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บทคดัย่อ  
 การศึกษาคร ัง้นี้ มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาบรบิทและองคป์ระกอบของธุรกิจบอดีโ้ลช ัน่            
ในประเทศไทย 2) เพื่อศึกษากระบวนการสรา้งและพัฒนาธุรกิจบอดีโ้ลช ัน่ที่ประสบความส าเร็จ                
3) เพื่อน าเสนอองคค์วามรูเ้ชงิกระบวนการที่เป็นแนวทางส าหรบัผูท้ี่ตอ้งการเร ิม่ตน้ท าธุรกิจ               
โดยการศกึษาเอกสารและท าการสมัภาษณเ์ชงิลกึ จากผูใ้หข้อ้มูลส าคญัทีป่ระสบความส าเรจ็ในกลุ่ม
ธุรกิจบอดีโ้ลช ั่น  ซ ึง่ประกอบธุรกิจเกิน 3 ปี มีรายไดเ้ติบโต 30% ต่อปี และมีปรมิาณสินคา้ที่
จ าหน่ายไดเ้พิ่มขึน้ต่อเน่ือง 20% ต่อปี และใชก้ารวิเคราะหเ์นื้อหา ผลการวิจยัพบว่า ธุรกิจบอดี ้
โลช ั่นในประเทศไทยมีแนวโน้มเติบโตต่อเน่ืองจากกระแสความนิยมดา้นความงามและสุขภาพ 
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคัญกับผลิตภัณฑจ์ากธรรมชาติ ความปลอดภัย และความเป็นมิตรต่อ
สิง่แวดลอ้ม ผูป้ระกอบการทีป่ระสบความส าเรจ็มกัเร ิม่จากการวางแผนธุรกจิอย่างรอบดา้น มีความ
เขา้ใจผูบ้รโิภค และเลือกใชโ้รงงานผลิตที่ไดม้าตรฐาน การตลาดออนไลน ์โดยเฉพาะการใช ้
โซเชยีลมีเดีย อินฟลูเอนเซอร ์และระบบตวัแทนจ าหน่าย เป็นเคร ือ่งมือส าคญัในการเขา้ถึงตลาด  
ซ ึง่มีกระบวนการสรา้งและพฒันาธุรกจิทีส่ าคญั คือ  การวางแผนธุรกจิ การจดัจ าหน่าย การตลาด 
การสรา้งความแตกต่าง และภาวะผูน้ า ดังตัวอย่างแบรนด ์White Perfect และ Again Aura 
White ใชก้ลยุทธเ์ชงิป้องกนั (ST) และกลยุทธเ์ชงิรบั (WT) ส่วนของแบรนด ์Fairy ใชก้ลยุทธเ์ชงิ
รุก (SO) และกลยุทธเ์ชงิแกไ้ข (WO) เป็นแนวทางในการประกอบธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่   
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Abstract 
 The objective of this study was to investigate the processes involved in 
the establishment and development of a successful body lotion business in 
Thailand, analyze the context and components of the industry, and provide 
practical guidelines for aspiring entrepreneurs based on process-based 
knowledge. The research was conducted by conducting in-depth interviews with 
key informants who had achieved notable success in the body lotion industry 
and analyzing documents. These informants had been in business for over three 
years, and they had consistently increased product sales by 20% each year and 
experienced a 30% increase in annual revenue. The data obtained was 
interpreted using content analysis. The results indicated that the body lotion 
industry in Thailand has experienced consistent growth as a result of the 
increasing prevalence of beauty and wellness trends. Natural ingredients, 
product safety, and environmental friendliness are now highly valued by 
consumers. Successful entrepreneurs frequently initiate their ventures with a 
comprehensive business plan, a profound comprehension of consumer 
requirements, and the selection of certified manufacturers to guarantee the 
quality of their products. Online marketing, particularly through distributor 
networks, influencers, and social media platforms, has become an indispensable 
approach to engaging consumers. Business planning, distribution, marketing, 
product differentiation, and leadership are the key components that have been 
designated as essential for the establishment and growth of a body lotion 
business in terms of process knowledge. For example, while the Fairy brand 
implemented proactive (SO) and corrective (WO) strategies to drive growth and 
respond to market challenges, brands such as White Perfect and Again Aura 
White implemented defensive (ST) and preventive (WT) strategies to maintain 
competitiveness. These strategic approaches are practical models for new 
entrepreneurs who are interested in entering the body lotion industry. 
 
Keywords: Business Establishment, Body Lotion, Entrepreneurs  
 
 
1. บทน า 
  ในปี 2019 สถาบนัวจิยัเศรษฐกจิป๋วย อึง๊ภากรณ ์รายงานว่าผูป้ระกอบการ E-Commerce 
ส่วนใหญ่มีรายได ้เพิ่มขึ ้นถึง 82.4% ของประเทศ โดยเฉพาะในพื ้นที่ยากจน เช่น  ภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือและภาคเหนือ พบว่าสดัส่วนการขายออกนอกพืน้ที่เพิ่มขึน้กว่า 44–47%              
อีกทั้งจ านวนเสน้ทางการคา้ของผู ้ประกอบการในทุกภูมิภาคยังขยายตัวหลังจากเร ิ่มใช ้                    
E-Commerce สะทอ้นใหเ้ห็นถึงศกัยภาพของการตลาดออนไลนใ์นการขยายโอกาสทางธุรกิจ 
โดยเฉพาะในอุตสาหกรรมความงาม ซึง่ตลาดบอดีโ้ลช ัน่เป็นหน่ึงในกลุ่มทีเ่ตบิโตชดัเจน ทัง้นี ้ขอ้มูล
จาก Everyday Marketing (2566) ระบุว่า ตลาดโลช ัน่บ ารุงผิวทั่วโลกในปี 2561 มีมูลค่ากว่า 
134,600 ลา้นดอลลาร ์และในประเทศไทย ตลาดสนิคา้ความงามมีมูลค่าสูงถงึ 2.18 แสนลา้นบาท
ในปี 2562 โดยกลุ่มผลติภณัฑบ์ ารุงผิวครองสดัส่วนใหญ่ทีสุ่ด โดยเฉพาะกลุ่มผลติภณัฑบ์อดีแ้ครท์ี่
มีมูลค่าราว 11,000 ลา้นบาท ถือเป็นตลาดทีม่ีศกัยภาพสูง ท าใหม้ีผูส้นใจเขา้สู่ธุรกจิจ านวนมาก 
โดยใชช้อ่งทางออนไลนเ์ป็นหลกัในการจดัจ าหน่าย 
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 อย่างไรก็ตาม การแข่งขนัทีรุ่นแรงและการเกดิขึน้ของบรษิทัรบัจา้งผลิต (OEM) ที่เอือ้ต่อ
การสรา้งแบรนดใ์หม่จ านวนมาก ส่งผลใหต้ลาดบอดีโ้ลช ัน่มีผูเ้ล่นหลากหลายราย แต่ไม่ใชทุ่กแบ
รนดจ์ะประสบความส าเรจ็ เน่ืองจากความเขา้ใจในตลาดยงัมจี ากดั การบรหิารแบรนดไ์ม่ชดัเจน และ
ขาดแนวทางรบัมือกบัความทา้ทาย อีกทั้งจากผลส ารวจของ Ecommerce IQ (2018) พบว่า
โซเชยีลมีเดียยงัคงเป็นปัจจยัหลกัในการดึงดูดลูกคา้ รองลงมาคือเว็บไซตข์องแบรนด ์สะทอ้นถึง
ความส าคญัของการวางกลยุทธอ์อนไลนอ์ย่างเหมาะสม แมก้ารจ าหน่ายผ่านชอ่งทางออนไลนจ์ะ
ไดร้บัความนิยมสูง แต่แนวคดิทีว่่าการขายออนไลนท์ าไดง้่ายและใชต้น้ทุนนอ้ย อาจเป็นความเขา้ใจ
ผิดที่ส่งผลต่อความลม้เหลวในการด าเนินธุรกิจ ดังน้ัน ผู ้ประกอบการโดยเฉพาะรายใหม่                   
ควรตระหนักถงึความเสีย่ง และมคีวามเขา้ใจตลาดอย่างรอบดา้น 
 ผูว้จิยัจงึเล็งเห็นถงึปัญหาเจา้ของแบรนดท์ีไ่ม่ประสบผลส าเรจ็ในการท าธุรกจิขายผลติภณัฑ ์
บอดีโ้ลช ัน่ทางออนไลน ์โดยเฉพาะรายใหม่ประสบปัญหาในการด าเนินธรุกจิ เชน่ ความขา้ใจตลาด
ไม่เพียงพอ การบรหิารแบรนดท์ีไ่ม่ชดัเจน และการขาดแนวทางจดัการกบัความทา้ทายต่าง ๆ ดงัน้ัน 
จงึจ าเป็นตอ้งมีการศึกษาอย่างเป็นระบบ เพื่อน าไปสู่ความรูท้ี่สามารถท าธุรกิจออนไลนป์ระเภทนี้
ประสบผลส าเรจ็ต่อไป 
 ในทศวรรษทีผ่่านมา อุตสาหกรรมเคร ือ่งส าอางทั่วโลกและในประเทศไทยไดแ้สดงใหเ้ห็นถงึ
ศกัยภาพการเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะอย่างยิง่ตลาดผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวกายหรอืบอดีโ้ลช ัน่ 
ซ ึง่มีมูลค่าสูงและไดร้บัผลมาจากกระแสความนิยมดา้นสุขภาพและความงามที่แพรห่ลายผ่านสื่อ
สงัคมออนไลน ์รายงานของสถาบนัวจิยัเศรษฐกจิป๋วย อึง๊ภากรณ ์(2566) ชีใ้หเ้ห็นว่า ผูป้ระกอบการ 
E-Commerce มีรายไดเ้พิม่ขึน้อย่างมีนัยส าคญั ซึง่สะทอ้นถึงศกัยภาพของการตลาดออนไลนใ์น
การขยายโอกาสทางธุรกจิ อย่างไรก็ตาม แมก้ารเขา้สู่ตลาดจะท าไดง้่ายขึน้ดว้ยบรกิารรบัจา้งผลิต 
(OEM) แต่ตลาดบอดีโ้ลช ั่นกลบัเผชญิกบัการแข่งขันที่รุนแรง และผูป้ระกอบการจ านวนมาก 
โดยเฉพาะรายใหม่ ยงัขาดความเขา้ใจทีเ่พียงพอเกีย่วกบักลไกตลาด การบรหิารจดัการแบรนด ์และ
แนวทางการรบัมือกบัความทา้ทายต่าง ๆ การจ าหน่ายผ่านชอ่งทางออนไลนท์ีดู่เหมือนง่ายดายและ
ใชต้น้ทุนนอ้ย อาจน าไปสู่ความลม้เหลวทางธรุกจิไดห้ากขาดความเขา้ใจอย่างรอบดา้น  ดว้ยเหตุนี ้
การวจิยัเชงิลกึเพื่อท าความเขา้ใจกระบวนการและปัจจยัแห่งความส าเรจ็จากประสบการณต์รงของ
ผูป้ระกอบการทีพ่ิสูจนแ์ลว้ว่าประสบความส าเรจ็ในธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ จงึมีความจ าเป็นอย่างยิง่ เพื่อ
เตมิเต็มชอ่งว่างความรูแ้ละน าเสนอแนวทางทีเ่ป็นรูปธรรมส าหรบัการเร ิม่ตน้และพฒันาธรุกจิประเภท
นีใ้หย้ั่งยนืในสภาพแวดลอ้มทางธรุกจิทีม่พีลวตัสูง 
 ในการท าความเขา้ใจบรบิททางธุรกิจของบอดีโ้ลช ั่นอย่างรอบดา้น ผูว้ิจยัไดน้ ากรอบ
แนวคิดจาก PEST Analysis ซึง่เป็นเคร ือ่งมือในการวิเคราะหปั์จจยัมหภาคอนัไดแ้ก่ ปัจจยัทาง
การเมือง (Political), เศรษฐกจิ (Economic), สงัคม (Social) และเทคโนโลยี (Technological) 
มาประยุกตใ์ช ้การวิเคราะหปั์จจยัเหล่านี้ชว่ยใหผู้ป้ระกอบการสามารถเขา้ใจแนวโน้มตลาดและ
สภาพแวดลอ้มโดยรวม ซึ่งจากการศึกษาพบว่า ปัจจัยทางเทคโนโลยี เช่น การเติบโตของ
แพลตฟอรม์อีคอมเมิรซ์และสือ่สงัคมออนไลน ์มีส่วนส าคญัต่อความส าเร็จของธุรกจิ SME ในการ
เขา้ถึงลูกคา้ นอกจากนี้ ปัจจยัทางสังคมที่สะทอ้นจากค่านิยมดา้นความงามและสุขภาพของ
ผูบ้รโิภค รวมถึงปัจจยัทางเศรษฐกิจที่น าไปสู่การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคสู่
ชอ่งทางออนไลนม์ากขึน้ ลว้นมีอทิธพิลต่อการด าเนินธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่ ในส่วนของการวางแผนและ
ก าหนดกลยุทธท์างธุรกิจ Business Model Canvas (BMC) ของ Osterwalder (2009) ไดร้บั
การพิจารณาเป็นเคร ือ่งมือส าคญั BMC ชว่ยใหก้ารมองเห็นภาพรวมขององคป์ระกอบทางธุรกจิ 9 
ส่วนไดอ้ย่างครบถว้น ซึง่ผูว้จิยัจะน ามาใชใ้นการสมัภาษณผ์ูใ้หข้อ้มูลส าคญั เพือ่วิเคราะหว์่าธุรกจิ
บอดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเรจ็ไดม้กีารพจิารณาองคป์ระกอบเหล่านีอ้ย่างไร  
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2. วตัถุประสงคก์ารวจิยั 
     1. เพือ่ศกึษาบรบิทและองคป์ระกอบของธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่ในประเทศไทย 
 2. เพือ่ศกึษากระบวนการสรา้งและพฒันาธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเรจ็ 
 3. เพือ่น าเสนอองคค์วามรูเ้ชงิกระบวนการทีเ่ป็นแนวทางส าหรบัผูท้ีต่อ้งการเร ิม่ตน้ท าธุรกจิ
บอดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเรจ็ 
 
3. ระเบยีบวธิกีารวจิยั 
 การวิจยัเชงิคุณภาพคร ัง้นี้มีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อศึกษาและสงัเคราะหแ์นวทางการสรา้ง
ธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่จากประสบการณข์องผูป้ระกอบการทีป่ระสบความส าเรจ็ในประเทศไทย การวจิยันี้
มุ่งเน้นการท าความเขา้ใจเชงิลึกเกีย่วกบับรบิท องคป์ระกอบ กระบวนการสรา้งและพัฒนาธุรกิจ 
รวมถึงปัจจยัส าคญัที่น าไปสู่ความส าเร็จในอุตสาหกรรมนี ้เพื่อน าเสนอองคค์วามรูท้ี่เป็นแนวทาง
ปฏบิตัสิ าหรบัผูท้ีต่อ้งการเร ิม่ตน้หรอืพฒันาธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ในยุคปัจจุบนั การด าเนินการวจิยัไดถู้ก
ออกแบบอย่างเป็นระบบ ครอบคลุมขัน้ตอนส าคญัดงันี ้
 3.1 แหล่งขอ้มูลและการคดัเลอืกผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 
 การรวบรวมขอ้มูลส าหรบัการวจิยันีด้ าเนินการจากสองแหล่งหลกั ไดแ้ก่ ขอ้มูลเอกสารและ
ขอ้มูลภาคสนาม ในส่วนของ ขอ้มูลเอกสาร (Documentary Data) ผูว้ิจ ัยไดศ้ึกษาทบทวน
วรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้งอย่างครอบคลุม ทัง้ต าราวชิาการ บทความวจิยั วทิยานิพนธ ์และรายงานจาก
แหล่งขอ้มูลทีน่่าเช ือ่ถือ ซ ึง่ครอบคลุมประเด็นส าคญัเกีย่วกบัธุรกิจเคร ือ่งส าอาง ตลาดบอดีโ้ลช ัน่ 
การตลาดออนไลน ์พฤตกิรรมผูบ้รโิภค และแนวคดิพืน้ฐานของการประกอบการ การศกึษาเอกสาร
เหล่านีม้ีบทบาทส าคญัในการสรา้งกรอบแนวคดิเชงิทฤษฎแีละใหข้อ้มูลเชงิบรบิททีจ่ าเป็นต่อการท า
ความเขา้ใจพลวตัของธรุกจิ 
 ส าหรบั ขอ้มูลภาคสนาม (Field Data) ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการสมัภาษณ์เชงิลึก (In-depth 
Interview) ผูใ้หข้อ้มูลส าคญั (Key Informants) ซึง่เป็นผูป้ระกอบการธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ที่ประสบ
ความส าเร็จในประเทศไทย วิธีการคดัเลือกผูใ้หข้อ้มูลส าคญัใชว้ิธีการแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยพิจารณาจากเกณฑท์ี่ก าหนดอย่างรอบคอบเพื่อใหแ้น่ใจว่าไดข้อ้มูลที่ตรงตาม
วตัถุประสงคแ์ละมีความลึกซึง้ เกณฑก์ารคดัเลือกประกอบดว้ยผูป้ระกอบการจะตอ้งด าเนินธุรกิจ
บอดีโ้ลช ัน่ในประเทศไทย มีประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจมาแลว้ไม่น้อยกว่า 3 ปี เพื่อใหม้ี
ประสบการณแ์ละองคค์วามรูท้ีส่ ัง่สมมาอย่างเพยีงพอ นอกจากนี ้ธรุกจิของผูใ้หข้อ้มูลจะตอ้งแสดงให ้
เห็นถงึความส าเรจ็ทีช่ดัเจน โดยพิจารณาจากอตัราการเตบิโตของรายไดเ้ฉลีย่ไม่ต ่ากว่ารอ้ยละ 30 
ต่อปี และมีปรมิาณสนิคา้ทีจ่ าหน่ายไดเ้พิ่มขึน้อย่างต่อเน่ืองเฉลีย่ไม่ต ่ากว่ารอ้ยละ 20 ต่อปี ในชว่ง  
3 ปีทีผ่่านมา จากการคดัเลอืกตามเกณฑด์งักล่าว ผูว้ิจยัไดท้ าการสมัภาษณผ์ูป้ระกอบการทีผ่่าน
เกณฑท์ัง้หมด 3 ราย ซึง่มีความหลากหลายในแง่ของขนาดและกลยุทธก์ารด าเนินธุรกจิ เพือ่ใหไ้ด ้
ขอ้มูลทีส่ะทอ้นถงึมติทิีแ่ตกต่างกนัในความส าเรจ็ของธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่ 
 3.2 เครือ่งมอืและวธิกีารเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 เคร ือ่งมือหลกัที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ คือ แบบสัมภาษณ์เชงิลึกแบบมี
โครงสรา้งบางส่วน (Semi-structured Interview Guide) แบบสมัภาษณนี์ไ้ดร้บัการพฒันาขึน้
โดยผูว้ิจยัเอง โดยอิงจากวตัถุประสงคก์ารวิจยัและกรอบแนวคิดเชงิทฤษฎีที่ไดจ้ากการทบทวน
วรรณกรรม เพือ่ใหค้รอบคลุมประเด็นส าคญัทีต่อ้งการศกึษาอย่างรอบดา้น อาท ิแรงบนัดาลใจและ
จดุเร ิม่ตน้ในการท าธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่ แนวทางและขัน้ตอนการวางแผนธุรกจิในชว่งแรกเร ิม่กลยุทธใ์น
การศกึษาและท าความเขา้ใจความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย วธิกีารออกแบบและพฒันาผลติภณัฑ ์
ใหม้ีความแตกต่างจากคู่แข่ง การเลือกและการบรหิารจดัการช่องทางการขายและการตลาด
ออนไลน ์กลยุทธท์างการตลาดทีส่่งเสรมิการเตบิโตของแบรนด ์แนวทางการบรหิารจดัการทีมงาน
หรอืคู่คา้ ปัจจยัส าคญัทีน่ าไปสู่ความส าเร็จของธุรกจิ รวมถึงอุปสรรคทีเ่คยเผชญิและแนวทางการ
แกไ้ขปัญหา นอกจากนี้ แบบสมัภาษณ์ยงัไดร้วบรวมค าแนะน าจากผูม้ีประสบการณ์ส าหรบัผูท้ี่
ตอ้งการเร ิม่ตน้ธุรกิจในสาขานี้อีกดว้ย ก่อนน าไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจรงิ แบบสมัภาษณ์
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ดงักล่าวไดผ้่านการตรวจสอบความตรงเชงิเนือ้หา (Content Validity) โดยผูเ้ช ีย่วชาญ เพื่อให ้
มั่นใจในความเหมาะสมและความชดัเจนของค าถาม 
 ส าหรบัการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการสมัภาษณเ์ชงิลึกผูใ้หข้อ้มูลส าคญัทัง้               
3 ท่านตามที่ไดนั้ดหมาย การสมัภาษณแ์ต่ละคร ัง้ใชเ้วลาประมาณ 60 – 90 นาที เพื่อใหม้ีเวลา
เพียงพอส าหรบัการสนทนาอย่างละเอียดและเจาะลึกในทุกประเด็นที่ก าหนดไว ้ผูว้ิจยัไดท้ าการ
บนัทกึเสยีงการสนทนาตลอดการสมัภาษณเ์พือ่ใชใ้นการถอดความเป็นตวัอกัษร (Transcription) 
อย่างละเอยีดในภายหลงั และมีการจดบนัทกึประเด็นส าคญัเพิม่เตมิระหว่างการสมัภาษณ ์เพือ่ใหไ้ด ้
ขอ้มูลทีค่รบถว้นและแม่นย าทีสุ่ด 
 3.3 การวเิคราะหข์อ้มูล 
 ขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณเ์ชงิลกึและการทบทวนเอกสารจะถูกน ามาวเิคราะหด์ว้ยวธิกีาร
วิเคราะหเ์นื้อหา (Content Analysis) ซึ่งเป็นวิธีการที่เหมาะสมกับการวิจ ัยเช ิงคุณภาพที่มี
วตัถุประสงคเ์พื่อท าความเขา้ใจปรากฏการณห์รอืประสบการณอ์ย่างลึกซึง้ ขัน้ตอนการวิเคราะห ์
ขอ้มูลประกอบดว้ย 
 การถอดความและจดัระบบขอ้มูล ขอ้มูลเสยีงทีบ่นัทกึจากการสมัภาษณจ์ะถูกถอดความเป็น
ตวัอกัษรอย่างละเอยีดและแม่นย า จากน้ันจงึน ามาจดัระบบตามโครงสรา้งและประเด็นค าถามทีใ่ชใ้น
การสมัภาษณ ์เพือ่ใหง้่ายต่อการเขา้ถงึและวเิคราะหใ์นขัน้ตอนถดัไป 
 การระบุและจดัหมวดหมู่ประเด็น (Coding and Categorization) ผูว้ิจยัจะอ่านทบทวน
ขอ้มูลทีถ่อดความเป็นตวัอกัษรทัง้หมดซ า้หลายคร ัง้ เพื่อคน้หาและระบุประเด็นส าคญั แนวคิดหลกั 
รูปแบบทีเ่กดิซ า้ (Themes) และค าหลกั (Keywords) ทีป่รากฏจากค าตอบของผูใ้หข้อ้มูล จากน้ัน
จงึด าเนินการจดัหมวดหมู่ขอ้มูลเหล่าน้ัน โดยอาศยักรอบแนวคิดเชงิทฤษฎีที่ไดจ้ากการทบทวน
วรรณกรรม (เชน่ PEST Analysis, Business Model Canvas, กระบวนการผูป้ระกอบการ, และ
ส่วนประสมทางการตลาด) รวมถึงประเด็นที่ไดจ้ากวตัถุประสงคข์องการวิจยัเป็นแนวทางในการ
จ าแนกประเภทขอ้มูล 
 การตีความและสังเคราะห ์(Interpretation and Synthesis) เมื่อจัดหมวดหมู่ขอ้มูล
เรยีบรอ้ยแลว้ ผูว้จิยัจะท าการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างประเด็นทีค่น้พบ และตคีวามความหมาย
ทีซ่อ่นอยู่จากขอ้มูลเชงิลกึ การวเิคราะหนี์มุ่้งเนน้การเชือ่มโยงขอ้มูลภาคสนามเขา้กบักรอบแนวคดิ
เชงิทฤษฎแีละวตัถุประสงคก์ารวิจยั เพื่อตอบค าถามการวจิยัอย่างครบถว้น โดยจะสงัเคราะหข์อ้มูล
เป็นรูปแบบ แนวปฏบิตั ิและปัจจยัแห่งความส าเรจ็ทีป่รากฏจากประสบการณข์องผูป้ระกอบการแต่ละ
ราย เพือ่น าไปสู่การสรา้งแนวทางการสรา้งธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเรจ็ 
 การตรวจสอบความน่าเชือ่ถอืของขอ้มูล (Trustworthiness) เพือ่ใหม้ั่นใจในความถูกตอ้ง
และความน่าเชือ่ถือของผลการวิจยั ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการตรวจสอบความน่าเชือ่ถือของขอ้มูลตาม
หลกัการวจิยัเชงิคุณภาพ เชน่ การตรวจสอบความน่าเชือ่ถอืโดยการยืนยนัขอ้มูลบางส่วนกบัผูใ้ห ้
ขอ้มูล (Member Checking) หากจ าเป็น หรอื การน าเสนอขอ้มูลดบิประกอบการตคีวามเพือ่เพิ่ม
ความน่าเชือ่ถอืใหก้บัผลการวเิคราะห ์
 
4. ทบทวนวรรณกรรม 

4.1 การวเิคราะหปั์จจยัภายนอก (PEST Analysis) 
คือเคร ือ่งมือทีใ่ชส้ าหรบัการวเิคราะหแ์นวโนม้ตลาด และวิเคราะหภ์าพรวมของธุรกจิ ซ ึง่มี

ปัจจยัหลายๆอย่างที่เขา้มามีผลกระทบทั้งเชงิบวกและเชงิลบ ซึง่ปัจจยัเหล่านี้ประกอบไปดว้ย                  
P-politic : ปัจจยัทางนโยบายและการเมือง E-economic : ปัจจยัทางเศรษฐกจิ S-social : ปัจจยั
ทางสภาพสงัคม T-technology : ปัจจยัทางเทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ ดงัน้ัน ธรุกจิทีรู่แ้นวโนม้
ของตลาดจากปัจจยัภายนอกก่อนย่อมไดเ้ปรยีบในการท าธุรกจิไดอ้ย่างมีประสทิธภิาพ เพราะการ
วเิคราะหนี์จ้ะชว่ยใหเ้จา้ของเขา้ใจปัจจยัรอบตวั และปรบัตวัตามได ้ (INC quity, 2014) จากทฤษฎี
ทีก่ล่าว การวเิคราะหปั์จจยัภายนอกทีม่ผีลต่อธุรกจิดว้ยทฤษฎ ีPEST Analysis น้ันจะชว่ยใหเ้ขา้ใจ 
และเห็นภาพว่า การท าธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ผ่านชอ่งทางออนไลนซ์ ึง่หากน ามาวิเคราะหก์บัขอ้มูลทีไ่ด ้
จากผูม้ปีระสบการณใ์นปัจจบุนัน้ันจะยิง่ชว่ยใหเ้ขา้ใจว่าปัจจยัใดส่งผลเชงิบวกหรอืลบต่อธรุกจิบา้ง 
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4.2 Business Model Canva (BMC) 
Osterwalder (2009) Business Model Canvas เป็นเคร ือ่งมือ ที่ช่วยในการวางแผน

ธุรกิจ ซ ึ่งจะช่วยใหเ้ห็นภาพ(Visualizing) ไดอ้ย่างครบถว้นทุกมุม ซึ่งช่วยในการก าหนด
ยุทธศาสตรก์ลยุทธป์ระเมิน ความส าเรจ็ของแผนงานและเลอืกรูปแบบธุรกจิ (Business Model) ที่
มปีระสทิธภิาพและเหมาะสมกบัธุรกจิ Business Model Canvas แบ่งโครงสรา้งในการวางแผนและ
ก าหนดกลยุทธอ์อกเป็น 9 กล่อง (Building Block) ไดแ้ก่  Customer Segments, Value 
Proposition, Channels, Customer Relationships, Revenue Streams, Key Resources 
Key Activities, Key Partners, Cost Structure  

ทฤษฎี Business Model Canva เป็นทฤษฎีจะบอกผูท้ี่จะท าธุรกิจว่า จะตอ้งค านึงถึงสิ่ง
ใดบา้งโดยมีการแบ่งออกมาเป็นประเด็น ในการวจิยันีจ้ะน าทฤษฎดีงักล่าวมาใชก้บัผูใ้หข้อ้มูลส าคญั
โดยการสมัภาษณ์ ซ ึง่จะท าใหเ้ขา้ใจว่า ธุรกิจบอดีโ้ลช ัน่ในช่องทางออนไลนห์น่ึงธุรกิจจะท าให ้
ประสบความส าเรจ็น้ันค านึงองคป์ระกอบเหล่านีอ้ย่างไรบา้ง 

การศกึษาเชงิลกึคร ัง้นีไ้ดบู้รณาการองคค์วามรูจ้ากวรรณกรรมและกรอบแนวคดิเชงิทฤษฎี
ทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นฐานในการวิเคราะหแ์ละท าความเขา้ใจแนวทางการสรา้งธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ที่
ประสบความส าเร็จ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในบรบิทของการด าเนินธุรกิจผ่านช่องทางออนไลน ์
วรรณกรรมทีส่ าคญัซึง่เป็นรากฐานของการวิจยันีป้ระกอบดว้ยแนวคิดเกีย่วกบัการวิเคราะหปั์จจยั
ภายนอก การวางแผนโมเดลธุรกจิ กระบวนการผูป้ระกอบการ และส่วนประสมทางการตลาด ซึง่จะ
น ามาประยุกตใ์ชใ้นการวิเคราะหข์อ้มูลเชงิประจกัษจ์ากประสบการณข์องผูป้ระกอบการที่ประสบ
ความส าเรจ็ 

การวเิคราะหปั์จจยัภายนอก (PEST Analysis) ถอืเป็นเคร ือ่งมือเชงิกลยุทธท์ีส่ าคญัในการ
ประเมินและท าความเขา้ใจสภาพแวดลอ้มมหภาคทีส่่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกจิ ทัง้ในเชงิบวก
และเชงิลบ (INC quity, 2014) กรอบแนวคดินีป้ระกอบดว้ยปัจจยัหลกั 4 ประการ ไดแ้ก่ ปัจจยัทาง
การเมือง (Political) ซึ่งรวมถึงกฎหมาย นโยบาย และขอ้บังคับของรฐัที่เกี่ยวขอ้งกับธุรกิจ
เคร ือ่งส าอางและการคา้ออนไลน ์ปัจจยัทางเศรษฐกจิ (Economic) ซึง่สะทอ้นถงึก าลงัซ ือ้ แนวโนม้
การใชจ้่ายของผูบ้รโิภค และภาวะเศรษฐกิจโดยรวม ; ปัจจยัทางสงัคม (Social) ซึง่ครอบคลุมถึง
ค่านิยม พฤติกรรม และกระแสความนิยมดา้นสุขภาพและความงามในสังคม  และปัจจัยทาง
เทคโนโลยี (Technological) ซึง่เกีย่วขอ้งกบัการพฒันาแพลตฟอรม์อีคอมเมิรซ์ โซเชยีลมีเดีย 
และนวตักรรมทีส่่งผลต่ออุตสาหกรรมเคร ือ่งส าอาง การท าความเขา้ใจปัจจยัเหล่านี้อย่างลึกซึง้จะ
ชว่ยใหผู้ป้ระกอบการธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่สามารถรบัรูถ้งึแนวโนม้ของตลาดและปรบัตวัไดอ้ย่างรวดเรว็ 
ซ ึง่เป็นกุญแจส าคญัในการวางกลยุทธท์ีม่ีประสิทธภิาพในสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจทีม่ีพลวตั การ
วจิยันีจ้งึไดน้ า PEST Analysis มาใชเ้ป็นกรอบในการวเิคราะหร์ว่มกบัขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์
ผูป้ระกอบการ เพือ่ระบุว่าปัจจยัภายนอกใดบา้งทีส่่งผลต่อความส าเรจ็ของธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่ในตลาด
ออนไลน ์

นอกจาก นี้  Business Model Canvas (BMC) ซึ่ งพัฒ นาโดย  Osterwalder แล ะ 
Pigneur (2009) ไดร้บัการพิจารณาเป็นเคร ือ่งมอืทีจ่ าเป็นในการออกแบบและวางแผนธรุกจิใหเ้ห็น
ภาพรวมอย่างครบวงจร BMC แบ่งโครงสรา้งธุรกจิออกเป็น 9 กล่อง ซ ึง่เช ือ่มโยงกนัอย่างเป็นระบบ 
ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Customer Segments), คุณค่าทีน่ าเสนอ (Value Propositions), 
ช่องทาง (Channels), ความสัมพันธก์ ับลูกคา้ (Customer Relationships), กระแสรายได ้
(Revenue Streams), ทรพัยากรหลัก  (Key Resources), กิจกรรมหลัก  (Key Activities), 
พนัธมิตรหลกั (Key Partnerships) และโครงสรา้งตน้ทุน (Cost Structure) แต่ละองคป์ระกอบมี
ความส าคัญอย่างยิ่งต่อการก าหนดและประเมินยุทธศาสตร ์รวมถึงการเลือกรูปแบบธุรกิจที่มี
ประสิทธภิาพและเหมาะสม การวจิยันีจ้ะใช ้BMC เป็นกรอบหลกัในการสมัภาษณผ์ูใ้หข้อ้มูลส าคญั 
เพื่อวิเคราะหว์่าผูป้ระกอบการธุรกิจบอดีโ้ลช ั่นที่ประสบความส าเร็จในช่องทางออนไลนม์ีการ
พิจารณาและบรหิารจดัการองคป์ระกอบเหล่านีอ้ย่างไร ซ ึง่จะน าไปสู่การสรา้งแนวทางปฏบิตัิทีเ่ป็น
รูปธรรมส าหรบัผูท้ีต่อ้งการเร ิม่ตน้ธรุกจิ 
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ยิง่ไปกว่าน้ัน การท าความเขา้ใจเสน้ทางการเร ิม่ตน้และพฒันาธุรกจิของผูป้ระกอบการน้ัน
สามารถพิจารณาไดจ้ากแนวคิด กระบวนการผู ้ประกอบการ (Entrepreneurial Process)                      
ซึง่อธบิายถงึขัน้ตอนส าคญัตัง้แต่การระบุโอกาสทางธรุกจิ การพฒันาแนวคดิและการวางแผนธรุกจิ 
การระดมทรพัยากร การด าเนินงานและการจัดการ ไปจนถึงการเติบโตและการขยายธุรกิจ                     
(Hisrich et al., 2017) กระบวนการนีช้ว่ยใหส้ามารถวเิคราะหไ์ดอ้ย่างเป็นระบบว่า ผูป้ระกอบการที่
ประสบความส าเรจ็ไดผ้่านชว่งเวลาส าคญัใดบา้ง มีปัจจยัใดเป็นตวัขบัเคลือ่นหรอือุปสรรคในแต่ละ
ขัน้ตอน และมีการปรบัตวัหรอืแกไ้ขปัญหาอย่างไร ซ ึง่การศึกษาจากประสบการณจ์รงิจะชว่ยเสรมิ
ความเขา้ใจเชงิประจกัษเ์กีย่วกบัพลวตัของกระบวนการผูป้ระกอบการในบรบิทของธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่ 

ในส่วนของกลยุทธก์ารตลาด งานวิจยันี้ไดน้ ากรอบแนวคิด ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) มาประยุกต ์ใช ้ โดย เร ิ่ม ต ้น จากแนวคิด  4Ps (Product, Price, Place, 
Promotion) ที่ เสนอโดย McCarthy (1960) และขยายเป็น  7Ps (Product, Price, Place, 
Promotion, People, Process, Physical Evidence) ซึ่งพัฒ นาโดย  Booms แล ะ Bitner 
(1981) เพื่อใหค้รอบคลุมถงึธุรกจิบรกิารและธุรกจิทีเ่นน้ประสบการณล์ูกคา้ โดยเฉพาะอย่างยิง่ใน
ตลาดออนไลน ์

  1.ผลิตภัณฑ ์(Product) เน้นการพัฒนาบอดีโ้ลช ั่นที่มี คุณสมบัติโดดเด่น                          
มเีอกลกัษณ ์และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

  2.ราคา (Price) ครอบคลุมถึงการก าหนดราคาทีเ่หมาะสมและสามารถแข่งขนัได ้
ทัง้ในชอ่งทางออนไลนแ์ละส าหรบัระบบตวัแทนจ าหน่าย 

  3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มุ่งเน้นการเลือกและบรหิารจดัการช่องทาง
ออนไลนท์ีม่ปีระสทิธภิาพ เชน่ แพลตฟอรม์อคีอมเมริซ์และโซเชยีลมเีดยี 

  4.การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เกีย่วขอ้งกบักลยุทธใ์นการสรา้งการรบัรู ้
และกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ผ่านการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์และการตลาดผ่านผูม้ีอทิธพิลทาง
ความคดิ 

  5.บุคลากร (People) พจิารณาถงึบทบาทของพนักงานและตวัแทนจ าหน่ายในการ
ส่งมอบบรกิารและสรา้งความน่าเชือ่ถอื 

  6.กระบวนการ (Process) ครอบคลุมถงึขัน้ตอนการด าเนินงานทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ
สัง่ซ ือ้ การช าระเงนิ และการจดัส่งทีร่าบร ืน่ 

   7.ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) รวมถึงสิ่งที่จ ับตอ้งไดท้ี่ช่วย
เสรมิสรา้งความน่าเชือ่ถอืในชอ่งทางออนไลน ์เชน่ การออกแบบเว็บไซตแ์ละภาพลกัษณข์องแบรนด ์

การวเิคราะหก์ลยุทธส์่วนประสมทางการตลาดจากประสบการณข์องผูป้ระกอบการจะชว่ยให ้
ระบุองคป์ระกอบส าคญัของกลยุทธท์ีน่ าไปสู่การเติบโตและผลการด าเนินงานทีป่ระสบความส าเร็จ
ของธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่ในยุคดจิทิลั 

 
5. ผลการวจิยั 

5.1 ศกึษาบรบิทและองคป์ระกอบของธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ในประเทศไทย 
  5.1.1 ภาพรวมตลาดและการแข่งขนั 
  จากการศกึษาบรบิทของตลาดและอุตสาหกรรมเคร ือ่งส าอางในประเทศไทย พบว่า 

ตลาดมีขนาดใหญ่และมีมูลค่าสูงถึง 3 แสนลา้นบาทในปี 2563 โดยมีสดัส่วนของการบรโิภค
ภายในประเทศ 1.8 แสนลา้นบาท และการส่งออก 1.2 แสนลา้นบาท อย่างไรก็ตาม การแพรร่ะบาด
ของโรคโควิด-19 ไดส้่งผลกระทบใหก้ารส่งออกไปยงัประเทศคู่คา้ส าคญั 18 แห่งภายใตข้อ้ตกลง 
FTA ลดลงรอ้ยละ 10 เมือ่เทยีบกบัปีก่อนหนา้ (สาวติร ีรนิวงศ,์ 2564) อุตสาหกรรมความงามยงัคง
แสดงลกัษณะของการเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ตามกระแสความนิยมของผูบ้รโิภค โดยเฉพาะการ
หนัมาใหค้วามส าคญักบัผลติภณัฑท์ีย่ดึโยงกบัแนวคดิใหม่ ๆ เชน่ คลนีบวิตี ้ออรแ์กนิก และวแีกน 

  ในภาพรวม แมเ้ศรษฐกจิจะมีความผนัผวน แต่ผูป้ระกอบการทีใ่หข้อ้มูลส าคญัได ้
สะทอ้นมุมมองที่สอดคลอ้งกนัว่า อุตสาหกรรมเคร ือ่งส าอางยงัคงเป็นหน่ึงในสิบธุรกิจที่น่าลงทุน
ประจ าปี 2566 ทัง้นีเ้ป็นผลมาจากความนิยมดา้นสุขภาพและความงามทีข่ยายตวัอย่างรวดเรว็ผ่าน
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สื่อสงัคมออนไลน ์ซ ึง่ส่งผลใหต้ลาดโดยรวมเติบโตต่อเน่ือง และมีแนวโน้มการส่งออกไปยงักลุ่ม
ประเทศ CLMV (กมัพูชา ลาว เมยีนมา และเวยีดนาม) เพิม่ขึน้อย่างมนัียส าคญั 

  5.1.2 ความทา้ทายและโอกาสในอุตสาหกรรม 
    อุตสาหกรรมความงามของไทยแสดงแนวโน้มการเติบโตเฉลี่ยปีละ 4 – 5% 

โดยเฉพาะในชว่งหลงัการแพรร่ะบาดของโควิด-19 ทีม่ีผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้สู่ตลาดเพิ่มขึน้
อย่างเห็นไดช้ดั ความตอ้งการผลติภณัฑเ์ฉพาะบุคคล และการเขา้ถงึผูบ้รโิภคผ่านชอ่งทางออนไลน ์
ถอืเป็นปัจจยัส าคญัทีส่่งเสรมิใหแ้บรนดใ์หม่สามารถสรา้งความสามารถในการแข่งขนักบัแบรนดเ์ดมิ
ได ้หากสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างตรงจดุ 

  อย่างไรก็ตาม ผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดย่อม (SME) ในธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่
ยงัคงเผชญิกบัขอ้จ ากดัหลายประการ โดยเฉพาะปัญหาการพึ่งพาผูน้ าเขา้วตัถุดิบ เน่ืองจาก 
ขอ้จ ากดัดา้นปรมิาณการสั่งซ ือ้ทีต่ ่า ซ ึง่น าไปสู่การผูกขาดดา้นการจดัซือ้ นอกจากนี ้ปัญหาการ
ขาดการขึน้ทะเบียนจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ยงัส่งผลใหผ้ลิตภณัฑข์าด
ความน่าเชื่อถือในสายตาผูบ้รโิภค และพบจุดอ่อนดา้นการสื่อสารแบรนดแ์ละการท าตลาด 
โดยเฉพาะอย่างยิง่ในตลาดต่างประเทศ แมจ้ะมีการส่งออกสนิคา้ไปแลว้ก็ตาม ซึง่เป็นอุปสรรคส าคญั
ที ่SME ไทยยงัคงตอ้งเผชญิ (นางสาววรรณภา เจา้ของแบรนด ์Again Aura White) 

  ในขณะเดยีวกนั พบว่า มีโอกาสจากนโยบายและแผนยุทธศาสตรข์องประเทศไทย
ทีส่ามารถสนับสนุนศกัยภาพการส่งออกของธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ได ้เชน่ การส่งเสรมิการจา้งงานใน
ประเทศ การพัฒนาวตัถุดิบภายในประเทศ และการส่งเสรมิงานวิจยัและเทคโนโลยีดา้นการผลิต             
ซึง่สอดคลอ้งกบัมุมมองของผูป้ระกอบการทีเ่ห็นว่าเคร ือ่งส าอางแบรนดไ์ทยไดร้บัการยอมรบัดา้น
คุณภาพ จึงมีศักยภาพในการเป็นศูนยก์ลางการกระจายสินคา้สู่ประเทศ CLMV ไดอ้ย่างมี
ประสทิธภิาพ 

  แมจ้ะมโีอกาสดงักล่าว อุตสาหกรรมเคร ือ่งส าอางไทยยงัคงเผชญิความทา้ทายจาก
ภาระตน้ทุนที่สูง ภาษีน าเขา้วตัถุดิบบางประเภท และขอ้จ ากดัดา้นการวิจยัและพฒันา ถึงแมจ้ะมี
ความตกลงดา้นการลดภาษีน าเขา้ภายใต ้AEC และแผนการปรบักฎระเบยีบใหส้อดคลอ้งกนัระหว่าง
ประเทศสมาชกิอาเซยีนแลว้ก็ตาม ทัง้นี ้คุณภาพและความสม ่าเสมอของวตัถุดิบภายในประเทศยงั 
ไม่เทยีบเท่ามาตรฐานสากล ซึง่เป็นปัจจยัใหผู้ป้ระกอบการตอ้งพึง่พาการน าเขา้จากต่างประเทศเป็น
ห ลัก  (Office of Small and Medium Enterprise Promotion, 2 0 1 6  Department of 
Business Development, 2016 นางสาวหทัยา เจา้ของแบรนด ์Fairy, 25 มนีาคม 2567) 
  5.2 ศกึษากระบวนการสรา้งและพฒันาธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเรจ็ 

  5.2.1 ข ัน้ตอนการพฒันาผลติภณัฑ ์
  ธุรกิจบอดีโ้ลช ั่นที่ประสบความส าเร็จมีลกัษณะพืน้ฐานที่โดดเด่นในการมุ่งเน้น

ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวกายประเภทบอดีโ้ลช ัน่ โดยมีการก าหนดจุดยืนของแบรนดท์ี่ชดัเจนเพื่อสรา้ง 
“ภาพจ าความขาว” ผลติภณัฑถู์กวางต าแหน่งใหเ้ป็นโซลูชนัหลกัส าหรบัผูบ้รโิภคทีต่อ้งการความ
ขาวกระจ่างใส โดยมีการสือ่สารอย่างตรงไปตรงมาว่า “หากตอ้งการขาว ตอ้งใชผ้ลติภณัฑนี์”้ การ
วางเป้าหมายในระยะเร ิม่ตน้ไดพ้ิจารณาจากตลาดในวงจ ากดัก่อน เชน่ กลุ่มคนรอบตวั หรอืตลาด
ในพืน้ทีต่่างจงัหวดั ซ ึง่เป็นกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่คีวามตอ้งการ “ความขาว” ทีช่ดัเจนจากการท ากจิกรรม
ภายนอกทีต่อ้งเผชญิกบัแสงแดดและความรอ้นสูง 

  5.2.2 กลยุทธก์ารตลาด 
  ในดา้นเครอืข่ายจดัจ าหน่าย ธุรกิจบอดีโ้ลช ัน่ที่ประสบความส าเร็จอาศยัโมเดล

การตลาดแบบพนัธมิตร (Affiliate Marketing) หรอื ระบบตวัแทนจ าหน่ายเป็นกลไกหลกัในการ
กระจายสนิคา้ ซ ึง่ส่งผลใหส้ามารถสรา้งเครอืข่ายตวัแทนไดอ้ย่างรวดเรว็ในระยะเร ิม่ตน้ ความส าเรจ็
ในการสรรหาตวัแทนจ านวนมากนี้เกิดจากการที่ผลิตภณัฑส์ามารถสรา้งความเชือ่มั่นในดา้น 
“ความปลอดภยั” ควบคู่ไปกบักลยุทธก์ารตลาดแบบปากต่อปากทีเ่กดิขึน้ตามธรรมชาต ิซ ึง่น าไปสู่
ความนิยมภายในกลุ่มผูบ้รโิภคและผูท้ีส่นใจรว่มธรุกจิ 

  ในสภาพแวดลอ้มทางการตลาดที่มีการแข่งขันสูง ธุรกิจบอดีโ้ลช ั่นที่ประสบ
ความส าเรจ็ไดใ้หค้วามส าคญักบัการเขา้ถงึผูบ้รโิภคเป้าหมายอย่างมีประสทิธภิาพผ่านชอ่งทางการ
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จดัจ าหน่ายทีเ่หมาะสม โดยเฉพาะอย่างยิง่การบูรณาการชอ่งทางออนไลนแ์ละระบบตวัแทนจ าหน่าย 
ชอ่งทางหลกัทีนิ่ยมใชป้ระกอบดว้ย แพลตฟอรม์อคีอมเมิรซ์ (E-commerce Marketplaces) เชน่ 
Shopee และ Lazada ซึง่ท าหนา้ทีเ่ป็นหนา้รา้นออนไลนข์นาดใหญ่ และเป็นชอ่งทางส าคญัในการ
เขา้ถงึผูบ้รโิภคจ านวนมาก กลยุทธท์ีใ่ชบ้นแพลตฟอรม์เหล่านีร้วมถงึการจดัหนา้รา้นทีน่่าสนใจ การ
ใหข้อ้มูลผลติภณัฑท์ีค่รบถว้น การใชส้ือ่คุณภาพสูง การบรหิารจดัการรวีวิลูกคา้ การเขา้รว่มโปร
โมชนั และการใชเ้คร ือ่งมอืโฆษณาเพือ่เพิม่การมองเห็น 

  นอกจากนี้ สื่อสังคมออนไลน์ (Social Media Platforms) อย่าง TikTok และ 
Facebook ก็มบีทบาทส าคญัทัง้ในดา้นการตลาด การสรา้งการรบัรู ้และการขาย โดย TikTok เนน้
การสรา้งกระแสผ่านวิดีโอสัน้ เชน่ การรวีิวหรอืสาธติสินคา้ ซ ึง่สามารถน าไปสู่การสั่งซ ือ้ไดท้นัท ี
ขณะที่ Facebook มีความไดเ้ปรยีบในการสรา้งชุมชน การสื่อสารเชงิลึกกบัผูบ้รโิภค และการ
โฆษณาแบบเจาะจงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

  แม ้ช่ อ งท า งอ อน ไล น์ จ ะมี บ ท บ าท ส า คัญ  แ ต่ ร ะบ บ ตั ว แท น จ า ห น่ า ย 
(Distributor/Agent Network) ยังคงเป็นกลยุทธท์ี่ทรงพลังในการขยายการเขา้ถึงและเพิ่ม
ยอดขาย โดยเฉพาะในตลาดเคร ือ่งส าอางที่อาศยัความเชือ่ถือส่วนบุคคลและการแนะน าสินคา้
โดยตรง การบรหิารเครอืข่ายตวัแทนอย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การก าหนดราคาที่ชดัเจน การ
สนับสนุนดา้นขอ้มูลและสือ่ส่งเสรมิการขาย ตลอดจนการสรา้งแรงจูงใจทีเ่หมาะสม ลว้นเป็นปัจจยั
ส าคัญในการกระตุน้ยอดขาย แบรนดท์ี่ประสบความส าเร็จมักใชก้ลยุทธก์ารตลาดแบบหลาย
ชอ่งทางหรอืแบบบูรณาการ โดยใหช้อ่งทางออนไลนส์รา้งการรบัรู ้ในขณะทีต่วัแทนจ าหน่ายชว่ยปิด
การขายและสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ การประสานงานระหว่างชอ่งทางเหล่านีจ้งึเป็นองคป์ระกอบ
ส าคญัทีส่่งเสรมิการเตบิโตของธรุกจิอย่างยั่งยนื 

  บรบิทของธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเรจ็นี ้สะทอ้นใหเ้ห็นถงึการด าเนินงานที่
มจีุดยนืแบรนดช์ดัเจน การพฒันาผลติภณัฑท์ีต่อบโจทยแ์ละสรา้งความแตกต่าง การบรหิารจดัการ
ทางการเงนิและการผลติดว้ยกลยุทธท์ีร่ดักุมซึง่เนน้การตอบสนองความตอ้งการจรงิของตลาด และ
การสรา้งเครอืข่ายตวัแทนจ าหน่ายทีแ่ข็งแกรง่ผ่านคุณสมบตัขิองผลติภณัฑเ์อง อายุธุรกจิ 5 ปี และ
ตวัเลขตน้ทุนก าไรที่เติบโตอย่างต่อเน่ือง เป็นเคร ือ่งยืนยนัถึงความส าเร็จที่สามารถเกิดขึน้ไดใ้น
อุตสาหกรรมนี ้
  5.3 น าเสนอองคค์วามรูเ้ชงิกระบวนการทีเ่ป็นแนวทางส าหรบัผูท้ีต่อ้งการเร ิม่ตน้
ท าธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเรจ็ 
 จากผลการศึกษาภาพรวมของธุรกิจบอดีโ้ลช ัน่ และกระบวนการในการสรา้งธุรกิจบอดี ้
โลช ัน่ใหป้ระสบความส าเรจ็ เมือ่น าทัง้ 2 ผลการศกึษามาพิจารณารว่มกนัเพือ่วเิคราะหแ์ละน าเสนอ
แนวทางการท าธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเรจ็ 
 จากภาพรวมธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ พบทัง้จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ซึง่สามารถน ามา
วเิคราะหร์ว่มกนัผ่านเคร ือ่งมอื TOWS Matrix เพือ่ก าหนดกลยุทธท์ีเ่หมาะสมกบัลกัษณะธรุกจิ โดย
แต่ละแบรนดม์ีรูปแบบการด าเนินงานต่างกนั จงึเป็นไปไดว้่ากลยุทธท์ีไ่ดจ้ากการวเิคราะหจ์ะมีความ
หลากหลายตามบรบิทของแต่ละธุรกจิซึง่จะตอ้งท าการวเิคราะหจ์ุดแข็ง จดุอ่อน โอกาสและอุปสรรค
ของธรุกจิกลุ่มนีเ้สยีกอ่น โดยประกอบดว้ย 
 
ตารางที ่1 การวเิคราะหก์ลยุทธธ์รุกจิบอดีโ้ลช ัน่ดว้ย TOWS Matrix 

 โอกาส (Opportunities, O) อุปสรรค (Threats, T) 
Strength (S) SO (กลยุทธเ์ชงิรุก) 

- ใชอุ้ตสาหกรรมเคร ือ่งส าอางที่
แข็งแกรง่ของไทยและศกัยภาพใน
การส่งออกเพือ่ขยายตลาดสู่
ต่างประเทศ โดยเฉพาะในกลุ่ม
ประเทศ CLMV  
- ใชโ้ซเชยีลมเีดยีและอคีอมเมริซ์

ST (กลยุทธเ์ชงิป้องกนั) 
- เสรมิสรา้งความไวว้างใจในแบ
รนดแ์ละเพิม่ความโปรง่ใส เพือ่
ป้องกนัสนิคา้ปลอม 
- ใชก้ารรบัรอง เป็นขอ้ไดเ้ปรยีบ
ทางการแข่งขนั เพือ่สรา้งความ
แตกต่างจากคู่แข่งทีม่สีนิคา้
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ใหเ้กดิประโยชนส์ูงสุด เพือ่เพิม่
ยอดขาย  
- พฒันาผลติภณัฑน์วตักรรมและ
เป็นมติรกบัสิง่แวดลอ้ม  

คุณภาพต ่า 
- ปรบัปรุงประสทิธภิาพของห่วง
โซอุ่ปทาน เพือ่จดัการกบัตน้ทุน
ทีสู่งและความเสีย่ง 

Weaknesses (W) WO (กลยุทธเ์ชงิแกไ้ข) 
- ผลติสนิคา้ทีใ่ชร้ว่มกบัสนิคา้แบ
รนดใ์นตลาด เพือ่ใหส้นิคา้มี
ประสทิธภิาพมากขึน้ 
- ขอรบัการสนับสนุนจากรฐับาล
และสทิธปิระโยชนด์า้นการลงทุน 
เพือ่ลดขอ้จ ากดัดา้นเงนิทุนของ
ธรุกจิขนาดกลางและขนาดย่อม 
(SMEs) 
- เสรมิสรา้งความรว่มมอืกบัผูผ้ลติ 
OEM เพือ่เขา้ถงึวตัถุดบิ
คุณภาพสูงโดยตรง  

WT (กลยุทธเ์ชงิรบั) 
- พฒันาแผนบรหิารความเสีย่งที่
มปีระสทิธภิาพ เพือ่รบัมอืกบั
ปัญหาห่วงโซอุ่ปทานและภาวะ
เศรษฐกจิทีผ่นัผวน 
- น าระบบควบคุมราคาขายและ
ตวัแทนจ าหน่ายทีเ่ขม้งวดมา 
- ปรบัปรุงการปฏบิตัติาม
กฎระเบยีบและการคุม้ครองทาง
กฎหมาย เพือ่ป้องกนัปัญหา
สนิคา้ปลอม 

 
เมือ่วเิคราะห ์TOWS Matrix น้ันจะท าใหท้ราบถงึกลยุทธท์ีอ่าจจะถูกน าไปใชไ้ดอุ้สาหกรรม

ธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ ซ ึง่ตอ้งน าไปเปรยีบเทียบกบักระบวนการและลกัษณะการท าธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ของ  
แบรนดท์ัง้ 3 แบรนดเ์พือ่หาว่า แบรนดท์ีป่ระสบความส าเรจ็เหล่านีใ้ชก้ลยุทธใ์ดกบัธุรกจิของตนเอง 
น าไปสู่ขอ้เสนอแนะในการธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่ใหป้ระสบความส าเรจ็  
 
ตารางที ่2 วเิคราะหโ์ดยใชเ้คร ือ่งมอื Cross-Case Analysis 

หวัขอ้การ
วเิคราะห ์

White 
Perfect 

Fairy 
Again Aura 

White 

วเิคราะห ์
ประเด็น 
รว่ม / 
แตกต่าง 

1. แรงบนัดาลใจ เร ิม่จากผูค้า้
ออนไลน ์เขา้ใจ
ตลาด 

เล็งเห็นโอกาส
ส่งออกสนิคา้ไทย 

ใช ้
ความสมัพนัธ ์
ใกลช้ดิกบั
ตวัแทน 

ทุกแบรนดเ์ร ิม่
จาก ชอ่งว่าง
ตลาด แต่จดุเนน้
ต่างกนั : WP 
เนน้ R&D, FA 
เนน้มาตรฐาน, 
AG เนน้
เครอืข่าย 

2. โมเดลธรุกจิ ผลติตามออเดอร ์
ป้องกนัสต็อกลน้ 

ขายตรง + 
ตวัแทน + 
Affiliate 

ใชผ้ลติภณัฑท์ี่
รว่มใชก้บั         
แบรนดอ์ืน่ได ้

ทุกแบรนดเ์นน้
ตวัแทน แต่ WP 
มวีางแผนการ
ผลติเฉพาะตวั 

3. ลูกคา้
เป้าหมาย 

คนต่างจงัหวดั 
ตอ้งการผวิขาว 

ลูกคา้ทีต่อ้งการ
สนิคา้มาตรฐาน
สูง 

คนทีต่อ้งการใช ้
ผลติภณัฑร์ว่ม
แบรนดอ์ืน่ 

ต่างแบรนด ์ต่าง
กลุ่มเป้าหมาย 
แต่ลว้นเนน้
ความเฉพาะกลุ่ม 

4. พฒันา
ผลติภณัฑ ์

พฒันาสูตรทุก 1 
– 2 ปี 

เนน้คุณภาพและ
หลากหลาย 

เนน้ใชร้ว่มกบั
สนิคา้อืน่ ลด

WP ลงทุน 
R&D สูง, AG 
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มนีวตักรรม ตน้ทุน เนน้ใชง้านรว่ม
ได,้ FA ยดึมั่น
มาตรฐาน 

5. การสรา้งแบ
รนด ์

ใชร้วีวิจรงิ ไม่เนน้
ดารา 

ใชโ้ซเชยีลมเีดยี-
บรหิาร
ภาพลกัษณ ์

เนน้สรา้ง
ความสมัพนัธ ์
กบัตวัแทน 

WP สรา้งดว้ย
ผลลพัธ,์ FA 
เนน้แบรนดภ์าพ, 
AG เนน้คน 

6. ชอ่งทางการ
ขาย 

ตวัแทน + E-
commerce + 
บอกต่อ 

ขายตรง + 
ตวัแทน + 
Affiliate 

เนน้ความ
ยดืหยุ่นใน       
การขาย 

ทุกแบรนดใ์ช ้
ชอ่งทางหลาย
ทาง โดยเฉพาะ
ตวัแทนและ
ออนไลน ์

7. การบรหิาร
ภายใน 

โปรง่ใส สือ่สาร
ชดัเจน 

มทีมี Admin 
ตรวจสอบสือ่ 

อบรมตวัแทน
ใหม่โดยตรง 

ทุกแบรนดใ์ห ้
ความ ส าคญักบั
คน ภายใน 

8. อุปสรรค
ส าคญั 

สนิคา้ขาดแคลน, 
ขาดความเขา้ใจ
ภายใน 

สนิคา้ปลอม,  
การตดัราคา 

ตวัแทนใหม่ไม่มี
ประสบการณ ์

ต่างกนัทีจ่ดุเสีย่ง 
แต่ทุกแบรนด ์
เจออุปสรรคดา้น
การบรหิาร
ตวัแทน 

9. วธิจีดัการ
อุปสรรค 

สือ่สารลดความ
สบัสนภายใน 

คุมราคา ตรวจ 
โซเชยีล 

อบรม-
สนับสนุน
ตวัแทน 

ทุกแบรนดม์ี
ระบบรบัมอืที่
ยดืหยุ่นกบั
สถานการณ ์

10. ปัจจยั
ความส าเรจ็ 

คุณภาพจรงิ, รวีวิ
จรงิ 

ชอ่งทาง
หลากหลาย,           
แบรนดเ์ขม้แข็ง 

ความสมัพนัธ ์
ตวัแทนแน่น
แฟ้น 

WP เนน้
ผลติภณัฑ,์ FA 
เนน้ระบบ, AG 
เนน้
ความสมัพนัธ ์

 
  การศกึษาเชงิคุณภาพโดยวเิคราะหก์รณีศกึษาของแบรนดบ์อดีโ้ลช ัน่ 3 ราย ไดแ้ก่ White 
Perfect, Fairy และ Again Aura White สะทอ้นองคป์ระกอบส าคญัสู่ความส าเรจ็ในตลาดทีม่ีการ
แข่งขนัสูง โดย ตาราง Cross-Case Analysis ท าหนา้ทีส่งัเคราะหแ์ละเปรยีบเทียบกลยุทธข์องแต่
ละแบรนดอ์ย่างเป็นระบบ เผยใหเ้ห็นทัง้จดุรว่มและความเฉพาะตวัของแต่ละราย 
 ปัจจยัแรกที่โดดเด่นคือ ภาวะผูน้ า ที่มีวิสยัทัศน ์ความมุ่งมั่น และความสามารถในการ
ปรบัตวัของผูป้ระกอบการ ต่อมาคอื การสรา้งสรรคผ์ลติภณัฑ ์ทีเ่นน้คุณภาพ ไดร้บัการรบัรองจาก 
อย. และมจีุดขายทีช่ดัเจน เชน่ สารสกดัพรเีมยีมของ White Perfect ผงอะบูตนิของ Again Aura 
White และผลลพัธท์ีร่วดเร็วของ Fairy ซึง่ลว้นตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่าง
ตรงจดุ 
 ดา้นการตลาดและการสรา้งแบรนด  ์ทัง้สามแบรนดใ์ชแ้พลตฟอรม์ดิจิทลั เชน่ Shopee, 
Lazada, Facebook, Instagram และ TikTok ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะ Fairy ที่ใช ้
คอนเทนต ์TikTok สรา้งไวรลัและยอดขายไดอ้ย่างรวดเรว็ อกีทัง้การรวีวิจากผูใ้ชจ้รงิยงัเป็นกลยุทธ ์
สรา้งความน่าเชือ่ถอืทีท่รงพลงั 
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 ส่วน การจดัจ าหน่าย ระบบตวัแทนยงัคงมีบทบาทส าคญั โดย White Perfect และ Again 
Aura White มกีารบรหิารจดัการเครอืข่ายอย่างเขม้งวด พรอ้มนโยบายควบคุมราคาขัน้ต ่าและการ
ผลติตามออรเ์ดอร ์เพือ่ลดความเสีย่งจากสต็อกคงคา้ง 
 อย่างไรก็ด ีแมจ้ะมีแนวทางการบรหิารจดัการทีเ่ขม้แข็ง แต่แบรนดย์งัตอ้งเผชญิกบัความทา้
ทายภายนอก เช่น ปัญหาการตัดราคากนัเองในหมู่ตวัแทน และการจ าหน่ายสินคา้ปลอมบน
แพลตฟอรม์ออนไลน ์ซ ึง่เป็นปัจจยัทีบ่ ั่นทอนความเชือ่มั่นของผูบ้รโิภค แมจ้ะมีการควบคุมคุณภาพ
และมาตรฐานแลว้ก็ตาม 
 
6. การอภปิรายผล 

6.1 บรบิทและองคป์ระกอบของธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ในประเทศไทย 
ส่วนนีม้ีวตัถุประสงคเ์พือ่วเิคราะหแ์ละตคีวามผลการศกึษาเชงิลกึของธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ SME 

ทัง้สามแบรนด ์ไดแ้ก่ White Perfect, Fairy และ Again Aura White ซึง่ประสบความส าเร็จใน
บรบิทตลาดไทย โดยเปรยีบเทียบกบัแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที่ผ่านมาในมิติต่าง ๆ ไดแ้ก ่
Business Model Canvas (BMC) กลยุทธก์ารตลาดร่วมสมัย และการวิเคราะหปั์จจยัมหภาค 
(PEST Analysis) เพื่อท าความเขา้ใจความสอดคลอ้งหรอืความแตกต่างที่ปรากฏ ตลอดจนระบุ
ปัจจยัส าคญัทีข่บัเคลือ่นความส าเรจ็ของธรุกจิ SME ในอุตสาหกรรมนี ้

  6.1.1 ความสอดคลอ้งกบั Business Model Canvas (BMC) 
  จากการศึกษา พบว่า  โมเดลธุรกิจของแบรนดบ์อดี โ้ลช ั่น  SME ที่ประสบ

ความส าเร็จมีความสอดคลอ้งกบัองคป์ระกอบหลกัของ Business Model Canvas อย่างชดัเจน 
สะทอ้นถงึการวางแผนและด าเนินงานทีเ่ป็นระบบภายใตข้อ้จ ากดัของธรุกจิขนาดเล็ก 

  ในมิติของคุณค่าที่น าเสนอ (Value Proposition) แบรนดเ์หล่านี้มุ่งสรา้งความ
แตกต่างเพือ่ตอบโจทยเ์ฉพาะของกลุ่มเป้าหมาย โดยเนน้คุณสมบตั ิ“ความขาว” ซ ึง่ไดร้บัความนิยม
ในตลาดเอเชยี ควบคู่กบั “ผลลพัธท์ีช่ดัเจน” “ความปลอดภยั” และ “มาตรฐานรบัรอง” พรอ้มทัง้
พัฒนาสูตร เช่น การผสมสารกนัแดดหรอืใชส้ารสกดัพรเีมียม เพื่อเพิ่มมูลค่าและอ านวยความ
สะดวกในการใช  ้กลยุทธด์ังกล่าวช่วยเสร ิมความน่าเชื่อถือและรกัษาฐานลูกคา้ไดอ้ย่าง                        
มปีระสทิธภิาพ 

  ในมิติของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Customer Segments) แบรนดต่์าง ๆ เร ิม่จาก
กลุ่มเฉพาะที่ชดัเจน เช่น Fairy ที่เร ิม่จากกลุ่มเพื่อนนักเรยีน และ White Perfect ที่เน้นกลุ่ม
ผูใ้ชง้านกลางแจง้ในต่างจงัหวดั ก่อนขยายไปยงัตลาดกวา้งและต่างประเทศ สะทอ้นความเขา้ใจใน
การเติบโตแบบมีล าดบัขัน้และสอดคลอ้งกบัแนวคิดการระบุกลุ่มลูกคา้หลกัและกลุ่มลูกคา้เสรมิ              
เพือ่การเตบิโตของธรุกจิ 

  ดา้นชอ่งทาง (Channels) แบรนดเ์หล่านีใ้ชช้อ่งทางดจิทิลัเป็นหลกัทัง้แพลตฟอรม์ 
E-commerce (Shopee, Lazada) และโซเชยีลมีเดยี (TikTok, Facebook, Instagram) ควบคู่
กบัการใชเ้ครอืข่ายตวัแทนจ าหน่ายเพือ่เพิม่การเขา้ถงึและกระจายสนิคา้ 

  ส าหรบัความสมัพันธก์บัลูกคา้ (Customer Relationships) แบรนดม์ุ่งเน้นการ
สรา้งความไวว้างใจผ่านการรวีิวจากผูใ้ชจ้รงิ การจดัการปัญหาอย่างโปรง่ใส และกิจกรรมทีส่รา้ง
ความผูกพนั เชน่ การรวมตวัตวัแทน ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิการตลาดเชงิความสมัพนัธ ์

  ในส่วนของกิจกรรมหลกั (Key Activities) การบรหิารจดัการห่วงโซอุ่ปทานที่มี
ประสิทธิภาพ เช่น การสั่งผลิตสินคา้ตามจ านวนที่ส ั่งจากตวัแทนเพื่อไม่เป็นการผลิตเกินความ
ตอ้งการ การท าการตลาดดจิทิลัเชงิรุก และการบรหิารจดัการความสมัพนัธก์บัตวัแทนจ าหน่ายและ
ลูกคา้อย่างใกลช้ดิ ในดา้นทรพัยากรหลกั (Key Resources) แบรนดเ์หล่านี้พึ่งพาชือ่เสียงของ           
แบรนด ์สูตรผลติภณัฑท์ีเ่ป็นกรรมสทิธิ ์เครอืข่ายตวัแทนจ าหน่ายทีแ่ข็งแกรง่ และความเชีย่วชาญ
ดา้นการตลาดดจิทิลั ซ ึง่เป็นสนิทรพัยท์ีส่ าคญัในการสรา้งและรกัษาความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั 

  สุดทา้ย โครงสรา้งตน้ทุน (Cost Structure) และ กระแสรายได ้(Revenue 
Streams) ไดร้บัอทิธพิลอย่างมากจากการบรหิารจดัการการผลติแบบ Just-in-Time (เชน่ การสั่ง
ผลิตตามออเดอรต์วัแทน) ซ ึง่ชว่ยลดตน้ทุนการเก็บรกัษาสินคา้และสรา้งกระแสรายไดท้ีส่อดคลอ้ง
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กบัความตอ้งการของตลาด ขณะที่รายไดห้ลกัมาจากการขายทัง้ในประเทศและจากการขยายสู่
ตลาดต่างประเทศ 

  6.1.2 ความสอดคลอ้งกบักลยุทธก์ารตลาด 
  กลยุทธก์ารตลาดของแบรนดบ์อดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเรจ็มคีวามสอดคลอ้งอย่าง

ยิง่กบัทฤษฎีการตลาดรว่มสมัย โดยเฉพาะอย่างยิ่งในยุคดิจิทลั การที่ธุรกิจเหล่านี้ใช ้การตลาด
ดจิทิลั (Digital Marketing) เป็นชอ่งทางหลกัสะทอ้นถงึความเขา้ใจในพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยุคใหม่
ทีใ่ชช้วีติส่วนใหญ่อยู่บนโลกออนไลน ์ซ ึง่สอดคลอ้งกบัทฤษฎทีีว่่าการตลาดตอ้งเขา้ถงึลูกคา้ในจดุที่
ลูกคา้อยู่ แบรนดต่์าง ๆ ไดใ้ชก้ลยุทธก์ารตลาดแบบเนือ้หา (Content Marketing) ผ่านการสรา้ง
คอนเทนตว์ิดีโอสัน้บน TikTok หรอื Facebook ที่น่าสนใจและเป็นไวรลั ควบคู่ไปกบัการตลาด
แบบบุคคล (Personalized Marketing) ผ่านการยิงโฆษณาที่ก าหนดกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่าง
แม่นย า ซ ึง่เป็นแนวทางการตลาดทีเ่นน้การสรา้งความผูกพนักบัผูบ้รโิภคโดยตรง 

  นอกจากนี ้การตลาดแบบบอกต่อ (Word-of-Mouth Marketing) และการสรา้ง
ความน่าเชือ่ถือ (Credibility Building) ยงัเป็นกลยุทธท์ี่มีพลงัอย่างยิง่ ความส าเร็จของแบรนด ์
White Perfect ที่สามารถท ายอดขายได ้5 – 10 ลา้นบาทในปีแรก โดยแทบไม่ตอ้งจา้งดารา 
นักแสดง หรอื อนิฟลูเอนเซอรช์ ือ่ดงัจ านวนมาก แต่เนน้การรวีวิจากลูกคา้และตวัแทนจ าหน่ายทีใ่ช ้
สินคา้เองและเห็นผลจรงิ สอดคลอ้งกบัทฤษฎี Social Proof และความส าคญัของ Authenticity 
ในการสรา้งแบรนด ์ซ ึง่แสดงใหเ้ห็นว่าส าหรบั SME การสรา้งความน่าเชือ่ถอืจากประสบการณจ์รงิ
ของผูใ้ชม้ีความส าคญัและทรงพลงักว่าการโฆษณาแบบดัง้เดิมที่มีตน้ทุนสูง ขณะที่แบรนด ์Fairy 
เองก็สามารถทุบเป้าหมาย 1 ลา้นชิน้ไดภ้ายใน 1 ปี ดว้ยกลยุทธท์ีเ่นน้การสรา้งคอนเทนตแ์ละการ
เขา้ถงึลูกคา้บน TikTok อย่างมปีระสทิธภิาพ ซึง่เป็นอกีรูปแบบหน่ึงของการตลาดแบบบอกต่อผ่าน
แพลตฟอรม์ทีก่ าลงัเป็นทีนิ่ยม 

  ในด ้านกลยุทธผ์ลิตภัณฑ ์ (Product Strategy) การปรบัสูตรผลิตภัณฑ ์                   
อย่างต่อเน่ือง (เชน่ การปรบัสูตร 5 คร ัง้ของ White Perfect) และการสรา้งความแตกต่างดว้ยสาร
สกดัพรเีมยีมหรอืคุณสมบตัพิเิศษ เชน่ การผสมสารกนัแดดในผลติภณัฑบ์ ารุงผวิ หรอืการน าเสนอ
ผลติภณัฑท์ีใ่ชไ้ดห้ลากหลาย (เชน่ ผงอะบูตนิของ Again Aura White) สอดคลอ้งกบัแนวคดิการ
สรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัดว้ยนวตักรรมผลิตภณัฑ ์(Product Innovation) และการ
บรหิารจดัการวงจรชวีิตผลิตภณัฑ ์(Product Life Cycle Management) เพื่อรกัษาความสนใจ
ของตลาดและกระตุน้การซือ้ซ า้ 

   6.1.3 ความสอดคลอ้งกบับรบิท PEST Analysis 
  การด าเนินธรุกจิของแบรนดบ์อดีโ้ลช ัน่เหล่านีย้งัสะทอ้นความเขา้ใจและการปรบัตวั

ใหเ้ขา้กบัปัจจยัต่าง ๆ ในการวิเคราะห ์PEST (Political, Economic, Social, Technological) 
ไดเ้ป็นอย่างด ีซ ึง่เป็นเคร ือ่งมอืส าคญัในการท าความเขา้ใจสภาพแวดลอ้มทางธรุกจิโดยรวม 

  ปัจจยัทางเทคโนโลยี (Technological Factors) ความส าเร็จของแบรนด ์SME 
สอดคลอ้งกับการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี  โดยเฉพาะการเติบโตของแพลตฟอรม์                           
E-commerce และสือ่สงัคมออนไลนอ์ย่าง TikTok ทีช่ว่ยใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ไดโ้ดยตรง ลดขอ้จ ากดั
ดา้นภูมิศาสตร ์และเพิ่มประสิทธิภาพการด าเนินงานผ่านการจดัการขอ้มูลและค าสั่งซ ือ้อย่างเป็น
ระบบ 

  ปัจจยัทางสงัคม (Social Factors) ความนิยมในผลติภณัฑท์ีเ่นน้ “ความขาว” และ 
“การดูแลผวิ” สอดคลอ้งกบัค่านิยมดา้นความงามในไทยและประเทศเพือ่นบา้น ขณะเดยีวกนักระแส
รกัสุขภาพ สิง่แวดลอ้ม และความปลอดภยัของผูบ้รโิภค ยงัผลกัดนัใหแ้บรนดพ์ฒันาผลติภณัฑจ์าก
ธรรมชาตแิละไดร้บัการรบัรองตามมาตรฐานสากล 

  ปัจจยัทางเศรษฐกจิ (Economic Factors) การแพรร่ะบาดของโควดิ-19 ส่งผลให ้
พฤติกรรมผูบ้รโิภคเปลีย่นไปสู่การซือ้ผ่านชอ่งทางออนไลนม์ากขึน้ โดยผูป้ระกอบการ เชน่ Fairy 
ปรบัตวัดว้ยการเขา้สู่ตลาดออนไลนท์ีม่ีตน้ทุนยดืหยุ่นกว่า ขณะเดียวกนัตลาดบอดีโ้ลช ัน่ทีม่ีมูลค่า
สูงแต่แข่งขนัรุนแรง ก็ผลกัดนัใหม้กีารวางกลยุทธด์า้นราคาอย่างรอบคอบ 
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  ปัจจยัทางการเมอืงและกฎหมาย (Political & Legal Factors) ผูป้ระกอบการตอ้ง
ปฏิบตัิตามกฎระเบียบของ อย. และมาตรฐานสากล เชน่ COSMOS พรอ้มรบัมือกบัปัญหาสินคา้
ปลอมดว้ยการปรบับรรจุภณัฑเ์พื่อป้องกนัการลอกเลยีนแบบ ซึง่สะทอ้นการตอบสนองต่อขอ้บงัคบั
และความทา้ทายทางกฎหมายในอุตสาหกรรมเคร ือ่งส าอาง 

จากการสมัภาษณ ์พบว่า การด าเนินธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ประกอบดว้ย 1) การก าหนดจุดเด่น
ของสนิคา้เพือ่เจาะกลุ่มเป้าหมาย 2) การเลอืกผูผ้ลติและก าหนดมาตรฐานสนิคา้และวตัถุดบิ 3) การ
เลือกชอ่งทางจดัจ าหน่ายตามระดบัความเสีย่งและความถนัดในการสือ่สาร เชน่ ออนไลน ์ตวัแทน 
หรอืหนา้รา้น และ 4) การท าการตลาดเพื่อสรา้งการรบัรูแ้ละขยายฐานลูกคา้หรอืตวัแทนจ าหน่าย 
แนวทางนีส้อดคลอ้งกบังานวิจยัของ คมสนั สมคง (2565) ทีร่ะบุว่า การบรหิารธุรกจิเคร ือ่งส าอาง
เพือ่สรา้งแบรนดม์ี 2 ดา้น 9 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ ดา้นกลยุทธ ์อาท ิการวางแผนของผูน้ า มาตรฐาน
การผลติ และการตอบสนองลูกคา้ และดา้นการสรา้งแบรนด ์เชน่ อตัลกัษณ ์การสือ่สาร และการจดั
จ าหน่าย ซึง่ลว้นเป็นปัจจยัส าคญัต่อความเขม้แข็งของตราสนิคา้ 

กล่าวโดยสรุป ความส าเร็จของธุรกิจบอดีโ้ลช ั่น SME ทั้งสามแบรนด ์ไม่ไดเ้ป็นเพียง
ผลลพัธข์องผลิตภณัฑท์ี่ดี แต่ยงัเป็นเคร ือ่งพิสูจนถ์ึงความสามารถในการประยุกตใ์ชแ้นวคิดและ
ทฤษฎีทางธุรกจิและการตลาดรว่มสมยัไดอ้ย่างกลมกลืนและมีประสิทธภิาพ ผูป้ระกอบการเหล่านี้
แสดงใหเ้ห็นถึงความคล่องตวัในการสรา้งโมเดลธุรกจิทีแ่ข็งแกรง่ มีการบรหิารจดัการการตลาดที่
ชาญฉลาด และสามารถปรบัตวัใหเ้ขา้กบับรบิทของปัจจยัมหภาคไดอ้ย่างยดืหยุ่น ซึง่ทัง้หมดนีล้ว้น
เป็นปัจจยัส าคญัทีส่่งเสรมิใหธุ้รกจิขนาดกลางและขนาดย่อมเหล่านีเ้ตบิโตและด ารงอยู่ไดอ้ย่างยั่งยนื
ในตลาดทีม่กีารแข่งขนัสูง 

6.2 กระบวนการสรา้งธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเรจ็ 
จากการศึกษากระบวนการสรา้งธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ที่ประสบความส าเร็จ พบว่า การก าหนด

คุณสมบตัขิองผลติภณัฑข์ึน้อยู่กบัจุดประสงคก์ารใชง้าน เชน่ การใชเ้ฉพาะจุดหรอืทั่วรา่งกาย และ
ตอ้งสอดคลอ้งกบักระแสความตอ้งการของผูบ้รโิภคในชว่งเวลาน้ัน โดยเฉพาะแนวโนม้สนิคา้จาก
ธรรมชาตแิละเป็นมิตรกบัสิง่แวดลอ้ม ซึง่ส่งผลต่อการเลอืกโรงงานผลติ การก าหนดมาตรฐานความ
ปลอดภยั และการขอรบัรองจากองคก์รอาหารและยา (อย.) ปัจจยัเหล่านีล้ว้นมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภค สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุภสัตรา สุขทองสา และวชัรา ยีสุ่่นเทศ (2565) ซ ึง่พบว่าปัจจยั
ดา้นผลติภณัฑ ์เชน่ การรบัรองจาก อย. ฉลากส่วนผสมทีช่ดัเจน และแบรนดท์ีน่่าเช ือ่ถอื ส่งผลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้อย่างมีนัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดงัน้ัน ผูเ้ร ิม่ตน้สรา้งแบรนดบ์อดีโ้ลช ัน่ควร
ใหค้วามส าคญักบัการก าหนดคุณสมบตัสินิคา้และมาตรฐานความปลอดภยัตัง้แต่ตน้ เพือ่สรา้งความ
เชือ่มั่นและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

จากการศึกษา พบว่า รูปแบบการจดัจ าหน่ายบอดีโ้ลช ัน่ทีพ่บบ่อย ไดแ้ก่ การขายตรงผ่าน
หนา้รา้นหรอืออนไลน ์การขายผ่านตวัแทน และการตลาดแบบพนัธมิตร (Affiliate) ทัง้ในรูปแบบ
ออฟไลนแ์ละออนไลน ์โดยเฉพาะชอ่งทางออนไลนท์ีไ่ดเ้ปรยีบดา้นความสะดวกในการซือ้และช าระ
เงิน ซ ึง่สอดคลอ้งกบังานของ สุภสัตรา สุขทองสา และ วชัรา ยีสุ่่นเทศ (2565) ทีช่ ีว้่าความสะดวก
เป็นปัจจยัส าคญัทีส่่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้รโิภค ดา้นการตลาด ธุรกิจนิยมใชก้ลยุทธห์ลากหลาย 
เช่น การสรา้งคอนเทนต ์รวีิวจากอินฟลูเอนเซอร ์หรอืการใชอ้ินฟลูเอนเซอรเ์ป็นผูข้ายแบบ 
Affiliate เพือ่กระตุน้ยอดขายและสรา้งการรบัรู ้กลยุทธเ์หล่านีย้งัเพิม่ความน่าเชือ่ถอืผ่านการตอบ
รบัของผูบ้รโิภค สอดคลอ้งกบั สุภสัตรา สุขทองสา และวชัรา ยีสุ่่นเทศ (2565) ทีพ่บว่าการรวีวิจาก
ผูใ้ชจ้รงิมีอิทธิพลต่อการซือ้และ ญาณิศา เล็กคง (2564) ที่ระบุว่า การพบเห็นสินคา้และความ
เชือ่ถือในขอ้มูลบนโซเชยีลมีเดยีมีผลต่อความตัง้ใจซือ้ โดยเฉพาะการตลาดแบบมีปฏสิมัพนัธแ์ละ
แบบปากต่อปากผ่านสือ่อเิล็กทรอนิกส ์

6.3 น าเสนอแนวทางการท าธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเรจ็ 
จากการการศกึษาขอ้มูลแลว้น ามาวเิคราะหด์ว้ย TOWS Matrix น้ันจะพบว่า ทัง้ 3 แบรนด ์

ทีเ่ป็นกรณีศึกษาน้ันมีการใชปั้จจยัดา้นอุปสรรคในอุตสาหกรรมบอดีโ้ลช ัน่มาใชร้ว่มกบัปัจจยัอืน่ ๆ 
โดยกลยุทธท์ีม่ีการน ามาใชม้ากทีสุ่ด มีทัง้หมด 2 กลยุทธ ์ไดแ้ก่ กลยุทธเ์ชงิป้องกนั (ST) ของแบ
รนด ์White Perfect, Fairy ทีเ่นน้การสรา้งความน่าเชือ่ถอืของแบรนด ์และการสรา้งจุดแข็งของแบ
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รนดท์ี่สามารถเขา้ถึงผูบ้รโิภคไดทุ้กระดบั และกลยุทธเ์ชงิรบั (WT) ของแบรนด ์White Perfect, 
Again Aura White ที่ผลกัดนัการมีมาตรฐานการผลิตเพื่อป้องกนัการปลอมสินคา้ และการวาง
กฎระเบยีบทีช่ดัเจนเพือ่แกปั้ญหาการขายตดัราคา 

จากทัง้สองกลยุทธท์ีก่ล่าวมา จะเห็นไดว้่า เป็นแนวทางทีเ่นน้การสรา้งพืน้ฐานของแบรนด ์
ผ่านตวัสินคา้และการจดัการปัญหาในระบบการจดัจ าหน่าย มากกว่าการเขา้หาผูบ้รโิภคโดยตรง 
โดยมีเพียงแบรนด ์Fairy ที่ใชก้ลยุทธเ์ชงิรุกผ่านสือ่สงัคมออนไลน ์ซ ึง่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
Hsu et al. (2024) ทีช่ ีใ้หเ้ห็นว่า อินฟลูเอนเซอรแ์ละการตลาดเนือ้หาบนโซเชยีลมีเดียส่งผลเชงิ
บวกต่อความไวว้างใจในแบรนด ์การมีส่วนร่วมของลูกคา้ และความตั้งใจซือ้ซ า้ โดยพบว่า 
“การตลาดเนือ้หา” เป็นปัจจยัทีท่รงอทิธพิลทีสุ่ด รองลงมา คือ อนิฟลูเอนเซอร ์ทัง้นี ้ความไวว้างใจ
ในแบรนดไ์ดร้บัอิทธพิลจากระดบัการมีส่วนรว่มของลูกคา้ กล่าวไดว้่า การใชก้ลยุทธเ์ชงิรุกผ่าน
โซเชยีลมีเดีย โดยเฉพาะในรูปแบบของอนิฟลูเอนเซอร ์ชว่ยเสรมิสรา้งความน่าเชือ่ถือของแบรนด ์
และกระตุน้การซือ้ซ า้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ กลยุทธข์องแบรนด ์Again Aura White มีความ
แตกต่างจากผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ โดยเลอืกพฒันาผลติภณัฑท์ีส่ามารถใชร้ว่มกบัสนิคา้แบรนด ์
อื่น เพื่อเสรมิประสิทธิภาพการดูแลผิว แทนที่จะมุ่งเน้นการทดแทนผลิตภณัฑเ์ดิมของผูบ้รโิภค       
กลยุทธนี์ต้ ัง้อยู่บนแนวคดิทีว่่า หากผูบ้รโิภคไดร้บัผลลพัธท์ีด่จีากการใชส้นิคา้รว่มกนั ย่อมส่งผลเชงิ
บวกต่อความนิยมของทั้งสองแบรนดแ์ละเพิ่มโอกาสในการซือ้ซ า้ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
Sarantopoulos (2019) ทีพ่บว่า การจดัหมวดหมู่สนิคา้แบบใชร้ว่มกนั (Complement-based 
assortment) ช่วยเพิ่มยอดซือ้และการใชจ้่ายของผูบ้รโิภคไดม้ากกว่าการจัดแบบทดแทน 
(Substitute-based) โดยมีปัจจยัส าคญัคือ ความง่ายในการจินตนาการถึงกระบวนการใชง้าน
รว่มกนัของสนิคา้ 

การตลาดแบบพนัธมิตร (Affiliate Marketing) เป็นกลยุทธท์ี่พบไดบ้่อยในสื่อออนไลน ์
โดยเป็นการรว่มมือระหว่างแบรนดแ์ละผูข้ายทีไ่ม่มีสินคา้ในมือ แต่ใชช้อ่งทางออนไลนใ์นการโปร
โมตเพื่อสรา้งยอดขาย แลกกบัส่วนแบ่งรายไดต้ามที่ตกลง ซึง่เป็นประโยชนท์ัง้สองฝ่ายแบรนด ์
ควบคุมสินคา้และราคาขาย ส่วนพันธมิตรไม่ตอ้งลงทุนในสต็อกสินคา้ แนวคิดนี้สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ สุภาวดี สถาปนิกานนท ์(2565) ที่พบว่า การตลาดพนัธมิตรส่งผลโดยตรงต่อความ
ไวว้างใจในการซือ้สินคา้ออนไลนอ์ย่างมีนัยส าคญั โดยอธบิายว่า การท างานรว่มกนัระหว่างธุรกจิ
ชว่ยเพิ่มศกัยภาพทางการแข่งขนั และก่อใหเ้กดิประโยชนร์ว่มทัง้ในระยะสัน้และระยะยาว ผ่านการ
แบ่งปันขอ้มูล และการใชเ้ทคโนโลยโีซเชยีลมีเดยีเพือ่เช ือ่มโยงแบรนด ์ตวัแทนขาย และลูกคา้อย่าง
มปีระสทิธภิาพ 

อีกดา้นหน่ึง การสื่อสารแบบปากต่อปากออนไลน ์(eWOM) มีอิทธิพลโดยตรงต่อความ
ไวว้างใจในการซือ้สินคา้ออนไลนอ์ย่างมีนัยส าคญัทางสถติิ เน่ืองจากผูบ้รโิภคสามารถแลกเปลีย่น
ขอ้มูลและความคิดเห็นผ่านแพลตฟอรม์อย่าง Facebook, Twitter และ TikTok ไดอ้ย่างสะดวก 
รวดเรว็ และไรข้อ้จ ากดัดา้นเวลาและพืน้ที ่(สุภาวด ีสถาปนิกานนท,์ 2565) ลกัษณะเชน่นีส้อดคลอ้ง
กับแนวทางของแบรนด ์Again Aura White ที่ มุ่ งสรา้งความน่าเชื่อถือและยอดขายผ่าน
กระบวนการสือ่สารแบบปากต่อปากในโลกออนไลน ์
 
7. บทสรุปและขอ้เสนอแนะ 

7.1 บทสรุป 
  7.1.1 ภาพรวมธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ 

   กระบวนการบรหิารหรอืการเป็นผูน้ าทางธรุกจิ ในดา้นมุมมองต่อเศรษฐกจิผูน้ าตอ้ง
ติดตามและวิเคราะหอ์ยู่เสมอว่าโอกาสหรอืความเสีย่งทีจ่ะเกดิกบัธุรกิจมีมากนอ้ยเพียงใด ไม่ว่าจะ
เป็นการมองภาพรวมของตลาด หรอืการศกึษาบทวเิคราะหใ์นอดตี เพื่อน ามาประกอบการตดัสนิใจ
ในการบรหิารธรุกจิในอนาคต เมือ่วเิคราะหไ์ดแ้ลว้จงึเอามาปรบัใชก้บัรูปแบบการเป็นผูน้ าของตนเอง 
เชน่ การมองภาพรวมทีเ่กีย่วขอ้งของธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ แลว้น ามาใชเ้ป็นแนวทางการท างานและท าให ้
ผูต้ามปฏิบตัิตามเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายรว่มกนั หรอืการท าความเขา้ใจถึงถึงความส าคญัของการ
เปลีย่นแปลงเพือ่ใหส้ามารถเขา้ถงึลูกคา้ และตามทนักระแสสงัคมทีเ่ปลีย่นแปลงไป แลว้ผลกัดนัคน
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ในองคก์รหรอืตวัแทนจ าหน่ายใหป้รบัตวัตาม สุดทา้ยคอืการเลอืกทีจ่ะมีส่วนรว่มกบัการและพฒันา
ความสมัพนัธก์บัผูท้ีม่ีส่วนรว่มในธุรกิจ แต่ไม่ว่าจะเป็นผูน้ าแบบใดก็ลว้นมีจุดหมายทีค่ลา้ยกนัคือ
การท าใหแ้บรนดป์ระสบความส าเรจ็ 
    แนวคิดของผูป้ระกอบการธุรกิจบอดีโ้ลช ั่นครอบคลุมมากกว่าการผลิตและ
การตลาด แต่รวมถึงการบรหิารความสมัพนัธก์บัตวัแทนและลูกคา้ การพฒันาคุณภาพสินคา้ การ
สรา้งภาพลกัษณแ์บรนด ์และการปรบัตวัต่อสถานการณต์ลาดทีเ่ปลีย่นแปลงอยู่เสมอ ในตลาดทีม่ี
การแข่งขนัสูง ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งวางกลยุทธส์รา้งความแตกต่าง เชน่ การใชเ้ทคโนโลยแีละ
นวตักรรมเพือ่พฒันาผลติภณัฑท์ีต่อบโจทยเ์ฉพาะกลุ่ม และเป็นมติรกบัสิง่แวดลอ้ม นอกจากนี ้การ
วเิคราะหต์ลาดและพฤติกรรมผูบ้รโิภคอย่างต่อเน่ือง รวมถึงการศกึษาคู่แข่ง จะชว่ยใหส้ามารถวาง
กลยุทธท์ีม่ีประสิทธภิาพ ทัง้ดา้นการสรา้งเครอืข่ายจดัจ าหน่ายทีค่รอบคลุม การใชช้อ่งทางดิจทิลั
เพือ่สรา้งการรบัรูแ้ละความภกัดต่ีอแบรนด ์ตลอดจนการมีวสิยัทศันท์ีช่ดัเจน และการปรบักลยุทธใ์ห ้
ทนักบัแนวโนม้ตลาด ลว้นเป็นปัจจยัส าคญัสู่ความส าเรจ็ โดยเฉพาะเมือ่สามารถสรา้งความเชือ่มั่น
ในคุณภาพสินคา้และบรกิาร พรอ้มทั้งบรหิารความสัมพันธก์ ับผู ้มีส่วนไดส้่วนเสียอย่างมี
ประสทิธภิาพ 
    7.1.2 บรบิทและองคป์ระกอบของธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ในประเทศไทย 
    จากการศกึษาบรบิทและองคป์ระกอบของธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ในประเทศไทย ผ่านการ
วิเคราะหข์อ้มูลเอกสารและการสมัภาษณ์เชงิลึกกบัเจา้ของแบรนดท์ี่ประสบความส าเร็จ ไดแ้ก ่
White Perfect, Fairy และ Again Aura White พบว่าตลาดนีม้ีพลวตัสูงและมีลกัษณะเฉพาะที่
ผูป้ระกอบการตอ้งเขา้ใจอย่างลกึซึง้เพือ่ก าหนดกลยุทธท์ีเ่หมาะสม ตลาดบอดีโ้ลช ัน่ในไทยมีมูลค่า
สูงและแนวโน้มการเติบโตต่อเน่ือง ทว่าเผชญิกบัการแข่งขนัรุนแรงจากการเขา้สู่ตลาดที่ง่ายขึน้ 
โดยเฉพาะการพึง่พาบรกิารรบัจา้งผลติ (OEM) ส่งผลใหม้ีผูเ้ล่นรายใหม่จ านวนมาก แต่มีอตัราการ
อยู่รอดต ่า ผูป้ระกอบการที่ประสบความส าเร็จจึงตอ้งสามารถสรา้งความแตกต่างอย่างชดัเจน               
ทัง้ดา้นผลิตภณัฑ ์การตลาด และแบรนด ์ในขณะเดียวกนั กระแสผูบ้รโิภคที่ใหค้วามส าคญักบั
สุขภาพ สิง่แวดลอ้ม และความปลอดภยั ไดผ้ลกัดนัใหผ้ลติภณัฑจ์ากธรรมชาตแิละออรแ์กนิกเตบิโต
อย่างรวดเรว็ ผูป้ระกอบการจงึจ าเป็นตอ้งบรหิารจดัการชอ่งทางจดัจ าหน่าย การพฒันาผลติภณัฑ ์
การสรา้งแบรนด ์และการควบคุมตน้ทุนอย่างมีประสทิธภิาพ เพื่อสรา้งความสามารถในการแข่งขนั
และความยั่งยนืทางธรุกจิในระยะยาว   

7.1.3 กระบวนการสรา้งธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเรจ็ 
    กระบวนการสรา้งธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเร็จ พบว่า หวัใจส าคญัเร ิม่ตน้
จากการวางแผนธุรกจิอย่างรอบดา้น โดยเฉพาะการท าความเขา้ใจและตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของผูบ้รโิภคอย่างแทจ้รงิ ไม่ว่าจะเป็นเร ือ่งของคุณภาพและประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ ์ความ
ปลอดภยัในการใชง้าน หรอื การสอดคลอ้งกบักระแสความนิยมในยุคสมยัน้ัน ๆ โดยเฉพาะอย่างยิง่
ความตอ้งการสนิคา้ทีม่ีส่วนผสมจากธรรมชาตแิละเป็นมิตรต่อสิง่แวดลอ้มซึง่ปัจจยัเหล่านีม้ีอทิธพิล
อย่างมากต่อการตดัสินใจเลือกโรงงานผูผ้ลิตทีไ่ดม้าตรฐานระดบัสากล และไดร้บัการรบัรองจาก
หน่วยงานทีน่่าเช ือ่ถือ เชน่ อย. และ COSMOS เพื่อเป็นการสรา้งความมั่นใจในคุณภาพและความ
ปลอดภยัของสนิคา้อนัเป็นปัจจยัส าคญัต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค 
    เมื่อมีผลิตภัณฑท์ี่มีคุณภาพและไดม้าตรฐานแลว้ กลยุทธก์ารจดัจ าหน่ายก็มี
ความส าคญัไม่ยิง่หย่อนไปกว่ากนั ธุรกจิทีป่ระสบความส าเรจ็มกัจะมีการผสมผสานชอ่งทางการจดั
จ าหน่ายทีห่ลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นการขายโดยตรงผ่านหนา้รา้นของตนเองหรอืชอ่งทางออนไลน ์
การสรา้งเครอืข่ายตวัแทนจ าหน่ายทีเ่ขม้แข็ง หรอืการใชก้ารตลาดแบบพนัธมิตร (Affiliate) ซึง่แต่
ละชอ่งทางก็มีขอ้ดีและกลุ่มเป้าหมายทีแ่ตกต่างกนัไป โดยเฉพาะอย่างยิง่ชอ่งทางออนไลนน้ั์นตอบ
โจทยเ์ร ือ่งความสะดวกในการซือ้และการช าระเงนิของผูบ้รโิภค การบรหิารจดัการความสมัพนัธก์บั
ตวัแทนจ าหน่ายและการแกไ้ขปัญหาที่อาจเกิดขึน้อย่างยุติธรรมจึงเป็นสิ่งจ าเป็นในการรกัษา
เครอืข่ายใหย้ั่งยนื 
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    7.1.4 แนวทางการท าธุรกจิบอดีโ้ลช ัน่ทีป่ระสบความส าเรจ็ 
     แนวทางการท าธุรกิจบอดีโ้ลช ัน่ใหป้ระสบความส าเร็จน้ัน จ าเป็นตอ้งเร ิม่ตน้จาก
การวิเคราะหส์ภาพแวดลอ้มทางธุรกจิอย่างละเอียด เพื่อระบุจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 
จากน้ันจึงน าขอ้มูลเหล่านี้มาใชใ้นการก าหนดกลยุทธท์ี่เหมาะสม ไม่ว่าจะเป็นการเน้นการสรา้ง
ความน่าเชือ่ถือและมาตรฐานสินคา้ หรอื การใชป้ระโยชนจ์ากช่องทางดิจิทัลเพื่อเขา้ถึงลูกคา้                      
การผสมผสานกลยุทธท์างการตลาดทีท่นัสมยัเขา้กบัการรกัษาคุณภาพ และความน่าเชือ่ถอืของแบ
รนด ์รวมถงึการบรหิารจดัการความเสีย่งต่าง ๆ อย่างมีประสทิธภิาพจะเป็นปัจจยัส าคญัทีน่ าไปสู่การ
เตบิโตและความยั่งยนืของธรุกจิบอดีโ้ลช ัน่ในระยะยาว 
    เพื่อเสรมิใหก้ารน าเสนอแนวทางการท าธุรกิจบอดีโ้ลช ั่นที่ประสบความส าเร็จ                  
มีความสมบูรณแ์บบยิง่ขึน้ สามารถขยายความในแต่ละประเด็นส าคญัทีไ่ดก้ล่าวมา โดยเร ิม่ตน้จาก
การตอกย า้ถึงความส าคญัของการวิเคราะหภ์าพรวมตลาดและศักยภาพของธุรกิจตนเองอย่าง
ละเอยีด การท าความเขา้ใจจดุแข็งทีเ่ป็นเอกลกัษณข์องแบรนด ์เชน่ ความนิยมในกลุ่มประเทศเพือ่น
บา้น หรอื ความพรอ้มในการผลติสนิคา้คลนีบวิตีจ้ะชว่ยใหส้ามารถใชป้ระโยชนจ์ากโอกาสทีม่อียู่ได ้
อย่างเต็มที ่ในขณะเดยีวกนั การตระหนักถงึจดุอ่อน เชน่ ขอ้จ ากดัในการน าเขา้วตัถุดบิ หรอืปัญหา
การไม่ไดร้บัการรบัรองจาก อย. จะน าไปสู่การวางแผนเพือ่แกไ้ขและลดผลกระทบเหล่าน้ัน 
  7.2 ขอ้เสนอแนะ 
    1. การพฒันาและฝึกอบรมผูน้ า ควรส่งเสรมิการพฒันาศกัยภาพผูน้ าอย่างต่อเน่ือง 
โดยเนน้ทกัษะดา้นการบรหิาร การตดัสนิใจ และการปรบัตวัต่อสภาพแวดลอ้มธุรกจิทีเ่ปลีย่นแปลง 
รวมถึงการส่งเสรมิความรูเ้กี่ยวกบัแนวโน้มอุตสาหกรรมและเทคโนโลยีสมัยใหม่เพื่อวิเคราะห ์
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและแนวโนม้ตลาดไดอ้ย่างแม่นย า 
  2. การสรา้งเครอืข่ายและพนัธมิตรทางธุรกจิการมีพนัธมิตรทีเ่ขม้แข็ง ไม่ว่าจะเป็น
ซพัพลายเออร ์คู่คา้ หรอืผูม้ีส่วนไดส้่วนเสีย ช่วยลดความเสี่ยงทางธุรกิจและเพิ่มโอกาสในการ
เขา้ถงึทรพัยากรทีจ่ าเป็นต่อการขยายตวัขององคก์ร 
  3. การสนับสนุนมาตรฐานและการวิจยัพฒันาควรจดัอบรมและใหค้ าปรกึษาดา้น
มาตรฐานสากล ส าหรบั SME พรอ้มทัง้สนับสนุนค่าใชจ้่ายในการขอใบรบัรองมาตรฐานต่าง ๆ เชน่ 
อย. นอกจากนี ้ควรส่งเสรมิการวจิยัและพฒันาวตัถุดบิภายในประเทศ เพือ่ลดการพึง่พงิการน าเขา้ 
  4. มาตรการต่อตา้นสินคา้ปลอม ภาครฐัควรด าเนินการเชงิรุกในการปราบปราม
สนิคา้ปลอมและการละเมดิทรพัยส์นิทางปัญญา พรอ้มใหค้วามรูแ้ก ่SME ดา้นการคุม้ครองทรพัยส์นิ
ทางปัญญาและการจดทะเบยีนเคร ือ่งหมายการคา้ เพือ่รกัษาความน่าเชือ่ถอืของแบรนด ์
  5. การส่งเสรมิการเขา้ถึงแหล่งทุนและตลาด ควรสนับสนุนสินเชือ่ดอกเบีย้ต ่าหรอื
กองทุนส าหรบั  SME ที่ มุ่ งเน้นนวัตกรรม พรอ้มจัดกิจกรรมส่งเสร ิมตลาด เช่น Business 
Matching และใหข้อ้มูลเชงิลกึเกีย่วกบัตลาดต่างประเทศเพือ่เปิดโอกาสในการส่งออก 
  6. การพฒันาหลกัสูตรและบุคลากรควรจดัท าหลกัสูตรทีต่อบโจทย ์SME ยุคดจิทิลั 
อาทิ การตลาดดิจิทลั การวิเคราะหข์อ้มูล และการบรหิารอีคอมเมิรซ์ พรอ้มทัง้ส่งเสรมิโครงการ
ฝึกงานหรอืความรว่มมอืกบัสถานศกึษา เพือ่ผลติบุคลากรทีม่ศีกัยภาพในการขบัเคลือ่นธรุกจิ 
  7. การวจิยัและพฒันานวตักรรมรว่มภาคเอกชนส่งเสรมิการวจิยัรว่มกบั SME เพื่อ
พฒันาสารสกดัใหม่ ปรบัปรุงสูตรผลิตภณัฑ ์และประยุกตใ์ชเ้ทคโนโลยีในกระบวนการผลิตและ
การตลาด เพือ่เพิม่ขดีความสามารถในการแข่งขนัระดบันานาชาต ิ
  8. การพฒันาเคร ือ่งมือดิจิทลัส าหรบั SME พฒันาเคร ือ่งมือที่ชว่ยบรหิารจดัการ
รา้นคา้ การตลาด และค าสั่งซ ือ้ไดอ้ย่างมีประสิทธภิาพ พรอ้มจดัท าระบบวิเคราะหข์อ้มูลผูบ้รโิภค 
เพือ่สนับสนุนการตดัสนิใจของผูป้ระกอบการ 
  9. การสรา้งสภาพแวดลอ้มการคา้ทีเ่ป็นธรรมควรก าหนดมาตรการตรวจสอบและ
จดัการรา้นคา้ที่จ าหน่ายสินคา้ปลอมบนแพลตฟอรม์ พรอ้มพัฒนาระบบรวีิวสินคา้ที่โปรง่ใสและ
ตรวจสอบได ้เพือ่สรา้งความเชือ่มั่นแกผู่บ้รโิภคและส่งเสรมิการคา้อย่างเป็นธรรม 
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