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บทคัดย่อ 
 
 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา วิเคราะห์ส่วนประกอบของธุรกิจให้รอบ
ด้านเพ่ือให้พร้อมสําหรับการประกอบการ และเป็นแนวทาง และแบบแผนในการดําเนินธุรกิจให้
ดําเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด  
 แผนธุรกิจได้จดัทําขึ้นเพ่ือธุรกิจประเภทผลติภัณฑ์ทําความสะอาดผิวหน้า แบรนด์Strong 
Whiteเป็นโฟมล้างหน้าสูตรฟองน้อยช่วยบํารุงผิวและลดอาการแพ้ ใช้ได้แม้กระทั่งผิวแพ้ง่าย และทาํ
ให้หน้าผ่องหลงัล้างทันที เหมาะกับอากาศร้อนช้ืนของประเทศไทยเป็นอย่างดีและเนื่องจากปัจจุบัน
ตลาดสินค้าเพ่ือความงามนิยมผลิตภัณฑ์ครมีบํารุงผิวกันเป็นส่วนใหญ ่แต่การทําความสะอาดผิวก็เป็น
ขั้นตอนสําคัญไม่แพ้การบํารุงผิว เจ้าของธุรกิจจึงเห็นช่องว่างของตลาดในจุดน้ี โดยจัดจําหน่ายผ่าน
ตัวแทนจําหน่ายทั่วประเทศ และผ่านทางช่องทางสื่อออนไลน์ โดยเป็นการดําเนินธุรกิจใหม่ วิธีการใน
การจัดทําแผน คือ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน และการสํารวจที่
ใช้แบบสอบถามกับตัวอย่างซึ่งเป็นบุคคล จาํนวน 200 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้น คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่ารอ้ย
ละ และค่าเฉลีย่ 
 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมพบว่า ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากปัจจัยแวดล้อมภายในและ
ภายนอก ได้แก่ ปัจจัยด้านบุคลากรเน่ืองจากเจ้าของธุรกิจไม่เคยทําธุรกิจโฟมล้างหน้ามาก่อน และ
คู่แข่งในอุตสาหกรรมส่วนใหญ่เป็นบริษัทใหญ่ซึ่งทําตลาดมานานแล้ว สภาพการแข่งขันของธุรกิจน้ีอยู่
ในระดับปานกลาง คู่แข่งขันหลักที่สําคญัคอืแบรนด์สินค้าระดับกลาง  เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง 
พบว่า ตําแหน่งของธุรกิจในตลาดมีอัตราการเติบโตสูง แต่ยังมีส่วนแบ่งทางการตลาดที่ตํ่าอยู่ ข้อ
ได้เปรียบของเราคือมีความโดดเด่นด้านคุณภาพและราคา ในขณะทีข่อ้เสียเปรียบทางการแข่งขันคือ 
แบรนด์ใหม่ไมเ่ป็นที่รู้จัก  กลยุทธ์ที่สําคัญในการทําธุรกิจ คือ กลยุทธ์สรา้งความแตกต่าง คือ เป็นโฟ
มล้างหน้าคุณภาพยุโรปในราคาที่คนไทยสามารถซื้อใช้กนัได้ง่ายๆ  
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ABSTRACT 
 
 This business plan objective is for studying and analyzing all prospects needs 
for the business to run it in the best efficiency. 
 This is the business plan for foam face cleanser, brand "Strong white". Skin 
care product is very popular in the market. However, cleanser is also important 
process in nourishing the skin. The business owner sees that there is a potential and 
a gap in this business. The distribution channels are through agents all over the 
country and through online channel. To make the business plan for this new 
business, we analyzed business environmental factors, analyzed competition and 
made the survey by using questionnaires through 200 accidental samplings. We used 
descriptive statistic which are percentage and mean to analyze basic information. 
 The result of environmental factor analysis, as the owner of this company is 
new in the foam cleanser business and the most competitors in this industry are the 
big companies which have been running the business for a long time, we found that 
both inside and outside risk factor is human resource. The competition in this 
business is in the moderate level. The main competitor is the brand in the mid-range 
market level. When we compared the company to the competitors we found that 
the business is growing in the high level but in a low market share. Our business 
competitiveness is an outstanding in the quality and price where our business 
weakness is a brand being unknown yet. The most important business strategic is to 
create differentiate by building the brand as the Europe quality facial cleanser in 
comfortable price for Thai people. 
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บทที1่ 
บทนํา 

 
  ธุรกิจ Strongwhite Cleansing Foam เกิดจากการที่เจ้าของธุรกิจน้ันให้ความสําคญัของ
การดูแลผิวในขั้นตอนของการทําความสะอาดผิว เพราะการล้างหน้าเป็นขั้นตอนแรกของการดูแลผวิ 
ถ้าทําได้ไม่ดีพอก็อาจเป็นเหตุให้การบํารุงไม่ได้รับประสิทธิภาพที่ดีหรือมีปัญหาตามมาได้ แต่ผู้คนสว่น
ใหญม่ักไปให้ความสําคัญกับการลือกซื้อและเลือกใช้ผลิตภัณฑ์บํารุงเป็นหลัก โดยอาจไม่ได้คํานึงว่า
หากผิวยังไม่สะอาดหรือยังมีสารตกค้างอยู่ ทําให้แม้จะบํารุงผิวยังไงก็อาจไม่ได้รับผลทีดี่ดังหวัง และ
อาจเป็นที่มาของการแพ้ สิวอุดตันและปัญหาผิวต่างๆต่อไป ทําให้ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดผิวหน้า
บนท้องตลาดทั่วไปมักจะใหป้ระสิทธิภาพท่ีค่อนข้างคล้ายกันคือ ให้ผลแค่ความสะอาดและกลิ่นหอม
เท่าน้ัน จนบางทีมีความรุนแรงต่อผิว อาทิเช่นล้างแล้วหน้าแห้งตึงมาก ซึ่งเป็นสาเหตุของปัญหาผิว
เห่ียวย่นก่อนวัย เป็นต้น ด้วยเหตุน้ีเจ้าของธุรกิจจึงศึกษาหาโฟมล้างหน้าที่ดีที่สุด ที่ไม่ใช่เพียงแค่โฟ
มล้างอะไรก็ได้ที่ล้างสะอาดแต่ต้องสะอาดและไม่ทําร้ายผวิหน้าทั้งระยะส้ันและระยะยาวด้วย ซึ่งส่วน
ใหญม่ีราคาสูง เพราะค่าแบรนด์และค่านําเข้าจากต่างประเทศ จึงทําใหม้ีความคิดที่อยากจะผลิตโฟ
มล้างหน้าที่มีคณุภาพสูงเทียบเท่าผลิตภัณฑ์ที่นําเข้าจากต่างประเทศในราคาที่ถูกกว่าให้ทุกคนได้ใช้
กัน 
 ถึงแม้ในตลาดของโฟมล้างหน้าในประเทศไทยน้ันจะมีคู่แข่งเป็นสินค้าแบรนด์ใหญ่ และสินค้า
แบรนด์ระดับไฮเอ็นด์จากต่างประเทศ รูปแบบส่วนใหญ่กยั็งไม่สามารถตอบสนองความต้องการสินค้า
ได้ครบ เช่น ถูกเกินไปทําให้ได้สินค้าที่แค่พอใช้ได้ หรือของดีแต่แพงเกินไป เป็นต้น ประกอบกับ
แนวโน้มของผู้บริโภคปัจจุบันที่เน้นสินค้าที่คณุภาพสูงและคุ้มค่าเมื่อเทียบกับราคา และสินค้าที่ดูอิน
เทรนด์ ทันสมยั ตามกระแส นับเป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมใหก้ับสินค้าได้เป็นอย่างดีซึ่งจะช่วยเสริมปัจจัย
ในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคให้ตัดสินใจซื้อลองใช้ได้เป็นอย่างดี 
 โฟมล้างหน้า Strong White  เร่ิมจากความสนใจในการดูแลผิวหน้า ในขั้นตอนการทําความ
สะอาด ซึ่งสําคัญไม่แพ้การบํารุง และเห็นโอกาส ในช่องว่างของตลาด ที่ต้องการสินค้าคุณภาพสูงเท่า
แบรนด์ยุโรปในราคาที่ทุกคนซื้อได้ง่าย ซึ่งเราจะสามารถตอบสนองช่องว่างของตลาดได้เป็นอย่างดี 
และยังมีการใช้โซเชียลเน็ตเวิร์คซึ่งมีประสิทธิภาพสูงในการโปรโมทโดยเน้นให้เล็งเห็นว่าการใช้โฟ
มล้างหน้าที่ดี ไม่จําเป็นต้องใช้สินค้าที่ต้องจ่ายค่านําเข้าสินค้าราคาแพง ก็สามารถใช้ของที่ดีในระดับ
แบรนด์ช้ันนําเกรดเดียวกับยุโรปได้ 
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1.1 แนะนาํธรุกิจ 
ชื่อธุรกิจ : Strong White Cleansing Foam 
ประเภทของสนิค้า : ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดผิว ประเภทโฟมล้างหน้า 
 

ภาพที่ 1.1 : โลโก้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สํานักงานตัง้อยู่ที่ : 72 รามอินทรา34แยก22 แขวงท่าแร้ง เขตบางเขน กทม.10230 
ประเภทของสนิค้า : ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดผิว ประเภทโฟมล้างหน้า 
ประเภทของธรุกิจ : ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดผิว ประเภทโฟมล้างหน้า แบรนด์Strong 

White จัดจําหน่ายผ่านตัวแทนจําหน่ายทั่วประเทศ และผ่านช่องทางสื่อออนไลน์ เช่น เฟสบุ้ค อินสต
ราแกรม ไลน์ เว็บไซต์ และทางโทรศัพท์ 
 
1.2 รายละเอียดของสนิคา้ 

ประเภทผลิตภัณฑ์ 
โฟมล้างหน้า หมายถึง ผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางที่ใช้สําหรับล้างทําความสะอาดผิวหน้า ให้

ผิวหน้ารู้สึกสะอาด ปราศจากสิ่งสกปรกบนผวิหน้า 
      การเลือกใช้สบู่ หรือ โฟม ก็เป็นสิ่งที่สําคัญอีกอย่างหน่ึง สําหรับใบหน้าของเรา เพราะถ้าเรา
เลือกผิดมันอาจจะก่อให้เกิดภาวะผิวแห้งตึงและเลยไปถึงผิวลอกได้ แต่ถ้าเราเลือกถูกมันก็จะช่วยทํา
ให้เราหน้าใส ดูดี มีสไตล์ เป็นหนุ่ม สาวหน้าใส  
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ภาพที่ 1.2 : ภาพประกอบเกี่ยวกับโฟมล้างหน้า 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : โฟมล้างหน้า. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://writer.dek-d.com/nuchchalala/story/ 
        viewlongc.php?id=747759&chapter=4. 
  

โดยปกติแล้วผิวหน้าของเราจะเป็นกรดอ่อนๆ  การใช้สบู่ลา้งหน้าที่มีค่าเป็นด่างนั้นจะทําให้
ผิวหน้าของเราแห้งตึงส่วนถ้าใช้โฟมล้างหน้าที่มีค่าเป็นกรดอ่อนๆ เหมือนผิว อีกทั้งยังมีส่วนผสมของ
สารหรือตัวบํารุงหลังล้างหน้ามันย่ิงจะทําให้เรามีผิวสุขภาพดีอีกด้วย 
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ภาพที่ 1.3 : ภาพประกอบเรื่องล้างหน้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : เรื่องล้างหน้า. (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก http://www.dek-d.com/nugirl/36758/. 
  

โดยปกติแล้วเราควรล้างหน้าอย่างน้อยวันละ 2 ครั้ง ซึ่งก็จะเท่ากับ 730 ครั้งต่อปีเป็นอย่าง
ตํ่าซึ่งเช่ือว่าหลายคนจะช่ืนชอบและเคยชินกับผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดผิวหน้าที่มีฟองเพราะจะให้
ความรู้สึกว่าจะสามารถทําความสะอาดได้มากกว่า แต่ทราบหรือไม่ว่า การใช้โฟมล้างหน้าแบบมีฟอง
เป็นการทําร้ายผิวทางหน่ึง  
 

ภาพที่ 1.4 :ภาพประกอบฟองในโฟม 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 

ที่มา : ฟองในโฟม. (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก http://www.dek-d.com/nugirl/36758/. 
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    ทําไมถึงต้องใช้โฟมล้างหนา้แบบไม่มีฟอง? 
ก่อนอ่ืนเรามาทําความรู้จักกับ Surfactant กันก่อน 

    สาร Surfactant คือสารทําความสะอาดที่มีอยู่ในผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดทั่วไปตาม
ท้องตลาด อย่างสบู่เหลว สบู่ก้อน หรือครีมโฟมล้างหน้า มีทั้งแบบที่มีฟอง และแบบไม่มีฟอง 
 

ภาพที่ 1.5 : ภาพประกอบประจุในโฟมล้างหน้า 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา : ประจุในโฟมล้างหน้า. (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก http://www.dek-d.com/nugirl/36758/. 
 

ภาพที่ 1.6 : ภาพประกอบประจุในโฟมล้างหน้า 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา : ประจุในโฟมล้างหน้า. (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก http://www.dek-d.com/nugirl/36758/. 
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สารทาํความสะอาดแบบมีฟอง (An Ionic Surfactant) 
 โดยธรรมชาติแล้วผิวของเรามีประจุไฟฟ้าทั้งประจุบวกและประจุลบกระจายอยู่ตามผิวหนัง
ทั่วไป เมื่อใช้โฟมล้างหน้าแบบมีฟองซึ่งมีประจุไฟฟ้าลบเพ่ือทําความสะอาดผิว เวลาที่เราล้างหน้าเพ่ือ
เอาฟองออกไป ถึงฟองจะออกไปแล้ว แต่อาจเกิดสารตกค้าง เพราะประจุลบจากฟองบางส่วนยังจับ
อยู่กับประจุบวกบนผิวหน้าล้างออกให้หมดจดได้ยากกว่า ซึ่งการตกค้างของสารเคมีเหลา่น้ีสามารถ
แทรกซึมเข้าสูผ่ิวหน้าได้ ถ้าใช้ติดต่อกันไปเร่ือยๆ เป็นระยะเวลาหนึ่งจะทําให้เซลล์ผิวเสื่อมโทรม 
หยาบกร้าน เกิดริ้วรอยและเกิดการระคายเคืองต่อผิว  และจะส่งผลร้ายต่อผิวมากกว่าจะช่วยสร้าง
ผลดีให้กับผิวหน้า นอกจากน้ียังพบว่าสารที่ทําให้เกิดฟองน้ี ยังเป็นสาเหตุที่ทําให้เกิดสารก่อสิวที่
เรียกว่า สารคอมีโดจีน(Comedogenic  Agent)  ทําให้มโีอกาสเกิดสิวได้มากกว่าน่ันเอง 
 
ภาพที่ 1.7 : ภาพประกอบ non-ionic 
 
.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : Non-ionic. (n.d.). Retrieved from http://www.dek-d.com/nugirl/36758/. 
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ภาพที่ 1.8 : ภาพประกอบ non-ionic 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : non-ionic. (n.d.). Retrieved from http://www.dek-d.com/nugirl/36758/. 
 

สารทาํความสะอาดแบบไม่มีฟอง (Non-ionic Surfactant) 
 คือสารทําความสะอาดที่ให้ฟองน้อยหรือไม่มีฟองเลย สารชนิดน้ีเมื่อนํามาชําระล้างผิวจะถูก
ชะล้างออกด้วยนํ้าเปล่าได้อย่างง่ายดาย นั่นก็เป็นเพราะว่าสารทําความสะอาดแบบไม่มีฟองน่ันไม่มี
ประจุไฟฟ้า ไม่ก่อให้เกิดสารตกค้างหรือสะสมอยู่บนผิวหน้าไม่ทําให้เกิดการระคายเคือง โอกาสท่ีจะ
แพ้นั่นมีน้อยมาก ที่สําคญัคือไม่มีสารทีท่ําให้เกิดสิว เมื่อใช้ผลิตภัณฑ์ล้างหน้าที่มีสารทาํความสะอาด
แบบ Non-ionic Surfactant  ไม่ทําให้ผิวแห้งมากเกินไปหลังล้างหน้า และทําใหผ้ิวยังมีความชุ่มช้ืน
อยู่ เมื่อใช้อย่างต่อเนื่องสม่ําเสมอจะรู้สึกได้ว่าผิวหน้าดีขึ้น สิวจะลดน้อย นั่นก็เป็นเพราะว่าผลิตภัณฑ์
ล้างทําความสะอาดผิวหน้าแบบที่ไม่มีฟองจะมีค่าความสมดุลกรดด่าง (pH Balanced) ใกล้เคียงกับ
ธรรมชาตินั่นเอง 
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ตารางที่ 1.1 : เปรียบเทียบความสามารถของสารลดแรงตึงผิวทั้ง 4 ชนิด ในการทําใหเ้กิดฟอง การซัก
ล้าง และการทาํให้พ้ืนผิวเกิดความอ่อนนุ่ม  

 
ประเภท / คุณสมบัติ 
สารลดแรงตึงผิว 

การเกิดฟอง ความสามารถในการ
ซักล้าง 

ความสามารถในการ
ทําให้อ่อนนุ่ม 

ประจุลบ ดีที่สุด ค่อนข้างดี ไม่แน่นอน 
ไม่มีประจ ุ ดี ดี ดี 
ประจุบวก ไม่ดี ปานกลาง ไม่ดี 
ประจุบวกและลบ ค่อนข้างดี ดี ดีที่สุด 
 
ที่มา : Tiger Chemical Company. (1997).  Retrieved from http://www.chemtrack.org/ 

News-Detail.asp?TID=4&ID=3. 
 
ภาพที่ 1.9 : ภาพโฟมไม่มีประจุ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สารโซเดียม ลอริลซัลเฟต หรือที่นิยมเรียกในช่ือย่อว่า เอสแอลเอส (Sodium Lauryl Sul-
fate : SLS) เป็นสารที่มีคุณสมบัติลดแรงตึงผิวของน้ํา ทําให้เกิดฟอง ช่วยให้สิ่งสกปรก คราบไขมัน
หลุดออกไปได้ง่ายขึ้น จึงเรียกง่ายๆ ว่าเป็นสารทําความสะอาด นิยมใช้ทั้งในวงการอุตสาหกรรมและ
เป็นส่วนผสมในผลิตภัณฑ์หลายประเภท เช่น เครื่องสําอาง ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดใบหน้าและผิว 
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น้ํายาล้างจาน (โดยใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพแตกต่างกันตามวัตถุประสงค์ของการนําไปใช้) เครื่องสําอาง
ที่นิยมผสมสารน้ี ได้แก่ เครื่องสําอางที่ใช้แล้วล้างออกด้วยนํ้า เช่น สบู่เหลว โฟมล้างหน้า แชมพู 
ตลอดจนยาสีฟัน เป็นต้น  ทัง้น้ีเครื่องสําอางที่ผสมสาร SLS อาจก่อให้เกิดอันตรายต่อผู้บริโภคได้ เช่น 
แชมพูเข้าตาทําให้ระคายเคืองมาก หรือฟอกสบู่เหลวหรือโฟมล้างหน้านานเกินไป อาจระคายเคืองผิว 
ทําให้ผิวแห้งได้ เป็นต้น 
  ดังน้ันเราจึงควรต้องหลีกเลี่ยงการใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนประกอบของสาร sls โดยสามารถ
สังเกตจากฉลากข้างบรรจุภัณฑ์ที่ระบุว่า Non sls 
 
ภาพที่ 1.10 : ภาพประกอบ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : ล้างหน้าไม่นาน หน้ามันขึ้นมาอีก มวิีธีเลี่ยงปัญหานี้อย่างไร. (2554). สืบค้นจาก 

http://women.sanook.com/11195/. 
 
 โฟมล้างหน้า Strong white เป็นผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดผิว ประเภทโฟมล้างหน้า ทีผ่ลิต
ออกมาเพ่ือตอบโจทย์ในหลายกลุ่มลูกค้าด้วยกัน อีกทั้งผลติภัณฑ์ตัวน้ี ไม่เฉพาะเจาะจงท้ังเพศ และวัย 
เพราะฉะนั้นจึงสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าในหลายกลุ่มด้วยกัน แต่ทว่า โฟมล้างหน้า 
Strong White มีเอกลักษณใ์นความเป็นโฟมล้างหน้าที่ไม่เหมือนใคร เป็นโฟมสูตรฟองน้อย จึง
อ่อนโยน ใช้ได้แม้กระทั่งผิวแพ้ง่าย แต่ถึงแม้จะมีฟองน้อย แต่สามารถล้างหน้าได้สะอาดหมดจด ล้าง
สารเคมี บนใบหน้าได้หมดจึงไม่ต้องมีการเช็ดด้วยโทนเนอร์ซ้ํา เน่ืองด้วย ผิวหน้าของทุกคนต่างมีน้ํา
หล่อเลี้ยงผิว ซึง่เป็นสิ่งสําคัญของสมดุลผิวหน้า ทําให้ใบหน้าเราดูเปล่งปลั่งมีน้ํามีนวล มีชีวิต ชีวา 
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แลดูอ่อนกว่าวัย การล้างหน้าซ้ําบ่อยๆ ก็อาจจะทําให้สญูเสียนํ้าหล่อเลี้ยงผิวไปได้ หรือการที่เราเช็ด
ซ้ําด้วยผลิตภัณฑ์ ประเภทโทนเนอร์ ก็อาจเป็นการเช็ดเอานํ้าหล่อเลี้ยงผิวทําให้หน้าแห้งตึง และเป็น
สาเหตุของหน้าเหี่ยวก่อนวัยอันควร เป็นต้น 
 
ภาพที่1.11 : ผลิตภัณฑ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
โฟมล้างหน้า Strong White ถูกออกแบบมาสําหรับผิวหน้าของคนสมัยน้ีที่มักบอบบางแพ้

ง่าย เน่ืองจาก ผ่านการทําเลเซอร์ดูแลผิวหน้าต่างๆ ทําให้หน้าขาวใสขึ้น หรือการใช้ครีมต่างๆ ที่ทําให้
ช้ันผิวหน้าถูกทําลายลง ทําให้มีอาการแพ้ง่าย ไวต่อแสง ระคายเคืองง่าย จึงทําให้ผิวหน้าบอบบาง 
เกิดสิวผด ฝ้า กระ จุดด่างดําได้ง่าย ดังน้ัน เราจึงได้ออกแบบและคิดค้นผลิตภัณฑ์ ที่ตรงต่อความ
ต้องการของผู้บริโภค เป็นโฟมล้างหน้าที่ล้างสะอาดแต่อ่อนโยน ไม่ทําลายนํ้าหล่อเลี้ยงผิว อีกทั้งยังมี
ส่วนช่วยฟ้ืนฟูผิวให้ผิวแข็งแรงขึ้น 

ผลิตภัณฑ์ได้เลือกวัตถุดิบช้ันดีเกรดสูงสุดของตลาด มาตรฐานเดียวกับยุโรป โดยใช้สารทํา
ความสะอาดแบบ ปราศจากสาร sls (Sodium Lauryl Sulfate) ซึ่งเป็นสารที่หลายประเทศในยุโรป
ได้ยกเลิกใช้สารประเภทน้ีไปแล้ว เน่ืองจากมีการทดสอบแล้วว่ามีส่วนที่ก่อให้เกิดสารก่อมะเร็ง แต่
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หลายๆประเทศส่วนใหญ่ยังมีการนํามาใช้เป็นส่วนผสมในเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะสบู่เหลวและโฟมล้าง
หน้า เน่ืองจากมีราคาถูก 

วัตถุดิบและสว่นประกอบสาํคัญเนื้อผลิตภัณฑ์ 
-Vitamin B3 หรือ Nicotinamide มีคุณสมบัติเพ่ิมความชุ่มช้ืนแก่ผิว ในผิวหนังช้ันกําพร้า 

เป็นโครงสร้างสําคัญทําหน้าที่ปกป้องผิวและกักเก็บน้ําทําให้ผิวเนียนนุ่มชุ่มช่ืน ลดการสูญเสียนํ้าออก
ผิวหนัง กระตุ้นการสาร collagen ช่วยชะลอร้ิวรอยในผวิหนัง และลดการเกิดเม็ดสีที่มากผิดปกติ ผวิ
จึงดูขาวกระจ่างใส มสีีผิวที่สม่ําเสมอ 

-Zinc PCA ช่วยทําให้ควบคุมความมันของผิวหน้าได้ดี 
-Sodium PCA เป็นสารที่เกิดตามธรรมชาติภายในผิวหนังของมนุษย์และเป็นส่วนหน่ึงของ 

Natural Moisturizing Factors ซึ่งจะช่วยรักษาสมดุลและเพ่ิมความชุ่มช้ืนให้กับผิว ป้องกันการ
สูญเสียความชุ่มช้ืนซึ่งเป็นสาเหตุที่ทําให้ผิวแห้งหยาบกร้านและริ้วรอยก่อนวัยอันควร อีกทั้งยังกระตุ้น
ให้ผิวแข็งแรงมนี้ําหล่อเลี้ยงผิว มีความอ่อนโยนสูงไม่ระคายเคืองต่อผิว และไม่อุดตันรูขุมขน 
 
ภาพที่1.12 : เน้ือโฟม 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
บรรณจุภัณฑ์ : สําหรับบรรณจุภัณฑ์ของ โฟมล้างหน้า Strong White 

  ด้านตัวหลอดโฟมผ่านการล้างทําความสะอาดและอบฆ่าเช้ือโรคเพ่ือความปลอดภัยต่อ
ผู้บริโภคก่อนนํามาบรรจุตัวเน้ือผลิตภัณฑ์และได้มีการสกรีน โลโก้ Strong White บนตัวหลอดบรรจุ
ภัณฑ์เพ่ือความสวยงามและความมีระดับมาตรฐานของตัวผลิตภัณฑ์  
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ภาพที่1.13 : หลอดบรรจุภัณฑ์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านตัวกล่องบรรจุภัณฑ์ได้จัดทํากล่องขึ้นมาเพ่ือความสะอาดปลอดภัยของตัวผลิตภัณฑ์ 
 
ภาพที่1.14 : กล่องบรรจุภัณฑ์ 
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จุดเด่น 
- สินค้าตรงความต้องการของผิวหน้ายุคปัจจุบัน 

 เน่ืองจากโฟมล้างหน้า Strong White ถูกออกแบบมาให้เหมาะสําหรับผวิหน้าของคนสมัยน้ี
ที่ผ่านการทําเลเซอร์หรือใช้ผลิตภัณฑ์ที่ช่วยให้หน้าขาวที่ทาํให้ผิวบอบบางแพ้ง่ายดังน้ันโฟมล้างหน้า
Strong White จึงเป็นทางเลือกที่ดีสําหรบัผิวหน้าที่มีอาการแพ้หรือบอบบาง และยังเหมาะสําหรับใช้
ฟ้ืนฟูให้ผิวแข็งแรงขึ้นอีกด้วย 

-คุณภาพของวัตถุดิบที่ใช้ผลิตได้มาตรฐานและใช้เกรดสูงสดุที่มีในตลาด 
  ผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้า Strong White ผลิตด้วยวัตถุดิบเกรดสูงสุดทําให้มีความอ่อนโยนไม่
ทําร้ายผิวหน้าแต่มีประสิทธิภาพในการทําความสะอาดผิวได้อย่างดีเย่ียม ผู้บริโภคสามารถรู้สึกถึง
ประสิทธิภาพและความเปลี่ยนแปลงได้ทันทจีากคร้ังแรกที่ได้ใช้และยังทําให้ผิวหน้าแข็งแรงไม่บอบ
บางเมื่อใช้อย่างต่อเน่ือง 
 
1.3 นวัตกรรม วิสัยทัศน์และพันธกิจ 

นวัตกรรม 
 โฟมล้างหน้า Strong White เป็นโฟมล้างหน้าที่ออกมาแบบให้เข้ากับผวิคนไทยหรือคน
เอเชียพร้อมทั้งยังมีคุณสมบัติเฉพาะตัวคือฟองน้อยไม่ทําให้ระคายเคืองผิว แต่สามารถล้างหน้าได้
สะอาดล้ําลึกสดุ โดยไม่จําเป็นต้องเช็ดโทนเนอร์ซ้ําหลังล้างหน้า  

วิสัยทัศน ์
 เป็นที่รู้จักในตลาดโฟมล้างหน้าในประเทศไทยและเมื่อมคีนนึกถึงโฟมล้างหน้าจะต้องมีคําว่า
โฟมStrong Whiteเน่ืองจากมีความโดดเด่นเฉพาะตัวและช่วยให้คนหน้าแพ้กลับมาแข็งแรง ขาว ใส
ขึ้นได้ 

พันธกิจ 
1.สร้างแบรนดให้เป็นที่รู้จักในตลาดโฟมล้างหน้า 
2.คู่ค้าและตัวแทนจําหน่ายเพ่ิมขึ้นทุกเดือน 
3.มุ่งเน้นพัฒนาธุรกิจให้เติบโตเข้าสู่ตลาด AEC 
4.รักษาความมีมาตรฐานคุณภาพสินค้าอยู่เสมอ 

 
1.4 เปา้หมาย 

เป้าหมายระยะสั้นภายใน 1 ปี 
- สร้างช่ือเสียงแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จักของกลุ่มเป้าหมาย 

เป้าหมายระยะกลางภายใน 2 ปี 
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- มีการซื้อผลิตภัณฑ์ซ้ําและเกิดการบอกต่อ 
เป้าหมายระยะยาวภายใน 3 ปีขึ้นไป 

-    ออกผลิตภัณฑ์ช้ินใหม่ ภายใต้แบรนด์เดิม 
-    ขยายตลาดให้เป็นที่รู้จักในAEC 

 
1.5  วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 

1. เพ่ือให้ผู้บริโภคได้ใช้สินค้าทีดี่มีคุณภาพสูง ปราศจากสารอันตรายต่อผิวในราคาคุ้มค่า 
2. เพ่ือให้แบรนด์ของสินค้าติดตลาดเป็นที่รู้จักของคนทั่วไป 
3. เพ่ือสร้างทางเลือกในการหารายได้และอาชีพเสริมให้กับคนในสังคม 
4. เพ่ือการสร้างแบรนด์ 

 
1.6 โครงสร้างการบริหารงาน 
 
ภาพที่1.15 : แผนโครงสร้างการบริหารงาน 
 

 
 
 
 

เจ้าของธรุกิจ

เลขาสว่นตวั

ฝ่ายขาย
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จํานวนพนักงาน 3คน 
ส่วนงาน 
1.เจ้าของธุรกิจ  
2.เลขาส่วนตัว 
3.ฝ่ายขาย 
ส่วนงานและภาระหนา้ท่ี 
1.ส่วนของเจ้าของธุรกิจ 

      มีหน้าที่รับผิดชอบในการดูแลด้านการบริหารทั้งหมด ติดต่อโรงงานผลิตรวมถึงสั่งผลิต ทั้ง
การวางแผนทางด้านกลยุทธ์การตลาดต่างๆ บริหารด้านการเงิน การบัญชี การคิดค้นออกแบบผลิตตัว
สินค้าติดต่อหาช่องทางจัดจําหน่าย เช่น ตามร้านขายเคร่ืองอําอางบริเวนห้างสรรสินค้าช้ันนํา แหล่งช็
อปป้ิงรวมถึงร้านค้าออนไลน์ ยอดนิยมต่างๆทั่วประเทศ 

2.ส่วนของเลขาส่วนตัว 
      มีหน้าที่รับมอบหมายคําสั่งจากเจ้าของกิจการ เช่น จัดทําการโปรโมท จดัทําโฆษณา จดัทํา
โปรโมช่ัน จัดทํากิจกรรมร่วมสนุกชิงรางวัล ทางสื่อออนไลน์ต่างๆ เช่น Fackbook FanpageInsta-
gram LineWebboard รับผิดชอบในการอัพเดทโฆษณาสินค้าและตอบลูกค้าทางสื่อออนไลน์ต่างๆ 
รวมถึงการจัดส่ง (กรณีลูกค้าสั่งผ่านช่องทางออนไลน์) การจ่ายสินค้าแก่ฝ่ายขายและตรวจเช็คสต็อก
สินค้า 

3.ฝ่ายขาย 
 มีหน้าที่ติดต่อหาคู่ค้าหรือตัวแทนจําหน่ายรายใหม่ๆอยู่เสมอ ค่อยติดต่อร้านค้าปลีกและ
ร้านค้าส่ง เสนอแนะนําสินค้า และนําสินค้ามากระจายสินค้าแก่ร้านค้าปลีกร้านค้าส่งและตัวแทน
จําหน่ายรายย่อยต่างๆ รวมถึงกระจายข่าวสารโปรโมช่ัน หรือแนะนําสินคา้ใหม่แก่ร้านคา้และตัวแทน
จําหน่าย 
 
1.7 ที่มาความสําคญั 

ที่มาของการจัดทําแผน 
1. ต้องการสร้างแนวทางการดําเนินธุรกิจให้มีประสิทธิภาพ 
2. ต้องการแผนการตลาดล่วงหน้า ในการรับมอืสิ่งต่างๆท่ีอาจจะเกิดขึ้น 
3. ต้องการประมานการเงินในการดําเนินธุรกิจ 

ความสาํคญัของการจัดทําแผน 
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 ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ีจัดทาํขึ้นเพ่ือพัฒนาและวางแผนธุรกิจรวมทั้ง กลยุทธ์ด้านต่างๆเพ่ือ
ลดความเสี่ยงต่างๆท่ีจะเกิดขึ้นได้ ตลอดจนดูแลเรื่องวางแผนทางด้านการเงิน เพ่ือให้รอบคอบ อีกทั้ง
ยังช่วยให้ประหยัดทั้ง คน เวลา และงบประมาณอีกด้วย รวมถึงยังทําให้เกิดประสิทธิภาพในการ
ดําเนินธุรกิจสูงสุด 
 
1.8 วัตถุประสงคข์องการทาํแผน 

- เพ่ือลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจ 
- เพ่ือสร้างสินค้าใหม่ออกสู่ตลาด 
- เพ่ือเข้าสู่กลุ่มลูกค้าได้อยากถูกต้อง 
- เพ่ือเตรียมความพร้อมในการเริ่มธุรกิจ 

 
1.9 วิธีการศึกษา 

1.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยท่ีมีต่อการตัดสนิใจของผู้บริโภค 
 ผู้บริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกันในด้านต่างๆ ซึ่งมีผลมาจากความแตกต่างกันของ
ลักษณะทางกายภาพ และสภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ทาให้การตัดสนิใจซื้อและใช้บริการของแต่
ละบุคคลมีความแตกต่างกัน ดังน้ันจึงจาเป็นต้องศึกษาถึงปัจจัยต่างๆ โดยท่ีเราสามารถแบ่งปัจจัยที่จะ
มีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค ออกเป็น 2 ประการ ได้แก่ 
 ปัจจัยภายใน (Internal Factors) ปัจจัยภายในเป็นปัจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคล ในด้าน
ความคิดและการแสดงออก ซึ่งมีพ้ืนฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่างๆ โดยที่ปัจจัยภายในประกอบด้วย
องค์ประกอบต่างๆ ได้แก่ ความจาเป็น ความต้องการ หรือความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ 
ทัศนคติ การรับรู้ 

1. ความจําเป็น (Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) 
ความจาเป็น ความต้องการ และความปรารถนา เป็นคาที่มีความหมายใกล้เคียงกันและสามารถใช้
เเทนกันได้ ซึ่งเราจะใช้คาว่าความต้องการในการสื่อความเป็นส่วนใหญ ่โดยที่ความต้องการสิ่งหนึ่งสิ่ง
ใดของบุคคลจะเป็นจุดเริ่มต้นของความต้องการในการใช้สินค้าหรือบริการ คือ เมื่อเกิดความจาเป็น
หรือความต้องการ ไม่ว่าในด้านร่างกายหรือจิตใจขึ้น บุคคลก็จะหาทางที่จะสนองความจาเป็นหรือ
ความต้องการน้ันๆเราอาจจะกล่าวได้ว่า ความต้องการของมนุษย์ หรือความต้องการของผู้บริโภคเป็น
เกณฑ์สาหรับการตลาดยุคใหม่ และเป็นปัจจัยสําคัญของแนวความคิดทางการตลาด (Market con-
cepts) 

2. แรงจูงใจ (Motive) เมื่อบุคคลเกิดปัญหาทางกายหรือในจิตใจขึ้น และหากปัญหา
น้ันไม่รุนแรงเขาอาจจะปล่อยวาง ไม่คิด ไม่ใส่ใจ หรือไม่ทาการตัดสินใจใดๆ แต่หากปัญหานั้นๆ 
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ขยายตัวหรือเกิดความรุนเเรงย่ิงข้ึน เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามที่จะแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นน้ัน 
ซึ่งเป็นเรื่องที่สําคัญที่เรา ต้องศึกษาถึงความต้องการ และความคิดของผู้บริโภค เพ่ือที่จะสร้าง
แรงจูงใจในการซื้อสินค้าหรือบริการแก่ผู้บรโิภคให้ได้ 

3. บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาข้ึนมาจาก
ความ คิด ความเช่ือ อุปนิสัย และสิ่งจูงใจต่างๆ ระยะยาวและแสดงออกมาในด้านต่างๆ ซึ่งมีผลต่อ
การกําหนดรูปแบบในการสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกัน ซึ่งจะเป็นลักษณะการ
ตอบสนองในรูปแบบที่คงที่ต่อตัวกระตุ้นทางสภาพแวดล้อม เช่น ผู้ทีม่ีลักษณะเป็นผู้นาจะแสดงออก 
หรือตอบ- สนองต่อปัญหาด้วยความมั่นใจ และกล้าแสดงความคิดเหนือมีความเป็นตัวเองสูง ในขณะ
ที่ผู้ที่ขาดความมั่นใจในตนเองไม่กล้าเสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผู้อ่ืนได้ง่าย จะมี
ลักษณะเป็นคนท่ีชอบตามผู้อ่ืน 

4. ทัศนคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
ของบุคคล โดยทัศนคติจะมผีลต่อพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล ดังน้ัน เมือ่เราต้องการให้บุคคลใดๆ 
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม เราจะต้องพยายามที่จะเปลี่ยนทัศนคติของเขาก่อน แต่ในความเป็นจริง 
ทัศนคติเป็นสิ่งที่เปลี่ยนแปลงได้ยาก 
เน่ืองจากเป็นสิ่งที่ถูกสร้างขึ้นในจิตใจ ดังน้ัน การปรับตัวให้เข้ากับพฤติกรรมของผู้บริโภค ย่อมกระทา
ได้ง่ายกว่าการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่งต้องใช้ความเข้าใจ แรงพยายาม และระยะเวลา
ดาเนินการที่ยาวนาน 

5. การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือ
การกระทาของบุคคลอ่ืน ก้าวแรกของการเข้าสู่ความคิดในการสร้างความต้องการแก่ผู้บริโภค คือ 
ต้องการให้เกิดการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินค้าหรือองค์การให้มีคุณค่าในสายตาของ
ผู้บริโภค ซึ่งจะเป็นการสร้างการยอมรับได้เท่ากับเป็นการสร้างยอดขายน่ันเอง 

6. การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลทั้งทีเ่กิดจาก
การรับรู้และประสบ - การณ์ของบุคคล ซึ่งจะเป็นการเปลี่ยนแปลงและคงอยู่ในระยะยาว ดังน้ัน หาก
มีการรับรู้ แต่ยังไม่มีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม หรือไม่เกิดการเปลี่ยนแปลงอย่างค่อนข้างจะคงที่ ก็
ยังไม่ถือว่าเป็นการเรียนรู้ 
 ปัจจัยภายนอก (External Factors) หมายถึง ปัจจัยที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมรอบตัวของ
บุคคลซึ่งจะมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผู้บริโภค โดยปัจจัยแบ่งออกเป็นองค์ประกอบที่
สําคัญ 6 ประการ ได้แก่ 

1. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อ (Purchasing Power) 
ของผู้บริโภค ทั้งในรูปของตัวเงินและปัจจัยอ่ืนที่เก่ียวข้อง 



18 

2. ครอบครัว (Family) การเลี้ยงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกันส่งผลให้บุคคลมี
ความแตกต่างกัน เช่น การตอบสนองต่อความต้องการผลิตภัณฑ์ของบุคคลจะได้รับอิทธิพลจาก
ครอบครัว ซึ่งครอบครัวจะมีผลต่อพฤติกรรมบุคคลได้สูงกว่าสถาบันอ่ืนๆ เน่ืองจากบุคคลจะใช้ชีวิตใน
วัยเด็ก ซึ่งเป็นวัยซึมซับและเรียนรู้ลักษณะอันจะก่อให้เป็นนิสัยประจา (Habits) ของบุคคลไปตลอด
ชีวิต เป็นต้น 

3. สังคม (Social) กลุ่มสังคมรอบๆ ตัวของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของ
บุคคลให้เป็นในทิศทางเดียวกัน เพ่ือการยอมรับเข้าเป็นส่วนหน่ึงของสังคม หรือที่เรียกว่า กระบวน- 
การขัดเกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบด้วยรูปแบบการดารงชีวิต (Lifestyles) ค่านิยมของ
สังคม (Social Values) และความเช่ือ (Believes) ทาให้ต้องศึกษาถึงลักษณะของสังคม เพ่ือจะทราบ
ถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลของสังคมท่ีมีต่อการอยู่ร่วมกันของมนุษย์ โดยเฉพาะบรรทัดฐาน (Norms) ที่
สังคมกําหนด 

4. วัฒนธรรม (Culture) เป็นวิถีการดาเนินชีวิตที่สังคมเช่ือถือว่าเป็นสิ่งดีงามและ
ยอมรับปฏิบัติมา เพ่ือให้สังคมดาเนินและมพัีฒนาการไปได้ด้วยดี บุคคลในสังคมเดียวกันจึงต้องยึดถือ
และปฏิบัติตามวัฒนธรรม เพ่ือการอยู่เป็นส่วนหน่ึงของสังคม โดยวัฒนธรรมเป็นกลุ่มของค่านิยม
พ้ืนฐาน (Basic Values) การรับรู้ (Perception) ความต้องการ (Wants) และพฤติกรรม (Behav-
iors) จึงเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการดาเนินชีวิต (Lifestyles) ที่คนส่วนใหญใ่นสังคมยอมรับ 
ประกอบด้วย ค่านิยมการแสดงออก ค่านิยมในการใช้วัตถหุรือสิ่งของ หรือแม้กระทั่งวิธีคิดก็เป็น
วัฒนธรรมด้วย 

5. การติดต่อธุรกิจ (Business Contact) หมายถึง โอกาสท่ีผู้บริโภคจะได้พบเห็น
สินค้าหรือบริการน้ันๆ สินค้าตัวใดที่ผู้บริโภคได้รู้จักและพบเห็นบ่อยๆ กจ็ะมีความคุ้นเคย ซึ่งจะทาให้
ผู้บริโภคมีความไว้วางใจและมีความยินดีที่จะใช้สินค้าน้ัน ดังน้ันธุรกิจจึงควรเน้นในเร่ืองของการทาให้
เกิดการพบเห็นในตราสินค้า (Brand Contact) นาสินค้าเข้าไปให้ผู้บริโภคได้พบเห็น ได้รู้จัก สมัผัส 
ได้ยิน ได้ฟังด้วยความถี่สูง การสร้างให้บุคคลเกิดการเปิดรับ (Exposure) มากเท่าใด กย่ิ็งทาให้ได้
ประโยชน์มากข้ึนเท่าน้ัน ตามหลักจิตวิทยาที่มีอยู่ว่าความคุ้นเคยน้ันก่อให้เกิดความรัก 

6. สภาพแวดลอ้ม (Environment) การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทั่วไป เช่น 
ความปรวนแปรของสภาพอากาศ การขาดแคลนน้าหรือเช้ือเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ์ EI 
Ninyo และ La Nina เป็นต้น ส่งผลให้การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงด้วยเช่นกัน 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการรับรู ้
 

ภาพที่1.16 : แผนภูมิแสดงการรับรู้ของคน 

 
ที่มา : ทฤษฎีการรับรู้ (Perception Theory). (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

http://www.apcbkk.com/know_details.php?txtNo=68&page=1. 
  
 ทฤษฎีการรับรู ้(Perception Theory) การรับรู้เป็นพ้ืนฐานการเรียนรู้ที่สําคัญของบุคคล 
เพราะการตอบสนองพฤติกรรมใดๆจะขึ้นอยู่กับการรับรู้จากสภาพแวดล้อมของตนและความสามารถ
ในการแปลความหมายของสภาพน้ันๆดังน้ันการเรียนรู้ที่มีประสิทธิภาพจึงขึ้นอยู่กับปัจจัยการรับรู้และ
สิ่งเร้าที่มีประสทิธิภาพซึ่งปัจจัยการรับรู้ประกอบด้วยประสาทสัมผสัและปัจจัยทางจิตคือความรู้เดิม
ความต้องการและเจตคติเป็นต้น การรับรู้จะประกอบด้วยกระบวนการสามด้านคือการรับสัมผสัการ
แปลความหมายและอารมณ์ การรับรู้เป็นผลเนื่องมาจากการท่ีมนุษย์ใช้อวัยวะรับสัมผัส (Sensory 
Motor) ซึ่งเรียกว่าเคร่ืองรับ(Sensory)ทั้ง 5 ชนิด คือ ตา หู จมกู ลิ้น และผิวหนังจากการวิจัยมีการ
ค้นพบว่า การรับรู้ของคนเกิดจากการเห็น 75% จากการได้ยิน 13% การสัมผัส 6% กลิ่น 3% และ
รส 3%  การรับรู้จะเกิดขึ้นมากน้อยเพียงใด ขึ้นอยู่กับสิ่งทีม่ีอิทธิพล หรือปัจจัยในการรบัรู้ ได้แก่ 
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ลักษณะของผูร้ับรู้ ลักษณะของสิ่งเร้า การที่มนุษย์จะรับรู้และสามารถพัฒนาจนเป็นการเรียนรู้ได้ดี
หรือไม่น้ันย่อมขึ้นอยู่กับองค์ประกอบต่าง ๆ ดังน้ี (ศิริวรรณ  เสรรีัตน์, 2545)    

1.สติปัญญา ผูม้ีสติปัญญาสูงกว่า ย่อมรับรู้ได้ดีกว่าผู้มีสติปัญญาตํ่ากว่า     
2.การสังเกตและพิจารณา ขึน้อยู่กับความชํานาญ และความสนใจต่อสิ่งเร้า  
3.คุณภาพของจิตในขณะน้ันถ้ามีความเหน่ือยอ่อนเครียดหรืออารมณ์ขุน่มัวอาจทําให้แปล

ความหมายของสิ่งเร้าที่สัมผัสได้ไม่ดีแต่ในทางตรงกันข้ามหากสภาพจิตใจผ่องใสปลอดโปร่งก็จะทําให้
การรับรู้และการเรียนรู้เป็นไปด้วยดีและเป็นระบบการจัดระบบการรับรู้มนุษย์เมื่อพบสิ่งเร้าไม่ได้รับรู้
ตามท่ีสิ่งเร้าปรากฏแต่จะนํามาจัดระบบตามหลักดังน้ี    
 1.  หลักแห่งความคล้ายคลึง (Principle of Similarity) สิ่งเร้าใดที่มีความคล้ายกันจะรับรู้ว่า
เป็นพวกเดียวกัน โดยบุคคลจะรับรู้ได้ขึ้นเมื่อสิ่งเร้ามาเร้าประสาทก็ต่ืนตัวเกิดการรับสัมผัสกับอวัยวะ
รับสัมผสัด้วยประสาททั้ง 5 แล้วส่งกระแสสมัผัสไปยังระบบประสาทส่วนกลางทําให้เกิดการแปล
ความหมายขึ้นโดยอาศัยประสบการณ์เดิมและอ่ืน ๆ ว่าสิ่งน้ันมีลักษณะรูปร่างและอ่ืน ๆ ทีค่ล้ายกัน 
 2.  หลักแห่งความใกล้ชิด (Principle of Proximity) สิ่งเร้าที่มีความใกลก้ันจะรับรู้ว่าเป็น
พวกเดียวกันโดยบุคคลจะรับรู้ได้ขึ้นเมื่อสิ่งเร้ามาเร้าประสาทก็ต่ืนตัวเกิดการรับสัมผสักบัอวัยวะรับ
สัมผสัด้วยประสาททั้ง 5 แลว้ส่งกระแสสมัผสัไปยังระบบประสาทส่วนกลางทําให้เกิดการแปล
ความหมายขึ้นโดยอาศัยประสบการณ์เดิมและอ่ืน ๆ ว่าสิ่งน้ันมีความสัมพันธ์กันมีลักษณะรูปร่างที่
คล้ายกัน 
 3.  หลักแห่งความสมบูรณ์ (Principle of Closure) เป็นการรับรู้สิ่งที่ไม่สมบูรณใ์ห้สมบูรณ์
ขึ้น โดยบุคคลจะรับรู้ได้ขึ้นเมื่อสิ่งเร้ามาเร้าประสาทก็ต่ืนตัวเกิดการรับสัมผัสกับอวัยวะรับสัมผสัด้วย
ประสาททั้ง 5 แล้วส่งกระแสสัมผสัไปยังระบบประสาทส่วนกลางทําให้เกิดการแปลความหมายข้ึนโดย
อาศัยประสบการณ์เดิมและอ่ืน ๆ ว่าสิ่งน้ันไม่สมบูรณ ์ 
 ความคงที่ของการรับรู้ (Perceptual Constancy) ความคงที่ในการรับรู้มี 3 ประการ ได้แก่ 

1.  การคงที่ของขนาด 
2.  การคงที่ของรูปแบบ รูปทรง 
3.  การคงที่ของสีและแสงสว่างการรับรู้ที่ผิดพลาดแม้ว่ามนุษย์มีอวัยวะรับสัมผสัถึง 

5 ประเภทแต่มนุษย์ก็ยังรับรู้ผิดพลาดได้ เช่น ภาพลวงตาการรับฟังความบอกเล่าทําให้เร่ืองบิดเบือน
ไป การมีประสบการณ์  และค่านิยมที่แตกต่างกัน ดังน้ันการรับรู้ถ้าจะให้ถูกต้องจะต้องรับรู้โดยผ่าน
ประสาทสัมผสัหลายทางผ่านกระบวนการคิดไตร่ตรองให้มากข้ึน 
 ทฤษฎีการรับรู ้คือ กระบวนการที่ทําให้คนเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมความคิดคนสามารถเรียน
ได้จากการได้ยิน การสัมผัส การอ่าน การใช้เทคโนโลยี การเรียนรู้ของเด็กและผูใ้หญ่จะต่างกันเด็กจะ
เรียนรู้ด้วยการเรียนในห้องการซักถามผู้ใหญม่ักเรียนรู้ด้วยประสบการณ์ที่มีอยู่แต่การเรียนรู้จะเกิดขึ้น
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จากประสบการณ์ที่ผู้สอนนําเสนอโดยการปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้สอนและผู้เรียน ผูส้อนจะเป็นผู้ที่สร้าง
บรรยากาศทางจิตวิทยาที่เอ้ืออํานวยต่อการเรียนรู้ที่จะให้เกิดขึ้นเป็นรูปแบบใดก็ได้ เช่น ความเป็น
กันเอง ความเข้มงวดกวดขัน หรือความไมม่ีระเบียบวินัย สิ่งเหล่าน้ีผู้สอนจะเป็นผู้สร้างเง่ือนไขและ
สถานการณ์เรยีนรู้ให้กับผู้เรียน ดังน้ันผู้สอนจะต้องพิจารณาเลือกรูปแบบการสอนรวมทั้งการสร้าง
ปฏิสัมพันธ์กับผู้เรียน   
  องค์ประกอบของการรับรู้   

องค์ประกอบสําคัญที่เป็นพ้ืนฐานของการรับรู้อยู่ด้วยกันหลายอย่างเพราะการรับรู้พ้ืนฐานที่
สําคัญต่อการเข้าใจพฤติกรรมบุคคล สามารถจําแนกได้ดังน้ี  
 1. สมองและระบบประสาท ระบบประสาทของคนประกอบด้วยสมอง ไขสันหลัง และ
เส้นประสาท  ซึ่งเป็นอวัยวะทําหน้าที่รับความรู้สึกต่างๆ ทําให้มนุษย์มีสติปัญญาเฉลียวฉลาด มีความ
เข้าใจ สามารถเรียนรู้ วิเคราะห์ และควบคุมเหตุการณ์ต่างๆที่เกิดขึ้นได้ดีกว่ามีประสิทธิภาพสูงกว่า
สัตว์ชนิดอ่ืนดังน้ันการเรียนรู้ที่เก่ียวข้องกับความคิด ความทรงจําและการรับรู้ต้องอาศัยการทําของ
สมองและระบบประสาทเป็นพ้ืนฐาสําคัญ    
 2. แรงขับ แรงขับเป็นภาวการณ์กระตุ้นหรือเร้าให้ร่างกายแสดงพฤติกรรมต่างๆออกมา
ในทางจิตวิทยาแบ่งแรงขับออกเป็น 2 อย่างคือ แรงขับพ้ืนฐานและแรงขับที่เกิดจากการรับรู้  
 3. สิ่งเร้าและแรงจูงใจ สิ่งเร้าและแรงจูงใจเป็นแรงกระตุ้นที่สําคัญย่ิงในกระบวนการเรียนรู้ 
เพราะการเรียนรู้จะเกิดขึ้นก็ต่อเมื่อถูกกระตุ้นด้วยสิ่งเร้าและแรงจูงใจจึงทําให้เกิดการตอบสนองขึ้น
เพ่ือให้เกิดความเข้าใจที่ชัดเจน     
 4. การเสริมแรง เป็นการกระตุ้นให้บุคคลพัฒนาพฤติกรรมเพ่ือการรับรู้เพราะเมื่อแสดง
พฤติกรรมแล้วได้รับการเสริมแรงจึงอยากแสดงพฤติกรรมซ้ําอีกการเสริมแรงมีทั้งการเสริมแรง 
ทางบวก และการเสริมแรงทางลบ เช่นเดียวกับแรงจูงใจจะเห็นได้ว่านอกจากการให้แรงจูงใจต่อ
ผู้เรียนแล้วการรู้จักเสริมแรงพฤติกรรมการตอบสนองซึ่งเป็นที่พึงปรารถนาจึงเป็นเรื่องที่สําคัญย่ิงอย่าง
หน่ึงในกระบวนการของการรับรู้ลําดับข้ันของการรับรู้ในกระบวนการรับรู้ของคนเราน้ันจะ
ประกอบด้วยลําดับข้ันตอนพ้ืนฐานที่สําคญั 3 ขั้นตอน ด้วยกัน คือ  

1) ประสบการณ์  
2) ความเข้าใจ  
3) ความนึกคิด   

 1. ประสบการณ์ (Experiences) ในบุคคลปกติทุกคนจะมีประสาทรับรูอ้ยู่ด้วยกันทั้งน้ันส่วน
ใหญท่ี่เป็นที่เข้าใจก็คือประสาทสัมผสัทั้งห้า ซึ่งได้แก่ ตา หู จมูก ลิ้น และผิวหนัง ประสาทรับรู้เหล่าน้ี
จะเป็นเสมือนช่องประตูที่จะให้บุคคลได้รับรู้และตอบสนองต่อสิ่งเร้าต่างๆ ถ้าไมม่ีประสาทรับรู้เหล่าน้ี
แล้วบุคคลจะไม่มีโอกาสรับรู้หรือมีประสบการณ์ใดๆ เลยซึง่ก็เท่ากับเขาไม่สามารถเรียนรู้สิ่งใดๆ ได้
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ด้วยประสบการณ์ต่างๆ ที่บุคคลได้รับน้ันย่อมจะแตกต่างกันบางชนิดก็เป็นประสบการณ์ตรงบางชนิด
เป็นประสบการณ์แทนบางชนิดเป็นประสบการณ์รูปธรรม และบางชนิดเป็นประสบการณ์ นามธรรม 
หรือเป็นสัญลกัษณ์    
 2. ความเข้าใจ (Understanding) หลังจากบุคคลได้รับประสบการณ์แล้วขั้นต่อไปก็คือ
ตีความหมายหรือสร้างมโนมติ (Concept) ในประสบการณ์น้ันกระบวนการนี้เกิดขึ้นในสมองหรือจิต
ของบุคคลเพราะสมองจะเกิดสัญญาณ (Percept) และมคีวามทรงจํา (Retain) ขึ้นซึ่งเราเรียก
กระบวนการน้ีว่า “ความเข้าใจ” ในการเรียนรู้น้ันบุคคลจะเข้าใจประสบการณ์ที่เขาประสบได้ก็
ต่อเมื่อเขาสามารถจัดระเบียบ (Organize) วิเคราะห์ (Analyze) และสังเคราะห์ (Synthesis) 
ประสบการณ์ต่างๆ จนกระทั่งหาความหมายอันแท้จริงของประสบการณ์น้ันได้ 
 3. ความนึกคิด (Thinking) ความนึกคิดถือว่าเป็นขั้นสุดท้ายของการเรียนรู้ซึ่งเป็น
กระบวนการที่เกิดขึ้นในสมองโดยความนึกคิดที่มีประสิทธิภาพน้ันต้องเป็นความนึกคิดที่สามารถจัด
ระเบียบ (Organize) ประสบการณ์เดิมกับประสบการณ์ใหม่ที่ได้รับให้เข้ากันได้สามารถที่จะค้นหา
ความสัมพันธ์ระหว่างประสบการณ์ทั้งเก่าและใหมซ่ึ่งเป็นหัวใจสําคัญที่จะทําให้เกิดบูรณาการ การ
เรียนรู้อย่างแท้จริง (ทฤษฎีการรับรู้ (Perception Theory)  

กระบวนการของการรับรู้กระบวนการของการเรียนรู้มีขัน้ตอนดังน้ีคือ   
 1.มีสิ่งเร้า (Stimulus) มาเร้าอินทรีย์ (Organism)     
 2.อินทรีย์เกิดการรับสัมผัส (Sensation) ประสาทสัมผสัทั้งห้า ตา หู จมูก ลิ้น ผิวกาย    
 3.ประสาทสัมผัสส่งกระแสสมัผัสไปยังระบบประสาทเกิดการรับรู้ (Perception)     
 4.สมองแปลผลออกมาว่าสิ่งที่สัมผสัคืออะไรเรียกว่าความคิดรวบยอด (Conception)     
 5.พฤติกรรมได้รับคําแปลผลทาํให้เกิดความคิดรวบยอดที่เกิดการเรียนรู้ (Learning) 
 6.เมื่อเกิดกระบวนการรับรู้บุคคลก็จะเกิดการตอบสนอง (Response พฤติกรรมน้ัน ๆ)    
(“AEC คืออะไร”, 2556) 
 
1.10 การดําเนินการวิจัย 
  1.วิธีการดําเนินการ 

ดําเนินการวิจัยโดยการใช้แบบสอบถาม ออกสํารวจ โดยใช้ทั้งหมด 200 ชุด โดยเก็บจาก
นักเรียน นักศึกษา และผู้ที่อยู่ในวัยทํางานโดยทั่วไปในกทม. 

2.ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคือ นักเรียนนักศึกษาและผู้ที่อยู่ในวัยทํางานในกทม. 
3.วิธีการสุ่ม/เลือกตัวอย่าง 



23 

การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่าง
เพ่ือให้ได้จํานวนตามต้องการโดยไม่มีหลักเกณฑ์  

 
 
ภาพที่1.17 :  แผนผังกรอบแนวความคิด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สมมติฐาน 
สมมติฐานที1่ : ส่วนประกอบของการตลาดที่มีผลต่อการตัดสอนใจซื้อสินค้า Strong White 

Cleansing Foam 
สมมติฐานที2่ เพศ อายุ อาชีพมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินคา้ Strong White Cleansing 

Foam 
การดําเนินวิจัย 
วิธีการดําเนินงาน : การแจกแบบสอบถาม 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย : แบบสอบถาม 
ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา : ประชากรเพศชายและเพศหญิงอายุ15-50ปี 
จํานวนตัวอย่าง : 200 ชุด 
วิธีการสุ่ม/เลือกตัวอย่าง : การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental sampling) 

ข้อมูลทั่วไป 

เพศ อายุ อาชพี 

ทฤษฏีการรับรู้ 

(Perception Theory) 

การตัดสินใจซือ้สินค้าStrong 
White Cleansing Foam 
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สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล : ความถ่ี ร้อยละ คา่เฉลี่ย  



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
     เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์ปัจจัย
แวดล้อมภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวความคิดและทฤษฎีเรื่อง SWOT Analysis เพ่ือ
นํามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจ โดยแบ่งปัจจัยภายใน และปัจจัยภายนอก ดังน้ี 
 
2.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายใน 
จุดแข็ง (Strength)คือ ผลกระทบทางด้านบวกที่เกิดขึ้นจากสิ่งแวดล้อมภายในของบริษัท

หรือเป็นข้อได้เปรียบในการดาเนินธุรกิจ หรืออาจหมายถึงการดาเนินงานภายในบริษัททีส่ามารถ
กระทําได้ดี กล่าวโดยทั่วไปแล้ว ธุรกิจทุกแห่งควรต้องทราบถึงความสามารถที่เป็นจุดเด่นของตนเอง 
ซึ่งจะต้องมีการพิจารณาในทกุๆองค์ประกอบ เช่น การบริหาร การตลาด การเงิน การผลิต การวิจัย
และพัฒนา เป็นต้น เพ่ือวิเคราะห์หาจุดแข็งเพ่ือนํามากําหนดเป็นกลยุทธ์หรือแนวทางในการ
ดําเนินงานต่างๆ ให้ตนเองมีความโดดเด่นหรือสร้างภาพลักษณ์ที่แตกต่างไปจากคู่แข่งขัน  

จุดอ่อน (Weakness)คือ ผลกระทบทางด้านลบที่เกิดขึ้นจากสิ่งแวดล้อมภายในของบริษัท
หรือข้อเสียเปรียบในการดาเนินธุรกิจ หรืออาจหมายถึงการดําเนินงานภายในบริษัทที่ไม่สามารถ
กระทาได้ดี และส่งผลให้บริษทัเกิดความเสียเปรียบในการดําเนินธุรกิจได้ 

การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอก 
โอกาส (Opportunity)หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นประโยชน์ต่อการดาเนินงาน

ของบริษัท หรอือาจหมายถึง ผลกระทบที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายนอกของธุรกิจที่ส่งผลทางด้านบวก
ต่อการดาเนินธุรกิจ ผู้บริหารจะต้องมีการตรวจสอบสิ่งแวดล้อมภายนอกอยู่เสมอ เพ่ือปรับปรุงกล
ยุทธ์ต่างๆให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้ รวมท้ังต้องการคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม
ภายนอก เช่น ภาวะเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลยี และการแข่งขันอยู่เป็นระยะๆ 
เพ่ือแสวงหาประโยชน์จากการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมเหล่าน้ี 

อุปสรรค (Threat)หมายถึง สภาพแวดล้อมภายนอกที่คุกคามหรือมีผลเสียต่อการ
ดําเนินงานบริษัท หรืออาจหมายถึง ผลกระทบด้านลบของสภาพแวดล้อมภายนอกที่มีต่อการดําเนิน
ธุรกิจ ซึ่งผู้บริหารจําเป็นต้องระมัดระวังในสิ่งที่เป็นข้อจากัดของการดําเนินธุรกิจ เน่ืองจากเป็นสิ่งที่
ก่อให้เกิดผลเสยีหายได้ เราไม่สามารถเปลี่ยนแปลงแก้ไขขอ้จํากัดหรืออุปสรรค เพ่ือไมใ่ห้เกิดขึ้นได้ แต่
ถ้าเรามีการวิเคราะห์และคาดการณ์ล่วงหน้าถึงอุปสรรคที่อาจเกิดขึ้นได้ เราก็จะสามารถหาทาง
ป้องกันผลเสียที่อาจเกิดขึ้นให้น้อยลงไปได้ ตัวอย่างของอุปสรรคจากภายนอก ได้แก่ ภัยธรรมชาติ
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ต่างๆ ความแข็งแกร่งของคู่แข่ง ต้นทุนทางพลังงานที่สูงขึ้น การเปลี่ยนแปลงของอัตราดอกเบ้ียเป็น
ต้น 

 
ภาพที่ 2.1 : SWOT Analysis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : SWOT Analysis: What It Is and When to Use. (2016). Retrieved from 

http://www.businessnewsdaily.com/4245-swot-analysis.html. 
 

การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายในปัจจัยแวดล้อมภายนอกของธรุกิจโฟมล้างหน้า Strong 
White 

จุดแข็ง : Strength (S) 
-   ใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพสูงเท่ากับแบรนด์ยุโรป แต่จําหน่ายในราคาที่ถูกกว่า 
- ตัวโฟมมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว คือ เป็นสูตรอ่อนโยน ไม่มีฟอง แต่หลังล้างจะรู้สึกถึงความ

สะอาดได้อย่างชัดเจน 
- มีคุณสมบัติที่ชัดเจนในการช่วยลดอาการแพ้จากมลภาวะ โดยเฉพาะจากสภาพอากาศใน

ประเทศเขตร้อน และยังช่วยให้ผิวหน้าขาวกระจ่างใสขึ้น ซึง่เป็นที่นิยมของตลาดอีกด้วย  
- บรรจุภัณฑ์มีความโดดเด่น มีเอกลักษณ์ ไมซ่้ําใคร ทําให้ง่ายต่อการจดจํา 
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 - จัดจําหน่ายหลายช่องทาง ทั้งโทรศัพท์ เฟสบุ๊คอินสตาแกรม ไลน์ เว็บไซต์ และทาง
ตัวแทนจําหน่าย ทําใหส้ามารถหาซื้อได้สะดวกตามที่ลูกค้าต้องการ 
 จุดอ่อน : Weakness (W) 

-  เป็นแบรนด์สนิค้าใหม่ ยังไมเ่ป็นที่รู้จัก 
- เจ้าของธุรกิจไม่เคยทําธุรกิจผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้ามาก่อน 

 โอกาส : Opportunity (O) 
-  ใช้อินเตอร์เน็ตเป็นช่องทางการโปรโมทเป็นหลัก ซึ่งมีประสิทธิภาพในการเข้าถึงกลุ่ม

ผู้บริโภคได้ตรงกลุ่มเป้าหมาย และใช้เงินลงทุนไม่มาก 
-  ปัจจุบันผู้คนหันมาใสใ่จดูแลรูปร่างหน้าตากันมากข้ึน โดยเฉพาะผิวหน้า ทําให้

ผลิตภัณฑ์เก่ียวกับดูแลผิวหน้ายังเป็นที่น่าสนใจและน่าลองใช้ 
-  ในตลาดประเทศไทย ยังไม่มีสินค้าทีร่ะดับราคานี้ ที่ให้คุณภาพเทียบเท่ากับแบรนด์

ยุโรปได้ 
-  สามารถขยายสู่ต่างประเทศได้เน่ืองจากผลิตภัณฑ์ได้ผลติโดยใช้หลักเกณฑ์มาตรฐาน

เดียวกันกับ อเมริกา และยุโรป 
 อุปสรรค : Threats (T) 

-  ลูกค้ามักจะใช้โฟมล้างหน้าย่ีห้อเดิมที่เคยใช้อยู่แล้วไมก่ล้าเปลี่ยนมาใช้ย่ีห้อใหม่ 
เน่ืองจากกลัวการแพ้ 

-  มีคู่แข่งในระดับราคาเดียวกันให้เลือกค่อนข้างเยอะในท้องตลาด แต่ยังไม่มีระดับราคา
น้ีที่ให้คุณภาพเทียบเท่าแบรนด์ยุโรปได้ 
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2.2  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.1 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์และผลท่ีมีผลต่อธุรกิจ 

1.ปัจจัยผู้บริหาร -เจ้าของธุรกิจไม่เคยทําธุรกิจผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้ามาก่อนแ
มีความสนใจเรือ่งการดูแลผิวหน้ามาอยู่ก่อนแล้วจึงมีความ
เช่ียวชาญด้านข้อมูลการดูแลผิวหน้า จึ่งสามารถให้ความรู้
คําแนะนําให้แก่ลูกค้าและตัวแทนจําหน่ายได้เป็นอย่างดี 
รวมถึงเจ้าของธุรกิจมีประสบการณ์ทางด้านการขายมาก่อน
ทําให้สามารถดําเนินธุรกิจได้อย่างคล่องตัว 

2.ปัจจัยด้านการตลาด 
2.1แบรนด์สินค้า 
 
 
2.2ช่องทางการจัดจําหน่าย 

 
-เป็นแบรนด์สนิค้าใหม่ ยังไมเ่ป็นที่รู้จักและเน่ืองจากเป้าหมา
หลักคือกลุ่มหนุ่มสาว นักเรียน นักศึกษา และคนวัยทํางาน 
ที่ซึ่งนิยมบริโภค 
สื่อ Social Network  เป็นอย่างมากเราจึงมีการจัดกิจกรรม
ให้ร่วมสนุกตามสื่อต่างๆเหลา่น้ีเพ่ือดึงดูดลูกค้าให้รู้จักแบรน
สินค้ามากขึ้น 
-มีร้านค้าตัวแทนจําหน่ายตามแหล่งช็อปป้ิงยอดนิยมทั่ว
ประเทศทําใหลู้กค้าที่ต้องการซื้อสินค้าสามารถหาซื้อได้ง่าย
ตามสถานที่ดังกล่าวที่สะดวกที่สุด 
-มีจัดจําหน่ายทางโทรศัพท์ และทางออนไลน์ ทั้งเฟสบุ้ค 
อินสตราแกรม ไลน์เว็บไซต์และแอพพริเคช่ันของLazada ทํ
ให้ลูกค้าสามารถสั่งซื้อได้จากทุกที่ทุกเวลาที่ต้องการได้ทันที

 
ปัจจัยด้านเงินทุน 

1.ใช้เงินลงทุนไม่สูงมากนัก 
2.ภาระค่าใช้จ่ายด้านบุคลากรน้อย 
3.ทํากําไรได้เร็ว จึงทําให้สามารถคืนทุนได้เร็ว 
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2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
 
ตารางที่ 2.2 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัย สถานการณ์และผลท่ีมีต่อธรุกิจ 
ปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรม 
 
 
  

1.ปัจจุบันผู้คนคนหันมาดูแลใส่ใจตัวเองกันมากขึ้น  
คนอยากสวยอยากหล่อเพ่ือเพ่ิมความม่ันใจในตัวเองโดย 
ที่โฟมล้างหน้าน้ันเองก็เป็นส่วนหน่ึงของการดูแลผิวหน้า 
และเป็นขั้นตอนที่สําคัญ 
2. นอกจากปัจจุบัน ผู้หญิงกับผู้ชายเรียกว่ามีสิทธิเท่า 
เทียมกันแล้ว นอกจากผู้หญงิออกไปทํางานข้าง 
นอก ผู้ชายก็หันมาดูแลใส่ใจตัวเอง เทียบเท่ากับผู้หญิง
เช่นกัน 

ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ 1.เศรษฐกิจไมดี่ทําให้คนเกิดการตัดสินใจซือ้ยากขึ้น  
คู่แข่งในอุตสาหกรรม 1.มีแบรนด์คูแ่ข่งจากต่างประเทศโดยเฉพาะญี่ปุ่นเป็น

จํานวนมาก ที่ทําราคาระดับเดียวกับเราแต่ยังไม่มีแบรนด์
ไหน ให้คณุภาพของสินค้าได้เท่าเรา 
2.ลูกค้ายึดติดกับแบรนด์เดิม ไม่กล้าเปลี่ยนมาใช้แบรนด์ 
ใหม ่

การเปลี่ยนแปลงค่านิยมในสงัคม 1เกิดการเปลี่ยนแปลงของค่านิยม  
ในหมู่วัยรุ่น ทีม่ักจะใช้ของตามกระแสท่ีเกดิขึ้น  
2.สื่อ Social กลายเป็นเหมือนสื่อ 
หลักของหมู่วัยรุ่น ซึ่งเป็นสื่อที่เข้าถึงง่าย สะดวก ทั้ง
ทางด้าน โฆษณา หรือการขาย 
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2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.3 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปจัจัย ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด /ป้องกัน
ความเสี่ยง 

 สูง กลาง ตํ่า  

ปัจจัยด้านบุคลากร   x  เจ้าของธุรกิจยังไม่เคยทําธุรกิจมาก่อน 
ทําให้ไม่มีอํานาจในการต่อรองกับตัวแทน
จําหน่ายและการเข้าถึงลูกค้าอาจทําได้ไม่
ดี 

ปัจจัยด้านการตลาด   X โฟมล้างเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีความแข่งขันกัน
มากในสมัยน้ี จึงมีตัวเลือก แต่เน่ืองด้วยตัว
สินค้ามีประสิทธิภาพที่เห็นผลชัดเจนซึ่ง
แตกต่างจากสินค้าตามท้องตลาด 
ทั่วไปรวมถึงมีการจัดกิจกรรมให้ลูกค้าได้มา
ร่วมสนุกชิงของรางวัลกับทําให้แบรนด์ 
เป็นที่พูดถึง 

ปัจจัยด้านเงินทุน   
 

X เป็นการลงทุนที่ไม่สูงมากนักเน่ืองจากจ้าง
ผลิตจึงไม่ต้องมีการลงทุนเรือ่งเคร่ืองจักร 
หรือการจัดหาวัตถุดิบเอง แต่ก็มีเงิน
ลงทุนทางด้านการตลาด แต่ก็สามารถ
เลือกวิธีที่ไม่ต้องใช้ต้นทุนมากได้  
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2.5  ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากปจัจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ตารางที่ 2.4 : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัย ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด /  
ป้องกันความเสี่ยง 

 สูง กลาง ตํ่า  

ปัจจัยทางด้านสังคมและ 
วัฒนธรรม 
 

  X  พฤติกรรมการดูแลผิวหน้าของผู้คนในปัจจบัุน
กระแสทางสื่อน่ันมีผลต่อการตัดสินใจ เลือกที่
จะซื้อมากพอๆกับการตัดสินใจเพราะสรรคุณ
จะเห็นได้จาก มีดารานักแสดงเป็นพรีเซนเตอร์
มากมายและปัจจุบันยังมีเหลา่เน็ตไอดอลซึ่งมี
อิทธิพลมากต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า ของ
วัยรุ่นสมัยน้ี จงึมีการตลาดแนวใหม่คือให้
เหล่าเน็ตไอดอล ลงรูปรีวิวผลติภัณฑ์ลงตามส่ือ
โซเชียวออนไลนต่างๆอาทิเช่น
Facebook,Instagram เป็นต้น 

ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ  x  ในสภาพแวดล้อมภาวะเศรษฐกิจขึ้นๆลงๆ 
แบบน้ีเป็นเรื่องที่ไม่สามารถคาดเดาล่วงหน้า 
ได้แต่ทว่าหากเราสามารถทําให้ผู้บริโภคยึดติด
กับสินค้าเราได้น่ัน เพราะว่าโฟมล้างหน้า เป็น
สินค้าที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะยึดติดกับสิ่งเดิมๆ
โอกาสท่ีจะเปลี่ยนยากหากเราสามารถทําให้
ผู้บริโภคยอมรับและช่ืนชอบสินค้าได้ โดย
เร่ิมแรกอาจมกีารให้ทดลองใช้ดูหรือทํารีวิวของ
ผู้ทดลองใช้จรงิ ให้ลูกค้าเห็นภาพ หากสามารถ
ชนะใจลูกค้าด้านนี้ได้แล้ว คาดว่าปัญหาด้าน
เศรษฐกิจจะสามารถควบคุมได้เพราะโฟมล้าง
หน้าถือเป็นสิ่งที่ค่อนข้ามจําเป็นต้องใช้ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.4 (ต่อ) : ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปจัจัย ระดับความเสีย่ง สิ่งที่จะต้องดําเนนิการเพื่อลด /  
ป้องกันความเสี่ยง 

 สูง กลาง ตํ่า  

คู่แข่งในอุตสาหกรรม X  ตลาดโฟมล้างหน้าปัจจุบันน่ัน มีการ
แข่งขันค่อนข้างสูง ทั้งมีพรีเซน็เตอร์ที่ มี
ช่ือเสียงหรือ มีการทําราคาที่ดึงดูด แต่ก็
อาจจะมีช่องว่างสําหรับสินค้าเรา
เน่ืองจากประสิทธิภาพ ของสินค้า 
แตกต่างจากท้องตลาด จึงสามารถดึงข้อ
ได้เปรียบน้ีมาแข่งขันกับตลาดได้โดย
อาจจะจัดบูทตามแหล่งที่มีกลุม่ลูกค้า
เป้าหมาย เชิญชวนให้มาลองทดลองล้าง
หน้าที่บูทเพ่ือที่จะเห็นถึงความ
เปลี่ยนแปลง พร้อมอัดคลิปเผยแผ่ตาม
สื่อออนไลน์ 

 
 
 

 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเรื่อง 
Five-Force Model ประกอบด้วยสภาพาการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน คูแ่ข่งขันของธุรกิจ 
การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า และการวอเคราะห์ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาด (Five Forces Analysis) 

Five Forces Analysis 
 โมเดล Five Force คิดค้นโดย (Porter, 2008) เป็น Model ที่ใช้ในการวิเคราะห์สภาพการ
ของธุรกิจ เพ่ือให้รู้ถึงสภาพแวดล้อมของธุรกิจของเรากับสิ่งรอบข้างที่มีผลต่อการทําธุรกิจของเรา โดย
เป็นการวิเคราะห์ในเชิงบวกที่ไม่ใช่เพียงการเอาชัยเหนือคู่แข่งแต่ยังพูดถึงการร่วมมือกันเป็นพันธมิตร  
  
ภาพที่ 3.1 : Five-Force Model 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา : แรงกระทบทั้ง 5 ในการทําธุรกิจ (Five Forces Model). (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 
http://nanosoft.co.th/maktip88.htm. 
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องค์ประกอบของ Five Forces Model 
1. อํานาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ 
2. อํานาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า   
3. ข้อจํากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่   
4. แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้ทดแทนกันได้ 
5. การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน  

   
3.2 .อํานาจต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ 
 ซัพพลายเออร์ของเราคือโรงงานที่ผลิตโฟมลา้งหน้า ซึ่งมีอํานาจการต่อรองไม่สูงมากนัก 
เน่ืองจากปัจจุบันมีโรงงานรับผลิตใหม่ๆ เกดิขึ้นเป็นจํานวนมาก ซึ่งต้องแข่งขันแย่งลูกค้ากันสูง ทําให้
เรามีทางเลือกที่มาก 
 
3.3  อํานาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้า   
 เน่ืองจากในตลาดมีจํานวนแบรนด์โฟมล้างหน้าอยู่เป็นจํานวนมาก ทําใหลู้กค้ามีตัวเลือกเยอะ 
แต่ถ้าเราให้สินค้าคุณภาพดี ราคาเหมาะสม และตอบโจทย์ตรงตามความต้องการของลูกค้า ก็จะทําให้
ลูกค้าตัดสินใจซื้อได้อย่างไม่ยาก 
 
3.4  ข้อจํากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผูแ้ข่งขันรายใหม่   
 ปัจจุบันมีการเกิดใหม่ของแบรนดผลิตภัณฑ์ความงามต่างๆมากมายรวมถึง โฟมล้างหน้าด้วย 
เน่ืองจากเป็นการลงทุนที่ไม่สงูมากนัก และให้ผลตอบแทนสูง แต่การทําให้ลูกค้าเปลี่ยนใจจากแบรนด์
เดิมเป็นเรื่องที่ไม่ง่าย และต้องใช้เวลาการทําให้เกิดความเช่ือใจและเปลีย่นใจ ดังน้ันจึงไม่มีความกังวล
ว่าผู้ประกอบการรายใหม่จะเข้ามาแย่งส่วนแบ่งของตลาดได้ในเวลาอันสั้น 
 
3.5  แรงผลักดันจากสนิคา้อ่ืนๆซ่ึงสามารถใช้ทดแทนกันได้ 
 โฟมล้างหน้าแต่ละแบรนด์มีเป้าหมายเดียวกันคือความสะอาด แต่ประสิทธิภาพและความ
อ่อนโยนน้ันต่างกัน ซึ่งโฟมล้างหน้าน้ันเป็นสินค้าที่ลูกค้ามักมีการยึดติดกันสินค้าแบรนด์เดิมที่ใช้แล้วดี 
แล้วจะไม่ค่อยเปลี่ยน ดังน้ันหากเราขายของท่ีดีในราคาที่ทาํให้รู้สึกคุ้มค่าได้ ลูกค้าก็ยากที่จะเปลี่ยนใจ
จากแบรนด์ของเราไปใช้แบรนด์อ่ืน 
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3.6  การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
ตลาดโฟมล้างหน้าในปัจจุบันเป็นตลาดที่มีสภาวะการแข่งขันที่สูง มคีวามหลากหลายของแบ

รนด์สินค้า มีทัง้แบรนด์ที่ผลิตภายในประเทศและนําเข้าจากต่างประเทศ แต่เน่ืองด้วยสินค้าแบรนด์
หลักที่ผลิตในประเทศมักจะเน้นในการทําราคาให้ถูก ทําให้ต้องใช้วัตุถุดิบที่ราคาถูกที่สดุ ทําให้ได้
ประสิทธิภาพคล้ายๆกันคือแคล่้างได้สะอาดและกลิ่นหอมเทา่น้ัน ซึ่งไม่ได้คาํนึงถึงผลข้างเคียงเท่าใด
นัก ส่วนสินค้าที่นําเข้าจากต่างประเทศมักให้ประสิทธิภาพที่ดีกว่าและทําร้ายผิวน้อยกว่า แต่ราคาก็สูง
กว่าด้วยเช่นกัน ด้วยเหตุน้ีโฟมล้างหน้า Strong White ซึ่งมีประสิทธิภาพระดับเดียวกับสินค้านําเข้า
จากต่างประเทศแต่ราคาถูกกว่า จึงสามารถตอบโจทย์ช่องว่างของตลาดตรงจุดน้ีได้เป็นอย่างดี 
 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ : ตลาดโฟมล้างหน้าในปัจจุบันมีความหลากหลายทั้งส่วนผสม 
สรรพคุณและราคา ด้วยเหตุน้ีผู้บริโภคจึงมีความหลากหลายในการตัดสินใจซื้อ แต่ก็มคีวามลังเล
ทางด้านราคาด้วย เพราะหากต้องการผลิตภัณฑ์ที่มีความอ่อนโยนต่อผิวและมีประสทิธิภาพสูง ก็
มักจะเป็นแบรนด์จากต่างประเทศซึ่งราคาสงูกว่าแบรนด์หลักภายในประเทศอยู่มาก แต่โฟมล้างหน้า 
Strong White มีข้อแตกต่าง คือ อ่อนโยนผิวและมีประสทิธิภาพสูง แต่ราคาใกล้เคียงกับโฟมล้างหน้า
แบรนด์หลักในประเทศ   
 ความเจริญเติบโตของการบริโภคสินค้า : ปัจจุบันมีแนวโน้มที่ผู้คนจะสนใจดูแลตัวเองกันมาก
ขึ้น ผู้คนอยากที่จะสวย อยากที่จะหล่อกันมากขึ้นซึ่งส่งผลให้ธุรกิจเคร่ืองสําอางรวมถึงโฟมล้างหน้าน้ัน
ค่อนข้างมีความเจริญเติบโตสูงข้ึนด้วย  
 อุปสรรคกีดขวางการออกมาจากธุรกิจ : ธุรกิจโฟมล้างหน้าของเราเป็นการจ้างโรงงานในการ
พัฒนาสูตรสินค้าตามแบบที่เราต้องการและผลิตตามจํานวนที่ต้องการ เราจึงไม่ต้องลงทุนทางด้าน
เคร่ืองจักรซึ่งเป็นการลงทุนทีสู่ง ทําให้ไม่ยากนักหากจะต้องออกจากธุรกิจ 
 
3.7 สภาพการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน 

1.ระดับของการแข่งขนั 
 สังคมในปัจจุบันน้ีจะเห็นได้ว่า คนสมัยน้ีหันมาคํานึงเร่ืองบุคลิกภาพการดูแลรูปร่างหน้าตา
กันมากขึ้นและไม่ใช่เพียงแค่ผูห้ญิงเท่าน้ันเพราะสมัยน้ีผู้ชายก็หันมาให้ความสําคัญกับเร่ืองเหล่าน้ีไม่
แพ้ผู้หญิงเช่นกัน จึงทําให้มีการเกิดขึ้นใหม่ของแบรนด์สินค้าเพ่ือแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดที่มี
มูลค่ามหาศาลและมีแนวโน้มที่จะสูงข้ึนได้อีกทั้งในและนอกประเทศ และในปัจจุบันผู้บริโภคมีข้อมูล
ความรู้ที่มากขึน้จึงหันมาเลือกที่จะมองสินคา้ที่ให้ความสําคัญในเรื่องของคุณภาพและราคา   
 ผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดผิวหน้าในตลาดปัจจุบันมักให้เพียงแค่ความสะอาด แต่อาจทําลาย
ผิวหน้าแรงเกินไปหรือทําใหม้ีโอกาสแพ้ได้ แต่ถ้าอยากได้คุณภาพและประสิทธิภาพที่ดีกว่า จะเป็น
สินค้าแบรนด์ที่นําเข้าจากต่างประเทศซึ่งมีราคาสูง แต่โฟมล้างหน้า Strong White ให้ประสิทธิภาพที่
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เทียบเท่ากับแบรนด์ต่างประเทศ แต่มรีาคาใกล้เคียงกับแบรนด์หลักในประเทศ จึงทําให้มีระดับการ
แข่งขันของธุรกิจที่ยังไม่มากและสามารถครองส่วนแบ่งทางการตลาดได้  

2.จุดเด่น/ความได้เปรียบทีน่าํมาแข่งขนั 
 จากการสํารวจในปัจจุบันพบว่า โฟมล้างหน้าเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคส่วนใหญใ่ห้
ความสําคัญในการเลือกใช้ (อ้างอิงจากตารางที่ 4.18 : ตารางแสดงผลการใช้โฟมล้างหน้ามี
ความสําคัญหรอืไม่ หน้าที่ 66) แต่ตลาดหลกัของโฟมล้างหน้าในปัจจุบันยังคงเน้นเรื่องต้นทุนที่ถูก
และให้ความสาํคัญกับความสะอาดในการชําระล้างเท่าน้ัน โดยไม่ได้คํานึงถึงผลข้างเคียงที่อาจตามมา
มากนัก แต่โฟมล้างหน้า Strong White เน้นคุณภาพและประสิทธิภาพท่ีมากกว่า ในราคาที่ต่างกันไม่
มาก ทําให้โฟมล้างหน้า Strong White มีจุดเด่นและความได้เปรียบในการแข่งขัน 

3.ผู้ครองส่วนครองตลาด (ผู้ที่เป็นทีรู่้จักในตลาด) 
 ผู้ครองส่วนครองตลาดโฟมล้างหน้าในปัจจุบันแบ่งออกเป็น 2 ตลาด คือ 1.ผู้ครองส่วนครอง
ตลาดโฟมล้างหน้าแบรนด์หลักในประเทศ ซึ่งเป็นแบรนด์ใหญ ่เน้นแข่งขันกันที่ราคาและการโฆษณา
ที่มาก ซึ่งครอบคลุมส่วนแบ่งการตลาดเป็นวงกว้างๆ และส่วนใหญ่จะอยู่คนละระดับราคากับแบรนด์
ของเรา โดยเน้นให้ผลแค่ล้างแล้วรู้สึกสะอาดเท่าน้ัน และ 2.ผู้ครองส่วนครองตลาดโฟมล้างหน้าที่
นําเข้าจากต่างประเทศ  เป็นโฟมล้างหน้าเกรดสูงกว่าแบรนด์หลักในประเทศ มักให้ผลลัพธ์ที่ดีกว่าใน
หลายด้าน แต่ก็มีราคาแพงกว่า เน่ืองจากใช้วัตถุดิบที่ดีกว่าและต้องเสียค่านําเข้าจากต่างประเทศ โดย
มีรายละเอียดดังน้ี 
  3.1 ผู้ครองส่วนครองตลาดหลัก คือ โฟมล้างหน้าที่เป็นแบรนด์หลักแบรนด์ใหญ่
ภายในประเทศซึ่งครองส่วนแบ่งทางการตลาดส่วนใหญม่านาน มีการโฆษณาทางสื่อหลักต่างๆสูง เช่น 
โทรทัศน์ วิทย ุหนังสือพิมพ์ เป็นต้น โดยใช้ดาราหรือบุคคลที่มีช่ือเสียงเป็นพรีเซนเตอร์ เน้นทํา
การตลาดด้านราคาที่ถูก ซึ่งทําให้ครองส่วนแบ่งการตลาดในวงกว้าง เข้าถึงได้หลายกลุ่มเป้าหมาย หา
ซื้อได้ง่ายตามร้านสะดวกซื้อ หรือห้างสรรพสินค้าช้ันนําทั่วไป โดยที่คุณภาพของแต่ละแบรนด์ ที่เป็น
แบรนด์หลักน้ีมักไม่ต่างกันมาก มักให้ผลลพัท์ที่คล้ายกันคือ เน้นล้างสะอาดเพียงอย่างเดียว บาง 
แบรนด์อาจมีกลิ่นแรง ฟองเยอะเพ่ือให้รู้สึกว่าล้างได้สะอาด แต่ผลที่ตามมาอาจทําให้ระคายเคืองต่อ
ผิวหรือเกิดการแพ้ได้ โฟมล้างหน้าแบรนด์หลักในประเทศได้แก่ Nivea Pond Biore เป็นต้น 
  3.2 ผู้ครองส่วนครองตลาดรอง คือ โฟมล้างหน้าที่นําเข้าจากต่างประเทศ (ญี่ปุ่น 
อเมริกา และประเทศในแถบยุโรป) เป็นแบรนด์สินค้าที่ผลติจากต่างประเทศและต้องนําเข้ามาโดยที่มี
ตัวแทนจําหน่ายอย่างเป็นทางการในประเทศ มีวางจําหน่ายตามเคาร์เตอร์แบรนด์ในห้างสรรพสินค้า
ช้ันนํา, ร้าน Drug Store เป็นต้น ซึ่งอาจมีโฆษณาตามสื่อหลักอยู่บ้างแต่ไม่มากเท่าแบรนด์หลักใน
ประเทศ เช่น นิตยสารแฟช่ัน เป็นต้น ซึ่งสินค้าเหล่าน้ีเน้นคุณภาพและผลลัพท์ที่ชัดเจนมากกว่าแบ
รนด์หลักในประเทศ หวังผลแก้ไขปัญญาต่างๆของผิวหน้าได้อย่างชัดเจนมากกว่าแบรนด์หลักใน
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ประเทศ เน่ืองจากมีมาตรฐานการผลิตที่สูงกว่าการผลิตภายในประเทศ และยังต้องมีค่านําเข้า ทําให้มี
ราคาแพงกว่ามากเช่นกัน ด้วยเหตุน้ีจึงทําให้ครองส่วนแบ่งทางการตลาดได้แคบกว่าแบรนด์หลัก 
เน่ืองจากมีข้อจํากัดของกลุ่มเป้าหมาย โดยโฟมล้างหน้าแบรนด์ที่นําเข้าจากต่างประเทศน้ี ได้แก่ 
Shiseido Hadalabo Kose Dior เป็นต้น 
 ถึงแม้ว่าผู้ครองส่วนแบ่งตลาดโฟมล้างหน้าแบรนด์หลักจะมีข้อได้เปรียบหลายอย่าง อาทิเช่น 
ราคาที่ถูก และมีการโฆษณาที่มากทําให้เข้าถึงผู้คนได้เป็นจํานวนมาก แต่ก็ยังมีช่องว่างทางการตลาด
ที่ด้านคุณภาพที่ให้ผลลัพท์ไมชั่ดเจน อาจมีการระคายเคืองต่อผู้ที่มีผิวแพ้ง่ายซึ่งเป็นโอกาสทางธุรกิจ
ของโฟมล้างหน้า Strong White ที่จะใช้จดุแข็งด้านคุณภาพเข้ามาแบ่งส่วนครองทางการตลาดจาก
แบรนด์หลักและแม้ว่าผู้ครองส่วนครองของตลาดโฟมล้างหน้าที่นําเข้าจากต่างประเทศ (ญี่ปุ่น 
อเมริกา และประเทศในแถบยุโรป) จะมีข้อได้เปรียบด้านคุณภาพแต่ก็ยังมีช่องว่างทางด้านราคาที่สูง
กว่ามากจึงทําให้ โฟมล้างหน้า Strong White ที่มีคุณภาพเทียบเท่าแต่ราคาถูกกว่า ทําให้สามารถ
แบ่งส่วนครองตลาดตรงนี้ได้ 

ที่มาของการแข่งขัน 
 ที่มาของการแข่งขันธุรกิจโฟมล้างหน้าน้ันมีแนวโน้มที่จะสงูข้ึนเน่ืองจากปัจจุบันผู้บริโภคท้ังเพศ
หญิง เพศชาย และในทกุๆวัยน้ันต่างก็ให้ความสําคัญในการดูแลสุขภาพ ความงามและผิวพรรณ รวมถึง
การดูแลตัวเองให้ดูดีกันมากขึน้และไม่ว่าสภาวะเรื่องการเมืองหรือเศรษฐกิจจะเป็นอย่างไรก็ไม่สามารถที่
จะเป็นอุปสรรคในการเติบโตของตลาดความงามให้ลดลงได้ แต่ยังคงที่จะเติบโตอย่างต่อเน่ือง และ
ผู้บริโภคในปัจจุบันเห็นว่าสินค้าเหล่าน้ีกลายเป็นสินค้าที่จาํเป็นในชีวิตประจําวันไปแล้ว ทําให้ตลาดด้าน
ความงามขยายตัวขึ้นเรื่อยๆ รวมถึง ตลาดธุรกิจโฟมล้างหน้า ซึ่งปัจจุบันนับว่าโฟมล้างหน้ากลายเป็นหน่ึง
ในสินค้าที่จําเป็นในชีวิตประจําวันไปแล้วก็ว่าได้ ทําให้เกิดผู้ประกอบการใหม่ๆ ในธุรกจิน้ี รวมถึง
ผู้ประกอบการรายเก่าก็พัฒนาธุรกิจเช่นกัน ดังน้ันในการดําเนินธุรกิจให้สาํเร็จ บรรจุตามเป้าหมาย 
ผู้ประกอบการควรมองหาช่องว่างสร้างความแตกต่างทางธุรกิจ เพ่ือที่จะสามารถเผชิญการแข่งขันกับ
คู่แข่งได้ 
 
3.8 คู่แข่งทางธุรกิจ 
 สําหรับคู่แข่งของธุรกิจโฟมล้างหน้า Strong White พิจารณาได้เป็น กลุ่มหลักคือ โฟมล้างหน้าที่
มีระดับราคาเดียวกับโฟมล้างหน้า Strong White ได้แก่ Shiseido Perfect Whip , Smooth E 
Babyface Foam ส่วนคู่แข่งรองคือ โฟมล้างหน้าระดับราคาอ่ืน ได้แก่ Kose Junkisui Foaming Wash 
,Nivea Men White Acne-Oil Control Mud Foam โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
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คู่แข่งขนักลุ่มหลัก  
1.Shiseido Perfect Whip  

 โฟมล้างหน้าสัญชาติญี่ปุ่น ที่เป็นที่โด่งดังมากเพราะมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวในการใช้ โดยการ
นําเน้ือโฟมมาตีกับฟองนํ้าตีโฟมก็จะทําให้เนื้อโฟมธรรมดากลายเป็นฟองโฟมเน้ือนุ่ม ซึง่Shiseidoถือ
ว่าเป็นแบรนด์แรกๆที่ออกผลติภัณฑ์แบบน้ีมา และเป็นทีฮื่อฮามากในญี่ปุ่น เน่ืองจากสรรคุณที่ว่าเนื้อ
ฟองโฟมเน้ือนุ่มจะเข้าไปดึงล้างสิ่งสกปรกให้หลุดออกใบหน้าเราได้อย่างสะอาดหมดจด ซึ่งก็ทําให้โฟม
ตัวน้ีข้ามมาฮือฮาทางฝั่งบ้านเราด้วย โดยที่แรกๆการที่จะหาซื้อนั้นค่อนข้างลําบาก ต้องฝากห้ิวกับร้าน
ที่รับฝากซึ่งราคาบวกเป็นเท่าตัว หรือฝากเพ่ือน ญาติพ่ีน้องที่ไปประเทศญี่ปุ่นซื้อเอา จึงทําให้ราคา
ค่อนข้างสูง แต่ก็ยังได้รับความนิยม จนมาถึงปัจจุบันได้มีการนําเข้ามาจําหน่ายอยากเป็นทางการแล้ว
ที่ประเทศไทย สามารถหาซื้อกันได้ง่ายตามห้างสรรพสินคา้ช้ันนํา หรือ Drug Store เช่น Watson
เป็นต้น จึงทําให้ปัจจุบันราคาสามารถทําราคาได้ถูกลง เรียกได้ว่าเป็นคู่แข่งที่สําคญัทั้งทางด้าน
คุณภาพและราคาเลยทีเดียวราคา 260 บาท 
 
ภาพที่ 3.2 : ตัวอย่าง Shiseido Perfect Whip  
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : ตัวอย่าง Shiseido Perfect Whip. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

http://benjapunherb.weloveshopping.com/store/product/view/Shiseido_Perfect
_Whip_Cleansing_Foam_A1_Shiseido_Japan-26612827-th.html. 
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จุดแข็ง 
- เป็นแบรนด์ต่างประเทศที่ติดตลาดในประเทศแล้ว 
- มีสรรคุณและคุณภาพที่ชัดเจน 
- ราคาไม่สูงมากสําหรับสินค้านําเข้า 

จุดอ่อน 
- อาจไม่เหมาะกับผู้มีผิวแพ้ง่ายเนื่องจากมีฟองเยอะทําให้เกิดการระคายเคืองได้ง่าย 
- หลังล้างทําลายนํ้ามันบนใบหน้าทําให้หน้าแห้งลอกตึงเกินไป 
- หากต้องการฟองโฟมต้องมีอุปกรณ์ที่ตีฟองและใช้เวลาพอสมควรในการตีฟอง ทําให้

ยุ่งยากและมีขัน้ตอน 
2. Smooth E Babyface Foam 

 หากพูดถึงโฟมล้างหน้าที่ไม่มฟีองคงไม่มีใครที่จะไม่รู้จัก Smooth E Babyface Foam 
เพราะโฟมตัวนี้ถือกําเนิดมาต้ังแต่ปี 2538 และในปัจจุบันมามีผู้ที่เป็นแฟนคลับเจ้าโฟมตัวน้ีถึง 1 ล้านคน
เลยทีเดียว Smooth E Babyface Foam เรียกได้ว่าเป็นผู้บุกเบิกตลาดโฟมไม่มีฟองในประเทศเลย
ทีเดียว และกลุม่เป้าหมายหลกัก็คือ วัยรุ่น ซึง่ปัจจัยที่ทําใหโ้ฟมล้างหน้าสูตรไม่มีฟองสามารถเติบโตมาได้ 
การที่ทางแบรนด์ให้ข้อมูลความรู้ที่ถูกต้อง อีกทั้งยังกระตุ้นให้วัยรุ่นหันมาใส่ใจดูแลตัวเองกันมากขึ้น 
ก่อนที่จะก้าวไปสู่วัยสาว ทําให้Smooth E Babyface Foam เป็นเหมือนพ่ีเลี้ยงของวัยรุ่นทั้งหลายมา
เป็นเวลานานจนถึงปัจจุบัน ซึง่ Smooth E Babyface Foam ก็เป็นอีกหนึ่งคู่แข็งหลักทีม่ีความใกล้เคียง
กันมากกับ โฟมล้างหน้า Strong White ทางด้านสรรคุณ ซึงทําให้เราต้องหาจุดอ่อนของโฟมSmooth E 
Babyface Foam เพ่ือนํามาแก้ไขแล้วกลายเป็นจุดแข็งของสินค้าเราราคา 270 บาท 
 
ภาพที่ 3.3 : ตัวอย่าง Smooth E Babyface Foam 
 
 
 
 
 

 
 
 

ที่มา : ตัวอย่าง Smooth E Babyface Foam. (ม.ป.ป.).  สืบค้นจาก
http://www.kadcenter.com/product/436/smooth-e-baby-face-foam-%E0%B8%AA. 
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จุดแข็ง 
- เป็นโฟมสูตรไม่มีฟองรายแรกของประเทศ ทําให้เป็นที่นึกถึงเมื่อนึกถึงโฟมสูตรไม่มีฟอง 
- แบรนด์อยู่มานาน และติดตลาดแล้ว 
- หาซื้อง่าย มีขายตามร้านทั่วไป 

จุดอ่อน 
- หลังล้างหน้าจะรู้สึกเหมือนลา้งไม่สะอาด  
- เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มวัยรุ่น ถือว่าราคาค่อนข้างสูงสําหรับกลุ่มเป้าหมายน้ี. 

 
3.Etude House Milky You One Step Cleansing Foam 

 แบรนด์ดังของประเทศเกาหลี มีขายทั้งเคร่ืองสําอางและสกินแคร ์รวมทั้งอุปกรณ์ความงาม
ทั้งหลายมีความโดดเด่นเฉพาะตัว เมื่อก่อนเคยมsีhopในประเทศไทยแต่ราคานําเข้ามาขายในshopไทย
ค่อนข้างที่จะสูงมาก จึงมักนิยมสั่งสินค้าจากร้านค้าที่รับหิ้วเข้ามาจะมีราคาถูกกว่า สําหรับ Etude 
House Milky You One Step Cleansing Foamโฟมล้างหน้าสูตรนํ้านมสามารถทําความสะอาด
เครื่องสําอางหมดจดภายในข้ันตอนเดียว โดยไม่ต้องล้างหน้าซ้ํา เน้ือฟองเนียนนุ่ม ไม่ทาํลายผิว อ่อนโยน
ใช้ได้แม้แต่ผิวแพ้ง่ายพร้อมทั้งมีกลิ่นนมอ่อนๆทําให้รูส้ึกเหมือนล้างหน้าด้วยนํ้านมบริสุทธ์ิ ราคา 240 
บาท 
 
ภาพที่ 3.4 : ตัวอย่าง Etude House Milky You One Step Cleansing Foam  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา : ตัวอย่าง Etude House Milky You One Step Cleansing Foam. (มป.ป.). สบืค้นจาก
http://www.google.co.th/url?sa=i&rct=j&q=&esrc=s&source=images&cd=&ved. 



40 

จุดแข็ง 
- เป็นที่นิยมในหมู่วัยรุ่น 
- เป็นสินแบรนด์ใหญใ่นประเทศเกาหลี 

 จุดอ่อน 
- ล้างแล้วรู้สึกไมส่ะอาด 
- เป็นแบบ2in1ทําให้มีความแรงไม่เหมาะกับผิวแพ้ง่าย 
- ต้องนําเข้าจากประเทศเกาหลีทําให้อาจต้องใช้เวลาในการรอสินค้า 

คู่แข่งขนักลุ่มรอง 
1.KoseJunkisui Foaming Wash 

 แบรนด์ช่ือดังของประเทศญี่ปุ่นโดดเด่นเรื่องการนําสารสกัดจากสมุนไพรมาใช้กับผลิตภัณฑ์ได้
อย่างลงตัว และสําหรับ KoseJunkisui Foaming Wash ก็ไม่พ้นที่จะมีสว่นผสมของสมนุไพร ด้วยเน้ือ
ครีมแสนนุ่มนวลละมุนละไมช่วยให้เซลลผ์ิวเก่าหลุดลอกออกไปได้อย่างอ่อนโยน ผสมผสานสารสกัดจาก
สมุนไพรตะวันออกนานาชนิดและน้ําสมุนไพรจากพืชตะวันออกที่ให้ความชุ่มช้ืนกับผิวทําให้เผยผิว
กระจ่างใสขึ้น ปัญญาผิวต่างๆลดน้อยลง เน้ือครีมไม่ทําลายนํ้าเลี้ยงผิว จึงไม่ทําให้หนา้แห้งตึง กลิ่นหอม
สมุนไพรอ่อนๆหลังล้างจะรู้สึกสดช่ืน ขึ้นทันที แม้จะเป็นเพียงคู่แข่งกลุ่มรองแต่ก็ไม่สามารถไว้วางใจได้
เพราะถ้ามีทางแบรนด์ได้มีการปรับลดราคาลง คู่แข่งกลุม่รองน้ีก็อาจเด้งมาอยู่คู่แข็งหลกัทันทีเลยก็ว่าได้
เน่ืองด้วยที่มีสรรคุณ ทีค่ล้ายกันทําให้ต้องคอยเฝ้าระวังคู่แข่งรายน้ีอยู่ห่างๆเหมือนกัน ราคา 690 บาท 
 
ภาพที่ 3.5 : ตัวอย่าง KoseJunkisui Foaming Wash 
 
 

 
 
 
 
 
 
ที่มา : ตัวอย่าง KoseJunkisui Foaming Wash. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

http://www.koseth.com/th/kose/sekkisei/product/junkisui/detail/washing_ 
cream.html. 
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จุดแข็ง 
- ล้างหน้าได้สะอาดหมดจด 
- ติดตลาดแล้ว 

จุดอ่อน 
- ราคาแพง 
- มีขายเฉพาะที่เค้าน์เตอร์แบรนด์เท่าน้ัน 

 
2.Nivea Men White Acne-Oil Control Mud Foam 

 Niverเริ่มต้นตลาดโฟมล้างหน้าผู้ชายในปี 2002 เป็นโฟมเพ่ือทําความสะอาดใบหน้าและจํากัด
สิวผู้ชายจนกระทั่งปี 2005 Niver ได้ฉีกกฏโฟมล้างหน้าของผู้ชายออกโดยออก Nivea for Men 
Whitening เรียกได้ว่าเป็นเจ้าแรกของโลกเลยก็ว่าได้สําหรับโฟมล้างหน้าผู้ชาย ถือว่าเป็นการตีโจทย์แตก
ของ Niverในความหล่อของผู้ชายในยุคสมยัน้ีที่มีความเปลี่ยนแปลงจากในอดีตที่หนุ่มจะต้องไว้หนวด
เคราเล็กน้อยสาวๆถึงจะกรี๊ด มาเป็นหนุ่มหน้าขาวใสสไตลเ์กาหลีกําลังเป็นใบหน้าของผู้ชายที่สาวๆ กาํลัง
กร๊ีดกันอย่างรุนแรง ทําให้ปัจจุบัน Niver ก้าวขึ้นเป็นผู้นําตลาดโฟมล้างหน้าได้อย่างสมบรูณ์แบบสาํหรับ
สูตร Nivea Men White Acne-Oil Control Mud Foam ได้พัฒนามาจากสูตรเดิมโดยทําให้โฟมล้าง
หน้าสําหรับผู้ชายหลอดน้ีสมบูรณ์แบบมากขึ้น เป็นอีกหนึ่งคู่แข่งขันกลุ่มรองที่มาแรงเหมือนกัน
เน่ืองจากโฟมล้างหน้า Strong White ถูกออกมาให้สามารถใช้ได้กับผิวหน้าผู้ชายและผู้หญิง และเมือ่ 
Niverสามารถแสดงให้เห็นถึงตลาดโฟมล้างหน้าผู้ชายที่กําลังเติบโตขึ้นอยากม้ามึดทําให้คิดว่ามีโอกาสท่ี
จะแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดน้ีด้วย ราคา 149 บาท 
 
ภาพที่ 3.6 : ตัวอย่าง  Nivea Men White Acne-Oil Control Mud Foam  
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : ตัวอย่าง  Nivea Men White Acne-Oil Control Mud Foam. (ม.ป.ป.). สืบคน้จาก 

http://www.marketingoops.com/pr-news/nivea-men/. 
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จุดแข็ง 

- แบรนด์ใหญ่ติดตลาด 
- ราคาถูก 
- หาซื้อง่าย 

จุดอ่อน 
- มีฟองเยอะทําให้รุนแรงต่อผิว 
- มีน้ําหอมเยอะทําให้เกิดการแพ้ได้ง่าย 
- ล้างแล้วหน้าแห้งตึง 

3.Pond’s White Beauty Pearl Cleansing Gel 
 สําหรับผลิตภัณฑ์แบรนด์Pond’s ช่ือนี้ได้ยินคุ้นหูคนไทยมาเป็นเวลานาน เรียกได้ว่าไม่มีใครไม่
รู้จักผลิตภัณฑด้์านความงานช่ือนี้ อีกทั้ง Pond’s ยังมีพัฒนานวตกรรมใหมม่าอย่างต่อเน่ือง มีสินค้า
หลากหลายครบทุกข้ันตอนของการดูแลผิวหน้า ซึ่งในส่วนของผลิตภัณฑ์ทําความสะอาดผิวหน้า Pond’s 
ก็ได้ออกผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ล่าสุด Pond’s White Beauty Pearl Cleansing Gel ซึ่งเป็นนวัตกรรมใหม่
ล่าสุดจากสถาบันวิจัยพอนด์ส เพ่ือผิวรู้สึกสดช่ืนเนียนนุ่ม ไม่แห้งตึง ด้วย 2 ส่วนผสมอันทรงประสิทธิภาพ 
ของ “พอนด์ส ไวท์ บิวต้ีเพิร์ลเคล็นซิ่งเจล” คือ “อ็อกซิเจนเนทเท็ดเจล” (Oxygenated Gel) เจลล้าง
หน้าสูตรมีฟอง สะอาดอ่อนโยนไม่ทิ้งคราบลื่นบนใบหน้า ช่วยให้ผิวหน้าขาวกระจ่างใสอย่างเป็นธรรมชาติ 
ราคา 139 บาท 
 
ภาพที่ 3.7 : ตัวอย่าง  Pond’s White Beauty Pearl Cleansing Gel  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : ตัวอย่าง  Pond’s White Beauty Pearl Cleansing Gel. (ม.ป.ป.). 

http://www.thaipr.net/products/609894. 
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จุดแข็ง 
- แบรนด์ใหญ่ติดตลาด 
- ราคาถูก 
- หาซื้อง่าย 

จุดอ่อน 
- มีฟองเยอะทําให้รุนแรงต่อผิว 
- มีน้ําหอมเยอะทําให้เกิดการแพ้ได้ง่าย 
- ล้างแล้วหน้าแห้งตึง 

4.Eucerin White Therapy Gentle Cleansing Gel 
 Eucerin เป็นผลิตภัณฑ์เวชสําอางที่มีถิ่นกําเนิดที่ประเทศเยอรมัน อีกทั้งยังเป็นแบรนด์เวช
สําอางแรกๆทีค่นไทยคุ้นหน้าคุ้นตากันเป็นอย่างดี โดยเน้นว่าผลิตภัณฑ์ทุกตัวจะต้องผ่านการทดสอบทาง
การแพทย์ว่าจะไม่ทําให้เกิดอาการแพ้และมปีระสิทธิภาพสูงสุดต่อทุกสภาพผิวนอกจากน้ี Eucerin ได้รับ
เสียงตอบรับจากวงการแพทย์เป็นอย่างดี จึงทําให้ “ยูเซอริน” มุ่งมั่นและพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ  ออกมา
อีกมากมายจนปัจจุบันถือได้ว่า “ยูเซอริน” เป็นแบรนด์เวชสําอางค์อันดับต้นๆ เลยทีเดียว สําหรับ
ผลิตภัณฑ์ Eucerin White Therapy Gentle Cleansing Gel เป็นเจลล้างหน้าสูตรสําหรับผิวแพ้ง่าย 
เป็นที่นิยมกันให้หมู่สาวๆทีห่น้าบอกบาง เพราะอ่อนโยน ทําความสะอาดหน้าได้ดี รวมถึงทําให้ขาวขึ้น
ด้วยราคา 700 บาท 
 
ภาพที่ 3.8 : ตัวอย่าง Eucerin White Therapy Gentle Cleansing Gel 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา : ตัวอย่าง Eucerin White Therapy Gentle Cleansing Gel. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

http://www.eucerin.co.th/products?category=Face. 
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จุดแข็ง 
- ให้ความอ่อนโยนสูงเพราะเป็นเวชสําอาง 
- ผลิตภัณฑ์ได้รับการยอมรับจากแพทย์ผู้เช่ียวชาญ 
- มาตรฐานของประเทศเยอรมัน 

จุดอ่อน 
- ราคาสูง 

 
3.9  การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 

การเขียนภาพวิเคราะห์ 
 

ภาพที่ 3.9 : BCG Matrix 
 
  
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา : BCG Matrix . (n.d.). Retrieved from http://www.smartinsights.com/marketing-
planning/marketing-models/use-bcg-matrix/ 
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3.10 คําอธิบายสถานภาพทางธุรกิจ 
จากการวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจตาม BCG Matrix Model (ภาพท่ี 3.9 BCG Matrix 

Model ธุรกิจโฟมล้างหน้า Strong White)ของธุรกิจโฟมล้างหน้า Strong White น้ันจัดอยู่ในตําแหน่ง
ของส่วนของ Question Mark เน่ืองจากมีความโดดเด่นของสินค้าสามารถมีอัตราการเติบโตได้สูง
เน่ืองจากปัจจุบันผู้คนหันมาใส่ใจและให้ความสําคัญในการดูแลตัวเองมากถึงคํานึงถึงรูปร่างหน้าตากัน
มากข้ึนรวมถึงผู้ชายก็หันมาดูแลตัวเองไม่น้อยไปกว่าผู้หญิงเลยก็ว่าได้ จึงทําให้ตลาดของธุรกิจเก่ียวกับ
ความสวยงามน้ันใหญ่ขึ้น ความต้องการผู้บริโภคมากขึ้นและโฟมล้างหน้า Strong White ก็เป็นอีกหน่ึง
ทางเลือกที่น่าสนใจสําหรับผูบ้ริโภคเน่ืองจากมีคุณสมบัติทีเ่ทียบเท่ากับสินค้าที่นําเข้าจากต่างประเทศแต่
จําหน่ายในราคาที่ผู้บริโภคสามารถซื้อได้ให้ความรู้สึกคุ้มคา่แต่ก็ยังมีส่วนแบ่งทางการตลาดที่ตํ่าอยู่ 
เน่ืองจากตลาดโฟมล้างหน้าส่วนใหญ่จะเป็นแบรนดหลักแบรนดใหญ่ๆ  แบรนดเดิมๆ เพราะฉะน้ันอาจ
จําต้องจําเป็นต้องใช้เงินทุนเพ่ิมมาเพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดให้มากข้ึนเพ่ือที่จะสามารถเข้าไปสู่
ตําแหน่งเป้าหมายต่อไปคือตําแหน่ง Star โดยคาดว่าภายใน 1 ปีจะสามารถเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดได้
หากสามารถเขา้ถึงตลาดได้ โดยอาจมาจากใช้สื่อออนไลน์ต่างๆในการลงโฆษณาสินค้า โฟมล้างหน้า 
Strong White เพ่ือเป็นการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายโดยตรงซ่ึงปัจจุบันส่วนใหญ ่นิยมบริโภคข้อมูลและหาซื้อ
สินค้าจากสื่อออนไลน์ต่างๆเหล่าน้ี คือ การลงโฆษณาตามสื่อออนไลน์ Google Adword , Facebook , 
Instargram เป็นต้น และในส่วนของการจัดจําหน่าย จัดหาตัวแทนจําหน่ายทั้งรายใหญ่ รายย่อยให้
เพ่ิมขึ้น เพ่ือสนิค้าจะได้เข้าถึงลูกค้ามากขึ้นและสินค้าเป็นที่รู้จักมากขึ้นด้วย 
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3.11 การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 

ตารางที่ 3.1 : การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขนั 
คุณสมบัติ -Strong Whiteมีประสิทธิภาพ

การทําความสะอาดได้ดี และยังมี
ความโดดเด่น ด้านความอ่อนโยน
ต่อผิว เพราะปราศจากสาร SLS 
ซึ่งเป็นสารต้องห้ามของอเมริกา
และยุโรป อีกทั้งยังเป็นสูตรnon 
ionic คือไม่มีประจุ ทําให้ไมเ่กิด
การทําลายนํ้าหล่อเลี้ยงผิว ทาํให้
ผิวหน้าไม่เห่ียวก่อนวัยอันควรอีก
ด้วย 

-แบรนด์หลักในประเทศ มี
ประสิทธิภาพการทําความสะอาด
ได้ดี แต่ไม่ได้คํานึงถึงผลข้างเคียง
เท่าใดนัก เน่ืองจากต้องทําราคา
ต้นทุนให้ตํ่า 
-แบรนด์นําเข้าจากต่างประเทศ มี
ประสิทธิภาพใกล้เคียงกับเรา 

ราคา -ราคาสินค้าของเราคือ 199 บาท 
ซึ่งราคาใกล้เคียงหรือสูงกว่าโฟ
มล้างหน้าแบรนด์หลัก
ภายในประเทศเพียงเล็กน้อย แต่
ให้คุณภาพระดับเดียวกับแบรนด์
ที่นําเข้าจากต่างประเทศ ซึ่งถ้า
เทียบราคาแล้ว สินค้าของเรามี
ราคาถูกกว่าแบรนด์ต่างประเทศ
อยู่มาก  

-แบรนด์หลักในประเทศ ราคา
ใกล้เคียงหรือถกูกว่าเราเล็กน้อย 
คุณภาพปานกลาง  
-แบรนด์นําเข้าจากต่างประเทศ 
ราคาแพงกว่าเรามาก คุณภาพ
เท่ากับเรา 

การให้บริการ  -สามารถหาซือ้สินค้าได้ทั้งหน้า
ร้านของตัวแทนจําหน่ายตาม
แหล่งช็อปป้ิงที่เป็นที่นิยมทั่ว
ประเทศ และยังมีช่องทางขาย
ทางออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊คอินสตา
แกรม ไลน์ หน้าเว็บไซต์ รวมถึง
ทางโทรศัพท์ ได้อีกด้วย 

-ซื้อได้ตามห้างสรรพสินค้าทั่วไป 
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3.12 วิเคราะห์ความได้เปรยีบทางดา้นการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.2 : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
 

-โฟมล้างหน้าแบรนด์Strong White เป็นสินค้าที่
ผลิตภายในประเทศ ทําให้ได้เปรียบแบรนด์
ต่างประเทศในด้านต้นทุนเน่ืองจากไม่ต้องเสียค่า
นําเข้าและค่าขนส่งทางไกลท้ังยังได้เปรียบในเร่ือง
ระยะเวลาการผลิตทําให้ไม่ต้องสต๊อคสินค้าเป็น
จํานวนมากอีกด้วย 
-เราใช้วัตถุดิบคุณภาพสูง ซึ่งมีประสิทธิภาพในการ
ทําความสะอาดที่ดี และอ่อนโยนกว่าแบรนด์หลัก
ในประเทศ  

ปัจจัยด้านราคา/การสง่เสริมทางการตลาด
 
 
 
 
 

-เน่ืองจากเราได้เปรียบคู่แข่งแบรนด์ต่างประเทศ
ในด้านต้นทุน ทําให้เราสามารถต้ังราคาขายได้ถูก
กว่า      
-และเราได้เปรียบคู่แข่งแบรนด์หลัก
ภายในประเทศเนื่องจากเราไม่ต้องเสียค่าโฆษณา
ราคาแพง ทําให้เราสามารถต้ังราคาขายได้
ใกล้เคียงหรือแพงกว่าเพียงเล็กน้อย แต่ให้คณุภาพ
วัตถุดิบที่ดีกว่ามา 

ปัจจัยด้านการบริการ -ทางเรามีการจัดทําช่องทางโซเชียลมีเดียหลาย
ช่องทางด้วยกัน ทั้ง Facebook Instagram Line 
Website ซึ่งคอยอัพเดทข่าวสาร กิจกรรมร่วม
สนุกชิงรางวัลฟรี คอยให้ข้อมูลสินค้าและรบัฟัง
ข้อเสนอแนะจากลูกค้าอย่างใกล้ชิด เพ่ือนําไป
ปรับปรุงให้เป็นที่พอใจของลกูค้าที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม -ปัจจุบันลูกค้านิยมสั่งสินค้าทางออนไลน์
กันมากขึ้น ซึ่งเราทําตลาดทางออนไลน์
เป็นหลักอยู่แลว้ทําให้เราได้เปรียบคู่แข่ง
แบรนด์หลักภายในประเทศและคู่แข่ง 
แบรนด์นําเข้าจากต่างประเทศซึ่งเน้นขาย
ตามร้านสะดวกซื้อและห้างสรรพสินค้า
เป็นหลัก ด้วยเหตุน้ีทําให้โอกาสในการ
ขายสินค้าของเรามีมากข้ึน 

ปัจจัยด้านบุคลากร ในด้านบุคลากรเราใช้การขายผ่านตัวแทน
จําหน่ายในการขายสินค้าแลว้ตัวแทนได้
กําไรจากการขายเป็นตัวกระตุ้น และเรา
ยังมีกิจกรรมมอบรางวัลให้แก่ตัวแทนที่มี
ยอดขายถึงเป้าเป็นแรงจูงใจอีกด้วย ซึ่งเรา
ไม่ต้องเสียเงินเดือนค่าจ้างพนักงานขาย
เลย      

 
 
 

 



บทที ่4 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
 เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดของคอตเลอร์ฟิลลิป โดยเน้ือหาประกอบด้วยภาพแสดงกรอบแนวคิดที่
นําไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้างประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการ
ประเมินผล แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณและแผนรองรับกาขยายธุรกิจในอนาคต 
 
4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่นาํมาใช ้

แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) 
Kotler (2003, p. 4) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งกิจการผสมผสานเครื่องมอืเหล่าน้ีให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุม่ลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด 
ประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่างที่กิจการใช้เพ่ือให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ 
ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังที่รู้จักกันว่าคือ “4 Ps” อันได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา (Price) การจัดจําหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
         เสรี วงษ์มณฑา (2542, หน้า 11)กลา่วว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การมสีินค้าที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาที่ผู้บริโภค
ยอมรับได้ และผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมกีารจัดจําหน่ายกระจายสินคา้ให้สอดคล้อง
กับพฤติกรรมการซื้อหาเพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้า
และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง 
 
4.2 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 ธุรกิจโฟมล้างหน้า Strong White เป็นเป็นธุรกิจที่ต้องให้ความสําคัญในการการสร้างแบรนด์
ให้ติดตลาด ให้เป็นที่รู้จักในหมู่ผู้บริโภค ซึ่งจะต้องให้ความสําคัญกับการทําการตลาดเป็นอย่างมาก 
เพราะหากทําการตลาดไม่ดี หรือการตลาดไม่บูม ไม่ตรงจดุมากพอ จะทําให้ต่อให้สินคา้มีคุณภาพที่ดี
มากแค่ไหน กอ็าจจะทําให้สนิค้าไม่สามารถขายได้  
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4.3 ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 
กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 

 โฟมล้างหน้าแบรนด์ Strongwhite เป็นธุรกิจที่พ่ึงเร่ิมกิจการ จึงเลือกใช้กลยุทธ์การ
เจริญเติบโตมาเพ่ือช่วยเร่ืองของยอดขาย และการเจริญเติบโตของธุรกิจโดยเน้นการพัฒนาตลาด โดย
จะใช้ผลิตภัณฑ์ในปัจจุบันไปจําหน่ายในตลาดใหม่ เพ่ือสร้างกลุ่มลูกค้าในพ้ืนที่แห่งใหม่ ทําใหส้ามารถ
ได้กลุ่มเป้าหมายมากข้ึน และยังมีแผนการพัฒนาสินค้าใหม่ๆที่นําสมัย และเป็นที่นิยมตามกระแส 
เพ่ือสร้างกลุ่มลูกค้าเพ่ิม เพ่ือให้ธุรกิจเติบโตได้อย่างต่อเน่ือง ทั้งจะยังคงรักษาคุณภาพในราคาที่
เหมาะสมและคุ้มค่า เพ่ือเป็นการดึงดูดฐานลูกค้ารายใหม ่และเกิดการซือ้ซ้ําของลูกค้ารายเก่า ซึ่งจะ
ส่งผลให้ธุรกิจดําเนินต่อไปอย่างย่ังยืน 

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy)  
 ด้านกลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) เลือกใช้กลยุทธ์แบบสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation)เน่ืองจากผลิตภัณฑ์โฟมล้างหน้า Strong White ไม่เหมือนผลิตภัณฑ์ล้างหน้าตาม
ท้องตลาดทั่วไป ที่เน้นเพียงแค่ว่าสะอาดโดยไม่คํานึงถึงการรักษาสมดุลให้กับผิวหน้า อีกทั้ง โฟมล้าง
หน้า Strong White เป็นผลติภัณฑ์ที่ปราศจากสาร SLS ซึ่งเป็นสารอัตรายก่อให้เกิดมะเร็ง ลูกค้าจึง
สามมารถมั่นใจในความมีคุณภาพของผลิตภัณฑ์ และสามารถรู้สึกถึงความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ของ
เรากับผลิตภัณฑ์ตามท้องตลาดทั่วไป 

กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Function-Level  Strategy) 
 ด้านกลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Function-Level Strategy) แบ่งการบริหารเป็น 2 ด้านคือ การ
บริหารด้านการตลาด (Marketing Management) และการจัดการด้านการเงิน (Financing 
Management) โดยมีรายละเอียดของกลยุทธ์ในแต่ละด้าน ดังน้ี 
 -กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy) 
  1.มีการโปรโมทผ่านทางช่องทางต่างๆ เพ่ือให้เกิดการรู้จักในตัวผลิตภัณฑ์ในวงกว้าง
รู้จักตราสินค้า รู้จักสโลแกนของผลิตภัณฑ์ “ล้างหน้าแล้วหน้าใส ใช้ Strong White” เน่ืองจากตัว
ผลิตภัณฑ์เองนั้นเป็นผลิตภัณฑ์น้องใหม่ในธุรกิจ จึงสําคญัอย่างย่ิงในการทําให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จัก  
  2.สร้างความสมัพันธ์อันดีแก่ทั้งลูกค้าและคู่ค้า(ตัวแทนจําหน่าย) สร้างความใกล้ชิด 
พูดคุยเน้นความเป็นกันเองให้ความรู้ ข้อมูลต่างๆ เพ่ือคงความสัมพันธ์แก่ลูกค้า ให้เกิดความรู้สึกดี มี
การบอกปากต่อปากกับผลิตภัณฑ์ มีการไปพบปะคู่ค้า(ตัวแทนจําหน่าย)ด้วยตัวเอง เพ่ือคง
ความสัมพันธ์แก่คู่ค้า (ตัวแทนจําหน่าย) ให้มีทัศนคติที่ดีต่อตัวผลิตภัณฑ์ทําให้อยากขายและเลือกที่จะ
ขายผลิตภัณฑ์ของเรา 

-กลยุทธ์ด้านการเงนิ (Financial Strategy) 
  1.บริหารสภาพคล่องของกิจการเพ่ือไม่ให้เกิดปัญหาเงินสดขาดมือ 
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  2.ควบคุมดูแลด้านบัญชี การจัดซื้อ การควบคุมภายในและการจัดการด้านภาษี 
เพ่ือให้ข้อมูลมปีระสิทธิภาพสามารถใช้ในการตัดสินใจทางธุรกิจได้ 

แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) ของ 
Strongwhite 

เพ่ือที่จะให้กิจการ ธุรกิจโฟมล้างหน้า Stong White สามารถเป็นที่ตอบสนองความต้องการ
และสร้างความพึงพอใจแก่ลกูค้ากลุ่มลูกค้าเป้า แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดซึ่ง ประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่างที่กิจการใช้เพ่ือให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์
ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังที่รู้จักกันว่าคือ “4 Ps” ดังน้ี คือ 

1.กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
  สินค้าโฟมล้างหน้า Strong White เป็นผลติภัณฑ์ทําความสะอาดผิวประเภทโฟ
มล้างหน้า สูตรnon ionic ปราศจากสาร SLS (มาตรฐานอเมริกา และยโุรป) ที่มุ่งเน้นทางด้าน
คุณภาพของสินค้า ที่มีประสทิธิภาพโดดเด่น ลูกค้าจะสามารถสัมผัสได้ เพราะสินค้าเราไม่ใช่แค่เพียง 
โฟมล้างหน้าที่ทําให้หน้าสะอาดเพียงอย่างเดียว สินค้าของเราเป็นโหมล้างหน้าที่สามารถทําความ
สะอาดได้ล้ําลึกแล้วยังรักษาสมดุลของผิวหน้า ไม่ให้แห้งเห่ียวก่อนวัยอันควรอีกด้วย 

1.1การผลิต 
  ก่อนเริ่มผลิต โฟมล้างหน้า Strong White ทางเจ้าของกิจการและโรงงานผู้ผลิตได้มี
การทําการวิจัยและพัฒนาสตูรโฟมล้างหน้าที่มีประสิทธิภาพและปลอดภัยสูงสุด รวมถึงคัดสรรวัตถุดิบ
ที่ดีที่สุดโดยผู้เช่ียวชาญท่ีมีประสบการณ์ยาวนาน อีกทั้งโรงงานผู้ผลิตยังเลือกใช้เทคโนโลยีการผลิตทีม่ี
ศักยภาพสูง โดยทุกกระบวนการผลิตอยู่ภายใต้มาตรฐานระบบจัดการทรัพยากรและสิ่งแวดล้อม 
ISO14001 : 2004, ISO 9001 : 2008 และ GMP ซึ่งได้คํานึงถึงการผลิตสินค้าที่มีประสทิธิภาพที่มี
ความปลอดภัยแก่ลูกค้า 

2.กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
 ด้านกลยุทธ์ราคาของสินค้ามีหลักเกณฑ์ในการต้ังราคาของสินค้าโดยคํานึงถึงความเหมาะสม
ของราคา และความคุ้มค่าที่ลกูค้าจะได้รับ ต้องเป็นราคาที่ลูกค้าต้องรู้สึกคุ้มค่าที่ซื้อ เมือ่ได้สัมผัส
คุณภาพสินค้าทั้งภายนอกและภายใน และเนื่องจากสินค้าโฟมล้างหน้า Strong White เป็นสินค้าที่มี
วัตถุดิบและประสิทธิภาพเทียบเท่าสินค้าคุณภาพสูงจากยุโรป แต่เน่ืองด้วยเป็นสินค้าที่ผลิต
ภายในประเทศทําให้ไม่ต้องเสียค่านําเข้าและค่าขนส่งทางไกลทําให้เราสามารถต้ังราคาได้ถูกกว่า โดย
มีกลยุทธ์ด้านราคาที่ราคาขายปลีกอยู่ที่กลอ่งละ 199 บาท ซึ่งเป็นราคาที่กลุ่มเป้าหมายตัดสินใจลอง
ซื้อได้ง่าย ส่วนราคาขายส่งตัวแทนจําหน่ายอยู่ที่กล่องละ 149 บาท ซึ่งนําไปขายจะได้กําไรกล่องละ 
50 บาท 
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3.กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่าย (Place Strategy) 
เรามีกลยุทธ์การจัดจําหน่าย โดยลูกค้าสามารถซื้อสินค้าได้ง่ายๆตามสะดวกหลายช่องทาง

ดังน้ี 
-กลยุทธ์จําหน่ายทางโซเซียลเน็ทเวิร์ค เรียกได้ว่าเป็นช่องทางที่ได้รับความนิยมใน

ยุคสมัยน้ีอย่างมาก เน่ืองจากสามารถส่ังซื้อได้จากทุกที่ทุกเวลา อันได้แก่ Facebook Line 
Instagram Website E-mail  

-กลยุทธ์จําหน่ายผ่านตัวแทนจําหน่าย โดยลูกค้าสามารถหาซื้อได้จากตัวแทน
จําหน่ายของเราทั่วประเทศ ซึง่มีตั้งแต่ร้านบนห้างสรรพสินค้าช้ันนํา ไปจนถึงตลาดนัดต่างๆ โดยลูกค้า
สามารถติดต่อสอบถามสถานที่ต้ังร้านค้าตัวแทนจําหน่ายของเราที่ใกล้หรอืสะดวกได้ทั้งทาง 
Facebook Line Instagram Website E-mail   

4.กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
การส่งเสริมการตลาดทางโซเซียลเน็ทเวิร์ค โดยการโปรโมทย์ในเพจต่างๆของเราทุกวัน อัน

ได้แก่ Facebook Line Instagram GoogleYoutubeซึ่งเราจะมีการอัพเดทข่าวสาร เช่น รีวิวสินค้า 
คลิปกิจกรรม ประกาศรายช่ือผู้ได้รับรางวัลโดยเราจะมีการจัดกิจกรรมอยู่เสมอ พร้อมทั้งคอยให้ข้อมลู
ปรึกษาสําหรับลูกค้าอย่างใกล้ชิด และรับคาํติชมจากลูกค้าเพ่ือนํามาพัฒนาให้ดีย่ิงขึ้นจัดงบประมาณ
โปรโมท เดือนละ 20,000 บาท อันได้แก่ 

1.Google Adwords 
Google Adwords คือบริการของ Google ซึ่งเป็น Search Engine อันดับหน่ึงของ

โลกการโดยที่อัตราการให้บริการคิดราคาเป็นต่อคลิ๊กซึ่งก็จะหมายถึงว่า googleจะคิดค่าบริการก็
ต่อเมื่อมีคนเข้าไปคลิ๊กที่โฆษณาและเข้ามายังเว็ปไซสของผู้รับบริการ ซึ่งวิธีการลงโฆษณาแบบน้ี
เหมาะสําหรับร้านค้าออนไลน์ ผลิตภัณฑ์ หรือแบรนด์สนิค้า Google Adwordsเป็นตัวเลือกการลง
โฆษณาที่น่าสนใจเป็นอย่างเน่ืองจากปัจจุบันผู้บริโภคนิยมใช้อินเตอร์เน็ตในการค้นหาหรือเลือกซื้อ
สินค้าโดยส่วนใหญ่จะค้นหาผ่านช่องทางจากSearch Engine หรือเว็บไซต์ค้นหาเป็นหลัก และเว็ป
ไซสที่คนไทยสว่นมากนิยมใช้ก็คือ Google เป็นการโปรโมท โดยเราระบุ keyword ที่ต้องการให้
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของเรา ค้นหาทาง googleแล้วเจอเราเป็นอับดับแรกๆ ทําให้ได้กลุ่มลูกค้าที่
แม่นยํามีประสทิธิภาพสูง ในการที่ลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ เพราะลูกค้าจะค้นหาคํา หรือสนิค้าที่ตอบโจท
ของลูกค้าอยู่แล้ว เช่น โฟมล้างหน้า หน้าแพ้ ลดแพ้ ซึ่งถ้าเราสามารถทําให้ลูกค้าเจอเราได้เป็นอันดับ
แรกๆ ก็จะทําให้เรามีโอกาสท่ีจะปิดการขายได้ก่อนสินค้าคู่แข่ง  

2.Net idol โปรโมท 
จ้างคนที่กําลังเป็นกระแสในโซเชียลเน็ทเวิร์คให้มาโปรโมท ถ่ายรูป รีวิว สินค้า 

3.จูงใจตัวแทนจําหน่าย 
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จัดกิจกรรมพรอ้มให้รางวัลสําหรับตัวแทนทีม่ียอดสูงสุดทุกเดือน  
4.จูงใจลูกค้า 

จัดกิจกรรมให้ลูกค้าได้ร่วมสนุก เพียงถ่ายคลิปล้างหน้าโดยใช้โฟมStrong White รับไปเลย 
ต๋ัวชมภาพยนตร์ 2 ใบ 

5.ออกบูธแสดงสินค้าตามงานต่างๆเพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์โชว์ถึงศักยภาพของ
ตัวสินค้าสร้างฐานข้อมูลของตัวสินค้าให้แก่ลูกค้าเพ่ือที่จะเพ่ิมโอกาสในการแนะนําแบรนด์ให้เป็นที่
รู้จักและเพ่ิมโอกาสในการขายทั้งยังเป็นการสํารวจตลาดและคู่แข่งและอาจได้คู่ค้าหรือตัวแทน
จําหน่ายหรือพัทธมิตรทางธุรกิจ ได้อีกด้วย 
 
4.4 แผนงานด้านการเงนิ และงบประมาณ 

แหล่งเงินทนุ 
 

ตารางที่ 4.1 : ตารางแผนงานด้านการเงิน 
 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะหข์้อดี-ข้อเสยี 
กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน 
 

แหล่งเงินทุนของกิจการมาจากส่วนของเจ้าของ 
100% 
ข้อดี 
      -ไม่ต้องเสียดอกเบ้ีย 
      -สามารถคืนทุนได้เร็วกว่า 
      -ได้กําไรสุทธิมากกว่า 
      -ความคล่องตัวมากกว่า 
ข้อเสีย 
      -มีข้อจํากัดในจํานวนขนาดของเงินทุน 

 
 จากตารางที่ 4.1 ตารางแผนงานด้านการเงิน พบว่าธุรกิจโฟมล้างหน้า Strong White เป็น
ธุรกิจที่มีขนาดเล็ก ซึ่งมีเจ้าของเพียงคนเดียวในการบริหารงานทั้งหมด และใช้เงินลงทุนไม่มากนัก 
เจ้าของธุรกิจจึงใช้กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายในเพียงอย่างเดียว 
 
 
 



54 
 

งบประมาณ 
 

ตารางที่ 4.2 : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 
 

 
 

จากตารางที่ 4.2 ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน พบว่ามีเงินลงทุนเริ่มต้นเป็นจํานวนเงิน 
200,000 บาท เป็นส่วนในเงินลงทุนทั้งหมด โดยที่มาจากแหล่งที่มาเดียวคือส่วนของเจ้าของธุรกิจ
เท่าน้ัน เน่ืองจากธุรกิจโฟมล้างหน้า Strong White ยังเป็นธุรกิจขนาดเล็ก ใช้เงินลงทนุยังไม่มานัก ซึ่ง
ทําให้เจ้าของธุรกิจสามารถลงทุนได้ด้วยตัวเอง 
 
 
 

ธุรกจิโฟมลา้งหน้า

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม)

สินทรัพย์ถาวร

อุปกรณ์สํานักงาน 5,000.00                5,000.00                        -                                  

-                          -                                  -                                  

-                          -                                  -                                  

-                          -                                  -                                  

รวมสินทรัพย์ถาวร 5,000.00                

ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินงาน

คา่จดทะเบียนและคา่ออกแบบผลิตภณัฑ์ 15,000.00              15,000.00 -                                  

-                          -                                  

-                          -                                  -                                  

-                          -                                  0

เงินทนุหมุนเวียน 180,000.00           180,000.00                    0

รวมเงินลงทนุเร่ิมต้น 200,000.00           200,000.00                    -                                  

Copyright © 2009 SIRIWAN'S HOMEPAGE 

งบประมาณการลงทนุ

แหล่งทีม่า

รายการ รวม
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ค่าเสื่อมและคา่ตัดจ่าย 
 

ตารางที่ 4.3 : ตารางแสดงค่าเสื่อมและค่าตัดจ่าย 
 

 
  

จากตารางที่ 4.3 ตารางแสดงค่าเสื่อมและคา่ตัดจ่าย พบว่าสินทรัพย์ถาวรประกอปด้วย
อุปกรณ์สําหรับเตรียมสินค้าเพ่ือจัดส่ง (อาทิเช่น เคร่ืองตัดสก็อตเทป แมก็เย็บกระดาษ เคร่ือง
คอมพิวเตอร์ เคร่ืองพริ้นเตอร์ เป็นต้น) เมื่อระยะเวลาผ่านไป สินทรัพยทถ์าวรเหล่าน้ีจะถูกใช้งานไป
เร่ือยๆ ซึ่งจะสง่ผลให้ประสทิธิภาพและมูลคา่ลดลงตามอายุการใช้งาน จึงทําให้เกิดการหักค่าใช้จ่ายที่
เรียกว่า ค่าเสื่อมราคา ขึ้นเพ่ือให้เกิดมูลค่าของสินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิในแต่ละปี โดยอายุการใช้งาน
ของสินทรัพย์ถาวรในข้างต้นได้มีการประมาณค่าเสื่อมราคาที่ 5 ปี 
 
 

การคาํนวณคา่เส่ือมราคา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

สินทรัพย์ถาวร 5,000           

คา่เส่ือมราคาตอ่ปี 1,000           1,000           1,000           1,000           1,000           

คา่เส่ือมราคาสะสม 1,000           2,000           3,000           4,000           5,000           

โอนไปงบดุล

สินทรัพย์ถาวร 5,000           5,000           5,000           5,000           5,000           

หัก คา่เส่ือมราคาสะสม 1,000           2,000           3,000           4,000           5,000           

สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 4,000           3,000           2,000           1,000           -               

คา่ใชจ้า่ยตดัจา่ย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5

คา่จดทะเบียนและตกแตง่ -               

คา่จดทะเบียนและตกแตง่ตดัจา่ย -               -               -               -               -               

ตดัจา่ยสะสม -               -               -               -               -               

โอนไปงบดุล

คา่จดทะเบียนและตกแตง่ -               -               -               -               -               

หักตดัจา่ยสะสม -               -               -               -               -               

คา่จดทะเบียนและตกแตง่สุทธิ -               -               -               -               -               
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การประมาณการยอดขาย 
 

ตารางที่ 4.4 : ตารางแสดงการประมาณการยอดขาย 
 

 
  

จากตารางที่ 4.4 : ตารางแสดงการประมาณการยอดขายพบว่ามีจํานวนของตัวแทนจําหน่าย
ที่เพ่ิมมากขึ้นของในแต่ละไตรมาส ทําให้เกิดจํานวนของลูกค้าที่เพ่ิมขึ้น เน่ืองจากธุรกิจมีเกิดการ
ขยายตัว มีการสร้างช่องทางการตลาดในการโฆษณาที่มากขึ้น จึงทําให้จํานวนของลูกค้าในแต่ละไตร
มาสเพ่ิมขึ้นส่งผลให ้ยอดขายต่อวัน ยอดขายต่อเดือน และยอดขายแต่ละไตรมาสเพ่ิมขึ้น ตามลําดับ 
 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม

จํานวนลูกค้า 20                   30                   40                   50                   140                      

ราคาเฉล่ียต่อคน 160                160                160                160                160                      

รวมยอดขายต่อวัน 3,200             4,800             6,400             8,000             22,400                 

รวมยอดขายต่อเดือน 96,000           144,000        192,000        240,000        672,000              

รวมยอดขายต่อไตรมาส 288,000        432,000        576,000        720,000        2,016,000           

รายการ ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

จํานวนลูกค้าต่อวัน 60                   70                   80                   90                   

ราคาเฉล่ียต่อคน 160                160                160                160                

รวมยอดขายต่อวัน 9,600             11,200           12,800           14,400           

รวมยอดขายต่อเดือน 288,000        336,000        384,000        432,000        

รวมยอดขายต่อไตรมาส 864,000        1,008,000     1,152,000     1,296,000     

รวมยอดขายต่อปี 3,456,000     4,032,000     4,608,000     5,184,000     

สรุปยอดขายต่อปี ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ยอดขายรวม 2,016,000     3,456,000     4,032,000     4,608,000     5,184,000           

ตารางแสดง ยอดขายของ ปีท่ี 1 - ปืท่ี 5

รายการ
ปีที ่1
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สินค้าและสง่เสริมการขาย 
 

ตารางที่ 4.5 : ตารางแสดงสินค้าและส่งเสริมการขาย 
 

 
(ตารางมีต่อ) 

 
 
 
 
 
 

สรุปการประมาณการยอดขาย ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ยอดขาย 2,016,000   3,456,000   4,032,000   4,608,000   5,184,000   

นโยบายการขายสินคา้เป็นเงินเชื่อ

ระยะเวลาท่ีให้เครดิตแกลู่กคา้ 30                 วนั

การคํานวณหาลูกหนี้ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ยอดขายรวม 2,016,000   3,456,000   4,032,000   4,608,000   5,184,000   

ยอดขายตอ่วนั 5,760           9,874           11,520         13,166         14,811         

ลูกหน้ีปลายงวด 172,800      296,229      345,600      394,971      444,343      

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ลูกหน้ีการคา้ 172,800      296,229      345,600      394,971      444,343      

ลูกหน้ีท่ีเพิ่มข้ึน 172,800      123,429      49,371         49,371         49,371         

การส่งเสริมการขายโดยการให้ส่วนลด

ประมาณการผูไ้ดรั้บคปูอง 75% ของยอดขาย

ประมาณการผูน้ําคปูองมาใช ้ 75% ของผูไ้ดรั้บคปูอง

สว่นลด 25%
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ตารางที่ 4.5 (ต่อ) : ตารางแสดงสินค้าและส่งเสริมการขาย 
 

 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ยอดขาย 2,016,000   3,456,000   4,032,000   4,608,000   5,184,000   

ยอดขายจะไดค้ปูอง 1,512,000   2,592,000   3,024,000   3,456,000   3,888,000   

ผูไ้ดค้ปูองจะใชสิ้ทธ์ิเป็นสมาชิก 1,134,000   1,944,000   2,268,000   2,592,000   2,916,000   

สว่นลด 10 % 283,500      486,000      567,000      648,000      729,000      

การประมาณการสินค้าคงเหลือ

นโยบายคิดตน้ทุนขาย 40%

นโยบายสํารองสินคา้ 7 วัน

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ยอดขายรวม 2,016,000   3,456,000   4,032,000   4,608,000   5,184,000   

ตน้ทุนขาย 806,400      1,382,400   1,612,800   1,843,200   2,073,600   

สินคา้ตอ่คงเหลือตอ่วนั 2,304           3,950           4,608           5,266           5,925           

สินคา้คงเหลือปลายงวด 16,128         27,648         32,256         36,864         41,472         

นโยบายการซ้ือสินคา้เป็นเงินเชื่อ

ระยะเวลาท่ีไดรั้บเครดิต 30 วนั

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ตน้ทุนการซ้ือสินคา้ 806,400      1,382,400   1,612,800   1,843,200   2,073,600   

ยอดซ้ือเฉล่ียตอ่วนั 2,304.00     3,949.71     4,608.00     5,266.29     5,924.57     

เจา้หน้ีการคา้ 69,120.00   118,491.43 138,240.00 157,988.57 177,737.14 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

เจา้หน้ีการคา้ 69,120         118,491      138,240      157,989      177,737      

เจา้หน้ีการคา้ท่ีเพิ่มข้ึน 69,120         49,371         19,749         19,749         19,749         
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การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ตารางที่ 4.6 : ตารางแสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

 
(ตารางมีต่อ) 

 

ต้นทนุคงที่ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ค่าโปรโมท 240,000         240,000         240,000         240,000         240,000               

ค่าโทรศัพท์ (เพิม่ขึ้น 3%) 36,000           37,080           38,192           39,338           40,518                  

ค่าขนส่ง (เพิม่ขึ้น 5%) 72,000           75,600           79,380           83,349           87,516                  

ค่าไฟฟ้า (เพิม่ขึ้น 5%) 43,200           45,360           47,628           50,009           52,510                  

ค่าเส่ือมราคา 1,000             1,000              1,000              1,000              1,000                    

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย -                 -                  -                  -                  -                        

เงินเดือน  (เพิม่ขึ้น 5%) 360,000         378,000         396,900         416,745         437,582               

รวมต้นทนุคงที่ 752,200         777,040         803,100         830,442         859,127               

ยอดขาย 2,016,000     3,456,000      4,032,000      4,608,000      5,184,000            

นโยบายคิดต้นทนุขาย 40% ของยอดขาย

ต้นทนุผันแปร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ต้นทนุขาย 806,400         1,382,400      1,612,800      1,843,200      2,073,600            

ค่าบรรจุภัณฑ์ 0.5% 10,080           17,280           20,160           23,040           25,920                  

ส่งเสริมการขาย 283,500         486,000         567,000         648,000         729,000               

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 20,160           34,560           40,320           46,080           51,840                  

รวมต้นทนุผันแปร 1,120,140     1,920,240      2,240,280      2,560,320      2,880,360            

การคํานวณจุดคุ้มทนุ =  ต้นทนุคงที ่/ อัตรากําไรส่วนเกิน

กําไรส่วนเกิน =  ยอดขาย - ต้นทนุผันแปร

อัตรากําไรส่วนเกิน = กําไรส่วนเกิน / ยอดขาย

การประมาณการค่าใช้จ่าย
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ตารางที่ 4.6 (ต่อ) : ตารางแสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

 
 

งบกําไรขาดทุน 
 

ตารางที่ 4.7 : ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 
 

 

การคํานวณจุดคุ้มทนุ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

กําไรส่วนเกิน 895,860         1,535,760      1,791,720      2,047,680      2,303,640            

อัตรากําไรส่วนเกิน 44% 44% 44% 44% 44%

จุดคุ้มทนุต่อปี 1,692,714     1,748,613      1,807,258      1,868,786      1,933,338            

จุดคุ้มทนุต่อเดือน 141,060         145,718         150,605         155,732         161,111               

จุดคุ้มทนุต่อวัน 4,702             4,857              5,020              5,191              5,370                    

การคิดดอกเบ้ียเงินกู ้อตัราดอกเบ้ีย 15% ตอ่ปี

ระยะเวลาชาํระหน้ี 5 ปี

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4  ปีท่ี 5

เงินตน้ท่ีคิดดอกเบ้ีย -                 -                  -                  -                  -                        

ชาํระเงินตน้ -                 -                  -                  -                  -                        

ดอกเบ้ีนจา่ย -                 -                  -                  -                  -                        

เงินกู้สุทธิ -                 -                  -                  -                  -                        

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ยอดขาย 2,016,000           3,456,000           4,032,000           4,608,000           5,184,000           

หัก ต้นทนุผันแปร 1,120,140           1,920,240           2,240,280           2,560,320           2,880,360           

กําไรส่วนเกิน 895,860              1,535,760           1,791,720           2,047,680           2,303,640           

หัก ต้นทนุคงที่ 752,200              777,040              803,100              830,442              859,127              

กําไรก่อนการดําเนินงาน 143,660              758,720              988,620              1,217,238           1,444,513           

หัก ดอกเบ้ียจ่าย -                       -                       -                       -                       -                       

กําไรก่อนหักภาษี 143,660              758,720              988,620              1,217,238           1,444,513           

หัก ภาษ ี30% 43,098                 227,616              296,586              365,172              433,354              

กําไรสุทธิ 100,562              531,104              692,034              852,067              1,011,159           

งบกําไรขาดทนุ ประมาณการกรณสีถานการณ์ปกติ
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ตารางที่ 4.7 (ต่อ) : ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ยกยอดไปงบดุล ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

กําไรสะสมต้นปี -                       100,562              605,111              1,262,543           2,072,006           

บวก กําไรสุทธิ 100,562              531,104              692,034              852,067              1,011,159           

หัก เงินปันผล -                       26,555                 34,602                 42,603                 50,558                 

กําไรสะสมปลายงวด 100,562              605,111              1,262,543           2,072,006           3,032,608           

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

ภาษเีงินได้ 43,098                 227,616              296,586              365,172              433,354              

ภาษเีงินได้ค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึ้น 43,098                 184,518              68,970                 68,586                 68,182                 

ยอยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

สินค้าคงเหลือ 16,128                 27,648                 32,256                 36,864                 41,472                 

สินค้าคงเหลือทีเ่พิม่ขึ้น 16,128                 11,520                 4,608                   4,608                   4,608                   

ยอยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

เงินปันผลจ่าย -                       26,555                 34,602                 42,603                 50,558                 

เงินปันผลจ่ายทีเ่พิม่ขึ้น -                       26,555                 8,046                   8,002                   7,955                   

Copyright © 2009 SIRIWAN'S HOMEPAGE

กําไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
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งบกระแสเงินสด 
 

ตารางที่ 4.8 : ตารางแสดงงบกระแสเงินสด 
 

 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินง ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

กําไรสุทธิ 100,562          531,104          692,034          852,067          1,011,159      

บวก ค่าเส่ือมราคา 1,000              1,000              1,000              1,000              1,000              

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย -                  -                  -                  -                  -                  

บวก ดอกเบ้ียจ่าย -                  -                  -                  -                  -                  

บวก ภาษเีงินได้ค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึ้น 43,098            184,518          68,970            68,586            68,182            

บวก เจ้าหนี้ทีเ่พิม่ขึ้น 69,120            49,371            19,749            19,749            19,749            

บวก เงินปันผลค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึ้น -                  26,555            8,046              8,002              7,955              

หัก สินค้าคงเหลือทีเ่พิม่ขึ้น 16,128-            11,520-            4,608-              4,608-              4,608-              

หัก ลูกหนี้การค้าทีเ่พิม่ขึ้น 172,800-          123,429-          49,371-            49,371-            49,371-            

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 24,852            657,600          735,819          895,423          1,054,065      

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทนุ

รวมสินทรัพย์ถาวร 5,000-              -                  -                  -                  -                  

ค่าจดทะเบียนและค่าออกแบบผลิตภัณ 15,000-            -                  -                  -                  -                  

0 -                  -                  -                  -                  -                  

กระแสเงินสดจากการลงทนุ 20,000-            -                  -                  -                  -                  

กระแสเงินสดจากการจัดหา

กู้จากสถาบันการเงิน -                  -                  -                  -                  -                  

หัก ชําระเงินกู้ -                  -                  -                  -                  -                  

หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ -                  -                  -                  -                  -                  

หัก เงินปันผลจ่าย -                  26,555-            34,602-            42,603-            50,558-            

ทนุหุ้นสามัญ 200,000          -                  -                  -                  -                  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 200,000          26,555-            34,602-            42,603-            50,558-            

เงินสดสุทธิ 204,852          631,045          701,218          852,820          1,003,507      

บวก เงินสดต้นงวด -                  204,852          835,897          1,537,114      2,389,934      

เงินสดปลายงวด 204,852          835,897          1,537,114      2,389,934      3,393,442      

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ
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งบดุล 
 

ตารางที่ 4.9 : ตารางแสดงงบดุล 
 

 
 
 

สินทรัพย์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

สินทรัพย์หมุนเวียน

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 204,852           835,897           1,537,114       2,389,934       3,393,442       

ลูกหนี้การค้า 172,800           296,229           345,600           394,971           444,343           

สินค้าคงเหลือ 16,128             27,648             32,256             36,864             41,472             

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 393,780           1,159,773       1,914,970       2,821,770       3,879,257       

สินทรัพย์ถาวรสุทธิ 4,000               3,000               2,000               1,000               -                   

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ -                   -                   -                   -                   -                   

0 -                   -                   -                   -                   -                   

รวมสินทรัพย์ถาวร 4,000               3,000               2,000               1,000               -                   

รวมสินทรัพย์ 397,780           1,162,773       1,916,970       2,822,770       3,879,257       

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ

เจ้าหนี้การค้า 69,120             118,491           138,240           157,989           177,737           

ภาษเีงินได้ค้างจ่าย 43,098             227,616           296,586           365,172           433,354           

เงินปันผลค้างจ่าย -                   26,555             34,602             42,603             50,558             

หนี้สินระยะส้ัน 112,218           372,663           469,428           565,763           661,649           

เงินกู้สถาบันการเงินสุทธิ -                   -                   -                   -                   -                   

รวมหนี้สิน 112,218           372,663           469,428           565,763           661,649           

ทนุเรือนหุ้นสามัญ 200,000           200,000           200,000           200,000           200,000           

กําไรสะสม 100,562           605,111           1,262,543       2,072,006       3,032,608       

ส่วนของผู้ถือหุ้น 300,562           805,111           1,462,543       2,272,006       3,232,608       

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 412,780           1,177,773       1,931,970       2,837,770       3,894,257       

15,000-             15,000-             15,000-             15,000-             15,000-             

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ
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NPV IRR 
 

ตารางที่ 4.10 : ตารางแสดง NPV,IRR 
 

  
 
 
  
 
 
 
 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ

ปีที ่

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทนุ 200,000.00-                            

1  กระแสเงินสดรับ 204,852.00                            

2  กระแสเงินสดรับ 631,044.86                            

3  กระแสเงินสดรับ 701,217.54                            

4  กระแสเงินสดรับ 852,820.00                            

5  กระแสเงินสดรับ* 1,183,507.38                        

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยอัตราคิดลด 30%

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿1,467,497.20

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 200,000.00-                            

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿1,267,497.20

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 184%

*กระเงินสดรับในปีที ่5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทนุหมุนเวียน+เงินมัดจําร้าน
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Ratio 
 

ตารางที่ 4.11 : ตารางแสดง Ratio 
 

 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 09 SIRIWAN'S HOMEPAGE 

รายการการวิเคราะห์ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน

   อตัราสว่นเงินทุนหมนุเวยีน (เทา่) 3.51              3.11         4.08         4.99         5.86         

   อตัราสว่นสินทรัพย์คลอ่งตวั (เทา่) 3.37              3.27         4.33         5.32         6.28         

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน

   อตัราการหมนุเวยีนของลูกหน้ี (รอบ) 11.67           11.67       11.67       11.67       11.67       

   อตัราการหมนุเวยีนของสินคา้ (รอบ) 69.45           69.45       69.45       69.45       69.45       

   ระยะเวลาเรียกเกบ็หน้ี (วนั) 30.86           30.86       30.86       30.86       30.86       

   ระยะเวลาสินคา้คงเหลือ (วนั) 5.18              5.18         5.18         5.18         5.18         

   อตัราการหมนุสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 504.00         1,152.00 2,016.00 4,608.00 

   อตัราการหมนุของสินทรัพย์รวม (รอบ) 5.07              2.97         2.10         1.63         1.34         

การวัดความสามารถในการชําระหนี้

   อตัราแหง่หน้ี (Debt to Equity Ratio) (เทา่) 0.37              0.46         0.32         0.25         0.20         

   อตัราสว่นความสามารถในการชาํระดอกเบ้ีย(เทา่) #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0!

การวัดความสามารถในการบริหาร

   อตัราสว่นผลตอบแทนตอ่สินทรัพย์ (ROA) 0.25              0.46         0.36         0.30         0.26         

   อตัราสว่นผลตอบแทนตอ่ผูถื้อหุ้น (ROE) 0.33              0.66         0.47         0.38         0.31         

   อตัราสว่นกาํไรสว่นเกนิ (%) 44.4375 44.4375 44.4375 44.4375 44.4375

   อตัราสว่นกาํไรจากการดาํเนินงาน (%) 7.13              21.95       24.52       26.42       27.86       

   อตัราสว่นกาํไรสุทธิ (%) 4.99              15.37       17.16       18.49       19.51       

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทนุ

   มลูคา่ปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Vaule)

   อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR)

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี)

184%

฿1,267,497.20

0.976
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4.5 ผลสรุปงานวิจัย 
ส่วนที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค 

 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส 
และรายได้ โดยแจกแจงจํานวน และค่าร้อยละจากการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม
จํานวน 200 ราย ได้ผลวิเคราะห์ข้อมูลดังแสดงในตาราง 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลพืน้ฐาน 
1.เพศ 

 
ตารางที่ 4.12 : ตางรางแสดงผลแบบสอบถามด้านเพศ 
 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 37 18.5 
หญิง 163 81.5 
รวม 200 100 

         
 จากตารางที่ 4.12 การสํารวจแบบสอบถามพฤติกรรมการล้างหน้าและการเลือกใช้โฟมล้าง
หน้าครั้งน้ีผลปรากฏว่าประกอบไปด้วยเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยเพศหญิงจํานวน 163 คน หรือ 
ร้อยละ 81.5 และเพศชายจํานวน 37 คน หรือ ร้อยละ 18.5 

 
2.อาย ุ
 

ตารางที่ 4.13 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านอายุ 
 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 
15-25 ปี 99 49.5 
26-36 ปี 64 32 
37-50 ปี 37 18.5 

รวม 200 100 
 
 จากตารางที่ 4.13 การสํารวจแบบสอบถามพฤติกรรมการล้างหน้าและการเลือกใช้โฟมล้าง
หน้าครั้งน้ีพบว่าช่วงอายุ 15-25 ปี มากทีส่ดุในการสํารวจคร้ังน้ี โดยมีจํานวน 99 คนหรือร้อยละ49.5 
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รองลงมาคือช่วงอายุ 26-36 ปี มีจํานวน 64 คนหรือร้อยละ 32 และช่วงอายุที่น้อยสุดคือช่วงอายุ 37-
50 ปี มีจํานวน 37 คนหรือร้อยละ 18.5 
 

3.สถานภาพสมรส 
 

ตารางที่ 4.14 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านสถานภาพสมรส 
 

สถานภาพสมรส จํานวน (คน) ร้อยละ 
โสด 161 80.5 
สมรส 26 13 

หม้าย/หย่า/แยกกันอยู่ 13 6.5 
รวม 200 100 

 
 จากตารางที่ 4.14 การสํารวจแบบสอบถามพฤติกรรมการล้างหน้าและการเลือกใช้โฟมล้าง
หน้าครั้งน้ีพบว่ามี สถานภาพโสดมากที่สุดโดยมีจํานวน 161 คนหรือร้อยละ 80.5 รองลงมาคือ
สถานภาพสมรสโดยมีจํานวน 26 คนหรือร้อยละ 13 และสถานภาพที่น้อยที่สุดคือสถานภาพ หม้าย/
หย่า/แยกกันอยู่ โดยมีจํานวน 13 คนหรือร้อยละ 6.5 
 

4.ระดับการศกึษาสูงสุด 
 

ตารางที่ 4.15 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามด้านระดับการศึกษาสูงสุด 
 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 40 20 

ปริญญาตร ี 108 54 
สูงกว่าปริญญาตรี 45 22.5 
อ่ืนๆโปรดระบุ 7 3.5 

รวม 200 100 
 

 จากตารางที่ 4.15 การสํารวจแบบสอบถามพฤติกรรมการล้างหน้าและการเลือกใช้โฟมล้าง
หน้าครั้งน้ี พบว่าระดับการศึกษาที่มากที่สดุคือ ระดับปริญญาตรี โดยมจีํานวน 108 คนหรือร้อยละ 
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54 ลองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรีมีจํานวน 45 คนหรือร้อยละ 22.5 ตํ่ากว่าปริญญาตรีมีจํานวน 40 
คนหรือร้อยละ 20 และระดับการศึกษาที่น้อยสุดคือ ระดับการศึกษาอ่ืนๆ โดยมีจํานวน 7 คนหรือ
ร้อยละ 3.5 
 

5.รายได้ต่อเดอืน 
 

ตารางที่ 4.16 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามรายได้ต่อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 5,000 บาท 26 13 
5,001-10,000บาท 20 10 
10,001-15,000บาท 35 17.5 
15,001-20,000บาท 19 9.5 
20,001-25,000บาท 24 12 
25,000บาทข้ึนไป 76 38 

รวม 200 100 
 
 จากตารางที่ 4.16 การสํารวจแบบสอบถามพฤติกรรมการล้างหน้าและการเลือกใช้โฟมล้าง
หน้าครั้งน้ีพบว่าผู้ที่มีรายได้ต่อเดือน 25,000บาทข้ึนไปมีจาํนวนมากที่สุด โดยมีจํานวน 76 คนหรือ
ร้อยละ 38 รองลงมาคือ 10,001-15,000 บาทมีจํานวน 35 คนหรือร้อยละ 17.5 รองลงมาคือตํ่ากว่า 
5,000 บาท มจีํานวน 26 คนหรือร้อยละ 13 รองลงมาคือ 20,001-25,000บาทมีจํานวน 24 คนหรือ
ร้อยละ 12รองลงมาคือ5,001-10,000บาทมีจํานวน 20 คนหรือร้อยละ 10 และผู้ทีม่ีรายได้ต่อเดือน 
15,001-20,000 บาทมีจํานวนน้อยที่สุด โดยมีจํานวน 19 คนหรือร้อยละ 9.5 
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6.คุณมีผิวหนา้แบบไหน 
 

ตารางที่ 4.17 : ตารางแสดงผลแบบสอบถามผิวหน้า 
 

ลักษณะของผวิหน้า จํานวน (คน) ร้อยละ 
ผิวแห้ง 13 6.5 

ผิวธรรมดา 43 21.5 
ผิวมัน 47 23.5 
ผิวผสม 73 36.5 

ผิวแพ้ง่าย 20 10 
อ่ืนๆ 4 2 
รวม 200 100 

  
 จากตารางที่ 4.17 การสํารวจแบบสอบถามพฤติกรรมการล้างหน้าและการเลือกใช้โฟมล้าง
หน้าครั้งน้ีพบว่าผู้ที่มีลักษณะผิวหน้าที่มากที่สุดของการสํารวจคร้ังน้ีคือ ผิวผสม โดยมจีํานวน 73 คน
หรือร้อยละ 36.5 รองลงมาคือ ผิวมัน มีจํานวน 47 คนหรือร้อยละ 23.5 ผิวธรรมดามีจํานวน 43 คน
หรือร้อยละ 21.5 ผิวแพ้ง่ายมีจํานวน 20 คนหรือร้อยละ 10ผิวแห้งมีจํานวน 13 คนหรือร้อยละ 6.5 
และผู้ทีม่ีลักษณะผิวที่น้อยทีสุ่ดของการสํารวจคร้ังน้ีคือ ลกัษณะผิวอ่ืนๆ มีจํานวน 4 คนหรือร้อยละ 2 

 

7.คุณคิดว่าการใช้โฟมล้างหน้ามีความสําคัญหรือไม่ 
 

ตารางที่ 4.18 : ตารางแสดงผลการใช้โฟมล้างหน้ามีความสําคัญหรือไม ่ 
 

การใช้โฟมล้างหน้ามี
ความสาํคญัหรือไม่ 

จํานวน (คน) ร้อยละ 

มี 195 97.5 
ไม่ม ี 5 2.5 
รวม 200 100 

  

จากตารางที่ 4.18 การสํารวจแบบสอบถามพฤติกรรมการล้างหน้าและการเลือกใช้โฟมล้าง
หน้าครั้งน้ีพบว่าผู้คนส่วนใหญค่ิดเห็นว่าการใช้โฟมล้างหน้า มี ความสําคญั เป็นจํานวน 195 คน หรือ
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ร้อยละ 97.5 และมีผูใ้ห้ความเห็นว่าการใช้โฟมล้างหน้า ไม่มี ความสําคญั เป็นจํานวน 5 คน หรือร้อย
ละ 2.5 

 
8.คุณชอบใช้โฟมล้างหนา้แบบไหน 
 

ตารางที่ 4.19 : ตารางแสดงผลแบบความชอบใช้โฟมล้างหน้า  
 

แบบของโฟมล้างหน้า จํานวน (คน) ร้อยละ 
มีฟองเยอะ 33 16.5 

มีฟองปานกลาง 125 62.5 
ไม่มีฟอง 35 17.5 
อ่ืนๆ 7 3.5 
รวม 200 100 

 
 จากตารางที่ 4.19 การสํารวจแบบสอบถามพฤติกรรมการล้างหน้าและการเลือกใช้โฟมล้าง
หน้าครั้งน้ีพบว่า แบบของโฟมล้างหน้าที่คนชอบมากที่สุดในการสํารวจคร้ังน้ีคือ มีฟองปานกลาง มี
จํานวน 125 คน หรือร้อยละ 62.5 รองลงมาคือ มีฟองเยอะ มีจํานวน 33 คนหรือร้อยละ 16.5 ไม่มี
ฟอง มีจํานวน 35 คนหรือร้อยละ 3.5 และแบบโฟมล้าง อ่ืนๆ เป็นแบบที่ผู้คนช่ืนชอบน้อยที่สุด มี
จํานวน 7 คนหรือร้อยละ 3.5 
 

ส่วนที่ 2 คําถามความรูเ้ก่ียวกับการล้างหน้าและการเลอืกใช้โฟมล้างหน้า 
1.ล้างหนา้ใหส้ะอาดช่วยขจัดสิ่งสกปรกไม่ก่อให้เกิดแบคทีเรียอันเปน็สาเหตุใหเ้กิดสิว 
 

ตารางที่4.20 : ตารางแสดงผลล้างหน้าให้สะอาดช่วยขจัดสิ่งสกปรกไม่กอ่ให้เกิดแบคทเีรียอันเป็น
สาเหตุให้เกิดสวิ 

 
คําตอบ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ใช่ 198 99 
ไม่ใช่ 2 1 
รวม 200 100 
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จากตารางที่ 4.20 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าการล้างหน้าให้สะอาดช่วย
ขจัดสิ่งสกปรกไม่ก่อให้เกิดแบคทีเรียอันเป็นสาเหตุให้เกิดสิวได้จริง โดยตอบใช่มี 198 คน หรือร้อยละ 
99 และตอบไม่ใช่2 คน หรือร้อยละ 1 

 
2.การลา้งหนา้ให้สะอาดช่วยให้ผิวซึมซับครีมบํารุงได้ดียิ่งขึ้น 
 

ตารางที่ 4.21 : ตารางแสดงผลการล้างหน้าให้สะอาดช่วยให้ผิวซมึซับครีมบํารุงได้ดีย่ิงขึ้น 
 

คําตอบ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ใช่ 174 87 

ไม่ใช่ 26 13 
รวม 200 100 

 
 จากตารางที่ 4.21 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าการล้างหน้าให้สะอาดช่วย
ให้ผิวซมึซับครีมบํารุงได้ดีย่ิงขึ้น ตอบใช่ 174 คน หรือร้อยละ87 และตอบไม่ใช่ 26 คน หรือร้อยละ13 
 

3.ควรล้างหนา้ให้สะอาดอย่างน้อยวันละ 2 ครั้ง คือเช้าและเย็น 
 

ตารางที่ 4.22 : ตารางแสดงผลควรล้างหน้าให้สะอาดอย่างน้อยวันละ 2 ครั้ง คือเช้าและเย็น 
 

คําตอบ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ใช่ 174 87 

ไม่ใช่ 26 13 
รวม 200 100 

 
 จากตารางที่ 4.22 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าควรล้างหน้าให้สะอาด
อย่างน้อยวันละ 2 ครั้ง คือเช้าและเย็นตอบใช่ 174 คน หรือร้อยละ87 และตอบไม่ใช่ 26 คน หรือ
ร้อยละ13 
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4.ควรเลือกใชโ้ฟมล้างหน้าให้เหมาะสมกับสภาพผิวหนา้คุณ 
 

ตารางที่ 4.23 : ตารางแสดงผลควรเลือกใช้โฟมล้างหน้าให้เหมาะสมกับสภาพผิวหน้าคุณ 
 

คําตอบ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ใช่ 198 99 

ไม่ใช่ 2 1 
รวม 200 100 

 
 จากตารางที่ 4.23 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าควรเลือกใช้โฟมล้างหน้า
ให้เหมาะสมกับสภาพผิวหน้าคุณ ตอบใช่ 198 คน หรือรอ้ยละ99 และตอบไม่ใช่ 2 คน หรือร้อยละ1 
 

5.การลา้งหนา้ให้สะอาดจะช่วยให้ตัวเรารู้สึกสดชื่นและกระฉับกระเฉง 
 

ตารางที่ 4.24 : ตารางแสดงผลการล้างหน้าให้สะอาดจะช่วยให้ตัวเรารู้สึกสดช่ืนและกระฉับกระเฉง 
 

คําตอบ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ใช่ 172 86 

ไม่ใช่ 28 14 
รวม 200 100 

 
 จากตารางที่ 4.24 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าการล้างหน้าให้สะอาดจะ
ช่วยให้ตัวเรารู้สึกสดช่ืนและกระฉับกระเฉงตอบใช่ 172 คน หรือร้อยละ86 และตอบไม่ใช่28 คน หรอื
ร้อยละ14 
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6.หน้าใสเริ่มได้จากการลา้งหน้าให้สะอาด 
 

ตารางที่ 4.25 : ตารางแสดงผลหน้าใสเริ่มได้จากการล้างหน้าให้สะอาด 
 

คําตอบ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ใช่ 190 95 

ไม่ใช่ 10 5 
รวม 200 100 

 
จากตารางที่ 4.25 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าหน้าใสเริ่มได้จากการล้าง

หน้าให้สะอาดตอบใช่190 คน หรือร้อยละ95 และตอบไม่ใช่10 คน หรอืร้อยละ5 
 
7.การลา้งหนา้ด้วยน้ําเปล่าทําใหเ้กิดสิวได้ง่ายเนื่องจากไม่สามารถขจัดสิ่งสกปรกได้หมด 
 

ตารางที่ 4.26 : ตารางแสดงผลการล้างหน้าด้วยนํ้าเปล่าทําให้เกิดสิวได้ง่ายเน่ืองจากไม่สามารถขจัด
สิ่งสกปรกได้หมด 

 
คําตอบ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ใช่ 135 67.5 
ไม่ใช่ 65 32.5 
รวม 200 100 

 
 จากตารางที่ 4.26 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าการล้างหน้าด้วยนํ้าเปล่า
ทําให้เกิดสิวได้ง่ายเน่ืองจากไม่สามารถขจัดสิ่งสกปรกได้หมดตอบใช่135 คน หรือร้อยละ67.5 และ
ตอบไม่ใช่65 คน หรือร้อยละ32.5 
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8.การลา้งหนา้ให้สะอาดช่วยให้รูขุมขนเลก็ลง 
 

ตารางที่ 4.27 : ตารางแสดงผลการล้างหน้าให้สะอาดช่วยให้รูขุมขนเลก็ลง 
 

คําตอบ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ใช่ 125 62.5 

ไม่ใช่ 75 37.5 
รวม 200 100 

 
 จากตารางที่ 4.27 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าการล้างหน้าให้สะอาดช่วย
ให้รูขุมขนเล็กลงตอบใช่ 125 คน หรือร้อยละ 62.5 และตอบไม่ใช่ 75 คน หรือร้อยละ 37.5 

 
9.ล้างหนา้สะอาดไม่ทําให้หน้าเห่ียวเร็ว 
 

ตารางที่ 4.28 : ตารางแสดงผลล้างหน้าสะอาดไม่ทําให้หน้าเหี่ยวเร็ว 
 

คําตอบ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ใช่ 133 66.5 

ไม่ใช่ 67 33.5 
รวม 200 100 

 
 จากตารางที่ 4.28 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าล้างหน้าสะอาดไม่ทําให้
หน้าเหี่ยวเร็ว ตอบใช่ 133 คน หรือร้อยละ 66.5 และตอบไม่ใช่ 67 หรือร้อยละ 33.5 
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10.คุณใหค้วามสําคญักับขัน้ตอนการล้างหน้า  
 

ตารางที่ 4.29 : ตารางแสดงผลคุณให้ความสําคัญกับข้ันตอนการล้างหน้า 
 

คําตอบ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ใช่ 168 84 

ไม่ใช่ 32 16 
รวม 200 100 

 
 จากตารางที่ 4.29 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญใ่ห้ความสําคัญกับข้ันตอนการล้างหน้า
ตอบใช่ 168 คน หรือร้อยละ 84 และตอบไม่ใช่ 32 คน หรือร้อยละ 16 
 

11.หากใช้ผลติภัณฑ์ล้างหนา้สะอาดแล้วไม่จําเปน็ต้องใช้โทนเนอรเ์ชด็ซํ้า 
 

ตารางที่ 4.30 : ตารางแสดงผลหากใช้ผลิตภัณฑ์ล้างหน้าสะอาดแล้วไม่จําเป็นต้องใช้โทนเนอร์เช็ดซ้ํา 
 

คําตอบ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ใช่ 112 56 

ไม่ใช่ 88 44 
รวม 200 100 

  
 จากตารางที่ 4.30 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าหากใช้ผลิตภัณฑ์ล้างหน้า
สะอาดแล้วไม่จําเป็นต้องใช้โทนเนอร์เช็ดซ้ําตอบใช่ 112 คน หรือร้อยละ 56 และตอบไม่ใช่ 88 คน 
หรือร้อยละ 44 
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12.ควรเลือกโฟมล้าหน้าท่ีเหมาะสมกับเพศและวัย 
 

ตารางที่ 4.31 : ตารางแสดงผลควรเลือกโฟมล้าหน้าที่เหมาะสมกับเพศและวัย 
 

คําตอบ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ใช่ 183 91.5 

ไม่ใช่ 17 8.5 
รวม 200 100 

  
จากตารางที่ 4.31 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าควรเลือกโฟมล้าหน้าที่

เหมาะสมกับเพศและวัยตอบใช่ 183 คน หรือร้อยละ 91.5 และตอบไม่ใช่ 17 คน หรือร้อยละ 8.5 
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ส่วนที่ 3 ทศันคติเก่ียวกับการเลือกโฟมล้างหน้า 
 

ตารางที่ 4.32 : ตารางแสดงผลทัศนคติเก่ียวกับการเลือกโฟมล้างหน้า 
 

 N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation 
คุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็น
ปัจจัยในการเลอืกโฟมล้าง
หน้า 

200 1 5 4.54 .756

ราคาเป็นปัจจัยในการ
เลือกโฟมล้างหน้า 

200 2 5 4.10 .793

ย่ีห้อเป็นปัจจัยในการ
เลือกโฟมล้างหน้า 

200 2 5 3.83 .936

การบอกต่อจากเพ่ือนเป็น
ปัจจัยในการเลอืกโฟมล้าง
หน้า 

200 2 5 3.81 .773

โฆษณาตามสื่อต่างๆเป็น
ปัจจัยในการเลอืกโฟมล้าง
หน้า 

200 2 5 3.61 .900

รีวิวตามอินเตอร์เน็ตมีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกโฟ
มล้างหน้า 

200 1 5 3.77 .955

ฉลากข้างกล่องมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกโฟมล้างหน้า 

200 2 5 4.00 .868

กลิ่นของผลิตภัณฑ์มีผลต่อ
การตัดสินใจเลอืกโฟมล้าง
หน้า 

200 2 5 3.76 .920

คนขายหรือพนักงานขายมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อโฟ
มล้างหน้า 

200 2 5 3.82 .845

Valid N (listwise) 200  
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 จากตารางที่ 4.32 พบว่าทัศนคติเก่ียวกับการเลือกโฟมล้างหน้าที่มีความสําคัญต่อการเลือก
ซื้อโฟมล้างหน้า โดยข้อที่มีคา่เฉลี่ยสูงสุดคอื คุณภาพของผลิตภัณฑ์ มีคา่เฉลี่ย 4.54 รองลงมาคือ 
ราคา มีค่าเฉลีย่ 4.10 ฉลากข้างกล่อง มีค่าเฉลี่ย 4.00 ย่ีห้อ มีค่าเฉลี่ย 3.83 คนขายหรือพนักงานขาย 
มีค่าเฉลี่ย 3.82 การบอกต่อจากเพ่ือน มีค่าเฉลี่ย 3.81 รีวิวตามอินเตอร์เน็ต มีค่าเฉลีย่ 3.77 กลิ่นของ
ผลิตภัณฑ์ มีคา่เฉลี่ย 3.76 และข้อที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุด คือ โฆษณาตามสื่อต่างๆ มีค่าเฉลีย่3.61 
 
4.6 แผนฉุกเฉินของกิจการ (Contingency Plan) 

แผนสาํรอง 
 ในกรณีที่ธุรกิจไม่บรรลุตามเป้าหมาย เน่ืองจากยอดขายไม่ตรงตามเป้าหมายที่วางไว้ โฟมล้าง
หน้า Strong White ได้มีการคิดแผนสํารองไว้เพ่ือการดําเนินการที่จะกระตุ้นในส่วนของยอดขาย โดย
จะมีการจัดทําโปรมโมช่ันลดราคาสินค้าเพ่ือเป็นการจูงใจและดึงดูดใจลกูค้า เพ่ือกระตุ้นยอดขายให้
สินค้าออกเร็ว และอาจจะมีการจัดทําการตลาดร่วมกับตัวแทนจําหน่ายต่างๆท่ัวประเทศ รวมถึงนํากล
ยุทธ์ต่างๆของกิจการมาคิดปรับปรุง หาช่องวางขอบกพร่องว่าควรแก้ไขหรือเพ่ิมเติมในสว่นของ
ตรงไหน แล้วยังมีการตรวจสอบผลของยอดขายในทุกๆไตรมาสด้วย 

แผนสาํรองด้านการตลาด 
 - กรณีลูกค้าไมส่ามารถรับรู้ เข้าถึง หรือจดจําแบรนด์สินคา้ได้น้ัน โฟมล้างหน้า Strong 
White จะเพ่ิมช่องทางการลงโฆษณา ผ่านทางสื่อโซเช่ียวต่างๆ  โดยมีการโฆษณาเชิงแฝงด้วยความรู้
ต่างๆ เก่ียวกับการดูแลผิว เพ่ือเป็นการให้ข้อมูล ความรู้อันเป็นประโยชน์แก่ลูกค้า อีกทั้งยังทําให้
ภาพลักษณ์ดูไปในทางที่ดี อีกด้วย 
 - กรณีเกิดคู่แขง่รายใหม่ที่มสีนิค้าในลักษณะเดียวกัน โฟมล้างหน้า Strong White  จะมีการ
จัดแคมเปนขึ้นมาเป็นกิจกรรมให้ลูกค้าร่วมสนุกพร้อมแจกของรางวัล เพ่ือให้แบรนด์เป็นที่พูดถึง  เกิด
การบอกต่อทําให้คนรู้ รวมถึงเจ้าของแบนรด์ มีการเดินทางไปพบปะตัวแทนต่างๆ ทั่วประเทศ เพ่ือ
สร้างสัมพันธ์ ให้แบรนด์เพ่ือให้ตัวแทนมีความรู้สึกดีกับแบรนด์ อยากแนะนําสินค้าของเราแก่ลูกค้า 

แผนสาํรองด้านการผลิต 
 กรณีที่โรงงานผลิตเดิมมีปัญหา อาทิเช่น ขาดแคลนวัตถุดิบ หรือผลิตสินค้าให้ไม่ทัน ทางแบ
รนด์ก็ได้มีการหาโรงงานสํารอง อีก 2 แห่งเพ่ือรองรับสถานการณ์น้ี โดยในส่วนของ สตูรหรือวัตถุดิบ
ต่างๆ เจ้าของได้มีการเก็บข้อมูลในส่วนน้ีไว้แล้วเพ่ือส่งต่อแก่ผู้ผลิตรายใหม่ต่อไปหากเกิดปัญหา
ดังกล่าว 
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แบบสอบถาม 
พฤติกรรมการล้างหน้าและเลือกใช้โฟมล้างหน้า 
ส่วนที ่1ข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไป 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน หรือเติมข้อความลงในช่องว่างตรงตามความเป็นจริง 
1.  เพศ 
 ชาย หญิง 
2.  อายุ 
    1.  15-25 ปี            2. 26-36 ปี             3.37-50 ปี            4. 51ปีขึ้นไป 
3.  สถานภาพสมรส 
 1.  โสด 2.  สมรส 3.  หม้าย / หย่า / แยกกนัอยู่ 
4.  ระดับการศึกษาสูงสุด 
 1.  ตํ่ากว่าปริญญาตร ี
 2.  ปริญญาตรี 
 3.  สูงกว่าปริญญาตรี   
 4.  อ่ืน ๆ โปรดระบุ…………………………………   
5. รายได้ต่อเดือน 
     1.  ตํ่ากว่า 5,000บาท      2. 5,001-10,000บาท     3. 10,001-15,000บาท 
     4.  15,001-20,000บาท   5. 20,001-25,000บาท   6. 25,000บาทข้ึนไป 
6.  คุณมีผิวหน้าแบบไหน? 
    1. ผิวแห้ง                         2.  ผิวธรรมดา                 3. ผิวมัน 
    4. ผิวผสม                        5.  ผิวแพ้ง่าย                   6. อ่ืนๆ……………………. 
7. คุณคิดว่าการใช้โฟมล้างหน้ามีความสําคัญหรือไม่ 

   1. มี 
   2. ไม่มี 
8.คุณชอบใช้โฟมล้างหน้าแบบใด 
   1. มีฟองเยอะ 

  2. มีฟองปานกลาง 
   3. ไม่มีฟอง 
   4. อ่ืนๆ......................... 
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ส่วนที่ 2 ความรู้เกี่ยวกับการล้างหน้าและการเลือกใช้โฟมล้างหน้า คําช้ีแจงโปรดทําเครื่องหมาย  
ลงในช่องที่ตรงตามความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
 

ความรู้เก่ียวกับการลา้งหน้าและเลือกใช้โฟมล้างหนา้ ใช ่ ไม่ใช่ 
1. ล้างหน้าให้สะอาดช่วยขจัดสิ่งสกปรกไม่ก่อให้เกิดแบคทีเรียอันเป็น

สาเหตุให้เกิดสวิ 
  

2. การล้างหน้าให้สะอาดช่วยให้ผิวซึมซับครีมบํารุงได้ดีย่ิงขึ้น   
3. ควรล้างหน้าให้สะอาดอย่างน้อยวันละ 2 ครั้ง คือเช้าและเย็น   
4. ควรเลือกใช้โฟมล้างหน้าให้เหมาะสมกับสภาพผิวหน้าคุณ   
5. การล้างหน้าให้สะอาดจะช่วยให้ตัวเรารู้สึกสดช่ืนและกระฉับกระเฉง   
6. หน้าใสเริ่มได้จากการล้างหน้าให้สะอาด   
7. การล้างหน้าด้วยนํ้าเปล่าทําให้เกิดสิวได้ง่ายเนื่องจากไม่สามารถขจัดสิ่ง

สกปรกได้หมด 
  

8. การล้างหน้าให้สะอาดช่วยให้รูขุมขนเล็กลง   
9. ล้างหน้าสะอาดไม่ทําให้หน้าเหี่ยวเร็ว   
10. คุณให้ความสําคัญกับขั้นตอนการล้างหน้า   
11. หากใช้ผลิตภัณฑ์ล้างหน้าสะอาดแล้วไม่จําเป็นต้องใช้โทนเนอร์เช็ดซ้ํา   
12. ควรเลือกโฟมล้าหน้าที่เหมาะสมกับเพศและวัย   
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ส่วนที่ 3ทัศนคติเก่ียวกับการเลือกโฟมล้างหน้า 
คําช้ีแจงโปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่องที่ตรงกับความรู้สึก / ความคิดเห็นของท่านมากที่สุด   
 

ทัศนคติเก่ียวกับโฟมล้างหนา้ 
เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

เห็น
ด้วย

ไม่
แน่ใจ 

ไม่ 
เห็นด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิ่ง 

1. คุณภาพของผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยในการเลือก 
โฟมล้างหน้า 

     

2. ราคาเป็นปัจจัยในการเลือกโฟมล้างหน้า      
3. ย่ีห้อเป็นปัจจัยในการเลือกโฟมล้างหน้า      
4. การบอกต่อจากเพ่ือนเป็นปัจจัยในการเลือก 
โฟมล้างหน้า 

     

5. โฆษณาตามสื่อต่างๆเป็นปัจจัยในการเลือก 
โฟมล้างหน้า 

     

6. รีวิว ตามอินเตอร์เน็ตมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกโฟมล้างหน้า 

     

7. ฉลากข้างกล่องมีผลต่อการตัดสินใจเลือก 
โฟมล้างหน้า 

     

8. กลิ่นของผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจเลือก 
โฟมล้างหน้า 

     

9. คนขายหรือพนักงานขายมีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อโฟมล้างหน้า 
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ช่ือนามสกุล  ธนิษฐ์ แก้วสว่าง 
   TANIT KAEWSAWANG 
 
อีเมลล ์  tanit.kaew@bumail.net 
 
ประวัติการศึกษา ปริญญาตรีบรหิารธุรกิจ สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ  

    ระหว่างประเทศ มหาวิทยาลยักรุงเทพ 
ปริญญาโท บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อม(SME) มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 
 

 
 






	ปก
	หน้าอนุมัติ
	บทคัดย่อ
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	บทที 1
	บทที่ 2
	บทที่ 3
	บทที่ 4
	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก
	ประวัติผู้เขียน
	ข้อตกลง



