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บทคดัยอ่ 
ในภาวะการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรน่าสายพนัธ์ุใหม่ 2019 (SARS-CoV-2) ท าให้เกิดวิกฤติใน

หลาย ๆ ดา้นไปทัว่โลก แต่ภายใตภ้าวะวิกฤติทางเศรษฐกิจท่ีชะลอตวันั้นอุตสาหกรรมตลาดความงามของประเทศไทย
กลบัมีแนวโน้มในการขยายตวัเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะกลุ่มผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวท่ีครองส่วนแบ่งทางการตลาด
มากท่ีสุด ดว้ยปัจจยัหลาย ๆ  อย่างจากการแพร่ระบาดของเช้ือ ส่งผลให้พฤติกรรมของผูค้นเปล่ียนไป ผูบ้ริโภคจะเนน้
ไปท่ีการดูแลและบ ารุงผิวโดยเฉพาะการแกปั้ญหาสิวท่ีมกัเกิดจากการใส่หน้ากากอนามยัตลอดเวลาท่ีอยู่ในสถานท่ี
สาธารณะ ท าให้ผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ ภายใตแ้บรนด์ “อิงนิรันด์” มี
แนวโน้มท่ีจะสามารถท าตลาดในธุรกิจความงามของประเทศไทย เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ดังกล่าวมีคุณสมบติัในการ
แกปั้ญหาสิวเป็นหลกั และช่วยบ ารุงผิวไปดว้ยในตวั หลีกเล่ียงสารท่ีอาจเป็นอนัตรายต่อผิวท่ีบอบบาง แพง้่ายอย่างผิว
เป็นสิว เพ่ือให้ผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจในคุณภาพและความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์

ส าหรับธุรกิจแบรนด ์“อิงนิรันด”์ น้ีเป็นธุรกิจใหม่ซ่ึงมีเงินลงทุนเร่ิมแรกอยูท่ี่ 500,000 บาท ถือหุ้นโดย
ผูก่้อตั้งทั้ง 3 ท่าน แบ่งเป็นผูก่้อตั้ง 40% และผูร่้วมก่อตั้งอีกท่านละ 30% ธุรกิจน้ีมีอตัราผลตอบแทนการลงทุน (IRR) 
อยูท่ี่ร้อยละ 31.39 มูลค่าปัจจุบนั (NVP) คิดเป็น 823,404.20 บาท และระยะเวลาในการคืนทุนอยูท่ี่ 4 ปี 4 เดือน 
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บทที่ 1 

ที่มำและโอกำสในกำรด ำเนินธุรกจิ 
 
 

โอกาสและความน่าสนใจในธุรกิจ ในบทท่ี 1 น้ี จะกล่าวถึงโอกาสและความเป็นไปได้
ในการด าเนินธุรกิจ แบ่งเป็น ท่ีมาและความส าคญัของแผนธุรกิจ, การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัใน
ธุรกิจ, วิสัยทศัน์ พนัธกิจ และเป้าหมาย, การวิเคราะห์สถานการณ์, ปัญหาของผูบ้ริโภคและคุณค่าท่ี
คาดวา่ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคญัของแผนธุรกจิ 
แผนธุรกิจโทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสารสกัดธรรมชาติ ของแบรนด์  

“อิงนิรันด์” นั้นริเร่ิมมาจากแนวคิด มุมมอง และความตอ้งการ ท่ีเล็งเห็นถึงช่องว่างท่ีสามารถสร้าง
มูลค่าเพิ่มให้กบัแบรนด์และผลิตภณัฑค์วามงามไดม้ากขึ้นของผูก่้อตั้งทั้ง 3 คน โดยให้ความส าคญั
เก่ียวกบั ความเป็นธรรมชาติในตวัผลิตภณัฑท่ี์ก าลงัเป็นกระแสนิยม การลดการใชส้ารเคมีอนัตรายท่ี
ก่อให้การแพแ้ละระคายเคืองต่อผิวพรรณ การควบรวมขั้นตอนการดูแลผิว (Skincare routine) ให้
เหลือเพียงไม่ก่ีขั้นตอน ตอบสนองต่อความเร่งรีบของผูบ้ริโภคในปัจจุบัน การใช้วตัถุดิบท่ีมี
แหล่งท่ีมาจากประเทศไทยมาสร้างมูลค่าผา่นนวตักรรมเทคโนโลยแีละสร้างการรับรู้ทศันคติใหม่แก่
คนไทย และท่ีส าคญัการส่ือสารความเป็นไทยท่ีงดงามใหค้งอยูแ่ละเป็นเอกลกัษณ์ของแบรนด ์
 

1.1.1 สภาวะตลาดความงาม 
ตลาดความงามเป็นตลาดท่ีมีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองไม่ว่าเศรษฐกิจจะเกิดการ

แปรปรวนแค่ไหนตลาดความงามก็ยงัคงมีการเติมโตเพิ่มขึ้นในทุกๆปี ขอ้มูลจาก Euromonitor (ภาพ
ท่ี 1.1)ในปี 2562 ตลาดความงามในประเทศไทยมีการเติบโต 6.7% ซ่ึงเติบโตมากกวา่ตลาดความงาม
ในประเทศอ่ืนๆ ดว้ยมูลค่า 2.18 แสนลา้นบาท โดยกลุ่มผลิตภณัฑดู์แลผิว (skincare) ครองส่วนแบ่ง
ตลาดมากท่ีสุด ด้วยสัดส่วน 42% รองลงมาคือผลิตภัณฑ์กลุ่มดูแลผม 15% ผลิตภัณฑ์ในกลุ่ม
เคร่ืองส าอาง (makeup) 12% ผลิตภณัฑท่ี์ใชท้ าความสะอาดร่างกาย (hygiene) 14% น ้าหอม 5% และ
ผลิตภณัฑ์ดูแลช่องปาก (oral cosmetic) 12% (อพัเดทมูลค่า-เทรนด์ ‘ตลาดความงาม’ ในยุคท่ีคน
(ตอ้ง)สวย ภายใตห้นา้กาก,2563) 
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รูปภาพท่ี 1.1 ภาพรวมอุตสาหกรรมความงามในประเทศไทยปี 2562 
ท่ีมา: อพัเดทมูลค่า-เทรนด ์‘ตลาดความงาม’ ในยคุท่ีคน(ตอ้ง)สวย ภายใตห้นา้กาก 

หากเจาะลึกในกลุ่มผลิตภณัฑดู์แลผิวในปี 2562 (ภาพท่ี 1.2) ตลาดเติบโต 7.4% มีมูลค่า
รวม 9.19 หม่ืนล้านบาท โดยแบ่งเป็น ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า 81% ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวกาย 12% 
ผลิตภณัฑ์กนัแดด 6% และผลิตภณัฑ์ส าหรับริมฝีปาก 1% จะเห็นไดว้่าคนไทยให้ความส าคัญกับ
ผิวหนา้มากท่ีสุดส่งผลใหผ้ลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้ครองส่วนแบ่งตลาดมาเป็นอนัดบัหน่ึง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 1.2 ตลาดผลิตภณัฑดู์แลผิวในประเทศไทยปี 2562 
ท่ีมา: อพัเดทมูลค่า-เทรนด ์‘ตลาดความงาม’ ในยคุท่ีคน(ตอ้ง)สวย ภายใตห้นา้กาก 
 

1.1.2 พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลีย่นแปลงไป 
จากการระบาดของเช้ือไวรัสโคโรน่าสายพนัธุ์ใหม่ 2019 (SARS-CoV-2) ท่ีเร่ิมในปี 

2563 ท าใหพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป ไม่วา่จะเป็นตอ้งใส่หนา้กากอนามยัตลอดเวลา, เปล่ียน
สถานท่ีท างานเป็นท่ีบ้าน, ลดการออกไปยงัสถานท่ีสาธารณะ อย่างห้างสรรพสินค้า ซ่ึงส่งผล
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กระทบต่อตลาดความงาม โดยท าให้ตลาดของเคร่ืองส าอางและน ้ าหอมชะลอตวัลง เน่ืองจากคนอยู่
บา้นมากขึ้นจึงไม่จ าเป็นตอ้งแต่งหน้าหรือฉีดน ้ าหอม ในขณะเดียวกนักลุ่มผลิตภณัฑ์ดูแลผิวและ
สุขอนามยัส่วนบุคคลมีแนวโนม้ในการเติบโตเพิ่มขึ้น โดยผลส ารวจของนีลเสนพบว่า 35% ของคน
ไทยมองวา่กิจกรรมการดูแลความงามในบา้นนั้นเป็นไลฟ์สไตลใ์หม่ในยคุน้ี เน่ืองจากผูค้นตระหนกั
ถึงการดูแลสุขอนามยัในร่างกายของตนเองมากขึ้น และผลจากมาตรการล็อกดาวน์ของรัฐบาลท าให้
ผูค้นมีเวลาใหค้วามส าคญักบัตนเองมากขึ้น 

นอกจากน้ีจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีจ าเป็นตอ้งใส่หนา้กากอนามยัตลอดเวลาเป็น
อีกหน่ึงสาเหตุของการเกิดสิว ซ่ึงถูกเปรียบเทียบเป็น “ศตัรู” ท่ีสร้างความเดือดร้อนใหผ้ิวในความคิด
ของวยัรุ่นส่วนใหญ่ ซ่ึงสะทอ้นว่าเป็นส่ิงท่ีไม่น่าพึงพอใจ เพราะสร้างความไม่มัน่ใจ อบัอาย อีกทั้ง
ส่งผลต่อความไม่สบายกายและใจต่อผูป่้วย(ธนพล เอกพจน์ และ วิรัช วงศภิ์นนัทว์ฒันา, 2562) และ
บทความของนพ.ธาดา เป่ียมพงศ์สานต์ นายกสมาคมเวชส าอางและศลัยศาสตร์ผิวพรรณ (2559) 
กล่าวถึงงานวิจยัสภาพจิตใจของคนเป็นสิวกบัการมีแผลเป็นบนใบหน้า ทั้งก่อนและหลงัจากการ
รักษา พบว่าคนท่ีเป็นสิวนาน ๆ มีความกงัวลใจในการเขา้สังคมมากกว่าคนท่ีเพิ่งเป็นสิว และผูห้ญิง
มีความกังวลมากกว่าผูช้าย กว่า 10% ของผูเ้ป็นสิวกล่าวว่าเป็นส่ิงท่ีเลวร้ายท่ีสุดในช่วงวยัรุ่น ท า
ใหผ้ลการเรียนตกต ่า ไม่ชอบตนเองและรู้สึกต ่าตอ้ย พฤติกรรมเหล่าน้ีส่งผลใหเ้กิดความไม่มัน่ใจใน
ตนเองและอาจส่งผลต่อบุคลิกภาพในอนาคตได ้

จากขอ้มูลขา้งตน้แสดงให้เห็นว่าแมใ้นปัจจุบนัตลาดความงามจะยงัมีการเติบโตอยู่
ท่ามกลางวิกฤติเศรษฐกิจ โดยเฉพาะกลุ่มผลิตภัณฑ์ดูแลผิวท่ีมีการเติบโตมากท่ีสุดแต่ก็ได้รับ
ผลกระทบท าให้มีการเติบโตท่ีลดลง ดงันั้น “อิงนิรันด์” จึงคิดคน้ผลิตภณัฑ์เพื่อความงามท่ีรับพลงั
จากธรรมชาติ ใชส้ารสกดัธรรมชาติ และความงามจากบรรพบุรุษเช่ือมโยงสู่คนในปัจจุบนั เน่ืองจาก
ใชร้ากฐานการปรุงและภูมิปัญญาสมยัโบราณ ผสมผสานเขา้กบัเทคโนโลยีและนวตักรรมท่ีกา้วหนา้
ขึ้ น ลดการใช้สารเคมีอันตรายต่อผิว เพิ่มความสะอาดและปลอดภัยให้กับผลิตภัณฑ์ เพื่อให้
นวตักรรมจากธรรมชาติท่ีคิดคน้ขึ้นแทรกซึมเขา้สู่เซลล์ผิว และถนอมรักษาให้ผิวพรรณอ่อนเยาว์
และงามสมวยั จึงเหมือนแนวความคิดท่ีเราเอาเทคโนโลยีนวตักรรมสมยัใหม่มาร้อยเรียงเพื่อน าพา
ความเป็นอดีต นัน่ก็คือองคค์วามรู้ของ บรรพบุรุษ และเอกลกัษณ์ความเป็นไทยให้แทรกซึมเขา้กบั
ความเป็นสมยัใหม่ไดอ้ยา่งลงตวั เพื่อรักษาใหค้วามงามอยา่งไทยคงอยูต่ลอดไป 
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1.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ – Five Force 
analysis) 

การวิเคราะห์สภาพแวด้ลอ้มอุตสาหกรรมเพื่อทราบถึงโอกาสและอุปสรรค โดยในการ 
การใชต้วัวดัแบบของ Porter’s 5 Force Model ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัภายนอกอุตสาหกรรมท่ีส าคญั 
5 ส่วน โดยธุรกิจผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว “อิงนิรันด์” น้ี เป็นผู ้เล่นหน้าใหม่ท่ีจะเข้าไปในตลาด
อุตสาหกรรมความงาม 
 

1.2.1 แรงกดดันท่ี 1 อุปสรรคการเข้ามาแข่งขันในตลาดของผู้เล่นหน้าใหม่ 

• ตน้ทุนต่อขนาด 
- ในช่วงแรกของผูป้ระกอบการหนา้ใหม่ท่ีก าลงัจะเร่ิมธุรกิจ จะมีตน้ทุน

ในการท าธุรกิจ เช่น การจา้งโรงงานรับจา้งผลิต ตน้ทุนการด าเนินงาน ค่าขนส่ง ค่าเคร่ืองมือและ
เทคโนโลยี รวมไปถึงค่าจา้งพนักงาน ซ่ึงเป็นตน้ทุนท่ีสูง เน่ืองจากปริมาณการผลิตยงัน้อย ท าให้
ตน้ทุนเฉล่ียต่อหน่วยมีราคาสูง โดยเฉพาะการใช้โรงงานรับจ้างผลิตแบบ OEM ท่ีมีการก าหนด
จ านวนขั้นต ่าในการผลิตท าให้ผูเ้ล่นหนา้ใหม่ยิ่งตอ้งแบกรับตน้ทุนท่ีสูงขึ้น เปรียบเทียบกบับริษทัท่ี
อยู่ในตลาดมาก่อน มีฐานลูกค้าจ านวนมากจึงสามารถผลิตในปริมาณเยอะและมีอ านาจในการ
ต่อรองกบั supplier ในเร่ืองของวตัถุดิบ ส่งผลใหต้น้ทุนเฉล่ียต่อหน่วยต ่าลง 

• ความตอ้งการเงินทุน 
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวโดยใชส้ารสกดัจากธรรมชาตินั้นจ าเป็นตอ้งใชต้น้ทุน

ค่อนขา้งสูง โดยจ าเป็นตอ้งใชเ้งินทุนในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
- ลงทุนด้านการศึกษาคน้ควา้ การวิจยัผลิตภณัฑ์ การส ารวจตลาดและ

กลุ่มลูกคา้ และการเพิ่มทกัษะและความสามารถของพนักงานในทีม เพื่อให้ตอบโจทยก์ับความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด และตรงกบัคอนเซปตค์วามเป็นธรรมชาติของแบรนด์ 

- เงินลงทุนในด้านการตลาด เช่น การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ เพื่อให้
ผูบ้ริโภครู้จกัและเขา้ใจในตวัสินคา้มากขึ้น 

• ตน้ทุนของการเปลี่ยน 
- ผูบ้ริโภคสามารถเปลี่ยนแบรนดสิ์นคา้ไปไดง้่ายตามความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภค โดยไม่มีตน้ทุนในการเปลี่ยนไปใชสิ้นคา้แบรนดอ่ื์น ๆ 
จากการวิเคราะห์ขา้งตน้ พบว่า อุปสรรคในการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่

มีผลกระทบเชิงบวก (+) ต่อแบรนด ์“อิงนิรันด”์ เป็นผลดีต่อธุรกิจ 
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1.2.2 แรงกดดันท่ี 2 ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 

• ตลาดมีการแข่งขนัสูง : ธุรกิจผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้มีการแข่งขนัสูง
มากในปัจจุบนั มีคู่แข่งในตลาดเป็นจ านวนมาก ทั้งในระดบัไฮเอนด์และระดบักลาง แต่คู่แข่งใน
ตลาดยงัมีนอ้ยแบรนดท่ี์ชูเร่ืองความเป็นธรรมชาติของผลิตภณัฑแ์ละการเล่ียงสารเคมีอนัตราย ท าให้
เป็นโอกาสส าหรับบริษัทท่ีจะท าผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีเป็นส่วนประกอบของสารสกัดจาก
ธรรมชาติ เล่ียงสารอนัตราย และส่ือสารความเป็นไทยอนัเป็นเอกลกัษณ์ของแบรนด์ เพื่อเพิ่มคุณค่า
และมูลค่าใหก้บัผลิตภณัฑท์ าใหมี้แนวโนม้การเติบโตในตลาดผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวเพิ่มสูงขึ้น 

• มีความแตกต่างจากสินคา้อ่ืน : ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ในทอ้งตลาดแม้
จะมีมาก แต่ก็มีความคลา้ยกนั ไม่มีความโดดเด่นเร่ืองส่วนผสมท่ีเป็นสารสกดัจากธรรมชาติ และ
การเล่ียงสารเคมีอนัตราย เพื่อความปลอดภยัของผูบ้ริโภค ซ่ึงเหมาะสมกบัคนท่ีมีผิวบอบบาง แพง้่าย 
รวมถึงคนท่ีมีปัญหาสิว เป็นการช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ปลอดภยั 
 

1.2.3 แรงกดดันท่ี 3 อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ 

• ลูกคา้กลุ่ม B2C คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีมีปัญหาผิวหน้าเก่ียวกับสิว ผิวบอบ
บาง แพง้่าย กลุ่มลูกคา้ท่ีช่ืนชอบการใช้ผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติ และกลุ่มลูกคา้ทัว่ไป เช่น วยัรุ่น     
วยัท างาน เป็นตน้ ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีอาจไม่ไดซ้ื้อในปริมาณมาก แต่หากผูบ้ริโภคมีความ Loyalty ต่อ
แบรนด์เดิมสูง รวมถึงมีความรู้ความสามารถเก่ียวกบัสินคา้มาก ท าให้สามารถเปรียบเทียบและน า
จุดอ่อนของสินคา้มาต่อรองได ้

• ตน้ทุนในการเปลี่ยนแบรนด ์: 
- ตน้ทุนในการเปลี่ยนแบรนดข์องผูบ้ริโภค สามารถเปล่ียนแบรนด์ไปได้

โดยง่ายตามความพึงพอใจ อีกทั้งในปัจจุบนัดว้ยเทคโนโลยีท่ีกา้วหนา้ ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูล
ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ไดง้่ายมากขึ้น ท าให้มีขอ้มูลในการเปรียบเทียบสินคา้และรายละเอียดต่าง ๆ 
ของแต่ละแบรนด ์เช่น ราคา ส่วนผสม เพื่อน ามาปะเมินใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์ตรงกบัความตอ้งการ 

- ในตลาดผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้ามีตัวเลือกมากมายท่ีจะท าให้ลูกค้า
ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงมีโอกาสเปล่ียนไปซ้ือแบรนด์อ่ืนไดโ้ดยง่าย  

จากการวิเคราะห์ขา้งตน้ พบว่า อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อมีผลกระทบ
เชิงลบ (-) ต่อแบรนด ์“อิงนิรันด”์ เป็นผลเสียต่อธุรกิจ 
 

1.2.4 แรงกดดันท่ี 4 อ านาจต่อรองของคู่ค้า 
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• ความส าคญัของสินคา้ต่อธุรกิจ : ส่วนประกอบหลกัของผลิตภณัฑ ์คือ 
สารสกัด PIXALIA® และ Bix'Activ® ซ่ึงมีความส าคัญในการเป็นวตัถุดิบหลัก ดังนั้ นผูจ้ ัดส่ง
วตัถุดิบจะมีอ านาจในการต่อรองดา้นราคากบับริษทัได้ หากบริษทัตอ้งใชว้ตัถุดิบน้ีเร่งด่วนหรือเป็น
ช่วงวตัถุดิบขาดแคลน 
 

1.2.5 แรงกดดันท่ี 5 ความเส่ียงของสินค้าทดแทน 

• ในปัจจุบนัคู่แข่งในตลาดผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ยงัมีผลิตภณัฑท่ี์เนน้
ส่วนประกอบจากธรรมชาติอยู่เป็นส่วนน้อย จึงท าให้โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสาร
สกดัจากธรรมชาติ เป็นสินคา้ท่ีมีสินคา้อ่ืนทดแทนไดน้อ้ย 

จากการวิเคราะห์ขา้งตน้ พบวา่ ความเส่ียงของสินคา้ทดแทนมีผลกระทบ
เชิงบวก (+) ต่อแบรนด ์“อิงนิรันด”์ เป็นผลดีต่อธุรกิจ 

เม่ือพิจารณาแรงกดดนัในดา้นต่าง ๆ ทั้ง 5 ประการ พบว่าการเขา้ด าเนิน
ธุรกิจในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้น้ีมีความน่าสนใจ เม่ือพิจารณาแลว้มีปัจจยัหลายดา้นท่ี
สนบัสนุนผูเ้ล่นหนา้ใหม่อย่างแบรนด์ “อิงนิรันด์” ให้เขา้มาในอุตสาหกรรมน้ี ถึงแมจ้ะมีความเส่ียง
จากอ านาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ การแข่งขนัในตลาด รวมถึงอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อท่ี
สูง แต่หากสามารถสร้างความแตกต่างจากแบรนด์อ่ืน ๆ เพื่อสร้างจุดเด่น ให้แบรนด์มีความ
ได้เปรียบเหนือคู่แข่ง จะท าให้ธุรกิจของแบรนด์ “อิงนิรันด์” สามารถแข่งขนัอยู่ในอุตสาหกรรม
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ได ้
 
 

1.3 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
1.3.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
“อิงนิรันด์” เป็นสกินแคร์ธรรมชาติท่ีใชคุ้ณค่าและพลงัจากธรรมชาติมาสร้างสรรดว้ย

วิทยาศาสตร์และศิลปะไปพร้อมกนัเพื่อให้ธรรมชาติส่งต่อคุณค่าและโอบอุม้ผูใ้ชไ้วเ้สมือนการเป็น
หน่ึงเดียวกบัธรรมชาติ 
 

1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 
1. เราคดัสรรและคน้หาวตัถุดิบอนัทรงคุณค่าจากธรรมชาติเพื่อน ามาเติมเตม็ผลิตภณัฑ์ 
2. เรามุ่งหวงัท่ีจะใช้ความเป็นนวตักรรมและงานวิจยัเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของแบรนด์ 

และสามารถท าใหเ้กิดมูลค่าเชิงพาณิชยไ์ด ้
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3. เรามุ่งสร้างการรับรู้แบรนด ์มอบความจริงใจเพื่อสร้างความเช่ือใจใหก้บัลูกคา้ 
4. เรามุ่งหวงัการใช้ทรัพยากรจากธรรมชาติอย่างคุม้ค่า และรักษาธรรมชาติไปพร้อม

กนั เสมือนกบัแบรนดเ์รานั้นเป็นส่วนหน่ึงของธรรมชาติและชุมชน 
 

1.3.3 เป้าหมาย (Goals) 
1.3.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (ปีท่ี 1) 

ผลิตภัณฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสารสกัดธรรมชาติ แบรนด์          
“อิงนิรันด์” ไดรั้บมาตรฐานท่ียอมรับโดยทัว่ไปของส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) 
ก่อนท่ีจะเร่ิมวางขายสินคา้ 3 เดือน 

มีผูติ้ดตามผ่าน Facebook official ของแบรนด์มากกว่า 5,000 คนเพื่อสร้างฐานลูกคา้ 
สร้างคุณค่า และใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องแบรนด์ 

ผลิตภัณฑ์พร้อมจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook และ Line official ของ       
แบรนด ์โดยตั้งเป้าหมายไวท่ี้ 1,500 ขวด/ปี 

1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2 และปีท่ี 3) 
ผลิตภัณฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสารสกัดธรรมชาติ แบรนด์          

“อิงนิรันด์” เป็นท่ีรู้จกั และไดรั้บการยอมรับมากขึ้น โดยจะตอ้งมียอดขายเพิ่มขึ้น ขั้นต ่า 12% ต่อปี 
จากลูกคา้เดิมท่ีเคยซ้ือและลูกคา้ใหม่ท่ีเพิ่มขึ้น  

บริษทัท าการตลาดและโปรโมทผลิตภณัฑ์อย่างต่อเน่ือง โดยมีการออกบูธหรืองาน 
Event ให้ได ้3-4 คร้ังต่อปี รวมถึงมีโปรโมชัน่ให้กบัลูกคา้ เช่น ส่วนลดพิเศษ ของแถม เป็นตน้ เพื่อ
เป็นการกระตุน้ยอดขายของบริษทั ท าใหผู้บ้ริโภคสนใจซ้ือมากขึ้น และบริษทัมีรายไดเ้พิ่มขึ้น 

1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 4 และปีท่ี 5) 
บริษทัรักษาฐานลูกคา้เดิมและสร้างฐานลูกคา้ใหม่ให้เพิ่มขึ้น โดยพิจารณาจากยอดขาย

หรือยอดการกลับมาซ้ือซ ้ าของลูกค้า และขยายกลุ่มลูกค้าไปยงัตลาดต่างประเทศในแถบเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต ้
 
 

1.4 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis and PESTEL Analysis) 
เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการประเมินผลจากสถานการณ์ท่ีเกิดขึ้น ซ่ึงจะช่วยให้เราสามารถ 

ก าหนดจุดอ่อนจุดแข็งจากสภาพแวดล้อมภายในองค์กร รวมทั้งโอกาสและอุปสรรคจากสภาพ 
ภายนอกขององคก์ร ตลอดจนการส่งผลกระทบท่ีอาจเกิดขึ้นจากการท างานของบริษทั 
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การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) ของแบรนด์ “อิงนิรันด์” จะใช้การ
วิเคราะห์จากทั้งปัจจยัภายในและภายนอก (PESTEL Analysis) ท่ีเขา้มากระทบต่อแบรนด์ในทุก
แง่มุมดงัน้ี 
 

1.4.1 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (PESTEL Analysis) 
1. ปัจจัยภายนอกด้านการเมือง กล่าวคือ ภาครัฐท่ีสนใจนโยบายการ

สนับสนุนเขตเศรษฐกิจนวตักรรมสมุนไพร “Economic Zone of Innovation for Medicinal Herbs: 
EZI” หรือ เฮิร์บ ฮบั ท่ีตอ้งการใหป้ระเทศไทยเป็นฮบัสมุนไพรในอีก 10 ปีขา้งหนา้ เป็นศูนยก์ลางใน
การผลิต การวิจยัพฒันาและเพิ่มขีดความสามารถของเกษตรกร ซ่ึงผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับ
แกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด์ “อิงนิรันด์” นั้นมีจุดเด่นดา้นความเป็นธรรมชาติของ
ส่วนประกอบและจะใช้วตัถุดิบท่ีมีท่ีมาจากแหล่งผลิตในประเทศไทย ดั้งนั้นปัจจยัภายนอกด้าน
การเมืองจึงเป็นไปในแง่บวก (+) เป็นผลดีกบัธุรกิจ 

2. ปัจจัยด้านสังคม กล่าวคือพฤติกรรมของผู ้บริโภคในปัจจุบันท่ี
เปล่ียนแปลงไป เช่น การท่ีผูบ้ริโภคหันมาใช้ส่ือออนไลน์และตลาดออนไลน์มากขึ้ น ความ
สะดวกสบายและความรวดเร็วต่อการใชง้านผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งตอบสนองวิถีชีวิตในปัจจุบนัท่ีมีเวลา
เขา้มาก าหนด รวมถึงกระแสนิยมดา้นออร์แกนิค คลีนบิวต้ี และความเป็นธรรมชาติท่ีเขา้มามีบทบาท
ต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภค ระบบการขนส่งท่ีมีประสิทธิภาพมากขึ้นและราคาต้นทุนท่ีต ่าลงเอ้ือ
ประโยชน์ต่อแบรนด์ในแง่การจดัส่งสินคา้ ดั้งนั้นปัจจยัภายนอกดา้นสังคมจึงเป็นไปในแง่บวก (+) 
เป็นผลดีกบัธุรกิจ 

3. ปัจจยัดา้นเทคโนโลยี กล่าวคือ ในปัจจุบนัมีเทคโนโลยีและนวตักรรม
อนักา้วหนา้ ท่ีสามารถเขา้มาสร้างความแตกต่างและสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ได ้บางเทคโนโลยีก็
เกิดการรับรู้ในหมู่ผูบ้ริโภคมาเป็นช่วงระยะเวลาหน่ึงแลว้จึงง่ายต่อการประชาสัมพนัธ์และต่อยอด
พฒันา  

- การเขา้ถึงเทคโนโลยีท่ีสามารถเขา้เขา้ถึงไดง้่ายมากขึ้น ท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถหาขอ้มูลของผลิตภณัฑ ์หรือส่วนประกอบของผลิตภณัฑใ์นแต่ละแบรนด์ไดโ้ดยง่าย ท าให้
ผูบ้ริโภคสามารถสร้างการเปรียบเทียบไดด้ว้ยตนเอง เป็นผลเชิงลบ (-) กบัแบรนด์เน่ืองจากท าให้
โอกาสในการเปล่ียนผลิตภณัฑมี์โอกาสสูงมากขึ้น และผูบ้ริโภคมีอ านาจในการต่อรองมากขึ้น 

- งานวิจยัต่างๆ ท่ียงัไม่ตอบรับกบัการสร้างมูลค่าเชิงพาณิชย ์และการขาด
การน ามาต่อยอดทางธุรกิจของนักวิจยัไทย ท าให้ผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรไทยตอ้งใช้เวลาในการ
พฒันาและคิดคน้สูตรเป็นผลเชิงลบ (-) กบัแบรนด ์ 
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4. ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อม กล่าวคือ ประเทศไทยมีสภาพภูมิอากาศท่ี
เหมาะสมในการเพาะปลูกพืชพรรณต่าง ๆ อีกทั้งมีสมุนไพรและพืชท่ีมีสรรพคุณทางยาเป็นจ านวน
มากเป็นผลเชิงบวก (+) กบัแบรนด์ เน่ืองจากสามารถคดัเลือกสมุนไพรเพื่อน ามาเป็นส่วนประกอบ
ของผลิตภณัฑ์ได้หลากหลาย และมีตวัเลือกผูผ้ลิตหลายรายในตลาดท าให้อ านาจการต่อรองของ
ผูผ้ลิตลดลง 
 

1.4.2 การวิเคราะห์ SWOT Analysis 
1. จุดแขง็ (Strength) 
- เป็นผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีเน้นความเป็นธรรมชาติของผลิตภณัฑ์ท่ี

ก าลงัเป็นกระแสนิยมไปทัว่โลก การลดการใช้สารเคมีอนัตรายท่ีก่อให้การแพแ้ละระคายเคืองต่อ
ผิวพรรณ เหมาะกับผิวท่ีบอบบาง แพง้่ายอย่างผิวท่ีเป็นสิว และการควบรวมขั้นตอนการดูแลผิว 
(Skincare routine) ให้เหลือเพียงไม่ก่ีขั้นตอน ตอบสนองต่อวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคนปัจจุบนัท่ีมีเวลา
มาเป็นตวัก าหนด 

- โครงสร้างองค์กรเป็นธุรกิจขนาดเล็ก มีจ านวนบุคลากร 3-4 คน ท าให้
การบริหารจดัการในองค์กรเป็นไปโดยง่าย สามารถดูแลไดอ้ย่างทัว่ถึงและตดัสินใจแกปั้ญหาได้
อยา่งทนัท่วงที 

- ทีมผู ้ก่อตั้ ง  หุ้นส่วน และ ท่ีปรึกษาทุกคนล้วนมีพื้ นฐานความ
วิทยาศาสตร์ สามารถเขา้ใจกลไกการออกฤทธ์ิของสารและส่วนประกอบอ่ืนๆ ของผลิตภณัฑ์ได้ 
รวมไปถึงสามารถเข้าถึงงานวิจัยเพื่อหาข้อมูลประกอบการพัฒนาและเสริมประสิทธิภาพของ
ผลิตภณัฑ ์

- มี partner ท่ีดีและมีประสบการณ์ด้านการคิดค้นสูตรสกินแคร์และ
ผลิตภณัฑดู์แลผิวในระดบัชั้นน าของประเทศ 

2. จุดอ่อน (Weakness) 
- บริษทัและแบรนด์ยงัมีความใหม่ในตลาด ไม่ค่อยเป็นท่ีรู้จกัมากนกั ท า

ให้ไม่มีฐานลูกคา้มากเท่ากบัคู่แข่งอ่ืน ๆ ในตลาด อีกทั้งประสบการณ์ในการท าธุรกิจมีไม่มาก อาจ
ส่งผลต่อการตดัสินใจ การแกปั้ญหา และการจดัการความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้นในการท าธุรกิจ รวมไป
ถึงความเสียเปรียบท่ีอาจเกิดขึ้นในการท าธุรกิจ 

- เงินทุนของแบรนด์ท่ีมีอย่างจ ากดัอาจส่งผลต่อสภาพคล่องทางการเงิน 
และการเติบโตของแบรนดท่ี์จ ากดั 
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3. โอกาส (Opportunity) 
- เน่ืองจากกระแสเก่ียวกบัความเป็นธรรมชาติของแบรนดก์ าลงัมาแรงใน

ปัจจุบนั ผูบ้ริโภคพยายามหลีกเล่ียงผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวท่ีอาจมีสารอนัตราย ซ่ึงก่อให้เกิดอาการแพ ้
โดยเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีมีปัญหาเก่ียวกบัสิว หรือผูท่ี้มีผิวบอบบาง แพง้่าย โดยขอ้มูลจาก GlobalData 
(2019) ส ารวจผูบ้ริโภคในกลุ่มเอเชียแปซิฟิก (APAC) พบว่าผูบ้ริโภค 35 % มองหาป้ายการรับรอง 
‘cruelty-free’ และผูบ้ริโภคจ านวน 24 % มองหาป้ายการรับรอง ‘vegan’ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าเทรนด์
ของ clean beauty ก าลงัไดรั้บความนิยมเพิ่มมากขึ้น 

- ส่ือและเทคโนโลยีในปัจจุบนั สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคได้ง่ายขึ้น 
เช่น Social media ท่ีเป็นส่ือท่ีมีความส าคัญและเขา้ถึงครัวเรือนไทยได้มากท่ีสุด นอกจากน้ีหาก 
Presenter ท่ีน าเสนอมีความเหมาะสมกบัสินคา้ จะเป็นตวัช่วยดึงดูดกลุ่มลูกคา้ไดม้ากขึ้น เป็นโอกาส
ของธุรกิจท่ีทางบริษทัจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรงและสามารถเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารของ
สินคา้ผา่นส่ือไดอ้ยา่งรวดเร็ว  

4. อุปสรรค (Threat) 
- ในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ มีคู่แข่งในตลาดจ านวนมาก ซ่ึง

แต่แบรนด์ก็จะมีเอกลกัษณ์และกลุ่มลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัไป ดงันั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความ Loyalty 
ต่อแบรนด์เดิม แต่ก็มี Switching cost ต ่า ท าให้อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภคสูง จึงเป็นอุปสรรค
ส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์แกปั้ญหาสิว แบรนด์ “อิงนิรันด์” เน่ืองจากค่าครองชีพในปัจจุบนั
สูงขึ้นและสถานการณ์โรคระบาดท่ีร้ายแรง ส่งผลให้ค่าท่ีดิน ค่าแรงพนักงาน รวมถึงการเก็บภาษี
สินคา้ต่าง ๆ เพิ่มขึ้น สร้างผลกระทบท าให้ตน้ทุนของสินคา้สูงขึ้นไปด้วย ในขณะท่ีรายได้ของ
ผูบ้ริโภคลดต ่าลง ดงันั้นผูบ้ริโภคจะพิจารณาการซ้ือสินคา้แต่ละคร้ังมากขึ้น และซ้ือสินคา้ในปริมาณ
ท่ีลดลง เพราะจะซ้ือสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นเท่านั้น ส่งผลใหเ้ป็นอุปสรรคต่อบริษทั  
 
 

1.5 ปัญหาของผู้บริโภคและคุณค่าที่คาดว่าผู้บริโภคจะได้รับ (Customer pain and gain) 
 
ตารางท่ี 1.1 แสดงถึงปัญหาและคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ 
ปัญหาของผู้บริโภค (customer pain) ส่ิงท่ีคาดว่าผู้บริโภคจะได้รับ (customer gain) 

ขั้นตอนในการบ ารุงผิว (Skincare 
routine) ท่ีมีหลายขั้นตอน 

ควบรวมขั้นตอนการดูแลผิวในผลิตภณัฑท่ี์สามารถ
ควบรวมไดแ้ลว้ยงัใหป้ระสิทธิภาพในการแกไ้ข
ปัญหา 
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ตารางท่ี 1.1 แสดงถึงปัญหาและคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ (ต่อ) 
ปัญหาของผู้บริโภค (customer pain) ส่ิงท่ีคาดว่าผู้บริโภคจะได้รับ (customer gain) 

การระคายเคืองของผิวหรือแพส้ารเคมีท่ี
เป็นส่วนผสมในสกินแคร์ 

ลดการใชส้ารเคมีอนัตรายให้ไดม้ากท่ีสุดตามความ
เหมาะสมของแต่ละผลิตภณัฑ ์และเนน้ความเป็น
ธรรมชาติทั้งสูตร ไม่ใช่เพียงแค่สารออกฤทธ์ิ 

ประสิทธิภาพของสกินแคร์ท่ีคงท่ีหรือ
ลดลงภายหลงัการใชท่ี้ต่อเน่ือง 

เนน้การใชธ้รรมชาติเขา้มาดูแล รักษา และส่งมอบ
ความเป็นธรรมชาติใหก้บัผิวพรรณของผูบ้ริโภค เพื่อ
ลดการตา้นสารเคมี และเป็นการดูแลผิวพรรณใน
ระยะยาว 

การรับรู้ และความรู้ต่อผลิตภณัฑส์กิน
แคร์ท่ียงัมีไม่เพียงพอ 

สร้างการรับรู้ใหก้บัผูบ้ริโภคผา่นการท าคอนเทนต ์
และน าเสนอเน้ือหาท่ีมีงานวิจยัรับรอง มีหลกัเหตุและ
ความน่าเช่ือถือแก่ผูบ้ริโภค 

ราคาและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ ์
สกินแคร์ท่ียงัมีความไม่เหมาะสม 

เนน้การสร้างผลิตภณัฑท่ี์มีประสิทธิภาพและ
คุณภาพสูงใหก้บัผูบ้ริโภค และขายในราคาท่ีผูบ้ริโภค
สามารถเอ้ือมถึงไดแ้ละแบรนดมี์ผลก าไรท่ีสามารถ
ด าเนินธุรกิจใหเ้ป็นไปตามแผนไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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บทที่ 2 

ข้อมูลกำรศึกษำวิจัยและวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 

ขอ้มูลการและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ในบทท่ี 2 น้ีจะกล่าวถึง 2 หัวขอ้ ไดแ้ก่ วิธี
ศึกษาวิจยั และสรุปผลการวิจยั 
 
 

2.1 วิธีศึกษาวิจยั 
2.1.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
เพื่อศึกษาโอกาสทางการตลาดและแนวทางการพฒันาธุรกิจโทนเนอร์น ้ าตบส าหรับ

แกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ ภายใตแ้บรนด์ “อิงนิรันด”์ 
 

2.1.2 กลุ่มเป้าหมายและขนาดตัวอย่าง 
2.1.2.1 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยั 

ประชากรเป้าหมายท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือผูท่ี้อยู่ในเจนเนอร์เรชัน่ Y เพศชาย 
เพศหญิงหรือLGBTQ+ อายุ 20-39 ปีเป็นผูท่ี้อาศยัอยู่ในประเทศไทยและเป็นผูท่ี้เคยหรือก าลังมี
ปัญหาสิว ซ่ึงไม่สามารถระบุจ านวนประชากรทั้งหมดท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี จึงถือว่า ไม่ทราบ
จ านวนประชากรในการวิจยั 

2.1.2.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูวิ้จัยคัดเลือกจากประชากรด้วยการสุ่ม

ตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) ด้วยการสุ่มตามความสะดวก 
(Convenience Sampling) โดยมีขอ้พิจารณาคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่ง คือ 

1. เป็นผูท่ี้เคยมีปัญหาเก่ียวกบัสิว หรือผูท่ี้ก าลงัมีปัญหาสิว 
2. เป็นผูอ้าศยัในประเทศไทย 
ผูว้ิจยัก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง โดยการใชสู้ตรการค านวนหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง 

กรณีไม่ทราบจ านวนประชากรของ W.G. Cochran ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 323  ตวัอยา่ง 
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การใชสู้ตรค านวนกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรของ W.G. Cochran ไดด้งัน้ี 

n =
𝑃(1 − 𝑃)𝑍2

𝑑2
 

เม่ือ n คือ ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
  P คือ สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการสุ่ม  

(โดยทัว่ไปนิยมใชส้ัดส่วน 30% หรือ 0.30)   
  Z คือ ระดบัความมัน่ใจท่ีก าหนด หรือ ระดบันยัส าคญัทางสถิติ เช่น  
  Z ท่ีระดบันยัส าคญั 0.10 เท่ากบั 1.65 (ความเช่ือมัน่ 90%) 
  Z ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เท่ากบั 1.96 (ความเช่ือมัน่ 95%) 
  Z ท่ีระดบันยัส าคญั 0.01 เท่ากบั 2.58 (ความเช่ือมัน่ 99%) 

d คือ สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดขึ้นได ้เช่น 
  ระดบัความเช่ือมัน่90% สัดส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.10 
  ระดบัความเช่ือมัน่95% สัดส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 
  ระดบัความเช่ือมัน่99% สัดส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.01 
 

ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ก าหนดให ้
สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการสุ่ม เท่ากบั 30% หรือ 0.30 
ระดบัความเช่ือมัน่ 90 %  
ระดบัความมัน่ใจท่ีก าหนด (Z) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 เท่ากบั 1.96  
สัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดขึ้น (d) เท่ากบั 0.05   
จะได ้ 

𝑛 =
0.30(1 − 0.30)(1.65)2

(0.10)2
 

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง เท่ากบั 57.17  
ดงันั้น ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมส าหรับการศึกษาวิจยัน้ี คืออยา่งนอ้ย 58 ตวัอยา่ง 
หมายเหตุ กลุ่มตวัอย่าง 58 ตวัอย่าง ไม่นบัรวมแบบสอบถามของผูเ้ขา้ร่วมวิจยัท่ีตอ้งถูกคดั

ออก เน่ืองจากไม่สามารถตอบต่อไปไดเ้พราะไม่เคยมีปัญหาสิว หรือตอบขอ้ค าถามไม่ครบถว้น    
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2.1.3 ประเภทการวิจัย 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงใช้วิธีการวิจยั

เชิงส ารวจ (Survey Research) ผ่านการเก็บขอ้มูลโดยใชก้ารกรอกแบบสอบถาม (Questionnaire) ทั้ง
ช่องทางออนไลน์ (online) และช่องทางออฟไลน์ (offline) โดยใชชุ้ดค าถามเดียวกนั ท าการวิเคราะห์
ขอ้มูลทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS จากนั้นท าการสรุปผลการวิจยัและน าเสนอผลการวิจยั
ตามล าดบั 
 

2.1.4 วิธีการเกบ็ข้อมูลวิจัย 
การวิจยัคร้ังน้ีใช้วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลผ่านการส ารวจ (Survey research) โดยใช้

การกรอกแบบสอบถาม (questionnaire) ทั้งแบบสอบถามออนไลน์ (Online) และออฟไลน์ (Offline) 
โดยใช้ชุดค าถามเดียวกนั การตอบแบบสอบถามออนไลน์จะใช้แบบสอบถามท่ีสร้างดว้ย Google 
form ส่งผา่น QR code หรือ URL Link ส าหรับการตอบแบบสอบถามออนไลน์  
 

2.1.5 วิธกีารประมวลผลการวิจัย 
น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์โดยใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) เพื่อบรรยายลักษณะของกลุ่มตัวอย่างท่ี ศึกษา น า เสนอโดยการแจกแจงความถ่ี  
(Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงสามารถช้ีให้เห็นคุณลกัษณะของตวั
แปรแต่ละตวัตามแต่ละปัจจยั เช่น ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด ดา้นพฤติกรรมการบริโภคและ
การตดัสินใจซ้ือ และการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อวิเคราะห์
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง น าไปสู่ค่าพารามิเตอร์ท่ีใชท้ดสอบสมมุติฐานการวิจยั 
 
 

2.2 สรุปผลการศึกษาวิจัย 
จากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่ง ดว้ยแบบสอบถามออนไลน์ จ านวน 121 คน ประกอบดว้ย

ขอ้มูลทั้งหมด ส่วนใหญ่ ๆ ได้แก่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม, ขอ้มูลพฤติกรรมในการ
เลือกซ้ือ/ใชผ้ลิตภณัฑจ์ากสารสกดัธรรมชาติ, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาสิวทัว่ไป และทศันคติต่อผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจาก
สารสกดัธรรมชาติ แบรนด ์“อิงนิรันด”์ สามารถสรุปผลเป็นดงัน้ี 
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2.2.1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษาและคณะท่ีศึกษา 

สถานภาพ อาชีพ รายไดปั้จจุบนัเฉล่ียต่อเดือน ผลการส ารวจขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-25 ปีระดบัการศึกษาปริญญาตรี
หรือเทียบเท่า โสด เป็นนกัเรียน/นกัศึกษาและมีรายไดต้่อเดือนนอ้ยกว่า 15000 บาท ดงัภาพ ท่ี 2.1 – 
2.6 
  
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 2.1 แผนภูมิแสดงเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 2.2 แผนภูมิแสดงสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 2.3 แผนภูมิแสดงอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
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รูปภาพท่ี 2.4 แผนภูมิแสดงระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
 
 
 

 
 

 
 
รูปภาพท่ี 2.5 แผนภูมิแสดงอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 2.6 แผนภูมิแสดงรายไดต้่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
2.2.2 ข้อมูลพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ/ใช้ผลติภัณฑ์จากสารสกดัธรรมชาติ 
ผลส ารวจแบบสอบถามทั้งหมด 121 คน พบวา่คนส่วนใหญ่รู้จกัผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจาก

สารสกดัธรรมชาติมากถึง 92 คน คิดเป็นร้อยละ 78.3% พบว่าสาเหตุของการเลือกซ้ือ/ใชผ้ลิตภณัฑ์
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บ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติของผูบ้ริโภค อนัดบั 1 คือ ไม่ก่อให้เกิดอาการแพห้รือระคายเคือง
ต่อผิว 78.3% รองลงมา คือ เหตุผลดา้นการช่วยลดการสะสมของสารเคมีในร่างกาย 62% และมี
ความปลอดภยัต่อผิวในระยะยาว 54.3% ตามล าดบั ดงัแสดงในรูปภาพที่ 2.7  และมีความถ่ีในการ
ซ้ือผลิตภณัฑน์อ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 2.8  

รูปภาพท่ี 2.7 แผนภูมิแสดงเหตุผลของการเลือกซ้ือ/ใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติ
ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 2.8 แผนภูมิแสดงปริมาณการซ้ือ/ใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติของผูต้อบ
แบบสอบถาม 
 

โดยมีจุดประสงคใ์นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติดว้ยเหตุผล
ดา้นคุณสมบติัการรักษาสิวเป็นหลกั คิดเป็นร้อยละ 72.8% และเหตุผลดา้นการเพิ่มความชุ่มช้ืน 50% 
ดงัแสดงในรูปภาพ 2.9 และจ านวนของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดั
ธรรมชาติท่ีผลิตในประเทศไทยมีจ านวนใกลเ้คียงกบัผูท่ี้ไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ผลิตในประเทศไทย 
เน่ืองจากยงัไม่มีรีวิวท่ีน่าเช่ือถือ 46.8% และหาซ้ือยาก 42.6% ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยซ้ือ
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ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติท่ีผลิตในประเทศไทยก็มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือเฉพาะแบรนดท่ี์
มีบุคคลท่ีน่าเช่ือถือเป็นผูรี้วิวหรือแนะน า ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 2.10 -2.12 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 2.9 แผนภูมิแสดงจุดประสงคข์องการเลือกซ้ือ/ใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดั
ธรรมชาติของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 2.10 แผนภูมิแสดงเคยหรือไม่เคยเลือกซ้ือ/ใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติ
ของผูต้อบแบบสอบถาม 

รูปภาพท่ี 2.11 แผนภูมิแสดงพฤติกรรมของผูท่ี้ไม่เคยเลือกซ้ือ/ใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดั
ธรรมชาติของผูต้อบแบบสอบถาม 
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รูปภาพท่ี 2.12 แผนภูมิแสดงพฤติกรรมของผูท่ี้เคยเลือกซ้ือ/ใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดั
ธรรมชาติของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีผูต้อบแบบสอบถามรับไดใ้นการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดั
ธรรมชาติ อยู่ท่ี 300 – 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 43.5% ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 2.13 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 2.13 แผนภูมิแสดงค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติ
ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ในส่วนของช่องทางการซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติของผูต้อบ
แบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่ ซ้ือผ่านร้านคา้มีลกัษณะ Multibrand เช่น Watson เป็นตน้ คิดเป็น 
79.3% รองลงมาจึงเป็นการซ้ือผ่าน Online Shopping Application เช่น Shopee หรือLazada คิดเป็น 
60.9% ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามจะเป็นหาขอ้มูลและตดัสินใจด้วยตนเอง โดยปัจจยัหลกัท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มน้ี คือ 
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์89.1% รองลงมา คือ ดา้นราคา 77.2% ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 2.14 – 2.16 
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รูปภาพท่ี 2.14 แผนภูมิช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

รูปภาพท่ี 2.15 แผนภูมิแสดงบุคคลท่ีมีผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติของ
ผูต้อบแบบสอบถาม 

รูปภาพท่ี 2.16 แผนภูมิแสดงปัจจยัหลกัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดั
ธรรมชาติของผูต้อบแบบสอบถาม 
 



21 
 

 

ส่วนผูไ้ม่รู้จกัผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติมีอยู ่34 คน คิดเป็น 27 % โดยมี
สาเหตุหลกัของการไม่สนใจซ้ือผลิตภณัฑม์าเป็นเหตุผลแรก คือ ราคาสูง 50% รองลงมาคือ หาซ้ือ
ยาก และไม่มีขอ้มูลส่วนผสมของผลิตภณัฑ์ ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 2.17 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัเหตุผลท่ี
สามารถโนม้นา้วผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มน้ีให้สนใจผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติ คือ 
ราคาเหมาะสมกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์82.4% ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 2.18 

รูปภาพท่ี 2.17 แผนภูมิแสดงปัจจยัหลกัท่ีมีอิทธิพลต่อการไม่เลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสาร
สกดัธรรมชาติของผูต้อบแบบสอบถาม 

รูปภาพท่ี 2.18 แผนภูมิแสดงปัจจยัท่ีสามารถโนม้นา้วใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดั
ธรรมชาติของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
2.2.3 ข้อมูลหรือพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เพ่ือรักษาสิวท่ัวไป 
จากผลส ารวจผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 121 คน พบวา่คนท่ีเคยเป็นสิวส่วนใหญ่เคย

ใชผ้ลิตภณัฑใ์นกลุ่มรักษาสิว มากถึง 120 คน คิดเป็นร้อยละ 96 โดยส่วนใหญ่มีการใชผ้ลิตภณัฑเ์ม่ือ
มีปัญหาสิวเท่านั้น 74 คน คิดเป็นร้อยละ 58.7 มีบางส่วน 49 คน มีการใชผ้ลิตภณัฑใ์นกลุ่มรักษาสิว
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เป็นประจ า คิดเป็นร้อยละ 38.9 และปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดหลงัจากการใชผ้ลิตภณัฑ์รักษาสิว คือ ใช้
แลว้ไม่หายจากการเป็นสิว ร้อยละ 68.3 รองลงมา คือ เน้ือผลิตภณัฑท์ าใหเ้กิดความรู้สึกเหนอะหนะ 
ร้อยละ 46.8 มีอาการแพเ้กิดขึ้นหลงัจากใชผ้ลิตภณัฑรั์กษาสิว ร้อยละ 27 และวิธีการใชผ้ลิตภณัฑท่ี์
ไม่สะดวก ร้อยละ 12.7 ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 2.19 – 2.20 
 
 

รูปภาพท่ี 2.19 แผนภูมิแสดงพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑรั์กษาสิวของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

รูปภาพท่ี 2.20 แผนภูมิแสดงปัญหาท่ีพบหลงัการใชผ้ลิตภณัฑรั์กษาสิวของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

จากปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามพบหลงัการใช้ผลิตภณัฑรั์กษาสิว สอดคลอ้งกบักลุ่ม
ผลิตภณัฑ์รักษาสิวท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมใช้ 3 อนัดับแรก ได้แก่ ครีม/เจลแตม้สิว
เฉพาะจุด ร้อยละ 77 โฟมลา้งหนา้รักษาสิว ร้อยละ 72.2 และครีมทาหนา้รักษาสิว ร้อยละ 52.4 ดงั
แสดงในรูปภาพท่ี 2.21โดยมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์รักษาสิวของผูต้อบแบบสอบถาม 
มีความเห็นดว้ยในระดบัมาก คือ เลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวเฉพาะแบรนด์ท่ีมีการรับรองน่าเช่ือถือ
เท่านั้น เลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวยี่หอ้เดิมเป็นประจ า ส่วนการลองหรือเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิว
ตามผูใ้ช้งานท่านอ่ืนท่ีใช้แล้วเห็นผลจริง, เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์รักษาสิวท่ีท ามาจากสารสกัดจาก
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ธรรมชาติเท่านั้น และลองซ้ือผลิตภณัฑ์รักษาสิวยี่ห้อใหม่ ๆ เสมอ มีความเห็นด้วยในระดับปาน
กลางเท่านั้น ดงัแสดงในตารางท่ี2.1 

รูปภาพท่ี 2.21 แผนภูมิแสดงกลุ่มผลิตภณัฑรั์กษาสิวของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 2.1 ตารางแสดงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวของผูต้อบแบบสอบถาม 

พฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิว ระดบัคะแนน 
ระดบั

ความเห็นดว้ย 
ท่านลองซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวยีห่อ้ใหม่ ๆ เสมอ 2.19 ปานกลาง 
ท่านซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวยีห่อ้เดิมเป็นประจ า 3.50 มาก 
ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวเฉพาะแบรนดท่ี์มีการรับรอง
น่าเช่ือถือเท่านั้น 

3.88 มาก 

ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวท่ีท ามาจากสารสกดัจาก
ธรรมชาติเท่านั้น 

2.49 ปานกลาง 

ท่านลอง/เลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวตามผูใ้ชง้านท่านอ่ืนท่ีใช้
แลว้เห็นผลจริง 

2.95 ปานกลาง 

 
มีปัจจยัหลกัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์ลุ่มรักษาสิว คือ ใชแ้ลว้เห็นผลจริง ร้อยละ 70.6 

ความน่าเช่ือถือหรือความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์ร้อยละ 16.7 ปัจจยัดา้นราคา ร้อยละ 7.9 ดงัแสดง
ในรูปภาพท่ี 2.22 และในดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑที์่ส่งผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
เพื ่อรักษาสิว จากตารางแสดงให้เห็นวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัคุณสมบัติของ
ผลิตภณัฑใ์นระดบัส าคญัมากที่สุด คือ คุณสมบตัิในการบรรเทาอาการอกัเสบของสิวไดร้วดเร็ว 
คุณสมบตัิของผลิตภณัฑช์่วยลดการเกิดสิวใหม่ สารสกดัในผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกั หรือมีงานวิจยั
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รองรับ ส่วนคุณสมบติัความบางเบาของเน้ือผลิตภณัฑแ์ละคุณสมบติัอ่ืน ๆ ร่วม เช่น ใหค้วามชุ่มช้ืน 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้ามส าคญัในระดบัมากดงัแสดงในตารางท่ี 2.2 
 

รูปภาพท่ี 2.22 แผนภูมิแสดงปัจจยัหลกัในการเลือกซ้ือกลุ่มผลิตภณัฑรั์กษาสิวของผูต้อบ
แบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 2.2 ตารางแสดงคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ส่งผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อ
รักษาสิวของผูต้อบแบบสอบถาม 
คุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ส่งผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
เพื่อรักษาสิว 

ระดบั
คะแนน 

ระดบั
ความส าคญั 

ความบางเบาของผลิตภณัฑ ์ 3.23 มาก 
บรรเทาอาการอกัเสบของสิวไดร้วดเร็ว 4.17 มากท่ีสุด 
ลดการเกิดสิวใหม่ 4.17 มากท่ีสุด 
สารสกดัท่ีมีในผลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกั หรือมีงานวิจยัรองรับ 3.80 มาก 
มีคุณสมบติัอ่ืน ๆ ร่วมดว้ย เช่น ใหค้วามชุ่มช้ืน เป็นตน้ 3.35 มาก 

 
กลุ่มคนหรือบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวของผูต้อบ

แบบสอบถาม พบวา่ ตวัผูต้อบแบบสอบถามคือบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์
คิดเป็นร้อยละ 52.4 รองลงมาคือเพื่อนหรือคนรู้จกั กบับุคลากรทางการแพทย ์ร้อยละ 12.7 ตามล าดบั 
ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 2.23  
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รูปภาพท่ี 2.23 แผนภูมิแสดงบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือกลุ่มผลิตภณัฑรั์กษาสิวของผูต้อบ
แบบสอบถาม 
 

จากความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑรั์กษาสิวท่ีขายอยู่ทัว่ไปใน
ทอ้งตลาดหรือผลิตภณัฑร์ักษาสิวที่ผูต้อบแบบสอบถามเคยซ้ือ ว่ามีส่วนผสมของกลุ่มสารเคมีท่ี
อาจเป็นอนัตรายต่อผิวหรือไม่ (กลุ่มสารเคมีที่เป็นอนัตราย เช่น Alcohol, Paraben, Mineral oil, 
สารกลุ่ม Aldehyde และ Fragrance (น ้ าหอมสังเคราะห์) เป็นตน้) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามร้อย
ละ 58.7 คิดว่าผลิตภณัฑรั์กษาสิวที่ขายอยู่ทัว่ไปในทอ้งตลาดหรือผลิตภณัฑรั์กษาสิวที่ตนเคยใช ้มี
ส่วนผสมของสารเคมีท่ีเป็นอนัตรายน้อยกว่า 4 กลุ่ม ร้อยละ 28.6 คิดว่าผลิตภณัฑ์รักษาสิวทัว่ไปมี
ส่วนผสมของสารเคมีท่ีเป็นอนัตรายมากกวา่ 4 กลุ่ม และร้อยละ 12.7 คิดวา่ผลิตภณัฑรั์กษาสิวที่ขาย
อยู ่ทัว่ไปในทอ้งตลาดหรือผลิตภณัฑร์ักษาสิวที่ผูต้อบแบบสอบถามเคยซ้ือไม่มีส่วนผสมของ
สารเคมีท่ีเป็นอนัตราย ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 2.24 

รูปภาพท่ี 2.24 แผนภูมิแสดงความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนผสมของกลุ่ม
สารเคมีท่ีอาจเป็นอนัตรายต่อผิวในผลิตภณัฑรั์กษาสิวท่ีขายอยู่ทัว่ไปในทอ้งตลาดหรือท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามเคยซ้ือ 
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เม่ือสอบถามความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้ความ “หากมี “โทนเนอร์
น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว” ขายในทอ้งตลาด โดยใช้สารสกดัจากธรรมชาติ เน้ือของผลิตภณัฑ์มี
ความบางเบาและปราศจากสารเคมีอนัตราย 12 กลุ่ม” มีผูต้อบแบบสอบถามท่ีเห็นดว้ยกบัขอ้ความน้ี 
โดยคิดว่าเป็นคุณสมบติัเด่นของผลิตภณัฑ ์ร้อยละ 91.3 โดยผูต้อบแบบสอบถามท่ีเห็นดว้ยจ านวน  
39 คนให้เหตุผลในด้านปราศจากสารเคมีอันตราย ท าให้ รู้สึกปลอดภัยเป็นส าคัญ ผู ้ตอบ
แบบสอบถามจ านวน 11 คนให้เหตุผลในด้านความบางเบาของผลิตภณัฑ์เป็นหลกั และมีผูต้อบ
แบบสอบถามบางส่วนท่ีมองวา่ท่ีกล่าวมาไม่เป็นคุณสมบติัเด่นของผลิตภณัฑ ์คิดเป็นร้อยละ 8.7 โดย
ส่วนใหญ่ให้เหตุผลว่าคุณสมบติัดา้นการรักษาสิวควรเป็นคุณสมบติัเด่น แต่คุณสมบติัท่ีกล่าวมาใน
ขา้งตน้เป็นคุณสมบติัรอง ดงัแสดงในรูปท่ี 2.25 

 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพท่ี 2.25 แผนภูมิแสดงความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัคุณสมบติัเด่นของโทน
เนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว 

 
ในส่วนของความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามต่อขอ้ความ “หากในทีมของผูผ้ลิต

หรือผูค้ิดคน้ผลิตภณัฑ ์“โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว” มีผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นผิวหนงัอยู่ใน
ทีม ท่านจะรู้สึกเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้น้ีหรือไม่” พบวา่ มีผูต้อบแบบสอบถาม ร้อยละ 77.8 ท่ี
รู้สึกเช่ือมั่นในคุณภาพผลิตภัณฑ์หากมีผู ้เ ช่ียวชาญด้านผิวหนังอยู่ในทีมผู ้ผลิต และผู ้ ตอบ
แบบสอบถาม ร้อยละ 21.4 ท่ีรู้สึกเฉย ๆ ดงัแสดงในรูปท่ี 2.26 
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รูปภาพท่ี 2.26 แผนภูมิแสดงความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัการมีผูเ้ช่ียวชาญทางดา้น
ผิวหนงัอยู่ในทีมผูผ้ลิต 
 

ด้านท าเลท่ีตั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย 
จากแบบสอบถามเกี่ยวกบัช่องทางการไดร้ับขอ้มูล ข่าวสาร และความรู้เกี่ยวกบั

ผลิตภณัฑรั์กษาสิวของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลต่าง 
ๆ เกี่ยวกบัผลิตภณัฑร์ักษาสิวจากโซเชียลมีเดียเป็นหลกั คิดเป็นร้อยละ 89.7 ไดร้ับขอ้มูลจาก 
Influencer ร้อยละ 54.8 ไดรั้บขอ้มูลจากบุคลากรทางการแพทย ์ร้อยละ 51.6 และไดรั้บขอ้มูลจาก
คนรู้จกั เช่น พ่อแม่ หรือเพื่อน ร้อยละ 48.4 ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 2.27 

รูปภาพท่ี 2.27 แผนภูมิแสดง ช่องทางการไดรั้บขอ้มูล เก่ียวกบัผลิตภณัฑรั์กษาสิวของผูต้อบ
แบบสอบถาม 
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ในส่วนของสถานท่ีท่ีผูต้อบแบบสอบถามมกัไปซ้ือผลิตภณัฑ์รักษาสิว โดยสามารถ
เลือกค าตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้ พบว่า สถานท่ีท่ีผูต้อบแบบสอบถามมกัซ้ือผลิตภณัฑ์รักษาสิวมาก
ท่ีสุดคือ ร้านเวชส าอางคิดเป็นร้อยละ 78.6 รองลงมาคือ แพลทฟอร์มอีคอมเมิร์ซ เช่น Shopee 
Lazada ร้อยละ 40.5 ร้านขายยาในหา้งสรรพสินคา้ หรือร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป ร้อยละ 33.3 ตามล าดบั 
ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 2.28 
 

รูปภาพท่ี 2.28 แผนภูมิแสดงสถานท่ีซ้ือกลุ่มผลิตภณัฑรั์กษาสิวของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
2.2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เพ่ือรักษาสิว

ท่ัวไป 
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
จากแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

รักษาสิวทั่วไป พบว่า ปัจจัยท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ ปัจจัยด้าน
ประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ และปัจจยัดา้นความปลอดภยัในการใช้ผลิตภณัฑ์ หรือไม่ก่อให้เกิด
อาการแพ้, ปัจจัยด้านส่วนประกอบในผลิตภัณฑ์, ความสะดวกในการใช้ผลิตภัณฑ์ ในระดับ
ความส าคญัมาก 3 ล าดับแรก คือ คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์นอกเหนือจากการรักษาสิว, รูปแบบ
ผลิตภณัฑ ์เช่น ครีม, เจล, น ้าตบ,มาส์ก เป็นตน้, ความเป็นธรรมชาติของสารสกดัท่ีมีอยูใ่นผลิตภณัฑ์ 
ตามล าดบั ดงัแสดงในตารางท่ี 2.3 
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ตารางท่ี 2.3 แสดงปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาสิวทัว่ไป  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์เพ่ือรักษาสิวทั่วไป 
ระดับ
คะแนน 

ระดับ
ความส าคัญ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ดา้นประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ ์ 4.75 มากท่ีสุด 
ตราสินคา้ 3.09 มาก 
รูปแบบผลิตภณัฑ ์เช่น ครีม, เจล, น ้าตบ,มาส์ก เป็นตน้ 3.69 มาก 
ส่วนประกอบในผลิตภณัฑ์ 4.09 มากท่ีสุด 
ความเป็นธรรมชาติของสารสกดัท่ีมีอยูใ่นผลิตภณัฑ์ 3.65 มาก 
ความสะดวกในการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 4.07 มากท่ีสุด 
คุณสมบติัของผลิตภณัฑน์อกเหนือจากการรักษาสิว 3.79 มาก 
ความปลอดภยัในการใชผ้ลิตภณัฑ/์ไม่ก่อใหเ้กิดอาการแพ ้ 4.64 มากท่ีสุด 
รูปแบบ packaging สวยงาม 3.26 มาก 

 
ปัจจัยด้านราคา 
จากแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นราคาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑรั์กษา

สิวทัว่ไป พบว่า ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
รองลงมาก คือ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ และราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง ตามล าดบั ดงัแสดง
ในตารางท่ี 2.4  
 
ตารางท่ี 2.4 แสดงปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาสิวทัว่ไป  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลติภัณฑ์เพ่ือรักษาสิวทั่วไป 

ระดับ
คะแนน 

ระดับ
ความส าคัญ 

ปัจจัยด้านราคา 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.66 มากท่ีสุด 
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 4.42 มากท่ีสุด 
ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง 3.97 มาก 
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ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
จากแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑ์รักษาสิวทัว่ไป พบว่า ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
สามารถเรียงล าดับได้ดังน้ี ล าดับท่ี 1 สามารถหาซ้ือผลิตภณัฑ์ได้ง่าย รองลงมาคือ ช่องทางการ
จ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ เช่น ร้านขายยา เป็นตน้, สถานท่ีซ้ือสะดวกต่อการเดินทาง ตามล าดบั ส่วน
การหาซ้ือได้จากร้านสะดวกซ้ือทั่วไปท่ีไม่ใช่ร้านขายยา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญใน
ระดบัมาก ดงัแสดงในตารางท่ี 2.5 
 
ตารางท่ี 2.5 แสดงปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อรักษา
สิวทัว่ไป  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์เพ่ือรักษาสิวทั่วไป 
ระดับ
คะแนน 

ระดับความส าคัญ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

หาซ้ือไดง้่าย 4.35 มากท่ีสุด 
สถานท่ีซ้ือสะดวกต่อการเดินทาง 4.07 มากท่ีสุด 
ช่องทางการจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ เช่น ร้านขายยา 4.31 มากท่ีสุด 
หาซ้ือไดจ้ากร้านสะดวกซ้ือทัว่ไปท่ีไม่ใช่ร้านขายยา 3.78 มาก 

 
ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย 
จากแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยด้านส่งเสริมการขายท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์รักษาสิวทัว่ไป พบว่า ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด มา
เป็นล าดบัท่ี 1 คือ มีการให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ รองลงมา คือ มีโปรโมชัน่ เช่น ลดราคา มีของ
แถม เป็นตน้, มีการบริการหลงัการขายท่ีดี ตามล าดบั ปัจจยัท่ีให้ความส าคญัในระดบัมาก คือ มีการ
โฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ ดงัแสดงในตารางท่ี 2.6  
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ตารางท่ี 2.6 แสดงปัจจยัดา้นส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาสิวทัว่ไป  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ผลติภัณฑ์เพ่ือรักษาสิวทั่วไป 
ระดับ
คะแนน 

ระดับ
ความส าคัญ 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย 

มีการใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 4.40 มากท่ีสุด 
มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ 3.88 มาก 
มีโปรโมชัน่ เช่น ลดราคา มีของแถม เป็นตน้ 4.12 มากท่ีสุด 
มีการบริการหลงัการขายท่ีดี 4.07 มากท่ีสุด 

 
2.2.5 ทัศนคติต่อผลติภัณฑ์โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ 

แบรนด์ “องินิรันด์” 
เม่ือสอบถามผูต้อบแบบสอบถามว่ารู้จักสารสกัด PIXALIA® และ Bix'Activ® ซ่ึง

เป็นสารสกดัหลกัในโทนเนอร์น ้ าตบ แบรนด์อิงนิรันด์ หรือไม่ ผลส ารวจแบบสอบถามทั้งหมด 
121 คน พบว่ามีผูไ้ม่รู้จกัสารสกดั PIXALIA® และ Bix'Activ®  ทั้ง 2 ชนิดมากถึงร้อยละ 82.5 มี
เพียงร้อยละ 9.5  เท่านั้นที่รู้จกัสารสกดัทั้ง 2 ชนิด ที่เหลือเป็นผูต้อบแบบสอบถามที่ รู้จกัสารสกดั 
PIXALIA® หรือ Bix'Activ®  ชนิดใดชนิดหน่ึงเท่านั้น คิดเป็นร้อยละ 7.9 ดงัแสดงในรูปภาพที่ 
2.29  
 

รูปภาพท่ี 2.29 แผนภูมิแสดงสัดส่วนของผูต้อบแบบสอบถามท่ีรู้จกัสารสกดั PIXALIA® และ 
Bix'Activ® 
 

ในดา้นปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว แบรนด์
อิงนิรันด์ หลงัจากไดรั้บขอ้มูลเบ้ืองตน้เกี่ยวกบัผลิตภณัฑข์องผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า โดยส่วน
ใหญ่ปัจจยัในการเลือกซ้ืออยู่ในระดบัส าคญัมากที่สุด ไดแ้ก่ สามารถลดหรือบรรเทาอาการอกัเสบ
ของสิวไดดี้, ลดการเกิดสิวอุดตนั, ปราศจากสารเคมีอนัตรายมากถึง 6 กลุ่ม, มีความปลอดภยัในการ
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ใช้ไม่มีผลข้างเคียง, ท ามาจากสารสกัดจากธรรมชาติ, ลดการใช้ยารักษาสิวท่ีท าจากสารเคมี
สังเคราะห์ และรูปแบบผลิตภณัฑใ์ชง้านง่าย ตามล าดบั ในระดบัส าคญัมาก ไดแ้ก่ ความรวดเร็วใน
ขั้นตอนการใช้ผลิตภณัฑ์, สามารถใช้ได้หลากหลายวิธี และแบรนด์มีเอกลกัษณ์ความเป็นไทยท่ี
ทนัสมยั มีความน่าสนใจ ตามล าดบั ดงัแสดงในตารางท่ี 2.7 
 
ตารางท่ี 2.7 แสดงปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว แบรนด ์     
อิงนิรันด์ 

ปัจจัยในการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์โทนเนอร์น ้าตบส าหรับ
แก้ปัญหาสิว แบรนด์องินิรันด์ 

ระดับคะแนน 
ระดับ

ความส าคัญ 

สามารถลดหรือบรรเทาอาการอกัเสบของสิวไดดี้ 4.38 มากท่ีสุด 
ลดการเกิดสิวอุดตนั 4.35 มากท่ีสุด 
ท ามาจากสารสกดัจากธรรมชาติ 4.20 มากท่ีสุด 
ปราศจากสารเคมีอนัตรายมากถึง 6 กลุ่ม 4.31 มากท่ีสุด 
ลดการใชย้ารักษาสิวท่ีท าจากสารเคมีสังเคราะห์ 4.17 มากท่ีสุด 
รูปแบบผลิตภณัฑใ์ชง้านง่าย 4.00 มากท่ีสุด 
สามารถใชไ้ดห้ลากหลายวิธี 3.89 มาก 
ความรวดเร็วในขั้นตอนการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 3.94 มาก 
มีความปลอดภยัในการใชไ้ม่มีผลขา้งเคียง 4.30 มากท่ีสุด 
แบรนดมี์เอกลกัษณ์ความเป็นไทยท่ีทนัสมยั มีความน่าสนใจ 3.74 มาก 

 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ในด้านของปัจจัยการส่งเสริมการตลาดพบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามคิดว่าควร

ประชาสัมพนัธ์โทนเนอร์ แบรนด์อิงนิรันด์ เพื่อให้เป็นท่ีรู้จกัมากยิ่งขึ้น (สามารถเลือกได้หลาย
ค าตอบ) ผ่านโฆษณาทาง Social media มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 81 รองลงมาคือประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Online Shopping Application ร้ อ ย ล ะ  67.5 โฆษณาต าม ร้ าน เ วชส า อ า งกับออกบู ธ ต า ม
ห้างสรรพสินคา้ หรืองาน event ต่าง ๆ ร้อยละ 38.1 โฆษณาตามร้านขายยา ร้อยละ 29.4 ตามล าดบั 
ดงัแสดงในภาพท่ี 2.30 
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รูปภาพท่ี 2.30 แผนภูมิแสดงการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑรั์กษาสิวจากธรรมชาติ แบรนด์อิงนิรันด์ 
 

เก่ียวกบัช่ือแอคเคาทโ์ซเชียลมีเดียของแบรนด์ “อิงนิรันด์”.ท่ีมีความน่าเช่ือถือ หรือช่ืน
ชอบมากที่สุดในความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ชื่อ “ Ingniran official” ไดร้ับความ
นิยมมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 65.1 รองลงมาคือ Ingniran.brand ร้อยละ 24.6 และIngniran ร้อยละ
10.3 ตามล าดบั ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 2.31 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 2.31 แผนภูมิแสดงช่ือแอคเคาทโ์ซเชียลมีเดียของแบรนด์ “อิงนิรันด์” ท่ีมีความน่าเช่ือถือ 
หรือช่ืนชอบมากท่ีสุดในความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

แบบสอบถามแสดงบรรจุภณัฑท่ี์เหมาะสมกบั “โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว” 
จากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด์อิงนิรันด์ โดยให้เลือกจากรูปแบบทั้งหมด 4 รูปแบบ ดงัตวัอย่าง 
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รูปภาพท่ี 2.32 ภาพรูปแบบบรรจุภณัฑข์อง “โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว”                      
แบรนด์อิงนิรันด์ 
 

จากผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า อยากให้รูปแบบบรรจุภณัฑ์เป็นขวดแก้วขุ่น มากถึง
ร้อยละ 48.4 รองลงมา คือ ขวดแก้วใส ร้อยละ 23.6, ขวดพลาสติกทรงกระบอก ร้อยละ 20.6 
ตามล าดบั ดงัแสดงในรูปท่ี 2.33 

 
 
 
 
 
 

 
รูปภาพท่ี 2.33 แผนภูมิแสดงรูปแบบบรรจุภณัฑ์ผลิตภณัฑรั์กษาสิวจากธรรมชาติ แบรนด์อิงนิรันดท่ี์
ผูต้อบแบบสอบถามช่ืนชอบ 
 

ขวดแกว้ขุ่น 
 

ขวดแกว้ใส 
 

ขวดพลาสติกทรงกระบอก 
 

ขวดพลาสติกใสทรงมน 
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เมื่อสอบถามเกี่ยวกบัราคาของผลิตภณัฑข์นาด 80 – 100 มล. ที่ผูต้อบแบบสอบถาม
รับไดม้ากที่สุด พบว่า ราคาที่ยอมรับไดอ้ยู่ในช่วง 600 – 700 บาท คิดเป็น ร้อยละ 64.3 รองลงมา
คือ ราคาในช่วง 701 – 800 บาท ร้อยละ 19.8 ราคาในช่วง 801 – 900 บาท ร้อยละ 8.7 ที่เหลืออีก
ร้อยละ 7.2 สามารถยอมรับราคาของผลิตภณัฑที์่อยู่ในช่วง 901 บาทขึ้นไป ดงัแสดงในรูปภาพที่ 
2.34 
 
 
 
 

 
 

รูปภาพท่ี 2.34 แผนภูมิแสดงราคาของผลิตภณัฑข์นาด 80 – 100 มล. ท่ีผูต้อบแบบสอบถามรับได ้
 

ในดา้นของช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์“โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว” 
จากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด์อิงนิรันด์ ควรจดัจ าหน่าย (สามารถเลือกไดม้ากกว่า 1 ตวัเลือก) 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยากให้จดัจ าหน่ายผ่านร้านเวชส าอาง เช่น Watson, Boots 
มากที่สุดคิดเป็น ร้อยละ 88.9 รองลงมา คือ ผ่านช่องทาง Online ของแบรนดโ์ดยตรง ไม่ว่าจะเป็น 
เวบ็เพจ หรือShopping Application ร้อยละ 69, ผ่านร้านเคร่ืองส าอางออนไลน์ เช่น Beauti cool, 
Konvy เป็นตน้ ร้อยละ 59.5, ผ่านร้านขายยาในห้างสรรพสินคา้ ร้อยละ 45.2, ผ่านร้านสะดวกซ้ือ
ทัว่ไป เช่น 7-eleven, Family Mart เป็นตน้ ร้อยละ 34.9 และผ่านร้านขายยาตามแหล่งชุมชน ร้อย
ละ 24.6 ตามล าดบั ดงัแสดงในรูปท่ี 2.35 

รูปภาพท่ี 2.35 แผนภูมิแสดงช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการ 
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ในขอ้สุดทา้ยไดส้อบถามถึงความสนใจในตวัผลิตภณัฑ ์“โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับ
แกป้ัญหาสิว” จากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด์อิงนิรันด์ ของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามกว่าร้อยละ 78.4 มีความสนใจในตวัผลิตภณัฑห์ลงัจากตอบแบบสอบถาม และมี
ผูต้อบแบบสอบถามร้อยละ 21.6 ท่ียงัไม่เกิดความสนใจในตวัผลิตภณัฑ ์ดงัแสดงในรูปภาพท่ี 2.35  

 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพท่ี 2.34 แผนภูมิแสดงความสนใจของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ 
 

จากการส ารวจและวิจยัทางการตลาดผ่านการท าแบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) โดยการศึกษาพฤติกรรม, ปัจจยัและส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด์ “อิงนิ
รันด”์ ท าใหผู้ว้ิจยัมองเห็นโอกาสของธุรกิจและน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจไปวางแผนการตลาดใน
บทถดัไป 
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บทที่ 3 

แผนกำรตลำด 
 
 

3.1 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 
ในภาพรวมของตลาดผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ เม่ือช่วง 2 ปีท่ีผ่านมา ตลาดเติบโต 7.4% 

มีมูลค่ารวม 9.19 หม่ืนลา้นบาท โดยแบ่งเป็น ผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้ 81% ผลิตภณัฑดู์แลผิวกาย 12% 
ผลิตภณัฑ์กนัแดด 6% และผลิตภณัฑ์ส าหรับริมฝีปาก 1% จะเห็นไดว้่าคนไทยให้ความส าคัญกับ
ผิวหน้ามากท่ีสุดส่งผลให้ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าครองส่วนแบ่งตลาดมาเป็นอันดับหน่ึง(อัพเดท
มูลค่า-เทรนด์ ‘ตลาดความงาม’ ในยุคท่ีคน(ตอ้ง)สวย ภายใตห้น้ากาก,2563) แมใ้นปี 2563 จะเกิด
การระบาดของเช้ือไวรัสโคโรน่าสายพันธุ์ใหม่ 2019 (SARS-CoV-2) ซ่ึงท าให้พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคเปล่ียนไปส่งผลกระทบต่อตลาดความงาม โดยท าให้ตลาดของเคร่ืองส าอางและน ้ าหอม
ชะลอตวัลง เน่ืองจากคนอยู่บา้นมากขึ้นจึงไม่จ าเป็นตอ้งแต่งหน้าหรือฉีดน ้ าหอม ในขณะเดียวกนั
กลุ่มผลิตภณัฑ์ดูแลผิวและสุขอนามยัส่วนบุคคลมีแนวโน้มในการเติบโตเพิ่มขึ้น โดยผลส ารวจ
ของนีลเสนพบว่า 35% ของคนไทยมองว่ากิจกรรมการดูแลความงามในบา้นนั้นเป็นไลฟ์สไตลใ์หม่
ในยุคน้ี เน่ืองจากผูค้นตระหนักถึงการดูแลสุขอนามยัในร่างกายของตนเองมากขึ้น และผลจาก
มาตรการลอ็กดาวน์ของรัฐบาลท าใหผู้ค้นมีเวลาใหค้วามส าคญักบัตนเองมากขึ้น 

จากขอ้มูลขา้งตน้แสดงให้เห็นว่าแมใ้นปัจจุบนัตลาดความงามจะยงัมีการเติบโตอยู่
ท่ามกลางวิกฤติเศรษฐกิจ โดยเฉพาะกลุ่มผลิตภัณฑ์ดูแลผิวท่ีมีการเติบโตมากท่ีสุดแต่ก็ได้รับ
ผลกระทบท าให้มีการเติบโตท่ีลดลง เพื่อประคองธุรกิจให้ผ่านวิกฤติน้ีไปได้แบรนด์จึงควรสร้าง
ความแตกต่างของสินคา้อย่างต่อเน่ือง ไม่ว่าจะเป็นความแตกต่างทางนวตักรรม หรือคุณประโยชน์ 
จึงเป็นโอกาสส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ 
ภายใตแ้บรนด ์“อิงนิรันด”์ ท่ีมีความเก่ียวเน่ืองกบัการดูแลผิวหนา้ดว้ยสารสกดัจากธรรมชาติ และผูท่ี้
มีปัญหาสิว ผิวบอบบาง แพง้่าย 

ทั้งน้ีจากการท าแบบสอบถามของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัพฤติกรรมและปัจจยัในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑ ์Natural skincare/Organic skincare โดยให้ผูบ้ริโภคท าแบบสอบถามทั้งหมด 121 คน 
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติมีจ านวนร้อยละ 73 และ
ไม่รู้จกั ไม่เลือกซ้ือหรือไม่เลือกใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติ ร้อยละ 27 ซ่ึงเหตุผล
หรือสาเหตุหลกัที่ผูบ้ริโภคไม่เลือกใชผ้ลิตภณัฑ์บ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติ คือ ผลิตภณัฑใ์น
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กลุ่มน้ีมีราคาสูงในทอ้งตลาด โดยปัจจยัที่จะท าให้ผูบ้ริโภคหันมาสนใจผลิตภณัฑใ์นกลุ่ม Natural 
skincare/Organic skincare มากที่สุด 3 อนัดบัแรก คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์ 
ร้อยละ 82.4 มีการอธิบายขอ้มูลของผลิตภณัฑแ์ละส่วนผสมท่ีชดัเจน ร้อยละ 73.5 และมีคนรอบตวั
แนะน าว่าดี ร้อยละ 58.8 นอกจากน้ียงัมีปัจจยัเสริมอ่ืน ๆ เช่น มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ มีช่องทางการ
ซ้ือที่หลากหลาย หรือมีบุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นผูแ้นะน า โดยผูบ้ริโภคนิยมซ้ือผลิตภณัฑ์ในกลุ่ม 
Natural skincare/Organic skincare ที่ร้าน Multibrand เช่น Watson, Eveandboy หรือ Butrium เป็น
ตน้ และเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติโดยค านึงถึงคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิว ร้อยละ 89.1 ราคา ร้อยละ 77.2 และความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ ์ร้อยละ 65.2 
 
 

3.2 เป้าหมายทางการตลาด 
ทางแบรนด์ “อิงนิรันด์” ไดก้ าหนดเป้าหมายทางการตลาดของบริษทัเป็นระยะเวลา     

5 ปี ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 3.1 รายละเอียดเป้าหมายทางการตลาดของแบรนด ์“อิงนิรันด”์ ในปีท่ี 1-5 

ปีท่ี เป้าหมายทางการตลาด 
ปีท่ี 1 -ขายผลิตภณัฑ์ตามช่องทางการขายออนไลน์ต่าง ๆ Facebook, Line Official 

ของแบรนด ์รวมถึง Online Shopping Application เช่น Shopee, Lazada  
-เขา้ร่วมงานจดัแสดงสินคา้ หรือออกบูธในหา้งสรรพสินคา้ 
-มีผูติ้ดตามใน Facebook fanpage มากกวา่ 5,000 คน ในปีแรก 

ปีท่ี 2 -เขา้ร่วมงานจดัแสดงสินคา้ หรือออกบูธในห้างสรรพสินคา้ โดยออกบูธอย่าง
นอ้ยปีละ 4 คร้ัง เพื่อน าเสนอผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ขึ้น 
-ยอดขายผลิตภณัฑเ์ติบโต 12% จากปีก่อน 
-มีผูติ้ดตามใน Facebook fanpage มากกวา่ 10,000 คน 

ปีท่ี 3  -ขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า “อิงนิรันด์” ไปยงัร้าน 
Multibrand เช่น Watson, Eveandboy หรือ Butrium 
-เขา้ร่วมงานจดัแสดงสินคา้ หรือออกบูธในห้างสรรพสินคา้ โดยออกบูธอย่าง
นอ้ยปีละ 4 คร้ัง เพื่อน าเสนอผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ขึ้น 
-ยอดขายผลิตภณัฑเ์ติบโต 12% จากปีก่อน 
-มีผูติ้ดตามใน Facebook fanpage มากกวา่ 15,000 คน 
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ตารางท่ี 3.1 รายละเอียดเป้าหมายทางการตลาดของแบรนด ์“อิงนิรันด”์ ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
ปีท่ี 4 -เขา้ร่วมงานจดัแสดงสินคา้ หรือออกบูธในห้างสรรพสินคา้ โดยออกบูธอย่าง

นอ้ยปีละ 4 คร้ัง 
-ยอดขายผลิตภณัฑเ์ติบโต 12% จากปีก่อน 
-มีผูติ้ดตามใน Facebook fanpage มากกวา่ 25,000 คน 

ปีท่ี 5  -เขา้ร่วมงานจดัแสดงสินคา้ หรือออกบูธในห้างสรรพสินคา้ โดยออกบูธอย่าง
นอ้ยปีละ 4 คร้ัง 
-ยอดขายผลิตภณัฑเ์ติบโต 12% จากปีก่อน หรือคงท่ี 
-มีผูติ้ดตามใน Facebook fanpage มากกวา่ 40,000 คน 

 
 

3.3 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันและคู่แข่ง (Competitor and Competition Analysis) 
จากการส ารวจคู่แข่งในตลาด โดยเฉพาะตลาดในร้านเวชส าอางแบบ Multibrand 

เน่ืองจากจากการส ารวจสถานท่ีท่ีผูต้อบแบบสอบถามนิยมไปซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว ร้านเวชส าอาง
ไดรั้บความนิยมมากถึงร้อยละ 78.6 เม่ือส ารวจความนิยมของผลิตภณัฑท่ี์มีส่วนช่วยในการรักษาสิว
ในร้านเวชส าอาง พบว่า มีผูป้ระกอบการท่ีผลิตผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนช่วยในการรักษาสิว และไดรั้บ
ความนิยมเป็นอย่างสูง จ านวน 4 ราย ท่ีมีคุณสมบติัและวิธีการใชแ้ตกต่างกนัไป ดงัแสดงในตารางท่ี 
3.2 ซ่ึงถือเป็นคู่แข่งทั้งทางตรงและทางออ้มของผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว แบ
รนด์อิงนิรันด์ ในส่วนของคู่แข่งทางตรงท่ีท าผลิตภณัฑรั์กษาสิวในรูปแบบของน ้ าตบนั้นมีอยู่ 1 เจา้
ในตลาดท่ีได้รับความนิยมในปัจจุบัน ส่วนคู่แข่งทางอ้อมเป็นผลิตภัณฑ์โทนเนอร์ท่ีมีรูปแบบ
คลา้ยกนั คือเป็นรูปแบบของสารละลาย มีวิธีการใช้คือเช็ดผลิตภณัฑใ์ห้ทัว่ใบหน้า มีคุณสมบติัใน
การท าความสะอาด เตรียมผิวและบ ารุงผิวเป็นหลกั โดยมีคุณสมบติัอ่ืน ๆ เช่น คุณสมบติัในการ
รักษาสิวหรือลดรอยด า รอยแดงจากสิว เป็นคุณสมบติัรอง แต่ยงัไม่มีผลิตภณัฑ์โทนเนอร์จากสาร
สกดัจากธรรมชาติ 100% ท่ีใชส้ าหรับแกปั้ญหาสิวโดยตรง โดยมีคุณสมบติัรอง คือ ช่วยบ ารุงผิวไป
ดว้ยในตวั  
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3.3.1 Hada Labo Blemish & Oil Control Hydrating Lotion   
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 3.1 Hada Labo Blemish & Oil Control Hydrating Lotion 
ท่ีมา  : 13 สิ งหาคม 2564 ,  https://hadalabo.com.my/product/blemish-and-oil-control-hydrating-
lotion 

น ้ าตบจากประเทศญ่ีปุ่ นท่ีมีสารสกดัจาก Chamomile Extract และHouttuynia Cordata 
มีคุณสมบติัช่วยลดแบคทีเรียท่ีเป็นสาเหตุของการเกิดสิวและช่วยบรรเทาอาการบวมแดงจากสิว สาร
สกดัจากลูกเดือยช่วยควบคุมความมนับนผิวหน้าและเพิ่มความชุ่มช้ืนให้แก่ผิว วิธีการใช้ หลงัท า
ความสะอาดผิวหนา้ ใชผ้ลิตภณัฑต์บเบา ๆ ใหท้ัว่ใบหนา้เป็นประจ าเชา้ – เยน็ 
 

3.3.2 SOME BY MI AHA-BHA-PHA 30 DAYS MIRACLE TONER 
 
 
 
 
 

 
รูปภาพท่ี 3.2 SOME BY MI AHA-BHA-PHA 30 DAYS MIRACLE TONER 
ท่ีมา : 13 สิงหาคม 2564, https://www.somebymithailand.com/product_info.php?products_id=453 

โทนเนอร์สัญชาติเกาหลีท่ีมีส่วนผสมของ AHA  BHA PHA ช่วยผลดัเซลล์ผิวหนงัท่ี
ตายแลว้ และยงัช่วยก าจดัส่ิงสกปรกท่ีในรูขุมขนอย่างล ้าลึก ให้ใบหน้าขาวกระจ่างใส และเรียบ
เนียน ช่วยแกปั้ญหาสิวเส้ียน รอยแดง และความมนัส่วนเกินบนใบหน้า ดว้ยสารสกดัจาก Tae tree 
extracts ท่ีช่วยปลอดประโลมผิว เหมาะส าหรับผิวทุกรูปแบบ โดยมีการทดสอบว่าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ี

https://www.somebymithailand.com/product_info.php?products_id=453
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ท าให้เกิดอาการแพน้อ้ยกว่าปกติ วิธีการใช ้หลงัลา้งหนา้ใชส้ าลีชุบโทนเนอร์ เช็ดให้ทัว่ใบหนา้และ
ล าคอ จากนั้นใชมื้อตบเบา ๆ ใหท้ัว่ใบหนา้เป็นประจ าเชา้ – เยน็ 
 

3.3.3 THAYERS WITCH HAZEL FACIAL TONER 
 
 
 
 
 

 
รูปภาพท่ี 3.3 THAYERS WITCH HAZEL FACIAL TONER 
ท่ีมา : 13 สิงหาคม 2564, https://www.thayers.com/ 
 

เป็นโทนเนอร์ยอดฮิตสูตร Alcohol Free อ่อนโยนต่อผิว ไม่มีน ้ าหอมและไม่มีพารา
เบน แบรนด์ THAYERS จากประเทศอเมริกา จุดเด่นของแบรนด์คือ ทุกผลิตภณัฑจ์ะเนน้ส่วนผสม
จากธรรมชาติท่ีเป็น      ออร์แกนิก เหมาะส าหรับผิวทุกประเภทแมแ้ต่ผิวแพง้่าย มาในขนาด 355 ml 
มีสารส าคญัคือ สารสกดัจากตน้ Witch Hazel มีคุณสมบติัลดอาการอกัเสบและช่วยสมานแผล รวม
กับ Organic Aloe vera ท่ีช่วยกระชับรูขุมขน เพิ่มความชุ่มช่ืน ลดการเกิดสิว รอยแดง และอาการ
ระคายเคืองของผิว วิธีการใช้ หลงัลา้งหน้าใช้ส าลีชุบโทนเนอร์ เช็ดให้ทัว่ใบหน้าและล าคอ เป็น
ประจ าเชา้ – เยน็ 
 

3.3.4 COSRX One Step Original Clear Pad 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 3.4 COSRX One Step Original Clear Pad 
ท่ีมา : 13 สิงหาคม 2564, https://www.cosrx.com/collections/pad 

https://www.thayers.com/


42 
 

 

เป็นโทนเนอร์ช่ือดงัจากประเทศเกาหลี แบรนด์ COSRX การันตีดว้ยรางวลัจาก GET 
IT BEAUTY และ 2016 SURE BEAUTY AWARDS มาในรูปแบบของแผน่ส าลีเช็ดหนา้ ใชง้านง่าย 
มาในขนาด 70 แผ่นต่อ 1 กระปุก เหมาะส าหรับคนท่ีผิวมนัเป็นพิเศษ ผิวเป็นสิวง่าย เน่ืองจากมี
สาระส าคญัคือ Betaine Salicylate ช่วยในการตา้นแบคทีเรียและขจดัส่ิงท่ีอุดตนัในรูขุมขน รวมกบั 
Willow Bark Water ท่ีช่วยควบคุมความมนัและบรรเทาอาการระคายเคืองของผิว   
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ตารางท่ี 3.2 แสดงรายละเอียดการเปรียบเทียบคู่แข่งขนัในตลาดผลิตภณัฑท่ี์มีสรรพคุณดา้นการรักษาสิว 

ปัจจัยด้านต่าง ๆ 

ผลติภัณฑ์ท่ีมีสรรพคุณด้านการรักษาสิว 

INGNIRAN 
(ESSENCE TONER) 

THAYERS  
WITCH HAZEL 
FACIAL TONER 

COSRX One Step 
Original Clear Pad 

Hada Labo Blemish 
& Oil Control 

Hydrating Lotion  

SOME BY MI AHA-
BHA-PHA 30 DAYS 
MIRACLE TONER 

LOGO 

  

 

  

รูปแบบบรรจุภัณฑ์ 

      

รูปแบบผลติภัณฑ์ สารละลาย สารละลาย แผน่ส าลีชุบสารละลาย สารละลาย สารละลาย 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงรายละเอียดการเปรียบเทียบคู่แข่งขนัในตลาดผลิตภณัฑท่ี์มีสรรพคุณดา้นการรักษาสิว (ต่อ) 

ปัจจัยด้านต่าง ๆ 

ผลติภัณฑ์ท่ีมีสรรพคุณด้านการรักษาสิว 

INGNIRAN 
(ESSENCE TONER) 

THAYERS  
WITCH HAZEL 

TONER 

COSRX One Step 
Original Clear Pad 

Hada Labo Blemish & 
Oil Control Hydrating 

Lotion  

SOME BY MI AHA-
BHA-PHA 30 DAYS 
MIRACLE TONER 

สรรพคุณ 

- 1 0 0 %  Natural Origin 
Ingredient 
- ลดสิวอักเสบ สิวอุดตัน 
ลดการอกัเสบ  
- ช่วยให้ผิวชุ่มช่ืน ลดรอย
ด า รอยแดง กระชบัรูขมุขน 

- ช่ ว ย ล ด สิ ว โ ด ย 
เฉพาะสิวอกัเสบ  
- ช่วยให้ผิวกระจ่าง
ใส  
- ผิวแพง้่ายใชไ้ด ้

- ท าคว ามสะอาด
ผิวหนา้ไดห้มดจดไร้
ส่ิงสกปรกตกคา้ง 
- ช่วยลดสิวผด, สิว
อกัเสบ, ลดความมนั
บนใบหนา้  
- อ่อนโยนต่อผิว 

-  ลดแบคที เ รีย ท่ี เ ป็น
สาเหตุการเกิดสิว และ
บรรเทาอาการบวมแดง
จากสิว   
- ควบคุมความมนั และ
ใหผ้ิวชุ่มช่ืน 

- ผลดัเซลลผ์ิวท่ีตายแลว้ 
ช่วยให้ผิวเรียบเนียน สี
ผิวสม ่าเสมอ 
- ลดสิวอกัเสบ สิวอุดตนั 
สิวเส้ียน และรอยแดง
จากสิว 

วิธีการใช้ 

1 .  เทใ ส่ส า ลี  เช็ ดให้ทั่ว
ใบหนา้ 
2. เทลงบนฝ่ามือ แล้วตบ
เบา ๆ  
3. เทเน้ือผลิตภัณฑ์ลงใน
แผน่มาส์ก น ามามาส์กหนา้ 

หลงัลา้งหน้าใช้ส าลี
ชุบโทนเนอร์ เช็ดให้
ทัว่ใบหน้าและล าคอ 
เป็นประจ าเชา้ - เยน็ 

หลงัลา้งหน้าใช้แผ่น
ผ ลิ ตภัณฑ์ เ ช็ ด ท า
ค ว า ม ส ะ อ า ด ทั่ ว
ผิวหน้าเป็นประจ า
เชา้ - เยน็ 

หลังท าความสะอาด
ผิวหนา้ ใชผ้ลิตภณัฑต์บ
เบา ๆ ให้ทัว่ใบหนา้เป็น
ประจ าเชา้ – เยน็  

หลงัลา้งหน้าใช้ส าลีชุบ
โทนเนอร์  เช็ดให้ทั่ว
ใ บ ห น้ า แ ล ะ ล า ค อ 
จากนั้นใช้มือตบเบา ๆ 
ใ ห้ ทั่ ว ใ บ ห น้ า เ ป็ น
ประจ าเชา้ – เยน็ 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงรายละเอียดการเปรียบเทียบคู่แข่งขนัในตลาดผลิตภณัฑท่ี์มีสรรพคุณดา้นการรักษาสิว (ต่อ) 

ปัจจัยด้านต่าง ๆ 

ผลติภัณฑ์ท่ีมีสรรพคุณด้านการรักษาสิว 

INGNIRAN 
(ESSENCE TONER) 

THAYERS  
WITCH HAZEL 
FACIAL TONER 

COSRX One Step 
Original Clear 

Pad 

Hada Labo Blemish 
& Oil Control 

Hydrating Lotion  

SOME BY MI AHA-
BHA-PHA 30 DAYS 
MIRACLE TONER 

ส่วนผสมหลกั 

- Laricyl LS 8865 
- Pixalia 
- Bix-Active 
-Hydrasensyl glucan 
green 

- Witch hazel extract  
 - Rosa centiflolia flower  
- Aloe barbadensis leaf 
juice extract  
- Grapefruit seed extract  

- Betaine Salicylate 
- Willow Bark 
Water 

- Chamomile Extract 
- Houttuynia Cordata 
- Hatomugi 
- Hyaluronic Acid 

- Tea tree leaf extract  
- Witch hazel extract  
- AHA BHA PHA  
- Niacinamide & Nelumbo 
nucifera flower extract  
 

ปริมาตร 100 mL 355 mL 70 pad/4. 56FL.OZ 170 mL 150 mL 
ราคา 690 บาท 560 บาท 850 บาท 520 บาท 529 บาท 

หลกีเลีย่งสารอนัตราย 

Silicone, Paraben Free 
Alcohol, Sulfates Free 
Phthalates Free 
Fragrance Free 

Alcohol Free  
Paraben Free   
Phthalate Free  
Gluten Free 

Parabens Free 
Sulfates Free 
Phthalates Free 
Alcohol Free 

Fragrance Free 
Colorant Free 
Mineral oil Free 

Alcohol-Free  
Parabens Free 
Sorbic acid Free 
Benzoic acid Free 
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3.4 การแบ่งส่วนทางการตลาด และการวางผลติภณัฑ์ในใจลูกค้า 
บริษทัจะใชก้ลยทุธ์ STP ในการวิเคราะห์ถึงการแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) และต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) โดยมีรายละเอียด 
ดงัต่อไปน้ี 
 

3.4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในตลาดมีความต้องการท่ีแตกต่างกัน ไม่ว่ าจะในมิติของ 

ลกัษณะประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ รวมถึงพฤติกรรมในการซ้ือและบริโภคผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 
ดว้ย จึงตอ้งมีการแบ่งส่วนทางการตลาด (ตวงทอง ลาภเจริญทรัพย์, 2560) โดยให้กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมี 
ลักษณะความต้องการคลา้ยคลึงกันจะจัดรวมไวใ้นกลุ่มเดียวกัน เพื่อให้สามารถใช้กลยุทธ์ทาง 
การตลาดในการจูงใจผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มได ้ 

โดยในงานวิจยัน้ี การแบ่งส่วนทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์“อิงนิรันด”์ จะใชเ้กณฑใ์น 
การแบ่งทางดา้นพฤติกรรมศาสตร์ของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

• ดา้นประชากรศาสตร์ คือ ทุกเพศท่ีประสบปัญหาสิว อยูใ่นเจเนอร์เรชัน่ Y อายตุั้งแต่ 
20-39 ปี ทุกอาชีพ ทุกระดบัการศึกษา มีรายไดร้ะดบัปานกลาง ถึงรายไดสู้ง เน่ืองจากการเป็นสิวจะ
พบในช่วงวยัรุ่น คือ ช่วงอาย ุ13-25 ปีมากท่ีสุด เพศหญิงพบการเป็นสิวมากถึงร้อยละ 92 ในช่วงอายุ 
14-17 ปี และเพศชายพบมากถึงร้อยละ 94.4 ในช่วงอาย ุ16-19 ปี (ลีลาวดี เตชาเสถียร, 2559; Nguyen 
R., 2010) การเป็นสิวจะลดลงตามอายุ อย่างไรก็ตามมีผูท่ี้อายุมากกว่า 25 ปีมากถึงร้อยละ 5 ท่ียงัคง
ป่วยเป็นโรคสิวและสามารถพบไดจ้นถึงช่วงอาย ุ40-50 ปี  

• กลุ่มผูบ้ริโภคผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบจากสารสกดัจากธรรมชาติ  
• ดา้นพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัจากธรรมชาติ 
- กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีบริโภคและเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัจากธรรมชาติเป็น

หลกั โดยผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะหลีกเล่ียงผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวท่ีมีส่วนผสมของสารเคมีท่ีอาจเป็นอนัตราย
ต่อผิวหนา้ 

- กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีบริโภคและเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์รักษาสิวท่ีมีส่วนผสมของสารสกดัท่ี
ไม่เป็นอนัตรายต่อผิว ซ่ึงในโทนเนอร์น ้าตบ อิงนิรันด ์จะใชส้ารสกดั PIXALIA® ให้ความสามารถ
ในการตา้นการอกัเสบ และ Bix'Activ® ที่มีส่วนช่วยในการลดการท างานของต่อมไขมนัไตผ้ิว 
ให้ผลในการลดการเกิดสิว เป็นหลกั 
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3.4.2 การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 
หลังจากการแบ่งส่วนทางการตลาด จะมีการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะเป็นการ

ประเมินและเลือกกลุ่มผูบ้ริโภค เพื่อเป็นตลาดเป้าหมาย โดยจะระบุกลุ่มเป้าหมายหลัก และ
กลุ่มเป้าหมายรองของผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด์ 
“อิงนิรันด”์ ดงัแสดงในตารางท่ี 3.3 
 
ตารางท่ี 3.3 แสดงรายละเอียดในการแบ่งกลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑ ์แบรนด ์“อิงนิรันด”์ 

การแบ่งส่วนทางการตลาด 
ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ
คุณสมบติัรักษาสิว 

ผูบ้ริโภคท่ีไม่ได้
ตอ้งการ

คุณสมบติัรักษา
สิว  

ผูบ้ริโภคท่ีบริโภค
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสาร

สกดัจากธรรมชาติ 

ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว โดย
ไม่ไดพ้ยายามหลีกเล่ียง
ผลิตภณัฑท่ี์มีสารท่ีอาจ
ก่อใหเ้กิดอาการแพ ้ เช่น 
Alcohol, Paraben หรือ

สารเคมีสะสม 

  

ผูบ้ริโภคท่ีบริโภค
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวท่ีมี

ส่วนผสมของสารสกดัอ่ืน ๆ 
นอกเหนือจากสารสกดั

ธรรมชาติ 

  

ผูบ้ริโภคท่ีบริโภค
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสาร

สกดัจากธรรมชาติ 
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว โดย
พยายามหลีกเล่ียง

ผลิตภณัฑท่ี์มีสารท่ีอาจ
ก่อใหเ้กิดอาการแพห้รือ
การสะสมของสารเคมี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั  

ผูบ้ริโภคท่ีบริโภค
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวท่ีมี

ส่วนผสมของสารสกดัอ่ืน ๆ 
นอกเหนือจากสารสกดั

ธรรมชาติ 

กลุ่มเป้าหมายรอง  
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การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) สามารถแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม ดังนี ้
3.4.2.1 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั (Primary target) 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมในการบริโภค 

และเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวจากสารสกัดจากธรรมชาติอยู่แต่เดิม และหลีกเล่ียงผลิตภณัฑ์ท่ีมี
สารประกอบท่ีท าให้เกิดอาการแพ้หรือสารเคมีสะสม โดยเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีปัญหาเก่ียวกบัสิว 
และผิวหน้าบอบบาง แพง้่าย ซ่ึงจะไม่สามารถใช้ผลิตภณัฑ์ธรรมดาทัว่ไปได ้จ าเป็นตอ้งค านึงถึง
ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว ท่ีปราศจากสารท่ีอาจก่อให้เกิดอาการแพ ้โดยจะส่งผลดีต่อ
ผิวหนา้ และไม่ส่งผลกระทบต่อปัญหาผิวท่ีมีแต่เดิม  

3.4.2.2 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง (Secondary target) 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่มีพฤติกรรมในการบริโภค 

และเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวจากสารสกดัจากธรรมชาติเท่านั้น เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีผูท่ี้มีปัญหา
เก่ียวกบัสิว แต่อาจยงัไม่เคยสนใจ, ไม่เคยลองใช ้หรือยงัมองไม่เห็นประโยชน์ของการใชผ้ลิตภณัฑ์
สารสกดัจากธรรมชาติมาก่อน แต่ก็ค  านึงถึงส่วนประกอบของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวท่ีควรปราศจากสาร
ท่ีอาจก่อใหเ้กิดอาการแพ ้ในจุดน้ีผลิตภณัฑข์องแบรนด ์“อิงนิรันด”์ จะเป็นทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภค
ท่ีอยากทดลองผลิตภัณฑ์รักษาสิวจากสารสกัดจากธรรมชาติและหลีกเล่ียงสารอันตรายท่ีอาจ
ก่อใหเ้กิดอาการแพ ้หรือการสะสมของสารเคมีในผิว 
 

3.4.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 
การวิเคราะห์ต าแหน่งของผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดั

ธรรมชาติ แบรนด์ “อิงนิรันด์” ในใจลูกคา้ จะใช ้Perceptual map เพื่อแสดงให้เห็นภาพอย่างชดัเจน 
โดยก าหนดให้แกนแนวตั้งเป็นลกัษณะของกลุ่มผูบ้ริโภค ทั้งผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการคุณสมบติัรักษาสิว 
และผูบ้ริโภคท่ีไม่ไดต้อ้งการคุณสมบติัรักษาสิว และในส่วนของแกนแนวนอนจะเป็นชนิดของสาร
สกดัในตวัผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั ซ่ึงแบ่งเป็นผลิตภณัฑท่ี์สารสกดัมาจากธรรมชาติ และผลิตภณัฑ์
ท่ีส่วนผสมของสารสกดัอ่ืน ๆ นอกเหนือจากสารสกดัธรรมชาติ  
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รูปภาพท่ี 3.5 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ (Positioning) 
 

การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ จากการท าแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมของปัจจยัท่ี 
ผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า จ านวน 121 คน พบว่าเหตุผลท่ีผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสารสกดัธรรมชาติ คือ เพื่อรักษาสิวเป็นหลกัมากถึงร้อยละ 72.8 
ดงันั้น แกนแนวตั้งจึงแบ่งโดยคุณสมบติัรักษาสิวเป็นหลกั (บน) และไม่มีคุณสมบติัรักษาสิว/มีเป็น
คุณสมบติัรอง (ล่าง) 

นอกจากน้ี ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกผลิตภณัฑ์รักษาสิว คือ 
เร่ือง คุณสมบติัในดา้นการไม่ก่อให้เกิดอาการแพ/้ระคายเคืองต่อผิวเป็นหลกั ดงันั้นในการก าหนด
แนวแกนนอน จึงก าหนดถึงในเร่ืองส่วนประกอบของผลิตณฑ์ท่ีมีคุณสมบติัก่อให้เกิดอาการแพท่ี้
แตกต่างกนั ซ่ึงในงานวิจยัน้ี จะใช้สารสกดัจากธรรมชาติท่ีไม่ก่อให้เกิดอาการแพ ้(ขวา) และสาร
สกดัอ่ืน ๆ นอกเหนือจากสารสกดัจากธรรมชาติท่ีอาจก่อใหเ้กิดอาการแพไ้ด ้(ซา้ย) 

จากต าแหน่งทางการตลาด ได้จัด  Hada Labo Blemish & Oil Control Hydrating 
Lotion  ให้อยู่ในต าแหน่งของผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติัในการรักษาสิวเป็นหลกั แต่มีสารสกดัอ่ืน ๆ 
นอกเหนือจากสารสกดัจากธรรมชาติท่ีอาจก่อให้เกิดอาการแพไ้ด ้โดย Hada Labo Blemish & Oil 
Control Hydrating Lotion  เป็นน ้ าตบท่ีมีสารสกดัจากธรรมชาติเป็นส่วนประกอบ แต่อย่างไรก็ตาม

ไม่มีคุณสมบติัรักษาสิว/
มีเป็นคุณสมบติัรอง 

คุณสมบติัรักษาสิว
เป็นหลกั 

สารสกดัจาก
ธรรมชาติท่ีไม่

ก่อใหเ้กิดอาการแพ ้

มีส่วนผสมของสาร
สกดั นอกเหนือจาก
สารสกดัธรรมชาติ ท่ี
อาจก่อให้เกิดอาการ

แพ้
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ผลิตภณัฑย์งัมีส่วนผสมของ Alcohol ท่ีอาจก่อใหเ้กิดอาการแพท่ี้ผูท่ี้มีผิวบอบบาง แพง้่าย โดยเฉพาะ
ผิวท่ีเป็นสิวได้ ส่วน THAYERS WITCH HAZEL FACIAL TONER, COSRX One Step Original 
Clear Pad และ SOME BY MI AHA-BHA-PHA 30 DAYS MIRACLE TONER ไดจ้ดัอยูใ่นต าแหน่ง
ของผลิตภณัฑไ์ม่มีคุณสมบติัรักษาสิว หรือมีการรักษาสิวเป็นคุณสมบติัรอง แต่ประกอบไปดว้ยสาร
สกดัจากธรรมชาติท่ีไม่ก่อให้เกิดอาการแพ ้เน่ืองจากผลิตภณัฑท์ั้งสามแบรนด์เนน้ไปท่ีการท าความ
สะอาดผิวหนา้ก่อนการบ ารุง และปรับสมดุลผิวเป็นหลกั แต่ก็มีคุณสมบติัช่วยเร่ืองสิวไดบ้า้ง  

ท าให้ผลิตภัณฑ์แบรนด์ “อิงนิรันด์”  ได้วางต าแหน่งอยู่ในกลุ่มผลิตภัณฑ์ส าหรับ
ผูบ้ริโภคท่ีต้องการคุณสมบัติรักษาสิว และใช้ส่วนประกอบเป็นสารสกัดจากธรรมชาติท่ีจะไม่
ก่อใหเ้กิดอาการแพแ้ก่ผิวเป็นสิว ผิวบอบบาง แพง้่าย โดยแสดงรูปการณ์วางต าแหน่งผลิตภณัฑ์โทน
เนอร์น ้าตบ แบรนด ์“อิงนิรันด”์ เทียบกบัคู่แข่งดงัแสดงในรูปภาพท่ี 3.5 
 
 

3.5 บทวิเคราะห์และการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
3.5.1 กลยุทธ์ด้านสินค้าและบริการ (Product)  
อิงนิรันด ์“INGNIRAN” = ความยัง่ยนื ความคงทนต่อกาลเวลา 
ซ่ึงเป็นช่ือท่ีส่ือถึงความเป็นไทยชดัเจน มีกล่ินอายของความเป็น Feminine แต่ยงัคง

แฝงไปดว้ยความเป็น masculine เลก็นอ้ยไดอ้ยา่งลงตวั นอกจากน้ียงัส่ือถึงความเป็นธรรมชาติท่ีช่วย
สร้างความยัง่ยืนให้กบัการดูแลผิวพรรณในระยะยาวท่ีมากกว่าการใชส้ารเคมี จึงเปรียบเสมือนการ
ใชคุ้ณค่าจากธรรมชาติเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของแบรนด์และผลิตภณัฑ ์ร้อยเรียงออกมาตั้งแต่ตน้จน
จบ จึงเป็นท่ีมาของการใชต้วัอกัษร “N = Natural” ในทุกค าของการสะกด 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 3.6 สัญลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์แบรนด์อิงนิรันด์ 
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คุณสมบัติของผลติภัณฑ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพท่ี 3.7 โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด์อิงนิรันด์ 
 

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ของแบรนด ์“อิงนิรันด”์ ในลกัษณะ “โทนเนอร์น ้ าตบ (Essence 
Toner)” ดว้ยสารสกดัจากธรรมชาติท่ีมีคุณสมบติัเด่นในการรักษาสิว ไม่ว่าจะเป็นสิวอกัเสบ สิวหัว
หนอง หรือสิวผด พร้อมช่วยลดการเกิดใหม่ของสิว พร้อมดว้ยสารสกดัท่ีช่วยลดการอกัเสบของผิว 
และกระชบัรูขมุขน ซ่ึงสารสกดัหลกัจากธรรมชาติในผลิตภณัฑ ์มีดงัน้ี 

1. สารสกัด PIXALIA® ท่ีมีคุณสมบติัในการตา้นอนุมูลอิสระ ตา้นการอกัเสบ และมี
ส่วนช่วยในการลดการสร้างไขมนัจากต่อมไขมนัใตผ้ิวหนงัซ่ึงเป็นสาเหตุของการเกิดสิว  

2. สารสกดั Bix Activ® ซ่ึงให้คุณสมบติัในการลดการอกัเสบของผิว และควบคุมการ
ท างานของต่อมไขมนัใตผ้ิว ลดการสร้างน ้ามนับนใบหนา้ สามารถลดการเกิดสิวจากการรับประทาน
ของหวาน หรือขนมหวานไดดี้อีกดว้ย นอกจากน้ียงัช่วยในการกระชบัรูขุมขน และรักษาสมดุลของ
น ้าในผิว ท าใหเ้กิดความชุ่มช้ืน 

3. สารสกดั Betapur® สารสกดัจากใบมิ้นทป่์า ท่ีมีส่วนช่วยในการรักษาสมดุลของเช้ือ
แบคทีเรียบนผิวหนา้ซ่ึงมีส่วนช่วยในการลดการเกิดสิวไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ และช่วยกระชุบรูขุม
ขนไดดี้ 

4. Hydrasensyl Glucan Green สารกลุ่มกลูแคนท่ีมีคุณสมบติัหลกัในการเติมน ้าและกกั
เก็บความชุ่มช่ืนให้กบัผิว และยงัมีส่วนช่วยในการปลอบประโลมผิวหน้า (Skin smoothening) ให้
นุ่มและเรียบเนียนอยา่งเป็นธรรมชาติ 
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น าเสนอกลยทุธ์ดว้ยเน้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวจากสารสกดัจากธรรมชาติ 100% ท่ีมีความ
บางเบาเหมือนหยดน ้ า ท าให้ซึมเข้าสู่ผิวได้ดี ไม่ทิ้งความเหนอะหนะบนใบหน้า แตกต่างกับ
ผลิตภณัฑรั์กษาสิวท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาด ซ่ึงเหมาะกบัการใชใ้นขั้นตอนการบ ารุงและเตรียมผิวก่อนลง
เซร่ัม (Pre-serum) หรือใชเ้พียงผลิตภณัฑ์เดียวเพื่อลดขั้นตอนในการบ ารุง เน่ืองจากมีคุณสมบติัใน
ด้านการบ ารุงผิวด้วยเช่นกัน ลดการสะสมของสารเคมีในร่างกาย สามารถใช้ได้กับทุกสภาพผิว 
โดยเฉพาะผูท่ี้มีปัญหาสิว ผิวบอบบางแพง้่าย ดว้ยคอนเซปต ์11 ขอ้ของแบรนด ์ไดแ้ก่ 
 
1. 100% Natural Origin Ingredient 2. Silicone Free 
3. Alcohol Free 4. Paraben Free 
5. Phthalates Free 6. Sulfates Free 
7. Fragrance Free 8. Non-animal component 
9. Natural Preservative 10. Cruelty Free 
11. Vegan  

 
โดยอาศยัจุดเด่น ดงัน้ี 
 
□ สามารถลดหรือบรรเทาอาการอกัเสบของสิวไดดี้ 
□ ลดการเกิดสิวอุดตนั 
□ 100% Natural Origin Ingredient 
□ ปราศจากสารเคมีอนัตรายมากถึง 6 กลุ่ม 
□ ลดการใชย้ารักษาสิวท่ีท าจากสารเคมีสังเคราะห์ 
□ รูปแบบผลิตภณัฑใ์ชง้านง่าย 
□ สามารถใชไ้ดห้ลากหลายวิธี 
□ ความรวดเร็วในขั้นตอนการใชผ้ลิตภณัฑ ์
□ มีความปลอดภยัในการใชไ้ม่มีผลขา้งเคียง 
□ แบรนดมี์เอกลกัษณ์ความเป็นไทยท่ีทนัสมยั มีความน่าสนใจ 
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ตวัผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบสามารถใชไ้ดห้ลากหลายวิธี ไม่วา่จะเป็น 
1. เทเน้ือผลิตภณัฑ์ใส่ส าลี แลว้เช็ดทัว่ใบหน้าเพื่อผลการรักษาสิวและเตรียมผิวให้

พร้อมสู่การบ ารุงขั้นต่อไป 
2. เทเน้ือผลิตภณัฑ์ลงบนผ่ามือ แลว้ตบเบา ๆ ให้ทัว่ใบหน้าเพื่อผลการรักษาสิวและ

เพิ่มความชุ่มช้ืน 
3. เทเน้ือผลิตภณัฑล์งในแผ่นมาส์ก แลว้น ามามาส์กหนา้เพื่อผลการรักษาสิวและเพิ่ม

ความชุ่มช้ืนสูงสุด 
 
 

รายละเอยีดการออกแบบบรรจุภัณฑ์ 
 
 
 
 
 
 
 

 
รูปภาพท่ี 3.7 โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด์อิงนิรันด์ 
 

ในส่วนของบรรจุภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสาร
สกดัธรรมชาติ แบรนด์ “อิงนิรันด์” (Packaging) ทางผูผ้ลิตไดอ้อกแบบบรรจุภณัฑท่ี์จะส่ือถึงความ
เรียบง่าย มินิมอล เรียบหรูในแบบฉบับของความเป็นไทย เปรียบเทียบกับการพูดถึงประเทศ
สหรัฐอเมริกา คนส่วนใหญ่คงนึกถึงรูปแบบ New Yorker Style ท่ีเนน้ความเรียบหรูดว้ยโทนสีขาว
ด า แต่เม่ือถูกปรับใหมี้ความเป็นไทยแบบ “อิงนิรันด”์ ก็จะส่ือถึงความเรียบหรูแบบไทยไดไ้ม่แพก้นั 
โดยใชบ้รรจุภณัฑเ์ป็นขวดแกว้ทรงกระบอก และใชก้ารส่ือความหมายของความเป็นไทยผ่านโลโก ้
และบรรจุภณัฑ์ด้วยโทนสีท่ีถูกอา้งอิงจากกลุ่มสีท่ีปรากฏในงานจิตรกรรมไทยท่ีมีอยู่ 5 หมู่หลกั 
หรือสีเบญจรงค ์ซ่ึงส่ือถึงความเป็นไทยไดเ้ป็นอยา่งดี  

ขนาดของผลิตภณัฑ์ (Size): ขนาดของบรรจุภณัฑ์ผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับ
แกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด์ “อิงนิรันด์” มีเพียงขนาดเดียว คือ 100 ml. ซ่ึงเหมาะกบั



54 

 

การใชเ้ป็นระยะเวลา 1-2 เดือน ต่อผูบ้ริโภค 1 ท่าน ในอนาคตอาจมีขนาดเลก็จ าหน่ายส าหรับลูกคา้ท่ี
ตอ้งการซ้ือไปเพื่อทดลองใช ้
 

3.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
จากการท าแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ 

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากสารสกดัจากธรรมชาติ จ านวน 121 คน พบว่า คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคในกลุ่มท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากสารสกดัจากธรรมชาติ ค านึงถึงเป็น 
อนัดบัท่ี 1 เม่ือเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ รองลงมา ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคาและความน่าเช่ือถือของแบรนด์ 
ส่วนในกลุ่มไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากสารสกดัจากธรรมชาติ ค านึงถึงเป็นอนัดบัท่ี 1 เม่ือ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์คือ ราคาของผลิตภณัฑ ์ปัจจยัรองลงมา ไดแ้ก่ ไม่มีขอ้มูลความรู้เก่ียวกบัส่วนผสม
ของผลิตภณัฑแ์ละผลิตภณัฑห์าซ้ือยาก  

ขอ้มูลขา้งตน้แสดงให้เห็นว่าปัจจยัดา้นราคาของผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัอนัดบัตน้ ๆ ท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค โดยมีขอ้แตกต่างเล็กนอ้ยระหว่างกลุ่มท่ีเคยใชก้บัไม่
เคยใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้จากสารสกดัจากธรรมชาติ คือ กลุ่มท่ีเคยใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหน้าจาก
สารสกดัจากธรรมชาติมาก่อน จะพิจารณาท่ีคุณสมบติัของผลิตภณัฑม์ากกวา่ดา้นราคา แสดงใหเ้ห็น
วา่ ผูบ้ริโภคยนิดีท่ียอมจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น แมจ้ะมีราคาท่ีสูงกวา่ผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ ในทอ้งตลาดก็
ตาม  

จากผลการส ารวจราคาท่ีผูบ้ริโภคจ านวน 121 คน พึงพอใจและคิดว่าเหมาะสมในการ 
ซ้ือผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสารสกัดธรรมชาติ แบรนด์          
“อิงนิรันด์” มากท่ีสุด พบว่า 64.3% ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างพึงพอใจกบัช่วงราคาท่ี 600-700 บาท 
ต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์ขนาด 100 ml. 1 ขวด ดงันั้นทางบริษทัจึงก าหนดราคาขายของผลิตภณัฑ์โทน
เนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ อยู่ท่ี 690 บาท แต่ในช่วงแรกของการขาย 
300 เซตแรกผ่านช่องทางของแบรนด์โดยตรง จะขายในราคา 629 บาท หากวางขายใน Online 
Shopping Application เช่น Shopee, Lazada จ าเป็นจะต้องเสียค่า GP 5% ของราคาขาย และการ
วางขายในร้านเวชส าอางแบบ Multibrand เช่น Watson, Boots จะต้องเสียค่า GP 35% รวมถึงค่า
กระจายสินคา้อีก 1% ของราคาขาย 
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3.5.3 กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place and Channel) 
ระยะสั้น ปีท่ี 1 เปิดการขายผา่นช่องทางออนไลน์ก่อนในปีแรก โดยขายผา่น Facebook 

และ Line Official ของแบรนด์ เม่ือผ่านระยะโปรโมชัน่ 300 เซตแรกในราคา 629 บาท แลว้จึงเร่ิม
ขายใน Online Shopping Application เช่น Shopee, Lazada 

ระยะกลาง ปีท่ี 2 และ 3 เร่ิมขยายขอบเขตของการขายเขา้ไปยงัร้านเวชส าอางแบบ 
Multibrand เช่น Watson, Boots โดยในช่วงปีท่ี 2 เนน้ร้านท่ีมีสาขาอยูใ่นกรุงเทพและปริมณฑล ส่วน
ในปีท่ี 3 จึงเร่ิมขยายขอบเขตไปยงัสาขาต่างจงัหวดั 

ระยะยาว ปีท่ี 4 และ 5 เร่ิมขยายขอบเขตของการขายไปยงัต่างประเทศโดยเร่ิมมีการให้
ขอ้มูลหรือโฆษณาในรูปแบบภาษาองักฤษ และมีบริการส่งของไปยงัต่างประเทศ โดยเร่ิมต้นท่ี
ประเทศในแถบเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลส ารวจจากการท าแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมและปัจจยัของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าจากสารสกดัจากธรรมชาติ จ านวน 121 คน พบว่า 
สถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีผูบ้ริโภคนิยมไปซ้ือมากท่ีสุด คือ ร้านเวชส าอางแบบ 
Multibrand เช่น Watson, Boots เป็นต้น ทั้งในกลุ่มของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าจากสารสกัดจาก
ธรรมชาติจ านวน 79.3% และในกลุ่มของผลิตภณัฑ์รักษาสิว จ านวน 78.6% นอกจากน้ีผลส ารวจ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการให ้โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ 
แบรนด ์“อิงนิรันด”์ วางจ าหน่ายท่ีใดมากท่ีสุด พบวา่ อนัดบัท่ีหน่ึง 88.9% ตอ้งการใหว้างขายในร้าน
เวชส าอางแบบ Multibrand เช่นเดียวกนั 
 

3.5.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion) 
3.5.4.1 การท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและสร้างลูกคา้ใหม่ 
เน่ืองจากผลิตภัณฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสารสกัด

ธรรมชาติเป็นสินค้าท่ีออกใหม่ ภายใต้แบรนด์ “อิงนิรันด์” ท่ีมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นกลุ่มคน
ในช่วงเจนเนอร์เรชัน่ Y อาย ุ20-39 ปี   ท่ีมีพฤติกรรมในการบริโภค, เลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจาก
สารสกัดจากธรรมชาติ เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีปัญหาเก่ียวกับสิว และผิวหน้าบอบบาง แพง้่าย ซ่ึง
ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีต้องการรักษาสิวเป็นหลัก ไม่สามารถใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีมีสารประกอบท่ีท าให้เกิด
อาการแพต้่อผิวได ้ดงันั้นแบรนด์ “อิงนิรันด์” จึงเลือกวิธีการสร้างความรู้ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์
ให้กับผูบ้ริโภค ผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียของแบรนด์โดยตรง ทั้งใน Facebook และ Instagram 
Official ของแบรนด ์ในช่วงแรกของการเร่ิมโปรโมทนั้นจะมีการจดักิจกรรมลดราคาผลิตภณัฑ ์และ
มีของแถมใหก้บัผูท่ี้ซ้ือสินคา้ 300 เซทแรก 
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นอกจากน้ีในการประชาสัมพันธ์โฆษณาผ่านส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น 
Facebook และ  Instagram Official จะเน้นข้อความท่ีชัดเจนและตรงประเด็น เขียนด้วยภาษาท่ี
ผูบ้ริโภคทัว่ไปเขา้ใจไดง้่าย ไม่ซับซ้อนหรือใช้ค  าศพัท์เฉพาะทางมากจนเกินไป โพสต์อพัเดทบน
หนา้เพจอย่างต่อเน่ือง เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูล แบรนด์สินคา้ และผลิตภณัฑสิ์นคา้ให้กบั
ผูบ้ริโภคไดรู้้จกัเพิ่มขึ้น เน่ืองจากการส ารวจพฤติกรรมและปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าจากสารสกัดจากธรรมชาติ จ านวน 121 คนพบว่า 78.3% ตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าจากสารสกดัจากธรรมชาติดว้ยตนเอง รองลงมาเป็นการตดัสินใจซ้ือเม่ือมี
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง เช่น Beauty Blogger เป็นผูแ้นะน า ส่วนในกลุ่มของการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์รักษา
สิว พบว่า 89.7% ไดรั้บขอ้มูลความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ผ่านทาง Social media รองลงมา คือ ไดรั้บ
ขอ้มูลจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 54.8% และเพื่อท่ีจะช่วยเพิ่มการรับรู้แบรนด์หรือผลิตภณัฑใ์ห้กบักลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมายรู้จกัผลิตภณัฑ์เป็นวงกวา้ง อาจเลือกใช้การเผยแพร่ผ่านบุคคลท่ีมีช่ือเสียงอย่าง 
Beauty Blogger  

3.5.4.2 การส่งเสริมการขาย 
มีการออกบูธตามสถานท่ี เช่น ห้างสรรพสินคา้ งานแสดงสินคา้ต่าง ๆ 

เพราะเป็นสถานท่ีท่ีคาดว่าจะมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และเพื่อให้พนกังานสามารถตอบขอ้สงสัยและ
น าเสนอขอ้มูลใหก้บัลูกคา้ได ้รวมถึงลูกคา้จะมีโอกาสไดล้องสัมผสัเน้ือของผลิตภณัฑก่์อนตดัสินใจ
ซ้ือไดอี้กดว้ย ซ่ึงจากการส ารวจพฤติกรรมและปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
บ ารุงผิวหนา้จากสารสกดัจากธรรมชาติ จ านวน 121 คน เก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย พบว่า 
กิจกรรมส่งเสริม การขายท่ีดึงดูดการซ้ือของลูกคา้มากท่ีสุดเม่ือซ้ือผลิตภณัฑผ์ลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้
จากสารสกดัจากธรรมชาติ พบว่าการให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ก่ผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัท่ีผุบ้ริโภค
ตอ้งการมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก รองลงมา ไดแ้ก่ โปรโมชัน่ เช่น ลดราคา มีของแถม เป็นตน้ การ
บริการหลงัการขายท่ีดี และการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ ตามล าดบั แสดงว่าส าหรับผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวหน้าจากสารสกดัจากธรรมชาติท่ีเขา้มาใหม่นั้น กลุ่มผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ก่อน เพื่อเสริมสร้างความเช่ือมัน่ในตวัผลิตภณัฑ์ ดังนั้น กิจกรรมส่งเสริมการขายของ
ผลิตภณัฑ์ บ ารุงผิวหน้าจากสารสกัดจากธรรมชาติ  โดยในช่องทางออฟไลน์ ท่ีวางจ าหน่ายออก       
บูธตามสถานท่ี เช่น ห้างสรรพสินค้า จะมีแผ่นพับระบุข้อมูลสารสกัดท่ีเป็นส่วนประกอบใน
ผลิตภณัฑ ์และพนกังานตอ้งมีความสามารถในการอธิบายสารสกดัและคุณสมบติัของผลิตภณัฑไ์ด้
เป็นอย่างดี ส่วนใน ช่องทางออนไลน์จะมีการสร้างความรู้ความเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ์เช่นเดียวกบั
ทางออฟไลน์ อาจจดั กิจกรรมผ่านทางหน้า Facebook Fanpage ให้กลุ่มลูกคา้มีส่วนร่วม โดยการ
ไลฟ์สดตอบค าถาม และจดักิจกรรมในไลฟ์ 
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ตารางท่ี 3.4 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของแบรนด ์“อิงนิรันด”์ ปีท่ี 1 

กิจกรรม 
งบประมาณ 
(บาท/ปี) 

เดือน 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ตั้ง Facebook 
Fanpage 

- 
            

ประชาสัมพนัธ์ใน 
Facebook 
Fanpage, 
Instagram 

36,000 

            

จดัท า Content และ 
Campaign บน     
Social Media 

46,000  
            

ออกบูธใน
หา้งสรรพสินคา้
(ค่าบูธและ

กิจกรรมลดราคา) 

50,000  

            

ของแถมส าหรับ 
300 เซทแรก 

15,000 
            

กิจกรรมลดราคา
สินคา้ส าหรับ 300 

เซทแรก 
19,000 

            

รวมค่าใชจ่้าย
ทั้งหมด (ต่อปี) 

176,000  

 
การส่ือสารการตลาดในช่วงระยะเร่ิมตน้ ตวัแบรนด์และสินคา้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของคน

ทัว่ไปและกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ดงันั้นการส่ือสารจึงตอ้งเนน้ไปท่ีช่องทางออนไลน์เป็นส่วนใหญ่ ใช้
การถ่ายรูปสินคา้ลงใน Facebook Fanpage โดยใชน้างแบบหรือนายแบบในช่วงวยัรุ่นเพื่อส่ือถึงกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายโดยตรง หรืออาจใช้การถ่ายรูปสินคา้คู่กบัพืชเพื่อส่ือถึงความเป็นธรรมชาติ ช่วยให้
ลูกคา้สามารถน าไปประกอบการตดัสินใจในการซ้ือได ้อีกทั้งทางแบรนด์ควรลงรูปอย่างสม ่าเสมอ 
เพื่อให้เป็นท่ีรู้จักและขยายกลุ่มลูกค้าเพิ่มขึ้นผ่านช่องทางออนไลน์ โดยสามารถติดตามผลการ       
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โปรโมทไดจ้ากฟังก์ชัน่ Interaction ท่ี Facebook ท าการรวบรวมขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ต่อการตลาด
ของบริษทัไวใ้ห ้เช่น การกดเขา้ชมโปรไฟล ์การเขา้ชมโพสต ์การบนัทึกโพสตข์องทางแบรนด ์เป็น
ตน้ 
 
ตารางท่ี 3.5 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของแบรนด ์“อิงนิรันด”์ ปีท่ี 2-5 

กิจกรรม 
งบประมาณ 
(บาท/ปี) 

เดือน 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ประชาสัมพนัธ์ใน 
Facebook 
Fanpage, 
Instagram 

39,600 

            

จดัท า Content และ 
Campaign บน 
Social Media 

36,000 
            

ค่าใชจ่้ายในการ
ออกบูธใน

หา้งสรรพสินคา้
(ค่าบูธและ

กิจกรรมลดราคา) 

50,000 

            

กิจกรรมลดราคา
สินคา้ 

10,000 
            

รวมค่าใชจ่้าย
ทั้งหมด (ต่อปี) 

135,600  

 
 

3.6 การประมาณยอดขาย 
การประมาณยอดขายของผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดั

ธรรมชาติ แบรนด ์“อิงนิรันด”์ จะประมาณการโดยใชอ้ตัราการเติบโตเฉล่ียของการเติบโตของตลาด
เคร่ืองส าอางค์ในประเทศไทย เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ จดัอยู่ในประเภทเคร่ืองส าอางค์ ซ่ึงในช่วงปี 
2559-2561 ท่ีผา่นมา พบวา่ ตลาดเคร่ืองส าอางเติบโตเฉล่ีย 12% ต่อปี (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2563) 
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ดงันั้นทางแบรนด ์“อิงนิรันด”์ จึงไดป้ระมาณการ โดยใชอ้ตัราการเติบโตของตลาดเคร่ืองส าอางค์มา
ค านวณ ซ่ึงจะใชอ้ตัราการเติบโตของตลาดเท่ากบั 12% หรือมียอดขายเติบโตประมาณเท่ากบัอตัรา
การเติบโตของตลาดเคร่ืองส าอางคใ์นประเทศไทย ดงัท่ีไดก้ล่าวไปขา้งตน้ ประกอบกบัการประมาณ
จ านวนการขายในแต่ละช่องทางจากยอดซ้ือผลิตภัณฑ์แบรนด์ “อิงนิรันด์” ในแต่ละเดือนของ
ช่องทาง จดัจ าหน่ายต่าง ๆ โดยแสดงการประมาณยอดขายในตารางท่ี 3.6 
 
ตารางท่ี 3.6 แสดงการประมาณยอดขายของผลิตภณัฑแ์บรนด ์“อิงนิรันด”์ ปีท่ี 1-5 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ผ่านช่องทางออนไลน์ 

Facebook, Instragram, Line@ 

กล่อง 1 ช้ิน 450 504 564 632 632 

ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 690 690 690 690 690 

รายได ้ 310,500 347,760 389,491 436,230 436,230 

รวมรายได้จากการขาย 310,500 347,760 389,491 436,230 436,230 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

Lazada, Shopee 
กล่อง 1 ช้ิน 800 896 1,004 1,124 1,124 
ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 690 690 690 690 690 
รายได ้ 552,000 618,240 692,429 775,520 775,520 
หกัค่า GP 5% 27,600 30,912 34,621 38,776 38,776 
รวมรายได้จากการขาย 524,400 587,328 657,807 736,744 736,744 

ผ่านการออกบูธจ าหน่ายสินค้า 
กล่อง 1 ช้ิน 250 280 314 351 351 
ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 690 690 690 690 690 
รายได ้ 172500 193200 216384 242350 242350 
รวมรายได้จากการขาย 172,500 193,200 216,384 242,350 242,350 
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ตารางท่ี 3.6 แสดงการประมาณยอดขายของผลิตภณัฑแ์บรนด ์“อิงนิรันด”์ ปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
ผ่านร้านเวชส าอาง 

กล่อง 1 ช้ิน - - 730 818 818 
ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 690 690 690 690 690 
รายได ้ - - 503,700 564,144 564,144 
หกัค่า GP 35% - - 176,295 197,450 197,450 
หกัค่ากระจายสินคา้ 1% - - 5,037 5,641 5,641 
รวมรายได้จากการขาย - - 322,368 361,052 361,052 

รวมสุทธิ 
รวมยอดขายสุทธิ (ช้ิน) 1,500 1,680 2,612 2,925 2,925 
รวมรายได้สุทธิ (บาท) 1,007,400 1,128,288 1,586,051 1,776,377 1,776,377 

 
ตารางท่ี 3.7 แสดงตารางค่าใชจ่้ายทางการตลาดของผลิตภณัฑแ์บรนด ์“อิงนิรันด”์ ปีท่ี 1-5 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 
โฆษณาสินคา้ผา่น Facebook, Instragram 36,000 39,600 43,560 47,916 52,708 
ค่าจดัท า Content และ Campaign บน 
Social Media 

36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

ค่าจา้งผูเ้ช่ียวชาญแนะน าคุณสมบติั
ผลิตภณัฑ ์

11,000 - - - - 
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ตารางท่ี 3.7 แสดงตารางค่าใชจ่้ายทางการตลาดของผลิตภณัฑแ์บรนด ์“อิงนิรันด”์ ปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผ่านช่องทางออฟไลน์ 
การออกบูธจ าหน่ายสินคา้ 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
ของสมนาคุณส าหรับ 300 set แรก 15,000 - - - - 
ค่าใชจ่้ายในการจดักิจกรรมลดราคา 19,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
จดัท าโบรชวัร์สินคา้ 800 ช้ิน 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
ค่าแรกเขา้ร้านเวชส าอางค ์แบบ 
Multibrand 

- - 50,000 - - 

ค่าเชียร์สินคา้ของพนกังานร้านเวช
ส าอางค ์

- - 730 818 818 

รวม 166,600 135,200 189,890 144,334 149,125 
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บทที่ 4 

แผนกำรด ำเนินงำน 
 
 

4.1 การจัดตั้งบริษัทฯ 
4.1.1 ท าการตั้งช่ือบริษทั โดยผูก่้อตั้งไดค้ิดคน้และใชช่ื้อบริษทัในนามวา่ บริษทั อิงนิ

รันด ์จ ากดั  
4.1.2 ท าการยืน่จองช่ือบริษทัต่อนายทะเบียน ท่ีกรมพฒันาธุรกิจการคา้ หรือจองช่ือ 

บริษทัผา่นทางเวบ็ไซต ์WW.dbd.go.th 
4.1.3 จดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิ และยืน่ต่อนายทะเบียน โดยตอ้งยืน่ภายใน 30 

วนั นบัตั้งแต่วนัท่ีนายทะเบียนแจง้ผลรับรองช่ือบริษทั 
4.1.4 ทุนจดทะเบียนของบริษัท 500,000 บาท ผูก่้อตั้ งบริษัทได้จัดให้มีการซ้ือหุ้น 

ทั้งหมด โดยผูก่้อตั้งเป็นผูติ้ดต่อผูท่ี้ตอ้งการให้มาร่วมเป็นหุ้นส่วนดว้ยตนเอง (ดงัแสดงในรายช่ือผู ้
ถือหุน้ตารางท่ี 4.1) โดยมีการเก็บเงินช าระค่าหุน้เตม็จ านวนจากผูร่้วมลงทุน 

4.1.5 เม่ือเก็บเงินค่าหุ้นครบแลว้ จะท าการยืน่ขอจดทะเบียน บริษทั ภายใน 3 เดือน 
นบัตั้งแต่วนัท่ีมีการประชุม 

4.1.6 ช าระค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนบริษทั 
4.1.7 รับใบส าคญัและหนงัสือรับรองการจดทะเบียนจากนายทะเบียน 

 
 

4.2 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า 
4.2.1 ขั้นตอนการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า 
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รูปภาพท่ี 4.1 แสดงขั้นตอนการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ (กรมทรัพยสิ์นทางปัญญา, 2561 ) 

 
 
4.3 ห่วงโซ่อุปทานในการผลติผลติภัณฑ์โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสารสกดั
ธรรมชาติ แบรนด์  “องินิรันด์” 

จากรูปภาพท่ี 4.2 ได้แสดงถึงห่วงโซ่อุปทานของบริษทั ในการผลิตผลิตภณัฑ์โทน
เนอร์น ้ าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสารสกัดธรรมชาติ โดยมี 3 ขั้นตอนหลกั ได้แก่ ขั้นตอนการ
จดัหาวตัถุดิบ ขั้นตอนการผลิตผลิตภณัฑ ์และขั้นตอนการกระจายสินคา้ 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 4.2 แสดงห่วงโซ่อุปทานในการผลิตผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจาก
สารสกดัธรรมชาติ 

 
4.3.1 ข้ันตอนการจัดหาวัตถุดิบ 
วตัถุดิบหลกัท่ีใช้ในการผลิตผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสาร

สกัดธรรมชาติ มีส่วนผสมหลักจากธรรมชาติ ได้แก่ PIXALIA®, Bix Activ®, Betapur® และ
Hydrasensyl Glucan Green โดยทางบริษทัใช้วตัถุดิบจากโรงงานผลิตสารสกัดจากธรรมชาติใน
ประเทศไทย ท่ีมีวตัถุดิบหลากหลายจากธรรมชาติ โดยนกัวิจยัในประเทศและต่างประเทศ  
 

 

เตรียมรูป
เคร่ืองหมายการคา้ 

ตรวจสอบ
เคร่ืองหมายการคา้ 

เตรียมเอกสารต่อ
การจดทะเบียน 

ยืน่ค าขอจด
ทะเบียน 

ช าระเงิน
ค่าธรรมเนียม 

รอรับหนงัสือ
ส าคญั 

บริษทัผูผ้ลิต
สารสกดัจาก
ธรรมชาติ 

บริษทั OEM 
รับผลิตใน
ประเทศไทย 

คลงัเก็บสินคา้
ของแบรนด์ 

ช่องทางออนไลน์/
หนา้ร้าน 

ลูกคา้ 
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4.3.2 ขั้นตอนการผลติผลติภัณฑ์ 
บริษทัไดค้น้หาและติดต่อกบัโรงงานรับผลิต OEM ส าหรับผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้ าตบ

ส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ โดยมีขั้นตอนการพิจารณา ดงัน้ี 
4.3.2.1 คน้หาขอ้มูลและติดต่อโรงงานแต่ละแห่งวา่ มีโรงงานรับผลิตผลิตภณัฑบ์ ารุง

ผิวใดท่ีรับผลิตผลิตภณัฑจ์ากสารสกดัธรรมชาติ 
4.3.2.2 พิจารณาและประเมินศกัยภาพการผลิต 
เกณฑท่ี์ใชใ้นการพิจารณาโรงงานรับผลิต OEM  

□ ประวติัของบริษทั OEM  
□ มาตรฐานการผลิตมีความปลอดภยั ไดม้าตรฐานจากองคก์รอาหารและยา 
□ ความน่าเช่ือถือของบริษทั 
□ ค่าใชจ่้ายในการผลิต 
□ ปริมาณการผลิตท่ีรองรับ 
□ ระยะเวลาในการส่งมอบผลิตภณัฑ ์

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

หาขอ้มูลและติดต่อโรงงาน 

พิจารณาโรงงานตามเกณฑท่ี์ก าหนดไว ้

ติดต่อเขา้พบทีมวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ 

ผูป้ระกอบการให้แนวคิด จุดเด่น และความตอ้งการในการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ์ 

ส่งมอบผลิตภณัฑต์วัอยา่งให้ผูป้ระกอบการ 

ผูผ้ลิตท าการวิจยัและคิดคน้สูตร 
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รูปภาพท่ี 4.3 แสดงขั้นตอนในการติดต่อโรงงานรับผลิตผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหา
สิวจากสารสกดัธรรมชาติ 

ท าสัญญาและส่งมอบการผลิต 

ยนืยนัสูตรและท าการสั่งผลิตเทสเตอร์ 

ผูป้ระกอบการทดลองตลาด 

ลูกคา้ช่ืนชอบ
ผลิตภณัฑ ์ ไม่ 

ท าการปรับปรุงสูตร 

ใช่ 

ส่งมอบผลิตภณัฑใ์หผู้ป้ระกอบการ 

จดัส่งไปยงัโรงงานผูผ้ลิต 

ตรวจสอบคุณภาพการผลิต 

สั่งซ้ือวตัถุดิบจากโรงงานท่ีขายสารสกดัจากธรรมชาติ 

สูตรไดต้าม
ตอ้งการ 

ใช่ 

ท าการปรับปรุงสูตร 
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4.3.2.3 ทางบริษทัไดค้น้หาและติดต่อโรงงาน supplier กบัโรงงาน OEM 
ท่ีมีศกัยภาพในการในการรับผลิตผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัจากธรรมชาติ ตามเกณฑ ์คือ  

- โรงงาน supplier อยู่แถวถนนเฉลิมพระเกียรติ ร.9 กรุงเทพมหานคร ดว้ยเหตุผลดา้น
ประสบการณ์การผลิต ทีมงานมีมุมมองด้านผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว  มีวตัถุดิบหลากหลายท่ีมาจาก
ธรรมชาติทั้งจากนกัวิจยัในประเทศและต่างประเทศ อีกทั้งเคยเป็นผูค้ิดคน้สูตรใหก้บั Counter Brand 
ช่ือดงัในตลาด 

- โรงงาน OEM ส าหรับผลิตผลิตภณัฑ์อยู่แถวแคราย กระทุ่มแบน สมุทรสาคร ดว้ย
เหตุผลดา้นมีความยืนหยุ่นในการผลิตสูง พร้อมผลิตในตั้งแต่ปริมาณการผลิตเล็กและปริมาณการ
ผลิตจ านวนมาก ในราคาท่ีผูป้ระกอบการหน้าใหม่เอ้ือมถึง อีกทั้งมีความรู้ดา้นเคร่ืองส าอาง และมี
มาตรฐานดา้นการผลิตรองรับ 
 

4.3.3 ขั้นตอนการส่งมอบผลิตภัณฑ์ 
4.3.3.1 ช่องทางออนไลน์ 
หลงัจากผลิตภณัฑถ์ูกส่งจากบริษทั OEM มายงัคลงัเก็บสินคา้เพื่อรอการ

กระจายสินคา้ไปยงัช่องทางจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดั
ธรรมชาติในช่องทางออนไลน์ มีขั้นตอนดงัแสดงในรูปภาพท่ี 4.4 

- ลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางของร้านท่ีให้บริการ ไดแ้ก่ Facebook, Line Official, 
Instagram รวมถึง Online Shopping Application เช่น Shopee, Lazada ของบริษทั โดยจะมีพนักงาน
เป็นผูรั้บค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ผา่นช่องทางต่าง ๆ 

- พนักงานบนัทึกรายละเอียดการสั่งซ้ือ ได้แก่ รายการผลิตภณัฑ์ท่ีสั่งซ้ือ, ค่าจดัส่ง, 
โปรโมชัน่ท่ีลูกคา้ใช ้จากนั้นสรุปจ านวนเงินทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งโอนเงิน 

- แจง้ขอ้มูลยืนยนัยอดการสั่งซ้ือให้ลูกคา้ พร้อมแจง้เลขท่ีบญัชีบริษทัให้ลูกคา้ท าการ
โอนเงิน 

- ลูกคา้โอนเงินและส่งหลกัฐานการช าระเงิน 
- พนกังานบนัทึกขอ้มูลการจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ ไดแ้ก่ ช่ือลูกคา้, เบอร์โทรติดต่อกลบั, 

ท่ีอยูจ่ดัส่ง จากนั้นยนืยนัความถูกตอ้งกบัลูกคา้ 
- พนกังานจดัเตรียมสินคา้ใหลู้กคา้ ตามใบสั่งซ้ือ 
- พนกังานจดัส่งสินคา้ให้ลูกคา้ผ่านทางไปรษณีย ์และแจง้สถานการณ์จดัส่งให้ลูกคา้

ทราบ 
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รูปภาพท่ี 4.4 แสดงขั้นตอนในการจดัส่งสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีสั่งสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 

4.3.3.1 ผา่นร้านเวชส าอาง 
หลงัจากผลิตภณัฑถ์ูกส่งจากบริษทั OEM มายงัคลงัเก็บสินคา้เพื่อรอการ

กระจายสินคา้ไปยงัช่องทางจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว จากสารสกดั
ธรรมชาติในช่องทางผา่นร้านเวชส าอาง (เร่ิมในปีท่ี 3) มีขั้นตอนดงัแสดงในรูปภาพท่ี 4.5 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 4.5 แสดงขั้นตอนในการจดัส่งสินคา้ใหแ้ก่ร้านเวชส าอางแบบ Multibrand 

 

ยนืยนัท่ีอยู่
การจดัส่ง
สินคา้ 

เตรียมการจดัส่ง
สินคา้ใหลู้กคา้ 

ลูกคา้สั่งซ้ือ
สินคา้ 

ยนืยนัยอดการ
สั่งซ้ือสินคา้ 

ลูกคา้โอนเงิน
และส่งหลกัฐาน
การโอนเงิน 

จดัส่งสินคา้ผา่น
ไปรษณีย ์

บนัทึก
รายละเอียด
การโอนเงิน 

แจง้การจดัส่ง
สินคา้ใหลู้กคา้ 

ร้านเวชส าอางแบบ Multibrand 

ติดต่อร้านเวชส าอาง 

เสนอการฝากขายสินคา้ในร้านเวชส าอาง 

รับยอดสั่งจากร้านและน าสินคา้ไปฝากวางขาย 

ช าระค่าแรกเขา้ และท าสัญญา 

รับเงินค่าสินคา้ตามจ านวนท่ีขายได ้
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4.4 ค่าใช้จ่ายในการด าเนนิงาน 
4.4.1 ค่าใช้จ่ายก่อนการจัดตั้งบริษัท 

 
ตารางท่ี 4.1 แสดงค่าใชจ่้ายก่อนการจดัตั้งบริษทั 

รายการ ราคา(บาท) 
ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000 
ค่าออกแบบบรรจุภณัฑ ์ 5,500 
ค่าการออกแบบกล่องบรรจุภณัฑ ์ 5,000 
ค่าจด อย. 2,500 
ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 3,000 

รวมค่าใช้จ่ายก่อนการจัดตั้งบริษัท(บาท) 26,000 

 
4.4.2 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 

 
ตารางท่ี 4.2 แสดงค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 

1. เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 
ตูเ้ก็บเอกสาร 1 ตู ้ 2,500 2,500 
โต๊ะท างาน 3 ตวั 1,500 4,500 
เกา้อ้ี 4 ตวั 900 3,600 
2. อุปกรณ์ส านักงาน 
เคร่ืองพิมพ ์พร้อม FAX 1 ตวั 2,790 2,790 
2. อุปกรณ์ส านักงาน 
คอมพิวเตอร์ประจ า
ส านกังาน 

1 เคร่ือง 
25,000 25,000 

ค่าโทรศพัทส์ านกังาน 1 เคร่ือง 1,490 1,490 
เคร่ืองใชส้ านกังานเบด็เตลด็ 1 ชุด 10,000 10,000 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน (ต่อ) 
รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 
3. คลงัสินค้า 
ชั้นเก็บสินคา้ 2 ชุด 6,890 13,780 

รวมค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน (สินทรัพย์ถาวร) 73,660 

 
4.4.3 ค่าเช่าพื้นท่ี 
เน่ืองจากพื้นท่ีท่ีจะใช้ท าเป็นส านกังานและโกดงัเก็บสินคา้ เป็นพื้นท่ีส่วนตวัของทาง

บริษทั จึงไม่ตอ้งเสียค่าเช่า หรือจ่ายเงินเพื่อซ้ือพื้นท่ี เพียงแต่ตอ้งลงทุนในการสร้างส านกังานแบบ
ส าเร็จรูปขึ้นมาเพื่ออ านวยความสะดวกในการท างาน และแบ่งพื้นท่ีให้เป็นสัดส่วนระหว่าง
ส านักงานและโกดังสินค้า โดยประมาณการค่าใช้จ่ายส่วนน้ีได้เท่ากับ 73,660 บาท เน่ืองจาก
จุดเร่ิมตน้ของธุรกิจเป็นธุรกิจขนาดเลก็ ยงัไม่ตอ้งการโกดงัเก็บสินคา้ หรือส านกังานขนาดใหญ่ การ
ประหยดัค่าใชจ่้ายส่วนน้ีท าให้สามารถลดตน้ทุนของธุรกิจลงไดจ้ านวนมาก และสามารถพิจารณา
ต่อเติมพื้นท่ี หรือเช่าโกดงัสินคา้เพิ่มเติมไดใ้นอนาคตหากธุรกิจมียอดขายเพิ่มขึ้น 
 
 

4.5 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงานและคลงัสินค้า 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงให้เห็นถึงค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังานและคลงัสินคา้ 

รายการ 
ราคา
(เดือน) 

ราคา(ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าอุปกรณ์จดัตั้ง
ส านกังาน 

- 73,660 - - - - 

ค่าไฟ 3,500 42,000 42,000 42,000 42,000 42,000 
ค่าน ้า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าอินเตอร์เน็ต 899 10,788 10,788 10,788 10,788 10,788 
ค่าโทรศพัท ์ 499 5,988 5,988 5,988 5,988 5,988 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน
เบด็เตลด็ 

1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

รวม 6,198 148,036 74,376 74,376 74,376 74,376 
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ตารางท่ี 4.4 แสดงถึงการประเมินตน้ทุนต่อหน่วยในการผลิตผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับ
แกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ ต่อรอบการผลิต 

รายการ 
หน่วยท่ีผลติได้ 

(mL) 
ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
 ราคารวม  

Direct Material 
 Essential water  200,000 0.075 15,000 

Conversion Cost 
 ตน้ทุนค่าขวดบรรจุภณัฑ ์ 2,000 25.00 50,000 
 ตน้ทุนค่าสกรีนบรรจุภณัฑ ์ 2,000 20.00 40,000 
 ตน้ทุนค่ากล่องบรรจุภณัฑ ์ 2,000 25.00 50,000 
 ตน้ทุนจา้งผลิตสินคา้  2,000 20.00 40,000 
 ตน้ทุนจา้งบรรจุผลิตภณัฑล์งขวด  2,000 9.00 18,000 

รวมต้นทุนสินค้า 2,000 99.08 213,000 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงถึงการประเมินตน้ทุนขายจากปริมาณยอดสั่งซ้ือจากลูกคา้ทุกช่องทางจดัจ าหน่าย
ในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ปริมาณยอดการสั่งซ้ือ
สินคา้ 

1,500 1,680 2,612 2,925 2,925 

ราคาตน้ทุนการผลิต 99.08 99.08 94.126 94.126 94.126 
รวม 148,620 166,454 245,819 275,318 275,318 
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4.6 ภาพรวมแผนการด าเนินงาน 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงภาพรวมแผนการด าเนินงานในการผลิตผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ ในช่วงปีท่ี 0-1 

กิจกรรมหลกั กิจกรรมยอ่ย 
ช่วงเวลาในการด าเดินงานปีท่ี 0-1 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 1 2 

การด าเนินการ
ก่อนการผลิต 

หาขอ้มูลและติดต่อโรงงาน               
พิจารณาคดัเลือกโรงงานตามเกณฑท่ี์
ก าหนดไว ้

              

ติดต่อเพื่อคุยรายละเอียดของผลิตภณัฑ์               
วิจยัและคิดคน้สูตรของผลิตภณัฑ ์               
ตรวจสอบคุณภาพของผลิตภณัฑ์
ตวัอยา่งจากการผลิต 

              

ทดลองตลาด               
ท าสัญญาและส่งมอบการผลิต               

การด าเนินการ
จดัจ าหน่าย 

สร้างช่องทางการจ าหน่ายสินคา้               
ผลิตสินคา้               

จ าหน่ายสินคา้               
จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย               
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บทที่ 5 

แผนบริหำรจัดกำรในองค์กร 
 
 

5.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 
บริษทั อิงนิรันด์ จ ากดั มีรูปแบบด าเนินธุรกิจเป็นผูดู้แลสิทธิบตัรสูตรผลิตภณัฑ์โทน

เนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ ท่ีไดจ้ากการวิจยัของบุคลากรในบริษทั สั่ง
ผลิตและจดัจ าหน่าย ภายใตช่ื้อ “อิงนิรันด”์ โดยมีทุนจดทะเบียน 500,000 บาท 
 
 

5.2 โครงสร้างองค์กร 
แบรนด์ “อิงนิรันด์” เร่ิมมาจากการรวมตวัของนกัเทคนิคการแพทย ์3 คนซ่ึงเป็นผูท่ี้มี

พื้นฐานทางวิทยาศาสตร์ ผนวกเขา้กบัความเป็นตวัตนของผูก่้อตั้งทั้ง 3 คนท่ีมีสไตล์และบุคลิกท่ี
ต่างกนัออกไป โดยผสานความหลงไหลในธรรมชาติ ความสวยงาม คุณค่าของธรรมชาติ และความ
เป็นไทย เขา้กบัความหลงใหลในศิลปะทุกรูปแบบ และความแปลกใหม่ ทา้ทาย ในความแตกต่าง
นั้น ผูก่้อตั้งแบรนด์น้ีทุกคนมองเห็นจุดเดียวท่ีเหมือนกนัคือการใชค้วามเป็นตวัเองของแต่ละคนเขา้
มาสร้างสรรค์ในผลิตภัณฑ์ อาศัยการเช่ือมโยงบุคลิกของแต่ละคนเข้าด้วยกันอย่างลงตัว เพื่อ
สร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ท่ีสะท้อนตัวตนความเป็นเราออกมาให้ได้มากท่ีสุด โดยมองว่าการสร้าง
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวก็เหมือนกับงานศิลปะอย่างหน่ึงท่ี ตอ้งอาศยัความเป็นธรรมชาติ ความรู้ด้าน
วิทยาศาสตร์ และความเป็นศิลปะเขา้มารวมกนั เพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพและสามารถ
สร้างมูลค่าเชิงธุรกิจได ้นัน่คือ ผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ 
แบรนด ์“อิงนิรันด”์ 

เน่ืองจากแบรนด์ อิงนิรันด์ เป็นแบรนด์หนา้ใหม่ท่ีเพิ่งเร่ิมจะก่อตั้ง มีจ านวนพนกังาน
น้อยและบริษทัมีขนาดเล็ก ดงันั้นจึงเลือกการวางโครงสร้างองค์กรให้เป็นแบบ Flat Organization 
เพื่อให้บริหารงานง่ายและสะดวก โดยมีผูก่้อตั้งเป็นผูก้  าหนดเป้าหมาย วิสัยทศัน์ รวมถึงกลยุทธ์ใน
การบริหารต่าง ๆ อย่างไรก็ตามผูก่้อตั้งร่วมสามารถมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็น เพื่อให้การ
เติบโตของบริษทัเป็นไปอยา่งราบร่ืน 
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รูปภาพท่ี 5.1 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทัแบรนด ์“อิงนิรันด์” 

 
 

5.3 รายช่ือผู้บริหารและต าแหน่ง 
1. นายภูริวรรธน์ มิตรภูมิวิบูลย ์(เอิร์ก)  ต าแหน่ง ผูบ้ริหาร (ผูก่้อตั้ง) 
2. นางสาวแสงดาว สมศรี (ดาว)   ต าแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายวิจยัและพฒันาสินคา้ 
3. นายณฐัพล กิตติเสนาชยั (ยนีน์)  ต าแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด 

 
 

5.4 รายละเอยีดผู้ถือหุ้น 
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงถึงจ านวนหุน้ สัดส่วน และเงินทุนของผูถื้อหุน้ 

ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 

1 นายภูริวรรธน์ มิตรภูมิวิบูลย ์(เอิร์ก) 2,000 40% 200,000 
2 นางสาวแสงดาว สมศรี (ดาว)  1,500 30% 150,000 

3 นายณฐัพล กิตติเสนาชยั (ยนีน์) 1,500 30% 150,000 

รวม 5,000 100% 500,000 
 
 
 
 
 
 

ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี ผูจ้ดัการฝ่ายขายและ
การตลาด 

ผูจ้ดัการฝ่ายวิจยัและ
พฒันาสินคา้ 

ผูบ้ริหาร (ผูก่้อตั้ง) 
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5.5 แผนการด้านบุคลากร 
 
ตารางท่ี 5.2 แสดงถึงต าแหน่ง จ านวนคนในต าแหน่งนั้น ๆ และหนา้ท่ีรับผิดชอบของบุคลากรใน
องคก์ร 

ต าแหน่ง จ านวนคน หน้าที่และความรับผิดชอบ 

ผูก่้อตั้ง 1 

1.ก าหนดกลยทุธ์และแผนการด าเนินงานขององคก์ร 
2.บริหารจดัการองคก์รใหเ้ป็นไปตามแผน และดูแล
พนกังานในองคก์ร 
3.ก าหนดค่าตอบแทนของบุคลากร 
4.ดูแลการด าเนินงานทั้งหมด 
5.ตรวจสอบค าสั่งซ้ือและสถานท่ีจดัส่งของลูกคา้ตาม
ค าสั่งซ้ือ 
6.ติดตามและใหบ้ริการดูแลลูกคา้ 

ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 1 

1.ดูแลจดัการในส่วนของงานทางบญัชีทั้งหมด 
2.รับผิดชอบดูแลการเงินของบริษทั 
3.รับผิดชอบดูแลในเร่ืองค่าตอบแทนของพนกังานใน
บริษทั 

ผูจ้ดัการฝ่ายวิจยัและ
พฒันาสินคา้ 

1 
1.รับผิดชอบดูแลการวิจยัและพฒันาสินคา้ 
2.ตรวจสอบคุณภาพของสินคา้ เพื่อใหต้รงตามนโยบาย
ของบริษทั 

ผูจ้ดัการฝ่ายขายและ
การตลาด 

1 

1.รับผิดชอบดูแลงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทางการจดั
จ าหน่าย 
2.ประมาณยอดขาย และส ารวจความพึงพอใจ ความ
ตอ้งการของลูกคา้ 
3.ดูแลในเร่ืองการท าโปรโมชัน่ เพื่อช่วยกระตุน้ยอดขาย 
4.รับผิดชอบดูแลเม่ือมีการติดต่อกบั Supplier 
5.รับผิดชอบดูแลการเขา้และออกของสินคา้ภายใน
คลงัสินคา้ 
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5.6 แผนการด าเนินกลยุทธ์ด้านการจัดการทีมและองค์กรตามกรอบเวลาและความต้องการใช้ 
 
ตารางท่ี 5.3 แสดงค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากรในการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ 

ต าแหน่ง 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

1.ผูก่้อตั้ง 1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,153 1 24,310 

2.ผูจ้ดัการฝ่ายวิจยัและพฒันา
สินคา้ 

1 15,000 1 15,750 1 16,538 1 17,364 1 18,233 

3.ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด 1 15,000 1 15,750 1 16,538 1 17,364 1 18,233 

4.ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 1 15,000 1 15,750 1 16,538 1 17,364 1 18,233 
รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 4 65,000 4 68,250 4 71,663 4 75,246 4 79,008 
รวมเงินเดือน (ต่อปี) 4 780,000 4 819,000 4 859,950 4 902,948 4 948,095 
ประกนัสังคม (ต่อปี) 4 27,000 4 27,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 
เงินโบนสั (1เดือน/ปี) - - - - 4 71,663 4 75,246 4 79,008 

รวมค่าใช้จ่าย (ต่อปี) 4 807,000 4 846,000 4 967,613 4 
1,014,19

3 
4 1,063,103 
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บทที่ 6 

แผนกำรเงิน 
 
 

6.1 ขนาดของเงินทุนและแหล่งที่มาของเงินทุน 
เงินลงทุนเร่ิมตน้ส าหรับแบรนด์ อิงนิรันด์ ใช้เงินลงทุนจ านวนทั้งสิน 500,000 บาท 

เป็นเงินลงทุนของหุ้นส่วน 100 % โดยไม่มีการกูย้ืมเงินจากสถาบนัทางการเงิน และทางบริษทัออก
หุ้นสามญัจ านวน 5,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ 100 บาท ซ่ึงแบรนด์ อิงนิรันด์ มีผูร่้วมลงทุนทั้งส้ิน 3 คน 
โดยมีรายละเอียดสัดส่วนการถือหุน้ และมูลค่าเงินลงทุน ดงัแสดงในตารางท่ี 5.1 
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงถึงจ านวนหุน้ สัดส่วน และเงินทุนของผูถื้อหุน้บริษทัแบรนด ์“อิงนิรันด”์ 

ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 

1 นายภูริวรรธน์ มิตรภูมิวิบูลย ์(เอิร์ก) 2,000 40% 200,000 
2 นางสาวแสงดาว สมศรี (ดาว)  1,500 30% 150,000 

3 นายณฐัพล กิตติเสนาชยั (ยนีน์) 1,500 30% 150,000 

รวม 5,000 100% 500,000 
 
 

6.2 เงินลงทุน 
เงินลงทุนส าหรับบริษทัแบรนด ์“อิงนิรันด์” ซ่ึงมีรูปแบบของการด าเนินธุรกิจเป็นผูจ้ดั

จ าหนา้จ าหน่ายผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวจากสารสกดัธรรมชาติ ภายใตแ้บรนด์ “อิงนิรันด์” โดยมีสินคา้ตวั
แรกคือ ผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสารสกัดธรรมชาติ ประกอบด้วยเงิน
ลงทุนในสินทรัพยถ์าวร เงินทุนส ารองเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน โดยมี
รายละเอียดดงัแสดงในตารางท่ี 6.2 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงรายละเอียดการลงทุนในสินทรัพยถ์าวร เงินทุนส ารองเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนการ
ด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียนของบริษทัแบรนดอิ์งนิรันด์ 

รายการ มูลค่า 

1. เงินลงทุนในทรัพย์สินถาวร 
เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 10,600 

อุปกรณ์ส านกังาน 39,280 
คลงัเก็บสินคา้ 13,780 

2. เงินลงทุนเพ่ือค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน 
ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000 
ค่าออกแบบบรรจุภณัฑ ์ 5,500 
ค่าการออกแบบกล่องบรรจุภณัฑ ์ 5,000 
ค่าจด อย. 2,500 
ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 3,000 
3. เงินทุนหมุนเวียน 
เงินทุนหมุนเวียนในการด าเนินงาน 410,340 

รวมมูลค่าการลงทุน 500,000 
 
 

6.3 สมมติฐานทางการเงนิ 
ส าหรับบริษทัแบรนด ์อิงนิรันด ์มีการตั้งสมมุติฐานทางการเงิน โดยมีรายละเอียดดงัเส

ดงในตารางท่ี 6.3 
 
ตารางท่ี 6.2 แสดงถึงสมมุติฐานทางการเงินของบริษทัแบรนด ์“อิงนิรันด์” 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
แหล่งท่ีมาของเงินทุน เป็นเงินลงทุนของผูก่้อตั้งและผูร่้วมก่อตั้ง 100% 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 5 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าเส่ือมราคาอาคารส านกังาน 5 ปี แบบเส้นตรง 
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ตารางท่ี 6.2 แสดงถึงสมมุติฐานทางการเงินของบริษทัแบรนด ์“อิงนิรันด์” (ต่อ) 
รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ใหเ้ครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ีการคา้ 30 วนั และคา้งช าระไดไ้ม่เกินร้อยละ 20 ของยอด

ทั้งหมด 2/10, n/30 
ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ี
การคา้ 

30 วนั และมียอดคา้งช าระไม่เกินร้อยละ 20 ของยอด
ทั้งหมด 

สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน จากจ านวนท่ีผลิตไดแ้ต่ละคร้ัง 
อตัราเงินเฟ้อ ลดลงร้อยละ 1.7 ต่อปี (ธนาคารแห่งประเทศไทย,2563) 
อตัราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือน เพิ่มขึ้นร้อยละ 5 ต่อปี โดยเพิ่มขึ้นตั้งแต่ปีท่ี 2 ของการ

ท างาน 
อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล  ร้อยละ 20 ต่อปี (กรมสรรพากร, 2562) 
อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาวส าหรับลูกคา้
รายยอ่ยชั้นดี (MRR)  

ร้อยละ 6.75 ต่อปี (ธนาคารไทยพาณิชย,์ 2562) 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 70% จากก าไรสุทธิ บริษทัจ่ายเงิน
ปันผลคร้ังแรกในปีท่ี 3 ของการด าเนินธุรกิจเม่ือบริษทัมี
ก าไรสุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
โบนสัพนกังาน มีนโยบายการจ่ายโบนสัใหก้บัพนกังานในปีท่ี 3 ของการ

จดัตั้งบริษทั โดยท่ีจะจ่ายโบนสั 1 เดือนต่อปี 
อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of 
Equity)  

ร้อยละ 15 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC 
(Weight Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 13.68 (ตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย,2563) 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 12% 
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ตารางท่ี 6.2 แสดงถึงสมมุติฐานทางการเงินของบริษทัแบรนด ์“อิงนิรันด์” (ต่อ) 
รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

ตน้ทุนวตัถุดิบ บรรจุภณัฑแ์ละค่า
จดัส่ง 

คาดวา่ตน้ทุนวตัถุดิบ บรรจุภณัฑแ์ละค่าจดัส่ง คงท่ี
ประมาณ 2 ปี ก่อนจะลดลง 3% ต่อปี ในปีท่ี 3 เป็นตน้
ไป 

ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน/เดือน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือน
มากกวา่ 15,000 บาทขึ้นไป 

 
 

6.4 การประมาณรายได้ 
แบรนด ์“อิงนิรันด”์ มีรายไดจ้ากการจ าหน่ายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีช่ืนชอบผลิตภณัฑ์

บ ารุงผิวจากธรรมชาติ ตอ้งการหลีกเล่ียงผลิตภณัฑท่ี์อาจมีสารก่อให้เกิดอาการแพ ้รวมถึงผูบ้ริโภคท่ี
ยงัไม่ตระหนักถึงความส าคัญของการใช้ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวจากธรรมชาติ ต่างช่องทางการจัด
จ าหน่ายต่าง ไม่ว่าจะเป็น ช่องทางออนไลน์ของแบรนด์โดยตรง ร้านเวชส าอาง เป็นต้น โดยมี
รายละเอียดดงัแสดงในตารางท่ี 6.4 
 
ตารางท่ี 6.3 แสดงถึงการประมาณกรรายไดจ้ากการขายผลิตภ ณฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหา
สิวจากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด ์“อิงนิรันด์” 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

Facebook, Instragram, Line@ 
กล่อง 1 ช้ิน 450 504 564 632 632 
ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 690 690 690 690 690 
รายได ้ 310,500 347,760 389,491 436,230 436,230 
รวมรายได้จากการ
ขาย 

310,500 347,760 389,491 436,230 436,230 
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ตารางท่ี 6.3 แสดงถึงการประมาณกรรายไดจ้ากการขายผลิตภ ณฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหา
สิวจากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด ์“อิงนิรันด์” (ต่อ) 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
Lazada, Shopee 

กล่อง 1 ช้ิน 800 896 1,004 1,124 1,124 
ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 690 690 690 690 690 
รายได ้ 552,000 618,240 692,429 775,520 775,520 
หกัค่า GP 5% 27,600 30,912 34,621 38,776 38,776 
รวมรายได้จากการขาย 524,400 587,328 657,807 736,744 736,744 

ผ่านการออกบูธจ าหน่ายสินค้า 
กล่อง 1 ช้ิน 250 280 314 351 351 
ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 690 690 690 690 690 
รายได ้ 172500 193200 216384 242350 242350 
รวมรายได้จากการขาย 172,500 193,200 216,384 242,350 242,350 

ผ่านร้านเวชส าอาง 
กล่อง 1 ช้ิน - - 730 818 818 
ราคาจ าหน่าย (ช้ิน) 690 690 690 690 690 
รายได ้ - - 503,700 564,144 564,144 
หกัค่า GP 35% - - 176,295 197,450 197,450 
หกัค่ากระจายสินคา้ 1% - - 5,037 5,641 5,641 
รวมรายได้จากการขาย - - 322,368 361,052 361,052 

รวมสุทธิ 
รวมยอดขายสุทธิ (ช้ิน) 1,500 1,680 2,612 2,925 2,925 
รวมรายได้สุทธิ (บาท) 1,007,400 1,128,288 1,586,051 1,776,377 1,776,377 

 
 

6.5 ประมาณการต้นทุน 
แบรนด ์“อิงนิรันด”์ มีตน้ทุนในการขายผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว

จากสารสกัดธรรมชาติและการด าเนินงาน 5 ด้าน แบ่งเป็น ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานภายใน
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ส านกังานและคลงัสินคา้ ดงัแสดงในตารางท่ี 6.5 ตน้ทุนในการผลิตผลิตภณัฑ ์ดงัแสดงในตารางท่ี 
6.6 และตารางท่ี 6.7 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด ดงัแสดงในตารางท่ี 6.8 ค่าเส่ือม
ราคาและค่าตดัจ าหน่ายส่วนการบริหารและการขาย ดงัแสดงในตารางท่ี 6.9 และค่าใชจ่้ายทางดา้น
บุคลากร ดงัแสดงในตารางท่ี 6.10 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 6.4 แสดงถึงค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานของผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว
จากสารสกดัธรรมชาติ ภายในส านกังานและคลงัสินคา้ 

รายการ 
ราคา
(เดือน) 

ราคา(ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน เพื่อเร่ิม
ด าเนินงาน 

- 73,660 - - - - 

ค่าไฟ 3,500 42,000 42,000 42,000 42,000 42,000 
ค่าน ้า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าอินเตอร์เน็ต 899 10,788 10,788 10,788 10,788 10,788 
ค่าโทรศพัท ์ 499 5,988 5,988 5,988 5,988 5,988 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน
เบด็เตลด็ 

1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

รวมท้ังหมด (บาท) 6,198 148,036 74,376 74,376 74,376 74,376 
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ตารางท่ี 6.5 แสดงถึงการประเมินตน้ทุนในการผลิตผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว
จากสารสกดัธรรมชาติ ต่อรอบการผลิตในปีท่ี 1 – 5 

รายการ 
หน่วยท่ีผลติได้ 

(mL) 
ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
 ราคารวม  

Direct Material 
 Essential water  200,000 0.075 15,000 

Conversion Cost 
 ตน้ทุนค่าขวดบรรจุภณัฑ ์ 2,000 25.00 50,000 
 ตน้ทุนค่าสกรีนบรรจุภณัฑ ์ 2,000 20.00 40,000 
 ตน้ทุนค่ากล่องบรรจุภณัฑ ์ 2,000 25.00 50,000 
 ตน้ทุนจา้งผลิตสินคา้  2,000 20.00 40,000 
 ตน้ทุนจา้งบรรจุผลิตภณัฑล์งขวด  2,000 9.00 18,000 

รวมต้นทุนสินค้า 2,000 99.08 213,000 
 
ตารางท่ี 6.6 แสดงราคาตน้ทุนขายจากปริมาณยอดสั่งซ้ือ จากลูกคา้ทุกช่องทางการจดัจ าหน่าย ในปี
ท่ี 1 – 5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ปริมาณยอดการสั่งซ้ือสินคา้ 1,500 1,680 2,612 2,925 2,925 
ราคาตน้ทุนการผลิต 99.08 99.08 94.126 94.126 94.126 

รวม 148,620 166,454 245,819 275,318 275,318 
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ตารางท่ี 6.7 แสดงถึงค่าใชจ่้ายทางการตลาดของผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจาก
สารสกดัธรรมชาติ ในปีท่ี 1 – 5 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 
โฆษณาสินคา้ผา่น Facebook, Instragram 36,000 39,600 43,560 47,916 52,708 
ค่าจดัท า Content และ Campaign บน 
Social Media 

36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

ค่าจา้งผูเ้ช่ียวชาญแนะน าคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑ ์

11,000 - - - - 

ผ่านช่องทางออฟไลน์ 
การออกบูธจ าหน่ายสินคา้ 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
ของสมนาคุณส าหรับ 300 set แรก 15,000 - - - - 
ค่าใชจ่้ายในการจดักิจกรรมลดราคา 19,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
จดัท าโบรชวัร์สินคา้ 800 ช้ิน 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
ค่าแรกเขา้ร้านเวชส าอาง แบบ Multibrand - - 50,000 - - 
ค่าเชียร์สินคา้ของพนกังานร้านเวชส าอาง - - 730 818 818 

รวม 166,600 135,200 189,890 144,334 149,125 
 
ตารางท่ี 6.8 แสดงถึงค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่ายส่วนการบริหารและการขายในปีท่ี 1 – 5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าเส่ือมราคาอาคารส่วน

ส านกังาน 
30,710 30,710 30,710 30,710 30,710 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใช้
ส านกังาน 

16,352 16,352 16,352 16,352 16,352 

รวม 47,062 47,062 47,062 47,062 47,062 

ค่าเส่ือมสะสม 47,062 94,124 141,186 188,248 235,310 
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ตารางท่ี 6.9 แสดงค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากร และการบริหารในการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ            
ในปีท่ี 1 – 5 

ต าแหน่ง 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

1.ผูก่้อตั้ง 1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,153 1 24,310 

2.ผูจ้ดัการฝ่ายวิจยัและพฒันา
สินคา้ 

1 15,000 1 15,750 1 16,538 1 17,364 1 18,233 

3.ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด 1 15,000 1 15,750 1 16,538 1 17,364 1 18,233 

4.ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 1 15,000 1 15,750 1 16,538 1 17,364 1 18,233 
รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 4 65,000 4 68,250 4 71,663 4 75,246 4 79,008 
รวมเงินเดือน (ต่อปี) 4 780,000 4 819,000 4 859,950 4 902,948 4 948,095 
ประกนัสังคม (ต่อปี) 4 27,000 4 27,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 
เงินโบนสั (1เดือน/ปี) - - - - 4 71,663 4 75,246 4 79,008 

รวมค่าใช้จ่าย (ต่อปี) 4 807,000 4 846,000 4 967,613 4 1,014,193 4 1,063,103 
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6.6 ประมาณการงบก าไร-ขาดทุน 
 
ตารางท่ี 6.10 แสดงการประมาณการงบก าไร-ขาดทุนของผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับ
แกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ ในปีท่ี 1 – 5 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้ 
รายไดจ้ากการขายสินคา้ 1,007,400 1,128,288 1,586,051 1,776,377 1,776,377 
หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 148,620 166,454 245,819 275,318 275,318 
ก าไรขั้นต้น 858,780 961,834 1,340,231 1,501,059 1,501,059 

ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 26,000     

หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 999,236 964,576 1,086,189 1,132,769 1,181,679 
หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 166,600 135,200 189,890 144,334 149,125 
หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วนการ
บริหาร 

47,062 47,062 47,062 0 0 

รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน 

1,238,898 1,146,838 1,323,141 1,277,103 1,330,804 

ก าไรจากการด าเนินการ -380,118 -185,004 17,091 223,956 170,255 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติ
บุคคล 

-380,118 -185,004 17,091 223,956 170,255 

ภาษี 
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% - 76,024 - 37,001 3,418 44,791 34,051 
ก าไรสุทธิ - 304,094 - 148,004 13,672 179,165 136,204 
หกั-เงินปันผลจ่าย 0 0 9,571 125,415 95,343 
ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล - 304,094 - 148,004 4,102 53,749 40,861 
ก าไรสะสม - 304,094 - 452,098 - 447,996 - 394,247 - 353,386 
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6.7 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
 
ตารางท่ี 6.11 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะการเงินของผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้าตบส าหรับ
แกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ ในปีท่ี 1 – 5 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

400,340 120,600 -5,775 19,405 33,334 34,374 

ลูกหน้ีการคา้ 0 16,790 35,595 62,029 91,635 121,242 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 8,395 17,797 31,014 45,818 60,621 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 400,340 145,785 47,617 112,449 170,787 216,237 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
สินทรัพยถ์าวร 73,660 73,660 73,660 73,660 73,660 73,660 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

26,000 26,000 26,000 26,000 26,000 26,000 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 -47,062 -73927 -110890 -110890 -110890 
รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน 99,660 52,598 25,733 -11,230 -11,230 -11,230 
รวมสินทรัพย์ 500,000 198,383 73,350 101,219 159,557 205,007 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนีสิ้นหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะสั้น 0 0 0 0 0 0 
เจา้หน้ีการคา้ 0 2,477 5,251 9,348 13,937 18,525 
หน้ิสินหมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหนิสิ้นหมุนเวียน 0 2,477 5,251 9,348 13,937 18,525 

 
 
 



87 

 

ตารางท่ี 6.12 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะการเงินของผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้าตบส าหรับ
แกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ ในปีท่ี 1 – 5 
รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 0 0 
หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ิสินไม่หมุนเวียน 0 0 0 0 0 0 
รวมหนีสิ้น 0 2,477 5,251 9,348 13,937 18,525 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุน้สามญั 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 
เงินสนบัสนุนธุรกิจจาก
รัฐบาล 

0 0 0 0 0 0 

ก าไรสะสม 0 -304,094 -452,098 -447,996 -394,247 -353,386 
รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 500,000 195,906 47,902 52,004 105,753 146,614 
รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้

ถือหุ้น 
500,000 198,383 53,153 61,352 119,690 165,140 

 
 

6.8 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 6.13 แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสดของผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับ
แกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ ในปีท่ี 1 – 5  

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ 0 -304,094 -148,004 13,672 179,165 136,204 
ค่าเส่ือมราคาส่วนการ
บริหารและการขาย 

0 47,062 47,062 47,062 0 0 
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ตารางท่ี 6.13 แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสดของผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้าตบส าหรับ
แกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ ในปีท่ี 1 – 5 (ต่อ) 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 

เจา้หน้ีการคา้ 0 2,477 2,774 4,097 4,589 4,589 
ลูกหน้ีการคา้ 0 -16,790 -18,805 -26,434 -29,606 -29,606 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 -8,395 -9,402 -13,217 -14,803 -14,803 
ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 0 
รวมกระแสเงินสดจาก

การด าเนินงาน 
0 -279,740 -126,374 25,180 139,344 96,383 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพย์
ถาวร 

73,660 0 0 0 0 0 

เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

26,000 0 0 0 0 0 

รวมกระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

99,660 0 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินสดจากการกูย้มื 0 0 0 0 0 0 
เงินสดรับจากการออก
หุน้ทุน 

500,000 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากรัฐบาล 0 0 0 0 0 0 
เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 -125,415 -95,343 
รวมกระแสเงินสดจาก

การจัดหาเงิน 
500,000 0 0 0 -125,415 -95,343 

กระแสเงินสดสุทธิ 400,340 -279,740 -126,374 25,180 13,929 1,040 
กระแสเงินสดตน้งวด 0 400,340 120,600 -5,775 19,405 33,334 
กระแสเงินสดปลาย
งวด 

400,340 120,600 -5,775 19,405 33,334 34,374 
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รายการ ค่าที่ได้ 

Long-term growth 9% 
กระแสเงินสดจากการด าเนินงานปีท่ี 6 96,471.95 
Terminal Value ปีท่ี 6 2,755,380.32 

 
 

6.9 การประเมินความคุ้มค่าโครงการลงทุน 
ผลตอบแทนการลงทุนของผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดั

ธรรมชาติ พิจารณาโดยเปรียบเทียบเงินลงทุนทั้งหมดท่ีตอ้งเสียไปกับผลตอบแทนท่ีจะได้รับ ดงั
แสดงในตารางท่ี 6.14 
 
ตารางท่ี 6.14 แสดงถึงผลวิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนส าหรับผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับ
แกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ 

รายการ ความหมาย มูลค่าท่ีค านวนได้ 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั 
(Weight Average Cost of 
Capital: WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษีของ
แหล่งเงินทุนต่าง ๆ ของบริษทั 

12.72% 

มูลค่าปัจจุบนั (บาท) (Net 
Present Value: NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงิน 
สครับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายุ
โครงการ 

823,404.20 

อตัราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return: IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสด
รับ แต่ละปีตลอดอายุโครงการและ 
จ านวนสินเช่ือ 

31.39% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ 
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมด 

4 ปี 4 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ 
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิด
เป็น มูลค่าปัจจุบนั 

4 ปี 6 เดือน 

 



90 

 

6.9.1 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value: NPV) 
ส าหรับการวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินนั้น บริษทัจะพิจารณาจากมูลค่าปัจจุบนั

สุทธิ ของกระแสเงินสดส าหรับกิจการ (NPV of Free Cash Flow of The Firm) ซ่ึงมีมูลค่าปัจจุบนั
สุทธิ (NPV) เป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากบั 823,404.20 โดยใชอ้ตัราคิดลด (Discount rate) จากตน้ทุน
ทางการเงินถัวเฉล่ีย ถ่วงน ้ าหนักกิจการ WACC (Weight Average Cost of Capital) โดยใช้สูตร
ค านวณดงัน้ี 

WACC = wd kd(1 − T) +  wckc 
               = 0 + 12.72% 

                                    = 12.72% 
โดยท่ี 𝑤𝑑  เท่ากบั สัดส่วนของหน้ีสิน 

𝑘𝑑 เท่ากบั อตัราผลตอบแทนท่ีเจา้หน้ีตอ้งการหรืออตัราดอกเบ้ียเงินกู ้ 
T เท่ากบั อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% 
𝑤𝑐 เท่ากบั สัดส่วนของผูถื้อหุน้ 
𝑘𝑐 เท่ากบั อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity)  
ดงันั้น ตน้ทุนทางการเงินเฉล่ียของกิจการ WACC จึงมีค่าเท่ากบั 12.72% 
การค านวณอตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of Equity) ดว้ยวิธี CAPM โดย risk 

free rate หาไดจ้ากการน าอตัราผลตอบแทนพนัธบตัรรัฐบาลอายุ 5 ปี มาเฉล่ีย Market rate of return 
หา ไดจ้ากอตัราผลตอบแทนอุตสาหกรรมอาหารในตลาดหุ้นเฉล่ียยอ้นหลงั 5 ปี โดยก าหนดให้ค่า
ความ ผนัผวนของตลาด (8) มีค่าเท่ากบั 1 จากการค านวณจากสูตร Hamada's Equation ซ่ึงสามารถ
ค านวณหา ค่า CAPM ไดด้งัต่อไปน้ี 

𝑘𝑐 =  𝑅𝑓 + (𝑅𝑚 − 𝑅𝑓)𝛽(𝐿) 
            = 1.22% + (12.72-1.22) (1) 
            = 12.72% 

โดยท่ี 𝑅𝑓  เท่ากบั อตัราผลตอบแทนของหลกัทรัพยป์ราศจากความเส่ียง 
𝑅𝑚เท่ากบั อตัราค่าเฉล่ียผลตอบแทนของตลาดหลกัทรัพย ์
𝜷(𝑳)เท่ากบั อตัราความเส่ียงของผลตอบแทนบริษทั (Beta)  
ดงันั้น อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity) มีค่าเท่ากบั 12.72% 

 
 
 



91 

 

6.9.2 อตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 
ในการวิเคราะห์อัตราผลตอบแทนของโครงการ ( IRR) บริษทัน าข้อมูล Free Cash 

Flow ท่ี ประมาณการ ได้มากจากการค านวณอตัราผลตอบแทนของโครงการ โดยใช้สมมติฐาน
เดียวกนักบัการ วิเคราะห์ NPV ซ่ึงพบวา่บริษทัมี IRR เท่ากบั 31.39% 
 

6.9.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ส าหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) จากกระแสเงินสดสุทธิสะสม

ของกิจการ เปรียบเทียบกับการลงทุน จะแสดงให้ผูล้งทุนทราบถึงระยะเวลาท่ีใช้ในการเปล่ียน
สินทรัพย ์ท่ีลงทุนไปกลบัมาเป็นเงินสดอีกคร้ัง พบว่าบริษทัสามารถด าเนินกิจการและคืนทุนไดใ้น
ระยะเวลา 4 ปี 4 เดือน  
 

6.9.4 ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) 
ส าหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) เพื่อลด

จุดอ่อนของการวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุนท่ีไม่ไดค้  านึงถึงค่าของเงินตามเวลา หรือกระแสเงินสดท่ี 
เกิดขึ้นต่างกนั โดยใชอ้ตัราคิดลด (Discount Rate) ตาม WACC ในแต่ละปีพบว่า กิจการสามารถคืน
ทุน ไดใ้นระยะเวลา 4 ปี 6 เดือน  
 

6.9.5 สรุปผลการวิเคราะห์การประเมินความคุ้มทุนของโครงการ 
จากการพิจารณาพบว่าผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสารสกัด

ธรรมชาติ แบรนด์ “อิงนิรันด์” มีมูลค่าปัจจุบนั (NPV) เป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากบั 823,404.20 บาท 
นอกจากน้ียงัมีอตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากบั 31.39% สูงกวา่อตัราผลเฉล่ียถ่วงน ้าหนกัของ
บริษทั (WACC) เท่ากับ 12.72% รวมไปถึง ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) อยู่ท่ี 4 ปี 4 เดือน 
และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) อยูท่ี่ประมาณ 4 ปี 6 เดือน เม่ือพิจารณา
ผลตอบแทนท่ีได้รับจากการลงทุนในมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) และระยะเวลาคืนทุนแบบคิด ลด (Discount Payback Period) 
พบว่าผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด์ “อิงนิรันด์” มี
ความคุม้ค่าต่อการลงทุน 
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บทที่ 7 
แผนบริหำรจัดกำรควำมเส่ียง 

 
 

แผนบริหารจดัการความเส่ียงแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ บทวิเคราะห์และระบุประเภท
ความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง, บทวิเคราะห์และระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแก้ไขกรณีเผชิญความเส่ียงท่ี
เก่ียวขอ้ง, ขอ้จ ากดัของธุรกิจ ดงัแสดงในตารางท่ี 8.1  
 
 

7.1 บทวิเคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงที่เกีย่วข้อง 
ในการด าเนินธุรกิจนั้นย่อมตอ้งมีการเปล่ียนแปลงเกิดขึ้นไปตามสถานการณ์ท่ีแตกต่าง

กนัไดต้ลอดเวลา ทั้งสถานการณ์ภายในและภายนอกบริษทั ซ่ึงอาจท าให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไป
ตามเป้าหมายท่ีวางไว ้ดงันั้น เพื่อให้ธุรกิจสามารถด าเนินไปได้อย่างราบร่ืน บริษทัควรจะมีแผน
บริหารจดัการความเส่ียงและแนวทางในการรองรับความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้นเพื่อปรับตวัให้ทันต่อ
สถานการณ์ โดยบริษทัไดมี้การจ าแนกความเส่ียงออกมาไดเ้ป็น 4 หวัขอ้ ดงัน้ี 

7.1.1 ความเส่ียงดา้นการด าเนินงาน 
7.1.2 ความเส่ียงดา้นการตลาด 
7.1.3 ความเส่ียงดา้นการเงิน 
7.1.4 ความเส่ียงดา้นกฎระเบียบและขอ้บงัคบั 
7.1.1 ความเส่ียงดา้นการด าเนินงาน 
 
7.1.1 ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน 

7.1.1.1 การขาดแคลนวตัถุดิบ 
สารสกัดท่ีใช้ในผลิตภัณฑ์ ต้องสั่งจาก Supplier ท่ีขาย ขึ้ นอยู่กับการ

สั่งซ้ือของโรงงาน OEM ซ่ึงอาจเกิดปัญหาการขาดแคลนได ้โดยเฉพาะในช่วงวิกฤติโรคโควิด 19 
ดังเช่นปัจจุบนั แมว้่าวตัถุดิบท่ีใช้ในการผลิตโทนเนอร์น ้ าตบแกปั้ญหาสิว แบรนด์อิงนิรันด์ ทาง
โรงงาน OEM จะเป็นผูส้ั่งและด าเนินการผลิตแต่หากเกดการขาดแคลนวตัถุดิบหลกัแลว้ ก็จะส่งผล
ต่อการผลิตได ้
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แนวทางบริหารจัดการความเส่ียง 
- หา supplier ท่ีน าเข้าสารสกัดหลักอย่าง PIXALIA®, Bix Activ®, Betapur® และ

Hydrasensyl Glucan Green จากหลาย ๆ บริษทั เพื่อกระจายความเส่ียงในกรณีสินคา้ขาดแคลน 
- เจรจาขอ้ตกลงกบัโรงงาน OEM ท่ีรับผลิต เพื่อก าหนดปริมาณวตัถุดิบส ารองท่ีตอ้งมี

เพียงพอต่อการผลิตในแต่ละคร้ัง 
7.1.1.2 ความเส่ียงดา้นก าลงัผลิตท่ีไม่เพียงพอ 
เน่ืองจากทางแบรนด์ใช้บริษทั OEM ในการผลิต หากผลิตภณัฑ์ของแบ

รนด์อิงนิรันด์เป็นท่ีตอ้งการของตลาดมากขึ้น อาจเกิดปัญหาก าลงัผลิตไม่เพียงพอต่อการสั่งซ้ือ ท า
ใหสิ้นคา้ขาดตลาด 
แนวทางบริหารจัดการความเส่ียง 

- ติดตามและน าขอ้มูลการซ้ือ-ขายผลิตภณัฑม์าใชว้ิเคราะห์ความตอ้งการของตลาดท่ีมี
ต่อตวัผลิตภณัฑอ์ยา่งสม ่าเสมอ เพื่อวางแผนการผลิตและบริหารคลงัสินคา้ใหมี้เพียงพอ 

- ขยายก าลงัการผลิต โดยเจรจากบับริษทั OEM ถึงระดบัความสามารถในการผลิตมาก
กวา่เดิมท่ีสามารถส่งมอบใหก้บับริษทัได ้

- หาบริษัท OEM เจ้าท่ีสองท่ีมีคุณสมบัติตรงกับความต้องการและสามารถผลิต
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีมาตรฐานเดียวกนั ในกรณีเร่งด่วนท่ีบริษทั OEM แห่งแรกไม่สามารถท าการผลิตท่ี
เพียงพอได ้ 

7.1.1.3 ความเส่ียงดา้นห่วงโซ่อุปทาน 
การบริหารห่วงโซ่อุปทานมีความส าคัญมากในการด าเนินธุรกิจ โดย

บริษทัมีการใช้ supplier ในการสั่งซ้ือสารสกดัจากธรรมชาติ และใช้การจา้งโรงงาน OEM ในการ
ผลิตโทนเนอร์น ้ าตบแกปั้ญหาสิว ซ่ึงตอ้งมีการติดต่อเจรจาให้ชดัเจน มีความเขา้ใจท่ีตรงกนัทั้งสอง
ฝ่าย จึงจะเป็นการด าเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพ เน่ืองจากอาจเกิดปัญหาจากโรงงานท่ีไม่สามารถผลิต
ให้ได้ทันตามเวลาท่ีก าหนด รวมไปถึงการลอกเลียนสูตร หรือน าสูตรไปปรับแต่งให้กับคู่แข่ง 
เน่ืองจากใชโ้รงงานและแลปวิจยัท่ีเดียวกนั 

ในการบริหารคลงัสินคา้ การขนส่ง และการส่งมอบผลิตภณัฑ ์ไปถึงมือลูกคา้หรือร้าน
เวชส าอางตอ้งมัน่ใจวา่ส่งตามระยะเวลาท่ีก าหนด มีสตอ็กสินคา้ท่ีเพียงพอต่อการขาย 
 
แนวทางบริหารจัดการความเส่ียง 

- เจรจาถึงขอ้ตกลงในการรับจา้งผลิตของโรงงาน OEM ให้รัดกุม และมีการท าสัญญา
เป็นลายลกัษณ์อกัษรท่ีชดัเจน จะตอ้งไม่มีการเปิดเผยสูตร หรือคดัลอกสูตรใดๆก็ตามใหแ้ก่คู่แข่ง 
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- ส่ือสารให้ชดัเจนถึงระยะเวลาการผลิตและส่งมอบสินคา้ให้ทนัในระยะเวลาท่ีตกลง
กนั 

- บริษทัอิงนิรันด์จะตอ้งมีการบริหารจดัการคลงัท่ีชดัเจน เป็นระบบโดยใชเ้ทคโนโลยี
สารสนเทศในการดูแลและบริหารจดัการ 

7.1.1.4 คุณภาพของสินคา้ 
การควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้ได้มาตรฐานอยู่เสมอเป็นส่ิงท่ี

ส าคญัมาก เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีช่วยสร้างความมัน่ใจ รวมถึงความเช่ือมัน่ต่อตวับริษทัและผลิตภณัฑใ์น
ใจของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวกบัผิวหน้า แกปั้ญหาสิว ปัจจยัดา้นคุณภาพและความ
ปลอดภัยต่อผิวต้องมาเป็นอันดับแรก บริษทัจะต้องมีกระบวนการในการวิจัยและผลิตท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจ วา่ไดรั้บผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพตรงตามมาตรฐาน มีความปลอดภยั 
แนวทางบริหารจัดการความเส่ียง 

- ต้องควบคุมและคัดเลือกตั้ งแต่ supplier ท่ีใช้สั่งสารสกัดจากธรรมชาติ ซ่ึงเป็น
วตัถุดิบหลกัของผลิตภณัฑ์, บริษทั OEM ท่ีรับจ้างผลิตผลิตภณัฑ์, กล่องบรรจุภณัฑ์ไปจนถึงตัว
บรรจุภณัฑท่ี์ตอ้งมีความสะอาด ปลอดภยั การจดัเก็บสินคา้ตอ้งไดม้าตรฐาน จะตอ้งบนัทึกระยะเวลา
การจดัเก็บ การบรรจุหีบห่อ การขนส่งตอ้งมีคุณภาพก่อนถึงมือผูบ้ริโภค 

- supplier ท่ีใชส้ั่งสารสกดัจากธรรมชาติ สารสกดัจะตอ้งมีคุณภาพ โดยมีการสุ่มตรวจ
มาตรฐานของสารสกดัในทุก ๆ lot การสั่ง 

- โรงงานผลิตตอ้งไดม้าตรฐานโรงงาน GMP และตอ้งสุ่มตรวจคุณภาพของผลิตภณัฑ์
ท่ีผลิตไดใ้นทุก ๆ lot การผลิต 

- คลงัสินคา้ท่ีใชจ้ดัเก็บจะตอ้งมีอุณหภูมิท่ีเหมาะสม ไม่ร้อนจนเกินไป 
 

7.1.2 ความเส่ียงทางด้านการตลาด  
7.1.2.1 มีผลิตภณัฑเ์ดียวกนัวางจ าหน่ายในทอ้งตลาด 
เน่ืองจากผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้ าตบแก้ปัญหาสิวนั้น จดัเป็นผลิตภณัฑ์

บ ารุงผิวหนา้ท่ีมีการแข่งขนัในตลาดสูง แมใ้นตอนน้ียงัไม่มีผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบท่ีใชแ้กปั้ญหา
สิวโดยตรง แต่ในอนาคตอาจมีบริษทัผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวรายใหญ่ หรืออาจมีรายเล็กท่ีพยายาม
ลอกเลียนแบบเขา้มาเป็นคู่แข่งได ้โดยเฉพาะบริษทัรายใหญ่ท่ีมีเงินทุน ก าลงัการผลิต และฐานลูกคา้
อยู่แต่เดิม หากมีการลงทุนผลิตสินคา้ในรูปแบบเดียวกนัออกมาอาจส่งผลกระทบต่อยอดขาย และ
รายไดข้องแบรนดอิ์งนิรันด ์
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แนวทางบริหารจัดการความเส่ียง 
- ท าการจดทรัพยสิ์นทางปัญญา เพื่อไม่ใหคู้่แข่งรายอ่ืนผลิตสินคา้ในสูตรเดียวกนัได ้
- สร้างจุดแข็งของผลิตภัณฑ์ พฒันาคุณภาพและบริการของบริษทัอยู่เสมอ มีการ

พฒันาจุดแข่งและแกไ้ขจุดอ่อนของบริษทั ศึกษาคู่แข่งเพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลในการวางกลยทุธ์ของบริษทั
ต่อไป 

- เน้นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และการบริการหลงัการขาย เพื่อให้ลูกคา้เกิด
ความประทบัใจและติดใจในตัวบริษทั จดจ าผลิตภัณฑ์และนึกถึงผลิตภัณฑ์ของบริษทัก่อนเป็น
อนัดบัแรก 

7.1.2.2 ไม่สามารถขายไดต้ามท่ีคาดการณ์ไว ้
จากยอดขายท่ีบริษทัไดป้ระเมินเอาไว ้ในกรณีท่ีสินคา้ไม่สามารถขายได้

ตามท่ีบริษทัวางเอาไวอ้าจส่งผลกระทบต่อยอดปริมาณการผลิต และส่งผลกระทบต่อตน้ทุนของ
สินคา้ ปริมาณสินคา้ในคลงัไปจนถึงภาระค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ท่ีบริษทัตอ้งแบกภาระเพิ่มขึ้น เน่ืองจาก
รายไดน้อ้ยกว่าท่ีคาดการณ์ นอกจากนั้นยงัมีภาระดา้นการจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์ห้ทนัวนัหมดอายตุาม
รอบของสินคา้ 

 
แนวทางบริหารจัดการความเส่ียง 

- ประชาสัมพนัธ์ถึงขอ้มูล จุดเด่นและคุณค่าของผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้ าตบแก้ปัญหา
สิว อิงนิรันด ์ใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคมากขึ้น โดยเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้
และเลือกซ้ือ 

- ลดปริมาณการผลิตของรอบถดัไปจากโรงงาน OEM เพื่อให้สามารถควบคุม จดัการ
สินคา้ท่ีคา้งอยู ่

- สอบถามขอ้มูลจากผูบ้ริโภค เพื่อน ามาปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการ 
- เพิ่มการโปรโมทผลิตภณัฑ ์เพื่อใหรู้้จกัเป็นวงกวา้งมากยิง่ขั้น 
- ลดภาระค่าใชจ่้ายภายในองคก์ร 

 
7.1.3 ความเส่ียงทางด้านการเงิน 
เน่ืองจากบริษทัผูผ้ลิตแบรนด์อิงนิรันด์เป็นบริษทัผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเพิ่งเร่ิมเขา้

มาในตลาด เป็นกิจการขนาดเล็กท่ีเร่ิมจากเงินลงทุนของผูถื้อหุ้น ไม่ไดมี้การกูเ้งิน เม่ือบริหารจดั
การเงินไปลงทุนในส่วนต่างๆแลว้ ก็อาจมีความเส่ียงท่ีจะขาดสภาพคล่องทางการเงิน หรือไม่มีเงิน
สดเพียงพอส าหรับกรณีฉุกเฉินท่ีอาจเกิดขึ้นได ้
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แนวทางบริหารจัดการความเส่ียง 
- บริษัทต้องมีการหาแหล่งเงินทุนเสริมเพื่อสถานการณ์การขาดสภาพคล่องทาง

การเงินท่ีอาจเกิดขึ้นได ้โดยพิจารณาการขอกูเ้งินระยะสั้นจากบุคคลรอบตวั เช่น ครอบครัว เพื่อน 
หรือสถาบนัการเงิน 

- พิจารณาค่าใชจ่้ายท่ีเกิดขึ้นและปรับลดค่าใช่จ่ายท่ีไม่จ าเป็นออกไป 
- ปรับการขายเช่ือไม่ให้มีระยะเวลานานเกินไป หรือพิจารณาการขายเช่ือให้กบัลูกคา้

บางรายท่ีมีความน่าเช่ือถือ หรือจ่ายเงินตรงเวลาเท่านั้น เพื่อให้บริษทัมีรายรับมาใชเ้ป็นรายจ่ายได้
คล่องตวัมากขึ้น 

- เจรจากบั supplier และโรงงาน OEM เพื่อขอยดืระยะเวลาการช าระเงินในการซ้ือเช่ือ 
สามารถลดค่าใชจ่้ายลงได ้
 

7.1.4 ความเส่ียงทางด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ 
เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์บ ารุงผิว ซ่ึงจดัอยู่ภายใตพ้ระราชบญัญติัเคร่ืองส าอาง จึงตอ้ง

ด าเนินภายใตก้ฎหมายและนโยบายของรัฐ โดยตวัอย่างกฎหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินธุรกิจของ
บริษทั คือ กฎหมายเคร่ืองส าอาง กฎหมายแรงงาน การช าระภาษี 

 
แนวทางบริหารจัดการความเส่ียง 

- ศึกษากฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง ติดตามการเปล่ียนแปลงขอ้มูล และปฏิบติัตามกฎระเบียบ
ขอ้บงัคบัอยูเ่สมอ 
 
 

7.2 บทวิเคราะห์และระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงการแก้ไขกรณีเผชิญความเส่ียงที่เกีย่วข้อง 
7.2.1 ระยะส้ัน 1 ปี (ความเร่งด่วนท่ีต้องการแก้ไขมากท่ีสุด) 
การขาดแคลนวัตถุดิบ : เน่ืองจากวตัถุดิบเป็นปัจจยัท่ีส าคญัมากท่ีสุดในการผลิต แมว้่า

จะมี supplier ท่ีน าเขา้สารสกดัจากธรรมชาติ อย่างไรก็ตามหากเกิดการขาดแคลนวตัถุดิบจะเกิดผล
กระทบต่อสายการผลิต ท าให้ไม่สามารถผลิตได ้จ าเป็นตอ้งมีการแกไ้ขปัญหาน้ีอย่างเร่งด่วน โดยมี
แนวทางแกไ้ขหากเผชิญกับความเส่ียงน้ี คือ หา supplier ท่ีน าเขา้สารสกดัหลกัหลาย ๆ บริษทั เพื่อ
กระจายความเส่ียงในกรณีสินคา้ขาดแคลน และเจรจาขอ้ตกลงการส ารองวตัถุดิบกบัโรงงาน OEM 
โดยค านวณและแจง้ปริมาณการผลิตก่อนล่วงหนา้ 
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ก าลังผลิตไม่เพียงพอ : มีผลกระทบสูงและตอ้งการการแกไ้ขอย่างเร่งด่วน เพื่อไม่ให้
เสียความต้องการจากลูกค้า เน่ืองจากบริษทัใช้โรงงาน OEM ในการผลิต หากผลิตภัณฑ์เป็นท่ี
ตอ้งการของตลาดมากขึ้น และมีก าลงัผลิตท่ีไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ อาจท าให้สินคา้ขาดตลาด
ได ้โดยมีแนวทางแก้ไขหากเผชิญกบัความเส่ียงน้ี คือ วิเคราะห์ความตอ้งการของตลาดท่ีมีต่อตวั
ผลิตภณัฑ์อย่างสม ่าเสมอ เพื่อวางแผนการผลิตและบริหารคลงัสินคา้ให้มีเพียงพอ พิจารณาขยาย
ก าลงัการผลิต และหาบริษทั OEM เจา้ท่ีสองท่ีมีคุณสมบติัตรงกบัความตอ้งการ และสามารถผลิต
ผลิตภณัฑท่ี์มีมาตรฐานเดียวกนัเพื่อเป็นตวัเลือกส ารองส าหรับการผลิต 
 

คุณภาพของสินค้า : เพื่อรักษาความมัน่ใจ ความเช่ือมัน่ในตวับริษทัและผลิตภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภค เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีเก่ียวกับผิวหน้า แก้ปัญหาสิว ปัจจัยด้านคุณภาพและความ
ปลอดภัยต่อผิวต้องมาเป็นอันดับแรก บริษทัจะต้องมีกระบวนการในการวิจัยและผลิตท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจ ว่าไดรั้บผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพตรงตามมาตรฐาน มีความปลอดภยั หากมี
ขอ้ผิดพลาดเกิดขึ้นจะเกิดผลกระทบใหญ่หลวง และใชเ้วลานานในการดึงความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค
กลบัมา จ าเป็นตอ้งไดรั้บการแกไ้ขอย่างเร่งด่วนมาก โดยมีแนวทางแก้ไขหากเผชิญกบัความเส่ียงน้ี 
คือ ต้องมีการสุ่มตรวจสารสกัดจากธรรมชาติ รวมถึงผลิตภัณฑ์ในทุก ๆ lot การผลิต มีการ
ควบคุมดูแลคลงัสินคา้ หากเกิดปัญหาขึ้นตอ้งท าการตรวจสอบทนัที และเรียกคืนสินคา้จากผูบ้ริโภค 
ตอ้งรับมืออยา่งมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว  
 

ความเส่ียงด้านการเงิน : เน่ืองจากเป็นบริษทัผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเพิ่งเร่ิมเขา้มาใน
ตลาด เป็นกิจการขนาดเลก็ท่ีเร่ิมจากเงินลงทุนของผูถื้อหุน้ ไม่ไดมี้การกูเ้งิน โดยมีเงินลงทุนเร่ิมตน้ท่ี 
500,000 บาท เม่ือบริหารจดัการเงินไปลงทุนในส่วนต่างๆแลว้ ก็อาจมีความเส่ียงท่ีจะขาดสภาพ
คล่องทางการเงิน หรือไม่มีเงินสดเพียงพอส าหรับกรณีฉุกเฉิน มีผลกระทบสูง และความเร่งด่วนใน
ระดบัมาก โดยมีแนวทางแกไ้ขหากเผชิญกบัความเส่ียงน้ี คือ พิจารณาค่าใชจ่้ายท่ีเกิดขึ้นและปรับลด
ค่าใช่จ่ายท่ีไม่จ าเป็นออกไป หาแหล่งเงินทุนเสริมขอกูเ้งินระยะสั้นจากบุคคลรอบตวั เช่น ครอบครัว 
เพื่อน หรือสถาบนัการเงิน 
 

7.2.2 ระยะกลาง มากกว่า 1 ปี แต่ไม่เกนิ 3 ปี (ความเร่งด่วนท่ีต้องการแก้ไขปานกลาง) 
ความเส่ียงด้านห่วงโซ่อุปทาน : ห่วงโซ่อุปทานมีความส าคญัมากในการด าเนินธุรกิจ มี

ความเส่ียงสูงแต่มีความเร่งด่วนในระดบัปานกลาง เน่ืองจากทางบริษทัใชโ้รงงาน OEM ในการผลิต 
ซ่ึงอาจเกิดปัญหาจากโรงงานท่ีไม่สามารถผลิตให้ไดท้นัตามเวลาท่ีก าหนด การขนส่ง การจดัเก็บใน
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คลงั และการส่งมอบผลิตภณัฑไ์ปยงัผูบ้ริโภคหรือร้านเวชส าอาง โดยมีแนวทางแกไ้ขหากเผชิญกบั
ความเส่ียงน้ี คือ ส่ือสารให้ชดัเจนถึงระยะเวลาการผลิตและส่งมอบสินคา้ มีการบริหารจดัการคลงัท่ี
ชดัเจน เป็นระบบโดยใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศในการดูแลและบริหารจดัการ 
 

ไม่สามารถขายได้ตามท่ีคาดการณ์ไว้ : ในกรณีท่ีสินคา้ไม่สามารถขายไดต้ามท่ีบริษทั
วางเอาไว ้มีผลกระทบสูงต่อยอดปริมาณการผลิต ส่งผลกระทบต่อตน้ทุนของสินคา้ และรายรับ -
รายจ่ายของบริษทั จัดอยู่ในความเส่ียงระดับสูง ความเร่งด่วนอยู่ในระดับปานกลางโดยมีแนว
ทางแก้ไขหากเผชิญกับความเส่ียงน้ี คือ ลดปริมาณการผลิตของรอบถัดไปจากโรงงาน OEM 
ประชาสัมพนัธ์ถึงขอ้มูล จุดเด่นและคุณค่าของผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้ าตบแกปั้ญหาสิว อิงนิรันด์ ให้
เขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายมากขึ้น ปรับปรุงผลิตภณัฑใ์ห้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคและ
เพิ่มการโปรโมทผลิตภณัฑ ์เพื่อใหรู้้จกัเป็นวงกวา้ง 
 

ความเส่ียงทางด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ : เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว ซ่ึงจดั
อยู่ภายใต้พระราชบัญญัติเคร่ืองส าอาง หากมีการเปล่ียนแปลงกฎหรือข้อบังคับ จ าเป็นต้องใช้
ระยะเวลาและร่ายจ่ายในการด าเนินการแก้ไข จดัอยู่ในความเส่ียงระดับต ่า มีความเร่งด่วนอยู่ใน
ระดบัปานกลางโดยมีแนวทางแกไ้ขหากเผชิญกบัความเส่ียงน้ี คือ ศึกษากฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง ติดตาม
การเปล่ียนแปลงขอ้มูล และปฏิบติัตามกฎระเบียบขอ้บงัคบัอยูเ่สมอ 
 

7.2.3 ระยะยาว มากกว่า 3 ปี แต่ไม่เกนิ 5 ปี (ความเร่งด่วนท่ีต้องการแก้ไขน้อย) 
มีผลิตภัณฑ์เดียวกันวางจ าหน่ายในท้องตลาด : เน่ืองจากในตอนน้ียงัไม่มีผลิตภณัฑ์

โทนเนอร์น ้ าตบ จากสารสกัดจาธรรมชาติท่ีใช้แก้ปัญหาสิวโดยตรงแต่ในอนาคตอาจมีบริษัท
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวรายใหญ่ หรืออาจมีรายเลก็ท่ีพยายามลอกเลียนแบบเขา้มาเป็นคู่แข่งได ้โดยเฉพาะ
บริษทัรายใหญ่ท่ีมีเงินทุน ก าลงัการผลิต และฐานลูกคา้อยูแ่ต่เดิม อาจส่งผลกระทบต่อยอดขาย และ
รายไดข้องบริษทั จดัอยู่ในความเส่ียงระดบัต ่า มีความเร่งด่วนอยู่ในระดบัน้อยโดยมีแนวทางแกไ้ข
หากเผชิญกบัความเส่ียงน้ี คือ เนน้การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และการบริการหลงัการขาย และ
ท าการจดทรัพยสิ์นทางปัญญา เพื่อไม่ใหคู้่แข่งรายอ่ืนสามารถผลิตสินคา้ในสูตรเดียวกนัได ้
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ตารางท่ี 7.1 แสดงการบริหารจดัการความเส่ียง 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วนท่ีต้องการแก้ไข 

แนวทางจัดการความเส่ียง 
สูง ต ่า น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก
ท่ีสุด 

ความเส่ียงดา้นการด าเนินงาน 
การขาดแคลนวตัถุดิบ 

√    √ 
- หา supplier ท่ีน าเขา้สารสกดัหลกัหลาย ๆ บริษทั  
- เจรจาขอ้ตกลงการส ารองวตัถุดิบ โดยค านวณและแจง้ปริมาณ
การผลิตก่อนล่วงหนา้ 

ความเส่ียงด้านก าลังผลิตท่ีไม่
เพียงพอ √    √ 

- วางแผนการผลิตและบริหารคลงัสินคา้ใหมี้เพียงพอ  
- พิจารณาขยายก าลงัการผลิต  
- หาบริษทั OEM เจา้ท่ีสองเพื่อเป็นตวัเลือกส ารอง 

ความเส่ียงดา้นห่วงโซ่อุปทาน 
√   √  

- ส่ือสารใหช้ดัเจนถึงระยะเวลาการผลิตและส่งมอบสินคา้  
- มีการบริหารจดัการคลงัท่ีชดัเจนเป็นระบบ 

คุณภาพของสินคา้ 

√    √ 

- ตอ้งมีการสุ่มตรวจวตัถุดิบ และผลิตภณัฑใ์นทุก ๆ lot การผลิต  
- มีการควบคุมดูแลคลงัสินคา้  
- หากเกิดปัญหาขึ้นตอ้งท าการตรวจสอบทนัที และเรียกคืนสินคา้ 
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ตารางท่ี 7.1 แสดงการบริหารจดัการความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วนท่ีต้องการแก้ไข 

แนวทางจัดการความเส่ียง 
สูง ต ่า น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก
ท่ีสุด 

ความเส่ียงดา้นการตลาด 
มีผลิตภณัฑเ์ดียวกนัวางจ าหน่าย

ในทอ้งตลาด  √ √   
- เนน้การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การบริการหลงัการขาย  
- จดทรัพยสิ์นทางปัญญา เพื่อไม่ใหคู้่แข่งรายอ่ืนสามารถผลิตสินคา้
ในสูตรเดียวกนัได ้

ความเส่ียงดา้นการด าเนินงาน 
ไม่สามารถขายไดต้ามท่ี
คาดการณ์ไว ้ √   √  

- ลดปริมาณการผลิตรอบถดัไปจากโรงงาน OEM  
- ประชาสัมพนัธ์ใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายมากขึ้น  
- ปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

ความเส่ียงดา้นการเงิน 
ความเส่ียงดา้นการเงิน 

√    √ 
- พิจารณาค่าใชจ่้ายท่ีเกิดขึ้นและปรับลดค่าใช่จ่ายท่ีไม่จ าเป็น 
- หาแหล่งเงินทุนเสริมขอกูเ้งินระยะสั้น 

ความเส่ียงดา้นกฎระเบียบและขอ้บงัคบั 
ความเส่ียงดา้นกฎระเบียบและ
ขอ้บงัคบั 

 √  √  
ศึกษากฎหมายท่ีเก่ียวขอ้ง ติดตามการเปล่ียนแปลงขอ้มูล และปฏิบติั
ตามกฎระเบียบขอ้บงัคบัอยูเ่สมอ 
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7.3 ข้อจ ากดัทางด้านธุรกิจ 
เน่ืองจากการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้ าตบสาหรับแกปั้ญหาสิวจาก

สารสกัดธรรมชาติแบรนด์ “อิงนิรันด์” นั้นยงัไม่มีการด าเนินการจดัตั้ง หรือด าเนินธุรกิจจริง ซ่ึง
ก่อนท่ีจะเร่ิมด าเนินธุรกิจนั้นจะตอ้งมีการด าเนินการต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น การจดัตั้งและจดทะเบียน
บริษทั การด าเนินการเก่ียวกับเคร่ืองหมายการค้า การปรับปรุงพื้นท่ีเพื่อท าเป้นส านักงานและ
คลงัสินคา้ รวมถึงการจดสิทธิบตัรเพื่อเร่ิมตน้ผลิตสินคา้ จนถึงการน าสินคา้ออกจ าหน่ายสู่ตลาด คาด
วา่อาจใชเ้วลาในการด าเนินการประมาณ 12 เดือน ในช่วงเวลาดงักล่าวอาจมีผลกระทบทั้งจากภายใน
และภายนอก ท่ีส่งผลใหก้ารด าเนินธุรกิจจริงไม่เป็นไปตามแบบแผนท่ีวางไว ้ดงันั้นทางบริษทัควรมี
การทบทวนและปรับปรุงแผนธุรกิจอย่างสม ่ าเสมอเพื่อให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ และบรรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้ 
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ภาคผนวก ก 
ข้อมูลสารสกดั PIXALIA® 

 
1. ช่ือทางการค้า  PIXALIA® 
2. หมวดหมู่  Active Ingredient (สารออกฤทธ์ิ) 
3. การสกดั สกดัจากพืชตระกูล Cleomaceae โดยสกดัจากส่วนใบแหง้ของ Gynandropsis gynandra 
ท่ีอุดมไปดว้ยสารอาหาร Polyphenols และ Flavonoids 
4. คุณสมบัติ 

- Sebum Regulator ช่วยควบคุมการหลั่งซีบมัให้อยู่ในระดับท่ีเหมาะสม ช่วยรักษา
สมดุลส่งผลให้มีรูขุมขนท่่ีเรียบเนียน ปกติผิวหนังเราได้รับการปกป้องจากฟิล์มไขมนับาง ๆ ท่ีมี
ซีบมัเป็นส่วนประกอบ ซ่ึงซีบมั (Sebum) คือน ้ ามนัท่ีหลัง่ออกจากต่อม Sebacceous ท่ีอยู่ใตผ้ิวหนัง 
ยิ่งมีการหลัง่น ้ ามนัออกมามากเท่าไหร่ รูขุมขนก็จะยิ่งกวา้งมากเท่านั้น การควบคุมการหลัง่ซีบมัให้
อยู่ในระดบัท่ีเหมาะสมจึงช่วยลดขนาดของรูขุมขนได ้ถา้หากซีบมัถูกผลิตออกมามากเกินไปก็จะ
ก่อให้เกิดปัญหาผิวมนั หนังศรีษะมนัเร็วกว่าปกติ เป็นสาเหตุของสิวอุดตนั ผิวอกัเสบ ผมร่วง ใน
ขณะเดียวกันถา้ซีบมัผลิตไม่เพียงพอก็จะเกิดปัญหาผิวแห้ง กระตุน้กระบวนการอกัเสบ และยงั
ก่อใหเ้กิดการแพร่กระจายของแบคทีเรีย P.acnes ท่ีเป็นสาเหตุของการเกิดสิวอีกดว้ย  

- Reduces Seborrhea ช่วยลดอาการผื่นผิวหนังอักเสบ บรรเทาโรคผื่นอักเสบท่ีมี
ลกัษณะเป็นผื่นแดง หรือบางคร้ังมีขยุลอก มกัเกิดบริเวณผิวหนงัท่ีมีต่อมไขมนัหนาแน่น เช่น หวัคิ้ว 
ซอกจมูก ไรผม  

- Reduces Inflammation ช่วยลดอาการบวมแดง ลดการอกัเสบ ปัญหาสิวอกัเสบ ผิว
ระคายเคือง ท่ีบางคร้ังเกิดจากส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เช่น มลภาวะฝุ่ นหรือแสงแดด อาการแพ ้PIXALIA จะ
ช่วยสมานผิวใหก้ลบัมาแขง็แรงขึ้น 
5. วิธีการใช้ 
สามารถใชผ้สมลงในเซร่ัม เจลแตม้สิว ครีมบ ารุง โฟมลา้งหนา้ ยาสระผม โทนเนอร์ เอสเซนส์ 
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ภาคผนวก ก 
ข้อมูลสารสกดั Bix Activ® 

 
 
1. ช่ือทางการค้า  Bix Activ® 
2. หมวดหมู่  Active Ingredient (สารออกฤทธ์ิ) 
3. การสกดั สกดัจากพืช African Red Lip Tree หรือ Bixa Orellana สมุนไพรดั้งเดิมของชาวมายา 
ดว้ยกระบวนการสกดัท่ีเป็นมิตรต่อธรรมชาติ 
4. คุณสมบัติ 

- Sebum Regulator ช่วยควบคุมการหลั่งซีบมัให้อยู่ในระดับท่ีเหมาะสม ช่วยรักษา
สมดุลส่งผลใหมี้รูขมุขนท่่ีเรียบเนียน เม่ือผิวหนงัมีการหลัง่น ้ามนัออกมามากเท่าไหร่ รูขมุขนก็จะยิ่ง
กวา้งมากเท่านั้น การควบคุมการหลัง่ซีบมัให้อยู่ในระดบัท่ีเหมาะสมจึงช่วยลดขนาดของรูขุมขน 
และลดการแพร่กระจายของแบคทีเรีย P.acnes ท่ีเป็นสาเหตุของการเกิดสิวอีกดว้ย  

- Hyper keratinization มีส่วนช่วยรักษา microbiome virulence ไว ้สารน้ีจึงช่วยลดรอย
ต าหนิของผิวหนงั และยบัย ั้งความรุนแรงของเช้ือโรคท่ีก่อใหเ้กิดการอกัเสบ 
5. วิธีการใช้ 
สามารถใชผ้สมลงในผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ เพื่อบ ารุงผิวได ้
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 

ส าหรับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
เร่ือง แผนธุรกจิผลติภัณฑ์โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ  

ภายใต้แบรนด์ “องินิรันด์” 
ผู้วิจัย: นางสาวกฤษลดา เดชาธันยากุล 

นักศึกษาปริญญา สาขาการจัดการธุรกจิ วิทยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 แบบสอบถามน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาการจัดการ
มหาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับ
แกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ ภายใตแ้บรนด ์ 
“อิงนิรันด”์  
 ทั้งน้ี ขอ้มูลของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั และการน าเสนอขอ้มูลจะถูกน าเสนอใน
รูปแบบของบทสรุปภาพรวม โดยไม่มีการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลแต่อย่างใด ผลการวิจยัจะถูก
น าไปใช้เพื่อผลประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น ทางผูจ้ดัท าใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการท า
แบบสอบถามตามความเป็นจริงเพื่อเป็นประโยชน์ต่อการวิจยัคร้ังน้ี และขอขอบคุณในความร่วมมือ
มา ณ โอกาสน้ี 
 
ข้อมูลท่ีได้รับจะถูกรักษาไว้เป็นความลับ และจะถูกน าไปใช้เพ่ือประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น 
ขอบพระคุณอย่างสูง 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง แผนธุรกจิผลติภัณฑ์โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ  

ภายใต้แบรนด์ “องินิรันด์” 
 แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ ภายใตแ้บรนด ์“อิงนิรันด์” 
โดยแบบสอบถามจะแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ  
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงการเลือกซ้ือผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับ
แกปั้ญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย √ ลงใน □ ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

1.1 เพศ (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
□ ชาย  □ หญิง  □ LGBTQ+ 

1.2 สถานภาพ (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
□ โสด  □ สมรส  □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................. 

1.3 อาย ุ(ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
□ 20-25 ปี  □ 26-30 ปี  □ 31-35 ปี  
 □ 36-40 ปี  □ 41-45 ปี  □ 46-50 ปี 

1.4 ระดับการศึกษาสูงสุด (ใช้ในการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation 
ลูกคา้) 
□ ต ่ากวา่ปริญญาตรี   □ ปริญญาตรี 
□ ปริญญาโท    □ ปริญญาเอก  
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).......................... 

1.5 อาชีพ (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
□ นกัเรียน/นกัศึกษา   □ พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
□ พนกังานบริษทัเอกชน   □ ขา้ราชการ/พนกังานราชการ 
□ อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั  □ แม่บา้น/พ่อบา้น 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)........................... 

1.6 รายไดปั้จจุบนัเฉล่ียนต่อเดือน 
□ นอ้ยกวา่ 15,000 บาท   □ 15,001-30,000 บาท 
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□ 30,001-45,000 บาท   □ 45,001-60000 บาท 
□ 60,001 บาทขึ้นไป 

1.7 ท่านเคยประสบกบัปัญหาสิว หรือก าลงัประสบกบัปัญหาสิวหรือไม่ 
□ เคยมีปัญหาสิว แต่ปัจจุบนัหายขาดแลว้   
□ ก าลงัมีปัญหาสิวอยูใ่นปัจจุบนั 
□ ไม่เคยมีปัญหาสิว (จบแบบสอบถาม) 

 
ส่วนท่ี 2 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวจากสารสกัด
ธรรมชาติ 
2.1 ท่านเคยซ้ือหรือเคยใช ้Natural skincare/Organic skincare มาก่อนหรือไม่ 

□ ใช่ (ต่อในขอ้ท่ี 2.2)    
□ ไม่ใช่ (ต่อในขอ้ท่ี 2.13) 

(ส่วนส าหรับผู"้เคยซ้ือ/ใช"้สกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติ) 
2.2 เหตุผลใดท่านจึงเลือกซ้ือ/ใชส้กินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติ (ตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้) 

□ ช่วยลดการสะสมของสารเคมีในร่างกาย 
□ เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม 
□ มีความปลอดภยัในระยะยาว 
□ ไม่ก่อใหเ้กิดอาการแพ/้ระคายเคือง 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................................... 

2.3 ท่านมีการเลือกซ้ือสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติบ่อยเพียงใด 

□ นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน   □ เดือนละ 1 คร้ัง 

□ เดือนละ 2-3 คร้ัง   □ มากกวา่ 3 คร้ังต่อเดือน 

2.4 ท่านเลือกซ้ือสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติเพื่อจุดประสงคใ์ดเป็นหลกั (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
□ เพิ่มความกระจ่างใส  □ เพิ่มความชุ่มช้ืน 

□ กระชบัรูขมุขน  □ ฟ้ืนฟูผิวจากอาการแพ ้

□ รักษาสิว  □ ลดร้ิวรอย  □ ลดอาการแดงของผิว 

2.5 ท่านเคยซ้ือสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติท่ีผลิตในประเทศไทยหรือไม่ 
□ เคย (ต่อในขอ้ท่ี 2.6)    
□ ไม่เคย (ต่อในขอ้ท่ี 2.7) 
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2.6 เพราะเหตุใดท่านจึงไม่เลือกซ้ือสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติท่ีผลิตในไทย (ตอบไดม้ากกวา่ 1 
ขอ้) (ไปต่อขอ้ 2.8) 

□ ไม่เช่ือมัน่ในประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ ์
□ ขาดการรับรองท่ีน่าเช่ือถือ 
□ ขาดรีวิวท่ีน่าเช่ือถือ 
□ กลวัแพ ้
□ ราคาสูง 
□ หาซ้ือยาก 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................................... 

2.7 "หากท่านเคยซ้ือ" พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติของท่านเป็น
อยา่งไร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) **หมายเหตุ ** หากท าขอ้ 5. แลว้ ไม่ตอ้งท าขอ้น้ี (ไปต่อขอ้ 2.8) 

□ ลองซ้ือแบรนดใ์หม่ๆอยูเ่สมอ 
□ ซ้ือโดยดูส่วนผสมเป็นหลกั 
□ ซ้ือเฉพาะแบรนดท่ี์มีคนท่ีน่าเช่ือถือรีวิว/แนะน า 
□ ซ้ือยีห่อ้เดิมเป็นประจ า 
□ ซ้ือเฉพาะแบรนดท่ี์มีช่ือเสียง 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................................... 

2.8 ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีท่านรับไดใ้นการซ้ือสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติ 
□ นอ้ยกวา่ 100 บาท   □ 101-300 บาท 

□ 301-500 บาท   □ 501-1,000 บาท 

□ 1,001-3,000 บาท   □ 3,001-5,000 บาท 

□ 5,001 บาท ขึ้นไป 

2.9 ท่านมีช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผิวจากธรรมชาติช่องทางใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
□ ร้าน Multibrand เช่น Watson, Eveandboy, Butrium เป็นตน้ 
□ ช่องทาง E-marketplace เช่น Shopee, Lazada, Konvy 
□ ตวัแทนจ าหน่าย 
□ เวบ็ไซตข์องทางแบรนดเ์อง 
□ Social media ต่างๆ ท่ีติดต่อกบัทางแบรนดโ์ดยตรงเช่น Facebook page, LINE@ 
□ เคาน์เตอร์ของแบรนดใ์นหา้งสรรพสินคา้ 
□ ร้านสะดวกซ้ือ  □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................................ 
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2.10  ขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติของท่าน มาจาก
แหล่งใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

□ ตวัเอง   □ เพื่อน 

□ ครอบครัว ญาติ  

□ บุคคลมีช่ือเสียงทางสังคม เช่น Beauty blogger 

□ กระทูรี้วิวในเวบ็ต่างๆ เช่น Jeban, Pantip 

□ รีวิวจากผูซ้ื้อในแพลตฟอร์ม E-commerce ต่างๆ เช่น Shopee, Konvy, Lazada 

□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................................... 

2.11 ท่านคิดว่าปัจจยัใดเป็นปัจจยัหลกัท่ีมีผลต่อตดัสินใจซ้ือสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติของ
ท่านมากท่ีสุด (เลือกเพียง 3 ปัจจยัท่ีท่านเห็นดว้ยมากท่ีสุด) 

□ ราคา   □ คุณสมบติัของสกินแคร์ 

□ ปริมาณของสกินแคร์  □ ความแปลกใหม่ 

□ ความมีช่ือเสียงของแบรนด ์ □ ความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ ์

□ คนรอบตวั   □ ช่องทางการขายท่ีหลากหลาย 

□ บุคคลมีช่ือเสียงทางอินเตอร์เน็ต เช่น Beauty blogger 

□ โปรโมชัน่มีความน่าสนใจ □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................................. 

2.12 หากทางผูว้ิจยัมีสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติแบรนด์น้องใหม่มาแนะน าให้ท่านลองศึกษา 
ท่านสนใจท่ีจะลองท าความรู้จกัผลิตภณัฑห์รือไม่ 

□ สนใจ   
□ ไม่สนใจ  
 

(ส่วนส าหรับผู"้ไม่เคยซ้ือ/ใช"้สกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติ) 
2.13 เหตุใดท่านจึงไม่เลือกซ้ือ/ใชส้กินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

□ ผิวแพง้่าย   □ ราคาสูง 

□ ไม่เช่ือในคุณสมบติัของสารสกดัจากธรรมชาติ  

□ เห็นผลชา้   □ หาซ้ือยาก 

□ ไม่มีขอ้มูลส่วนผสมของผลิตภณัฑท่ี์เพียงพอ 

□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................................... 
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2.14 เหตุผลใดท่ีสามารถโน้มน้าวให้ท่านหันมาสนใจสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติไดม้ากท่ีสุด 
(เลือกเพียง 3 เหตุผลท่ีท่านเห็นดว้ยมากท่ีสุด) 

□ คนรอบตวัแนะน าวา่ดี   

□ ราคาเหมาะสมกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์

□ มีการอธิบายขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละส่วนผสมท่ีชดัเจน   

□ บุคคลมีช่ือเสียงแนะน า 

□ มีช่องทางในการซ้ือหลากหลาย  

□ มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ 

□ มีการโฆษณาทางส่ือต่าง ๆ เป็นประจ า 

□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................................... 

2.15 หากทางผูว้ิจยัมีสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติแบรนด์น้องใหม่มาแนะน าให้ท่านลองศึกษา 
ท่านสนใจท่ีจะลองท าความรู้จกัผลิตภณัฑห์รือไม่ 

□ สนใจ   
□ ไม่สนใจ  
 

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์โทนเนอร์น ้าตบส าหรับ
แก้ปัญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ 
ค าอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย √ ลงใน □ ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
3.1 ด้านผลติภัณฑ์และบริการ 
3.1.1 ท่านเคยใชผ้ลิตภณัฑใ์นกลุ่มรักษาสิวหรือไม่ 
 □ เคย    □ ไม่เคย 
3.1.2 ปกติท่านใชผ้ลิตภณัฑรั์กษาสิวบ่อยแค่ไหน 
 □ ใชเ้ป็นประจ าอยูแ่ลว้   □  ใช้ เ ม่ือมีปัญหาสิวเท่านั้ น 
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................................................................... 
3.1.3 ปัญหาท่ีพบจากการใชผ้ลิตภณัฑรั์กษาสิว 
 □ เน้ือผลิตภณัฑท์ าใหเ้กิดความรู้สึกเหนอะหนะ □ วิธีการใชไ้ม่สะดวก 
 □ ใชแ้ลว้ไม่หายจากการเป็นสิว หรือเป็นนอ้ยลง □ มีอาการแพ ้
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................................................................................... 
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3.1.4 ท่านเคยใชผ้ลิตภณัฑรั์กษาสิวแบบใดบา้ง (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) (น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กล
ยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อศึกษาวา่ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นอย่างไร จะไดน้ าเสนอสินคา้
ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้) 
 □ โฟมลา้งหนา้รักษาสิว    

□ โทนเนอร์น ้าตบรักษาสิว 
 □ ครีมรักษาสิว    

□ เจลแตม้สิว 
 □ มาส์กหนา้รักษาสิว    

□ ยาทาส าหรับรักษาสิว 
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)........................................................................................................ 
3.1.5 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวของท่านเป็นอยา่งไร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 □ ท่านลองซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวยีห่อ้ใหม่ ๆ เสมอ 
 □ ท่านซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวยีห่อ้เดิมเป็นประจ า 
 □ ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวเฉพาะแบรนดท่ี์มีการรับรองน่าเช่ือถือเท่านั้น 
 □ ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวท่ีท ามาจากสารสกดัจากธรรมชาติเท่านั้น 
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)........................................................................................................ 
(น าข้อมูลใช้ในหัวข้อกลยุทธ์ด้านสินค้า : ใช้ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อดูว่าผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เป็นอย่างไร เพื่อจะไดน้ าเสนอสินคา้ให้ตรงตามความตอ้งการ 
และใชใ้นหวัขอ้อุปสรรคของผลิตภณัฑ)์ 
3.1.6 ปัจจยัใดเป็นปัจจยัหลกัท่ีท าใหท้่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวยีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึง 
 □ ราคา    

□ เป็นยีห่อ้ท่ีรู้จกั/มีช่ือเสียง 
 □ ปริมาณของสินคา้   

□ ความน่าเช่ือถือ/ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ ์
 □ รูปแบบบรรจุภณัฑ ์   

□ ใชส้ารสกดัจากธรรมชาติ 
 □ ดารา/พรีเซนเตอร์   

□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)........................................................................................................ 
(น าขอ้มูลใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้: ใชศึ้กษาพฤติกรรมและแรงจูงใจของผูบ้ริโภคในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งไร เพื่อจะไดน้ าเสนอสินคา้ใหต้รงตามความตอ้งการ) 
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3.1.7 เกณฑใ์นการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาสิว 
(กรุณาใส่เคร่ืองหมาย √ ในช่องคะแนนตามความคิดเห็นของท่าน 1 = ส าคญันอ้ยท่ีสุด, 2 = 

ส าคญันอ้ย 3 = ส าคญัปานกลาง, 4 = ส าคญัมาก, 5 = ส าคญัมากท่ีสุด) 
เกณฑใ์นการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือ 
ส าคญัมาก
ท่ีสุด 
5 

ส าคญัมาก 
4 

ส าคญัปาน
กลาง 
3 

ส าคญันอ้ย 
2 

ส าคญันอ้ย
ท่ีสุด 
1 

ความบางเบาของ
ผลิตภณัฑ ์

     

บ ร ร เ ท า อ า ก า ร
อัก เสบของสิวได้
รวดเร็ว 

     

ลดการเกิดสิวใหม่      
มีคุณสมบัติ อ่ืน  ๆ 
ร่วมด้วย  เ ช่น ให้
ความชุ่มช้ืน เป็นตน้ 

     

(น าขอ้มูลใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: ใชศึ้กษาพฤติกรรมและแรงจูงใจของผูบ้ริโภคในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑเ์ป็นอยา่งไร เพื่อจะไดน้ าเสนอสินคา้ใหต้รงตามความตอ้งการ) 
3.1.8 กลุ่มหรือบุคคลใดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวของท่านมากท่ีสุด 
 □ ตนเอง   □ ญาติพี่นอ้ง  
 □ เพื่อน/คนรู้จกั  □ บุคคลากรทางการแพทย ์  

□ ขอ้มูลจากส่ือต่าง ๆ เช่น การโฆษณา ดาราท่ีรีวิวสินคา้ 
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)..................................................... 
(น าขอ้มูลใชใ้นหวัขอ้กลยุทธ์ดา้นโปรโมชัน่: ใชศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อ
จะไดค้ดัเลือกบุคลในการโฆษณาใหเ้หมาะสมกบัลูกคา้ และสามารถดึงดูดใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้) 
3.1.9 ผลิตภณัฑรั์กษาสิวในปัจจุบนั มกัอยูใ่นรูปแบบของ ครีมหรือเจลแตม้สิว ซ่ึงมีลกัษณะของเน้ือ
ผลิตภณัฑท่ี์หนกั อาจท าให้เกิดความรู้สึกเหนอะหนะได ้ท่านมีความเห็นดว้ยกบัประโยคท่ีกล่าวมา
หรือไม่ อยา่งไร 

□ เห็นดว้ย   □ ไม่เห็นดว้ย 
เหตุผล................................................................................................................................................... 
(น าขอ้มูลใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้)  
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3.1.10 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑรั์กษาสิวท่ีขายอยูท่ ัว่ไปในทอ้งตลาดหรือผลิตภณัฑรั์กษาสิวท่ีท่านเคยซ้ือ
มีส่วนผสมของกลุ่มสารเคมีท่ีอาจเป็นอันตรายต่อผิวหรือไม่ (กลุ่มสารเคมีท่ีเป็นอันตราย เช่น 
Silicone, Mineral oil, Talcum, Alcohol เป็นตน้) 

□ มีส่วนผสมของสารเคมีท่ีเป็นอนัตรายหลายกลุ่ม (มากกวา่ 4 กลุ่ม)  
□ มีส่วนผสมของสารเคมีท่ีเป็นอนัตรายเลก็นอ้ย (นอ้ยกวา่ 4 กลุ่ม) 
□ ไม่มีส่วนผสมของสารเคมีท่ีเป็นอนัตราย 

(น าขอ้มูลใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้: เพื่อดูว่าส่ิงท่ีเราน าเสนอขายผูบ้ริโภค ตรงกบั Pain point 
ของลูกคา้)  
3.1.11 หากมีผลิตภณัฑ์ “โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว” ขายในทอ้งตลาด โดยใช้สารสกดั
จากธรรมชาติ และเน้ือของผลิตภณัฑมี์ความบางเบา ท่านคิดว่าคุณสมบติัเหล่าน้ีเป็นคุณสมบติัเด่น
ของผลิตภณัฑ ์“โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว” น้ีหรือไม่ 

□ เป็น  □ ไม่เป็น 
เหตุผล................................................................................................................................................... 
3.1.12 หากในทีมของผูผ้ลิตหรือผูค้ิดค้นผลิตภัณฑ์ “โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแก้ปัญหาสิว” มี
ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นผิวหนงัอยูใ่นทีม ท่านจะรู้สึกเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้น้ีหรือไม่ อยา่งไร 

□ เช่ือมัน่  □ ไม่เช่ือมัน่   □ เฉย ๆ 
เหตุผล................................................................................................................................................... 
 
3.2 ด้านท าเลที่ตั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย 
3.2.1 ท่านไดรั้บขอ้มูล ข่าวสาร และความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑรั์กษาสิวจากช่องทางใด (บ่อยท่ีสุด 3 
อนัดบั) 
 □ บุคลากรทางการแพทย ์เช่น แพทย/์เภสัชกร 
 □ หนงัสือ,วารสาร 
 □ Social media 
 □ รายการโทรทศัน์ 
 □ บูธตามหา้งสรรพสินคา้หรืองานอีเวนทต์่าง ๆ 
 □ คนรู้จกั เช่น พ่อแม่/เพื่อน 
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)........................................................................................ 
(น าขอ้มูลใชใ้นดา้นกลยุทธ์การจดัจ าหน่าย: เพื่อดูว่าช่องทางใดท่ีควรใชน้ าเสนอและโฆษณาให้กบั
ลูกคา้ และใชใ้นการส่งเสริมดา้นการตลาดและการขาย)  
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3.2.2 หากท่านตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิว ท่านมกัจะซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวจากแหล่งใดมากท่ีสุด 
(เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 □ ร้านขายยาตามแหล่งชุมชน 
 □ ร้านขายยาในหา้งสรรพสินคา้ 

□ ร้านขายเวชส าอาง เช่น Watson, Boots เป็นตน้ 
 □ ร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป เช่น 7-eleven, Family Mart 
 □ ร้านเคร่ืองส าอางออนไลน์ เช่น Beauti cool, Konvy เป็นตน้ 
 □ สั่งซ้ือกบัทางแบรนดโ์ดยตรง 
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)....................................................................................... 
 (น าขอ้มูลใชใ้นดา้นกลยทุธ์การจดัจ าหน่าย: เพื่อดูว่าช่องทางใดท่ีควรใชน้ าเสนอและโฆษณาใหก้บั
ลูกคา้ และใชใ้นการส่งเสริมดา้นการตลาดและการขาย)  
 
ส่วนท่ี 4 ปัจจัยท่ีส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เพ่ือรักษาสิวทั่วไป 
4.1 ปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์กษาสิวทัว่ไป ท่านให้ความส าคญักบัปัจจยัต่าง ๆ ท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อรักษาสิวทัว่ไป อยา่งไรบา้ง 

(กรุณาใส่เคร่ืองหมาย √ ในช่องคะแนนตามความคิดเห็นของท่าน 1 = ส าคญันอ้ยท่ีสุด, 2 = 
ส าคญันอ้ย 3 = ส าคญัปานกลาง, 4 = ส าคญัมาก, 5 = ส าคญัมากท่ีสุด) 

ปัจจัยในการเลือกซ้ือ
ผลติภัณฑ์รักษาสิวทั่วไป 

ส าคัญมาก
ท่ีสุด 
5 

ส าคัญมาก 
4 

ส าคัญปาน
กลาง 
3 

ส าคัญน้อย 
2 

ส าคัญน้อย
ท่ีสุด 
1 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์      
ด้ านประ สิท ธิ ภ าพของ
ผลิตภณัฑ ์

     

ตราสินคา้      
รูปแบบผลิตภณัฑ ์เช่น ครีม
, เจล, น ้าตบ,มาส์ก เป็นตน้ 

     

ส่วนประกอบในผลิตภณัฑ ์      
ความสะดวกในการใช้
ผลิตภณัฑ ์
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ปัจจัยในการเลือกซ้ือ
ผลติภัณฑ์รักษาสิวทั่วไป 

ส าคัญมาก
ท่ีสุด 
5 

ส าคัญมาก 
4 

ส าคัญปาน
กลาง 
3 

ส าคัญน้อย 
2 

ส าคัญน้อย
ท่ีสุด 
1 

คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
นอกเหนือ จากการรักษาสิว 

     

ความปลอดภยัในการใช้
ผลิตภณัฑ/์ไม่ก่อให้เกิด
อาการแพ ้

     

รูปแบบ packaging สวยงาม      
ปัจจยัดา้นราคา      
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ      
ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบั
คู่แข่ง 

     

ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

     

หาซ้ือไดง้่าย      
สถานท่ีซ้ือสะดวกต่อการ
เดินทาง 

     

มี ช่ อ ง ท า ง จ า ห น่ า ย ท่ี
หลากหลาย 

     

ช่องทางการจ าหน่ายมีความ
น่าเช่ือถือ เช่น ร้านขายยา 

     

หาซ้ือไดจ้ากร้านสะดวกซ้ือ
ทัว่ไปท่ีไม่ใช่ร้านขายยา 

     

ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขาย      
มีการใหค้วามรู้เก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์

     

 



119 

 

ปัจจัยในการเลือกซ้ือ
ผลติภัณฑ์รักษาสิวทั่วไป 

ส าคัญมาก
ท่ีสุด 
5 

ส าคัญมาก 
4 

ส าคัญปาน
กลาง 
3 

ส าคัญน้อย 
2 

ส าคัญน้อย
ท่ีสุด 
1 

มีการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ      
มีโปรโมชัน่ เช่น ลดราคา มี
ของแถม เป็นตน้ 

     

(น าขอ้มูลใชใ้นดา้นกลยทุธ์ดา้นสินคา้ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด : เพื่อ
จะไดต้อบโจทยก์บั pain point ของลูกคา้มากท่ีสุด)  
 
ส่วนท่ี 5 ทัศนคติต่อแนวคิดผลติภัณฑ์โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแก้ปัญหาสิวจากสารสกดัธรรมชาติ 

“อิงนิรันด”์ มนตเ์สน่ห์และความหลงใหลของความงดงามท่ีถูกร้อยเรียงและถกัทอดว้ย
ความเป็นไทย ผสานคุณค่าและพลงัแห่งธรรมชาติ สู่ผลิตภณัฑค์วามสวยและความงามท่ีพร้อมดูแล
รักษา และบ ารุงผิวพรรณยัง่ยนืตราบนิรันดร์ 

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ของแบรนด ์“อิงนิรันด”์ ในลกัษณะ “โทนเนอร์น ้ าตบ (Essence 
Toner)” ดว้ยสารสกดัจากธรรมชาติท่ีคุณสมบติัเด่นในการรักษาสิว ไม่ว่าจะเป็นสิวอกัเสบ สิวหัว
หนอง หรือสิวผด พร้อมช่วยลดการเกิดใหม่ของสิว พร้อมดว้ยสารสกดัท่ีช่วยลดการอกัเสบของผิว 
และกระชับรูขุมขน ด้วยเน้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมีความบางเบาเหมือนหยดน ้ า ท าให้ซึมเขา้สู่ผิวได้ดี ซ่ึง
เหมาะกบัการในขั้นตอนการบ ารุงและเตรียมผิวก่อนลงเซร่ัม (Pre-serum) 
 
ผลิตภณัฑ ์Essence Toner น้ี ประกอบดว้ยสารสกดัหลกัดงัต่อไปน้ี 

1 .  PIXALIA® สารสกัดจากพืชตระกูล  Cleomaceae ท่ี อุดมไปด้วยสารอาหาร 
Polyphenols และ Flavonoids มีคุณสมบัติต้านอนุมูลอิสระ (Anti-oxidant) และต้านการอักเสบ 
(Anti-inflammatory) ท่ีมีประสิทธิภาพสูง และยงัมีส่วนช่วยในการควบคุมการสร้างไขมนัจากต่อม
ไขมนัใตผ้ิวซ่ึงเป็นอีกสาเหตุของการเกิดสิว 

2. Bix Activ® สารสกดัจากธรรมชาติ ท่ีมีส่วนช่วยในการลดการท างานของต่อมไขมนั
ไดผ้ิว ลดการสร้างความมนับนใบหนา้ และยงัมีส่วนส าคญัในการลดการเกิดสิวจากการรับประทาน
ของหวาน หรือขนมหวานไดดี้อีกดว้ย นอกจากน้ียงัช่วยในการกระชบัรูขุมขน และรักษาสมดุลของ
น ้าในผิวไดดี้ 

3. Betapur® สารสกดัจากใบมิ้นทป่์า ท่ีมีส่วนช่วยในการรักษาสมดุลของเช้ือแบคทีเรีย
บนผิวหนา้ซ่ึงมีส่วนช่วยในการลดการเกิดสิวไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ช่วยกระชุบรูขมุขนไดดี้ 
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4. Hydrasensyl Glucan Green สารกลุ่มกลูแคนท่ีมีคุณสมบติัหลกัในการเติมน ้าและกกั
เก็บความชุ่มช่ืนให้กบัผิว และยงัมีส่วนช่วยในการปลอบประโลมผิวหนา้ (Skin soothening) ให้นุ่ม
และเรียบเนียนอยา่งเป็นธรรมชาติ 
 
อีกทั้งผลิตภณัฑส์ามารถประยกุตใ์ชไ้ดห้ลากหลายวิธี ไม่วา่จะเป็น 

1. เทเน้ือผลิตภณัฑ์ใส่ส าลี แลว้เช็ดทัว่ใบหน้าเพื่อผลการรักษาสิวและเตรียมผิวให้
พร้อมสู่การบ ารุงขั้นต่อไป 

2. เทเน้ือผลิตภณัฑ์ลงบนผ่ามือ แลว้ตบเบา ๆ ให้ทัว่ใบหน้าเพื่อผลการรักษาสิวและ
เพิ่มความชุ่มช้ืน 

3. เทเน้ือผลิตภณัฑล์งในแผ่นมาส์ก แลว้น ามามาส์กหนา้เพื่อผลการรักษาสิวและเพิ่ม
ความชุ่มช้ืนสูงสุด 
 
คอนเซปตข์องผลิตภณัฑ ์Essence Toner ของ “อิงนิรันด”์ 
1. 100% Natural Origin Ingredient   2. Silicone Free 
3. Alcohol Free    4. Paraben Free 
5. Phthalates Free    6. Sulfates Free 
7. Non-animal component    8. Fragrance Free 
9. Natural Preservative    10. Cruelty Free 
11. Vegan 
 

โดยทางแบรนด์ “อิงนิรันด์” ตั้งใจส่งมอบผลิตภณัฑท่ี์สร้างสรรคผ์่านองคค์วามรู้ตาม
ต าหรับโบราณของไทย ผสมผสานกบัเทคโนโลยีและความเป็นสมยัใหม่เพื่อให้เกิดความเป็นอตั
ลกัษณ์ดา้นความงามท่ีเขา้กบัยุคสมยั ท่ีแฝงไปดว้ยกล่ินอายเร่ืองราวในอดีตอย่างละมุนละไม โดย
ผลิตภณัฑข์องเรามีการใชส่้วนผสมท่ีมีคุณภาพเช่นเดียวกบัแบรนด์ชั้นน า แต่ถูกน าเสนอในราคาท่ี
สามารถเขา้ถึงได ้เพราะเราอยากแบ่งปันส่ิงดีๆ ให้กบัลูกคา้ของเรา เพราะเราค านึงถึงคุณภาพท่ีมอบ
ใหแ้ละความสุขของลูกคา้ท่ีจะไดรั้บจากการใชผ้ลิตภณัฑข์องเรามาเป็นท่ีสุดเสมอ "ชัว่นิรันดร์" 
.............................................................................................................................................................. 

ดว้ยรักจาก "อิงนิรันด"์ 
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5.1 ท่านรู้จกัสารสกดั PIXALIA® และ Pixa Orellana sed oil หรือไม่ 
□ รู้จกัสารสกดั PIXALIA® และ Pixa Orellana sed oil    
□ รู้จกัสารสกดั PIXALIA® แต่ไม่รู้จกัสารสกดั Pixa Orellana sed oil 
□ รู้จกัสารสกดั Pixa Orellana sed oil แต่ไม่รู้จกัสารสกดั PIXALIA® 
□ ไม่รู้จกัสารสกดัทั้งสองชนิด 

5.2 ภายหลงัจากท่ีท่านไดรั้บทราบขอ้มูลของผลิตภณัฑ์โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว ตามท่ี
แสดงขา้งตน้แลว้ ขอใหท้่านประเมินระดบัทศันคติของท่านท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ทนเนอร์น ้าตบส าหรับ
แกปั้ญหาสิว  

(กรุณาใส่เคร่ืองหมาย √ ในช่องคะแนนตามความคิดเห็นของท่าน 1 = ส าคญันอ้ยท่ีสุด, 2 = 
ส าคญันอ้ย 3 = ส าคญัปานกลาง, 4 = ส าคญัมาก, 5 = ส าคญัมากท่ีสุด) 
ปัจจัยในการเลือก
ซ้ือผลติภัณฑ์โทน
เนอร์น ้าตบส าหรับ

แก้ปัญหาสิว 

ส าคัญมาก
ท่ีสุด 
5 

ส าคัญมาก 
4 

ส าคัญปาน
กลาง 
3 

ส าคัญน้อย 
2 

ส าคัญน้อย
ท่ีสุด 
1 

ส าม า รถ ลดห รื อ
บ ร ร เ ท า อ า ก า ร
อกัเสบของสิวไดดี้ 

     

ลดการเกิดสิวอุดตนั      
ท ามาจากสารสกัด
จากธรรมชาติ 

     

ปราศจากสารเคมี
อันตรายมากถึง 6 
กลุ่ม 

     

ลดการใช้ยารักษา
สิวท่ีท าจากสารเคมี
สังเคราะห์ 

     

รูปแบบผลิตภัณฑ์
ใชง้านง่าย 

     

สามารถใชไ้ดห้ลาก 
หลายวิธี 
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ปัจจัยในการเลือก
ซ้ือผลติภัณฑ์โทน
เนอร์น ้าตบส าหรับ

แก้ปัญหาสิว 

ส าคัญมาก
ท่ีสุด 
5 

ส าคัญมาก 
4 

ส าคัญปาน
กลาง 
3 

ส าคัญน้อย 
2 

ส าคัญน้อย
ท่ีสุด 
1 

คว ามรวด เ ร็ ว ใน
ขั้ น ต อ น ก า ร ใ ช้
ผลิตภณัฑ ์

     

มีความปลอดภยัใน
การใช้ไม่มีผลข้าง 
เคียง 

     

(น าขอ้มูลใชใ้นดา้นกลยทุธ์ดา้นสินคา้ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด : เพื่อ
จะไดต้อบโจทยก์บั pain point ของลูกคา้มากท่ีสุด)  
 
ส่วนท่ี 6 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
 6.1 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑ ์“โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว” จากสารสกดัธรรมชาติ 
ควรจะประชาสัมพนัธ์ส่ือทางดา้นใดเพื่อใหผ้ลิตภณัฑเ์ป็นท่ีรู้จกัมากขึ้น (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 □ Application เช่น Shopee, Lazada 
 □ โฆษณาตามร้านเวชส าอาง 
 □ โฆษณาตามร้านขายยา 
 □ โฆษณาผา่นทาง Social media เช่น Facebook, Line, Instagram, YouTube  
 □ ป้านโฆษณาตามสถานท่ีต่าง ๆ เช่น สถานีรถไฟฟ้า, ป้ายรถเมล์ 
 □ ออกบูธตามหา้สรรพสินคา้ หรืองาน event ต่าง ๆ 
 □ โทรทศัน์      

□ หนงัสิอพิมพ/์นิตยสาร 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)........................................................................ 

(น าขอ้มูลใชใ้นดา้นกลยทุธ์ดา้นช่องทางการส่งเสริมการตลาด)  
6.2 ท่านคิดว่าช่ือแอคเคาท์ Social media ของแบรนด์ “อิงนิรันด์”.ช่ือใดมีความน่าเช่ือถือ 

หรือท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด 
 □ Ingniran  □ Ingniran.brand □ Ingniran official 
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 6.3 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑ ์“โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว” จากสารสกดัธรรมชาติ 
ควรจะมี packaging เป็นรูปแบบใด 
 
 □ ขวดแกว้ขุ่น   □ ขวดแกว้ใส 
 
 
 
 
 
 
  

□ ขวดพลาสติกทรงกระบอก  □ ขวดพลาสติกทรงมน 
 
 
 
 
 
 
6.4 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑ ์“โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว” จากสารสกดัธรรมชาติ ควรจะมีช่วง
ราคาเท่าไหร่ (บรรจุภณัฑข์นาด 80-100 ml.) (น าขอ้มูลใชใ้นดา้นกลยทุธ์ดา้นราคา)  
 □ 600-700 บาท   □ 701—800 บาท 
 □ 801-900 บาท   □ 901-1000 บาท  

□ มากกวา่ 1000 บาท 
6.5 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑ ์“โทนเนอร์น ้าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว” จากสารสกดัธรรมชาติ ควร

จะจดัจ าหน่ายผา่นช่องทางใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
       □ ร้านขายยาตามแหล่งชุมชน 

 □ ร้านขายยาในหา้งสรรพสินคา้ 
 □ ร้านขายเวชส าอาง เช่น Watson, Boots เป็นตน้ 
 □ ร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป เช่น 7-eleven, Family Mart 
 □ ร้านเคร่ืองส าอางออนไลน์ เช่น Beauti cool, Konvy เป็นตน้ 
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 □ ช่องทางออนไลน์ เช่น เวบ็เพจ, Shopee, Lazada ของแบรนดโ์ดยตรง 
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)....................................................................................... 
(น าขอ้มูลใชใ้นดา้นกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด)  

6.6 หากสามารถเสนอแนะเพื่อปรับปรุงผลิตภณัฑ ์“โทนเนอร์น ้ าตบส าหรับแกปั้ญหาสิว” 
จากสารสกดัธรรมชาติ ตามความคิดเห็นของท่าน ท่านจะมีขอ้เสนอแนะอยา่งไร................................ 
(น าขอ้มูลใชใ้นดา้นกลยทุธ์ดา้นสินคา้ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด : เพื่อ
จะไดน้ าไปปรับปรุงสินคา้ใหต้อบโจทยก์บัลูกคา้มากท่ีสุด)   
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