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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 

 

ในสภาวะปจจุบันธุรกิจไดการเจริญเติบโตสวนกระแสเศรษฐกิจที่ตกตํ่าสวนใหญน้ันเปนธุรกิจ 

เกี่ยวกับความสวยความงาม ที่มีแนวโนมการเปดตัวผลิตภัณฑออกมากันมากมายโดยใชดารา นักรอง

นักแสดงเปนพรีเซ็นเตอรของผลิตภัณฑ เปนการเพิ่มยอดขายทําใหเปนที่นิยมของผูบริโภคที่มีความ

เศรษฐกิจจะเปนอยางไรก็ตามสิ่งที่สําคัญสําหรับคุณผูหญิงน้ันไมสามารรอดพนไปได คือความสวย 

ความงาม โดยเฉพาะกลุมวัยรุน และวัยทํางานตองการเพิ่มความมั่นใจใหกับตนเองในเรื่อง

ความสวยความงาม ไมวาจะเปน ทรงผม รูปลักษณ หนาตา ผิวพรรณ ตองดูดีตลอดเวลา แบบที่วา 

“เปนผูหญิง อยาหยุดสวย” น่ันเอง ธุรกิจที่เกี่ยวกับความสวยความงามจึงไดเปนธุรกิจที่กอใหเกิดการ

ทํารายไดและการทํากําไรไดเปนอยางมากในชวงยุคปจจุบันน้ีโดยเฉพาะผูดําเนินการธุรกิจความสวย

ความงาม  โดยธุรกิจความสวยความงามน้ันมีใหเลือกใชทดลองเปนอยางมาก เชน อาหารเสริมที่ลด

พุง ลดนํ้าหนัก อาหารเสริมที่ทําใหตัวขาว ครีมบํารุงใหผิวขาว ไรริ้วรอย ฯลฯ ผูจัดทําจึงไดเล็งเห็น

ชองทางที่สามารถกอใหเกิดการสรางรายไดใหกับครอบครัวและตนเองโดยการออกแบบและจัด

จําหนายผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ครีมมารคหนาในแบรนดที่ช่ือวา “OSIE MASK” เปนครีมมาสคหนา

ที่สามารถใชมาสคหนาไดทั้งคุณผูชายและคุณผูหญิง โดยไมตองลางออกและมีลักษณะที่โดดเดนเปน

เอกลักษณเฉพาะตัวดานภาชนะที่บรรจุและสีสันภายนอกของผลิตภัณฑ ที่จะเปนจุดขายของบริษัทได 

บริษัท ทวิน ไฟว 2555 จํากัด ไดเปดตัวผลิตภัณฑ ครีมมาสคหนา “OSIE MASK” ในป 

2557 โดยไดเริ่มดําเนินการขายในเขตพื้นที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยาและไดเปดตัวผลิตภัณฑอยาง

เปนทางการในหางสรรพสินคาอยุธยาพารค และหางสรรพสินคาอัมพร (ตลาดเจาพรม) บริษัทได

ต้ังเปาหมายที่จะนําผลิตภัณฑครมีมารคหนาวางออกจําหนายใหทั่วทั้ง 77 จังหวัดและวางจําหนายใน

รานสะดวกซื้อ 7-Eleven ทุกสาขา 

 

1.1  แนะนําธุรกิจ 

ชื่อบริษัท  บริษัท ทวิน ไฟว 2555 จํากัด 

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

จุดสังเกตทางเขาบริษัท เขามาทางตลาดรังสิตมุงหนาสูแยกบางพูน(ถนนซอมสราง) สังเกตทางดาน

ขวามือจะเห็นปมบางจากชิดขวากลับรถแลวเลี้ยวเขา หมูบานลีฟว่ิง เรสซิเดนซ 
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ภาพที่ 1.1: แผนที่บริษัท ทวิน ไฟว 2555 จํากัด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ลิฟว่ิง เรสซิเดนซ. (2559). แผนที่ต้ังหมูบานลิฟว่ิง เรสซิเดนซ. สืบคนจาก  

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

 

ประเภทสินคา   ผลิตภัณฑเครื่องสําอางพอกหนาและบํารุงผิวหนา โอเวอรไนท รีคัพเวอรี่ มาส 

(Overnight Recovery Mask) 

ชื่อการคา โอซี่ (OSIE) 

เลขท่ีแจง 10-1-5835847 

เว็บไซต            www.facebook.com/pages/OSIE-Mask-Official. 
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ภาพที่ 1.2 : สัญลักษณการคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.3 : บรรจุภัณฑครีมมาสคหนา “OSIE MASK” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รายละเอียดสินคา – ผลิตภัณฑ 

   สรรพคุณและจุดเดนของผลิตภัณฑ 

 1. ชวยบํารุงใหผิวหนาที่หมองคล้ํากลับมาขาวดู กระจางใส 

  2. ชวยลดฝา กระ บนใบหนาใหจางลง 

  3. ชวยกระตุนสรางคอลลาเจนใหกับสภาพผิวหนา 

  4. ชวยการผลัดเซลลผิวเสียออกอยางหมดจรด 

  5. ชวยใหผิวดูกระชับเเละเรียบเนียนใหนาสัมผัส 

  6. ชวยลดอาการเเสบเเดง เเละมีผดผื่นบนใบหนา 

 7. มีสวนผสมของนาโนไวทซึมซับเขาช้ันผิวไดอยางรวดเร็ว 
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ผลท่ีไดรับ 

 1.  ชวยใหผิวคอยๆ ขาวเนียนข้ึนไดอยางชัดเจนต้ังแตกระปุกแรกที่ไดใช 

 2.  เห็นผลนานย่ังยืน หยุดใชแลวนาไมกลับมาดํา 

 3.  สามารถใชไดกับทุกสภาพผิว แมกระทั่งผิวออนโยน 

 4. ชวยเพิ่มความชุมช่ืนใหใบหนาแลดูสดใส แมพึ่งต่ืนนอน 

     5. รอยสิว ฝา กระ ลดลงอยางเห็นไดชัด 

6. ล็อคอายุผิวหนาใหดูออนกวาวัย 

 

1.2  นวัตกรรม “OSIE MASK” 

1. อัลฟา อารบูติน (Alpha Arbutin) : ชวยใหผิวขาวกระจางใสข้ึน สีผิวสม่ําเสมอ ลดเลือน ฝา  

กระ และรอยดางดําตางๆ ไดเปนอยางดี 

2. วิตามิน ซี (Vitamin C) หรือ กรดแอสคอรบิก : สงเสริมการสรางคอลลาเจนในช้ันผิวหนังแท  

บํารุงใหสดใสเตงตึง ชวยปกปองผิวจากรังสียูวี ลดรอยดําและรอยหมองคล้ํา ลดฝา กระ จุดดางดํา

ตางๆ บํารุงผิวใหขาวสดใสเปลงปลั่งอยูเสมอ ยับย้ังการผลิตเม็ดสีผิวไมกอใหเกิดฝาถาวร 

3. สตาร ฟรุต แอ็กตรา (Star Fruit Extract) : ชวยเสริมการผลัดเซลลผิวที่เสื่อมสภาพเผยผิว 

เปลงปลั่งกระจางใสแลดูขาวอยางเปนธรรมชาติกระชับรูขุมขน ปรับสภาพผิวที่หมองคล้ําจากแสงแดด 

มลภาวะ ฝุนละออง ชวยผลัดเซลลผิวใหม ใหผิวแข็งแรง ดูมีสุขภาพดี มีนํ้ามีนวล ขาวเนียนใส 

4. ซีเวอะ วิน แอกตรา (Silver Vine Extract) : ชวยปรับผิวใหกระจางใสอีกทั้งยังชวยในการ 

ตอตานอนุมูลอิสระ ทําใหผิวเนียนนุนนาสัมผัส 

5. ไคเนติน Kinetin : ชวยคงความชุมช้ืน ลดริ้วรอย และลดสภาวะการสูญเสียนํ้าของผิว 

ผลลัพธที่ไดทําใหผิวสุขภาพดีกระจางใส เรียบเนียนสม่ําเสมอ 

6.  อัลฟา ไลโป อิค (Alpha Lipoic Acid) : ชวยลดขนาดของรูขุมขนใหกระชับข้ึน ชวยลดริ้ว 

รอยลึกจากการทําลายของแสงแดดไดอยางดีเย่ียม มีคุณสมบัติชะลอความเสื่อมของเซลลผิว 

 

1.3  วิสัยทัศน (Vision)  

บริษัทมุงสูความเปนผูนําของผลิตภัณฑครีมมาสคหนาใหเปนที่รูจักและวางจําหนายในราน

สะดวกซื้อทั่วประเทศ 

 

1.4  พันธกิจ (Mission)  

บริษัทจะเปนผูผลิตและจัดจําหนายสินคาครีมมาสคหนาที่ตอบสนองและเพิ่มความเช่ือมั่น

ใหแกผูทีม่ีปญหาบนใบหนา โดยมั่นใจไดวาคุณภาพของสินคาเราไดรับการยอมรับจากองคการอาหาร
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และยา ปลอดภัยจากสารเรง สารปรอท สาร Steroid และสารอันตรายทุกชนิด พรอมทั้งยังผลิตจาก

โรงงานที่ไดมาตรฐาน GMP เพื่อที่ใหสินคาของบริษัทเปนสินคาที่มีเกรดคุณภาพที่ดีและดวยการ

พัฒนาอยางตอเน่ือง 

 

1.5  เปาหมาย 

เปาหมายระยะสั้นภายใน 1 ป 

1. ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา “OSIE MASK” จะไดรับมาตรฐานที่ยอมรับโดยทั่วไปของ 

สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) กลุมเครือ่งสําอาง  

2. ผลิตภัณฑพรอมออกจําหนายทั้งหนารานและบนเว็บไซต โดยต้ังเปาหมายไว 100,000  

กลอง ในปแรก 

เปาหมายระยะกลาง 3-5 ป 

1. การเพิ่มชองการตลาด เพื่อจัดจําหนายสินคาทั้งคาปลีก คาสง รานคาขายสําอาง และมุง 

ไปสูหางสรรพสินคาทั้งในกรุงเทพฯ และทั่วประเทศ 

2. การเพิ่มแหลงการจัดจําหนายผลิตภัณฑเครื่องสําอางขยายกลุมเปาหมายไปยังเขตพื้นที ่

ใกลเคียงใหไดมากที่สุด 

เปาหมายระยะยาว 5 ปข้ึนไป 

1. นําผลิตภัณฑครีมมาสคหนาใหเปนผูนําตลาดเครื่องสําอางที่มีสวนแบงภายในประเทศทุก 

จังหวัด โดยมีผลตอบแทน ไมตํ่ากวา 60% ตอป 

2. ขยายตลาดในการจัดจําหนายสินคาทั้งในรานขายเครื่องสําอาง หางสรรพสินคา รานคา 

สะดวกซื้อ 7- Eleven และเว็บไซตใหทั่วประเทศ  

 

1.6  วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1. เพื่อกิจการมุงหวังกําไรจากการดําเนินกิจการ 

2. เพื่อสรางการรับรู (Brand Awareness)  ตอ “OSIE MASK” ใหเปนที่รูจักแกผูซื้อใน 

ชองทางการจําหนายสินคา 

3. เพื่อใหกิจการมีความเจริญกาวหนาในทุก ๆ ดาน 

4. เพื่อใหกิจการมีความมั่นคงในการดําเนินงาน 

5. เพื่อสรางภาพลักษณ (Image) “OSIE MASK” ใหเปนที่รูจักใชแลวเห็นผลตามที่ตองการ 

6. เพื่อใหการผลิตสินคา “OSIE MASK” ตรงตามความตองการของผูบริโภค 

7. เพื่อใหกิจการมีช่ือเสียงและเกิดความภาคภูมิใจในวงศตระกูล เมื่อธุรกิจบรรลุเปาหมายหรือ 

ประสบความสําเร็จเปนที่นาพอใจ 
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1.7  โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ 

บริษัท ทวิน ไฟว 2555 จํากัด ช่ือแบรนดสินคา “OSIE MASK” จัดโครงสรางองคกร ดังน้ี 

 

ภาพที่ 1.4 : โครงสรางผลิตภัณฑครีมมาสคหนา “OSIE MASK” 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ทุนจดทะเบียนบริษัท   3,000,000 บาท (สามลานบาท) 

เลขท่ีทะเบียนนิติบุคคล  0145558001118 

พนักงานภายในบริษัท   4 คน 

1. ผูบริหาร  นางสาวจิตติกานต  แกวงาม 

การศึกษา ปริญญาตรี การบัญชี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  

   กําลังศึกษาระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ประสบการณในปฏิบัติงาน ป 2555-2556  Audit บริษัท ทริปเปลพี คอนซัลท แอนด 

โซลูช่ัน 1 ป  

ตําแหนงงาน ผูบริหารงานบริษัท 

หนาที่และความรับผิดชอบ การบริหารงานภายในกิจการ และดูแลดานการตลาดของบริษัท 

2. พนักงานบัญชีและรับออเดอร  นางสาวฤทัย  นํากอง 

การศึกษา ปริญญาตรี บัญชี มหาวิทยาลัยราชภัณฑพระนครศรีอยุธยา 

ประสบการณในปฏิบัติงาน  พนักงานบัญชี บริษัท แสงนําชัย จํากัด 

หนาที่และความรับผิดชอบ 1) รับ Order จากลูกคาและ Confirm ออเดอร 2) ออกเอกสาร 

ใบแจงหน้ี/ ใบสงของ ใบเสร็จรับเงิน และงานบัญชีภายในบริษัท 

3. พนักงานบรรจุภัณฑและจัดสงสินคา นางสาววันดี  เกษมสุข 

การศึกษา วิทยาลัยการอาชีพเสนา สาขาการตลาด 

ประสบการณในปฏิบัติงาน  - 

นางสาววันดี  เกษมสุข 

พนักงานบรรจุและจัดสง 

นางสาวจิตติกานต  แกวงาม 

ผูบริหาร 

นายสมควร  คําสม 

พนักงานขนสง 

นางสาวฤทัย  นํากอง 

พนักงานบัญชีและรับออเดอร 
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หนาที่และความรับผิดชอบ 1) ควบคุมสตอกของสินคา  2) จัดเตรียมสินคาตามออเดอร และ 

จัดสงใหลูกคา 

4. พนักงานขนสงสินคา  นายสมควร  คําสม 

การศึกษา ช้ันมัธยมศึกษาปที่ 3 

           ประสบการณในปฏิบัติงาน  พนักงานขนสงสินคาทั่วไป 

หนาที่และความรับผิดชอบ 1) จัดสงสินคาตามไปรษณีย และรานคา 2) รับสินคาจากโรงงาน

ที่สั่งผลิต  3) รับเช็ค และไปวางบิลที่ลูกคา 

 

1.8  ท่ีมาของการจัดทําแผน 

เน่ืองจากสภาวะปจจุบันไมวาจะทําอะไรก็แลวเราควรที่จะดําเนินการโดยการวางแผนเพื่อจะ

ไดใหงานที่วางไวตรงตามเปาหมายวัตถุประสงคที่กําหนด แลวเปนไปตามแผนกําหนดขององคกรใน

หัวขอตางๆ ที่วางไวโดยระบขุอมูลที่เกี่ยวของกบัการวิเคราะหผลทางการตลาด การเงิน การจัดการ 

การผลิตและการบริการ โดยเฉพาะแผนการเงินที่จะตองมีการกําหนดแผนงานประมาณการไว

ลวงหนา เพื่อที่จะเปนการประมาณการยอดขาย ประมาณการตนทุนขาย และคาใชจายในการขาย 

โดยแผนที่จัดทําน้ันยังเปนขอมูลที่สามารถเปรียบเทียบ  ขอมูลความแตกตางในแตละปที่ดําเนินธุรกิจ 

หรือยังบงบอกไดวาในแตละปของธุรกิจมีผลการปฏิบัติงานตามเปาหมายที่วางไว หรือเราสามารถที่จะ

ติดตาม ตรวจสอบ ทบทวนของผลที่เกิดข้ึนไดอยางมีเหตุมีผล โดยการพัฒนาแกไขขอบกพรองดวยวิธี

ที่ดีย่ิงข้ึน 

ธุรกิจความสวยความงานเปนธุรกิจที่ใหความสําคัญทั้งคุณผูชาย และคุณผูหญิงที่อยากมี

ใบหนาที่ขาว ใส ไรสิว และไรกระ โดยเล็งเห็นวาธุรกิจน้ีจะทําใหเราประสบความเสร็จในการ

ดําเนินการไดอยางแนนอน จากตัวเจาของกิจการเองเปนบุคคลที่รักสวยรักงาม ชอบใชผลิตภัณฑ  

มาสคหนาย่ีหอตางๆ ทั้งที่ผลิตภายในประเทศและนอกประเทศ แบบแผนมาสคหนาที่เปนแผน

สําเร็จรูป (Sheet Mask) แบบครีมมาสคหนา (Cream Mask) แบบมาสคผง (Mask Powder) แบบ

มาสคที่เปนลักษณะโคลาน (Mud Mask หรือ Clay Mask) และแบบลักษณะมาสคเจล (Gel Mask) 

รวมถึงยังศึกษาขอมูลสวนผสมผลิตภัณฑแตละชนิดวามีสวนผสมอะไรบาง และสวนผสมแตละชนิดมี

ประโยชนอยางไรตอผิวหนาที่เราใช โดยผลิตภัณฑที่เราไดผลิตมาน้ันจะมีขอแตกตางดานเน้ือครีมที่จะ

เปนสีขาว ไมมีกลิ่นเมื่อมาสคไปที่ใบหนาแลวจะทําใหรูสึกสดช่ืน รูสึกครั้งแรกเมื่อใช และบรรจุภัณฑ

ของเราจะมีความแตกตางที่โดดเดนสะดุดแกสายตาลูกคาที่ไดพบเห็น เมื่อลูกคาไดทดลองใชแลว

จะตองกลับมาใชอีกครั้ง  
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1.9  ความสําคัญของการจัดทําแผน 

ในสภาวะเศรษฐกิจปจจุบันธุรกิจการใสใจกับความสวยความงามดานผลิตภัณฑบํารุงใบหนา

มีการแขงขันกันสูงในรูปแบบเปนครีมมาสคหนา ครีมพอกหนา การมาสคหนาดวยแผนจึงทําใหเกิด 

ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา ที่มองเห็นปญหาของผูบริโภคจากการใชผลิตภัณฑครีมมาสคหนาเปน

เวลานาน 15-60 นาที จากการมาสคหนาดวยแผนหรือจะเปนการมาสคหนาดวยครีมที่ตองลางออก 

ซึ่งบางครั้งผูบริโภคบางคนจะไมมีเวลามากขนาดน้ีหรือจะดวยไมสะดวกกับเวลาที่ตองใชมาสคหนา

เปนเวลานานๆ ผลิตภัณฑ “OSIE MASK” จึงเปนครีมมาสคหนาที่ผูบริโภคช่ืนชอบเปนอยางดี จาก

การพัฒนาเน้ือครีมในการมาสคหนาที่ใชแลวไมตองลางออกสามารถทาครีมแลวไปนอนไดเลย จาก

การสํารวจความตองการของผูซื้อจากการใชผลิตภัณฑครีมมาสคหนาในรูปแบบอื่นที่มีจําหนาย เพื่อ

เปนการพัฒนาปรับปรุงเปลี่ยนแปลงใหดูดีย่ิงข้ึนในการดําเนินธุรกิจ แลวยังสามารถที่จะแขงขันใน

ตลาดเดียวกันได ใหเปนไปในทิศทางที่ดีข้ึนสําหรับการดําเนินใหธุรกิจน้ันใหประสบความสําเร็จบรรลุ

เปาหมายในอนาคต 

สถานการณในการแขงขันปจจุบันน้ันมีการแขงขันเปนอยางมากสําหรับผลิตภัณฑในการ  

มาสคหนา โดยการแขงขันของผูผลิตภัณฑแตละรายจะมุงหวังใหผลิตภัณฑที่ออกมาน้ันตรงตามความ

พอใจของผูบริโภคมากที่สุด และผูบริโภคก็เต็มใจที่จะใชผลิตภัณฑน้ัน ดวยคุณลักษณะรูปแบบของ

ผลิตภัณฑ ข้ันตอนวิธีการใช และคุณภาพที่ไดรับหลังการใชผลิตภัณฑน้ัน โดยที่ผูประกอบการจะเปน

ผูเล็งเห็นความพึงพอใจของลูกคาจากยอดการสั่งซื้อและผลตอบรับจากการขายในชวงแรกวาผูบริโภค

ใชผลิตภัณฑที่ตรงตามความพึงพอใจและความตองการหรือไม เพื่อที่จะไดมีการบอกตอกับผลิตภัณฑ

ที่ใชแลวเห็นมากลับมาใชในผลิตภัณฑตัวเดิมอีกครั้งทําใหเกิดความจงรักภักดีตอผลิตภัณฑ 

การดําเนินงานของธุรกิจน้ันกิจการจะมีการวางแผนกําหนดกลยุทธตาง ๆ ใหตัวผลิตภัณฑ

มาสคหนา “OSIE MASK”  ขับเคลื่อนไปอยางตอเน่ือง เพื่อใหเกิดกระแสการยอมรับในตัวผลิตภัณฑ

อีกทั้งยังเปนการสรางขอไดเปรียบของการแขงขันทางธุรกิจไดอีกดวย 

 

1.10  วัตถุประสงคของการทําแผน 

 เพื่อเปนการศึกษาความกาวหนาของการดําเนินธุรกิจใหเปนไปตามแบบแผนที่กําหนด จาก

การที่ไดจัดทําแผนไว โดยการพัฒนา การปรับปรุง และการแกไขขอบกพรองที่อาจจะเกิดข้ึน การ

โฆษณาผลิตภัณฑ ครีมมาสคหนา “OSIE MASK” ใหเปนที่รูจักพรอมทั้งเปนการเตรียมความพรอม

การดําเนินงานจริง 

 

1.11   วิธีการศึกษา 

1.11.1 การคนควาจากแนวคิด ทฤษฏีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
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ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 คอตเลอร (Kotler, 2000, P.14) ไดกลาว ความหมายของสวนประสมทางการตลาดไววา 

เปนเครื่องมือทางการตลาดที่ใชในการปฏิบัติตามวัตถุประสงคดานการตลาดตามกลุมเปาหมายโดย

สามารถสรุปไดวาสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได 

ซึ่งเปนกลุมของเครื่องมือทางการตลาดที่องคกรสามารถใชรวมกันไดในแตละที่ และเพื่อเปนการ

ตอบสนองของกลุมที่มีความตองการใหแกกลุมลูกคาเปาหมาย ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix หรือ 4Ps) เปนเครื่องมือประกอบดวยดังตอไปน้ี 
 

ภาพที่ 1.5 :  สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                          กลุมตลาดเปาหมาย 

                                            (Target Market) 

                                           ความตองการและพฤติกรรม 

                                            ผูบริโภคท่ีเปนเปาหมาย 

 

 

 

 

 

 

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

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

สวนประสมทางการตลาด 
ผลิตภัณฑ Product 

 สินคาใหเลือก 

 การออกแบบ 

 ตราสินคา 

 การบรรจุหีบหอ 

 คุณภาพสินคา 

 ขนาด 

 ลักษณะ 

 บริการ 

 การรับประกัน 

 การรับคืน 

ราคา Price 

 ราคาสินคาของรายการ 

 สวนลด 

 ระยะเวลาการชําระเงิน 

 ระยะเวลาการใหสินเช่ือ 

 สวนยอดให 

การสงเสริมการตลาด 

Promotion 

 การโฆษณา  

  การขายโดยใช

พนักงาน 

 การสงเสริมการขาย  

 การใหขาวและการ

ประชาสัมพันธ  

 การตลาดทางตรง

และการตลาดเช่ือมตรง  

 

การจัดจําหนาย Place  

ชองทาง               การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด 

 ความครอบคลุม              สินคาคงเหลือ 

 การเลือกคนกลาง            การขนสง 

 ทําเลท่ีตั้ง                      การคลังสินคา 
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 1. ดานผลิตภัณฑ (Product) สิ่งที่ธุรกิจไดนําเสนอขาย เพื่อเปนการตอบสนองความ

ตองการ ความพึงพอใจหรือความจําเปนที่ลูกคาใหความสนใจมากจะประกอบไปดวย สิ่งที่สามารถ

สัมผัสไดและสิ่งที่ไมสามารถสัมผัสได เชน ตราสินคา สี ราคา คุณภาพ บรรจุภัณฑ และช่ือเสียงของผู

จัดจําหนาย ผลิตภัณฑก็อาจจะเปนสินคา สถานที่ บุคคลหรือบริการ (เอ็ตเซล วอลคเกอร และสแตน

ตัน, 2544, หนา 9) ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจเปนตัวคนหรือไมมีตัวตนก็ได โดยผลิตภัณฑที่มีสวน

จําเปนหลักน้ัน จะตองประกอบดวยบุคคล สินคา สถานที่ และการใหบริการ ตัวผลิตภัณฑตองมี

อรรถ-ประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในระดับที่ดึงดูดสายตาของผูบริโภคได จะสามารถทําให

สินคาและผลิตภัณฑน้ันขายได หลักการกําหนดกลยุทธของผลิตภัณฑน้ันจําเปนตองคํานึงถึงปจจัย

ดังตอไปน้ี 

  1.1 ความแตกตางของตัวผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตาง

ทางดานการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

  1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component จะมีการ

บรรจุภัณฑ ประโยชนพื้นฐาน คุณภาพ ตราสินคา รูปลักษณฯลฯ 

  1.3 กําหนดตําแหนงของตัวผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ

ผลิตภัณฑของบริษัทเปนการแสดงตําแหนงที่แตกตางในตัวของสินคาและทําใหเกิดคุณคาทางดาน

จิตใจของกลุมลูกคาเปาหมาย 

  1.4  การพัฒนาตัวผลิตภัณฑ (Product Development) เปนการพัฒนาใหมี

ลักษณะรูปแบบที่ดูใหมข้ึน และทําการปรับปรุงใหดีย่ิงข้ึน (New and Improved) โดยคํานึงถึงการ

ตอบสนองความตองการผูบริโภคไดเปนอยางดี 

  1.5 กลยุทธที่เกี่ยวของกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายการผลิต

ภัณฑ (Product Line) 

 2. ราคา (Price) คือ มูลคาที่บอกจํานวนเงินหรือสิ่งที่มีความจําเปนจะตองจายเพื่อใหได

ผลิตภัณฑน้ันมา (เอ็ตเซล วอลคเกอร และสแตนตัน, 2544, หนา 7) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑใน

รูปแบบ ราคา เปน P ตัวที่สองที่เกิดข้ึนถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของผูบริโภคที่จะ

สังเกตขอแตกตางระหวางคุณคา (Value) ตัวผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑหน่ึง ถามี

คุณภาพและคุณคาสูงวาราคาผูบริโภคก็จะเปนฝายตัดสินคาทีจ่ะซื้อ โดยดูจากปจจัยดานราคาที่ตอง

คํานึง คือ 

  2.1 คุณคาที่สามารถรับรู (Perceived Value) ในระดับสายตาของลูกคา จะ

พิจารณาถึงคุณคาทางดานผลิตภัณฑมากกวาคุณคาทางดานราคาของตัวผลิตภัณฑ 

  2.2 ตนทุน Cost ของราคาสินคาและคาใชจาย Expenses ที่เกิดข้ึนกับตัว

ผลิตภัณฑ Product 
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  2.3 การแขงขัน 

  2.4 ปจจัยดานอื่น 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนชองทางหลักในการจําหนาย

สินคา ซึ่งจะประกอบไปดวยชองทางหลักและทางออม ในการเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจาก

กิจการไปยังตลาดที่สามารถนําผลิตภัณฑออกไปสูกลุมตลาดเปาหมายของผูบริโภค คือ สถาบัน

ทางการตลาดสวนตัวชวยในการกระจายตัวสินคาน้ันจะมีสวนประกอบไปดวย การคลังสินคา การ

ขนสงสินคา และการเก็บรักษาสินคา โดยที่การจัดจําหนายจะแบงเปน 2 สวนคือ 

  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution 

Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุมบุคคลหรือธุรกิจที่ชอบใชสื่อออนไลนในการ

สั่งซื้อ เปนปจจัยสงผลตอการเคลื่อนยายกรรมสิทธ์ิของตัวผลิตภัณฑ ไปยังตัวผูบริโภค (เอ็ตเซล วอลค

เกอร และสแตนตัน, 2544, หนา 3) หรือหมายถึง เสนทางที่ตัวผลิตภัณฑ หรือกรรมสิทธ์ิผลิตภัณฑได

มีการถายโอนเปลี่ยนไปยังตลาด ในชองทางการจัดจําหนายทางตรง (Direct Channel) ประกอบดวย

ผูผลิต (Producer) คนกลาง (Middleman) ผูบริโภค (Consumer)  

  3.2 การกระจายผลิตภัณฑ หรือการไดรบัโอกาสในการสนับสนุนการกระจายสินคา

สูตลาด (Physical Distribution หรือ Market logistics) คือ การวางแผนในการเคลื่อนยายจาก

บริษัทที่รับผลิตไปสูคลังสินคาสินคาสําเร็จรูป จากการเริ่มตนไปถึงจุดทายสุดของลูกคาหรือผูบริโภค 

เพื่อเปนการตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมีกําไรเปนปจจัยหลักของการดําเนินธุรกิจ  

(คอตเลอร และอารมสตรอง, 2546, หนา 5) กลาวไววา กิจกรรมที่มีสวนเกี่ยวของกัน ตอการ

เคลื่อนยายตัวสินคาและผลิตภัณฑจากผูผลิตไปสูผูบริโภค รวมทั้งการกระจายสินคาที่เปนตัวการ

สําคัญ คือ 

  - การขนสง (Transportation) 

  - การเก็บดูแลรักษาสินคา (Storage) และการคลังของสินคา (Warehousing) 

  - การบริหารสินคาคงคลัง (Inventory Management) 

  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือที่ใชสื่อสารเพื่อสรางความพึง

พอใจตอตราสินคา โดยใชเพื่อใหเกิดการจูงใจ (Persuade) เกิดความตองการเปนการเตือนความจํา 

(Remind) โดยตรงกับตัวผลิตภัณฑน้ันใหมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซื้อกับ

ผูบริโภค (เอ็ตเซล วอลคเกอร และสแตนตัน, 2544, หนา 10) เปนการสื่อสาร เกี่ยวกับรายละเอียด

ขอมูลระหวางผูบริโภคและผูจําหนาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมแตละคนของผูซื้อ จากการ

ติดตอสื่อสารสอบถามขอมูลจากการใชพนักงานขาย (Personal Selling) ที่ทําการขาย และไมวาจะ

เปนการติดตอสื่อสารโดยที่ไมใชตัวบุคคลในการขาย (Nonpersonal Selling) จะมีเครื่องมือในการ

ติดตอสื่อสารหลายประการไมวาจะเปนทางออนไลน ทางหนังสือนิตยาสาร ฯลฯ ที่องคกรอาจจะวิธีใด
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วิธีหน่ึงหรือหลายวิธีที่นํามาเปนเครื่องมือ ซึ่งตองใชหลักการในการเลือกเครื่องมือสื่อสารตรงตอความ

ตองการทางดานตลาดที่ผสมผสานกัน (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดย

จะพิจารณาถึงสมเหตุสมผลและเหมาะสมของผูบริโภค ทางคูแขงขัน และตัวผลิตภัณฑ โดยใหบรรลุ

จุดมุงหมายที่รวมกัน เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่มีความสําคัญไดแก 

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการนําเสนอขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ

องคการของผลิตภัณฑ โดยใชกลยุทธในการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และกลยุทธ

สื่อ (Media Strategy)  

  4.2 การจําหนายสินคาโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อระหวาง

บุคคลกับบุคคล เพื่อกระตุนการสรางความจูงใจใหกับผูซื้อตามกลุมเปาหมายที่มีความเช่ือมั่นวาจะหัน

มาใชและหันมาซือ้ผลิตภัณฑ โดยการใชกลยุทธการพูดโนมนาวจิตใจในสรรพคุณของสินคาในดานที่ดี

โดยตัวพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) และการบริหารหนวยงานขาย (Salesforce 

management) 

  4.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนการสรางสิ่งจูงใจใหกับผูบริโภค

โดยทําใหสินคาเหมือนมีคุณคาพิเศษ ที่จะสามารถตามสนองความตองการและการกระตุนพนักงาน

ขาย (Sales Force) ผูจัดจําหนาย (Distributors) หรือ ผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate consumer) 

โดยที่จุดมุงหมายน้ัน เปนการใหเกิดการขายสินคาทันที เปนสิ่งที่ตอบสนองความตองการและสงเสริม

ความตองการในการสนับสนุนของการโฆษณาและการขายโดยใชพนักงานขายน้ันไดเปนอยางดี โดย

การสงเสริมการขายมี 3 แบบ คือ  

- แบบกระตุนผูบริโภค คือ การสงเสริมการขายที่มุงไปสูผูบริโภค 

- แบบกระตุนคนกลาง คือ การสงเสริมการขายที่มุงไปสูคนกลาง 

- แบบกระตุนพนักงานขาย คือ  การสิ่งเสริมการขายที่มุงไปสูพนักงาน 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations หรือ  

PR) การใหขาว (Publicity) การนําเสนอตัวผลิตภัณฑตราสินคาที่ไมตองมีการจายเงินหรืออีกทางการ

ปฏิบัติคือ มีการจายเงินไปเรียบรอยแลว โดยผานจากสื่อ การกระจายเสียง และสื่อสิ่งพิมพ เปน

กิจกรรมของการประสัมพันธ  

  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

เกี่ยวกับการโฆษณาสินคาเพื่อใหเกิดความตองการโดยตรงที่ลูกคาจะสามารถเขาถึงได และการตลาด

ที่เช่ือมโยงโดยตรงหรอืการโฆษณาเช่ือมโยงโดยตรงมีความหมายตางกันดังน้ี 

  - การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เปน

การติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายของผูบริโภค เพื่อผลตอบสนองตอความตองการโดยตรง หมายถึง 
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วิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชการสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับใหกับผูบริโภคหรือผูซื้อ และทําให

เกิดผลการตอบสนองแบบทันที โดยตองอาศัยฐานขอมูลและสื่อตางๆ โดยตรงกับลูกคา 

- การโฆษณาที่ทําใหเกิดผลโดยตรง (Direct Response Advertising) เปนขอมูลที ่

ละเอียดของขาวสารที่ใชโฆษณาซึ่งถามถึง ผูอาน ผูฟง หรือทีไ่ดรับชม ใหเกิดผลตอบรับกลับมา 

โดยตรงโดยที่ขอมูลจะสงไปยังผูสงขาวสารซึ่งอาจจะใชจดหมาย E-mail ปายโฆษณา ประกาศทางทีวี 

วิทยุ นิตยสาร ฯลฯ 

- การตลาดทางตรงหรือการโฆษณาโดยตรง (Online Advertising) หรือการตลาด 

ผานสื่อทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E-marketing) เปนการโฆษณาผานระบบ

เครือขายในระบบคอมพิวเตอร หรือ อินเตอรเน็ตโลกออนไลน เพื่อเปนการสื่อสาร การสงเสริม และ

การขายผลิตภัณฑ โดยที่มุงหวังกําไรจากการทําการคา โดยมีเครื่องมือที่สําคัญหลัก ๆ ไดแก 

- การขายสินคาทางเครื่องมือสื่อสาร เชน โทรศัพท 

- การขายสินคาโดยการสงจะหมายหาโดยตรง 

- การขายโดยใชแคตตาล็อคเปนสื่อการสั่งซื้อ 

- การขายสินคาทางสื่อโทรทัศน สื่อวิทยุ และทางสื่อหนังสือพิมพ เพื่อการจูงใจให 

ผูบริโภคมีกิจกรรมในการเขารวมสนุก และการตอบสนอง เชน การใชคูปองแลกซื้อ 

 

1.12  ทฤษฎีการผลิต (Theory of Production) 

ทฤษฏีการผลิตเปนการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางปจจัยที่ใชในการผลิต 

(Input) และผลผลิตที่สามารถผลิตออกมาได (Output) จากการใชปจจัยน้ัน ๆ มาผลิตโดยที่เรา

สามารถแบงการวิเคราะหการผลิตออก 2 ระยะ คือ  

    1. การผลิตในระยะสั้น (Short Run Production) ซึ่งหมายถึง ชวงเวลาที่หนวย

ธุรกิจไมสามารถเปลี่ยนแปลงปริมาณปจจัยที่ใชในการการผลิตบางสวนได โดยที่เราเรียกปจจัยที่ไม

สามารถเปลี่ยนแปลงไดวา ปจจัยคงที่ (Fixed Factors) เชน ที่ดิน, อาคาร, เครื่องจักร, เครื่องมือและ

อุปกรณ ฯลฯ  

    2. การผลิตในระยะยาว (Long Run Production) ซึ่งหมายถึง ชวงเวลาที่ผูผลิต

สามารถทําการเปลี่ยนแปลงปริมาณของปจจัยที่มีการผลิตไดทุกอยางใหมจีํานวนตามความตองการที่

ได หรือเปลี่ยนจากปจจัยคงที่ใหมาเปนปจจัยแปรผัน ซึ่งในปจจัยการผลิตในระยะยาวน้ีเราไมสามารถ

ที่จะมีปจจัยคงที่เหลืออยู โดยจะมีแคปจจัยแปรผันที่สามารถคงเหลืออยูไดเทาน้ัน (Variable 

Factors)  
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1.13  ความหมายของผลิตภัณฑ (Product)  

ปราณี เอี่ยมลออภักดี (2551) การนําเสนอผลิตภัณฑตัวใหมที่เขาสูในตลาดอยูตลอดเวลาน้ัน 

โดยมีการปรับปรุงพัฒนาสินคาเดิมใหมีการเปลี่ยนสวนประกอบ โดยการเพิ่มคุณสมบัติ เพื่อใชการ

พัฒนาความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยีสูนวัตกรรมที่ทันสมัยใหมในการพัฒนาดัดแปลงเรียบรอย

แลว เพื่อเพิ่มสวนแบงทางการตลาดและการเพิ่มกําไรใหมากข้ึน โดยผูบริหารผลิตสินคาตัวใหมจะตอง

มีการศึกษาระบบข้ันตอนการพัฒนาสินคาใหม ครบทั้ง 8 ข้ันตอน (Gruenewald, 1992) มี

รายละเอียดดังน้ี  

 1. การกลั่นกรองดานความคิด (Idea Screening)  

 มีวัตถุประสงคหลักคือการสรางสรรคความคิดในรูแบบใหม เปนการสรางความคิดใหมีความ

หลากหลายเทาที่จะทําไดโดยวัตถุประสงค เพื่อการกลั่นกรองความคิดระบบแบบแผนซึ่งจะพิจารณา

จากความคิดเดิมใหมีความแตกตางออกไป เพื่อใหเกิดการสรางลําดับข้ันตอน และพิจารณาถึงแผน

ตามลําดับวาจะใชความคิดแบบไหนที่ดีที่สุดและแบบคิดที่เหมาะสมที่สุด  

2. การพัฒนาแนวทางและการทดสอบแนวทางความคิด  

การพัฒนาแนวทางความคิด และการทดสอบแนวทางความคิด (Concept Development 

and Testing) เปนการพัฒนาฟนฟูแนวความคิดเกี่ยวของโดยตรงกับตัวสินคาที่ไดจัดสรางข้ึน และได

มีการพัฒนาความคิดใหม ๆ ตอตัวของสินคาใหเกิดข้ึนไมวาจะเปนรูปราง ภาพลักษณที่เกี่ยวของกับ

ตัวสินคาโดยตรงผูบริโภคมองเห็นผลิตภัณฑน้ันไดจริง ๆ  

  2.1 การพัฒนาแนวความคิด (Concept Development and Testing) ความ

พยายามที่จะสรางสิ่งแปลกใหมเกี่ยวกับสินคาน้ันใหเกิดข้ึนตรงตามความตองของลูกคา 

  2.2 การทดสอบแนวความคิด (Concept Testing) มีความสําคัญหลักในแตละ

ข้ันตอนของการพัฒนาตัวสินคา  

  2.3 ผูบริโภคทราบเปาหมาย เพื่อกําหนดแนวความคิดในตัวสินคาใหตรงตามความ

ตองการของผูซื้อไดน้ัน ตองมีการปรับปรุงกระบวนการผลิตหรือพัฒนาสูตรในการผลิต เพื่อใหได

สินคาที่ตรงความตองการและเหมาะสมเปนที่ยอมรับของผูบริโภคได ซึ่งเปนการวัดผลการตอบสนอง

ของผูบริโภค น้ันสามารถที่จะวัดไดในรูปของความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค โดยมี

คุณลักษณะของรูปลักษณภายนอกตัวผลิตภัณฑ เชน แนวคิดของตัวสินคา ดานราคาเปนสิ่งที่กระตุน 

ในข้ันตอนน้ียังไมสามารถสรางตัวสินคาข้ึนมาได เพียงแตดูวาแนวความคิดน้ันงายตอการเขาใจของ

ผูใชและผูที่เห็นประโยชนของสินคาตัวน้ันหรือไม และมีความคิดที่จะใชสินคาหรือไม โดยในการ

ทดสอบผูบริโภคเปนการทดสอบความพึงพอใจ หรือการยอมรับในตัวสินคาน้ันของผูบริโภค อีกทั้งยัง

เปนการวัดความชอบจากความรูสึกสวนตัวของผูบรโิภค จึงจําเปนที่จะตองใชผูทดสอบเปนจํานวน
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มาก เพื่อใหไดขอสรุปในแตละข้ันตอนและผลการวิเคราะหทางสถิติเปนที่นาพอใจสมเหตุสมผลมาก

ที่สุด (Kotler, 2001)  

2.4 การกําหนดตําแหนงสินคาและตราสินคา (Product and Brand Positioning)  

เปนการคํานึงถึงตําแหนงของสินคาและของคูแขงขันที่มีอยูในตลาด โดยมีคุณคาในทางจิตใจของ

ผูบริโภค ที่จะตองเลือกวาอะไรเปนจุดเดนของสินคามากที่สุดของผลิตภัณฑน้ัน เพื่อที่จะนํามาเปน

ขอกําหนดในตําแหนงของสินคา 

3. การพัฒนากลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy Development)  

เปนการเพิ่มยอดขายจากตัวสินคาเดิมที่มีอยู (Same Product) หรือผลิตภัณฑใหมที่กําลัง

ออกสูตลาด (New Product) โดยการแสดงหาตลาดใหม (New Market) โดยที่เพิ่มข้ึนได 3 ทาง คือ  

3.1 การขยายตลาดในดานภูมิศาสตร เปนการมุงเนนขยายชองทางการจําหนาย 

สินคาใหมากย่ิงข้ึนกวาเดิมในเขตทองที่ภายในประเทศหรือออกไปสูระหวางประเทศ  

3.2 พยายามหาสวนของตลาดที่ผูบริโภคใหมไดมีการพัฒนา โดยการพัฒนา 

ผลิตภัณฑใหดึงดูดสวนของตลาดใหมใหมากข้ึน โดยการปรับปรุงเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใน

เสนทางการขนสงและการโฆษณาสินคาใหมากย่ิงข้ึน  

3.3 พยายามหาสวนครองตลาดองคการใหม เปนการเพิ่มยอดขายจากสินคาเดิมที่ม ี

อยู โดยการมุงหวังหาตลาดใหมที่เขาถึงไดงาย 

4. การศึกษากลยุทธทางการตลาดเปนการศึกษาถึงกระบวนการทางการตลาด  

(Marketing Process)  

ซึ่งมีองคประกอบหลัก ไดแก 

4.1 การกําหนดวัตถุประสงคของบริษัทฯ  

4.2 การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด  

4.3 การกําหนดกลยุทธและยุทธวิธีการตลาด  

4.4 การกําหนดแผนการตลาด  

4.5 การปฏิบัติงานตามแผนและการควบคุม  

5. การวิเคราะหทางธุรกิจ (Business Analysis)  

เปนการวิเคราะหขอมูลทางธุรกิจขององคกรน้ัน เพื่อใหทราบถึงแนวทางการพัฒนาทาง

การตลาดขององคการน้ัน  

6. การพัฒนาตัวสินคา (Product Development)  

เปนการพัฒนารูปแบบสินคาและบรรจุภัณฑ เพื่อนําเสนอใหเกิดการเพิ่มยอดขายใหไดมาก

ที่สุด โดยการพัฒนาผลิตภัณฑใหม จากผลิตภัณฑเดิม โดยผูผลิตสินคาปรับปรุงและพัฒนาสินคา
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ข้ึนมาใหม เพื่อขายใหกับผูบริโภคกลุมเดิมและเพิ่มจํานวนลูกคารายเกาและรายใหมใหมีการเพิ่ม

ยอดขาย ทําได 3 วิธี  

6.1 การพัฒนาตัวผลิตภัณฑเดิมใหเขาไปสูสายการผลิตภัณฑแบบใหม 

6.2 การสรางคุณคาในตัวสินคาและคุณภาพ ที่จะนํามาจําหนายมีการแตกตางจากคู 

แขงขันทางการตลาดใหไดมากที่สุด 

6.3 การพัฒนารูปแบบและขนาดของตัวสินคาที่จะนํามาขาย ใหมีความทันสมัยและ 

ใหมีตัวเลือกมากข้ึน โดยตองคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาที่เหนือกวาคูแขงขัน  

7. การทดสอบตลาด (Market Testing)  

เปนการทดสอบตลาดโดยการจําลองสถานการณที่เกิดข้ึนเพื่อศึกษาความกวางของตลาดที่

เกิดข้ึน โดยผลจากการตอบรับจากคนกลางและลูกคาที่มีตอสินคาที่ทดสอบ มีอัตราความเสี่ยง เวลา 

และเงินลงทุนเปนเกณฑกําหนดปริมาณของการทดสอบในตลาด อีกทั้งผลิตภัณฑที่มีการลงทุนสูงและ

มีความเสี่ยงสูงตอสถานการณที่เกิดข้ึน โดยการนําเสนอผลิตภัณฑใหมที่ผานจากการทดสอบครบทุก

ข้ันตอนเขาสูตลาด  

8. การแนะนําตัวสินคาใหมเขาสูตลาด  

เปนแผนการตลาดที่ผานการทดสอบ ของธุรกิจจะตองเตรียมความพรอมกับการลงทุนดาน

การผลิตสินคาตัวใหมเขาสูตลาด รายจายทางดานบริหารงานการตลาด ตองมีการกําหนดยอดขายที่

จะตองมีความแมนยํามีความสําคัญตอการนําผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด รวมทั้งตองมีการพิจารณา

ปจจัยตาง ๆ ดังน้ี 

8.1 เวลาและจังหวะที่ตองแนะนําผลิตภัณฑใหม 

8.2 เลือกสถานที่แนะนําผลิตภัณฑใหมโดยใชกลยุทธหลัก 

8.3 มองหากลุมเปาหมายของลูกคาที่คาดหวังไว 

8.4 กลยุทธที่สําคัญในการหาตลาดของการแนะนําผลิตภัณฑใหม  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541, หนา 203) ไดใหความหมายวาเปนสิ่งที่ผูขาย คือการ

นําเสนอขายใหกับตลาด เพื่อใหผูบริโภคมีความสนใจอยากไดที่จะเปนเจาของ และซื้อเพื่ออุปโภคและ

บริโภค เปนสวนหน่ึงในผลของตอบสนองความตองของตัวสินคา มิไดมีความหมายจํากัดเพียงวัตถุ

อยางเดียวที่มีรูปรางที่จับตองไดเทาน้ัน แตยังหมายถึง ตัวผลิตภัณฑ การใหบริการ สถานที ่องคกร

หรือบุคคล และความคิดในตัวผลิตภัณฑที่ตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตา

ของลูกคาทุก ๆคนจึงจะทําใหเกิดผลตอผลิตภัณฑน้ันสามารถขายไดและอยูในความตองการของผูซื้อ 

รวมถึงการดําเนินการตามแผนกลยุทธดานตาง ๆเกี่ยวผลิตภัณฑที่ตองพยายามคํานึงถึงปจจัยเปน

อยางย่ิง  
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(1) ขอแตกตางผลิตภัณฑ (Product Differentiation)  

(2) การพิจารณาองคประกอบ (คุณสมบัติ) ผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 

ภาพลักษณประโยชนพื้นฐานที่มี รูปราง ลักษณะ การบรรจุภัณฑ คุณภาพ รายละเอียด ตรา

ผลิตภัณฑ ฯลฯ 

(3) การกําหนดตําแหนง (Product Positioning) คือการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัทที่จะ

แสดงถึงตําแหนงสวนตางๆ ที่อยูในระดับสายตาของผูซื้อ และใหคุณคาทางดานจิตใจของกลุมลูกคา

เปาหมาย 

(4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อผลิตภัณฑไดมีลักษณะรูปแบบใหม

และปรับปรุงใหดีข้ึนตามสถานการณ ซึ่งตองคํานึกถึงปจจัยความสามารถในการตอบสนองในความ

ตองการของลูกคาไดดีมากย่ิงข้ึน  

(5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 

Line)  

วารุณี ตันติวงศวานิช และคณะ (2546, หนา 24) ไดกลาวไววา ผลิตภัณฑ (Product) 

หมายถึง การผสมผสานของผลิตภัณฑในตัวของสินคาและการใหบริการที่กิจการจะเสนอตอตลาด 

เปาหมายหลักจะประกอบไปดวย การใหบริการ คุณภาพ ความหลากหลาย ตราผลิตภัณฑ บรรจุ

ภัณฑ รูปแบบการออกแบบ 

 

1.14  แนวคิดและทฤษฎี ดานความพึงพอใจ  

กลุมทฤษฎีความตองการของมาสโลว (Maslow, 1970, pp. 26 - 27) เปนทฤษฎีดานความ

ตองการที่มีช่ือเสียง เปนที่ยกยองและการยอมรับมากที่สุด ซึ่งไดสรุปไววา มนุษยถูกกระตุนจากความ

ปรารถนาที่จะไดครอบครอง ความตองการโดยตรง ซึ่ง ความตองการน้ัน เขาไดต้ังสมมติฐานเกี่ยวกับ

ความตองการของแตละอยางไววา บุคคลแตละคนยอมมีความตองการอยากที่จะไดอยูเสมอและไมมี

วันที่สิ้นสุดน้ัน แลวในขณะที่สมหวังแลวก็ไดรับผลตามตองการน้ันแลว ความตองการอยางอื่นๆก็

ตามมาเกิดข้ึนอีกครั้งและไมมีวันจบสิ้น เมื่อไดรับความตองการน้ันแลวจะไมเปนสิ่งที่จูงใจตอ

พฤติกรรมอื่นๆ ตอไป ในทางตรงกันขามในการที่ยังไมไดรับความตองการจากการตอบสนองน้ันจะ

เปนสิ่งตองจูงใจตอพฤติกรรมน้ันตอไปโดยที่ความตองการของแตละคนไมเทากัน โดย เรียงลําดับ

ข้ันตอนความสําคัญได เมื่อความตองการตอบสนองที่อยูในระดับตํ่าที่ไดรับ ถึงการตอบสนองแลว 

บุคคลก็ยังที่จะใหความสนใจกับความตอการน้ันในระดับที่สูงข้ึนตอไป โดยลําดับความตองการของ

บุคคลม ี5 ข้ันตอนตามลําดับคือ  
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1. ความตองการทางรางกาย (Physiological Needs) มีเปนความตองการ 

เบื้องตนเพื่อความอยูรอดของชีวิตประจําวันในสังคม เชน ความตองการในเรื่อง ขาว ปลา อาหาร นํ้า 

อากาศ ยารักษาโรค ที่อยูอาศัย เครื่องนุงหม  ความตองการทางเพศ ความตองการทางรางกาย ที่จะ

มีอิทธิพลตอพฤติกรรมในชีวิตของแตละบุคคล ก็ตอเมื่อบุคคลน้ันยังไมไดรับผลการตอบสนองของ

ความตองการที่จะไดรับก็จะมีความตองการอยูตลอดเวลา  

2. ความตองการความปลอดภัยและมั่นคง (Security or Safety Needs) ถาหาก 

ความตองการดานรางกายไดรับผลการตอบสนองแลว บุคคลก็จะเกิดความสนใจกับ ความตองใน

ระดับที่สูงข้ึนตอไป คือ เปนความรูสึกที่ตองการถึงความปลอดภัยหรือมั่นคงในปจจุบันและอนาคตที่

เปนอยู ซึ่งรวมถึงความกาวหนาในการทํางานและความอบอุนใจในชีวิต 

3. ความตองการทางดานสังคม (Social or Belonging Needs) หลังจากที่ไดรับ 

ความตองการจากการตอบสนองแลวในข้ันตน ก็จะมีความตองการที่สูงอยูเรื่อย ๆ คือเปนที่ยอมรับ

ทางดานสังคม และเปนความตองการที่จะเขารวมกลุมสังคม ความเปนมิตรและความรักจากเพื่อน

รวมงาน  

4. ความตองการที่จะไดรับการยองนับถือ (Esteem Needs) เปนความตองการที ่

จะใหคนอื่นยกยอง ใหเกียรติ และเห็นความสําคัญของตนเอง อยากเดนชัดในสังคม โดยรวมถึง

ความสําเร็จถึงความรูความสามารถ ความเปนอิสระและเสรีภาพของคนในสังคม  

5. ความตองการที่จะสําเร็จในชีวิต (Self Actualization) เปนการแสดงถึงความ 

ตองการระดับสูงสุดของมนุษยแตละคนที่อยากจะเปนอยากจะได ตามความคิดของตนเอง 

สาระสําคัญหลักของทฤษฎีความตองการตามลาตับข้ันตอนของมาสโลว สรุปไดวา ความตองการทั้ง 5 

ข้ันของมนุษยมีความสําคัญไมเทากันของบุคคลแตละคน จะตองปฏิบัติตนใหสอดคลองกับการบําบัด

ความตองการในแตละข้ันตอนที่เกิดข้ึน จากการจูงใจตามทฤษฎีน้ี จะตองพยายามตอบสนองความ

ตองการของมนุษย ซึ่งมนุษยมีความตองการที่แตกตางกันอยูเสมอ และมองความสําคัญกับบุคคลมาก

นอยเพียงใดน้ัน ข้ึนอยูกับระดับความพึงพอใจที่จะไดรับจากการตอบสนองของความตองการน้ัน  ๆ 

สรุปไดวา ทฤษฎีทางดานความตองการของ Maslow น้ี ผูจัดการตองมีการวัดระดับความ

ตองการของผูรวมงานแตละบุคคลอยูเสมอวา แตละคนมีความตองการดานใดบาง เพื่อที่จะสามารถ

ตอบสนองความตองการของแตละคนไดในระดับที่นาพึงพอใจมากที่สุด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546, หนา 219) กลาววา เปนระดับการตัดสินใจซื้อ (Buying 

Decision Process) เปนข้ันตอนของการตัดสินใจซื้อที่ผูบริโภค ผูซื้อมาจากผลการสํารวจรายงานของ

ผูบริโภคที่มีจํานวนมากในกระบวนการซื้อ พบวาผูบริโภค ผูซื้อมักผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน คือ 

1. การรับรูถึงหลักความตองการ (Need recognition) หรือการรับรูถึงปญหา (Problem 

recognition) การที่บุคคลรับรูถึงหลักความตองการภายในจิตใจตนเองที่อาจจะเกิดข้ึนเองตามสภาวะ
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จิตใจ หรือที่เกิดข้ึนเองจากแรงกระตุนทั้งภายในและภายนอกจาก  ความหิว ความกระหาย ความ

ตองการทางเพศ ความเจ็บปวด รวมถึงความตองการทางดานรางกาย (Physiological needs) ความ

ตองการที่เปนแสดงถึงความปรารถนา อันเปนความตองการทางดานจิตวิทยา (Psychological 

needs) สิ่งเหลาน้ีเกิดข้ึนเพื่อกระตุนบุคคลน้ันจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนไดจาก

ประสบการณในอดีต ซึ่งทําใหเขารูวาผลจากการตอบสนองสิ่งกระตุนเปนอยางไร นักการตลาดจะ

กระตุนความตองการม ี2 ประการดังน้ี 

  1.1 การที่เขาใจสิ่งที่กระตุนเกี่ยวกับสินคาที่มีผลตอผูบริโภค 

  1.2 แนวความคิดเกี่ยวกับความตองการ จะชวยทําใหนักการตลาดนึกถึงเสมอวา 

ระดับความตองการสําหรับสินคาจะเปลี่ยนแปลงอยูตลอด 

 2. การคนหาขอมลู (Information search) เปนการแสดงความตองการจากการถูกกระตุน

มาก และสิ่งที่สามารถตอบสนองแสดงความตองการที่อยูใกลกับผูบริโภคน้ัน ผูบริโภคจะตองดําเนิน

จัดการคนหาขอมูลที่มีความสัมพันธกันใหมากข้ึน เพื่อเปนแหลงขอมูลที่ผูบริโภคแสวงหาและมี

อิทธิพลที่เกีย่วของตอพฤติกรรมการเลือกแหลงขอมูลที่จะมาประกอบดวย 

  2.1 แหลงบุคคล (Personal sources) ไดแก สมาชิกในครอบครัว ญาติ คนรูจัก 

  2.2 แหลงการคา (Commercial sources) ไดแก พนักงานขาย การบรรจุภัณฑ สื่อ

การโฆษณา ตัวแทนการคา  

2.3 แหลงประสบการณ (Experiential sources) ไดแก การตรวจสอบ การใช 

สินคา การควบคุม  

2.4 แหลงชุมชน (Publicsources) ไดแก องคการคุมครองผูบริโภค อย. สื่อมวลชน  

2.5 แหลงทดลอง (Experimental sources) ไดแก สํานักงานหนวยงานที่สํารวจ 

และรับรองคุณภาพในตัวผลิตภัณฑหรือหนวยวิจัยภาวะตลาดของตัวผลิตภัณฑที่มีความนาเช่ือถือและ

ยอมรับโดยทั่วไป มีประสบการณโดยตรงเกี่ยวกับผลิตภัณฑของผูบริโภคที่จะใชในการทดลองใช

ผลิตภัณฑ อิทธิพลเปนอยางมากตอแหลงขอมูลที่จะสรางความแตกตางกันตามชนิดของผลิตภัณฑ 

และลักษณะสวนตัวบุคคลของผูบริโภค โดยทั่วไปผูบริโภคไดรับขอมูลตาง  ๆจากแหลงการคา 

ประชาสัมพันธ โฆษณา พนักงานขาย ซึ่งเปนแหลงขอมูลที่นักการตลาดสามารถจะดําเนินการควบคุม

การใหขอมูลที่ไดมีการสื่อออกไป โดยปกติขอมูลจากแหลงการคาใหขอมูลทั่ว  ๆไปเปนการเปดตัว

เริ่มแรก แกผูซื้อแตขอมูลจากแหลงบุคคลที่ไดทดลองจะเปนชวยประเมินผลที่นาเช่ือถืออยางหน่ึงใน

ตัวผลิตภัณฑใหแกผูซื้อรายใหม นักการตลาดจะสามารถหาเหตุและผลที่สงผลตอความสําคัญของ

แหลงขอมูลไดโดยสัมภาษณจากผูซื้อ ผูบริโภควารูจักผลิตภัณฑน้ันมากจากน้ันแลวรูไดอยางไร  และ

จากแหลงขอมูลใดที่มีอิทธิพลเปนอยางมากตอผูบริโภคและผูซื้อ 
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3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เมื่อผูบริโภคไดรับขอมูลมาแลว

จากน้ันข้ันตอนที่สองดําเนินการตอคือ ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง  ๆโดย

ลําดับข้ันตอนการประเมินพฤติกรรมของผูบริโภคมีดังน้ี 

3.1 คุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

3.2 ผูบริโภคจะใหความสําคัญสําหรับกับคุณสมบัติของตัวสินคาที่มีความแตกตาง 

กันออกไป ซึ่งนักการตลาดจะตองศึกษาวิธีการ คนหาขอมูล และจัดลําดับขอมูลที่สําคัญสําหรับ

คุณสมบัติผลิตภัณฑ 

3.3 ผูบริโภคมีการพัฒนาความเช่ือถือเกี่ยวกับสินคาในตัวผลิตภัณฑ เน่ืองจากความ 

เช่ือถือของผูบริโภคน้ัน จะข้ึนอยูกับประสบการณของผูบริโภคและความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินคาจะมี

การเปลี่ยนแปลงไดเสมอ 

3.4 ผูบริโภคมีแนวคิดที่แตกตางกันออกไปในการเลือกตราสินคาที่ใช โดยจะผาน 

จากกระบวนการเปรียบเทียบถึงความสําคัญจากการเริ่มตนดวยการกําหนดคุณสมบัติของตัว

ผลิตภัณฑที่เขาสนใจพรอมทั้งตอบสนองไดเปนอยางดี และการเปรียบเทียบขอแตกตางของคุณสมบัติ

ของตัวผลิตภัณฑตราตางๆที่ออกมาสูตลาด 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) ผูบริโภคที่จะตัดสินใจซื้อผลติภัณฑใด ผลิตภัณฑ

หน่ึงน้ันแสดงวาผูบริโภคมีความชอบมากที่สุด และ ปจจัยตาง  ๆที่เกิดข้ึนระหวางประเมินผล

พฤติกรรมของการตัดสินใจซื้อม ี3 หลักประการ คือ หลังจากประเมิน ทางเลือกกอนที่จะเกิดความ

ต้ังใจซื้อ และเกิดการตัดสินใจซื้อในการตัดสินใจซื้อแตละครั้งผูบรโิภคจะตองตัดสินใจในเรื่องตาง  ๆ

ดังน้ี 

4.1 เลือกที่จะซื้อผลิตภัณฑน้ันหรือไม แทจริงแลวม ี3 ทางเลือก คือ ซื้อสินคาน้ัน  

ซื้อสินคาอื่นซื้อสินคาทดแทน หรือไมซื้อสินคาเลย 

4.2 ถาซื้อจะซื้อย่ีหออะไรดี 

4.3 จะซื้อที่ไหนดี 

4.4 จะซื้อจํานวนเทาใด 

4.5 จะซื้ออยางไร 

นักการตลาดจะตองทําการศึกษาที่จะสรางแรงกระตุนใหกับผูบริโภคเพื่อตัดสินใจในการเลือก

ซื้อสินคาหรือการใหบริการที่เร็วข้ึน ซึ่งกระทําไดดวยวิธีการ ไดแก การใหผลตอบแทนสวนเพิ่ม การ

สรางขอแตกตาง และการสรางความมั่นใจ 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) ภายหลังจากที่ผูบริโภคไดซื้อ

สินคาน้ันแลว พฤติกรรมหลังการซื้อสินคาบางอยางก็จะมีผลตามมา ไดแก  การซื้อสินคาเพิ่มมากข้ึน 

หรือการประเมินผลการซื้อที่ไดตัดสินใจซื้อไปแลวไดเห็นผลตามสรรพคุณที่ไดแจงไวหรือไม ตามแตละ
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กรณี เมื่อผูซื้อสินคาไปแลว ก็จะทําใหเกิดแรงกระตุนและแรงดลใจ ที่เกิดการซื้อสินคาอีกอยางตามมา

อยางไรก็ตาม ในบางครั้งกลุมผูบริโภคยังอาจประเมินผลการซื้อสินคาที่ซื้อไปน้ันอีกครั้งหน่ึงหรือไป

เรื่อยๆ สินคาที่ซื้อไปน้ันสามารถแกปญหาตามที่เขาตองการไดจริงตามคําโฆษณา ตรงตามลักษณะที่

คาดหวังไวหรือไม หากผูบริโภคไดรับความพอใจก็จะทําใหเกิดการซื้อซ้ํา เมื่อสินคาน้ันใชแลวหมดไป 

ก็จะบอกกลาวไปยังผูบริโภครายอื่น ๆ ที่มีความสนใจในสินคาเดียวกันน้ัน บอกตอๆไปในทิศทางบวก 

และในทางตรงกันขามหากลูกคาไมไดรับความพอใจตอสินคาก็อาจจะหันไปซื้อสินคาย่ีหออื่น ตรา

สินคาอื่น และจะบอกกลาวไปยังลูกคารายอื่น  ๆในดานลบ จากขอมูลดังกลาวสรุปไดวา การตัดสินใจ

ซื้อสินคาเปนการพิจารณาทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากหลาย  ๆทางเลือกของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งได

พิจารณาหลักการและการประเมินผลไวเปนอยางดีแลว โดยนํามาเปรียบเทียบกันจนไดเลือกทางเลือก

ที่ดีที่สุดเหมาะสมที่สุดที่สามารถเปนแนวทางในการบรรลุวัตถุประสงคของการตัดสินใจซื้อและเปน

การการกระทําอยางรอบคอบในการตัดสินใจ โดยผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคาที่เขาชอบมากที่สุด 

 

1.15  กลยุทธผลิตภัณฑดานคุณภาพ  

คุณภาพ (Quality) หมายถึง ความเหมาะสมกับการใชงานของผลิตภัณฑ (Juran, 1964) 

โดยเปนไปตามความตองการของผูบริโภค และตองสอดคลองกับขอกําหนด (Crosby, 1979) 

คุณภาพในการออกแบบและความสอดคลองตอการดําเนินงานน้ัน ที่จะมาซึ่งความภาคภูมิใจของ

เจาของผลงาน (Deming, 1940) ที่มีการประหยัดที่สุด มีประโยชนตอการใชงานสูงสุด และตองสราง

ความพึงพอใจใหกับลูกคาอยางตอเน่ือง สูงสุดและสม่ําเสมอใหกับลูกคา (Ishikawa, 1985) สิ่งที่ดี

ที่สุดสําหรับเงื่อนไขในการกําหนดดานการใชงาน และราคาตองสมเหตุสมผลใหกับลูกคา 

(Feigenbaum, 1961) หรือ ความพอใจ ผลงาน ประสิทธิภาพ และ มาตรฐาน 

คุณภาพ หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑทุกประการในตัวสินคา และการใหบริการที่ตรง

กับความตองการ และความปลอดภัยของสินคาในการใชงาน พรอมทั้งสามารถตอบสนองความ

ตองการของคุณลูกคาและการสรางความพึงพอใจใหผูบริโภคทีย่อมรับได 

ดังน้ัน อาจจะกลาวไดวา คุณภาพ คือ การดําเนินงานไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

ซึ่งเปนไปตามตองการ โดยตัวผลิตภัณฑ สรางความพอใจใหกับผูบริโภคเปนอยางดี และมีตนทุนใน

การดําเนินธุรกิจที่เหมาะสมควบคูกับการไดเปรียบคูแขงขัน ลูกคาไดรับความพึงพอใจ และยอมจาย

คาสินคาตามราคาเพื่อซื้อความพอใจ ซึ่งไมสามารถประเมินจากสิ่งของที่สัมผัสได หรือเปนไปตาม

รูปแบบเพียงดานเดียว แตจะตองนําปจจัยอื่น ๆ มาประกอบการดวย หากคุณสมบัติในตัวของ

คุณภาพสามารถจะแบงออกเปน คุณภาพของตัวสินคา จะสามารถพิจารณาคุณสมบติัที่สําคัญได 8 

ดาน คือ  

1.1 สมรรถนะ  
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1.2 มีลักษณะที่เปนเฉพาะ  

1.3 สินคามีความเช่ือถือได  

1.4 คุณภาพของสินคาตรงตามที่กําหนด  

1.5 ความทนทาน  

1.6 ความสามารถในการขาย  

1.7 ความสวยงามของตัวสินคา 

1.8 การรับรูคุณภาพหรือช่ือเสียงของตัวสินคา  

การสรางคุณภาพในเชิงบูรณาการ ตองเริ่มตนจากการกําหนดกลยุทธดานตาง ๆ และแผน

คุณภาพที่สําคัญ ที่สามารถแทรกตัวเขากับดานวิสัยทัศน ดานการดําเนินงาน และดานวัฒนธรรมองค 

ไดอยางเหมาะสม โดยที่ผูบริหารเปดโอกาสใหสมาชิกทุกคนมีสวนรวมในการสรางวิสัยทัศนภายใน

องคกร โดยมีการกําหนดแผนการคุณภาพเชิงกลยุทธซึ่งจะประกอบดวย 4 ข้ันตอนหลัก คือ   

1. การวิเคราะหสถานะดานคุณภาพขององคการ  

2. การกําหนดวิสัยทัศนคุณภาพ  

3. การกําหนดภารกิจวัตถุประสงคและกลยุทธดานคุณภาพ  

4. กําหนดแผนปฏิบัติการดานคุณภาพ  

นอกจากการกําหนดแบบแผนคุณภาพในเชิงกลยุทธแลวคุณภาพที่จําเปนอยางย่ิงตองมีการ

ควบคุมโดยการมีกระบวนการจัดระบบการทํางาน และการปฏิบัติการที่ดี เพื่อใหมีความแนใจวา

กิจการสามารถดําเนินงาน และสรางผลิตภัณฑหรือบริการตามแผนการที่สอดคลองกับเปาหมายที่ได

กําหนดไว โดยข้ันตอนการดําเนินงานหลัก 5 ข้ันตอน  

1.  การกําหนดมาตรฐานคุณภาพ  

2.  การเตรียมระบบการดําเนินงาน 

3.  ข้ันการดําเนินการ  

4.  การปรับปรุงแกไขขอบกพรอง  

5.  การประเมินผล 

ความสําคัญหลักของคุณภาพที่มีตอธุรกิจและองคการก็คือ ดานช่ือเสียงขององคการและ

ธุรกิจ โดยเฉพาะดานกําไรขององคการ ดานความไววางใจตอองคการและตอภาพลักษณภายนอก 

รวมถึงความมีช่ือเสียงในระดับประเทศและระดับโลก 

สําหรับคุณภาพหลักในตัวผลิตภัณฑเครื่องสําอาง คือ  ปจจัยตาง ๆ ที่สามารถแสดงถึง

คุณลักษณะ และคุณสมบัติในตัวของผลิตภัณฑน้ัน โดยรวมถึงการเขารวมกันแลวเกิดความตองการ

และการยอมรับของผูใชสินคาและผูบริโภค โดยความตองการและความหวังของผูบริโภคน้ันที่จะตอง

มีตอคุณภาพของผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ซึ่งจะตองประกอบไปดวย  
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1. ความปลอดภัยในของใชผลิตภัณฑ (Product Safety) เปนความตองการหลักประการ

แรกของผูบริโภคที่จะตองรักษาชีวิตใหยืนยาวนาน ผูบริโภคมีความหวังวาจะไมพบสิ่งที่เปนอันตราย 

หรือความเสี่ยงตอการใชผลิตภัณฑ รวมทั้งความปลอดภัยของผูบริโภคที่ใช 

2. ลักษณะเฉพาะของสินคาที่ปรากฏ หรือความนาเช่ือถือ (Reliability) โดยที่ผูผลิตสินคา

ตองตระหนักวาคุณภาพที่ไดโฆษณาหรือคุณภาพที่ผูผลิตสินคาไดกําหนดไวแลวในฉลาก มีขอความ

ตรงกับคุณภาพที่แทจริงในตัวสินคา รวมถึงควรที่จะไดรับการรับรองคุณภาพจากหนวยงานที่ใหการ

รับรองและควบคุมเกี่ยวกับการใชเครื่องสําอางคือ คณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข  

3. ความสะดวกหรือคุณลักษณะตัวเสริมของสินคา (Addition Featrue) โดยความสะดวกใน

การใชของผูบริโภค การเก็บรักษาของผูบริโภค และความสะดวกในการซื้อมาใชของผูบริโภค เชน 

กลอง ขนาดตาง ๆ รูปแบบตาง ๆ ที่สามารถจัดเก็บไดสะดวก เมื่อนํามาใชข้ึนรูปในการบรรจุสินคา

ภายในพรอมมีแบบพิมพบนกลอง ซึ่งเปนรูปแบบที่งายตอการใชงาน สะดวก ไมยุงยากในการพกพา 

4. ประโยชนที่ไดรับในตัวสินคา หรือคุณภาพที่รับรูไดน้ัน (Perceived Quality) ผูบริโภคทุก

คนมีที่มีความตองการมากที่สุด ที่จะไดรับจากตัวสินคาน้ันวาคุมคาหรือไมกับเงินที่ไดศูนยเสียไป กับ

การนําสินคาไปใช โดยการไตรตรองขอมูลทีไ่ดรับจากสื่อโฆษณาตาง ๆ พรอมทั้งคําบอกกลาวขอ

เปรียบเทียบคุณภาพผลิตภัณฑวามีคุณภาพดีกวาคูแขงขันอยางไรในสวนไหนบาง  

5. คุณลักษณะหลักหรือหนาที่ตัวสินคา (Product Function) เชน สินคาที่รับการบรรจุไม

ชํารุด หรือมีรอยตํานิ แตมีความแข็งแรงทนทาน และมีการโฆษณาสินคาของบรรจุภัณฑที่ดี 

 6. ลักษณะปรากฏของตัวสินคา (Appearance) ผลิตภัณฑตองมีคุณลักษณะที่สามารถ

ดึงดูดใจผูบริโภคได เชน สีสัน รูปราง ขนาด ฉะน้ัน การออกแบบผลิตภัณฑที่ดีและภาชนะบรรจุภัณฑ

ที่ดีน้ัน จึงจําเปนอยางมาก เพื่อสรางความดึงดูดความสนใจของผูบริโภคใหหันมาสนใจสินคาเรา 

7. การกระจายสินคาใหทั่วถึงและเพียงพอตอการ (Availability) เพื่อใหผูบริโภคหาซื้อ

ผลิตภัณฑและสินคาของบริษัทไดตามแหลงการจําหนายตางๆ และสินคามีเพียงพอตอความตองการ

ของผูบริโภคเปนอยางดี 

8. ราคาตัวผลิตภัณฑ (Price) เปนขอจํากัดในการเลือกใชและเลือกซื้อในตัวสินคา ดังน้ัน 

การที่สินคาที่จะจําหนายจะตองมีราคาขายที่ยุติธรรมเหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑของตัวสินคา 

 9. อายุการเก็บรักษา (Shell Life) ควรที่จะตองแจงวัน เดือน ป วันที่ผลิตและวันที่หมดอายุ

ใหชัดเจน  

10. การตอบสนองตอขอรองเรียนของผูบริโภคที่ใช (Compliant) เมื่อตัวสินคาพบสิ่ง

แปลกปลอม เชน ตํานิ ของเสีย มีสิ่งปลอมปน มีกลิ่น บริษัทจะตองรีบดําเนินการเก็บสินคาในชวงวัน

เวลาสินคากลับคืน และชดเชยคาเสียหายในลูกคา พรอมสาเหตุและคําอธิบายในตัวสินคาที่มีปญหา 
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1.16  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

จากผลการตรวจสอบเอกสารและผลงานวิจัยที่สัมพันธกับความพึงพอใจการใชตัวผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางโดยรวมแลว มีรายละเอียดสรุปไดดังน้ี 

ทัศไนย โฆษะปญญาธรรม (2552) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อ

เครื่องสําอางของนักศึกษามหาวิทยาลัยบูรพา โดยใชสุมจากกลุมตัวอยางจํานวน 120 คน ซึ่งได

วิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา และสถิติทัศนคติ จากผลการศึกษาพบวาปจจัยที่มีผลตอการ

เลือกซื้อเครื่องสําอางดานผลิตภัณฑมากที่สุดคือคุณภาพของผลิตภัณฑโดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.32 

คะแนนปจจัยที่มีผลดานราคาคือ ราคาเครื่องสําอางที่เหมาะสมกับคุณภาพโดยมีคาเฉลี่ 4.01 คะแนน 

ปจจัยที่ดานชองทางจัดจําหนายคือ มีการจัดสินคาที่เปนระเบียบเปนสัดสวน สามารถหาสินคาไดงาย

โดยมีคาเฉลี่ย 3.83 คะแนน ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดคือ การลดราคาสินคาโดยมีคาเฉลี่ยคือ 

3.90 คะแนน ปจจัยดานบุคคลคือ การที่รานคามีพนักงานขายที่ย้ิม เปนมิตรกับลูกคาโดยมีคาเฉลี่ย 

4.17 คะแนน จากคะแนนที่ไดทั้งหมดสรุปไดวาปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคมากที่สุดคือ 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ดุษฎี  วิชัยเมฆพัตร (2553) ไดศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคของสตรีตอเครื่องสําอางเกาหลีใน

เขตกรุงเทพมหานคร จํานวนกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง ผลการศึกษาโดยสวนใหญใชเครื่องสําอาง

จากประเทศไทยมากที่สุด เครื่องสําอางเกาหลี เครื่องสําอางญี่ปุน เปนอันดับรองถัดมา ทั้งน้ี 

เน่ืองจากกระแสการไหลบาของเกาหลีฟเวอร (K-Pop) และกระแสวัฒนธรรมญี่ปุนที่เขามามีบทบาท

ในประเทศไทยจึงทําใหอัตราการใชเครื่องสําอางจากเกาหลีและญี่ปุนใกลเคียงกับเครื่องสําอางจาก

ประเทศไทย ประเภทของเครื่องสําอางที่กลุมตัวอยางนิยมใชมากที่สุด คือ เครื่องสําอางประเภท

ตกแตง สีสัน (Make up) ที่โดดเดน เปนที่นิยมเลือกซื้อเครื่องสําอางย่ีหอ อีทูด้ี เอาส (Etude 

House) มากที่สุดโดยตัดสินใจซื้อ เครื่องสําอางดวยตนเอง ไดรับสื่อโฆษณาออนไลน ทางโทรทัศน

และความนิยมตามกระแสสังคมมากที่สุดโดยใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดในภาพรวม

อยูในระดับมากในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง ความสัมพันธระหวางปจจัยบุคคลที่แตกตางกันมีผล

กับการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางตามปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่แตกตาง 

ดวงขวัญ  สาครชลธาร (2554) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซื้อเครื่องสําอางผานทาง

อินเตอรเน็ต โดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากประชากรที่นิยมใชอินเทอรเน็ต จํานวน 208 ตัวอยาง ผล

การสอบถามจากประชาการสวนใหญจะเคยซื้อสินคาทางอินเทอรเน็ตรอยละ 60.10 โดยจะซื้อ 1-3 

ครั้งรอยละ 77.60 สวนใหญจะซื้อที่เว็บไซตวีเลิฟช็อปปง (Weloveshopping) รอยละ 56.28 จะเนน

ผลิตภัณฑที่ใชแตงหนา รอยละ 29.87 จะมาจากการคนหาขอมูลจากโปรแกรมรอยละ 40.89 ซื้อครั้ง

ละ 1,001-2,000 บาท รอยละ 47.20 โดยเงินผานทางธนาคาร, เอทีเอ็ม, ธนาคารออนไลน รอยละ 
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87.41 จากการศึกษาขอมูลพบวาประชาชนสวนใหญเนนความสะดวกสบายในการสั่งซื้อสินคา โดยที่

จะสั่งซื้อผานทางออนไลน เพื่อใหไดเครื่องสําอางตามทีต่องการ 

ณัฐชา  ประวาลปทมกุล (2555) ไดศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง ของ

นักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศ

เพชรบุรี จากจํานวน 321 ตัวอยาง ผลการสอบถามสวนใหญจะนิยมที่จะใชเครื่องสําอางที่ตกแตง

ใบหนา โดยจะใชแปงฝุน รอยละ 81.90 ตามดวยเครื่องสําอางสําหรับการตกแตงตาและค้ิวจะใชอาย

ไลนเนอร รอยละ 59.80 เครื่องสําอางที่ใชสําหรับแกมและปากจะเปนลิปสติก รอยละ 58.30 โดยที่

จะมีระยะเวลาในการซื้อ 1 ครั้งตอเดือน รอยละ 44.20 แลวในแตละครั้งที่ซื้อเครื่องสําอางจะใชเงิน

จํานวน 500-1,000 บาท รอยละ 43.60 แหลงที่จะซื้อมาที่สุดจะเปนหางสรรพสินคา รอยละ 80.40 

โดยที่จะนําเพื่อนไปซื้อดวย รอยละ 34.90 ในการใชเครื่องสําอางสวนใหญจะใชย่ีหอใดแลวจะไมมีการ

เปลี่ยนแปลงใชย่ีหออื่น รอยละ 76.90 และไมมีผูใชเครื่องแพเครื่องสําอาง รอยละ 55.50 เมื่อเกิด

อาการแพสวนใหญก็จะมีลักษณะผดผื่น รอยละ 60.1  การปฏิบัติตัวเมื่อแพเครื่องสําอาง สวนใหญก็

จะเลิกใชเครื่องสําอางตัวน้ันอยางถาวร รอยละ 70.60  โดยที่แหลงขอมูลหลักที่ไดรับความรูเกี่ยวกับ

เครื่องสําอางจะเปนทางโทรทัศน คือ รอยละ 67.60 ปจจัยหลักที่ทําใหการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

จะมาจากสื่อโทรทัศนเปนสวนใหญ 

 

1.17  การดําเนินการวิจัย 

1. วิธีการดําเนินการ ขอมูลที่ใชในการวิจัยแบงเปน 2 สวน คือ  

ขอมูลปฐมภูมิ ใชในการสัมภาษณผูที่ชอบความสวยความงามทําการสํารวจแบบสอบถาม 

ขอมูลทุติยภูมิ เปนการศึกษาขอมูลในอดีตที่เกี่ยวของความสวยความงามของผลิตภัณฑ  โดย

คนหาขอมูลมากจากสารสาร รายงานที่พิมพแลวของหนวยงานตาง ๆ  

2.  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี ไดแก การทําแบบสอบถามที่สรางข้ึนจากการกลุมประชากร

ทั่วไป เพื่อสรางแบบสอบที่มีตัวเลือก เพื่อความสะดวกตอผูตอบแบบสอบ โดยคําถาม 3 สวน 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม คือ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา 

รายได เปนคําถามประเภทเลือกตอบ 

สวนที่ 2 พฤติกรรมตอผลิตภัณฑการมาสคหนาของแตละบุคคล จะประกอบไปดวย

วัตถุประสงคการมาสคหนา สาเหตุของการมาสคหนา การเลือกซื้อผลิตภัณฑการมาสคหนา ในสวนน้ี

จะเปนคําถามประเภทเลือกตอบ 
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สวนที่ 3 ความพึ่งพอใจตอผลิตภัณฑมาสคหนาจะมีทั้งหมด 4 ขอ หลัก คือ ดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด โดยการประเมินคา 5 ระดับ 

จาก 5 มากที่สุด 4 มาก 3 ปานกลาง 2 นอย 1 นอยที่สุด 

3.  ตัวอยางท่ีใชศึกษา 

ผูวิจัยเลือกการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางวิธี Convenience Sampling ซึ่งเปนวิธีการเก็บ

ตัวอยางแบบ Non-probability เน่ืองจากขอจํากัดของระยะเวลา คาใชจายและปจจัยตางๆ โดยเก็บ

กลุมตัวอยางในเขตตัวเมืองจังหวัดพระนครศรีอยุธยาตามลักษณะของกลุมเปาหมาย โดยคัดเลือก

ตัวอยางในดุลยพินิจของผูสัมภาษณ โดยสัมภาษณเลือกกลุมตัวอยางเพศหญิง ที่คาดวาจะมีความตะ

หนักถึงความสวยความงาม โดยการสังเกตจากรูปลักษณภายนอกของผูเก็บตัวอยาง เพื่อใหไดขอมูล

จากผูที่คาดวาจะเปนเปาหมายจริงของหญิงสาวที่ชอบความสวยงาม ณ บริเวณหางสรรพสินคาอัมพร 

จ.พระนครศรีอยุธยา 

กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาเปนกลุมเปาหมายของผูที่เขาเดินหางอัมพรในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา คือ เพศชายและเพศหญิง จํานวน 400 ตัวอยาง โดยเนนไปยังกลุมที่มีกําลังทรัพย

ในการซื้อเครื่องสําอาง 

4.  จํานวนตัวอยาง 

จากการสุมกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาเปนกลุมเปาหมายของธุรกิจที่ชอบเขารานขาย

อาหารเสริมหรือรานขายของเกี่ยวกบัความสวยความงาม โดยสอบถามจากบุคคลที่เขารานโดยมีเพศ

หญิง อายุต้ังแต 15-35 ป โดยจํานวนประชากรหญิงทั้งหมดของการวิจัยในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

416,255 คน (สํานักงานสงเสริมการปกครองทองถ่ินจังหวัดพระนครศรีอยุธยา, 2558)   

5.  สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล  

 การวิจัยน้ีจะใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการอธิบายขอมูลทั่วไปของ

ผลิตภัณฑและขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจตอผลิตภัณฑครีมมาสคหนาของ “OSIE MASK” โดยการ

หาคาเฉลี่ย  และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

มาตรวัดของ ลิเคิรท (Likert Scale) โดยมีเกณฑการใหคะแนนตอบคําถาม 5 ระดับ ดังน้ี  

ระดับความพึงพอใจ   คาประเมิน 

ระดับความพึงพอใจมากที่สุด  ให 5 คะแนน  

ระดับความพึงพอใจมาก   ให 4 คะแนน 

ระดับความพึงพอใจปานกลาง  ให 3 คะแนน 

ระดับความพึงพอใจนอย   ให 2 คะแนน 

ระดับความพึงพอใจนอยที่สุด  ให 1 คะแนน 
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เกณฑการแปลความหมาย เพื่อจัดระดับคะแนนเฉลี่ยระดับความพึงพอใจตอครีมมาสคหนา 

“OSIE MASK” ในชวงคะแนนไดดังน้ี 

  คะแนนเฉลี่ย  4.21-5.00   แปลความวา    มีผลพอใจมากที่สุด 

คะแนนเฉลี่ย  3.41-4.20   แปลความวา   มีผลพอใจมาก 

คะแนนเฉลี่ย  2.61-3.40   แปลความวา   มีผลพอใจปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย  1.81-2.60   แปลความวา   มีผลพอใจนอย 

คะแนนเฉลี่ย  1.00-1.80   แปลความวา   มีผลพอใจนอยที่สุด 

 

1.18  ผลการวิจัย 

ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของกลุมผูตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจากกลุมลูกคาตัวอยาง ณ บริเวณหางสรรพสินคาอัมพร 

จังหวัดพระนครศรีอยุธยาจํานวน 400 คน จําแนกไดตามประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ อาชีพ 

ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ย สรุปผลได ดังน้ี 
 

ตารางที่ 1.1 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมตัวอยางตามเพศ 
 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 104 26.00 

หญิง 296 74.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 1.1 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเปนเพศหญิง จํานวน 296 คน คิดเปน 

รอยละ 74 รองลงมาก็จะเปนเพศชาย จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26 
 

ตารางที่ 1.2 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมตัวอยางตามอายุ 
 

อาย ุ จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวาหรือเทียบเทากับ 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 (ตอ) : จํานวนรอยละของประชากรกลุมตัวอยางตามอายุ 
 

อาย ุ จํานวน รอยละ 

31-40  ป 87 21.75 

มากกวา  40  ป 36 9.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 1.2 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีอายุ 21-30 ป จํานวน 183 คน คิดเปน

รอยละ 45.75 รองลงมาไดแก อายุ16-20 ป จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.75 อายุ 31-40 ป 

จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.75 อายุที่มากกวา 40 ป จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9 และ 

อายุตํ่ากวาหรือเทียบเทา 15 ป จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.3 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมตัวอยางจากการประกอบอาชีพ 

 

อาชีพของทาน จํานวน รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 143 35.75 

ขาราชการ/พนักงานของรัฐ 42 10.50 

พนักงานเอกชน 118 29.50 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 94 23.50 

อื่นๆ...................... 3 0.75 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 1.3 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีอาชีพเปน นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 

143 คน คิดเปนรอยละ 35.75 รองลงมาไดแก พนักงานงานเอกชน จํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 

29.50 อาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.50 ขาราชการ/พนักงานของรัฐ 

จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.50 และ อาชีพอื่นๆ คิดเปน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.4 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมตัวอยางจากการศึกษา 

 

การศึกษา จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย 6 1.50 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 37 9.25 

ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง(ปวส.) 67 16.75 

ปริญญาตร ี 241 60.25 

สูงกวาปริญญาตร ี 49 12.25 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 1.4 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะอยูในระดับการศึกษา ปริญญาตรี จํานวน 

241 คน คิดเปนรอยละ 60.25 รองลงมาไดแก ประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง (ปวส.) จํานวน 67 คน 

คิดเปนรอยละ 16.75 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. จํานวน 37 คิดเปนรอยละ 9.25 สูงกวาปริญญา

ตรี จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.25 และ ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนปลาย จํานวน 6 คน คิดเปน

รอยละ 1.50 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.5 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมตัวอยางที่มีรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 

ไมมีรายได 34 8.50 

นอยกวา 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 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะมีรายได20,001 ข้ึนไป จํานวน 120 คน 

คิดเปนรอยละ 30 รองลงมาไดแก 15,001-20,000 บาท จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25 
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10,001-15,000 จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 74 5,000-10,000 บาท จํานวน 13.50 ไมมีรายได 

จํานวน 34 คน คิดเปน 8.50 และ นอยกวา 5,000 บาท จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.50 

ตามลําดับ 

จากผลการตอบแบบสอบถามสวนที่ 1 ของผูตอบแบบสอบจํานวน 400 คน ที่เปนผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญผูที่ตอบแบบสอบถามจะเปนผูหญิง จํานวน 296 คน (74%) อายุอยูต้ังแต 21-

30 ป จํานวน 183 คน(45.75%) สวนใหญจะเปนนักเรียนนักศึกษา จํานวน 143 คน (35.75%) อยู

ระหวางการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 241 คน(60.25%) มีรายไดต้ังแต 10,001 บาท ข้ึนไปแตไมถึง 

15,000 บาท จํานวน 120 (30%)  

 

ตอนท่ี 2 พฤติกรรมตอผลิตภัณฑการมาสคหนา 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามกลุมลูกคาบริเวณหางสรรพสินคาอัมพร จังหวัด

พระนครศรีอยุธยาจํานวน 400 คน จําแนกไดจากการมาสคหนาการรูจักผลิตภัณฑการใชบํารุงผิว 

การซื้อครีมมาสคหนา ระยะเวลาในการใชการเลือกซื้อ และจุดประสงคหลักของการใชครีมมาสคหนา 
 
 
ตารางที่ 1.6 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมที่สวนใหญจะใชการมาสคหนาแบบใด 
 
 

สวนใหญคุณมาสคหนาแบบไหนบอยท่ีสุด จํานวน รอยละ 

มาสคแบบพอกหนา แลวลางออก 77 19.25 

ครีมมาสคหนา 98 24.50 

มาสคทิ้งไว 20 นาที แลวลอกออก 104 26.00 

มาสคแบบแผน (Sheet type) 121 30.25 

รวม 400 100.00 

           

จากตารางที่ 1.6 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะนํานิยมมาสคหนาแบบแผน จํานวน 121 

คน คิดเปนรอยละ 30.20 รองลงมาไดแก มาสคทิ้งไว 20 นาทีแลวลอกออก จํานวน 104 คน  คิดเปน

รอยละ 26 ครีมมาสคหนา จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 24.50 และ มาสคหนาแบบพอกหนา แลว

ลางออก จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.25 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 1.7 :  จํานวนรอยละของประชากรกลุมที่รูจักผลิตภัณฑครีมมาสคหนา 
 

คุณรูจักผลิตภัณฑครีมมาสคหนาอะไรบาง จํานวน รอยละ 

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 : สามารถตอบไดมากวา 1 ขอ จากผูตอบแบบสอบถามที่มีความพึงพอใจตอการมาสคหนา 

จํานวน 400 คน 

จากตารางที่ 1.7 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะรูจักผลิตภัณฑครีมมาสคหนา SWP 

Collagen Milk Premium Mask by SWP Beauty House จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.69 

รองลงมา Sulwhasoo Clarifying Mask (เกาหลี) จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 20.98 VIV SKIN 

ONE STEP RENEW MASK จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.61  SECRECY WHITE MASK 

จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.46   PICO BOOSTER MASK จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 

14.83 และอื่นๆ จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.44 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 1.8 : จํานวนรอยละของประชากรกลุมที่ใชผลิตภัณฑมาสคหนาบํารุงผิว 
 

สวนใหญคุณใชผลิตภัณฑมาสคหนาบํารุงลักษณะผิวแบบใด จํานวน รอยละ 

ผิวหนามัน มีสิว เสี้ยน ไขมันอุดตันในรูขุมขน 80 20.00 

ผิวหนาแหง หยาบกราน ขาดความชุมช่ืน 93 23.25 

ผิวบอบบาง แพงาย 91 22.75 

ผิวมีปญหา ฝา กระ จุดดางดํา 84 20.93 

ผิวมีริ้วรอย ตีนกา 50 12.51 

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

รวม 400 100.00 
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หมายเหตุ : สามารถตอบไดมากวา 1 ขอ จากผูตอบแบบสอบถามที่มีความพึงพอใจตอการมาสคหนา 

จํานวน 400 คน 

จากตารางที่ 1.8 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะใชผลิตภัณฑผิวหนาแหง หยาบกราน ขาด

ความชุมช่ืน จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.25 รองลงมาผิวบอบบาง แพงาย จํานวน 91 คน คิด

เปนรอยละ 22.75 ผิวมีปญหา ฝา กระ จุดดางดํา จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 20.93 ผิวหนามัน มี

สิว เสี้ยน ไขมันอุดตันในรูขุมขน จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20 ผิวมีริ้วรอย ตีนกา จํานวน 50 คน 

คิดเปนรอยละ 12.51 และอื่น ๆ จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.56 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 1.9 : ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะใชครีมมาสคหนาในระดับราคาที่เทาไร 
 

คุณใชครีมมาสคหนาในระดับราคาท่ีเทาไร จํานวน รอยละ 

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 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ จะใชราคาครีมมาสคหนาอยูที่ 100-500 

บาท จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 41.25 รองลงมาไดแก 501-1,000 บาท จํานวน 116 คิดเปน

รอยละ 29 1,001-1,500 บาท จํานวน 73 คิดเปนรอยละ 18.25 และ 1,501 บาทข้ึนไป จํานวน 46 

คน คิดเปนรอยละ 11.50 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 1.10 :  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะใชครีมมาสคหนา 1 กระปุกนานเทาไร 
 

คุณใชครีมมาสคหนา 1 กระปุก/หลอลด/ระยะเวลา จํานวน รอยละ 

1 สัปดาห 58 14.50 

2 สัปดาห 84 21.00 

1 เดือน 138 34.50 

มากกวา 1 เดือน 120 30.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางที่ 1.10 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะใชครีมมาสคหนา 1 กระปกุ ตอเดือน 

จํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.50 รองลงมาไดแก มากกวา 1 เดือน จํานวน 120 คิดเปนรอยละ 

30 2 สัปดาห จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21 และ 1 สัปดาห จํานวน 58 คิดเปนรอยละ 14.50 

ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.11 :  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเลือกซื้อครีมมาสคหนาที่ไหน 

 

สวนใหญคุณจะเลือกซื้อครีมมาสคหนาจากสถานท่ีใด จํานวน รอยละ 

รานสะดวกซื้อ 72 17.98 

สั่งซื้อจากอินเทอรเน็ต 111 27.71 

Shop/รานขายอาหารเสริมขายเครื่องสําอาง 111 27.71 

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

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 1.11 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะใชเลือกซื้อผลิตภัณฑมาสคหนาจากการ

สั่งซื้อทางอินเทอรเน็ตและราน Shop/รานขายอาหารเสริมขายเครื่องสําอาง จํานวน 111 คน คิดเปน

รอยละ 27.71รองลงมาไดแก รานสะดวกซื้อ จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 17.98 และ สถานที่อื่นๆ 

จํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.61 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 1.12 : ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเลือกใชผลิตภัณฑมาสคเน่ืองจากสาเหตุใด 

 

จุดประสงคหลักท่ีคุณเลือกใชผลิตภัณฑมาสคหนามา

จากสาเหตุใดมากท่ีสุด จํานวน รอยละ 

ผลิตภัณฑน้ันใชดี 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 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะเลือกใชผลิตภัณฑเน่ืองจากสาเหตุ

ผลิตภัณฑน้ันใชดี จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.25 รองลงมาไดแก เหมาะกับสภาพผิว 118 คน 

คิดเปนรอยละ 29.50 ตามกระแสนิยาม จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.25 ราคาถูก จํานวน 65 

คน คิดเปนรอยละ 16.25 และ อื่นๆ จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 

ภาพโดยรวมเกี่ยวกับพฤติกรรมการมาสคหนาจะใชแผนมาสคหนา จํานวน 121 คน 

(30.25%) ใชสินคาหลักของเกาหลี จํานวน 131 (32.75%) มุงเนนไปที่หนามัน จํานวน 144 คน 

(36%) ราคาอยูในระดับที่ 100-500บาท จํานวน 165 คน (41.25%) ใชเปนเดือน จํานวน 120 คน 

(30%) จะสั่งซื้อทางอินเทอรเน็ต จํานวน 151 คน (37.75%) และใชสินคาที่ดีมีคุณภาพ จํานวน145 

คน (36.25%) 

 

ตอนท่ี 3 ความพึงพอใจตอผลิตภัณฑการมาสคหนา 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจากการสุมตัวอยางกลุมลูกคา ณ บริเวณหางสรรพสินคา

อัมพร จังหวัดพระนครศรีอยุธยาจํานวน 400 คน จําแนกไดจากความพึงพอใจ ดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมทางการตลาด 

 

ตารางที่ 1.13 :  จํานวนรอยละของประชากรกลุมที่แสดงความพึงพอใจตอผลิตภัณฑครมีมาสคหนา 

 

ความพึงพอใจตอครีมมาสคหนา 

“OSIE MASK” 

ระดับความพึงพอใจ 

นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

รอยละ รอยละ รอยละ รอยละ รอยละ 

ดานผลิตภัณฑ           

1.บรรจุภัณฑมีลักษณะโดนเดน เปน

จุดสนใจได 

16 42 168 156 18 

4.00 10.50 42.00 39.00 4.50 

2.ผลิตภัณฑมีสวนประกอบตรงกับ

สภาพผิวที่ตองการ 

8 48 166 159 19 

2.00 12.00 41.50 39.75 4.75 

3.ผลิตภัณฑสะดวกตอการใชโดยไม

ตองลางออก 

9 38 164 159 30 

2.25 9.50 41.00 39.75 7.50 

4.ผลิตภัณฑครีมมาสคหนาหาซื้อได

งาย 

13 50 167 152 18 

3.25 12.50 41.75 38.00 4.50 

                                                                                                         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.13 (ตอ) :  จํานวนรอยละของประชากรกลุมที่แสดงความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ 

                           ครีมมาสคหนา 
 

ความพึงพอใจตอครีมมาสคหนา 

“OSIE MASK” 

ระดับความพึงพอใจ 

นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

รอยละ รอยละ รอยละ รอยละ รอยละ 

ดานราคา       

1. ราคาสมเหตุสมผลตอตัว

ผลิตภัณฑ 

6 40 136 166 52 

1.50 10.00 34.00 41.50 13.00 

2.ราคาอยูในเกณฑเหมาะสมเมื่อ

เทียบกับผลิตภัณฑอื่น 

13 62 132 172 21 

3.25 15.50 33.00 43.00 5.25 

3.ราคาอยูในระดับที่ผูบริโภค

สามารถที่จะเลือกซื้อเลือกใชได 

9 37 170 160 24 

2.25 9.25 42.50 40.00 6.00 

4.ราคาอยูในระดับที่เหมาะสมกับ

คุณภาพ 

16 46 164 158 16 

4.00 11.50 41.00 39.50 4.00 

ชองทางการจัดจําหนาย     

1.มีการเก็บรักษาสินคาที่ดี เมื่อสินคา

ถึงมือผูบริโภค 

9 58 121 187 25 

2.25 14.50 30.25 46.75 6.25 

2.สินคามีความเพียงพอแกผูบริโภค 9 46 134 201 10 

2.25 11.50 33.50 50.25 2.50 

3.ผูบริโภคไดรับคําแนะนําจากผูขาย

หรือตัวแทนคนกลางเปนอยางดีใน

ขั้นตอนการใชผลิตภัณฑ 

6 44 141 191 18 

1.50 11.00 35.25 47.75 4.50 

4.ผูบริโภคสะดวกในการสั่งซื้อทาง

เว็บไซต 

16 57 144 155 28 

4.00 14.25 36.00 38.75 7.00 

ดานการสงเสริมทางการตลาด     

1. มีจัดโปรโมช่ันลดราคาสินคาทุก

เดือน 

6 50 165 155 24 

1.50 12.50 41.25 38.75 6.00 

2.มีการแจกสินคาเมื่อกด Like and 

Share บน Facebook 

8 69 184 131 8 

2.00 17.25 46.00 32.75 2.00 

                                                                                                        (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 1.13 (ตอ) :  จํานวนรอยละของประชากรกลุมที่แสดงความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ 

                           ครีมมาสคหนา 

ความพึงพอใจตอครีมมาสคหนา 

“OSIE MASK” 

ระดับความพึงพอใจ 

นอยท่ีสุด นอย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

รอยละ รอยละ รอยละ รอยละ รอยละ 

3.เมื่อสมัครสมาชิกมีการลดราคาให

เปนพิเศษ 

6 54 223 109 8 

1.50 13.50 55.75 27.25 2.00 

4.มีการสะสมยอดซื้อของลูกคาเพื่อรับ

ของสัมนาคุณ 

12 47 185 135 21 

3.00 11.75 46.25 33.75 5.25 

5.ความพงึพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑ

ครีมมาสคหนา “OSIE MASK” 

17 33 165 134 51 

4.25 8.25 41.25 33.50 12.75 

 

ตารางที่ 1.14 :  การแสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลของความพึงพอใจตอ 

                    ผลิตภัณฑมาสคหนา “OSIE MAKS” 
 

ความพึงพอใจตอครีมมาสคหนา “OSIE MASK” 
 

 

 

S.D 
 

การแปลผล 

ดานผลิตภัณฑ 3.33 0.1717 ปานกลาง 

1.บรรจุภัณฑมีลักษณะโดนเดน เปนจุดสนใจได 3.30 0.1703 ปานกลาง 

2.ผลิตภัณฑมีสวนประกอบตรงกับสภาพผิวที่ตองการ 3.33 0.1716 ปานกลาง 

3.ผลิตภัณฑสะดวกตอการใชโดยไมตองลางออก 3.41 0.1755 มาก 

4.ผลิตภัณฑครีมมาสคหนาหาซื้อไดงาย 3.28 0.1695 ปานกลาง 

ดานราคา 3.38 0.1745 ปานกลาง 

1.ราคาสมเหตุสมผลตอตัวผลิตภัณฑ 3.55 0.1827 มาก 

2.ราคาอยูในเกณฑเหมาะสมเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑอื่น 3.32 0.1718 ปานกลาง 

3.ราคาอยูในระดับที่ผูบริโภคสามารถที่จะเลือกซื้อ

เลือกใชได 

3.38 0.1740 ปานกลาง 

4.ราคาอยูในระดับที่เหมาะสมกับคุณภาพ 3.28 0.1696 ปานกลาง 

                                                                                                 (ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 1.14 (ตอ) :  การแสดงคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลของความพึงพอใจตอ 

                           ผลิตภัณฑมาสคหนา “OSIE MAKS” 

 

ความพึงพอใจตอครีมมาสคหนา “OSIE MASK” 
 

 

 

S.D 
 

การแปลผล 

ชองทางการจัดจําหนาย 3.38 0.1741 ปานกลาง 

1.มีการเก็บรักษาสินคาที่ดี เมื่อสินคาถึงมือผูบริโภค 3.40 0.1758 ปานกลาง 

2.สินคามีความเพียงพอแกผูบริโภค 3.39 0.1743 ปานกลาง 

3.ผูบริโภคไดรับคําแนะนําจากผูขายหรือตัวแทนคน

กลางเปนอยางดีในข้ันตอนการใชผลิตภัณฑ 

3.43 0.1760 มาก 

4.ผูบริโภคสะดวกในการสั่งซื้อทางเว็บไซต 3.31 0.1717 ปานกลาง 

ดานการสงเสริมทางการตลาด 3.23 0.1663 ปานกลาง 

1.มีจัดโปรโมช่ันลดราคาสินคาทุกเดือน 3.35 0.1726 ปานกลาง 

2.มีการแจกสินคาเมื่อกด Like and Share บน 

Facebook 

3.16 0.1627 ปานกลาง 

3.เมื่อสมัครสมาชิกมีการลดราคาใหเปนพิเศษ 3.15 0.1614 ปานกลาง 

4.มีการสะสมยอดซื้อของลูกคาเพื่อรับของสัมมนา

คุณ 

3.27 0.1686 ปานกลาง 

5.ความพึงพอใจโดยรวมตอผลิตภัณฑครีมมาสค 

หนา “OSIE MASK” 

3.40 0.1704 ปานกลาง 

 

จากตารางที่ 1.14 ภาพรวมแลวความพึงพอใจของลูกคาน้ันจะอยูในระดับปานกลางตอความ

พึงพอใจของครีมมาสคหนา OSIE MASK ( = 3.40, S.D = 0.17046)  

 

 1. ดานผลิตภัณฑมีความพึงพอใจอยูที่ระดับปานกลาง ( =3.33, S.D = 0.1717) บรรจุ

ภัณฑมีลักษณะโดนเดน เปนจุดสนใจได ( =3.30, S.D = 0.1703) ความพึงพอใจในระดับปานกลาง, 

ผลิตภัณฑมีสวนประกอบตรงกับสภาพผิวที่ตองการ ( =3.33, S.D = 0.1703) ความพึงพอใจใน

ระดับปานกลาง, ผลิตภัณฑสะดวกตอการใชโดยไมตองลางออก ( =3.41, S.D = 0.1755) ความพึง
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พอใจในระดับมาก และ ผลิตภัณฑครีมมาสคหนาหาซื้อไดงาย ( =3.28, S.D = 0.1695) ความพึง

พอใจในระดับปานกลาง 

 2. ดานราคาของผลิตภัณฑมีความพึงพอใจอยูที่ระดับปานกลาง (  =3.38, S.D = 0.1745), 

ราคาสมเหตุสมผลตอตัวผลิตภัณฑ (  =3.55, S.D = 0.1827) ความพึงพอใจในระดับมาก, ราคาอยู

ในเกณฑเหมาะสมเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑอื่น (  =3.32, S.D = 0.1718) ความพึงพอใจในระดับปาน

กลาง, ราคาอยูในระดับที่ผูบริโภคสามารถที่จะเลือกซื้อเลือกใชได (  =3.38, S.D = 0.1740) ความ

พึงพอใจในระดับปานกลาง และ ราคาอยูในระดับที่เหมาะสมกับคุณภาพ (  =3.28, S.D = 0.1696) 

ความพึงพอใจในระดับปานกลาง 

 3. ดานชองทางการจัดจําหนายสินคาความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง ( =3.38, S.D 

=0.174), มีการเก็บรักษาสินคาที่ดี เมื่อสินคาถึงมือผูบริโภค ( =3.40, S.D =0.1758) ความพึงพอใจ

ในระดับปานกลาง, สินคามีความเพียงพอแกผูบริโภค ( =3.39, S.D =0.1743) ความพึงพอใจใน

ระดับปานกลาง, ผูบริโภคไดรับคําแนะนําจากผูขายหรือตัวแทนคนกลางเปนอยางดีในข้ันตอนการใช

ผลิตภัณฑ ( =3.43, S.D =0.1760) ความพึงพอใจในระดับมาก และ ผูบริโภคสะดวกในการสั่งซื้อ

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

 4. ดานการสงเสริมทางการตลาดความพึงพอใจจะอยูในระดับปานกลาง ( =3.23, S.D 

=0.1663), มีจัดโปรโมช่ันลดราคาสินคาทุกเดือน ( =3.35, S.D =0.1726) ความพึงพอใจในระดับ

ปานกลาง, มีการแจกสินคาเมื่อกด Like and Share บน Facebook ( =3.16, S.D =0.1627) 

ความพึงพอใจในระดับปานกลาง, เมื่อสมัครสมาชิกมีการลดราคาใหเปนพิเศษ ( =3.15, S.D 

=0.1614) ความพึงพอใจในระดับปานกลาง และ มีการสะสมยอดซื้อของลูกคาเพื่อรับของสัมมนาคุณ 

( =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 

 
 
 
 
 
 



44 
 

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 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

 การวิเคราะหการแขงขันภายใตแนวคิด และทฤษฏีเรื่อง Competitive Forces ของ (Porter 

1980) ประกอบไปดวยสภาพทางการแขงขัน และที่มาของการแขงขัน ดานคูแขงขันของธุรกิจ การ

วิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะหตําแหนงของตัวผลิตภัณฑ และการวิเคราะหขอไดเปรียบ

ขอเสียเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ ดังตอไปน้ี 

 

3.1  สภาพของการแขงขัน และท่ีมาของการแขงขัน 

3.1.1 สภาพการแขงขัน 

 ปจจุบันที่มีการแขงขันกันสูงในธุรกิจความงามและจะมีมากย่ิงข้ึนเรื่อยๆของการแขงขัน 

กอใหเกิดความตองการมากย่ิงข้ึนของผูบริโภค ที่ตองการผลิตภัณฑโดยเฉพาะเกี่ยวกับผิวหนาที่

จะตองใส ขาว ไรสิว ไรจุดดางดํา ผิวหนาไมคล้ํา ซึ่งจะสามารถตามสนองความตองการไดเปนอยางดี 

โดยผลิตภัณฑที่ออกมาน้ันสามารถทําใหผูบริโภคเกิดความคิดที่วาสินคาน้ีใชดีจริงเห็นผลจริงด่ังใจที่

ตองการ โดยที่ลักษณะรูปแบบของสินคาน้ันมีความทันสมัย เอกลักษณเฉพาะตัว โดดเดน และดึงดูด

ของตัวสินคาเมื่อผูบริโภคเห็นแลวสนใจก็จะนําไปใชเมื่อใชแลวเห็นผลไดอยางดี ก็จะทําใหผูบริโภคจะ

กลับมาซื้อสินคากับทางบริษัทตอ พรอมทั้งยังบอกตอแกผูที่อยากใชและอยากที่จะทดลอง โดยที่

ผลิตภัณฑเกี่ยวกับความสวยความงามมีการแขงขันที่สูง  จากขอมูลของศูนยพยากรณเศรษฐกิจและ

ธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ไดทําการจัดอันดับ 10 ธุรกิจที่โดดเดน โดยประเมินจาก ป 2554-

2557 พบกวาธุรกิจที่เกี่ยวกับสุขภาพและความงาม อาทิ อาหารเสรมิ เครื่องสําอาง ข้ึนแทนมาเปน

ธุรกิจที่ครองลําดับ 1 ติดตอกัน เน่ืองจากกระแสการใหความสําคัญกับการรักษาสุขภาพและการดูแล

ความงามเพิ่มมาย่ิงข้ึน ในขณะที่ภายหลังจากการเปดประชาคมอาเซียนในป 2558 ที่กําลังจะเกิดข้ึน 

ธุรกิจเครื่องสําอางจะแขงขันกันรุนแรงและคาดวาในป 2563 มูลคาตลาดรวมจะเติบโตกวาเทาตัว 

โดยเฉพาะการสงออก ซึ่งจะมีการขยายตัวไปกวา 2 แสนลานบาท ตลาดอุตสาหกรรมกลุมสกินแคร ก็

มีมูลคาสูงถึง 400,000 ลานบาท เปนผลิตภัณฑบํารุงเพื่อผิวขาวถึง 48% ผลิตภัณฑบํารุงผิวแบบ

ทั่วไป 43% และผลิตภัณฑบํารุงแบบใหคุณประโยชนเฉพาะ 9% 
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ภาพที่ 3.1 : การแสดงกลุมอุตสาหกรรมตลาดสกินแคร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : ผูจัดการรายวัน. (2558). กลุมตลาดสกินแคร. สืบคนจาก http://www.manager.co.th/ 

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

 

3.1.2 จุดเดนของความไดเปรียบท่ีนํามาแขงขัน 

 ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา “โอซี่” (OSIE Overnight Recover Mask) มีจุดเดนที่ไดเปรียบ

จากคูแขงขันของครีมมาสคหนาชนิดอื่นคือความเขมขนในตัวเหนือครีม แลวเปนเน้ือครีมที่ชวยบํารุง

ผิวแบบเรงดวน สกัดจากธรรมชาติไรสารเคมีเจือปน ปลอดภัย 100% ดวยนวัตกรรม Active 

Nanowhiteเปลี่ยนคนดําใหขาวได โดยที่ใบหนาจะคอยๆ ขาวเรียบเนียนข้ึนไดอยางชัดเจนเมื่อใช

กระปุกแรก ใชแลวหนาไมกลับมาดํา และยังสามารถใชไดกับทุกสภาพผิวบนใบหนาแมแตผิวที่

ออนโยน โดยที่ครีมมาสคหนาจะคอย ๆ ซึมซับเขาสูผิวจากการนอนในเวลากลางคืนที่เปนชวงเวลา

พักผอนอีกทั้งยังเหมาะสําหรับคนที่นอนดึกจะชวยลดปญหาหนาโทรม หมอง ไมสดใส 

ผูครองสวนครองตลาด 

 ผูครองตลาดในเขตพื้นที่จังหวัดพระนครศรีอยุธยา จะแยกเปนดังน้ี 

1. ประเภทคลินิก ที่ผูบริโภคนิยมเขาหาในการรักษาสิว ฝา กระ และบํารุงผวิหนา 

ใหใสขาว โดยคลินิกที่มีใหบริการในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ไดแก คลินิกหมอพีระ, ราชเทวี 

คลินิก, คลินิก แพทยพงศศักด์ิ, วุฒิศักด์ิ คลินิก และ นิติพล คลินิก 

2. ประเภทรานสะดวกซื้อ เปนรานที่ผูบริโภคนิยมเขาซื้อสินคาเครื่องสําอางเปน 

อยางมาก ไมวาจะเปนหางสรรพสินคาอัมพรในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ราน เซเวนอีเลฟเวน และ

ราน Boots 
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3. ประเภทรานขายเครื่องสําอาง ที่เปนรานขายเกี่ยวกับเครื่องสําอาง ไมวาจะเปน 

อาหารเสริม แปงตลับ ยาลดนํ้าหนัก อุปกรณในการแตงหนา ฯลฯ อยางครบครันและหลากหลาย 

ผลิตภัณฑมีรานใหเลือกซื้อ เชน รานเกด จิ เซ็นเตอรพอยท, รานโยอิ, รานชาคอสเมติก และบิวต้ีฟู

ลออนไลน 

4. รานคาออนไลน เปนรานคาที่นิยมสูงสุดในปจจุบันสามารถสั่งซื้อไดงายทาง 

อินเทอรเน็ตผูบริโภคเขาถึงตัวสินคาไดทุกที อีกทั้งยังสามารถเปรียบเทียบราคากอนสั่งซื้อได โดยที่

รานคาออนไลนน้ันสามารถเขาถึงไดไมวาจะเปน Web site, Facebook, Instagramรานคาออนไลน

ที่เปนที่รูจัก ไดแก Lazada, Zalora, Konvy และ Beautyintrendเปนตน 

3.1.3 ท่ีมาของการแขงขัน 

จากสถานการณธุรกิจที่ใหความสวยความงามมีการขยายตัวกันมากและการแขงขันที่สูงข้ึน

น้ัน ทําใหมีผูบริโภคจากที่เปนผูซื้อ ตอนน้ีมาเปนเจาของกิจการ/ผูจําหนายและมีผลิตภัณฑเปนของ

ตัวเอง เพื่อที่จะไดสอดคลองกับสภาวะการแขงขันที่มีการขยายตัวและเปดรานแขงขันกันอยางรุนแรง 

โดยมีผลิตภัณฑตัวใหมๆ ออกมาใหเปนที่รูจักและเปนที่สนใจของผูบริโภค จากการแนะนํา บอกตอ 

หรือจากการทดลองใชผลิตภัณฑตัวอยาง จากการลงทุนประกอบธุรกิจที่มีการลงทุนไมมากน้ันแต

กําไรที่ไดกลับมาเปนเทาตัว ไมวาจะเปนการขายหนาราน การขายออนไลน ทําใหธุรกิจความสวย

ความงามเปนธุรกิจที่ไดรับความสนใจเปนอยางมากจากกลุมตาง ๆ 

 

3.2  คูแขงขันของธุรกิจ 

คูแขงขันหลัก 

3.2.1 ครีมมาสคหนาขาวใส บาย เอส ดับบลิว พี (SWP Collagen Milk Premium  

Mask by SWPBeauty House) 

 ผลิตภัณฑ SWP Collagen Milk Premium Mask by SWP Beauty House ไดเริ่มเปดตัว

สินคาในวันที่ 14 พฤศจิกายน 2557 โดยการสราง Web page และปลอยรีวิวจากผูใชผลิตภัณฑทาง 

Facebook 

การจัดจําหนาย  

- ขายโดยผานตัวแทนจําหนายผานหนาเว็บไซต 

- จัดสงรานขายเครื่องสําอางแบบ Dealer ซึ่งจะไดราคาสินคาตํ่ากวาตัวแทน 

- จัดจําหนาย shop online 
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ภาพที่ 3.2 :  ภาพผลิตภัณฑ SWP Collagen Milk 

 

เปนครีมมาสคหนาที่จะทําใหหนาขาวใส ดูแลผิว ชวงเวลาที่พักผอน  โดยการมาสคหนา

ชวงเวลานอนหลับ สวนผสมหลัก ของ Collagen Milk Premium Mask จะมีสวนผสมของ นํ้านม 

และคอลลาเจนที่เขมขน ที่จะชวยกระตุนเซลลผิวที่เสื่อมสภาพ ทําใหสามารถฟนตัวไดอยางรวดเร็ว 

เพื่อความยืดหยุนใหกับผิวไดอยางดีเย่ียมทําใหผิวกระจางใส รูขุมขนกระชับ เตงตึง เรียบเนียน 

นุมนวลไมแหงกราน ชวยลดเลือนจุดดางดําใหจางลง ไมกอใหเกิดการระคายเคือง และไมอันตราตอ

เซลลผิว ทําใหผิวกลับมามีความชุมช่ืน สุขภาพผิวดีไดอยาง  

 ชัดเจน เลขที่ อย.10-1-5821338    

จุดแข็ง SWP Collagen Milk Premium Mask 

1. ผลิตภัณฑมีตัวแทนในการขายหลายคน ที่จะชวยใหสินคาเปนที่รูจักแกผูบริโภค  

2. ผลิตภัณฑมีสวนผสมของนํ้านมและคอลลาเจนที่ชวยกระตุนเซลลผิวที่เสื่อมสภาพ 

3. ผลิตภัณฑมีกลิ่นหอม 

จุดออน SWP Collagen Milk Premium Mask 

1. มีสินคาจํานวนมากเกิน ลูกคาเกินความสับสนในตัวผลิตภัณฑ 

2. กลองบรรจุภัณฑไมมีลักษณะที่โดนเดน 

 

3.2.2 ครีมมาสคหนาวิฟสกิน  (VIV SKIN ONE STEP RENEW MASK) 

 ผลิตภัณฑ VIV SKIN ONE STEP RENEW MASK ไดเริ่มเปดตัวสินคาในวันที่ 16 ตุลาคม 

2557 โดยการปลอยโฆษณาทาง Youtube โดยใชพรีเซ็นเตอรโดยเปนดารานักแสดง 

การจัดจําหนาย 

- ขายโดยผานตัวแทนจําหนายผานหนาเว็บไซต 
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- มีตัวแทน VIP และตัวแทนยอย 

- จัดสงรานขายเครื่องสําอางแบบ Dealer ซึ่งจะไดราคาสินคาตํ่ากวาตัวแทน 

- จําหนายที่ราน Watsons Thailand 

- จัดจําหนาย shop online 

 

ภาพที่ 3.3 : ภาพผลิตภัณฑ VIV SKIN ONE STEPRENEW MASK 

 

เปนผลิตภัณฑมาสคหนาที่ชวยดูแลผิวอยางแทจริงดวยคุณสมบัติพิเศษสารสกัดจากธรรมชาติ

ที่เขมขันประกอบดวยวิตามินและกรดแรธาตุที่จําเปนตอผิว                               

โดยที่ “VIV SKIN” ที่สุดแหงนวัตกรรมครีมมาสค เพื่อฟนฟูผิวหนาใหกระจางใส เรียบเนียน

และชุมช้ืนข้ึนเพียงขามคืน ดวยการมาสคหนาสูตรเขมขนพิเศษ ที่ดูแลผิวอยางล้ําลึก ตอบโจทยความ

ตองการของผิวครบทั้ง 4 ประการผสมผสานกันอยางลงตัวและมีประสิทธิภาพ เผยผิวกระชับเรียบ

เนียน สวางกระจางใสออราอยางที่สุด    

จุดแข็ง VIV SKIN ONE STEP RENEW MASK 

1. ผลิตภัณฑ VIV SKINมีพรีเซ็นเตอรเปนดารา โดยคุณจุยวรัทญาจึงทําใหผลิตภัณฑมีความ 

นาเช่ือถือในการใชผลิตภัณฑ 

2. ผลิตภัณฑ VIV SKIN มีสินคาหลากหลายชนิดที่ใหเลือกใชไมวาจะเปน เซรั่ม ครีมกันแดด 

3. ผลิตภัณฑ VIV SKIN ไดมีการ Reviews สินคาโดยดารา-เซเลปฯ เปนที่รูจัก เชน  

อน ศรีพัน, ดีเจพุฒ, อวน รังสิต, เจนสุดา ปานโต ฯลฯ 

4. ผลิตภัณฑ VIV SKIN ไดมีการโปรโมทลงหนังสือเปนประจําและตอเน่ือง พรอมทั้ง 

เว็บไซตมีการโปรโมช่ันสินคาทุก 3 เดือน 
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จุดออน VIV SKIN ONE STEP RENEW MASK Mask 

1. ผลิตภัณฑสวนใหญจะสั่งซื้อตองสั่งซื้อทางบริษัทโดยตรง จะไมคอยขายโดยการผาน 

ตัวแทน 

2. สินคามีราคาแพง 

3. สินคามีการ Copy ไดงาย เน่ืองจากมีดาราเปนเจาของแบรนด 

 

3.2.3 ผลิตภัณฑ ครีมมาสคหนาTAZANNA SECRECY WHITE MASK 

ผลิตภัณฑ TAZANNA SECRECY WHITE MASK ไดเริ่มเปดตัววันที่ 29 สิงหาคม 2556  

การจัดจําหนาย  

- ขายโดยผานตัวแทนจําหนายผานหนาเว็บไซต 

- จัดจําหนาย shop online 

 

ภาพที่ 3.4 : ภาพผลิตภัณฑ TAZANA 

 

สูตรเขมขันบํารุงผิวหนาขณะหลับ สูตรขาวมหัศจรรยกระจางใสเพียงขามคืนดวยสารไวท 

เทนน่ิงธรรมชาติ และสาหรายสีนํ้าตาลแอดแลนติก ตรงเขายับย้ังกระบวนการสรางเม็ดสีเมลานิน 

ผนวกคุณคากลูตาไธโอนปริมาณเขมขนชวยตานอนุมูลอิสระผิวเนียนใสสม่ําเสมอ พรอมสารอัลฟาอาร

บูติน วิตามินซี และวิตามินบี 3 ตรงเขาลดเลือนผา กระ จุดดางดําใหแลดูกระจางใส พื้นบํารุงผิว ให

ความชุมช้ืน สัมผัสไดหลังการต่ืนนอน มอบผิวขาวกระจางใสเพียงขามคืน เลขที่ อย. 10-1-5648823 

จุดแข็ง SECRECY WHITE MASK 

1. ผลิตภัณฑ SECRECY WHITE MASK มีการรับประกันสินคาเมื่อไมพึงพอใจสินคา 

สามารถขอคืนเงินไดภายใน 7 วัน 
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2. ผลิตภัณฑ SECRECY WHITE MASK ในเครือของ Tazanna มีผลิตภัณฑใหเลือกใช 

หลายชนิด เชน เจลกันแดด เซรั่มหนาใส และมาสคหนาทองคํา 

3. ผลิตภัณฑ ไดรับการรีวิวจากลูกคาอยางตอเน่ือง 

4. ผลิตภัณฑมีการจัดโปรโมช่ัน แบบเซต โดยลด แจก และแถม 

จุดออน SECRECY WHITE MASK 

1. สินคามีการ copy เยอะ 

2. สินคามีการโฆษณาเกินจริง (ผลิตภัณฑเมื่อใชแลวเห็นผลเพียงขามคืน ทําใหลูกคาบาง 

กลุมเกิดการกลัว) 

 

3.2.4   ผลิตภัณฑครีมมาสคหนาพิโกะโอเค (PICO BOOSTER MASK) 

 ผลิตภัณฑ PICO BOOSTER MASK ไดเริ่มเปดตัววันที่ 9 ตุลาคม 2555 จากการปลอย

โฆษณาทาง Youtube โดยเจาของผลิตภัณฑ ซึ่งเปนนักรอง-นักแสดง 

- ขายโดยผานตัวแทนจําหนายผานหนาเว็บไซต 

- จัดจําหนาย shop online 

 

ภาพที่ 3.5 : ภาพผลิตภัณฑ PICO BOOSTER MASK 

 

PICO BOOSTER MASK ครีมมาสคสูตรพิเศษ ที่มีสวนผสมของ Alfa-Arbutinซึ่งเปนสาร

สกัดจากธรรมชาตินําเขาจากประเทศเปอโตริโก รวมทั้งมีวิตามิน E และ Whitening สรางความขาว

ใสระดับเซลลผิวใหแข็งแรงและชุมช้ืน ใช มาสคหลังจากทําความสะอาดหนาเพียง 1 ครั้ง ความ

ละเอียดของครีมจะซึมเขาสูผิวไดอยางละเอียด โดย Boost Up Cell ใหแข็งแรงต้ังแตครั้งแรกที่ใช 

พอกหนาเพียงช่ัวขามคืนโดยไมตองลางออก ครีมจะชวยซอมแซมผิวที่โทรม ใหกลับมาดูสดใส ชวย
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ปรับผิวหนาใหเนียนขาว กระจางใส รูขุมชนกระชับ ผิวพรรณสดใส ริ้วรอยจะคอยๆจางลง ออนโยน

ใชไดทุกสภาพผิว เลขที่ อย. 10-1-5505604  

จุดแข็ง PICO BOOSTER MASK 

1. ผลิตภัณฑ Pico OK เจาของแบรนดโดย อารม รุกกี้ บีบี ดารานักรอง 

2. ผลิตภัณฑ Pico OK มีผูรีวิวใชสินคากวา 2,000 คน 

3. ผลิตภัณฑ Pico OK เปดตัวโดยการออกสื่อหนังสือพิมพ(ดาราสัมมาชีพ) 

จุดออน PICO BOOSTER MASK 

1. ลูกคาตอบกลับจากการใชสินคา ใชผลิตภัณฑแลวสภาพผิวไมมีการเปลี่ยนแปลง 

2. ลูกคาพบของปลอมบอย 

 

3.3  คูแขงขันทางออม 

3.3.1 การมาสคหนา ดวยวิธีการพอก 

เปนการพอกหนาดวยวิธีทางธรรมชาติโดยใชนํ้ามะนาว มะละกอสุก โยเกิรต ไขไก แตงกวา ฯลฯ 

โดยอุปกรณที่ใชพอกหนาหาซื้อไดงายตามแหลงตลาด รานคา ชุปเปอรมารเก็ต นอกจากน้ีการพอก

หนาจะสามารถเจาะจงไดวาเราจะพอกหนาเพื่อบํารุงรักษาสวนไหนบนใบหนา เชน ใบหนามีริ้วรอย ก็

จะเลือกใชแอปเปล กลวยหอม แตงกวา หรือมะเขือเทศ นําไปปนใหละเอียด แลวนําเน้ือผลไม มา

พอกใหทั่วหนาทิ้งไว 15 นาทีแลวลางออกดวยนํ้าอุนจะทําใหผิวหนาเนียนนุม เกลี้ยงเกลา แลดูสดใส 

ใบหนาใส จะเลือกใช นํ้าผึ้ง1 ถวย นํ้ามะนาว1 ชอนชามาผสมเขาดวยกัน มานวดใหทั่วใบหนา จะ

ชวยขจัดเซลลผิว เหมือนครีมที่มีสวนผสม AHA นํ้าผึ้งทําใหผิวนุม ชุมช่ืน โดยนวดทิ้งไว 15 นาทีแลว

ลางออก 

 

ภาพที่ 3.6 :  การมาสคดวยวิธีการพอก 
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จุดแข็งวิธีการพอก 

1. อุปกรณในการพอกหนาหาซื้อไดงาย 

2. อุปกรณในการพอกหนามีราคาที่ถูกและประหยัด 

จุดออนวิธีการพอกหนา 

1. เสียเวลาในการจัดหาอุปกรณ 

2. ระยะเวลาในการพอกจะใชเวลานาน 
 

3.3.2   การมารคหนา ดวยแผนมารค 

เปนการมาสคหนาดวยแผนมาสค โดยไมตองลางหนาออกหลังจากทําการมาสคหนาเสร็จแลว 

การมาสคหนาดวยแผนน้ันจะชวยขจัดสิ่งสกปรกบนใบหนา โดยหลักของการมาสคหนาเพื่อบํารุง

ใบหนา ไมใหใบหนามีริ้วรอย ใบหนาโทรมดูหมอง ใบหนาที่มีสิวและไมกระจางใส หรือแตงหนาแลว

เครื่องสําอางคไมติดบนใบหนา โดยการเรงฟนฟูผิวอยางเรงดวนดวยการมาสคหนานําแผนมาสคหนา

แชตูเย็นเพื่อเพิ่มความสดช่ือและใชเวลาในการมาสคหนา 10-15 นาที มาสคหนาเสร็จก็กดนวดเบาๆ

เพื่อใหเอสเซนสซึมเขาสูผิว 

 

ภาพที่ 3.7 : การมาสคหนาดวยแผนมาสค 

 

จุดแข็งการมาสคหนาดวยแผนมาสค 

1. เมื่อใชแผนมาสคหนาเสร็จไมจําเปนตองลางหนาออก    

2. แผนมาสคหนาสามารถหาซื้อไดงาย 

3. แผนมาสคหนาสามารถมาสคเลือกใชไดตามสภาพผิวที่เปนอยู 

จุดออนการมาสคหนาดวยแผนมาสค 

1. แผนหนามาสค 1 แผนมีราคาแพง 

2. การใชแผนมาสคหนาจะใชตองใชระยะเวลาในการมาสค 
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3.4  การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

3.4.1  การเขียนภาพวิเคราะห 

 

ภาพที่ 3.8 : การวิเคราะห BCG Model 

 

3.4.2  คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจ 

การวิเคราะห BCG Model ของ Overnight Recovery Mask“โอซี่ มาสค (OSIE Mask)” 

ไดอยูในกลุม QUESTION MARK เพราะอัตราการขยายตัวในตลาดสูง และสวนแบงทางการตลาดตํ่า 

เปนชวงที่ผลิตภัณฑอยูในตลาดไดสักระยะผูบริโภคเกิดความตองการที่จะใชผลิตภัณฑ ‘OSIE Mask’ 

เพิ่มมากข้ึน โดยที่ “โอซี่ มาสค (OSIE Mask)” จะเปนสินคาที่นาพึงพอใจกับกลุมวัยรุนและวัยทํางาน

มาก ซึ่งผลิตภัณฑมีความไดเปรียบของตัวสินคาคือ เมื่อใชครั้งแรกจะรูสึกไดวาเน้ือครีมที่มาสคหนา

น้ันจะคอยๆซึมซับเขาสูผิวบนใบหนาแลวทําใหหนามีความชุมช่ืนทําใหเกิดความพึงพอใจเปนอยาง

มาก  แตอาจตกไปอยูใน Dog เพราะมีสินคาลอกเลียนแบบที่มีราคาตํ่ากวาใชแลวอาจเกิดผลกระทบ

ตอใบหนา เชน อาการแพ คัน สิวข้ึนที่ใบหนา จึงทําใหเสียสวนครองตลาดในสวนน้ีไปเราจึงตอง

ปองกันโดยการแจงขาวสารและวิธีการเปรียบเทียบสินคาจริงกับสินคาปลอม มีจุดแตกตางกันตรงไหน 

3.4.3 การวิเคราะหองคประกอบของ Five Forces Model (Michael E. Porter  

1980) 

 3.4.3.1 โอกาสในการเขามาแขงขันของผูแขงขันหนาใหม (Potential Entry of New 

Competitors) ธุรกิจเกี่ยวกับเครื่องสําอาง มีการแขงขันกันสูงของภาคอุตสาหกรรมถึงข้ันรุนแรงก็

เปนได โดยการแขงขันภายในธุรกิจอุตสาหกรรมเครื่องสําอางน้ันจะเปนการลงทุนในแบรนสินคา โดย

การจางบริษัทในอุตสาหกรรมที่ผลิตเครื่องสําอางโดยตรง ทําการผลิต บรรจุภัณฑ และหีบหอ โดย
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ผูผลิตจะเปนฝายดําเนินการในเรื่องตางๆ สวนผูสั่งผลิตจะเปนฝายลงทุนในเครื่องสําอางที่เปนแบรน

ของตัวเองทําใหตลาดเครื่องสําอางมีผูแขงขันรายใหมเพิ่มเขามามากมายในชวงปจจุบันในสภาวะที่มี

การแขงขันกันสูงในภาคอุตสาหกรรมธุรกิจน้ี ทําใหผูบริหารไดนํากลยุทธที่เกิดข้ึน มาใชเพื่อใหแบรน

สินคาติดตลาดและเปนที่รูจัก โดยการใหลูกคาที่ใชสินคาในแบรนของเราชวยรีวิวสินคาวาใชแลวเปน

อยางไร มีความประทับใจกับสินคามากแคไหนเมื่อใชสินคาน้ันมาสักระยะหน่ึงมีการเปลี่ยนแปลง

อยางไรบนใบหนา โดยการเปลี่ยนเทียบกอนใชและหลังใชในระยะ 1 สัปดาห 2 สัปดาห และ 1 เดือน 

รวมทั้งการสรางความดึงดูดใหกับลูกคาโดยการหาบุคคลที่มีช่ือเสียงชวยโปรโมทสินคาใหเปนที่รูจัก

มากย่ิงข้ึน 

 3.4.3.2  สภาพการแขงขันภายในอุตสาหกรรมของผูแขงขันรายเกา (Rivalry Among 

Existing Firms) เปนการแขงขันที่ตอสูดวยคุณภาพ ราคา เพื่อใหสมเหตุสมผลกับคูแขงขันได โดย

สินคาที่เริ่มเปดตัวใหมทําการแจกสินคาตัวทดลองหรือจัดโปรโมช่ันเรียกลูกคา จากคูแขงขันรายเกา 

เพื่อใหเกิดความแข็งแกรงภายในอุตสาหกรรมเครื่องสําอาง รวมทั้งบรรจุภัณฑที่จะตองมีความ

แตกตางสะดุดสายตาของผูบริโภค ใหลูกคาเห็นสินคาเราแลวตัดสินคาซื้อไดงายในแงของความ

แตกตาง 

 3.4.3.3  อํานาจในการตอรองลูกคา (Bargaining Power of Consumers) โดยการ

นําเครื่องสําอางในแบรนด โอซี่ มาสค (OSIE Mask) ใหมีสินคาหลากหลายใหเปนตัวเลือกของ

ผูบริโภค เมื่อมีสินคาที่เปนตัวเลือกมาก ผูบริโภคก็จะมีความตองการมากย่ิงข้ึน นอกจากที่สินคามีให

เลือกหลากหลายแลวก็ทําใหลูกคาซื้อสินคาไดครั้งละมากๆ  

 3.4.3.4  อํานาจในการตอรองของซัพพลายเออร (Bargaining Power of Supplier) 

สินคาในแบรน โอซี่ มาสค ถึงแมเปนครีมที่ผลิตภัณฑโดยใชสูตรลับของแตละโรงงาน ถึงแมในภาย

ภาคหนา Supplier ที่รับผลิตมีการเลิกผลิต (ปดกิจการ) หรือราคาสินคาที่สั่งผลิตมีราคาทุนที่สูงข้ึน 

ทางบริษัทมีการแกไขปญหาโดยหา Supplier รายใหมไดถึงแมวาเน้ือครีมจะเปนสูตรของ Supplier 

รายเดิมโรงงานผลิตก็สามารถที่จะสรรหาวัตถุดิบที่มีสวนผสมแบบใหมใหไดถึงความทันสมัยและความ

กาวไกลของตัวเทคโนโลยีจะเปนผลทําใหกิจการสามารถตอรองสินคากับ Supplier ได  

 3.4.3.5  การโจมตีของสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products) สินคาที่

สามารถทดแทนกันไดมีใหเลือกหลากหลายรูปแบบ รวมทั้งยังทําใหผูซื้อสามารถหาซื้อและเขาถึงตัว

สินคาไดงายในชีวิตประจําวันเชน การใชสินคาตามธรรมชาติไมวาจะเปนผักหรือผลไมนํามาพอกหนา, 

การทานอาหารเสริม หรือ การผลิตภัณฑในราน 7-Eleven เปนตน โดยแตละอยางสามารถทดแทน

กันไดซึ่งงายตอการใชงาน  โดยที่สินคาในแบรนดจําเปนตองสรางขอไดเปรียบกับตัวผลิตภัณฑอื่นที่

วางจําหนาย พรอมทั้งสรางจุดเดนใหกับผูบริโภคเมื่อใชสินคาแลวจะตองกลับมาใชตออีกครั้ง พรอม

ทั้งใชดีแลวบอกตอ 



56 

3.5  การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

 

ตารางที่ 3.1 :  การวิเคราะหปจจัยที่นํามาวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขงขัน 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ      ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา 

“โอซี่ มาสค” (OSIE Mask) 

เปนผลิตภัณฑที่ชวยบํารุง

ผิวหนา ชวยเพิ่มความสวยความ

งามบนใบหนา ที่จะทําใหใบหนา

ไมหมองคล้ํา ชวยใหใบหนามี

ความกระจางใส ชวยผลัดเซลล

ผิวเสีย พรอมทั้งกระตุนสรางคอ

ลาเจนบนใบหนาโดยโอซี่ มาสค 

(OSIE Mask)  ไดรับการยอมรับ

จากองคการอาหาร และยา 

ปลอดภัยจากสารปรอท สาร 

Steroid และ สารอันตรายทุก

ชนิด พรอมทั้งยังผลิตจาก

โรงงานที่ไดมาตรฐาน GMP 

เพื่อที่ใหสินคาของเรามีคุณภาพ 

 

1. คูแขงขันรายเดิมที่จะมี

ผูบริโภคยังคงจงรักภักดีกับตัว

ผลิตภัณฑเดิมไมมีการ

เปลี่ยนแปลงผลติภัณฑใหม 

สามารถอาจจะมาจากใช

ผลิตภัณฑเดิมแลวใบหนาดูดีข้ึน 

หรืออาจะกังวนใชผลิตภัณฑใหม

แลวอาจจะทําใหใบหนามีการ

แพตัวผลิตภัณฑใหม 

2. คูแขงขันรายใหม ผลิตภัณฑ

ครีมมาสคหนา โอซี่ มาสค 

(OSIE Mask) จะมีคูแขงทั้งที่

เปนรายเกา และรายใหมที่เริ่ม

เขามา โดยที่คูแขงขันรายเกาจะ

มีผูบริโภครายเดิมที่มีความ

จงรักภักดีตอสินคาน้ันอยูแลว 

สวนคูแขงรายใหมน้ันจะกระตุน

โดยการสรางแบรนการใชดารา 

นักแสดง ใหเปนผูรีวิวสินคา เพื่อ

ที่วาผูบริโภคจะเกิดความมั่นใจ

วาเมื่อใชสินคาน้ีแลวใบหนาของ

เราจะดูดีข้ึนเหมือนกับพรีเซ็น

เตอรที่นํามาโฆษณา 

                                                                                                (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.1 (ตอ) :  การวิเคราะหปจจัยที่นํามาวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขงขัน 

ราคาผลิตภัณฑ      ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา  

โอซี่ มาสค (OSIE Mask) จะมี

ราคาตนทุนตอช้ินไมสูงมากเทาไร 

จึงสงผลดีตอผูบริโภคที่จะ

สามารถมีกําลังทรัพยในการซื้อ 

     การต้ังราคาในตลาดคูแขงขัน

จะข้ึนอยูกับปจจัยหลายๆ ดาน 

ไมวาจะเปนราคาตนทุนที่สั่งผลิต 

ปริมาณในการใสบรรจุภัณฑ การ

โฆษณาโดยใชพรีเซ็นเตอรที่เปน

นักรอง/นักแสดง โดยแตละอยาง

จะเปนปจจัยตอการต้ังราคาขาย 

โดยสวนใหญ Margin จะอยูใน

ระดับ 30-70% 

 

3.6  การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ตารางที่ 3.2 :  การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห รายละเอียดของความไดเปรียบ 

1.ดานผลิตภัณฑ 

 

     ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา โอซี่ มาสค (OSIE Mask) เปนผลิตภัณฑ

ที่ใชสารสกัดจากธรรมชาติ ไมมีนํ้ามันเปนสวนผสมที่จะกอใหเกิด สิว 

ดวย Nano technology ของ OSIE  Mask ซึมเขาช้ันผิวไดอยาง

รวดเร็ว ทําใหรูสึกไดเมื่อครั้งแรกที่ใช ผิวจะดูชุมช้ืนข้ึน นอกจากน้ียังมี

สวนประกอบของ อัลฟาอารบูติน(Alpha arbutin), วิตามิน ซี 

(Vitamin C), สตาร ฟรุตแอ็กตรา (Star Fruit Extract), ซีเวอะวิน

แอกตรา (Silver Vine Extract), Kinetin และ Alpha Lipoic Acid 

ที่เปนนวัตกรรมของประเทศช้ันนําดานความงามที่ไดสารสกัดนําเขา

มาจากประเทศเกาหล,ี ญี่ปุน และ อเมริกา 

                                                                                                (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 3.2 (ตอ) :  การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 
 

ปจจัยท่ีนํามาวิเคราะห รายละเอียดของความไดเปรียบ 

2.ดานราคา 

 

 

     ผลิตภัณฑครีมมาสคหนา โอซี่ มาสค (OSIE Mask) เปนสินคาที่มี

ราคไมแพงเทาไร สามารถทําใหผูบริโภคมีกําลังทรัพยซื้อไดงาย โดยที่

ราคาของสินคาไมแพงมากเกินไปเกิดจากราคาทุนในการสั่งซื้อจาก

ครั้งละมากๆ ทําใหราคาตนทุนอยูในระดับที่ถูกลง 
 

 การสั่งซื้อสินคา 

1. การโทรสั่งซื้อสินคา  

 

ภาพที่ 3.9 : ภาพการสงไปรษณียใหลูกคาผลิตภัณฑ “OSIE Mask” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. การสั่งซื้อสินคาทาง Facebook 

 

โทรสั่ง 

แจงยอดสั่งซื้อ 

โอนเงิน 

สงสินคาไปรษณีย (1-3วัน) 

สินคาถึงสินคาถึงมือลูกคา 
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ภาพที่ 3.10 : ภาพผลิตภัณฑ Fookbook/ “OSIE Mask” 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3. การซื้อสินคาหนาราน 

 

ภาพที่ 3.11 :  ผังชองทางการจัดจําหนาย 

 

 

 

 

 

 

 

สั่งซื้อทาง Facebook 

สินคาถึงสินคาถึงมือลูกคา 

แจงยอดสั่งซื้อ 

โอนเงิน/จายเงินสด 

สงสินคาไปรษณีย (1-3วัน)/รับสินคาหนาราน 

ซื้อสินคาหนาราน 

จายเงินสด 

รับสินคาหนาราน 
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การโฆษณาสินคา 

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” (สวนประกอบและตัวแทนจําหนาย) 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3.15 :  ภาพโฆษณา “OSIE MASK” (วัตถุดิบที่นําเขามาผลิต) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 3.16 :  ภาพโฆษณา “OSIE MASK” (สรรพคุณนวัตกรรมบํารุงผิว) 
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การรีวิวการใชครีม 

 

ภาพที่ 3.17 : ภาพโฆษณา OSIE MASK (การรีวิวการใชสิคาจริง) 

 

3.7  Business Model Canvas 

 เปนเครื่องมือที่ชวยการวางแผนธุรกิจ ที่จะทําใหเห็นภาพ (Visualizing) ไดอยางครบถวนทุก

มุมมองจะทําใหชวยกําหนดยุทธศาสตร กลยุทธ ประเมินความสําเร็จของแผนงานและเลือกรูปแบบ

ธุรกิจ ที่มีใหเกิดประสิทธิภาพเหมาะสมกับธุรกิจ 

 (A) Key Partners :เปนลักษณะของเครือขายที่จะนําเราไปสูความสําเร็จในธุรกิจอนาคต 

โดยเปนพันธมิตรรวมกัน ลดปญหาความเสี่ยงในการเขาถึงที่จะเกิดข้ึนจากการจําหนายสินคา 

 (B) Kep Activities Value :เปนรูปแบบของธุรกิจที่ตองใชในการสงมอบสินคา และการสราง

คุณคาในตัวสินคาใหเปนที่รูจักในแบบของสินคาที่ออกจําหนาย 

 (C) Value Proposition :เปนลักษณะรูปแบบความแตกตางที่ทําใหผูบริโภคหันมาสนใจ

สินคา และเกิดความพึงพอใจเปนที่สุด โดยการเขาไปถึงกลุมเปาหมายที่วางไวในตัวผลิตภัณฑ 

 (D) Relationships :เปนการสรางความสัมพันธที่ทําใหสินคาถึงมือลูกคาไดอยางรวดเร็ว เพื่อ

เปนการรักษากลุมลูกคาเอาไวและเพิ่มยอดขายใหกับกิจการ 
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 (E) Customer Segments :กลุมลูกคาที่สามารถเขาถึงตัวของสินคาไดตามเปาหมายที่ต้ังไว 

ซึ่งมีลักษณะตามพฤติกรรมความตองการของลูกคาในการที่จะเลือกซื้อสินคา 

 (F) Key Resources : หลักการที่สําคัญการนําเสนอคุณคาในทางธุรกิจที่จะนําไปสูตลาด 

 (G) Channels :การเพิ่มชองทางในการจําหนาย การบอกขาวสารของตัวผลิตภัณฑที่ทําให

เกิดการซื้อขายใหมากที่สุด อีกทั้งการสงมอบสินคาที่ยังเปนปจจัยสําคัญของการซื้อขาย 

 (H) Cost Structore :ลักษณะตนทุนในการดําเนินธุรกิจที่ตองใชปจจัยหลัก ๆ หลายประการ

เปนตัวหลักของการกําหนดราคาสินคาขาย เมื่อราคาตนทุนสูง ราคาสินคาก็จะสูงตาม หรือการ

บริหารงานที่ไมเปนระบบ การทํางานก็จะซ้ําซอนมากเกินไปเสียเวลาการทํางาน 

 (I) Revenue Steams :รายไดที่เกิดข้ึนจากกลุมลูกคาซื้อสินคา หรือยอมเสียเงินเพื่อแลกกับ

สินคาที่ไดรับจากการซื้อสินคา 

 

ตารางที่ 3.3 : ภาพแนวคิด Business Model Canvas 

 

(A) Key Partners 

- รายการทีวี 

- Facebook 

- IG 

- Line 

(B) Kep Activities 

Value 

- การทดลองสินคา

ทุกล็อตท่ีสั่งใหม 

- การเทรนพนักงาน

แนะนําตัวสินคา การ

ตอบคําถามสินคาบอก

ถึงคุณสมบัต ิ

- จัดฝกอบรมพนักงาน

สต็อกสินคา FiFo เขา

กอนออกกอน 

(C)Proposities 

- ชวยบํารุง

ผิวหนาใหขาวดู 

กระจางใส 

- ชวยลดฝา กระ 

บนใบหนา 

- ชวยกระตุน

การสรางคอลลา

เจน 

- ชวยบํารุงผิวให

ดูเตงตึงเรียบ

เนียน 

- ชวยเพ่ิมความ

ชุมช่ืนใหใบหนา 

- ชวยใหใบหนา

ลดร้ิวรอย

ผิวหนาดูออน

กวาวัย 

(D)Relationships 

- แจงเลขไปรษณีย 

EMS 

- สอบถามความพึง

พอใจ 

- เสนอโปรโดยการ

แท็ก Facebook 

(E) Customer 

Segments 

- นักเรียน 

- นักศึกษา 

- พนักงาน

ออฟฟศ 

- พนักงาน

โรงงาน 

- พริตตี ้

 

 

 

                                                                                                                                        (ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 3.3 (ตอ) : ภาพแนวคิด Business Model Canvas 

 

 

(F) Key Resources 

- การพัฒนาสูตรครีม

มาสคหนา 

- การสุมตรวจสอบ

คุณภาพสินคาโรงงาน 

- การบริหารงานดาน

การเงิน 

(G) Channels 

- ปายโฆษณา 

- วิทยุ 

- รายการทวีี 

- Social 

Facebook 

 

 

(H) Cost Structore 

- ตนทุนการพัฒนา

ครีมมาสคหนา 

- ตนทุนในการผลิต

สินคาพรอมขาย 

- ตนทุนจาง

ประชาสัมพันธ 

- ตนทุนในการจาง

พนักงานขาย PC 

(I) Revenue 

Steams 

- เงินสด 

- เงินผานบัญชี

ธนาคาร 

- ขายสง 

- ขายปลีก 



 

บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 การจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวความคิด และทฤษฏีเรื่อง Marketing ของ Philip 

Kotlerโดยมีเน้ือหาประกอบดวย ภาพแสดงกรอบแนวความคิดที่นําไปสูกลยุทธที่จะตองสราง 

ประเภทของกลยุทธ แผนปฏิบัติการ และการประเมินผล แผนทางดานการเงิน แผนดานงบประมาณ 

และแผนรองรับเพื่อขยายธุรกิจในอนาคต 

 

4.1  การแสดงแนวความคิดนําไปสูกลยุทธ 

 

ภาพที่ 4.1 :  ภาพแนวความคิด Marketing concepts 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 เปนวิธีการที่มุงขายสินคาโดยการใชการตลาด จากกิจกรรมที่จะใหความสําเร็จและสราง

ความเขาใจดานตางๆ จากการเปลี่ยนแปลงความคิดทางการตลาดแบบเดิมที่มุงเนนดานราคา การ

กระจายสินคา แตเราจะมุงเนนไปที่ความตองการของผูบริโภค และประโยชนที่จะไดรับจากการขาย

ตามกรอบแนวคิด 

 

4.2  แนวคิด และทฤษฏีท่ีนํามาใช 

 เปนการเจาะตลาดที่มุงเนนการขายสินคา ที่ไมจําเปนตองมุงไปทางกําไรเพียงอยางเดียวแต

จะเขามาเกี่ยวของกับสาธารณะองคกรศาสนา การเผยแพรธรรมะใหกับชาวบาน ตลอดจนแนวคิด 
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การตลาดเชิงสังคม (Social Marketing) เปนการตลาดที่ไมไดมุงหวังกําไรแตอยากปลูกฝงความคิด

หรือพฤติกรรมบางอยางใหผูบริโภค จะประกอบไปดวย 5 แนวคิดดังน้ี 

4.2.1 แนวคิดดานการผลิต (The Production Concept) 

เปนแนวความคิดในการดําเนินธุรกิจ เมื่อมีความอยากไดอยากซื้อ มากกวาตองการขาย และ

เนนการพัฒนาคุณภาพการผลิตใหมีตนทุนที่ตํ่าลง เพื่อจําหนายสินคาในราคาที่ตํ่ากวาคูแขงขัน 

แนวคิดน้ีถือวา ผูบริโภคนิยมสินคาที่ซื้อไดแพรหลาย และราคาถูก โดยที่ผูบริโภคจะสนใจสินคา

มากกวารูปแบบบรรจุภัณฑ 

4.2.2. แนวคิดดานผลิตภัณฑ (The Product Concept) 

 การใหความสําคัญตอคุณภาพมากกวาราคา ขณะเดียวกันผูผลิตเองจะเนนเรื่องการปรับปรุง

พัฒนาผลิตภัณฑอยูสม่ําเสมอ แนวความคิดน้ีถือวาผูบริโภคจะเปนผูที่ชอบผลิตภัณฑที่ดีมีคุณภาพ แต

อยางไรก็ตามผูผลิตสินคาจะใชแนวคิดน้ีหลงใหลไปกับตัวสินคาของตนเอง จนอาจมองขามผลของการ

ตอบสนองที่แทจริงของผูบริโภค 

4.2.3. แนวคิดดานการขาย (The Selling Concept) 

 เปนการกระตุนการขายดวยในลักษณะตางๆ เชน ลด แลก แจก แถม เพื่อใหผูบริโภคซื้อมาก

ที่สุด ปจจุบันแนวคิดเชนน้ีมักจะถูกใชในสินคาที่ขายยาก หรือไมอยูในความตองการของผูที่จะซื้อ 

(Unsought Goods) ดังน้ันแนวความคิดน้ีจะมุงไปที่การขายเชิงรุก และความพยายามในการสงเสริม

การตลาด ที่ตองขอสันนิษฐานวา ลูกคามีความเฉ่ือยในการซื้อ ดังน้ันฝายการตลาดจะมีหนาที่ตอง

เกลี้ยกลอมใหซื้อสินคา ดวยวิธีการเครื่องมือสงเสริมทางการตลาดที่จะสามารถนํามากระตุนใหเกิด

การซื้อ บริษัทที่ใชแนวความคิดน้ี เชน บริษัท coca-colaมีจุดมุงหมายที่จะใหขายสินคาใหไดมาก

ย่ิงข้ึน ขายใหผูคนจํานวนมากข้ึน ใหบอยข้ึน และไดเงินมากข้ึน เพื่อใหมีผลกําไรมากข้ึน 

4.2.4. แนวคิดมุงตลาด (The Marketing Concept) 

 เปนแนวความคิดที่มุงการผลิตแลวขาย แตแนวคิดน้ีมุงทางการตลาดที่ยึดเปนหลัก มุงเนน

ลูกคาที่แสวงหากําไรจากความตองการของลูกคา มิใชเปนการตามลาหากลุมลูกคา หรือการหาลูกคา

ใหเหมาะสมกับตัวสินคาที่เกิดข้ึน แนวคิดดานการผลิต แนวคิดการผลิตภัณฑ และแนวคิดการขาย มี

ขอจํากัดสําหรับการใช ในปจจุบัน คือ แนวคิดการตลาดเพื่อใหบรรลุเปาหมายขององคกร เริ่มตนจาก

การตรวจสอบความจําเปนและความตองการตางๆ ของกลุมลูกคาเปาหมายและนําเสนอสิ่งที่ตองการ

น้ัน โดยพยายามสรางความพึงพอใจใหกลุมลูกคาเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพมากกวาคูแขงขัน 

ประสานกิจกรรมตาง ๆ จะพบปะลูกคาเพื่อสรางความพึงพอใจสูงสุด โดยเฉพาะลูกคาที่ตองมุงเนน

ความตองการเฉพาะ เพื่อเสริมสรางความจงรักภักดีของลูกคาที่มีตอบริษัทตลอดจนสรางคุณคาให

ลูกคาตลอดชีพ 
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4.2.5. แนวความคิดการตลาดเพื่อสังคม (The Societal Marketing Concept) 

 แนวคิดเพื่อสังคม มีจุดเริ่มตนเชนเดียวกับแนวคิดในรูปแบบอื่นๆที่เกิดข้ึนจากการชวยเหลือ 

ไมเอารัดเอาเปรียบผูบริโภค 

 

4.3  การวิเคราะหแนวคิดท่ีใช 

 4.3.1 ทฤษฏีการผลิตบริษัทมีการควบคุมสินคาในการผลิตครีม “OSIE MASK” แตละ

ข้ันตอน เพื่อกําหนดใหตนทุนในการผลิตสินคาน้ันมีราคาที่ตํ่าลงอีกทั้งเน้ือครีมมีคุณภาพสามารถที่จะ

สูกับคูแขงขันได  

 4.3.2. แนวความคิดและทฤษฏีดานผลิตภัณฑ ปราณี เอี่ยมลออภักดี (2551) ไดกลาวไววา

เปนการนําเสนอผลิตภัณฑน้ันเขาสูตลาด ดวยการปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความเจริญกาวหนา

และทันสมัยดวยนวัตกรรมใหมของตัวผลิตภัณฑโดยที่ผูบริโภคจะใหความสําคัญดานคุณภาพของ

สินคา วาตรงตามความตองการของผูบริโภค หรือตรงตามสรรพคุณที่ไดกลาวไวหรือไม  

 4.3.3. แนวคิดและทฤษฏีดานการขายและสวนผสมทางการตลาด คอตเลอร (Kotler, 2000, 

P. 14) ที่ไดใหความหมายวาสวนประสมทางการตลาดเปนกลุมที่ปฏิบัติตามวัตถุประสงคของกลุม

ตลาดเปาหมายที่ไดจากตัวแปรทางการตลาด  

 4.3.4. แนวความคิดและทฤษฎีข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ (Buying decision Process) ในการ

ตัดสินคาซื้อของผูบริโภคที่จะมีแรงดึงดูดในการซื้อผลิตภัณฑ “OSIE MASK” การเปดตลาดการขายที่

จะเนนผลิตภัณฑของเราไปสูลูกคา เมื่อลูกคาใชแลวเกิดความพึงพอใจจะทําใหการขายน้ันบรรลุ

เปาหมาย เชน การเจาะตลาดไปยังกลุมลูกคาเปาหมายที่เปนวัยทํางาน ซึ่งเปนวัยที่มีปญหาดาน

ผิวหนา จากการนอนดึก ทํางานหนัก ผิวหนาเสื่อมสภาพ ฝายการขายไดมีการแจกสินคาทดลองใหกับ

ลูกคา เมื่อลูกคาใชไปไดระยะหน่ึงแลวเกิดความพึงพอใจ ก็จะทําใหสินคาของเรามีช่ือเสียงมากย่ิงข้ึน

รวมทั้งยังสรางความจงรักภักดีตอแบรนดสินคาของเราอีกดวย  
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ตารางที่ 4.1 :  ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

1. กลยุทธดานสั่งการผลิต 

และกลยุทธดานผลิตภัณฑ 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อเปนการลดตนทุนการผลิตผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

2. เพื่อเปนการรักษาคุณภาพเน้ือครีมของผลิตภัณฑ 

 “OSIE MASK” 

งบประมาณ  20,000 - 30,000 บาท/เดือน 

แผนการปฏิบัติการ 

1. การตรวจสอบคุณภาพผลิตภัณฑ “OSIE MASK” กอน

ออกจําหนายไปสูผูบริโภคดวย QC ( Quality Control) เพื่อเปน

การตรวจสอบคุณภาพการผลิตในข้ันตอนสุดทาย เพื่อเปนการสุม

เช็ควาผลิตภัณฑ “OSIE MASK”  น้ันมีการผลิตที่ไดคุณภาพไมมี

สวนผสมแปลกปลอมปะปนอยูดวย หลังจากไดรับครีมมาสคหนา

จากโรงงานเราทําการตรวจเช็คเน้ือครีมแตละกระปุกวามีสี กลิ่น ที่

แตกตางไปจากเดิมหรือไม ทั้งน้ีเพื่อเปนการรักษาคุณภาพตัว

ผลิตภัณฑใหคงที่ตอไป แตบางครั้งถามีการตรวจสอบแลวพบวา

เน้ือครีมหอมมีกลิ่นที่เปลี่ยนไป หรือสีที่ไมใชสีเดิม เราก็สอบถาม

ขอมูลไปยังโรงงานที่ผลิตครีม “OSIE MASK” แตถาหาสาเหตุไมได

กิจการก็จะมีนโยบายที่ตองเปลี่ยนโรงงานผลิตใหม หรือใหโรงงาน

รับผิดชอบโดยผลิตสินคาล็อตใหมใหทั้งหมด 

2. มาตรฐานโรงงานผลิตตองผาน GMP และ ISO ที่ไดการยอมรับ

ตามมาตรฐานของประเทศ  

3. การหาโรงงานที่ผลิตเน้ือครีม “OSIE MASK” เพื่อเปนการหา

สถานที่สั่งผลิตใหไดรับราคาตนทุนที่ถูกกวาเดิม อีกทั้งยังเปนการ

หาขอมูลการปรับปรุงเน้ือครีมใหมีคุณภาพมากย่ิงข้ึนดานนวัตกรรม

ใหมๆ ของแตละโรงงาน 

                                                                                                 (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) :  ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

2. กลยุทธการสงเสริม 

การขาย 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อเปนการกระตุนสรางภาพลักษณใหเกิดจุดสนใจของผูซื้อที่

อยากจะใชอยากที่จะทดลองผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

2. เพื่อเปนการจัดสงเสริมการขายโปรโมทสินคา “OSIE MASK” 

ใหเปนที่รูจกัในสื่อโฆษณาตางๆ 

3. เพื่อใหผูบริโภคสมัครเปนสมาชิกตัวแทนในการซื้อผลิตภัณฑ 

“OSIE MASK” ในราคาที่ถูกลงพรอมทั้งสามารถเปนตัวแทน

จําหนายไดอีกดวย 

งบประมาณ  3,000,000 บาท/เดือน 

แผนปฏิบัติการ 

1. ในระยะแรกมีการใหขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

โดยการขายสินคาใหถึงมือผูบริโภคจากการใหทดลองใชตัว

ผลิตภัณฑ เพื่อเปนการเขาถึงกลุมลูกคาแลวยังเปนการสงเสริมให

เกิดอิทธิพลตอความรูสึก ความจดจําในตัวผลิตภัณฑ เปนการสราง

ทัศนคติที่ดีตอการซื้อ อีกทั้งการจัดกิจกรรมผานสื่อออนไลนที่จะมี

การจัดกิจกรรมทกุๆเดือน ไมวาจะเปนแจกโทรศัพท แจกทอง แจก

ผลิตภัณฑใชฟรี เพื่อใหผูบริโภคคํานึงถึงวาใชสินคา “OSIE MASK” 

แลวไดโชค 2 ช้ัน 

2. สื่อโฆษณาในหนังสือ, โฆษณาในวิทยุและการโฆษณาในชอง

รายการโทรทัศน การแจกแผนโปรชัวร การโฆษณากับรานขาย

เครื่องสําอางในแหลงตางๆ อกีทั้งการใชพริตต้ีเปนผูนําเสนอ

ผลิตภัณฑของ OSIE Mask ในสื่อออนไลนที่เปนกระแสนิยมสูงสุด

ในการสงขอมูลขาวสารไดอยางรวดเร็วทันใจอีกทั้งสามารถ

ติดตอกันไดสะดวก รูจักอยางกวางขวางในโลกโซเซียล Facebook, 

Line, IG, Fanpage 

                                                                                                  (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) :  ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

 3. การใหลูกคาสมัครเปนสมาชิก VIP ของผลิตภัณฑ “OSIE 

MASK” เมื่อสมัครสมาชิกแลวสามารถที่จะนําผลิตภัณฑ “OSIE 

MASK” ไปเปนตัวแทนขาย อีกทั้งยังไดราคาที่ถูกลงมาก โดยการ

เปนสมัครสมาชิกน้ันจะมีกําหนดหลักเกณฑที่สําคัญคือ  

1) เมื่อลูกคาเปนสมาชิกใน “OSIE MASK” คาสมาชิก 500/ตอป 

ครั้งแรกซื้อสินคา 50 ช้ินจะลดราคา “OSIE MASK” ให 35% ของ

ราคาปาย และ2) เมื่อลูกคาเปนสมาชิกใน “OSIE MASK” คา

สมาชิก 500/ตอปครั้งแรกช้ินสินคาไมถึง 50 จะลดราคา “OSIE 

MASK” ให 25% ของราคาปาย 

3. กลยุทธการตัดสินใจซื้อ

และกลยุทธการจูงใจ 

 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการตัวผลิตภัณฑ OSIE Mask ใน

แนวที่อยางลอง อยากใช อยากทดสอบ ที่แสดงถึงความปรารถนา

ไดอยากชัดเจน 

2. เพื่อเปนแนวทางดานจิตวิทยาของราคาขายจากการตอบสนอง

ความตองการมากระตุนจากการใชผลิตภัณฑอื่นๆมากอน 

3. เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจในการเขารวมกิจการของกลุมลูกคา

รายใหม 

งบประมาณ  500,000 บาท/เดือน 

แผนปฏิบัติการ 

1. การสรางความอยากไดอยากจะใชจากการทดลองใชเมื่อใช

ผลิตภัณฑ “OSIE MASK” แลวเกิดความรูสึกวา ผลิตภัณฑที่เราใช

ตัวน้ีตรงตามความตองการของเราไมวาจะเปนความตองการที่จะให

ใบหนามีความดูสดใส มีชีวิตชีวา เหมือนพึ่งต่ืนนอน การใหใบหนาดู

ออนวัยและลดริ้วรอยที่เกิดข้ึนของใบหนา พรอมทั้งการสราง

คอลลาเจนในการบํารุงผิว เปนการตอบสนองความตองการใหกับ 

ผูบริโภคหลายๆคน ที่อยากจะมีใบหนาที่ดี อีกทั้งยังเปนตัวชวยที่จะ

สามารถทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อไดเร็วมากย่ิงข้ึน 

                                                                                                 (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) :  ประเภทของกลยุทธ และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกลยุทธ รายละเอียดของกลยุทธ 

 2. ทางดานจิตวิทยาของการตัดสินใจซื้อที่อยูที่ราคาขาย ในการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตละรายจะคํานึงถึงราคาเปนอันดับแรก

ถาราคาขายที่สูงก็จะทําใหผูบริโภคตัดสินใจจะซื้อนอยลง แตถา

ราคาขายน้ันอยูในระดับปานกลางไมสูงมากจนเกิดไปจะทําให

ผูบริโภคสามารถมีกําลังทรัพยซื้อไดดวยยอดสั่งซื้อที่เยอะทั้งที่เปน

ลูกคาสมาชิกและลูกคาทั่วไป เปนการสรางแรงกระตุนความ

ตองการไดระดับหน่ึง 

3. การโปรโมทเขารวมกิจกรรมในชองทาง Social Media กด 

Link and Share หรือกดติดตาม Page หรือใสคําเมนโดนใจใต

รูปภาพ เชน รูปเงินรางวัล รูปทองคํา รูปผลิตภัณฑ ทายเลขทาย 

2 ตัวของฉลากกินแบงรัฐบาลทุกงวด โดยผูที่ทายถูก จากการสุม

เลือกจะไดรับของรางวัล มีทั้งเงินสด ทองคํา และสินคา  

“OSIE MASK” ใชฟรี 

 

4.4  แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

แหลงเงินทุน : เงินลงทุนในกิจการบริษัทดําเนินธุรกิจโดยใชเงินสวนตัวลงทุน 100% จํานวน

เงินลงทุน 3,000,000 บาท 

 

ตารางที่ 4.2 : เงินลงทุนในกิจการบริษัทดําเนินธุรกิจโดยใชเงินสวนตัวลงทุน 100% 

 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะหขอดี – ขอเสีย 

1. กลยุทธแหลงเงินทุนภายใน ขอดี 

1. การบริหารงานสามารถบริหารงานไดอยางเปนอิสระแบบ

เจาของคนเดียวซึ่งเปนผูมีอํานาจตัดสินใจไดเต็มท ี

2. ผลกําไรจากการดําเนินการเจาของกิจารเปนผูไดรับคนเดียว

โดยตรง 

                                                                                                                                   (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.2 (ตอ) : เงินลงทุนในกิจการบริษัทดําเนินธุรกิจโดยใชเงินสวนตัวลงทุน 100% 

 

ประเภทของแหลงเงินทุน การวิเคราะหขอดี – ขอเสีย 

 3. ตัดสินใจเลิกกิจการไดงาย เมื่อมีแนวโนมตามสถานการณ 

เศรษฐกิจตกตํ่าและขาดทุน 

ขอเสีย 

1. เงินลงทุนจะจม 

2. ขาดความนาเช่ือถือของกิจการ 

3. ปริมาณเงินลงทุนมีจํากัด 

 

 

 

 

 

 

 

4. กลยุทธแหลงเงินทุน

ภายนอก 

ขอดี 

1. กิจการมีแหลงระดมเงินลงทุน 

2. กิจการมีความนาเช่ือถือ 

3. กิจการสามารถบริการงานโดยการระดมสมองรวมกัน

ตัดสินใจบริหาร 

ขอเสีย 

1. กิจการตองเสียดอกเบี้ยเงินลงทุน 

2. ในการดําเนินการข้ันตอนขอแหลงเงินทุนภายนอกจะยุงยาก

และบางครั้งอาจมีคาใชจายที่สูง 

3. คาใชจายในการบริหารงานจะสูง 
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ตารางที่ 4.3 : รายละเอียดคาใชจายในการดําเนินการ  

รายการ จํานวนเงิน แหลงท่ีมา 

สวนของเจาของ เงินกูยืม 

สินทรัพย    

อุปกรณเครื่องมือเครื่องใช    

  - รถมอเตอรไซค 50,000บาท   

  - ช้ันวางของ 4 ช้ัน 80,000 บาท   

  - เฟอรนิเจอรตูโชว 2 ตัว 100,000 บาท    

  - ตกแตงภายใน 400,000 บาท   

รวม อุปกรณเครื่องมือเครื่องใช 630,000 บาท   

คาใชจายในการดําเนินงาน    

  - คาใชจายจัดต้ังบริษัท 20,000 บาท   

  - คาสินคาทดลอง 500,000 บาท   

  - คาโฆษณา 1,000,000 บาท   

  - คา Facebook 500,000 บาท   

  - คาจางพรีเซ็นเตอร 400,000 บาท   

  - คาใชจายเบ็ดเตล็ด 100,000 บาท   

รวม คาใชจายในการดําเนินงาน 2,220,000 บาท   

เงินทุนหมุนเวียน 150,000 บาท   

รวม เงินลงทุนเริ่มแรก 3,000,000 บาท   

สัดสวนเงินลงทุน  100%   

 

4.4.1 ผลการลงทุนในธุรกิจ 

 บริษัทมีการประกาศจายเงินปนผลตามสถานการณกําไรสุทธิในแตละปเมื่อมีกําไรสุทธิสูงก็จะ

จายเงินปนผลสูงตามสถานการณสภาพธุรกิจของกิจการ 

สินทรัพยถาวรและคาเสื่อมราคาที่สามารถนํามาบันทึกเปนคาเสือ่มราคาของสินทรัพย โดยที่

สินทรัพยถาวรแสดงตามราคาทุนหลังหักคาเสื่อมราคาสะสม และคาเผื่อการลดมูลคา (ถาม)ี คาเสื่อม

ราคาของสินทรัพยถาวรคํานวณจากราคาทุนของสินทรัพยโดยใชวิธีเสนตรงตามอายุการใชงาน

โดยประมาณของสินทรัพย และรวมอยูในผลการดําเนินงานอุปกรณเครื่องมือเครื่องใช5 ป 
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ตารางที่ 4.4 :  การคํานวณคาเสื่อมราคาสินทรัพย 

 

สินทรัพย จํานวนเงิน ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

 รถมอเตอรไซค 50,000.00       

ช้ันวางของ 4 ช้ัน 80,000.00       

เฟอรนิเจอรตูโชว 

2 ตัว 

100,000.00       

ตกแตงภายใน 400,000.00       

รวมสินทรัพย 630,000.00      

คาเสื่อมราคาตอป 20% ตอป 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 

คาเสื่อมราคาสะสม  126,000 252,000 378,000 504,000 630,000 

 

 จากขอมูลขางตนบริษัทมีการคิดคาเสื่อมราคาของสินทรัพยดวยมูลคาสุทธิ หักคาเสื่อมราคา

ของสินทรัพยดวยอายุการใชงาน 5 ป ดวยวิธีเสนตรง 

 

ตารางที่ 4.5 :  การประมาณการรายได 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

จากการแจกแจงรายไดจากการขายในแตละป ราคาครีมมาสคหนาสําหรับสมาชิกจะอยูที่

กระปุกละ 200 บาทและราคาสําหรับลูกคาทั่วไปกระปุกละ 350 บาท โดยสมัครลูกคา VIP จะมียอด

สั่งซื้อเพิ่มมากข้ึนเรื่อยๆ และลูกคาทั่วไปที่จะมาซื้อที่รานโดยตรงจะเพิ่มข้ึนและลดลง โดยเฉลี่ยแลวใน 

1 วันจะมีลูกคาสั่งซื้อ “OSIE MASK” ในปที่ 1 จํานวน 136 กระปุกเปนปต้ังตน  ปที่ 2 จํานวน 171 
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กระปุก ̂ ประมาณ 25%  ปที่ 3 จํานวน 214 กระปุก ^ประมาณ 25%  ปที่ 4 จํานวน 235 กระปุก 

^ประมาณ 10% และปที่ 5 จํานวน 247 กระปุก ^ประมาณ 25% 

4.4.2 การประมาณการสมัครสมาชิก 

 

ตารางที่ 4.6 :  การประมาณการการสมัครสมาชิก 

 

การประมาณสมัคร

สมาชิก 

จํานวน ปท่ี 1 ปท่ี 2 

^10% 

ปท่ี 3 

^10% 

ปท่ี 4 

V10% 

ปท่ี 5 

V10% 

สมาชิก VIP/คน ตอคน 150 165 182 164 148 

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

  

จากการประมาณการสมัครสมาชิก จะมี สมาชิก VIP คาสมัครสมาชิก 500 บาทตอป โดยใน

แตละปจะมีสมาชิกสมัครเพิ่มข้ึนและลดลงป ละ 10%  

4.4.3 การประมาณการตนทุนสินคา 

ตนทุนผันแปร ผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

 เน้ือครีมผลิตภัณฑ “OSIE MASK”  สั่งผลิต 500 กิโลกรัม กิโลกรัมละ 3,000 บาท เปนเงิน 

1,500,000 บาท จะผลิตไดทั้งสิ้น 50,000 กลอง ราคาตอหนวย 30 บาท 

 ภาชนะบรรจุภัณฑ  50,000 กลอง กลองละ 15 บาท เปนเงิน 750,000 บาท 

 กลองบรรจุหีบหอ 50,000 กลอง กลองละ 2.00 บาท เปนเงิน 100,000 บาท 

รวมราคาตนทุนขายในปที่ 1   2,350,000 บาท 

 ราคาสินคาสําเร็จรูปตอกระปุก 47 บาท 

 

 

 

 

 

 

 

 



76 

ตารางที่ 4.7 :  การประมาณการตนทุนสินคา

รายการ ปที่ 1  (100%) 

50,000 กระปุก 

ปที่ 2  (25%) 

62,500 กระปุก 

ปที่ 3  (25%) 

78,125 กระปุก 

ปที่ 4  (10%) 

85,938 กระปุก 

ปที่ 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 

กลองบรรจุ

หีบหอ 

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

คาเสื่อม

ราคาตอป 

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

สินคา

ทดลอง 

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

คาขนสง 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 :  การประมาณการคาใชจายในการขายและบริหาร 

ตนทุนคงท่ี ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาเชาสํานักงาน 180,000 180,000 180,000 180,000 180,000 

คานํ้าประปา 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

คาโทรศัพท 18,000 23,000 28,000 33,000 38,000 

คาอินเทอรเน็ต 7,200 7,200 7,200 7,200 7,200 

คาไฟฟา 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

คาโฆษณาและ

สงเสริมการขาย 

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

เงินเดือน  

(เพิ่มปละ 5%) 

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

เงินเดือนผูบริหาร 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 

คาเครื่องเขียน 

แบบพิมพ 

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

คาทําบัญชี 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

คาสอบบัญชี 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 

  

ตนทุนผันแปร จะมีอัตราเพิ่มข้ึนปละ 10%-30%ซึ่งจะข้ึนอยูกับปจจัยการเติบโตของธุรกิจ

หรือตามสถานการณที่อาจจะเกิดข้ึน 

 ตนทุนคาใชจายคงที่ในแตละป จะมียอดที่เพิ่มข้ึน ไดแก คาโทรศัพทจะเพิ่มปละ 5,000 บาท 

เงินเดือนจะเพิ่มให ปละ 5% (ปจจัยในการเพิ่มเงินเดือนจะข้ึนอยูกับสถานการณยอดขายในแตละป 
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ตารางที่ 4.9 :  การประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 

งบกําไรขาดทุน 

ผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายได 

ประมาณการ

ยอดขาย(กลอง) 

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

รายไดจากากรขาย 12,250,000 14,375,000 19,093,750 21,077,250 19,582,250 

รายไดอื่น 

(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 

คาใชจาย 

- ตนทุนขาย 3,676,000 4,263,500 4,997,875 5,365,063 5,567,016 

กําไรขั้นตน 8,649,000 10,194,000 14,186,875 15,794,188 14,089,234 

- คาใชจายในการ

ขายบริหาร 

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

กําไรกอนหักภาษี

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 

กําไรสะสมตนงวด _ 2,609,240 2,544,880 2,648,140 4,009,436 

 -  เงินปนผล _ 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 : อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคลในป 2555 – 2558  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ที่มา : กรมสรรพากร. (2558). อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคลป 2555-2558. สืบคนจาก www.rd.go.th. 

 

หมายเหตุ : อัตราภาษี นิติบุคคลประจําป 2558 บริษัท จดทะเบียน 1 ลานบาท และมีรายไดไมเกิน 

30 ลานบาท จะเสียภาษีในฐาน SMEs  

 

ตารางที่ 4.11 :  การประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 

 

งบแสดงฐานะการเงิน 

ผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

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

สินทรัพยหมุนเวียน 

    เงินสดและรายการ

เทียบเทาเงินสด 

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

เงินกูยืมกรรมการ 5,000,000 8,000,000 6,000,000 10,000,000 11,000,000 

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

                                                                                                         (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.11 (ตอ) :  การประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 

 

งบแสดงฐานะการเงิน 

ผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

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

สินทรัพยไมหมุนเวียน 

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

รวมสินทรัพยไม

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 

หนี้สินและสวนของผูถือหุน 

หนี้สินหมุนเวียน 

เงินปนผลคางจาย _ 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 

ภาษีเงินไดคางจาย 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 

สวนของผูถือหุนสวน 

ทุนจดทะเบียน 

หุนสามัญ 30,000

หุนมูลคาหุนละ 

100 บาท ทุนที่

ชําระแลว 

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 

รวมสวนของผูถือ

หุนสวน 

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

รวมหน้ีสินและสวน

ของผูถือหุน 

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” 

 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

1.กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน 

กําไรกอนหักภาษีและ

ดอกเบี้ย 

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

หัก ภาษีเงินไดนิติบุคคล 533,560 865,160 1,657,065 1,971,574 1,623,332 

     เงินปนผล - 1,000,000 7,000,000 7,000,000 6,000,000 

บวก คาเสื่อมราคา 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.คาใชจายการลงทุน 

รถมอเตอรไซค (50,000)      

ช้ันวางของ 4 ช้ัน (80,000)     

เฟอรนิเจอรตูโชว 2 ตัว (100,000)     

ตกแตงภายใน (400,000)     

คาใชจายการลงทุน (2,220,000)     

คาใชจายการลงทุนสุทธิ (2,850,000)     

3.การเปลี่ยนแปลงเงินทุนหมุนเวียน 

ลูกหน้ีการคา ลด/เพิ่ม -     

สินคาคงเหลือ ลด/เพิ่ม -     

เจาหน้ีกรคา ลด/เพิ่ม -     

การเปลี่ยนแปลงเงินทุน

หมุนเวียน 

-     

กระแสเงินสดสุทธิรับ (จาย) (114,760) 3,061,640 229,260 1,487,296 1,094,328 

 

 

 



82 

ตารางที่ 4.13 :  การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 
 

การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

1. อัตราสวนสภาพคลองหรือ

ความสามารถในการชําระหน้ี

ระยะสั้น (Liquidity Ration) 

อัตราสวนทุนหมุนเวียน

(Current Ratio) 

อัตราสวนทุนหมุนเวียนสภาพ

คลอง(Quick or Acid-Test 

Ratio) 

อัตราสวนการหมุนเวียนของ

ลูกหน้ี (Receivable Turnover 

Ratio) 

 อัตราสวนการเรียกเก็บหน้ี

เฉลี่ย (Average Collection 

period Ratio) 

การเรียงลําดับอายุลูกหน้ี 

(Aging of Accounts) 

สภาพคลองของสินคาคงเหลือ 

(Liquidity of Inventory) 

 

 

 

10.57 เทา 

 

 

10.57 เทา 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

 

 

2.34 เทา 

 

 

2.34เทา 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

 

 

2.16 เทา 

 

 

2.16เทา 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

 

 

1.98 เทา 

 

 

1.98 เทา 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

 

 

 

2.29เทา 

 

 

2.29เทา 

 

- 

 

- 

 

- 

 

- 

2. อัตราสวนหน้ีสินตอสวนของผู

ถือหุน (Debt or Leverage 

Ratio) 

อัตราสวนหน้ีสินตอสวนของผู

ถือหุน (Debt or Leverage 

Ratio) 

อัตราหน้ีสินตอสินทรัพยรวม 

(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% 

                                                                                                      (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.13 (ตอ) :  การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

 

การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงินผลิตภัณฑ “OSIE MASK” 

 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

3.อัตราสวนวัดความสามารถ

การหากําไร(Profitability 

Ratio) 

ความสามารถในการหา

กําไรข้ันตน 

อัตรากําไรสุทธิ(Net 

profit Margin) 

 อัตราผลตอบแทนของผู

ถือหุน 

 อัตราผลตอบแทนของ

การลงทุน 

อัตราสวนการหมุนเวียน

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.อัตราสวนการวัด

ความสามารถในการชําระหน้ี 

(Coverage Ratio) 

ความสามารถในการจาย

ดอกเบี้ย(Earnings Before 

Interest and Tax=EBIT) 

อัตราสวนแสดง

ความสามารถในการจาย

คาใชจายประจํา(Fixed 

Charge Coverage Ratio) 

 

 

- 

 

 

 

 

14.25 เทา 

 

 

- 

 

 

 

 

61.25 เทา 

 

 

- 

 

 

 

 

98.48 เทา 

 

 

- 

 

 

 

 

142.38 เทา 

 

 

- 

 

 

 

 

194.19 เทา 

 

4.4.4 อัตราสวนสภาพคลองหรือความสามารถในการชําระหน้ีระยะสั้น (Liquidity Ration) 

อัตราสวนทุนหมุนเวียน(Current Ratio) 
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บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยที่อัตราสวนสภาพคลองหรือความสามารถในการชําระหน้ี

ระยะสั้นเปนการพิจารณาความสัมพันธระหวางสินทรัพยหมุนเวียนและหน้ีสินหมุนเวียน มีคา 

Current Ration จากการคํานวณจะพบวาในแตละปจะมีสินทรัพยที่คาดวาจะสามารถใชชําระหน้ีสิน

หมุนเวียนในแตละป จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 10.57 เทา, 2.34 เทา, 2.16 เทา, 1.98 เทา,และ 

2.29 เทา ตามลําดับ  

อัตราสวนทุนหมุนเวียนสภาพคลอง(Quick or Acid-Test Ratio) 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยอัตราสวนสินทรัพยหมุนเวียนที่มีสภาพคลองสูง  (ไดแก 

สินทรัพยหมุนเวียนหักดวยสินคาคงเหลือและคาใชจายจายลวงหนา) ตอหน้ีสินหมุนเวียน มีคา Quick 

or Acid-Test Ratio จากการคํานวณจะพบวาในแตละปธุรกิจมีสินทรัพยหมุนเวียนที่มีสภาพคลองสูง

และสามารถเปลี่ยนเปนเงินสดที่จะใชในการชําระหน้ีของธุรกิจไดในแตละป จากการคํานวณไดดังน้ี ป

ที่ 1 10.57 เทา, 2.34 เทา, 2.16 เทา, 1.98 เทา,และ 2.29 เทา ตามลําดับ  

อัตราสวนหน้ีสินตอสวนของผูถือหุน (Debt or Leverage Ratio) 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด  โดยอัตราสวนระหวางหน้ีสินทั้งหมดกับสวนของผูถือหุน โดย

อัตราสวนที่เกิดข้ึนจะแสดงใหทราบถึงเงินทุนของธุรกิจที่สามารถใชในการดําเนินงาน โดยที่อัตราสวน

ที่สูงแสดงวาใชเงินทุนจากเจาหน้ีมากกวาเงินลงทุนของเจาของธุรกิจ ทําใหมีความเสี่ยงสูงในแตละป 

จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 17.78%, ปที่ 2 128.83%, ปที่ 3 155.23%, ปที่ 4 165.71% และ ป

ที่ 5 154.11% ตามลําดับ (ในปที่ 2 - ปที่ 5 เน่ืองจากอัตราความเสี่ยงที่สูงสาเหตุมากจากยอดคาง

จายของเงินปนผลบริษัทที่ยังไมไดทําการจาย) 

อัตราหน้ีสินตอสินทรัพยรวม (Total Debt to Total Assets) 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด   โดยอัตราสวนระหวางหน้ีสินกับสินทรัพยที่จะแสดง

ความสัมพันธของหน้ีสินกับสินทรัพยธุรกิจ อัตราสวนจะแสดงใหเห็นวาธุรกิจมีเงินลงทุนในสินทรัพย

ทั้งหมดมาจากหน้ีสินเปนอัตราสวนเทาใด  ถาอัตราสวนที่แสดงสูงแสดงวาเงินที่นํามาลงทุนใน

สินทรัพยสวนมากมาจากการกูยืมซึ่งจะเปนการบงบอกถึงความเสี่ยงทางดานการเงิน จากการคํานวณ

ไดดังน้ี ปที่ 1 8.68%, ปที่ 2 41.07%, ปที่ 3 45.19%, ปที่ 4 41.49% และ ปที่ 5 36.68% 

ตามลําดับ 

อัตราสวนวัดความสามารถการหากําไร(Profitability Ratio) ความสามารถในการหากําไร

ข้ันตน 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยอัตราสวนระหวางกําไรข้ันตนกับยอดขาย อัตราสวนน้ีจะ

แสดงใหเห็นวาธุรกิจมีประสิทธิภาพในการบริหารงานดานการขาย การจัดซื้อสินคาเพื่อขาย และการ

จัดเตรียมวัตถุดิบในการจําหนายวามีประสิทธิภาพอยางไร อัตราที่สูงแสดงบงบอกวาธุรกิจน้ันมีการ
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บริหารงานที่มีประสิทธิภาพอัตราสวนของบริษัท จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 70.17%, ปที่ 2 

70.51%, ปที่ 3 73.95%, ปที่ 4 74.64% และ ปที่ 5 71.68% ตามลําดับ  

     อัตรากําไรสุทธิ(Net profit Margin) 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยอัตราสวนระหวางกําไรสุทธิกับยอดขาย อัตราสวนน้ีจะ

แสดงใหเห็นวาธุรกิจบริหารงานอยางมีประสิทธิภาพเพียงใดและสามารถที่จะดําเนินธุรกิจใหบรรลุ

เปาหมายไดถึงเพียงใดโดยในแตละปบริษัท เมื่ออัตราสวนที่สูงแสดงวาธุรกิจมีประสิทธิภาพและการ

ดําเนินงานตามเปาหมายที่วางไวโดยที่ธุรกิจไดดําเนิน จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 21.17%, ปที่ 2 

27.22%, ปที่ 3 37.02%, ปที่ 439.52% และ ปที่ 5 35.45% ตามลําดับ  

อัตราผลตอบแทนของผูถือหุน 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยอัตราสวนระหวางกําไรสุทธิหักภาษี กับสวนของผูถือหุน 

อัตราสวนน้ีแสดงใหทราบวา เงินทุนของธุรกิจจากสวนของเจาของไดนําไปลงทุน และไดบริหารการ

ลงทุนเพื่อกอใหเกิดประโยชนตอธุรกิจเปนอยางไร เพราะน้ันเปนการบริหารงานที่มีประสิทธิภาพจะ

กอใหเกิดกําไรสูง เมื่อเปรียบเทียบใหเห็นถึงกําไรที่เกิดข้ึนจากทุนสวนของเจาของ ดังน้ันจะทําให

ทราบวาเงินทุนของเจาของสามารถทํากําไรในการดําเนินธุรกิจ จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 

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

       อัตราผลตอบแทนของการลงทุน 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยอัตราสวนระหวางกําไรสุทธิหลังหกัภาษีกับสินทรัพยที่มี

ตัวตนทั้งสิ้น อัตราสวนน้ีแสดงใหเห็นวาธุรกิจมีการบริหารสินทรัพยเพื่อกอใหเกิดประโยชนมากเทาใด 

แลวถาอัตราน้ีมีคาสูงแสดงวาธุรกิจใชสินทรัพยกอใหเกิดประโยชนโดยมีกําไรเปนผลตอบแทน เมื่อได

กําไรมากทําใหเกิดประสิทธิภาพในการบริหารงาน จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 42.48%, 41.82%, 

68.93%, 83.77%และ 65.73% ตามลําดับ  

        อัตราสวนการหมุนเวียนของสินทรัพย 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด  โดยอัตราสวนของยอดขายกับสินทรัพยที่มีตัวตนทั้งสิ้น 

อัตราสวนน้ีจะแสดงใหเห็นวาประสิทธิภาพของการใชสินทรัพยในธุรกิจเปนอยางไร แลวมีสินทรัพยที่

ใชการดําเนินงานมากหรือนอยเกินไป สินทรัพยที่ใชอยูมีคุณภาพหรือไมตามเปาหมายของการดําเนิน

ธุรกิจ จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 0.25ครั้ง, 0.33ครั้ง, 0.46ครั้ง, 0.49ครั้ง และ 0.44 ครั้ง

ตามลําดับ  

อัตราสวนการวัดความสามารถในการชําระหน้ี (Coverage Ratio) 
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อัตราสวนแสดงความสามารถในการจายคาใชจายประจํา(Fixed Charge Coverage Ratio) 

 บริษัท ทวินไฟว 2555 จํากัด โดยอัตราสวนระหวางกําไรกอนดอกเบี้ยกอนภาษีเงินได กับ 

รายจายที่ธุรกิจตองจายตามขอผูกพันของการดําเนินธุรกิจ อัตราสวนน้ีจะแสดงใหเห็นวากิจการมี

ความสามารถใหเกิดกําไรคุมกับภาระคาใชจายที่เกิดข้ึนมากเพียงใด จากการคํานวณไดดังน้ี ปที่ 1 

14.25 เทา, ปที่ 2 61.25 เทา, ปที่ 3 98.48 เทา,   ปที่ 4 142.38 เทา, และปที่5 194.19 เทา 

ตามลําดับ  

 

ตารางที่ 4.14 :  การวิเคราะหการลงทนุ (Investment Analysis) 

 

รายการวิเคราะห ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ปโครงการท่ี 0 1 2 3 4 

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

กระแสเงินสดสุทธิ  

(Net Cash Flow) 

5,757,764  

คาของทุน  

(Weighted Average 

Cost of Capital: WACC) 

10.00% ตอป 

มูลคาปจจุบันสุทธิ  

(Net Present Value 

:NPV) ของกระแสเงินสด  

ณ คาของทุน 

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

มูลคาปจจุบันของการแส

เงินสดสุทธิ ณ คาของทุน 

4,722,888  

ผลตอบแทนการลงทุน 

(Internal Rate of 

Return: IRR)  

74.28%  

ผลตางระหวางผลตอบแทน 

(IRR-WACC) 

64.28%  

ระยะเวลาคืนทุน 

(Payback period) 

1.96  ป 
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จากขอมูลในตารางขางตนการวิเคราะหการลงทุนของกิจการจะกิจการจะไดระยะเวลาคืนทุน 

1.96 ป หรือ 1 ป กับอีก 11 เดือน ของการลงทุนใน NPV และ IRR มีคาที่มากกวาตนทุนทางการเงิน 

ซึ่งเปนผลทําใหการลงทุนสามารถกอใหเกิดผลกําไรอยางแนนอนของเงินทุนที่ไดลงทุนไป โดยที่อัตรา

คิดลด Discount rate เปนการคิด 10%  IRR ที่ 74.28% โดยที่คาของ IRR มีคาสูงมาเทาไรก็จะทํา

ใหกิจการน้ันเหมาะสมที่สุดกับการลงทุนตอกิจการ พรอมทั้งเปนตัวช้ีวัดทางการเงินวา โครงการ

ดังกลาวเหมาะที่จะลงทุนหรือไม ของการดําเนินงานที่บางครั้งคอนขางมีความเสี่ยงสูง  

 

4.5  แผนสํารองฉุกเฉิน 
 

ตารางที่ 4.15 :  แผนสํารองฉุกเฉิน และแนวทางแกไขปญหา 
 

ลําดับ ปญหาและ 

ความเสี่ยง 

ผลกระทบท่ีอาจเกิดขึ้น แนวทางแกไขปญหา 

1. ปญหาคูแขงขันราย

เกาและคูแขงขัน

รายใหม 

ผลกระทบ : ในปจจุบันมีคู

แขงขันทั้งรายเกาและคูแขงขัน

รายใหมที่เขามาแขงขันใน

ตลาดกันสูง จึงทําใหลูกคามี

ตัวเลือกที่จะใชสินคาน้ัน

มากมาย ทําใหผูบริโภคเกิด

ความตองการสินคาที่แปลก

ใหม จึงทําใหสินคา OSIE 

Mask มียอขายที่ลดลง 

แนวทางแกไข : กิจการจะตองมีการ

รักษาฐานลูกคาเกาไวเปนพิเศษ และ

มอบสิทธิสวนลด แลก แจก แถม 

เพื่อใหลูกคาไดรับรูวาเราเปนบุคคล

สําคัญของกิจการ และเปนการกระตุน

ใหลูกคา ยังคงที่จะรักษาระดับการใช

สินคาของเราเหมือนเดิม 

2. ปญหาของ

ผลิตภัณฑที่มีให

เลือกสรรนอย 

ผลกระทบ : กิจการมีผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางใหเลือกใชนอย ไม

มีความหลากหลายในการให

เลือกซื้อเลือกใช ทําใหผูบริโภค

มีความเสี่ยงที่จะไปใชของ

ผลิตภัณฑอื่นที่มีเปนชุดและ

ครบครัน 

แนวทางแกไข : กิจการตองมีการเพิ่ม

ผลิตภัณฑตัวใหมออกมาใหลูกคาได

เลือกใช เชน ผลิตภัณฑ เนนแกไข

ปญหาสิว เพื่อสรางความโดนเดน

ใหกับใบหนา อีกทั้งยังเปนทางเลือก

ลูกคาใหเลือกซื้อสินคามากย่ิงข้ึนและ

เพิ่มยอดขายใหกับธุรกิจ 

                                                                                                                                              (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.15 (ตอ) :  แผนสํารองฉุกเฉิน และแนวทางแกไขปญหา 

 

ลําดับ ปญหาและ 

ความเสี่ยง 

ผลกระทบท่ีอาจเกิดขึ้น แนวทางแกไขปญหา 

3. สภาพเศรษฐกิจที่

ตกตํ่า 

ผลกระทบ : จากสภาวะที่

เศรษฐกิจมีการชะลอตัวมาก 

ทําใหผูบริโภครูจักการจับจาย

ใชสอยยอยางประหยัด และ

ระมัดระวังมากย่ิงข้ึน ทําให

เกิดความจําเปนในการใชจาย

แตละครั้ง 

แนวทางแกไข : กิจการตองมีการ

จัดโปรโมช่ันในตัวสินคา เพื่อให

ลูกคาเกิดความตองการในตัว

สินคาและรูสึกวาการใชจายเงินใน

แตละครั้งน้ันเกิดความคุมคาของ

การใชจาย 

4. ปญหาโซเชียล/

ออนไลน 

ผลกระทบ : สื่อออนไลนใน

การนําเสนอผลิตภัณฑที่จะมี

ออกมาใหมหลากหลายย่ีหอ 

หลายผลิตภัณฑ ทําใหมี

ตัวเลือกในการเลือกใชเลือก

ซื้อเยอะ พรอมทั้งสื่อที่มีความ

รวดเร็วทําใหผูบริโภคสามารถ

เปลี่ยนใจในการเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑไดงาย 

แนวทางแกไข : กิจการตองมีการ

กระตุนยอดขายดวยสื่อตาง ๆ ไม

วาจะเปนทาง Facebook, ทาง

เว็บไซต ฯลฯ การสรรหาพรีเซ็น

เตอรเปนการกระตุนยอดขาย และ

การรีวิวตัวผลิตภัณฑของผูบริโภค

วาใชผลิตภัณฑของเราแลวดี

อยางไร  
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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 
 



92 
 

 
 

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” 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................  
................................................................................................................................................................ 
 
 
 



95 

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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