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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

ในปัจจุบันจะเห็นได้ว่าธุรกิจเกี่ยวกับความงาม โดยเฉพาะเครื่องส าอางก าลังเติบโตอย่าง
มาก ผู้หญิงต่างหันมาความสนใจเกี่ยวกับการดูแลตัวเองมากขึ้น และยังนิยมใช้เครื่องส าอางในการ
แต่งหน้าเพราะเป็นวิธีที่ท าให้สวยได้ง่ายและเร็วที่สุด 

ด้วยเหตุน้ีจึงท าให้เกิดแผนธุรกิจร้านขายเครื่องส าอางขึ้น และด าเนินธุรกิจโดยใช้ช่ือร้าน
ว่า “Beauty Diary” ทางร้านจัดท าร้านขายเครื่องส าอางสมัยใหม่ ที่สามารถตอบสนองความต้องการ
ของผูบ้ริโภคได ้โดยการคัดเลือกเครื่องส าอางที่เป็นที่นิยมมาวางจ าหน่ายภายในร้าน และมีการจัดสรร
พื้นที่ภายในร้านเพ่ือให้ลูกค้าสามารถซื้อเครื่องส าอางได้สะดวกยิ่งขึ้น 

ทางด้านกลยุทธ์ทางการตลาด ทางร้านเน้นการขายเครื่องส าอางหน้าร้านเป็นหลัก โดย
ร้านตั้งอยู่ที่ตลาดละลายทรัพย์ ถนนสีลม ซอย5 มีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายคือกลุ่มผู้ที่ชื่นชอบการแต่งหน้า
และมีเครื่องส าอางแต่ละประเภทหลากหลายตราสินค้า และ กลุ่มผู้ที่แต่งหน้าและมีเครื่องส าอางแต่
ละประเภทอย่างละ 1-2 ตราสินค้า โดยภายในร้านจะมีพนักงานขายคอยให้ค าแนะน าลูกค้าด้วย
บริการที่ดี อีกทั้งพนักงานของร้านจะได้รับการฝึกอบรมให้มีความพร้อมส าหรับการขายและการ
บริการอยู่เสมอ 

ทางด้านกลยุทธ์ทางการเงิน จากการศึกษาความเป็นไปได้ของโครงการ โดยวิเคราะห์
แผนการเงินไว้ 5 ปี โดยวิธีวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) มีค่าเท่ากับ 919,656 บาท และอัตรา
ผลตอบแทนภายในของโครงการ (IRR) มีเท่ากับ 110% ซึ่งมีค่าสูงกว่าต้นทุนทางการเงิน (WACC) ซึ่ง
มีอัตราเท่ากับ 17.98% และกิจการมีระยะเวลาคืนทุน (PB) อยู่ที่ 1.97 ปี หรือประมาณ 2 ปี ซึ่งน้อย
กว่าที่กิจการได้ตั้งเป้าหมายไว้ที่ 3 ปี 

จากการศึกษาข้อมูลและการก าหนดแผนการด าเนินงานต่างๆ จะเห็นได้ว่าแผนธุรกิจ
ร้านขายเครื่องส าอาง มีความน่าสนใจและคุ้มค่าที่จะลงทุน 
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 Executive summary 
 

In the growing and highly competitive field of beauty products in Thailand, 
a business plan for Beauty Diary Shop was created, to be located at Lalai Sap market, 
Silom Soi 5, a shopping market in the Silom business district of Bangkok. Selling popular 
makeup items to best serve consumer needs, the store space will be designed to 
convenience shoppers.  

For marketing strategy, window shopping will be a main channel. Our target 
customers will be consumers who regularly purchase at least one or two different 
brands of makeup. Shopping assistance and advice will be available to customers from 
well-informed sales assistants who have been trained about product details, selling 
tactics, and service techniques.  

A five-year financial plan was prepared. A net present value (NPV) of 
919,656 baht and internal rate of return (IRR) of 110% exceeds the weighted average 
cost of capital (WACC) of 17.98%. The payback period will be 1.97 years, less than the 
target of three years. Therefore, Beauty Diary Shop looks like a promising investment. 

 
Keywords: Cosmetic, Cosmetic Shop, Beauty Diary 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

แผนธุรกิจร้านขายเครื่องส าอางฉบับนี้ได้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เนื่องด้วยความกรุณา
จากผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภิญรดา เมธารมณ์ อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ท่านได้ให้ความรู้ ค าแนะน าต่างๆ 
ตลอดจนค าปรึกษา ที่เป็นประโยชน์ในการท าแผนธุรกิจในครั้งนี้ นอกจากนี้ท่านยังได้ให้ข้อคิดที่
สามารถน าไปใช้กับธุรกิจในอนาคตได้ รวมถึงรองศาสตราจารย์ ดร.ธัญมณัสธนัญญ์ พาณิภัค ที่ท่านให้
ความกรุณาเป็นคณะกรรมการสอบแผนธุรกิจในครั้งนี้ ท่านได้ให้ค าแนะน าในการปรับปรุงแผนธุรกิจ
ฉบับนี้ให้สมบูรณ์ยิ่งขึ้น ตลอดจนให้ข้อคิดที่เป็นประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจของตนเอง จึงท าให้แผน
ธุรกิจฉบับนี้มีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น ทางผู้จัดท าของกราบขอบพระคุณอาจารณ์ทั้งสองท่านอย่างสูง
ไว้ ณ โอกาสนี้ 

นอกจากนี้ ผู้จัดท าขอกราบขอบพระคุณครอบครัวที่คอยให้ความช่วยเหลือ ค าปรึกษา 
และชี้แนะแนวทางให้กับผู้จัดท าเสมอมา และกราบขอบพระคุณคณาจารย์ คณะพาณิชยศาสตร์และ
การบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ทุกท่าน ที่ช่วยให้ความรู้และค าแนะน าที่ดี ตลอดระยะเวลาที่
ผู้จัดท าได้ศึกษาอยู่ รวมถึงมิตรสหายทุกคน และเจ้าหน้าที่โครงการ MBA มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
และมีผู้ส่วนเก่ียวข้องทุกท่าน ที่ได้ช่วยท าให้แผนธุรกิจฉบับนี้สมบูรณ์ และส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี หาก
มีข้อผิดพลาดประการใด ผู้จัดท าต้องกราบขออภัยมาไว้ ณ โอกาสนี้ 
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บทที่ 1 
ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ 

 
ในปัจจุบันจะเห็นได้ว่าธุรกิจเกี่ยวกับความงาม โดยเฉพาะเครื่องส าอางก าลังเติบโตอย่าง

มาก ดังจะเห็นได้จากทั่วโลกและในประเทศไทยเอง ผู้หญิงต่างหันมาความสนใจเกี่ยวกับการดูแล
ตัวเองมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นการท าศัลยกรรม ที่ในปัจจุบันนี้คนในสังคมมองว่าเป็นเรื่องธรรมดา และ
การแต่งหน้าด้วยเครื่องส าอาง เพราะเป็นวิธีที่ท าให้ผู้หญิง “สวย” ได้ง่ายและเร็วที่สุด 

มูลค่าตลาดของเครื่องส าอางเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็วในประเทศไทย ผู้หญิงไทยสนใจกับ
การแต่งหน้ามากขึ้น เพราะต้องการที่จะสวย และต้องการเพิ่มความมั่นใจให้กับตัวเอง และร้าน
เครื่องส าอางเองก็ได้รับความสนใจจากผู้หญิงมากขึ้น อีกทั้งในปัจจุบันยังมีสื่อสังคมออนไลน์ (Social 
Media) จ านวนมากที่กระตุ้นให้ผู้หญิงต้องการที่จะแต่งหน้า และใช้เครื่องส าอางมากขึ้น สื่อกระตุ้นที่
ส าคัญ เช่น บิวตี้ บล็อกเกอร์ (beauty blogger) ทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ ที่ลงคลิปวีดีโอสอนการ
แต่งหน้า และรีวิวเครื่องส าอางให้ผู้ที่สนใจได้ชม ยิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อเครื่องส าอางของผู้บริโภค
ให้มากขึ้น โดยบิวต้ี บล็อกเกอร์เหล่านี้ส่งผลกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมความงาม โดยส่วนมาก
ให้มีอิทธิพลร้อยละ 50-70 แม้จะไม่ได้มีอิทธิพลให้ตัดสินใจซื้อในทันที แต่ก็ท าให้เริ่มสนใจผลิตภัณฑ์
แต่ละตัว (แพร ไกรฤกษ์, 2558) โดยบิวต้ี บล็อกเกอร์ที่มีอิทธิพลต่อผู้หญิงไทย เช่น  
 

1. คุณโมเม (รายการ โมเมพาเพลนิ - SpokeDark.TV) 
 
 
 

 
 
 

 
 
ภาพที่ 1.1 คุณโมเม (รายการ โมเมพาเพลิน - SpokeDark.TV 
ที่มา : รายการโมเมพาเพลิน, SpokeDark.TV, 15 กันยายน 2559, สืบคน้จาก 
http://momay.spokedark.tv/ 
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2. คุณแพรี่พาย (pearypie – YouTube) 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.2 คุณแพรี่พาย (Pearypie – YouTube) 
ที่มา : MAKE-UP TUTORIAL, Pearypie, 15 กันยายน 2559, สืบค้นจาก 
https://www.youtube.com/playlist?list=PLMYwQ_rD7CwSEIXoLO6xGXDIpKkg8-EuY 
 

3. คุณสายป่าน (Sp Saypan | Facebook) 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 1.3 คุณสายป่าน (Sp Saypan | Facebook) 
ที่มา : Sp Saypan, Sp Saypan, 15 กันยายน 2559, สบืค้นจาก 
https://www.facebook.com/spsaypan.blog/?fref=ts 
 

นอกจากนี้เหล่า บิวต้ี บล็อกเกอร์ ที่ช่วยกระตุ้นให้เกิดการซื้อเครื่องส าอางแล้ว ยังมีการ
โฆษณาเครื่องส าอางผ่านทางสื่อออนไลน์จ านวนมาก ที่ให้ผู้บริโภคได้ติดตามข่าวสารเกี่ยวกับความ
งาม วิธีการแต่งหน้า และเครื่องส าอางที่ออกใหม่โดยตราสินค้า (Brand) เครื่องส าอางต่างๆ ผ่านทาง
สื่อออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นทางเฟซบุ๊ค (Facebook) และ อินสตาแกรม (Instagram) สื่อเหล่านี้สามารถ
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เข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย ท าให้ผู้บริโภคเห็นสินค้าและได้ข้อมูลสินค้าในเบื้องต้น เพื่อท าการตัดสินใจซื้อ
ต่อไป 
 
ตัวอย่างสื่อออนไลน ์

ภาพที่ 1.4 ภาพตัวอย่างการโฆษณาเครื่องส าอางผ่านสื่อออนไลน์ 
ที่มา : การโฆษณาเครื่องส าอางผ่านสื่อออนไลน์, Facebook, 15 กันยายน 2559, สบืค้นจาก 
https://www.facebook.com/ 

นอกจากนี้ ยังมีตราสินค้า (Brand) เครื่องส าอางมากมายที่ให้ผู้บริโภคได้เลือก ทั้ง 
ตราสินค้า ที่มีอยู่เดิมในตลาด และตราสินค้าเครื่องส าอางที่เกิดขึ้นใหม่ ซึ่งมีการแข่งขันที่รุนแรง และ
ทุกๆตราสินค้าพยายามแสดงจุดเด่นของตัวเอง เพื่อสร้างให้เกิดความแตกต่าง และเป็นที่จดจ าของ
ผู้บริโภค จากข้อมูลทางการตลาดพบว่าตราสินค้าเครื่องส าอางต่างๆจากทั่วโลกในมีมากถึง 400 ตรา
สินค้า (ค้นหาแบรนด์เครื่องส าอางมากกว่าร้อยแบรนด์  cosmenet, 2559) และมูลค่าตลาด
เครื่องส าอางในช่วง 5 ปี ที่ผ่านมามีการเติบโตแบบก้าวกระโดดเฉลี่ย 18% ต่อปี โดยมีมูลค่าตลาด
รวม 2.1 แสนล้านบาท แบ่งเป็นตลาดในประเทศ 60% มูลค่า 1.2 แสนล้านบาท และตลาดส่งออก 
40%  มูลค่า 9 หมื่นล้านบาท (ผู้จัดการออนไลน์, 2558) 

ปัจจุบันผู้หญิงไทยจ านวนมาก ให้ความสนใจในการเลือกซื้อเครื่องส าอางมากขึ้น แต่
บางกลุ่มลูกค้าไม่ชอบสั่งซื้อสินค้าประเภทเครื่องส าอางผ่านทางออนไลน์ เพราะไม่มั่นใจว่าสินค้าที่
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ได้รับจะเป็นอย่างไร สินค้าที่ได้รับจะเป็นของแท้หรือไม่ และไม่สามารถลองทดสอบสินค้าด้วยตัวเอง
ก่อนซื้อ ท าให้ลูกค้ามีความพอใจที่จะซื้อสินค้าจากหน้าร้านมากกว่า เพราะสามารถมาเลือกซื้อสินค้า
ด้วยตนเองได้ ท าให้ร้านขายเครื่องส าอางได้รับความนิยมอย่างมาก และมีแนวโน้มเติบโตอย่าง
ต่อเนื่อง แต่ทั้งนี้ร้านขายเครื่องส าอางที่ขายเครื่องส าอางแบบครบและเป็นร้านใหญ่ จะมีเฉพาะใน
กรุงเทพฯ ท าให้ลูกค้าต่างจังหวัด ไม่มีโอกาสในการซื้อเครื่องส าอางเหล่านี้ ดังนั้นควรขยายร้านออกสู่
ต่างจังหวัดให้มากขึ้นด้วย เพื่อให้ลูกค้าในต่างจังหวัดสามารถเข้าถึงสินค้า และเป็นโอกาสทางธุรกิจที่
จะเติบโตในต่างจังหวัดได้ และเป็นการเพิ่มช่องทางการมีรายได้เพ่ิมของกิจการอีกด้วย 

จากที่กล่าวมากข้างต้น ทางผู้จัดท าเห็นถึงโอกาสในการท าธุรกิจขายเครื่องส าอาง 
ประกอบกับในปัจจุบันมีความต้องการเครื่องส าอาง (Demand) ของผู้บริโภคอยู่เป็นจ านวนมาก 
เพราะมีตัวกระตุ้นการตัดสินใจซื้ออยู่มาก ผู้บริโภคต้องการได้เครื่องส าอางที่ดี ตรงตามความต้องการ 
หาซื้อได้ง่าย และได้ทดลองสี กลิ่น ก่อนซื้อมาใช้ ดังนั้นผู้จัดท าจึงต้องการศึกษาเกี่ยวกับขั้นตอนใน
การเปิดร้านขายเครื่องส าอาง ตั้งแต่การจัดซื้อเครื่องส าอางมาวางขายจากซัพพลายเออร์ (Supplier), 
การหาซื้อเครื่องส าอางที่ดี และตรงกับความต้องการของลูกค้า การหาท าเลที่ตั้งในการเปิดร้าน ไป
จนถึงการวางแผนการตลาดเพื่อให้เกิดก าไรตามเป้าหมายจากท าธุรกิจในครั้งนี้ และสามารถขยาย
สาขาต่อๆไป ในอนาคตได้ จนสามารถจดทะเบียนเป็นบริษัท ทางผู้จัดท าได้วางท าเลร้านสาขาแรกไว้
ที่ถนนสีลม และจะขยายสาขาต่อไปเรื่อยๆ ตามต่างจังหวัด เพื่อให้เข้าถึงผู้บริโภคตามต่างจังหวัดด้วย 
นอกจากนี้ผู้จัดท าจะสร้างความแตกต่างให้กับร้าน เพื่อเป็นจุดเด่นให้ลูกค้าจดจ าและซื้อสินค้ากับทาง
ร้านอย่างต่อเนื่อง 
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บทที ่2 
การวิเคราะห์สถานการณ์ 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

เนื้อหาในส่วนนี้ จะกล่าวถึงการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดของร้านขาย
เครื่องส าอาง ที่จะส่งผลกระทบต่อการท าธุรกิจร้านขายเครื่องส าอางนี้ การวิเคราะห์ในส่วนนี้จึงเป็น
ส่วนส าคัญ ที่จ าท าให้เราทราบถึงโอกาส และอุปสรรค ในการแข่งขันที่รุนแรงนี้ เพื่อเตรียมพร้อมให้
ร้านเครื่องส าอางได้วางแผนเพื่อรับมือ และมองเห็นโอกาสในการพัฒนาร้านต่อไป โดยมีรายละเอียด
ดังนี ้

 
2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค 

2.1.1.1 สภาวะเศรษฐกิจ (+) 
สภาวะเศรษฐกิจในประเทศไทยในไตรมาสที่ 2 ปี 2559 ขยายตัวได้ที่ร้อยละ 

3.5 (YoY) สูงกว่าที่คาดการณ์ไว้ที่ร้อยละ 3.2 จากผลของการใช้จ่ายภาคครัวเรือนที่เติบโตสูงกว่าที่
คาด รวมถึงการลงทุนภาครัฐและการท่องเที่ยวยังคงเป็นตัวขับเคลื่อนหลักต่อเนื่องจากในไตรมาสแรก
ของปี  สาเหตุที่ไตรมาสที่ 2 ของปี 2559 สามารถขยายตัวได้ ร้อยละ 3.5 (YoY) มาจากการใช้จ่าย
ของภาคครัวเรือนที่เร่งตัวขึ้นถึงร้อยละ 3.8 ซึ่งส่วนหนึ่งได้รับการสนับสนุนจากมาตรการกระตุ้น
เศรษฐกิจของภาครัฐในช่วงสงกรานต์ รายได้เกษตรกรที่เริ่มปรับตัวดีขึ้นภายหลังภาวะภัยแล้งเริ่ม
คลี่คลาย ซึ่งส่งผลต่อเนื่องมายังการใช้จ่ายเพื่อซื้อยานพาหนะที่เติบโตได้สูงถึงร้อยละ 13.1 หลังจาก
การหดตัวต่อเนื่องกันมา 11 ไตรมาส สะท้อนให้เห็นว่า ผลจากมาตรการรถยนต์คันแรกได้สิ้นสุดลง
แล้ว และตลาดรถยนต์ในประเทศเริ่มปรับตัวเข้าสมดุล นอกจากนี้ยังมีการลงทุนภาครัฐที่ยังเติบโตได้
ในระดับสูงที่ร้อยละ 10.4 แม้ว่าจะชะลอลงเล็กน้อยจากไตรมาสก่อนหน้า (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2559) 

อย่างไรก็ตามเศรษฐกิจของประเทศอยู่ในภาวะฟื้นตัวอย่างช้าๆ อันเนื่องมา
จากเศรษฐกิจโลกด้วย ไม่ว่าจะเป็นความผันผวนของอัตราดอกเบี้ยจากธนาคารกลางสหรัฐ, การชะลอ
ตัวของเศรษฐกิจในยุโรป จีน และญี่ปุ่น ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อการส่งออกของไทยอย่างเลี่ยงไม่ได้ 

ถึงแม้ว่าเศรษฐกิจในประเทศจะชะลอตัว แต่มูลค่าของตลาดเครื่องส าอาง
กลับเติบโตอย่างต่อเนื่อง เพราะคนในสังคมหันมาให้ความสนใจกับการดูแลตัวเอง การแต่งหน้า 
เพื่อให้ตัวเองดูดี มีความมั่นใจ และมีความสุขที่ได้เป็นตัว เอง ดังนั้นถึงแม้เศรษฐกิจจะชะลอตัว  
ก็ปฏิเสธไม่ได้เลยว่าเครื่องส าอางก็เป็นส่วนหนึ่งในชีวิต ที่ผู้บริโภคต้องซื้อไว้ใช้ 
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2.1.1.2 นโยบายภาครัฐ (+) 
   ในปัจจุบันกระแสการดูแลตัวเอง และการแต่งหน้าโดยใช้เครื่องส าอางก าลัง
เป็นที่นิยม และมูลค่าตลาดของเครื่องส าอางในประเทศก็มีมูลค่าสูงเช่นกัน รัฐบาลเข้ามาให้ความ
สนใจกับตลาดนี้ ทั้งในเรื่องของการคุ้มครองผู้บริโภคให้ปลอดภัยจาการใช้เครื่องส าอาง และการ
ส่งออกเครื่องส าอางของไทยไปยังต่างประเทศ 
   นายแพทย์สมชายโชติ ปิยวัชร์เวลา โฆษกกระทรวงสาธารณสุข กล่าวว่า 
ร่างพ.ร.บ.เครื่องส าอาง พ.ศ.2558 นั้น  เป็นกฎหมายที่ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา ได้
ปรับปรุงสาระจาก พ.ร.บ.เครื่องส าอางฉบับเดิม พ.ศ.2535 ซึ่งใช้มานานกว่า 22 ปี ให้ทันสมัย 
สอดคล้องกับสถานการณ์ปัจจุบัน เพราะไทยจะเข้าสู่การเป็นประชาคมอาเซียน เพื่อให้ เป็นไปตาม
บทบัญญัติเครื่องส าอางแห่งอาเซียน (ASEAN Cosmetic Directive) รวมทั้งปรับปรุงรายละเอียด บท
ก าหนดโทษและอัตราค่าธรรมเนียมให้เหมาะสมยิ่งขึ้น เพื่อใช้ในการก ากับดูแลเครื่องส าอางที่ผลิตหรือ
น าเข้ามาจ าหน่ายในประเทศไทย ซึ่งจะท าให้สามารถคุ้มครองผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพเพิ่มมาก
ขึ้น  ขณะเดียวกัน ยังเป็นการส่งเสริมศักยภาพการแข่งขันอุตสาหกรรมเครื่องส าอางไทยในระดับ
สากล ซึ่งต่อปีไทยส่งออกเครื่องส าอางสู่ตลาดโลกในอันดับต้นๆ ของอาเซียน ปีละกว่า 100,000 ล้าน
บาท และมีมูลค่าการผลิตและจ าหน่ายในประเทศประมาณ 150,000 ล้านบาท (ส านักสารนิเทศ 
กระทรวงสาธารณะสุข, 2558)                                        

2.1.1.3 ประชากรศาสตร ์(+) 
   ในปี 2559 มีจ านวนประชากรในประเทศไทยทั้งหมด 65,323,000 คน เป็น
ผู้ชายจ านวน 31,728,000 คน ผู้หญิง 33,595,000 คน โดยประชากรมีประชากรวันแรงงาน อายุ  
15 – 55 ปีจ านวน 42,899,000 คน แบ่งเป็นผู้ชาย 20,955,000 คน และผู้หญิง 21,944,000 คน 
โดยประชากรอาศัยอยู่หนาแน่นมากที่สุดคือ กรุงเทพมหานคร จ านวน 8,098,000 คน  (สถาบันวิจัย
ประชากร และสังคม มหาวิทยาลัยมหิดล, 2559) นอกจากนี้ประชากรยังหนาแน่นตามจังหวัดต่างๆ 5 
อันดับแรก เรียงจากมากไปน้อย ดังนี้ 1.นครราชสีมา 2.อุบลราชธานี 3. เชียงใหม่ 4.ขอนแก่น  
5.บุรีรัมภ์ (รายช่ือจังหวัดในประเทศไทยเรียงตามจ านวนประชากร วิกิพีเดีย, 2558) 
   รายได้ประชากรต่อครัวเรือน จากการส ารวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของ
ครัวเรือน ส านักงานสถิติแห่งชาติ “รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่อครัวเรือน จ าแนกตามภาค และจังหวัด  
ปี 2558” พบว่า ค่าเฉลี่ยรายได้ครัวเรือนไทย ทั่วประเทศอยู่ที่เดือนละ 26,914 บาท ปรับขึ้น 6.8% 
จากปี  56 (25,194 บาท) โดยภูมิภาคที่มีรายได้ เฉลี่ยเดือนต่อครัวเรือนปี  58 สูงสุด คือ 
กรุงเทพมหานคร เดือนละ 45,000 บาท รองลงมา ได้แก่ ภาคใต้ เดือนละ 26,285 บาท , ภาคกลาง 
เดือนละ 26,600 บาท, ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เดือนละ 21,093 บาท และ ภาคเหนือ เดือนละ 
18,952 บาท ล าดับท้ายสุด (คนไทย 77 จังหวัดมีรายได้ต่อเดือนเท่าไหร ่TerraBKK.com, 2559) 
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   สัดส่วนค่าใช้จ่ายเพื่อซื้อเครื่องส าอางต่อครั้งของผู้บริโภคตกอยู่ที่ครั้งละ 
1,485.25 บาท โดยจะเป็นกลุ่มผู้หญิงวัยท างาน เนื่องจากกลุ่มนี้มีก าลังซื้อสูง และเมื่ออายุมากขึ้นก็ให้
ความส าคัญกับภาพลักษณ์ของตนเองมากขนึ้ อยากให้ตัวเองดูดีอยู่เสมอ จึงลงทุนในการซื้อ
เครื่องส าอางมากกว่ากลุ่มอื่นๆ (อังค์วรา อรรถเจริญพร, 2557) 
   จากการวิเคราะห์ข้างต้นจะเห็นได้ว่า มีประชากรที่อยู่ในวัยแรงงานมากถึง 
42 ล้านคน และเป็นสัดส่วนผู้หญิงถึง 22 ล้านคน ที่เป็นกลุ่มลูกค้าเป้าที่จะมาซื้อเครื่องส าอาง 
นอกจากนี้ประชากรส่วนมากยังอาศัยอยู่ในกรุงเทพฯ และจังหวัดใหญ่ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ปัจจัยดังกล่าวถือเป็นปัจจัยทางบวกที่จะช่วยส่งเสริมธุรกิจร้านขายเครื่องส าอางในกรุงเทพฯ และ
ขยายสาขาไปยังต่างจังหวัดต่อไป 

2.1.1.4 เทคโนโลยี (+) 
เทคโนโลยีในปัจจุบัน ถือว่ามีความส าคัญ และจ าเป็นอย่างยิ่งต่อการเผยแพร่

ข้อมูลข่าวสารออกไปยังผู้บริโภค ผู้บริโภคสามารถรับรู้ข่าวสารต่างๆได้อย่างรวดเร็วและทันต่อ
สถานการณ์ โดยเฉพาะในปัจจุบัน คนไทยหันมาให้ความสนใจกับสื่อออนไลน์มากขึ้น และสื่อออนไลน์
เหล่านี้ได้เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งของชีวิตผู้คนไปเป็นที่เรียบร้อยแล้ว ซึ่งจะเห็นได้จากการที่คนไทยใช้
เฟซบุ๊ค (Facebook) มากถึง 41 ล้านคน โตขึ้น 17% คิดเป็น 60% ของประชากรไทย ส่วนเฟซบุ๊ค 
เพจ (Facebook Page) ในไทย มีมากถึง 7 แสนเพจ, ทวิตเตอร์ (twitter) มีผู้ใช้ 5.3 ล้านคน ใช้งาน 
1.2 ล้านคน โตขึ้น 18%, อินสตาแกรม (Instagram) มีผู้ใช้ถึง 7.8 ล้านคน โตขึ้น 74% และคนไทยใช้
โปรแกรมไลน์ (Line) 33 ล้านคน หรือคิดเป็น 50% ของประเทศ (สรุปสถิติผู้ใช้ Social Media ใน
ไทยจากงาน Thailand Zocial Awards 2016, 2559) 
 
 
    
 
 
 
 
ภาพที ่2.1 แสดงจ านวนผู้ใช้สื่อออนไลน์ในประเทศไทยปี 2559 
ที่มา : สรุปสถิติผู้ใช้ Social Media ในไทยจากงาน Thailand Zocial Awards 2016, Thailand 
Zocial Awards 2016, 20 กันยายน 2559, สืบค้นจาก http://www.it24hrs.com/2016/stat-
social-media-thai-populations/ 
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นอกจากนี้สื่อออนไลน์ ยังมีประโยชน์ในเรื่องของการสื่อสาร เพื่อเข้าถึงกลุ่ม
ผู้บริโภค คือ (กล้า ตั้งสุวรรณ, 2559) 
(1) Brand Communication: เป็นข้อมูลพื้นฐานที่ตราสินค้า Social Media Data ไปเพื่อสื่อสาร
ไปยังกลุ่มลูกค้าได้อย่างตรงใจ ตรงกลุ่มเป้าหมาย 
(2) Product Research: ใช้ Social Media Data ในการรับ Feedback ของสินค้าและบริการนั้นๆ 
(3) Competitor Analysis:  เป็นภาพรวมของทั้งโครงการ หรือเฉพาะผู้เล่นรายใหญ่ๆ รู้ความ
เคลื่อนไหวว่า ใครก าลังท าอะไรอยู่ ใครก าลังมีจุดเด่น ใครก าลังมีจุดด้อย 
(4) Crisis management: เป็นขอ้มูลส าหรับภาพลักษณ์ หรือความเข้าใจผิด ที่สังคมมีต่อเรา ข้อมูล
เหล่านี้จ าเป็นต้องรับข้อมูลแบบ real-time เพื่อแก้ปัญหาก่อนที่จะสายเกินแก้ 
(5) Customer support: ปัจจุบันคนโทรหา call center น้อยลง แต่โพสต์ทางออนไลน์มากขึ้น 
ใช้ Social media ในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า เพื่อให้เข้าถึง, ช่วยแก้ปัญหาและสนับสนุนลูกค้า 
เพราะปัญหาของแต่ละคนไม่เหมือนกัน 

จากข้อมูลข้างต้นจะเห็นได้ว่า สื่อออนไลน์มีความส าคัญ และจ าเป็นอย่างยิ่ง
ต่อการพัฒนาธุรกิจ เพราะผู้บริโภคต้องการได้รับข้อมูลข่าวสารที่สะดวก รวดเร็ว และตอบโจทย์กับ
ความต้องการ ดังนั้นปัจจัยดังกล่าวนี้ จึงเป็นปัจจัยทางบวก ที่จะช่วยให้การสื่อสาร และการเข้าถึง
กลุ่มผู้บริโภคในธุรกิจร้านขายเครื่องส าอางได้ดียิ่งขึ้น 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาคจากปัจจัยในด้านต่างๆนั้น เป็น
โอกาสที่ดีในการเปิดร้านเครื่องส าอาง ไม่ว่าจะเป็นในด้านของประชากร นโยบายภาครัฐ รวมถึง
เทคโนโลยีการสื่อสารที่ส่งเสริมการเปิดร้านขายเครื่องส าอางในปัจจุบันท าได้สะดวกและดียิ่งขึ้น 

2.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรมโดยใช้ Porter’s Five Forces 
Model 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรม เพื่อให้เข้าใจถึงภาพรวมของธุรกิจร้าน
ขายเครื่องส าอาง และเป็นประเมินความน่าสนใจของธุรกิจนี้ โดยใช้เครื่องมือของ Porter’s Five 
Forces Model มาช่วยในการวิเคราะห์ความน่าสนใจ และสภาพการณ์แข่งขันของธุรกิจในด้านต่างๆ 
ดังนี ้

2.1.2.1 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) (-) 
ผู้ซื้อมีอ านาจต่อรองค่อนข้างสูง เนื่องจากในปัจจุบันมีผู้ซื้อเครื่องส าอาง

จ านวนมาก และต้องการเครื่องส าอางไปใช้ในแบบที่ตนเองชอบ และมีความชอบที่แตกต่างกันออกไป 
แต่ราคาของเครื่องส าอางในแต่ละร้านจะไม่แตกต่างกันมากนัก เนื่องจากต้นทุนของเครื่องส าอางที่
รับมา ท าให้ผู้ซื้อสามารถเลือกเข้าร้านที่มีราคาของเครื่องส าอางที่ถูกกว่าได้ 
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2.1.2.2 อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers) 
(+) 

ซัพพลายเออร์ในธุรกิจนี้มีอ านาจต่อรองปานกลางถึงต่ า เนื่องจากหาก
ต้องการให้สินค้าพวกเครื่องส าอางเป็นที่รู้จักของผู้บริโภค และขายได้มาก จ าเป็นต้องวางขายในร้าน
หลายๆที่ เพื่อให้ผู้บริโภคเข้าถึงสินค้าได้มากที่สุด ดังนั้นซัพพลายเออร์จึงมีอ านาจต่อรองไม่มากนัก ยิ่ง
เป็นร้านเครื่องส าอางใหญ่ๆ ที่มีชื่อเสียงและมีหลายสาขาแล้ว อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ก็จะยิ่ง
ลดลง 

2.1.2.3 ภัยคุกคามของคู่แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrance) (-) 
คู่แข่งขันรายใหม่สามารถเข้ามาในธุรกิจร้านขายเครื่องส าอางได้ง่าย หากมี

เงินลงทุนและมีความรู้เกี่ยวกับเครื่องส าอาง เนื่องจากธุรกิจนี้ต้องอาศัยเงินทุนจ านวนมาก และรู้
วิธีการซื้อเครื่องส าอางที่ถูกต้อง เพื่อให้ได้สินค้าราคาถูกและสามารถน ามาขายต่อได้ อีกทั้งต้องรู้จัก
กับซัพพลายเออร์เครื่องส าอางตราสินค้าต่างๆ เพื่อให้ได้ราคาทุนของสินค้าที่ต่ า และน ามาตั้งราคา
ขายได้ต่อไป 

2.1.2.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or 
Services) (+) 

ถ้ามองในแง่ของสินค้าทดแทนร้านเครื่องส าอาง ในมุมการเป็นช่องทาง
จ าหน่ายสินค้าเพื่อให้ผู้บริโภค ก็คงจะเป็นร้านขายเครื่องส าอางออนไลน์ที่เป็นสินค้าทดแทน ที่มีอยู่
เป็นจ านวนมากและมีการแข่งขันที่รุนแรง โดยร้านขายออนไลน์มีข้อดีคือส่งสินค้าถึงบ้านของผู้บริโภค
ที่สั่งซื้อได้ โดยที่ผู้บริโภคไม่ต้องเดินทางมาถึงร้านเพื่อซื้อสินค้าเอง แต่อย่างไรก็ตามผู้บริโภคส่วนใหญ่
จะไม่มั่นใจกับการซื้อเครื่องส าอางผ่านออนไลน์ เพราะกลัวจะได้เครื่องส าอางปลอม หรือได้สีไม่ต้อง
กับที่ต้องการ เนื่องจากไม่ได้ทดลองใช้ก่อน หรือยังไม่เห็นสีจริงของเครื่องส าอางก่อนซื้อ (ชุตินันท์  
ตันสมสกุล, 2555) 

2.1.2.5 การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน  (Rivalry 
Among Current Competitors) (-) 

ผู้หญิงให้ความสนใจกับความสวยงามโดยเฉพาะการแต่งหน้า ในปัจจุบันจึงมี
ร้านเครื่องส าอางอยู่ เป็นจ านวนมาก ทั้งร้านขายเครื่องส าอางแบบมีหน้าร้าน และร้านขาย
เครื่องส าอางแบบออนไลน์ แต่ละร้านพยายามสร้างความแตกต่าง เพื่อให้เป็นที่จดจ าของลูกค้า บาง
ร้านใช้ราคาเพื่อดึงดูดลูกค้า ยิ่งมีจ านวนร้านเยอะ ก็ยิ่งมีความรุนแรงของการแข่งขัน ยิ่งใน
กรุงเทพมหานครการแข่งขันนี้จะรุนแรงมาก เพราะมีร้านเครื่องส าอางใหญ่ๆหลายร้านและมีสินค้า
ครบครันให้ลูกค้าได้เลือกซื้อ แต่ถ้าเทียบกับต่างจังหวัดการแข่งขันในธุรกิจนี้จะค่อนข้างน้อย และไม่
รุนแรงมากนัก เพราะบางจังหวัดมีร้านขายเครื่องส าอางใหญ่ๆเพียงร้านเดียว บางจังหวัดก็อาจจะไม่มี
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เลย แต่เมื่อมีร้านขายเครื่องส าอางออนไลน์ขึ้น ก็ท าให้ลูกค้ามีช่องทางในการซื้อสินค้าเพิ่มมากขึ้น  
ยิ่งส่งผลให้การแข่งขันในธุรกิจนี้ทวีความรุนแรงขึ้นอีก 

จากการวิเคราะห์ท าให้พบว่าในอุตสาหกรรมนี้มีการแข่งขันที่รุนแรง  
แต่อย่างไรก็ตามก็มีจ านวนผู้บริโภคมากมายที่ยังคงต้องการและซื้อเครื่องส าอางมาใช้ และหากร้าน
ของผู้จัดท าสามารถสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่นได้ ก็จะท าให้ร้านขายเครื่องส าอางสามารถเติบโต
ต่อไปได้ แม้จะมีการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่รุนแรงก็ตาม 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรมโดยใช้ Porter’s Five Forces 
Model พบว่า ปัจจัยที่เป็นอุปสรรคต่อการเปิดร้านขายเครื่องส าอางเช่น อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ 
เนื่องจากผู้ซื้อมีอ านาจต่อรองมาก เพราะมีร้านขายเครื่องส าอางจ านวนมากให้ผู้ซื้อสามารถเลือกซื้อ
ร้านที่ตนพอใจมากกว่าได้ อีกทั้งภัยคุกคามของคู่แข่งขันรายใหม่ที่สามารถเข้ามาในอุตสาหกรรมนี้ได้
ง่าย หากมีเงินลงทุนที่มากพอ และการแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน ที่มีอยู่
เป็นท าจ านวนมาก แต่ทั้งนี้ก็ยังมีโอกาสในการท าธุรกิจได้จากปัจจัยอ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ 
ที่ต้องการขายสินค้าให้ได้หลากหลายช่องทาง และภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนที่เป็นร้านขาย
เครื่องส าอางแบบออนไลน์ ที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ยังกังวัลและไม่มั่นใจในการซื้อผ่านช่องทางนี้ การมี
ร้านขายเครื่องส าอางที่มีหน้าร้านจึงถือเป็นโอกาสที่ส าคัญ 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ภาพที่ 2.2 สรุปผลการวิเคราะห์ Porter’s Five Forces Model ของธุรกิจร้านขายเครื่องส าอาง 
ที่มา : ทฤษฎีแรงกดดัน 5 ประการ, MonsoonSim TH, 20 กันยายน 2559, สืบค้นจาก 
http://monsoonsimthailand.weebly.com/entreprenuership/-5-five-forces-model 
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2.1.3 การวิเคราะหค์ู่แข่งขัน 
การวิเคราะห์คู่แข่งขันในตลาดนี้ เพื่อให้ทราบถึงรูปแบบการด าเนินงานของคู่แข่ง

แต่ละราย ความสามารถของการแข่งขันในตลาด ตลอดจนจุดเด่นของคู่แข่งขัน เพื่อน ามาวิเคราะห์
และท าแผนก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านในอนาคตได้ต่อไป โดยจะพิจารณาขอบเขตของ
คู่แข่งในประเด็นดังต่อไปนี ้

(1) ลักษณะของร้าน คือ เป็นร้านขายเครื่องส าอาง ที่เน้นการขายเครื่องส าอาง
เป็นหลัก ส่วนของใช้เช่น สบู่ ครีมอาบน้ า ยาสระผม เป็นส่วนรอง และมีการบริการการขายโดยใช้
พนักงานของร้านแนะน าสินค้าให้กับลูกค้าด้วย 

(2) สถานที่จัดจ าหน่าย คือ มีหน้าร้านเพื่อขายเครื่องส าอางโดยเฉพาะ อยู่ใน
กรุงเทพฯ และมีสาขาเดียวหรือหลายสาขาก็ได ้

2.1.3.1 คู่แข่งทางตรง  
เป็นร้านขายเครื่องส าอางในกรุงเทพฯ เป็นร้านขายเครื่องส าอางขนาดใหญ่ 

และเน้นไปที่การขายเครื่องส าอาง มากกว่าที่จะเป็นของใช้ส่วนตัว พวกสบู่ หรือครีมบ ารุ งผิว โดยมี
จ านวนคู่แข่งทางตรง 2 ร้านดังนี ้

(1) ร้าน Eveandboy (อีฟแอนด์บอย) สาขาสยาม สแควร์ ซอย1 
      ร้านขายเครื่องส าอางมัลติแบรนด์ใจกลางสยามสแควร์ ที่โด่งดังและเป็น
ที่รู้จักของผู้หญิงจ านวนมาก โดยร้านนี้มีเจ้าของเป็นคนไทย ผู้ก่อตั้ง คุณหิรัญ ตันมิตร ได้เปิดสาขา
แรกที่จังหวัดมหาสารคาม และสาขา2 ที่จังหวัดขอนแก่น จนในที่สุดได้รุกมาตีตลาดเครื่องส าอางใน
กรุงเทพ โดยเปิดสาขาในกรุงเทพสาขาแรกที่สยามสแควร์ ซอย1 และต่อมาที่สาขาอโศก สาขาสเปลล์ 
ฟิวเจอร์พาร์ค และสาขาล่าสุด สาขาเมกา บางนา 
 
    
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.3 ร้าน Eveandboy (อีฟแอนด์บอย) 
ที่มา : ร้าน Eveandboy, Eveandboy Facebook, 20 กันยายน 2559, สืบค้นจาก 
https://www.facebook.com/eveandboy/?fref=ts 
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จุดแข็ง : 
1. จ าหน่ายเครื่องส าอางในราคาถูกกว่าร้านเครื่องส าอางอื่นๆ 
2. มีท าเลที่ตั้งของร้านที่ดี เช่นที่สยาม, ฟิวเจอร์พาร์ค, เมกา บางนา ที่มีผู้คน

เดินเป็นจ านวนมาก 
3. มีเครื่องส าอางทดลองใช้ (Tester) ให้ลูกค้าได้ทดลองใช้เครื่องส าอางก่อน

ตัดสินใจซื้อ 
4. เป็นร้านเครื่องส าอางแบบมัลติแบรนด์ มีตราสินค้าเครื่องส าอาง

หลากหลายให้ลูกค้าได้เลือกซื้อ 
5. จัดท าโปรโมชั่นอย่างสม่ าเสมอ โดยจะหมุนเวียนไปในแต่ละเดือน และมี

การแจ้งของร้านผ่านทางเฟซบุ๊ค และอินสตาแกรมอย่างสม่ าเสมอ 
6. สินค้าภายในร้านมีการอัพเดทอยู่ตลอดเวลา หากช่วงไหนมีเครื่องส าอาง

ออกใหม ่ร้าน Eveandboy จะมีเครื่องส าอางเหล่านั้นมาขายก่อนเสมอ 
จุดอ่อน : 
1. เนื่องจากเป็นร้านขายเครื่องส าอางแบบมัลติแบรนด์ จึงมีเครื่องส าอาง

จ านวนมากและมีลูกค้าเข้ามาในร้านเยอะ แต่พื้นที่ร้านสาขาสยาม มีจ ากัด ท าให้คนค่อนข้างแน่น 
และไม่สะดวกในการเลือกซื้อสินค้า 

2. การหาสินค้าภายในร้านค่อนข้างยาก ต้องคอยสอบถามพนักงาน 
3. มีพนักงานคอยแนะน าสินค้า และให้บริการ แต่พนักงานของร้านบางท่าน

อาจจะบริการลูกค้าได้ไม่ดี และไม่ทั่วถึง 
4. ขาดระบบในการจัดการ การเข้ามาใช้บริการของร้าน ท าให้บ่อยครั้งลูกค้า

ต้องกลับบ้านไปโดยที่ยังไม่ได้ซื้อสินค้า 
(2) ร้าน Beautrium (บิวเทรียม) เซ็นเตอร์พอยท์ สยามแควร์ 

      ร้านขายเครื่องส าอางมัลติแบรนด์ ที่มีลักษณะแบบร้าน Eveandboy มี
ร้านอยู่ที่ เซ็นเตอร์พอยท์ สยามแควร์ บรรยากาศภายในร้านเป็นกันเอง และมีตราสินค้าต่างๆ
มากมายให้ลูกค้าได้เลือกซื้อ 
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ภาพที่ 2.4 ร้าน Beautrium (บิวเทรียม) เซ็นเตอร์พอยท์ สยามแควร์ 
ที่มา : ร้าน Beautrium, BEAUTRIUM บิวเทรี่ยม Beauty Mega Store, 20 กันยายน 2559, สืบค้น
จาก https://www.facebook.com/beautrium/ 
 
   จุดแข็ง :  
   1. จ าหน่ายเครื่องส าอางในราคาถูกกว่าร้านเครื่องส าอางอื่นๆ 
   2. พนักงานมีความเป็นกันเอง และให้การบริการที่เอาใจใส่ลูกค้า 
   3. มีสินค้าให้เลือกมากมาย และมีการจัดโปรโมชั่นสินค้า โดยสินค้าที่จัด
โปรโมชั่น จะเอามาว่างขายไว้ที่ด้านหน้าของร้าน 
   4. ภายในร้านจัดแบบโปร่งท าให้หาสินค้าได้ง่าย และมีการจัดสินค้าที่เป็น
หมวดหมู ่
   จุดอ่อน : 
   1. มีสาขาเดียวที่สยาม ดังนั้นหากต้องการซื้อสินค้าต้องมาที่สยามเท่านั้น 

2.1.3.2 คู่แข่งทางอ้อม 
เป็นร้านขายเครื่องส าอางทีมีหลายสาขาในประเทศ เป็นร้านขาย

เครื่องส าอางขนาดใหญ่ และเน้นการขายพวกของใช้ส่วนตัวเช่น สบู่ ครีมอาบน้ า โลชั่น ยาสามัญ 
มากกว่าการขายเครื่องส าอาง โดยคู่แข่งทางอ้อมมี 2 รายดังนี ้

(1) ร้าน Watson (วัตสัน) 
      ร้านวัตสัน เป็นร้านเครื่องส าอางแนวดรัคสโตร์ (Drug Store) ที่ขายทั้ง
เครื่องส าอางและของใช้เช่น สบู่ ครีมอาบน้ า ยาสระผม ครีมบ ารุงผิว ตลอดจนเป็นร้ายขายยาด้วย 
โดยที่วัตสันมีสาขาเป็นจ านวนมากทั้งในกรุงเทพฯ และต่างจังหวัด  
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ภาพที่ 2.5 ร้าน Watson (วัตสัน) 
ที่มา : ร้าน Watson, Watson, 20 กันยายน 2559, สืบค้นจาก http://www.watsons.co.th/ 
 

จุดแข็ง : 
1. มีสาขาเป็นจ านวนมาก ท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงสินค้าได้ง่าย และสะดวกใน

การซื้อสินค้า 
2. มีเว็บไซต์ของร้าน เพื่อให้ลูกค้าได้ติดตามข่าวสารของโปรโมชั่นช่วงนั้นได ้
3. มีสินค้าให้เลือกมากมาย และมีการจัดโปรโมชั่นสินค้าเป็นระยะ 
จุดอ่อน : 
1. ราคาเครื่องส าอางในร้านวัตสันจะมี ราคาสูงเมื่อเทียบกับร้านขาย

เครื่องส าอางข้างนอกมาก แต่สินค้าที่เป็นของใช้ เช่น สบู่ ครีมทาผิว จะมีราคาถูกกว่าร้านข้างนอก 
2. ร้านวัตสันมีตราสินค้าเครื่องส าอางให้เลือกน้อย โดยส่วนใหญ่จะเน้นไปที่

การขายของใช้มากกว่า 
(2) ร้าน Boots (บูธส์) 
     ร้าน Boots (บูธส์) เป็นร้านเครื่องส าอางแนวดรัคสโตร์ (Drug Store) ที่

ขายทั้งเครื่องส าอางและของใช้เช่น สบู่ ครีมอาบน้ า ยาสระผม ครีมบ ารุงผิว ตลอดจนเป็นร้ายขายยา
ด้วย โดยภายในร้านจะเน้นการขายสินค้ากลุ่ม สินค้าตราห้าง (House Brand) ของร้านด้วย บูธส์มี
สาขาเป็นจ านวนมากทั้งในกรุงเทพและต่างจังหวัด  
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ภาพที่ 2.6 ร้าน Boots (บูธส์) 
ที่มา : ร้าน Boots, Boots, 20 กันยายน 2559, สืบค้นจาก http://www.th.boots.com/th/ 
 

จุดแข็ง : 
1. มีสาขาเป็นจ านวนมาก ท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงสินค้าได้ง่าย และสะดวกใน

การซื้อสินค้า 
2. มีเว็บไซต์ของร้าน เพื่อให้ลูกค้าได้ติดตามข่าวสารของโปรโมชั่นช่วงนั้นได ้
3. มีสินค้ากลุ่มสินค้าตราห้าง (House Brand) ให้ลูกค้าได้เลือกซื้ 
จุดอ่อน : 
1. มีตราสินค้าของเครื่องส าอางให้เลือกน้อยกว่าเมื่อเทียบกับร้าน Watson 
2. ราคาเครื่องส าอางในร้าน Boots จะมีราคาสูงเมื่อเทียบกับร้านขาย

เครื่องส าอางข้างนอกมาก แต่สินค้าที่เป็นของใช้ เช่น สบู่ ครีมทาผิว จะมีราคาถูกกว่าร้านข้างนอก แต่
สินค้าบางรายการมีราคาแพงกว่าที่ร้าน Watson 

2.1.3.2 สินค้าทดแทน 
ปัจจุบันมีร้านขายเครื่องส าอางออนไลน์เป็นจ านวนมาก และมีการแข่งขันที่

ค่อนข้างรุนแรง บางร้านแข่งโดยการจัดท าโปรโมชั่น บางร้านแข่งกันด้วยการตัดราคาของสินค้า  
ตัวอย่างของร้านขายเครื่องส าอางออนไลน์ ดังนี ้
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(1) ร้าน Orderbeauty (ร้านขายเครื่องส าอางผ่านทาง Instagram) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.7 ร้าน Orderbeauty (ร้านขายเครื่องส าอางผ่านทาง Instagram) 
ที่มา : ร้าน Orderbeauty, Orderbeauty, 20 กันยายน 2559, สืบค้นจาก 
https://www.instagram.com/orderbeauty/ 
 

จุดแข็ง : 
1. ลูกค้าสามารถสั่งซื้อสินค้าได้ทางออนไลน์ โดยที่ไม่ต้องมาซื้อด้วยตนเองที่

หน้าร้าน 
2. สินค้าส่งตรงถึงบ้าน โดยใช้เวลารอเพียง 1 - 5 วัน 
3. ต้นทุนในการเปิดร้านต่ า เพราะไม่ตอ้งมีหน้าร้าน และไม่ต้องสต็อคของ

จ านวนมาก 
จุดอ่อน : 
1. ลูกค้าไม่สามารถทดลองเครื่องส าอางก่อนซื้อได้ ท าให้บางครั้งมีการ

ตัดสินใจซื้อที่ผิดพลาด 
2. ลูกค้าไม่เห็นสินค้าจริงในการตัดสินใจซื้อ และบางครั้งลูกค้ากลัวได้สินค้า

ปลอม ท าให้ไม่กล้าซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ 
3. สินค้าที่ลูกค้าได้รับจากการสั่งซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ บางครั้งเกิดการ

ช ารุดเสียหายจากการขนส่งทางไปรษณีย์ ท าให้ลูกค้าอาจจะไม่พอใจเมื่อได้รับสินค้า และทางร้านเอง
ก็ต้องมีต้นทุนในการขนส่งและป้องกันสินค้าระหว่างขนส่งเพ่ิมขึ้นด้วย 
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2.1.4 โอกาสทางธุรกิจ 
1. ผู้บริโภคหันมาให้ความสนใจเกี่ยวกับการดูแลตัวเอง และความงามมากขึ้น 

โดยเฉพาะในเรื่องของการแต่งหน้า โดยใช้เครื่องส าอาง เพราะท าให้ผู้หญิงมั่นใจและสวยในแบบที่เป็น
ตัวเอง โดยจะเห็นได้จากการที่ผู้บริโภคยุคใหม่เริ่มสนใจการแต่งหน้าและเรียนรู้วิธีการที่จะแต่งหน้า
กันมากขึ้น โดยการติดตามจากบิวตี้ บล็อกเกอร์ต่างๆ 

2. กระแสสังคมออนไลน์ในประเทศไทยก าลังมาแรง คนในสังคมให้ความส าคัญกับ
สื่อออนไลน์ เครื่องส าอางตราสินค้าต่างๆ ก็ใช้สื่อทางออนไลน์ในการโฆษณาสินค้า ยิ่งกระตุ้นความ
ต้องการสินค้าของผู้บริโภคให้มากขึ้น ซึ่งสื่อเหล่านี้ได้มีการแชร์และโพสต์ภาพสินค้าอย่างต่อ เนื่อง 
เพื่อให้ผู้บริโภคได้เห็นและแชร์ภาพต่อๆกัน 

3. มีบิวตี้ บล็อกเกอร์ รีวิวและแนะน าการใช้เครื่องส าอางตราสินค้าต่างๆ ท าให้
ผู้บริโภคมีความต้องการเครื่องส าอางตราสินคา้ที่บิวตี้ บล็อกเกอร์รีวิวมาใช้ 

2.1.5 อุปสรรคทางธุรกิจ 
1. มีร้านขายเครื่องส าอางจ านวนมากที่เกิดขึ้นในประเทศไทย และมีการแข่งขัน

รุนแรง 
2. เครื่องส าอางเป็นสิ่งที่มาเร็วไปเร็ว ดังนั้นต้องการติดตามข่าวสารและแทรนด์

ของเครื่องส าอางอยู่ตลอดเวลา 
 

2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจร้านขายเครื่องส าอาง และได้ทราบ
ถึงโอกาสและอุปสรรคที่จะมีผลต่อธุรกิจแล้วนั้น ยังต้องวิเคราะห์ถึงสภาพแวดล้อมภายในองค์กร 
เพื่อให้เข้าใจถึงจุดแข็ง และจุดอ่อนขององค์กรของตน เพื่อที่จะได้น าไปปรับปรุงแก้ไข และสามารถหา
ทิศทางการด าเนินธุรกิจร้านขายเครื่องส าอางให้ประสบความส าเร็จ 

 
2.2.1 จุดแข็งขององค์กร 

1. ผู้บริหารงานของร้าน มีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับเครื่องส าอาง ซึ่งท าให้
สามารถน าเครื่องส าอางที่ดีและตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้ามาวางจ าหน่ายได้ 

2. ทีมงานของร้านมีประสบการณ์การท างานในด้านการติดต่อกับซัพพลายเออร์ 
และมีคอนเนคชั่นกับตราสินค้าเครื่องส าอาง และร้านเครื่องส าอางขายส่งอยู่เป็นจ านวนมาก ท าให้
เครื่องส าอางที่มาวางจ าหน่ายในร้านจะได้ราคาที่ดีกว่าคู่แข่งในตลาด 
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3. ท าเลที่ตั้งของร้านอยู่บริเวณถนนสีลม ซึ่งมีอาคารส านักงานเป็นจ านวนมาก 
และตรงกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของร้าน อีกทั้งยังเดินทางได้สะดวก เพราะใกล้กับรถไฟฟ้าสถานีช่อง
นนทรี 

4. ทางร้านมีการอัพเดทข่าวสารเกี่ยวกับเทรนด์ของการแต่งหน้า และเครื่องส าอาง
ให้ลูกค้าทราบอยู่เสมอ และมีสินค้าที่ก าลังเป็นที่นิยมของสังคมและมีคุณภาพดีให้ลูกค้าสามารถมา
เลือกซื้อได้ที่ร้าน 

5. เครื่องส าอางทุกชิ้นภายในร้านเป็นของแท้ เพื่อให้ลูกค้าวางใจ และมั่นใจใน
คุณภาพของสินค้าที่ลูกค้าได้ซื้อไป 

6. พนักงานขายภายในร้านได้ถูกอบรมและเตรียมความพร้อมก่อนขาย
เครื่องส าอางให้กับลูกค้าอยู่เสมอ เพื่อให้ลูกค้าได้รับบริการที่ดีที่สุดจากทางร้าน 

2.2.2 จุดอ่อนขององค์กร 
1. เนื่องจากร้านเพิ่งเปิดใหม่ และยังไม่ เป็นที่รู้จักของกลุ่มลูกค้าในย่านนั้นใน

ระยะแรก ดังนั้นอาจจะต้องใช้เวลาในการโปรโมทให้ร้านเป็นที่รู้จัก และให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจใน
คุณภาพสินค้าให้เร็วที่สุด และในช่วงนี้ต้องใช้งบประมาณเป็นจ านวนมาก 

2. การเปิดร้านเครื่องส าอางต้องใช้เงินลงทุนในการเปิดร้านค่อนข้างมาก ดังนั้น
อาจจะต้องมีการกู้ยืมเงินจากธนาคาร เพื่อมาลงทุนร้านในระยะแรก 

จากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององค์กรในข้างต้นแล้ว
น้ัน จะใช้เครื่องมือ TOWS Matrix เพื่อให้ทราบถึงกลยุทธ์ที่เหมาะสมกับองค์กร ดังนี ้
 
ตารางที ่2.1 ตารางแสดงข้อมูล TOWS Matrix ของร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary 
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ตารางที ่2.1 ตารางแสดงข้อมูล TOWS Matrix ของร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary (ต่อ) 

 
2.3 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในข้างต้น ท าให้สามารถสรุปปัจจัยที่
มีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจร้านขายเครื่องส าอาง จากร้านขายเครื่องส าอางที่ประสบความส าเร็จ 
โดยมีปัจจัยดังนี ้

1. ท าเลที่ตั้ง: สถานที่ตั้งของร้านขายเครื่องส าอางเป็นสิ่งส าคัญประการแรกๆ 
เพราะร้านขายเครื่องส าอางควรให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึง และมาซื้อเครื่องส าอางได้อย่างสะดวก 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งหากร้านขายเครื่องส าอางตั้งอยู่ในแหล่งสถานที่ท างานหรือมหาวิทยาลัย ก็จะท าให้
มีลูกค้าเพิ่มมากยิ่งขึ้น และส่งผลดีต่อการประกอบธุรกิจ 
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2. โปรโมชั่นของร้านเครื่องอ าอาง : โปรโมชั่นมีผลต่อการซื้อเครื่องส าอางของ
ผู้บริโภค ร้านเครื่องส าอางทั่วไปจะมีการท าโปรโมชั่นเดือนละครั้ง เพื่อกระตุ้นให้มีลูกค้าเข้ามาซื้อ
สินค้าอย่างต่อเนื่อง 

3. การมีเครื่องส าอางที่ทันสมัย และก าลังเป็นที่นิยม: การที่ร้านขายเครื่องส าอางมี
เครื่องส าอางที่ทันสมัยและก าลังเป็นที่นิยม จะท าให้มีลูกค้าเข้ามาซื้อของในร้านสม่ าเสมอ และเมื่อ
ลูกค้าต้องการซื้อสินค้าใหม่ ก็จะนึกถึงร้านนี้ เป็นร้านแรก 

4. ราคาของเครื่องส าอาง: ราคาของเครื่องส าอาง มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของ
ลูกค้า เพราะมีร้านขายเครื่องส าอางจ านวนมากที่ตั้งราคาแข่งขันกัน ดังนั้นราคาของเครื่องส าอางที่ตั้ง
ต้องดรูาคาตลาดโดยทั่วไปด้วย 

5. เครื่องส าอางของแท้ : การไม่หลอกลวงลูกค้า ถือเป็นสิ่งส าคัญในการขาย
เครื่องส าอาง เพราะในปัจจุบันมีเครื่องส าอางปลอมหรือลอกเลียนแบบอยู่เป็นจ านวนมาก การขาย
เครื่องส าอางปลอมโดยหลอกลูกค้าว่าเป็นของแท้อาจจะได้ก าไรดีก็จริง แต่หากวันใดที่ลูกค้ารู้หรือจับ
ได้ ร้านอาจจะเสียลูกค้าไปทั้งหมดและไม่มีใครกล้ามาซื้อกับร้านอีก 

6. การบริการของพนักงานขาย: พนักงานขายเครื่องส าอางเป็นอีกปัจจัยที่ช่วย
ส่งเสริมให้ร้านมีการขายที่ดีขึ้น หากพนักงานเข้าใจและเอาใจใส่ลูกค้า ก็จะยิ่งท าให้ลูกค้าเกิดความพึง
พอใจกับร้าน และมาซื้อกับร้านเป็นประจ า 
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บทที่ 3 
กลยุทธ์องค์กร 

 
3.1 ลักษณะธรุกิจ 
 

Beauty Diary (บิวตี้-ไดอารี่) เป็นร้านขายเครื่องส าอางที่ทันสมัย เพื่อตอบโจทย์ความ
ต้องการของลูกค้า มีการจัดร้านแบบโปร่ง ไม่อึดอัด เน้นการจัดแต่งร้านแบบเรียบง่ายแต่ดูดีในโทนสี
สบายตา และจัดร้านให้สามารถหาสินค้าได้ง่าย โดยเครื่องส าอางที่น ามาขายในร้านจะเน้นตราสินค้า 
(Brand) ที่ระดับราคาปานกลางถึงสูง เพื่อจับกลุ่มลูกค้าตั้งแต่ระดับนักศึกษามหาวิทยาลัย จนถึงวัย
ท างาน อีกทั้งเครื่องส าอางที่จะน ามาวางขายในร้าน ผู้จัดท าจะเลือกเฉพาะหมวดเครื่องส าอางที่ขายดี 
ในการเปิดร้านระยะแรกก่อน เช่นเครื่องส าอางประเภท ลิปสติก, บลัชออน, รองพื้น, คอนซีลเลอร์, 
อายแชโดว์, น้ าหอม เป็นต้น เพราะเครื่องส าอางกลุ่มนี้ เป็นที่นิยมและอยู่ในกระแสอยู่ตลอดเวลาให้
กลุ่มลูกค้าได้ติดตาม กระตุ้นความต้องการ อีกทั้งเครื่องส าอางกลุ่มดังกล่าวสามารถซื้อไว้ใช้หลายอัน
ได้ ไม่จ าเป็นต้องมีอันเดียว และทางร้านจะคอยอัพเดทสินค้าใหม่ๆ ให้ทันกระแสอยู่เสมอ นอกจากนี้
ทางร้านจะมีพนักงานคอยให้บริการ และตอบค าถามเกี่ยวกับเครื่องส าอางส าหรับลูกค้าอีกด้วย และที่
ส าคัญที่สุดเครื่องส าอางในร้านต้องเป็นของแท้ทุกชิ้น 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 3.1 ตัวอย่างโทนสีร้าน Beauty Diary 
ที่มา : Cosmetic shop, evvo, 27 กันยายน 2559, สืบคน้จาก  
http://www.evvo.org/portfolio/cosmetic-shop-sharjah/ 
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3.2 ตราสัญลักษณ์สินค้า 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 3.2 ตราสัญลักษณ์สินค้า “Beauty Diary” 

 
ตราสัญลักษณ์ของร้าน Beauty Diary ใช้โทนสีชมพู และน้ าตาลครีม เพื่อสื่อถึงความ

อ่อนหวาน ความสวยงามแบบผู้หญิง และมีรูปเครื่องส าอางเพื่อบอกถึงร้านเป็นร้านเกี่ยวกับความงาม
และเครื่องส าอาง อีกทั้งชื่อร้าน “Beauty Diary” มีความหมายว่าผู้หญิงที่แต่งหน้าแต่ละคน มี
เรื่องราวในการแต่งหน้าของตนเองที่แตกต่างกันออกไป บางคนแต่งเพราะอยากสวย บางคนแต่ง
เพราะอยากเพิ่มความมั่นใจเป็นต้น โดยคุณสามารถเข้ามาหาเรื่องราวความงามเหล่านั้นได้ที่ร้าน 
“Beauty Diary” 
 
3.3 Vision (วิสัยทัศน)์ 
 

Beauty Diary ร้านเครื่องส าอางร้านหนึ่งที่อยู่ในใจของลูกค้า และตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าผู้ใช้เครื่องส าอางทุกประเภท 
 
3.4 Mission (พันธกิจ) 
 

1. สร้างตราสินค้า ให้เป็นที่รู้จักและเป็นที่ยอมรับของลูกค้า 
2. ตามทันกระแสของเครื่องส าอาง และน าเสนอลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 
2. ขยายร้านสาขาออกสู่ต่างจังหวัดให้มากขึ้น เพื่อให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าได้ 
3. สร้างพันธมิตรทางธุรกิจ จนสุดท้ายมีพันมิตรที่ต้องการน าสินค้ามาวางขายที่ร้าน 

Beauty Diary 
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3.5 เป้าหมาย (Goals) 
 

ร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary จะแบ่งเป้าหมายในการด าเนินการระยะสั้น 1 ปี 
และระยะยาว 3 ปี โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
3.5.1 เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี) 

1. สร้างการรับรู้ในตราสินค้า Beauty Diary (Brand Awareness) ว่าเป็นร้านขาย
เครื่องส าอางที่ทันสมัย ครบวงจร เพื่อให้เป็นที่รู้จัก เมื่อนึกถึงร้านเครื่องส าอาง ลูกค้าจะนึกถึงร้าน 
Beauty Diary เป็นอันดับต้นๆ โดยให้ครอบคลุม 30% ของกลุ่มเป้าหมายในกรุงเทพมหานคร ในปี
แรก 

2. สร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้าของร้าน Beauty Diary โดยเครื่องส าอางทุกชิ้น
ในร้าน Beauty Diary จะต้องเป็นของแท้เท่านั้น ไม่ขายสินค้าลอกเลียนแบบ เพื่อให้ลูกค้าเกิดการ
บอกต่อ และไว้วางใจเมื่อมาซื้อของกับทางร้าน 

3.5.2 เป้าหมายระยะยาว (3 ปี) 
1. ขยายร้านสาขาแรกให้มีพื้นที่ขายที่ใหญ่ขึ้น เพื่อให้สามารถน าของมาวางขายที่

ร้านได้มากขึ้น และขยายสินค้าจากการขายแค่เครื่องส าอาง มาขายกลุ่มของใช้ในชีวิตประจ าวันด้วย 
เช่น สบู่ ครีมอาบน้ า โลชัน่ เป็นต้น 

2. มีการปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านอย่างสม่ าเสมอและต่อเนื่อง เพื่อให้
ทราบถึงความพึงพอใจของลูกค้าสามารถน ามาพัฒนาปรับปรุงร้านต่อไปได ้

3. เพิ่มยอดขายให้เติบโตมากขึ้นมากขึ้น โดยในระยะยาวมียอดขายเพิ่มขึ้น 30% 
จากยอดขายในระยะสั้น 
   
3.6 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 

ในการบริหารงานของธุรกิจ ได้วางแผนกลยุทธ์ออกเป็น 2 ระดับ ได้แก่ 
3.6.1 กลยุทธร์ะดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
3.6.2 กลยุทธร์ะดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
 

3.6.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
กลยุทธ์ที่ เลือกใช้ส าหรับร้านขายเครื่องส าอางคือ กลยุทธ์การเจริญเติบโต 

(Growth strategies) โดยจะจับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มีความสนใจในการซื้อเครื่องส าอาง และสร้าง
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จุดขายเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ๆ อีกทั้งทางร้านต้องตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่าง
เต็มที่ โดยจะตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าเดิมที่มีการซื้อเครื่องส าอางใช้อยู่เป็นประจ าและ
กลุ่มลูกค้าใหม่ที่เพิ่งเริ่มใช้เครื่องส าอางหรือสนใจในการแต่งหน้า เพื่อท าให้ธุรกิจเติบโตและขยายตัว 
เพื่อท าให้ยอดขายและผลก าไรเป็นไปตามเป้า  

3.6.2 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
ร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary มีการวางแผนในระดับปฏิบัติการให้มีความ

ครอบคลุมทุกหน่วยงานขององค์กร เนื่องจากร้านเพิ่งเปิดใหม่และต้องการที่จะเติบโตต่อไป โดยทาง
ร้านมุ่งเน้นถึงประสิทธิภาพในการด าเนินงานทั้งภายในหน่วยงาน ระหว่างหน่วยงาน  และนอก
หน่วยงาน เพื่อให้การด าเนินงานของกิจการด าเนินงานไปได้อย่างราบรื่น และน าองค์กรไปสู่เป้าหมาย
ที่ต้องการบรรลุได้ โดยมีการแบ่งหน้าที่ออกเป็น 4 สายงานหลักคือ 

1. ฝ่ายบริหารผลิตภัณฑ์และจัดซื้อ เป็นฝ่ายที่ดูแลเกี่ยวกับการเลือกซื้อสินค้ามา
ลงขายในร้าน Beauty Diary โดยดูจากคุณภาพของสินค้า ราคา และกระแสของเครื่องส าอางไหนช่วง
นั้นๆ โดยที่ฝ่ายจัดซื้อจะช่วยดูแลในเรื่องของการจัดซื้อสินค้าที่ทางฝ่ายบริหารผลิตภัณฑ์เลือกไว้แล้ว 
ฝ่ายจัดซื้อจะดูแลในเรื่องของราคาทุนสินค้าเพ่ือน ามาก าหนดเป็นราคาขายต่อไป 

2. ฝ่ายการขายและการตลาด เป็นฝ่ายงานที่ดูแลเรื่องการของราคาขาย การ
ประชาสัมพันธ์สินค้าภายในร้าน การออกโปรโมชั่นต่างๆในแต่ละเดือน รวมถึงการดูแลความพึงพอใจ
ของลูกค้า โดยดูจากการแสดงความคิดเห็นของลูกค้าผ่านทางสื่อออนไลน์ต่างๆ เพื่อน ามาปรับปรุง
ร้านให้ดีขึ้นต่อไป และดูยอดขายของกิจการด้วย 

3. ฝ่ายทรัพยากรบุคคล ดูแลเกี่ยวกับการสรรหาบุคลากรที่จะมาท างานใน
ต าแหน่งหน้าที่ต่างๆภายในร้าน เพื่อให้ลูกจ้างได้ต าแหน่งงาน ที่เหมาะสมกับกับตนเอง รวมถึงดูแล
เรื่องของสวัสดิการพนักงานด้วย 

4. ฝ่ายบัญชีการเงิน ดูแลเกี่ยวกับข้อมูลทางการเงินทั้งหมดของร้าน ไม่ว่าจะเป็น
เรื่องของรายรับ รายจ่าย หรือก าไรขาดทุนของร้าน อีกทั้คอยจัดการเรื่องภาษีธุรกิจ เพื่อให้ร้าน
สามารถด าเนินกิจการไปได้อย่างราบรื่น 
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บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
ธุรกิจร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary เป็นธุรกิจร้านขายเครื่องส าอางรายใหม่ที่เพิ่ง

จะเข้ามาใหม่ในตลาดนี้ โดยร้านจะสร้างจุดเด่น เพื่อให้แตกต่างจากคู่แข่งขันที่มีอยู่เดิมในตลาด ธุรกิจ
ขายเครื่องส าอาง เป็นเรื่องเกี่ยวกับความงามผู้หญิงที่ต้องการจะท าให้ตัวเองดูดี เพื่อเพิ่มความมั่นใจ 
อีกทั้งธุรกิจนี้ยังเป็นเรื่องของพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางของผู้บริโภค ดังนั้นข้อมูลที่จะได้จากการ
วิจัยตลาดในครั้งนี้ จึงควรเป็นข้อมูลที่ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางของผู้บริโภค และ
ความพึงพอใจในการเลือกร้านที่จะเข้าไปซื้อเครื่องส าอาง เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ก าหนดกล
ยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขายเครื่องส าอาง เพื่อให้ธุรกิจที่ด าเนินการสามารถสร้างรายได้ มี
จุดเด่นเหนือคู่แข่งขัน และที่ส าคัญคือสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากที่สุด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 

1. เพื่อศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้บริโภค ที่มีต่อร้านขายเครื่องส าอางในปัจจุบัน 
ตลอดจนปัญหาที่ผู้บริโภคต้องการแก้ไขจากร้านขายเครื่องส าอางต่างๆ 

2. เพื่อศึกษาถึงความต้องการ หรือความคาดหวังของกลุ่มผู้บริโภคที่มีต่อร้านขาย
เครื่องส าอางทั้งร้านในรูปแบบที่มีอยู่ในปัจจุบัน และร้านขายเครื่องส าอางที่อยากให้มีขึ้นในอนาคต 

3. เพื่อศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอาง และทัศนคติที่เกี่ยวข้องกับการ
เลือกซื้อเครื่องส าอางประเภทต่างๆ 

4. เพื่อศึกษาถึงแรงบันดาลใจในการซื้อเครื่องส าอาง เช่น ซื้อเพราะเพื่อนแนะน า ซื้อ
ตามบิวต้ี บล็อกเกอร์ ซื้อเพราะดูจากสื่อออนไลน์ และซื้อเพราะตนเองเป็นต้น 
 
4.2 ประโยชนท์ี่คาดว่าจะไดร้ับ 
 

น าข้อมูลที่ได้จากการวิจัยตลาด มาวิเคราะห์เพื่อออกแบบร้าน วางแผนการตลาด และ
วางแผนการด าเนินงานของร้าน เพื่อให้รูปแบบของร้านตรงกับความต้องการของผู้บริโภค 
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4.3 ระเบียบวธิีวิจัย 
 

การวิจัยตลาดเพื่อหาข้อมูลมาใช้ในการออกแบบร้าน วางแผนการตลาด และวางแผน
การด าเนินงานของร้าน เพื่อให้รูปแบบของร้านตรงกับความต้องการของผู้บริโภค  ซึ่งแบ่งจาก
พฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางเป็นหลัก โดยแบ่งเป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อเครื่องส าอางเพราะ
แต่งหน้า และมีเครื่องส าอางหลากหลายตราสินค้า และ กลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อเครื่องส าอางเพราะ
แต่งหน้า และเฉพาะเจาะจงตราสินค้า โดยเหตุผลที่แบ่งเป็น 2 กลุ่มมีดังนี้ 

 
4.3.1 กลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อเครื่องส าอางเพราะแต่งหน้า และมีเครื่องส าอางหลากหลาย

ตราสินค้า 
พฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภคนี้ : ซื้อเครื่องส าอางเนื่องจากใช้ในการแต่งหน้าเป็น

ประจ าทุกวัน และมีตราสินค้าของเครื่องส าอางแต่ละประเภทมากกว่า 1 ตราสินค้าหรือมากกว่า  
1 ชิ้น เนื่องจากชื่นชอบและสะสมเครื่องส าอาง เช่น มีเครื่องส าอางประเภทรองพื้นมากกว่า 2 – 3 
ตราสินค้าขึ้นไป หรือมีลิปสติกมากกว่า 4 – 10 แท่ง เป็นต้น กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้จะติดตามข่าวสาร
เกี่ยวกับความงามและเครื่องส าอางผ่านทางสื่อออนไลน์อยู่เสมอ โดยดูจากรีวิวของบิวตี้ บล็อกเกอร์ ที่
ตนเองติดตามและชื่นชอบ หากบิวตี้ บล็อกเกอร์มีการรีวิวเครื่องส าอางตัวที่ก าลังเป็นที่นิยม หรือก าลัง
เป็นกระแสของสังคม กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้จะไปทดลองสินค้าจากร้านขายเครื่องส าอาง และตัดสินใจ
ซื้อทันที ถึงแม้ว่าตนเองจะมีเครื่องส าอางประเภทนี้อยู่แล้วก็ตาม นอกจากนี้กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้จะเข้า
ร้านเครื่องส าอางเฉลี่ยเดือนละ 1 – 2 ครั้ง เพื่อคอยติดตามเครื่องส าอางใหม่ๆที่มาขายภายในร้าน 
และมีความรู้เกี่ยวกับการแต่งหน้าและการใช้เครื่องส าอางในระดับดี 

4.3.2 กลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อเครือ่งส าอางเพราะแต่งหน้า และเฉพาะเจาะจงตราสินค้า 
พฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภคนี้ : ซื้อเครื่องส าอางเนื่องจากใช้ในการแต่งหน้าเป็น

ประจ าทุกวัน และมีตราสินค้าของเครื่องส าอางแต่ละประเภท 1 – 2 ตราสินค้าเท่านั้น เช่น มี
เครื่องส าอางประเภทรองพื้น 1 ตราสินค้า หรือมีลิปสติก 1 – 2 แท่ง เป็นต้น กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้จะ
ติดตามข่าวสารหรือหาข้อมูลเกี่ยวกับเครื่องส าอางเฉพาะเวลาที่ต้องการซื้อเครื่องส าอางนั้นๆ เช่นหาก
รองพื้นใกล้หมดและต้องการเปลี่ยนตราสินค้ารองพื้นใหม่ถึงจะหาข้อมูลเครื่องส าอางนั้นๆ โดย
ช่องทางในการหาข้อมูลคือการดูรีวิวของเหล่าบิวตี้ บล็อกเกอร์ เครื่องส าอางตัวไหนที่คิดว่าดีหรือ
เหมาะกันตนเองถึงจะตัดสินใจซื้อ และอีกช่องทางในการหาข้อมูลคือเข้าไปสอบถามพนักงานขายใน
ร้าน เพื่อให้พนักงานในร้านช่วยดูและแนะน าเครื่องส าอางให้ กลุ่มผู้บริโภคนี้จะไม่ซื้อเครื่องส าอาง
ประเภทเดียวกันในหลายๆตราสินค้า และไม่ได้สะสมเครื่องส าอางเพราะไม่ได้ชื่นชอบ นอกจากนี้กลุ่ม
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ผู้บริโภคกลุ่มนี้จะเข้าร้านเครื่องส าอางเฉลี่ย 2 – 3 ครั้งต่อเดือนเท่านั้น และมีความรู้เกี่ยวกับการ
แต่งหน้าและการใช้เครื่องส าอางพอสมควร 

โดยทางผู้จัดท าจะใช้วิธีสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยเลือกใช้
วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้วิธีการเลือกอย่างเจาะจง (Purposive Sampling) และก าหนดให้มี
ขนาดกลุ่มตัวอย่างประเภทละ 3 ตัวอย่างรวม 6 ตัวอย่าง โดยมีระยะเวลาในการการวิจัยคือช่วงเดือน
กันยายนถึงเดือนตุลาคม พ.ศ.2559 โดยลักษณะของผู้ให้สัมภาษณ์มีรายละเอียดใน ภาคผนวก ก 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 

4.4.1 แหล่งข้อมูล 
วัตถุประสงค์ของงานวิจัยนี้ เพื่อศึกษาถึงความพอใจ  พฤติกรรมการซื้อ และ

แรงจูงใจในการซื้อ ของกลุ่มผู้บริโภคที่มีต่อร้านขายเครื่องส าอาง เพื่อน าข้อมูลจากงานวิจัยที่ได้มา
วิเคราะห์ และศึกษา เพื่อให้รูปแบบของร้านตรงกับความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด ดังนั้น
แหล่งข้อมูลที่ใช้ท าการวิจัยจึงมาจาก 2 ส่วนคือ แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ ที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม 
รวมทั้งงานวิจัยต่างๆ และแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ ซึ่งได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ง 6 คนข้างต้น 

4.4.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
การวิจัยครั้งเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก โดยใช้

ลักษณะวิธีการตั้งค าถามแบบปลายเปิด โดยเป็นการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structured 
Interview) ทั้งนี้ผู้วิจัยจะก าหนดประเด็นค าถามที่ต้องการทราบข้อมูล เพื่อให้ได้ข้อมูลตรงตามที่
วางแผนกิจการไว้ในเบื้องต้นก่อน จากนั้นเมื่อได้ข้อมูลที่เพียงพอ ผู้วิจัยจะมีค าถามเพิ่มเติมระหว่าง
การสมัภาษณ์ เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ครบถ้วนมากที่สุด และน าไปใช้ในการด าเนินกิจการต่อไป 

ประเด็นค าถามที่จะใช้ในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม จะเป็นค าถามที่
เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix 7Ps) เพื่อให้การวิจัยนี้
เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยข้างต้น และแนวค าถามในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง มี
รายละเอียดใน ภาคผนวก ข 
 
4.5 ผลที่ได้จากการวิจัย 
 

4.5.1 ผลการศึกษาข้อมูลทุติยภูมิ 
จากการทบทวนวรรณกรรม และการวิจัยต่างๆ พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้

ความส าคัญกับการซื้อเครื่องส าอางที่มีความปลอดภัย โดยเฉพาะเครื่องส าอางที่ต้องใช้กับผิวหน้าจะ
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ระมัดระวังเป็นพิเศษ หากเกิดการแพ้จะหยุดใช้ทันที ดังนั้นความรู้สึกของผู้บริโภคที่โดนหลอกและ
ได้รับเครื่องส าอางที่เป็นของปลอม จะส่งผลต่อความรู้สึกทางด้านลบของผู้บริโภคเป็นอย่างมาก อีกทั้ง
ผู้บริโภคไม่นิยมซื้อเครื่องส าอางผ่านทางออนไลน์ เพราะกลัวได้รับเครื่องส าอางที่เป็นของปลอม หรือ
ของเก่า กลัวเครื่องส าอางช ารุดจากการขนส่งทางไปรษณีย์ เป็นต้น นอกจากนี้ผู้บริโภคยังนิยมใช้สื่อ
ออนไลน์ในการศึกษาข้อมูลของเครื่องส าอาง และช่องทางที่นิยมใช้มากที่สุดคือการดูรีวิวของเหล่า
บิวตี้ บล็อกเกอร์ เพราะเป็นการให้ข้อมูลผู้บริโภคจากการใช้เครื่องส าอางนั้นจริงๆ (ชุตินันท์ ตันสม
สกุล, 2555) 

การให้บริการของพนักงานขายในร้านมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
เนื่องจากผู้บริโภคต้องการสอบถามข้อมูลสินค้าจากพนักงาน หากพนักงานให้การตอบรับผู้บริโภค
อย่างดี ผู้บริโภคจะเกิดความประทับและกลับมาซื้อร้านนั้นๆอีก นอกจากนั้นการที่ร้านค้าจัดโปรโมชั่น 
ลดแลกแจกแถม ก็เป็นส่วนส าคัญที่กระตุ้นให้ผู้บริโภคไปซื้อเครื่องส าอางเหล่านั้นได้ (อังค์วรา อรรถ
เจริญพร, 2557) 

4.5.2 ผลการศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ 
4.5.2.1 กลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อเครื่องส าอางเพราะแต่งหน้า และมีเครื่องส าอาง

หลากหลายตราสินค้า 
ประเด็นที่ 1 ทัศนคติ ความรู้ความเข้าใจต่อการแต่งหน้า และการใช้

เครื่องส าอาง: ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้มีความรู้และความเข้าใจในเรื่องของการแต่งหน้า และการใช้
เครื่องส าอางอยู่ในระดับดี – ดีมาก รู้ถึงวิธีการใช้เครื่องส าอางที่ถูกต้องและคอยติดตามข่าวสาร
เกี่ยวกับเครื่องส าอางอยู่เสมอ ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า “ชอบการแต่งหน้า เพราะท าให้มั่นใจมากขึ้น
เวลาออกไปข้างนอก ส่วนมากจะศึกษาวิธีการแต่งหน้าด้วยตัวเองโดยดูจากบิวตี้ บล็อกเกอร์ที่ชอบ  ดู
จนเข้าใจและแต่งหน้าเก่งขึ้น และรู้สึกสนุกเวลาได้ดูการแต่งหน้าด้วยวิธีใหม่ๆ” 

ประเด็นที่ 2 ทัศนคติ ความพึงพอใจ และประเด็นปัญหาที่มีต่อร้านขาย
เครื่องส าอางออนไลน์: ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้เห็นว่า การซื้อเครื่องส าอางผ่านทางออนไลน์มีความเสี่ยง 
เพราะกลัวได้เครื่องส าอางที่เป็นของปลอม กลัวสินค้าเสียหายจากการส่งทางไปรษณีย์ หากจะต้องซื้อ
เครื่องส าอางผ่านทางออนไลน์จะเลือกซื้อจากร้านที่มีขายหน้าร้านด้วย เผื่อเกิดขอผิดพลาดจะได้ไป
ตามเรื่องกับทางหน้าร้านได้ จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า “ซื้อเครื่องส าอางจาก
หน้าร้านมากกว่า เพราะได้ทดลองเครื่องส าอางก่อนตัดสินใจซื้อ ได้เห็นสีของเครื่องส าอางนั้นจริงๆ ไม่
ชอบซื้อเครื่องส าอางทางออนไลน์เพราะร้านมีเยอะมาก ไม่รู้ร้านไหนจริงร้านไหนปลอม” 

ประเด็นที่ 3 ทัศนคติ ความพึงพอใจ และประเด็นปัญหาที่มีต่อร้านขาย
เครื่องส าอางในปัจจุบัน: ร้านเครื่องส าอางที่มีอยู่ในปัจจุบันมีจ านวนมาก แต่ละร้านก็จะมีจุดเด่นที่
แตกต่างกันออกไป แต่ทั้งนี้ก็จะเลือกซื้อร้านที่เดินทางไปได้สะดวก มีตราสินค้าเครื่องส าอางให้เลือก
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หลากหลาย มีการอัพเดทข่าวสารของร้านอยู่ตลอดให้ลูกค้าทราบ เช่น วันนี้จัดโปรโมชั่นเครื่องส าอาง
ใดบ้าง เป็นต้น นอกจากนี้ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า ร้านขายเครื่องส าอางที่ซื้อเป็นประจ าเช่น ร้าน 
Eveandboy สาขาในกรุงเทพฯ  ร้าน Beautrium สยาม  ร้าน Watson ร้าน Boots ร้านขาย
เครื่องส าอางที่ตนเองซื้อประจ าแถวบ้าน และเคาท์เตอร์แบรนด์ในห้าง สาเหตุที่ผู้บริโภคเลือกซื้อร้าน
เครื่องส าอางเหล่านี้เพราะ มีเครื่องส าอางหลากหลายให้เลือก ไปร้านเดียวได้ครบทุกอย่าง มีพนักงาน
คอยแนะน าสินค้าและอ านวยความสะดวก สินค้าเป็นของแท้ซื้อแล้วสบายใจ สินค้าภายในร้านมีการ
จัดโปรโมชั่นที่ดึงดูดใจ มีท าเลของร้านที่สะดวกในการเดินทางไปซื้อ เป็นต้น 

ประเด็นที่ 4 พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องส าอาง และผู้มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องส าอาง: ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้จะเข้าร้านเครื่องส าอางเฉลี่ยเดือนละ 1 – 2 ครั้ง และ
มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อต่อครั้งอยู่ที่ 1 ,000 – 3,500 บาท จะซื้อเครื่องส าอางประเภทเดิมซ้ าๆ 
แม้ว่าจะมีเครื่องส าอางประเภทนั้นอยู่แล้ว เพราะชื่นชอบและสะสมเครื่องส าอาง และผู้ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางคือเหล่าบิวตี้ บล็อกเกอร์ เพราะเป็นการรีวิวเครื่องส าอางจากประสบการณ์
ของผู้ที่ใช้จริง เมื่อได้ดูรีวิวจากบิวต้ี บล็อกเกอร์แล้วจะไปทดลองใช้เครื่องส าอางดังกล่าว แล้วตัดสินใจ
ซื้อด้วยตนเองอีกครั้ง 

ประเด็นที่ 5 ความคิดเห็นต่อสิ่งที่ต้องการให้มีในร้านขายเครื่องส าอาง 
เช่น ต้องการเครื่องส าอางประเภทใด ตราสินค้าใด รวมถึงความพอใจต่อร้านขายเครื่องส าอาง
แบบใด: ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้เห็นว่าต้องการให้มีเครื่องส าอางหลากหลายประเภทภายในร้าน แต่ไม่
จ าเป็นต้องมีทุกตราสินค้า เช่นหากมีลิปสติกขายในร้าน อยากให้มีตราสินค้าที่ก าลังเป็นที่นิยมอยู่ใน
ขณะนั้นด้วย ซัก 2 – 4 ตราสินค้า และยีห้อที่เป็นสินค้าขายดี เพื่อให้ลูกค้าสามารถเลือกซื้อได้ และ
ควรมีการจัดโซนเครื่องส าอางให้ลูกค้าสามารถมองเห็นได้ง่าย และเลือกซื้อสินค้าได้สะดวก รวมถึงมี
โซนของเครื่องส าอางที่ก าลังเป็นที่นิยมแยกออกมาเช่น ลิปสติก NYX และ Wet n Wild เพื่อให้ลูกค้า
เข้าถึงสินค้า และสะดวกที่จะทดลองสินค้าได้ เป็นต้น 

ประเด็นที่ 6 ระดับราคาที่เหมาะสมในการเลือกซื้อเครื่องส าอางประเภท
ต่างๆ: ในเรื่องของระดับราคาที่เหมาะสมของเครื่องส าอางประเภทต่างๆนั้น ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้มอง
ว่าเป็นเรื่องของความชอบและความพอใจในเครื่องส าอางแต่ละประเภทที่ต่างกันออกไป โดยผู้ให้
สัมภาษณ์กล่าวว่า “ส่วนตัวแล้วตนเองชอบซื้อลิปสติกและบลัขออนมาก ดังนั้นถึงแม้ว่าราคาลิปสติก
จะมีราคาสูงถึงแท่งละ 1,000 บาทก็ซื้อ เพราะมีชอบส่วนตัวอยู่แล้ว แต่หากเป็นเครื่องส าอางชอบที่
ไม่ได้ชื่นชอบมากนักเช่นรองพื้น ก็จะค านึงถึงราคาก่อนซื้อเสมอ เช่นคิดว่าราคาของรองพื้นที่จะซื้อ
ต้องไม่เกินขวดละ 700 บาท และในการซื้อเครื่องส าอางแต่ละร้านก็จะเปรียบเทียบราคาอีกครั้งด้วย” 

ประเด็นที่ 7 ความคิดเห็นต่อสถานที่ตั้งของร้านขายเครื่องส าอาง มีผลต่อ
การตัดสินใจเดินทางไปซื้อเครื่องส าอางหรือไม่: ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้กล่าวว่าสถานที่ตั้งของร้านขาย
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เครื่องส าอางที่มีผลระดับหนึ่งต่อการตัดสินใจซื้อ ร้านขายเครื่องส าอางที่มีสินค้าหลากหลายตราสินค้า
ให้เลือกในร้านเดียว และมีราคาถูกส่วนมากจะอยู่ในย่านใจกลางเมืองของกรุงเทพฯ เช่น ร้าน 
Eveandboy ที่สาขาสยามและสาขาอโศก เป็นต้น ท าให้ลูกค้าที่ไม่ได้อาศัยในย่านนั้น หรือไม่มีธุระ
จ าเป็นที่ต้องเดินทางไปย่านนั้น ล าบากในการเดินทางเข้าไปซื้อสินค้าที่ร้านดังกล่าว แต่ถึงอย่างไรก็
ตามผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้กล่าวว่า “หากร้าน Eveandboy เป็นร้านเดียวที่มีเครื่องส าอางที่อยากได้
ขาย ก็จะหาเวลาเดินทางเข้าไปซื้อ หรือสั่งซื้อสินค้าผ่านทางร้านขายเครื่องส าอางออนไลน์ของร้าน
ไว้วางใจ” 

ประเด็นที่ 8 ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของร้านขาย
เครื่องส าอางที่มีในปัจจุบัน : มีความพึงพอใจต่อกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของร้านขาย
เครื่องส าอางที่มีในปัจจุบันอย่างมาก เพราะร้านขายเครื่องส าอางต่างๆ มีการแจ้งข่าวสารการส่งเสริม
การตลาดของร้านผ่านทางสื่อออนไลน์ เช่น เพจของร้าน เพื่อให้ลูกค้าทราบและสามารถติดตาม
ข่าวสารได้สะดวก อีกทั้งการส่งเสริมการตลาดของร้านที่มีในปัจจุบันนั้นมีท ากิจกรรม ลดแลกแจกแถม 
อย่างสม่ าเสมอ ซึ่งส่งผลให้ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้รู้สึกพึงพอใจต่อกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของร้าน
ขายเครื่องส าอางที่มีในปัจจุบัน 

ประเด็นที่ 9 ทัศนคติต่อพนักงานขายของร้านขายเครื่องส าอาง : ผู้ให้
สัมภาษณ์ท่านหนึ่งกล่าวว่า “พนักงานขายภายในร้านเครื่องส าอางเป็นสิ่งจ าเป็นและต้องมีในร้าน 
เพราะต้องการสอบถามว่าสินค้าอยู่ต้องไหน รวมถึงสอบถามวิธีใช้เครื่องส าอางที่ถูกต้อง บางร้าน
พนักงานขายไม่ได้ใส่ใจในการให้บริการลูกค้า ก็ไม่อยากจะเข้าไปร้านนั้นอีก แต่ก็มีหลายๆร้านที่อบรม
พนักงานขายมาอย่างดี ท าให้ได้รับบริการที่ดีและรู้สึกอยากจะมาซื้อเครื่องส าอางที่ร้านนี้บ่อยๆ” 

ประเด็นที่ 10 ความคาดหวังเกี่ยวกับการบริการที่จะได้รับจากพนักงาน
ขายของร้านขายเครื่องส าอาง: เมื่อมีการสอบถามเกี่ยวกับการหาสินค้าว่ามีขายหรือไม่ที่ร้านนี้ หรือ
สอบถามเกี่ยวกับวิธีการใช้สินค้า ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้ต้องการให้พนักงานช่วยบอกทางหรือชี้แจง
วิธีการใช้สินค้าด้วยการบริการที่ดีและเต็มใจในการให้บริการ แต่พนักงานขายอาจไม่ต้องเดินเข้ามา
แนะน าสินค้าทันทีเลย ขณะที่ตนเองก าลังเลือกสินค้าอยู่ รอให้มีการสอบถามก่อน แล้วค่อยเข้ามา
บริการด้วยความเต็มใจ 

ประเดน็ที่ 11 ความคาดหวงัต่อร้านขายเครื่องส าอางทีก่ าลังจะเปิดใหม่ใน
อนาคต: ความคาดหวังของผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้ต่อร้านเครื่องส าอางที่ก าลังจะเปิดใหม่ในอนาคตคอื 
อยากให้ร้านมีการจัดโซนเครื่องส าอางตัวที่ก าลังเป็นที่นิยม หรือเป็นเครื่องส าอางใหม่ๆ ให้ชัดเจน
เพื่อให้สะดวกในการการหาเครื่องส าอาง และการเข้าไปทดลองใช้สินค้าตัวอย่างด้วย อีกทั้งต้องการให้
มีพนักงานขายที่คอยแนะน าการใช้เครื่องส าอางต่างๆด้วยการบริการที่ดี นอกจากนี้ยังอยากให้มีจุดรอ 
ส าหรับผู้ที่มาดว้ยกันกับผู้ซื้อแต่ไม่ต้องการเข้าไปในร้านด้วย เป็นต้น 
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4.5.2.2 กลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อเครื่องส าอางเพราะแต่งหน้า และเฉพาะเจาะจงตรา
สินค้า 

ประเด็นที่ 1 ทัศนคติ ความรู้ความเข้าใจต่อการแต่งหน้า และการใช้
เครื่องส าอาง: ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้มีความรู้และความเข้าใจในเรื่องของการแต่งหน้า และการใช้
เครื่องส าอางอยู่ในระดับปานกลาง – ดี รู้ถึงวิธีการใช้เครื่องส าอางที่ถูกต้อง และมีการค้นหาข้อมูลของ
เครื่องส าอางที่ตนเองสนใจจะซื้อ  จะเลือกติดตามเฉพาะเครื่องส าอางที่ก าลังมองหาหรือต้องการจะ
ซื้อเท่านั้น โดยจะศึกษาจากการดูบิวตี้ บล็อกเกอร์ เพื่อหาข้อมูลเบื้องต้น นอกจากนี้เมื่อไปถึงร้านขาย
เครื่องส าอาง จะมีการสอบถามพนักงานขายอีกครั้ง ถึงคุณสมบัติและวิธีการใช้ก่อนซื้อ ผู้ให้สัมภาษณ์
กล่าวว่า “ปกติเป็นคนแต่งหน้าไปท างาน แต่จะใช้เครื่องส าอางไม่เยอะ จะมีเครื่องส าอางแค่ประเภท
ละชิ้น ส่วนใหญ่ถ้าจะซื้ออะไรก็จะสอบถามพนักงานขายในร้าน ให้พนักงานขายช่วยแนะน าตัวที่ เข้า
กับผิวเรา แล้วค่อยซื้อ” 

ประเด็นที่ 2 ทัศนคติ ความพึงพอใจ และประเด็นปัญหาที่มีต่อร้านขาย
เครื่องส าอางออนไลน์: ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้เห็นว่า การซื้อเครื่องส าอางผ่านทางออนไลน์มีความเสี่ยง
ค่อนข้างมาก กลัวได้เครื่องส าอางที่เป็นของปลอม และสินค้าอาจจะเสียหายจากการขนส่งทาง
ไปรษณีย์ จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า “โดยส่วนตัวจะซื้อเครื่องส าอางจากหน้า
ร้านมากกว่า เช่นร้าน Watson เพราะมีสาขาเยอะ และมีพนักงานขายคอยแนะน าสินค้าด้วย ได้
ทดลองเครื่องส าอางก่อนตัดสินใจซื้อ การซื้อเครื่องส าอางทางออนไลน์ท าให้รู้สึกกังวล กลัวโดนหลอก 
โอนเงินไปแล้วโดนโกง เลยไม่อยากซื้อทางออนไลน์” 

ประเด็นที่ 3 ทัศนคติ ความพึงพอใจ และประเด็นปัญหาที่มีต่อร้านขาย
เครื่องส าอางในปัจจุบัน : ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้กล่าวว่าร้านเครื่องส าอางที่มีอยู่ในปัจจุบันมี
ค่อนข้างมาก แต่ละร้านก็จะมีเครื่องส าอางที่คล้ายๆกัน และจะเลือกซื้อร้านที่เดินทางไปได้สะดวก 
และมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอยู่เสมอ เช่นร้าน Watson ร้าน Boots และร้าน Eveandboy 
เป็นต้น จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้ให้สัมภาษณ์กล่าวว่า “ส่วนมากซื้อที่ Watson และ Boots เพราะ
มีพนักงานคอยแนะน าสินค้าและอ านวยความสะดวกให้ เนื่องจากเลือกเครื่องส าอางไม่ค่อยเก่ง ซื้อ
จากร้านเหล่านี้มั่นใจว่าเป็นของแท้ สินค้าภายในร้านมีการจัดโปรโมชั่นที่ดึงดูดใจตลอดทั้งปีอีกด้วย” 

ประเด็นที่ 4 พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องส าอาง และผู้มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องส าอาง: ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้จะเข้าร้านเครื่องส าอางเฉลี่ย 2 – 3 เดือนครั้ง และ
ค่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละครั้งอยู่ที่ 1,000 – 3,000 บาท และจะซื้อเครื่องส าอางประเภทเดิมที่เคยใช้
อยู่แต่ใกล้จะหมด เครื่องส าอางที่มีแต่ละประเภทจะมีแค่ 1 – 2 ตราสินค้าเท่านั้น และใช้จนหมดถึง
ซื้อใหม่ และผู้ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางคือเหล่าบิวตี้ บล็อกเกอร์ โดยเลือกดูรีวิวจาก
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สินค้าที่ตนเองต้องการหาซื้ออยู่ เมื่อดูรีวิวแล้วจะไปที่ร้านเพื่อสอบถามพนักงานขายอีกครั้งเกี่ยวกับ
รายละเอียดของสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ 

ประเด็นที่ 5 ความคิดเห็นต่อสิ่งที่ต้องการให้มีในร้านขายเครื่องส าอาง 
เช่น ต้องการเครื่องส าอางประเภทใด ตราสินค้าใด รวมถึงความพอใจต่อร้านขายเครื่องส าอาง
แบบใด: ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้เห็นว่าต้องการให้มีเครื่องส าอางหลากหลายประเภทภายในร้าน แต่ไม่
จ าเป็นต้องมีทุกตราสินค้าแต่ตราสินค้าที่น ามาขายเป็นสินค้าที่มีคุณภาพดี และมีราคาที่เหมาะสม อีก
ทั้งผู้ให้สัมภาษณ์ต้องการให้มีการจัดร้านที่เป็นระเบียบ แบ่งโซนที่ชัดเจนเพื่อให้สะดวกในการเลือกซื้อ 
และต้องมีพนักงานขายที่คอยแนะน าวิธีการใช้เครื่องส าอางประเภทต่างๆ ได้เป็นต้น 

ประเด็นที่ 6 ระดับราคาที่เหมาะสมในการเลือกซื้อเครื่องส าอางประเภท
ต่างๆ: ราคาที่เหมาะสมของเครื่องส าอางประเภทต่างๆนั้น ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้เห็นว่าราคาของ
เครื่องส าอางควรมีความสัมพันธ์กับคุณภาพของเครื่องส าอางในแต่ละประเภท อีกทั้งเรื่องของราคา
สินค้าที่ต่างกันในร้านต่างๆ ไมได้มีผลต่อการตัดสินซื้อมากนัก หากราคาเครื่องส าอางต่างกันไม่มาก 
ถึงแม้ร้านที่ซื้อประจ าจะแพงกว่า ก็สามารถซื้อได้ เพราะไม่ได้ซื้อเครื่องส าอางบ่อยครั้ง 

ประเด็นที่ 7 ความคิดเห็นต่อสถานที่ตั้งของร้านขายเครื่องส าอาง มีผลต่อ
การตัดสินใจเดินทางไปซื้อเครื่องส าอางหรือไม่: ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้กล่าวว่าสถานที่ตั้งของร้านขาย
เครื่องส าอางที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมาก ร้านที่เดินทางไปได้สะดวก อยู่ใกล้บ้าน หรืออยู่ใกล้ที่
ท างานมากกว่า ก็จะซื้อที่ร้านนั้นๆ ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้กล่าวว่า “ชอบซื้อสินค้าที่ร้าน Watson 
เพราะมีสาขาจ านวนมาก ไปห้างไหนก็มี สะดวกในการเดินทาง ส่วนร้าน Eveandboy ไม่ค่อยได้ไป
เพราะไกลจากที่พักมาก และไม่ได้เดินทางไปแถวนั้น แต่ถ้ามีโอกาสผ่านไปสยาม ก็จะแวะไปดูบ้าง” 

ประเด็นที่ 8 ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของร้านขาย
เครื่องส าอางที่มีในปัจจุบัน: ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้มีความคิดเห็นเหมือนกับผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มแรก คือ
ร้านขายเครื่องส าอางต่างๆ มีการแจ้งข่าวสารการส่งเสริมการตลาดของร้านผ่านทางสื่อออนไลน์ เช่น 
เพจของร้าน เพื่อให้ลูกค้าทราบและสามารถติดตามข่าวสารได้สะดวก อีกทั้งการส่งเสริมการตลาดของ
ร้านที่มีในปัจจุบันนั้นมีท ากิจกรรม ลดแลกแจกแถม อย่างสม่ าเสมอ ซึ่งส่งผลให้ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้
รู้สึกพึงพอใจต่อกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของร้านขายเครื่องส าอางที่มีในปัจจุบัน 

ประเด็นที่ 9 ทัศนคติต่อพนักงานขายของร้านขายเครื่องส าอาง : ผู้ให้
สัมภาษณ์ท่านหนึ่งกล่าวว่า “ชอบให้มีพนักงานขายภายในร้านเครื่องส าอางเพราะต้องการสอบถาม
ข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับการใช้เครื่องส าอาง เนื่องจากบางทียังใช้ไปค่อยเก่ง เลยต้องการจะสอบถาม
ข้อมูลก่อนซื้อ อย่างเช่นร้าน Watson หรือ Eveandboy จะมีพนักงานขายค่อนข้างเยอะ และคอยให้
ให้บริการหรือแนะน าสนิค้าได้อย่างดี ท าให้รู้สึกอยากจะเข้าร้านที่มีพนักงานแนะน าและบริการที่ดี” 
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ประเด็นที่ 10 ความคาดหวังเกี่ยวกับการบริการที่จะได้รับจากพนักงาน
ขายของร้านขายเครื่องส าอาง : ผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้ต้องการให้พนักงานช่วยแนะน า และบอก
วิธีการใช้เครื่องส าอางที่ถูกต้องเมื่อมีการสอบถาม และมีการบริการที่ดีและเต็มใจ โดยชอบให้มี
พนักงานขายยืนอยู่ประจ าเคาท์เตอร์เครื่องส าอาง เผื่อมีข้อสอบถาม จะได้ถามพนักงานขายได้ทันที 

ประเด็นที่ 11 ความคาดหวังต่อร้านขายเครื่องส าอางที่ก าลังจะเปิดใหม่ใน
อนาคต: ความคาดหวังของผู้ให้สัมภาษณ์กลุ่มนี้ต่อร้านเครื่องส าอางที่ก าลังจะเปิดใหม่ในอนาคตคือ 
ต้องการให้มีพนักงานที่คอยแนะน าการใช้เครื่องส าอางต่างๆ รวมถึงมีการสอนวิธีการใช้เครื่องส าอาง
เบื้องต้นให้กับลูกค้า หรือทางร้านอาจจะมีมุมที่ให้ลูกค้าเดินไปสอบถามผู้เชี่ยวชาญในการแต่งหน้า 
เพื่อคอยตอบค าถามหรือให้ค าแนะน ากับลูกค้าได ้
 

จากผลการศึกษาข้อมูลปฐมภูมิของกลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม สามารถสรุปประเด็นและ
เปรียบเทียบผลวิจัยได้ดังนี ้

 
ตารางที่ 4.1 ตารางสรุปประเด็นและเปรียบเทียบผลวิจัยของกลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม 
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ตารางที่ 4.1 ตารางสรุปประเด็นและเปรียบเทียบผลวิจัยของกลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม (ต่อ) 
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4.6 ประเด็นจากผลการวิจัยที่เป็นประโยชน์ต่อการวางแผนกลยุทธ์ในด้านต่างๆ 
  

จากการท าการวิจัยตลาดโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 2 กลุ่ม จ านวน
รวม 6 ตัวอย่าง สามารถสรุปประเด็นที่น่าสนใจในการน าไปพัฒนา และวางแผนการตลาดร้านขาย
เครื่องส าอาง และน าข้อมูลไปวิเคราะห์เพื่อเป็นประโยชน์ในการด าเนินกิจการต่อไป โดยมีประเด็นที่
น่าสนใจดังนี ้

 
4.6.1 การมีเครื่องส าอางที่ตามกระแสขายภายในร้าน รวมถึงการมีเครื่องส าอางที่

ครบครัน 
ในปัจจุบันมีเหล่าบิวตี้ บล็อกเกอร์มากมายที่ท าคลิปวิดีโอสอนการแต่งหน้า และ

การรีวิวเครื่องส าอางผ่านทางสื่อออนไลน์ และผู้บริโภคส่วนมากเลือกที่จะเชื่อการรรีวิวจากเหล่าบิวตี้ 
บล็อกเกอร์ เพราะเป็นข้อมูลจากผู้ที่ใช้เครื่องส าอางนั้นจริง ท าให้เครื่องส าอางเหล่านั้นจะเกิดเป็น
กระแสขึ้นมา ดังนั้นในร้านขายเครื่องส าอางควรมีเครื่องส าอางที่เป็นกระแส ที่คนก าลังติดตามขายอยู่ 
และจัดโซนเพื่อให้ลูกค้าหาสินค้าได้ง่าย และมีสินค้าตัวอย่าง (Tester) ให้ลูกค้าได้ทดลองใช้ด้วย 
นอกจากนี้อาจจะท าเพจของร้านเพื่อคอยอัพเดทสินค้าให้ลูกค้าทราบอีกด้วย 

4.6.2 ราคาของเครื่องส าอางใกล้เคียงหรือถูกกว่าร้านอื่นๆ และมีการจัดโปรโมชั่น
สม่ าเสมอ 

ราคาของเครื่องส าอางก็เป็นเพียงส่วนหนึ่งในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า ดังนั้นการ
ตั้งราคาของเครื่องส าอางภายในร้านควรศึกษาราคาของคู่แข่งในบริเวณใกล้เคียง เพื่อให้ราคาสินค้ า
ถูกกว่าหรือใกล้เคียงร้านขายเครื่องส าอางอื่นๆ นอกจากนี้การจัดโปรโมชั่นภายในร้านก็เป็นสิ่งจ าเป็น 
เนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่จะมองหาร้านที่มีโปรโมช่ันที่น่าสนใจก่อนตัดสินใจซื้อ 

4.6.3 เครื่องส าอางทุกชิ้นในร้านต้องเป็นของแท้ ไม่หลอกลวงผู้บริโภค 
ผู้บริโภคในปัจจุบันให้ความส าคัญกับผิวหนาอย่างมาก การใช้เครื่องส าอางปลอม

อาจท าให้ผู้บริโภคแพ้ได้ และหากใช้ไปในระยะยาวอาจะเกิดโรคผิวหนัวที่ร้ายแรงตามมา ดังนั้นสินค้า
ทุกชิ้นที่ขายในร้านควรเป็นเครื่องส าอางที่เป็นของแท้ เพื่อให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจ และบอกต่อๆกัน 
ในทางกลับกัน หากร้านน าเครื่องส าอางที่เป็นของปลอมมาขาย อาจจะได้ก าไรดีแต่หากผู้บริโภครู้
ความจริง ก็จะส่งผลเสียต่อช่ือเสียงของร้านอย่างมากเช่นเดียวกัน จนร้านอาจจะขายไม่ได้ในที่สุด 

4.6.4 การเอาใจใส่ของพนักงานในร้านส่งผลต่อความประทับใจของลูกค้า 
พนักงานขายในร้าน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้าเช่นเดียวกัน เนื่องจาก

พนักงานจะต้องคอยแนะน าวิธีการใช้เครื่องส าอาง, แจ้งโปรโมชั่น รวมถึงบอกต าแหน่งที่ตั้งของ
เครื่องส าอางภายในร้าน หากพนักงานให้ความใส่ใจกับลูกค้าอย่างเต็มที่ ก็จะท าให้ลูกค้าเกิดความ
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ประทับใจ และเกิดการซื้อซ้ ากับร้านเดิมอีก ดังนั้นจึงเป็นหน้าที่ของทางร้านที่ต้องคอยอบรมพนักงาน
ให้แสดงการบริการที่ดีต่อลูกค้า และเต็มใจบริการมากที่สุด 

4.6.5 ท าเลที่ตั้งของร้าน ที่สะดวกให้ลูกค้าสามารถไปซื้อสินค้าได้ 
ท าเลที่ตั้งของร้าน ควรอยู่ในสถานที่ลูกค้าเดินทางไปร้านได้สะดวก และเป็นแหล่ง

ชุมชนที่มีกลุ่มเป้าหมายอยู่เช่น ย่านส านักงาน หรือมหาวิทยาลัยต่างๆ นอกจากนี้อาจจะเพิ่มช่อง
ทางการซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ของร้าน เพื่อให้ลูกค้าที่อยู่ไกล สามารถสั่งซื้อของที่ต้องการผ่าน
ทางช่องทางออนไลน์ของร้านได้ 

4.6.6 ร้านสร้างจุดเด่นที่แตกต่างจากร้านคู่แข่งอื่นๆได้ 
ในปัจจุบันมีร้านเครื่องส าอางเกิดขึ้นมามากมาย ดังนั้นร้านขายเครื่องส าอางเอง

ควรจะสร้างจุดเด่นให้กับร้านของตัวเองเช่น มีจุดรอ ส าหรับผู้ที่ไม่ได้เข้าไปซื้อสินค้าแต่ต้องรอผู้ที่ซื้อ
สินค้าอยู่ภายในร้าน หรือการมีอุปกรณ์จัดเก็บเครื่องส าอาง เช่น กล่องอะคิริคส าหรับเก็บเครื่องส าอาง 
มาขายเพิ่มภายนร้าน นอกจากนั้นทางร้านอาจจะมีการจัดโซนสินค้าที่ขายตามกระแส เช่น ลิปสติก
เนื้อแมท ที่ก าลังเป็นที่นิยมอยู่ในขณะนี้มาอยู่ในโซนที่ลูกค้าสามารถเห็นได้ง่าย และมีตัวสินค้าทดลอง
ให้ลูกค้าได้ทดลองใช้ก่อนซื้อด้วย 
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บทที ่5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
 

การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) ท าเพื่อแบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามพฤติกรรรม ความ
ชื่นชอบ ความสนใจ ของตลาดย่อย เพื่อท าให้เห็นความเด่นชัดที่แตกต่างกันของคุณสมบัติ ความชอบ 
ความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคที่อยู่ในแต่ละส่วนของตลาด และจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
(In-depth Interview) จากกลุ่มตัวอย่าง พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีพฤติกรรมการซื้อเครื่องส าอางที่
แตกต่างกันตามความชื่นชอบ ความสนใจ และพฤติกรรมการใช้เครื่องส าอาง ทางผู้วิจัยจึงเลือกใช้
หลักประชากรศาสตร์ หลักภูมิศาสตร์ และพฤติกรรมการใช้ของผู้บริโภคมาเป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วน
ตลาด โดยสามารถแบ่งได้ดังนี ้

 
5.1.1 การแบ่งส่วนตลาดดว้ยหลักประชากรศาสตร ์(Demographic Segmen-

tation) 
1. เพศ: เพศหญิง 
2. รายได้: ระดับ C ขึ้นไป (ตาม SES: Standardization of Socio-Economic 

Status) 
5.1.2 การแบ่งส่วนตลาดด้วยหลักภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) 

อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร ลักษณะอยู่ในชุมชนเมืองใหญ่ที่เป็นเมืองทันสมัย มี
ความพร้อมทางด้านเศรษฐกิจ สังคม และเทคโนโลยี 

5.1.3 การแบ่งส่วนการตลาดด้วยหลักพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral Segmen-
tation) 

1. แต่งหน้าด้วยเครื่องส าอางเป็นประจ าทุกวัน แต่จะมีจ านวนของเครื่องส าอาง 
แต่ละประเภทที่แตกต่างกันออกไป ตามความชื่นชอบ 

2. ผู้บริโภคกลุ่มที่ชื่นชอบเครื่องส าอาง จะมีการซื้อเครื่องส าอางแต่ละประเภท
มากกว่า 1 – 2 ตราสินค้า โดยมีเครื่องส าอางประเภทเดิมซ้ าๆ คือมีรองพื้นอยู่แล้ว ก็จะซื้อรองพ้ืนเพิ่ม
อีก 

3. ผู้บริโภคกลุ่มที่ซื้อเครื่องส าอางตามความจ าเป็นต้องใช้ โดยจะซื้อเครื่องส าอาง
ประเภทละ 1 ชิ้นเท่านั้น เมื่อเครื่องส าอางประเภทนั้นหมด หรือใกล้จะหมด จึงจะไปซื้อใหม่ 
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ซึ่งเมื่อสรุปจากเกณฑ์แล้ว จะสามารถแบ่งส่วนตลาด ออกเป็น 3 กลุ่มได้ดังนี้ 
5.1.3.1 กลุ่มผู้ที่ชื่นชอบการแต่งหน้าและมีเครื่องส าอางแต่ละประเภทหลากหลายตรา

สินค้า 
       กลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง อาศัยในกรุงเทพฯ ระดับฐานะ C ขึ้นไป (ตาม SES : 

Standardization of Socio-Economic Status) เป็นกลุ่มที่ชื่นชอบการแต่งหน้าและแต่งหน้าทุกวัน 
มีเครื่องส าอางแต่ละประเภทหลากหลายตราสินค้า เช่น มีเครื่องส าอางประเภทลิปสติก มากกว่า 5 
แท่งขึ้นไป เนื่องจากความชื่นชอบในเครื่องส าอาง และมีเครื่องส าอางประเภทเดิมซ้ าๆ 

5.1.3.2 กลุ่มผู้ที่แต่งหน้าและมีเครื่องส าอางแต่ละประเภทอย่างละ 1-2 ตราสินค้า 
    กลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง อาศัยในกรุงเทพฯ ระดับฐานะ C ขึ้นไป (ตาม SES : 

Standardization of Socio-Economic Status) มีเครื่องส าอางแต่ละประเภทเพียง 1 – 2 ตรา
สินค้า นอกจากน้ีกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้จะเข้าร้านเครื่องส าอางเฉลี่ย 2 – 3 ครั้งต่อเดือนเท่านั้น 

5.1.3.3 กลุ่มผู้ที่เริ่มสนใจการแต่งหน้า 
    กลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง ระดับฐานะ C ขึ้นไป (ตาม SES : Standardization of 

Socio-Economic Status) เป็นกลุ่มผู้บริโภคที่เพิ่งสนใจการแต่งหน้า หรือต้องการเริ่มแต่งหน้าตาม
วัย โดยจะซื้อเครื่องส าอางไม่หลากหลายประเภท เนื่องจากเพิ่งเริ่มต้นการแต่งหน้า โดยจะซื้อ
เครื่องส าอางเฉพาะแป้งพัพ หรือลิปสติกเป็นต้น 

 
5.2 การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
 

จากลักษณะของร้าน Beauty Diary ที่เป็นร้านขายเครื่องส าอางมัลติแบรนด์ที่ทันสมัย 
มีเครื่องส าอางหลากหลายประเภทให้ลูกค้าได้เลือก มีเครื่องส าอางที่ทันสมัยและก าลังเป็นที่นิมยมมา
วางขายในร้าน มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย และมีพนักงานขายที่คอยให้บริการลูกค้า และเมื่อ
พิจารณาการแบ่งส่วนตลาด ที่ท าให้เห็นถึงพฤติกรรม ลักษณะของกลุ่มลูกค้าแต่ละกลุ่ม มีความ
สอดคล้องกับลักษณะของร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary ดังนั้นผู้จัดท าจึงเลือกใช้ Targeting 
Strategy แบบ Multi-Segment Targeting เป็นการเลือกกลุ่มเป้าหมายหลายกลุ่ม โดยใช้ส่วน
ประสมทางการตลาดเดียวกัน ดังนั้นทางผู้จัดท าจึงแบ่งกลุ่มตลาดเป้าหมาย เป็นกลุ่มตลาดเป้าหมาย
หลัก และกลุ่มตลาดเป้าหมายรองดังนี้ 

กลุ่มตลาดเป้าหมายหลัก คือ กลุ่มผู้ที่ชื่นชอบการแต่งหน้าและมีเครื่องส าอางแต่ละ
ประเภทหลากหลายตราสินค้า และ กลุ่มผู้ที่แต่งหน้าและมีเครื่องส าอางแต่ละประเภทอย่างละ 1-2 
ตราสินค้า เนื่องจาก เป็นกลุ่มที่มีก าลังในการซื้อ เพราะอยู่ในช่วงวัยท างาน กลุ่มผู้บริโภคทั้ง 2 กลุ่มนี้
จะสนใจในเรื่องของการแต่งหน้า เพื่อให้ตนเองดูดี และเพิ่มความมั่นใจ นอกจากนี้ทั้ง 2 กลุ่มยังมี
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พฤติกรรมและความคิดเห็นบางอย่างที่เหมือนกันจากการสัมภาษณ์เชิงลึก เช่น ในเรื่องของการศึกษา
ข้อมูลของเครื่องส าอางทางสื่อออนไลน์ก่อนซื้อ ความต้องการในเรื่องของการบริการจากพนักงานขาย 
รวมถึงความพึงพอใจต่อกิจกรรมส่งเสริมการขาย เป็นต้น ซึ่งทางร้านสามารถตอบสนองต่อความ
ต้องการของผู้บริโภคทั้ง 2 กลุ่มนี้ได้ 

  กลุ่มตลาดเป้าหมายรอง คือ กลุ่มผู้ที่เริ่มสนใจการแต่งหน้า เนื่องจากเป็นที่เพิ่มเริ่ม
สนใจในการแต่งหน้า และมีการศึกษาข้อมูลของเครื่องส าอางจากสื่อออนไลน์ แต่กลุ่มนี้จะมีก าลังซื้อที่
น้อยกว่ากลุ่มตลาดเป้าหมายหลัก เพราะเป็นยังเป็นนักเรียน นักศึกษา แต่ทางผู้จัดท ายังสนใจกลุ่มนี้ 
เพราะกลุ่มนี้เมื่อได้เริ่มแต่งหน้า อาจจะเกิดความชื่นชอบ และมีการใช้เครื่องส าอาง 

 
5.3 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Positioning) 
 

จาการวิเคราะห์ในส่วนของการแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) และ การเลือกกลุ่ม
ตลาดเป้าหมาย (Targeting) ท าให้ทราบถึงกลุ่มผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของร้านขายเครื่องส าอาง 
Beauty Diary นอกจากนี้สิ่งที่ เป็นประเด็นส าคัญอีกประเด็นก็คือ การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
(Positioning) ของร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary เพื่อให้ทราบถึงต าแหน่งทางการตลาดของ
ร้าน Beauty Diary เมื่อเทียบกับร้านคู่แข่งอื่นๆ และจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่างพบว่า 
ผู้บริโภคต้องการร้านขายเครื่องส าอางที่มีการจัดร้านที่เป็นระบบ มีการจัดเครื่องส าอางที่แบ่งโซน
ชัดเจน มีพนักงานคอยแนะน าสินค้า มีจุดรอส าหรับผู้ที่มากับผู้ซื้อด้วยแต่ไม่ได้เข้าไปในร้าน เป็นต้น 
จึงท าให้สามารถวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary ได้ดังนี ้

 
5.3.1 Brand DNA 

การหา Brand DNA ท าได้โดยการหาองค์ประกอบทั้ง 4 ของตราสินค้าจากมุมมอง
ของผู้บริโภค ว่าผู้บริโภคนั้นอยากได้อะไร ต้องการอะไรจากสินค้าหรือบริการ และพิจารณาออกมา
เป็นความสัมพันธ์ของตราสินค้ากับผู้บริโภค เพื่อที่จะหาแก่นแท้ของ DNA ของตราสินค้าต่อไป 
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ภาพที่ 5.1 Brand DNA ร้าน Beauty Diary 
 

จากภาพที่ 5.1 จะได้ Brand DNA ของร้าน Beauty Diary ออกมาเป็น 3 ค า ซึ่งมี
ความหมายดังนี ้

1. ความสะดวกในการเลือกซื้อ คือ ร้าน Beauty Diary เป็นร้านเครื่องส าอางที่มี
พื้นที่และจัดสรรโซนให้ลูกค้าสามารถเข้ามาเลือกซื้อเครื่องส าอางได้อย่างสะดวกสบาย และมี
เครื่องส าอางที่เป็นกระแสวางจ าหน่ายในร้าน โดยทางร้านจะคอยอัพเดทข้อมูลของเครื่องส าอางให้
ลูกค้าทราบอยู่เสมอ 

2. บริการประทับใจ คือ ทางร้านจะมีพนักงานขายที่ได้รับการอบรมในการ
ให้บริการมาอย่างดี เพื่อคอยให้ค าแนะน าในการใช้เครื่องส าอางให้กับลูกค้า อย่างจริงใจ และเต็มใจ
ให้บริการ 

3. มั่นใจในคุณภาพ คือ ร้าน Beauty Diary จะขายเครื่องส าอางที่เป็นของแท้
เท่านั้น ไม่น าเครื่องส าอางปลอมมาขายให้กับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าได้มั่นใจในคุณภาพของเครื่องส าอาง
ทุกชิ้นที่ซื้อจากทางร้าน 

5.3.2 Brand Positioning Statement 
ร้าน Beauty Diary ร้านขายเครื่องส าอางมัลติแบรนด์ที่ทันสมัย ครบครัน  
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ตอบโจทย์ความต้องการของคุณผู้หญิง ท่ีต้องการเครื่องสําอางในแบบท่ีเป็นตัวคุณเอง เพ่ือให้คุณสร้าง
เรื่องราวในการแต่งหน้า และม่ันใจกับเครื่องสําอางท่ีเป็นของแท้ทุกชิ้น 

5.3.3 Slogan 

Beauty Diary ร้านเครื่องสําอางทันสมัย เพ่ือให้คุณแต่งหน้าอย่างม่ันใจ สร้าง
เรื่องราวในแบบท่ีเป็นคุณ 

5.3.4 Perceptual Map 

 
 

ภาพท่ี 5.2 Perceptual Map 
 
จากภาพท่ี 5.2 แสดงให้เห็นถึง Perceptual Map หรือ แผนผังตําแหน่งทางการตลาด

ของร้าน Beauty Diary เม่ือเปรียบเทียบกับร้านคู่แข่งอ่ืนโดยใช้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับ
กลุ่มตัวอย่าง มาใช้เป็นแกนของ Perceptual Map ดังนี้ 

1. เครื่องสําอางครบครันทันสมัย/ทันกระแสนิยม คือ เครื่องสําอางภายในร้านมี
หลากหลายตราสินค้าให้ผู้บริโภคได้เลือกซ้ือ และในร้านยังมีขายเครื่องสําอางท่ีทันสมัย และกําลังเป็น
ท่ีนิยมด้วย อีกท้ังทางร้านยังคอยอัพเดทเครื่องสําอางใหม่ๆให้ลูกค้าทราบอยู่เสมอ 

2. การบริการและความสะดวกในการเลือกซ้ือเครื่องสําอาง คือ ภายในร้านมีการจัด
ระเบียบ และจัดโซนของร้านให้ลูกค้าสามารถเลือกสินค้าได้สะดวก ทางเดินภายในร้านไม่คับแคบ
จนเกินไป ลูกค้าสามารถหา ทดลองสินค้าได้ง่าย และมีพนักงานขายคอยให้บริการและคําแนะนํา
อย่างเพียงพอ 
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จากแผนภาพ Perceptual Map ที่ใส่ร้านคู่แข่งแล้วจะพบว่าร้าน Eveandboy และ
ร้าน Watson เป็นคู่แข่งของทางร้าน Beauty Diary แต่ทั้งนี้ทุกร้านก็ยังมีจุดเด่นที่แตกต่างกัน อย่าง
ร้าน Eveandboy จะมีความหลากหลายของเครื่องส าอางมาก แต่ความสะดวกจะในการเลือกซื้อจะ
น้อยเนื่องจากร้านมีสินค้ามาก มีคนเข้าจ านวนมาก และบริการที่น าเสนอให้กับลูกค้ายังไม่ทั่วถึง ส่วน
ร้าน Watson มีความหลากหลายของเครื่องส าอางน้อย แต่ลูกค้ามีความสะดวกในการเลือกซื้อสินค้า
มาก 

จากวิเคราะห์ส่วนต่างๆที่ได้กล่าวในข้างต้น ทางผู้จัดท ามองเห็นโอกาสในการเข้าสู่ธุรกิจ
ร้านขายเครื่องส าอาง โดยการเปิดร้านขายเครื่องส าอางที่สร้างจุดเด่น เพื่อให้เป็นที่ยอมรับของลูกค้า 
ซึ่งทางร้านจะมีเครื่องส าอางที่ทันสมัย ตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า และมีการจัดร้านให้ลูกค้า
สามารถเลือกซื้อสินค้าได้อย่างสะดวก โดยรายละเอียดด้านส่วนประสมทางการตลาดนั้น จะกล่าว
อย่างละเอียดให้หัวข้อถัดไป 
 
5.4 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7P’s) 
 

จากการวิเคราะห์ในส่วนของ การแบ่งส่วนตลาด การเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมาย และการ
วางต าแหน่งผลิตภัณฑ์แล้วนั้น จะต้องวิเคราะห์ในส่วนของกลยุทธ์ทางการตลาดด้วย โดยใช้เครื่องมือ
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7P’s) เพื่อให้ผู้บริโภครู้จักร้าน และมาซื้อเครื่องส าอางกับ
ทางร้าน และยังช่วยส่งเสริมให้กิจการบรรลุตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ โดยทางร้านมีกลยุทธ์ดังต่อไปน้ี 

 
5.4.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product) 

สินค้าที่วางขายภายในร้าน Beauty Diary จะเป็นสินค้าประเภทเครื่องส าอางที่
ทันสมัย และตามกระแสนิยม เช่นเครื่องส าอางประเภท ลิปสติก, บลัชออน, รองพื้น, คอนซีลเลอร์, 
อายแชโดว์, แป้งพัพ, อายไลน์เนอร์, น้ าหอม เป็นต้น (20 อันดับเครื่องส าอาง และสกินเเคร์ที่ขายดี
ที่สุด, 2557) เพราะเครื่องส าอางกลุ่มนี้เป็นประเภทที่ขายดี เป็นที่นิยม และอยู่ในกระแสของสังคม
ตลอดเวลา อีกทั้งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะอยู่ในวัยเรียนและวัยท างานเป็นหลัก โดยมีรายละเอียดใน
ประเด็นด้านผลิตภัณฑ์ดังนี ้

5.4.1.1 รปูแบบของรา้น Beauty Diary 
ร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary มีการจัดรูปแบบร้านให้ดูทันสมัย เรียบ

ง่าย และเป็นร้านแบบโปร่ง ไม่อึดอัด เน้นการจัดแต่งร้านแบบเรียบง่ายแต่ดูดีในโทนสีสบายตา และ
จัดร้านให้ลูกค้าสามารถหาสินค้าได้ง่าย จัดชั้นวางสินค้าไม่ให้คับแคบจนเกินไป เพื่อให้ลูกค้าเกิด
ความรู้สึกสบายเมื่อเลือกซื้อเครื่องส าอาง 
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ภาพที ่5.3 ตัวอย่างรูปแบบของร้าน Beauty Diary 
ที่มา : Cosmetic shop, evvo, 27 กันยายน 2559, สืบคน้จาก  
http://www.evvo.org/portfolio/cosmetic-shop-sharjah/ 
 

โดยเครื่องส าอางที่วางจ าหน่าย ลูกค้าจะสามารถทดลองใช้ได้ โดยมีสินค้า
ตัวอย่าง (Tester) วางไว้ให้ลูกค้าได้ทดลอง สี กลิ่น เนื้อสัมผัส ของเครื่องส าอางก่อนซื้อ เพื่อกระตุ้น
ให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น 

5.4.1.2 สินค้าที่วางจ าหน่ายในร้าน Beauty Diary 
สินค้าที่วางจ าหน่ายในร้าน Beauty Diary จะเป็นสินค้าประเภทเครื่องส าอาง

ตราสินค้าในระดับกลางถึงสูง เป็นที่นิยมและอยู่ในกระแส โดยทางร้านจะคอยอัพเดทเครื่องส าอาง
เหล่านี้อยู่เสมอ อีกทั้งมีเครื่องส าอางประเภทที่ขายดีตลอดอยู่แล้วมาวางจ าหน่ายด้วย เพื่อตอบโจทย์
กลุ่มลูกค้า โดยประเภทเครื่องส าอางที่ทางร้านจะเอามาวางจ าหน่ายได้แก่ ลิปสติก, บลัชออน, รองพ้ืน
, คอนซีลเลอร์, อายแชโดว์, แป้งพัพ, อายไลน์เนอร์, ดินสอเขียนคิ้ว, มาสคาร่า, ไฮไลท์ และน้ าหอม 
โดยเครื่องส าอางที่วางขายในร้านจะเป็นของแท้ทุกชิ้น ไม่มีเครื่องส าอางของปลอมมาปนขาย เพื่อให้
ลูกค้ามั่นใจเมื่อมาซื้อสินค้าภายในร้าน และเกิดการบอกต่อ 

นอกจากนี้ทางร้านยังมีพนักงานขาย คอยให้ค าแนะน าเมื่อลูกค้าเข้ามา
สอบถามเกี่ยวกับเครื่องส าอาง โดยพนักงานเหล่านี้จะถูกอบรมในเรื่องการขาย และท าความเข้าใจ
เกี่ยวกับเครื่องส าอางที่มาวางจ าหน่ายในร้านเป็นอย่างดี เพื่อให้สามารถให้ค าตอบกับลูกค้าได้ อีกทั้ง
พนักงานขายจะมีความรู้พื้นฐานเกี่ยวกับการแต่งหน้า เพื่อให้สามารถแนะน าเครื่องส าอางและสอน
วิธีการใช้เครื่องส าอางกับลูกค้าในเบื้องต้นได ้
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ภาพที ่5.4 ตัวอย่างพนักงานขายในร้าน Beauty Diary 
ที่มา : Cosmetic shop, evvo, 27 กันยายน 2559, สืบคน้จาก
http://www.evvo.org/portfolio/cosmetic-shop-sharjah/ 
 

เมื่อลูกค้าซื้อเครื่องส าอางภายในร้านแล้ว จะได้รับ Member Card คือการ์ด
ที่มีบาร์โค้ด และรหัสสมาชิกอยู่ เมื่อลูกค้ามาซื้อสินค้าในครั้งถัดไปจะสามารถสะสมแต้มจากยอดซื้อได้
ด้วย และถุงที่ร้าน Beauty Diary จะใช้ใส่สินค้าเมื่อลูกค้าซื้อสินค้าจากทางร้านคือถุงกระดาษรีไซเคิล
สีน้ าตาล เพื่อให้เข้ากับโทนสีของร้าน และเป็นการช่วยลดโลกร้อนด้วย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่5.5 ตัวอย่างถุงกระดาษรีไซเคิล 
ที่มา : Thai.alibaba, 27 ตุลาคม 2559, สืบค้นจาก https://thai.alibaba.com/product-detail-
img/--60229968816.html 
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5.4.2 กลยุทธ์การด้านราคา (Price) 
การก าหนดราคาของเครื่องส าอางที่วางขายในร้าน Beauty Diary จะค านึงถึง

ราคาทุนของเครื่องส าอางที่รับมา การจัดการด้านการตลาด และบวกก าไรที่ต้องการเป็นหลัก แต่ทั้งนี้
ทางร้านจะมีการส ารวจราคาเครื่องส าอางประเภทเดียวกันกับของคู่แข่งด้วย เพื่อไม่ให้ราคาของ
เครื่องส าอางที่ตั้งขายในร้าน Beauty Diary มีราคาสูงหรือต่ ากว่าคู่แข่งจนเกินไป 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มตัวอย่างพบว่า ราคาของเครื่องส าอางก็เป็นเพียง
ส่วนหนึ่งในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า เนื่องจากราคาที่ลูกค้ายินดีจ่ายจะขึ้นอยู่กับความพึงพอใจต่อ
เครื่องส าอางประเภทนั้นๆของลูกค้าด้วย ทางร้านจึงมีเครื่องส าอางในหลายระดับราคาให้ลูกค้าได้
เลือกซื้อ โดยมีการใช้การตั้งราคาแบบ การก าหนดราคาตามคุณค่า (Value-base Pricing) คือ
เครื่องส าอางประเภทคุณภาพดี ระดับราคาสูง และเครื่องส าอางประเภทคุณภาพปานกลาง ระดับ
ราคาปานกลาง เป็นต้น ซึ่งลูกค้าสามารถเลือกซื้อเครื่องส าอางได้ตามความพึงพอใจ และยินดีจ่ายใน
เครื่องส าอางประเภทที่ตนเองชื่นชอบ 

5.4.3 กลยุทธ์การด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าของร้าน Beauty Diary จะเป็นในรูปแบบของการ

ขายหน้าร้านเป็นหลัก และขายผ่านทางช่องทางออนไลน์เป็นรอง เพื่อให้เครื่องส าอางถึงมือของลูกค้า
ได้สะดวกและรวดเร็ว โดยการก าหนดช่องทางการจัดจ าหน่ายนั้น จะค านึงถึงพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องส าอางและการเลือกรับบริการของผู้บริโภคเป็นหลัก เพื่อให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายสามารถเลือก
ซื้อเครื่องส าอางได้อย่างสะดวก สบาย และเกิดความพึงพอใจต่อการซื้อเครื่องส าอางจากทางร้านมาก
ที่สุด 

ทางร้าน Beauty Diary จึงเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบช่องทางการจัด
จ าหน่ายทางตรง (Direct Channel) โดยแบ่งออกเป็น 2 ช่องทางดังนี ้

5.4.3.1 การจ าหน่ายสนิค้าโดยทางหน้าร้าน Beauty Diary (Walk-in) 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายแรกของร้าน Beauty Diary คือการจ าหน่าย

สินค้าจากทางหน้าร้าน Beauty Diary โดยตรง โดยร้านจะเป็นลักษณะห้องขนาดเล็ก ประมาณ 30 
ตารางเมตร ตกแต่งร้านด้วยโทนสีอบอุ่นสบายตา แสดงถึงภาพลักษณ์ที่ทันสมัย และดูโดดเด่น 
ด้านหน้าร้านแต่งด้วยกระจกใส เพื่อให้ร้านดูโปร่งและกว้างขึ้น ท าให้ลูกค้าไม่รู้สึกอึดอัดเวลาเลือกซื้อ
สินค้า โดยร้านสาขาแรกจะตั้งอยู่ที่ซอยตลาดละลายทรัพย์ หลังธนาคารกรุงเทพส านักงานใหญ่ บน
ถนนสีลม ซึ่งเป็นตลาดคนเดินขนาดใหญ่ และมีผู้คนนิยมมาเดินเวลาพักกลางวันเป็นจ านวนมาก อีก
ทั้งถนนสีสมยังเป็นแหล่งที่มีสถานที่ท างาน และมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอยู่เป็นจ านวนมาก และใน
ระแวกนี้ยังมีร้านขายเครื่องส าอางไม่มากนัก 
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นอกจากนี้ลูกค้าที่มาซื้อสินค้าที่ร้านจะได้รับบริการจากพนักงานขาย 
ลูกค้าสามารถสอบถามข้อมูลเครื่องส าอางจากพนักงานได้ ซึ่งจากการสัมภาษณ์เชิงลึก กลุ่มตัวอย่าง
ชอบซื้อสินค้าเองจากทางหน้าร้าน เพราะได้มาเลือกสินค้าด้วยตนเอง และสามารถทดสอบสี กลิ่น 
และเนื้อสัมผัสของเครื่องส าอางก่อนตัดสินใจซื้อได้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 5.6 ตัวอย่างหน้าร้านของร้าน Beauty Diary 
 

5.4.3.2 การจ าหน่ายสินคา้โดยช่องทางออนไลนข์องร้าน Beauty Diary 
    นอกจากการขายสินค้าทางหน้าร้านแล้วนั้น ทางร้าน Beauty Diary ยัง

จะขายสินค้าทางสื่อออนไลน์ด้วย เพื่อเพิ่มความสะดวกให้กลุ่มลูกค้าที่ไม่สะดวกเดินทางมาซื้อสินค้า
เองที่ร้าน ให้มีโอกาสสั่งซื้อจากทางออนไลน์ได้ โดยสินค้าที่ขายทางช่องทางนี้จะเป็นเครื่องส าอาง
ประเภทที่ลูกค้ารู้จัก เป็นที่นิยม และมีการซื้อใช้เป็นประจ าอยู่แล้ว เช่น ลิปสติกของ NYX, Wet n 
Wild เป็นต้น ซึ่งสื่อออนไลน์ที่ทางร้านจะใช้ในการขายเครื่องส าอางของร้านคือ ช่องทางเว็บไซต์ของ
ร้าน อินสตาแกรม และเฟซบุ๊ค เพราะเป็นสื่อออนไลน์ที่มีผู้งานเป็นจ านวนมาก อีกทั้งยังสามารถลง
โพสต์ที่เป็นวิดีโอได้ด้วย และทางร้านจะมีการจูงใจลูกค้าในการซื้อสินค้าโดยการโพสต์วิดีโอที่เป็นรีวิว
เครื่องส าอางจากบิวตี้  บล็อกเกอร์ เพื่อให้ลูกค้าได้ดูวิธีการใช้สินค้าและกระตุ้นให้ลูกค้าซื้อ
เครื่องส าอางชนิดนั้นๆได ้

5.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
เพื่อให้ร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary บรรลุวัตถุประสงค์ในการส่งเสริม

การตลาด ทางร้านจึงมีการจัดกิจกรรมเพื่อส่งเสริมให้ร้าน Beauty Diary เป็นที่รู้จักของกลุ่มลูกค้า
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เป้าหมาย เนื่องจากร้านเพิ่งจะเปิดด าเนินการ ดังนั้นกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดในระยะแรกจะ
ท าเพื่อให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรู้จักในตราสินค้าของร้าน และสร้างภาพลักษณ์ของร้านให้ลูกค้าทราบ
ถึงว่าร้าน Beauty Diary เป็นร้านขายเครื่องส าอางที่มีคุณภาพ และเป็นของแท้เท่านั้น นอกจากนี้ยัง
มีการท ากิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อให้ลูกค้าเข้ามาซื้อเครื่องส าอางกับกับทางร้านอีกด้วย 

ทางร้าน Beauty Diary จะเลือกใช้การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
Marketing Communication) เพื่อให้การสื่อสารทางการตลาดของร้านในแต่ละช่องทางเป็นไปใน
แนวทางเดียวกัน โดยมีวัตถุประสงค์ให้ลูกค้ารับรู้ถึงร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary ผ่านทาง
ประเด็นส าคัญ (Theme) ของร้าน คือ “ร้าน Beauty Diary เครื่องส าอางทุกชิ้นเป็นของแท้ ลูกค้าจะ
ได้รับความสะดวกเมื่อเข้ามาเลือกซื้อเครื่องส าอางภายในร้าน และลูกค้าสามารถรู้ถึงเครื่องส าอางที่
ก าลังเป็นที่นิยมได้จากทางร้านของเราอยู่เสมอ” โดยทางร้านจะสร้างการรับรู้ในตราสินค้าดังนี้ 

 

 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 5.7 การรับรู้ในตราสินค้าของร้าน 
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โดยทางร้าน Beauty Diary จะใช้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดดังนี้ 
5.4.4.1 การโฆษณาโดยใชส้ื่อออนไลน ์

1. เว็บไซต์ของร้าน (Website) 
   ร้าน Beauty Diary จะมีเว็บไซต์ของร้าน โดยลูกค้าสามารถเข้าไปได้ที่ 

www.beautydiary.com ภายในเว็บไซต์จะมีการบอกเครื่องส าอางที่ทางร้านมีขาย และคุณสมบัติ
ของเครื่องส าอางแต่ละประเภท นอกจากนี้ยังมีการแจ้งโปรโมชั่นในขณะนั้นให้ลูกค้าทราบเพื่อกระตุ้น
ให้ลูกค้าเข้ามาซื้อสินค้าได้ และในเว็บไซต์นี้ลูกค้าจะสามารถซื้อสินค้าทางออนไลน์ได้ด้วย เพื่อให้
ลูกค้าที่ไม่สะดวกเข้ามาซื้อเองที่ร้าน สามารถสั่งซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์แทนได้ และมีแผนที่แสดง
สถานที่ตั้งของร้าน Beauty Diary ด้วย อีกทั้งเว็บไซต์ของทางร้านจะอัพเดทเครื่องส าอางที่ก าลังเป็น
ที่นิยมให้ลูกค้าได้ทราบอยู่เสนอ โดยลูกค้าสามารถเข้าไปดูหมวดเครื่องส าอาที่ลูกค้าสนใจได ้

   นอกจากนี้ภายในเว็บไซต์จะมีคลิปวิดีโอสอนการแต่งหน้า หรือเทคนิคการ
แต่งหน้าให้ลูกค้าที่สนใจสามารถเข้ามาดูได้เป็นต้น 

   ระยะเวลาในการด าเนินกิจกรรม : ตลอดระยะเวลา 
   งบประมาณ : 10,000 บาท 
2. เฟซบุ๊ค (Facebook) 
   มีการจัดท าเฟซบุ๊คของร้านโดยใช้ชื่อว่า “Beauty Diary” ภายในเฟซบุ๊ค

จะมีการโพสต์อัพเดทกระแสเครื่องส าอางใหม่ๆอยู่เสมอ รวมถึงการโพสต์สินค้าที่ทางร้านมีวางขาย 
เพื่อให้ลูกค้าสามารถติดตามได้ อีกทั้งทางร้านจะโพสต์คลิปการรีวิวเครื่องส าอางจากบิวตี้ บล็อกเกอร์ 
ที่ริวิวเครื่องส าอางที่ทางร้านมีวางขายด้วย เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าอยากได้สินค้าชนิดนั้นๆ และมีแอดมิน
เพจคอยตอบค าถามของลูกค้าที่ถามเข้ามาทางเฟซบุ๊ค อีกทั้งลูกค้ายังสามารถสั่งซื้อสินค้าผ่านทางอิน
บอกซ์ได้อีกด้วย ส่วนในเรื่องของการอัพเดทโปรโมชั่นนั้นก็จะมีการโพสต์อยู่เป็นระยะๆเพื่อให้ลูกค้าที่
สนใจสามารถถติดตามได้ 

   นอกจากนี้ในเฟซบุ๊คของร้านจะมีการถ่ายภาพบรรยากาศภายในร้าน 
เพื่อให้ลูกค้าได้เห็นถึงภาพบรรยากาศของร้าน การจัดวางสินค้าของร้าน เพื่อให้เห็นถึงความ
สะดวกสบายในการซื้อสินค้า 

   ระยะเวลาในการด าเนินกิจกรรม : ตลอดระยะเวลา 
   งบประมาณ : 5,000 บาท/เพจ 
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ภาพที ่5.8 ตัวอย่างเฟซบุ๊คของร้าน Beauty Diary 
 

5.4.4.2 การโฆษณาโดยใชส้ื่อสิ่งพิมพ ์
1. Print Ads ภายในร้าน 
   ภายในร้านจะมีการติด Print Ads ไว้เพ่ือเป็นการแจ้งโปรโมชั่น ณ 

ขณะนั้นให้ลูกค้าที่มาซื้อสินคา้ภายในร้านได้ทราบว่ามีโปรโมชั่นอะไรบ้าง เพื่อช่วยให้ลูกค้าสามารถ
ตัดสินใจซื้อไดง้่ายขึ้น โดย Print Ads ที่แจ้งโปรโมชั่นนั้น จะดึงสินค้าที่ก าลังเป็นที่นิยมไว้ด้านบนของ
ใบ Print Ads เป็นต้น 

   ระยะเวลาในการด าเนินกิจกรรม : ตลอดระยะเวลา 
   งบประมาณ : 10,000 บาท (ค่าออกแบบละค่าพิมพ์ต่อปี) 
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ภาพที่ 5.9 ตัวอย่าง Print Ads ภายในร้าน 
ที่มา : ThaiFinanceDaily, 31 ตุลาคม 2559, สืบค้นจาก 
http://www.thaifinancejobs.com/topic-1663/EVE-AND-BOY.html 
 

2. ใบปลิว 
   ทางร้านจะมีการจัดท าใบปลิวขนาด A5 พิมพ์หน้า-หลัง 4สี เพื่อแจกให้

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มาเดินในตลาดละลายทรัพย์ และบริเวณทางลง BTS ศาลาแดงและช่องนนทรี 
ภายในใบปลิวจะบอกแผ่นที่ของร้าน และ Story telling ของร้าน Beauty Diary ให้ลูกค้าทราบ 
เพื่อที่จะแนะน าร้านให้ลูกค้าจะได้รู้จักมากขึ้น (Brand Awareness) 

   ระยะเวลาในการด าเนินกิจกรรม : ช่วงเดือนที่ 1 ถึงเดือนที่ 4 ของการเปิด
ร้าน 

   งบประมาณ : 5,000 บาท (จ านวนพิมพ์ 5,000 ใบ) 
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5.4.4.3 การส่งเสริมการขาย 
1. บัตรสมาชิก 
   เมื่อลูกค้ามาซื้อสินค้าที่ร้าน Beauty Diary ในครั้งแรกจะมีการเสนอให้ท า

บัตรสมาชิกกับทางร้าน โดยไม่มีค่าใช้จ่ายใดๆเพิ่มเติม บัตรนี้จะมีบาร์โคดและเลขที่สมาชิก ส าหรับ
ลูกค้าที่มาซื้อสินค้าในครั้งถัดไปจะสามารถสะสมคะแนนจากยอดซื้อแล้วเอาไปเป็นส่วนลดหรือแลก
ซื้อสินค้าในครัง้ต่อไปได้ เพื่อให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ ากับทางร้านอย่างต่อเนื่อง 

   ระยะเวลาในการด าเนินกิจกรรม : ตลอดระยะเวลา 
   งบประมาณ : 5,000 บาท (จ านวนพิมพ์ 500 ใบ ต่อป)ี 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5.10 ตัวอย่างบัตรสมาชิก 
 
2. กิจกรรมส่งเสริมการขายประจ าเดือน 
   ในส่วนของกิจกรรมส่งเสริมการขายประจ าเดือนนั้นทางร้านจะมีการจัด

กิจกรรม ลด แลก แจก แถม ให้เป็นประจ าเดือนเพื่อดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาซื้อเครื่องส าอางภายในร้าน
อย่างสม่ าเสมอ โดยกิจกรรมส่งการขายที่ทางร้านจัด เช่น ซื้อแป้ง 1 ตลับแถมฟรีอีก 1 ตลับ หรือซื้อ 1 
แถม 1 เป็นต้น โดยสินค้าที่ทางร้านจะเลือกมาจัดโปรโมชั่นนั้นจะเป็นสินค้าตัวที่ได้รับความนิยมใน
ตลาดอยู่แล้ว และกลุ่มสินค้าใหม่ๆ เพื่อให้ลูกค้าได้ซื้อไปทดลองใช้เป็นต้น โดยกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดนี้จะมีโปรโมชั่นพิเศษตามเดือนด้วย เช่นเลือกสินค้ามาจัดโปรโมชั่นตามเดือนที่ส าคัญ เช่น
ในชว่งปีใหม่อาจะมีการจัดเซ็ตลิปสติกที่เป็นกิ๊ฟเซ็ตน่ารักๆ เป็นต้น 

   ทั้งนี้ในการแจ้งโปรโมชั่นต่างๆให้ลูกค้าทราบ จะมีการโพสต์ลงเฟซบุ๊คของ
ร้านเป็นระยะๆ เพื่อให้ลูกค้ารับรู้และสามารถกดแชร์โพสต์ต่อได้ และลงในเว็บไซต์ของร้านด้วย 
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ตารางที่ 5.1 แสดงระยะเวลาในการด าเนินกิจกรรมด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 
 

5.4.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People) 
บุคลากรถือเป็นสิ่งส าคัญอย่างหนึ่งในการด าเนินธุรกิจขายสินค้าและบริการ 

เพราะบุคลากรของร้านจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้าที่มาซื้อสินค้าผ่านทางหน้าร้านอย่างมาก 
เนื่องจากบุคลากรจะท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจเมื่อได้รับการบริการที่ดี และท าให้ปิดการขายได้ 
แต่เนื่องจากร้าน Beauty Diary เพิ่งเปิดด าเนินการร้านใหม่ และเป็นร้านขนาดเล็กจึงไม่จ าเป็นต้องใช้
บุคลากรจ านวนมากนัก ทางร้านจึงจะมีการจัดอบรมพนักงานขายของร้านให้มีความรู้ ความเข้าใจใน
เรื่องของเครื่องส าอางทุกชิ้นที่วางขายภายในร้าน และอบรมถึงงานบริการด้วย เช่นพนักงานต้องยิ้ม
แย้ม เต็มใจให้บริการ และไม่รบกวนเวลาลูกค้าก าลังเลือกซื้อสินค้าอยู่ เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกพอใจ และ
กลับมาซื้อสินค้าที่ร้านอีกครั้ง นอกจากนี้ทางร้านจะส่งพนักงานขายเข้าเรียนหลักสูตรการแต่งหน้าขั้น
พื้นฐาน เพ่ือให้พนักงานสามารถอธิบายเมื่อมีค าถามเกี่ยวกับการใช้เครื่องส าอางจากลูกค้าได้ และจาก
การสัมภาษณ์เชิงลึก กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับการมีพนักงานขายภายในร้าน ซึ่งทางผู้จัดท า
เล็งเห็นถึงความส าคัญในเรื่องนี้ โดยจะคัดเลือกบุคลากรที่มีคุณภาพเข้ามาร่วมงานกับทางร้าน มีความ
ใส่ใจการงานบริการ การฝึกอบรมพนักงานอย่างดี การจูงใจพนักงาน เพื่อให้พนักงานสามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ เป็นต้น 

5.4.6 กลยุทธ์ด้านลักษณะแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) 
เป็นการน าเสนอให้ลูกค้าเห็นถึงลักษณะทางกายภาพที่เป็นรูปธรรม โดยการสร้าง

คุณภาพทางด้านกายภาพ และรูปแบบของการบริการ เพื่อสร้างคุณค่าให้แก่ลูกค้าได้ โดยทางร้าน 
Beauty Diary มีลักษณะแวดล้อมทางกายภาพดังนี ้
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5.4.6.1 สภาพแวดล้อมโดยรอบและสถานที่ของร้าน  
ร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary จะตกแต่งร้านด้วยโทนสีอบอุ่นด้วย

สีชมพู น้ าตาลอ่อน และขาว เพื่อให้ดูสบายตา แสดงถึงความทันสมัย และเป็นมิตรกับลูกค้า อีกทั้งโล
โก้ที่ร้าน Beauty Diary ใช้จะเป็นไปในโทนสีเดียวกัน นอกจากนี้ในโลโก้ของร้านยังแสดงให้เห็นถึง
ความสดใสอกีด้วย อีกทั้งภายในร้านจะสะอาดอยู่เสมอ และมีกลิ่นหอมอ่อนๆภายในร้านด้วย 

ทางเดินระหว่างชั้นหว่างสินค้าจะจัดวางอย่างเหมาะสม ไม่คับแคบ
จนเกินไป เพื่อให้ลูกค้าสามารถเดินเลือกซื้อสินค้าได้อยากสะดวก 

นอกจากนี้ทางด้านหน้าของร้านจะมีจุดรอที่ให้บริการส าหรับผู้ที่มากับ
ลกูค้าแต่ไม่ต้องการเข้าไปเดินข้างในร้านด้วย โดยจะมีเก้าอ้ีนั่งเตรียมไว้ให้ 

5.4.6.2 เครื่องแบบพนักงาน 
พนักงานขายในร้านจะแต่งกายด้วยเสื้อสีชมพูอ่อน และกระโปรงสีครีม 

เพื่อแสดงถึงความสดใส ความน่ารักในแบบของผู้หญิง 
5.4.6.3 แนวทางการให้บริการของพนักงานขาย 

พนักงานจะให้บริการด้วยความเต็มใจ ยิ้มแย้มแจ่มใจ ใช้เสียงที่นุ่มนวลใน
การพูดคุยกับลูกค้า และแนะน าการแต่งหน้าให้ลูกค้าเมื่อลูกค้ามีข้อสงสัย 

5.4.6.4 ระบบการสั่งซื้อสินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ 
สินค้าที่ลูกค้าสั่งซื้อทางออนไลน์จากทางร้าน ทางร้านจะห่อสินค้าอย่าง

แน่นหนาก่อนน าส่งให้ลูกค้าทางไปรณีย์เพื่อปกป้องการเสียหายเนื่องจากการขนส่ง และจะส่งแบบลง
ทะเทียน (EMS) เท่านั้น เพื่อให้ลูกค้าสามารถตรวจสอบการส่งสินค้าทางไปรษณีย์ได้ และทางร้านจะ
มีการเช็คออเดอร์จากลูกค้าทุกๆวัน และด าเนินการส่งให้ลูกค้าทุกวันทางไปรษณีย์ เพื่อให้ลูกค้าได้รับ
สินค้าอย่างรวดเร็ว และเกิดความพึงพอใจ 

5.4.7 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process) 
  กลยุทธ์ด้านกระบวนการ เป็นกลยุทธ์อีกด้านหนึ่งที่มีผลต่อการจัดการของร้าน 

ทางร้านต้องสร้างวิธีการในการปฏิบัติงานด้านการให้บริการของร้าน เพื่อส่งมอบบริการที่ดีที่สุดให้กับ
ลูกค้าที่มาซื้อของทางหน้าร้าน และซื้อจากช่องทางออนไลน์ ที่ต้องสะดวก รวดเร็ว และให้ลูกค้าเกิด
ความพึงพอใจสูงสุด โดยทางร้านมีกระบวนการดังนี้ 

5.4.7.1 วิธีการให้บริการของพนักงาน 
พนักงานขายในร้านทุกคนจะได้รับการอบรมในเรื่องของการบริการมา

เป็นอย่างดี ก่อนที่จะมาขายสินค้าให้กับลูกค้า พนักงานทุกคนจะต้องตอนรับลูกค้าด้วยความเต็มใจ 
และสามมรถตอบข้อซักถามของลูกค้าเกี่ยวกับสินค้าภายในร้านได้ อีกทั้งยังสามารถแนะน าวิธีการ
แต่งหน้าให้ลูกค้าทราบได้อีกด้วย 
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5.4.7.2 การให้บริการอยา่งมีประสิทธิภาพ 
เนื่องจากร้าน Beauty Diary เพิ่ งจะเปิดให้บริการใหม่  อาจจะมี

ข้อผิดพลาดในเรื่องระบบการจัดการ ดังนั้นการฟังความคิดเห็นของลูกค้าผู้ที่เข้ามาใช้บริการแล้ว 
และน ามาแก้ไขปรับปรุง พัฒนาร้าน จะท าให้ร้านสามารถตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าในทุกๆ
ด้านได ้

นอกจากนี้ทางร้านยังจะพัฒนาในเรื่องของความสะดวกสบายในการ
เลือกซื้อสินค้าภายในร้านด้วย เพราะจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตัวอย่าง ได้ให้ความส าคัญใน
การเลือกซื้อสินค้าภายในร้านด้วย ทางร้านจึงมีการจัดสรรพื้นที่ภายในร้านให้ลูกค้ามีความสะดวกใน
การเลือกซื้อสินค้า และการเตรียมพื้นที่ส าหรับจุดให้บริการผู้ที่ติดตามมากับลูกค้า แต่ไม่ต้องการเดิน
เข้าไปเลือกซื้อสินค้าภายในร้าน ซึ่งรายละเอียดจะได้กล่าวถึงในบทถัดไป 

5.4.7.3 ระบบการสั่งซื้อสินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มตัวอย่าง ลูกค้าที่ซื้อสินค้าผ่านทาง

ออนไลน์จะมีความกังวลในเรื่องของสินค้าที่จะได้รับจากทางไปรษณีย์นั้นจะมีการช ารุด เสียหาย 
เนื่องจากการขนส่ง ดังนั้นก่อนส่งสินค้า ทางร้านจะมีการห่อสินค้าอย่างดีทุกชิ้น ก่อนน าส่งทาง
ไปรษณีย์ เพื่อให้ลูกค้าได้รับสินค้าที่ดี ไม่เสียหาย จนลูกค้าเกิดความมั่นใจในการสั่งซื้อ และบอกต่อ
ให้กับลูกค้าใหม่อื่นๆต่อไป 
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บทที ่6 
กลยุทธ์ด้านการปฏบิัติการ 

 
6.1 การเลือกท าเลที่ตั้ง 
 

ในการเลือกท าเลที่ตั้งของร้านขายเครื่องส าอางนั้น ถือเป็นสิ่งส าคัญที่ผู้ด าเนินธุรกิจต้อง
น ามาพิจารณา เนื่องจากท าเลที่ต้องของร้านถือเป็นช่องทางในการจ าหน่ายสินค้าทางหนึ่ง ที่ผู้บริโภค
จะสามารถเข้าถึงสินค้าและบริการได้ หากท าเลที่ต้องของร้านขายเครื่องส าอางมีลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
อยู่เป็นจ านวนมาก ก็สามารถท าให้ยอดขายของร้านเป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้ได้ โดยร้านขาย
เครื่องส าอาง Beauty Diary ได้ก าหนดเง่ือนไขที่ใช้ในการพิจารณาท าเลที่ตั้งของร้าน ดังน้ี 

1. ท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ในที่ที่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เข้าถึงได้สะดวก 
2. ความเหมาะสมของราคาค่าเช่าของพื้นที่ ท าให้ร้านยังสามารถท าก าไรได้ 
3. ความเหมาะสมของพ้ืนที่ในการเปิดร้านขายเครื่องส าอาง 
การเปิดร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary ในสาขาแรกนั้นจะตั้งอยู่ที่ซอยตลาด

ละลายทรัพย์ สีลมซอย5 หลังธนาคารกรุงเทพส านักงานใหญ่ บนถนนสีลม ซึ่งเป็นตลาดคนเดินขนาด
ใหญ่ และมีผู้คนนิยมมาเดินซื้อสินค้าเวลาพักกลางวันเป็นจ านวนมาก และส่วนมากเป็นพนักงาน
ออฟฟิศและนักศึกษาฝึกงาน อีกทั้งถนนสีลมยังเป็นแหล่งที่มีสถานที่ท างาน ตึกออฟฟิศขนาดใหญ่ 
และมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอยู่เป็นจ านวนมาก และในระแวกนี้ยังมีร้านขายเครื่องส าอางไม่มากนัก อีก
ทั้งภายในตลาดละลายทรัยพ์ยังมีราคาค่าเช่าที่ไม่สูงมากนัก โดยอยู่ที่เดือนละ 10,000 บาท ต่อห้อง 
และทางร้านจะเปิดขายในช่วงเวลา 10.00 น. – 20.00 น. เพื่อให้ร้านสามารถขายสินค้าได้ทั้งช่วงเวลา
พักกลางวัน และช่วงเย็นหลังเลิกงาน 
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ภาพที่ 6.1 ภาพแสดงแผนทีบ่อกต าแหน่งตลาดละลายทรัพย์สีสม และอาคารส านักงานบริเวณ
ใกล้เคียง 
 
6.2 การจัดสรรพื้นที่ภายในร้าน 
 

การจัดสรรพื้นที่ภายในร้าน Beauty Diary จะค านึงถึงความสะดวกในการเลือกซื้อ
สินค้าของลูกค้าเป็นส าคัญ เพราะจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มตัวอย่างพบว่า กลุ่มตัว อย่าง
ต้องการพื้นที่ที่เพียงพอในการเดินเลือกซื้อเครื่องส าอาง และเนื่องจากพื้นที่มีจ านวนจ ากัดทางร้านจึง
ต้องจัดสรรพื้นที่ภายในร้านเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด ดังรูปตัวอย่าง 
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ภาพที่ 6.2 แสดงการจัดสรรพ้ืนที่ภายในของร้าน Beauty Diary 
 

จากภาพข้างต้นทางร้านมีการจัดสรรพื้นที่ เพื่อให้ลูกค้าสะดวกในการเลือกซื้อ และให้
เกิดความประทับใจในการบริการ โดยมีรายละเอียดดังนี ้

1. พื้นที่ของร้านขนาด 24 ตารางเมตร มีหน้ากว้าง 6 เมตร และลึก 4 เมตร เพื่อให้ร้าน
มีขนาดที่เหมาะสมในการวางสินค้า 

2. ทางร้านได้จัดโซนการขายสินค้าไว้เป็นสัดส่วน โดยภายในร้ายจะมีพื้นที่ส าหรับ
เครื่องส าอางที่ขายดีอยู่เสมอ จัดไว้ด้านในสุดทางด้านซ้ายของร้าน เพื่อลูกค้าได้เดินเข้าไปเลือกซื้อ
สินค้าได้ และจะได้ผ่านชั้นวางสินค้าอื่นๆด้วย และโซนถัดมาคือพื้นที่ส าหรับเครื่องส าอางที่ก าลังได้รับ
ความนิยมหรือก าลังอยู่ในกระแส เพื่อให้ลูกค้าสามารถเลือกซื้อสินค้าได้สะดวก และไม่แออัดจนเกิน 

3. ทางร้านได้จัดเตรียมพื้นที่ส าหรับสินค้าโปรโมชั่นประจ าเดือน ซึ่งอยู่ทางด้านหน้าสุด
ของร้าน พื้นที่ส่วนนี้จะถูกจัดเตรียมไว้ให้กับเครื่องส าอางที่ทางร้านได้จัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย 
เช่นการซื้อ 1 แถม 1 หรือการแลกของสมนาคุณฟรี เป็นต้น 

4. เคาร์เตอร์ส าหรับสินค้า Brand name หรือเครื่องส าอางที่มีระดับราคาสูง ในส่วนนี้
ทางร้านจะมีพนักงานขาย คอยแนะน าสินค้า หยิบสินค้า และน าสินค้าตัวอย่างให้ลูกค้าได้ทดลองใช้
ด้วย 
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5. จุดให้ค าปรึกษา ส าหรับลูกค้าที่ต้องการขอค าแนะน า หรือขอค าปรึกษาเกี่ยวกับการ
ใช้เครื่องส าอาง หรือการแต่งหน้า ซึ่งตั้งอยู่บริเวณด้านหน้าของร้าน เพื่อให้ลูกค้าได้มารับค าปรึกษา
และสามารถเดินเข้าไปหยิบสินค้าได้อีกครั้ง หลังจากที่ลูกค้าได้รับค าแนะน าจากพนักงานแล้ว 

6. จุดรอ คือพื้นที่ส่วนที่ทางร้านได้มีการจัดเตรียมไว้ส าหรับผู้ที่มากับลูกค้าแต่ไม่
ต้องการเข้าไปเดินภายในร้าน เช่นอาจจะมากับคนรัก หรือเพื่อน แต่ต้องการจะรออยู่ทางด้านนอก 
ทางร้านก็ได้จัดเตรียมพ้ืนส่วนนี้ไว้เพื่ออ านวยความสะดวก 

7. จุดรับช าระเงิน จะอยู่บริเวณด้านหน้า ตรงทางออกของร้าน เพื่อให้ลูกค้าสามารถน า
สินค้าที่ลูกค้าเลือกซื้อเสร็จแล้วมาช าระเงินได้ด้วยความสะดวก รวดเร็ว และไม่ต้องไปยืนรอด้านใน
ร้าน 

 
6.3 การคัดเลือกเครื่องส าอางมาขายในร้าน และวิธีการจัดซื้อเครื่องส าอาง 
 

ในส่วนของการคัดเลือกเครื่องส าอางมาขายภายในร้านนั้น ทางร้านจะให้แผนกบริหาร
ผลิตภัณฑ์ (Merchandiser) เป็นผู้ดูแลในส่วนนี้ โดยทางแผนกบริหารผลิตภัณฑ์จะคอยติดตาม
เครื่องส าอางที่ขายดีอยู่แล้ว และอัพเดทเครื่องส าอางตัวที่มาใหม่ และก าลังได้รับความนิยมเพื่อน ามา
วางจ าหน่ายในร้าน โดยเมื่อมีการสรุปสินค้าที่ทางร้านสนใจน ามาวางจ าหน่ายได้แล้ว จะมีการติดต่อ
กับซัพพลายเออร์เจ้าของตราสินค้านั้นๆ หรือผู้น าเข้าตราสินค้านั้นๆ เพื่อตกลงในเรื่องของราคาทุน 
ราคาขาย วิธีการขนส่งสินค้า และวิธีการช าระเงิน เป็นต้น 

เมื่อสามารถสรุปสินค้าที่จะมาวางจ าหน่ายได้แล้ว แผนกจัดซื้อจะมีหน้าที่ในการเบิ ก
สินค้าเพื่อน ามาเก็บไว้ที่คลังสินค้าตามยอดที่ได้มีการประมาณการไว้ และแผนกจัดซื้อจะต้องคอยดู
ยอดขายและสต็อกคงเหลือของสินค้า เพื่อให้สามารถ Re-Order สินค้าเข้ามาได้ทัน เพื่อป้องกันไม่ให้
สินค้าขาดในร้านและไม่ให้เสียโอกาสในการขายสินค้า 

 
6.4 แผนการจัดการสินค้าคงคลัง 
 

เมื่อแผนกจัดซื้อ สั่งสินค้าเข้ามายังคลังสินค้าแล้ว จะมีเจ้าหน้าที่คอยนับจ านวนสินค้า
แต่ละชนิดที่เข้าคลังสินค้า และบันทึกเข้าระบบของร้าน เพื่อให้สามารถเห็นยอดคงเหลือของสินค้าได้ 
โดยทางร้านจะมีคลังสินค้า 2 แห่ง คือคลังสินค้าที่อยู่บริเวณหลังร้าน เพื่อให้สะดวกในการเติมสินค้า 
และคลังสินค้าที่อยู่ที่บริษัท 



59 
 

ในการเบิกสินค้าจากคลังไปวางขายในร้านแต่ละครั้ง จะต้องท าผ่านระบบคอมพิวเตอร์
ของร้าน เพื่อให้สามารถเช็คยอดคงเหลือของสินค้าได้ และเมื่อสินค้าตัวใดที่มียอดคงเหลือน้อย ระบบ
จะแจ้งเตือนให้ทางเจ้าหน้าที่จัดซื้อสั่งซื้อสินค้าเข้ามาใหม่ ก่อนที่สินค้าจะหมดจากคลัง 

 
6.5 แผนการให้บริการลูกคา้ 
 

ในการให้บริการลูกค้านั้น ทางร้านจะมีการจัดอบรมพนักงานขายอย่างดีก่อนที่จะมา
ให้บริการลูกค้า เมื่อมีลูกค้าเดินเข้ามาภายในร้าน พนักงานจะกล่าวทักทายลูกค้าด้วยความเป็นมิตร 
และถามถึงสิ่งลกูค้าสนใจหรือก าลังมองหาอยู่ แต่จะให้อิสระในการเลือกซื้อสินค้ากับลูกค้า ไม่เดินตาม
ติดลูกค้าจนเกินไป แต่จะคอยสังเกตลูกค้าไว้ หากลูกค้ามีท่าทีสงสัยหรือต้องการสอบถามสินค้า 
พนักงานจะเดินเข้าไปให้ข้อมูลกับลูกค้าได้ นอกจากนี้ทางร้านยังจัดโซนเครื่องส าอางขายดี และ
เครื่องส าอางที่ก าลังได้รับความนิยมไว้เป็นสัดส่วน เพื่อให้ลูกค้าสามารถมองหาและเลือกซื้อสินค้าได้
ง่ายขึ้น อีกทั้งเครื่องส าอางที่วางขายในร้าน จะมีสินค้าตัวอย่าง (Tester) ให้ลูกค้าได้ทดลองใช้ เพื่อ
กระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น 

นอกจากนี้ทางร้านยังจะมีโซนส าหรับลูกค้าที่ต้องการค าแนะน า หรือต้องการขอ
ค าปรึกษาเกี่ยวกับการแต่งหน้า และวิธีการแต่งหน้า โดยทางร้านจะมีพนักงานคอยให้บริการในเรื่อง
ดังกล่าวกับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าสามารถเลือกซื้อเครื่องส าอางที่เหมาะกับสไตล์การแต่งหน้าของตนเอง
ได ้

 
6.6 วิธีการช าระเงินกับลูกค้า 
 

ทางร้านจะรับช าระเงินจากลูกค้าด้วยเงินสด และบัตรเครดิต โดยจะมีระบบในการ
ค านวณราคาสินค้าจากการยิงบาร์โคดของสินค้าทุกครั้ง เพื่อให้สามารถตรวจสอบยอดขายของสินค้า
ในแต่ละวัน และสามารถตรวจสอบยอดคงเหลือของสินค้านั้นๆได้ นอกจากนี้ผู้ที่ มีหน้าที่ในการรับ
ช าระค่าสินค้าจะเป็นเจ้าของร้านเองก่อน เพื่อลดปัญหาการคิดเงินที่ผิดพลาดและลดปัญหาการรั่วไหล
ของเงินในร้าน 
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บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรบุคคล 

 
ทรัพยากรบุคคลถือเป็นสิ่งส าคัญยิ่งในองค์กร ที่จะน าพาบริษัทให้ไปสู่ความส าเร็จได้ 

และบุคลากรในองค์กร มีหน้าที่ท างานเพื่อสร้างความประทับใจให้เกิดกับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าเกิดความ
ประทับใจและกลับมาใช้บริการที่ร้านอีก นอกจากนี้องค์กรเองยังต้องค านึงถึงบุคลากรในองค์กรด้วย 
เพื่อให้บุคลากรในองค์กรมีสวัสดิการที่ดี และมีความสุขในการท างานต่อไป 

 
7.1 วัตถุประสงค์การจัดการทรัพยากรบุคคล 
 

ในธุรกิจร้านขายเครื่องส าอางนั้น พนักงานงานมีส่วนส าคัญอย่างมากที่จะช่วยสร้าง และ
เพิ่มยอดขายให้กับทางร้านได้ นอกจากนี้ยังไม่แผนกที่เกี่ยวข้องอื่นๆที่จะคอยช่วยให้การบริหารงาน
ภายในร้านด าเนินต่อไปได้อย่างราบรื่น ดังนั้นทางผู้ประกอบการจึงได้มีการก าหนดวัตถุประสงค์ของ
การจัดการทรัพยากรบุคคลไว้ ดังนี้ 

1. การก าหนดโครงสร้างองค์กร การวางแผนการจัดสรรงาน ระบุหน้าที่ความรับผิดชอบ
ตามต าแหน่งาน รวมถึงขอบเขตของงานที่ชัดเจน 

2. ก าหนดแบบแผน และวิธีการสรรหาพนักงาน เพื่อให้ได้มาซึ่งพนักงานที่มีคุณภาพ 
และมีคุณสมบัติเหมาะสมกับต าแหน่งงานที่ได้รับมอบหมาย 

3. ออกแบบวิธีการบริหารบุคลากร การประเมินบุคลากร และการสร้างแรงจูงใจเมื่อ
บุคลากรสามารถปฏิบัติงานได้อย่างดี เพื่อให้องค์กรเติบโต และรักษาบุคลากรให้อยู่กับองค์กรต่อไป 

4. ก าหนดค่าตอบแทนและสวัสดิการของพนักงานอย่างเหมาะสมและเป็นธรรมในแต่ละ
ต าแหน่งงาน เพื่อให้สามารถแข่งขันกับธุรกิจอ่ืนในวงการเดียวกันได้ 

5. มีการจัดการอบรมพนักงานในแต่ละต าแหน่งงานอย่างเหมาะสม เพื่อให้พนักงานได้
เพิ่มพูนความรู้ ความสามารถและน ามาใช้พัฒนาองค์กรได้ต่อไป 
 
7.2 โครงสร้างองค์กร 
 

ร้าน Beauty Diary มีการจัดโครงสร้างองค์กร เพื่อให้เกิดความหยื่นหยุ่น และคล่องตัว
ในการท างานมากที่สุด โดยมีการจัดโครงสร้าง ดังนี ้
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ภาพที่ 7.1 โครงสร้างองค์กรของร้าน 
 

7.3 การก าหนดหน้าที่และความรับผิดชอบของพนักงาน 
 

การก าหนดหน้าที่และความรับผิดชอบในต าแหน่งงานต่างๆนั้น เพื่อให้พนักงานได้เข้าใจ
และรับรู้หน้าที่ในต าแหน่งงานของตนเองอย่างชัดเจน ลดความซ้ าซ้อนของงานที่อาจจะเกิดขึ้น และ
เพื่อให้งานแต่ละต าแหน่งสามารถด าเนินไปด้วยเป้าหมายเดียวกันได้ ทางร้านจึงมีการก าหนดหน้าที่
และความรับผิดชอบของพนักงานโดยมีรายละเอียดดังนี ้

 
7.3.1 ผู้ถือหุ้น 

เป็นผู้ก่อต้ังและลงทุนในกิจการ มีหน้าที่ก าหนดทิศทางและเป้าหมายในการด าเนิน
กิจการของร้าน 

7.3.2 ผู้จัดการร้าน 
ก าหนดแนวทางการปฏิบัติงานภายในร้าน ให้เป็นไปตามนโยบายของผู้ถือหุ้น ดูแล

รับผิกชอบการปฏิบัติงานของพนักงานในร้าน และควบคุมพฤติกรรมของพนักงานให้เป็นไปตาม
แนวทางที่ถูกต้อง ดูแลพนักงานขายให้ปฏิบัติงานอย่างเต็มความสามารถและเป็นที่พึงพอใจของลูกค้า 
และท าหน้าที่รับช าระค่าสินค้า (Cashier) เพื่อให้สามารถควบคุมในเรื่องของการรับเงินได้ นอกจากนี้
ผู้จัดการร้านต้องดูแลควบคุมเรื่องเงินลงทุนและค่าใช้จ่ายของร้าน และบริหารจัดการด้านงบการเงิน 

คุณสมบัติ :  
- ผู้จัดการร้าน 
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7.3.3 เจ้าหน้าที่บริหารผลิตภัณฑ์ 
มีหน้าที่คอยหาเครื่องส าอางตราสินค้าต่างๆ มาวางจ าหน่ายในร้าน โดยเจ้าหน้าที่

บริหารผลิตภัณฑ์ต้องคอยดูสถานการร์ตลาดเครื่องส าอาง เครื่องส าอางชนิดใดที่ขายดี และก าลังเป็น
ที่นิยมในตลาด ทางเจ้าหน้าที่บริหารผลิตภัณฑ์ต้องหาเครื่องส าอางเหล่านั้นมาขาย โดยการติดต่อกับ 
ซัพพลายเออร์เจ้าของเครื่องส าอางนั้นๆ เพื่อตกลงในการสั่งซื้อเครื่องส าอางมาวางขาย และวางแผน
ในการจัดท าการส่งเสริมการขายร่วมกับซัพพลายเออร์ต่อไป อีกทั้งต้องตั้งราคาขายของเครื่องส าอาง
ภายในร้านด้วย เพื่อก าหนดราคาขายให้สามารถแข่งขันกับร้านขายเครื่องส าอางอื่นๆได้ และนัดวัน
กับซัพพลายเออร์ในการขนส่งสินค้ามายังร้าน หรือนัดวันในการไปรับสินค้า และเจ้าหน้าที่บริหาร
ผลิตภัณฑ์ต้องคอยเช็คสินค้าคงเหลือภายในคลัง เพื่อให้สามารถ Re-Order สินค้าที่ก าลังจะหมดได้
ทันที อีกทั้งเจ้าหน้าที่บริหารผลิตภัณฑ์จะคอยสรุปและรายการยอดขาย และยอดคงเหลือของสินค้า
ทุกรายการใหท้างผู้จัดการร้าน ทราบ เพื่อจะได้น าข้อมูลมาวิเคราะห์และสรุปสินค้าที่ขายดีต่อไป 

นอกจากนี้เจ้าหน้าที่บริหารผลิตภัณฑ์ยังต้องวางแผนในการจัดกิจกรรมทางการ
ตลาดส าหรับร้านในแต่ละเดือน เพื่อให้ร้านสามารถมียอดขายที่เป็นไปตามเป้าหมายได้ และท าหน้าที่
เป็นพนักงานขายเพ่ือคอยแนะน าสินค้าให้กับลูกค้าด้วย 

คุณสมบัติ :  
- เพศหญิง จบการศึกษาระดับปริญญาตรี สาขาที่เกี่ยวข้อง อายุ 23 ขึ้นไป 
- มีความสนใจในเรื่องของเครื่องส าอาง และเข้าใจเทรนด์การแต่งหน้า 
- มีความรับผิดชอบและสามารถติดต่อสื่อสารกับผู้อื่นได้เป็นอย่างดี กระตือรือร้น

ในการท างาน 
 
- มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ 
- หากเคยมีประสบการณ์ท างานจะพิจารณาเป็นพิเศษ 

7.3.4 พนักงานขาย 
มีหน้าที่คอยให้บริการลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าภายในร้าน แนะน าลูกค้าเมื่อลูกค้า

สอบถาม หรือหาสินค้าต่างๆภายในร้านไม่เจอ และสามารถอิบายวิธีใช้เครื่องส าอางชนิดต่างๆได้อย่าง
ถูกต้อง นอกจากนั้นพนักงานขายจะคอยแนะน าสินค้าที่ก าลังจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายอยู่ใน
ขณะนั้นให้ลูกค้าทราบด้วย อีกทั้งมีหน้าที่ท าความสะอาดร้านเช่น ถูพื้น และเช็ดเครื่องส าอางก่อนที่
จะปิดร้าน 

คุณสมบัติ :  
- เพศหญิง จบการศึกษาระดับ ปวช. ขึ้นไป อายุไม่เกิน 25 ปี 
- มีอัธยาศัยดี มีจิตใจรักในงานบริการ ชอบงานเกี่ยวกับการขายสินค้า 
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- มีความรู้ในการแต่งหน้าพอสมควร ชื่นชอบในความสวยงาม 
- สามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้เป็นอย่างดี 

นอกจากนี้ ในส่วนของการจัดท าบัญชี  ทางร้านจะใช้การ จัดจ้างคนภายนอก 
(Outsource) ในการจัดท าบัญชี โดยจะมีค่าใช้จ่ายเดือนละ 2,000 บาท 

 
7.4 การวางแผนก าลังคน 
 

การวางแผนก าลังคนในร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary มีการจัดจ้างตามต าแหน่ง
งานดังนี ้

1. ผู้จัดการร้าน     จ านวน 1 คน 
2. เจ้าหน้าที่บริหารผลิตภัณฑ์    จ านวน 1 คน 
4. พนักงานขาย     จ านวน 2 คน 
โดยร้าน Beauty Diary จะเปิดขายในเวลา 10.00น. – 20.00น. ซึ่งพนักงานจะท างาน

สัปดาห์ละ 5 วัน ตั้งแต่วันจันทร ์ถึง วันศุกร์ (ปิดวันเสาร์ – อาทิตย์ เนื่องจากในตลาดละลายทรัพย์นั้น
จะเปิดเฉพาะวันจันทร์ – ศุกร์ เพราะเปิดให้พนักงานออฟฟศิต่างๆได้มาเดินซื้อสินค้า) 

 
7.5 การสรรหาและคัดเลือกพนักงาน 
 

ในการสรรหาพนักงาน เจ้าของกิจการจะเป็นผู้สรรหาพนักงานด้วยตนเอง โดยทางร้าน
จะมีการประกาศรับสมัครพนักงานทางสื่อออนไลน์ต่างๆ และวิธีการคัดเลือกพนักงาน เจ้าของกิจการ
จะดูจากทัศนคติในการท างาน และความสนใจที่มีต่อต าแหน่งงานที่จะได้รับ อีกทั้งเจ้าของกิจการจะ
พิจารณาผู้สมัครที่มีประสบการณ์ด้านการท างานในต าแหน่งงานนั้นๆมาแล้วเป็นพิเศษ และมีรับมา
ท างานในร้านแล้ว จะมีระยะเวลาทดลองงานเป็นเวลา 60 วัน ก่อนที่จะรับมาเป็นพนักงานประจ า 
เพื่อดูพฤติกรรมของพนักงานที่รับมาให้ตรงกับคุณสมบัติที่ทางร้านต้องการมากที่สุด 

 
7.6 การฝึกอบรมและพัฒนา 
 

การฝึกอบรมพนักงานขายของร้าน จะช่วยให้พนักงานมีความรู้ ความสามารถมากขึ้น
และน าความรู้ที่ได้มาใช้ในการพัฒนาร้านต่อไป โดยทางร้านจะมีการให้พนักงานขายได้รับงานอบรม
งานด้านการขายจากผู้เชี่ยวชาญ โดยทางร้านจะเป็นผู้ออกค่าใช้จ่ายในการอบรมให้กับพนักงาน อีกทั้ง
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ทางร้านจะให้พนักงานขายได้เข้าอบรมหลักสูตรในการแต่งหน้าขั้นพื้นฐาน เพื่อให้พนักงานน าความรู้
ที่ได้จากการอบรมนั้น มาให้บริการกับลูกค้าได้ เมื่อมีลูกค้ามาสอบถามถึงข้อสงสัยในการแต่งหน้า 

 
7.7 การก าหนดค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 

ในส่วนของค่าตอบแทนนั้น ทางร้านจะมีการขึ้นเงินเดือนให้กับพนักงานในอัตราร้อยละ 
5 ต่อปี และปรับขึ้นตามอัตราเงินเฟ้อของประเทศไทย เพื่อเป็นแรงจูงใจให้พนักงานตั้งใจท างานต่อไป 
และรักษาพนักงานที่ดีไว้ให้อยู่กับร้านในระยะยาว นอกจากนี้ทางร้านจะมีการจ่ายค่าท างานล่วงเวลา 
โบนัสประจ าปี และสวัสดิการ เพื่อสร้างแรงจูงใจให้พนักงานท างานอย่างเต็มความสามารถ ในส่วน
ของอัตราค่าจ้างตามต าแหน่งงาน มีดังน้ี 

 
ตารางที่ 7.1 ตารางแสดงจ านวนพนักงาน และค่าตอบแทนแต่ละต าแหน่ง 

ต าแหน่ง จ านวน เงินเดือนต่ออตัรา 
1. ผู้จัดการร้าน 1 50,000 
2. เจ้าหน้าที่บริหารผลิตภัณฑ์ 1 20,000 
3. พนักงานขาย 2 16,000 

 
โบนัสประจ าปี ในการจ่ายโบนัสให้กับพนักงานของร้าน Beauty Diary นั้นทางร้านจะ

ค านวนจากผลประกอบการของร้านเป็นรายไตรมาส และจ่ายโบนัสให้กับพนักงานเป็นรายไตรมาส 
จนถึงไตรมาสที่ 4 ของเดือน พนักงานจะได้รับโบนัสใหญ่ประจ าปี เพื่อให้พนักงานไม่ต้องรอโบนัสนาน
เกินไป สร้างแรงจูงใจในการท างาน 

สวัสดิการ ทางร้านจะมีสวัสดิการต่างๆให้กับพนักงานของร้าน เช่นวันหยุดประจ าปี  
จ านวน 13 วัน และการเบิกค่ารักษาพยาบาลในกรณีเกิดอุบัติเหตุ และการเจ็บป่วย ได้คนละไม่เกิน 
100,000 บาทต่อไป เพื่อให้พนักงานได้น าไปเบิกใช้เมื่อเกิดเหตุฉุกเฉินต่างๆ เพื่อแสดงให้พนักงานใน
ร้านเห็นถึงความใส่ใจและการดูแลพนักงาน ที่ทางร้านมีให้กับพนักงาน 
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บทที่ 8 
กลยุทธ์ทางการเงิน 

 
การจัดการด้านกลยุทธ์ทางการเงินของร้านขายเครื่องส าอาง Beauty Diary นั้น เป็น 

กลยุทธ์หนึ่งที่ส าคัญในการด าเนินธุรกิจ เพราะร้านขายเครื่องส าอางจ าเป็นต้องใช้เงินลงทุนในช่วงแรก
ค่อนข้างมาก และค่าใช้จ่ายอื่นๆในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด รวมทั้งการจัดการทางการเงินให้
มีประสิทธิภาพสูงสุด จนสามารถตอบแทนพนักงาน ผู้จัดการร้าน และผู้ถือหุ้นได้ในระยะยาวต่อไป 

 
8.1 วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางการเงิน 
 

8.1.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
1. เพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการเงินให้เป็นไปตามกิจกรรมทางการตลาดของร้าน 
2. เพื่อประเมินความเป็นไปได้ของกิจการ โดยใช้เครื่องมือทางการเงินเบื้องต้น 
3. เพื่อด าเนินนโยบายทางการเงินของกิจการ โดยการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่าง

ก าจัด ท าให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด และให้กิจการสามารถด าเนินต่อไปในระยะยาวอย่างยั่งยืนได้ 
8.1.2 เป้าหมายทางการเงิน 

1. ก าหนดระยะเวลาคืนทุน (Payback period: PB) ภายใน 3 ปี หลังจากการ
ลงทุน 

2. ผลตอบแทนของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) ของโครงการ
เป็นบวก 

3. มีอัตราผลตอบแทนของโครงการ ( Internal Rate of Return: IRR) มากกว่า
ต้นทุนทางการเงิน 

 
8.2 การกำหนดสมมติฐานทางการเงิน 
 

8.2.1 แหล่งทีม่าของเงินทนุ โครงสรา้งเงนิทุน และต้นทุนทางการเงิน 
ร้าน Beauty Diary มีการแบ่งโครงสร้างเงินทุนเป็น 2 ส่วน คือเงินส่วนที่มาจาก

ส่วนของเจ้าของ คือจากเงินลงทุนของผู้ถือหุ้น และเงินทุนส่วนที่มาจากการกู้ยืมจากธนาคาร ซึ่ง
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุนของกิจการระหว่างส่วนของเจ้าของกับส่วนของเงินกู้จะอยู่ที่ 1 : 1 เนื่องจาก
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ลักษณะของกิจการ เป็นร้านขายเครื่องส าอางขนาดเล็ก เงินลงทุนยังไม่สูงมากนัก จึงเน้นการใช้
เงินทุนจากเจ้าของ และจากการกู้ยืม 

ต้นทุนทางการเงินของกิจการ (Weighted average cost of capital : WACC ) 
ค านวณมาจาก การเฉลี่ยน้ าหนักต้นทุนทางการเงินระหว่างส่วนของเจ้าของและส่ วนของเงินกู้ ใน
อัตราส่วน 1 : 1 โดยต้นทุนทางการเงินในส่วนของเจ้าของหรือที่ผู้ถือหุ้นต้องการเท่ากับ 30% โดย
กิจการของร้านมีผู้ถือหุ้นทั้งหมด 3 คน ในขณะที่ต้นทุนในส่วนของเงินกู้จะอยู่ที่ 7% (ธนาคารแห่ง
ประเทศไทย, 2559) ท าให้ค านวณต้นทุนทางการเงินของกิจการได้เท่ากับ 17.98% โดยวิธีการ
ค านวณดังนี ้

 

WACC   = 
𝐸

𝐷+𝐸
 (re) + 

𝐷

𝐷+𝐸
 (rd) (1 - tax) 

 
E  หมายถึง สดัส่วนเงินลงทุนส่วนของเจ้าของ 
D  หมายถึง สัดส่วนเงินลงทุนในส่วนเงินกู้ 
re  หมายถึง ตน้ทุนเงินทุนส่วนของเจ้าของ 
rd  หมายถึง ตน้ทุนเงินทุนส่วนของเงินกู้ 
tax หมายถึง อัตราภาษีนิติบุคคล 

WACC   = 
1

1+1
 (0.3) + 

1

1+1
 (0.07) (1 – 0.15) 

WACC   =  17.98% 
โดยใช้เงินลงทุนจากเจ้าของลงทุนทั้งสิ้น 185,500 บาท และเงินลงทุนจากการ

กู้ยืม 185,500 บาท เนื่องจากกิจการมีสัดส่วนโครงสร้างเงินทุนของกิจการระหว่างส่วนของเจ้าของกับ
ส่วนของเงินกู้จะอยู่ที่ 1 : 1 

8.2.2 การประมาณการรายได ้
รายได้ของร้าน Beauty Diary มาจากการขายเครื่องส าอางผ่านทางหน้าร้าน โดย

ทางร้านจะเปิดขายเครื่องส าอางในวันจันทร์ – วันศุกร์ ช่วงเวลา 10.00น. – 20.00น. ซึ่งในซอยตลาด
ละลายทรัพย์จะมีพนักงานออฟฟิศมาเดินอยู่เป็นจ านวนมาก และจากการสอบถามร้านค้าต่างๆใน
ซอยนี้ จะมีคนเข้ามาเดินดูสินค้าภายในร้านเฉลี่ยร้านละ 100 คนต่อวัน และมีการตัดสินใจซื้อ
ประมาณ 50% ของผู้ที่เข้ามาเดินดูสินค้าภายในร้านทั้งหมด และเฉลี่ยผู้บริโภคจะซื้อเครื่องส าอางคน
ละ 500 บาทต่อคน (อังค์วรา อรรถเจริญพร, 2557) โดยเมื่อคิดจากวันที่เปิดร้านต่อเดือนจะได้จ านวน
วันที่เปิดร้านทั้งหมดประมาณ 20 วันต่อเดือน โดยสามารถแสดงเป็นตารางได้ดังนี ้
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ตารางที่ 8.1 ตารางแสดงจ านวนลูกค้าและรายได้ต่อป ี

 
 

โดยสินค้าที่หลักของทางร้านที่สามารถท ารายได้ให้กับทางร้านได้คิดเป็นเปอร์เซ็น
ได้ดังนี้ (20 อันดับเครื่องส าอาง และสกินเเคร์ที่ขายดีที่สุด, 2557) 

1. เครื่องส าอางประเภทลิปสติก สัดส่วน 30% ของรายได้ 
2. เครื่องส าอางประเภทบลัชออนและอายชาโดว์ สัดส่วน 25% ของรายได ้
3. เครื่องส าอางประเภทอ่ืนๆ สัดส่วน 50% ของรายได ้
โดยในปีแรกของการเปิดกิจการ ทางร้าน Beauty Diary คาดการณ์ว่าจะมีรายได้

ประมาณ 7,200,000 บาท และในปีถัดไป คาดการณ์ว่ารายได้ของทางร้านจะมีอัตราเติบโต 10%  
เนื่องจากทางร้านมีการเปิดตัวอย่างเป็นทางการ และเป็นที่รู้จักของลูกค้ามากขึ้น อีกทั้งยังมีกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่อง หลังจากนั้นอัตราการเติบโตจะค่อยๆลดลงเป็น 5% ในปีที่ 3 ของการ
เปิดกิจการ และอัตราการเติบโตจะคงที่ในอัตรา 3% ตั้งแต่ปีที่ 4 เป็นต้นไป 

 
ตารางที่ 8.2 ตารางแสดงรายได้ของร้าน Beauty Diary ตั้งแต่ปีที่ 1 - 5 

 
 

8.2.3 การประมาณการต้นทุนค่าเครื่องส าอาง 
ร้าน Beauty Diary มีประมาณการต้นทุนค่าเครื่องส าอาง โดยคิดเป็น 75% 

รายได้จากการขายเครื่องส าอาง คือเครื่องส าอาง 1 ชิ้นหากขายได้ 100 บาท จะมีต้นทุนของ
เครื่องส าอางอยู่ 75 บาท และทางร้านจะได้รับก าไร 25 บาทจากการขายเครื่องส าอางนี้ โดยที่มาของ
ต้นทุนเครื่องส าอาง 75% นั้นมาจากการส ารวจและการสอบถามร้านขายเครื่องส าอางต่างๆในการคิด 
GP (Gross Profit) เป็นเปอร์เซ็น โดยร้านขายเครื่องส าอางต่างๆจะคิด GP เป็น% โดยบวกเพิ่มเข้าไป
ในราคาต้นทุนของสินค้า เช่นร้าน Eveandboy จะคิด GP ของสินค้าภายในร้านอยู่ที่ 15% – 30% 
โดยในช่วงที่มีการขายเครื่องส าอางราคาปกติ ทางร้านจะขายเครื่องส าอางในราคาที่บวก GP ไว้ 30% 
และพอถึงช่วงที่มีกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ทางร้านจะลด GP ของตัวเองลงมาอยู่ที่ 15% - 20% 
โ ด ยป ร ะม าณ  ท า ใ ห้ ร า ค า ข าย เ ค รื่ อ ง ส า อ า ง ขอ ง ร้ า น  Eveandboy ถู ก ก ว่ า ร้ า น อื่ น ๆ
(www.posttoday.com, 2559) นอกจากนี้ร้าน Watson จะคิด GP ของสินค้าภายในร้านอยู่ที่  

ประเภท จ ำนวนลูกค้ำต่อวันอัตรำกำร ซ้ือเฉลี่ยต่อคน รำยไ ด้ต่อวัน รำยไ ด้ต่อเดือน รำยไ ด้ต่อปี

- จ ำนวนลูกค้ำ 60 คนต่อวัน 60 คน 500                30,000                    600,000           7,200,000        

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

รำยไ ด้ต่อปี (บำท) 7,200,000           7,920,000        8,316,000                 8,565,480         8,822,444         
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30% – 40% แล้วแต่ประเภทของสินค้า ท าให้ร้าน Beauty Diary มีการคิด GP เฉลี่ยของสินค้าโดย
ทางร้านจะคิดอยู่ที่ช่วง 15% - 30% เพื่อให้ราคาขายของเครื่องส าอางร้าน Beauty Diary สามารถ
แข่งขันกับคู่แข่งในตลาดได ้

8.2.4 การประมาณการเงินลงทุน 
ในส่วนของเงินลงทุนเริ่มแรกของทางร้านจะมาจาก 2 ส่วนตามโครงสร้างเงินทุน

ของกิจการ คือจากส่วนของเจ้าของหรือผู้ถือหุ้น และส่วนของเงินกู้ในอัตรา 1 : 1 โดยทางร้านจะใช้
เงินลงทุนในช่วงเริ่มต้นของกิจการประมาณ 371,000 บาท เงินลงทุนของร้านในช่วงแรกนั้นจะอยู่ที่ 
ค่าตกแต่งร้าน ค่าเซ้งร้าน และเครื่องมือ อุปกรณ์ต่างๆที่ต้องใช้ภายในร้านขายเครื่องส าอาง เช่น ชั้น
วางโชว์สินค้า เครื่องบันทึกเงินสด เคาน์เตอร์ช าระเงิน เป็นต้น 

 
ตารางที่ 8.3 ตารางแสดงเงินลงทุนในสินทรัพย์ของร้าน Beauty Diary 

 
โดยร้าน Beauty Diary มีรูปแบบการตกแต่งร้านที่เรียบง่าย ดูทันสมัย ด้วยการ

ตกแต่งด้วยไม้ฝาเฌอร่าสีน้ าตาลอ่อน ให้ความรู้สึกอ่อนโยนในแบบผู้หญิง ซึ่งค่าตกแต่งของร้านจะอยู่
ที่ตารางเมตรละ 8,000 บาท โดยร้านมีขนาด 24 ตารางเมตร (หน้ากว้าง 6 เมตร ลึก 4 เมตร) ซี่งเมื่อ
คิดเป็นต้นทุนแล้วจะอยู่ที่ 192,000 บาท 

ร ำยกำร
 ต้นทุนต่อหน่วย

(บำท)
จ ำนวน ต้นทุนรวม

ค่ำตกแต่งร้ำน 192,000         1                  192,000         

ค่ำเซ้งร้ำน 25,000           1                  25,000           

เคร่ืองปรับอำกำศ (26000 BTU) 27,000           1                  27,000           

ชั้นโชว์วำงสินค้ำ 6,000            8                  48,000           

เคร่ืองบันทึกเงินสด 8,000            1                  8,000            

เคร่ืองรูดบัตรเครดิต+ติดต้ัง 20,000           1                  20,000           

เคำน์เตอร์ช ำระเงิน 14,000           1                  14,000           

ตู้เกบ็ Stock สินค้ำ 4,000            1                  4,000            

ตู้ใสโชว์สินค้ำ 3,000            1                  3,000            

โต๊ะเคร่ืองแป้งพร้อมเกำ้อี้ 20,000           1                  20,000           

ค่ำอปุกรณ์อืน่ๆ 10,000           1                  10,000           

รวม 371,000        
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8.2.5 การประมาณการค่าใช้จ่าย 
ร้ าน Beauty Diary มีค่ า ใช้จ่ ายประมาณ  152,800 บาทต่อเดือน คิดเป็น 

1,617,600 บาทต่อปี โดยค่าใช้จ่ายของร้านจะอยู่ที่ค่าใช้จ่ายทางการตลาด ค่าเช่าร้าน เนื่องจากร้าน
เพิ่มเปิดใหม่ต้องการให้เป็นที่รู้จัก และต้องเช่าพื้นที่ในการขายสินค้า รวมถึงเงินเดือนพนักงานจ านวน 
4 คน และค่าใช้จ่ายในส่วนของสาธารณูปโภค โดยทางร้านมีค่าใช้จ่ายดังแสดงในตาราง 

 
ตารางที่ 8.4 ตารางแสดงค่าใช้จ่ายของร้าน Beauty Diary 
 
 
 
 
 
 
 
 

8.2.5.1 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด ทางร้านได้มีการก าหนดค่าใช้จ่ายทางการตลาด
ในช่วงปีที่ 1 – 5 เพื่อน าค่าใช้จ่ายในส่วนนี้มาใช้ในกิจกรรมทางการตลาดของร้าน เพื่อให้ทางร้านเป็น
ที่รู้จักและสามารถเพิ่มยอดขายได้ โดยมีประมาณการค่าใช้จ่ายทางการตลาดดังนี้ 

 
ตารางที่ 8.5 ตารางแสดงค่าใช้จ่ายทางการตลาดของร้าน Beauty Diary 

 
 
8.2.5.2 ค่าเช่าร้าน ค่าเช่าร้าน 10,000 บาทต่อเดือน 
8.2.5.3 เงินเดือนพนักงาน ร้าน Beauty Diary มีการจ้างพนักงานทั้งสิ้น 4 อัตรา 

โดยในแต่และอัตรานั้นจะมีค่าจ้างเงินเดือนที่แตกต่างกันออกไป ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
 
 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

ค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำด (บำท) 216,000          237,600          249,480          256,964          264,673          

ค่ำใช้จ่ำย ร ำยเดือน (บำท) ร ำยปี (บำท)

ค่ำใช้จ่ำยทำงกำรตลำด 36,000          216,000               

ค่ำเช่ำร้ำน 10,000          120,000               

เงินเดือนพนักงำน 102,000        1,224,000            

ค่ำไฟฟำ้ 2,000            24,000                

ค่ำธรรมเนียมระบบบัตรเครดิต 800              9,600                  

ค่ำจัดท ำบัญชี 6,000            72,000                

ค่ำตรวจสอบบัญชีประจ ำปี -              10,000                

รวม 156,800        1,675,600            
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ตารางที่ 8.6 ตารางแสดงเงินเดือนของพนักงานแต่ละต าแหน่ง 

8.2.5.4 ค่าสาธารณูปโภค ร้าน Beauty Diary มีการประมาณการค่าไฟฟ้าอยู่ที่ 
2,000 บาทต่อเดือน และไม่มีค่าน้ าประปา เนื่องจากภายในร้านไม่มีห้องสุขา หรือส่วนที่ต้องใช้น้ า 

8.2.5.5 ค่าธรรมเนียมระบบบัตรเครดิต ค่าเช่าระบบ Software ในการใช้งาน
ระบบบัตรเครดิตมีค่าใช้จ่ายเป็นแบบเหมาจ่าย 4,800 บาท ซึ่งสามารถใช้งานได้ 6 เดือน หรือเฉลี่ย
เดือนละ 800 บาท (http://credit-2u.com, 2559) 

8.2.5.6 ค่าจัดท าบัญชี ทางร้านจะท าบัญชีโดยการจัดจ้างบุคคลภายนอก ซึ่งมี
อัตราค่าบริการอยู่ที่ 6,000 บาทต่อเดือน หรือคิดเป็น 72,000 บาทต่อปี และสิ้นปีจะมีค่าตรวจสอบ
บัญชีประจ าปีอยู่ที่ 10,000 บาทต่อปี ท าให้มีค่าจัดท าบัญชีทั้งหมดอยู่ที่ 82,000 บาทต่อป ี

8.2.5.7 ค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ (Depreciation) ทางร้านจะใช้วิธีเส้นตรง 
(Straight-Line Method) ในการค านวณค่าเสื่อมราคา เพราะเป็นวิธีที่ง่ายและสะดวกที่สุด ในจ านวน
ที่เท่าๆ กัน ตลอดอายุการใช้งานของสินทรัพย์นั้น โดยสินทรัพย์แต่ละประเภทจะมีอายุการใช้งานที่
แตกต่างกัน ดังนี ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ต ำแหน่ง จ ำนวน(คน) เงินเดือน (บำท) เงินเดือนต่อเดือน (บำท) เงินเดือนต่อปี (บำท)

ผู้จัดกำร ร้ ำน 1                 50,000                50,000                      600,000               

เจ้ำหน้ำที่บริ หำรผลิตภัณฑ์ 1                 20,000                20,000                      240,000               

พนักงำนขำย 2                 16,000                32,000                      384,000               

รวม 4                86,000                102,000                   1,224,000           
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ตารางที่ 8.7 ตารางแสดงค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์แต่ละประเภท 

 
 
8.2.5.8 ภาษีเงินได้นิติบุคคล ค านวณในอัตราร้อยละ 15 ของก าไรสุทธิก่อนหัก

ภาษี โดยได้รับการยกเว้นในปีแรก เนื่องจากตามกฎหมายก าหนดไว้ว่านิติบุคคลที่มีรอบระยะเวลา
บัญชีที่เริ่มในหรือหลังวันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2558 เป็นต้นไป หากมีก าไรสุทธิจากการขายสินค้าและ
ให้บริการไม่เกิน 300,000 บาท จะได้รับการยกเว้นภาษีนิติบุคคล และหากมีก าไรสุทธิจากการขาย
สินค้าและให้บริการเกิน 3,000,000 บาท จะถูกคิดภาษีนิติบุคคลในอัตราร้อยละ 20 (กรมสรรพากร, 
2559) 
 
8.3 การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงิน 
 

เมื่อทางร้านวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการ ของร้านขายเครื่องส าอาง Beauty 
Diary ตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ จะพบว่ากิจการร้านขายเครื่องส าอางนั้นจะมีเงินลงทุนเริ่มแรก อยู่ที่ 
371,000 บาทในการตกแต่งร้าน ค่าเซ้งร้าน และการจัดซื้อเครื่องมือเช่น ชั้นวางสินค้ามาใช้ภายใน
ร้าน ซึ่งทางร้านได้ประมาณการจ านวนลูกค้าที่จะเข้าร้านต่อวันอยู่ 100 คน และลูกค้าที่ตัดสินใจซื้อ
อยู่ที่ 60% หรือจ านวน 60 คน ซึ่งโดยเฉลี่ยลูกค้าจะซื้อสินค้าอยู่ที่คนละ 500 บาท ท าให้ทางร้านมี
รายได้อยู่ที่ 30,000 บาทต่อวัน หรือคิดเป็น 7,200,000 บาทต่อปี โดยเมื่อหักต้นทุนและค่าใช้จ่าย
ต่างๆแล้ว ทางร้านจะมีก าไรสุทธิในปีแรกเท่ากับ 45,915 บาท และในปีต่อไปทางร้านจะมีรายได้เพิ่ม

ร ำยกำร ต้นทุน (บำท) อำยุกำร ใช้งำน (ปี) ค่ำเสื่อมร ำคำต่อปี

ค่ำตกแต่งร้ ำน 192,000        10 19,200                      

ค่ำเซ้ งร้ ำน 25,000          1 25,000                      

เครื่ องปรั บอำกำศ (26000 BTU) 27,000          10 2,700                       

ช้ันวำงสินค้ำ 48,000          10 4,800                       

เครื่ องบันทึกเงินสด 8,000            5 1,600                       

เครื่ องรู ดบัตร เคร ดิต+ติดต้ัง 20,000          5 4,000                       

เคำท์เตอร์ ช ำร ะเงิน 14,000          10 1,400                       

ตู้เก็บ Stock สินค้ำ 4,000            10 400                         

ตู้ใสโชว์สินค้ำ 3,000            5 600                         

โ ต๊ะเครื่ องแ ป้งพร้ อมเก้ำอ้ี 20,000          5 4,000                       

ค่ำอุปกรณ์อ่ืนๆ 10,000          2 5,000                       

รวม 371,000        68,700                     



72 
 

สูงขึ้นเนื่องจากการท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาด ท าให้ลูกค้ามากขึ้น ในขณะที่ต้นทุนของทางร้านคงที่ 
ท าให้ทางร้านมีก าไรสุทธิเพ่ิมขึ้นตลอดทั้ง 5 ปีที่ได้จัดท าการวิเคราะห์โครงการ ซึ่งสามารถสรุปได้ดังนี้ 

 
ตารางที่ 8.8 ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน (Income Statement) 

 
 
ตารางที่ 8.9 ตารางแสดงอัตราผลตอบแทนทางการเงิน 

 

งบก ำไรข ำดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

รำยได้ 7,200,000         7,920,000         8,316,000         8,565,480         8,822,444         

รำยได้รวม 7,200,000         7,920,000        8,316,000         8,565,480        8,822,444        

ต้นทุนสินค้ำ 5,400,000         5,940,000         6,237,000         6,424,110         6,616,833         

ก ำไร ข้ั นต้น 1,800,000         1,980,000         2,079,000        2,141,370        2,205,611        

ค่ำใชจ้่ำยทำงกำรตลำด 216,000           237,600           249,480           256,964           264,673           

ค่ำใชจ้่ำยในกำรขำยและบริหำร 1,459,600         1,488,792         1,518,568         1,548,939         1,579,918         

ก ำไร ก่อนหักดอกเบ้ีย ภำษี ค่ ำเสื่อมรำค ำและค่ ำตัดจ ำหน่ำย 124,400           253,608           310,952          335,466          361,020           

หกั ค่ำเส่ือมรำคำ 65,500             65,500             65,500             65,500             65,500             

ก ำไร ก่อนภำษีและต้นทุนทำงกำร เงิน 58,900             188,108           245,452          269,966           295,520          

หกั ดอกเบี้ยจ่ำย 12,985             10,727             8,311               5,726               2,960               

ก ำไร ก่อนภำษี 45,915            177,381           237,141           264,241          292,560          

หกั ภำษนีิติบคุล (Tax = 15%) -                  -                  35,571             39,636             43,884             

ก ำไรสุทธิ  (ข ำดทุน) 45,915            177,381           201,570           224,604          248,676           

กำรประเมินโค รงกำร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

กระแสเงินสดอิสระข องกิจกำร

ก ำไรกอ่นภำษแีละต้นทุนทำงกำรเงิน 58,900      188,108    245,452    269,966    295,520    

หกั ภำษเีงินได้นิติบคุคล -           -           (35,571)     (39,636)     (43,884)     

ค่ำเส่ือมรำคำ 65,500      65,500      65,500      65,500      65,500      

หกั เงินลงทุน (371,000)   -           -           -           -           

เงินทุนหมุนเวียนสุทธิ -           -           (69,164)     (43,574)     (44,881)     

กระแสเงินสดอิสระข องกิจกำร (246,600)  253,608   206,217   252,257  272,255  

กระแสเงินสดอิสระข องกิจกำรสุทธิ (246,600)  253,608   206,217   252,257  272,255  

(246,600)  7,008       213,225   465,481   737,736   

1.00         0.97         -          -          -          

ผลตอบแทนข องมูลค่ ำปัจจุบันสุทธิ  919,656   THB

อัตรำผลตอบแทนข องโค รงกำร  110% p.a.

ระยะเวลำคื นทุน 1.97         years
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จากตารางที่ 8.9 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของกิจการ (Net Present Value : NPV) ของร้าน
เท่ากับ 919,656 บาท ซึ่งมีค่าเป็นบวก และอัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ ( Internal Rate 
of Return : IRR) มีเท่ากับ 110% ซึ่งมีค่าสูงกว่าต้นทุนทางการเงิน (Weighted average cost of 
capital : WACC) ซึ่งมีอัตราเท่ากับ 17.98% และกิจการมีระยะเวลาคืนทุน (Payback period : PB)  
อยู่ที่ 1.97 ปี หรือประมาณ 2 ปี ซึ่งน้อยกว่าที่กิจการได้ตั้งเป้าหมายไว้ที่ 3 ปี 
 
8.4 การวิเคราะห์สถานการณ์ 
 

ทางร้านได้วิเคราะห์ถึงสถานการณ์ต่างๆ หากการด าเนินกิจการของร้าน ไม่เป็นปตามที่
ได้ตั้งสมมติฐานไว้ ซึ่งทางร้านได้เลือกสถานการณ์ที่แตกกัน 3 กรณี คือ กรณีสถานการณ์ปกติ กรณี
สถานการณ์ดีที่สุด และกรณีสถานการณ์เลวร้ายที่สุด โดยมีรายละเอียดของสมมติฐานในแต่ละ
สถานการณ์ดังนี ้

 
8.4.1 สถานการณ์ปกติ (Base case) 

ใช้การวิเคราะห์ผลตอบแทนตามที่ได้กล่าวไปในตารางที่ 8.9 นั้น โดยทางร้านมี
จ านวนลูกค้าเข้า 100 คนต่อวัน และลูกค้าที่ตัดสินใจซื้ออยู่ 60 คนต่อวัน โดยซื้อเฉลี่ยคนละ 500 
บาท ท าให้ทางร้านมีรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 600,000 บาท โดยหากเป็นไปตามสมมติฐานก็น่าที่จะลงทุน 

8.4.2 สถานการณ์ดีที่สุด (Best case) 
ในส่วนของสถานการณ์ดีที่สุด จะเปลี่ยนแปลงให้แตกต่างจากสถานการณ์ปกติ คือ 

มีลูกค้าเข้ามาซื้อสินค้าภายในร้านเพิ่มขึ้นเป็น 62 คน และซื้อเฉลี่ยนต่อคนเพิ่มขึ้นเป็น 550 บาท 
เนื่องจากทางร้านอาจจะคาดการณ์จ านวนลูกค้าคลาดเคลื่อนไป และลูกค้ามีก าลังซื้อที่มากขึ้น ซึ่งจะ
ท าให้ร้านมีรายได้ต่อเดือนเพิ่มขึ้นเป็น 632,400 บาท โดยสมมติฐานดังกล่าวส่งผลต่อผลตอบแทน
ของกิจการดังต่อไปนี ้
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ตารางที่ 8.10 ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน (Income Statement) ของร้าน (Best Case) 

 
 

ตารางที่ 8.11 ตารางแสดงอัตราผลตอบแทนทางการเงิน (Best Case) 

 
 

งบก ำไรข ำดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

รำยได้ 7,588,800         8,347,680         8,765,064         9,028,016         9,298,856         

รำยได้รวม 7,588,800         8,347,680        8,765,064        9,028,016        9,298,856        

ต้นทุนสินค้ำ 5,691,600         6,260,760         6,573,798         6,771,012         6,974,142         

ก ำไร ข้ั นต้น 1,897,200        2,086,920        2,191,266        2,257,004        2,324,714        

ค่ำใชจ้่ำยทำงกำรตลำด 227,664           250,430           262,952           270,840           278,966           

ค่ำใชจ้่ำยในกำรขำยและบริหำร 1,459,600         1,488,792         1,518,568         1,548,939         1,579,918         

ก ำไร ก่อนหักดอกเบ้ีย ภำษี ค่ ำเสื่อมรำค ำและค่ ำตัดจ ำหน่ำย 209,936          347,698           409,746           437,224          465,830           

หกั ค่ำเส่ือมรำคำ 65,500             65,500             65,500             65,500             65,500             

ก ำไร ก่อนภำษีและต้นทุนทำงกำร เงิน 144,436          282,198           344,246          371,724           400,330           

หกั ดอกเบี้ยจ่ำย 12,985             10,727             8,311               5,726               2,960               

ก ำไร ก่อนภำษี 131,451           271,471           335,935          365,998          397,371           

หกั ภำษนีิติบคุล (Tax = 15%) -                  -                  50,390             54,900             59,606             

ก ำไรสุทธิ  (ข ำดทุน) 131,451           271,471           285,545          311,099           337,765           

กำรประเมินโค รงกำร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

กระแสเงินสดอิสระข องกิจกำร

ก ำไรกอ่นภำษแีละต้นทุนทำงกำรเงิน 144,436    282,198    344,246    371,724    400,330    

หกั ภำษเีงินได้นิติบคุคล -           -           (50,390)     (54,900)     (59,606)     

ค่ำเส่ือมรำคำ 65,500      65,500      65,500      65,500      65,500      

หกั เงินลงทุน (371,000)   -           -           -           -           

เงินทุนหมุนเวียนสุทธิ -           -           (72,899)     (45,927)     (47,304)     

กระแสเงินสดอิสระข องกิจกำร (161,064)  347,698   286,457   336,398   358,920   

กระแสเงินสดอิสระข องกิจกำรสุทธิ (161,064)  347,698   286,457   336,398   358,920   

(161,064)  186,634   473,090   809,488   1,168,409 

1.00         0.46         -          -          -          

ผลตอบแทนข องมูลค่ ำปัจจุบันสุทธิ  1,220,850  THB

อัตรำผลตอบแทนข องโค รงกำร  212% p.a.

ระยะเวลำคื นทุน 1.46          years
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จากตารางที่ 8.11 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของกิจการ (Net Present Value : NPV) 
กรณีสถานการณ์ดีที่สุด (Best Case) มีค่าเท่ากับ 1,220,850 บาท ซึ่งมีค่าเป็นบวก และอัตรา
ผลตอบแทนภายในของโครงการ ( Internal Rate of Return : IRR) เท่ากับ 212% ซึ่งมีค่าสูงกว่า
ต้นทุนทางการเงิน (Weighted average cost of capital : WACC) ซึ่งมีอัตราเท่ากับ 17.98% และ
กิจการมีระยะเวลาคืนทุน (Payback period : PB)  อยู่ที่ 1.46 ปี หรือประมาณ 1 ปี 5 เดือน ซึ่งต่ า
กว่าเป้าหมายของกิจการที่ตั้งเป้าไว้ไม่เกิน 3 ปี 

8.4.3 สถานการณ์เลวร้ายที่สุด (Worst case) 
ในส่วนของสถานการณ์ดีที่ เลวร้ายที่สุด จะเปลี่ยนแปลงให้แตกต่างจาก

สถานการณ์ปกติ คือ มีลูกค้าเข้ามาซื้อสินค้าภายในร้านลดลงเป็น 55 คน และซื้อเฉลี่ยนต่อคนลดลง
เป็น 450 บาท เนื่องจากสถานการณ์ทางเศรษฐกิจ และลูกค้ามีก าลังซื้อที่ลดลง นอกจากนี้ยังเพิ่มใน
ส่วนของค่าใช้จ่ายทางการตลาด เพิ่มขึ้นเป็น  ส่งผลให้ร้านมีรายได้ต่อเดือนลดลงเป็น 495,000 บาท 
โดยสมมติฐานดังกล่าวส่งผลต่อผลตอบแทนของกิจการดังต่อไปนี ้

 
ตารางที่ 8.12 ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน (Income Statement) ของร้าน (Worst case) 

 
 
 
 

งบก ำไรข ำดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

รำยได้ 5,940,000         6,534,000         6,860,700         7,066,521         7,278,517         

รำยได้รวม 5,940,000        6,534,000        6,860,700         7,066,521        7,278,517        

ต้นทุนสินค้ำ 4,455,000         4,900,500         5,145,525         5,299,891         5,458,887         

ก ำไร ข้ั นต้น 1,485,000        1,633,500        1,715,175        1,766,630         1,819,629        

ค่ำใชจ้่ำยทำงกำรตลำด 237,600           261,360           274,428           282,661           291,141           

ค่ำใชจ้่ำยในกำรขำยและบริหำร 1,459,600         1,488,792         1,518,568         1,548,939         1,579,918         

ก ำไร ก่อนหักดอกเบ้ีย ภำษี ค่ ำเสื่อมรำค ำและค่ ำตัดจ ำหน่ำย (212,200) (116,652) (77,821) (64,970) (51,429)

หกั ค่ำเส่ือมรำคำ 65,500             65,500             65,500             65,500             65,500             

ก ำไร ก่อนภำษีและต้นทุนทำงกำร เงิน (277,700) (182,152) (143,321) (130,470) (116,929)

หกั ดอกเบี้ยจ่ำย 12,985             10,727             8,311               5,726               2,960               

ก ำไร ก่อนภำษี (290,685) (192,879) (151,632) (136,196) (119,889)

หกั ภำษนีิติบคุล (Tax = 15%) -                  -                  (22,745) (20,429) (17,983)

ก ำไรสุทธิ  (ข ำดทุน) (290,685) (192,879) (128,887) (115,766) (101,906)
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ตารางที่ 8.13 ตารางแสดงอัตราผลตอบแทนทางการเงิน (Worst case) 

 
 

จากตารางที่ 8.13 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของกิจการ (Net Present Value : NPV) 
กรณีสถานการณ์เลวร้ายที่สุด (Worst case) มีค่าเท่ากับ (247,326.38) บาท ซึ่งมีค่าเป็นลบ และ
อัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal Rate of Return : IRR) เท่ากับ 7% ซึ่งมีค่าต่ ากว่า
ต้นทุนทางการเงิน (Weighted average cost of capital : WACC) ซึ่งมีอัตราเท่ากับ 17.98% และ
กิจการมีระยะเวลาคืนทุน (Payback period : PB)  อยู่ที่ 5.76 ปี หรือประมาณ 5 ปี 9 เดือน ซึ่งสูง
กว่าเป้าหมายของกิจการที่ตั้งเป้าไว้ไม่เกิน 3 ปี 

แต่ทั้งนี้การวิเคราะห์สถานการณ์ต่างๆ ข้างต้นพบว่า มีโอกาสที่กิจการจะประสบ
ความส าเร็จ แต่ส าหรับในกรณีที่เลวร้ายที่สุดนั้นอาจจะกระทบต่อผลการด าเนินงานของกิจการได้ 
ดังนั้นทางร้านจึงได้ก าหนดแผนฉุกเฉินเพื่อรองรับสถานการณ์ดังกล่าวต่อไป 

 
8.5 แผนฉุกเฉนิและแผนในอนาคต 
 

ทางร้าน Beauty Diary เป็นร้านขายเครื่องส าอาง ซึ่งในปัจจุบันมีคู่แข่งอยู่เป็นจ านวน
มาก และทางร้านเพิ่งเปิดกิจการใหม่ อาจจะมีข้อที่ต้องปรับปรุงให้เป็นที่พึงพอใจของลูกค้าในทุกๆ
ด้าน และทางร้านต้องท าให้ลูกค้ารู้จักและมั่นใจที่จะมาซื้อสินค้ากับทางร้าน เพราะจ านวนลูกค้าที่เขา

กำรประเมินโค รงกำร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

กระแสเงินสดอิสระข องกิจกำร

ก ำไรกอ่นภำษแีละต้นทุนทำงกำรเงิน (277,700) (182,152) (143,321) (130,470) (116,929)

หกั ภำษเีงินได้นิติบคุคล -              -              22,745         20,429         17,983         

ค่ำเส่ือมรำคำ 65,500         65,500         65,500         65,500         65,500         

หกั เงินลงทุน (371,000) -              -              -              -              

เงินทุนหมุนเวียนสุทธิ -              -              57,061-         35,948-         37,027-         

กระแสเงินสดอิสระข องกิจกำร (583,200) (116,652) (112,137) (80,489) (70,473)

กระแสเงินสดอิสระข องกิจกำรสุทธิ (583,200) (116,652) (112,137) (80,489) (70,473)

(583,200) (699,852) (811,989) (892,477) (962,950)

1                1                1                1                1                

ผลตอบแทนข องมูลค่ ำปัจจุบันสุทธิ  247,326.38-   THB

อัตรำผลตอบแทนข องโค รงกำร  7% p.a.

ระยะเวลำคื นทุน 5.76             years
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มาซ้ือสินค้าภายในร้านมีผลต่อกิจการ ดังนั้นทางร้านจึงได้เตรียมแผนฉุกเฉินเพ่ือเตรียมรับมือกับ
สถานการณ์ท่ีอาจจะเกิดข้ึนได้ ดังนี้ 

 
8.5.1 กรณีลูกค้าเข้ามาในร้านต่ํากว่าท่ีตั้งไว้  

ทางร้านจะเพ่ิมการรับรู้ของลูกค้าให้มากข้ึน โดยการสร้าง Hero Content ข้ึน 
นั้นก็คือกลุ่มคนท่ีเคยเข้ามาซ้ือเครื่องสําอางภายในร้าน ได้ไปบอกต่อเพ่ือนๆ หรือกลุ่มคนอ่ืนให้รู้จัก
ร้านมากข้ึน และแนะนําให้มาซ้ือสินค้าท่ีร้านนี้ นอกจากนี้ทางร้านจะเพ่ิมการบอกสถานท่ีต้ังของร้าน
ในสื่อออนไลน์ของร้านทุกช่องทาง ไม่ว่าจะเป็นทาง เฟซบุ๊ค อินสตาแกรม และเว็บไซด์ของทางร้าน
เอง เพ่ือให้ลูกค้าได้รับรู้ถึงสถานท่ีตั้งของร้านได้ 

8.5.2 กรณีท่ีมีคู่แข่งมาเปิดร้านขายเครื่องสําอางใกล้กับทางร้าน  
ทางร้านจะแสดงถึงจุดเด่นของทางร้านให้ลูกค้าได้ทราบ โดยจุดเด่นท่ีทางร้านจะ

นําเสนอคือเรื่องของราคาสินค้าท่ีถูกว่า การบริการของพนักงานของร้านท่ีดี และสินค้าของทางร้าน
เป็นของแท้ 100% เพ่ือให้ลูกค้าได้ม่ันใจในคุณภาพ และเกิดการบอกต่อว่าต้องมาซ้ือเครื่องสําอางท่ี
ร้าน Beauty Diary เท่านั้น 

นอกจากนี้ทางร้านยังได้เตรียมแผนในอนาคตคือการขยายสาขาต่อไป ใน
ต่างจังหวัดทางภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เนื่องจากมีจํานวนประชากรจํานวนมาก และร้านขาย
เครื่องสําอางขนาดใหญ่ยังมีจํานวนน้อย ซ่ึงในอนาคตหากผลประกอบการของทางร้านเป็นไปตาม
เป้าหมายท่ีวางไว้ ทางร้านก็จะขยายสาขาต่อไปเพ่ือให้กิจการของร้านยังคงดําเนินต่อไปได้ และ
สามารถรักษาพนักงานของร้านให้อยู่กับกิจการต่อไปในระยะยาว 

 
8.6 ข้อเสนอแนะ 
 

ในการเปิดร้านขายเครื่องสําอางนั้น เรื่องของเงินลงทุนเป็นส่วนหนึ่งของการดําเนิน
กิจการ แต่ท้ังนี้ยังมีสิ่งท่ีสําคัญอีกประการหนึ่งคือการเข้าใจในธุรกิจนี้อย่างแท้จริง เนื่องจากสินค้า
ประเภทเครื่องสําอางเป็นสินค้าท่ีมาเร็วไปเร็ว ผู้บริโภคจะจะนิยมแต่งหน้าในสไตล์ต่างๆท่ีแตกต่างกัน
ออกไปในแต่ละปี ดังนั้นร้านเครื่องสําอางควรตามกระแสนิยมเหล่านี้ให้ทัน และนําเสนอแต่สิ่งท่ีดี มี
คุณแค่แก่ลูกค้า อีกท้ังบริการลูกค้าด้วยความเต็มใจ เปรียบเสมือนลูกค้าเป็นคนท่ีสําคัญกับเรา เพ่ือให้
กิจการสามารถดําเนินต่อไปและพัฒนาอย่างก้าวหน้าต่อไป โดยท่ีคู่แข่งรายอ่ืนๆไม่สามารถตามทันได้ 
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ภาคผนวก ก 
ลักษณะของผู้ให้สัมภาษณ์ การวิจัยตลาด 

 
1. กลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อเครื่องส าอางเพราะแต่งหน้า และมีเครื่องส าอางหลากหลายตราสินค้า 
  

1.1 เพศหญิงอายุ 25 ปี อาชีพพนักงานเอกชน ซื้อเครื่องส าอางเป็นประจ า อย่างน้อย
เดือนละ 1 – 2 ครั้ง เฉลี่ยครั้งละ 1,500 – 3,000 บาท ซื้อเครื่องส าอางเนื่องจากแต่งหน้าเป็นประจ า
ทุกวันอยู่แล้ว และสะสมเครื่องส าอางด้วย เครื่องส าอางชิ้นไหนที่เป็นที่นิยมในสังคมขณะนั้นจะซื้อเก็บ
ไว้ โดยสถานที่ที่ซื้อส่วนใหญ่คือร้าน Eveandboy และ ร้าน Beautrium ที่สยาม เพราะราคาถูกกว่า
ที่อื่นๆ และไปที่เดียวก็ซื้อเครื่องส าอางได้ครบทุกอย่าง ส่วนมากซื้อเครื่องส าอางตามที่บิวตี้ บล็อก
เกอร์แนะน า และไปลองทดสอบซื้อที่ร้าน ถ้าตรงใจก็ซื้อทันที 

1.2 เพศหญิงอายุ 31 ปี อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ซื้อเครื่องส าอางเดือนละ 1 – 2 ครั้ง 
เฉลี่ยครั้งละ 1,500 บาท ซื้อเพราะปกติชอบการแต่งหน้า เพราะท าให้รู้สึกมั่นใจ แต่ไม่แต่งหน้าจัด 
และชอบสะสมเครื่องส าอาง เครื่องส าอางส่วนมากที่ซื้อเพราะดูเหล่าบิวตี้ บล็อกเกอร์รีวิวในสื่อ
ออนไลน์ต่างๆ สถานที่ซื้อเครื่องส าอางเป็นประจ าคือร้านขายเครื่องส าอางที่ท างาน และร้านแถวบ้าน 
เพราะสะดวก ไม่ชอบซื้อเครื่องส าอางผ่านทางออนไลน์เพราะกลัวได้ของปลอม 

1.3 เพศหญิงอายุ 35 ปี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ซื้อเครื่องส าอางเดือนละ 2 – 3 
ครั้ง เฉลี่ยครั้งละ 1,000 – 3,000 บาท ซื้อเครื่องส าอางเพราะชอบการแต่งหน้า และชอบสะสม
เครื่องส าอาง แต่งหน้าค่อนข้างเข้ม ตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางจากการดูรีวิวของเหล่าบิวตี้ บล็อกเกอร์ 
แล้วไปหาซื้อตามที่ร้าน Eveandboy เพราะไปร้านเดียวมีเครื่องส าอางครบทุกอย่าง ซื้อสินค้าผ่าน
ทางออนไลน์บ้าง แต่จะซื้อร้านที่รู้จักเท่านั้น 
 
2. กลุ่มผู้บริโภคที่ซื้อเครื่องส าอางเพราะแต่งหน้า และเฉพาะเจาะจงตราสินค้า 
 

2.1 เพศหญิงอายุ 27 ปี อาชีพพนักงานขายบ้าน ซื้อเครื่องส าอาง 2 - 3 เดือนครั้ง เฉลี่ย
ครั้งละ 1,000 – 1,500 บาท ซื้อเครื่องส าอางเพราะต้องการแต่งหน้า โดยไม่แต่งหน้าเข้ม ซื้อ
เครื่องส าอางเท่าที่ใช้เท่านั้น ไม่ได้สะสมหรือมีหลายเฉดสี โดยส่วนมากจะซื้อที่ร้าน Watson และ
เคาท์เตอร์แบรนด์ ไม่ได้ค านึงว่าต้องซื้อราคาถูกเพราะไม่ได้ซื้อบ่อย แต่ที่ซื้อที่ร้าน Watson และเคาท์
เตอร์แบรนด์ เพราะอยากมั่นใจว่าได้เครื่องส าอางของแท้ ไม่อยากกังวลหลังซื้อว่าจะได้ของปลอม 
โดยมากจะตัดสินใจซื้อสินค้าด้วยตัวเอง  
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2.2 เพศหญิงอายุ 34 ปี อาชีพพนักงานธนาคาร ซื้อเครื่องส าอาง 2 เดือนครั้ง เฉลี่ยครั้ง
ละ 1,000 – 3,000 บาท ซื้อเครื่องส าอางเพราะต้องการแต่งหน้าเพื่อเพิ่มความมั่นใจให้กับตัวเอง 
แต่งหน้าจัด ไม่ได้ซื้อเครื่องส าอางทุกอย่างตามกระแส จะซื้อเท่าที่ใช้เท่านั้น โดยมากจะซื้อที่ร้าน 
Eveandboy เพราะไปที่เดียวได้ครบทุกอย่าง และอีกร้านคือ เจ้เล็ง เพราะราคาถูก การตัดสินใจซื้อ
เครื่องส าอางจะตัดสินใจจากบิวตี้ บล็อกเกอร์แนะน าว่าดี แล้วไปทดลองสินค้าที่ร้านอีกทีก่อนซื้อ ไม่
ชอบซื้อเครื่องส าอางผ่านทางออนไลน์ เพราะกลัวได้ของปลอมและเครื่องส าอางที่ส่งทางไปรษณีย์จะ
เสียหายระหว่างการขนส่ง 

2.3 เพศหญิงอายุ 20 ปี นักศึกษามหาวิทยาลัย ซื้อเครื่องส าอางเดือนละ 1 ครั้ง เฉลี่ย
ครั้งละ 1,000 บาท ซื้อเครื่องส าอางเพราะเพิ่งเริ่มแต่งหน้า และต้องการเพิ่มความมั่นใจให้กับตนเอง 
โดยการแต่งหน้าใสๆ ดูธรรมชาติ โดยมากจะซื้อเครื่องส าอางที่เคาท์เตอร์แบรนด์ เพราะได้ลองเทส
สินค้าก่อนซื้อ และซื้อที่ร้าน Watson และ Boots เพราะมีพนักงานคอยแนะน า เนื่องจากยังเลือก
เครื่องส าอางไม่ค่อยเป็น ซื้อเครื่องส าอางผ่านทางออนไลน์บ้าง แต่จะซื้อร้านที่รู้จักเท่านั้น 
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ภาคผนวก ข 
แนวค าถามในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม 

 
ประเด็นที่ 1  ทัศนคติ ความรู้ความเข้าใจต่อการแต่งหน้า และการใช้เครื่องส าอาง 
ค าถามที่ 1  คุณคิดว่าคุณมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับการแต่งหน้า และการใช้เครื่องส าอางมาก
น้อยเพียงใด และโดยปกติคุณจะศึกษาวิธีการแต่งหน้าจากแหล่งใด 
ประเด็นที่ 2  ทัศนคติ ความพึงพอใจ และประเด็นปัญหาที่มีต่อร้านขายเครื่องส าอางออนไลน์ 
ค าถามที่ 2  คุณมีความรู้สึกอย่างไรต่อการซื้อเครื่องส าอางผ่านทางออนไลน์ และประสบการณ์
ในการซื้อเครื่องส าอางออนไลน์ 
ประเด็นที่ 3  ทัศนคติ ความพึงพอใจ และประเด็นปัญหาที่มีต่อร้านขายเครื่องส าอางในปัจจุบัน 
ค าถามที่ 3  คุณมีความรู้สึกอย่างไรเกี่ยวกับร้านขายเครื่องส าอางที่มีอยู่ในปัจจุบัน และคุณมี
ข้อแนะน าเพิ่มเติมอย่างไรบ้างเกี่ยวกับร้านขายเครื่องส าอางที่มีอยู่ในปัจจุบัน 
ประเด็นที่ 4  พฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องส าอาง และผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอาง 
ค าถามที่ 4  คุณเข้าร้านเครื่องส าอางเฉลี่ยเดือนละกี่ครั้ง และค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งๆ กี่บาท คุณ
มีเครื่องส าอางประเภทเดิมมากกว่า 1 ชิ้นหรือมากกว่า 1 ตราสินค้าหรือไม่ เพราะเหตุใด และผู้มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องส าอางของคุณคือใคร 
ประเด็นที่ 5  ความคิดเห็นต่อสิ่งที่ต้องการให้มีในร้านขายเครื่องส าอาง เช่น ต้องการเครื่องส าอาง
ประเภทใดตราสินค้าใด รวมถึงความพอใจต่อร้านขายเครื่องส าอางแบบใด 
ค าถามที่ 5  คุณต้องการให้มีเครื่องส าอางประเภทใดบ้างที่มีขายในร้านขายเครื่องส าอาง และ
ตราสินค้าของเครื่องส าอางควรมีหลากหลายหรือไม่ และคุณชื่นชอบหรือพึงพอใจร้านขาย
เครื่องส าอางแบบใด 
ประเด็นที่ 6  ระดับราคาที่เหมาะสมในการเลือกซื้อเครื่องส าอางประเภทต่างๆ 
ค าถามที่ 6  ราคาของเครื่องส าอางแต่ละประเภทส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของคุณอย่างไร ระดับ
ราคาเท่าไหร่ที่คุณคิดว่าเหมาะสมกับเครื่องส าอางแต่ละประเภท 
ประเด็นที่ 7  ความคิดเห็นต่อสถานที่ตั้งของร้านขายเครื่องส าอาง มีผลต่อการตัดสินใจเดินทางไป
ซื้อเครื่องส าอางหรือไม ่
ค าถามที่ 7  คุณคิดว่าสถานที่ตั้งของร้านขายเครื่องส าอาง มีผลต่อการตัดสินใจเดินทางไปซื้อ
เครื่องส าอางของคุณหรือไม่อย่างไร 
ประเด็นที่ 8  ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดของร้านขายเครื่องส าอางที่มีในปัจจุบัน 
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ค าถามที่ 8  คุณคิดว่าช่องทางในการท าโฆษณา การสื่อสาร และการท าจัดกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดต่างๆ ของร้านขายเครื่องส าอางที่มีในปัจจุบันเป็นอย่างไร และคุณมีความพึงพอใจหรือไม่ 
ประเด็นที่ 9  ทัศนคติต่อพนักงานขายของร้านขายเครื่องส าอาง 
ค าถามที่ 9  คุณคิดว่าพนักงานขายของร้านขายเครื่องส าอาง มีความจ าเป็นส าหรับคุณหรือไม่ 
หากมีคุณใช้บริการอะไรจากพนักงานขายภายในร้าน 
ประเด็นที่ 10  ความคาดหวังเกี่ยวกับการบริการที่จะได้รับจากพนักงานขายของร้านขาย
เครื่องส าอาง 
ค าถามที่ 10 หากคุณเข้าร้านขายเครื่องส าอาง คุณต้องการให้พนักงานบริการคุณในด้านใดบ้าง
อย่างไร 
ประเด็นที่ 11  ความคาดหวังต่อรา้นขายเครื่องส าอางที่ก าลังจะเปิดใหม่ในอนาคต 
ค าถามที่ 11  คุณคิดว่าร้านเครื่องส าอางที่ก าลังจะเปิดใหม่ในอนาคต ควรมีสิ่งใดเพิ่มเติมบ้าง 
เพื่อให้คุณเกิดความพึงพอใจเมื่อเข้ามาซื้อเครื่องส าอางภายในร้าน 
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