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การจดัท าแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียภ์ายใตแ้บ
รนด์ “Remedy” น้ีจะไม่ส าเร็จเลยหากไม่มีความช่วยเหลือของ ผูช่้วยศาสตราจารยพ์ลัลภา ปีติสันต์
อาจารยท่ี์ปรึกษาของโครงการ ท่ีให้ค  าแนะน าและจุดท่ีตอ้งแกไ้ขหรือคน้ควา้ขอ้มูลเพิ่มเติมท่ีผูว้ิจยั
ไดม้องขา้มไป และคอยดูแลใหแ้ผนพฒันาธุรกิจน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี รวมไปถึง ดร.กิตติชยั ราช
มหาอาจารยท่ี์ปรึกษาการวางแผนการเงินของโครงการ เพื่อช่วยในเร่ืองการวางแผนและประมาณ
การณ์งบการเงินรวมไปถึงการวเิคราะห์ความคุม้ค่าของโครงการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม 

ผูจ้ดัท าขอขอบพระคุณอาจารยใ์นมหาวิทยาลัยการจดัการมหิดลทุกท่าน ท่ีคอยให้
ความรู้มาตั้งแต่พื้นฐาน ช่วยปรับมุมมองในดา้นการบริหารธุรกิจให้กบัผูจ้ดัท า แกทั้งยงัคอยช่วย
ช้ีแนะ และตอบขอ้สงสัยในทุกเร่ือง เพื่อให้ผูจ้ดัท าสามารถน าความรู้ไปประยุกตใ์นอนาคตได้เป็น
อยา่งดี 

สุดทา้ยน้ี ผูจ้ดัท าขอขอบคุณครอบครัว เพื่อน ศิลปินคนโปรด EXO และตวัเองท่ีคอย
เป็นก าลงัใจท่ีดีเสมอมาใหก้บัผูจ้ดัท า ท าใหผู้จ้ดัท าสามารถจดัท าแผนธุรกิจน้ีไดจ้นส าเร็จลุล่วง และ
ผูจ้ดัท าหวงัเป็นอย่างยิ่งวา่ แผนธุรกิจผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียภ์ายใต้
แบรนด์ “Remedy” น้ีจะเกิดประโยชน์แก่ผูศึ้กษาหรือผูส้นใจท าธุรกิจ หากมีขอ้ผิดพลาดประการใด 
ผูจ้ดัท าขอนอ้มรับ และขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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แผนธุรกิจพฒันาผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียน้ี์ เน่ืองด้วย
การพบปัญหาผิวหน้าของผูบ้ริโภค ซ่ึงมกัพบกบัปัญหาผิวแตกเป็นขุยและขาดน ้ า หรือผิวหน้ามนั 
จากการท่ีสภาพผิวไม่สามารถรักษาสภาพกรดด่างของผิวให้สมดุลได้ อีกทั้งกระแสของตลาดท่ี
สนใจเวชส าอางท่ีมีส่วนผสมของจุลินทรียม์ากข้ึน  

จึงท าให้ผูว้ิจยัสนใจท่ีจะคน้หาผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวท่ีช่วยเพิ่มความแข็งแรงให้ผิวจาก
ธรรมชาติมากข้ึน เพื่อเพิ่มทางเลือกให้ผูบ้ริโภคท่ีประสบปัญหาคลา้ยคลึงกนัไดเ้ลือกใชม้ากข้ึน จึง
ท าให้สนใจท่ีจะเทคโนโลยีการน าจุลินทรียท่ี์มีอยูใ่นร่างกายมาปรับปรุงเป็นผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้
เพื่อปรับสมดุลใหผ้วิแขง็แรงโดยธรรมชาติ โดยมีสูตรแกปั้ญหาสิว, เติมความชุ่มช้ืนใหผ้วิ และลดร้ิว
รอย ใน 1 เซ็ทประกอบดว้ย โทเนอร์ เซร่ัมและครีมเจล ในราคาช้ินละ 690 บาท 

โดยกลุ่มเป้าหมายคือกลุ่มผูห้ญิงวยัท างาน อาย ุ21-25 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือ โดยมี
รายไดอ้ยูใ่นช่วง 20,001-30,0001 บาทต่อเดือน ท่ีสนใจในดา้นสุขภาพ ผวิภณัฑ ์ช่ืนชอบการบ ารุงผิว
ด้วยสกินแคร์หรือสนใจสินค้าบ ารุงผิวท่ีเก่ียวกับสุขภาพเช่น Pre-biotic หรือ Pro-biotic และใช้
ผลิตภณัฑ์ด้านน้ีเป็นหลกัอยู่แล้ว ยินยอมมท่ีจะจ่าย/ให้ความเหมาะสมในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรีย ์ในราคา 401-500 บาท 

แผนธุรกิจน้ีมีเงินลงทุนทั้งหมด 1,000,000 บาท และมีต้นทุนถัวเฉล่ียถ่วงน ้ าหนัก 
17.51% โดยเ ร่ิมมีก าไรในปีท่ี  1 มีมูลค่าปัจจุบันเท่ากับ 79,767,183.52 ล้านบาท และอัตรา
ผลตอบแทนภายในเท่ากบั 59.65% ระยะเวลาคืนทุนเท่ากบั 3 ปี 5 เดือน และ ระยะเวลาคืนทุนแบบ
คิดลดเท่ากบั 4 ปี 
 
ค าส าคญั : ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้/จุลินทรีย/์พรีไบโอติก 
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บทที ่1  

โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 
 
 

1.1. ทีม่าและความส าคญั 
แผนธุรกิจพฒันาผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียน้ี์ เน่ืองดว้ยการพบ

ปัญหาผิวหน้าของผูบ้ริโภค ซ่ึงมกัพบกบัปัญหาผิวแตกเป็นขุยและขาดน ้ า หรือผิวหน้ามนั จากการท่ี
สภาพผิวไม่สามารถรักษาสภาพกรดด่างของผิวให้สมดุลได ้จึงท าให้มีปัญหาเร้ือรังและแกก้ารใช้การ
บ ารุงผิวหน้าแบบเดิมไม่อาจช่วยแก้ไขในระยะยาว1 อีกทั้งกระแสของตลาดท่ีสนใจเวชส าอางท่ีมี
ส่วนผสมของจุลินทรียม์ากข้ึน (Denault, 2021)  ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะคน้หาผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวท่ีช่วยเพิ่ม
ความแข็งแรงให้ผิวจากธรรมชาติมากข้ึน เพื่อเพิ่มทางเลือกให้ผูบ้ริโภคท่ีประสบปัญหาคลา้ยคลึงกนัได้
เลือกใช้มากข้ึน จึงท าให้สนใจท่ีจะเทคโนโลยีการน าจุลินทรีย์ท่ีมีอยู่ในร่างกายมาปรับปรุงเป็น
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้เพื่อปรับสมดุลใหผ้วิแขง็แรงโดยธรรมชาติ 

 Luc Aguilar  ผูอ้  านวยการของฝ่ายผูว้จิยัของ L'Oréal R&I ไดก้ล่าวถึง Microbiome (loreal, 
2019) ท่ีวา่ในร่างกายของเราทุกคนมีจุลินทรียป์ระจ าถ่ินท่ีคอยรักษาสมดุลของร่างกาย อาจมีบทบาททาง
ภูมิคุม้กนัหรือเป็นด่านกั้นจุลินทรียต์วัอ่ืนท่ีอาจก่อให้เกิดโรค ซ่ึงคนส่วนนอ้ยท่ีจะรู้วา่สุขภาพผิวท่ีดีของ
เรานั้นข้ึนอยู่กบัการรักษาความดุลของระบบนิเวศน์ของส่ิงมีชีวิตเหล่าน้ี หรือก็คือ Skin Microbiome 
และจุลินทรียป์ระจ าถ่ินนบัลา้นๆตวัพวกน้ีก็สามารถช่วยปกป้องผิวจากแสงแดด สิว ร่องรอยผิวหนงัได ้
ดังนั้ น Skin Microbiome เหล่าน้ีจึงเป็นกุญแจส าคญัท่ีช่วยให้ผิวเราแข็งแรงข้ึนได้ จึงควรท่ีจะดูแล
จุลินทรียพ์วกน้ีเป็นอยา่งยิง่ (loreal, 2019)   

นอกจากน้ียงัมีปัจจยัอ่ืน เช่น อาย ุสภาพแวดลอ้ม โรคประจ าตวั หรือการทานยาปฎิชีวนะก็
มีผลต่อจุลินทรียป์ระจ าถ่ินในร่างกาย (Schwartz, 2020) ซ่ึงเม่ือเทียบอายุแลว้ ในผูท่ี้มีอายุมากกวา่และมี
การทานยาปฏิชีวนะจะส่งผลต่อการลดลงของจุลินทรียเ์หล่านั้นและฟ้ืนตวัยากกวา่ในผูท่ี้มีอายุน้อย ซ่ึง
สามารถสนับสนุนทฤษฎี Hygiene Theory ท่ีกล่าวถึงการท่ีมีพฤติกรรมในชีวิตประจ าวนัท่ีสะอาด

                                                           
1 ขอ้มูลปฐมภมิูจากการสัมภาษกก์ลุ่มเป้าหมายช่วงอาย ุ15-45 ปี จ านวน 200 คน ณ วนัท่ี 12 เม.ย 65 ถึง 25 พ.ค 65 



2 
 

 
 

จนเกินไปส่งผลใหเ้กิดความไม่สมดุลของจุลินทรียแ์ละส่งผลต่อการท างานของระบบภูมิคุม้กนัร่างกายท่ี
อาจลดลงได ้(Belkaid & Hand, 2014)  

รวมถึง เทรนด์ท่ีเพิ่งเกิดข้ึนใหม่ในช่วงท่ีการแพร่ระบาดของ Covid-19 ท่ีผูค้นเร่ิมหันมา
สนใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยเสริมการท างานของระบบภูมิคุม้กนัมากข้ึน (Denault, 2021) ทั้งผลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร เวชส าอางหรือผลิตภณัฑ์บ ารุงร่างกายอ่ืนๆ และในการแพร่ระบาดของ Covid-19 ยงัท าให้
เกิดค าวา่ Maskne หรือสิวท่ีเกิดจากการแพห้นา้กากอนามยั (Teo, 2021) ท่ีเกิดจากการใส่หนา้กากอนามยั
เป็นประจ าจนท าใหผ้วิหนงัเสียสมดุลและเกิดความไม่แขง็แรงข้ึนจนท าใหมี้สิวเกิดข้ึน  

ดงันั้น เวชส าอางบ ารุงผวิหนา้ท่ีมีส่วนประกอบของจุลินทรียจึ์งเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีช่วย
ฟ้ืนฟูความแข็งแรงและความสมดุลของผิวให้กลบัมาแข็งแรงไดอี้กคร้ัง เน่ืองจากส่วนประกอบท่ีใช้เป็น
จุ ลินทรีย์ประจ า ถ่ิน ท่ีผิวหนังของมนุษย์ มี  เ ช่น  Corynbacterium spp. , Clostridium spp. หรือ 
Staphylococcus spp. เป็นตน้ หรือเรียกอีกอย่างว่าเป็นหลกัการ Bacteriotherapy (Teo, 2021) ท่ีช่วยลด
ปัญหาขา้งตน้ 

จากการส ารวจของ Impacts.Ca  ในเดือนตุลาคม ปี 2564 โดยการสอบถามออนไลน์ของ
ผูบ้ริโภคจ านวน 600 คน 60% จากสหรัฐอเมริกา และ 40% จากยุโรป พบว่า สองในสามส่วนมีการใช้
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนประกอบจากจุลินทรีย ์(Microbiome product) มากข้ึน และพบว่า Microbiome เป็น
สินคา้ตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche market) ท่ีก าลงัจะมาเป็นกระแสหลกัในตลาดของตลาดในฝ่ังตะวนัตก
ในอีกไม่นาน (Denault, 2021) 

จากการเก็บข้อมูลของ Lumina Intelligence ในเดือนมกราคม ปี 2564 จาก 25 ประเทศ 
พบว่ามีจ  านวนเคร่ืองส าอางค์หรือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีเก่ียวของกับจุลินทรีย์ เช่น Probiotic, 
Prebiotic หรืออ่ืนๆ ทั้งหมดประมาณ 325 ช้ิน จาก 186 แบรนด์ทัว่โลกท่ีไดท้  าการส ารวจ จึงคาดการณ์
การเติบโตของตลาดเคร่ืองส าอางคห์รือผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้ท่ีเก่ียวของกบัจุลินทรียใ์นปี 2020 – 2030 
วา่อาจจะมีอตัราการเติบโตอยูท่ี่ 12% (Fact.MR , 2020) และตอนน้ีแบรนดใ์หญ่เร่ิมท่ีจะผลิตผลิตภณัฑ์ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัจุลินทรีย์มากข้ึน ยกตวัอย่างเช่น Intensive 7 Days Body Lotion ของ Garnier หรือ Deep 
Moisture Body Wash ของ Dove เป็นต้น ซ่ึงในไทยเองมีจ านวนผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าและกายท่ี
เก่ียวขอ้งกบัจุลินทรียอ์ยูท่ี่ 13 ช้ินเท่านั้น (Lumina Intelligence, 2020) ยกตวัอย่างแบรนด์ LANCOME, 
ESTEE LAUDER, GALLINEE, FRESH, TATCHA, GLAMGLOW, DRUNK ELEPHANT, 
PURPOSEFUL SKINCARE BY ALLIES (PSA), SATURDAY SKIN, ALLIES OF SKIN, 
GREYMELIN, Dermaction เป็นต้น และ ยงัมีโอกาสท่ีแบรนด์อ่ืนจะเข้าสู่ตลาดธุรกิจในอนาคต ซ่ึง
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ส่วนมากอาจเป็นคู่แข่งท่ีมาจากตลาดธุรกิจผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ท่ีมีส่วนประกอบจากสารเคมีเป็นหลกั
ท่ีก าลังจะเข้าตลาดน้ีหรือมีแผนท่ีต้องการปล่อยผลิตภณัฑ์ใหม่ของแบรนด์เป็นกลุ่มสินค้าประเภท
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ท่ีมีส่วนประกอบของจุลินทรีย ์ไดแ้ก่ L'Oréal, La Roche-Posay เป็นตน้ (loreal, 
2019) 

และจากสถิติขอ้มูลการเติบโตของตลาดผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวในไทย พบว่าผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวหน้ามีมูลค่าอยู่ท่ี 66.7 ลา้นบาท ในปี 2562 และคาดการณ์ว่าในปี 2019-2024 ตลาดผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวหน้าจะมีอตัราการเติบโตอยู่ท่ี 6.28% (GlobalData, 2020) และการเติบโตของกลุ่มผลิตภณัฑ์เวช
ส าอาง ยอดขายเติบโต +18.9% ในปี 2563 (ratirita, 2021) 

เน่ืองดว้ยเวชส าอาง คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณสมบติัระหวา่งยาและเคร่ืองส าอาง ท่ีกระตุน้การ
ท างานของผิว ช่วยปรับโครงสร้างผิวให้ดีข้ึน เห็นผลไดจ้ริงหลงัการใช ้เช่น เวชส าอางตา้นร้ิวรอย เพื่อ
ผิวกระจ่างใสและกนัแดด เป็นต้น (allaboutyou, 2020) ซ่ึงผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวด้วยส่วนประกอบจาก
จุลินทรีย ์(Skin Microbiome) เองก็ถือวา่จดัอยูใ่นกลุ่มเวชส าอางน้ีไดเ้ช่นกนั  

ดงันั้นเพื่อตอบสนองต่อปัญหาผิวไม่แขง็แรงและแพง่้ายของผูบ้ริโภค แต่ตอ้งการทางเลือก
ใหม่ในการดูแล ผู ้วิจ ัยเห็นแนวทางและโอกาสในการสร้างธุรกิจ ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าด้วย
ส่วนประกอบจากจุ ลินทรีย์ภายใต้แบรนด์  “Remedy”  ซ่ึ ง เ ป็นส่วนหน่ึง ท่ีน า จุ ลินทรีย์ เ ช่น 
Corynbacterium spp. , Clostridium spp. Staphylococcus spp. หรืออ่ืนๆ มา เ ป็นส่วนประกอบของ
ผลิตภณัฑใ์นการเพิ่มความแขง็แรงผวิ ลดสิว และบ ารุงผวิหนา้ใหชุ่้มช้ืนมากข้ึน 

 
 

1.2.  การวเิคราะห์การแข่งขนัในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ– Five force) 
เพื่อให้ทราบถึงสภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรมท่ีจะน าไปสู่การวิเคราะห์หาอุปสรรคและ

โอกาสในการด าเนินธุรกิจ โดยใชเ้คร่ืองมือ Porter’s 5 Force Model ซ่ึงช่วยวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกของ
อุตสาหกรรมท่ีส าคญั 5 ประการ 

ธุรกิจผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า (skin care) ดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียน้ี์จะเป็นสินคา้ท่ี
ก าลงัจะเป็นผูเ้ล่นหนา้ใหม่ในอุตสาหกรรมเวชส าอาง 

 
1.2.1. แรงกดดันที่1 : อุปสรรคการเข้าตลาดของผู้แข่งขันหน้าใหม่ (Treat of New 

Entrants) 
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1.2.1.1. มีการใชเ้งินลงทุนท่ีเพิ่มมากข้ึน (-) เน่ืองดว้ยการเปิดธุรกิจขนาดเล็ก
จะมีตน้ทุนการผลิต เช่น ตน้ทุนวตัถุดิบ ตน้ทุนการเงิน ตน้ทุนดา้นกฎหมาย ค่าจา้งแรงงาน ค่าวิจยัและ
พฒันา หรือค่าขนส่งท่ีค่อนขา้งสูง เพราะแบรนด์ท่ีเพิ่งตลาดยงัไม่สามารถท าให้เกิด economies of scale 
หรือ การผลิตท่ีประหยดัขนาด ไดเ้ท่ากบัแบรนด์ใหญ่ท่ีมีส่วนแบ่งการตลาดในอุตสาหกรรมความงาม
และเคร่ืองส าอางมากอยู่แลว้ได ้(ส านกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2560) อีกทั้ง 
สถานการณ์ Covid-19 ท่ีเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส่งผลให้ราคาวตัถุดิบในไทยมีราคาสูงข้ึน (ธนาคารแห่ง
ประเทศไทย, 2564) จึงเป็นอุปสรรคอยา่งหน่ึงในการเขา้ตลาด 

1.2.1.2. การเข้าสู่ช่องทางการวางจ าหน่ายท่ีมีหลายช่องทางมากข้ึนใน
ปัจจุบัน หรือ omni-channel ทั้ งผูบ้ริโภคและผูข้ายก็หันมาให้ความสนใจกับช่องทางการขายทาง
ออนไลน์หรืออีคอมเมิซ (E-commerce) มากข้ึนถึง 80% ตั้งแต่ปี 2563 (ชินวฒ์ิุ เตชานุวตัร์, 2564) ท่ีเร่ิมมี
การแพร่ระบาดของโควิด-19 (Covid-19) ท าให้ธุรกิจไม่มีผลกระทบในการวางขายผ่านทางช่องทาง
ออนไลน ์(+)   

1.2.1.3. นโยบายรัฐฯ (+) รัฐบาลไทยไดใ้หก้ารสนบัสนุนนโยบายพฒันาดา้น
บริการสุขภาพอยา่งต่อเน่ือง โดยไดป้ระกาศนโยบายการพฒันาประเทศใหพ้ฒันาไปสู่การเป็นศูนยก์ลาง
สุขภาพนานาชาติภายใตแ้ผนยุทธศาสตร์ 5 ปีระยะท่ี 2 (พ.ศ.2553 – 2557) ไดมี้การพฒันาแนวทางการ
พฒันาประเทศไทยเป็นศูนยก์ลางทางการแพทยร์ะดบัโลก (Medical Hub) ในระยะท่ี 3 โดยมีเป้าหมายท่ี
ส าคญัแบ่งเป็น 4 ดา้น ซ่ึงรวมไปถึงการเป็นศูนยก์ลางยาและผลิตภณัฑ์สุขภาพ ซ่ึงครอบคลุมถึงภาคการ
ผลิตสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งใน 5 อุตสาหกรรม คือ เภสัชกรรม (ยา และวคัซีน) เคร่ืองส าอาง อุปกรณ์การแพทย ์
ยาแผนโบราณ และอาหารเสริมเพื่อสุขภาพ อีกทั้งส่งเสริม ให้ SMEs มีขีดความสามารถในการแข่งขนั
ในระดบัสากล โดยการสนบัสนุนส่งเสริม และพฒันา SMEs ในประเภทอาหารถ่ิน ผลิตภณัฑ์สมุนไพร 
เคร่ืองส าอาง ซ่ึงมุ่งเนน้การพฒันาดา้นของบรรจุภณัฑ ์(Packaging) การออกแบบ (Design) และ อายกุาร
เก็บรักษา (Shelf life) ใหมี้เอกลกัษณ์และมีศกัยภาพ เพื่อใหส้ามารถจ าหน่ายสินคา้ทั้งในประเทศและใน
ต่างประเทศได ้เป็นการส่งเสริมและพฒันา SMEs ผูส่้งออกรายใหม่ (สุชาติ อ านาจวภิาว,ี 2563)  

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 1 อุปสรรคการเขา้ในตลาดของผู ้แข่งขนัหน้า
ใหม่ ส่งผลกระทบเชิงบวก (+) ต่อธุรกิจผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า(skin care)ด้วยส่วนประกอบจาก
จุลินทรีย ์
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1.2.2. แรงกดดันที่ 2 : ความรุนแรงของการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Rivalry among  
existing competitors)  

จากขอ้มูลท่ีไดอ้า้งอิงไปขา้งตน้ ท่ีวา่ตลาดของธุรกิจเวชส าอางเป็นตลาดเจาะจงเฉพาะกลุ่ม 
(Niche Market) และในตลาดน้ีผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิท่ีมีส่วนประกอบของจุลินทรียก์็ก  าลงัเป็นเทรนด์ใหม่ท่ี
ก าลงัมา(Denault, 2020) อีกทั้งในไทยยงัมีผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัจุลินทรียเ์พียง 13 ช้ิน (จากการส ารวจของ 
Lumina Intelligence ในเดือนมกราคมปี 2563) จึงท าให้การแข่งขนัธุรกิจไม่ดุเดือดมาก แต่ก็มีแนวโน้ม
ท่ีวา่ในอนาคตผูเ้ล่นในตลาดสินคา้ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีใชส้ารเคมีเป็นส่วนประกอบหลกัอาจเร่ิมหนั
มาจบัเทรนดแ์ละตลาดกลุ่มน้ีมากข้ึนในอนาคตได ้(Denault, 2020)  

1.2.2.1.ความจงรักภกัดีต่อแบรนด ์(-) จากคู่แข่งท่ีมีการออกผลิตภณัฑป์ระเภท
สินคา้บ ารุงผิวหนา้ดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรีย ์พบวา่มีทั้งแบรนด์ดงัและแบรนด์ใหม่ แต่ส าหรับแบ
รนด์ดงั อย่างเช่น LANCOME, FRESH เป็นแบรนด์ท่ีลูกคา้มีความภกัดีต่อแบรนด์ในระดบัสูง และมี
กลุ่มลูกคา้ประจ าค่อนขา้งมากเช่นเดียวกนั (Liu, 2021) จึงถือว่าเป็นอุปสรรคต่อธุรกิจผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ท่ีมีส่วนประกอบของจุลินทรีย ์“REMEDY”  

จากการวเิคราะห์แรงกดดนัท่ี 2 พบวา่ความรุนแรงของอุตสาหกรรมไม่รุนแรง 
แต่ช่ือเสียงของแบรนด์ท่ีก าลงัจบักลุ่มตลาดน้ีค่อนขา้งเป็นท่ีจดจ าต่อลูกคา้จึงท าใหเ้ป็นส่งผลกระทบเชิง
ลบ (-) ต่อธุรกิจ 

 
1.2.3. แรงกดดันที ่3 : อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers)  

ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั คือ กลุ่มสตรี/ผูห้ญิงท่ีรักในการดูแลตวัเอง ช่ืนชอบความสวยความงาม 
ก าลงัมองหาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ในการดูแลผิวหน้า มีอายุในช่วง 25-34 ปี ท่ีอยู่ในวยัท างาน เพราะกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือหลกัในอุตสาหกรรมความงามและเคร่ืองส าอาง ซ่ึงคิดเป็น 43% 
ทั้งในแง่ของมูลค่าและปริมาณการซ้ือ (กนัตาร์ เวร์ิลดพาแนล, 2561)  

1.2.3.1ในตลาดมีคู่แข่งนอ้ย แต่มีสินคา้ทดแทนจ านวนมาก (-)  ซ่ึงส่งผลใน
เชิงลบต่อธุรกิจ เน่ืองด้วยท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกใช้สินค้าอ่ืนท่ีมีคุณสมบัติใกล้เคียงกันได้ 
(Aesthetic zecret, 2019) 

1.2.3.2 การตระหนกัรู้ของผูบ้ริโภค (Customer awareness) (-) ในไทยยงัมีไม่
มากพอ จึงท าให้ผูบ้ริโภคไม่เขา้ใจถึงกลไลการท างานหรือขอ้ดีท่ีไดจ้ากผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวประเภทน้ี จึง
ถือเป็นอุปสรรคต่อธุรกิจเช่นเดียวกนั  
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1.2.3.3 ตน้ทุนการเปล่ียนผูข้าย (Switching cost) (+) จากผลการส ารวจของ 
Grace Oktaviani ในปี 2560 (Oktaviani, 2018) พบวา่ผูบ้ริโภคสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางและความงาม
ในไทยช่ืนชอบท่ีจะมองหาสินคา้ใหม่ท่ีสร้างความแตกต่างและน่าสนใจมากข้ึน(Oktaviani, 2018)  และ
ยงัไม่เจอสินคา้ท่ีเขา้กบัผวิจึงท าใหต้อ้งมีการซ้ือและเปล่ียนผลิตภณัฑป์ระเภทน้ีบ่อย 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 3 อ  านาจการต่อรองของผูซ้ื้อยงัถือว่าส่งผลใน
เชิงลบ (-) ต่อธุรกิจผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า(skin care)ด้วยส่วนประกอบจากจุลินทรียภ์ายใตแ้บรนด์ 
“Remedy” อยู ่

 
1.2.4. แรงกดดันที่4 : อ านาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ (Bargaining Power of 

Suppliers)  
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้(skin care)ดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียภ์ายใตแ้บรนด ์“Remedy” 

เลือกใช้โรงงานรับจ้างผลิต หรือ Original Equipment Manufacturer (OEM) ในการพฒันา และผลิต
สินคา้เน่ืองจาก  

1.2.4.1. การมีบริการหรือสินคา้ท่ีหลากหลายหรือมีทดแทน (+) มีโรงงานผลิต
ผลิตภฒัฑ์บ ารุงผิวจ านวนมากพร้อมให้บริการรับจ้างผลิต โดยมีสูตรมาตรฐานเป็นตัวตั้ งต้น และ
สามารถช่วยให้โรงงาน OEM ช่วยวิจยัพฒันาสูตรใหม่ได้ อีกทั้งมีบริการให้ค  าแนะน าด้านการท า
การตลาดไดเ้ช่นเดียวกนั (ช้ีช่องรวย, 2564)  

และอีกทั้งความยากในการจดัหาของวตุัดิบ (+) ก็ไม่ได้มีอุปสรรคในการ
จดัหามาก มีผูข้ายวตัถุดิบประเภท Microbiome ส าหรับอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางค่อนขา้งมาก 

1.2.4.2. ตน้ทุนในการเปล่ียนผูผ้ลิตค่อนขา้งสูง (-) หากมีการเปล่ียนโรงงาน 
OEM เน่ืองจากจะมีค่าใชจ่้ายในการแจง้จดทะเบียนใหม่จากการจดแจง้เคร่ืองส าอางตามพระราชบญัญติั
เคร่ืองส าอาง พ.ศ. 2558 (ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา, 2563) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ี 4 อ านาจการต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ ถือว่า
ส่งผลในเชิงบวก (+) ต่อธุรกิจผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้(skin care)ดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียภ์ายใต้
แบรนด ์“Remedy”  
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1.2.5. แรงกดดันที ่5 : ความเส่ียงของสินค้าทดแทน (Treat of Substitutes) 
สินคา้ทดแทน คือ กลุ่มผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมีส่วนประกอบจากสารเคมีเป็นหลกัท่ี

ใหผ้ลในการใชใ้กลเ้คียงกนั 
1.2.5.1. การท าก าไรของอุตสาหกรรมทดแทน (-) อุตสาหกรรมความงามมี

มูลค่าทางการตลาดสูง ท าใหใ้นอุตสาหกรรมน้ีมีการแข่งขนักนัสูง (Aesthetic zecret, 2019)  
1.2.5.2. ต้นทุนการเปล่ียนไปใช้สินค้าทดแทน ( -) ค่อนข้างสูงเน่ืองจาก

กลุ่มเป้าหมายในอุตสาหกรรมความงามและเคร่ืองส าอางคมี์ความตอ้งการในการเปล่ียนผลิตภณัฑ์ท่ีใช้
ในการบ ารุงไปเร่ือยๆ มองหาความหลากหลายจากตลาด ดงันั้นจึงสามารถหันไปใช้สินคา้ทดแทนได้
ค่อนขา้งง่าย (Oktaviani, 2018) 

1.2.5.3. ความตอ้งการสินคา้ประเภทบ ารุงผิวหนา้ในอุตสาหกรรมความงาม
และเคร่ืองส าอาง (+) ค่อนขา้งสูง ซ่ึงอาจจะสูงถึง 81% (marketingoops, 2563) เม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์
ชนิดอ่ืนในตลาดน้ี(marketingoops, 2563) เพราะถึงแมจ้ะไดส่้วนแบ่งการตลาดมานอ้ยแต่ความตอ้งการ
ตลาดค่อนขา้งสูง ก็ยงัสามารถคืนก าไรใหก้บัสินคา้ในอุตสาหกรรมประเภทน้ีได ้ 

จากการวิเคราะห์แรงกดดันท่ี 5 ความเส่ียงของสินคา้ทดแทน ยงัถือได้ว่า
ส่งผลกระทบเชิงบวก (+) ต่อธุรกิจผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียภ์ายใตแ้บรนด์ 
“Remedy”  
ตารางที ่1.1 สรุปการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนัทั้ง 5 ประการ 

แรงกดดนั 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกิจ 
อุปสรรคการเขา้ตลาดของผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม่  
(Treat of New Entrants) 

+ 

ความรุนแรงของการแข่งขนัในอุตสาหกรรม  
(Rivalry among  existing competitors) 

_ 

อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Buyers) _ 
อ านาจการต่อรองของผู ้ขายว ัตถุ ดิบ (Bargaining Power of 
Suppliers) 

+ 

ความเส่ียงของสินคา้ทดแทน (Treat of Substitutes) + 
หมายเหตุ (+) คือ ผลดีต่อธุรกิจ 

(-) คือ ผลลบต่อธุรกิจ 
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จากตารางท่ี 1.1 พบว่าการวิเคราะห์การแข่งขันในอุตสาหกรรมจากแรง
กดดนัทั้ง 5 ประการ มีผลในเชิงบวกต่อธุรกิจมากกวา่ผลในเชิงลบถึง 3 ใน 5 ดา้น จึงสามารถสรุปไดว้า่
ธุรกิจผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียภ์ายใตแ้บรนด ์“Remedy” สามารถท่ีจะเขา้สู่
ธุรกิจเวชส าอางได ้  
 
 

1.3. การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
SWOT Analysis ของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียภ์ายใตแ้บรนด์ 

“Remedy” เม่ือเทียบกบัคู่แข่งหลกั คือ คู่แข่งท่ีมีการวางขายสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมี
ส่วนประกอบของจุลินทรียอ์อกมาแลว้ ไดแ้ก่ FRESH, DRUNK ELEPHANT และ ALLIES OF SKIN 
ทั้งหมด 3 แบรนด ์ 

 
1.3.1. Strengths (จุดแข็ง) 

1.3.1.1 . ใช้ส่วนประกอบจากจุลินทรียซ่ึ์งเป็นเช้ือประจ าถ่ินในร่างกาย ซ่ึง
คุณสมบติัช่วยลดสิว, เสริมความแข็งแรงให้ผิว และลดร้ิวรอย ได้แก่ Streptococcus salivarius และ 
Streptococcus thermophilus ช่วยเร่ืองลดการเกิดสิว, Lactobacillus plantarum ช่วยเพิ่มความแข็งแรงให้
ผวิ, Lactobacillus bunchneri และ Nitrosomonas eutropha ช่วยเร่ืองร้ิวรอย (Franca, 2021) 

1.3.1.2 การผลิตส่วนใหญ่ใช้โรงงาน OEM ท าให้องค์กรท่ีมีขนาดเล็กอย่าง
ธุรกิจท่ีเพิ่งเร่ิมก่อตั้งนั้นง่ายต่อการติดต่อและประสานงาน อีกทั้งช่วยลดค่าใชจ่้ายในการดูแลบุคลากร จึง
ท าใหไ้ม่ตอ้งใชเ้งินจ านวนมากในการลงทุนดา้นโครงสร้างพื้นฐาน (dailyvanity, 2016) 

 
1.3.2 Weaknesses (จุดอ่อน) 

1.3.2.1 Brand awareness ผลิตภณัฑห์นา้ใหม่ในตลาด ผูบ้ริโภคอาจจะไม่รู้จกั
ไม่มั่นใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ์  จึงต้องใช้ระยะเวลาในการสร้างการรับรู้ของสินค้า และ
ประชาสัมพนัธ์ 

1.3.2.2 ปัญหาด้านเงินทุน บริษทัเป็นใหม่ท่ีเพิ่งเขา้มาเล่นในตลาด ท าให้มี
ความยุ่งยากในการบริหารจดัการเร่ืองของเงินทุน การด าเนินงานและทรัพยากรบุคคลของบริษทัใน
ช่วงแรก  
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1.3.2.2 ผูป้ระกอบการณ์มีประสบการณ์ดา้นการท าธุรกิจในอุตสาหกรรมเวช
ส าอางนอ้ย 

 
1.3.3  Opportunities (โอกาส) 

1.3.3.1 กระแสนิยมท่ีผู ้บริโภคหันมาสนใจในเร่ืองการดูแลตัวเองและ
ภาพลกัษณ์มากข้ึน โดยเฉพาะกระแสของการใชผ้ลิตภณัฑป์ระเภทเวชส าอาง (ratirita, 2021) 

1.3.3.2 ไดรั้บการสนบัสนุนเงินทุนจากรัฐบาลในการผลกัดนัอุตสาหกรรมยา 
เคร่ืองส าอางของผูป้ระกอบการไทยใหก้า้วหนา้ข้ึน ในแผนยทุธศาสตร์ 5 ปีระยะท่ี 2 (พ.ศ.2553 – 2557)       
(สุชาติ อ านาจวภิาว,ี 2563) 

1.3.3.3 ความตอ้งการสินคา้ประเภทบ ารุงผิวหน้าในอุตสาหกรรมความงาม
และเคร่ืองส าอางค่อนข้างสูงถึง 81% (marketingoops,  2563)  เ ม่ือเทียบกับผลิตภัณฑ์ตัว อ่ืนใน
อุตสาหกรรมน้ี เพราะถึงแมจ้ะได้ส่วนแบ่งการตลาดมาน้อยแต่ความตอ้งการตลาดค่อนขา้งสูง ก็ยงั
สามารถคืนก าไรใหก้บัสินคา้ในอุตสาหกรรมประเภทน้ีได ้

 
1.3.4 Treats (อปุสรรค) 

1.3.4.1. สถานการณ์ Covid-19 เป็นปัจจยัส่วนหน่ึงท่ีส่งผลให้ราคาวตัถุดิบใน
ไทยมีราคาสูงข้ึน (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2564) จึงเป็นขอ้จ ากดัอยา่งหน่ึงในการเขา้ตลาด 

1.3.4.2 มีแนวโนม้ท่ีวา่ในอนาคตผูเ้ล่นในตลาดสินคา้ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้
ท่ีใช้สารเคมีเป็นส่วนประกอบหลักอาจเร่ิมหันมาจบัเทรนด์และตลาดกลุ่มน้ีมากข้ึนในอนาคตได้ 
(Denault, 2020) 

1.3.4.3. มีสินคา้ทดแทนจ านวนมาก ซ่ึงส่งผลกระทบเชิงลบต่อธุรกิจ เน่ือง
ดว้ยท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเลือกใชสิ้นคา้อ่ืนท่ีมีคุณสมบติัใกลเ้คียงกนัได ้(Aesthetic zecret, 2019) 

1.3.4.4. การตระหนักรู้ของผูบ้ริโภค (Customer awareness) ในไทยยงัมีไม่
มากพอ จึงท าให้ผูบ้ริโภคไม่เขา้ใจถึงกลไลการท างานหรือขอ้ดีท่ีไดจ้ากผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวประเภทน้ี จึง
ถือเป็นอุปสรรคต่อธุรกิจเช่นเดียวกนั (Denault, 2021) 
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1.4 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
 

1.4.1. วสัิยทศัน์  
“Healthy skin for you, REMEDY” มุ่งมั่นท่ีจะเป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมเวชส าอางใน

ประเทศไทยและภูมิภาคอาเซียน โดยส่งมอบผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนประกอบทางจุลินทรียเ์พื่อปรับสมดุล
ของผวิโดยธรรมชาติ 

 
1.4.2 พนัธกจิ 

1.4.2.1. เนน้การพฒันาและวิจยัผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ท่ีมีส่วนประกอบจาก
จุลินทรียใ์ห้ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุด และ มีประสิทธิภาพ รวมถึงสามารถ
แข่งขนัในอุตสาหกรรมได ้

1.4.2.2. ใช้วตัถุดิบท่ีมีไดม้าตรฐานและมีกระบวนการผลิตท่ีเป็นมาตรฐาน
ระดบัสากล ซ่ึงจะไม่ก่อใหเ้กิดอนัตรายแก่ผูบ้ริโภค 

 
1.4.3 เป้าหมาย 

1.4.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (ปีท่ี 1) 
(1) มุ่งเนน้การสร้าง Brand awareness ในสินคา้ ใหก้บัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

โดยใช้การโฆษณาของ Facebook และ Instagram และจ้าง Micro influencer จ านวน 20 ราย2 ในการ
ประชาสัมพนัธ์และน าเสนอขอ้มูลสินคา้ของแบรนด์ โดยมุ่งเน้นประเด็นในการสร้างความเขา้ใจเร่ือง
ประโยชน์ของ Microbiome 

(2) Skin care บ  ารุงผิวหนา้ดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียภ์ายใตแ้บรนด์ 
“Remedy” ผา่นมาตรฐานของส านกัคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) 

(3) สร้างช่องทางการวางขายในรูปแบบธุรกิจสู่ผูบ้ริโภคทางตรง ด้วย
ช่องทางออนไลน์ (Online) ทั้ง Instagram Facebook และ Line@ 

                                                           
2 ขอ้มูลทุติภมิูจากการท่ีนนัทน์ภสั ตนัธีรสิน ไดส้ัมภาษณ์ผูป้ระกอบการพบวา่การออกสินคา้ใหม่แต่ละคร้ังจะจา้ง influencer ประมาณ 
20 คน ในการรีววิสินคา้ โดยเลือกผูมี้อิทธิพลจากความดงัหรือเป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย ซ่ึงคาดวา่จะท าใหก้ลุ่มเป้าหมาย
สามารถรับรู้ไดแ้ละท าใหก้ลุ่มลกูคา้เป้าหมายมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือสินคา้ตาม 
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(4) ออกเซ็ทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ท่ีมีส่วนประกอบของจุลินทรีย ์ไดแ้ก่ 
เซร่ัมและครีมท่ีช่วยแกปั้ญหาผวิไม่แขง็แรงขาดความชุ่มช่ืน  

(5) จดัท าเวบ็ไซตท์างการของแบรนด ์
(6) วางขายสินค้าบนแพลตฟอร์มการขายสินค้าออนไลนอ์ย่างShopee 

Lazadaและ Line Official3  
1.4.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2-3)  
(1) เพิ่มช่องทางการวางขาย ผ่านการฝากขายท่ีร้าน Multi Brandsและ 

Modern trade4 
(2) พัฒนาและวิจัยผลิตภัณฑ์สินค้าให้หลากหลายมากข้ึน และออก

ผลิตภณัฑท่ี์สามารถช่วยแกปั้ญหาในเร่ืองสิวและร้ิวรอยออกมา โดยเพิ่มสินคา้ท่ีช่วยลดสิวออกมา 1 เซ็ท 
ซ่ึง 1 เซ็ทประกอบดว้ย Cleanser, Toner, Serum และ Cream  

(3) มุ่งให้ มีอัตราการโตของยอดขายในกลุ่มลูกค้า เก่า ร้อยละ3%5 
(Matusow, 2021; Euromonitor International, 2021) 

(4) สร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีจดจ ามากยิ่งข้ึน ในดา้นผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า
ดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียแ์บรนดค์นไทย 

(5) มียอดกด Like ใน Facebook มากกว่า  5,000 คน 6 มีผู ้ติดตามใน 
Instagram มากกวา่ 30,000 คน7  

 
 
 
 
 

                                                           
3 จากการส ารวจช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ของแบรนดค์ู่แข่งอยา่ง FRESH, GRAYMELIN, DRUNK ELEPHANT  ณ เดือนกมุภาพนัธ์ 
2565 
4 จากการส ารวจช่องทางการจดัจ าหน่ายออฟไลนขอ์งแบรนดค์ู่แข่งอยา่ง FRESH, GRAYMELIN, DRUNK ELEPHANT  ณ เดือนกมุภาพนัธ์ 
2565 
5 อา้งอิงจากอตัราการเติบโตจากแบรนดค์ู่แข่งท่ีเจาะตลาดในไทย มีอตัราการเติบโตของยอดขายในปีแรกท่ี 3% 
6 อา้งอิงจ านวนยอดกด like ใน Facebook ของแบรนดค์ู่แข่งท่ีเพิง่เปิดใหม่ไม่เกินสิบปี เช่น GRAYMELIN, DRUNK ELEPHANT 
7 อา้งอิงจ านวนยอดติดตามใน Instagram ของแบรนดค์ู่แข่งท่ีเพิง่เปิดใหม่ไม่เกินสิบปี เช่น GRAYMELIN, DRUNK ELEPHANT 
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1.4.3.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 4 เป็นตน้ไป) 
(1)  สร้างยอดขายให้เพิ่มข้ึนตามอตัราการเติบโตของอุตสาหกรรม (Vig 

& Deshmukh, 2020) อยา่งนอ้ย ร้อยละ 7.6%  ต่อปี8   
(2) พฒันาและวิจยัสินคา้ท่ีเก่ียวข้องกับผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมีด้วย

ส่วนประกอบจากจุลินทรียท่ี์ช่วยลดเร่ืองล้ิวรอย 1 เซ็ท ซ่ึง 1 เซ็ทประกอบดว้ย Cleanser, Toner, Serum, 
Cream, แผน่มาร์ก หรืออ่ืนๆ เพื่อตอบโจทยลู์กคา้ใหม่และลูกคา้เดิม โดยอา้งอิงจากการวิจยัการใชสิ้นคา้
จากลูกคา้  

(3) มียอดกดถูกใจใน Facebook มากกว่า  40 ,000 คน 2 ผู ้ติดตามใน 
Instagram มากกวา่ 90,000 คน3 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
8 อา้งอิงจากอตัราการเติบโตจากแบรนดค์ู่แข่งท่ีเจาะตลาดในไทย มีอตัราการโตของยอดขายเฉล่ีย 7.6% ต่อปี 
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1.5  ปัญหาของผู้บริโภค และคุณค่าทีค่าดว่าผู้บริโภคจะได้รับ (Customer Pain and Gain) 
ตารางท่ี 1.2 แสดงปัญหาของผูบ้ริโภค และคุณค่าท่ีคาดวา่ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ1  

 ปัญหาของผูบ้ริโภค 
(Customer Pain) 

คุณค่าท่ีคาดวา่ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ 
(Customer Gain) 

ประสิทธิภาพ
ของผลลพัธ์ 

- ใช้skin care ท่ี เ ป็นส่วนผสมของ
สารเคมีแลว้ไม่เห็นผลในระยะยาว 

- ปัญหาเช้ือประจ าถ่ินท่ีผิดปกติท าให้
ก่อให้เกิดสิวท่ีรักษาไม่หายแบบไม่
มีสาเหตุ 

- การบ ารุงท่ีเห็นผลในระยะยาว 
ประสิทธิภาพการบ ารุงผิวหน้า
ยงัเห็นผลอยู่แมผ้่านไปมากกว่า 
3 เดือน 

- ช่วยปรับสมดุลของเช้ือประจ า
ถ่ินจากเ ช้ือ จุ ลินทรีย์ท่ีอยู่ ใน
ส่วนประกอบของของผลิตภณัฑ์
บ ารุงผวิ 

ส่วนผสมท่ีใช้
ในการผลิต 

- มีส่วนประกอบท่ีท าให้เกิดอาการ
แพ ้ไม่เหมาะกบัสภาพผิวหน้าและ
ก่อให้เกิดสิวอุดตนัในระยะยาว เช่น 
แอลกอฮอล์ พาราเบน ซิลิโคน เป็น
ตน้ 

- ต้ อ ง ก า ร ส่ ว นป ร ะ ก อบ ท่ี ช่ ว ย
แ ก้ ปั ญห า ผิ ว ใ ห้ ต ร ง กับ ค ว า ม
ตอ้งการลูกคา้มากข้ึน เช่น ผวิขาดน ้า 
ต้องการสูตรท่ีช่วยให้ผิวอ่ิมฟูมาก
ข้ึน หรือมีสิวอุดตนั ก็ตอ้งการสูตรท่ี
ช่วยละลายไขมนัใตผ้วิหนงั 

- ไม่ผสมสารท่ีท าให้เกิดอาการ
แพ ้

- ออกสูตรผลิตภณัฑท่ี์หลากหลาย 
ตรงกับความต้องการ ลูกค้า 
มุ่งเน้นผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวท่ีช่วย
เติมน ้ าเข้าผิว ลดสิว และลดร้ิว
รอย 
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บทที ่2 

แผนการตลาด 
 
 
2.1 การศึกษาภาพรวมของอตุสาหกรรม  

จากขอ้มูลของ Euromonitor ในปี 2562 พบวา่ อุตสาหกรรมความงามในไทยมีการโตจากปี
ก่อนหน้าถึง 6.7% (Euromonitor, 2022) คิดเป็นมูลค่าอุตสาหกรรมรวม 2.18 แสนล้านบาท โดยกลุ่ม 
skin care ยงัครองส่วนแบ่งการตลาดเป็นอนัดับ 1 ด้วยสัดส่วน 42% (marketingoops, 2020) แต่ในปี 
2563 ท่ีมีการแพร่ระบาดของ COVID-19 ส่งผลให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนไป มีการใชช่้องทางอีคอม
เมิร์ชมากข้ึน และท าให้อุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์ความงามมียอดขายท่ีตกลงไปถึง 4.1% (positioningmag, 
2021) และผลิตภณัฑ์เวชส าอางมี ยอดขายเติบโต +18.9% (positioningmag, 2021) ซ่ึงสูงกวา่ยอดขายใน
หลายปีท่ีก่อนมา เน่ืองจากไดรั้บปัจจยัสนบัสนุนจากความตอ้งการในตลาดผลิตภณัฑดู์แลผวิ   

ซ่ึงการท่ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียน ส่งผลใหผ้ลิตภณัฑ์ความงามชั้นสูงและผลิตภณัฑ์เวช
ส าอางมีส่วนแบ่งตลาดเพิ่มข้ึนอยา่งมากในตลาดหลกัทุกแห่ง โดยเฉพาะในกลุ่มผลิตภณัฑ์ดูแลผิว เช่น 
แบรนดล์า โรช-โพเซย ์และเซราว ีท าใหก้ลุ่มผลิตภณัฑเ์วชส าอางใหเ้ติบโตข้ึน (positioningmag, 2021) 

 
 
2.2 บทวเิคราะห์คู่แข่ง 

การวเิคราะห์คู่แข่งของ Remedy จะเป็นคู่แข่งหลกั คือ คู่แข่งท่ีมีการจ าหน่ายสินคา้ประเภท
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีมีส่วนประกอบของจุลินทรียอ์อกมาแลว้ ไดแ้ก่ FRESH, DRUNK ELEPHANT 
และ GRAYMELIN ทั้งหมด 3 แบรนด ์โดยคู่แข่งเป็นธุรกิจผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ท่ีมีส่วนประกอบของ
จุลินทรียข์นาดเล็ก(ขนาดยอ่ม) โดยใชเ้กณฑม์ูลขั้นสูงของสินทรัพยถ์าวรไม่เกิน 50 ลา้นบาท (บริษทั ยนีู
คออดิท จ ากดั, 2563) 
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ตารางที ่2.1 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งซ่ึงแบ่งเป็นด้านผลติภัณฑ์ราคาและช่องทางการวางจ าหน่าย 
 
แบรนด ์
 

FRESH 

 

DRUNK 
ELEPHANT 

 

GRAYMELIN  

 

 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Target) 

ผูห้ญิงวยัท างาน 
อายุมากกว่า 25 
ปีข้ึนไป 

 
กลุ่มเจน Y และ Z  

ก ลุ่ ม นั ก เ รี ย น แ ล ะ
นกัศึกษา 

 
ผลิตภณัฑ ์
(Products) 

จุลินทรีย์ท่ีใช้เป็น
ส่วนประกอบ 

 
Prebiotic inulin 

 
Galactomyces 

-Galactomyces 
-Bifida 

จ านวนสูตรท่ีมี 1 1 2 
ลั ก ษ ณ ะ บ ร ร จุ
ภณัฑ ์

ขวดสีน ้าตาลขุ่น 

 

ขวดสีขาวทึบ 

 

ขวดใส 

 
ราคา 900 1,723 490 
 
 
 
 
ช่ อ ง
ทางการจัด
จ า ห น่ า ย 
(Place) 

FACEBOOK    

INSTAGRAM    

TWITTER    
MULTI-BRAND 
STORE (e.g., 
SEPHORA, 
MULTY, 
WATSON, 
BEAUTRIUM) 
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ตารางที ่2.1 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งซ่ึงแบ่งเป็นด้านผลติภัณฑ์ราคาและช่องทางการวางจ าหน่าย (ต่อ) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
แบรนด์ 

 

FRESH 

 

DRUNK ELEPHANT 

 

GRAYMELIN 

 

 
 
ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 
(Place) 

MODERN 
TRADE (e.g., 
TESCO, 
BIG C) 

 -  

LINE 
OFFICIAL 

- - - 

SHOPEE    

LAZADA    

OWNER 
SHOP 

- - - 
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2.3. การแบ่งส่วนทางการตลาด และการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (STP) 
แบรนด์ Remedy จะใช้STP ในการวิเคราะห์ถึงการแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  
 
2.3.1. การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation)  
(1) เกณฑด์า้นประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation)  

ตาราง 2.2 การแบ่งกลุ่มชนชั้นกลางทางเศรษฐกิจแบ่งโดย ใช้เกณฑ์จากรายไดต่้อเดือนของครอบครัว 
(Middle Class by Income) 

กลุ่มชนชั้น รายได ้(บาทต่อเดือน) ร้อยละ 
กลุ่ม A มากกวา่ 75,000 ข้ึนไป 6 
กลุ่ม B 45,000-75,000 13 
กลุ่ม C 30,000-45,000 22 
กลุ่ม D 15,000-30,000 40 
กลุ่ม E 3,000-15,000  19 

     ท่ีมา : statista, 2022 
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(2) เกณฑด์า้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Behavioral Segmentation) 
ตาราง 2.3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคหญิงในแต่ละช่วงวยั 
อาย ุ(ปี) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
10-22 กลุ่มนักเรียน/นักศึกษา สามารถใช้โซเชียลมีเดียได้ดีท าให้เข้าถึงข้อมูลหลากหลาย มี

มุมมองท่ีเปิดกวา้ง การส่ือสารกบัคนในช่วงอายุน้ีจึงตอ้งใช้ตวักลางอยา่ง Influencer เป็น
ผูน้ าเสนอสินคา้แทนการท่ีแบรนด์น าเสนอสินคา้ตรงๆ เพราะการรีวิวจากผูใ้ช้จริงจะช่วย
เพิ่มประสบการณ์การใชสิ้นคา้นั้นๆใหดู้เป็นจริงและน่าเช่ือถือไดม้ากกวา่ 

23-39 เป็นกลุ่มวยัท างานชอบความรวดเร็วสะดวกสบาย ปรับตวัเขา้กบัเทคโนโลยีออนไลน์ไดดี้ 
เป็นกลุ่มท่ีมีการใช้งานอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีคือชอบการ
บริการท่ีรวดเร็ว เพราะกลุ่มน้ีถือวา่มีการเปล่ียนพฤติกรรมการบริโภคสินคา้หรือเปล่ียนใจ
ต่อสินคา้เร็วมากท่ีสุด กลุ่มผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งมีการตอบสนองแบบทนัทีทนัใด ถึง
จะสามารถดึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีใหเ้ขา้มาเป็นลูกคา้ได ้

40-54 กลุ่มวยัท างานเร่ิมท่ีมีความมัน่คง เช่ือในหลกั Work Life Balance เนน้การศึกษาสินคา้จาก
รีวิวก่อนเลือกซ้ือ ซ่ึงคนในกลุ่มน้ีมีคุน้ชินกบัการท างานผา่นการส่งอีเมลเป็นประจ า ลูกคา้
กลุ่มน้ีจึงต้องท าการประชาสัมพันธ์ผ่านการท า E-mail Marketing ทั้ งข้อมูลส่วนลด 
โปรโมชัน่ หรือบทความรีววิการใชง้านและประโยชน์ท่ีไดจ้ากการใชสิ้นคา้จากแบรนด์ส่ง
ตรงไปยงัลูกคา้ในกลุ่มน้ี 

มากกวา่ 
55 

คนในกลุ่มน้ีค่อนขา้งให้ความส าคญักบัการเลือกซ้ือสินคา้โดยมีราคาเป็นท่ีตั้ง เน่ืองจาก
เป็นกลุ่มท่ีไม่สามารถสร้างรายได้ด้วยตวัเองจึงต้องให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ท่ีถูกและคุณภาพเหมาะสมท่ีสุด การจบักลุ่มเป้าหมายน้ีร้านคา้ตอ้งเนน้การขายท่ีให้
ขอ้มูลง่ายและไม่ซบัซอ้น พร้อมกบัวธีิการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีสะดวก 

     ท่ีมา : fillgoods, 2021 
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ตาราง 2.4 การแบ่งกลุ่มของลูกคา้ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ดว้ยจุลินทรีย ์Remedy 
ร า ย ไ ด้ /
อาย ุ

15-20 21-25 26-30 31-35 36-40 41-45 

กลุ่ม A       
กลุ่ม B       
กลุ่ม C   กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั  
กลุ่ม D กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง  
กลุ่ม E     

 
2.3.2 การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย(Targeting)  

แบรนด์ Remedy เป็นแบรนด์ใหม่ท่ีจะจ าหน่ายผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมี
ส่วนประกอบของจุลินทรีย์ซ่ึงท าให้อาจมีราคาของผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ประมาณ 500-1000 บาท ดังนั้น
กลุ่มเป้าหมายของแบรนด์จึงเป็น กลุ่มผูห้ญิง วยัท างาน ท่ีอยู่ในช่วงอายุ 26-40 ปี และมีรายได ้15,000-
45,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงสามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้ออกเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี 

2.3.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มลูกคา้ผูห้ญิงวยัท างาน อายุ 26-40 ปี รายได้ 
15,000-45,000 บาทต่อเดือน ท่ีสนใจในด้านสุขภาพ ผิวภณัฑ์ ช่ืนชอบการบ ารุงผิวด้วยสกินแคร์หรือ
สนใจสินคา้บ ารุงผวิท่ีเก่ียวกบัสุขภาพเช่น Pre-biotic หรือ Pro-biotic 

2.3.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มลูกคา้ผูห้ญิง นกัเรียน/นกัศึกษา ในช่วงอายุ 
15-25 ปี มีรายได ้3,000 – 30,000 บาทต่อเดือน มีความสนใจต่อผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวใหม่ๆท่ีช่วยฟ้ืนฟูผิว
อย่างเป็นธรรมชาติและมีความแปลกใหม่จากตลาด อีกทั้งราคาสามารถเอ้ือมถึงส าหรับนักเรียน/
นกัศึกษา 
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2.3.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
การวิเคราะห์ต าแหน่งของแบรนด์ Remedy ใช้ Perceptual map เพื่อให้เห็นภาพต าแหน่ง

ของแบรนด์ไดช้ดัเจนข้ึน ซ่ึงแบรนด์จะค านึงถึง สองปัจจยัหลกั คือ การช่วยแกปั้ญหาสิวท่ีเกิดจากความ
ไม่สมดุลของจุลินทรียป์ระจ าถ่ินบนใบหนา้ และการปรับ pH ใหผ้วิกลบัมาสมดุลมากข้ึน 

ดงันั้น แกนตั้งจึงแบ่งเป็นการช่วยแกปั้ญหาสิวท่ีมีประสิทธิภาพสูงและต ่ากว่า โดยดูจาก
การใช้จุลินทรียใ์นส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ท่ีวางขาย ส่วนแกนนอนแบ่งเป็นการปรับ pH ให้ผิวท่ี
มากกวา่และนอ้ยกวา่ โดยดูจากสูตรท่ีวางขายในตลาดของแต่ละแบรนด ์

 
 

2.4. การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
ขอ้มูลท่ีน าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวท่ีมีส่วนประกอบ

ของจุลินทรียแ์บรนด์ Remedy ไดจ้ากจากการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงในการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวท่ีมีส่วนประกอบของจุลินทรีย ์ของผูเ้ขา้ร่วมวิจยัทั้งหมด 200 คน จึงเป็น
ดงัต่อไปน้ี 

ลดปัญหาสิวมาก 

 

ลดปัญหาสิวนอ้ย 

 

ปรับ pH ผิวใหส้มดุล 

 

ไม่ปรับ pH ผวิให้

สมดุล 
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2.4.1. กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product strategy) 
 

 
 
 
 

ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียแ์บรนด์ Remedy เป็นผลิตภณัฑ์ท่ี
เลือกใช้จุลินทรีย์ท่ี ช่วยปรับสภาพผิวหน้าให้กลับมาฟ้ืนฟูตามธรรมชาติของร่างกายด้วยหลัก 
Bacteriotherapy (Franca, 2021) หรือการฟ้ืนฟูรักษาสาเหตุท่ีเกิดจากจุลินทรียด์ว้ยจุลินทรีย ์อยา่งเช้ือกลุ่ม 
Enterobacteriaceae มาช่วยลดการเกิดสิวและรอยแดง(Franca, 2021)  อีกทั้งช่วยปรับ pH ของผิวให้
สมดุลและกระตุน้ใหแ้ผลเป็นท่ีผวิหนงัหายเร็วข้ึน (Franca, 2021)  

นอกจากน้ีผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าด้วยส่วนประกอบจากจุลินทรียแ์บรนด์ Remedy เป็น
ผลิตภัณฑ์ท่ีไร้แอลกอฮอล์(Alcohol)  ซิ ลิโคน (Silicone) พาราเบน (Paraben) สีสังเคราะห์กล่ิน
สังเคราะห์โลหะและสารอ่ืนท่ีเป็นอนัตรายต่อร่างกาย 

โดยเร่ิมตน้แบรนด์ Remedy จะผลิตออกมาสามสูตรเพื่อเพิ่มความหลากหลายและสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการท่ีตรงจุดให้ลูกคา้ไดม้ากข้ึน ซ่ึงสูตรแรก เป็นสูตรลดการเกิดสิว สูตรท่ีสองคือ
เพิ่มความชุ่มช้ืนและลดรอยแดง สูตรท่ีสามคือลดร้ิวรอย  
 

 
 
 

รูป ที ่2.1 เคร่ืองหมายทางการคา้แบรนด ์Remedy ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรีย ์

รูปที ่2.2 แสดงตวัอยา่งสูตรและลกัษณะบรรจุภณัฑ ์ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรีย์

แบรนด ์Remedy จ  านวน 3 ตวัอยา่ง 
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2.4.2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategy)  
จากผลการส ารวจพบว่ากลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายคือกลุ่มผูห้ญิงวยัท างาน อายุ 26-40 ปี ซ่ึง

เป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือ โดยมีรายได/้เงินเดือนอยูใ่นช่วง 20,001-30,0001 บาท/เดือน ท่ีสนใจในดา้นสุขภาพ 
ช่ืนชอบการบ ารุงผิวดว้ยสกินแคร์หรือสนใจสินคา้บ ารุงผิวท่ีเก่ียวกบัสุขภาพเช่น Pre-biotic หรือ Pro-
biotic และใชผ้ลิตภณัฑ์ดา้นน้ีเป็นหลกัอยูแ่ลว้ ยินยอมมท่ีจะจ่าย/ให้ความเหมาะสมในการซ้ือ skin care
ท่ีมีส่วนประกอบจากจุลินทรีย ์ในราคา 601-700 บาท1 และเม่ือราคาสูงข้ึน กลุ่มลูกคา้เป้าหมายยินยอมท่ี
จะจ่ายน้อยลง เช่นเดียวกบัลูกคา้ในกลุ่มเป้าหมายรอง กลุ่มลูกคา้ผูห้ญิง นกัเรียน/นกัศึกษา ในช่วงอายุ 
15-25 ปี มีรายได ้3,000 – 30,000 บาทต่อเดือน  

นอกจากน้ีการส ารวจการตั้งราคาของแบรนดคู์่แข่งในตลาด skin careท่ีมีส่วนประกอบจาก
จุลินทรียพ์บวา่ ราคาของสินคา้จะอยูใ่นช่วง 450 - 2,000 บาทต่อช้ิน 

ดงันั้นกลยทุธ์ในดา้นราคาของแบรนด ์Remedy จะใชก้ารผสมกลยทุธ์ระหวา่ง Competition 
Pricing และ Market base pricing โดยตั้งราคาสินค้าอยู่ท่ี 690 บาทต่อช้ิน1 เน่ืองจากเป็นราคาท่ีลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายตวัอย่าง ทั้งกลุ่มเป้าหมายหลกั 93.3%1 และ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายรอง 6.7%1  ยินยอมท่ีจะ
จ่าย 

 
2.4.3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย(Place strategy) 
จากการส ารวจช่องทางการวางขาย skin careท่ีมีส่วนประกอบจากจุลินทรีย์ของคู่แข่ง

จ านวน 3 แบรนด์ ส่วนมากค่อนขา้งมีช่องทางการวางจ าหน่ายคลา้ยกนัทั้ง 3 แบรนด์ มีช่องทางการวาง
จ าหน่ายในช่องทางออนไลน์เป็นหลกั และพบวา่แบรนดท่ี์เขา้ตลาดไทยมาก่อนจะมีช่องทางการวางขาย
ใน Modern trade เพิ่มข้ึน เช่น Fresh และ Graymelin ในส่วนของ Drunk elephant เพิ่งเป็นท่ีรู้จกัในไทย
และเขา้ตลาดไทยไดไ้ม่นาน ท าให้มีวางขายในช่องทางออนไลน์และ multi-brand store อย่าง Sephora 
เป็นหลกัเท่านั้น ดงันั้นกลยุทธ์ของช่องทางการวางจ าหน่ายของแบรนด์คู่แข่งค่อนขา้งมีทิศทางคลา้ยกนั 
คือ เร่ิมจากการวางขายในช่องทางออนไลน์หรือ E-commerce ก่อน และค่อยขยายไปยงัช่องทางท่ีวาง
สินคา้หนา้ร้าน 

ทั้งน้ี การตั้งกลยทุธ์ในการเลือกสถานท่ีช่องทางการวางขายของ skin careท่ีมีส่วนประกอบ
จากจุลินทรีย์แบรนด์ Remedy จะจ าหน่ายผ่านช่องทาง online ก่อนในช่วงปีแรก ยกตัวอย่างเช่น 
Facebook Line@ และ  Instagram เพราะการวางขายสินคา้ผ่านช่องทาง online ใช้ตน้ทุนไม่สูงมากเท่า
การวางขายผา่นช่องทาง offline และในช่วงปี 2-3 ก็จะมีการจดัจ าหน่ายทางออฟไลน์เพิ่มเติม 
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การซ้ือ skin care ของผูบ้ริโภคส่วนมาก มกัมีการเลือกซ้ือจากช่องทางออนไลน์ 46.7 %1 
และจากหน้าร้านอย่างห้างสรรพสินคา้หรือ multi-brand store 53.3%1 ซ่ึงผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าด้วย
ส่วนประกอบจากจุลินทรียแ์บรนด์ Remedy จะจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ในช่วงปีแรก จึงท าให้
ผูบ้ริโภคไม่สามารถทดลองสินคา้ไดก่้อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ได ้ดงันั้นแบรนดจึ์งไดมี้การวางแผนไว ้
2 แผน เพื่อผูบ้ริโภคสามารถเลือกสูตรท่ีตอ้งการและเพื่อการตดัสินใจในการซ้ือได ้ดงัน้ี 

1. การเลือกซ้ือตามสูตรท่ีตอ้งการตามสภาพผิวของลูกคา้ และใช้การประชาสัมพนัธ์แบ
รนด์ (Brand awareness) โดยการใช้ผูมี้อิทธิพลท่ีมีเป็นท่ีรู้จกัและช่ือเสียงในวงการ skin care หรือการ
แต่งหนา้ในการน าเสนอขอ้มูลของแบรนด์และสินคา้ เพื่อให้ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้รู้จกั
แบรนดแ์ละรู้ขอ้มูลของผลิตภณัฑไ์ดม้ากข้ึน ท าใหผู้บ้ริโภคท าการตดัสินใจซ้ือของไดง่้ายมากข้ึน 

2. มีการวางขายในช่องทางออฟไลน์ โดยจะมี Beauty advisor (BA) ของร้าน multi-brand 
store ช่วยเชียร์ขายผลิตภณัฑ ์  

 
2.4.4. กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขายและการตลาด(Promotion strategy)  
(1) การท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกั 
เน่ืองจากผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าดว้ยส่วนประกอบจากจุลินทรียแ์บรนด์ Remedy เป็นแบ

รนด์ท่ีพึ่ งเข้าใหม่ในตลาดเวชส าอางท าให้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จัก ดังนั้ นการรับรู้ของแบรนด์ หรือBrand 
Awareness ของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงส าคญั จากการส ารวจกลุ่มผูห้ญิงตั้ งแต่ 15-30 ปีพบว่า 44.4%1 กลุ่ม
ตัวอย่างบอกว่า  แบรนด์ เวชส าอางใหม่ควรจะประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทาง  online เ ช่น การ
ประชาสัมพนัธ์ดว้ยการให้ Beauty blogger รีวิวผ่านช่องใน YouTube หรือ Blog ของตนเอง รองลงมา
คือ Facebook fan page 

ดงันั้น เพื่อเป็นการสร้าง Brand Awareness ให้กบัแบรนด์ ทาง Remedy จะซ้ือโฆษณาใน 
Facebook (Facebook Advertising) เพื่อโปรโมทสินคา้ให้กบั กลุ่มเป้าหมายไดรู้้จกั ดว้ยการซ้ือโฆษณา
ใน Facebook ซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถเลือกลกัษณะกลุ่มเป้าหมายไดเ้จาะจงมากข้ึน (e.g. เพศ อายุ 
ความสนใจ สถานท่ี ลกัษณะทางประชากร กิจกรรม หรือพฤติกรรมของผูใ้ชง้าน Facebook) ท าใหม้ัน่ใจ
ไดว้่ากลุ่มลูกคา้เป้าหมายจะมองเห็นการโฆษณาของแบรนด์ นอกจากน้ีแบรนด์ Remedy จะจา้งผูท้รง
อิทธิพล (Influencer)  จ านวน 20 คน (e.g. Beauty bloggers) เพื่อให้แบรนด์เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึนเพื่อการ
รับรู้ของแบรนด ์(Brand Awareness)  
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(2) การส่งเสริมการขาย 
จากการสัมภาษณ์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคทั้งหมด 200 คน พบว่าการส่งเสริมการขายท่ี

ดึงดูดกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุดถึง 43.75% ต้องการการจดัโปรโมชั่นลดราคา และรองลงมา 18.75% 
ตอ้งการการจดักิจกรรม 1 แถม 1 และการส่งเสริมการขายท่ีมีของแถม ทั้งน้ียงัข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายอยา่ง 
เช่น มีการแถมตวัสินคา้ขนาดทดลองคนละสูตรกบัท่ีผูบ้ริโภคไดซ้ื้อไป  

ดงันั้นการตั้งกลยุทธ์หลกัดา้นการการขายและส่งเสริมการตลาดผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า
ของแบรนด ์Remedy จะมีการท ากิจกรรมลดราคาตามเทศกาลต่าง ๆ โดยจดักิจกรรมผา่นทาง Instagram, 
Facebook fan page รวมทั้ง Shopee และ Lazada ของแบรนด์ Remedy ให้กลุ่มผูบ้ริโภคได้มีส่วนร่วม
ตามกิจกรรมของแบรนด ์ 

(3) การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
แบรนด์จะใช้ LINE Official Account ในการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูบ้ริโภคเน่ืองจาก 

LINE Official Account มีฟีเจอร์ท่ีเหมาะกับการท า Personalized Marketing เช่น การส่งความเฉพาะ
บุคคลเพื่อใหส้ามารถเขา้ใจและเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากยิ่งข้ึน และสามารถแนะน าโปรโมชนัต่าง ๆ อีกทั้ง
ใชเ้พือ่ตอบค าถามหรือพดูคุยเพื่อสร้างสายสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูบ้ริโภค 

 
 

2.5. เป้าหมายทางการตลาด 
2.5.1. เป้าหมายระยะส้ัน (ปีที ่1) 
(1) มุ่งเน้นการสร้าง Brand awareness ให้กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยใช้การโฆษณาของ 

Facebook และ Instagram และจา้ง Micro influencer จ านวน 20 ราย  ใน การประชาสัมพนัธ์และน าเสนอ
ขอ้มูลสินคา้ของแบรนด ์โดยมุ่งเนน้ในเร่ืองการสร้างความเขา้ใจเร่ืองประโยชน์ของ Microbiome 

(2) skin careท่ีมีส่วนประกอบจากจุลินทรียภ์ายใตแ้บรนด์ “Remedy” ผ่านมาตรฐานของ
ส านกัคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) 

(3) สร้าง ช่องทางการขายในรูปแบบธุรกิจสู่ผูบ้ริโภคทางตรง ด้วยช่องทางออนไลน์ 
(Online) ทั้ง Instagram Facebook และ Line@ 

(4) ออกเซ็ทผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ท่ีมีส่วนประกอบของจุลินทรีย ์ไดแ้ก่ เซร่ัมและครีมท่ี
ช่วยแกปั้ญหาผวิไม่แขง็แรงขาดความชุ่มช่ืน  

(5) จดัท าเวบ็ไซตท์างการของแบรนด ์
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(6) วางขายสินคา้บนแพลตฟอร์มการขายสินคา้ออนไลนอ์ย่างShopee Lazadaและ Line 
Official   

 
2.5.2. เป้าหมายระยะกลาง (ปีที ่2-3)  
(1) เพิ่มช่องทางการวางขาย ผา่นการฝากขายท่ีร้าน Multi Brandsและ Modern trade  
(2) พฒันาและวิจยัผลิตภณัฑ์สินคา้ให้หลากหลายมากข้ึน และออกผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถ

ช่วยแก้ปัญหาในเร่ืองสิวและร้ิวรอยออกมา โดยเพิ่มสินค้าท่ีช่วยลดสิวออกมา 1 เซ็ท ซ่ึง 1 เซ็ท
ประกอบดว้ย Cleanser, Toner, Serum และ Cream  

(3) มุ่งให้ มีอัตราการโตของยอดขายในกลุ่มลูกค้าเก่า ร้อยละ3%  (Matusow, 2021; 
Euromonitor International, 2021) 

(4) สร้างแบรนด์สินค้าให้เป็นท่ีจดจ ามากยิ่งข้ึน ในด้านผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าด้วย
ส่วนประกอบจากจุลินทรียแ์บรนดค์นไทย 

(5) มียอดกดถูกใจใน Facebook มากกว่า 5,000 คน  มีผูติ้ดตามใน Instagram มากกว่า 
30,000 คน    

 
2.5.3. เป้าหมายระยะยาว (ปีที ่4 เป็นต้นไป) 
(1) สร้างยอดขายให้เพิ่มข้ึนตามอตัราการโตของตลาด (Vig & Deshmukh, 2020) อย่าง

นอ้ย ร้อยละ 7.6%  ต่อปี 
(2) พฒันาและวิจยัสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมีด้วยส่วนประกอบจาก

จุลินทรียท่ี์ช่วยลดเร่ืองล้ิวรอย 1 เซ็ท ซ่ึง 1 เซ็ทประกอบดว้ย Cleanser, Toner, Serum, Cream, แผน่มาร์ก 
หรืออ่ืนๆ เพื่อตอบโจทยลู์กคา้ใหม่และลูกคา้เดิม โดยอา้งอิงจากการวจิยัการใชสิ้นคา้จากลูกคา้  

(3) มียอดกดถูกใจใน Facebook มากกว่า 40,000 คน2 ผูติ้ดตามใน Instagram มากกว่า 
90,000 คน 

 

 

 

 
 



26 
 

 
 

2.6. แผนการด าเนินการส่งเสริมทางงบประมาณและการตลาด 
จากกลยุทธ์ทางการตลาดขา้งตน้สามารถสรุปไดเ้ป็นแผนการตลาดในแต่ละปี รายละเอียด

แสดงในตาราง 2.5-2.9  
ตาราง 2.5 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 1 

กิจกรรม งบประมาณ(บาท) เดือน 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

กลยทุธ์ดา้นผลิภณัฑ ์(Product Strategies) 
วจิยัพฒันาสูตรโดยโรงงานOEM 4,000/สูตร9             
จดทะเบียนพาณิชย ์ช่ือ Remedy 5010             
จดแจง้อย.  3,00011             
ผลิตสินคา้บ ารุงผวิหนา้ โดยOEM 140,000 / สูตร16             
กลยทุธ์ดา้นท าเลท่ีตั้งหรือสถานท่ี (Place Strategy) 
สร้างFacebook Fan  
Page, Instagram และ LINE@ 

-             

สร้างบญัชี Shopee และ Lazada  -             
กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) 
จา้ง influencer 20 คน 5,000-300,000/คน12             
Promote ทาง Facebook -             
Promoteทาง Instagram -             
ซ้ือโฆษณา Facebook (3,000 คน/
วนั) 

3,000/เดือน13             

งบประมาณต่อปี(รวม) 330,000 บาท 

                                                           
9 จากการสอบถามบริษทั เอม็พีซี อินโนชัน่ แลบ จ ากดั และ จากการสอบถามบริษทั แบรนด ์เบเนฟิต (ประเทศไทย) จ ากดั 
10 การจดทะเบียนพาณิชยต์ามพระราชบญัญติัทะเบียนพาณิชยพ์.ศ. 2499โดยกรมพฒันาธุรกิจการคา้ 
11 บริการจดแจง้อย. หจก.พรรณเซนส์ คอสเมด 
12 ขอ้มูลทุติภูมิจากการท่ีนนัทน์ภสั ตนัธีรสิน 
13 จากการตั้งค่าการซ้ือโฆษณาในเฟซบุ๊คเป็นกลุ่มเป้าหมายผูห้ญิงอาย ุ18-34 ปีจ านวนกลุ่มเป้าหมายท่ีเขา้ถึงได ้1.1k-3 .1k ต่อวนั (ราคา ณ 
วนัที: 2 เม.ย 2565) 
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ตาราง 2.6 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 2-3 
กิจกรรม งบประมาณ(บาท) เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategies) 
วจิยัพฒันาสูตรโดยOEM 4,000/สูตร16             
จดแจง้อย.  3,00018             
ผลิตSkin care โดยOEM 140,000 / 1000ช้ิ น /

สูตร16 
            

กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) 
จา้ง influencer 20 คน 5,000-300,000/คน19             
Promote ทาง Facebook -             
Promoteทาง Instagram -             
ซ้ื อโฆษณาFacebook จ ากัดคน
เขา้ถึง 10,000 คน ต่อวนั 

21,000 
/เดือน14 

            

งบประมาณต่อปี(รวม) 340,000 บาท 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
14 จากการตั้งค่าการซ้ือโฆษณาในเฟซบุ๊คเป็นกลุ่มเป้าหมายผูห้ญิงอาย ุ18-34 ปีจ านวนกลุ่มเป้าหมายท่ีเขา้ถึงได ้3.5k-10.1k ต่อวนั (ราคา ณ 
วนัที: 2 เม.ย 2565) 
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ตาราง 2.7 แผนกลยทุธ์การตลาดจ าแนกรายเดือนในปีท่ี 4-5 
กิจกรรม งบประมาณ(บาท) เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategies) 
วจิยัพฒันาสูตรโดยOEM 5,000/สูตร16             
จดแจง้อย.  3,00018             
ผลิตSkin care โดยOEM 140,000 / 1000ช้ิน/

สูตร16 
            

กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) 
Promote ทาง Facebook -             
Promoteทาง Instagram -             
ซ้ื อโฆษณาFacebook จ ากัดคน
เขา้ถึง 37,000 คน ต่อวนั 

90,000 
/เดือน15 

            

งบประมาณต่อปี(รวม) 160,000 บาท 
 
 

2.7. การประเมนิยอดขาย (Sales forecast) 
การประมาณการยอดขายของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าของแบรนด์ Remedy ในปีท่ี1 จะ

ประมาณ โดยน าขอ้มูลจ านวนของผูห้ญิงในประเทศไทยท่ีมีอายุตั้งแต่ 25-34 ปี จ  านวนประมาณ 5 ลา้น
คน (ส านกับริหารการทะเบียน กรมการปกครอง, 2565) ขอ้มูลความถ่ีในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ต่อปีต่อคน คือ 12 ช้ินต่อปี ขอ้มูลการตดัสินใจทดลองผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้แบรนด์ใหม ่ซ่ึงคิด
เป็น 73.3%1 เลือกช่องทางการซ้ือผา่นอินเตอร์เน็ต 46.7%1 ผา่นช่องทางออฟไลน์ 53.3%1 และขอ้มูลการ
ประมาณส่วนแบ่งทางตลาดประมาณ 0.5% (เน่ืองจากมีธุรกิจในตลาดมีเป็นจ านวนมากแต่แบรนด์ 
Remedy เป็นแบรนด์หน้าใหม่ท่ีเข้าไปเล่นในตลาด ท าให้แบรนด์ Remedy คาดการณ์ส่วนแบ่งทาง
การตลาดของแบรนดไ์ว ้0.5%) แต่จากขอ้มูลท่ีน ามาประกอบกนัขา้งตน้ ยอดขายผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้

                                                           
15 จากการตั้งค่าการซ้ือโฆษณาในเฟซบุ๊คเป็นกลุ่มเป้าหมายผูห้ญิงอาย ุ18-34 ปีจ านวนกลุ่มเป้าหมายท่ีเขา้ถึงได ้12.8k-37k ต่อวนั (ราคา ณ 
วนัที: 2 เม.ย 2565) 
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ของแบรนด์ Remedy ในปีท่ี 1 จะ เป็น 102,693 ช้ินต่อปี ซ่ึงเป็นการประมาณการณ์ยอดขายท่ีดีเกินกว่า
ความเป็นจริง 

ดงันั้น จากการส ารวจขอ้มูลผูป้ระกอบการประเภทเวชส าอาง (กรมการคา้ภายใน, 2565) 
พบวา่ยอดขายในปีแรกของแบรนดท่ี์เพิ่งก่อตั้งในปี 2563 มีจ  านวน 5.7 แสนบาท และในปี 2564 แบรนด์
คู่เทียบเองก็มียอดขายอยูท่ี่ 8 แสนบาท ถือเป็นการเติบโตถึง 42% ทั้งน้ี แบรนดท่ี์เป็นคู่เทียบเองก็เป็นแบ
รนด์หน้าใหม่ในตลาดเช่นเดียวกับ Remedy ดังนั้ นทางแบรนด์ Remedy จึงได้อ้างอิงการประมาณ
ยอดขายจากแบรนด์คู่เทียบในอุตสาหกรรมเวชส าอาง จึงถือไดว้่าในปีท่ี 1 ทางแบรนด์ Remedy ท่ีเป็น
แบรนด์ท่ีผูบ้ริโภคยงัไม่รู้จักจะมียอดขายจากช่องทางออนไลน์อยู่ท่ีประมาณ 3,300 ช้ินต่อปี และ
ยอดขายจากกลุ่มผูบ้ริโภจะเพิ่มข้ึน 42% ในทุกปีและคงท่ีในปีท่ี 4 และ5 ส่วนช่องทางออฟไลน์มี
ยอดขายเป็นคร่ึงหน่ึงของช่องทางออนไลน์และยอดขายจากกลุ่มลูกคา้ประมาณการณ์เช่นเดียวกบั
ช่องทางออนไลน์ 

 
ตาราง 2.8 ยอดขายทางช่องทางการวางจ าหน่ายรายปี  

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ยอดขาย(ช้ิน) 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ช่องทางออนไลน์ 
Facebook, Instagram 

3,300 4,686 6,654 9,449 9,449 
Line@, Shopee, Lazada 
ช่องทางออฟไลน์ 
Multi-brand store - 2,343 3,327 4,724 4,724 
ราคาขาย 690 
ยอดขายรวม(บาท)/ปี 2,277,000 4,850,010 6,887,014 9,779,560 9,779,560 
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บทที ่3 

แผนการด าเนินการ 
 
 

3.1 การจดทะเบียนพาณชิย์16  
3.1.1 จดทะเบียนพาณชิย์ประเภทนิติบุคคล โดยใช้ช้ือทีจ่ดทะเบียนว่า “Remedy”  
 
3.1.2 ธุรกิจจดทะเบียนพาณิชย์ตั้งใหม่ จดทะเบียนภายใน 30 วัน นับตั้งแต่เร่ิมประกอบ

พาณชิยกจิ  
 
3.1.3 ด าเนินการด้านเอกสารของส านักงานทะเบียนพาณชิย์  
 
3.1.4 กรอกเอกสารหนังสือแบบ ทพ. และเอกสารประกอบการจดทะเบียนพาณชิย์  

อเิลก็ทรอนิกส์เพือ่น าไปยืน่ต่อนายทะเบียนพาณชิย์โดยมีค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนพาณชิย์ 50 บาท  
 
3.1.5 เมื่อจดทะเบียนเรียบร้อยแล้ว ต้องแสดงใบทะเบียนพาณิชย์หรือใบแทนใบทะเบียน 

พาณชิย์ไว้ ณ ส านักงานในทีเ่ปิดเผยและเห็นได้ง่าย 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
16 การจดทะเบียนพาณิชยต์ามพระราชบญัญติัทะเบียนพาณิชยพ์.ศ. 2499 โดยกรมพฒันาธุรกิจการคา้ 
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3.2 ด้านการด าเนินงาน (Operation Management) 

   
    
 

  

 
     
 

 
 

 
 

 

 
 
 
 
 

 
*หมายเหตุ มีแผนวางขายแบบออฟไลน์ตั้งแต่ปีท่ี 2 

 
REMEDY มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจท่ีเป็นผูจ้  าหน่ายผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าหรือเวช

ส าอาง ธุรกิจจะใช้ การจา้งโรงงานรับจา้งผลิต (OEM) ทั้งหมด ตั้งแต่การจดัหาวตัถุดิบไปจนถึงการ
จดัส่งผลิตภณัฑ์มายงัแบรนด์ในส่วนการจดัส่งผลิตภณัฑ์ให้ถึงมือลูกคา้เป็นส่วนท่ีแบรนด์รับผิดชอบ 
โดยขั้นตอนของการด าเนินงานโดยภาพรวมจากโรงงานรับจา้งผลิตจนมาถึงแบรนด์Remedyเพื่อจดั
จ าหน่าย มีดงัน้ี  

 
3.2.1 ติดต่อโรงงานผลิตสกินแคร์ ติดต่อโรงงานผลิตสกินแคร์ที่ได้มาตรฐานระดับสากล

และมีคุณภาพเพือ่นัดหมายตัวแทนขาย โดยเตรียมข้อมูลของประเภทสินค้าและที่เกี่ยวกบัส่วนประกอบ
ที่ใช้ในการผลิตผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ซ่ีงส่วนประกอบหลักที่ต้องดูคือเช้ือจุลินทรีย์หรือ Pre/Pro-

OEM 

Customer สอบถามความพึงพอใจหลงัการใชง้านและการใหก้ารบริการ 

ทั้งการขายแบบออนไลน์และออฟไลน์ 

จดัหาโรงงานผลิต 

นดัหมายเพื่อตกลง

การผลิต 

จดัส่งสินคา้ 

พฒันาสูตรวจิยั

คิดคน้ และผลิต

สินคา้ 

 

จดัส่งสินคา้ใหท้าง

แบรนด์ 

OEM 

รับการสั่งซ้ือจาก

ลูกคา้ ยนืยนัการ

สั่งซ้ือ  

การช าระค่าสินคา้ 
บรรจุสินคา้ลงบรรจุ

ภณัฑภ์ายนอก และ

เตรียมจดัส่ง 

REMEDY 

(online) 

 

REMEDY 

(offline)* 

 

จดัหาโรงงานผลิต และ

ท าสัญญาตกลงกบั 
multi-brand store 

ส่งสินคา้ไปยงั multi-

brand store ตามสาขาท่ี

ตกลงไวใ้นสัญญา 

ติดตามรายงาน

ยอดขายในแต่ละ

เดือน 



32 
 

 
 

biotic ทีจ่ะใส่ลงไปในสูตรของผลติภัณฑ์ รวมทั้งประเมินค่าใช้จ่าย เน่ืองจากในประเทศไทยมีโรงงานรับ
ผลติสกนิแคร์เป็นจ านวนมาก  

ดงันั้น ในการเลือกโรงงานท่ีจะเป็นผูผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีมีส่วนประกอบของจุลินทรีย์
ให้กบัแบรนด์ Remedy  ทางแบรนด์จะมีเกณฑ์การคดัเลือกเบ้ืองตน้ คือ บริษทัมีผลงานหรือประวติัให้
ศึกษาและมีมาตรฐานการรับรองการผลิต และมีต าแหน่งของโรงงานท่ีเจา้ของแบรนด์สะดวกในการ
เดินทาง ซ่ึงเม่ือคดัเลือกจากเกณฑข์า้งตน้แลว้ท าใหไ้ด ้โรงงานท่ีเขา้เกณฑท์ั้งหมด 3 โรงงาน ไดแ้ก่ 

1. บริษทั เนเจอร์พรอฟ จ ากดั (4/101 ถนนเลียบคลองทวีวฒันา แขวงบางแค เขตบางแค 
กรุงเทพ 10160) 

2. บริษทั พรีมา แคร์ อินเตอร์เนชั่นแนล จ ากดั (111/888 ม.5 ต.วดัชลอ อ.บางกรวย จ.
นนทบุรี 11130) 

3. บริษทั คริสตลั บิวต้ี แอนด์ แคร์ จ  ากดั (190/69 หมู่ 8 ต. ในคลองบางปลากด อ. พระ
สมุทรเจดีย ์สมุทรปราการ 10290) 

ในการด าเนินการหาโรงงานรับจ้างผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าด้วยส่วนประกอบจาก
จุลินทรีย ์Remedy ไดมี้การ เปรียบเทียบโรงงานรับจา้งผลิตทั้งหมด 3 โรงงาน โดยเบ้ืองตน้มีการคดัเลือก
ตามเกณฑใ์นตาราง 3.1 ซ่ึง ทางแบรนด ์Remedy เลือกโรงงานของบริษทั คริสตลั บิวต้ี แอนด ์แคร์ เน่ือง
ดว้ยการผลิตท่ีไดม้าตรฐาน มีเทคโนโลยีในการคิดคน้สูตรใหม่ มีสารสกดัพรีไบโอติกพร้อมผลิตและ
ราคาในการผลิตเหมาะสม กล่าวคือในปีแรก Remedy ตอ้งการผลิต 1,100 ช้ิน ซ่ึงราคาขั้นต ่าของ บริษทั 
คริสตลั บิวต้ี แอนด ์แคร์ ช่วยลดตน้ทุนในการผลิตไดเ้หมาะสม17 

 
 

 
 
 
 
 
 

                                                           
17 การผลิต 1,100 ช้ิน จะมีเน้ือครีม/เซร่ัม 50 ml/ขวด ตอ้งใชเ้น้ือครีม/เซร่ัมถึง 55 กิโลกรัม 
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ตาราง 3.1 เปรียบเทียบโรงงานรับจา้งผลิตผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ 3 โรงงาน 

เกณฑก์ารเลือกโรงงานรับจา้ง
ผลิต 

โรงงานรับจา้งผลิต 
Natureprof Premacare Crystalbeauty 

1. มีหลักฐานการรับรองการ
ผลิตท่ีน่าเช่ือถือ 

ASEAN GMP 
ISO 22716 
ISO 9001 
FDA 
HALAL 

ASEAN GMP 
ISO 22716 
ISO 9001 
FDA 

ASEAN GMP 
ISO 9001 
HALAL 
HACCP 
FDA 

2. โรงงานข้ึนทะเบียนการค้า
แลว้ 

   

3. มีรางวลัการันตีผลงาน    

4. มีบริการใหค้  าปรึกษาฟรี    

5. รับจด อย. (FDA)    

6 .  มี บ ริ ก า ร ใ ห้ ค  า ป รึ ก ษ า
ทางดา้นการตลาด 

   

7. บริการแบบ One stop service    

8. จ านวนผลิตขั้นต ่าต่อ 1 คร้ัง 100,000 บาท 10,000บ า ท / 1 
กิโลกรัม  

62999 บ า ท / 10 
กิโลกรัม  

9. ระยะเวลาท่ีต้องใช้ในการ
ผลิต 

1 เดือน (คร้ังแรก) 1 เดือน (คร้ังแรก) 1 เดือน (คร้ังแรก) 

10. ค่ าพัฒนาสูตร  ( เ ร่ิมต้น ) 
สามารถปรับแกไ้ด ้3 คร้ัง 

3,000 บาท/สูตร 5,000 บาท/สูตร 4,000 บาท/สูตร 

11. มีสารสกดัพรีไบโอติก  -  
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3.2.2 พฒันาผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้าด้วยจุลนิทรีย์  
เม่ือเลือกโรงงานท่ีจะเป็นผูพ้ฒันาและผลิตผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ให้กบัแบรนด์ Remedy 

แลว้ โรงงานรับจา้งผลิตครีมหรือเซร่ัมจะท าการพฒันาและวิจยัสูตรในการผลิตโดยส่วนผสมเหล่าน้ีจะ
ใชจุ้ลินทรียห์รือ Pre-biotic ท่ีแตกต่างกนัไปในแต่ละสูตร โดยโรงงานท่ีไดม้าตรฐานในการผลิต อีกทั้ง
โรงงานยงัมีบริการในการจดอย.ใหด้ว้ย ซ่ึงการพฒันาและการจดอย. จะใชเ้วลารวมอยา่งนอ้ย 30 วนั  

 
3.2.3 การผลติสินค้าโดยโรงงาน OEM และการบรรจุและจัดส่งสินค้า  
โรงงานบริษทั คริสตลั บิวต้ี แอนด์ แคร์ ผลิต Skin careท่ีมีส่วนประกอบของจุลินทรียโ์ดย

ผลิตสูตรเพิ่มความชุ่มช่ืนดว้ยเช้ือ Bifida มีทั้งรูปแบบครีมและเซร่ัม (ในปีท่ี 1) และผลิตผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวหน้าด้วยส่วนประกอบของจุลินทรีย์สูตรลดสิวด้วยเช้ือกลุ่ม Enterobacteriaceae (ในปีท่ี2) โดย
ระยะเวลาในการผลิตต่อ1 คร้ัง (จ านวนขั้นต ่าตามท่ีบริษทัก าหนด) ประมาณ 7-14 วนั หรือ 30 วนัหรือ
ข้ึนอยูก่บัจ  านวนท่ีสั่งผลิต  

 
3.2.4 การรับค าส่ังซ้ือยนืยนัการส่ังซ้ือและการจ่ายเงิน (Online และ Offline, B2C)  
เม่ือลูกค้าต้องการท่ีจะสั่งซ้ือSkin care แบรนด์ Remedy สามารถสั่งซ้ือได้ทั้ งหมด 5 

ช่องทาง (ในปีท่ี 1) ได้แก่ ข้อความของ Facebook หรือ Direct massage ของ Instagram, LINE@, 
Shoppee และ Lazada ของ Remedy เม่ือสั่งซ้ือแล้วทางแบรนด์จะเช็คสินค้าคงคลงัท่ีมี  เพื่อยืนยนัการ
สั่งซ้ือของลูกค้า จากนั้นแบรนด์จะส่งข้อมูลเลขท่ีบญัชีของแบรนด์ให้กบัลูกค้าเพื่อให้ลูกคา้ท าการ
จ่ายเงิน และให้ลูกคา้ส่งหลกัฐานการโอนเงิน รวมถึงช่ือและท่ีอยู่ท่ีตอ้งการให้แบรนด์จดัส่ง เม่ือครบ
ขั้นตอนดงักล่าวถึงจะถือว่าเป็นการสั่งซ้ือเสร็จส้ิน และในปีท่ี 2 ทางแบรนด์จะเพิ่มช่องทางการวาง
จ าหน่าย คือ ช่องทางออฟไลน์ ท่ีสามารถใหลู้กคา้สามารถมาเลือกซ้ือหนา้ร้านไดท้นัทีซ่ึงจดัวางขายตาม 
Multi-brand store เช่น Watson, Boots, Multy และอ่ืนๆ  

 
3.2.5 การบรรจุสินค้าและเตรียมจัดส่ง (Online)  
เม่ือมีการยืนยนัการสั่งซ้ือและช าระเงินเรียบร้อยแล้วแบรนด์จะบรรจุ Skin care แบรนด์ 

Remedy สูตรท่ีลูกคา้สั่งซ้ือลงบรรจุภณัฑ์ภายนอกและเตรียมกล่องท่ีมีการระบุช่ือและท่ีอยูข่องผูบ้ริโภค
ใหเ้รียบร้อยพร้อมส าหรับการจดัส่ง 
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รูปที ่3.2 บรรจุภณัฑ์ภายนอกของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้(Skin care)ดว้ยส่วนประกอบของจุลินทรียข์อง
แบรนด ์Remedy  

 
3.2.6 การจัดส่งสินค้าให้ลูกค้า (Online)   
เม่ือบรรจุสินคา้ลงกล่องส าหรับจดัส่งเรียบร้อยแลว้ แบรนด์จะจดัส่งสินคา้ดว้ยการใช้การ

ขนส่งของประเทศไทย อย่าง บริษทัขนส่งของเอกชนท่ีเป็นพนัธมิตรทางธุรกิจร่วมกนั เช่น Lalamove 
Flash Kerry express เป็นตน้ โดยลูกคา้เป็นผูรั้บผดิชอบในการช าระค่าจดัส่ง  

กรณีสินคา้เสียหายระหวา่งการจดัส่ง ทางแบรนด์จะเป็นคนชดเชยค่าเสียหายใหลู้กคา้กรณี
ลูกคา้มีหลกัฐาน เช่น ภาพหรือวดีิโอ ในตอนท่ีไดรั้บสินคา้ ท่ียนืยนัไดว้า่สินคา้เสียหายจากการขนส่ง 

 
3.2.7 การติดตามความพงึพอใจของผู้บริโภค  
การติดตาความพึงพอใจของลูกค้าท่ีซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ภายหลงัจาก

การสั่งซ้ือ 1  เดือน แบรนดจะ์ส่งแบบสอบถามความพึงพอใจออนไลน์ให้กบัผูบ้ริโภคหรือให้ลูกคา้ท า
การรีวิวและให้คะแนนสินค้าของผูบ้ริโภคบน Facebook fan page หรือใน Shoppee, Lazada เพื่อดูผล
ตอบรับทั้งในเชิงบวกและทางลบ เพื่อน ามาปรับปรุงแกไ้ขพฒันาแบรนดใ์หดี้ข้ึนต่อไป 
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3.3 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ  
 

3.3.1 ค่าจดทะเบียนพาณชิย์ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนพาณชิย์50 บาท  
 
3.3.2 ค่าเช่าพืน้ทีส่ าหรับจัดตั้งส านักงานและคลังสินค้า (ตั้งแต่ปีที ่2 เป็นต้นไป) ซ่ึงตั้งอยูท่ี่ 

15/271 หมู่ 2 ต.คลองพระอุดม อ.ลาดหลุมแกว้ จ.ปทุมธานี 12140 โดยมีค่าเช่าพื้นท่ี 5,000 บาทต่อเดือน 
โดยมีสัญญาเช่า 4 ปี 

 
3.3.3 ค่าฝากวางหน้าร้าน multi-brand store (ปีที ่2 เป็นต้นไป) เป็นไปตามตาราง ดงัน้ี 

 
ตาราง 3.2 ค่าฝากวางหนา้ร้าน multi-brand store ของแบรนด ์Remedy 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

รายการ ราคาต่อหน่วย 
ค่าเปิดหนา้บญัชี 50,000 บาท จ่ายคร้ังเดียว 

ค่าแรกเขา้สินคา้ใหม่ 50,000 บาท จ่ายคร้ังเดียว 
%GP 30-40% ของยอดขายรายเดือน 

ค่ากระจายสินคา้ 1% ของยอดขายรายเดือน 
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3.4 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 
ตาราง 3.3 ค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังานแบรนด ์Remedy  

 

 
3.5 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 
ตาราง 3.4 ค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังานแบรนด ์Remedy 

รายการ ราคา/เดือน 
ราคาต่อปี 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเช่าส านกังาน18 5,000 - 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าไฟฟ้า 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

ค่าน ้าประปา 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าอินเตอร์เนตและ

โทรศพัท ์
500 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

 

 
                                                           
18 ในปีท่ี 1 คณะกรรมการเป็นผูบ้ริหารและด าเนินการเองทุกอยา่งรวมไปถึงการใชท่ี้พกัอาศยัของผูล้งทุนหลกัในการเกบ็สินคา้และ
ท างาน ดงันั้นไม่มีค่าใชจ่้ายส านกังาน  

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย(บาท) รวมเป็นเงิน(บาท) 
จดทะเบียนการคา้ 1 คร้ัง 50 50 
โตะ๊ท างาน 2 ตวั 1,500 3,000 
เกา้อ้ีท างาน 2 ตวั 800 1,600 
คอมพิวเตอร์ 2 เคร่ือง 16,000 32,000 
เคร่ืองปรินเตอร์ 1 เคร่ือง 6,000 6,000 
เคร่ืองใชส้ านกังานเบด็เตล็ด - - 2,000 2,000 
เคร่ืองปรับอากาศ 1 เคร่ือง 18,000 18,000 
ชั้นวางสินคา้ 2 หลงั 1,500 3,000 
รวมค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังานแบรนด ์Remedy 65,650 
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ตาราง 3.4 ค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังานแบรนด ์Remedy (ต่อ) 

รายการ ราคา/เดือน 
ราคาต่อปี 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าวจิยัพฒันา
Product 

5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

รวม 26,600 80,600 86,600 86,600 86,600 86,600 
 
ตาราง3.5 ค่าใชจ่้ายในการผลิตสินคา้ 

รายการ ราคา 
ราคาต่อปี (บาท) 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าพฒันา
สินคา้ 

เร่ิมตน้ท่ี 5,000 บาท/
สูตร 

5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

ค่า จด อย. 3,00018 บาท 3,000 - - - - 
ค่าสั่งผลิต 100,000บาท/คร้ัง 550,000 800,000 1,100,000 1,500,000 1,500,000 

ค่าบรรจุภณัฑ์
ภายใน 

32 บาท/ช้ิน 35,200 51,200 67,200 99,200 99,200 

ค่าบรรจุภณัฑ์
ภายนอก 

8 บาท/ช้ิน 8,800 12,800 17,600 24,800 24,800 

รวม 602,000 869,000 1,184,800 1,629,000 1,629,000 
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3.7 ภาพรวมการด าเนินงาน 
ตาราง 3.6 ภาพรวมแผนการด าเนินงานในการผลิตผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าด้วยส่วนประกอบของ
จุลินทรียข์องแบรนด ์Remedy ในปีท่ี 0 

กิจกรรมหลกั กิจกรรมยอ่ย 
เดือน 

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

จดัตั้งบริษท 

เ ลื อ ก พื้ น ท่ี จั ด ตั้ ง
ส านกังาน 

เร่ิมด าเนินการภายหลงัปีท่ี 1 ท่ีท าธุรกิจ 

ยื่ นค า ขอจดทะ เ บี ยน 
พาณิชย ์

            

จัด ซ้ืออุปกรณ์ภายใน
ส านกังาน 

            

ด าเนินการด้าน
การผลิต 

ติดต่อโรงงานรับจ้า ง
ผลิตเคร่ืองส าอาง 

            

พัฒ น า สู ต ร Skin care
ผวิหนา้และจดอย. 

            

ผลิตและจัดส่งมาท่ีแบ
รนด ์

            

ด าเนินการด้าน
ช่ อ ง ท า ง ก า ร
วางขาย 

สร้างบญัชีผูใ้ช้Facebook 
fan page, instragram, 
LINE@ shoppee แ ล ะ 
Lazada 
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บทที ่4 

แผนบริหารจัดการในองค์กร 
 
 

4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 
ธุรกิจผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ดว้ยส่วนประกอบของจุลินทรียข์องแบรนด ์Remedy จะมีการ

จดทะเบียนพาณิชยป์ระเภทนิติบุคคล ภายใตช่ื้อ บริษทั เรเมด้ี จ  ากดั โดยมีทุนจดทะเบียน 1,000,000 
บาท 

คณะกรรมการบริษทัมีทั้งหมด 3 ท่าน ดงัน้ี 
1. นางสาวนนัทพร สาคุณ 
2. นางอุดมพร สุภาฉตัร 
3. นายอนนั นาคสุข 

รายช่ือผูถื้อหุน้ บริษทั เรเมด้ี จ  ากดั ดงัตารางท่ี 4.1 
 

ตาราง 4.1 แสดงรายช่ือผูถื้อหุน้ บริษทั เรเมด้ี จ  ากดั 
รายช่ือผูถื้อหุน้ จ านวน(หุน้) สัดส่วนการถือหุน้ 
นางสาวนนัทพร สาคุณ 50,000 50% 
นางอุดมพร สุภาฉตัร 35,000 35% 
นายอนนั นาคสุข 15,000 15% 

 
 

4.2 โครงสร้างองค์กรและลกัษณะการบริหารงาน  
เน่ืองดว้ยธุรกิจผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ดว้ยส่วนประกอบของจุลินทรียข์องแบรนด ์Remedy 

เป็นกิจการขนาดเล็ก โดยผูถื้อหุน้เป็นผูด้  าเนินธุรกิจ  
ดังนั้น จึงมีการวางโครงสร้างองค์กรแบบง่าย (The simple structure) โดยโครงสร้างมี

คณะกรรมการบริษทัเป็นผูบ้ริหารงานเอง ท าหนา้ท่ีก าหนดเป้าหมาย วิสัยทศัน์ พนัธกิจและกลยุทธ์ใน
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การบริการงานขององคก์ร อีกทั้งดูแลในเร่ืองการจดัซ้ือสินคา้และขายสินคา้ทั้งหมด แลมีพนกังานเป็น
ผูช่้วย (ในปีท่ี 2) เพื่อใหก้ารด าเนินงานของแบรนดเ์ป็นไปอยา่งราบร่ืนมากข้ึน 

 
 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพ 4.1 แผนผงัโครงสร้างองคก์รของธุรกิจผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ดว้ยส่วนประกอบของจุลินทรีย์
ของแบรนด ์Remedy 

*หมายเหตุ ต าแหน่งการเงิน, ฝ่ายlogistic, นกัการตลาด และผูช่้วย ทางแบรนด์ Remedy 
วางแผนจดัหาในปีท่ี 3 ของการท าธุรกิจ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กรรมการบริษทั 
Founder & Co-founder 

 

ผูช่้วย* 

Administrator  
การเงิน* 

ฝ่าย 

Logistic*  
นกัการตลาด* 
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4.3 การจัดการทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management)  
ตาราง4.2 ต าแหน่ง หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของบุคลากรแบรนด ์Remedy 

ต าแหน่ง 
จ า น ว น
(คน) 

หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2-5 

ก ร ร ม ก า ร
บริษทั 
Founder & Co-
founder 

1 

-คิดและออกแบบสูตรผลิตภัณฑ์ 
ก า ห น ด  Strategyข อ ง อ ง ค์ ก ร 
แผนการด าเนินงานขององค์กร 
โครงสร้างองค์กร รวมทั้งค่าใชจ่้าย
ต่างๆในการบริหารงงาน 
-ติ ด ต่อประสานง านกับผู ้ผ ลิ ต
ผลิตภณัฑ ์พดูคุยกบัลูกคา้ ดูแลเร่ือง
การจดัส่งสินคา้ การแจง้การจดัส่ง 
และดูแลหลงัการขาย เช่นการรับฟัง
ข้อเสนอแนะหรือความคิดเห็น
เพิ่มเติมจากลูกคา้ 
-ประมาณการและติดตามยอดขาย 
เพื่อให้มีสินค้าคงคลังเพียงพอกับ
ความตอ้งการของลูกคา้ และไม่ให้
มีตน้ทุนท่ีสูงเกินไป 

-ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
โปรโมชั่น รวมทั้ งการกระตุ้น
เพื่อเพิ่มยอดขายและรักษาฐาน
ลูกคา้เดิม 
- ติดตามความพึ งพอใจของ
ผูบ้ริโภค 
-ส ารวจตลาด ความตอ้งการของ
ลูกค้า ท่ี เป ล่ี ยนแปลงไป เพื่ อ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดม้ากข้ึน 
ประมาณการและติดตามยอดขาย 
เพื่อใหมี้สินคา้คงคลงัเพียงพอกบั
คว ามต้อ งก ารของ ลู กค้าทั้ ง
ออนไลน์และออฟไลน์ 

ผูช่้วย 
Administrator 
 

1  

-  ตรวจดูคลัง สินค้าและดูแล
ช่องทางการจ าหน่ายออนไลน์ 
- โ พ ส ต์ รู ป สิ น ค้ า พ ร้ อ ม
รายละเอียด และประชาสัมพนัธ์
สินคา้ 
- ติดตามขอ้คิดเห็นและความพึง 
พอใจของลูกคา้ 
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ตาราง4.2 ต  าแหน่ง หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของบุคลากรแบรนด ์Remedy (ต่อ) 

ต าแหน่ง 
จ า น ว น
(คน) 

หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2-5 

การเงิน 1  

-ดูแลแผนการเงินขององคก์ร 
-จดัท างบกระแสเงินสดล่วงหนา้ 
-ดูแลเร่ืองบญัชีต่างๆ และงบประมาณใน
การผลิตสินคา้หรืออ่ืนๆ 

ฝ่าย Logistic 1  
-ดูแลในด้านการขนส่งสินคา้ของบริษทั
ทั้งส่งไปยงัผูบ้ริโภค หรือรับสินคา้ท่ีส่ง
มาจากโรงงาน OEM 

นกัการตลาด 1  
-ดูแลในด้านการประชาสัมพนัธ์สินค้า 
การวางแผนการตลาด การสร้างการรับรู้
ในแบรนด ์ 

 
ตาราง4.3 ต  าแหน่ง หนา้ท่ีและความรับผดิชอบของบุคลากรในการจา้งผลิตภายนอก (Outsourcing) 

ต าแหน่ง 
จ า น ว น
(คน) 

หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2-5 

นกัออกแบบ  1 

-ถ่ายหรือวดีิโอของรูปสินคา้ 
-ออกแบบและตัดต่อส่ือโฆษณา
ทางการตลาดเพื่อใช้ในการโฆษณา
ผา่นส่ือทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 

นกัออกแบบ  
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4.4 เกณฑ์การคดัเลอืกและการให้ผลตอบแทนแก่บุคลากร  
มีการจา้ง นกัออกแบบ (outsource) 1 คน ในปีแรกและในปีท่ี 2 เม่ือมีการเติบโตของแบ

รนด์มากข้ึน ทางบริษทัจะมีการจา้งผูช่้วย ฝ่ายการเงิน การตลาด และฝ่าย  Logistic เพิ่มมาอย่างละ 1 
ต าแหน่ง โดยคดัเลือกจากคุณสมบติัในตาราง4.4 

 
ตาราง4.4 เกณฑก์ารคดัเลือกบุคลากรในต าแหน่งต่าง ๆ ของแบรนด ์Remedy 

ต าแหน่ง วฒิุการศึกษา 
ประสบการณ์
การท างาน 

คุณสมบติั 
ค่าตอบแทน 
(บาท/เดือน) 

ผูช่้วย 
Administrator 

ม.6, ปวช, 
ปวช, 

อนุปริญญา
ข้ึนไป 

ไม่จ  ากดั 

-เพศหญิงหรือ lgbtq+ 
-อาย ุไม่เกิน 30 ปี 
-มีความรู้ในการใช้โซเชียลมีเดีย
ต่ างๆ มีมนุษย์สัมพัน ธ์ ดี  ขย ัน 
อดทน มีไหวพริบ 

15,00019 

การเงิน ปริญญาตรี ไม่จ  ากดั 

-เพศหญิง/ชายหรือ lgbtq+ 
-อาย ุไม่เกิน 30 ปี 
-สามารถท างบการเงินและ จดัการ
บญัชีได ้

15,000 

ฝ่าย Logistic ปริญญาตรี ไม่จ  ากดั 
-เพศหญิง/ชายหรือ lgbtq+ 
-อาย ุไม่เกิน 30 ปี 
-มีความรู้ดา้น Logistic  

15,000 

นกัการตลาด ปริญญาตรี ไม่จ  ากดั 

-เพศหญิง/ชายหรือ lgbtq+ 
-อาย ุไม่เกิน 30 ปี 
-สามารถวางแผนการตลาดและ
คิดคอนเทนตใ์นการ
ประชาสัมพนัธ์เพื่อนสร้างการ
รับรู้ของแบรนดไ์ด ้

15,000 

                                                           
19 อา้งอิงจากฐานเงินเดือนใหม่ตามนโยบายค่าแรงขั้นต ่า 15,000 บาท 
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ตาราง4.3 เกณฑก์ารคดัเลือกบุคลากรในต าแหน่งต่าง ๆ ของแบรนด ์Remedy (ต่อ) 

ต าแหน่ง วฒิุการศึกษา 
ประสบการณ์การ

ท างาน 
คุณสมบติั 

ค่าตอบแทน 
(บาท/เดือน) 

นกัออกแบบ 
(Graphic 
designer) / 
Outsourcing 

ปริญญาตรีหรืออ
เทียบเท่า 

มีผลงานหรือ
ประสบการณ์ใน
การออกแบบส่ือ
โฆษณาทั้งแบบ
ออนไลน์และ
ออฟไลน์ 

-มีความ
รับผดิชอบต่องาน
ท่ีท า 
-มีความคิด
สร้างสรรคแ์ละมี
ความเขา้ใจใน
เร่ืองการ
ออกแบบ 
-สามารถ
ออกแบบส่ือ
โฆษณาได ้

ตามท่ีตกลงในแต่
ละงาน 

พนกังานคนส่ง  
(Outsourcing) 

ม.6 หรือ ปวส 
ไม่จ  าเป็นตอ้งมี
ประสบการณ์ 

-มีทกัษะการขบั
รถไดดี้ 

ตามท่ีตกลงในแต่
ละงาน 
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4.5 ค่าตอบแทนบุคลากรในองค์กร  
เน่ืองจากแบรนด์ Remedy เป็นแบรนด์ใหม่ กรรมการบริษทัจึงเป็นผูจ้ดัการด าเนินบริษทั

ดว้ยตวัเองในปีท่ี 1 และมีผูช่้วยในปีท่ี 2 เป็นตน้ไป ในส่วนของเงินเดือนพนกังานไดมี้การวางแผนว่าจะ
มีการปรับเงินเดือนร้อยละ 3 ต่อปีมีการจ่ายค่าประกนัสังคมใหทุ้กปีตลอดการท างาน และมีนโยบายการ
จ่ายโบนสัให้กบัพนกังานตั้งแต่ปีท่ี 4 ของการจดัตั้งบริษทั โดยจะจ่าย โบนสั 1 เดือนต่อปี (จ่ายในปีท่ี 4 
ของการท างานเป็นตน้ไป) ซ่ึงข้ึนอยูก่บัยอดขายและก าไรจากการท าธุรกิจ 

 
ตาราง4.5 การประมาณค่าใชจ่้ายบุคลากรของธุรกิจปีท่ี 1-5 

ต าแหน่ง 

รายได้
( บ าท /
เ ดื อน /
คน) 

ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

คณะกรรมการ
บริหาร 

20,000 720,000.00 741,600.00 1,738,464.00 1,790,617.92 1,844,336.46 

ผูช่้วย 15,000 - - 185,400 190,962 196,690.92 
การเงิน 15,000 - - 185,400 190,962 196,690.92 
ฝ่าย logistic 15,000 - - 185,400 190,962 196,690.92 
การตลาด 15,000 - - 185,400 190,962 196,690.92 
ค่ า
ประกนัสังคม 

 9,000.00 18,000 18,000 18,000 18,000 

เ งิ น โ บ นั ส
(1เดือน/ปี) 

 - - - 37,768.04 
 
38,901.08 
 

 729,000.00 759,600.00 3,078,312.00 3,430,713.14 3,532,554.53 
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บทที ่5 

แผนการเงิน 
 
 

5.1 ขนาดของเงินทุน และแหล่งเงินทุน 
การด าเนินการธุรกิจผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมีส่วนประกอบของจุลินทรีย์แบรนด์ 

Remedy มีเงินลงทุนจ านวนทั้งส้ิน 1,000,000 บาท โดยมีผูถื้อหุน้ดงัตารางท่ี 5.1 
ตาราง5.1 แหล่งท่ีมาของเงินทุน สัดส่วน และจ านวนเงิน 

รายช่ือผูถื้อหุน้ จ านวน(หุน้) สัดส่วนการถือหุน้ 
นางสาวนนัทพร สาคุณ 50,000 50% 
นางอุดมพร สุภาฉตัร 35,000 35% 
นายอนนั นาคสุข 15,000 15% 

 
 

5.2 เงินลงทุน 
ตาราง 5.2 แสดงเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวรของแบรนด ์Remedy 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 
1. เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 
โตะ๊ท างาน 2 ตวั 1,500 3,000 
เกา้อ้ีท างาน 2 ตวั 800 1,600 
ชั้นวางสินคา้ 2 หลงั 1,500 3,000  
2. อุปกรณ์ส านกังาน 
เคร่ืองพิมพ ์Brother พร้อม FAX 1 ตวั 6,000 6,000 
คอมพิวเตอร์ Notebook 2 เคร่ือง 16,000 32,000 
โทรศพัทส์ านกังาน 2 เคร่ือง 1,200 2,400 
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ตาราง 5.2 แสดงเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวรของแบรนด ์Remedy (ต่อ) 
รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 
เคร่ืองปรับอากาศ 1 เคร่ือง 18,000 18,000 
เคร่ืองใชส้ านกังานเบด็เตล็ด 1 ชุด 2,000 2,000 
รวมสินทรัพยถ์าวร       68,000 

 
 

5.3 สมมติฐานทางการเงิน 
ตาราง5.3 แสดงสมมติฐานทางการเงิน 
รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 5 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 5 ปี แบบเส้นตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ใหเ้ครดิตการช าระเงินใหแ้ก่ลูกหน้ีการคา้ ไม่มีการใหเ้ครดิต 

ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้ 30 วนั และมียอดค้างช าระไม่เกินร้อยละ 20 ของ
ยอดทั้งหมด 

สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน 
อัตราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย , 
2565) 

1.38% (เฉล่ีย 5 ปี) 

อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือน เพิ่มข้ึนร้อยละ 3 ต่อปี โดยเพิ่มข้ึนตั้งแต่ปีท่ี 2 ของ
การท างาน 

อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล (กรมสรรพากร , 
2561) 

ร้อยละ 20 ต่อปี 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาวส าหรับลูกคา้ราย
ย่อยชั้นดี (MRR) (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 
2565) 

5.95 
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ตาราง5.3 แสดงสมมติฐานทางการเงิน (ต่อ) 
รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 70% จากก าไรสุทธิ บริษทัจ่ายเงินปัน

ผลคร้ังแรกในปีท่ี 4 ของการด าเนินธุรกิจเม่ือบริษทัมีก าไร
สุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
เงินทุนหมุนเวยีน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 
โบนสัพนกังาน มีนโยบายการจ่ายโบนัสให้กับพนักงานในปีท่ี 4 ของการ

จดัตั้งบริษทั โดยท่ีจะจ่ายโบนสั 1 เดือนต่อปี 
อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost 
of Equity)  

17.51% 

ต้นทุนถัวเฉล่ียถ่วงน ้ าหนัก WACC 
(Weight Average Cost of Capital) 

17.51% 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 42% 
ค่ารับจา้งเหมาท าบญัชี 7,500 บาท/ปี 
ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน กรณีท่ีพนกังานมีเงินเดือนมากกว่า 10,000 

บาทข้ึนไป 
ค่าเช่าพื้นท่ี 5,000 บาท/เดือน 
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5.4 ประมาณการรายได้ 
ธุรกิจผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมีส่วนประกอบของจุลินทรีย์แบรนด์ Remedy มีการ

ประมาณการรายไดจ้ากช่องทางออนไลน์และออฟไลน์(ตั้งแต่ปีท่ี 2) ดงัตารางท่ีแสดง 
ตาราง 5.4 แสดงการประมาณรายไดต้ั้งแต่ปีท่ี1-5 

5.5 การประมาณการต้นทุน 

 
 
 
 
 
 
 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ช่องทางออนไลน์ 
จ านวนช้ิน 3,300 4,686 6,654 9,449 9,449 
ช่องทางออฟไลน์ 
จ านวนช้ิน - 2,343 3,327 4,724 4,724 
รวมยอดขายสุทธิ 3,300 7,029 9,981 14,173 14,173 
ราคาจ าหน่ายต่อช้ิน 690 
รวมรายไดสุ้ทธิ 2,277,000 4,850,010 6,887,014 9,779,560 9,779,560 
Actual Growth rate  30% 30% 30% 0% 
 
 

     

ตาราง 5.5.1 ประมาณการตน้ทุนต่อหน่วย ปีท่ี 1- ปีท่ี 5 ต่อการผลิต 1 Batch  
รายการ หน่วยทีผ่ลติได้ (ขวด) ราคาต่อหน่วย (บาท)  ราคารวม 
ตน้ทุนจา้งผลิตรวมค่าขนส่ง 200 335 67,000 
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ตาราง 5.5.2 แสดงราคาตน้ทุนขายจากปริมาณยอดสั่งซ้ือ จากลูกคา้ทุกช่องทางจดัจ าหน่ายในปีท่ี 1-5 

 

 
5.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินการและเงินทุนหมุนเวยีน 
ตาราง 5.6 แสดงการประมาณการค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินการและเงินทุนหมุนเวยีน 
รายการ มูลค่า 
เงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 
ค่าจดทะเบียนบริษทั 5,000 
ค่าออกแบบบรรจุภณัฑ ์ 44,000 
ค่าจา้งวิจยัและผลิตสูตรผลิตภณัฑ์ พร้อม
จด อย. 90,000 
ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 1,000 
รวมเงินลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 140,000 
เงินทุนหมุนเวยีน 
เงินทุนหมุนเวยีนในการด าเนินงาน 792,000 
รวมมูลค่าการลงทุน 1,000,000 

 
 

การเปลี่ยนแปลง
ของโครงการ 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ป ริม าณยอดก าร
สั่งซ้ือสินคา้ 

3,300 7,029 9,981 14,173 14,173 

ร า ค า ต้น ทุ นก า ร
ผลิต 

335.00 335.00 335.00 335.00 335.00 

รวม 1,105,500.00 2,354,715.00 3,343,695.30 
4,748,047.3
3 

4,748,047.3
3 



52 
 

 
 

5.7 การประมาณการค่าใช้จ่ายส านักงาน 
ตาราง 5.7 แสดงการประมาณการค่าใชจ่้ายส านกังานปีท่ี 1-5 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
5.8 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
ตาราง 5.8 ประมาณการค่าใชจ่้ายในการบริหารปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
เงินเดือนพนกังาน 720,000.00 741,600.00 763,848.00 786,763.44 810,366.34 
เ งิ น ส ม ท บ
ประกนัสังคม 

9,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 18,000.00 

เงินโบนสั -   149,218.16 153,694.70 
ค่าจา้งตรวจสอบบญัชี
และปิดงบ 

12,000.00 15,000.00 18,000.00 21,000.00 24,000.00 

ค่าใชจ่้ายในการขนส่ง
กรณีสินคา้เสียหาย 

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

ค่าใชจ่้ายส านกังาน 26,600.00 86,600.00 86,600.00 86,600.00 86,600.00 
รวม 803,600.00 897,200.00 922,448.00 1,097,581.60 1,128,661.05 
หมายเหตุ ค่าใชจ่้ายผา่นช่องทางออฟไลน์ ไม่ไดคิ้ดค่า GP 30-40% ของยอดขายในแต่ละเดือน 

รายการ 
ร า ค า 
(เดือน) 

ราคา (ปี) 

 ปีที ่1  ปีที ่2   ปีที ่3   ปีที ่4   ปีที ่5  
ค่าอุปกรณ์ส านกังานเพื่อเร่ิมด าเนินงาน  
ค่าเช่าส านกังาน 5,000 - 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าไฟฟ้า 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าน ้าประปา 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่ า โ ท ร ศั พ ท์ แ ล ะ
อินเตอร์เนต 

500 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

รวม   21,600 81,600 81,600 81,600 81,600 
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5.9 การประมาณค่าใช้จ่ายบุคลากร 
ตาราง 5.9 แสดงการประมาณค่าใชจ่้ายบุคลากรปีท่ี 1-5 

ต าแหน่ง ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค ณ ะ ก ร ร ม ก า ร
บริหาร 

20,000.00 20,600.00 21,218.00 21,854.54 22,510.18 

ผูช่้วย - - 15,000.00 15,450.00 15,913.50 

ประกนัสังคม (ต่อปี) 
27,000.00 
 

27,000.00 36,000.00 36,000.00 36,000.00 

เงินโบนัส (1เดือน/
ปี) 

- - - 149,218.16 149,218.16 

รวมค่าใชจ่้าย (ต่อปี) 
747,000.00 
 

768,600.00 1,774,464.00 1,975,836.08 2,034,031.16 

 
 

5.10 การประมาณการค่าใช้จ่ายการตลาด 
ตาราง5.10 แสดงการประมาณการค่าใชจ่้ายการตลาดปีท่ี 1-5 

รายการ 
ค่าใชจ่้าย

ต่อ
หน่วย 

จ านวน
หน่วย 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผา่นช่องทางออนไลน์ 
Facebook Ads 3,000.00 9 27,000.00 32,400.00 38,880.00 46,656.00 55,987.20 
ค่าจดัท า
Online 
Content 

5,000 2 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 10,000.00 

ค่าจา้ง 
Influencer 

50,000 1 50,000.00 - - - - 

ผา่นช่องทางออฟไลน์ 
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ตาราง5.10 แสดงการประมาณการค่าใชจ่้ายการตลาดปีท่ี 1-5 

รายการ 
ค่าใชจ่้าย

ต่อ
หน่วย 

จ านวน
หน่วย 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

การน าสินคา้
ใหท้ดลองใช้
ปีละ 500 ช้ิน 

100.00 500 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

รวมค่า
การตลาด 

  137,000 92,400 98,880 106,656 115,987 

 
 
5.11 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
ตาราง 5.11 แสดงการประมาณการงบก าไรขาดทุนปีท่ี 1-5 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้ 
รายได้จ ากการ
ขายสินคา้ 

2,277,000.00 4,850,010.00 6,887,014.20 9,779,560.16 9,779,560.16 

หัก -ต้นทุนขาย
สินคา้ 

1,105,500.00 2,354,715.00 3,343,695.30 4,748,047.33 4,748,047.33 

ก าไรขั้นต้น 1,171,500.00 2,495,295.00 3,543,318.90 5,031,512.84 5,031,512.84 
ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 
หั ก - ค่ า ใ ช้ จ่ า ย
ก่อนด าเนินงาน 

140,000.00 - - - - 

หัก-ค่าใช้จ่ายใน
การบริหาร 

821,600.00 906,200.00 940,448.00 1,115,581.60 1,146,661.05 

หั ก - ค่ า ใ ช้ จ่ า ย
การตลาด 

137,000.00 92,400.00 98,880.00 106,656.00 115,987.20 
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ตาราง 5.11 แสดงการประมาณการงบก าไรขาดทุนปีท่ี 1-5 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
หัก-ค่าเส่ือมราคา
ส่วนการบริหาร 

13,600.00 13,600.00 13,600.00 13,600.00 13,600.00 

รวมค่าใชจ่้ายจาก
การด าเนินงาน 

1,112,200.00 1,012,200.00 1,052,928.00 1,235,837.60 1,276,248.25 

ก า ไ ร จ า ก ก า ร
ด าเนินการ 

59,300.00 1,483,095.00 2,490,390.90 3,795,675.24 3,755,264.59 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
ก าไรก่อนหักภาษี
เงินได้นิติบุคคล 

59,300.00 1,483,095.00 2,490,390.90 3,795,675.24 3,755,264.59 

ภาษี 
หัก -ภา ษี เ งิน
ได้นิ ติ บุคคล 
20% 

11,860.00 296,619.00 498,078.18 759,135.05 751,052.92 

ก าไรสุทธิ 47,440.00 1,186,476.00 1,992,312.72 3,036,540.19 3,004,211.67 
หัก-เงินปันผล
จ่าย 

- - - 2,125,578.13 2,102,948.17 

ก า ไ ร ห ลั ง
จ่ายเงินปันผล 

47,440.00 1,186,476.00 1,992,312.72 910,962.06 901,263.50 

ก าไรสะสม 47,440.00 1,233,916.00 3,226,228.72 4,137,190.78 5,038,454.28 
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5.12 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
ตาราง 5.12 แสดงการประมาณการงบแสดงฐานะการเงินปีท่ี 0-5 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวยีน 
เงินสดและเงิน
สดในธนาคาร 

792,000 852,490 2,051,394 4,055,643 4,977,843 
5,890,34
4 

ลูกหน้ีการคา้ - - - - - - 
สินคา้ส าเร็จรูป
คงคลงั 

- 18,975 59,391 116,783 198,279 279,776 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวยีน 

792,000 871,465 2,110,786 4,172,427 5,176,123 
6,170,12
1 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 
สินทรัพยถ์าวร 68,000 68,000 54,400 40,800 27,200 13,600 
เงินลงทุนก่อน
การด าเนินงาน 

140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 

ค่ า เ ส่ื อมราคา
สะสม 

- (13,600) (13,600) (13,600) (13,600) (13,600) 

รวมสินทรัพย์
ไม่หมุนเวยีน 

208,000 194,400 180,800 167,200 153,600 140,000 

รวมสินทรัพย์ 1,000,000 1,065,865 2,291,586 4,339,627 5,329,723 
6,310,12
1 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนีสิ้นหมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะสั้น - - - - - - 
เจา้หน้ีการคา้ - 18,425 57,670 113,398 192,532 271,666 
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ตาราง 5.12 แสดงการประมาณการงบแสดงฐานะการเงินปีท่ี 0-5 (ต่อ) 

 
 
 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ห น้ิ สิ น
หมุนเวยีนอ่ืน 

- - - - - - 

ร ว ม ห น้ิ สิ น
หมุนเวยีน 

- 18,425.00 57,670.25 113,398.51 192,532.63 271,666.75 

หนีสิ้นไม่หมุนเวยีน 
เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 
ห น้ี สิ น ไ ม่
หมุนเวยีนอ่ืน 

- - - - - - 

รวมหน้ิสินไม่
หมุนเวยีน 

- - - - - - 

รวมหน้ีสิน - 18,425.00 57,670.25 113,398.51 192,532.63 271,666.75 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุน้สามญั 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
เงินสนับสนุน
ธุ ร กิ จ จ า ก
รัฐบาล 

- - - - - - 

ก าไรสะสม - 47,440.00 1,233,916 3,226,228 4,137,190 5,038,454 
รวมส่วนของผู ้
ถือหุน้ 

1,000,000 1,047,440 2,233,916 4,226,228 5,137,190 6,038,454 

ร ว ม ห นี้ สิ น
และส่วนของผู้
ถือหุ้น 

1,000,000 1,065,865 2,291,586 4,339,627 5,329,723 6,310,121 
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5.13 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
ตาราง 5.13 แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสดปีท่ี 0-5 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 

 ก าไรสุทธิ  
                                 
-    

                  
47,440.00  

             
1,186,476 

             
1,992,312. 

             
3,036,540 

             
3,004,211 

 ค่ า เ ส่ือมราคา
ส่วนการบริหาร
และการขาย  

                                 
-    

                  
13,600.00  

                  
13,600.00  

                  
13,600.00  

                  
13,600.00  

                  
13,600.00  

 เจา้หน้ีการคา้  
                                 
-    

                  
18,425.00  

                  
39,245.25  

                  
55,728.26  

                  
79,134.12  

                  
79,134.12  

 ลูกหน้ีการคา้  
                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

 สินคา้ส าเร็จรูป
คงคลงั  

                                 
-    

                 
(18,975) 

                 
(40,416.75) 

                 
(57,391.79) 

                 
(81,496.33) 

                
(81,496.33
) 

 ดอกเบ้ียจ่าย  
                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

 รวม กระแสเงิน
ส ด จ า ก ก า ร
ด าเนินงาน  

                                 
-    

                  
60,490.00  

             
1,198,904 

             
2,004,249 

             
3,047,777 

             
3,015,449 

กระแสเงินสดจากการลงทุน  
 เ งิ นลง ทุนใน
สินทรัพยถ์าวร  

                  
68,000 

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

 เงินลงทุนก่อน
การด าเนินงาน  

                
140,000 

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    
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ตาราง 5.13 แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสดปีท่ี 0-5 (ต่อ) 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

 รวม กระแสเงิน
สดจากการลงทุน  

                
208,000 

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

 กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน  
 เ งิ นสดจากก า ร
กูย้มืธนาคาร  

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

 เงินสดรับจากการ
ออกหุน้ทุน  

             
1,000,000 

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

 เงินสดรับจากการ
รัฐบาล  

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

 เงินสดจ่ายเงินตน้  
                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

 เงินสดจ่ายปันผล  
                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

           
(2,125,578) 

           
(2,102,948) 

 รวม กระแสเงิน
สดจากการจัดหา
เงิน  

             
1,000,000 

                                 
-    

                                 
-    

                                 
-    

           
(2,125,578) 

           
(2,102,948) 

 ก ร ะ แ ส เ งิ น ส ด
สุทธิ  

                
792,000 

                  
60,490 

             
1,198,904 

             
2,004,249 

                
922,199.84  

                
912,501.29  

 กระแสเงินสดต้น
งวด  

                                 
-    

                
792,000 

                
852,490 

             
2,051,394 

             
4,055,643 

             
4,977,843 

 ก ร ะ แ ส เ งิ น ส ด
ปลายงวด  

                
792,000 

                
852,490 

             
2,051,394 

             
4,055,643 

             
4,977,843 

             
5,890,344 
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5.14 ผลการวิเคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุนโครงการในระยะยาวจ าแนกรายปีตามกรอบเวลา 
5 ปี 
ตาราง 5.14 แสดงผลการวเิคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนโครงการในระยะยาวจ าแนกรายปีตามกรอบเวลา 
5 ปี 
รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั (Weight 
Average Cost of Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษี
ของแหล่งเงินทุนต่างๆของบริษทั 

17.51% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท) (Net Present Value : 
NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแส
เงินสดรับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายุ
โครงการ 

฿79,767,183.52 

อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of 
Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงิน
สดรับแต่ละปีตลอดอายุโครงการ
และจ านวนสินเช่ือ 

59.65% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการ
จะไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมด 

3 ปี 5 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount 
Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการ
จะไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมดโดย
คิดเป็นมูลค่าปัจจุบนั 

4 ปี 
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บทที ่6 

ความเส่ียง และแนวทางรองรับความเส่ียง 
 

 
ไม่วา่จะเป็นการประกอบกิจการใดก็สามารถเกิดเปล่ียนแปลงได้ตลอดเวลา ทั้งเหตุการณ์

ภายในและภายนอกบริษทั ซ่ึงอาจท าให้การด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจไม่เป็นไปตามแผนท่ีวางไวแ้ละ
ส่งผลกระทบต่อแบรนดไ์ด ้

ดงันั้นเพื่อให้การบริหารเป็นไปอย่างราบร่ืน ทางองค์กรมีการศึกษาแผนการจดัการความ
เส่ียง โดยมีทั้งหมด 2 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนของการระบุความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้งและส่วนของแนวทางในการ
เผชิญความเส่ียงท่ีเก่ียวข้อง ซ่ึงมีการปรับเปล่ียนแผนการด าเนินการของแบรนด์ Remedy ให้เขา้กบั
สถานการณ์ในปัจจุบนั โดยมีการประเมินความเส่ียง (Risk management) ทั้งหมด 4 ดา้น ดงัต่อไปน้ี 

 
 

6.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing Risk)  
ความเส่ียงดา้นการตลาดท่ีไดค้าดการณ์วา่จะเกิดข้ึนมีดงัน้ี 
 

6.1.1 แบรนด์และสินค้ายงัไม่เป็นทีรู้่จัก 
เน่ืองจากแบรนด์ Remedy เป็นสินค้าใหม่ในตลาด ท าให้ช่วงแรกยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของ

ผูบ้ริโภคจึงขาด Brand Awareness และ Product Awareness ซ่ึงถือเป็นจุดเร่ิมตน้ของ Customer Journey 
ท่ีจะน าไปสู่การเกิดยอดขายได้ โดยวดัได้จากจ านวนผูติ้ดตามใน Instagram และ Facebook fan page 
หรือการพดูถึงในTwitter 

 
แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ปรับปรุงการส่ือสารทางการตลาดในทุกช่องทาง online เพื่อเพิ่ม Brand awareness และ

เพิ่มการรับรู้ของแบรนดโ์ดยเพิ่มงบประมาณในการท า Facebook ads และใช ้Micro Influencer มากข้ึน 
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- วิเคราะห์การสร้างคอนเทนต์ของแบรนด์ทางโซเชียลมีเดีย (Own media: Facebook 
Instagram) เพื่อปรับปรุงการท าคอนเทนต์ให้ดียิ่ง ข้ึน และการประเมินประสิทธิภาพของการ
ประชาสัมพนัธ์จากแบบสอบถามออนไลน์หรือจ านวนผูติ้ดตามใน Instagram และแฟนเพจ Facebook 
หรือการพูดถึงใน Twitter โดยใช้ Audience Growth rate เป็นตวัช้ีวดัว่ามีอตัราการโตของผูติ้ดตามใน
ช่องทางโซเชียลเท่าไหร่ เพื่อน าศึกษาต่อวา่มีปัจจยัหรือกิจกรรมอะไรในระหวา่งช่วงเดือนท่ีส่งผลให้มี
ผูติ้ดตามมากข้ึน 

- Audience Growth Rate =
𝑛𝑒𝑤 𝑓𝑜𝑙𝑙𝑜𝑤𝑒𝑟𝑠

𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 𝑓𝑜𝑙𝑙𝑜𝑤𝑒𝑟𝑠
 X100 

 โดย ดูแลให้ Audience Growth Rate อยูใ่นระดบัการเขา้ถึงของผูใ้ชง้านอยูท่ี่ระดบั 2.5-
5% (marketingoops, 2022) ต่อไตรมาส และคณะกรรมการบริหารเป็นผูดู้แลรวมทั้งน าขอ้มูลส่วนน้ีไป
วเิคราะห์การวางแผนการตลาดต่อไป 

 
6.1.2 ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 
เน่ืองด้วยสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทย รวมไปถึงสถานการณ์การระบาดของโรค 

Covid-19อาจะส่งผลทใหก้ารขายสินคา้ในสถานการณ์นอ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้ 
 
แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- สร้าง Brand Awareness อย่างต่อเน่ืองและเพิ่ม engagement ให้แบรนด์ โดยเพิ่มการ

ประชาสัมพนัธ์ในช่องทางออนไลน์ และท าการจา้งผูมี้อิทธิพลท่ีมียอดติดตามมากกว่า 500,000 คน 
ภายใตง้บประมาณ 500,000 บาท 

- ลดจ านวนการผลิตใหส้อดคลอ้งกบัปริมาณการสั่งซ้ือ เพื่อลดจ านวนสินคา้คงคลงั 
 
6.1.3 ความเส่ียงจากคู่แข่งรายใหม่ในอุตสาหกรรม 
 เ น่ืองจากธุรกิจเวชส าอางเป็นธุรกิจท่ีมีตัวเลือกให้กับลูกค้าค่อนข้างเยอะและ

หลากหลาย และผูบ้ริโภคมีการปันใจไปใช้ผลิตภณัฑ์แบรนด์อ่ืนหรือแบรนด์ออกใหม่เป็นกระแสได้
ค่อนขา้งง่าย จึงท าใหอ้าจเกิดการลอกเลียนแบบสูตรและผลิตภณัฑท่ี์เป็นจุดเด่นของแบรนดไ์ด ้
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แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ท าการจดเคร่ืองหมายทางการคา้ (Trademark) และสิทธิบตัรการออกแบบผลิตภณัฑ์ 

(Industrial Design) เพือ่ป้องกนัการผลิตสินคา้รูปแบบเดียวกนัจากคู่แข่ง 
- ท าสัญญาตกลงการเก็บรักษาความลบัทางการคา้กบัโรงงาน OEM โดยธุรกิจต้องให้

ตรวจสอบสัญญาวา่จา้งท่ีเขียนไวก้บัโรงงานอยา่งรัดกุมโดยเฉพาะความลบัดา้นสูตรและกรรมวธีิในการ
ผลิตรวมถึงเอกสารเก่ียวกบับรรจุภณัฑ์และโลโก้ของแบรนด์ โดยหากโรงงาน OEM น าขอ้มูลท่ีเป็น
ความลบัไปเผยแพร่จะสามารถด าเนินคดีตามกฎหมายไดท้นัที 
 
 

6.2 ความเส่ียงในด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk)  
ความเส่ียงในดา้นสภาพคล่องท่ีคาดการณ์วา่อาจจะเกิดได ้มีดงัน้ี 

 
การแปลงสินทรัพย์ไปเป็นเงินสด 
แบรนด์ Remedy จา้งโรงงานรับจา้งผลิต (OEM) ในการผลิต Skin care จึงท าให้ตอ้งสั่ง

ผลิตตามจ านวนขั้นต ่าตามท่ีโรงงานก าหนด จึงท าใหเ้งินสดไปจมอยูก่บัสินคา้คงคลงั หากมีกรณีฉุกเฉิน
ท่ีทางบริษทัจ าเป็นตอ้งใช้เงินสด บริษทัจะไดเ้งินสดจากการขายสินค้าในสินคา้คงคลงัเท่านั้น ซ่ึงไม่
สามารถเปล่ียนสินคา้คงคลงัมาเป็นเงินสดไดท้นัที 

 
แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- จดัท างบกระแสเงินสดล่วงหน้าเพื่อประมาณการกระแสเงินสดท่ีเขา้ออกของธุรกิจ 

น ามาประเมินความตอ้งการการใชเ้งินสดในอนาคตและการควบคุมค่าใชจ่้ายใหเ้ป็นไปตามงบประมาณ 
โดยการลดค่าใชจ่้ายในส่วนท่ีไม่จ  าเป็นออกและปรับการใชง้บใหเ้ขา้กบัสถานการณ์อยา่งเหมาะสมท่ีสุด 

 
 

6.3 ความเส่ียงในด้านการเงิน (Financial Risk)  
แบรนด์ Remedy ด าเนินธุรกิจโดยไม่มีการซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือและให้เครดิตรวมถึงไม่มี

การกู้ยืมเงินมาเพื่อลงทุน แต่เป็นเงินลงทุนส่วนตวัของเจ้าของธุรกิจเอง จึงไม่มีความเส่ียงทางด้าน
การเงินในแง่ของความเส่ียงดา้นเครดิต (Credit Risk) เป็นความเส่ียงท่ีจะสูญเสีย จากการไม่กระท าตาม
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สัญญาของคู่สัญญาหรือลูกหน้ีทางการคา้และความเส่ียงของตลาดการเงิน (Market risk) ท่ีเก่ียวเน่ืองกบั
การเปล่ียนแปลงของอตัราดอกเบ้ียการกูย้มื 

 
 

6.4 ความเส่ียงในด้านปฏบิัติการ(Operational Risk)  
ความเส่ียงในดา้นปฏิบติัการท่ีคาดกการณ์วา่อาจจะเกิดไดมี้ดงัน้ี 

 
6.4.1 ความเส่ียงในการส่งมอบสินค้าของโรงงานผลติล่าช้า 
เน่ืองจากโรงงานอาจผลิตสินคา้ไม่ทนักบัการส่งมอบ ท าให้สินคา้ขาดสต็อก ซ่ึงส่งผลท า

ใหเ้กิดปัญหาสภาพคล่องทางการเงินของธุรกิจไดใ้นอนาคต เน่ืองจากเกิดการสูญเสียรายไดข้องแบรนด ์
 
แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ท าสัญญาก าหนดวนัส่งมอบสินคา้กบัโรงงาน OEM ให้ชดัเจน โดยระบุไวใ้นสัญญา

หากโรงงานส่งมอบสินคา้ไม่ทนัตามท่ีก าหนดจะตอ้งให้ส่วนลดแบรนด์ในการสั่งผลิตคร้ังต่อไป หรือ
ใหโ้รงงานชดใชค้่าเสียหายเป็นเงินสด เพื่อป้องกนัการเกิดปัญหาสภาพคล่องในอนาคต 

 
6.4.2 ความเส่ียงจากสินค้าจากโรงงานผลติมีต าหนิ(Defect) 
โรงงานผลิตผลิตสินคา้ผลิตสินคา้แลว้มีต าหนิ เช่น สีของบรรจุภณัฑ ์ซีด โลโกข้องแบรนด์

สกรีนไม่ชดั ซ่ึงเหตุการณ์ดงักล่าวส่งผลต่อตน้ทุนการผลิตต่อหน่วยท่ีเพิ่มสูงข้ึนท าให้บริษทัมีตน้ทุนท่ี
สูงข้ึนและมีความสามารถในการท าก าไรลดลง 

 
แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ท าสัญญาเก่ียวกบัการจดัการสินคา้กบัโรงงาน OEM ท่ีมีต าหนิ โดยก าหนดต าหนิไม่

เกิน 5% ของสินคา้ท่ีสั่งผลิตและระบุสีญญาว่าเม่ือตรวจสอบพบสินคา้ท่ีมีต าหนิให้โรงงานออกใบลด
หน้ีให้กับแบรนด์หรือชดใช้เป็นการโอนเงินคืนให้กบัแบรนด์ตามราคาทุนของสินค้าท่ีเสียไปบวก
ค่าปรับตามท่ีตกลง  

- ตรวจสอบสินคา้คงคลงัทุกคร้ังหลงัไดรั้บส่งมอบจากโรงงานผลิต และแยกสินคา้ท่ีมี
ต าหนิไวเ้พื่อท าการเจรจากบัโรงงานผลิตเพื่อชดใชค้่าเสียหายตามท่ีระบุไวใ้นสัญญาต่อไป  
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- หากมีปริมาณสินคา้ต าหนิมีเปอร์เซ็นต์ท่ีสูงเกิน 5% ของจ านวนสั่งผลิตเกิน 2 คร้ัง จะ
ท าการพิจารณาเลือกโรงงาน OEM ใหม่ 

 
6.4.3 ความเส่ียงในการจัดการสินค้าคงคลงัขาดสต็อก 
กรณีสินคา้คงคลงัขาดสต็อก(Stock out) เน่ืองจากกระแสตอบรับจาก ผูบ้ริโภคมากเกินกวา่

ยอดขายท่ีไดป้ระมาณการณ์ไวท้  าใหสิ้นคา้คงคลงัไม่เพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ และแบรนดเ์กิด
การสูญเสียโอกาสในการขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้ เป็นการเปิดโอกาสให้แก่คู่แข่งขนัและอาจสูญเสียลูกคา้
ไปในท่ีสุด 

 
แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- แนวทางในการบริหารความเส่ียงก าหนด Reorder point ของการสั่งสินค้าโดยเม่ือ

สินคา้คงคลงัถึงปริมาณท่ีก าหนดจะท าการสั่งสินคา้รอบถดัไปทนัทีโดยค านวณ ดงัน้ี  
 Reorder Point = Lead Time of Delivery* Demand rate  
โดย  Lead time คือ ระยะเวลา ตั้งแต่สั่งสินคา้กบัโรงงาน OEM จนได้รับส่งมอบ

สินคา้ 
Demand rate คือ ความตอ้งการสินคา้ต่อวนั เช่น ถ้าธุรกิจประมาณการขายได้วนัละ 10 

กล่อง และมีLead time คือ7 วนั ดงันั้นเม่ือสินคา้คงคลงัถึง 10*7 = 70 ช้ิน ควรท าการสั่งผลิตรอบต่อไป
ทนัที  

- ส ารวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นประจ าทุกไตรมาส เพื่อน าขอ้มูลมาใชค้าดการณ์
ยอดขายในอนาคตใหมี้ความแม่นย  ามากข้ึน 

 
6.4.4 ความเส่ียงในการการด าเนินการด้านการขายและส่งมอบสินค้าให้ลูกค้า (B2C) 
 ความตอ้งการซ้ือสินคา้ของลูกคา้มีมากเกินกว่าความสามารถในการตอบลูกคา้และ

ความเสียหายของสินคา้ระหวา่งการขนส่ง 
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แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ท าสัญญาท่ีชัดเจนกับบริษัทขนส่งเอกชนในกรณีการขนส่งสินค้าให้อยู่ในสภาพ

สมบูรณ์ ถา้หากมีการรายงานว่าลูกคา้ (ซ่ึงตอ้งมีหลกัฐานการรับสินคา้ก่อนการเปิดพสัดุและหลงัเปิด
อยา่งชดัเจน) พบวา่ไดรั้บสินคา้ท่ีเสียหายเกินมากกวา่ 5% จะท าการพิจารณาเพื่อเปล่ียนบริษทัขนส่ง 

- จดัหาผูช่้วย มีหนา้ท่ีในการตอบค าถาม เช็คสินคา้คงเหลือ ตรวจสอบค าสั่งซ้ือ พร้อม
ยนืยนั การช าระเงินในบางช่องทางออนไลน์ท่ีแบรนดก าหนดขอบเขตงานให ้

- ตกลงกบัลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ เม่ือท าการเปิดพสัดุ ถา้หากมีสินคา้เสียหายจริง
และมีวิดีโอยืนยนัความเสียหายจากการขนส่ง ทางแบรนด์จะเป็นผูรั้บผิดชอบความเสียหาย แต่ถา้ไม่มี
วดีิโอยนืยนัการเปิดพสัดุแลว้สินคา้เสียหาย ทางแบรนดจ์ะไม่รับผดิชอบใดๆทั้งส้ิน 

 
6.4.5 ความเส่ียงอนัเกดิจากการปฏิบัติงานของพนักงาน 
 เน่ืองจากธุรกิจผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าด้วยส่วนประกอบของจุลินทรียข์องแบรนด์ 

Remedy มีการว่าผู ้ช่วยเพียง 1 คนเท่านั้ น(ในปีท่ี 2) ท าให้เม่ือมีเหตุการณ์ท่ีพนักงานไม่สามารถ
ปฏิบติังานได ้หรือลาออกจะส่งผลต่อการด าเนินงานในบริษทั 

 
แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ก าหนดอายงุานขั้นต ่า 1 ปี และถา้ตอ้งการลาออกจากงาน ลูกจา้งตอ้งแจง้ล่วงหนา้อยา่ง

นอ้ย 30 วนัในสัญญาการจา้งงาน  
- จดัจา้งบุคลากรชัว่คราวมาทดแทนเม่ือมีบุคลากรในต าแหน่งนั้นลาออกกะทนัหนั และ

จดัหาพนกังานใหม่มาทดแทนในต าแหน่งท่ีวา่งอยู ่เนน้รับคนท่ีมีประสบการณ์การขายของออนไลน์มา
ก่อน 
 
 

6.5 บทวิเคราะห์เมื่อเผชิญความเส่ียงที่เกี่ยวข้อง และการระบุทางเลือกเพื่อน าไปปรับปรุง
แก้ไข 

ในกรณีเผชิญความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง แบรนด์ Remedy ไดว้ิเคราะห์และระบุทางเลือกเพื่อ
ปรับปรุงแกไ้ข โดยวเิคราะห์ผลกระทบ ความเร่งด่วนในการแกปั้ญหา และแนวทางแกไ้ข  

โดยก าหนดความเร่งด่วนในการแกปั้ญหาเป็นระยะเวลา ดงัน้ี 
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- ความเร่งด่วนมาก   ระยะสั้น 1 ปี  
- ความเร่งด่วนปานกลาง   ระยะกลาง มากกวา่ 1 ปีและไม่เกิน 3 ปี  
- ความเร่งด่วนนอ้ย   ระยะยาวมากกวา่ 3 ปี  
โดยรายละเอียดบทวิเคราะห์เม่ือเผชิญความเส่ียงและการระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแกไ้ข 

แสดงดงัตารางท่ี 6.1 
 

ตาราง 6.1 แสดงความเส่ียงท่ีเก่ียวเน่ืองกบัธุรกิจและแนวทางการบริหารความเส่ียง  

ความเส่ียงท่ี
เก่ียวขอ้ง 

ผลกระทบ 
ความเร่งด่วนในการ

แกปั้ญหา 
แนวทางการแกไ้ข ผูรั้บผดิชอบ 

สูง ต ่า มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 

ความเส่ียงดา้นการตลาด (Marketing Risk) 

แบรนด์และ
สินค้าย ังไม่
เป็นท่ีรู้จกั 

     

-ปรับปรุงการส่ือสารทาง
การตลาด 
-วิเคราะห์การสร้างคอนเท
นต์ของแบรนด์ทางโซเชียล
มีเดีย 

คณะกรรมกา
รบริหาร 

ยอดขายไม่
เ ป็นไปตาม
เป้าหมาย 

     

-ส ร้ า ง  Brand Awareness 
อยา่งต่อเน่ือง 
-ล ด จ า น ว น ก า ร ผ ลิ ต ใ ห้
สอดคล้องกับปริมาณการ
สั่งซ้ือ 

คว าม เ ส่ี ย ง
จ า ก คู่ แ ข่ ง
รายใหม่ ใน
อุตสาหกรรม 

     

-ท า ก า ร จ ด เ ค ร่ื อ ง ห ม า ย
ทางการคา้ 
-ท าสัญญาตกลงการเก็บรักษา
ค ว า ม ลับ ท า ง ก า ร ค้ า กั บ
โรงงาน OEM 
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ตาราง 6.1 แสดงความเส่ียงท่ีเก่ียวเน่ืองกบัธุรกิจและแนวทางการบริหารความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียงท่ี
เก่ียวขอ้ง 

ผลกระทบ 
ความเร่งด่วนในการ

แกปั้ญหา 
แนวทางการแกไ้ข ผูรั้บผดิชอบ 

สูง ต ่า มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 

ความเส่ียงดา้นปฏิบติัการ(Operational Risk) 

ก า ร แ ป ล ง
สินทรัพยไ์ปเป็น
เงินสด 

     
-จดัท างบกระแสเงินสด
ล่วงหนา้ 

คณะกรรมกา
รบริหาร,  
นั ก บั ญ ชี  
(outsource) 

ความเส่ียงในการ
ส่ ง ม อ บ สิ น ค้ า
ของโรงงานผลิต
ล่าชา้ 

     
- ท าสัญญาก าหนดวัน
ส่ ง ม อ บ สิ น ค้ า กั บ
โรงงาน OEM 

คณะกรรมกา
รบริหาร ความเส่ียงจาก

สินคา้จาก
โรงงานผลิตมี
ต าหนิ(Defect) 

     

-ท าสัญญาเก่ียวกบัการ
จดัการสินคา้กบัโรงงาน 
OEM ท่ีมีต าหนิ 
-ตรวจสอบสินคา้คงคลงั
ทุกคร้ังหลงัไดรั้บส่ง
มอบจากโรงงานผลิต 
-หากมีปริมาณสินคา้
ต าหนิมีเปอร์เซ็นตท่ี์สูง
เกิน 5% ของจ านวนสั่ง
ผลิตเกิน 2 คร้ัง จะท า
การพิจารณาเลือก
โรงงาน OEM ใหม่ 
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ตาราง 6.1 แสดงความเส่ียงท่ีเก่ียวเน่ืองกบัธุรกิจและแนวทางการบริหารความเส่ียง (ต่อ) 

คว าม เ ส่ี ย ง ท่ี
เก่ียวขอ้ง 

ผลกระทบ 
ความเร่งด่วนในการ
แกปั้ญหา 

แนวทางการแกไ้ข ผูรั้บผดิชอบ 
สูง ต ่า มาก 

ป า น
กลาง 

นอ้ย 

ความเ ส่ียงใน
ก า ร จั ด ก า ร
สินค้าคงคลัง
ขาดสตอ็ก 

     

-แนวทางในการบริหารความ
เ ส่ียงก าหนด Reorder point 
ของการสั่ ง สินค้าโดย เ ม่ือ
สินค้าคงคลัง ถึงปริมาณท่ี
ก าหนดจะท าการสั่งสินค้า
รอบถดัไปทนัทีโดยค านวณ 
- ส ารวจความต้องการของ
ผูบ้ริโภคเป็นประจ าทุกไตร
มาส 

คณะกรรมการ
บริหาร 

ความเ ส่ียงใน
ก า ร ก า ร
ด าเนินการดา้น
การขายและส่ง
มอบสินค้าให้
ลูกคา้ (B2C) 

     

-ท าสัญญาท่ีชดัเจนกบับริษทั
ขนส่งเอกชน 
-จดัหาผูช่้วย 
-ตกลงกบัลูกคา้ท่ีสั่งซ้ือสินคา้
ออนไลน ์เม่ือท าการเปิดพสัดุ 
ถ้าหากมีสินค้าเสียหายจริง
แ ล ะ มี วิ ดี โ อ ยื น ย ันคว าม
เสียหายจากการขนส่ง ทางแบ
รนด์จะเป็นผูรั้บผิดชอบความ
เ สียหาย  แ ต่ถ้าไม่ มี วิ ดี โอ
ยืนยนัการเปิดพสัดุแลว้สินคา้
เสียหาย ทางแบรนด์จะไม่
รับผดิชอบใดๆทั้งส้ิน 

คณะกรรมการ
บริหาร, ผูช่้วย 
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ตาราง 6.1 แสดงความเส่ียงท่ีเก่ียวเน่ืองกบัธุรกิจและแนวทางการบริหารความเส่ียง (ต่อ) 

คว าม เ ส่ี ย ง ท่ี
เก่ียวขอ้ง 

ผลกระทบ 
ความเร่งด่วนในการ
แกปั้ญหา 

แนวทางการแกไ้ข ผูรั้บผดิชอบ 
สูง ต ่า มาก 

ป า น
กลาง 

นอ้ย 

ความเส่ียงอัน
เ กิ ด จ า ก ก า ร
ปฏิบติังานของ
พนกังาน 

     

-มีการก าหนดอายุงานขั้นต ่า 
1 ปีและแจ้งล่วงหน้าอย่าง
นอ้ย 30 วนัก่อนลาออก  
-จ้า งพนักงานชั่วคราวมา
ท ด แ ทน เ ม่ื อ มี พ นั ก ง า น
ลาออกกะทนัหนั 
 

คณะกรรมการ
บริหาร 
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ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก 

 
 
ค าถามทีใ่ช้เกบ็ข้อมูลกลุ่มผู้บริโภคผู้หญงิ 
แบบค าถามท่ีใชใ้นการส ารวจผู้ ู หญิงอาย ุ15-45 ปีจ  านวน 200 คน 
ส่วนที1่ ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงใน   ท่ีตรงกบัความจริงของท่าน 
(เพื่อใชใ้นการก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและท า segmentationผูบ้ริโภค ใชใ้นหวัขอ้ 2.3) 

1. เพศ 
 ชาย  หญิง  อ่ืนๆ 

2. สถานภาพ 
โสด  สมรส หยา่ร้าง หมา้ย 

3. อาย ุ
ต ่ากวา่ 15  15-20ปี  21-25ปี 25-30ปี 31-35ปี 35-
40ปี 
41-45ปี มากกวา่ 45 ปี 

4. ระดบัการศึกษา 
ระดบัมธัยมปลาย ระดบัอนุปริญญา ระดบัปริญญาตรี  
ระดบัปริญญาโท สูงกวา่ปริญญาโท อ่ืนๆโปรดระบุ.......... 

5. รายไดต่้อเดือน(บาท) 
ต ่ากวา่ 3,000   3,001-10,000 10,001-20,000   
20,001-30,000 มากกวา่ 30,000 ข้ึนไป 

6. อาชีพ 
นกัเรียน/นกัศึกษา พนกังานบริษทัเอกชน  ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ 
พอ่บา้น/แม่บา้น เจา้ของกิจการ  อ่ืนๆโปรดระบุ.............. 
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ส่วนที2่ พฤติกรรมและปัจจัยทีค่ านึงถึงในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์บ ารุงผวิหน้า 
ค าอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมายลงใน   ท่ีตรงกบัความจริงของท่าน 
2.1 ด้านผลติภัณฑ์ 

1. ความถ่ีในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิ(Skin care) (น าไปค านวณยอดขาย ใชห้วัขอ้ 2.7) 
 1คร้ัง/สัปดาห์  2-3 คร้ัง/เดือน  1 คร้ัง/เดือน  ทุก 2-3 เดือน 
 ทุก 4-6 เดือน  ปีละ 1 คร้ัง  

2. จ านวนท่ีซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิ(Skin care)ต่อคร้ัง (น าไปค านวณยอดขาย ใชห้วัขอ้ 2.7) 
 1 ช้ิน/คร้ัง   2-3 ช้ิน/คร้ัง   4-5 ช้ิน/คร้ัง  มากกวา่ 5 ช้ิน/
คร้ัง 

3. กรุณาท าเคร่ืองหมาย   เพื่อระบุความชอบเน้ือของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิ(Skin care) ลงใน   ท่ี
ตรงกบัความจริงของท่าน ก าหนดให ้1= ไม่ชอบมากท่ีสุด, 2 = ไม่ชอบ, 3 = ชอบปานกลาง, 4 = 
ชอบมาก, 5 = ชอบมากท่ีสุด (เพื่อน าไปใช้ในการก าหนดรูปแบบของผลิตภณัฑ์และก าหนด
เป้าหมายการออกผลิตภัณฑ์ใน ปีถัดๆ ไปให้ตอบโจทย์กับความต้องการของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด ใชห้วัขอ้ 2.4.1, 2.5) 
ลกัษณะเน้ือของผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิ 1 2 3 4 5 
ครีม 
(ครีมจะมีส่วนผสมของน ้ ามัน (Oil) + น ้ า  
(Water) ซ่ึงจะมีความเข้มข้นของเน้ือครีมสูง
มากท่ีสุด) 

     

เจล  
(เน้ือเจล ซ่ึงผสมระหวา่งเน้ือโลชัน่และเซร่ัม) 

     

เซร่ัม 
(เน้ือเซร่ัมมีความเหลวใส) 

     

โลชัน่ 
(เน้ือโลชั่นมีลักษณะคล้ายครีมมาก แต่จะมี
ส่วนประกอบของน ้า(Water) มากกวา่เน้ือครีม) 

     

เอสเซนส์ (น ้าตบ)      
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(เป็นเน้ือซีร่ัม มีเน้ือสัมผสัเน้ือบางเบา แต่มีสีท่ี
เขม้ขน้มากกวา่ซีร่ัมทัว่ไป)  

 
4. สูตรบ ารุงผิวหนา้(Skin care)แบบใดท่ีท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด โปรดจดัอนัดบั 3 อนัดบัแรก (เพื่อ

น าไปใชใ้นการก าหนดสีของผลิตภณัฑแ์ละกาู หนดเป้าหมายการออกสีของผลิตภณัฑใ์นปีถดั 
ๆ ไปใหต้อบโจทยก์บัความตอง้การของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ใชห้วัขอ้ 2.4.1, 2.5) 
ผลิตภณัฑเ์พื่อความกระจ่างใส  
(Whitening Products) 

ผลิตภณัฑส์ าหรับผวิท่ีเป็นสิว  
(Acne Products) 

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิ  
(Cleansing Products) 

ผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ  
(Natural Product) 

ผลิตภณัฑพ์อกผวิหนา้ 
(Mark Products) 

ผลิตภณัฑป้์องกนัแสงแดด  
(Sun Protection Products) 

ผลิตภณัฑล์ดเลือนร้ิวรอย  
(Anti-Aging Products) 

ผลิตภณัฑส์ าหรับผวิกาย  
(Body Products) 

ผลิตภณัฑร์อบดวงตา  
(Eye Products) 

ผลิตภณัฑเ์พิ่มความชุ่มช้ืน 
(Moisturizer Products) 

ผลิตภณัฑท์รีทเมนท ์
(Treatment Products) 

 

 
อนัดบัท่ี 1 ………………………………………… 
อนัดบัท่ี 2 ………………………………………… 
อนัดบัท่ี 3 ………………………………………… 
 

5. บรรจุภณัฑ์ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้แบบใดท่ีท่านช่ืนชอบมากท่ีสุด (เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนด
บรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑใ์หต้อบโจทยก์บัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ใชห้วัขอ้ 2.4.1) 

 แบบขวด/
มีdropperในขวด 

แบบหลอด แบบกระปุก 
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6. ท่านเคยใช้ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมี จุลินทรีย์ (Biome Skin care)เช่น Pre-biotic/Probiotic 
หรือไม่  ยกตัวอย่างแบรนด์ ท่ี มี ส่วนผสมของจุลินทรีย์ Graymelin Bifida Fermentation 
Hydration Nourishment, FRESH Black Tea Kombucha Facial Treatment Essence เป็นตน้ (เพื่อ
ใชใ้นการประเมินกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีคาดวา่จะเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ใชห้วัขอ้ 1.1, 1.5) 
 เคยใช ้
 ไม่เคยใช ้
 ไม่ทราบส่วนผสม 
 อ่ืนๆโปรดระบุ....................... 

7. ท่านรู้จกัผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีมีจุลินทรียเ์ช่น Pre-biotic/Probiotic หรือไม่ วา่มีความสามารถ
ในการบ ารุงผิวหน้าอย่างไร (เพื่อประเมินความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีคาดว่าจะเป็นกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย ใชห้วัขอ้ 1.1, 1.5) 
 รู้ โปรดระบุ.................... 
 ไม่รู้  
 ไม่แน่ใจ 

8. เพราะเหตุใดเป็นสาเหตุท่ีท าให้เปล่ียนใจจากผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าในท้องตลาด มาใช้
ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ท่ีมี Pre-biotic/Probiotic (เพื่อประเมินความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
คาดวา่จะเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายใชห้วัขอ้ 1.1, 1.5) 

9. หากท่านเคยใช้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมีจุลินทรีย์เช่น Pre-biotic/Probiotic เหตุใดท่านถึง
เลือกใช้ ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมีจุลินทรีย์เช่น Pre-biotic/Probiotic  (เพื่อประเมินความ
ตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีคาดวา่จะเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ใชห้วัขอ้ 1.1, 1.5) 

10. ก่อนหนา้ท่ีท่านไดใ้ช ้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ท่ีมีจุลินทรียเ์ช่น Pre-biotic/Probiotic ท่านเคยพบ
ปัญหาผิวหนงัอยา่งไร (เพื่อประเมินความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีคาดวา่จะเป็นกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย ใชห้วัขอ้ 1.1, 1.5) 
 ผวิแหง้/แตกเป็นขยุ   ผวิมนั มีสิวอุดตนัข้ึนตลอด มี สิ ว อัก เ สบ
ข้ึนตลอด 
 ผวิขาดน ้าดูไม่ชุ่มช่ืน  อ่ืนๆ โปรดระบุ........................... 
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11. หลงัจากท่ีท่านได้ใช้ ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมีจุลินทรียเ์ช่น Pre-biotic/Probiotic ท่านคิดว่า
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้ท่ีมีจุลินทรียเ์ช่น Pre-biotic/Probiotic ช่วยฟ้ินฟูปัญหาผวิของท่านไดต้รง
จุดหรือไม่ (เพื่อประเมินความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีคาดวา่จะเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ใช้
หวัขอ้ 1.1, 1.5) 
 ตรงจุด 
 ไม่ตรงจุด 
 เฉยๆ 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ............................ 

12. ท่านมีความคาดหวงัหลงัจากท่ีใช้ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมีจุลินทรียเ์ช่น Pre-biotic/Probiotic 
อย่างไร(เพื่อประเมินความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีคาดว่าจะเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ใช้
หวัขอ้ 1.1, 1.5) 

2.2 ด้านราคา 
1. ท่านยนิดีท่ีจะจ่ายเงินเพื่อผลิตภณัฑ์บ ารุงผวิหนา้(Skin care) 1 ช้ินในราคาเท่าไหร่ (เพื่อประเมิน

ศกัยภาพของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีสามารถเขา้ถึงไดใ้นราคานั้น ๆ ใชห้วัขอ้ 2.3.2) 
ต ่ากวา่ 200 บาท/ช้ิน   201-300 บาท/ช้ิน   301-400 บาท/ช้ิน  
 401-500 บาท/ช้ิน   501-600 บาท/ช้ิน   601-700 บาท/ช้ิน 
 701-800 บาท/ช้ิน  801-900 บาท/ช้ิน   มากกวา่ 900 บาท/ช้ิน 

2. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้(Skin care)โดยเฉล่ียต่อคร้ัง (เพื่อใชใ้นการก าหนดกล
ยทุธ์การตลาดดา้นราคาและใชค้  านวณ basket size ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ใชห้วัขอ้ 2.4.2) 
 ต  ่ากวา่ 500 บาท/คร้ัง  501-800 บาท/คร้ัง   801-1,000 บาท/คร้ัง 
 1,001-1,500 บาท/คร้ัง  1,501-2,000 บาท/คร้ัง  มากกว่า 2,000 บาท /
คร้ัง 

3. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้(Skin care)โดยเฉล่ียต่อเดือน (เพื่อใชใ้นการก าหนด
กลยทุธ์การตลาดดา้นราคาและใชค้  านวณ basket size ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ใชห้วัขอ้ 2.4.2) 
 ต  ่ากวา่ 1,000 บาท/เดือน  1,001-1,500 บาท/เดือน  1,501-2,000 บ า ท /
เดือน 
 2,001-2,500 บาท/เดือน  2,501-3,000 บาท/เดือน  มากกว่า 3,000 บาท/
เดือน 
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4. หากมีการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ท่ีมีจุลินทรีย ์(Biome Skin care) ท่านยินดีจ่ายในราคา
ท่ีเท่าใด (เพื่อใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดด้านราคาของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าท่ีมี
จุลินทรียแ์ละใชป้ระเมินศกัยภาพของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีสามารถเขา้ถึงไดใ้นราคานั้น ๆ ใช้
หวัขอ้ 2.3.2, 2.4.2) 
ต ่ากวา่ 200 บาท/ช้ิน   201-300 บาท/ช้ิน   301-400 บาท/ช้ิน  
 401-500 บาท/ช้ิน   501-600 บาท/ช้ิน   601-700 บาท/ช้ิน 
 701-800 บาท/ช้ิน  801-900 บาท/ช้ิน   มากกวา่ 900 บาท/ช้ิน 

 
2.3 ด้านท าเลทีต่ั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย 

1. ท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้(Skin care)จากช่องทางไหนบ่อยท่ืสุด (เพื่อน าไปใชใ้นการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและเนน้การส่ือสารไปยงัช่องทางต่าง 
ๆ ใหต้รงกบักลุ่ม ลูกคา้เป้าหมาย ใชห้วัขอ้ 2.4.3) 
 Social media: Facebook, Instagram, Twitter โปรดระบุ............. 
 หา้งสรรพสินคา้ เช่น โลตสั, บิ้กซี, เซนทรัล โปรดระบุ............. 
 ร้าน Muti-brand เช่น Beautirium, Sephora, Watson, Boots โปรดระบุ............. 
 ร้านขายของออนไลน์ เช่น Shopee, Lazada โปรดระบุ............. 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ.............  

2. โดยเฉล่ียแล้วท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า(Skin care)เม่ือใด  (เพื่อน าไปใช้ในการ
ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและเนน้การส่ือสารไปยงัช่องทางต่าง 
ๆ ใหต้รงกบักลุ่ม ลูกคา้เป้าหมาย ใชห้วัขอ้ 2.4.3, 2.4.4) 
 เม่ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้(Skin care) ท่ีใชอ้ยูห่มดแลว้เท่านั้น 
 เม่ือจ าเป็นตอ้งใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้(Skin care) 
 เม่ือมีการส่งเสริมการขาย (Promote) ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้(Skin care) ท่ีน่าสนใจ 
 เม่ือไดรั้บการแนะน าจากเพื่อน/คนรอบตวัเก่ียวผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้(Skin care)นั้นๆ 
 เม่ือเห็นจากการรีววิผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้(Skin care) ของผูท้รงอิทธิพล (Influencer)  
 เม่ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้(Skin care)ท่ีใชอ้ยูไ่ม่เห็นผล 
 เม่ือเห็นโฆษณาออกสินคา้ใหม่ 
 เม่ือเห็นคนรู้จกัใช ้
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 อ่ืนๆ โปรดระบุ................... 
2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. ท่านคิดวา่โปรโมชนัใดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้(Skin care)อยา่งไร 
(เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ทางการดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยดูผลการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหนา้(Skin care)จากโปรโมชนัท่ีกลุ่มลูกคา้ช่ืนชอบ ใชห้วัขอ้ 2.4.4) 

2. ท่านคิดวา่ควรจะประชาสัมพนัธ์ทางดา้นไหนเพื่อให้ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้(Skin care)แบรนด์
ใหม่เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน (เพื่อน ากลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดไปส่ือสารผา่นช่องทางต่าง ๆ 
ไดอ้ยา่งถูกตอ้งท่ีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายสามารถรับสารได ้ใชห้วัขอ้ 2.4.4) 

3. หากมีผูท้รงอิทธิพล(Influencer) มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า(Skin 
care)ของท่านหรือไม่ เพราะ เหตุใด (เพื่อน าไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาดโดยเลือกผูท้รงอิทธิพลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ท่ีมีจุลินทรีย ์
(Biome Skin care)ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ใชห้วัขอ้ 2.4.4) 

a. หากท่านมีผูท้รงอิทธิพล (Influencer) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุง
ผวิหนา้(Skin care) โปรดระบุ.............. 

b. ท่านคิดว่าใครคือผูท้รงอิทธิพลท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจในการซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผวิหนา้ท่ีมีจุลินทรีย ์(Biome Skin care)ของท่าน เพราะเหตุใด  

4. หากมีผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า(Skin care)แบรนด์ใหม่ท่านคิดว่าท่านจะตดัสินใจเปล่ียนไป
ทดลองผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้(Skin care)แบรนด์ใหม่หรือไม่ (ส ารวจพฤติกรรมของผูห้ญิงใน
การตดัสินใชผ้ลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้(Skin care)จากแบรนด์ใหม่ เพื่อน าไปใชใ้นการ
ก าหนดกลยุทธ์ดา้นการตลาดให้น่าดึงดูดและน าไปใช้ค  านวณฐานลูกคา้ในแต่ละปี ใช้หัวขอ้ 
2.4.4) 
 ลองใช ้เน่ืองจาก...................... 
 ไม่ลองใช ้เน่ืองจาก.................. 

 
 
 
 
 


