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บทคดัย่อ 

ความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกจิ ส าลสี าหรบัเชด็ผวิหน้า 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยัเป็นการศึกษา 1)ความตอ้งการของตลาด 2)ยอดขาย 3)การด าเนินการของธุรกจิ 
และ 4)การวางแผนการตลาดการเกบ็ขอ้มลูกลุ่มเป้าหมายของธุรกจิ 200 ตวัอย่างและผูป้ระกอบการหรอืศกึษาขอ้มลูที่
เกีย่วขอ้งกบัการด าเนินงานของธุรกจิ 

ผลการวิจยั 1) ตลาดมคีวามตอ้งการส าลทีีม่คีุณภาพ อ่อนโยนต่อผวิ และมรีาคาทีเ่หมาะสม 2)ตัง้เป้าหมาย
ยอดขายในปีที1่ เป้าหมายยอดขาย20ลา้นบาท โดยคดิเป็น 2% ของตลาดส าลหีมวดบวิตีใ้นประเทศไทย ตัง้เป้าหมาย
ยอดขายเตบิโตขึน้ 10% ในทุกปี 3)การด าเนินงานของธุรกจิในดา้นของพฤตกิรรมองคก์ารไดแ้ก่ การมุ่งเน้นการพฒันา
บุคคลากรใหม้คีวามรูค้วามสามารถ มกีารแบ่งหน้าทีเ่พื่อใหก้ารบรรลุเป้าหมาย ดา้นการเงนิธุรกจิไดแ้ก่เงนิลงทุน โดย
ใชเ้งนิลงทุนของเจา้ของ มงีบประมาณในการลงทุน 2 ลา้นบาทมเีป้าหมายถงึจุดคุม้ทุนภายใน 1 ปี ดา้นการปฎบิตักิาร
ไดแ้ก่ การใชก้ลยุทธใ์นการด าเนินงาน กลยุทธก์ารขยายตวั (Growth Strategy )  แบบกลยุทธก์ารขยายตวัแบบกระจุก
ตวั (Intensive Growth Strategy) 4)วางแผนการตลาดโดยใชก้ลยุทธก์ารตลาด ทัง้ 4ดา้นในการออกแบบและพฒันา
ผลติภณัฑแ์ละบรกิารเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค   

ค าสญั : ความต้องการ การด าเนินงาน 

ABSTRACT 

Business Demand and Operation of Facial cotton 

The research purpose are to study 1) Demand of the market,2) Sale, 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 quality cotton. Gentle to the skin And have a reasonable price  2) 
sales targets in 1st year is 20 million baht, 2% of the beauty cotton market share in Thailand. And every next 
sales increase 10% 3) Business operations in term of organization behavior that focus on the development of 
personnel to be competent There is a division of duties to achieve the goal, business finance the capital, the 
budget, the breakeven point, operation such as owner budget for operation 2 million baht, the goal to break 
even within 1 year, Operation strategy is Intensive Growth strategy, 4) Market planning such are Marketing 
strategy (4P) design and develop products and services to meet the needs of consumers 

Keyword : Demand and Operation 



 
 

บทน า 

ตลาดเครื่องส าอางเตบิโตต่อเนื่องในทุกๆปี และแนวโน้วเตบิโตมากกว่า GDP ของประเทศ ดว้ยในสภาพ
สงัคมปัจจุบนัผูบ้รโิภคมคีวามสนใจในการดแูลสขุภาพและความงามมากขึน้  โดยการดแูลผวิหน้าและผวิกายนอกจาก
เพื่อความสวยงามของผูบ้รโิภคแลว้ ยงัช่วยสง่เสรมิบุคลคิภาพแลว้ช่วงสรา้งความมัน่ใจ ท าใหผ้ลติภณัฑเ์ครื่องส าอาง
เป็นสิง่ของจ าเป็นในการใชช้วีติประจ าวนั นอกจากเพื่อใชด้แูลใหต้วัเองดดูแีลว้ เทรนดผ์ูใ้ชเ้ครื่องส าอางมแีนวโน้มอายุ
น้อยลงเรื่อยๆ โดยจะเหน็ว่าทัง้ในเดก็นกัเรยีน นกัศกึษาเริม่มกีารใชเ้ครื่องส าอางมากขึน้ สง่ผลใหต้ลาดเครื่องส าอาง
เตบิโตต่อเน่ือง และมคีวามหลากหลายมากขึน้ เป็นโอกาสทีเ่หมาะส าหรบัธุรกจิ SME ทีม่ศีกัยาภาพและความพรอ้ม 
เขา้มาในตลาดน้ีได ้

 
ภาพรวมของตลาดเครื่องส าอางเหน็ว่าผลติภณัฑด์แูลผวิมกีารเตบิโตสงูถงึ รอ้ยละ 8.7 ในปี 2560 จากการที่

ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัการดแูลผวิ  และผูบ้รโิภคยงัมพีฤตกิรรมในการดแูลผวิหน้าหลากหลายขัน้ตอนมากขึน้ 
ประกอบดว้ยในตลาดมผีลติภณัฑค์วามหลากหลายและมกีารพฒันานวตักรรมใหมท่ีเ่หมาะสมและตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคทีห่ลากหลาย  

ขอ้มลูลอรอีลั อา้งองิจากยโูรมอนิเตอร ์ศนูยเ์ทคโนโลยสีารสนเทศและการสือ่สาร กระทรวงพาณิชย ์
 
จากเทรนดก์ารดแูลผวิหน้าของผูบ้รโิภคท าใหส้ าลสี าหรบัเชด็ผวิหน้าจงึถอืว่าเป็นผลติภณัฑท์ีม่สีว่นส าคญัใน

ขัน้ตอนของการดแูลผวิ เนื่องดว้ยในการใชง้านนัน้ส าลจีะสมัผสัผวิหน้าโดยตรง ดงันัน้ผูบ้รโิภคจงึมคีวามใสใ่จในการ
เลอืกซือ้ส าลทีีม่คีุณภาพและถูกออกแบบมาเพื่อการดแูลผวิหน้าโดยเฉพาะทัง้ส าลทีีเ่หมาะในขัน้ตอนท าความสะอาดผวิ 
และการบ ารุงผวิ ซึง่ส าลใีนหมวดบวิตี้ควรมคีุณลกัษณะส าคญัทีผู่บ้รโิภคใหค้วามสนใจ เช่นในเรือ่งวตัถุดบิทีใ่ชจ้าก
ธรรมชาต ิความอ่อนโยนต่อผวิ ความสะอาดและความบรสิทุธิ ์และทีส่ าคญัเรื่องความปลอดภย ส าลตีอ้งปราศจากสาร
ตกคา้งทีอ่าจก่อใหเ้กดิการระคายเคอืงต่อผวิ ซึง่เป็นปัจจยัส าคญัในการเลอืกซือ้ของผูบ้รโิภคมากกว่าค านึงเรื่องราคา 
โดยส าลทีีม่าพรอ้มแพคเกจจิง้ทีโ่ดดเด่น สะอาดสวยงามทนัสมยัและใชง้านทีง่่ายตรงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค  

ดงันัน้หากแบรนดใ์หม่ทีส่ามารถสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ย่างครบถว้นได ้จงึมโีอกาสที่
แบรนดใ์หมจ่ะเขา้มาอยูใ่นตลาดและมโีอกาสเตบิโตไดด้ ี  

 

 จงึเป็นความทา้ทายของแบรนดใ์หม่ในการเขา้มาแขง่ขนัในตลาดส าลสี าหรบัเชด็ผวิหน้า ดว้ยมลูค่าตลาดทีส่งู 
และการเขา้สูธุ่รกจิท าไดง้่าย ดว้ยสามารถจา้งโรงงานผลติ OEM เพื่อผลติสนิคา้แบรนดต์นเองได ้รวมทัง้ในยคุปัจจบนั 
นอกจากช่องทางการขายสนิคา้หน้ารา้น ยงัมชี่องทางการขายแบบ E-commerce และในช่องทางออนไลน์อื่นๆ เช่น 
Facebook, Line@ หรอื IG ทีน่อกจากเป็นช่องทางในการตดิต่อและประชาสมัพนัธโ์ฆษณาสนิคา้ใหย้งักลุ่มเป้าหมาย
ไดอ้ย่างง่ายดาย รวดเรว็ และยงัเป็นช่องทางทีส่ามารถสือ่สารการตลาดไปยงักลุ่มเป้าหมายไดด้ว้ยค่าใชจ้่ายทีไ่ม่สงู
มากนกั ในการสรา้งแบรนด ์Awareness ซึง่จากปัจจยัดงันี้จงึชว่ยลดอุปสรรคในการเขา้มาประกอบธุรกจิของ
ผูป้ระกอบการใหม่ๆทีไ่มม่โีรงงานเป็นของตนเอง 

 



 
 

ในปัจจุบนัตลาดส าลหีมวดบวิตีม้มีลูค่ากว่า 1,000ลา้นบาท และมอีตัราการเตบิโตต่อเนื่องกว่า 40%  ซึง่ใน
ตลาดอุตสาหกรรมส าลหีมวดบวิตีย้งัมไีม่กีแ่บรนดเ์ป็นตวัเลอืกในการเลอืกซือ้ส าลใีนหมวดนี้ จงึเป็นโอกาสส าหรบั    
แบรนดใ์หม่ๆเขา้มาในอุตสาหกรรมนี้ หากสามารถตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ได ้

ขอ้มลูจาก บรษิทั ม่งพฒันา อนิเตอรเ์นชัน่แนล จ ากดั(มหาชน) https://positioningmag.com/60505     

วธิกีารด าเนินการวจิยั 

มกีารเกบ็ตวัอย่างจากกลุ่มเป้าหมาย จ านวน 200 ตวัอย่าง โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ 

สรปุผลการวจิยั 

จากการศกึษาความตอ้งการและพฤตกิรรมของตลาด จากผูต้อบแบบสอบถามผูบ้รโิภคทีเ่ลอืกซือ้ส าลสีว่น
ใหญ่เป็นเพศหญงิ มรีายไดม้ากว่า 15,000บาท ขึน้ไป เลอืกซือ้ผลติภณัฑส์ าลสี าหรบัเชด็ผวิหน้าเพื่อเชด็เครื่องส าอาง
และท าความสะอาดผวิหน้า  โดยปัจจยัส าคญัในการเลอืกซือ้คอืส าลทีีม่คีุณสมบตั ิเน้ือส าลอี่อนนุ่ม ไม่เป็นขยุ ไม่บาดผวิ 
และส าลไีม่ก่อใหเ้กดิอาการแพ ้ระคายเคอืงผวิ  โดยบคุคลทีม่สีว่นช่วยในการตดัสนิใจซือ้ไดแ้ก่เพื่อนหรอืครอบครวั 
หรอืเหน็จากบวิตีบ้ลอ็คเกอรร์วีวิ สถานทีท่ีเ่ลอืกซือ้สนิคา้ตามรา้นบวิตีช้ ัน้น า , หา้งสรรพสนิคา้ , รา้นดรัก๊สโตร ์รา้นบทู 
,  รา้นวตัสนั และรา้นสะดวกซือ้  เช่น 7/11 , Family mart 

จากขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการศกึษาความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีเ่ลอืกซือ้ส าลสี าหรบัเชด็ผวิหน้ามนี ามาก าหนด    
กลยุทธธ์ุรกจิดงัต่อไปนี้ 

 

แผนการด าเนินธุรกจิส าหรบัเชด็ท าความสะอาดผวิหน้าแบรนดเ์อเดน 

 ผลติภณัฑส์ าลสี าหรบัเชด็ท าความสะอาดผวิหน้าและเครื่องส าอาง (Skincare Cotton) 

• Brand name: Eden (เอเดน)  
เอเดน ชื่อแบรนดม์ากจากชื่อสวนทีพ่ระเจา้ไดส้รา้งไวใ้หก้บัมนุษยท์ีเ่ป็นอุดมสมบรูณ์ทัง้ตน้ไม ้และ อกีทัง้ยงั

สวยงามน่าอยู่ สือ่ถงึแบรนดท์ีผ่ลติสนิคา้ทีด่เียีย่ม โดยออกแบบผลติภณัฑม์าเพื่อตอบสนองตามความตอ้งการ

ของลกูคา้สงูสดุ  

• Slogan : For Living Skin เพื่อผวิหน้าทีเ่ป่ียมดว้ยชวีติชวีา 

• เครือ่งหมายการค้า 

                   

 

         

 



 
 

ขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์

ส าลใีนหมวดบวิตีส้ าหรบัผวิหน้า อ่อนโยนต่อทุกสภาพผวิผลติโดยใชว้ตัถุดบิจากธรรมชาต ิปราศจากสารเคมี
ทีอ่าจก่อใหเ้กดิอาการระคายเคอืงผวิหน้า ผลติใชเ้ทคโยโลยใีหม่ล่าสดุจากประเทศญีปุ่่ น ผูผ้ลติเป็นโรงงานทีไ่ด้
มาตรฐานระดบัสากลระดบัโลก มาตรฐานความสะอาดและปลอดภยัเดยีวกบัผลติภณัฑท์ีส่ง่เขา้โรงพยาบาลชัน้น าของ
ประเทศ 

เป้าหมายของธรุกิจ(Goal)  บรษิทัไดต้ัง้เป้าหมายในการด าเนินธุรกจิไว ้2 ช่วงระยะเวลา คอืเป้าหมายระยะ
สัน้ มรีะยะเวลา 2ปี และเป้าหมายระยาว มรีะยะเวลา 3-5ปี รายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 

เป้าหมายระยะสัน้ 

1. สามารถน าสนิคา้เขา้สูต่ลาด โดยสามารถวางขายกระจายครอบคลุมทุกพืน้ที ่

2. เป็นทีรู่จ้กัในกลุ่มลกูคา้เป้าหมายหลกัของแบรนด ์

3. สามารถบรรลุเป้าหมายในการด าเนินธุรกจิได ้

เป้าหมายระยะยาว 

1. เป็นแบรนดส์ าลเีชด็ผวิหน้าทีผู่บ้รโิภครูจ้กัเป็นอย่างด ี

2. สามารถสรา้งยอดขายและมผีลก าไรจากการด าเนินกจิการไดต้ามเป้าหมายทีก่ าหนด 

3. มกีารเพิม่ SKU สนิคา้ใหมใ่หห้ลากหลายเพื่อเจาะกลุ่มเป้าหมายใหม่ และมชี่องทางการขายใหม่ เช่นในรา้น

สะดวกซือ้ 7/11 , Family mart เป็นตน้ 

 

การวเิคราะห ์SWOT 

• จดุแขง็ของธรุกิจ  

o ผลติใชเ้ทคโยโลยใีหม่ล่าสดุจากประเทศญีปุ่่ น ผูผ้ลติเป็นโรงงานทีไ่ดม้าตรฐานระดบัสากลระดบัโลก 

มาตรฐานความสะอาดและปลอดภยัเดยีวกบัผลติภณัฑท์ีส่ง่เขา้โรงพยาบาลชัน้น าของประเทศ 

 

• จดุอ่อนของธรุกิจ 

o แบรนดใ์หมย่งัไม่เป็นทีรู่จ้กัท าใหต้อ้งใชง้บประมาณในชว่งแรกสงูเพื่อใหก้ารสื่อสารแบรนดเ์ขา้ถงึ

กลุ่มเป้าหมายได ้

o  อ านาจในการต่อรองกบัซพัพลายเออรแ์ละคู่คา้ต ่า คูแ่ขง่ในตลาดเป็นบรษิทัใหญ่และอยู่ในตลาดมา

เป็นเวลานานท าใหม้อี านาจในการต่อรองสงู  

 

 

 

 



 
 

• ปัญหา/อปุสรรค  

o คู่แขง่มโีรงงานผลติเป็นของตนเองท าใหไ้ดต้น้ทุนทีต่ ่า 

o คู่แขง่เป็นบรษิทัใหญ่ท าใหม้คีวามพรอ้มในดา้นการลงทุนและมปีระสบการณ์ยาวนาน มคีวามรูค้วาม

เขา้ใจในตลาดและการด าเนินงาน มคีวามสมัพนัธท์ีด่กีบัคู่คา้ 

o ทศันคตขิองผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้สนิคา้จากแบรนดเ์ดมิทีใ่ชอ้ยู่เป็นประจ า 

• โอกาส    

o กลุ่มลกูคา้ทีเ่ลอืกใชส้ าลเีพื่อดแูลผวิหน้ากลุ่มนี้จะใหค้วามส าคญัในการดแูลผวิและมคีวามพถิพีถินัใน

การเลอืกซือ้สนิคา้พรอ้มจ่ายค่าเพื่อสนิคา้ในราคาแพงหากผลติภณัฑม์คีวามอ่อนโยน และไม่ท ารา้ย

ผวิ โดยแบรนดท์ีม่ผีลติภณัฑท์ีต่อบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดน้ัน้ ท าใหม้โีอกาสในการทีล่กูคา้

จะเลอืกซือ้ และหากใชแ้ลว้ดลีกูคา้พรอ้มทีจ่ะบอกต่อหรอืแนะน าใหแ้ก่คนใกลช้ดิ 

o ตลาดส าลมีกีารเตบิโตสงูดว้ยผูห้ญงิมกีารดแูลรกัษาผวิหน้ามากขึน้ และกลุ่มผูห้ญงิทีใ่ช้

เครื่องส าอางคแ์ต่งหน้ามแีนวโน้มมอีายุน้อยลงท าใหต้ลาดกลุ่มนี้มแีนวโน้มเตบิโตต่อเนื่อง 

TOWS Matrix 

 External Opportunities 
O1 สนิคา้ใหม่ทีส่ามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลกูคา้ได ้
O2 กลุ่มลกูคา้มกีารขยายไปอายุ
น้อยลง ตลาดเตบิโตต่อเนื่องทุกปี 
O3 ผูห้ญงิมคีวามใสใ่จการดแูล
ผวิหน้ามากขึน้ 

External Threats 
T1 คูแ่ขง่โรงงานผลติเป็นของตนเอง 
T2 คูแ่ขง่มปีระสบการณ์ในการ
ด าเนินธุรกจิ 

Internal Strengths 
S1 ผลติภณัฑม์คีุณภาพระดบัสากล 
S2 อ่อนโยนไม่ระคายเคอืงผวิ 
S3 สะอาดปลอดภยัไดม้าตรฐาน 
S4 บรรจุภณัฑส์วยงาม ใชส้ะดวก 
 

SO Strategies 
S1+O2 
จ าหน่ายผลติภณัฑค์ุณภาพทีต่รงใจ
ผูบ้รโิภค ดว้ยรปูลกัษณ์ทีส่วยงาม
และสะดวกในการใชง้าน 
 

ST Strategies 
S4+T1 
จ าหน่ายผลติภณัฑค์ุณภาพ
เทยีบเท่าแบรนดพ์รเีมีย่มในราคาที่
จบัตอ้งได ้ 

Internal Weaknesses 
W1 มตีน้ทุนผลติสงูกว่าคู่แขง่ 
W2 มอี านาจการต่อรองกบัคู่คา้ต ่า 
W3 ประสบการณ์ในการท างานน้อย 
 

WO Strategies  
W1+O1 
สือ่สารการตลาดไปยงักลุ่มเป้าหมาย
ไดต้รงจุด  
สรา้งการรบัรูแ้บรนด ์ตอกย ้าความ
เป็นส าลทีีอ่่อนโยนต่อผวิ 

WT  Strategies 
W2+T2 
สรา้งความสมัพนัธอ์นัดแีก่คู่คา้ มี
กจิกรรมสง่เสรมิการขายต่อเนื่อง 

 

 

 



 
 

จากการวเิคราะห ์SWOT และ TOWS Matrix จงึน ามาก าหนดกลุยทธบ์รษิทัดงัต่อไปนี้ 

กลยุทธร์ะดบับริษทั (Business Level Strategy) 

 เพื่อใหก้ารด าเนินธุรกจิเตบิโตมัน่คงและยัง่ยนื บรษิทัจงึไดก้ าหนดกลยุทธท์ีเ่น้นการเตบิโต ดว้ยการ
บรหิารงานใหม้ปีระสทิธภิาพ มุง่เน้นการปฎบิตังิานของพนกังานในแต่ละสว่นใหด้ าเนินงานบรรลุตามเป้าหมายทีต่ัง้ไว ้
โดยก าหนดใหพ้นกังานในทุกสว่นมเีป้าหมายเดยีวกนั โดยการตัง้เป้าหมายหลกัของบรษิทั ทัง้เป้าหมายระยะสัน้และ
ระยะยาว ซึง่จากการวเิคราะห ์TOWS Matrix จงึไดน้ ามาก าหนดเป็นกลยุทธด์งันี้ กลยุทธ ์S1+O2 จ าหน่ายผลติภณัฑ์
คุณภาพทีต่รงใจผูบ้รโิภค ดว้ยรปูลกัษณ์ทีส่วยงามและสะดวกในการใชง้าน และ W1+O1 โดยเลอืกใชส้ือ่ตลาดไปยงั
กลุ่มเป้าหมายไดต้รงจุด และสรา้งการรบัรูแ้บรนด ์ตอกย ้าความเป็นส าลทีีอ่่อนโยนต่อผวิทีเ่หมาะกบัผูบ้รโิภค เพื่อใช้
ผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพเป็นจุดแขง็ในการเพิม่ศกัยภาพในการแขง่ขนั และใชก้ลยุทธก์ารสรา้งความแตกต่าง 
(Differentiation Strategy) เพื่อเน้นการสรา้งภาพลกัษณ์แรนดห์รอืตราสนิคา้ใหแ้ขง็แกร่งเป็นทีรู่จ้กั และยงัมกีารพฒันา
และคดิคน้นวตักรรมใหม่ทีใ่สใ่จรายละเอยีดของการใชง้านของกลุ่มเป้าหมายทีม่พีฤตกิรรมและการใชแ้ตกต่างกนั ให้
สนิคา้มคีวามโดดเด่นเมื่อเทยีบกบัสนิคา้ในกลุ่มประเภทเดยีวกนัในทอ้งตลาด ไม่เพยีงแค่สนิคา้ทีม่คีุณภาพสงูแต่ยงั
สง่เสรมิความเป็นอยูแ่ละไลฟ์สไตลข์องผูบ้รโิภคยุคใหม่ พรอ้มตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้  

กลยุทธร์ะดบัแผนก (Functional Level Strategy) 

ในสว่นกลยุทธร์ะดบัแผนก มกีารแบ่งงานตามหน้าที ่และมกีารใหอ้ านาจแต่ละแผนกในการตดัสนิใจ โดยมสีรา้ง
วฒันธรรมองคก์รทีพ่นกังานทุกคนมมีเีป้าหมายในการด าเนินงานในทศิทางเดยีวกนั คอืการท างานทีมุ่่งเน้นเป้าหมาย
สว่นรวม เพื่อใหอ้งคก์รสามารถด าเนินกจิการไปไดบ้รรลุผลส าเรจ็ทีต่ัง้ไว ้ในการมุ่งเน้นเป้าหมายของงานนัน้เพื่อใหผู้้
ปฎบิตังิานไดใ้ชค้วามรูค้วามสามารถทีม่ที างานใหเ้กดิประโยชน์สงูสดุ โดยมกีารแบ่งสายงานดงัต่อไปนี้ 

แผนกจดัซ้ือ  

• มหีน้าทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้และวตัถุดบิ ควบคุมคุณภาพสนิคา้ทีไ่ดร้บัใหต้รงมาตรฐาน ควบคมุตน้ทนุสนิคา้ให้

เหมาะสมกบัราคาตลาดและคุณภาพสนิคา้ตรงตามเกณฑท์ีต่ัง้ไว ้สามารถวางแผนการผลติและตดิตามการสง่

มอบสนิคา้ใหลุ้ล่วงไปไดด้ว้ยดตีามทีแ่ผนทีต่ัง้ไว ้ประสานงานกบัโรงงานผูผ้ลติเพื่อประมาณการสัง่ซือ้สนิคา้

ใหเ้พยีงพอต่อการขาย และควบคุมสตอ็คใหไ้ม่มสีนิคา้คงเหลอืเกนิความจ าเป็น 

แผนกคลงัสินค้า&ขนส่ง   

● มหีน้าทีใ่นการควบคุมดแูลสนิคา้ใหจ้ดัเกบ็ไดอ้ย่างเป็นระเบยีบและสามารถจดัสง่สนิคา้ไดต้รงตามระยะเวลาที่

ก าหนด สนิคา้สง่ถงึลกูคา้มคีุณภาพด ี 

แผนกบญัชี&การเงิน  

● มหีน้าทีค่วามรบัผดิชอบในการบรหิารจดัการเงนิสด และจดัเกบ็หนี้ไดท้นัเวลา จดัสรรขอ้มลูการเงนิทีด่ ี

เพื่อใหผู้บ้รหิารจดัการบรหิารเงนิไดอ้ย่างเหมาะสม และแสดงขอ้มลูทางบญัชใีหแ้ก่ผูบ้รหิารเพื่อใหเ้หน็ถงึ

ความเป็นไปของกจิการไดเ้ป็นอย่างด ี 

 



 
 

แผนกขายและการตลาด  

 แผนกขาย 

● มหีน้าทีใ่นการตดิต่อลกูคา้ สรา้งความสมัพนัธท์ีด่กีบัรา้นคา้ มคีวามสามารถในการเจรจาต่อรองทางธุรกจิ

เพื่อใหไ้ดผ้ลลพัธท์ีด่ทีีส่ดุกบับรษิทั 

● สามารถเขา้ถงึกลุม่ช่องทางการขายไดค้รอบคลมุทุกกลุ่มเป้าหมายใหม ่

แผนกการตลาด 

● ดแูลเลอืกสือ่การตลาดเพื่อใหเ้ขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย ทัง้ออนไลน์และออฟไลน์ ตามงบประมาณทีไ่ดร้บั

มอบหมาย 

● จดักจิกรรมสง่เสรมิการขายกบัรา้นคา้ เพื่อใหบ้รรลุยอดขายตามเป้าหมายทีบ่รษิทัก าหนด 

 

ในการประเมนิผลงานของแต่ละแผนกจะใช ้KPI แตกต่างกนัตามลกัษณะของงานในแต่ละสว่น 

เพื่อใหพ้นกังานทีป่ฎบิตังิานท างานตามหน้าทีแ่ละความรบัผดิชอบไดเ้กดิประสทิธภิาพสงูสดุ โดยมเีป้าหมายการ

ท างานเหมอืนกนัคอืเป้าหมายยอดขายในแต่ละเดอืนตอ้งบรรลุผลตามทีบ่รษิทัฯตัง้ไว ้ โดยหากไดย้อดขายตรงตาม

เป้าหมายพนกังานในทุกสว่นจะไดร้บัไดร้บัสว่นแบง่ค่าคอมมชิชัน่ นอกเหนือจากคอมมชิชัน่ทีต่ัง้ใหฝ่้ายขายและ

การตลาด ทัง้เพื่อใหทุ้กแผนกไดเ้ลง็เหน็ความส าคญัของการขายและมุ่งเน้นทีล่กูคา้เป็นหวัใจส าคญั โดยนอกจากน้ียงั

ไดป้ระโยชน์จากการทีแ่ผนกอื่นๆ จะชว่ยสนบัสนุนงานของฝ่ายขายและการตลาดไดใ้หส้ าเรจ็ลุล่วงไปไดด้ว้ยด ีและ

หากยอดขายในแต่ละปีไดบ้รรลุเป้าหมายพนกังานทุกคนจะไดร้บัโบนสั โดยดจูากผลงานในการปฎบิตัรงานมาตลอดทัง้

ปี เพื่อใชเ้ป็นแรงจงูใจใหพ้นกังานท างานใหเ้กดิผลดตีลอดทัง้ปี และเหน็ผลประโยชน์ของบรษิทัเป็นหลกั 

 

 

แผนการเงิน 
วตัถปุระสงค ์ 

เพื่อช่วยในการวางแผนทางการเงนิ ตรวจสอบรายได ้ค่าใชจ้่าย สถานะทางการเงนิของบรษิทั น าไปใชใ้นการ
ประเมนิความเป็นไปไดข้องธุรกจิและตดัสนิใจในดา้นการลงทุนและการบรหิารธุรกจิอย่างมปีระสทิธภิาพ โดยพจิารณา
ทัง้เรื่องของแหล่งเงนิทุน การประมาณการทางการเงนิงบก าไรขาดทุน งบกระแสเงนิสด ทัง้นี้เพือ่ใหธุ้รกจิสามารถ
ด าเนินไปไดอ้ย่างราบรื่นและประสบผลส าเรจ็ตามเป้าหมาย   

นโยบายทางการเงิน 

เพื่อใหบ้รษิทัมสีภาพคล่องทางการเงนิและด าเนินงานเป็นไปอย่างราบรื่น บรษิทัจงึมนีโยบายก าหนดการ
ด ารงเงนิสดขัน้ต ่าใหเ้พยีงพอต่อการด าเนินการของบรษิทัในแต่ละเดอืน และส ารองใหเ้พยีงพอหากเกดิในกรณีฉุกเฉิน 
เป็นระยะเวลา 3 เดอืน 

 



 
 

การช าระเงิน 

• เจา้หนี้การคา้  ช าระค่าสนิคา้ภายใน 60วนัหลงัจากไดร้บัสนิคา้ครบตามจ านวน 

• ลกูหนี้การคา้   ลกูคา้บลิแรกช าระเงนิสด ส าหรบัลกูคา้เครดติให ้30วนัในการช าระเงนิ 

นโยบายสินค้าคงเหลือ 

• นโยบายในการสัง่สนิคา้โดยใหเ้พยีงพอต่อยอดขายในแต่ละเดอืน โดยจะเหลอืสนิคา้คงเหลอื 30วนั 

โครงสรา้งเงินทุน 

• โครงสรา้งและแหล่งทีม่าของเงนิทุน บรษิทัใชเ้งนิลงทุนจ านวน 2,000,000บาท โดยมแีหล่งเงนิทนุจากสว่น

ของเจา้ของเท่านัน้ 

การประมาณการยอดขาย 

โดยตัง้เป้าหมายยอดขายในปีที ่1 ยอดขาย 20ลา้นบาท โดยคดิเป็น 2% ของตลาดส าลบีวิตีใ้นประเทศไทย 
โดยวางขายในรา้นบวิตี ้คอสเมตกิ เช่นรา้นอฟีแอนดบ์อย รา้นบวิเทรยีม และรา้น Nine (CJ Express)เพื่อกระจาย
สนิคา้ไดค้รอบคลุมทัว่ประเทศ และเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายหลกัทีเ่ป็นเพศหญงิ 

การประมาณการต้นทุนขาย 

ตน้ทุนของผลติภณัฑแ์ต่ละชนิด โดยไดซ้ือ้สนิคา้ส าเรจ็รปูจากโรงงาน OEM ทีส่ ัง่ผลติเพื่อแบรนดโ์ดยเฉพาะ 
โดยค่าสนิคา้ไดร้วมค่าบรรจุภณัฑ ์มตีน้ทุนในการผลติต่อเดอืนตามตารางดา้นล่างนี้ 

ตน้ทุนผลติสนิคา้ 

ชนิดส าล ี ตน้ทุนผลติต่อชิน้ ยอดขายต่อปี รวมตน้ทุนผลติสนิคา้ 

ส าลแีผ่นFacial cotton  80ก                10.93           24,120.00          263,679.84  

ส าล ีLess toner 80 แผ่น                 9.93           24,120.00          239,395.82  

           503,075.66  
 

ตน้ทุนขายสนิคา้ 

ทัง้นี้ไดป้ระมาณการตน้ทุนการผลติเพื่อตัง้ราคาขายใหก้บัรา้นคา้ โดยรา้นคา้จะไดก้ าไรขัน้ตน้ 40% จากการ
สนิคา้ของบรษิทัในราคา เพื่อเป็นการผลกัดนัใหร้า้นคา้ยนิดใีนการรบัสนิคา้เขา้ไปวางขายในรา้น และยงัสามารถท า
ก าไรใหแ้ก่รา้นคา้ไดด้ ี

ชนิดส าล ี ตน้ทุนขายต่อชิน้ ราคาปลกีต่อชิน้ 
ก าไรขัน้ตน้ส าหรบั

รา้นคา้ 

ส าลแีผ่นFacial cotton  80ก  36.44 65.00 40% 

ส าล ีLess toner 80 แผ่น 33.08 59.00 40% 
 



 
 

ประมาณการจ านวนยอดขายในแต่ละเดือน 

 การประมาณยอดขายโดยมแีนวทางในการประมาณการโดยใชจ้ านวนสาขาของรา้นคา้ทีว่างขายผลติภณัฑ ์
และตัง้สมมุตฐิานโดยอา้งองิจากขอ้มลูลกูคา้รา้นอฟีแอนดบ์อยต่อวนั 700-1000คนต่อวนั  จงึน ามาตัง้เป้าหมายในการ
ขายสนิคา้ว่าอย่างน้อย 2% จากคนทีเ่ขา้มาซือ้สนิคา้ในรา้นอฟีแอนดบ์อยในแต่ละวนั จะมคีวามตอ้งการซือ้ส าลสี าหรบั
เชด็ผวิหน้าเป็นจ านวน 12ชิน้ต่อวนัต่อสาขา จงึไดเ้ป้าหมายนี้มาเป็นยอดขายรายวนัส าหรบัรา้นอฟีแอนดบ์อย และรา้น
บวิเทรีย่ม ซึง่มองว่าเป็นรา้นทีม่ศีกัยภาพในระดบัเดยีวกนั ในสว่นรา้น Nine (CJ Express) เน่ืองจากเป็นรา้นทีม่ขีนาด
เลก็กว่า และมที าเลตามแหล่งชมุชนจงึตัง้เป้าการขายที ่3ชิน้ต่อวนัต่อสาขา โดยคดิเป็นรอ้ยละ 25 ของยอดทีข่ายไดใ้น
แต่ละวนัของรา้นอฟีแอนดบ์อย และรา้นบวิเทีย่ม 

 

ประมาณการยอดขาย(จ านวนชิน้) 

รา้นคา้ จ านวนสาขา 
ส าลแีผ่นFacial cotton  80ก  

 
ส าล ีLess toner 80 แผ่น 

ยอดขายต่อวนั/
สาขา 

รวมยอดขาย
ต่อเดอืน 

ยอดขายต่อวนั 
รวมยอดขายต่อ

เดอืน 

อฟีแอนดบ์อย 12 12 4320 12 4320 

รา้นบวิเทรีย่ม 5 12 1800 12 1800 

รา้น Nine (CJ Express) 200 3 18000 3 18000 

      24120   24120 
 

ประมาณการยอดขาย(บาท)ในแต่ละเดอืน 

รายการ ส าลแีผ่นFacial cotton  80ก  ส าล ีLess toner 80 แผ่น 

จ านวนขายต่อวนั              804.00               804.00  

ตน้ทุนขาย                36.44                 33.08  

ยอดขายต่อวนั          29,297.76           26,599.54  

ยอดขายต่อเดอืน        878,932.80         797,986.08  

ยอดขายต่อปี    10,547,193.60       9,575,832.96  

 

 

 



 
 

โดยพยากรณ์ยอดขาย 5ปี โดยใหอ้ตัราการเจรญิเตบิโตปีละ 10% 

o ปีที ่1  20,123,026.56 บาท 

o ปีที ่2  22,135,329.22 บาท 

o ปีที ่3  24,348,862.14 บาท 

o ปีที ่4  26,783,748.35 บาท 

o ปีที ่5  29,462,123.19 บาท 

จดุคุ้มทุน  

จากการรวบรวมค่าใชจ้่ายทัง้หมด เพื่อเป็นแนวทางในการค านวณจุดคุม้ทุนแลว้ พบว่าในยอดขายบรษิทัใน
สถานการณ์ปกตต่ิอเดอืนคอื 1,676,918.88 บาท ในสถานการณ์ทีด่ทีีส่ดุยอดขายต่อเดอืนคอื      1,928,456.71 บาท 
และในสถานการณ์ทีเ่ลวรา้ยทีส่ดุยอดขายต่อเดอืนคอื 1,425,381.05 บาท จากสถานการณ์ทัง้ 3แบบ ค่าใชจ้่ายของ
บรษิทัคงที ่เน่ืองจากค่าใชจ้่ายในสว่นของการด าเนินงานในแต่ละเดอืนนัน้คงทีแ่ละในช่วงปีแรกค่าใชจ้่ายในดา้นการ
สง่เสรมิการตลาดเป็นงบทีม่คีวามจ าเป็นในการด าเนินการอย่างต่อเนื่องเน่ืองจากเป็นแบรนดใ์หม่จงึมคีวามจ าเป็นตอ้ง
ใชส้ือ่สง่เสรมิการขายและการตลาดกระตุ้นผูบ้รโิภคใหเ้กดิการซือ้ตลอดทัง้ปี 

จากการประมาณการยอดขายและค่าใชจ้่ายขา้งตน้บรษิทัจะเกดิจุดคุม้ทุนในปีที ่1 ตามเป้าหมายการเงนิที่
บรษิทัไดต้ัง้ไว ้

รายการ สถานการณ์ปกต ิ สถานการณ์ทีด่ทีีส่ดุ 
สถานการณ์ที่
เลวรา้ยทีส่ดุ 

ค่าใชจ้่ายในการบรหิารทัง้หมดของกจิการ      1,081,613.50       1,081,613.50       1,081,613.50  

ก าไรขัน้ตน้ต่อเดอืน         595,305.38          846,843.22          343,767.55  

ยอดขายขัน้ตน้ต่อเดอืน      1,676,918.88       1,928,456.71       1,425,381.05  
 

 

กลยทุธก์ารตลาด 

• ดา้นผลติภณัฑ ์ ผลติภณัฑส์ าลสี าหรบัผวิหน้าทีอ่่อนโยนต่อทุกสภาพผวิ ผลติโดยใชว้ตัถุดบิจากธรรมชาต ิ

ปราศจากสารเคมทีีอ่าจก่อใหเ้กนิอาการระคายเคอืงผวิหน้า  และยงัใชเ้ทคโยโลยใีหม่ล่าสดุจากประเทศญีปุ่่ น 

โรงงานผูผ้ลติสนิคา้ไดม้าตรฐานสากลระดบัโลก สนิคา้คุณภาพมาตรฐานความปลอดภยัเทยีบเทา่กบั

ผลติภณัฑท์ีใ่ชท้างการแพทย ์

• ดา้นราคา ใชก้ลยทุธร์าคาทีมุ่่งเมน้ไปทีค่วามตอ้งการของผูบ้รโิภค  โดยตัง้ราคาใหต้ ่ากว่าแบรนด์พรเีมีย่ม 

สนิคา้น าเขา้ แต่ราคาระดบักลางทีส่งูกว่าส าลทีัว่ไป ซึง่ราคาทีต่ัง้ลกูคา้มคีวามพอใจทีภ่าพลกัษณ์ของแบรนด์

และคุณสมบตัสินิคา้ทีล่กูคา้มองเหน็ว่าเป็นสนิคา้ทีด่มีคีุณภาพ 

 



 
 

• ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  เน้นการกระจายสนิคา้ใหค้รอบคลุมกลุ่มเป้าหมาย  

• In-store เลอืกวางสนิคา้ในรา้นคา้ทีเ่ป็นเป้าหมายของ Target market  รา้นบวิตีช้ ัน้น า ทีเ่หมาะกบั

กลุ่มเป้าหมายเช่น รา้นอฟีแอนดบ์อย , รา้นบวิเทีย่ม และรา้น Nine (CJ Express) 

• Non store วางจ าหน่ายในรา้นคา้ ออนไลน์ E-market เช่น Lazada , Shopee , Beuticool , Konvy ที่

เป็นรา้นขายสนิคา้บวิตีอ้อนไลน์ 

• ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  จากการศกึษากลุ่มเป้าหมายทีม่คีวามสนใจในดา้นการดแูลรกัษาสขุภาพของ

ร่างกายผวิพรรณ รวมถงึมคีวามชอบความสวยงาม ชอบการบ ารงุผวิหน้าและชอบการแต่งหน้า ผูบ้รโิภคกลุ่ม

นี้มคีวามสนใจตดิตามบวิตีบ้ลอ็คเกอร ์เพื่ออพัเดทผลติภณัฑแ์ละเทรนดค์วามนิยมต่างๆทีเ่กีย่วกบัความ

สวยงาม ดา้นการสือ่สารการตลาดจงึเลอืกสือ่สารโดยการใช ้บวิตีบ้ลอ็คเกอร ์หรอื Influencer เขา้มาช่วยใน

แนะน าสนิคา้และแนะน าแบรนดช์่วยสือ่สารไปกลุ่มเป้าหมายหลกั นอกจากสือ่ออนไลน์ยงัมกีารสง่เสรมิการ

ขายเช่นการแจกสนิคา้ตวัอย่างตามตกึส านกังานย่านใจกลางเมอืง เพื่อเจาะกลุ่มลกูคา้ทีเ่ป็นพนกังานบรษิทัให้

ไดท้ดลองใชส้นิคา้ เพื่อเป็นการโฆษณาผลติภณัฑแ์ละประชาสมัพนัธส์นิคา้ไปยงัคนใกลช้ดิในในอนาคตต่อไป 

 

แผนการส่ือสารการตลาด 

• วตัถุประสงค ์
o เพื่อสรา้งการรบัรูแ้บรนด ์และจดจ าในผลติภณัฑ ์
o กระตุน้ใหก้ลุ่มเป้าหมายเกดิการซือ้ผลติภณัฑ ์
o เพื่อสรา้งกระแส Word of mouth 

• งบประมาณทีใ่ช ้และรายละเอยีดในการด าเนินงาน 

งบการตลาด บาท/ปี รายละเอยีด 

BTL      

พืน้ทีพ่เิศษ(ตัง้กองโปรโมชัน่) 200,000.00 จุดพืน้ทีพ่เิศษวางหน้าcounter cashier 

Sales Promotion: จดัรายการ Cross 
Promotion 

400,000.00 ซือ้สนิคา้บวิตีใ้นรา้นคา้ครบ 250 ส าลรีุ่นตวัอย่าง1 ชุด  

Sales Promotion: แจกสนิคา้ตวัอย่าง 500,000.00 
แจกตวัอย่างสนิคา้ ตาม BTS , หา้งสรรพสนิคา้ และ 

Offic Building 

ATL (online)     

Online Advertising: KOL Review 
 

1,300,000.00 
ใช ้Influencer ในการแนะน าสนิคา้และโปรโมชัน่ใหก้บั

กลุ่มลกูคา้ 

 Online Advertising: Facebook 
Management 

600,000.00 
ใชช้่องทาง Facebook ในการสือ่การกบัลกูคา้แนะน า

สนิคา้และโปรโมชัน่ 

  3,000,000.00   



 
 

กลยุทธก์ารโฆษณา 

1) Online Advertising : KOL Review 

• ใช ้Influencer ทีเ่ป็น Beauty Blogger ในการแนะน าสนิคา้และโปรโมชัน่ใหก้บักลุ่มลกูคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย 
โดยเน้ือหาจะเน้นจุดเด่นของผลติภณัฑท์ีอ่่อนโยนต่อผวิหน้าทีบ่อบบาง แพง้่าย , เทคโนโลยเีฉพาะในการ
ผลติจากประเทศญีปุ่่ น และมาตรฐานของผลติภณัฑค์ุณภาพเดยีวกบัทีใ่ชต้ามโรงพยาบาลชัน้น าของประเทศ 

• บวิตีบ้ลอ็คเกอร ์เลอืกทีร่วีวิ หรอืมไีลฟ์สไตลใ์นระดบั B+ ขึน้ไป  

• เลอืกใชช้่องทาง Online เช่น Facebook , Youtube , IG เพื่อใหส้ือ่สารถงึคุณสมบตัขิองผลติภณัฑไ์ดอ้ย่าง
ชดัเจน  โดยมงีบในการซือ้โฆษณาใน ทัง้ใน Facebook & IG และ Youtube เพื่อเพิม่การเขา้ถงึ
กลุ่มเป้าหมายไดก้วา้งและครอบคลุมมากขึน้ เพิม่เตมิจากฐานแฟนเพจของ บวิตีบ้ลอ็คเกอร ์

2) Online Advertising : Facebook Management 

• ใช ้Agency ในการดแูลแฟนเพจของผลติภณัฑ ์ โดยใหม้คีอนเทนทท์ีเ่กีย่วกบัผลติภณัฑ ์เช่นจุดเด่น กรรมวธิ ี
สตอรี ่ความเป็นมาของแบรนด ์ , คอนเทนทท์ีเ่กีย่วกบัไลฟ์สไตลข์องกลุ่มเป้าหมาย เช่นเทคนิคในการดแูล
ผวิหน้า , เทคนิคในการแต่งหน้า เทรนดใ์หม่ๆทีเ่ป็นทีน่ยิมทัง้ แฟชัน่ และไลฟ์สไตลต่์างๆทีก่ลุ่มเป้าหมายชื่น
ชอบ เช่นท่องเทีย่ว การออกก าลงักาย 

• มกีารขายสนิคา้ออนไลน์ผ่านแฟนเพจ เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายสามารถซือ้สนิคา้ไปทดลองใชไ้ดง้่ายขึน้  

• นอกจากนี้แฟนเพจ ตอ้งสือ่สารกบักลุ่มเป้าหมายเหมอืนเป็นเพือ่นทีใ่หค้ าแนะน า เป็น Community มากกว่า
เป็นเพจเพื่อการขายของอย่างเดยีว แต่เป็นกรูทูีส่ามารถใหค้ าแนะน าในการดแูลผวิหน้าแกแฟนแพจได ้

 

กลยุทธก์ารส่งเสริมการขาย / กลยทุธก์ารขายโดยบคุคล 

3) Sales Promotion : แจกสนิคา้ตวัอยา่ง 

• มกีารจดัชุด Sampling โดยมสี าลแีผ่นประมาณ 5 แผ่น จดัเป็นชดุ จา้งพนกังาน PC แจกตวัอย่างสนิคา้ โดย
พนกังานทีแ่จกตอ้งมลีกัษณะและบุคลคิภาพทีด่ ีเพื่อสงเสรมิภาพลกัษณ์ของสนิคา้ 

• ในชุดตวัอย่างมรีายละเอยีดของช่องทางในการตดิต่อแบรนด ์เชน่ Facebook , IG เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายทีไ่ด้
ทดลองใชแ้ลว้สนใจจะสามารถตดิต่อหาช่องทางในการซือ้ไดส้ะดวก และสามารถตดิต่อกบัแบรนดไ์ด ้

• สถานทีแ่จกสนิคา้ตวัอย่าง  
o สถาน ีBTS สยาม , ศาลาแดง , อโศก โดยแจกในวนัจนัทร ์ในชว่งเชา้ 07.00 ถงึ 10.00 ระยะเวลา 1 

วนั เน่ืองจากในช่วงเชา้เป็นช่วงทีม่คีนใชบ้รกิารเยอะ ท าใหเ้ขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย  
o  หา้งสรรพสนิคา้ เซน็ทรลัลาดพรา้ว ในวนัหยุดเสาร-์อาทติย ์
o Office Building อาคารส านกังาน ในย่าน สขุมุวทิ, สาทร, สลีม และอโศก 

 

 



 
 

4) Sales Promotion : จดัรายการ Cross Promotion 

• จดัรายการโปรโมชัน่ภายในรา้นคา้ ทีว่างจ าหน่ายสนิคา้ ซือ้ผลติภณัฑใ์นการท าความสะอาดผวิหน้า หรอื
ผลติภณัฑใ์นการบ ารุงผวิ รบัฟร ีสนิคา้ตวัอย่างจ านวน 1  ชิน้ทีจ่ดุบรกิารในรา้น ระยะเวลาในการจดักจิกรรม 
1 เดอืน 

• จดัท า POS material เพื่อสือ่สารกบัลกูคา้ในรา้น เช่น Wobble หรอื Shelf talker 

5) Sales Promotion : พืน้ทีพ่เิศษ(ตัง้กองโปรโมชัน่) 

• จุดพืน้ทีพ่เิศษวางหน้าcounter cashier หรอืจุด Top shelf เพื่อวางต าแหน่งดงึดดูสายใจกลุ่มเป้าหมาย 
 

กลยุทธก์ารตลาดทางตรง 

6) Direct Marketing: Line@ 

• สรา้ง Line@ เพื่อใชใ้นการตดิต่อสือ่การโดยตรงกลบักลุ่มเป้าหมาย ทัง้กลุ่มคนทีเ่ป็นลกูคา้เก่า และกลุ่มลกูคา้
ทีม่แีนวโน้มจะซือ้ในอนาคต 

• ส าหรบัเนื้อหาทีใ่ชส้ง่ใหก้บัผูต้ดิตาม Line@ จะเป็นการแนะน าสนิคา้ และโปรโมชัน่พเิศษ ทัง้นี้ยงัสามารถรบั
ขอ้รอ้งเรยีนและขอ้เสนอแนะทัง้ผลติภณัฑแ์ละการบรกิารเพื่อน าไปพฒันาและปรบัปรุงไดใ้นอนาคตต่อไป 
 

 

กติตกิรรมประกาศ 

 รายงานคน้ควา้อสิระฉบบันี้ส าเรจ็ไดด้ว้ยด ีจากการไดร้บัความชว่ยเหลอืและไดร้บัการเอือ้เฟ้ือขอ้มลูทีเ่ป็น
ประโยชน์ และความร่วมมอืต่างๆ ของหลายท่านซึง่ใหก้ารสนบัสนุนตัง้แต่เริม่ตน้รายงานคน้ควา้เสรจ็สมบรูณ์ 

 ขอขอบพระคุณรองศาสตราจารย ์ศริชิยั พงษ์วชิยั อาจารย์ทีป่รกึษาของรายงานคน้ควา้อสิระฉบบันี้ทีก่รุณา
รบัเป็นอาจารย์ทีป่รกึษาทีส่ละเวลาใหค้ าแนะน า และความคดิเหน็ทีเ่ป็นประโยชน์เกีย่วกบัแนวทางในการท ารายงาน
ฉบบันี้ ตลอดจนรองศาสตราจารย์ สมจติร ลว้นจ าเรญิ ประธานกรรมการบรหิาร โครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ
ส าหรบั CEOs และ CMOs ทีค่อยชีแ้นะ แนวทางและใหค้ าแนะน าต่างๆในการปรบัปรุงการท ารายงานฉบบันี้ใหข้อ้มลู
สมบรูณ์ครบถว้นและสามารถน ามาใชว้เิคราะหว์างแผน รวมถงึการก าหนดกลยุทธใ์นการด าเนินธุรกจิ เพื่อใหร้ายงาน
คน้ควา้อสิระนี้มคีวามถูกตอ้งสมบรูณ์ยิง่ขึน้ 

 ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่าน รวมถงึผูท้ีเ่กีย่วขอ้งทุกท่าน ทีไ่มไ่ดก้ล่าวนามไวใ้นทีน่ี้ทีก่รุณาสละ
เวลาเอือ้เฟ้ือขอ้มลูและใหค้วามรว่มมอืในดา้นต่างๆ ทีม่สีว่นช่วยใหก้ารจดัท ารายงานคน้ควา้อสิระนี้ส าเรจ็ลุล่วงไปได้
ดว้ยด ี

ทา้ยทีส่ดุ ขอขอบพระคุณ บดิา มารดา ทีเ่ป็นผูใ้หก้ าลงัใจและใหโ้อกาสการศกึษาอนัมคี่ายิง่ และครอูาจารย์ ผู้
ประสทิธป์ระสาทวขิาความรู ้และวางรากฐานการศกึษาแก่ผูจ้ดัท ารายงานฉบบันี้ 
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