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บทคัดยอ 

 

 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือกําหนดแนวทางและทิศทางในการทําธุรกิจใหม 

ดวยการศึกษาความตองการและการตอบสนองตอผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลติจากมะขามพะเยาของไทย

แผนธุรกิจไดจดัทําขึ้นโดยเทคนิคและวิธีการในการจัดทําแผนคือ การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทาง

ธุรกิจการวิเคราะหการแขงขันและการสํารวจที่ใชแบบสอบถามกับตัวอยาง  ซึ่งเปนบุคคลจํานวน 

400 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางเจาะจง  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลเบ้ืองตนคือ สถิติเชิงพรรณา 

ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิเคราะหพบวา ระดับการแขงขันอยูใน

เกณฑปานกลาง เน่ืองจากความตองการของผูบริโภคมีจํานวนไมเพียงพอตอจํานวนผลิตภัณฑขัดผวิที่

ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย จุดเดนของการแขงขันคูแขงมีปริมาณผลติภัณฑและชองทางในการ

จําหนายมากกวาผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย ผูครองสวนครองตลาด ไดแก  

อภัยภูเบศร, thaiherb, สุพฤกษา,มะขามนางงาม กระแสความนิยม เน่ืองจากธุรกิจผลิตภัณฑขัดผวิที่

ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยมีแนวโนมที่จะมีความตองการของตลาดและผูบริโภคเพ่ิมมากขึ้น

เน่ืองจากในยุคปจจุบันคนหวงใยสุขภาพมากขึ้น ลดการใชสารเคมีและเปลี่ยนมาใชผลิตภัณฑที่ผลิต

จากสมุนไพรธรรมชาติเพ่ิมมากขึ้น จึงเปนธุรกิจที่ไดรับความสนใจตอผูลงทุน  ผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิต

จากมะขามพะเยาของไทยจะมีจําหนายหลากหลายสาขา และ หลากหลายชองทาง ตลอดจนมี

ตัวแทนจําหนาย และมรีาคาที่ถูกกวา ถาเปรียบเทียบกับคูแขงในระดับเดียวกัน  ผลิตภัณฑขัดผิวที่

ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยจะเนนที่ตัวผลิตภัณฑที่มีคณุภาพ และเนนในเรื่องความปลอดภัยตอ

สุขภาพและผิวพรรณ ไมมสีารเคมี ไมมีผลขางเคียงเมื่อใชไปนานๆ  ทําใหสามารถตอบสนองความ

ตองการและความนิยมมีผิวขาวของคนไทยไดตรงจุดและปลอดภัยดวยราคายอมเยาว  

 

คําสําคัญ : สวนคลองตลาด,กระแสความนิยม,มะขามพะเยา,ผลิตภัณฑขัดผิว 
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ABSTRACT 

 

The purpose of this business plan is to set guidelines and the direction in the 

new business for study consumer needs towards “tarmarind phayao” body scrub of 

Thailand. The study is conducted through analysis of business environment analysis, 

competitive analysis and used questionnaire to collect the data. The samples of this 

study consisted of 400 consumers and using purposive sampling. Statics for data 

analysis are percentage, mean and standard deviation. The findings indicated that the 

competition is medium level because the consumer needs is not sufficient for the 

number of the product.. The strengths of competitor are the amount product and 

multi-channel distribution. Abhibhubejhr, thaiherb, Su-phreuksa and Ma-karm 

nangngam brands are the market leader. The Phayao-Tamarind body scrub products 

is likely to have market demand and increased consumer due to trend of healthy 

lifestyle, so herbal products, it is a business that has been the focus for investors. 

Phayao-Tamarind body scrub products have a range of branches and multiple 

channels as well as a distribution and also have a lower price if compare with its 

competitors at the same level. Phayao-Tamarind body scrub products will focus on 

product quality and safety, it does not have any side effects when using to be able 

to meet the needs and popular with white skin of Thai people and secure with 

cheap prices. 

   

 

Keyword : Market share, Trends, Phayao Tarmarind, Body Scrub products   
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

 เปนการนําเสนอเน้ือหาที่เกี่ยวกับการแนะนําธุรกิจ ความสาํคัญและที่มาของการจัดทําแผน

วัตถุประสงคของการจัดทําแผน และวิธีการศึกษาที่นํามาใชสําหรับการทําแผน โดยมีรายละเอียดเปน

รายขอดังตอไปน้ี 

 

1.1 ลักษณะธรุกิจ 

 สถานทีต้ั่ง :  14/2 ม.1 ต.มารวิชัย อ.เสนา จ.พระนครศรอียุธยา เลยตลาดเสนามาประมาณ 

3 กิโลเมตร ปากทางเขามีบึงปลาบึก 

 ประเภทสนิคา :  เปนธุรกิจผลิตสินคาเพ่ือจําหนายตอ 

 รายละเอียดสนิคา : 

 จุดเดน  

1. เปนผลิตภัณฑที่เปนสมุนไพรธรรมชาติไมมีสารเคม ีไมเปนอันตราย และไมมผีลขางเคียง

ในระยะยาว   เหมือนครีมทีผ่ลิตจากสารเคมี 

 2. เปนผลิตภัณฑที่เปนสมุนไพรไทยซึ่งในประเทศมีวัตถุดิบจํานวนมากราคาถูกแตสรรพคุณ

มากมาย ซึ่งในสวนน้ีหากเราสงออกไปขายตางประเทศจะสามารถทํากาํไรไดมาก 

 3. เปนการนําเอาวัตถุดิบที่มีจํานวนมากในไทยมาสรางมูลคาใหมากขึ้น เชน เดิมมะขามเปยก

หากจําหนายเพ่ือไปปรุงอาหารก็สามารถขายไดกิโลละไมกีบ่าท แตถาเรานํามาสรางมูลคาโดยการ

นํามาทําสคับขดัผิวหนาและผวิกายก็จะสามารถสรางมูลคาของมะขามไดมากย่ิงขึ้น 

 

1.2 วิสัยทศัน   

 ผลิตและจําหนายผลิตภัณฑดูแลผิวหนาและกาย จากสมุนไพรไทย ออกสูตางประเทศใหเปน

ที่รูจักและยอมรับในสรรพคุณและคุณคาของสมุนไพรไทย เพ่ือเพ่ิมมูลคาใหกับของดีที่มีอยูในประเทศ

ใหเปนที่ยอมรบัในตางประเทศตลอดจนเพ่ือใหคนไทยหันมาเห็นคุณคาของสมุนไพรในประเทศมาก

ขึ้น 

 

1.3 พันธกิจ 

 1.3.1. สวนกระแสความนิยมผลิตภัณฑที่ผลติจากสารเคมีราคาแพง แบรนดดังแตมี

ผลขางเคียงในระยะยาว 
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 1.3.2. สรางคุณคาและเพ่ิมมลูคาของสมุนไพรไทยใหเปนที่ยอมรับในตางประเทศ 

 1.3.3. สรางรายไดที่มากจากขายออกสูตางประเทศในขณะที่ตนทุนในวัตถุดิบตํ่า 

 1.3.4. สรางแบรนดและแพ็คเกจจิ้งใหดูดีมีราคาเพ่ือเพ่ิมมูลคาในสินคา 

 

1.4 เปาหมายทางธรุกิจ 

1.4.1 เปาหมายระยะสัน้ 

  1.4.1.1. สรางสินคาที่มีคุณภาพภายในแพ็คเกจที่ดูดีมีมูลคาใหเปนที่นาสนใจตอ

ตลาดตางประเทศ 

  1.4.1.2. สรางยอดขายมากกวา 3,000 กระปุกตอหน่ึงเดือนภายในระยะเวลา 6 

เดือน 

  1.4.1.3. สรางอัตราผลตอบแทนมากกวา 30% ตอเงินลงทุน 

1.4.2 เปาหมายระยะยาว 

  1.4.2.1. สงออกไปยังประเทศจีนและประเทศฝงเอเชียตะวันออกเฉียงใต 

  1.4.2.2. สรางแบรนดใหติดตลาดและสรางกระแสความนิยมในสมุนไพรไทยใหมาก

ขึ้น 

  1.4.2.3. เพ่ิมยอดขายมากกวา 6,000 กระปุกตอเดือนโดยเฉลี่ย 

 

1.5 วัตถุประสงคของธรุกิจ 

 1.5.1. อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI)>30%  

 1.5.2. อัตราการเจริญเติบโตของยอดขาย มากกวา 20% ภายในระยะเวลา 6 เดือนและ

เพ่ิมขึ้น > 100% ภายใน 1 ป 6 เดือน 

 1.5.3. สรางแบรนดใหเปนที่รูจักของทั้งคนไทยและตางประเทศภายในระยะเวลา 1 ป 

 

1.6 โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

 แผนกบริหาร 

 พัชราภา  เกตุศักด์ิ 

 แผนกปฏิบัติการ 

บรรจุครีมลงกระปุก      บรรจแุพ็คเกจ      จัดสง 

 จํานวนพนักงานทั้งหมด 4 คน แบงเปน บรหิาร 1 คน บรรจุครีม 1 คน บรรจุแพ็คเก็จ 1 คน 

จัดสง 1 คน (จํานวนพนักงานน้ีเปนจํานวนที่เริ่มตนหากมียอดทีเพ่ิมขึ้นอาจมีการเพ่ิมจํานวนพนักงาน

มากขึ้นดวย) 
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ภาพที่ 1: พนักงานจากมะขามพะเยาของไทย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.7 ที่มาของการจัดทําแผน 

 มองเห็นโอกาสในการดําเนินธุรกิจและชองทางการเจริญเติมโตในสินคาเปนจํานวนมาก 

หากสามารถ สงออกตางประเทศได และเพ่ือกําหนดทิศทางในการดําเนินธุรกิจใหเปนไปตาม 

เปาหมายที่ต้ังไว  

  

1.8 ความสําคญัของการจัดทําแผน 

 1.8.1. กําหนดทิศทางในการดําเนินธุรกิจใหชัดเจน 

 1.8.2. กําหนดกรอบระยะเวลาและหนทางในการทําธุรกิจไดชัดเจนเพ่ือบรรลุเปาหมายตาม

ที่ต้ังไว 

 1.8.3 .เพ่ือประมาณการตนทุน รายได คาใชจายในการดําเนินธุรกิจน้ี 

 

1.9 วัตถุประสงคของการทาํแผน 

 เพ่ือกําหนดแนวทางและทิศทางในการทําธุรกิจใหม 

 

1.10 ที่มาของผลิตภัณฑ 

 กลุมแมบานตําบลหนองหลม อําเภอดอกคําใต จังหวัดพะเยา มีผูนําที่เขมแข็งและมีโรงงาน

แมแสงดี รองรับในการผลิตครีมมะขามพะเยา ซึ่งทําใหมีวัสดุเหลือทิ้งคือ เปลือกเมล็ดมะขาม ที่ตอง

กําจัดโดยการฝงกลบซึ่ง หากนําเปลือกเมล็ดมะขามมาแปรรูปเพ่ือสรางผลิตภัณฑ ใหมจะเปนการลด

ขยะในชุมชน เปนการพัฒนาชุมชนเพ่ือ เตรียมรับภาวะโลกรอนในแนวทางปรัชญา เศรษฐกิจพอเพียง           
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(สุวจ,ี 2557) ซึ่งโรงงานแมแสงดีมีการจัดการดาน การตลาดที่ชัดเจน มีกลุมเปาหมายเปนผูบริโภคใน 

ระดับกลางถึงลาง ซึ่งจะซื้อสนิคาในราคาที่ไมแพง เน่ืองจากในปจจุบันปญหาผิวพรรณไมวาจะเปน

ความหมองคล้ํา ริ้วรอยดางดําที่เกิดจากรอยสิวและแผลเปน รวมไปถึงผิวแหงหยาบกราน และมีรอย

ดานตามสวนตางๆ ของรางกาย จะเปนปญหาผิวพรรณทีท่ําใหคุณเกิดความกังวลใจและขาดความ

มั่นใจกันไปไดเลย แตสําหรับใครที่กําลังประสบปญหาน้ีกนัอยูวันน้ีเรามาแกปญหาใหอยูหมัดดวยการ

พอกผิวและขัดผิวดวยครีมมะขามพะเยากันดีกวาคะ โดยเริ่มจาก   ผิวหนา ใครทีม่ีปญหาผิวหนาให

นําครีมมะขามพะเยามาพอกหนาและขัดหนาเพียงเบาๆ ในทุกวัน สําหรับเวลาที่ควรทํามากที่สุดก็คอื

ชวงตอนเย็น หลังจากทําแลวใหทาครีมบํารุงตามโดยทันที และในทุกเชาก็ควรทาครีมกันแดดเปน

ประจําทุกวันกันดวยนะคะ วิธีน้ีถาทําอยางสม่ําเสมอผิวหนาของคุณก็จะขาวใส เรียบเนียน พรอมกับ

ริ้วรอยตางๆ จะจางลงกันอีกดวย ผิวกาย ใหทําวิธีเดียวกับผิวหนาแตใหเนนบริเวณที่มักพบปญหา

บอยๆ อยางเชน บริเวณขาหนีบ รักแร ขอศอก ตาตุม และสนเทา กันเปนพิเศษ โดยใหพอกครีม

มะขามพะเยา แลวขัดเพียงเบาๆ จากน้ันทิ้งไวประมาณ 10-15 นาที แลวจึงลางออกใหสะอาด วิธีน้ี

ทําเปนประจําก็จะชวยลดปญหาผิวดาน และแหงหยาบกราน ทําใหผิวของคุณกับนุมชุมช่ืนไดอยางที่

คุณตองการ   รับรองไดเลยวาวิธีการใชครีมมะขามพะเยาที่นํามาแนะนําจะเปนวิธีที่ชวยแกปญหาที่

ถูกจุดและชวยทําใหคุณมผีิวสวยไดอยางที่คุณตองการ 

  ครีมมะขามพะเยาจะเปนครีมที่มีสวนผสมสําคัญคือเน้ือมะขาว สําหรับเน้ือมะขามจะมี

สารอาหารหลายชนิดที่มีสรรพคุณในการชวยดูแลผิวพรรณ โดยเฉพาะ AHA ที่มสีวนสาํคัญในการชวย

ขจัดเซลลผิวเกาที่ตายแลวใหหลุดลอกออกไป พรอมกับเขาไปกระตุนใหรางกายสรางเซลลผิวใหม ทาํ

ใหคุณมผีิวขาวสดใสไรริ้วรอยกันเลยทีเดียว แตนอกจาก **AHA ในมะขามก็ยังมีสารอาหารที่มี

ประโยชนอีกหลายชนิดที่มีคุณสมบัติในการชวยบํารุงผิวพรรณอยางไดผล และทราบกนัไหมคะวาครีม

มะขามพะเยาเหมาะสําหรับใครกันบาง ถาอยากทราบแลวตามมาดูกันตอนะคะ 1. ผูที่มีปญหา

ผิวพรรณหมองคล้ําไมสดใสไมวาจะเกิดจากสาเหตุใด เชน การแพเครื่องสําอาง รอยแผลเปนจากสิว 

หรือรอยหมองคล้ําจากแสงแดด 2. ผูที่มีสีผวิไมเรียบเนียนเสมอกัน เพราะครีมจะมีคุณสมบัติในการ

ชวยผลัดเซลลผิวเกาเผยผิวใหมที่เรียบเนียนกวาเดิม 3. ครีมมะขามพะเยายังเหมือนเปนตัวชวยทํา

ความสะอาดผิวหนาไดอยางล้ําลึกถึงรูขุมขน ในทุกครั้งทีคุ่ณทําการพอกหนาหรือขัดหนาดวยครีม

มะขามพะเยา ที่สําคัญคุณยังสามารถรูสึกไดถึงการเปลี่ยนแปลงบนใบหนาและผิวกายกันต้ังแตครั้ง

แรกที่ใชกันเลยทีเดียว ใครทีอ่ยากมีผิวหนาและผิวกายที่ขาวเปลงปลั่งสดใส ดูมีออรา และเรียบเนียน 

วันน้ีลองหันมาพอกผิวและขัดผิวดวยครีมมะขามพะเยากันดูนะคะ แลวคณุจะพบวาผิวของคุณจะ

คอยๆ มสีุขภาพดีขึ้นไดอยางที่คุณตองการในเวลาไมนาน 

  ครีมมะขามพะเยาสินคาโอทอปทีแ่ทบจะไมมีใครไมรูจักในขณะน้ี  เพราะโดงดังในเว็บสังคม

ออนไลน อยางเว็บพันทิพยดอทคอม และอีกหลายเว็บไซต ถึงสรรพคุณที่ชวยใหหนาขาว หนาเดง 
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ผิวพรรณเปลงประกายสดใส ปราศจากรอยหมองคล้ําซึ่งจดุเริ่มตนของครีมมะขามพะเยาน้ีเกิดจาก

กิจกรรมของชุมชนขนาดเล็ก อําเภอดอกคําใต จังหวัดพะเยา กลายมาเปนอุตสาหกรรมขนาดเล็ก ซึ่ง

มีมูลคาและเปนรายไดสวนหน่ึงในการเลี้ยงปากเลี้ยงทองของคนในชุมชน และชวยใหชาวบานมีรายได

เสริมบาง ในระหวางชวงพักจากการเก็บเกี่ยว หรือปกดําทําไรทํานา 

  สําหรับครีมมะขามพะเยาของอําเภอดอกคําใต ที่กําลังโดงดังไปทั่วประเทศน้ี สามารถการันตี

คุณภาพไดดวยรางวัลสินคาโอทอประดับ 4 ดาวของประเทศ ตามโครงการคัดสรรสุดยอดหน่ึงตําบล 

หน่ึงผลิตภัณฑไทย ป พ.ศ 2547 ครมีมะขามพะเยา เปนการนําเน้ือของมะขามเปยกมากวนใหเขากัน

กับสวนผสมตางๆ เพ่ือใชในการขัดหนา หรือขัดผิวกาย โดยครีมมะขามพะเยามีกรดผลไมธรรมชาติ 

หรือ AHA ประมาณ 4% ซึ่งชวยเรงผลัดเซลลผิวที่ตายแลว ทําใหผิวหนา และผิวกายขาวใสอยางเปน

ธรรมชาติ  เพียงคุณขัดผิวกายทิ้งไวประมาณ 5-10 นาที แลวลางออกดวยนํ้าสะอาด และทําเปน

ประจําอยางสม่ําเสมอ ตามคาํแนะนําในฉลากของผลิตภัณฑ เพียงเทาน้ี ผิวของคุณกจ็ะเริ่ม ขาว ใส 

และสวยอยางเปนธรรมชาติ บอกลาผิวหยาบกรานไปเลย 

  **AHA คืออะไร ปจจุบันมีการพูดถึง เอเอชเอ คือ Alpha Hydroxide Acid (AHA) เอามา

ทํา Baby Face ก็คือ การทําใหผิวหนาออนเยาวดุจทารก  ซึ่งมีผลอยูระยะหน่ึงแลวก็จะเหมือนเดิม ก็

ตองกลับไปใหหมอทําใหใหม AHA จะมีฤทธ์ิลอกผิว พอลอกผิวก็จะทําใหช้ันของผิวบางลง แลวก็จะดู

ใบหนาออนเยาว เพราะเห็นเสนเลือดอยูขางใน ความหยาบกรานเซลลทีต่ายแลวที่ถูกสะสมอยูก็จะถูก

ดึงออกไป คนแกยิ่งแกก็จะย่ิงมี เซลลหยาบกรานมากขึ้น จะมีการสะสมของเซลลที่ตายแลวมากขึ้น 

ผิวหนาไมบาง พอลอกผิวก็จะรูสึกหนาบางมากขึ้น ตอนแรก ๆ ที่ใชทุกคนก็จะบอกวาดี ตอนหลัง ๆ 

เราพบวาการลอกผิวหนามัน เปนการลอกหนังกําพราออกไปประมาณ 2-3 ช้ัน ซึ่งหนังกําพราของเรา

มี 5 ช้ัน ช้ันที่ 3 เปนช้ันที่เวลาเจอแดดแลวจะสรางเมลานีน หรือวาเม็ดสีขึ้นมาทําใหผิวคล้ํา 

เพราะฉะน้ัน ถาผิวหนังลอกออกไปแลว 2 ช้ัน โอกาสที่แลวจะลงไปถึงช้ันที่ 3 ไดเร็วขึ้น แลวก็มากขึน้

ดวย 

  ในอเมริกามีการทดลองสรุปออกมาวาการใชกรด AHA พวกน้ีถาลอกแลวจะทําใหความไว

ของผิวตอการรับแสงยูวี จะมากกวาคนปกติที่ไมเคยใช AHA 

  การใชสมุนไพรที่มีรสเปรี้ยวมีขอดีกวาการไปหาหมอลอกผิวในคลีนิค เวลาเราใชสมุนไพรมัน

ไมเร็วเทา สําหรับคนที่เริ่มใชเมื่ออายุ 30 กวา ๆ พวกกรดผลไมน้ีจะชวยได ขอควรระวังของการใช

กรดผลไมเหลาน้ี ก็คือวา เวลาใชอยาใชเปอรเซ็นตที่สูง ตองใชเปอรเซ็นตใหพอเหมาะกับผิวหนา 

ระยะเวลาที่พอเหมาะที่อยูบนผิวหนาเรา 

  นอกจากน้ัน การเลือกชนิดของผลไมก็มีสวนสําคัญสําหรบัคนผิวแหงทีม่ีกรดมาก ๆ ไมควรใช 

คนผิวแหงใหใชชนิดกรดออน ๆ จะไดไมตองปรับเปอรเซ็นตมาก นอกจากน้ันเวลาที่จะใชกรดผลไมไม

ควรใชตอนเชาหรือตอนกลางวัน ใหใชตอนกลางคืน เพราะถาใชกลางคืนผิวหนามันบางลง เวลาเรา



6 

 

หลับก็จะมีการซอมแซมผิวหนา จะทําใหมช้ัีนหนังกําพราเพ่ิมขึ้นอีกนิดหน่ึง พอตอนเชาเจอแดดก็ไม

รุนแรงมากนัก 

 

ภาพที่ 2: มะขามเปยก 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  สมุนไพรที่ม ีAHA หรือมีกรดผลไมตัวแรกซึง่กําลังเปนที่นิยมมากก็คือ มะขามเปยก ซึ่งจะคั้น

เอานํ้า แลวก็มเีน้ือปนมาดวย สําหรับคนผิวมัน เวลาใชมะขามเปยกก็จะใชแบบลางหนาใชถูแทนสบู

หรือถาลางหนาดวยสบูกอนก็ได สบูซึ่งเปนดาง เราก็จะใชกรดจากผลไม เพ่ือสะเทินสภาพผิว คือผิว

ของคนเรามี pH 5.5 มันไมดี อันน้ีไมจริง เพราะถาผิวเราไมไดรับการกระตุนใหสะเทินหรือปรับสภาพ

บอย ๆ มันจะไมทํางาน ความยืดหยุนจะมีนอยลง ฉะน้ัน คนที่มี pH 5.5 นาจะเปนคนที่ผิวปรับสภาพ

ไดนอย หรือปรับชากวาคนอ่ืน ไดแก คนทีผ่ิวแหง หรือคนที่ผิวแพงาย ซึ่ง pH 5.5 ไมมีความจําเปน

สําหรับคนผิวหนามัน 

  หลังจากที่เราใชสบูลางหนา แลวก็จะใชมะขามเปนการปรับสภาพผิว เราจะใชทาไมนานคือ

ทิ้งไวประมาณ 5-10 นาที แลวก็ลางออกเลย ในกรณทีี่เราไมใชสบูเราก็ใชมะขามเปยกที่คั้นเอานํ้าปน

เน้ือมาทาหรือถูนวดเลยแลวทิ้งเอาไวไดนาน สมุนไพรพวกน้ีเปนพวกกินก็ได ทาก็ได ถาจะใหดี ควรทาํ

เองอยาไปซื้อก็จะปลอดภัยไมตองระวังวาเขาจะใชยากันบูดหรือไมราขึ้นหรือยัง 

  ดังน้ันการใชมะขามเปยกจะใชได 2 แบบ คอื ใชเพ่ือปรับสภาพผิว และใชลางหนา ไมควรใช

กับคนผิวแหง แตถาคนผิวแหงตองการใชมะขามเปยกก็ทําได ใหใสนมเขาไป เพราะวานมจะมีโปรตีน

และไขมัน โปรตีนและไขมันจะไมทําใหผิวหนังแหง นมที่ใชกันเปนนมจืด หรือถาผิวแหงมากก็ใหใส

นํ้าผึ้งเขาไปดวย นํ้าผึ้งนอกจากจะใหนํ้าตาลที่ใหความช้ืนแลวก็ยังมีวิตามิน มีวิตามินบี ซึ่งมีผลดีตอ

ผิวหนา ถาคนผิวมันใหใชมะขามเปยก 3 สวน ใชนม 1 สวน ใชนํ้าผึ้ง 1 สวน ถาคนผิวแหงก็ใชสัดสวน

กลับกัน มะขามเปยกตองลดลงแลวไปเนนนํ้าผึ้งกับนม 

http://www.thaikasetsart.com/wp-content/uploads/2011/07/kaset44.jpg
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ภาพที่ 3: มะเฟอง 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

  มะเฟองจะมีกรดออน ออนกวามะนาว ออนกวามะขามมาก ก็จะชวยใหการปรับสภาพผิวให

ดีขึ้น คนที่ผิวมนัอาจจะใชมะเฟองแบะไวไดนาน คนที่ผิวแหง ก็แปะไวไดไมนานระยะเวลาในการใชให

สังเกตวา พอเริ่มใชแลวมีอาการคันยิบ ๆ แปลวานานเกินไปใหลดเวลาลง เชน ครั้งแรกใชนาน 10 

นาที มีอาการคัน คราวตอไปควรจะเหลือ 8 นาทีหรือ 6 นาที ไมตองรอใหเกิดอาการคัน 

 

ภาพที่ 4: สับปะรด 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  สับปะรด จะเหมาะสําหรับผวิที่ตายแลว โปรตีนที่ตายแลวหลังจากที่เราไปเผชิญอะไรมาทั้ง

วัน เราก็ควรจะใชสับปะรด แตไมจําเปนตองใชทุกวัน โดยเฉพาะเมื่อเราไปทองเที่ยวมา ไมคอยไดดูแล

http://www.thaikasetsart.com/wp-content/uploads/2011/07/kaset.1.jpg
http://www.thaikasetsart.com/wp-content/uploads/2011/07/kaset.2.jpg
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ทําความสะอาดผิวหนา วิธีใชเวลาเลือก ใหเลือกสับปะรดพันธุศรีราชา ไมควรคั้นนํ้าสับปะรด แลวทา

ทันที จะทําใหแสบ การใชควรจะเติมนํ้าและกรีเซอรีนลงไปมาก ๆ สับปะรด 1 ชอน ควรใชกรีเซอรีน 

2 ชอน และนํ้าอีก 3 สวน แลวจึงทา ทาทิ้งไวแลวก็ลางออก พวกกรดผลไมตองลางออกใหหมด 

 

ภาพที่ 5: มะนาว 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  มะนาวใชแค 1 เปอรเซ็นต กค็ือ นํ้า 1 แกว ใชมะนาวแค 5-6 หยดก็พอ เพราะความเปนกรด

ในนํ้ามะนาวมีสูงมาก ถาใชเขมขนมันจะทาํใหเกิดริ้วรอยไดเร็ว แลวก็เกิดอาการเหี่ยวยนไดงาย นํ้า

มะนาวน้ีแนะนําใหเปนตัวเลือกสุดทายที่จะใชใหนํ้ามะนาวหยดลงไปเล็กนอย พอแคมีรส สังเกตวาถา

มันมีรสเปรี้ยวนิด ๆ กใ็ชไดแลว แลวกใ็ชทาหนา แลวก็ลางออก 

  นอกจากน้ันนํ้ามะนาวผสมนํ้ามันมะกอก ทําเปนคลีนเซอร (clean ser) สําหรับคนหนามันถึง

หนาธรรมดา ใชไดคือใชนํ้ามะนาวใหผสมนํ้าประมาณ 1-2 เปอรเซ็นต แลวเอานํ้ามะนาวเจือจางน้ัน

มาผสมกับนํ้ามนัมะกอก แตนํ้ากับนํ้ามันมันไมเขากัน ตองคนตีแรง ๆ เร็ว ๆ แลวก็เติมไขแดงลงไป 1 

ชอน ไขแดงสด ที่เติมลงไปมนัจะเปนตัวที่ทําใหนํ้ากับนํ้ามันมันเขากันได แลวก็เอาไปทาหนาแลวก็ลาง

ออกดวยนํ้าอุน ๆ 

  สําหรับคนที่ผิวมันที่ไมเหมาะที่จะใชไขแดงหรือนํ้ามันมะกอก อาจใหใชเกร็ดสบู หรือถาไมมีก็

ใหใชสบูทีใ่ชในบานน่ันเอง ซึ่งจะเปนสบูเหลว หรือสบูกอนก็ไดตัดออกมานิดหนอย แลวก็มาตีใหเขา

กับนํ้ามะนาวเจือจาง แลวใชทา ทาแลวกล็างออกดวยนํ้าอุน ๆ ลางนํ้าอุนเสร็จแลวตามดวยนํ้าเย็น 

ความจริงเราพบวาการใชนํ้าอุนลางหนาแลวไมประคบดวยนํ้าเย็น จะทําใหหนาเหี่ยวเร็วแกเร็ว เวลาที่

เราใชนํ้าอุน รูขุมขนมันจะขยาย มันมีขอดีตรงที่วาไขมันที่มันคางอยูขางในจะออกมา โอกาสที่เปนสิว

จะนอยลง เมื่อรูขุมขนขยายแลวตองรีบกระชับกลับดวยนํ้าเย็นจัด ๆ อีกทีหน่ึงมันก็จะทําใหสภาพผิว

ไมเปลี่ยน (รศ.รุงระวี  เต็มศิริฤกษกุล,ป 2550 ) 
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ภาพที่ 6: ประกาศนียบัตรการันตีสินคา OTOP 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

  ครีมมะขามพะเยาสมุนไพรความงามปราศจากสารเคมี คงไมมีคุณสาวๆ คนไหนที่ตองการให

ผิวของเราตองสัมผสักับสารเคมีอยูเปนประจํา โดยเฉพาะเมื่อตองการใหผิวเกิดความขาว เนียนใส แต

ละทานยอมตองการผลิตภัณฑที่มาจากธรรมชาติอยางแทจริง และไดรับการรับรองมาตรฐานความ

ปลอดภัยอยางแนนอน ดังน้ันจึงไมควรมองขาม ครีมมะขามพะเยา ครีมมะขามพะเยาผลิตภัณฑ

ธรรมชาติ ที่เกิดจากกลุมแมบานเล็กๆ อําเภอหน่ึงในจังหวัดพะเยา มีสวนผสมจากธรรมชาติอยาง

แทจริง เพราะประกอบไปดวย มะขาม ขมิน้ นํ้าผึ้ง นมสด และวานหางจระเข อีกทั้งไมมีการใสสารกัน

บูดอีกดวย คุณจึงมั่นใจไดวาปราศจากสารเคมี ครมีมะขามพะเยา เหมาะสําหรับนําไปพอกหนา และ

ขัดผิวกาย ซึ่งหากคุณสาวๆ ใชเปนประจํา ผิวของคุณทั้งผิวหนา และผิวกาย จะเริ่มขาว สวย ใส อยาง
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เปนธรรมชาติ โดยที่คุณไมตองพ่ึงมีดหมอเลยทีเดียว ดวยสวนผสมทีม่าจากสมุนไพรไทยโดยแท ครีม

มะขามพะเยา ควรใชขัดหนาหรือขัดตัวในตอนเย็น เพ่ือจะไดเปนการผลัดเซลลผิวใหม หลังจาก

ตรากตรําทํางาน ตองผานมลภาวะมาทั้งวัน หลังจากขัดผวิแลว ผิวก็จะไดพักผอน และพรอมสําหรับ

การบํารุงตลอดคืน เพียงเทาน้ีเมื่อคุณต่ืนขึ้นมาทุกเชา คุณจะรูสึกถึงการเปลี่ยนของของผิวที่คุณเองก็

สัมผสัได หากคุณกังวลวากรดผลไมธรรมชาติที่อยูในครีมมะขามพะเยา จะทําใหหนาคณุบาง คุณ

สามารถใชครมีกันแดดเพ่ือปกปอง เปนเกราะใหกับผิวของคุณระหวางวันได เมื่อตองเผชิญกับ

แสงแดด สมุนไพรไทย ปราศจากสารเคมี สามารถเปนเจาของไดดวยราคาเบาๆ ดวยราคาเริ่มตนเพียง 

35 บาท/กระปุก 

 

ภาพที่ 7: ผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.11 วิธีการศกึษา  

1.11.1 การคนควาจากแนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยทีเ่ก่ียวของ  

พฤติกรรมผูบริโภค 

          พฤติกรรมผูบริโภค(Consumer Behavior) คือ พฤติกรรมการแสดงออกของแตละคน ใน

การคนหาการเลือกซื้อ การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการสาํคัญตอความพอใจของผูบริโภค ซึ่งผูบริโภค

คาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการ ของตนเองไดไมวาจะเปนทางดานสินคาและการบริการ

ทางเศรษฐกิจ 
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 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือชวยใหเขาใจถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ของผูบริโภค และขอมูลที่ไดน้ันนํามาออกแบบผลิตภัณฑ และกําหนดการแบงตลาดใหสอดคลองกับ

การตอบสนองความตองการของผูบริโภค  การศึกษาโมเดลพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer 

Behavior Model) หรือเรียกอีกอยางหน่ึง S-R Theory เปนการศึกษาเหตุของแรงจูงใจในการซื้อ

สินคา ที่มจีุดเริ่มตนจากสิ่งกระตุนผานเขาไปในความรูสึกนึกคิดทําใหเกดิความตองการของผูบริโภค 

(Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําจนทําใหเกิดความตองการ แลวจึงทําใหเกิดการ

ตอบสนอง 

  รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ ผลิตภัณฑ

โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกของผู

ซื้อซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํา และผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึกนึกคดิของผูซื้อจะ

ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซื้อแลวจะ มีการตอบสนองของผูซื้อหรือการตัดสินใจของผูซื้อ 

รูปแบบจําลองของพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบไปดวย 

  1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเอง ทั้งภายในและภายนอกแตนัก 

การตลาดจะสนใจที่จะจัดการและกระตุนความตองการภายนอก เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความ ตองการ

ผลิตภัณฑซึ่งถอืวาสิ่งกระตุนเปนมูลเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา สิ่งกระตุนภาย นอก ประกอบ ดวย 

2 สวนคือ  

  1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งที่นักการตลาดสามารถ

ควบคุม และจดัการใหเกิดขึ้นได เปนสิ่งที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ประกอบดวย สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) สิ่งกระตุนดานราคา (Price) สิ่งกระตุนดานการ

จัดการชองทางการจัดจําหนาย (Distribution or Place) สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด 

(Promotion) 

   1.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู

ภายนอกซึ่งเปนสิ่งที่ควบคุมไมได ประกอบดวย สิ่งกระตุนทางเศรษฐกจิ (Economic) สิ่งกระตุนทาง

เทคโนโลยี (Technological) สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) สิ่งกระตุน

ทางวัฒนธรรม (Cultural) 

  2. กลองดําหรอืความรูสึกนกึคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) เปนความรูสึกนึกคิดของ

ผูซื้อทีผู่ผลิตหรือผูขาย ไมสามารถทราบไดจึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ รวมถึง

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคดวย ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซือ้ (Buyer Decision Process)  

  3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภคหรือผูซื้อ 

(Buyer’s purchase decision) ผูบริโภคจะตองมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ไดแก การเลือก
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ผลิตภัณฑ (Product Choice)  การเลือกตราสินคา (Brand Choice)  การเลือกผูขาย (Dealer 

Choice)  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) และการเลือกปริมาณในการซื้อ (Purchase 

amount) 

  4. กระบวนการตัดสินใจ การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ประกอบไปดวยขั้นตอน การรับรู

ปญหา (Problem of Need Recognition) ผูบริโภคจะรบัรูถึงปญหาและความจําเปนที่ตองใชสินคา

หรือบริการ ที่ไดรับการกระตุนทั้งจากภายในและภายนอก จนเกิดความตองการที่จะหาสิ่งใดสิ่งหน่ึง 

มาชวยแกปญหาน้ัน สองการแสวงหาขอมลู (Search for Information) ผูบริโภคจะทําการหาขอมูล

เกี่ยวกับ สินคาจากแหลงขอมูลภายในที่มีอิทธิ พลตอการเลือกซื้อสินคาในประกอบดวย แหลงบุคคล 

แหลงการคาแหลงชุมชน แหลงผูใชแตในบางครั้งตองหาเพ่ิมเติมจากแหลงภายนอกดวย เพ่ือชวยใน

การตัดสินใจซือ้สินคาหรือบริการ สามการประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) คือ การที่

ผูบริโภคจะนําขอมูลที่ไดมาพิจารณา และประเมินผลทางเลือกเพ่ือหาสินคาหรือบริการที่ดีที่สุด

สําหรับผูบริโภค สี่การตัดสินใจและกระทําการซื้อ (Purchase or Choice) หมายถึง การตัด สินใจ

เลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง พรอมกับดําเนินการเพ่ือใหไดทางเลือกน้ันมา และสุดทายคือ

ความรูสึกหลังซื้อ (Post Purchase Feeling or Outcomes of Choice) หมายถึงความรูสึก

ภายนอกหลังจากที่ผูบริโภคไดทดลองใชสินคาหรือบริการที่ เลือกซื้อแลว แบงออกเปน ความรูสึก

พอใจ และไมพอใจในสินคาและบริการน้ัน ความพอใจเกดิ ขึ้นเมื่อผลลพัธจากการใชตรงกับผูบริโภค

คาดหวังไว และถาหากผูบริโภคผิดหวังกับการใชผลิตภัณฑหรือบริการน้ันก็จะรูสึกไมพอใจ 

 

ภาพที่ 8: กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer buying decision process) 

 

 
 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน.  (2546).  การบริหารการตลาดยุคใหม.  กรุงเทพมหานคร: พัฒนาศึกษา. 

 

  ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจ 

 สามารถแบงปจจัยออกเปน 2 ดาน (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป, 2547) คือ 

  1. ปจจัยภายนอก ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือ ปจจัยทางวัฒนธรรม และปจจัยทาง

สังคม 
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  1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) เปนสิ่งที่ทําใหผูบริโภคแสดง

พฤติกรรมที่แตกตางกันออกมา และเกิดจากรุนหน่ึงไปสูอีกรุนหน่ึง สามารถแบงออกเปน 3 สวน คือ       

   ก. วัฒนธรรม (Culture) เปนลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลที่ไดรับการถาย ทอดกันมา

จากครอบครัวและสภาพแวดลอมในสังคม และสงผลใหพฤติกรรมมีความคลายคลึงกัน 

   ข. วัฒนธรรมกลุมยอย (Sub-culture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มี

ลักษณะเฉพาะแตกตางกันซึ่งมีอยูในสังคมขนาดใหญ 

   ค. ช้ันของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงสมาชิกในสังคมออกเปน 

ระดับช้ันที่แตกตางกัน โดยสมาชิกในแตละช้ันสังคมจะมีสถานะเดียวกัน และสมาชิกในช้ันสังคมที่

แตกตางกันจะมีลักษณะทีแ่ตกตางกัน เชน รายได การศึกษา อาชีพ เปนตน 

   1.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน

และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งจะประกอบไปดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะ

ของผูซื้อ 

  2. ปจจัยภายใน ทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค คือ 

  2.1 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจของผูบริโภคซึ่งไดรับอิทธิพล

จากลักษณะสวนบุคคลดานตางๆ ไดแก อายุ อาชีพ สถานภาพ รูปแบบการดําเนิน-ชีวิต บุคลิกภาพ 

เปนตน 

  2.2 ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลอืกซื้อของบุคคลที่ได รับ

อิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งประกอบ 4 ปจจัย น่ันคือ สิ่งจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเช่ือ

และทัศนคติ  

 

กระบวนการพฤติกรรมผูบริโภค (Process of Behavior) 

  1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สามารถเกิดขึ้นเองจากภายในรางกายและจากสิ่งกระตุนภายนอก 

ซึ่งถือวาเปนเหตุจูงใจใหการบริโภคสินคา สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย  2 สวน สวนแรกคือ สิ่ง

กระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) ไดแก  ผลติภัณฑ  ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การ

สงเสริมการตลาด สวนที่สองคือ สิ่งกระตุนอ่ืนๆ คือสิ่งที่กระตุนความตองการของผูบริโภคที่เกี่ยวของ

กับภาวะเศรษฐกิจซึ่งอยูภายในองคการและผูผลิตที่ไมสามารถควบคุมได สิ่งกระตุนเหลาน้ีคือรายได

ของผูบริโภค 

  2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) เปนความรูสึกนึกคิดของผู

ซื้อที่ผูผลิตหรอืผูขาย ไมสามารถทราบไดจึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ รวมถึง

กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคดวย ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซือ้ (Buyer Decision Process)  
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  3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภคหรือผูซื้อ 

(Buyer’s purchase decision) ผูบริโภคจะตองมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ไดแก การเลือก

ผลิตภัณฑ (Product Choice) การเลือกตราสินคา (Brand Choice) การเลือกผูขาย (Dealer 

Choice) การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) และการเลือกปริมาณในการซื้อ (Purchase 

amount)  

  ก. ปจจัยทางวัฒนธรรมเปนปจจัยขั้นพ้ืนฐานที่สุดในการกาํหนดความตองการและพฤติกรรม

ของมนุษย เชน การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญที่ไดรับการยอมรับภายในสังคมใด

สังคมหน่ึงโดยเฉพาะ 

  ข. ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซื้อมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคลตาง ๆ 

เชน อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 

ค. ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งจัด

ปจจัยในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและใชสินคาปจจัยทางจิตวิทยาประกอบดวยการ

จูงใจ การรับรู ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

 

  กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค  

 ผูบริโภคจะมีแบบหรือขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อที่ยากงายแตกตางกันไปทั้งน้ีขึ้นอยูกับชนิด

ของสินคาและสภาวการณในขณะติดสินใจซื้อและวิธีการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตละครั้ง การซื้อ

เปนกระบวนการซึ่งประกอบดวยกิจกรรมหลายๆ อยาง แตเมื่อพูดถึงการซื้อ คนสวนใหญมักนึกถึง

การตัดสินใจในการซื้อจึงเปนสวนหน่ึงของการซื้อเทาน้ัน การตัดสินใจของผูบริโภคประกอบดวย

ขั้นตอนคือความรูสึกความตองการ พฤติกรรมกอนการซื้อ การตัดสินใจ พฤติกรรมการใช ความรูสึก

หลังการซื้อ 

 

การตอบสนองของผูบริโภค 

 การตอบสนองของผูบริโภค ไดแก การเลือกซื้อดานผลิตภัณฑ (Product Choice) การเลือก

ซื้อดานระดับราคา (Price Choice) การเลือกซื้อดานการจัดจําหนาย (Place Choice) การเลือกดาน

การสงเสริมการขาย (Promotion Choice) การเลือกเพราะรายไดเปนตัวกําหนด (Income Choice) 

 

  รูปแบบพฤติกรรมผูซื้อ 

  พฤติกรรมของผูซื้อเริ่มตนจากการมีสิ่งเรา (Stimulus) มากระตุน (Stimulate) ความรูสึก 

ทําใหรูสึกถึงความตองการ จนตองทําการหาขอมูลเกี่ยวกับสิ่งที่จะสามารถตอบสนองความตองการ 

เพ่ือทําการตัดสินใจซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้ออันเปนการตอบสนอง (Response) ในที่สุด 
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           1. สิง่เรา (Stimulus) หมายถึง สิ่งที่เขามากระทบและกระตุนผูซื้อ ซึ่งอาจเกิดขึ้นไดจากสิ่ง

เราภายใน (Inside Stimulus) ที่รางกายเกิดความไมสมดุลทางกายภาพหรือทางจิตใจ กอใหเกิด

ความตองการที่จะรักษาสมดุลน้ัน หรือจากสิ่งเราภายนอก (Outside Stimulus) ซึ่งแบงออกเปน 

      1.1 สิ่งเราทางการตลาด (Marketing Stimulus) อันเปนสิ่งเราที่เกี่ยวของกับสวน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s ที่นักการตลาดตองพัฒนาขึ้นมา และนํามาใช

กระตุนใหผูซื้อเกิดการตระหนักถึงความไมสมดุล เกิดความตองการ และเกิดความตองการซื้อ ซึ่ง

ประกอบดวย สิ่งเราดานผลิตภัณฑ (Product) สิ่งเราดานราคา (Price) สิ่งเราดานชองทางการจัด

จําหนาย (Distribution or Place) และสิ่งเราดานการสงเสริมการตลาด  

         1.2 สิ่งเราอ่ืนๆ เปนสิ่งเราที่เปนสิ่งแวดลอมภายนอกที่อยูนอกเหนือความควบคุม 

แตสงผลตอการตัดสินใจทําใหเกิดการซื้อได ในทางตรงกันขาม สิ่งเราอ่ืนๆที่มลีักษณะในทางลบ

อาจจะไมกอใหเกิดการซื้อ แมจะมีความตองการเกิดขึ้น  

  2. กลองดํา (Buyer’s Black Box) เปนระบบของความรูสึก ความตองการ และ

กระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึน้จากความคิดและจิตใจของผูซื้อ เปรียบเสมือนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือ

ผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามศึกษาเกี่ยวกับปจจัยตางๆที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อของผูซื้อ รวมถึงตองศึกษาถึงขั้นตอนของกิจกรรมกระบวนการในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคดวย 

3. การตอบสนอง (Respond) หมายถึง พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมาของบุคคลหลังจากที่มีสิ่งมา

กระตุน ซึ่งในที่น้ีหมายถึง การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (Product 

choice) การเลือกตราสินคา (Brand choice) การเลือกผูขาย (Dealer choice) การเลือกเวลาใน

การซื้อ (Purchase timing) และการเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase among) 

  รูปแบบของพฤติกรรมของผูซื้อจะเริ่มตนขึน้จากการที่มีสิง่เรามากระตุนซึ่งอาจเปนไดทั้งสิ่ง

เราภายนอก เชน สิ่งเราทางการตลาด สิ่งเราอ่ืนๆ สิ่งเราภายใน ไดแก สัญชาติญาณทีติ่ดตัวมาแต

กําเนิด จากการเรียนรู หรือทัง้สองอยาง ซึ่งสิ่งกระตุนเหลาน้ีกอใหเกิดความตองการผานเขามาใน

ความรูสึกนึกคดิของผูซื้อ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกลองดําที่ผูผลิตหรือผูขายมิอาจจะ

คาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ จะมผีลตอการตอบสนองซึ่งผูบริโภคแตละคนจะแสดงออกมา

ตางกัน จากแนวคิดที่กลาวมาน้ีสามารถนํามาประยุกตใชในการศึกษาครั้งน้ีได โดยทําใหทราบรูปแบบ

พฤติกรรมของผูซื้อที่โดยรวมจะมีลักษณะคลายคลึงกันแตก็มีบางสวนที่แตกตางกันในดานการ 

ตอบสนอง ซึ่งขึ้นอยูผูบริโภคหรือผูซื้อแตละคน ในดานสิ่งเรา ในการศึกษาครั้งน้ีไดมุงศึกษาถึงสิ่งเรา

ทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมในการซือ้จึงสามารถนําสิ่งที่มีในแนวคิดน้ีมาปรับใชในการสราง

กรอบวิจัยได 
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การตัดสนิใจ 

 ทฤษฎีการตัดสินใจ (Decision theory) คือ วิธีการเชิงวิเคราะหและเชิงระบบที่ใชในการ

แกปญหาและชวยทําใหไดการตัดสินใจทีดี   ซึ่งวิธีการเชิงระบบคือ  มีปจจัย (Input)  มีกระบวนการ  

(Process)  และ ผลลัพธ (Output) สวนวิธีการเชิงวิเคราะหคือ  การใชเหตุผล  (Logic)  พิจารณาตัว

แปรทุกตัวที่หาไดหรือขอมูลที่มีอยู  พิจารณาทางเลือกที่เปนไปไดโดยใชเครื่องมือหรือเทคนิคเชิง

ปริมาณในการตัดสินใจที่ดี( Good decision) คือ การตัดสินใจทีใ่ชหลกัตรรกศาสตรดวยการพิจารณา

ขอมูลและทางเลือกหรือกลยุทธที่เปนไปไดทั้งหมด ใชวิธีการเชิงปริมาณที่เหมาะสมในการแกปญหา 

การตัดสินใจทีไ่มดี (Bad decision) คือ การตัดสินใจที่ไมไดใชหลักตรรกศาสตร ไมพิจารณาทางเลือก

ที่มีอยูทั้งหมด ไมมีการใชเทคนิคเชิงปริมาณและขอมูลที่หามาได (สําราญ บุญเจริญ, 2547) 

 

  ขั้นตอนของทฤษฎีการตัดสนิใจ 

1. กําหนดปญหาใหชัดเจน 

2. ระบุทางเลือกที่เปนไปไดทั้งหมด 

3. ระบุหาผลไดที่เปนไปไดทั้งหมด 

4. แสดงผลได ผลเสยี ในแตละสวนผสมของทางเลือกรวมทั้งผลได ผลเสยีของผลลัพธ 

5. คัดเลือกตัวแบบทฤษฎีการตัดสินใจเชิงคณิตศาสตรหน่ึงตัวแบบมาใชงาน 

6. ประยุกตใชตัวแบบน้ันแลวทําการตัดสินใจ 

 

  ประเภทของสภาวะแวดลอมในการตัดสินใจ 

1. การตัดสินใจภายใตความแนนอน (decision making under certainty) ใน

สภาพแวดลอมความแนนอน ผูตัดสินใจจะทราบดวยความแนนอนถึงสิง่ทีตามมาของทุกๆทางเลือก 

ดังน้ันโดยทั่วไปแลวผูตัดสินใจจะเลือกกลยุทธที่ใหผลตอบแทนดีที่สุด ที่ใหผลไดสูงสุด 

2. การตัดสินใจภายใตความไมแนนอน (decision making under uncertainty) ใน

สภาพแวดลอมภายใตความไมแนนอน ผูตัดสินใจจะไมทราบถึงความนาจะเปนของการเกิดเหตุการณ

ตางๆ ดังน้ันการตัดสินใจจึงอาศัยสารสนเทศที่มีอยู รวมเขากับทัศนคติสวนตัวผูตัดสินใจ การตัดสินใจ

ภายใตความไมแนนอนจึงสามารถแบงเปนประเภทยอย 

3. การตัดสินใจภายใตความเสี่ยง (decision making under risk) ภายใตความเสี่ยงผูทํา

การตัดสินใจจะทราบถึงความนาจะเปนของการเกิดเหตุการณตางๆ การตัดสินใจจะพิจารณาจากคา

คาดคะเนของผลได เกณฑทีใ่ชคือ EMV และ EOL 
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  การตัดสนิใจภายใตความไมแนนอน 

  การตัดสินใจภายใตความไมแนนอนน้ัน ผูตัดสินใจจะตัดสนิใจตามผลตอบแทนตามเง่ือนไขที่

มี บวกกับทัศนคติสวนตัวของผูตัดสินใจ ดังน้ัน เกณฑการตัดสินใจภายใตความไมแนนอน จึงสามารถ

ใหเกณฑการตัดสินใจแบงออกเปน 5 เกณฑไดแก  

  1. เกณฑมองโลกแงดี (OPTIMISTIC CRITERION) เกณฑน้ีผูตัดสินใจ จะคนหาทางเลือกที่ให

คาดีที่สุดจากคาดีที่สุดของแตละทางเลือก คาํวาดีที่สุด ถาเปนกําไรหมายถึงคาสูงสุด แตถาเปนตนทุน

หมายถึงคาตํ่าสุด  

2. เกณฑมองโลกแงราย (PESSIMISTIC CRITERION) เกณฑน้ีผูตัดสินใจ จะคนหาทางเลือก

ที่ใหคาดีที่สุดจาก คาแยที่สุด ของแตละทางเลือกคําวา แยที่สุด ถาเปนกาํไรหมายถึงคาตํ่าสุด แตถา

เปนตนทุนหมายถึงคาสูงสุด  

3. เกณฑนาจะเปนเทากัน (EQUALLY LIKELY) เกณฑน้ีผูตัดสินใจจะคนหาทางเลือกที่ใหคา

ดีที่สุดจากคาเฉลี่ยของแตละทางเลือก  

4. เกณฑความจริงนิยม (CRITERION OF REALISM) เกณฑน้ีเปนการประนีประนอมระหวาง

การมองโลกแงดีและการมองโลกแงราย ในบางครั้งจึงเรียกวาเกณฑคาเฉลี่ยถวงนํ้าหนัก (weighted 

average) เพราะจะถวงนํ้าหนักการมองโลกตามทัศนคติของผูตัดสินใจ 

  5. เกณฑคาเสียโอกาส(OPPORTUNITY-LOSS CRITERION) เกณฑน้ีจะคนหาทางเลือกที่ให

คาตํ่าที่สุด ของ คาสูงที่สุดของคาเสียโอกาสในแตละทางเลือก 

 

  การตัดสนิใจภายใตเสี่ยง 

      ภายใตความเสี่ยงน้ัน ผูตัดสินใจจะทราบความนาจะเปนของการเกิดแตละเหตุการณ ดังน้ัน

จึงตัดสินใจจากคาคาดคะเนหรือคาเฉลี่ยระยะยาว เกณฑที่ใชมีสองเกณฑคือ เกณฑ EMV กับเกณฑ

EOL ดังตอไปน้ี 

1. เกณฑคาคาดคะเนทางการเงิน (EXPECTED MONETARY VALUE) หรือ EMV เกณฑคา

คาดคะเนทางการเงินหรือเกณฑEMV จะคนหาทางเลือกที่ใหคาคาดคะเนทางการเงินหรือคา EMV ดี

ที่สุด  

เกณฑคาเสียโอกาสคาดคะเน(EXPECTED OPPORTUNITY-LOSS VALUE)หรือ EOL  

เกณฑน้ีจะคนหาทางเลือกที่ใหคาเสียโอกาสคาดคะเนหรือคาEOLตํ่าที่สุด ("ทฤษฎีกา 

ตัดสินใจ", ม.ป.ป.) 

  เกษม พิพัฒนปญญานุกูล (2541 หนา 2) สรุปความหมายของการควบคุมคุณภาพ หมายถึง 

การ กระทําซึ่งใหไดมาถึงคุณสมบัติของสินคาอันพึงประสงค เปนที่พึงพอใจของผูบริโภค มีความ

ปลอดภัยและ ไมเปนพิษตอสิ่งแวดลอม ดวยตนทุนที่ตํ่า  
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  ประเวศ ยอดยิ่ง (2542 หนา 13) สรุปความหมาย "การควบคุมคุณภาพ" หมายถึง วิธีการ

ตรวจสอบ และปฏิบัติการแกไขในกระบวนการผลิต ผลิตภัณฑหรือบริการ เพ่ือใหเกิดความมั่นใจวา

ผลิตภัณฑหรือ บริการน้ันมีคณุภาพตามที่ลูกคาตองการ  

     เรืองวิทย เกษสุวรรณ (2545 หนา 230) กลาววา การควบคุมคุณภาพ คือ การกําหนด

เปาหมาย และ ทําใหเปนไปตามเปาหมายน้ันดวยวิธีการที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด และควรดัดแปลง

วิธีการใหสอดคลอง กับสังคมและวัฒนธรรมของแตละแหง  

 

1.11.2 การดําเนนิการวิจัย  

 1.11.2.1. วิธีการดําเนินงาน  

 จะทําการศึกษาขอมูลการทําธุรกิจสมุนไพรไทย จะใชวิธีเก็บรวบรวมขอมูลโดยแบงเปน 2 

แหลง ดังตอไปน้ี 

  ก. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลที่ไดจากแหลงขอมูลตางๆ ทั้งจากภาครัฐ

และจากเอกชน  ที่มกีารจัดเก็บขอมูลไวอยูแลว เชน ทางเทศบาล ที่วาการอําเภอ, เว็บไซดสํานักงาน

สถิติแหงชาติหรือเว็ปไซดของทางหนวยงานราชการที่มีการบันทึกไว เปนตน  

  ข.ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลเปนขอมูลประเภทหน่ึงที่ใชในการศึกษาวิจัย 

จะทําการเก็บขอมูลจากตนกาํเนิดของขอมูลโดยตรง ซึ่งจะใหรายละเอียดและความแมนยําสูงจาก

กลุมตัวอยางที่ตองการศึกษาวิจัย ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จึงมีความสําคัญอยางยิ่ง ในการเก็บ

ขอมูลจะใชการสอบถามจากกลุมตัวอยาง 50 ชุด และการสัมภาษณผูประกอบการที่ทําธุรกิจสมุนไพร

ไทย เพ่ือศึกษาความรูทั่วไปและมุมของเกี่ยวกับธุรกิจสมุนไพรไทย 

 

1.11.2.2 รปูแบบการศึกษาและการวิเคราะหขอมูล 

    การศึกษาวิจัยครั้งน้ีเปนการจัดทําแผนธุรกจิและการวิเคราะหขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามที่

ไดสรางขึ้นจํานวนทั้งสิ้น 400 ชุด  ซึ่งมีรูปแบบและแนวทางการจัดทําดังน้ี 

  แนวคิดการจัดทําแผนธุรกิจ แผนธุรกิจเปนเครื่องมือที่ชวยใหผูประกอบการทราบถึงทิศทาง

ในการประกอบการ และกําหนดระยะเวลา โดยในแผนธุรกิจจะแสดงถงึแนวคิดและรายละเอียดของ

โครงการธุรกิจ ในทุกดาน เชน ดานการผลติ การตลาด การเงิน และการจัดการ โดยตัวแผนธุรกิจมี

รูปแบบดังน้ี 

• การวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมที่มผีลตอธุรกิจ 

• รายละเอียดของโครงการ 

• แผนการผลิต การออกแบบ และการกอสรางอพารทเมนท รูปแบบการใหบริการ 
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• แผนการตลาด  

• แผนบุคลากร 

• แผนทางดานการเงิน 

  การวิเคราะหขอมูล คือการนําขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด นํามาวิเคราะห

ขอมูล สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เปนคารอยละ (Percentage) การแจกแจงความถี่ 

(Frequency) คาเฉลี่ย (Mean) เพ่ือบรรยายลักษณะของตัวแปรตางๆ 

  

1.11.3 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

  แบบสอบถามน้ีประกอบไปดวยสวนสําคัญ  3  สวน  

 สวนที่  1  คําช้ีแจงถึงวัตถุประสงคของการทําการวิจัยในครั้งน้ี คําตอบที่ไดนําไปใชประโยชน

ในดานใด และการแสดงขอความวาขอมูลที่ไดไปจะไมถูกเปดเผยและจะไมมีผลกระทบตอผูตอบ

แบบสอบถามในครั้งน้ี  

          สวนที่  2  คําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนตัว  เชน เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ การใชจายไปใน

สินคาเพ่ือความงามในแตละเดือน  ซึ่งเปนระดับการวัดขอมูลแบบประเภทนามบัญญัติ  (Nominal   

Scale) และเปนการวัดระดับขอมูลแบบประเภทเรียงลําดับ  (Ordinal   Scale) 

           สวนที่  3  คําถามเกี่ยวกับความสนใจในผลิตภัณฑขัดผิวพอกผิวจากสมุนไพร ซึ่งเปนระดับ

การวัดขอมูลแบบประเภทนามบัญญัติ  (Nominal   Scale) และเปนการวัดระดับขอมูลแบบประเภท

เรียงลําดับ  (Ordinal   Scale) 

    ในดานความสนใจผลิตภัณฑที่ทําจากสมุนไพร 

     ในดานของคุณภาพของตัวผลิตภัณฑ 

  ในดานความนาสนใจของบรรจุภัณฑ 

  ในดานความเหมาะสมดานราคา 

  คําถามปลายเปดใหแสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติม 

 

1.11.4 ตัวอยางที่ใชศึกษา  

  กลุมตัวอยางที่มีความสนใจดานผลิตภัณฑเพ่ือความงามทั้งเพศหญิงและเพศชายอายุระหวาง 

18-35 ป อาชีพ ต้ังแตนักเรียนนักศึกษาตลอดจนวัยทํางานที่ยังมีความสนใจดานผิวพรรณและความ

งาม 
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 1.11.4.1 จํานวนตัวอยาง  

   ประชากรกลุมตัวอยาง (Sample) หมายถึง เปนสวนหน่ึงของประชากรทั้งหมดที่ผูวิจัยเลือก

ขึ้นมา เพ่ือเปนตัวแทนในการตอบแบบสอบถามหรือสัมภาษณ โดยจะตองระบุจํานวนของกลุม

ประชากรในตัวอยางไวชัดเจนและบอกวิธีการเลือกกลุมประชากรตัวอยางดวยการคํานวณขนาดกลุม

ตัวอยาง โดยใชสูตร Yamane (1973) ณ ระดับความเช่ือมั่น 95% และยอมใหเกิดความคลาดเคลื่อน   

+  5% ซึ่งการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน จากการคํานวณตามสูตร ดังน้ี 

   สูตร     n =         
2

2

4e
z

 

            

เมื่อ n =      ขนาดของกลุมตัวอยาง 

   Z =      คามาตรฐานของระดับความเช่ือมั่น (95% เทากับ 1.96) 

                e =      ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับใหเกิดขึน้   

แทนคาในสูตรสูตร  n =      24(0.05)

2(1.96)
 

              n      =        384.16  

   

ขนาดของกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ 384.16 หรือประมาณ 185 ตัวอยางและสํารองคา

ความคลาดเคลื่อนไว 15 ตัวอยาง ดังน้ี  

n          =      385+15 

n          =      400   

เพราะฉะน้ันขนาดของกลุมตัวอยางที่ไดประมาณ 400 ตัวอยาง 

  ประชากรกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีกลุมตัวอยางน้ันจะคัดเลือกจากการสุมจากผูที่มี

ความสนใจดานผลิตภัณฑเพ่ือความงามทั้งเพศหญิงและเพศชายอายุระหวาง 18-35 ป อาชีพ ต้ังแต

นักเรียนนักศึกษาตลอดจนวัยทํางานที่ยังมีความสนใจดานผิวพรรณและความงามซึ่งจะใชวิธีการเลือก

ประชากรตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งอาจไดตัวอยางกระจายตัวไมดี

เทาที่ควร แตการสํารวจน้ีทําเพ่ือประกอบการพิจารณาวางแผนตลาดเบ้ืองตนทาน้ัน 

 

 1.11.4.2 วิธีการสุม / เลือกกลุมตัวอยาง  

   ใชวิธีการสุมและเลือกกลุมตัวอยางและแจกแบบสอบถามตามสถานทีท่ี่มีกลุมตัวอยางอยู 

อยางเชนตามมหาลัย แจกบริเวณหางสรรพสินคา หนารานเครื่องสําอาง แจกคนรูจักที่มีความสนใจ

ดานผลิตภัณฑผิวพรรณและความงาม 
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1.11.4.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 

  ก. เมื่อแบบสอบถามผานการหาคาความเช่ือมั่นของขอคําถาม และผานเกณฑที่กําหนดจน

สามารถนํามาใชงานไดตามวัตถุประสงค จึงดําเนินการแจกแบบสอบถามแกประชากรกลุมตัวอยาง

จํานวนรวม 400 ชุด เพ่ือใหดําเนินการตอบแบบสอบถาม 

  ข. แบบสอบถามที่ไดรับการตอบแบบสอบถามเรียบรอย นํากลบัมาตรวจสอบเพ่ือคดัเลอืกชุด

แบบสอบถามที่มีความสมบูรณเรียบรอย ลงรหัสเพ่ือประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป 



บทที่ 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

เปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหธุรกิจ โดยพิจารณาจากปจจัยแวดลอมภาย นอก

และการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในทั้งหมดที่จะสงผลตอการดําเนินธุรกิจ เพ่ือนํามาสรุป เปนปจจยั

เสี่ยงตอการดําเนินงานของธุรกิจเพ่ือใชในการประกอบการตัดสินใจลงทุน โดยแบงออก เปนปจจัยเสี่ยง

ภายนอก และปจจัยเสี่ยงภายใน ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

 

2.1 ปจจัยภายในองคกร  

สําหรับปจจัยภายในจําทําการวิเคราะหโดยใช SWOT Analysis วิเคราะหหาจุดแข็ง (Strength) 

จุดออน (Weakness) ของธุรกิจที่เปนปจจัยที่ทําใหเกิดเปนโอกาส (Opportunities) และสิ่งที่อาจเปน

ปญหาหรืออุปสรรค (Threats) ในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือนําขอมูลที่ไดรับ ไปใชในการกําหนดกลยุทธ ทีจ่ะ

สามารถชวยลดความเสี่ยงหรือปญหาใหเกิดขึ้นนอยที่สุด ดังน้ี 

 

ภาพที่ 9 : SWOT Analysis 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 



23 
 

2.1.1 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 ปจจัยดานบุคลากร  

 ขอดี 

 1. บุคลากรที่ใชไมจําเปนตองมีคุณสมบัติหรอืความรูเฉพาะทางมากเพราะงานเปนงานที่คนทั่วไป

ทําไดจึงเปนการไมยากในการหาบุคคลากร 

.2. บุคลากรใชจํานวนนอยเพราะงานไมมีความซับซอนจึงมคีาใชจายดานแรงงานนอย 

ขอเสีย 

1. คนงานกลุมเหลาน้ีมักจะอยูกับเราไมนานเพราะงานไมมีความมั่นคงจึงอาจเกิดปญหาการเขา

ออกของคนงานบอย 

 

 .ปจจัยดานผลติภัณฑ 

 ขอดี 

 1. วัตถุดิบเปนสิ่งที่มีในประเทศหางาย และมีคุณภาพ 

 2. วัตถุดิบเปนสมุนไพรไทยมคีวามเปนเอกลักษณทําใหสนิคาแตกตางกับสินคาอ่ืน 

 ขอเสีย 

 1. วัตถุดิบมาจากแหลงธรรมชาติหากมีภัยพิบัตินํ้าทวมหรืออ่ืนๆอาจทําใหเกิดการขาดแครน

วัตถุดิบได 

 2. ผลิตภัณฑผลิตดวยมืออาจทําใหยากตอการควบคุมคุณภาพวาทุกกระปุกจะมีคุณภาพเดียวกัน

หมด 

  

 ปจจัยดานเงนิทุน 

 ขอดี 

 1. เปนธุรกิจทีใ่ชตนทุนคงที่นอยจึงทําใหมีแคตนทุนผันแปรจึงมีความเสี่ยงนอย 

 2. เงินทุนที่ใชนอยเมื่อเทียบกับโอกาสที่จะทําเงินไดมากจึงถือวาเปนธุรกิจที่นาสนใจ 

 ขอเสีย 

 1. การลงทุนนอยเราอาจจะไมพยายามกับธุรกิจเต็มที่เพราะถือวาเจงก็เจ็บตัวนอยทําใหเปนอุป

สรรคตอความสําเร็จ 
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 ปจจัยดานราคา 

 ขอดี 

 1. เน่ืองจากตนทุนวัตถุดิบตํ่าจึงทําใหราคาขายไมสูง  

 ขอเสีย 

 1. อาจไมสามารถตีตลาดบนไดเพราะตลาดบนนิยมของแบรนดเนมราคาแพง 

 

2.1.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

 ปจจัยดานลูกคา 

 ขอดี 

 1. จะสามารถขยายฐานลูกคาไดแบบทุกเพศทุกวัยเพราะความนิยมดานสุขภาพกําลังเปนที่นิยม

และเปนเทรนของโลกในปจจุบัน 

 ขอเสีย 

 1. เราจะเสียกลุมลูกคาที่มีความนิยมใชผลิตภัณฑแลวเห็นผลรวดเร็ว 

 

 ปจจัยดานตลาด 

 ขอดี 

 1. ตลาดกําลังมีความตองการผลิตภัณฑจากธรรมชาติ 

 2. อีกไมนานจะมีการเปดการคาเสรีระหวางประเทศจะทําใหการคาขายสูตางประเทศเปนเรื่อง

งายขึ้น  

 3. ตลาดเปดกวางสําหรับสินคาที่ผลิตแบบ SME มากขึ้น สามารถมียอดขายสูกับบริษทัยักษใหญ

ที่อยูมานานได 

 ขอเสีย 

 1. ในกลุมคนบางกลุมอาจไมมีความเช่ือถือในผลิตภัณฑทีท่ําดวยมือ กลวัความไมไดมาตรฐาน 

 

 ปจจัยดานการเมือง 

 ขอดี 

 1. การเมืองในประเทศเริ่มมสีัญญาณปรับตัวดีขึ้น 

 2. ดานภาครัฐมีการสนับสนุนผลิตภัณฑทีท่ําจากสมุนไพรไทย  
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 ขอเสีย 

 1. จากการเมืองที่วุนวายมาเปนเวลายาวนานอาจสงผลกระทบตอความมั่นใจในการดําเนินธุรกิจ

กับประเทศไทย  

 

2.2 วิเคราะหสถานการณของกิจการ (SWOT Analysis) 

Strengths: จุดแข็ง 

1. รูปแบบสินคาสวยงามดึงดูดผูใช 

2. ความแปลกใหมของรูปแบบผลิตภัณฑ 

3. สามารถใหลูกคาสั่งทํารูปแบบตางๆได 

4. เปนธุรกิจออนไลน ลูกคาจึงไมตองกังวลชวงเวลาจํากัดในการใหบริการ 

 

Weakness: จุดออน 

1. สินคามีความตองการเฉพาะกลุม 

2. ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ทําไดอยางจํากัด 

3. ลูกคาไมสามารถจับตองสินคาได กอนการซื้อ 

 

Opportunity: โอกาส 

1. หากมีการพัฒนารูปแบบสนิคาเรื่อยๆ ธุรกิจอาจมีการเจริญเติบโตไดสูง 

2. ผูแขงขันในการทําธุรกิจประเภทน้ีมีนอยราย 

 

Threats: อุปสรรค 

1. เน่ืองจากเปนสินคาที่มีผูตองการเฉพาะกลุม จึงอาจตองใชระยะเวลาในการสรางยอดขายมาก

เพ่ือใหยอดขายบรรลุเปาหมาย 

 

2.3 ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ดานการบริหารจัดการ 

1.  เนนดําเนินงานที่กอใหเกิดคุณภาพที่สูงที่สุด 

2.  สรรหาบุคคลกรทีม่ีความคิดสรางสรรค มีความสามารถสูง 
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ดานการตลาด 

1. พยายามทําการตลาดในทุกรูปแบบเพ่ือนําเสนอความแตกตางในตัว สินคาและบริการ แก

ลูกคา 

2. มีการออกแบบที่สรางความแตกตาง โดยความแตกตางน้ันลูกคาตองรับรูและยอมรับได 

 

ดานการผลิต 

1. มีคุณภาพไดมาตรฐาน 

2. คุณลักษณะถูกตองตรงตามความตองการของลูกคาในกลุมเปาหมายขนาดใหญ/ขอบเขตกวาง  

 

ดานการเงนิ 

1. เนนการใชเงินไปในสิ่งที่ชวยเพ่ือเพ่ิมคุณภาพของสินคาและบริการ 

2. การกูเงินหรือขายหุนเพ่ิมทุน จะทําไมวาสถานการณทางดานการเงินในขณะน้ันจะเปนเชนไรก็

ตาม 

 

2.4 ปจจัยที่ทาํใหโครงการประสบความสําเร็จ และไมประสบความสําเร็จ 

    ประสิทธิภาพ 

 บริษัทมีขนาดเล็กและมคีวามคลองตัวสูงซึ่งสามารถสะดวกรวดเร็วในการกระจายสินคาใหถึงมือ

ผูบริโภคโดยวางแผนสําหรับการบริการจัดสงสินคาถึงบานนอกจากน้ีจะมีการเช่ือมโยงระบบขอมูลดาน

การตลาดและดานการจัดซื้อเขาดวยกันเพ่ือการจัดหาสินคาในปริมาณทีเ่หมาะสม 

คุณภาพ 

ผลิตภัณฑของบริษัทมีสวนผสมที่ไดรับการยอมรับถึงประสิทธิผลและผานการศึกษาและทดลอง

ทางวิทยาศาสตรถึงสรรพคุณรวมทั้งผานการทดสอบความเปนพิษโดยกรมวิทยาศาสตรการแพทย 

ผลิตภัณฑของบริษัทจึงปลอดภัยสําหรับการอุปโภคบริโภคนอกจากน้ีผลติภัณฑของบริษัทตองผาน

กระบวนการตรวจสอบคุณภาพโดยเภสัชกอนที่จะสงถึงมือผูบริโภคและมีการรับประกันคืนสินคาหากมี

อาการแพจึงสรางความเช่ือถือในดานคุณภาพ 

นวัตกรรม 

ผลิตภัณฑของบริษัทเกิดขึ้นจากการประยุกตใชความรูดานสมุนไพรไทยที่สั่งสมมาต้ังแตอดีตที่มี

ความเหมาะสมกับการใชงานในปจจุบัน โดนมีการคนควาวิจัยเพ่ือคัดเลือกสมุนไพรที่เหมาะสมกับงานแต
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ละประเภทซึ่งเปนการแนะนําสมุนไพรไทยหลายชนิดที่คนรุนใหมไมรูจักใหเปนที่แพรหลายในรูปลักษณ

ใหม 

การตอบสนองของลูกคา 

 บริษัทใสใจตอการตอบสนองตอลูกคาโดยใหความสําคัญดานความตองการของลูกคาและความ

พอใจของลูกคา โดยเริ่มจากการวิจัยตลาดเพ่ือศึกษาถึงความตองการเพ่ือนําเสนอผลิตภัณฑที่บริโภคสนใจ

และอํานวยความสะดวกในการซื้อสินคา โดยคัดเลือกชองทางการจําหนายที่เหมาะสม 

 

ตารางที่ 2.1: ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น ผลกระทบตอโครงการ  

 

ปญหา ผลกระทบ 

1. มีคูแขงเขามาในตลาดเพ่ิมขึ้น ทําใหการตลาดมีการแบงลูกคาออกไป 

2. ตนทุนสินคาสูงกวาที่ประมาณการไว ทําใหราคาที่กาํหนดขายไวอาจขาดทุนหรือกําไรนอยลง 

3.คูแขงตัดราคาขาย ทําใหราคาสินคาผิดพลาด 

4.มีปญหากับหุนสวน ทําใหการลงทนุหรือการดําเนินกิจการมีปญหา 

5. เศรษฐกิจตกตํ่าทําใหความตองการสินคาลดลง ยอดขายลดลง 

6.อ่ืนๆ - 

 

 

2.5 การวิเคราะหสิ่งแวดลอมภายนอก 

2.5.1. Industry Environment 

Growth Forecast 

แนวโนมการเจริญเติบโตของตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร 

การแพทยแผนไทยและการใชสมุนไพรในธุรกิจตาง ๆ ในลกัษณะของ ยา อาหารเสริมสขุภาพ 

เครื่องสําอางสมุนไพร นวดและอบตัวดวยสมุนไพร ไปจนถึงการรับประทานชาสมุนไพรเพ่ือสุขภาพมีการ

พัฒนาอยางรวดเร็ว ซึ่งธุรกิจที่เกี่ยวของกับสมุนไพรเหลาน้ี เปนธุรกิจทีส่ามารถสรางรายไดอยางมหาศาล 
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อีกทั้งยังเปนธุรกิจที่ตลาดยังเปดกวางในการเขามาลงทุน และมีโอกาสเติบโตไดอีกมาก ทั้งน้ีจะเห็นไดจาก

การที่ตลาดผลติภัณฑสมุนไพรในประเทศขยายตัวปละไมต่ํากวารอยละ 20 –30 เน่ืองจากความนิยมใน

การบริโภคและใชสมุนไพรไทย คาดวามูลคาตลาดรวมในประเทศของผลิตภัณฑสมุนไพรในป 2544 จะมี

มูลคาสูงถึงเกือบ 30,000 ลานบาท1 และมอัีตราการขยายตัวไมต่ํากวารอยละ 30 มูลคาตลาดรวม

ผลิตภัณฑสมุนไพรในประเทศเติบโตในลักษณะกาวกระโดด เน่ืองจากความนิยมผลิตภัณฑสมุนไพร

เพ่ิมขึ้นอยางตอเน่ือง เพราะสอดรับกับกระแสนิยมผลิตภัณฑอิงธรรมชาติที่เปนกระแสที่กํา ลังมาแรง ซึ่ง

นับวาเปนการขยายตัวที่สวนทางกับภาวะเศรษฐกิจที่ยังคงซบเซา ทั้งน้ีเน่ืองจากมีปจจัยสนับสนุน ดังน้ี 

1. กระแสนิยมสินคาอุปโภคและบริโภคที่ใกลเคียงกับธรรมชาติ ผูบริโภคเริ่มหันไปใชสินคา

อุปโภคที่เปนผลิตภัณฑธรรมชาติ เน่ืองจากมีความเช่ือวาสามารถหลีกเลี่ยงอันตรายจากการบริโภคอาหาร

ที่การปนเปอน หรือตกคางของสารเคมีอันเน่ืองมาจากการผลิต รวมทั้งอันตรายจากผลขางเคียงที่อาจจะ

เกิดขึ้นได 

2. กระแสการแพทยทางเลือก ปจจุบันผูบรโิภคเริ่มสนใจทางเลือกใหม ๆ นอกจากการรักษาโดย

การแพทยแผนปจจุบัน เน่ืองจากเริ่มวิตกในปญหาการใชยาแผนปจจุบันซึ่งสวนใหญเปนสารเคมีประเภท

ตาง ๆ ที่นาจะมีผลขางเคียงกับคนไข รวมทั้งการใชเคมีบําบัดในการรักษาโรคบางโรคโดยเฉพาะมะเร็ง 

ดังน้ันคนไขเริ่มหันไปหาแพทยทางเลือกมากขึ้น ทํา ใหความนิยมในการใชยาสมุนไพรเพ่ิมขึ้นอยางรวดเร็ว 

3. กระแสการบริโภคอาหารที่มีคุณประโยชนเพ่ือเปนการปองการการเกิดโรค เน่ืองจากภาวะ 

เศรษฐกิจที่ซบเซาทํา ใหผูบรโิภคตองการประหยัดคาใชจาย และยังมีการคนพบวาการบริโภคอยางผิดๆ 

เปนบอเกิดของโรคตาง ๆ โดยเฉพาะโรคที่ไมไดเกิดจากเช้ือโรค เชน โรคเบาหวาน โรคมะเร็ง เปนตน ซึ่ง

โรคเหลาน้ีสวนใหญเปนโรคเรือ้รังและเสียคาใชจายในการรกัษาสูงมาก ดังน้ันการบริโภคอาหารโดย

คํานึงถึงคุณประโยชนจึงเปนแนวทางที่จะปองกันการเกิดโรคได 

สําหรับอุตสาหกรรมเครื่องสําอางแลวตลาดเวชสําอางที่ใชสมุนไพรหลากหลายชนิดเปนวัตถุดิบ

กําลังไดรับความนิยมอยางมาก เน่ืองจากตอบรับกับกระแสอิงธรรมชาติ โดยที่ไทยมีความไดเปรียบในแง

ของความหลากหลายและความอุดมสมบูรณของวัตถุดิบประเภทสมุนไพรที่สามารถพัฒนาเปนผลิตภัณฑ

เวชสําอางนานาชนิด ซึ่งผูประกอบการของไทยตองเรงยกระดับมาตรฐานการผลิตและคุณภาพของ

ผลิตภัณฑเวชสําอางในประเทศ โดยมีโอกาสที่จะขยายตลาดทั้งในและตางประเทศอยางมาก 

ตลาดเวชสําอางหรือเครื่องสําอางสารสกัดธรรมชาติมีมูลคาตลาดสูงถึง 2,000 ลานบาทตอป และ

มีอัตราการขยายตัวสูงถึงรอยละ 30 ตอป โดยตลาดเครื่องสําอางจากสมุนไพรแบงออกเปนกลุมย่ีหอ

ตางประเทศและกลุมทีผ่ลิตในประเทศ ปจจุบันผูผลิตเวชสําอางของไทยเริ่มรุกตลาดตางประเทศมาก
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ย่ิงขึ้น โดยการเนนไปที่การใชสวนผสมทางการตลาด 2 P คือ Product และ Place ในการเพ่ิมสูตรผสม

สมุนไพรใหม ๆ โดยผสมผสานวัตถุดิบทั้งในประเทศและนํา เขาจากตางประเทศ การพลิกแพลงสวนผสม

ใหมๆ  ในเครื่องสําอางเปนแนวทางการแกปญหาการไมรูจกัสมุนไพรไทย ซึ่งหลายรายการปลูกไดเฉพาะใน

ประเทศเทาน้ัน เชน อัญชัญ ฟาทลายโจร ขมิ้น ไพล ประคํา ดีควาย เปนตน มาผสมกบัสมุนไพรนํา เขา

อยางเชน ทีทร ีออย อีฟวิน่ิงพริมโรส เปนตน รวมถึงนํา สมุนไพรช่ือไทยที่รูจักกันในสากลอยางวานหาง

จระเขและมะกรูด ซึ่งนอกจากจะทํา ใหลูกคาในตางประเทศรูจักแบรนดสินคางายขึ้นแลว ยังเปนการ

ยกระดับมาตรฐานเครื่องสําอางสมุนไพรไทยใหสูงขึ้นและเปนที่ยอมรับในวงกวางและการสรางชองทางจํา 

หนายโดยผานบริษัทจัดจํา หนายเครื่องสําอางในแตละประเทศ นอกจากน้ียังมีการเจรจาหาคูคาใหม ๆ 

จากการเปดตัวในงานแสดงสินคานานาชาติ ตลาดตางประเทศที่นาสนใจในเบ้ืองตนจะเปนตลาดในเอเชีย 

ไดแก ญี่ปุน ฮองกง อินเดีย สิงคโปร และประเทศในยานตะวันออกกลาง สวนเปาหมายการขยายตลาด

เวชสําอางของไทยในระยะตอไปไดแก แอฟริกาใต สหรฐัฯและยุโรป ซึ่งผูบริโภคเครื่องสําอางในตลาด

เหลาน้ีมีความนิยมสินคาเวชสําอางเชนกัน นอกจากน้ีการพิจารณาแผนการลงทุนรวมกับตัวแทนจํา หนาย

ในประเทศที่มศีักยภาพและสามารถสรางแบรนดสินคาใหติดตลาด และแขงขันไดในธุรกิจเครื่องสําอาง

เต็มตัวก็เปนอีกแนวทางหน่ึงที่นาสนใจในการขยายตลาดเวชสําอางของไทย 

จากการเกิดวิกฤตการณทางเศรษฐกิจในชวงที่ผานมา ทางภาครัฐบาลไดพยายามสงเสริมให

ชุมชนทองถิ่นสามารถพ่ึงตนเองได โดยเปนผลิตภัณฑที่สามารถผลิตจากวัตถุดิบที่มีในชุมชนน้ันๆ เพ่ือ

สรางรายไดและเลี้ยงตนเอง โดยเฉพาะโครงการ “หน่ึงผลิตภัณฑหน่ึงตําบล” ทํา ใหมีสนิคาจํานวนมาก

โดยเฉพาะผลิตภัณฑจากธรรมชาติที่สามารถหาไดทองถิ่น เชน แชมพูสมุนไพร สบูสมุนไพร และชาชนิด

ตาง ๆ ออกสูตลาดโดยมีระดับราคาคอนขางหลากหลายแตจัดอยูในระดับคอนขางต่ําเมื่อเทียบกับราคา

ของสินคาประเภทเดียวกันที่จําหนายอยูในทองตลาด อยางไรก็ตามผลิตภัณฑของกลุมชุมชนเหลาน้ียังไม

มีความแข็งแกรงดานตราสินคา และหาซื้อไดยาก 

 

แนวโนมการเติบโตของตลาดสินคาและบริการที่เกี่ยวของกับสุขภาพและความสวยงามของ

รางกาย ทั้งรูปรางหนาตากําลังเติบโตอยางมาก ตัวอยางเชน 

▪ อัตราการเติบโตของตลาดเครื่องสําอาง ซึง่ศูนยวิจัยกสิกรไทยไดทํา การสํารวจขอมูลตลาด

เครื่องสําอางในป 2557 และตีพิมพบทความในหนังสืออุตสาหกรรมทัศน ฉบับที ่3 เดือน ตุลาคม พ.ศ. 

2557 ในหัวขอ เครื่องสําอาง : ตลาดปรับตัวรับเศรษฐกิจซบไดกลาวถึงตลาดเครื่องสําอางซึ่งเปนสินคา

ฟุมเฟอย แตปรากฏวาในปจจุบันผูคนสวนใหญมีการใชเครื่องสําอางกันมากขึ้น และในบทความยังกลาว
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อีกวาไมเพียงแตผูหญิงเทาน้ันที่ตองใชเครื่องสําอาง ในปจจุบันเครื่องสําอางก็มีสวนไมนอยกับชีวิต

ผูบริโภค ในตลอดหลายปที่ผานมาตลาดเครื่องสําอางก็ยังมีอัตราการเติบโตอยางสมํ่าเสมอ ดังจะเห็นได

จากงานขอมูลของศูนยวิจัยกสิกรไทยที่ไดจดัใหธุรกิจเครื่องสําอางเปนหน่ึงใจธุรกิจที่มแีนวโนมดี เน่ืองจาก

ผูบริโภคไมไดมองวาเครื่องสําอางเปนสินคาฟุมเฟอยอีกตอไป 

ธุรกิจผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยในประเทศไทยยังคงมีการขยายตัว ในขณะ

ที่ภาวะทางเศรษฐกิจยังมีภาวะทรงตัว  

▪ แนวโนมธุรกิจสปา ซึ่งจัดเปนธุรกิจเสริมความงามประเภทหน่ึง ที่ปจจุบัน กําลังเปนที่นิยมทั้ง

ในหมูชาวไทยและชาวตางประเทศ จากการสํารวจของ “ฐานเศรษฐกิจ” ถึงแนวโนมการขยายตัวของ

ธุรกิจสปาในประเทศไทยพบวา ขณะน้ีกําลังไดรับความสนใจจากโรงแรมระดับหาดาวเกือบทุกแหง โดยมี

หลายโรงแรมในประเทศไทยที่กําลังเริ่มเตรียมการลงทุนเพ่ือสรางสปา จนถึงขั้นสรางมาตรฐานขึ้นมาเพ่ือ

ขยายไปถึงขั้นการขายแฟรนไชส ซึ่งหากโรงแรมแหงใดไมมีการใหบริการ จะทํา ใหเสยีโอกาสทางการ

ตลาดซึ่งจากที่ไดกลาวมาขางตน จะแสดงใหเห็นไดวา ในปจจุบันผูบริโภคไมวาผูหญิงหรือผูบริโภคมีความ

หวงใยในรูปราง หนาตา ผิวพรรณและสุขภาพมากขึ้น กวาในอดีต 

 

2.5.2. Five Forces Analysis 

2.5.2.1. Potential Competitor  

คูแขงรายใหมสามารถเขามาสูธุรกิจผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลติจากมะขามพะเยาของไทยไดงาย ทั้งน้ี

เน่ืองจากธุรกิจประเภทน้ีมี Barrier to entry ต่ําเน่ืองจาก Absolute cost advantage ของธุรกิจ

ผลิตภัณฑขัดผวิที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยไมตองมีการลงทุนใน Fixed cost ที่สงูมากนัก เมื่อเทียบ

กับธุรกิจสปาที่ตองมีเงินลงทุนในขั้นตนสําหรับใชในการตกแตงราน และ อุปกรณตางๆ สูงมาก 

Government Regulation มีการปลอยใหการแขงขันเปนไปอยางเสรี ทําใหคูแขงขนัรายใหมๆ 

สามารถเขาสูธุรกิจน้ีไดโดยสะดวก 

Switching cost ผูบริโภคไมรูสึกวาเกิดความสูญเสียมาก หากจะเปลีย่นไปใชบริการของราย

อ่ืนๆ แทน หากบริการที่ไดรับไมมีความแตกตางกันอยางมาก ถึงแมวาคูแขงรายใหมจะสามารถเขามาสู

ธุรกิจน้ีไดงาย แตลูกคาของธุรกิจผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยจะมีความจงรักภักดีใน

ตราสินคา (Brand loyalty) คอนขางสูง เชนเดียวกับผลิตภัณฑขัดผิวทั่วไป ดังน้ัน คูแขงรายใหมที่เขามา

ตองสามารถใหบริการเปนที่ยอมรับของผูบริโภคดวยจึงจะสามารถเขามาแขงขันในธุรกิจน้ีได 
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นอกจากน้ี หากธุรกิจการผลติภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยดําเนินไปไดดวยดี 

ผลติภัณฑขัดผวิทั่วไปที่มีศักยภาพเพียงพอก็จะเขามาสูธุรกิจน้ีไดงายเชนกัน 

2.5.2.2 Rivalry 

คูแขงทางตรงของธุรกิจผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยมีจํานวนนอย  

Competitive Structure เน่ืองจากการที่ธุรกิจน้ีม ีBarrier to Entry ต่ําดังน้ันตองสรางความ

แตกตางในรูปแบบการใหบรกิาร การสรางตราสินคาและโปรโมช่ันสงเสริมการขาย จะเนนการแขงขันใน

ดานคุณภาพการใหบริการและภาพลักษณของราน 

Demand Condition เน่ืองจากแนวโนมของพฤติกรรมผูบริโภคที่เปลี่ยนไป ศูนยวิจัยกสิกรได

กลาววาไมเพียงผูหญิงเทาน้ันที่ตองใชเครื่องสําอาง ในปจจุบันเครื่องสําอางก็มีสวนไมนอยกับชีวิตของ

ผูบริโภค จะเห็นวาผูบริโภคหันมาสนใจในเรือ่งการดูแล รูปราง หนาตา ผิวพรรณ มากขึน้ โดยเฉพาะผูที่

ตองการออกงานสังคมหรือพบปะผูคนบอยๆ จึงทํา ใหธุรกิจผลิตภัณฑขดัผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของ

ไทยมแีนวโนมขยายตัวไดอยางมาก 

Exit Barrier ธุรกิจผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยถือวาม ีExit Barrier ไมสูง

มากนักเน่ืองจาก ไมตองการเงินลงทุนมากเมื่อเทียบกับธุรกิจอ่ืนๆ 

2.5.2.3 Supplier power 

เน่ืองจากผลิตภัณฑที่ใชสําหรับขัดผิวมาจากหลายผูผลิต โดยจะเลือกผลิตภัณฑที่มีคณุภาพจาก

หลายผูผลิตในประเทศทําให Supplier power มีไมมากนัก 

2.5.2.4 Buyer Power 

อํานาจของผูซื้อมีมากนัก เน่ืองจากธุรกิจผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย พบวา 

ลูกคาที่มีจํานวนมาก ทําใหอํานาจของผูซื้อมีมากนัก  

2.5.2.5 Substitutes 

ผูบริโภคสามารถหาสินคาทดแทนสําหรับบริการผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย

ไดงาย เชน การผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยดวยตนเอง หรือการใชบริการสถานเสริม

ความงามทั่วไปที่มีใหเลือกมากมาย การขัดผิวดวยตนเองสามารถทํา ไดงายเน่ืองจาก มีผลิตภัณฑ ทีใ่ชสํา 

หรับบํารุงผิว นวดหนา นวดตัว เชน โคลนพอกตัว, เกลือและน้ํามันขัดผวิ, มารกพอกหนา ใหเลือกซื้อ

มากมาย นอกจากน้ันยังมีเครื่องมือตางๆ เชน เครื่องมือที่ใชในการนํา สารบํารุงผิวสูผิวหนา (Galvanic 

Spa System) ที่สามารถหาซื้อไดงาย ทํา ใหผูบริโภคสามารถขัดผิวดวยตัวเองที่บานได ผลิตภัณฑขดัผิวที่
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ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย ยังคงมีเง่ือนไขของการเปนสินคาทดแทนอยูบาง คือไมสามากทดแทนได

ทั้งหมด 

สรุป Five Forces Analysis 

  การที่คูแขงรายใหมเขาสูธุรกจิไดงายถือเปนปจจัยลบตอผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยา

ของไทยดังน้ันจึงตองมีกลยุทธทางการตลาดโดยเนนการสรางความจงรักภักดีตอตราสินคา (Brand 

Loyalty) เพ่ือใหผูบริโภคเกิดการใชบริการซ้าํ และสามารถขยายตลาดไปสูกลุมลูกคาใหม ๆ ซึ่งจะตอง

เนนคุณภาพในการใหบริการเปนหลักเพ่ือใหเกิดการบอกตอ (Viral Marketing) สวนคูแขงทางตรงของ

สถานขัดผิวมีนอย และ แนวโนมของผูบริโภคเปลี่ยนไปคือผูบริโภคหันมาสนใจในเรื่องการดูแล รูปราง 

หนาตา ผิวพรรณ มากขึ้นถือเปน ปจจัยบวกตอผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยแต 

ผูบริโภคสวนมากยังไมรูจักสถานที่จําหนายผลิตภัณฑขัดผวิที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย ดังน้ัน กล

ยุทธการตลาดคือตองเนนการสราง Brand Awareness ใหผูบริโภครูจักมากขึ้น โดยเนนภาพลักษณของ

ความเปนผูบริโภคแทๆอํานาจของผูผลิตและผูบริโภคไมมากนัก ถือเปนปจจัยบวกตอสถานขัดผิวเดวิด 

เน่ืองจาก ผูบริโภคสามารถหาสินคาทดแทนสํา หรับบริการผลิตภัณฑขดัผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของ

ไทยไดงาย ซึ่งถือวาเปนปจจัยลบตอบริษัท แตสินคาทดแทนก็ยังมีเง่ือนไขคือ ไมสามารถทดแทนไดหมด 

ดังน้ันกลยุทธทางการตลาดจึงเนนในดานการบริการที่มคีุณภาพ สะดวก สบาย  

 

ภาพที่ 10: ผังสรุปการวิเคราะห Five forces Model 
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2.5.3 The Stages of Buying Decision Process 

2.5.3.1. Problem recognition 

เน่ืองจากปจจัยตางๆ ที่กลาวมา ทํา ใหกลุมเปาหมายบางคนไมทราบ ไมตระหนักปญหาหรือ

ความตองการของตนเองที่จะเขาใชบริการผลิตภัณฑขัดผวิที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย การทํา ใหเกิด

ความตระหนักถึงปญหา บางครั้งอาจจะมาจากคนใกลตัว เชน คนรัก, ภรรยาหรือเพ่ือน เปนตน เมื่อ

กลุมเปาหมายทดลองใชบริการขัดผิวครั้งแรกแลว ก็จะทํา ใหทราบถึงปญหา, ความตองการของตนเอง 

และประโยชนของการเขารับบริการที่ชัดเจนขึ้น 

2.5.3.2. Information search 

ดังที่กลาวมาแลว หากกลุมเปาหมายไมเปนผูที่มีความใสใจในเรื่องสุขภาพและความงามอยูแลว 

ประกอบกับการกลัวเสียภาพลักษณ หากตองเขาไปกังวลกับเรื่องความสวยงามการหาขอมูลเพ่ือสนอง

ความตองการเรื่องการขัดผิวก็ไมอาจเกิดขึ้น โดยอาจจะอางถึงความไมจําเปน ความสิ้นเปลือง ทําให

พยายามอยูเฉย หากมีความพยายามหาแหลงขอมูลทีใ่ชสือ่ตางๆ ที่มีความเปนสวนตัวในการแสวงหา เชน 

นิตยสาร อินเตอรเน็ต เปนตน ซึ่งบางกลุมอาจจะมาจากเพ่ือนสนิท คนรัก หรือภรรยาก็ได 

2.5.3.3. Evaluation of alternative 

ปจจัยสําคัญทีน่าจะนํามาพิจารณาในการเลอืกซื้อสินคาและบริการผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลติจาก

มะขามพะเยาของไทย นอกจากจะเปนปจจัยพ้ืนฐานดานคุณภาพ ราคา เปนตนแลว ดังน้ัน จําเปนตองมี

การสื่อสารถึงใหผูบริโภคทราบถึงลักษณะการใหบริการขดัผิวที่ชัดเจน เพ่ือใหผูบริโภคสามารถประเมนิ

ทางเลือก อันจะนํา มาสูการทดลองใชบริการและเปนลูกคาตอไป 

2.5.3.4. Post-Purchase behavior 

หลังจากการทดลองใชสินคาและบริการแลว ผูบริโภคจะประเมินประสิทธิภาพการใช เพ่ือ

ประกอบการตัดสินใจซื้อในครั้งตอไป ซึ่งโดยสวนใหญเมื่อไดรับบริการแลวจะมีความชอบ เน่ืองจากความ

ผอน กลุมลูกคาที่ซื้อผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาคอนขางเปนกลุมทีม่ีความภักดีตราสินคาสูง 

เมื่อใชสินคาและบริการใดใดที่เห็นวาดีแลว มักจะไมคอยเปลี่ยนไดงาย 

คูแขงทางออม 

นอกจากผูประกอบธุรกิจที่ผลติสินคาจากสมนุไพรธรรมชาติดังไดกลาวมาแลว ในดานสินคา

อุปโภคทั่วไปยังมีสินคาที่สามารถใชทดแทนได คือ ผูประกอบธุรกิจผลิตภัณฑชําระลางรางกาย แชมพูสระ

ผมยาสีฟน สบูทั่วๆไป ซึ่งสามารถใชทดแทนผลิตภัณฑสมุนไพรได 
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2.5.4 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

ในการพิจารณาความนาสนใจในการลงทุนของอุตสาหกรรมน้ี ไดคํานึงถึงศักยภาพในการทํา กํา 

ไรในอนาคต ซึง่ถูกกําหนดโดยระดับความรุนแรงในการแขงขันในอุตสาหกรรม ซึ่งแรงกดดันในการแขงขัน

น้ันถูกกําหนดดวยพลังผลักดันการแขงขัน (Competitive Forces) 5 ประการคือ 

 

ภาพที่ 11: พลังการผลักดัน 5 ประการ 

 

 

2.5.4.1 ความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Established 

Companies) 

 1. จํานวนผูผลิตในอุตสาหกรรม โครงสรางการแขงขันในอุตสาหกรรมเปนแบบรายยอย ๆ 

จํานวนมากมายมีผูนําตลาดนอยรายและอยูในเฉพาะบางสายผลิตภัณฑเปนผูนําของตลาดอยูในขณะน้ี 
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เน่ืองจากเขาตลาดมาเปนเวลานาน ขณะที่ตลาดในผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ที่เหลือยังเปนการแขงขันกันระหวาง

ผูประกอบการรายยอยจํานวนมาก (Fragmented Industry) ทํา ใหการแขงขันมีความรุนแรงในระดับ

ปานกลาง 

 2 ความสามารถในการแขงขนัของผูผลิตในอุตสาหกรรม มีความแตกตางกันคอนขางมาก 

ระหวางผูนําตลาดและผูผลิตอ่ืน ๆ ที่เปนผูตามทําใหระดับความรุนแรงในการแขงขันนอยลง เพราะผูผลิต

รายยอยจะหลีกเลี่ยงการเผชิญหนากับผูผลติรายใหญ 

3 สภาวะของความตองการ (Demand Conditions) มีอัตราการเติบโตคอนขางสูง คือประมาณ 

20% ตอป ซึ่งเปนอุตสาหกรรมที่สวนกระแสเศรษฐกิจที่ยังไมฟนตัว ชวยทํา ใหลดความรนุแรงในการ

แขงขันลงเพราะผูผลิตแตละรายจะสามารถขยายยอดขายของตนในตลาดไดโดยไมจํา เปนที่จะตองแยงชิง

ลูกคาจากผูผลติอ่ืน ๆ มากนัก 

4. ความสามารถในการสรางความแตกตางแกตัวผลิตภัณฑในสายตาของลูกคา ปจจุบันผลิตภัณฑ

ธรรมชาติในทองตลาดมีความใกลเคียงกันทั้งในดานสวนผสมและประโยชนที่ไดรับ ซึง่เปนการยากที่ลูกคา

จะแยกถึงความแตกตางระหวางผลิตภัณฑไดอยางเดนชัด จึงมีแนวโนมทีจ่ะแขงขันกันรนุแรงขึ้นในอนาคต 

เพ่ือสรางภาพพจนของความแตกตางใหเกิดขึ้นเพ่ือแยงชิงลูกคา 

5. อุปสรรคสําหรับการออกจากอุตสาหกรรม (Exit Barriers) เน่ืองจากใชเทคโนโลยีในการผลิต

ไมสูงและสามารถนํา เครื่องจักรไปผลิตผลติภัณฑอ่ืน ๆ ที่ไมไดใชสวนผสมจากสมุนไพรได จึงสงผลใหการ

ออกจากอุตสาหกรรมทํา ไดไมยาก และไมสรางแรงกดดันตอการแขงขันมากนัก 

 

2.5.4.2 อํานาจตอรองของผูซื้อ (The bargaining power of buyers) 

1 ในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑจากธรรมชาติน้ีประกอบดวยผูจําหนายรายยอยมากมาย และผูซื้อ

รายยอยๆ กระจายอยูทั่วไป ลักษณะการซือ้เปนการซื้อปลีก จึงสงผลใหผูซื้อมีอํานาจการตอรองที่ไมสูงนัก 

2 สินคาที่ผลิตไดในอุตสาหกรรมน้ันมีลักษณะที่ใกลเคียงกัน และความแตกตางของตัวผลิตภัณฑ

จากผูผลิตแตละรายมีอยูตํ่า ทํา ใหมคีวามภักดีในตราสินคามีอยูนอย และตนทุนในการเปลี่ยนการซือ้จาก

ผูผลิตรายหน่ึงไปยังอีกรายหน่ึงต่ําสงผลใหเพ่ิมอํานาจตอรองของผูซื้อ 
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2.6 การวิเคราะหปจจัยภายใน 

2.6.1 การวิเคราะหความไดเปรียบในการแขงขัน 

เพ่ือศึกษาถึงความไดเปรียบในการแขงขัน (Competitive Advantage) ขององคกร ในการดํา 

เนินธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ี สามารถพิจารณาองคประกอบตางๆ สํา หรับสรางความไดเปรียบในการ

แขงขันไดดังน้ี 

1. ประสิทธิภาพ (Efficiency) 

บริษัทมีขนาดเล็กและมคีวามคลองตัวสูง ซึ่งสามารถใชสรางความสะดวกและรวดเร็วในการ

กระจายสินคาใหถึงมือผูบริโภค โดยวางแผนสําหรับการบริการจัดสงสินคาถึงบาน (Delivery Service) 

เพ่ิมขึ้นจากชองทางการกระจายสินคาทั่วไป นอกจากน้ีจะมีการเช่ือมโยงระบบขอมูลดานการตลาดและ

ดานการจัดซื้อเขาดวยกัน เพ่ือการจัดหาสินคาในปริมาณทีเ่หมาะสมและลดตนทุนในการบริหารสินคา

คงเหลือ 

2. คุณภาพ (Quality) 

ผลิตภัณฑของบริษัทมีสวนผสมของสมุนไพรไทยที่ไดรับการยอมรับถึงประสิทธิผลในการรักษามา

เปนเวลานานในวิถีชีวิตแบบไทย และผานการศึกษาและทดลองทางวิทยาศาสตรถึงสรรพคุณของสมุนไพร

น้ันๆรวมทั้งผานการทดสอบความเปนพิษโดยกรมวิทยาศาสตรการแพทย ผลิตภัณฑของบริษัทจึง

ปลอดภัยสํา หรับการอุปโภคบริโภค นอกจากน้ีผลิตภัณฑของบริษัทตองผานกระบวนการตรวจสอบ

คุณภาพโดยเภสัชกรกอนที่จะสงถึงมือผูบริโภค และมีการรับประกันคืนสินคาหากใชผลิตภัณฑแลวเกิด

การแพ จึงเปนการสรางความเช่ือถือในดานคุณภาพแกตราสินคา 

3. นวัตกรรม (Innovation) 

ผลิตภัณฑของบริษัทเกิดขึ้นจากการประยุกตใชความรูดานสมุนไพรไทยที่สั่งสมมาต้ังแตอดีตที่มี

ความเหมาะสมกับการใชงานในปจจุบัน โดยมีการคนควาวิจัยเพ่ือคัดเลือกสมุนไพรที่เหมาะสมกับการใช

งานแตละประเภท ซึ่งเปนการแนะนํา สมุนไพรไทยหลายชนิดที่คนรุนใหมไมรูจักใหเปนที่แพรหลายใน

รูปลักษณใหม เชน ในอดีตคนไทยนิยมใชขมิ้นชันทาผิวกอนอาบน้ําเพ่ือบํารุงผิวใหผุดผอง แตปจจุบันวิถี

ชีวิตของคนไทยไดเปลี่ยนไปจึงปรับผลิตภัณฑใหเหมาะสมตอการใชงานในรูปของสบูเหลวขมิ้นชันและสบู

กอนขมิ้นชัน เปนตน โดยบริษัทไดใหความสําคัญกับเรื่องนวัตกรรมเปนอยางมากโดยพยายามสรรหา

ผลิตภัณฑใหมๆ  เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค และสามารถใชเปนเครื่องมือในการสรางความ

แตกตางใหกับผลิตภัณฑได 
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4. การตอบสนองตอลูกคา (Customer Responsiveness) 

บริษัทใสใจตอการตอบสนองตอลูกคาโดยใหความสําคัญดานความตองการของลูกคาและความ

พอใจของลูกคา โดยเริ่มจากการทํา วิจัยตลาดเพ่ือศึกษาถึงความตองการเพ่ือนํา เสนอผลิตภัณฑที่

ผูบริโภคสนใจและอํานวยความสะดวกในการซื้อสินคา โดยคัดเลือกชองทางการจัดจํา หนายที่เหมาะสม 

เชน การมีบริการจัดสงรวมทั้งมีการรับฟงปญหาจากลูกคาโดยมีพนักงาน 

จากปจจัยทั้ง 4 ประการดังกลาวจึงนํา มาสูความไดเปรียบในการแขงขันขององคกร 

 

ภาพที ่12: ความไดเปรียบในการแขงขัน 
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ภาพที่ 13: หวงโซแหงคุณคา (Value Chain) 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ 

ในดานการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ เภสัชกรในฝายวิจัยและพัฒนาจะดูแลในดานการคิดคนสูตร 

สําหรับผลิตภัณฑใหมๆ  โดยขอความรวมมือดานการคนควาวิจัยกับศูนยขอมูลสมุนไพรและสงตัวอยาง

ผลิตภัณฑไปทดสอบมาตรฐานกับกรมวิทยาศาสตรการแพทยเพ่ือขอตรารับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ

สมุนไพร และมุงเนนการพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ ออกสูตลาดอยางตอเน่ือง 

2. การผลิต 

ใชการผลิตจากสมาคมแมบาน เพ่ือลดตนทุนและเพ่ิมความยืดหยุนในการบริหารงาน 

3. การตลาด 

เพ่ิมมูลคาใหกบัสินคาโดยใชกลยุทธการสรางตราสินคา (Branding Strategy) เพ่ือสรางความ

จงรักภักดีตอตราสินคา 

4. การบริการ 

มุงเนนการใหบริการเพ่ือสรางความประทับใจแกลูกคา โดยคํานึงถึงความพอใจของลูกคาเปน

หลักเนนถึงการใหบริการที่สะดวกรวดเร็ว และมีการรับประกันคุณภาพสินคา 

 

2.7 SWOT Analysis 

เพ่ือการพัฒนากลยุทธระดับธุรกิจ บริษัทไดพิจารณาถึงจุดออนและจุดแขง็ของธุรกิจรวมทั้งการ 

ประเมินโอกาสและอุปสรรค ดังตอไปน้ี 

  จุดแข็ง (Strength) 

1. ผลิตภัณฑสมุนไพรมีคุณภาพสูง ใชกระบวนการผลิตที่ไดมาตรฐาน ผานการตรวจสอบคุณภาพ 
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โดยเภสัชกร และมีการรับรองคุณภาพจากสถาบันที่นาเช่ือถือ 

2. ใชการวิจัยตลาดรวมกับการพัฒนาผลิตภัณฑ ทําใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคได

ตรงจุด 

3. คุณภาพดานการบริการที่เหนือกวา มีการรับประกันคุณภาพสินคา การใหบริการจดัสง  

4. มีสูตรการผลิตเฉพาะของบริษัท ซึ่งสามารถสรางความแตกตางใหแกผลิตภัณฑได 

 

จุดออน (Weakness) 

1. บริษัทเพ่ิงออกตราสินคาใหมและยังไมเปนที่รูจักในตลาด ทํา ใหมคีวามเสี่ยงในดานการจัด

จําหนาย 

2. อํานาจตอรองต่ําเพราะเปนธุรกิจที่เพ่ิงเขาใหม 

3. มีการลงทุนในดานสินทรัพยถาวรที่ต่ําทํา ใหการจัดหาเงินทุนระยะยาวทํา ไดยาก เน่ืองจาก

ขาดหลักทรัพยสําหรับคํ้าประกัน 

 

โอกาส (Opportunity) 

1. อัตราการเติบโตของตลาดผลิตภัณฑสมุนไพร มีมาอยางตอเน่ืองประมาณ 20%ตอปและมี

กระแสความนิยมผลิตภัณฑธรรมชาติแทนผลิตภัณฑที่ใชสารเคม ีทํา ใหตลาดผลิตภัณฑสมุนไพรมีการ

ขยายตัวและเริ่มเขาสุชวงการเจริญเติบโต ซึง่ภาวะการแขงขันไมรุนแรงมาก เน่ืองมาจากอุปสงคในตลาด

ยังมีมากกวาอุปทาน จึงมีโอกาสในการสรางกํา ไรที่ดี 

2. มีผูนําตลาดนอยราย ถึงแมจะมีผูจําหนายรายยอยๆ จํานวนมากแตก็ไมสงผลใหการแขงขัน

รุนแรงมากนัก 

3. ภาวะเศรษฐกิจของไทยยังคงไมฟนตัว สงผลใหคนไทยหันมาสนใจผลติภัณฑที่ผลิตในประเทศ

มากขึ้น เน่ืองจากมีราคาต่ํากวาผลิตภัณฑจากตางประเทศและตองการชวยเหลือเศรษฐกิจไทย 

4. มีความเปนไปไดในการขยายตลาดไปในระดับสงออก ซึ่งมีความตองการผลิตภัณฑสมุนไพร

เชนกัน นอกจากน้ีทางภาครัฐยังไดใหการสนับสนุนดานการสงออกสมุนไพรไปยังตางประเทศ 

 

อุปสรรค (Threat) 

1. การควบคุมทางกฎหมาย สําหรับธุรกิจอาหารและเครื่องด่ืมสมุนไพรน้ัน ตองไดรับใบอนุญาต 

จากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา จึงจะสามารถลงโฆษณาหรือวางจํา หนายอยางเปนทางการได 
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2. ผลิตภัณฑสมุนไพรที่มีจําหนายในปจจุบันมีใหเลือกจํานวนมาก และหลายชนิดมีความ

คลายคลึงกัน ทําใหยากตอการแยกความแตกตางในสายตาผูบริโภค 

3. กลุมผูผลิตภัณฑรายใหมสามารถเขาสูตลาดไดงายดวยวิธีคลายคลึงกัน ทํา ใหมีคูแขงเปนจํา 

นวนมาก 

จากการประเมินสภาพแวดลอมภายนอกและภายใน นํา มาสูแนวคิดในการดําเนินธุรกิจดังน้ี 

ปจจัยแหงความสําเร็จ (Key Success Factor) 

1. คุณภาพของผลิตภัณฑ 

2. ตนทุนการผลิต 

3. สูตรเฉพาะของผลิตภัณฑ 

 

2.8 กลยุทธระดับธุรกิจ (Business-Level Strategy) 

จากการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในรวมกับปจจัยภายในตางๆ ของบริษัท พบวาในสภาวะ

ปจจุบันระดับการแขงขันในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑสมุนไพรไมรุนแรงมากนัก และสภาพแวดลอมเอ้ืออํา 

นวยตอการเขาไปของผูประกอบการรายยอย ในสวนของบริษัทพบวามีความไดเปรียบในดานคุณภาพ

สินคาและการตอบสนองความตองการลูกคา ทําใหกลยทุธการสรางความแตกตาง (Differentiation 

Strategy) เปนกลยุทธที่เหมาะสมกับบริษัท โดยจะใชการสรางความแตกตางของผลิตภัณฑในดาน

คุณภาพและความนาเช่ือถือ รวมทั้งภาพพจนของสินคาที่เหนือกวาคูแขงและบริการที่แตกตาง เปน

เครื่องมือในการสรางความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) ซึ่งจะชวยใหบริษัทสามารถต้ังราคาใน

ระดับที่สูง (Premium) เน่ืองจากลูกคาจะยอมจายราคาที่เพ่ิมขึ้นน้ีใหกับคุณคาที่แตกตางจากผลิตภัณฑ

อ่ืนๆ ในทองตลาด ซึ่งจะสรางศักยภาพในการทํากํา ไรในระยะยาวใหแกบริษัท 

 

2.8.1 แนวคิด Diamond Model 

  แนวคิด Diamond Model ในการวิเคราะหคุณภาพของปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ จากแผนภาพ 

จะพบวา ปจจยัพ้ืนฐานที่กําหนดความสามารถในการแขงขันของอุตสาหกรรม หรือบริษัทที่ประกอบการ

ในอุตสาหกรรมน้ัน ประกอบดวย 4 ปจจัยพ้ืนฐาน ไดแก บริบทของการแขงขันและกลยุทธทางธุรกิจ 

เง่ือนไขทางอุปสงค เง่ือนไขของปจจัยการผลิต และอุตสาหกรรมที่เกี่ยวโยงและสนับสนุนกัน รวมทั้งยงัมี

อีก 2 ปจจัยเสริม คือ โอกาสทางธุรกิจ และบทบาทของภาครัฐดังที่ไดแสดงไวในแผนภาพ 
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ภาพที่ 14: Diamond Model 

 

 
 

2.8.1.1 ปจจัยพื้นฐาน 

• บริบทของการแขงขันและกลยุทธทางธุรกิจ (Firm Strategy, Structure and Rivalry) 

หมายความถึง ปจจัยแวดลอมในประเทศทีส่นับสนุนการลงทุน และการปรับปรุงประสิทธิภาพอยาง

ตอเน่ือง เชน การคุมครองทรัพยสินทางปญญา ระบบจูงใจที่มีพ้ืนฐานบนระบบคุณธรรมขององคกร และ

สถาบันตางๆ และบรรยากาศการแขงขันในประเทศที่โปรงใสและเขมขน 

• เง่ือนไขทางอุปสงค (Demand Conditions) หมายความถึง บริบทหรือสิ่งแวดลอมในธุรกิจ

และอุตสาหกรรมที่ลูกคา/ผูบริโภคที่มีลักษณะความตองการที่พิถีพิถัน และเรียกรองจากผูผลิต/จําหนาย 

อุปสงคของผูบริโภคภายในประเทศสามารถชวยคาดการณอุปสงคของผูบริโภคในประเทศอ่ืน ในกรณทีี่

อุปสงคของผูบริโภคในประเทศดังกลาวมีความกาวหนาและซับซอนกวาอุปสงคของผูบริโภคในประเทศ

อ่ืนๆ และอุปสงคภายในประเทศที่มลีักษณะพิเศษเฉพาะสวนของตลาด ซึ่งสามารถตอบสนองทั้งตลาด

ภายในและภายนอกประเทศเง่ือนไขของปจจัยการผลิต (Factor Conditions) หมายความถึง ปจจัยใน

การผลิตที่มีคณุภาพสูง และชํานาญเฉพาะดาน เพ่ือสนองความตองการของธุรกิจ ไดแก ทรัพยากรมนุษย 

เงินทุน บริการพ้ืนฐานทางเศรษฐกิจ โครงสรางการบริการ โครงสรางพ้ืนฐานดานวิทยาศาสตรและ

เทคโนโลยี และทรัพยากรธรรมชาติ 
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• อุตสาหกรรมที่เกี่ยวโยงและสนับสนุนกัน (Related and Supporting Industries) หมายความ

ถึง การเขาถึงผูผลิตในทองถิ่นที่มีความสามารถและประสทิธิภาพสูง และการมีการเช่ือมโยงทางเครือขาย

วิสาหกิจของอุตสาหกรรมแทนที่อุตสาหกรรมที่อยูตามลําพัง 

 

2.8.1.2 ปจจัยเสริม 

• โอกาสทางธุรกิจ (Chance) หมายความถึง ความเปลี่ยนแปลงใดๆ ที่เกิดขึ้นในสิ่งแวดลอมทาง

ธุรกิจ อันจะกอใหเกิดโอกาสทางธุรกิจใหแกอุตสาหกรรม เชน ความตองการของผูบริโภค การเกิด

นวัตกรรมสินคาบริการและเทคโนโลยี เปนตน และความสามารถในเชิงการแขงขันของอุตสาหกรรม 

(Competitive Advantage) ที่ทําใหอุตสาหกรรมหรือผูประกอบการในอุตสาหกรรมไดรับโอกาสในการ

แขงขันได 

• บทบาทของภาครัฐ (Government) หมายความถึง บทบาทของภาครัฐที่สงเสรมิใหกลไกของ

ธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ เชน มาตรการในดานการสงออกและนําเขา 

มาตรการทางภาษ ีรวมทั้งมาตรการที่กอใหเกิดการขับเคลื่อนอุตสาหกรรมตางๆ โดยการสรางอุปสงคให

เกิดขึ้น อันจะนําไปสูการเคลื่อนตัวของผูผลิตและปจจัยการผลิตในที่สุด 

 



บทที่ 3 

การวิเคราะหการแขงขนั 

 

3.1 สภาพการแขงขันและที่มาของการแขงขัน 

 3.1.1 ระดับการแขงขันอยูในเกณฑปานกลาง เน่ืองจากความตองการของผูบริโภคมีจํานวน

ไมเพียงพอตอจํานวนผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลติจากมะขามพะเยาของไทย 

 3.1.2 จุดเดนของการแขงขัน คูแขงมีปริมาณผลิตภัณฑและชองทางในการจําหนายมากกวา

ผลิตภัณฑขัดผวิที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย 

 3.1.3 ผูครองสวนครองตลาด ไดแก อภัยภูเบศร, thaiherb, สุพฤกษา 

 3.1.4 กระแสความนิยม เน่ืองจากธุรกิจผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยยังมี

ผลิตภัณฑที่ไมหลายหลายและรูปแบบการใชงานคอนขางจํากัดตอความตองการของผูบริโภค จึงเปน

ธุรกิจที่ไดรับความสนใจตอผูลงทุน 

 

3.2 คูแขงขนัของธุรกิจ 

 3.2.1 คูแขงขันหลัก ไดแก อภัยภูเบศร, thaiherb, สุพฤกษา 

 3.2.2 คูแขงรอง ไดแก รานสปา 

 

ภาพที่ 15:  การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

 

อัตราการเจริญเติบโตของตลาด 

 

              *รานสปา 

 

                                                                                                          

                                                                                                                                                                        

  

 

 

                                                                             

                                                                               อัตราการเจริญเติบโตของยอดขาย 

 

*อภัยภูเบศร, thaiherb, สุพฤกษา 

* มะขามพะเยา 

Question      

marks 
  Stars 

   Dogs cash cows 
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Stars หมายถงึ ผลิตภัณฑทีม่ีสวนแบงการตลาดสูง และมีอัตราการเติบโตมากกวา30% 

ผลิตภัณฑขัดผวิที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย จึงจัดไวในชวง Stars 

 Cash Cows เปนผลิตภัณฑที่มีสวนแบงการตลาดสูง แตมีอัตราการเจริญเติบโตตํ่า หรือถึง

จุดอ่ิมตัวแลว อภัยภูเบศร, thaiherb, สุพฤกษาจึงจัดไวในชวง Cash Cows  

 Question Mark เปนผลิตภัณฑที่มีอัตราการเจริญเติบโตสูง แตยังมีสวนแบงการตลาดตํ่า 

บริษัทควรจะผลักดันใหผลิตภัณฑในกลุมน้ีเติบโตเปน Star รานสปาจัดอยูในกลุมน้ี 

 Dogs เปนผลติภัณฑที่มีอัตราการเจริญเติบโตตํ่า และมีสวนแบงทางการตลาดตํ่า ไมคุมคาที่

จะลงทุนเพ่ิม 

 

3.3 การวิเคราะหตําแหนงของสนิคา 

 3.3.1 คุณสมบัติของผลิตภัณฑ  

 ผลิตภัณฑขัดผวิที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยมีรูปแบบผลิตภัณฑ package

ทันสมัยเหมาะกับยุคปจจุบัน วัสดุอุปกรณมีนวัตกรรมสมัยใหมที่ชวยในเรือ่งของการบรรจุ 

 คูแขง ไดแก อภัยภูเบศร, thaiherb, สุพฤกษามีผลิตภัณฑที่หลากหลาย และมี

ราคาที่แพงกวา 

 3.3.2 ราคาผลติภัณฑ 

 ผลิตภัณฑขัดผวิที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย ราคาเริ่มตนที่ 120/ช้ิน 

 คูแขง ไดแก อภัยภูเบศร, thaiherb, สุพฤกษา ราคาเริ่มตนที่ 80 บาท/ช้ิน 

 

3.4 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 3.4.1 ทําเลที่ต้ัง ผลิตภัณฑขดัผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยจะมีจําหนายหลากหลาย

สาขา และ หลากหลายชองทาง ตลอดจนมีตัวแทนจําหนาย 

 3.4.2 ราคา มรีาคาที่ถูกกวา ถาเปรียบเทียบกับคูแขงในระดับเดียวกัน ทําใหลูกคารูสกึคุมคา

ในการเลือกมาใชบริการ 

 3.4.3 การบริการ ผลิตภัณฑขดัผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยจะเนนการบริการที่มี

คุณภาพ มีความสะอาดและเนนในเรื่องความปลอดภัย บริหารงานโดยเจาของกิจการโดยตรง ทําให

สามารถตอบสนองความตองของลูกคาไดอยางตรงจุดและรวดเร็ว 

 3.4.4 รูปลักษณผลิตภัณฑ มคีวามทันสมัย วัสดุที่ใชมีมาตรฐานสูง คํานึงความปลอดภัยจาก

ภัยธรรมชาติ  
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3.5 แนวทางพัฒนา 

3.5.1 ควรมีการออกแบบผลติภัณฑใหตรงกับความตองการของลูกคา หรือใหตรงกับนโยบาย

ความคิดเห็นของบริษัท   การพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความทันสมัย  การออกแบบผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับ

ราคา  มีความโดดเดน  เปนตน  

3.5.2 อุปสรรคสําคัญของผลติภัณฑสมุนไพรที่พบ คือ ผลติภัณฑที่วางจําหนายในระยะแรก

มักจะขาดความสนใจจากผูบริโภค เน่ืองจากผลิตภัณฑไมมีจุดเดน    

3.5.3 การพัฒนาผลิตภัณฑสมุนไพรมักจะทาํตามภูมิปญญาด้ังเดิม จึงตองทําการวิจัยขอมูลดาน

ความปลอดภัยของสมุนไพรดวย 

3.5.4 ดานสถานภาพความตองการสินคา  การเติบโตของตลาดเพ่ิมขึ้น   

3.5.5 แนวโนมความตองการของผูบริโภคมีเพ่ิมขึ้น   

3.5.6 พฤติกรรมผูบริโภคในการรักษาสุขภาพดวยผลิตภัณฑสมุนไพร  พบวา  มีการใชเพ่ือ

สุขภาพ เพ่ือบํารุงผิว และใชเปนเครื่องสําอาง   

3.5.7 ความภักดีตอตราสินคาของผูบริโภค พบวาลูกคาประจําและลูกคาจร ใกลเคียงกัน  

3.5.8 ลักษณะของลูกคาที่ใชสินคาของบริษัท พบวา เปนลูกคาทุกเพศ ทกุวัย มีฐานะปานกลาง 

และสวนมากเปนลูกคาผูหญงิ  

3.5.9 ปจจุบันยังไมไดสงออก ประเทศที่ตองการสงออกในอนาคต คือ ประเทศญี่ปุน, 

ออสเตรเลีย ตะวันออกกลาง, เอเชีย ปญหาที่พบ คือ ขาดความรูเกี่ยวกับการสงออก และไมมทีุน  

3.5.10 ดานสถานภาพความตองการสินคา การเติบโตของตลาดมากขึ้น  

3.5.11 พฤติกรรมผูบริโภคในการรักษาสุขภาพดวยผลิตภัณฑสมุนไพรน้ันจะใชเปนเครื่องสําอาง

เพ่ือความงาม  ใชสรางเสริมสขุภาพผูใชมีความมั่นใจในสมนุไพรมาก     

3.5.12 การเติบโตของตลาดเพ่ิมขึ้นทุกป แตจะไมหวือหวามาก  

3.5.13 ผูบริโภคมีพฤติกรรมในการรักษาสุขภาพดวยผลิตภัณฑสมุนไพรมากขึ้น 

3.5.14 ความภักดีตอตราสินคาของผูบริโภคจะคอนขางดีแตยังมีผูตองการลองใชสินคาใหม   

 

3.6 อุปสรรค 

  3.6.1 การจัดหาสมุนไพรที่ใชในการผลิต   มีปญหาที่วัตถุดิบมีปริมาณนอยไมเพียงพอตอการ

ผลิต, วัตถุดิบไมสะอาด                                                                        

3.6.2 ปญหาดานคาใชจายคือ ทุนหมุนเวียนไมเพียงพอ                                                                                                         

   3.6.3 การพัฒนาตํารับตองจางผูอ่ืนทํา  มีปญหาเรื่องเครื่องมือ และเทคนิค                                                                       

   3.6.4 มีปญหาทางดานกฎ ระเบียบ ขอกําหนด ทําใหดําเนินงานลาชา  
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  3.6.5 ตองจางผูอ่ืนผลิตระดับอุตสาหกรรม                                                                                                                      

   3.6.6 ปญหาดานการตลาดภายในประเทศที่พบคือไมมีตัวแทนจําหนาย  ทุนนอย, สมนุไพร

หมดอายุสมุนไพรที่ใช มีการเปลี่ยนสภาพของวัตถุดิบ วัตถุดิบเก็บไดไมนาน ขาดแคลนวัตถุดิบ วัตถุดิบ

จากตางประเทศราคาแพง เกิดการปนเปอน ปริมาณสาระสําคัญไมสม่ําเสมอ 

  3.6.7 ในการพัฒนาตํารับพบความไมคงตัวของผลิตภัณฑ ดอยคุณภาพ  ไมตรงตามมาตรฐาน ไม

คุมทุน ปญหากฎหมาย เชน ช่ือซ้ํา ทําใหเสยีเวลารอสินคาออกสูตลาด 

  3.6.8 บุคลากรที่ทําหนาที่การผลิตระดับอุตสาหกรรมไมเพียงพอกับความตองการ 

   3.6.9 ดานการตลาดในการวางจําหนายในประเทศถูกปดกั้นไมใหเผยแพร 

   3.6.10 ปญหาการกีดกันในตลาดตางประเทศในการจัดซื้อวัตถุดิบมักพบปญหาการปนเปอนจาก

วัสดุแปลกปลอม  

  3.6.11 การควบคุมคุณภาพโดยการสงตรวจไปยังหนวยงานภายนอกที่เช่ือถือไดน้ัน  พบวาผล

ตรวจชา และคาใชจายในการตรวจตอครั้งสูง  

  3.6.12 คาใชจายในการพัฒนาตํารับที่พบเกิดขึ้นจากเครื่องมือราคาแพง  

  3.6.13 ไมสามารถปรับแตงเครื่องมือที่นําเขาจากตางประเทศ อะไหลราคาแพง  

   3.6.14 พนักงานมีการหมุนเวียนเขา ออกสูง  

   3.6.15 คาสารเคมีและอาหารเลี้ยงเช้ือที่มีราคาสูง  

   3.6.16 ภาษาอังกฤษของพนักงานที่ทําหนาที่การตลาดตางประเทศยังไมดี  

 

 

 

 

 



บทที่ 4 

การจัดทํากลยทุธและแผนปฏิบัติการ 

 

4.1 กรอบแนวความคิดทีน่าํไปสูกลยุทธ 

 

ภาพที่ 16: กรอบแนวความคิดที่นําไปสูกลยทุธ 

 

 

 
 

4.2 แนวคิดและทฤษฎีที่นาํมาใช 

 4.2.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 4.2.2 ทฤษฎีการตัดสินใจ 

 

4.3 ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ 

 ในขั้นตอนการจัดทําแผนธุรกจิผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยจัดทําขึ้นเพ่ือ

การวางแผนการดําเนินการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑขัดผวิที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยโดยใชวิธี

ศึกษาขอมูลโดยใชการสํารวจถึงแนวโนมทางตลาด รวมถึงปจจัยสภาพแวดลอมตางๆ ที่เกี่ยวกับธุรกิจ

ผลิตภัณฑขัดผวิที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย ขั้นตอนของการศึกษาวิจัยมีดังตอไปน้ี 



48 

 

4.4 กลยุทธการตลาด 

 กลยุทธในดานการตลาด (Marketing) ที่หอพักนิยมใชในการแขงขัน จะใชแนวคิด 4Cs ซึ่ง

ประกอบดวย 

 4.4.1 Customer Costs ผูประกอบการจะพิจารณาถึงความสามารถในการจายของลูกคา 

รวมถึงความคุมคาของผลิตภัณฑขัดผิวที่ผลติจากมะขามพะเยาของไทย 

 4.4.2 Customer Value มลูคาที่ลูกคาจะไดรับตรงกับความคาดหวังหรือความตองการในการ

ซื้อ 

 4.4.3 Convenience ความสะดวกของลูกคา ผูประกอบการจะจัดสรรสิ่งอํานวยความสะดวก

ตาง ๆ ไวบริการ  

 4.4.4 Communication การติดตอสื่อสารเพ่ือสรางความสัมพันธและเขาใจอันดีระหวาง

ผูประกอบการกับผูซื้อ เกี่ยวกับเรื่องขอปฏิบัติตาง ๆ และสิ่งที่ลูกคาผูเขาพักจะไดรับจากการบริการของ

หอพัก 

 

4.5 แผนงานดานการเงนิและงบประมาณ 

 4.5.1 แหลงเงนิทุน 

    4.5.1.1 แหลงเงินทุนภายใน ( Internal Source of Fund ) เปนแหลงเงินทุนที่

ใชไดไมจํากัดและไมมีกําหนดที่ตองใชคืน  อยางในกรณีผลติภัณฑขัดผิวที่ผลิตจากมะขามพะเยาของ

ไทยมีการใชเงินสวนตัวของเจาของกิจการทั้งหมด ซึ่งเปนผลดีในเรื่องของการลดภาระคาใชจายของ

อัตราดอกเบ้ีย  มีขอเสียคือ ตองรับภาระความเสี่ยงสูงดวยตัวเอง 

    4.5.1.2 แหลงเงินทุนภายนอก ( External Source of Fund )  เปนแหลงเงินทุนที่

ธุรกิจไดมาจากบุคคล องคกร หรือสถาบันอ่ืนๆ ภายนอกกิจการ ซึ่งการเลือกใชแหลงเงินทุนภายนอก

น้ีมีขอดี คือ ไมตองรับความเสี่ยงในการลงทุนเอง  แตขอเสีย คือ มีภาระในเรื่องของอัตราดอกเบ้ีย 

สงผลใหรายจายตอเดือนสูงขึ้น 

 

 

 

 

 

 

 



49 

 

4.6 การวิเคราะหผลตอบแทน 

 

ตารางที่ 2.2 การวิเคราะหผลตอบแทน 

 

อัตราสวนทางการเงนิ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

การวัดสภาพคลองทางการเงิน 

     อัตราสวนเงินทุนหมุนเวียน (เทา) 4.17 8.70 12.14 15.70 19.42 

การวัดประสิทธิภาพการใชทรัพยสนิ 

     อัตราการหมุนสินทรัพยถาวร (รอบ) 0.46 0.39 0.41 0.43 0.46 

อัตราการหมุนของสินทรัพยรวม (รอบ) 0.23 0.17 0.16 0.15 0.14 

การวัดความสามารถในการชําระหนี ้

     อัตราสวนหน้ีตอทุน (Debt to Equity Ratio) (เทา) 0.05 0.03 0.03 0.03 0.03 

อัตราสวนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย (เทา) - - - - - 

การวัดความสามารถในการทํากําไร 

     อัตราสวนผลตอบแทนตอสินทรัพย (ROA) 0.12 0.08 0.07 0.07 0.06 

อัตราสวนผลตอบแทนตอผูถอืหุน (ROE) 0.12 0.08 0.07 0.07 0.06 

อัตราสวนกําไรสวนเกิน (%) 0.99 0.99 0.99 0.99 0.99 

อัตราสวนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 0.73 0.65 0.64 0.63 0.61 

อัตราสวนกําไรสุทธิ (%) 0.51 0.46 0.45 0.44 0.43 

ขอมูลทางการเงินจากการลงทุน 

     มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) ฿7,282,239.30 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 

 

16.37% 

  ระยะเวลาคืนทุน (ป) 6.301 
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4.7 งบประมาณ 

4.7.1 งบประมาณกระแสเงนิสด 

 

ตารางที่ 2.3 : งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

 

สินทรัพย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

สินทรัพยหมุนเวียน 

     เงินสดและเงนิฝากธนาคาร 2,387,043.35 3,558,608.19 4,865,462.68 6,150,141.17 7,410,426.06 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 2,387,043.35 3,558,608.19 4,865,462.68 6,150,141.17 7,410,426.06 

 สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ  5,700,000.00 5,400,000.00 5,100,000.00 4,800,000.00 4,500,000.00 

 คาใชจายกอนเริ่มดําเนินการ  320,000.00 240,000.00 160,000.00 80,000.00 - 

  ที่ดิน 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 3,000,000.00 

รวมสินทรัพย 11,407,043.35 12,198,608.1  13,125,462.6  14,030,141.1  14,910,426.06 

หนี้สนิและสวนของเจาของ 

     ภาษีเงินไดคางจาย 572,113.01 409,103.35 400,787.35 391,639.75 381,577.39 

เงินกูจากสถาบันการเงิน - - - - - 

ทุนเรือนหุนสามัญ 9,500,000.00 9,500,000.00 9,500,000.00 9,500,000.00 9,500,000.00 

กําไรสะสม 1,334,930.35 2,289,504.84 3,224,675.33 4,138,501.42 5,028,848.67 

รวมหนี้สนิและสวนของเจาของ 11,407,043.35 12,198,608.1  13,125,462.6  14,030,141.1  14,910,426.06 
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  4.7.2 NPV,IRR 

 

ตารางที่ 2.4 : NPV,IRR 

 

ปที ่/ กระแสเงินสด   

0  กระแสเงนิสดจาย ณ วันลงทนุ - 9,500,000.00 

1  กระแสเงนิสดรับ 2,387,043.35 

2  กระแสเงนิสดรับ 1,171,564.84 

3  กระแสเงนิสดรับ 1,306,854.49 

4  กระแสเงนิสดรับ 1,284,678.49 

5  กระแสเงนิสดรับ* 1,260,284.89 

6  กระแสเงนิสดรับ* 1,606,084.89 

7  กระแสเงนิสดรับ* 1,606,084.89 

8  กระแสเงนิสดรับ* 1,606,084.89 

9  กระแสเงนิสดรับ* 1,606,084.89 

10  กระแสเงนิสดรบั* 1,406,084.89 

11  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

12  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

13  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

14  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

15  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

16  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

17  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

18  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

19  กระแสเงนิสดรบั* 1,766,693.38 

20  กระแสเงนิสดรบั* 6,266,693.38 

 

*** ในปที ่10 เครื่องมือในการผลิตและคิดคาซื้อเพ่ิม 10% 

**ในปที่ 20 บวกคาที่ดินและคาเครื่องมือคืนโดยมีมูลคาเพ่ิมขึ้น 50% 4,500,000 บาท 
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 4.7.3 งบประมาณกระแสเงนิสด 

ตารางที่ 2.5 : งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

  ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

รายไดรวม 2,607,165.00 2,083,765.50 2,083,765.50 2,083,765.50 2,083,765.50 

หัก ตนทุนผันแปร 26,071.65 20,837.66 20,837.66 20,837.66 20,837.66 

กําไรสวนเกิน 2,581,093.35 2,062,927.85 2,062,927.85 2,062,927.85 2,062,927.85 

หัก ตนทุนคงที่ 674,050.00 699,250.00 726,970.00 757,462.00 791,003.20 

กําไรกอนการดําเนินงาน 1,907,043.35 1,363,677.85 1,335,957.85 1,305,465.85 1,271,924.65 

หัก ดอกเบ้ียจาย - - - - - 

กําไรกอนหักภาษีเงินได 1,907,043.35 1,363,677.85 1,335,957.85 1,305,465.85 1,271,924.65 

หัก ภาษี 30% 572,113.01 409,103.35 400,787.35 391,639.75 381,577.39 

กําไรสุทธิ 1,334,930.35 954,574.49 935,170.49 913,826.09 890,347.25 

      ตารางที่ 2.6 : กําไรสะสม ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

ยกยอดไปงบดุล ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสะสมตนป - 1,334,930.35 2,289,504.84 3,224,675.33 4,138,501.42 

บวก กําไรสุทธิ 1,334,930.35 954,574.49 935,170.49 913,826.09 890,347.25 

หัก เงินปนผล - - - - - 

กําไรสะสมปลายงวด 1,334,930.35 2,289,504.84 3,224,675.33 4,138,501.42 5,028,848.67 

ตารางที่ 2.7 : ภาษีเงินได 

 

 

    ยกยอดไปงบกระแสเงิน

สด ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ภาษีเงินได 572,113.01 409,103.35 400,787.35 391,639.75 381,577.39 

ภาษีเงินไดคางจายที่

เพ่ิมขึ้น 572,113.01 

-     

163,009.65 

-          

8,316.00 

-            

9,147.60 

-         

10,062.36 
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4.8 แผนรองรบัการขยายธุรกิจในอนาคต 

 4.8.1 รูปแบบการขยายธุรกิจ  

  จากการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมความตองการของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑขัดผิวที่

ผลิตจากมะขามพะเยาของไทยผูศึกษามีขอเสนอแนะในอันที่จะนําไปสูแผนรองรับในอนาคต ดังตอไปน้ี 

    4.8.1.1 มีการปรับปรุงดานสภาพแวดลอม เชน  บริเวณที่จอดรถเพียงพอสําหรับผูซื้อ

ผลิตภัณฑขัดผวิที่ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย ภูมิทัศนและทัศนียภาพโดยรอบบริเวณรานใหมีความ

สวยงาม และสะอาดอยูตลอดเวลา 

    4.8.1.2 ควรมกีารออกแบบผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของลูกคา หรือใหตรงกับ

นโยบายความคิดเห็นของบริษัท   การพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความทันสมัย  การออกแบบผลิตภัณฑให

เหมาะสมกับราคา  มีความโดดเดน  เปนตน 

    4.8.1.3 ควรมกีารพัฒนาผลิตภัณฑสมุนไพรมักจะทําตามภูมิปญญาด้ังเดิม จึงตองทํา

การวิจัยขอมูลดานความปลอดภัยของสมุนไพรดวย 

   4.8.1.4 จัดเตรียมสถานที่จอดรถใหเพียงพอ และมีเจาหนาที่คอยดูแลอยูตลอดเวลา  

    4.8.1.5 มีกําหนดจัดอบรมพนักงานตอนรับเจาหนาที่และผูประกอบการในเรื่อง

บุคลิกภาพ  มนุษยสัมพันธและการมีจิตใจใหบริการที่ดี (service mind)  อยางตอเน่ืองเพ่ือเปนการสราง

จิตสํานึกที่ดีในการใหบริการลูกคา 

    4.8.1.6 ผลการศึกษาครั้งน้ีสามารถใชเปนขอมูลเบ้ืองตนในการศึกษาวิจัยในเชิงทํานาย

หรือการศึกษาเชิงทดลองและการศึกษาระยะยาวตอไป 

  

  4.8.2 โอกาสและอุปสรรคของการขยายธรุกิจ  

  4.8.2.1 โอกาสของการขยายธุรกิจ  

   1. ปริมาณความตองการแนวโนมความตองการของผูบริโภคมีเพ่ิมขึ้น  พฤติกรรม

ผูบริโภคในการรักษาสุขภาพดวยผลิตภัณฑสมุนไพร  พบวา  มีการใชเพ่ือสุขภาพ เพ่ือบํารุงผิว และใช

เปนเครื่องสําอาง 

   1.1 มะขามหน่ึงในสมุนไพรไทยที่มีประโยชนนานับประการ  มะขามสามารถทําให

ผิวขาวเนียนเปลงปลั่ง รักแร ขาหนีบ รอยดําที่กน รอยดําตางๆบนรางกาย รอยดําจากสิวที่แผนหลัง 

ทําใหผิวขาวกระจางขึ้นไดอยางออนโยน ไมทําใหผิวบางและไวตอแสงแดด ชวยตานอนุมูลอิสระ 

ชะลอความเหี่ยวยนของผิว ผิวนุมนวล รูขมุขนกระชับ สาํหรับคนที่มีผวิมันความมันจะลดลง สําหรบัผู

ที่มีผิวแหงผิวจะชุมช้ืนขึ้น สําหรับผูที่มผีิวแพงายผิวจะกลับแข็งแรงขึ้น เห็นไหมวาเปนสมุนไพรที่มี
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ประโยชนครอบจักรวานตอผิวทุกประเภทจริงๆ และมีแตประโยชนไมมีโทษหรือผลขางเคียงใดๆ และ

มีประโยชนกับทุกสภาพผิว 

    1.2 การเติบโตของตลาดเพ่ิมขึ้นทุกป เน่ืองจากผูบริโภคมีพฤติกรรมในการรักษา

สุขภาพดวยผลิตภัณฑสมุนไพรมากขึ้น 

 

4.8.2.2 อุปสรรคของการขยายธุรกิจ 

1. คาแรง คาวัสดุเพ่ิมขึ้นอยูตลอดเวลา  สงผลใหมีภาระคาใชจายสูงขึ้น 

2. มีคูแขงรายใหมเพ่ิมขึ้นอยูเสมอ ทําใหอาจเสียสวนทางการตลาดใหแกคูแขงขัน 

3. การจัดหาสมุนไพรที่ใชในการผลิต   มีปญหาที่วัตถุดิบมีปริมาณนอยไมเพียงพอตอ

การผลิต, วัตถุดิบไมสะอาด                                                                        

  4. ปญหาดานคาใชจายคือ ทนุหมุนเวียนไมเพียงพอ                                                                                                         

   5. การพัฒนาตํารับตองจางผูอ่ืนทํา  มีปญหาเรื่องเครื่องมือ และเทคนิค                                                                       

  6. มีปญหาทางดานกฎ ระเบียบ ขอกําหนด ทําใหดําเนินงานลาชา  

   7. ตองจางผูอ่ืนผลิตระดับอุตสาหกรรม                                                                                                                      

   8. ปญหาดานการตลาดภายในประเทศที่พบคือไมมีตัวแทนจําหนาย  ทุนนอย, สมุนไพร

หมดอายุสมุนไพรที่ใช มีการเปลี่ยนสภาพของวัตถุดิบ วัตถุดิบเก็บไดไมนาน ขาดแคลนวัตถุดิบ วัตถุดิบ

จากตางประเทศราคาแพง เกิดการปนเปอน ปริมาณสาระสําคัญไมสม่ําเสมอ 

   9. ในการพัฒนาตํารับพบความไมคงตัวของผลิตภัณฑ ดอยคุณภาพ  ไมตรงตาม

มาตรฐาน ไมคุมทุน ปญหากฎหมาย เชน ช่ือซ้ํา ทําใหเสียเวลารอสินคาออกสูตลาด 

   10. บุคลากรทีท่ําหนาที่การผลิตระดับอุตสาหกรรมไมเพียงพอกับความตองการ 

   11. ดานการตลาดในการวางจําหนายในประเทศถูกปดกั้นไมใหเผยแพร 

   12. ปญหาการกีดกันในตลาดตางประเทศในการจัดซื้อวัตถุดิบมักพบปญหาการ

ปนเปอนจากวัสดุแปลกปลอม  

   13. การควบคมุคุณภาพโดยการสงตรวจไปยังหนวยงานภายนอกที่เช่ือถือไดน้ัน  พบวา

ผลตรวจชา และคาใชจายในการตรวจตอครั้งสูง  

   14. คาใชจายในการพัฒนาตํารับที่พบเกิดขึ้นจากเครื่องมือราคาแพง  

15. ไมสามารถปรบัแตงเครื่องมือที่นําเขาจากตางประเทศ อะไหลราคาแพง  

   16. พนักงานมกีารหมุนเวียนเขา ออกสูง  

   17. คาสารเคมแีละอาหารเลีย้งเช้ือที่มีราคาสูง  

18. ภาษาอังกฤษของพนักงานที่ทําหนาที่การตลาดตางประเทศยังไมดี  
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สรรพคณุของสมุนไพรตางๆที่อยูในผลิตภัณฑขัดผิวมะขาม 

 

1.ขม้ิน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 สรรพคุณของขมิ้นชัน น้ันมมีากมาย เพราะอุดมไปดวยวิตามินและแรธาตุหลายชนิด เชน 

วิตามินเอ วิตามินบี1 วิตามินบี2 วิตามินบี3 วิตามินซี วิตามินอี ธาตุแคลเซียม ธาตุฟอสฟอรัส ธาตุ

เหล็ก และเกลอืแรตางๆ รวมไปถึงเสนใย คารโบไฮเดรต และโปรตีน เปนตน และขมิ้นชันมีสรรพคุณ

ทางยาที่รักษาอาการ และโรคตางๆ ไดหลายชนิดซึ่งมีประวัติในการนํามาใชในการรักษามากกวา 

5,000 ป สําหรับขมิ้นชันที่จะนํามาใชประโยชนน้ัน การเก็บเกี่ยวไมควรเก็บในระยะที่ขมิ้นเริ่มแตก

หนอ เพราะจะทําใหสารทีม่ีประโยชนอยางเคอรคิวมินในขมิ้นมีนอย สวนเหงาที่เก็บมาตองมีอายุอยาง

นอย 9-12 เดือน และตองไมเก็บไวนานเกินไป และไมใหถูกแสงแดด เพราะนํ้ามันหอมระเหยในขมิน้

จะหมดไปเสียกอน 

 

      ขมิ้นชันมีฤทธ์ิในการตานอนุมูลอิสระ ตานการอักเสบ ตานการเกิดมะเร็ง ทําใหภูมิคุมกนั

ทํางานไดอยางเปนปกติ ปองกันการแพรกระจายของมะเร็ง ทําใหเซลลมะเร็งตาย และปองกันการ

ตายของเซลลปกติ เปนตน 
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      ขมิ้นชันเปนตัวยับยั้งสารกอมะเร็ง ยับย้ังการกระตุนฤทธ์ิของสารกอมะเร็ง เพ่ิมระดับเอนไซม

ที่เกี่ยวของกับการกําจัดสารกอมะเร็งออกจากรางกาย จับสารกอมะเร็งโดยตรง ยับย้ังหรือกดการ

เปลี่ยนแปลงจากเซลลที่ไดรบัสารกอมะเร็งไปเปนเซลลมะเร็ง 

 

      ขมิ้นชันยังมีฤทธ์ิลดการแบงตัว ยับย้ังการเติบโต การแพรกระจายของเซลลมะเร็งในหลอด

ทดลองไดอยางมีประสิทธิภาพในเซลลมะเรง็ หลายๆ ชนิด ไมวาจะเปนมะเร็งปอด มะเร็งเตานม 

มะเร็งตอมลูกหมาก มะเร็งลาํไส และมะเร็งตับออน และมีมะเร็งหลายชนิดที๋มีการทดลองในคน เชน

มะเร็งลําไสใหญ มะเร็งทวารหนัก มะเร็งตับออน มะเร็งกระดูก รวมทั้งลดการอักเสบของเย่ือบุปากใน

เด็กที่ไดรับการฉายรังสี 

 

      ขมิ้นชันยังมีคุณสมบัติในการกระตุนภูมิคุมกัน และลดปฏิกิริยาการแพคนที่เปนโรคภูมิแพ 

หรือเปนหวัดบอยๆ ควรกินอาหารที่ใสขมิ้นทุกวัน หรือจะใชผงขมิ้นชันโรยในอาหารที่เรารับประทาน

ทุกๆ วันก็ได 

          1. มีสารตอตานอนุมูลอิสระซึ่งชวยในการชะลอวัย และชะลอการเกิดริ้วรอย 

         2. ชวยเสริมสรางภูมิตานทานใหกับรางกาย 

         3. ชวยเสริมสรางภูมิคุมกันใหผิวหนังมีสุขภาพดีแข็งแรง 

         4. ขมิ้นชันอาจมีบทบาทชวยปองกันการเกิดโรคมะเร็ง เชน โรคมะเล็งลาํไส มะเร็งปากมดลูก  

         5. สามารถชวยลดระดับคอเลสเตอรอลในรางกายได 

         6. ชวยกําจัดสารพิษออกจากรางกาย 

         7. ชวยบรรเทาอาการของโรคเบาหวาน ความดันโลหิตสูง 

         8. ชวยลดอาการของโรคเกาต  

         9. ชวยขับนํ้านมของมารดาหลังคลอดบุตร 

       10. ชวยรักษาระบบทางเดินหายใจที่มีอาการผิดปกติ 

       11. ชวยบํารุงสมองปองกันโรคความจําเสื่อม  

       12. ชวยลดการอักเสบ 

       13. ชวยแกอาการวิงเวียนศีรษะ 

       14. ชวยรักษาอาการแพ และไขหวัด 

       15. ชวยบรรเทาอาการไอ 

       16. ชวยรักษาอาการภูมิแพหายใจไมสะดวก ใหมีอาการดีขึน้ 

       17. ชวยปองกันการแข็งตัวของหลอดเลือด 
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       18. ชวยตอตานอนุมูลอิสระในเม็ดเลือดแดงของผูปวยธาลัสซีเมียฮีโมโกบิลอี 

       19. ชวยบํารุงปอดใหมีสุขภาพดีและแข็งแรง 

       20. ชวยรักษาอาการทองเสีย อุจจาระรวง โดยนําผงขมิ้นชันผสมนํ้าผึ้งปนเปนลูกกลอนแลว

นํามารับประทานครั้งละ 3 เม็ด 3 เวลา 

       21. ชวยแกอาการจุดเสียดแนนทอง ทองอืด ทองเฟอ 

       22. ชวยรักษาโรคลําไสอักเสบ ลดการบีบตัวของลําไส  

      23. ชวยรักษาโรคกระเพาะอาหาร ชวยในการขับลม 

       24. ชวยบรรเทาอาการน่ิวในถุงนํ้าดี มีฤทธ์ิในการชวยขับนํ้าดี 

       25. ชวยสมานแผลในกระเพาะอาหาร และทําความสะอาดลําไส 

       26. ชวยบํารุงตับ ปองกันตับอักเสบ ตับออนอักเสบ และปองกันตับจากการถูกทําลายของยา

พาราเซตามอล 

       27. ชวยบํารุงหูรูดกระเพาะปสสาวะใหแขง็แรง 

       28. ชวยปองกันการเกิดโรคริดสีดวงทวาร 

       29. ชวยแกอาการตกเลือด ดวยการนําขมิ้นสดมาตําใหละเอียดแลวคั้นเอานํ้ามาผสมกับนํ้า

ปูนใสแลวรับประทาน 

       30. ชวยแกอาการตกขาว 

       31. ชวยรักษาอาการปวดหรืออักเสบเน่ืองจากไขขออักเสบ 

       32. ชวยแกอาการนํ้าเหลืองเสีย ชวยแกผื่นคันตามรางกาย 

      33. ชวยรักษากลาก เกลื้อน ชวยรักษาโรคผิวหนัง ผดผื่นคัน 

       34. ขมิ้นยังมีสรรพคุณชวยในการปองกันการงอกของขนอีกดวย โดยผูหญิงชาวอินเดียมักนํา

ขมิ้นมาทาผิวเพ่ือปองกันไมใหขนงอก 

       35. ฤทธ์ิในการตอตาน และฆาเช้ือราที่เปนสาเหตุของโรคผิวหนัง และตอตานยีสตซึ่งเปนตัว

ที่ทําใหภูมิคุมกันตํ่า 

 

1.1 เวลากินขม้ินชัน ชวยปองกันโรคได 

      มีการศึกษาพบวา การรับประทานขมิ้นตามเวลาที่อวัยวะตางๆกําลังทํางาน จะชวยเพ่ิม

ประสิทธิภาพของขมิ้นใหมากขึ้น โดยวิธีกินขมิ้นชันควรรับประทานขมิ้นชันตามเวลาตอไปน้ีตามการ

รักษา 
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       * เวลา 03.00-05.00 น. ชวงเวลาของปอด หากรับประทานชวงเวลาน้ีจะชวยในการบํารุง

ปอดชวยใหปอดแข็งแรง ชวยปองกันการเปนมะเร็งปากมดลูก ชวยเสริมสรางภูมิคุมกันใหผิวหนัง 

และชวยเรื่องภูมิแพหายใจไมสะดวก 

      * เวลา 05.00-07.00 น. ชวงเวลาของลําไสใหญ ชวยแกปญหาลําไสใหญ สําหรับผูทีข่ับถาย

ไมเปนเวลาหรือรับประทานยาถายมานาน หากรับประทานขมิ้นในชวงน้ีจะชวยฟนฟูปลายประสาท

ของลําไสใหญใหบีบรัดตัวเพ่ือชวยใหขับถายไดอยางเปนปกติ ชวยแกปญหาลําไสใหญขบัถายนอยหรือ

มากจนเกินไป และชวยปองกันการเกิดโรคริดสีดวงทวารและมะเร็งลําไสไดอีกดวย หากรับประทาน

พรอมกับโยเกิรต นํ้าผึ้งนมสด มะนาว หรือนํ้าอุน จะชวยชะลางผนังลําไสใหสะอาดได 

      * เวลา 07.00-09.00 น. ชวงเวลาของกระเพาะอาหาร จะชวยลดอาการทองอืด ทองเฟอ จุก

เสียดแนนทอง และยังชวยแกอาการปวดเขา, ขาตึง, บํารุงสมองปองกันโรคความจําเสื่อมไดอีกดวย 

จะชวยแกปญหาเรื่องกระเพาะอาหารที่เกิดจากการรับประทานอาหารไมเปนเวลา และยังลดอาการ

ทองอืด จุกแนน, ปวดเขา, ขาตึง, ชวยบํารุงสมองและปองกันความจําเสื่อมได 

      * เวลา 09.00-11.00 น. ชวงเวลาของมาม ชวยแกปญหาเรือ่งนํ้าเหลืองเสีย มีแผลบริเวณ

ปาก บรรเทาอาการของโรคเบาหวาน โรคเกาต การอวนเกินไปหรือผอมเกินไป 

      * เวลา 11.00-13.00 น. ชวงเวลาของหัวใจ ชวยบํารุงหัวใจใหมีสขุภาพแข็งแรง 

      * เวลา 15.00-17.00 น. ชวงเวลาของกระเพาะปสสาวะ ชวยบํารุงหูรูดกระเพาะปสสาวะให

แข็งแรง แกอาการตกขาว และการทําใหเหง่ือออกในชวงเวลาน้ีจะชวยทําใหรางกายขับสารพิษออกไป

จากรางกายไดมาก 

      * เวลา 17.00 น. จนถึงเวลาเขานอน การรับประทานขมิ้นในชวงน้ีจะชวยทําใหความจําดีขึ้น 

เมื่อต่ืนนอนจะไมออนเพลีย การขับถายก็จะดีขึ้นดวย 

 

      การหาซื้อขมิ้นชันมารับประทานเอง ไมวาจะเปนแบบผง หรือแบบแคปซูล ควรจะหาซื้อจาก

แหลงผลิตที่ไดมาตรฐาน มีความสะอาดปลอดสารเคมี ไมมีสารสเตียรอยดปลอมปน และใน

กระบวนการผลิตน้ันตองไมผานความรอนเกิน 65 องศา เพ่ือคงคุณภาพของขมิ้นชันไว  

 

1.2 เคล็ดลบัผวิสาวดวยขม้ินชัน 

 1. สูตร ขมิ้นสด (ชวยใหผิวเรยีบเนียน รักษาสิวอุดตัน สิวอักเสบ) 

 - นําขมิ้นมาลางนํ้าใหสะอาด แลวนําไปปอกเปลือก หั่นเปนช้ินเล็กๆ 

 - เสร็จแลวนํามาปนดวยเครื่องปน ใสกระปุกแชในตูเย็นใหครบ 1 อาทติย 

 - ใชคอตตอนบัด จิ้มนํ้าขมิ้นแลวนํามาทาหนากอนลางหนา 15 นาท ี
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 - ควรใชตอนเย็น หรือกอนนอน เพราะอาจทําใหหนาเหลอืง ตองลางประมาณ 2 ครั้งถงึจะ

ออกหมด 

 

 2. สูตร ขมิ้นสด / ดินสอพอง / มะนาว (ชวยใหผิวหนาผองใสเนียนเรียบ ออนเยาว สิวยุบ

เร็ว) 

 - ใชขมิ้นสดเลก็นอย / ดินสอพอง 3 เม็ด / นํ้ามะนาว 1 ผล 

 - นําขมิ้นมาลางนํ้าใหสะอาด แลวหั่นเปนช้ินเล็กๆ 

 - นําขมิ้นทีห่ั่นแลวนํามาปนรวมกับดินสอพอง และนํ้ามะนาวจนละเอียดเปนเน้ือเดียวกัน 

 - จะไดเน้ือครีมเขมขนแลว ลางหนาใหสะอาดแลวนําครีมที่ไดมาพอกทิ้งไวประมาณ 20 นาที

แลวลางออก 

 - ควรทําเปนประจํา และสม่ําเสมอสัปดาหละ 2-3 ครั้งจะชวยใหเห็นผลชัดเจนย่ิงขึ้น 

 

 3. สูตร ผงขมิน้ / นํ้ามะนาว (ชวยใหหนาเนียนใส ชวยลดอาการบวมแดงจากสิว ชวยลดสิว

และชวยใหสิวยุบเร็ว) 

 - นําผงขมิ้นมาผสมกับนํ้ามะนาวพอขน 

 - นํามาแตมบรเิวณที่เปนสิวกอนนอนหรือจะพอกทั่วใบหนาก็ได 

 - ทิ้งไวประมาณ 20-30 นาทแีลวลางออก (หรือจนกวาจะรูสึกวาแสบก็ใหลางออกไดเลย) 

 

 4. สูตร ผงขมิน้ / นํ้านม (บํารุงผิวหนาใหผองใส ออนเยาว รักษาสิวเสี้ยน กระชับรูขุมขน 

รักษาแผลสิว) 

 - นําผงขมิ้นผสมกับนํ้านม ผสมใหเขากัน 

 - ลางหนาใหสะอาดแลวนําขมิ้นที่ไดมาขัดบนผิวหนาอยางเบามือจนทั่วใบหนา 

 - แลวพอกทิ้งไวประมาณ 5 นาทีแลวลางออกดวยนํ้าอุนๆ 

 

 5. สูตร ผงขมิน้ / นํ้าผึ้ง (บํารุงผิวหนาใหผองใส ออนเยาว รักษาสิวเสี้ยน กระชับรูขุมขน 

รักษาแผลสิว) 

 - นําผงขมิ้นผสมกับนํ้าผึ้ง ผสมใหเขากัน 

 - ลางหนาใหสะอาด แลวนําขมิ้นที่ไดมาขัดบนผิวหนาอยางเบามือจนทั่วใบหนา 

 - แลวพอกทิ้งไวประมาณ 5 นาทีแลวลางออกดวยนํ้าอุนๆ 
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 6. สูตร ผงขมิน้ / ดินสอพอง (ชวยฆาเช้ือโรค บรรเทาอาการสิว) 

 - นําดินสอพองมาผสมกับผงขมิ้นแลวคนใหเขากัน 

 - เสร็จแลวนํามาแตมที่หัวสิว 

 - หากจะนํามาพอกหนาควรลดปริมาณขมิ้นผงลงจากเดิม 

 7. สูตร นํ้าขมิน้ / นมสด / ดินสอพอง (ชวยใหผิวชุมช่ืน เปลงปลั่ง เรียบเนียน ยับย้ังเช้ือ

แบคทีเรีย แกอาการผดผื่นคัน) 

 - การทํานํ้าขมิน้ใหนําขมิ้นสดมาลางใหสะอาด หั่นเปนแวนแลวตําจนแหลก ผสมกับนํ้า

เล็กนอย แลวกรองเอานํ้าดวยผาขาวบาง 

 - เตรียมวัสถุดิบดังน้ี นํ้าขมิ้น 1 ชอนชา / นมสด 2 ชอนชา / และดินสอพองสะตุ 5 เมด็ใหญ 

 - นําดินสอพองมาบดจนละเอียด แลวใสนมสด นํ้าขมิ้นผสมลงไปคนใหเขากัน 

 - นํามาพอกหนาทิ้งไวประมาณ 20 นาที แลวลางออกดวยนํ้าสะอาด 

 

 8. สูตร ขมิ้นแหง / วานนางคํา / ไพล / ดินสอพอง (สูตรบํารุงผิว ลดสิว) 

 - เตรียมวัตถุดิบดังน้ี ขมิ้นแหง 25 กรัม / วานนางคํา 200 กรัม / ไพล 50 กรัม / ดินสอพอง 

1,000 กรมั 

 - นําทุกอยางมาผสมรวมกันแลวบดใหละเอียด 

 - เสร็จแลวนํามาพอกหนาหรือผิวตัวประมาณ 10 นาทีแลวลางออกดวยนําอุนและตามดวย

นํ้าเย็นสลับกัน 

 - หากคุณผิวมนัควรนํามาผสมกับนํ้ามันมะกรูดเผาไฟ แตถาคุณเปนคนผิวแหงควรนําไปผสม

กับนํ้าผึ้ง หรือนมสด 

 

1.3 ผลการศึกษาวิจัยขม้ินชนั 

      ไดมีการทดลองในผูปวยที่ปวดทองเน่ืองจากมีแผลในกระเพาะอาหาร การทดลอง

ผลการรักษาแผลในกระเพาะอาหารในคน โดยการสองกลอง พบวา ขมิ้นชันชวยใหแผลในกระเพาะ

อาหารหายไดดี ผูปวยตองไดรับขมิ้นชันติดตอกันอยางนอย 4 สัปดาห เชนเดียวกับยาแผนปจจุบัน 

แตในกรณีของการติดเช้ือ H. pylori พบวาไมสามารถฆาเช้ือ H. pylori ได แตก็ยังชวยรักษาอาการ

อาหารไมยอย และลดการอักเสบของแผลในกระเพาะอาหาร ลด อาการปวดแสบทอง 

      การรับประทานขมิ้นชันมีฤทธ์ิตานอนุมูลอิสระสูงกวา วิตามินอี 80 เทา ปจจุบันจึงนํามาใชใน

โรคที่คาดวาจะเกิดจากอนุมูลอิสระ อาทิ โรคมะเร็ง โรคอัลไซเมอร โรคหัวใจ และหลอดเลือด 
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1.4 ขอควรระวังการใชขม้ินชัน 

       การรับประทานขมิ้นชันเพ่ือการรักษาโรคใดๆ ก็ตาม ถาหากเรารูวาเราเปนโรคอะไร หาก

รับประทานไปเรื่อยๆ จนโรคน้ันหายไปแลว ก็ควรหยุดรับประทาน ถึงแมขมิ้นจะมีประโยชนก็จริงแต

หากรางกายไดรับมากเกินความตองการอาจจะกลายเปนโทษเสียเอง ขมิน้ชันผลขางเคียงคืออาการ

แพ เชน คลื่นไส ทองเสีย ปวดหัว นอนไมหลับ ดังน้ันหากคุณรับประทานขมิ้นแลวมีอาการดังกลาว

ควรหยุดรับประทานและหายาชนิดอ่ืนรับประทานแทน และยังมีความเช่ือวาขมิ้นชัน โทษและขอเสีย

ของขมิ้นในแถบภาคใตวาการรับประทานขมิ้นที่มากเกินไปและถี่เกินไปน้ันแทนที่จะชวยปองกัน

โรคมะเร็ง แตอาจจะเปนมะเร็งเสียเอง  

 

2.ทานาคา 

 

 
 

2.1 ประโยชนของกระแจะหรือทานาคา 

 1.เน้ือไมสีนํ้าตาลปนสีเหลืองออน จะมีลักษณะเปนมันเลื่อม เน้ือหาบแตสม่ําเสมอ มีความ

แข็ง นํ้าหนักปานกลาง และคอนขางเหนียว สามารถนํามาใชในงานแกะสลักได หรือจะใชทําตู ทําหีบ

ใสของเพ่ือตองการปองกันตัวแมลงก็ไดเชนกัน  

 2.เน้ือไมหากทิง้ไวนานๆ จะเปลี่ยนเปนสีนํ้าตาลปนสีเหลืองออนๆ ชาวพมาจะนิยมนํามาใช

ทําเปนเครื่องประทินผิวที่เรียกวา “กระแจะตะนาว” หรือ “ทานาคา” (Thanaka) (ช่ือไมชนิดน้ีจะ

เรียกตามช่ือของเทือกตะนาวศรี) โดยใชเน้ือไมนํามาบด ฝน หรือทําใหเปนผงละเอียด ก็จะไดผงที่มี
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กลิ่นหอมแบบออนๆ ใชสําหรับทาผิว ทําใหผิวเนียนสวย ซึ่งสามารถนํามาใชผสมในเครื่องหอม 

“กระแจะตะนาว” ซึ่งเปนที่นิยมกันมากพมา หรือเปนสวนผสมหลักในเครื่องประทินผิวแบบโบราณได

หลายชนิดในพมาจะนิยมใชเปลือกและไมนํามาฝนกับนํ้าเปนเครื่องหอมประทิวผิว โดยจะใชเปลือก

และไมฝนผสมกับไมจันทน (Sandalwood) 

  3.รากนํามาฝนกับนํ้าสะอาดใชสําหรับทาหนาแทนการใชแปง จะทําใหผวิเปนสีเหลือง ชวย

แกสิว แกฝาได 

  4. กิ่งออนที่บดละเอียดสามารถนํามาใชผสมทําเปนธูปหรือแปงที่มีกลิ่นหอมแบบออนๆ ได 

 

2.2 ผลการศึกษาวิจัยทานาคา 

  1. แปงทานาคาจากการวิจัยพบวาตนกระแจะมีสารสําคญัที่ช่ือวา Marmesin เปนสารที่ชวย

กรองแสงอัลตราไวโอเลตที่ที่กอใหเกิดการเสื่อมของเซลลผิวหนัง โดยไปกระตุนการสังเคราะห 

เอนไซมแมทรกิซ-เมทัลโลโปรตีเนส-1 (matrix-metalloproteinase-1, MMP-1) ซึ่งจะไปตัดกับเสน

ใยโปรตีนคอลลาเจนที่มีหนาที่ชวยคงความแข็งแรงและเพ่ิมความยืดหยุนของเน้ือเย่ือผิวหนังและลด

การสังเคราะหโปร-คอลลาเจน โดยพบวาสารสกัดจากลําตนกระแจะสามารถชวยยับย้ัง MMP-1 และ

ชวยเพ่ิมการสรางโปร-คอลลาเจน[5] 

  2. ผงกระแจะและสารสกัดนํ้ายังมีฤทธ์ิตานออกซิเดช่ัน ชวยลดการเสื่อมของเซลล ชวยตาน

การอักเสบ และยังมีสาร Suberosin ที่มีฤทธ์ิในการชวยตานเช้ือแบคทีเรีย และชวยปองกันและรักษา

สิวได 

 3. สารชาวพมาที่ทํางานตากแดดแตยังมีผิวสวยใส น่ันเปนเพราะวาลําตนของกระแจะมีสาร

อารบูติน (Arbutin) อยูประมาณ 1.711 -0.268 มคก./ก. (เปนสารที่ทําหนาที่ยับย้ังกระบวนการสราง

เม็ดสีเมลานินได ซึ่งเมลานินเปนตนเหตุของการเกิดฝา กระ และรอยหมองคล้ําดางดําของผิว) อีกทั้ง

ยังกระแจะยังมีฤทธ์ิในการยับยั้งเอนไซมไทโรซิเนส (เอนไซมที่กระตุนในการเกิดเม็ดสีเมลานิน) เรียก

ไดวารวมดวยชวยกันในการออกฤทธ์ิน่ันเอง 

 4. กลิ่นหอมของทานาคาหรือกระแจะน้ันมาจากในกลุมคมูาลิน 4 ชนิด (coumarins) ซึ่งเปน

สารที่ไมมีความเปนพิษตอหนวยพันธุกรรม และไมมีความเปนพิษตอเซลลแตอยางใด 

 5. ในปจจุบันไดมีการพัฒนารูปแบบของทานาคาใหสอดคลองกับวิถีชีวิตของคนยุคใหมมาก

ขึ้น โดยจะเห็นไดจากผลิตภัณฑผงทานาคาบดละเอียดที่สามารถนํามาใชไดเลย ไมตองฝนกันให

เหน่ือย สวนที่เปนชนิดครีมเลยก็มี แตอยางไรก็ตามก็ควรทดสอบการแพกับทองทองแขนของเรากอน 

หากไมมีอาการแพหรืออาการผิดปกติก็สามารถนํามาใชกับใบหนาได 
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3. ไพล 

 

 
 

3.1 สรรพคณุของไพล 

  1.วานไพลดอกไพล สรรพคุณชวยขับโลหิตและกระจายเลือดเสีย กระจายเลือดที่เปนลิ่มเปน

กอน (ดอก) 
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 2.ชวยแกธาตุพิการ (ตนไพล) 

 3.สรรพคุณสมนุไพรไพล ใบชวยแกไข (ใบ) 

 4.ชวยแกอาเจียน อาการอาเจียนเปนโลหิต (หัวไพล) 

 5.ชวยแกอาการปวดฟน (หัวไพล) 

 6.ไพลกับสรรพคุณทางยา เหงาสามารถชวยขับโลหิต (เหงา) 

 7.ชวยแกเลือดกําเดาไหลออกทางจมูก (ราก) 

 8.ชวยรักษาโรคที่บังเกิดแตโลหิตออกทางปากและจมูก (เหงา) 

 9.เหงาไพล ใชเปนยารักษาหอบหืด ดวยการใชเหงาแหง 5 สวน / ดีปลี 2 สวน / พริกไทย 2 

สวน / กานพล ู1/2 สวน / พิมเสน 1/2 สวน นํามาบดผสมรวมกันใชผงยา 1 ชอนชา ชงกับนํ้ารอน

แลวรับประทาน หรือจะปนเปนยาลูกกลอนดวยการใชนํ้าผึ้ง ขนาดเทาเม็ดพุทรา แลวรับประทานครั้ง

ละ 2 ลูก โดยตองรับประทานติดตอกันเรื่อยๆ จนกวาอาการจะดีขึ้น (เหงาแหง) 

 10.ชวยแกอาการทองอืดทองเฟอ แกทองขึ้น ทองเดิน ชวยขับลมในลําไส ดวยการใชเหงา

แหงนํามาบดเปนผงแลวรับประทานครั้งละ 1 ชอนชา ดวยการนํามาชงกับนํ้ารอนและผสมเกลือดวย

เล็กนอย แลวนํามาด่ืม (เหงาแหง) 

 11.ชวยแกอาการปวดทอง ทองเสีย แกบิด บิดเปนมูกเลือด ดวยการใชเหงาสดประมาณ 4-5 

แวน นํามาตําใหละเอียด แลวคั้นเอาแตนํ้าเติมเกลือครึ่งชอนชา แลวนํามารับประทาน หรือจะฝนกับ

นํ้าปูนใสรับประทานก็ไดเชนกัน (เหงาสด) 

 12.ชวยแกอาการทองผูก (เหงา) 

 13.ชวยสมานแผลในลําไส แกลําไสอักเสบ (เหงา) 

 14.สรรพคุณตนไพล ชวยแกอุจจาระพิการ (ตนไพล) 

 15.ชวยขับระดู ประจําเดือนของสตรี ขับเลอืดรายทั้งหลาย และแกมุตกดิระดูขาว (หัวไพล

,เหงา) 

 16.ชวยทําใหประจําเดือนมาเปนปกติ (เหงา) 

 17.ชวยรักษาอาการเคล็ดขัดยอก ฟกชํ้าบวม ขอเทาแพลง ดวยการใชหัวไพลนํามาฝนแลว

บริเวณที่มีอาการฟกชํ้าบวมหรือเคล็ดขัดยอก / หรือจะใชเหงาสด 1 แงง นํามาฝานเปนช้ินบางๆ แลว

ตมรวมกับสมนุไพรชนิดอ่ืนๆ เน่ืองจากไพลจะมีนํ้ามันหอมระเหย (เหงาสด) ชวยแกอาการเคล็ดขัด

ยอก ฟกชํ้าบวม ขอเทาแพลง ดวยการใชเหงา 1 เหงา นํามาตําคั้นเอาแตนํ้ามาทานวดบริเวณที่มี

อาการ / หรือจะนํามาตําใหละเอียดแลวผสมกับเกลือเลก็นอย นํามาหอเปนลูกประคบ แลวอังไอนํ้า

ใหความรอน นํามาใชประคบบริเวณที่มีอาการฟกชํ้าบวมและบริเวณที่ปวดเมื่อย เชา-เย็น จนกวาจะ

หาย / หรือจะใชทําเปนนํ้ามันไพล ดวยการใชไพลหนัก 2 กิโลกรัม นํามาทอดในนํ้ามันพืชรอนๆ 1 
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กิโลกรัม ใหทอดจนเหลืองแลวเอาไพลออก และใสกานพลผูงประมาณ 4 ชอนชา และทอดตอไปดวย

ไฟออนๆ ประมาณ 10 นาที เสร็จแลวนํามากรองรอจนนํ้ามันอุนๆ และใสการบูรลงไป 4 ชอนชา แลว

ใสภาชนะปดใหมิดชิด รอจนเย็นแลวจึงเขยาการบูรใหละลาย แลวนํานํ้ามันไพลมาทาถูนวดวันละ 2 

ครั้งเวลามีอาการปวด เชา-เย็น (สูตรของคณุวิบูลย เข็มเฉลิม) (เหงา,หวั) 

 18.ชวยลดอาการอักเสบ แกปวด บวม เสนตึง เมื่อยขบ (เหงา) 

 19.ชวยแกเมื่อย แกอาการปวดเมื่อยกลามเน้ือ ปวดตามรางกาย (ใบ) 

 20.ชวยรักษาโรคผิวหนัง (เหงา) 

 21.ไพล สรรพคุณของเหงาชวยรักษาฝ (เหงา) 

 22.ชวยดูดหนอง (เหงา) 

 23.ชวยแกผดผื่นคัน ดวยการใชเหงานํามาบดทําเปนผงผสมกับนํ้า หรือจะใชเหงาสดนํามา

ลางใหสะอาดฝนร้ําทาบริเวณที่เปนก็ไดเชนกัน (เหงา) 

 24.เหงาใชทาเคลือบแผลเพ่ือปองกันอาการติดเช้ือได (เหงา) 

 25.ชวยแกอาการครั่นเน้ือครั่นตัว (ใบ) 

 26.ชวยรักษาโรคเหน็บชา (เหงา) 

 27.ใชเปนยาชาเฉพาะที่ (เหงา) 

 28.ใชเปนยาสมานแผล ดวยการใชเหงาสด 1 แงง นํามาฝานเปนช้ินบางๆ แลวตมรวมกับ

สมุนไพรชนิดอ่ืนๆ เน่ืองจากไพลจะมีนํ้ามันหอมระเหย (เหงาสด) 

 29.เหงาใชเปนยาแกเล็บถอด ดวยการใชเหงาสด 1 แงง (ขนาดเทาหัวแมมือ) นํามาตําให

ละเอียดแลวผสมกับเกลือและการบูร อยางละครึ่งชอนชา แลวนํามาใชพอกบริเวณที่เปนหนอง โดย

ควรเปลี่ยนยาที่ใชพอกวันละ 1 ครั้ง (เหงาสด) 

 30.เหงาไพลสามารถนํามาใชตมกับนํ้าอาบหลังคลอดของสตรีได (เหงา) 

 31.เหงาของไพลมีนํ้ามันหอมระเหย ซึ่งจากการทดลองพบวามันมีฤทธ์ิชวยลดอาการอักเสบ

ได (เหงา) 

 32.ไพลมีฤทธ์ิชวยคลายกลามเน้ือเรียบ ชวยลดการบีบตัวของมดลูกและลําไส รวมไปถงึ

กระเพาะอาหารในหนูทดลอง 

 33.ไพลมีฤทธ์ิในการชวยตานเช้ือรา เช้ือจุลินทรีย และเช้ือแบคทีเรีย 

 34.ไพลมีฤทธ์ิชวยตานฮิสตามีนในผูปวยเด็กที่เปนโรคหอบหืด โดยสามารถชวยลดขนาดของ

ตุมนูนจากการฉีดนํ้ายาฮิสตามีนเขาใตผิวหนังไดอยางมีนัยสําคัญ และยังชวยทําใหผูปวยที่มีอาการ

หอบ มีอาการหอบนอยลง การทํางานของปอดทํางานไดดีขึ้น 
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 35.เหงาไพลจัดอยูในตํารับยา “ยาประสะกานพล”ู ซึ่งเปนตํารับยาที่มีสรรพคุณบรรเทา

อาการอาการปวดทอง จุกเสียด แนนเฟอจากอาหารไมยอยเน่ืองจากธาตุ 

 36.เหงาไพลจัดอยูในตํารับยา “ยาประสะไพล” ซึ่งมีสรรพคุณชวยรักษาอาการประจําเดือน

มาไมสม่ําเสมอหรือมานอยกวาปกติ และชวยขับนํ้าคาวปลาในสตรีหลังคลอดบุตร 

 

3.2 ประโยชนของไพล 

  1. ชวยทําใหผวิหนังชุมช่ืน ดวยการใชเหงาสด 1 แงง นํามาฝานเปนช้ินบางๆ แลวตมรวมกับ

สมุนไพรชนิดอ่ืนๆ เน่ืองจากไพลจะมีนํ้ามันหอมระเหย (เหงาสด) 

  2. ประโยชนไพลชวยไลแมลง ฆาแมลง (เหงา) 

  3. ชวยกันยุงและไลยุง นํ้ามันจากหัวไพลนํามาผสมกับแอลกอฮอลนํามาใชทาผิวสามารถ

ชวยกันยุงและไลยุงได (หัวไพล) 

  4. ประโยชนสมุนไพรไพล สามารถนํามาทําเปน ครีมไพล, นํ้ามันไพล, ไพลผง, ไพลขัดผิว, 

ไพลทาหนาได 

 

3.3 ไพลกับความงาม 

  1. หัวไพลไพลขัดผิว เหงาสามารถนํามาใชทําเปนแปงไวสําหรับขัดผิวได โดยจะชวยทําผิวดู

ผุดผอง ชวยปกปองผิวจากอนุมูลอิสระ ชวยลดเลือนริ้วรอย จุดดางดําและไมทําใหเกิดสิว ซึ่งวิธีการ

ทําไพลขัดผิว ก็ใหนําเหงาไพลมาหั่นแบบหยาบๆ ประมาณ 4 ชอนโตะ ใสลงในโถปน แลวตามดวย

ดินสอพอง 3 ถวยตวง นํามาทุบใหพอแตกแลวใสลงไปในเครื่องปนละปนจนละเอียดเปนเน้ือเดียวกัน 

หลังจากน้ันใหเติมนํ้าตมสุก 1 ถวยตวง และปนใหเขากันอีกครั้ง เมื่อไดครีมเปนเน้ือเดียวกันแลวให

นํามาปนเปนกอนเล็กๆ แลวนําไปตากแดดใหแหงสนิทเกบ็ไวใสขวด ก็จะไดแปงไพลที่สามารถนํามาใช

ขัดผิวไดแลว ซึง่วิธีการใชก็นํามาผสมกับนํ้าเย็นแลวนํามาพอกบริเวณผิวทิ้งไวประมาณ 30 นาทีแลว

คอยลางออก 

  2.ไพลทาหนา หรือการพอกหนาดวยไพล ดวยการใชแปงไพลจํานวน 2-3 กอนนํามาผสมกับ

นํ้าเย็นแลวนํามาพอกหนากอนเขานอนทิ้งไวประมาณ 30 นาทีแลวลางออก จะชวยทําใหผิวหนาดู

ออนนุม ในสูตรสามารถเติมนมสดหรือโยเกิรตประมาณ 2 ชอนชาลงไปดวยก็ได 

 

แหลงอางอิง : สถาบันวิจัยวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงประเทศไทย (วว.), เว็บไซตสํานักงาน

โครงการอนุรักษพันธุกรรมพืชอันเน่ืองมาจากพระราชดําริ สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรม

ราชกุมารี, เว็บไซตฐานขอมูลเครื่องยาสมุนไพร คณะเภสัชศาสตร มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี, 
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สํานักงานขอมูลสมุนไพร มหาวิทยาลัยมหิดล, การศึกษาสารสกัดจากไพลใชทาผิวหนังกันยุงกัด 

วารสารกรมวิทยาศาสตรการแพทย (พันธุอุไร, ประคอง) 

 

4. น้ําผึ้ง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.1 สรรพคณุน้ําผึ้ง  

 ประโยชนตอผวิหนา ผิวกาย  

  ใน นํ้าผึ้ง ประกอบดวย นํ้าตาลกลูโคส ฟรคุโตส ขี้ผึ้ง อัลบูมินอยด ละอองเกสรดอกไม และ

ฮอรโมนเอสโตรเจน จํานวนเล็กนอย นํ้าผึ้ง ใชเปนสวนประกอบของเครื่องสําอาง ใชพอกหนาทําให

ผิวหนาชุมช้ืน เปลงปลั่งมีนํ้ามีนวลขึ้น นํ้าผึง้ ยังมีคุณสมบัติชวยสมานผิว นํ้าผึ้ง เปนเครือ่งสําอางจาก

ธรรมชาติที่ใหประโยชนสูงและหางาย นอกจากน้ียังสามารถใช นํ้าผึ้ง บํารุงผม ซึ่งจะชวยบํารุงหนัง

ศีรษะ และกระตุนการงอกของเสนผม 

      คุณประโยชนของ นํ้าผึ้ง น้ันพบวา ใน นํ้าผึ้ง มีสารแอนติออกซิเดนท (Antioxidant) หรือ

สารตานอนุมูลอิสระ เชนเดียวกับที่มีในผักใบเขียว และยังมีวิตามินบี วิตามินซี ฟอสฟอรัส แคลเซียม 

เกลือแร และกรดอะมิโน ซึ่งมปีระโยชนตอสุขภาพ และชวยชะลอความเสื่อมของเซลล แรธาตุที่กลาว

มาลวนมีความจําเปนตอรางกายที่จะเขาไปซอมแซมสวนทีส่ึกหรอ บํารุงโลหิต ชวยชะลอความเสื่อม

ของเซลล ซึ่งทาํให นํ้าผึ้ง กลายเปนยาวิเศษ อายุวัฒนะ และอุดมไปดวยวิตามินนานาชนิดที่เก็บไว

นานโดยไมเสื่อมสลายงาย 
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      นํ้าผึ้ง มีประสทิธิภาพในการเปนสารตานอนุมูลอิสระธรรมชาติ จึงสามารถปกปองผิว จาก

การถูกทําลายจากรังสียูวี ที่เปนสาเหตุใหผวิ แกกอนวัยและมะเร็งผิวหนัง ชวยยืดอายุการชราของผิว 

คงความออนเยาวใหกับผิว และชวยฟนฟูผิว ปจจุบัน นํ้าผึ้ง จึงถูกนํามาใชกันมาก ในอุตสหกรรมเพ่ือ

ความงาม เพราะ นํ้าผึ้ง น้ันเปนแหลงขุมทรัพยเพ่ือผิวพรรณที่สวยงามอยางแทจริง สารเคมีบางชนิด

ในผลิตภัณฑปองกันแสงแดดอาจทําใหผิวคนัได จึงมีการใช นํ้าผึ้ง เปนสวนผสมของผลติภัณฑปองกัน

และบํารุงผิว จากแสงแดด 

      นอกจากน้ัน นํ้าผึ้ง ยังมีสรรพคุณในการเปนตัวกักเก็บนํ้าที่ใหความชุมช้ืนไวกับผิว ซึ่งเปนตัว

ตานความระคายเคือง จึงเหมาะมากสําหรับคนที่มีผิว ที่แพงาย ดังน้ัน นํ้าผึ้ง จึงเปนสวนสําคัญของ

เครื่องสําอางหลากหลายที่ใหความชุมช้ืนกับผิว 

      ผิว มีสวนประกอบสําคัญคือ นํ้า ซึ่งจะทําใหผิว มีความนุมชุมช้ืนมีความยืดหยุนอยูเสมอ แต

ผิวหนัง จะเริ่มแปรเปลี่ยนไปตามอายุขัยของคนเรา รวมทั้งสภาพแวดลอมและการไดรบัสารเคมีตาง 

ๆ จึงทําใหผิว สูญเสียการเกบ็กักนํ้าไป ทําใหผิวแหง และเกิดริ้วรอย นํ้าผึ้ง จึงเปนตัวเลือกที่ดีในการ

ดูแลผิว เพราะสามารถคืนความชุมช้ืนใหกับผิวได และรักษาสมดุลของผิว ใหไมแหง หรอืมันจนเกินไป 

       

 นํ้าผึ้ง เปนผลิตภัณฑจากธรรมชาติที่ถูกใชเพ่ือความงามมาต้ังแตสมัยโบราณ และยังคงใชมา

จนถึงปจจุบัน ในการผลิต ผลติภัณฑดูแลผิวพรรณ และเสนผม เน่ืองจากคุณสมบัติตามธรรมชาติที่มี

อยูใน นํ้าผึ้ง ดังน้ี 

 - นํ้าผึ้ง เปนสารใหความชุมช้ืนตามธรรมชาติ คือสามารถดึงและเก็บความช้ืนไวได ทําให

ผิวหนังมีความออนนุม และยืดหยุน จึงเหมาะที่จะเปนสวนผสมในผลิตภัณฑที่ใหความชุมช้ืนตาง ๆ 

ไดแก คลีนซิ่งครีม แชมพู และคอนดิชันเนอร และเน่ืองจาก นํ้าผึ้ง มาจากธรรมชาติ และไมระคาย

เคืองผิวหนัง จึงเหมาะอยางมากกับผลิตภัณฑสําหรับผิวบอบบาง และผิวสําหรับเด็ก 

 - นํ้าผึ้ง มีคุณสมบัติเปนสารแอนติออกซิแดนทหรือสารตานอนุมูลอิสระ สารแอนติออกซิ

แดนทมีบทบาทในการปกปองผิวหนังจากการทําลายของแสงยูวี และชวยในการเสริมสรางเซลล

ผิวหนังใหม 

 - นํ้าผึ้ง มีคุณสมบัติเปนสารตอตานจุลินทรีย และยับย้ังการเจริญเติบโตของแบคทีเรีย 

เน่ืองจาก นํ้าผึ้ง มีปริมาณนํ้าตาลสูงเปนการจํากัดปริมาณนํ้าที่แบคทีเรียจะสามารถเติบโตได มีความ

เปนกรดสูง และปริมาณโปรตีนตํ่า ซึ่งทําใหแบคทีเรียไมไดรบัไนโตรเจนที่จําเปนสําหรับการ

เจริญเติบโต มโีฮโดรเจนเปอรออกไซดและแอนติออกซิแดนทอยูใน นํ้าผึ้ง ชวยยับยั้งการเจริญเติบโต

ของแบคทีเรีย 
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 คุณสมบัติที่โดดเดนของ นํ้าผึ้ง อยูที่ความสามารถในการตอตานแบคทีเรีย โดนสารที่ช่ือวา 

"ไฮโดรเจรเปอรออกไซด" ซึ่งเปนสารตอตานแบคทีเรียที่ดีเย่ียม และที่พิเศษกวาน้ันก็คือ สารชนิดน้ี

กําจัดเช้ือโรคไดโดยไมทําลายเน้ือเยี่อ เปนเหตุผลสําคญัทีท่ําให นํ้าผึ้ง ถกูนําไปใชประโยชนในการ

รักษาโรคผิวหนัง รวมถึงเรื่องความสวยความงามดวย 

 

5. น้ํานม 

 

 
 

  นํ้านม อาหารที่มีประโยชนที่จะชวยใหรางกายเจริญเติบโตแข็งแรง ซึ่งก็เช่ือวาสาว ๆ หลาย

คนก็ชอบด่ืมนมเพ่ือบํารุงสุขภาพกันอยูแลว แตรูหรือไมวา นอกจากการที่สาว ๆ จะด่ืมนมเพ่ือสุขภาพ

แลว ก็ยังสามารถหยิบมาบํารุงใหผิวสวยไดอีกดวย แลวนมจะชวยบํารุงผิวใหสวยไดอยางไรกัน วันน้ี

กระปุกดอทคอมไดนําขอมูลดี ๆ ของนมกบัการบํารุงผิวมาฝากแลวคะ 

 

 บํารงุผิวใหนุมเหมือนกนเด็ก 

          รูหรือไมวา นํ้านมสามารถนํามาทําความสะอาดผิวหนา เพ่ือใหผิวเนียนนุมนาสัมผัสไดดวย 

แคเพียงนําสําลีกอนกลมมาจุมในนมสด แลวนํามาเช็ดหนาเบา ๆ แคน้ีผวิหนาก็จะนุมเนียนขึ้นและทาํ

ใหรูขุมขนสะอาดสดช่ืนมากกวาเดิมดวย 

 

ปรับใหผิวกระจางใส 

          ในนํ้านมอุดมไปดวยกรดแลคติก ทีส่ามารถชวยใหผิวสวางกระจางใสมากย่ิงขึ้น ซึ่งคุณ

สามารถนํานมมามิกซกับแปงกรัมหรือนํ้ามะขามเปยก แลวนํามาพอกทิ้งไวบนหนาประมาณ 10-15 
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นาทีคอยลางออก นอกจากน้ีคุณยังสามารถนํานมสดมาผสมกับมะนาวและนํ้าผึ้ง เพ่ือพอกหนาใหได

ทั้งความกระจางใสและความชุมช้ืนควบคูไปพรอม ๆ กัน 

 

ชวยตอตานริว้รอย 

          นมสดอุดมไปดวยไบโอตินและวิตามินมากมาย ที่จะชวยเพ่ิมคอลลาเจนในผิวและชวยใหผิวดู

เฟรมขึ้น อีกทัง้ยังชวยฟนฟูเซลลและชวยตอตานริ้วรอยไดดวย ซึ่งถาจะใหไดผลลัพธที่ดี คุณควรจะนํา

นมไปผสมกับกลวยบด แลวนํามาพอกหนาจนกวาเน้ือมาสกจะแหงคอยลางออกดวยนํ้าเย็น เพียง

เทาน้ีหนาก็จะดูใสไรริ้วรอย จนใคร ๆ กท็ายอายุคุณไมถูก 

 

ฟนฟผูิวไหมแดด 

          สาว ๆ คนไหนที่เจอปญหาผิวไหมจากแสงแดด ใหนํานมสดเย็นมาทาตรงบริเวณที่แสบแดง

เพ่ือปลอบประโลมผิว แลวผิวหนังที่แสบไหมก็คอย ๆ ดีขึ้นเรื่อย ๆ อยางไมนาเช่ือเลยแหละ 

 

ชวยกระชับรขูุมขน 

          ใครทีม่ีปญหารูขุมขนกวาง ใหลองใชนมสดหรือนมเปรี้ยวในการกระชับรูขุมขนดูสิ โดยนํา

นํ้านมมามาสกลงบนใบหนา ทิ้งไว 20 นาทคีอยลางออกดวยนํ้าเย็น เพียงเทาน้ีรูขุมขนที่เบิกบานนา

รําคาญใจก็จะกระชับตัวมากขึ้น 

          เห็นไหมละวาการที่คุณสาว ๆ จะไดเปนเจาของผิวสวย ก็ไมเห็นจําเปนตองไปคนหาสกินแคร

ราคาแพงมาประทินผิวเลย แคเพียงหยิบนํ้านมที่มีอยูที่บานมาบํารุงผิวตามสูตรที่เราไดนํามาฝาก แคน้ี

ผิวของคุณก็จะสวยใสแลวละ 

แสดงคาเฉลี่ยความพึงพอใจในการใชผลติภัณฑ ดานประโยชนตอผิวภัณฑ 

(n = 400) 

ดานประโยชนตอผิวภัณฑ คาเฉลี่ย S.D. 

ทําใหผิวขาว 3.6075 .81861 

ทําใหผิวนุมชุมช่ืน 3.7675 .77132 

แกปญหาความสมดุลของผิว 3.6275 .89764 

ลดรอยดางดํา 3.6550 .72615 

เพ่ือความเรียบเนียนของผิว 4.0225 .74389 

เพ่ือขจัดเซลลที่ตายแลวออก 3.7075 .71989 

เพ่ือเปดผิวใหครีมบํารุงซึมเขาสูผิวไดดี 3.6475 .73797 



73 

 

แสดงคาเฉลี่ยความพึงพอใจในการใชผลติภัณฑ ดานปจจัยที่มีผลตอการซื้อ 

 

(n = 400) 

ดานปจจัยที่มีผลตอการซื้อ คาเฉลี่ย S.D. 

 สีสันสวยงาม 3.3200 .98744 

 รูปแบบบรรจภัุณฑใชงานสะดวก 3.8650 .77671 

 ปริมาณที่บรรจุ 3.7875 .78670 

ราคา 3.2925 .90498 

ช่ือแบรนดที่นาเช่ือถือ 3.0100 .92847 

 ความนิยมของกระแส 3.4850 .86987 

 ผลที่เห็นไดชัดเจนและรวดเร็ว 3.0550 .87687 

 มี อ.ย. รับประกัน 3.1650 .98244 

 มีสวนประกอบ หรือ วัตถุดิบหลัก 3.8800 .77918 

 รีวิวตามสื่อออนไลน 3.4300 .93127 
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ภาคผนวก 

ภาคผนวก ข 
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แบบสอบถาม 

 

สํารวจความตองการของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑขัดผวิมะขามพะเยา 

คําชี้แจง แบบสอบถามน้ีจัดทําขึ้นเพ่ือสํารวจพฤติกรรมความตองการของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑขัด

ผิวที่ ผลิตจากมะขามพะเยาของไทย 

กรุณาทําเครื่องหมาย √ ลงในชองที่  ที่ตรงกับความเปนจริงของทานที่สุด 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

  

1. เพศ (Gender)      ชาย (Male)                         หญิง (Female) 

2. อายุ (Age) .....................................ป (Years) 

3. วุฒิการศึกษา (Education background) 

           ตํ่ากวาปริญญาตร ี(Diploma degree) 

            ปรญิญาตรี (Bachelor’s degree) 

            สูงกวาปริญญาตร ี(Master and Doctor’s degree) 

4. อาชีพ (Occupation)       

                      นักเรียน/นักศึกษา (Student) 

                      พนักงานบริษัทเอกชน (Employee)              

                      พนักงานรัฐวิสาหกิจ(State enterprise)  

              ขาราชการ (Government officer) 

             ธุรกิจสวนตัว (Owner business)           

                      รับจาง/ผูใชแรงงาน (Labor) 

             อ่ืนๆ (Other) ระบุ................... 

5. รายได/เดือน (Income)      

    ตํ่ากวา 10,000 บาท   

                     10,000 – 20,000 บาท 

  20,000 -40,000 บาท                                 

                     50,000 ขึ้นไป 

            มากกวา 100,000 บาท  
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6. สถานภาพ (Status)  

                      โสด (Single) 

   สมรส (Married) 

  หยาราง (Divorce) 

 

สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับการใชผลิตภัณฑขดัผิวหนาและผิวกาย 

7.ทานเคยใชผลิตภัณฑเพ่ือขัดผิวหนาและผวิการหรือไม (Did you have ever been to use scrub 

for face and body?) 

         เคย (Yes)   ไมเคย (No) (ขามไปสวนที่ 3) (Please next to step3) 

8.ปกติทานใชผลิตภัณฑขัดผวิหนาและผิวกายบอยแคไหนตอเดือน (How often that you use 

scrub for face and body per month?)  

          หลายเดือนครั้ง (Always)                เดือนละ 1 ครั้ง (1 time per month) 

          ทุกอาทิตย (Every week)               ทุกวัน (Everyday) 

9.ราคาผลิตภัณฑขัดผิวที่ทานใชอยูที่ประมาณเทาใด (How much are there?)    

         ตํ่ากวา 100 บาท (Lower 100 baht)                         

  200 – 300 บาท  (200-300 baht ) 

         มากกวา 500 บาท (Upper 500 baht)                

  มากกวา 1,000 บาท (Upper 1,000 baht) 

10.เหตุผลที่ทานใชผลิตภัณฑขัดผิวกาย (เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ) (What’s the reason that 

you use scrub for face and body?) 

          เพ่ือใหผิวขาว (For Whitening)          

          เพ่ือใหผิวเรียบเนียนลดรอยดํา (For spot correctors) 

          เพ่ือขจัดเซลลที่ตายแลว  (For removed dead skin cell)         

          เพ่ือผิวที่สะอาดนุมลื่น (For clean) 

          อ่ืนๆ (Other) ระบุ....................... 

11.ทานเลือกผลิตภัณฑขัดผิวจากสิ่งใด (If you would like to use scrub, what you choose 

scrub from?) 

        สวนประกอบในผลิตภัณฑ (Ingredient)        ลกัษณะของเม็ดสครับ  (Scrub) 

        ผลตอบสนองตอผิวไว/ชา (Visibly)               ความปลอดภัยนาเช่ือถือได (Reliability) 

        ตามกระแสสังคม (In trend)                อ่ืนๆ (Other) ระบุ............................ 
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12.ทานซื้อผลติภัณฑขัดผิวจากชองทางใด (Where you buy scrub for face and body?) 

        สื่อออนไลน (Social network)                  

  รานขายเครื่องสําอางทั่วไป (Cosmetic shop)  

        รานสะดวกซื้อ เชน เซเวน (Convenient store)     

  รานขายผลิตภัณฑยา (Drug store) 

        ตามหาง เชน Tops, Lotus (Department store)           

  อ่ืนๆ (Other) ระบุ............................ 

13.ทานใชสครบัขัดผิวในรูปแบบใด (What kind you use scrub for faces and body?) 

        แบบครีมเปนกระปุก (Cream in pot)               

  แบบผงเกลือ (Salt) 

        แบบสบูที่มีเมด็สครับ (Soap with scrub)          

  แบบผงสมุนไพรเปนซองๆ (Herb in envelope) 

        อ่ืนๆ (Other) ระบุ.................. 
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สวนที่ 3  แบบประเมินความพึงพอใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑขัดผวิหนาและผิวกาย 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด

5 4 3 2 1

7.ผลที่เห็นไดชัดเจนรวดเร็ว

8.มี อย.รับประกัน

9.สวนระกอบหรือวัตถุดิบหลัก

10.รีวิวตามสื่อออนไลน

1.สีสันสวยงาม

2.รูปแบบบรรจุภัณฑใชงานสะดวก

3.ปริมาณที่บรรจุ

4.ราคา

5.ชื่อแบรนดที่นาเชื่อถือ

6.ความนิยมของกระแส

3.แกปญหาความสมดุลของผิว

4.ลดรอยดางดํา

5.เพื่อความเรียบเนียนของผิว

6.ขจัดเซลลที่ตายแลวออก

7.เพื่อเปดผิวใหครีมบํารุงซึมเขาสูผิวไดดี

ปจจัยที่มีผลตอการซื้อ

ประเด็นวัดความพึงพอใจ

ความพึงพอใจ

ดานประโยชนตอผิวพรรณ

1.ทําใหผิวขาว

2.ทําใหผิวนุมชุมชื่น

 
 

ขอเสนอแนะ

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................

................................................................................................ 



79 

 

 

ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ – นามสกุล    :  พัชราภา  เกตุศักด์ิ 

ที่อยู                :  14/2  ม.1 ต.มารวิชัย อ.เสนา จ.พระนครศรีอยุธยา 

โทรศัพท           :  083-2588864 

E-mail             :  barbile_12@hotmail.com 

 

ประวัติการศึกษา : ระดับมัธยมปลาย โรงเรียนอยุธยาวิทยาลัย สาย วิทย-คณิต 

                       ระดับปริญญาตร ี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจ  

                                             สาขาคอมพิวเตอรธุรกิจ 

    ระดับปริญญาโท  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  

                                             สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

 

ประสบการณทํางาน :   

   ป 2551-2552                     เจาของธุรกิจรานกระเปา 

   ป 2553                             เจาของธุรกิจราน WAX ขน  

                      ป 2554                เปนพนักงานธนาคารทหารไทย (TMB) 

   ป 2556  จนถึงปจจุบัน         เปนพนักงานธนาคารออมสิน 

   

          

 

 

      

 

 

 

mailto:barbile_12@hotmail.com


79 

ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ – นามสกุล    :  พัชราภา  เกตุศักด์ิ 

ที่อยู                :  14/2  ม.1 ต.มารวิชัย อ.เสนา จ.พระนครศรีอยุธยา 

โทรศัพท           :  083-2588864 

E-mail             :  barbile_12@hotmail.com 

 

ประวัติการศึกษา : ระดับมัธยมปลาย โรงเรียนอยุธยาวิทยาลัย สาย วิทย-คณิต 

                       ระดับปริญญาตร ี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คณะบริหารธุรกิจ  

                                             สาขาคอมพิวเตอรธุรกิจ 

    ระดับปริญญาโท  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  

                                             สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

 

ประสบการณทํางาน :   

   ป 2551-2552                     เจาของธุรกิจรานกระเปา 

   ป 2553                             เจาของธุรกิจราน WAX ขน  

                      ป 2554                เปนพนักงานธนาคารทหารไทย (TMB) 

   ป 2556  จนถึงปจจุบัน         เปนพนักงานธนาคารออมสิน 
 

mailto:barbile_12@hotmail.com





	1 ปกนอกมะขามพะเยา
	2 ปกใน
	3 ลิขสิทธิ์
	5.ใบอนุมัติจากมหาลัย
	6 บทคัดย่อ[  (ง)
	7.Abstract (จ)
	8.กิตติกรรมประกาศ (ฉ)
	9.สารบัญมะขามพะเยาของไทย (ช)
	10.สารบัญตาราง (ฌ)
	11.สารบัญภาพมะขามพะเยาของไทย (ญ)
	บทที่ 1
	บทที่2
	บทที่3
	บทที4
	บทที่ 4

	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก
	ประวัติผู้เขียน
	เอกสารข้อตกลงว่าด้วยการอนุญาตให้ใช้สิทธิในวิทยานิพนธ์



