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การจดัท าแผนธุรกิจปากกาลบเคร่ืองส าอางแบรนด์ Makeup Fixer Pen ส าเร็จลุล่วงไปได้
ดว้ยความกรุณาจาก ผศ.ดร.พลัลภา ปีติสันต ์โดยมีหน้าท่ีเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษาของผูวิ้จยั ซ่ึงไดช้ี้แนะ
แนวทางในการวิเคราะห์ขอ้มูลต่างๆ ขดัเกลากระบวนการทางความคิด ช่วยปรับแกไ้ขขอ้ผิดพลาดต่างๆ
จนวิทยานิพนธ์ฉบบัน้ีสามารถออกมาเป็นรูปเล่มท่ีเสร็จสมบูรณ์ได ้ ผูวิ้จยัจึงขอ 
กราบขอบพระคุณอาจารยม์า ณ ท่ีน้ี 
 ผูวิ้จยัขอขอบคุณผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้ง 65 ท่าน ท่ีให้ความร่วมมือในการให้สัมภาษณ์เป็น
อย่างดี ท าให้สามารถน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ ไปใช้ในการวิเคราะห์เพื่อจดัท าแผนการตลาด
และแผนด าเนินงานต่างๆ และช่วยใหส้ามารถน าขอ้มูลบางส่วนมาใชใ้นการอา้งอิงดว้ยเช่นกนั 
 สุดทา้ยน้ี ผูวิ้จยัขอขอบคุณเพื่อนๆ ทั้งจากวิทยาลยัการจดัการ หมาวิทยาลยัมหิดล ท่ีคอย
สนบัสนุนและให้ความช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั จนวิทยานิพนธ์เล่มน้ีผ่านไปไดด้ว้ยดี ขอบคุณเพื่อนๆ
ท่านอ่ืน รวมถึงครอบครัว ท่ีคอยใหก้ าลงัใจอยา่งดีตลอดการด าเนินงาน ขอแสดงความขอบคุณอีกคร้ัง 
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บทคดัยอ่ 
แผนธุรกิจแผนธุรกิจปากกกาลบเคร่ืองส าอางภายใตแ้บรนด์ “Makeup Fixer Pen”  เร่ิมมา

จากแนวคิดท่ีว่า การแต่งหนา้ถือเป็นกิจวตัรประจ าวนัของใครหลายๆคน เน่ืองจากการแต่งหนา้ท าให้
รู้สึกมัน่ใจมากขึ้น ช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพของตนเองให้ดีขึ้น แต่ไม่ใช่ทุกคนท่ีจะสามารถแต่งหนา้
ออกมาได้โดยไม่เกิดข้อผิดพลาด ในแต่ละขั้นตอนของการแต่งหน้ามีความยากง่ายท่ีแตกต่างกัน
ออกไป บางขั้นตอนตอ้งอาศยัความช านาญและความเคยชิน แมจ้ะไม่ใช่มือใหม่ก็มีโอกาสท่ีจะท า
พลาด จากเหตุผลท่ีกล่าวไปขา้งตน้ ท าให้ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจเล็งเห็นถึงโอกาสในการจดัตั้งธุรกิจ จึงได้
ริเร่ิมแผนธุรกิจปากกาลบเคร่ืองส าอาง ( Makeup fixer pen) เพื่อตอบโจทย์การแก้ปัญหาในการ
แต่งหนา้จากการท่ีตลาดความงามในประเทศไทยยงัไม่ไดมี้การผลิตหรือวางขายสินคา้ประเภทน้ี 
 โดยกลุ่มเป้าหมายจะเป็นกลุ่มลูกค้าอายุ 18 – 34 ปี ท่ีมีพฤติกรรมการแต่งหน้าแบบ 

Alpha Mom,  Makeup Over Mind,  Eye-dentity และ Makeup Virgin ซ่ึงมีความสามารถในการ
ขับเคล่ือนกระแสต่างๆในโลกโซเชียลได้ดี เปิดใจรับส่ิงใหม่ๆ หากสินค้าท่ีใช้มีคุณภาพและมี
ประสิทธิภาพท่ีดีจะมีโอกาสถูกแชร์ขอ้มูลต่อไดง้่าย 

แผนธุรกิจน้ีมีเงินลงทุน 500,000 บาท มีตน้ทุนถวัเฉล่ียเท่ากบั 12.50% โดยเร่ิมมีก าไรใน
ปีท่ี 2 มีมูลค่าปัจจุบนัอยู่ท่ี 241,089 บาท และอตัราผลตอบเเทนภายในเท่ากบั 65.36% ต่อปี ระยะเวลา
คืนทุน 1 ปี 7 เดือน 14 วนั ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 2 ปี 1 เดือน 6 วนั 
 
ค าส าคญั : เคร่ืองส าอาง/ แผนธุรกิจ/ การแต่งหนา้ 
 
66 หนา้ 
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บทที่ 1 

โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 

 

 
1.1ที่มาและความน่าสนใจของธุรกจิ 

ในปัจจุบนัตลาดความงามยงัเป็นตลาดท่ีมีความตอ้งการ และมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง
ในทุกๆปี โดยตลาดความงามไทยในปี 2565 มีมูลค่าสูงถึง 187.94 พนัลา้นบาท1 และคาดว่าจะมีการ
เติบโต 5.4% ต่อปี ในช่วงปี 2565-2569 นอกจากน้ียงัมีรายงานการวิเคราะห์จาก WGSN ว่าประเทศ
ไทยหันมาให้ความส าคญักบัสุขภาพผิวเป็นอนัดบัแรก โดยหันมาสนใจเวชส าอางท่ีมีส่วนผสมของ
ธรรมชาติท่ีมีความสะอาดและปลอดภยั (Christine, 2022) 

การแต่งหนา้ถือเป็นกิจวตัรประจ าวนัของใครหลายๆคน โดยจากขอ้มูลทางสถิติพบวา่
มีผูห้ญิงอายุระหว่าง 30-59 ปี ถึง 41% แต่งหนา้ทุกวนั ไม่ว่าจะออกจากบา้นหรือไม่ (statista, 2022) 
โดยจากการสัมภาษณ์2 พบวา่เหตุผลท่ีแต่งหนา้จากผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่ เน่ืองจากการแต่งหนา้ท า
ใหรู้้สึกมัน่ใจมากขึ้น ช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพของตนเองให้ดีขึ้น แต่งแลว้รู้สึกว่าตวัเองดูดีขึ้น สวย
ขึ้น รักตวัเองมากขึ้น นอกจากน้ียงัช่วยในการปกปิดหรืออ าพรางในจุดท่ีรู้สึกไม่มัน่ใจ ท าให้หนา้ตา
ดูไม่ซีดเซียวและไม่โทรม   

แต่ไม่ใช่ทุกคนท่ีจะสามารถแต่งหน้าออกมาได้โดยไม่เกิดข้อผิดพลาด ในแต่ละ
ขั้นตอนของการแต่งหนา้มีความยากง่ายท่ีแตกต่างกนัออกไป บางขั้นตอนอาจตอ้งอาศยัความช านาญ
และความเคยชิน ถึงแมจ้ะไม่ใช่มือใหม่ก็มีโอกาสท าพลาดได ้เช่น การกรีดอายไลเนอร์พลาด กรีดตา
ไม่เท่ากนั เขียนคิ้วไม่เท่ากนั ปัดมาสคาร่าเลอะ ทาลิปสติกเลอะ เป็นตน้ หากพลาดขึ้นมาจะใชเ้วลา
ในการแกไ้ขท่ีค่อนขา้งนานและยุ่งยาก เน่ืองจากตอ้งเสียเวลาในการใช้กา้นส าลีท่ีมีความมนและ
ใหญ่มาจุ่มกบัคลีนซ่ิงเพื่อแกไ้ขขอ้ผิดพลาด ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบักิจวตัรประจ าวนัของคนไทยท่ีตอ้ง
เจอกบัจราจรท่ีติดขดัในตอนเชา้ จึงตอ้งการความเร่งรีบ เพื่อไปใหท้นัเขา้เรียนหรือท างาน3  

โดยจากการสัมภาษณ์จ านวน 65 คน พบว่า มีจ านวนคนท่ีพบปัญหาการกรีดอายไลน์
เนอร์พลาด/กรีดตาเลอะ/กรีดตาไม่เท่ากนัมากท่ีสุดจ านวน 38 คน รองลงมาคือการเขียนคิ้วไม่เท่ากนั
จ านวน 32 คน การปัดมาสคาร่าเลอะจ านวน 31 คน และทาลิปสติกเลอะจ านวน 21 คน โดยวิธีการ

 
1 จาก 5.4 พนัลา้นดอลล่าร์สหรัฐ คิดท่ี exchange rate 1 ดอลล่าร์สหรัฐ = 34.80 บาท 
2 จากการสัมภาษณมี์จ านวน 57 คน จากจ านวนทั้งหมด 65 คน ตั้งแต่วนัท่ี 28 มีนาคม – 30 เมษายน 2566  
3 จากการสัมภาษณ์มีจ านวน 61 คน จากจ านวนทั้งหมด 65 คน ตั้งแต่วนัท่ี 28 มีนาคม – 30 เมษายน 2566 



2 

 

แกปั้ญหาท่ีคนส่วนเลือกท่ีจะน ามาใช้4 คือการใชค้อตตอนบตัหรือส าลี มาจุ่มกบัน ้ายเช็ดเคร่ืองส าอาง
เพื่อเช็ดบริเวณท่ีเลอะ แลว้จึงค่อยกรีดอายไลน์เนอร์หรือเติมคอนซีลเลอร์ในส่วนท่ีขาดหายไปอีก
รอบ ท าใหจ้ าเป็นตอ้งไปสายในเวลาเร่งรีบ ในขณะท่ีมีผูใ้หส้ัมภาษณ์บางส่วนกล่าววา่ หากไม่มีเวลา
ในการลบ ก็จะยอมออกจากบา้นในตอนนั้นเลย 

จากขอ้มูลและเหตุผลท่ีกล่าวไปขา้งตน้ ท าให้ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจเล็งเห็นถึงโอกาสใน
การจดัตั้งธุรกิจ จึงได้ริเร่ิมแผนธุรกิจปากกาลบเคร่ืองส าอาง ( Makeup fixer pen) เน่ืองจากตลาด
ความงามในประเทศไทยยงัไม่ไดมี้การผลิตหรือวางขายสินคา้ประเภทน้ี ท่ีจะสามารถตอบโจทยก์าร
แกปั้ญหาในการแต่งหน้าดงัท่ีกล่าวไปขา้งตน้ของลูกคา้ได ้ปากกาลบเคร่ืองส าอาง ( Makeup fixer 
pen) จะใชใ้นการลบจุดบกพร่องของการแต่งหนา้ต่างๆ สามารถใชไ้ดก้บัทัว่ทั้งใบหนา้ท่ีตอ้งการจะ
แกไ้ขแมแ้ต่จุดเล็กๆ เน่ืองจากหัวของผลิตภณัฑ์จะมีความเล็ก และเรียวแหลม ท าให้สามารถเขา้ถึง
ทุกจุด ช่วยอ านวยความสะดวกในการแต่งหนา้ให้มีความผิดพลาดน้อยลง และมีความรวดเร็วมาก
ขึ้น โดยมีสารสกดัจากธรรมชาติอย่าง บาร์เลย ์ซ่ึงเป็นวตัถุดิบท่ีสามารถหาไดจ้ากภายในประเทศ มา
เป็นหน่ึงในส่วนผสม เพื่อลดการระคายเคืองท่ีอาจเกิดขึ้นได ้เน่ืองจากมีการใชบ้ริเวณรอบดวงตา 

 
 

1.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกิจ (แรงกดดัน 5 ประการ - Five Force 
analysis) 

การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มอุตสาหกรรมเพื่อทราบถึงโอกาสและอุปสรรค โดยการใช้
ตวัวดัของ Porter’s 5 Force Model ซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยัภายนอกท่ีส าคญั 5 ส่วน  

โดยธุรกิจผลิตภณัฑ์ปากกาลบเคร่ืองส าอาง ( Makeup fixer pen) น้ี จะเป็นผูเ้ล่นหน้า
ใหม่ท่ีจะเขา้ไปในตลาดอุตสาหกรรมความงาม 
 

 
1.2.1 อุปสรรคการเข้ามาแข่งขันในตลาดของผู้แข่งขันหน้าใหม่ (Treat of New 

Entrants) 

• ประหยัดต่อขนาด (Economies of scale, -) 
เน่ืองจากเป็น SME ท่ีมีการใช้โรงงานรับจา้งผลิตแบบ OEM ท่ีมีการก าหนด จ านวน

ขั้นต ่าในการผลิต ท าให้มีตน้ทุนท่ีสูงขึ้นเน่ืองจากยงัไม่มีฐานลูกคา้จ านวนมากพอท่ีจะสามารถผลิต
 

4 จากการสัมภาษณ์จ านวน 64 คน จากจ านวนทั้งหมด 65 คน ตั้งแต่วนัท่ี 28 มีนาคม – 30 เมษายน 2566 มีเพียง 1 คนท่ีตอบว่าไม่
เคยพบปัญหา 
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ในปริมาณเยอะ และมีอ านาจในการ ต่อรองกบั supplier ในเร่ืองของวตัถุดิบต ่าส่งผลให้ตน้ทุนเฉล่ีย
ต่อหน่วยสูงขึ้น (bangkokbanksme, 2563) ดงันั้นการประหยดัต่อขนาดจึงส่งผลกระทบเชิงลบ (-) ต่อ
แบรนด ์Makeup fixer pen เน่ืองจากไม่ไดมี้ค าสั่งในการผลิตมากพอท่ีจะท าให้ตน้ทุนต่อหน่วยถูกลง
ได ้

•  ข้อจ ากดัด้านเงินลงทุน (Capital requirement, -) 
การท าธุรกิจเคร่ืองส าอางของผูเ้ล่นหนา้ใหม่ จ าเป็นตอ้งใชเ้งินลงทุนแรกเร่ิมหลายส่วน 

ได้แก่ งบประมาณด้านสินคา้ ซ่ึงประกอบไปด้วยค่าวตัถุดิบ, ค่าบรรจุภัฑณ์, ค่าออกแบบโลโก้ 
งบประมาณดา้นการตลาด ประกอบไปดว้ยค่าการท าส่ือ เช่น การถ่ายภาพสินคา้,การท าคลิปวิดิโอ
แนะน าสินคา้และวิธีการใช้งาน นอกจากน้ียงัมีโฆษณาสินคา้ตามส่ือในแต่ละช่องทาง และสุดทา้ย
คืองบประมาณดา้นการด าเนินงาน ซ่ึงเป็นค่าใชจ่้ายต่างๆให้ธุรกิจสามารถขบัเคล่ือนไปได ้(derma-
innovation, 2023) ดงันั้นการใชเ้งินลงทุนท่ีใชจึ้งค่อนขา้งสูง จึงส่งผลกระทบเชิงลบ (-) ต่อแบรนด์ผู ้
เล่นหนา้ใหม่อยา่ง Makeup fixer pen  

• การเข้าถึงช่องทางการจัดจ าหน่าย (Access to distribution channels, +) 
การใช้ Social Commerce เป็นเทรนด์ท่ีก าลังเติบโตขึ้ นอย่างต่อเน่ืองในปัจจุบัน 

เน่ืองจากสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้หรือผูซ้ื้อได้ง่าย ๆ ผ่านแพลตฟอร์มท่ีผูค้นใช้งานอยู่แลว้ เช่น 
Facebook, Instagram, Twitter, Line และ Youtube ซ่ึงมีผูใ้ช้งานจ านวนมาก และมีฟีเจอร์การโพสต์
สินค้าหรือโฆษณาท่ีเหมาะสมส าหรับการโฆษณาสินค้า  (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทาง
อิเลก็ทรอนิกส์, 2564) 

นอกจากน้ี สถานท่ีในการจัดจ าหน่ายท่ีเข้าถึงง่ายทั้ งผู ้จ  าหน่ายและผู ้ซ้ือ อย่าง
แพลตฟอร์มการขายสินคา้ออนไลน์ Shopee และ Lazada ช่วยเพิ่มความสะดวกสบายในการเลือก
สินคา้ และมีการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว ท าให้ลูกคา้ไดรั้บประสบการณ์การซ้ือขายท่ีดีและมัน่ใจกบัการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ (ป่ินชนก, 2564) ดงันั้น การใช ้Social Commerce มีผลกระทบเชิงบวก (+) ต่อแบ
รนด ์Makeup fixer pen 

 
1.2.2 ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry among existing 

competitors) 

• ตลาดมีการแข่งขันต ่า (Low competition market, +) 
 มีจ านวนคู่แข่งในตลาดน้อย เน่ืองจากแบรนด์ท่ีมีสินคา้ท่ีมีผลิตภณัฑ์คลา้ยๆกบัปาก

การลบเคร่ืองส าอางส่วนมากจะมีขายเฉพาะในต่างประเทศเป็นส่วนใหญ่ จากการส ารวจในตลาด
เคร่ืองส าอางในประเทศไทย มีคู่แข่งเพียง 2 รายท่ีออกสินคา้มาในลกัษณะเดียวกนั ไดแ้ก่แบรนด์ 
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SCLUXE แต่ไม่ได้ถูกโปรโมทให้มีความเด่นเน่ืองจากเป็นแบรนด์ท่ีมีไลน์อัพของสินค้าอ่ืนท่ี
ค่อนขา้งมาก (scluxebeauty, 2565) และแบรนด์ HELLO  (hellobeautys, 2565) ดงันั้นการท่ีตลาดมี
การแข่งขนัต ่าจึงส่งผลกระทบเชิงบวก (+) ต่อแบรนด์ Makeup fixer pen เน่ืองจากมีคู่แข่งทาง
การตลาดนอ้ย ท าใหผ้ลิตภณัฑมี์โอกาสท่ีขะถูกเลือกจากผูบ้ริโภคมากกวา่ตลาดท่ีมีคู่แข่งมาก 
 

1.2.3 อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyers) 
ตัวเลือกในตลาด (+) ในตลาดไม่ได้มีตัวเลือกเก่ียวกับสินค้าประเภทน้ีมาก ดังนั้น

โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะเปล่ียนไปซ้ือของแบรนด์อ่ืนจึงมีไม่มาก5 ให้อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค
ลดลงจึงส่งผลกระทบเชิงบวก (+) ต่อแบรนด ์Makeup fixer pen  

• จ านวนการซื้อของผู้บริโภค (Size of each customer order , +) 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ไดนิ้ยมซ้ือสินคา้ประเภทปากกาลบเคร่ืองส าอางในจ านวนมาก

ต่อการซ้ือในหน่ึงคร้ัง6 เน่ืองจากสินคา้ประเภทปากกาลบเคร่ืองส าอางใน 1 แท่งสามารถใชง้านได้
นาน และผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางแต่ละประเภทจะก าหนดวนัหมดอายุหลงัจากเปิดใชง้านผลิตภณัฑ ์
ท าใหพ้ฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคมีอตัราท่ีนอ้ย 

 
1.2.4 อ านาจการต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 
• จ านวนผู้ขาย (-) 
เน่ืองจากตัวผลิตภัณฑ์ในลักษณะเดียวกันยังไม่ได้เป็นท่ี รู้จักหรือแพร่หลายใน

ทอ้งตลาดไทย ท าให้ตอ้งสั่งจากโรงงานท่ีรับผลิตในต่างประเทศเท่านั้น รวมทั้งการเป็น SME อาจ
ท าให้ไม่สามารถสั่ งผ ลิตในจ านวนมากได้ อ านาจในการต่อรองกับ  supplier จึง มีน้อย 
(bangkokbanksme, 2563) เน่ืองจากโรงงานท่ีรับผลิตสินคา้ยงัมีจ านวนใหเ้ลือกนอ้ย จึงส่งผลกระทบ
เชิงลบ (-) ต่อแบรนด ์Makeup fixer pen 

 
1.2.5 ความเส่ียงจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) 
เน่ืองจากในปัจจุบันมีผูบ้ริโภคท่ียงัไม่เคยเห็นและไม่เคยรู้จักผลิตภัณฑ์ปากกาลบ

เคร่ืองส าอางน้ีอยู่ถึง 90% สินคา้ทดแทนท่ีผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะใช้ในการแก้ไขปัญหาเม่ือเกิดการ

 
5 จากการสัมภาษณ์ มีผูใ้ห้สัมภาษณ์ตอบว่าไม่เคยรู้จกั/ใชท่ี้ลบเคร่ืองส าอางแบบแท่งจ านวน 59 คน จากจ านวนทั้งหมด 65 คน 
ตั้งแต่วนัท่ี 28 มีนาคม – 30 เมษายน 2566  
6 จากการสัมภาษณ์ มีผูใ้ห้สัมภาษณ์ตอบว่าจะซ้ือลบเคร่ืองส าอางแบบแท่งไม่เกิน 1 แท่งต่อการซ้ือ 1 คร้ัง จ านวน 54 คน จาก
จ านวนทั้งหมด 65 คน ตั้งแต่วนัท่ี 28 มีนาคม – 30 เมษายน 2566 
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แต่งหน้าพลาด จึงเป็นคอตอนบตัและคลีนซ่ิง7 ท าให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกไม่มาก หากตอ้งการใช้
ผลิตภณัฑท่ี์มีความสะดวก รวดเร็ว และลบเคร่ืองส าอางไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพพร้อมกบัสารสกดั
จากธรรมชาติ จึงส่งผลกระทบเชิงบวก (+) ต่อแบรนด ์Makeup fixer pen  
 
ตารางท่ี 1.1 แสดงสรุปการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ 

แรงกดดัน 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกจิ 
อุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูแ้ข่งขนัหน้า
ใหม่ (Threat of New Entrants) 

- 

ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
(Rivalry among existing competitors) 

+ 

อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of 
Buyers) 

+ 

อ านาจการต่อรองของผู ้ขายวัตถุดิบ (Bargaining 
Power of Suppliers) 

- 

ความเส่ียงจากสินคา้ทดแทน (Threat of Substitutes) 
 

+ 

 

หมายเหตุ (+) หมายถึงส่งผลดีต่อธุรกิจ (-) ส่งผลลบต่อธุรกิจ 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนัท่ีง 5 ประการ พบว่าส่งผลกระทบเชิงบวกต่อการท าธุรกิจ
มากกวา่เชิงลบ ผูจ้ดัท าธุรกิจจึงมองวา่ธุรกิจในอุตสาหกรรมความงามน้ีมีความน่าสนใจ เม่ือพิจารณา
แลว้มีปัจจยัหลายดา้นท่ีสนบัสนุนให้กบัผูเ้ล่นหนา้ใหม่ ท่ีจะน าสินคา้อย่าง Makeup fixer pen เขา้มา
ในตลาดความงามไทย อาจตอ้งแบกรับกบัความเส่ียงในการต่อรองจาก supplier แต่เน่ืองจากเป็น
สินคา้ประเภทท่ียงัไม่มีในตลาดประเทศไทย อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อจึงมีไม่สูงนกั นอกจากน้ียงั
มีการน าส่วนผสมท่ีเป็นออร์แกนิค สร้างความแตกต่างจากแบรนด์อ่ืนๆ จะท าให้สามารถแข่งขันอยู่
ในอุตสาหกรรมน้ีได ้

 
 

1.3การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 

การวิเคราะห์สถานการณ์ของแบรนด ์Makeup fixer pen ซ่ึงเป็นผูเ้ล่นหนา้ใหม่เก่ียวกบั
ปัจจยัต่างๆท่ีส่งผลต่อการประกอบธุรกิจ โดยเปรียบเทียบบริษทัเคร่ืองส าอางคใ์นไทยท่ีมีประเภท

 
7 จากการสัมภาษณ์มีคนตอบว่าแกปั้ญหาดว้ยการใชค้ลีนซ่ิงและคอตตอนบตัจ านวน 54 คน จากจ านวนทั้งหมด 65 คน ตั้งแต่
วนัท่ี 28 มีนาคม – 30 เมษายน 2566 
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ของสินคา้ภายใตแ้บรนด์ของตวัเองท่ีมีความคลา้ยคลึงกนัอยา่ง SCLUXE Magic Eraser Pen ของแบ
รนด ์SCLUXE 

 

1.3.1 จุดแข็ง (Strengths) 
1.3.1.1 เป็นสินค้าท่ีมีวิธีการใช้งานง่าย ช่วยในการแก้ปัญหาของการ

แต่งหนา้ไดอ้ยา่งตรงจุด8  
1.3.1.2 มีการน าสารสกดัจากธรรมชาติ อย่างขา้วบาร์เลย ์ท่ีมีคุณสมบติั

ช่วยบ ารุงใหผ้ิวมีความชุ่มช่ืน เก็บกกัน ้าไวก้บัเซลล ์ช่วยฟ้ืนฟูผิวท่ีแหง้เสีย และลดเลือนร้ิวรอย (anti-
wrinkle) (Sci Rep, 2021) ท าให้มีโอกาสเกิดความระคายเคืองท่ีน้อยกว่าถา้เทียบกบัแบรนด์อ่ืนท่ี
ไม่ไดเ้ป็นออร์แกนิคและมีส่วนผสมของน ้าหอม (women.kapook, 2562) 
 

1.3.2 จุดอ่อน (Weaknesses) 
1.3.2.1 ยงัมี brand awareness ต ่า เน่ืองจากเป็นแบรนด์ท่ีเป็นผูเ้ล่นหน้า

ใหม่และไม่ได้มีฐานลูกค้า จึงอาจส่งผลต่อความมัน่ใจทั้งในประสิทธิภาพของสินค้าและความ
ปลอดภยัของส่วนผสมต่างๆ 

1.3.2.3 เงินทุนในการด าเนินธุรกิจมีจ ากดั และผูจ้ดัท ายงัมีความช านาญ
ในการด าเนินธุรกิจนอ้ย 
 

1.3.3 โอกาส (Opportunity) 
  1.3.3.1 จากกระแสของ clean beauty ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยม ท าให้ผูบ้ริโภค
หันมาให้ความสนใจกบัส่วนผสมท่ีใส่ลงไปในผลิตภณัฑ์ และหลีกเล่ียงส่วนผสมท่ีอาจก่อให้เกิด
การแพห้รือการระคายเคือง การเลือกส่วนผสมท่ีมีสารสกดัจากธรรมชาติเขา้มาอยู่ในสินคา้ ช่วยลด
การระคายเคืองรอบดวงตา จึงเป็นการเพิ่มโอกาสในการเลือกตัดสินเลือกซ้ือสินค้าให้มากขึ้น 
(thestandard, 2564) 
 

1.3.4 อุปสรรค (Threat) 
1.3.4.1 โรงงานในการผลิตเคร่ืองส าอางค์ในไทยส่วนใหญ่ ยงัไม่ไดรั้บ

ผลิตสินคา้ประเภทน้ี9 เน่ืองจากความแพร่หลายในการใชสิ้นคา้ประเภทน้ีในประเทศไทยยงัค่อนขา้ง
 

8 จากการสัมภาษณ์มีคนตอบว่าผลิตภณัฑช้ิ์นน้ีจะช่วยแกปั้ญหาการแต่งหนา้ท่ีผิดพลาดไดจ้ านวน 61 คน จากจ านวนทั้งหมด 65 
คน ตั้งแต่วนัท่ี 28 มีนาคม – 30 เมษายน 2566 
9 จากการส ารวจโรงงานรับผลิตเคร่ืองส าอางท่ีมีในทอ้งตลาด (ส ารวจขอ้มูลเม่ือวนัท่ี 15 มีนาคม) 
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นอ้ย และไม่ไดเ้ป็นท่ีรู้จกัมากเม่ือเทียบกบัในต่างประเทศ และสินคา้ดงักล่าวยงัเป็นสูตรใหม่ท่ีมีการ
น าส่วนผสมจากสารสกดัธรรมชาติอยา่ง บาร์เลยม์าใช ้ท าใหย้งัไม่สามารถประเมิณระยะเวลาในการ
ทดลองผลิตและราคาตน้ทุนใหมี้ความชดัเจนได ้ 
 
 

1.4 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
 

1.4.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
มุ่งมัน่ท่ีจะเป็นหน่ึงในแบรนด์เคร่ืองส าอางค์ในประเทศไทย ท่ีจะช่วยแก ้pain point 

ในการแต่งหน้าของผูบ้ริโภคให้ตรงจุด ท าให้ปัญหาในการแต่งหน้าหมดไป โดยเพิ่มสารสกดัจาก
ธรรมชาติท่ีมีความอ่อนโยนและมีโอกาสก่อให้เกิดความระคายเคืองน้อยเขา้มาในผลิตภณัฑ์ ให้
สามารถผูบ้ริโภคมัน่ใจไดว้า่การเลือกซ้ือสินคา้จากแบรนดจ์ะมีประสิทธิภาพและความปลอดภยั 

 
1.4.2 พนัธกจิ (Mission) 

1.4.2.1 น าเสนอเคร่ืองส าอางท่ีใส่สารสกดัจากธรรมชาติ ประเภทท่ีลบ
เคร่ืองส าอางคใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกัและถูกใชก้นัอยา่งแพร่หลายในประเทศไทย 

 1.4.2.2 มุง่สร้างการรับรู้ของแบรนด ์สร้างความเช่ือใจใหก้บัลูกคา้ 
 1.4.2.3 มุง่หวงัในการใชส้ารสกดัจากธรรมชาติท่ีหาไดจ้ากในประเทศ 
 
1.4.3 เป้าหมาย (Goals) 
 1.4.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (ปีท่ี1) :  

-  ได้ผ่านการรับรองมาตรฐานท่ียอมรับโดยทั่วไปของส านัก
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และมาตรฐานต่างๆ เช่น GMP เป็นตน้ 

- มียอดไลคแ์ฟนเพจ 1,500 ไลค์10 
- สร้างช่องทางออนไลน์ในการจัดจ าหน่ายสินคา้ ได้แก่ Facebook 

fanpage, Line Official, Shopee, Lazada 
1.4.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี2-3) : 

 
10 อา้งอิงจากยอดไลคเ์ฟซบุ๊คแฟนเพจ SCLUXE (8,500 ไลค)์ เปิดมาเป็นเวลา 5 ปี   เม่ือค านวนออกมาแลว้จะไดย้อดไลคเ์ฉลี่ยอยูท่ี่ 
1,700 ต่อปี แต่เน่ืองจากแบรนด ์Makeup Fixer pen เป็นแบรนดผ์ูเ้ล่นหนา้ใหม ่และไม่ไดมี้ฐานผูติ้ดตามเดิมจากการเป็น beauty blogger 

เหมือนแบรนด ์SCLUXE จึงประมาณยอดไลคอ์ยูท่ี่ 1,500 ต่อปี 
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 - มียอดไลคแ์ฟนเพจ 3,000 ไลค์11 
 - มีการพฒันาสินคา้อ่ืนๆออกมาสู้ตลาด 1 ช้ิน ได้แก่ลบมาสคาร่าแบบ
พกพา โดยไม่ตอ้งใช ้eye remover ในการลบใหเ้กิดร้ิวรอยรอบดวงตา 

1.4.3.2 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี4-5) : 
- มียอดไลคแ์ฟนเพจมากกวา่ 8000 ไลค์11 
- มียอดขายต่อเดือนไม่ต ่ากวา่ 200,000 บาท12 
 

 

1.5 ปัญหาของผู้บริโภคและคุณค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) 
ตารางท่ี 1.2 ปัญหาและคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ13 
ปัญหาของผู้บริโภค 
(Customers Pain) 

คุณค่าท่ีคาดว่าลุกค้าจะได้รับ 
(Customers Gain) 

เกิดความผิดพลาดในขณะท่ีแต่งหน้า เช่น การ
กรีดอายไลเนอร์พลาด กรีดตาไม่เท่ากนั เขียนคิ้ว
ไม่เท่ากัน ปัดมาสคาร่าเลอะ ทาลิปสติกเลอะ 
เป็นตน้ 

ผลิตภณัฑ์ท่ีใช้ในการลบเคร่ืองส าอางเฉพาะจุด
ไดอ้ยา่งสะดวกและมีประสิทธิภาพ 

การแก้ไขการแต่งหน้าท่ีผิดพลาดมีขั้นตอนท่ี
ยุ่งยากและใช้เวลานาน เช่น การใช้กา้นส าลีท่ีมี
ความมนและใหญ่มาจุ่มกับคลีนซ่ิงเพื่อแก้ไข
ขอ้ผิดพลาด หรือการลงคอนซีลเลอร์ทบั 

สามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็วเพียงแค่เปิด
ฝาปากกาออกมาแลว้แตม้ไปยงัจุดท่ีตอ้งการจะ
แกไ้ข ลบไดแ้มก้ระทัง่ในจุดเลก็ๆ 

 
การระคายเคืองต่อผิวหนังบริเวณรอบดวงตา 
ห รื อ ก า ร แพ้ส า ร เ ค มี ท่ี เ ป็ น ส่ วนผสมใน
เคร่ืองส าอาง 

หลีกเล่ียงการใชส้ารเคมีท่ีท าให้มีโอกาสเกิดการ
ระคายเคืองสูง และหันมาใช้สารสกัดจาก
ธรรมชาติอย่าง ขา้วบาร์เลย ์ท่ีมีคุณสมบติัช่วย
บ ารุงให้ผิวมีความชุ่มช่ืน เก็บกกัน ้ าไวก้บัเซลล์ 
ช่วยฟ้ืนฟูผิวท่ีแหง้เสีย และลดเลือนร้ิวรอย 

 
 

11 อา้งอิงจากยอดไลคเ์ฟซบุ๊คแฟนเพจ SCLUXE (8,500 ไลค)์ เปิดมาเป็นเวลา 5 ปี เม่ือค านวนออกมาแลว้จะไดย้อดไลคเ์ฉลี่ยอยูท่ี่ 
1,700 ต่อปี ทางแบรนดจึ์งประมาณยอดไลคใ์นปีท่ี 2 – 3 อยูท่ี่ 3,000 ไลค ์
12 อา้งอิงจากขอ้มูลประกอบการของ EVERPINK (เคร่ืองส าอางแบรนดไ์ทยหนา้ใหม่) โดยมีรายไดร้วมในปี 2564 อยูท่ี่ 5,269,288.9 
บาทเฉลี่ยเดือนละ 433,3333 บาท   
13 จากการสัมภาษณ์มีจ านวนทั้งหมด 65 คน ตั้งแต่วนัท่ี 28 มีนาคม – 30 เมษายน 2566 
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บทที่ 2 

แผนการตลาด 

 
 

2.1 การศึกษาภาพรวมตลาด 

ประเทศไทยเป็นตลาดอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางและความงามท่ีส าคญั ในช่วงปีท่ีผ่าน
มา 221,000 ลา้นบาท จึงถือเป็นศูนยก์ลางอุตสาหกรรมความงามท่ีส าคญั และผลิตภณัฑท่ี์ Made in 
Thailand นั้นยงัได้รับความนิยมสูงสุดในกลุ่มประเทศอาเซียน นอกจากน้ีประเทศไทยยงัมีการ
ส่งออกผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมความงามดา้นการบ ารุงผิวเพิ่มขึ้นอีก 22% (dailynews, 2565) 

โดยสาเหตุส าคัญท่ีท าให้ธุรกิจเคร่ืองส าอางมีอัตราการเจริญเติบโตและขยายอย่าง
ต่อเน่ืองทุกปี เพราะผูค้นในยุคปัจจุบนัทั้งเพศชาย เพศหญิง และเพศท่ีสามทั้งหลายในทุก ๆ ช่วงวยั 
โดยเฉพาะในวยัหนุ่มสาวต่างให้ความสนใจใส่ใจเก่ียวกับเร่ืองสุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ
รวมทั้งการดูแลตวัเองมากขึ้น ส่งผลให้ผลิตภณัฑ์ความงามในทอ้งตลาดไม่ว่าจะเป็นเมดอินไทย
แลนดห์รือน าเขา้จากต่างประเทศ และท่ีร่วมทุนกนั ขายดิบขายดี ท าเงินกอ้นโตใหก้บัผูป้ระกอบการ
ของไทยและต่างชาติ รวมถึงจ านวนของของสถานเสริมความงามต่าง ๆท่ีมีมากขึ้น (krungsri, 2565) 
 
 

2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาด 

การวิเคราะห์คู่แข่ง จะท าการวิเคราะห์คู่แข่งทางตรงของ Makeup fixer pen ซ่ึงจะเป็น
แบรนด์ท่ีมีผลิตภณัฑ์ปากกาลบเคร่ืองส าอาง โดยในตลาดเคร่ืองส าอางของประเทศไทยในขณะน้ี 
เพียง 2 แบรนด์ท่ีมีการผลิตสินคา้ประเภทน้ีออกมาจ าหน่าย ไดแ้ก่แบรนด์ SCLUXE และแบรนด์ 
HELLO ในการวิเคราะห์คู่แข่งน้ีจะแบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑ์ ราคาและช่องทางการจดัจ าหน่าย 
โดยรวบรวมขอ้มูลทุติยภูมิจากอินเทอร์เน็ตและ official website ของแบรนด์ มีรายละเอียดดงัตาราง
ท่ี 2.1 
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ตาราง 2.1 ตารางแสดงการวิเคราะห์คู่แข่ง 4 ดา้น (4Ps)  

ท่ีมา : SCLUXE (2023), Hello Beauty (2023), Quick Flick (2023)   
 
หมายเหตุ : เคร่ืองหมาย  หมายถึง มีการจดัจ าหน่ายในช่องทางนั้นๆ 

  เคร่ืองหมาย  หมายถึง ไม่มีการจดัจ าหน่ายในช่องทางนั้นๆ 

   
 

 
14 จาก 19.99 ดอลล่าร์สหรัฐ คิดท่ี exchange rate 1 ดอลล่าร์สหรัฐ = 34.80 บาท 
 

 
ปัจจัยด้านต่างๆ 

ผลิตภัณฑ์ปากกาลบเคร่ืองส าอาง 

Makeup Fixer 
pen 

คู่แข่งหลัก คู่แข่งรอง 

SCLUXE HELLO Quick Flick 

Logo     

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target) ช่วงวยัรุ่นไปจนถึงวยั
กลางคน 
ท่ี มี ก า ร ใ ช้
เ ค ร่ื อ ง ส า อ า ง
แต่งหนา้ 

ช่วงวยัรุ่นไปจนถึงวยั
กลางคน 
ท่ี มี ก า ร ใ ช้
เ ค ร่ื อ ง ส า อ า ง
แต่งหนา้ 

ช่วงวยัรุ่นไปจนถึงวยั
กลางคน 
ท่ี มี ก า ร ใ ช้
เ ค ร่ื อ ง ส า อ า ง
แต่งหนา้ 

ช่วงวยัรุ่นไปจนถึงวยั
กลางคน 
ท่ี มี ก า ร ใ ช้
เ ค ร่ื อ ง ส า อ า ง
แต่งหนา้ 

ผ ลิ ต ภั
ณฑ์  

ลักษณะผลิตภัณฑ์ หวัปากกาฟองน ้า หวัปากกาฟองน ้า หวัปากกาพู่กนั หวัปากกาพู่กนั 

ปลายผลิตภัณฑ์  
(mm) 

ปลายปากกา 
มีขนาด 2 mm 

ไม่ระบุ ปลายปากกา 
มีขนาด 1 mm 

ไม่ระบุ 

ราคาต่อหน่วย (บาท) 289 350 159 69614 

ช่ อ ง
ทางการ
จั ด
จ าหน่า
ย 

Facebook     

Instagram     

Line Official     

Official Website     

Shopee     

Lazada     

ร้ า น ข า ย
เคร่ืองส าอาง 

    
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2.3 เคร่ืองมือวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายและผลติภัณฑ์ในตลาด (STP) 

ผลิตภณัฑ์ Makeup Fixer pen จะใช้ STP ในการวิเคราะห์การแบ่งส่วนทางการตลาด  

(Segmentation) กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  (Targeting)  และต าแหน่งทางการตลาด  (Positioning) โดยมี
แหล่งข้อมูลทุติยภูมิมาจากการสืบค้นทางอินเทอร์เน็ตและข้อมูลปฐมภูมิจากการส ารวจข้อมูล
พฤติกรรมการใชเ้คร่ืองส าอางดว้ยการสัมภาษณ์และการท าแบบสอบถามของคนในแต่ละช่วงวยั ซ่ึง
มีรายละเอียดดงัน้ี 

 

2.3.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
2.3.1.1 เกณฑด์า้นประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation)   

 

ตาราง 2.2 การแบ่งกลุ่มประชากรตามอายุ 
 

อายุ 

นอ้ยกวา่ 18 ปี 
18 – 23 ปี 
24 – 34 ปี 
35 – 60 ปี 
มากกวา่ 60 ปี 

 

ท่ีมา : คณะแพทยศาสตร์โรงพยาบาลรามาธิบดี (2565)   
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2.3.1.2 เกณฑด์า้นพฤติกรรรมของผูบ้ริโภค (Behavioral Segmentation)    
 

ตาราง 2.3 การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการใชเ้คร่ืองส าอางในการแต่งหนา้  
 

ระดับการแต่งหน้า เคร่ืองส าอางท่ีใช้ 
Early Jobbers • เพิ่งเขา้สู่ตลาดแรงงานใหม่ อยู่ในขั้นตอนการเปล่ียน

จากสังคมการเรียนไปสู่สังคมการท างาน 
• แนวคิดเก่ียวกับความงาม  : ต้องการลุคท่ีเรียบง่าย 
ธรรมชาติ ให้พร้อมส าหรับการเขา้ท างานใหม่ ไม่ว่าจะ
เป็นผา่นการประชุมในโลกจริงหรือโลกออนไลน์ 
• พฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอาง : แต่งหน้าให้ดูเหมือน
ไม่ไดแ้ต่ง (Makeup no makeup) 
• รายการเคร่ืองส าอางหลกัๆท่ีใช ้: 

- BB ครีม 
- CC ครีม 
- DD/EE ครีม 
- รองพื้นเน้ือ liquid 

Bare Necessities • อาย ุ45 ปีขึ้นไปท่ีเป็นนกัธุรกิจอิสระ ท างานฟรีแลนซ์/
แม่บา้น 
• แนวคิ ด เ ก่ี ย วกับคว ามงาม  :  ไม่ ได้ มี ก ารออก
จากบน้หรือมีเร่ืองให้ตอ้งพบเจอผูค้นบ่อย จึงมกัไม่ค่อย
แต่งหนา้/แต่งแบบธรรมชาติ 
• พฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอาง : แต่งหน้าแบบเรียบ
ง่าย เพื่อปกปิดจุดด่างด าและท าใหผ้ิวดูเรียบเนียน 
• รายการเคร่ืองส าอางหลกัๆท่ีใช ้: 

- BB ครีม 
- แป้งฝุ่ น 
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ตาราง 2.3 การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการใชเ้คร่ืองส าอางในการแต่งหนา้ (ต่อ) 
 

ระดับการแต่งหน้า เคร่ืองส าอางท่ีใช้ 
Skinsecure • มีรายไดใ้นครัวเรือนต ่าและอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีชนบท 

• แนวคิดเก่ียวกับความงาม : เคร่ืองส าอางสามารถช่วย
ให้ใบหนา้เกิดการเปล่ียนแปลง จากการมีขอ้บกพร่องท่ี
ชดัเจนเป็นสวยงามท่ีโดดเด่น 
• พฤ ติกรรมการใช้ เค ร่ืองส าอาง  :  ใช้ผ ลิ ตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางหลายช้ินเพื่อปกปิดข้อบกพร่องอย่าง
สมบูรณ์และเพื่อให้ได้ลุคการแต่งหน้าท่ีเป็นไปตาม
ความตอ้งการ 
• รายการเคร่ืองส าอางหลกัๆท่ีใช ้: 

- บลชัออน 
- BB ครีม 
- CC ครีม 
- รองพื้นเน้ือ liquid 
- คอนซีลเลอร์ 
- แป้งฝุ่ น 
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ตาราง 2.3 การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการใชเ้คร่ืองส าอางในการแต่งหนา้ (ต่อ) 
 

ระดับการแต่งหน้า เคร่ืองส าอางท่ีใช้ 
Alpha Mom 
 

• ผู ้หญิงอายุ  35 ปีขึ้ นไปท่ีอาศัยอยู่ในพื้นท่ี เมือง มี
การศึกษาสูง มีรายไดสู้ง และเป็น working women 
• แนวคิดเก่ียวกับความงาม  : เคร่ืองส าอางช่วยให้เธอ
สามารถเพลิดเพลินกับ "เวลาตวัเอง" ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึง
ของกิจกรรมในการสันทนาการของเธอ แม่แบบแอลฟา 
(Alpha Moms) ชอบทดลองและติดตามเทรนดค์วามงาม  
• พฤติกรรมการใชเ้คร่ืองส าอาง : มีวิธีการแต่งหนา้อย่าง
ท่ีละเอียดเพื่อใหไ้ดลุ้คท่ีสมบูรณ์แบบในทุกวนั 
• รายการเคร่ืองส าอางหลกัๆท่ีใช ้: 

- อายแชโดว ์
- อายไลเนอร์ 
- ผลิตภณัฑค์ิ้ว 
- ลิปสติก 
- ลิปกลอส 
- รองพื้นเน้ือ liquid 
-คอนซีลเลอร์ 
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ตาราง 2.3 การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการใชเ้คร่ืองส าอางในการแต่งหนา้ (ต่อ) 
 

ระดับการแต่งหน้า เคร่ืองส าอางท่ีใช้ 
Makeup Over Mind 
 

•ผูห้ญิงอายุ 18-34 ปีท่ีมีรายไดร้ะดบักลางถึงสูง มีการใช้
หมวดหมู่เคร่ืองส าอางแบบ high end ให้ความส าคญักบั
เร่ืองของความงามในไลฟ์สไตล์และการใช้ชีวิตของ
ตวัเอง 
•แนวคิดเก่ียวกบัความงาม: ตอ้งการดูดีขึ้นทั้งภายในและ
ภายนอกเพื่อตวัเอง  
•พฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอาง : แต่ งหน้าเต็มและ
ละเอียด โดยมักใช้เคร่ืองส าอาค์จากทุกหมวดหมู่ใน 
makeup routine ของตวัเอง 
•รายการเคร่ืองส าอางหลกัๆท่ีใช ้: 

- รองพื้นเน้ือ liquid 
- คอนซีลเลอร์ 
- อายแชโดว ์
- อายไลเนอร์ 
- ท่ีเขียนคิ้ว 
- ลิปสติก 
- ลิปกลอส 
- บาลม์ลิปสีอ่อน 
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ตาราง 2.3 การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการใชเ้คร่ืองส าอางในการแต่งหนา้ (ต่อ) 
 

ระดับการแต่งหน้า เคร่ืองส าอางท่ีใช้ 
Eye-dentity 
 

•คนท่ีอาศัยอยู่ในพื้นท่ีเมือง ผูห้ญิงท่ีท างาน
และมีรายไดร้ะดบักลางถึงสูง สภาพการเงินดี 
•แนวคิดเก่ียวกับความงาม: เคร่ืองส าอางเป็น
เ ร่ื อ งส นุกและ น่ าทดลอง  เ ป็นทางก า ร
แสดงออกให้เห็นถึงตัวตนของตนเอง จึงมี
ความเพลิดเพลินกับการลองเทรนด์ความงาม
ใหม่ๆ การช้อปป้ิงสินคา้เคร่ืองส าอางเป็นการ
ประพฤติการณ์ท่ีใช้เพื่อสร้างความผ่อนคลาย
แก่ตนเอง 
•พฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอาง : ย ังคงใช้
เคร่ืองส าอางเช่นเดิมกับช่วงก่อนการระบาด
ของ โรค COVID-19 ใชเ้วลาและแต่งหน้าเท่า
เดิม ให้ความส าคญักบัการแต่งหนา้ดวงตามาก
ขึ้ น เ น่ืองจากเป็นพื้ น ท่ี ท่ี เผยขณะสวมใส่
หนา้กาก 
•รายการเคร่ืองส าอางหลกัๆท่ีใช ้: 

- รองพื้นเน้ือ liquid 
- คอนซีลเลอร์ 
- อายแชโดว ์
- อายไลเนอร์ 
- ท่ีเขียนคิ้ว 
- ลิปสติก 
- ลิปกลอส 
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ตาราง 2.3 การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการใชเ้คร่ืองส าอางในการแต่งหนา้ (ต่อ) 
 

ระดับการแต่งหน้า เคร่ืองส าอางท่ีใช้ 
Makeup Virgin •นักเรียนและคนท่ีเพิ่งเร่ิมงานท่ีมีฐานะปาน

กลาง จากครอบครัวระดบักลาง 
•แนวคิ ด เ ก่ี ย วกับคว ามง าม :  เพิ่ ง เ ร่ิ ม ใช้
เคร่ืองส าอาง เนน้การใชง้านเคร่ืองส าอางท่ีเห็น
ถึงการเปล่ียนแปลง ผลลพัธ์ท่ีสามารถมองเห็น
ได ้
•พฤ ติ ก ร รมก า ร ใ ช้ เ ค ร่ื อ ง ส า อ า ง  :  ใ ช้
เคร่ืองส าอางระดับเร่ิมต้นและแต่งหน้าเบาๆ 
เช่น แป้งและลิปสี 
•รายการเคร่ืองส าอางหลกัๆท่ีใช ้: 

- BB ครีม 
- ผลิตภณัฑค์ิ้ว 
- ลิปทินต ์
- แป้ง 

 
ท่ีมา : mintel (2023) 
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2.3.2 การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 

ตาราง 2.4 การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคของผลิตภณัฑ ์Makeup fixer pen   
 
         อายุ 

 

กลุ่มผู้บริโภค 

น้อยกว่า 18 
ปี 

18 – 23 ปี 24 – 34 ปี 35 – 60 ปี มากกวา่ 60 ปี 

Early Jobbers      
B a r e 
Necessities 

  
 

  
 

 

Skinsecure      

Alpha Mom   
 
 

กลุ่มเป้าหมายหลกั 
 
 
 

 
 
 

กลุ่มเป้าหมาย
รอง 

 

Makeup Over 
Mind 

  

Eye-dentity   
M a k e u p 
Virgin 

  

  

จากขอ้มูลในตาราง 2.3 และ 2.4 ซ่ึงไดม้าจากการส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภค จะ
สามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้อกเป็น 2 กลุ่มหลกั ดงัน้ี 

  2.3.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลกั เป็นกลุ่มลูกคา้อายุ 18 – 34 ปี ท่ีมีพฤติกรรม

การแต่งหน้าแบบ Alpha Mom, Makeup Over Mind, Eye-dentity และ Makeup Virgin โดยกลุ่ม
คนเหล่าน้ีจะเป็นกลุ่มคนท่ีมีความสามารถในการขบัเคล่ือนกระแสต่างๆในโลกโซเชียลไดดี้ มีการ
บอกต่อขอ้มูลใหม่ๆและเปิดใจรับส่ิงใหม่ๆ หากสินคา้ท่ีใช้มีคุณภาพและมีประสิทธิภาพท่ีดีจะมี
โอกาสถูกแชร์ขอ้มูลต่อไดง้่าย นอกจากน้ียงัเป็นกลุ่มคนท่ีอยูใ่นวยัตั้งแต่เร่ิมท่ีจะฝึกแต่งหนา้มากขึ้น 
เพราะเป็นช่วงเปล่ียนผ่านในการเขา้มหาวิทยาลยัไปจนถึงวยัท่ีจบการศึกษาและเร่ิมเขา้สู่วยัท างาน 
รวมถึง working women ท าให้ผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวกบัปากกาลบเคร่ืองส าอางค่อนขา้งเป็นสินคา้ท่ีตอบ
โจทยก์บัการใชชี้วิต ไม่ว่าจะเป็นการอ านวยความสะดวกในเร่ืองของการแกไ้ขการแต่งหนา้ท่ีเลอะ
และพลาด หรือจะเป็นในเร่ืองของความรวดเร็วในการใชสิ้นคา้เพื่อให้สะดวกต่อการใชง้านในเวลา
ท่ีเร่งรีบ เช่นการไปท างานหรือไปเรียน เป็นตน้  
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  2.3.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง เป็นกลุ่มลูกคา้อายุ 34 – 60 ปี ท่ีมีพฤติกรรม
การแต่งหนา้หมือนกลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มคนเหล่าน้ีจะเป็นกลุ่มคนท่ีมีก าลงัทรัพยแ์ละมีอ านาจใน
การบริหารจดัการเงิน/การเลือกซ้ือสินคา้ต่างๆดว้ยตวัเอง ยงัคงมีการแต่งอยู่ในชีวิตประจ าวนั มีวิถี
ชีวิตท่ีไม่แตกต่างจากกลุ่มเป้าหมายหลักมากนัก แต่การมีความช านาญในการแต่งหน้า และ
ความคุน้เคยกบัการใช้เคร่ืองส าอางต่างๆท่ีมากกว่า โดยจากขอ้มูลของการสัมภาษณ์ บางรายอาจมี
การลดขั้นตอนการแต่งหน้าลง เน่ืองจากมีความเหน่ือยเพิ่มขึ้นจากภาระงาน หรืออาจลดลงเพื่อให้
หนา้ดูมีความอ่อนกวา่วยัมากขึ้น แต่งยงัคงมีความเร่งรีบในชีวิตประจ าวนัอยู ่
 

2.3.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
 

 
 

 
 

 
 
 
 
 

รูปท่ี2.1 Perceptual Map ของผลิตภณัฑป์ากกาลบเร่ืองส าอาง 
 

การวิเคราะห์ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ปากกาลบเร่ืองส าอาง Makeup fixer pen จะใช้ 
Perceptual Map เพื่อให้เห็นภาพได้อย่างชัดเจน ดังรูปท่ี 2.1 โดยจากการส ารวจและสัมภาษณ์
กลุ่มเป้าหมาย พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการใชง้าน เช่นในเวลาเร่ง
รีบ15 นอกจากน้ียงัพบว่ามีผูใ้ช้บางส่วนเคยพบปัญหาความระคายเคืองเม่ือใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวกับ
รอบดวงตา16 ดงันั้นจึงจะแบ่งแกนแนวตั้งเป็นความออร์แกนิค17 เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ Makeup fixer 
pen มีการใส่ส่วนผสมของสารสกดัจากบาร์เล่ย ์และแกนแนวนอนเป็นความสะดวกในการใชง้าน   

 
15 จากการสัมภาษณ์ พบว่ามีผูท่ี้ให้ความส าคญักบัความสะดวกในการใชง้าน เช่นในเวลาเร่งรีบ จ านวน 61 คน จากจ านวน
ทั้งหมด 65 คน ตั้งแต่วนัท่ี 28 มีนาคม – 30 เมษายน 2566 
16 จากการสัมภาษณ์ พบว่ามีผูท่ี้เคยใชผ้ลิตภณัฑใ์ดๆรอบดวงตาแลว้ก่อให้เกิดการแพ ้หรือ รู้สึกแสบตา/ระคายเคืองตา จ านวน 22 
คน จากจ านวนทั้งหมด 65 คน ตั้งแต่วนัท่ี 28 มีนาคม – 30 เมษายน 2566 
17 จากงานวิจยัการใชส่้วนผสมท่ีเป็นออร์แกนิคไม่ไดแ้ปลว่าจะไม่ระคายเคือง แต่มีโอกาสท่ีจะก่อในเกิดความระคายเคืองนอ้ย 

ความเป็นออร์แกนิคสูง 

ความเป็นออร์แกนิคต ่า 

ความสะดวกในการใชง้านมาก ความสะดวกในการใชง้านนอ้ย 
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2.4 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 

 

2.4.1 กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategy) 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปท่ี 2.2 เคร่ืองหมายการคา้ปากกาลบเคร่ืองส าอาง ( Makeup fixer pen) 

 
ช่ือตราผลิตภณัฑ ์ปากกาลบเคร่ืองส าอาง ( Makeup fixer pen) ใชใ้นการลบจุดบกพร่อง

ของการแต่งหน้าต่างๆ สามารถใช้ไดก้บัทัว่ทั้งใบหน้าท่ีตอ้งการจะแกไ้ขแมแ้ต่จุดเล็กๆ โดยมีสาร
สกดัจากธรรมชาติอย่าง บาร์เลย ์ซ่ึงเป็นวตัถุดิบท่ีสามารถหาไดจ้ากภายในประเทศ มาเป็นหน่ึงใน
ส่วนผสม เพื่อลดการระคายเคืองท่ีอาจเกิดขึ้นได ้

 หัวของผลิตภณัฑจ์ะเป็นหัวปากกาฟองน ้ า มีความเล็ก และเรียวแหลม ท าให้สามารถ
เขา้ถึงทุกจุด ช่วยอ านวยความสะดวกในการแต่งหนา้ให้มีความผิดพลาดนอ้ยลง และมีความรวดเร็ว
มากขึ้น ขนาดเลก็ กะทดัรัด พกพาสะดวก 

 
ด้านคุณสมบัติ : 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี2.3 วิธีการใชง้านของผลิตภณัฑ์ 
ท่ีมา : The Quick Flick official Tiktok account (2023) 
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รูปท่ี 2.4 คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์
ท่ีมา : The Quick Flick official Tiktok account (2023) 

 

- ช่วยลบเส้นอายไลน์เนอร์ ลบรอยเป้ือนของคิ้วท าให้คิ้วมีความคมชัดขึ้ นตามท่ี
ตอ้งการ ลบรอยเป้ือนจากมาสคาร่าหรือรอยเป้ือนจากลิปสติกส่วนเกินได ้ลบเคร่ืองส าอางกนัน ้ าได้
อยา่งหมดจด  

- มีขนาดเล็กกระทดัรัด พกพาสะดวก สามารถใช้ไดต้ลอดทั้งวนั ใช้ลบในพื้นท่ีเล็กๆ
บนใบหนา้เพื่อเก็บรายละเอียดของเคร่ืองส าอางท่ีแต่งได ้  

- ไม่ผ่านการทดลองกบัสัตว ์ไม่มีส่วนผสมท่ีเป็นอนัตรายต่อดวงตา และไม่ก่อให้เกิด
การแพ ้

- มีส่วนผสมจากสารสกดัจากธรรมชาติอย่าง บาร์เลย ์ท่ีมีคุณสมบติัช่วยบ ารุงให้ผิวมี
ความชุ่มช่ืน เก็บกกัน ้าไวก้บัเซลล ์ช่วยฟ้ืนฟูผิวท่ีแหง้เสีย และลดเลือนร้ิวรอย  

- ช่วยลดขยะและการใชท้รัพยากรท่ีไม่จ าเป็นจากคอตตอนบตัหรือทิชชูเปียก 
 

2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
ในการตั้ งกลยุทธ์ด้านราคาของผลิตภัณฑ์ Makeup Fixer pen จะก าหนดราคาโดย

ค านึงถึงตน้ทุนการผลิต, ราคาของแบรนดค์ู่แข่ง และ ราคาท่ีผูบ้ริโภคเตม็ใจจ่าย  
โดยราคาของแบรนด์คู่แข่งอย่างแบรนด์ SCLUXE อยู่ท่ี 350 บาท ซ่ึงจากการส ารวจ

ตลาด (2565) และจากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคในช่วงเดือนมีนาคม พ.ศ.2565 พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ 
จ านวน 21 คนจากทั้งหมด 65 คน พอใจท่ีจะซ้ือสินคา้ในราคา 250 – 350 บาท และกลุ่มเป้าหมาย
หลกัของผลิตภณัฑป์ากกาลบเคร่ืองส าอาง Makeup Fixer pen ท่ีมีอายุอยู่ระหว่าง 18 – 23 ปี พอใจท่ี
จะซ้ือสินคา้ในช่วงราคา 250 – 350 มากท่ีสุด จ านวน 15 คน จากทั้งหมด 21 คน  ดงันั้นจึงได้ขอ้



22 

 

สรุปวา่จะตั้งราคาขายปลีกอยูท่ี่ 289 บาท/ช้ิน เพื่อใหผู้บ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัสามารถเขา้ถึง
ไดง้่าย เน่ืองจากเป็นราคาท่ีจบัตอ้งได ้สามารถเขา้ถึงไดง้่ายกวา่ราคาของแบรนดค์ู่แข่ง 

 

2.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
กลยทุธ์ในการเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายของผลิตภณัฑ ์“Makeup Fixer Pen” ในช่วง

เร่ิมต้น จะจัดจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ งหมด  4 แพลทฟอร์ม ได้แก่ Facebook, Shopee, 
Lazada, Lineshopping เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงและรับขอ้มูลผลิตภณัฑไ์ดง้่าย 

หากยอดขายเติบโตมากกว่าท่ีคาดการณ์ไวสู้ง จึงจะเร่ิมมีการขยายไปวางจ าหน่ายตาม
หนา้ร้านเคร่ืองส าอางคร์ายใหญ่ ไดแ้ก่ EVEANDBOY, Beautrium และตามร้านคา้ชั้นน าทัว่ไป 

 

2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
เน่ืองจาก Makeup Fixer Pen เป็นผลิตภัณฑ์จากแบรนด์ผูเ้ล่นหน้าใหม่ รวมไปถึง

ประเภทของสินค้าย ัง เป็นสินค้า ท่ีย ังไม่ เป็นท่ี รู้จักหรือถูกใช้กันอย่างแพร่หลายในตลาด
เคร่ืองส าอางคป์ระเทศไทย จึงมีกิจกรรมทางการตลาดดงัน้ี  

- สร้างช่องทางการท า online marketing และการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ของแบรนดใ์น 
Facebook, Instagram, Tiktok, Official website ของแบรนด ์

- สร้าง brand awareness จากการซ้ือโฆษณาบน social media platform รวมถึงมีการส่ง
สินคา้ไปให้กับ Influencer, Beauty blogger ในการทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ เพื่อบอกต่อถึงคุณสมบัติ
ของผลิตภณัฑ ์และประสิทธิภาพในการใชง้านลงใน platform ของตนเอง 

- มีการออกบูธโปรโมทสินคา้ในทุกไตรมาส มีการจดัโปรโมชัน่ตามช่วงเทศกาลต่างๆ 
เพื่อกระตุน้ยอดขาย 

- มีการโปรโมทแบรนด์และเจตนารมณ์ของแบรนด์ในปีต่อๆไปอย่างต่อเน่ือง มีการ
ออกบูธและจดัอีเวน้ท ์รวมถึงยงัคงการส่งสินคา้ใหม่ๆไปใหก้บั Influencer และ Beauty blogger  

- มีการวางขายผลิตภัณฑ์ทาง offline ตามร้านขายเคร่ืองส าอางขนาดใหญ่ ได้แก่ 
EVEANDBOY, Beautrium, Watson 
 
 

2.5 เป้าหมายทางการตลาด 
 2.5.1 เป้าหมายระยะส้ัน 
 จากการส ารวจ พบวา่มีกลุ่มตวัอยา่งถึง 90.8% ท่ียงัไม่เคยใช ้หรือรู้จกัผลิตภณัฑป์ากกา
ลบเคร่ืองส าอาง เน่ืองจากยงัไม่ไดมี้การโฆษณาหรือการบอกต่อท่ีมากพอท่ีจะท าให้ผลิตภณัฑ์น้ีเป็น
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ท่ีรู้จกัและถูกใช้อย่างแพร่หลาย เป้าหมายระยะสั้นจึงเป็นการสร้าง Brand awareness ให้แบรนด์มี
ภาพลกัษณ์ท่ีดีและมีตวัตน 

(1) ผลิตภณัฑ์ไดรั้บมาตราฐานผ่านการพิจารณาจากส านักงานคณะกรรมการอาหาร
และยาโดยมีเลขท่ีจดแจง้ผลิตภณัฑ ์

(2) สร้างช่องทางออนไลน์ในการจ าหน่ายสินคา้ ไดแ้ก่ Facebook, Instagram, Tiktok, 
Official website ของแบรนด ์

(3) มียอดไลคแ์ฟนเพจ 1,500 ไลค์18   
(4) มียอดขายในปีท่ี 1 1000 แท่ง19 
 
2.5.2 เป้าหมายระยะกลาง 
(1) พฒันาสินคา้อ่ืนออกมาสู้ตลาด 1 ช้ิน ไดแ้ก่ลบมาสคาร่าแบบพกพา โดยไม่ตอ้งใช้ 

eye remover ในการลบใหเ้กิดร้ิวรอยรอบดวงตา 
(2) มียอดขายในปีท่ี 2 จ านวน 2,500 แท่ง9 
(3) มีการวางขายผลิตภณัฑ์ทาง offline ตามร้านขายเคร่ืองส าอางค์ขนาดใหญ่ ไดแ้ก่ 

EVEANDBOY, Beautrium, Watson 
 
2.5.3 เป้าหมายระยะยาว 
(1) มียอดไลคแ์ฟนเพจมากกวา่ 8000 ไลค์20   
(2) โดยมียอดขายขั้นต ่า 10% ต่อปี21 

 
18 อา้งอิงจากยอดไลคเ์ฟซบุ๊คแฟนเพจ SCLUXE (8,500 ไลค)์ เปิดมาเป็นเวลา 5ปี เมื่อค านวนออกมาแลว้จะไดย้อดไลคเ์ฉลี่ยอยูท่ี่ 
1,700 ต่อปี แต่เน่ืองจากแบรนด ์Makeup Fixer pen เป็นแบรนดผ์ูเ้ล่นหนา้ใหม่ และไม่ไดม้ีฐานผูติ้ดตามเดิมจากการเป็น beauty 
blogger เหมือนแบรนด ์SCLUXE จึงประมาณยอดไลคอ์ยูท่ี่ 1,500 ต่อปี 
 
19 อา้งอิงจากการประเมินยอดขายโดยเฉลี่ยของแบรนด ์SCLUXE โดยยอดขายทาง Lazada และ Shopee ในปีท่ี 1 ของแบรนดอ์ยูท่ี่ 800 
แท่ง ไม่รวมยอดขายจากทาง Official website, Official Line account และ Offline store ซ่ึงถึงแมว่้าแบรนด ์จะถือว่าเป็นผูเ้ล่นหนา้
ใหม่ในการตีตลาดเคร่ืองส าอาง แต่ก็เป็นแบรนดท่ี์มีฐานลูกคา้จากผูติ้ดตามของเจา้ขอแบรนด ์จึงประเมินไวว่้าแบรนดจ์ะมียอดขายไม่
ต ่ากว่า 1,000แท่ง 
20 อา้งอิงจากยอดไลคเ์ฟซบุ๊คแฟนเพจ SCLUXE (8,500 ไลค)์ เปิดมาเป็นเวลา 5 ปี เมื่อค านวนออกมาแลว้จะไดย้อดไลคเ์ฉลี่ยอยูท่ี่ 
1,700 ต่อปี ทางแบรนดจึ์งประมาณยอดไลคใ์นปีท่ี 2 – 3 อยูท่ี่ 3,000 ไลค ์
21 อา้งอิงจากการประเมิน ยอดขายเคร่ืองส าอางแบรนดไ์ทยในปี 2566 โดยตั้งเป้าให้สูงขึ้น โดยขอ้มูลจาก Euromonitor ระบุไวว่้า
ตลาดเคร่ืองส าอางประเภทสกินแคร์ในประเทศไทยในปี 2565 จะมีการเติบโตอยูท่ี่ 11% และในปี 2566 จะมีการเติบโตสูงขึ้นไปถึง 
13%  
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(3) มียอดขายต่อเดือนไม่ต ่ากวา่ 200,000 บาท22 
 

 

2.6 แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ 
ตาราง 2.5 แผนการตลาดรายเดือนในปี ท่ี 1 
 

กิจกรรม งบประมาณ 
(บาท) 

ค่าใชจ้่ายรวม 
(บาท) 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

 
6 

 
7 

 
8 

 
9 

 
10 

 
11 

 
12 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategies) 
จ ด ท ะ เ บี ย น
พ า ณิ ช ย์ แ ล ะ 
เ ค ร่ื อ ง ห ม า ย
การคา้แบรนด ์

50+1,00023 1,050             

กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place Strategies) 
สร้าง Facebook 
fanpage 

- -             

สร้างบัญชี Line 
official 

- -             

ค่ า ใช้จ่ า ย  L i n e 
official 

1,200/เดือน24 7,200             

ส ร้ า ง บั ญ ชี  
Instagram 

- -             

ส มั ค ร แ ล ะ
ลงทะ เ บียนการ
ขายผา่น Shopee 

- -             

ส มั ค ร แ ล ะ
ลงทะ เ บียนการ
ขายผา่น Lazada 

- -             

 
22 อา้งอิงจากขอ้มูลประกอบการของ EVERPINK (เคร่ืองส าอางแบรนด์ไทยหน้าใหม่) โดยมีรายไดร้วมในปี 2564 อยูท่ี่ 5,269,288.9 
บาทเฉลี่ยเดือนละ 433,3333 บาท 
23 อา้งอิงจากเวบ็ไซตก์รมพฒันาธุรกิจการคา้และกรมทรัพยสิ์นทางปัญญา (ค่าจดทะเบียนพาณิชย+์ค่าจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้
ตาม ก.01และสัญญาอนุญาตใช)้ 
24 อา้งอิงค่าแพก็เกจรายเดือนจากเวบ็ไซต์ lineforbusiness โดย Basic package ของ Line OA จะสามารถส่งขอ้ความบรอดแคสตถ์ึง 
Target ได ้15,000 ขอ้ความ เมื่อรวม ภาษี VAT 7% แลว้จะตกเดือนละ 1,284 บาท (1,200*1.07) 



25 

 

ตาราง 2.5 แผนการตลาดรายเดือนในปี ท่ี 1 (ต่อ) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กิจกรรม งบประมาณ 
(บาท) 

ค่าใชจ่้าย
รวม 
(บาท) 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

 
6 

 
7 

 
8 

 
9 

 
10 

 
11 

 
12 

กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place Strategies) 
ค่าธรรมเนียมการ
ขายใน Shopee 

15,000/ปี1 15,000             

ค่าธรรมเนียมการ
ขายใน Lazada 

15,000/ปี25 15,000             

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion Strategies) 
ซ้ือโฆษณาผ่ าน
Facebook 

4,000/เดือน1 16,000             

ซ้ือโฆษณาผ่ าน 
Instagram 

4,000/เดือน1 16,000             

ประชาสัมพัน ธ์
ผา่นFacebook 

10,000/ปี 10,000             

ประชาสัมพัน ธ์
ผา่นInstagram 

-1 -             

ร ว ม ค่ า ใ ช้ จ่ า ย
ทั้งหมด 
(บาท/ปี) 

79,200 
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ตาราง 2.6 แผนการตลาดรายเดือนในปี ท่ี 2-5 
 

กิจกรรม งบประมาณ (บาท) ค่าใชจ้่ายรวม 
(บาท) 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

 
6 

 
7 

 
8 

 
9 

 
10 

 
11 

 
12 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategies) 
วิจยัและพฒันาสูตร 5,000/สูตร25 5,000             

จดแจ้งขึ้นทะเบียน 
อย.ผลิตภณัฑใ์หม่ 

1,500/สูตร (cwllab, 
2023) 

1,500             

ผ ลิต สินค้า ใหม่ๆ 
โดย OEM 

ขั้นต ่า 50,000 ช้ิน/
คร้ัง 

(รับผลิต, 2023) 

ขั้นต ่า 
150,000 

            

กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place and Channel Strategies) 
ค่ า ใ ช้ จ่ า ย  L i n e 
official 

1,200/เดือน24 57,600             

ค่าธรรมเนียมการ
ขายใน Shopee  

15,000/ปี25 60,000             

ค่าธรรมเนียมการ
ขายใน Lazada  

15,000/ปี25 60,000             

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion Strategies) 
ซ้ื อ โ ฆ ษณ า ผ่ า น
Facebook  

24,000/ปี26 96,000             

ซ้ื อ โ ฆ ษณ า ผ่ า น 
Instagram 

24,000/ปี27 96,000             

ค่ า ใ ช้ จ่ า ย ในการ
อ อ ก บู ธ ใ น 
ห้างสรรพสินคา้ 

5,000/วนั 
(viknews, 2023) 

60,000             

ประชาสัมพนัธ์ผ่าน 
Facebook 

10,000/ปี 40,000             

 
 
 

 
25 ขอ้มูลทุติยภูมิจากการสืบคน้ออนไลน์ในวนัท่ี 20 เมษายน 2566 จากเวบ็ไซต ์rd-intermanu การเปิดโปรเจกตพ์ฒันาสินคา้ จะมี
ค่าใชจ้่ายอยูท่ี่ 5,000 บาท/ 1SKUs (รหสัสินคา้) โดยจ านวนขั้นต ่าของสินคา้อยูท่ี่ 500 ช้ิน/1 Sku 
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ตาราง 2.6 แผนการตลาดรายเดือนในปีท่ี 2-5 (ต่อ) 
 

กิจกรรม งบประมาณ 
(บาท) 

ค่าใชจ้่ายรวม 
(บาท) 

 
1 

 
2 

 
3 

 
4 

 
5 

 
6 

 
7 

 
8 

 
9 

 
10 

 
11 

 
12 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion Strategies) 
ประชาสัมพันธ์
ผา่น Instagram 

-26 -             

ประชาสัมพันธ์
ผา่น Youtube 

5,000 20,000             

ประชาสัมพันธ์
ผา่น Tiktok 

-27 -             

จ้ า ง  B e a u t y 
B l o g g e r  ทั้ ง
ช่ อ ง ท า ง 
Instagram และ 
Youtube จ านวน 
5 คน/ปี 

5,000/คน/ปี28 100,000             

ค่าวนัคริสมาสต ์ 10,000/ปี 40,000             
ร วม ค่ า ใ ช้ จ่ า ย
ทั้งหมด 
(บาท/ปี) 

589,600 

 

 
 
 
 
 
 

 
26 ใชรู้ปและการท าคอนเทน้ทเ์ซตเดียวกนักบั facebook 
27 ใชรู้ปและการท าคอนเทน้ทเ์ซตเดียวกนักบั facebook 
28 ขอ้มูลทุติยภูมิจากการสืบคน้ออนไลน์ในวนัท่ี 5 พฤษภาคม 2566 จากเวบ็ไซต ์motive influence โดยเลือก micro influencer ท่ี
มีผูติ้ดตาม 10,000 – 50,000 คน อตัราจา้งต่อโพสตป์ระมาณ 3,500 – 16,500 บาท 



28 

 

2.7 การประมาณการยอดขาย (Sale forecast) 
การประมาณยอดขายผลิตภัณฑ์ Makeup Fixer pen จะประมาณการจากอัตราการ

เติบโตของตลาดเคร่ืองส าอางคป์ระเภทหมวดหมูสกินแคร์ในประเทศไทย ซ่ึงจะมีอตัราการเติบโต
อยูท่ี่ 11% ในช่วงปี 2565 ท่ีผา่นมา และมีแนวโนม้ท่ีจะสูงขึ้นถึง 13% ในปี 2566 (Euromonitor, 2023
) โดยไดรั้บแรงหนุนส าคญัทั้งจากกลุ่มลูกคา้ชาวไทยท่ีกลบัมาใชชี้วิตตามปกติมากขึ้น ขณะท่ีก าลงั
ซ้ือจากนักท่องเท่ียวต่างชาติจะทยอยกลบัมาตามการฟ้ืนตวัของภาคการท่องเท่ียวไทย (Krungthai, 
2023) แต่เน่ืองจากแบรนด์ Makeup Fixer pen ยงัถือว่าเป็นผูเ้ล่นหน้าใหม่ ดังนั้นทางแบรนด์จึง
ประมาณการเติบโตของตลาดเท่ากบั 10 % ในแต่ละช่องทางของยอดซ้ือผลิตภณัฑ์ Makeup Fixer 
pen โดยแสดงการประมาณยอดขายในตารางท่ี 2.7 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปท่ี 2.5 แสดงมูลค่าตลาดเคร่ืองส าอางประเภทสกินแคร์ในประเทศไทย 
ท่ีมา : Euromonitor International (2023) 
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ตารางท่ี 2.7 การประเมินยอดขายทุกช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

 
ช่องทางการจดั

จ าหน่าย 

ยอดขายประมาณ (ช้ิน) 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ช่ อ งท า งออนไลน์  
ไดแ้ก่ Facebook, Line 
official  

 
512 

 
563 

 
620 

 
681 

 
750 

ช่องทาง e-
Marketplace ไดแ้ก่ 
Shopee และ Lazada29 

 
800 

 
880 

 
968 

 
1,064 

 
1,171 

ช่องทางการออก 
บูธงานแสดงสินคา้ 

1,224 1,346 1,481 1,629 1,792 

ราคาขาย 289 289 289 289 289 
ยอดขาย (บาท/ปี) 732,904 806,021 886,941 975,086 1,073,057 

 

การประมานยอดขายทางช่องทาง e-Marketplace ไดแ้ก่ Shopee และ Lazada ประเมิน
มาจากยอดขายโดยเฉล่ียของคู่แข่งแบรนด์ SCLUXE  ใน Lazada และ Shopee ในปีท่ี 1 ของแบรนด์
อยู่ท่ี 809 แท่ง โดยยงัไม่รวมยอดขายจากทาง Official website, Official Line account และ Offline 
store จึงประเมินยอดขายไวท่ี้ 800 แท่ง และจะมียอดขายเพิ่มขึ้น 10% ในทุกๆปี โดยประมาณการ
เติบโตของตลาดดงัท่ีกล่าวไปขา้งตน้ 

ในส่วนของช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line official ประเมินมาจากการส ารวจ
ข้อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์ 65 คน มีผูท่ี้ตอบว่าเลือกท่ีจะซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์และ e-
Marketplace 50 คน จากทั้งหมด 65 คน และใน 50 คนน้ี มีผูท่ี้ตอบว่าเลือกท่ีจะซ้ือจากช่องทาง
ออนไลน์อย่าง Facebook และ  Line official 20 คน คิดเป็น 40% ของคนท่ีจะซ้ือผ่านช่องทาง
ออนไลน์และ e-Marketplace จึงประเมินยอดขายไวท่ี้ 512 แท่ง ตามสัดส่วน % ของยอดขายท่ีได้
ขอ้มูลจากการส ารวจแบบปฐมภูมิ และจะมียอดขายเพิ่มขึ้น 10% ในทุกๆปี โดยประมาณการเติบโต
ของตลาดดงัท่ีกล่าวไปขา้งตน้ 

 
29 การประมาณจากยอดขายออนไลน์ ของคู่แข่งแบรนด ์SCLUXE มียอดขาย 809 ช้ินภายในระยะเวลา 1 ปี ซ่ึงคาดว่าผลิตภณัฑ ์
Makeup Fixer pen จะขายไดป้ระมาณ 800 ช้ินภายใน 1 ปี 
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ส าหรับช่องทางการออกบูธงานแสดงสินคา้ ถือเป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีส าคญักบั
ธุรกิจ โดยเป็นการสร้างฐานลูกคา้ใหม่ และท าใหค้นรู้จกัหรือสนใจในผลิตภณัฑข์องแบรนดไ์ดม้าก
ขึ้น หากวางแผนการจดับูธดีๆ อาจท าให้ยอดขายเพิ่มขึ้นไดถึ้ง 4 เท่า (ThaiFranchiseCenter, 2564) 
และเน่ืองจากแบรนด์ Makeup Fixer pen ถือว่าเป็นผูเ้ล่นหน้าใหม่ท่ียงัไม่ไดเ้ป็นท่ีรู้จกัและไม่ได้มี
ฐานลูกค้า จึงได้ประมาณยอดขายทางช่องทางน้ีอยู่ท่ี 1,224 ประมาณเดียวกับยอดขายจากทาง
ออนไลน์ทั้งหมดรวมกนั และจะมียอดขายเพิ่มขึ้น 10% ในทุกๆปี โดยประมาณการเติบโตของตลาด
ดงัท่ีกล่าวไปขา้งตน้ 
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บทที่ 3 

แผนการด าเนินงาน 

 
 

3.1 การจดทะเบียนพาณิชย์30 

 

3.1.1 ท าการจดทะเบียนพาณิชย ์ประเภทบุคคลธรรมดา (กิจการเจา้ของคนเดียว) โดยใช้
ช่ือท่ีจดทะเบียนวา่ Makeup fixer pen 

3.1.2 ธุรกิจจดทะเบียนพาณิชยต์ั้งใหม่ ตอ้งจดทะเบียนภายใน 30 วนั นับตั้งแต่วนัเร่ิม
ประกอบพาณิชยกิจ 

3.1.3 ด าเนินการดา้นเอกสารของส านกังานทะเบียนพาณิชย ์
3.1.4 กรอกเอกสารหนังสือแบบ ทพ. และเอกสารประกอบการจดทะเบียนพาณิชย์

อิเลก็ทรอนิกส์ เพื่อน าไปยืน่ต่อนายทะเบียนพาณิชย ์ 
3.1.5 เม่ือจดทะเบียนเรียบร้อยแลว้ ตอ้งแสดงใบทะเบียนพาณิชยห์รือใบแทนใบทะเบียน 
พาณิชยไ์ว ้ณ ส านกังานในท่ีเปิดเผยและเห็นไดง้่าย 

 
 

3.2 ด้านการด าเนินงาน (Operation Management) 
 
 

 
 
 
 
 

 
รูปท่ี 3.1 กระบวนการท างานโดยรวมจากโรงงานรับจา้งผลิตจนถึงลูกคา้ 

 
30 การจดทะเบียนพาณิชยต์ามพระราชบญัญติั พ.ศ.2499 กรมพฒันาธุรกิจการคา้ 

Makeup 
Fixer pen 

OEM 

Customer 

ติดต่อโรงงานผลิต
เครื่องสำอาง 

พัฒนาผลิตภัณฑ์ด้วยวัตถุดิบ
ออร์แกนิก 

ผลิต บรรจุและจัดส่งสินค้า
มายังแบรนด์ 

รับออร์เดอร์ ยืนยันการสั่งซื้อ การ
ชำระเงิน 

บรรจุสินค้าลงบรรจุภัณฑ์ภายนอก 
เตรียมจัดส่ง 

จัดส่งสินค้าตามที่อยู่
ลูกค้า 

ติดตามและประเมิณความพึงพอใจของลูกค้า 
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Makeup Fixer pen มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผูจ้ดัจ าหน่ายปากกาลบเคร่ืองส าอาง 
โดยธุรกิจจะใช้การจา้งโรงงานรับจา้งผลิต (OEM) ทั้งหมด ตั้งแต่การจดัหาวตัถุดิบ พฒันาสูตร ท า
การผลิต ไปจนถึงการจดัส่งผลิตภณัฑ์มายงัแบรนด์ ส่วนท่ีเหลือจะเป็นทางแบรนด์รับช่วงต่อจน
จดัส่งผลิตภณัฑถึ์งมือลูกคา้ โดยขั้นตอนของการด าเนินงาน มีดงัน้ี 

 
3.2.1 ติดต่อโรงงานผลติเคร่ืองส าอาง 
ติดต่อโรงงานผลิตเคร่ืองส าอางท่ีมีคุณภาพและไดรั้บการรองรับมาตรฐานระดบัสากล 

และระบุความต้องการในการผลิตเก่ียวกับของประเภทสินค้า  และรายละเอียดของปากกาลบ
เคร่ืองส าอาง เช่น สารสกดัหรือส่วนผสมท่ีตอ้งการ ลกัษณะของผลิตภณัฑ์และรูปแบบของบรรจุ
ภณัฑท่ี์ตอ้งการ เพื่อท าการประเมินค่าใชจ่้ายในขั้นต่อไป 

เน่ืองจากในประเทศไทยมีโรงงานรับผลิตเคร่ืองส าอางประเภทสกินแคร์ (คลีนซ่ิง) ใน
รูปแบบของปากกาลบเคร่ืองส าอางเป็นจ านวนไม่มาก ดังนั้นในการเลือกโรงงานท่ีจะเป็นผูผ้ลิต
ปากกาลบเคร่ืองส าอางให้กับแบรนด์ Makeup Fixer pen จึงได้มีการก าหนดเกณฑ์การคัดเลือก
เบ้ืองตน้ ไดแ้ก่ ผลงานของบริษทัและมาตรฐานการรับรองการผลิตต่างๆ ท่ีตั้งของโรงงานท่ีสามารถ
เขา้ไปดูสถานท่ีหรือโรงงานผลิตจริงได ้รวมทั้งระยะเวลาในการขนส่งสั้น ซ่ึงเม่ือเลือกจากเกณฑ์
ขา้งตน้แลว้ ท าใหไ้ดม้าทั้งหมด 3 โรงงาน ไดแ้ก่ 

(1) บริษทั แบรนด ์เบเนฟิต (ประเทศไทย) จ ากดั (18/170 หมู่ 4 ต. ลาดสวาย อ.ล าลูกกา 
จ.ปทุมธานี 12150) 

(2) บิวต้ี เอสวีเอส อินโนเทค จ ากดั (ส านกังานใหญ่ 5/1 ซอยเทิดราชนั 19 แขวงสีกนั 
เขตดอนเมือง กรุงเทพฯ 10210) 

(3) บริษทั เอ็มพีซี อินโนเวชั่น แลบ จ ากัด (I, 241/26 ต.แคราย อ.กระทุ่มแบน จ.
สมุทรสาคร 74110) 

ในการด าเนินการหาโรงงานรับจา้งผลิตปากกาลบเคร่ืองส าอาง Makeup Fixer pen ได้
มีการเปรียบเทียบโรงงานรับจ้างผลิตทั้งหมด 3 โรงงาน โดยเบ้ืองตน้มีการคดัเลือกตามเกณฑ์ใน
ตาราง 3.1 ซ่ึงทางแบรนด์ Makeup Fixer pen ไดเ้ลือกโรงงานของแบรนด์ เบเนฟิต (ประเทศไทย) 
จ ากดั เป็นผูพ้ฒันาและผลิตปากกาลบเคร่ืองส าอางให้กบัแบรนด์ เน่ืองจากสามารถพฒันาผลิตภณัฑ์
ให้มีความเป็นออร์แกนิกได ้และมีขอ้มูลและความสามารถในการติดต่อกบัโรงงานเพื่อน าเขา้วสัดุ
แพคเกจจ้ิงตามความตอ้งการของแบรนด์31 เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑรู์ปแบบใหม่ส าหรับประเทศไทย  
 

 
31 จากการสัมภาษณ์กบัโรงงานของบริษทั แบรนด ์เบเนฟิต เม่ือวนัท่ี 2 มิถุนายน 2566 
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ตาราง 3.1 เปรียบเทียบโรงงานรับจา้งผลิตเคร่ืองส าอาง 3 โรงงาน 

ท่ีมา : BrandBenefit (2023), SVS INNOTECH (2023), MPC (2023) 

หมายเหตุ : เคร่ืองหมาย  หมายถึง มีการด าเนินการในเร่ืองนั้นๆ 

 เคร่ืองหมาย  หมายถึง ไม่มีการด าเนินการในเร่ืองนั้นๆ 

 
32 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการโทรสัมภาษณบ์ริษทั BrandBenefit และขอ้มูลทุติยภูมิจากการสืบคน้ออนไลน์ทาง Official website ของ
ทางบริษทัในวนัท่ี 8 มิถุนายน 2566  
33 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการโทรสัมภาษณบ์ริษทั SVS INNOTECH และขอ้มูลทุติยภูมิจากการสืบคน้ออนไลน์ทาง Official website 
ของทางบริษทัในวนัท่ี 6 มิถุนายน 2566 
34 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการโทรสัมภาษณบ์ริษทั MPC Labratory และขอ้มูลทุติยภูมิจากการสืบคน้ออนไลน์ทาง Official website 
ของทางบริษทัในวนัท่ี 6 มิถุนายน 2566 

เกณฑ์การเลอืกโรงงานรับจ้างผลติ โรงงานรับจ้างผลติ 

BrandBenefit32 
 

SVS INNOTECH33 MPC Labratory34 

1. มีมาตรฐานรับรองกระบวนการผลิต GMP 
FDA 
HACCP 
ISO 22000 
ISO 17025 
HALAL 

GMP 
USFDA 
ISO 22716 
ISO 9001 
HALAL 

GMP 
ISO 22716 
ISO 9001 
Green industrial 
HALAL 

2. โรงงานขึ้นทะเบียนการคา้แลว้    

3. มีบริการขึ้น อย. (FDA)    

4. มีประสบการณ์การผลิต    

5. มีบริการให้ค  าปรึกษาแนะน าฟรี    

6. มีบริการให้ค  าปรึกษาดา้นการตลาด    

7. มีรีวิวจากผูใ้ชบ้ริการจริง  -  

8. มีบริการแบบ One stop service    

9. สามารถน าเข้าวัสดุท่ีไม่มีโรงงานใน
ประเทศไทยผลิตให้ได ้

   

9. สามารถพฒันาสูตรให้เป็นออร์แกนิก   - 
10. จ านวนผลิตขั้นต ่า/1คร้ัง 50 ลิตร 50 ลิตร 40 ลิตร 
11. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการผลิต 45 วนั (คร้ังแรก) 60 วนั (คร้ังแรก) 60 วนั (คร้ังแรก) 
12. ค่าพฒันาสูตร (เร่ิมตน้)  5,000/สูตร 3,000/สูตร 2,500/สูตร 
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3.2.2 พฒันาผลติภัณฑ์ด้วยวัตถุดิบออร์แกนิกในการผลติเคร่ืองส าอาง 
เม่ือเลือกโรงงานท่ีจะเป็นผูพ้ ัฒนาและผลิตปากกาลบเคร่ืองส าอางให้กับแบรนด์ 

Makeup Fixer pen แลว้ โรงงานรับจา้งผลิตเคร่ืองส าอางจะท าการพฒันาสูตรในการผลิตปากกาลบ
เคร่ืองส าอาง โดยในส่วนของเน้ือผลิตภณัฑ์จะประกอบไปดว้ยส่วนผสมท่ีเป็นออร์แกนิคจากขา้ว
บาร์เลย ์และไม่ใส่น ้ าหอม ในส่วนของแพจเกจจิงภายนอกจะเป็นการน าเขา้ช้ินส่วนของผลิตภณัฑ์
จากต่างประเทศ เน่ืองจากในประเทศไทยยงัไม่ได้มีการขึ้นโมลของเคร่ืองจกัรในการผลิตสินคา้
ประเภทน้ี  

 
3.2.3 การผลติผลติภัณฑ์โดยโรงงานรับจ้างผลติ การบรรจุ และจัดส่งสินค้า 
โรงงานของแบรนด์ เบเนฟิต (ประเทศไทย) จ ากดั จะผลิตปากกาลบเคร่ืองส าอาง โดย

จะมีการพฒันาสูตรของเน้ือผลิตภัณฑ์ ทดลองใช้ร่วมกับแพคเกจจิงภายนอกท่ีสั่งน าเข้ามาจาก
ต่างประเทศ และท าการเซนตส์ัญญา โดยมีระยะเวลาการผลิตของสินคา้ลอตแรก 45 วนั หลงัจากวนั
แรกท่ีท าการเซนตส์ัญญาและจ่ายค่ามดัจ าแลว้  ผลิตขั้นต ่าตามท่ีบริษทัก าหนด 

 
3.2.4 การรับค าส่ังซื้อ ยนืยันการส่ังซื้อ และการจ่ายเงิน (Online, B2C) 
เม่ือลูกคา้ไดเ้ห็นสินคา้และตอ้งการสั่งซ้ือปากกาลบเคร่ืองส าอางของแบรนด์ Makeup 

Fixer pen  สามารถสั่งซ้ือไดท้ั้งหมด 4 ช่องทาง ไดแ้ก่ ขอ้ความของ Facebook, LINE@, Shopee และ 
Lazada ของ Makeup Fixer pen  เม่ือสั่งซ้ือแลว้ทางแบรนด์จะท าการเช็คสินคา้คงคลงัท่ีมี เพื่อยืนยนั
การสั่งซ้ือของลูกคา้ และส่งรูปภาพท่ีมีเลขบญัชีของแบรนด์ให้กบัลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้ท าการจ่ายเงิน 
และส่งหลกัฐานการโอนเงิน รวมไปถึงช่ือ/ท่ีอยู่ท่ีตอ้งการให้จดัส่งมายงัแบรนด์ จึงจะถือว่าเป็นการ
สั่งซ้ือเสร็จส้ิน 

 
3.2.5 การบรรจุสินค้าลงบรรจุภัณฑ์ภายนอก และเตรียมจัดส่ง (Online, B2C) 
หลงัจากมีการยืนยนัการสั่งซ้ือและช าระเงินเรียบร้อยแลว้ ทางแบรนด์จะบรรจุปากกา

ลบเคร่ืองส าอางท่ีลูกคา้สั่งซ้ือลงบรรจุภณัฑ์ภายนอก และเตรียมกล่องท่ีแปะสติกเกอร์ท่ีมีการระบุ
ช่ือและท่ีอยูข่องผูรั้บ หรือขอ้มูลค าสั่งซ้ือของ Shopee และ Lazada เพื่อท าการจดัส่งในขั้นตอนต่อไป 
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รูปท่ี 3.2 บรรจุภณัฑภ์ายนอกของปากกาลบเคร่ืองส าอาง Makeup Fixer pen 
 

3.2.6 การจัดส่งสินค้าไปยังลูกค้า (Online, B2C) 
เม่ือบรรจุสินคา้ลงบรรจุภณัฑ์ภายนอกและใส่กล่องส าหรับจดัส่งแลว้ ทางแบรนด์จะ

จดัส่งสินคา้ดว้ยการใชก้ารขนส่งของประเทศไทย อย่างเช่นไปรษณียไ์ทย หรือขนส่งของเอกชนอ่ืน 
ๆ เช่น Kerry เป็นตน้ โดยลูกคา้เป็นผูรั้บผิดชอบค่าใชจ่้ายในการจดัส่ง 

 
3.2.7 การติดตามความพงึพอใจของลูกค้า 
การติดตามความพึงพอใจของลูกคา้ท าไดโ้ดยการดูรีวิวและให้คะแนนสินคา้ของลูกคา้

บน Facebook fan page และแพลทฟอร์มอ่ืนๆอย่าง Shopee และ Lazada โดยจะมีการใหค้ะแนน 1-5 
ดาว (ระดับความพึงพอใจในสินค้าจากมากไปน้อยตามล าดับ) ซ่ึงทางแบรนด์จะมีการน าความ
คิดเห็นและฟีดแบคต่างๆจากลูกคา้มาวิเคราะห์ถึงปัญหาต่างๆท่ีเกิดขึ้น เพื่อน าไปปรับปรุงให้สินคา้
และบริการดีขึ้นต่อไป 

 
 

3.3 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
3.3.1 ค่าจดทะเบียนพาณิชย์  
ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนพาณิชย ์50 บาท และค่าธรรมเนียมการจดเคร่ืองหมาย

การคา้ 3,000 บาท 
 
3.3.2 ค่าเช่าพืน้ท่ี (ตั้งแต่ปีท่ี 2 เป็นต้นไป) 
ค่าเช่าพื้นท่ีส านักงานและโกดังเก็บคลังสินค้า ตั้ งอยู่ท่ี 145/5 ม.1 ต าบลปลายบาง 

อ าเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี โดยท าสัญญาระยะยาวเป็นเวลา 5 ปี ค่าใชจ่้ายอยู่ท่ี 5,000 บาทต่อ
เดือน 
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3.4 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 
ตาราง 3.2 ค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน 

 
 

3.5 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 
ตาราง 3.3 ค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังาน 

 
 

รายการ จ านวน 
 

หน่วย ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

รวมเป็นเงิน 
(บาท) 

จดทะเบียนการคา้ 1 คร้ัง 50 50 

จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 1 คร้ัง 3,000 3,000 

โต๊ะท างาน (IKEA, 2023) 3 ตวั 2,000 6,000 

เกา้อ้ีส านกังาน (Index, 2023) 3 ตวั 1,500 4,500 

ตูเ้ก็บเอกสาร (Shopee, 2023) 1 ตวั 1,000 1,000 

คอมพิวเตอร์ (DELL, 2023) 2 เคร่ือง 22,000 44,000 

เคร่ืองพิมพเ์อกสาร (HP, 2023) 1 เคร่ือง 3,000 3,000 
เคร่ืองปรับอากาศ (Mitsubishi, 2023) 1 เคร่ือง 20,000 20,000 
เคร่ืองใชส้ านกังานเบด็เตลด็ - - 1,500 1,500 
ชั้นวางสินคา้ (Shopee, 2023) 1 หลงั 1,000 1,000 

รวมค่าใชจ้่ายในการจดัตั้งส านกังาน 84,050 

รายการ ราคา/
เดือน 

ราคา (ปี) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าส านกังาน 5,000 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

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

ค่าน ้าประปา 200 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 

ค่าโทรศพัทแ์ละอินเทอร์เน็ต 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
รวม 86,400 86,400 86,400 86,400 86,400 
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3.6 ค่าใช้จ่ายในการผลติสินค้า 
 
ตาราง 3.4 ค่าใชจ่้ายในการผลิตสินคา้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
35 เป็นการเร่ิมผลิตผลิตภณัฑต์วัใหม่ ไดแ้ก่ ท่ีลบมาสคาร่าแบบแท่งโดยใชเ้น้ือผลิตภณัฑเ์ดียวกนั 
36 จากการกบัโรงงานของบริษทั แบรนด ์เบเนฟิต เม่ือวนัท่ี 2 มิถุนายน 2566 ซ่ึงทางโรงงานเป็น OEM แบบ one stop service จึงจะ
เป็นผูจ้ดัการเก่ียวกบัการยื่น อย. ให้ทั้งหมด 
37 ขั้นต ่าในการสั่งผลิต 1 คร้ัง/เน้ือผลิตภณัฑเ์ดียวกนั = 50 ลิตร โดยจะแบ่งไปผลิต ปากกาลบเคร่ืองส าอาง 20 ลิตร และท่ีลบมาส
คาร่าแบบแท่ง 30 ลิตร 
38 ทางบริษทัไดมี้การก าหนดขั้นต ่าในการผลิตอยูท่ี่ 50 ลิตร/คร้ัง โดยสูตรออร์แกนิกจากขา้วบาร์เลยจ์ะอยูท่ี่ 600 บาท/ลิตร จึงคิด
เป็นราคาทั้งหมด 30,000 บาท 
39 สั่งน าเขา้จากต่างประเทศ ราคาช้ินละ 7 บาท  
40 คิดรวมทั้งค่าออกแบบและการผลิตบรรจุภณัฑ ์

รายการ ราคา/เดือน ราคา (ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 235 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าพฒันาสินคา้ 5,000 บาท/
สูตร 

3,000 - - - - 

ค่าจด อย. 3,50036 3,500 - - - - 
ค่าส่ังผลิต37 30,000 บาท/

คร้ัง38 
30,000 - 30,000 30,000 30,000 

ค่าบรรจุภณัฑภ์ายใน 7 บาท/ช้ิน39 35,000 - 35,000 35,000 35,000 
ค่าบรรจุภณัฑภ์ายนอก 5,000 บาท40 5,000 - 5,000 5,000 5,000 

รวม  76,500 - 70,000 70,000 70,000 
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3.7 ภาพรวมการด าเนินงาน 
 
ตาราง 3.5 ภาพรวมการด าเนินงานของแบรนด ์Makeup Fixer pen ในปีท่ี 0 

กิจกรรมหลกั กิจกรรมยอ่ย ช่วงเวลาในการด าเนินงานปีท่ี 0 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

จดัตั้งบริษทั เตรียมพื้นท่ีจดัตั้งส านกังาน             
รับสมัครผู ้ ช่ ว ยดู แลการ
จดัการ 

            

ยืน่ค าขอจดทะเบียนพาณิชย ์             
จั ด ซ้ื อ อุ ป ก ร ณ์ ภ า ย ใ น
ส านกังาน 

            

 
 
 
 
ด า เ นิ น ก า ร
ดา้นการผลิต 

ติดต่อโรงงานรับจ้างผลิต
เ ค ร่ื อ ง ส า อ า ง เ พื่ อ คุ ย
รายละเอียด 

            

พฒันาเน้ือผลิตภณัฑ ์             
ทดลองผลิตและปรับสูตร
ระหวา่งแบรนดแ์ละโรงงาน 

            

จด อย.             
ท าสัญญาและผลิตสินค้า
และส่งมาท่ีแบรนด ์

            

 
ด า เ นิ น ก า ร
ด้านช่องทาง
ก า ร จั ด
จ าหน่าย 

สร้างบญัชี Line official             
สร้างบญัชี Instagram             
สมัครและลงทะเบียนการ
ขายผา่น Shopee 

            

สมัครและลงทะเบียนการ
ขายผา่น Lazada 
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บทที่ 4 

แผนบริหารจัดการในองค์กร 
 
 
4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 

ธุรกิจปากกาลบเคร่ืองส าอางแบรนด์ Makeup Fixer pen จะมีการจดทะเบียนพาณิชย์
ประเภทบุคคลธรรมดา (กิจการเจ้าของคนเดียว) ใช้ช่ือว่า Makeup Fixer โดยมีทุนจดทะเบียน 
500,000 บาท 

 
 

4.2 โครงสร้างองค์กรและลกัษณะการบริหารงาน 
โครงสร้างองค์กรของธุรกิจปากกาลบเคร่ืองส าอางแบรนด์ Makeup Fixer pen มี

ลกัษณะเป็น Owner-Management Structure ซ่ึงมีเจา้ของธุรกิจเป็นผูบ้ริหารงานเอง โดยเจา้ของธุรกิจ
จะมีหน้าท่ีก าหนดวิสัยทศัน์และพนัธกิจของธุรกิจ รวมถึงก าหนดกลยุทธ์ในการบริการงานต่าง ๆ 
ดว้ยตนเอง โดยไม่มีการแบ่งหน้าท่ีบริหารระดบัสูงเป็นเฉพาะบุคคล โดยมีพนักงานซ่ึงมีบทบาท
สนับสนุนในการด าเนินงานของแบรนด์ สามารถแสดงความคิดเห็นและค าแนะน าให้กบัเจ้าของ
ธุรกิจเพื่อเสนอไอเดียหรือการปรับปรุงท่ีเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจได ้ซ่ึงเจา้ของธุรกิจอาจพิจารณา
และใชค้  าแนะน าเหล่านั้นในการปรับปรุงและพฒันาแบรนดใ์หดี้ยิง่ขึ้น  

 
 
 
 
 
 
 

 
รูปท่ี 4.1 แผนผงัโครงสร้างองคก์รธุรกิจปากกาลบเคร่ืองส าอางแบรนด ์Makeup Fixer pen 

 

เจ้าของ

Owner 

ผู้ช่วย 
Assistant 

นักออกแบบ 
Graphic designer 
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4.3 การจัดการทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) 
 
ตาราง 4.1 ต าแหน่ง หนา้ท่ี และความรับผิดชอบของบุคลากรแบรนด ์Makeup Fixer pen 

ท่ีมา : JobsDB (2023) 

 
 
4.4 เกณฑ์การคัดเลอืกและการให้ผลตอบแทนแก่บุคลากร 

ในปีท่ี 1 มีการจ้าง นักออกแบบ (รับจ้างอิสระ) 1 และจ้างผูช่้วยเพื่อเขา้มาท าหน้าท่ี
บางอยา่งแทนผูจ้ดัการ 1 คน โดยคดัเลือกจากคุณสมบติัในตาราง 4.2 

 

ต าแหน่ง จ านวน 
(คน) 

หน้าที่ความรับผิดชอบ 

ปีท่ี 1-5 
เจา้ของ 
(Owner) 

1 - ก าหนดวิสัยทศัน์และพนัธกิจของธุรกิจกลยทุธ์ แผนการด าเนินงาน โครงสร้าง
ค่าตอบแทนแก่บุคลากร และดูแลบญัชีของบริษทั 
- ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดหรือคิดโปรโมชัน่เพ่ือเพ่ิมยอดขาย 
- ประมาณการและติดตามยอดขาย ดูแลจ านวนของสินคา้ในคลงัให้เพียงพอกบั
ความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ 
- ส ารวจตลาด ความตอ้งการ รวมทั้งติดตามขอ้คิดเห็นและความพึงพอใจของ
ลูกคา้ เพื่อผลิตสินคา้ประเภทอ่ืนเพ่ิม 

 
  

ผูช่้วย 
(Assistant) 

1 - ติดต่อ/ประสานงานกบับุคลากรภายนอก เช่น โรงงานรับจา้งผลิตเคร่ืองส าอาง 
- ดูแลส่วนของช่องทางการจ าหน่ายออนไลน์ทั้งหมด เช่น Online Marketing/ 
การท าคอนเทนต์ต่างๆเพื่อให้แบรนด์เป็นท่ีรู้จกัและกระตุน้ยอดขาย, โพสราย
ละเอียดของสินคา้, ตอบลูกคา้, ตรวจสอบรายการสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการ, ดูแล
เร่ืองการช าระเงินของลูกคา้, จดัส่งสินคา้พร้อมกบัแจง้เลขพสัดุหลงัส่งสินคา้ 
- ติดตามขอ้คิดเห็นและความพึงพอใจของลูกคา้ 

นกัออกแบบ 
(Graphic 

Designer)/ 
Outsourcing 

1 - ถ่ายหรือวิดีโอของรูปสินคา้ให้เขา้กบั mood and tone ของแบรนด ์
- คิดคอนเทนตแ์ละตดัต่อส่ือโฆษณาทางการตลาดต่าง ๆ เพื่อใชใ้นการโฆษณา 
ผา่นส่ือออนไลน์และออฟไลน์ 
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ตาราง 4.2 เกณฑก์ารคดัเลือกบุคลากรในต าแหน่งต่าง ๆ ของแบรนด ์Makeup Fixer pen 

ท่ีมา : JobsDB (2023) 
 

 
4.5 ค่าตอบแทนบุคลากรในองค์กร 

เน่ืองจากธุรกิจปากกาลบเคร่ืองส าอาง Makeup Fixer pen เป็นแบรนด์ขนาดเล็ก 
เจา้ของแบรนคจึ์งเป็นผูจ้ดัการด าเนินธุรกิจ โดยมีการจา้งผูช่้วยในต าแหน่งต่าง ๆ เขา้มาเพิ่ม ส าหรับ
เงินเดือนของพนกังานจะมีการปรับเงินเดือนร้อยละ 3 ต่อปี มีการจ่ายค่าประกนัสังคมใหทุ้กปีตลอด
การท างาน และมีนโยบายการจ่ายโบนัสให้กบัพนักงานในปีท่ี 2 ของการจดัตั้งบริษทั โดยจะจ่าย
โบนสัให้แก่พนักงาน 1 เดือนต่อปี (จ่ายในปีท่ี 2 ของการท างานเป็นตน้ไป) โดยขึ้นอยู่กบัยอดขาย
และก าไรจากการท าธุรกิจ 
 
 
 
 

 
41 อา้งอิงจากฐานเงินเดือนปริญญาตรี ตามนโยบายค่าแรงขั้นต ่า (2 มิถุนายน 2556) 

ต าแหน่ง วุฒิการศึกษา ประสบกา
รณ์ท างาน 

คุณสมบัต ิ เ งิ น เ ดื อ น
เร่ิมต้น(บาท/
เดือน) 

ผูช่้วย 
(Assistant) 

ป ริ ญ ญ า ต รี ห รื อ
เทียบเท่า 

1 ปีขึ้นไป - เพศหญิง 
- อายไุม่เกิน 30 ปี 
- มีความสามารถในการใช้โปรแกรม 
Microsoft อยูใ่นระดบัดี 
-  มีความสามารถในการใช้  Shopee, 
Lazada, Line Official, Facebook 
- มีความรับผิดชอบ ขยนั 

15,00041 

นกัออกแบบ 
(Graphic Designer)/ 
Outsourcing 

ป ริ ญ ญ า ต รี ห รื อ
เ ที ยบ เท่ า  จ ากสาข า  
Graphic Design/Digital 
Marketingหรือ สาขาท่ี
เก่ียวขอ้ง 

1 ปีขึ้นไป - มีความรับผิดชอบ ส่งงานตรงเวลา 
- มีความคิดสร้างสรรค ์
- มีความสามารถในการใชโ้ปรแกรม ตดั
ต่อรูป/วิดิโอ อยูใ่นระดบัดี 
 

ขึ้ น อ ยู่ กั บ
ร า ย ล ะ เ อี ย ด
และลักษณะ
งาน 
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ตาราง 4.3 การประมาณค่าใชจ่้ายบุคลากรของธุรกิจปีท่ี 1-5 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
42 อา้งอิงขอ้มูลจากประกนัสังคม มาตรา 33 ผูท่ี้มีรายไดม้ากกว่า 15,000 ตอ้งช าระค่าประกนัสังคมปีละ 750 บาท 
43 ขอ้มูลทุติยภูมิจากการสืบคน้ออนไลน์ในวนัท่ี 6 มิถุนายน 2566 จาก www.atmaudit.com ไดร้ะบุไวว้่างบการเงินท่ีมีรายไดไ้ม่
กิน 5 ลา้นบาท/ปี จะมีอตัราค่าบริการ 7,500 บาท 

ต าแหน่ง รายได้(บาท/
เดือน/คน) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เจา้ของ 18,000 18,000 18,550 19,700 20,300 20,900 
ผูช่้วย 15,000 15,000 15,450 16,500 17,300 17,600 

รวมเงินเดือน 33,000 34,000 36,200 37,600 38,500 
รวมเงินเดือนรายปี 306,000 408,000 434,400 451,200 462,000 
ค่าประกนัสังคม 75042 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
ค่าออกแบบ 7,000บาท/คร้ัง 

( freelancebay, 
2023) 

7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 

เงินโบนสั 1 เดือน/ปี - 18,550 35,250 36,800 38,200 
ค่าตรวจสอบบญัชี 7,500บาท/คร้ัง43 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 

รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 338,500 459,050 502,150 520,500 532,700 

http://www.atmaudit.com/
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บทที่ 5 
แผนการเงิน 

 
 

5.1 ขนาดของเงินทุน และแหล่งเงินทุน 
 การด าเนินการธุรกิจปากกาลบเคร่ืองส าอางแบรนด์ Makeup Fixer pen ใช้เงินลงทุน
จ านวนทั้งส้ิน 500,000 บาท โดยใช้เงินลงทุนของนางสาว ปุณณภา ก าจรวงศ์ไพศาลทั้งหมด ดัง
แสดงในตาราง 5.1 ดงัน้ี 
 
ตาราง 5.1 แหล่งท่ีมาของเงินทุน สัดส่วน และจ านวนเงิน 
ล าดับ ผู้ลงทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 
1 นางสาวปุณณภา ก าจรวงศไ์พศาล 500,000 100% 500,000 
รวม 500,000 100% 500,000 

 
 
5.2 เงินลงทุน  
 เงินลงทุนธุรกิจปากกาลบเคร่ืองส าอางแบรนด์ Makeup Fixer pen ประกอบด้วยเงิน
ลงทุนในสินทรัพยถ์าวร เงินทุนส ารองเพื่อใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน ดงัแสดง
ในตาราง 5.2 
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ตาราง 5.2 รายละเอียดของเงินทุนในโครงการ 
 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 
1. เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 

โต๊ะท างาน 3 ตวั 2,000 6,000 
เกา้อ้ีส านกังาน 3 ตวั 1,500 4,500 
เคร่ืองปรับอากาศ 1 เคร่ือง 20,000 20,000 

2. อุปกรณ์ส านกังาน 
คอมพิวเตอร์ 2 เคร่ือง 22,000 44,000 
เคร่ืองพิมพเ์อกสาร 1 เคร่ือง 3,000 3,000 
ตูเ้ก็บเอกสาร 1 ตวั 1,000 1,000 
เคร่ืองใชส้ านกังานเบด็เตลด็ 1 - 1,500 1,500 

3. คลงัสินคา้ 
ชั้นวางสินคา้ 1 หลงั 1,000 1,000 
รวมค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน  81,000 

............................................................................................................................................ 
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5.3 สมมติฐานทางการเงิน  
 
ตาราง 5.3 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมติฐานทางการเงิน 
ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 5 ปีแบบเส้นตรง 
ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 5 ปีแบบเส้นตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ใหเ้ครดิตการช าระเงินใหแ้ก่ลูกหน้ีการคา้ ไม่มีการใหเ้ครดิต 
ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจาดเจา้หน้ีการคา้ 30 วนั และมียอดค้างช าระไม่เกินร้อยละ 20 

ของยอดทั้งหมด 
สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน 
อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2566) เพิ่มขึ้นร้อยละ 2.5 ต่อปี 
อตัราการเพิ่มขึ้นของเงินเดือน เพิ่มขึ้นร้อยละ 3 ต่อปี โดยเพิ่มขึ้นในปีท่ี 2 ของ

การท างาน 
อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล (กรมสรรพากร, 
2566) 

- ไม่เสียภาษีเม่ือมีก าไรไม่เกิน 300,000 บาท 
- เสียร้อยละ 15 ต่อปี เม่ือมีก าไรเกิน 300,000 
บาท แต่ไม่เกิน 3,000,000 บาท 
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ตาราง 5.3 สมมติฐานทางการเงิน (ต่อ) 
รายการ สมมติฐานทางการเงิน 

อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล (กรมสรรพากร, 
2566) 

- เสียร้อยละ 20 ต่อปี เม่ือมีก าไรเกิน 3,000,000 
บาท  

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวนภาษีมูลค่าเพิ่ม 
เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีการเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
โบนสัพนกังาน จ่ายโบนสัให้แก่พนกังาน 1 เดือนต่อปี (จ่ายใน

ปีท่ี 2 ของการท างานเป็นตน้ไป) 
อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity) ร้อยละ 12.5 
ต้นทุนถัว เฉ ล่ียน ้ าหนัก  WACC (Weigh t 
Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 12.5 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 10% ต่อปี 
ค่าเช่าพื้นท่ี 5,000 บาท/เดือน 
ค่าท าบญัชี 7,500 บาท/ปี 
ค่าสบทบเงินประกนัสังคม 750 บาท/คน 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



47 

 

5.4 ประมาณการรายได้  
 
ตาราง 5.4 การประมาณรายไดต้ั้งแต่ปี 1-5 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook, Line official  
จ านวนแท่งท่ีขายได ้ 512 563 620 681 750 
ราคาจ าหน่าย 289 289 289 289 289 
รวมรายได้จากการ
ขาย 147,968 162,707 179,180 196,809 216,750 
ผ่านช่องทาง e-Marketplace Shopee, Lazada 
จ านวนแท่งท่ีขายได ้ 800 880 968 1,064 1,171 
ราคาจ าหน่าย 289 289 289 289 289 
รวมรายได้จากการ
ขาย 

231,20 254,320 279,752 307,496 338,419 

ผ่านช่องทางการออกบูธงานแสดงสินค้า 
จ านวนแท่งท่ีขายได ้ 1,224 1,346 1,481 1,629 1,792 
ราคาจ าหน่าย 289 289 289 289 289 
รวมรายได้จากการ
ขาย 

353,736 388,994 428,009 470,781 517,888 

รวมสุทธิ      
รวมยอดขายสุทธิ 
(แท่ง) 

2,536 2,789 3,069 3,374 3,713 

รวมรายไดสุ้ทธิ(บาท) 732,904 806,021 886,941 975,086 1,073,057 
 
 
 
 
 
 



48 

 

5.5 ประมาณการต้นทุน 
ตาราง 5.5 ตน้ทุนของสินคา้จากทุกช่องทางการจดัจ าหน่ายตั้งแต่ปี 1-5 

 

 
5.6 ประมาณการงบประมาณด้านการด าเนินการ 
ตาราง 5.6 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินการตั้งแต่ปี 1-5 

 

 

 
44 จากการประมาณยอดขายในปีท่ี 1 จะรองรับยอดการสั่งซ้ือไดป้ระมาณ 2 ปี และในปีท่ี 3 เป็นตน้ไป จะรองรับยอดการสั่งซ้ือ
ไดป้ระมาณ 1 ปีคร่ึง ต่อการผลิต 1 คร้ัง 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
จ านวนสั่งผลิต (กล่อง)44 5,000 - 5,000 5,000 5,000 
ค่าพฒันาสินคา้ 3,000 - - - - 
ค่าจด อย. 3,500 - - - - 
ค่าสั่งผลิตผลิตภณัฑ ์ 30,000 - 30,000 30,000 30,000 
ค่าบรรจุภณัฑภ์ายใน 35,000 - 35,000 35,000 35,000 
ค่าบรรจุภณัฑภ์ายนอก 5,000 - 5,000 5,000 5,000 

รวม 76,500 - 70,000 70,000 70,000 

รายการ ราคา/
เดือน 

ราคา (ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าอุปกรณ์ส านกังานเพื่อเร่ิมด าเนินการ 84,050 - - - - 
ค่าเช่าส านกังาน 5,000 30,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าไฟฟ้า 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

ค่าน ้าประปา 200 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 
ค่ า โ ท ร ศั พ ท์ แ ล ะ
อินเทอร์เน็ต 

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

รวม 170,450 86,400 86,400 86,400 86,400 
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5.7 ประมาณการต้นทุนงบประมาณด้านการบริหาร 
ตาราง 5.7 ค่าใชจ่้ายในการบริหารงานตั้งแต่ปีท่ี 1-5 

 
 
5.8 ประมาณการงบประมาณด้านการตลาด 
ตาราง 5.8 ค่าใชจ่้ายดา้นการตลาดตั้งแต่ปีท่ี 1-5 

ต าแหน่ง ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
เงินเดือนพนกังาน 306,000 408,000 434,400 451,200 462,000 
เงินค่าประกนัสังคม 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
เงินโบนสั - 18,550 35,250 36,800 38,200 
ค่าเดินทางและ
ประสานงาน 

7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 

ค่าตรวจสอบบญัชี 7,500 7,500 7,500 7,500 7,500 
ค่าใชจ่้ายส านกังาน 140,450 86,400 86,400 86,400 86,400 
รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 478,950 545,450 588,550 606,900 619,100 

รายละเอยีด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ซ้ือโฆษณาผา่น Facebook 16,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ซ้ือโฆษณาผา่น Instagram 16,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง  
Facebook และ Instagram 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง 
Youtube 

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

ค่าจา้ง Beauty Blogger 5 คน - 25,000 25,000 25,000 25,000 
ค่าวนัคริสมาสต ์ - 10,000 10,000 10,000 10,000 
ค่าใชจ่้ายในการออกบูธ - 15,000 15,000 15,000 15,000 
ค่าใชจ่้าย Line Official 7,200 14,400 14,400 14,400 14,400 
ค่าธรรมเนียม e-commerce 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด 79,200 157,400 157,400 157,400 157,400 
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5.9 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
ตาราง 5.9 งบก าไรขาดทุนตั้งแต่ปีท่ี 1-5 

 

 
 
 
 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
รายได้ 

รายไดจ้ากการขายสินคา้ 732,904 806,021 886,941 975,086 1,073,057 
หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 76,500 0 70,000 70,000 70,000 
ก าไรขั้นต้น 656,404 806,021 816,941 905,086 1,003,057 
ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 

หกั-ค่าใชจ้่ายก่อนด าเนินงาน 87,500 0 0 0 0 
หกั-ค่าใชจ้่ายในการบริหาร 478,950 545,450 588,550 606,900 619,100 
หกั-ค่าใชจ้่ายการตลาด 79,200 157,400 157,400 157,400 157,400 

หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร 16,200 16,200 16,200 16,200 16,200 

รวมค่าใชจ้่ายจากการด าเนินงาน 661,850 719,050 762,150 780,500 792,700 

ก าไรจากการด าเนินการ (5,446) 86,971 54,791 124,586 210,357 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 

หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นติิบุคคล (5,446) 86,971 54,791 124,586 210,357 

ภาษ ี

หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 15%      

ก าไรสุทธ ิ (5,446) 86,971 54,791 124,586 210,357 

หกั-เงินปันผลจ่าย 0 0 0 - - 

ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล (5,446) 86,971 54,791 124,586 210,357 

ก าไรสะสม (5,446) 81,525 136,316 260,902 471,259 
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5.10 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
ตาราง 5.10 งบแสดงฐานะทางการเงินตั้งแต่ปีท่ี 1-5 
รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดในธนาคาร 412,500 4,646 96,454 63,600 132,660 217,615 
ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 6,108 12,824 20,216 28,341 37,283 
รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 412,500 10,754 109,279 83,815 161,002 254,898 
สินทรัพย์ไม่หมนุเวียน 
สินทรัพยถ์าวร 81,000 81,000 81,000 81,000 81,000 81,000 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 6,500 6,500 6,500 6,500 6,500 6,500 
ค่าเส่ือมราคาสะสม 0 (16,200) (32,400) (48,600) (64,800) (81,000) 
รวมสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียน 87,500 71,300 55,100 38,900 22,700 6,500 
รวมสินทรัพย์ 500,000 82,054 164,379 122,715 183,702 261,398 
หนีสิ้นและส่วนของผู้ถอืหุ้น 

หนี้สิินหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะส้ัน 0 0 0 0 0 0 
เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 
หน้ิสินหมนุเวียนอื่น 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ิสินหมุนเวียน 0 - - - - - 
หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะยาว 0 0 0 0 0 0 
หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ิสินไม่หมุนเวียน 0 0 0 0 0 0 
รวมหน้ีสิน 0 0 0 0 0 0 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุน้สามญั 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 
ก าไรสะสม 0 (5,446) 86,971 54,791 124,586 210,357 
รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 500,000 494,554 586,971 554,791 624,586 710,357 
รวมหนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 500,000 494,554 586,971 554,791 624,586 710,357 
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5.11 งบกระแสเงินสด 
 
ตาราง 5.11 งบกระแสเงินตั้งแต่ปีท่ี 1-5 

 
 
 
 

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

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ 0 (5,446) 86,971 54,791 124,586 210,357 
ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการ
ขาย 0 

16,200 16,200 16,200 16,200 16,200 

เจา้หน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 
ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0 (6,108) (6,717) (7,391) (8,126) (8,942) 
ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 0 
รวม กระแสเงนิสดจากการ
ด าเนินงาน 0 

4,646 96,454 63,600 132,660 217,615 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 81,000 0 0 0 0 0 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 6,500 0 0 0 0 0 
รวม กระแสเงนิสดจากการลงทุน 87,500 0 0 0 0 0 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินสดจากการกูย้ืมธนาคาร 0 0 0 0 0 0 
เงินสดรับจากการออกหุ้นทุน 500,000 0 0 0 0 0 
เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 0 0 
รวม กระแสเงนิสดจากการจัดหาเงิน 500,000 0 0 0 0 0 
กระแสเงินสดสุทธิ 412,500 4,646 96,454 63,600 132,660 217,615 
กระแสเงินสดตน้งวด 0 412,500 417,146 513,601 577,200 709,861 

กระแสเงินสดปลายงวด 412,500 417,146 513,601 577,200 709,861 927,476 
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5.12 ผลการวิเคราะห์ความคุ้มค่าในการลงทุนในโครงการในระยะยาวจ าแนกรายปีตาม
กรอบเวลา 5 ปี 
ตาราง 5.12 ผลการวิเคราะห์ความคุม้ค่าต่อการลงทุนในเวลา 5 ปี 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

รายการ ความหมาย มูลค่าท่ีค านวณได้ 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั (Weight Average 
Cost of Capital : WACC) 

ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัหกัภาษี
ของแหล่งเงินทุนต่างๆของ
บริษทั 

12.50% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท) (Net Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแส
เงินสดรับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายุ
โครงการ 

241,089.02 

อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of 
Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงิน
สดรับแต่ละปีตลอดอายุ
โครงการและจ านวนสินเช่ือ 

65.36% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการ
จะไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมด 

1.86 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการ
จะไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมด
โดยคิดเป็นมูลค่าปัจจุบนั 

2.16 



54 

 

บทที่ 6 
การจัดการความเส่ียง และแนวทางรองรับความเส่ียง 

 
 

ในการค าเนินธุรกิจนั้นมีความไม่แน่นอน โดยมีสาเหตุจากทั้งปัจจัยใจภายในและ
ภายนอกบริษทั ซ่ึงอาจจะท าให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีได้วางไว ้และส่งผล
กระทบกบัวตัถุประสงคข์ององคก์รได ้ดงันั้นบริษทัมีจึงไดมี้การศึกษาแผนบริหารจดัการความเส่ียง 
เพื่อให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างราบร่ืน โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ การระบุความเส่ียงท่ี
เก่ียวขอ้งและแนวทางในการเผชิญความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีการปรับเปล่ียนแผนการด าเนินการ
ธุรกิจปากกาลบเคร่ืองส าอาง ให้เขา้กบัสถานการณ์ในปัจจุบนั โดยมีการประเมินความเส่ียง (Risk 
management) ทั้งหมด 4 ดา้นไดแ้ก่ 

 
 

6.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing risk) 
 

6.1.1 แบรนด์ไม่เป็นท่ีรู้จัก 
เน่ืองจากแบรนด์ Makeup Fixer pen  เป็นแบรนด์ปากกาลบเคร่ืองส าอางท่ีถือว่าเป็นผู ้

เล่นหน้าใหม่ในตลาดเคร่ืองส าอาง ท าให้ในช่วงแรกอาจจะยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค โดยดูได้
จากจ านวนผูติ้ดตาม/การถูกพูดถึงในแพลตฟอร์มต่างๆใน Social media เช่น Facebook fan page 
,Instagram, Youtube, Twitter 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
-ผูจ้ัดการท าการประเมินประสิทธิภาพของการประชาสัมพันธ์จากแบบสอบถาม

ออนไลน์ หรือจ านวนผูติ้ดตามใน Facebook และ Instagram โดยใช้ Audience Growth rate เป็น
ตวัช้ีวดัว่ามีอตัราการเติบโตของผูติ้ดตามบนโซเชียลเป็นเท่าไหร่ เพื่อศึกษาต่อว่า มีปัจจยัอะไรหรือ
กิจกรรมอะไรในระหวา่งช่วงเดือนท่ีส่งผลใหมี้อตัราผูติ้ดตามมากขึ้น แลว้ตดัสินใจเพิ่มการโปรโมท
ให้ตรงกบัสาเหตุของปัญหา เช่น  เพิ่มโฆษณาลงในแพลตฟอร์มนั้นๆ หรือออกโปรโมชัน่ต่างๆตาม
วนัส าคญัในแต่ละเดือน 

 
6.1.2 ยอดขายสินค้าไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ไว้ (Unexpected sale forecast) 
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อาจมีสาเหตุมาจากสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยในบางช่วงท่ียงัไม่ฟ้ืนตัว หรือ
สถานการณ์การระบาดของโรค Covid-19 อาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ท าให้การขายสินคา้
ในสถานการณ์น้ีนอ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ผูจ้ดัการด าเนินการตั้งราคาปากกาลบเคร่ืองส าอางในราคาท่ีเหมาะสม เขา้ถึงง่าย และ

จดัโปรโมชัน่เพื่อดึงดูดลูกคา้ใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่ายขึ้น 
- ผูจ้ดัการด าเนินการพยากรณ์ยอดขายล่วงหน้าแลว้ประสานงานกบัโรงงานให้ผลิต

สินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัปริมาณการสั่งซ้ือ เพื่อลดปริมาณสินคา้คงคลงั 
 
 

6.2 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
 

6.2.1 การแปลงสินทรัพย์ไปเป็นเงินสด 
ธุรกิจปากกาลบเคร่ืองส าอาง Makeup Fixer pen ได้มีการจ้างโรงงานรับจ้างผลิต 

(OEM) จึงท าให้ตอ้งสั่งผลิตในจ านวนขั้นต ่าท่ีโรงงานก าหนด และเงินสดไปจมอยู่กบัสินคา้คงคลงั 
หากมีกรณีถุกเฉินท่ีตอ้งใชเ้งินสด จะไดเ้งินส่วนนั้นคืนมาจากการขายสินคา้ในสินคา้คงคลงัเท่านั้น 
ไม่สามารถเปล่ียนสินคา้คงคลงัมาเป็นเงินสดไดท้นัที 

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ผูจ้ดัการด าเนินการจดัท างบกระแสเงินสด เพื่อใชป้ระมาณการรายรับรายจ่าย มีการ

ควบคุมค่าใช้จ่ายเม่ือค่าใช้จ่ายสูง โดยการวางแผนและจ ากัดงบประมาณให้เหมาะสม และให้
สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ทางการเงินในขณะนั้น 

 

 
6.3 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 

ธุรกิจปากกาลบเคร่ืองส าอาง Makeup Fixer pen ด าเนินกิจการ โดยไม่มีการให้เครดิต
และไม่มีการกู้ยืมเงินใดๆมาเพื่อลงทุน ดังนั้น ธุรกิจของแบรนด์ Makeup Fixer pen จึงไม่มีความ
เส่ียงดา้นการเงินอนัเกิดจากการใหเ้ครดิตท่ีอาจส่งผลต่อธุรกิจได ้
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6.4 ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operational Risk) 
 

6.4.1 โรงงานท่ีรับจ้างผลติสินค้า (OEM) มีการด าเนินการท่ีไม่เป็นไปตามที่ก าหนด 
การจา้งโรงงานรับผลิตเคร่ืองส าอางแบบ OEM อาจท าให้ไม่สามารถควบคุมคุณภาพ

ในการผลิตไดใ้นบางกระบวนการ ซ่ึงอาจส่งผลท าให้สินคา้มีคุณภาพไม่เป็นไปตามท่ีก าหนด เกิด
ความล่าชา้ หรือเกิดการลอกเลียนแบบสูตรใหก้บัคู่แข่งได ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ผูจ้ ัดการด าเนินการจดอนุสิทธิบัตรในการคุ ้มครองกระบวนการผลิตผลิตภัณฑ์

ดงักล่าว เพื่อป้องกนัการละเมิดทรัพยสิ์นทางปัญญา ท าสัญญากบับริษทัรับจา้งผลิตเพื่อป้องกนัการ
น าสูตรไปปรับแต่งหรือเผยแพร่ และระบุขอ้ตกลงในการค าเนินการผลิต ส่งมอบ และขนส่งสินคา้
รวมถึงการช าระเงินค่าสินคา้อยา่งชดัเจนและเป็นลายลกัษณ์อกัษร 

- ผูจ้ดัการด าเนินการจดัหาโรงงานรายอ่ืนท่ีมีมาตรฐานเทียบเท่ากบัโรงงานเดิมเพื่อ
เตรียมรับมือกบัความเส่ียงต่าง ๆ ท่ีอาจะเกิดขึ้นได ้

 
6.4.2 คุณภาพสินค้าไม่เป็นไปตามมาตรฐาน 
การผลิตผลิตภัณฑ์ประเภทเคร่ืองส าอางท่ีมีการสัมผสักับบริเวณผิวหน้าโดยตรง 

โดยเฉพาะบริเวณรอบดวงตาอย่างปากกาลบเคร่ืองส าอาง จ าเป็นตอ้งควบคุมสินคา้ทั้งจากตน้ทาง
และในคลงัสินคา้ใหมี้คุณภาพท่ีดีเสมอ แต่การจดัเก็บในกลงัสินคา้เป็นระยะเวลานานและการขนส่ง
อาจก่อใหเ้กิดความเส่ียงในการท าใหสิ้นคา้มีคุณภาพท่ีต ่าลงได ้

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ผูจ้ ัดการด าเนินการติดต่อประสานงานกับทางโรงงานและก าหนดสภาวะและ

ระยะเวลาการเก็บรักษาสินคา้ในคลงัสินคา้ร่วมกนั โดยอา้งอิงขอ้มูลดา้นระยะเวลท่ีเหมาะสมจาก
แลปของโรงงาน และผูช่้วยท าการตรวจเช็คสภาพแวดลอ้มของคลงัสินคา้เป็นประจ า และใชบ้รรจุ
ภณัฑท่ี์เหมาะสมในกบัการขนส่งเพื่อใหสิ้นคา้มีความปลอดภยัจนกวา่จะถึงมือผูบ้ริโภค 

 
6.4.3 ปริมาณลูกค้ามากเกนิกว่าความสามารถในการตอบลูกค้า 
ในการด าเนินธุรกิจในระยะยาว หากปริมาณลูกคา้เพิ่มมากขึ้นจนเกินความสามารถใน

การตอบลูกคา้ ไม่สามารถตอบลูกคา้ในช่องทางออนไลน์ไดท้นัเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ ท าให้ลูกคา้ไม่
พอใจในการบริการของทางแบรนด ์

แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
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- ผูช่้วยด าเนินการจดัหาพนกังานชัว่คราว ในเฉพาะช่วงเวลาท่ีลูกคา้มีความตอ้งการ/ขอ้
สงสัยท่ีตอ้งการสอบถามเกินก าลงัของทรัพยากรบุคคลท่ีมีอยู่ ณ ขณะนั้น เพื่อช่วยตอบค าถาม เช็ค
คลงัสินคา้ ตรวจสอบค าสั่งซ้ือ พร้อมยืนยนัการช าระเงิน และท าการจดัส่งสินคา้ให้กับลูกคา้ได้
ทนัเวลา หากจ านวนของลูกคา้มีแนวโนม้สูงขึ้นอยา่งต่อเน่ืองจะตอ้งมีการพิจารณาจา้งผูช่้วยเพิ่ม ดว้ย
การประกาศหาพนักงานบน Facebook ส่วนตวัของผูจ้ดัการ หรือบน Facebook fan page ของแบ
รนด ์

 
6.4.4 ผู้ช่วยผู้จัดการลาป่วย หรือลาหยุด (ในปีท่ี 2 เป็นตน้ไป) 
แนวทางในการบริหารความเส่ียง 
- ผูช่้วยด าเนินการจัดหาพนักงานชั่วคราวเป็นรายวนัท่ีมีประสบการณ์ด้านการขาย

สินคา้ออนไลน์ และมีความยืดหยุ่นเก่ียวกบัเวลา โดยทดลองจา้งงานก่อน เพื่อให้ทราบถึงภาพรวม
ของกระบวนการท างานของแบรนด์ Makeup Fixer pen หากสามารถท างานท่ีไดรั้บมอบหมายไดดี้ 
จะท าการเพิ่มการจา้งงาน เพื่อสร้างแรงจูงใจในการท างานและประสบการณ์การท างานร่วมกนัเป็น
ทีมใหก้บัพนกังาน  
 
 

6.5 บทวิเคราะห์และระบุทางเลอืกเพือ่ปรับปรุงแก้ไขกรณีเผชิญความเส่ียงที่เกีย่วข้อง 
ตาราง 6.1 บทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง 

 

 

 

 

ความเส่ียงท่ีเกี่ยวข้อง ผลกระทบ ความเร่งด่วน แนวทางการแก้ไข 

สูง ต ่า น้อย ปาน
กลาง 

มาก 

ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing Risk) 
แบรนดไ์ม่เป็นท่ีรู้จกั      -  ป ร ะ เ มิ น ป ร ะ สิ ท ธิ ภ า พ ข อ ง ก า ร

ประชาสัมพนัธ์แลว้เพ่ิมการประชาสัมพนัธ์
ในช่องทางนั้นๆ 

ยอดขายสินคา้ไม่เป็นไป 
ตามท่ีคาดการณ์ไว ้

     - เพ่ิมการจดัโปรโมชนัต่างๆ 
- พยากรณ์ยอดขายล่วงหน้า เพื่อผลิตสินค้า
ให้สอดคลอ้งกบัปริมาณการส่ังซ้ือ 
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ตาราง 6.1 บทวิเคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียง และแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

 
 

 
หมายเหตุ : ความเร่งด่วนนอ้ย  หมายถึง  ระยะสั้น 

ความเร่งด่วนปานกลาง   หมายถึง  ระยะกลาง มากกวา่ 1 ปี และไม่
เกิน 3 ปี 

ความเร่งด่วนมาก  หมายถึง  ระยะยาว มากกวา่ 3 ปี 
 
 

 

ความเส่ียงท่ีเกี่ยวข้อง ผลกระทบ ความเร่งด่วน แนวทางการแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปาน

กลาง 
มาก 

ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
การแปลงสินทรัพยไ์ปเป็น 
เงินสด 
 

     - จัดท างบกระแสเงินสด ควบคุมค่าใช้จ่าย
สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ทางการเงิน 

ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operation Risk) 
โรงงาน ท่ี รับจ้า งผลิตสินค้า 
(OEM) มีการด าเนินการท่ีไม่
เป็นไปตามท่ีก าหนด 

     -  จ ด อ นุ สิ ท ธิ บั ต ร ใ น ก า ร คุ้ ม ค ร อ ง
กระบวนการผลิตผลิตภณัฑ ์
- ท าสัญญากบับริษทัรับจา้งผลิต 
- จดัหาโรงงานส ารอง 

คุณภาพสินค้าไม่ เ ป็นไปตาม
มาตรฐาน 

     - ก าหนดสภาวะและระยะเวลาการเก็บ 
รักษาสินคา้ในคลงัสินคา้  
- ตรวจเช็คสภาพแวดลอ้มของคลงัสินคา้เป็น
ประจ า 
- ใชบ้รรจุภณัฑท่ี์เหมาะสมในกบัการ 
ขนส่ง 

ป ริ ม าณลู ก ค้ า ม า ก เ กิ น ก ว่ า
ความสามารถในการตอบลูกคา้ 

     - จ้างพนักงานชั่วคราว/พิจารณาจ้างผูช่้วย
เพ่ิม 

ผู ้ช่วยผู ้จัดการลาป่วย หรือลา
หยดุ 

     -  จ้า งพนักงานชั่ วคราว เ ป็นรายวัน ท่ี มี
ประสบการณ์ดา้นการขาย 
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ภาคผนวก ก 
 
แบบฟอร์มการสัมภาษณ์ท่ีใช้ในการเก็บขอ้มูลส าหรับบุคคลทัว่ไปท่ีมีพฤติกรรมการใช้

เคร่ืองส าอาง ส าหรับแผนธุรกิจ ผลิตภณัฑป์ากกาลบเคร่ืองส าอางภายใตแ้บรนด ์Makeup Fixer Pen 
 

การศึกษาน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดับปริญญาโท สาขา การจัดการ วิทยาลัยการจัดการ 
มหิดล ผูว้ิจยัใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการให้ข้อมูลประกอบการศึกษา ทั้งน้ีจะเก็บข้อมูล
ดังกล่าวเป็นความลับและใช้เพื่อการศึกษาเท่านั้ น แบบสัมภาษณ์น้ีมีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษา
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคและปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีจะค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ปากกาลบ
เคร่ืองส าอางค ์Makeup Fixer Pen โดยแบบสอบถามน้ีจะแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคและปัจจัยของผูบ้ริโภคท่ีจะค านึงถึงในการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑป์ากกาลบเคร่ืองส าอาง 
 

แบบค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์เชิงลกึกบับุคคลท่ัวไปท่ีมีพฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอาง 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. อาย ุ: 
2. เพศ : 
3. ระดบัการศึกษา : 
4. อาชีพ : 

 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยของผู้บริโภคท่ีจะค านึงถึงในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
ปากกาลบเคร่ืองส าอาง 
2.1. ปกติแต่งหนา้หรือไม่ แต่งบ่อยแค่ไหน และแต่งเน่ืองในโอกาสอะไรบา้ง (ส าหรับหัวขอ้ท่ี 1.1 
ท่ีมาโอกาสและความน่าสนใจของธุรกิจ) 
2.2. อะไรคือเหตุผลท่ีเลือกท่ีจะแต่งหน้า (ส าหรับหัวขอ้ท่ี 1.1 ท่ีมาโอกาสและความน่าสนใจของ
ธุรกิจ) 
2.3. ท่านเคยจ าเป็นตอ้งแต่งหนา้ในช่วงเวลาท่ีก าลงัเร่งรีบหรือไม่ อย่างไร (ส าหรับหัวขอ้ท่ี 1.1 ท่ีมา
โอกาสและความน่าสนใจของธุรกิจ) 
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2.4. ท่านเคยพบเจอปัญหาในการแต่งหนา้หรือไม่ หากเคย ปัญหาเหล่านั้นมีอะไรบา้ง (ส าหรับหวัขอ้
ท่ี 1.5 Pain and Gain) 
2.5. ท่านใช้วิธีการแก้ปัญหาอย่างไรเม่ือเจอปัญหาดังกล่าว (ส าหรับหัวข้อท่ี 1.2.5  Threat of 
Substitutes)  
2.6. ท่านเคยใช้ผลิตภณัฑ์ใดๆรอบดวงตาแลว้ก่อให้เกิดการแพ ้หรือรู้สึกแสบตา/ระคายเคืองตา
หรือไม่ เพราะเหตุใด (ส าหรับหวัขอ้ท่ี 1.5 Pain and Gain) 
2.7. ท่านรู้จกั/เคยใช้ท่ีลบเคร่ืองส าอางแบบแท่ง ตามรูปท่ีแนบไป หรือไม่ หากเคย เคยเห็นจาก
ช่องทางใด ยีห่อ้อะไร (ส าหรับหวัขอ้ท่ี 1.2.3 Bargaining Power of Buyers และ 1.2.5 Pain and Gain) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.8. หากเคย ท่านรู้จกั/เคยใชท่ี้ลบเคร่ืองส าอางแบบแท่งท่ีมีสารสกดัจากธรรมชาติเขา้ไปเป็น 1 ใน
ส่วนผสมของผลิตภณัฑ ์หรือไม่ หากเคย เคยเห็นจากช่องทางใด ยีห่อ้อะไร (ส าหรับหวัขอ้ท่ี 1.3.1.2 
Strengths) 

ภาพท่ี 1    ภาพท่ี 2 
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2.9. จากภาพท่ี 1 และ 2 ท่านคิดว่าผลิตภณัฑ์ปากกาลบเคร่ืองส าอางน้ี มีวิธีการใช้งานง่ายหรือไม่ 
เพราะเหตุใด (ส าหรับหวัขอ้ท่ี 1.3.1.1 Strengths ) 
2.10. จากภาพท่ี 1 และ 2 ท่านคิดว่าผลิตภัณฑ์ปากกาลบเคร่ืองส าอางน้ี มีประโยชน์ในการช่วย
แกปั้ญหาการแต่งหนา้ท่ีผิดพลาดไปหรือไม่ เพราะเหตุใด (ส าหรับหวัขอ้ท่ี 1.3.1.1 Strengths) 
2.11. หากผลิตภณัฑช้ิ์นน้ี สามารถช่วยแกปั้ญหาการแต่งหนา้พลาดจากเคร่ืองส าอางต่างๆในเวลาเร่ง
รีบ ไดอ้ยา่งรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ท่านสนใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑช้ิ์นน้ีหรือไม่ หากสนใจ ท่านคิด
วา่ท่านเตม็ใจท่ีจะจ่ายเงินซ้ือผลิตภณัฑช้ิ์นน้ีในช่วงราคาเท่าไหร่ เพราะเหตุใด (ส าหรับหวัขอ้ท่ี 2.4.2 
กลยทุธ์ดา้นราคา) 
2.12 ปกติท่านมักท าการซ้ือสินค้า/ผลิตภัณฑ์จากช่องทางใด (ส าหรับหัวข้อท่ี 2.7 การประเมิณ
ยอดขายทางช่องทางต่างๆ) 
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ภาคผนวก ข 
ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่ผู้บริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือปากกาลบ

เคร่ืองส าอาง 
 จากการเกบ้ขอ้มูลจากผูร่้วมวิจยั ใชเ้คร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เชิง
ลึกกบักลุ่มเป้าหมายจ านวน 65 คน ท่ีมีการเขา้ออกร้านเคร่ืองส าอางช่ือดงั เพื่อน าปสู่การวิเคราะห์
แผนการตลาดดงัต่อไปน้ี 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายจ านวน 65 คน พบว่า มีจ านวนคนท่ีพบปัญหาการกรีดอาย

ไลน์เนอร์พลาด/กรีดตาเลอะ/กรีดตาไม่เท่ากนัมากท่ีสุดจ านวน 38 คน รองลงมาคือการเขียนคิ้วไม่
เท่ากนัจ านวน 32 คน การปัดมาสคาร่าเลอะจ านวน 31 คน และทาลิปสติกเลอะจ านวน 21 คน โดย
วิธีการแก้ปัญหาท่ีคนส่วนเลือกท่ีจะน ามาใช้ คือการใช้คอตตอนบตัหรือส าลี มาจุ่มกับน ้ ายเช็ด
เคร่ืองส าอางเพื่อเช็ดบริเวณท่ีเลอะ แลว้จึงค่อยกรีดอายไลน์เนอร์หรือเติมคอนซีลเลอร์ในส่วนท่ี
ขาดหายไปอีกรอบ ท าให้จ าเป็นตอ้งไปสายในเวลาเร่งรีบ ในขณะท่ีมีผูใ้ห้สัมภาษณ์บางส่วนกล่าว
ว่า หากไม่มีเวลาในการลบ ก็จะยอมออกจากบา้นในตอนนั้นเลย ซ่ึงจากการสัมภาษณ์จ านวน 65 
คน พบว่า มีจ านวนคนท่ีมีพฤติกรรมท่ีจ าเป็นตอ้งแต่งหน้าในช่วงเวลาเร่งรีบถึง 61 คน ท าให้คน
ส่วนใหญ่ท่ีให้สัมภาษณ์คิดว่าปากกาลบเคร่ืองส าอางน้ีจะสามารถช่วยแก้ปัญหาการแต่งหน้าท่ี
ผิดพลาดไปได ้และมีความสะดวกในการใชง้าน แมใ้นเวลาเร่งรีบ 

2. ด้านราคา 
ส าหรับราคาท่ีกลุ่มเป้าหมายยินดีท่ีจะจ่ายนั้น มีตั้งแต่ราคา 150 บาท จนถึง 500 บาท โดย

จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายจ านวน 65 คน พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ จ านวน 21 คน พอใจท่ีจะ
ซ้ือสินคา้ในราคา 250 – 350 บาท และกลุ่มเป้าหมายหลกัของผลิตภณัฑ์ปากกาลบเคร่ืองส าอาง 
Makeup Fixer pen ท่ีมีอายุอยู่ระหว่าง 18 – 23 ปี พอใจท่ีจะซ้ือสินคา้ในช่วงราคา 250 – 350 มาก
ท่ีสุด จ านวน 15 คน จากทั้งหมด 21 คน  ทั้งน้ีผูบ้ริโภคท่ียนิยอมจะจ่ายในราคาท่ีสูงหากผลิตภณฑมี์
คุณภาพท่ีดีทั้งตวัเน้ือผลิตภณัฑ์และลกัษณะของบรรจุภณัฑ์ภายนอก รวมถึงสามารถใชง้านได้จริง
ตามสรรพคุณท่ีเคลมไว ้ 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดและการขาย 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายจ านวน 65 คน พบว่าส่วนมากนิยมสั่งซ้ือสินคา้ผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ โดยช่องทางท่ีนิยมสั่งซ้ือมากท่ีสุดจะเป็น Shopee และ Lazada เน่ืองจากจะไดรั้บ
สินคา้ไว และอาจได้ส่วนลดในส่วนของค่าจดัส่ง ท าให้ได้สินคา้ในราคาท่ีถูกและประหยดัเวลา
มากกว่าการเดินทางออกไปซ้ือเอง โดยคนท่ีให้ค  าตอบว่าซ้ือผ่าน Shopee และ Lazada ส่วนใหญ่จะ
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อยู่ในอายุ 18 – 23 ปี ซ่ึงตรงกบักลุ่มเป้าหมายของแบรนด์ ในขณะท่ีคนท่ีซ้ือผ่าน Facebook หรือ 
Line Official ซ่ึงเป็นค าตอบท่ีไดร้องลงมา จะกดสั่งซ้ือเน่ืองจากสินคา้เล่ือนผา่นหนา้ฟีดแลว้มีความ
น่าสนใจ ประกอบกับมีลิ้งค์ท่ีสามารถกดสั่งซ้ือได้เลย ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีให้ค  าตอบว่าสั่งซ้ือผ่านทาง
ช่องทาง E-commerce บางส่วนไดต้อบเพิ่มว่า ส าหรับสินคา้ท่ียงัไม่เคยใช ้หรือไม่เคยเห็นมาก่อน ก็
อาจไปทดลองกบั tester หนา้ร้านหรือบูธขายสินคา้ของทางแบรนด์ดูก่อน เม่ือมัน่ใจว่าสินคา้นั้นๆมี
ประสิทธิภาพจริงจึงจะกลบัมากดสั่งซ้ือผ่านทางช่องทาง E-commerce หากมีธุระจ าเป็นตอ้งใชท้นัที 
หรือโปรโมชนัหนา้ร้านมีความน่าสนใจและดึงดูดมากพอก็อาจจะซ้ือ ณ ตอนนั้นเลย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 




