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จากพฤติกรรมการบริโภคสินคา้ประเภทผลิตภณัฑด์ูแลผิวของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนัที่

ใส่ใจเก่ียวกับการดูแลตวัเองมากข้ึน บวกกับการระบาดของ COVID-19 ท าให้อตัราการบริโภคสินคา้
ประเภทน้ีมีแนวโนม้เติบโตสูงข้ึนเร่ือยๆ นอกจากน้ี ยงัพบว่าผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ที่จะซ้ือผลิตภณัฑ์จาก
ธรรมชาติมากกว่าผลิตภณัฑท์ี่ไม่มีส่วนผสมที่เป็นธรรมชาติ โดยมีสาเหตุมากจากเทรนด์รักษธ์รรมชาติ
และลดการใชส้ารเคมีสังเคราะห์ในปัจจุบนั ส่งผลให้ natural skin care, organic skin care, clean beauty 
ก าลงัได้รับความสนใจมากข้ึน ท าให้ในปัจจุบนัมีผลิตภณัฑ์ที่มาจากสารสกัดธรรมชาติวางจ าหน่าย
มากข้ึนในตลาด ส่งผลให้มีอตัราการแข่งขนัที่ค่อนขา้งรุนแรงตามไปดว้ย 

จากโอกาสทางธุรกิจจากตลาดที่ก าลงัเติบโต พฤติกรรมการบริโภคสินคา้ประเภทน้ี ท า
ให้บริษัท อิงนิรันด์ จ ากัด ได้เล็งเห็นโอกาสในการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สกินแคร์จากสารสกัด
ธรรมชาติที่มีโอกาสประสบความส าเร็จในอนาคต โดยผลิตภณัฑ์ของอิงนิรันด์ เน้นการใช้สารสกัด
ที่มาจากธรรมชาติที่ออกฤทธ์ิมีคุณสมบตัิในเร่ืองของการมอบความชุ่มช้ืน ปลอบประโลมผิว ช่วย
แก้ปัญหาการอกัเสบของชั้นผิวหนังจากปัญหาสิว อีกทั้งยงัช่วยดูแลไม่ให้กลบัมาเป็นสิวอีกครั้ งด้วย
การรักษาสิวแบบยัง่ยืน อีกทั้งยงัมีการหลีกเล่ียง Harzard chemicals ในเคร่ืองส าอางมากถึง 12 ชนิดที่
ออกแบบมาเพื่อให้คนที่มีผิวแแพง้่ายสามารถใชไ้ด ้โดยทางแบรนด์อิงนิรันด์ ไดน้ าเอาเอกลกัษณ์ความ
เป็นไทยมาพฒันาร่วมกบัเทคโนโลยี เพื่อมอบผลิตภณัฑด์ูแลผิวที่มีคุณภาพสูงสุดให้กบัผูใ้ชง้าน 

ค าส าคญั : สารสกดัจากธรรมชาติ/ สกินแคร์/ ผิวแพง้่าย 

91 หนา้ 
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บทที่ 1 

โอกาสและความน่าสนใจในธุรกิจ 
 
 

โอกาสและความน่าสนใจที่จะกล่าวถึงประกอบไปด้วยหัวข้อหลักๆ ดังน้ี  การ
วิเคราะห์กระแสนิยม , ความเป็นมาของโครงการพฒันาแผนธุรกิจ, วิสัยทศัน์ พนัธกิจ เป้าหมาย,  
Business Model Canvas การวิเคราะห์อุตสาหกรรม, การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 

1.1 การวิเคราะห์กระแสนิยมของธุรกิจ (Trend) 
สินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางและผลิตภณัฑ์ดูแลผิวจึงมีแนวโน้มเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ ทัว่

โลกและมีมูลค่าสูงถึง 140.92 พันล้านบาท ในปี 2563 อันเน่ืองจากพฤติกรรมในปั จจุบันของ
ผูบ้ริโภคที่มีแนวโน้มให้ความส าคัญเก่ียวกับการดูแลตวัเองมากข้ึนและสามารถเขา้ถึงผลิตภัณฑ์
ประเภทน้ีไดม้ากข้ึน ประกอบกับแมจ้ะมีวิกฤตการระบาดของโรค COVID-19 ผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีก็
ยงัคงเติบโตสวนทางกับธุรกิจอ่ืน ๆ  (BLT Bangkok, 2564) ซ่ึงเป็นผลจากวิถี Work From Home 
และ New Normal ที่ท าให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนไป  ไดแ้ก่ มีเวลาในการดูแลตวัเองมากข้ึน จาก
การใชเ้วลาอยู่บา้นมากกว่าการออกไปขา้งนอก พฤติกรรมการใส่หนา้กากอนามยัทั้งวนัที่อาจส่งผล
ให้เกิดปัญหาผิวต่างๆ โดยเฉพาะปัญหาจากสิวจากการหมกัหมมของเหงื่อภายใต้หน้ากาก หรือ
อาการระคายเคืองจากการอาการแพ้หน้ากากอนามัย ซ่ึงพฤติกรรมเหล่าน้ี ส่งผลให้ผู ้บริโภคมี
แนวโน้มที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์กลุ่มผลิตภัณฑ์ดูแลผิวมากข้ึนเร่ือย ๆ และเลือกผลิตภัณฑ์ที่ไม่
ก่อให้เกิดอาการแพ ้ที่ตอบสนองความตอ้งการในการดูแลตวัเองหรือเพื่อใชแ้กปั้ญหาผิวต่าง ๆ จาก
ความต้องการที่มากข้ึนดังกล่าว ส่งผลให้ตลาดของธุรกิจผลิตภณัฑด์ูแลผิวทัว่โลกในปี 2564-2568 
คาดว่าจะมีมูลค่าตลาดสูงถึง 50.04 พันล้านเหรียญสหรัฐ และมีอัตราการเติบโตอยู่ที่ 5% ต่อปี 
(Teachnavio, 2563)  นอกจากน้ี ยงัพบว่า เอเชียแปซิฟิก เป็นภูมิภาคที่มีการเติบโดของตลาดชนิดน้ี
สูงที่สุด คิดเป็น 49% ของการเติบโตทั้งหมด เช่นเดียวกบัตลาดในประเทศไทยที่พบว่า แมจ้ะมีวิกฤต
เก่ียวกับ COVID-19 เกิดข้ึน ธุรกิจเคร่ืองส าอาง และผลิตภณัฑ์ดูแลผิวกลบัเติบโตข้ึนสวนทางกับ
ธุรกิจอ่ืน ๆ ในปี 2562 มีมูลค่าถึง 2.18 แสนลา้นบาท ผลิตภณัฑด์ูแลผิวมีส่วนแบ่งการตลาดถึง 42% 
คิดเป็นผลิตภณัฑด์ูแลผิวหนา้สูงถึง 81% และมีมูลค่าอยู่ที่ 9.19 หมื่นลา้นบาท (BLT Bangkok, 2564) 
(รูปภาพที่ 1.1) 
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รูปภาพที่ 1.1 แสดงการเติบโตของตลาดความงามในไทย และส่วนแบ่งการตลาดของผลิตภณัฑ์ต่างๆ 
ที่มา: https://marketeeronline.co/archives/166376  สืบคน้เมื่อ 17 มีนาคม 2564  

 
กระแสนิยม (Trend) ที่น่าสนใจในปัจจุบนัคือ  กระแสรักษธ์รรมชาติ (Go Green) เป็น

กระแสที่ผูค้นทัว่โลกในปัจจุบนัเร่ิมหันมาให้ความส าคญั ไม่ว่าจะในเร่ืองของอาหารการกิน ส่ิงของ
อุปโภคบริโภค หรือพฤติกรรมใชชี้วิตประจ าวนั ซ่ึงเป็นเหตุผลให้ผูบ้ริโภคมีการเลือกใชผ้ลิตภัณฑ์
ที่มาจากธรรมชาติ เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม และพยายามหลีกเล่ียงการใช้สารเคมีสังเคราะห์ เช่น 
พาราเบน ปิโตรเคมี เป็นต้น ซ่ึงสอดคลอ้งกับการรายงานของ Asia Cosmetics ในปี 2017 ที่พบว่า
ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท์ี่มีส่วนประกอบจากธรรมชาติมากกว่าผลิตภณัฑ์
ที่ไม่มีส่วนประกอบจากธรรมชาติ ท าให้สินคา้ดูแลผิวประเภท Natural Skin Care, Organic Skin 
Care, Clean Beauty ไดร้ับความสนใจมากข้ึนเร่ือย ๆ โดยในปี 2562 มูลค่าตลาดทัว่โลกของ Natural 
Skin Care มีมูลค่าสูงถึง 10.84 พนัลา้นเหรียญสหรัฐและคาดว่าจะเติบโตประมาณ 5% ทุกปี ในอีก 6 
ปีข้างหน้า (Grand View Research, 2563)  ท าให้ในปัจจุบนัมีผลิตภณัฑ์ที่มีการรับรองว่าท าจาก
ส่วนประกอบจากสารสกดัธรรมชาติวางจ าหน่ายมากข้ึน และมีจ านวนผูเ้ขา้แข่งขนัในตลาดมากข้ึน
เร่ือย ๆ 
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ปัจจุบนัตลาดผลิตภณัฑด์ูแลผิวมีขนาดใหญ่ข้ึน ท าให้มีการแข่งขนัทางดา้นราคาและมี
ความหลากหลายของค าเคลมเร่ืองผลลพัธ์ของผลิตภณัฑ์มากมาย ซ่ึงในความเป็นจริงแลว้หลาย
ผลิตภณัฑ์อาจจะไม่ไดใ้ห้ผลลพัธ์เทียบเท่ากับการรับรองคุณรูปภาพที่ทางแบรนด์ไดใ้ห้ไว ้ซ่ึงจาก
งานวิจยัพบว่า Active Ingredients ในผลิตภณัฑด์ูแลผิวโดยปกติจะเเสดงผลลพัธ์ที่ 6-12 สัปดาห์ และ
ผูบ้ริโภคในยุคน้ีก็มีความเขา้ใจในความจริงขอ้น้ีมากข้ึน ท าให้เกิดกระแสที่เรียกว่า Slow Beauty ข้ึน 
คือ เน้นบริโภคผลิตภณัฑ์ที่คุณภาพหรือสรรพคุณของส่วนประกอบที่ดี เเต่ไม่เน้นปริมาณ (ลด
ขั้นตอนของสกินแคร์ในชีวิตประจ าวนัลง) ซ่ึงกระแสนิยมที่เปล่ียนแปลงไปน้ีท าให้ผูบ้ริโภคมีความ
ใส่ใจในเร่ืองส่วนประกอบ การผลิตที่เนน้คุณภาพ และภาพลกัษณ์ของแบรนด์ที่ดูใส่ใจผูบ้ริโภคมาก
ข้ึน จากกระแสนิยมในขอ้น้ี ท าให้แบรนด์ที่มีภาพลกัษณ์ในเร่ืองของการใส่ใจตั้งแต่ขั้นตอนการผลิต 
จนถึงการส่งมอบให้กับลูกค้า ได้รับความสนใจมากข้ึน เ น่ืองด้วยตลาดผลิตภัณฑ์ประเภท
เคร่ืองส าอางและผลิตภณัฑด์ูแลผิวหนา้เป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่และมีเเนวโนม้เติบโตเร่ือย ๆ รวมถึง
กลุ่มเป้าหมายที่มีหลากหลายและในอนาคตจะมีคนเขา้ถึงผลิตภณัฑเ์หล่าน้ีมากข้ึน ท าให้ผูก่้อตั้งของ
แบรนด์อิงนิรันด์เล็งเห็นถึงช่องทางในการมีส่วนแบ่งทางการตลาดในผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าที่
ประเภท Natural, Organic หรือ Clean beauty โดยใชจุ้ดน้ีมาเพิ่มมูลค่าให้กับสินคา้ของทางแบรนด์ 
พยายามสร้างความรับรู้ใหม่ๆในเร่ืองของขอ้ดีจากผลิตภณัฑ์ธรรมชาติ และส่ือสารถึงความใส่ใจ
ของแบรนด์ตั้งแต่ขั้นตอนการผลิต จนถึงการส่งมอบให้ลูกคา้ ผ่านคอนเสปความเป็นไทยที่งดงาม 
เพื่อที่จะท าให้แบรนด์เป็นที่ รู้จัก และสามารถที่จะสร้างการรับรู้ใหม่ๆให้กับผู ้บริโภค เพื่อ
เตรียมพร้อมส าหรับการน าเสนอสินคา้อ่ืน ๆ ในอนาคตได ้

1.2 วิสัยทศัน์ พนัธกิจ เป้าหมาย 
วิสัยทศัน์ (Vision) 
“อิงนิรันด์”เป็นสกินแคร์ธรรมชาติที่ใช้คุณค่าและพลงังานจากธรรมชาติมาสร้างสรร

ดว้ยวิทยาศาสตร์และศิลปะไปพร้อมกนัเพื่อให้ธรรมชาติส่งต่อคุณค่า และโอบอุม้ผูใ้ชไ้วเ้สมอนการ
เป็นหน่ึงดียวกนักบัธรรมชาติ 

พนัธกิจ (Mission) 
1. เราคดัสรรและคน้หาวตัถุดิบอนัทรงคุณค่าจากธรรมชาติเพื่อน ามาเติมเต็มผลิตภณัฑ ์
2. เรามุ่งหวงัที่จะใชค้วามเป็นนวตักรรรมและงานวิจัยเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของแบรนด์และสามารถ
ท าให้เกิดมูลค่าเชิงพาณิชยไ์ด ้
3. เรามุ่งสร้างการรับรู้ของแบรนด์ มอบความจริงใจเพื่อสร้างความเช่ือใจให้กบัลูกคา้ 
4. เรามุ่งหวงัการใชท้รัพยากรจากธรรมชาติอย่างคุม้ค่าและรักษาธรรมชาติไปพร้อมกัน เสมือนกบั
แบรนด์ของเรานั้นเป็นส่วนหน่ึงของธรรมชาติและชุมชน 
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เป้าหมาย (Goals) 
1. เป้าหมายระยะส้ันปีที่ 1-2  
-น าเสนอขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละจดักิจกรรมส่งเสริมการขายผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลกั 
-เน้นการท าให้ผูบ้ริโภคตะหนักถึงความส าคัญของการใช้สกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติที่เป็น
จุดเด่นของแบรนด์ผ่านการส่ือสารดว้ยวิทยาศาสตร์ 
- บริหารตราสินคา้ให้เป็นที่รู้จกัและเป็นที่ยอมรับในกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
- สร้างความประทบัใจเร่ืองการบริการเพื่อให้เกิดภาพลกัษณ์ที่ดีต่อแบรนด์ 
2.    เป้าหมายระยะยาวปีที่ 4-5  
- เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออฟไลน์ โดยการน าสินคา้เขา้สู่ Modern trade เช่น Watson  
- น าเสนอผลิตภณัฑใ์ห้เป็นที่รู้จกัในวงกวา้งมากยิ่งข้ึน 
- มีการจดัสรรงบเพื่อการวิจยัและพฒันานวตักรรมต่างๆให้เป็นเอกลกัษณ์ของแบรนด์ 
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1.3  Business Model Canvas ของแผนธุรกิจ 

รูปภาพที่ 1.2 แสดง Business model canvas ของผลิตภัณฑ์เอสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกัด
ธรรมชาติ แบรนด์อิงนิรันด์ 
 

Value Proposition  
เอสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกัดธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์ เป็นผลิตภัณฑ์ดูแล

ผิวหนา้ที่ท ามาจาก Natural Ingredients หลีกเล่ียงการใช้สารเคมีอนัตรายที่อาจก่อให้เกิดการระคาย
เคืองต่อผิวมากถึง 12 ชนิด เช่น สารจ าพวกสเตียรอยด์ หรือน ้าหอม เป็นตน้ ท าให้ผลิตภณัฑเ์อสเซน
เชียลวอเตอร์แบรนด์อิงนิรันด์น้ีมีจุดเด่นคือ เน่ืองจากสารกสัดทั้งหมดท ามาจากธรรมชาติ ท าให้ดีต่อ
ผิวหน้าในระยะยาว ไม่ก่อให้เกิดการสะสมของสารเคมีในร่างกายจนเกิดผลเสียในอนาคต  และมี
การใชส้ารสกดัจาก 4 Terpineol, Salicylic Acid, Salix Alba Bark Extract ที่มีฤทธ์ิในการต่อตา้นเช้ือ
แบคทีเรียแทนยาปฎิชีวนะซ่ึงจะช่วยลดการดื้อยาของเช้ือที่เป็นสาเหตุของสิวท าให้ลดอาการสิว

-โรงงานรับจา้งผลิต

(OEM) 

- Partners เก่ียวกบั
การวิจยัผลิตภณัฑ์ 
- Distributors 

 

- Marketing&sale 

-วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์  

-จ าหน่ายสินคา้ถึงมือ
ผูบ้ริโภคให้ไดค้วามพอใจ 

- Marketing and Sale Team 
- Operation Team, 

- Financing team 

- Product and development 

 

  

ตน้ทุนขาย 83% 

ตน้ทุนบริหาร 13% 

ตน้ทุนการตลาด 3% 

 

- สร้าง  Product Knowledge 
ดว้ยการใช้วิทยาศาสตร์ 
-สร้าง Brand awareness ผ่าน

การส่งเสริมทางการตลาด 

 

B2C :ช่องทาง Social 
Media ของแบรนด ์
B2B2C : ช่องทาง E-
marketplace และ 
Modern trade  

กลุ่มวยัรุ่นและวยัท างานช่วง
อาย ุ18-30 ปี 
Primary Target 
-กลา้ทดลองส่ิงใหม่ ๆ 
-เป็นกลุ่มที่สนใจในกระแส
รักษ์ธรรมชาติ ใส่ใจ
ส่ิงแวดลอ้ม 
-เชื่อมัน่ในตวัเองสูง 
Secondary Target 
-มีความระมดัระวงัในการ
บริโภคสูง 
-ตอ้งการขอ้มูลจ านวนมาก
เพ่ือประกอบการตดัสินใจ 
-ไม่ค่อยมัน่ใจในตวัเอง 

รายรับจากการขายผลิตภณัฑ์เอสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกดั

ธรรมชาติ แบรนด์อิงนิรันด์ โดยคดิตน้ทุนจาก Cost Plus 

 

- ดีต่อผิวหน้าในระยะยาว 

ไม่ก่อให้เกิดการสะสมของ

สารเคมีในร่างกาย   

- ลดการดื้อยาของเชื้อที่
เป็นสาเหตุของสิวได ้ท าให้
ไม่เกิดสิวเร้ือรังขึ้นใน
อนาคต  
-ท าให้ผิวดูชุ่มชื้น สุขภาพดี 

- ใช้เป็นผลิตภัณฑ์หลงัการ
รักษาสิวได ้
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เร้ือรังในอนาคตได ้ ซ่ึงท างานร่วมกบัสารสกดัจาก Witch Hazel Water ที่ช่วยเพิ่มความชุ่มช้ืนให้กับ
ผิวหน้าและมีฤทธ์ิในการปลอบประโลมผิวอย่างอ่อนโยนและท าให้ผิวดูกระจ่างใสสุขภาพดีด้วย
สารกัดจากผลไม้ตระกูลส้ม จากคุณสมบัติดังกล่าวท าให้สามารถใช้ผลิตภัณฑ์เป็น After acne 
treatment Product ได้โดยไม่ต้องกังวลเร่ืองอาการระคายเคือง และลดโอกาสในการเกิดปัญหาผิว
เร้ือรังในอนาคตได ้

Key Partners 
มีการเลือกโรงงานผลิตภณัฑป์ระเภทเคร่ืองส าอางและผลิตภณัฑด์ูแลผิวหน้า (OEM) 

ที่ไดก้ารรับรองมาตรฐานการผลิต ผ่านการรับรองคุณภาพ  และมีนกัวิจยัที่มีความรู้ความสามารถใน
เร่ืองของส่วนประกอบในเคร่ืองส าอาง เน่ืองจากต้นทุนในการจัดตั้งโรงงาน และซ้ือเคร่ืองจักรมี
ราคาสูงมาก 

มี Distributer เป็นแพลตฟอร์ม/ผูจ้ดัจ าหน่ายที่ไดร้ับควาามไวว้างใจจากผูบ้ริโภค เช่น 
Watsons Boots Beautrium หรือ บนแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Konvy Lazada Shopee 

Customer Segmentation 
Primary Target กลุ่มวยัรุ่นและวยัท างาน ช่วงอายุ 18-30 ปี  ที่มีปัญหาผิวขาดความชุ่ม

ช้ืน หรือปัญหาสิว และมีพฤติกรรมอยากทดลองส่ิงใหม่ ๆ เปิดใจรับขอ้มูลข่าวสารใหม่ ๆ ตลอดเวลา
และมีความเช่ือมัน่ในตวัเองสูง เน่ืองจากแบรนด์อิงนิรันด์เป็นแบรนด์ใหม่ในตลาดผลิตภณัฑด์ูแลผิว 
ท าให้ต้องการกลุ่มผู ้บริโภคที่ เปิดใจทดลองสิงใหม่ๆจะมาเป็นฐานลูกค้าเพื่อสร้างการบอกต่อ
(WOM) รวมถึงผู ้บริโภคกลุ่มน้ีจะมีการตอบสนองต่อสินค้าหรือไลฟ์ไตล์การด ารงชีวิตที่คิดถึง
ส่ิงแวดลอ้ม ความเป็นธรรมชาติตามเทรนด์ในยุคปัจจุบนั 

Secondary Target กลุ่มวยัท างานช่วงอายุ 18-30 ปี ที่มีปัญหาผิวขาดน ้า หรือปัญหาสิว 
เป็นกลุ่มที่ไม่ค่อยมีความมัน่ใจในตวัเอง มีความระมดัระวงัในการบริโภค โดยผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะ
เป็นกลุ่มที่ตอ้งมีขอ้มูลของแบรนด์และผลิตภณัฑม์ากเพียงพอที่จะท าให้เกิดความมัน่ใจและไวใ้จจน
น าไปสู่การบริโภค  

Customer Relationship  
สร้าง  Product Knowledge ผ่านการให้ facts กลไกการออกฤทธ์ิทางวิทยาศาสตร์ จะท า

ให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงความจริงใจในการให้ขอ้มูลของแบรนด์ โดยใชผู้เ้ช่ียวชาญในการบอกกล่าวเพื่อ
เพิ่มความน่าเช่ือถือ 

สร้าง Brand Awareness ผ่านการท าการตลาด ผ่านช่องทาง Social Media โดยการให้
ขอ้มูลผลิตภณัฑผ์่านการ Create Contents ต่าง ๆ รวมถึงการจดัโปรโมชัน่ ส่วนลด กิจกรรมส่งเสริม
การตลาดอ่ืนๆอย่างสม ่าเสมอ เพื่อให้สินคา้ยงัมีต าแหน่งอยู่ในใจของลูกคา้ และเกิด loyalty 
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Channels  
B2C ขายโดยตรงผ่านช่องทาง Social Media ของแบรนด์ตลอดระยะเวลา 1-5 ปี 
B2B2C 1-2 ปีแรก ขายผ่านช่องทาง E-Marketplace ต่างๆ เนน้ Online เป็นหลกั 
ปีที่  2-3 เพิ่มการขายผ่านร้าน Modern trade ในช่องทาง Offline เช่น Watson, 

Beautrium  
Key Resources  
Marketing and Sale Team ให้ขอ้มูลผลิตภณัฑใ์ห้เป็นที่รู้จกัและน าเสนอขายสินคา้ตาม 

Channels ต่าง ๆ 
Operation Team ด าเนินการต่าง ๆ ภายในบริษทั  
Fianance Team เน่ืองจากเป็นบริษทัขนาดเล็ก จึงต้องให้ความส าคญัเร่ืองการบริหาร

จดัการเงินทุนในการวางกลยุทธ์และการใชจ้่ายในบริษทั 
Product and development สร้างและพฒันานวตักรรมของผลิตภณัฑภ์ายในบริษทั 
Cost Strucuture  
ตน้ทุนขาย 83% 
ตน้ทุนบริหาร 13% 
ตน้ทุนการตลาด3% 
Revenue Streams  
รายรับจากการขายผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด์อิงนิ

รันด์ โดยคิดราคาบวกจากตน้ทุนการผลิต พิจารณาร่วมกบัการส ารวจและคู่แข่งในทอ้งตลาด 
1.4 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม (5-Force Model) 
Threat of New Entrants : สูง 
เขา้สู่ธุรกิจได้ง่ายเน่ืองจากในปัจจุบนัมีโรงงานรับผลิต (OEM) ที่มีมาตรฐานและให้

ค าแนะน าเก่ียวกบัเร่ืองจดทะเบียนส่วนประกอบไดม้ากมาย และไม่ตอ้งใชต้น้ทุนจ านวนมากในการ
เร่ิมตน้ ท าให้คนที่สนใจเขา้สู่อุตสาหกรรมไดง่้าย (-)  

Bargaining Power of Supplier : ต ่า 
ในปัจจุบันมีโรงงานผลิตที่มีคุณภาพและได้มาตรฐานจ านวนมากท าให้มีตัวเลือก

หลากหลายในการท าธุรกิจ (-) 
Bargaining Power of Buyers : ปานกลาง 
ผูซ้ื้อมีอ านาจต่อรองค่อนขา้งมาก เน่ืองจากมีตวัเลือกในตลาดค่อนขา้งเยอะ และตน้ทุน

ในการ Switching Cost  ต ่า (-) เเต่เมื่อมองในมุมความโดดเด่นของผลิตภณัฑท์ี่ท ามาจากสารสกดั
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ธรรมชาติ ไม่ใชส้ารเคมีอนัตรายมากถึง 12 ชนิด ซ่ึงมากกว่าผลิตภณัฑอ่ื์นๆในทอ้งตลาดที่มกัใส่สาร
อนัตรายจ าพวกแอลกอฮอลล์หรือน ้ าหอมที่อาจก่อให้เกิดการระคายเคือง  ท าให้ผูบ้ริโภคที่มองหา
ผลิตภณัฑท์ี่มีความอ่อนโยนสูงในราคาที่จบัตอ้งไดม้ีตวัเลือกน้อยลง จึงเป็นขอ้ไดเ้ปรียบของทางแบ
รนด์ (+) 

Threat of Substitutes : สูง 
มีสินคา้ทดแทนที่เป็นผลิตภณัฑด์ูแลผิวหน้าที่มีเน้ือผลิตภณัฑ์ประเภทอ่ืนๆ เช่น ครีม 

เซรั่มที่มีคุณสมบตัิใกลเ้คียงกบัสินคา้ของแบรนด์มากมายในทอ้งตลาด (-) 
Intensity of Rivary : สูง 
มีคู่เเข่งทางการตลาดทางตรงที่เป็นที่รู้จักและมีช่ือเสียงค่อนข้างมาก ( -) และคู่แข่ง

ทางออ้มที่เป็นผลิตภณัฑจ์ากสารเคมีสังเคราะห์จ านวนมาก จึงท าให้อตัราการแข่งขนัค่อนขา้งรุนแรง 
(-) 

สรุปการวิเคราะห์ธุรกิจดว้ยแรงกดดนั 5 ประการ  
 

ตางรางที่ 1.1 ตารางแสดงแรงกดดัน 5 ประการ 

5- Force ระดบัผลกระทบ ปัจจยัโดยรวมต่อธุรกิจ 

Threat of New Entrants สูง - 

Bargaining Power of Supplier  ต ่า + 

Bargaining Power of Buyers ปานกลาง +,- 

Threat of Substitutes สูง - 

Intensity of Rivary สูง - 

 
1.5 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
การวิเคราะห์ปัจจยัภายใน 
จุดแข็ง  
- เป็นผลิตภณัฑ์ดูแลผิวที่ผลิตจากสารสกัดธรรมชาติ ที่ดีต่อผิวหน้าในระยะยาว ไม่

ก่อให้เกิดสารเคมีตกคา้ง และหลีกเล่ียงอาการแพก้ารระคายเคืองจากสารเคมีอนัตรายที่นิยมใชใ้น
การผลิตเคร่ืองส าอางเพื่อแต่งกล่ินหรือเป็นสารกันเสีย เป็นต้น ทางแบรนด์ได้หลีกเล่ียงสารเหล่าน้ี



 9 

มากถึง 12 ชนิด อีกทั้งยงัลดการเกิดปัญหาสิวในเเง่ของลดการดื้อยาของเช้ือจุลชีพที่ก่อให้เกิดสิว 
เน่ืองจากไม่มีการใชส้ารที่เป็นยาปฎิชีวะในผลิตภณัฑ ์ท าให้ป้องกนัการเกิดสิวซ ้าและสิวเร้ือรังได ้

- สามารถใชเ้ป็นผลิตภณัฑห์ลงัการรักษาสิวได้ 
-    เป็นบริษทัขนาดเล็ก การบริหารจดัการภายในจึงท าไดอ้ย่างสะดวก รวดเร็ว  
-   ผูก่้อตั้งเป็นกลุ่มที่มีความรู้เก่ียวกบัความส าคญัของการใชส้ารสกดัจากธรรมชาติเป็น

อย่างดี และมีความรู้ทางดา้นวิทยาศาสตร์เก่ียวกบักากรท างานของสารออกฤทธ์ิต่าง ๆ จึงสามารถให้
ค าแนะน าในดา้นขอ้มูลผลิตภณัฑก์บัผูบ้ริโภคได ้

จุดอ่อน  
เน่ืองจากมีการพิถีพิถนัในการเลือกส่วนประกอบของผลิตภณัฑท์ี่มาจากธรรมชาติ ท า

ให้ต้นทุนสูงราคาของผลิตภณัฑจ์ึงสูงตาม อีกทั้งยงับริษทัเป็นหน้าใหม่ในตลาด ท าให้ยงัไม่มีฐาน
ลูกคา้ที่เคยใชผ้ลิตภณัฑ ์อาจท าให้ผูบ้ริโภคไม่มัน่ใจ ไม่กลา้ใชผ้ลิตภณัฑไ์ด ้ท าให้ตอ้งท าการตลาด
ค่อนขา้งมากเพื่อที่จะเข้าถึงผูบ้ริโภค รวมถึงการผลิตที่ใช้โรงงาน OEM เป็นหลกั ท าให้เมื่อเกิด
ปัญหากบัโรงงานอาจส่งผลต่อการด าเนินการผลิตได้ 

การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอก  
โอกาส  
- อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์ประเภท Natural Skincare มีแนวโน้มเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ 

(Grand View Research, 2563) 
- ผลิตภณัฑ์ที่มีส่วนประกอบจากธรรมชาติก าลงัเป็นกระแสที่ไดร้ับความนิยม (Asia 

Cosmetics, 2017) 
- จากผลกระทบของโรคระบาด (COVID-19) ท าให้ไลฟ์สไตล์การใช้ชีวิตของคน

เปล่ียนแปลงไป ท าให้ผลิตภณัฑป์ระเภทดูแลผิวหนา้มีแนวโนม้เติบโตมากข้ึนเน่ืองจากผูบ้ริโภคจะ
มีเวลาดูแลตวัเองมากข้ึนจากการ WFH รวมถึงการใส่ mask เป็นระยะเวลานานจนท าให้เกิดปัญหา
ผิว ผลิตภณัฑด์ูแลผิวหนา้จึงไดร้ับความนิยมมากกว่าเคร่ืองส าอางในยุคน้ี 

-   ประเทศไทยเป็นประเทศเมืองร้อน ท าให้เน้ือผลิตภณัฑป์ระเภทน ้าที่ใชง้่าย ที่มีความ
บางเบา ไม่เหนอะหนะ ไดร้ับความนิยมมากกว่าประเภทครีมหรือออยล์ 

- เน่ืองจากแบรนด์อิงนิรันด์เป็นแบรนด์ใหม่ในท้องตลาด เป้าหมายในสองปีแรกจึง
เป็นการจัดจ าหน่ายทางออนไลน์เป็นหลกั ซ่ึงในปัจจุบนัการซ้ือขายทางออนไลน์ได้รับความนิยม
อย่างมาก ท าให้ระบบในการบริการทั้งการขาย การจดัการคลงัสินคา้ การขนส่งมีประสิทธิภาพมาก
ข้ึน ท าให้ช่วยลดตน้ทุนเร่ิมตน้ทางดา้นการบริหารและด าเนินการของแบรนด์ได ้

อุปสรรค 
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-    เหตุการณ์ที่ไม่คาดคิด เช่น โรคระบาด อาจส่งผลต่อห่วงโซ่อุปทานได ้
-   ภาวะเศรษฐกิจจากโรคระบาด อาจะท าให้เศรษฐกิจชะลอตวั ผูบ้ริโภคลดการบริโภค

สินคา้ ท าให้เกิดผลกระทบต่อยอดขายที่คาดการณ์ได ้
-   การเขา้ถึงเทคโนโลยีดา้นนวตักรรมของผลิตภณัฑส์ามารถเขา้ถึงไดง่้ายมากข้ึน 

 
ตารางที่ 1.2  ตารางแสดง Weight Score SWOT Analysis  
 

Strenghts Weight Rating Weight Score 

เป็นผลิตภณัฑด์ูแลผิวที่ผลิตจากสารสกดัธรรมชาติ 
ที่ดีต่อผิวหนา้ในระยะยาว และไม่มีการใชส้ารเคมี
อนัตราย 

0.2 4 0.8 

ไม่มีการใชส้ารที่เป็นยาปฎิชีวะในผลิตภณัฑ ์ ท าให้
ป้องกนัการเกิดสิวซ ้า และสิวเร้ือรังได ้
 

0.15 4 0.6 

สามารถใชเ้ป็นผลิตภณัฑห์ลงัการรักษาสิวได้ 
 

0.1 3 0.3 

เป็นบริษทัขนาดเล็กการบริหารจดัการภายในมี
ความสะดวก รวดเร็ว  
 

0.05 3 0.15 

ผูก่้อตั้งเป็นกลุ่มที่มีความรู้ทางดา้นวิทยาศาสตร์ 
สามารถให้ค าแนะน าในดา้นขอ้มูลผลิตภณัฑก์บั
ผูบ้ริโภคได ้

0.1 3 0.3 

ตน้ทุนสูงราคาของผลิตภณัฑสู์งเน่ืองจากเป็นสาร
สกดัจากธรรมชาติ 
 

0.1 2 0.2 
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ตารางที่ 1.2  ตารางแสดง Weight Score SWOT Analysis (ต่อ) 

Weakness Weight Rating Weight Score 

 บริษทัเป็นหนา้ใหม่ในตลาด ท าให้ยงัไม่มีฐาน
ลูกคา้ อาจท าให้ผูบ้ริโภคไม่มัน่ใจ ไม่กลา้ใช้
ผลิตภณัฑ ์
 
 
 

0.25 1 0.25 

ใชโ้รงงานผลิต OEM เป็นหลกั ท าให้เมื่อเกิดปัญหา
กบัโรงงานอาจส่งผลต่อการด าเนินการผลิตได้ 

0.05 2 0.1 

Total  1.00  2.7 

 
จากการวิเคราะห์ IFE Matrix พบว่ามีค่าคะแนนถ่วงน ้าหนกัมากกว่า 2.5 โดยผลิตภณัฑ์

เอสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกัดธรรมชาติ แบรนด์อิงนิรันด์มีค่าคะแนนถ่วงน ้ าหนักเท่ากับ 2.7 
แปลผลไดว้่าปัจจยัภายในที่เป็นจุดแข็ง 
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ตารางที่ 1.2  ตารางแสดง Weight Score SWOT Analysis (ต่อ) 

Opportunities Weight Rating Weight Score 

อุตสาหกรรมผลิตภณัฑป์ระเภท Natural 
Skincare มีแนวโนม้เติบโตข้ึนเร่ือย ๆ    
 

0.1 4 0.4 
 
 

 

ผลิตภณัฑท์ี่มีส่วนประกอบจากธรรมชาติ
ก าลงัเป็นกระแสที่ไดร้ับความนิยม  
 

0.15 4 0.6 

ไลฟ์สไตลก์ารใชชี้วิตของคนเปล่ียนแปลง
ไป ท าให้ผลิตภณัฑป์ระเภทดูแลผิวหนา้มี
แนวโนม้เติบโต 
 

0.15 3 0.45 

ประเทศไทยเป็นประเทศเมืองร้อน ท าให้
เน้ือผลิตภณัฑป์ระเภทน ้าไดร้ับความนิยม 
 

0.05 4 0.2 

การซ้ือขายออนไลน์มีระบบรองรับที่มี
ประสิทธิภาพ ท าให้ลดตน้ทุนทางการ
บริหารได ้

0.15 4 0.6 

Threats Weight Rating Weight Score 

การเขา้ถึงเทคโนโลยีดา้นนวตักรรมของ
ผลิตภณัฑส์ามารถเขา้ถึงไดง่้ายมากข้ึน 

0.1 2 0.2 
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ตารางที่ 1.2  ตารางแสดง Weight Score SWOT Analysis (ต่อ) 

Threats Weight Rating Weight Score 

ภาวะเศรษฐกิจจากโรคระบาด อาจะท าให้
เศรษฐกิจชะลอตวั ผูบ้ริโภคลดการบริโภค
สินคา้ฟุ่ มเฟือย ท าให้เกิดผลกระทบต่อ
บริษทัได ้

0.15 1 0.15 

Total 1  2.9 

 
จาการวิเคราะห์ EFE Matrix พบว่าผลิตภัณฑ์เอสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกัด

ธรรมชาติ แบรนด์อิงนิรันด์มีค่าคะแนนถ่วงน ้ าหนักอยู่ 2.90 กล่าวคือบริษทัสามารถตอบสนองต่อ
ปัจจยัภายนอกไดอ้ยู่ในระดบัปานกลางจึงควรวางแผนกลยุทธ์เพื่อลดผลกระทบที่อาจเกิดจากปัจจัย
ภายนอก 

จากการวิเคราะห์แนวโน้มของอุตสาหกรรม, Business Model Canvas, 5-Force 
Analysis, SWOT Analysis พบว่า ผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด์อิง
นิรันด์ ยงัมีโอกาสในการเขา้ไปมีส่วนแบ่งทางการตลาดในอุตสาหกรรมได ้ 
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บทที่ 2 

ข้อมูลการศึกษาวิจัยและวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค และผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 
 
 

2.1 วิธีวิจัย 
2.1.1 วัตถุประสงค์การวิจัย  
1.ศึกษาโอกาสและแนวทางในการวางแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์เอสเซนเชียลวอเตอร์จาก

สารสกดัธรรมชาติภายใตแ้บรนด์ อิงนิรันด์ 
2.วิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาดและความคุ้มค่าของการลงทุนในธุรกิจ

ผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกดัธรรมชาติภายใตแ้บรนด์ อิงนิรันด์  
3.วิเคราะห์แนวทางการลดความเส่ียงในแผนธุรกิจผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จาก

สารสกดัธรรมชาติภายใตแ้บรนด์ อิงนิรันด์ 
 

2.1.2  กลุ่มเป้าหมายและขนาดตัวอย่าง 
กลุ่มผูบ้ริโภค อายุ 18-39 ปี ที่อาศยัอยู่ในประเทศไทยจ านวน 18,065,655 คน (ตารางที่ 

2.1)  
 
ตารางที่ 2.1 แสดงข้อมูลสถิติจ านวนประชากรจากการทะเบียน เพศหญิงและชาย อาย ุ21-39 ปี  
 

อายุ (ปี) จ านวน (คน) 

21 886,222 

22 963,154 

23 980,641 

24 971,608 

25 939,432 

26 946,715 
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ตารางที่ 2.1 แสดงข้อมูลสถิติจ านวนประชากรจากการทะเบียน เพศหญิงและชาย อาย ุ21-39 ปี (ต่อ) 
อายุ (ปี) จ านวน (คน) 

27 961,808 

28 955,530 

29 943,285 

30 904,610 

31 885,438 

32 882,196 

33 912,297 

34 947,809 

35 953,424 

36 976,530 

37 1,011,138 

38 1,011,344 

39 1,032,474 

ที่มา : ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2562 
ผูว้ิจัยก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยการใช้สูตรการค านวณกลุ่มตวัอย่างกรณีที่

ทราบจ านวนประชากร (Yamane, 1973) ก าหนดให้ระดับความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับไดคื้อ 5% ที่
ระดบัความเช่ือมัน่ 95%  

โดยที่   
n = Sample size ที่ระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
N = Population size  (ในกรณีน้ีใช ้N = 18,065,655) 
E = Error of sampling (ในกรณีน้ีใช ้E = 0.05) 
= 399.99 
จากการค านวณพบว่าขนาดตวัอย่างที่เหมาะสมในการวิเคราะห์คือ 400 ตวัอย่าง  
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2.1.3 ประเภทการวิจัย 
การศึกษาครั้ งน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)  ซ่ึงใชว้ิธีวิจยัเชิง

ส ารวจ (Survey Research) ผ่านการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) ทางออนไลน์ 
 

2.1.4 วิธกีารเก็บข้อมลูวิจัย 
การวิจยัครั้ งน้ี ก าหนดวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ เชิงส ารวจ (Survey Research) ดว้ย

วิธีสุ่มกลุ่มตวัอย่างตามความสะดวก (Convenience) โดยแบบสอบถามทางออนไลน์ในรูปแบบของ 
Google Form การตอบแบบสอบถามทางออนไลน์จะใช้การส่ือสารดว้ย QR Code หรือ URL Link 
ผ่านช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ ภายในแบบสอบถาม ผู ้ตอบแบบสอบถามจะได้รับการช้ีแจง
วตัถุประสงค์ในการท าวิจัย รายละเอียดของงานวิจัยคร่าว ๆ  นโยบายการเก็บความลบัและป้องกนั
ความเส่ียงของขอ้มูล  
 

2.1.5 วิธกีารวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิจัยน้ีจะบันทึกข้อมูลจากการส ารวจลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ด้วยโปรแกรม 

Microsoft Excel เพื่อน าไปวิเคราะห์ โดยก าหนดสถิติที่ใช่ในการวิเคราะห์ข้อมูลไว ้ คือ สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) เช่น ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี เป็นต้น มีการแสดงผลออกมาเป็น
รูปแบบตาราง กราฟ แผนภูมิ 
 

2.1.6 ระยะเวลาด าเนินการวิจัย 
เดือน พฤษภาคม ถึง เดือน สิงหาคม ปี 2564 

 
 

2.2 สรุปและด าเนินการการขออนุญาตดา้นจริยธรรมการวิจยั (MU-IRB) 
ทางผูว้ิจยัไดผ้่านการรับรองจริยธรรมการวิจยัเรียบร้อยแลว้ ดงัรูปภาพที่ 2.1 
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รูปภาพที่ 2.1 ภาพแสดงผลการอนุมัติจริยธรรมทางการวิจัย 
 
 

2.3 สรุปผลการวิจยั 
จากการส ารวจผูว้ิจยัไดก้ าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างที่เป็นกลุ่มผูบ้ริโภค อายุ 18-39 ปี ที่อาศยัอยู่ใน
ประเทศไทยจ านวน 400 คน เมื่อท าการแจกแบบสอบถามผ่านทางออนไลน์พบว่า ได้การตอบกลบั



 18 

ของกลุ่มตวัอย่าง 230 ตวัอย่าง ซ่ึงน้อยกว่าที่ก าหนดไว ้เน่ืองจากมีการแจกแบบสอบถามผ่านทาง
ออนไลน์เท่านั้น อนัเน่ืองมาจากวิกฤต COVID-19 จึงท าให้ไม่สามารถเขา้ถึงประชากรตวัอย่างได้
ทั้งหมดรวมถึงไม่สามารถแจกแบบสอบถามในรูปแบบของกระดาษได ้
 

2.3.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ พบว่าผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-25 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า รายได้
เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท และอาชีพส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา  

  

รูปภาพที่ 2.2  แผนภูมแิสดงเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 

 

รูปภาพที่ 2.3  แผนภูมแิสดงอายขุองผู้ตอบแบบสอบถาม 
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รูปภาพที่ 2.4 แผนภูมิแสดงระดับการศึกษาของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 

รูปภาพที่ 2.5 แผนภูมิแสดงรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 

รูปภาพที่ 2.6 แผนภูมิแสดงอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

2.3.2 ข้อมูลพฤตกิรรมในการเลือกซ้ือ/ใช้ ผลิตภณัฑ์จากสารสกัดธรรมชาติทั่วไป 
ซ่ึงผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มากกว่า 50 % มีประสบการณ์ในการซ้ือและใช้

ผลิตภณัฑด์ูแลผิวจากสารสกดัธรรมชาติอยู่แลว้ โดยส่วนใหญ่ให้เหตุผลว่า ไม่ก่อให้เกิดการแพแ้ละ
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อาการระคายเคือง รองลงมาคือผลิตภณัฑด์ูแลผิวจากธรรมชาติมีความปลอดภยัในระยะยาวและช่วย
ลดการสะสมของสารเคมีในร่างกาย และมีความถ่ีในการเลือกซ้ืออยู่ที่นอ้ยกว่า 1 ครั้ งต่อเดือน โดยมี
จุดประสงคห์ลกัเนน้ไปที่การซ้ือเพื่อรักษาปัญหาสิว เเละเพื่อเพิ่มความชุ่มช้ืน ราคาในการซ้ือต่อครั้ ง
อยู่ที่ 500-1,000 บาท โดยช่องทางการซ้ือ Offline จะเป็นร้าน Modern trade และ Online ในช่องทาง 
E-Marketplace ต่างๆ มีการตดัสินใจซ้ือส่วนใหญ่จากตวัเอง และบุคคลที่มีอิทธิพลทางความคิดบน
โลกออนไลน์ (Influencer) เช่น Beauty Blogger  
 

รูปภาพที่ 2.7 แผนภูมิแสดงเหตุผลที่เลอืกซ้ือ/ใช้สกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติ 
 

 
รูปภาพที่ 2.8 แผนภูมิแสดงความถ่ีในการซ้ือสกินแคร์จากธรรมชาติ 
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รูปภาพที่ 2.9 แผนภูมิแสดงจุดประสงค์ในการซ้ือสกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติ 
 

 
รูปภาพที่ 2.10 แผนภูมิแสดงค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการซ้ือสกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติ 

 

 
รูปภาพที่ 2.11 แผนภูมิแสดงช่องทางในการเลือกซ้ือสกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติ 
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รูปภาพที่ 2.12 แผนภูมิแสดงช่องทางในการเลือกซ้ือสกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติ 
 

เน่ืองจากแบรนด์อิงนิรันด์เป็นแบรนด์ที่เน้นความเอกลักษณ์ชูความเป็นไทย โดยใช้
สารสกัดที่หาได้ในไทย และผลิตโดยโรงงานในประเทศ ท าให้มีการส ารวจเพิ่มเติมเก่ียวกับ
พฤติกรรมการบริโภคสกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติที่ผลิตในประเทศไทย พบว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามมีทั้งกลุ่มที่เคยใช ้และไม่เคยใชจ้ านวนใกลเ้คียงกัน โดยกลุ่มที่ไม่เคยใชใ้ห้เหตุผลวฃ
ว่า เพราะกลวัแพ ้ไม่เช่ือมัน่ในประสิทธิภาพการผลิต และหาซ้ือยาก ในกลุ่มที่เคยซ้ือ มีพฤติกรรมที่
เลือกเฉพาะแบรนด์ที่คนรีวิวหรือแนะน า เน้นการดูส่วนผสมเป็นหลกั และมีความ loyalty ต่อแบ
รนด์ที่เคยใชป้ระจ า 

 

รูปภาพที่ 2.13 แผนภูมิแสดงจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามที่เคยซ้ือ/ไม่เคยซ้ือสกินแคร์จากสารสกัด
ธรรมชาติที่ผลิตในประเทศไทย 
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รูปภาพที่ 2.14 แผนภูมิแสดงเหตุผลที่ไม่เลือกซ้ือสกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติทีผ่ลิตในประเทศ
ไทย 

 

 

รูปภาพที่ 2.15  แผนภูมิแสดงพฤตกิรรมของคนที่เลือกซ้ือสกนิแคร์จากสารสกัดธรรมชาติที่ผลิตใน
ประเทศไทย 
 

2.3.3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแลผิวจากสารสกัดธรรมชาติ
ทั่วไป 

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักับปัจจัยสามอนัดับเเรกคือ คุณสมบตัิของ
ผลิตภณัฑม์ากที่สุด รองลงมาคือปัจจยัทางดา้นราคา และความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑต์ามล าดบั 
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รูปภาพที่ 2.16 แผนภูมิแสดงปัจจัยหลกัที่มผีลต่อการเลือกซ้ือสกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติ 
 

2.3.4 ทัศนคติของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์เอสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกัดธรรมชาติ
แบรนด์อิงนิรันด์  

หลกัจากสอบถามขอ้มูลเก่ียวกับการใช้ผลิตภณัฑด์ูแลผิวจาากสารสกัดจากธรรมชาติ
ทัว่ไปแลว้ ทางผูว้ิจัยได้ให้ขอ้มูลด้านผลิตภณัฑ์ที่ประกอบไปด้วย คุณสมบตัิ ส่วนประกอบ และ
ขอ้มูลของแบรนด์แก่ผูต้อบแบบสอบถาม เพื่อให้ผูต้อบแบบสอบถามประเมินความคิดเห็นที่มีต่อ
ผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกดัธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์ ไดผ้ลจากการวิเคราะห์ดงัน้ี 

เมื่อท าการสอบถามผูต้อบแบบสอบถามว่าส่วนใหญ่รู้จกัเน้ือผลิตภณัฑท์ี่เป็นเอสเซน
เชียลวอเตอร์หรือไม่ ส่วนใหญ่ตอบว่ารู้จกัเน้ือผลิตภณัฑช์นิดน้ี 

 

รูปภาพที่ 2.17 แผนภูมิแสดงจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามที่รู้จัก/ไม่รู้จักเน้ือแบบเอสเซนเชียลวอเตอร์ 
 

และเมื่อสอบถามเก่ียวกับปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ที่มีอิทธิพลต่อทศันคติในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เอสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกัดธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์พบว่า ปัจจัยที่ผลมากที่สุด
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สามอนัดับแรกคือ มีผลดีต่อผิวหน้าในระยาวค่าเฉล่ีย 4.63 คือส าคญัมากที่สุด รองลงมาคือลดการ
เกิดสิวซ ้ าในแง่ของลดการดื้อยาของเช้ือที่เป็นสาเหตุหลกัของสิวมีค่าเฉล่ีย 4.49 คือส าคญัมากที่สุด 
และช่วยเพิ่มความชุ่มช้ืนมีค่าเฉล่ีย 4.40 คือ ส าคญัมากที่สุด  
 
ตารางที่ 2.2 ตารางแสดงปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มอีิทธิพลต่อทัศนคติในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เอ
สเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกัดธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญั 
มีผลดีต่อผิวหนา้ในระยะยาวไม่สะสม
ในร่างกาย 

4.63 0.69 ส าคญัมากที่สุด 

ลดการเกิดสิวซ ้าโดยลดการดื้อยาของ
เช้ือที่เป็นสาเหตุหลกัของสิว 

4.49 0.73 ส าคญัมากที่สุด 

ช่วยเพิ่มความชุ่มช้ืน 4.40 0.75 ส าคญัมากที่สุด 

ใชเ้ป็นผลิตภณัฑห์ลงัการรักษาสิวได้
เน่ืองจากสามารถลดการเกิดสิวใหม่และ
ปลอบประโลมผิวได]้ 

4.35 0.78 ส าคญัมากที่สุด 

มีคุณสมบตัิช่วยให้ผิวกระจ่างใส 4.23 0.82 ส าคญัมากที่สุด 
เน้ือแบบเอสเซนเชียลวอเตอร์สะดวกต่อ
การใชง้าน 

4.10 0.87 ส าคญัมาก 

ใชส้ารสกดัจากธรรมชาติ 4.02 0.82 ส าคญัมาก 
เน้ือแบบเอสเซนเชียลวอเตอร์แปลกใหม่
น่าสนใจ 

3.67 0.84 ส าคญัมาก 

แบรนด์มีเอกลกัษณ์ความเป็นไทยที่
ทนัสมยั 

3.62 0.96 ส าคญัมาก 

 
ระดับราคาที่ยอมรับได้ ในปริมาณ 80-100 มิลลิลิตรต่อขวดอยู่ที่ 600-700 บาท 

รองลงมาคือ700-800 บาท 
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รูปภาพที่ 2.18 แผนภูมิแสดงระดับราคาที่ยอมรับได้ ในปริมาณ 80-100 มิลลิลิตรต่อขวด 
 

รูปแบบบรรจภุณัฑท์ี่ช่ืนชอบมากที่สุดคือ ขวดแกว้ชนิดขุ่น มเีหตุผลหลกัคือ สวย น่า
ใช ้ดูหรูหรา รองลงมาคือขวดแกว้ชนิดใส โดยใหเ้หตุผลว่า สามารถมองเห็นสีของผลิตภณัฑด์า้นใน
ไดช้ดัเจนและสวย

 
รูปภาพที่ 2.19 แผนภูมิแสดงรูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่ช่ืนชอบมากที่สุด  
 

ช่องทางจัดจ าหน่ายสามอันดับเเรก ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการให้มี วาง
จ าหน่ายที่ร้าน Modern trade เช่น Watson, Eveandboy เป็นตน้ รองลงมาคือช่องทาง E-marketplace 
ต่างๆ เช่น Shopee, Lazada เป็นตน้ และจ าหน่ายผ่านช่องทาง Social media ของแบรนด์โดยตรง เช่น 
Facebook, Instragram เป็นตน้ 
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รูปภาพที่ 2.20 แผนภูมิแสดงช่องทางจัดจ าหน่ายที่ต้องการให้มีผลิตภัณฑ์แบรนด์อิงนิรันด์วาง
จ าหน่าย 
 

ช่องทางประชาสัมพนัธ์ท าให้เกิดความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑส์ามอนัดบัแรกได้แก่ จาก
ผูท้ี่มีความรู้ความเช่ียวชาญ การให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์โดยแบรนด์ผ่านช่องทางต่างๆ เช่น Facebook 
Page, Instagram และรีวิวจากเพื่อน 
 

รูปภาพที่ 2.21 แผนภูมิแสดงช่องทางประชาสัมพันธ์ท าให้เกดิความต้องการซ้ือผลิตภัณฑ์ 
 

จากแบบสอบถามพบว่าผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความสนใจในการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกดัธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์มากถึง 82.3% โดยให้เหตุผล
ว่า คุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์มีความน่าสนใจ ราคาจับต้องได้ (600-1,000 บาท) และเป็นผลิตภณัฑ์
จากสารสกดัธรรมชาติ และผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 17.7 % ไม่มีความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑโ์ดย
ให้เหตุผลว่า ยงัไม่มีรีวิวจากผูใ้ชจ้ริง แบรนด์ยงัไม่เป็นที่รู้จกัมากพอ และไม่เคยสัมผสัเน้ือผลิตภณัฑ ์
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รูปภาพที่ 2.22 แผนภูมิแสดงจ านวนผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับความสนใจซ้ือผลิตภัณฑ์เอสเซน
เชียลวอเตอร์จากสารสกัดธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์ 

 

 
รูปภาพที่ 2.23 แผนภูมิแสดงเหตุผลที่สนใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ 
 

รูปภาพที่ 2.24 แผนภูมิแสดงเหตุผลที่ไม่สนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 
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บทที่ 3 

แผนการตลาด 
 
 

3.1 บทวิเคราะห์ภาวะการแข่งขันและคู่เเข่ง (Competitior and Competition Analysis) 
 
ตารางที่ 3.1 ตารางแสดงการเปรียบเทียบการแข่งขันกับคู่แข่งแบรนด์อื่นๆในท้องตลาด 
 
 
 
 

 
INGNIRAN 
(essensetial water) 

Caudalie Vinoperfect 
Concentrated 
Brightening Essence 

Innisfree Blueberry 
Rebalancing Skin 

Origins Mega-mushroom 
Relief & Resilience 
Treatment Lotion 

สรรพคุณ ช่วยเพ่ิมความชุ่มช้ืน
ให้กบัผิว ปลอบ
ประโลมผิวหลงัการ
รักษาสิว ลดการเกิด
สิวใหม่ อีกทั้งยงัช่วย
ลดเม็ดสีจากสิว และ
ช่วยให้ผิวกระจ่างใส 
เรียบเนียนสม ่าเสมอ 

ช่วยลดเลือนจุดด่างด า 
รอยแผลเป็นจากสิว 
พร้อมปรับสภาพผิวให้
เนียนเรียบและขาว
กระจ่างใส 

รับสมดุลค่า pH ของผิว
และน ้ามนัและความชุ่ม
ช้ืน 

ฟ้ืนคืนความชุ่มช้ืนและ
ปลอบประโลมผิวรู้สึกสบาย 
ท าให้ผิวดูสุขภาพดี 

ส่วนผสมหลกั 4-Terpinol, Willow 
extract, Salicylic acid, 
Citrus Aurantium 
Amara friut, Witch 
Hazel Water, Salix 
Alba bark, urea 

Vitis Vinifera (Grape) 
Fruit Water, 
Citrus Aurantium Amara 
(Bitter Orange) Flower 
Water,Vitis Vinifera 
(Grape) Juice 

Vaccinum Angustifolium 
(Bluberry) Fruit Extract 

heishi, fermented chaga, 
coprinus mushrooms, and sea 
buckthorn 

ปริมาตร (ml) 100 100 150 200 

ราคา 690 1,540 350 1,800 

https://incidecoder.com/ingredients/vitis-vinifera-fruit-water
https://incidecoder.com/ingredients/vitis-vinifera-fruit-water
https://incidecoder.com/ingredients/citrus-aurantium-amara-flower-water
https://incidecoder.com/ingredients/citrus-aurantium-amara-flower-water
https://incidecoder.com/ingredients/citrus-aurantium-amara-flower-water
https://incidecoder.com/ingredients/vitis-vinifera-juice
https://incidecoder.com/ingredients/vitis-vinifera-juice
https://incidecoder.com/ingredients/vaccinium-angustifolium-fruit-extract
https://incidecoder.com/ingredients/vaccinium-angustifolium-fruit-extract
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ตารางที่ 3.1 ตารางแสดงการเปรียบเทียบการแข่งขันกับคู่แข่งแบรนด์อื่นๆในท้องตลาด (ต่อ) 

 INGNIRAN (essensetial 
water) 

Caudalie Vinoperfect 
Concentrated 
Brightening Essence 

Innisfree Blueberry 
Rebalancing Skin 

Origins Mega-
mushroom Relief & 
Resilience Treatment 
Lotion 

สารอนัตราย ปราศจากสารอนัตราย 12 
ชนิด 

มีสาร Limonene และ 
linalool ที่เป็นสารกลุ่ม 
perfumes ท าให้เกิดการ
ระคายเคืองส าหรับผิวแพ้
ง่ายได ้

มี Essential oil ใน
ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงอาจ
ก่อให้เกิดการระคาย
เคืองได ้

มี Essential oil เป็น
สารประกอบที่มีปริมาณ
มากในผลิตภณัฑ์ ซ่ึงอาจ
ก่อให้เกดิการระคายเคือง
ได ้ 

  

 

 
INGNIRAN (essensetial 
water) 

plantnery 
Mushroom Relief Treatment 
Essence  (TH) 

Tea Tree Facial Essence 
(TH) 

Maccha Glow 
Rebalancing Essential 
Wate  (TH) 

สรรพคุณ ช่วยเพ่ิมความชุ่มช้ืนให้กบั
ผิว ปลอบประโ,มผิวหลงั
การรักษาสิว ลดการเกิดสิว
ใหม่ อรกทั้งยงัช่วยลดเม็ดสี
จากสิว และขช่วยให้ผิว
กระจ่างใส เรียบเนียน
สม ่าเสมอ 

ปกป้องผิวจากมลภาวะ, 
กระชบัรูขุมขน, ปรับสมดุล
สภาพแวดลอ้มในเซลล์ผิวเพ่ือ
เสริมให้การบ ารุงผิวเป็นไป
อย่างสมบูรณ์และท าให้ผิว
แข็งแรงข้ึน 

ช่วยเร่ืองผิวอ่อนเยาว ์
กระจ่างใส 
และมีส่วนประกอบของ 
tea tree ช่วยลดสิว ป้องกนั
การเกดิสิวใหม่ และยงั
ช่วยลดการอกัเสบของผิว
ไดเ้ป็นอย่างดี 

ท าให้ผิวอ่มฟู เพ่ิมความชุ่ม
ช้ืน ขาวกระจ่างใส ปรับผิว
ให้สม ่าเสมอ 

ส่วนผสม
หลกั 

4-Terpinol, Willow extract, 
Salicylic acid, Citrus 
Aurantium Amara friut, 
Witch Hazel Water, Salix 
Alba bark, urea 

Centella Asiatica Extract, 
Ergothioneine, Hamamelis 
Virginiana Leaf Water,  
Beta-Glucan 
 

Centella Asiatica Leaf 
Extract, Sodium 
Hyaluronate, Melaleuca 
Alternifolia (Tea Tree) 
Oil 

UJI 
GREENTEA,PEPPERBER
RY, 
MUNTRIES,RIBERRY,AC
AI BERRY, MOUNTAIN 
GOAT 
MILK,HYALURONIC 
ACID 
 

 

https://incidecoder.com/ingredients/limonene
https://incidecoder.com/ingredients/centella-asiatica-extract
https://incidecoder.com/ingredients/hamamelis-virginiana-leaf-water
https://incidecoder.com/ingredients/hamamelis-virginiana-leaf-water
https://incidecoder.com/ingredients/centella-asiatica-leaf-extract
https://incidecoder.com/ingredients/centella-asiatica-leaf-extract
https://incidecoder.com/ingredients/sodium-hyaluronate
https://incidecoder.com/ingredients/sodium-hyaluronate
https://incidecoder.com/ingredients/melaleuca-alternifolia-leaf-oil
https://incidecoder.com/ingredients/melaleuca-alternifolia-leaf-oil
https://incidecoder.com/ingredients/melaleuca-alternifolia-leaf-oil
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ตารางที่ 3.1  ตารางแสดงการเปรียบเทียบการแข่งขันกับคู่แข่งแบรนด์อื่นๆในท้องตลาด (ต่อ) 

 INGNIRAN 
(essensetial water)  

plantnery 
Mushroom Relief Treatment 
Essence  (TH) 

Tea Tree Facial Essence 
(TH) 

Maccha Glow 
Rebalancing Essential 
Wate  (TH) 

ปริมาตร(ml) 100 200 220 120 

ราคา 690 890 630 790 

สารอนัตราย ปราศจากสารอนัตราย  ไม่พบ มี Fragrance สังคราะห์ มี Fragrance สังคราะห์ 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
หมายเหตุ สัญลกัษณ์ (TH) ในตารางแสดงถึงแบรนด์ที่ผลิตในประเทศไทย 

 
จากการส ารวจกลุ่มตวัอย่างจากการตอบแบบสอบถามพบว่า ผูบ้ริโภคที่ซ้ือหรือใชส้

กินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติส่วนใหญ่ เลือกเพราะตอ้งการเพิ่มความชุุ่มช้ืนให้กบัผิวหนา้ รองลงมา
คือ รักษาสิว อนัดบัสามคือ ฟ้ืนฟูผิวจากการแพ ้และเพิ่มความกระจ่างใส โดยผลิตภณัฑข์องแบรนด์
อิงนิรันด์ ไดเ้ล็งเห็นถึงความตอ้งการดงักล่าวของผูบ้ริโภค ที่ตอ้งการลดสิว ไปพร้อมๆกบัเพิ่มความ
ชุ่มช้ืน ซ่ึงในทอ้งตลาดส่วนใหญ่คุณสมบตัิของผลิตภณัฑจ์ะอยู่ในลกัษณะที่ หน่ึงรักษาสิวเป็นหลกั 
โดยผลิตภณัฑม์กัมี effect ที่รุนแรงกบัผิว เช่น ประกอบไปดว้ยสารเคมีที่ช่วยผลดัเซลล์ผิว ลดความ
มนับนใบหน้า จนบางครั้ งท าให้เกิดอาการระคายเคือง ผิวอกัเสบ ผิวลอกได้ หรือสอง ผลิตภณัฑท์ี่

 FaceLab 
Hydrating Essence  
(TH) 
 

สรรพคุณ ช่วยให้ผิวชุ่มช้ืน เพ่ิม
ความเเข็งเเรงให้ผิว 

ส่วนผสมหลกั Glycerin,Sodium 
Hyaluronate,Sodium 
PCA,Urea (ส่วนใหญ่
เป็นสารสังเคราะห์) 

ปริมาตร(ml) 110 

ราคา 999 

สารอนัตราย ไม่พบ 

https://incidecoder.com/brands/facelab
https://incidecoder.com/ingredients/glycerin
https://incidecoder.com/ingredients/sodium-hyaluronate
https://incidecoder.com/ingredients/sodium-hyaluronate
https://incidecoder.com/ingredients/sodium-pca
https://incidecoder.com/ingredients/sodium-pca
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เน้นเพื่อเพิ่มความชุ่มช้ืน ท าให้ผิวหน้าเรียบเนียน กระจ่างใส โดยบางครั้ งก็นิยมใส่สารออกฤทธ์ิที่
สามารถกักน ้ าไว้บนผิวหน้าได้ แต่ในขณะเดียวกันสารเหล่านั้นก็อาจก่อให้เกิดการอุดตันได้
เช่นเดียวกนั จากการวิเคราะห์คู่เเข่งในทอ้งตลาดที่มีลกัษณะเน้ือผลิตภณัฑใ์กลเ้คียงกบัผลิตภัณฑ์เอ
สเซนเชียลวอเตอร์แบรนด์อิงนิรันด์  และเป็นแบรนด์ที่ก าลังได้รับความนิยมในปีที่ผลิตภัณฑ์
วางแผนอิงนิรันด์วางแผนจัดจ าหน่ายนั้น พบว่า คู่แข่งมีความหลากหลายทางด้านราคาสูง แบ่ง
ออกเป็นแบรนด์ต่างประเทศและในประเทศ ซ่ึงแบรนด์จากต่างประเทศ ไดแ้ก่ Caudalie, Origins ที่
มีคุณสมบตัิเนน้ให้ความชุ่มช้ืน และปรับผิวให้เรียบเนียน มีราคาค่อนขา้งสูงเมื่อเทียบกบั Innisfree ที่
มีคุณสมบตัิใกลเ้คียงกัน แต่ราคาถูกกว่า แต่เมื่อมาวิเคราะห์ส่วนผสมในผลิตภณัฑพ์บว่าทั้งสามแบ
รนด์ลว้นมีส่วนผสมของสารประเภทที่เป็นสารแต่งกล่ิน คือ Frangrances และ Essential oil ที่นิยม
ใส่ในผลิตภณัฑเ์น่ืองจากตอ้งการให้ผูใ้ชรู้้สึกดี ผ่อนคลายขณะใชผ้ลิตภณัฑ ์ ซ่ึงสารเหล่าน้ีอาจท าให้
เกิดอาการระคายเคืองส าหรับคนผิวแพง้่ายได ้ ในส่วนของคู่แข่งที่เป็นแบรนด์ในประเทศไทยได้แก่ 
Plantnery  Maccha และ FaceLab มีคุณสมบัติคล้ายคลึงกันคือเพื่อเพิ่มความชุ่มช้ืนและท าให้ผิว
แข็งแรง โดยทางแบรนด์ก็เน้นสารออกฤทธ์ิที่แตกต่างกันออกไป โดย Maccha เป็นคู่แข่งที่มีราคา
ใกลเ้คียงกับ INGNIRAN มากที่สุด แต่เมื่อวิเคราะห์ส่วนผสมพบว่า มีส่วนประกอบของน ้ าหอม
สังเคราะห์ที่ใส่มาเพื่อแต่งกล่ินผลิตภณัฑ ์ ซ่ึงน ้าหอมจดัเป็นสารที่มกัก่อให้เกิดการระคายเคืองกับผิว
มากที่สุดสารหนึง จึงท าให้อาจไม่เหมาะกับคนที่ผิวบอบบาง แพ้ง่าย เช่นเดียวกับ Tea tree ที่ใช้
คุณสมบตัิของ Tree tea oil ในการเคลมเร่ืองรักษาสิวเพิ่มข้ึนมา แต่อาจจะไม่เหมาะกบัคนที่ผิวบอบ
บาง แพ้ง่ายเน่ืองจากมี Frangrance เป็นส่วนประกอบในผลิตภัณฑ์ และมาในรูปแบบของขวด
พลาสติกที่อาจเลอะเทอะขณะขนส่งได้ ในส่วนของแบรนด์ Plantnery แม้จะไม่พบสารที่อาจ
ก่อให้เกิดการระคายเคืองในผลิตภัณฑ์เพราะแบรนด์เคลมว่าเป็น natural skincare แต่มีข้อเสีย
เน่ืองจากขวดบรรจุภณัฑเ์ป็นขวดแบบพลาสติกและฝาเป็นแบบจุกเปิด อาจท าให้มีตน้ทุนสินคา้ถูก
กว่าขึงขายไดร้าคาถูก แต่ขอ้เสียคือ ผลิตภณัฑด์ูไม่พรีเมี่ยม ไม่หรูหรา และเน้ือผลิตภณัฑอ์าจซึมออก
จากฝาจนเกิดคราบเหนียวขณะขนส่งได้ (อ้างอิงจาก review ใน  plantnery shopee mall บน
แพลตฟอร์มออนไลน์) ซ่ึงจากการวิเคราะห์แบบสอบถามพบว่ากลุ่มผูต้อบส่วนใหญ่ ชอบบรรจุ
ภณัฑช์นิดที่เป็น ขวดแกว้สีขุ่น มากกว่าขวดพลาสติก เน่ืองจากมีความหรูหรา สวย คุม้ราคา ดูสะอาด 
น่าใช้ และสามารถคงสภาพเน้ือผลิตภณัฑ์ได้  อีกหน่ึงแบรนด์ที่เป็นคู่แข่งแบรนด์ประเทศไทยคือ 
Facelab เป็นแบรนด์ที่มีราคาค่อนขา้งสูงเมื่อเทียบกับปริมาณ และส่วนประกอบในผลิตภณัฑก็์เป็น
สารสังเคราะห์จากอุตสาหกรรมทั้งหมด ท าให้ผูบ้ริโภคบางกลุ่มอาจกังวลว่ากระบวนการผลิต อาจ
ไม่เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มได ้และส่วนประกอบในผลิตภณัฑค่์อนขา้งพื้นฐาน ไม่ได้มีเทคโนโลยี

https://incidecoder.com/brands/facelab
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หรือนวตักรรมที่น่าสนใจมากนักเมื่อเทียบกบัคู่แข่งรายอ่ืนๆ และผลิตภณัฑป์ระเภทน ้าตบส่วนใหญ่
จะเนน้วางอยู่ในรูปแบบเพิ่มความชุ่มช้ืนเป็นหลกัแบบ daily use  

 
 
3.2 บทวิเคราะห์ส่วนแบ่งทางการตลาดและการก าหนด STP 

3.2.1 ส่วนแบ่งทางการตลาด (Segmentation) 
ผูบ้ริโภคในตลาดเเต่ละคนมีความตอ้งการที่แตกต่างกนัเน่ืองจากหลายสาเหตุ เช่น ดา้น

ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ รูปแบบการใช้ชีวิต หรือพฤติกรรมในการบริโภค ท าให้ต้องมีการจดั
กลุ่มผูบ้ริโภคที่มีความต้องการหรือพฤติกรรมที่คล้ายคลึงกันเป็นกลุ่มเดียวกัน เพื่อที่จะสามารถ
ออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อกลุ่มเป้าหมายที่เหมาะสมได ้

ในงานวิจยัน้ีไดแ้บ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามพฤติกรรมการบริโภคออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
กลุ่มที่ 1 : กลุ่มผู ้บริโภควยัรุ่นและวยัท างาน ช่วงอายุ 18-30 ปี ที่มีพฤติกรรมอยาก

ทดลองส่ิงใหม่ ๆ เปิดใจรับขอ้มูลข่าวสารใหม่ๆตลอดเวลา เช่ือมัน่ในตวัเองสูง 
กลุ่มที่ 2 : กลุ่มผูบ้ริโภควยัรุ่นและวยัท างานช่วงอายุ 18-30 ปี ที่มีพฤติกรรมระแวดระวงั

ในการบริโภคสูง ต้องการขอ้มูลเพิ่มเติมจากรีวิวหรือความเห็นจากคนรอบขา้ง และหลีกเล่ียงการ
บริโภคส้นคา้ที่ไม่รู้จกั 
 

3.2.2 กลุ่มเป้าหมาย 
Primary Target กลุ่มวยัรุ่นและวยัท างาน ช่วงอายุ 18-30 ปี  ที่มีปัญหาผิวขาดความชุ่ม

ช้ืน หรือปัญหาสิว และมีพฤติกรรมอยากทดลองส่ิงใหม่ ๆ เปิดใจรับขอ้มูลข่าวสารใหม่ ๆ ตลอดเวลา
และมีความเช่ือมัน่ในตวัเองสูง เน่ืองจากแบรนด์อิงนิรันด์เป็นแบรนด์ใหม่ในตลาดผลิตภณัฑด์ูแลผิว 
ท าให้ต้องการกลุ่มผู ้บริโภคที่จะมาเป็นฐานลูกค้าเพื่อสร้างการบอกต่อ (WOM) ประกอบกับ
ผู ้บริโภคกลุ่มน้ีจะมีการตอบสนองต่อสินค้าหรือไลฟ์ไตล์การด ารงชีวิตที่ค านึงถึงส่ิงแวดล้อม 
ธรรมชาติ และตระหนกัถึงสารเคมีที่อาจก่อให้เกิดอนัตรายในระยะยาว 

Secondary Target กลุ่มวยัท างานช่วงอายุ 18-30 ปี ที่มีปัญหาผิวขาดน ้า หรือปัญหาสิว 
โดยผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มที่ต้องมีขอ้มูลของแบรนด์และผลิตภณัฑม์ากเพียงพอ ที่จะท าให้เกิด
ความมัน่ใจและไวใ้จจนน าไปสู่การบริโภค 
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3.2.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 
ผลิตภณัฑ์เอสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกัดธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์ มีราคาปาน

กลางมื่อเทียบกับคู่แข่งลกัษณะเดียวกันในท้องตลาด และเน่ืองจากท ามากจากสารสกัดธรรมชาติ
กลุ่ม Tea tree oil, สารสกดัจากเปลือกตน้วิลโลว ์สารสกดัจากตน้ witch hazel  ที่มีคุณสมบตัิปกป้อง
ผิวจากเช้ือจุลชีพที่ก่อให้เกิดสิว โดยไม่ก่อให้เกิดการดื้อยาของเช้ือ เน่ืองจากเป็นสารสกัดที่มีใน
ธรรมชาติ และยงัมีสารสกดัจากผลไมต้ระกูลส้มช่วยปรับผิวให้กระจ่างใส ลดอนุมูลอิสระ ท าให้ผิว
มีสุขภาพดี ท าให้เหมาะกบัคนที่มีผิวแพง้่าย หรือมีผิวที่ก าลงับอบบางหลงัจากการรักษาสิว เน่ืองจาก
สารสกัดจากธรรมชาติในผลิตภณัฑ์จะค่อยๆปลอบประโลมผิวไปอย่างอ่อนโยน ไม่ก่อให้เกิด
อนัตรายทั้งขณะใช้และในระยะยาว ซ่ึงทางแบรนด์ยงัเน้นการออกฤทธ์ิแบบค่อยเป็นค่อยไป ด้วย
การหลีกเล่ียงสารอันตรายในเคร่ืองส าอาง  ได้แก่ Gluten  Paraben Mineral oil Alcohol SLS and 
SLEs Fragrance และ Silicone ท าให้มัน่ใจได้ว่าเหมาะกับผิวบอบบางแพง่้าย ท าให้เหมาะที่จะใช้
เป็นผลิตภณัฑห์ลงัจากการรักษาสิว 

 

 
รูปภาพที่ 3.1 ภาพแสดงการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ในใจลูกค้า (Brand Positioning) 
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3.3 บทวิเคราะห์และระบุแผนกลยุทธ์ 
3.3.1 กลยทุธ์ด้านสินค้า (Product) 
ผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกดัธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์  มีแนวความคิด

ผลิตภัณฑ์ คือ การน าเอาส่วนประกอบจากธรรมชาติแบบไทยโบราณ รวมเข้ากับเทคโนโลยี
สมยัใหม่อย่างลงตวั เพื่อรักษาความงามอย่างไทยให้คงอยู่ตลอดไป  

จากการวิเคราะห์ข้างต้น ทางแบรนด์อิงนิรันด์จึงเห็นช่องทางที่จะสามารถคิดค้น
ผลิตภณัฑท์ี่สามารถมอบความชุ่มชิ้นไปพร้อมๆกบัการยบัย ั้งไม่ให้เกิดสิวใหม่ทั้งจากการอุดตนัของ
สารประกอบในผลิตภณัฑ ์และในแง่ของการดื้อยาของเช้ือจุลชีพที่ก่อให้เกิดสิวจากสารเคมี โดยทาง
แบรนด์อิงนิรันด์จะวางตวัผลิตภณัฑ์เป็นประเภท ‘Natural skincare’ เน้นเลือกใช้สารออกฤทธ์ิที่
อ่อนโยน ท ามาจากสารสกัดธรรมชาติและลดการใช้สารเคมีแปลกปลอมให้มากที่สุด เพื่อลดการ
ตกค้างของสารเคมีในผิวหน้า โดยมีสารสกัดหลักจาก 4-Terpineol (Tea tree oil), Salicylic Acid, 
Salix Alba Bark Extract  เป็นสารสกัดที่มีความอ่อนโยนจากธรรมชาติ มีคุณสมบตัิปกป้องผิวจาก
การเกิดสิว ทั้งสิวเส้ียนและสิวอกัเสบ ป้องกันการการเกิดสิวใหม่ในแง่ลดการดื้อยาของเช้ือโรคที่
ก่อให้เกิดสิวได ้และสารสกดัจาก Witch Hazel Water ที่มีคุณสมบตัิในการสมานผิว ช่วยกระชบัรูขุม
ขนเพื่อให้ผิวแลดูเรียบเนียนหลงัใช้ พร้อมกับมอบความกระจ่างใส ด้วยสารสกัดจากผลไม้ตระกูล
ส้มที่ประกอบด้วยวิตามินและสารต้านอนุมูลอิสระในปริมาณมาก เพื่อให้ผิวดูเรียบเนียนกระชับ 
สุขภาพดี  

ผลิตภณัฑน้ี์จะมาในรูปแบบของเอสเซนเชียลวอเตอร์ (Essential Water) ที่มีความบาง
เบา ใชง้่าย เหมาะกบัสภาพอากาศประเทศไทย ใชไ้ดท้ั้งเทลงในส าลีเพื่อเช็ดท าความสะอาดผิวหน้า 
และเป็น Pre-serum ในขั้นตอนการบ ารุงผิวในผลิตภณัฑ์เดียว เพื่อตอบสนองไลฟ์สไตล์เร่งรีบของ
ผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั และเทรนด์  Slow Beauty อีกทั้ง ในปัจจุบนั คู่แข่งส่วนใหญ่จะวางรูปแบบ
เน้ือน ้าตบเป็นสกินแคร์เพื่อเพิ่มความชุ่มช้ืนแบบ daily use แต่จุดเด่นของสกินแคร์แบรนด์อิงนิรันด์
จากสารสกัดดังกล่าว จึงได้สร้างการรับรู้ของผลิตภัณฑ์ (Perception) เป็นเอสเซนเชียลวอเตอร์
ส าหรับใช้เป็น ‘After acne treatment product’ ที่ย ังไม่มี คู่แข่งไหนที่วางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ใน
ลกัษณะน้ี เน่ืองจากเอสเซนเชียลวอเตอร์แบรนด์อิงนิรันด์เหมาะกบัผิวที่ก าลงับอบบาง และค่อนขา้ง
เซนซิทีฟง่าย ดว้ยคุณสมบตัิเหล่าน้ีจะท าให้ผูใ้ช้ผลิตภณัฑส์ามารถมัน่ใจไดว้่า เอสเซนเชียลวอเตอร์
แบรนด์อิงนิรันด์จะช่วยบรรเทาปัญหาภายหลงัจากการรักษาสิว และเนน้การดูแลแบบยัง่ยืนตามช่ือ
ของแบรนด์  
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อีกทั้ งเป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่ใช้ส่วนประกอบจากสัตว์ (Animal component Free) ไม่
ทดลองในสัตว ์ (Cruelty free) และเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม จะสร้าง Emotional benefits ให้ผูบ้ริโภค
เกิดความสบายใจขณะใช ้และไม่รู้สึกผิดต่อส่ิงแวดลอ้มที่ก าลงัรณรงคก์นัอยู่ ณ ปัจจุบนั 

 
 

การออกแบบบรรจุภณัฑ ์
ซ่ึงจากการวิเคราะห์แบบสอบถามพบว่ากลุ่มผูต้อบส่วนใหญ่ ชอบบรรจุภณัฑช์นิดที่

เป็น ขวดแกว้สีขุ่น มากกว่าขวดพลาสติก เน่ืองจากมีความหรูหรา สวย คุม้ราคา ดูสะอาด น่าใช ้และ
สามารถคงสภาพเน้ือผลิตภณัฑไ์ด้ โดยเน้นการออกแบบสไตล์ minimal ที่ดูทนัสมยั สะอาด สบาย

ขอ้มูลสารสกดัทางวิทยาศาสตร์ 
4-Terpineol : สารสกดัที่ไดจ้าก Tea Tree leaves ที่อุดมไปดว้ยสารตา้นอนุมูลอิสระ 

และ สารที่มีฤทธ์ิช่วยป้องกนัการอกัเสบ มีคุณสมบตัิกระตุน้การสร้าง collage ในชั้นผิวหนงั 
และท าให้รอยแผลเป็นจากสิวชนิด Boxcar scar ดูกระชบัและตื้นข้ึนได ้ 

Willow Extract และ Salix Alba Bark Extract : เป็นสารสกดัจากตน้วิลโลว ์โดยมี
คุณสมบตัิในการช่วยผลดัเซลลผ์ิวอย่างอ่อนโยน รวมถึงมีคุณสมบตัิในการฆ่าเช้ือแบคทีเรีย
อ่อนๆโดยเฉพาะ P. acne ที่เป็นสาเหตุหลกัของสิวได ้  

Salicylic acid : มีคุณสมบตัิช่วยกระตุน้การผลดัเซลลผ์ิว ท าให้สีผิวมีความสม ่าเสมอ มี
ฤทธ์ิช่วยลดการอุดตนัของสิวจากไขมนับนชั้นผิวหนงั เน่ืองจากเป็นสารที่สามาระละลายใน
ไขมนัได ้ อีกทั้งยงัมีฤทธ์ิฆ่าเช้ือแบคทีเรียที่ก่อให้เกิดสิวได ้ในขณะเดียวกนัก็มีคุณสมบัิตช่วย
ปลอบประโลมผิว และช่วยลดอาการอกัเสบ (กรุงเทพเคมี,2564) 

Witch Hazel water : เป็นสารสกดัที่ไดจ้ากตน้วิชฮาเซลที่มีคุณสมบตัิในการกระตุน้การ
สร้าง collagen และ elastin ท าให้มีคุณสมบตัิชว่ยสมานแผล และช่วยให้รูขุมขนกระชบั ท าให้
ผิวเรียบเนียน (Kovic,2564) 

Urea : เป็นสารประเภทที่มีองค๋ประกอบคลา้ยคลึงกบัโปรตีนภายในผิวหนงัของคน 
โดย Urea เป็นสารกลุ่ม NMF ((Natural Moisturizing Factor) โดยสามารถพบไดใ้นเซลล์
ผิวหนงั โดยมีคุณสมบตัิช่วยดึงน ้าให้ผิว ท าให้ผิวมีความชุ่มช้ืน 

Citrus Aurantium Amara friuts : เป็นสารสกดัจากผลไมต้ระกูลส้มที่ประกอบไปดว้ย
วิตามินในปริมาณสูง ที่มีคุณสมบตัิช่วยให้ผวิกระจ่างใส  ช่วยต่อตา้นอนุมูลอิสระลดการเกิดร้ิว
รอยก่อนวยั ช่วยชะลอความเส่ือมของผิว อีกทั้งยงัมีสาร Flavonoid ที่มีฤทธ์ิช่วยลดการอกัเสบ 
ผลอบประโลมผิวไดอ้ย่างอ่อนโยนอกดว้ย (เคมีภณัฑ,์ 2564) 
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ตา เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่ไดใ้ห้ความส าคญักบัเอกลกัษณ์ความเป็นไทยของแบ
รนด์มากนัก จึงเน้นการออกแบบให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ โดยผลิตภณัฑ์จะมาในขวดแก้วขุ่น
ปริมาตร 100 ml เป็นแบบฝาหมุนเปิด เพื่อสร้าง Emotional benefits เร่ืองความหรูหรา สมราคา 
ส่งเสริมภาพลักษณ์ของผู ้ใช้งาน และ Functional benefits เร่ืองจากคงสภาพเน้ือผลิตภัณฑ์จาก
แสงแดดขณะขนส่งและขณะผูบ้ริโภคเปิดใช้ที่บ้านได ้อีกทั้งขวดแก้วยงัสามารถน าไป recycle ได้
ตามคอนเสป ใส่ใจส่ิงแวดล้อมของแบรนด์อีกด้วย โดยขวดบรรจุภัณฑ์จะบรรจุมาในกล่อง
ส่ีเหล่ียมผืนผา้ เพื่อสร้างมูลค่า และส่งเสริมความสะดวกในการจัดเก็บคลงัสินค้า สะดวกต่อการ
ขนส่ง ป้องกนัผลิตภณัฑภ์ายในกระทบกระเทือนจนเกิดความเสียหาย  

 

รูปภาพที่ 3.2 ภาพแสดงลกัษณะบรรจุภัณฑ์ 
 

สรุปจุดเด่นของผลิตภณัฑใ์นดา้นต่างๆ 
ดา้นส่วนประกอบ – มีการใชส่้วนประกอบที่ท ามาจากธรรมชาติถึง 99% และมากจาก 

Natural sources 100 % หลีกเล่ียงการใชส้ารเคมีอนัตรายในเคร่ืองส าอาง ซ่ึงเป็นผลดีในระยะยาว ไม่
สะสมในร่างกาย 

ด้าน Functional – มีคุณสมบตัิช่วยลดการเกิดสิวซ ้ าจากการดื้อยาของเช้ือที่เป็นสาเหตุ
หลกัของการเกิดสิว ช่วยเพิ่มความชุ่มช้ืนให้กบัผิวหนา้ ช่วยปลอบประโลมผิว และช่วยให้ผิวกระจ่าง
ใส  

ด้าน Emotional - เน้ือผลิตภณัฑ์มีลกัษณะเป็นน ้ าที่มีความบางเบา ซึมเขา้สู่ผิวได้ดี ใช้
ง่าย ใช้ได้ทั้งเป็นขั้นตอนการท าความสะอาดผิว การเตรียมผิวก่อนการบ ารุงและการมอบความชุ่ม
ช่ืนในผลิตภณัฑไ์ดใ้นตวัเดียวซ่ึงเป็นการตอบสนองต่อความเร่งรีบ โดยผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอ
เตอร์ถูกบรรจุในขวดแก้วชนิดขุ่นที่ช่วยรักษาคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และยงัช่วยสร้างภาพลกัษณ์ที่
เรียบหรูให้กบัผลิตภณัฑร์วมถึงผูใ้ช้  
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นอกจากน้ีการสร้าง Brand awareness เพื่อให้ลูกคา้เกิดการรับรู้และสร้างแรงดึงดูดใน
การบริโภค จะท าผ่านการบอกเล่า concept ของแบรนด์ผ่านช่องทาง Social media ของแบรนด์เป็น
ประจ า และมีการออกแบบฉลาก การออกแบบกล่องบรรจุภณัฑ ์เพื่อให้สอดคลอ้งกับ concept ของ
แบรนด์ โดยแบรนด์อิงนิรันด์ไดว้างแผนเเร่ืองราวและ concept ของแบรนด์ ดงัน้ี 

อิงนิรันด์ “INGNIRAN” = ความยัง่ยืน ความคงทนต่อกาลเวลา 
“อิงนิรันด์” เป็นแบรนด์สกินแคร์ที่เร่ิมตน้จากรากเหงา้ รากฐานของความเป็นไทย และ

ความงามจากบรรพบุรุษ เราเลือกรับพลงัจากธรรมชาติ เพื่อเช่ือมโยงสู่คนในปัจจุบนั เน่ืองจากเราใช้
รากฐานการปรุงเคร่ืองประทินผิวและเคร่ืองหอมแบบไทยสมยัโบราณ ผสมผสานเขา้กบัเทคโนโลยี
ที่ก้าวหน้าข้ึน ทางด้านการน าสารส าคญัที่มีประโยชน์จากธรรมชาติมาเช่ือมต่อกับอนุภาคระดบันา
โน ลดการใช้สารเคมีอันตรายต่อผิว เพิ่มความสะอาดและปลอดภัยให้กับผลิตภัณฑ์ เพื่อให้
นวตักรรมจากธรรมชาติที่คิดคน้ข้ึนแทรกซึมเขา้สู่เซลล์ผิว และถนอมรักษาให้ผิวพรรณอ่อนเยาว์
และงามสมวยั จึงเหมือนแนวความคิดที่เราเอาเทคโนโลยีนวตักรรมสมยัใหม่มาร้อยเรียงเพื่อน าพา
ความเป็นอดีต นั่นก็คือองค์ความรู้ของบรรพบุรุษให้แทรกซึมเขา้กับความเป็นสมยัใหม่ไดอ้ย่างลง
ตวั เราจึงตั้งช่ือ “อิงนิรันด์”(INGNIRAN) เพื่อรักษาให้ความงามอย่างไทยคงอยู่ตลอดไป  
 
Brand Image 
“อิงนิรันด์” มุ่งหวงัที่จะส่งมอบความเรียบหรู ดูแพงของความเป็นไทยที่ถูกปรับให้เขา้กบัยุคสมยั อีก
ทั้งสามารถใชเ้ป็นส่ือกลางที่แสดงถึงความเป็นศิลปะและธรรมชาติได้อีกดว้ย ดงันั้นผลิตภณัฑ์ของ
เราจึงมุ่งเนน้ไปที่ความเรียบง่ายแต่แฝงไปดว้ยรายละเอียด ดูมีราคา น่าคน้หาแต่ยงัคงไวซ่ึ้งเสน่ห์ของ
ความเป็นไทย 
 
Brand color, mood and tone 
“อิงนิรันด์” นั้นจะใช้การส่ือความหมายของเป็นไทยผ่านโลโก้ และบรรจุภณัฑ์ด้วยโทนสีที่ถูก
อา้งอิงจากกลุ่มสีที่ปรากฏในงานจิตรกรรมไทยที่มีอยู่ 5 หมู่หลกัหรือ สีเบญจรงค ์ซ่ึงส่ือถึงความเป็น
ไทยไดเ้ป็นอย่างดี โดย “อิงนิรันด์” เลือกใชโ้ทนที่ดูเรียบหรู สุขุม นุ่มลึกในโทนสี 
-สีด าเขม่า (Lamp black) ซ่ึงมีที่มาจากเขม่าฝืนหรือควนัไฟที่ลอยตวัข้ึนแลว้จบัตวักัน มาบดกับน ้า
กาว หรืออาจมาจากการเผาไหมข้องน ้ามนัยาง เป็นตน้ 
-สีมอหมึก สีสวาด หรือสีเทาหม่น (Gray) เกิดจากสีด าเขม่าผสมเขา้กบัสีขาวเขา้ดว้ยกนั 
-สีดินแดง (Red iron oxide) ซ่ึงจัดอยู่ในหมู่สีชาดหรือสีแดง เป็นสีที่เกิดมาจากสนิมของเหล็ก ซ่ึง
หากมองในปัจจุบนัสีน้ีอาจจีลกัษณะคลา้ยคลึงกบัช่วงสีทองแดง (Bronze) 
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-สีคราม (Blue) จัดอยู่ในหมู่สีน ้ าเงิน ซ่ึงเกิดจากน าใบครามมาหมกักับน ้ าปูน ซ่ึงปรากฎเด่นชัดใน
เคร่ืองลายครามของไทย 

 

รูปภาพที่ 3.3 ภาพแสดงตัวอย่างการส่ือสารทางการตลาดตาม concept ของแบรนด์ 
 

3.3.2 กลยทุธ์ทางด้านราคา (Price) 
ใช้การประมาณจากการค านวนต้นทุน (Cost Plus) ราคาที่ผู ้บริโภคเต็มใจจ่าย 

(Customer-Based Pricing) จากการตอบกลบัแบบสอบถาม  และการเปรียบเทียบราคากับคู่แข่ง 
(Competition-Based Pricing) ที่มีลักษณะผลิตภัณฑ์ใกล้เคียงกัน พบว่า ผู ้บริโภคที่สนใจใน
ผลิตภณัฑ ์ยอมรับราคาของผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกัดธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์
ในราคา 600-700 บาท คิดเป็น 63.6% รองลงมาคือ 700-800 บาทคิดเป็น 21.2% ให้กับผลิตภณัฑ์
ปริมาณ 80-100 มิลลิลิตร/ขวด และกลุ่มผูบ้ริโภคที่ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จาก
สารสกัดธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์ 69.1% เห็นว่าราคาของผลิตภณัฑ์เป็นราคาที่จับต้องได้ (600-
1,000 บาท)  

จากการประมาณต้นทุนและใช้ Model cost plus ในการก าหนดราคาขายพบว่ า 
ผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกดัธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์ ควรมีราคาจ าหน่ายอยู่ที่ 690 
บาท ต่อ 1 ขวด ปริมาตร 100 มิลลิลิตร ซ่ึงเป็นราคาที่อยู่ระดบัปานกลางเมื่อเทียบกบัคู่แข่ง และจาก
การวิเคราะห์แบบสอบถามพบว่าปัจจยัทางดา้นราคา ถือเป็นหน่ึงปัจจยัหลกัที่ท าให้ผูริ้โภคเกิดการ
ตดัสินใจซ้ือ โดย 78.5 % ของผูบ้ริโภคมีการน าปัจจัยทางด้านราคามาพิจารณาในการซ้ือสกินแคร์
จากสารสกดัธรรมชาติ เพื่อสร้างความดึงดูดทางดา้นราคามากข้ึน ทางแบรนด์อิงนิรันด์จึงใชก้ลยุทธ์
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การตั้งราคาตามหลกัจิตวิทยา (Psychological Pricing) โดยตั้งราคาขายตามหน้าเว็บไซต์ต่างๆอยู่ที่ 
790 บาทต่อ 1 ขวด และท าการลดราคาโดยใช้เหตุผลด้านโปรโมชั่นหรือเทศกาลต่างๆเหลือราคา 
690 บาท เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงราคาที่ถูกลง และตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

 
3.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
จากการตอบแบบถามพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามประมาณ 67.3% ตอ้งการแบรนด์อิงนิ

รันด์มีช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านทาง E-marketplace เช่น Shopee Lazada Konvy โดยแบรนด์จัด
จ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทาง Social media ของแบรนด์ตลอดระยะเวลาโครงการ 1-5 ปี ที่จาก
ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงได้ทุกที่ ทุกเวลา และแพลตฟอร์มต่างๆในยุคปัจจุบัน มีระบบการจัดการ
สินค้าที่ค่อนข้างมีประสิทธิภาพ ท าให้ง่ายจัดจ าหน่าย และไม่ต้องใช้ทุนสูงในการบริหารช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายประเภทน้ี รวมถึงระบบการจดัส่งมีการแข่งขนัสูงมากข้ึน ท าให้เอ้ือประโยชน์ต่อ
บริษทัในการที่จะลดต้นทุนในการจัดส่งสินคา้ให้ถึงมือลูกคา้ เช่น มีระบบมารับสินคา้ที่โกดงั การ
จัดส่งแบบเหมา เป็นต้น ซ่ึงจากการวางแผนช่องทางการจัดจ าหน่าย ใน1-2 ปีแรก จะเน้นขายผ่าน
ช่องทาง E-Marketplace ต่างๆ เนน้ Online เป็นหลกัเน่ืองจากแบรนด์อิงนิรันด์เป็นแบรนด์ขนาดเล็ก
และมีเงินทุนไม่มาก จึงตอ้งพยายามควบคุมตน้ทุนให้เหมาะสมเพื่อให้แบรนด์เกิดสภาพคล่องง ส่วน
ในปีที่ 3-5 ทางแบรนด์จะเพิ่มการขายผ่านร้าน Modern trade ในช่องทาง Offline เช่น Watson, 
Beautrium  เน่ืองจากช่องทางน้ีเป็นช่องทางที่ตอ้งอาศยัเงินทุนสูง เพราะมีทั้งค่าเปิดหนา้บญัชี ค่าวาง
สินคา้ ค่าคอมมิชชัน่ที่สูงกว่าช่องทางออนไลน์ ท าให้บริษทัจะตอ้งมีก าไรจากยอดขายในสองปีแรก 
ซ่ึงช่องทางน้ีเป็นช่องทางที่ผูบ้ริโภคต้องการให้มีสินคา้ของทางแบรนด์วางจ าหน่ายมากที่สุด โดย
อา้งอิงจากแบบสอบถามพบว่า ผูบ้ริโภค 80.6% อยากให้แบรนด์ท าการจ าหน่ายสินคา้ผ่านช่องทาง 
Modern trade ที่น่าเช่ือถือ เช่น Watson Beautrium จึงควรวางแผนการสร้าง Brand Awareness และ
ฐานลูกคา้ให้ไดภ้ายในสองปีแรกเพื่อรองรับการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายดงักล่าว 
 

3.3.4  กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดของผลิตภณัฑป์ระเภทเคร่ืองส าอางและผลิตภณัฑด์ูแลผิวมี

ความส าคญัมาก เน่ืองจากเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่และการแข่งขันสูง หากไม่มีกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดที่มากพอ จะไม่เกิดแรงกระตุ้นในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ อีกทั้งผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอ
เตอร์ของแบรนด์อิงนิรันด์มีวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ ( Product Life Cycle) อยู่ในช่วงแนะน า 
(Introduction) จึงควรท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงการมีอยู่ของผลิตภณัฑ์ และเขา้ใจถึงลกัษณะเด่นของ
ผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างจากแบรนด์อ่ืนๆในตลาด วิธีที่สอดคลอ้งกับช่วงอายุของกลุ่มเป้าหมายคือ การ
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ใช้การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทาง Onilne เน่ืองจากทุกคนสามารถเขา้ถึงได้ง่าย และ
สามารถกระจายข่าวสารได้รวดเร็ว โดยเน้นทั้ งการให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์เ ร่ืองส่วนประกอบ 
ความส าคัญของสารสกัดธรรมชาติ พยายามท าให้ผู ้บริโภคตระหนักถึงอันตรายจากสารเคมีใน
เคร่ืองส าอาง เพื่อสร้างความเข้าใจถึงหลักการและวัตถุประสงค์ของสินค้า โดยการใช้บุคคลที่มี
ความรู้ความเช่ียวชาญนั่นคือ กลุ่มผู ้ก่อตั้ งของแบรนด์ ที่มีความรู้ทางวิทยาศาสตร์และสามารถ
อธิบายเก่ียวกบักลไกการออกฤทธ์ิของสารที่อยู่ในผลิตภณัฑไ์ดเ้ป็นอย่างดี โดยผูต้อบแบบสอบถาม 
63.6 % ต้องการให้มีการโฆษณาผ่านการใช้บุคคลกลุ่มดังกล่าว นอกจากน้ีแบรนด์ต้องพยายาม
กระตุ้นให้เกิดการบอกต่อหรือ Word of Mouth (WOM) ทั้งในเเง่ของความพึงพอใจที่มีต่อบริการ 
และความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑ ์ เพื่อดึงดูดกลุ่ม Secondary Target ที่ตอ้งอาศยัขอ้มูลจากการรีวิว
ประกอบการตดัสินใจซ้ือ โดยอาศัยการบอกต่อแบบเพื่อนบอกเพื่อนและบอกต่อจากบุคคลที่มี
อิทธิพลทางความคิดในสังคม เช่น Beauty blogger Net idol เพราะจากการตอบแบบสอบถาม 55.9% 
จะใชรี้วิวจากเพื่อนในการตดัสินใจซ้ือ และ 54.9% จะใชรี้วิวจากบุคคลที่มีช่ือเสียงทางโลกออนไลน์ 
โดยแพลตฟอร์มส่ือสังคมออนไลน์ที่สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคและไดร้ับความนิยมมากอนัดบัหน่ึงคือ 
Youtube รองลงมาคือ Facebook และ Line ตามล าดบั 

 

 
รูปภาพที่ 3.4 ภาพแสดงพฤติกรรมการใช้ social media ปี 2564  
ที่มา : https://www.twfdigital.com/blog/2020/02/global-social-media-usage-stats-q1-2020, สืบค้น
เมื่อ 15 กนัยายน 2564  
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รูปภาพที่ 3.5 ภาพแสดงตัวอย่างการส่ือสารทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทาง online 
 

แต่การใช้เพียงช่องทาง Online อาจท าให้เข้าถึงผู ้บริโภคได้แค่บางส่วน และเป็น
ช่องทางที่ผู ้บริโภคไม่สามารถสัมผสัผลิตภณัฑ์จริง จึงต้องมีการใช้ช่องทาง Offline ในปีที่ 4-5 
เพิ่มเติม เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือให้กับแบรนด์มากข้ึนและให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ด ้
โดยใช้ตวักลางในการจดัจ าหน่ายซ่ึงเป็นร้าน Modern trade โดยร้านที่เลือกวางจ าหน่ายต้องไดร้ับ
ความไวว้างใจจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เช่น Watson Beautrium เป็นต้น จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ไวว้างใจ และกระตุ้นให้เกิดการบริโภคมากข้ึน โดยการส่งเสริมการตลาดทาง Offline ทางแบรนด์
จะมีการเขา้ร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขายกับตวักลางในการจดัจ าหน่ายในเทศกาลต่าง ๆ  ตามความ
เหมาะสม 

นอกจากน้ี ในช่วงของการเร่ิมต้นวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ์  จะมีการใช้กิจกรรมการ
ส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) ในรูปแบบของการซ้ือสินคา้ในราคาถูกลงคือ ใช้หลกัการการ 
Pre-order ผลิตภณัฑ ์300 เซ็ตแรกและการแจกของแถมจากทางแบรนด์ เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิด
การซ้ือและเกิดความประทบัใจในการบริการ โดยการซ้ือสินคา้ในราคาถูกลง มีรายละเอียดคือ หาก
ส่ังซ้ือผลิตภณัฑ ์300 เซ็ตแรก จะลดราคาเหลือ 629 บาท จาก ราคาขายที่ตั้งไว ้790 บาท  
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3.4 เป้าหมายทางการตลาด 
3.4.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ปีที่ 1-2) 
- เร่ิมด้วยท าให้แบรนด์เป็นที่รู้จักในกลุ่ม Primary Target โดยเน้นการให้ข้อมูล

ผลิตภณัฑแ์ละจดักิจกรรมส่งเสริมการขายผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลกั เพื่อให้สอดคลอ้งกับช่วง
วยัของผูบ้ริโภค เนน้เป็นรูปแบบ ภาพ และวิดิโอคลิปส้ันๆ เน่ืองจากไม่ตอ้งใชเ้งินทุนจ านวนมากใน
การสร้าง contents  ปล่อยช่องทาง Facebook Page, Instagram, Line Official โดยเนน้การให้ความรู้
เก่ียวกับความส าคญัของการใช้สารสกัดจากธรรมชาติ นอกจากช่องทาง Social Media ของแบรนด์
โดยตรงเเลว้ ยงัมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดใน E-Marketplace ต่าง ๆ เช่น การร่วม
โปรโมชั่นตามเทศกาลต่างๆ โดยในช่วงแรกจะเน้นการสร้างกลุ่มผู ้ใช้ผลิตภณัท์จริงเพื่อให้เกิด 
WOM ในการแนะน าผลิตภณัฑ ์ เกิดรีวิว และเพื่อเป็นการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย Secondary Target จะ
มีการท าการตลาดที่ว่าจ้างบุคคลที่มีอิทธิพลทางความคิดบนโลกออนไลน์ เพื่อให้ท าการรีวิวสินคา้ 
และใช้บุคคลที่มีความรู้ความเช่ียวชาญในการอธิบายคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เพื่อสร้างความ
น่าเช่ือถือ และดึงดูดกลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีไดเ้พิ่มข้ึน 

-     สร้าง Brand awareness ให้กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้
-      สร้างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที่มีต่อสินคา้ให้ไม่นอ้ยกว่า 80% ผ่านการ Rating 

คะแนนผ่านทาง E-Marketplace ต่าง ๆ เพื่อความสะดวกในการเก็บขอ้มูล  
 
3.4.2 เป้าหมายระยะยาว (ปีที่ 3-5) 
-  เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายจากเดิมที่เน้นการจดัจ าหน่ายผ่านทาง Online ให้เนน้มา

ทาง Offline มากข้ึน เพื่อให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ดแ้ละท าให้สินคา้มีความน่าเช่ือถือมากข้ึน 
-   มีการจัดสรรงบเพื่อพฒันานวตักรรมและวิจัยเก่ียวกับสารสกัดที่เป็นจุดเด่นของแบ

รนด์ 
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3.5 แผนการด าเนินการส่งเสริมการตลาดและงบประมาณปีที่ 1-5 
 
ตารางที่ 3.2  ตารางแสดงค่าใช้จ่าย (บาท) ของกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดปีที่ 1-5 

กลยุทธ์ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่5 

การลงโฆษณา
ทาง Facebook 

page ของแบรนด์ 

2,400 
(600 บาท 

ทั้งหมด 4 ไตร
มาส) 
เขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมาย
ประมาณ 

6,840-19,500 
คน/ครั้ ง 

1,200 
(400 บาท 
ทั้งหมด 3 
ไตรมาส) 
เขา้ถึง

กลุ่มเป้าหม
าย ประมาณ 
4,560-

13,000 คน/
ครั้ ง 

500 
เขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมาย 
ประมาณ 

5,130-15,000 
คน/ครั้ ง 

500 
เขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมาย 
ประมาณ 

5,130-15,000 
คน/ครั้ ง 

500 
เขา้ถึง

กลุ่มเป้าห
มาย 

ประมาณ 
5,130-
15,000 
คน/ครั้ ง 

การลงโฆษณา
ทาง Instagram 
ของแบรนด์ 

1,680 
(420 บาท 

ทั้งหมด 4 ไตร
มาส) เขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมาย
ประมาณ 

6,100-16,000 
คน/ครั้ ง 

1,260 (420 
บาท 

ทั้งหมด 3 
ไตรมาส) 
เขา้ถึง

กลุ่มเป้าหม
ายประมาณ 
6,100-

16,000 คน/
ครั้ ง 

600 
เขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมาย
ประมาณ 

7,100-19,000/
ครั้ ง 

600 
เขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมาย
ประมาณ 

7,100-19,000/
ครั้ ง 

600 
เขา้ถึง

กลุ่มเป้าห
มาย

ประมาณ 
7,100-
19,000/ 
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ตารางที่ 3.2 ตารางแสดงค่าใช้จ่าย (บาท) ของกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดปีที่ 1-5 (ต่อ) 

กลยุทธ์ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่5 

การจดักิจกรรม
ประชาสัมพนัธ์

ผ่านช่องทาง LINE 
Official 

3,000 - - - - 

การว่าจา้งบุคคลที่
มีอิทธิพลทาง

ความคิดบนโลก
ออนไลน์ เพื่อ

แนะน าผลิตภณัฑ ์

25,000 25,000 15,000 15,000 15,000 

ค่าวางสินคา้ - - 400,000 
+100,000 (ค่า
แรกเขา้) 

400,000 400,000 

ร่วมจดักิจกรรม
ส่งเสริมการขายกบั
แพลตฟอร์มต่างๆ 

20,000 
(เนน้ช่องทาง
ออนไลน์) 

 
 

20,000 
(เนน้

ช่องทาง
ออนไลน์) 

 

30,000 
 
 

30,000 30,000 

ค่าสินคา้ 300 set 
แรกเพื่อโปรโมท 

18,300 - - - - 

ค่าของแถมจ านวน 
300 set 

15,000 - - - - 

รวมค่าใชจ้่าย 83,880 47,460 546,100 446,100 446,100 
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3.6 การประเมินยอดขาย  
 
จากขอ้มูลแผนการตลาดทั้งหมดสามารถประเมินยอดขายไดต้ามตารางที่ 7  ดงัน้ี  
 
ตารางที่ 3.3  ตารางแสดงการประเมินยอดขายปีที่ 1-5 
ช่องทาง จ านวนต่อวนั จ านวนสาขาที่

วางขาย 
รวมต่อวนั รวมต่อเดือน 

การทางออนไลน์ 2 7 14 420 

Modern trade 2 50 100 1,200 
 
ตารางที่ 3.4  ตารางแสดงรายได้รวมในปีที่ 1-5 
รายละเอียด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ผ่านช่องทางออนไลน ์
Facebook, Instragram, Line@ 
จ านวนขวด 5,110 5,452 5,818 6,399 7,039 
ราคาจ าหน่าย (ชิ้น) 690 690 690 690 690 
รายได้ 3,525,900 3,762,135 4,014,198 4,415,618 4,415,618 
รวมรายไดจ้ากการขาย 3,525,900 3,762,135 4,014,198 4,415,618 4,415,618 
รายไดห้ลงัจากหักค่าคอม 7% 3,279,087 3,498,786 3,733,204 4,106,525 4,106,525 
offline 
จ านวนขวด 0 0 36,500 41,975 48,271 
ราคาจ าหน่าย (ชิ้น) 690 690 690 690 690 
รายได้ 0 0 25185000 28962750 28962750 
รวมรายไดจ้ากการขาย 0 0 25,185,000 28,962,750 28,962,750 
รายไดห้ลงัจากหักค่าคอม 39% 0 0 15,362,850 17,667,278 17,667,278 
รวมสุทธิ 

     

รวมยอดขายสุทธิ (ชิ้น) 5110 5452.37 42317.67879 48374.44667 48374.44667 
รวมรายไดสุ้ทธิ (บาท) 3279087 3498786 19096054.48 21773802.43 21773802.43 
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บทที่ 4 

แผนการด าเนินงาน 
 
 

4.1 การด าเนินการจัดซ้ืออุปกรณ์ส านักงาน 
แบรนด์อิงนิรันด์ ได้มีการจัดซ้ืออุปกรณ์ส านักงานและเคร่ืองมือที่จ  าเป็นเพื่อใช้ภายในบริษทัจาก
เวบ็ไซต ์Office Mate และ Powerbuy เป็นหลกั 
 
ตารางที่ 4.1 ตารางแสดงค่าใช้จ่ายอุปกรณ์ส านักงาน 

ล าดบั รายการ จ านวน ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

ราคารวม 
(บาท) 

1 

 
โต๊ะท างาน สีเชอร์ร่ี-ด า STB ST-120A 

3 2,990 8,970 

2 

 
โต๊ะประชุมกลม 5 ที่นัง่ สีโอ๊คอ่อน เฟอร์ราเดค 
RST120 
 

1 5,330 5,330 

 

https://www.officemate.co.th/th/stb-%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%8A%E0%B8%B0%E0%B8%97%E0%B8%B3%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%99-%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%94%E0%B8%B3-stb-st-120a-ofma000642
https://www.officemate.co.th/th/furradec-%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%8A%E0%B8%B0%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A1-5-%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%87-%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B9%8A%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%99-%E0%B9%80%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%84-rst120-ofma002710
https://www.officemate.co.th/th/furradec-%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%8A%E0%B8%B0%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B8%A1-5-%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%87-%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B9%82%E0%B8%AD%E0%B9%8A%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%99-%E0%B9%80%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%84-rst120-ofma002710
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ตารางที่ 4.1 ตารางแสดงค่าใช้จ่ายอุปกรณ์ส านักงาน (ต่อ) 

ล าดบั รายการ จ านวน ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

ราคารวม 
(บาท) 

3 

 
เคร่ืองปร้ินเตอร์มลัติฟังก์ชนัเลเซอร์ HP 1200A 

1 5,690 5,690 

4 หมึก ด า 103AD แพค็คู่ HP W1103AD 
 

1 1,000 1,000 

5 

 
เกา้อ้ีส านักงาน เฟอร์ราเดค Kayla สีส้ม-ด า 

 4  1,280 5120 

6 

 
ACER คอมพิวเตอร์ ออล-อิน-วนั รุ่น C22-960-
1014G1T21Mi/T002 

1 15,990 15,990 

 
 

https://www.officemate.co.th/th/hp-1200a-neverstop-laser-ofm4007353
https://www.officemate.co.th/th/furradec-%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B5%E0%B9%89%E0%B8%AA%E0%B8%B3%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%99-%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B8%AA%E0%B9%89%E0%B8%A1-%E0%B8%94%E0%B8%B3-%E0%B9%80%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%84-kayla-ofma010214
https://www.powerbuy.co.th/acer-computer-acer-c229601014g1t21mit002-260491
https://www.powerbuy.co.th/acer-computer-acer-c229601014g1t21mit002-260491
https://www.powerbuy.co.th/acer-computer-acer-c229601014g1t21mit002-260491
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ตารางที่ 4.1 ตารางแสดงค่าใช้จ่ายอุปกรณ์ส านักงาน (ต่อ) 

ล าดบั รายการ จ านวน ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

ราคารวม 
(บาท) 

7 

 
โต๊ะท างาน สีวอลนทั เฟอร์ราเดค CT-1826 
 

1 1,190 1,190 

8 ปลัก๊ไฟ (มอก.) 5 ช่อง สีขาว นีโอ 1035 2 299.00 598 

9 HISENSE เคร่ืองปรับอากาศ (9500 BTU, 
Inverter) รุ่น AS-10TR4RYRKA00 
 

1 12,990 12,990 

10 อุปกรณ์ส านักงานอ่ืนๆ    5,000 

 รวมค่าใชจ้่ายส านกังาน   65,788 

 
 

4.2 แผนการด าเนินธุรกิจ 
จากการศึกษาตลาดและการแข่งขนัในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑด์ูแลผิวที่มีเน้ือผลิตภณัฑ์

แบบน ้ าในปัจจุบนัเพื่อวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการตลาด  ทางแบรนด์ได้ด าเนินการวางแผน
ด าเนินการและก าหนดกลยุทธ์ส าหรับการลงตลาดจริง เพื่อส่งมอบผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์
จากสารสกดัธรรมชาติ แบรนด์อิงนิรันด์ให้ลูกคา้ ดงัน้ี 
 

4.2.1 การค้นหาโรงงานรับจ้างผลิต OEM ทีไ่ด้มาตรฐานสากล 
4.2.1.1 โรงงานรับจา้งผลิตและบรรจุผลิตภณัฑ ์

https://www.officemate.co.th/th/furradec-%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%8A%E0%B8%B0%E0%B8%97%E0%B8%B3%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%99-%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B8%A7%E0%B8%AD%E0%B8%A5%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%97-%E0%B9%80%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%84-ct-1826-ofma011699
https://www.officemate.co.th/th/neo-1035-plug-ofm8003958
https://www.powerbuy.co.th/hisense-%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C-hisense-inverter-as-10tr4ryrka00-257068
https://www.powerbuy.co.th/hisense-%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C-hisense-inverter-as-10tr4ryrka00-257068
https://www.powerbuy.co.th/hisense-%E0%B9%81%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C-hisense-inverter-as-10tr4ryrka00-257068
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ทางบริษทัได้ท าการส ารวจโรงงานรับจ้างผลิตในประเทศไทยที่มีความ
น่าเช่ือถือ และเน้นเจ้าที่มีความยืดหยุ่นในการผลิตสูง ได้รับการรับรองมาตรฐานทางการผลิต และ
เป็นโรงงานที่มีช่ือเสียงในการรับผลิตสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางและผลิตภณัฑด์ูแลผิว โดยโรงงาน
รับจา้งผลิตที่ทางบริษทัไดท้ าการคดัเลือก เป็นบริษทัที่มีคุณสมบตัิดงัน้ี 

-  ไดร้ับการรับรองมาตรฐานสากล GMP 
- มีการให้บริการครบวงจรตั้งเเต่ให้ค าปรึกษาเร่ืองการออกแบบสูตรผลิตภณัฑ ์จนถึง

การจดแจง้สินคา้กบัคณะกรรมการอาหารและยา 
- มี  Portfol io ที่ น่าเ ช่ือถือ และมีประสบการณ์ในการผลิตผลิตภัณฑ์ประเภท

เคร่ืองส าอางและดูแลผิว 
-    เป็นผูน้ าทางดา้น Innovation และมีทีมนกัวิจยัที่มีความสามารถ 
โดยโรงงานรับจ้างผลิต (OEM) จะดูแลตั้ งเเต่ขั้นตอนการคิดค้นสูตร การควบคุม

ขั้นตอนการผลิต การขอเลขจดแจ้งกบัคณะกรรมการอาหารและยา การบรรจุสินคา้และการส่งมอบ
สินคา้ให้กบัทางบริษทั 

4.2.1.2 โรงงานผลิตบรรจุภณัฑ ์
โดยคดัเลือกจากรูปแบบของบรรจุภณัฑต์ามที่ไดว้างแผนเอาไวแ้ลว้เลือก

โรงงานที่สามารถผลิตตามที่ออกแบบได้ เป็นโรงงานที่มีมาตรฐานในการผลิต และสามารถส่งมอบ
สินคา้ไดต้ามก าหนด 
 

4.2.2 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า 
แบรนด์อิงนิรันด์ ไดท้ าการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ ภายใตช่ื้อ อิงนิรันด์ เพื่อผลิต

และจัดจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกัด แบรนด์อิงนิรันด์ โดยมีค่าจดทะเบียน 
3,000 บาท 

 
รูปภาพที่ 4.1 ภาพแสดงตราสัญลกัษณ์ของเคร่ืองหมายการค้า 
 

4.2.3 การขอเลขจดแจ้งจากคณะกรรมการอาหารและยา 
บริษทัไดท้ าการขอเลขที่จดแจง้สูตรในการผลิตสินคา้ผ่าน OEM ในราคา 2,500 บาท 
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4.2.4 การออกแบบบรรจุภัณฑ์ 
บริษทัได้ท าการว่าจ้าง outsource ในการออกแบบบรรจุภัณฑ์เพื่อให้สอดคลอ้งกับ 

Brand concept ที่แสดงถึงเอกลกัษณ์ความเป็นไทยแบบร่วมสมยั เพื่อให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ
และรับรู้ถึง concept ของแบรนด์ โดยแบ่งออกเป็น ค่าออกแบบขวดบรรจุภัณฑ์ 5 ,500 บาท ค่า
ออกแบบกล่องส าหรับบรจุผลิตภณัฑเ์พื่อส่งมอบให้ลูกคา้ 5,000 บาท 
 

4.2.5 การวางแผนกลยุทธ์ในการน าผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาด 
จากการก าหนดกลุ่มเป้าหมายดว้ยการวิเคราะห์ตลาดและเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถาม 

พบว่าสามารถแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 
(1) Primary Target 
กลุ่มที่ชอบทดลอง เปิดใจรับขอ้มูลข่าวสารใหม่ ๆ เช่ือมัน่ในตวัเองสูง  
(2) Secondary Target  
กลุ่มวยัท างานช่วงอายุ 18-30 ปี ที่มีปัญหาผิวขาดน ้า หรือปัญหาสิว เป็นกลุ่มที่ตอ้งการ

ขอ้มูลเพื่อให้เกิดความมัน่ใจและไวว้างใจ จึงจะน าไปสู่การบริโภค 
วิธีที่สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายคือ การให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ ์ (Product knowleght) ผ่าน

ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) คือ Facebook Page, Instagram, Line Official รวมถึงให้ขอ้มูล
ผ่านช่องทางจัดจ าหน่ายอย่าง E-Marketplace มีการเชิญชวนกลุ่ม primary target ด้วยการแจก
ผลิตภณัฑข์นาดทดลอง เพื่อให้เกิดการลองใชง้านและมีการลง contents เก่ียวกบัความรู้สึกหลงัการ
ใช้งานลงในช่องทาง social media เพื่อให้ลูกคา้รู้สึกถึงการมีตวัตนร่วมกับแบรนด์ และกระตุ้นให้
เกิดผูท้ี่เคยใชผ้ลิตภณัฑเ์พื่อดึงดูด secondary target 

 
รูปภาพที่ 4.2 ภาพแสดงรูปแบบการผลิต contents รีวิวจากผู้ใช้จริง 
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นอกจากน้ียงัมีการใชบุ้คคลที่มีอิทธิพลทางความคิดบนโลกออนไลน์ โดยเนน้เป็นกลุ่ม 
Micro-influencer เน่ืองจาก followers ส่วนใหญ่ของกลุ่มน้ีมักจะเป็นเพื่อนหรือคนรู้จักในแวดวง
เดียวกนั จะท าให้น่าเช่ือถือว่ารีวิวจากประสบการณ์จริงมากกว่า โดยเนน้รีวิวในรูปแบบการจา้งเป็น
ถ่ายภาพคู่กับสินค้าลงใน platform online เน่ืองจากมีค่าใช้จ่ายถูกกว่าผลิตเป็นรูปแบบอ่ืนๆ เน้น
กระจายให้ไดจ้ านวนที่มากเพื่อท าให้สินคา้เป็นที่คุน้ตากับคนทัว่ไป เน่ืองจากผลิตภณัฑป์ระเภทน้ี
ลูกคา้ส่วนใหญ่จะซ้ือจากแบรนด์ที่น่าเช่ือถือ และเป็นที่รู้จกัในวงกวา้งจึงจะกลา้ทดลอง  

อีกหน่ึงตวักระตุน้ในการซ้ือสินคา้คือ รีวิวจากผูเ้ช่ียวชาญ เน่ืองจากกลุ่ม founder เป็น
กลุ่มที่อยู่ในแวดวงของวิทยาศาสตร์ จึงได้จัดให้มีการผลิต contents ในรูปแบบวิดิโอพูดคุยกบักลุ่ม
คนต่างๆเพื่อให้ขอ้มูลสินคา้โดย tie-in เร่ืองสารสกดัที่มีในสินคา้ ซ่ึงรูปแบบของวิดิโอประเภทน้ีจะ
ให้ความรู้สึกผ่อนคลาย และไม่ไดดู้ยดัเยียดขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑท์ี่เป็นตวัหนงัสือมากเกินไป อาจท า
ในรูปแบบของ tips การใช้ skincare ประจ าวนั, เทรนด์การใช้สกินแคร์ทัว่โลกในปัจจุบนั โดยการ
ผลิต contents เนน้แนวคิดหลกัเพื่อให้เกิดการแชร์และการบอกต่อ จะท าให้ผูร้ับชมไดร้ับคุณค่าและ
หันมาสนใจในตวัผลิตภณัฑม์ากข้ึน 

 
รูปภาพที่ 4.3 ภาพแสดงการผลิต contents ที่ใช้ผู้เช่ียวชาญ 
ที่ ม า  : https://www.youtube.com/channel/UCHCZnC9akNA9pBP7aJGNKdg, สื บ ค้ น เ มื่ อ  15 
กนัยายน 2564 

นอกจากน้ีในปีที่ 3 -5 จะเน้นการส่งเสริมการตลาดผ่านร้านค้าที่เป็นตัวกลางจัด
จ าหน่าย เช่น Watson Beautrium Eveandboy เพื่อให้ผู ้บริโภคเข้าถึงผลิตภัณฑ์และสร้างความ
น่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์มากข้ึน โดยการเขา้ร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขายกบัร้านคา้ในเทศกาลต่าง ๆ 
ตามความเหมาะสม  
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4.2.6 กระบวนการส่ังซ้ือและการจัดส่งผลิตภัณฑ์ 

 
รูปภาพที่ 4.4 ภาพแสดงขั้นตอนการด าเนินการผลิตสินค้า 
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บทที ่5 
การบริหารจัดการในองค์กร 

 
 

5.1 โครงสร้างภายในองค์กร 
เน่ืองจากเป็นบริษทัที่ก่อตั้งใหม่ และมีขนาดเล็กจึงได้ก าหนดรูปแบบของโครงสร้าง

องค์กรเป็นแบบ Flat Organization โดยมีผูก่้อตั้ง 1 คน และผูถื้อหุ้น 2 คน  แบ่งออกเป็นทั้งหมด 4 
ฝ่าย คือฝ่ายบริหาร ฝ่าย Marketing and Sale ฝ่าย Finance  และฝ่าย Product and Development โดย
ฝ่ายบริหารจะท าหน้าที่ก าหนด เป้าหมาย วิสัยทศัน์ พนัธกิจ และกลุยทธ์ต่างๆ และเน่ืองจากเป็น
องค์กรแบบ Flat Organization ทุกฝ่ายสามารถร่วมแสดงความคิดเห็น เพื่อให้การด าเนินการของ
บริษทัเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพได ้ 

 
รูปภาพที่ 5.1 ภาพแสดงแผนผังองค์กร 
 

5.1.1 แผนด้านบุคคลากรและบทบาทหน้าที่  
 
ตารางที่ 5.1 ตารางแสดงแผนด้านบุคลากรและหน้าที่ 

ฝ่าย จ านวน ความรับผิดชอบ 

ฝ่ายบริหาร  1 คน ก าหนด เป้าหมาย วิสัยทศัน์ พนัธกิจ และกลุยทธ์ต่างๆ 
บริหารจดัการองคก์รตามแผนที่วางไว ้
บริหารค่าตอบแทนของคนในองคก์ร 
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ตารางที่ 5.1 ตารางแสดงแผนด้านบุคลากรและหน้าที่ (ต่อ) 

ฝ่าย จ านวน ความรับผิดชอบ 

ฝ่าย Marketing and Sale 1 คน วางกลยุทธ์ทางการตลาด รวมถึงคอยจดัการเขา้ร่วมกิจกรรม
การส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ 
ดูแลช่องทาง Social Media ต่างๆของแบรนด์ และดูแลความ
พึงพอใจของลูกคา้ 

ฝ่าย Finance 1 คน บริหารจดัการเงินทุนในการวางกลยุทธ์และการใชจ้่ายใน
บริษทั 

ฝ่าย Product and 
Development  

1 คน ดูแลเร่ืองบรรจุภณัฑ ์(Package)  
ดูแลเร่ืองการพฒันาผลิตภณัฑ ์
หาขอ้มูลเพื่อท าการวิจยันวตักรรมใหม่ๆให้กบับริษทั 

 
 

5.2 ค่าใช้จ่ายบุคลากร 
 
ตารางที่ 5.2 ตารางประเมินค่าใช้จ่ายของบุคคลากรในปีที่ 1-5 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จ านว
น 
(คน) 

เงินเดือ
น 
(บาท) 

จ านว
น 
(คน) 

เงินเดือ
น 
(บาท) 

จ านว
น 
(คน) 

เงินเดือ
น 
(บาท) 

จ านว
น 
(คน) 

เงินเดือ
น 
(บาท) 

จ านว
น 
(คน) 

เงินเดือ
น 
(บาท) 

บริหาร 1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,152 1 24,309 

Marketi
ng and 
sale 

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

Finance 1 15,000 1 15,750 1 16,538 1 17,364 1 18,233 
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ตารางที่ 5.2 ตารางประเมินค่าใช้จ่ายของบุคคลากรในปีที่ 1-5 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านว
น 
(คน) 

เงินเดือ
น 
(บาท) 

จ านว
น 
(คน) 

เงินเดือ
น 
(บาท) 

จ านว
น 
(คน) 

เงินเดือ
น 
(บาท) 

จ านว
น 
(คน) 

เงินเดือ
น 
(บาท) 

จ านว
น 
(คน) 

เงินเดือ
น 
(บาท) 

Product 
and 
developme
nt 

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

รวม
เงินเดือน 
(ต่อเดือน) 

4 65,000 4 68,250 4 71,663 4 75,245 4 79,007 

รวม
เงินเดือน 
(ต่อปี) 

4 780,00
0 

4 819,00
0 

4 859,95
0 

4 902,942 4 948,081 

ประกนัสัง
คม (ต่อปี) 

4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 

เงินโบนสั 
(1เดือน/ปี) 

  
  4 71,663 4 75,245 4 79,007 

รวม
ค่าใชจ้่าย 
(ต่อปี) 

 
816,00
0 

 855,00
0 

 967,61
3 

 1,014,1
87 

 1,063,0
88 

 
พนกังานในบริษทัจะไดร้ับเงินสมทบประกันสังคมทุกปี และมีการปรับเงินเดือนข้ึน 5 

% ทุกปี แบ่งเงินเดือนเป็นฝ่ายบริหารเดือนละ 20,000 บาท ฝ่าย Marketing and Sale เดือนละ 15,000 
บาท  ฝ่าย Finance 15,000 บาท ฝ่าย Product and Development เดือนละ 15,000 บาท และเงินโบนัส
จะเร่ิมตน้เมื่อปีที่ 3 เป็นตน้ไป ทั้งน้ีการประเมินราคาค่าจา้งบุคลากร การให้โบนสัอาจเปล่ียนแปลง
ไดข้ึ้นอยู่กบัผลประกอบการของบริษทั 
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บทที่ 6 
แผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุ้มค่าโครงการลงทุน 

 
 

6.1 สมมติฐานเพื่อการจัดการท าแผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุน
โครงการ 

การวางแผนการเงินให้กับบริษทัเพื่อจัดจ าหน่ายสินคา้เอสเซนเชียลวอเตอร์จากสาร
สกัดธรรมชาติ แบรนด์อิงนิรันด์ จัดท าข้ึนเพื่อให้การด าเนินกิจกรรมภายในบริษทัเป็นไปไดอ้ย่าง
ราบร่ืน มีความชดัเจนในการบริหาร และมีประสัทธิภาพ ในส่วนน้ีจะมีการวางแผนให้ครอบคลุมทั้ง
ต้นทุน รายรับ รายจ่ายที่คาดว่าจะเกิดข้ึน เพื่อหลีกเล่ียงปัญหาการเกิดสภาพคล่องทางการเงินของ
บริษทัและประเมินความคุม้ค่าในการลงทุน  
 

6.1.1 แหล่งที่มาของเงินทุน 
แบรนด์อิงนิรันด์ มีผูก่้อตั้งทั้งหมด 3 คน มีจ านวนเงินลงทุนทั้งส้ิน 500,000 บาท โดย

เป็นสัดส่วนดงัน้ี 
 
ตารางที่ 6.1 ตารางแสดงสัดส่วนที่มาของเงินทุน 

ล าดบั ผูร่้วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน (บาท) 

1 Founder 40,000 40.00% 200,000 

2 co-founder 30,000 30.00% 150,000 

3 co-founder 30,000 30.00% 150,000 

รวม 100,000 100% 500,000 
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6.1.2 สมมติฐานด้านเงินทุน 
เงินลงทุนในบริษทัส าหรับการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสหัก

ธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์ใช้เงินลงทุนรวมทั้งส้ิน 500,000 บาท โดยมีสมมติฐานการลงทุนใน
ค่าใชจ้่ายดา้นต่างๆดงัน้ี 
 
ตารางที่ 6.2  แสดงเงินทุนในสินทรัพย์ถาวร เงินลงทุนในค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน และเงินทุน
หมุนเวียน 

รายการ มูลค่า (บาท) 

1. เงินลงทุนในทรัพยสิ์นถาวร 

เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 65,788 

คลงัเก็บสินคา้ 15,000 

2. เงินลงทุนเพื่อค่าใชจ้่ายก่อนด าเนินงาน 

ค่าจดอย. 2,500 

ค่าออกแบบบรรจุภณัฑ ์ 5,500 

ค่าออกแบบกล่อง 5,000 

ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 3000 

3. เงินทุนหมุนเวียน 

เงินทุนหมุนเวียนในการด าเนินงาน 403,212 

รวมมูลค่าการลงทุน 500,000 
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6.1.3 สมมติฐานทางการเงิน 
 
ตารางที่ 6.3 ตารางแสดงสมมิตฐานทางการเงิน  

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านักงาน 3 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 5 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 

ให้เครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ี
การคา้ 

30 วนั และคา้งช าระไดไ้ม่เกินร้อยละ 20 ของยอดทั้งหมด 
2/10, n/30 

ไดร้ับเครดิตการช าระเงินจาก
เจา้หน้ีการคา้ 

30 วนั และมียอดคา้งช าระไม่เกินร้อยละ 20 ของยอดทั้งหมด 

สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน 

อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่ง
ประเทศไทย, 2561) 

เพิ่มข้ึนร้อยละ 1.9 ต่อปี 

อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือน เพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี โดยเพิ่มข้ึนตั้งแต่ปีที ่2 ของการท างาน 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 
(กรมสรรพากร, 2561) 

ร้อยละ 20 ต่อปี 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล จ่ายปันผลที่ 70% ของก าไรสุทธิ โดยเร่ิมจ่ายครั้ งแรกปีที่ 4 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 

เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหว่างการลงทุนใน 5 ปี 

ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
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ตารางที่ 6.3 ตารางแสดงสมมิตฐานทางการเงิน (ต่อ) 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

โบนสัพนกังาน มีนโยบายการจ่ายโบนสัให้กบัพนกังานในปีที่ 3 ของการ
จดัตั้งบริษทั โดยทีจ่ะจ่ายโบนสั 1 เดือนต่อปี 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น 
(Cost of Equity)  

12.72% 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC 
(Weight Average Cost of Capital) 

12.72% 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต3ปีแรก 6.7% ปีที่ 4-5 10% 

ค่าเช่าพื้นที่ 15,000 บาทต่อเดือน โดยแบ่งเป็นส่วนอาคารส านกังานร้อย
ละ 80 และโกดงัเก็บสินคา้อีกร้อยละ 20 

ค่ารับจา้งเหมาท าบญัชี 7,000 บาทต่อเดือน เพิ่มข้ึนปีละ 3000 บาทต่อเดือน 

ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน กรณีที่พนกังานมีเงินเดือนมากกว่า 10,000 
บาทข้ึนไป 

 
 

6.1.4 การประมาณรายได้ปีที่ 1-5 
 
ตารางที่ 6.4 ตารางแสดงการประมาณรายได้ปีที่ 1-5 
รายละเอียด   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

 Facebook, Instragram, Line@, Shopee, Lazada, Konvy 
 จ านวนขวด  5,110 5,452 5,818 6,399 7,039 
 ราคาจ าหน่ายต่อขวด  690 690 690 690 690 
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ตารางที่ 6.4 ตารางแสดงการประมาณรายได้ปีที่ 1-5 (ต่อ) 
รายละเอียด   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  
รายได ้ 3,525,900 3,762,135 4,014,198 4,415,618 4,415,618 
 รวมรายไดจ้ากการ
ขาย  

3,525,900 3,762,135 4,014,198 4,415,618 4,415,618 

 รายไดห้ลงัจากหักค่า
คอม 7%  

3,279,087 3,498,786 3,733,204 4,106,525 4,106,525 

 offline (Modern trade) 
 จ านวนขวด  - - 36,500 41,975 48,271 
 ราคาจ าหน่ายต่อขวด  690 690 690 690 690 
 รายได ้ - - 25,185,000 28,962,750 28,962,750 
 รวมรายไดจ้ากการ
ขาย  

- - 25,185,000 28,962,750 28,962,750 

 รายไดห้ลงัจากหักค่า
คอม 39%  

- - 15,362,850 17,667,278 17,667,278 

 รวมสุทธิ  
     

 รวมยอดขายสุทธิ 
(ชิ้น)  

5,110 5,452 42,318 48,374 48,374 

 รวมรายไดสุ้ทธิ (บาท)  3,279,087 3,498,786 19,096,054 21,773,802 21,773,802 
 

หมายเหตุ* 
- ยอดขายต่อปีทางช่องทางออนไลน์ ประมาณจากยอดขายของแบรนด์ Plantnery 

Mushroom Relief Treatment Essence ที่มีลกัษณะใกลเ้คียงกับสินค้าของแบรนด์อิงนิรันด์ โดย 
Plantnery สามารถท ายอดขายทาง shopee ได้ประมาณ 1,700 ชิ้น/ปี แต่เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ของแบ
รนด์มีราคาสูงกว่า อาจท ายอดขายไดล้ดลงมาประมาณ 40 % ต่อ 1 แพลตฟอร์ม โดยทางแบรนด์อิงนิ
รันด์วางแผนจ าหน่ายสินค้าทั้ งส้ินประมาณ 7 platforms ได้แก่ Facebook, Instagram, Line shop, 
Lazada, shopee, Konvy และ Beauticool   

- ยอดขายต่อปีช่องทาง offline คาดการณ์ว่าในที่ 3 ตราสินคา้น่าจะเร่ิมเป็นที่รู้จักมาก
ข้ึน โดยคาดว่าผลิตภัณฑ์จะขายได้วันละ 5 ชิ้น จาก 50 สาขา จากข้อมูลผู ้บริโภคที่เดินเข้าร้าน 
Watsons จ านวน 300 คนต่อวนัต่อสาขา   
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- ก าหนดให้ยอดขาย 3 ปีแรกเพิ่มข้ึน 6.7% ตามการคาดการณ์ของตลาดของตลาดความ
งามไทย คือ 6.7% (marketeeronline.2563) และปีที่ 4-5 เติบโตเพิ่มข้ึนเป็น 10% เน่ืองจากวิกฤตโควิด
ที่น่าจะเบาบางลง 

- ในปีที่ 1-2 เนน้การขายช่องทางออนไลน์เป็นหลกั เน่ืองจากบริษทัมีขนาดเล็กและเงิน
ลงทุนน้อย ท าให้ไม่สามารถลงทุนในการน าสินค้าเข้า Modern trade ได้ภายในทนัที เน่ืองจากมี
เงื่อนไขค่อนขา้งมาก โดยร้าน modern tradeจะหัก Vat 7 % ของสินคา้ขายปลีก หักค่าคอมมิชชัน่ หัก
ค่ากระจายสินคา้ 2% จากยอดขาย และหักค่ากินเปล่า จากยอดขาย รวมทั้งหมดประมาณ 39%  จึง
จ าเป็นตอ้งมี Economy of scale ที่มากพอที่จะจดัจ าหน่ายใน retailer ประเภทน้ี 
 

6.1.5 การประมาณต้นทุน 
 
ตารางที่ 6.5 ตารางแสดงการประมาณการต้นทุนตามจ านวนการผลิต 

ตน้ทุนปีที่ 1-2 (ปริมาณผลิตต่อรอบต ่า) 

รายการ  ขวดที่ผลิตไดต้่อรอบ ราคาต่อขวด (บาท) ราคารวม(บาท) 

 Essential water  1,000 160 160,000 

 ค่าขวด  1,000 25 25,000 

 ค่าสกรีน  1,000 20 20,000 

 ค่ากล่อง  1,000 25 25,000 

 ค่า OEM  1,000 20 20,000 

 ค่าส่งมอบสินคา้  1,000 50 50,000 
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ตารางที่ 6.5 ตารางแสดงการประมาณการต้นทุนตามจ านวนการผลิต (ต่อ) 

รายการ  ขวดที่ผลิตไดต้่อรอบ ราคาต่อขวด (บาท) ราคารวม(บาท) 

 ค่าบรรจุ  1,000 9 9,000 

 รวมตน้ทุนสินคา้  1,000 309 309,000 

ตน้ทุนปีที่ 3-5 (ปริมาณผลิตต่อรอบสูง) 

รายการ  ขวดที่ผลิตไดต้่อรอบ ราคาต่อขวด (บาท) ราคารวม (บาท) 

 Essential water  2,000 152 30,4000 

 ค่าขวด  2,000 25 50,000 

 ค่าสกรีน  2,000 20 40,000 

 ค่ากล่อง  2,000 25 50,000 

 ค่า OEM  2,000 7.5 15,000 

 ค่าบรรจุ  2,000 9 18,000 

 ค่าส่งมอบสินคา้  2,000 50 100,000 

 รวมตน้ทุนสินคา้  2,000 288.5 577,000 

 
หมายเหตุ* จ านวนสินค้าที่โรงงานรับจ้างผลิตสามารถผลิตให้ได้สูงสุดคือ 2,000 

หน่วย โดยหากยอดการผลิตไม่ถึงจะคิดราคา Essential water อยู่ที่ 160 บาทต่อ 100 มิลลิลิตร และค่า 
OEM ในการด าเนินการอยู่ที่ 20 บาทต่อขวด แต่เมื่อมียอดการผลิตถึง 2,000 หน่วยค่า Essential water 
จะลดลงอยู่ที่ 152 บาทต่อขวดและค่า OEM ลดลงอยู่ที่ 7.5 บาทต่อขวด 
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ตารางที่  6.6 ตารางแสดงสรุปต้นทุนในการผลิตสินค้าปีที่ 1-5  

รายการ ปีที่ 1 
(บาท) 

ปีที่ 2 
(บาท) 

ปีที่ 3 
(บาท) 

ปีที่ 4 
(บาท) 

ปีที่ 5 
(บาท) 

ปริมาณยอดการส่ังซ้ือสินคา้ 5,110 5,452 42,318 48,374 55,311 

ราคาตน้ทุนการผลิตต่อขวด 309 309 288.5 288.5 288.5 

รวม 1,578,990 1,684,782 12,208,65
0 

13,956,02
8 

15,957,12
0 

 
 

6.1.6 การประมาณค่าใช้จ่ายในการขายและบริการ 
 
ตารางที่ 6.7 ตางรางแสดงการประมาณค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
ประมาณการค่าใชจ้่ายในการบริหารปีที่ 1-5 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินเดือนพนกังาน 780,000 819,000 859,968 902,964 948,112 
เงินสมทบประกนัสังคม 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
เงินโบนสั 0 0 71,664 75,247 79,009 
ค่าจา้งตรวจสอบบญัชี และ
ปิดงบ 

7,000 10,000 13,000 16,000 19,000 

ค่าเดินทางและ
ประสานงาน รายเดือน 

3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

ค่าใชจ้่ายส านกังาน 321,084 259,200 259,200 259,200 241,200 
ค่าทุนวิจยั 0 0 45000 47250 49612.5 
รวม 1,147,084 1,127,200 1,287,83

2 
1,339,66
1 

1,375,934 
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ตารางที่ 6.8  ตารางแสดงการประมาณค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการขายปีที่ 1-5 

ประมาณค่าใชจ้่ายทางการตลาด ปีที่ 1-5 

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าใชจ้่ายการสร้าง line official account 1,500 - - - - 

การลงโฆษณาทาง Instagram 
 ของแบรนด์ 

1,680 1,260 600 600 600 

โฆษณาสินคา้ผ่าน Facebook 2,400 1,200 500 500 500 

การว่าจา้งบุคลลที่มีช่ือเสียงและ
ผูเ้ช่ียวชาญ 

25,000 25,000 15,000 15,000 15,000 

ร่วมจดักิจกรรมส่งเสริมการขายกบั
แพลตฟอร์มต่างๆ 

20,000 20,000 30,000 30,000 30,000 

ค่าวางสินคา้ใน modern trade  -  - 400,000 400,000 400,000 

ค่าแรกเขา้ขายร้าน Modern trade -  - 100,000  -  - 

ค่าพรีออเดอร์ 300 เซ็ตแรก 18,300  -  -  -  - 

แจกของแถม 15,000  -  -  -  - 

รวม 83,880 47,460 546,100 446,100 446,100 

 
 
 

 
 



 66 

ตารางที่ 6.9 ตารางแสดงค่าใช้จ่ายส านักงานปีที่ 1-5  
ค่าใชจ้่ายส านกังานปีที่ 1-5 
รายการ ราคา(เดือน) ราคา(ปี) 

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

  61,884         

ค่าเช่าส านักงานและ
คลงัสินคา้ 

15,000 180,000 180,00
0 

180,00
0 

180,00
0 

180,00
0 

ค่าไฟ 3,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

ค่าน ้า 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 

ค่าอินเตอร์เน็ต 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 

ค่าโทรศพัท ์ 2,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

ค่าอุปกรณ์ส านกังาน
เบ็ดเตล็ด 

1,500 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

รวม 22,600 321,084 259,20
0 

259,20
0 

259,20
0 

259,20
0 

 
ตารางที่ 6.10  ตารางแสดงการประมาณค่าเส่ือมราคาของสินทรัพย์ถาวร 

ค่าเส่ือมราคาของสินทรัพยถ์าวรปีที่ 1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

หัก-ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร 20,628 20,628 20,628 0 0 

รวม 20,628 20,628 20,628 0 0 
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6.2 การประมาณงบก าไรขาดทุน (Income Statement) 
 
ตารางที่ 6.11 ตารางแสดงการประมาณการงบก าไรขาดทุนปีที่ 1-5 
ประมาณการงบก าไรขาดทุน ปีที่ 1-5 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 
รายไดจ้ากการขาย
สินคา้ 

3,279,087 3,498,786 19,096,054 21,773,802 21,773,802 

หัก-ตน้ทุนขายสินคา้ 1,578,990 1,684,782 12,208,650 13,956,028 13,956,028 
ก าไรขั้นต้น 1,700,097 1,814,003 6,887,404 7,817,775 7,817,775 

ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 
หัก-ค่าใชจ่้ายก่อน
ด าเนินงาน 

16,000 0 0 0 0 

หัก-ค่าใชจ่้ายในการ
บริหาร 

1,180,084 1,160,200 1,320,813 1,374,887 1,430,738 

หัก-ค่าใชจ่้าย
การตลาด 

83,880 47,460 546,100 446,100 446,100 

หัก-ค่าเส่ือมราคาส่วน
การบริหาร 

20,628 20,628 20,628 0 0 

รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน 

1,300,592 1,228,288 1,887,541 1,820,987 1,876,838 

ก าไรจากการ
ด าเนินการ 

399,505 585,715 4,999,864 5,996,788 5,940,936 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 
หัก-ดอกเบี้ยจ่าย 0 0 0 0 0 
ก าไรก่อนหักภาษีเงิน
ได้นิติบุคคล 

399,505 585,715 4,999,864 5,996,788 5,940,936 

ภาษี 
หัก-ภาษีเงินไดนิ้ติ
บุคคล 20% 

79,901 117,143 999,973 1,199,358 1,188,187 
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ตารางที่ 6.11 ตารางแสดงการประมาณการงบก าไรขาดทุนปีที่ 1-5 (ต่อ) 
ประมาณการงบก าไรขาดทุน ปีที่ 1-5 
รายการ 

ก าไรสุทธ ิ 319,604 468,572 3,999,891 4,797,430 4,752,749 

หัก-เงินปันผลจ่าย 0 0 0 3,358,201 3,326,924 

ก าไรหลงัจ่ายเงินปัน
ผล 

319,604 468,572 3,999,891 1,439,229 1,425,825 

ก าไรสะสม 319,604 788,176 4,788,067 6,227,296 7,653,121 

หมายเหตุ*  
- การหักภาษีเงินได้นิติบุคคลอ้างอิงตามพระราชกฤษฎีกา (ฉบับที่ 583) พ.ศ. 2558 

เร่ืองการช าระภาษีส าหรับธุรกิจ SME  
 
 

6.3 ประมาณการงบดุล (Balance Sheet) 
 
ตารางที่ 6.12 ตารางแสดงการประมาณการงบดุล 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

422,116 850,687 1,424,498 5,315,093 6,485,777 7,643,057 

ลูกหน้ีการคา้ 0 54,651 112,965 431,232 794,129 1,157,026 

สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 27,326 56,482 215,616 397,064 578,513 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 422,116 932,665 1,593,945 5,961,941 7,676,971 9,378,596 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
สินทรัพยถ์าวร 61,884 61,884 61,884 61,884 61,884 61,884 

เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 16,000 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 -20,628 -41,256 -61,884 -61884 -61884 
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ตารางที่ 6.12 ตารางแสดงการประมาณการงบดุล (ต่อ) 
รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รวมสินทรัพยไ์ม่
หมุนเวียน 

77,884 57,256 36,628 16,000 16,000 16,000 

รวมสินทรัพย์ 500,000 989,921 1,630,573 5,977,941 7,692,971 9,394,596 

หน้ีสินและส่วนของผู้ถือหุ้น 
หนิ้ีสินหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะส้ัน 0 0 0 0 0 0 

เจา้หน้ีการคา้ 0 26,317 54,396 257,874 490,474 723,075 

หน้ิสินหมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 

รวมหน้ิสินหมุนเวียน 0            
26,317  

          
54,396  

         
257,874  

         
490,474  

         
723,075  

หน้ีสินไม่หมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 0 0 

หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 

รวมหน้ิสินไม่หมุนเวียน 0 0 0 0 0 0 

รวมหน้ีสิน 0 26,317 54,396 257,874 490,474 723,075 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 

ทุนหุ้นสามญั 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

เงินสนบัสนุนธุรกิจจาก
รัฐบาล 

0 0 0 0 0 0 

ก าไรสะสม 0 463,604 1,076,176 5,220,067 6,702,496 8,171,521 

รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 500,000 963,604 1,576,176 5,720,067 7,202,496 8,671,521 

รวมหน้ีสินและส่วน
ของผู้ถือหุ้น 

500,000 989,921 1,630,573 5,977,941 7,692,971 9,394,596 
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6.4 ประมาณการงบกระแสเงินสด (Statement of cash flow) 
 
ตารางที่ 6.13 แสดงการประมาณงบกระแสเงินสดปีที่ 0-5 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ 0 463,604 612,572 4,143,891 4,941,430 4,896,749 

ค่าเส่ือมราคาส่วนการ
บริหารและการขาย 

0 20,628 20,628 20,628 0 0 

เจา้หน้ีการคา้ 0 26,317 28,080 203,478 232,600 232,600 

ลูกหน้ีการคา้ 0 -54,651 -58,313 -318,268 -362,897 -362,897 

สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 -27,326 -29,157 -159,134 -181,448 -181,448 

ดอกเบี้ยจ่าย 0 0 0 0 0 0 

รวม กระแสเงินสดจาก
การด าเนินงาน 

0 428,571 573,810 3,890,595 4,629,686 4,585,005 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพย์
ถาวร 

61,884 0 0 0 0 0 

เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

16,000 0 0 0 0 0 

รวม กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

77,884 0 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินสดจากการกูย้ืม
ธนาคาร 

0 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการออก
หุ้นทุน 

500,000 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการ
รัฐบาล 

0 0 0 0 0 0 
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ตารางที่ 6.13 แสดงการประมาณงบกระแสเงินสดปีที่ 0-5 (ต่อ) 
รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 -3,459,001 -

3,427,724 

รวม กระแสเงินสดจาก
การจัดหาเงิน 

500,000 0 0 0 -3,459,001 -
3,427,724 

กระแสเงินสดสุทธิ 422,116          
428,571  

         
573,810  

       
3,890,595  

       
1,170,685  

       
1,157,280  

กระแสเงินสดตน้งวด 0 422,116 850,687 1,424,498 5,315,093 6,485,777 

กระแสเงินสดปลายงวด 422,116 850,687 1,424,498 5,315,093 6,485,777 7,643,057 

 
 

6.5 ผลการวิเคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการ 
ผลการวิเคราะห์งบประมาณกระแสเงินสด 
 

LT growth  =  22% 

CF ปีที ่6 =  5,584,586 

Terminal Value ปีที่ 6  =  61,496,811 
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ตารางที่ 6.14 แสดงผลตอบแทนการลงทุนส าหรับธุรกิจ  
รายการ ความหมาย มูลค่าที่ค านวณได้ 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั 
(Weight Average Cost of 
Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหักภาษีของ
แหล่งเงินทุนต่างๆของบริษทั 

12.72% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท) (Net 
Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงิน
สดรับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายุ
โครงการ 

8,856,821 

อตัราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหว่างกระแสเงินสด
รับแต่ละปีตลอดอายุโครงการและ
จ านวนสินเช่ือ 

181.03% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาที่กิจการจะ
ไดร้ับเงินลงทุนคืนทั้งหมด 

1 ปี 1 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาที่กิจการจะ
ไดร้ับเงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิด
เป็นมูลค่าปัจจุบนั 

1 ปี 3 เดือน 

 
6.5.1 มลูค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value: NPV) 
การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงิน พิจารณาจากมูลคค่าปัจจุบนัสุทธิของกระแสเงิน

สด (Net Present Value of Free Cash Flow) ซ่ึงมีมูลค่าปัจจับนัสุทธิอยู่ที่ 8,856,821 บาท และมีค่า
เป็นบวก โดยใช้อัตราคิดลด (Discount Rate) จากต้นทุนเงินถัวเฉล่ียถ่วงน ้ าหนักของโครงการ 
(WACC) พบว่า มีค่าเท่ากบั 12.72%  

การค านวณอตัราตอบแทนของผูถื้อหุ้นดว้ยวิธี CAMP เท่ากบั 12.72%  
 

6.5.2 อตัราผลตอบแทนของโครงการ (Intermal Rate of Return : IRR) 
ในการวิเคราะห์อตัราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) ค านวณไดจ้ากการประมาณการ 

Free Cash Flow ของโครงการ พบว่ามีค่า IRR เท่ากบั 181.03%       
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6.5.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Peroid) 
วิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุนจาก Free Cash Flow สุทธิเพื่อให้ทราบระยะเวลาในการคืน

จากสินทรัพยท์ี่ลงทุนไปกลบัมาเป็นเงินสดอีกครั้ ง จากการค านวณพบว่าโครงการน้ีสาสมารถคืนทุน
ไดใ้นระยะเวลา  1 ปี 1 เดือน 
 

6.5.4 ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Peroid) 
การวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลดจากการค านึงถึงค่าของเงินตามเวลาที่

เปล่ียนแปลงไป เพื่อลดจุดอ่อนในการประมาณระยะเวลาในการเปล่ียนสินทรัพยท์ี่ลงทุนไปกลบัมา
เป็นเงินสดอีกครั้ ง โดยการค านวณใชอ้ตัราคิดลดจากค่า WACC พบว่าโครงการน้ีจะสามารถคืนทุน
ไดใ้นระยะเวลา 1 ปี 3 เดือน 
 

6.5.5 สรุปผลการวิเคราะห์การประเมินความคุ้มค่าของการลงทุนโครงการ 
จากการพิจารณาการเงินด้านต่างๆพบว่า โครงการผลิตและจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์อสเซน

เชียลวอเตอร์จากสารสกัดธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์ มีมูลค่าปัจจุบันเป็น + โดยมีมูลค่าเท่ากับ 
8,856,821 บาท โดยมีอตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) อยู่ที่ 181.03% ซ่ึงมีค่ามากกว่า WACC หรือ
อตัราผลตอบแทนเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกัของกิจการที่มีค่าอยู่ที่ 12.72% และในโครงการน้ีมีระยะเวลาคืน
ทุน (payback peroid) อยู่ที่ 1 ปี 1 เดือน และแบบค านึงถึงค่าของเงินตามเวลา (Discount payback 
peroid) จะอยู่ที่ 1 ปี 3 เดือน เมื่อท าการพิจารณาค่าทั้ งหมดพบว่าโครงการน้ีมีความคุ้มค่าต่อการ
ลงทุน 
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บทที่ 7 
การจัดการความเส่ียง และแนวทางรองรับความเส่ียง 

 
 

เพื่อให้ด าเนินธุรกิจไปไดอ้ย่างราบร่ืน ทางบริษทัจึงมีการค านวณความเส่ียงทั้งหมด 3 
ดา้น ไดแ้ก่ ควาเมส่ียงดา้นการตลาด ความเส่ียงดา้นการด าเนินงาน ความเส่ียงดา้นการเงิน ดงัน้ี 
 
 

7.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (market risk) 
• ยอดขายต ่ากว่าเป้าหมายที่วางไว ้เน่ืองจากการเติบโตของเศรษฐกิจเป็นไปไดช้า้กว่าที่

คาดการณ์ เน่ืองจากวิกฤตโรคระบาด 
แนวทาง 
- ติดตามข่าวสารและคาดการณ์ยอดขายอย่างใกลชิ้ด 
-บริษัทอาจพิจารณาการจ าหน่ายสินค้าขนาดเล็กในราคาที่เข้าถึงง่ายมากข้ึนเป็น

ระยะเวลาหน่ึง เพื่อกระตุน้ยอดขายระยะส้ัน  
- เน้นการส่งเสริมทางการตลาดทั้งการผลิต contents และการร่วมกิจกรรมทางการ

ตลาดให้มากข้ึน เพื่อพยายามสร้างยอดขายในช่วงตน้ 
- มีการบริหาร customer relationship ที่ดีเพื่อสร้างฐานลูกคา้และเกิดการบอกต่อในการ

ซ้ือผลิตภณัฑ ์
 

• ผูบ้ริโภคไม่เช่ือมัน่ในผลิตภณัฑด์ูแลผิวหนา้ที่ผลิตในประเทศไทย 
จากการสอบถามผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าส่วนใหญ่ไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑด์ูแลผิวจาก

สารสกัดธรรมชาติที่ผลิตในประเทศไทยเน่ืองมากจากเหตุผลที่ไม่เช่ือมัน่ในประสิทธิภาพในการ
ผลิต หาซ้ือยาก กลวัแพ ้เเละขาดการรีวิวที่น่าเช่ือถืออาจท าให้ยอดขายต ่ากว่าเป้าหมายที่วางไว ้

แนวทาง 
- พยายามส่ือสารการตลาดผ่านการบอกเล่าเร่ืองราวความเป็นไปของสินค้า บอก

กล่าวถึงความพิถีพิถนัตั้งแต่ขั้นตอนการคิด การผลิตด้วยโรงงานที่ได้มาตรฐาน จนถึงขั้นตอนส่ง
มอบให้กบัลูกคา้ 
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- มีการจดักิจกรรมทางการตลาดโดยการให้ผูท้ี่มีความเช่ียวชาญ และผูท้ี่มีช่ือเสียงทาง
สังคมในการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

 
 

7.2 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
เน่ืองจากบริษทัเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ที่มีขนาดเล็ก อาจท าให้เกิดความเส่ียงด้านสภาพคล่อง
ทางการเงินได ้ 

แนวทาง 
- บริษทัอาจมีการจดัหาแหล่งเงินทุนเพิ่มเติมจากการกู้ระยะส้ันจากสถาบนัการเงิน หรือคนรอบตวั
เพิ่มเติม เพิ่มเสริมสภาพคล่อง 
- มีการตรววจสอบบญัชีและวิเคราะห์รายได้-รายจ่ายอยู่เสมอ และมีการจัดท างบกระแสเงินสด
ล่วงหนา้เพื่อวางแผนการลงทุนให้เกิดความคุม้ค่ามากที่สุด 
- มีแผนบริหารการเงินและการด าเนินการต่างๆที่ชดัเจน เพื่อควบคุมตน้ทุนและค่าใชจ้่าย 
 
 

7.3 ความเส่ียงด้านการด าเนินการ (Operation risk) 
• ความเส่ียงดา้นวตัถุดิบ 

เน่ืองจากผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกัดธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์ เป็น
ผลิตภณัฑ์ที่ผลิตจาก Natural sources โดยตรง ท าให้มีปัจจัยเร่ืองภูมิศาสตร์และสภาพแวดลอ้มมา
เก่ียวขอ้ง อาจท าให้ suppiler ไม่สามารถจัดหา raw material ได้ตามที่ต้องการ ท าให้ส่งผลต่อการ
ผลิต รวมถึงบริษทัมีการติดต่อ supplier อ่ืนๆเพิ่มเติม เช่น โรงงานขวด โรงงานกล่อง ท าให้ต้อง
ค านึงถึงกรณีที่วตัถุดิบไม่เพียงพอต่อความตอ้งการดว้ย 

แนวทาง 
- มีการเจรจากับโรงงานต่างๆ ให้ชัดเจนเก่ียวกับการจัดหา raw material เพื่อให้มี

ส ารองเพียงพอต่อความตอ้งการ 
- มีการวิเคราะห์คาดการณ์ความต้องการสินคา้จากประวตัิการซ้ือ-ขาย และแนวโน้ม

ตลาดอย่างสม ่าเสมอ 
- มีการพิจารณาหาแหล่งโรงงงานผลิตส ารอง 
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• ความเส่ียงดา้นการจดัการโรงงานรับจา้งผลิต OEM 
เน่ืองจากผลิตภณัฑข์องแบรนด์อิงนิรันด์เป็นการจา้งโรงงาน OEM ในการผลิตทั้งหมด

ท าให้เกิดความเส่ียงทางดา้นการลอกเลียนแบบสูตร หรือการปรับเเต่งเพื่อขายให้กบัเจา้อ่ืนๆ รวมถึง
การควบคุมคุณภาพในการผลิต จึงตอ้งมีการวางแผนรองรับความเส่ียงที่อาจจะเกิดข้ึน  

แนวทาง 
- มีการท าขอ้ตกลงกับทางโณงงานรับจา้งผลิต OEM ว่าจะไม่มีการเปิดเผยสูตรให้กบั

คู่แข่งรายอื่นๆ 
- เจรจาการส่งมอบสินคา้ ระยะเวลาเครดิตในการช าระเงินกบัโรงงานให้ชดัเจน  
- โรงงานรับจ้างผลิตจะตอ้งเป็นโรงงานที่ไดร้ับรองมาตรฐาน GMP และมีประวตัิที่ดี

ในการท าธุรกิจ 
 

บทวิเคราะห์แและระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแก้ไขกรณีเผชิญความเส่ียงที่เกี่ยวข้อง 
 

ระยะส้ัน 1 ปี ความเร่งด่วนมาก 
- ยอดขายต ่ากว่าเป้าหมายที่วางไว ้มีผลกระทบสูง เน่ืองจากการเติบโตทาทงเศรษฐกิจ

ไม่เป็นไปตามการคาดการณ์ จากวิกฤตโรคระบาด ซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อการเงินของบริษัทได้ 
แนวทางแกไ้ขคือ   

-     ความเส่ียงด้านสภาพคล่องทางการเงิน มีผลกระทบสูงเน่ืองจากเป็นบริษทัขนาด
เล็ก หากมีปัญหาเก่ียวกบัยอดส่ังซ้ืออาจท าให้บริษทัขาดสภาพคล่องทางการเงินได ้แนวทางแกไ้ขคือ
บริษทัอาจมีการจดัหาแหล่งเงินทุนเพิ่มเติมจากการกูร้ะยะส้ันจากสถาบนัการเงิน หรือคนรอบตวั, มี
การตรววจสอบบญัชีและวิเคราะห์รายได-้รายจ่ายอยู่เสมอ, มีการจดัท างบกระแสเงินสดล่วงหนา้เพื่อ
วางแผนการลงทุนให้เกิดความคุม้ค่ามากที่สุด, มีแผนบริหารการเงินและการด าเนินการต่างๆที่
ชดัเจน เพื่อควบคุมตน้ทุนและค่าใชจ้่าย 

ระยะกลาง มากกว่า 1 ปีและไม่เกิน 3 ปี ความเร่งด่วนปานกลาง  
- ยอดขายต ่ากว่าเป้าหมายที่วางไว้เ น่ืองจากตลาดไม่เติบโตตามที่คาดการณ์ มี

ผลกระทบสูงเน่ืองจากสถานการณ์จากโรคระบาดในประเทศไทยยงัไม่สามารถคาดการณ์ได ้ท าให้
การประมาณมูลค่าการเติบโตของตลาดอาจมีการเปล่ียนแปลง ท าให้ยอดขายต่อปีไม่เติบโตตาม
เป้าหมายที่วางไว ้แนวทางแกไ้ขคือ ติดตามข่าวสาร และอพัเดตตลอดเวลาเพื่อน ามาประมาณการณ์
ยอดขายเป็นระยะ 
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- ความเส่ียงด้านการจัดการโรงงานรับจ้างผลิต OEM มีผลกระทบสูงเน่ืองจาก
ผลิตภณัฑ์ของแบรนด์อิงนิรันด์เป็นการจา้งโรงงาน OEM ในการผลิตทั้งหมดท าให้เกิดความเส่ียง
ทางดา้นการลอกเลียนแบบสูตร หรือการปรับเเต่งเพื่อขายให้กบัเจ้าอ่ืนๆ รวมถึงการควบคุมคุณภาพ
ในการผลิต มีแนวทางแก้ไขดงัน้ี มีการท าขอ้ตกลงกับทางโณงงานรับจา้งผลิต OEM ว่าจะไม่มีการ
เปิดเผยสูตรให้กับคู่แข่งรายอ่ืนๆ, เจรจาการส่งมอบสินค้า ระยะเวลาเครดิตในการช าระเงินกับ
โรงงานให้ชดัเจน,โรงงานรับจา้งผลิตจะตอ้งเป็นโรงงานที่ไดร้ับรองมาตรฐาน GMP และมีประวตัิที่
ดีในการท าธุรกิจ 

-          ความเส่ียงด้านวตัถุดิบ มีผลกระทบสูง เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ผลิตจาก Natural 
sources โดยตรง ท าให้มีปัจจยัเร่ืองภูมิศาสตร์และสภาพแวดลอ้มมาเก่ียวขอ้ง อาจท าให้ suppiler ไม่
สามารถจดัหา raw material ไดต้ามที่ตอ้งการ จนส่งผลต่อการผลิต อีกทั้งยงัมี supplier อ่ืนๆเพิ่มเติม 
เช่น โรงงานขวด โรงงานกล่อง ท าให้ตอ้งค านึงถึงกรณีที่วตัถุดิบไม่เพียงพอต่อความต้องการผลิต มี
แนวทางแกไ้ขด้ังน้ี มีการเจรจากบัโรงงานต่างๆ ให้ชดัเจนเก่ียวกบัการจดัหา raw material เพื่อให้มี
ส ารองเพียงพอต่อความต้องการ, มีการวิเคราะห์คาดการณ์ความตอ้งการสินคา้จากประวตัิการซ้ือ-
ขายและแนวโนม้ตลาดอย่างสม ่าเสมอ, มีการพิจารณาหาแหล่งโรงงงานผลิตส ารอง 

ความเร่งด่วนนอ้ย ระยะยาวมากกว่า 3 ปี 
- ความเส่ียงด้านการตลาดที่ผู ้บริโภคไม่เช่ือมั่นในผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าที่ผลิตใน

ประเทศไทยเน่ืองมากจากเหตุผลที่ไม่เช่ือมัน่ในประสิทธิภาพในการผลิต หาซ้ือยาก กลวัแพ ้เเละ
ขาดการรีวิวที่น่าเช่ือถือ อาจท าให้ยอดขายต ่ากว่าเป้าหมายที่วางไว ้มีผลกระทบปานกลาง มีแนวทาง
การแก้ไขดังน้ี พยายามส่ือสารการตลาดผ่านการบอกเล่าเร่ืองราวความเป็นไปของสินค้า บอก
กล่าวถึงความพิถีพิถนัตั้งแต่ขั้นตอนการคิด การผลิตด้วยโรงงานที่ได้มาตรฐาน จนถึงขั้นตอนส่ง
มอบให้กับลูกคา้ มีการจัดกิจกรรมทางการตลาดโดยการให้ผูท้ี่มีความเช่ียวชาญ และผูท้ี่มีช่ือเสียง
ทางสังคมในการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
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ภาคนวก 
เอกสารแนบ ก 

แบบสอบถาม Business plan for Essential water from "INGNIRAN" 
 

 เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต  สาขาวิชาการ
จัดการธุรกิจ วิทยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยั
ของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ/ใชผ้ลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกดัธรรมชาติภายใตแ้บรนด์ 
อิงนิรันด์  
แบบสอบถามประกอบดว้ย 3 ส่วน คือ  
 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคที่ค านึงถึงในการเลือกซ้ือ/ใช ้สกินแคร์จาก
สารสกดัธรรมชาติทัว่ไป 
 ส่วนที่ 3 ทศันคติของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัแนวคิดผลิตภณัฑ์เอสเซนเชียลวอเตอร์จากสาร
สกดัธรรมชาติแบรนด์อิงนิรันด์  
 ทั้งน้ี ขอ้มูลของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั และการน าเสนอขอ้มูลจะถูกน าเสนอใน
รูปแบบของบทสรุปภาพรวม โดยไม่มีการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลแต่อย่างใด โดยผลการวิจยัจะถูก
น าไปใช้เพื่อผลประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น  ทางผูจ้ัดท าใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการท า
แบบสอบถามตามความเป็นจริง และขอขอบพระคุณในความร่วมมือมา ณ โอกาสน้ี 
 
ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
1. ท่านอายุระหว่าง 18-39 ปี (เกิดในปี พ.ศ. 2525-2546) 

ใช่ ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 
 
2. ท่านอาศยัอยู่ในประเทศไทย 

ใช่ ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 
 
3. เพศ 

ชาย หญิง อ่ืน ๆ 
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4. อายุ 
18-20 ปี 21-25 ปี 26-30 ปี 
31-35 ปี 36-39 ปี 

 
5. ระดบัการศึกษา 

ต ่ากว่าปริญญาตรี  ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 
ปริญญาโท หรือเทียบเท่า  ปริญญาเอก หรือเทียบเท่า 

 
6. โปรดระบุคณะที่ท่านจบการศึกษา 
………………………..………………………………………………………………………………
………… 
 
7. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

นอ้ยกว่า 15,001 บาท  15,001-20,000 บาท 
20,001-30,000 บาท  30,001-45,000 บาท 
มากกว่า 45,000 บาท 

 
8. อาชีพ 

นกัเรียน / นกัศึกษา  พนกังานบริษทัเอกชน 
ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ  ธุรกิจส่วนตวั 
ฟรีแลนซ์  อ่ืน ๆ ระบุ…………………………. 

 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคที่ค านึงถึงในการเลือกซ้ือ/ใช ้ ผลิตภณัฑส์กินแคร์จากสาร
สกดัธรรมชาติทัว่ไป 
9. ท่านรู้จกัผลิตภณัฑป์ระเภท Natural skincare หรือ Organic skincare หรือไม่ 

รู้จกั ไม่รู้จกั 
 
10. ท่านเคยใชส้กินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติหรือไม่ 

เคย  ไม่เคย (ไปต่อส่วนที่ 2.2) 
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ส่วนที่ 2.1 ส าหรับผูเ้คยซ้ือ/ใชส้กินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติ 
11. เหตุผลใดท่านจึงเลือกซ้ือ/ใชส้กินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติ (ตอบไดม้ากกว่า 1ขอ้)  

ช่วยลดการสะสมของสารเคมีในร่างกาย เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม 
มีความปลอดภยัในระยะยาว ไม่ก่อให้เกิดอาการแพ/้ระคายเคือง 
อ่ืน ๆ ระบุ………………………………………. 

 
12. ท่านมีการเลือกซ้ือสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติบ่อยเพียงใด 

นอ้ยกว่า 1 ครั้ งต่อเดือน  เดือนละ 1 ครั้ ง 
เดือนละ 2-3 ครั้ ง  มากกว่า 3 ครั้ งต่อเดือน 

 
13. ท่านเลือกซ้ือสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติเพื่อจุดประสงคใ์ดเป็นหลกั (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 

รักษาสิว เพิ่มความชุ่มช้ืน ลดร้ิวรอย ฟ้ืนฟูผิวจากอาการ
แพ ้

เพิ่มความกระจ่างใส กระชบัรูขุมขน  ลดอาการแดง อ่ืน ๆระบุ… 
 
14. ท่านเคยซ้ือสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติที่ผลิตในประเทศไทยหรือไม่ 

เคย  ไม่เคย (ไปต่อที่ขอ้ 16) 
 
15. เพราะเหตุใดท่านจึงไม่เลือกซ้ือสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติที่ผลิตในไทย (ตอบไดม้ากกว่า 1 
ขอ้) (ไปต่อที่ขอ้ 17)  

ไม่เช่ือมัน่ในประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ ์ ขาดการรับรองที่น่าเช่ือถือ 
ขาดรีวิวที่น่าเช่ือถือ  กลวัแพ ้
ราคาสูง  หาซ้ือยาก 

 อ่ืน ๆ ระบุ…………………………. 
 
16. "หากท่านเคยซ้ือ" พฤติกรรมในการเลือกซ้ือสกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติของท่านเป็น
อย่างไร (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) หมายเหตุ ** หากท าขอ้ 11. แลว้ ไม่ตอ้งท าขอ้น้ี  

ลองซ้ือแบรนด์ใหม่ ๆ อยู่เสมอ ซ้ือโดยดูส่วนผสมเป็นหลกั 
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ซ้ือยี่ห้อเดิมเป็นประจ า  ซ้ือเฉพาะแบรนด์ที่มีคนที่น่าเช่ือถือรีวิว/
แนะน า 

ซ้ือเฉพาะแบรนด์ที่มีช่ือเสียง อ่ืน ๆ ระบุ…………………………. 
 
17. ค่าใชจ้่ายต่อครั้ งที่ท่านรับไดใ้นการซ้ือสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติ 

นอ้ยกว่า 101 บาท 101-300 บาท 301-500 บาท 501-1,000 บาท 
1,001-3,000 บาท 3,001-5,000 บาท มากกว่า 5,000 บาท 

 
18. ท่านมีช่องทางในการซ้ือผลิตภณัฑด์ูแลผิวจากธรรมชาติช่องทางใดบา้ง (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้)  

ร้านสะดวกซ้ือ ร้าน Multibrand เช่น Watson Eveandboy, BeautriumBeautrium 
 ตวัแทนจ าหน่าย ช่องทาง E-marketplace  เช่น Shopee, Lazada, Konvy 

Social media ต่าง ๆ ที่ติดต่อกบัทางแบรนด์โดยตรงเช่น Facebook page, LINE@  
เคาน์เตอร์ของแบรนด์ในห้างสรรพสินคา้ 

 
19. ขอ้มูลด้านผลิตภณัฑท์ี่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติของท่าน มาจาก
แหล่งใดบา้ง (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้)  

ตวัเอง  เพื่อน 
ครอบครัว ญาติ  บุคคลมี ช่ือเสียงทางสังคม เช่น Beauty 

blogger 
กระทูรี้วิวในเวบ็ต่างๆ เช่น Jeban, Pantip อ่ืน ๆระบุ… 
ช่องทางของแบรนด์เอง เช่น Facebook page, LINE @ 

 
20. ท่านคิดว่าปัจจยัใดเป็นปัจจยัหลกัที่มีผลต่อตดัสินใจซ้ือสกินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติของท่าน
มากที่สุด โปรดเลือกตอบเพียง "3 อนัดบัแรก"ที่ท่านเห็นดว้ยมากที่สุด 

ราคา  คุณสมบตัิของสกินแคร์ 
ปริมาณของสกินแคร์  ความแปลกใหม่ 
ความมีช่ือเสียงของแบรนด์ ความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ ์
คนรอบตวั  โปรโมชัน่มีความน่าสนใจ 
ช่องทางการขายที่หลากหลาย อ่ืน ๆ ระบุ……………… 
บุคคลมีช่ือเสียงทางอินเตอร์เน็ต เช่น Beauty blogger 
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21. หากทางผูว้ิจัยมีสกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติแบรนด์น้องใหม่มาแนะน าให้ท่านลองศึกษา 
ท่านสนใจที่จะลองท าความรู้จกัผลิตภณัฑห์รือไม่ 

สนใจ (ไปต่อส่วนที่ 3)  ไม่สนใจ (ปิดแบบสอบถาม) 
 
ส่วนที่ 2.2 ส าหรับผูเ้คย'ไม่เคย'ซ้ือ/ใชส้กินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติ) 
22. เหตุใดท่านจึงไม่เลือกซ้ือ/ใชส้กินแคร์จากสารสกดัธรรมชาติ (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้)  

ผิวแพง้่าย  ไม่ เ ช่ือในคุณสมบัติของสารสกัด จ าก
ธรรมชาติ 

ราคาสูง  หาซ้ือยาก 
เห็นผลชา้  ไม่ มี ข้อมู ล ส่วนผสมของผ ลิตภัณฑ์ที่

เพียงพอ 
อ่ืน ๆ ระบุ…………………………………………… 

 
23. เหตุผลใดที่สามารถโน้มน้าวให้ท่านหันมาสนใจสกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติได้มากที่สุด 
(โปรดเลือกตอบเพียง "3 อนัดบัแรก" ที่ท่านเห็นดว้ยมากที่สุด)  

คนรอบตวัแนะน าว่าดี  ราคาเหมาะสมกบัคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ ์
บุคคลมีช่ือเสียงแนะน า  มีการอธิบายขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละส่วนผสม

ที่ชดัเจน 
มีช่องทางในการซ้ือหลากหลาย มีโปรโมชัน่ที่น่าสนใจ 
มีการโฆษณาทางส่ือต่างๆเป็นประจ า อ่ืน ๆ ระบุ……………… 

 
24. หากทางผูว้ิจัยมีสกินแคร์จากสารสกัดธรรมชาติแบรนด์น้องใหม่มาแนะน าให้ท่านลองศึกษา 
ท่านสนใจที่จะลองท าความรู้จกัผลิตภณัฑห์รือไม่ 

สนใจ (ไปต่อส่วนที่ 3)  ไม่สนใจ (ปิดแบบสอบถาม) 
 
ส่วนที่ 3 ทศันคติของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัแนวคิดผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกดัธรรมชาติ
แบรนด์ อิงนิรันด์ 
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 “อิงนิรันด์” มนตเ์สน่ห์และความหลงใหลของความงดงามที่ถูกร้อยเรียงและถกัทอด้วย
ความเป็นไทย ผสานคุณค่าและพลงัแห่งธรรมชาติ สู่ผลิตภณัฑค์วามสวยและความงามที่พร้อมดูแล
รักษา และบ ารุงผิวพรรณยัง่ยืนตราบนิรันดร์ 
 ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของแบรนด์ “อิงนิรันด์” ในลักษณะ “เอสเซนเชียลวอเตอร์ 
(Essential water)” หยดน ้ าที่อุดมไปด้วยสารสกัดที่พร้อมส่งมอบความชุ่มช่ืนและอ่ิมน ้ าให้กับเซลล์
ผิว พร้อมสารสกดัที่ช่วยลดการเกิดใหม่ของสิวและช่วยให้ผิวดูขาวกระจ่างใสข้ึนอย่างเป็นธรรมชาติ 
ดว้ยเน้ือผลิตภณัฑท์ี่มีความบางเบา ซึมเขา้สู่ผิวไดด้ี ใชง้านง่ายซ่ึงสามารถใชไ้ดภ้ายหลงัการลา้งหน้า
ในขั้นตอนแรก (First Skincare) เพื่อเตรียมผิวให้พร้อมรับการบ ารุงหรือใช้ในขั้นตอนการเติมน ้ า
ให้กบัผิว (Moisturizer) ก็ไดเ้ช่นเดียวกนั 
 
 ผลิตภณัฑ ์Essential Water น้ี ประกอบดว้ยสารสกดัหลกัดงัต่อไปน้ี 

 ❋ สารกลุ่ม 4 Terpineol, Salicylic Acid, Salix Alba Bark Extract สารสกัดที่ได้จาก
เทคโนโลยีขั้นสูงที่ให้ประสิทธิภาพในการปกป้องผิวจากการเกิดสิว ออกฤทธ์ิยบัย ั้งการเจริญเติบโต
ของเช้ือจุลินทรียท์ี่เป็นสาเหตุของสิว ปกป้องผิวจากความมนับนใบหน้า หมดปัญหาการเกิดสิวทั้ง
สิวเส้ียนและสิวอกัเสบ 

 ❋ สารกลุ่ม Citrus Aurantium Amara Fruit Extract สารสกัดจากผลส้มที่อุดมไปดว้ย 
bioflavonoids ที่มีฤทธ์ิในการยบัย ั้งเช้ือแบคทีเรีย รา ยีสต ์และไวรัส อีกทั้งมีคุณสมบตัิในการปกป้อง
ผิวจากอนุมูลอิสระ (anti-oxidant) จึงช่วยท าให้ผิวมีสุขภาพดี 

 ❋ สาร Witch Hazel Water ที่มีคุณสมบตัิในการสมานผิว ทาให้ผิวแลดูเนียนเรียบ รู
ขุนขนแลดูเรียบเนียน 

 ❋ สารกลุ่ม Urea ที่สกัดบริสุทธ์ิจากธรรมชาติ ช่วยให้ผิวอุม้น ้ าและเติมความชุ่มช่ืน
ให้กบัผิว 
 
โดยผลิตภณัฑ ์Essential Water ของ “อิงนิรันด์”  

✔ เหมาะกบัทุกสภาพผิว โดยเฉพาะผิวแพง้่าย ✔ Alcohol free 

✔ 99% Natural Formulation  ✔ SLS and SLEs free 

✔ 100% Natural origin ingredient  ✔ Fragrance free 

✔ Gluten free   ✔ Silicone Free  

✔ Paraben free   ✔ Animal component free  
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✔ Mineral oil free   ✔ Cruelty free 
 โดยทางแบรนด์ “อิงนิรันด์” ตั้งใจส่งมอบผลิตภณัฑ์ที่สร้างสรรค์ผ่านองค์ความรู้ตาม
ต ารับโบราณของไทย ผสมผสานกับเทคโนโลยีและความเป็นสมยัใหม่เพื่อให้เกิดความเป็นอตั
ลกัษณ์ด้านความงามที่เขา้กับยุคสมยั ที่แฝงไปด้วยกล่ินอายเร่ืองราวในอดีตอย่างละมุนละไม โดย
ผลิตภณัฑ์ของเรามีการใช้ส่วนผสมที่มีคุณภาพเช่นเดียวกับแบรนด์ชั้นน า แต่ถูกน าเสนอในราคาที่
สามารถเขา้ถึงได ้ เพราะเราอยากแบ่งปันส่ิงดีๆ ให้กบัลูกคา้ของเรา เพราะเราค านึงถึงคุณภาพที่มอบ
ให้และความสุขของลูกคา้ที่จะไดร้ับจากการใชผ้ลิตภณัฑข์องเรามาเป็นที่สุดเสมอ "ชัว่นิรันดร์"  
 
25. ท่านรู้จกัหรือเคยเห็นผลิตภณัฑป์ระเภท Essential water หรือไม่ 

รู้จกั/เคยเห็น  ไม่รู้จกั/ไม่เคยเห็น 
 
26. โปรดประเมินระดบัความส าคญัของปัจจยัที่มีต่อการเลือกซ้ือ/ใชผ้ลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์
จากสารสกดัธรรมชาติแบรนด์ อิงนิรันด์ ของท่าน 
โปรดประเมินเป็น 5 ระดับ  (5= ส าคญัมากที่สุด 4= ส าคญัมาก 3= ส าคญัปานกลาง 2= ส าคญัน้อย 
1=ส าคญันอ้ยที่สุด) 
 

ปัจจัยที่มีต่อการเลือกซ้ือ/ใช้
ผลิตภณัฑ ์

ระดบัความส าคญั 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยที่สุด 

ใช้สารสกัดจากธรรมชาติ 
เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม 

     

เ น้ือแบบเอสเซนเชียลวอ
เตอร์ แปลกใหม่น่าสนใจ 

     

ลดการเกิดสิวซ ้ าโดยลดการ
ดื้อยาของเช้ือที่เป็นสาเหตุ
หลกัของสิว 

     

ช่วยเพิ่มความชุ่มช้ืน      

มีผลดีต่อผิวหน้าในระยะ
ยาว ไม่สะสมในร่างกาย 
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ปัจจัยที่มีต่อการเลือกซ้ือ/ใช้
ผลิตภณัฑ ์

ระดบัความส าคญั 
 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยที่สุด 

เ น้ือแบบเอสเซนเชียลวอ
เตอร์สะดวกต่อการใชง้าน 

     

มี คุ ณ ส ม บั ติ ช่ ว ย ใ ห้ ผิ ว
กระจ่างใส 

     

ใช้เป็นผลิตภัณฑ์หลังการ
รั ก ษ า สิ ว ไ ด้  เ น่ื อ ง จ า ก
สามารถลดการเกิดสิวใหม่
และปลอบประโลมผิวได ้

     

แบรนด์มีเอกลักษณ์ความ
เป็นไทยที่ทนัสมยั น่าสนใจ 

     

 
27. ระดบัราคาที่ท่านยอมรับได ้(ปริมาตร 80-100 มิลลิลิตร/ขวด)  

600-700 บาท 701-800 บาท 801-900 บาท 
1901-1,000 บาท มากกว่า 1,000 บาท 

 
28. บรรจุภณัฑใ์ดที่ท่านอยากให้บรรจุผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกดัธรรมชาติแบรนด์
อิงนิรันด์ มากที่สุด  

ขวดแกว้ขุ่น  ขวดแกว้ใส 
 
 
 
 

ขวดพลาสติกทรงกระบอก  ขวดพลาสติกใสทรงมน 
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29. เหตุผลที่ท่านเลือกประเภทขวดดงักล่าว 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………… 
 
30. ท่านคิดว่าผลิตภณัฑด์งักล่าวจากแบรนด์อิงนิรันด์ ควรจ าหน่ายทางช่องทางใด (ตอบไดม้ากกว่า 
1 ขอ้) 

ร้านสะดวกซ้ือ ร้าน Multibrand เช่น Watson Eveandboy, BeautriumBeautrium 
 ตวัแทนจ าหน่าย ช่องทาง E-marketplace  เช่น Shopee, Lazada, Konvy 

Social media ต่าง ๆ ที่ติดต่อกบัทางแบรนด์โดยตรงเช่น Facebook page, LINE@  
เวบ็ไซตข์องทางแบรนด์เอง เช่น www.ingniran.ac.th 
อ่ืน ๆ ระบุ…………………………………… 

 
31. ท่านคิดว่าการโฆษณาแบบใด ที่จะท าให้ท่านมีความสนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ดงักล่าวจากอิงนิ
รันด์มากข้ึน (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 

รีวิวจากเพื่อน  รีวิวครอบครัว ญาติ 
รีวิวจากบุคคลที่มีช่ือเสียงทางอินเทอร์เน็ต ผูท้ี่มีความรู้ความเช่ียวชาญ 
การออกบูธ  อ่ืน ๆ ระบุ……………… 
การให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์โดยแบรนด์ผ่านช่องทางต่างๆของแบรนด์ เช่น Facebook page, 

Instragram 
 
32. ในความคิดเห็นของท่านช่ือแอคเคาท ์(Account) ใดที่ท่านคิดว่ามีความน่าเช่ือถือมากที่สุด 

ingniran  ingniran.brand 
ingniran official  อ่ืน ๆ ระบุ……………………… 

 
33. ท่านมีความสนใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เอสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกัดธรรมชาติแบรนด์อิงนิ
รันด์หรือไม่ 

สนใจ  ไม่สนใจ (ไปต่อที่ขอ้ 35) 
 



 90 

34. เพราะเหตุใดท่านจึงสนใจผลิตภณัฑ์เอสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกัดธรรมชาติแบรนด์อิงนิ
รันด์ (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 

คุณสมบตัิของผลิตภณัฑม์ีความน่าสนใจ อตัลกัษณ์ความเป็นไทยของแบรนด์มีความ
น่าสนใจ 

มีเน้ือผลิตภณัฑม์ีความน่าสนใจ มีเป็นผลิตภณัฑจ์ากสารสกดัธรรมชาติ 
ราคาจบัตอ้งได ้(600-1,000 บาท) อ่ืน ๆ ระบุ…………………… 

 
35. เพราะเหตุใดท่านจึงไม่สนใจซ้ือผลิตภณัฑเ์อสเซนเชียลวอเตอร์จากสารสกดัธรรมชาติแบรนด์อิง
นิรันด์ (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 

ยงัไม่เคยสัมผสัเน้ือผลิตภณัฑ ์ ยงัไม่มีริวิวจากผูใ้ชจ้ริง  
แบรนด์ยงัไม่เป็นรู้จกัมากพอ ไม่มีโปรโมชัน่ที่น่าสนใจ 
คิดว่าเหมือนกบัผลิตภณัฑส์กินแคร์จากธรรมชาติแบรนด์อ่ืนๆ 
ราคาไม่เหมาะสมกบัคุณสมบตัิของผลิตภณัฑท์ี่กล่าวขา้งตน้ (600-1,000 บาท) 
อ่ืน ๆ ระบุ…………………………………………… 
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