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ความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกจิเครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัแบรนด ์Chabewry 

           วตัถปุระสงคข์องการวิจยัเป็นการศึกษา 1) ความต้องการของตลาด 2) ยอดขาย 3) การด าเนินการของ

ธุรกจิ และ 4) การวางแผนการตลาดการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกจิ และผู้ประกอบการหรอืศกึษาขอ้มูลที่

เกีย่วขอ้งกบัการด าเนินงานของธุรกจิ 

ผลการวิจยั 1) ตลาดมคีวามตอ้งการเครื่องส าอางประเภทแป้งพฟั ประเภทของเน้ือแป้งเป็น อดัแขง็ ลกัษณะ

ของเน้ือแป้งเป็นเน้ือแป้งผสมรองพื้น คุณสมบัติของเน้ือแป้งเป็นเน้ือแป้งมีความบางเบา มีการปกปิดที่ดีเยี่ยม      

ราคาทีผู่บ้รโิภคต้องการเน้ือแป้งเป็นแบบธรรมดา ขนาด 12 กรมั มรีาคา 199 บาท  ราคาทีผู่บ้รโิภคต้องการเนื้อแป้ง

เป็นแบบผสมกลิตเตอร์ ขนาด 12 กรัม มีราคา 299 บาท โปรโมชัน่ ซื้อ 1 แถม 1  บรรจุภัณฑ์เป็น ตลบัวงกลม         

สขีองตวับรรจุภณัฑเ์ป็น สดี า เพศของพนกังานขายเป็น เพศหญิง อายุของพนกังานขาย ช่วงอายุ 20 – 30 ปี ข่าวสาร

เกีย่วกบัตวัสนิคา้ทีก่ลุ่มตวัอย่างต้องการตดิตามจาก ผูท้ีเ่คยใชส้นิคา้แลว้ ไปแหล่งทีม่กีารขายเครื่องส าอาง ประมาณ   

2 ครัง้ ซื้อเครื่องส าอางประมาณ 1 ครัง้  เลือกซื้อเครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัจาก ห้างสรรพสนิค้า เครื่องส าอาง

ประเภททีซ่ือ้บ่อย คอื เครื่องส าอางส าหรบัทาบนใบหน้า เครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัยีห่อ้ทีก่ลุ่มตวัอย่างซือ้ คอื อื่นๆ 

มากทีสุ่ด เหตุผลทีเ่ครื่องส าอางยีห่อ้ดงักล่าว คอื คุณภาพของตวัสนิคา้ , 2) ยอดขาย ยอดขายของแบรนดเ์รามาจาก  

2 ทาง คอื 1. ตวัแทนจ าหน่ายทัว่ประเทศ เป็นรายไดห้ลกั 80% 2. ขายออนไลน์ เป็นรายไดร้อง 20% โดยเราต้องการ

สว่นแบ่งตลาดอยู่ที ่5%  ของตลาดธุรกจิเครื่องส าอางทัง้หมด คดิเป็นเงนิประมาณ 10 ลา้นบาท คอื ส่วนแบ่งยอดขาย

ทีเ่ราต้องการ , 3) การด าเนินการของธุรกจิในดา้นพฤติกรรมองค์การ ได้แก่  ต าแหน่ง ฝ่ายผูดู้แลตวัแทนจ าหน่าย 

ต าแหน่ง ฝ่ายคลงัสนิคา้ ต าแหน่ง ดูแลเวบ็สื่อออนไลน์ ต าแหน่ง ฝ่ายบญัช ีโดยจะอาศยัศูนย์รวมจติใจ อยู่ทีผู่บ้รหิาร

เป็นคนวางเป้าหมายต่างๆในองคก์รเพื่อให้ไปถงึเป้าหมายทีผู่บ้รหิารองค์กรไดว้างไวโ้ดยผ่านหวัหน้าฝ่ายๆ ลงมาถึง

พนกังานในแผนกต่างๆ เพื่อใหพ้นกังานทุกคนท าหน้าที่ของตนเองใหไ้ปถงึเป้าหมายทีผู่บ้รหิารวางไวไ้ด ้ดา้นการเงนิ

ธุรกจิไดแ้ก่ เงนิลงทุนและงบประมาณด าเนินงาน ในกจิการ 3,000,000 บาท มกีารลงทุนในสนิทรพัยถ์าวร จะแบ่งเป็น 

ค่าตกแต่งอาคาร เฟอร์นิเจอรแ์ละเครื่องใชส้านักงาน ค่ายานพาหนะ และเครื่องมอือุปกรณ์ส าหรบัการใหบ้ริการ เช่น 

รถยนต ์เครื่องมอืสือ่สาร ฯลฯ และเงนิทุนหมุนเวยีน จะเป็นค่าเช่า เงนิเดอืนพนักงาน และค่าวสัดุสิน้เปลอืง ฯลฯ โดย

สว่นกจิการจะเช่าอาคารเป็นสานกังาน ค่าเช่าจะอยู่ทีป่ระมาณเดอืนละ 20,000 บาท จุดคุม้ทุน  จะต้องขาย 750 ตลบั

ต่อเดอืน คดิเป็นเงนิ 262,500 บาท ถงึจะจุดคุม้ทุน ระยะเวลาคนืทุน  ภายใน 3 ปี ดา้นการปฏบิตักิาร จา้งโรงงานผลติ



แป้งพัฟ และ 4) การวางแผนการตลาด โดยเราตัง้เป้าหมายไว้ว่าจะเริ่มขายในสื่อออนไลน์ ตาม Facebook, 

Twitter,Instagram เนื่องจากผลส ารวจจากกลุ่มตวัอย่าง 200 คน มผีูบ้รโิภคทีร่บัข่าวสารจากสื่อออนไลน์เป็นจ านวน   

88 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44 จงึท าใหเ้หน็ว่าในปจัจุบนัคนส่วนใหญ่จะใชส้ื่อโซเซยีลในการท ากจิกรรมต่างๆ จงึท าใหเ้รา

ตอ้งการทีจ่ะเริม่ขายสนิคา้ตามแหล่งออนไลน์ก่อนเพราะผูบ้รโิภคเขา้ถงึตวัสนิคา้ไดง้่ายกว่า และอนาคตอาจจะพฒันา

ต่อไปขายตามห้างสรรพสนิค้า หรอืมตีวัแทนมารบัสนิคา้ของเราไปขาย เพื่อเราเพิม่มเีงนิลงทุนเพิม่มาขึน้ในการเช่า

พืน้ทีข่ายได ้

ค าส าคญั : ความตอ้งการของตลาด , เครื่องส าอาง , แป้งพฟั 

ABSTRACT 

Business Demand and operations of the pressed powder  cosmetics Chabewry brand. 

The research purpose are to study 1) demand of the market  2) sales  3) business operation and 

4) marketing planning by collecting date from  target customers and entrepreneurs or executive as well as 

the information related to business operations 

Results show that 1) Market need are pressed powder  cosmetics. The type of powder is hard 

pressed. The appearance of the powder is a powdered foundation. The properties of the powder are light and 

powdery. With excellent concealment. The price that consumers want is a plain powder, size 12 grams, with 

a price of 199 baht. The price that consumers want is a mixed form of gluten, 12 grams, with a price of 299 

baht. Buy 1 get 1 free. Package is a circle The color of the packaging is black, the sex of the salesman is 

female, the age of the salesperson, age 20 - 30 years. News about the product that the sample wants to 

follow from Who used to use the product Go to the source of cosmetic sales about 2 times, buy cosmetics 

about 1 time, choose to buy powder puff cosmetics from Department store The type of cosmetics that are 

frequently purchased are cosmetics for applying on the face. Brand puff-type cosmetics that the sample 

group buys are the most other. The reason for such brand cosmetics is the quality of the product. 2) Sales of 

the brand's products are from 2 ways: 1. Dealers throughout the country. Is the main income 80% 2. Selling 

online is secondary income 20%. We want the market share to be 5% of the total cosmetics business 

market. Approximately 10 million baht is the amount of sales that we need. 3) Business operations in term of 

organizational behavior, including positions of supervisor, dealer, warehouse position, website administration, 

online media, accounting positions, based on mind center Is that the executives are the ones who put the 

various goals in the organization in order to reach the goals set by the corporate executives through the head 

of the department Down to employees in various departments To allow all employees to perform their duties 

to reach the goals set by the management. Business finance is Investment and operating budget in the 

business of 3,000,000 baht. Investment in fixed assets will be divided into building decoration fees. Furniture 

and office equipment, vehicles and equipment, equipment for services such as cars, communication tools, 



etc. and working capital Will be rent Employee salary And the cost of supplies, etc. The business will rent the 

building as an office. The rent is approximately 20,000 baht per month. The breakeven point is to sell 750 

cartridges per month, totaling 262,500 baht to break even. Payback period within 3 years. Operational such 

as Hire a puff flour factory and 4) Marketing planning such as we aim to start selling on online media 

according to Facebook, Twitter, Instagram. Since the survey results from 200 sample groups, there are 88 

consumers who receive news from online media, representing 44 percent, thus making that most people 

today use social media to do various activities. Therefore we want to start selling products based on online 

sources first because consumers can access the product more easily and the future may be further 

developed, sold in department stores or have an agent to pick up our products to sell In order to increase the 

amount of investment in the rental of the area. 

Keywords: market demand, cosmetics, powder  

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ในปจัจุบนัธุรกจิเครื่องส าอางนัน้มผีู้ประกอบการท าธุรกจิเกี่ยวกบัเครื่องส าอางอยู่เป็นจ านวนมากเนื่องจาก

ผู้คนในสมัยนี้ต้องการความมัน่ใจและต้องการดูแลรูปลักษณ์ภายนอกของตัวเองให้ดูดีอยู่ตลอดเวลาจึงท าให้

เครื่องส าอางไม่ว่าจะเป็นเครื่องส าอางทีใ่ชส้ าหรบั Make up นัน้เป็นสิง่ทีไ่ม่ว่าผูห้ญงิหรอืผูช้ายในสมยันี้ต้องพบตดิตวั

เป็นประจ าทุกวนัเพื่อช่วยสรา้งความมัน่ใจใหก้บัตวัเองเมื่อเวลาไดพ้บปะผูค้นภายนอกใหต้วัของผูท้ีใ่ชม้คีวามมัน่ใจใน

ตวัเองมากยิง่ขึน้ จงึเป็นสาเหตุหนึ่งทีท่ าใหธุ้รกจิทีเ่กีย่วกบัความสวยความงามนัน้มกีารเตบิโตทางเศรษฐกจิเป็นจ านวน

เพิม่ขึน้ในทุกๆปี ธุรกจิเครื่องส าอางนัน้ แยกย่อยเป็นสนิคา้ดูแลผวิหน้าและดูแลผวิกาย โดยสนิคา้ส าหรบัดูแลผวิหน้า

และผิวกายจะได้รับความนิยมสูงสุดและในช่วง 10 ปีที่ผ่านมานี้ อุตสาหกรรมเครื่องส าอางของไทยเติบโตเฉลี่ย       

10-20% ต่อปีจดัอยู่ในอนัดบัที่ 17 ในการผลิตเครื่องส าอางของโลกอีกทัง้ยงัมีการพฒันาเทคโนโลยีและส่วนผสม

เครื่องส าอางอย่างมากในเอเชยีรองจากประเทศญีปุ่น่และเกาหลใีต ้

พบว่าปจัจุบนัมธีุรกจิเครื่องส าอางทีด่ าเนินกจิการอยู่ทัว่ประเทศกว่า 1,800 ราย ดว้ยมูลค่าทุนจดทะเบยีนนิติ

บุคคลกว่า 11,000 ล้านบาท และมแีนวโน้มที่จะขยายตวัเพิ่มขึน้ในอนาคตด้วยอตัราเติบโต 40% สามารถแบ่งตาม

พื้นที่เป็นกรุงเทพมหานคร 53.5%, ภาคกลาง 27.5% และ ภาคเหนือ 6.2% ซึ่งล้วนเป็นพื้นที่ที่เป็นแหล่งการค้า   

แหล่งวตัถุดบิ และนิคมอุตสาหกรรมทัง้สิน้ โดยในจ านวนของผูด้ าเนินกจิการทัง้หมดน้ีเป็น SMEs ถงึ 90% 

 ดงันัน้เมื่อเป็นตลาดใหญ่ที่ท ารายได้มหาศาล จงึท าให้ผู้วจิยัอยากท าธุรกจิเกี่ยวกบัเครื่องส าอางขึน้มาโดย

ผูว้จิยัจะเริม่จากเครื่องส าอางทีน่ ามาตกแต่งบนใบหน้า เป็นเครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัขึน้มาเป็นผลติภณัฑต์วัแรก

เน่ืองจาก แป้งพฟันัน้เป็นเครื่องส าอางที่ผู้คนส่วนใหญ่จะต้องใช้เพื่อน ามาปกปิดบนใบหน้าเพื่อไม่ให้เหน็ในสิง่ที่ไม่

ตอ้งการใหผู้อ้ื่นเหน็เพื่อสรา้งความมัน่ใจใหก้บัตัวเอง นัน้จงึเป็นอกีสาเหตุหนึ่งทีท่ าใหต้ลาดเครื่องส าอางย่อมจะมกีาร

แขง่ขนัสงูเป็นธรรมดา โดยมคีู่แขง่ทัง้ทีเ่ป็นแบรนดข์องคนไทยและแบรนดอ์นิเตอร ์ 

วตัถปุระสงค ์



 วตัถุประสงคท์ีต่อ้งการท าวจิยัในการด าเนินงานทางธุรกจิเครื่องส าอางประเภทแป้งพฟั 

 1. เพื่อศกึษาความตอ้งการและพฤตกิรรมของตลาด 

 2. เพื่อศกึษายอดขายและแนวโน้มยอดขาย 5 ปี 

 3. เพื่อศกึษาการด าเนินงานของธุรกจิ 

 4. เพื่อศกึษาการวางแผนการตลาดของธุรกจิเป็นระยะเวลา 5 ปี 

 นิยามศพัท ์

 ความต้องการของตลาด หมายถงึ  ปริมาณรวมของผลิตภัณฑ์หรือบริการการซื้อ  /  ใช้โดยกลุ่มที่

เฉพาะเจาะจงของลกูคา้ / ผูใ้ชใ้นพืน้ทีต่ลาดระบุในระหว่างระยะเวลาทีก่ าหนด  

เครือ่งส าอาง หมายถงึ ผลติภณัฑส์ิง่ปรุงเพื่อใชบ้นผวิหนงั หรอืสว่นใดสว่นหึง่ของร่างกาย โดยใชท้า ถู นวด 

พ่น หรอืโรย มจีุดประสงคเ์พื่อท าความสะอาด หรอืสง่เสรมิใหเ้กดิความสวยงาม หรอืเพื่อเปลีย่นแปลงรปูลกัษณะ ค าว่า 

cosmetics มรีากศพัทม์าจากภาษากรกีว่า kosmetikos ซึง่มคีวามหมายว่า ตกแต่งใหส้วยงามเพื่อดงึดดูความสนใจจาก

ผู้พบเหน็ ( ค าว่าkomosแปลว่า เครื่องประดบั) โดยในสมยัแรกๆนัน้ ใช้เครื่องส าอางเนื่องจากความจ าเป็น เพื่อให้

เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มหรอืธรรมชาต ิ

 แป้งพฟั หมายถงึ แป้งส าหรบัทาหน้า เป็นสว่นทีส่ าคญัในการแต่งหน้าทีจ่ะช่วยท าใหใ้บหน้าของผูห้ญงิดูสวย

เนียนผ่อง ไม่มนั สวยมัน่ใจไดต้ลอดวนั แต่แป้งส าหรบัทาหน้ากม็อียู่ดว้ยกนัหลายประเภท ทัง้แป้งฝุ่น แป้งอดัแขง็แป้ง

เน้ือครมี  

 ขอบเขตการวิจยั 

 ขอบเขตด้านประชากร   ประชากรที่ใชศ้กึษา คอื กลุ่มบุคคลที่ใช้เครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตด้านเน้ือหา    ศกึษาความต้องการของผู้บรโิภคที่ซื้อเครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตด้านเวลา     ท าการวจิยัและเกบ็รวบรวมขอ้มลูระหวา่งวนัที ่1 มนีาคม 2562 ถงึ 30 มถุินายน 2562 

ประโยชน์ท่ีได้รบั 

1. เพื่อน าขอ้มลูทีท่ าวจิยัมาเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ 

    และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีค่น้พบ เช่น การสง่เสรมิการขาย , การเลอืกสือ่โฆษณา เป็นตน้ 

2. เพื่อช่วยชีแ้นวทางในการผลติสนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการทางการตลาดของผูบ้รโิภค 



3. เพื่อน าขอ้มลูทีไ่ดจ้ากผลวจิยัน ามาปรบัปรุงพฒันาผลติภณัฑ์ 

วิธีการเกบ็ข้อมลู 

การวจิยัเรื่อง ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกจิเครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัแบรนด์ Chabewry 

เป็นการวจิยัเชงิบรรยายโดยท าการส ารวจจากตวัอย่างของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยผูว้จิยัมรีายละเอยีด

ด าเนินการตามขัน้ตอนดงันี้ 

 1.ประชากรและกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั 

 2.เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 

 3.วธิกีารใชใ้นการทดสอบคุณภาพของเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 

 4.วธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลู 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยั 

 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ผูบ้รโิภคกลุ่มทัว่ไปทีอ่ยูใ่นวยัรุ่นและวยัท างานทีซ่ือ้เครื่องส าอางประเภท

แป้งพฟัในเขตกรุงเทพมหานครซึง่จากการเลอืกกลุ่มประชากรดงักล่าว เน่ืองจากคนในประเทศไทยในเขต

กรุงเทพมหานครมกีารซือ้เครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัใชก้นัเป็นประจ า เพราะเครื่องส าอางเป็นสิง่ทีค่นสว่นใหญ่ไม่ว่า

จะเพศชายหรอืเพศหญงิจะตอ้งใชใ้นการแต่งเตมิบนใบหน้ากนัเป็นประจ าทุกวนั กลุ่มตวัอย่างจงึเป็นกลุ่มคนทัว่ไปทีอ่ยู่

ในเขตกรุงเทพมหานครทีอ่ยู่ในช่วงวยัรุ่นและวยัท างาน 

กลุ่มตวัอย่าง 

 ตวัอย่างทีใ่ชศ้กึษา คอื ประชากรทีซ่ือ้เครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 200 คน 

ซึง่ตวัอย่างทีไ่ดน้ัน้ผูท้ าวจิยัไดด้ าเนินการเกีย่วกบัการเลอืกตวัอย่าง ดงันี้  

1.ก าหนดคุณสมบตัแิละจ านวนของกลุ่มประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา ซึง่ไดแ้ก่ประชากรที่ซือ้เครื่องส าอาง

ประเภทแป้งพฟัในเขตกรุงเทพมหานคร  

2.ก าหนดขนาดตวัอย่างจากตารางส าเรจ็รปูและไดจ้ านวน 200 คน 

 3.จดัแบ่งตวัอย่างโดยผูว้จิยัใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

 4.เลอืกตวัอย่างโดยใชว้ธิสีุม่แบบง่าย (Simple Random Sampling) 

วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การวจิยัเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data) โดยใช้แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่าง 

200 คน โดยใหก้ลุ่มตวัอย่างท าแบบสอบถาม    



1 ตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยั 
ตวัแปรทีใ่ชใ้นการวจิยั แบง่ออกเป็น ตวัแปรอสิระ และตวัแปรตาม ดงันี้ 

1.1 ตวัแปรอิสระ 
1.1.1 ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร ์

(1) อายุ (Age)               (4) รายไดต่้อเดอืน (Income) 
(2) เพศ (Sex)               (5) อาชพี (Occupation) 
(3) สถานภาพ (Status)    (6) ระดบัการศกึษา (Education)  

1.2 ตวัแปรตาม  คอื ความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 

งานวจิยันี้เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม(Questionnaire) เป็น

เครื่องมือในการเก็บข้อมูลเพื่อศึกษาความต้องการของผู้บริโภคที่ซื้อเครื่องส าอางประเภทแป้งพัฟในเขต

กรุงเทพมหานคร และเพื่อให้แบบสอบถามครอบคลุมวตัถุประสงค์ของงานวิจยั ผู้วิจ ัยได้ท าการแบ่งแบบสอบถาม

ออกเป็น 2 สว่น ดงันี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน โดยลกัษณะแบบสอบถามจะมใีห้เลือก หลายค าตอบ        

(Multiple Choices) หลงัจากไดข้อ้มลูจากผูต้อบแบบสอบถามตามทีต่อ้งการแลว้จะน ามา ประมวลผลดว้ยวธิต่ีางๆ เพื่อ

หาความสมัพนัธก์บัตวัแปร ในดา้นความตอ้งการต่างๆ 

สว่นที ่2 ขอ้มลูเกีย่วกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยลักษณะแบบสอบถามจะให้เลือกค าตอบที่ดีที่สุดเพียงค าตอบเดียว เป็นลักษณะปลายปิด น ามาหาความถี ่

(Frequency) เพื่อศกึษาความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัในเขตกรุงเทพมหานคร 

การจดัการและพฤติกรรมองคก์ารในอตุสาหกรรม   

1 โครงสรา้งองคก์ารทัว่ไปในอตุสาหกรรม  

ผูบ้ริหาร  หน้าที ่เป็นผูล้งทุนในการประกอบธุรกจิและเป็นทีป่รกึษาเมื่อธุรกจิเกดิปญัหา วางแผนและก าหนด
เป้าหมายใหธุ้รกจิทีท่ าเป็นไปตามทีว่างเป้าหมายไว ้

ฝ่ายบญัชี  หน้าที ่ดแูลบญัชรีายรบัและรายจ่ายของบรษิทั 

ฝ่ายคลงัสินค้า    หน้าที ่ดแูลสตอ็กสนิคา้ทัง้เขา้และออกจากบรษิทั            

ดแูลเวบ็ส่ือออนไลน์     หน้าที ่ ดแูลใหข้อ้มลูและตดิต่อกบัลกูคา้เกีย่วกบัตวัสนิคา้ เมื่อลกูคา้มกีารสัง่ซือ้
สนิคา้ และตอ้งการขอ้มลูเพิม่เตมิ                



           ฝ่ายผูด้แูลตวัแทนจ าหน่าย      หน้าที ่ดแูลตวัแทนจ าหน่ายเมื่อมกีารสัง่ซือ้จากตวัแทนจ าหน่ายและเสนอ
สนิคา้ทีผ่ลติออกมาใหแ้กต่วัแทนจ าหน่าย                   
  2 การจงูใจการท างานเป็นทีม  

 การจงูใจในการท างานทีพ่นกังานของบรษิทัเราจะไดร้บันัน้ คอื เงนิเดอืน สวสัดกิารต่างๆ เช่น ประกนัสงัคม 
เบีย้ขยนั เป็นตน้ สว่นถา้เป็นผูดู้แลตวัแทนจ าหน่ายกบัดูแลเวป็สื่อออนไลน์กจ็ะไดค้่าคอมมชิชัน่จากยอดขายทีข่ายได้
ในแต่ละเดอืน 3%  

 3 ปัญหาท่ีเกิดขึน้ทัว่ไปในอตุสาหกรรม 

ธุรกจิของเราเป็นธุรกจิทีเ่พิง่เขา้มาในตลาดเครื่องส าอางอาจจะท าให้ขาดความน่าเชื่อถอื เพราะชื่อแบรนด์นัน้
อาจจะเป็นแบรนดท์ีไ่ม่เคยไดย้นิมาก่อนหรอืไม่คุน้หู ผูบ้รโิภคเลยไม่กลา้เสีย่งซือ้มาใช ้เพราะสิง่ที่ผูบ้รโิภคอยากรูเ้ป็น
อนัดบัแรกกค็อืเรื่องประสบการณ์การทีผ่่านมาของแบรนด ์ซึง่ถอืเป็นขอ้จ ากดัของแบรนดเ์ปิดใหม่ทีย่งัมคีนรูจ้กัไม่มาก 
ดงันัน้ทางออกทีด่ทีีส่ดุคอืน าเอามาตรฐานแบรนดห์รอื มาตรฐานการผลติสนิคา้มาเป็นตวัน าเสนอ และมกีารจดัโปรโมท
สนิคา้ใหช้ื่อแบรนดต์ดิหูผูบ้รโิภค โดยเราอาจจะท าการเริม่ไปแจกสนิคา้ทดลองใหก้บักลุ่มเป้าหมายของเราเพื่อใหน้ าไป
ลองใชด้กู่อนเพื่อเป็นการเปิดตวัของแบรนดเ์ป็นวธิหีนึ่งเพื่อใหผู้บ้รโิภครูจ้กัแบรนดข์องเรา 

4 วฒันธรรมองคก์รท่ีมีอยู่ในอตุสาหกรรม 

ธุรกจิของเราจะอาศยัศนูยร์วมจติใจ อยู่ทีผู่บ้รหิารเป็นคนวางเป้าหมายต่างๆในบรษิทัเพื่อใหไ้ปถงึเป้าหมายที่
ผูบ้รหิารไดว้างไวโ้ดยผ่านหวัหน้าฝา่ยๆ ลงมาถงึพนกังานในแผนกต่างๆ เพื่อใหพ้นกังานทุกคนท าหน้าทีข่องตนเองให้
ไปถงึเป้าหมายทีผู่บ้รหิารวางไวไ้ด ้เพราะพนักงานนัน้มาจากสถานทีท่ีต่่างกนั เมื่อมาอยู่ในสถานทีเ่ดยีวกนัควรทีจ่ะมี
ความคดิและจุดมุ่งหมายเดยีวกนัเพื่อท าใหอ้งคก์รกา้วไปในจุดเดยีวกนัได ้

การจดัการการตลาดในอตุสาหกรรม   
  1 สภาพแวดล้อมทัว่ไปในอตุสาหกรรม  

           สภาพแวดลอ้มทัว่ไปของการประกอบธุรกจิอาจจะเจอกบัปญัหาดา้นความเสีย่งทีอ่าจจะเกดิขึน้ ผลกระทบต่อ
ธุรกจิ และท าแผนรองรบัเพื่อเป็นแนวทางในการแกไ้ขเมื่อเกดิปญัหาขึน้ 

ปัญหา ผลกระทบ แนวทางแก้ไข 

1. มคีู่แขง่เขา้มาในตลาดเพิม่ขึน้ ท าให้การตลาดมีการแบ่งลูกค้า
ออกไป 

จะต้องมีการท าโปรโมชัน่เพิ่มขึ้นเพื่อให้ลูกค้า
กลบัมาซือ้สนิคา้ 

2.ตน้ทุนสนิคา้สงูกว่าทีป่ระมาณการ
ไว ้

ท าให้ราคาที่ก าหนดขายไว้อาจ
ขาดทุนหรอืก าไรน้อยลง 

จะต้องขึ้นราคาสินค้าหรือคิดค้นสินค้าตัวใหม่
ขึน้มาทดแทน 

3.คู่แขง่มกีารตดัราคาขาย ท า ให้ ร าคาสินค้ า มีค ว าม ไม่
แน่นอน 

จะต้องขายราคาเท่าเดมิแต่มกีารจดัท าโปรโมชัน่ 
เช่น ซือ้ 1 แถม 1 , มสีว่นลด เป็นตน้ 

4. เศรษฐกิจไม่ดีท าให้ผู้บริโภคใช่
จ่ายในการซือ้สนิคา้ลดลง 

ยอดขายลดลง มกีารจดัท าโปรโมชัน่ใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์
ในเวลานัน้ 



2 ตลาดเป้าหมายทัว่ไปในอตุสาหกรรม  

โดยกลุ่มเป้าหมายที่เราเลือกซื้อสนิค้าของเราเป็นเพศหญิงเป็นหลัก อายุ 20 ปีขึ้นไป มีรายได้ และทุก

สถานภาพสามารถเลอืกซือ้ได ้ตวัสนิคา้ของเราท าออกมาสามารถใชไ้ดทุ้กกจิกรรม ไม่ว่าจะอยู่บา้น ออกไม่ท างาน ไป

ออกก าลงักาย เป็นต้น เน่ืองจากผู้คนในปจัจุบนัมีพฤติกรรมและความต้องการที่แตกต่างกนัจึงท าให้เราต้องเลือก

กลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจน กลุ่มเป้าหมายของเรา คอื 

- กลุ่มผูห้ญงิวยัท างาน  

-  กลุ่มวยัรุ่น  

-  กลุ่มวยัผูใ้หญ่  

3 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ในอตุสาหกรรม  

โดยเราจะใชก้ลยุทธท์างการตลาด(Marketing Strategy) โดยแบรนดข์องเราจะน ากลยุทธแ์บบ 8P มาโดยจะ

ใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งการตลาดใหก้บัสนิคา้และบรกิาร  ดงันี้ 

1. Product Strategy (กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ)์ โดยเราจะบอกว่าอะไรคอืจุดเด่นของผลติภณัฑข์องเรา ที่

ตอ้งการจะสือ่สารใหล้กูคา้ไดร้บัรู ้ซึง่การทีเ่ราสามารถบอกไดถ้งึจุดเด่นของผลติภณัฑข์องเราเอง ว่าสง่ผลดต่ีอผูบ้รโิภค

ไดม้ากกว่าคู่แขง่มากเท่าไหร่ กย็ิง่ท าใหผ้ลติภณัฑข์องเราประสบความส าเรจ็ไดอ้ย่างง่ายดายมากขึน้ โดยจุดเด่นของ

เราอยู่ทีเ่น้ือของแป้งพฟั จะเป็นเน้ือแป้งทีม่คีวามละเอยีด และมเีฉดสใีหเ้ลอืกใหเ้พราะกบัผวิของลูกคา้ โดยมเีฉดสใีห้

เลอืก 2 แบบ คอื เบอร ์1ส าหรบัคนผวิขาว-เหลอืง เบอร ์2 ส าหรบัคนผวิคล ้า โดยเน้ือแป้งของเราเมื่อทาลงบนใบหน้า

จะท าให้ปกปิดริว้รอ้ยและควบคุมความมนัระหว่างวนัโดยเน้ือแป้งของเราจะเบาสบายเมื่อทาแลว้จะไม่รูส้กึว่าทาหนา

เกนิไปโดยไม่ตอ้งแตะเน้ือแป้งมากกต็ดิกบัพบัทีไ่วใ้หท้าหน้า 

2. Pricing Strategy (กลยุทธ์ด้านราคา) โดยเราจะต้องรูว้่าราคาเท่าไหร่จงึจะเหมาะสมกบัตวัสนิคา้ และ

ลกูคา้ยนิดแีละสามารถจ่ายได ้โดยราคาของเราจะอยู่ที ่490 บาท กบั 590 บาท เพราะสนิคา้ของเราม ี2 ตวัใหลู้กคา้ได้

เลอืกซือ้มตีวัทีเ่ป็นเน้ือแป้งแบบธรรมดา กบั แบบวิง้ค ์ 

3. Place Strategy (กลยุทธด้์านสถานท่ีจดัจ าหน่าย)  โดยจุดน้ีเราจะตอ้งรูก่้อนว่ากลุ่มลกูคา้เป้าหมายของ

เราคอืใคร และเราสามารถพบเจอพวกเขาไดท้ีไ่หน เพื่อการน าสนิคา้ไปวางจ าหน่ายไดอ้ย่างตรงจุด และส่งผลดต่ีอ

ยอดขายในอนาคต โดยสถานที่จดัจ าหน่ายของเรานัน้เราจะเน้นช่องทางออนไลน์เพื่อท าการตลาดไม่ว่าจะเป็น 

Facebook, Twitter,Instagram และยงัขายสนิคา้ผ่านตวัแทนในการจดัจ าหน่ายสนิคา้ดว้ย 

4. Promotion Strategy (กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย) เนื่องจากการท าโปรโมชัน่จะช่วยดงึดูดให้

ลูกคา้อยากซือ้สนิคา้ของเรามากขึน้ อกีทัง้วธิกีารนี้ยงัช่วยใหส้นิคา้ของเราเป็นทีรู่จ้กัในวงกวา้งมากยิง่ขึน้จากปากต่อ

ปาก โดยแบรนดข์องเราจะท าการดงึดดูใหล้กูคา้รูจ้กัและสนใจในแบรนดข์องเราก่อนโดยการส่งสนิคา้ไปยงับลอ็กเกอร์

ต่างๆ และดาราคนดงัไดล้องใชส้นิคา้ของเราเพื่อใหล้กูคา้อยากลองใชส้ิน้คา้ของเรา 



5. Packaging Strategy (กลยุทธด์้านบรรจุภณัฑ์) เนื่องจากเปรยีบเสมอืนเป็นหน้าตาของสนิคา้ เป็นด่าน

แรกทีจ่ะดงึดดูใหล้กูคา้ตดัสนิใจทีจ่ะซือ้หรอืไม่ซือ้สนิคา้ของเรา ซึง่การมบีรรจุภณัฑท์ีส่วยงามและโดดเด่นกว่าคู่แข่ง ก็

จะยิง่ท าใหส้นิคา้ของเราไดเ้ปรยีบทางดา้นการตลาดมากขึน้ โดยแบรนดข์องเราจะท าผลติภณัฑอ์อกมาในรูปแบบเป็น

ตลบัสดี า ดเูรยีบหร ู

6. Personal Strategy (กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย) นัน่กเ็พราะว่ายอดขายจะดหีรอืไม่ ส่วนหนึ่งกข็ึน้อยู่

กบัพนักงานขายด้วยเช่นกนั ว่าจะมศีลิปะในการพูดแบบไหนที่สามารถจูงใจลูกค้าให้สนใจในตวัผลติภณัฑ์ และ

ตดัสนิใจซือ้ไดใ้นทีส่ดุ โดยอนาคตเราอาจจะมพีนกัขายเป็นของตนเองเพื่อจะไดท้ าใหย้อดขายเพิม่มาขึน้ 

7. Public Relation Strategy (กลยุทธ์การให้ข่าวสาร) เพราะปจัจุบนัน้ี การสื่อสารที่ดยี่อมน าไปสู่

ความส าเรจ็ไดไ้ม่ยาก นอกจากนัน้การใชก้ลยุทธท์างดา้นขา่วสาร ยงัสามารถช่วยสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัผลติภณัฑ์

และองคก์รอกีดว้ย โดยเราจะท า Facebook, Twitter,Instagram เพื่อใหล้กูคา้ไดต้ดิตามขา่วสารต่างๆของแบรนดเ์ราได้ 

ว่ามโีปรโมชัน่อะไรบา้ง  แบรนดเ์ราไดม้ผีลติภณัฑต์วัใหม่ออกมา เป็นตน้  

8. Power Strategy (กลยุทธ์การใช้พลงั) โดยกลยุทธข์อ้นี้จะหมายถงึพลงัอ านาจในการต่อรอง และการ

แลกเปลีย่นผลประโยชน์ทางดา้นการคา้ เพื่อใหไ้ดข้อ้เสนอทีด่ทีีส่ดุส าหรบัการท าธุรกจิ โดยอนาคตถ้าแบรนดเ์ราเป็นที่

รูจ้กัมากแลว้เราอาจจะมกีารขยายธุรกจิไปต่างประเทศ 

4. กลยุทธก์ารตลาดท่ีใช้ในอตุสาหกรรม   

1. แผนเชิงกลยุทธ ์

กลยุทธร์ะดบัองคก์ร (Corporate Level Strategy) 

จากการประเมนิศกัยภาพของ ธุรกจิแป้งพฟั  นัน้จะต้องใหพ้รอ้มเผชญิหน้ากบัการแข่งขนัทางธุรกจิ กลยุทธ์
ระดบัองคก์รทีเ่ลอืกใช ้คอื เน้นกลยุทธค์งตวั ไม่มกีารลงทุนใด ๆ ในช่วงนี้ แต่มุ่งเน้นในธุรกจิเดมิใหเ้ขม้แขง็ เพื่อในการ
ขยายธุรกจิต่อไปในอนาคต 

กลยุทธร์ะดบัธรุกิจ (Business Level Strategy) 

จากการวเิคราะหจ์ุดแขง็ของกจิการ ผนวกกบักลยุทธร์ะดบัองคก์รทีเ่ลอืกใช ้เหน็ว่าธุรกจิแป้งพฟัควรเลอืกใช้
กลยุทธร์ะดบัธุรกจิ เน้นสรา้งความแตกต่างของสนิคา้ โดยน าศกัยภาพในดา้น ของคุณสมบตัขิองตวัสนิคา้ทีแ่บรนดเ์รา
ไดค้ดิคน้สตูรขึน้มาเพื่อใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหเ้ลอืกซือ้สนิคา้มาใชก้นัมากยิง่ขึน้ 

กลยุทธร์ะดบัปฏิบติัการ (Functional Level Strategies) 

ด้านการบริหารจดัการ   เน้นด าเนินงานใหเ้กดิประสทิธภิาพในหน้าทีข่องตนเองใหด้ทีีสุ่ด และ สรรหาบุคคล
กรทีม่คีวามสามารถทีเ่หมาะสมกบังานทีไ่ดร้บัมอบหมายใหท้ า 



ด้านการตลาด  พยายามท าการตลาดในทุกรปูแบบเพื่อน าเสนอคุณภาพ และคุณสมบตัขิองตวัสนิคา้และการ
บรกิารใหแ้ก่ลูกค้า และ มกีารออกแบบผลติภณัฑ์ใหม้เีอกลกัษณ์เฉพาะและสร้างความแตกต่างให้กบัตวัสนิค้า โดย
ลกูคา้จะตอ้งจดจ าและรบัรูใ้นตวัสนิคา้ได ้

ด้านการผลิต  มคีุณภาพไดม้าตรฐานรบัรอง และ คุณลกัษณะถูกต้องตรงตามสูตรทีค่ดิค้นขึน้มาเพื่อไม่ให้
เกดิความผดิพลาดเพื่อลกูคา้ซือ้ไปใชง้าน 

ด้านการเงิน  เน้นการใชเ้งนิไปในสิง่ทีช่่วยเพิม่คุณภาพของสนิคา้และบรกิาร และ เน้นการใชเ้งนิทุนส่วนตวั
ของผูผ้ลติโดยไม่ไปกูเ้งนิกบัสถาบนัการเงนิเพื่อทีจ่ะไดไ้ม่เป็นหนี้ 

การจดัการการเงินในอตุสาหกรรม  

1 แหล่งเงินทุน (ต้นทุน) งบลงทุนในอุตสาหกรรม (งบการเงิน+กระแสเงินสด)  จุดคุ้มทุนใน
อตุสาหกรรม 

ธุรกจิของเราจะใชเ้งนิทุนของตนเองโดยทีไ่ม่มกีารกูย้มืจากแหล่งเงนิทุนต่างๆ โดยในเงนิลงทุนในกจิการอยู่ที่ 
3,000,000 บาท 

 แผนการเงินและงบประมาณการลงทุนธรุกิจเครือ่งส าอางแป้งพฟั Chabewry 

1.  การลงทุนในกิจการ 

ต้นปีที่ 1 ผลิตภัณฑ์แป้งพัฟ Chabewry มีการลงทุนในสินทรัพย์ถาวร จะแบ่งเป็น ค่าตกแต่งอาคาร 
เฟอรน์ิเจอรแ์ละเครื่องใชส้านักงาน ค่ายานพาหนะ และเครื่องมอือุปกรณ์ส าหรบัการใหบ้รกิาร เช่น รถยนต์ เครื่องมอื
สือ่สาร ฯลฯ และเงนิทุนหมุนเวยีน จะเป็นค่าเช่า เงนิเดอืนพนักงาน และค่าวสัดุสิน้เปลอืง ฯลฯ โดยส่วนกจิการจะเช่า
อาคารเป็นสานกังาน ค่าเช่าจะอยู่ทีป่ระมาณเดอืนละ 20,000 บาท มพีนกังาน จ านวน 10 คน  
การประมาณการต้นทุนสินค้า 

1. ราคาตน้ทุนสนิคา้ทีก่ าหนดมาจากการผลติ 

- แป้งพฟั แบบธรรมดา 125 บาท      ราคาขายสง่ 250 บาท    ราคาขายปลกี 490 บาท 

- แป้งพฟั แบบวงิค ์130 บาท          ราคาขายสง่ 300 บาท    ราคาขายปลกี 590 บาท 

2. ค่าใชจ้่ายในการด าเนินงาน         3,000,000   บาท 

3. ค่าใชจ้่ายในการบรหิาร 

 เงนิเดอืนพนกังาน 
ต าแหน่ง ฝา่ยผูด้แูลตวัแทนจ าหน่าย                     20,000      บาท 

ต าแหน่ง ฝา่ยคลงัสนิคา้                                    16,000      บาท 

ต าแหน่ง ดแูลเวบ็สือ่ออนไลน์                             15,000      บาท 



ต าแหน่ง ฝา่ยบญัช ี                                          20,000      บาท 

โดยมอีตัราการเพิม่เงนิเดอืนอยูป่ระมาณปีละ 5 % 

 ค่าเช่าส านกังาน                                              20,000      บาทต่อเดอืน 
 ค่าสาธารณูปโภค                                            10,000       บาทต่อเดอืน 

4. ค่าการตลาดในการโปรโมทสนิคา้    1,500,00   บาท 

ประมาณการทางการเงินของกิจการในอนาคต 5 ปี 
การวเิคราะหก์ารเจรญิเตบิโตของกจิการและแนวโน้มการเตบิโต 

รายการวิเคราะห ์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ยอดขาย 4,000,000 5,150,000 6,640,000 7,890,000 9,390,000 
ตน้ทุนขาย 1,552,500 2,002,725 2,583,515 3,074,383 3,658,516 
ก าไรขัน้ตน้ 2,447,500 3,147,275 4,056,485 4,815,617 5,731,484 
ค่าใชจ้่ายในการขายและบรหิาร 2,000,000 2,500,000 2,000,000 2,000,000 2,500,000 
ก าไรสทุธ ิ 447,500 647,275 2,056,485 2,815,617 3,231,484 
หนี้สนิรวม - - - - - 
 

หมายเหตุ  เงนิลงทุนในกจิการ 3,000,000 บาท 

               จุดคุม้ทุน จะตอ้งขาย 750 ตลบัต่อเดอืน คดิเป็นเงนิ 262,500 บาท ถงึจะจุดคุม้ทุน  

               ระยะเวลาคนืทุน =  ภายใน 3 ปี 

               ยอดขายของแบรนดเ์รามาจาก 2 ทาง 

               - ตวัแทนจ าหน่ายทัว่ประเทศ เป็นรายไดห้ลกั 80%  

               - ขายออนไลน์ เป็นรายไดร้อง 20% 

การจดัการการด าเนินงานในอตุสาหกรรม  

 แผนการผลิต 

1. การบริหารสินค้าคงคลงัและนโยบายการคลงั 

ทางบรษิทัมนีโยบายสนิคา้คงคลงั โดยก าหนดปรมิาณในการซือ้สนิคา้ครัง้ละ 100 ตลบัต่อตวัแทน 1 คน ซึง่
ในช่วงเริม่ต้นมกีารสัง่ผลติเท่ากบั 6,000 ตลบั จะมกีารสัง่ผลติใหม่หากต่อไปมกีารขายสนิค้าสูงขึน้กว่านี้เพื่อรกัษา
ปรมิาณผลติภณัฑใ์หเ้พยีงพอต่อการขายอยู่เสมอ 

ส่วนในดา้นสนิคา้คงคลงัจะท าการสัง่ผลติใหม่เมื่อผลติภณัฑน์ัน้เหลอืที่ระดบัประมาณการขาย  1 เดอืน ของ
ผลติภณัฑน์ัน้ ซึ่งในช่วงเริม่ต้นจะเท่ากบั 2,000 ตลบั สาเหตุทีค่งระดบัต ่าไว้ที่ 1 เดอืน เนื่องจากระยะเวลาในการสัง่



ผลติประมาณ 1 เดอืน ซึง่หากมกีารจดัส่งสนิคา้ผดิพลาดหรอืล่าชา้กจ็ะมสีนิค้าคงคลงัทีส่ามารถขายต่อไดอ้กี  1 เดอืน 
ท าใหส้ามารถแกไ้ขสถานการณ์สนิคา้ขาดตลาดได ้

2. การควบคมุคณุภาพการจดัซ้ือสินค้า 

เมื่อสนิค้าถูกส่งมายงัคลงัสินค้า จะท าการสุ่มตรวจสินค้าเป็นจ านวน  0.1%  ของสนิค้าที่น ามาส่ง เพื่อ
ตรวจสอบคุณภาพสนิคา้โดยตรวจดถูงึลกัษณะภายนอกและภายในของตวัผลติภณัฑค์อื ความเรยีบรอ้ยในการบรรจุ ส ี
กลิน่ และตวัเน้ือแป้ง ว่าผลติและจดัท าไดต้ามมาตรฐานและตามสตูรทีก่ าหนดไวต้ามทีส่ ัง่ซือ้หรอืไม่ หากสนิคา้ไม่ผ่าน
เกณฑท์ีก่ าหนดไว ้กจ็ะสง่คนืสนิคา้ไปยงัโรงงานทีผ่ลติใหท้ าการตรวจสอบกระบวนการผลติต่อไป 

การจดัการเชิงกลยทุธใ์นอตุสาหกรรม   
  1 รปูแบบการขยายตวัในอตุสาหกรรม 

กจิการของเราจะพยายามเติบโตขึน้ด้วยตวัเอง จะวางแผนและควบคุมค่าใชจ้่ายเพื่อให้เกดิผลต่างระหว่าง
ราคาขายและตน้ทุนสงูทีส่ดุ เพื่อใหก้จิการไดร้บัผลก าไรสงูสุด หรอืท าการเพิม่ทุนเพื่อน าเงนิมาสรา้งโรงงานเพื่อขยาย
ก าลงัการผลิต เพิ่มยอดขาย และสุดท้ายเพื่อเพิ่มก าไรจากการด าเนินงานหรืออาจด้วยวิธีการอื่นๆ เพื่อให้กิจการ
ขยายตวัต่อไป 

 2 รปูแบบในการแข่งขนัในอตุสาหกรรม 
 แบรนดข์องเราเป็นแบรนด์สนิค้าใหม่ทีเ่พิง่เขา้มาในตลาดเราจะมกีารประเมนิยอดขายในทุกอาทติยว์่าเรา

ขายไดเ้ท่าไร และภายใน 1 เดอืนเราขายไดเ้ท่าไร เพื่อทีจ่ะน ามาประเมนิสถานการณ์ว่าเราควรจะจดัโปรโมชัน่อย่างไร
เพื่อทีจ่ะท าใหย้อดขายเพิม่มากขึน้เรื่อยๆและจะไดป้ระเมนิคู่แขง่ไปดว้ยว่าคู่แขง่เราจดัโปรโมชัน่ไปในทศิทางไหน โดย
เราวางแผนไวว้่าภายใน แต่ละเดอืน จะขายสนิคา้ ไดป้ระมาณ 950 ตลบัต่อเดอืน ใน 1 ปี จะต้องขายได ้11,500 ตลบั
ใน 1 ปี โดยเราตัง้เป้าหมายไวว้่าจะเริม่ขายในสื่อออนไลน์ ตาม Facebook, Twitter,Instagram เพราะในปจัจุบนัคน
สว่นใหญ่จะใชส้ือ่โซเซยีลในการท ากจิกรรมต่างๆ จงึท าใหเ้ราตอ้งการทีจ่ะเริม่ขายสนิคา้ตามแหล่งออนไลน์ก่อนเพราะ
ผูบ้รโิภคเขา้ถงึตวัสนิคา้ไดง้่ายกว่า และอนาคตอาจจะพฒันาต่อไปขายตามหา้งสรรพสนิคา้ หรอืมตีวัแทนมารบัสนิคา้
ของเราไปขาย เพื่อเราเพิม่มเีงนิลงทุนในการเช่าพืน้ทีข่ายได้ 

โดยแผนในการจัดท าการส่งเสริมการขาย  ของเรา จะลดราคาสินค้าในเทศกาลต่าง ลดจากราคาเดิม           
20 – 30 % เช่น เทศกาลปีใหม่ , วนัวาเลนไทน์ , วนัตรุษจนี, วนัสงกรานต ์เป็นตน้ กจ็ะเป็นการช่วยกระตุน้ยอดขายให้
ยอดขายเพิม่มากขึน้ เราจงึไดน้ าการเขา้ถงึตวัผูบ้รโิภคโดยใชแ้บบ Below the Line มนัเป็นการสื่อสารสองทางกบั
ผูบ้รโิภคในรปูแบบของการจดักจิกรรมตลาดเพื่อเขา้ถงึผูบ้รโิภคเฉพาะกลุ่ม เฉพาะพืน้ทีท่ีม่จี านวนและขนาดจ ากดั อาท ิ
การจดักจิกรรมพเิศษทางการตลาด , การส่งเสรมิการขาย, การจดัโรดโชวส์รา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ จงึท าใหเ้ราใช ้
Below the line ในการท าตลาดเพราะการท าตลาด ทีด่จีะต้องรูบ้าลานซ์ สดัส่วนการสื่อสารทีเ่หมาะสมกบัสถานการณ์
ตลาดพฤตกิรรมของลูกคา้รวมทัง้งบประมาณของตนเองใหเ้หมาะสมเพื่อสามารถเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดใ้กลช้ดิขึน้
เพราะนัน่จะท าใหม้โีอกาสในการขายมากขึน้ ซึง่หมายถงึยอดขายหรอืรายไดท้ีจ่ะตามมานัน่เองจงึท าใหเ้ราใชว้ธินีี้ใน
การเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายของเรา 
 

   



3 การวางแผนกลยุทธใ์นอตุสาหกรรม 

การวางแผนการตลาดของธรุกิจเป็นระยะ 5 ปี 

เป้าหมาย ( Goal ) 

เป้าหมายระยะสัน้ ภายใน 1 ปี 

1. พฒันาแป้งพฟั ให้ได้มาตรฐานโดยได้รบัรองคุณภาพจาก ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา กลุ่ม

เครื่องส าอาง และพรอ้มออกจ าหน่ายบนเวบ็ออนไลน์ โดยตัง้เป้าในการขายไวจ้ านวน 11,500 ชิน้ใน 1 ปีแรก 

เป้าหมายระยะกลาง 3 – 5 ปี 

1. เพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายแป้งพฟั ทัง้ปลกีและส่งไปสู่หา้ง สรรพสนิคา้ รา้นจ าหน่ายเครื่องส าอาง ทัง้ใน

กรุงเทพและพืน้ทีใ่กลเ้คยีง โดยใหม้ผีลตอบแทนจากการลงทุน ไม่ต ่ากว่า 20% ต่อปี 

2. เพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายแป้งพฟั และขยายกลุ่มลกูคา้เป้าหมายไปยงัจงัหวดัใกลเ้คยีง โดยตัง้เป้าในการ

ขายใหม้ยีอดขายเพิม่ขึน้ปีละ 20 % 

เป้าหมายระยะยาว 5 ปีขึน้ไป 

1. เป็นผู้น าตลาดขายปลกีและสร้างตวัแทนจ าหน่ายแป้งพฟัครบทัง้ 77 จงัหวดัของประเทศไทย พร้อมทัง้

เสนอสนิคา้เครื่องส าอางรุ่นใหม่เพื่อด าเนินธุรกจิเพื่อความงามแบบครบวงจร โดยใหม้ผีลตอบแทนจากการลงทุน ไม่ต ่า

กว่า 25% ต่อปี 

2. ขยายตลาดในการจ าหน่ายแป้งพฟัไปยงัประเทศเพื่อนบา้นโดยเน้นเจาะกลุ่มเป้าหมายใน ประเทศ CLMV 

เป็นหลกั โดยใหม้ผีลตอบแทนจากการลงทุน ไม่ต ่ากว่า 20% ต่อปี  

สรปุผลการวิจยั 

ความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัในเขตกรุงเทพมหานคร นัน้ส่วนใหญ่จะเป็นเพศ

หญงิ มอีายุอยู่ในช่วง 20 – 30 ปี สถานภาพ โสด ระดบัการศกึษา ปรญิญาตร ีอาชพี พนกังานบรษิทัเอกชน รายไดอ้ยู่

ในช่วง 10,001 - 20,000 บาท สว่นความต้องการของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องส าอางประเภทแป้งพฟั นัน้ประเภทของเนื้อ

จะเป็นแป้งอดัแขง็ โดยลกัษณะของเน้ือแป้งจะเป็นเน้ือแป้งผสมรองพืน้ คุณสมบตัขิองเน้ือแป้งจะเป็นเน้ือแป้งทีม่คีวาม

บางเบา สามารถปกปิดไดด้เียีย่ม ราคาทีผู่บ้รโิภคตอ้งการเน้ือแป้งทีเ่ป็นแบบธรรมดา ขนาด 12 กรมั จะอยู่ทีร่าคา 199 

บาท  ราคาทีผู่บ้รโิภคตอ้งการเน้ือแป้งทีเ่ป็นแบบ ผสมกลติเตอร ์ขนาด 12 กรมั จะอยู่ที่ราคา 299 บาท โดยโปรโมชัน่

ทีผู่บ้รโิภคต้องการนัน้ คอื ซือ้ 1 แถม 1 ส่วนบรรจุภณัฑจ์ะเป็น ตลบัวงกลม เป็นตลบัสดี า เพศของพนักงานขายจะ 

เพศหญงิ อายุของพนกังานขาย จะอยู่ในช่วงอายุ 20 – 30 ปี ขา่วสารเกีย่วกบัตวัสนิคา้ทีก่ลุ่มตวัอย่างต้องการตดิตาม

นัน้จะมาจากผูท้ีเ่คยใชส้นิคา้แลว้ และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคจะไปแหล่งทีม่กีารขายเครื่องส าอาง ประมาณ  2 ครัง้ และ

ซือ้เครื่องส าอางประมาณ 1 ครัง้  เลอืกซือ้เครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัจาก หา้งสรรพสนิคา้ เครื่องส าอางประเภททีซ่ือ้



บ่อย คอื เครื่องส าอางส าหรบัทาบนใบหน้า เครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัยี่ห้อที่กลุ่มตวัอย่างซื้อนัน้มยีี่ห้อที่ต่างกนั 

เหตุผลทีเ่ครื่องส าอางนัน้คอื ดา้นคุณภาพของตวัสนิคา้ เป็นหลกั 

โดยการวางกลยุทธท์างการตลาดนัน้เราจะใชก้ลยุทธก์ารตลาดโดยใชแ้หล่งโซเซยีลเป็นหลกัเพราะในสมยันี้มี

ความกา้วหน้าทางเทคโนโยลทีีท่นัสมยัจงึท าใหค้นในปจัจุบนัจงึเอาถงึแหล่งขอ้มลูของผลติภณัฑไ์ดร้วดเรว็ยิง่ขึน้และยงั

สามารถใชแ้หล่งโซเซยีลต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น Facebook , Instagram , twitter และ Line เป็นต้น หรอืไม่กส็ามารถทีจ่ะ 

Shopping ออนไลน์ได้ในปจัจุบัน ก็จะเป็นช่องทางที่เราสามารถขายสนิค้าและท าโฆษณาแจ้งข่าวสารเกี่ยวกับ

ผลติภณัฑข์องเราในช่องทางต่างๆนี้ได ้

การอภิปรายผลการวิจยั 

ความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง มอีายุอยู่ในช่วง 20 – 30 ปี ระดบัการศกึษา ปรญิญาตรี รายได้อยู่ในช่วง 10,001 - 20,000 บาท ไป

แหล่งทีม่กีารขายเครื่องส าอาง ประมาณ  2 ครัง้  ซือ้เครื่องส าอางประมาณ 1 ครัง้ และ เลอืกซือ้เครื่องส าอางประเภท

แป้งพฟัจาก หา้งสรรพสนิคา้ เหตุผลทีเ่ครื่องส าอาง คอื คุณภาพของตวัสนิคา้ ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของสุดารตัน์ ศรี

ด(ี2555) ผลการวจิยั พบว่าโดยรวมกลุ่มตวัอย่างอายรุะหวา่ง 21-25 ปี ศกึษาในชัน้ปีที2่ ไม่ไดท้ างานระหว่างเรยีน และ

มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาทพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอาง พบว่ากลุ่มตวัอย่างสว่นมากเลอืก

ซื้อครีมบ ารุงผิวหน้า ใช้เครื่องส าอางเป็นประจ าทุกวนั ค่าใช้จ่ายในการซื้อ เครื่องส าอางต่อครัง้น้อยกว่า 500บาท 

ตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางดแูลผวิหน้าดว้ยตนเอง เลอืกซือ้เครื่องส าอางในหา้งสรรพสนิคา้และซือ้เครื่องส าอาง 1-2 เดอืน

ต่อครัง้ 

ปจัจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางของนักศกึษาปรญิญาตรมีหาวทิยาลยัเกรกิอยู่ใน

ระดบัมาก โดยใหค้วามส าคญัดา้นผลติภณัฑ์เป็นอันดบัแรก ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิ

การตลาด และดา้นบรรจุภณัฑต์ามล าดบั 

ข้อเสนอแนะ 

เพื่อใหผ้ลการศกึษาในครัง้นี้สามารถขยายต่อไปในทศันะทีก่วา้งมากขึน้  อนัจะเป็นประโยชน์ในการอธบิาย
ปรากฏการณ์และปญัหาทางด้านค่านิยมและอทิธพิลที่มผีลต่อความต้องการของผู้บรโิภคทีซ่ื้อเครื่องส าอางประเภท
แป้งพฟัในเขตกรุงเทพมหานคร  หรอืปญัหาอื่นๆ ทีม่คีวามเกีย่วขอ้งกนั ผูท้ าวจิยัจงึขอเสนอแนะประเดน็ส าหรบัการท า
วจิยัครัง้ต่อไปดงันี้ 

1. แนะน าใหท้ าการศกึษากบักลุ่มประชากร/กลุ่มตวัอย่าง กลุ่มอื่นๆ ในสถานทีแ่ตกต่างกนัเพื่อขอ้มูลทีไ่ดม้า
นัน้จะไดม้ขีอัมลูทีม่คีวามคดิเหน็ทีห่ลากหลายมากยิง่ขึน้ มทีศันะคตทิีแ่ตกต่างกนั และมคีวามน่าเชื่อถอืมากยิง่ขึน้ 

2. แนะน าให้ศกึษากบัตวัแปรอื่นทีอ่าจมคีวามเกี่ยวขอ้งกบัตวัแปรที่ท าการศกึษาอยู่นี้  เพื่อจะไดม้ผีลของ
ขอ้มลูใหม่ๆ ทีม่ปีระโยชน์ต่อธุรกจิ/หน่วยงานและองคก์ารต่างๆ ทีส่ามารถน าไปใชง้านไดเ้ช่น ตวัแปรดา้นภาพลกัษณ์
ของสถานทีแ่ละตวัแปรดา้นการความพงึพอใจในดา้นการบรโิภค เพื่อดูว่าภาพลกัษณ์ของสถานประกอบการและความ
พงึพอใจทีล่กูคา้ไดร้บัรูน้ัน้ มอีทิธพิลกบัลกูคา้ในการเลอืกซือ้สนิคา้มาบรโิภคหรอืไม่ 



3. แนะน าใหท้ าการศกึษาเพิม่เตมิเกีย่วกบัดา้นสือ่ ว่าสือ่ดา้นใดจะมปีระสทิธภิาพในการจงูใจใหล้กูคา้ตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้มากบรโิภคมากทีส่ดุ เพราะสือ่โฆษณาในปจัจุบนัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของลกูคา้ อกีทัง้การทีจ่ะเลอืกใชส้ือ่
ต่างๆมาโฆษณา หรอืประชาสมัพนัธน์ัน้ มคี่าใชจ้่ายทีส่งูพอสมควร ดงันัน้ควรมกีารศกึษาหาขอ้มูลก่อนการเลอืกใชส้ื่อ 
เพื่อใหผ้ลทีไ่ดร้บัมปีระสทิธภิาพสงูสดุ และสามารถใชส้ือ่ในการดงึดดูลกูคา้ไดม้ากทีส่ดุ 

4. ควรศึกษาความต้องการของผู้บรโิภคที่ซื้อเครื่องส าอางประเภทแป้งพฟั ในเชงิลึกคอืศึกษาวิจยัเชิง 
คุณภาพพรอ้มทัง้วจิยัดา้นการตลาดของบรษิทัเครื่องส าอางประเภทแป้งพฟั ดว้ย 

5.ควรศกึษาเปรียบเทยีบในการเลอืกซื้อเครื่องส าอางประเภทแป้งพฟั จ าแนกตามภูมภิาค ประเภทของ
แป้งพฟั ประเภทของคุณสมบตัขิองแป้งพฟัในแต่ละแบรนด ์                                                                     

6. ควรศกึษาความต้องการของผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็น
แนวทางในการก าหนดแผนการท าธุรกจิส าหรบัผูป้ระกอบการดา้นเครื่องส าอาง 

7. ควรศกึษาแบรนดเ์ครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัยีห่อ้ต่างๆว่ามยีีห่อ้อะไรบา้งทีผู่บ้รโิภคซือ้ใชก้นั 
กิตติกรรมประกาศ 

 งานวจิยัเรื่อง ความต้องการและการด าเนินงานของธุรกจิเครื่องส าอางประเภทแป้งพฟัแบรนด์ Chabewry 

ส าเรจ็ลุล่วงไปได้ ด้วยความอนุเคราะห์จาก รองศาสตราจารย์ ศริชิยั พงษ์วชิยั ซึง่เป็นอาจารย์ที่ปรกึษาการคน้คว้า

อสิระทีค่อยใหค้ าแนะน า ตรวจทาน และแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ เพื่อใหง้านวจิยัฉบบันี้มคีวามถูกตอ้งและเสรจ็สมบรูณ์ 

 ผูว้จิยัขอขอบคุณผูท้ีส่ละเวลาในการช่วยตอบแบบสอบถามทุกท่าน และผูท้ีช่่วยเผยแพร่แบบสอบถามทุกท่าน 

ทีไ่ดเ้อือ้เฟ้ือขอ้มลูอนัเป็นประโยชน์อย่างยิง่ต่องานวจิยัฉบบันี้ 

 สุดท้ายนี้ ขอขอบพระคุณครอบครวัที่ได้ให้ช่วยเหลือ สนับสนุนทางการให้โอกาสในการศึกษาอนัมคี่ายิ่ง 

รวมทัง้คอยสง่ก าลงัใจเสมอมา จนงานวจิยัฉบบันี้เสรจ็สมบรูณ์ 
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