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ABSTRACT 

Currently, cosmetics has become a popular consumer product and plays a key role in becoming a part of 

everyday life, not just a group of female consumers, because of consumer behavior, and there is more demand 

for cosmetic products, beauty care, beauty. Health and external appearance, as well as lifestyle and lifestyle, 

have changed until the emergence of daily beauty values, where the consumption of consumers’ cosmetology 

has changed the shopping channel more online. Beauty Story business requires an initial investment of 

2,332,000 baht, operated by a single owner. Holds 100% of all shares from the feasibility study of the business. 

It was found that the net factor of the business was positive equal to 40,188,096.57 baht, with the return within 

the year of the business at 193% and the payback period is 4.11 month, together with the analysis of the 

situation. Marketing analysis Production Analysis of management plans and manpower and financial analysis 

Thus, it can be concluded that the Beauty Story business under the conditions set up by the business is an 

interesting business and worth the investment 
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บทคดัย่อ 

ในปัจจุบนัจะเหน็ไดว้่าธุรกจิเกี่ยวกบัความงาม โดยเฉพาะเครื่องสําอางกําลงัเตบิโตอย่างมาก ผูห้ญงิต่างหนัมาความ

สนใจเกีย่วกบัการดแูลตวัเองมากขึน้ และยงันิยมใชเ้ครื่องสาํอางในการแต่งหน้าเพราะเป็นวธิทีีท่าํใหส้วยไดง้า่ยและเรว็

ที่สุด แผนธุรกิจร้านค้าสําหรบัผลติภณัฑ์เสรมิความงามบวิตี้ สตอรี่ ครอบคลุมการวเิคราะห์ภาพรวมธุรกิจร้านขาย

เครื่องสําอางมลัติแบรนด์ในปัจจุบนั การวางแผนกระบวนการจดัการร้านตัง้แต่เลือกทําเลที่ตัง้ เลือกผลิตภณัฑ์ที่มี

คุณภาพ การสรา้งตวัตนในโลกออนไลน์บนแฟลตฟอรม์ต่างเพื่อเน้นการตลาดโดยใชส้ื่อออนไลน์ กําลงัการบรกิารสงูสุด 

การวางแผนการเงนิและการรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ แผนธุรกิจร้านค้าสําหรบัผลติภณัฑ์เสรมิความงาม บวิตี้ 

สตอรี ่ใชเ้งนิลงทุนเริม่ตน้อยู่ที ่2,332,000 บาท โดยดาํเนินธุรกจิโดยเจา้ของคนเดยีว จากการศกึษาความเป็นไปไดข้อง

ธุรกจิ พบว่าปัจจยัสุทธขิองธุรกจิมคี่าเป็นบวกเท่ากบั 40,188,096.57 บาท โดยมผีลการตอบแทนภายในปีของธุรกจิอยู่

ทีร่อ้ยละ 193 และมรีะยะเวลาคนืทุนอยู่ที ่4 เดอืน 11 ประกอบกบัการวเิคราะห์ขอ้มูลธุรกจิไกล้เคยีงและปัจจยัอื่นๆ ที่

เกี่ยวขอ้งกบัการดําเนินธุรกิจ ทําให้สามารถสรุปได้ว่าธุรกิจร้านคา้สําหรบัผลติภณัฑ์เสรมิความงามบวิตี้ สตอรี่ เป็น

ธุรกจิทีน่่าสนใจและคุม้ค่าแก่การลงทุน 

คาํสาํคญั: แผนธุรกจิ, เครื่องสาํอาง, ความงาม, เครื่องสาํอางออนไลน์ 
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บทนํา 

ปัจจุบนัธุรกจิเครื่องสําอางเติบโตสวนกระแสเศรษฐกจิธุรกจิขายเกี่ยวกบักลุ่มเครื่องสําอาง ในปัจจุบนันัน้เป็นธุรกจิที่

เติบโตไว เมื่อเปรยีบเทยีบกบั ธุรกิจในอุสาหกรรมอื่น ผู้บรโิภคยงัให้ความนิยมและให้ความสําคญักบัเครื่องสําอาง

เพิม่ขึ้นอย่างต่อเน่ืองเพราะคนในยุคปัจจุบนัทัง้เพศชาย เพศหญงิและทุกๆช่วงวยัต่างใหค้วามสนใจเกี่ยวกบัสุขภาพ 

ความงามและผวิพรรณ จงึกลายเป็นปัจจยัขัน้พืน้ฐานในการดาํรงชวีติ เน่ืองจากผูบ้รโิภคตอ้งการสรา้งความมัน่ใจต่างๆ

ในการเขา้ร่วมกิจกรรมต่างๆ ในสงัคมและการใช้ชวีติประจําวนัเพื่อเสรมิสร้างบุคลกิภาพที่ดใีห้กบัตนเอง และสร้าง

ความเชื่อถอืใหก้บัผูพ้บเหน็ทัง้ในปัจจุบนัยงัมสีื่อสงัคมออนไลน์ (Social Media) จํานวนมากทีก่ระตุ้นใหผู้ห้ญงิตอ้งการ

ทีจ่ะแต่งหน้า และใชเ้ครื่องสําอางมากขึน้ทําใหย้ิง่กระตุ้นความต้องการซื้อเครื่องสําอาง อกีทัง้ปัจจุบนัลูกคา้หนัมาซื้อ

ของออนไลน์มากขึ้น ทําให้ตลาด E-commerce โตเติบอย่างมหาศาล และกลุ่มเครื่องสําอางก็เติบโตและได้รบัความ

นิยมอย่างแพร่หลาย เช่นกนั (คมสนั สมคง และคณะ, 2565) 

ร้านค้าสําหรบัผลติภณัฑ์เสรมิความงาม บวิตี้ สตอรี่ มกีารวางแผนแนวทางในการดําเนินธุรกิจแบบการจดัจําหน่าย

เครื่องสําอางมลัตแิบรนด์ ทัง้แบรนด์ตามกระแสและสนิคา้นําเขา้ ซึ่งมรีาคาจดัจาํหน่ายเริม่ตน้อยู่ที ่100 บาทขึน้ไป ซึ่ง

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายคอืกลุ่ม เพศหญงิ อายุ 18-40 ปี ทีม่คีวามสนใจทางดา้นความงาม แฟชัน่และเครื่องสําอางเพราะ

ผู้หญิงในกลุ่มน้ีเป็นวยัรุ่นและวยัทํางาน มกัจะใส่ใจในการดูแลตัวเองมากกว่ากลุ่มอื่น เป็นการจําหน่ายแบบ B2C 

(Business-to-Customer) โดยมีช่องทางการจัดจําหน่าย ทัง้หน้าร้านและแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น Facebook, 

Instagram, Tik tok, LineOA, Shopee และ Lazada ซึ่งเป็นวิธีที่สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่ายและรวดเร็วที่สุดและ

สามารถทําใหเ้ขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างคลอบคลุม สามารถช่วยเพิม่ยอดขายและลดค่าใชจ้่ายในการทําการตลาด

ออนไลน์เพราะการขายผ่านแพลตฟอรม์ออนไลน์สามารถสัง่ซื้อไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ทาํใหส้ามารถสรา้งยอดขายเพิม่ขึน้

ไดต้ลอดเวลา ทัง้น้ีผูจ้ดัทาํจะเริม่ตน้ทัง้การขายผ่านหน้ารา้นกบับนแพลตฟอรม์ออนไลน์ โดยหน้ารา้นจะเน้นไปทีลู่กคา้

ในระแวกจงัหวดัชุมพรและบนแพลตฟอรม์ออนไลน์จะเน้นลูกคา้ทีอ่าศยัอยู่ในประเทศไทยหรอืพืน้ทีจ่งัหวดัไกลเ้คยีง 

จากขอ้มลูขา้งตน้ทาํใหเ้หน็ไดว้่า การซื้อเครื่องสําอางผ่านช่องทางหน้ารา้นหรอืผ่านทางตลาด E-commerce กําลงัเป็น

ที่นิยมอย่างมากสะท้อนให้เห็นว่าตลาดทัว่โลกกําลงัเขา้สู่เทรนด์ผู้สูงอายุมากขึ้นซึ่งผู้บรโิภคให้ความสนใจและดูแล

สุขภาพมากขึน้จงึทําใหผู้ป้ระกอบการเหน็ช่องในการทาํธุรกจิ ทัง้น้ีผูป้ระกอบการมคีวามสนใจในดา้นเครื่องสําอางและ

มคีวามรูใ้นการแนะนําเครื่องสําอางใหก้บัผูบ้รโิภค ซึ่งจากผลวจิยัทีก่ล่าวมาขา้งต้น เป็นสิง่ทีผู่บ้รโิภคนิยมซื้อผ่านทัง้

หน้ารา้นและออนไลน์ ผูป้ระกอบการจงึไดเ้ริม่การเปิดหน้ารา้นและขายออนไลน์ควบคู่กนั “แผนธุรกจิ : รา้นคา้สําหรบั

ผลติภณัฑ์เสรมิความงาม บวิตี้ สตอรี่” โดยมวีตัถุประสงค์การศกึษาเพื่อศกึษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจรา้นคา้

สําหรบัผลิตภัณฑ์เสริมความงาม บิวตี้ สตอรี่ เพื่อให้ทําให้ทราบถึงความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจร้านค้าสําหรับ

ผลติภณัฑเ์สรมิความงาม บวิตี ้สตอรี ่

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ธุรกจิเครื่องสําอางและธุรกิจบรกิารเสรมิความงามเป็นธุรกิจทีม่มีูลค่าเพิม่สูง และสามารถเติบโตควบคู่กนัไปได้เป็น

อย่างด ีเน่ืองจากการเปิดใหบ้รกิารสถานบรกิารเสรมิความงามจะนําไปสู่การบรโิภคสนิคา้เครื่องสาํอาง ซีง่ประกอบดว้ย 

เครื่องสาํอางบํารุงผวิและเสน้ผม อาหารเสรมิเพื่อสุขภาพ ในปี 2564 ทีผ่่านมา อุตสาหกรรมความงามในประเทศไทยมี

ขนาดใหญ่และเตบิโตขึน้ 5% มูลค่าสูงกว่า 1.4 แสนล้านบาท กลุ่มผลติภณัฑ์ที่ใหญ่ทีสุ่ด คอื ผลติภณัฑ์ดูแลผวิ ตาม

ด้วยผลติภณัฑ์ผม สบู่และผลติภณัฑ์เพื่อสุขอนามยั ผลติภณัฑ์สําหรบัช่องปากและฟัน และผลติภณัฑ์เครื่องสําอาง

ตกแต่งเน่ืองจากผูบ้รโิภคมกีารรบัรูถ้งึคุณภาพทีสู่งกว่า และในปี 2570 คาดการณ์ว่าผลติภณัฑ์ดูแลผวิจะมมีูลค่าเพิม่

ขึน้ 1.6 แสนล้านบาท กนัแดดจะมกีารเตบิโตมากทีสุ่ดปัจจุบนัมกีารขยายแบรนด์เครื่องสําอางในประเทศเพิม่มากขึ้น 

แบรนด์ใหม่ทีเ่กดิขึน้มกีารโปรโมตสนิคา้บนโซเชยีลมเีดยีผ่านอนิฟลูเอนเซอร์ซึ่งเป็นการตลาดทีส่ําคญัสําหรบัแบรนด์
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เครื่องสาํอาง 40% ของผูซ้ื้อออนไลน์ ซื้อผ่านแพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดยี 35% ซื้อผ่าน e-Marketplaces และ 25% ผ่าน 

e-Tailers หรอื e-Brands (TNP COSMECEUTICAL, 2566) 

แนวคดิเกี่ยวกบัด้านการตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ (Social Media Marketing) การตลาดทางอินเทอร์เน็ตรูปแบบ

หน่ึงทีใ่ชเ้ครอืขา่ยสงัคมออนไลน์เพื่อสรา้งการสื่อสารทางการตลาดในการเขา้ถงึเป้าหมายของแบรนด ์การตลาดบนสื่อ

สงัคมออนไลน์ครอบคลุมกจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัการใช้วดิีโอและรูปภาพเพื่อแบ่งปันเน้ือหาเพื่อการตลาดเป็นหลกั 

สามารถสรา้งกระแสใหม่ทีเ่ตบิโตอย่างรวดเรว็ในรูปแบบทีธุ่รกจิสามารถสรา้งไดอ้ย่างงา่ยดาย และสรา้งความสมัพนัธ์

กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้(อุมาวรรณ วาทกจิ, 2565) 

คุณภาพในการให้บริการ หมายถึง การส่งมอบบริการที่ดีเหมาะสมทัง้เวลา สถานที่ รูปแบบเพื่อตอบสนองความ

ต้องการและความคาดหวงัของผูใ้ชบ้รกิารทําใหผู้ใ้ช้เกิดความพงึพอใจสูงสุดจากการใชบ้รกิาร มคีวามประทบัใจด้าน

บวกและอยากกลบัมาใชอ้กี (วริตัน์ ชนะสมิมา และคณะ, 2564) 

แผนธุรกจิ หมายถงึ การวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะห์ดา้นการตลาด การวเิคราะห์ดา้นการผลติ/การดําเนินงาน 

การวเิคราะหด์า้นการเงนิ และสรุปผลว่า ธุรกจิดงักล่าวมคีวามเป็นไปไดใ้นการดาํเนินงานหรอืไม่ 

ธุรกจิเครื่องสําอาง (Cosmetic Business) เป็นตลาดผลติภณัฑ์เครื่องสําอางที่มกีารแข่งขนั เพื่อแย่งชงิส่วนแบ่งทาง

การตลาดที่มมีูลค่าสูง ขณะเดยีวกนัธุรกิจเครื่องสําอางเป็นกลไกหน่ึงที่เป็นตวัขบัเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศไทย

มลูค่าของธุรกจิเครื่องสาํอางในภาพรวมเตบิโตอยา่งต่อเน่ืองและอตัราการเตบิโตสงูกว่าอตัราการขยายตวัทางเศรษฐกจิ

ภาพรวมของประเทศโดยธุรกจิเครื่องสําอางและสกินแคร์ ปี 2562-2566 จะเตบิโตประมาณ 7.14% มมีูลค่ารวมสูงถงึ 

1.68 แสนลา้นบาท (เสาวลกัษณ์ ไชยดาํ และคณะ, 2565) 

การวเิคราะห์สถานการณ์ หมายถึง การวเิคราะห์อุตสาหกรรมโดยใช ้Porter Five Forces Model และ การวเิคราะห์

สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกขององค์การ โดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค (SWOT 

Analysis) 

การวเิคราะห์ด้านการตลาด หมายถึง การกําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การวางตําแหน่งทางการตลาด กลยุทธ์ด้าน

ผลติภณัฑ ์กลยุทธด์า้นราคา กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ กลยุทธด์า้นการส่งเสรมิการตลาด 

การวเิคราะหด์า้นการผลติ หมายถงึ กําลงัการผลติ ปรมิาณการผลติ และอตัราการผลติ และขัน้ตอนการผลติหรอืการ

บรกิารของธุรกจิ 

การวเิคราะหด์า้นการจดัการและกําลงัคน หมายถงึ การกําหนดโครงสรา้งองคก์าร 

การวิเคราะห์ด้านการเงนิ หมายถึง รายได้หรอืยอดขาย กําไรสุทธ ิระยะเวลาคนืทุน มูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิและอตัรา

ผลตอบแทนภายใน 

กรอบแนวคิดการศึกษา 

การวเิคราะหส์ถานการณ์  

 

ความเป็นไปในการทาํธุรกจิ 

รา้นคา้สาํหรบัผลติภณัฑเ์สรมิความงาม 

บวิตี ้สตอรี ่

 
 

  

การวเิคราะหแ์ผนการตลาด  

  

การวเิคราะหแ์ผนการผลติ/ดาํเนินงาน  

  

การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและกําลงัคน  

  

การวเิคราะหแ์ผนการเงนิ  

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์สถานการณ์ 

1) การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอกทัว่ไป 

สถานการณ์การแพร่ระบาด โควิด-19 ในประเทศไทยเป็นแรงผลกัให้มผีู้บริโภคหนัมาช้อปป้ิงสินค้าผ่านช่องทาง

ออนไลน์มากขึน้ส่งผลใหธุ้รกจิกลุ่ม E-Commerce มแีนวโน้มเตบิโตขึน้ทุกปีคาดการณ์มูลค่าตลาดอคีอมเมริ์ซปี 2020 

อาจมมีลูค่าถงึ 220,000 ลา้นบาทหรอืเตบิโตขึน้ 35% จากปีก่อนหน้าแน่นอนว่าธุรกจิ E-Commerce มกีารเตบิโตขึน้ใน

ทุกๆ ปี และในขนาดเดยีวกนัภาคเอกชนกจ็ะดูแลการแข่งขนัอย่างธรรมและคุม้ครองผูบ้รโิภค (วนัพนา ปาวณา และ

คณะ, 2565) 

1.1) สภาพแวดลอ้มดา้นเศรษฐกจิ (Economy)  

เน่ืองดว้ยสถานการณ์ทีม่ไีวรสั COVIC-19 สํานักพฒันาธุรกจิอเิลก็ทรอนิกสไ์ดเ้ปิดเผยผล มูลค่าอคีอมเมริซ์ในประเทศ

ไทย ปี พ.ศ. 2563 เท่ากบั3.78 ล้านล้านบาท ซึ่งลดลงจากปี พ..2562 ทีม่มีูลค่า4.05 ล้านล้านคดิเป็นรอ้ย 6.08 อกีทัง้

มลูค่าอคีอมเมริซ์ในปี พ.ศ.2564 คาดการณ์ว่าจะมแีนวโน้มเตบิโตอย่างตอ่เน่ืองภายหลงัจากการฟ้ืนตวัจากสถานการณ์

โรคระบาดโควดิ-19 เป็น 4.04 ล้านล้านบาทหรอืเตบิโตรอ้ยละ 6.11 จากปี พ.ศ.2563 (สุมามาลย์ ปานคํา และคณะ, 

2565) 

1.2) สภาพแวดลอ้มดา้นสงัคมและวฒันธรรม (Social and Cultural)  

คนไทยมค่ีานิยมเทรนดแ์ต่งหน้าตามคนเกาหล ีการแต่งกายรวมถงึการทาํศลัยกรรม อกีทัง้ยงับรโิภคสนิคา้เครื่องสาํอาง

เกาหล ีและยอมรบัวฒันธรรมการทาํศลัยกรรมมากขึน้ในสงัคมอกีทัง้ปัจจบุนั กระแสความงามเกาหลยีงัคงเป็นทีย่อมรบั

และพฒันาอย่างต่อเน่ืองในสงัคมไทย (ไอรสิสญ์ เจนอารวีงศ ์และคณะ, 2565)  

1.3) สภาพแวดลอ้มดา้นเทคโนโลยแีละสิง่แวดลอ้ม (Technology and Environment)  

โดยในปัจจุบนัผูบ้รโิภคหนัมาซื้อสนิคา้ออนไลน์มากขึน้ จากทีผ่่านมาผูป้ระกอบการทีห่นัมาทําตลาดออนไลน์จะสร้าง

ยอดขายได้เพิ่มขึ้นร้อยละ 30-40 ผู้ประกอบการต้องมีการบริหารจดัการในด้านต่างๆ ที่ได้มาตรฐานสูงกว่าที่เป็น 

(สมชาย เลก็เจรญิ และคณะ, 2565) 

2) การวเิคราะหแ์รงกดดนั 5 ดา้น โดยวธิ ีPorter’s Five Force Model มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

2.1) อุปสรรคจากคู่แขง่ขนัรายใหม่ (Threats of New Entrants), สงู  

ผูป้ระกอบการรายใหม่สามารถเขา้มาดําเนินธุรกจิง่ายเพราะคู่แขง่สามารถเขา้สู่ตลาดไดง้่ายในช่องทางออนไลน์ถา้มา 

แต่ต้องมคีวามชํานาญในดา้นเครื่องสําอางดว้ยเช่นกนั เพราะจะสามารถแนะนําลูกคา้ และสรา้งความน่าเชื่อถอืไดด้ทีาํ

ใหลู้กคา้เกดิความน่าเชื่อถอืมากขึน้ แต่การมคีู่แขง่เพิม่มากขึน้กส็ามารถทาํใหธุ้รกจิเราประสบปัญหาได ้

2.2) ความเขม้ขน้ของการแขง่ขนัของบรษิทัทีม่อียู่ (Intensity of Rivalry among Exiting Firms), สงู 

โดยเน้นการแขง่ขนักนัทีร่าคาและโปรโมชัน่ โดยจะเหน็ไดว้่าบางรา้นลดสงูสุด 70-80% เพื่อดงึดดูใหผู้บ้รโิภคเขา้มาซื้อ

สนิคา้ในราคาถูกและจะมกีารทาํโปรโมชัน่ทุกเดอืน เพื่อกระตุน้ใหเ้กดิความน่าสนใจและเกดิการซือ้อย่างต่อเน่ือง  

2.3) แรงกดดนัจากสนิคา้ทดแทน (Pressure from Substitute Products), สงู  

นอกจากการใชเ้ครื่องสําอางทีจ่ะช่วยสรา้งความมัน่ใจไดแ้ล้ว ยงัมสีิง่อื่นทีส่ามารถเขา้มาทดแทนได ้เช่นการเขา้คลนิิก

เสรมิความงาม, การสกัคิ้ว, การต่อขนตา กส็ามารถทาํใหเ้พิม่ความมัน่ใจและดูดมีากขึน้แต่การใชเ้ครื่องสาํอางเป็นการ

ดแูลภายนอกร่างกายและการแต่งหน้ากส็ามารถปรบัเปลี่ยนสไตล์ไดใ้หเ้ขา้กบัการแต่งตวัในแต่ละโอกาส แต่อย่างไรก็

ตามสนิคา้ทดแทนเป็นสนิคา้ทีเ่ราตอ้งพงึระวงัไวเ้ช่นกนั 

2.4) อํานาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining Power of Buyers), สงู  

เน่ืองจากร้านค้าสําหรบัผลิตภัณฑ์เสริมความงาม บิวตี้ สตอรี่ เป็นร้านเปิดใหม่และจําหน่ายในช่องทางออนไลน์ 

Facebook, Instragram, Tiktok, Line OA, Shopee และ Lazada ง่ายต่อการเข้าถึงทําให้ลูกค้าเกิดการเปรียบเทียบ
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ราคากบัคู่แขง่ทีม่มีากในตลาดออนไลน์ทัว่ไปแต่ในส่วนของหน้ารา้นยงัไม่มคีู่แขง่ทาํใหลู้กคา้มตีวัเลอืกน้อย อํานาจการ

ต่อรองของผูซ้ื้อจงึอยูใ่นระดบัสงู 

2.5) อํานาจต่อรองของผูข้าย (Bargaining Power of Suppliers), ตํ่า  

เน่ืองจากแบรนด์สนิคา้มลัตแิบรนด์ทีท่างรา้นคา้สําหรบัผลติภณัฑเ์สรมิความงาม บวิตี้ สตอรี ่ไดนํ้ามาจําหน่ายในภาย

รา้นมสีนิคา้หลากหลายแบรนด์และสามารถนําสนิคา้ไดจ้ากหลายแหล่งเน่ืองจากสามารถนําสนิคา้จากผูข้ายท่านอื่นได้

จงึไม่มผีลกระทบทาํใหอํ้านาจต่อรองของผูข้ายอยู่ในระดบัตํ่า  

3) การวเิคราะหส์ภาพและศกัยภาพ โดยการใชว้ธิ ีSWOT Analysis มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

3.1) จุดแขง็ของกจิการ (Strengths)  

ผลติภณัฑ์มคีวามหลากหลาย ครอบคลุมหลากหลายยีห่อ้ในตลาด เน้นตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคเป็นหลกั 

ผลติภณัฑ์ทีนํ่ามาจําหน่ายมคีวามน่าเชื่อถือ รบัจากบรษิทัโดยตรง เป็นการใหค้ําแนะนําอย่างมคีวามรูจ้รงิ เน่ืองจาก

ผูป้ระกอบการมคีวามรูใ้นดา้นเครื่องสําอางโดยตรงช่องทางการจดัจําหน่ายหลากหลาย เขา้ถงึงา่ย ใชง้านสะดวกสบาย 

ช่องทางการจ่ายเงนิหลากหลายช่องทาง สะดวกรองรบัจากทุกแอพพลเิคชัน่ และทุกธนาคาร 

3.2) จุดอ่อน (Weaknesses)  

เป็นธุรกจิออนไลน์หน้าใหม่ เขา้ถงึผูบ้รโิภคไดจ้าํนวนไม่มาก ระบบการจดัการรา้น ยงัไม่ดเีท่าทีค่วร เน่ืองจากเปิดรา้น

ใหม่ ระบบบางระบบในการขายออนไลน์อํานาจการต่อรองกบัผูข้ายตํ่า เพราะเป็นธุรกจิใหม่ เน่ืองจากบางแบรนด์ มี

ช่องทางการจัดจําหน่ายครอบคลุมทัว่ประเทศอยู่แล้ว มีประสบการณ์ในการบริหารงานน้อย เน่ืองจากเป็น

ผูป้ระกอบการใหม่ ดแูลการดาํเนินงานเองทัง้หมด ขาดความคล่องตวั  

3.3) โอกาส (Opportunities) 

เทรนด์เครื่องสําอาง และธุรกจิด้านความงามกําลงัอยู่ในช่วงขาขึน้ วฒันธรรมเกาหล ีการใช้เครื่องสําอางตามไอดอล

เกาหลี แต่งหน้า แต่งกายตามไอดอลเกาหลี ธุรกิจร้านเครื่องสําอางมลัติแบรนด์กําลงัเติบโต ได้รบัความนิยมจาก

ผูบ้รโิภค ก่อตัง้ทําเลในพืน้ทีชุ่มชนทาํใหเ้ป็นทีรู่จ้กัเพิม่ขึน้และเพิม่ยอดขายได ้คู่แข่งมกีารขายผ่านหน้ารา้นเพยีงอย่าง

เดยีวไม่ไดม้กีารพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายผ่านแพลตฟอรม์อื่นๆ  

3.4) อุปสรรค (Threats) 

คู่แขง่รายใหญ่มคีวามมัน่คง และเงนิทนุสงูทาํใหข้ยายธุรกจิไดร้วดเรว็กว่า คู่แขง่มปีระสบการณ์ในธุรกจิเครื่องสาํอางมา

นาน และมคีวามน่าเชื่อถือในหมู่ผูบ้รโิภคมากกว่า ผู้ประกอบการหน้าใหม่ เขา้มาทําธุรกิจน้ีได้ง่าย เน่ืองจากใช้เงนิ

ลงทุนไม่มากนักในการเขา้มาทาํธุรกจิน้ีการระบาดของโรคทาํใหข้าดรายไดบ้างส่วนในการขายหน้ารา้น ถูกปิดกัน้การ

มองเหน็ผ่านช่องทางแพลตฟอรม์ต่างๆ ทาํใหข้าดรายไดใ้นส่วนของการขายออนไลน์ 

การวิเคราะห์ด้านการตลาด 

1) การกําหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (T: Target Market) 

กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target) คอืประชากรในเขตพืน้ทีป่ระเทศไทยและอาศยัอยู่ในจงัหวดัชุมพรเพศหญิงที่มี

อายุระหว่าง 18-40 ปี มรีายไดเ้ฉลี่ย 20,000 บาท ต่อเดอืนขึน้ไป มคีวามสนใจทางดา้นความงาม โดยสาเหตุที่เลอืก

กลุ่มเป้าหมายกลุ่มเป้าหมายหลกัเพราะกลุ่มน้ี มอํีานาจซื้อ และพฤตกิรรมการใชจ้่ายทีย่ดืหยุ่นสงูกว่า 

กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) คอืประชากรในเขตพืน้ทีป่ระเทศไทยและอาศยัอยู่ในจงัหวดัชุมพรทีม่อีายุตํ่า

กว่า 18 ปี มเีป็นผูท้ีม่พีฤตกิรรมซื้อเครื่องสาํอางน้อยกวา่ มพีฤตกิรรมการใชจ้่ายทีย่ดืหยุ่นน้อยกว่ากลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

2) การกําหนดตําแหน่งทางการตลาด (P: Positioning) 
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ภาพท่ี 2 ตําแหน่งทางการตลาดสาํหรบัผูบ้รโิภคคนสุดทา้ยของรา้นคา้สาํหรบัผลติภณัฑเ์สรมิความงาม บวิตี ้สตอรี ่ 

 

3) กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product Strategy)  

เป็นรา้นจําหน่ายสนิคา้เครื่องสําอางและสนิคา้อุปโภคบรโิภคมลัตแิบรนดห์ลายยีห่อ้มารวมกนัในรา้นเดยีว ทําใหลู้กคา้

สะดวกในการซื้อคา้ จบครบภายในรา้ยเดยีว ทัง้นําเขา้จากต่างประเทศและเป็นสนิคา้ตามกระแส  

4) กลยุทธด์า้นราคา (Price Strategies) 

กลยุททธต์ัง้ราคาเพื่อการส่งเสรมิการตลาด จะพจิารณาจากราคาตน้ทุนของสนิคา้และกําไร ตลาดกลุ่มเป้าหมายรายได ้

20,000 บาท รวมถงึราคาอาจจะตํ่ากว่าตน้ทุน เพื่อจงูใจใหผู้บ้รโิภคเขา้มาซื้อสนิคา้ในรา้นของเรา 

5) กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place Strategies) 

รา้นคา้สําหรบัผลติภณัฑ์เสรมิความงาม บวิตี ้สตอรี ่ใชช้่องทางการจดัจําหน่ายผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ Facebook, 

Instragram, Tik Tok, Shopee, Lazada และ Line OA และผ่านหน้ารา้น ตัง้อยู่ทีต่ลาดสดเขาปีบ โดยเปิดใหบ้รกิารทุก

วนั 08.00-20.00 น. 

6) กลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาด (Promotion Strategies) 

ธุรกจิรา้นคา้สาํหรบัผลติภณัฑเ์สรมิความงาม บวิตี ้สตอรี ่มกีารส่งเสรมิการโฆษณารา้นคา้ผ่านและการส่งเสรมิการขาย

ทางแพลตฟอร์มออนไลน์ Facebook, Instragram, Tik Tok, Shopee, Lazada และ Line OA และป้ายหน้ารา้นร่วมกนั

เพื่อใหเ้กดิการจาํจดและเขา้ถงึลูกคา้เป้าหมายไดอ้ย่างรวดเรว็ 

การวิเคราะห์แผนการผลิต 

อตัราการบรกิาร  

1) มพีนักงานขายคอยบรกิารลูกคา้ 2 คน อตัราการหมุนเวยีนลูกค้า 1 ชัว่โมง เปิดให้บรกิาร 8.00-20.00 น. ทํางาน 

วนัละ 10 ชัว่โมงต่อวนั 3) อตัราการหมุนเวยีนสูงสุดต่อวนั 20 คน/วนั ทําให้ได้ 20 x 30วนั = 600 คน/เดอืน ดงันัน้

อตัราคนทีม่าใชบ้รกิารต่อปีจะเท่ากบั 600 x 12 เดอืน = 7,200 คน/ปี 

ขัน้ตอนการผลติบรกิาร 

1) เมื่อได้รับคําสัง่ซื้อจากแพลตฟอร์มออนไลน์ Facebook, Instagram, Tiktok, Lazada, Shopee และ Line official 

พนักงานจดัซื้อจะตรวจสอบรายการคําสัง่ซื้อของลูกคา้ เพื่อให้ลูกค้าชําระเงนิ และเตรยีมรายการคําสัง่ซื้อของลูกคา้

เพื่อใหพ้นักงานขายดําเนินการในการเตรยีมแพค็สนิคา้ 2) พนักงานแพค็สนิคา้นําส่งพสัดุใหบ้รษิทัขนส่ง เพื่อใหบ้รษิทั

ขนส่งนําพสัดุไปจดัส่งใหแ้ก่ลูกคา้ต่อไป 3) ลูกคา้ไดร้บัสนิคา้ และตรวจสอบสนิคา้ 4) หากมสีนิคา้ไม่ถูกต้องตรงตามที่

สัง่ซื้อ รา้นคา้สาํหรบัผลติภณัฑเ์สรมิความงาม บวิตี ้สตอรี ่จะรบัผดิชอบโดยการส่งสนิคา้ใหม่ใหแ้ก่ลูกคา้ 5) หากลูกคา้

ไดร้บัของสนิคา้ครบถอืว่าเป็นอนัเสรจ็สิน้ 

การวิเคราะห์แผนการจดัการและกาํลงัคน 

โครงสรา้งองคก์าร  
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โครงสรา้งองค์กรของรา้นคา้สําหรบัผลติภณัฑ์เสรมิความงาม บวิตี้ สตอรี ่มกีารกําหนดโครงสรา้งองค์การแบบหน้าที่ 

(Functional Organization) เน่ืองจากรา้นคา้สําหรบัผลติภณัฑเ์สรมิความงาม บวิตี้ สตอรี ่มขีนาดองค์การทีเ่ลก็ ทาให้

การจดัโคงสรา้งองคก์รลกัษณะน้ีงา่ยต่อการบรหิารจดัการไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ โดยมแีผนผงัดงัน้ี 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3 แสดงโครงสรา้งองคก์าร 

 

การวิเคราะห์แผนการเงิน  

รา้นคา้สําหรบัผลติภณัฑเ์สรมิความงาม บวิตี้ สตอรี ่ใชเ้งนิลงทุนเริม่ตน้อยู่ที ่2,332,000 บาท ดําเนินธุรกจิโดยเจา้ของ 

ถอืหุ้นทัง้หมด 100% จากการศกึษาพบว่ามูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิ(NPV) เป็นบวกอยู่ที ่40,188,096.57 บาท โดยมอีตัรา

ผลตอบแทนของโครงการ (IRR) อยู่ที่ร้อยละ 193 สามารถใช้ระยะเวลาในการคืนทุนภายใน 4 เดอืน 11 วนั ทําให้

สามารถสรุปไดว้่าธุรกจิรา้นคา้สาํหรบัผลติภณัฑเ์สรมิความงาม บวิตี ้สตอรี ่เป็นธุรกจิทีน่่าสนใจ และคุม้ค่าแก่การลงทนุ 

 

สรปุผลการศึกษา 

จากการวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะหด์า้นการตลาด การวเิคราะหด์า้นการผลติ การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและ

กําลงัคน และการวเิคราะหด์า้นการเงนิ ไดข้อ้สรุปว่า ธุรกจิรา้นคา้สาํหรบัผลติภณัฑเ์สรมิความงาม บวิตี้ สตอรี ่ภายใต้

เงือ่นไขทีธุ่รกจิกําหนดขึน้ มคีวามเป็นไปไดใ้นการลงทุนซึง่สอดคลอ้งวจิยัของ เจษฎา อธพิงศว์ณิช(2563) ทาํการศกึษา

เรื่องปัญหาและอุปสรรคการตลาดธุรกิจเครื่องสําอางในประเทศไทย” ผลการวิจัยพบว่า ธุรกิจเครื่องสําอาง

ผูป้ระกอบการทีป่ระสบความสําเรจ็จะต้องมคีวามรูเ้กี่ยวกบัธุรกจิทีป่ระกอบการอย่างแทจ้รงิ รูจ้กัผลติภณัฑ ์รูจ้กัลูกคา้

ตอบสนองให้ตรงความต้องการของตลาดและวิเคราะห์เป้าหมายและมคีวามรู้เกี่ยวกบัการใช้กลยุทธ์และสื่อในการ

บรหิารจดัการใหป้ระสบผลสาํเรจ็  

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการศึกษา 

จากผลการศกึษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจร้านค้าสําหรบัผลติภณัฑ์เสรมิความงาม บวิตี้ สตอรี่ มขีอ้เสนอแนะ 

ดงัน้ี 

1) ดา้นการวเิคราะห์สถานการณ์ ไม่ว่าจะเป็นธุรกจิแบบใดล้วนมกีารแข่งขนัเกดิขึน้และโอกาสในการเตบิโตกม็ากขึ้น

เช่นกนั ดงันัน้ธุรกจิรา้นคา้สาํหรบัผลติภณัฑเ์สรมิความงาม บวิตี ้สตอรีก่ส็ามารถเตบิโตไดเ้ช่นกนั โดยการสรา้งจุดเด่น 

เพื่อสรา้งการจดจาํใหก้บัลูกคา้ รวมไปถงึการบรกิารทีด่ใีหก้บัลูกคา้เกดิทาํใหค้วามพงึพอใจเมื่อเขา้มาใชบ้รกิาร  

2) ดา้นการวเิคราะห์ดา้นการตลาด ควรเพิม่กําลงัการบรกิารเพื่อรองรบัลูกคา้และควรมสีนิคา้ทีห่ลากหลายเพื่อใหเ้กดิ

การซื้อทีม่ากขึน้ มกีารจดัโปรโมชัน่ต่างๆประจาํเดอืน บตัรสะสมแตม้ หรอืสนิคา้ลดราคาเพื่อดงึดดูลูกคา้ และรวมไปถงึ

การทาํป้ายหน้ารา้นใหโ้ดดเด่นและตกแต่งรา้นใหด้นู่าเขา้ใชบ้รกิารเพิม่ความน่าสนใจมากขึน้ 

3) ด้านการวเิคราะห์ด้านการผลติ ร้านค้าสําหรบัผลติภัณฑ์ บวิตี้ สตอรี่ เป็นการสัง่สนิค้าจากแบรนด์ต่างๆ เขา้มา

จําหน่ายในรา้น ควรมกีารสต๊อกสนิคา้เพิม่เพื่อใหเ้พยีงพอตอ่ความต้องการของผูบ้รโิภคและสามารถทาํใหล้ดตน้ทุนใน

การสัง่ซื้อสนิคา้ในแต่ละครัง้ เมื่อตน้ทุนถูกลงทางรา้นจะไดกํ้าไรเพิม่มากขึน้ 

4) ดา้นการวเิคราะห์แผนการจดัการและกําลงัคน ฝึกการขายและการพูดคุยการแนะนําสนิคา้ต่อลูกคา้ใหก้บัพนักงาน

ทุกคนและการมีการประเมินพนักงานทุกเดือนเพื่อสร้างมาตรฐานของร้านให้มีความเป็นผู้เชี่ยวชาญในเรื่องด้าน

เครื่องสาํอางและการบรกิารลูกคา้เพื่อสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ตี่อรา้นเพื่อใหเ้กดิความน่าเชื่อและมกีารซื้อสิน้คา้ซ้ําเกดิขึน้  

ผูจ้ดัการรา้น (1 อตัรา)

  

ฝ่ายจดัซื้อ/คลงัสนิคา้ (1 อตัรา) ฝ่ายการตลาด (1 อตัรา) ฝ่ายงานขาย (2 อตัรา) 
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5) ดา้นการวเิคราะหด์า้นการเงนิ ถา้หากธุรกจิรา้นคา้สาํหรบัผลติภณัฑเ์สรมิความงาม บวิตี ้สตอรี ่สามารถทาํยอดขาย

ไดต้ามเป้าหมายทีกํ่าหนด สามารถขยายรา้นใหใ้หญ่เพิม่ปรมิาณสนิคา้ทีม่ใีหม้ากขึน้ จะทําใหม้โีอกาสขยายสาขาไป

ตามพืน้ทีต่่างๆ ไดเ้น่ืองจากสภาพทางการเงนิคล่องตวั บุคลากรจะไดร้บัเงนิโบนัสและเบีย้ขยนัเพิม่มากขึน้ 
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