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 แผนธุรกจิน้ีจัดทําข้ึนสําหรับธุรกิจผลิตภัณฑเครื่องสําอางพอกหนาและบํารุงผิวหนา “OSIE 

MASK” ซึ่งเปนธุรกิจใหม เทคนิคและวิธีการในการจัดทําแผน คือการวิเคราะหปจจัยแวดลอมทาง

ธุรกิจ  การวิเคราะหการแขงขัน และการวิจัยเขิงสํารวจที่ใชแบบสอบถามกับตัวอยางซึ่งเปนบุคคล 

จํานวน 400 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ Convenience Sampling สถิติที่ใชในการวิเคราะห

ขอมลูเบื้องตน  ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน  ผลการวิเคราะหพบวา

ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา “OSIE MASK” เน้ือครีมเมื่อใชแลวใบหนารูสึกมีความซุมช่ืน ตัวผลิตภัณฑที่

ปราศจากสารเคมีที่เปนอันตราย และผลิตภัณฑไดรับการยอมรับจากองคกรอาหารและยา สําหรับ

ผลการวิจัยที่ไดสอบถามผูคนสวนใหญน้ันมีความพงึพอใจตอครีมมาสคหนา “OSIE MASK” ทั้งดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด สภาพการแขงขัน

ของธุรกิจสูง คูแขงขันหลักที่สําคัญ คือผลิตภัณฑมาสคหนาตาง ๆ ที่มีจําหนายในเว็บไซต, Shop 

Online และ Modern Trade  เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน พบวา ตําแหนงของธุรกิจในตลาดยังไม

มีความโดดเดนมากเทากับคูแขงขันรายอื่นซึ่งตัวสินคาไดมีการวางจําหนายใน Modern Trade 

สามารถหาซื้อไดงายทั่วประเทศโดยที่ผูบริโภคไมตองเสียเวลาในการหาซื้อนอกจากน้ียังมีคูแขงขัน

ทางออมที่สินคาสามารถใชทดแทนกันไดจากการหาซื้อใชทั่วไปตามทองตลาดและการใชวิธีมาสคหนา

ดวยธรรมชาติจากการวัสดุภายในบานไมวาจะเปนผัก ผลไม นํ้าผึ้ง ฯลฯ  อยางไรก็ตามธุรกิจยังมีขอ

ไดเปรียบในดานราคาที่สมเหตุสมผลเหมาะแกการซื้อมาใช  จากผลการวิเคราะหขอมูล ธุรกิจไดนํากล

ยุทธ Marketing Mix หรือ 4Ps ดานการสงเสริมการตลาดเพื่อใหผูบริโภคเกดิความตองการจากการ

ใชสื่อประชาสัมพันธตางๆไมวาจะเปนสื่อออนไลนการรีวิวทดลองใช เปนการสรางแรงจูงใจใหกับ

ผูบริโภคเกิดความตองการที่อยากจะใช  

           บริษัท ทวิน ไฟว 2555 จํากัด ไดนําเงินมาลงทุนในสวนของบริษัท 3 ลานบาท โดยเปนทุน

ของตัวเอง โดยมีมูลคาปจจุบัน NPV เทากับ 114,760 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน IRR เทากับ 

74.28% การลงทุนของกิจการจะไดระยะเวลาคืนทุน 1.96 ป หรือ 1 ป 11 เดือน ของการลงทุน 
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ABSTRACT 

 

This business plan was written for the facial mark and facial skin treatment products, 

branded OSIE Mark, which was the new business. Techniques and methods in writing 

this business plan was business environmental factors analysis, competitive analysis 

and survey research, using questionnaires with sample size of 400 peoples. The 

sampling method was Convenience Sampling and basic analyzed statistics were 

percentage, arithmetic mean and standard deviation.  The results of analysis pointed 

out that when using the product, cream of the “OSIE MASK” facial mark product 

brings moisture to a face. Besides, there is no harmful chemical in the product 

ingredients and the product has been accepted by the food and drug administration 

of Thailand. The results of the survey research indicated that most of the 

questionnaire participants were satisfied with the “OSIE Mark” facial mark product in 

the aspect of product, price, channel of distribution and promotion. In addition, the 

business competitive environment found that the major competitors were facial 

mark products which were distributed on websites, such as, Shop online and Modern 

Trade. The position of the OSIE MARK in the market was not outstanding, compared 

to its competitors, which distributes in Modern Trade that consumer can easily find 

products nationwide. Moreover, indirect competitors were products that could be 

easily found as substitute products to OSIE MARK in the market and homemade 

facial marks, which were made from vegetable, honey and fruit. In fact, “OSIE MASK” 

had a benefit over its competitors because of reasonable price. The data analysis 

indicated that Marketing Mix or 4Ps strategy (Promotion) was used in this business.  

The business used media, such as, online media, product review, in order to 

persuade and motivate consumers to use the product. 



 

             Twin five 2555 Co., Ltd. Invested in the company 3 million Baht by their 

own fund. Nowadays the company’s net present value (NPV) is 114,760 baht with 

internal rate of return (IRR) at 74.28%. The payback period of the business is 1.96 

year or 1 year 11 months from the initial investment. 

 

Keyword:  Promotion, Product, Channel of Distribution, Risk Factors 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

ในสภาวะปจจุบันธุรกิจไดการเจริญเติบโตสวนกระแสเศรษฐกิจที่ตกตํ่าสวนใหญน้ันเปนธุรกิจ 

เกี่ยวกับความสวยความงาม ที่มีแนวโนมการเปดตัวผลิตภัณฑออกมากันมากมายโดยใชดารา นักรอง

นักแสดงเปนพรีเซ็นเตอรของผลิตภัณฑ เปนการเพิ่มยอดขายทําใหเปนที่นิยมของผูบริโภคที่มีความ

เศรษฐกิจจะเปนอยางไรก็ตามสิ่งที่สําคัญสําหรับคุณผูหญิงน้ันไมสามารรอดพนไปได คือความสวย 

ความงาม โดยเฉพาะกลุมวัยรุน และวัยทํางานตองการเพิ่มความมั่นใจใหกับตนเองในเรื่อง

ความสวยความงาม ไมวาจะเปน ทรงผม รูปลักษณ หนาตา ผิวพรรณ ตองดูดีตลอดเวลา แบบที่วา 

“เปนผูหญิง อยาหยุดสวย” น่ันเอง ธุรกิจที่เกี่ยวกับความสวยความงามจึงไดเปนธุรกิจที่กอใหเกิดการ

ทํารายไดและการทํากําไรไดเปนอยางมากในชวงยุคปจจุบันน้ีโดยเฉพาะผูดําเนินการธุรกิจความสวย

ความงาม  โดยธุรกิจความสวยความงามน้ันมีใหเลือกใชทดลองเปนอยางมาก เชน อาหารเสริมที่ลด

พุง ลดนํ้าหนัก อาหารเสริมที่ทําใหตัวขาว ครีมบํารุงใหผิวขาว ไรริ้วรอย ฯลฯ ผูจัดทําจึงไดเล็งเห็น

ชองทางที่สามารถกอใหเกิดการสรางรายไดใหกับครอบครัวและตนเองโดยการออกแบบและจัด

จําหนายผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ครีมมารคหนาในแบรนดที่ช่ือวา “OSIE MASK” เปนครีมมาสคหนา

ที่สามารถใชมาสคหนาไดทั้งคุณผูชายและคุณผูหญิง โดยไมตองลางออกและมีลักษณะที่โดดเดนเปน

เอกลักษณเฉพาะตัวดานภาชนะที่บรรจุและสีสันภายนอกของผลิตภัณฑ ที่จะเปนจุดขายของบริษัทได 

บริษัท ทวิน ไฟว 2555 จํากัด ไดเปดตัวผลิตภัณฑ ครีมมาสคหนา “OSIE MASK” ในป 

2557 โดยไดเริ่มดําเนินการขายในเขตพื้นที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยาและไดเปดตัวผลิตภัณฑอยาง

เปนทางการในหางสรรพสินคาอยุธยาพารค และหางสรรพสินคาอัมพร (ตลาดเจาพรม) บริษัทได

ต้ังเปาหมายที่จะนําผลิตภัณฑครมีมารคหนาวางออกจําหนายใหทั่วทั้ง 77 จังหวัดและวางจําหนายใน

รานสะดวกซื้อ 7-Eleven ทุกสาขา 

 

1.1  แนะนําธุรกิจ 

ชื่อบริษัท  บริษัท ทวิน ไฟว 2555 จํากัด 

สถานท่ีต้ัง 85/165 หมู 5 ต.บางพูน อ.เมืองปทุมธานี จ.ปทุมธานี 12000 

จุดสังเกตทางเขาบริษัท เขามาทางตลาดรังสิตมุงหนาสูแยกบางพูน(ถนนซอมสราง) สังเกตทางดาน

ขวามือจะเห็นปมบางจากชิดขวากลับรถแลวเลี้ยวเขา หมูบานลีฟว่ิง เรสซิเดนซ 
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ภาพที่ 1.1: แผนที่บริษัท ทวิน ไฟว 2555 จํากัด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ลิฟว่ิง เรสซิเดนซ. (2559). แผนที่ต้ังหมูบานลิฟว่ิง เรสซิเดนซ. สืบคนจาก  

       http://www.home.co.th/home/i/3383-ลิฟว่ิง-เรสซิเดนซ-ราชพฤกษ. 

 

ประเภทสินคา   ผลิตภัณฑเครื่องสําอางพอกหนาและบํารุงผิวหนา โอเวอรไนท รีคัพเวอรี่ มาส 

(Overnight Recovery Mask) 

ชื่อการคา โอซี่ (OSIE) 

เลขท่ีแจง 10-1-5835847 

เว็บไซต            www.facebook.com/pages/OSIE-Mask-Official. 
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ภาพที่ 1.2 : สัญลักษณการคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.3 : บรรจุภัณฑครีมมาสคหนา “OSIE MASK” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายละเอียดสินคา – ผลิตภัณฑ 

   สรรพคุณและจุดเดนของผลิตภัณฑ 

 1. ชวยบํารุงใหผิวหนาที่หมองคล้ํากลับมาขาวดู กระจางใส 

  2. ชวยลดฝา กระ บนใบหนาใหจางลง 

  3. ชวยกระตุนสรางคอลลาเจนใหกับสภาพผิวหนา 

  4. ชวยการผลัดเซลลผิวเสียออกอยางหมดจรด 

  5. ชวยใหผิวดูกระชับเเละเรียบเนียนใหนาสัมผัส 

  6. ชวยลดอาการเเสบเเดง เเละมีผดผื่นบนใบหนา 

 7. มีสวนผสมของนาโนไวทซึมซับเขาช้ันผิวไดอยางรวดเร็ว 

 

 



4 

ผลท่ีไดรับ 

 1.  ชวยใหผิวคอยๆ ขาวเนียนข้ึนไดอยางชัดเจนต้ังแตกระปุกแรกที่ไดใช 

 2.  เห็นผลนานย่ังยืน หยุดใชแลวนาไมกลับมาดํา 

 3.  สามารถใชไดกับทุกสภาพผิว แมกระทั่งผิวออนโยน 

 4. ชวยเพิ่มความชุมช่ืนใหใบหนาแลดูสดใส แมพึ่งต่ืนนอน 

     5. รอยสิว ฝา กระ ลดลงอยางเห็นไดชัด 

6. ล็อคอายุผิวหนาใหดูออนกวาวัย 

 

1.2  นวัตกรรม “OSIE MASK” 

1. อัลฟา อารบูติน (Alpha Arbutin) : ชวยใหผิวขาวกระจางใสข้ึน สีผิวสม่ําเสมอ ลดเลือน ฝา  

กระ และรอยดางดําตางๆ ไดเปนอยางดี 

2. วิตามิน ซี (Vitamin C) หรือ กรดแอสคอรบิก : สงเสริมการสรางคอลลาเจนในช้ันผิวหนังแท  

บํารุงใหสดใสเตงตึง ชวยปกปองผิวจากรังสียูวี ลดรอยดําและรอยหมองคล้ํา ลดฝา กระ จุดดางดํา

ตางๆ บํารุงผิวใหขาวสดใสเปลงปลั่งอยูเสมอ ยับย้ังการผลิตเม็ดสีผิวไมกอใหเกิดฝาถาวร 

3. สตาร ฟรุต แอ็กตรา (Star Fruit Extract) : ชวยเสริมการผลัดเซลลผิวที่เสื่อมสภาพเผยผิว 

เปลงปลั่งกระจางใสแลดูขาวอยางเปนธรรมชาติกระชับรูขุมขน ปรับสภาพผิวที่หมองคล้ําจากแสงแดด 

มลภาวะ ฝุนละออง ชวยผลัดเซลลผิวใหม ใหผิวแข็งแรง ดูมีสุขภาพดี มีนํ้ามีนวล ขาวเนียนใส 

4. ซีเวอะ วิน แอกตรา (Silver Vine Extract) : ชวยปรับผิวใหกระจางใสอีกทั้งยังชวยในการ 

ตอตานอนุมูลอิสระ ทําใหผิวเนียนนุนนาสัมผัส 

5. ไคเนติน Kinetin : ชวยคงความชุมช้ืน ลดริ้วรอย และลดสภาวะการสูญเสียนํ้าของผิว 

ผลลัพธที่ไดทําใหผิวสุขภาพดีกระจางใส เรียบเนียนสม่ําเสมอ 

6.  อัลฟา ไลโป อิค (Alpha Lipoic Acid) : ชวยลดขนาดของรูขุมขนใหกระชับข้ึน ชวยลดริ้ว 

รอยลึกจากการทําลายของแสงแดดไดอยางดีเย่ียม มีคุณสมบัติชะลอความเสื่อมของเซลลผิว 

 

1.3  วิสัยทัศน (Vision)  

บริษัทมุงสูความเปนผูนําของผลิตภัณฑครีมมาสคหนาใหเปนที่รูจักและวางจําหนายในราน

สะดวกซื้อทั่วประเทศ 

 

1.4  พันธกิจ (Mission)  

บริษัทจะเปนผูผลิตและจัดจําหนายสินคาครีมมาสคหนาที่ตอบสนองและเพิ่มความเช่ือมั่น

ใหแกผูทีม่ีปญหาบนใบหนา โดยมั่นใจไดวาคุณภาพของสินคาเราไดรับการยอมรับจากองคการอาหาร
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และยา ปลอดภัยจากสารเรง สารปรอท สาร Steroid และสารอันตรายทุกชนิด พรอมทั้งยังผลิตจาก

โรงงานที่ไดมาตรฐาน GMP เพื่อที่ใหสินคาของบริษัทเปนสินคาที่มีเกรดคุณภาพที่ดีและดวยการ

พัฒนาอยางตอเน่ือง 

 

1.5  เปาหมาย 

เปาหมายระยะสั้นภายใน 1 ป 

1. ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา “OSIE MASK” จะไดรับมาตรฐานที่ยอมรับโดยทั่วไปของ 

สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) กลุมเครือ่งสําอาง  

2. ผลิตภัณฑพรอมออกจําหนายทั้งหนารานและบนเว็บไซต โดยต้ังเปาหมายไว 100,000  

กลอง ในปแรก 

เปาหมายระยะกลาง 3-5 ป 

1. การเพิ่มชองการตลาด เพื่อจัดจําหนายสินคาทั้งคาปลีก คาสง รานคาขายสําอาง และมุง 

ไปสูหางสรรพสินคาทั้งในกรุงเทพฯ และทั่วประเทศ 

2. การเพิ่มแหลงการจัดจําหนายผลิตภัณฑเครื่องสําอางขยายกลุมเปาหมายไปยังเขตพื้นที ่

ใกลเคียงใหไดมากที่สุด 

เปาหมายระยะยาว 5 ปข้ึนไป 

1. นําผลิตภัณฑครีมมาสคหนาใหเปนผูนําตลาดเครื่องสําอางที่มีสวนแบงภายในประเทศทุก 

จังหวัด โดยมีผลตอบแทน ไมตํ่ากวา 60% ตอป 

2. ขยายตลาดในการจัดจําหนายสินคาทั้งในรานขายเครื่องสําอาง หางสรรพสินคา รานคา 

สะดวกซื้อ 7- Eleven และเว็บไซตใหทั่วประเทศ  

 

1.6  วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1. เพื่อกิจการมุงหวังกําไรจากการดําเนินกิจการ 

2. เพื่อสรางการรับรู (Brand Awareness)  ตอ “OSIE MASK” ใหเปนที่รูจักแกผูซื้อใน 

ชองทางการจําหนายสินคา 

3. เพื่อใหกิจการมีความเจริญกาวหนาในทุก ๆ ดาน 

4. เพื่อใหกิจการมีความมั่นคงในการดําเนินงาน 

5. เพื่อสรางภาพลักษณ (Image) “OSIE MASK” ใหเปนที่รูจักใชแลวเห็นผลตามที่ตองการ 

6. เพื่อใหการผลิตสินคา “OSIE MASK” ตรงตามความตองการของผูบริโภค 

7. เพื่อใหกิจการมีช่ือเสียงและเกิดความภาคภูมิใจในวงศตระกูล เมื่อธุรกิจบรรลุเปาหมายหรือ 

ประสบความสําเร็จเปนที่นาพอใจ 
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1.7  โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

บริษัท ทวิน ไฟว 2555 จํากัด ช่ือแบรนดสินคา “OSIE MASK” จัดโครงสรางองคกร ดังน้ี 

 

ภาพที่ 1.4 : โครงสรางผลิตภัณฑครีมมาสคหนา “OSIE MASK” 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ทุนจดทะเบียนบริษัท   3,000,000 บาท (สามลานบาท) 

เลขท่ีทะเบียนนิติบุคคล  0145558001118 

พนักงานภายในบริษัท   4 คน 

1. ผูบริหาร  นางสาวจิตติกานต  แกวงาม 

การศึกษา ปริญญาตรี การบัญชี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  

   กําลังศึกษาระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ประสบการณในปฏิบัติงาน ป 2555-2556  Audit บริษัท ทริปเปลพี คอนซัลท แอนด 

โซลูช่ัน 1 ป  

ตําแหนงงาน ผูบริหารงานบริษัท 

หนาที่และความรับผิดชอบ การบริหารงานภายในกิจการ และดูแลดานการตลาดของบริษัท 

2. พนักงานบัญชีและรับออเดอร  นางสาวฤทัย  นํากอง 

การศึกษา ปริญญาตรี บัญชี มหาวิทยาลัยราชภัณฑพระนครศรีอยุธยา 

ประสบการณในปฏิบัติงาน  พนักงานบัญชี บริษัท แสงนําชัย จํากัด 

หนาที่และความรับผิดชอบ 1) รับ Order จากลูกคาและ Confirm ออเดอร 2) ออกเอกสาร 

ใบแจงหน้ี/ ใบสงของ ใบเสร็จรับเงิน และงานบัญชีภายในบริษัท 

3. พนักงานบรรจุภัณฑและจัดสงสินคา นางสาววันดี  เกษมสุข 

การศึกษา วิทยาลัยการอาชีพเสนา สาขาการตลาด 

ประสบการณในปฏิบัติงาน  - 

นางสาววันดี  เกษมสุข 

พนักงานบรรจุและจัดสง 

นางสาวจิตติกานต  แกวงาม 

ผูบริหาร 

นายสมควร  คําสม 

พนักงานขนสง 

นางสาวฤทัย  นํากอง 

พนักงานบัญชีและรับออเดอร 
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หนาที่และความรับผิดชอบ 1) ควบคุมสตอกของสินคา  2) จัดเตรียมสินคาตามออเดอร และ 

จัดสงใหลูกคา 

4. พนักงานขนสงสินคา  นายสมควร  คําสม 

การศึกษา ช้ันมัธยมศึกษาปที่ 3 

           ประสบการณในปฏิบัติงาน  พนักงานขนสงสินคาทั่วไป 

หนาที่และความรับผิดชอบ 1) จัดสงสินคาตามไปรษณีย และรานคา 2) รับสินคาจากโรงงาน

ที่สั่งผลิต  3) รับเช็ค และไปวางบิลที่ลูกคา 

 

1.8  ท่ีมาของการจัดทําแผน 

เน่ืองจากสภาวะปจจุบันไมวาจะทําอะไรก็แลวเราควรที่จะดําเนินการโดยการวางแผนเพื่อจะ

ไดใหงานที่วางไวตรงตามเปาหมายวัตถุประสงคที่กําหนด แลวเปนไปตามแผนกําหนดขององคกรใน

หัวขอตางๆ ที่วางไวโดยระบขุอมูลที่เกี่ยวของกบัการวิเคราะหผลทางการตลาด การเงิน การจัดการ 

การผลิตและการบริการ โดยเฉพาะแผนการเงินที่จะตองมีการกําหนดแผนงานประมาณการไว

ลวงหนา เพื่อที่จะเปนการประมาณการยอดขาย ประมาณการตนทุนขาย และคาใชจายในการขาย 

โดยแผนที่จัดทําน้ันยังเปนขอมูลที่สามารถเปรียบเทียบ  ขอมูลความแตกตางในแตละปที่ดําเนินธุรกิจ 

หรือยังบงบอกไดวาในแตละปของธุรกิจมีผลการปฏิบัติงานตามเปาหมายที่วางไว หรือเราสามารถที่จะ

ติดตาม ตรวจสอบ ทบทวนของผลที่เกิดข้ึนไดอยางมีเหตุมีผล โดยการพัฒนาแกไขขอบกพรองดวยวิธี

ที่ดีย่ิงข้ึน 

ธุรกิจความสวยความงานเปนธุรกิจที่ใหความสําคัญทั้งคุณผูชาย และคุณผูหญิงที่อยากมี

ใบหนาที่ขาว ใส ไรสิว และไรกระ โดยเล็งเห็นวาธุรกิจน้ีจะทําใหเราประสบความเสร็จในการ

ดําเนินการไดอยางแนนอน จากตัวเจาของกิจการเองเปนบุคคลที่รักสวยรักงาม ชอบใชผลิตภัณฑ  

มาสคหนาย่ีหอตางๆ ทั้งที่ผลิตภายในประเทศและนอกประเทศ แบบแผนมาสคหนาที่เปนแผน

สําเร็จรูป (Sheet Mask) แบบครีมมาสคหนา (Cream Mask) แบบมาสคผง (Mask Powder) แบบ

มาสคที่เปนลักษณะโคลาน (Mud Mask หรือ Clay Mask) และแบบลักษณะมาสคเจล (Gel Mask) 

รวมถึงยังศึกษาขอมูลสวนผสมผลิตภัณฑแตละชนิดวามีสวนผสมอะไรบาง และสวนผสมแตละชนิดมี

ประโยชนอยางไรตอผิวหนาที่เราใช โดยผลิตภัณฑที่เราไดผลิตมาน้ันจะมีขอแตกตางดานเน้ือครีมที่จะ

เปนสีขาว ไมมีกลิ่นเมื่อมาสคไปที่ใบหนาแลวจะทําใหรูสึกสดช่ืน รูสึกครั้งแรกเมื่อใช และบรรจุภัณฑ

ของเราจะมีความแตกตางที่โดดเดนสะดุดแกสายตาลูกคาที่ไดพบเห็น เมื่อลูกคาไดทดลองใชแลว

จะตองกลับมาใชอีกครั้ง  

 

 



8 

1.9  ความสําคัญของการจัดทําแผน 

ในสภาวะเศรษฐกิจปจจุบันธุรกิจการใสใจกับความสวยความงามดานผลิตภัณฑบํารุงใบหนา

มีการแขงขันกันสูงในรูปแบบเปนครีมมาสคหนา ครีมพอกหนา การมาสคหนาดวยแผนจึงทําใหเกิด 

ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา ที่มองเห็นปญหาของผูบริโภคจากการใชผลิตภัณฑครีมมาสคหนาเปน

เวลานาน 15-60 นาที จากการมาสคหนาดวยแผนหรือจะเปนการมาสคหนาดวยครีมที่ตองลางออก 

ซึ่งบางครั้งผูบริโภคบางคนจะไมมีเวลามากขนาดน้ีหรือจะดวยไมสะดวกกับเวลาที่ตองใชมาสคหนา

เปนเวลานานๆ ผลิตภัณฑ “OSIE MASK” จึงเปนครีมมาสคหนาที่ผูบริโภคช่ืนชอบเปนอยางดี จาก

การพัฒนาเน้ือครีมในการมาสคหนาที่ใชแลวไมตองลางออกสามารถทาครีมแลวไปนอนไดเลย จาก

การสํารวจความตองการของผูซื้อจากการใชผลิตภัณฑครีมมาสคหนาในรูปแบบอื่นที่มีจําหนาย เพื่อ

เปนการพัฒนาปรับปรุงเปลี่ยนแปลงใหดูดีย่ิงข้ึนในการดําเนินธุรกิจ แลวยังสามารถที่จะแขงขันใน

ตลาดเดียวกันได ใหเปนไปในทิศทางที่ดีข้ึนสําหรับการดําเนินใหธุรกิจน้ันใหประสบความสําเร็จบรรลุ

เปาหมายในอนาคต 

สถานการณในการแขงขันปจจุบันน้ันมีการแขงขันเปนอยางมากสําหรับผลิตภัณฑในการ  

มาสคหนา โดยการแขงขันของผูผลิตภัณฑแตละรายจะมุงหวังใหผลิตภัณฑที่ออกมาน้ันตรงตามความ

พอใจของผูบริโภคมากที่สุด และผูบริโภคก็เต็มใจที่จะใชผลิตภัณฑน้ัน ดวยคุณลักษณะรูปแบบของ

ผลิตภัณฑ ข้ันตอนวิธีการใช และคุณภาพที่ไดรับหลังการใชผลิตภัณฑน้ัน โดยที่ผูประกอบการจะเปน

ผูเล็งเห็นความพึงพอใจของลูกคาจากยอดการสั่งซื้อและผลตอบรับจากการขายในชวงแรกวาผูบริโภค

ใชผลิตภัณฑที่ตรงตามความพึงพอใจและความตองการหรือไม เพื่อที่จะไดมีการบอกตอกับผลิตภัณฑ

ที่ใชแลวเห็นมากลับมาใชในผลิตภัณฑตัวเดิมอีกครั้งทําใหเกิดความจงรักภักดีตอผลิตภัณฑ 

การดําเนินงานของธุรกิจน้ันกิจการจะมีการวางแผนกําหนดกลยุทธตาง ๆ ใหตัวผลิตภัณฑ

มาสคหนา “OSIE MASK”  ขับเคลื่อนไปอยางตอเน่ือง เพื่อใหเกิดกระแสการยอมรับในตัวผลิตภัณฑ

อีกทั้งยังเปนการสรางขอไดเปรียบของการแขงขันทางธุรกิจไดอีกดวย 

 

1.10  วัตถุประสงคของการทําแผน 

 เพื่อเปนการศึกษาความกาวหนาของการดําเนินธุรกิจใหเปนไปตามแบบแผนที่กําหนด จาก

การที่ไดจัดทําแผนไว โดยการพัฒนา การปรับปรุง และการแกไขขอบกพรองที่อาจจะเกิดข้ึน การ

โฆษณาผลิตภัณฑ ครีมมาสคหนา “OSIE MASK” ใหเปนที่รูจักพรอมทั้งเปนการเตรียมความพรอม

การดําเนินงานจริง 

 

1.11   วิธีการศึกษา 

1.11.1 การคนควาจากแนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 



9 

ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 คอตเลอร (Kotler, 2000, P.14) ไดกลาว ความหมายของสวนประสมทางการตลาดไววา 

เปนเครื่องมือทางการตลาดที่ใชในการปฏิบัติตามวัตถุประสงคดานการตลาดตามกลุมเปาหมายโดย

สามารถสรุปไดวาสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได 

ซึ่งเปนกลุมของเครื่องมือทางการตลาดที่องคกรสามารถใชรวมกันไดในแตละที่ และเพื่อเปนการ

ตอบสนองของกลุมที่มีความตองการใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix หรือ 4Ps) เปนเครื่องมือประกอบดวยดังตอไปน้ี 
 

ภาพที่ 1.5 :  สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                          กลุมตลาดเปาหมาย 

                                            (Target Market) 

                                           ความตองการและพฤติกรรม 

                                            ผูบริโภคท่ีเปนเปาหมาย 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
ที่มา : Wheelen, L. T, & Hunger, J. D. (2012). Strategic management and business  

         policy: Toward Global Sustainability. (13th ed.). Pearson Education. 

สวนประสมทางการตลาด 
ผลิตภัณฑ Product 

 สินคาใหเลือก 

 การออกแบบ 

 ตราสินคา 

 การบรรจุหีบหอ 

 คุณภาพสินคา 

 ขนาด 

 ลักษณะ 

 บริการ 

 การรับประกัน 

 การรับคืน 

ราคา Price 

 ราคาสินคาของรายการ 

 สวนลด 

 ระยะเวลาการชําระเงิน 

 ระยะเวลาการใหสินเช่ือ 

 สวนยอดให 

การสงเสริมการตลาด 

Promotion 

 การโฆษณา  

  การขายโดยใช

พนักงาน 

 การสงเสริมการขาย  

 การใหขาวและการ

ประชาสัมพันธ  

 การตลาดทางตรง

และการตลาดเช่ือมตรง  

 

การจัดจําหนาย Place  

ชองทาง               การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 

 ความครอบคลุม              สินคาคงเหลือ 

 การเลือกคนกลาง            การขนสง 

 ทําเลท่ีตั้ง                      การคลังสินคา 
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 1. ดานผลิตภัณฑ (Product) สิ่งที่ธุรกิจไดนําเสนอขาย เพื่อเปนการตอบสนองความ

ตองการ ความพึงพอใจหรือความจําเปนที่ลูกคาใหความสนใจมากจะประกอบไปดวย สิ่งที่สามารถ

สัมผัสไดและสิ่งที่ไมสามารถสัมผัสได เชน ตราสินคา สี ราคา คุณภาพ บรรจุภัณฑ และช่ือเสียงของผู

จัดจําหนาย ผลิตภัณฑก็อาจจะเปนสินคา สถานที่ บุคคลหรือบริการ (เอ็ตเซล วอลคเกอร และสแตน

ตัน, 2544, หนา 9) ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจเปนตัวคนหรือไมมีตัวตนก็ได โดยผลิตภัณฑที่มีสวน

จําเปนหลักน้ัน จะตองประกอบดวยบุคคล สินคา สถานที่ และการใหบริการ ตัวผลิตภัณฑตองมี

อรรถ-ประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในระดับที่ดึงดูดสายตาของผูบริโภคได จะสามารถทําให

สินคาและผลิตภัณฑน้ันขายได หลักการกําหนดกลยุทธของผลิตภัณฑน้ันจําเปนตองคํานึงถึงปจจัย

ดังตอไปน้ี 

  1.1 ความแตกตางของตัวผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตาง

ทางดานการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

  1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component จะมีการ

บรรจุภัณฑ ประโยชนพื้นฐาน คุณภาพ ตราสินคา รูปลักษณฯลฯ 

  1.3 กําหนดตําแหนงของตัวผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเปนการแสดงตําแหนงที่แตกตางในตัวของสินคาและทําใหเกิดคุณคาทางดาน

จิตใจของกลุมลูกคาเปาหมาย 

  1.4  การพัฒนาตัวผลิตภัณฑ (Product Development) เปนการพัฒนาใหมี

ลักษณะรูปแบบที่ดูใหมข้ึน และทําการปรับปรุงใหดีย่ิงข้ึน (New and Improved) โดยคํานึงถึงการ

ตอบสนองความตองการผูบริโภคไดเปนอยางดี 

  1.5 กลยุทธที่เกี่ยวของกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายการผลิต

ภัณฑ (Product Line) 

 2. ราคา (Price) คือ มูลคาที่บอกจํานวนเงินหรือสิ่งที่มีความจําเปนจะตองจายเพื่อใหได

ผลิตภัณฑน้ันมา (เอ็ตเซล วอลคเกอร และสแตนตัน, 2544, หนา 7) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑใน

รูปแบบ ราคา เปน P ตัวที่สองที่เกิดข้ึนถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของผูบริโภคที่จะ

สังเกตขอแตกตางระหวางคุณคา (Value) ตัวผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑหน่ึง ถามี

คุณภาพและคุณคาสูงวาราคาผูบริโภคก็จะเปนฝายตัดสินคาทีจ่ะซื้อ โดยดูจากปจจัยดานราคาที่ตอง

คํานึง คือ 

  2.1 คุณคาที่สามารถรับรู (Perceived Value) ในระดับสายตาของลูกคา จะ

พิจารณาถึงคุณคาทางดานผลิตภัณฑมากกวาคุณคาทางดานราคาของตัวผลิตภัณฑ 

  2.2 ตนทุน Cost ของราคาสินคาและคาใชจาย Expenses ที่เกิดข้ึนกับตัว

ผลิตภัณฑ Product 
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  2.3 การแขงขัน 

  2.4 ปจจัยดานอื่น 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนชองทางหลักในการจําหนาย

สินคา ซึ่งจะประกอบไปดวยชองทางหลักและทางออม ในการเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจาก

กิจการไปยังตลาดที่สามารถนําผลิตภัณฑออกไปสูกลุมตลาดเปาหมายของผูบริโภค คือ สถาบัน

ทางการตลาดสวนตัวชวยในการกระจายตัวสินคาน้ันจะมีสวนประกอบไปดวย การคลังสินคา การ

ขนสงสินคา และการเก็บรักษาสินคา โดยที่การจัดจําหนายจะแบงเปน 2 สวนคือ 

  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution 

Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุมบุคคลหรือธุรกิจที่ชอบใชสื่อออนไลนในการ

สั่งซื้อ เปนปจจัยสงผลตอการเคลื่อนยายกรรมสิทธ์ิของตัวผลิตภัณฑ ไปยังตัวผูบริโภค (เอ็ตเซล วอลค

เกอร และสแตนตัน, 2544, หนา 3) หรือหมายถึง เสนทางที่ตัวผลิตภัณฑ หรือกรรมสิทธ์ิผลิตภัณฑได

มีการถายโอนเปลี่ยนไปยังตลาด ในชองทางการจัดจําหนายทางตรง (Direct Channel) ประกอบดวย

ผูผลิต (Producer) คนกลาง (Middleman) ผูบริโภค (Consumer)  

  3.2 การกระจายผลิตภัณฑ หรือการไดรบัโอกาสในการสนับสนุนการกระจายสินคา

สูตลาด (Physical Distribution หรือ Market logistics) คือ การวางแผนในการเคลื่อนยายจาก

บริษัทที่รับผลิตไปสูคลังสินคาสินคาสําเร็จรูป จากการเริ่มตนไปถึงจุดทายสุดของลูกคาหรือผูบริโภค 

เพื่อเปนการตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมีกําไรเปนปจจัยหลักของการดําเนินธุรกิจ  

(คอตเลอร และอารมสตรอง, 2546, หนา 5) กลาวไววา กิจกรรมที่มีสวนเกี่ยวของกัน ตอการ

เคลื่อนยายตัวสินคาและผลิตภัณฑจากผูผลิตไปสูผูบริโภค รวมทั้งการกระจายสินคาที่เปนตัวการ

สําคัญ คือ 

  - การขนสง (Transportation) 

  - การเก็บดูแลรักษาสินคา (Storage) และการคลังของสินคา (Warehousing) 

  - การบริหารสินคาคงคลัง (Inventory Management) 

  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือที่ใชสื่อสารเพื่อสรางความพึง

พอใจตอตราสินคา โดยใชเพื่อใหเกิดการจูงใจ (Persuade) เกิดความตองการเปนการเตือนความจํา 

(Remind) โดยตรงกับตัวผลิตภัณฑน้ันใหมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซื้อกับ

ผูบริโภค (เอ็ตเซล วอลคเกอร และสแตนตัน, 2544, หนา 10) เปนการสื่อสาร เกี่ยวกับรายละเอียด

ขอมูลระหวางผูบริโภคและผูจําหนาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมแตละคนของผูซื้อ จากการ

ติดตอสื่อสารสอบถามขอมูลจากการใชพนักงานขาย (Personal Selling) ที่ทําการขาย และไมวาจะ

เปนการติดตอสื่อสารโดยที่ไมใชตัวบุคคลในการขาย (Nonpersonal Selling) จะมีเครื่องมือในการ

ติดตอสื่อสารหลายประการไมวาจะเปนทางออนไลน ทางหนังสือนิตยาสาร ฯลฯ ที่องคกรอาจจะวิธีใด
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วิธีหน่ึงหรือหลายวิธีที่นํามาเปนเครื่องมือ ซึ่งตองใชหลักการในการเลือกเครื่องมือสื่อสารตรงตอความ

ตองการทางดานตลาดที่ผสมผสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดย

จะพิจารณาถึงสมเหตุสมผลและเหมาะสมของผูบริโภค ทางคูแขงขัน และตัวผลิตภัณฑ โดยใหบรรลุ

จุดมุงหมายที่รวมกัน เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่มีความสําคัญไดแก 

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการนําเสนอขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ

องคการของผลิตภัณฑ โดยใชกลยุทธในการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และกลยุทธ

สื่อ (Media Strategy)  

  4.2 การจําหนายสินคาโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อระหวาง

บุคคลกับบุคคล เพื่อกระตุนการสรางความจูงใจใหกับผูซื้อตามกลุมเปาหมายที่มีความเช่ือมั่นวาจะหัน

มาใชและหันมาซือ้ผลิตภัณฑ โดยการใชกลยุทธการพูดโนมนาวจิตใจในสรรพคุณของสินคาในดานที่ดี

โดยตัวพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) และการบริหารหนวยงานขาย (Salesforce 

management) 

  4.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนการสรางสิ่งจูงใจใหกับผูบริโภค

โดยทําใหสินคาเหมือนมีคุณคาพิเศษ ที่จะสามารถตามสนองความตองการและการกระตุนพนักงาน

ขาย (Sales Force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือ ผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer) 

โดยที่จุดมุงหมายน้ัน เปนการใหเกิดการขายสินคาทันที เปนสิ่งที่ตอบสนองความตองการและสงเสริม

ความตองการในการสนับสนุนของการโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานขายน้ันไดเปนอยางดี โดย

การสงเสริมการขายมี 3 แบบ คือ  

- แบบกระตุนผูบริโภค คือ การสงเสริมการขายที่มุงไปสูผูบริโภค 

- แบบกระตุนคนกลาง คือ การสงเสริมการขายที่มุงไปสูคนกลาง 

- แบบกระตุนพนักงานขาย คือ  การสิ่งเสริมการขายที่มุงไปสูพนักงาน 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations หรือ  

PR) การใหขาว (Publicity) การนําเสนอตัวผลิตภัณฑตราสินคาที่ไมตองมีการจายเงินหรืออีกทางการ

ปฏิบัติคือ มีการจายเงินไปเรียบรอยแลว โดยผานจากสื่อ การกระจายเสียง และสื่อสิ่งพิมพ เปน

กิจกรรมของการประสัมพันธ  

  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

เกี่ยวกับการโฆษณาสินคาเพื่อใหเกิดความตองการโดยตรงที่ลูกคาจะสามารถเขาถึงได และการตลาด

ที่เช่ือมโยงโดยตรงหรอืการโฆษณาเช่ือมโยงโดยตรงมีความหมายตางกันดังน้ี 

  - การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เปน

การติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายของผูบริโภค เพื่อผลตอบสนองตอความตองการโดยตรง หมายถึง 
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วิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชการสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับใหกับผูบริโภคหรือผูซื้อ และทําให

เกิดผลการตอบสนองแบบทันที โดยตองอาศัยฐานขอมูลและสื่อตางๆ โดยตรงกับลูกคา 

- การโฆษณาที่ทําใหเกิดผลโดยตรง (Direct Response Advertising) เปนขอมูลที ่

ละเอียดของขาวสารที่ใชโฆษณาซึ่งถามถึง ผูอาน ผูฟง หรือทีไ่ดรับชม ใหเกิดผลตอบรับกลับมา 

โดยตรงโดยที่ขอมูลจะสงไปยังผูสงขาวสารซึ่งอาจจะใชจดหมาย E-mail ปายโฆษณา ประกาศทางทีวี 

วิทยุ นิตยสาร ฯลฯ 

- การตลาดทางตรงหรือการโฆษณาโดยตรง (Online Advertising) หรือการตลาด 

ผานสื่อทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E-marketing) เปนการโฆษณาผานระบบ

เครือขายในระบบคอมพิวเตอร หรือ อินเตอรเน็ตโลกออนไลน เพื่อเปนการสื่อสาร การสงเสริม และ

การขายผลิตภัณฑ โดยที่มุงหวังกําไรจากการทําการคา โดยมีเครื่องมือที่สําคัญหลัก ๆ ไดแก 

- การขายสินคาทางเครื่องมือสื่อสาร เชน โทรศัพท 

- การขายสินคาโดยการสงจะหมายหาโดยตรง 

- การขายโดยใชแคตตาล็อคเปนสื่อการสั่งซื้อ 

- การขายสินคาทางสื่อโทรทัศน สื่อวิทยุ และทางสื่อหนังสือพิมพ เพื่อการจูงใจให 

ผูบริโภคมีกิจกรรมในการเขารวมสนุก และการตอบสนอง เชน การใชคูปองแลกซื้อ 

 

1.12  ทฤษฎีการผลิต (Theory of Production) 

ทฤษฏีการผลิตเปนการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางปจจัยที่ใชในการผลิต 

(Input) และผลผลิตที่สามารถผลิตออกมาได (Output) จากการใชปจจัยน้ัน ๆ มาผลิตโดยที่เรา

สามารถแบงการวิเคราะหการผลิตออก 2 ระยะ คือ  

    1. การผลิตในระยะสั้น (Short Run Production) ซึ่งหมายถึง ชวงเวลาที่หนวย

ธุรกิจไมสามารถเปลี่ยนแปลงปริมาณปจจัยที่ใชในการการผลิตบางสวนได โดยที่เราเรียกปจจัยที่ไม

สามารถเปลี่ยนแปลงไดวา ปจจัยคงที่ (Fixed Factors) เชน ที่ดิน, อาคาร, เครื่องจักร, เครื่องมือและ

อุปกรณ ฯลฯ  

    2. การผลิตในระยะยาว (Long Run Production) ซึ่งหมายถึง ชวงเวลาที่ผูผลิต

สามารถทําการเปลี่ยนแปลงปริมาณของปจจัยที่มีการผลิตไดทุกอยางใหมจีํานวนตามความตองการที่

ได หรือเปลี่ยนจากปจจัยคงที่ใหมาเปนปจจัยแปรผัน ซึ่งในปจจัยการผลิตในระยะยาวน้ีเราไมสามารถ

ที่จะมีปจจัยคงที่เหลืออยู โดยจะมีแคปจจัยแปรผันที่สามารถคงเหลืออยูไดเทาน้ัน (Variable 

Factors)  
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1.13  ความหมายของผลิตภัณฑ (Product)  

ปราณี เอี่ยมลออภักดี (2551) การนําเสนอผลิตภัณฑตัวใหมที่เขาสูในตลาดอยูตลอดเวลาน้ัน 

โดยมีการปรับปรุงพัฒนาสินคาเดิมใหมีการเปลี่ยนสวนประกอบ โดยการเพิ่มคุณสมบัติ เพื่อใชการ

พัฒนาความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีสูนวัตกรรมที่ทันสมัยใหมในการพัฒนาดัดแปลงเรียบรอย

แลว เพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาดและการเพิ่มกําไรใหมากข้ึน โดยผูบริหารผลิตสินคาตัวใหมจะตอง

มีการศึกษาระบบข้ันตอนการพัฒนาสินคาใหม ครบทั้ง 8 ข้ันตอน (Gruenewald, 1992) มี

รายละเอียดดังน้ี  

 1. การกลั่นกรองดานความคิด (Idea Screening)  

 มีวัตถุประสงคหลักคือการสรางสรรคความคิดในรูแบบใหม เปนการสรางความคิดใหมีความ

หลากหลายเทาที่จะทําไดโดยวัตถุประสงค เพื่อการกลั่นกรองความคิดระบบแบบแผนซึ่งจะพิจารณา

จากความคิดเดิมใหมีความแตกตางออกไป เพื่อใหเกิดการสรางลําดับข้ันตอน และพิจารณาถึงแผน

ตามลําดับวาจะใชความคิดแบบไหนที่ดีที่สุดและแบบคิดที่เหมาะสมที่สุด  

2. การพัฒนาแนวทางและการทดสอบแนวทางความคิด  

การพัฒนาแนวทางความคิด และการทดสอบแนวทางความคิด (Concept Development 

and Testing) เปนการพัฒนาฟนฟูแนวความคิดเกี่ยวของโดยตรงกับตัวสินคาที่ไดจัดสรางข้ึน และได

มีการพัฒนาความคิดใหม ๆ ตอตัวของสินคาใหเกิดข้ึนไมวาจะเปนรูปราง ภาพลักษณที่เกี่ยวของกับ

ตัวสินคาโดยตรงผูบริโภคมองเห็นผลิตภัณฑน้ันไดจริง ๆ  

  2.1 การพัฒนาแนวความคิด (Concept Development and Testing) ความ

พยายามที่จะสรางสิ่งแปลกใหมเกี่ยวกับสินคาน้ันใหเกิดข้ึนตรงตามความตองของลูกคา 

  2.2 การทดสอบแนวความคิด (Concept Testing) มีความสําคัญหลักในแตละ

ข้ันตอนของการพัฒนาตัวสินคา  

  2.3 ผูบริโภคทราบเปาหมาย เพื่อกําหนดแนวความคิดในตัวสินคาใหตรงตามความ

ตองการของผูซื้อไดน้ัน ตองมีการปรับปรุงกระบวนการผลิตหรือพัฒนาสูตรในการผลิต เพื่อใหได

สินคาที่ตรงความตองการและเหมาะสมเปนที่ยอมรับของผูบริโภคได ซึ่งเปนการวัดผลการตอบสนอง

ของผูบริโภค น้ันสามารถที่จะวัดไดในรูปของความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค โดยมี

คุณลักษณะของรูปลักษณภายนอกตัวผลิตภัณฑ เชน แนวคิดของตัวสินคา ดานราคาเปนสิ่งที่กระตุน 

ในข้ันตอนน้ียังไมสามารถสรางตัวสินคาข้ึนมาได เพียงแตดูวาแนวความคิดน้ันงายตอการเขาใจของ

ผูใชและผูที่เห็นประโยชนของสินคาตัวน้ันหรือไม และมีความคิดที่จะใชสินคาหรือไม โดยในการ

ทดสอบผูบริโภคเปนการทดสอบความพึงพอใจ หรือการยอมรับในตัวสินคาน้ันของผูบริโภค อีกทั้งยัง

เปนการวัดความชอบจากความรูสึกสวนตัวของผูบรโิภค จึงจําเปนที่จะตองใชผูทดสอบเปนจํานวน



15 

มาก เพื่อใหไดขอสรุปในแตละข้ันตอนและผลการวิเคราะหทางสถิติเปนที่นาพอใจสมเหตุสมผลมาก

ที่สุด (Kotler, 2001)  

2.4 การกําหนดตําแหนงสินคาและตราสินคา (Product and Brand Positioning)  

เปนการคํานึงถึงตําแหนงของสินคาและของคูแขงขันที่มีอยูในตลาด โดยมีคุณคาในทางจิตใจของ

ผูบริโภค ที่จะตองเลือกวาอะไรเปนจุดเดนของสินคามากที่สุดของผลิตภัณฑน้ัน เพื่อที่จะนํามาเปน

ขอกําหนดในตําแหนงของสินคา 

3. การพัฒนากลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy Development)  

เปนการเพิ่มยอดขายจากตัวสินคาเดิมที่มีอยู (Same Product) หรือผลิตภัณฑใหมที่กําลัง

ออกสูตลาด (New Product) โดยการแสดงหาตลาดใหม (New Market) โดยที่เพิ่มข้ึนได 3 ทาง คือ  

3.1 การขยายตลาดในดานภูมิศาสตร เปนการมุงเนนขยายชองทางการจําหนาย 

สินคาใหมากย่ิงข้ึนกวาเดิมในเขตทองที่ภายในประเทศหรือออกไปสูระหวางประเทศ  

3.2 พยายามหาสวนของตลาดที่ผูบริโภคใหมไดมีการพัฒนา โดยการพัฒนา 

ผลิตภัณฑใหดึงดูดสวนของตลาดใหมใหมากข้ึน โดยการปรับปรุงเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใน

เสนทางการขนสงและการโฆษณาสินคาใหมากย่ิงข้ึน  

3.3 พยายามหาสวนครองตลาดองคการใหม เปนการเพิ่มยอดขายจากสินคาเดิมที่ม ี

อยู โดยการมุงหวังหาตลาดใหมที่เขาถึงไดงาย 

4. การศึกษากลยุทธทางการตลาดเปนการศึกษาถึงกระบวนการทางการตลาด  

(Marketing Process)  

ซึ่งมีองคประกอบหลัก ไดแก 

4.1 การกําหนดวัตถุประสงคของบริษัทฯ  

4.2 การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  

4.3 การกําหนดกลยุทธและยุทธวิธีการตลาด  

4.4 การกําหนดแผนการตลาด  

4.5 การปฏิบัติงานตามแผนและการควบคุม  

5. การวิเคราะหทางธุรกิจ (Business Analysis)  

เปนการวิเคราะหขอมูลทางธุรกิจขององคกรน้ัน เพื่อใหทราบถึงแนวทางการพัฒนาทาง

การตลาดขององคการน้ัน  

6. การพัฒนาตัวสินคา (Product Development)  

เปนการพัฒนารูปแบบสินคาและบรรจุภัณฑ เพื่อนําเสนอใหเกิดการเพิ่มยอดขายใหไดมาก

ที่สุด โดยการพัฒนาผลิตภัณฑใหม จากผลิตภัณฑเดิม โดยผูผลิตสินคาปรับปรุงและพัฒนาสินคา
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ข้ึนมาใหม เพื่อขายใหกับผูบริโภคกลุมเดิมและเพิ่มจํานวนลูกคารายเกาและรายใหมใหมีการเพิ่ม

ยอดขาย ทําได 3 วิธี  

6.1 การพัฒนาตัวผลิตภัณฑเดิมใหเขาไปสูสายการผลิตภัณฑแบบใหม 

6.2 การสรางคุณคาในตัวสินคาและคุณภาพ ที่จะนํามาจําหนายมีการแตกตางจากคู 

แขงขันทางการตลาดใหไดมากที่สุด 

6.3 การพัฒนารูปแบบและขนาดของตัวสินคาที่จะนํามาขาย ใหมีความทันสมัยและ 

ใหมีตัวเลือกมากข้ึน โดยตองคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาที่เหนือกวาคูแขงขัน  

7. การทดสอบตลาด (Market Testing)  

เปนการทดสอบตลาดโดยการจําลองสถานการณที่เกิดข้ึนเพื่อศึกษาความกวางของตลาดที่

เกิดข้ึน โดยผลจากการตอบรับจากคนกลางและลูกคาที่มีตอสินคาที่ทดสอบ มีอัตราความเสี่ยง เวลา 

และเงินลงทุนเปนเกณฑกําหนดปริมาณของการทดสอบในตลาด อีกทั้งผลิตภัณฑที่มีการลงทุนสูงและ

มีความเสี่ยงสูงตอสถานการณที่เกิดข้ึน โดยการนําเสนอผลิตภัณฑใหมที่ผานจากการทดสอบครบทุก

ข้ันตอนเขาสูตลาด  

8. การแนะนําตัวสินคาใหมเขาสูตลาด  

เปนแผนการตลาดที่ผานการทดสอบ ของธุรกิจจะตองเตรียมความพรอมกับการลงทุนดาน

การผลิตสินคาตัวใหมเขาสูตลาด รายจายทางดานบริหารงานการตลาด ตองมีการกําหนดยอดขายที่

จะตองมีความแมนยํามีความสําคัญตอการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด รวมทั้งตองมีการพิจารณา

ปจจัยตาง ๆ ดังน้ี 

8.1 เวลาและจังหวะที่ตองแนะนําผลิตภัณฑใหม 

8.2 เลือกสถานที่แนะนําผลิตภัณฑใหมโดยใชกลยุทธหลัก 

8.3 มองหากลุมเปาหมายของลูกคาที่คาดหวังไว 

8.4 กลยุทธที่สําคัญในการหาตลาดของการแนะนําผลิตภัณฑใหม  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541, หนา 203) ไดใหความหมายวาเปนสิ่งที่ผูขาย คือการ

นําเสนอขายใหกับตลาด เพื่อใหผูบริโภคมีความสนใจอยากไดที่จะเปนเจาของ และซื้อเพื่ออุปโภคและ

บริโภค เปนสวนหน่ึงในผลของตอบสนองความตองของตัวสินคา มิไดมีความหมายจํากัดเพียงวัตถุ

อยางเดียวที่มีรูปรางที่จับตองไดเทาน้ัน แตยังหมายถึง ตัวผลิตภัณฑ การใหบริการ สถานที ่องคกร

หรือบุคคล และความคิดในตัวผลิตภัณฑที่ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตา

ของลูกคาทุก ๆคนจึงจะทําใหเกิดผลตอผลิตภัณฑน้ันสามารถขายไดและอยูในความตองการของผูซื้อ 

รวมถึงการดําเนินการตามแผนกลยุทธดานตาง ๆเกี่ยวผลิตภัณฑที่ตองพยายามคํานึงถึงปจจัยเปน

อยางย่ิง  
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(1) ขอแตกตางผลิตภัณฑ (Product Differentiation)  

(2) การพิจารณาองคประกอบ (คุณสมบัติ) ผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ภาพลักษณประโยชนพื้นฐานที่มี รูปราง ลักษณะ การบรรจุภัณฑ คุณภาพ รายละเอียด ตรา

ผลิตภัณฑ ฯลฯ 

(3) การกําหนดตําแหนง (Product Positioning) คือการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทที่จะ

แสดงถึงตําแหนงสวนตางๆ ที่อยูในระดับสายตาของผูซื้อ และใหคุณคาทางดานจิตใจของกลุมลูกคา

เปาหมาย 

(4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อผลิตภัณฑไดมีลักษณะรูปแบบใหม

และปรับปรุงใหดีข้ึนตามสถานการณ ซึ่งตองคํานึกถึงปจจัยความสามารถในการตอบสนองในความ

ตองการของลูกคาไดดีมากย่ิงข้ึน  

(5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 

Line)  

วารุณี ตันติวงศวานิช และคณะ (2546, หนา 24) ไดกลาวไววา ผลิตภัณฑ (Product) 

หมายถึง การผสมผสานของผลิตภัณฑในตัวของสินคาและการใหบริการที่กิจการจะเสนอตอตลาด 

เปาหมายหลักจะประกอบไปดวย การใหบริการ คุณภาพ ความหลากหลาย ตราผลิตภัณฑ บรรจุ

ภัณฑ รูปแบบการออกแบบ 

 

1.14  แนวคิดและทฤษฎี ดานความพึงพอใจ  

กลุมทฤษฎีความตองการของมาสโลว (Maslow, 1970, pp. 26 - 27) เปนทฤษฎีดานความ

ตองการที่มีช่ือเสียง เปนที่ยกยองและการยอมรับมากที่สุด ซึ่งไดสรุปไววา มนุษยถูกกระตุนจากความ

ปรารถนาที่จะไดครอบครอง ความตองการโดยตรง ซึ่ง ความตองการน้ัน เขาไดต้ังสมมติฐานเกี่ยวกับ

ความตองการของแตละอยางไววา บุคคลแตละคนยอมมีความตองการอยากที่จะไดอยูเสมอและไมมี

วันที่สิ้นสุดน้ัน แลวในขณะที่สมหวังแลวก็ไดรับผลตามตองการน้ันแลว ความตองการอยางอื่นๆก็

ตามมาเกิดข้ึนอีกครั้งและไมมีวันจบสิ้น เมื่อไดรับความตองการน้ันแลวจะไมเปนสิ่งที่จูงใจตอ

พฤติกรรมอื่นๆ ตอไป ในทางตรงกันขามในการที่ยังไมไดรับความตองการจากการตอบสนองน้ันจะ

เปนสิ่งตองจูงใจตอพฤติกรรมน้ันตอไปโดยที่ความตองการของแตละคนไมเทากัน โดย เรียงลําดับ

ข้ันตอนความสําคัญได เมื่อความตองการตอบสนองที่อยูในระดับตํ่าที่ไดรับ ถึงการตอบสนองแลว 

บุคคลก็ยังที่จะใหความสนใจกับความตอการน้ันในระดับที่สูงข้ึนตอไป โดยลําดับความตองการของ

บุคคลม ี5 ข้ันตอนตามลําดับคือ  
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1. ความตองการทางรางกาย (Physiological Needs) มีเปนความตองการ 

เบื้องตนเพื่อความอยูรอดของชีวิตประจําวันในสังคม เชน ความตองการในเรื่อง ขาว ปลา อาหาร นํ้า 

อากาศ ยารักษาโรค ที่อยูอาศัย เครื่องนุงหม  ความตองการทางเพศ ความตองการทางรางกาย ที่จะ

มีอิทธิพลตอพฤติกรรมในชีวิตของแตละบุคคล ก็ตอเมื่อบุคคลน้ันยังไมไดรับผลการตอบสนองของ

ความตองการที่จะไดรับก็จะมีความตองการอยูตลอดเวลา  

2. ความตองการความปลอดภัยและมั่นคง (Security or Safety Needs) ถาหาก 

ความตองการดานรางกายไดรับผลการตอบสนองแลว บุคคลก็จะเกิดความสนใจกับ ความตองใน

ระดับที่สูงข้ึนตอไป คือ เปนความรูสึกที่ตองการถึงความปลอดภัยหรือมั่นคงในปจจุบันและอนาคตที่

เปนอยู ซึ่งรวมถึงความกาวหนาในการทํางานและความอบอุนใจในชีวิต 

3. ความตองการทางดานสังคม (Social or Belonging Needs) หลังจากที่ไดรับ 

ความตองการจากการตอบสนองแลวในข้ันตน ก็จะมีความตองการที่สูงอยูเรื่อย ๆ คือเปนที่ยอมรับ

ทางดานสังคม และเปนความตองการที่จะเขารวมกลุมสังคม ความเปนมิตรและความรักจากเพื่อน

รวมงาน  

4. ความตองการที่จะไดรับการยองนับถือ (Esteem Needs) เปนความตองการที ่

จะใหคนอื่นยกยอง ใหเกียรติ และเห็นความสําคัญของตนเอง อยากเดนชัดในสังคม โดยรวมถึง

ความสําเร็จถึงความรูความสามารถ ความเปนอิสระและเสรีภาพของคนในสังคม  

5. ความตองการที่จะสําเร็จในชีวิต (Self Actualization) เปนการแสดงถึงความ 

ตองการระดับสูงสุดของมนุษยแตละคนที่อยากจะเปนอยากจะได ตามความคิดของตนเอง 

สาระสําคัญหลักของทฤษฎีความตองการตามลาตับข้ันตอนของมาสโลว สรุปไดวา ความตองการทั้ง 5 

ข้ันของมนุษยมีความสําคัญไมเทากันของบุคคลแตละคน จะตองปฏิบัติตนใหสอดคลองกับการบําบัด

ความตองการในแตละข้ันตอนที่เกิดข้ึน จากการจูงใจตามทฤษฎีน้ี จะตองพยายามตอบสนองความ

ตองการของมนุษย ซึ่งมนุษยมีความตองการที่แตกตางกันอยูเสมอ และมองความสําคัญกับบุคคลมาก

นอยเพียงใดน้ัน ข้ึนอยูกับระดับความพึงพอใจที่จะไดรับจากการตอบสนองของความตองการน้ัน  ๆ 

สรุปไดวา ทฤษฎีทางดานความตองการของ Maslow น้ี ผูจัดการตองมีการวัดระดับความ

ตองการของผูรวมงานแตละบุคคลอยูเสมอวา แตละคนมีความตองการดานใดบาง เพื่อที่จะสามารถ

ตอบสนองความตองการของแตละคนไดในระดับที่นาพึงพอใจมากที่สุด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, หนา 219) กลาววา เปนระดับการตัดสินใจซื้อ (Buying 

Decision Process) เปนข้ันตอนของการตัดสินใจซื้อที่ผูบริโภค ผูซื้อมาจากผลการสํารวจรายงานของ

ผูบริโภคที่มีจํานวนมากในกระบวนการซื้อ พบวาผูบริโภค ผูซื้อมักผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน คือ 

1. การรับรูถึงหลักความตองการ (Need recognition) หรือการรับรูถึงปญหา (Problem 

recognition) การที่บุคคลรับรูถึงหลักความตองการภายในจิตใจตนเองที่อาจจะเกิดข้ึนเองตามสภาวะ
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จิตใจ หรือที่เกิดข้ึนเองจากแรงกระตุนทั้งภายในและภายนอกจาก  ความหิว ความกระหาย ความ

ตองการทางเพศ ความเจ็บปวด รวมถึงความตองการทางดานรางกาย (Physiological needs) ความ

ตองการที่เปนแสดงถึงความปรารถนา อันเปนความตองการทางดานจิตวิทยา (Psychological 

needs) สิ่งเหลาน้ีเกิดข้ึนเพื่อกระตุนบุคคลน้ันจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนไดจาก

ประสบการณในอดีต ซึ่งทําใหเขารูวาผลจากการตอบสนองสิ่งกระตุนเปนอยางไร นักการตลาดจะ

กระตุนความตองการม ี2 ประการดังน้ี 

  1.1 การที่เขาใจสิ่งที่กระตุนเกี่ยวกับสินคาที่มีผลตอผูบริโภค 

  1.2 แนวความคิดเกี่ยวกับความตองการ จะชวยทําใหนักการตลาดนึกถึงเสมอวา 

ระดับความตองการสําหรับสินคาจะเปลี่ยนแปลงอยูตลอด 

 2. การคนหาขอมลู (Information search) เปนการแสดงความตองการจากการถูกกระตุน

มาก และสิ่งที่สามารถตอบสนองแสดงความตองการที่อยูใกลกับผูบริโภคน้ัน ผูบริโภคจะตองดําเนิน

จัดการคนหาขอมูลที่มีความสัมพันธกันใหมากข้ึน เพื่อเปนแหลงขอมูลที่ผูบริโภคแสวงหาและมี

อิทธิพลที่เกีย่วของตอพฤติกรรมการเลือกแหลงขอมูลที่จะมาประกอบดวย 

  2.1 แหลงบุคคล (Personal sources) ไดแก สมาชิกในครอบครัว ญาติ คนรูจัก 

  2.2 แหลงการคา (Commercial sources) ไดแก พนักงานขาย การบรรจุภัณฑ สื่อ

การโฆษณา ตัวแทนการคา  

2.3 แหลงประสบการณ (Experiential sources) ไดแก การตรวจสอบ การใช 

สินคา การควบคุม  

2.4 แหลงชุมชน (Publicsources) ไดแก องคการคุมครองผูบริโภค อย. สื่อมวลชน  

2.5 แหลงทดลอง (Experimental sources) ไดแก สํานักงานหนวยงานที่สํารวจ 

และรับรองคุณภาพในตัวผลิตภัณฑหรือหนวยวิจัยภาวะตลาดของตัวผลิตภัณฑที่มีความนาเช่ือถือและ

ยอมรับโดยทั่วไป มีประสบการณโดยตรงเกี่ยวกับผลิตภัณฑของผูบริโภคที่จะใชในการทดลองใช

ผลิตภัณฑ อิทธิพลเปนอยางมากตอแหลงขอมูลที่จะสรางความแตกตางกันตามชนิดของผลิตภัณฑ 

และลักษณะสวนตัวบุคคลของผูบริโภค โดยทั่วไปผูบริโภคไดรับขอมูลตาง  ๆจากแหลงการคา 

ประชาสัมพันธ โฆษณา พนักงานขาย ซึ่งเปนแหลงขอมูลที่นักการตลาดสามารถจะดําเนินการควบคุม

การใหขอมูลที่ไดมีการสื่อออกไป โดยปกติขอมูลจากแหลงการคาใหขอมูลทั่ว  ๆไปเปนการเปดตัว

เริ่มแรก แกผูซื้อแตขอมูลจากแหลงบุคคลที่ไดทดลองจะเปนชวยประเมินผลที่นาเช่ือถืออยางหน่ึงใน

ตัวผลิตภัณฑใหแกผูซื้อรายใหม นักการตลาดจะสามารถหาเหตุและผลที่สงผลตอความสําคัญของ

แหลงขอมูลไดโดยสัมภาษณจากผูซื้อ ผูบริโภควารูจักผลิตภัณฑน้ันมากจากน้ันแลวรูไดอยางไร  และ

จากแหลงขอมูลใดที่มีอิทธิพลเปนอยางมากตอผูบริโภคและผูซื้อ 
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3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เมื่อผูบริโภคไดรับขอมูลมาแลว

จากน้ันข้ันตอนที่สองดําเนินการตอคือ ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง  ๆโดย

ลําดับข้ันตอนการประเมินพฤติกรรมของผูบริโภคมีดังน้ี 

3.1 คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

3.2 ผูบริโภคจะใหความสําคัญสําหรับกับคุณสมบัติของตัวสินคาที่มีความแตกตาง 

กันออกไป ซึ่งนักการตลาดจะตองศึกษาวิธีการ คนหาขอมูล และจัดลําดับขอมูลที่สําคัญสําหรับ

คุณสมบัติผลิตภัณฑ 

3.3 ผูบริโภคมีการพัฒนาความเช่ือถือเกี่ยวกับสินคาในตัวผลิตภัณฑ เน่ืองจากความ 

เช่ือถือของผูบริโภคน้ัน จะข้ึนอยูกับประสบการณของผูบริโภคและความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินคาจะมี

การเปลี่ยนแปลงไดเสมอ 

3.4 ผูบริโภคมีแนวคิดที่แตกตางกันออกไปในการเลือกตราสินคาที่ใช โดยจะผาน 

จากกระบวนการเปรียบเทียบถึงความสําคัญจากการเริ่มตนดวยการกําหนดคุณสมบัติของตัว

ผลิตภัณฑที่เขาสนใจพรอมทั้งตอบสนองไดเปนอยางดี และการเปรียบเทียบขอแตกตางของคุณสมบัติ

ของตัวผลิตภัณฑตราตางๆที่ออกมาสูตลาด 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) ผูบริโภคที่จะตัดสินใจซื้อผลติภัณฑใด ผลิตภัณฑ

หน่ึงน้ันแสดงวาผูบริโภคมีความชอบมากที่สุด และ ปจจัยตาง  ๆที่เกิดข้ึนระหวางประเมินผล

พฤติกรรมของการตัดสินใจซื้อม ี3 หลักประการ คือ หลังจากประเมิน ทางเลือกกอนที่จะเกิดความ

ต้ังใจซื้อ และเกิดการตัดสินใจซื้อในการตัดสินใจซื้อแตละครั้งผูบรโิภคจะตองตัดสินใจในเรื่องตาง  ๆ

ดังน้ี 

4.1 เลือกที่จะซื้อผลิตภัณฑน้ันหรือไม แทจริงแลวม ี3 ทางเลือก คือ ซื้อสินคาน้ัน  

ซื้อสินคาอื่นซื้อสินคาทดแทน หรือไมซื้อสินคาเลย 

4.2 ถาซื้อจะซื้อย่ีหออะไรดี 

4.3 จะซื้อที่ไหนดี 

4.4 จะซื้อจํานวนเทาใด 

4.5 จะซื้ออยางไร 

นักการตลาดจะตองทําการศึกษาที่จะสรางแรงกระตุนใหกับผูบริโภคเพื่อตัดสินใจในการเลือก

ซื้อสินคาหรือการใหบริการที่เร็วข้ึน ซึ่งกระทําไดดวยวิธีการ ไดแก การใหผลตอบแทนสวนเพิ่ม การ

สรางขอแตกตาง และการสรางความมั่นใจ 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) ภายหลังจากที่ผูบริโภคไดซื้อ

สินคาน้ันแลว พฤติกรรมหลังการซื้อสินคาบางอยางก็จะมีผลตามมา ไดแก  การซื้อสินคาเพิ่มมากข้ึน 

หรือการประเมินผลการซื้อที่ไดตัดสินใจซื้อไปแลวไดเห็นผลตามสรรพคุณที่ไดแจงไวหรือไม ตามแตละ
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กรณี เมื่อผูซื้อสินคาไปแลว ก็จะทําใหเกิดแรงกระตุนและแรงดลใจ ที่เกิดการซื้อสินคาอีกอยางตามมา

อยางไรก็ตาม ในบางครั้งกลุมผูบริโภคยังอาจประเมินผลการซื้อสินคาที่ซื้อไปน้ันอีกครั้งหน่ึงหรือไป

เรื่อยๆ สินคาที่ซื้อไปน้ันสามารถแกปญหาตามที่เขาตองการไดจริงตามคําโฆษณา ตรงตามลักษณะที่

คาดหวังไวหรือไม หากผูบริโภคไดรับความพอใจก็จะทําใหเกิดการซื้อซ้ํา เมื่อสินคาน้ันใชแลวหมดไป 

ก็จะบอกกลาวไปยังผูบริโภครายอื่น ๆ ที่มีความสนใจในสินคาเดียวกันน้ัน บอกตอๆไปในทิศทางบวก 

และในทางตรงกันขามหากลูกคาไมไดรับความพอใจตอสินคาก็อาจจะหันไปซื้อสินคาย่ีหออื่น ตรา

สินคาอื่น และจะบอกกลาวไปยังลูกคารายอื่น  ๆในดานลบ จากขอมูลดังกลาวสรุปไดวา การตัดสินใจ

ซื้อสินคาเปนการพิจารณาทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากหลาย  ๆทางเลือกของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งได

พิจารณาหลักการและการประเมินผลไวเปนอยางดีแลว โดยนํามาเปรียบเทียบกันจนไดเลือกทางเลือก

ที่ดีที่สุดเหมาะสมที่สุดที่สามารถเปนแนวทางในการบรรลุวัตถุประสงคของการตัดสินใจซื้อและเปน

การการกระทําอยางรอบคอบในการตัดสินใจ โดยผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคาที่เขาชอบมากที่สุด 

 

1.15  กลยุทธผลิตภัณฑดานคุณภาพ  

คุณภาพ (Quality) หมายถึง ความเหมาะสมกับการใชงานของผลิตภัณฑ (Juran, 1964) 

โดยเปนไปตามความตองการของผูบริโภค และตองสอดคลองกับขอกําหนด (Crosby, 1979) 

คุณภาพในการออกแบบและความสอดคลองตอการดําเนินงานน้ัน ที่จะมาซึ่งความภาคภูมิใจของ

เจาของผลงาน (Deming, 1940) ที่มีการประหยัดที่สุด มีประโยชนตอการใชงานสูงสุด และตองสราง

ความพึงพอใจใหกับลูกคาอยางตอเน่ือง สูงสุดและสม่ําเสมอใหกับลูกคา (Ishikawa, 1985) สิ่งที่ดี

ที่สุดสําหรับเงื่อนไขในการกําหนดดานการใชงาน และราคาตองสมเหตุสมผลใหกับลูกคา 

(Feigenbaum, 1961) หรือ ความพอใจ ผลงาน ประสิทธิภาพ และ มาตรฐาน 

คุณภาพ หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑทุกประการในตัวสินคา และการใหบริการที่ตรง

กับความตองการ และความปลอดภัยของสินคาในการใชงาน พรอมทั้งสามารถตอบสนองความ

ตองการของคุณลูกคาและการสรางความพึงพอใจใหผูบริโภคทีย่อมรับได 

ดังน้ัน อาจจะกลาวไดวา คุณภาพ คือ การดําเนินงานไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

ซึ่งเปนไปตามตองการ โดยตัวผลิตภัณฑ สรางความพอใจใหกับผูบริโภคเปนอยางดี และมีตนทุนใน

การดําเนินธุรกิจที่เหมาะสมควบคูกับการไดเปรียบคูแขงขัน ลูกคาไดรับความพึงพอใจ และยอมจาย

คาสินคาตามราคาเพื่อซื้อความพอใจ ซึ่งไมสามารถประเมินจากสิ่งของที่สัมผัสได หรือเปนไปตาม

รูปแบบเพียงดานเดียว แตจะตองนําปจจัยอื่น ๆ มาประกอบการดวย หากคุณสมบัติในตัวของ

คุณภาพสามารถจะแบงออกเปน คุณภาพของตัวสินคา จะสามารถพิจารณาคุณสมบติัที่สําคัญได 8 

ดาน คือ  

1.1 สมรรถนะ  
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1.2 มีลักษณะที่เปนเฉพาะ  

1.3 สินคามีความเช่ือถือได  

1.4 คุณภาพของสินคาตรงตามที่กําหนด  

1.5 ความทนทาน  

1.6 ความสามารถในการขาย  

1.7 ความสวยงามของตัวสินคา 

1.8 การรับรูคุณภาพหรือช่ือเสียงของตัวสินคา  

การสรางคุณภาพในเชิงบูรณาการ ตองเริ่มตนจากการกําหนดกลยุทธดานตาง ๆ และแผน

คุณภาพที่สําคัญ ที่สามารถแทรกตัวเขากับดานวิสัยทัศน ดานการดําเนินงาน และดานวัฒนธรรมองค 

ไดอยางเหมาะสม โดยที่ผูบริหารเปดโอกาสใหสมาชิกทุกคนมีสวนรวมในการสรางวิสัยทัศนภายใน

องคกร โดยมีการกําหนดแผนการคุณภาพเชิงกลยุทธซึ่งจะประกอบดวย 4 ข้ันตอนหลัก คือ   

1. การวิเคราะหสถานะดานคุณภาพขององคการ  

2. การกําหนดวิสัยทัศนคุณภาพ  

3. การกําหนดภารกิจวัตถุประสงคและกลยุทธดานคุณภาพ  

4. กําหนดแผนปฏิบัติการดานคุณภาพ  

นอกจากการกําหนดแบบแผนคุณภาพในเชิงกลยุทธแลวคุณภาพที่จําเปนอยางย่ิงตองมีการ

ควบคุมโดยการมีกระบวนการจัดระบบการทํางาน และการปฏิบัติการที่ดี เพื่อใหมีความแนใจวา

กิจการสามารถดําเนินงาน และสรางผลิตภัณฑหรือบริการตามแผนการที่สอดคลองกับเปาหมายที่ได

กําหนดไว โดยข้ันตอนการดําเนินงานหลัก 5 ข้ันตอน  

1.  การกําหนดมาตรฐานคุณภาพ  

2.  การเตรียมระบบการดําเนินงาน 

3.  ข้ันการดําเนินการ  

4.  การปรับปรุงแกไขขอบกพรอง  

5.  การประเมินผล 

ความสําคัญหลักของคุณภาพที่มีตอธุรกิจและองคการก็คือ ดานช่ือเสียงขององคการและ

ธุรกิจ โดยเฉพาะดานกําไรขององคการ ดานความไววางใจตอองคการและตอภาพลักษณภายนอก 

รวมถึงความมีช่ือเสียงในระดับประเทศและระดับโลก 

สําหรับคุณภาพหลักในตัวผลิตภัณฑเครื่องสําอาง คือ  ปจจัยตาง ๆ ที่สามารถแสดงถึง

คุณลักษณะ และคุณสมบัติในตัวของผลิตภัณฑน้ัน โดยรวมถึงการเขารวมกันแลวเกิดความตองการ

และการยอมรับของผูใชสินคาและผูบริโภค โดยความตองการและความหวังของผูบริโภคน้ันที่จะตอง

มีตอคุณภาพของผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ซึ่งจะตองประกอบไปดวย  
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1. ความปลอดภัยในของใชผลิตภัณฑ (Product Safety) เปนความตองการหลักประการ

แรกของผูบริโภคที่จะตองรักษาชีวิตใหยืนยาวนาน ผูบริโภคมีความหวังวาจะไมพบสิ่งที่เปนอันตราย 

หรือความเสี่ยงตอการใชผลิตภัณฑ รวมทั้งความปลอดภัยของผูบริโภคที่ใช 

2. ลักษณะเฉพาะของสินคาที่ปรากฏ หรือความนาเช่ือถือ (Reliability) โดยที่ผูผลิตสินคา

ตองตระหนักวาคุณภาพที่ไดโฆษณาหรือคุณภาพที่ผูผลิตสินคาไดกําหนดไวแลวในฉลาก มีขอความ

ตรงกับคุณภาพที่แทจริงในตัวสินคา รวมถึงควรที่จะไดรับการรับรองคุณภาพจากหนวยงานที่ใหการ

รับรองและควบคุมเกี่ยวกับการใชเครื่องสําอางคือ คณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข  

3. ความสะดวกหรือคุณลักษณะตัวเสริมของสินคา (Addition Featrue) โดยความสะดวกใน

การใชของผูบริโภค การเก็บรักษาของผูบริโภค และความสะดวกในการซื้อมาใชของผูบริโภค เชน 

กลอง ขนาดตาง ๆ รูปแบบตาง ๆ ที่สามารถจัดเก็บไดสะดวก เมื่อนํามาใชข้ึนรูปในการบรรจุสินคา

ภายในพรอมมีแบบพิมพบนกลอง ซึ่งเปนรูปแบบที่งายตอการใชงาน สะดวก ไมยุงยากในการพกพา 

4. ประโยชนที่ไดรับในตัวสินคา หรือคุณภาพที่รับรูไดน้ัน (Perceived Quality) ผูบริโภคทุก

คนมีที่มีความตองการมากที่สุด ที่จะไดรับจากตัวสินคาน้ันวาคุมคาหรือไมกับเงินที่ไดศูนยเสียไป กับ

การนําสินคาไปใช โดยการไตรตรองขอมูลทีไ่ดรับจากสื่อโฆษณาตาง ๆ พรอมทั้งคําบอกกลาวขอ

เปรียบเทียบคุณภาพผลิตภัณฑวามีคุณภาพดีกวาคูแขงขันอยางไรในสวนไหนบาง  

5. คุณลักษณะหลักหรือหนาที่ตัวสินคา (Product Function) เชน สินคาที่รับการบรรจุไม

ชํารุด หรือมีรอยตํานิ แตมีความแข็งแรงทนทาน และมีการโฆษณาสินคาของบรรจุภัณฑที่ดี 

 6. ลักษณะปรากฏของตัวสินคา (Appearance) ผลิตภัณฑตองมีคุณลักษณะที่สามารถ

ดึงดูดใจผูบริโภคได เชน สีสัน รูปราง ขนาด ฉะน้ัน การออกแบบผลิตภัณฑที่ดีและภาชนะบรรจุภัณฑ

ที่ดีน้ัน จึงจําเปนอยางมาก เพื่อสรางความดึงดูดความสนใจของผูบริโภคใหหันมาสนใจสินคาเรา 

7. การกระจายสินคาใหทั่วถึงและเพียงพอตอการ (Availability) เพื่อใหผูบริโภคหาซื้อ

ผลิตภัณฑและสินคาของบริษัทไดตามแหลงการจําหนายตางๆ และสินคามีเพียงพอตอความตองการ

ของผูบริโภคเปนอยางดี 

8. ราคาตัวผลิตภัณฑ (Price) เปนขอจํากัดในการเลือกใชและเลือกซื้อในตัวสินคา ดังน้ัน 

การที่สินคาที่จะจําหนายจะตองมีราคาขายที่ยุติธรรมเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑของตัวสินคา 

 9. อายุการเก็บรักษา (Shell Life) ควรที่จะตองแจงวัน เดือน ป วันที่ผลิตและวันที่หมดอายุ

ใหชัดเจน  

10. การตอบสนองตอขอรองเรียนของผูบริโภคที่ใช (Compliant) เมื่อตัวสินคาพบสิ่ง

แปลกปลอม เชน ตํานิ ของเสีย มีสิ่งปลอมปน มีกลิ่น บริษัทจะตองรีบดําเนินการเก็บสินคาในชวงวัน

เวลาสินคากลับคืน และชดเชยคาเสียหายในลูกคา พรอมสาเหตุและคําอธิบายในตัวสินคาที่มีปญหา 
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1.16  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

จากผลการตรวจสอบเอกสารและผลงานวิจัยที่สัมพันธกับความพึงพอใจการใชตัวผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางโดยรวมแลว มีรายละเอียดสรุปไดดังน้ี 

ทัศไนย โฆษะปญญาธรรม (2552) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อ

เครื่องสําอางของนักศึกษามหาวิทยาลัยบูรพา โดยใชสุมจากกลุมตัวอยางจํานวน 120 คน ซึ่งได

วิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา และสถิติทัศนคติ จากผลการศึกษาพบวาปจจัยที่มีผลตอการ

เลือกซื้อเครื่องสําอางดานผลิตภัณฑมากที่สุดคือคุณภาพของผลิตภัณฑโดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.32 

คะแนนปจจัยที่มีผลดานราคาคือ ราคาเครื่องสําอางที่เหมาะสมกับคุณภาพโดยมีคาเฉลี่ 4.01 คะแนน 

ปจจัยที่ดานชองทางจัดจําหนายคือ มีการจัดสินคาที่เปนระเบียบเปนสัดสวน สามารถหาสินคาไดงาย

โดยมีคาเฉลี่ย 3.83 คะแนน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดคือ การลดราคาสินคาโดยมีคาเฉลี่ยคือ 

3.90 คะแนน ปจจัยดานบุคคลคือ การที่รานคามีพนักงานขายที่ย้ิม เปนมิตรกับลูกคาโดยมีคาเฉลี่ย 

4.17 คะแนน จากคะแนนที่ไดทั้งหมดสรุปไดวาปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคมากที่สุดคือ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ดุษฎี  วิชัยเมฆพัตร (2553) ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคของสตรีตอเครื่องสําอางเกาหลีใน

เขตกรุงเทพมหานคร จํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง ผลการศึกษาโดยสวนใหญใชเครื่องสําอาง

จากประเทศไทยมากที่สุด เครื่องสําอางเกาหลี เครื่องสําอางญี่ปุน เปนอันดับรองถัดมา ทั้งน้ี 

เน่ืองจากกระแสการไหลบาของเกาหลีฟเวอร (K-Pop) และกระแสวัฒนธรรมญี่ปุนที่เขามามีบทบาท

ในประเทศไทยจึงทําใหอัตราการใชเครื่องสําอางจากเกาหลีและญี่ปุนใกลเคียงกับเครื่องสําอางจาก

ประเทศไทย ประเภทของเครื่องสําอางที่กลุมตัวอยางนิยมใชมากที่สุด คือ เครื่องสําอางประเภท

ตกแตง สีสัน (Make up) ที่โดดเดน เปนที่นิยมเลือกซื้อเครื่องสําอางย่ีหอ อีทูด้ี เอาส (Etude 

House) มากที่สุดโดยตัดสินใจซื้อ เครื่องสําอางดวยตนเอง ไดรับสื่อโฆษณาออนไลน ทางโทรทัศน

และความนิยมตามกระแสสังคมมากที่สุดโดยใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดในภาพรวม

อยูในระดับมากในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง ความสัมพันธระหวางปจจัยบุคคลที่แตกตางกันมีผล

กับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางตามปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่แตกตาง 

ดวงขวัญ  สาครชลธาร (2554) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซื้อเครื่องสําอางผานทาง

อินเตอรเน็ต โดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากประชากรที่นิยมใชอินเทอรเน็ต จํานวน 208 ตัวอยาง ผล

การสอบถามจากประชาการสวนใหญจะเคยซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ตรอยละ 60.10 โดยจะซื้อ 1-3 

ครั้งรอยละ 77.60 สวนใหญจะซื้อที่เว็บไซตวีเลิฟช็อปปง (Weloveshopping) รอยละ 56.28 จะเนน

ผลิตภัณฑที่ใชแตงหนา รอยละ 29.87 จะมาจากการคนหาขอมูลจากโปรแกรมรอยละ 40.89 ซื้อครั้ง

ละ 1,001-2,000 บาท รอยละ 47.20 โดยเงินผานทางธนาคาร, เอทีเอ็ม, ธนาคารออนไลน รอยละ 
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87.41 จากการศึกษาขอมูลพบวาประชาชนสวนใหญเนนความสะดวกสบายในการสั่งซื้อสินคา โดยที่

จะสั่งซื้อผานทางออนไลน เพื่อใหไดเครื่องสําอางตามทีต่องการ 

ณัฐชา  ประวาลปทมกุล (2555) ไดศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง ของ

นักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี จากจํานวน 321 ตัวอยาง ผลการสอบถามสวนใหญจะนิยมที่จะใชเครื่องสําอางที่ตกแตง

ใบหนา โดยจะใชแปงฝุน รอยละ 81.90 ตามดวยเครื่องสําอางสําหรับการตกแตงตาและค้ิวจะใชอาย

ไลนเนอร รอยละ 59.80 เครื่องสําอางที่ใชสําหรับแกมและปากจะเปนลิปสติก รอยละ 58.30 โดยที่

จะมีระยะเวลาในการซื้อ 1 ครั้งตอเดือน รอยละ 44.20 แลวในแตละครั้งที่ซื้อเครื่องสําอางจะใชเงิน

จํานวน 500-1,000 บาท รอยละ 43.60 แหลงที่จะซื้อมาที่สุดจะเปนหางสรรพสินคา รอยละ 80.40 

โดยที่จะนําเพื่อนไปซื้อดวย รอยละ 34.90 ในการใชเครื่องสําอางสวนใหญจะใชย่ีหอใดแลวจะไมมีการ

เปลี่ยนแปลงใชย่ีหออื่น รอยละ 76.90 และไมมีผูใชเครื่องแพเครื่องสําอาง รอยละ 55.50 เมื่อเกิด

อาการแพสวนใหญก็จะมีลักษณะผดผื่น รอยละ 60.1  การปฏิบัติตัวเมื่อแพเครื่องสําอาง สวนใหญก็

จะเลิกใชเครื่องสําอางตัวน้ันอยางถาวร รอยละ 70.60  โดยที่แหลงขอมูลหลักที่ไดรับความรูเกี่ยวกับ

เครื่องสําอางจะเปนทางโทรทัศน คือ รอยละ 67.60 ปจจัยหลักที่ทําใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

จะมาจากสื่อโทรทัศนเปนสวนใหญ 

 

1.17  การดําเนินการวิจัย 

1. วิธีการดําเนินการ ขอมูลที่ใชในการวิจัยแบงเปน 2 สวน คือ  

ขอมูลปฐมภูมิ ใชในการสัมภาษณผูที่ชอบความสวยความงามทําการสํารวจแบบสอบถาม 

ขอมูลทุติยภูมิ เปนการศึกษาขอมูลในอดีตที่เกี่ยวของความสวยความงามของผลิตภัณฑ  โดย

คนหาขอมูลมากจากสารสาร รายงานที่พิมพแลวของหนวยงานตาง ๆ  

2.  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ไดแก การทําแบบสอบถามที่สรางข้ึนจากการกลุมประชากร

ทั่วไป เพื่อสรางแบบสอบที่มีตัวเลือก เพื่อความสะดวกตอผูตอบแบบสอบ โดยคําถาม 3 สวน 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม คือ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา 

รายได เปนคําถามประเภทเลือกตอบ 

สวนที่ 2 พฤติกรรมตอผลิตภัณฑการมาสคหนาของแตละบุคคล จะประกอบไปดวย

วัตถุประสงคการมาสคหนา สาเหตุของการมาสคหนา การเลือกซื้อผลิตภัณฑการมาสคหนา ในสวนน้ี

จะเปนคําถามประเภทเลือกตอบ 



26 

สวนที่ 3 ความพึ่งพอใจตอผลิตภัณฑมาสคหนาจะมีทั้งหมด 4 ขอ หลัก คือ ดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด โดยการประเมินคา 5 ระดับ 

จาก 5 มากที่สุด 4 มาก 3 ปานกลาง 2 นอย 1 นอยที่สุด 

3.  ตัวอยางท่ีใชศึกษา 

ผูวิจัยเลือกการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางวิธี Convenience Sampling ซึ่งเปนวิธีการเก็บ

ตัวอยางแบบ Non-probability เน่ืองจากขอจํากัดของระยะเวลา คาใชจายและปจจัยตางๆ โดยเก็บ

กลุมตัวอยางในเขตตัวเมืองจังหวัดพระนครศรีอยุธยาตามลักษณะของกลุมเปาหมาย โดยคัดเลือก

ตัวอยางในดุลยพินิจของผูสัมภาษณ โดยสัมภาษณเลือกกลุมตัวอยางเพศหญิง ที่คาดวาจะมีความตะ

หนักถึงความสวยความงาม โดยการสังเกตจากรูปลักษณภายนอกของผูเก็บตัวอยาง เพื่อใหไดขอมูล

จากผูที่คาดวาจะเปนเปาหมายจริงของหญิงสาวที่ชอบความสวยงาม ณ บริเวณหางสรรพสินคาอัมพร 

จ.พระนครศรีอยุธยา 

กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาเปนกลุมเปาหมายของผูที่เขาเดินหางอัมพรในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา คือ เพศชายและเพศหญิง จํานวน 400 ตัวอยาง โดยเนนไปยังกลุมที่มีกําลังทรัพย

ในการซื้อเครื่องสําอาง 

4.  จํานวนตัวอยาง 

จากการสุมกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาเปนกลุมเปาหมายของธุรกิจที่ชอบเขารานขาย

อาหารเสริมหรือรานขายของเกี่ยวกบัความสวยความงาม โดยสอบถามจากบุคคลที่เขารานโดยมีเพศ

หญิง อายุต้ังแต 15-35 ป โดยจํานวนประชากรหญิงทั้งหมดของการวิจัยในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

416,255 คน (สํานักงานสงเสริมการปกครองทองถ่ินจังหวัดพระนครศรีอยุธยา, 2558)   

5.  สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล  

 การวิจัยน้ีจะใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการอธิบายขอมูลทั่วไปของ

ผลิตภัณฑและขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจตอผลิตภัณฑครีมมาสคหนาของ “OSIE MASK” โดยการ

หาคาเฉลี่ย  และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

มาตรวัดของ ลิเคิรท (Likert Scale) โดยมีเกณฑการใหคะแนนตอบคําถาม 5 ระดับ ดังน้ี  

ระดับความพึงพอใจ   คาประเมิน 

ระดับความพึงพอใจมากที่สุด  ให 5 คะแนน  

ระดับความพึงพอใจมาก   ให 4 คะแนน 

ระดับความพึงพอใจปานกลาง  ให 3 คะแนน 

ระดับความพึงพอใจนอย   ให 2 คะแนน 

ระดับความพึงพอใจนอยที่สุด  ให 1 คะแนน 
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เกณฑการแปลความหมาย เพื่อจัดระดับคะแนนเฉลี่ยระดับความพึงพอใจตอครีมมาสคหนา 

“OSIE MASK” ในชวงคะแนนไดดังน้ี 

  คะแนนเฉลี่ย  4.21-5.00   แปลความวา    มีผลพอใจมากที่สุด 

คะแนนเฉลี่ย  3.41-4.20   แปลความวา   มีผลพอใจมาก 

คะแนนเฉลี่ย  2.61-3.40   แปลความวา   มีผลพอใจปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย  1.81-2.60   แปลความวา   มีผลพอใจนอย 

คะแนนเฉลี่ย  1.00-1.80   แปลความวา   มีผลพอใจนอยที่สุด 

 

1.18  ผลการวิจัย 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของกลุมผูตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจากกลุมลูกคาตัวอยาง ณ บริเวณหางสรรพสินคาอัมพร 

จังหวัดพระนครศรีอยุธยาจํานวน 400 คน จําแนกไดตามประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ อาชีพ 

ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ย สรุปผลได ดังน้ี 
 

ตารางที่ 1.1 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมตัวอยางตามเพศ 
 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 104 26.00 

หญิง 296 74.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 1.1 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเปนเพศหญิง จํานวน 296 คน คิดเปน 

รอยละ 74 รองลงมาก็จะเปนเพศชาย จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26 
 

ตารางที่ 1.2 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมตัวอยางตามอายุ 
 

อาย ุ จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวาหรือเทียบเทากับ 15 ป 3 0.75 

16-20  ป 91 22.75 

21-30  ป 183 45.75 

                                                                                                              (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.2 (ตอ) : จํานวนรอยละของประชากรกลุมตัวอยางตามอายุ 
 

อาย ุ จํานวน รอยละ 

31-40  ป 87 21.75 

มากกวา  40  ป 36 9.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 1.2 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีอายุ 21-30 ป จํานวน 183 คน คิดเปน

รอยละ 45.75 รองลงมาไดแก อายุ16-20 ป จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.75 อายุ 31-40 ป 

จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.75 อายุที่มากกวา 40 ป จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9 และ 

อายุตํ่ากวาหรือเทียบเทา 15 ป จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.3 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมตัวอยางจากการประกอบอาชีพ 

 

อาชีพของทาน จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 143 35.75 

ขาราชการ/พนักงานของรัฐ 42 10.50 

พนักงานเอกชน 118 29.50 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 94 23.50 

อื่นๆ...................... 3 0.75 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 1.3 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีอาชีพเปน นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 

143 คน คิดเปนรอยละ 35.75 รองลงมาไดแก พนักงานงานเอกชน จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 

29.50 อาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.50 ขาราชการ/พนักงานของรัฐ 

จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.50 และ อาชีพอื่นๆ คิดเปน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.4 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมตัวอยางจากการศึกษา 

 

การศึกษา จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย 6 1.50 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 37 9.25 

ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง(ปวส.) 67 16.75 

ปริญญาตร ี 241 60.25 

สูงกวาปริญญาตร ี 49 12.25 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 1.4 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะอยูในระดับการศึกษา ปริญญาตรี จํานวน 

241 คน คิดเปนรอยละ 60.25 รองลงมาไดแก ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) จํานวน 67 คน 

คิดเปนรอยละ 16.75 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. จํานวน 37 คิดเปนรอยละ 9.25 สูงกวาปริญญา

ตรี จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.25 และ ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย จํานวน 6 คน คิดเปน

รอยละ 1.50 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.5 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมตัวอยางที่มีรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 

ไมมีรายได 34 8.50 

นอยกวา 5,000  บาท 18 4.50 

5,001-10,000  บาท 54 13.50 

10,001-15,000  บาท 74 18.50 

15,001-20,000 บาท 100 25.00 

20,001  ข้ึนไป 120 30.00 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางที่ 1.5 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีรายได20,001 ข้ึนไป จํานวน 120 คน 

คิดเปนรอยละ 30 รองลงมาไดแก 15,001-20,000 บาท จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25 
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10,001-15,000 จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 74 5,000-10,000 บาท จํานวน 13.50 ไมมีรายได 

จํานวน 34 คน คิดเปน 8.50 และ นอยกวา 5,000 บาท จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.50 

ตามลําดับ 

จากผลการตอบแบบสอบถามสวนที่ 1 ของผูตอบแบบสอบจํานวน 400 คน ที่เปนผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญผูที่ตอบแบบสอบถามจะเปนผูหญิง จํานวน 296 คน (74%) อายุอยูต้ังแต 21-

30 ป จํานวน 183 คน(45.75%) สวนใหญจะเปนนักเรียนนักศึกษา จํานวน 143 คน (35.75%) อยู

ระหวางการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 241 คน(60.25%) มีรายไดต้ังแต 10,001 บาท ข้ึนไปแตไมถึง 

15,000 บาท จํานวน 120 (30%)  

 

ตอนท่ี 2 พฤติกรรมตอผลิตภัณฑการมาสคหนา 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามกลุมลูกคาบริเวณหางสรรพสินคาอัมพร จังหวัด

พระนครศรีอยุธยาจํานวน 400 คน จําแนกไดจากการมาสคหนาการรูจักผลิตภัณฑการใชบํารุงผิว 

การซื้อครีมมาสคหนา ระยะเวลาในการใชการเลือกซื้อ และจุดประสงคหลักของการใชครีมมาสคหนา 
 
 
ตารางที่ 1.6 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมที่สวนใหญจะใชการมาสคหนาแบบใด 
 
 

สวนใหญคุณมาสคหนาแบบไหนบอยท่ีสุด จํานวน รอยละ 

มาสคแบบพอกหนา แลวลางออก 77 19.25 

ครีมมาสคหนา 98 24.50 

มาสคทิ้งไว 20 นาที แลวลอกออก 104 26.00 

มาสคแบบแผน (Sheet type) 121 30.25 

รวม 400 100.00 

           

จากตารางที่ 1.6 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะนํานิยมมาสคหนาแบบแผน จํานวน 121 

คน คิดเปนรอยละ 30.20 รองลงมาไดแก มาสคทิ้งไว 20 นาทีแลวลอกออก จํานวน 104 คน  คิดเปน

รอยละ 26 ครีมมาสคหนา จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 24.50 และ มาสคหนาแบบพอกหนา แลว

ลางออก จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.25 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.7 :  จํานวนรอยละของประชากรกลุมที่รูจักผลิตภัณฑครีมมาสคหนา 
 

คุณรูจักผลิตภัณฑครีมมาสคหนาอะไรบาง จํานวน รอยละ 

Sulwhasoo Clarifying Mask (เกาหลี) 84 20.98 

SWP Collagen Milk Premium Mask by SWP 

Beauty House 95 23.69 

VIV SKIN ONE STEP RENEW MASK 82 20.61 

SECRECY WHITE MASK 66 16.46 

PICO BOOSTER MASK 59 14.83 

อื่นๆ โปรดระบุ...................................... 14 3.44 

รวม 400 100.00 

หมายเหตุ : สามารถตอบไดมากวา 1 ขอ จากผูตอบแบบสอบถามที่มีความพึงพอใจตอการมาสคหนา 

จํานวน 400 คน 

จากตารางที่ 1.7 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะรูจักผลิตภัณฑครีมมาสคหนา SWP 

Collagen Milk Premium Mask by SWP Beauty House จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.69 

รองลงมา Sulwhasoo Clarifying Mask (เกาหลี) จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 20.98 VIV SKIN 

ONE STEP RENEW MASK จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.61  SECRECY WHITE MASK 

จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.46   PICO BOOSTER MASK จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 

14.83 และอื่นๆ จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.44 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 1.8 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมที่ใชผลิตภัณฑมาสคหนาบํารุงผิว 
 

สวนใหญคุณใชผลิตภัณฑมาสคหนาบํารุงลักษณะผิวแบบใด จํานวน รอยละ 

ผิวหนามัน มีสิว เสี้ยน ไขมันอุดตันในรูขุมขน 80 20.00 

ผิวหนาแหง หยาบกราน ขาดความชุมช่ืน 93 23.25 

ผิวบอบบาง แพงาย 91 22.75 

ผิวมีปญหา ฝา กระ จุดดางดํา 84 20.93 

ผิวมีริ้วรอย ตีนกา 50 12.51 

อื่นๆ โปรดระบุ............................ 2 0.56 

รวม 400 100.00 



32 

หมายเหตุ : สามารถตอบไดมากวา 1 ขอ จากผูตอบแบบสอบถามที่มีความพึงพอใจตอการมาสคหนา 

จํานวน 400 คน 

จากตารางที่ 1.8 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะใชผลิตภัณฑผิวหนาแหง หยาบกราน ขาด

ความชุมช่ืน จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.25 รองลงมาผิวบอบบาง แพงาย จํานวน 91 คน คิด

เปนรอยละ 22.75 ผิวมีปญหา ฝา กระ จุดดางดํา จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 20.93 ผิวหนามัน มี

สิว เสี้ยน ไขมันอุดตันในรูขุมขน จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20 ผิวมีริ้วรอย ตีนกา จํานวน 50 คน 

คิดเปนรอยละ 12.51 และอื่น ๆ จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.56 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 1.9 : ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะใชครีมมาสคหนาในระดับราคาที่เทาไร 
 

คุณใชครีมมาสคหนาในระดับราคาท่ีเทาไร จํานวน รอยละ 

100-500 บาท 165 41.25 

501-1,000 บาท 116 29.00 

1,001-1,500 บาท 73 18.25 

1,501 บาทข้ึนไป 46 11.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 1.9 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ จะใชราคาครีมมาสคหนาอยูที่ 100-500 

บาท จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 41.25 รองลงมาไดแก 501-1,000 บาท จํานวน 116 คิดเปน

รอยละ 29 1,001-1,500 บาท จํานวน 73 คิดเปนรอยละ 18.25 และ 1,501 บาทข้ึนไป จํานวน 46 

คน คิดเปนรอยละ 11.50 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 1.10 :  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะใชครีมมาสคหนา 1 กระปุกนานเทาไร 
 

คุณใชครีมมาสคหนา 1 กระปุก/หลอลด/ระยะเวลา จํานวน รอยละ 

1 สัปดาห 58 14.50 

2 สัปดาห 84 21.00 

1 เดือน 138 34.50 

มากกวา 1 เดือน 120 30.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางที่ 1.10 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะใชครีมมาสคหนา 1 กระปกุ ตอเดือน 

จํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.50 รองลงมาไดแก มากกวา 1 เดือน จํานวน 120 คิดเปนรอยละ 

30 2 สัปดาห จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21 และ 1 สัปดาห จํานวน 58 คิดเปนรอยละ 14.50 

ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.11 :  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเลือกซื้อครีมมาสคหนาที่ไหน 

 

สวนใหญคุณจะเลือกซื้อครีมมาสคหนาจากสถานท่ีใด จํานวน รอยละ 

รานสะดวกซื้อ 72 17.98 

สั่งซื้อจากอินเทอรเน็ต 111 27.71 

Shop/รานขายอาหารเสริมขายเครื่องสําอาง 111 27.71 

อื่น ๆ โปรดระบุ....................................... 106 26.61 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 1.11 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะใชเลือกซื้อผลิตภัณฑมาสคหนาจากการ

สั่งซื้อทางอินเทอรเน็ตและราน Shop/รานขายอาหารเสริมขายเครื่องสําอาง จํานวน 111 คน คิดเปน

รอยละ 27.71รองลงมาไดแก รานสะดวกซื้อ จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 17.98 และ สถานที่อื่นๆ 

จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.61 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.12 : ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเลือกใชผลิตภัณฑมาสคเน่ืองจากสาเหตุใด 

 

จุดประสงคหลักท่ีคุณเลือกใชผลิตภัณฑมาสคหนามา

จากสาเหตุใดมากท่ีสุด จํานวน รอยละ 

ผลิตภัณฑน้ันใชดี 145 36.25 

ราคาถูก 65 16.25 

ตามกระแสนิยม 69 17.25 

เหมาะสมกับสภาพผิว 118 29.50 

อื่นๆ โปรดระบุ................................ 3 0.75 

รวม 400 100.00 
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จากตารางที่ 1.12 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเลือกใชผลิตภัณฑเน่ืองจากสาเหตุ

ผลิตภัณฑน้ันใชดี จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.25 รองลงมาไดแก เหมาะกับสภาพผิว 118 คน 

คิดเปนรอยละ 29.50 ตามกระแสนิยาม จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.25 ราคาถูก จํานวน 65 

คน คิดเปนรอยละ 16.25 และ อื่นๆ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 

ภาพโดยรวมเกี่ยวกับพฤติกรรมการมาสคหนาจะใชแผนมาสคหนา จํานวน 121 คน 

(30.25%) ใชสินคาหลักของเกาหลี จํานวน 131 (32.75%) มุงเนนไปที่หนามัน จํานวน 144 คน 

(36%) ราคาอยูในระดับที่ 100-500บาท จํานวน 165 คน (41.25%) ใชเปนเดือน จํานวน 120 คน 

(30%) จะสั่งซื้อทางอินเทอรเน็ต จํานวน 151 คน (37.75%) และใชสินคาที่ดีมีคุณภาพ จํานวน145 

คน (36.25%) 

 

ตอนท่ี 3 ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑการมาสคหนา 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจากการสุมตัวอยางกลุมลูกคา ณ บริเวณหางสรรพสินคา

อัมพร จังหวัดพระนครศรีอยุธยาจํานวน 400 คน จําแนกไดจากความพึงพอใจ ดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด 

 

ตารางที่ 1.13 :  จํานวนรอยละของประชากรกลุมที่แสดงความพึงพอใจตอผลิตภัณฑครมีมาสคหนา 

 

ความพึงพอใจตอครีมมาสคหนา 

“OSIE MASK” 

ระดับความพึงพอใจ 

นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

รอยละ รอยละ รอยละ รอยละ รอยละ 

ดานผลิตภัณฑ           

1.บรรจุภัณฑมีลักษณะโดนเดน เปน

จุดสนใจได 

16 42 168 156 18 

4.00 10.50 42.00 39.00 4.50 

2.ผลิตภัณฑมีสวนประกอบตรงกับ

สภาพผิวที่ตองการ 

8 48 166 159 19 

2.00 12.00 41.50 39.75 4.75 

3.ผลิตภัณฑสะดวกตอการใชโดยไม

ตองลางออก 

9 38 164 159 30 

2.25 9.50 41.00 39.75 7.50 

4.ผลิตภัณฑครีมมาสคหนาหาซื้อได

งาย 

13 50 167 152 18 

3.25 12.50 41.75 38.00 4.50 

                                                                                                         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.13 (ตอ) :  จํานวนรอยละของประชากรกลุมที่แสดงความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ 

                           ครีมมาสคหนา 
 

ความพึงพอใจตอครีมมาสคหนา 

“OSIE MASK” 

ระดับความพึงพอใจ 

นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

รอยละ รอยละ รอยละ รอยละ รอยละ 

ดานราคา       

1. ราคาสมเหตุสมผลตอตัว

ผลิตภัณฑ 

6 40 136 166 52 

1.50 10.00 34.00 41.50 13.00 

2.ราคาอยูในเกณฑเหมาะสมเมื่อ

เทียบกับผลิตภัณฑอื่น 

13 62 132 172 21 

3.25 15.50 33.00 43.00 5.25 

3.ราคาอยูในระดับที่ผูบริโภค

สามารถที่จะเลือกซื้อเลือกใชได 

9 37 170 160 24 

2.25 9.25 42.50 40.00 6.00 

4.ราคาอยูในระดับที่เหมาะสมกับ

คุณภาพ 

16 46 164 158 16 

4.00 11.50 41.00 39.50 4.00 

ชองทางการจัดจําหนาย     

1.มีการเก็บรักษาสินคาที่ดี เมื่อสินคา

ถึงมือผูบริโภค 

9 58 121 187 25 

2.25 14.50 30.25 46.75 6.25 

2.สินคามีความเพียงพอแกผูบริโภค 9 46 134 201 10 

2.25 11.50 33.50 50.25 2.50 

3.ผูบริโภคไดรับคําแนะนําจากผูขาย

หรือตัวแทนคนกลางเปนอยางดีใน

ขั้นตอนการใชผลิตภัณฑ 

6 44 141 191 18 

1.50 11.00 35.25 47.75 4.50 

4.ผูบริโภคสะดวกในการสั่งซื้อทาง

เว็บไซต 

16 57 144 155 28 

4.00 14.25 36.00 38.75 7.00 

ดานการสงเสริมทางการตลาด     

1. มีจัดโปรโมช่ันลดราคาสินคาทุก

เดือน 

6 50 165 155 24 

1.50 12.50 41.25 38.75 6.00 

2.มีการแจกสินคาเมื่อกด Like and 

Share บน Facebook 

8 69 184 131 8 

2.00 17.25 46.00 32.75 2.00 

                                                                                                        (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.13 (ตอ) :  จํานวนรอยละของประชากรกลุมที่แสดงความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ 

                           ครีมมาสคหนา 

ความพึงพอใจตอครีมมาสคหนา 

“OSIE MASK” 

ระดับความพึงพอใจ 

นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

รอยละ รอยละ รอยละ รอยละ รอยละ 

3.เมื่อสมัครสมาชิกมีการลดราคาให

เปนพิเศษ 

6 54 223 109 8 

1.50 13.50 55.75 27.25 2.00 

4.มีการสะสมยอดซื้อของลูกคาเพื่อรับ

ของสัมนาคุณ 

12 47 185 135 21 

3.00 11.75 46.25 33.75 5.25 

5.ความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

ครีมมาสคหนา “OSIE MASK” 

17 33 165 134 51 

4.25 8.25 41.25 33.50 12.75 

 

ตารางที่ 1.14 :  การแสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลของความพึงพอใจตอ 

                    ผลิตภัณฑมาสคหนา “OSIE MAKS” 
 

ความพึงพอใจตอครีมมาสคหนา “OSIE MASK” 
 

 

 

S.D 
 

การแปลผล 

ดานผลิตภัณฑ 3.33 0.1717 ปานกลาง 

1.บรรจุภัณฑมีลักษณะโดนเดน เปนจุดสนใจได 3.30 0.1703 ปานกลาง 

2.ผลิตภัณฑมีสวนประกอบตรงกับสภาพผิวที่ตองการ 3.33 0.1716 ปานกลาง 

3.ผลิตภัณฑสะดวกตอการใชโดยไมตองลางออก 3.41 0.1755 มาก 

4.ผลิตภัณฑครีมมาสคหนาหาซื้อไดงาย 3.28 0.1695 ปานกลาง 

ดานราคา 3.38 0.1745 ปานกลาง 

1.ราคาสมเหตุสมผลตอตัวผลิตภัณฑ 3.55 0.1827 มาก 

2.ราคาอยูในเกณฑเหมาะสมเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑอื่น 3.32 0.1718 ปานกลาง 

3.ราคาอยูในระดับที่ผูบริโภคสามารถที่จะเลือกซื้อ

เลือกใชได 

3.38 0.1740 ปานกลาง 

4.ราคาอยูในระดับที่เหมาะสมกับคุณภาพ 3.28 0.1696 ปานกลาง 

                                                                                                 (ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 1.14 (ตอ) :  การแสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลของความพึงพอใจตอ 

                           ผลิตภัณฑมาสคหนา “OSIE MAKS” 

 

ความพึงพอใจตอครีมมาสคหนา “OSIE MASK” 
 

 

 

S.D 
 

การแปลผล 

ชองทางการจัดจําหนาย 3.38 0.1741 ปานกลาง 

1.มีการเก็บรักษาสินคาที่ดี เมื่อสินคาถึงมือผูบริโภค 3.40 0.1758 ปานกลาง 

2.สินคามีความเพียงพอแกผูบริโภค 3.39 0.1743 ปานกลาง 

3.ผูบริโภคไดรับคําแนะนําจากผูขายหรือตัวแทนคน

กลางเปนอยางดีในข้ันตอนการใชผลิตภัณฑ 

3.43 0.1760 มาก 

4.ผูบริโภคสะดวกในการสั่งซื้อทางเว็บไซต 3.31 0.1717 ปานกลาง 

ดานการสงเสริมทางการตลาด 3.23 0.1663 ปานกลาง 

1.มีจัดโปรโมช่ันลดราคาสินคาทุกเดือน 3.35 0.1726 ปานกลาง 

2.มีการแจกสินคาเมื่อกด Like and Share บน 

Facebook 

3.16 0.1627 ปานกลาง 

3.เมื่อสมัครสมาชิกมีการลดราคาใหเปนพิเศษ 3.15 0.1614 ปานกลาง 

4.มีการสะสมยอดซื้อของลูกคาเพื่อรับของสัมมนา

คุณ 

3.27 0.1686 ปานกลาง 

5.ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑครีมมาสค 

หนา “OSIE MASK” 

3.40 0.1704 ปานกลาง 

 

จากตารางที่ 1.14 ภาพรวมแลวความพึงพอใจของลูกคาน้ันจะอยูในระดับปานกลางตอความ

พึงพอใจของครีมมาสคหนา OSIE MASK ( = 3.40, S.D = 0.17046)  

 

 1. ดานผลิตภัณฑมีความพึงพอใจอยูที่ระดับปานกลาง ( =3.33, S.D = 0.1717) บรรจุ

ภัณฑมีลักษณะโดนเดน เปนจุดสนใจได ( =3.30, S.D = 0.1703) ความพึงพอใจในระดับปานกลาง, 

ผลิตภัณฑมีสวนประกอบตรงกับสภาพผิวที่ตองการ ( =3.33, S.D = 0.1703) ความพึงพอใจใน

ระดับปานกลาง, ผลิตภัณฑสะดวกตอการใชโดยไมตองลางออก ( =3.41, S.D = 0.1755) ความพึง
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พอใจในระดับมาก และ ผลิตภัณฑครีมมาสคหนาหาซื้อไดงาย ( =3.28, S.D = 0.1695) ความพึง

พอใจในระดับปานกลาง 

 2. ดานราคาของผลิตภัณฑมีความพึงพอใจอยูที่ระดับปานกลาง (  =3.38, S.D = 0.1745), 

ราคาสมเหตุสมผลตอตัวผลิตภัณฑ (  =3.55, S.D = 0.1827) ความพึงพอใจในระดับมาก, ราคาอยู

ในเกณฑเหมาะสมเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑอื่น (  =3.32, S.D = 0.1718) ความพึงพอใจในระดับปาน

กลาง, ราคาอยูในระดับที่ผูบริโภคสามารถที่จะเลือกซื้อเลือกใชได (  =3.38, S.D = 0.1740) ความ

พึงพอใจในระดับปานกลาง และ ราคาอยูในระดับที่เหมาะสมกับคุณภาพ (  =3.28, S.D = 0.1696) 

ความพึงพอใจในระดับปานกลาง 

 3. ดานชองทางการจัดจําหนายสินคาความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง ( =3.38, S.D 

=0.174), มีการเก็บรักษาสินคาที่ดี เมื่อสินคาถึงมือผูบริโภค ( =3.40, S.D =0.1758) ความพึงพอใจ

ในระดับปานกลาง, สินคามีความเพียงพอแกผูบริโภค ( =3.39, S.D =0.1743) ความพึงพอใจใน

ระดับปานกลาง, ผูบริโภคไดรับคําแนะนําจากผูขายหรือตัวแทนคนกลางเปนอยางดีในข้ันตอนการใช

ผลิตภัณฑ ( =3.43, S.D =0.1760) ความพึงพอใจในระดับมาก และ ผูบริโภคสะดวกในการสั่งซื้อ

ทางเว็บไซต ( =3.31, S.D =0.1717) ความพึงพอใจในระดับปานกลาง 

 4. ดานการสงเสริมทางการตลาดความพึงพอใจจะอยูในระดับปานกลาง ( =3.23, S.D 

=0.1663), มีจัดโปรโมช่ันลดราคาสินคาทุกเดือน ( =3.35, S.D =0.1726) ความพึงพอใจในระดับ

ปานกลาง, มีการแจกสินคาเมื่อกด Like and Share บน Facebook ( =3.16, S.D =0.1627) 

ความพึงพอใจในระดับปานกลาง, เมื่อสมัครสมาชิกมีการลดราคาใหเปนพิเศษ ( =3.15, S.D 

=0.1614) ความพึงพอใจในระดับปานกลาง และ มีการสะสมยอดซื้อของลูกคาเพื่อรับของสัมมนาคุณ 

( =3.27, S.D =0.1686) ความพึงพอใจในระดับปานกลาง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 เป็นการนําเสนอการวิเคราะห์ปัจจัยเก่ียวกับสภาพแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์ปัจจัย
สภาพแวดล้อมภายนอกที่อาจจะส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวความคิดและทฤษฎีเร่ือง SWOT 
Analysis เทคนิคของ อัลเบิร์ตฮัมฟรี (Albert Humphrey) เช่ือว่าเป็นผู้เร่ิมแนวความคดิน้ีและได้
นํามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงสภาพแวดล้อมภายใน 
และปัจจัยเสี่ยงสภาพแวดภายนอก มีรายละเอียดต่อไปน้ี 
 
2.1  การวิเคราะห์ SWOT Analysis 

เป็นเคร่ืองมือที่ใช้ในการประเมินผลจากสถานการณ์ที่เกิดขึ้น ซึ่งจะช่วยให้เราสามารถกําหนด
จุดอ่อนจุดแข็งจากสภาพแวดล้อมภายในองค์กรรวมท้ังโอกาสและอุปสรรคจากสภาพภายนอกของ
องค์กรตลอดจนการส่งผลกระทบที่อาจจะเกิดขึ้นจากการทํางานภายในองค์กร 

1. S> Strengths จุดเด่น หรือจดุแข็งขององค์กร เป็นผลมาจากปัจจัยภายในองค์กรในด้าน 
ดีจากสภาพแวดล้อมภายในองค์กร เช่น จุดแข็งด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านการเงิน ด้านการ
ผลิต ด้านทรัพยากรบุคคล ฯลฯ ที่จะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งนี้เป็นการกําหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาด 

2. W> Weaknesses จุดด้อย หรือจุดอ่อนขององค์กรซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายในที่ 
เกิดขึ้น เป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องที่พบเจอเกิดจากสภาพแวดล้อมภายในองค์กรต่างๆ ซึ่งบริษัท
จะต้องหาวิธีในการแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นน้ัน 

3. O> Opportunities  โอกาส ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอกเป็นผลมาจากทีส่ภาพแวดล้อม 
ภายนอกขององค์กร โดยที่บริษัทเป็นฝ่ายเอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการดําเนินงานขององค์กรให้เกิด
โอกาส และข้อแตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสน้ันเป็นผลมาจากแวดล้อมภายนอกขององค์กร แต่จุด
แข็งน้ันเป็นผลมาจากแวดล้อมภายใน นักการตลาดที่ดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และใช้
ประโยชน์จากโอกาสน้ัน 

4. T> Threats อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอกเป็นข้อจํากัดที่เกิดจาก 
สภาพแวดล้อมภายนอกซึ่งธุรกิจจําเป็นต้องปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและพยายามขจัด
อุปสรรคต่างๆ ที่เกิดขึ้นให้ได้จริงตามสถานการณ์สภาพเศรษฐกิจของโลก 
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ภาพที่ 2.1 :  แบบการวิเคราะห์ SWOT ANALYSIS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.2  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

จุดแข็ง 
2.2.1 ใช้ส่วนผสมจากธรรมชาติไม่มีกลิ่น สี สิ่งเจือป่น เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ OSIE MASK เป็น 

ที่น่าพึงพอใจแก่ผู้บริโภคหลังการใช้ แล้วทําให้ไม่เกิดการระคายเคืองต่อผิว 
2.2.2 ผลิตภัณฑ์ “OSIE MASK” ปราศจากสารเร่งปรอท สาร Steroid และสารอันตราย 

ทุกชนิด 

S> Strengths จุดเด่น หรือจดุแข็ง
ขององค์กรเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน
องค์กรในด้านดจีากสภาพแวดล้อม
ภายในองค์กร เช่น จุดแข็งด้านส่วน
ประสมทางการตลาด ด้านการเงิน 
ด้านการผลิต ดา้นทรัพยากรบุคคล  
ที่จะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแขง็นี้เป็น
การกําหนดกลยุทธท์างการตลาด

W> Weaknesses จุดด้อย หรอื
จุดอ่อนขององค์กรซึง่เป็นผลมา
จากปัจจยัภายในที่เกดิขึ้น เป็น
ปัญหาหรอืข้อบกพรอ่งที่พบเจอ
เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน
องค์กรต่างๆ ซึ่งบริษทัจะต้องหา
วิธีในการแก้ปญัหาที่เกิดขึ้นนั้น 

Internal 
Factors 

O> Opportunities  โอกาส ซึ่งเกดิ
จากปัจจยัภายนอกเป็นผลมาจากที่
สภาพแวดล้อมภายนอกขององค์กร  
โดยที่บรษิัทเป็นฝ่ายเอื้อประโยชน์หรือ
ส่งเสริมการดําเนินงานขององค์กรให้เกิด
โอกาส และข้อแตกต่างจากจุดแข็งตรงที่
โอกาสนั้นเป็นผลมาจากแวดล้อม
ภายนอกขององค์กร แต่จุดแข็งน้ันเป็น
ผลมาจากแวดล้อมภายใน นักการตลาด
ที่ดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ 
และใช้ประโยชน์จากโอกาสนั้น 

 

T> Threats อุปสรรค ซึ่งเกิด
จากปัจจยัแวดล้อมภายนอก 
เป็นข้อจํากัดที่เกิดจาก
สภาพแวดล้อมภายนอกซึ่งธุรกจิ
จําเป็นต้องปรับกลยุทธก์ารตลาด
ให้สอดคล้องและพยายามขจดั
อุปสรรคต่างๆ ที่เกดิขึ้นให้ได้จริง
ตาสถานการณส์ภาพเศรษฐกิจ
ของโลก 
 

Positive 

External 
Factors 

Negative 
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2.2.3 ผลิตภัณฑ์ “OSIE MASK” ได้รับการรับรองความปลอดภัยจากองค์การอาหาร 
และยา (อย.) รวมทั้งยังผลิตจากโรงงานท่ีได้รับมาตรฐาน GMP 

2.2.4 มีพริตต้ีและเน็ตไอดอลรีวิวสินค้าหลังการใช้อยู่สม่ําเสมอ 
2.2.5 ช่องทางจัดจําหน่าย ด้าน Social Media ทุกด้าน Facebook, Instagram, Line  

และ Youtube ที่ทําให้ผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่าย 
2.2.6 ด้านลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship) “OSIE MASK” ให้คําแนะนํา ตอบ 

คําถามเกี่ยวกับ “OSIE MASK”  ได้อย่างรวดเร็วและหลายช่องทาง 
จุดอ่อน 

2.2.7 งบประมาณในการผลิตจากสถานการณ์สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันมีการผนัผวนกัน 
มากทําให้ราคาต้นทุนของการสั่งผลิตมีราคาสูงข้ึนตามสถานการณ์ 

2.2.8 ด้านคุณค่าตราสินค้าในมมุมองของผู้บริโภค (Customer-Based Brand Equity)  
“OSIE MASK” ผลิตเป็นสินค้าที่ออกสู่ตลาดรายใหม่ ไมส่ามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคบางกลุ่มที่ติด 
แบรนด์ดังหรือจงรักภักดีกับแบรนด์ที่ตนเองใช้อยู่เป็นประจํา 

2.2.9 ด้านการจัดจําหน่ายในร้านสะดวกซื้อบริษัทยังไม่มีอํานาจในการต่อรองเน่ืองจากมี 
คู่แข่งขันมากหลาย 
 
2.3  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

โอกาส 
2.3.1 เทรนด์ความสวยความงาม ผลต่อธุรกิจทําให้ยอดขายสูงข้ึน เพราะตอบสนองความ 

ต้องการของผู้บริโภคท่ีรักสวยรักงามตามเทรนด์เกาหลี ญีปุ่่นและดารานักแสดงที่ตนเองช่ืนชอบ 
2.3.2 ด้านโฆษณา ในยุคสังคม IT ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงตัวผลิตภัณฑ์ “OSIE MASK” ใน 

ช่องทาง Social Media ยุคปัจจุบันทุกคนมีโทรศัพท์ทีส่ามารถเข้าสู่โลกออนไลน์ได้อย่างง่าย 
2.3.3 ด้านค้าขายระหว่างประเทศ ผลต่อธุรกิจเน่ืองจากภาครัฐเข้าร่วม AEC จงึทําให้ 

สามารถขยายโอกาสและช่องทางการจัดจําหน่ายให้มากข้ึน 
อุปสรรค 

2.3.4    ด้านสนิค้าทดแทน มสีินค้าทดแทนหลากหลายอย่างที่เข้ามาเป็นตัวแย่งส่วนแบ่งทาง
การตลาดทั้งสินค้าที่เป็นทางตรงและสินค้างที่เป็นทางอ้อม 

2.3.5    คู่แข่งขันในตลาดมีจาํนวนมาก ทั้งรายเก่าและรายใหม่ที่เข้าสู่ตลาดได้ง่าย 
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2.4 ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.1 :  แสดงประเภทของปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 
1.ปัจจัยด้านการผลิต 
     ราคาสินคา้ที่นําเข้ามาจาก
ต่างประเทศบางชนิดมีราคาที่สูง  

   กิจการจําเป็นที่ต้องหาสรรหาสินค้า
ทดแทนทีม่ีคุณภาพเหมือนกับสินค้าที่
นําเข้ามา เพ่ือแก้ไขปัญหาวัตถุดิบขาด
ตลาด จะส่งผลทําใหส้ินค้าผลิตไม่พอ
ตามปริมาณผลผลิตที่ต้องการ หรือการ
สั่งซื้อสินค้าครัง้ละมากๆ ที่จะทําให้
ราคาทุนที่นําเข้ามามีราคาถูกลงทําให้
กิจการมีราคาต้นทุนสินค้าทีผ่ลิตตํ่าลง 
แล้วจะทําให้กาํไรที่จะได้มีปริมาณเพ่ิม
มากข้ึน 

2.ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
     ลกูค้าบางรายใช้ผลิตภัณฑ์แล้ว
เกิดปัญหาแพ้ ผดผื่น และคัน 
 

   เมื่อกิจการประสบปัญหา เราควรที่จะ
ถามลูกค้าก่อนว่าเคยแพ้ผลิตภัณฑ์ไหน
หรือแพ้ส่วนประกอบตัวไหนหรือไม่ 
และแจกแจงขอ้มูล อธิบายให้ลูกค้าฟัง
อย่างมีเหตุมีผล เพราะสาเหตุการแพ้น้ัน
ในแต่ละบุคคลมีปัจจัยที่จะเกดิขึ้น
แตกต่างกันออกไปตามลักษณะบุคคล 
เมื่อถามสาเหตุเรียบร้อยแล้วเราก็ทํา
การวิเคราะห์ศึกษาหาข้อมูลที่ทําให้เกิด
การแพ้ผลิตภัณฑ์ 

                                                                                                       (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) :  แสดงประเภทของปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 
3. ปัจจัยด้านการตลาด 
     การโฆษณาสินค้าที่ยังเข้าไม่ถึง
กลุ่มลูกค้าบางกลุ่ม 

   กิจการต้องเพ่ิมแหล่งจัดจําหน่าย
สินค้า มีการโฆษณาเป็นประจํามาก
ย่ิงขึ้นผ่าน Social Media และออก 
บูธตามงานต่างๆ เพ่ือเป็นการเพ่ิม
ช่องทางจําหน่ายสินค้าและให้เป็นที่
รู้จักมากย่ิงขึ้นแล้วยังเป็นการ     
โปรโมทสินค้าให้ผู้บริโภครู้จัก
ผลิตภัณฑ์ของกิจการให้มากที่สุดให้
เป็นที่ติดตา มองเห็นแล้วสะดุด คิดที่
อยากจะใช้อยากจะทดลองสินค้า 

4.ปัจจัยด้านการบริหารจัดการ    จากการท่ีผู้บรหิารขาดประสบการณ์
ด้านการผลิตและการวางแผนการ
ปฏิบัติงาน จึงต้องหาทีมบริหารหรือที่
ปรึกษาเมื่อเกิดวิกฤติต่อกิจการเพราะ
ปัญหาที่เกิดขึน้ในแต่ละครั้งจะเป็น
บทเรียนที่ทําให้ผู้บริหารมีแนวทาง
ศึกษาวิเคราะห์การแก้ไขปัญหาให้
เกิดผลที่ดีที่สุด เกิดความพึงพอใจทุก
ฝ่ายที่ร่วมดําเนินการแก้ไขปัญหา
ด้วยกัน 
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2.5 ปัจจัยเสี่ยงทีเ่กิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.2 :  ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า
1.ปัจจัยด้านกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
     กลุ่มลูกค้ามีตัวเลือกผลิตภัณฑ์ให้
เลือกใช้มาก 

   กิจการจะต้องรักษาลูกค้ารายเดิมไว้
ให้คงอยู่ต่อไป และเพ่ิมลูกค้าราย
ใหม่ โดยการจดัโปรโมทสินคา้ และ
สรรพคุณเมื่อใช้แล้วเป็นไปตามที่
คาดหวัง 

2.ปัจจัยด้านการแข่งขัน 
     ครมีมาส์คหน้าปัจจุบันมีให้เลือก
หลากหลายแบบและยังสามารถที่จะ
ใช้ทดแทนกันได้ 

   กิจการต้องสู้คู่แข่งขันด้วยการจัด
โปรโมช่ันให้กับลูกค้า ลด แลก แจก 
แถม และมกีารสอบถามไปยังลูกค้า
ว่าสินค้าใช้แลว้เป็นอย่างไรบ้าง เพ่ือ
เป็นการใส่ใจลกูค้าหลังการขาย  

3.ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
     ความก้าวหน้าที่ทันสมัยทําให้
ผลิตภัณฑ์มีการแข่งขันกันสูง 

   กิจการจึงจําเป็นต้องศึกษาข้อมูล
ความก้าวหน้าของผลิตภัณฑ์ เพ่ือ
นํามาพัฒนาตัวผลิตภัณฑ์ของ
กิจการให้เป็นที่ยอมรับและเป็น
จุดเด่นของกิจการได้ 

4.ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
     สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันที่มีผู้
ซื้อสินค้าลดนอ้ยลง 

   กิจการจัดโปรโมช่ันเป็นการเรียก
ลูกค้า และกระตุ้นลูกค้าให้สนใจใน
ตัวผลิตภัณฑ์ของเรา 

5.ปัจจัยด้านกฎหมาย ระเบียบ 
ข้อบังคับ 
      ข้อบังคับในการนําเข้าสินค้าจาก
ต่างประเทศ 

   การสั่งซื้อส่วนผสมจากต่างประเทศ
กิจการต้องสั่งซื้อภายใต้ที่กฎหมาย
หมด และป้องกันการโดนยึดของ
จากการสั่งซื้อที่เกินมาตรฐาน 

 



 

บทท่ี 3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

 การวิเคราะหการแขงขันภายใตแนวคิด และทฤษฏีเรื่อง Competitive Forces ของ (Porter 

1980) ประกอบไปดวยสภาพทางการแขงขัน และที่มาของการแขงขัน ดานคูแขงขันของธุรกิจ การ

วิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะหตําแหนงของตัวผลิตภัณฑ และการวิเคราะหขอไดเปรียบ

ขอเสียเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ ดังตอไปน้ี 

 

3.1  สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

3.1.1 สภาพการแขงขัน 

 ปจจุบันที่มีการแขงขันกันสูงในธุรกิจความงามและจะมีมากย่ิงข้ึนเรื่อยๆของการแขงขัน 

กอใหเกิดความตองการมากย่ิงข้ึนของผูบริโภค ที่ตองการผลิตภัณฑโดยเฉพาะเกี่ยวกับผิวหนาที่

จะตองใส ขาว ไรสิว ไรจุดดางดํา ผิวหนาไมคล้ํา ซึ่งจะสามารถตามสนองความตองการไดเปนอยางดี 

โดยผลิตภัณฑที่ออกมาน้ันสามารถทําใหผูบริโภคเกิดความคิดที่วาสินคาน้ีใชดีจริงเห็นผลจริงด่ังใจที่

ตองการ โดยที่ลักษณะรูปแบบของสินคาน้ันมีความทันสมัย เอกลักษณเฉพาะตัว โดดเดน และดึงดูด

ของตัวสินคาเมื่อผูบริโภคเห็นแลวสนใจก็จะนําไปใชเมื่อใชแลวเห็นผลไดอยางดี ก็จะทําใหผูบริโภคจะ

กลับมาซื้อสินคากับทางบริษัทตอ พรอมทั้งยังบอกตอแกผูที่อยากใชและอยากที่จะทดลอง โดยที่

ผลิตภัณฑเกี่ยวกับความสวยความงามมีการแขงขันที่สูง  จากขอมูลของศูนยพยากรณเศรษฐกิจและ

ธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ไดทําการจัดอันดับ 10 ธุรกิจที่โดดเดน โดยประเมินจาก ป 2554-

2557 พบกวาธุรกิจที่เกี่ยวกับสุขภาพและความงาม อาทิ อาหารเสรมิ เครื่องสําอาง ข้ึนแทนมาเปน

ธุรกิจที่ครองลําดับ 1 ติดตอกัน เน่ืองจากกระแสการใหความสําคัญกับการรักษาสุขภาพและการดูแล

ความงามเพิ่มมาย่ิงข้ึน ในขณะที่ภายหลังจากการเปดประชาคมอาเซียนในป 2558 ที่กําลังจะเกิดข้ึน 

ธุรกิจเครื่องสําอางจะแขงขันกันรุนแรงและคาดวาในป 2563 มูลคาตลาดรวมจะเติบโตกวาเทาตัว 

โดยเฉพาะการสงออก ซึ่งจะมีการขยายตัวไปกวา 2 แสนลานบาท ตลาดอุตสาหกรรมกลุมสกินแคร ก็

มีมูลคาสูงถึง 400,000 ลานบาท เปนผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวขาวถึง 48% ผลิตภัณฑบํารุงผิวแบบ

ทั่วไป 43% และผลิตภัณฑบํารุงแบบใหคุณประโยชนเฉพาะ 9% 

 

 

 

 

 



46 

ภาพที่ 3.1 : การแสดงกลุมอุตสาหกรรมตลาดสกินแคร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : ผูจัดการรายวัน. (2558). กลุมตลาดสกินแคร. สืบคนจาก http://www.manager.co.th/ 

        AstvWeekend/ViewNews.aspx?NewsID=9570000081479&Html=1&TabID=2&. 

 

3.1.2 จุดเดนของความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

 ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา “โอซี่” (OSIE Overnight Recover Mask) มีจุดเดนที่ไดเปรียบ

จากคูแขงขันของครีมมาสคหนาชนิดอื่นคือความเขมขนในตัวเหนือครีม แลวเปนเน้ือครีมที่ชวยบํารุง

ผิวแบบเรงดวน สกัดจากธรรมชาติไรสารเคมีเจือปน ปลอดภัย 100% ดวยนวัตกรรม Active 

Nanowhiteเปลี่ยนคนดําใหขาวได โดยที่ใบหนาจะคอยๆ ขาวเรียบเนียนข้ึนไดอยางชัดเจนเมื่อใช

กระปุกแรก ใชแลวหนาไมกลับมาดํา และยังสามารถใชไดกับทุกสภาพผิวบนใบหนาแมแตผิวที่

ออนโยน โดยที่ครีมมาสคหนาจะคอย ๆ ซึมซับเขาสูผิวจากการนอนในเวลากลางคืนที่เปนชวงเวลา

พักผอนอีกทั้งยังเหมาะสําหรับคนที่นอนดึกจะชวยลดปญหาหนาโทรม หมอง ไมสดใส 

ผูครองสวนครองตลาด 

 ผูครองตลาดในเขตพื้นที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยา จะแยกเปนดังน้ี 

1. ประเภทคลินิก ที่ผูบริโภคนิยมเขาหาในการรักษาสิว ฝา กระ และบํารุงผวิหนา 

ใหใสขาว โดยคลินิกที่มีใหบริการในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ไดแก คลินิกหมอพีระ, ราชเทวี 

คลินิก, คลินิก แพทยพงศศักด์ิ, วุฒิศักด์ิ คลินิก และ นิติพล คลินิก 

2. ประเภทรานสะดวกซื้อ เปนรานที่ผูบริโภคนิยมเขาซื้อสินคาเครื่องสําอางเปน 

อยางมาก ไมวาจะเปนหางสรรพสินคาอัมพรในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ราน เซเวนอีเลฟเวน และ

ราน Boots 
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3. ประเภทรานขายเครื่องสําอาง ที่เปนรานขายเกี่ยวกับเครื่องสําอาง ไมวาจะเปน 

อาหารเสริม แปงตลับ ยาลดนํ้าหนัก อุปกรณในการแตงหนา ฯลฯ อยางครบครันและหลากหลาย 

ผลิตภัณฑมีรานใหเลือกซื้อ เชน รานเกด จิ เซ็นเตอรพอยท, รานโยอิ, รานชาคอสเมติก และบิวต้ีฟู

ลออนไลน 

4. รานคาออนไลน เปนรานคาที่นิยมสูงสุดในปจจุบันสามารถสั่งซื้อไดงายทาง 

อินเทอรเน็ตผูบริโภคเขาถึงตัวสินคาไดทุกที อีกทั้งยังสามารถเปรียบเทียบราคากอนสั่งซื้อได โดยที่

รานคาออนไลนน้ันสามารถเขาถึงไดไมวาจะเปน Web site, Facebook, Instagramรานคาออนไลน

ที่เปนที่รูจัก ไดแก Lazada, Zalora, Konvy และ Beautyintrendเปนตน 

3.1.3 ท่ีมาของการแขงขัน 

จากสถานการณธุรกิจที่ใหความสวยความงามมีการขยายตัวกันมากและการแขงขันที่สูงข้ึน

น้ัน ทําใหมีผูบริโภคจากที่เปนผูซื้อ ตอนน้ีมาเปนเจาของกิจการ/ผูจําหนายและมีผลิตภัณฑเปนของ

ตัวเอง เพื่อที่จะไดสอดคลองกับสภาวะการแขงขันที่มีการขยายตัวและเปดรานแขงขันกันอยางรุนแรง 

โดยมีผลิตภัณฑตัวใหมๆ ออกมาใหเปนที่รูจักและเปนที่สนใจของผูบริโภค จากการแนะนํา บอกตอ 

หรือจากการทดลองใชผลิตภัณฑตัวอยาง จากการลงทุนประกอบธุรกิจที่มีการลงทุนไมมากน้ันแต

กําไรที่ไดกลับมาเปนเทาตัว ไมวาจะเปนการขายหนาราน การขายออนไลน ทําใหธุรกิจความสวย

ความงามเปนธุรกิจที่ไดรับความสนใจเปนอยางมากจากกลุมตาง ๆ 

 

3.2  คูแขงขันของธุรกิจ 

คูแขงขันหลัก 

3.2.1 ครีมมาสคหนาขาวใส บาย เอส ดับบลิว พี (SWP Collagen Milk Premium  

Mask by SWPBeauty House) 

 ผลิตภัณฑ SWP Collagen Milk Premium Mask by SWP Beauty House ไดเริ่มเปดตัว

สินคาในวันที่ 14 พฤศจิกายน 2557 โดยการสราง Web page และปลอยรีวิวจากผูใชผลิตภัณฑทาง 

Facebook 

การจัดจําหนาย  

- ขายโดยผานตัวแทนจําหนายผานหนาเว็บไซต 

- จัดสงรานขายเครื่องสําอางแบบ Dealer ซึ่งจะไดราคาสินคาตํ่ากวาตัวแทน 

- จัดจําหนาย shop online 
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ภาพที่ 3.2 :  ภาพผลิตภัณฑ SWP Collagen Milk 

 

เปนครีมมาสคหนาที่จะทําใหหนาขาวใส ดูแลผิว ชวงเวลาที่พักผอน  โดยการมาสคหนา

ชวงเวลานอนหลับ สวนผสมหลัก ของ Collagen Milk Premium Mask จะมีสวนผสมของ นํ้านม 

และคอลลาเจนที่เขมขน ที่จะชวยกระตุนเซลลผิวที่เสื่อมสภาพ ทําใหสามารถฟนตัวไดอยางรวดเร็ว 

เพื่อความยืดหยุนใหกับผิวไดอยางดีเย่ียมทําใหผิวกระจางใส รูขุมขนกระชับ เตงตึง เรียบเนียน 

นุมนวลไมแหงกราน ชวยลดเลือนจุดดางดําใหจางลง ไมกอใหเกิดการระคายเคือง และไมอันตราตอ

เซลลผิว ทําใหผิวกลับมามีความชุมช่ืน สุขภาพผิวดีไดอยาง  

 ชัดเจน เลขที่ อย.10-1-5821338    

จุดแข็ง SWP Collagen Milk Premium Mask 

1. ผลิตภัณฑมีตัวแทนในการขายหลายคน ที่จะชวยใหสินคาเปนที่รูจักแกผูบริโภค  

2. ผลิตภัณฑมีสวนผสมของนํ้านมและคอลลาเจนที่ชวยกระตุนเซลลผิวที่เสื่อมสภาพ 

3. ผลิตภัณฑมีกลิ่นหอม 

จุดออน SWP Collagen Milk Premium Mask 

1. มีสินคาจํานวนมากเกิน ลูกคาเกินความสับสนในตัวผลิตภัณฑ 

2. กลองบรรจุภัณฑไมมีลักษณะที่โดนเดน 

 

3.2.2 ครีมมาสคหนาวิฟสกิน  (VIV SKIN ONE STEP RENEW MASK) 

 ผลิตภัณฑ VIV SKIN ONE STEP RENEW MASK ไดเริ่มเปดตัวสินคาในวันที่ 16 ตุลาคม 

2557 โดยการปลอยโฆษณาทาง Youtube โดยใชพรีเซ็นเตอรโดยเปนดารานักแสดง 

การจัดจําหนาย 

- ขายโดยผานตัวแทนจําหนายผานหนาเว็บไซต 
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- มีตัวแทน VIP และตัวแทนยอย 

- จัดสงรานขายเครื่องสําอางแบบ Dealer ซึ่งจะไดราคาสินคาตํ่ากวาตัวแทน 

- จําหนายที่ราน Watsons Thailand 

- จัดจําหนาย shop online 

 

ภาพที่ 3.3 : ภาพผลิตภัณฑ VIV SKIN ONE STEPRENEW MASK 

 

เปนผลิตภัณฑมาสคหนาที่ชวยดูแลผิวอยางแทจริงดวยคุณสมบัติพิเศษสารสกัดจากธรรมชาติ

ที่เขมขันประกอบดวยวิตามินและกรดแรธาตุที่จําเปนตอผิว                               

โดยที่ “VIV SKIN” ที่สุดแหงนวัตกรรมครีมมาสค เพื่อฟนฟูผิวหนาใหกระจางใส เรียบเนียน

และชุมช้ืนข้ึนเพียงขามคืน ดวยการมาสคหนาสูตรเขมขนพิเศษ ที่ดูแลผิวอยางล้ําลึก ตอบโจทยความ

ตองการของผิวครบทั้ง 4 ประการผสมผสานกันอยางลงตัวและมีประสิทธิภาพ เผยผิวกระชับเรียบ

เนียน สวางกระจางใสออราอยางที่สุด    

จุดแข็ง VIV SKIN ONE STEP RENEW MASK 

1. ผลิตภัณฑ VIV SKINมีพรีเซ็นเตอรเปนดารา โดยคุณจุยวรัทญาจึงทําใหผลิตภัณฑมีความ 

นาเช่ือถือในการใชผลิตภัณฑ 

2. ผลิตภัณฑ VIV SKIN มีสินคาหลากหลายชนิดที่ใหเลือกใชไมวาจะเปน เซรั่ม ครีมกันแดด 

3. ผลิตภัณฑ VIV SKIN ไดมีการ Reviews สินคาโดยดารา-เซเลปฯ เปนที่รูจัก เชน  

อน ศรีพัน, ดีเจพุฒ, อวน รังสิต, เจนสุดา ปานโต ฯลฯ 

4. ผลิตภัณฑ VIV SKIN ไดมีการโปรโมทลงหนังสือเปนประจําและตอเน่ือง พรอมทั้ง 

เว็บไซตมีการโปรโมช่ันสินคาทุก 3 เดือน 
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จุดออน VIV SKIN ONE STEP RENEW MASK Mask 

1. ผลิตภัณฑสวนใหญจะสั่งซื้อตองสั่งซื้อทางบริษัทโดยตรง จะไมคอยขายโดยการผาน 

ตัวแทน 

2. สินคามีราคาแพง 

3. สินคามีการ Copy ไดงาย เน่ืองจากมีดาราเปนเจาของแบรนด 

 

3.2.3 ผลิตภัณฑ ครีมมาสคหนาTAZANNA SECRECY WHITE MASK 

ผลิตภัณฑ TAZANNA SECRECY WHITE MASK ไดเริ่มเปดตัววันที่ 29 สิงหาคม 2556  

การจัดจําหนาย  

- ขายโดยผานตัวแทนจําหนายผานหนาเว็บไซต 

- จัดจําหนาย shop online 

 

ภาพที่ 3.4 : ภาพผลิตภัณฑ TAZANA 

 

สูตรเขมขันบํารุงผิวหนาขณะหลับ สูตรขาวมหัศจรรยกระจางใสเพียงขามคืนดวยสารไวท 

เทนน่ิงธรรมชาติ และสาหรายสีนํ้าตาลแอดแลนติก ตรงเขายับย้ังกระบวนการสรางเม็ดสีเมลานิน 

ผนวกคุณคากลูตาไธโอนปริมาณเขมขนชวยตานอนุมูลอิสระผิวเนียนใสสม่ําเสมอ พรอมสารอัลฟาอาร

บูติน วิตามินซี และวิตามินบี 3 ตรงเขาลดเลือนผา กระ จุดดางดําใหแลดูกระจางใส พื้นบํารุงผิว ให

ความชุมช้ืน สัมผัสไดหลังการต่ืนนอน มอบผิวขาวกระจางใสเพียงขามคืน เลขที่ อย. 10-1-5648823 

จุดแข็ง SECRECY WHITE MASK 

1. ผลิตภัณฑ SECRECY WHITE MASK มีการรับประกันสินคาเมื่อไมพึงพอใจสินคา 

สามารถขอคืนเงินไดภายใน 7 วัน 
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2. ผลิตภัณฑ SECRECY WHITE MASK ในเครือของ Tazanna มีผลิตภัณฑใหเลือกใช 

หลายชนิด เชน เจลกันแดด เซรั่มหนาใส และมาสคหนาทองคํา 

3. ผลิตภัณฑ ไดรับการรีวิวจากลูกคาอยางตอเน่ือง 

4. ผลิตภัณฑมีการจัดโปรโมช่ัน แบบเซต โดยลด แจก และแถม 

จุดออน SECRECY WHITE MASK 

1. สินคามีการ copy เยอะ 

2. สินคามีการโฆษณาเกินจริง (ผลิตภัณฑเมื่อใชแลวเห็นผลเพียงขามคืน ทําใหลูกคาบาง 

กลุมเกิดการกลัว) 

 

3.2.4   ผลิตภัณฑครีมมาสคหนาพิโกะโอเค (PICO BOOSTER MASK) 

 ผลิตภัณฑ PICO BOOSTER MASK ไดเริ่มเปดตัววันที่ 9 ตุลาคม 2555 จากการปลอย

โฆษณาทาง Youtube โดยเจาของผลิตภัณฑ ซึ่งเปนนักรอง-นักแสดง 

- ขายโดยผานตัวแทนจําหนายผานหนาเว็บไซต 

- จัดจําหนาย shop online 

 

ภาพที่ 3.5 : ภาพผลิตภัณฑ PICO BOOSTER MASK 

 

PICO BOOSTER MASK ครีมมาสคสูตรพิเศษ ที่มีสวนผสมของ Alfa-Arbutinซึ่งเปนสาร

สกัดจากธรรมชาตินําเขาจากประเทศเปอโตริโก รวมทั้งมีวิตามิน E และ Whitening สรางความขาว

ใสระดับเซลลผิวใหแข็งแรงและชุมช้ืน ใช มาสคหลังจากทําความสะอาดหนาเพียง 1 ครั้ง ความ

ละเอียดของครีมจะซึมเขาสูผิวไดอยางละเอียด โดย Boost Up Cell ใหแข็งแรงต้ังแตครั้งแรกที่ใช 

พอกหนาเพียงช่ัวขามคืนโดยไมตองลางออก ครีมจะชวยซอมแซมผิวที่โทรม ใหกลับมาดูสดใส ชวย



52 

ปรับผิวหนาใหเนียนขาว กระจางใส รูขุมชนกระชับ ผิวพรรณสดใส ริ้วรอยจะคอยๆจางลง ออนโยน

ใชไดทุกสภาพผิว เลขที่ อย. 10-1-5505604  

จุดแข็ง PICO BOOSTER MASK 

1. ผลิตภัณฑ Pico OK เจาของแบรนดโดย อารม รุกกี้ บีบี ดารานักรอง 

2. ผลิตภัณฑ Pico OK มีผูรีวิวใชสินคากวา 2,000 คน 

3. ผลิตภัณฑ Pico OK เปดตัวโดยการออกสื่อหนังสือพิมพ(ดาราสัมมาชีพ) 

จุดออน PICO BOOSTER MASK 

1. ลูกคาตอบกลับจากการใชสินคา ใชผลิตภัณฑแลวสภาพผิวไมมีการเปลี่ยนแปลง 

2. ลูกคาพบของปลอมบอย 

 

3.3  คูแขงขันทางออม 

3.3.1 การมาสคหนา ดวยวิธีการพอก 

เปนการพอกหนาดวยวิธีทางธรรมชาติโดยใชนํ้ามะนาว มะละกอสุก โยเกิรต ไขไก แตงกวา ฯลฯ 

โดยอุปกรณที่ใชพอกหนาหาซื้อไดงายตามแหลงตลาด รานคา ชุปเปอรมารเก็ต นอกจากน้ีการพอก

หนาจะสามารถเจาะจงไดวาเราจะพอกหนาเพื่อบํารุงรักษาสวนไหนบนใบหนา เชน ใบหนามีริ้วรอย ก็

จะเลือกใชแอปเปล กลวยหอม แตงกวา หรือมะเขือเทศ นําไปปนใหละเอียด แลวนําเน้ือผลไม มา

พอกใหทั่วหนาทิ้งไว 15 นาทีแลวลางออกดวยนํ้าอุนจะทําใหผิวหนาเนียนนุม เกลี้ยงเกลา แลดูสดใส 

ใบหนาใส จะเลือกใช นํ้าผึ้ง1 ถวย นํ้ามะนาว1 ชอนชามาผสมเขาดวยกัน มานวดใหทั่วใบหนา จะ

ชวยขจัดเซลลผิว เหมือนครีมที่มีสวนผสม AHA นํ้าผึ้งทําใหผิวนุม ชุมช่ืน โดยนวดทิ้งไว 15 นาทีแลว

ลางออก 

 

ภาพที่ 3.6 :  การมาสคดวยวิธีการพอก 
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จุดแข็งวิธีการพอก 

1. อุปกรณในการพอกหนาหาซื้อไดงาย 

2. อุปกรณในการพอกหนามีราคาที่ถูกและประหยัด 

จุดออนวิธีการพอกหนา 

1. เสียเวลาในการจัดหาอุปกรณ 

2. ระยะเวลาในการพอกจะใชเวลานาน 
 

3.3.2   การมารคหนา ดวยแผนมารค 

เปนการมาสคหนาดวยแผนมาสค โดยไมตองลางหนาออกหลังจากทําการมาสคหนาเสร็จแลว 

การมาสคหนาดวยแผนน้ันจะชวยขจัดสิ่งสกปรกบนใบหนา โดยหลักของการมาสคหนาเพื่อบํารุง

ใบหนา ไมใหใบหนามีริ้วรอย ใบหนาโทรมดูหมอง ใบหนาที่มีสิวและไมกระจางใส หรือแตงหนาแลว

เครื่องสําอางคไมติดบนใบหนา โดยการเรงฟนฟูผิวอยางเรงดวนดวยการมาสคหนานําแผนมาสคหนา

แชตูเย็นเพื่อเพิ่มความสดช่ือและใชเวลาในการมาสคหนา 10-15 นาที มาสคหนาเสร็จก็กดนวดเบาๆ

เพื่อใหเอสเซนสซึมเขาสูผิว 

 

ภาพที่ 3.7 : การมาสคหนาดวยแผนมาสค 

 

จุดแข็งการมาสคหนาดวยแผนมาสค 

1. เมื่อใชแผนมาสคหนาเสร็จไมจําเปนตองลางหนาออก    

2. แผนมาสคหนาสามารถหาซื้อไดงาย 

3. แผนมาสคหนาสามารถมาสคเลือกใชไดตามสภาพผิวที่เปนอยู 

จุดออนการมาสคหนาดวยแผนมาสค 

1. แผนหนามาสค 1 แผนมีราคาแพง 

2. การใชแผนมาสคหนาจะใชตองใชระยะเวลาในการมาสค 
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3.4  การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

3.4.1  การเขียนภาพวิเคราะห 

 

ภาพที่ 3.8 : การวิเคราะห BCG Model 

 

3.4.2  คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจ 

การวิเคราะห BCG Model ของ Overnight Recovery Mask“โอซี่ มาสค (OSIE Mask)” 

ไดอยูในกลุม QUESTION MARK เพราะอัตราการขยายตัวในตลาดสูง และสวนแบงทางการตลาดตํ่า 

เปนชวงที่ผลิตภัณฑอยูในตลาดไดสักระยะผูบริโภคเกิดความตองการที่จะใชผลิตภัณฑ ‘OSIE Mask’ 

เพิ่มมากข้ึน โดยที่ “โอซี่ มาสค (OSIE Mask)” จะเปนสินคาที่นาพึงพอใจกับกลุมวัยรุนและวัยทํางาน

มาก ซึ่งผลิตภัณฑมีความไดเปรียบของตัวสินคาคือ เมื่อใชครั้งแรกจะรูสึกไดวาเน้ือครีมที่มาสคหนา

น้ันจะคอยๆซึมซับเขาสูผิวบนใบหนาแลวทําใหหนามีความชุมช่ืนทําใหเกิดความพึงพอใจเปนอยาง

มาก  แตอาจตกไปอยูใน Dog เพราะมีสินคาลอกเลียนแบบที่มีราคาตํ่ากวาใชแลวอาจเกิดผลกระทบ

ตอใบหนา เชน อาการแพ คัน สิวข้ึนที่ใบหนา จึงทําใหเสียสวนครองตลาดในสวนน้ีไปเราจึงตอง

ปองกันโดยการแจงขาวสารและวิธีการเปรียบเทียบสินคาจริงกับสินคาปลอม มีจุดแตกตางกันตรงไหน 

3.4.3 การวิเคราะหองคประกอบของ Five Forces Model (Michael E. Porter  

1980) 

 3.4.3.1 โอกาสในการเขามาแขงขันของผูแขงขันหนาใหม (Potential Entry of New 

Competitors) ธุรกิจเกี่ยวกับเครื่องสําอาง มีการแขงขันกันสูงของภาคอุตสาหกรรมถึงข้ันรุนแรงก็

เปนได โดยการแขงขันภายในธุรกิจอุตสาหกรรมเครื่องสําอางน้ันจะเปนการลงทุนในแบรนสินคา โดย

การจางบริษัทในอุตสาหกรรมที่ผลิตเครื่องสําอางโดยตรง ทําการผลิต บรรจุภัณฑ และหีบหอ โดย
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ผูผลิตจะเปนฝายดําเนินการในเรื่องตางๆ สวนผูสั่งผลิตจะเปนฝายลงทุนในเครื่องสําอางที่เปนแบรน

ของตัวเองทําใหตลาดเครื่องสําอางมีผูแขงขันรายใหมเพิ่มเขามามากมายในชวงปจจุบันในสภาวะที่มี

การแขงขันกันสูงในภาคอุตสาหกรรมธุรกิจน้ี ทําใหผูบริหารไดนํากลยุทธที่เกิดข้ึน มาใชเพื่อใหแบรน

สินคาติดตลาดและเปนที่รูจัก โดยการใหลูกคาที่ใชสินคาในแบรนของเราชวยรีวิวสินคาวาใชแลวเปน

อยางไร มีความประทับใจกับสินคามากแคไหนเมื่อใชสินคาน้ันมาสักระยะหน่ึงมีการเปลี่ยนแปลง

อยางไรบนใบหนา โดยการเปลี่ยนเทียบกอนใชและหลังใชในระยะ 1 สัปดาห 2 สัปดาห และ 1 เดือน 

รวมทั้งการสรางความดึงดูดใหกับลูกคาโดยการหาบุคคลที่มีช่ือเสียงชวยโปรโมทสินคาใหเปนที่รูจัก

มากย่ิงข้ึน 

 3.4.3.2  สภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรมของผูแขงขันรายเกา (Rivalry Among 

Existing Firms) เปนการแขงขันที่ตอสูดวยคุณภาพ ราคา เพื่อใหสมเหตุสมผลกับคูแขงขันได โดย

สินคาที่เริ่มเปดตัวใหมทําการแจกสินคาตัวทดลองหรือจัดโปรโมช่ันเรียกลูกคา จากคูแขงขันรายเกา 

เพื่อใหเกิดความแข็งแกรงภายในอุตสาหกรรมเครื่องสําอาง รวมทั้งบรรจุภัณฑที่จะตองมีความ

แตกตางสะดุดสายตาของผูบริโภค ใหลูกคาเห็นสินคาเราแลวตัดสินคาซื้อไดงายในแงของความ

แตกตาง 

 3.4.3.3  อํานาจในการตอรองลูกคา (Bargaining Power of Consumers) โดยการ

นําเครื่องสําอางในแบรนด โอซี่ มาสค (OSIE Mask) ใหมีสินคาหลากหลายใหเปนตัวเลือกของ

ผูบริโภค เมื่อมีสินคาที่เปนตัวเลือกมาก ผูบริโภคก็จะมีความตองการมากย่ิงข้ึน นอกจากที่สินคามีให

เลือกหลากหลายแลวก็ทําใหลูกคาซื้อสินคาไดครั้งละมากๆ  

 3.4.3.4  อํานาจในการตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Supplier) 

สินคาในแบรน โอซี่ มาสค ถึงแมเปนครีมที่ผลิตภัณฑโดยใชสูตรลับของแตละโรงงาน ถึงแมในภาย

ภาคหนา Supplier ที่รับผลิตมีการเลิกผลิต (ปดกิจการ) หรือราคาสินคาที่สั่งผลิตมีราคาทุนที่สูงข้ึน 

ทางบริษัทมีการแกไขปญหาโดยหา Supplier รายใหมไดถึงแมวาเน้ือครีมจะเปนสูตรของ Supplier 

รายเดิมโรงงานผลิตก็สามารถที่จะสรรหาวัตถุดิบที่มีสวนผสมแบบใหมใหไดถึงความทันสมัยและความ

กาวไกลของตัวเทคโนโลยีจะเปนผลทําใหกิจการสามารถตอรองสินคากับ Supplier ได  

 3.4.3.5  การโจมตีของสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products) สินคาที่

สามารถทดแทนกันไดมีใหเลือกหลากหลายรูปแบบ รวมทั้งยังทําใหผูซื้อสามารถหาซื้อและเขาถึงตัว

สินคาไดงายในชีวิตประจําวันเชน การใชสินคาตามธรรมชาติไมวาจะเปนผักหรือผลไมนํามาพอกหนา, 

การทานอาหารเสริม หรือ การผลิตภัณฑในราน 7-Eleven เปนตน โดยแตละอยางสามารถทดแทน

กันไดซึ่งงายตอการใชงาน  โดยที่สินคาในแบรนดจําเปนตองสรางขอไดเปรียบกับตัวผลิตภัณฑอื่นที่

วางจําหนาย พรอมทั้งสรางจุดเดนใหกับผูบริโภคเมื่อใชสินคาแลวจะตองกลับมาใชตออีกครั้ง พรอม

ทั้งใชดีแลวบอกตอ 
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3.5  การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

 

ตารางที่ 3.1 :  การวิเคราะหปจจัยที่นํามาวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขงขัน 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ      ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา 

“โอซี่ มาสค” (OSIE Mask) 

เปนผลิตภัณฑที่ชวยบํารุง

ผิวหนา ชวยเพิ่มความสวยความ

งามบนใบหนา ที่จะทําใหใบหนา

ไมหมองคล้ํา ชวยใหใบหนามี

ความกระจางใส ชวยผลัดเซลล

ผิวเสีย พรอมทั้งกระตุนสรางคอ

ลาเจนบนใบหนาโดยโอซี่ มาสค 

(OSIE Mask)  ไดรับการยอมรับ

จากองคการอาหาร และยา 

ปลอดภัยจากสารปรอท สาร 

Steroid และ สารอันตรายทุก

ชนิด พรอมทั้งยังผลิตจาก

โรงงานที่ไดมาตรฐาน GMP 

เพื่อที่ใหสินคาของเรามีคุณภาพ 

 

1. คูแขงขันรายเดิมที่จะมี

ผูบริโภคยังคงจงรักภักดีกับตัว

ผลิตภัณฑเดิมไมมีการ

เปลี่ยนแปลงผลติภัณฑใหม 

สามารถอาจจะมาจากใช

ผลิตภัณฑเดิมแลวใบหนาดูดีข้ึน 

หรืออาจะกังวนใชผลิตภัณฑใหม

แลวอาจจะทําใหใบหนามีการ

แพตัวผลิตภัณฑใหม 

2. คูแขงขันรายใหม ผลิตภัณฑ

ครีมมาสคหนา โอซี่ มาสค 

(OSIE Mask) จะมีคูแขงทั้งที่

เปนรายเกา และรายใหมที่เริ่ม

เขามา โดยที่คูแขงขันรายเกาจะ

มีผูบริโภครายเดิมที่มีความ

จงรักภักดีตอสินคาน้ันอยูแลว 

สวนคูแขงรายใหมน้ันจะกระตุน

โดยการสรางแบรนการใชดารา 

นักแสดง ใหเปนผูรีวิวสินคา เพื่อ

ที่วาผูบริโภคจะเกิดความมั่นใจ

วาเมื่อใชสินคาน้ีแลวใบหนาของ

เราจะดูดีข้ึนเหมือนกับพรีเซ็น

เตอรที่นํามาโฆษณา 

                                                                                                (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ) :  การวิเคราะหปจจัยที่นํามาวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขงขัน 

ราคาผลิตภัณฑ      ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา  

โอซี่ มาสค (OSIE Mask) จะมี

ราคาตนทุนตอช้ินไมสูงมากเทาไร 

จึงสงผลดีตอผูบริโภคที่จะ

สามารถมีกําลังทรัพยในการซื้อ 

     การต้ังราคาในตลาดคูแขงขัน

จะข้ึนอยูกับปจจัยหลายๆ ดาน 

ไมวาจะเปนราคาตนทุนที่สั่งผลิต 

ปริมาณในการใสบรรจุภัณฑ การ

โฆษณาโดยใชพรีเซ็นเตอรที่เปน

นักรอง/นักแสดง โดยแตละอยาง

จะเปนปจจัยตอการต้ังราคาขาย 

โดยสวนใหญ Margin จะอยูใน

ระดับ 30-70% 

 

3.6  การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ตารางที่ 3.2 :  การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห รายละเอียดของความไดเปรียบ 

1.ดานผลิตภัณฑ 

 

     ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา โอซี่ มาสค (OSIE Mask) เปนผลิตภัณฑ

ที่ใชสารสกัดจากธรรมชาติ ไมมีนํ้ามันเปนสวนผสมที่จะกอใหเกิด สิว 

ดวย Nano technology ของ OSIE  Mask ซึมเขาช้ันผิวไดอยาง

รวดเร็ว ทําใหรูสึกไดเมื่อครั้งแรกที่ใช ผิวจะดูชุมช้ืนข้ึน นอกจากน้ียังมี

สวนประกอบของ อัลฟาอารบูติน(Alpha arbutin), วิตามิน ซี 

(Vitamin C), สตาร ฟรุตแอ็กตรา (Star Fruit Extract), ซีเวอะวิน

แอกตรา (Silver Vine Extract), Kinetin และ Alpha Lipoic Acid 

ที่เปนนวัตกรรมของประเทศช้ันนําดานความงามที่ไดสารสกัดนําเขา

มาจากประเทศเกาหล,ี ญี่ปุน และ อเมริกา 

                                                                                                (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.2 (ตอ) :  การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 
 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห รายละเอียดของความไดเปรียบ 

2.ดานราคา 

 

 

     ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา โอซี่ มาสค (OSIE Mask) เปนสินคาที่มี

ราคไมแพงเทาไร สามารถทําใหผูบริโภคมีกําลังทรัพยซื้อไดงาย โดยที่

ราคาของสินคาไมแพงมากเกินไปเกิดจากราคาทุนในการสั่งซื้อจาก

ครั้งละมากๆ ทําใหราคาตนทุนอยูในระดับที่ถูกลง 
 

 การสั่งซื้อสินคา 

1. การโทรสั่งซื้อสินคา  

 

ภาพที่ 3.9 : ภาพการสงไปรษณียใหลูกคาผลิตภัณฑ “OSIE Mask” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. การสั่งซื้อสินคาทาง Facebook 

 

โทรสั่ง 

แจงยอดสั่งซื้อ 

โอนเงิน 

สงสินคาไปรษณีย (1-3วัน) 

สินคาถึงสินคาถึงมือลูกคา 
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ภาพที่ 3.10 : ภาพผลิตภัณฑ Fookbook/ “OSIE Mask” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. การซื้อสินคาหนาราน 

 

ภาพที่ 3.11 :  ผังชองทางการจัดจําหนาย 

 

 

 

 

 

 

 

สั่งซื้อทาง Facebook 

สินคาถึงสินคาถึงมือลูกคา 

แจงยอดสั่งซื้อ 

โอนเงิน/จายเงินสด 

สงสินคาไปรษณีย (1-3วัน)/รับสินคาหนาราน 

ซื้อสินคาหนาราน 

จายเงินสด 

รับสินคาหนาราน 
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การโฆษณาสินคา 

1. โฆษณาทางออนไลน/ Facebook 

 

ภาพที่ 3.12 : ภาพโฆษณา “OSIE MASK” (โปรชัวร) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3.13 : ภาพโฆษณา “OSIE MASK” (Fanpage) 
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ภาพที่ 3.14 : ภาพโฆษณา “OSIE MASK” (สวนประกอบและตัวแทนจําหนาย) 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3.15 :  ภาพโฆษณา “OSIE MASK” (วัตถุดิบที่นําเขามาผลิต) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3.16 :  ภาพโฆษณา “OSIE MASK” (สรรพคุณนวัตกรรมบํารุงผิว) 
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การรีวิวการใชครีม 

 

ภาพที่ 3.17 : ภาพโฆษณา OSIE MASK (การรีวิวการใชสิคาจริง) 

 

3.7  Business Model Canvas 

 เปนเครื่องมือที่ชวยการวางแผนธุรกิจ ที่จะทําใหเห็นภาพ (Visualizing) ไดอยางครบถวนทุก

มุมมองจะทําใหชวยกําหนดยุทธศาสตร กลยุทธ ประเมินความสําเร็จของแผนงานและเลือกรูปแบบ

ธุรกิจ ที่มีใหเกิดประสิทธิภาพเหมาะสมกับธุรกิจ 

 (A) Key Partners :เปนลักษณะของเครือขายที่จะนําเราไปสูความสําเร็จในธุรกิจอนาคต 

โดยเปนพันธมิตรรวมกัน ลดปญหาความเสี่ยงในการเขาถึงที่จะเกิดข้ึนจากการจําหนายสินคา 

 (B) Kep Activities Value :เปนรูปแบบของธุรกิจที่ตองใชในการสงมอบสินคา และการสราง

คุณคาในตัวสินคาใหเปนที่รูจักในแบบของสินคาที่ออกจําหนาย 

 (C) Value Proposition :เปนลักษณะรูปแบบความแตกตางที่ทําใหผูบริโภคหันมาสนใจ

สินคา และเกิดความพึงพอใจเปนที่สุด โดยการเขาไปถึงกลุมเปาหมายที่วางไวในตัวผลิตภัณฑ 

 (D) Relationships :เปนการสรางความสัมพันธที่ทําใหสินคาถึงมือลูกคาไดอยางรวดเร็ว เพื่อ

เปนการรักษากลุมลูกคาเอาไวและเพิ่มยอดขายใหกับกิจการ 
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 (E) Customer Segments :กลุมลูกคาที่สามารถเขาถึงตัวของสินคาไดตามเปาหมายที่ต้ังไว 

ซึ่งมีลักษณะตามพฤติกรรมความตองการของลูกคาในการที่จะเลือกซื้อสินคา 

 (F) Key Resources : หลักการที่สําคัญการนําเสนอคุณคาในทางธุรกิจที่จะนําไปสูตลาด 

 (G) Channels :การเพิ่มชองทางในการจําหนาย การบอกขาวสารของตัวผลิตภัณฑที่ทําให

เกิดการซื้อขายใหมากที่สุด อีกทั้งการสงมอบสินคาที่ยังเปนปจจัยสําคัญของการซื้อขาย 

 (H) Cost Structore :ลักษณะตนทุนในการดําเนินธุรกิจที่ตองใชปจจัยหลัก ๆ หลายประการ

เปนตัวหลักของการกําหนดราคาสินคาขาย เมื่อราคาตนทุนสูง ราคาสินคาก็จะสูงตาม หรือการ

บริหารงานที่ไมเปนระบบ การทํางานก็จะซ้ําซอนมากเกินไปเสียเวลาการทํางาน 

 (I) Revenue Steams :รายไดที่เกิดข้ึนจากกลุมลูกคาซื้อสินคา หรือยอมเสียเงินเพื่อแลกกับ

สินคาที่ไดรับจากการซื้อสินคา 

 

ตารางที่ 3.3 : ภาพแนวคิด Business Model Canvas 

 

(A) Key Partners 

- รายการทีวี 

- Facebook 

- IG 

- Line 

(B) Kep Activities 

Value 

- การทดลองสินคา

ทุกล็อตท่ีสั่งใหม 

- การเทรนพนักงาน

แนะนําตัวสินคา การ

ตอบคําถามสินคาบอก

ถึงคุณสมบัต ิ

- จัดฝกอบรมพนักงาน

สต็อกสินคา FiFo เขา

กอนออกกอน 

(C)Proposities 

- ชวยบํารุง

ผิวหนาใหขาวดู 

กระจางใส 

- ชวยลดฝา กระ 

บนใบหนา 

- ชวยกระตุน

การสรางคอลลา

เจน 

- ชวยบํารุงผิวให

ดูเตงตึงเรียบ

เนียน 

- ชวยเพ่ิมความ

ชุมช่ืนใหใบหนา 

- ชวยใหใบหนา

ลดร้ิวรอย

ผิวหนาดูออน

กวาวัย 

(D)Relationships 

- แจงเลขไปรษณีย 

EMS 

- สอบถามความพึง

พอใจ 

- เสนอโปรโดยการ

แท็ก Facebook 

(E) Customer 

Segments 

- นักเรียน 

- นักศึกษา 

- พนักงาน

ออฟฟศ 

- พนักงาน

โรงงาน 

- พริตตี ้

 

 

 

                                                                                                                                        (ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 3.3 (ตอ) : ภาพแนวคิด Business Model Canvas 

 

 

(F) Key Resources 

- การพัฒนาสูตรครีม

มาสคหนา 

- การสุมตรวจสอบ

คุณภาพสินคาโรงงาน 

- การบริหารงานดาน

การเงิน 

(G) Channels 

- ปายโฆษณา 

- วิทยุ 

- รายการทวีี 

- Social 

Facebook 

 

 

(H) Cost Structore 

- ตนทุนการพัฒนา

ครีมมาสคหนา 

- ตนทุนในการผลิต

สินคาพรอมขาย 

- ตนทุนจาง

ประชาสัมพันธ 

- ตนทุนในการจาง

พนักงานขาย PC 

(I) Revenue 

Steams 

- เงินสด 

- เงินผานบัญชี

ธนาคาร 

- ขายสง 

- ขายปลีก 



 

บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 การจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวความคิด และทฤษฏีเรื่อง Marketing ของ Philip 

Kotlerโดยมีเน้ือหาประกอบดวย ภาพแสดงกรอบแนวความคิดที่นําไปสูกลยุทธที่จะตองสราง 

ประเภทของกลยุทธ แผนปฏิบัติการ และการประเมินผล แผนทางดานการเงิน แผนดานงบประมาณ 

และแผนรองรับเพื่อขยายธุรกิจในอนาคต 

 

4.1  การแสดงแนวความคิดนําไปสูกลยุทธ 

 

ภาพที่ 4.1 :  ภาพแนวความคิด Marketing concepts 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 เปนวิธีการที่มุงขายสินคาโดยการใชการตลาด จากกิจกรรมที่จะใหความสําเร็จและสราง

ความเขาใจดานตางๆ จากการเปลี่ยนแปลงความคิดทางการตลาดแบบเดิมที่มุงเนนดานราคา การ

กระจายสินคา แตเราจะมุงเนนไปที่ความตองการของผูบริโภค และประโยชนที่จะไดรับจากการขาย

ตามกรอบแนวคิด 

 

4.2  แนวคิด และทฤษฏีท่ีนํามาใช 

 เปนการเจาะตลาดที่มุงเนนการขายสินคา ที่ไมจําเปนตองมุงไปทางกําไรเพียงอยางเดียวแต

จะเขามาเกี่ยวของกับสาธารณะองคกรศาสนา การเผยแพรธรรมะใหกับชาวบาน ตลอดจนแนวคิด 
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การตลาดเชิงสังคม (Social Marketing) เปนการตลาดที่ไมไดมุงหวังกําไรแตอยากปลูกฝงความคิด

หรือพฤติกรรมบางอยางใหผูบริโภค จะประกอบไปดวย 5 แนวคิดดังน้ี 

4.2.1 แนวคิดดานการผลิต (The Production Concept) 

เปนแนวความคิดในการดําเนินธุรกิจ เมื่อมีความอยากไดอยากซื้อ มากกวาตองการขาย และ

เนนการพัฒนาคุณภาพการผลิตใหมีตนทุนที่ตํ่าลง เพื่อจําหนายสินคาในราคาที่ตํ่ากวาคูแขงขัน 

แนวคิดน้ีถือวา ผูบริโภคนิยมสินคาที่ซื้อไดแพรหลาย และราคาถูก โดยที่ผูบริโภคจะสนใจสินคา

มากกวารูปแบบบรรจุภัณฑ 

4.2.2. แนวคิดดานผลิตภัณฑ (The Product Concept) 

 การใหความสําคัญตอคุณภาพมากกวาราคา ขณะเดียวกันผูผลิตเองจะเนนเรื่องการปรับปรุง

พัฒนาผลิตภัณฑอยูสม่ําเสมอ แนวความคิดน้ีถือวาผูบริโภคจะเปนผูที่ชอบผลิตภัณฑที่ดีมีคุณภาพ แต

อยางไรก็ตามผูผลิตสินคาจะใชแนวคิดน้ีหลงใหลไปกับตัวสินคาของตนเอง จนอาจมองขามผลของการ

ตอบสนองที่แทจริงของผูบริโภค 

4.2.3. แนวคิดดานการขาย (The Selling Concept) 

 เปนการกระตุนการขายดวยในลักษณะตางๆ เชน ลด แลก แจก แถม เพื่อใหผูบริโภคซื้อมาก

ที่สุด ปจจุบันแนวคิดเชนน้ีมักจะถูกใชในสินคาที่ขายยาก หรือไมอยูในความตองการของผูที่จะซื้อ 

(Unsought Goods) ดังน้ันแนวความคิดน้ีจะมุงไปที่การขายเชิงรุก และความพยายามในการสงเสริม

การตลาด ที่ตองขอสันนิษฐานวา ลูกคามีความเฉ่ือยในการซื้อ ดังน้ันฝายการตลาดจะมีหนาที่ตอง

เกลี้ยกลอมใหซื้อสินคา ดวยวิธีการเครื่องมือสงเสริมทางการตลาดที่จะสามารถนํามากระตุนใหเกิด

การซื้อ บริษัทที่ใชแนวความคิดน้ี เชน บริษัท coca-colaมีจุดมุงหมายที่จะใหขายสินคาใหไดมาก

ย่ิงข้ึน ขายใหผูคนจํานวนมากข้ึน ใหบอยข้ึน และไดเงินมากข้ึน เพื่อใหมีผลกําไรมากข้ึน 

4.2.4. แนวคิดมุงตลาด (The Marketing Concept) 

 เปนแนวความคิดที่มุงการผลิตแลวขาย แตแนวคิดน้ีมุงทางการตลาดที่ยึดเปนหลัก มุงเนน

ลูกคาที่แสวงหากําไรจากความตองการของลูกคา มิใชเปนการตามลาหากลุมลูกคา หรือการหาลูกคา

ใหเหมาะสมกับตัวสินคาที่เกิดข้ึน แนวคิดดานการผลิต แนวคิดการผลิตภัณฑ และแนวคิดการขาย มี

ขอจํากัดสําหรับการใช ในปจจุบัน คือ แนวคิดการตลาดเพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคกร เริ่มตนจาก

การตรวจสอบความจําเปนและความตองการตางๆ ของกลุมลูกคาเปาหมายและนําเสนอสิ่งที่ตองการ

น้ัน โดยพยายามสรางความพึงพอใจใหกลุมลูกคาเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพมากกวาคูแขงขัน 

ประสานกิจกรรมตาง ๆ จะพบปะลูกคาเพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุด โดยเฉพาะลูกคาที่ตองมุงเนน

ความตองการเฉพาะ เพื่อเสริมสรางความจงรักภักดีของลูกคาที่มีตอบริษัทตลอดจนสรางคุณคาให

ลูกคาตลอดชีพ 
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4.2.5. แนวความคิดการตลาดเพื่อสังคม (The Societal Marketing Concept) 

 แนวคิดเพื่อสังคม มีจุดเริ่มตนเชนเดียวกับแนวคิดในรูปแบบอื่นๆที่เกิดข้ึนจากการชวยเหลือ 

ไมเอารัดเอาเปรียบผูบริโภค 

 

4.3  การวิเคราะหแนวคิดท่ีใช 

 4.3.1 ทฤษฏีการผลิตบริษัทมีการควบคุมสินคาในการผลิตครีม “OSIE MASK” แตละ

ข้ันตอน เพื่อกําหนดใหตนทุนในการผลิตสินคาน้ันมีราคาที่ตํ่าลงอีกทั้งเน้ือครีมมีคุณภาพสามารถที่จะ

สูกับคูแขงขันได  

 4.3.2. แนวความคิดและทฤษฏีดานผลิตภัณฑ ปราณี เอี่ยมลออภักดี (2551) ไดกลาวไววา

เปนการนําเสนอผลิตภัณฑน้ันเขาสูตลาด ดวยการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความเจริญกาวหนา

และทันสมัยดวยนวัตกรรมใหมของตัวผลิตภัณฑโดยที่ผูบริโภคจะใหความสําคัญดานคุณภาพของ

สินคา วาตรงตามความตองการของผูบริโภค หรือตรงตามสรรพคุณที่ไดกลาวไวหรือไม  

 4.3.3. แนวคิดและทฤษฏีดานการขายและสวนผสมทางการตลาด คอตเลอร (Kotler, 2000, 

P. 14) ที่ไดใหความหมายวาสวนประสมทางการตลาดเปนกลุมที่ปฏิบัติตามวัตถุประสงคของกลุม

ตลาดเปาหมายที่ไดจากตัวแปรทางการตลาด  

 4.3.4. แนวความคิดและทฤษฎีข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ (Buying decision Process) ในการ

ตัดสินคาซื้อของผูบริโภคที่จะมีแรงดึงดูดในการซื้อผลิตภัณฑ “OSIE MASK” การเปดตลาดการขายที่

จะเนนผลิตภัณฑของเราไปสูลูกคา เมื่อลูกคาใชแลวเกิดความพึงพอใจจะทําใหการขายน้ันบรรลุ

เปาหมาย เชน การเจาะตลาดไปยังกลุมลูกคาเปาหมายที่เปนวัยทํางาน ซึ่งเปนวัยที่มีปญหาดาน

ผิวหนา จากการนอนดึก ทํางานหนัก ผิวหนาเสื่อมสภาพ ฝายการขายไดมีการแจกสินคาทดลองใหกับ

ลูกคา เมื่อลูกคาใชไปไดระยะหน่ึงแลวเกิดความพึงพอใจ ก็จะทําใหสินคาของเรามีช่ือเสียงมากย่ิงข้ึน

รวมทั้งยังสรางความจงรักภักดีตอแบรนดสินคาของเราอีกดวย  
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ตารางที่ 4.1 :  ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

1. กลยุทธดานสั่งการผลิต 

และกลยุทธดานผลิตภัณฑ 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อเปนการลดตนทุนการผลิตผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

2. เพื่อเปนการรักษาคุณภาพเน้ือครีมของผลิตภัณฑ 

 “OSIE MASK” 

งบประมาณ  20,000 - 30,000 บาท/เดือน 

แผนการปฏิบัติการ 

1. การตรวจสอบคุณภาพผลิตภัณฑ “OSIE MASK” กอน

ออกจําหนายไปสูผูบริโภคดวย QC ( Quality Control) เพื่อเปน

การตรวจสอบคุณภาพการผลิตในข้ันตอนสุดทาย เพื่อเปนการสุม

เช็ควาผลิตภัณฑ “OSIE MASK”  น้ันมีการผลิตที่ไดคุณภาพไมมี

สวนผสมแปลกปลอมปะปนอยูดวย หลังจากไดรับครีมมาสคหนา

จากโรงงานเราทําการตรวจเช็คเน้ือครีมแตละกระปุกวามีสี กลิ่น ที่

แตกตางไปจากเดิมหรือไม ทั้งน้ีเพื่อเปนการรักษาคุณภาพตัว

ผลิตภัณฑใหคงที่ตอไป แตบางครั้งถามีการตรวจสอบแลวพบวา

เน้ือครีมหอมมีกลิ่นที่เปลี่ยนไป หรือสีที่ไมใชสีเดิม เราก็สอบถาม

ขอมูลไปยังโรงงานที่ผลิตครีม “OSIE MASK” แตถาหาสาเหตุไมได

กิจการก็จะมีนโยบายที่ตองเปลี่ยนโรงงานผลิตใหม หรือใหโรงงาน

รับผิดชอบโดยผลิตสินคาล็อตใหมใหทั้งหมด 

2. มาตรฐานโรงงานผลิตตองผาน GMP และ ISO ที่ไดการยอมรับ

ตามมาตรฐานของประเทศ  

3. การหาโรงงานที่ผลิตเน้ือครีม “OSIE MASK” เพื่อเปนการหา

สถานที่สั่งผลิตใหไดรับราคาตนทุนที่ถูกกวาเดิม อีกทั้งยังเปนการ

หาขอมูลการปรับปรุงเน้ือครีมใหมีคุณภาพมากย่ิงข้ึนดานนวัตกรรม

ใหมๆ ของแตละโรงงาน 

                                                                                                 (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) :  ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

2. กลยุทธการสงเสริม 

การขาย 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อเปนการกระตุนสรางภาพลักษณใหเกิดจุดสนใจของผูซื้อที่

อยากจะใชอยากที่จะทดลองผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

2. เพื่อเปนการจัดสงเสริมการขายโปรโมทสินคา “OSIE MASK” 

ใหเปนที่รูจกัในสื่อโฆษณาตางๆ 

3. เพื่อใหผูบริโภคสมัครเปนสมาชิกตัวแทนในการซื้อผลิตภัณฑ 

“OSIE MASK” ในราคาที่ถูกลงพรอมทั้งสามารถเปนตัวแทน

จําหนายไดอีกดวย 

งบประมาณ  3,000,000 บาท/เดือน 

แผนปฏิบัติการ 

1. ในระยะแรกมีการใหขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

โดยการขายสินคาใหถึงมือผูบริโภคจากการใหทดลองใชตัว

ผลิตภัณฑ เพื่อเปนการเขาถึงกลุมลูกคาแลวยังเปนการสงเสริมให

เกิดอิทธิพลตอความรูสึก ความจดจําในตัวผลิตภัณฑ เปนการสราง

ทัศนคติที่ดีตอการซื้อ อีกทั้งการจัดกิจกรรมผานสื่อออนไลนที่จะมี

การจัดกิจกรรมทกุๆเดือน ไมวาจะเปนแจกโทรศัพท แจกทอง แจก

ผลิตภัณฑใชฟรี เพื่อใหผูบริโภคคํานึงถึงวาใชสินคา “OSIE MASK” 

แลวไดโชค 2 ช้ัน 

2. สื่อโฆษณาในหนังสือ, โฆษณาในวิทยุและการโฆษณาในชอง

รายการโทรทัศน การแจกแผนโปรชัวร การโฆษณากับรานขาย

เครื่องสําอางในแหลงตางๆ อกีทั้งการใชพริตต้ีเปนผูนําเสนอ

ผลิตภัณฑของ OSIE Mask ในสื่อออนไลนที่เปนกระแสนิยมสูงสุด

ในการสงขอมูลขาวสารไดอยางรวดเร็วทันใจอีกทั้งสามารถ

ติดตอกันไดสะดวก รูจักอยางกวางขวางในโลกโซเซียล Facebook, 

Line, IG, Fanpage 

                                                                                                  (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) :  ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

 3. การใหลูกคาสมัครเปนสมาชิก VIP ของผลิตภัณฑ “OSIE 

MASK” เมื่อสมัครสมาชิกแลวสามารถที่จะนําผลิตภัณฑ “OSIE 

MASK” ไปเปนตัวแทนขาย อีกทั้งยังไดราคาที่ถูกลงมาก โดยการ

เปนสมัครสมาชิกน้ันจะมีกําหนดหลักเกณฑที่สําคัญคือ  

1) เมื่อลูกคาเปนสมาชิกใน “OSIE MASK” คาสมาชิก 500/ตอป 

ครั้งแรกซื้อสินคา 50 ช้ินจะลดราคา “OSIE MASK” ให 35% ของ

ราคาปาย และ2) เมื่อลูกคาเปนสมาชิกใน “OSIE MASK” คา

สมาชิก 500/ตอปครั้งแรกช้ินสินคาไมถึง 50 จะลดราคา “OSIE 

MASK” ให 25% ของราคาปาย 

3. กลยุทธการตัดสินใจซื้อ

และกลยุทธการจูงใจ 

 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการตัวผลิตภัณฑ OSIE Mask ใน

แนวที่อยางลอง อยากใช อยากทดสอบ ที่แสดงถึงความปรารถนา

ไดอยากชัดเจน 

2. เพื่อเปนแนวทางดานจิตวิทยาของราคาขายจากการตอบสนอง

ความตองการมากระตุนจากการใชผลิตภัณฑอื่นๆมากอน 

3. เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจในการเขารวมกิจการของกลุมลูกคา

รายใหม 

งบประมาณ  500,000 บาท/เดือน 

แผนปฏิบัติการ 

1. การสรางความอยากไดอยากจะใชจากการทดลองใชเมื่อใช

ผลิตภัณฑ “OSIE MASK” แลวเกิดความรูสึกวา ผลิตภัณฑที่เราใช

ตัวน้ีตรงตามความตองการของเราไมวาจะเปนความตองการที่จะให

ใบหนามีความดูสดใส มีชีวิตชีวา เหมือนพึ่งต่ืนนอน การใหใบหนาดู

ออนวัยและลดริ้วรอยที่เกิดข้ึนของใบหนา พรอมทั้งการสราง

คอลลาเจนในการบํารุงผิว เปนการตอบสนองความตองการใหกับ 

ผูบริโภคหลายๆคน ที่อยากจะมีใบหนาที่ดี อีกทั้งยังเปนตัวชวยที่จะ

สามารถทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อไดเร็วมากย่ิงข้ึน 

                                                                                                 (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) :  ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

 2. ทางดานจิตวิทยาของการตัดสินใจซื้อที่อยูที่ราคาขาย ในการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตละรายจะคํานึงถึงราคาเปนอันดับแรก

ถาราคาขายที่สูงก็จะทําใหผูบริโภคตัดสินใจจะซื้อนอยลง แตถา

ราคาขายน้ันอยูในระดับปานกลางไมสูงมากจนเกิดไปจะทําให

ผูบริโภคสามารถมีกําลังทรัพยซื้อไดดวยยอดสั่งซื้อที่เยอะทั้งที่เปน

ลูกคาสมาชิกและลูกคาทั่วไป เปนการสรางแรงกระตุนความ

ตองการไดระดับหน่ึง 

3. การโปรโมทเขารวมกิจกรรมในชองทาง Social Media กด 

Link and Share หรือกดติดตาม Page หรือใสคําเมนโดนใจใต

รูปภาพ เชน รูปเงินรางวัล รูปทองคํา รูปผลิตภัณฑ ทายเลขทาย 

2 ตัวของฉลากกินแบงรัฐบาลทุกงวด โดยผูที่ทายถูก จากการสุม

เลือกจะไดรับของรางวัล มีทั้งเงินสด ทองคํา และสินคา  

“OSIE MASK” ใชฟรี 

 

4.4  แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

แหลงเงินทุน : เงินลงทุนในกิจการบริษัทดําเนินธุรกิจโดยใชเงินสวนตัวลงทุน 100% จํานวน

เงินลงทุน 3,000,000 บาท 

 

ตารางที่ 4.2 : เงินลงทุนในกิจการบริษัทดําเนินธุรกิจโดยใชเงินสวนตัวลงทุน 100% 

 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะหขอดี – ขอเสีย 

1. กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน ขอดี 

1. การบริหารงานสามารถบริหารงานไดอยางเปนอิสระแบบ

เจาของคนเดียวซึ่งเปนผูมีอํานาจตัดสินใจไดเต็มท ี

2. ผลกําไรจากการดําเนินการเจาของกิจารเปนผูไดรับคนเดียว

โดยตรง 

                                                                                                                                   (ตารางมีตอ) 



72 

ตารางที่ 4.2 (ตอ) : เงินลงทุนในกิจการบริษัทดําเนินธุรกิจโดยใชเงินสวนตัวลงทุน 100% 

 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะหขอดี – ขอเสีย 

 3. ตัดสินใจเลิกกิจการไดงาย เมื่อมีแนวโนมตามสถานการณ 

เศรษฐกิจตกตํ่าและขาดทุน 

ขอเสีย 

1. เงินลงทุนจะจม 

2. ขาดความนาเช่ือถือของกิจการ 

3. ปริมาณเงินลงทุนมีจํากัด 

 

 

 

 

 

 

 

4. กลยุทธแหลงเงินทุน

ภายนอก 

ขอดี 

1. กิจการมีแหลงระดมเงินลงทุน 

2. กิจการมีความนาเช่ือถือ 

3. กิจการสามารถบริการงานโดยการระดมสมองรวมกัน

ตัดสินใจบริหาร 

ขอเสีย 

1. กิจการตองเสียดอกเบี้ยเงินลงทุน 

2. ในการดําเนินการข้ันตอนขอแหลงเงินทุนภายนอกจะยุงยาก

และบางครั้งอาจมีคาใชจายที่สูง 

3. คาใชจายในการบริหารงานจะสูง 



73 

ตารางที่ 4.3 : รายละเอียดคาใชจายในการดําเนินการ  

รายการ จํานวนเงิน แหลงท่ีมา 

สวนของเจาของ เงินกูยืม 

สินทรัพย    

อุปกรณเครื่องมือเครื่องใช    

  - รถมอเตอรไซค 50,000บาท   

  - ช้ันวางของ 4 ช้ัน 80,000 บาท   

  - เฟอรนิเจอรตูโชว 2 ตัว 100,000 บาท    

  - ตกแตงภายใน 400,000 บาท   

รวม อุปกรณเครื่องมือเครื่องใช 630,000 บาท   

คาใชจายในการดําเนินงาน    

  - คาใชจายจัดต้ังบริษัท 20,000 บาท   

  - คาสินคาทดลอง 500,000 บาท   

  - คาโฆษณา 1,000,000 บาท   

  - คา Facebook 500,000 บาท   

  - คาจางพรีเซ็นเตอร 400,000 บาท   

  - คาใชจายเบ็ดเตล็ด 100,000 บาท   

รวม คาใชจายในการดําเนินงาน 2,220,000 บาท   

เงินทุนหมุนเวียน 150,000 บาท   

รวม เงินลงทุนเริ่มแรก 3,000,000 บาท   

สัดสวนเงินลงทุน  100%   

 

4.4.1 ผลการลงทุนในธุรกิจ 

 บริษัทมีการประกาศจายเงินปนผลตามสถานการณกําไรสุทธิในแตละปเมื่อมีกําไรสุทธิสูงก็จะ

จายเงินปนผลสูงตามสถานการณสภาพธุรกิจของกิจการ 

สินทรัพยถาวรและคาเสื่อมราคาที่สามารถนํามาบันทึกเปนคาเสือ่มราคาของสินทรัพย โดยที่

สินทรัพยถาวรแสดงตามราคาทุนหลังหักคาเสื่อมราคาสะสม และคาเผื่อการลดมูลคา (ถาม)ี คาเสื่อม

ราคาของสินทรัพยถาวรคํานวณจากราคาทุนของสินทรัพยโดยใชวิธีเสนตรงตามอายุการใชงาน

โดยประมาณของสินทรัพย และรวมอยูในผลการดําเนินงานอุปกรณเครื่องมือเครื่องใช5 ป 
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ตารางที่ 4.4 :  การคํานวณคาเสื่อมราคาสินทรัพย 

 

สินทรัพย จํานวนเงิน ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

 รถมอเตอรไซค 50,000.00       

ช้ันวางของ 4 ช้ัน 80,000.00       

เฟอรนิเจอรตูโชว 

2 ตัว 

100,000.00       

ตกแตงภายใน 400,000.00       

รวมสินทรัพย 630,000.00      

คาเสื่อมราคาตอป 20% ตอป 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 

คาเสื่อมราคาสะสม  126,000 252,000 378,000 504,000 630,000 

 

 จากขอมูลขางตนบริษัทมีการคิดคาเสื่อมราคาของสินทรัพยดวยมูลคาสุทธิ หักคาเสื่อมราคา

ของสินทรัพยดวยอายุการใชงาน 5 ป ดวยวิธีเสนตรง 

 

ตารางที่ 4.5 :  การประมาณการรายได 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

จากการแจกแจงรายไดจากการขายในแตละป ราคาครีมมาสคหนาสําหรับสมาชิกจะอยูที่

กระปุกละ 200 บาทและราคาสําหรับลูกคาทั่วไปกระปุกละ 350 บาท โดยสมัครลูกคา VIP จะมียอด

สั่งซื้อเพิ่มมากข้ึนเรื่อยๆ และลูกคาทั่วไปที่จะมาซื้อที่รานโดยตรงจะเพิ่มข้ึนและลดลง โดยเฉลี่ยแลวใน 

1 วันจะมีลูกคาสั่งซื้อ “OSIE MASK” ในปที่ 1 จํานวน 136 กระปุกเปนปต้ังตน  ปที่ 2 จํานวน 171 
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กระปุก ̂ ประมาณ 25%  ปที่ 3 จํานวน 214 กระปุก ^ประมาณ 25%  ปที่ 4 จํานวน 235 กระปุก 

^ประมาณ 10% และปที่ 5 จํานวน 247 กระปุก ^ประมาณ 25% 

4.4.2 การประมาณการสมัครสมาชิก 

 

ตารางที่ 4.6 :  การประมาณการการสมัครสมาชิก 

 

การประมาณสมัคร

สมาชิก 

จํานวน ปท่ี 1 ปท่ี 2 

^10% 

ปท่ี 3 

^10% 

ปท่ี 4 

V10% 

ปท่ี 5 

V10% 

สมาชิก VIP/คน ตอคน 150 165 182 164 148 

รวมจํานวนเงิน 500 บาท 75,000 82,500 91,000 82,000 74,000 

  

จากการประมาณการสมัครสมาชิก จะมี สมาชิก VIP คาสมัครสมาชิก 500 บาทตอป โดยใน

แตละปจะมีสมาชิกสมัครเพิ่มข้ึนและลดลงป ละ 10%  

4.4.3 การประมาณการตนทุนสินคา 

ตนทุนผันแปร ผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

 เน้ือครีมผลิตภัณฑ “OSIE MASK”  สั่งผลิต 500 กิโลกรัม กิโลกรัมละ 3,000 บาท เปนเงิน 

1,500,000 บาท จะผลิตไดทั้งสิ้น 50,000 กลอง ราคาตอหนวย 30 บาท 

 ภาชนะบรรจุภัณฑ  50,000 กลอง กลองละ 15 บาท เปนเงิน 750,000 บาท 

 กลองบรรจุหีบหอ 50,000 กลอง กลองละ 2.00 บาท เปนเงิน 100,000 บาท 

รวมราคาตนทุนขายในปที่ 1   2,350,000 บาท 

 ราคาสินคาสําเร็จรูปตอกระปุก 47 บาท 
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ตารางที่ 4.7 :  การประมาณการตนทุนสินคา

รายการ ปที่ 1  (100%) 

50,000 กระปุก 

ปที่ 2  (25%) 

62,500 กระปุก 

ปที่ 3  (25%) 

78,125 กระปุก 

ปที่ 4  (10%) 

85,938 กระปุก 

ปที่ 5  (5%) 

90,235 กระปุก 

ท่ีมา: ราคา

เน้ือครีม 

50,000 กระปุก

สั่งผลิต 

500 กิโลกรัม 

กิโลกรัมละ 

3,000 บาท 

62,500 กระปุก

สั่งผลิต 

625 กิโลกรัม 

กิโลกรัมละ 

3,000 บาท 

125 กระปุก 

สั่งผลิต 

781.25 กิโลกรัม 

กิโลกรัมละ 

3,000 บาท 

85,938 กระปุก

สั่งผลิต 

859.38 กิโลกรัม 

กิโลกรัมละ 

3,000 บาท 

90,235 กระปุก

สั่งผลิต 

902.35 กิโลกรัม 

กิโลกรัมละ 

3,000 บาท 

รวมราคา 

เน้ือครีม 

“OSIE 

MASK” 

1,500,000 1,875,000 2,343,750 2,578,125 2,707,031 

เน้ือครีม 

“OSIE 

MASK” 

1,500,000 1,875,000 2,343,750 2,578,125 2,707,031 

ภาชนะ

บรรจุภัณฑ 

750,000 937,500 1,171,875 1,289,063 1,353,516 

กลองบรรจุ

หีบหอ 

100,000 125,000 156,250 171,875 180,469 

คาเสื่อม

ราคาตอป 

126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 

สินคา

ทดลอง 

500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

คาขนสง 700,000 700,000 700,000 700,000 700,000 

รวม 3,676,000 4,263,500 4,997,875 5,365,063 5,567,016 
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ตารางที่ 4.8 :  การประมาณการคาใชจายในการขายและบริหาร 

ตนทุนคงท่ี ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาเชาสํานักงาน 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 

คานํ้าประปา 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

คาโทรศัพท 18,000 23,000 28,000 33,000 38,000 

คาอินเทอรเน็ต 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200 

คาไฟฟา 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

คาโฆษณาและ

สงเสริมการขาย 

3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

เงินเดือน  

(เพิ่มปละ 5%) 

540,000 567,000 595,350 625,118 656,374 

เงินเดือนผูบริหาร 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 

โบนัสพนักงาน 300,000 155,000 155,000 155,000 155,000 

คาเครื่องเขียน 

แบบพิมพ 

50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

คาทําบัญชี 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

คาสอบบัญชี 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

รวม 5,506,200 5,393,200 5,426,550 5,461,318 5,497,574 

  

ตนทุนผันแปร จะมีอัตราเพิ่มข้ึนปละ 10%-30%ซึ่งจะข้ึนอยูกับปจจัยการเติบโตของธุรกิจ

หรือตามสถานการณที่อาจจะเกิดข้ึน 

 ตนทุนคาใชจายคงที่ในแตละป จะมียอดที่เพิ่มข้ึน ไดแก คาโทรศัพทจะเพิ่มปละ 5,000 บาท 

เงินเดือนจะเพิ่มให ปละ 5% (ปจจัยในการเพิ่มเงินเดือนจะข้ึนอยูกับสถานการณยอดขายในแตละป 
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ตารางที่ 4.9 :  การประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 

งบกําไรขาดทุน 

ผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายได 

ประมาณการ

ยอดขาย(กลอง) 

50,000 62,500 78,125 85,938 90,234 

รายไดจากากรขาย 12,250,000 14,375,000 19,093,750 21,077,250 19,582,250 

รายไดอื่น 

(สมัครสมาชิก) 

75,000 82,500 91,000 82,000 74,000 

รวมรายได 12,325,000 14,457,500 19,184,750 21,159,250 19,656,250 

คาใชจาย 

- ตนทุนขาย 3,676,000 4,263,500 4,997,875 5,365,063 5,567,016 

กําไรขั้นตน 8,649,000 10,194,000 14,186,875 15,794,188 14,089,234 

- คาใชจายในการ

ขายบริหาร 

5,506,200 5,393,200 5,426,550 5,461,318 5,497,574 

กําไรกอนหักภาษี

เงินได 

3,142,800 4,800,800 8,760,325 10,332,870 8,591,660 

 -  ภาษีเงินได 533,560 865,160 1,657,065 1,971,574 1,623,332 

กําไรสุทธ ิ 2,609,240 3,935,640 7,103,260 8,361,296 6,968,328 

กําไรสะสมตนงวด _ 2,609,240 2,544,880 2,648,140 4,009,436 

 -  เงินปนผล _ 4,000,000 7,000,000 7,000,000 6,000,000 

กําไรสะสม 

ปลายงวด 

2,609,240 2,544,880 2,648,140 4,009,436 4,977,764 
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ตารางที่ 4.10 : อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคลในป 2555 – 2558  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ที่มา : กรมสรรพากร. (2558). อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคลป 2555-2558. สืบคนจาก www.rd.go.th. 

 

หมายเหตุ : อัตราภาษี นิติบุคคลประจําป 2558 บริษัท จดทะเบียน 1 ลานบาท และมีรายไดไมเกิน 

30 ลานบาท จะเสียภาษีในฐาน SMEs  

 

ตารางที่ 4.11 :  การประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 

 

งบแสดงฐานะการเงิน 

ผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

สินทรัพย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพยหมุนเวียน 

    เงินสดและรายการ

เทียบเทาเงินสด 

638,800 1,032,040 4,053,205 1,855,010 1,601,096 

เงินกูยืมกรรมการ 5,000,000 8,000,000 6,000,000 10,000,000 11,000,000 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 5,638,800 9,032,040 10,053,205 11,855,010 12,601,096 

                                                                                                         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.11 (ตอ) :  การประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 

 

งบแสดงฐานะการเงิน 

ผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

สินทรัพย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพยไมหมุนเวียน 

   อุปกรณ 504000 378,000 252,000 126,000 0 

รวมสินทรัพยไม

หมุนเวียน 

504000 378,000 252,000 126,000 0 

รวมสินทรัพย 6,142,800 9,410,040 10,305,205 11,981,010 12,601,096 

หนี้สินและสวนของผูถือหุน 

หนี้สินหมุนเวียน 

เงินปนผลคางจาย _ 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

ภาษีเงินไดคางจาย 533,560 865,160 1,657,065 1,971,574 1,623,332 

รวมหน้ีสิน

หมุนเวียน 

533,560 3,865,160 4,657,065 4,971,574 4,623,332 

รวมหน้ีสิน 533,560 3,865,160 4,657,065 4,971,574 4,623,332 

สวนของผูถือหุนสวน 

ทุนจดทะเบียน 

หุนสามัญ 30,000

หุนมูลคาหุนละ 

100 บาท ทุนที่

ชําระแลว 

3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

กําไรสะสม 2,609,240 2,544,880 2,648,140 4,009,436 4,977,764 

รวมสวนของผูถือ

หุนสวน 

5,609,240 5,544,880 5,648,140 7,009,436 7,977,764 

รวมหน้ีสินและสวน

ของผูถือหุน 

6,142,800 9,410,040 10,305,205 11,981,010 12,601,096 
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ตารางที่ 4.12 :  การประมาณการงบกระแสเงินสด 

 

งบกระแสเงินสด 

ผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

1.กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน 

กําไรกอนหักภาษีและ

ดอกเบี้ย 

3,142,800 4,800,800 8,760,325 10,332,870 8,591,660 

หัก ภาษีเงินไดนิติบุคคล 533,560 865,160 1,657,065 1,971,574 1,623,332 

     เงินปนผล - 1,000,000 7,000,000 7,000,000 6,000,000 

บวก คาเสื่อมราคา 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 

กระแสเงินสดจากการ

ดําเนินงาน 

2,735,240 3,061,640 229,260 1,487,296 1,094,328 

2.คาใชจายการลงทุน 

รถมอเตอรไซค (50,000)      

ช้ันวางของ 4 ช้ัน (80,000)     

เฟอรนิเจอรตูโชว 2 ตัว (100,000)     

ตกแตงภายใน (400,000)     

คาใชจายการลงทุน (2,220,000)     

คาใชจายการลงทุนสุทธิ (2,850,000)     

3.การเปลี่ยนแปลงเงินทุนหมุนเวียน 

ลูกหน้ีการคา ลด/เพิ่ม -     

สินคาคงเหลือ ลด/เพิ่ม -     

เจาหน้ีกรคา ลด/เพิ่ม -     

การเปลี่ยนแปลงเงินทุน

หมุนเวียน 

-     

กระแสเงินสดสุทธิรับ (จาย) (114,760) 3,061,640 229,260 1,487,296 1,094,328 
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ตารางที่ 4.13 :  การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 
 

การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

1. อัตราสวนสภาพคลองหรือ

ความสามารถในการชําระหน้ี

ระยะสั้น (Liquidity Ration) 

อัตราสวนทุนหมุนเวียน

(Current Ratio) 

อัตราสวนทุนหมุนเวียนสภาพ

คลอง(Quick or Acid-Test 

Ratio) 

อัตราสวนการหมุนเวียนของ

ลูกหน้ี (Receivable Turnover 

Ratio) 

 อัตราสวนการเรียกเก็บหน้ี

เฉลี่ย (Average Collection 

period Ratio) 

การเรียงลําดับอายุลูกหน้ี 

(Aging of Accounts) 

สภาพคลองของสินคาคงเหลือ 

(Liquidity of Inventory) 

 

 

 

10.57 เทา 

 

 

10.57 เทา 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

 

 

2.34 เทา 

 

 

2.34เทา 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

 

 

2.16 เทา 

 

 

2.16เทา 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

 

 

1.98 เทา 

 

 

1.98 เทา 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

 

 

2.29เทา 

 

 

2.29เทา 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

2. อัตราสวนหน้ีสินตอสวนของผู

ถือหุน (Debt or Leverage 

Ratio) 

อัตราสวนหน้ีสินตอสวนของผู

ถือหุน (Debt or Leverage 

Ratio) 

อัตราหน้ีสินตอสินทรัพยรวม 

(Total Debt to Total Assets) 

 

 

 

17.78% 

 

8.68% 

 

 

 

128.83% 

 

41.07% 

 

 

 

155.23% 

 

45.19% 

 

 

 

165.71% 

 

41.49% 

 

 

 

154.11% 

 

36.68% 

                                                                                                      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.13 (ตอ) :  การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

3.อัตราสวนวัดความสามารถ

การหากําไร(Profitability 

Ratio) 

ความสามารถในการหา

กําไรข้ันตน 

อัตรากําไรสุทธิ(Net 

profit Margin) 

 อัตราผลตอบแทนของผู

ถือหุน 

 อัตราผลตอบแทนของ

การลงทุน 

อัตราสวนการหมุนเวียน

ของสินทรัพย 

 

 

70.17% 

 

21.17% 

17.79% 

42.48 % 

0.25 ครั้ง 

 

 

70.51% 

 

27.22% 

128.84% 

41.82% 

0.33 ครั้ง 

 

 

73.95% 

 

37.02% 

155.24% 

68.93% 

0.46 ครั้ง 

 

 

74.64% 

 

39.52% 

165.72% 

83.77% 

0.49 ครั้ง 

 

 

71.68% 

 

35.45% 

154.11% 

65.73% 

0.44 ครั้ง 

4.อัตราสวนการวัด

ความสามารถในการชําระหน้ี 

(Coverage Ratio) 

ความสามารถในการจาย

ดอกเบี้ย(Earnings Before 

Interest and Tax=EBIT) 

อัตราสวนแสดง

ความสามารถในการจาย

คาใชจายประจํา(Fixed 

Charge Coverage Ratio) 

 

 

- 

 

 

 

 

14.25 เทา 

 

 

- 

 

 

 

 

61.25 เทา 

 

 

- 

 

 

 

 

98.48 เทา 

 

 

- 

 

 

 

 

142.38 เทา 

 

 

- 

 

 

 

 

194.19 เทา 

 

4.4.4 อัตราสวนสภาพคลองหรือความสามารถในการชําระหน้ีระยะสั้น (Liquidity Ration) 

อัตราสวนทุนหมุนเวียน(Current Ratio) 
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บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยที่อัตราสวนสภาพคลองหรือความสามารถในการชําระหน้ี

ระยะสั้นเปนการพิจารณาความสัมพันธระหวางสินทรัพยหมุนเวียนและหน้ีสินหมุนเวียน มีคา 

Current Ration จากการคํานวณจะพบวาในแตละปจะมีสินทรัพยที่คาดวาจะสามารถใชชําระหน้ีสิน

หมุนเวียนในแตละป จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 10.57 เทา, 2.34 เทา, 2.16 เทา, 1.98 เทา,และ 

2.29 เทา ตามลําดับ  

อัตราสวนทุนหมุนเวียนสภาพคลอง(Quick or Acid-Test Ratio) 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยอัตราสวนสินทรัพยหมุนเวียนที่มีสภาพคลองสูง  (ไดแก 

สินทรัพยหมุนเวียนหักดวยสินคาคงเหลือและคาใชจายจายลวงหนา) ตอหน้ีสินหมุนเวียน มีคา Quick 

or Acid-Test Ratio จากการคํานวณจะพบวาในแตละปธุรกิจมีสินทรัพยหมุนเวียนที่มีสภาพคลองสูง

และสามารถเปลี่ยนเปนเงินสดที่จะใชในการชําระหน้ีของธุรกิจไดในแตละป จากการคํานวณไดดังน้ี ป

ที่ 1 10.57 เทา, 2.34 เทา, 2.16 เทา, 1.98 เทา,และ 2.29 เทา ตามลําดับ  

อัตราสวนหน้ีสินตอสวนของผูถือหุน (Debt or Leverage Ratio) 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด  โดยอัตราสวนระหวางหน้ีสินทั้งหมดกับสวนของผูถือหุน โดย

อัตราสวนที่เกิดข้ึนจะแสดงใหทราบถึงเงินทุนของธุรกิจที่สามารถใชในการดําเนินงาน โดยที่อัตราสวน

ที่สูงแสดงวาใชเงินทุนจากเจาหน้ีมากกวาเงินลงทุนของเจาของธุรกิจ ทําใหมีความเสี่ยงสูงในแตละป 

จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 17.78%, ปที่ 2 128.83%, ปที่ 3 155.23%, ปที่ 4 165.71% และ ป

ที่ 5 154.11% ตามลําดับ (ในปที่ 2 - ปที่ 5 เน่ืองจากอัตราความเสี่ยงที่สูงสาเหตุมากจากยอดคาง

จายของเงินปนผลบริษัทที่ยังไมไดทําการจาย) 

อัตราหน้ีสินตอสินทรัพยรวม (Total Debt to Total Assets) 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด   โดยอัตราสวนระหวางหน้ีสินกับสินทรัพยที่จะแสดง

ความสัมพันธของหน้ีสินกับสินทรัพยธุรกิจ อัตราสวนจะแสดงใหเห็นวาธุรกิจมีเงินลงทุนในสินทรัพย

ทั้งหมดมาจากหน้ีสินเปนอัตราสวนเทาใด  ถาอัตราสวนที่แสดงสูงแสดงวาเงินที่นํามาลงทุนใน

สินทรัพยสวนมากมาจากการกูยืมซึ่งจะเปนการบงบอกถึงความเสี่ยงทางดานการเงิน จากการคํานวณ

ไดดังน้ี ปที่ 1 8.68%, ปที่ 2 41.07%, ปที่ 3 45.19%, ปที่ 4 41.49% และ ปที่ 5 36.68% 

ตามลําดับ 

อัตราสวนวัดความสามารถการหากําไร(Profitability Ratio) ความสามารถในการหากําไร

ข้ันตน 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยอัตราสวนระหวางกําไรข้ันตนกับยอดขาย อัตราสวนน้ีจะ

แสดงใหเห็นวาธุรกิจมีประสิทธิภาพในการบริหารงานดานการขาย การจัดซื้อสินคาเพื่อขาย และการ

จัดเตรียมวัตถุดิบในการจําหนายวามีประสิทธิภาพอยางไร อัตราที่สูงแสดงบงบอกวาธุรกิจน้ันมีการ
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บริหารงานที่มีประสิทธิภาพอัตราสวนของบริษัท จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 70.17%, ปที่ 2 

70.51%, ปที่ 3 73.95%, ปที่ 4 74.64% และ ปที่ 5 71.68% ตามลําดับ  

     อัตรากําไรสุทธิ(Net profit Margin) 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยอัตราสวนระหวางกําไรสุทธิกับยอดขาย อัตราสวนน้ีจะ

แสดงใหเห็นวาธุรกิจบริหารงานอยางมีประสิทธิภาพเพียงใดและสามารถที่จะดําเนินธุรกิจใหบรรลุ

เปาหมายไดถึงเพียงใดโดยในแตละปบริษัท เมื่ออัตราสวนที่สูงแสดงวาธุรกิจมีประสิทธิภาพและการ

ดําเนินงานตามเปาหมายที่วางไวโดยที่ธุรกิจไดดําเนิน จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 21.17%, ปที่ 2 

27.22%, ปที่ 3 37.02%, ปที่ 439.52% และ ปที่ 5 35.45% ตามลําดับ  

อัตราผลตอบแทนของผูถือหุน 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยอัตราสวนระหวางกําไรสุทธิหักภาษี กับสวนของผูถือหุน 

อัตราสวนน้ีแสดงใหทราบวา เงินทุนของธุรกิจจากสวนของเจาของไดนําไปลงทุน และไดบริหารการ

ลงทุนเพื่อกอใหเกิดประโยชนตอธุรกิจเปนอยางไร เพราะน้ันเปนการบริหารงานที่มีประสิทธิภาพจะ

กอใหเกิดกําไรสูง เมื่อเปรียบเทียบใหเห็นถึงกําไรที่เกิดข้ึนจากทุนสวนของเจาของ ดังน้ันจะทําให

ทราบวาเงินทุนของเจาของสามารถทํากําไรในการดําเนินธุรกิจ จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 

17.79%, 128.84%, 155.24%, 165.72% และ 154.11% ตามลําดับ  

       อัตราผลตอบแทนของการลงทุน 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยอัตราสวนระหวางกําไรสุทธิหลังหกัภาษีกับสินทรัพยที่มี

ตัวตนทั้งสิ้น อัตราสวนน้ีแสดงใหเห็นวาธุรกิจมีการบริหารสินทรัพยเพื่อกอใหเกิดประโยชนมากเทาใด 

แลวถาอัตราน้ีมีคาสูงแสดงวาธุรกิจใชสินทรัพยกอใหเกิดประโยชนโดยมีกําไรเปนผลตอบแทน เมื่อได

กําไรมากทําใหเกิดประสิทธิภาพในการบริหารงาน จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 42.48%, 41.82%, 

68.93%, 83.77%และ 65.73% ตามลําดับ  

        อัตราสวนการหมุนเวียนของสินทรัพย 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด  โดยอัตราสวนของยอดขายกับสินทรัพยที่มีตัวตนทั้งสิ้น 

อัตราสวนน้ีจะแสดงใหเห็นวาประสิทธิภาพของการใชสินทรัพยในธุรกิจเปนอยางไร แลวมีสินทรัพยที่

ใชการดําเนินงานมากหรือนอยเกินไป สินทรัพยที่ใชอยูมีคุณภาพหรือไมตามเปาหมายของการดําเนิน

ธุรกิจ จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 0.25ครั้ง, 0.33ครั้ง, 0.46ครั้ง, 0.49ครั้ง และ 0.44 ครั้ง

ตามลําดับ  

อัตราสวนการวัดความสามารถในการชําระหน้ี (Coverage Ratio) 
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อัตราสวนแสดงความสามารถในการจายคาใชจายประจํา(Fixed Charge Coverage Ratio) 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยอัตราสวนระหวางกําไรกอนดอกเบี้ยกอนภาษีเงินได กับ 

รายจายที่ธุรกิจตองจายตามขอผูกพันของการดําเนินธุรกิจ อัตราสวนน้ีจะแสดงใหเห็นวากิจการมี

ความสามารถใหเกิดกําไรคุมกับภาระคาใชจายที่เกิดข้ึนมากเพียงใด จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 

14.25 เทา, ปที่ 2 61.25 เทา, ปที่ 3 98.48 เทา,   ปที่ 4 142.38 เทา, และปที่5 194.19 เทา 

ตามลําดับ  

 

ตารางที่ 4.14 :  การวิเคราะหการลงทนุ (Investment Analysis) 

 

รายการวิเคราะห ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ปโครงการท่ี 0 1 2 3 4 

กระแสเงินสดรับ(จาย)สุทธิ (114,760) 3,061,640 229,260 1,487,296 1,094,328 

กระแสเงินสดสุทธิ  

(Net Cash Flow) 

5,757,764  

คาของทุน  

(Weighted Average 

Cost of Capital: WACC) 

10.00% ตอป 

มูลคาปจจุบันสุทธิ  

(Net Present Value 

:NPV) ของกระแสเงินสด  

ณ คาของทุน 

(114,760) 2,783,309 189,471 1,117,427 747,441 

มูลคาปจจุบันของการแส

เงินสดสุทธิ ณ คาของทุน 

4,722,888  

ผลตอบแทนการลงทุน 

(Internal Rate of 

Return: IRR)  

74.28%  

ผลตางระหวางผลตอบแทน 

(IRR-WACC) 

64.28%  

ระยะเวลาคืนทุน 

(Payback period) 

1.96  ป 
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จากขอมูลในตารางขางตนการวิเคราะหการลงทุนของกิจการจะกิจการจะไดระยะเวลาคืนทุน 

1.96 ป หรือ 1 ป กับอีก 11 เดือน ของการลงทุนใน NPV และ IRR มีคาที่มากกวาตนทุนทางการเงิน 

ซึ่งเปนผลทําใหการลงทุนสามารถกอใหเกิดผลกําไรอยางแนนอนของเงินทุนที่ไดลงทุนไป โดยที่อัตรา

คิดลด Discount rate เปนการคิด 10%  IRR ที่ 74.28% โดยที่คาของ IRR มีคาสูงมาเทาไรก็จะทํา

ใหกิจการน้ันเหมาะสมที่สุดกับการลงทุนตอกิจการ พรอมทั้งเปนตัวช้ีวัดทางการเงินวา โครงการ

ดังกลาวเหมาะที่จะลงทุนหรือไม ของการดําเนินงานที่บางครั้งคอนขางมีความเสี่ยงสูง  

 

4.5  แผนสํารองฉุกเฉิน 
 

ตารางที่ 4.15 :  แผนสํารองฉุกเฉิน และแนวทางแกไขปญหา 
 

ลําดับ ปญหาและ 

ความเสี่ยง 

ผลกระทบท่ีอาจเกิดขึ้น แนวทางแกไขปญหา 

1. ปญหาคูแขงขันราย

เกาและคูแขงขัน

รายใหม 

ผลกระทบ : ในปจจุบันมีคู

แขงขันทั้งรายเกาและคูแขงขัน

รายใหมที่เขามาแขงขันใน

ตลาดกันสูง จึงทําใหลูกคามี

ตัวเลือกที่จะใชสินคาน้ัน

มากมาย ทําใหผูบริโภคเกิด

ความตองการสินคาที่แปลก

ใหม จึงทําใหสินคา OSIE 

Mask มียอขายที่ลดลง 

แนวทางแกไข : กิจการจะตองมีการ

รักษาฐานลูกคาเกาไวเปนพิเศษ และ

มอบสิทธิสวนลด แลก แจก แถม 

เพื่อใหลูกคาไดรับรูวาเราเปนบุคคล

สําคัญของกิจการ และเปนการกระตุน

ใหลูกคา ยังคงที่จะรักษาระดับการใช

สินคาของเราเหมือนเดิม 

2. ปญหาของ

ผลิตภัณฑที่มีให

เลือกสรรนอย 

ผลกระทบ : กิจการมีผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางใหเลือกใชนอย ไม

มีความหลากหลายในการให

เลือกซื้อเลือกใช ทําใหผูบริโภค

มีความเสี่ยงที่จะไปใชของ

ผลิตภัณฑอื่นที่มีเปนชุดและ

ครบครัน 

แนวทางแกไข : กิจการตองมีการเพิ่ม

ผลิตภัณฑตัวใหมออกมาใหลูกคาได

เลือกใช เชน ผลิตภัณฑ เนนแกไข

ปญหาสิว เพื่อสรางความโดนเดน

ใหกับใบหนา อีกทั้งยังเปนทางเลือก

ลูกคาใหเลือกซื้อสินคามากย่ิงข้ึนและ

เพิ่มยอดขายใหกับธุรกิจ 

                                                                                                                                              (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.15 (ตอ) :  แผนสํารองฉุกเฉิน และแนวทางแกไขปญหา 

 

ลําดับ ปญหาและ 

ความเสี่ยง 

ผลกระทบท่ีอาจเกิดขึ้น แนวทางแกไขปญหา 

3. สภาพเศรษฐกิจที่

ตกตํ่า 

ผลกระทบ : จากสภาวะที่

เศรษฐกิจมีการชะลอตัวมาก 

ทําใหผูบริโภครูจักการจับจาย

ใชสอยยอยางประหยัด และ

ระมัดระวังมากย่ิงข้ึน ทําให

เกิดความจําเปนในการใชจาย

แตละครั้ง 

แนวทางแกไข : กิจการตองมีการ

จัดโปรโมช่ันในตัวสินคา เพื่อให

ลูกคาเกิดความตองการในตัว

สินคาและรูสึกวาการใชจายเงินใน

แตละครั้งน้ันเกิดความคุมคาของ

การใชจาย 

4. ปญหาโซเชียล/

ออนไลน 

ผลกระทบ : สื่อออนไลนใน

การนําเสนอผลิตภัณฑที่จะมี

ออกมาใหมหลากหลายย่ีหอ 

หลายผลิตภัณฑ ทําใหมี

ตัวเลือกในการเลือกใชเลือก

ซื้อเยอะ พรอมทั้งสื่อที่มีความ

รวดเร็วทําใหผูบริโภคสามารถ

เปลี่ยนใจในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑไดงาย 

แนวทางแกไข : กิจการตองมีการ

กระตุนยอดขายดวยสื่อตาง ๆ ไม

วาจะเปนทาง Facebook, ทาง

เว็บไซต ฯลฯ การสรรหาพรีเซ็น

เตอรเปนการกระตุนยอดขาย และ

การรีวิวตัวผลิตภัณฑของผูบริโภค

วาใชผลิตภัณฑของเราแลวดี

อยางไร  

 

 

 



89 
 

บรรณานุกรม 
 
ณัฐชา  ประวาลปัทม์กุล. (2555). “พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง. เพชรบุรี:  

มหาวิทยาลัยศลิปากร. 
ดวงขวัญ  สาครชลธาร. (2554). ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อเคร่ืองสําอางผ่านทางอินเตอร์เน็ต  

โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากประชากรท่ีนิยมใช้อินเทอร์เน็ต. คณะเศรษฐศาสตร์, 
 มหาวิทยาลัยเชียงใหม่. 
ดุษฎี  วิชัยเมฆพัตร. (2553).  ได้ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคของสตรีต่อเคร่ืองสําอางเกาหลีในเขต
 กรุงเทพมหานคร.” มหาวิทยาลัยรังสิต. 
ทัศไนย  โฆษะปัญญาธรรม. (2552). ได้ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองสําอางของ 
  นักศึกษา. มหาวิทยาลัยบูรพา. 
นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร. (2543). หนังสือการจัดการส่งเสริมการตลาด. กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ์ 

มหาวิทยาลัย. 
นภดล  ร่มโพธ์ิ. (2557).  การวัดความพึงพอใจลูกค้าและความพึงพอใจพนักงานคณะ      

พาณิชยศาสตร์และการบัญชี. กรุงเทพฯ:  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 
ปราณี  เอ่ียมละออภักดี. (2551). การบริหารการตลาด. กรุงเทพฯ: ธนาเพรส. 
ประกายรัตน์  สุวรรณ และอมรวิทย์  วิเศษสงลน. (2557). การวิจัยและวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรม  

SPSS เวอร์ช่ัน. กรุงเทพฯ: บริษัท เอสพีเอสเอส. 
ศิริธัญญา ลังคง. (2541). การวิจัยธุรกิจ. กรุงเทพฯ: เพชรจรัสแสงแห่งโลกธุรกิจ. 
ศิริวรรณ เสรีรตัน์. (2541). พฤติกรรมผู้บรโิภค. กรุงเทพฯ: พัฒนาศึกษา. 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2546).  การบริการการตลาดยุคใหม่ฉบับปรับปรุงปี. กรุงเทพฯ:
 ธรรมสาร. 
อดุลย์  จตุรงคก์ุล. (2540).  การบริการการตลาด กลยุทธ์และยุทธ์วิธี. กรุงเทพฯ:            

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 
Armstrong, G., & Kotler, P. (2001).  Marketing and Introduction. (6thed.). New Jersey:      
    Pearson Enducation. 
Alexander, O., & Yves, O. (2010). Business Model Gerneration. Canada.  
Herzberg. (1959). The Motivator Dissatisfaction Theory.  New York: McGraw-Hill. 
Maslow, S. (1970). Motivation and Personnality. New York: Harper and Row. 
Porter, M. E. (1985). Formulation Implementation and Control. New York:  

McGraw-Hill. 



90 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



91 
 

 
 

แบบสอบถาม 
เรื่อง พฤติกรรมการและความพึงพอใจต่อการใช้เครื่องสาํอางมาส์คหนา้ 

 
คําชี้แจง : แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของงานวิจัยเรื่อง เกี่ยวกับการใช้ผลิตภัณฑ์มาสค์หน้าโปรด
กรอกข้อมูลในแบบสอบถามนี้ตามความเป็นจริงซึ่งข้อมูลที่ได้จากท่านในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์อย่าง
ย่ิงต่อการพัฒนาผลิตภัณฑ์การมาส์คหน้า 
 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง  โปรดทําเคร่ืองหมาย ในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
 
1. เพศ 
  ชาย         หญิง 
2. อายุ 
        ตํ่ากว่าหรือเทียบเท่ากับ 15 ปี     16-20  ปี 
        21-30  ปี    31-40  ปี 
        มากกว่า  40  ปี 
3. อาชีพของท่าน 
        นักเรียน/นักศึกษา                       ข้าราชการ/พนักงานของรัฐ 
        พนักงานเอกชน     ค้าขาย/ธุรกจิส่วนตัว  
        อ่ืนๆ................................... 
4. การศึกษา  
         ตํ่ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
         ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง(ปวส.) ปริญญาตร ี
         สูงกว่าปริญญาตร ี
5.รายได้ต่อเดือน 
         ไม่มีรายได้             น้อยกว่า 5,000  บาท 
         5,001-10,000  บาท                        10,001-15,000  บาท 
         15,001-20,000 บาท                         20,001  ขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมต่อผลิตภัณฑ์การมาส์คหน้า 
คําชี้แจง  โปรดทําเคร่ืองหมาย  ในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่าน 

1. ส่วนใหญคุ่ณมาส์คหน้าแบบไหนบ่อยที่สุด 
  มาส์คแบบพอกหน้า แล้วล้างออก         ครมีมาสค์หน้า 
  มาส์คทิ้งไว้20 นาที แล้วลอกออก         มาสค์แบบแผ่น (Sheet type) 

2. คุณรู้จักผลิตภัณฑ์ครีมมาสค์หน้าอะไรบ้าง 
  Sulwhasoo Clarifying Mask (เกาหลี)   
  SWP Collagen Milk Premium Mask by SWP Beauty House 
  VIV SKIN ONE STEP RENEW MASK 
  SECRECY WHITE MASK   
  PICO BOOSTER MASK 
  อ่ืนๆโปรดระบุ.................................................... 
     3. ส่วนใหญ่คุณใช้ผลิตภัณฑ์มาส์คหน้าบํารุงลักษณะผิวแบบใด 
   ผิวหน้ามัน มสีิว เสี้ยน ไขมนัอุดตันในรูขุมขน    
   ผิวหน้าแห้ง หยาบกร้าน ขาดความชุ่มช่ืน 
   ผิวบอบบาง แพ้ง่าย   
   ผิวมีปัญหา ฝา้ กระ จุดด่างดํา 
  ผิวมีริ้วรอย ตีนกา 
  อ่ืนๆ โปรดระบุ................................................. 

4. คุณใช้ครีมมาส์คหน้าในระดับราคาที่เท่าไร 
  100-500 บาท        501-1,000 บาท 

1,001-1,500 บาท      1,501 บาทข้ึนไป  
5. คุณใช้ครีมมาส์คหน้า 1 กระปุก/หลอด ต่อระยะเวลา 

  1 สัปดาห ์      2 สัปดาห์ 
1 เดือน       มากกว่า 1 เดือน  

6. ส่วนใหญ่คณุจะเลือกซื้อครีมมาส์คหน้าจากสถานที่ใด 
  ร้านสะดวกซื้อ      สั่งซื้อจากอินเทอร์เน็ต 

Shop/ร้านขายอาหารเสริมขายเครื่องสําอาง อ่ืน ๆ โปรดระบุ....................
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7. จุดประสงค์หลักที่คุณเลือกใช้ผลิตภัณฑ์มาสค์หน้ามาจากสาเหตุใดมากที่สุด 
  ผลิตภัณฑ์น้ันใช้ดี          ราคาถูก 

ตามกระแสนิยม            เหมาะสมกับสภาพผิว 
อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................................... 

 
ส่วนที่ 3   ความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์มาสค์หน้า 
คําชี้แจง  โปรดทําเคร่ืองหมาย  ในช่องที่ตรงกับระดับความพึงพอใจของท่านต่อผลิตภัณฑ์ 
มาส์คหน้า “OSIE MASK” 
 

ความพึงพอใจต่อครีมมาสค์หนา้ “OSIE MASK” 
 

ระดับความพงึพอใจ 
น้อย
ที่สุด 

น้อย
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1.บรรจุภัณฑ์มลีักษณะโดนเด่น เป็นจุดสนใจได้      
2.ผลิตภัณฑ์มสี่วนประกอบตรงกับสภาพผิวที่ต้องการ      
3.ผลิตภัณฑ์สะดวกต่อการใช้โดยไม่ต้องล้างออก      
4.ผลิตภัณฑ์ครมีมาส์คหน้าหาซื้อได้ง่าย      
ด้านราคา 
1.ราคาสมเหตุสมผลต่อตัวผลิตภัณฑ์      
2.ราคาอยู่ในเกณฑ์เหมาะสมเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์อ่ืน      
     3.ราคาอยูใ่นระดับที่ผู้บริโภคสามารถทีจ่ะเลือกซื้อ
เลือกใช้ได้ 

     

     4.ราคาอยูใ่นระดับที่เหมาะสมกับคุณภาพ      
ช่องทางการจัดจําหนา่ย 
1.มีการเก็บรักษาสินค้าที่ดี เมื่อสินค้าถึงมือผู้บริโภค      
2.สินค้ามีความเพียงพอแก่ผู้บริโภค      
3.ผู้บริโภคได้รับคําแนะนําจากผู้ขายหรือตัวแทนคน
กลางเป็นอย่างดีในขั้นตอนการใช้ผลิตภัณฑ์ 
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ความพึงพอใจต่อครีมมาสค์หนา้ “OSIE MASK” 
 

ระดับความพงึพอใจ 
น้อย
ที่สุด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที่สุด 

4.ผู้บริโภคสะดวกในการส่ังซื้อทางเว็บไซต์      
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
1.มีจัดโปรโมช่ันลดราคาสินคา้ทุกเดือน      
2.มีการแจกสนิค้าเมื่อกด Like and Share บน 
Facebook 

     

3.เมื่อสมัครสมาชิกมีการลดราคาให้เป็นพิเศษ      
4.มีการสะสมยอดซื้อของลูกค้าเพ่ือรับของสัมนา
คุณ 

     

5.ความพึงพอใจโดยรวมต่อผลิตภัณฑ์ครีมมาส์ค 
หน้า“OSIE MASK” 

     

 
ส่วนที่ 4   ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงครีมมาส์คหน้า “OSIE MASK” 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................  
................................................................................................................................................................ 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ช่ือ – นามสกุล  : นางสาวจิตติกานต์  แก้วงาม 
 
วัน เดือน ปี เกิด   : 27 มิถุนายน 2531 
 
อายุ   : 28 ปี 
 
สถานที่ทํางานปัจจุบัน : บริษัท ทวิน ไฟว์ 2555 จํากัด 
   85/165 หมู่ 5 ต.บางพูน อ.เมืองปทุมธานี จ.ปทุมธานี 12000 
 
ประวัติการศึกษา : ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ (ปวช.) วิทยาลัยเทคโนโลยีสยาม              

บริหารธุรกิจ (SBAC) 
ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) วิทยาลัยเทคโนโลยีสยาม
บริหารธุรกิจ (SBAC) 
ปริญญาตรี คณะบัญชี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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