
แผนธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำสำรสกัดจำกยำงพำรำ 

Business Plan on Facial Treatment Cream Extracted from Para Rubber 



 

แผนธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำสำรสกัดจำกยำงพำรำ 
 

Business Plan on Facial Treatment Cream Extracted from Para Rubber 
 
 
 
 
 

 
 
 

ชลธิดำ ตันติรัตนุกุล 
 
 
 

 
 

 

 
 

กำรค้นคว้ำอิสระเป็นส่วนหนึ่งของกำรศึกษำตำมหลักสูตร 
บริหำรธุรกิจมหำบัณฑิต สำขำวิชำวิสำหกิจขนำดกลำงและขนำดย่อม 

มหำวิทยำลัยกรุงเทพ 
ปีกำรศึกษำ 2559  



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

©2561 
ชลธิดำ ตันติรัตนุกุล 

สงวนสิทธิ ์





ชลธิดา ตันติรัตนุกุล. ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 
มีนาคม 2561, บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
แผนธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าสารสกัดจากยางพารา (69 หน้า) 
อาจารย์ที่ปรึกษา : ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สุชาติ ไตรภพสกุล 
 

บทคัดย่อ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัด
จากยางพารา ประกอบด้วย 1.ปัจจัยภายใน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด คุณค่าที่ลูกค้าได้รับ ต้นทุนความเหมาะสมและคุ้มค่า ความสะดวกที่ผู้บริโภคจะ
ได้รับ การติดต่อสื่อสารด้านโฆษณา จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร ห่วงโซ่คุณค่า ความเสี่ยงที่อาจเกิด
จากปัจจัยแวดล้อมภายใน 2.ปัจจัยภายนอก ได้แก่ โอกาสและอุปสรรค สภาพแวดล้อมการแข่งขัน คู่
แข่งขัน การแบ่งส่วนตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน ความเสี่ยงที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาเป็นประชาชนที่มีปัญหาผิวในกรุงเทพมหานคร ได้มาโดยการสุ่มกลุ่ม
ตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง จ านวน 200 คน เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม ท า
การทดสอบความเที่ยงตรงของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยโดยให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบและ
พิจารณาความเหมาะสมของเครื่องการที่ใช้ในการมือวิจัย และน าข้อเสนอแนะมาปรับปรุงเพื่อให้
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยมีความเหมาะสมมากยิ่งขึ้น เก็บรวบรวมข้อมูลทั้งข้อมูลปฐมภูมิและข้อมูล
ทุติยภูมิ ท าการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน 
 ผลการวิจัย ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้า พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
มีปัญหารอยเหี่ยวย่น และพิจารณาคุณภาพผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยแรก มีความคาดหวังใช้แล้วไม่มี
อาการแพ้ มีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าต่อครั้งอย่างน้อยเดือนละครั้ง มีมูลค่าการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าต่อครั้ง 301 – 500 บาทต่อครั้ง ซึ่งตนเองเป็นผู้ที่มีอิทธิพลมากท่ีสุด โดย
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าที่ร้านค้าในห้างสรรพสินค้า เช่น Boots, Watson  
ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพาราอยู่ใน
ระดับมาก (S.D. = 0.24) เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านที่มีระดับความคิดเห็นมากที่สุดคือ ด้าน
การตัดสินใจซื้อ (,S.D. = 0.37) รองลงมาคือด้านการประเมินผลทางเลือก (S.D. = 0.33) ด้านการ
ค้นหาข้อมูล (S.D. = 0.36) ด้านการรับรู้ปัญหา (S.D. = 0.35) และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ (S.D. = 
0.37) ตามล าดับ 
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ABSTRACT 
 

Marketing mix factors influencing the decision to buy skincare products, 
extracted from rubber. First, Internal factors: product, price, distribution channels. 
Marketing Promotion Customer value Cost-effectiveness and cost-effectiveness. The 
convenience that consumers get. Advertising Communications Strengths and 
weaknesses of the organization. Value chain The risk may be due to internal 
environmental factors. Second External factors include opportunities and obstacles. 
Competitive environment Competitive market segmentation Target market selection 
Product placement Competitive advantage the risk may be due to external factors. 

The sample was studied in Bangkok. The questionnaire was used to collect 
200 questionnaires. To test the accuracy of the tools used in the research, the 
instructors should examine and consider the suitability of the instrument. The results 
of this study are as follows. Data is collected both primary and secondary data. 
Analyze data Descriptive statistics and inferential statistics were used. 

The results of the research on purchasing behavior of facial cream products 
showed that most of the samples had wrinkles. And considering the product quality 
is the first factor. Expect to use, no allergic reaction. Frequent purchase of facial 
cream products at least once a month. The value of the facial skin cream products is 
301 - 500 baht per session, which is the most influential person. Shop for skin care 
products in department stores such as Boots, Watson. 

The results of the analysis on the decision to buy skincare products from 
rubber were found that the majority of respondents had high level of opinion about 
decision to buy skincare products (SD = 0.24). found The top level of opinion is SD = 
0.37; SD = 0.33; SD = 0.36; SD = 0.35; SD = 0.35) and post-purchase behavior (SD = SD 
= 0.37) respectively. 



Keywords : Products, Facial Treatment Cream, Extracted from Para Rubber, Business 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำของงธุรกิจ 

การเติบโตของอุตสาหกรรมเครื่องส าอางและความงามเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมทีส่ร้างรายได้
มูลค่ามหาศาลให้แก่ประเทศไทยและประเทศอื่น ๆ ทั่วโลก ในปี 2559 ตลาดเครื่องส าอางและความ
งามในไทยมีอัตราการเติบโตร้อยละ 10 เมือ่เทียบจากปี 2558 หรือคิดเป็นมูลค่า 2.8 แสนล้านบาท 
โดยร้อยละ 60 ของมูลค่าตลาดรวม เป็นการจ าหน่ายในประเทศ แบ่งเป็นผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับผิว ร้อย
ละ 46 เส้นผม  ร้อยละ 16 เครื่องส าอาง ร้อยละ 16 และน  าหอม ร้อยละ 3% (ประชาชาติธุรกิจ, 
2560) ขณะทีอ่ีก ร้อยละ 40 ของมูลค่าตลาดรวม เป็นมูลค่าการส่งออกไปต่างประเทศ โดย 3 
ประเทศแรกทีไ่ทยส่งออกไปมากที่สุดคือ ญีปุ่่น ร้อยละ 18 ฟิลิปปินส์ ร้อยละ 7.7 และออสเตรเลีย 
ร้อยละ 6.86 ส่วนตลาดเครื่องส าอางและความงามภายในประเทศมีมูลค่าสูงถึง 250,000 ล้านบาท 
แบ่งเป็นมูลค่าจากการซื อขายภายในประเทศ 150,000 ล้านบาท และการส่งออกอีก 100,000 ล้าน
บาท ซึ่งมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องร้อยละ 8 - 10 ในทุกปี เมื่อประเมินศักยภาพในฐานะผู้ผลิตและ
ส่งออกเครื่องส าอาง พบว่า ประเทศไทยเป็นผู้ผลิตสินค้าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวเป็นอันดับ 17 
ของโลก และเป็นที่ 1 ในระดบัอาเซียน ขณะที่คุณภาพสินค้าของไทยใกล้เคียงกับเกาหลีและญี่ปุ่น แต่
ราคาย่อมเยากว่า จึงเป็นความได้เปรียบของสินค้าไทย (ศูนย์ข้อมูลข่าวอาเซียน, 2559)  
 ด้านผู้อ านวยการกลุ่มโครงการ บริษัท ยูบีเอ็ม ประเทศไทย จ ากัด นางอนุชนา วิชเวช กล่าว
ว่า แนวโน้มตลาดเครื่องส าอางในป ี2560 ตลาดยังมีความต้องการอย่างต่อเนื่อง เป็นผลจากค่านิยม
ของผู้บริโภคที่ต้องการเสริมภาพลักษณ์ให้ตนเองดูดี มีความใสใ่จในสุขภาพ และก าลังซื อที่เพิ่มมากขึ น 
ท าให้ผู้บริโภคมองหาผลิตภัณฑ์ที่มาจากธรรมชาติ (“คนยังฮิตใช้เครื่องส าอาง”, 2560) นอกจากนี การ
เติบโตของอุตสาหกรรมเครือ่งส าอางและความงามยังมีสาเหตุมาจากปัจจัยอื่น ๆ เชน่ การเติบโตของ
เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) การค้นหาหรอืซื อสินค้าสามารถท าได้ทุกที่ทุกเวลา การที่
ผู้บริโภคเน้นความหลากหลายของสินค้า ท าให้ยึดติดตราสินค้าน้อยลง สินค้ามีนวัตกรรมใหม่ ๆ มีการ
ผสมผสานวัตถุดิบที่มีความเฉพาะตัว เป็นต้น จึงเป็นแรงผลักดันให้อุตสาหกรรมเครื่องส าอางและ
ความงามมีการเติบโตและแข่งขันอยู่ตลอดเวลา เพ่ือช่วงชิงพื นที่ในตลาด นอกจากนี ประเทศไทยยังได้
เล็งเห็นความส าคัญของวัตถุดิบจากสมุนไพรและธรรมชาติที่มีความอุดมสมบูรณ์และหลากหลาย จึง
ได้สนับสนุนใหผู้้ผลิตหรือผู้ประกอบการน าส่วนผสมของสมนุไพรและธรรมชาติเข้ามาใช้ในวิจัยและ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ได้ตามมาตรฐานส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการผลิตเครื่องส าอาง เช่น ASEAN GMP 
มาตรฐานฮาลาล EU Cosmetic Regulation และ Gulf Standard เพือ่ส่งเสริมใหผ้ลิตภัณฑ์มคีวาม
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น่าเช่ือถือ และเป็นประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดทั งในประเทศและต่างประเทศ (เวทย ์
นุชเจริญ, 2559)  
 เมื่อกล่าวถึงมูลค่าการเติบโตสมุนไพร พบว่า ในปี 2559 ที่ผ่านมา ประเทศไทยมีมูลค่าการ
ส่งออกสมุนไพรกว่า 600 ล้านบาท มูลค่าการส่งออกสารสกัดจากสมุนไพร 270 ล้านบาท แต่หาก
น ามาเพิ่มมูลค่าด้วยการพัฒนาผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางมีมูลค่าสูงถึง 70,000 ล้านบาท (“พาณิชย ์กาง
แผนสมุนไพร 5 ปี”, 2560) ซึ่งสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบันที่หันมานิยมใช้
ผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรและธรรมชาติมากขึ น ซึ่งหนึ่งในวตัถุดิบจากธรรมชาติที่ได้รับการยอมรับว่า
สามารถน ามาใช้เป็นส่วนผสมในผลิตภัณฑ์ดแูลผิว (Skin Care) คือ ยางพารา ที่ได้รับการศึกษาวิจัย
จากมหาวิทยาลัยสงขลานครนิทร์ พบว่า เป็นหนึ่งส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ที่ก าลังได้รับความนิยมทั งใน
ประเทศและตา่งประเทศ เนื่องจากน  ายางสดจากยางพารา มีคุณสมบัติช่วยฟื้นฟูผิวพรรณให้ขาว
กระจ่างใส เต่งตึง และลดริ วรอย ความหมองคล  า ซึ่งเป็นสาเหตุหลักของปัญหาผิวชาวเอเชีย เพราะ
ประเทศในแถบเอเชียมักมีลักษณะภูมิอากาศร้อนชื น ผิวของชาวเอเชียจึงมีแนวโน้มทีจ่ะหมองคล  า
และเกิดสิวได้ง่าย โดยเฉพาะปัญหาริ วรอยบนใบหน้า จากการวิจัยพบว่า ผู้หญิงจีนมีโอกาสเกิดริ วรอย
รอบดวงตามากกว่าผู้หญิงญี่ปุ่น ในขณะทีผู่้หญิงไทยมีแนวโน้มที่เกิดริ วรอยบริเวณส่วนล่างของใบหน้า
เมื่อเทียบกับผู้หญิงจีน ขณะที่ชาวมาเลเซียและอินเดียจะประสบกับปัญหารอยด าจากแผลเป็นจากสิว 
ผิวคล  า และจดุด่างด า ซึ่งปัญหาเหล่านี เป็นโรคผิวหนังชนิดหนึ่งที่ล้วนท าลายความมั่นใจและกระทบ
ต่อบุคลิกภาพ (นิธิวรรณ ชัยเจริญสวัสดิ์, 2556) 
 ด้วยเหตุนี ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะประกอบธุรกิจผลิตและจ าหน่ายผลติภัณฑ์บ ารุงผิวเพ่ือ
ชาวเอเชีย โดยค านึงถึงปัญหาผิวของชาเอเชียผนวกกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ด้วยวัตถุดิบจากธรรมชาติ
ที่ได้รับการศึกษาวิจัยอย่างถูกต้องว่าสามารถแก้ไขปัญหาและฟื้นฟูผิวชาวเอเชียได้อย่างเหมาะสม  
 
1.2 วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย 

1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื อผลิตภัณฑ์
ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา 

1.2.2 เพื่อน าข้อมูลไปใช้ในการวางแผนธุรกิจและแผนการตลาดให้มีความเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ ์
 
1.3 ประโยชน์ที่ไดร้ับจำกกำรวิจยั 

1.3.1 ทราบข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื อผลิตภัณฑ์
ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา และสามารถน าข้อมูลดังกล่าวไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์
การตลาดเพ่ือน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
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1.3.2 ทราบข้อมูลเกีย่วกับสภาพแวดล้อมภายในและภายนอก รวมถึงสภาพแวดล้อม
อุตสาหกรรม ที่จะช่วยในการวางแผนกลยุทธ์ธุรกิจที่เหมาะสม และสามารถแข่งขันกบัคู่แข่งขันใน
ตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
1.4 แนะน ำธุรกิจ 
 ชื่อกิจการ บริษัท  เอส.เอม็.เนเจอร์ จ ากัด 
 ประเภทกิจการ เจ้าของคนเดียว 
 ประเภทผลิตภัณฑ ์ จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ดูแลผิวพรรณ 
 ชื่อตราสินค้า ดูออร่า (DoAura) 
 ที่ตั ง 1023/52 ซ.ปรีดีพนมยงค์ 41 สุขุมวิท 71 เขต วัฒนา 

กทม. 10110 
 ทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท 
 วิสัยทัศน ์ ผู้น าผลิตภัณฑด์ูแลผิวพรรณจากธรรมชาติเพื่อผิวชาว

เอเชีย 
 พันธกิจ มุ่งมั่นพัฒนาและสร้างสรรคผ์ลิตภัณฑ์จากธรรมชาติที่มี

คุณภาพและน าเสนอแก่ผู้บริโภคในราคาที่มีความ
เหมาะสม 

 เป้าหมาย  
  ระยะสั น (1 ปี) 1) สร้างการรับรู้และจดจ าตราสินค้าให้แกผู่้บรโิภค

เป้าหมาย 
   2) กระจายช่องทางการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ เช่น 

Facebook, Instagram, Line@, Website, ร้านค้าช้
อปป้ิงออนไลน์ 

   3) บริหารธุรกิจให้คืนทุนภายในระยะเวลา 4 ปี  
  ระยะกลาง (2-4 ปี) 1) ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักของผูบ้รโิภคอย่างดี 
   2) มีอัตราก าไรเพ่ิมขึ น 30% ทุกป ี
   3) เป็นผู้น า 1 ใน 3 ของผลิตภัณฑ์ดูแลผิวพรรณที่ท ามา

จากสารสกัดยางพารา 
  ระยะกลาง (5 ปีขึ นไป) 1) มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่อย่างต่อเนื่อง และ

สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค และสามารถ
สร้างรายได้ให้กับองค์กรอย่างต่อเนื่อง 
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   2) สามารถสร้างความประทับให้แก่ผู้บริโภค และเกิด
อัตราการซื อซ  า 30% ของผูท้ี่เคยซื อทั งหมด 

   3) ครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดให้ได้ 5% ของ
ตลาดผลิตภัณฑ์ดูแลผิวพรรณทั งหมด 

 
1.5 รำยละเอียดของผลิตภัณฑ ์

1.5.1 นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 
เนื่องจากจากผลการวิจัยของมหาวิทยาลัยสงขลานครินทรร์ับรองว่า น  ายางจากต้นยางพารา 

มีคุณประโยชน์เหมาะสมส าหรับการน ามาใช้เป็นส่วนประกอบในการผลิตผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า ท า
ให้ผู้ประกอบการเลือกน าเสนอจุดแข็งในด้านนี เพื่อสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ แต่ทั งนี ใน
ปัจจุบันได้มีผู้ประกอบการ 2-3 ราย ที่ไดม้ีการน าน  ายางจากต้นยางพารามาใช้เป็นส่วนประกอบ
เช่นเดียวกัน ดังนั นทางผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” จึงได้มีการ
คิดค้นและพัฒนาสูตรขึ นใหม ่โดยได้ท าการศึกษาค้นคว้าเพิ่มเติมพบว่า น  ายางจากต้นยางพารา นั นมี
คุณประโยชน์มากมาย แต่เนือ่งจากน  ายางจากต้นยางพารามีคุณประโยชน์ลดความมันบนผิวหน้า จึง
ท าให้ผู้ที่มีผิวแห้งอาจเกิดอาการระคายเคือง ดังนั นการพัฒนาสูตรครั งนี จึงได้มีการผสมผสานระหว่าง
สารสกัดจากน  ายางพารากับสารสกัดว่านหางจระเข้เข้าด้วยกัน เพื่อสร้างความสมดุลให้กับผลิตภณัฑ ์
เนื่องจากสารสกัดจากว่านหางจระเข้มีคุณประโยชน์ช่วยเพิ่มความชุ่มชื น แต่ไม่ก่อให้เกิดความมันบน
ผิวหน้า จึงท าให้ผลิตภัณฑ์ครมีบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” เหมาะส าหรับทุก
สภาพผิว นอกจากนี ลักษณะของเนื อครีมจะค่อนข้างเหลว เพื่อให้ซึมซาบเข้าสู่ผิวได้รวดเร็วและไม่
เหนียวเหนอะหนะ ท าให้ผู้บริโภคสามารถที่จะใช้ครีมกันแดดหรือครีมบ ารุงผิวในขั นถัดไปได้รวดเร็ว
มากยิ่งขึ น 
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ภาพที่ 1.1 : ตวัอย่างเนื อครีมผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” 
 

 
 

1.5.2 ส่วนประกอบที่ส ำคัญของผลิตภัณฑ์และคุณประโยชน ์
 ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” มีสว่นประกอบหลักที่
ส าคัญคือ น  ายางจากต้นยางพารา ที่อุดมไปด้วยกลุ่มสารส าคัญนานาชนิดที่มีคุณประโยชน์ในการ
บ ารุงผิว ได้แก ่

1. สารโปรตีเอสอินฮิบิเตอร์ มีคุณประโยชน์ช่วยบ ารุงผิวให้ขาวขึ น ลดเลือนฝ้าให้
จางลง 

2. สารเบต้า-กลูแคน และกรดอะมิโน มีคุณประโยชน์ป้องกันรังสียูวี  
3. กรด AHA และ BHA มีคุณประโยชน์ช่วยเร่งการผลัดผิว ท าให้ผิวดูใสขึ น  
4. สารโปรตีเอสอินฮิบิเตอร์ มีคุณประโยชน์ยับยั งแอคติวิตีของเอนไซม์โปรตีเอสที่มี

อยู่บริเวณผิว ท าให้ผิวดูเรียบเนียนขึ น  
5. สาร Salicylate, L-ergothionine, เบต้า-กลูแคน และอื่นๆ มคีุณประโยชน์ช่วย

ลดปริมาณสิวและลดการอักเสบ 
6. แร่ธาตุกลุ่ม Trace Elements มีคุณประโยชน์ต้านอนุมูลอิสระ  
7. แร่ธาตุ Zn มีคุณประโยชน์ลดความมันบนใบหน้า 
8. สารเบต้า-กลูแคน มีคุณประโยชน์เสริมสุขภาพภูมิคุ้มกันผิว  

ดังนั นจะเห็นได้ว่าน  ายางจากต้นยางพารามีคุณประโยชน์นานับประการที่จะช่วยดูแล
ผิวพรรณ และป้องกันผิวจากการท าร้ายทั งปัจจัยภายในและภายนอก เหมาะส าหรับน ามาเป็น
ส่วนประกอบหลักใน 
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ภาพที่ 1.2 : น  ายางจากต้นยางพารา 
 

 
 

1.5.3 โลโก ้
 

 
 

1.5.4 บรรจุภัณฑ ์
 การเลือกบรรจุภัณฑ์ส าหรับผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า 
(DoAura)” จะใช้เป็นขวดสุญญากาศขนาด 30 ml. ที่มหีัวกดรองรับนิ วมือขณะกดเนื อครีม เพื่อให้
การใช้งานมีความสะดวก และลดโอกาสที่เนื อครีมจะสัมผัสกับอากาศภายนอก จึงท าให้มีระยะเวลาใน
การเก็บรักษาที่ยาวนานมากยิ่งขึ น 
 
ภาพที่ 1.3 : ตวัอย่างบรรจุภัณฑ์ 
 

 

DoAura 
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ภาพที่ 1.4 : โครงสร้างการบริหารงานของ บริษัท เอส.เอม็.เนเจอร์ จ ากัด 
 

 
 
 ทั งนี ในการบริหารงานของ บริษัท เอส.เอ็ม.เนเจอร์ จ ากัด มีนางสาวชลธิดา ตันติรัตนุกุล 
เป็นกรรมการผู้จัดการ และแบ่งโครงสร้างการด าเนินงานภายในองค์กรเป็น 3 แผนก ได้แก่ แผนก
การตลาด แผนกขาย แผนกบัญชี ซึ่งการลงทุนในการด าเนินธุรกิจในครั งนี เป็นการลงทุนโดยเจ้าของ
เพียงผู้เดียว โดยได้มีการลงทุนเริ่มต้น จ านวน 2,000,000 บาท  
 
1.6 หน้ำที่ควำมรบัผิดชอบตำมโครงสร้ำงกำรบริหำรงำนของ บริษัท เอส.เอ็ม.เนเจอร์ จ ำกัด 

1. นางสาวชลธิดา ตันติรัตนุกุล 
ต าแหน่ง กรรมการผู้จัดการ 
หน้าที่ความรับผิดชอบ 1) ดูแลการด าเนินงานในภาพรวมทั่วทั งองค์กร 
  2) วางแผนและก าหนดกลยุทธ์การตลาด 
  3) วางแผนรูปแบบการสื่อสารการตลาดและก าหนด

งบประมาณในการสื่อสารการตลาด 
  4) วางแผนช่องการจัดจ าหน่าย 
  5) ประสานความร่วมมือกับกราฟฟิกดีไซน์ในการออกแบบ 

Graphic Design และContent Marketing 
2. จัดจ้างบุคคลภายนอก 
แผนก การตลาด 
ต าแหน่ง กราฟฟิกดีไซน ์

กรรมการผู้จัดการ 

แผนกการตลาด

กราฟฟิกดีไซน์

แผนกการขาย แผนกบัญชี
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หน้าที่ความรับผิดชอบ 1) ออกแบบ Graphic Design 
  2) ออกแบบ Content Marketing 
3. นางสาวธนภรณ์ ชัยตฤณธวัช 
แผนก การขาย 
ต าแหน่ง พนักงานขาย 
หน้าที่ความรับผิดชอบ 1) รับออร์เดอร์ 
  2) บรรจุสินค้า และจัดส่งสินค้า 
  3) บริหารจัดการสินค้าคงคลัง 
4. นางสาวชลธิดา ตันติรัตนุกุล 
แผนก บัญช ี
ต าแหน่ง พนักงานบัญชี 
หน้าที่ความรับผิดชอบ 1) บันทึกรายรับ - รายจ่าย   
  2) ท าบัญชีต้นทุนในการขายสินค้า 



บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน 

 
2.1 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้ประกอบการ (4Ps) และในมุมมอง
ของผู้บริโภค (4Cs)  
 
ตารางที ่2.1: การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้ประกอบการ (4Ps) และใน

มุมมองของผู้บริโภค (4Cs)  
 

มุมมองของผู้ประกอบการ (4Ps) มุมมองของผู้บริโภค (4Cs) 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 1. คุณค่าที่ลูกค้าได้รับ (Consumer) 

2. ราคา (Price) 2. ต้นทุน (Cost) 
3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 3. ความสะดวก (Convenience) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 4. การติดต่อสื่อสาร (Communication) 

 
2.1.1 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้ประกอบการ (4Ps)  

1. ผลิตภัณฑ์ (Product)  
การลงทุนเพ่ือประกอบธุรกิจในครั้งนี้ ผู้ประกอบการได้เลือกน าเสนอผลิตภัณฑ์ครีม

บ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)”  ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้นมาเพ่ือตอบสนองกลุ่ม
ผู้บริโภควัยรุ่นและวัยท างานชาวเอเชียตั้งแต่อายุ 18 ปีขึ้นไป โดยผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ า
ยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบัติพิเศษที่ช่วยบ ารุงผิวหน้าและลดความมัน จึง
เหมาะสมส าหรับผู้ที่มีผิวมัน นอกจากนี้ยังกระตุ้นการผลัดเปลี่ยนเซลล์ผิวจึงท าให้ผิวขาวกระจ่างใสอย่าง
เป็นธรรมชาติ รวมถึงยังสามารถยับยั้งการเกิดริ้วรอยก่อนวัยท าให้ผิวหน้าแลดูเรียบเนียน 

2. ราคา (Price) 
การตั้งราคาของผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า 

(DoAura)” เป็นการตั้งราคาแบบต่ ากว่าคู่แข่งขัน (Pricing Below the Competition) โดย
สนนราคาที่ 490 บาท ขณะที่คู่แข่งขันสนนราคาอยู่ระหว่าง 585 – 1,250 บาท เนื่องจาก
ผู้ประกอบการต้องการเจาะตลาดผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา และเพ่ือกระตุ้นให้
ผู้บริโภคเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ณ ปัจจุบัน ที่มีการ



10 

เปรียบเทียบราคาก่อนการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการตั้งราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งขันจึงเป็นโอกาสในการช่วงชิง
ส่วนแบ่งทางการตลาดในกลุ่มผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิว 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า (DoAura)” 

ในช่วงเริ่มแรกธุรกิจ ผู้ประกอบการเล็งเห็นถึงศักยภาพของช่องทางการตลาดออนไลน์ อาทิเช่น 
Facebook Instagram Line@ ซึ่งเป็นช่องทางออนไลน์ที่สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว
และในวงกว้าง นอกจากนี้การจัดจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ยังมีต้นทุนที่ต่ ากว่าการลงทุนเปิด
ร้านค้าจัดจ าหน่าย รวมถึงยังเป็นช่องทางในการสร้างการรับรู้ การติดต่อสื่อสาร และการปิดการขาย
ได้สะดวก รวมเร็ว สามารถจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ได้ทุกท่ีทุกเวลา 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า (DoAura)” เป็นผลิตภัณฑ์

ใหม่ที่ก าลังจะเข้าสู่ตลาด ดังนั้นการส่งเสริมการตลาดในระยะเริ่มต้นจึงต้องอาศัยการวางแผนกลยุทธ์
การสื่อสารเพื่อสร้างการรับรู้ผลิตภัณฑ์แก่ผู้บริโภค หลังจากนั้นเมื่อผู้บริโภคเริ่มรู้จักผลิตภัณฑ์มาก
ยิ่งขึ้น ในระยะนี้ผู้ประกอบการจะเริ่มกระตุ้นผู้บริโภคด้วยกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ฟรีค่าบริการ
จัดส่ง ส่วนลดในเทศกาลพิเศษ โปรโมชั่นของแถม เป็นต้น เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ เกิด
ความอยากทดลอง และเกิดการตัดสินใจซื้อในที่สุด 

2.1.2 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้ประกอบการ (4Cs)  
1. คุณค่าที่ลูกค้าได้รับ (Consumer) 
จากการศึกษาพบว่าคุณค่าที่ลูกค้าพิจารณาในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิว

เป็นอันดับแรกคือคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้องกับวิสัยทัศน์ขององค์กรที่ต้องการน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพจากธรรมชาติเพื่อการบ ารุงผิวหน้าส าหรับชาวเอเชีย 

2. ต้นทุน (Cost) 
ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวส าหรับผู้บริโภคนัน้ นอกจากการค านึงถึง

ปัจจัยด้านคุณภาพแล้ว ผู้บริโภคยังคาดหวังว่าราคาที่จ่ายไปนั้นมีความเหมาะสมและคุ้มค่า ซึ่งการตั้ง
ราคาที่ต่ ากว่าผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขัน ขณะที่คุณภาพมีความใกล้เคียงกัน จึงเป็นข้อได้เปรียบที่อาจ
ส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดการเปรียบเทียบและเลือกทางเลือกท่ีมีความคุ้มค่ามากท่ีสุด 

3. ความสะดวก (Convenience) 
ความสะดวกที่ผู้บริโภคจะได้รับจากการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ า

ยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” คือการบริการด้านการจัดส่งที่ผู้บริโภคสามารถรับผลิตภัณฑ์ได้ที่บ้าน
ภายใน 1 วันท าการ และสามารถสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ท่ีไหนเมื่อไรก็ได้ ท าให้ผู้บริโภคได้รับผลิตภัณฑ์อย่าง
รวดเร็ว และไม่เสียเวลาในการเดินทาง 
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4. การติดต่อสื่อสาร (Communication) 
ผู้บริโภคจะได้รับข้อมูลผลิตภัณฑ์อย่างถูกต้องและครบถ้วนเพ่ือช่วยในการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์ โดยการให้ค าแนะน าจากผู้ดูแลช่องทางการจัดจ าหน่ายออนไลน์เกี่ยวกับคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ วิธีการใช้อย่างถูกต้อง ขั้นตอนการช าระเงิน รวมถึงระยะเวลาการจัดส่งและรับผลิตภัณฑ์ 
ท าให้ผู้บริโภคเกิดความสะดวกในการสั่งซื้อมากยิ่งขึ้น 

 
2.2 การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร 

2.2.1 การวิเคราะห์จุดแข็งขององค์กร 
1. ผลิตภัณฑ์มีส่วนผสมที่แตกต่างและโดดเด่นในตลาด เนื่องจากสารสกัดจากน้ า

ยางพารา (Hb Extract) เป็นหนึ่งในส่วนผสมที่ได้การรับรองจากการศึกษาวิจัยของ
มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ ว่ามีสรรพคุณช่วยท าให้ผิวกระจ่างใส ยับยั้งการเกิดริ้วรอย และกระตุ้น
การผลัดเปลี่ยนเซลล์ผิวใหม่ ท าให้ผิวหน้าแลดูเรียบเนียนอย่างเป็นธรรมชาติ แต่ทั้งนี้สารสกัดจากน้ า
ยางพาราช่วยลดความมันบผิวหน้า จึงไม่เหมาะสมส าหรับผู้มีผิวแห้ง จึงได้มีการคิดค้นและพัฒนาสูตร
โดยผสมผสานสารสกัดจากว่านหางจระเข้เพ่ือเพ่ิมความชุ่มชื้น ดังนั้นผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัด
จากน้ ายางพารา “ดูออร่า” (DoAura) จึงมีเหมาะส าหรับทุกสภาพผิว 

2. ผู้ประกอบการเข้าใจและสามารถใช้สื่อออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์และสร้าง
ช่องทางการจัดจ าหน่ายได้ด้วยตนเอง ท าให้ประหยัดค่าใช้จ่ายในการลงทุนเปิดร้านค้า และสามารถใช้
พ้ืนที่ออนไลน์ในการกระจายผลิตภัณฑ์สู่ผู้บริโภค 

3. มีระบบตัวแทนจัดจ าหน่าย ซึ่งเป็นช่องทางหนึ่งในการช่วยกระจายการรับรู้และ
การจายผลิตภัณฑ์ไปสู่ผู้บริโภค  

4. ผู้ประกอบการได้จัดจ้างบุคคลภายนอกที่มีความเชี่ยวชาญด้านการออกแบบดีไซต์ 
Website และ Facebook Page เพ่ือช่วยในการออกแบบ ท าให้ Website และ Facebook Page มี
ความทันสมัยและอ่านง่าย เป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภคในการเข้ามาศึกษาข้อมูลของผลิตภัณฑ์ 

2.2.2 การวิเคราะห์จุดอ่อนขององค์กร 
1. ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา ภายใต้ตราสินค้า “ดูออร่า” 

(DoAura) เป็นผลิตภัณฑ์แบรนด์ใหม่ในตลาด ยังไม่เป็นที่รู้จัก องค์กรจึงต้องใช้งบประมาณการตลาด
และการสื่อสารค่อนข้างสูง เพ่ือสร้างการรับรู้และกระตุ้นความสนใจของผู้บริโภค 

2. เนื่องจากองค์กรเพ่ิงเริ่มเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งของผู้จ าหน่ายผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวใน
ตลาด ยังไม่มีประสบการณ์ในการจัดจ าหน่าย ท าให้ในช่วงแรกของการเข้าสู่ตลาดเป็นการลองผิดลอง
ถูก เพื่อไปสู่การปรับกลยุทธ์ให้มีความเหมาะสม 
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3. การลงทุนแบบเจ้าของคนเดียว จึงก่อให้เกิดข้อจ ากัดด้านงบประมาณในการลงทุน
ทั้งในส่วนของการผลิต การบรรจุภัณฑ์ การจัดจ าหน่าย การตลาด และทรัพยากรมนุษย์ 

4. งบประมาณท่ีจ ากัดท าให้ผู้ประกอบการมีความจ าเป็นที่จะต้องจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ในระยะเริ่มต้นผ่านช่องทางการจัดจ าหน่ายออนไลน์เพียงอย่างเดียวเท่านั้น ดังนั้นจึงต้องอาศัยความ
เชี่ยวชาญในการสื่อสารข้อมูลไปยังผู้บริโภค เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้และเกิดการตัดสินใจ 
 
2.3 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คุณค่า 

 
ภาพที่ 2.1 : ห่วงโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า” (DoAura) 

 

 
 

 จากภาพที่ 2.1 ห่วงโซ่คุณค่าผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า” 
(DoAura) สามารถอธิบายได้ดังนี้ 

1) Supplier หมายถึง คู่ค้า ประกอบด้วย บริษัทผลิตบรรจุภัณฑ์ภายในพร้อมสกรีน
ฉลาก บริษัทผลิตบรรจุภัณฑ์ภายนอกพร้อมสกรีนฉลาก และบริษัทผู้รับจ้างผลิต (OEM)  

2) Input หมายถึง ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า” 
(DoAura) ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ส าเร็จรูป 

3) Process หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการจัดเก็บ การบริหารสินค้าคงคลัง 
การรับค าสั่งซื้อจากลูกค้า การขนส่ง เป็นต้น โดยเริ่มจากผลิตภัณฑ์มาถึงคลังสินค้า ซึ่งก็คือสถานที่
จัดเก็บ จะต้องมีการตรวจนับสต็อกสินค้าให้ถูกต้องทั้งจ านวน ปริมาณ และคุณภาพ เพ่ือท าการ
บันทึกเข้าสู่ระบบคอมพิวเตอร์ หลังจากนั้นเมื่อมีการสั่งซื้อจากลูกค้า จะต้องท าการจัดส่งสินค้าตาม

Supplier

• บรรจุภัณฑ์
ภายใน

• บรรจุภัณฑ์
ภายนอก

• OEM

Input

• ผลิตภัณฑ์
ส าเร็จรูป

Process

• การจัดเก็บ

• การบริหาร
สินค้าคงคลัง

• การรับค าสั่งซื้อ
จากลูกค้า

• การขนส่ง

Output

• การสื่อสาร
การตลาด
ออนไลน์

• ช่องทางการจัด
จ าหน่าย
ออนไลน์

• ตัวแทน
จ าหน่าย

Consumer

• ส่งมอบ
ผลิตภัณฑ์
ส าเร็จรูป
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ชื่อและท่ีอยู่ที่ถูกต้อง และท าการตัดสต็อกสินค้า เมื่อสต็อกสินค้าถึงจุดที่ต้องมีการเติมเต็มสินค้า ผู้
ประกอบจึงสั่งซื้อสินค้าจากคู่ค้า (Supplier) ในล าดับต่อไป 

4) Output หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการกระตุ้นและจูงใจให้ผู้บริโภคเกิด
ความต้องการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ ในเบื้องต้นผู้ประกอบการได้เลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านออนไลน์ 
ได้แก่ Facebook Fanpage, Line@, Instagram ดังนั้นการสื่อสารการตลาดจึงเน้นที่การโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ผ่านออนไลน์เช่นเดียวกัน 

5) Consumer หมายถึง ผู้บริโภคท่ีสั่งซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์ ทั้งนี้ในการสั่งซื้อจะ
มีผู้ดูแลช่องทางออนไลน์เป็นผู้สนทนาโต้ตอบและให้ค าแนะน าผลิตภัณฑ์แก่ผู้บริโภคจนถึงการแจ้งเลข
การจัดส่งผลิตภัณฑ์แก่ผู้บริโภค 
 
2.4 การวิเคราะห์ความเสี่ยงท่ีอาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

การวิเคราะห์ความเสี่ยงปัจจัยแวดล้อมภายในตามแนวคิดของกลุ่มตรวจสอบภายใน
กระทรวง สามารถแบ่งประเภทความเสี่ยงออกเป็น 4 ประเภท ได้แก่ 

1. ความเสี่ยงด้านกลยุทธ์ (Strategic Risk)  
2. ความเสี่ยงด้านการปฏิบัติงาน (Operational Risk)  
3. ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial Risk)  
4. ความเสี่ยงด้านการปฏิบัติตามกฎระเบียบ (Compliance Risk) 

 
ตารางที ่2.2: การวิเคราะห์ความเสี่ยงที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 

 

ประเภทความเสี่ยง ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น 
แนวทางในการป้องกัน 

ความเสี่ยง 

ความเสี่ยงด้านกลยุทธ์ (Strategic Risk)  
1. การน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติ ไม่สามารถปฏิบัติตามกล

ยุทธ์ที่ก าหนดไว้ ส่งผลให้ผล
การด าเนินงานไม่เป็นไปตาม
วัตถุประสงค์ขององค์กร 

1. ควรด าเนินแผนกลยุทธ์ให้
เป็นไปในทิศทางเดียวกันกับ
วิสัยทัศน์และพันธกิจของ
องค์กร 

2. ควรมีการสร้างเครื่องมือในการ
วัดและประเมินผลการ
ปฏิบัติงานร่วมด้วย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความเสี่ยงที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทความเสี่ยง ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น 
แนวทางในการป้องกัน 

ความเสี่ยง 
2. การแข่งขันทางกลยุทธ์ ขาดการพัฒนากลยุทธ์ให้

เท่าทันสถานการณ์ ณ 
ปัจจุบัน ท าให้ไม่สามารถ
แข่งขันกับคู่แข่งขันได้ 

1. ควรมีการวิเคราะห์และ
เปรียบเทียบกลยุทธ์ของคู่
แข่งขันก่อนการวางแผนกล
ยุทธ์ขององค์กร 

2. ควรมีการศึกษาข้อมูลของ
ตลาด ข้อมูลผู้บริโภค และ
ข้อมูลคู่แข่งขันอย่างต่อเนื่อง 
เพ่ือให้องค์กรสามารถ
ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ที่เหมาะสม
กับสถานการณ์ ณ ปัจจุบัน 

ความเสี่ยงด้านการปฏิบัติงาน (Operational Risk)  

1. บุคลากรในองค์กร บุคลากรขาดความรู้และ
ทักษะในการปฏิบัติงาน 

1. ควรมีการวางแผนกระบวนการ
ปฏิบัติงานเพื่อให้บุคลากร
รับทราบหน้าที่ของตน และ
สามารถปฏิบัติงานได้อย่าง
ถูกต้อง 

2. ควรให้การอบรมและเติมเต็ม
ความรู้แก่บุคลากรอย่าง
สม่ าเสมอ 

2. เทคโนโลยี บุคลากรไม่สามารถใช้
เทคโนโลยีได้อย่างมี
ประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล 

1. ควรให้การอบรมและเติมเต็ม
ความรู้แก่บุคลากรอย่าง
สม่ าเสมอ 

2. ควรมีการติดตามผลการ
ปฏิบัติงานของบุคลากรอย่าง
ต่อเนื่อง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความเสี่ยงที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial Risk)  

1. งบประมาณ งบประมาณไม่เพียงพอต่อ
กิจกรรมการด าเนินงาน 

ควรมีการวางแผนงบประมาณ
ที่ใช้ในการปฏิบัติงาน รวมถึง
ควรมีการจัดสรรงบประมาณ
ฉุกเฉินเพ่ือให้องค์กรมีสภาพ
คล่องทางการเงิน  

2. หนี้สิ้น เกิดหนี้สูญจากลูกหนี้ 1. ควรมีการก าหนดอัตราร้อย
ละส าหรับการปล่อยสินค้า
ราคาเงินเชื่อ 

2. ควรมีการวางแผนความ
เสี่ยงค่าเผื่อหนี้สงสัยจะสูญ 

ความเสี่ยงด้านการปฏิบัติตามกฏระเบียบ (Compliance Risk) 
1. การละเมิดสัญญา การด าเนินงานไม่เสร็จสิ้นตาม

ก าหนดการในสัญญา 
ควรมีการก าหนดบทลงโทษ
ส าหรับผู้ผิดสัญญา 

 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 

 
3.1 การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรค (PESTEL) 

3.1.1 ด้านการเมือง (Political) 
1. การเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนหรือ AEC ส่งผลให้ธุรกิจความงามไม่ว่าจะ

กลุ่มผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหรือเครื่องส าอางมีโอกาสในการขยายตลาดไปยังประเทศเพ่ือนบ้าน 
โดยเฉพาะประเทศในกลุ่ม CLMV ได้แก่ กัมพูชา ลาว พม่า เวียดนาม ที่มีก าลังซื้อเพ่ิมขึ้นและให้การ
ยอมรับกับผลิตภัณฑ์ของประเทศไทย 

2. นโยบายของภาครัฐบางนโยบายส่งเสริมให้ประชาชนรอแต่เงินฟรี เช่น นโยบาย
การแจกเงินคนจน แทนที่จะสนับสนุนการให้ความรู้หรือแนวทางในการด ารงชีพ ท าให้ประชาชนสร้าง
แต่ภาระหนี้สิน และส่งผลกระทบต่อปัญหาหนี้ครัวเรือน ผู้บริโภคประสบปัญหาการเงินฝืดเคือง 
ส าหรับผู้มีรายได้ต่ า การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวนับว่าเป็นสินค้าสิ้นเปลือง ท าให้พวกเขามีการ
ตัดสินใจซื้อทีย่าก 

3.1.2 ด้านเศรษฐกิจ (Economic) 
1. ในปัจจุบันตลาดผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวมีมูลค่าสูง 35,752 ล้านบาท (“ส่วนแบ่งตลาด

ผลิตภัณฑ์ความงาม”, 2560) จึงเป็นโอกาสให้ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออ
ร่า” (DoAura)  เข้ามาเป็นผู้แข่งขันหนึ่งในตลาด และมีโอกาสในการสร้างรายได้ หากผลิตภัณฑ์ครีม
บ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า” (DoAura)  สามารถช่วงชิงส่วนแบ่งทางตลาดได้
ประมาณ 1 % หมายความว่า ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า” (DoAura) 
จะมีโอกาสในการสร้างรายได้สูงถึง 357,520,000 ล้านบาท แต่ถ้าหากผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัด
จากน้ ายางพารา “ดูออร่า” (DoAura) สามารถช่วงชิงส่วนแบ่งทางตลาดได้เพียง 0.01 % หมายความ
ว่า ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า” (DoAura)  ยังมีโอกาสในการสร้าง
รายได้ประมาณ 3,575,200 บาท ซึ่งจากตัวเลขการประมาณการนี้ นับว่าตลาดผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว 
(Skin Care) ยังมีโอกาสในการเติบโต  

2. แม้ว่าตลาดผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวจะมีมูลค่ามหาศาล แต่ก็เป็นอุสรรคส าหรับผู้ผลิต
และผู้จัดจ าหน่ายรายใหม่ เนื่องจากการแข่งขันในตลาดค่อนข้างมีความรุนแรง จึงต้องอาศัยทักษะ
และความเชี่ยวชาญในการวางแผนการตลาดและการจัดจ าหน่ายที่เหมาะสม เพื่อลดความเสี่ยงในการ
แข่งขัน 
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3.1.3 ด้านสังคม (Social) 
1.  เนื่องจากประเทศไทย โดยเฉพาะเขตกรุงเทพมหานคร มีผู้ใช้ Facebook สูงที่สุด

ในโลก หรือคิดเป็น 1.3 % ของผู้ใช้ Facebook ทั้งหมด ดังนั้นการเติบโตของผู้ใช้ Facebook เป็น
โอกาสให้ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า” (DoAura)  มีช่องทางในการจัด
จ าหน่ายไปยังผู้บริโภคท่ัวประเทศ  

2.  สังคมท่ีให้ความส าคัญกับคุณค่าของบุคคลโดยการวัดจากภาพลักษณ์ในการใช้
ผลิตภัณฑ์ ท าให้ผู้บริโภคหันมานิยมใช้ผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก เพื่อบ่งบอกตัวตนและความม่ัง
คั่ง แทนที่จะเลือกผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองความต้องการของตนเองอย่างแท้จริง  

3.1.4 ด้านเทคโนโลยี (Technology) 
1.  การเติบโตของสื่อและเทคโนโลยีการสื่อสารออนไลน์ โดยเฉพาะ Facebook 

Instagram Line ส่งเสริมให้การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ า
ยางพารา “ดูออร่า” (DoAura)  มีต้นทุนที่ต่ า แต่สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ในระดับกว้าง เป็นโอกาส
ให้ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า” (DoAura)  สามารถท่ีจะใช้ช่องทางสื่อ
สังคมออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์และสร้างการรับรู้ให้ผู้บริโภครู้จักผลิตภัณฑ์มากยิ่งขึ้น รวมถึงยัง
เป็นช่องทางในการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ไปสู่บริโภค 

2.  Facebook เป็นสื่อและช่องทางการจัดจ าหน่ายออนไลน์ในปัจจุบันที่ได้รับการ
ยอมรับว่ามีประสิทธิภาพในการเข้าถึงผู้บริโภคและเป็นช่องทางในการจัดจ าหน่ายออนไลน์ที่มี
ประสิทธิภาพเป็นอันดับต้นๆ ด้วยเหตุนี้จึงท าให้ผู้ประกอบการหลายรายเลือกใช้ช่องทางดังกล่าว เพื่อ
ประชาสัมพันธ์และจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของตนเอง ท าให้การแข่งขันบน Facebook ค่อนข้างมีความ
รุนแรง มีผลิตภัณฑ์มากมายบน Facebook ดังนั้นหากต้องการให้ผลิตภัณฑ์เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค
เป้าหมาย ต้องใช้ความเชี่ยวชาญเป็นอย่างยิ่ง จึงเป็นอุปสรคคส าหรับผู้ประกอบการรายใหม่ ที่ต้อง
ทดลองการโปรโมทเพจ เพ่ือเจาะหากลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย 

3.1.5 สิ่งแวดล้อม (Environment) 
1.  กระแสความนิยมทั่วโลกในปัจจุบันให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติเป็น

โอกาสที่ดีส าหรับผู้ประกอบการที่มีความสนใจในการผลิตผลิตภัณฑ์ที่ท ามาจากธรรมชาติ โดยเฉพาะ
หากผลิตภัณฑ์ใดมีผลการวิจัยรองรับยิ่งสามารถสร้างความน่าเชื่อให้แก่ผลิตภัณฑ์ รวมถึงยังเป็น
โอกาสในการต่อยอดไปสู่การส่งออกผลิตภัณฑ์ไปจ าหน่ายยังต่างประเทศ เช่น ประเทศในยุโรป ที่มี
ความสนใจผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ และมีข้อกีดกัดด้านสิ่งแวดล้อม 

2.  ข้อกีดกัดด้านกระบวนการผลิตที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมส่งผลให้ผู้ประกอบการ
ต้องเฟ้นหาผู้ผลิตที่ได้รับมาตรฐานการยอมรับด้านสิ่งแวดล้อม ขณะที่ประเทศไทยเป็นหนึ่งในประเทศ
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ที่ก าลังพัฒนาซึ่งยังไม่มีความพร้อมด้านกระบวนการผลิตเพ่ือสิ่งแวดล้อมที่ดีมากนัก จึงเป็นอุปสรรค
ในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ไปยังประเทศท่ีมีความเข้มงวดด้านนโยบายสิ่งแวดล้อม 

3.1.6 ด้านกฎหมาย (Legal) 
1.  การบังคับใช้กฎหมาย GMP ท าให้ผู้ประกอบการผลิตมีความตื่นตัวในการ

ปรับปรุงมาตรฐานและประสิทธิภาพในการผลิต เพ่ือให้เป็นที่ยอมรับในระดับสากล ส่งผลให้
ผู้ประกอบการที่จัดจ้างให้ด าเนินการผลิตได้รับผลิตภัณฑ์ที่มีมาตรฐานและมีความปลอดภัย เป็น
โอกาสในการสื่อสารไปยังผู้บริโภคว่า ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า” 
(DoAura)  ผลิตภายใต้มาตรฐาน GMP เพ่ือยกระดับความน่าเชื่อถือและไว้วางใจแก่ผู้บริโภค 

2.  ความไม่มีจรรยาบรรณของผู้ผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์... รายอื่น ๆ ที่ไม่มีการ
ยื่นขอจดอย. อย่างถูกต้อง หรือใส่สารที่อย. ต้องห้าม ท าให้ผู้บริโภคหลงเชื่อ และท าให้ผิวเสียหาย 
ส่งผลกระทบต่อความเชื่อของผู้บริโภคในการที่จะทดลองผลิตภัณฑ์ใหม่ เป็นอุปสรรคต่อ
ผู้ประกอบการในการน าเสนอและสื่อสารผลิตภัณฑ์ไปยังผู้บริโภค เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อม่ัน
และตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
 
3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขัน Five Forces Model 

3.2.1 ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขันรายใหม่ 
การเข้ามาแข่งขันในอุตสาหกรรมความงามของคู่แข่งขันรายใหม่นับได้ว่าสามารถเข้ามา

แข่งขันได้โดยง่าย เนื่องจากในปัจจุบันมีผู้รับจ้างผลิต (OEM) หลายรายในตลาด ซึ่งมีกระบวนการและ
ต้นทุนที่มีความใกล้เคียง ดังนั้นการที่ผู้ประกอบรายใดมีความสนใจในตลาดผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว และ
ต้องการผลิตผลิตภัณฑ์เพ่ือออกมาจ าหน่ายจึงไม่ใช่เรื่องยาก แต่ความยากในอุตสาหกรรมความงาม 
คือการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ เพื่อสร้างคุณค่าและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้
อย่างเหมาะสม 

3.2.2 ความรุนแรงระหว่างคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
 ความรุนแรงระหว่างคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมความงาม ณ ปัจจุบันค่อนข้างมีความรุนแรง 
เนื่องจากแนวโน้มของตลาดที่โตขึ้นอย่างต่อเนื่องประกอบกับคู่แข่งขันที่มีอยู่หลายรายในตลาด ท าให้
การแข่งขันระหว่างผลิตภัณฑ์เน้นที่ราคามากกว่าคุณภาพ หากผลิตภัณฑ์ใดเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคอยู่
แล้วก็สามารถท าการตลาดและจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายได้ง่าย แต่หากผลิตภัณฑ์ใดเป็นผลิตภัณฑ์
ใหม่ ยังไม่เป็นที่รู้จัก กรณีผู้ประกอบการต้องศึกษากลยุทธ์ของคู่แข่งขันให้ดีเสียก่อนและต้องพยายาม
สร้างการความแตกต่างและการรับรู้แก่ผู้บริโภค เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดแรงกระตุ้นและเกิดการตัดสินใจซื้อ 
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3.2.3 อ านาจต่อรองจากซัพพลายเออร์ 
การต่อรองด้านการจัดจ้างและราคากับซัพพลายเออร์ นับว่าผู้ประกอบการมีอ านาจในการ

ต่อรองที่สูงกว่า เนื่องจากจ านวนของผู้รับจ้างผลิตในปัจจุบันมีหลายราย รวมถึงซัพพลายเออร์ส่วน
ใหญ่เน้นกลยุทธ์การแข่งขันแบบตัดราคา (Read Ocean) ท าให้ผู้ประกอบการมีโอกาสในการคัดเลือก
ผู้ผลิตที่มีมาตรฐานในระดับใกล้เคียงกัน แต่มีต้นทุนในการผลิตที่ต่ ากว่า  

3.2.4 อ านาจต่อรองจากลูกค้า 
การต่อรองกับลูกค้าหรือผู้บริโภคในปัจจุบันในตลาดความงามท่ีนับว่ามีการแข่งขันที่รุนแรง 

ส่งผลให้ผู้บริโภคมีอ านาจและความได้เปรียบในการต่อรองค่อนข้างสูง เพราะผู้บริโภคสามารถเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์อะไรก็ได้ ที่ไหนก็ได้ รวมถึงยังมีผลิตภัณฑ์ทดแทนและมีความใกล้เคียงกันจ านวนมาก 
อ านาจการต่อรองจึงขึ้นอยู่กับความพึงพอใจของผู้บริโภคเป็นหลัก 

3.2.5 แรงผลักดันจากสินค้าทดแทน 
ผลิตภัณฑ์ในกลุ่มบ ารุงผิวในตลาดปัจจุบันเรียกได้ว่ามีสินค้าทดแทนทั้งทางตรงและทางอ้อม 

สินค้าทดแทนทางตรงในที่นี่คือผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมของยางพาราเหมือนกัน เช่น ผลิตภณัฑ์ ตรา
สินค้า POS ตราสินค้า APARA เป็นต้น ส่วนสินค้าทดแทนทางอ้อมคือผลิตภัณฑ์ท่ีไม่ได้มีส่วนผสมของ
ยางพารา แต่มีคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่ใกล้เคียงกัน คือสามารถรักษาปัญหาสิว ช่วยปรับสภาพสีผิว 
และลดเลือนริ้วรอย รวมถึงมีระดับราคาใกล้เคียงกัน เช่น  L'oreal SmootE Garnier เป็นต้น จาก
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ท าให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจที่ช้าและยากมากขึ้น ผู้บริโภคส่วนใหญ่
มักจะมีการหาข้อมูลของผลิตภัณฑ์ก่อนซื้อ ดังนั้นหากผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา 
“ดูออร่า” (DoAura)  ต้องการที่จะเป็นที่รู้จักในตลาด และเป็นผลิตภัณฑ์หนึ่งที่ผู้บริโภคเลือกซ้ือ 
จ าเป็นที่จะต้องสื่อสารข้อมูลที่สร้างความพึงพอใจและตอบสนองความของบริโภค รวมถึงต้องมีการ
วางแผนกลยุทธ์การตลาดและการขายอย่างเหมาะสม 

 
3.3 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 

3.3.1 คู่แข่งขันหลัก 
 ในการท าแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา“ดูออร่า (DoAura) ครั้ง
นี้ ผู้ประกอบการได้ศึกษารูปแบบผลิตภัณฑ์และกยุทธ์ของคู่แข่งขันหลัก 2 ราย ได้แก่ ผลิตภัณฑ์
ภายใต้ตราสินค้า NUCEARA และ POS (HB Extract Liposome Plus Cream) เนื่องจากเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมเหมือนกัน คือ ยางพารา และมีระดับราคาที่ใกล้เคียงกัน ซึ่งสามารถท าการ
วิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้ดังตารางที่ 6 
 
 

https://www.google.co.th/search?rlz=1C1CHBF_enTH748TH748&biw=1242&bih=602&q=L%27oreal+%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%A5&spell=1&sa=X&ved=0ahUKEwjlv9Ct1r3VAhVFpY8KHYDqBHQQvwUIISgA
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ตารางที่ 3.1 : เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของคู่แข่งขันหลัก 
 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

NUCEARA 
POS (HB Extract 

Liposome Plus Cream) 
ผลิตภัณฑ์ (Product)   

คุณสมบัติ 1. ช่วยยับยั้งการเปลี่ยนสีผิว 
2. ช่วยผลัดผิว ลดการอักเสบ 

ลดการอุดตัน 
3. ช่วยเพิ่มความชุ่มชื้นให้แก่

ผิว 
4. ช่วยควบคุมความมัน 

กระชับรูขุมขน 
5. ป้องกันการเกิดสิว 

1. ช่วยบ ารุงผิวให้ขาว เนียน 
นุ่ม  

2. ลดความมันบนใบหน้า 
3. ลดสิว ลดการอักเสบ และ

รอยแผลสิว  
4. ลดฝ้า กระ และจุดด่างด า 
5. ยับยั้งการเกิดริ้วรอยและ

เสื่อมสภาพของผิวหนัง  

ลักษณะบรรจุภัณฑ์ กระปุก ขวดปั้มสุญญากาศ 
ปริมาณผลิตภัณฑ์ 30 ml. 17 ml. 

ราคา (Price)   

ราคาผลิตภัณฑ์ 490 บาท 589 บาท 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) 

  

ช่องทางการจัดจ าหน่าย
ออฟไลน์ 

- 1. จ าหน่ายผ่านงานจัดแสดง
สินค้า 

2. จ าหน่ายสินค้าผ่านตัวแทน 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย
ออนไลน์ 

1. Facebook 
2. Line@ 
3. Website 

1. Facebook 
2. Line@ 
3. Website 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของคู่แข่งขันหลัก 
 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

NUCEARA 
POS (HB Extract 

Liposome Plus Cream) 
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

  

การโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ 
 

1. การประชาสัมพันธ์สินค้า
ผ่านบุคคล เช่น บล็อกเกอร์ 
รีวิว 

2. ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ
ออนไลน์ เช่น Facebook 

1. การโฆษณาผ่านสื่อ
โทรทัศน์ เช่น รายการ
โทรทัศน์ ช่อง 3 ช่อง 9  

2. ออกงานแสดงสินค้า เช่น 
ศูนย์ประชุมแห่งชาติสิริกิตติ์  

3. ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ
ออนไลน์ เช่น Facebook 

กิจกรรมส่งเสริมการขาย 1. ส่วนลดราคา 
2. ฟรีบริการค่าขนส่งประเภท

ลงทะเบียน 

1. ส่วนลดราคา 
2. เซ็ตแพ็คเกจรวมผลิตภัณฑ์

เจล ล้างหน้าและผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวหน้า 

 
3.3.2 คู่แข่งขันรอง 
ในการท าแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา“ดูออร่า (DoAura) ครั้ง

นี้ ผู้ประกอบการได้ศึกษารูปแบบผลิตภัณฑ์และกยุทธ์ของคู่แข่งขันรอง 2 ราย ได้แก่ ผลิตภัณฑ์
ภายใต้ตราสินค้า Herbal (Termeric Herbal Cream) และ LOVE EARTH เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์
ที่มีส่วนผสมมาจากธรรมชาติ และเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียงบนช่องทางการจัดจ าหน่ายออนไลน์ 
Facebook ซึ่งสามารถท าการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดได้ดังตารางที่ 7 
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ตารางที่ 3.2 : เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของคู่แข่งขันรอง 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Herbal (Termeric Herbal 

Cream) 
LOVE EARTH 

ผลิตภัณฑ์ (Product)   
คุณสมบัต ิ 1. เหมาะส าหรับผิวมนัหรือผิว

ธรรมดา 

2. ช่วยป้องกันและรักษาสิว ฝา้ 
กระ และจุดด่างด า  

3. เพิ่มความชุ่มชืน่ให้ผิวหน้า ลด
ความหมองคล้ า  

1. เหมาะส าหรับทุกสภาพผิว 

2. ช่วยให้ผิวกระจ่างใส 

3. ช่วยกระชบัผิว รูขุมขน 

4. ลดเลือนจุดด่าง ลดริ้วรอย 

5. ช่วยต่อต้านอนุมูลอิสระ 

ลักษณะบรรจุภัณฑ ์ กระปุก กระปุก 

ปริมาณผลิตภัณฑ์ 5 ml. 10 ml. 

ราคา (Price)   
ราคาผลิตภัณฑ ์ 150 บาท 299 บาท 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) 

  

ช่องทางการจัดจ าหนา่ย
ออฟไลน ์

1. จ าหน่ายสินคา้ผ่านตัวแทน 1. จ าหน่ายสินคา้ผ่านตัวแทน 

ช่องทางการจัดจ าหนา่ย
ออนไลน ์

1. Facebook 

2. Line@ 

3. Website 

4. Lazada 

1. Facebook 

2. Line@ 

3. Website 

การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

  

การโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ ์
 

1. การประชาสัมพนัธ์สนิค้าผา่น
บุคคล เช่น รีวิวจากผู้ใช ้

2. ประชาสัมพนัธ์ผา่นสื่อออนไลน์ 
เช่น Facebook 

1. การประชาสัมพนัธ์สนิค้าผา่น
บุคคล เช่น รีวิวจากผู้ใช ้

2. ประชาสัมพนัธ์ผา่นสื่อสิง่พิมพ์ 

3. ประชาสัมพนัธ์ผา่นสื่อออนไลน์ 
เช่น Facebook 

กิจกรรมส่งเสริมการขาย 1. ซื้อจ านวน 12 ชิน้ขึ้นไป ได้
ราคาส่ง 

1. ซื้อจ านวน 5 ชิ้นขึ้นไป ได้ราคาส่ง 
2. สะสมยอด สะสมทอง 



23 

3.4 การแบ่งส่วนตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
3.4.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 

1) แบ่งตามหลักประชากรศาสตร์ คือ กลุ่มผู้บริโภคเพศหญิงวัยรุ่นตอนปลายอายุ 18-
21 ปี และกลุ่มวัยท างานเพศหญิงอายุ31-50 ปี เป็นหลัก   

2) แบ่งตามทัศนคติและพฤติกรรม คือ กลุ่มผู้บริโภคท่ีชื่นชอบผลิตภัณฑ์ที่ท ามาจาก
ธรรมชาติ และมีพฤติกรรมรักสวยรักงาม 

3.4.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
ส าหรับผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา“ดูออร่า (DoAura)” ผู้ประกอบการ

เลือกกลยุทธ์ตลาดหลายส่วน (Multi-Segment Strategy) โดยแบ่งกลุ่มผู้บริโภคดังนี้ 
1) กลุ่มผู้บริโภควัยรุ่นเพศหญิงที่มีอายุตั้งแต่ 18 – 30  
2) วัยท างานหรือวัยผู้ใหญ่เพศหญิงที่มีอายุตั้งแต่ 31 – 50 ปี 
เนื่องจากผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา“ดูออร่า (DoAura)” เป็น

ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบัติหลายประการสามารถใช้ได้ตั้งแต่วัยรุ่นถึงวัยผู้ใหญ่ แต่ทั้งนี้พฤติกรรมของ
วัยรุ่นและวัยผู้ใหญ่ค่อนข้างมีความแตกต่างกัน การเลือกใช้กลยุทธ์ตลาดหลายส่วนจึงมีข้อดีที่ท าให้
ผู้ประกอบการสามารถวางแผนกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับอายุและพฤติกรรม เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 

3.4.2 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
จากการพัฒนาสูตรโดยการผสมผสานสารสกัดจากน้ ายางพาราและสารสกัดจากว่านหาง

จระเข้ ท าให้ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา“ดูออร่า (DoAura)” มีความแตกต่าง
จากคู่แข่งขันที่วางจ าหน่ายอยู่ในตลาดเช่น ริ้วรอยจางลง, ผิวกระจ่างใสขึ้นและความมันลดลง ขณะที่
ราคาของผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา“ดูออร่า (DoAura)” เน้นการเจาะตลาดจึงมี
ราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน เป็นโอกาสในการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิว
สารสกัดจากน้ ายางพารา“ดูออร่า (DoAura)” และเหมาะกับผิวชาวเอเชีย 
 
ภาพที่ 3.1 : การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 

 
คุณภาพผลิตภัณฑ์ 

   
 
ราคาเหมาะสม 

 

ดูออร่า (DoAura) 
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3.5 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันตามแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัด
จากน้ ายางพารา“ดูออร่า (DoAura)” ผู้ประกอบการได้ท าการวิเคราะห์โดยเลือกใช้ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดเพ่ือให้สอดคล้องกับการวางแผนกลยุทธ์ในล าดับต่อไป 
 
ตารางที่ 3.3 : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด รายละเอียด 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 

ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา“ดูออร่า 
(DoAura)” เป็นผลิตภัณฑ์ที่ได้มีการพัฒนาสูตรโดย
ผสมผสานสารสกัดจากน้ ายางพาราและสารสกัดจากว่าง
หางจระเข้ เพ่ือให้เหมาะสมกับทุกสภาพผิว 

2. ราคา (Price) 
ราคาของผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา
“ดูออร่า (DoAura)” มีราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน เป็นโอกาส
ให้ผู้บริโภคเกิดความอยากทดลอง และเกิดการตัดสินใจซื้อ 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

ในระยะเริ่มต้นผู้ประกอบการเน้นการจัดจ าหน่ายผ่าน
ออนไลน์ ซึ่งเป็นช่องทางท่ีสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ในวง
กว้างและรวดเร็ว นอกจากนี้ช่องทางการจัดจ าหน่ายทาง
ออนไลน์ยังเป็นช่องทางท่ีมีต้นทุนต่ า แต่สามารถจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ได้ทุกท่ีทุกเวลา 

4. การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

การส่งเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัด
จากน้ ายางพารา“ดูออร่า (DoAura)” เน้นการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ โดยให้บล็อกเกอร์ที่มีฐานผู้
ติตามประมาณ 300,000 คน เป็นผู้รีวิวและน าเสนอ
ผลิตภัณฑ์ เพื่อกระจายการรับรู้สู่ผู้บริโภค โดยท าควบคู่กับ
การประชาสัมพันธ์ผ่านทาง Facebook เพ่ือให้ผู้บริโภคมี
ช่องทางที่สะดวกในการสอบถามผลิตภัณฑ์ รวมถึงมีการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น โปรโมชั่นส่วนลด ฟรี
ค่าบริการจัดส่ง เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ 
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3.6 การวิเคราะห์ความเสี่ยงที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
การวิเคราะห์ความเสี่ยงปัจจัยแวดล้อมภายในตามแนวคิดของกลุ่มตรวจสอบภายใน

กระทรวง สามารถแบ่งประเภทความเสี่ยงออกเป็น 4 ประเภท ได้แก่ 
 

ตารางที่ 3.4 : การวิเคราะห์ความเสี่ยงที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทความเสี่ยง ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น แนวทางในการป้องกันความเสี่ยง 

คู่แข่งขัน (Competitor)  
1. คู่แข่งขันเพ่ิมข้ึน คู่แข่งขันเข้ามาในตลาด

ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวที่
มีความเหมือนหรือ
ใกล้เคียงกันเพ่ิมข้ึน 

ควรท าการศึกษากลยุทธ์ของคู่แข่งขัน และ
น ามาปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ขององค์กรให้มีความ
แตกต่างและโดดเด่น 

คู่ค้า (Supplier)  

2. ต้นทุนสินค้า ต้นทุนสินค้าสูงกว่าที่
ประมาณการไว้ 

ควรมีการวางแผนงบประมาณสินค้าตั้งแต่
กระบวนการผลิตจนน าออกสู่จ าหน่าย เพื่อให้
ทราบงบประมาณของสินค้าในภาพรวม และ
ท าการก าหนดงบประมาณส าหรับการผลิตที่
ชัดเจน เพ่ือควบคุมต้นทุนการผลิตให้มีความ
เหมาะสม 

1. การละเมิดสัญญา การด าเนินงานไม่เสร็จ
สิ้นตามก าหนดการใน
สัญญา 

ควรมีการก าหนดบทลงโทษส าหรับผู้ผิดสัญญา 

เทคโนโลยี (Technology) 

1. ความก้าวหน้า
ของเทคโนโลยี 

ความก้าวหน้าของ
เทคโนโลยีท าให้คู่แข่งขัน
ที่มีเงินทุนสูงมีโอกาสใน
การเข้าถึงผู้บริโภค
ได้มากข้ึน 

ควรมีการก าหนดงบประมาณที่ใช้ในการสื่อสาร
ไปสู่ผู้บริโภค และควรมีการบันทึกการเข้าถึง
ของผู้บริโภค เพ่ือท าการเปรียบเทียบระหว่าง
การลงทุนและผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นว่ามีความคุ้มค่า
หรือไม่ หากมีความเสี่ยงสูงให้ปรับเปลี่ยนแผน
กลยุทธ์ให้สอดคล้องกับสถานการณ์ ณ ปัจจุบัน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความเสี่ยงที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทความเสี่ยง ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น แนวทางในการป้องกันความเสี่ยง 

เศรษฐกิจ  
1. เศรษฐกิจ เศรษฐกิจตกต่ าท าให้ความ

ต้องการสินค้าลดลง 
ควรมีการวางแผนกระตุ้นยอดขาย 
โดยการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย
เพ่ิมเติม เช่น การลดราคาสินค้า ฟรี
ค่าบริการจัดส่ง การแจกรางวัล เป็น
ต้น 

การเมือง 
1. การเมือง ความไม่แน่นอนของ

เสถียรภาพทางเมือง 
ควรมีการติดตามข่าวสารทางการเมือง
อย่างสม่ าเสมอ และควรปรับเปลี่ยน
กลยุทธ์ให้เท่าทันสถานการณ์ทาง
การเมือง 

 
 
 

 
 



บทที่ 4  
การวิจัย (ลูกค้า) 

 
แผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำสำรสกัดจำกยำงพำรำ มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษำ

พฤติกรรมกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำสำร
สกัดจำกยำงพำรำ และ 2) เพ่ือศึกษำสภำพแวดล้อมภำยในและภำยนอกองค์กร รวมถึง
สภำพแวดล้อมของอุตสำหกรรม เพื่อที่จะน ำข้อมูลไปใช้ในกำรวำงแผนธุรกิจ แผนกำรตลำด และกล
ยุทธ์องค์กรให้มีควำมเหมำะสมกับผลิตภัณฑ์ และสำมำรถแข่งขันกับคู่แข่งขันในตลำดได้อย่ำงมี
ประสิทธิภำพ โดยผู้วิจัยได้แบ่งกำรน ำเสนอข้อมูลดังนี้ 

4.1 ระเบียบวิธีวิจัย 
4.2 ผลกำรวิจัย 
4.3 สรุปผลกำรวิจัย 
 

4.1 ระเบียบวิธีวิจัย 
 แผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำสำรสกัดจำกยำงพำรำเป็นกำรวิจัยเชิงปริมำณ 
(Quantitative Research) เพ่ือน ำข้อมูลดังกล่ำวไปใช้ในกำรพิจำรณำวำงแผนกลยุทธ์ของธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำสำรสกัดจำกยำงพำรำ 

4.1.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ผู้วิจัยได้ท ำกำรเก็บรวบรวมข้อมูลจำกกำรประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง คือ ประชำชนที่มี

ปัญหำผิว เช่น สิว ควำมหมองคล้ ำ ฝ้ำ จุดด่ำง และริ้วรอย หรืออย่ำงใดอย่ำงหนึ่ง ในเขต
กรุงเทพมหำนคร จ ำนวน 200 ตัวอย่ำง  

4.1.2 การสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
กำรสุ่มกลุ่มกลุ่มตัวอย่ำง ผู้วิจัยใช้วิธีกำรสุ่มกลุ่มตัวอย่ำงแบบเฉพำะเจำะจง (Purposive 

sampling) โดยกลุ่มตัวอย่ำงจะต้องเป็นผู้ที่มีปัญหำผิว เช่น สิว ควำมหมองคล้ ำ ฝ้ำ จุดด่ำง และริ้ว
รอย หรืออย่ำงใดอย่ำงหนึ่ง ซึ่งพักอำศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหำนคร  

4.1.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
ในกำรศึกษำครั้งนี้ผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถำม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือในกำรเก็บ

รวบรวมข้อมูล โดยมีรำยละเอียดดังนี้ 
ส่วนที่ 1 ลักษณะทำงประชำกรศำสตร์ ประกอบด้วย 1) เพศ 2) อำยุ 3) ระดับกำรศึกษำ 4)  

รำยได้ 5) อำชีพ และ 6) สถำนภำพสมรส โดยมีลักษณะข้อค ำถำมแบบมำตรวัดนำมบัญญัติ 
(Nominal Scale) และมำตรวัดเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
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ส่วนที่ 2 ควำมคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำ ประกอบด้วย 1) 
ปัญหำผิวหน้ำของท่ำน ณ ปัจจุบัน 2) ท่ำนพิจำรณำปัจจัยใดบ้ำงเมื่อเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุง
ผิวหน้ำ 3) ท่ำนคำดหวังผลกำรใช้ผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำสำรสกัดจำกยำงพำรำ 4) ควำมถ่ีในกำร
ซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำต่อครั้ง 5) มูลค่ำกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำต่อครั้ง 6) ผู้ที่มี
อิทธิพลในกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำของท่ำน และ 7) ช่องทำงที่ท่ำนนิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
ครีมบ ำรุงผิวหน้ำ โดยมีลักษณะข้อค ำถำมแบบมำตรวัดนำมบัญญัติ (Nominal Scale) และมำตรวัด
เรียงอันดับ (Ordinal Scale) 

ส่วนที่ 3 ควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำ 
ประกอบด้วย 1) กำรรับรู้ปัญหำ 2) กำรค้นหำข้อมูล 3) กำรประเมินผลทำงเลือก 4) กำรตัดสินใจซื้อ 
และ 5) พฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ โดยมีลักษณะข้อค ำถำมแบบมำตรประมำณค่ำ (Rating Scale) 5 
ระดับ (Likert’ Scale) และมีระดับกำรวัดข้อมูลแบบมำตรวัดอันตรภำคชั้น (Interval Scale) ให้
คะแนน 5 คะแนน หมำยถึงคิดเห็นด้วยมำกที่สุด ให้คะแนน 1 คะแนน หมำยถึงคิดเห็นด้วยน้อยที่สุด 

 5 หมำยถึง  คิดเห็นด้วยมำกที่สุด  
4 หมำยถึง  คิดเห็นด้วยมำก 
3 หมำยถึง  คิดเห็นด้วยปำนกลำง 
2 หมำยถึง  คิดเห็นด้วยน้อย 
1 หมำยถึง  คิดเห็นด้วยน้อยที่สุด 

จำกข้อค ำถำมในส่วนที่ 3 สำมำรถแบ่งเกณฑ์คะแนนได้ดังนี้ 
 
 เกณฑ์คะแนน = ระดับชั้นสูงสุด – ระดับชั้นต่ ำสุด 
     ระดับชั้นสูงสุด 
 = 5 - 1 
 5 
   = 0.80 
 

คะแนน  4.21 – 5.00  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นมำกที่สุด 
คะแนน  3.41 – 4.20  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นมำก 
คะแนน  2.61 – 3.40  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นปำนกลำง 
คะแนน  1.81 – 2.60  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นน้อย 
คะแนน  1.00 – 1.80  หมำยถึง  มีควำมคิดเห็นน้อยที่สุด 
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ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ เป็นข้อค ำถำมปลำยเปิด เพ่ือให้กลุ่มตัวอย่ำงได้แสดงควำมเห็นอย่ำง
อิสระ 

4.1.4 การทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
ผู้วิจัยได้ท ำกำรทดสอบควำมเที่ยงตรงของเครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัยโดยให้อำจำรย์ที่ปรึกษำ

ท ำหน้ำที่ตรวจสอบและพิจำรณำควำมเหมำะสมของเครื่องกำรที่ใช้ในกำรมือวิจัยว่ำสอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์ในกำรศึกษำ และน ำข้อเสนอแนะมำปรับปรุงเพ่ือให้เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัยมีควำม
เหมำะสมมำกยิ่งขึ้น หลังจำกนั้นจึงน ำแบบสอบถำมที่สมบูรณ์ไปท ำกำรเก็บรวบรวมข้อมูลจำกจ ำนวน
กลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 30 ตัวอย่ำง เพื่อวิเครำะห์ควำมน่ำเชื่อถือของแบบสอบถำม (Reliability 
Analysis) โดยใช้สถิติ Cronbach’s alpha ทั้งนี้ต้องมีค่ำ Cronbach’s alpha ตั้งแต่ 0.7 ขึ้นไป  
 
ตำรำงที ่4.1: แสดงผลกำรทดสอบควำมน่ำเชื่อถือของแบบสอบถำม (Reliability Analysis) 

 

ข้อค าถาม จ านวนข้อ ค่า Cronbach Alpha 
ควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุง
ผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำ 

15  

 
4.1.5 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลจำกแบบสอบถำมประชำชนที่มีปัญหำผิว เช่น สวิ ควำม

หมองคล้ ำ ฝ้ำ จุดด่ำง และริ้วรอย หรืออย่ำงใดอย่ำงหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหำนคร  
2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้อง เช่น ข้อมูลผลิตภัณฑ์คู่แข่งขัน ข้อมูลตลำด

เครื่องส ำอำงและควำมงำม ข้อมูลสภำพแวดล้อมอุตสำหกรรม ข้อมูลสถิติและมูลค่ำตลำด
เครื่องส ำอำงและควำมงำม เป็นต้น ทั้งจำกสื่อสิ่งพิมพ์ และสื่อออนไลน์  

4.1.6 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 
1. กำรวิเครำะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistic)  
ผู้วิจัยได้ใช้สถิติร้อยละ (Percentage) และควำมถี่ (Frequencies) ในกำรอธิบำย

ผลกำรวิจัยเกี่ยวกับข้อมูลลักษณะประชำกรศำสตร์ และใช้สถิติค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard 
Deviation: SD.) ในกำรอธิบำยผลกำรวิจัยควำมคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด และ
ควำมคิดเหน็เกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำ 

2. กำรวิเครำะห์สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistic)  
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ผู้วิจัยได้ใช้สถิติ Independent Sample t – test ในกำรทดสอบควำมแตกต่ำง
ระหว่ำงค่ำเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่ำง 2 กลุ่ม และใช้สถิติกำรวิเครำะห์ควำมแปรปรวนทำงเดียว (One – 
way Analysis of Variance) ในกำรทดสอบควำมแตกต่ำงระหว่ำงค่ำเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่ำงที่มี
มำกกว่ำ 2 กลุ่ม ในกำรทดสอบลักษณะทำงประชำกรศำสตร์แตกต่ำงกัน มีกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำแตกต่ำงกัน และพฤติกรรมกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำ
แตกต่ำงกัน มีกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำแตกต่ำงกัน เมื่อพบควำม
แตกต่ำงกัน น ำมำท ำกำรทดสอบรำยคู่ LSD 
 

4.2 ผลการวิจัย 
แผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำสำรสกัดจำกยำงพำรำ มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษำ

พฤติกรรมกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำสำร
สกัดจำกยำงพำรำ และ 2) เพ่ือศึกษำสภำพแวดล้อมภำยในและภำยนอกองค์กร รวมถึง
สภำพแวดล้อมของอุตสำหกรรม เพื่อที่จะน ำข้อมูลไปใช้ในกำรวำงแผนธุรกิจ แผนกำรตลำด และกล
ยุทธ์องค์กรให้มีควำมเหมำะสมกับผลิตภัณฑ์ และสำมำรถแข่งขันกับคู่แข่งขันในตลำดได้อย่ำงมี
ประสิทธิภำพ โดยผู้วิจัยได้แบ่งผลกำรวิจัย (ลูกค้ำ) ออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้

ส่วนที่ 1 ผลกำรวิเครำะห์ค่ำสถิติพ้ืนฐำนข้อมูลลักษณะทำงประชำกรศำสตร์ 
ส่วนที่ 2 ผลกำรวิเครำะห์พฤติกรรมกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำ 
ส่วนที่ 3 ควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำ 
 

ตำรำงที่ 4.2 : แสดงสัญลักษณ์และควำมหมำยของสัญลักษณ์ที่ใช้แทนตัวแปรและค่ำสถิติ 
 

สัญลักษณ ์ ความหมาย 

�̅� ค่ำเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean) 
S.D. ค่ำส่วนเบีย่งเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) 

t ค่ำสถิติที่ใช้พิจำรณำใน t-distribution 

r ค่ำสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
F ค่ำสถิติที่ใช้พิจำรณำใน F-distribution 

P ควำมน่ำจะเปน็ส ำหรับบอกนัยส ำคัญทำงสถิติ 
Sig. ระดับควำมมนีัยส ำคัญทำงสถิต ิ

Sum of Squares ผลบวกก ำลังสองของคะแนน  
Mean of Square ค่ำคะแนนเฉลี่ยของผลบวกก ำลงัสองของคะแนน  

df ระดับชัน้ของควำมเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
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ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
 
ตำรำงที่ 4.3 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของข้อมูลลักษณะทำงประชำกรศำสตร์ 

 

ข้อมูล จ านวน ร้อยละ 

เพศ   
ชำย 26 13.0 

หญิง 174 87.0 

รวม 200 100.0 
อายุ   

ต่ ำกว่ำหรือเทียบเท่ำ 20ปี 12 6.0 
21 - 30 ปี 58 29.0 

31 - 40 ปี 62 31.0 

41 - 50 ปี 35 17.5 
มำกกว่ำ 50 ปี ขึ้นไป 33 16.5 

รวม 200 100.0 

ระดับการศึกษา   
ต่ ำกว่ำปริญญำตรี 20 10.0 

ปริญญำตรี 109 54.5 

ปริญญำโท 67 33.5 
ปริญญำเอก 4 2.0 

รวม 200 100.0 
รายได้   

ต่ ำกว่ำหรือเทียบเท่ำ 15,000 บำท 32 16.0 

15,001 บำท - 25,000 บำท 81 40.5 
25,001 บำท - 35,000 บำท  56 28.0 

35,001 บำท - 45,000 บำท 11 5.5 

มำกกว่ำ 45,000 บำท ขึ้นไป 20 10.0 
รวม 200 100.0 
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ตำรำงที่ 4.3 (ต่อ) : แสดงจ ำนวนและร้อยละของข้อมูลลักษณะทำงประชำกรศำสตร์ 
 

ข้อมูล จ านวน ร้อยละ 

อาชีพ   
นักเรียน / นักศึกษำ 12 6.0 

ข้ำรำชกำร / รัฐวิสำหกิจ 62 31.0 

พนักงำนบริษัทเอกชน 75 37.5 
ค้ำขำย / ธุรกิจส่วนตัว 36 18.0 

รับจ้ำงทั่วไป 15 7.5 

รวม 200 100.0 
สถานภาพสมรส   

โสด 107 53.5 
สมรส 82 41.0 

หม้ำย / หย่ำร้ำง 11 5.5 

รวม 200 100.0 
 
 จำกตำรำงที่ 4.3 ข้อมูลลักษณะทำงประชำกรศำสตร์ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง จ ำนวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 87.0 มีอำยุ 31 - 40 ปี จ ำนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 มี
ระดับกำรศึกษำปริญญำตรี จ ำนวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 มีรำยได้ 15,001 บำท - 25,000 
บำท จ ำนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 อำชีพพนักงำนบริษัทเอกชน จ ำนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 
37.5 และมีสถำนภำพโสด จ ำนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 53.5 
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ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้า 
 

ตำรำงที่ 4.4 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของปัญหำผิวหน้ำของท่ำน ณ ปัจจุบัน  
 

ปัญหาผิวหน้าของท่าน ณ ปัจจุบัน จ านวน ร้อยละ 

สิว 24 12.0 
ผิวมัน 44 22.0 

ควำมหมองคล้ ำ 49 24.5 

ฝ้ำ จุดด่ำงด ำ 20 10.0 
รอยเหี่ยวย่น 63 31.5 

รวม 200 100.0 
 

จำกตำรำงที่ 4.4 ข้อมูลปัญหำผิวหน้ำของกลุ่มตัวอย่ำง ณ ปัจจุบัน พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วน
ใหญ่มีปัญหำรอยเหี่ยวย่น จ ำนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 รอลงมำมีปัญหำควำมหมองคล้ ำ 
จ ำนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 24.5 ผิวมัน จ ำนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 สิว จ ำนวน 24 คน 
คิดเป็นร้อยละ 12.0 และฝ้ำ จุดด่ำงด ำ จ ำนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0  
 

ตำรำงที่ 4.5 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของปัจจัยในกำรพิจำรณำเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำ  
(ตอบได้มำกกว่ำ 1 ข้อ) 
 

ปัจจัยในการพิจารณาเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้า 

จ านวน ร้อยละ 

คุณภำพผลิตภัณฑ์ 200 15.0 
ส่วนผสมผสมในผลิตภัณฑ์ 136 10.2 

แพ็คเกจสวยงำม สะดุดตำ 133 10.0 

ชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก  158 11.9 
มีกำรรีวิวผลิตภัณฑ์ 127 9.5 

มีขนำดทดลอง  152 11.4 

รำคำมีควำมเหมำะสม  128 9.6 
มีช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยหลำกหลำย 133 10.0 

มีโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม 164 12.3 

รวม 1,331 100.0 
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จำกตำรำงที่ 4.5 ข้อมูลปัจจัยในกำรพิจำรณำเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำ พบว่ำ 
กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่พิจำรณำคุณภำพผลิตภัณฑ์ จ ำนวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 รองลงมำมี
โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม จ ำนวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 ชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก จ ำนวน 158 
คน คิดเป็นร้อยละ 11.9 มีขนำดทดลอง จ ำนวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 11.4 ส่วนผสมผสมใน
ผลิตภัณฑ์ จ ำนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 10.2 แพ็คเกจสวยงำม สะดุดตำ และมีช่องทำงกำรจัด
จ ำหน่ำยหลำกหลำย จ ำนวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 รำคำมีควำมเหมำะสม จ ำนวน 128 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.6 และมีกำรรีวิวผลิตภัณฑ์ จ ำนวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 

 
ตำรำงที่ 4.6 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของควำมคำดหวังผลกำรใช้ผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำสำร 

สกัดจำกยำงพำรำ (ตอบได้มำกกว่ำ 1 ข้อ) 
 

ความคาดหวังผลการใช้ผลิตภัณฑ์ครีม
บ ารุงผิวหน้าสารสกัดจากยางพารา 

จ านวน ร้อยละ 

เนื้อครีมซึมซำบไว ไม่มัน 161 17.3 

ใช้แล้วไม่มีอำกำรแพ้  178 19.1 

ช่วยให้ผิวขำวขึ้น 150 16.1 
ช่วยบ ำรุงผิวให้นุ่ม ชุ่มชื้น 136 14.6 

สำมำรถรักษำรอยสิว รอยด่ำงด ำ 137 14.7 

สำมำรถยกกระชับผิวหน้ำ 168 18.1 
รวม 930 100.0 

 
จำกตำรำงที่ 4.6 ข้อมูลคำดหวังผลกำรใช้ผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำสำรสกัดจำกยำงพำรำ 

พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่คำดหวังใช้แล้วไม่มีอำกำรแพ้ จ ำนวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 19.1 
รองลงมำสำมำรถยกกระชับผิวหน้ำ จ ำนวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 18.1 เนื้อครีมซึมซำบไว ไม่มัน 
จ ำนวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 ช่วยให้ผิวขำวขึ้น จ ำนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 16.1 
สำมำรถรักษำรอยสิว รอยด่ำงด ำ จ ำนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 14.7 และช่วยบ ำรุงผิวให้นุ่ม ชุ่มชื้น 
จ ำนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 14.6 
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ตำรำงที่ 4.7 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของควำมถี่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำต่อครั้ง 
 

ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุง
ผิวหน้าต่อครั้ง 

จ านวน ร้อยละ 

อย่ำงน้อยเดือนละครั้ง 91 45.5 

1 - 3 ครั้งต่อปี 57 28.5 
4 - 5 ครั้งต่อปี 33 16.5 

มำกกว่ำ 5 ครั้งต่อปี 19 9.5 

รวม 200 100.0 
 
 จำกตำรำงที่ 4.7 ข้อมูลควำมถี่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำต่อครั้ง พบว่ำ กลุ่ม
ตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีควำมถ่ีในกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำต่อครั้งอย่ำงน้อยเดือนละครั้ง จ ำนวน 
91 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 รองลงมำ 1 - 3 ครั้งต่อปี จ ำนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 4 - 5 ครั้ง
ต่อปี จ ำนวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 และมำกกว่ำ 5 ครั้งต่อปี จ ำนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 
9.5 
 
ตำรำงที่ 4.8 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของมูลค่ำกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำต่อครั้ง 
 

มูลค่าการซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุง
ผิวหน้าต่อครั้ง 

จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 300 บำทต่อครั้ง 22 11.0 
301 – 500 บำทต่อครั้ง 92 46.0 

501 – 1,000 บำทต่อครั้ง 70 35.0 

เกิน 1,000 บำทขึ้นไปต่อครั้ง 16 8.0 
รวม 200 100.0 

 
จำกตำรำงที่ 4.8 ข้อมูลมูลค่ำกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำต่อครั้ง พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำง

ส่วนใหญ่มีมูลค่ำกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำต่อครั้ง 301 – 500 บำทต่อครั้ง จ ำนวน 92 คน 
คิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมำมี 501 – 1,000 บำทต่อครั้ง จ ำนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 ไม่
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เกิน 300 บำทต่อครั้ง จ ำนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 และเกนิ 1,000 บำทข้ึนไปต่อครั้ง จ ำนวน 
16 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 

 
ตำรำงที่ 4.9 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของผู้ที่มีอิทธิพลในกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำ 

 
ผู้ที่มีอิทธิพลในการซื้อผลิตภัณฑ์ครีม

บ ารุงผิวหน้า 
จ านวน ร้อยละ 

ตนเอง 103 51.5 
บิดำ/มำรดำ 17 8.5 

ญำติ/พ่ีน้อง 8 4.0 
เพ่ือน 6 3.0 

แฟน/สำมีภรรยำ 50 25.0 

บล็อกเกอร์ 7 3.5 
ดำรำ 4 2.0 

พนักงำนเคำน์เตอร์เครื่องส ำอำง 5 2.5 

รวม 200 100.0 
 

จำกตำรำงที่ 4.9 ข้อมูลผู้ที่มีอิทธิพลในกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำ พบว่ำ กลุ่ม
ตัวอย่ำงส่วนใหญ่ว่ำตนเองเป็นผู้ที่มีอิทธิพลมำกที่สุด จ ำนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 รองลงมำ
แฟน/สำมีภรรยำ จ ำนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 บิดำ/มำรดำ จ ำนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.5 ญำติ/พ่ีน้อง จ ำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 บล็อกเกอร์ จ ำนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 
เพ่ือน จ ำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 พนักงำนเคำน์เตอร์เครื่องส ำอำง จ ำนวน 5 คน คิดเป็นร้อย
ละ 2.5 และดำรำ จ ำนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 
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ตำรำงที่ 4.10 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของช่องทำงท่ีนิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำ 
 

ช่องทางท่ีนิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีม
บ ารุงผิวหน้า 

จ านวน ร้อยละ 

ร้ำนค้ำออนไลน์ เช่น Facebook, 
Website 

66 33.0 

ร้ำนค้ำในห้ำงสรรพสินค้ำ เช่น Boots, 
Watson 

70 35.0 

เคำน์เตอร์แบรนด์ 64 32.0 

รวม 200 100.0 

 
จำกตำรำงที่ 4.10 ข้อมูลช่องทำงท่ีนิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำ พบว่ำ กลุ่ม

ตัวอย่ำงส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำที่ร้ำนค้ำในห้ำงสรรพสินค้ำ เช่น Boots, 
Watson จ ำนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 รองลงมำร้ำนค้ำออนไลน์ เช่น Facebook, Website 
จ ำนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0 และเคำน์เตอร์แบรนด์ จ ำนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 

 
ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา 
 
ตำรำงที่ 4.11 : แสดงระดับค่ำเฉลี่ยควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำร  
                    สกัดจำกยำงพำรำ 
 

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจาก
ยางพารา 

S.D. แปลผล 

1. กำรรับรู้ปัญหำ 0.35 มำก 

2. กำรค้นหำข้อมูล 0.36 มำก 
3. กำรประเมินผลทำงเลือก 0.33 มำก 

4. กำรตัดสินใจซื้อ 0.37 มำก 

5. พฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ 0.37 ปำนกลำง 
รวม 0.24 มำก 
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 จำกตำรำงที่ 4.11 ผลกำรวิเครำะห์กำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำก
ยำงพำรำ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีม
บ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำอยู่ในระดับมำก (S.D. = 0.24) เมื่อพิจำรณำรำยด้ำนพบว่ำ ด้ำนที่มี
ระดับควำมคิดเห็นมำกท่ีสุดคือ ด้ำนกำรตัดสินใจซื้อ (S.D. = 0.37) รองลงมำคือด้ำนกำรประเมินผล
ทำงเลือก (S.D. = 0.33) ด้ำนกำรค้นหำข้อมูล (S.D. = 0.36) ด้ำนกำรรับรู้ปัญหำ (S.D. = 0.35) และ
พฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ (S.D. = 0.37) ตำมล ำดับ 
 
ตำรำงที่ 4.12 : แสดงระดับค่ำเฉลี่ยควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำร  
                    สกัดจำกยำงพำรำ ด้ำนกำรรับรู้ปัญหำ 
 

ด้านการรับรู้ปัญหา S.D. แปลผล 
1. ท่ำนมีปัญหำสิว ผิวหมองคล้ ำ และริ้วรอย 0.42 มำก 

2. ท่ำนไม่มั่นใจในผิวหน้ำของตนเอง 0.50 มำก 

3. ท่ำนต้องกำรผลิตภัณฑ์ที่ช่วยบ ำรุงผิวและแก้ไข
ปัญหำสิว ผิวหมองคล้ ำ และริ้วรอย 

0.53 มำก 

รวม 0.35 มำก 
 
 จำกตำรำงที่ 4.12 ผลกำรวิเครำะห์กำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำก
ยำงพำรำ ด้ำนกำรรับรู้ปัญหำ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำ ด้ำนกำรรับรู้ปัญหำ อยู่ในระดับมำก (S.D. = 0.35) 
เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ ข้อที่มีระดับควำมคิดเห็นมำกที่สุดคือ ท่ำนมีปัญหำสิว ผิวหมองคล้ ำ และ
ริ้วรอย (,S.D. = 0.42) รองลงมำคือท่ำนไม่ม่ันใจในผิวหน้ำของตนเอง (S.D. = 0.50) และท่ำน
ต้องกำรผลิตภัณฑ์ที่ช่วยบ ำรุงผิวและแก้ไขปัญหำสิว ผิวหมองคล้ ำ และริ้วรอย (, S.D. = 0.53) 
ตำมล ำดับ 
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ตำรำงที่ 4.13 : แสดงระดับค่ำเฉลี่ยควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำร  
                   สกัดจำกยำงพำรำ ด้ำนกำรค้นหำข้อมูล 
 

ด้านการค้นหาข้อมูล S.D. แปลผล 
1. ก่อนกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ท่ำนได้ค้นหำข้อมูล

จำกอินเทอร์เน็ต และสื่อต่ำง ๆ 
0.50 มำก 

2. ท่ำนค้นหำรีวิวจำกผู้มีประสบกำรณ์ในกำรใช้
ผลิตภัณฑ์ 

0.50 มำก 

3. ท่ำนสอบถำมข้อมูลผลิตภัณฑ์จำกบริษัทโดยตรง 0.47 มำก 

รวม 0.36 มำก 

 
 จำกตำรำงที่ 4.13 ผลกำรวิเครำะห์กำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำก
ยำงพำรำ ด้ำนกำรค้นหำข้อมูล พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำ ด้ำนกำรค้นหำข้อมูล อยู่ในระดับมำก (S.D. = 0.36) 
เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ ข้อที่มีระดับควำมคิดเห็นมำกที่สุดคือ ท่ำนสอบถำมข้อมูลผลิตภัณฑ์จำก
บริษัทโดยตรง (S.D. = 0.47) รองลงมำคือก่อนกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ท่ำนได้ค้นหำข้อมูลจำก
อินเทอร์เน็ต และสื่อต่ำง ๆ (S.D. = 0.50) และท่ำนค้นหำรีวิวจำกผู้มีประสบกำรณ์ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์ 
(S.D. = 0.50) ตำมล ำดับ 
 
ตำรำงที่ 4.14 : แสดงระดับค่ำเฉลี่ยควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำร

สกัดจำกยำงพำรำ ด้ำนกำรประเมินผลทำงเลือก 
 

ด้านการประเมินผลทางเลือก S.D. แปลผล 

1. ท่ำนมีกำรเปรียบเทียบคุณภำพของผลิตภัณฑ์ก่อน
กำรตัดสินใจซื้อเสมอ 

0.47 มำก 

2. ท่ำนมีกำรเปรียบเทียบรำคำของผลิตภัณฑ์ก่อนกำร
ตัดสินใจซื้อเสมอ 

0.42 มำก 

3. ท่ำนพิจำรณำถึงโปรโมชั่น ส่วนลด ก่อนกำรตัดสินใจ
ซื้อเสมอ 

0.48 มำก 

รวม 0.33 มำก 
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 จำกตำรำงที่ 4.14 ผลกำรวิเครำะห์กำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำก
ยำงพำรำ ด้ำนกำรประเมินผลทำงเลือก พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำร
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำ ด้ำนกำรประเมินผลทำงเลือก อยู่ในระดับ
มำก (S.D. = 0.33) เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ ข้อที่มีระดับควำมคิดเห็นมำกท่ีสุดคือ ท่ำนมีกำร
เปรียบเทียบรำคำของผลิตภัณฑ์ก่อนกำรตัดสินใจซื้อเสมอ (,S.D. = 0.42) รองลงมำคือท่ำนพิจำรณำ
ถึงโปรโมชั่น ส่วนลด ก่อนกำรตัดสินใจซื้อเสมอ (, S.D. = 0.48) และท่ำนมีกำรเปรียบเทียบคุณภำพ
ของผลิตภัณฑ์ก่อนกำรตัดสินใจซื้อเสมอ (, S.D. = 0.47) ตำมล ำดับ 
 
ตำรำงที่ 4.15 : แสดงระดับค่ำเฉลี่ยควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำร

สกัดจำกยำงพำรำ ด้ำนกำรตัดสินใจซื้อ 
 

ด้านการตัดสินใจซื้อ S.D. แปลผล 

1. ท่ำนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยค ำนึงถึงคุณภำพเป็น
หลัก 

0.43 มำก 

2. ท่ำนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ เพรำะชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก 0.42 มำก 

3. ท่ำนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ตำมค ำแนะน ำของคนที่
รู้จัก 

0.47 มำก 

รวม 0.37 มำก 
 
 จำกตำรำงที่ 4.15 ผลกำรวิเครำะห์กำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำก
ยำงพำรำ ด้ำนกำรตัดสินใจซื้อ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำ ด้ำนกำรตัดสินใจซื้อ อยู่ในระดับมำก (S.D. = 0.37) 
เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ ข้อที่มีระดับควำมคิดเห็นมำกที่สุดคือ ท่ำนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ เพรำะ
ชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก (,S.D. = 0.42) รองลงมำคือท่ำนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยค ำนึงถึงคุณภำพเป็น
หลัก (S.D. = 0.43) และท่ำนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ตำมค ำแนะน ำของคนที่รู้จัก (S.D. = 0.47) 
ตำมล ำดับ 
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ตำรำงที่ 4.16 : แสดงระดับค่ำเฉลี่ยควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำร 
                   สกัดจำกยำงพำรำ ด้ำนพฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ 
 

ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ S.D. แปลผล 
1. ท่ำนจะน ำแนะหรือบอกต่อคนที่รู้จัก หลังจำกท่ีท่ำน

ใช้ผลิตภัณฑ์แล้ว  
0.51 มำก 

2. ท่ำนจะซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภทอ่ืน ๆ ภำยใต้ตรำสินค้ำ
เดียวกัน เพรำะเชื่อมั่นในคุณภำพ 

0.49 มำก 

3. ท่ำนจะซ้ือผลิตภัณฑ์ซ้ ำ เมื่อผลลัพธ์ในกำรใช้เป็นที่
น่ำพอใจ 

0.51 มำก 

รวม 0.37 มำก 

 
 จำกตำรำงที่ 4.16 ผลกำรวิเครำะห์กำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำก
ยำงพำรำ ด้ำนพฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับ
กำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำ พฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ อยู่ในระดับ
ปำนกลำง (, S.D. = 0.37) เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ ข้อที่มีระดับควำมคิดเห็นมำกที่สุดคือ ท่ำนจะ
ซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทอ่ืน ๆ ภำยใต้ตรำสินค้ำเดียวกัน เพรำะเชื่อมั่นในคุณภำพ (, S.D. = 0.49) 
รองลงมำคือท่ำนจะซ้ือผลิตภัณฑ์ซ้ ำ เมื่อผลลัพธ์ในกำรใช้เป็นที่น่ำพอใจ (, S.D. = 0.51) และท่ำนจะ
น ำแนะหรือบอกต่อคนที่รู้จัก หลังจำกท่ีท่ำนใช้ผลิตภัณฑ์แล้ว (S.D. = 0.51) ตำมล ำดับ 
 
4.3 สรุปผลการวิจัย 

ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ผลกำรวิจัย พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอำยุ 31 - 40 ปี มีระดับกำรศึกษำ

ปริญญำตรี มีรำยได้ 15,001 บำท - 25,000 บำท มีอำชีพพนักงำนบริษัทเอกชน และมีสถำนภำพโสด  
ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้า 

 ผลกำรวิจัย พบว่ำ ณ ปัจจุบัน กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีปัญหำรอยเหี่ยวย่น และพิจำรณำ
คุณภำพผลิตภัณฑ์เป็นปัจจัยแรกในกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำ โดยมีควำมคำดหวังผลิตภัณฑ์
ใช้แล้วไม่มีอำกำรแพ้ มีควำมถี่ในกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำต่อครั้งอย่ำงน้อยเดือนละครั้ง 
และมีมูลค่ำกำรซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำต่อครั้ง 301 – 500 บำทต่อครั้ง ซึ่งตนเองเป็นผู้ที่มี
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อิทธิพลมำกท่ีสุด  โดยเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวหน้ำที่ร้ำนค้ำในห้ำงสรรพสินค้ำ เช่น Boots, 
Watson  

ข้อมูลการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา 
 ผลกำรวิจัย พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำอยู่ในระดับมำก เมื่อพิจำรณำรำยด้ำนพบว่ำ ด้ำนที่มี
ระดับควำมคิดเห็นมำกท่ีสุดคือ ด้ำนกำรตัดสินใจซื้อ รองลงมำคือด้ำนกำรประเมินผลทำงเลือก ด้ำน
กำรค้นหำข้อมูล ด้ำนกำรรับรู้ปัญหำ และพฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ ตำมล ำดับ 
 ด้ำนกำรรับรู้ปัญหำ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำอยู่ในระดับมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ ข้อที่มี
ระดับควำมคิดเห็นมำกท่ีสุดคือ ท่ำนมีปัญหำสิว ผิวหมองคล้ ำ และริ้วรอย รองลงมำคือท่ำนไม่มั่นใจใน
ผิวหน้ำของตนเอง และท่ำนต้องกำรผลิตภัณฑ์ท่ีช่วยบ ำรุงผิวและแก้ไขปัญหำสิว ผิวหมองคล้ ำ และริ้ว
รอย ตำมล ำดับ 

ด้ำนกำรค้นหำข้อมูล พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำ ด้ำนกำรค้นหำข้อมูล อยู่ในระดับมำก เมื่อพิจำรณำ
รำยข้อพบว่ำ ข้อที่มีระดับควำมคิดเห็นมำกท่ีสุดคือ ท่ำนสอบถำมข้อมูลผลิตภัณฑ์จำกบริษัทโดยตรง 
รองลงมำคือก่อนกำรตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ ท่ำนได้ค้นหำข้อมูลจำกอินเทอร์เน็ต และสื่อต่ำง ๆ และ
ท่ำนค้นหำรีวิวจำกผู้มีประสบกำรณ์ในกำรใช้ผลิตภัณฑ์ ตำมล ำดับ 

ด้ำนกำรประเมินผลทำงเลือก พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำร
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำอยู่ในระดับมำก เมื่อพิจำรณำรำยข้อพบว่ำ 
ข้อที่มีระดับควำมคิดเห็นมำกที่สุดคือ ท่ำนมีกำรเปรียบเทียบรำคำของผลิตภัณฑ์ก่อนกำรตัดสินใจซื้อ
เสมอ รองลงมำคือท่ำนพิจำรณำถึงโปรโมชั่น ส่วนลด ก่อนกำรตัดสินใจซื้อเสมอ และท่ำนมีกำร
เปรียบเทียบคุณภำพของผลิตภัณฑ์ก่อนกำรตัดสินใจซื้อเสมอ ตำมล ำดับ 

ด้ำนกำรตัดสินใจซื้อ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำรตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำ ด้ำนกำรตัดสินใจซื้อ อยู่ในระดับมำก เมื่อพิจำรณำ
รำยข้อพบว่ำ ข้อที่มีระดับควำมคิดเห็นมำกท่ีสุดคือ ท่ำนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ เพรำะชื่อเสียงเป็นที่
รู้จัก รองลงมำคือท่ำนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยค ำนึงถึงคุณภำพเป็นหลัก และท่ำนตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ ตำมค ำแนะน ำของคนที่รู้จัก ตำมล ำดับ 

ด้ำนพฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่มีระดับควำมคิดเห็นเกี่ยวกับกำร
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ำรุงผิวสำรสกัดจำกยำงพำรำ พฤติกรรมภำยหลังกำรซื้อ อยู่ในระดับปำน 
กลำง ซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทอ่ืน ๆ ภำยใต้ตรำสินค้ำเดียวกัน เพรำะเชื่อมั่นในคุณภำพ รองลงมำคือ
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ท่ำนจะซ้ือผลิตภัณฑ์ซ้ ำ เมื่อผลลัพธ์ในกำรใช้เป็นที่น่ำพอใจ และท่ำนจะแนะน ำหรือบอกต่อคนที่รู้จัก 
หลังจำกท่ีท่ำนใช้ผลิตภัณฑ์แล้ว ตำมล ำดับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 5 
กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
5.1 กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์  
 
ภาพที่ 5.1 : 6Cs of Online Customer Motivation Model 
 

 
ที่มา: Dave, C. (2004). Digital Marketing Models: 6Cs of online customer motivation. 

Retrieve from: http://www.smartinsights.com/marketing-planning/marketing-
models/digital-marketing-models-6cs-online-customer-motivation/. 

 
 ในการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า 
(DoAura)” เริ่มต้นธุรกิจโดยการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านทางออนไลน์ เนื่องจากเป็นช่องทางที่
สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว ประกอบกับผู้ประกอบการสามารถที่จะใช้ช่องทาง
ออนไลน์ในการสื่อสารและประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ไปพร้อมกัน ดังนั้นกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจใน
ระยะเริ่มต้นนี้จึงได้ใช้แนวคิดการจูงใจลูกค้า (Customer Motivation) ของ (Dave, 2004) ที่ได้มี
การปรับปรุงให้เหมาะสมในยุคดิจิทัล ทั้งนี้จุดมุ่งหมายของโมเดลดังกล่าวจะช่วยในการจูงใจลูกค้าโดย
การสร้างคุณค่าทางออนไลน์ 
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1. เนื้อหา (Content)  
เนื้อหา มายถึง รายละเอียดข้อมูลผลิตภัณฑ์ เช่น คุณสมบัติ ส่วนประกอบ ราคา เป็นต้น ที่

แสดงอยู่บนออนไลน์ ทั้งนี้จะต้องเป็นการร้อยเรียงเนื้อหาที่อ่านง่าย แต่สามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิด
ความสนใจในผลิตภัณฑ์ 

2. การปรับแต่ง (Customization) 
การปรับแต่ง หมายถึง การปรับแต่งเนื้อหา รูปภาพ หรือวีดีโอที่สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมาย 

ทั้งผู้ประกอบได้แบ่งกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่มหลัก ได้แก่ 1) กลุ่มผู้บริโภควัยรุ่นและวัยท างานที่
มีอายุตั้งแต่ 18 – 30 กลุ่มนี้ส่วนใหญ่มักมีปัญหาเรื่องสิว ดังนั้นเนื้อหาหรือรูปภาพที่น ามาใช้จะต้องสื่อ
ถึงสาเหตุของสิว การรักษาสิวอย่างถูกวิธี เป็นต้น และ 2) วัยท างานหรือวัยผู้ใหญ่ที่มีอายุตั้งแต่ 31 – 
50 ปี กลุ่มนี้ส่วนใหญ่ท างานหนักประกอบกับอายุที่มากข้ึน จึงกังวลเรื่องของริ้วรอย ดังนั้นเนื้อหาหรือ
รูปภาพที่น ามาใช้จะต้องสื่อถึงการบ ารุงผิวให้อ่อนกว่าวัย เป็นต้น 

3. ชุมชน (Community)  
ชุมชน หมายถึง การสร้างเครือข่ายให้เกิดกลายเป็นชุมชน แม้ว่ากิจกรรมหลักคือการจ าหน่าย

ผลิตภัณฑ์ แต่เพื่อให้ร้านค้าของเราดูน่าสนใจและน่าเชื่อถือ การให้ข้อมูลเกี่ยวกับเรื่องอ่ืน ๆ ที่
เกี่ยวข้อง เช่น การรับประทานอาหารเพ่ือบ ารุงผิว การดูแลผิวอย่างถูกวิธีเพ่ือลดสิว ลดริ้วรอย เป็น
ต้น ข้อมูลดังกล่าวจะดึงให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจและเกิดการติดตาม ซึ่งจะท าให้เกิดชุมชน และ
น าไปสู่เกิดตัดสินใจซื้อได้ 

4. ความสะดวกสบาย (Convenience)  
ในปัจจุบันการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สามารถจ าหน่ายผ่านออนไลน์ได้มากยิ่งขึ้น เพราะมีบริการ

จัดส่งหลากหลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็น ไปรษณีย์ไทย บริษัทรับขนส่งเคอร์รี่ ดีเอชแอล เป็นต้น 
สนับสนุนให้การจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านออนไลน์ง่าย สะดวก และรวดเร็วมากยิ่งขึ้น ดังนั้นผู้ประกอบ
จะใช้กลยุทธ์จัดส่งฟรี ในระยะเริ่มต้นเพ่ือลดข้อจ ากัดในเรื่องของค่าใช้จ่ายที่ผู้บริโภคต้องรับผิดชอบ 

5. การลดต้นทุน (Cost Reduction)  
การจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านออนไลน์ มีข้อดีในเรื่องของค่าเช่าสถานที่ คนดูแลร้าน และอ่ืน ๆ 

ท าให้การด าเนินธุรกิจในระยะเริ่มต้นมีต้นทุนที่ต่ าเม่ือเยบกับกาจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ในอดีต ที่
จ าเป็นต้องเปิดร้านค้าเพ่ือให้ผู้บริโภครู้จัก แต่ในปัจจุบันการประชาสัมพันธ์ การสร้างการรับรู้สู่
ผู้บริโภค รวมถึงการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สามารถท าได้ง่ายและรวดเร็วมากยิ่งขึ้น สามารถท าได้ทุกท่ี 
ทุกเวลา ผ่านช่องทางออนไลน์ 

6. ทางเลือก (Choice) ข้อจ ากัดของการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ออนไลน์คือผู้บริโภคยังไม่เคย
เห็นผลิตภัณฑ์จริง ดังนั้นการสร้างความน่าเชื่อถือจึงเป็นสิ่งที่มีความส าคัญอย่างยิ่ง ขณะที่ผู้บริโภค
มองถึงรูปแบบการช าระเงินที่หลากหลาย ซึ่งผู้ประกอบการได้มีการออกแบบรูปแบบการช าระไว้
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หลากหลายรูปแบบ เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ผู้บริโภค เช่น การช าระผ่านบัญชีธนาคาร การช าระ
ผ่านพร้อมเพย์ การช าระผ่านปลายทาง เป็นต้น 
 
5.2 กลยุทธ์ที่ใช้ 

5.2.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับองค์กรเน้น “กลยุทธ์การเติบโต (Growth Strategies) แม้ว่าผลิตภัณฑ์ครีม
บ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” จะเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ที่เพ่ิงเข้าสู่ตลาด แต่ขนาด
ของตลาดที่มีความเติบโตอย่างต่อเนื่องประกอบกับคุณลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑ์ที่แตกต่าง ท าให้
ผู้ประกอบการก าหนดกลยุทธ์การเติบโตเพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักและเป็นที่
ยอมรับของผู้บริโภค เพ่ือสร้างรากฐานที่มั่นคงในการที่จะขยายธุรกิจในอนาคต 

5.2.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
กลยุทธ์ระดับองค์กรเน้น “กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation)” เนื่องจาก

ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่าง
เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบัติพิเศษสามารถบ ารุงผิวได้ทุกสภาพผิว เพราะได้มีการพัฒนาจาก
ครีมรูปแบบเดิมที่ใช้ส่วนประกอบหลักคือสารสกัดจากยางพาราซึ่งเหมาะกับผิวมัน แต่ผลิตภัณฑ์ครีม
บ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” เพ่ิมส่วนประกอบที่ส าคัญและเป็นที่รู้จักันดีถึง
สรรพคุณท่ีครอบคลุมเรื่องการดูแลผิวคือว่านหางจระเข้ เพ่ือให้เหมาะกับทุกสภาพผิว ดังนั้น
ผู้ประกอบการจึงได้ใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในการน าเสนอให้ผู้บริโภคเห็นถถึงความแตกต่าง
ของผลิตภัณฑ์ 

5.2.3 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Functional Level Strategies) 
 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการเป็นกลยุทธ์ที่มีไว้ส าหรับแบ่งหน้าที่การด าเนินงานตามสายงานให้มี
ความเหมาะสมและชัดเจนสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ขององค์กร และเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับกล
ยุทธ์ระดับองค์กรและระดับธุรกิจ โดยบริษัท เอส.เอ็ม.เนเจอร์ จ ากัด ได้มีการแบ่งบทบาทหน้าที่ตาม
สายงานหลัก 3 สายงาน ดังนี้ 

1) กลยุทธ์ด้านการตลาด  
การตลาดมีหน้าที่สื่อสารและประชาสัมพันธ์องค์กรและผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่รู้จักเพ่ือ

สร้างความน่าเชื่อถือ ทั้งนี้ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)”  เป็น
ตราสินค้า (Brand) ใหม่ ที่เพ่ิงเข้าสู่ตลาด ดังนั้นการสื่อสารข้อมูลผลิตภัณฑ์เพ่ือสร้างการรับรู้และ
กระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจจึงมีความส าคัญอย่างยิ่ง ทั้งนี้ผู้ประกอบการเล็งเห็นความส าคัญของ
การสื่อสารทางออนไลน์จึงได้มีการวางแผนการสื่อสารผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น Page 
Facebook Instagram Line@ เป็นต้น เนื่องจากท้ัง 3 ช่องทางเป็นช่องทางในการประชาสัมพันธ์
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และโฆษณาที่สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคจ านวนมาก แต่มีต้นทุนต่ า นอกจากนี้การประชาสัมพันธ์
และโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ยังสามารถตรวจสอบประสิทธิภาพการเข้าถึงของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมี
ความสนใจได้ด้วย เป็นโอกาสให้ผู้ประกอบสามารถท่ีจะน าข้อมูลดังกล่าวไปใช้ในการปรับปรุงและ
พัฒนากลยุทธ์ทั้งในด้านการตลาดและการสื่อสารได้อย่างเหมาะสมมากยิ่งขึ้น ที่ส าคัญการที่
ผู้ประกอบการไม่มีหน้าร้านค้า การออกแบบและพัฒนาช่องทางการเข้าถึงจึงต้องมีความง่าย สะดวก 
และมีหน้าตาหรือข้อมูลที่สามารถดึงดูดความสนใจได้ เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความอยากรู้และ
ค้นหาข้อมูลเพ่ิมเติม ซึ่งผู้ประกอบการจะร่วมกับกราฟิกดีไซน์ในการออกแบบเนื้อหา และรูปภาพที่
สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ เพ่ือเป็นข้อมูลในการสื่อสารไปยังผู้บริโภค ซึ่งวัตถุประสงค์ของการตลาดและ
การสื่อสารครั้งนี้จะต้องสามารถสร้างการรับรู้ให้กับผู้บริโภคและกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ 

2) กลยุทธ์ด้านการขาย  
การขายเป็นปัจจัยหลักที่ท าให้องค์กรอยู่รอด เทคนิคการขายและบริการหลังการขาย

จึงเป็นสิ่งที่มีความส าคัญอย่างยิ่ง และยังส่งผลต่อทัศนคติและความพึงพอใจของผู้บริโภค ดังนั้นกล
ยุทธ์ด้านการขายจะเริ่มต้นที่การให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์อย่างถูกต้องและชัดเจน เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความ
เชื่อถอืและเชื่อใจ หลังจากนั้นจึงกระตุ้นผู้บริโภคด้วยการให้ส่วนลดหรือโปรโมชั่นในระยะเริ่มต้น 
เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความทดลองอยากซ้ือและใช้ผลิตภัณฑ์ หลังจากนั้นเมื่อปิดการขายได้เป็นที่
เรียบร้อย พนักงานขายจะต้องมีการติดต่อผลหลังใช้ เพ่ือสอบถามความพึงพอใจและเก็บบันทึกข้อมูล
เพ่ือน าไปใช้ในการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือการบริการให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
นอกจากนี้ผลหลังใช้ของผู้บริโภคยังสามารถน ามาใช้ในการสื่อสารเพื่อสร้างความน่าเชื่อถือใน
ผลิตภัณฑ์ได้เป็นอย่างดี หากผู้บริโภคท่านใดยังไม่ได้มีการตัดสินใจซื้อทันที ในช่วงของการจัด
โปรโมชั่นหรือกิจกรรมส่งเสริมการขายอ่ืน ๆ พนักงานขายควรที่จะมีการส่งต่อข้อมูลเพื่อให้ผู้บริโภค
ยังคงจดจ าผลิตภัณฑ์ได้ และยังเป็นโอกาสในการกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภค 

3) กลยุทธ์ด้านการบัญชี  
การบัญชีนอกจากจะมีหน้าที่ในการบันทึกข้อมูลตัวเลขรายรับและรายจ่ายแล้ว 

พนักงานบัญชีควรท าหน้าที่ในการดูแลสภาพคล่องทางการเงินและให้ค าแนะน าแก่ผู้ประกอบการ เมื่อ
มีการลงทุน จะต้องมีการวัดผลความส าเร็จ เพื่อให้การลงทุนเกิดประสิทธิภาพ หากการลงทุนใด ไม่
สามารถวัดผลได้หรือผลลัพธ์ไม่เป็นไปตามวัตถุประสงค์ พนักงานบัญชีควรแจ้งแก่ผู้ประกอบการเพ่ือ
ปรับปรุงและพัฒนากลยุทธ์ให้เหมาะสมกับสถานการณ์ เช่น ผู้ประกอบการได้น าเงินลงทุนในการ
ประชาสัมพันธ์และโฆษณา พนักงานบัญชีจะต้องท าบันทึกรายจ่าย และต้องมีการติดตามผลของ
แคมเปญนั้น ๆ เพ่ือวัดผลลัพธ์ในการลงทุน  
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5.3 การวิเคราะห์ TOWs Matrix 
 ในการวิเคราะห์ TOWs Matrix ได้มีการพิจารณาถึงจุดแข็งและจุดอ่อนภายในองค์กร 
ร่วมกับการพิจารณาโอกาสและอุปสรรคที่องค์กรต้องเผชิญจากสภาพแวดลก้อมภายนอก เพื่อน ามา
ก าหนดกลยุทธ์ ดังนี้ 

1) กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) เป็นการน าข้อมูลที่ได้จากการประเมินสภาพแวดล้อม
ภายในองค์กรที่เป็นจุดแข็งและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน ทั้งนี้จากจุดแข็งด้านความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์และและโอกาสการเติบโตของตลาดผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว ผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นการสื่อสาร
และสร้างการรับรู้ผลิตภัณฑ์ไปสู่ผู้บริโภค โดยการน าเสนอคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิว
สารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า” (DoAura) ที่ผู้บริโภคจะได้รับเมื่อตัดสินใจซื้อ 

2) กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) เป็นการน าข้อมูลที่ได้จากการประเมินสภาพแวดล้อม
ภายในองค์กรที่เป็นจุดแข็งและอุปสรรคมาพิจารณาร่วมกัน ทั้งนี้จุดแข็งด้านความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์และและอุปสรรคการแข่งขันในตลาดค่อนข้างมีความรุนแรง ผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นการ
น าเสนอและสื่อสารเห็นผู้บริโภคตระหนักคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างจากคู่แข่งขัน ควบคู่
กับการศึกษากลยุทธ์ของคู่แข่งขัน เพ่ือน ามาประยุกต์และพัฒนากลยุทธ์ขององค์กรให้เท่าทันคู่แข่งขัน  

3) กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) เป็นการน าข้อมูลที่ได้จากการประเมินสภาพแวดล้อม
ภายในองค์กรที่เป็นจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน ทั้งนี้จุดอ่อนด้านงบประมาณการลงทุนที่
จ ากัดและโอกาสการเติบโตของตลาดผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว ผู้ประกอบการสามารถแก้ไขได้โดยการ
วางแผนงบประมาณในการลงทุนให้ชัดเจน ในระยะเริ่มแรกที่ผู้ประกอบการไม่ต้องการมีค่าใช้จ่ายคงที่ 
(Fie Cost) ควรเลือกจ้างผู้เชี่ยวชาญภายนอก (Outsource) เช่น การออกแบบกราฟฟิก การ
ออกแบบแบนเนอร์ เป็นต้น เพราะรูปภาพที่น่าสนใจส่งเสริมและกระตุ้นผู้บริโภคเกิดความต้องการ 
รวมถึงการเติบโตในตลาด CLMV ผู้ประกอบการสามารถสื่อสารเนื้อหาในภาษาง่ายๆ และใกล้เคียง
กับไทยก่อน เช่น ภาษาลาว เพราะผู้บริโภคชาวลาวค่อนข้างชื่นชอบสินค้าไทย เป็นโอกาสที่ผลิตภัณฑ์
ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากน้ ายางพารา “ดูออร่า” (DoAura) จะสามารถเติบโตไปยังประเทศเพ่ือนบ้าน 

4) กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy) เป็นการน าข้อมูลที่ได้จากการประเมินสภาพแวดล้อม
ภายในองค์กรที่เป็นจุดอ่อนและอุปสรรคมาพิจารณาร่วมกัน ทั้งนี้จุดอ่อนด้านงบประมาณการลงทุนที่
จ ากัดและอุปสรรคการแข่งขันในตลาดค่อนข้างมีความรุนแรง ท าให้ผู้ประกอบการไม่สามารถโฆษณา
หรือประชาสัมพันธ์สื่อได้หลากหลายเทียบเท่ากับแบรนด์ดังๆ ดังนั้นเพื่อให้การสื่อสารมีประสิทธิภาพ
สูงสุด ผู้ประกอบการควรเลือกช่องทางการสื่อสารผ่านออนไลน์เป็นหลักในช่วงแรก เนื่องจากมี
ค่าใช้จ่ายต่ า และสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้จ านวนมากทั่วประเทศไทย เพียงแต่ผู้ประกอบการต้องมี
การวางแผนเรื่องกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน เพ่ือให้การโฆษณาและประชาสัมพันธ์เข้าถึงประชาชนที่คาด
ว่าจะเป็นผู้บริโภคอย่างแท้จริง 
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5.4 แผนปฏิบัติการ 
 ในการวางแผนการด าเนินงานเพ่ือจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา 
“ดูออร่า (DoAura)” สามารถแสดงรายละเอียดได้ดังตารางที่ 5.1 

5.4.1 แผนการตลาดและการประชาสัมพันธ์ 
 

ตารางที่ 5.1 : แผนการปฏิบัติการเพ่ือจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า 
(DoAura)” 
 

เดือน รายละเอียด งบประมาณ 

มกราคม 

1. สร้างช่องทางการจัดจ าหน่ายออนไลน์ผ่าน Page 
Facebook Instagram Line@ “ดูออร่า (DoAura)” 

ไม่มีค่าใช้จ่าย 

2. วางแผนการสื่อสารการตลาดเพ่ือสร้างการรับรู้สู่
ผู้บริโภค 

3. ถ่ายภาพ และวีดีโอ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ เพื่อใช้ในการ
สื่อสารข้อมูล 

5,000 บาท 

4. ออกแบบและจัดวางเนื้อหา รูปภาพ วีดีโอ เพื่อให้ข้อมูล
และประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ 

จัดจ้าง
บุคคลภายนอก 

5. จ้างบล็อกเกอร์รีวิวผลิตภัณฑ์ 1 ท่าน 10,000 บาท 
6. จัดหาผู้ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ 5 ท่าน เพื่อบันทึกผลหลัง

ใช้ผลิตภัณฑ์และน าผลลัพธ์มาใช้ในการประชาสัมพันธ์ 
1,000 บาท 

7. ประชาสัมพันธ์และโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่าน Page 
Facebook 

3,000 บาท 

กุมภาพันธ์ 
1. ประชาสัมพันธ์และโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่าน Page 

Facebook Instagram Line@ “ดูออร่า (DoAura)” 
9,000 บาท 

2. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย “โปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1” ไม่มีค่าใช้จ่าย 

มีนาคม 

1. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย “แจกผลิตภัณฑ์ จ านวน 
20 ชิ้น” โดยให้ผู้บริโภคบน Facebook ที่สนใจ
ผลิตภัณฑ์กดไลค์ กดแชร์เพจ และแท็กเพ่ือน จ านวน 5 
ท่าน เพื่อลุ้นรับรางวัลสิ้นเดือนมีนาคม” ส่วนผู้บริโภคท่ี
ไม่ได้ผลิตภัณฑ์ฟรี ได้สิทธิ์สั่งซื้อผลิตภัณฑ์ในราคา 70% 
ของราคาเต็ม 

ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม
เฉพาะผลิตภัณฑ์
แจกฟรี 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) : แผนการปฏิบัติการเพ่ือจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา 
“ดูออร่า (DoAura)” 

 
เดือน รายละเอียด งบประมาณ 

 
2. ประชาสัมพันธ์และโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่าน Page 

Facebook Instagram Line@ “ดูออร่า (DoAura)” 
6,000 บาท 

เมษายน 

1. ประชาสัมพันธ์และโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่าน Page 
Facebook Instagram Line@ “ดูออร่า (DoAura)” 

9,000 บาท 

2. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย “โปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1” 
ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม
เฉพาะผลิตภัณฑ์แจก
ฟรี 

พฤษภาคม 

1. ประชาสัมพันธ์และโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่าน Page 
Facebook Instagram Line@ 

6,000 บาท 

2. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย “ส่งฟรีแบบลงทะเบียน” 
ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม
เฉพาะค่าขนส่ง  

มิถุนายน 

1. ประชาสัมพันธ์และโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่าน Page 
Facebook Instagram Line@ “ดูออร่า (DoAura)” 

6,000 บาท 

2. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย “ส่งฟรีแบบลงทะเบียน” 
ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม
เฉพาะค่าขนส่ง  

กรกฎาคม 

1. ประชาสัมพันธ์และโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่าน Page 
Facebook Instagram Line@ 

6,000 บาท 

2. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย “ส่งฟรีแบบลงทะเบียน” 
ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม
เฉพาะค่าขนส่ง  

3. ให้บล็อกเกอร์ประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ผ่าน Fanpage 
ของบล็อกเกอร์ 

6,000 บาท 

สิงหาคม 

1. ประชาสัมพันธ์และโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่าน Page 
Facebook Instagram Line@ “ดูออร่า (DoAura)” 

9,000 บาท 

2. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย “โปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1” 
ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม
เฉพาะผลิตภัณฑ์แจก
ฟรี 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) : แผนการปฏิบัติการเพ่ือจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา 
“ดูออร่า (DoAura)” 

 
เดือน รายละเอียด งบประมาณ 

กันยายน 

1. ประชาสัมพันธ์และโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่าน Page 
Facebook Instagram Line@ “ดูออร่า (DoAura)” 

6,000 บาท 

2. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย “ส่งฟรีแบบลงทะเบียน” 
ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม
เฉพาะค่าขนส่ง  

ตุลาคม 

1. ประชาสัมพันธ์และโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่าน Page 
Facebook Instagram Line@ 

6,000 บาท 

2. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย “ส่งฟรีแบบลงทะเบียน” 
ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม
เฉพาะค่าขนส่ง  

พฤศจิกายน 

1. ประชาสัมพันธ์และโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่าน Page 
Facebook Instagram Line@ 

6,000 บาท 

2. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย “ส่งฟรีแบบลงทะเบียน” 
ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม
เฉพาะค่าขนส่ง  

ธันวาคม 

3. ประชาสัมพันธ์และโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่าน Page 
Facebook Instagram Line@ “ดูออร่า (DoAura)” 

12,000 บาท 

4. จัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย “โปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1” 
ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม
เฉพาะผลิตภัณฑ์แจก
ฟรี 

หมายเหตุ: งบประมาณในการปฏิบัติการอยู่ภายใต้ข้อจ ากัดเดือนละ 10,000 บาท หรือประมาณการ
ทั้งปีไม่เกิน 120,000 บาท 

 
5.4.2 แผนการจัดการทรัพยากรบุคคล  
เนื่องจากบริษัท เอส.เอ็ม.เนเจอร์ จ ากัด เป็นบริษัทที่ก่อตั้งขึ้นใหม่ ยังใช้ทรัพยากรบุคคลไม่

มากนัก แต่เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพในการด าเนินธุรกิจ ผู้ประกอบการจึงเลือกจัดจ้างบุคคลภายนอก
ในการด าเนินงานบางส่วน ได้แก่ กราฟฟิกดีไซน์ และจัดจ้างบุคลากรประจ าบริษัทบางส่วน เพ่ือให้
การด าเนินธุรกิจมีความราบรื่นมากที่สุด 
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ทั้งนี้บริษัท เอส.เอ็ม.เนเจอร์ จ ากัด ได้มีการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบออกเป็น 3 แผนก
หลักๆ ได้แก่ แผนกการตลาด แผนกการขาย และแผนกการบัญชี เนื่องจากบริษัท เอส.เอ็ม.เนเจอร์ 
จ ากัด เป็นธุรกิจแบบเจ้าของคนเดียว ดังนั้นผู้ประกอบการจึงมีบทบาทหน้าที่สูงสุด โดยรับหน้าที่เป็น
กรรมการผู้จัดการ ในการดูแลการด าเนินงานภาพรวมทั่วทั้งองค์กรและตรวจสอบความถูกต้องทาง
บัญชี และเป็นบุคลากรในการวางแผนด้านการตลาด ซึ่งมีหน้าที่หลักในการวางแผนและก าหนดกล
ยุทธ์การตลาด วางแผนรูปแบบการสื่อสารการตลาดและก าหนดงบประมาณในการสื่อสารการตลาด
อย่างเหมาะสม รวมถึงวางแผนช่องการจัดจ าหน่ายและแนวทางในการขยายธุรกิจ 

1. แผนกการตลาด จะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ผู้ที่มีหน้าที่ดูแลด้านกลยุทธ์การตลาดทั้ง
องค์กร และกราฟฟิกดีไซน์ ซึ่งได้มีการจัดจ้างบุคคลภายนอกท่ีมีความเชี่ยวชาญด้านกราฟิกเข้ามาช่วย
ในการออกแบบร้านค้าออนไลน์ โดยเริ่มตั้งแต่การเขียนเนื้อหา (Content) และออกแบบรูป
ภาพกราฟิกเพ่ือกระตุ้นความสนใจของผู้บริโภค  

2. แผนกการขาย คือ ผู้ที่มีหน้าที่ในการรับค าสั่งซื้อจากผู้บริโภค บันทึกข้อมูลการสั่งซื้อ แจ้ง
ข้อมูลการช าระเงิน ตรวจสอบยอดการช าระเงิน และจัดส่งผลิตภัณฑ์ตามท่ีอยู่อย่างถูกต้อง หลังจาก
นั้นจะต้องติดตามผลการใช้งานของผู้บริโภค เพ่ือให้ผู้บริโภครู้สึกมีส่วนร่วมและเกิดความพึงพอใจ 

3. แผนกบัญชี คือ ผู้ที่มีหน้าที่บันทึกข้อมูลรายจ่ายและรายรับของบริษัทด้วยความถูกต้อง
และชัดเจน รวมถึงจะต้องเป็นที่ปรึกษาที่ดีแก่ผู้ประกอบการในการให้ค าแนะน าเกี่ยวกับการบริหาร
ต้นทุนในการสั่งซื้อ การผลิต การจัดการสินค้าคงคลัง เป็นต้น เพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถที่จะ
ตัดสินใจลงทุนได้อย่างถูกต้อง  

5.4.3 แผนการเงินและงบประมาณ 
1) เงินทุนและแหล่งที่มาของเงินทุน 

การลงทุนในการผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” 
ครั้งนี้เป็นเงินส่วนของเจ้าของทั้งสิ้น โดยมีการลงทุนในการประกอบธุรกิจเริ่มต้น 1,000,000 บาท 
และไม่มีการกู้ยืมเงินจากแหล่งเงินทุนใด ๆ ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้  

ทั้งนี้สามารถแจกแจงรายละเอียดการลงทุนได้ดังนี้ 
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ตารางที่ 5.2 : แสดงงบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร    

คอมพิวเตอร์  2 เครื่อง 30,000.00 - 30,000.00 

โต๊ะ 4,000.00 4,000.00  

เก้าอ้ี 2,000.00 2,000.00  

ตู้เก็บเอกสารและแฟ้ม 1,800.00 1,800.00  

โทรศัพท์เคลื่อนที่ 20,000.00 - 20,000.00 

สินทรัพย์ถาวรรวม 57,800.00   

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน    

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 65,000.00 5,000.00 60,000.00 

ค่ามัดจ าสถานที่  45,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00 100,000.00 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 267,800.00 157,800.00 110,000.00 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 58.92 41.08 
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ตารางที่ 5.3 : แสดงค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน และต้นทุนผันแปร (รายปี) 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเช่า 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 

เงินเดือน (เพ่ิมขึ้น 5%) 540,000 567,000 595,350 625,118 656,373 

ค่าไฟฟ้า ค่าน้ า  (เพ่ิมข้ึน 
5%) 

120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

ค่าขนส่งทางไปรษณีย์ 
(เพ่ิมขึ้น 5%) 

84,600 88,830 93,272 97,935 102,832 

ค่าน้ ามัน (เพ่ิมขึ้น 5%) 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 

ค่าเสื่อมราคา 11,560 11,560 11,560 11,560 11,560 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 

ค่าโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ 

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

ค่าของใช้สิ้นเปลืองต่าง ๆ 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

รวมต้นทุนคงท่ี 952,160 991,190 1,032,172 1,075,202 1,120,384 

 
2) การประมาณการรายได้จากการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจาก

ยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” (งบประมาณรายได้)  
การจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” 

สามารถแบ่งเป็น 2 รูปแบบ คือ 1) การจ าหน่ายผ่านตัวแทนจ าหน่าย และ 2) การจ าหน่ายโดยตรงสู่
ผู้บริโภค ซึ่งสามารถแบ่งเกณฑ์ราคาผลิตภัณฑ์ได้ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 



55 

ตารางที่ 5.4 : แสดงเกณฑ์ราคาผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” 
 

รายละเอียด จ านวน (ขวด) ราคา (บาท) 

การจ าหน่ายผ่านตัวแทน (การค้าส่ง) 5 370 บาท 
การจ าหน่ายโดยตรงสู่ผู้บริโภค (การค้าปลีก) 1 490 บาท 

 
 จากตารางที่ 5.4 ผู้ประกอบการจะขายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า 
(DoAura)” 2 รูปแบบ คือ 1) การจ าหน่ายผ่านตัวแทน (การค้าส่ง) โดยต้องมียอดการสั่งซื้อขั้นต่ า 5 
ขวดขึ้นไป และ 2) การจ าหน่ายโดยตรงสู่ผู้บริโภค (การค้าปลีก) โดยต้องมียอดการสั่งซื้อขั้นต่ า 1 ขวด 
 
ตารางที่ 5.5 : แสดงรายละเอียดการประมาณการรายได้ (รายเดือน) 
 

เดือน 
จ านวนค้า

ปลีก 
รายได้ค้าปลีก จ านวนค้าส่ง รายได้ค้าส่ง 

จ านวนเงิน 
(บาท) 

มกราคม 60 29,400 45 16,650 46,050 
กุมภาพันธ์ 90 44,100 45 16,650 60,750 
มีนาคม 100 49,000 75 27,750 76,750 
เมษายน 160 78,400 100 37,000 115,400 
พฤษภาคม 182 89,180 120 44,400 133,580 
มิถุนายน 200 98,000 150 55,500 153,500 
กรกฎาคม 240 117,600 170 62,900 180,500 
สิงหาคม 408 199,920 200 74,000 273,920 
กันยายน 490 240,100 200 74,000 314,100 
ตุลาคม 688 337,120 300 111,000 448,120 
พฤศจิกายน 706 345,940 300 111,000 456,940 
ธันวาคม 1400 686,000 500 185,000 871,000 
รวม 2,351 2,314,760 2205 815,850 3,130,610 

 
จากตารางที่ 5.5 การประมาณการรายได้ (รายเดือน) ในส่วนของการค้าปลีก การจ าหน่าย

ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” แบ่งออกเป็น 2 ช่วง คือ 1) ช่วง
ผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาด เริ่มตั้งแต่เดือนมกราคมถึงมิถุนายน พ.ศ. 2561 โดยในแต่ละเดือนประมาณการ
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ว่าจะสามารถจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” เพ่ิมขึ้น 
10% ทุกเดือน ยกเว้นเดือนที่มีเทศกาลพิเศษ เช่น เดือนกุมภาพันธ์ ประมาณการว่าจะสามารถ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” เพ่ิมข้ึน 50% เดือน
เมษายน ผู้บริโภคเริ่มรู้จักผลิตภัณฑ์ ประมาณการว่าจะสามารถจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสาร
สกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” เพ่ิมขึ้น 70% และ 2) ช่วงผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จัก มีอัตราการ
เติบโตของรายได้ เริ่มตั้งแต่เดือนกรกฎาคมถึงธันวาคม พ.ศ. 2561 โดยในแต่ละเดือนประมาณการว่า
จะสามารถจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” เพ่ิมข้ึน 20% 
ทุกเดือน ขณะที่การค้าส่ง การจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า 
(DoAura)” จะค่อยๆ เติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่องจนถึงเดือนมกราคม จะต้องมีตัวแทนจ าหน่ายทั้งสิ้น 12 
ราย เพ่ือช่วยในการะจายผลิตภัณฑ์ 
 
ตารางที่ 5.6 : แสดงรายละเอียดการประมาณการรายได้ (รายปี) 
 

ปีท่ี ปี รายได้ค้าปลีก รายได้ค้าส่ง 
รวมรายได้
ทั้งหมดต่อปี 

หมายเหตุ 

1 พ.ศ. 2561 2,434,164 815,850 3,250,014 ยอดยกมา 
2 พ.ศ. 2562 3,164,410 1,060,605 4,225,015 

การประมาณการ
รายได้เพ่ิมข้ึน 
30% ทุกปี 

3 พ.ศ. 2563 4,113,733 1,378,787 5,492,520 
4 พ.ศ. 2564 5,347,853 1,792,422 7,140,275 

5 พ.ศ. 2565 6,952,209 2,330,149 9,282,358 

 
 จากตารางที่ 5.6 การประมาณการรายได้ (รายปี) ในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสาร
สกัดจากยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” ตั้งแต่ปีที่ 1 ถึง ปีที่ 5 (พ.ศ. 2561 - พ.ศ. 2565) โดยในแต่
ละปีประมาณการว่าจะสามารถจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา “ดูออร่า 
(DoAura)” เพ่ิมขึ้น 30% ทุกปีจากยอดขายในปีแรก โดยรายได้จากการค้าปลีกจะเท่ากับ 2,434,164
บาท 3,164,410 บาท 4,113,733 บาท 5,347,853 บาท และ 6,952,209 บาท เพิ่มขึ้นตามล าดับ 
ขณะที่รายได้จากการค้าส่งจะเท่ากับ 815,850 บาท 1,060,605 บาท 1,378,787 บาท 1,792,422
บาท และ 2,330,149 บาท เพ่ิมข้ึนตามล าดับ 
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3) การประมาณการงบก าไรขาดทุน  
 
ตารางที่ 5.7 : แสดงการประมาณการงบก าไรขาดทุน ตั้งแต่ปีที่ 1 ถึง ปีที่ 5 (พ.ศ. 2561 - พ.ศ. 2565) 
 

งบก าไรขาดทุน 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 3,250,014 4,225,015 5,492,520 7,140,275 9,282,358 

หัก ต้นทุนผันแปร 1,442,006 1,871,607 2,429,939 3,155,613 4,098,824 

ก าไรส่วนเกิน 1,808,008 2,353,408 3,062,581 3,984,663 5,183,534 

หัก ต้นทุนคงท่ี 952,160 991,190 1,032,172 1,075,202 1,120,384 

ก าไรก่อนการด าเนินงาน 855,848 1,362,218 2,030,409 2,909,461 4,063,150 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย 2,750 2,200 1,650 1,100 550 

ก าไรก่อนหักภาษี 853,098 1,360,018 2,028,759 2,908,361 4,062,600 

หัก ภาษีเงินได้ 127,965 204,003 304,314 436,254 812,520 

ก าไรสุทธิ 725,133 1,156,016 1,724,446 2,472,107 3,250,080 

 
จากตารางที่ 5.7 การประมาณการงบก าไรขาดทุน ตั้งแต่ปีที่ 1 ถึง ปีที่ 5 (พ.ศ. 2561 - พ.ศ. 

2565) พบว่า ผู้ประกอบการคาดการณ์ว่าจะสามารถจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจาก
ยางพารา “ดูออร่า (DoAura)” เพ่ิมขึ้น 30% ทุกปี ทั้งนี้อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคลแจ้งว่า 
ผู้ประกอบการที่มีก าไรสุทธิเกิน 300,000 แต่ไม่เกิน 3,000,000 เสียภาษีร้อยละ 15 แต่หาก
ผู้ประกอบการมีก าไรเกิน 3,000,0000 บาท เสียภาษีร้อยละ 20 ดังนั้นก าไรสุทธิจึงเท่ากับ 727,301 
บาท 1,157,716  บาท 1,725,678 บาท 2,472,872  บาท และ 3,250,360 บาท 
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4) การประมาณการงบกระแสเงินสดและงบดุล 
 
ตารางที่ 5.8 : แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสด ตั้งแต่ปีที่ 1 (2561) ถึงปีท่ี 5 (2565) 

 
งบกระแสเงินสด 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการด าเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสุทธิ 725,133 1,156,016 1,724,446 2,472,107 3,250,080 

บวก ค่าเสื่อมราคา 11,560 11,560 11,560 11,560 11,560 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 13,000 13,000 13,000 13,000 13,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย 2,750 2,200 1,650 1,100 550 

บวก ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายท่ีเพิ่มขึ้น 

127,965 76,038 100,311 131,940 376,266 

บวก เงินปันผลค้างจ่าย
ที่เพิ่มขึ้น 

725,133 430,883 568,430 747,661 777,974 

หัก สินค้าคงเหลือที่
เพิ่มข้ึน 

-  93,837 -  37,219 - - 56,280 -  4,304 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

1,311,704 1,652,477 2,419,397 3,321,088 4,425,126 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน 

     

สินทรัพย์ถาวรรวม - 57,800 - - - - 

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่ง 

- 65,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

- 122,800 - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ) : แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสด ตั้งแต่ปีที่ 1 (2561) ถึงปีท่ี 5 (2565) 
 

งบกระแสเงินสด 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการด าเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดจากการ
จัดหา 

     

กู้จากสถาบันการเงิน 110,000 - - - - 

หัก ช าระเงินกู้ - 22,000 -  22,000 -  22,000 - 22,000 -  22,000 

หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู้ - 2,750 -  2,200 -  1,650 - 1,100 -  550 

หัก เงินปันผลจ่าย - 725,133 -1,156,016 -1,724,446 -2,472,107 -3,250,080 

ทุนหุ้นสามัญ 157,800 - - - - 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

- 482,083 -1,180,216 -1,748,096 -2,495,207 -3,272,630 

เงินสดสุทธิ 706,821 472,262 671,301 825,882 1,152,496 

บวก เงินสดต้นงวด - 706,821 1,179,082 1,850,384 2,676,265 

เงินสดปลายงวด 706,821 1,179,082 1,850,384 2,676,265 3,828,761 
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5) การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน  
 

 ตารางที่ 5.9 : แสดงอัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห์ 2561 2562 2563 2564 2565 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน      

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 1.17 1.11 1.08 1.05 1.04 

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 0.83 0.87 0.91 0.92 0.94 

การวัดประสิทธิภาพการใช้
ทรัพย์สิน 

     

อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 5 6 7 8 10 

ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 73.36 63.68 49.05 44.19 34.40 

อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 70 122 238 618  

อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม 
(รอบ) 

2.96 2.59 2.41 2.28 2.18 

การวัดความสามารถในการช าระ
หนี้ 

     

อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity 
Ratio) (เท่า) 

5.96 9.04 13.14 18.57 25.75 

อัตราส่วนความสามารถในการช าระ
ดอกเบี้ย(เท่า) 

311.22 619.19 1,230.55 2,644.96 7,387.55 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ) : แสดงอัตราส่วนทางการเงิน 
 

 
 จากตารางที่ 5.9 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินสามารถสรุปได้ดังนี้ 
 อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย์ถาวรในปี 2563 เพ่ิมข้ึนจากปี 2562 แสดงถึงองค์กรใช้
ประโยชน์จากสินทรัพย์ถาวรได้มีประสิทธิภาพเพ่ิมขึ้น เมื่อพิจารณาอัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย์
รวม พบว่ามีอัตราสูงขึ้นเช่นกัน  
 อัตราการหมุนเวียนของสินค้าคงเหลือใน ปี 2562 เพ่ิมข้ึนจากปี 2561 แสดงถึง องค์กรมีการ
บริหารสินค้าคงเหลือที่ดีข้ึน เมื่อพิจารณาการขายสินค้าจะเห็นว่าการขายสินค้าแต่ละครั้ง ในปี 2562 
ใช้เวลาลดลง อย่างต่อเนื่อง 

อัตราผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ขององค์ในปี 2562 เท่ากับ 0.71% หมายความว่า การที่อง
กรค์ลงทุนในสินทรัพย์รวม 100 บาท จะสามารถบริหารสินทรัพย์เพ่ือก่อให้เกิดก าไรสุทธิเท่ากับ 0.71 
บาท เมื่อเปรียบเทียบกับปี 2563 พบว่า เท่ากับ 0.66% แสดงว่า องค์กรมีประสิทธิภาพในการบริหาร
สินทรัพย์เพื่อก่อให้เกิดก าไรได้เพ่ิมขึ้น 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 

รายการการวิเคราะห์ 2561 2562 2563 2564 2565 

การวัดความสามารถในการบริหาร      

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ 
(ROA) 

0.66 0.71 0.76 0.79 0.76 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น 
(ROE) 

460% 733% 1093% 1567% 2060% 

อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 44.37 44.30 44.24 44.19 44.16 

อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน 
(%) 

26.33 32.24 36.97 40.75 43.77 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 22.31 27.36 31.40 34.62 35.01 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน      

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present 
Vaule) 

฿1,939,295.24 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 246% 

ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 0.379 
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ในปี 2561 องค์กรมีอัตราผลตอบแทนต่อส่วนของเจ้าของ เท่ากับ 460% และ 733% 
หมายความว่าองค์กรมีส่วนของเจ้าของ 100 บาทสามารถก่อให้เกิดก าไร 460 บาทและ 733 บาท 
ตามล าดับ ขณะที่ปี 2563 องค์กรมีอัตราผลตอบแทนต่อส่วนของเจ้าของ เท่ากับ 1093% เพิ่มข้ึนจาก
ปี 2561 และ 2562 แสดงว่าองค์กรมีความสามารถในการท าก าไรเพิ่มข้ึนต่อเนื่อง 

อัตราส่วนก าไรขั้นต้นในปี 2561 เท่ากับ 44.37% แสดงให้เห็นว่า องค์กรมีอัตราก าไรขั้นต้น
ต่อยอดขายเท่ากับ 68.90% หากองค์กรมียอดขายผลิตภัณฑ์ 100 บาท จะเป็นก าไรขึ้นต้นเท่ากับ 
44.37 บาท และเป็นต้นทุนขายเท่ากับ 55.63 

อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินนงาน เป็นอัตราส่วนที่แสดงให้เห็นถึงประสิทธิภาพในการหา
ก าไร ในปี 2561 องค์กรมีอัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน 26.33% ต่อมาในปี 2562 องค์กรมี
อัตราส่วนก าไรจากการเนินงาน 32.24% แสดงให้เห็นว่า องค์กรมีประสิทธิภาพในการหาก าไรหลังหัก
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน และยังคงมีอัตราเติบโตเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง 

โครงการนี้มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ เท่ากับ 1,939,295.24 บาท อัตราผลตอบแทนภานใน 246%  
และมีระยะเวลาคืนทุนภายใน 0.379 ปี 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง  ศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีม
บ ารุงผิวหน้าสารสกัดจากยางพารา 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ส ารวจ 
เพศ  

( ) ชาย    ( ) หญิง 
อายุ 

( ) ต่ ากว่า 20 ปี   ( ) 21-30 ปี   ( ) 31-40 ปี    
( )41-50 ปี   ( ) มากกว่า 50 ปี 

รายได้  
( ) ต่ ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท   ( ) 15,001-25,000 บาท  
( ) 25,001-35,000 บาท     ( ) 35,001-45,000 บาท 
( ) มากกว่า 45,000 บาท  

อาชีพ  
( ) นักเรียน/นักศึกษา     ( ) ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
( ) พนักงานบริษัทเอกชน     ( ) ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 

สถานภาพสมรส 
( ) โสด   ( ) สมรส   ( ) หม้าย/หย่าร้าง  

 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้า 
ปัญหาผิวหน้าของท่าน ณ ปัจจุบัน  

( ) สิว    ( ) ผิวมัน   ( ) ความหมองคล้ า  
( ) ฝ้า จุดหมองคล้ า  ( ) รอยเหี่ยวย่น 

ปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า  
( ) คุณภาพผลิตภัณฑ์  ( ) ส่วนผสมในผลิตภัณฑ์  

ปัจจัยในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 
( ) แพ็คเกจสวยงามสะดุดตา  ( ) ชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก  
( ) มีการรีวิวผลิตภัณฑ์   ( ) มีขนาดทดลอง  
( )ราคามีความเหมาะสม   ( ) มชี่องทางการจ าหน่ายหลากหลาย  
( ) มีโปรโมชั่นหลากหลาย 
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ความคาดหวังในการใช้ครีมบ ารุงผิวหน้าสารสกัดจากยางพารา 
( ) เนื้อครีมซึมซาบ ไม่มัน    ( ) ใช้แล้วไม่มีอาการแพ้  
( ) ช่วยให้ผิวขาวขึ้น    ( ) ช่วยบ ารุงผิวให้ชุ่มชื่นขึ้น  
( ) สามารถรักษารอยสิว รอยด่างด า  ( )สามารถยกกระชับผิวหน้า  

ความถี่ในการซื้อครีมบ ารุงผิวหน้าแต่ละครั้ง  
( ) ต่ ากว่าหรือเดือนละครั้ง   ( ) 1-3ครั้งต่อปี  
( ) 4-5ครั้งต่อปี     ( ) มากกว่า5ครั้งต่อปี 

มูลค่าการซื้อครีมบ ารุงผิวหน้าต่อครั้ง  
(  ) ต่ ากว่า300ต่อครั้ง    ( ) 301-500 บาทต่อครั้ง  
( ) 501-1,000บาทต่อครั้ง   ( )1000บาทข้ึนไป 

ผู้มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือครีมบ ารุงหน้าสารสกัดมา 
( )พ่อ/แม่   ( )ญาติ/พ่ีน้อง   ( )ตนเอง  
( )เพ่ือน   ( ) แฟน/สามีภรรยา  ( )บล็อกเกอร์  
( )ดารา    ( ) พนักงานเคาเตอร์ 

ช่องทางนิยมซื้อครีมบ ารุงผิวหน้า  
( ) ร้านค้าออนไลน์ (Facebook, wedsite )  ( )ร้านค้าในสรรพสินค้า  
( ) เคาเตอร์แบรนด์     ( )อ่ืนๆ 
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ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวสารสกัดจากยางพารา 
ท าเครื่องหมายถูกลงในช่องที่ตรงตามความเป็นจริง โดยก าหนดให้ 
5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = น้อย 1 = น้อยที่สุด 

หัวข้อที่ประเมิน ระดับความพึงพอใจ 
ด้านการรับรู้ปัญหา 5 4 3 2 1 

1.มีปัญหาสิว ริ้วรอย ผิวหมองคล้ า      

2.ไม่ม่ันใจในใบหน้าของตนเอง      

3.ต้องการผลิตภัณฑ์ช่วยบ ารุงผิวและแก้ไขปัญหาสิว       

ด้านค้นหาข้อมูลก่อนตัดสินใจซื้อ      

1.สอบถามข้อมูลจากบริษัทโดยตรงก่อนตัดสินใจซื้อ      

2.ได้หาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ตและสื่อต่างๆก่อน
ตัดสินใจซื้อ 

     

3.ค้นหารีวิวผู้ผลิตภัณฑ์จริงก่อนการตัดสินใจซื้อ      

ด้านการประเมินทางเลือกก่อนตัดสินใจซื้อ      

1.เปรียบเทียบราคาผลิตภัณฑ์ก่อนตัดสินใจซื้อ      

2.พิจารณาโปรโมชั่น ส่วนลดของผลิตภัณฑ์ก่อน
ตัดสินใจซื้อ 

     

3.เปรียบเทียบคุณภาพของผลิตภัณฑ์ก่อนตัดสินใจซื้อ      

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์      

1.เพราะชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก      

2.ค านึงถึงคุณภาพเป็นหลัก      

3.ตามค าแนะน าของคนรู้จัก      

พฤติกรรมหลังการซื้อผลิตภัณฑ์      

1.ซื้อผลิตภัณฑ์อ่ืน ภายใต้สินค้าตัวเดียวกัน เพราะ
เชื่อมั่นในคุณภาพ 

     

2.จะกลับมาซื้อซ้ า เมื่อผลลัพธ์เป็นที่น่าพอใจ      

3.ท่านจะแนะน าหรือบอกต่อคนที่รู้จัก หลังจากที่ท่าน
ใช้ผลิตภัณฑ์แล้ว ตามล าดับ 
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ข้อเสนอแนะ
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................. ...................................
...............................................................................................................................................................  
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