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บทคัดย่อ 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาประกอบการจัดท าแผนธุรกิจของบริษัท ABACUS OXYGEN จ ากัด 
เป็นบริษัทที่จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แซมพูสุนัขและน้ ายาท าความสะอาด ภายใต้ตราสินค้า โอทู (O2) เป็นธุรกิจที่เน้น
ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มผู้รักสุนัข การส ารวจข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างผู้รักสุนัขในกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 200 ราย ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 15 - 25 ปี ระดับการศึกษาปริญญา
ตรี และมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,001 บาท โดยที่กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์แชมพูส าหรับสุนัข 1-3 ครั้งต่อสัปดาห์ แหล่งที่กลุ่มตัวอย่างซื้อผลิตภัณฑ์แชมพูส าหรับสุนัข มากที่สุด คือ 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต รองลงมา คือ Pet Shop คลินิกรักษาสัตว์ และโรงพยาบาลสัตว์ โดยมีค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์แชมพูส าหรับสุนัขแต่ละครั้ง มากกว่า 150 บาท 
 
คำสำคัญ: แชมพูสุนัข, น ้ายาท้าความสะอาด, ส่วนประสมการตลาด 
 
Abstract 

The objective of this research is to study business plan for ABACUS OXYCGEN Company 
Limited which produce dog’s shampoo and cleanser under O2 brand.  This business intends to 
satisfy dog lovers’ customers.  Data collection came from 200 dog lovers in Bangkok.  The results 
found that most of the respondents are female, aged between 15-25 years old, have bachelor 
degree, private company employees, average income more than 30,001 baths.  They use dog 
shampoo about 1-3 times per week.  Most of them bought dog shampoo from supermarket 
follow by pet shop and pet hospital.  The expense for buying dog shampoo per time is more 
than 150 baths. 
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1.   บทน้า 
 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2556) กล่าวว่า พลวัตที่เกิดขึ้นกับครอบครัวในสังคมไทยท่ีเห็นชัดเจนในปัจจุบัน คือ 
การปรับเปลี่ยนจากครอบครัวใหญ่ไปสู่ครอบครัวเดี่ยวมากขึ้น ประกอบกับกับวิถีการด าเนินชีวิตของคนไทยท่ีต้อง
เผชิญการแข่งขันที่สร้างแรงกดดัน อีกทั้งทัศนคติของคนยุคใหม่ได้เปลี่ยนไป คือ แต่งงานช้าลงหรือเป็นโสดมากขึ้น 
ปัจจัยเหล่านี้เป็นส่วนหนึ่งที่ส่งผลให้คนส่วนใหญ่หันมาสนใจเลี้ยงสัตว์กันมากขึ้น เนื่องด้วยการเลี้ยงสัตว์เป็นหนึ่ง



ทางเลือกที่น่าสนใจ ที่สามารถช่วยผ่อนคลายความเหงาและลดความเครียดที่เกิดขึ้นให้ลดน้อยลงได้ และด้วยความ
น่ารักน่าเอ็นดูของสัตว์เลี้ยงก็ได้ผูกใจคนเลี้ยงจนต้องให้ความส าคัญและดูแลเอาใจใส่เป็นเสมือนหนึ่งสมาชิกใน
ครอบครัว ส่งผลให้ธุรกิจต่างๆ ที่เกี่ยวกับสัตว์เลี้ยงได้เกิดขึ้นมากมาย เช่น สถานที่เพาะพันธุ์สัตว์ โรงพยาบาล 
อาหารสัตว์ รับตัดแต่งขน ของใช้กระจุกกระจิก ไปจนถึงบริการที่ผสมผสานสิ่งที่มีอยู่เดิมให้แปลกใหม่ยิ่งขึ้น เช่น 
เสื้อผ้าสัตว์เลี้ยง อาทิ สุนัขหรือแมวออกแบบแปลกใหม่ ร้านสปา หรือ Café ที่สามารถพาสัตว์เลี้ยงแสนรักเข้าด้วย
ได้ รวมไปถึงผลิตภัณฑ์ส าหรับสัตว์เลี้ยงแบบครบวงจร เป็นต้น 

ผู้เลี้ยงสัตว์มีความต้องการในสินค้าและบริการที่เกี่ยวข้องกับสัตว์เลี้ยงแสนรักมากขึ้น ซึ่งผลิตภัณฑ์แชมพู
สุนัขและน้ ายาท าความสะอาดเป็นสินค้าและผลิตภัณฑ์ประเภทหนึ่งที่ผู้รักสัตว์เลี้ยงนิยมเลือกให้เหมาะสมกับสัตว์
เลี้ยงของตนเอง เนื่องจากถ้าผลิตภัณฑ์ไม่มีความเหมาะสมอาจส่งผลกระทบต่อสุขภาพของสัตว์ลี้ยง ซึ่งอาจท าให้เกิด
โรคภูมิแพ้ที่เกิดจากจากปฏิกิริยาตอบสนองของร่างกายต่อสิ่งแปลกปลอมภายนอกไวกว่าปกติ พบได้ถึงร้อยละ 15 
(โรงพยาบาลสัตว์ปากเกร็ด, 2557)  
 
2.   วัตถุประสงค์ 

เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อแชมพูและน้ ายาท าความสะอาดส าหรับ
สุนัข เพื่อความมั่นคงของกิจการและความเจริญเติบโตของธุรกิจในการขยายกิจการ การให้บริการครอบคลุม
กลุ่มเป้าหมาย และเพื่อให้เกิดความมั่นคงทั้งทางการเงินและฐานะทางสังคม 
 
3.   ระเบียบวิธีวิจัย 
 3.1 ประชากร ผู้บริโภคที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์แชมพูสุนัขในกรุงเทพมหานคร 
 3.2 กลุ่มตัวอย่าง จากการส ารวจข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สุนัข ในร้านค้า
ออนไลน์ จ านวน 3 แหล่ง ได้แก่ www.dogilike.com/marketplace  www.dogilike.com/marketplace และ 
www.petshopathome.com พบว่า ใน 1 วันจะมีลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์แชมพูสุนัขเฉลี่ย 400 ราย ดังนั้น การ
ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง จึงอ้างอิงจากตารางของ ตารางของ Krejcie และ Morgan (1970) ได้กลุ่มตัวอย่าง 
จ านวน 200 คน 
 3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือแบบสอบถาม โดยการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง ท าการแจกแบบสอบถาม
ทางอีเมล์กับลูกค้าที่เคยมีประวัติการซื้อผลิตภัณฑ์แชมพูสุนัข 
 3.4 สถิติที่ใช้ในการวิจัย คือค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 
4.   อุปกรณ์และวิธีการ 
 4.1 ทบทวนวรรณกรรม 
 สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2549) ได้กล่าวถึง ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ประกอบ ด้วย 
ผลิตภัณฑ์การจัดจ าหน่ายการก าหนดราคา และการส่งเสริมทางการตลาด หรือเราสามารถเรียกส่วนประกอบ
ทางการตลาดได้อีกอย่างหนึ่งว่า 4Ps ส่วนประสมทั้ง 4 ตัวนี้ ทุกตัวมีความเกี่ยวพันและมีความส าคัญเท่าเทียม
กัน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 ปรีดา  นาคเนาวทิน (2053)  พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคขึ้น
สุดท้ายที่ซ้ือสินค้าและบริการไปเพื่อกิน เองใช้เอง หรือเพื่อกินหรือใช้ภายในครัวเรือน ผู้บริโภคทุกคนที่ซื้อสินค้าและ
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บริการไปเพื่อวัตถุประสงค์เช่นว่านี้รวมกัน เรียกว่าตลาดผู้บริโภค ผู้บริโภคทั่วโลกนั้น มีความแตกต่างกันในลักษณะ
ประชากรอยู่หลายประเด็น เช่น ในเรื่องของอายุ รายได้ ระดับการศึกษา ศาสนา วัฒนธรรม ประเพณี ค่านิยม และ
รสนิยม เป็นต้น ท าให้พฤติกรรมการกินการใช้ การซื้อ และความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน
ออกไป ท าให้มีการซื้อการบริโภคสินค้าและบริการหลาย ๆ ชนิดที่แตกต่างกันออกไป นอกจากลักษณะประชากร
ดังกล่าวแล้ว ยังมีปัจจัยอื่น ๆ อีกที่ท าให้มีการบริโภคแตกต่างกัน ตามทฤษฎีสิ่งเร้า (Stimuli) และการตอบสนอง 
(Response) หรือท่ีเรียกสั้น ๆ ว่า S-R theory ทฤษฎีที่ว่านี้ได้มาจากผลของการสังเกตและทดลองของนักจิตวิทยา
หลายท่าน เช่น Pavlov, John Watson, Clark Hull และ Edward Tolmen เป็นต้น 

สิ่งเร้า (Stimuli) ในทางการตลาดนั้น แบ่งสิ่งเร้าออกเป็น 2 ประเภท คือ สิ่งเร้าทางการตลาดกับ
สิ่งแวดล้อมอื่นๆทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและพฤติกรรมของผู้บริโภค สิ่งเร้าทางการตลาด ได้แก่ สิ่ง
ที่เราเรียกว่า ส่วนประสมทางการตลาดหรือ 4'Ps อันได้แก่ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดนั่นเอง สิ่งแวดล้อมอื่นๆ ทางการตลาด ที่อยู่อยู่ล้อมรอบผู้บริโภคได้แก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคม 
การเมือง  /กฎหมาย และวัฒนธรรม ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค  สิ่งเร้าเหล่านี้นับเป็นตัวน าเข้าหรือ 
input ที่จะเข้าไปยังกล่องด าของผู้บริโภค และส่งผลให้มีการตอบสนองออกมาเป็น Output 

กล่องด้า (Black Box) ค านี้เป็นนามธรรม โดยสมมุติว่ากล่องด าเป็นที่รวมเอาปัจจัยต่างๆ ที่ว่านี้ได้แก่ 
วัฒนธรรม สังคม ลักษณะ ส่วนบุคคล และลักษณะทางจิตวิทยาของผู้บริโภคแต่ละคนเอาไว้ นอกไปจากนี้ในกล่อง
ด ายังมีกระบวนการตัดสินใจซื้ออยู่อีกด้วย สิ่งเร้าเมื่อมาถึงกล่องด าจะถูกปัจจัยต่าง ๆ ดังกล่าวตกแต่งขัดเกลาแปรรูป
ออกมาเป็นการตอบสนอง ถ้าการตอบสนองเป็นไปในทางบวก กระบวนการตัดสินใจซื้อท างาน จนกระทั่งมีการซื้อ
เกิดขึ้นตามมา ถ้าตอบสนองเป็นไปในทางลบ ผู้บริโภคคงไม่ลงมือซื้อ 

การตอบสนอง (Response) เป็น ผลลัพธ์จากอิทธิพลของปัจจัยและกลไกการท างานของกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อที่อยู่ ในกล่องด าของผู้บริโภค ถ้าการตอบสนองเป็นไปในทางบวก จะสังเกตเห็นผู้บริโภคไปเลือก
ผลิตภัณฑ์ที่จะซ้ือ เลือกตราผลิตภัณฑ์ที่จะซื้อเลือกร้านค้าที่จะซื้อ เลือกจังหวะเวลาที่จะซื้อ และเลือกจ านวนที่จะซื้อ 
เป็นต้น 

พัชรา ตันติประภา (2554) กล่าวว่า ทัศนะ 4 ประการในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Four Views of 
Consumer Decision Making) จะพิจารณาถึงทัศนะส าคัญที่เกี่ยวข้องกับสาเหตุและวิธีการซึ่งบุคคลตัดสินใจซื้อ
เรียกว่าโมเดลของบุคคล (Model of Man) ซึ่งเป็นโมเดลที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค 4 โมเดล 
ได้แก่ เกณฑ์เศรษฐกิจ คล้อยตามผู้อื่น ความเข้าใจ และอารมณ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



4.2 กรอบแนวความคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1: กรอบแนวความคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 
 
5.   ผลการวิจัย 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 122 ราย คิดเป็นร้อยละ 60.8 กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ 15 - 25 
ปี มีจ านวนมากที่สุด เท่ากับ 85 ราย คิดเป็นร้อยละ 42.5 กลุ่มตัวอย่างมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีจ านวนมาก
ที่สุด จ านวน 121 ราย คิดเป็นร้อยละ 60.5 กลุ่มตัวอย่างมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีจ านวนมากที่สุด เท่ากับ 
132 ราย คิดเป็นร้อยละ 66.0 กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,001 บาท มีจ านวนมากที่สุด เท่ากับ 
69 ราย คิดเป็นร้อยละ 34.3 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้ผลิตภัณฑ์แชมพูในการท าความสะอาดสุนัข มีจ านวน 174 
ราย คิดเป็นร้อยละ 87.0 สาเหตุที่กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้ผลิตภัณฑ์แชมพูส าหรับสุนัข 1-3 ครั้งต่อสัปดาห์ มีจ านวน
มากที่สุด เท่ากับ 94 ราย คิดเป็นร้อยละ 54.0 แหล่งที่กลุ่มตัวอย่างซื้อผลิตภัณฑ์แชมพูส าหรับสุนัข มากที่สุด คือ 
ซุปเปอร์มาเก็ต เท่ากับ 84 ราย คิดเป็นร้อยละ 48.3 กลุ่มตัวอย่างมีค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์แชมพูส าหรับสุนัข
แต่ละครั้ง มากกว่า 150 บาท มีจ านวนมากที่สุด เท่ากับ 92 ราย คิดเป็นร้อยละ 52.9 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่นิยมใช้
ผลิตภัณฑ์แชมพูส าหรับสุนัข ยี่ห้อแบร์ริ่ง (BEARING) มีจ านวนมากที่สุด เท่ากับ 94 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.1  

กลุ่มตัวอย่างมีเหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์แชมพูส าหรับสุนัข ในระดับส าคัญที่สุดคือ มีตัวยาที่มี
ประสิทธิภาพก าจัดปรสิตภายนอก กลุ่มตัวอย่างใช้ผลิตภัณฑ์แชมพูส าหรับสุนัขใน 1 ผลิตภัณฑ์นาน 2–5 สัปดาห ์มี
จ านวนมากที่สุด เท่ากับ 86 ราย คิดเป็นร้อยละ 43.0 กลุ่มตัวอย่างพบปัญหาในการใช้ผลิตภัณฑ์แชมพูส าหรับสุนัข 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

การพัฒนารูปแบบการด้าเนินธุรกิจ 

ปัจจัยเสี่ยง 

วัตถุประสงค์ 

จุดอ่อน จุดแข็ง โอกาส อุปสรรค 

กลยุทธ์ด้าน 

นวัตกรรม 

กลยุทธ์ด้าน 

การตลาด 4P 



คือ ผลิตภัณฑ์ไม่สามารถช าระล้างสิ่งสกปรกและก าจัดปรสิตได้หมด มีจ านวนมากที่สุด เท่ากับ 216 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 32.2 กลิ่นที่กลุ่มตัวอย่างต้องการในผลิตภัณฑ์แชมพูส าหรับสุนัข คือ กลิ่นดอกไม้ มีจ านวนมากที่สุด เท่ากับ  
150 ราย คิดเป็นร้อยละ 29.9  

ปัจจัยเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ด้านลักษณะกลิ่นและสีของผลิตภัณฑ์และสรรพคุณของผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชมพูสุนัขมากที่สุด ปัจจัยเกี่ยวกับราคาด้านระดับราคาเหมาะสมกับคุณภาพมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชมพูสุนัขมากที่สุด ปัจจัยเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่ายด้านหาซื้อได้ง่ายและท าเลที่ตั้งของ
สถานที่ซื้อสะดวกต่อการเดินทางมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชมพูสุนัขมากที่สุด ปัจจัยเกี่ยวกับส่งเสริม
การตลาดด้านมีการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา การแจกของแถมมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชมพูสุนัข
มากที่สุด รองลงมาคือ มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อาทิ วิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ และอื่นๆ  มีข้อมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ เช่น แหล่งวัตถุดิบที่น ามาใช้ผลิตผลิตภัณฑ์  มีการจัดงานและออกบูธแนะน าสินค้า มีเอกสารแนะน า
สินค้าและผลิตภัณฑ์ และมีตัวอย่างทดลองใช้ 
 
6.   การอภิปรายผล 
 บริษัท ABACUS OXYGEN เป็นบริษัทที่จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์แซมพูสุนัขและน้ ายาท าความสะอาด 
ภายใต้ตราสินค้า โอทู (O2) เป็นธุรกิจที่เน้นตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มผู้รักสุนัข จุดเด่นของธุรกิจนี้ คือ 
สินค้าและผลิตภัณฑ์ ที่มีความแตกต่าง คือ ผลิตมาจากสารสกัดจากพืชธรรมชาติจึงมีความปลอดภัยสูง และมีค่า PH 
ที่เหมาะสมส าหรับสุนัข 
 บริษัท ABACUS OXYGEN จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่อนุรักษ์ธรรมชาติ ดูแลสภาพแวดล้อม เนื่องจาก
ผลิตภัณฑ์ปฏิเสธการใช้สารท าฟอง (SLS) ทุกกรณี โดยหันมาใช้การสกัดฟองจากพืชที่เรียกในวงการแพทย์ว่า 
SAPINDUS EMARGINATUS WALL จึงได้ฟองที่ปลอดภัย 100 % ไม่มีผลข้างเคียงใดใดในทางลบ แต่ในทางตรงกัน
ข้าม SAPINDUS EMARGINATUS WALL ยังส่งผลในเชิงการดูแลเร่งการเจริญเติบโตของเส้นขน ท าให้ขนสุนัข
แข็งแรง ขนแน่น สีเข้ม ไม่หยาบกระด้าง และ ในเชิงการควบคุมดูแล ยังมีคุณสมบัติอย่างดีเยี่ยม ช่วยในการขจัดเศษ
รังแคของผิวหนังตกค้าง รักษาบริเวณที่ผิวหนังเกิดอาการเปื่อย ท าให้แผลแห้งได้ในระยะเวลาอันรวดเร็วจัด ซ่ึงสินค้า
และผลิตภัณฑ์เหมาะสมส าหรับผู้บริโภคที่รักสัตว์เลี้ยง และให้ความส าคัญของธรรมชาติและโลกมากขึ้น ซึ่งจาก
คุณสมบัติดังกล่าว ท าให้สินค้าและผลิตภัณฑ์แชมพูสุนัขและน้ ายาท าความสะอาด ภายใต้ตราสินค้า โอทู ได้รับการ
ยอมรับจากลูกค้ามาโดยตลอด มีประวัติการซื้อซ้ า และความจงรักภักดีในสินค้าและผลิตภัณฑ์จากกลุ่มลูกค้าเดิม 
ส่งผลให้มียอดจ าหน่ายสินค้า ไม่น้อยกว่าปีละ 10 ล้านบาท ใน 15 สาขาหลักทั่วประเทศ ผลิตภัณฑ์มีการจัด
จ าหน่ายอยู่ในร้านจ าหน่ายสินค้าส าหรับสัตว์เลี้ยงทั่วไปและตัวแทนจ าหน่ายในเขตกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และ
จังหวัดใกล้เคียง  
 
7.   บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
 ผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด โอทู (O2) Cleaner น้ ายาท าความสะอาดเอนกประสงค์ สกัดจากพืชธรรมชาติ 
100% ผลิตจากพืชธรรมชาติ ไม่อันตรายต่อคนและสัตว์แม้ล้างออกไม่หมด มีระบบดักจับกลิ่นได้ยาวนานถึง 24 
ชั่วโมง ขับไล่แมลงรบกวน เห็บ หมัด ไร หมดปัญหาเชื้อรา รอยแดงและโรคผิวหนังใต้ท้องสัตว์เลี้ยงเวลานอนกับพื้น 
ย่อยสลายกลิ่นและคราบอุดตันได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 



ผลิตภัณฑ์ของบริษัท ABACUS OXYGEN จัดจ าหน่ายทั้งแชมพูและผลิตภัณฑ์ท าความสะอาด ใช้
นวัตกรรม PURE โอทู (O2) และ TINOSPORACRISPA จะลงไปท างานอย่างแนบชิดกับผิว และบริเวณเส้นขนของ
สุนัขทั่วทั้งร่างกายและท างานระบบ DOUBLE ACTION ต่อเนื่อง 24- 48 ชม .จึงท าให้สุนัขลดอาการคันและส่งผลให้
ผิวสุนัขเย็น ท าให้สุนัขไม่หงุดหงิดและเกา จะสังเกตได้ว่า อาการแพ้ดีขึ้นอย่างเห็นได้ชัดซึ่งบริษัท ABACUS 
OXYGEN ABACUS OXYGEN SHAMPOO-โอทู (O2) ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่อนุรักษ์ธรรมชาติ ดูแลสภาพแวดล้อม จึง
ปฏิเสธการใช้สาร SLS ทุกกรณี โดยหันมาใช้การสกัดฟอง จากพืชที่เรียกในวงการแพทย์ ว่า SAPINDUS 
EMARGINATUS WALL เราจึงได้ฟอง ที่ปลอดภัย 100% ไม่มีผลข้างเคียงใดๆ ในทางลบ โอทู (O2) ยังมีส่วนผสม ที่
ทรงคุณค่า จาก ธรรมชาติ HYDROLYZED SERICIN หรือ ที่เรารู้จักกันในชื่อ โปรตีนซิริซิน ที่สกัดจากใยไหมใน
ธรรมชาติ 
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