปรียบเทียบคู่แข่งในอุตสาหกรรมท่ีมีรูปแบบธุรกิจและ

กลุ่มเป้าหมายใกล้เคียงกัน ประเภทผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้าได้แก่ Mistine , Beauty Buffet และ                  

Snail White เป็นธุรกิจผลิตและจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้า ซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์

สามารถจาํแนกสรรพคณุ ส่วนผสมในการผลิต ราคา ขนาด ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 3.1 แสดงคู่แข่งทางตรงประเภทผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ท่ีนกัท่องเท่ียวจีนนิยมเลือกซ้ือ 

 

ตราสินค้า 

 

 

    

รูปแบบบรรจุภัณฑ์ 

    

 

 

 

ลดริ้วรอย      

เติมความชุ่มช่ืน     

กระตุ้นการสร้าง

คอลลาเจน 

    

ลดจุดด่างดํา     

ผิวขาวกระจ่างใส     

สารสกัดจาก

ธรรมชาติ 100% 

    

ปราศจากนํ้าหอม     

ปราศจากแอลกอฮอล์     

ปริมาณ (ml) 50 ml 30 ml 40 ml 30 ml 

ราคา (บาท) 1,290 บาท 209 บาท 2,300 บาท 990 บาท 

ราคาต่อml 25.80 บาท 6.90 บาท 57.50 บาท 33 บาท 
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3.4 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 จากการสํารวจพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวจีน เก่ียวกบัการใช้ผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ 

และนําผลิตภัณฑ์ชุดทดลองให้ทดสอบ (ทดสอบบริเวณข้อมือ) เพื่อสอบถามความคิดเห็นต่อ

ผลิตภณัฑเ์ซร่ัม Hernabis จาํนวน 10 ท่าน  ดงัน้ี 

 

 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์ 

 เป็นการคดักรองผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยจะตอ้งเป็นนกัท่องเท่ียวชาวจีน จาก PRC 

(People’s Republic of China) และมีพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้เป็นประจาํ 

 ส่วนท่ี 2 แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังนี ้

-  พฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้  

 พฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้าของนักท่องเท่ียวจีน จากการสํารวจพบว่า 

นกัท่องเท่ียวจีนส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑป์ระเภท Serum  มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 60 

รองลงมาใช้ผลิตภณัฑ์ประเภท Cream ร้อยละ 20 ใช้ผลิตภณัฑป์ระเภท Toner ร้อยละ 10 และใช้

ผลิตภณัฑป์ระเภท Essence ร้อยละ 10  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.5 แสดงขอ้มูลพฤติกรรมผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวท่ีนกัท่องเท่ียวจีนนิยมใช ้
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 พฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้าของนักท่องเท่ียวชาวจีน โดยมีวตัถุประสงค์

สําหรับการตัดสินใจเลือกซ้ือของนักท่องเท่ียวชาวจีน โดยจากการสํารวจพบว่ากลุ่มตัวอย่าง 

ต้องการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีเน้นด้านการลดเลือนร้ิวรอยมากท่ีสุดร้อยละ 60 รองลงมาเป็น

ผลิตภณัฑท่ี์ช่วยเพิ่มความชุ่มช้ืนให้กบัผิวร้อยละ 10 ผลิตภณัฑท่ี์ช่วยลดเลือนจุดด่างดาํ เพิ่มความ

กระจ่างใสร้อยละ 10 และเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ลดการเกิดสิวร้อยละ 20  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.6 แสดงวตัถุประสงคใ์นการใชผ้ลิตภณัฑเ์ซร่ัมบาํรุงผิวท่ีนกัท่องเท่ียวจีนนิยมใช ้

 

 พฤติกรรมดา้นผลิตภณัฑข์องนกัท่องเท่ียวจีนท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑเ์ซร่ัมบาํรุงผิว พบว่าแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคอนัดบั

สูงสุดคือ Influencer และ Social Media ร้อยละ 100 รองลงมาเป็นบริษทัทวัร์/บริษทัตวัแทน 

(Agency) ร้อยละ 60 และร้านขายสินคา้ของฝากนกัท่องเท่ียวร้อยละ 50  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.7 แสดงอิทธิพลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์ซร่ัมบาํรุงผิวหนา้ของท่องเท่ียวจีน 

60

10

10

20

0 10 20 30 40 50 60 70

ลดเลือนร้ิวรอย

เพิ่มความชุ่มช้ืน

ลดเลือนจุดด่างดาํ เพิ่มความกระจ่างใส

ลดการเกิดสิว

100

60

100

50

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Influencer

บริษทัทวัร์/บริษทัตวัแทน (Agency)

Social Media

ร้านขายสินคา้ของฝากนกัท่องเท่ียว
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 ในดา้นราคาของผลิตภณัฑป์ระเภท Serum ท่ีนกัท่องเท่ียวใชบ้่อยท่ีสุดอยูใ่นช่วงราคาท่ี 

สามารถรับได้เ ม่ือ เทียบกับคุณภาพผลิตภัณฑ์  พบว่าราคาท่ีนักท่อง เ ท่ียวจีนยอม รับ ไ ด้                              

(ปริมาณ 50 ml ) สูงสุดอยู่ท่ีราคา 1000 – 1300 บาท ถึงร้อยละ 70 รองลงมา ราคา 400 – 700 บาท 

ร้อยละ 20  และ 700 – 1000 บาท ร้อยละ 10 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.8 แสดงราคาของผลิตภณัฑป์ระเภท Serum ท่ีนกัท่องเท่ียวจีนยอมรับได ้

 

-  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์  

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์Serum โดยเป็นการประเมิน

ปัจจยัดา้นต่าง ๆ ในการให้ความสําคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ปัจจยัท่ีนกัท่องเท่ียวจีน

ให้ความสําคญัมากท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑไ์ม่มีส่วนผสมของนํ้ าหอม ให้ความสําคญัมากท่ีสุดจาํนวน                 

8 คน ผลิตภณัฑใ์ชแ้ลว้เห็นผลลพัธ์การเปล่ียนแปลงของผิวใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดจาํนวน 7 คน  
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ภาพท่ี 3.9 แสดงปัจจยัท่ีนกัท่องเท่ียวจีนใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ 

 

 ปัจจยัดา้นราคาในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้พบวา่ ผูบ้ริโภคจาํนวน 

8 คน จาก 10 คน ให้ความสําคญักบัการระบุราคาท่ีชดัเจนมากท่ีสุดหรือคิดเป็นร้อยละ 80 รองลงมา

คือ ราคาสินคา้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพร้อยละ 60 และราคาสินคา้มีราคาถูกกว่าแหล่งจาํหน่าย

อ่ืนร้อยละ 40 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.10 ปัจจยัดา้นราคาในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ ประเภท Serum 

ราคาสินคา้มี

ความเหมาะสม

กบัคุณภาพ

มีการระบุราคา

สินคา้ไวช้ดัเจน

ราคาสินคา้ถูก

กวา่แหล่ง

จาํหน่ายอ่ืน

ค่าจดัส่งสินคา้มี

ความเหมาะสม

ปัจจยัดา้นราคาในการตดัสินใจเลือก

ซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ ประเภท 

Serum

60.00% 80.00% 20.00% 20.00%

60.00%

80.00%

20.00% 20.00%

0.00%

10.00%

20.00%

30.00%

40.00%

50.00%

60.00%

70.00%

80.00%

90.00%

80.00%

70.00%

40.00%

20%

ผลิตภณัฑไ์ม่มีส่วนผสมของนํ้าหอม 

ผลิตภณัฑใ์ชแ้ลว้เห็นผลลพัธ์การเปล่ียนแปลงของผิว

ผลิตภณัฑท่ี์มีการับรองความปลอดภยัและน่าเช่ือถือ

บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม น่าใชง้าน

ผลิตภณัฑท่ี์มีการรับรองความปลอดภยัและน่าเช่ือถือ 

10.00% 100.00% 
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  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวหน้า 

ประเภท Serum พบว่า ผูบ้ริโภคจาํนวน 7 คนให้ความสําคญักบัความสามารถในการหาขอ้มูลสินคา้

ท่ีรวดเร็วคิดเป็นร้อยละ 70 รองลงมาคือสามารถเลือกดูและสั่งซ้ือผลิตภณัฑผ์่านช่องทางออนไลน์

ได้ตลอดเวลาท่ีตอ้งการร้อยละ 60  มีบริการจดัส่งท่ีหลากหลายร้อยละ 50 และทา้ยท่ีสุดคือมีการ

ปรับปรุงขอ้มูลผ่านทางช่องการขายออนไลน์อย่างสมํ่าเสมอและมีช่องทางการติดต่อเพื่อตอบข้อ

ซกัถามในขณะสั่งซ้ือท่ีสะดวกง่ายและรวดเร็วคิดเป็นร้อยละ 30 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.11 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ 

ประเภท Serum 

 

  ปัจจัยด้านส่งเสริมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวหน้า 

ประเภท Serum พบว่า ผูบ้ริโภคจาํนวน 8 คน ให้ความสําคญักบัการมีกิจกรรมส่งเสริมการขายอยา่ง

สมํ่าเสมอ เช่น การให้ส่วนลด การแจกของสมนาคุณพิเศษ เป็นต้น และการให้ข้อมูลข่าวสาร

โปรโมชั่นผ่านส่ือ Social Media ต่าง ๆ เช่น Wechat อย่างต่อเน่ืองร้อยละ 80 รองลงมาคือ การ

โฆษณาประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างต่อเน่ืองร้อยละ 10 และทา้ยท่ีสุดคือ มีการจดั

กิจกรรมทางการตลาดอยา่งสมํ่าเสมอร้อยละ 10 

 

 

 

ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย

ในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

บาํรุงผิวหนา้ 

ประเภท Serum 

ความสามารถใน

การหาขอ้มูลสินคา้

ท่ีรวดเร็ว

สามารถเลือกดูและ

สัง่ซ้ือผลิตภณัฑ์

ผา่นช่องทาง

ออนไลนไ์ด้

ตลอดเวลาท่ี

ตอ้งการ

มีบริการจดัส่งท่ี

หลากหลาย

มีการปรับปรุง

ขอ้มูลผา่นทางช่อง

การขายออนไลน์

อยา่งสมํ่าเสมอและ

มีช่องทางการติดต่อ

เพื่อตอบขอ้ซกัถาม

ในขณะสัง่ซ้ือท่ี…

Series1 70% 60% 50% 30%

70%
60%

50%

30%

0.00%
10.00%
20.00%
30.00%
40.00%
50.00%
60.00%
70.00%
80.00%
90.00%

100.00%
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ภาพท่ี 3.12 ปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้    

ประเภท Serum 

 

ปัจจยัดา้นส่งเสริม

ทางการตลาดในการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ 

ประเภท Serum 

มีกิจกรรมส่งเสริมการ

ขายอยา่งสมํ่าเสมอ 

มีการโฆษณา

ประชาสมัพนัธ์

ผลิตภณัฑใ์ห้เป็นท่ีรู้จกั

อยา่งต่อเน่ือง

มีคือ มีการจดักิจกรรม

ทางการตลาดอยา่ง

สมํ่าเสมอ

Series1 80% 10% 10%

80%

10% 10%

0.00%
10.00%
20.00%
30.00%
40.00%
50.00%
60.00%
70.00%
80.00%
90.00%
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 ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวคิดผลิตภัณฑ์ และผลลัพธ์จากการทดลองใช้

ผลติภัณฑ์ ตรา "Hernabis Serum" 

 จากการสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์Hernabis Serum และผลการทดลอง

ใช ้(บริเวณขอ้มือและหนา้) โดยสอบถามรูปลกัษณ์บรรจุภณัฑถึ์งความสะดวกต่อการใชง้าน พบวา่

นักท่องเท่ียวจีน ร้อยละ100 เห็นดว้ยว่าบรรจุภณัฑ์ของ Hernabis Serum ว่ามีความสะดวก ง่ายต่อ

การใชง้านและสวยงามน่าใช ้

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                           

ภาพท่ี 3.13 ความคิดเห็นต่อบรรจุภณัฑต์รา Hernabis Skin 

  

 จากการสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ Hernabis Serum และผลการทดลอง

สัมผสัโดยสอบถามลกัษณะเน้ือสัมผสัของเซร่ัม จากการสาํรวจพบวา่ นกัท่องเท่ียวชาวจีนร้อยละ 90 

เห็นวา่ เน้ือสัมผสัของผลิตภณัฑมี์ความน่าใช ้เกล่ียง่าย และซึมเขา้สู่ผิวไดไ้ว 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

100%

0%
0%

20%

40%

60%

80%

100%

เห็นดว้ย ไม่เห็นดว้ย
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ภาพท่ี 3.14 ผลลพัธ์หลงัจากทดลองสัมผสัผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ Hernabis Serum 

 

 จากการสอบถามความคดิเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์Hernabis Serum โดยสอบถามผลลพัธ์

หลงัจากทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์(บริเวณขอ้มือและหนา้) เป็นเวลา 1 สัปดาห์ พบวา่นกัท่องเท่ียวชาวจีน 

ร้อยละ 80 สัมผสัไดถึ้งผวิหนา้ท่ีกระชบั ร้ิวรอยต้ืนขึ้น และอีกร้อยละ 90 สัมผสัไดถึ้งความซึมไดไ้ว

ของเน้ือผลิตภณัฑแ์ละยงัคงมอบความชุ่มช่ืนใหแ้ก่ผิว 
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3.5 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน บริษัทฯใช้เคร่ืองมือ SWOT Analysis ในการ

วิเคราะห์โดยรวมพบวา่มีโอกาสทางการตลาดท่ีน่าสนใจในการลงทุนโดยมีปัจจยัสนบัสนุน ดงัน้ี 

 

  3.5.1   จุดแข็ง (Strengths)   

- สารสกดันาโนอิมลัชัน่ เคอคิวมิน ทางบริษทัไดร่้วมวิจยัและพฒันากบับริษทัผูผ้ลิต

บ ริ ษัท  Quality Plus Healthy & Beauty Innovation Company แ ล ะ ท า ง ค ณ ะ เ ภ สั ช ศ า ส ต ร์  

มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ รวมถึงทีมนกัวิจยัของสถาบนัคน้ควา้และพฒันาผลิตผลทางการเกษตร

และอุตสาหกรรมเกษตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ ทําให้ได้สารสกัดท่ีได้มาตรฐานและมี

ประสิทธิภาพ 

- ในทอ้งตลาดและเม่ือเทียบกับผลิตภณัฑ์ในกลุ่มประเภทคู่แข่งทางตรง ยงัคงไม่มี

ผลิตภณัฑท่ี์ใชส้ารสกดัขมิ้นชนั ในรูปแบบของนาโนอิมลัชัน่เทคโนโลย ีท่ีช่วยเพิ่มประสิทธิภาพใน

การดูซึมสารสาํคญัเขา้สู่ผิวหนงั ทาํใหผิ้วไดรั้บประโยชน์อยา่งเตม็ท่ี 

- สรรพคุณของผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้จะเนน้ดา้นการป้องกนัและลดเลือนร้ิวรอย ทั้ง

ช่วยบาํรุงผิวให้ชุ่มช้ืนและปรับสมดุลให้กบัผิว ซ่ึงคาดว่าผลิตภณัฑ์ในดา้นเคร่ืองสําอางบาํรุงผิวมี

กลุ่มลูกคา้คอ่นขา้งกวา้งและใชเ้ป็นกิจวตัรประจาํวนัอยา่งต่อเน่ือง 

- ส่ ว น ป ร ะ ก อ บ ห ลัก ห รื อ ส า ร สํ า คัญ ใ น ผ ลิ ต ภัณ ฑ์  (Active Ingredients) แ ล ะ

ส่วนประกอบอ่ืน ๆ เป็นส่วนผสมจากธรรมชาติเป็นหลัก ซ่ึงจะช่วยลดการระคายเคือง และ

ผลกระทบจากสารสังเคราะห์ 

- เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีกาํลงัเป็นท่ีนิยมของกลุ่มผูบ้ริโภค ทั้งยงัใช้สารสกัดจากสมุนไพร

ไทย ซ่ึงเป็นท่ีตอ้งการของกลุม่เป้าหมาย 

- การผลิตส่วนใหญ่ใช้การจา้งผลิตจากภายนอกทาํให้ขนาดขององค์กรท่ีมีขนาดเล็ก 

ส่งผลใหง้่ายต่อการประสานงานและลดภาระค่าใชจ่้ายในการควบคุมดูแลบุคลากร รวมถึงไม่ตอ้งใช้

เงินจาํนวนมากในการลงทุน ดา้นโครงสร้างพื้นฐาน 

- มีการทาํวิจยัขั้นตน้โดยวิธีสัมภาษณ์ (Preliminary interview) เพื่อศึกษาความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคก่อนนาํไปทาํผลิตภณัฑจ์ริง
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3.5.2 จุดอ่อน (Weaknesses) 

- เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑแ์บรนดใ์หม่ในตลาด ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจทาํ

ให้ผูบ้ริโภคไม่มัน่ใจในคุณภาพของสินคา้ ซ่ึงตอ้งใชร้ะยะเวลาในการประชาสัมพนัธ์และสร้างการ

รับรู้ของสินคา้ 

-  ตน้ทุนการผลิตสารสกดัอาจสูงกว่าคู่แข่ง หากมีการผลิตในปริมาณท่ีน้อย ทาํให้

ตน้ทุนต่อหน่วยสูง 

- เป็นบริษทัจดัตั้งใหม่อาจมีความยุ่งยากในการบริหารจดัการทั้งในเร่ืองของเงินทุน 

ทรัพยากร บคุคล และการดาํเนินงานของบริษทัในช่วงแรก 

- ช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ในช่วงแรกมีนอ้ยและไม่ทัว่ถึง 

 

 3.5.3   โอกาส (Opportunities) 

- ผูบ้ริโภคหนัมาใส่ใจในเร่ืองภาพลกัษณ์และการดูแลตวัเองมากขึ้น  

- ตลาดผลิตภณัฑเ์คร่ืองสาํอางกาํลงัเติบโตอยา่งต่อเน่ืองทั้งในประเทศและต่างประเทศ 

ซ่ึงเล็งเห็นถึงโอกาสในการเขา้สู่ตลาด เน่ืองจากยงัมีความตอ้งการของลูกคา้ท่ีจะหาผลิตภณัฑ์ท่ี

สามารถตอบโจทยไ์ดม้ากท่ีสุด  

- คนจีนมีกาํลงัซ้ือและยนิดีจ่ายในราคาท่ีสูงเพื่อแลกกบัคุณภาพของผลิตภณัฑท่ี์ดีและ

เหมาะสมมากท่ีสุด ทั้งยงัมีความสนใจในดา้นผลิตภณัฑท่ี์ทาํมาจากสมุนไพรไทย เน่ืองจากคนจีน              

มีความเช่ือในเร่ืองสรรพคุณของสารสกดัจากสมุนไพรและช่ืนชอบผลิตภณัฑข์องไทย 

- คนจีนมีลกัษณะผิวหน้าค่อนขา้งแห้งซ่ึงส่วนผสมหลกัของผลิตภณัฑจ์ะเน้นในการ

ป้องกนัและลดเลือนร้ิวรอย เพิ่มความชุ่มช้ืนให้แก่ผิวและปรับสมดุลผิวทาํให้เหมาะกบัสภาพผิว                   

คนจีน 

- ปริมาณนักท่องเท่ียวจีนท่ีเข้ามาในไทยเป็นอับดับหน่ึงของนักท่องเท่ียวต่างชาติ 

ประมาณ 5 ลา้นคน/ปี ทาํใหเ้กิดรายไดจ้ากนกัท่องเท่ียวจีนสูงสุดของนกัท่องเท่ียวต่างชาติโดยคนจีน

ส่วนใหญ่จะช่ืนชอบการ shopping เน่ืองจากคนจีนชอบสินคา้ไทย และมัน่ใจในสินคา้ท่ีผลิตใน

ประเทศไทย อีกทั้งผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวเป็นหน่ึงในของฝากท่ีคนจีนนิยมซ้ือ เน่ืองจากคนจีนช่ืนชอบ

การบํา รุงผิว  ทําให้ผ ลิตภัณฑ์  Serum มีโอกาสสูง ท่ีจะ เ ป็นตัว เ ลือกใ นกา รเ ลื อก ซ้ื อข อง                        

นกัท่องเท่ียวจีน 
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 3.5.4   อุปสรรค (Threats) 

- ปัจจุบนัธุรกิจผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอาง หรือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิว เร่ิมมีมากขึ้น ทาํให้

ผูบ้ริโภคมีทางเลือกท่ีหลากหลายและมีการแข่งขนัทางดา้นราคาท่ีสูงขึ้น 

- ผลิตภัณฑ์มีสินค้าทดแทนในทอ้งตลาดจาํนวนมาก เช่น ครีมบาํรุงผิวหน้า Mask 

บาํรุงผิวหนา้ เป็นตน้ 

- การแข่งขนัในตลาดค่อนขา้งรุนแรง มีทั้งผูผ้ลิตรายใหม่และผูผ้ลิตรายใหญ่ 
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3.6 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Five Forces Analysis) 

  บริษทั Hernabis Skin ไดท้าํการวิเคราะห์อุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้าโดยทาํ

การวิเคราะห์ผ่านทฤษฎี Five Forces Model ซ่ึงเป็นอีกหน่ึงเคร่ืองมือในการวิเคราะห์การตลาดของ 

Michael Porter และเป็นเคร่ืองมือท่ียอมรับกันทั่วโลก ซ่ึงเคร่ืองมือชนิดน้ีมกัถูกใช้เพื่อวิเคราะห์

สภาพแวดลอ้มของตลาดหรืออุตสาหกรรมเพื่อเตรียมรับมือกบัสภาพของอุตสาหกรรมท่ีสินคา้และ

บริการของเรานั้นมีลกัษณะเป็นอย่างไร มีความเส่ียงมากนอ้ยแค่ไหนในการทาํธุรกิจ ช่วยให้ทราบ

ถึงจุดแขง็และจุดอ่อนท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมและคู่แข่ง ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

  3.6.1 อาํนาจต่อรองของผู้ผลติ (Bargaining Power of Suppliers) 

  เน่ืองจากผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้า Hernabis Serum เป็นการทาํสารสกดัจากขมิ้นชนัให้

เป็นอนุภาคนาโน โดยมีวตัถุดิบหลกัคือสารสกดัขมิ้นชนัท่ีอยู่ในรูปของเหลว ซ่ึงสามารถสั่งซ้ือจาก

บริษทัท่ีจดัจาํหน่ายสารสกดัสําหรับเคร่ืองสําอางไดจ้ากหลายแหล่ง ส่งผลให้อาํนาจในการต่อรอง

ของด้านวตัถุดิบจากสารสกัดธรรมชาติค่อนข้างตํ่า แต่มีผลกระทบจากซัพพลายเออร์ด้านสูตร

ผลิตภณัฑ์ค่อนขา้งสูงเพราะเป็นการร่วมคิดคน้สูตรระหว่างบริษทัรับจ้างผลิตและร่วมมือกบัทีม

นักวิจัยของ  “สถาบันค้นคว้าและพัฒนาผลิตผลทางการเกษตรและอุตสาหกรรมเกษตร 

มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์” ในการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อสนับสนุนผูป้ระกอบการในการ

เพิ่มมูลค่าทรัพยากรจากอุตสาหกรรมเกษตรจากธุรกิจเกษตรสู่ Deep Biotech เพื่อโอกาสใหม่ของ

สารสกดัไทยในต่างประเทศ จึงทาํใหอ้าํนาจในการต่อรองของผูผ้ลิตกลุ่มน้ีอยูใ่นระดบัคอ่นขา้งตํ่า  

 

 3.6.2    อาํนาจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Customers) 

 ธุรกิจจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ซร่ัมบาํรุงผิวหนา้จากสารสกดัขมิ้นชนั Hernabis Skin เป็น

ผลิตภัณฑ์ท่ีหาซ้ือได้ค่อนข้างง่าย เน่ืองจากมีหลายช่องทางการจัดจําหน่ายสู่ผูบ้ริโภค อีกทั้ ง 

Hernabis Skin ได้ใช้นวตักรรมเขา้มาช่วยทาํให้ผลิตภณัฑ์มีสารสกดัท่ีเสถียรและมีความคงตวัสูง 

ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพและการทาํงานของสารสกดั ซ่ึงยงัคงมีผูจ้าํหน่ายนอ้ยรายในตลาด ดงันั้นจึงทาํ

ใหอ้าํนาจในการต่อรองของผูซ้ื้อกลุ่มน้ีอยูใ่นระดบัตํ่า 

 

 3.6.3   การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

        (Rivalry Among Current Competitors) 

  อุตสาหกรรมเค ร่ืองสําอางและผลิตภัณฑ์บํา รุงผิวหน้ามีการแข่งขันภายใน

อุตสาหกรรมค่อนขา้งสูง ทั้งในเร่ืองของราคาและความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ 
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 เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถเข้ามาลงทุนได้ และการเติบโตของผลิตภัณฑ์

เคร่ืองสําอาง มีแนวโน้มท่ีเติบโตขึ้นเร่ือย ๆ บวกกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงอยู่

ตลอดทาํให้มีผูท่ี้สนใจจะเขา้มาลงทุนในธุรกิจเคร่ืองสําอางจาํนวนมาก ทาํให้มีการแข่งขนัค่อนขา้ง

สูง แต่ผูท่ี้จะเขา้มาแข่งขนัรายใหม่ตอ้งคาํนึงถึงวตัถุดิบและสารสกดัท่ีใชใ้นกระบวนการผลิต การ

ออกแบบบรรจุภณัฑใ์ห้แตกต่างหรือมีจุดเด่น นอกจากน้ีผูผ้ลิตรายใหญ่ยงัมีแบรนดท่ี์เขม้แขง็ ดงันั้น

หากตอ้งการลดผลกระทบท่ีเกิดขึ้นจึงตอ้งเน้นการสร้างแบรนด์ให้เกิดการยอมรับจากลูกคา้หรือ

ผูบ้ริโภค เน้นปรับกลยุทธ์ทางการตลาด สร้างสินคา้และบริการให้ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภค เพื่อสร้าง

ความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ ตลอดจนนาํเทคโนโลยีและนวตักรรมต่าง ๆ มาประยุกตใ์ช ้เพื่อสร้าง                                         

ขีดความสามารถในการแข่งขนัให้กบัธุรกิจ ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ธุรกิจน้ีมีการแข่งขนัระหวา่งคู่แข่ง

ในอุตสาหกรรมเดียวกนัอยูใ่นระดบัท่ีค่อนขา้งสูง  

 

 3.6.4   ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 

 ผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้าจากสารสกดัสมุนไพรท่ีผ่านกระบวนการนาโนอิมลัชนันั้น มี

สินค้าท่ีจะเข้ามาทดแทนได้มาก เช่น ผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวหน้าแบบทั่วไปท่ีไม่ได้มีส่วนผสมจาก

สมุนไพร เป็นต้น ถึงแม้ว่าผลิตภัณฑ์เซร่ัมบํารุงผิวหน้า Hernabis Skin จะเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีใช้

นวตักรรมนาโนอิมลัชนัในการผลิตเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีประสิทธิภาพในการบาํรุงและฟ้ืนฟูผิว

สูงสุด แต่ยงัคงมีผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้าแบบทั่วไปท่ีไม่ได้มีการใช้นวตักรรมดังกล่าวหรือไม่มี

ส่วนผสมจากสมุนไพร แต่มีราคาท่ีถูกกว่าและมีวางจาํหน่ายทัว่ทุกพื้นท่ี ซ่ึงก็ถือว่าเป็นสินค้าท่ี

สามารถทดแทนไดแ้ต่อาจจะทดแทนกนัไดไ้ม่สมบูรณ์ในเร่ืองของคุณภาพและประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภค

จะไดรั้บ ดงันั้น ธุรกิจทางดา้นผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้าจากสารสกัดสมุนไพรควรมีการสร้างความ

แตกต่าง รวมถึงตอ้งมีการให้บริการท่ีดีเพื่อรักษาลูกคา้เก่าท่ีเคยมาใช้บริการและสร้างการบอกต่อ

เพื่อดึงลูกค้าใหม่ให้รู้จัก (Word of Mouth) ซ่ึงสามารถสรุปได้ว่าธุรกิจน้ีมีภัยคุกคามจากสินค้า

ทดแทนในธุรกิจน้ีอยูใ่นระดบัสูง 

 

 3.6.5   ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance)  

 หากตอ้งการเป็นผูป้ระกอบการเคร่ืองสําอาง/เวชสําอางท่ีใช้นวตักรรมสารสกัดจาก

ขมิ้นชันท่ีผ่านกระบวนการนาโนอิมัลชัน จะต้องทาํสัญญาขออนุญาตใช้สิทธิก่อน หากไม่ได้

ดาํเนินการขออนุญาต จะถือเป็นการละเมิดทรัพยสิ์นทางปัญญา ดงันั้นการมีเร่ือง IP Licensing เขา้

มาเก่ียวขอ้งจึงเปรียบเสมือนเป็น Barrier หน่ึงท่ีช่วยลดผลกระทบภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ ซ่ึง

สามารถสรุปไดว้า่ธุรกิจน้ีมีภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหมใ่นธุรกิจน้ีอยูใ่นระดบัตํ่า
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3.7  ข้อสรุปจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรมและโอกาสทางการตลาด 

 เม่ือพิจารณาการวิเคราะห์อุตสาหกรรมผ่าน Five Forces Model แลว้ ถึงแมจ้ะมีการ

แข่งขนัภายในอุตสาหกรรมท่ีค่อนขา้งสูงจากผูป้ระกอบการภายในประเทศท่ีหลากหลายแต่อยา่งไร

ก็ตามยงัมีโอกาสในการแบ่งส่วนแบ่งการตลาดการจาํหน่ายสินคา้ประเภทผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ใน

อุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางและผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้า เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน               

Hernabis Skin จึงได้พฒันารูปแบบธุรกิจท่ีแปลกใหม่เพื่อหาโอกาสในการดาํเนินธุรกิจ และตอบ

โจทยต่์อความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นสาํคญั 

 

ตารางท่ี 3.2 แสดงสรุปผลการวิเคราะห์อุตสาหกรรม 

ปัจจยักระทบ ระดบัของแรงกระทบ ผลกระทบโดยรวมต่อบริษทั 

อาํนาจต่อรองของผูผ้ลิต 

(Bargaining Power of Suppliers) 

ตํ่า  

(-,+) ซพัพลายเออร์ดา้นสูตรผลิตภณัฑ ์ สูง 

ซพัพลายเออร์ดา้นวตัถุดิบจาก

สารสกดัธรรมชาติ 

ตํ่า 

อาํนาจต่อรองของผูซ้ื้อ 

(Bargaining Power of 

Customers) 

ตํ่า (+) 

การแข่งขนัระหวา่งคู่แข่งใน

อุตสาหกรรมเดียวกนั (Rivalry 

Among Current Competitors) 

ปานกลาง-สูง (0) 

ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน 

(Threat of Substitute Products) 

สูง (-) 

ภยัคุกคามจากคู่แขง่รายใหม่ 

(Threat of New Entrance) 

ตํ่า (+) 

หมายเหตุ  (+) ส่งผลดีต่อบริษทั, (-) ส่งผลเสียต่อบริษทั, (0) อาจสร้างทั้งผลดีและผลเสียใหก้บับริษทั 
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บทที่ 4 

แผนการตลาด 

 

 

4.1 เป้าหมายทางการตลาด (Marketing Goal) 

 บริษทั เฮอนาบิส สกิน จาํกัด ผูจ้ ัดจาํหน่ายผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวหน้า ประเภทเซร่ัม 

สําหรับกลุ่มผูบ้ริโภคนกัท่องเท่ียวคนจีน ท่ีช่ืนชอบและมีพฤติกรรมบาํรุงผิวหนา้เป็นประจาํ ทั้งยงัมี

ความช่ืนชอบในผลิตภณัฑข์องไทย หรือผลิตภณัฑท่ี์ใชส้ารสกดัจากธรรมชาติ โดยวางแผนกลยุทธ์

ทางการตลาด ในการสร้างการรับรู้ให้กับลูกคา้กลุ่มเป้าหมายและสร้างความตระหนักให้เห็นถึง              

ความสําคัญของผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวหน้า เพื่อให้เกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์และเช่ือมัน่                

ในคุณภาพของสินคา้ ตลอดจนสามารถแนะนาํหรือบอกต่อยงัผูบ้ริโภครายอ่ืนได ้

 

 

4.2 วัตถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objective) 

 1. เพื่อใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกั ยอมรับในคุณภาพของผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ ประเภทเซร่ัม 

และสร้างความจดจาํในตราสินคา้ ภาพลกัษณ์แบรนดไ์ดเ้ป็นอยา่งดี 

 2. เพื่อสร้างความตระหนักให้เห็นถึงความสําคญัในการเลือกซ้ือสินคา้โดยคาํนึงถึง

คุณค่า ประโยชน์ท่ีทั้งผูบ้ริโภคจะได้รับและให้ผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวหน้า ประเภทเซร่ัม “Hernabis 

Serum” เป็นตวัเลือกหน่ึงในการตดัสินใจซ้ือในทุก ๆ คร้ังของผูบ้ริโภค 

 3. สร้างรายไดแ้ละยอดขายอย่างเติบโตและต่อเน่ือง โดยมีการวิจยั พฒันาผลิตภณัฑท่ี์

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ พร้อมทั้งการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี

กบัลูกคา้เพื่อใหเ้กิดการซ้ือซํ้า 
 

 

4.3 การกาํหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Customer) 

 

 4.3.1  การแบ่งกลุ่มเป้าหมาย (Segmentation) 

• ดา้นประชากรศาสตร์ 
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1. กลุ่มนักท่องเ ท่ียวชาวจีนท่ี เ ดินทางมาท่องเ ท่ียวในประเทศไทย  ท่ี มีอายุ                             

ตั้งแต่ 20 – 50 ปี  

2. รายไดร้ะดบัปานกลาง-สูง 

3. กลุ่มผูท่ี้เสนอขายสินคา้ให้กับนักท่องเท่ียวชาวจีน เช่น ไกด์ หรือ พนักงานขาย

สินคา้ตามร้านคา้ของฝากนกัท่องเท่ียว ท่ีมีอาย ุ20 ปีขึ้นไป  

• ดา้นภูมิภาค 

1. เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

• ดา้นจิตวิทยา 

1. ช่ืนชอบและมีความเช่ือในสรรพคุณท่ีดีของสารสกดัขมิ้นชนั 

• ดา้นพฤติกรรม 

1. ช่ืนชอบผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ท่ีมีสารสกดัจากธรรมชาติ 

2. มีพฤติกรรมดูแลตวัเองดา้นผิวพรรณอยา่งสมํ่าเสมอ บาํรุงผิวพรรณเป็นประจาํ 

 

  4.3.2   กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target) 

 ก ลุ่ ม นัก ท่ อง เ ท่ี ย วช า ว จี น  ท่ี เ ดินท า ง ม า ท่ อง เ ท่ี ย วป ระ เท ศ ไ ท ย  ใ นบ ริ เ ว ณ

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งเพศชายและหญิง ท่ีมีอายุตั้งแต่ 20 – 50 ปี ท่ีมีรายไดป้านกลาง - 

สูง ทุกอาชีพ ท่ีใส่ใจในการบาํรุงผิวหนา้ ใหค้วามสาํคญัของการป้องกนัและบาํรุงดูแลผิวพรรณ  

 

 4.3.3   กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) 

 กลุ่มผูท่ี้เสนอขายสินคา้ให้กับนักท่องเท่ียว เช่น ไกด์ หรือ พนักงานขายสินค้าตาม

ร้านคา้ของฝากนักท่องเท่ียว ท่ีมีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป โดยร้านคา้ท่ีเป็นร้านเป้าหมายในการเก็บ

ขอ้มูลไดแ้ก่ ร้านคา้อญัมณี หรือร้านขายผลิตภณัฑโ์ดยเนน้จาํหน่ายใหก้บักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นชาวจีน

ในยา่นสีลม สุรวงศ ์เป็นตน้ เพื่อเป็นตวัแทนของกลุ่มผูบ้ริโภค 
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4.4 กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) 

 

 4.4.1   กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategy) 

• บริษทั Hernabis Skin ผูผ้ลิตและจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหน้า ประเภทเซร่ัม 

โดยมีกลุ่มผูบ้ริโภคหลกัเป็นนักท่องเท่ียวชาวจีน ได้วิจัยและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีคุณภาพและ

สามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยมีคุณสมบติัพิเศษท่ีช่วยลดเลือนร้ิวลอย ยกกระชบั

ผิว พร้อมทั้งมอบความชุ่มช้ืนใหแ้ก่ผิว 

• การเลือกบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑ ์บริษทัคาํนึงถึงความสะดวกในการใชง้านของ

ผูบ้ริโภคเป็นหลกั โดยบรรจุลงขวดขนาด 50 ml ปริมาณ 50 ml โดยเลือกใชบ้รรจุภณัฑแ์บบขวดหัว

ป๊ัมแบบสุญญากาศ (Airless) ซ่ึงแตกต่างจากขวดหวัป๊ัมธรรมดา (Pump) ตรงท่ีหวัป๊ัมแบบสุญญากาศ 

(Airless) จะไม่มีสายท่อ ใช้อากาศดันจากก้นขวดเพื่อนําเน้ือเซร่ัมขึ้ นมา เซร่ัมท่ีบรรจุในขวด

สุญญากาศจึงถูกใช้ไดจ้นหมดขวด อีกทั้งการนาํผลิตภณัฑใ์ส่ขวดหัวป๊ัมแบบสุญญากาศ (Airless) 

ทาํใหสิ้นคา้ดูดี ดูแพง ดูมีราคามากยิง่ขึ้น 

• วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพอย่างสมํ่าเสมอ รวมถึงคิดคน้ผลิตภณัฑ์ด้วย

นวตักรรมใหม่ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้อยา่งสมํ่าเสมอ 

• สร้างความแตกต่างโดยร่วมพฒันาประสิทธิภาพของสารสกัดท่ีเป็นสารสําคัญ 

(Active Ingredients) ในผลิตภณัฑก์บัพนัธมิตรของบริษทัเพื่อสร้างผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายมีคุณภาพ 

และตอบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

• สร้างความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่างจากผลิตภณัฑ์เซร่ัมบาํรุงผิวหน้าทัว่ไป โดย

นําเสนอด้านส่วนผสมท่ีเน้นสารสกัดจากขมิ้นชัน ท่ีมีคุณสมบติัพิเศษท่ีช่วยลดเลือนร้ิวลอย ยก

กระชบัผิว พร้อมทั้งมอบความชุ่มช้ืนใหแ้ก่ผิวและปรับสภาพผิวหนา้ใหดี้ขึ้นอยา่งเห็นไดช้ดั 

 

 4.4.2   กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 

 ระยะแรกบริษทัมีผลิตภณัฑ์ประเภท Serum ขนาด 50 ml โดยจะแบ่งการจดัจาํหน่าย             

เป็น 2 ราคา ดงัน้ี 

• จาํหน่ายผ่านทาง Social Media หรือการขายผ่านตวัแทนจาํหน่าย ราคา 1,290 บาท 

ต่อ ขวด โดยกาํหนดราคาจากการเปรียบเทียบจากราคาคู่แข่ง และความสามารถในการซ้ือของ
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ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย จากท่ีไดส้ํารวจกลุ่มนักท่องเท่ียวจีน โดยกาํหนดราคาให้คุม้ค่ากบัคุณภาพ

ของสินคา้ในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้ 

• การขายส่งให้แก่กลุ่มตวัแทนจาํหน่ายท่ีสั่งจาํนวนมากกวา่ 50 กระปุก โดยจะไดรั้บ 

ราคาพิเศษ 890 บาท ต่อ ขวด (ส่วนลดประมาณ 30% ของราคาขายปลีก) เป็นการกาํหนดราคาท่ีให้

ส่วนแบ่งกบัตวัแทนจาํหน่าย สอบถามจากร้านขายของฝากนักท่องเท่ียว โดยส่วนใหญ่จะกาํหนด                 

20 – 30% ของราคาสินคา้ 

 

 4.4.3   กลยุทธ์ด้านช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channel Strategy) 

 จากการวางกลุ่มเป้าหมายหลกัคือ กลุ่มนักท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีเดินทางมาท่องเท่ียว

ประเทศไทย ในบริเวณกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งเพศชายและหญิง ท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 – 50 ปี 

ทุกอาชีพท่ีมีรายไดป้านกลาง - สูง และมีพฤติกรรมท่ีใส่ใจในการบาํรุงผิวหน้า ให้ความสําคญัของ

การป้องกนัและบาํรุงดูแลผิวพรรณ และช่ืนชอบในผลิตภณัฑข์องไทยรวมถึงสารสกดัจากธรรมชาติ 

โดยช่องทางการเขา้ถึงผูบ้ริโภค โดยแบ่งสัดส่วนการจดัจาํหน่ายออกเป็น Online : Offline (60 : 40)

ดงัน้ี 

 4.4.3.1  ช่องทาง Offline 

• การจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ผ่านร้านขายของฝากกลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวจีน 

ซ่ึงจะเป็นร้านคา้ของผูป้ระกอบการท่ีมีกลุ่มบริษทัทวัร์แวะเขา้มาซ้ือสินคา้ ผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ โดย

ร้านคา้ท่ีเป็นร้านเป้าหมายในระยะแรก ไดแ้ก่ ร้านคา้อญัมณี หรือร้านขายผลิตภณัฑโ์ดยเนน้จาํหน่าย

ใหก้บักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นชาวจีนในยา่นสีลม สุรวงศ ์เป็นตน้  

• การจําหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านร้านค้า/Supermarket โดยเลือกเฉพาะ

แหล่งท่ี จะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด เช่น สยาม สุขมุวิท 

• การจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ผ่านบริษทัทวัร์ โดยจะมีพนักงานขายไปให้

ขอ้มูล นาํเสนอผลิตภณัฑก์บักรุ๊ปทวัร์ หากมีลูกคา้สนใจ จะให้ไกด์แจง้จาํนวนท่ีตอ้งการ โดยบริษทั

ทวัร์ท่ีเลือก เช่น บริษทั ชิล สแควร์ ทราเวล จาํกดั (กรณีผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกัในตลาดมากขึ้น อาจจะ

ไม่มีพนกังานขายไปนาํเสนอแต่จะเป็นการรับรายการจากไกด)์ 

 

 4.4.3.2   ช่องทาง Online 

• การจดัจาํหน่ายผ่าน Social Media โดยเน้นที WeChat เพื่อให้ขอ้มูล 

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และขอ้มูลประชาสัมพนัธ์ ส่งเสริมการขาย และโฆษณาเพื่อเพิ่มความน่าสนใจ 
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พร้อมทั้งสร้างการรับรู้ให้แก่ลูกคา้มากยิง่ขึ้น จากการศึกษาพบว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคช่องทาง Social 

Media เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ และเป็นช่องทางท่ีมีจาํนวนคนใชง้านจาํนวนมาก 

ซ่ึงถือเป็นช่องทางในการรับความคิดเห็นของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอย่างดี เพื่อท่ีจะนาํความคิดเห็นของ

ผูบ้ริโภคไปพฒันาปรับปรุงสินคา้และบริการใหดี้ยิง่ขึ้น 

• การจําหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทาง Online โดยดําเนินการแบบ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ขา้มพรมแดน (Cross Border E-Commerce : CBEC) เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้

ได้อย่างครอบคลุมและเป็นการสร้างการรับรู้อย่างรวดเร็ว เช่น Taobao, Tmall, Wechat, Alibaba 

และ JD.com โดยระยะแรกจะสมัครแพ็คเกจรายเดือนของบริษัท Level Up Holding Co., Ltd. 

เน่ืองจากมีบริการหลายช่องทางท่ีสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 

 

 4.4.4   กลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางตลาดแบบบูรณาการ (IMC Strategy) 

 บริษทั Hernabis Skin วางกลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ โดย

พิจารณาร่วมกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหต้อบโจทยท์ั้งในดา้นความตอ้งการ ความสนใจ พฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุดเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด โดยแบ่งเป็น 3 ระยะ ดงัน้ี 

 4.4.4.1 ระยะ 1 Brand Awareness: การสร้างการรับรู้ดา้นผลิตภณัฑ ์ตรา

สินคา้ และภาพลกัษณ์ของแบรนด์ให้กลุ่มเป้าหมายไดรู้้จกัเอกลกัษณ์ของแบรนด์และสามารถรับรู้

ถึงรายละเอียดของสินคา้ โดยผ่านช่องทางทั้ง Online & Offline รวมถึงการโฆษณาประชาสัมพนัธ์

ขอ้มูลต่าง ๆ เพื่อใหก้ลุม่ลูกคา้เป้าหมายท่ีสนใจสามารถเขา้ถึงไดอ้ย่างสะดวกและรวดเร็ว และไดรั้บ

ขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง 

 4.4.4.2 ระยะ 2 Brand Engagement: การสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กับ

ลูกค้า ทั้งทางด้านสินค้าและภาพลกัษณ์ของแบรนด์ให้กลุ่มเป้าหมายได้ทราบ รับรู้ถึงข้อดีและ

จุดเด่นของ         แบรนด์ท่ีแตกต่างจากแบรนด์อ่ืน ให้ลูกคา้ไดรั้บการบริการท่ีดีพร้อมผลิตภณัฑท่ี์มี

คุณภาพและมาตรฐานระดบัสากล รวมทั้งให้ลูกคา้มีส่วนร่วมกบัแบรนด์เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี 

ทาํใหลู้กคา้สามารถจดจาํภาพลกัษณ์ของสินคา้ไดอ้ยูเ่สมอ 

 4.4.4.3 ระยะ 3 Repurchase: การวิจัย พัฒนาสินค้าอย่างต่อเน่ืองให้มี

คุณภาพตรงต่อความตอ้งการของลูกคา้ สร้างการบริการท่ีมีคุณภาพ เพื่อให้ผูบ้ริโภคประทบัใจและ

มอบสิทธิพิเศษ ส่วนลด หรือขอ้เสนอพิเศษสําหรับลูกคา้ท่ีมีการซ้ืออย่างต่อเน่ือง รวมถึงลูกคา้ใหม่ 

เพื่อกระตุ้นให้ เ กิดการซ้ือซํ้ าของผู ้บริโภค  โดยการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทาง                                

Online & Offline  
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ภาพท่ี 4.1 แสดงผลการวิจยัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ทาง Online 

 

จากข้อมูลการวิจัยของ PwC China เปรียบเทียบพฤติกรรมการ Shopping Online 

ระหว่างคนจีน และทัว่โลก พบว่าคนจีนร้อยละ 45 จะใชส่ื้อ Social Media ในการคน้หาแบรนดแ์ละ

ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ คนจีนร้อยละ 54 มีพฤติกรรมตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ก่อนจะตดัสินใจซ้ือ เช่น 

ศึกษาขอ้มูลจาก review หรือความคิดเห็นของผูใ้ช้จริง คนจีนร้อยละ 25 ส่วนใหญ่จะเลือกสั่งซ้ือ

สินคา้โดยตรงผ่านช่องทาง Social Media และคนจีน ร้อยละ 27 เม่ือไดรั้บสินคา้ และไดใ้ช้สินคา้

แลว้จะแบ่งปันความคิดเห็นหลงัการใช้งานเพื่อท่ีจะเป็นประโยชน์ให้กับผูอ่ื้นสามารถตดัสินใจ           

ก่อนสั่งซ้ือสินคา้ได ้ 

ขอ้มูลวิจยัของ Frost & Sullivan ระบุยอดขายท่ีเกิดจาก Influencers สูงถึง 32.9 พนัลา้น

หยวน (4.9 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐ) ในปี 2017 โดยคาดว่าจะเติบโตไดอ้ย่างต่อเน่ืองไดอี้กมากกว่า 

40% ในช่ว ง 5 ปีต่อจากน้ี ประกอบกบัร้อยละ 80 ของแฟนคลบัท่ีติดตาม Influencers เป็นกลุ่มคน

ยคุมิลเลนเนียมหรือคนท่ีเกิดในช่วงปี ค.ศ. 1981 ถึง 1996 (อาย ุ23-38 ปี) ซ่ึงเป็นกลุ่มคนท่ีมีกาํลงัซ้ือ

สูงท่ีสุดในประเทศจีน อีกทั้ งพฤติกรรมของคนจีนจะให้ความสําคัญกับ Influencers อย่างมาก

เน่ืองจากขนาดตลาดท่ีค่อนข้างใหญ่ทาํให้มีข้อมูลจาํนวนมาก แต่ผูบ้ริโภคจะไม่นิยมรับข้อมูล 

Official จากแบรนด์ แต่เลือกท่ีจะหาขอ้มูลจาก Influencers เป็นหลกั โดยจาํนวน Influencers ในจีน

มีมากถึง 2-3 ลา้นคน ซ่ึงมีทั้งกลุ่มท่ีเป็นดาราและคนทัว่ไป ซ่ึงคนจีนจะเช่ือขอ้มูลจาก Influencers 

มากเน่ืองจากมองวา่เป็นผูเ้ช่ียวชาญ อีกทั้งขอ้กฏหมายท่ีนาํมาควบคุมการทาํตลาดในจีนค่อนขา้งแรง 

ทาํให้ Influencers ส่วนใหญ่ไม่กล้าพูดเร่ืองไม่จริง รวมทั้ง Influencers ต้องพยายามรักษาความ                 
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น่าเช่ือถือ ทาํให้ค่อนขา้งระมดัระวงัในการรีวิวหรือแสดงความคิดเห็นต่อสินคา้ต่าง ๆ โดยกลุ่ม

สินคา้ท่ีมี Influencers มากท่ีสุด คือกลุ่ม Beauty ร้อยละ 30 Fashion ร้อยละ 15 และ Snack ร้อยละ 10  

จากขอ้มูลขา้งตน้บริษทัจึงวางกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้มากท่ีสุด โดยศึกษา

จากความตอ้งการ พฤติกรรมการใช้งาน และรูปแบบการดาํเนินชีวิตของคนจีน เพื่อ ท่ีจะเขา้ใจ

พฤติกรรมของลูกคา้ และรับรู้ไดถึ้งความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยทางบริษทัได้

วางกลยทุธ์ดา้นการส่ือสารทางการตลาด เป็นแบบ 2 ช่องทาง ดงัน้ี 

 

• ช่องทาง Online 

- WeChat Ads: สร้างบญัชีของ Hernabis Skin เพื่อประชาสัมพนัธ์ขอ้มูล รายละเอียด

ของสินคา้ บ่งบอกความเป็นเอกลกัษณ์ของแบรนด์ ถือเป็นการสร้างการรับรู้ดา้นตราสินคา้ และ

ภาพลกัษณ์ของแบรนด์เพิ่มมากขึ้น รวมทั้งการจดัโปรโมชั่นส่งเสริมทางการตลาดผ่านช่องทาง 

Online เพื่อขยายฐานลูกคา้ ผูท่ี้สนใจใหรู้้จกัแบรนดเ์พิ่มมากขึ้น  

-    Influencers / KOLs: การจ้างผู ้มี อิทธิพลทางด้านผลิตภัณฑ์บํา รุงผิวหน้า เช่น 

Bloggers, Youtubers, Celebrity เป็นตน้ เพื่อรีวิวผลิตภณัฑท์ั้งดา้นสรรพคุณ วิธีการใช ้ผลการทดลอง

ใช้ ซ่ึงจากการท่ีศึกษาพบว่าคนจีนส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัความคิดเห็นของ Influencers เป็น

อย่างมากจึงมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ โดยการเลือก Influencers จะเลือกบุคคลท่ีมีลักษณะผิวท่ี

เหมาะสมกบัการใชผ้ลิตภณัฑ ์เพื่อจะไดเ้ห็นผลการใชง้านตามคุณสมบติั เช่น คุณใบเฟิร์น พิมพช์นก 

ลือวิเศษไพบูลย ์และคุณไมค ์พิรัชต ์นิธิไพศาลกุล ท่ีกาํลงัเป็นท่ีนิยมอยา่งมากในประเทศจีน 

 

• ช่องทาง Offline 

- Event Marketing: เพื่อเปิดตัวผลิตภัณฑ์และเชิญผู ้มีอิทธิพลทางด้านความงาม 

พร้อมจดักิจกรรมท่ีสอดคลอ้งกบัคุณค่าของแบรนด ์ ท่ีจะมอบให้ลูกคา้ทั้งประเทศไทยและจีน โดย

เลือกย่านใจกลางเมืองสถานท่ีท่ีเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีนิยมของนักท่องเท่ียวชาวจีน เช่น เอเชียทีค 

ห้างสรรพสินคา้เซนทรัลเวิลด์ เพื่อสร้างการรับรู้ถึงตราสินคา้ โดยรูปแบบผลิตภณัฑท่ี์เปิดตวัในแต่

ละคร้ังจะมีการแจกผลิตภณัฑท์ดลอง (ขนาดทดลองใชง้าน) เพื่อใหค้นท่ีสนใจสามารถนาํไปทดลอง

ใชก่้อน และใหข้อ้มูลสรรพคุณ วิธีการใชอ้ยา่งถูกวิธี 

- Sales Promotion: การส่งเสริมการขายเพื่อกระตุ้นการซ้ือของลูกค้าโดยการจัด

กิจกรรมเพื่อใหลู้กคา้ใหม่ไดพ้ิจารณาผลิตภณัฑ ์Hernabis Serum ไปเป็นหน่ึงในสินคา้ตวัเลือก และ
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ลูกคา้เก่าไดเ้กิดการซ้ือซํ้ า ตวัอย่างกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ส่วนลดพิเศษ แจกสินคา้ทดลอง

ผลิตภณัฑต์วัใหม ่เป็นตน้  

จากการสํารวจพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ คือ ช่องทาง

ออนไลน์ เน่ืองจากสามารถเข้าถึงได้ง่าย สะดวกต่อการสร้างการรับรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ อีกทั้ง

ช่องทางออฟไลน์เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากสามารถมีส่วนร่วม

ในการไดรั้บคาํปรึกษา การไดรั้บขอ้มูลของผลิตภณัฑอ์ยา่งชดัเจน และไดรั้บการบริการท่ีดี 
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บทที่ 5 

แผนการดําเนินงาน 

  

 

5.1 เป้าหมายของการดําเนินงาน  

  1. วิจยั พฒันาผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ท่ีมีคุณภาพสาํหรับลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  

2. พฒันาผลิตภณัฑใ์หต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยูเ่สมอ  

3. จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ท่ีมีคุณภาพทั้งดา้นสินคา้และบริการ  

 

  

5.2 การวางแผนในการดําเนินงาน    

 บริษทั Hernabis Skin เป็นบริษทัท่ีคิดคน้สูตรผลิตภณัฑเ์ซร่ัมบาํรุงผิวหนา้จากสารสกดั

ขมิ้นชนั คดัสรรวตัถุดิบจากธรรมชาติ 100% จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เซร่ัมบาํรุงผิวหน้าท่ีตอบโจทย์

ปัญหาผิวของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยมีผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวเป็นท่ีปรึกษาในการ

คิดคน้สูตรและออกแบบผลิตภณัฑ ์เพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพตอบโจทยต์ามความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ผลิตโดยโรงงานท่ีผ่านการรับรองจากองคก์รมาตรฐานสากล ท่ีองคก์รธุรกิจ

ทั่วโลกให้การยอมรับ  เ ช่น  ISO 22716, GMP สากล , Halal, Asian GMP, Thailand TrustMark,                  

ISO 9001:2015 เป็นตน้ จึงมัน่ใจไดว้า่ผลิตภณัฑป์ลอดภยั มีคุณภาพ และไดม้าตรฐานสากล 

 

  

5.3 ข้ันตอนการทํางาน  

5.3.1 กจิกรรมแรกเข้า   

 การเลือกซ้ือสินคา้ Hernabis Serum แบ่งออกเป็น 2 กรณี ตามช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดงัน้ี  

• กรณีลูกคา้เขา้มาท่ีร้านคา้ของตวัแทนจาํหน่ายหรือบูธต่าง ๆ ท่ีทางบริษทัไดท้าํการ

ออกไปแสดงและจดัจาํหน่ายสินคา้ บริษทัจะให้คาํแนะนําและขอ้มูลรายละเอียดเก่ียวกับสินค้า 
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รวมถึงให้คาํปรึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองเก่ียวกบัการใชง้านท่ีเหมาะสมเพื่อให้ไดป้ระสิทธิภาพมากท่ีสุด 

พร้อมทั้งขอ้มูลสรรพคุณต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ ์

• กรณีลูกคา้สั่งซ้ือผา่นช่องทาง Social Media ลูกคา้จะทราบถึงรายละเอียดและขอ้มูล

ของสินคา้และสามารถเลือกสินคา้ท่ีตอ้งการสั่งซ้ือได ้โดยจะมีพนกังานของบริษทัคอยใหค้าํแนะนาํ

อยา่งรวดเร็ว  

 

5.3.2 กจิกรรมระหว่างให้บริการ  

• กรณีลูกคา้เขา้มาท่ีร้านคา้ตวัแทนจาํหน่าย ลูกคา้จะไดรั้บคาํแนะนาํ รวมถึงสอบถาม

ความคิดเห็น ความตอ้งการของสินคา้เพิ่มเติม เพื่อท่ีจะไดท้ราบถึงขอ้มูลท่ีแทจ้ริงและความคิดเห็น

ของลูกคา้ท่ีมีต่อสินคา้และบริการ ในขณะท่ีลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้ ลูกคา้สามารถตรวจสอบคุณภาพ

ของสินคา้อยา่งละเอียด เพื่อใหไ้ดรั้บสินคา้ท่ีถูกตอ้ง รวมทั้งความคิดเห็นของลกูคา้จะเป็นแนวทางท่ี

บริษทัจะนาํมาพิจารณาในการพฒันาปรับปรุงสินคา้และบริการต่อไปในอนาคต   

• กรณีลูกคา้สั่งซ้ือผ่านช่องทาง Social Media เม่ือลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้เรียบร้อยแลว้จะ

มีการตรวจสอบคุณภาพของสินคา้อย่างละเอียด รวมถึงมีการยืนยนัคาํสั่งซ้ือ ทั้งจาํนวนการสั่งซ้ือ 

ราคารวมสุทธิ ท่ีอยู่จดัส่ง เพื่อให้ลูกคา้ตรวจสอบความถูกตอ้งก่อนจดัส่งทุกคร้ังและจะดาํเนินการ

จดัส่งสินคา้ตามช่องทางท่ีลูกคา้ไดร้ะบุไว ้    

 

5.3.3 กจิกรรมหลงัให้บริการ  

• ใหค้าํปรึกษาและคาํแนะนาํขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ทั้งวิธีการใชง้าน การเก็บรักษา เพื่อ

การใชอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  

• ตรวจสอบและติดตามความพึงพอใจของลูกคา้ เพือ่นาํขอ้มูลมาปรับปรุงและพฒันา

ผลิตภณัฑ์และบริการให้ดียิ่งขึ้น โดยการให้ Rating ผ่านช่องทาง Social Media และมีโปรโมชั่น

ส่วนลดในการสั่งซ้ือคร้ังต่อไปเพิ่มเติมสาํหรับลูกคา้ท่ีรีวิวหรือให ้Rating ผา่นช่องทาง Social Media 

เพือ่จูงใจใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือซํ้า 

 

 

5.4 แผนงานด้านผลติภัณฑ์   

 

 5.4.1  การออกแบบดีไซน์บรรจุภัณฑ์ 
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บรรจุภัณฑ์ท่ีทางบริษทัเลือกใช้เป็นขวดหัวป๊ัมแบบสุญญากาศ (Airless) ซ่ึงทาํให้

สามารถใชผ้ลิตภณัฑ์ไดจ้นหมดขวด ไม่เหลือติดคา้งภายในบรรจุภณัฑ์ อีกทั้งยงัช่วยป้องกันการ

ปนเป้ือนของเช้ือแบคทีเรียท่ีอาจเกิดจากการสัมผสัเน้ือเซร่ัมโดยตรง และช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถใช้

งานไดง้่าย บริษทัจึงเลือกใชบ้รรจุภณัฑรู์ปแบบดงักล่าว เพื่อความสะดวกต่อการใชง้าน การจดัเก็บ 

และประโยชน์สูงสุดของผูบ้ริโภค 

 

5.4.2  ระบบหลงับ้าน 

• จดัเก็บระบบสมาชิกของตวัแทนจาํหน่าย ระยะแรกทางบริษทัจะใช้ระบบในการ

บริหารจดัการสําหรับดาํเนินธุรกิจ เช่น การสั่งสินคา้ การบนัทึกบญัชี การบนัทึกขอ้มูลการผลิต

จนถึงการบริหารสินคา้คงคลงั โดยทางบริษทัจะใช้ระบบท่ีเป็น Freeware ก่อนเบ้ืองตน้ และระยะ

ถดัไปจะมีการใช้บริการ Web site สําเร็จรูปโดยอาจจะมีการปรับปรุงให้สามารถตอบโจทยก์ารใช้

งานของธุรกิจไดม้ากท่ีสุด เพื่อนาํขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ถึงความเหมาะสมของสินคา้ในการสั่งผลิต

ในคร้ังถดัไป อีกทั้งมีการให้สิทธิพิเศษสําหรับตวัแทนจาํหน่ายท่ีมีการสั่งซ้ือสินคา้ในจาํนวนยอด

สั่งซ้ือสูง (มากกวา่ 100 ขวด/เดือน)   

• ติดตามความพึงพอใจของลูกคา้อย่างต่อเน่ืองและนําขอ้มูลท่ีไดม้าปรับปรุงและ

พฒันาดา้นสินคา้และบริการใหดี้ยิง่ขึ้น 

 

 

5.5 กลยุทธ์การเติบโตของธุรกจิในอนาคต 

 บริษทั Hernabis Skin  มีความมุ่งมั่นในการพฒันาอย่างไม่หยุดย ั้ง  เพื่อให้เป็นผูน้ํา

ทางดา้นผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติ บริษทัไดว้างกลยทุธ์การเติบโตของธุรกิจ โดยใน

อนาคตบริษทัจะใชก้ลยทุธ์การพฒันาตลาด (Market Development)  เพื่อท่ีจะขยายสู่ตลาดใหม่โดยมี

รายละเอียด ดงัน้ี 

 

5.5.1 ขยายตลาดสู่ต่างประเทศ   

 โดยใช้ผลิตภณัฑ์และบริการท่ีมีอยู่เดิม บริษทัจะส่งออกสินคา้ไปขายท่ีประเทศจีน 

เพื่อท่ีจะไดข้ยายฐานลูกคา้มากยิ่งขึ้น โดยเน้นเมืองท่ีมียอดผูบ้ริโภคสินคา้ผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวมาก

ท่ีสุดใน 4 อนัดบัแรก จากทั้ง 10 อนัดบั ท่ีเป็นเมืองเอก ไดแ้ก่ เมืองเซ่ียงไฮ,้ เมืองปักก่ิง, เมืองกว่าง

โจว และเมืองเซินเจ้ิน 
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5.5.2 ขยายส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Segmentation)  

 เพื่อขยายฐานลูกคา้กลุ่มใหม่โดยไม่สูญเสียตวัตนของแบรนด ์โดยพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้

ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคไม่เน้นเฉพาะเพียงแค่ผูบ้ริโภคชาวจีน แต่ขยายกลุ่มผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มคนไทยท่ี

ช่ืนชอบการบํารุงผิวและใช้ผลิตภัณฑ์จากสารสกัดธรรมชาติ โดยบริษัทฯ จะวิจัยและพัฒนา

ผลิตภณัฑใ์ห้ตอบโจทยก์บักลุ่มผูบ้ริโภค เน่ืองจากเมืองไทยเป็นเมืองร้อน จึงเนน้ส่วนผสมท่ีช่วยใน

เร่ืองของความขาวกระจ่างใส ทั้งยงัตอ้งซึมง่ายไม่เหนียวเหนอะหนะ 

 

5.5.3 การพฒันาผลติภัณฑ์ (Product Development) 

 เพื่อเพิ่มโอกาสในการเพิ่มยอดขาย ด้วยการพฒันาผลิตภัณฑ์ใหม่ เพื่อสนองความ

ตอ้งการของตลาด ผ่านการวิเคราะห์ความตอ้งการของตลาด ความชอบของลูกคา้ ฯลฯ เพื่อแสวงหา

โอกาสในการเพิ่มคุณค่าของผลิตภณัฑใ์ห้มากขึ้น หรืออาจทาํให้ผลิตภณัฑมี์คุณภาพในระดบัต่าง ๆ 

ท่ี สู งขึ้ นไป  โดยบริษัทฯ จะขยายรายการผลิตภัณฑ์  (Product Items) หรือสายผลิตภัณฑ์                              

(Product Line) เพื่อใหต้อบสนองตลาดใหดี้ขึ้นกวา่เดิม เช่น ผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวสาํหรับเด็ก ผลิตภณัฑ์

บาํรุงผิวสาํหรับผูช้าย เป็นตน้  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 5.1 แสดงเมืองท่ีมียอดผูบ้ริโภคสินคา้ผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวและเคร่ืองสาํอางบนแพลตฟอร์ม 

 Tmall.com ในปี 2018 
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บทที่ 6 

การบริหารและจัดการองค์กร  

   

 

6.1 ข้อมูลบริษัท   

 ช่ือบริษทั    บริษทั เฮอนาบิส สกิน จาํกดั (Hernabis Skin Co., Ltd.) 

 เบอร์โทรศพัท ์         080-396-9966   

 กลุ่มอุตสาหกรรม     ผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ 

 ประเภทธุรกิจ           ธุรกิจผลิตและจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ ประเภท Serum 

  

 

6.2   รายช่ือคณะกรรมการบริษัท   

 คณะกรรมการ บริษทั เฮอนาบิส สกิน จาํกดั มีทั้งหมด 3 คน ไดแ้ก่  

1. นางสาวพสัวี สินพิเชธกร  

2. นายไพศาล สินพิเชธกร 

3. นางสุจิตรา สินพิเชธกร 

 

 

6.3 รายช่ือผู้ถือหุ้น 

ตารางท่ี 6.1 แสดงรายช่ือผูถื้อหุน้ บริษทั เฮอนาบิส สกิน จาํกดั 

รายช่ือผูถื้อหุน้ จาํนวนหุ้น (หุ้น) สัดส่วนการถือหุน้ เงินลงทุน 

นางสาวพสัวี สินพิเชธกร 5,000 ร้อยละ 70 500,000 

นายไพศาล สินพิเชธกร 2,500 ร้อยละ 15 250,000 

นางสุจิตรา สินพิเชธกร 2,500 ร้อยละ 15 250,000 

รวม 10,000 ร้อยละ 100 1,000,000 

 

    บริษทั เฮอนาบิส สกิน จาํกดั ดาํเนินการจดัตั้งเป็นบริษทัจาํกดั โดยมีเงินทุนจดทะเบียน

จากผูถื้อหุ้นรวมทั้งส้ิน 1,000,000 บาท โดยจดัสรรหุ้นจาํนวน 10,000 หุ้น ในราคาหุ้นละ 100 บาท 
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โดยในช่วง 5 ปีแรก จะยงัไม่มีนโยบายในการจ่ายเงินปันผลให้แก่ผูถื้อหุ้น เพื่อนาํกาํไรสะสมท่ีได้

จากการดาํเนินการไปใชเ้พื่อการลงทุนสําหรับการขยายกิจการในอนาคต และมีนโยบายจ่ายเงินปัน

ผล ร้อยละ 10 จากกาํไรสุทธิ ตั้งแต่ปีท่ี 5 เป็นตน้ไป   

 

 

6.4 โครงสร้างองค์กร  

 ในระยะแรกโครงสร้างองคก์รของบริษทั เฮอนาบิส สกิน จาํกดั แบ่งเป็น 3 ฝ่าย ดงัน้ี  

 1. ฝ่ายการตลาด จาํนวน 1 คน 

 2. ฝ่ายการเงินและบญัชี จาํนวน 1 คน   

 3. ฝ่ายบริหารงานทัว่ไป จาํนวน 1 คน 

 โดย Co-Founder 3 คน จะรับผิดชอบในแต่ละส่วนงาน ดงัน้ี   

นางสาวพสัวี สินพิเชธกร Co-Founder รับผิดชอบบริหารจดัการองคก์ร

และงานฝ่ายการตลาด   

นายไพศาล สนิพเิชธกร               Co-Founder รับผิดชอบฝ่ายการเงินและบญัชี 

นางสุจติรา สนิพเิชธกร                   Co-Founder รับผิดชอบฝ่ายบริหารงานทัว่ไป 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 6.1 แสดงโครงสร้างองคก์ร  

  

กรรมการผูจ้ดัการ/ฝ่ายการตลาด 

ฝ่ายบริหารงานทัว่ไป ฝ่ายการเงินและบญัชี
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6.5 หน้าท่ีความรับผิดชอบของแต่ละฝ่าย  

  

 6.5.1 กรรมการผู้จัดการ (Managing Director) และฝ่ายการตลาด 

• ผูด้าํรงตาํแหน่ง นางสาวพสัวี สินพิเชธกร 

• อตัราเงินเดือน   50,000 บาท  

• หนา้ท่ีความรับผิดชอบ 

- บริหารจดัการภาพรวมขององคก์ร 

- กาํหนดกลยทุธ์และทิศทางของบริษทั 

- บริหารจดัการระบบงานต่าง ๆ ภายในบริษทัให้มีการทาํงานอย่างเป็นระบบและ

ตรวจสอบได ้ 

- บริหารจดัการทรัพยากรบคุคลในบริษทั 

- มีอาํนาจในการตดัสินในการบริหารและแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ  

- วางแผนวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง 

- กาํหนดกลยทุธ์ทางดา้นการตลาด  

- ดูแลควบคุมการดาํเนินงานทางดา้นการตลาด  

- ติดต่อประสานงานกบัคู่คา้ 

- วิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อจดัทาํแผนการตลาดทั้งในระยะสั้นและระยะยาว  

• คุณสมบติัและประสบการณ์  

- จบการศึกษาปริญญาตรี วิทยาศาสตร์บณัฑิต สาขาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีการ

อาหาร มหาวิทยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้ธนบุรี 

-  มีประสบการณ์ดา้นงานมาตรฐานและระบบบริหารงานคุณภาพ มา 4 ปี 

 

 6.5.2   ผู้จัดการฝ่ายการเงินและบัญชี 

• ผูด้าํรงตาํแหน่ง  นายไพศาล สินพิเชธกร 

• อตัราเงินเดือน   25,000 บาท  

• หนา้ท่ีความรับผิดชอบ  

- ดูแลจดัการระบบบญัชีของบริษทั  

- บริหารจดัการงบประมาณและตน้ทุนการผลิต  
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- ดูแลกระบวนการจดัซ้ือสินคา้ 

• คุณสมบติัและประสบการณ์  

- จบการศึกษามหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลพระนคร วิทยาเขตพณิชยการพระนคร  

- มีประสบการณ์เป็นผูจ้ดัการฝ่ายบุคคลและรับผิดชอบดา้นการเงินและเงินเดือนของ

บริษทัมา 45 ปี 

 

6.5.3 ผู้จัดการฝ่ายบริหารงานท่ัวไป 

• ผูด้าํรงตาํหน่ง นางสุจิตรา สินพิเชธกร 

• อตัราเงินเดือน   25,000 บาท  

• หนา้ท่ีความรับผิดชอบ  

- ดูแลจดัการเก่ียวกบัสินคา้ การกระจายและการควบคุมการจดัเก็บ  

- ติดต่อประสานงานกบัผูผ้ลิตและตวัแทนจาํหน่ายสินคา้  

- ดูแลกระบวนการจดัซ้ือ  

• คุณสมบติัและประสบการณ์  

- จบการศึกษาปริญญาโท สาขารัฐประศาสนศาสตร์ มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์

- มีประสบการณ์เป็นผูจ้ดัการฝ่ายสนับสนุนโครงการและงบประมาณโครงการวิจยั                  

มา 30 ปี 
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บทที่ 7  

แผนการเงิน 

 

 

7.1 ประมาณการเงินลงทุนโครงการ  

ตารางท่ี 7.1 แสดงประมาณการเงินลงทุนโครงการ (บาท) 
 

รายการ  รวม 
แหล่งท่ีมาของเงินลงทุน 

เงินลงทุน เงินกู้ 

 ท่ีดินและการปรับปรุง  10,000 10,000 - 

 ส่ิงปลูกสร้าง  100,000 100,000 - 

 เคร่ืองมือเคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์  70,000 70,000 - 

 ยานพาหนะ  - - - 

 อุปกรณ์สาํนกังาน  200,000 200,000 - 

 ค่าใชจ่้ายก่อนดาํเนินงาน  20,000 20,000 - 

 เงินทุนหมุนเวียน  6,771,000 4,619,700 2,151,300 

 รวม  7,171,000 5,019,700 2,151,300 

  

โครงการใชเ้งินลงทุนทั้งหมด 7,171,000 บาท โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี  

 

1. ท่ีดินและการปรับปรุง                 10,000 บาท (ค่ามดัจาํค่าเช่าสถานท่ี) 

2. ส่ิงปลูกสร้าง                                100,000 บาท (ค่าปรับปรุงตกแต่งสถานท่ีจดัเก็บสินคา้) 

3. เคร่ืองมือเคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์    70,000 บาท (ชั้นวางสินคา้) 

4. อุปกรณ์สาํนกังาน                200,000 บาท  (คอมพิวเตอร์ เคร่ืองพิมพเ์อกสาร อุปกรณ์  

                           สาํนกังาน และระบบคลงัสินคา้) 

5. ค่าใชจ่้ายก่อนดาํเนินงาน             20,000 บาท (ค่าวิจยั พฒันาผลิตภณัฑ ์ค่าขึ้นทะเบียน อย.  

                                           ค่าออกแบบบรรจุภณัฑ ์ค่าจดทะเบียนจดัตั้งบริษทั) 

6. เงินทุนหมุนเวียนเพือ่ใชเ้พิ่มสภาพคล่อง      6,771,000 บาท   
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7.2 การประมาณการรายได้   

 ระยะแรกผลิตภณัฑข์องบริษทัจะมี 1 สูตร โดยมีราคาในการจดัจาํหน่าย 2 ราคา ตาม

ช่องทางการจาํหน่ายสินคา้  

ตารางท่ี 7.2 แสดงรายละเอียดและราคาสินคา้ 

  ช่ือสินคา้ ราคาขายต่อหน่วย (บาท) หน่วย 

สินคา้ 1 Hernabis Serum ปลีก 1,290 ขวด 

สินคา้ 2 Hernabis Serum ส่ง 890 ขวด 

 

ตารางท่ี 7.3 แสดงประมาณการยอดขายสินคา้ (ขวด) ปีท่ี 1 – 5 

คิดเป็นร้อยละของปริมาณการจาํหน่ายสูงสุด 60% 70% 80% 90% 100% 

ช่ือสินคา้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินคา้ 1 Hernabis Serum ปลีก 21,600 25,200 28,800 32,400 36,000 

สินคา้ 2 Hernabis Serum ส่ง 21,600 25,200 28,800 32,400 36,000 

 รวม 43,200 50,400 57,600 64,800 72,000 

 

 โดยประมาณการยอดขายในปีท่ี 1 เป็นการประมาณการจากการศึกษาการเติบโตของ

ภาคอุตสาหกรรมเคร่ืองสําอาง พฤติกรรมการบริโภคของคนจีน และจากการสํารวจแบบสอบถาม

และทดลองใชผ้ลิตภณัฑก์บัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยร้อยละ 70 ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิว 

Hernabis Serum รวมถึงการวางกลยทุธ์ดา้นการตลาดของบริษทัโดยวางช่องทางการจดัจาํหน่ายผ่าน

ร้านขายของฝากในประเทศไทยและช่องทางออนไลน์ ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย

สามารถเขา้ถึงไดง้่าย ทางบริษทัจะเน้นการจดัจาํหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ โดยมี

สัดส่วน 60:40  
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ตารางท่ี 7.4 แสดงประมาณการยอดขายสินคา้ (บาท) ปีท่ี 1 – 5 

 ช่ือสินคา้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินคา้ 1 Hernabis Serum ปลีก 27,864,000 32,508,000 37,152,000 41,796,000 46,440,000 

สินคา้ 2 Hernabis Serum ส่ง 19,224,000 22,428,000 25,632,000 28,836,000 32,040,000 

 รวม 47,088,000 54,936,000 62,784,000 70,632,000 78,480,000 

 ยอดขายต่อเดือน 3,924,000 4,578,000 5,232,000 5,886,000 6,540,000 

 

 

7.3 การเปรียบเทียบจํานวนสินค้าขายกบักาํลงัการผลติสูงสุด 

ตารางท่ี 7.5 แสดงความสามารถในกาํลงัผลิตสูงสุด 

ความสามารถในการผลติสูงสุดต่อเดือน 

 ช่ือสินคา้ จาํนวน/เดือน หน่วย 

สินคา้ 1 Hernabis Serum ปลีก 3,000 ขวด 

สินคา้ 2 Hernabis Serum ส่ง 3,000 ขวด 

 รวม 6,000  
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7.4 การประมาณการต้นทุนและค่าใช้จ่าย  

 ตารางท่ี 7.6 แสดงตน้ทุนสินคา้ ปลีก 

ตน้ทุนสินคา้ซ้ือมา (ตน้ทุนแปรไดต่้อหน่วย)    
สินค้า 1 Hernabis Serum ปลีก 

   
ตน้ทุน 1 ค่า Serum 350 บาท / ขวด 

ตน้ทุน 2 ค่ากระปุก 40 บาท / ขวด 

ตน้ทุน 3 ค่าหุม้ร้อน (ต่อช้ิน) 3 บาท / ขวด 

ตน้ทุน 4 ค่าสต๊ิกเกอบรรจุภณัฑ ์(ต่อช้ิน) 3 บาท / ขวด 

ตน้ทุน 5 ค่ายงิ lot วนัหมดอายุ 2 บาท / ขวด 

ตน้ทุน 6 ค่าบรรจุ 3 บาท / ขวด 

ตน้ทุน 7 ค่ากล่อง 35 บาท / ขวด 

  รวม 436 บาท / ขวด 

 

ตารางท่ี 7.7 แสดงตน้ทุนสินคา้ ส่ง 

ตน้ทุนสินคา้ซ้ือมา (ตน้ทุนแปรไดต่้อหน่วย)    
สินค้า 2 Hernabis Serum ส่ง 

   
ตน้ทุน 1 ค่า Serum 350 บาท / ขวด 

ตน้ทุน 2 ค่ากระปุก 40 บาท / ขวด 

ตน้ทุน 3 ค่าหุม้ร้อน (ต่อช้ิน) 3 บาท / ขวด 

ตน้ทุน 4 ค่าสต๊ิกเกอบรรจุภณัฑ ์(ต่อช้ิน) 3 บาท / ขวด 

ตน้ทุน 5 ค่ายงิ lot วนัหมดอายุ 2 บาท / ขวด 

ตน้ทุน 6 ค่าบรรจุ 3 บาท / ขวด 

ตน้ทุน 7 ค่ากล่อง 35 บาท / ขวด 

  รวม 436 บาท / ขวด 
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ตารางท่ี 7.8 แสดงตน้ทุนสินคา้ซ้ือมา (บาท) 

  ช่ือสินคา้ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินคา้ 1 Hernabis Serum ปลีก   9,417,600 10,987,200 12,556,800 14,126,400 15,696,000 

สินคา้ 2 Hernabis Serum ส่ง   9,417,600 10,987,200 12,556,800 14,126,400 15,696,000 

 รวม 18,835,200 21,974,400 25,113,600 28,252,800 31,392,000 

 

ตารางท่ี 7.9 แสดงแรงงานในการจาํหน่าย 

 

ตารางท่ี 7.10 แสดงค่าแรงงานในการบริหาร 

 

ตารางท่ี 7.11 แสดงค่าใชจ่้ายในการจาํหน่าย (บาท/ต่อปี) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าออก booth แสดงสินคา้  - 200000 300000 100000 100000 

ค่าขนส่งต่างประเทศ (ประเทศจีน) - 100000 200000 300000 300000 

ค่าวางสินคา้ขายตามร้านขายสินคา้ของฝากนกัท่องเท่ียว 2400000 3600000 3600000 3600000 3600000 

ค่าขนส่งสินคา้ตามร้านขายสินคา้ของฝากนกัท่องเท่ียว 60000 120000 150000 150000 150000 

รวม 2460000 4020000 4250000 4150000 4150000 

 

เงินเดือน 
ตาํแหน่ง 

จาํนวนคน 

บาท/เดือน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

25,000 ผูจ้ดัการฝ่ายบริหารงานทัว่ไป 1 1 2 2 2 

 ค่าแรงในการจาํหน่าย 300,000 300,000 600,000 600,000 600,000 

เงินเดือน 
ตาํแหน่ง 

จาํนวนคน 

บาท/เดือน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

50,000 CEO/ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด 1 1 1 1 1 

25,000 ผูจ้ดัการฝ่ายการเงินและบญัชี 1 1 1 1 1 

 ค่าแรงในการบริหาร 900,000 900,000 900,000 900,000 900,000 
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ตารางท่ี 7.12 แสดงค่าใชจ่้ายทางการตลาด (บาท/ต่อปี) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าจา้งรีวิวในประเทศ 300000 300000 200000 150000 150000 

ค่าจา้งรีวิวในต่างประเทศ (ประเทศจีน) 300000 800000 600000 500000 400000 

ค่า Influences, Bloggers 300000 200000 250000 300000 300000 

wechat ads 200000 200000 150000 150000 150000 

รวม 1100000 1500000 1200000 1100000 1000000 

 

ตารางท่ี 7.13 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริหาร (บาท/ต่อปี) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเช่าสาํนกังาน (สาํนกังานและเก็บสินคา้) 60000 120000 240000 240000 240000 

ค่านํ้า ค่าไฟ  36000 48000 60000 60000 60000 

ค่าอินเทอเน็ต ค่าโทรศพัท ์ 15000 24000 36000 36000 36000 

ค่าทาํบญัชี 60000 60000 60000 60000 60000 

ค่าจด อย. (มีอาย ุ3 ปี) 2500 0 0 2500 0 

ค่าพฒันาสูตร 5000 0 0 0 0 

รวม 178500 252000 396000 398500 396000 
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ตารางท่ี 7.14 แสดงประมาณการงบแหล่งท่ีมาและใชไ้ปของเงินลงทุน (บาท) 

รายการ   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

 แหล่งท่ีมาของเงินลงทุน            

  - เงินลงทุน  5,019,700 - - - - 

  - เงินกูย้มื  2,151,300 - - - - 

- ยอดขาย 47,088,000 54,936,000 62,784,000 70,632,000 78,480,000 

- เจา้หน้ีการคา้ท่ีเพิ่มขึ้น 1,569,600 261,600 261,600 261,600 261,600 

รวมแหล่งท่ีมา  (ก.) 55,828,600 55,197,600 63,045,600 70,893,600 78,741,600 

แหล่งท่ีใช้ไปของเงินลงทุน 
     

- เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 400,000 - - - - 

- ตน้ทุนขาย - ไม่รวมค่าเส่ือมราคา 21,595,200 26,294,400 29,963,600 33,002,800 36,142,000 

- ค่าใชจ่้ายในการขายฯ -ไม่รวมค่าเส่ือม 2,178,500 2,652,000 2,496,000 2,398,500 2,296,000 

- ดอกเบ้ียจ่าย 215,130 172,104 129,078 86,052 43,026 

- ภาษีเงินได ้ 4,607,634 5,151,299 6,026,864 7,016,730 7,987,595 

- ลูกหน้ีการคา้ท่ีเพิ่มขึ้น 3,924,000 654,000 654,000 654,000 654,000 

- สตอ็กสินคา้รอจาํหน่ายท่ีเพิ่มขึ้น 1,801,017 391,600 305,767 253,267 261,600 

- สตอ็กสินคา้ซ้ือมาท่ีเพิ่มขึ้น 1,569,600 261,600 261,600 261,600 261,600 

- ชาํระคืนเงินกู ้ 430,260 430,260 430,260 430,260 430,260 

รวมแหล่งท่ีใชไ้ป  (ข.) 36,721,341 36,007,263 40,267,169 44,103,208 48,076,081 

 เงินสดคงเหลือ - ตน้งวด  - 19,107,259 38,297,596 61,076,027 87,866,419 

 เงินสดคงเหลือสุทธิระหวา่งงวด (ก.-ข.)  19,107,259 19,190,337 22,778,431 26,790,392 30,665,519 

 เงินสดคงเหลือ - ปลายงวด  19,107,259 38,297,596 61,076,027 87,866,419 118,531,938 
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7.5 ประมาณการงบการเงิน   

 

 7.5.1 ประมาณการงบกาํไรขาดทุน 

 

ตารางท่ี 7.15 แสดงงบกาํไรขาดทุน (บาท) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 47,088,000   54,936,000  62,784,000  70,632,000  78,480,000  

ต้นทุนขาย 
     

  - ตน้ทุนสินคา้ซ้ือมา  18,835,200  21,974,400   25,113,600   28,252,800   31,392,000  

  - แรงงานในการจาํหน่าย   300,000   300,000   600,000   600,000   600,000  

  - ค่าเส่ือมราคาในการจาํหน่าย   17,000   17,000   17,000   17,000   17,000  

  - ค่าใชจ่้ายในการจาํหน่าย   2,460,000   4,020,000   4,250,000   4,150,000   4,150,000  

รวมตน้ทุนขาย 21,612,200  26,311,400   29,980,600   33,019,800  36,159,000  

กาํไรข้ันต้น  25,475,800   28,624,600   32,803,400   37,612,200  42,321,000  

ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร 
     

  - แรงงานในการขายและบริหาร   900,000   900,000   900,000   900,000   900,000  

  - ค่าเส่ือมราคาในการขายและบริหาร   44,000   44,000   44,000   44,000   44,000  

  - ค่าใชจ่้ายทางการตลาด   1,100,000   1,500,000   1,200,000   1,100,000   1,000,000  

  - ค่าใชจ่้ายดา้นการขายและบริหาร   178,500   252,000   396,000   398,500   396,000  

รวมค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร  2,222,500   2,696,000   2,540,000   2,442,500   2,340,000  

กาํไรก่อนหักดอกเบีย้และภาษีเงินได้  23,253,300   25,928,600  30,263,400   35,169,700   39,981,000  

ดอกเบ้ียจ่าย  215,130   172,104   129,078   86,052   43,026  

กาํไรก่อนหักภาษีเงินได้  23,038,170   25,756,496   30,134,322   35,083,648   39,937,974  

ภาษีเงินได ้  4,607,634   5,151,299   6,026,864   7,016,730   7,987,595  

กาํไรสุทธิ  18,430,536   20,605,197   24,107,458   28,066,918   31,950,379  
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 7.5.2 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

ตารางท่ี 7.16 แสดงงบแสดงฐานะทางการเงิน (บาท) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์ 
     

สินทรัพย์หมุนเวียน 
     

- เงินสดและเงินในธนาคาร  19,107,259   38,297,596   61,076,027   87,866,419   118,531,938  

- ลูกหน้ีการคา้  3,924,000   4,578,000   5,232,000   5,886,000   6,540,000  

  - สตอ็กสินคา้รอจาํหน่ายท่ีเพิ่มขึ้น   1,801,017   2,192,617   2,498,383   2,751,650   3,013,250  

  - สตอ็กสินคา้ซ้ือมาท่ีเพิ่มขึ้น   1,569,600   1,831,200   2,092,800   2,354,400   2,616,000  

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน  26,401,876   46,899,413   70,899,210   98,858,469   130,701,188  

สินทรัพย์ถาวร 
     

- ท่ีดินและการปรับปรุง  10,000   10,000   10,000   10,000   10,000  

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

- เคร่ืองมือเคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์  70,000   70,000   70,000   70,000   70,000  

- ยานพาหนะ  -     -     -     -     -    

- อุปกรณ์สาํนกังาน  200,000   200,000   200,000   200,000   200,000  

- ค่าใชจ่้ายก่อนดาํเนินงาน  20,000   20,000   20,000   20,000   20,000  

รวมสินทรัพยถ์าวร  400,000   400,000   400,000   400,000   400,000  

หกั ค่าเส่ือมราคาสะสม  61,000   122,000   183,000   244,000   305,000  

รวมสินทรัพยถ์าวรสุทธิ  339,000   278,000   217,000   156,000   95,000  

รวมสินทรัพย์  26,740,876   47,177,413   71,116,210   99,014,469   130,796,188  

 
     

หนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ 
     

หนีสิ้นหมุนเวียน 
     

- เจา้หน้ีการคา้  1,569,600   1,831,200   2,092,800   2,354,400   2,616,000  

รวมหนีสิ้นหมุนเวียน  1,569,600   1,831,200   2,092,800   2,354,400   2,616,000  
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รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

หนีสิ้นระยะยาว  1,721,040   1,290,780   860,520   430,260   -    

รวมหน้ีสิน  3,290,640   3,121,980   2,953,320   2,784,660   2,616,000  

ส่วนของเจ้าของ 
     

- เงินลงทุน  5,019,700   5,019,700   5,019,700   5,019,700   5,019,700  

- กาํไรสะสม  18,430,536   39,035,733   63,143,190   91,210,109   123,160,488  

รวมส่วนของเจา้ของ  23,450,236   44,055,433   68,162,890   96,229,809   128,180,188  

รวมหนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ  26,740,876   47,177,413   71,116,210   99,014,469   130,796,188  

 

 

7.6 การวิเคราะห์การลงทุน  
 

 สมมติฐานให้ค่า K = 10% จากการประมาณการของโครงการในระยะเวลา 5 ปี  

โครงการน้ีมีค่ามูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) ท่ี 76,332,185 บาท อตัราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR) 

270.35%และระยะเวลาคืนทุน (Payback) 5 เดือน  

 

ตารางท่ี 7.17 แสดงการวิเคราะห์การลงทุน 

มูลค่าโครงการปัจจุบนัสุทธิ (NPV) 76,332,185 บาท 

BC Ratio 11.64 เท่า 

อตัราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR) 270.35 % 

ระยะเวลาคนืทุน 5 เดือน 

จุดคุม้ทุน 5,783 ขวด/ปี 
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บทที่ 8 

การประเมินความเส่ียงและแผนรองรับความเส่ียง 

 

 

8.1 กรณีผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายไม่ยอมรับในตัวผลติภัณฑ์ 

 หากผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไม่ยอมรับในตวัผลิตภณัฑ์ Hernabis Serum บริษทัมีการ

วางแผนสํารอง โดยเพิ่มการส่ือสารและให้ความรู้กับผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายทั้งด้านเทคโนโลยี 

นวตักรรม และประโยชน์รวมถึงสรรพคุณของสารสกัดท่ีเป็นสารสําคัญในตัวผลิตภัณฑ์ โดย

ทําการศึกษาวิจัย ความต้องการท่ีแท้จริงและปัญหาของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายและอาจมีการ

ปรับเปล่ียนรูปแบบการจดัจาํหน่ายและทาํกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเพิ่มมากขึ้น   

 

  

8.2 กรณีท่ีผู้บริโภคเกดิอาการแพ้จากการใช้งานผลติภัณฑ์ 

 เน่ืองจากในการวางจาํหน่ายผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้าในประเทศไทยได้นั้น ต้องขอ

อนุญาตหรือขึ้นทะเบียนกบัทางสํานกังานคณะกรรมการอาหารและยา เพื่อให้ไดรั้บเลขท่ีใบรับแจง้

นาํไปแสดงรายละเอียดลงบนฉลากผลิตภณัฑ ์ซ่ึงในการขออนุญาตนั้น ทางบริษทัตอ้งส่งรายละเอียด

ส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ กรรมวิธีในการผลิตและควบคุมคุณภาพสินค้า รวมถึงรายงานผลการ

ตรวจสอบทางจุลชีววิทยา ทางเคมี และทางกายภาพ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูบ้ริโภคในเร่ือง

ของมาตรฐานและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีบางกรณีอาการแพท่ี้เกิดขึ้นอาจขึ้นกบัสภาพผิวของ

ผูบ้ริโภค ทางบริษทัจึงใชวิ้ธีแสดงรายละเอียดขอ้แนะนาํในการปฏิบติักรณีเกิดอาการแพจ้ากการใช้

งานผลิตภณัฑ ์

 

 

8.3 กรณีท่ีไม่สามารถใช้ช่องทางการจําหน่ายได้ตามท่ีวางแผนไว้ 

 สืบเน่ืองมาจากสถานการณ์ COVID-19 ท่ีเกิดขึ้น จึงส่งผลใหก้ารท่องเท่ียวซบเซา และ

นกัท่องเท่ียวลดจาํนวนลงมาก ซ่ึงอาจส่งผลกระทบใหผ้ลิตภณัฑ ์Hernabis Serum ไม่สามารถใชช่้อง

ทางการจาํหน่ายไดต้ามท่ีวางแผนไว ้ทางบริษทัจึงไดมี้การวางแผนสํารองเพื่อรองรับสถานการณ์



60 
 

ดังกล่าว โดยอาจมีการปรับเปล่ียนช่องการจาํหน่ายสินคา้รวมถึงปรับแผนการจาํหน่ายเป็นการ

ส่งออกไปขายยงัประเทศจีน อีกทั้งยงัเพิ่มช่องทางในการส่ือสารและทาํการตลาดในประเทศจีนใน

ระยะปีแรกท่ีเร่ิมดาํเนินการ เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย

ได ้  

 

 

8.4 ปัญหาทางสภาวะเศรษฐกจิ      

 ปัจจุบนัเศรษฐกิจอยูใ่นสภาพชะลอตวัอนัเน่ืองมาจากสถานการณ์ COVID-19 จึงส่งผล

ให้การท่องเท่ียวซบเซา และนักท่องเท่ียวลดจาํนวนลงมาก อีกทั้งภาพรวมธุรกิจส่วนใหญ่ก็ไดรั้บ

ผลกระทบตามไปดว้ย ทาํใหผู้บ้ริโภคมีกาํลงัซ้ือนอ้ยลง ขณะท่ีมีหน้ีสินครัวเรือนอยูใ่นระดบัท่ีสูง แต่

อย่างไรก็ตาม จากการท่ีเศรษฐกิจชะลอตวัส่งผลกระทบต่อผูบ้ริโภคและผูป้ระกอบการท่ีอาจจะมี

ยอดขายลดลง แต่อัตราการเติบโตของธุรกิจผลิตภัณฑ์บํารุงหน้ากลับเติบโตอย่างต่อเน่ือง                      

อนัเน่ืองมาจากการท่ีคนมีเวลาอยู่บา้นและมีเวลาดูแลตวัเองไดม้ากขึ้น อีกทั้งยงัมีผลกระทบจากการ

แพเ้น่ืองจากใส่หน้ากากอนามยัในช่วงสถานการณ์ COVID-19  ดงันั้นการท่ีจะขบัเคล่ือนธุรกิจให้

ดาํเนินต่อไปได้ ต้องเน้นท่ีช่องทางการจัดจาํหน่ายท่ีง่ายและสะดวกต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด เช่น                     

การจําหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์และจัดส่ง Delivery  อีกทั้ งยงัต้องศึกษาความต้องการ ของ

กลุ่มเป้าหมายให้มากขึ้ น วิจัยพฒันาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพ ได้มาตรฐานและตอบโจทย์ความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง  

 

 

8.5 ปัญหาทางอุตสาหกรรม     

  8.5.1   การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม      

 อุตสาหกรรมประเภทผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้า มีการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม

ค่อนขา้งสูง จึงทาํให้เกิดสินคา้ทดแทนจาํนวนมาก เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไดรั้บความนิยมและ

เป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภค อีกทั้งอตัราการเติบโตของธุรกิจผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้ามีอตัราเติบโต

สูงขึ้นอยา่งต่อเน่ือง ผูป้ระกอบการทั้งปัจจุบนัและรายใหม่ จึงคิดคน้ วิจยั และพฒันาผลิตภณัฑ์อย่าง

ต่อเน่ือง เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีหลากหลาย โดยอาจมีการใช้เทคโนโลยี 

นวตักรรมการผลิตท่ีนําเขา้จากต่างประเทศ หรือส่วนผสม สารสกัดท่ีนําเขา้โดยเฉพาะ เพื่อท่ีจะ

ตอบสนองความตอ้งการท่ีหลากหลายทั้งกลุม่เป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรอง  
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 8.5.2   การลอกเลยีนแบบผลติภัณฑ์      

 เน่ืองจากอุตสาหกรรมผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ ประเภทเซร่ัม ในปัจจุบนัมีผลิตภณัฑ์ท่ี

คลา้ยคลึงกัน ทั้งในด้านสารสกัดท่ีใช้ในการผลิต รูปแบบบรรจุภณัฑ์ สรรพคุณลว้นมีลกัษณะท่ี

คลา้ยคลึงกนั อีกทั้งมีการแข่งขนัในอุตสาหกรรมค่อนขา้งสูง จึงทาํใหเ้กิดรูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์ไม่

แตกต่างกนัมากนกั ดงันั้นในการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคอาจตอ้งเปรียบเทียบทั้งในดา้นของ

คุณภาพสินคา้และบริการ ราคา ความคุม้ค่า และความเหมาะสมกบัสภาพผิวหน้าของแต่ละบุคคล 

จากขอ้มูลปัญหาขา้งตน้ บริษทั เฮอนาบิส สกิน จาํกัด รับรู้ขอ้มูลมาตลอด จึงได้ทาํการวิจยัและ

พฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อสร้างจุดเด่นของแบรนด์ และลดขอ้บกพร่อง โดยการนาํจุดเด่นของแบรนด์ ซ่ึง

ก็คือสารสกดัขมิ้นชนั ในรูปแบบนาโนอิมลัชัน่ ท่ีช่วยเพิ่มประสิทธิภาพให้กบัสารสกดั รวมถึงการ

ออกแบบบรรจุภณัฑ์ท่ีสะดวกและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีคุณภาพและเหมาะสมกบัลกัษณะผิวของ

กลุ่มคนจีน ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย เพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง พร้อมทั้งเป็นผลิตภณัฑ์

ท่ีผูบ้ริโภคนึกถึง หากตอ้งการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ ประเภทเซร่ัม  
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ภาคผนวก ก  

  

แบบสอบถาม เร่ือง การศึกษาความเป็นไปได้เบ้ืองต้นเพ่ือพฒันาแผนธุรกจิ 

ผลติภัณฑ์เซร่ัมบํารุงผิวหน้าจากสารสกดัขมิน้ชันเพ่ือการชะลอวัย 

 

ชุดคําถามสําหรับกลุ่มนักท่องเท่ียวชาวจีน ท่ีมีพฤติกรรมการใช้ผลติภัณฑ์บํารุงผิวหน้าเป็นประจํา 

 

ส่วนท่ี 1 : ชุดคาํถามดา้นลกัษณะประชากร เพศ อาย ุอาชีพและรายได ้

1. ช่ือ 

............................................................................................................................................................. 

2. อาย ุ

............................................................................................................................................................. 

3. รายได ้

............................................................................................................................................................. 

4. ท่านใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้เป็นประจาํ หรือไม่ 

 ใช่ 

 ไม่ใช่ 

5. ท่านเป็นนกัท่องเท่ียวชาวจีน จาก PRC (People’s Republic of China) หรือไม่ 
 

 ใช่ 

 ไม่ใช่ 
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ส่วนท่ี 2 : ชุดคาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ 

1. ประเภทของผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ท่ีใช ้ 

 Toner 

 Essence 

 Serum 

 Cream 

 อ่ืน ๆ ……………………………………………………… 

2. ปัจจยัหลกัท่ีใชใ้นการเลือกใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ 

............................................................................................................................................................. 

3. แหล่งขอ้มลูท่ีทาํใหผู้ซ้ื้อรู้จกัตราสินคา้ 

 บริษทัทวัร์, บริษทัตวัแทนในการจดัหาสถานท่ีท่องเท่ียว 

 Social media 

 ร้านขายสินคา้พื้นเมืองท่ีรองรับนกัท่องเท่ียวต่างชาติ 

 อ่ืน ๆ ……………………………………………………… 

4. แหล่งท่ีซ้ือสินคา้ 

............................................................................................................................................................. 

5. ราคาของผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ท่ีใชเ้ฉล่ียต่อช้ินมูลค่าเท่าไร  

............................................................................................................................................................. 

6. ทศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ของไทย 

............................................................................................................................................................. 

7. ความคาดหวงัจากการใชผ้ลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้

............................................................................................................................................................. 

8. ขอ้เสนอแนะหรือความตอ้งการอ่ืน ๆ  

............................................................................................................................................................. 



67 
 

 

 

ส่วนท่ี 3 : ชุดคาํถามความคิดเห็นท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์

1. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองเน้ือสัมผสัของผลิตภณัฑอ์ยา่งไร? 

2. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองสีของผลิตภณัฑอ์ยา่งไร? 

3. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองกล่ินของผลิตภณัฑอ์ยา่งไร? 

4. ท่านมีความคิดเห็นดา้นความเหมาะสมของราคาของตวัผลิตภณัฑอ์ยา่งไร? 

 

ส่วนท่ี 4 : ชุดคาํถามความคดิเห็นท่ีมีต่อการออกแบบบรรจุภณัฑ ์

1. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองรูปทรงแบบบรรจุภณัฑอ์ยา่งไร? 

2. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองการออกแบบกราฟฟิกและการใชสี้อยา่งไร? 

3. เม่ือเห็นแบบบรรจุภณัฑแ์ลว้ ท่านรู้สึกอยา่งไร? 

 

ส่วนท่ี 5 : ชุดคาํถามความคดิเห็นท่ีมีส่งผลต่อการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

1. เม่ือพิจารณาจากแบบบรรจุภณัฑ ์ท่านคิดอยา่งไรกบั คุณสมบัติ (Attribute) ของสินคา้ 

ภายใตต้ราสินคา้น้ี? 

2. เม่ือพิจารณาจากแบบบรรจุภณัฑ ์ท่านคิดอยา่งไรกบั คุณประโยชน์ (Benefits) ของสินคา้ 

ภายใตต้ราสินคา้น้ี? 

3. เม่ือพิจารณาจากแบบบรรจุภณัฑ ์ท่านคิดอยา่งไรกบั คุณค่า (Values) ของสินคา้ภายใตต้ราสินคา้น้ี? 

4. เม่ือพิจารณาจากแบบบรรจุภณัฑ ์ท่านคิดอยา่งไรกบั บุคลกิภาพของผู้ซ้ือ (Buyer Personality) 

ของสินคา้ภายใตต้ราสินคา้น้ี? 
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ภาคผนวก ข  

  

แบบสอบถาม เร่ือง การศึกษาความเป็นไปได้เบ้ืองต้นเพ่ือพฒันาแผนธุรกจิ 

ผลติภัณฑ์เซร่ัมบํารุงผิวหน้าจากสารสกดัขมิน้ชันเพ่ือการชะลอวัย 

 

ชุดคําถามสําหรับกลุ่มผู้ท่ีเสนอขายสินค้าให้กบันักท่องเท่ียวชาวจีน 

 

ส่วนท่ี 1 : ชุดคาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ของนกัท่องเท่ียว 

1. ประเภทของผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ท่ีนกัท่องเท่ียวนิยมซ้ือ 

............................................................................................................................................................. 

2. ปัจจยัหลกัท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ของนกัท่องเท่ียว

............................................................................................................................................................. 

3. แหล่งขอ้มลูท่ีทาํใหผู้ซ้ื้อรู้จกัตราสินคา้

............................................................................................................................................................. 

4. ราคาของผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้เฉล่ียต่อช้ินท่ีนกัท่องเท่ียวยนิดีจ่าย  

............................................................................................................................................................. 

5. ทศันคติของนกัท่องเท่ียวท่ีมีต่อผลิตภณัฑบ์าํรุงผิวหนา้ของไทย 

............................................................................................................................................................. 

6. ขอ้เสนอแนะหรือความตอ้งการอ่ืน ๆ  

............................................................................................................................................................. 
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ส่วนท่ี 2 : ชุดคาํถามความคิดเห็นท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์

1. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองเน้ือสัมผสัของผลิตภณัฑอ์ยา่งไร? 

2. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองสีของผลิตภณัฑอ์ยา่งไร? 

3. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองกล่ินของผลิตภณัฑอ์ยา่งไร? 

4. ท่านมีความคิดเห็นดา้นความเหมาะสมของราคาของตวัผลิตภณัฑอ์ยา่งไร? 

 

ส่วนท่ี 3 : ชุดคาํถามความคดิเห็นท่ีมีต่อการออกแบบบรรจุภณัฑ ์

1. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองรูปทรงแบบบรรจุภณัฑอ์ยา่งไร? 

2. ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองการออกแบบกราฟฟิกและการใชสี้อยา่งไร? 

3. เม่ือเห็นแบบบรรจุภณัฑแ์ลว้ ท่านรู้สึกอยา่งไร? 

 

ส่วนท่ี 4 : ชุดคาํถามความคดิเห็นท่ีมีส่งผลต่อการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

1. เม่ือพิจารณาจากแบบบรรจุภณัฑ ์ท่านคิดอยา่งไรกบั คุณสมบัติ (Attribute) ของสินคา้ 

ภายใตต้ราสินคา้น้ี? 

2. เม่ือพิจารณาจากแบบบรรจุภณัฑ ์ท่านคิดอยา่งไรกบั คุณประโยชน์ (Benefits) ของสินคา้ 

ภายใตต้ราสินคา้น้ี? 

3. เม่ือพิจารณาจากแบบบรรจุภณัฑ ์ท่านคิดอยา่งไรกบั คุณค่า (Values) ของสินคา้ภายใต ้

ตราสินคา้น้ี? 

4. เม่ือพิจารณาจากแบบบรรจุภณัฑ ์ท่านคิดอยา่งไรกบั บุคลกิภาพของผู้ซ้ือ  

(Buyer Personality) ของสินคา้ภายใตต้ราสินคา้น้ี?


