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บทคัดย่อ 
 
 วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจฉบับนี้ เพ่ือให้ความรู้เกี่ยวกับการออกแบบผลิตภัณฑ์สีลิปสติก
ให้มีความหลากหลาย การใช้ความคิดสร้างสรรค์ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค รวมถึงการ
ประหยัดต้นทุนที่ได้มาก จากการใช้สีลิปสติกเพียงแค่แม่สีทั้ง 5 สี เช่น สีด า สีแดง สีขาว สีเหลือง 
และสีน้ าเงิน  ประเภทของธุรกิจ คือ ธุรกิจที่ต่อยอดความคิดสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์เดิมให้มีความ
น่าสนใจ และตอบสนองความต้องการของลูกค้าเกี่ยวกับสีลิปสติกใหม่ ๆ ซึ่งด าเนินการเกี่ยวกับ
สร้างสรรค์สีลิปสติกให้ตรงตามสีที่ลูกค้าต้องการ โดยการเลือกผสมสีเอง ประเภทข้อมูลที่น ามาใช้ใน
การจัดท าแผนธุรกิจนี้ ได้จากการส ารวจความคิดเห็นพฤติกรรมผู้บริโภค จากผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสียที่
เกี่ยวข้อง จ านวน 250 คน ประกอบด้วยการใช้แบบสอบถามออนไลน์ในการท าแผนธุรกิจดังกล่าว 
 ผลสรุปของแผนธุรกิจกล่าวแผนธุรกิจครั้งนี้ เป็นแผนธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการเริ่มท าธุรกิจที่
ต่อยอดจากธุรกิจเดิม คือ ธุรกิจเป็นประเภทการออกแบบผลิตภัณฑ์ลิปสติก ที่ทุกคนสามารถผสมสี
ตาม Counter Brand ตามความต้องการเมื่อถูกใจสีไหนก็สามารถสั่งซื้อลิปสติกสีที่ถูกใจได้ทันที
จุดเด่นของผลิตภัณฑ์นี้ คือ จะมีแม่สีลิปสติกท้ัง 5 สี ได้แก่ สีด า สีแดง สีขาว สีเหลือง และสีน้ าเงิน
โดยผลิตภัณฑ์ลิปสติกจะมีสีให้เลือกผสมมากกว่า 70 แบบ การปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์จากสีลิปสติก
ให้มีประโยชน์จากการใช้งานมากขึ้น อย่างไรก็ตามเราต้องค านึงถึงลูกค้าที่ใช้สินค้าจากร้านเรามาก
ยิ่งขึ้น เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและโดดเด่นมากที่สุด ลิปสติกควรปราศจากสาร Gluten และสาร 
Paraben ควรมีส่วนผสมที่เป็น Organic สามารถใช้ได้อย่างปลอดภัยมั่นใจได้ว่าริมฝีปากคุณจะได้รับ
การดูแลจากธรรมชาติ มีวิตามิน E ที่ช่วยบ ารุงให้ริมฝีปากไม่หมองคล้ า และได้รับความชุ่มชื้นอยู่
ตลอดเวลา  
 
ค ำส ำคัญ: ลิปสติกผสมสีด้วยตัวเองได้, ลิปสติก, แผนธุรกิจ 
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ABSTRACT 
 
 The purpose of this business plan was to provide knowledge about the 
design for diverse lipstick color products, using creativity to response to the 
customers’ needs, the cost savings from using only 5 main lipstick colors, including 
black, red, white, yellow and blue. The type of business builds the creativity for 
interesting product from the original one to response to the customers’ needs for 
new lipstick colors, by creating and mixing lipstick colors to match the customers’ 
desired colors. The data used in the preparation of this business plan is based on an 
opinion survey on consumers’ behavior from 250 relevant stakeholders, using online 
questionnaires.  
 The summary indicated that this business plan is to develop a business from 
the original one, which is a lipstick product design, where everyone can mix colors 
according to the Counter Brand as needed, and immediately order the created 
lipstick with perfect color. The highlight of this product is that there will be 5 main 
lipstick colors, including black, red, white, yellow and blue, which can create over 70 
product variations, for more functional lipstick products. However, as we consider 
most about our customers, in order to provide the highest quality and outstanding 
products, our lipstick should be free from Gluten and Paraben, and packed with safe 
organic ingredients for natural care, containing vitamin E that helps nourishing, 
brightening and softening the lips at all time.  
 
Keywords: Self-Color-Designed Lipstick, Lipstick, Business Plan 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 เนื้อหาของบทนี้จะเป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการแนะน าธุรกิจและแผนธุรกิจ ซึ่งมี
รายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 1.1 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 
 1.2 การแนะน าประเภทของธุรกิจ  
 1.3 วิสัยทัศน์/พันธกิจ  
 1.4 ที่ตั้งของสถานประกอบการ 
 1.5 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้  
 
1.1 ที่มำของกำรด ำเนินธุรกิจ 
 ต้นก าเนิดของลิปสติกอาจย้อนไกลไปได้สมัยสุเมเรียน หรือว่า 5,000 ปีที่แล้วเลยทีเดียว 
โดยสมัยก่อนนั้น เกิดจากการน าอัญมณีมาบดแล้วน ามาตกแต่งท่ีใบหน้า โดยเฉพาะรอบดวงตาและ
ปาก หลังจากนั้นมีการพัฒนาขึ้นด้วยการใช้สีตามธรรมชาติมาทาตกแต่ง ในสมัยก่อนมีความเชื่อ
โบราณที่ว่าผู้หญิงที่ทาปาก อาจเป็นแม่มดเพราะใช้เป็นเครื่องมือที่ใช้ยั่วผู้ชาย ต่อมาไม่ว่าใคร ๆ ก็มี
ความนิยมชมชอบที่จะหันมาแต่งหน้ากันเพ่ิมมากขึ้น แต่ก็ไม่พ้นที่จะถูกนินทาว่าเป็นผู้หญิงที่ไม่ดี 
อย่างไรก็ตามบางยุค บางสมัย การทาลิปสติกเป็นการบ่งบอกถึงชนชั้นและฐานะ ผู้ชายก็นิยมทาปาก
ด้วยเช่นกัน  
 ลิปสติกในปัจจุบันถือว่าเป็นเครื่องส าอางที่ใช้ทาส าหรับตกแต่งบริเวณปาก เพ่ือให้เกิดความ
สวยงาม ลิปสติกในปัจจุบันมีหลายสีให้เลือกอย่างมากมาย และนอกจากลิปสติกจะใช้ทาปากเพ่ือ
ความสวยงามแล้วนั้น ยังสามารถใช้แทนอายแชโดว์ อายไลเนอร์ และใช้แทนบรัชออนได้อีกด้วย
ลิปสติกปัจจุบันมีประโยชน์มากข้ึนตามยุคสมัย และแน่นอนสาว ๆ หลาย ๆ คนหลงไหลสีสันของ
ลิปสติกมากขึ้น จนดิฉันมีความคิดท่ีว่าควรพัฒนาสีลิปสติก ให้มีมากกว่าเดิมโดยที่ไม่สิ้นเปลืองวัตถุดิบ 
จึงเป็นที่มาของผลิตภัณฑ์ลิปสติกสามารถผสมสีด้วยตัวเองได้ โดยใช้แค่แม่สีเพียง 5 สี ได้แก่ 1) สีด า 
2) สีแดง 3) สีชาว 4) สีเหลือง และ 5) สีน้ าเงิน น ามาผสมกันจนเกิดเป็นสีใหม่ได้มาก ถึง 70 สีกันเลย
ทีเดียว 
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1.2 กำรแนะน ำประเภทของธุรกิจ  
 
ภาพที่ 1.1: แม่สีทั้ง 5 สีผลิตภัณฑ์ลิปสติกผสมสีด้วยตัวเอง ภาพตัวอย่างของแม่สีลิปสติก 
 

 
 
ที่มา: Pantip.com.  (2017). Lipstick Jin. Retrieved from  
       https://pantip.com/topic/35910690. 
                
ภาพที่ 1.2: ตัวอย่างชาร์ทสีที่ผสมออกมาแค่บางส่วน 
 

 
 

ที่มา: Pantip.com.  (2017). Lipstick Jin. Retrieved from  
       https://pantip.com/topic/35910690. 
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 จากปัญหาที่เกิดข้ึน ดิฉันคิดว่าลิปสติกท่ัว ๆ ไปคงเป็นสีที่น่าเบื่อจ าเจผู้บริโภคไม่รู้สึกถึง
ความมีชีวิตชีวา เมื่อทาลิปสติกสีที่ใคร ๆ ก็ใช้กัน ดิฉันจึงเล็งเห็นว่าธุรกิจลิปสติกเป็นธุรกิจที่ควรมีการ
ต่อยอดธุรกิจจากของเดิมที่มี เพ่ือหลีกเลี่ยงความน่าเบื่อ ความซ้ าซาก สีสันที่ไม่สะดุดตาของลูกค้า  
จึงอยากตอบโจทย์ให้ผู้บริโภคมีความสุข กับสีลิปสติกในประเป๋าที่ใคร ๆ ต่างก็มีครอบครองกันทุกคน 
ดิฉันจึงมีความคิดท่ีว่าอยากจะน าผลิตภัฑณ์ลิปสติก น าแม่สีทั้ง 5 สี เช่น สีด า สีแดง สีชาว สีเหลือง 
และสีน้ าเงิน น ามาผสมกันจนเกิดเป็นสีใหม่มากถึง 70 สี ในการเลือกผสมสีลิปสติกมีเวลาให้ลูกค้าได้
เอนจอยกับสิ่งที่เรียกว่าความสุขของลูกค้า ท าให้ผู้คนเหล่านั้น สนุกเพลิดเพลินไปกับ สีลิปสติกท่ีมีให้
เลือกตามใจลูกค้ากันอย่างจุใจไม่พอเท่านั้น ลิปสติกที่เลือกมาให้ผสมนั้น มีการเปลี่ยนแปลงสีลิปสติก
ที่น่าเบื่อไปจากเดิมนอกจากมีสีให้เลือกกว่า 70 สีแล้ว ทางร้านเราได้ใส่กลิ่นหอม จากธรรมชาติชวน
น่าหลงไหล ที่เป็นกลิ่นพิเศษเฉพาะของร้านเราลงไปในตัวของสีลิปที่ต้องการผสม โดยกลิ่นจาก
ลิปสติกพวกนั้น จะเป็นกลิ่นที่ท าให้ลูกค้าผ่อนคลายเพ่ิมมากข้ึน ขณะที่ได้ทดลองผสมสีด้วยตัวเอง      
เราใส่ใจลูกค้า และแน่นอนว่าลูกค้าจะได้รับการบริการพร้อมค าแนะน าที่ดีเยี่ยมจากทางร้านของเรา
อย่างแน่นอน 
 
1.3 วิสัยทัศน์และพันธกิจ 
 ธุรกิจลิปสติกผสมสีด้วยตัวเองเรา เน้นผลิตภัณฑ์ที่ตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคเป็น
อย่างมาก เพ่ือการขยายตลาดที่เป็นแบรนด์รอยัลตี้ที่ทันสมัย และท าให้แบรนด์ของเราเติบโตไปอย่าง
ยั่งยืน เราจึงออกแบบผลิตภัณฑ์ เพ่ือตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า ที่ชอบใช้ลิปสติกฉีกกฎจาก
เดิมให้มีลูกเล่นสีสัน ในการดูแลริมฝีปากของตนเอง เราใส่ใจลูกค้าของเราเป็นอย่างมากนอกจาก เรา
จะออกแบบผลิตภัณฑ์ ให้ตรงตาม ความต้องการของลูกค้าแล้ว เรายังเน้นคุณประโยชน์และมอบสิ่งที่
มีคุณค่าในตัวลิปสติก โดยสินค้าเราเป็น สินค้าท่ีปราศจากสารเคมี และเพ่ิมความชุมชื้นในตัวลิปสติก
โดยเพิ่มวิตามินอี ช่วยบ ารุงริมฝีปากไม่ให้หมองคล้ า และเพ่ิมกลิ่นที่มาจากธรรมชาติลงไปในตัว
ลิปสติกของเราด้วย ลิปสติกเราเน้นใส่ใจกับความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจกับ
ลูกค้ามากท่ีสุด แม้ธุรกิจลิปสติกจะต่อยอดมาจากของเดิมที่มีอยู่แล้ว อาจจะฟังดู ไม่ค่อยน่าสนใจแต่
ดิฉันคิดว่าผลิตภัณฑ์ลิปสติกที่ดิฉันพัฒนาขึ้นมาใหม่ จะเป็นสิ่งที่ท าให้ลูกค้าพึงพอใจ สินค้าของเราเน้น
ใช้ส่วนผสมจากธรรมชาติเพ่ือให้ลูกค้าม่ันใจเกิดความมั่นใจในตัวผลิตภัณฑ์ของเราและทดลอง 
 
1.4 ที่ตั้งของสถำนประกอบกำร 
             ร้านลิปสติกของเราจะเน้นขายเป็นเคาน์เตอร์แบรนด์ในห้างสรรพสินค้าโดยทั่ว ๆ ไปเพราะ
สะดวกสบายต่อการเดินทางของผู้บริโภคมีบริการสินค้าทางช่องทางออนไลน์ ส าหรับคนที่ไม่ต้องการ
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เดินทาง ก่อนตัดสินใจซื้อมีเวลาให้ลูกค้าได้เลือกชมสินค้าของเรา และท าการสั่งสินค้าผ่านเว็บไซต์
ออนไลน์ สุดท้ายก็รอรับสินค้าง่าย ๆ สะดวกสบายไม่สิ้นเปลืองเวลาอีกด้วยคะ 
 สถานที่ตั้งธุรกิจ FUTURE PARK เป็นห้างสรรพสินค้าที่ประกอบไปด้วยห้างร้านชั้นน า          
ในประเทศ มีจ านวนที่จอดรถมากที่สุดถึง 8,400 คัน 10,000 คัน เมื่อจอดซ้อนคันมีลูกค้าใช้บริการ
มากถึง 157,000 คนต่อวัน การจราจรโดยรอบที่มีประสิทธิภาพด้วยทางเข้า ออก 4 ทาง พร้อมถนน
รอบโครงการ 16 เลนจากถนนหลัก มีพ้ืนที่ก่อสร้าง 506,000 ตารางเมตร พ้ืนที่เช่า 235,000 ตาราง
เมตร พ้ืนที่ขาย 177,000 ตารางเมตร จ านวนชั้นที่ให้บริการ  5 ชั้น จ านวนร้านค้าปลีกท้ังหมด 900 
ร้าน พ้ืนที่จอดรถ 7,000 คัน เมื่อน าทั้ง 2 ศูนย์การค้า FUTURE PARK และ ZPELL รวมกัน จะเป็น
ศูนย์การค้าที่ใหญ่ที่สุดในประเทศไทย โดยมีพ้ืนที่ก่อสร้างทั้งหมด 600,000 ตรม. พื้นที่เช่าทั้งหมด 
295,000 ตรม. พ้ืนที่ขายทั้งหมด 215,000 ตรม. 
 
ภาพที่ 1.3: แผนที่การเดินทางมายังศูนย์การค้า Future Park และ ZPELL 
 

 
 
ที่มา: Future Park. (2559). แผนที่การเดินทางมายังศูนย์การค้า Future Park และ ZPELL. สืบค้น 
       จาก https://www.futurepark.co.th/th/overview-image/. 
 
1.5 วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 
 วัตถุประสงค์ของแผนธุรกิจฉบับนี้ เพ่ือให้ความรู้การออกแบบผลิตภัณฑ์สีลิปสติกให้มีความ
หลากหลาย การใช้ความคิดสร้างสรรค์ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค รวมถึงการประหยัด
ต้นทุนได้มากจาการใช้สีลิปสติก โดยใช้สีลิปเพียงแค่แม่สีทั้ง 5 สี เช่น สีด า สีแดง สีชาว สีเหลือง และ
สีน้ าเงิน ประเภทของธุรกิจ คือ ธุรกิจคิดสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ให้มีความน่าสนใจ และเอาใจผู้ที่ชอบ
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ความไม่จ าเจเกี่ยวกับสีลิปสติก ซ่ึงด าเนนิการเก่ียวกับ สร้างสรรค์ลิปสติกให้ตรงตามสีที่ผู้บริโภค
ต้องการ 
 1.5.1 เป้าหมายระยะสั้น ภายใน 1 ปี 
 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ ให้มีความเหมาะสมและพยายามแตกต่างออกไปจากคู่แข่งให้มากท่ีสุด 
เริ่มออกเคาน์เตอร์แบรนด์ โดยตั้งราคาลิปสติกต่อแท่งราคา 199 และตั้งเป้าหมายว่าจะต้องขายให้ได้ 
1000 แท่ง ใน 1 ปี 
 1.5.2 เป้าหมายระยะกลาง ภายใน 2-3 ปี 
 การสร้างแบรนด์สินค้าให้เป็นที่รู้จัก และเจาะตลาดกลุ่มผู้บริโภคว่าลูกค้าต้องการสินค้าแบบ
ไหน โดยศึกษากลุ่มลูกค้าถึงรายละเอียดต่าง ๆ และตั้งเป้าหมายว่าจะขายสินค้าให้หมด 1000 ชิ้น 
ภายใน 1 ปี 
 1.5.3 เป้าหมายระยะยาว 4 ปี 
 การสร้างความแตกต่างและเป็นผู้น าในแบรนด์ของตัวเอง การมียอดขายทั้งหน้าร้านและ
ทางออนไลน์ ต้องไม่ต่ ากว่า 60% ของการผลิต 
 1.5.4 เป้าหมายระยะยาว 5 ปีขึ้นไป 
 การขยายผลิตภัณฑ์ในตลาด ต้องมีผลตอบแทนของการลงทุน มากกว่า 40% ของทุก ๆ ปี 
 



 
 

บทท่ี 2 
วิธีการด าเนนิการในการวิจัย 

 
2.1 ประเภทของข้อมูล 
 แผนธุรกิจฉบับนี้ไดจ้ัดท าข้ึนโดยใช้ข้อมูลประเภทต่าง ๆ ซึ่งประกอบด้วย  
 2.1.1 ข้อมูลที่เก็บรวบรวมเอง 
 ข้อมูลทีเ่กบ็รวบรวมเอง ได้แก่ 
  1) ข้อมูลทีเ่กี่ยวข้องกบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเพื่อน าไปใช้ในการจัดท าแผนกลยทุธ์
ทางการตลาด ได้แก่ ที่ทัศนคติด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค 
  2) ข้อมูลทีเ่กี่ยวข้องกบัความคิดเห็นของ ปัจจัยด้าน 7P’s ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคในการเลือกใช้ลิปสติก เพื่อน าไปใช้ในการวิเคราะหแ์ผนธุรกิจที่จะเกิดข้ึนจรงิในอนาคตและ
การเตบิโตที่ยัง่ยืนไปในระยะยาว         
 2.1.2 ข้อมูลที่เก็บรวมจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กีย่วข้องกับเนือ้หาที่ใช้ในการ
จัดท าแผนธุรกิจ แสดงในตาราง ดังนี ้
 
ตารางที ่2.1:  ประเภทของข้อมลู 
 

ประเภทของข้อมลู แหล่งอ้างองิ วัตถุประสงค์ในการใช้ข้อมลู 
ปัจจัยด้าน 7P’s ที่มีผลต่อ
การตัดสินใจของผู้บริโภคใน
การเลือกใช้ลปิสติก 

Google 
งานวิจัยทั่ว ๆ ไป 

ใช้ในการวางแผนผลิตภัณฑ์ต่อ
ยอดในธุรกิจเดิมที่มอียู ่

 
2.2 วิธีการเก็บข้อมลูและเครื่องมือท่ีใช ้  
 วิธีการเก็บข้อมูลข้ึนอยูก่ับประเภทของข้อมลูข้างต้น ซึ่งสามารถอธิบายได้ ดังนี้ 
 
ตารางที่ 2.2: การเก็บข้อมูลที่รวบรวมเอง วิธีการด าเนินการ และเครื่องมือที่ใช้ 
 

วิธีการเก็บข้อมูล เครื่องมือที่ใช้ 
การส ารวจความคิดเห็น แบบสอบถาม 
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 การเกบ็ข้อมลูจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้องกบัแผนธุรกจิ การเกบ็รวบรวม
ข้อมูลประเภทนี ้จะใช้วิธีวอเคราะห์และท าความเข้าใจประเด็นต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องและน ามา
ประยุกต์ใช้ในการเขียนแผนธุรกิจ         

 
2.3 ผู้ท่ีให้ข้อมูล  
 2.3.1 ในการส ารวจความคิดเห็น ผู้ให้ข้อมลู คือ ผู้ที่มีความเกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้
สินค้า/บรกิารของธุรกจิ หรือไดร้ับรู้สินค้า/บริการจากการรบัข้อมูลข่าวสารประเภท และช่องทาง 
ต่าง ๆ ได้แก่ การโฆษณาจากสื่อโทรทัศน์ นิตยสาร และสื่อสิ่งพมิพ์ประเภทต่าง ๆ รวมทัง้สื่อออนไลน์
ประเภทต่าง ๆ  
 2.3.2 ในการสัมภาษณ์บุคคลทีเ่กี่ยวข้องจะแบง่เป็นกลุ่มได้ 3 กลุม่ ดังนี ้
  1) กลุ่มทีเ่ป็นลูกค้าเป้าหมาย เนื่องจากเกี่ยวข้องกบัการตัดสนิใจซื้อ หรือใช้บรกิาร
โดยตรง และคาดว่าจะมีความต้องการในสินค้า/บริการ ที่ก าลังจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี ้ดังนั้นกลุ่มนีจ้ะ
เป็นกลุ่มทีม่ีความเกี่ยวข้องมากทีสุ่ด จ านวนผู้ให้ข้อมลูมี จ านวน 400 คน และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง
แบบสะดวก 
  2) กลุ่มทีเ่ป็นผู้ประกอบการที่มกีารขายสินค้า/บรกิาร ประเภทเดียวกันและ/หรือ
ใกล้เคียงกัน เนื่องจากเป็นกลุ่มที่มีประสบการณ์มาก เพราะมีความเกี่ยวข้องกบัลกูค้าโดยตรง จ านวน
ผู้ให้ข้อมลูมี จ านวน 250 คน  
  3) กลุ่มทีเ่ป็นบุคคลทั่วไปที่ช่ืนชอบในการใช้ลปิสตกิ โดยส ารวจผ่านแบบสอบถาม
ออนไลน ์ง่ายต่อการตอบ และสะดวกรวดเร็ว ประมวลผลง่ายต่อการวิเคราะห์ข้อมลูอีกด้วย ปจัจบุัน
สื่อทางสื่อสังคมออนไลน์ก้าวหน้าไปไกลมาก ช่องทางการขายของออนไลน์กเ็พิ่มมากขึ้น ช่องทางนีจ้ึง
ถือว่ามีความส าคัญอย่างยิ่ง ในการซื้อผลิตภัณฑ์ของเรา 
 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (โอกาสและอุปสรรค) 
 
ภาพที่ 3.1: การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอก (โอกาสและอุปสรรค) 

 

 
 
ที่มา: Travel, P.  (2015). SWOT of hotel. Retrieved from   
          https://hotel-market.blogspot.com/2015/06/swot-of-hotel-swot.html. 
 
 3.1.1 จุดแข็ง  
 ผลิตภัณฑ์ของเราเน้นเอาใจลกูค้าตามความต้องการ และในตัวสินค้ามีการคิดค้นผลิตภัณฑ์
ให้ลูกค้าได้รบัประโยชน์และคุณค่าในตัวผลิตภัณฑ์ของเราได้อย่างมั่นใจ และมีราคาถูกเหมาะสมกับ
ทุกเพศทกุวัย ลิปสติกมสีีใหเ้ลือกผสมมากกว่า 70 แบบท าให้เป็นที่สนใจในสภาพแวดล้อม ณ ปัจจบุัน 
แฟช่ันเป็นปจัจัยส าคัญทีม่ีผู้คนให้ความสนใจในระดับต้น ๆ กันเลยทีเดียว 
 3.1.2 จุดอ่อน 
 สินค้าถูกลอกเลียนแบบและวางจ าหน่ายในตลาดได้ง่าย รวมถึงการเข้าถึงกลุม่เป้าหมาย 
ได้ง่าย รวมถึงผู้บริโภคมีทางเลือกอื่น ๆ อกีด้วย 
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 3.1.3 โอกาส 
 ธุรกิจเดมิที่น ามาต่อยอดได้สร้างโอกาศผลกัดันให้กบัผลิตภัณฑ์นี้เติบโตในอนาคตได้ย่ังยืน
กว่าของเดิมทีม่ีอยู่ และธุรกิจจะประสบความส าเร็จได้อย่างแน่นอนถ้าผู้บรโิภคต้องต้องการผลิตภัณฑ์
ของเราในตลาดมากยิง่ข้ึน 
 3.1.4 อุปสรรค 
 คู่แข่งทางการค้าอาจจะมีเยอะมากข้ึน ส่งผลใหเ้กิดการชะลอของธุรกจิได้ง่ายรวมถึงการ
ลอกเลียนแบบสินค้าก็เช่นกัน อาจท าให้ธุรกจิมปีัญหาได้ 
 
ตารางที่ 3.1: การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอก (โอกาสและอุปสรรค) 
 

สภาพแวดล้อมภายนอก ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
1. สภาพเศรษฐกจิ  มีการฟื้นตัวจากเศรษฐกิจข้ึนประเทศ
ไทยมีความเหลื่อมล้ าทางเศรษฐกิจเป็นอันดบั 1 ของโลก แม้
ภาพรวมเศรษฐกจิจะดีข้ึน แต่พ่อค้าแม่ค้าขายสินค้าได้ลดลง
ส่วนหนึ่งมาจากพฤติกรรมผูบ้รโิภคที่เปลี่ยนไปเรื่อย ๆ 
ปัจจุบันประเทศไทยพึง่พิงรายได้จากการสง่ออกประมาณ 
70-75% ของจีดีพ ี
2. ปัจจัยการผลิต สินค้าและการผลิตสินค้าในประเทศไทย
ยังไม่ค่อยเติบโตมาก และยงัมีการใช้แรงงานผิดกฎหมาย 
อยู่ค่อนข้างมาก ประเทศไทยกลายเป็นศูนย์กลางการผลิต
รถยนต์ในตลาดสมาคมประชาชาติแห่งเอเชียตะวันออก 
เฉียงใต้ 
3. ระบบการขนส่งสินค้า การขนส่งในประเทศไทย มีความ
หลากหลายและยงัไม่มีความเป็นระเบียบ การขนส่งแต่ละ
ประเภทไม่มีความโดดเด่นมากนัก มีการวางแผนสร้างรถไฟ
ความเร็วสูง 

โอกาส/และอปุสรรคที่ได้รับ 
1. จากที่ดิฉันน าผลิตภัณฑ์มาต่อ
ยอดจากธุรกจิเดมิท าให้ไดส้ร้าง
โอกาศผลักดันใหก้ับผลิตภัณฑ์นี้
เติบโตในอนาคตได้ย่ังยืนกว่า
ของเดิมทีม่ีอยู่ และธุรกิจจะประสบ
ความส าเรจ็ได้อย่างแน่นอนถ้า
ผู้บริโภคต้องต้องการผลิตภัณฑ์ของ
เราในตลาดมากยิ่งข้ึน 
2. ถ้าท าการส่งออกสินค้าไปใน
ตลาดโลก ฐานลูกค้าและผลิตภัณฑ์
ของเราก็จะมากขึ้นด้วยเช่นกัน ท า
ให้สร้างรายไดส้ินค้า และสินค้าเราก็
จะเป็นทีรู่้จักในต่างประเทศอีกด้วย 

 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (โอกาสและอุปสรรค) 
 

สภาพแวดล้อมภายนอก ผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
อาจจะท าใหเ้ศรษฐกจิเตบิโตข้ึนได้ในอนาคต 
4. การเมืองไทยปจัจบุันอยู่ในระบอบประชาธิปไตย อันมี
พระมหากษัตริยท์รงเป็นพระประมุข ในปี 2019 ที่ก าลังจะ
ถึงนี ้ยังจะมเีหตกุารณ์ทางการเมืองที่อาจกระทบกับนกั
ลงทุน รวมไปถึงนักธุรกิจไทยที่ลงทุนในต่างประเทศ ฉะนั้น
จะต้องติดตามข่าวสารเหล่าน้ีให้ดี เพราะว่านโยบาย 

 

การเมืองรวมไปถึงนโยบายทางต่างประเทศของหลาย ๆ 
ประเทศ รวมถึงไทยเองอาจเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา 
5. กฎหมายและข้อระเบียบ การสง่ออกในปี 2561 คาดว่า
จะขยายตัวได้อย่างต่อเนื่อง การขยายตัวของเศรษฐกิจโลกที่
อยู่ในเกณฑ์ดี และมกีารกระจายตัวมากขึ้น ในประเทศไทย
มักพบว่า สินค้าทางการเกษตรเกินความต้องการทีจ่ะขาย
สินค้าในตลาดภายในประเทศอยูเ่สมอ การส่งออกขยายตัว
เพิ่มข้ึนทัง้ในตลาดหลักและตลาดใหม่ ร้อยละ 10.6 และ 
ร้อยละ 25.1 ตามล าดับ ตลาดใหม่ขยายตัวในทุกตลาด 
โดยเฉพาะตลาดที่ไทยได้ไปท าข้อตกลงเขตการค้าเสรี (FTA) 
ที่ขยายตัวในอัตราสูงมาก  มาตรการในการส่งเสริมและ
เร่งรัดการสง่ออกที่ส าคัญ เช่น การเจาะและขยายตลาด
ส่งออกสินค้าเกษตร โดยเฉพาะข้าว มันส าปะหลงั ยางพารา 
ผัก และผลไม ้ 
6. คู่แข่งขันและสภาพการแข่งขัน คู่แข่งขันของลิปสตกิดิฉัน
ขอเลือกแบรนด์ Maybelline เพราะว่ามสีภาพการแข่งขัน
ตัวผลิตภัณฑ์สินค้าหลากหลายสถานที่ เช่น คิงพาวเวอร์ 
ดิวตี้ฟรี วัตสัน จึงท าใหล้ิปสติกของ Maybelline มีช่ือเสียง
และเป็นคู่แข่งขันที่ได้เปรียบกว่าสินค้าเราไม่น้อยเลยทเีดียว 

ผลตอบแทนที่ธุรกิจจะได้รบั/ผลเสีย
ที่เกิดข้ึน 
1. ธุรกิจของเราจะสามารถขยายตัว
ข้ึนได้จากธุรกิจเดิมทีม่ีอยู่ มีการ
กระจายสินค้ากว้างมากขึ้นเพื่อให้
ผู้บริโภค รู้จักสินค้าของเรามาก
ยิ่งขึ้น และท้ายทีสุ่ด เป็นแบรนด์
รอยัลตีท้ี่รูจ้ักกันในตลาดโลก 
2. ผลเสียทีเ่กิดข้ึน เกิดคู่แข่งมาก
ยิ่งขึ้น และฐานผลิตภัณฑ์เรายังไม่
กว้างเท่าที่ควร 
 

 



บทท่ี 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
4.1 Business Model Canvas 
 
ตารางที่ 4.1: วิเคราะห์ Business Model Canvas 
 

Key 
Partners 

Key Activities Value 
Propositions 

Customer 
Relationships 

Customer 
Segments 

ตัวแทน
จ าหน่าย
สินค้า 
แบรนด์
ลิปสติกเรา 

ผลิตสินค้า และ 
จัดจ าหน่าย
สินค้า ประเภท
ลิปสติก 

- ผลิตภัณฑ์มี
ทันสมัยตอบสนอง
ความต้องการ
ผู้บริโภค 
- ลิปสติกมสีีให้
เลือกมากกว่า  
70 ส ี
 - ลิปสตกิมี
ส่วนผสม 
ที่มาจากธรรมชาติ 
- การใส่ใจ
รายละเอียด 
ของลูกค้า 
- การบริการที่ดี
จากพนักงานขาย 

- การส่งเสริมการ
ขายผ่านเคาน์เตอร์
แบรนด์และ
กระจายสินค้าไป
ยังตลาดทั่วโลก 
 

ผู้บริโภคที่ไม่ชอบ
ความจ าเจ 
ริมฝปีากของผูห้ญงิ
เป็นสิ่งที ่
น่าทะนุถนอม  
และสิง่ส าคัญ 
ที่ผู้หญิง จ าเป็นที ่
จะเลือกลิปสติก 
ที่ดีที่สุดเพื่อ  
เป็นของขวัญ 
ให้กับตัวเอง 
ช้ินหนึ่งก็ว่าได้ 

Key 
Resources 
พนักงานในร้าน
ลิปสติกประจ า
เคาน์เตอร ์
แบรนด์ใน
ห้างสรรพสินค้า 

Channels 

ห้างสรรพสินค้า
ทั่วไป 
และเว็บไซต์
ออนไลน ์

Cost Structure Revenue Streams 

วัตถุดิบหลัก สลีปิสติกที่ปรับปรงุพัฒนาให้มี
ประสิทธิภาพที่ดีต่อไปในอนาคต 

การได้รายได้จากการขายลปิสตกิจากหน้า
ร้านและช่องทางออนไลน ์
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4.2 คู่แข่งขัน   
 เมื่อพจิารณาถึงธุรกิจที่จ าหน่ายสินค้า/บริการ ในขณะที่พบว่า มีคู่แข่งขันทางตรง คือ 
 
ภาพที่ 4.1: คู่แข่งทางตรงและทางอ้อมในธุรกจิ 
 

 
 
ที่มา: กันตพัฒน์ ภาสุ. (2558). คู่แข่งทางตรง และทางอ้อมในธุรกิจ คืออะไร ไปด.ู สืบค้นจาก 
       https://www.all2sale.com/article/content/39-คู่แข่งขันทางตรง-และทางออ้มในธุรกจิ- 
       คืออะไร-ไปดู.html. 
 

 4.2.1 กลุ่มธุรกจิทีมุ่่งตลาดผู้ทีม่ีรายได้ระดับต่ าถึงระดับกลาง  
 คู่แข่งขันทางตรง ซึง่คนกลุม่นี้มักจะให้ความส าคัญกบัระดบัราคาที่สามารถสนบัสนุนได้ 
มักจะด าเนินธุรกจิในบริเวณวัตสัน หรอืบูททั่วไป ๆ เช่น แบรนด์ Maybelline แบรนด์นี้หาซื้อง่าย
มาก และราคาไม่แพง เหมาะส าหรบัผูท้ี่ก าลังซือ้น้อย ราคาเป็นมิตรย่อมเยาต่อผู้บริโภค เมื่อพิจารณา
ในด้านกลยุทธ์ แต่ละกลุ่มน ามาใช้เพื่อใหเ้หมาะสมกับคุณลกัษณะของกลุม่เป้าหมายจะมรีายละเอียด
ดังนี ้
 
ตารางที่ 4.2: กลยทุธ์ที่เหมาะสมกบัคุณลักษณะของกลุม่เปา้หมาย ที่มรีายได้ระดับต่ าถึงระดบักลาง 
 
กลยุทธ์ที่น ามาใช้ กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดผูท้ี่มรีายได้ระดับต่ าถึงระดบักลาง  
จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ ดูหรู ดูแพง สีสวย ติดทนนาน  
ราคาสินค้า/บริการ 99-600 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย วัตสัน บูท เคาน์เตอร์แบรนด์ตามห้างสรรพสินค้า 
ท าเลที่ตั้ง ห้างสรรพสินค้า 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): กลยุทธ์ทีเ่หมาะสมกับคุณลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย ที่มีรายไดร้ะดับต่ า 
    ถึงระดับกลาง 
 

กลยุทธ์ที่น ามาใช้ กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดผูท้ี่มรีายได้ระดับต่ าถึงระดบักลาง  
การบริการ ดีเยี่ยม 
การจงูใจลูกค้า เป็นแบรนด์ที่โดง่ดังทั่วโลกผู้คน ให้ความสนใจ 
การสร้างความสัมพันธ์
ลูกค้า 

ใช้ความโด่งดังจากดาราและนางแบบออกสือ่โฆษณาจึงท าให้ดูหรูหรา
จูงใจลูกค้าใหม้าซื้อสินค้าเพิม่มากยิง่ข้ึน 

 
4.3 แนวทางการแข่งขัน 
 ธุรกิจของเรามีคู่แข่งทางตรง เป็นคู่แข่งหลัก เนื่องจากธุรกิจเราเป็นธุรกิจที่ต่อยอดมาจาก
ธุรกิจเดมิ แต่แบรนด์ลิปสติกของเรายังไม่ค่อยแข็งแรงและเติบโตมาก จงึได้มีแผนวางแนวทางในการ
จัดท ากลยุทธ์ไว้ ดังนี ้ 
 4.3.1 คุณลักษณะของสินค้าและบรกิาร 
 การเน้นลักษณะรปูแบบของผลิตภัณฑเ์ราใหม้ีความแตกต่างจากคู่แข่ง คือ ผลิตภัณฑ์ของ
เรา มีการใช้กลิ่น จากธรรมชาติกลิ่นหอมชวนน่าหลงไหลผสมเข้าไปในเนื้อลิป และเพิม่วิตามิน E เพื่อ
ช่วย บ ารุงริมฝีปากไม่ให ้ริมฝีปากหมองคล้ าและนุ่นชุ่มช่ืนเวลาทาลปิลงทีป่าก สิง่ที่ท าให้ลูกค้าจดจ า 
แบรนด์ของเรา คือ ในเรื่องของ กลิ่นตัวผลิตภัณฑ์ เพราะเปน็กลิ่นทีม่าจากดอกไม้สกัดจากธรรมชาติ 
 4.3.2 คุณภาพการบริการ 
 การเน้นคุณภาพและการบริการ เรามีพนักงานที่คอยให้ค าแนะน าลูกค้าอย่างใกล้ชิดรบัรอง
ว่า ลูกค้าจะประทบัใจ ในการบรกิารของพนักงานเราอย่างแน่นอน นอกจากการบริการหน้าร้านแล้ว 
เรายังมีช่องทาง การขายสินค้าผ่านทาง เว็บไซต์ออนไลน์ สะดวกรวดเร็ว และประหยัดเวลาการ
เดินทางได้มากอีกด้วย 
 4.3.3 คุณค่าที่เกิดจากความคุ้มค่าที่ลกูค้าจะได้รบั 
 คุณภาพสินค้าเรารบัรองว่าลูกค้าจะได้สินค้าทีม่ีราคาเป็นมิตร คุณภาพสินค้าเราก็มี
ประสิทธิภาพด้วย เช่นกัน เพราะสินค้าเราอุดมไปด้วยสารสกัดจากธรรมชาติรบัรองว่าปลอดภัยอย่าง
แน่นอน 
 4.3.4 ช่องทางการจัดจ าหน่ายทีลู่กค้าสามารถเข้าถึงได ้
 สินค้าเราจะวางขายตามเคาว์เตอร์แบรนด์ในห้างสรรพสินค้า เราก็มเีว็บไซต์ออนไลน์ ถือว่า
ช่องทางนีส้ะดวกรวดเร็ว และไม่สิ้นเปลืองเวลาเดินทางมาอกีด้วย 
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 4.3.5 ผลประโยชน์ทีลู่กค้าจะได้รับจากสินค้าของเรา 
 การทีลู่กค้าจะจงรักภักดีต่อแบรนด์ของเราได้ แน่นอนเรื่องของภาพลักษณ์ต้องมาเป็นอันดับ
หนึ่ง ต้องดูดี น่าเช่ือถือได้ ต่อมาการบรกิารที่น่าประทับใจ การใส่ใจรายละเอียดลูกค้า ก็เป็นสิ่งที่
ส าคัญมาก และท าใหลู้กค้าได้รบัความพึงพอใจมากที่สุด ก็ดว้ยเช่นกันธุรกิจเราถึงจะประสบ
ความส าเรจ็ได้อย่างยั่งยืน 
 



บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

 
5.1 แนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดยใชส้่วนประสมทางการตลาด Marketing 
mix หรือ 7P’s  
 5.1.1 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ ์(Product Strategy) 
 5.1.2 กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
 5.1.3 กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
 5.1.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
 5.1.5 กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ ์(Packaging Strategy) 
 5.1.6 กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) 
 5.1.7 กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) 
 โดยน าเสนอ มรีายละเอียด ดังนี ้
 5.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 ส าหรับธุรกิจบริการจะอยู่ในประเภทผลิตภัณฑ์ที่จบัต้องไม่ได้ ซึ่งจะต้องตอบสนองความ
ต้องการของมนุษย์ หรือลกูค้าได้ เรียกง่าย ๆ ว่าเป็นการวิเคราะหจ์ากสิ่งทีผู่้ขายต้องการจะมอบใหผู้้
ซื้อนั่นเอง ถือเป็นสิ่งแรกที่ต้องเอามาเป็นตัวก าหนดกลยุทธ์ 
 5.1.2 ด้านราคา (Price) 
 คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รบั ที่จะได้กลับมาในรปูแบบของเงิน ลูกค้าจะท าการไตร่ตรองระหว่าง
ประโยชน์ทีจ่ะได้รบั และราคาที่ต้องจ่ายของบริการเสมอ และอาจจะมีการเปรียบเทียบกับบรกิารของ
ที่อื่นด้วย ในด้านนี้คุณต้องค านึงถึงความเหมาะสม และส ารวจคู่แข่งก่อนที่จะปล่อยการบริการนั้น
ออกสู่ตลาดเต็มตัว หรือจะมหีลายระดับราคาเพื่อให้ลกูค้าได้เลือก กเ็ป็นอีกหนึง่กลยุทธ์ที่นักการตลาด
น ามาใช้กัน ราคาถือว่ามีความส าคัญมาก เพราะลกูค้า สามารถหาข้อมลู และเปรียบเทียบราคา
ออนไลน์ได้สะดวก และรวดเร็วมากขึ้น เงื่อนไขการช าระเงินก็เป็นอกีเรื่องที่ต้องบรหิารให้ดี เพราะมี
เรื่องของการช าระล่วงหน้า การท าสัญญากับเอเย่นต์ ที่ท าให้ซับซ้อนยิ่งข้ึน สิง่ทีจ่ะช่วยให้หลีกเลี่ยงได้ 
เช่น เรียกชนิดของห้องให้แตกต่างกัน และใหส้ิ่งอ านวยความสะดวกแตกต่างกัน เพื่อให้ยากต่อการ
เปรียบเทียมราคาของลกูค้า 
 5.1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 เป็นสื่อกลางในการสง่สินค้า หรือบริการใหลู้กค้า กลยุทธ์ในด้านน้ี ก็จะต้องพจิารณาด้าน
ท าเลที่ให้คนมาใช้บริการ (Location) และช่องทางในการน าเสนอบรกิาร (Channels) ในที่นี้ 
ช่องทางหลัก ๆ  
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 5.1.4 ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 กลยุทธ์พื้นฐานที่ไม่มีไม่ได้ แต่การคิดกลยทุธ์ไม่ง่ายเลย เพราะจ าเป็นต้องวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภค  แล้วยังต้องสื่อสารชักจูง เพื่อให้ผูท้ี่สนใจมาใช้บรกิาร ถือเป็นด้านที่จะต้องท า
ความเข้าใจ และมีความละเอียดออ่นในการท างานใหป้ระสบความส าเร็จ  
 5.1.5 กลยุทธ์ การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) 
 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ ซึ่งกลยุทธ์บรรจุภัณฑ์นี้ ได้สร้างความประทับใจแรกพบของลูกค้าหรือ 
First Impression ซึ่งในยุคนี้ เจ้าของกจิการหรือนักธุรกิจ มคีวามจ าเป็นจะต้องลงทุนเพิม่ขึ้น หรอืมี
ต้นทุนเพิ่มข้ึน เพราะการท าบรรจุภัณฑ์ให้ดูดี มีความน่าเช่ือถือ สะอาด สวยงาม มสีีสันโดนใจ ย่อมท า
ให้ลูกค้าตัดสินใจซือ้ได้ง่ายกว่าการที่เจ้าของกจิการ หรือนกัธุรกิจ ไม่ยอมลงทุนหรือเพิ่มต้นทุน 
ทางด้านบรรจุภัณฑ์ อีกทั้งควรตัง้ค าถามต่าง ๆ เพื่อตอบโจทย์ของลกูค้า ดังนี้ บรรจุภัณฑ์สวยงาม 
หรือไม่ บรรจุภัณฑ์สามารถเชิญชวนให้ใช้ หรอืไม่ บรรจุภัณฑ์เมื่อน าเอามาใช้แล้วเก็บสะดวกหรือไม่ 
เป็นต้น 
 5.1.6 การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) 
 เรื่องนี้ เป็นเรื่องภายในที่ต้องให้ความใส่ใจไม่แพก้ัน จึงเป็นเรื่องแรงที่ถูกเพิ่มข้ึนมาจาก 4Ps 
กลยุทธ์นี้ต้องให้ความส าคัญไปที่การคัดเลอืก การฝึกอบรม และใหผ้ลตอบแทน หรือรางวัลเพื่อจูงใจ 
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้าได้อย่างดี สามารถแข่งขันทางด้านบริการกับคู่แข่งได้ 
เจ้าหน้าที่ที่ให้บริการจะต้องมีทัศนคติ และไหวพริบที่ดี ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการได้
อย่างทันท่วงที แก้ไขปัญหาภายใต้นโยบายของโรงแรม สร้างประสบการณ์เชิงบวกให้กับแขกที่เข้าพัก
ได้ เพราะโรงแรมยิ่งมีช่ือเสียง ลูกค้ายิ่งคาดหวังกับการบริการของพนักงาน ส่วนของพนกังานต่อ
ห้องพกัต้องเหมาะสม 
 5.1.7 กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) 
 Public Relation Strategy กลยุทธ์การให้ข่าวสาร เป็นกลยุทธ์ที่แตกตัวหรือต่อยอดมาจาก 
Promotion Strategy กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ยุคสมยัน้ี เป็นยุคแห่งโลกไร้พรมแดน ยุคแห่ง
ข้อมูลข่าวสาร ยุคของอินเตอร์เน็ต กลยุทธ์การให้ข่าวสารจึงต้องให้ความส าคัญ เพราะเป็นช่องทาง
เพื่อใหเ้จ้าของกิจการหรือนกัธุรกจิ นักการตลาดใช้เพื่อไปตดิต่อกับลกูค้าหรือกลุ่มเป้าหมาย อีกทั้งยงั
เป็นกลยุทธ์ในการสร้างตราสินค้า สร้างภาพลักษณ์ ช่วยเพิ่มทัศนคติในเชิงบวก ช่วยสร้างความเข้าใจ
ในการใช้สินค้าบริการ และความเข้าใจที่คาดเคลื่อนต่อลูกคา้ และประชาชนอีกด้วย 
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5.2 การจัดโครงสรา้งองค์กรและการแบ่งหน้าท่ีความรบัผดิชอบ 
 5.2.1 โครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 5.1: โครงสร้างองค์กร 
 

 
 
 *โครงสร้างองค์กรแบ่งเป็น 3 ฝ่าย คือ 
  1) แผนกสง่เสรมิการขาย  
  2) แผนกสินค้าและบริการ 
  3) แผนกบัญชีการเงิน 
 
 
   

กรรมการ 

ผู้จัดการ 

แผนกสง่เสรมิการขาย 
และการตลาด 

แผนกบญัชีการเงิน แผนกสินค้าและบริการ 

แผนกคลงัสินค้า 

และจัดส่ง 

พนักงานขาย 

แผนกจัดซื้อ 
เจ้าหน้าที่ทางการตลาด 

ผู้จัดการฝ่ายบัญชี 

พนักงานจัดท าเว็บไซต์

ออนไลน ์

พนักงานบญัชี 
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  1) แผนกสง่เสรมิการขายการตลาด  
  ท าหน้าทีจ่ัดท าเว็บไซต์ผลิตภัณฑ์ของเรา อัปเดตโพรโมช่ัน และสทิธิพิเศษต่าง ๆ 
มากมายใหลู้กค้าสนใจในตัวผลิตภัณฑ์ของเรา พนักงานหน้าร้านเราก็ท าหน้าที่ในการให้ข้อมลูสินค้า
และค าแนะน าต่าง ๆ กับลูกค้า ทั้งนีเ้พื่อสร้างความสัมพันธ์ระหว่างพนักงานและลูกค้า ถ้าพนักงานเรา
บริการดีเยี่ยมลูกค้ากจ็ะพึง่พอใจ และท าการซื้อสินค้าของเราอย่างแน่นอน ท าให้สร้างคุณความ
จงรกัภักดีแก่แบรนด์สินค้าเราด้วย 
  2) แผนกสินค้าและบริการ 
  ท าหน้าทีจ่ัดซื้อสินค้าตามยอดออเดอรท์ี่ถูกสัง่มา ตรวจสอบสินค้าในคงคลังว่าอยู่ใน
สภาพดีพร้อมต่อการสง่ออกไปยงัผูบ้รโิภคหรือไม่ เมื่อตรวจสอบว่าอยู่ในสภาพพร้อมทีจ่ะใช้งานก็ท า
การจัดส่งสินค้าตามยอดทีส่ั่ง และรายงานยอดตามที่ก าหนดมา 
  3) แผนกบัญชีการเงิน 
  ท าหน้าทีจ่ัดการเรือ่งบญัชีให้อยู่ในสภาพคล่อง ท าแผนการเงินรายรบัรายจ่ายต่างๆ
รายงานแกผู่้ประกอบการทุกไตรมาส และท าผลมาวิเคราะหต์้นทุน รายรับ รายจ่าย ต่าง ๆ เพื่อท า
แผนการตลาดที่ดีและมีประสิทธิภาพต่อไป ให้กจิการเติบโตและยั่งยืนไปในอนาคต 
 5.2.2 เกณฑ์ในรับบุคลากร 
  1) ความรู้ ในการปฏิบัติงานในต าแหนง่ต่าง ๆ ต้องประกอบด้วยความรู้เป็นส่วนส าคัญ
ในการท างาน  
  2) ประสบการณ์ การปฏิบัติงานจ าเป็นจะต้องมีประสบการณ์ท างานไม่มากก็นอ้ย เพื่อ
เป็นพื้นฐานในการท างานเบือ้งต้น 
  3) ผลการศึกษา นี่ก็เป็นส่วนส าคัญในการช่วยให้ได้งานและต าแหน่งที่ดีเหมอืนเป็น
ใบเบกิทางสู่ความส าเรจ็เลยก็ว่าได้ 
  4) ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบ คนในองค์กรควรมีความซื่อสัตย์ และความ
รับผิดชอบในหน้าที่การงานนั้น ๆ เพื่อให้องค์กรเตบิโดได้อย่างมีประสทิธิภาพ 
  5) ลักษณะบุคลกิภาพ เป็นส่วนส าคัญในการขายสินค้าต่อประชาชน การแต่งกายหรือ
ท่าทางมผีลในการตัดสินใจซือ้สินค้า 
  6) มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี ท าให้ลกูค้ารู้สกึดีต่อแบรนด์ และส่งผลให้เกิดการสร้างความ
จงรกัภักดีในแบรนด์สินค้าของเราได้เป็นอย่างด ี
 5.2.3 เกณฑ์ในการประเมินพนกังาน 
 วัดจากประสทิธิภาพการท างาน การขาดลามาสาย การท างานร่วมกับผู้อื่นว่าสามารถเข้ากบั
ผู้อื่นได้ไหม และสุดท้ายเราจะวัดความพึงพอใจของลูกค้าทีม่าใช้บริการ ข้อนี้เป็นสวนส าคัญมากใน
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การปฏิบัตงิานต่อ ๆ ไปในอนาคต นอกจากจะสามารถวัดประสทิธิภาพในการท างานได้แล้วยังเป็น
ส่วนช่วยให้ร้านเราเติบโตไปอย่างยัง่ยืนอีกด้วย 
 5.2.4 วิธีจูงใจ และรักษาบคลากร 
 เราจะมอบโบนสัพเิศษให้กับหนักงานทุกคน ที่สามารถท ายอดขายของสินค้าใหเ้ราได้ดีทีสุ่ด 
การมอบสทิธิพิเศษในการไปเที่ยวต่างประเทศ เพื่อเปน็รางวัลและขวัญก าลังใจให้กบัพนักงานทุกคนที่
ยอมเหนื่อยเพือ่องค์กรของเรา และที่ส าคัญผูบ้รหิารจะต้องรู้จักเติบไปให้กบัพนักงานทุกคน เพื่อการ
ขับเคลื่อนที่ดีในองค์กรต่อ ๆ ไป 
 5.2.5 การบรหิารเงินเดือน และสวัสดิการ 
 เงินเดือนตามต าแหน่งที่เข้าท างาน รวมถึงค่าคอมมิชช่ันทีส่รา้งยอดขายให้กับร้านของเรา 
สวัสดิการโบนสัประจ าปี และสัมนาเที่ยวต่างประเทศ เพื่อสร้างขวัญก าลังใจให้แก่พนักงานภายใน
องค์กรให้ ท างานในหน้าที่นั้น อย่างมีก าลังใจหลังจากเหน็ดเหนื่อยกับการท างานมาอย่างยาวนาน 
 
ตารางที่ 5.1: การจ้างบุคลากร (รายเดือน) 
 

ต าแหน่ง จ านวนคน เงินเดือน 

ฝ่ายบริหาร 
1. กรรมการ                     
2. ผู้จัดการ 

 
1 
1 

 
45,000 
20,000 

แผนกสง่เสรมิการขายการตลาด 
1. เจ้าหน้าทีท่างการตลาด 
2. พนักงานจัดท าเว็บไซต์ออนไลน ์
3. พนักงานขาย 

 
1 
2 
4 

 
19,000 
17,000 
40,000 

แผนกสินค้าและบริการ 
1. แผนกจัดซือ้ 
2. แผนกคลังสินค้าและจัดสง่ 

 
1 
1 

 
22,000 
20,000 

แผนกบญัชีการเงิน 
1. ผู้จัดการฝ่ายบัญชี 
2. พนักงานบัญชี 

 
1 
1 

 
25,000 
15,000 

รวม 13 223,000 
*สวัสดิการโบนัสทุกปี และเที่ยวฟรีต่างประเทศส าหรับพนักงานมียอดขายดีเยี่ยมภายในปีน้ัน ๆ 



20 

5.3 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 ธุรกิจนี้เป็นการต่อยอดจากธุรกจิเดมิที่มีอยู่ และน ามาออกแบบผลิตภัณฑ์สลีปิสติกให้มี
ความหลากหลายมากขึ้นจากเดิม โดยการใช้ความคิดสร้างสรรค์ให้ตรงตามความต้องการของผูบ้รโิภค 
รวมถึงการประหยัดต้นทุนได้มากจาการใช้สลีิปสติก โดยใช้สีลิปสติกเพียงแค่แม่สทีั้ง 5 ส ีเช่น สีด า  
สีแดง สขีาว สีเหลือง และสีน้ าเงิน ประเภทของธุรกิจ คือ ธุรกิจคิดสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหม้ีความ
น่าสนใจ และเอาใจผู้ที่ชอบความไม่จ าเจเกี่ยวกับสีลปิสตกิ ซึ่งด าเนินการเกี่ยวกับสร้างสรรค์ลิปสติกให้
ตรงตามสีทีผู่้บริโภคต้องการ 
 5.3.1 แผนกลยุทธ์ที่น ามาใช้แนวคิดทางการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดโดยใช้ 7P’s 
  1) กลยุทธ์ ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
  2) กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
  3) กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
  4) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
  5) กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) 
  6) กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) 
  7) กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) 
 5.3.2 นวัตกรรมที่น ามาใช้กับผลิตภัณฑ/์บริการ 
 นวัตกรรมที่น ามาใช้ในผลิตภัณฑ์ของเราคือการบรกิารทีม่ีความสะดวกทันสมัยการสัง่สินค้า
เลือกผสมสีเองได้ผ่านเว็บไซต์ออนไลน์ได้ด้วย ซึ่งง่ายต่อการซื้อสินค้าเป็นอย่างมากสะดวกและรวดเร็ว
เมื่อสั่งสินค้าเสรจ็ก็ท าการโอนเงินและรอรบั สินค้าได้ตามทีอ่ยู่ที่ลูกค้าให้จัดส่ง ถือว่าเป็นบรกิารที่ดี
เยี่ยมในการขายสินค้าของเราเป็นอย่างมาก 
 5.3.3 การเพิ่มคุณค่าให้กบัผลิตภัณฑ/์บริการ 
 ลิปสติกของเราเป็นธุรกิจต่อยอดจากของเดิมที่อยู่อยู่โดยการคิดสร้างสรรค์ออกแบบโดยใช้
แม่สีทัง้ 5 ประกอบด้วย สีด า สีแดง สขีาว สีเหลอืง และสีน้ าเงิน มาใช้ผสมสีให้เกิดเป็นลิปสติกสีใหม่
มากกว่า 70 สี โดยเป็นการสร้างคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์เพิ่มมากขึ้น สะดวกง่ายต่อการใช้งานไม่จ าเจ
กับผูบ้รโิภค และตรงตามความต้องการของลกูค้าเป็นอย่างมาก 
 5.3.4 การตั้งราคา 
 ราคาลิปสติกของเราอยู่ที่แทง่ละ 199 บาทต่อแท่ง ซึ่งถือว่าเป็นราคาที่ไม่แพงและลูกค้า
ทั่วไปก็สามารถซื้อได้ไม่เป็นปญัหา 
 5.3.5 การบรหิารช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 ช่องทางการจัดจ าหน่ายแบง่เป็น 2 ช่องทาง โดยมีทางหน้ารา้นตามห้างเป็นเคาน์เตอร ์
แบรนด์ และช่องทางออนไลน์ผ่าน Facebook Instagram 
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 5.3.6 การสร้างตราสินค้าให้เป็นทีรู่้จกั 
 
ภาพที่ 5.2: ตราสินค้า 
 

 
 
 5.3.7 การสร้างแรงจงูใจแกลู่กค้า 
 นอกจากลิปสติกจะสามารถเลือกผสมสีเองได้แล้วนั้น การใช้พนักงานสือ่สารในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ของเราก็เป็นส่วนส าคัญ พนักงานต้องเราฝึกฝนอบรบมาเป็นอย่างดีในเรื่องของการรบัรู้
ผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ต้องสามารถตอบค าถามลูกค้าได้และสามารถแก้ไขปัญหาได้ทันท่วงที รวมถงึการ
สร้างสัมพันธ์ที่ดีให้กบัลกูค้าอย่างดีเยี่ยมทีสุ่ด เป็นพื้นฐานในการเตบิโตของผลิตภัณฑ์ได้อย่างยัง่ยืนใน
อนาคต 
 5.3.8 การสร้างความสมัพันธ์กับลูกค้า  
 การสร้างฐานลูกค้าที่ดีให้กับแบรนด์สินค้า จ าเป็นจะต้องท าให้ลูกค้าจดจ าในรายละเอียด
สินค้ารวมถึงการบริการที่ดีเยี่ยม ก็เป็นส่วนส าคัญที่สุด การให้บริการที่ดีแก่ลกูค้าบุคลิกภาพภายนอก
ของพนักงาน เป็นอันดับแรกทีส่ าคัญอย่างยิ่ง การยิม้แย้ม กล่าวสวัสดลีูกค้า การกล่าวขอบพระคุณ 
ถือว่าเป็นสิง่ส าคัญในการใหบ้รกิาร และน ามาสู่การสร้างความสัมพันธ์ที่ดีให้กบัแบรนด์ สร้างความ
จงรกัภักดีต่อสินค้าต่อไป 
 
5.4 แผนกลยุทธ์การผลิต และการจัดซื้อ/กระบวนการให้บริการ 
 เราใช้วิธีการกระจายการจัดซื้อโดยมีตัวแทนซื้อสินค้าเราไปขายตามเคาน์เตอร์แบรนด์ใน
ห้างสรรพสินค้า เพือ่ป้องกันอ านาจของการต่อรองทีอ่าจจะตกต่ าลง ซึ่งปริมาณการจัดซื้อตอ้งมาก
พอที่จะสร้างก าไรให้กบัสินค้าของเรา และมอบส่วนลดให้กบัตัวแทนต่าง ๆ ต่อไป 
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 การก าหนดมาตราฐานผลิตภัณฑ์ให้เป็นมาตราฐานเดียวกัน สินค้าจะต้องมีมาตราฐานที่ดี
ที่สุด เราตรวจสอบและห่อสินค้าเป็นอย่างดี เพื่อส่งต่อสินค้าออกขายให้กบัผูบ้ริโภคได้อย่างมั่นใจ
คุณภาพสินค้าของเราได้มาตรฐานรบัรอง อย. สารสกัดที่น ามาใช้ในผลิตภัณฑ์ท ามาจากธรรมชาติไร้
สารเคมี และทกุ ๆ ช้ินที่เราผลิตต้องเป็นมาตรฐานเดียวกันทั้งหมด ถึงจะถูกส่งมายังผูบ้รโิภคได้ 
 5.4.1 วิธีการผลิต  
 เราผลิตสินค้าเองทุกข้ันตอนโดยจ้างผู้เช่ียวชาญเข้ามาท าการวิจัยผลิตภัณฑ์ของเรา
ตรวจสอบหาค่าสารต่าง ๆ และสรุปผล แบรนด์ลิปสติกเราใส่ใจและมีคุณธรรมจริยธรรมในการผลิต
สินค้าถ้าไม่เป็นผลดี เราไม่สามารถน ามาเข้าข้ันตอนผลิตสินค้าได้อย่างแน่นอน เราอยู่บนพื้นฐานของ
ความปลอดภัยเป็นหลัก เพื่อสินค้าทีม่ีคุณภาพและเติบโตไปได้ในอนาคตอย่างยั่งยืน 
 5.4.2 วิธีการจัดจัดซื้อวัตถุดิบ 
 เราจ้างผูเ้ชียวชาญเข้ามาเป็นที่ปรึกษาจัดซื้อวัตถุดิบต่าง ๆ 
 5.4.3 กระบวนการผลิต/กระบวนการให้บริการ 
 กระบวนการผลิต เราจ้างผูเ้ช่ียวชาญเข้ามาเป็นที่ปรึกษา และสร้างสรรค์ผลงานผลิตภัณฑ์
ออกมาให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค และน าผลงานที่ได้มาปรกึษากับผู้เชียวชาญและท าตาม
ข้ันตอนที่ผู้เช่ียวชาญแนะน าต่อไป กระบวนการให้บริการพนักงานร้านเราจะถูกสง่ไปอบรบให้ความรู้
เป็นเวลา 2 เดือน ถึงจะเข้ามาปฏิบัติงานจรงิได้ตามสัดส่วนที่วางผังไว้ 
 5.4.4 การจัดการคลังสินค้าและระบบควบคุมสินค้าคงเหลอื 
 การจัดการส่วนสินค้าจะเป็นหน้าที่ของแผนกสินค้าคงคลงัและจัดส่งสินค้าแผนกคงคงคลงั
จะท าหน้าที่จัดซื้อสินค้าตามยอดออเดอรท์ี่ถูกสัง่มาตรวจสอบสินค้าในคงคลงัว่าอยู่ในสภาพดีพร้อมต่อ
การสง่ออกไปยังผู้บริโภคหรอืไม่เมื่อตรวจสอบว่าอยู่ในสภาพพร้อมที่จะใช้งานก็ท าการจัดส่งสินค้า
ตามยอดที่สัง่และรายงานยอดตามที่ก าหนดมา ระบบควบคุมสินค้ามีการบริหารจัดการ ที่ดีจากแผนที่
ก าหนดไว้ชัดเจน 
 5.4.5 การขนส่งสินค้า 
 สินค้าจะถูกจัดสง่โดยแผนกสินค้าและคงคลงั ท าตามยอดการสัง่ซื้อที่ตัวแทนสั่งผลิตและ
วางเงินมัดจ าสินค้าเรียบร้อย ถึงจะท าออเดอร์ให้มสีัญญาการจัดซือ้อย่างชัดเจน เป็นลายลกัษณ์อักษร
และมีตราประทับป้องกันการทุจริตเป็นอย่างด ี 
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5.5 สรุปผลการวิจัย 
 สรปุผลวิจัยจากแบบสอบถาม จ านวน 250 คน รายละเอียด ดังนี ้
 5.5.1 ส่วนที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์
 
ภาพที่ 5.3: ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ผู้ตอบแบบสอบถามจ านวนที่มากสุด คือ เพศหญิงมี
จ านวน 236 คน คิดเป็น 94.4% รองลงมาเป็นเพศชาย มีจ านวน 14 คน คิดเป็น 5.6% ตามล าดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นพบว่า ผลการวิเคราะห์มผีลลัพธที่แตกต่างกันมาก 
เราต้องเจาะกลุ่มลกูค้าที่เป็นเพศหญงิ ดังนั้นข้อมูลดงักล่าว จึงจ าเป็นต้องสอดคล้องกับการเลือกซื้อ
ลิปสติกที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าทีเ่ป็นเพศหญิงให้มากทีสุ่ด เพื่อให้ธุรกจิเตบิโตไปได้อย่าง
มั่นคงและยัง่ยืนมากที่สุด 
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ภาพที่ 5.4: ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจี านวนมากทีสุ่ด คือ 
อายุ มากกว่า 23 ปข้ึีนไป มีจ านวน 188 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 75.2 รองลงมา คือ อายุ 22-23 
ป ีมีจ านวน 40 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 16 ถัดมา คือ อายุ 19-21 ป ีมีจ านวน 13 คน หรือ
เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 5.2 และสุดทาย คือ อายุ 18 ป ีมีจ านวน 9 คน หรือเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 3.6 
ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถน าแนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดโดยใช้ 7P’s ในด้านผลิตภัณฑ  
 
ภาพที่ 5.5: ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 
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 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจี านวนมากทีสุ่ด คือ
ระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีจ านวน 144 คน หรือเปอร์เซน็ต์เท่ากับ 57.6 รองลงมา คือ ระดับ
การศึกษาปริญญาโท  มีจ านวน 95 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 38  ถัดมาระดับการศึกษา ปวช./
อนุปรญิญา 8 คน หรือเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 3.2 และสุดทาย คือ ระดับการศึกษามัธยมปลาย 3 คน หรือ
เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 1.2 ตามล าดับ    
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาใช้แผนธุรกจิเราได้ คือ การเจาะกลุม่
ลูกค้าที่ใช้ผลิตภัณฑ์ของธุรกจิเรา 
 
ภาพที่ 5.6: ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

 
 
  ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจี านวนมากทีสุ่ดคือ 
อาชีพประชาชนทั่วไป มีจ านวน 157 คน หรือเปอร์เซ็นต์เทา่กับ 62.8 รองลงมาคือ อาชีพนักเรียน
นักศึกษา มีจ านวน 54 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากบั 21.6 ถัดมาอาชีพบุคลากร มีจ านวน 27 คน หรือ 
เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 10.8  และสุดท้ายอาชีพข้าราชการ มีจ านวน 12 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.8 
ตามล าดับ  
  จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และ 
แผนธุรกิจได ้คือ กลยทุธ์ด้านผลิตภัณฑ (Product Strategy)   
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ภาพที่ 5.7: ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 
 

 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจี านวนมากทีสุ่ด คือ  
มีรายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท มีจ านวน 124 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 49.6 รองลงมา คือ 
20,001-30,000 บาท มจี านวน 103 คน หรือเปอรเ์ซ็นต์เทา่กับ 41.2 ถัดมา คือ 30,001-40,000 
บาท จ านวน 11 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 6.8  ถัดมา คือ 40,001-50,000 บาท จ านวน 3 คน หรือ
เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 1.2 ถัดมา คือ น้อยกว่า 10,000 บาท จ านวน 2 คน หรือเปอรเ์ซ็นต์เท่ากับ 0.8 
และสุดทาย 50,000 บาทข้ึนไป มจี านวน 1 คน หรือเปอร์เซ็นต์ เท่ากับ 0.4 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจ ได ้คือ 
กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy)  
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 5.1.2 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใช้ลปิสตกิของผู้บริโภค 
 
ภาพที่ 5.8: พฤติกรรมของผูบ้ริโภค จ าแนกตามความถ่ีในการเลือกซือ้ลปิสตกิ 
 

 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจี านวนมากทีสุ่ด  
คือ ซื้อเดือนละครั้ง มจี านวน 141 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากบั 56.4 รองลงมา คือ ซื้อทุก 3-4 เดือน  
มีจ านวน 57 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 22.8 ถัดมา คือ ซื้ออาทิตย์ละครั้ง จ านวน 32 คน หรือ
เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 12.8 และสุดท้าย ซื้อทุก 5-6 เดือน จ านวน 20 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 8  
ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้ 
คือ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
 
ภาพที่ 5.9: พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่านชอบลิปสติกแบบไหน 
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 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม พบว่า ผลสรปุการวิเคราะห์ข้อมูลการช่ืนชอบลิปเนือ้
ครีม มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 65.6 ในความคิดเห็นระดับมากทีส่ดุ และหากพจิารณาตามรายหัวข้อ จะ
พบว่า ชอบใช้ลิปแมตตม์เีปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 60.8 รองลงมา คือ ชอบใช้ลิปปร์าม/ทินท์ 48.8 
และสุดท้าย ชอบใช้ลิปกลอส เปอรเ์ซ็นต์เท่ากับ 31.2 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้ 
คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ (Product Strategy) และกลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy)  
 
ภาพที่ 5.10: พฤติกรรมของผู้บริโภค จ าแนกตามท่านชอบลปิสติกที่สามารถผสมด้วย 
     ตัวเองได้หรือไม ่
 

 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจี านวนมากทีสุ่ด คือ 
ชอบลิปสติกที่สามารถผสมสีด้วยตัวเองได้ มีจ านวน 236 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากบั 94.4 และสุดท้าย 
ไม่ชอบลิปสติกที่สามารถผสมสีด้วยตัวเองได้ มี จ านวน 14 คน หรือเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 5.6 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถน ามาสร้างกลยุทธ์ และแผนธุรกจิได ้คือ 
กลยุทธ์ผลิตภัณฑ ์(Product Strategy) และกลยทุธ์บรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) 
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ภาพที่ 5.11: พฤติกรรมของผู้บริโภค ท่านคิดว่าสีลปิสติกเปน็ปัจจัยส าคัญในการเลือกซื้อ 
  ของท่านหรือไม ่
 

 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจี านวนมากทีสุ่ด คือ  
สีลปิสติกเป็นปัจจัยส าคัญในการเลอืกซือ้ลปิสติก มจี านวน 250 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากบั 100  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์ และแผนธุรกจิได ้ 
คือ กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 
ภาพที่ 5.12: พฤตกิรรมของผู้บริโภค ท่านตัดสินใจซื้อลิปสตกิเพราะอะไร 
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 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม พบว่า ผลสรปุการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซื้อ
ลิปสติก เพราะมสีีสวย มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 93.2 ในความคิดเห็นระดับมากทีสุ่ด และหากพิจารณา
ตามรายหัวข้อ จะพบว่า ตัดสินใจซือ้ลปิสตกิเพราะมสี่วนผสมช่วยบ ารุงริมฝีปากไม่ให้หมองคล้ า มี
เปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 92.8 รองลงมา คือ เลือกซื้อลิปสติกเพราะใช้แล้วปากไม่ตกร่องระหว่างวัน 
56 และสุดท้าย เลือกซือ้ลปิสติกเพราะมรีาคาถูก 55.2 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และ 
แผนธุรกิจได ้คือ กลยทุธ์ด้านผลิตภัณฑ (Product Strategy) กลยทุธ์การบรรจุ
ภัณฑ์ (Packaging Strategy) และกลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
 
ภาพที่ 5.13: พฤติกรรมของผู้บริโภค ท่านคิดว่าราคาใดเป็นราคาที่เหมาะสมในการซื้อลิปสติก 
 

 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ราคาลปิสติกที่เหมาะในการตัดสินใจเลือกซือ้ พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มจี านวนมากทีสุ่ด คือ ราคา 99-199 บาท มีจ านวน 106 คน หรือเปอรเ์ซ็นต์
เท่ากับ 42.4 และหากพจิารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า รองลงมา คือ ราคา 300-399 บาท มีจ านวน 
81 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 32.4 ถัดมา คือราคา 200-299 บาท มีจ านวน 50 คน หรือเปอร์เซ็นต์
เท่ากับ 20 และสุดท้ายราคาอื่น ๆ มจี านวน 20 คน หรือเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 5.2 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์ และแผนธุรกจิได ้ 
คือ กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
 
 
 



31 

ภาพที่ 5.14: พฤติกรรมของผู้บริโภค ท่านเลือกซื้อเครื่องลิปสติกจากช่องทางใดมากทีสุ่ด 

 

 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม การเลือกซื้อลิปสติกจากช่องทางใดมากที่สุด พบว่า
ผลสรปุการวิเคราะห์ข้อมลูเลือกซื้อลปิสติกจากเคาน์เตอร์เครื่องส าอางในห้างสรรพสินค้า มีเปอร์เซ็นต์
เท่ากับ 94.4 ในความคิดเห็นระดับมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่า เลอืกซื้อ
ลิปสติกจากช่องทาง Line มีเปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 59.2 รองลงมา คือ เลือกซื้อลิปสติกจากช่องทาง 
Facebook มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 46.8 และสุดท้าย ตัดสินใจเลือกซือ้ลปิสตกิจาก Instagram 33.6 
ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์ช่องทางการจัด จ าหน่าย (Place Strategy) 
 5.1.3 ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้าน 7Ps ในการเลือกใช้ลปิสติกของผูบ้ริโภค 
 แผนกลยทุธ์ที่น ามาใช้ในการสร้างแบบสอบถาม คือ แนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ 
ทางการตลาดโดยใช้ 7P’s ดังนี้ 
  1) กลยุทธ์ผลิตภัณฑ ์(Product Strategy) 
  2) กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
  3) กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
  4) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
  5) กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) 
  6) กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) 
  7) กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) 
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  1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 
ภาพที่ 5.15: ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายในการเลอืกผสมสีด้วยตัวเอง 
 

 
 
ตารางที่ 5.2: ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายในการเลือกผสมสีด้วยตัวเอง 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายในการเลือกผสมสีด้วยตัวเอง 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 12 4.8 4.8 4.8 

มาก 115 46.0 46.0 50.8 
มากที่สุด 123 49.2 49.2 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .587 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายในการเลือกผสมสี
ด้วยตัวเอง มีเปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 49.2 ในความคิดเห็นระดับมากทีสุ่ด และหากพจิารณาตาม 
รายหัวข้อจะ พบว่า รองลงมา มีความหลากหลายเลือกซือ้ในระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 46 และ
สุดท้ายในระดบัปานกลาง มเีปอรเ์ซ็นต์ 4.8 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
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ภาพที่ 5.16: ด้านผลิตภัณฑผ์ลิตภัณฑ ์มีรูปลักษณ์สวยงาม 
 

 
 
ตารางที่ 5.3: ด้านผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์มรีูปลักษณ์สวยงาม 
 
ด้านผลิตภัณฑ์ผลิตภัณฑ์มรีูปลักษณ์สวยงาม 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 12 4.8 4.8 4.8 

มาก 101 40.4 40.4 45.2 
มากที่สุด 137 54.8 54.8 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .589 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านผลิตภัณฑ์มรีูปลักษณ์สวยงาม มีเปอรเ์ซ็นต์สูงสุด
เท่ากับ 54.8 ในความคิดเห็นระดับมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า รองลงมา 
ผลิตภัณฑ์มรีูปลักษณ์สวยงามในระดบัมาก มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 40.4 และสุดท้าย ในระดบัปานกลาง 
มีเปอร์เซ็นต์ 4.8 ตามล าดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
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ภาพที่ 5.17: ด้านผลิตภัณฑ์คุณภาพของผลิตภัณฑ์ในการเลอืกผสมสีเอง 
 

 
 
ตารางที่ 5.4: ด้านผลิตภัณฑ์คุณภาพของผลิตภัณฑ์ในการเลอืกผสมสีเอง 
 
ด้านผลิตภัณฑ์คุณภาพของผลิตภัณฑ์ในการเลือกผสมสีเอง 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 12 4.8 4.8 4.8 

มาก 97 38.8 38.8 43.6 
มากที่สุด 141 56.4 56.4 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .589 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ในการเลอืกผสมสเีอง มี
เปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 56.4 ในความคิดเห็นระดับมากทีส่ดุ และหากพจิารณาตามรายหัวข้อ จะ
พบว่า รองลงมาคุณภาพในการเลอืกผสมสเีองในระดับมาก มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 38.8 และสุดท้ายใน
ระดับปานกลาง มีเปอรเ์ซ็นต์ 4.8 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
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ภาพที่ 5.18: ด้านผลิตภัณฑบ์ริการหลังการขาย 
 

 
 
ตารางที่ 5.5: ด้านผลิตภัณฑ์บริการหลงัการขาย 
 
ด้านผลิตภัณฑ์บริการหลังการขาย 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 9 3.6 3.6 3.6 

มาก 98 39.2 39.2 42.8 
มากที่สุด 143 57.2 57.2 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .567 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านบริการหลังการขาย มเีปอร์เซ็นต์สูงสุด     
เท่ากับ 57.2 ในความคิดเห็นระดับมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า รองลงมา 
ด้านบริการหลังการขายในระดบัมาก มเีปอร์เซ็นต์เท่ากับ 39.2 และสุดท้ายในระดับปานกลาง มี
เปอร์เซ็นต์ 3.6 ตามล าดับ    
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
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  2) กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
 
ภาพที่ 5.19: ด้านราคา ราคาแพงเมื่อเทียบกบัคุณภาพ 
 

 
 
ตารางที่ 5.6: ด้านราคา ราคาแพงเมื่อเทียบกบัคุณภาพ 
 
ด้านราคา ราคาแพงเมื่อเทียบกับคุณภาพ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 15 6.0 6.0 6.0 

มาก 93 37.2 37.2 43.2 
มากที่สุด 142 56.8 56.8 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .609 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านราคาแพงเมื่อเทียบกับคุณภาพ มีเปอรเ์ซ็นต์
สูงสุดเท่ากับ 56.8 ในความคิดเห็นระดบัมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า 
รองลงมา ด้านราคาแพงเมือ่เทียบกบัคุณภาพในระดับมาก มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 37.2 และสุดท้ายใน
ระดับปานกลาง มีเปอรเ์ซ็นต์ 6 ตามล าดับ        
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์ และแผนธุรกจิได้ คือ 
กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
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ภาพที่ 5.20: ด้านราคา มีหลายราคาใหเ้ลือก 
 

 
 
ตารางที่ 5.7: ด้านราคา มีหลายราคาใหเ้ลือก 
 
ด้านราคา มีหลายราคาให้เลือก 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 10 4.0 4.0 4.0 

มาก 106 42.4 42.4 46.4 
มากที่สุด 134 53.6 53.6 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .576 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านมีหลายราคาใหเ้ลอืก มีเปอรเ์ซ็นต์สูงสุด    
เท่ากับ 53.6 ในความคิดเห็นระดับมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่ารองลงมา ด้าน
มีหลายราคาใหเ้ลือกในระดบัมาก มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 42.4 และสุดท้ายในระดบัปานกลาง มี
เปอร์เซ็นต์ 4 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์ และแผนธุรกจิได ้คือ 
กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
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ภาพที่ 5.21: ด้านราคา มีป้ายบอกราคา 
 

 
 
ตารางที่ 5.8: ด้านราคา มีป้ายบอกราคา 
 
ด้านราคา มีป้ายบอกราคา 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 9 3.6 3.6 3.6 

มาก 89 35.6 35.6 39.2 
มากที่สุด 152 60.8 60.8 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .564 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านมีป้ายบอกราคา มีเปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 60.8 
ในความคิดเห็นระดบัมากทีสุ่ด และหากพจิารณาตามรายหวัข้อจะพบว่า รองลงมา ด้านมีป้ายบอก
ราคาในระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 35.6 และสุดท้ายในระดับปานกลาง มีเปอรเ์ซ็นต์ 3.6  
ตามล าดับ      
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
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ภาพที่ 5.22: ด้านราคา ราคาถูกเมื่อเทียบกับร้านอื่น 
 

 
 
ตารางที่ 5.9: ด้านราคา ราคาถูกเมื่อเทียบกับร้านอื่น 
 
ด้านราคา ราคาถูกเมื่อเทียบกับร้านอื่น 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 10 4.0 4.0 4.0 

มาก 86 34.4 34.4 38.4 
มากที่สุด 154 61.6 61.6 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .571 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านราคาถูกเมื่อเทียบกับร้าน มเีปอร์เซ็นต์สงูสุด
เท่ากับ 61.6 ในความคิดเห็นระดับมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า รองลงมา 
ด้านราคาถูกเมื่อเทียบกับคุณภาพในระดบัมาก มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 34.4 และสุดท้ายในระดับปาน
กลาง มเีปอร์เซ็นต์ 4 ตามล าดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
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   3) กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
 

ภาพที่ 5.23: ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ความสะดวกในการเดินทางไปและกลบั 
 

 
 
ตารางที่ 5.10: ด้านผลิตภัณฑบ์ริการหลังการขาย 
 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ความสะดวกในการเดินทางไปและกลับ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 3 1.2 1.2 1.2 

มาก 85 34.0 34.0 35.2 
มากที่สุด 162 64.8 64.8 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .506 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านความสะดวกในการเดินไปและเดินทางกลับ  มี
เปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 64.8 ในความคิดเห็นระดับมากทีส่ดุ และหากพจิารณาตามรายหัวข้อ จะ
พบว่า รองลงมา ด้านความสะดวกในการเดินทางไปและกลบัในระดับมาก มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 34 
และสุดท้ายในระดบัปานกลาง มเีปอร์เซ็นต์ 1.2 ตามล าดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
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ภาพที่ 5.24: ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มบีรกิารหน้าร้านในห้างสรรพสินค้า 
 

 
 

ตารางที่ 5.11: ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มบีรกิารหน้าร้านในห้างสรรพสินค้า 
 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีบริการหน้าร้านในห้างสรรพสินค้า 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 5 2.0 2.0 2.0 

มาก 94 37.6 37.6 39.6 
มากที่สุด 151 60.4 60.4 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .533 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านการมบีริการหน้าร้านในห้างสรรพสินค้า มี
เปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 60.4 ในความคิดเห็นระดับมากทีส่ดุ และหากพจิารณาตามรายหัวข้อ จะ
พบว่ารองลงมา ด้านการมบีรกิารหน้าร้านในห้างสรรพสินค้าในระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากับ 37.6 
และสุดท้ายในระดบัปานกลาง มเีปอร์เซ็นต์ 2 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้ 
คือ กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
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ภาพที่ 5.25: ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มบีรกิารในช่องทางเว็บไซต์ใช้งานง่าย 
 

 
 
ตารางที่ 5.12: ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มบีรกิารในช่องทางเว็บไซต์ใช้งานง่าย 
 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีบริการในช่องทางเว็บไซต์ใช้งานง่าย 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 3 1.2 1.2 1.2 

มาก 89 35.6 35.6 36.8 
มากที่สุด 158 63.2 63.2 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .511 

5 = มากทีสุ่ด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านการมบีริการในช่องทางเว็บไซต์ใช้งานง่าย มี
เปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 63.2 ในความคิดเห็นระดับมากทีส่ดุ และหากพจิารณาตามรายหัวข้อ จะพบ 
ว่า รองลงมาด้านการมีบริการในช่องทางเว็บไซต์ใช้งานง่าย ในระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 5.6 
และสุดท้าย ในระดับปานกลาง มีเปอรเ์ซ็นต์ 1.2 ตามล าดบั  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
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ภาพที่ 5.26: ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เว็บไซต์มีความนา่เช่ือถือ 
 

 
 
ตารางที่ 5.13: ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เว็บไซต์มีความน่าเช่ือถือ 
 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เว็บไซตม์ีความน่าเช่ือถือ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 3 1.2 1.2 1.2 

มาก 72 28.8 28.8 30.0 
มากที่สุด 175 70.0 70.0 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .490 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านการมเีว็บไซต์ที่นา่เช่ือถือ มีเปอร์เซ็นต์สงูสุด
เท่ากับ 70 ในความคิดเห็นระดับมากที่สุด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า รองลงมาด้าน
การมเีว็บไซต์ที่น่าเช่ือถือ ในระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 28.8 และสุดท้าย ในระดบัปานกลาง มี
เปอร์เซ็นต์ 1.2 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์ราคา (Price  Strategy) 
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  4) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
 
ภาพที่ 5.27: มีโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสือ่ต่าง ๆ 
 

 
 
ตารางที่ 5.14: มีโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสือ่ต่าง ๆ 
 
มีโฆษณาประชาสมัพันธ์ในสื่อต่าง ๆ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 8 3.2 3.2 3.2 

มาก 78 31.2 31.2 34.4 
มากที่สุด 164 65.6 65.6 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .548 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านการมีโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อต่าง ๆ มี
เปอร์เซ็นต์ สูงสุดเท่ากับ 65.6 ในความคิดเห็นระดบัมากที่สดุ และหากพจิารณาตามรายหัวขอ 
จะพบว่า รองลงมาด้านการมีโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อต่าง ๆ ในระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 
31.2 และสุดท้าย ในระดบัปานกลาง มเีปอร์เซ็นต์ 3.2 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์การสง่เสรมิการตลาด (Promotion Strategy) 
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ภาพที่ 5.28: การจัดท าโปรโมช่ัน 3 เดือนต่อครั้ง 
 

 
 
ตารางที่ 5.15: การจัดท าโปรโมช่ัน 3 เดือนต่อครั้ง 
 
การจัดท าโปรโมช่ัน 3 เดือนต่อครัง้ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 10 4.0 4.0 4.0 

มาก 100 40.0 40.0 44.0 
มากที่สุด 140 56.0 56.0 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .575 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านการจัดท าโปรโมช่ัน3เดือนต่อครั้ง มเีปอร์เซ็นต์ 
สูงสุดเท่ากับ 56 ในความคิดเห็นระดบัมากทีสุ่ด และหากพจิารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า รองลงมา
ด้านการจัดท าโปรโมช่ัน 3 เดือนต่อครั้ง ในระดับมาก มีเปอร์เซ็นต์เท่ากบั 40 และสุดท้าย ในระดับ
ปานกลาง มีเปอรเ์ซ็นต์ 4 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
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ภาพที่ 5.29: ส่วนลด หรือของของแถม 

 

 
 
ตารางที่ 5.16: ส่วนลด หรือของของแถม 
 
ส่วนลด หรือของของแถม 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 8 3.2 3.2 3.2 

มาก 93 37.2 37.2 40.4 
มากที่สุด 149 59.6 59.6 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .558 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านการมสี่วนลด หรอืของแถม มีเปอรเ์ซ็นต์ สงูสุด
เท่ากับ 59.6 ในความคิดเห็นระดับมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่ารองลงมาด้าน
การมสี่วนลด หรือของแถม ในระดบัมาก มีเปอร์เซ็นต์เท่ากบั 37.2 และสุดท้าย ในระดบัปานกลาง  
มีเปอร์เซ็นต์ 3.2 ตามล าดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
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ภาพที่ 5.30: หาซื้อง่ายมหีลายสาขาให้เลือกใช้บริการ 
 

 
 
ตารางที่ 5.17: หาซื้อง่ายมหีลายสาขาให้เลือกใช้บริการ 
 
หาซื้อง่ายมีหลายสาขาให้เลือกใช้บริการ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 7 2.8 2.8 2.8 

มาก 85 34.0 34.0 36.8 
มากที่สุด 158 63.2 63.2 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .544 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านผลิตภัณฑส์ามารถหาซื้อง่าย มหีลายสาขาให้
เลือกใช้บริการ มีเปอรเ์ซ็นต์ สงูสุดเท่ากบั 63.2 ในความคิดเห็นระดบัมากที่สุด และหากพจิารณาตาม
รายหัวข้อ จะพบว่า รองลงมาด้านผลิตภัณฑส์ามารถหาซื้องา่ย มีหลายสาขาให้เลือกใช้บริการใน
ระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 34 และสุดท้าย ในระดบัปานกลาง มเีปอร์เซ็นต์ 2.8 ตามล าดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
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  5) กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) 
 
ภาพที่ 5.31: ผลิตภัณฑ์มีลวดลายสวยงาม 
 

 
 
ตารางที่ 5.18: ผลิตภัณฑ์มีลวดลายสวยงาม 
 
ผลิตภัณฑ์มลีวดลายสวยงาม 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 11 4.4 4.4 4.4 

มาก 71 28.4 28.4 32.8 
มากที่สุด 168 67.2 67.2 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .568 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านผลิตภัณฑ์มลีวดลายสวยงาม มีเปอร์เซ็นต์สูงสุด
เท่ากับ 67.2 ในความคิดเห็นระดับมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า รองลงมาด้าน
ผลิตภัณฑ์มลีวดลายสวยงาม ในระดบัมาก มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 28.4 และสุดท้าย ในระดบัปานกลาง  
มีเปอร์เซ็นต์ 4.4 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) 



49 

ภาพที่ 5.32: ผลิตภัณฑ์มีความแข็งแรงทนทาน 
 

 
 
ตารางที่ 5.19: ผลิตภัณฑ์มีความแข็งแรงทนทาน 
 
ผลิตภัณฑ์มีความแข็งแรงทนทาน 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 6 2.4 2.4 2.4 

มาก 78 31.2 31.2 33.6 
มากที่สุด 166 66.4 66.4 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .529 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านผลิตภัณฑ์มีความแข็งแรงทนทาน มีเปอรเ์ซ็นต์ 
สูงสุดเท่ากับ 66.4 ในความคิดเห็นระดบัมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า 
รองลงมาด้านผลิตภัณฑ์มีความแข็งแรงทนทาน ในระดับมาก มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 31.2 และสุดท้าย 
ในระดับปานกลาง มีเปอรเ์ซ็นต์ 2.4 ตามล าดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) 
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ภาพที่ 5.33: มีตราสัญญาลักษณ์ทีลู่กค้าจดจ าง่าย 
 

 
 
ตารางที่ 5.20: มีตราสัญญาลักษณ์ทีลู่กค้าจดจ าง่าย 
 
มีตราสญัญาลักษณ์ทีลู่กค้าจดจ าง่าย 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 9 3.6 3.6 3.6 

มาก 86 34.4 34.4 38.0 
มากที่สุด 155 62.0 62.0 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .562 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านผลิตภัณฑ์มีตราสญัญาลกัษณ์ที่ลูกค้าจดจ าง่าย มี
เปอร์เซ็นต์ สูงสุดเท่ากับ 62 ในความคิดเห็นระดบัมากที่สุด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า
รองลงมา ด้านผลิตภัณฑ์มีตราสญัญาลักษณ์ที่ลกูค้าจดจ าง่ายในระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 34.4 
และสุดท้าย ในระดับปานกลาง  มีเปอร์เซ็นต์ 3.6 ตามล าดับ   
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ  
กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) 
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ภาพที่ 5.34: ผลิตภัณฑ์มีความสะดวกต่อการใช้งาน 
 

 
 
ตารางที่ 5.21: ผลิตภัณฑ์มีความสะดวกต่อการใช้งาน 
 
ผลิตภัณฑ์มีความสะดวกต่อการใช้งาน 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 5 2.0 2.0 2.0 

มาก 63 25.2 25.2 27.2 
มากที่สุด 182 72.8 72.8 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .498 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านผลิตภัณฑ์มีความสะดวกต่อการใช้งาน มี
เปอร์เซ็นต์ สูงสุดเท่ากับ 72.8 ในความคิดเห็นระดบัมากที่สดุ และหากพจิารณาตามรายหัวข้อ จะ
พบว่ารองลงมา ด้านผลิตภัณฑ์มีความสะดวกต่อการใช้งาน ในระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 25.2 
และสุดท้าย ในระดับปานกลาง  มีเปอร์เซ็นต์ 2 ตามล าดับ        
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) 
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  6) กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) 
 
ภาพที่ 5.35: พนักงานบริการที่ดีแกลู่กค้า 
 

 
 
ตารางที่ 5.22: พนักงานบริการที่ดีแกลู่กค้า 
 
พนักงานบริการที่ดีแกลู่กค้า 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 3 1.2 1.2 1.2 

มาก 66 26.4 26.4 27.6 
มากที่สุด 181 72.4 72.4 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .480 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านพนักงานบริการทีด่ีแก่ลูกค้า มีเปอรเ์ซ็นต์สูงสุด
เท่ากับ 72.4 ในความคิดเห็นระดับมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า รองลงมาด้าน
พนักงานบริการที่ดีแกลู่กค้า ในระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 26.4 และสุดท้าย ในระดบัปานกลาง  
มีเปอร์เซ็นต์ 1.2 ตามล าดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) 
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ภาพที่ 5.36: พนักงานสามารถให้ความรูเ้กี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้ 
 

 
 
ตารางที่ 5.23: พนักงานสามารถให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้ 
 
พนักงานสามารถให้ความรู้เกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์ได้ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 3 1.2 1.2 1.2 

มาก 93 37.2 37.2 38.4 
มากที่สุด 154 61.6 61.6 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .514 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านพนักงานสามารถให้ความรู้เกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์ได้ 
มีเปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 61.6 ในความคิดเห็นระดับมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะ
พบว่ารองลงมาด้านพนักงานสามารถให้ความรูเ้กี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้ ในระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 
37.2 และสุดท้าย ในระดบัปานกลาง  มีเปอรเ์ซ็นต์ 1.2 ตามล าดับ                 
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) 
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ภาพที่ 5.37: พนักงานยิม้แย้มและพูดจาสุภาพ 
 

 
 
ตารางที่ 5.24: พนักงานยิ้มแย้มและพูดจาสุภาพ 
 
พนักงานยิ้มแย้มและพูดจาสุภาพ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 3 1.2 1.2 1.2 

มาก 73 29.2 29.2 30.4 
มากที่สุด 174 69.6 69.6 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .491 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 
 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านพนักงานยิ้มแย้มและพูดจาสุภาพ มเีปอรเ์ซ็นต์
สูงสุดเท่ากับ 69.6 ในความคิดเห็นระดบัมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า 
รองลงมาด้านพนักงานยิ้มแย้มและพูดจาสุภาพ ในระดับมาก มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 29.2 และสุดท้าย 
ในระดับปานกลาง  มีเปอร์เซ็นต์ 1.2 ตามล าดับ       
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) 
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ภาพที่ 5.38: พนักงานใส่ใจในรายละเอียดของลูกค้าได ้
 

 
 
ตารางที่ 5.25: พนักงานใส่ใจในรายละเอียดของลูกค้าได ้
 
พนักงานใส่ใจในรายละเอียดของลูกค้าได้ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 3 1.2 1.2 1.2 

มาก 68 27.2 27.2 28.4 
มากที่สุด 179 71.6 71.6 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .483 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านพนักงานใส่ใจในรายละเอียดของลกูค้าได้ มี
เปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 71.6 ในความคิดเห็นระดับมากทีส่ดุ และหากพจิารณาตามรายหัวข้อ จะ
พบว่า รองลงมา ด้านพนักงานใส่ใจในรายละเอียดของลกูค้าได้ ในระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์ เท่ากับ 
27.2 และสุดท้ายในระดับปานกลาง  มีเปอร์เซ็นต์ 1.2 ตามล าดับ   
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) 
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  7) กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) 
 
ภาพที่ 5.39: มีการมีโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสือ่และช่องทางต่าง ๆ 
 

 
 
ตารางที่ 5.26: มีการมีโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสือ่และช่องทางต่าง ๆ 

 
มีการมโีฆษณาประชาสมัพันธ์ในสื่อและช่องทางต่าง ๆ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 8 3.2 3.2 3.2 

มาก 66 26.4 26.4 29.6 
มากที่สุด 176 70.4 70.4 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .534 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อ และช่องทาง
ต่าง ๆ มีเปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 70.4 ในความคิดเห็นระดับมากที่สุด และหากพิจารณาตามราย
หัวข้อ จะพบว่ารองลงมาด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสือ่และช่องทางต่าง ๆ ในระดบัมาก มี
เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 26.4 และสุดท้าย ในระดับปานกลาง  มีเปอรเ์ซ็นต์ 3.2 ตามล าดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ  
กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) 
 
 



57 

ภาพที่ 5.40: การจัดท าโบรชัวร์แจกในห้างสรรพสินค้า 
 

 
 
ตารางที่ 5.27: การจัดท าโบรชัวร์แจกในห้างสรรพสินค้า 
 
การจัดท าโบรชัวร์แจกในห้างสรรพสินค้า 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ไม่รับรู้เลย 3 1.2 1.2 1.2 

ไม่แน่ใจ 2 .8 .8 2.0 
ปานกลาง 24 9.6 9.6 11.6 
มาก 89 35.6 35.6 47.2 
มากที่สุด 132 52.8 52.8 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .789 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านการจัดท าโบรชัวรแ์จกในห้างสรรพสินค้า มี
เปอร์เซ็นต์สงูสุด เท่ากับ 52.8 ในความคิดเห็นระดบัมากที่สดุ และหากพจิารณาตามรายหัวขอ 
จะพบว่า การจัดท าโบรชัวร์แจกในห้างสรรพสินค้า ในระดบัมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากับ 35.6 รองลงมา
ในระดับปานกลาง มีเปอรเ์ซ็นต์ 9.6 ถัดมาในระดับไม่แน่ใจ มีเปอร์เซ็นต์ 0.8 และสุดท้าย ไม่รับรู้เลย
เกี่ยวกับด้านการจัดท าโบรชัวร์แจกในห้างสรรพสินค้า มีเปอร์เซ็นต์ 1.2 ตามล าดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ  
กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) 
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ภาพที่ 5.41: การแจก Tester ให้ลูกค้าได้ทดลองใช้ 
 

 
 
ตารางที่ 5.28: การแจก Tester ให้ลูกค้าได้ทดลองใช้ 
 
การแจก Tester ให้ลกูค้าได้ทดลองใช้ 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 3 1.2 1.2 1.2 

มาก 53 21.2 21.2 22.4 
มากที่สุด 194 77.6 77.6 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .453 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

 ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านการแจก tester ให้ลูกค้าได้ทดลองใช้ มี
เปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 77.6 ในความคิดเห็นระดับมากทีส่ดุ และหากพจิารณาตามรายหัวข้อ จะ
พบว่า รองลงมาด้านการแจก Tester ให้ลูกค้าได้ทดลองใช้ ในระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 21.2 
และสุดท้าย ในระดับปานกลาง  มีเปอร์เซ็นต์ 1.2 ตามล าดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ 
กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) 
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ภาพที่ 5.42: การโปรโมทแบรนด์ตัวเองว่ามีจุดแข็งอย่างไร 
 

 
 
ตารางที่ 5.29: การโปรโมทแบรนด์ตัวเองว่ามีจุดแข็งอย่างไร 
 
การโปรโมทแบรนด์ตัวเองว่ามจีุดแข็งอย่างไร 
 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 
Valid ปานกลาง 7 2.8 2.8 2.8 

มาก 75 30.0 30.0 32.8 
มากที่สุด 168 67.2 67.2 100.0 
Total 250 100.0 100.0 S.D. = .535 

5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรูเ้ลย 
 

  ผลการศึกษาข้อมลูจากแบบสอบถาม ด้านการโปรโมทแบรนด์ตัวเองว่า มีจุดแข็งอย่างไร  
มีเปอร์เซ็นต์สงูสุดเท่ากบั 67.2 ในความคิดเห็นระดับมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะ
พบว่า รองลงมาด้านการโปรโมทแบรนด์ตัวเองว่า มีจุดแข็งอย่างไร ในระดับมาก มีเปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 
30 และสุดท้ายในระดบัปานกลาง  มเีปอร์เซ็นต์ 2.8 ตามล าดับ 
  จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถน ามาสร้างกลยุทธ์และแผนธุรกิจได ้คือ  
กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) 
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5.6 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมลู  
  จากผลการศึกษาการวิเคราะห์ข้อมูลที่มาจากแบบสอบถาม ที่ไดร้ับการตรวจสอบว่ามี
ค าตอบครบถวนสมบรูณ จ านวน 250 ชุด เปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 100 ของแบบสอบถามทั้งหมด 250 ชุด 
สามารถสรปุผลการวิเคราะห์ข้อมลูโดยรวมทั้งหมด โดยแบงออกเปน 3 ส่วน ดังตอไปนี ้   
  ส่วนที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์
  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลอืกใช้ลปิสติกของผูบ้รโิภค 
  ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้าน 7Ps ในการเลือกใช้ลปิสติกของผูบ้ริโภค 
  5.6.1 ส่วนที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  จากผู้ตอบแบบสอบถามที่ไดท้ าการวิเคราะห์ข้อมูล ในส่วนของข้อมลูทั่วไปของ ผู้ตอบ
แบบสอบถาม ประกอบไปด้วยข้อมลู เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ย ตอเดือน 
สามารถสรปุผลการวิเคราะห์ข้อมลูไดว่้าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญจ่ะเปนเพศหญงิมากกว่าเพศ
ชาย เปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 94.4 อยใูนชวงอายุ 23 ปข้ึีนไป เปอร์เซ็นต์เท่ากบั 75.2 ระดับการศึกษาอยูที่
ปริญญาตรี เปอร์เซ็นต์เท่ากบั 57.6 มีอาชีพส่วนใหญเ่ป็นประชาชนทั่วไป เปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 62.8 
และมรีายไดเ้ฉลี่ยตอเดือนอยทูี่ 10,001-20,000 บาท เปอรเ์ซ็นต์เท่ากับ 49.6  
  5.6.2 ส่วนที่ 2 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกใช้ลปิสตกิของผู้บริโภค 
  จากผู้ตอบแบบสอบถามเพศหญิงและชายที่ไดท้ าการวิเคราะห์ข้อมลูในส่วนของ ความถ่ีใน
การเลือกซื้อลิปสติก สามารถสรปุผลการวิเคราะห์ข้อมลูไดว่้า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้ลปิสตกิ
เดือนละ 1 ครั้ง เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 56.4 และชอบใช้ลิปสติกแบบเนื้อครีม เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 65.6 
โดยชอบลปิสติกที่สามารถผสมด้วยตัวเอง เปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 94.4 และคิดว่าสลีิปสติกเป็นปจัจัย
ส าคัญในการเลอืกซือ้ เปอรเ์ซ็นต์ เท่ากับ 100 ซึ่งตัดสนิใจซือ้ลิปสติกเพราะมีสทีี่สวย เปอร์เซน็ต์ 
เท่ากับ 93.2 และคิดว่า ราคาลิปสติกที่เหมาะสมในการซื้อ คือ 99-199 บาท เปอร์เซ็นต์เท่ากบั 42.4 
ช่องทางทีผู่้ตอบแบบสอบถามจะเลือกซือ้ลปิสติกมากทีสุ่ด คือ เคาน์เตอร์เครื่องส าอางใน
ห้างสรรพสินค้า เปอรเ์ซ็นต์เท่ากบั 94.4  
  5.6.2 ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้าน 7Ps ในการเลือกใช้ลิปสติกของผูบ้ริโภคจากผู้ตอบแบบสอบถาม 
เพศหญงิและเพศชาย ที่ได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูล ในส่วนของข้อมูลด้าน ปจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกใช้ลปิสติกของผู้บริโภค 7 ด้าน สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลได้ว่าในด้าน
ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายในการเลือกผสมสีด้วยตัวเอง ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมลูมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 49.2 อยใูนระดับ ความคิดเห็นมากทีสุ่ด และหากพจิารณาตามรายหัวข้อจะพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามชอบ ให้ผลิตภัณฑ์มีรปูลกัษณ์ สวยงาม ค่าเฉลีย่สูงสุดเท่ากับ 54.8 รองลงมา คือ 
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ในการเลอืกผสมสเีอง มเีปอร์เซ็นต์ 56.4 ถัดมาการบรกิารหลงัการขาย 
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 ค่าเฉลี่ยสงูสุดเท่ากบั 57.2 ด้านราคา พบว่า มีราคาแพง เมือ่เทียบกับคุณภาพมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 56.8 
อยใูนระดับความคิดเห็นมาก และหากพิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า มีหลายราคาใหเ้ลือกมี
ค่าเฉลี่ยสงูสุดเท่ากบั 53.6 รองลงมา คือ มีป้ายบอกราคา มีค่าเฉลี่ยสงูสุดเท่ากบั 60.8 และมีราคาถูก
เมื่อเทียบกับร้านอื่น มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 61.6 ด้านชองทางการจัดจ าหนาย ผลสรุปการวิเคราะห์
ข้อมูล ด้านความสะดวกในการเดินทางไปและกลบั มีค่าเฉลีย่เท่ากับ 64.8 อยใูนระดับความคิดเห็น
มากที่สุด และหากพิจารณาตามราย หัวข้อจะพบว่า การมีบริการหน้าร้านในห้างสรรพสินค้ามีค่าเฉลี่ย
สูงสุด เท่ากบั 60.4 รองลงมา คือ มีบริการในช่องทางเว็บไซต์ใช้งานง่าย มีค่าเฉลี่ยสงูสุดเท่ากบั 63.2 
ถัดมาคือมีเว็บไซต์มีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 70 ด้านสงเสริมการตลาดพบว่าผลสรุป
การวิเคราะห์ข้อมลูการมีโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อต่าง ๆ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 65.6 อยูในระดับความ
คิดเห็นมากที่สุด และหากพจิารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า การจัดท าโปรโมช่ัน3เดือนต่อครั้ง มี
ค่าเฉลี่ยสงูสุดเท่ากบั 56 การมีส่วนลดและของแถม มีค่าเฉลี่ยสงูสุดเท่ากบั 59.6 และหาซื้อง่ายมี
หลายสาขาให้เลือกใช้บริการ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด เท่ากบั 63.2 ด้านบรรจุภัณฑ์ผลสรปุการวิเคราะห์ข้อมูล
ด้านผลิตภัณฑ์มลีวดลายสวยงาม มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 67.2 อยใูนระดับความคิดเห็นมากทีสุ่ด และหาก
พิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า ผลิตภัณฑ์มีความแข็งแรงทนทานมีค่าเฉลี่ยสงูสุดเท่ากบั 66.4 การ 
มีตราสญัญาลักษณ์ทีลู่กค้าจดจ าง่าย มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากบั 62 และผลิตภัณฑ์มีความสะดวกต่อการ
ใช้งาน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 72.8 ด้านการใช้พนักงานขาย ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมลูด้านพนักงาน
บริการที่ดีแกลู่กค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 72.4 อยใูนระดับความคิดเห็นมากที่สุด และหากพจิารณาตาม
รายหัวข้อ พนักงานสามารถให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได ้มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 61.6  พนักงานยิ้ม
แย้มและพูดจาสุภาพ มีค่าเฉลี่ยสงูสุดเท่ากบั 69.6 พนักงานใส่ใจในรายละเอียดของลูกค้า มีค่าเฉลี่ย
สูงสุดเท่ากับ 71.6 และด้านการให้ข่าวสารมีการมีโฆษณาประชาสัมพนัธ์ในสื่อและช่องทางต่าง ๆ 
ผลสรปุการวิเคราะห์ข้อมลูมีค่าเฉลี่ย เท่ากบั 70.4 อยใูนระดับความคิดเห็นมากที่สุด และหาก
พิจารณาตามรายหัวข้อ จะพบว่า มีการจัดท าโบรชัวร์แจกในห้างสรรพสินค้ามีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 
52.8 การแจก Tester ให้ลูกค้าได้ทดลองใช้ มีค่าเฉลี่ยสงูสุดเท่ากับ 77.6 และมีการส่งเสริมแบรนด์
ตัวเองว่ามีจุดแข็งอย่างไร มีค่าเฉลี่ยสงูสุดเท่ากบั 67.2  
  จากสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั้ง 3 ส่วนที่กล่าวมาในขางตนน้ัน เราสามารถน าข้อมลู
ดังกล่าวมาวิเคราะห์แผนธุรกจิของเราได้ว่าพฤติกรรมการเลอืกใช้ลิปสติกของผู้บริโภค มีความ
ต้องการในรูปแบบไหน การผลิตลปิสตกิออกมาจากความตอ้งการของผูบ้รโิภคอย่างแท้จริง และ
ตอบสนองต่อธุรกจิได้อย่างชัดเจน และการวางกลยุทธ์วิธีที่จะท าให้ธุรกจิเตบิโตไปได้อย่างยัง่ยืนใน
อนาคต 
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ตารางที่ 5.30: สรปุรวมค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์กบั 
   ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 

การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์กับปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาด 

ค่าเฉลี่ย 
สว่นเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลความหมาย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มีความ
หลากหลายในการเลือกผสมสีด้วยตัวเอง 

4.44 .587 มากที่สุด 

2. ด้านผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มรีูปลักษณ์
สวยงาม 

4.50 .589 มากที่สุด 

3. ด้านผลิตภัณฑ์ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ใน
การเลือกผสมสเีอง 

4.52 .589 มากที่สุด 

4. ด้านผลิตภัณฑ์ บริการหลังการขาย 4.54 .567 มากที่สุด 

ค่าเฉลี่ยรวม 4.50  0.58 มากที่สุด 
5. ด้านราคา ราคาแพงเมื่อเทียบกับคุณภาพ 4.51 .609 มากที่สุด 
6. ด้านราคา มีหลายราคาใหเ้ลอืก 4.50 .576 มากที่สุด 

7. ด้านราคา มีป้ายบอกราคา 4.57 .564 มากที่สุด 

8. ด้านราคา ราคาถูกเมื่อเทียบกบัร้านอื่น 4.58 .571 มากที่สุด 
ค่าเฉลี่ยรวม 4.54 0.58 มากที่สุด 

9. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ความสะดวก
ในการเดินทางไปและกลบั 

4.64 .506 มากที่สุด 

10. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีบริการ
หน้าร้านในห้างสรรพสินค้า 

4.58 
.533 มากที่สุด 

11. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีบริการใน
ช่องทางเว็บไซต์ใช้งานง่าย 

4.62 .511 มากที่สุด 

12. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เว็บไซต์มี
ความน่าเช่ือถือ 

4.69 .490 มากที่สุด 

ค่าเฉลี่ยรวม 4.63 0.51 มากที่สุด 
13. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีโฆษณา
ประชาสมัพันธ์ในสื่อต่าง ๆ 

4.62 .548 มากที่สุด 

(ตารางมีตอ่) 



63 

ตารางที่ 5.30 (ต่อ): สรุปรวมค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ 
      กับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 

การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์กับปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาด 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลความหมาย 

14. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด การจัดท า
โปรโมช่ัน 3 เดือนต่อครั้ง 

4.52 .575 มากที่สุด 

15. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ส่วนลด 
หรือของของแถม 

4.56 .558 มากที่สุด 

16. ด้านการส่งเสริมทางการตลาด หาซือ้ง่าย
มีหลายสาขาใหเ้ลือกใช้บริการ 

4.60 .544 มากที่สุด 

ค่าเฉลี่ยรวม 4.57 0.55 มากที่สุด 

17. ด้านบรรจุภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มลีวดลาย
สวยงาม 

4.63 .568 มากที่สุด 

18. ด้านบรรจุภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มีความ
แข็งแรงทนทาน 

4.64 .529 มากที่สุด 

19. ด้านบรรจุภัณฑ์ มีตราสญัญาลักษณ์ที่
ลูกค้าจดจ าง่าย 

4.58 .562 มากที่สุด 

20. ด้านบรรจุภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มีความสะดวก
ต่อการใช้งาน 

4.71 
.498 

มากที่สุด 

ค่าเฉลี่ยรวม 4.64 0.53 มากที่สุด 

21. ด้านพนักงานขาย พนักงานบรกิารที่ดีแก่
ลูกค้า 

4.71 .480 มากที่สุด 

22. ด้านพนักงานขาย พนักงานสามารถให้
ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้ 

4.60 .514 มากที่สุด 

23. ด้านพนักงานขาย พนักงานยิ้มแย้มและ
พูดจาสุภาพ 

4.68 .491 มากที่สุด 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.30 (ต่อ): สรุปรวมค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ ์
      กับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 

การตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์กับปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาด 

ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลความหมาย 

24. ด้านพนักงานขาย พนักงานใส่ใจใน
รายละเอียดของลูกค้าได ้

4.70 .483 มากที่สุด 

ค่าเฉลี่ยรวม 4.67 0.49 มากที่สุด 

25. ด้านการให้ข่าวสาร มีการมีโฆษณา 4.67 .534 มากที่สุด 

26. ด้านการให้ข่าวสาร การจัดท าโบรชัวร์
แจกในห้างสรรพสินค้า 

4.38 .789 มากที่สุด 

27. ด้านการให้ข่าวสาร การแจก Tester ให้
ลูกค้าได้ทดลองใช้ 

4.76 .453 มากที่สุด 

28. ด้านการให้ข่าวสาร การโปรโมทแบรนด์
ตัวเองว่ามีจุดแข็งอย่างไร 

4.64 .535 มากที่สุด 

ค่าเฉลี่ยรวม 4.61 0.57 มากที่สุด 

 
5.7 แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน 
 
ตารางที่ 5.31: งบประมาณการลงทุน 
 
ธุรกิจร้านลปิสติก  
งบประมาณการลงทุน 
รายการ  รวม  แหล่งทีม่า 

 ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 
สินทรพัย์ไม่หนุนเวียน       
เครื่องจักร 3 ตัว - - - 
เครื่องมืออปุกรณ์การผลิต - - - 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.31 (ต่อ): งบประมาณการลงทุน 
 
ธุรกิจร้านลปิสติก  
งบประมาณการลงทุน 
รายการ  รวม  แหล่งทีม่า 

 ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 
เฟอร์นเิจอร ์ - - - 
สินทรพัย์ถาวรรวม 130,000.00                       - - 
ค่าใช้จ่ายก่อนเริม่ด าเนินงาน     - 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 320,000.00                 320,000.00                 - 
ค่ามัดจ าสถานที ่ 100,000.00                       100,000.00                        - 
เงินทุนหมุนเวียน 1,350,000.00                     1,350,000.00                    - 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,900,000.00                    1,900,000.00                     - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (%) 100.00                               100.00                               - 

 
ตารางที่ 5.32: ค่าเสื่อมและค่าตัดจ่าย 
 
การค านวณค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตดัจ่าย 
การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์ถาวรรวม 130,000     
ค่าเสื่อมราคาต่อป ี 6,000 6,000 26,000 6,000 26,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 26,000 52,000 78,000 104,000 130,000 
โอนไปงบดลุ      
สินทรพัย์ถาวรรวม 130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 26,000 52,000 78,000 104,000 130,000 

สินทรพัย์ไม่หมุนเวียน
รวม 

104,000 78,000 52,000 26,000 - 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 320,000               

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.32 (ต่อ): ค่าเสื่อมและค่าตัดจ่าย 
 
การค านวณค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
ตัดจ่าย 

64,000 64,000 64,000 64,000 64,000 

ตัดจ่ายสะสม 64,000 128,000 192,000 256,000 320,000 

โอนไปงบดลุ      

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 320,000 320,000 320,000 320,000 320,000 

หักตัดจ่ายสะสม 64,000 128,000 192,000 256,000 320,000 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

256,000 192,000 128,000 64,000 - 

 
 ข้อมูลจากตารางรางที่ 5.32 พบว่าสินทรพัย์ไม่หมุนเวียนประกอบด้วย อุปกรณ์ส านักงาน 
(เครื่องคอมพิวเตอร์) และเฟอร์นเิจอร์ ส านักงาน (โต๊ะท างาน เก้าอี้) ซึ่งทรัพยส์ินดังกล่าว มีอายุการใช้
งานที่จ าเป็นต้องตดัจ าหน่ายออกจาก บัญชีทรัพยส์ินเมื่อหมดอายุการใช้งาน และตอ้งประเมินเปน็
ค่าใช้จ่าย (ค่าเสื่อมราคา) ในทุก ๆ ป ี
 
ตารางที่ 5.33: การประมาณยอดขาย  
 

ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

10 17 20 24 28 

40 68 80 96 112 

480 816 960 1,152 1,344 

2,880 2,880 2,880 2,880 2,880 

1,382,400 2,350,080 2,764,800 3,317,760 3,870,720 

60%     
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ตารางที่ 5.34: สินค้าและการส่งเสริมการขาย 
 
สินค้าคงเหลือและการสง่เสรมิการขาย016 bit.ly/bu-siriwan 

สรปุยอดขายรวม ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 ยอดขายต่อปี 1,382,400 2,350,080 2,764,800 3,317,760 3,870,720 

นโยบายสินค้าคงเหลือ 

ต้นทุนสินค้า  40% ของยอดขาย    

ระยะเวลาในการ
ผลิตสินค้า 

5 วัน    

จ านวนวันต่อปี 365 วัน    

 ยอดขายต่อปี 1,382,400 2,350,080 2,764,800 3,317,760 3,870,720 

 ยอดขายต่อวัน 3,787 6,439 7,575 9,090 10,605 

ต้นทุนสินค้า  1,515 2,575 3,030 3,636 4,242 

การหมุนเวียน  7,575 12,877 15,150 18,180 21,209 

สินค้าคงเหลือ 7,575 12,877 15,150 18,180 21,209 

นโยบายสง่เสรมิการขายโดยการใช้คูปองสะสม  

ประมาณการผู ้
ได้คูปอง 

30%  ของยอดขาย    

ประมาณการผู้
สะสมคูปองครบ 

100%  ของผู้ได้คูปอง   

ส่วนลดจ่าย  10%     

ค่าส่งเสรมิการขาย ในการใช้คูปอง 

ยอดขาย 1,382,400 2,350,080 2,764,800 3,317,760 3,870,720 

คาดว่าจะมีผู้ใด้
คูปอง 

414,720 705,024 829,440 995,328 1,161,216 

คาดว่าจะมีผู้ใช้
คูปอง 

414,720 705,024 829,440 995,328 1,161,216 

ส่วนลดจ่าย 41,472 70,502 82,944 99,533 116,122 

 



68 

ตารางที่ 5.35: การประมาณค่าใช้จ่าย 
 
การประมาณการค่าใช้จ่าย Copyright © 2016 bit.ly/bu-siriwan 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่า 200,000 210,000 220,000 230,000 245,000 

เงินเดือน (เพิ่มข้ึน 
5%) 

1,080,000 1,134,000 1,190,700 1,250,235 1,312,747 

ค่าไฟฟ้า ค่าน้ า  
(เพิ่มข้ึน 5%) 

24,000 25,200 26,460 27,783 29,172 

ค่าโทร/ค่า
อินเทอร์เน็ต 

12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 

ค่าเสื่อมราคา 26,000 26,000 26,000 26,000 26,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 64,000 64,000 64,000 64,000 64,000 

ค่าโฆษณาและ
ประชาสมัพันธ์  

120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

ค่าของใช้สิ้นเปลือง
ต่าง ๆ 

60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

รวมต้นทุนคงที ่ 1,586,000 1,651,800 1,720,390 1,791,910 1,871,505 

      

ยอดขาย 1,382,400 2,350,080 2,764,800 3,317,760 3,870,720 

      

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขาย  552,960 940,032 1,105,920 1,327,104 1,548,288 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

ส่งเสริมการขาย 41,472 70,502 82,944 99,533 116,122 

รวมต้นทุนผันแปร 618,432 1,034,534 1,212,864 1,450,637 1,688,410 

        

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.35 (ต่อ): การประมาณค่าใช้จ่าย 
 
การประมาณการค่าใช้จ่าย Copyright © 2016 bit.ly/bu-sirian 

การค านวณจุดคุ้มทุน = ต้นทุนคงที่/อัตราก าไรส่วนเกิน 

ก าไรส่วนเกิน = ยอดขาย-ต้นทุนผันแปร 

อัตราก าไรส่วนเกิน = ก าไรส่วนเกิน/ยอดขาย 

      

การค านวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรส่วนเกิน 763,968 1,315,546 1,551,936 1,867,123 2,182,310 

อัตราก าไรส่วนเกิน 0.55 0.56 0.56 0.56 0.56 

จุดคุ้มทุนต่อป ี 2,869,867 2,950,762 3,064,904 3,184,110 3,319,451 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 239,155.57 245,896.84 255,408.64 265,342.50 276,620.89 

จุดคุ้มทุนต่อสัปดาห ์ 59,788.89 61,474.21 63,852.16 66,335.63 69,155.22 

      

 อัตราดอกเบี้ย 9.00%  ต่อปี    

ระยะเวลาช าระหนี ้ 4 ป ี    

ดอกเบี้ยจ่าย  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 

เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) -     

ช าระเงินต้นเท่ากัน
ทุกป ี

- - - - - 

เงินกูส้ถาบัน
คงเหลือ 

- - - - - 

ดอกเบี้ยจ่าย  - - - - - 
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ตารางที่ 5.36: งบก าไรขาดทุน 
 
งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 1,382,400 2,350,080 2,764,800 3,317,760 3,870,720 

หัก ต้นทุนผัน
แปร 

618,432 1,034,534 1,212,864 1,450,637 1,688,410 

ก าไรส่วนเกิน 763,968 1,315,546 1,551,936 1,867,123 2,182,310 

หัก ต้นทุนคงที ่ 1,586,000 1,651,800 1,720,390 1,791,910 1,871,505 

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 

-822,032 -336,254 -168,454 75,214 310,805 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  - - - - - 

ก าไรก่อนหัก
ภาษี 

-822,032 -336,254 -168,454 75,214 310,805 

หัก ภาษีเงินได ้ -246,610 -100,876 -50,536 22,564 93,242 

ก าไรสุทธิ -575,422 -235,378 -117,918 52,650 217,564 

    

นโยบายจ่ายเงินปันผล       

กิจการมีนโยบายจ่ายเงินปันผล 
ในอัตราร้อยละ 

0.00%  ของก าไรสุทธิ   

อัตราภาษีเงินได ้ 30.00%   
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ตารางที่ 5.37: งบกระแสเงินสด 
 
งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสุทธิ -575,422 -235,378 -117,918 52,650 217,564 

บวก ค่าเสื่อมราคา 26,000 26,000 26,000 26,000 26,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 64,000 64,000 64,000 64,000 64,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

-246,610 145,733 50,340 73,100 70,678 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

- - - - - 

หัก สินค้าคงเหลือทีเ่พิ่มข้ึน -7,575 -5,302 -2,272 -3,030 -3,030 

เงินสดจากกจิกรรมการ
ด าเนินงาน 

-739,607 - 4,947 20,150 212,720 375,211 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน 

     

สินทรพัย์ถาวรรวม -130,000 - - - - 

ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง 

-320,000 - - - - 

ค่ามัดจ าสถานที ่ -100,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน -550,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา      

กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 

หัก ช าระเงินกู ้ - - - - - 

หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู ้ - - - - - 

หัก เงินปันผลจ่าย - - - - - 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.37 (ต่อ): งบกระแสเงินสด 
 
งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ทุนหุ้นสามัญ 1,900,000  - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 

1,900,000  - - - - 

เงินสดสุทธิ  610,393  - 4,947   20,150  212,720    375,211  

บวก เงินสดต้นงวด - 610,393 605,446 625,596 838,316 

เงินสดปลายงวด 610,393 605,446 625,596 838,316 1,213,527 

  
ตารางที่ 5.38: งบแสดงฐานะการเงิน 
 
งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์หมุนเวียน      

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 610,393 605,446 625,596 838,316 1,213,527 

สินค้าคงเหลือ 7,575 12,877 15,150 18,180 21,209 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 617,968 618,323 640,746 856,495 1,234,737 

สินทรพัย์ไม่หมุนเวียนรวม 104,000 78,000 52,000 26,000 - 

ค่าจดทะเบียนและ 
ตกแต่งสุทธิ 

256,000 192,000 128,000 64,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที ่ 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

รวมสินทรัพย ์       
1,077,968  

         
988,323  

         
920,746  

      
1,046,495  

      
1,334,737  

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ           

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย -246,610 - 100,876 - 50,536 22,564 93,242 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.38: งบแสดงฐานะการเงิน 
 
งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผลค้างจ่าย - - - - - 

หนี้สินระยะสั้น - 246,610 -100,876 -50,536 22,564 93,242 

เงินกูส้ถาบันการคงเหลือ - - - - - 

รวมหนีส้ิน -246,610 -100,876 -50,536 22,564 93,242 

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 1,900,000 1,900,000 1,900,000 1,900,000 1,900,000 

ก าไรสะสมสุทธิ -575,422 -810,800 -928,718 -876,069 -658,505 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,324,578 1,089,200 971,282 1,023,931 1,241,495 

รวมหนีส้ินและส่วนของ
เจ้าของ 

1,077,968 988,323 920,746 1,046,495 1,334,737 

 
ตารางที่ 5.39: การวิเคราะหท์างการเงิน 
 
การวิเคราะห์โครงการลงทุน 

ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 1,900,000 

1 กระแสเงินสดรบั 610,393 

2 กระแสเงินสดรบั - 4,947 

3 กระแสเงินสดรบั 20,150 

4 กระแสเงินสดรบั 212,720 

5 กระแสเงินสดรบั* 1,825,211 

  การค านวณมูลค่าปจัจบุันในอัตราผลคิดลด 10.00% 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.39 (ต่อ): การวิเคราะห์ทางการเงิน 
 
การวิเคราะห์โครงการลงทุน 

  มูลค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ 1,844,557 

  หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย - 1,900,000 

  มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV) - 55,443 

  อัตราผลตอบแทนของโครงการ 9.13% 

   

*กระเงินสดรับในปีที ่5 = เงินสดสทุธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจ าร้าน 

 
 จากตารางที่ 5.39 แสดงใหเ้ห็นถึงการค านวณอัตราผลตอบแทนและการค านวณมูลค่าเงิน
ในปจัจบุันอีก 5 ปข้ีางหน้า เพื่อให้ธุรกิจสามารถมองเห็นอนาคตในการวางแผนด้านการเงิน เพื่อ
ปอ้งกันการแก้ไขปญัหาทีจ่ะเกิดข้ึนมาอีกในอนาคตที่เราอาจจะคาดไม่ถึงได้ เราจงึต้องเตรียมพรอ้มมอื
กับทุกสถานการณ์ 
 
ตารางที่ 5.40: การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน   

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน      

   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) - 2.51 - 6.13 -12.68 37.96 13.24 

   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) - 2.48 - 6.00 - 12.38 37.15 13.01 

การวัดประสทิธิภาพการใช้ทรัพยส์ิน      

   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า 
(รอบ) 

82 80 80 80 80 

   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 4.41 4.48 4.50 4.51 4.52 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.40 (ต่อ): การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 
การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน   

   อัตราการหมุนสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน (รอบ) 

13 30 53 128 - 

   อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม 
(รอบ)  

1.28 2.38 3.00 3.17 2.90 

การวัดความสามารถในการช าระหนี ้      

   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity 
Ratio) (เท่า) 

- 0.19 - 0.09 - 0.05 0.02 0.08 

   อัตราส่วนความสามารถในการ
ช าระดอกเบี้ย (เท่า) 

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! 

การวัดความสามารถในการบริหาร      

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อ
สินทรพัย์ (ROA) 

- 0.53 - 0.24 - 0.13 0.05 0.16 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น 
(ROE) 

- 0.43 - 0.22 - 0.12 0.05 0.18 

   อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 44.74 44.02 43.87 43.72 43.62 

   อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน 
(%) 

- 59.46 - 14.31 - 6.09 2.27 8.03 

   อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) -  41.62 - 10.02 - 4.26 1.59 5.62 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน      

   มูลค่าปจัจบุันสุทธิ (Net Present 
Vaule) 

-฿55,443.45   

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 9%   

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 4.582   
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ภาคผนวก ก 
บทสรุปผู้บริหาร 

 
 ผลิตภัณฑ์ลิปสติกผสมสีด้วยตัวเอง (Business Model D.I.Y Lipstick) ธุรกิจเราเกี่ยวกับ
ลิปสติกที่มีอยู่แล้วน ามาต่อยอดจากของเดิมที่มีอยู่ โดยน าแม่สีลิปทั้ง 5 สี เช่น สีด า สีแดง สีขาว สี
เหลือง และสีน้ าเงิน น ามาผสมสีด้วยตัวเองจนเกิดเป็นสีใหม่ มากกว่า 70 กว่าสี วิสัยทัศน์ ธุรกิจ
ลิปสติกผสมสีด้วยตัวเองเราเน้นผลิตภัณฑ์ที่ตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคเป็นอย่างมาก เพ่ือ
การขยายตลาดที่เป็นแบรนด์รอยัลตี้ที่ทันสมัย และท าให้แบรนด์ของเราเติบโตไปอย่างยั่งยืน ด้วย 
พันธกิจที่มุ่งมั่น เพื่อให้เกิดความพึงพอใจกับลูกค้ามากท่ีสุด การด าเนินธุรกิจมีวัตถุประสงค์ ได้แก่  
ให้ความรู้เกี่ยวกับการออกแบบผลิตภัณฑ์สีลิปสติก ให้มีความหลากหลาย การใช้ความคิดสร้างสรรค์
ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค รวมถึงการประหยัดต้นทุนได้มากจากการใช้สีลิปสติก โดยใช้ 
สีลิปสติกเพียงแค ่แม่สีเพียง 5 สี วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจในครั้งนี้  คือ เพื่อให้ธุรกิจ
เติบโตไปได้อย่างยั่งยืนในอนาคต จึงต้องคิดสร้างสรรค์สิ่งใหม่ ๆ มาทดแทนสิ่งเดิม ๆ ที่มีอยู่ให้เกิด
มูลค่าแก่สินค้าเพ่ิมมากข้ึน รายได้โอกาสที่ได้รับจากสภาพแวดล้อมภายนอก คือ การวิเคราะห์ SWOT 
จุดแข็งจุดอ่อนของธุรกิจ รวมถึงสภาพแวดล้อมภายในที่มีจุดแข็งในด้าน ผลิตภัณฑ์ท าจากธรรมชาติ
และมีคุณประโยชน์ภายในตัวผลิตภัณฑ์ 
 ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจนี้ คือ ลิปสติกแม่สี 5 สี สีด า สีแดง สีขาว สีเหลือง และสีน้ าเงิน ซึ่งมี
จุดเด่นที่เป็นนวัตกรรมที่แตกต่าง คือ การน ามาผสมสีด้วยตัวเองจนเกิดเป็นสีใหม่ มากกว่า 70 กว่าสี 
ธุรกิจคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์และการบริการนี้ จะเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่วางไว้ คือ 
ผลิตภัณฑ์ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค แม้ว่าผลิตภัณฑ์บริการ ที่คู่แข่งในตลาดเน้นไปในด้านที่
ใหญ่และมีฐานความต้องการซื้อมากกว่า แต่ธุรกิจเราได้วางแผนกลยุทธ์ เพ่ือให้ธุรกิจสามารถด าเนิน
ไปได้ประกอบด้วย 
 1) กลยุทธ์ทางด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรมนุษย์ มุ่งเน้นในด้านการบริการ
จัดการคนในองค์กรอบรมให้เป็นงานและมีความรู้ในต าแหน่งงานนั้น ๆ เพื่อให้องค์กรมีคุณภาพในการ
บริหารจัดการทรัพยากรมนุษย์ที่ดี    
 2)  กลยุทธ์ทางการตลาด มุ่งเน้นด้าน ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix 
หรือ 7P’s    
 3) กลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ กระบวนการให้บริการ มุ่งเน้นด้าน การจัดซื้อจ้าง
ผู้เชี่ยวชาญเข้ามาช่วยเป็นที่ปรึกษา กระบวนการให้บริการมุ่งเน้นในด้านพนักงานให้มีคุณภาพมาก
ที่สุดในองค์กร 
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 4) กลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน เน้นในด้าน ก าไรผลตอบแทนต้องมากกว่าต้นทุนที่
ลงทุนไป โดยมีการประมาณการเกี่ยวกับรายได้ ค่าใช้จ่าย ระยะเวลาคืนทุน อัตราผลตอบแทนภายใน
ส าหรับระยะเวลา 5 ปี  
 เป้าหมายของธุรกิจที่จะด าเนินการแบ่งเป็นเป้าหมายระยะสั้นในช่วงเวลา 1 ปี แก่การ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ ให้มีความเหมาะสมและพยายามแตกต่างออกไปจากคู่แข่งให้มากที่สุด เริ่มออก
เคาน์เตอร์แบรนด์ โดยตั้งราคา ลิปสติกต่อแท่งราคา 199 และตั้งเป้าหมายว่าจะต้องขายให้ได้ 1,000 
แท่ง ใน 1 ปี และเป้าหมายระยะยาว 5 ปีขึ้นไป ได้แก่การขยายผลิตภัณฑ์ในตลาด ต้องมีผลตอบแทน
ของการลงทุน มากกว่า 40% ของทุก ๆ ปี 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม  

 
เรื่อง ปัจจัยด้าน 7P’s ที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกใช้ลิปสติก 

 
วัตถุประสงค์  
 1. เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านพฤติกรรมการเลือกใช้ลิปสติกที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 3. เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 
โปรดท าเครื่องหมาย   ลงในช่องว่างที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 
ส่วนที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ                       ชาย                           หญิง                                            
 
2. อายุ                 18 ปี               19-21 ปี    
   22-23 ปี            มากกว่า 23 ปีขึ้นไป 

 
3. ระดับการศึกษา         มัธยมปลาย         ปวช./อนุปรญิญา          ปริญญาตรี                  
                               ปรญิญาโท           อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) 
 
4. อาชีพ                  นักเรียน-นักศึกษา              บุคลากร                 
   ข้าราชการ                       ประชาชนทั่วไป 
 
5. รายได้ต่อเดือน          น้อยกว่า 10,000 บาท                10,001–20,000 บาท           

                     20,001–30,000 บาท                 30,001-40,000บาท 
                     40,001-50,000บาท                  50,000 ขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใช้ลิปสติกของผู้บริโภค 
 

1. ความถี่ในการเลือกซื้อลิปสติก 
 ซื้ออาทิตย์ละครั้ง                    ซื้อเดือนละครั้ง                  
 ซื้อทุก 3–4 เดือน                  ซื้อทุก 5–6 เดือน 

 
2. ท่านชอบลิปสติกแบบไหน (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ลิปกลอส               ลิปเนื้อครีม             ลิปแมตต์                   
 ลิปปร์าม/ทินท์        อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………….. 

 
3. ท่านชอบลิปสติกท่ีสามารถผสมด้วยตัวเองได้หรือไม่             
 ชอบ                 ไม่ชอบ 

 
4. ท่านคิดว่าสีลิปสติกเป็นปัจจัยส าคัญในการเลือกซ้ือของท่านหรือไม่                
 ใช่                     ไม่ใช่ 
 
5. ท่านตัดสินใจซื้อลิปสติกเพราะอะไร (เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ใช้แล้วปากไม่ตกร่องระหว่างวัน                  สีสวย           
 มีส่วนผสมช่วยบ ารุงริมฝีปากไม่ให้หมองคล้ า        ราคาถูก           
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………………………….. 
 
6. ท่านคิดว่าราคาใดเป็นราคาที่เหมาะสมในการซื้อลิปสติก           
 99-199 บาท              200-299 บาท            
 300-399 บาท              อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ………………………………….. 
 
7. ท่านเลือกซื้อเครื่องลิปสติกจากช่องทางใดมากท่ีสุด (เลือกตอบได้มากกว่า1ข้อ) 
 เคาน์เตอร์เครื่องส าอางในห้างสรรพสินค้า                Line            Facebook          
 Instagram                อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………………………………………… 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้าน 7Ps ในการเลือกใช้ลิปสติกของผู้บริโภค 
โปรดท าเครื่องหมาย   ลงในช่องว่างที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = ไม่แน่ใจ   1 = ไม่รับรู้เลย 

 
 
 
 

รายการประเมิน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
1. ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายในการเลือกผสมสีด้วย

ตัวเอง 
     

2. ผลิตภัณฑ์มีรูปลักษณ์สวยงาม      

3. คุณภาพของผลิตภัณฑ์ในการเลือกผสมสีเอง      

4. บริการหลังการขาย      
ด้านราคา (Price) 

1. ราคาแพงเมื่อเทียบกับคุณภาพ      

2. มีหลายราคาให้เลือก      
3. มีป้ายบอกราคา      

4. ราคาถูกเมื่อเทียบกับร้านอ่ืน      

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)       
1. ความสะดวกในการเดินทางไปและกลับ      

2. มีบริการหน้าร้านในห้างสรรพสินค้า      
3. มีบริการในช่องทางเว็บไซต์ใช้งานง่าย      

4. เว็บไซต์มีความน่าเชื่อถือ      

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1. มีโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อต่าง ๆ      

2. การจัดท าโปรโมชั่น 3 เดือนต่อครั้ง      

3. ส่วนลด หรือของของแถม      
4. หาซื้อง่ายมีหลายสาขาให้เลือกใช้บริการ      
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รายการประเมิน 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
ด้านบรรจุภัณฑ์ (Packaging)  

1. ผลิตภัณฑ์มีลวดลายสวยงาม      

2. ผลิตภัณฑ์มีความแข็งแรงทนทาน      
3. มีตราสัญญาลักษณ์ท่ีลูกค้าจดจ าง่าย      

4. ผลิตภัณฑ์มีความสะดวกต่อการใช้งาน      

ด้านพนักงานขาย (Personal)  
1. พนักงานบริการที่ดีแก่ลูกค้า      

2. พนักงานสามารถให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้      
3. พนักงานยิ้มแย้มและพูดจาสุภาพ      

4. พนักงานใส่ใจในรายละเอียดของลูกค้าได้      

ด้านการให้ข่าวสาร (Public Relation) 
1. มีการมีโฆษณาประชาสัมพันธ์ในสื่อและช่องทางต่าง ๆ      

2. การจัดท าแผ่นพับแจกในห้างสรรพสินค้า      

3. การแจก Tester ให้ลูกค้าได้ทดลองใช้      
4. การโปรโมทแบรนด์ตัวเองว่ามีจุดแข็งอย่างไร      
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ประวัติผู้เขียน 
  
 
ชื่อ-นามสกุล                       ณัฐวรา สะอาดเอ่ียม 
 
อีเมล                              Natwara.saar@bumail.net 
 
ประวัติการศึกษา                  ศึกษาปริญญาตรี จากคณะมนุษยศาสตร์  การจัดการ 

ธุรกิจสายการบิน  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 

                               ศึกษาปริญญาโท จากคณะบริหารธุรกิจ สาขาวิสาหกิจ 
ขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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