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บทคัดย่อ 
 

ครีมบํารุงผิวที่มีส่วนผสมของไพลและขม้ินชัน ซึ่งในปัจจุบันกระแสความนิยมผลิตภัณฑ์
ประเภทเสริมความงามและในปัจจุบันคนหันมาห่วงใยสุขภาพมากข้ึน ทําให้ตลาดในการบริโภค
ผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรธรรมชาติเพ่ิมสูงขึ้น ทําให้มีการแขง่ขันในตลาดอุตสาหกรรมเพ่ิมสูงขึ้นเรื่อย ๆ 
และเห็นถึงศักยภาพในการทํากําไรในอนาคต อีกทั้งอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์ที่มาจากธรรมชาติยังมี
ศักยภาพในการทํากําไรที่ดี ทัง้อํานาจต่อรองของผู้ผลิต และผู้ซื้ออยู่ในระดับที่ไม่สูงนัก และ
สภาพแวดล้อมเอ้ืออํานวยต่อการนําเข้าไปของคู่แข่งในลกัษณะ อุตสาหกรรมขนาดกลางหรือขนาด
ย่อม ซึ่งหากสามารถสร้างความแตกต่างให้แก่ผลิตภัณฑ์ในสายตาของผู้บริโภคได้ชัดเจนและสร้าง
ความภักดีในตราสินค้าได้อย่างต่อเน่ือง ก็จะเป็นการรักษาศักยภาพในการทํากําไรในระยะยาว จึงเป็น
ธุรกิจที่ได้รับความสนใจต่อผูล้งทุน ทําใหส้ามารถตอบสนองความต้องการและความนิยมมีผิวขาว
กระจ่างใสของคนไทยได้ตรงจุดและปลอดภัย บริษัท มาดามเฮิร์บ จํากัด จึงได้สร้างแบรนด์ Madame 
Herb เพ่ือจําหน่ายผลิตภัณฑ์ครีมบํารุงผิวที่มีส่วนผสมของไพลและขม้ินชัน เพ่ือเป็นผลิตภัณฑ์ที่ตอบ
โจทย์ความต้องการในเรื่องของการบํารุงผิว ทั้งความขาวกระจ่างใส ลดเลือนร้ิวรอยและจุดด่างดํา 
ต่อต้านอนุมูลอิสระ เพ่ือให้ผวิพรรณดูอ่อนวัยอยู่เสมอ เร่ิมจากบริษัทการวางกลยุทธ์ในการทําธุรกิจ 
โดยเน้นการให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายรู้จักแบรนด์สินค้า ซึ่งจากการวิจัยทางการตลาดพบว่าผู้บริโภคส่วน
ใหญ่ยังไม่รู้จักและไม่รู้คณุประโยชน์ของไพลและขมิ้นชัน ดังน้ันการให้ข้อมูลเกี่ยวกับคุณประโยชน์
ของไพลและขมิ้นชันจึงเป็นสิ่งที่จําเป็นและสําคัญมาก ที่ตัวผลิตภัณฑ์ควรบอกสรรพคุณของผลิตภัณฑ์
ให้ชัดเจน และต้องมีการรับรองคุณภาพทั้งในส่วนของการผลิตที่มีความปลอดภัยน่าเช่ือถือ ได้รับการ
รับรองตามมาตรฐาน และเน่ืองจากเป็นแบรนด์น้องใหม่ในตลาด การติดต่อแบรนด์ได้ง่ายก็เป็นเร่ืองที่
สําคัญเพ่ือให้ผูบ้ริโภคน้ันสามารถเข้ามาหาข้อมูล ติดต่อสอบถามข้อมูล เพ่ือเพ่ิมความน่าเช่ือถือและ
ความไว้วางใจจากผู้บริโภค มีการแจกสินคา้ตัวอย่างเพ่ือให้ผู้บริโภคได้สร้างประสบการณ์ในตัว
ผลิตภัณฑ์ก่อนการเลือกซื้อ 

ธุรกิจครีมบํารุงผิวที่มีส่วนผสมของไพลและขม้ินชันเกิดขึ้นจากความชอบของผู้ประกอบการ
เองและได้ซื้อมาลองใช้หลากหลายย่ีห้อ เมือ่ได้ลองใช้ตัวครีมบํารุงผิวที่มสี่วนผสมของไพลและขมิ้นชัน
แล้วรู้สึกว่าผิวดีขึ้นอย่างเห็นได้ชัด ประกอบกับธุรกิจของครอบครัวผู้ประกอบการน้ันเป็นการดําเนิน



ธุรกิจเก่ียวกับยาสมุนไพรแผนโบราณมากว่า 60 ปี จึงมีความรู้และความชํานาญเกี่ยวกับการทํา
สมุนไพรชนิดต่าง ๆ และจากการติดตามร้านที่ผู้ประกอบการได้ลองสั่งซื้อก็ได้เห็นถึงความนิยมของผู้
ซื้อที่มีต่อครีมบํารุงผิวประเภทน้ี 

อุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางนั้นเจริญเติบโตสวนกระแสเศรษฐกิจที่ตกตํ่าเป็นอย่างมาก 
เน่ืองจากผู้หญิงต้องสวย เพ่ือเพ่ิมความม่ันใจและเสริมบุคลิกภาพให้ตนเองเสมอ ทําใหต้ลาด
เคร่ืองสําอางเติบโตอย่างรวดเร็วในหลายปีที่ผ่านมา 
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ABSTRACT 
 

The skin cream with mixed Cassumunar ginger and Turmeric has currently 
been used widely since the health-conscious consumers has turned to become 
aware of using herbal products which has triggered the competitive market to grow 
significantly. The business sector of herbal products industry, SMEs, has shown its 
competence on making profits due to great market conditions of importing. The 
distinctive products and brand royalty in the making under the business plan would 
result a long term profits if they were achieved among the keen Thai consumers 
whose demands has concerned largely with safely whitening and shiny skin in return. 
The created Madame Herb Brand with mixed Cassumunar ginger and Turmeric by the 
established Madame Herb co., Ltd has been the based products in order that its 
properties of required skin care, farer, brightener, anti-aging and wrinkle, firming and 
anti-oxidant would be solved directly to the required consumers. Brand awareness 
would be prior to be focused on regular consumers as a target group under the 
business strategy while the majority of general consumer has not been known of 
benefits of Cassumunar ginger and Turmeric, according to the marketing research.  
The information about the benefit of mixed two herbs through packaging label and 
QC certificate as much as production standard logo should be vital when available 
resource provided should be accessible for consumer’s query at all times. Moreover, 
specimen would help consumer to experience the real products before deciding to 
buy some. The owner who has done trial and error using different similar product 
brands before until finding out the properties of the mixed two herbs has been 
operating his own traditional medicine business of medicinal herbs for more than 60 
years.  

 



The growth of cosmetics industry has seemed to grow rapidly against the 
economic recession as preferable beauty among female has always been promoted 
by good physical appearances and personality. This has led to the steady growth of 
the business for several years past.      
 
Keywords :  Skin Cream, Cassumunar Ginger, Turmeric, Herbal Products  
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การค้นคว้าอิสระในครั้งน้ี สําเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจาก รศ.ดร.สุมนา ธีรกิตติกุล 
อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระในครั้งน้ี ที่ให้คําช้ีแนะ แนะนําความรู้และข้อคิดเห็น แนวทางใน
การค้นคว้างานวิจัย รวมถึงการตรวจสอบความถูกต้องของการค้นคว้าอิสระน้ี ตลอดจนการค้นคว้า
อิสระสําเร็จลุลว่งอย่างเรียบร้อยสมบูรณ์ รวมถึงอาจารย์ทุกท่านที่ได้ถ่ายถอดความรู้ในระหว่าง
การศึกษาจนสามารถนําความรู้เหล่าน้ันมาใช้ในการศึกษาค้นคว้าจนสําเร็จลุล่วง  

ขอขอบคุณบิดา มาดารผู้ที่มพีระคุณอย่างสูงที่ได้คอยเป็นห่วงและเป็นกําลังใจ ให้คําปรึกษา
และสนับสนุนทางด้านอ่ืนๆ ต้ังแต่เร่ิมดําเนินการศึกษาจนสําเร็จลุล่วงไปด้วยดี ผู้วิจัยจึงขอกราบ
ขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ ที่น้ี 
 

กานติมา  กําเนิดเพชร 
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บทที่ 1 
การแนะนําธรุกิจและแผนธรุกิจ 

 
1.1 แนะนําประเภทของธรุกิจ 

ธุรกิจครีมทาผวิสมุนไพรที่มีสว่นผสมจากไพลและขมิ้นชัน เป็นธุรกิจประเภทผลิตและ
จําหน่ายครีมบํารุงผิว ซึ่งผลิตจากสารสกัดจากไพลและขม้ินชัน มีกลิ่นหอมอ่อนๆ มสี่วนช่วยในเรื่อง
ของการบํารุงผิวให้ขาวประจ่างใส 

 
1.2 ที่มาของการดําเนนิธุรกิจ 

ธุรกิจครีมทาผวิสมุนไพร เกิดขึ้นจากความชอบในการทาครีมทาผิวของผูป้ระกอบการเอง 
และทางผู้ประกอบได้ซื้อมาลองใช้หลากหลายย่ีห้อ แต่เมือ่ได้ลองใช้ตัวครีมบํารุงผิวที่มสี่วนผสมของ
ไพลและขมิ้นชันแล้วรู้สึกว่าผวิดีขึ้นอย่างเห็นได้ชัด ประกอบกับธุรกิจของครอบครัวผู้ประกอบการน้ัน
เป็นการดําเนินธุรกิจเก่ียวกับยาสมุนไพรแผนโบราณมากว่า 60 ปี ดังน้ันบิดาจึงมีความรู้และความ
ชํานาญเกี่ยวกับการทําสมุนไพรชนิดต่างๆ และจากการติดตามร้านที่ผู้ประกอบการได้ลองสั่งซื้อก็ได้
เห็นถึงความนิยมของผู้ซื้อที่มต่ีอครีมทาผิวประเภทน้ี จึงมีแนวคิดว่าจะทําธุรกิจครีมทาผวิสมุนไพร
ดังกล่าว 

เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ ยังถือว่าเป็นมือใหม่ในธุรกิจประเภทน้ี จึงทําให้ยังไม่มีความ
เช่ียวชาญในผลิตภัณฑ์มากนัก และยังไม่สามารถคาดการณ์ได้ว่าส่วนแบ่งการตลาดจะเป็นเท่าไหร่จึง
ได้ทําการเขียนแผนธุรกิจขึ้นมา 
 
1.3  วิสัยทัศน์ / พันธกิจ / เป้าหมายองค์กร / วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.3.1 วิสัยทัศน ์
ธุรกิจมุ่งหวังให้สมุนไพรของไทยเป็นที่รู้จักของชาวต่างชาติและเป็นผู้นําด้านโลช่ันทาผิว 

สมุนไพร 
1.3.2 พนัธกิจ 
สร้างความมั่นใจให้กับผู้บริโภคเพ่ือให้เกิดความม่ันใจในความปลอดภัยในการใช้ผลิตภัณฑ์  

โดยสินค้าทุกช้ินต้องผ่านการตรวจสอบของ อย. ซึ่งไม่มสีารที่เป็นอันตรายต่อผิวหนัง  
1.3.3 เปา้หมายองค์กร 

เป้าหมายระยะสั้น 
เป้าหมายระยะสั้นในช่วงเวลา 1 ปี คือเน้นการรับรู้ในตราสินค้าให้กับผู้บริโภคใกลุ่ม 

เป้าหมาย และขยายฐานตัวแทนจําหน่ายให้เพ่ิมมากขึ้นในเขตกรุงเทพมหานคร 



 

เป้าหมายระย
เป้

และได้รับการ
ต่างประเทศ 

1.
เพื

เน่ืองจากในปั
เป็น 1 ใน 4 ข
ยาวต้องการใ
 
1.4  สถานที่

บริ
เขตบางขุนเที

เนื
ประกอบการ
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1.5 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจในคร้ังนี ้
1.5.1 เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักมากขึ้น เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ จึงจําเป็น 

อย่างมากที่ต้องมีการส่งเสริมการขายด้วยการโฆษณาให้ตัวผลิตภัณฑ์น้ันเป็นที่รู้จัก 
1.5.2 เพ่ือให้การบริหารงานเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ไม่เกิดความสับสนในการ 

บริหาร มีการวางแผนและกําหนดกลยุทธ์เป้าหมายอย่างชัดเจน เพ่ือให้มกีารบริหารจัดการธุรกิจ
เป็นไปได้อย่างดีและเกิดปัญหาน้อยที่สุด 

1.5.3 เพ่ือจัดการวางแผนทางการเงินให้เกิดผลกําไรสูงสุดและทําให้ธุรกิจประสบ 
ความสําเร็จ 

1.5.4 เพ่ือเพ่ิมช่องทางในการขายให้มากขึ้น ในปัจจุบันมีช่องทางการตลาดและ 
จัดจําหน่ายเป็นจํานวนมากเพ่ือที่จะให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคโดยตรง เช่น การให้ข้อมูลขา่วสารลงสื่อ
สังคมออนไลน์ (Social Media) โปรโมทโดยใช้พรีเซนเตอร์ที่มีช่ือเสียงและมีจํานวนคนติดตามเป็น
จํานวนมากเพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับผู้บรโิภคในตัวผลิตภัณฑ์ เพราะว่ากระแสค่านิยมพฤติกรรม
เลียนแบบบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1  การศึกษาคน้คว้าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย 

2.1.1  แนวโนม้อุตสาหกรรมเคมีภัณฑ์ 2560 
คาดว่าปริมาณการใช้ในประเทศจะขยายตัวตามการใช้จ่ายและโครงการลงทุนภาครัฐ 

โดยเฉพาะโครงการลงทุนโครงสร้างพ้ืนฐานขนาดใหญ่ การขยายตัวของภาคอสังหาริมทรัพย์ รวมถึง
การขยายตัวของอุตสาหกรรมยานยนต์ ก่อสร้าง และเครือ่งสําอาง ส่วนตลาดส่งออกน่าจะรักษาระดับ
การขยายตัวได้ต่อเน่ือง เพราะสินค้าไทยมีคณุภาพเป็นที่ยอมรับของตลาด 

ปัจจัยเสี่ยง : ภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซาของประเทศคู่ค้าโดยเฉพาะเศรษฐกจิจีนที่คาดว่าจะ
ชะลอตัวเพราะไทยมีสัดส่วนการส่งออกเคมีภัณฑ์ไปยังจีนสูง 

2.1.2  วิเคราะห์อุตสาหกรรม 
อุตสาหกรรมเคร่ืองสําอางนั้นเจริญเติบโตสวนกระแสเศรษฐกิจเป็นอย่างมากเน่ืองจากไม่ว่า

เศรษฐกิจจะเป็นเช่นไร หญิงสาวก็ต้องสวย เพ่ือเพ่ิมความม่ันใจ และเสริมบุคลิกภาพให้ตนเองเสมอ
ตลาดเคร่ืองสําอางจึงเติบโตอย่างรวดเร็วในหลายปีที่ผ่านมา 

เครื่องสําอางคุณภาพดี เป็นที่ยอมรับในตลาดโลก เพ่ือส่งออกเป็นการสร้างรายได้เข้าประเทศ 
และคนไทยก็จะได้มีโอกาสใช้เครื่องสําอางคุณภาพดีตามนโยบายที่กําหนดไว้ในแผนพัฒนาเศรษฐกิจ
และสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 7 (พ.ศ.2535-2539) ได้กําหนดให้มีการจัดทําหลักเกณฑ์ที่ดีในการผลิต
เครื่องสําอาง (Good Manufacturing Practice : GMP) เพ่ือให้ผู้ประกอบการนําไปใช้เป็นแนวทางใน
การปฏิบัติเพ่ือพัฒนาคุณภาพของ เครื่องสําอาง ปัจจุบันน้ีมสีถานทีผ่ลิตเครื่องสําอางได้รบัหนังสือ
รับรองมาตรฐานการผลิต เคร่ืองสําอางรวมท้ังสิ้นกว่า 30 แห่ง 

แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับที่ (พ.ศ.2540-2544) ยังคงสนับสนุนการ
พัฒนาการผลิตเคร่ืองสําอางในประเทศต่อไป โดยมุ่งพัฒนาสถานที่ผลิตเคร่ืองสําอางทั้งที่เป็นโรงงาน
ขนาดใหญ่ รวมทั้งโรงงานขนาดเล็ก และอุตสาหกรรมในครัวเรือน ด้วย โดยแบ่งเป็น 2 ระดับคือ 

1. โรงงานผลิตเคร่ืองสําอางขนาดใหญ่ และขนาดกลางที่มีความพร้อมทาง ด้าน 
เงินทุน เทคโนโลยี และบุคคลากร อย.จะสนับสนุนให้มีการยกระดับมาตรฐานการผลติเคร่ืองสําอาง 
ตามเกณฑ์ GMP ที่จะช่วยให้ทุกข้ันตอนของการผลิตเป็นไปตามหลักวิชาการ โดยเร่ิมต้ังแต่ความ
เหมาะสมของอาคารสถานที่ผลิต อุปกรณ์การผลิต การคัดเลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพ กรรมวิธีที่ดีในการ
ผลิต บุคคลากรที่มีความรู้ความสามารถ และมีทักษะในการดําเนินการ รวมทั้งระบบเอกสารที่
ครบถ้วน เพ่ือจะได้ผลิตเคร่ืองสําอางที่มีคุณภาพดีสม่ําเสมอ เป็นที่ยอมรับของนานาประเทศ 
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2. โรงงานผลิตเคร่ืองสําอางขนาดเล็ก และอุตสาหกรรมในครัวเรือนมักมี ขอ้จํากัด 
ในเรื่องของเงินทุน เทคโนโลยี และบุคคลากร ยากที่พัฒนาการผลิตให้ถึงระดับตามเกณฑ์ GMP ได้ 
แต่หากไม่ปรับปรุง พัฒนาขั้นตอนการผลิต ผู้บริโภคจะมีความเสี่ยงต่อการได้รับเคร่ืองสําอางที่ด้อย
คุณภาพ ไม่ปลอดภัย โดยเฉพาะการปนเป้ือนของโลหะหนัก และจลุินทรย์ี ดังน้ันจึงมีการกําหนด
เกณฑ์มาตรฐานเพ่ิมขึ้นอีกระดับหน่ึง เรียกว่า หลักเกณฑ์ว่าด้วยสุขลักษณะที่ดีในการผลิต
เคร่ืองสําอาง (Good Hygienic Practice) หรือเรียกย่อๆว่า GHP ซึ่งจะมีความเข้มงวดน้อยกว่า GMP 
โดยจะเน้นในเร่ืองของความสะอาด และสขุลักษณะที่ดีในการผลิตเคร่ืองสําอางเป็นสําคัญ นอกจาก
การพัฒนาการผลิตเพ่ือยกระดับมาตรฐานของเคร่ืองสําอางแล้ว ยังมีการพัฒนาการผลิตในกรณีที่
เคร่ืองสําอางมีปัญหาเร่ืองคุณภาพ มาตรฐาน และความปลอดภัยอีกด้วย 
 
2.2  ประเภทของข้อมูลที่นาํไปใช้ 

ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บรโิภคจะซื้อโลช่ันผิวสมุนไพรสารสกัดจากไพลและขมิ้นชันจะซื้อ
ครีมบํารุงผิวสมุนไพรตามความพึงพอใจ โดยพิจารณาจากการมีส่วนผสมจากธรรมชาติหรือสมุนไพรที่
อยู่ในผลิตภัณฑ์นอกจากส่วนผสมจากธรรมชาติหรือสมุนไพรที่อยู่ในผลติภัณฑ์แล้ว ผูบ้ริโภคยัง
คํานึงถึงสรรพคุณของผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรที่สามารถบํารุงผิวให้นุ่มเนียนมีสุขภาพดี โดยค่าใช้จ่าย
ในการเลือกซื้อซึ่งสอดคล้องกับรายได้ของผู้บริโภคซึ่งมีรายได้ไม่สูงนัก 

การที่จะทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคน้ัน เราจําเป็นที่จะต้องทําการสํารวจความ
ต้องการของตลาดก่อนและผูบ้ริโภคมีความสนใจในสินค้าหรือไม่ 

 
2.3  วิธีเก็บรวบรวมข้อมูล 

การวิเคราะห์ตลาดมุ่งเน้นศึกษาและเก็บข้อมูลจากพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายเป็นหลักและ
รองลงมาเป็นการเก็บข้อมูลจากผู้บริโภคข้ันสุดท้ายที่มีผลต่อการสั่งซื้อวัตถุดิบของกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือ
นํามาวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของตลาดและสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้
อย่างแท้จริง จึงมีความจําเป็นที่ต้องเก็บรวบรวมข้อมูลจรงิจากกลุ่มเป้าหมายและผูม้ีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของกลุ่มเป้าหมาย โดยเคร่ืองมือที่ในการเก็บข้อมูลคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 

ในการเก็บรวบรวมข้อมูล จะทําการเก็บแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด โดยการใช้
แบบสอบถามแจกกลุม่เป้าหมายหลัก ผู้ให้ข้อมูลเป็นผู้หญิงอายุโดยประมาณอยู่ที่ 18-40 ปี กลุ่ม
ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มน้ี ถอืเป็นกลุ่มที่ได้ทดลองใช้ครีมบํารุงผิว จึงมีความสําคัญต่อการตอบ
แบบสอบถามอย่างมาก 
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2.4  วิธีการจัดเก็บข้อมูล 
ใช้วิธีการจัดเก็บรวบรวมข้อมูล 2 แบบ ดังน้ี 
2.4.1 ข้อปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการรวบรวมที่ได้จากการสํารวจ โดยการสัมภาษณ์

และแจกแบบสอบถาม 
2.4.2 ข้อมูลทติุยภูมิ (Secondary Data) ข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้า รวบรวมผลงาน 

ข้อมูลทางสถิติ รายงานต่าง ๆ และข้อมูลจากอินเตอร์เน็ตที่เก่ียวข้อง 
 

2.5  ผู้ที่ให้ข้อมูล 
ผู้ให้ข้อมลูสําหรับการวิจัยคร้ังนี้ จะทําการสุ่มจากผู้บริโภคเพศหญิงอายุโดยประมาณอยู่ที่  

18 - 40 ปี กลุม่ผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มน้ี ถือเป็นกลุ่มที่ได้ทดลองใช้ครีมบํารุงผิว แต่เน่ืองจากไม่
ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน ผู้วิจัยจึงได้กําหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย โดยใช้สูตร
คํานวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างกรณีไม่ทราบจํานวนประชากร โดยกําหนดระดับความเช่ือมั่น 95% 
ความคลาดเคล่ือน 5% (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2545, หน้า 26) มสีูตรดังน้ี 

n = Z2 

  4e2 

โดยที่  n แทน จํานวนสมาชิกกลุ่มตัวอย่าง 
 Z แทน ระดับความเช่ือมั่นที่ผู้วิจัยกําหนดได้ Z มีค่าเท่ากับ 1.96 ที่ระดับความ

เช่ือมั่น 95% (ระดับ 0.5) 
 E แทน ความคลาดเคลื่อนทีย่อมรับให้เกิดขึ้นได้ 
n = (1.96)2 / 4 (0.05)2 

 = 384.16 
จากการคํานวณได้กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการตอบแบบสอบถามจํานวน 385 คน และแจก

แบบสอบถามเพ่ิมเติมอีก 15 คน จึงรวมเป็นผู้ตอบแบบสอบถามจํานวนทั้งหมด 400 คน 
 
2.6  เครื่องมือที่ใชใ้นการเก็บข้อมูล 

การสอบถามโดยใช้แบบสอบถาม จะจัดทําแบบสอบถามทั้งแบบเอกสารและแบบดิจิตอล 
โดยคําถามจะเป็นคําถามปลายปิดให้ลูกค้าหรือผู้ตอบแบบสอบถาม เลือกตัวเลือกที่เหมาะสมมาก
ที่สุดและใช้เวลาในการตอบแบบสอบถามน้อยที่สุด 
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ขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม 
1. ศึกษาข้อมูลจากเอกสารงานวิจัยที่เก่ียวข้องเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้า 

ของผู้บริโภค เพ่ือนํามาเป็นแนวทางในการจัดทําแบบสอบถามเพ่ือให้สอดคล้องกับงานวิจัยมากที่สุด 
2. สร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็น 4 สว่น คือ 

  แบบสอบถามส่วนที่ 1 เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติเบ้ืองต้น น่ันคือ  
การนําเสนอในรูปของจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามส่วนที่ 2 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อครีมบํารุง 
ผิวของผู้บริโภค 

     แบบสอบถามส่วนที่ 3 วิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง 
การตลาด (4Ps) 

    แบบสอบถามส่วนที่ 4 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อ 
การซื้อครีมบํารุงผิวของผู้บริโภค 

3. จัดทําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์และแจกแบบสอบถามจริงจํานวน 400 ชุด 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์ข้อมูลสถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistic) เพ่ือเป็นการอธิบาย 
ข้อมูลเบ้ืองต้นเกี่ยวกับกลุ่มตัวอย่าง ดังน้ี 

แบบสอบถามส่วนที่ 1 เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติเบ้ืองต้น น่ันคือ  
การนําเสนอในรูปของจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามส่วนที่ 2 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อครีมบํารุง 
ผิวของผู้บริโภค 

แบบสอบถามส่วนที่ 3 วิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง 
การตลาด (4Ps) 

แบบสอบถามส่วนที่ 4 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อ 
การซื้อครีมบํารุงผิวของผู้บริโภค 

แบบสอบถามส่วนที่ 1และ2 ทั้ง 2 ส่วนวิเคราะห์ด้วยการแจกแจงโดยใช้ค่าความถ่ี  
(Frequencies) และเสนอผลเป็นร้อยละ (Percentage) สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) 
การหาค่าร้อยละ (Percentage) โดยใช้สูตร 
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  P=   
 
 เมื่อ P แทน ค่าร้อยละหรือเปอร์เซ็นต์ 
   แทน ความถ่ีที่สํารวจได้ 
   แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

 
แบบสอบถามส่วนที่ 3และ4 เป็นข้อคําถามแสดงระดับความคิดเห็น โดยใช้มาตรวัดแบบ 

Likert Scale (ศักด์ิสิทธ์ิ วัชรารัตน์ 2552) แบ่งออกเป็น 5 ระดับ ดังน้ี  
1. การวิเคราะห์ข้อมูลการประมาณค่าหรือระดับความคิดเห็น ต้องหาค่าเฉลี่ย ( ) 

และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) (บุญชม, 2545: 80) 
 

 = ∑  
 

S.D. = ∑ ∑  
 

2. การแปลความหมายของข้อมูลการประมาณค่า 5 ระดับ ได้กําหนดเกณฑ์การ 
พิจารณาขอบเขตของคะแนนเพ่ือใช้ในการแปลความหมายของค่าเฉลี่ ดังน้ี 

ความกว้างอันตรภาคช้ัน = (คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสดุ)/จํานวนอันตรภาคช้ัน 
 = (5-1)/5 
 = 0.8 
 
เมื่อแทนค่าแลว้จะพบว่า ความกว้างอันตรภาคช้ันมีค่าเท่ากับ 0.8 หมายความว่า 
ระดับคะแนนระหว่าง 1.00-1.80 หมายถึง ระดับคะแนนน้อยที่สุด 
   1.81-2.60 หมายถึง ระดับคะแนนน้อย 
   2.61-3.40 หมายถึง ระดับคะแนนปานกลาง 
   3.41-4.20 หมายถึง ระดับคะแนนมาก 
   4.21-5.00 หมายถึง ระดับคะแนนมากที่สุด 
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สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล การวิจัยคร้ังนี้มีสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังน้ี 
สถิติพ้ืนฐาน ได้แก่ 

1) ค่าความถ่ี 
2) ค่าร้อยละ 
3) ค่าคะแนนเฉล่ีย 
4) ค่าความเบ่ียนเบนมาตรฐาน 

สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 N แทน จํานวนคนในกลุ่มตัวอย่าง 
 M แทน คะแนนเฉล่ีย (Mean) 
 S.D. แทน ค่าความเบ่ียนเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 
2.7  สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูและการแปรผลการวิเคราะห์ข้อมลูการวิจัยคร้ังน้ีได้
วิเคราะหแ์ละนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับหัวข้อเป็น 4 ตอน ดังนี ้

ส่วนที ่1 ศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติเบ้ืองต้น น่ันคือ การนําเสนอในรูปของ 
จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนที ่2 ศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลเกีย่วกับพฤติกรรมการซือ้ครีมบํารุงผวิของผู้บริโภค 
ส่วนที ่3 ศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลเกีย่วกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
ส่วนที ่4 ศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลเกีย่วกับกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการซือ้ครีมบํารุง 

ผิวของผูบ้ริโภค 
ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 

1. ตัวแปรต้น ได้แก่ 
1.1 เพศ 
1.2 อายุ 
1.3 อาชีพ 
1.4 รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
1.5 ขนาดของผลิตภัณฑ์ที่ใช้ 

2. ตัวแปรตาม ได้แก ่
2.1 พฤติกรรมการซื้อครมีบํารุงผวิของผู้บรโิภค 
2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
2.3 กลุ่มอ้างอิงทีม่อิีทธิพลต่อการซื้อครมีบํารุงผวิของผู้บรโิภค 
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แบบสอบถามส่วนที่ 1: ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน จําแนกตาม 
เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และขนาดของผลิตภัณฑ์โดยนําเสนอในรูปของจํานวนและค่า
ร้อยละ ดังน้ี 
 
ตารางที่ 2.1 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉลี่ย 

       ต่อเดือนและขนาดของผลิตภัณฑ์ 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน(คน) ร้อยละ 
เพศ   
    ชาย 45 11.3 
    หญิง 355 88.8 

รวม 400 100.00 
อายุ   
    ตํ่ากว่า 20 ปี 117 29.3 
    20-30 ปี 181 45.3 
    30-40 ปี 62 15.5 
    40-50 ปี 24 6 
    50 ปีขึ้นไป 16 4 

รวม 400 100.00 
อาชีพ   
    นักเรียน/นักศึกษา 138 34.5 
    ข้าราชการ 32 8 
    พนักงานของรัฐ/รัฐวิสาหกิจ 36 9 
    พนักงานบริษัทเอกชน 144 36 
    ธุรกิจส่วนตัว 50 12.5 

รวม 400 100.00 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ อายุ อาชีพ รายได้ 
              เฉลี่ยต่อเดือนและขนาดของผลิตภัณฑ์ 

 

จากตารางที่ 2.1: แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามท่ี
เป็นกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยคร้ังนี้ จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรได้ ดังน้ี  

เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 355 คน คิดเป็นร้อยละ 88.8 
ในขณะที่ผู้ตอบแบบสอบถามเพศชาย จํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 

อายุ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 20 ถึง 30 ปี จํานวน 181 คน คิด
เป็นร้อยละ 45.3 ตามด้วยอายุตํ่ากว่า 20 ปี จํานวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 อายุ 30 ถึง 40 ปี 
จํานวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 อายุ 40 ถึง 50 ปี จํานวน 24 คนคิดเป็นร้อยละ 6และอายุ
มากกว่า 50 ปี จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4  

อาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 144 คน 
คิดเป็นร้อยละ 36 ตามด้วย นักเรียน/นักศกึษา จํานวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 อาชีพธุรกิจ
ส่วนตัว จํานวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 พนักงานของรฐั/รฐัวิสาหกจิ จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 
9 ข้าราชการ จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8 

ข้อมูลส่วนบุคคล จํานวน(คน) ร้อยละ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
    ตํ่ากว่า 10,000 บาท 105 26.3 
    10,000-20,000 บาท 93 23.3 
    20,001-30,000 บาท 117 29.3 
    30,001-40,000 บาท 38 9.5 
    40,000 บาทข้ึนไป 47 11.8 

รวม 400 100.00 
ขนาดของผลติภัณฑ์   
    ซอง (0-5ml.) 20 5 
    ขวดเล็ก (6-50ml.) 78 19.5 
    ขวดกลาง (51-125ml.) 134 33.5 
    ขวดใหญ ่(มากกว่า 125ml.) 168 42 

รวม 400 100.00 
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รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับรายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 
20,001-30,000 บาท จํานวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 ตามด้วยมีระดับรายได้ต่อเดือนตํ่ากว่า 
10,000 บาท จํานวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 มีระดับรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,000 ถึง 
20,000 บาท จํานวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 และ มรีะดับรายได้ต่อเดือนระหว่างมากกว่า 
40,001 บาทเป็นจํานวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 และมีระดับรายได้ต่อเดือนระหว่าง 30,001-
40,000 บาท จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 

ขนาดของผลติภัณฑ์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ขวดใหญ่(มากกว่า 125ml.) 
จํานวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42 ตามด้วยขวดกลาง (51-125ml.) จํานวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 
33.5 ขวดเล็ก (6-50ml.) จํานวน 78 คน คดิเป็นร้อยละ 19.5 และแบบซอง(0-5ml.) จํานวน 20 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5 

แบบสอบถามส่วนที่ 2 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อครีมบํารุงผิวของผู้บริโภค 
 

ตารางที่ 2.2 : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อครีมบํารุงผิวของ 
                  ผู้บริโภค 
 

พฤติกรรมการซื้อครีมบํารุงผวิของผู้บริโภค จํานวน(คน) ร้อยละ 
ความสาํคญัของครีมบาํรุงผวิ   
    มากทีสุ่ด 137 34.3 
    มาก 131 32.8 
    ปานกลาง 104 26 
    น้อย 25 6.3 
    น้อยที่สุด 3 0.7 

รวม 400 100.00 
ความถ่ีในการซื้อครีมบํารุงผวิ   
    เดือนละ 1 ครั้ง หรือมากกว่า 195 48.8 
    2-3 เดือนต่อคร้ัง 86 21.5 
    4-5 เดือนต่อคร้ัง 76 19 
    6 เดือนต่อครั้ง หรือนานกว่า 43 10.8 

รวม 400 100.00 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อครีมบํารุง 
              ผิวของผู้บริโภค 

 

พฤติกรรมการซื้อครีมบํารุงผวิของผู้บริโภค จํานวน(คน) ร้อยละ 
ราคาที่ท่านพอใจในการซื้อครีมบํารุงผิวในแต่ละคร้ัง 
    ตํ่ากว่า 100 บาท 

 
194 

 
48.5 

    100-299 บาท 140 35 
    300-499 บาท 52 13 
    500 บาทข้ึนไป 14 3.5 

รวม 400 100.00 
เหตุผลท่ีทา่นเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ครีมบาํรุงผิว   
    เพ่ือเพ่ิมความชุ่มช่ืนของผิว 167 41.7 
    เพ่ือเพ่ิมความกระจ่างใส 130 32.5 
    เพ่ือรักษาสวิ/อาการของโรคต่างๆ 45 14.5 
    เสริมสร้างความมั่นใจ/บุคลิกภาพ 58 11.3 

รวม 400 100.00 
คุณสมบัติท่านพิจารณาในการตัดสนิใจซือ้ผลิตภัณฑ์ครมีบํารุงผิว   
    คุณภาพของสินค้า 178 44.5 
    ความน่าเช่ือถือของตรายี่ห้อ 114 28.5 
    กลิ่นหอมของสินค้า 73 18.3 
    ราคาของสินค้า 35 8.8 

รวม 400 100.00 
กลิ่นที่ทา่นพิจารณาในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ครีมบาํรุงผิว   
    ไม่มีกลิ่น 59 14.8 
    กลิ่นนํ้าหอม 217 54.3 
    กลิ่นหอมดอกไม้ 67 16.8 
    กลิ่นหอมแบบผลิตภัณฑ์เด็ก 57 14.2 

รวม 400 100.00 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : แสดงจํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อครีมบํารุง 
              ผิวของผู้บริโภค 
 

พฤติกรรมการซื้อครีมบํารุงผวิของผู้บริโภค จํานวน(คน) ร้อยละ 
รูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่ท่านพจิารณาในการตัดสินใจซ้ือ   
    แบบขวดฝาเปิด 100 25 
    แบบขวดฝาป๊ัม 226 56.5 
    แบบตลับ 34 8.5 
    แบบกระปุก 40 10 

รวม 400 100.00 
ท่านทราบข้อมูลเก่ียวกับผลติภัณฑ์บํารุงผวิจากแหล่งใดมากท่ีสุด   
    หนังสือพิมพ์ 27 6.8 
    วิทย ุ 25 6.3 
    สื่อออนไลน์ 328 82 
    นิตยสาร 20 5 

รวม 400 100.00 
ท่านคาดหวังอะไรหลังจากการใช้ผลิตภัณฑ์ครีมบาํรุงผิวท่ีมี
ส่วนผสมของไพลและขม้ินชนั 

  

    ผิวเนียนนุ่ม มีความชุ่มช่ืน 92 23 
    ผิวขาวกระจ่างใส ลบเลือนจุดด่างดํา 208 52 
    เพ่ือรักษาสวิ/อาการของโรคต่างๆ 44 11 
    มีความม่ันใจเพ่ิมมากขึ้น 56 14 

รวม 400 100.00 
   

จากตารางที่ 2.2 : พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีจํานวนทั้งสิน้ 400 คน คิดเป็นร้อยละ 100 
โดยแบ่งข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามออกเป็นพฤติกรรมการซื้อครีมบํารุงผิวของผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่ม
ตัวอย่างในการวิจัยดังน้ี 
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1) ความสาํคญัของครีมบาํรุงผวิ 
โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบให้ความสําคญักับครีมบํารุงผิวระดับมากที่สุด จํานวน   

137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 รองลงมาคือให้ความสําคัญระดับมาก จํานวน 131 คน คดิเป็นร้อยละ 
32.8 ระดับปานกลาง  จํานวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26 ระดับน้อย จํานวน 25 คน คดิเป็นร้อยละ 
6.3 และให้ความสําคัญระดับน้อยที่สุด จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7 

2) ความถ่ีในการซื้อครีมบํารุงผวิ 
โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบซื้อครีมบํารุงผวิ 2-3 เดือนต่อครั้ง จํานวน 195 คน คิด 

เป็นร้อยละ 48.8 ซื้อเดือนละ  1 ครั้งหรือมากกว่า จํานวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 4-5 เดือนต่อ
ครั้ง จํานวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19 และน้อยที่สุดคือ 6 เดือนต่อครั้งหรือนานกว่า จํานวน 43 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.8 

3) ราคาที่ท่านพอใจในการซื้อครีมบํารุงผิวในแต่ละคร้ัง 
โดยส่วนใหญ่แล้วผู้ตอบแบบสอบถามพอใจในราคาการซื้อครีมบํารุงผิวอยู่ที่ 100- 

299 บาท จํานวน 194 คน คดิเป็นร้อยละ 48.5 300-499 บาท จํานวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35 
500 บาทข้ึนไป จํานวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13 และต่ํากว่า 100 บาท จํานวน 14 คน คิดเป็นร้อย
ละ 3.5 

4) เหตุผลท่ีทา่นเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ครีมบาํรุงผิว 
โดยส่วนใหญ่แล้วผู้ตอบแบบสอบถามมีเหตุผลเพ่ือเพ่ิมความกระจ่างใส จํานวน 167  

คน คิดเป็นร้อยละ 41.7 เพ่ือเพ่ิมความชุ่มช่ืนของผิว จํานวน 130 คน คดิเป็นร้อยละ 32.5 เพ่ือ
เสริมสร้างความมั่นใจ/บุคลิกภาพ จํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 และเพ่ือรักษาสิว / อาการของ
โรคต่างๆ จํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 

5) คุณสมบัติท่านพิจารณาในการตัดสนิใจซือ้ผลิตภัณฑ์ครมีบํารุงผิว 
โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามพิจารณาจากคุณภาพของสินค้า จํานวน 178 คน  

คิดเป็นร้อยละ 44.5 พิจารณาจากความน่าเช่ือถือของตราย่ีห้อ จํานวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 
พิจารณาจากกลิ่นหอมของสนิค้า จํานวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 และพิจารณาจากราคาของ
สินค้า จํานวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 

6) กลิ่นที่ทา่นพิจารณาในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ครีมบาํรุงผิว 
โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามพิจารณาเลือกซื้อจากกลิน่นํ้าหอม จํานวน 217  

คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 กลิน่หอมดอกไม้ จํานวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 ไม่มีกลิ่น จํานวน 59 
คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 และกลิ่นหอมแบบผลิตภัณฑ์เด็ก จํานวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.2 
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7) รูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่ท่านพจิารณาในการตัดสินใจซ้ือ 
โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามเลือกซื้อแบบขวดฝาป๊ัม จํานวน 226 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 56.5 แบบขวดฝาเปิด จํานวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 แบบกระปุก จํานวน 40 คน คิด
เป็นร้อยละ 10 และแบบตลับ จํานวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 

 
8) ท่านทราบข้อมูลเก่ียวกับผลติภัณฑ์บํารุงผวิจากแหล่งใดมากท่ีสุด 

โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามทราบข้อมลูผลิตภัณฑ์จากสื่อออนไลน์ จํานวน  
328 คน คิดเป็นร้อยละ 82 จากหนังสือพิมพ์ จํานวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 จากวิทยุ จํานวน 25 
คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 และน้อยที่สุดจากนิตยสาร จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 

9) ท่านคาดหวังอะไรหลังจากการใช้ผลิตภัณฑ์ครีมบาํรุงผิวท่ีมีส่วนผสมของไพลและ 
ขม้ินชนั 

โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามคาดหวังว่าจะมีผิวขาวกระจ่างใสลบเลอืนจุดด่างดํา 
จํานวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52 ผิวเนียนนุ่ม มีความชุ่มช่ืน จํานวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23 มี
ความมั่นใจเพ่ิมมากขึ้น จํานวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14 และรักษาสิว/อาการของโรคต่าง ๆ จํานวน 
44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 

 
แบบสอบถามส่วนที่ 3  วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps)  

โดยการหาค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังแสดงในตารางที่ 2.3-2.7 
 

ตารางที่ 2.3 :  วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทาง  
                   การตลาด (4Ps) โดยรวมในแต่ละด้าน 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(4Ps) 

M S.D. ระดับความสาํคัญ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 4.29 0.68 ระดับมากทีส่ดุ 
2. ด้านราคา 4.17 0.70 ระดับมาก 
3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 4.21 0.71 ระดับมากทีส่ดุ 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.14 0.75 ระดับมาก 

รวม 4.20 0.71 ระดับมาก 
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จากตารางที่ 2.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความสําคัญในปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด(4Ps) โดยรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าทุกด้านนั้น
อยู่ในระดับมากทั้งหมด 

 
ตารางที่ 2.4 :  วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทาง 
                   การตลาด (4Ps) ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภัณฑ์ 

M S.D. ระดับความสาํคัญ 

1. มีสูตรเฉพาะที่เหมาะกับแต่ละสภาพผิว 4.50 0.63 ระดับมากที่สุด 
2. ขนาดของผลิตภัณฑ์ 4.18 0.67 ระดับมาก 
3. รูปแบบของผลิตภัณฑ์ 4.18 0.70 ระดับมาก 
4. กลิ่นหอมของผลิตภัณฑ์ 4.36 0.71 ระดับมากที่สุด 
5. ตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ 4.24 0.69 ระดับมากที่สุด 

รวม 4.29 0.68 ระดับมากทีส่ดุ 
 

จากตารางที่ 2.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความสําคัญในปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด(4Ps) ด้านผลิตภัณฑ์ทีม่ีความสําคัญต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ใน
ระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าทุกข้ออยู่ในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภัณฑ์ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็อยู่ในระดับมากทั้งหมด 

 
ตารางที่ 2.5 :  วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทาง 
                   การตลาด (4Ps) ด้านราคา 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา 

M S.D. ระดับความสาํคัญ 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.45 0.63 ระดับมากที่สุด 
2. มีราคาเหมาะสมกับปริมาณ 4.24 0.64 ระดับมากที่สุด 
3. ราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับย่ีห้ออ่ืน 4.11 0.73 ระดับมาก 

                                                                                                                                        (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.5 (ต่อ) :  วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสม 
    ทางการตลาด (4Ps) ด้านราคา 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา 

M S.D. ระดับความสาํคัญ 

4. ราคาต่อปริมาตรที่ตํ่ากว่าย่ีห้ออ่ืน 3.99 0.78 ระดับมาก 
5. ราคาของสินค้าคงที่ 4.08 0.72 ระดับมาก 

รวม 4.17 0.70 ระดับมาก 
 

จากตารางที่ 2.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความสําคัญในปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด(4Ps) ด้านราคาที่มีความสําคัญต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าทุกข้ออยู่ในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทั้งหมด 

 
ตารางที่ 2.6 :  วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทาง 
                  การตลาด (4Ps) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

M S.D. ระดับความสาํคัญ 

1. ความสะดวกของสถานที่ซื้อ 4.45 0.64 ระดับมากที่สุด 
2. มีเว็บไซต์แนะนําข้อมูลการใช้ผลิตภัณฑ์ 4.06 0.66 ระดับมาก 
3. มีการจัดวางสินค้าที่โดดเด่น 4.12 0.83 ระดับมาก 
รวม 4.21 0.71 ระดับมากทีส่ดุ 

 
จากตารางที่ 2.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความสําคัญในปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด( 4Ps ) ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายที่มีความสําคญัต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์
โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าทุกข้ออยู่ในปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็อยู่ในระดับมากทั้งหมด 
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ตารางที่ 2.7 :  วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทาง 
                   การตลาด (4Ps) ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

การส่งเสริมการตลาด 
M S.D. ระดับความสาํคัญ 

1. มีการแจกสินคา้ตัวอย่าง 4.38 0.74 ระดับมากที่สุด 
2. มีส่วนลดพิเศษในโอกาสต่างๆ 4.28 0.66 ระดับมากที่สุด 
3. มีการโฆษณาผา่นสื่อต่างๆ 4.16 0.75 ระดับมาก 
4. มีพนักงานขายให้ข้อมูลแนะนํา 3.75 0.87 ระดับมาก 
5. มีการเพ่ิมปริมาณสินค้า 4.14 0.72 ระดับมาก 

รวม 4.14 0.75 ระดับมาก 
 

จากตารางที่ 2.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความสําคัญในปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด(4Ps) ด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีความสําคัญต่อการเลือกซื้อผลติภัณฑ์
โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าทุกข้ออยู่ในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านการส่งเสริมการตลาดผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทั้งหมด 

แบบสอบถามส่วนที่ 4 วิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับกลุม่อ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการซื้อครมี 
บํารุงผิวของผูบ้ริโภค โดยการหาค่าคะแนนเฉลีย่และค่าความเบี่ยงเบนมาตราฐาน ดังแสดงในตารางที ่
2.8 

 
ตารางที่ 2.8 :  วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพล 
                  ต่อการซื้อครีมบํารุงผิวของผู้บริโภค 
 

กลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือครีมบาํรุง
ผิวของผู้บริโภค 

M S.D. ระดับความสาํคัญ 

1. ตัวท่านเอง 4.36 0.66 ระดับมากที่สุด 
2. เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะนํา 4.04 0.68 ระดับมาก 
3. โฆษณาตามสื่อต่างๆ 4.02 0.77 ระดับมาก 
4. ราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 4.25 0.70 ระดับมากที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.8 (ต่อ) :  วิเคราะห์ค่าคะแนนเฉลี่ยและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลุ่มอ้างอิงที่มี 
               อิทธิพลต่อการซื้อครีมบํารุงผิวของผู้บริโภค 
 

กลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือครีมบาํรุง
ผิวของผู้บริโภค 

M S.D. ระดับความสาํคัญ 

5. ความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์ 4.31 0.71 ระดับมากที่สุด 
6. รูปแบบของผลิตภัณฑ์ 4.12 0.80 ระดับมาก 
7. กลิ่นของผลิตภัณฑ์ 4.31 0.75 ระดับมากที่สุด 
8. เน้ือครีมของผลิตภัณฑ์ 4.26 0.70 ระดับมากที่สุด 
9. การส่งเสริมการตลาด 3.95 0.75 ระดับมาก 
10. พนักงานขาย 3.40 0.91 ระดับปานกลาง 
11. ดารา/นักแสดง/ศิลปิน 3.15 1.04 ระดับปานปลาง 

รวม 4.02 0.77 ระดับมาก 
 

จากตารางที่ 2.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อ
การซื้อครีมบํารุงผิวของผู้บริโภคอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าข้อ 1,4,5,7,8 มีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด ข้อ 2,3,6,9 มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ส่วนข้อ 10,11 ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 

 
2.8  บทสรุปผลการวิจัย 

จากการศึกษาค้นคว้าเรื่อง “พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคในการเลือกซื้อครีม
บํารุงผิวที่มีส่วนผสมจากไพลและขมิ้นชัน” น้ันสามารถวิเคราะห์และสรปุผลได้ดังน้ี 

2.8.1 ด้านปัจจัยพ้ืนฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม สามารถสรุปผลได้ดังน้ี 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิมีจํานวน 355 คน คิดเป็นร้อยละ 88.8  

และเพศชายมีจํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 มีอายุระหว่าง 20-30 ปี จํานวน 181 คน คิดเป็น
ร้อยละ 45.3 รองลงมามีอายุตํ่ากว่า 20 ปี จํานวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 อายุ 30 ถึง 40 ปี 
จํานวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 อายุ 40 ถึง 50 ปี จํานวน 24 คนคิดเป็นร้อยละ 6 และน้อยที่สดุ
คือมีอายุมากกว่า 50 ปี จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 
144 คน คิดเป็นร้อยละ 36 รองลงมาเป็นนักเรียน / นักศึกษา จํานวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 
อาชีพธุรกิจส่วนตัว จํานวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 พนักงานของ 
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รัฐ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 และน้อยที่สุดคือข้าราชการ จํานวน 32 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8 มีระดับรายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 20,001-30,000 บาท จํานวน 117 คน คดิเป็นร้อยละ 
29.3 รองลงมามีระดับรายได้ต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000 บาท จํานวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 มี
ระดับรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,000 ถึง 20,000 บาท จํานวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 และ มี
ระดับรายได้ต่อเดือนระหว่างมากกว่า 40,001 บาทเป็นจํานวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 และน้อย
ที่สุดคือมีระดับรายได้ต่อเดือนระหว่าง 30,001-40,000 บาท จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ขวดใหญ่(มากกว่า 125ml.) จํานวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42 
รองลงมาคือใช้ขวดกลาง(51-125ml.) จํานวน 134 คน คดิเป็นร้อยละ 33.5 ขวดเล็ก(6-50ml.) 
จํานวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 และใช้แบบซอง(0-5ml.)น้อยที่สุด จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อย
ละ 5 

2.8.2 ด้านข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อครีมบํารุงผิวของผู้บริโภค สามารถสรุป 
ผลได้ดังน้ี 

โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบให้ความสําคญักับครีมบํารุงผิวระดับมากที่สุด จํานวน   
137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 รองลงมาคือให้ความสําคัญระดับมาก จํานวน 131 คน คดิเป็นร้อยละ 
32.8 ระดับปานกลาง  จํานวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26 ระดับน้อย จํานวน 25 คน คดิเป็นร้อยละ 
6.3 และให้ความสําคัญระดับน้อยที่สุด จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7 

โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบซื้อครีมบํารุงผวิ 2-3 เดือนต่อครั้ง จํานวน 195 คน คิด 
เป็นร้อยละ 48.8 ซื้อเดือนละ  1 ครั้งหรือมากกว่า จํานวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 4-5 เดือนต่อ
ครั้ง จํานวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19 และน้อยที่สุดคือ 6 เดือนต่อครั้งหรือนานกว่า จํานวน 43 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.8 

โดยส่วนใหญ่แล้วผู้ตอบแบบสอบถามพอใจในราคาการซื้อครีมบํารุงผิวอยู่ที่ 100- 
299 บาท จํานวน 194 คน คดิเป็นร้อยละ 48.5 300-499 บาท จํานวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35 
500 บาทข้ึนไป จํานวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13 และตํ่ากว่า 100 บาท จํานวน 14 คน คิดเป็นร้อย
ละ 3.5 

โดยส่วนใหญ่แล้วผู้ตอบแบบสอบถามมีเหตุผลเพ่ือเพ่ิมความกระจ่างใส จํานวน  
167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.7 เพ่ือเพ่ิมความชุ่มช่ืนของผิว จํานวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 เพ่ือ
เสริมสร้างความมั่นใจ/บุคลิกภาพ จํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 และเพ่ือรักษาสิว/อาการของ
โรคต่างๆ จํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 
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โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามพิจารณาจากคุณภาพของสินค้า จํานวน 178 คน  
คิดเป็นร้อยละ 44.5 พิจารณาจากความน่าเช่ือถือของตราย่ีห้อ จํานวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 
พิจารณาจากกลิ่นหอมของสนิค้า จํานวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 และพิจารณาจากราคาของ
สินค้า จํานวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 

โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามพิจารณาเลือกซื้อจากกลิน่นํ้าหอม จํานวน  
217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 กลิ่นหอมดอกไม้ จํานวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 ไม่มกีลิ่น จํานวน 
59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 และกลิ่นหอมแบบผลิตภัณฑ์เด็ก จํานวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.2 

โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามเลือกซื้อแบบขวดฝาป๊ัม จํานวน 226 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 56.5 แบบขวดฝาเปิด จํานวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 แบบกระปุก จํานวน 40 คน คิด
เป็นร้อยละ 10 และแบบตลับ จํานวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 

โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามทราบข้อมลูผลิตภัณฑ์จากสื่อออนไลน์ จํานวน  
328 คน คิดเป็นร้อยละ 82 จากหนังสือพิมพ์ จํานวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 จากวิทยุ จํานวน 25 
คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 และน้อยที่สุดจากนิตยสาร จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 

โดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามคาดหวังว่าจะมีผิวขาวกระจ่างใสลบเลอืนจุดด่างดํา 
จํานวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52 ผิวเนียนนุ่ม มีความชุ่มช่ืน จํานวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23 มี
ความมั่นใจเพ่ิมมากขึ้น จํานวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14 และรักษาสิว/อาการของโรคต่างๆ จํานวน 
44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 

2.8.3 ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด (4Ps) สามารถสรุปผลได้ดังน้ี 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อความสําคัญในปัจจัยส่วนประสมทาง 

การตลาด(4Ps) ด้านผลิตภัณฑ์ที่มีความสําคญัต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่าทุกข้ออยู่ในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทั้งหมด 

2.8.3 กลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการซื้อครีมบํารุงผิวของผู้บริโภค สามารถสรุป 
ผลได้ดังน้ี 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการซื้อครีมบํารุง 
ผิวของผู้บริโภคอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าตนเอง เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะนํา 
โฆษณาตามสื่อต่างๆ ราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์ รูปแบบของ
ผลิตภัณฑ์ กลิน่ของผลิตภัณฑ์ เน้ือครีมของผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการตลาด มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับอยู่ในระดับมาก ส่วนพนักงานขายและดารา/นักแสดง/ศิลปิน ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
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W (Weaknesses) หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นปัญหาหรือ
ข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่างๆ ซึ่งจะต้องหาวิธีในการแก้ปัญหาและขอ้ผิดพลาด
เพ่ิมน้ัน 

 

O (Opportunities) หมายถึง โอกาส ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากกาไรที่
สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ เอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการดําเนินงานขององค์กร โอกาส
แตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสน้ันเป็นการวิเคราะห์ผลจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนั้น
เป็นการวิเคราะห์ผลจากสภาพแวดล้อมภายใน ผู้ประกอบการที่ดีจะต้องเจาะแสวงหาโอกาสอยู่
สม่ําเสมอ และใช้มันให้เกิดประโยชน์จากโอกาสน้ัน 

 

T (Threats) หมายถึง อุปสรรค ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจํากัดที่เกิดจากสภาพแวดล้อม
ภายนอก ซึ่งธุรกิจจําเป็นต้องปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและพยายามขจัดอุปสรรคต่างๆ ที่
เกิดขึ้น เศรษฐกิจ เป็นต้น 

 

S  (Strengths) 
 

1) ผลิตภัณฑ์มีกระบวนการผลิตที่ได้มาตรฐานระดับสูง เน่ืองจากผลิตจากโรงงานที่ได้ 
มาตรฐาน GMP ผ่านการตรวจสอบคุณภาพและมีการรับรองคุณภาพจากองค์การอาหารและยา (อย.) 

2) มีสูตรการผลิตเฉพาะของกิจการ ซึ่งจะสร้างความแตกต่างให้กับตัวผลิตภัณฑ์ 
3) ใช้การวิจัยตลาดร่วมกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ทําให้ตัวผลิตภัณฑ์ตรงกับความ 

ต้องการของผู้บริโภคมากที่สดุ 
4) สามารถทําราคาได้ถูกกว่า เน่ืองจากมีโรงงานผลิตเองและอยู่ใกล้แหลง่วัตถุดิบจึง 

สามารถควบคมุต้นทุนการผลิตได้ในระดับหน่ึง 
5) รูปแบบของผลิตภัณฑ์ จะออกแบบโดยนักออกแบบรุ่นใหม่เน่ืองจากตัวรูปแบบ 

ของแพ็กเกจมีผลต่อการดึงดูดผู้บริโภคในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ 
6) ผู้ประกอบการเป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ทีส่นใจในเรื่องของการดูแลผิวเพ่ือความงามจึง 

มีการติดตามและสืบค้นหาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เพ่ือให้ทราบถึงแนวโน้มของความต้องการของตลาด
ผู้บริโภค และนําข้อมูลที่ศึกษามาพัฒนาตัวผลิตภัณฑ์ให้ดีมากย่ิงขึ้น 

 

W (Weaknesses) 
 

1) ผลิตภัณฑ์ของบริษัทยังไม่เป็นที่รู้จักในตลาดเน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ใหมดั่งนั้น 
จึงมีความเสี่ยงในเรื่องของการจัดจําหน่าย และการยอมรับจากผู้บริโภค 

2) อํานาจต่อรองตํ่าเน่ืองจากเป็นธุรกิจใหม ่
3) ในการใช้ผลติภัณฑ์ที่มีวัตถุดิบจากสมุนไพรจะเห็นผลช้ากว่าผลิตภัณฑ์ที่ทําจาก 
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สารเคมีหรือสารสังเคราะห์ ดังน้ันผู้บริโภคบางกลุ่มจึงไม่นิยมใช้ผลิตภัณฑ์ที่เป็นสมุนไพร เพราะ
ต้องการความรวดเร็วในการเห็นผลลัพธ์หลงัการใช้งาน 

 

O (Opportunities) 
 

1) อัตราการเจริญเติบโตของการตลาดผลิตภัณฑ์สมุนไพร มมีาอย่างต่อเน่ือง 
ประมาณ 20% ต่อปีและกระแสความนิยมผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรธรรมชาติ ทําให้ตลาดผลิตภัณฑ์
สมุนไพรขยายตัวและเริ่มเข้าสู่ช่วงเจริญเติบโต จึงมีโอกาสในการสร้างกําไรที่ดี 

2) กระแสจาก Social Media ทําให้คนหันมาดูแลตัวเอง ทําให้ผลิตภัณฑ์เป็น 
ทางเลือกหน่ึงของการดูแลผวิพรรณ 

3) ภาครัฐให้การสนับสนุนด้านการส่งออกไปยังต่างประเทศ จึงมีโอกาสในการ 
ขยายตลาดไปในระดับส่งออก 

4) มีโอกาสในการหาแหล่งเงินทุนมากขึ้น เน่ืองจากปัจจุบันธนาคารให้การส่งเสริม 
ผู้ประกอบการขนาดเล็ก หรือ SMEs จึงเป็นโอกาสในการได้เงินทุนเพ่ือนํามาขยายธุรกิจ 

 

T (Threats) 
1) การควบคุมของกฎหมายสําหรับธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม ผลิตภัณฑ์ทีท่าํมา 

จากสมุนไพรต้องได้รับใบอนุญาตจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยาจึงจะสามารถวาง
จําหน่ายอย่างเป็นทางการได้ 

2) ผลิตภัณฑ์ที่ผลติจากสมุนไพรในปัจจุบันมีรูปแบบให้เลือกเป็นจํานวนมากและม ี
ความหลากหลายในตัวผลิตภัณฑ์ทําให้ยากต่อการแยกความต่างในสายตาผู้บริโภค 

3) ในปัจจุบันผู้ผลติรายใหม่สามารถเข้าสู่ตลาดได้ง่ายมากข้ึน จึงทําให้มีคู่แขง่เพ่ิม 
มากข้ึนเป็นจํานวนมาก และทําให้ส่วนแบ่งทางการตลาดเพิ่มมากขึ้นตามไปด้วย 
 

 

3.2  การสรุปจุดแข็งที่จะนําไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 

เมื่อผู้บริหารทราบถึงสภาพแวดล้อมของบริษัททั้งภายในและภายนอกแล้วน้ัน สิ่งที่ทราบได้
คือความสามารถของบริษัททีส่ามารถนําสิ่งเหล่าน้ันมาเป็นเป็นจุดแข็งของบริษัท  

บริษัทมีกระบวนการผลิตที่มคีุณภาพตามมาตรฐาน GMP โดยใช้เคร่ืองจักรรุ่นใหมแ่ละ
เคร่ืองมือที่มีความทันสมัยและรวดเร็วในการผลิตและการบรรจุหีบห่อ เพ่ือให้ทันต่อเวลาความ
ต้องการของผู้บริโภค และบริษัทมีโรงงานผลิตสินค้าเองที่ได้มาตรฐานและอยู่ใกลแ้หล่งของวัตถุดิบจึง
ทําให้เพ่ิมความสามารถในการแข่งขันด้านการผลิตที่มีต้นทุนตํ่ากว่าคู่แข่ง และยังสามารถเพ่ิม
ความสามารถในการทํากําไรและส่วนแบ่งทางการตลาดให้มากข้ึน 2-4% 
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3.3  การสรุปจุดแข็งที่จะนําไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือโอกาสให้ธุรกิจ 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของบริษัทนอกจากจะสามารถทําให้บริษัททราบถึงจุดแข็งแล้ว 

ยังสามารถทราบจุดอ่อนของบริษัทได้อีกด้วย ซึ่งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของบริษัทน้ันจะทําให้
เห็นว่าจุดใดที่จะต้องรีบดําเนินการแก้ไข แต่การแก้ไขจุดอ่อนของบริษัทเลยน้ันจะสามารถแก้ไขได้
ยาก แต่เราสามารถนําจุดแข็งของบริษัทมาช่วยปรับปรุงจุดอ่อนของบริษัทได้ 

เน่ืองจากบริษัทพบว่าผู้บริโภคมีปัญหาเร่ืองความเข้าใจที่ผูบ้ริโภคมีให้กับผลิตภัณฑ์ ทั้งใน
เร่ืองของมาตรฐานการรับรองความปลอดภัยทําให้มีความเสี่ยงในการจัดจําหน่าย ดังน้ันบริษัทจึงจะ
นําผลการวิจัยและทดลองโดยผู้วิจัยที่มีความน่าเช่ือถือมาโดยใช้การโฆษณาโดยจะเน้นการให้ความรู้
เก่ียวกับคุณประโยชน์ของไพลและขมิ้นชัน และสร้างความมั่นใจในความปลอดภัยในตัวผลิตภัณฑ์ 
เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์เป็นที่รู้จักและตัวผลิตภัณฑ์มีความน่าเช่ือถือมากย่ิงขึ้น และมีการวิจัยและทดลอง
อย่างต่อเน่ืองอยู่เสมอ เพ่ือพัฒนาให้ผลลัพธ์ของผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรได้ผลเร็วขึ้นและปลอดภัยใน
ระยะยาว  

ผู้ประกอบการมีการติดตามและสืบค้นหาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เพ่ือให้ทราบถึงแนวโน้มของ
ความต้องการของตลาดผู้บริโภค และนําขอ้มูลที่ศึกษามาพัฒนาตัวผลิตภัณฑ์ให้ดีมากย่ิงขึ้น ทําให้
สามารถตีตลาดคู่แข่งได้ด้วยความน่าเช่ือถือของตัวผลิตภัณฑ์ 
 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
บทน้ีเป็นการนําเสนอเก่ียวกับการทําโมเดลในการดําเนินธุรกิจ Business Model Canvas 

(BMC) แบบเครื่องมือธุรกิจเป็นเคร่ืองมือที่จะช่วยให้เห็นภาพธุรกิจได้อย่างครบถ้วน ซึ่งจะช่วยในเร่ือง
การประเมินความสําเร็จของงานและเลือก Business Model ที่มีประสทิธิภาพและเหมาะสมกับธุรกิจ 
 
4.1  โมเดลของธุรกิจ 

ส่วนประกอบหลักของโมเดลธุรกิจสําหรับใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบหลักในโมเดลธุรกิจ 
รวมไปถึงการวิเคราะห์คู่แข่ง (ทางตรง ทางอ้อม การเปรียบเทียบคู่แข่งกับธุรกิจในด้านผลิตภัณฑ์และ
ราคา) เพ่ือใหทุ้กคนในบริษทัทราบถึงแนวทางและทิศทางในการดําเนินธุรกิจ บริษัทมโีมเดลในการทาํ
ธุรกิจโดยมีปัจจัยหลัก ประกอบด้วย 9 ปัจจัย ดังน้ี 

 
4.2  การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทข้อมูลที่อยู่ในโมเดล 

4.2.1  Value Proposition (คุณคา่ท่ีนาํเสนอ) 
- ตัวเนื้อผลิตภัณฑ์ที่ใช้จะเป็นส่วนผสมจากสมุนไพรธรรมชาติ ไม่มีส่วนผสมสารเคม ี

ที่ทําใหผ้ิวขาวจึงทําให้ไม่เกิดการระคายเคืองผิว และอุดมไปด้วยคุณค่าของสมุนไพร ทีช่่วยลดเลือนจุด
ด่างดํา สีผิวสม่ําเสมอ ให้ผิวเนียนนุ่มและดูกระจ่างใสเพ่ิมขึ้นอย่างเป็นระดับ 

- ราคาของสินค้าน้ันไม่สูงมากเน่ืองจากมีโรงงานผลิตเองทําให้มีต้นทุนสนิค้าที่ตํ่า 
กว่า แต่มีความเหมาะสมเมือ่เปรียบเทียบกับคุณภาพของสินค้าที่จะนํามาจําหน่าย 

- รูปแบบของตัวสินค้ามีความน่าดึงดูดผู้บริโภคเน่ืองจากตัวแพ็คเกจของสินค้าออก 
แบบโดยนักออกแบบรุ่นใหม ่ทําให้มีรูปแบบที่น่าสนใจ เป็นที่ดึงดูดลูกค้าให้สนใจที่จะเลอืกใช้สินค้า 

- มีอัตราส่วนกาํไรที่คุ้มค่า 
4.2.2 Customer Segment (การกําหนดกลุ่มลูกค้าเปา้หมาย) 

- ผู้หญิงในช่วงวัยรุ่นถึงวัยทํางาน (ช่วงอายุ 15-45 ปี) รกัสวยรักงาม และ 
ต้องการสร้างความเช่ือมั่นและมั่นใจให้กับตนเอง 

- ตัวแทนจําหน่ายผลิตภัณฑ์ ตัวแทนก็เป็นกลุ่มลูกค้าหลักเน่ืองจากจะเป็นคนที ่
กระจายสินค้าของเราออกสู่มือผู้บริโภคได้อย่างกว้างขวาง 
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4.2.3 Channel (ช่องทางการนาํเสนอ) 
- บริษัทจะจําหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านตัวแทนจําหน่ายผลิตภัณฑ์ (ทั้งบุคคลและแบบ 

หน้าร้าน) และลูกค้าสามารถสั่งซื้อได้ทาง Social Media ทั้ง Line และ Facebook ของทางบริษัท 
4.2.4 Customer Relationships (การสร้างความสัมพันธ์กับกลุ่มลกูค้า) 

- มีการให้ข้อมลูผลิตภัณฑ์ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) โดยจะมี 
เจ้าหน้าที่คอยให้บริการตอบคําถามแก่ลูกค้าที่มีข้อสงสัยเกี่ยวกับการใช้ผลิตภัณฑ์หรือข้อมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ 

- การออกบูท เช่น การออกบูทตามห้างสรรพสินค้าช้ันนํา เพ่ือเป็นการแนะนําและ 
ให้ลูกค้าได้ทดลองผลิตภัณฑ์ 

- การใหส้่วนลดทางการค้า หากลูกค้ามีการซื้อในยอดตามท่ีบริษัทกําหนด บริษัทจะ 
มีส่วนลดการค้าให้ในอัตราทีบ่ริษัทได้กําหนดไว้แก่ลูกค้า 

- การใหร้างวัลเป้าหมายยอดขาย คือ ตัวแทนจําหน่ายสามารถซื้อผลิตภัณฑ์ได้ใน 
ราคาสมาชิก ในฐานะที่เป็นตัวแทนจําหน่าย 

4.2.5 Key Activities (กิจกรรมหลักของบริษัท) 
- สิ่งที่ต้องทําเพ่ือขับเคลื่อนธุรกิจผลิตและจาํหน่ายครีมสมนุไพรสร้างมาตรฐานใน 

การผลิต เพ่ือให้ได้สินค้าที่มีคณุภาพสมราคา ผ่านการรับรองจากหน่วยงานที่เก่ียวข้อง และใช้
ทรัพยากรในการผลิตอย่างคุ้มค่า ในด้านการจัดจําหน่าย จะมีการจัดทําและวิเคราะห์ฐานข้อมูลลูกค้า 
เพ่ือนําไปจัดทําโปรโมช่ันส่งเสริมการขายอย่างเหมาะสม 

4.2.6 Key Resources (ทรัพยากรหลักในการดําเนนิธรุกิจ) 
- ทรัพยากรท่ีจาํเป็นของธุรกิจครีมสมุนไพร มีโรงงานและเคร่ืองจักรที่ทันสมัยในการ 

ผลิต, มีคนงาน และนักวิจัยและพัฒนาสินคา้, เงินทุน, วัตถุดิบ, ช่องทางการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ 
และการสร้างแบรนด์สินค้าใหเ้ป็นที่รู้จักในวงกว้าง 

4.2.7 Key Partners (พันธมิตรคูค่้าทางธุรกิจ) 
- บางส่วนบริษัทไม่สามารถปฏิบัติงานเองได้ ดังน้ันจึงจําเป็นต้องหาหุ้นส่วนทาง 

ธุรกิจมาเสริมความแข็งแกร่งของธุรกิจ โดยการร่วมมือกับผู้ผลิตวัตถุดิบสมุนไพร เพ่ือคัดสรรสมุนไพร
คุณภาพดี มาให้เราผลิต เพ่ือที่บริษัทจะได้วัตถุดิบที่ดีที่สุดในการมาผลิตครีมทาผิวสมุนไพร และสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีกับตัวแทนจําหน่ายให้นําผลิตภัณฑ์ครีมสมุนไพร ให้กระจายถึงกลุ่มลกูค้าในระดับ
ต่างๆ มีการรวมกลุ่มของผูผ้ลติและจําหน่ายครีมสมุนไพรเจ้าอ่ืนๆ เพ่ือเสริมความเข้มแข็งและอํานาจ
ต่อรองในการจัดส่งสินค้าที่อาจได้ราคาถูกข้ึน และมกีารแชร์กลุ่มลูกค้าในกลุ่มครีมสมนุไพรที่มี
ผลิตภัณฑ์ไม่ซ้าํกัน เพ่ือสร้างทางเลือกใหม่ๆ ให้กับลูกค้า หรือใช้ควบคู่กัน เพ่ือเป็นการเพ่ิมยอดขายใน
กลุ่มผูผ้ลิตที่เป็นพันธมิตรกัน 
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4.2.8 Cost Structure (โครงสรา้งต้นทุน) 
- ต้นทุนขายของบริษัทน้ันจะมีต้นทุนที่เด่นชัดคือต้นทุนค่าวัตถุดิบ ต้นทุนการผลิต  

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
- ต้นทุนค่าวัตถุดิบและต้นทนุการผลิต เกิดจากวัตถุดิบที่ทางบริษัทซื้อมาเพ่ือ 

นํามาผลิตผลิตภัณฑ์ คิดเป็น 46.25% ของต้นทุนทั้งหมด 
- ค่าใช้จ่ายในการขาย เป็นค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นเน่ืองจากการขาย เช่น ค่าขนส่ง ค่า 

คอมมิชช่ันพนักงานขาย ค่าโฆษณา เงินเดือนพนักงานขาย คิดเป็น 22% ของต้นทุนทั้งหมด 32% 
ของต้นทุนทั้งหมด 

- ค่าใช้จ่ายในการบริหาร เป็นค่าใช้จ่ายทั่วไปที่ใช้ในการบริหาร เช่น ค่าไฟฟ้า ค่า 
นํ้าประปา ค่าสอบบัญชี เงินเดือนพนักงานฝ่ายบริหาร 

4.2.9 Revenue Streams (รายได้ที่เกิดจากการค้า) 
- รายได้จากการจําหน่ายครีมทาผิวสมุนไพรโดยตรง โดยแยกตามช่องทางการจัด 

จําหน่ายได้ดังนี้ 
- รายได้จากการขายออนไลน์ เป็นการซื้อขายกับลูกค้ารายย่อย ซึ่งใช้วิธีการจ่ายเงิน 

ล่วงหน้าเช่นเดียวกับการขายออนไลน์โดยทั่วไป คิดเป็น มียอดขายโดยประมาณคิดเป็น 20% ของ
ยอดขายทั้งหมด 

- รายได้จากการนําสินค้าไปออกบู๊ท ตามงานต่างๆ โดยรายได้ในส่วนน้ีจะไม่มากนัก  
เน้นสําหรับโฆษณาสินค้า ยอดขายโดยประมาณคิดเป็น 10% ของยอดขายทั้งหมด 

- รายได้จากการขายในระบบตัวแทนจําหน่าย บริษัทจะเน้นรายได้จากช่องทางนี้ 
มากที่สุด เน่ืองจากสามารถกระจายสินค้าไปได้กว้างและมียอดสั่งสินค้าที่มั่นคงกว่าการขายออนไลน์ 
มียอดขายโดยประมาณคิดเป็น 70% ของยอดขายทั้งหมด 
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ตารางที่ 5.1 :  หน้าที่ความรับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 
 

ตําแหน่ง หน้าท่ีความรบัผิดชอบ จํานวน คุณสมบัติผูท้ํางาน 
กรรมการ
ผู้จัดการ 

1. วางแผนกําหนดแนวทาง กลยุทธ์และ
นโยบายหลักขององค์กร และควบคุมการ
บริหารงานให้เป็นไปตามเป้าหมายที่
กําหนดไว้ รวมท้ังตัดสินใจในกิจกรรม
ดําเนินงานเพ่ือให้การดําเนินงานเป็นไป
ตามวัตถุประสงค์ขององค์กร 
2. ควบคุมการดําเนินงานและการจัดการ
ทั่วไป  
3. กําหนดนโยบายการจัดซื้อจัดจ้าง 
4. คัดเลือกบุคลากรให้เหมาะสมกับหน้าที่
และตําแหน่งของงาน เพ่ือให้การทํางาน
เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและบรรลุ
วัตถุประสงค์ขององค์กร 
5. ติดตามผลงานของแต่ละฝ่ายอย่าง
สม่ําเสมอ คอยแนะนําและช่วยให้ความ
ช่วยเหลือเมื่อเกิดปัญหาในการทํางาน 
6. ประเมินผลงานของพนักงานและ
กําหนดค่าตอบแทนพนักงาน 

1 1. มีความเป็นผู้นํา มี
ความคิดและวิสัยทัศน์
กว้างไกล กล้าคิด กล้า
ตัดสินใจ และมีความคิด
ริเร่ิมสร้างสรรค์ 
2. ประสบการณ์ในการ
ทํางาน 5 ปีขึ้นไป 
3. มีมนุษย์สัมพันธ์ดี 
สามารถร่วมงานกับผู้อ่ืนได้ 
4. มีจริยธรรม ความซื่อสัตย์ 
5. รู้รายละเอียดขอบเขตงาน
ทั้งหมด และมรีะบบการ
บริหารจัดการที่ดี 

ผู้จัดการฝ่าย
ผลิต 

1. วางแผนการผลิตและกําหนดเป้าหมาย
ในการผลิต วางแผนการใช้ทรัพยากรการ
ผลิตและประมานการยอดการผลิต 
2. ตรวจสอบและปรับปรุงกระบวนการ
ผลิต แก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นในการผลิต 
3. ควบคุมต้นทุนการผลิต 
4. วางแผนพัฒนา ติดตามและประเมินผล
การทํางานของพนักงาน 

1 1. มีทักษะในการวาง
แผนการผลิต และควบคุม
ต้นทุนการผลิต 
2. มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
สามารถทํางานกับผู้อ่ืนได้ 
3. มีจริยธรรม ความซื่อสัตย์ 
4. สามารถแก้ไขปัญหา
เฉพาะหน้าได้ดี 

                      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) :  หน้าที่ความรับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 
 

ตําแหน่ง หน้าท่ีความรบัผิดชอบ จํานวน คุณสมบัติผูท้ํางาน 
ผู้จัดการฝ่าย
จัดซื้อและ
ทรัพยากร
บุคคล 

1. ดูแลเรื่องการจัดซื้อจัดหาและ
ประสานงานระหว่างซัพพลายเออร์และ
ส่วนงานที่เก่ียวข้องได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
2. ดูแลและบริหารจัดการสินค้าคงคลัง 
สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับซัพพลายเออร์
และคู่ค้า 
3. วางแผนพัฒนา ติดตามและประเมินผล
การทํางานของพนักงาน 
4. เก็บเวลาการทํางานของพนักงานและ
คํานวณเงินเดือนพนักงาน สรรหาบุคลากร
ในการทํางาน 
5. สรุปผลการทํางานรายงานต่อผู้บริหาร 

1 1. มีทักษะในการส่ือสารและ
การเจรจาต่อรองที่ดี 
2. มีมนุษย์สัมพันธ์ดี 
สามารถร่วมงานกับผู้อ่ืนได้ 
3. มีจริยธรรม ความซื่อสัตย์ 
4. มีประสบการณ์ด้านการ
จัดซื้อและการบริหารงาน
อย่างน้อย 3 ปี 
5. มีการพัฒนาตนเองอยู่
ตลอดเวลา 
6. สามารถแก้ไขปัญหา
เฉพาะหน้าได้ดี 

ผู้จัดการฝ่าย
บัญชีและ
การเงิน 

1. ควบคุมค่าใช้จ่ายและการหมุนเวียน
กระแสเงินสด จัดระบบบัญชีและระบบการ
ควบคุมภายใน 
2. จัดทํารายงานผลการดําเนินงานทาง
การเงินให้แก่กรรมการผู้จัดการเพ่ือใช้
ประกอบการตัดสินใจในการบริหารงาน 
และการวางกลยุทธ์ในอนาคตของบริษัท 
3. จัดทํางบการเงินชองบริษัท 

1 1. จบการศึกษาวุฒิปริญญา
ตรีทางด้านบัญชี 
2. มีมนุษย์สัมพันธ์ดี 
สามารถร่วมงานกับผู้อ่ืนได้ 
3. มีจริยธรรม ความซื่อสัตย์ 
4. มีการพัฒนาตนเองอยู่
ตลอดเวลา 

ผู้จัดการฝ่าย
ขายและฝ่าย
การตลาด 

1. วางแผนการตลาด กําหนดแนวทางการ
ประชาสัมพันธ์และการขาย 
2. ประมานการยอดขายในแต่ละเดือน 
และติดตามผลการดําเนินงานให้เป็นไป
ตามแผนการตลาด 

1 1. มีความรู้และความเข้าใจ
สภาวการณ์ตลาด สามารถ
วิเคราะห์และประเมินสภาพ
ตลาดเพ่ือวางแผนและกล
ยุทธ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

                     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) :  หน้าที่ความรับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร  
 

ตําแหน่ง หน้าท่ีความรบัผิดชอบ จํานวน คุณสมบัติผูท้ํางาน 
ผู้จัดการฝ่าย
ขายและฝ่าย
การตลาด 
(ต่อ) 

3. พัฒนาแบรนด์ให้เป็นที่รู้จกัของกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย 
4. ติดตามยอดขายในแต่ละเดือน พร้อมทั้ง
จัดทําแผนแก้ไขและแนวทางการป้องกัน 

 2. มีมนุษย์สัมพันธ์ดี 
สามารถร่วมงานกับผู้อ่ืนได้ 
3. มีจริยธรรม ความซื่อสัตย์ 

พนักงานฝ่าย
ผลิต 

1. รับผิดชอบการผลิตสินค้าให้ทันตาม
แผนงานที่กําหนดไว้และตรวจสอบคุณภาพ
สินค้า 
2. ควบคุมการใช้งานเคร่ืองจักรและซ่อม
บํารุงเคร่ืองจักเบ้ืองต้นและรายงานผลการ
ปฏิบัติงานให้ผู้บังคับบัญชาทราบ 

3 1. มีมนุษย์สัมพันธ์ดี ขยัน 
อดทน 
2. มีจริยธรรม ความซื่อสัตย์ 
3. มีความตรงต่อเวลาและ
ความรับผิดชอบ 

พนักงานฝ่าย
จัดซื้อ 

พิจารณารายละเอียดในการสั่งซื้อกับผู้ขาย
และเปรียบราคากับผู้ขายแต่ละราย ออก
ใบสั่งซื้อ ติดตามและตรวจนับการส่งมอบ
สินค้า ตรวจเช็คใบรับสินค้า 

1 1. มีมนุษย์สัมพันธ์ดี ขยัน 
อดทน 
2. มีจริยธรรม ความซื่อสัตย์ 
3. มีความตรงต่อเวลาและ
ความรับผิดชอบ 

พนักงานฝ่าย
บัญชีและ
การเงิน 

รับผิดชอบในการลงบัญชีสมุดรายวันซื้อ
และสมุดรายวันขาย และแยกประเภท
ทั่วไป บัญชีลูกหน้ี-เจ้าหน้ี จัดทํารายงาน
ภาษี 

1 1. จบการศึกษา ปวช. สาขา
บัญชี 
2. สามารถใช้โปรแกรม 
Express ได้ 
3. มีความตรงต่อเวลาและ
ความรับผิดชอบ 
4. มีจริยธรรม ความซื่อสัตย์ 

                      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ) :  หน้าที่ความรับผิดชอบและคุณสมบัติของบุคลากร 
 

ตําแหน่ง หน้าท่ีความรบัผิดชอบ จํานวน คุณสมบัติผูท้ํางาน 
พนักงานขาย รับผิดชอบการขายสินค้าให้ตรงตาม

ยอดขายที่ประมานไว้ในแต่ละเดือนและ
การดูแลและสร้างสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 

10 1. มีมนุษย์สัมพันธ์ดี มั่นใจ
ในตัวเอง ย้ิมแย้มแจ่มใส มี
ไหวพริบ 
2. มีทศันคติทีดี่ต่องานขาย
และงานบริการ 
3. มีความสามารถในการ
สนทนา และการตอบคําถาม
ต่อลูกค้า 
4. มีจริยธรรม ความซื่อสัตย์ 
5. มีความตรงต่อเวลาและ
ความรับผิดชอบ 

พนักงาน
จัดส่งสินค้า 

ขับรถขนส่งสินค้า โดยจะต้องดูแล
รับผิดชอบสินค้าที่อยู่ในระหว่างการจัดส่ง
ให้อยู่ครบถ้วน สภาพดี ไม่เสยีหาย และ
ต้องจัดส่งให้ทันตามเวลาที่กําหนด 

1 1. ขับรถยนต์ได้และมี
ใบขับขี่รถยนต์ 
2. มีจริยธรรม ความซื่อสัตย์ 
3. มีความตรงต่อเวลาและ
ความรับผิดชอบ 
4. มีความอดทน ร่างกาย
แข็งแรง 

 
5.1.3  เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
บุคลากรเป็นทรัพยากรท่ีสําคญัสําหรับบริษทั เพ่ือให้ได้บุคลากรที่มีความรู้ ความสามารถ 

และมีคุณสมบัติที่เหมาะสมของแต่ละตําแหน่งงาน ทางบริษัทจึงให้ความสําคัญกับการสรรหาและ
คัดเลือกบุคลากร โดยจะใช้วิธีการรับสมัครผ่านทางเว็บไซด์สมัครงานทั่วไป และเมื่อได้ผู้สมัครแล้วก็
จะมีวิธีการคัดเลือกเพ่ือให้ได้บุคลากรที่มีความรู้ ความสามารถและมีคณุสมบัติที่ตรงกับตําแหน่งงานที่
ต้องมากที่สุด โดยมีขั้นตอนดังน้ี 
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พิจารณาและคดัเลือกความรู้ของผู้สมัคร 
ผู้บริหารจะต้องพิจารณาบุคลากรที่มีความเช่ียวชาญในสาขาวิชาน้ันจริง ๆ และต้องแน่ใจว่า

เขาเหล่าน้ันมีความรู้ในเรื่องดังกล่าว ซึ่งอาจจะใช้วิธีการตรวจวัด โดยให้ทําแบบทดสอบหรือการ
ทดลองงาน จึงจะเป็นแนวทางที่ดีที่สุดในการสรรหาผู้ทีม่ีความรู้เข้ามาปฏิบัติงานในหน่วยงานได้ 

การสัมภาษณ ์
การคัดเลือกผู้มีประสบการณ์ในการทํางาน มักจะพิจารณาจากประวัติส่วนตัว ไหวพริบ และ

การแก้ไขปัญหาต่าง ๆ โดยเฉพาะปัญหาเฉพาะหน้า ได้ดีกว่าผู้ที่ยังไม่มีประสบการณ์ในการทํางาน ซึ่ง
ในส่วนน้ีผู้บริหารสามารถพิจารณาได้จากประวัติการทํางาน และจากการสัมภาษณ์ รวมถึงการสังเกต
พฤติกรรมปฏิภาณไหวพริบ 

ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบ 
ความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบ ถือเป็นหลักเกณฑ์ที่สําคัญมากในการตรวจสอบ พิจารณา

คัดเลือกพนักงานเข้าสู่หน่วยงาน โดยบุคคลน้ันจะต้องซื่อตรงและปฏิบัติตนด้วยความซื่อสัตย์สุจริตใน
การสื่อสารทุกชนิด เพราะคนที่มีความซื่อสัตย์และความรับผิดชอบทั้งต่อตัวเองและผู้อ่ืนจะเป็นผู้ที่มี
ความจริงใจกับหน่วยงานและผู้ร่วมงานมาก ซึ่งคนบุคคลดังกล่าวจะเป็นผู้ที่มีมาตรฐานในการทํางาน
สูงและเป็นผู้ทีส่ามารถไว้วางใจให้ดูแลในเรือ่งที่สําคัญ ๆ ของหน่วยงานได้ในบางโอกาสด้วย ความ
ซื่อสัตย์และความรับผิดชอบน้ีอาจจะพิจารณาได้จากการรับบุคคลเข้ามาปฏิบัติงานแล้ว โดยอยู่ในช่วง
การทดลองงาน 

ลักษณะบุคลิกภาพ 
ผู้บริหารจะต้องพิจารณาบุคลิกภาคของพนักงานนับแต่เดินเข้ามารับการสัมภาษณ์ ซึ่งไมไ่ด้

หมายถึงรูปร่างหน้าตา แต่หมายถึงมารยาทในการพูด การตอบข้อซักถาม และการปฏิบัติ กาลเทศะ 
รวมถึงการแต่งกายที่เหมาะสมด้วย 

มีมนุษย์สมัพันธ์เป็นเลิศ 
การทํางานในองค์กรเป็นลักษณะของการทํางานในรูปแบบทีมเวิร์คที่จะต้องอาศัย การพ่ึงพา

ติดต่อระหว่างกันภายในองค์กรอยู่ตลอด หากหน่วยงานใดมีพนักงานที่มีมนุษยสมัพันธ์ไม่ดี ระบบการ
ทํางานจะมีปัญหา การตรวจสอบด้านมนุษยสัมพันธ์จะสามารถพิจารณาได้จากการทดลองปฏิบัติงาน 
การสังเกตพฤติกรรมในการทํางาน 

5.1.4  เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
เน่ืองจากการประเมินผลการปฏิบัติงานน้ันมีความสําคัญและมีประโยชน์ต่อการ 

บริหารงาน เป็นเคร่ืองช้ีวัดความรู้ ความสามารถของพนักงานและยังเป็นเคร่ืองมือที่สาํคัญในการปรบั
เงินเดือนพนักงาน บริษัทได้มีวิธีการประเมินผลพนักงาน ดังน้ี 
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เป้าหมายของการปฏิบัติงาน 
โดยจะมีการกําหนดเป้าหมายทุก 3 เดือน เพ่ือดูว่างานน้ันได้สําเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้

หรือไม่ หรือเขา้ใกล้เป้าหมายมากเพียงใด 
ประสิทธิภาพในการทํางาน 
บริษัทจะมีการตรวจสอบว่าพนักงานมีความใส่ใจกับงานที่ได้รับมากเพียงใด โดยจะตรวจสอบ

จากเวลาที่พนักงานใช้ไปกับกิจกรรมอ่ืนๆ เช่น การเข้าเว็บไซต์ต่างๆ การเช็คอีเมล การโทรศัพท์ใน
เร่ืองส่วนตัว เป็นต้น 

การขาด ลา มาสาย 
หากพนักงานคนไหนขาดงานบ่อยจนมีผลกระทบต่อการปฏิบัติงาน หัวหน้างานจะต้อง

คํานึงถึงเหตุผลและความจําเป็นในการขาด ลา มาสายของพนักงานประกอบด้วย ไม่ดูจากจํานวน
วันที่พนักงานขาด ลา มาสายเพียงอย่างเดียว 

5.1.5  วิธีการจูงใจ และรักษาบคุลากร 
ความสําเร็จของธุรกิจน้ันจะต้องอาศัยบุคลากรเป็นทรัพยากรท่ีสําคญัในการผลักดัน 

ผลงานให้เกิดขึน้อย่างต่อเน่ือง สม่ําเสมอ และการที่จะทําให้ผลงานขององค์กรดีขึ้นอย่างสมํ่าเสมอได้
น้ัน ก็ต้องอาศัยพนักงานที่ทํางานอย่างต่อเน่ือง ดังน้ัน เมื่อองค์กรหาพนักงานที่มีฝีมือเขา้มาทํางานได้
แล้ว และมีการพัฒนาจนกระทั่งสามารถทาํงานได้แล้ว สิ่งที่องค์กรจะต้องทําต่อก็คือ จะต้องหา
แนวทางในการรักษาไว้ซึ่งพนักงานเหล่าน้ัน เพ่ือทํางานกับองค์กรให้นานที่สุด 

สรรหาและพัฒนาผู้จัดการ 
ให้เป็นผู้จัดการที่มีความสามารถในการบรหิารคน เน่ืองจากสาเหตุที่พนักงานลาออก และไม่

อยากอยู่ทํางานกับบริษัทน้ัน สาเหตุหลักมาจากหัวหน้างานเป็นอันดับหน่ึง ถ้าเราต้องการจะแก้ไข
เร่ืองของการธํารงรักษาพนักงาน เราก็คงต้องไปแก้ที่ตัวหัวหน้างาน และผู้จัดการในทกุระดับของ
องค์กร โดยเวลาที่เราจะรับพนักงานในระดับหัวหน้า และผู้จัดการเข้ามาทํางานก็คงต้องพิจารณาถึง
เร่ืองของทักษะในการบริหารจัดการคนด้วย ไม่ใช่แค่เพียงเรื่องงานอย่างเดียว ส่วนหัวหน้างานและ
ผู้จัดการที่ทํางานอยู่ในปัจจุบัน ก็ต้องเติมทักษะความรู้ในเรื่องของการบริหารคนเข้าไปให้มากขึ้น 
โดยเฉพาะเรื่องของทักษะการสร้างแรงจูงใจ การให้การยอมรับในตัวพนักงาน การสื่อความ และการ
ทํางานเป็นทีม ส่วนใหญ่พนักงานที่ลาออกไปก็เพราะหัวหน้าของตนไม่มีทักษะเหล่าน้ีน่ันเอง ก็เลยทํา
ให้เราเป็นโรงเรียนให้คนอ่ืนอยู่ตลอดเวลา 

สร้างระบบความก้าวหน้าทางสายอาชีพให้ชัดเจน 
ระบบน้ีก็คือเรื่องของ Career Path ในการทํางานในองค์กรน่ันเอง การที่องค์กรจะรักษา

พนักงานที่เป็นคนเก่งไว้ทํางานได้อย่างต่อเน่ือง ก็ต้องแสดงให้เขาเห็นว่า การที่อยู่ทํางานในองค์กรน้ัน 
เขาจะสามารถเติบโตไปไหนได้บ้าง และมีเคร่ืองมืออะไรบ้างที่จะทําให้เขาโตไปได้ตามที่เขาอยากจะ
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เป็น โดยที่องค์กรก็ต้องให้การพัฒนาพนักงานอย่างต่อเน่ือง ย่ิงพนักงานที่เก่งๆ รู้ว่าทาํงานที่น่ีแล้ว 
เขาจะสามารถโตไปในสายงานต่างๆ ได้ตามท่ีตนเองวางแผนไว้ ก็ย่ิงทําให้เขาอยากที่จะอยู่ทํางานใน
บริษัทต่อไปเร่ือยๆ เพราะอยู่ทํางานแล้วเติบโต ก็ไม่ต้องไปโตที่อ่ืน 

ทําระบบประเมินผลงานที่เน้นไปที่ผลงานจริงๆ 
คนที่มีฝมีือส่วนใหญ ่จะสร้างผลงานที่ดี แต่ถ้าองค์กรไม่มีระบบประเมินผลงานที่ดี กจ็ะทําให้

คนกลุ่มน้ีอยากออกไปแสดงผลงานที่ดีในองค์กรอ่ืนมากกว่า ดังน้ันองค์กรที่อยากจะรักษาคนเก่งคนดี
ไว้ ก็ต้องปรับปรุง และพัฒนาระบบการประเมินผลงานของตนเองให้เป็นการประเมินผลงานที่ตัว
ผลงานจริงๆ ไม่ใช่เป็นการประเมินแบบคนของใคร คนน้ันก็ได้คะแนนทีดี่ไป โดยที่ไม่ได้ดูจากผลงาน
อย่างแท้จริง 

สร้างระบบค่าตอบแทนและสวัสดิการที่แขง่ขันได้ 
ระบบค่าตอบแทนและสวัสดิการที่สามารถดึงดูด และรักษาคนเก่งได้น้ัน ไม่ใช่เป็นระบบที่

จ่ายสูงที่สุด แต่เป็นระบบที่สามารถจ่ายแข่งขันกับตลาดที่บริษัทเราแข่งด้วยได้ และยิ่งไปกว่าน้ัน 
ระบบบริหารจัดการเรื่องค่าตอบแทนก็จะต้องมีความเป็นธรรมด้วย อีกทั้งต้องนําระบบค่าตอบแทนน้ี
ไปเช่ือมโยงกับระบบความก้าวหน้าทางสายอาชีพด้วย เพ่ือทําให้พนักงานรู้สึกว่าเติบโตไปแล้วตาม
ตําแหน่งงาน ระบบค่าตอบแทนก็เติบโตตามไปด้วยเช่นกัน 

5.1.6  การบริหารเงนิเดือนและสวัสดิการ 
การบริหารค่าจ้างของบริษัทเน้นเรื่องของการจ้างตามความเป็นธรรมและความเหมาะสม 

กับความสามารถของแต่ละบุคคล รวมถึงหน้าที่ความรับผิดชอบของแต่ละตําแหน่งงาน โดยมีรูปแบบ
ดังน้ี 

- เงินเดือน สําหรับพนักงานประจําที่ทํางานในส่วนของสาํนักงาน 
- เงินเดือนและค่าคอมมิชช่ันในการขาย สําหรับพนักงานขาย 
- โบนัสประจําปี สําหรับพนักงานประจําและพนักงานขาย โดยจะประเมินจาก 

ยอดขายและผลกําไรประจําปี 
รายละเอียดอัตราคา่จ้างพนกังาน มีรายละเอียด ดังนี ้

กรรมการผู้จัดการ 80,000 บาท/เดือน 
ผู้จัดการฝ่ายผลิต 25,000 บาท/เดือน 
ผู้จัดการฝ่ายจดัซื้อและทรัพยากรบุคคล 25,000 บาท/เดือน 
ผู้จัดการฝ่ายบัญชีและการเงิน 28,000 บาท/เดือน 
ผู้จัดการฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด 25,000 บาท/เดือน 
พนักงานฝ่ายผลิต 12,000 บาท/เดือน 
พนักงานฝ่ายจัดซื้อ 12,000 บาท/เดือน 
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พนักงานฝ่ายบัญชีและการเงิน 15,000 บาท/เดือน 
พนักงานฝ่ายขาย 9,000 บาท/เดือน 
พนักงานจัดส่งสินค้า 8,000 บาท/เดือน 
 

ค่าคอมมิชช่ันพนักงานขายจะคิดในอัตราร้อยละ 3 ของยอดขายเพ่ือกระตุ้นให้พนักงานขายมี
แรงจูงใจในการขาย และให้คาํแนะนําแก่ลูกค้าอย่างเต็มใจและมีประสทิธิภาพ 

สวัสดิการพนักงานจะมีให้ตามท่ีกฎหมายกําหนด เช่น ประกันสังคม กองทุนสํารองเลี้ยงชีพ 
สิทธิวันหยุด/วันลา ตามกฎหมาย งานเลี้ยงประจําปี เคร่ืองแบบพนักงาน ค่าล่วงเวลา สาํหรับ
พนักงานที่ทํางานในวันหยุดและช่วงเทศกาลต่างๆ โดยจะจ่ายค่าทํางานล่วงเวลาโดยคิดเป็นราย
ช่ัวโมงในอัตรา 1.5 เท่าของเงินเดือนปกติ 

5.1.7  การจ้างบคุลากร 
การจ้างบุคลากรเข้ามาทํางานในบริษัท บรษิัทจะให้เป็นพนักงานช่ัวคราว มีการทดลอง 

งาน 121 วัน และเมื่อครบกําหนดการทดลองงานแล้วจะทํางานปรับให้เป็นพนักงานประจําและมี
สวัสดิการตามที่บริษัทกําหนดไว้ 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

5.2.1  แนวคดิและทฤษฎีทีเ่ก่ียวข้อง 
หลักการบริหารการตลาดของบริษัท จะใช้หลักการของ 8Ps และ SWOT ในการบริหาร

การตลาดของบริษัท เพ่ือใหบ้ริษัทสามารถเข้าถึงลูกค้าได้มากที่สุด และทําให้การขายสินค้าของบริษัท
สมบูรณ์มากทีสุ่ด 

กลยุทธ์ทางการตลาด (8 P’s Strategy) หมายถึง กลยุทธ์ทางการตลาดสมัยใหมซ่ึ่งเป็น 
ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือที่เรียกสั้นๆ ว่า 8P’s ซึ่งต้องมีแนวทางความคิด
ทางการสื่อสารการตลาด(IMC)โดยอาศัยเคร่ืองมือการ ติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคแบบสมยัใหมซ่ึ่งแบ่ง
ส่วนขยายเพ่ิมเติมจากเดิมอีก หลายส่วนทั้งงานศึกษาทั้งภายในและภายนอกประเทศเช่ือมโยงสู่การ
ทําธุรกิจสมัย ใหม่ซึ่งเน้นการสร้างผลกําไรสงูสุดบนความพอใจของผู้บริโภคซึ่งเป็นการทํา ธุรกิจระยะ
ยาว (Long-Term Business) พร้อมกับพฤติกรรมที่เปลีย่นไปของผู้บริโภคสมัยใหมซ่ึง่เปลี่ยนไปอย่าง
มากโดยเฉพาะการแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) ซึ่งไม่สามารถแบ่งส่วนการตลาดแบบ เดิมๆ 
ได้แล้ว ซึ่งการเอกสารการศึกษาในส่วนแรกเป็นแนวทางทําธุรกิจและก่อให้เกิดพฤตกรรมในการเลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารส่วนที่เอกสารอ่ืนๆจะช่วยในการวางแผนการตลาด ในธุรกิจผลิตภัณฑ์ครีม
บํารุงผิวที่มีความเกี่ยวข้องและสอดคล้องกับการศึกษาในครั้งน้ี 
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ละขมิ้นชันซึ่งเป
 ผลิตภัณฑ์ทีม่ี
จากอนุมูลอิส
ทอร์ทีช่่วยลดค
มันหอมระเหย
ละสมัผสัที่ดีเมื่
บํารุงผิวเพียงอ

ซึง่มีความหม
บความสําเร็จแ
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ประสบความสําเร็จ แต่ผลิตภัณฑ์ใหมม่ีทั้งที่เกิดจากนวัตกรรม (Innovation) และเกิดจากการ
ปรับเปลี่ยนจากของเดิมเพียงเล็กน้อย 

การเปิดตลาดใหม่ในอนาคตทาํให้บริษัทต้องการผลิตภัณฑ์ใหม่เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าในตลาดใหม่ ซึ่งเราต้องไปศึกษาตลาดว่าลูกค้าต้องการผลิตภัณฑ์แบบใด เราถึงจะทราบ
ความต้องการของตลาดน้ัน เช่น ผลิตภัณฑ์ครีมอาบนํ้า หรือ สครับขัดผวิ 

5.2.5  การต้ังราคา (Price) 
กลยุทธ์ด้านราคาจะพิจารณาจากการยึดคุณค่าเป็นฐาน (Value-based Pricing) และราคา

สินค้าคู่แข่งใน Segment เดียวกัน ได้แก่ Vaseline Niver Garnier Citra Mistine โดยทั้ง 5 แบรนด์
มีการกําหนดราคาผลิตภัณฑ์เดียวกับผลิตภัณฑ์ของ Madame Herb ดังน้ี 
 
ตารางที่ 5.2 :  ตารางแสดงราคาสินค้าของคู่แข่ง  
 

Vaseline 
หมวดสินค้า รายการสินค้า ปริมาณ ราคา 

ผลิตภัณฑ์ครีมบํารุงผิว 
(Body Lotion) 

Vaseline Healthy White UV 
Lightening Lotion 

250 ml 142 บาท 

Citra 
หมวดสินค้า รายการสินค้า ปริมาณ ราคา 

ผลิตภัณฑ์ครีมบํารุงผิว 
(Body Lotion) 

Citra Pearly White UV Extra 250 ml 109 บาท 

Mistine 
หมวดสินค้า รายการสินค้า ปริมาณ ราคา 

ผลิตภัณฑ์ครีมบํารุงผิว 
(Body Lotion) 

Mistine Natural Fukkao Body 
Lotion 

200 ml 120 บาท 

Niver 
หมวดสินค้า รายการสินค้า ปริมาณ ราคา 

ผลิตภัณฑ์ครีมบํารุงผิว 
(Body Lotion) 

Niver Body Lotion UV 
Whitening Extra Cell Repair & 
Protech 

350 ml 179 บาท 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.2 (ต่อ) :  ตารางแสดงราคาสินค้าของคู่แข่ง  
 

 
หลังจากการสํารวจราคาขายของคู่แข่งแล้ว จึงกําหนดการต้ังราคาแบบ Premium Value 

โดย Madame Herb ได้ต้ังราคาของผลิตภัณฑ์ครีมบํารุงผิว (Body Lotion) ขนาด 250 ml. ราคา 
200 บาท 

5.2.6  การบรหิารช่องทางการจําหน่าย (Place) 
ผลิตภัณฑ์ของ Madame Herb จะเน้นการขายผ่านตัวแทนจําหน่าย มกีลุ่มเป้าหมายเป็น

ลูกค้าระดับปานกลางถึงสูง เพ่ือเป็นการกระจายผลิตภัณฑ์ให้สามารถเขา้ถึงลูกค้าเป้าหมายได้อย่าง
ทั่วถึง และจัดจําหน่ายผ่านทางร้านค้าที่มีความน่าเช่ือถือมีเครือข่ายสาขาต่างๆ เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการ
รู้จักแบรนด์โดยอาศัยความมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของร้านค้าที่เป็นตัวแทนจําหน่าย และยัง
สามารถช่วยเพ่ิมภาพลักษณ์ความน่าเช่ือถือให้กับผลิตภัณฑ์มากข้ึน 

5.2.7  การสรา้งตราสินค้าให้เปน็ที่รู้จัก Brand Identity 
ชื่อตราสินค้า 
Madame Herb ช่ือที่สื่อถึงผลิตภัณฑ์ที่ผลติจากสมุนไพรธรรมชาติ เป็นผลิตภัณฑ์ที ่

มีคุณภาพสูง อุดมไปด้วยสมุนไพรธรรมชาติผสมผสานกับเทคโนโลยีความทันสมัย เป็นช่ือที่สื่อ
ความหมายอย่างตรงตัว ทําให้ผู้บริโภคสามารถจดจําได้ง่าย และคิดถึงเป็นอันดับแรกเมื่อนึกถึงครีม
บํารุงผิวจากสมุนไพรธรรมชาติ 

สัญลักษณ์ตราสนิค้า 
สัญลักษณ์ตราสินค้าเป็นช่ือแบรนด์ Madame Herb เน้นการสื่อสารให้รู้สึกถึงความ 

เป็นธรรมชาติ รู้สึกถึงความเป็นแบรนด์ที่มีผลิตภัณฑ์จากสมุนไพรธรรมชาติ ผ่านการใช้ตัวอักษรแบบ
ไทยๆ โดยใช้ตัวหนังสือสีทอง เพ่ือให้รู้สึกถึงคุณภาพระดับพรีเมี่ยม และความหรูหราของผลิตภัณฑ์ 

 
 
 

 

Garnier 
หมวดสินค้า รายการสินค้า ปริมาณ ราคา 

ผลิตภัณฑ์ครีมบํารุงผิว 
(Body Lotion) 

Garnier Body Light Extra 
Whitening Repairing Milk 
Lotion 

250 ml 139 บาท 



ไ

 

ภาพที่ 5.3 :  

 
5.2.
เน่ือง

ส่งเสริมการต
บริษัทเพ่ือเพ่ิม
การตลาด ดัง
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Social Med
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ตลาดจึงเป็นเรื่
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เพ่ือสร้าง

ริโภคยังไม่ทรา
ชัน จึงจําเป็นต
องผิวจากอนมุู
มณ์ (Emotio
ดีในสายตาผู้อื
อ 

การโฆษณ
เน่ืองจาก

ia อยู่ตลอดเว
ป็นช่องทางทีส่
พและทั่วถึง อีก

ราสินค้า 

แรงจูงใจแก่ลู
me Herb เป็น
องที่สําคัญมา
ารสร้างยอดขา

ษณา 
งการรับรู้ถึงผลิ
าบถึงสรรพคุณ
ต้องให้ข้อมูลค
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อ่ืนและเสริมส

ณาผ่านสื่อออ
กในปัจจุบันพฤ
วลา ทั้งการรับ
สําคัญที่จะสาม
กทัง้ยังมีต้นทุน
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ลิตภัณฑ์และต
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ความรู้กับผูบ้ริ
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จึงมีแผนการส

ริโภคที่ผ่านไป
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Social Network ผ่านทาง Facebook และ Instagram เพ่ือเป็นการโฆษณา 
ผลิตภัณฑ์ของบริษัท รู้ถึงคุณประโยชน์ของไพลและขมิ้นชัน และอัพเดตข้อมูลข่าวสารต่างๆของ
บริษัทอยู่เสมอ 

การแจกสินค้าตัวอย่าง 
จากผลวิจัยสรปุได้ว่าผู้บริโภคมีความต้องการให้มีการแจกสินค้าตัวอย่างอยู่ในระดับ 

มาก ดังน้ันบริษัทจึงมีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างการรับรู้ในผลติภัณฑ์ ตราสินค้าและให้ผู้บริโภคได้ทดลอง
ใช้ผลิตภัณฑ์และส่งเสริมการตลาด โดยจะดําเนินการดังน้ี 

สินค้าตัวอย่างสําหรับให้ผู้บรโิภคใช้ทดลองที่บ้าน เพ่ือให้ผู้บริโภคได้ทดลองตัว 
ผลิตภัณฑ์ก่อนที่จะตัดสินใจซือ้ โดยจะทําการแจกตามสถานที่ต่างๆท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย เช่น ถนนสี
ลม หน้าห้างสรรพสินค้าสีลมคอมเพลค ย่านศูนย์การค้าใจกลางเมือง เช่น สยาม สยามพารากอน 
เซ็นทรัลเวิลด์ เป็นต้น 

งานแสดงสนิค้าความงามและเครื่องสําอาง 
วัตถุประสงค์เพ่ือสร้างการรับรู้ในผลิตภัณฑ์ ตราสินค้าทัง้ลูกค้าในประเทศและลูกค้า 

ต่างประเทศ เช่น งานแสดงสินค้า Thailand Health & Beauty Show เป็นต้น 
5.2.9  การสรา้งความสัมพนัธ์กับลูกค้า  
ความสามารถในการบริการลูกค้าได้ดีน้ันขึ้นอยู่กับความสนใจความต้องการของลูกค้า การ

นําเสนอสินค้าที่เหมาะสม การบริการหลังการขายแก่ลูกค้าตามที่ลูกค้าต้องการได้ การสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าในระยะยาวจะทําให้ช่วยเพ่ิมความจงรักภักดีที่ลูกค้ามีให้แก่บรษิทั ลดการ
สูญเสียลูกค้า บริษัทมีวิธีสร้างสัมพันธ์กับลูกค้าโดยการเปิดช่องทาง ไลน์ (Line) และ เฟสบุ๊ค 
(Facebook) ของบริษัทเพ่ือสําหรับลูกค้าทีม่ีข้อสงสัยหรือข้อเสนอแนะกับบริษัทสามารถสอบถามได้
โดยตรง 

5.2.10  บรรจุภัณฑ์ 
สําหรับบรรจุภัณฑ์นับว่าเป็นส่วนหน่ึงที่สําคญัในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค 

เน่ืองจากบรรจุภัณฑ์เป็นสิ่งที่ดึงดูดให้ผู้บริโภคมองเห็นและเข้าถึงผลิตภัณฑ์เป็นอย่างแรก หากการ
ออกแบบบรรจุภัณฑ์มีรูปแบบที่น่าสนใจ สวยงามน่าดึงดูดและเป็นที่ถูกใจของผู้บริโภค จะทําให้
ผู้บริโภคยอมจ่ายเงินในการเลือกผลิตภัณฑ์ได้ แม้ว่าผู้บริโภคจะไม่เคยสนใจหรือไม่เคยใช้ผลิตภัณฑ์น้ี 
แต่หากบรรจุภัณฑ์น่าดึงดูดแล้ว จะทําใหผู้บ้ริโภคมีความเช่ือมั่นและหันมาสนใจทดลองใช้ผลิตภัณฑ์น้ี 
ถือเป็นกลยุทธ์หน่ึงในการส่งเสริมการตลาดเป็นอย่างมาก 
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5.2.11  พนักงานขาย (Personal) 
พนักงานจะมีส่วนสําคัญในการช่วยเพ่ิมยอดขายให้กับบริษทั Madame Herb เพ่ือเป็นการ 

สร้างสัมพันธภาพระยะยาวกับลูกค้า พนักงานขายจะมีหน้าที่ตอบคําถามและใหข้้อมูลสนิค้าแก่ลูกค้า 
หากลูกค้าสอบถามข้อมูลสินคา้และได้รับคําตอบที่ช้าเกินไปก็มีส่วนที่ทําให้ลูกค้าขาดความเช่ือมั่นใน
การสั่งซื้อสินคา้ 

5.2.12 การให้ขา่วสาร (Public Relation) 
Madame Herb จะให้ข้อมูลข่าวสารผ่านสื่อสังคมออนไลน์ โดยจะใช้สื่อโฆษณาแบ่งออกเป็น 

สามระยะ ระยะแรกตอนเร่ิมต้น ระยะที่สองตอนลูกค้าเริ่มสนใจ ระยะที่สามลูกค้ายอมรับในตัวสินคา้ 
บริษัท Madame Herb จะทําเป็นโฆษณาเปิดตัวสินค้าในช่วงแรก เพ่ือให้ลูกค้าสามารถ

จดจําและเข้าใจถึงตัวผลิตภัณฑ์ของ Madame Herb ช่วงระยะที่สอง บริษัทจะทําโฆษณาโดยหา
นักแสดงที่กลุม่เป้าหมายยอมรับเพ่ือให้ลูกค้าสนใจในตัวผลิตภัณฑ์ ระยะที่สามซึ่งเป็นระยะที่ลูกค้า
ยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์ บริษทัจะเน้นการออกมารีวิวสินค้า เพ่ือให้ลูกค้าจงรักภักดีในตัวผลิตภัณฑ์และ
แบรนด์ของ Madame Herb 
 
ตารางที่ 5.3 :  ตารางแสดงการโฆษณาประชาสัมพันธ์ของ Madame Herb 

 

ช่องทาง
ดําเนนิงาน 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

Facebook             

Youtube             

การจัด
นิทรรศการ
แนะนําสินค้า 
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พฤติกรรมการใช้ชีวิตของผู้บริโภคในปัจจุบันมักอยู่กับอินเตอร์เน็ตเป็นประจํา ทั้งการรับรู้
และการค้นหาข้อมูลต่างๆ ดังน้ันการสื่อสารทางออนไลน์จึงเป็นสิ่งสําคัญที่จะสามารถเข้าถึงผู้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทั่วถึงและมีต้นทุนค่าใช้จ่ายที่ไมสู่งมากนัก ดังน้ันบริษัทจึงได้มี
การจัดการด้านการสื่อสาร ดังน้ี 

1. การโฆษณาหรือการให้ข่าวสารทาง Facebook จะตรงกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย   
สําหรับผู้หญิงเป็นส่วนใหญ ่บริษัทจึงเน้นการให้ข้อมลูทางด้านนี้ โดยมีพนักงานของบริษัทได้ให้ข้อมลู
ข่าวสารใหม่ๆ ตลอดเวลา 

2. การโฆษณาทาง Youtube เพ่ือให้มีคนรู้จักคุ้นเคยกับแบรนด์ และผลิตภัณฑ์  
จะเป็นโฆษณาในระยะที่ 2 จะดําเนินการเมื่อผู้บริโภคยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์ 

3. การจัดนิทรรศการแนะนําสินค้า จะเป็นการให้ข้อมูลข่าวสารทางตรงกับลูกค้า  
สามารถทดลองและสัมผสัผลติภัณฑ์ได้ โดยจะมีการจัดตามสถานที่ห้างสรรพสินค้าต่างๆ และในช่วง
เทศกาลต่างๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ เทศกาลสงกรานต์ เป็นต้น 

5.2.13  พลัง (Power) 
การสร้างกลุ่มเครือข่ายโดยระบบสมัครสมาชิก โดยบุคคลที่ต้องการสั่งซื้อสินค้าจากบริษัทไป

จําหน่ายจะต้องสมัครเป็นตัวแทนเท่าน้ัน เพ่ือที่จะได้สั่งซื้อสินค้าในราคาขายส่งหรือต้องสมัครเข้ากลุ่ม
ตามประเภทของสินค้าในกลุม่ไลน์ เพ่ือนําขอ้มูล รูปภาพของสินค้าที่มีการอัพเดททุกวันไปโพสขาย 
โดยระบบสมาชิกจะมีสิทธิพิเศษ ดังน้ี 

ส่วนลดจากการซื้อผลิตภัณฑ์ 
หลังจากที่ท่านสมัครเรียบร้อยแล้ว ทุกคร้ังที่ท่านซื้อผลิตภัณฑ์ของ Madam Herb  

ท่านสามารถซือ้ผลิตภัณฑ์ได้ในราคาสมาชิก ซึ่งจะตํ่ากว่าราคาขายปลีกสูงสุดถึง 25% และในฐานะที่
ท่านเป็นนักธุรกิจ ท่านมีสทิธ์ิในการจําหน่ายผลิตภัณฑ์ Madam Herb ในราคาขายปลีก ทําใหท้่าน
ได้รับผลกําไรจากการขายปลีก ซึ่งเป็นผลต่างระหว่างต้นทุนสินค้าที่ซื้อมาจากบริษัทกับราคาขายปลีก
ที่ขายให้กับผู้บริโภค 

คะแนนสะสม 
รายการสะสมคะแนน เป็นรายการสะสมคะแนนอัตโนมัตินับต้ังแต่ที่ท่านเป็นสมาชิก  

โดยรายการสะสมคะแนนน้ีไมม่ีหมดอายุตราบเท่าที่ท่านยังคงสถานภาพเป็นสมาชิก ใช้สะสมเพ่ือแลก
คะแนนใช้แทนเงินสด หรือแลกรับสินค้าและของรางวัลที่น่าสนใจมากมาย 

การสะสมคะแนน รับคะแนนสะสม 1 คะแนน สําหรับยอดซื้อทุกๆ 20 บาท 
รับคะแนนสะสม 100 คะแนนฟรีทันที สําหรับการสมัครสมาชิกหรือต่ออายุสมาชิก รับคะแนนโบนัส
พิเศษเพ่ิมเติมจากรายการส่งเสริมการขาย อีกปัจจัยในความสําเร็จของธุรกิจครีมบํารุงผิวสมุนไพร ซึ่ง



46 
 

ได้ผ่านการรับรองจาก อย. และกระบวนการผลิตของบริษทัได้รับรองคุณภาพและมาตรฐาน GMP มี
การวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ในทุก ๆ ด้านตลอดเวลา 

 
5.3  แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซ้ือ 

5.3.1  แนวคดิและทฤษฎีทีเ่ก่ียวข้อง 
ในการซื้อวัตถุดิบของบริษัทน้ัน บริษัทจะสัง่ซื้อตามแผนการผลิตว่าในแต่ละช่วงจะมีการผลิต

ปริมาณเท่าใด เพ่ือเตรียมวัตถุดิบให้เพียงพอในการผลิตสินค้าในล็อตน้ัน  
5.3.2  วิธีการผลิต 
เน่ืองจากบริษัทผลิตสินค้าเอง ดังน้ันบริษัทจะมีเคร่ืองจักรและแรงงานที่ใช้สําหรับการผลิต 

โดยในส่วนของการผลิตตัวเนื้อครีมบริษัทจะมีเคร่ืองจักรสาํหรับกวนตัวผลิตภัณฑ์ และเตาสําหรับต้ม
ให้ความร้อน เครื่องบรรจุลงบรรจุภัณฑ์และเคร่ืองเป่าลมร้อนสําหรับเป่าฉลากและแคปซีล แรงงาน
สําหรับการผลิตจํานวน 3 คน โดย 1 คน จะเป็นผู้จัดเตรียมวัตถุดิบสําหรับการผลิต คนที่ 2 จะทําการ
ใส่ส่วนผสมและดําเนินการผลิตจนเสร็จ คนที่ 3 จะนําครีมที่ผลิตเสร็จแล้วน้ันมาใส่บรรจุภัณฑ์และตดิ
ฉลากข้างขวด ซีลแคปซลีที่ฝาบรรจุภัณฑ์ และบรรจุลงกลอ่ง กล่องละ 6 ขวด  

5.3.3  วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ 
สําหรับการจัดหาวัตถุดิบ คือไพลและขมิ้นชัน ซึ่งเป็นวัตถุดิบหลักในการผลิต การวางแผน

ของ Madame Herb จะเน้นวัตถุดิบที่มีมาจากแหล่งธรรมชาติ ปราศจากสารพิษ ซึง่โรงงานของ
บริษัทที่ใช้ผลิตผลิตภัณฑ์น้ันได้มาตรฐาน GMP ซึ่งจะมีผูจ้ดัจําหน่ายวัตถุดิบหลายราย พร้อมที่จะ
สามารถส่งวัตถุดิบเหล่าน้ี เพ่ือให้ทันต่อกระบวนการผลิต ป้องกันไม่ให้เกิดการล่าช้าจากการรอ
วัตถุดิบและสามารถหาวัตถุดิบมาแทนได้โดยง่าย  วัตถุดิบที่ใช้ในการผลติประกอบด้วย 

1. เน้ือครีม 
 
ตารางที่ 5.4 : ตารางแสดงส่วนผสมของครีมบํารุงผิว 
 

Phase รายการ อัตราส่วน จํานวน หน้าท่ี 
A DI Water (นํ้ากลั่น) 78.10% 15.62 กิโลกรัม  
A Methyl Paraben 0.50% 100 กรัม สารกันเสีย 
B Olive Oil 2.00% 400 กรัม นํ้ามันบํารุงผิว 
B Shea Butter 1.40% 280 กรัม ช่วยให้ผิวเรียบเนียน 
                                                                                            (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ) : ตารางแสดงส่วนผสมของครีมบํารุงผิว 
 

Phase รายการ อัตราส่วน จํานวน หน้าท่ี 
B Stearic Acid 6.00% 1.20 กิโลกรัม เพ่ิมความเข้มข้นในเน้ือครีม 
B Cetyl Alcohol 3.00% 600 กรัม ทําให้ผิวนุ่ม 
B Isopropyl 

myristate(IPM) 
3.00% 600 กรัม ทําให้เน้ือครีมซึมเข้าสูผ่ิวเร็ว

B Tween 20 5.00% 1 กิโลกรัม ประสานนํ้ากับนํ้ามัน 
B Turmeric Extract 

Powder 
0.50% 100 กรัม ผงสมุนไพรสกัด 

C Fragrance 0.50% 100 กรัม หัวนํ้าหอมแต่งกลิ่น 
 
2. บรรจุภัณฑ์ ขวดพลาสติก ขนาด 250 ml. : โดยทั่วไปจะมีลักษณะเป็นทรงแข็ง สใีส 

ฉลากฟิล์มแบบหดตัว :  สามารถพิมพ์ตรายี่ห้อ และข้อความต่างๆ พร้อมทั้งสวมฉลากลงไปบนบรรจุ
ภัณฑ์ โดยใช้ความร้อนทําให้หดตัวเพ่ือให้เท่ากับตัวบรรจุภัณฑ์  แคปซีล : ฟิล์มหดทีส่วมบริเวณฝา
ผลิตภัณฑ์ เพ่ือป้องกันการถูกใช้งานก่อนถึงมือผู้บริโภค โดยแคปซลีจะมีรอยปรุให้สามารถฉีกออกได้
ง่าย ฝาบรรจุภัณฑ์ : มีการผลติขายตามท้องตลาด เป็นฝาแบบหัวป๊ัมสีดํา 

5.3.4  กระบวนการผลิต 
การผลิตสําหรบับริษัทน้ันมีสว่นผสมหลักคอื นํ้า นํ้ามัน สารบํารุงผิวและสารประสานนํ้ากับ

นํ้ามัน โดยมีขัน้ตอนการผลิต ดังน้ี 
ขั้นตอนที่ 1 นําสาร Phase A ตามตารางที่ 5.2 รวมกันแล้วนําไปให้ความร้อน 
ขั้นตอนที่ 2 นําสาร Phase B ตามตารางที่ 5.2 รวมกันแล้วนําไปให้ความร้อน 
ขั้นตอนที่ 3 คน (1) และ (2) ละลายจนเป็นเน้ือเดียว 
ขั้นตอนที่ 4 เทสาร (2) ลงไปใน (1) คนไปเรื่อยๆจนครีมเซ็ทตัว 
ขั้นตอนที่ 5 ต้ังทิ้งไว้จนอุณหภูมิลดลง เติมสาร Phase C ลงไป แล้วคนให้เข้ากัน 
ขั้นตอนที่ 6 บรรจุลงบรรจุภัณฑ์ 

5.3.5 การจัดการคลังสนิคา้ และระบบควบคุมสนิคา้คงเหลือ 
การจัดการคลังสินค้าและควบคุมสินค้าคงเหลือของบริษัท บริษัทจะแยกคลังสินค้าออกเป็น  

คลังวัตถุดิบ ซึ่งภายในคลังน้ีจะประกอบไปด้วยวัตถุดิบ ส่วนประกอบและช้ินส่วนต่างสําหรับการผลิต 
และคลังสินค้าสําเร็จรูป จะประกอบไปด้วย สินค้าระหว่างผลิตและสินค้าสําเร็จรูป 
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บริษั
สินค้าออกจา
ป้องกันสินค้า
คลังและเจ้าห
จะต้องหาสาเ
การจัดเก็บสิน

5.3.
ทางบ

ออกค่าใช้จ่าย
เป็นการยืนยัน
 
ภาพที่ 5.4 :  
 

 
5.4  แผนกล

5.4.
การศึ

มีวัตถุประสงค
ของบริษัท ป
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5.4.2 แหล่งทีม่าของเงนิทนุ/ประเภทของการลงทนุ 
โครงสร้างและแหล่งที่มาของเงินทุน 
บริษัทใช้เงินลงทุนจํานวน 6,000,000 บาท โดยมีแหล่งเงินทุนจากส่วนของเจ้าของ 

จํานวน 5,200,000 บาท และเงินกู้ยืมจํานวน 800,000 บาท ซึ่งเงินทุนในส่วนของเจ้าของจะถูกแบ่ง
ออกเป็นหุ้นสามัญจํานวน 52,000 หุ้น มูลคา่หุ้นละ 100 บาท โดยมีรายละเอียดตามตารางด้านล่างน้ี  

 
ตารางที่ 5.5 :  ตารางแสดงรายละเอียดโครงสร้างเงินทุนจากผู้ถือหุ้น 

 
รายละเอียดโครงสร้างเงินทุนจากผู้ถือหุ้น 

รายชื่อ จํานวนหุ้น ราคา % การถือหุ้น 
นางสาวกานติมา กําเนิดเพชร 41,080 100 79% 
นางสาวกุลชา กําเนิดเพชร 10,400 100 20% 
นายศุภชัย กําเนิดเพชร 5,200 100 1% 

รวม 52,000  100% 
 
 

ตารางที่ 5.6 :  ตารางแสดงแหล่งที่มาของเงินทุน 
 

แหล่งที่มาของเงินทุน 
รายการ จํานวนเงิน (บาท) 

เงินทุนจากส่วนของผู้ถือหุ้น 5,200,000 
เงินกู้ยืมจากธนาคาร 800,000 

รวม 6,000,000 
 
เงินลงทุนเริ่มแรก 
จากการประมานการข้ันต้นบริษัทต้องใช้เงินลงทุนเริ่มแรกประมาน 6,000,000 บาท ซึง่เป็น

จํานวนเงินทุนเพ่ือใช้ไปในการลงทุนด้านสินทรัพย์ถาวร และค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ ดังรายละเอียดในตารางท่ี 
5.7 
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ตารางที่ 5.7 :  ตารางแสดงเงินลงทุนเริ่มแรก 
 

เงินลงทุนเริ่มแรก(แหล่งใช้ไปของเงินทุน) 
รายการ จํานวนเงิน (บาท) 

ที่ดิน 1,200,000 
อาคาร 1,500,000 
เคร่ืองจักร 1,000,000 
ยานพาหนะ 800,000 
เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ 300,000 
อุปกรณ์สํานักงาน 600,000 
ค่าทุนจดทะเบียนบริษัท 20,000 
ค่าตรวจสอบคุณภาพโรงงาน 50,000 
ค่าวิจัยพัฒนาคุณภาพสินค้า 150,000 
เงินทุนหมุนเวียน 200,000 

เงินลงทนุเริ่มแรกรวม 5,020,000 
 

5.4.3 การประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน 
     การวิเคราะห์มูลค่าปัจจบัุนสุทธิ (NPV) 

จากตารางที่ 5.7 จะเห็นได้ว่าการวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบันสทุธิ NPV บริษทัมีมูลค่า 
ประแสเงินสดสุทธิจากการลงทุนคร้ังน้ี เท่ากับ 6,772,866 บาท การลงทุนน้ีให้ผลตอบแทนเป็นบวก
ตลอดอายุโครงการ 5 ปี จึงถือได้ว่าเป็นโครงการที่น่าลงทุน 

การวิเคราะห์อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
เมื่อเปรียบเทียบกระแสเงินสดอิสระที่โครงการสร้างได้ตลอดอายุโครงการ 5 ปี กับ 

เงินลงทุนเริ่มต้นโครงการ พบว่าโครงการน้ีมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) เท่ากับ 84.70% 
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ตารางที่ 5.8 :  ตารางแสดงการคํานวณ NPV และ IRR 
 
การคํานวณ NPV และ IRR 

ปีที ่ กระแสเงินสดตลอดโครงการ กระแสเงินสด 
0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน (5,820,000) 
1 กระแสเงินสดรบั 5,462,640 
2 กระแสเงินสดรบั 4,647,224 
3 กระแสเงินสดรบั 4,899,250 
4 กระแสเงินสดรบั 5,250,955 
5 กระแสเงินสดรบั 5,838,661 

 

การคํานวนมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 30% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 12,592,866 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย (5,820,000) 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 6,772,866 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 84.70% 

 
5.4.4 การประเมินระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
จากกระแสเงินสดอิสระ (FCFF) ทีค่ํานวณได้ในแต่ละปี พบว่าโครงการน้ีมีระยะเวลาคืนทุน

เท่ากับ 1.08 ปี 
5.4.5 การประมาณจุดคุ้มทนุ (Break Even Point) 
การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน เพ่ือพิจารณาว่าจํานวนผลิตภัณฑ์ทีบ่ริษัทควรจะขายให้ได้อย่างตํ่าคือ

จํานวนเท่าไหร่เพ่ือให้มีรายได้เพียงพอสําหรับการจ่ายค่าใช้จ่ายคงที่และค่าใช้จ่ายผันแปร และนําไป
ต้ังเป้ายอดขายขั้นตํ่าให้กับพนักงาน ซึ่งมาจากการคํานวณ ดังน้ี 

 จุดคุ้มทุน  = ต้นทุนคงที่รวม/(ราคาขายต่อหน่วย-ต้นทุนผันแปร) 
 = 5,093,000/(200-99.37) 
 = 50,611 
 พบว่าบริษัทจะต้องขายผลิตภัณฑ์ครีมบํารุงผิวให้ได้จํานวน 50,611 ช้ิน 
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5.4.6 งบประมาณกําไรขาดทุน และหนี้สนิ 
5.4.6.1  สมมติฐานของงบกําไรขาดทนุ 

- การประมาณการยอดขาย (Sales Forecast) 
 

ตารางที่ 5.9 : ตารางแสดงการประมาณการยอดขาย 
 
การประมาณการยอดขาย 
การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 

1 
ไตรมาสที่ 

2 
ไตรมาสที่ 

3 
ไตรมาสที ่

4 
รวมปีที่ 1 

ครีมบํารุงผิวขนาด 250 ml. 40 40 40 40 160 
ราคาเฉลี่ยต่อแพค (6x200) 1,200 1,200 1,200 1,200 1,200 
ยอดขายต่อวัน 48,000 48,000 48,000 48,000 48,000 
ยอดขายต่อเดือน 1,440,000 1,440,000 1,440,000 1,440,000 1,440,000 
รวมยอดขาย 4,320,000 4,320,000 4,320,000 4,320,000 17,280,000
 

นอกจากน้ีทางบริษัทได้มีการพยากรณ์ยอดขายในระยะเวลา 5 ปี โดยคาดว่าจะมีอัตราการ
เจริญเติบโตประมาณร้อยละ 5 ต่อปี ตามอัตราการเจริญเติบโตของตลาด สามารถคํานวณยอดขาย
ของบริษัทในระยะเวลา 5 ปี ดังน้ี 
 
ตารางที่ 5.10 : ตารางแสดงการประมานการยอดขายในระยะเวลา 5 ปี 
 
การประมานการยอดขายในระยะเวลา 5 ปี 

 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 18,144,000 19,008,000 19,872,000 20,736,000 
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- ต้นทุนในการผลิต 
 
ตารางที่ 5.11 :  ตารางแสดงต้นทุนในการผลิตผลิตภัณฑ์ 
 
ต้นทุนในการผลิตผลิตภัณฑ์ 

 ขนาด ค่าวัตถุดิบ ค่าบรรจุภัณฑ์ รวม 
ครีมบํารุงผิว Madame Herb 250 ml. 4,320,000 1,728,000 6,048,000 
 

-  การตัดค่าเสือ่มราคา 
บริษัทมีการตัดค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ถาวร โดยใช้วิธีการเส้นตรง มี 

รายละเอียดดังตารางท่ี 5.11 
 

ตารางที่ 5.12 :  ตารางแสดงการตัดค่าเสื่อมราคา 
 
การตัดค่าเสื่อมราคา 
อาคารตัดค่าเสื่อม 20 ปี 

 ณ  
วันที่ซื้อ 

 
ปีที่ 1 

 
ปีที่ 2 

 
ปีที่ 3 

 
ปีที่ 4 

 
ปีที่ 5 

มูลค่าต้นงวด 1,500,000 1,500,000 1,425,000 1,350,000 1,125,000 1,050,000
มูลค่าซาก       
ค่าเสื่อมราคา  75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 
ค่าเสื่อมราคา
สะสม 

 75,000 150,000 225,000 300,000 375,000 

มูลค่าคงเหลือ
ปลายงวด 

1,500,000 1,425,000 1,350,000 1,125,000 1,050,000 975,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.12 (ต่อ) :  ตารางแสดงการตัดค่าเสื่อมราคา 
 
เคร่ืองจักรตัดค่าเสื่อม 10 ปี 

 ณ  
วันที่ซื้อ 

 
ปีที่ 1 

 
ปีที่ 2 

 
ปีที่ 3 

 
ปีที่ 4 

 
ปีที่ 5 

มูลค่าต้นงวด 1,000,000 1,000,000 900,000 800,000 700,000 600,000 
มูลค่าซาก       
ค่าเสื่อมราคา  100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม  100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 
มูลค่าคงเหลือปลาย
งวด 

1,000,000 900,000 800,000 700,000 600,000 500,000 

 
เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ ตัดค่าเสื่อม 5 ปี 

 ณ  
วันที่ซื้อ 

 
ปีที่ 1 

 
ปีที่ 2 

 
ปีที่ 3 

 
ปีที่ 4 

 
ปีที่ 5 

มูลค่าต้นงวด 800,000 650,000 520,000 390,000 260,000 130,000 
มูลค่าซาก 150,000      
ค่าเสื่อมราคา  130,000 130,000 130,000 130,000 130,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม  130,000 260,000 390,000 520,000 650,000 
มูลค่าคงเหลือ 
ปลายงวด 

650,000 520,000 390,000 260,000 130,000 - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.12 (ต่อ) :  ตารางแสดงการตัดค่าเสื่อมราคา 
 
ยานพาหนะตัดค่าเสื่อม 5 ปี 
ราคายานพาหนะ ณ วันที่ ซือ้ 800,000 บาท 
หัก มูลค่าซาก 150,000 บาท 
มูลค่าที่นําไปคาํนวณตัดค่าเสื่อม 650,000 บาท 

 ณ  
วันที่ซื้อ 

 
ปีที่ 1 

 
ปีที่ 2 

 
ปีที่ 3 

 
ปีที่ 4 

 
ปีที่ 5 

มูลค่าต้นงวด 300,000 300,000 240,000 180,000 120,000 60,000 
มูลค่าซาก       
ค่าเสื่อมราคา  60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม  60,000 120,000 180,000 240,000 300,000 
มูลค่าคงเหลือปลาย
งวด 

300,000 240,000 180,000 120,000 60,000 - 

 
อุปกรณ์สํานักงาน ตัดค่าเสื่อม 5 ปี 

 ณ  
วันที่ซื้อ 

 
ปีที่ 1 

 
ปีที่ 2 

 
ปีที่ 3 

 
ปีที่ 4 

 
ปีที่ 5 

มูลค่าต้นงวด 600,000 600,000 480,000 360,000 240,000 120,000 
มูลค่าซาก       
ค่าเสื่อมราคา  120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม  120,000 240,000 360,000 480,000 600,000 
มูลค่าคงเหลือปลาย
งวด 

600,000 480,000 360,000 240,000 120,000 - 

5.4.6.2  ประมาณการงบการเงินของบริษัทระยะเวลา 5 ปี 
โดยมีระยะเวลาสิ้นสุดวันที่ 31 ธันวาคม 2560 – 2564 

- งบกําไรขาดทุน 
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ตารางที่ 5.13 :  ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 
 
งบกําไรขาดทุน 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้จากการขาย 17,280,000 18,144,000 19,008,000 19,872,000 20,736,000
ต้นทุนในการผลิต 6,048,000 6,350,400 6,652,800 6,955,200 7,257,600 
กําไรก่อนหักค่าใช้จ่าย 11,232,000 11,793,600 12,355,200 12,916,800 13,478,400
ค่าใช้จ่ายในการขาย 2,874,400 2,928,420 2,974,683 3,021,196 3,081,967 
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 4,154,000 3,989,350 4,045,065 4,101,154 4,157,631 
กําไรก่อนต้นทุนทาง 
การเงิน 4,203,600 4,875,830 5,335,453 5,794,449 6,238,802 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย 40,000 32,000 24,000 16,000 8,000 
กําไรก่อนภาษีเงินได้ 4,163,600 4,843,830 5,311,453 5,778,449 6,230,802 
หัก ภาษีเงินได้ (20%) 832,720 968,766 1,062,291 1,155,690 1,246,160 
กําไรสุทธิ 3,330,880 3,875,064 4,249,162 4,622,759 4,984,641 
กําไรต่อหุ้น 
(52,000 หุ้น) 64.06 74.52 81.71 88.90 95.86 

 
-  งบแสดงฐานะการเงิน 
 

ตารางที่ 5.14 :  ตารางแสดงงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์      
  สินทรัพย์หมุนเวียน      
   เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 4,787,640 8,784,614  13,058,746 17,668,941  22,600,728 
   สินค้าคงเหลือ 120,960  127,008  133,056  139,104  145,152  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.14 (ต่อ) :  ตารางแสดงงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 4,908,600 8,911,622 13,191,802 17,808,045 22,745,880
  สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน      
   ที่ดิน อาคาร อุปกรณ ์ 4,915,000 4,430,000 3,945,000 3,460,000 2,975,000 
รวมสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน 4,915,000 4,430,000 3,945,000 3,460,000 2,975,000 
รวมสินทรัพย ์ 9,823,600 13,341,622 17,136,802 21,268,045 25,720,880
หน้ีสินและส่วนของผู้ถอื
หุ้น 

     

  หน้ีสินหมุนเวยีน      
   หนี้สินภายใต้สัญญาเช่า
ทางการเงิน 

     

     หนี้สินที่ต้องชําระ
ภายใน 1 ปี 160,000 160,000 160,000 160,000 - 
   ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 832,720 968,766 1,062,291 1,155,690 1,246,160 
   เงินปันผลค้างจ่าย 333,088 387,506 424,916 462,276 498,464 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน 1,325,808 1,516,272 1,647,207 1,777,966 1,744,624 
  หน้ีสินไม่หมุนเวียน      
   หนี้สินภายใต้สัญญาเช่า
ทางการเงิน 

     

     หนี้สินที่ต้องชําระเกิน 
1 ปี 480,000 320,000 160,000 - - 
รวมหน้ีสินไม่หมุนเวียน 480,000 320,000 160,000 - - 
ทุนที่ออกชําระแล้ว 5,020,000 5,020,000 5,020,000 5,020,000 5,020,000 
กําไรสะสม - 2,997,792 6,485,350 10,309,595 14,470,079 
กําไรสุทธิสําหรบัปี 2,997,792 3,487,558 6,822,038 7,648,041 11,308,215 
รวมส่วนของผูถ้ือหุ้น 8,017,792 11,505,350 15,329,595 19,490,079 23,976,256 
รวมหน้ีสินและ 
ส่วนของผู้ถอืหุน้ 9,823,600 13,341,622 17,136,802 21,268,045 25,720,880 
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-  งบประมาณการเงินสด 
 
ตารางที่ 5.15 :  ตารางแสดงงบประมานเงินสด 
 
งบประมาณการเงินสด 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินสดรับ      
เงินสดรับจากการขาย 17,280,000 18,144,000 19,008,000 19,872,000 20,736,000 
รวม 17,280,000 18,144,000 19,008,000 19,872,000 20,736,000 
เงินสดจ่าย      
ค่าวัตถุดิบและค่าใช้จ่ายการ
ผลิต 6,048,000 6,350,400 6,652,800 6,955,200 7,257,600 
เงินเดือน 4,308,000 4,308,000 4,308,000 4,308,000 4,308,000 
ค่าบํารุงรักษาเครื่องจักร 250,000 250,000 250,000 250,000 250,000 
ค่าขนส่ง 480,000 500,000 512,000 524,000 550,000 
ค่าสาธารณูปโภค 675,000 695,250 716,108 737,591 759,718 
ค่าโฆษณา 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 
ค่าส่งเสริมการขาย 518,400 544,320 570,240 596,160 622,080 
ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ 864,000 907,200 950,400 993,600 1,036,800 
ยานพาหนะ 160,000 160,000 160,000 160,000 160,000 
ค่าจดทะเบียนบริษัท 20,000 - - - - 
ค่าตรวจสอบคุณภาพ
โรงงาน 50,000 - - - - 
ค่าวิจัยพัฒนาคุณภาพสินค้า 150,000 - - - - 
จ่ายดอกเบ้ีย 40,000 32,000 24,000 16,000 8,000 
รวมค่าใช้จ่าย 13,613,400 13,797,170 14,193,548 14,590,551 15,002,198 
การจัดหาเงิน      
เงินสดรับ(จ่าย)สุทธิ 3,666,600 4,346,830 4,814,453 5,281,449 5,733,802 

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.15 (ต่อ) :  ตารางแสดงงบประมานเงินสด 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินสดในมือเมื่อเริ่มต้น
ช่วงเวลา 4,339,663  3,866,600  8,213,430 13,027,882  18,309,331  
เงินสดในมือเมื่อสิ้นช่วงเวลา 8,006,263  8,213,430  13,027,883 18,309,332  24,043,133  
เงินสดที่ต้องการให้มี
ตลอดเวลา (1,800,000) (1,800,000) (1,800,000) (1,800,000) (1,800,000) 
เงินสดที่จะต้องจัดหาสะสม 
(เกิน) 6,206,263  6,413,430  11,227,883 16,509,332  22,243,133  

 
-  งบกระแสเงินสด 

 
ตารางที่ 5.16 :  ตารางแสดงงบกระแสเงินสด 
 
งบกระแสเงินสด 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
ดําเนนิงาน 

     

กําไรสุทธิ 4,203,600 4,875,830 5,335,453 5,794,449 6,238,802 
ค่าเสื่อมราคาเพ่ิมขึ้น(ลดลง) 485,000 485,000 485,000 485,000 485,000 
เงินสดจ่ายภาษีเงินได้ - (832,720) (968,766) (1,062,291) (1,155,690)
เงินปันผลค้างจ่ายเพ่ิมขึ้น 333,088 54,418 37,410 37,360 36,188 
สินค้าคงเหลือเพ่ิมขึ้น (120,960) (6,048) (6,048) (6,048) (6,048) 
เงินสดรับจากกิจกรรม
ดําเนินงาน 4,900,728 4,576,480 4,883,048 5,248,471 5,598,252 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.16 (ต่อ) :  ตารางแสดงงบกระแสเงินสด 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
ลงทุน 

     

ซื้อสินทรัพย์ (5,400,000) - - - - 
เงินสดจ่ายจากกิจกรรม
ลงทุน 

(5,400,000) - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
จัดหาเงนิ 

     

หน้ีสินจากสญัญาเช่าทาง
การเงิน 800,000 - - - - 
เงินสดจ่ายชําระเงินกู้ (160,000) (160,000) (160,000) (160,000) (160,000) 
เงินสดจ่ายชําระดอกเบ้ีย
เงินกู้ (40,000) (32,000) (24,000) (16,000) (8,000) 
เงินสดจ่ายเงินปันผลจ่าย (333,088) (387,506) (424,916) (462,276) (498,464) 
ทุนหุ้นสามญั 5,020,000 - - - - 
กระแสเงินสดรบัจาก
กิจกรรมจัดหาเงิน 5,286,912 (579,506) (608,916) (638,276) (666,464) 
เงินสดสุทธิ 4,787,640 3,996,974 4,274,132 4,610,195 4,931,788 
เงินสดต้นงวด - 4,787,640 8,784,614 13,058,746 17,668,941
เงินสดปลายงวด 4,787,640 8,784,614 13,058,746 17,668,941 22,600,728
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แบบสอบถาม 
เรื่อง "พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคในการเลอืกซ้ือครีมบํารุงผิวท่ีมีส่วนผสมจากไพร 

และขม้ินชัน" 
 

โดยแบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาการศึกษาค้นคว้าอิสระ คณะบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Master of Business Administration 
Program in Small and Medium-Sized Enterprises) 
 
แบบสอบถามมีทั้งหมด 4 สว่น ดังน้ี 

แบบสอบถามส่วนที่ 1 เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติเบ้ืองต้น น่ันคือ การนําเสนอในรูป
ของจํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามส่วนที่ 2 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อครีมบํารุงผิวของผู้บริโภค 
แบบสอบถามส่วนที่ 3 วิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
แบบสอบถามส่วนที่ 4 วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการซื้อครีมบํารุงผิว

ของผู้บริโภค 
ขอให้ผู้ตอบแบบสอบถามตอบให้ครบทั้ง 4 ส่วน เพ่ือให้การดําเนินโครงการเป็นไปตาม

วัตถุประสงค์และเพ่ือเป็นประโยชน์ในการนําไปใช้ต่อไป 
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ส่วนที่ 1 แบบสํารวจข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
คําช้ีแจง: กรุณาตอบแบบสอบถาม โดยเลือกตัวเลือก ที่ตรงกับคําตอบ และความคิดเห็นของท่าน 
มากที่สุด 

1. เพศ ชาย หญิง 
 

2. อายุ ตํ่ากว่า 20 ปี 20-30 ปี 
 30-40 ปี 40-50 ปี 
 51 ปีขึ้นไป 
 

3. อาชีพ นักเรียน/นักศึกษา ข้าราชการ 
 พนักงานของรัฐ/รัฐวิสาหกิจ พนักงานบริษัทเอกชน 
 ธุรกิจส่วนตัว 
 

4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ตํ่ากว่า 10,000 บาท 10,000-20,000 บาท 
 20,001-30,000 บาท 30,001-40,000 บาท 
 40,001 ขึ้นไป 
 

5. ขนาดของผลิตภัณฑ์ ซอง (0-5ml.) ขวดเล็ก (6-50ml.) 
 ขวดกลาง (51-125ml.) ขวดใหญ่ (มากกว่า 125ml.) 
 

ส่วนที่ 2 วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือครีมบํารุงผิวของผูบ้ริโภค 
6. ท่านคิดว่าครีมบํารุงผิว มีความสําคัญกับท่านมากเพียงใด? 
น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง 
มาก มากที่สุด 
 

7. ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ์ครีมบํารุงผิว 
เดือนละ 1 ครั้ง หรือมากกว่า 2-3 เดือนต่อครั้ง 
4-5 เดือนต่อครั้ง 6 เดือนต่อครั้ง หรือนานกว่า 
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8. ราคาที่ท่านพอใจในการซื้อครมีบํารุงผิวในแต่ละครั้ง 
ตํ่ากว่า 100 บาท 100-299 บาท 
300-499 บาท 500 บาทข้ึนไป 
 

9. เหตุผลใดที่ท่านเลือกใช้ครีมบํารุงผิว  
เพ่ือเพ่ิมความชุ่มช่ืนของผิว เพ่ือเพ่ิมความกระจ่างใส 
เพ่ือรักษาสิว/อาการของโรคต่างๆ เสริมสร้างความมั่นใจ/บุคลิกภาพ 
 

10. หากท่านต้องการซื้อครีมบํารงุผิว คุณสมบัติใดที่ท่านพิจารณาในการตัดสินใจซื้อ 
คุณภาพของสินค้า ความน่าเช่ือถือของตรายี่ห้อ 
กลิ่นหอมของสินค้า ราคาของสินค้า 
 

11. หากท่านต้องการซื้อครีมบํารงุผิว กลิ่นใดทีท่่านพิจารณาในการตัดสินใจซื้อ 
ไม่มีกลิ่น กลิ่นนํ้าหอม 
กลิ่นหอมดอกไม้ กลิ่นหอมแบบผลิตภัณฑ์เด็ก 
 

12. รูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่ท่านพิจารณาในการตัดสินใจซื้อ 
แบบขวดฝาเปิด แบบขวดฝาป๊ัม 
แบบตลับ แบบกระปุก 
 

13. ท่านทราบข้อมลูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บํารุงผิวจากแหล่งใดมากที่สุด 
หนังสือพิมพ์ วิทยุ 
สื่อออนไลน์ นิตยสาร 
 

14. ท่านคาดหวังอะไรหลังจากการใช้ผลิตภัณฑ์ครีมบํารุงผิวที่มีส่วนผสมของไพลและขม้ินชัน 
ผิวเนียนนุ่ม มีความชุ่มช่ืน ผิวขาวกระจ่างใส ลบเลือนจุดด่างดํา 
เพ่ือรักษาสิว/อาการของโรคต่างๆ มีความมั่นใจเพ่ิมมากขึ้น 
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ส่วนที่ 3 วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ผู้บริโภค 
คําช้ีแจง : โปรดเลือกคําตอบลงในช่องว่างที่ตรงต่อความคิดเห็นของท่านมากที่สุดในแต่ละข้อ 
 

ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ผู้บรโิภค
มาก
ที่สุด 
5 

มาก 
 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด
1 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
15. มีสูตรเฉพาะที่เหมาะกับแต่ละสภาพผิว      
16. ขนาดของผลิตภัณฑ์      
17. รูปแบบของผลิตภัณฑ์      
18. กลิ่นหอมของผลิตภัณฑ์      
19. ตราสินค้าของผลิตภัณฑ์      
ด้านราคา (Price) 
20. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      
21. มีราคาเหมาะสมกับปริมาณ      
22. ราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับย่ีห้ออ่ืน      
23. ราคาต่อปริมาตรที่ตํ่ากว่าย่ีห้ออ่ืน      
24. ราคาของสินค้าคงที่      
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
25. ความสะดวกของสถานที่ซื้อ      
26. มีเว็บไซต์แนะนําข้อมูลการใช้ผลิตภัณฑ์      
27. มีการจัดวางสินค้าที่โดดเด่น      
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
28. มีการแจกสินคา้ตัวอย่าง      
29. มีส่วนลดพิเศษในโอกาสต่างๆ      
30. มีการโฆษณาผา่นสื่อต่างๆ      
31. มีพนักงานขายให้ข้อมูลแนะนํา      
32. มีการเพ่ิมปริมาณสินค้า      
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ส่วนที่ 4 วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับกลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือครีมบํารุงผิวของผูบ้ริโภค 
คําช้ีแจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน    หน้าคําตอบที่ต้องการและเติมคําลงในช่องว่างที่
กําหนดให้ 
 

กลุ่มอ้างอิงที่มีอิทธิพลต่อการซื้อครีมบํารุงผวิของ
ผู้บริโภค 

มากที่สุด 
5 

มาก 
4 

ปาน
กลาง 

3 

น้อย 
 
2 

น้อย
ที่สุด 
1 

33. ตัวท่านเอง      
34. เพ่ือนหรือคนรู้จักแนะนํา      
35. โฆษณาตามสื่อต่างๆ      
36. ราคาและคุณภาพของผลิตภัณฑ์      
37. ความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์      
38. รูปแบบของผลิตภัณฑ์      
39. กลิ่นของผลิตภัณฑ์      
40. เน้ือครีมของผลิตภัณฑ์      
41. การส่งเสริมการตลาด      
42. พนักงานขาย      
43. ดารา/นักแสดง/ศิลปิน      

      
 

**ขอขอบคุณที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามค่ะ** 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
 

ในสถานการณ์ปัจจุบันผู้บริโภคให้ความสําคญักับความสวยความงาม การดูแลตัวเอง มีความ
ต้องการอยากให้ตนเองดูดี มีภาพลักษณ์ที่ดีในสายตาผู้อ่ืนอยู่เสมอ จึงส่งผลให้ธุรกิจผลติภัณฑ์ดูแล
ผิวพรรณ สกินแคร์ (Skin Care) เติบโตขึ้นอย่างต่อเน่ือง และในปัจจุบันผูบ้ริโภคเริ่มสนใจคุณภาพ
ของการดูแลผวิในระยะยาวโดยไม่ใช้สารเร่งขาวจึงหันมานิยมผลิตภัณฑ์ที่ทํามาจากสมุนไพรมากข้ึน 

บริษัท มาดามเฮิร์บ จํากัด จึงได้สร้างแบรนด์ Madame Herb เพ่ือจําหน่ายผลิตภัณฑ์ครีม
บํารุงผิวที่มีส่วนผสมของไพลและขมิ้นชัน เพ่ือเป็นผลิตภัณฑ์ที่ตอบโจทย์ความต้องการในเร่ืองของการ
บํารุงผิว ทั้งความขาวกระจ่างใส ลดเลือนร้ิวรอยและจุดด่างดํา ต่อต้านอนุมูลอิสระ เพ่ือให้ผิวพรรณดู
อ่อนวัยอยู่เสมอ เร่ิมจากบริษทัการวางกลยุทธ์ในการทําธุรกิจ โดยเน้นการให้ลูกค้ากลุม่เป้าหมายรู้จัก
แบรนด์สินค้า ซึ่งจากการวิจัยทางการตลาดพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ยังไม่รู้จักและไม่รูคุ้ณประโยชน์
ของไพลและขมิ้นชัน ดังน้ันการให้ข้อมูลเกี่ยวกับคุณประโยชน์ของไพลและขมิ้นชันจึงเป็นสิ่งที่จําเป็น
และสําคญัมาก ที่ตัวผลิตภัณฑ์ควรบอกสรรพคุณของผลิตภัณฑ์ให้ชัดเจน และต้องมีการรับรอง
คุณภาพทั้งในส่วนของการผลิตที่มีความปลอดภัยน่าเช่ือถือ ได้รับการรับรองตามมาตรฐาน และ
เน่ืองจากเป็นแบรนด์น้องใหม่ในตลาด การติดต่อแบรนด์ได้ง่ายก็เป็นเร่ืองที่สําคัญเพ่ือใหผู้้บริโภคน้ัน
สามารถเข้ามาหาข้อมูล ติดต่อสอบถามข้อมูล เพ่ือเพ่ิมความน่าเช่ือถือและความไว้วางใจจากผู้บริโภค 
มีการแจกสินคา้ตัวอย่างเพ่ือให้ผู้บริโภคได้สร้างประสบการณ์ในตัวผลิตภัณฑ์ก่อนการเลือกซื้อ 

สําหรับการลงทุนเริ่มต้นใช้เงินลงทุนจํานวน 6,000,000 บาท ซึ่งจากการประเมินความคุ้มค่า
ในการลงทุนพบว่ามีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตราผลตอบทนภายใน (IRR) เป็นบวก มี
ระยะเวลาคืนทุน Payback Period เท่ากับ 1.08 ปี ดังน้ันจะเห็นได้ว่าแผนธุรกิจผลติภัณฑ์ครีมบํารุง
ผิวที่มีส่วนผสมของไพลและขมิ้นชันมีความน่าสนใจ และสามารถสร้างกําไรและผลตอบแทนที่ดีแกผู่้
ถือหุ้น 
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ชื่อ-นามสกุล : นางสาวกานติมา  กําเนิดเพชร 
 
อีเมล : kantima.kumn@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา : -  ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและ 
  ขนาดย่อมมหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
 -  ปริญญาตรี คณะบัญชี มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
ประสบการณท์ํางาน : 2559 – ปัจจุบัน : ผู้ช่วยผู้ตรวจสอบบัญชี บริษัท เอสพี ออดิท จํากัด 
 
 2558 – 2559 :  ผู้ช่วยผู้ตรวจสอบบัญชี บริษัท พีวี ออดิท จาํกัด 
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