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บทคัดย่อ 
 

แผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจของบริษัท แคท เดลี่ย์ 
ลิปส์ จํากัด เพ่ือมุ่งหวังกําไรจากการดําเนินกิจการ เพ่ือสร้างการรับรู้ (Brand Awareness) ต่อ “Cat 
Daily Lips” ให้เป็นท่ีรู้จักแก่ผู้ซ้ือในช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้า และเพ่ือให้การผลิตสินค้า “Cat 
Daily Lips” ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค มีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ การจัดทํา
โมเดลธุรกิจ การวิเคราะห์คู่แข่งและการวิจัยตลาดโดยวิธีการสํารวจ ใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง
จากกลุ่มคลับคนรักลิปสติก บน Facebook และ Line จํานวน 100 ชุด สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า จุดแข็งของธุรกิจบริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด คือ เป็นธุรกิจท่ีจัด
จําหน่ายลิปสติกในหลากหลายรูปแบบเช่น ลิปสติก (Lipstick) ลิปกลอส (Lip Gloss) และลิปซาติน 
(Lip Satin) จุดอ่อน คือ เป็นผู้ประกอบการรายใหม่ ยังไม่เป็นท่ีรู้จักในกลุ่มผู้บริโภค ในขณะท่ีโอกาส 
ในปัจจุบันเคร่ืองสําอางเป็นสิ่งจําเป็นในชีวิตประจําวันของผู้หญิงน้ัน และอุปสรรค คือ มีคู่แข่งขัน
จํานวนมาก คู่แข่งขันรายสําคัญ อาทิ Konvy Thecosmetics และ Eveandboy โดยจุดแข็งของคู่
แข่งขัน คือ เปิดจําหน่ายมานานกว่า 10 ปี จุดอ่อน คือ ราคาสินค้าค่อนข้างสูง เม่ือพิจารณา
ผลการวิจัยตลาดพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ช่ืนชอบเน้ือลิปสติกแบบเน้ือ Matte โทนชมพู แบบไม่มี
กลิ่น ส่วนใหญ่ซ้ือลิปสติกราคาเฉลี่ยต่อช้ินตํ่ากว่า 500 บาท มีการซ้ือลิปสติกเฉลี่ยต่อ 1 เดือน ตํ่ากว่า 
500 บาท ส่วนใหญ่มีช่องทางอ่ืน ๆ ในการซ้ือลิปสติก คือ ร้านเครื่องสําอาง (เช่น Eve And Boy, 
Sephora) และกลุ่มตัวอย่างได้รับข่าวสารเก่ียวกับลิปสติกผ่าน Facebook, Instagram, Line 
Official ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความสําคัญกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ด้านความเป็น
ส่วนตัว มากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านความปลอดภัยของข้อมูล ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการจัด
จําหน่าย และด้านราคา ตามลําดับ  

จากผลการวิเคราะห์ กลยุทธ์บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด ได้แก่ กลยุทธ์ด้านการบริหาร
จัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล กลยุทธ์ทางการตลาด กลยุทธ์การผลิตและการจัดซ้ือ และกลยุทธ์
ทางการเงินและการลงทุน ซ่ึงโครงการน้ีใช้เงินลงทุนเท่ากับ 180,000 บาท โดยมีผลตอบแทนจาก



โครงการ (IRR) เท่ากับ 141% ค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) เท่ากับ 939,279 และระยะเวลา
คืนทุน เท่ากับ 0.78 ปี 

 
คําสําคัญ : แผนธุรกิจ ลิปสติก, ซ้ือขายออนไลน์ 
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ABSTRACT 
 

This business plan has objective to study the possibilities of business 
performance of Cat Daily Lips with the purpose to gain benefit from running this 
business, to create brand awareness towards “Cat Daily Lips” and make people know 
the brand through the goods distribution channel and to produce the products of 
“Cat Daily Lips” that meet the demand of the consumer. This business plan analyzes 
the business environment of the business and creates a business model along with 
the analysis on the competitor and the market research by using 100 sets of 
questionnaires to gather the information from the target group which is the member 
of lipstick lover page on Facebook and Line. The statistical variable that involved in 
the analysis consists of frequency, percentage, average score, and the standard 
deviation. 

From the analysis, it is found that the strength of the Cat Daily Lips Co,.ltd is 
that it is a business that can sell and distribute various kind of lipstick including 
lipstick, lip gloss, lip satin.  

Weakness is that it is a newcomer in this business hence it is not known 
among the consumer. The opportunity of the business is that it is women nowadays 
consume this product daily. 

The obstacle of the business is the large number of a competitor such as 
Kony, The cosmetics and Eve And Boy.  

The strength of the competitor is their experience which they have been 
doing business for more than 10 years. Their weakness is the price of the products 
which is quite expensive. According to the market research, most of the target prefer 
the lipstick with Matte color and pink tone with no additional odor.  



The average purchasing price of lipstick among the participants is lower than 
500 Bath per piece. People usually purchase 1 lipstick per month and with the price 
lower than 500 Bath. Most of them buy these lipsticks from the other distribution 
channel such as Eve And Boy and Sephroa cosmetics shop. The related information 
about lipstick are usually come from Facebook, Instragram, Line Official. The decisive 
factors to buy lipstick from online distribution channel is due to the matter of privacy 
and the second most important is the marketing, distribution and price respectively.  

Based on the result of the study, the strategy of Cat Daily Lips Co,.ltd is 
consisted of the strategy in term of administrative and human resource, marketing 
strategy, production and selling strategy and financial and investment strategy. This 
project has investment budget at 180,000 Bath and the IRR at 141%. The net value 
of the project is equal to 939,279 and the payback period os 0.78 years  
 
Keywords: Business Plan, Lipstick, Online Purchasing and Selling  
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กิตติกรรมประกาศ 
 

แผนธุรกิจฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยความกรุณาจาก ดร.ไกรฤกษ์ ป่ินแก้ว อาจารย์ท่ี 
ปรึกษา ที่ได้กรุณาสละเวลาคอยให้คําแนะนํา ให้คําปรึกษา ตรวจสอบ แก้ไข ตลอดจนให้ข้อคิด 
ท่ีมีประโยชน์ต่อแผนธุรกิจฉบับน้ี จึงขอกราบขอบพระคุณไว้ ณ ท่ีน้ี 

ขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุก ๆ ท่านท่ีได้ประสิทธ์ประสาทวิชาความรู้อันเป็นประโยชน์ 
อย่างย่ิง ตลอดจนเหล่าเพ่ือนนักศึกษาปริญญาโทบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ทุก
ท่าน ท่ีให้ความช่วยเหลือ และคําปรึกษาในด้านการจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีเป็นอย่างดีย่ิง 

สุดท้ายน้ีขอขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่และสมาชิกในครอบครัวท่ีให้โอกาสในการศึกษา 
และให้ความช่วยเหลือในเรื่องต่าง ๆ ในการทําให้แผนธุรกิจฉบับน้ี 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ปัจจุบันการแต่งกายของประชาชนท่ัวไปได้เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย สภาพการณ์ของ

เศรษฐกิจและสังคม โดยการลอกเลียนแบบการแต่งกายและการใช้เครื่องสําอางเพื่อความสวยงามตาม
บุคคลท่ีตัวเองช่ืนชอบ โดยเฉพาะการใช้เครื่องสําอางในการแต่งหน้าเพ่ือเสริมความม่ันใจและปรับปรุง
บุคลิกภาพของตนเองให้เป็นท่ีประทับใจต่อผู้ติดต่อสัมพันธ์หรือในสภาพแวดล้อมสังคมของตน จึงทํา
ให้เคร่ืองสําอางเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของผู้บริโภคมากข้ึน โดยเฉพาะในกลุ่มผู้หญิง 

 
1.1 แนะนําธุรกิจ 

บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีช่ือการค้า คือ Cat Daily Lips เป็นธุรกิจท่ีจัดจําหน่าย
ลิปสติกในรูปแบบต่าง ๆ เช่น ลิปสติก (Lipstick) ลิปกลอส (Lip Gloss) และลิปซาติน (Lip Satin) 
โดยสินค้าดังกล่าวจะเริ่มต้นจากการวางแผนผลิตภัณฑ์ให้มีความสวยงาม บรรจุภัณฑ์น่าใช้ และน่า
ดึงดูด โดยธุรกิจได้จัดจ้างผลิตสินค้าด้วยวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ และออกแบบบรรจุภัณฑ์จากโรงงานท่ี
ได้รับมาตรฐานของประเทศเกาหลี โดยสินค้าจะประกอบไปด้วย  

1) ลิปสติก (Lipstick) เป็นเน้ือลิปสติกท่ีให้ความชัดของสีเข้ม เม็ดสีท่ีใส่ไปในตัวผลิตภัณฑ์มี
ความแน่นของเม็ดสี ซ่ึงทําให้สีท่ีทาออกมาน้ันมีความเด่นชัด 

2) ลิปกลอส (Lip Gloss) เป็นเน้ือลิปที่ให้ความมันวาว ทําให้ปากดูอวบอิ่ม และมีความชุ่มช่ืน 
ให้สีในระดับปานกลาง 

3) ลิปซาติน (Lip Satin) เป็นเน้ือลิปท่ีให้สีเด่นชัด และเน้ือสัมผัสดุจกํามะหย่ี ทําให้ปากไม่
แห้งจนเกินไปและยังให้สีท่ีเด่นชัดเหมือนกับลิปสติก 

 
1.2 ท่ีมาของการดําเนินธุรกิจ   

ปัจจุบันน้ีเครื่องสําอางเป็นสิ่งสําคัญท่ีสุดสําหรับผู้หญิงในสมัยน้ี เพราะเป็นสิ่งท่ีช่วย
เสริมสร้างบุคลิกและความม่ันใจของผู้หญิง และผู้หญิงได้หันมาใส่เรื่องความสวยความงามกันมากข้ึน 
ไม่ว่าจะเป็นการแต่งหน้าและทําผมท่ีมีการเปล่ียนแบบเปลี่ยนสไตล์ให้ตามเทรนด์ตลอดเวลา โดยในปี 
2559 ไทยมีการนําเข้าสินค้าผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางใน 3 ไตรมาสแรกคิดเป็นมูลค่าท้ังสิ้น 10,88.61 
ล้านบาท มีอัตราการขยายตัวเพ่ิมข้ึนอยู่ท่ีร้อยละ 18.3 จากประเด็นน้ีทําให้ทางผู้ประกอบการร้าน
แคทเดลี่ย์ลิปส์ มองเห็นธุรกิจท่ีสามารถตอบโจทย์ผู้หญิงที่สนใจและรักในการดูแลตัวเองรักการ
แต่งหน้าเป็นชีวิตจิตใจและการแต่งหน้ากเ็ป็นปัจจัยหลักให้ตัวเองดูดีอยู่เสมอ เราจึงเห็นว่าธุรกิจน้ี 
สามารถทํากําไรได้ ซ่ึงการแต่งหน้าน้ัน ทําให้ผู้หญิงมีความม่ันใจมากขึ้น ถึงแม้จะไม่ได้แต่งหน้า แค่ทา
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ปากอย่างเดียวก็สามารถออกจากบ้านได้แล้ว ทางผู้ประกอบการจึงเล็งเห็นในการสร้างผลิตภัณฑ์
ข้ึนมาเพื่อความสวยงามของผู้หญิงทุกคน และเพ่ือตอบสนองกลุ่มลูกค้าหลายๆประเภท และพัฒนาให้
มีผลิตภัณฑ์หลากหลายแบบในอนาคต เพ่ือให้เข้ากับวิสัยทัศน์ ที่กล่าวไว้ว่า ลิปสติกจากแบรนด์ แคท 
เดลี่ย์ ลิปส์ คือ ลิปสติกท่ีสามารถทําให้คุณสวย และน่าหลงใหลได้ในทุกวัน” ประกอบกับเจ้าของ
ผลิตภัณฑ์ชอบการแต่งหน้า และมีความสนใจในเร่ืองของผลิตภัณฑ์เครื่องสําอาง จึงมีความต้องการ
ผลิตสินค้าเพ่ือจัดจําหน่ายภายใต้แบรนด์ของตนเอง โดยเฉพาะลิปสติกสีสันต่าง ๆ ท่ีเป็นเคร่ืองสําอาง
ช้ินสําคัญท่ีทําให้ผู้หญิงสวย สดใสมากข้ึน อีกท้ังเจ้าของผลิตภัณฑ์ยังมีความช่ืนชอบแมว จึงมีความคดิ
ท่ีทําแบรนด์ลิปสติกภายใต้แนวคิด “แมว” น่ันเอง 

 
1.3 วิสัยทัศน์/พันธกิจ/เป้าหมาย/วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.3.1 วิสัยทัศน์ 
    ผู้นําทางด้านเครื่องสําอางท่ีคนท้ังประเทศไทยรู้จัก 

1.3.2 พันธกิจ 
    มุ่งม่ันท่ีจะพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เป็นเลิศอยู่เสมอ เพ่ือส่งมอบผลิตภัณฑ์ท่ีตรงกับความ
ต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสุด 

1.3.3 เป้าหมาย 
  1) เป้าหมายระยะสั้น ภายใน 1 ปี คือ ผลิตภัณฑ์ Cat Daily Lips จะได้รับ

มาตรฐานท่ียอมรับ โดยท่ัวไปของ สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) กลุ่มเครื่องสําอาง 
และผลิตภัณฑ์พร้อมออกจําหน่ายบนเว็บไซต์ โดยต้ังเป้าหมายไว้ท่ี 30,000 ช้ินในปีแรก 

 2) เป้าหมายระยะกลาง ภายใน 3-5 ปี คือ จะการเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่าย โดย
การเปิดรับตัวแทนจําหน่าย ท้ังในกรุงเทพฯ และท่ัวประเทศ และเพ่ิมแหล่งการจัดจําหน่าย โดยการ
วางจําหน่ายท่ีร้าน Eve and Boy เพ่ือขยายกลุ่มเป้าหมายไปยังเขตพ้ืนท่ีต่าง ๆ ได้มากที่สุด 

1.3.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
    1) เพ่ือสร้างยอดขายให้กับธุรกิจ 1,000,000 บาท/ปี 
   2) เพ่ือสร้างการรับรู้ (Brand Awareness) ต่อ “Cat Daily Lips” ให้เป็นท่ีรู้จักแก่
ผู้ซ้ือในช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้าทุกช่องทางออนไลน์ 100% 
   3) มีจํานวนลูกค้า 2,000 ราย/ปี 

 
1.4 ท่ีตั้งของสถานประกอบการ 

บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด ต้ังอยู่ท่ีหมู่บ้านชวนช่ืนฟลอร่าวิลล์ 104/20 หมู่ 8 ต. บางคู
วัด อ.เมือง จ.ปทุมธานี 12000 
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ภาพที่ 1.1 : แผนผังท่ีตั้งบริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด 
 

 
 
1.5 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจ 

1) เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจจําหน่ายลิปส์ และเครื่องสําอางต่าง ๆ  
2) เพ่ือลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจประเภทเครื่องสําอางต่าง ๆ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
วิธีการดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
 ในการจัดทําแผนธุรกิจ บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการทํา
ธุรกิจของบริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด เพ่ือมุ่งหวังกําไรจากการดําเนินกิจการ เพ่ือสร้างการรับรู้ 
(Brand Awareness) ต่อ “Cat Daily Lips” ให้เป็นท่ีรู้จักแก่ผู้ซ้ือในช่องทางการจัดจําหน่ายสินค้า 
โดยผู้วิจัยได้ดําเนินการศึกษาข้อมูลดังรายละเอียดต่อไปน้ี 
 
2.1 ประเภทของข้อมูล 

2.1.1 ข้อมูลทุติยภูมิ  
1) แนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

  วิชิต อู่อ้น (2557) ได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ซ่ึงเป็นการศึกษาเกี่ยวกับ
ปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ และกระบวนการที่ผู้บริโภคใช้ในการเลือก คํานึงถึง การตัดท้ิง
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพ่ือสนองความต้องการและผลท่ีคาดว่าจะ
เกิดข้ึนต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค และสังคมพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการรวมหลักการของจิตวิทยา 
สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร์เพ่ือศึกษา และทําความเข้าใจต่อกระบวนการการ
ตัดสินของผู้บริโภค ท้ังในรูปแบบบุคคลและกลุ่มบุคคล โดยพฤติกรรมผู้บริโภคของบุคคลน้ันประกอบ
ไปด้วย ลักษณะทางประชากรศาสตร์และตัวแปรด้านพฤติกรรมเก่ียวกับความต้องการของผู้บริโภค 
ซ่ึงพฤติกรรมผู้บริโภคโดยท่ัวไปท่ีมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคโดยตรงไม่ว่าจะเป็นกลุ่มบุคคล เช่น ครอบครัว 
เพ่ือน คนรัก คู่สมรส บุคคลอ้างอิง และสภาพแวดล้อมท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer 
Behavior) หมายถึงการแสดงออก หรือการตอบสนองของแต่ละบุคคลกับการใช้สินค้าและบริการ 
รวมท้ังกระบวนการในการตัดสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก 

   ธงชัย สันติวงษ์ (2554) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การ
วิเคราะห์เพ่ือให้ทราบถึงสาเหตุท้ังปวงท่ีมีผลทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการซ่ึงโดยการ
เข้าใจถึงสาเหตุต่าง ๆ ท่ีมีผลให้เกิดการทําจูงใจ หรือกํากับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค ลักษณะน้ีเอง
ท่ีจะทําให้นักการตลาดสามารถตอบสนองผู้บริโภคได้สําเร็จด้วยการชักนําและหว่านล้อมให้ลูกค้าซ้ือ
สินค้าและมีความจงรักภักดีที่จะซ้ือซํ้าครั้งต่อไปเรื่อย ๆ ดังน้ันในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคจึง
เป็นเรื่องของการศึกษาการตัดสินใจของผู้บริโภคว่าเกิดจากปัจจัย หรืออิทธิพลอะไรเป็นตัวกําหนด
หรือเป็นสาเหตุท่ีทําให้มีการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการดังกล่าว และพฤติกรรมในขณะทําการซ้ือจะ
เป็นข้ันตอนสุดท้ายของกระบวนการตัดสินใจซ้ือและในการตัดสินใจซ้ือจะประกอบไปด้วยปัจจัยต่าง ๆ 
อาทิ ความต้องการการเรียนรู้ความเข้าใจปัจจัยต่าง ๆ น้ีมีอยู่ในความนึกคิดและจิตใจของคนทาง
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ความนึกคิดและจิตวิทยาของคนตามสังคมและวัฒนธรรมท่ีต่างกันจากอดีตถึงปัจจุบันซ่ึงทําให้
คุณลักษณะท่ีแท้จริงภายในของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีย์รัตน์, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลักษิตานนท์ 
(2546) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการค้นหา (Searching) การ
ซ้ือ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) ใน
ผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขาหรืออาจหมายถึง กระบวนการ
ตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือทําการประเมินผล (Evaluating) การจัดหา 
(Acquiring) การใช้ (Using) และการใช้จ่าย (Disposing) เกี่ยวกับสินค้าและบริการ จากความหมาย 
จะเห็นว่า การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศึกษาวิธีการท่ีแต่ละบุคคลทําการตัดสินใจท่ีจะใช้
ทรัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร และอื่น ๆ) เกี่ยวกับการบริโภคสินค้าซ่ึงนักการตลาดต้องศึกษาว่า
สินค้าท่ีเขาจะนําเสนอขายน้ันใครคือลูกค้า (Who?) ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What?) ทําไมจึงซ้ือ (Why?) 
ซ้ืออย่างไร (How?) ซ้ือเม่ือไร (When?) ซ้ือท่ีไหน (Where?) ซ้ือและใช้บ่อยครั้งเพียงใด (How 
Often?) รวมท้ังศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือ (Who?) 

  2)  แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
  ฉัตยาพร เสมอใจ (2545) กล่าวว่า ผู้บริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกันในแต่ละ

ด้าน ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกันของลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดล้อมของแต่ละคน ทําให้
การตัดสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลแตกต่างกัน ดังน้ันนักการตลาดจึงจําเป็นต้องศึกษาปัจจัยต่าง ๆ ท่ีจะ
มีผลการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคอย่างเหมาะสม โดยท่ีเราสามารถแบ่งปัจจัยท่ีจะมีผลต่อพฤติกรรม
ของผู้บริโภค ออกเป็น 2 ปัจจัย ได้แก่  

 - ปัจจัยภายใน (Internal Factors) เป็นปัจจัยท่ีเกิดข้ึนจากตัวบุคคล ในด้าน
ความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพ้ืนฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่าง ๆ โดยท่ีปัจจัยภายในประกอบด้วย
องค์ประกอบต่าง ๆ ได้แก่   

1) ความจําเป็น ความต้องการ หรือความปรารถนา เป็นคําท่ีมีความหมาย
ใกล้เคียงกันและสามารถใช้แทนกันได้ ซ่ึงจะใช้คําว่าความต้องการในการสื่อความเป็นส่วนใหญ่           

2) แรงจูงใจ เป็นปัญหาทางกายหรือในจิตใจข้ึน หากปัญหาน้ัน ๆ ขยายตัว
หรือเกิดความรุนแรงย่ิงขึ้น ก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามที่จะแก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึน   

3) บุคลิกภาพ เป็นลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพัฒนาข้ึนมาจาก
ความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย และสิ่งจูงใจต่าง ๆ   

4) ทัศนคติ เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อสิ่งใดสิ่งหน่ึงของ
บุคคล และ  
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5) การรับรู้ เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับคามเห็นหรือการ
กระทําของบุคคลอ่ืน 

 - ปัจจัยภายนอก (External Factors) หมายถึง ปัจจัยท่ีเกิดจากสิ่งแวดล้อมของ
รอบตัวบุคคล ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อความคิด และพฤติกรรมของผู้บริโภค โดยปัจจัยภายนอกแบ่ง
ออกเป็นองค์ประกอบที่สําคัญ 6 ข้อ ได้แก่   

1) สภาพเศรษฐกิจ คือ สิ่งท่ีกําหนดอํานาจซ้ือของผู้บริโภค  
2) ครอบครัว โดยการเลี้ยงดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกันส่งผลให้บุคคล

มีความแตกต่างกัน   
3) สังคม (Social) โดยกลุ่มสังคมรอบ ๆ ตัวจะมีผลต่อการปรับพฤติกรรม

ของบุคคลให้เป็นในทิศทางเดียวกันของสังคม เพ่ือการยอมรับเข้าเป็นส่วนหน่ึงของสังคม   
4) วัฒนธรรม เป็นวิถีการดําเนินชีวิตที่สังคมเช่ือถือว่าเป็นสิ่งดีงามและ

ยอมรับปฏิบัติมา เพ่ือให้สังคมดําเนินและมีพัฒนาการไปได้ด้วยดี        
5) การติดต่อทางธุรกิจ หมายถึง โอกาสท่ีผู้บริโภคจะได้พบเห็นสินค้าหรือ

บริการน้ัน ๆ  
6) สภาพแวดล้อม เป็นการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมท่ัวไป 

  3)  แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด   
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด คือ ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ และเป็นกลุ่ม

ของเครื่องมือทางการตลาดท่ีองค์กรมักนํามาใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการให้กับผู้บริโภค ซ่ึง
ประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านความ
ปลอดภัยของข้อมูล และด้านความเป็นส่วนตัว  

1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่ธุรกิจเสนอขายเพื่อตอบสนองความ
จําเป็นหรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งท่ีสัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้ 
เช่น การบรรจุภัณฑ์ สี คุณภาพ ตราสินค้า โดยผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็
ได้ (ปาณิศรา สิริเอกศาสตร์, 2556) 

2) ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ซ่ึงราคาเป็น
ต้นทุน (Cost) ของผู้บริโภค และผู้บริโภคน้ันจะทําการเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ 
(ปาณิศรา สิริเอกศาสตร์, 2556) 

3) การจัดจําหน่าย (Place or Distribution Channel) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภัณฑ์และกรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบการจัดจําหน่าย จึงประกอบ 
ด้วยผู้ผลิต คนกลาง และผู้บริโภคคนสุดท้าย หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมท่ีช่วยในการ
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กระจายสินค้า ประกอบด้วย (1) การขนส่ง (2) การเก็บรักษาสินค้าคงคลังและการคลังสินค้า (3) การ
บริการสินค้าคงเหลือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารท่ีช่วยเพ่ิม
ความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค เพ่ือจูงใจให้เกิดความต้องการซ้ือ และเพ่ือเตือนความทรงจํา โดยการ
ส่งเสริมการตลาดน้ันจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคเป็นอย่าง
ย่ิง ซ่ึงเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาด ประกอบไปด้วย การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การ
ส่งเสริมการตลาด การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ และการตลาดทางตรง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ, 2546) 

5) ความปลอดภัย (Safety) หมายถึง ความถูกต้อง และการป้องกันอันตรายท่ี
อาจจะเกิดข้ึนกับการซ้ือสินค้าต่าง ๆ ผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงสามารถป้องกันอันตรายท่ีอาจจะ
เกิดข้ึนโดยการลงสินค้าอย่างถูกต้องตรงตามสินค้าจริง และ ความมีวินัยและการปฏิบัติตามกฎความ
ปลอดภัยโดยเคร่งครัด เช่น การนําภาพลูกค้ามาเพ่ือรีวิวสินค้าต้องได้รับอนุญาตก่อนนํามาเผยแพร่ 
เป็นต้น 

6) ความเป็นส่วนตัว (Privacy) หมายถึง การเผยแพร่ข้อมูลส่วนบุคคลของ
ลูกค้า หรือผู้ใช้บริการร้านค้า รวมถึงข้อมูลการจัดส่งสินค้าให้ถูกต้อง และเป็นส่วนตัว เพ่ือป้องกันการ
นําข้อมูลข้อมูลค้าไปใช้ในทางมิชอบ 

4)  งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
  จิรประภา สุดสวัสด์ิ (2553) ศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและ

คุณค่าตราสินค้าท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลีของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  ใช้ประชากรในการวิจัย จํานวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ
รวบรวมข้อมูล ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามใช้เครื่องสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลีทุกวัน 
และมีเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางเพราะเช่ือในคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ด้านความถ่ีในการซ้ือ 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลี 2 เดือนครั้ง โดยมี
งบประมาณ 500 - 1,000 บาท /ครั้ง และส่วนใหญ่ซ้ือเครื่องสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลีจาก
ร้านค้าเฉพาะมากท่ีสุด และตัดสินใจซ้ือด้วยตนเองโดยมีแหล่งข้อมูลทางอินเตอร์เน็ตท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลี ผู้ตอบแบบสอบถามจะเปลี่ยนตราสินค้าใหม่เม่ือมี
ตราสินค้าออกใหม่ตามคุณสมบัติท่ีต้องการ จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อประเภทของผลิตภัณฑ์ความถ่ีในการตัดสินใจซ้ือ และผู้มีอํานาจใน
การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลี ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผล
ต่อความถ่ีในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลี ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีผลต่อความถ่ีในการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลี 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางนําเข้า
จากประเทศเกาหลีในแต่ละตราสินค้า คุณค่าตราสินค้าด้านการรู้จักตราสินค้าของเครื่องสําอางนําเข้า
จากประเทศเกาหลีมีผลต่อประเภทของผลิตภัณฑ์และผู้มีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเข้า
จากประเทศเกาหลี คุณค่าตราสินค้าด้านคุณภาพที่รับรู้ของเคร่ืองสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลีมี
ผลต่อความถี่ในการใช้ ผู้มีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอาง
นําเข้าจากประเทศเกาหลี และพบวา คุณค่าตราสินค้าด้านความผูกพันกบตราสินค้าของเครื่องสําอาง
นําเข้าจากประเทศเกาหลีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลีในแต่ละตรา
สินค้า และมีผลต่อความถ่ีในการใช้เครื่องสําอางนําเข้าจากประเทศเกาหลี 

  รัตติกาล เงาเงิน (2558) ได้จัดทําแผนธุรกิจร้านเครื่องสําอางสําหรับผู้หญิงยุคใหม่   
ซ่ึงแผนธุรกิจฉบับน้ีมีแนวคิดในการสร้างร้านค้าปลีกจําหน่ายเครื่องสําอางสําหรับผู้หญิงยุคใหม่ ท่ีเน้น
การสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขัน โดยแบ่งเป็น 3 แผนการดําเนินการ ได้แก่ แผนการตลาด 
แผนปฏิบัติการ และแผนทางการเงิน เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจให้เป็นไปในทิศทางท่ีมีความ
เหมาะสม มีความสามารถในการปรับตัวในระยะเริ่มต้นกิจการและสร้างศักยภาพ ซ่ึงการแข่งขันท่ีโดด
เด่นจากสถานการณ์ปัจจุบันพบว่า เครื่องสําอางเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีได้รับความนิยมจากผู้บริโภคเป็นอย่าง
มาก และมีหลากหลายประเภทท้ังผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า ดูแลผิวกาย ดูแลเส้นผม นํ้าหอม เป็นต้น ซ่ึง
ผลิตภัณฑ์เหล่าน้ีเปรียบเสมือนเครื่องมือหน่ึงในการเสริมความงามและเสริมบุคลิกภาพผู้บริโภคใน
ปัจจุบันให้ดูดีข้ึนให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมและสภาพสังคมในปัจจุบัน ทําให้มีช่องทางการจัด
จําหน่ายเครื่องสําอางท่ีหลากหลาย ผู้บริโภคสามารถหาซ้ือเครื่องสําอางได้ง่าย ทั้งจากห้างสรรพสินค้า 
ร้านค้าปลีก รวมถึงร้านค้าออนไลน์ และในส่วนของร้านค้าปลีกน้ีเอง พบว่า ร้านค้าปลีกประเภท        
มัลติแบรนด์น้ันยังมีไม่มากนักในประเทศไทย และผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมร้านจําหน่ายสินค้าเพ่ือ
สุขภาพและความงาม เช่น ร้านบู๊ทส์ ร้านวัตสัน เป็นต้น จึงเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจในการสร้างร้านค้า
ปลีกเครื่องสําอางท่ีมีจุดเด่นจากการจําหน่ายเครื่องสําอางโดยเฉพาะ ไม่จําหน่ายผลิตภัณฑ์เพ่ือ
สุขภาพประเภทอาหารเสริมและผลิตภัณฑ์ยา แต่อย่างไรก็ตามคู่แข่งขันร้านค้าปลีกเคร่ืองสําอาง ถึง
จะมีไม่มากนักแต่คู่แข่งขันบางรายประกอบธุรกิจค้าปลีกเครื่องสําอางมาเป็นระยะเวลานาน ทําให้มี
ความรู้ทางด้านเครื่องสําอางและมีความชํานาญด้านการค้าปลีกเครื่องสําอางเป็นอย่างดี ประกอบกับ
คู่แข่งขันบางรายเป็นบริษัทใหญ่ ทําให้มีความพร้อมท้ังทางด้านการขยายธุรกิจ เงินลงทุนและทางด้าน
บุคลากร 

ภัณฑิรา สุขสมนิรันดร (2558) ได้ศึกษาวิจัยเร่ือง ความพึงพอใจในการซ้ือ
เครื่องสําอางพรีเม่ียมแบรนด์ของวัยเริ่มทํางาน ใช้ประชากรในการวิจัย จํานวน 400 คน ใช้
แบบสอบถามออนไลน์เป็นเครื่องมือในการรวบรวมข้อมูล ผลการวิจัยพบว่า พฤติกรรมการซ้ือ
เครื่องสําอางพรีเม่ียมแบรนด์ของวัยเริ่มทํางานด้านย่ีห้อท่ีกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ชอบใช้มากท่ีสุด คือ 
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M.A.C ส่วนประเภทของเคร่ืองสําอางท่ีกลุ่มตัวอย่างชอบใช้มากท่ีสุด คือ รองพ้ืน โดยมีโอกาสในการ
ซ้ือเม่ือเครื่องสําอางท่ีใช้หมด ส่วนจํานวนคร้ังในการซื้อต่อ 3 เดือน คือ 1-2 ครั้ง ในแต่ละครั้งจะมี
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้งอยู่ท่ี 1,000-2,000 บาท จากการซ้ือผ่านเคาน์เตอร์เครื่องสําอางใน
ห้างสรรพสินค้า เหตุผลหลักท่ีเลือกซ้ือ คือ ผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติที่ดี โดยตนเองมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือ ส่วนรีวิวในอินเทอร์เน็ตน้ันเป็นแหล่งของท่ีได้รับมากท่ีสุด ปัจจัยท่ีมีความสอดคล้อง
กับแบบจําลองท่ีใช้น้ันคุณภาพของผลิตภัณฑ์ (Perceived Quality) จะส่งผลต่อความพึงพอใจมาก
ท่ีสุด ส่วนปัจจัยท่ีได้รับผลจากความพึงพอใจของลูกค้ามากท่ีสุด คือ ความจงรักภักดีของลูกค้า 
(Customer Loyalty) อีกท้ังความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจของลูกค้าและข้อร้องเรียนของลูกค้า 
ข้อร้องเรียนของลูกค้าและความจงรักภักดีของลูกค้าท่ีไม่มีสอดคล้องตามแบบจําลองการวัดความพึง
พอใจของ ACSI 

2.1.2 ข้อมูลปฐมภูมิ 
 ในการจัดทําแผนธุรกิจบริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด ได้มีการจัดทําวิจัยตลาด โดยใช้การ
วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และมีแบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล พร้อมท้ังทําการประเมินผลด้วยโปรแกรมวิเคราะห์สถิติ ซ่ึงมีรายละเอียด ดังต่อไปน้ี 
   1) วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
     1.1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค 
     1.2) เพ่ือศึกษาความสําคัญของปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
ลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค 
      1.3) เพ่ือศกึษาการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค 
   2) ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
   ประชากรท่ีใช้ในการทําวิจัยทางการตลาด คือ ผู้หญิงที่เคยซ้ือเครื่องลิปสติก ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ Facebook และ Line ด้วยการสร้างแบบสอบถามออนไลน์ จากน้ันคัดลอกลิ้งค์ของ
แบบสอบถามส่งต่อให้กับผู้ท่ีเคยซ้ือสินค้าผ่าน Facebook และ Instagram 130 ราย โดยใช้วิธีการ
เลือกตัวอย่างแบบเจาะจง 
   3) เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
    การวิจัยน้ี ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยแบบสอบถามมี
ข้ันตอนในการจัดทําและพัฒนาแบบสอบถามดังต่อไปน้ี 
     3.1) ผู้วิจัยศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากงานวิจัย เอกสาร และทฤษฎี
ท่ีเก่ียวข้อง  
      3.2) ผู้วิจัยดําเนินการสร้างแบบสอบถามท่ีจะนํามาใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีต่าง ๆ และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง จากน้ันนําแบบสอบถามที่มีผู้สร้าง
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แล้วมาเป็นแนวทางในการกําหนดกรอบแนวความคิดและขอบเขตของเน้ือหาในการสร้าง
แบบสอบถาม ให้ครอบคลุมกับวัตถุประสงค์ท่ีศึกษา  
    3.3) ผู้วิจัยร่างแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended Question) เพ่ือใช้
ในการสอบถามความเห็น 4 ส่วน ได้แก่ ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมการซ้ือ
ลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
และการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
    3.4) ผู้วิจัยนําแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนมาเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษา เพ่ือ
ตรวจสอบถึงความถูกต้องของภาษา เน้ือหา และนําคําแนะนํามาใช้ในการพัฒนาและปรับปรุงแก้ไข
แบบสอบถามต่อไป 
    3.5) ผู้วิจัยพัฒนาและปรับปรุงแบบสอบถามตามคําแนะนําของอาจารย์ที่
ปรึกษาเสร็จเป็นท่ีเรียบร้อยแล้ว จึงนํามาเสนอกับผู้ทรงคุณวุฒิเพ่ือตรวจสอบเน้ือหาอีกครั้ง 
    3.6) ผู้วิจัยทําการปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะให้ถูกต้อง 
    3.7) ผู้วิจัยนําแบบสอบถามไปทดลองกับกลุ่มตัวอย่าง จํานวน 30 ราย เพ่ือ
หาค่าความเช่ือม่ัน และนําผลท่ีได้ปรึกษากับอาจารย์ท่ีปรึกษา 
    3.8) ผู้วิจัยปรับปรุงแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์และเสนออาจารย์ที่ปรึกษา
เพ่ืออนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 
    3.9) ผู้วิจัยแจกแบบสอบถามไปยังกลุ่มตัวอย่างจํานวน 100 ชุด 
    4) ส่วนประกอบแบบสอบถาม 
    แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบด้วย 4 ส่วน (ภาคผนวก ก) ดังน้ี 
   ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบไปด้วยคําถามจํานวน 4 ข้อ 
ได้แก่ อายุ อาชีพ รายได้/เดือน และระดับการศึกษา 
   ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ ประกอบไปด้วยคําถาม
จํานวน  7 ข้อ ได้แก่ ประเภทเน้ือลิปสติกท่ีช่ืนชอบ โทนสีลิปสติกที่ช่ืนชอบ กลิ่นลิปสติกท่ีช่ืนชอบ 
ราคาลิปสติกที่ซ้ือเฉลี่ยต่อช้ิน จํานวนเงินในการซ้ือลิปสติกโดยเฉลี่ยต่อ 1 เดือน ถ้าไม่ได้ซ้ือผ่านทาง
ออนไลน์ ท่านจะซ้ือผ่านช่องทางใด และช่องทางการรับข่าวสารเกี่ยวกับลิปสติก 
   ส่วนท่ี 3 ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
ประกอบไปด้วยคําถามจํานวน 20 ข้อ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ จํานวน 4 ข้อ ด้านราคา จํานวน 3 ข้อ 
ด้านการจัดจําหน่าย จํานวน 4 ข้อ ด้านการส่งเสริมการตลาด จํานวน 4 ข้อ ด้านความปลอดภัยของ
ข้อมูล จํานวน 3 ข้อ และด้านความเป็นส่วนตัว จํานวน 2 ข้อ 
   ส่วนท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ ประกอบไปด้วยคําถาม
จํานวน 3 ข้อ ได้แก่ ความน่าเช่ือถือของแบรนด์ลิปสติก เป็นเหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือลิปสติกผ่าน



11 

ช่องทางออนไลน์ ตัดสินใจซ้ือลิปสติกในแบรนด์น้ันผ่านช่องทางออนไลน์เพราะการรีวิว Feedback 
ของผู้ท่ีเคยใช้ และท่านตัดสินใจซ้ือลิปสติก ในแบรนด์น้ันผ่านช่องทางออนไลน์เพราะราคาไม่แพงเม่ือ
เทียบกับลิปสติกท่ีซ้ือตามร้านท่ัวไป 
    5) การตรวจสอบเครื่องมือ  
     5.1) การตรวจสอบความถูกต้อง (Validity) ผู้วิจัยได้เสนอแบบสอบถามต่อ
อาจารย์ ที่ปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความถูกต้อง และความสอดคล้องกับเน้ือหาในแต่ละตัวแปรในเรื่องท่ี
ศึกษา  
      5.2) การตรวจสอบความเช่ือม่ัน (Reliability) ผู้วิจัยได้ทดลองแจก
แบบสอบถาม จํานวน 30 ชุด จากน้ันนําผลท่ีได้ไปหาค่าความเช่ือม่ันด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟ่า (Alpha Coefficient;α ) ของ Cronbach โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ในการวัดความ
เช่ือม่ันของแบบสอบถามน้ัน ซ่ึงสูตรในการคํานวณตามท่ี Nunnally (1978) ได้เสนอแนะเป็นเกณฑ์
การยอมรับไว้คือ ค่า α มากกว่าและเท่ากับ 0.7  จึงจะสรุปได้ว่าแบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือสูง 
      ท้ังน้ี จากการการตรวจสอบความเช่ือม่ันของแบบสอบถามน้ัน อยู่ในเกณฑ์
การยอมรับ คือ 0.718 ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าแบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือสูง 
   6) การเก็บรวบรวมข้อมูล 
    ผู้วิจัยมีวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลการศึกษาวิจัยครั้งน้ีอย่างเป็นข้ันตอน ดังน้ี 

    6.1) ผู้วิจัยทําการแจกแบบสอบถามจาก Google Form ซ่ึงมีการสร้าง
แบบสอบถามออนไลน์ โดยเลือกผู้ตอบแบบสอบถาม จากกลุ่มคลับคนรักลิปสติก บน Facebook 
โดยการโพสลิ้งค์ไปยังหน้ากลุ่ม และส่งลิ้งค์ของแบบสอบถามไปทาง Line  
 
ภาพท่ี 2.1 : การโพสลิ้งค์ไปยังหน้ากลุ่มคลับคนรักลิปสติก 
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ภาพท่ี 2.2 : การส่งลิงค์ของแบบสอบถามไปทาง Line 
 

 
 

   6.2) ทําการตรวจสอบถึงความถูกต้อง และความสมบูรณ์ของข้อมูลใน
แบบสอบถาม จากน้ันนําแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มาทําการประมวลผลโดยใช้โปรแกรมวิเคราะห์สถิติ
ผ่านเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 
   7) สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผู้วิจัยได้กําหนดค่าสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังน้ี 
    7.1) ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ คือ ค่าความถ่ี 

(จํานวน) และค่าร้อยละ 
    7.2) ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ สถิติท่ีใช้ คือ 

ค่าความถ่ี (จํานวน) และค่าร้อยละ 
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    7.3) ส่วนท่ี 3 ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทาง
ออนไลน์ สถิติท่ีใช้ คือ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงมาตรฐาน 

    7.4) ส่วนท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ สถิติท่ีใช้ คือ 
ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงมาตรฐาน 

    ท้ังน้ี ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
และการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ เป็นข้อมูลท่ีใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตร
ภาคช้ัน (Interval Scale) โดยผู้วิจัยได้กําหนดระดับการให้คะแนน 5 ระดับดังต่อไปน้ี 

มีความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด ให้คะแนนเท่ากับ 5 คะแนน  
มีความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับมาก ให้คะแนนเท่ากับ 4 คะแนน  
มีความสําคญั/ความคิดเห็นระดับปานกลาง ให้คะแนนเท่ากับ 3 คะแนน  
มีความสําคัญน้อย/ความคิดเห็นระดับ ให้คะแนนเท่ากับ 2 คะแนน  
มีความสําคัญน้อย/ความคิดเห็นระดับท่ีสุด ให้คะแนนเท่ากับ 1 คะแนน  

  การอภิปรายผลการวิจัยของแบบสอบถามใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค
ช้ัน (Interval Scale) ผู้วิจัยใช้หลักเกณฑ์เฉลี่ยในการอภิปรายผล ดังน้ี  

 
ความกว้างของอันตรภาคช้ัน = คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 
      จํานวนช้ัน 
    = 5 – 1 
        5 
    = 0.8 
  ดังน้ัน ค่าเฉลี่ยท่ีวัดได้จากปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่าน

ช่องทางออนไลน์ และการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ ผู้วิจัยได้นํามาหาระดับคะแนน
เฉลี่ยโดยกําหนดระดับของคะแนนใหม่ ดังน้ี 

 ค่าเฉลี่ย  4.21-5.00  มีความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับมากท่ีสุด 
 ค่าเฉลี่ย  3.41-4.20 มีความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับมาก 

ค่าเฉลี่ย  2.61-3.40 มีความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับปานกลาง 
ค่าเฉลี่ย  1.81-2.60 มีความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับน้อย 
ค่าเฉลี่ย  1.00-1.80 มีความสําคัญ/ความคิดเห็นระดับน้อย 
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2.2 สรุปผลการวิจัย 
2.2.1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 จากการสํารวจ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อายุ 19-25 ปี จํานวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 
31.5 รองลงมา คือ อายุตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 18 ปี จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 ส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 55 คน คดิเป็นร้อยละ 42.3 รองลงมา คือ ธุรกิจ
ส่วนตัว จํานวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 16.9 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 10,000 - 
25,000 บาท จํานวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 รองลงมา คือ 25,001 - 45,000 บาท จํานวน 26 
คน คิดเป็นร้อยละ 20.1  ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 67.7
รองลงมา คือ ตํ่ากว่าปริญญาตรี จํานวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 19.2  

2.2.2 พฤติกรรมการซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
จากการสํารวจ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ช่ืนชอบเน้ือลิปสติกแบบเน้ือ Matte จํานวน 75 

คน คิดเป็นร้อยละ 57.7 รองลงมา คือ Gloss จํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 กลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่ช่ืนชอบสีลิปสติกโทนชมพู จํานวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 29.2 รองลงมา คือ โทนส้ม จํานวน 33 
คน คิดเป็นร้อยละ 25.4 ส่วนใหญ่ช่ืนชอบลิปสติกไม่มีกลิ่น จํานวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 47.7 
รองลงมา คือ กล่ิน Fruity จํานวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือลิปสติกราคา
เฉลี่ยต่อช้ินตํ่ากว่า 500 บาท จํานวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 55.4 รองลงมา คือ 500 – 1,000 บาท 
จํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 34.6 ส่วนใหญ่ใช้เงินในการซื้อลิปสติกเฉลี่ยต่อ 1 เดือน ตํ่ากว่า 500 
บาท จํานวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 49.2 รองลงมา คือ 500 – 1,000 บาท จํานวน 47 คน คิดเป็น
ร้อยละ 36.2 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีช่องทางอ่ืน ๆ ในการซ้ือลิปสติก คือ ร้านเครื่องสําอาง (เช่น Eve 
And Boy, Sephora) จํานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 รองลงมา คือ ห้างสรรพสินค้า จํานวน 46 
คน คิดเป็นร้อยละ 35.4 และส่วนใหญ่ได้รับข่าวสารเก่ียวกับลิปสติกผ่าน Facebook, Instagram, 
Line Official จํานวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 80.0 รองลงมา คือ โฆษณาวิทยุ/โทรทัศน์ จํานวน 21 
คน คิดเป็นร้อยละ 16.2 
  2.2.3 ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 

จากการสํารวจ พบว่า กลุ่มตัวย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
ลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ด้านความเป็นส่วนตัว มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.62 รองลงมาคือ ด้าน
ความปลอดภัยของข้อมูล โดยมีค่าเฉลี่ย 4.50 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.28 ด้านการ
จัดจําหน่าย โดยมีค่าเฉลี่ย 4.22 ด้านผลิตภัณฑ์ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.13 และด้านราคา โดยมีค่าเฉลี่ย 
4.01 ตามลําดับ 
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2.2.4 การตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
จากการสํารวจ พบว่า กลุ่มตัวย่างมีการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ในภาพรวม

อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.20 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ความน่าเช่ือถือของแบรนด์
ลิปสติก เป็นเหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.59 รองลงมาคือ ตัดสินใจซ้ือลิปสติก ในแบรนด์น้ันผ่านช่องทางออนไลน์เพราะราคาไม่แพง
เม่ือเทียบกับลิปสติกที่ซ้ือตามร้านท่ัวไป โดยมีค่าเฉลี่ย 4.02 และตัดสินใจซ้ือลิปสติกในแบรนด์น้ันผ่าน
ช่องทางออนไลน์เพราะการรีวิว Feedback ของผู้ท่ีเคยใช้ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.99 ตามลําดับ 

2.2.5 พฤติกรรมการซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ จําแนกตามอาชีพนักศึกษา กับ
ไม่ใช่นักศึกษา 

จากการสํารวจ พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นนักศึกษาส่วนใหญ่ช่ืนชอบเน้ือลิปสติกประเภทเน้ือ 
Matte โทนสีลิปสติกโทนส้ม กลิ่น Chocolate ส่วนใหญ่ซ้ือลิปสติกเฉลี่ยต่อช้ินตํ่ากว่า 500 บาท ซ้ือ
ลิปสติกเฉลี่ยต่อ 1 เดือน ตํ่ากว่า 500 บาท ส่วนใหญ่มีช่องทางอ่ืน ๆ ในการซ้ือลิปสติกท่ีร้าน
เครื่องสําอาง (เช่น Eve and Boy, Sephora) และมีช่องทางการรับข่าวสารเกี่ยวกับลิปสติกผ่าน 
Facebook, Instagram, Line Official มากท่ีสุด 

กลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่นักศึกษาส่วนใหญ่ช่ืนชอบเน้ือลิปสติกประเภทเน้ือ Matte โทนชมพู ไม่มี
กลิ่น ส่วนใหญ่ซ้ือลิปสติกเฉลี่ยต่อช้ินตํ่ากว่า 500 บาท ซ้ือลิปสติกเฉลี่ยต่อ 1 เดือน ตํ่ากว่า 500 บาท 
ส่วนใหญ่มีช่องทางอ่ืน ๆ ในการซ้ือลิปสติกท่ีร้านเครื่องสําอาง (เช่น Eve and Boy, Sephora) และมี
ช่องทางการรับข่าวสารเกี่ยวกับลิปสติกผ่าน Facebook, Instagram, Line Official มากท่ีสุด 

2.2.6 ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ จําแนกตาม
อาชีพนักศึกษา กับไม่ใช่นักศึกษา 

จากการสํารวจ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่างที่เป็น
นักศึกษา ให้ความสําคัญกับคุณภาพของเน้ือลิปสติก มากท่ีสุด ด้านราคา ให้ความสําคัญกับค่าจัดส่ง
สินค้าท่ีเหมาะสม มากท่ีสุด ด้านการจัดจําหน่าย ให้ความสําคัญกับข้ันตอนการสั่งซ้ือง่าย มากท่ีสุด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความสําคัญกับการจัดส่งสินค้าฟรี มากที่สุด ด้านความปลอดภัยของ
ข้อมูล ให้ความสําคัญกับความปลอดภัยของข้อมูลการชําระเงิน มากท่ีสุด และด้านความเป็นส่วนตัว 
ให้ความสําคัญกับการเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวลูกค้า มากท่ีสุด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่างที่ไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญ
กับคุณภาพของเน้ือลิปสติก มากท่ีสุด ด้านราคา ให้ความสําคัญกับราคาไม่แพงเม่ือเทียบกับลิปสติก
ท่ัวไป มากท่ีสุด ด้านการจัดจําหน่าย ให้ความสําคัญกับข้ันตอนการสั่งซ้ือง่าย มากท่ีสุด ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ให้ความสําคัญกับการจัดส่งสินค้าฟรี มากท่ีสุด ด้านความปลอดภัยของข้อมูล ให้
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ความสําคัญกับความปลอดภัยของข้อมูลการชําระเงิน มากท่ีสุด และด้านความเป็นส่วนตัว ให้
ความสําคัญกับการเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวลูกค้า มากท่ีสุด 

2.2.7 การตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ จําแนกตามอาชีพนักศึกษา กับไม่ใช่
นักศึกษา 

จากการสํารวจ พบว่า การตัดสินใจซื้อลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ กลุ่มตัวอย่างท่ีเป็น
นักศึกษา และไม่ใช่นักศึกษา มีความเห็นไม่แตกต่างกัน คือ ให้ความสําคัญกับความน่าเช่ือถือของแบ
รนด์ลิปสติก เป็นเหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ มากท่ีสุด 

 
 
 



บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 ในการจัดทําแผนธุรกิจ บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด โดยผู้วิจัยได้ดําเนินการการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมธุรกิจ ซ่ึงประกอบไปด้วย การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ การวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน สรุปจุดแข็งท่ีนําไปใช้ภายใต้โอกาสจาก
สภาพแวดล้อม และสรุปจุดแข็งท่ีนําไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาสให้ธุรกิจ ดัง
รายละเอียดต่อไปน้ี 
 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจบริการท่ีเก่ียวกับลิปสติก ประกอบไปด้วย
รายละเอียดดังต่อไปน้ี 
 3.1.1 ด้านสังคม  
 สถานการณ์ 
 กระแสแฟช่ัน (Fashion Trend) ในปีท่ีผ่านมา มีการนําเน้ือลิปสติกท่ีมีลักษณะเป็นเน้ือ
กํามะหย่ี นํามาผลิตเป็นลิปสติกเน้ือแมตต์ (Mate) ทําให้ดูเหมือนสีของปากน้ันทาด้วยเน้ือกํามะหย่ี 
ซ่ึงเป็นที่นิยมในวัยรุ่น และคนทํางานกันเป็นจํานวนมาก และในหลาย ๆ สํานักพยากรณ์กระแสสังคม
ได้ พยากรณ์ไว้ว่ากระแสน้ีจะยังอยู่ในสังคมอีก 3 ปี แต่จะมีการเปล่ียนแปลง  
 ผลกระทบ   

กระแสแฟช่ันลิปสติกเน้ือแมตต์ (Mate) ท่ีทําให้ดูเหมือนสีของปากน้ันทาด้วยเน้ือกํามะหย่ี
น้ันกําลังเป็นท่ีนิยม ทําให้เหมาะอย่างย่ิงกับการผลิตสินค้าประเภทลิปซาติน (Lip Satin) ซ่ึงเป็น
ลิปสติกท่ีให้สีเด่นชัด และเน้ือสัมผัสกล้ายกํามะหย่ี หรือเน้ือแมตต์ แต่มีคุณภาพท่ีดีกว่า คือ ทําให้ปาก
ไม่แห้งจนเกินไป และยังมีสีที่เด่นชัด ซ่ึงการผลิตสินค้าดังกล่าว จะทําให้มียอดสั่งซ้ือเป็นจํานวนมาก 
เพราะเป็นสินค้าท่ีได้รับความนิยม 
 3.1.2 ด้านเทคโนโลยี 
 สถานการณ์ 
 เทคโนโลยีในปัจจุบันน้ันมีความสําคัญต่อการดําเนินชีวิตประจําวัน โดยเฉพาะ Social 
Media ต่าง ๆ เช่น Facebook Fanpage ซ่ึงกําลังเป็นท่ีนิยมในปัจจุบัน เน่ืองจากสามารถใช้ในการ
โฆษณาและประชาสัมพันธ์ธุรกิจให้เป็นท่ีรู้จักได้สะดวก และมีค่าใช้จ่ายในการดําเนินการท่ีตํ่า และใน
ปัจจุบันคนไทยมีการใช้งาน Social Media กว่า 51 ล้านคน และเป็นประเทศท่ีใช้เวลากับการท่อง
โลกในอินเตอร์เน็ตต่อวันมากท่ีสุดในโลกคือ เฉลี่ย 4 ช่ัวโมง 56 นาที  
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 ผลกระทบ   
หากธุรกิจนําเทคโนโลยี Social Media ต่าง ๆ เช่น Facebook Fanpage มาใช้ในการ

โฆษณาและประชาสัมพันธ์ธุรกิจจะช่วยให้ธุรกิจเป็นที่รู้จัก จะช่วยในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่าง
รวดเร็ว และยังเป็นสื่อท่ีมีต้นทุนตํ่าเม่ือเทียบกับสื่ออ่ืน ๆ จึงเหมาะสมอย่างย่ิงกับธุรกิจท่ีเพ่ิงเริ่ม
ดําเนินการ และมีเงินทุนในเรื่องของการโฆษณาสินค้าท่ีไม่มากนัก  
 3.1.3 ด้านเศรษฐกิจ 
 สถานการณ์ 
 ปัจจุบัน ปัจจัยลบของเศรษฐกิจโลกเร่ิมคลายตัวลง ปัญหาความขัดแย้งระหว่างเกาหลีเหนือ
กับสหรัฐฯ และรัสเซียกับสหรัฐฯ คลายตัวลง  สงครามการค้าของโลกยังไม่บานปลายรุนแรง  
ตลอดจนราคานํ้ามันโลกไม่ควรสูงเกิน 80 ดอลลาร์สหรัฐฯ ต่อบาร์เรลในปีน้ี   ทําให้หลายฝ่ายเช่ือว่า 
การส่งออกของไทยน่าจะขยายตัวได้สูงถึง 8.0-10.0% ในปีน้ี โดยเศรษฐกิจไทยในไตรมาสที่ 1 ปี 
2561 ได้ขยายตัวสูงถึง 4.8% ส่งผลให้เศรษฐกิจของไทยฟ้ืนตัวไปในทิศทางท่ีดี    
 ผลกระทบ   

เม่ือเศรษฐกิจของไทยดีข้ึน จะทําให้ผู้บริโภคมีกําลังในการซ้ือสินค้าเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของตนเองมากย่ิงข้ึน แม้จะไม่ใช้ผลิตภัณฑ์ในปัจจัยสี่ ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือเน่ืองจากมี
กําลังในการซ้ือสินค้าดังกล่าว 
 3.1.4 ด้านการเมืองและกฎหมาย 
 สถานการณ์ 

การเลือกต้ังท่ีกําลังจะมีขึ้นในปี พ.ศ. 2562  จะส่งผลให้การเมืองไทยมีเสถียรภาพ เป็น
ประชาธิปไตย และได้รัฐบาลท่ีมาจากการเลือกต้ัง หรืออาจจะมีความวุ่นวายในช่วงการเลือกต้ัง หรือ 
หลังการเลือกต้ัง  
 ผลกระทบ 
 หากมีการเลือกต้ังในปี พ.ศ. 2562 ประชาชนได้ใช้สิทธิ และมีส่วนร่วมทางการเมือง 
การเมืองมีเสถียรภาพ เป็นประชาธิปไตย ได้รัฐบาลท่ีมาจากการเลือกต้ัง เศรษฐกิจดีข้ึน ต่างชาติ
เช่ือม่ัน การบริหารประเทศคล่องตัว มีการตรวจสอบ คานอํานาจ และบ้านเมืองพัฒนาน่ันเอง 

3.1.5 ด้านการแข่งขัน 
สถานการณ์ 
ในปัจจุบันธุรกิจเคร่ืองสําอางและความงามเป็นธุรกิจท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตและขยายอย่าง

ต่อเน่ืองทุกปี การบริโภคเคร่ืองสําอางในปัจจุบันคงขยายตัวอย่างต่อเน่ือง เพราะคนในยุคปัจจุบันท้ัง
เพศชาย เพศหญิง และทุก ๆ ช่วงวัย ต่างให้ความสนใจใส่ใจเกี่ยวกับสุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ 
รวมท้ังการดูแลตัวเองมากข้ึน มีความต้องการอยากให้ตัวเองดูดีข้ึน โดยข้อมูลจาก Euromonitor 
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ระบุว่าตลาดเครื่องสําอางในประเทศไทยปี 2560 มีมูลค่ารวมกว่า 1.68 แสนล้านบาท  และมีอัตรา
การเติบโตถึง 7.8%  
 ผลกระทบ 

จากการท่ีเครื่องสําอางได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในปัจจุบัน ส่งผลให้ผู้ที่มีเงินทุนมีความ
สนใจท่ีจะลงทุนในธุรกิจเคร่ืองสําอางมากย่ิงขึ้น 
 
3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ 

3.2.1 ด้านการตลาด 
สถานการณ์ 
ปัจจุบันธุรกิจเครื่องสาํอางเกิดข้ึนเป็นจํานวนมาก ทั้งธุรกิจขนาดเล็ก และธุรกิจขนาดใหญ่ 

ส่งผลให้มีการตลาดเกิดข้ึนมากมาย โดยเฉพาะการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ และสื่อต่าง ๆ  
 ผลกระทบ 
 หากธุรกิจประสบกับปัญหาด้านการตลาดท่ีรุนแรง มีโปรโมช่ันต่าง ๆ เกิดข้ึนมากมาย อาจทํา
ให้ธุรกิจมีกําไรน้อยลง เน่ืองจากต้องใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเช่นกัน เพ่ือรักษาฐานลูกค้าไว้  

3.2.2 ด้านการบริการ 
สถานการณ์ 
ด้านการให้บริการเป็นปัจจัยสําคัญของธุรกิจ เน่ืองจากลูกค้าท่ีซ้ือสินค้าน้ัน ต้องการได้รับ

สินค้าท่ีดี และมีคุณภาพ ถูกต้องตามท่ีได้มีการโฆษณาสินค้าไว้ ทําให้ธุรกิจต้องให้ความสําคัญกับงาน
ในด้านบริการให้มากท่ีสุด น่ันคือ การจัดส่งสินค้าท่ีรวดเร็ว และถูกต้อง 
 ผลกระทบ  
 หากบริษัทจัดจําหน่ายสินค้าท่ีไม่มีคุณภาพ และจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้าไม่ถูกต้อง อาจส่งผล
ให้ลูกค้าไม่กลับมาซ้ือสินค้าซํ้าอีก 

3.2.3 ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
สถานการณ์ 

 ธุรกิจเครื่องสําอางมีความจําเป็นที่จะต้องใช้พนักงานในการดูแลสต็อกสินค้า และจัดส่งสินค้า
ให้กับลูกค้า ซ่ึงจะข้ึนอยู่กับขนาดของธุรกิจ อีกท้ังในปัจจุบันประชากรไทยเลือกงานท่ีทํามากย่ิงข้ึนอีก
ด้วย 
 ผลกระทบ 
 หากมีธุรกิจเคร่ืองสําอางมีลูกค้าสนใจซ้ือสินค้าเป็นจํานวนมากผ่านทางช่องทางต่าง ๆ หากมี
พนักงานไม่เพียงพอ อาจส่งผลให้การรับออร์เดอร์จากลูกค้าล่าช้า หรือไม่ถูกต้อง จนทําให้ลูกค้าเกิด
ความไม่พึงพอใจ และไม่ซ้ือสินค้าของทางร้าน  
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3.2.4 ด้านการเงิน 
สถานการณ์ 
ธุรกิจเครื่องสําอางเป็นธุรกิจท่ีใช้เงินไม่สูงมากนัก ซ่ึงจะข้ึนอยู่กับขนาดของกิจการหรือธุรกิจ 

เน่ืองจากต้องใช้เงินในการซ้ือสินค้ามาสต็อกและใช้ในการโฆษณาและประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างการรับรู้
ของธุรกิจให้เป็นที่รู้จักในกลุ่มเป้าหมาย 

ผลกระทบ 
หากมีนักลงทุนท่ีมีเงินลงทุนสูงสนใจลงทุนธุรกิจเคร่ืองสําอาง อาจส่งผลกระทบ เน่ืองจากใน

ปัจจุบันมีผู้จัดจําหน่ายเครื่องสําอางเป็นจํานวนมาก อาจส่งผลให้ธุรกิจมีรายได้ท่ีลดลง 
 
3.3 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน (Five Forces Model) 

3.3.1 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
ในปัจจุบันธุรกิจเคร่ืองสําอางมีการแข่งขันท่ีค่อนข้างสูง เน่ืองจากมีแบรนด์ใหม่ ๆ เกิดข้ึน

มากมาย เพียงแค่มีเงินทุนก็สามารถเปิดธุรกิจได้ง่าย อีกท้ังราคาและคุณภาพยังมีให้เลือกหลากหลาย
อีกด้วย ดังน้ันการที่จะเข้ามาแข่งขันในธุรกิจเครื่องสําอางน้ันจะต้องเน้นในด้านการแข่งขันราคา และ
โปรโมช่ันต่าง ๆ เป็นหลักเพ่ือดึงดูดความสนใจของผู้ซ้ือ เพ่ือกระตุ้นยอดขาย และเพื่อเพ่ิมส่วนแบ่ง
ทางการตลาดให้กับธุรกิจน่ันเอง 

3.3.2 ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่ 
คู่แข่งขันหน้าใหม่ท่ีต้องการเข้ามาในธุรกิจของเครื่องสําอางน้ันเกิดข้ึนเรื่อย ๆ เน่ืองจากเป็น

ธุรกิจท่ีดําเนินกิจการไม่ยอกนัก และโครงสร้างของธุรกิจยังไม่ซับซ้อนอีกด้วย เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ี
เปรียบเสมือนการซ้ือสินค้ามาจําหน่ายและบวกกําไรเพ่ิมเข้าไป อีกทั้งเป็นธุรกิจท่ีสามารถลงทุนได้ง่าย 
จึงทําให้มีภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่ค่อนข้างสูง 

3.3.3 สินค้าทดแทน 
สินค้าทดแทนของธุรกิจเคร่ืองสําอางมีค่อนข้างสูง เน่ืองจากในปัจจุบันน้ันจะเป็นกระแสการ

รับประทานอาหารเสริมต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นคอลลาเจน หรือวิตามินต่าง ๆ ที่ช่วงในการบํารุงร่างกาย
และผิวพรรณ ส่งผลให้หน้าตาดูอ่อนเยาว์ สดใส ผิวพรรณดีจนไม่ต้องพ่ึงการใช้เครื่องสําอาง ประกอบ
กับในปัจจุบันน้ันมีการสร้างสรรค์ผลงานบนใบหน้า ไม่ว่าจะเป็นการสักคิ้ว 3 มิติ สักคิ้ว 6 มิติ การสัก
ขอบตา และการสักปากชมพูน่ันเอง ซ่ึงการสักดังกล่าวน้ันจะทําให้ไม่ต้องพ่ึงการใช้เครื่องสําอาง
น่ันเอง 

3.3.4 อํานาจต่อรองของผู้ซ้ือ 
ธุรกิจเครื่องสําอางในปัจจุบันมีช่องทางการจัดจําหน่ายท่ีหลากหลาย และสามารถครอบคลุม

ได้ท่ัวประเทศผ่านช่องทางต่าง ๆ ทําให้ผู้บริโภคมีความสะดวกสบายในการหาซื้อเครื่องสําอาง
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ค่อนข้างสูง อีกท้ังในปัจจุบันยังมีเครื่องสําอางหลากหลายแบรนด์ หลากหลายรูปแบบ และ
หลากหลายราคาและคุณภาพ ให้ได้เลือกตามความต้องการ จึงส่งผลให้อํานาจต่อรองของผู้ซ้ือมี
ค่อนข้างสูง   

3.3.5 อํานาจการต่อรองของผู้จัดจําหน่ายวัตถุดิบ 
ในปัจจุบันธุรกิจจําหน่ายเครื่องสําอางมีหลากหลายแบรนด์ให้เลือกสรร จากการท่ีมีให้เลือก

หลากหลายแบรนด์ทําให้มีอํานาจในการต่อรองกับผู้จัดจําหน่ายวัตถุดิบที่ตํ่า ประกอบกับเคร่ืองสําอาง
แบรนด์ใหญ่ ๆ ต่างมีช่องทางในการจัดจําหน่ายที่ครอบคลุมมากกว่า ท้ังในห้างสรรพสินค้าต่าง ๆ ร้าน
สะดวกซ้ือ รวมถึงซูเปอร์มาร์เก็ต ทําให้ธุรกิจมีอํานาจในการต่อรองท่ีตํ่า เพราะยอดจําหน่าย หรือยอด
การสั่งซ้ือไม่ซ้ือไม่สูงเหมือนเครื่องสําอางแบรนด์ใหญ่ ๆ จึงส่งผลให้มีอํานาจในการต่อรองท่ีตํ่าน่ันเอง 
 
3.4 สรุปจุดแข็งท่ีนําไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม 
 3.4.1 จําหน่ายลิปสติกคุณภาพหลากหลายรูปแบบ 

จุดแข็ง 
บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีช่ือการค้า คือ Cat Daily Lips เป็นธุรกิจท่ีจัดจําหน่าย

ลิปสติกในรูปแบบต่าง ๆ เช่น ลิปสติก (Lipstick) ลิปกลอส (Lip Gloss) และลิปซาติน (Lip Satin) 
ทําให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการซ้ือสินค้ากับธุรกิจได้มากข้ึน 

โอกาส 
ในปัจจุบันเครื่องสําอางเป็นสิ่งจําเป็นในชีวิตประจําวันของผู้หญิงน้ัน และการท่ีบริษัท แคท    

เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด จัดจําหน่ายลิปสติกหลากหลายรูปแบบ ทําให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกในการซื้อสินค้าของ
ธุรกิจ โดยไม่ต้องไปมองลิปสติกของสินค้าแบรนด์อ่ืน 

3.4.2 เน้นการบริการท่ีสร้างความประทับใจกับลูกค้า 
จุดแข็ง 
บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีเจ้าหน้าท่ีคอยตอบข้อมูลต่าง ๆ หรือให้คําแนะนําสินค้าต่าง 

ๆ กับลูกค้าน้ันเป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างธุรกิจกับลูกค้า และยังเป็นการสร้างความ
ประทับให้กับลูกค้าอีกด้วย 

โอกาส 
ในปัจจุบันกลุ่มลูกค้าท่ีเป็นผู้หญิงให้ความสําคัญกับความสวยความงามเป็นอย่างย่ิง ก็เพ่ือให้

ตนเองดูสวย และดูดีอยู่เสมอน่ันเอง และหากผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางใดท่ีซ้ือมาแล้วช่ืนชอบ ถูกใจ 
หรือได้รับการให้ความช่วยเหลือต่าง ๆ จากมีเจ้าหน้าท่ี หรือให้คําแนะนําสินค้าต่าง ๆ อย่างประทับใจ 
ก็จะทําให้ลูกค้ากลับมาซ้ือสินค้าซํ้าน่ันเอง 
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3.5 สรุปจุดแข็งท่ีนําไปใช้แก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 
 3.5.1 จัดส่งสินค้าไว ตามความต้องการลูกค้า 

จุดแข็ง 
บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด จะดําเนินการจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้าทุกวันจันทร์ วันพุธ และ

วันพฤหัส เพ่ือให้สินค้าถึงมือของลูกค้าเร็วท่ีสุด  
วิธีแก้ปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรค 
ปัจจุบันมีเว็บไซต์จําหน่ายเครื่องสําอางออนไลน์ยอดฮิต อาทิ Konvy Thecosmetics และ 

Eve and boy ซ่ึงเว็บไซต์ดังกล่าวมีการจัดจําหน่ายเครื่องสําอางแบรนด์ยอดนิยม ซ่ึงเปิดจําหน่าย
มาแล้วกว่า 10 ปี ทําให้บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส ์จํากัด ต้องใช้กลยุทธ์ในการจัดส่งสินค้าท่ีรวดเร็ว 
เพ่ือให้ลูกค้าได้รับสินค้าเร็วท่ีสุด และเพ่ือให้เกิดความพึงพอใจทั้งในเรื่องของสินค้าและบริการ 
 



บทท่ี 4 
โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

 
4.1 โมเดลธุรกิจ Business Model Canvas (BMC) 

บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด ได้ดําเนินการจําลองธุรกิจ Business Model Canvas (BMC) 
ซ่ึงมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 

4.1.1 Customer Segments กลุ่มของลูกค้า 
จากการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง ทําให้ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค โดยได้

กําหนดกลุ่มของลูกค้า ดังต่อไปน้ี 
1) กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ กลุ่มผู้หญิงท่ีมีความรักสวยรักงาม มีอายุ 19-25 ปี ซ่ึง

เป็นวัยท่ีนิยมติดตามเทรนด์แฟช่ัน ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ 10,000 - 25,000 
บาทต่อเดือน 

2) กลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มผู้หญิงท่ีเป็นกลุ่มนักเรียน นักศึกษา มีรายได้ตํ่ากว่า 
10,000 บาท เน่ืองจากเป็นวัยท่ีมีความสนใจในการดูแลตนเอง แต่ยังไม่สามารถหารายได้ด้วยตนเอง 
จึงไม่สามารถซ้ือของใช้ประเภทเครื่องสําอางได้มากนัก 

4.1.2 Value Proposition การนําเสนอคุณค่า 
บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด จะนําเสนอคุณค่าในเรื่องของการจําหน่ายผลิตภัณฑ์

เครื่องสําอางประเภทลิปสติกที่ช่วยสร้างความม่ันใจ ความเช่ือม่ัน และความสวยงามให้กับผู้ท่ีใช้
ลิปสติก ของบริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด 

4.1.3 Channels ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า 
บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด จะดําเนินการจัดจําหน่ายผ่าน Facebook Fanpage 

Instagram และ Line@ “Cat Daily Lips” เพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถดูสินค้า และรีวิวสินค้าได้อย่าง
สะดวก และชัดเจน 

นอกจากน้ี ทางบรษัิท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด จะดําเนินการรับสมัครตัวแทนจําหน่ายสินค้า 
100 คนแรก ซ่ึงตัวแทนจําหน่ายไม่จําเป็นต้องสต็อกสินค้า และหากจะสต็อกสินค้าจะได้รับสินค้าใน
ราคาพิเศษ และลูกค้ายังสามารถซ้ือลิปสติกผ่านตัวแทนจําหน่ายต่าง ๆ ได้อีกด้วย โดยข้อมูลและ
รายละเอียดของสินค้าต่าง ๆ ทางตัวแทนจําหน่ายจะได้รับข้อมูลตัวอักษร และข้อมูลภาพไว้ใช้สําหรับ
ตอบคําถาม และให้ข้อมูลกับลูกค้า รวมถึงสามารถนําไปใช้ในการโฆษณาผ่านช่องทางการสื่อสาร
ต่างๆ ของตนเองได้อีกด้วย 
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4.1.4 Customer Relationships ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด จะดําเนินการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าด้วยการบริการด้วย

ใจ ผ่านการตอบคําถามท่ีรวดเร็ว การจัดส่งสินค้าตามวันเวลาท่ีกําหนด และการให้คําปรึกษาการใช้
สินค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และกลับมาซ้ือสินค้าซํ้ากับทางบริษัท 

4.1.5 Revenue Streams รายรับท่ีเข้ามา 
บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด เป็นธุรกิจท่ีมีรายรับมาจากการจําหน่ายสินค้าซ่ึงได้แก่ 

ลิปสติก (Lipstick) ลิปกลอส (Lip Gloss) และลิปซาติน (Lip Satin) 
4.1.6 Key Partners คู่ค้าดําเนินธุรกิจท่ีสําคัญ 
คู่ค้าดําเนินธุรกิจท่ีมีความสําคัญต่อบริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด คือ โรงงานผลิต

เครื่องสําอางจากประเทศเกาหลี 
4.1.7 Key Activities กิจกรรมหลัก 
กิจกรรมหลักท่ีใช้ในการดําเนินธุรกิจของบริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด คือ การสั่งซ้ือสินค้า

ผ่านตัวแทนจําหน่ายของโรงงานผลิตจากประเทศเกาหลี และการโฆษณาสินค้าให้เป็นท่ีรู้จักผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นในหน้า Facebook Instagram และ Line ก็ตาม โดยการส่งมอบข้อมูล
สินค้า ทั้งข้อความและรูปภาพให้กับตัวแทนจําหน่ายไว้ใช้สําหรับโปรโมทสินค้าของตนเองให้เป็นที่
รู้จัก ผ่านข้อความท่ีเป็นเน้ือหาการโฆษณาสินค้า และรูปภาพท่ีถูกถ่ายภาพและตกแต่งภาพมาอย่าง
สวยงาม 

4.1.8 Key Resources ทรัพยากรหลัก 
ทรัพยากรหลักท่ีใช้บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด คือ สต็อกของสินค้าลิปสติกประเภทต่าง ๆ 

เน่ืองจากนําเข้าสินค้ามาจากต่างประเทศ เพ่ือให้ได้สินค้าในราคาท่ีตํ่า จึงมีความจําเป็นท่ีจะต้อง
ดําเนินการสต็อกสินค้ามาเป็นจํานวนมาก เพ่ือใช้ในการจัดจําหน่ายต่อไป โดยการสั่งซ้ือสินค้าในแต่
ละล็อตจะข้ึนอยู่กับยอดการสั่งซ้ือของตัวแทนจําหน่าย เพ่ือไม่ให้มีสต็อคสินค้าค้างอยู่มากจนเกินไป 
และนอกจากสินค้าจะเป็นทรัพยากรหลักแล้ว ยังมีตัวแทนจําหน่ายสินค้าท่ีเป็นทรัพยากรหลักท่ีช่วย
ในการขับเคลื่อนธุรกิจให้เป็นท่ีรู้จักในวงกว้างอีกด้วย เพราะตัวแทนแต่ละคนจะมีเพ่ือน พ่ี และน้อง 
ในสื่อออนไลน์ต่าง ๆ เป็นจํานวนมาก ทําให้สินค้าน้ันสามารถนําไปจําหน่าย และสร้างการรับรู้ให้กับ
คนใกล้ตัวของตัวแทนจําหน่ายได้น่ันเอง 

4.1.9 Cost Structure โครงสร้างค่าใช้จ่าย 
โครงสร้างค่าใช้จ่ายของบริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด จะเน้นไปในเรื่องของการสั่งซ้ือสินค้า 

เพ่ือสต็อกสินค้า เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีต้องนําเข้าจากต่างประเทศ ทําให้ต้องใช้ระยะเวลาในการ
ขนส่งนาน อีกทั้งเพ่ือให้ได้สินค้าในราคาท่ีถูก จึงจําเป็นต้องสต็อกสินค้าไว้เป็นจํานวนมาก 
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4.1.10 Direct / Indirect Competitor คู่แข่งขันทางตรง/ทางอ้อม 
บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีคู่แข่งขันทางตรงและทางอ้อมมากมาย อาทิ แบรนด์ลิปสติก

ย่ีห้อต่าง ๆ เช่น มิสทีน ลอลิอัล เมบริลีนนิวยอร์ค แมค ฯลฯ และยังมีการจําหน่ายเครื่องสําอางผ่าน
เว็บไซต์ออนไลน์ เช่น Konvy Thecosmetics และ Eve and boy ซ่ึงเว็บไซต์ที่เปิดจําหน่ายมาแล้ว
กว่า 10 ปี 

1) วิเคราะห์บริษัท เบทเตอร์เวย์ (ประเทศไทย) จํากัด ผู้จัดจําหน่ายเครื่องสําอางขายตรง มิ
สทิน (Mistine) 

ประวัติความเป็นมาของบริษัท 
บริษัท เบทเตอร์เวย์ (ประเทศไทย) จํากัด ก่อต้ังข้ึนเม่ือปี พ.ศ. 2531 โดย ดร.อมรเทพ  

ดีโรจนวงศ์  และในปี 2532 มิสทินได้มีการนํากลยุทธ์การโฆษณามาใช้ ซ่ึงเป็นการปฏิวัติวงการขาย
ตรงของโลก ทําให้มิสทินกลายเป็นธุรกิจเคร่ืองสําอางขายตรงท่ีคนไทยรู้จัก ภายใต้สโลแกนการ
โฆษณาอันเป็นอมตะว่า “น้ิง..หน่อง มิสทินมาแล้วค่ะ” 

ตําแหน่งของแบรนด์ (Brand Positioning) 
มิสทิน เคร่ืองสําอางย่ีห้อของคนไทย ผ่านการขายแบบใช้แคตตาล็อก เน้นการเข้าถึงผู้บริโภค

ได้ง่ายเพ่ือเสนอรายละเอียดของสินค้าและบริการ และเลือกใช้ Celebrity Endorsers เป็น
บุคลิกภาพของแบรด์ ซ่ึงเป็นการใช้บุคคลสร้างแบรนด์ เช่น การใช้ อ้ัม พัชราภา ไชยเช้ือ ในการสร้าง
คุณลักษณะในการสร้างเสน่ห์ดึงดูดความสนใจให้กับตราสินค้า 

จุดแข็ง 
- เป็นแบรนด์ผู้นําตลาดเคร่ืองสําอางย่ีห้อคนไทย 
- ราคาถูก เหมาะสําหรับคนทุกวัยท่ีสามารถส่ังซ้ือได้ทุกระดับ 
- สินค้ามีหลากหลายประเภท 
- ออกผลิตภัณฑ์ใหม่อยู่เสมอ 
จุดอ่อน 
- ใช้งบประมาณในการโฆษณาเป็นเงินจํานวนมาก 

 
 
 
 
 
 
 



26 

ภาพท่ี 4.1 : โมเดลธุรกิจ Business Model Canvas 
 

 
 



บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

5.1.1 ผู้บริหารองค์กร และหน้าท่ีความรับผิดชอบ 
ผู้บริหารของ บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มี 1 คน คือ นางสาวดาลดา นนทรัพย์ และมี

สัดส่วนในความเป็นเจ้าของท้ังส้ิน 100% โดยมีหน้าท่ีความรับผิดชอบ คือ กรรมการผู้จัดการ บริษัท 
แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด 

5.1.2 โครงสร้างองค์กร 
เพ่ือให้การดําเนินงานของ บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีการดําเนินงานท่ีคล่องตัว และ

สามารถบริหารจัดการองค์กรได้ง่าย จึงได้กําหนดโครงสร้างขององค์กร ดังน้ี 
 
ภาพท่ี 5.1 : โครงสร้างองค์กร 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
กรรมการผู้จัดการ  
 - เพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี  
 - วุฒิการศึกษาปริญญาตรี 
 - ไม่จําเป็นต้องมีประสบการณ์ 
 - พูดจาสุภาพ และมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี สามารถบริหารจัดการองค์กรได้ 
 - มีความรู้เก่ียวกับการนําเข้าเคร่ืองสําอางจากต่างประเทศ 
 - มีความรู้และความสนใจเกี่ยวกับเครื่องสําอาง โดยเฉพาะลิปสติก  

 
กรรมการผู้จัดการ 

 
พนักงานจัดส่งสินค้า 

 
Admin/ผู้จัดการ 
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Admin/ ผู้จัดการ 
 - เพศชายหรือเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี เพศชายต้องผ่านการเกณฑ์ทหารหรือ

ได้รับการยกเว้น 
- ไม่จําเป็นต้องมีประสบการณ์ 
- มีความขยัน พูดจาสุภาพ และมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี 
- สามารถทํางานท่ามกลางความกดดันได้เป็นอย่างดี 

 - มีความรู้และความสนใจเกี่ยวกับเครื่องสําอาง โดยเฉพาะลิปสติก  
- มีความสนใจในเร่ืองของความสวยความงาม 

พนักงานจัดส่งสินค้า 
 - เพศชายหรือเพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี เพศชายต้องผ่านการเกณฑ์ทหารหรือ

ได้รับการยกเว้น 
- ไม่จําเป็นต้องมีประสบการณ์ 
- มีความขยัน และมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี 
- สามารถทํางานท่ามกลางความกดดันได้เป็นอย่างดี 
- สามารถขับรถยนต์และรถจักรยานยนต์ได้ 
- มีใบขับข่ีของรถยนต์และรถจักรยานยนต์ 

5.1.4 ภาระงานของบุคลากร 
กรรมการผู้จัดการ  
 - ดูแล และประสานงานการส่ังซ้ือสินค้า 
 - ดูแลสต็อกของสินค้า และสินค้าคงคลัง 
 - ดูแลช่องทางการจัดจําหน่ายออนไลน์ ได้แก่ Facebook Instagram และ Line 

- ตอบคําถามลูกค้าผ่านช่องทางการจําหน่ายออนไลน์ต่าง ๆ  
 - ถ่ายภาพสินค้า และจัดทําภาพสินค้าสําหรับโฆษณา 
Admin/ผู้จัดการ 
 - ดูแลช่องทางการจัดจําหน่ายออนไลน์ ได้แก่ Facebook Instagram และ Line 

- ตอบคําถามลูกค้าผ่านช่องทางการจําหน่ายออนไลน์ต่าง ๆ  
- ดูแลสต็อกของสินค้า และสินค้าคงคลัง 
- จัดเตรียมสินค้าเพ่ือจัดส่ง 
- อ่ืน ๆ ตามได้รับมอบหมายจากกรรมการผู้จัดการ 
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พนักงานจัดส่งสินค้า 
  - ดูแลสต็อกของสินค้า และสินค้าคงคลัง 

- จัดเตรียมสินค้าเพ่ือจัดส่ง 
- จัดส่งสินค้าให้กับลูกค้าผ่านทางไปรษณีย์ หรือจุดนัดพบต่าง ๆ ภายในกรุงเทพฯ 

และปริมณฑล 
- อ่ืน ๆ ตามได้รับมอบหมายจากกรรมการผู้จัดการ 

 5.1.5 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงานของบริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด ข้ึนอยู่กับผล

ประกอบการในการจําหน่ายสินค้าแต่ละเดือน 
5.1.6 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 

 นโยบายการจ่ายเงินเดือน 
   - กรรมการผู้จัดการ เงินเดือน 20,000 บาท ทํางาน  5 วันต่อสัปดาห์ (หยุดวันเสาร์
และวันอาทิตย์ โดยวันอาทิตย์สามารถตอบคําถามและรับยอดสั่งซ้ือสินค้านอกสถานท่ีทํางาน) 

  - Admin/ผู้จัดการ เงินเดือนต้ังต้น 12,500 บาท ทํางาน 5 วันต่อสัปดาห์ (หยุดวัน
อาทิตย์และวันจันทร์) 
  - พนักงานจัดส่งสินค้า เงินเดือนต้ังต้น 11,500 บาท ทํางาน 5 วันต่อสัปดาห์ (หยุด
วันเสาร์และวันอาทิตย์) 
 สวัสดิการ 
   - ลาป่วย 30 วันต่อปี ลากิจ 3 วันต่อปี โดยได้รับเงินเดือน   
  - ลาพักร้อนได้ 8 วันต่อปี 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 
 5.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ 
 จากผลการสํารวจ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ช่ืนชอบลิปสติกท่ีไม่กลิ่น ดังน้ัน ทางบริษัท 
แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด จะจัดทํากลยุทธ์ทางด้านผลิตภัณฑ์ท่ีสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า คือ 
กลยุทธ์สร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ ซ่ึงประกอบไปด้วย 

1) เป็นบริษัทท่ีจัดจําหน่ายลิปสติกหลากหลายรูปแบบ โดยเน้นในเรื่องของสีติดทนนาน ซ่ึง
ประกอบด้วย ลิปสติก (Lipstick) เป็นเน้ือลิปสติกท่ีให้ความชัดของสีเข้ม ลิปกลอส (Lip Gloss) เป็น
เน้ือลิปท่ีให้ความมันวาว ทําให้ปากดูอวบอ่ิม และชุ่มช่ืน และลิปซาติน (Lip Satin) เป็นเน้ือลิปท่ีให้สี
เด่นชัด และเน้ือสัมผัสดุจกํามะหย่ี โดยลิปสติกแต่ละรูปแบบน้ันจะไม่มีการาแต่งเติมกลิ่นเข้าไป 
เพ่ือให้สอดคล้องกับความชอบของผู้บริโภค  
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2) ใช้บรรจุภัณฑ์ท่ีแปลกตา สวยงาม โดดเด่น และน่าสะสม เน่ืองจากผลิตภัณฑ์ของ บริษัท 
แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด จะออกแบบบรรจุภัณฑ์ของแบรนด์ลิปสติกภายใต้แนวคิด “แมว” ซ่ึงจะมี
หลากหลายลายให้เลือกสะสมตามสีของลิปสติก ซ่ึงลายจะไม่ซํ้ากัน ทําให้เหมาะกับผู้ท่ีช่ืนชอบลิปสติก 
และผู้สะสมเป็นอย่างย่ิง 
 
ภาพท่ี 5.2 : ตัวอย่างบรรจุภัณฑ์ 
 

 
 

3) บนบรรจุภัณฑ์ จะมีข้อความ Made in Korean เพ่ือเป็นการรับรอง และยืนยันว่าเป็น
สินค้าท่ีผลิตจากประเทศเกาหลี 

4) ในแต่ละประเภทของลิปสติก จะมีโทนสีให้เลือกท่ีหลากหลาก เพ่ือให้สอดคล้องกับความ
ต้องการของผู้บริโภค 
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ภาพท่ี 5.3 : ตัวอย่างสีลิปสติก 
 

 

 
 
ภาพท่ี 5.4 : ตัวอย่างสีลิปกลอส 
 

 
 
ภาพท่ี 5.5 : ตัวอย่างสีลิปซาติน 
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 5.2.2 ด้านราคา 
กลยุทธ์ด้านราคาของ บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด จะพิจารณาจากราคาตลาด และต้นทุน

ในการซ้ือสินค้าและนําเข้าสินค้า อีกท้ังราคาของสินค้าต้องไม่สูงจนเกินไป เพ่ือให้สามารถเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายเพศหญิงได้เป็นจํานวนมาก โดยจะจัดจําหน่ายสินค้าในราคา ดังน้ี 

1) ราคาส่ง สําหรับตัวแทนจําหน่ายท่ีไม่สต็อกสินค้า 
  1.1) ลิปสติก (Lipstick) จําหน่ายในราคา 220 บาท 
  1.2) ลิปกลอส (Lip Gloss) จําหน่ายราคา 170 บาท 
  1.3) ลิปซาติน (Lip Satin) จําหน่ายในราคา 220 บาท 
2) ราคาปลีก สําหรับลูกค้าท่ัวไป ซ่ึงตัวแทนจําหน่ายทุกคน จะต้องดําเนินการขายสินค้าใน

ราคาเท่ากัน  
  2.1) ลิปสติก (Lipstick) จําหน่ายในราคา 250 บาท 
  2.2) ลิปกลอส (Lip Gloss) จําหน่ายราคา 200 บาท 
  2.3) ลิปซาติน (Lip Satin) จําหน่ายในราคา 250 บาท 
จากการกําหนดราคาดังกล่าว เป็นราคาไม่รวมค่าจัดส่ง และเป็นราคาท่ีตัวแทนจําหน่ายต้อง

ใช้ในการขายสินค้าในราคาเดียวกัน เพ่ือเป็นการช่วยเหลือตัวแทนจําหน่ายทุกคน เน่ืองจากทางบริษัท
มีจุดประสงคเ์พ่ือให้ตัวแทนจําหน่ายทุกคนมีรายได้จากการจําหน่ายสินค้าของบริษัท ไม่ต้องการให้
เกิดเหตุการณ์แย่งลูกค้าโดยการตัดราคา และหากมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายอ่ืน ๆ 
นอกเหนือจากท่ีบริษัทกําหนด จะถูกยกเลิกสิทธ์ิในการเป็นตัวแทนจําหน่าย และหากมีตัวแทน
จําหน่ายท่ีต้องการสต็อกสินค้าไว้เป็นจํานวนมาก จะได้รับสิทธ์ิในการซ้ือสินค้าราคาท่ีถูกกว่าตัวแทน
จําหน่ายท่ีไม่สต็อกสินค้า ซ่ึงข้ึนอยู่กับยอดการส่ังซ้ือน่ันเอง 
 5.2.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีช่องทางในการจัดจําหน่ายสินค้าผ่านทาง Facebook 
Fanpage Instagram และ Line@ “Cat Daily Lips” เพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถดูสินค้า และรีวิวสินค้า
ได้อย่างสะดวก และชัดเจน อีกทั้งยังสามารถติดต่อสั่งซ้ือสินค้าได้ง่ายผ่านตัวแทนจําหน่ายท่ัวประเทศ
ไทย 

ตัวแทนจําหน่ายผลิตภัณฑ์ของบริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด จะมีอัตราส่วนของกําไรต่อช้ิน
ดังน้ี 

1) ตัวแทนจําหน่ายท่ีไม่สต็อกสินค้า 
  1.1) ลิปสติก (Lipstick) จําหน่ายในราคา 220 บาท 
  1.2) ลิปกลอส (Lip Gloss) จําหน่ายราคา 170 บาท 
  1.3) ลิปซาติน (Lip Satin) จําหน่ายในราคา 220 บาท 
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2) ตัวแทนจําหน่ายท่ีสต็อกสินค้า 10-50 ช้ิน (คละชนิดได้) 
  1.1) ลิปสติก (Lipstick) จําหน่ายในราคา 200 บาท 
  1.2) ลิปกลอส (Lip Gloss) จําหน่ายราคา 150 บาท 
  1.3) ลิปซาติน (Lip Satin) จําหน่ายในราคา 200 บาท 
3) ตัวแทนจําหน่ายท่ีสต็อกสินค้ามากกว่า 50 ช้ิน (คละชนิดได้) 
  1.1) ลิปสติก (Lipstick) จําหน่ายในราคา 180 บาท 
  1.2) ลิปกลอส (Lip Gloss) จําหน่ายราคา ะ 130 บาท 
  1.3) ลิปซาติน (Lip Satin) จําหน่ายในราคา 180 บาท 
ท้ังน้ี การสมัครตัวแทนจําหน่าย มีค่าสมัครสมาชิกตลอดชีพ 300 บาท โดยมีเงื่อนไข คือ ต้อง

ดําเนินการสั่งซ้ือสินค้าในแต่ละเดือนโดยมียอดการสั่งซ้ือข้ันตํ่า 300 บาท (ยกเว้น 3 เดือนแรก) เพ่ือ
รักษาสถานการเป็นตัวแทนจําหน่าย และหากสต็อกสินค้าของทางบริษัทหมด ตัวแทนจําหน่ายท่ี
สต็อกสินค้า 10-50 ช้ิน สามารถทําการสั่งซ้ือสินค้ากับตัวแทนจําหน่ายท่ีสต็อกสินค้ามากกว่า 50 ช้ิน 
ในราคาท่ีตนเองสั่งซ้ือกับทางบริษัทได้เช่นเดียวกัน  
 5.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 เน่ืองจาก บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด เป็นบริษัทท่ีเปิดใหม่ ยังไม่เป็นท่ีรู้จัก จึงจําเป็นต้อง
จัดทําการส่งเสริมการตลาดด้วยวิธีดังต่อไปน้ี 
 1) โฆษณาผ่าน Facebook Fanpage “Cat Daily Lips” เน่ืองจาก Facebook ประเทศ
ไทยในปัจจุบัน มีจํานวนผู้ใช้งานกว่า 26 ล้านคน ซ่ึงเป็นอันดับ 3 ของอาเซียน และกลุ่มคนท่ีเล่น 
Facebook ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มวันรุ่นและกลุ่มวัยทํางานซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักของผลิตภัณฑ์ ซ่ึง
การโฆษณาบน Facebook น้ันจะประกอบไปด้วยการจักกิจกรรมเล่นเกมกับแฟนเพจ และการส่ง
มอบเน้ือหาความรู้เกี่ยวกับความสวยความงาม โดยมีงบประมาณในการจัดกิจกรรมผ่าน Facebook 
3,000 บาทต่อเดือน ในปีแรก และในปีถัดมาจะลดงบประมาณลง 
 2) โฆษณาผ่าน Line@ โดยจัดทําข้อมูลสินค้า และกิจกรรมต่าง ๆ เพ่ือกระตุ้นให้เกิดความ
สนใจซ้ือสินค้า โดยมีงบประมาณในการจัดทําบริการ Line@ 1,000 บาทต่อเดือน ซ่ึง Line@ เป็นค่า
ใช้บริการรายเดือน 
 3) ใช้บริการ Beauty Blogger เน่ืองจากในปัจจุบันเกิด Net Idol มากมาย โดยเฉพาะ 
Beauty Blogger ท่ีเป็นผู้เช่ียวชาญในเรื่องของการใช้เครื่องสําอางต่าง ๆ มาให้ความรู้ และบรรยาย
ถึงการใช้เครื่องสําอางในแต่ละแบรนด์ผ่าน Blog หรือ YouTube ซ่ึงกลุ่มคนเหล่าน้ีจะมีผู้ท่ีช่ืนชอบใน
การแต่งหน้าและใช้เครื่องสําอางติดตามเป็นจํานวนมาก จึงเหมาะกับการสร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จัก 
ท้ังน้ี การเลือก Beauty Blogger น้ันจะคัดเลือกจากผู้ท่ีมีจํานวนผู้ติดตามมากกว่า 50,000 คน โดยมี
งบประมาณในการดําเนินการ 4,000 บาทต่อเดือน และใน  1 ปีจะใช้บริการจํานวน 4 ครั้ง  



34 

5.3 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซ้ือ 
5.3.1 วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ 
ทางบริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีนโยบายในการซ้ือสินค้าสําเร็จรูป ผ่านผู้นําเข้าสินค้า

จากโรงงานในประเทศเกาหลี ซ่ึงสินค้าท่ีถูกจัดส่งมาจะต้องเป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพ ได้มาตรฐาน และ
ถูกบรรจุในบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงามพร้อมสําหรับการจําหน่าย และการส่ังซ้ือสินค้าน้ัน ทางบริษัทจะ
ดําเนินการสั่งซ้ือสินค้าจากผู้นําเข้าเดือนละ 1 ครั้ง  

5.3.2 ข้ันตอนการขายสินค้า 
1) ตอบข้อซักถามของลูกค้า  
2) แนะนําสินค้า 
3) เช็คสต็อกของสินค้าตามที่ลูกค้าสั่งซ้ือ 
4) คอนเฟิร์มยอดการสั่งซ้ือ และแจ้งยอดการโอนเงิน 
5) จัดส่งสินค้า 
6) แจ้งเลขพัสดุให้กับลูกค้า 

 
5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน 
 
ตารางท่ี 5.1 : แสดงงบประมาณการลงทุนในกิจการ 
 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม)
สินทรัพย์ถาวร 
เฟอร์นิเจอร์และเคร่ืองใช้สํานักงาน  10,000.00  10,000.00   -    
เครื่องมืออุปกรณ์และเคร่ืองมือ  20,000.00  20,000.00   -    
สินทรัพย์ถาวรรวม  30,000.00 
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 
รายจ่ายในการเตรียมการ  50,000.00  50,000.00  - 
เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00  100,000.00  - 
รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น  80,000.00  180,000.00  - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%)  100.00   100.00  - 
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 จากตารางที่ 5.1 แสดงให้เห็นว่า บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด ไม่มีการกู้ยืมเงิน แต่ใช้เงิน
ในส่วนของเจ้าของในสัดส่วน 100% โดยมีเงินลงทุนเริ่มต้น  180,000  บาท   
 
ตารางท่ี 5.2 : แสดงการคํานวณค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 

การคํานวณค่าเส่ือมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
สินทรัพย์ถาวรรวม  30,000 

 

ค่าเสื่อมราคาต่อปี  6,000   6,000   6,000   6,000   6,000  
ค่าเสื่อมราคาสะสม  6,000   12,000  18,000  24,000   30,000  
โอนไปงบดุล 
สินทรัพย์ถาวรรวม  30,000  30,000  30,000  30,000   30,000  
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม  6,000   12,000  18,000  24,000   30,000  
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ  24,000  18,000  12,000  6,000  - 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง  50,000 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
ตัดจ่าย 

 10,000  10,000  10,000  10,000   10,000  

ตัดจ่ายสะสม  10,000  20,000  30,000  40,000   50,000  
โอนไปงบดุล 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง  50,000  50,000  50,000  50,000   50,000  
หักตัดจ่ายสะสม  10,000  20,000  30,000  40,000   50,000  
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

 40,000  30,000  20,000  10,000  - 

 
 จากตารางที่ 5.2 แสดงให้เห็นว่า บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีสินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิใน
ปีท่ี 1 จํานวนเงิน 24,000 บาท และมีค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิในปีท่ี 1 จํานวนเงิน 40,000  
บาท 
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ตารางท่ี 5.3 : แสดงการประมาณการยอดขายสินค้าหลักรายไตรมาส 
 

การประมาณการยอดขาย  ไตรมาสท่ี 1  ไตรมาสท่ี 2  ไตรมาสท่ี 3  ไตรมาสท่ี 4 
รวมยอดขายต่อวัน  7,000   5,000   5,000   7,000  

รวมยอดขายต่อไตรมาส  630,000   450,000   450,000   630,000  

 
 

รวมยอดขายต่อปี  2,160,000  
 

เฉลี่ยยอดขายต่อวัน  5,917.81  
 
 จากตารางที่ 5.3 แสดงให้เห็นว่า บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มียอดขายต่อวันในไตรมาสท่ี 
1 คือ 7,000 บาท ในไตรมาสท่ี 2 คือ 5,000 บาท ในไตรมาสที่ 3 คือ 5,000 บาท และในไตรมาสท่ี 4 
คือ 7,000 บาท 

 
ตารางท่ี 5.4 : แสดงการประมาณการยอดขายรายปี 
 

การประมาณการยอดขาย  ปีท่ี 1  ปีที่2  ปีท่ี3  ปีที่ 4  ปีท่ี 5 
รวมยอดขายต่อวัน  5,917   6,509   7,160   7,876   8,663  

ยอดขายต่อเดือน  177,510   195,261   214,787   236,266   259,892  

ยอดขายต่อปี 2,130,120 2,343,132 2,577,445 2,835,190  3,118,709 

การประมาณการยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน 10%
การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สรุปยอดขายรายปี 2,130,120 2,343,132 2,577,445 2,835,190  3,118,709 

  
 จากตารางที่ 5.4 แสดงให้เห็นว่า บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มียอดขายสินค้าในปีท่ี 1 คือ 
2,130,120 บาท โดยมีการประมาณการยอดขายเพ่ิมข้ึน 10% ต่อปี ทําให้ในปีท่ี 2 มียอดขาย 
2,343,132 บาท ในปีท่ี 3 มียอดขาย 2,577,445 บาท ในปีท่ี 4 มียอดขาย 2,835,190 บาท และในปี
ท่ี 5 มียอดขาย 3,118,709 บาท 
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ตารางท่ี 5.5 : แสดงจํานวนสินค้าคงเหลือและการส่งเสริมการขาย 
 

สรุปยอดขายรวม  ปีที่ 1  ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4  ปีที่ 5 
 ยอดขายต่อปี 2,130,120 2,343,132 2,577,445 2,835,190  3,118,709 

นโยบายสินค้าคงเหลือ 
 

ต้นทุนสินค้า  60% ของยอดขาย 
 

ระยะเวลาในการซ้ือสินค้า 20 วัน 
 

จํานวนวันต่อปี 365 วัน 

การคํานวณสินค้าคงเหลือ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
 ยอดขายต่อปี 2,130,120 2,343,132 2,577,445 2,835,190  3,118,709 
 ยอดขายต่อวัน  5,836   6,420   7,061   7,768   8,544  
ต้นทุนสินค้า   3,502   3,852   4,237   4,661   5,127  
การหมุนเวียน   70,031   77,034   84,738   93,212   102,533  

สินค้าคงเหลือ  70,031   77,034   84,738   93,212   102,533  
นโยบายส่งเสริมการขายโดยการใช้คูปองสะสม 

ประมาณการผู้ได้คูปอง 0% ของยอดขาย 

ประมาณการผู้สะสมคูปองครบ 0% ของผู้ได้คูปอง 

ส่วนลดจ่าย  0% 
 

 
 จากตารางที่ 5.5 แสดงให้เห็นว่า บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีต้นทุนของสินค้า 60% 
ของยอดขาย โดยมีสินค้าคงเหลือในปีที่ 1 เป็นจํานวนเงิน 70,031 บาท  
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ตารางท่ี 5.6 : แสดงการประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าเช่า - - - - - 
เงินเดือน (เพ่ิมข้ึน 
5%) 

528,000 528,000 528,000 528,000 528,000 

ค่าไฟฟ้า  แก๊ส   
ค่านํ้า (เพ่ิมข้ึน 5%) 

48,000 49,440 50,923 52,451 54,024 

ค่าเสื่อมราคา 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
ค่าโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์  

64,000 40,000 30,000 20,000 20,000 

ค่าของใช้สิ้นเปลือง
ต่าง ๆ 

12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

รวมต้นทุนคงท่ี 668,000 645,440 636,923 628,451 630,024 
ยอดขาย 2,130,120 2,343,132 2,577,445 2,835,190 3,118,709 
ต้นทุนผันแปร      
ต้นทุนขาย  1,278,072 1,405,879 1,546,467 1,701,114 1,871,225 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด - - - - - 
ส่งเสริมการขาย - - - - - 
รวมต้นทุนผันแปร 1,278,072 1,405,879 1,546,467 1,701,114 1,871,225 

 
การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กําไรส่วนเกิน 852,048 937,253 1,030,978 1,134,076 1,247,483 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.40 0.40 0.40 0.40 0.40 
จุดคุ้มทุนต่อปี 1,670,000 1,613,600 1,592,308 1,571,127 1,575,061 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 139,166.67 134,466.67 132,692.33 130,927.27 131,255.09
จุดคุ้มทุนต่อวัน 4,638.89 4,482.22 4,423.08 4,364.24 4,375.17 
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จากตารางท่ี 5.6 แสดงให้เห็นว่า บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีต้นทุนคงท่ีในปีท่ี 1 คือ  
668,000 บาท มีต้นทุนผันแปรในแปรในปีท่ี 1 จํานวนเงิน 1,278,072 บาท มีจุดคุ้มทุนต่อปีในปีที่ 1 
เป็นจํานวนเงิน  1,670,000 บาท จากยอดขายท้ังหมดในปีที่ 1 จํานวนเงิน 2,130,120 บาท 
 
ตารางท่ี 5.7 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 

 
งบกําไรขาดทุน  ปีท่ี 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีท่ี 5 
ยอดขาย 2,130,120 2,343,132 2,577,445 2,835,190  3,118,709 

หัก ต้นทุนผันแปร 1,278,072 1,405,879 1,546,467 1,701,114  1,871,225 

กําไรส่วนเกิน  852,048   937,253  1,030,978 1,134,076  1,247,483 

หัก ต้นทุนคงท่ี  668,000   645,440   636,923   628,451   630,024  

กําไรก่อนการดําเนินงาน  184,048   291,813   394,055   505,625   617,459  

หัก ดอกเบ้ียจ่าย   -     -     -     -     -    

กําไรก่อนหักภาษี  184,048   291,813   394,055   505,625   617,459  

หัก ภาษีเงินได้  36,810   58,363   78,811   101,125   123,492  

กําไรสุทธิ  147,238   233,450   315,244   404,500   493,967  

  
นโยบายจ่ายเงินปันผล          
กิจการมีนโยบายจ่ายเงินปันผลในอัตราร้อยละ  10.00%   ของกําไรสุทธิ 
อัตราภาษีเงินได้ 20.00%  

 
จากตารางที่ 5.7 แสดงให้เห็นว่า บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีกําไรสุทธิในปีท่ี 1 เป็น

จํานวนเงิน 147,238 บาท จากยอดขายจํานวนเงิน 2,130,120 บาท  
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ตารางท่ี 5.8 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การดําเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ  147,238   233,450   315,244   404,500   493,967  
บวก ค่าเสื่อมราคา  6,000   6,000   6,000   6,000   6,000  
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  10,000   10,000   10,000   10,000   10,000  
บวก ดอกเบ้ียจ่าย  -     -     -     -     -    
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ี
เพ่ิมข้ึน 

 36,810   21,553   20,448   22,314   22,367  

บวก เงินปันผลค้างจ่ายท่ี
เพ่ิมข้ึน 

 14,724   8,621   8,179   8,926   8,947  

หัก สินค้าคงเหลือท่ีเพ่ิมข้ึน -70,031  -7,003  -7,703  -8,474  -9,321  
เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

 144,740   272,621   352,168   443,266   531,960  

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การลงทุน 

- - - - - 

สินทรัพย์ถาวรรวม -30,000  - - - - 
ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง 

-50,000  - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน -80,000  -     -     -     -    
กระแสเงินสดจากการจัดหา 
กู้จากสถาบันการเงิน  -     -     -     -     -    
หัก ชําระเงินกู้  -     -     -     -     -    
หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้  -     -     -     -     -    
หัก เงินปันผลจ่าย -14,724  -23,345  -31,524  -40,450  -49,397  
ทุนหุ้นสามัญ  180,000  -     -     -     -    

 (มีตารางต่อ) 
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ตารางท่ี 5.8 (ต่อ) : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม
การจัดหา 

 165,276  -23,345  -31,524  -40,450  -49,397  

เงินสดสุทธิ  230,017   249,276   320,644   402,816   482,563  
บวก เงินสดต้นงวด  -     230,017   479,293   799,937  1,202,753 
เงินสดปลายงวด  230,017   479,293   799,937  1,202,753  1,685,315 

 
 จากตารางที่ 5.8 แสดงให้เห็นว่า บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด  ในปีท่ี 1 มีเงินสดจาก
กิจกรรมการดําเนินงานสุทธิ 144,740 บาท มีกระแสเงินสดจากการลงทุน -80,000 บาท และมี
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 165,276 บาท ทําให้มีเงินสดสุทธิในปีท่ี 1 จํานวนเงิน 230,017 
บาท 
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ตารางท่ี 5.9 : แสดงงบฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
 

เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

 230,017   479,293   799,937  1,202,753  1,685,315 

สินค้าคงเหลือ  70,031   77,034   84,738   93,212   102,533  

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน  300,048   556,327   884,675  1,295,964  1,787,848 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ  24,000   18,000   12,000   6,000   -    
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

 40,000   30,000   20,000   10,000   -    

รวมสินทรัพย์  364,048   604,327   916,675  1,311,964  1,787,848 
หน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย  36,810   58,363   78,811   101,125   123,492  

เงินปันผลค้างจ่าย  14,724   23,345   31,524   40,450   49,397  

หน้ีสินระยะสั้น  51,533   81,708   110,335   141,575   172,889  

เงินกู้สถาบันการคงเหลือ  -     -     -     -     -    

รวมหน้ีสิน  51,533   81,708   110,335   141,575   172,889  

ทุนเรือนหุ้นสามัญ  180,000   180,000   180,000   180,000   180,000  

กําไรสะสมสุทธิ  132,515   342,620   626,339   990,389  1,434,960 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น  312,515   522,620   806,339  1,170,389  1,614,960 
รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

 364,048   604,327   916,675  1,311,964  1,787,848 

 
 จากตารางที่ 5.9 แสดงให้เห็นว่า บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีสินทรัพย์รวมในปีท่ี 1 
จํานวนเงิน  364,048 บาท มีสินทรัพย์รวมในปีท่ี 2 จํานวนเงิน 604,327 บาท มีสินทรัพย์รวมในปีท่ี 
3 จํานวนเงิน  916,675 บาท มีสินทรัพย์รวมในปีท่ี 4 จํานวนเงิน 1,311,964 บาท และมีสินทรัพย์
รวมในปีท่ี 5 จํานวนเงิน 1,787,848 บาท 
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ตารางท่ี 5.10 : แสดงการวิเคราะห์โครงการลงทุน  
 

 
จากตารางที่ 5.10 แสดงให้เห็นว่า บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีกระแสเงินสดจ่าย ณ วัน

ลงทุน จํานวนเงิน -180,000 บาท มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 939,280 และมีอัตราผลตอบแทนของ
โครงการ (IRR) 141.27% 
 
 
 
 
 

 

ปีที่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -180,000  

1 กระแสเงินสดรับ  230,017  

2 กระแสเงินสดรับ  249,276  

3 กระแสเงินสดรับ  320,644  

4 กระแสเงินสดรับ  402,816  

5 กระแสเงินสดรับ*  582,563  

    

  การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด 15.00% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ  1,119,280  

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -180,000  

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV)  939,280  

อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 141.27% 
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ตารางท่ี 5.11 : แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน   

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 5.82 6.81 8.02 9.15 10.34 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 4.46 5.87 7.25 8.50 9.75 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
  

อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 18 18 18 18 18 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 19.73 19.73 19.73 19.73 19.73 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 89 130 215 473 - 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 5.85 3.88 2.81 2.16 1.74 

การวัดความสามารถในการชําระหน้ี 
อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.16 0.16 0.14 0.12 0.11 
อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย(เท่า) - - - - - 

การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.40 0.39 0.34 0.31 0.28 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.47 0.45 0.39 0.35 0.31 
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 60.00 60.00 60.00 60.00 60.00 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 8.64 12.45 15.29 17.83 19.80 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 6.91 9.96 12.23 14.27 15.84 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿939,279.63 
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 141% 
ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 0.783 

 
จากตารางที่ 5.11 แสดงให้เห็นว่า บริษัท แคท เดลี่ย์ ลิปส์ จํากัด มีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 

฿939,279.63 มีอัตราผลตอบแทนของโครงการ 141% และมีระยะเวลาคืนทุนเพียง 0.78 ปี 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง  พฤติกรรมการซื้อลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ จึงใคร่ขอความร่วมมือตอบแบบสอบถามด้วยความเป็นจริงขอรับรองว่าข้อมูลของท่านจะถูก
เก็บเป็นความ ลับซ่ึงจะถูกนํามาเสนอเป็นผลงานวิจัยในลักษณะภาพรวมเท่าน้ัน 
ส่วนท่ี 1ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําช้ีแจง   โปรดทําเครื่องหมาย √ ในช่องว่าง ท่ีตรงกับข้อมูลของท่าน 
 
1. อายุ 
  ต่ํากว่าหรือเท่ากับ 18 ปี     19-25 ปี 
  26-30 ปี      31-40 ปี    
  
     41-50 ปี      51 ปีข้ึนไป  
2. อาชีพ 
    นักเรียน/นักศึกษา       พนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ 
    พนักงานบริษัทเอกชน     ธุรกิจส่วนตัว 
    ลูกจ้างรายวัน      อื่นๆ โปรดระบุ................................. 
3. รายได้/เดือน 
    ต่ํากว่า 10,000 บาท      10,000 - 25,000 บาท 
    25,001 - 45,000 บาท     มากกว่า 45,000 บาท  
4. ระดับการศึกษา 

   ต่ํากว่าปริญญาตรี      ปริญญาตรี 
   ปริญญาโท       ปริญญาเอก 
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ส่วนที่  2 พฤติกรรมการซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย √ ในช่องว่างท่ีตรงกับพฤติกรรมการซ้ือลิปสติกของท่าน 
5. ประเภทเน้ือลิปสติกท่ีท่านช่ืนชอบ 

   Gloss       Satin 
   Matte       Tint 

6.     โทนสีลิปสติกท่ีท่านช่ืนชอบ 
   โทนชมพู        โทนส้ม 
   โทนแดง       โทนนํ้าตาล 

7. กลิ่นลิปสติกท่ีท่านช่ืนชอบ 
    กลิ่น Vanilla       กลิ่น Chocolate 
       กลิ่น Fruity       ไม่มีกลิ่น 
8. ราคาลิปสติกท่ีท่านซ้ือเฉลี่ยต่อช้ิน 

   ตํ่ากว่า 500 บาท       500 – 1,000 บาท 
   1,001 – 1,500 บาท      1,501 -  2,000 บาท 
   มากกว่า 2,000 บาท 

9. ท่านจ่ายเงินในการซ้ือลิปสติก โดยเฉลี่ยต่อ 1 เดือนเท่าไร 
   ตํ่ากว่า 500 บาท       500 – 1,000 บาท 

    1,001 – 1,500 บาท      1,501 -  2,000 บาท 
   มากกว่า 2,000 บาท 

10. ถ้าไม่ได้ซ้ือผ่านทางออนไลน์ ท่านจะซ้ือผ่านช่องทางใด 
     ตลาดนัด       ห้างสรรพสินค้า 

   ร้านเครื่องสําอาง (เช่น Eve and Boy, Sephora)  
   ร้าน Drug Store เช่น ร้าน Watson, Boots 

11. ช่องทางการรับข่าวสารเกี่ยวกับลิปสติก 
    ใบปลิว       โฆษณาวิทยุ/โทรทัศน์ 
    E-Mail       Facebook, Instagram, Line Official 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
คําช้ีแจง  ให้ท่านทําเครื่องหมาย X ท่ีแสดงท่ีระดับความสําคัญของปัจจัยต่อไปน้ีในการตัดสินใจ
ซ้ือลิปสติกของท่านผ่านช่องทางออนไลน์ 

ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือลิปสติก 
ระดับความสําคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. คุณภาพของเน้ือลิปสติก      
2. เฉดสีของลิปสติก      
3. ความสวยงามของบรรจุภัณฑ์      
4. แบรนด์ของลิปสติก      
ด้านราคา 
5. ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกับลิปสติกท่ัวไป      
6. ความหลากหลายของระดับราคาให้เลือก      
7. ค่าจัดส่งสินค้าท่ีเหมาะสม      
ด้านการจัดจําหน่าย 
8. ข้ันตอนการสั่งซ้ือง่าย      
9. ความหลากหลายของช่องทางการจัดส่งสินค้า      
10. ร้านค้าท่ีมีนโยบายการเปล่ียนหรือคืนสินค้า      
11. ความหลากหลายของช่องทางการชําระเงิน      
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
12. การลดราคา      
13. การจัดส่งสินค้าฟรี      
14. การได้สิทธ์ิรับของแถม      
15. Feedback ของผู้ท่ีเคยใช้      
ด้านความปลอดภัยของข้อมูล 
16. ความปลอดภัยของข้อมูลการชําระเงิน      
17. ความปลอดภัยของข้อมูลท่ีอยู่ของลูกค้า      
18. การขออนุญาตลูกค้าเพ่ือลงรูปภาพรีวิว
ลูกค้า ก่อนการโพสต์บนเพจร้าน 
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ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือลิปสติก 
ระดับความสําคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านความเป็นส่วนตัว 
19. การเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวลูกค้า      
20. การส่ง Tracking no. ส่วนตัวให้ลูกค้าแทน
การโพสต์แบบสาธารณะ 

     

 
ส่วนท่ี 4  การตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
คําช้ีแจง   ให้ท่านทําเครื่องหมาย X ท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านในการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่าน
ช่องทางออนไลน์ 

การตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

1. ความน่าเช่ือถือของแบรนด์ลิปสติก เป็นเหตุผล
สําคัญในการเลือกซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 

     

2. ท่านตัดสินใจซื้อลิปสติกในแบรนด์น้ันผ่าน
ช่องทางออนไลน์เพราะการรีวิว Feedback ของผู้ท่ี
เคยใช้ 

     

3. ท่านตัดสินใจซื้อลิปสติก ในแบรนด์น้ันผ่าน
ช่องทางออนไลน์เพราะราคาไม่แพงเมื่อเทียบกับ
ลิปสติกท่ีซ้ือตามร้านท่ัวไป 
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ภาคผนวก ข 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
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1.ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 1 : แสดงจํานวนและร้อยละจําแนกตามข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 

ข้อมูลท่ัวไป จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
1. อายุ 

ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 18 ปี 28 21.5 
19-25 ปี 41 31.5 
31-40 ปี 21 16.3 
41-50 ปี 22 16.9 
51 ปีข้ึนไป 18 13.8 

2. อาชีพ 
นักเรียน/นักศึกษา 20 15.4 
พนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ 12 9.2 
พนักงานบริษัทเอกชน 55 42.3 
ธุรกิจส่วนตัว 22 16.9 
ลูกจ้างรายวัน 1 0.8 
อ่ืนๆ 20 15.4 

3. รายได้/เดือน 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท 12 9.2 
10,000 - 25,000 บาท 67 51.5 
25,001 - 45,000 บาท 26 20.1 
มากกว่า 45,000 บาท 25 19.2 

4. ระดับการศึกษา 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 25 19.2 
ปริญญาตรี 88 67.7 
ปริญญาโท 17 13.1 
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 จากตารางที่ 1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อายุ 19-25 ปี จํานวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 
31.5รองลงมา คือ อายุตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 18 ปี จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 และ 41-50 ปี 
จํานวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 16.9 

กลุ่มตัวอย่างมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มากท่ีสุด จํานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 
รองลงมา คือ ธุรกิจส่วนตัว จํานวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 16.9 นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 20 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.4 และอ่ืน ๆ จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 15.4 ตามลําดับ 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ 10,000 - 25,000 บาท จํานวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 51.5 
รองลงมา คือ 25,001 - 45,000 บาท จํานวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 20.1 และมากกว่า 45,000 
บาท  จํานวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 19.2 ตามลําดับ 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 67.7
รองลงมา คือ ตํ่ากว่าปริญญาตรี จํานวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 19.2 และปริญญาโท จํานวน  17 คน 
คิดเป็นร้อยละ 13.1 ตามลําดับ 
 
2. พฤติกรรมการซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์  
 
ตารางท่ี 2 : แสดงจํานวนและร้อยละจําแนกตามประเภทเน้ือลิปสติกท่ีช่ืนชอบ 
 

เน้ือลิปสติกท่ีช่ืนชอบ จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
Gloss 27 20.8 
Satin 21 16.2 
Matte 75 57.7 
Tint 7 5.4 
รวม 130 100 

 
 จากตารางที่ 2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ช่ืนชอบเน้ือลิปสติกแบบเน้ือ Matte จํานวน 75 
คน คิดเป็นร้อยละ 57.7 รองลงมา คือ Gloss จํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 และ Satin 
จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 16.2 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 3 : แสดงจํานวนและร้อยละจําแนกตามโทนสีลิปสติกท่ีช่ืนชอบ 
 

โทนสีลิปสติกท่ีช่ืนชอบ จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
โทนชมพู 38 29.2 
โทนส้ม 33 25.4 
โทนแดง 26 20.0 
โทนนํ้าตาล 33 25.4 
รวม 130 100 

 
 จากตารางที่ 3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ช่ืนชอบสีลิปสติกโทนชมพู จํานวน 38 คน คิด
เป็นร้อยละ 29.2 รองลงมา คือ โทนส้ม จํานวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 25.4 โทนนํ้าตาล จํานวน 33 
คน คิดเป็นร้อยละ 25.4 และโทนแดง จํานวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4 : แสดงจํานวนและร้อยละจําแนกตามกลิ่นลิปสติกที่ช่ืนชอบ 
 

กล่ินลิปสติกท่ีช่ืนชอบ จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
กลิ่น Vanilla 15 11.5 
กลิ่น Chocolate 12 9.3 
กลิ่น Fruity 41 31.5 
ไม่มีกลิ่น 62 47.7 
รวม 130 100 

 
 จากตารางที่ 4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ช่ืนชอบลิปสติกไม่มีกลิ่น จํานวน 62 คน คิดเป็น
ร้อยละ 47.7 รองลงมา คือ กลิ่น Fruity จํานวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 และกลิ่น Vanilla  
จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 5 : แสดงจํานวนและร้อยละจําแนกตามราคาลิปสติกท่ีซ้ือเฉลี่ยต่อช้ิน 
 

ราคาลิปสติกท่ีซ้ือเฉล่ียต่อช้ิน จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 500 บาท 72 55.4 
500 – 1,000 บาท 45 34.6 
1,001 – 1,500 บาท 12 9.2 
1,501 -  2,000 บาท 1 0.8 
รวม 130 100 

 
 จากตารางที่ 5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือลิปสติกราคาเฉลี่ยต่อช้ินตํ่ากว่า 500 บาท 
จํานวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 55.4 รองลงมา คือ 500 – 1,000 บาท จํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 
34.6 และ 1,001 – 1,500 บาท จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 9.2 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 6 : แสดงจํานวนและร้อยละจําแนกตามจํานวนเงินในการซ้ือลิปสติกเฉลี่ยต่อ 1 เดือน 
 

จํานวนเงินในการซ้ือลิปสติกต่อ 1 เดือน จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 500 บาท 64 49.2 
500 – 1,000 บาท 47 36.2 
1,001 – 1,500 บาท 11 8.5 
1,501 -  2,000 บาท 6 4.6 
มากกว่า 2,000 บาท 2 1.5 
รวม 130 100 

 
จากตารางที่ 6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้เงินในการซ้ือลิปสติกเฉลี่ยต่อ 1 เดือน ตํ่ากว่า 

500 บาท จํานวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 49.2 รองลงมา คือ 500 – 1,000 บาท จํานวน 47 คน คิด
เป็นร้อยละ 36.2 และ 1,001 – 1,500 บาท จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 ตามลําดับ  
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ตารางท่ี 7 : แสดงจํานวนและร้อยละจําแนกตามช่องทางอ่ืน ๆ ในการซ้ือลิปสติก 
 

ช่องทางอ่ืน ๆ ในการซ้ือลิปสติก จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
ตลาดนัด 5 3.8 
ห้างสรรพสินค้า 46 35.4 
ร้านเครื่องสําอาง (เช่น Eve And Boy, 
Sephora) 

55 42.3 

ร้าน Drug Store เช่น ร้าน Watson, Boots 24 18.5 
รวม 130 100 

 
จากตารางที่ 7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีช่องทางอื่น ๆ ในการซ้ือลิปสติก คือ ร้าน

เครื่องสําอาง (เช่น Eve and Boy, Sephora) จํานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 รองลงมา คือ 
ห้างสรรพสินค้า จํานวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 35.4 และร้าน Drug Store เช่น ร้าน Watson, 
Boots จํานวน 24 คน คิดเป็นรอ้ยละ 18.5 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 8 : แสดงจํานวนและร้อยละจําแนกตามช่องทางการรับข่าวสารเกี่ยวกับลิปสติก 
 

ช่องทางการรับข่าวสารเก่ียวกับลิปสติก จํานวนตัวอย่าง (คน) ร้อยละ 
ใบปลิว 3 2.3 
โฆษณาวิทยุ/โทรทัศน์ 21 16.2 
E-Mail 2 1.5 
Facebook, Instagram, Line Official 104 80.0 
รวม 130 100 

 
จากตารางที่ 8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ได้รับข่าวสารเก่ียวกับลิปสติกผ่าน Facebook, 

Instagram, Line Official จํานวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 80.0 รองลงมา คือ โฆษณาวิทยุ/โทรทัศน์ 
จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 16.2 และใบปลิว จํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 ตามลําดับ 
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3. ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
 
ตารางท่ี 9 : แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานจากปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ 
               ลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉล่ีย
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.13 0.77 มาก 
1. คุณภาพของเน้ือลิปสติก 4.56 0.66 มากที่สุด 
2. เฉดสีของลิปสติก 4.39 0.69 มากที่สุด 
3. ความสวยงามของบรรจุภัณฑ์ 3.65 0.85 มาก 
4. แบรนด์ของลิปสติก 3.92 0.87 มาก 
ด้านราคา 4.01 0.78 มาก 
5. ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกับลิปสติกท่ัวไป 4.12 0.75 มาก 
6. ความหลากหลายของระดับราคาให้เลือก 3.96 0.76 มาก 
7. ค่าจัดส่งสินค้าท่ีเหมาะสม 3.94 0.83 มาก 
ด้านการจัดจําหน่าย 4.22 0.76 มากท่ีสุด 
8. ข้ันตอนการสั่งซ้ือง่าย 4.32 0.68 มากที่สุด 
9. ความหลากหลายของช่องทางการจัดส่งสินค้า 4.15 0.80 มาก 
10. ร้านค้าท่ีมีนโยบายการเปล่ียนหรือคืนสินค้า 4.21 0.83 มากที่สุด 
11. ความหลากหลายของช่องทางการชําระเงิน 4.18 0.74 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.28 0.76 มากท่ีสุด 
12. การลดราคา 4.34 0.69 มากที่สุด 
13. การจัดส่งสินค้าฟรี 4.36 0.70 มากที่สุด 
14. การได้สิทธ์ิรับของแถม 4.25 0.80 มากที่สุด 
15. Feedback ของผู้ท่ีเคยใช้ 4.16 0.83 มาก 
ด้านความปลอดภัยของข้อมูล 4.50 0.68 มากท่ีสุด 
16. ความปลอดภัยของข้อมูลการชําระเงิน 4.58 0.64 มากที่สุด 
17. ความปลอดภัยของข้อมูลท่ีอยู่ของลูกค้า 4.58 0.62 มากที่สุด 

 (มีตารางต่อ) 
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ตารางท่ี 9 (ต่อ) : แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานจากปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจ 
                      ซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

18. การขออนุญาตลูกค้าเพ่ือลงรูปภาพรีวิวลูกค้า ก่อนการ
โพสต์บนเพจร้าน 

4.35 0.79 มากที่สุด 

ด้านความเป็นส่วนตัว 4.62 0.58 มากท่ีสุด 
19. การเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวลูกค้า 4.70 0.51 มากที่สุด 
20. การส่ง Tracking no. ส่วนตัวให้ลูกค้าแทนการโพสต์
แบบสาธารณะ 

4.53 0.64 มากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 9 พบว่า กลุ่มตัวย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
ลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ด้านความเป็นส่วนตัว มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.62 รองลงมาคือ ด้าน
ความปลอดภัยของข้อมูล โดยมีค่าเฉลี่ย 4.50 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.28 ด้านการ
จัดจําหน่าย โดยมีค่าเฉลี่ย 4.22 ด้านผลิตภัณฑ์ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.13 และด้านราคา โดยมีค่าเฉลี่ย 
4.01 ตามลําดับ 
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4. การตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
 
ตารางท่ี 10 : แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานจากการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทาง 
                 ออนไลน์ 
 

การตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ ค่าเฉล่ีย
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

การตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 4.20 0.81 มาก 
1. ความน่าเช่ือถือของแบรนด์ลิปสติก เป็นเหตุผลสําคัญใน
การเลือกซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 

4.59 0.61 มากที่สุด 

2. ท่านตัดสินใจซื้อลิปสติกในแบรนด์น้ันผ่านช่องทาง
ออนไลน์เพราะการรีวิว Feedback ของผู้ท่ีเคยใช้ 

3.99 0.87 มาก 

3. ท่านตัดสินใจซื้อลิปสติก ในแบรนด์น้ันผ่านช่องทาง
ออนไลน์เพราะราคาไม่แพงเม่ือเทียบกับลิปสติกท่ีซ้ือตาม
ร้านทั่วไป 

4.02 0.95 มาก 

 
 จากตารางที่ 10 พบว่า กลุ่มตัวย่างมีการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ในภาพรวม
อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.20 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ความน่าเช่ือถือของแบรนด์
ลิปสติก เป็นเหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.59 รองลงมาคือ ตัดสินใจซ้ือลิปสติก ในแบรนด์น้ันผ่านช่องทางออนไลน์เพราะราคาไม่แพง
เม่ือเทียบกับลิปสติกที่ซ้ือตามร้านท่ัวไป โดยมีค่าเฉลี่ย 4.02 และตัดสินใจซ้ือลิปสติกในแบรนด์น้ันผ่าน
ช่องทางออนไลน์เพราะการรีวิว Feedback ของผู้ท่ีเคยใช้ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.99 ตามลําดับ 
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5. พฤติกรรมการซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ จําแนกตามอาชีพนักศึกษา กับไม่ใช่นักศึกษา 
 
ตารางท่ี 11 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและประเภทเน้ือลิปสติกท่ีช่ืนชอบ  
 

ประเภทเน้ือลิปสติกท่ีช่ืนชอบ 
อาชีพ 
นักศึกษา (คน) ไม่ใช่นักศึกษา (คน) 
จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

Gloss 4 20.00 23 20.91 
Satin 4 20.00 17 15.45 
Matte 8 40.00 67 60.91 
Tint 4 20.00 3 2.73 
รวม 20 100 110 100 

 
 จากตารางที่ 11 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นนักศึกษา และไม่ใช่นักศึกษา มีความเห็นไม่
แตกต่างกัน คือ ส่วนใหญ่ช่ืนชอบเน้ือลิปสติกประเภทเน้ือ Matte เหมือนกัน 
 
ตารางท่ี 12 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและโทนสีลิปสติกท่ีช่ืนชอบ 
 

โทนสีลิปสติกท่ีช่ืนชอบ 
อาชีพ 

นักศึกษา (คน) ไม่ใช่นักศึกษา (คน) 
จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

โทนชมพู 7 35.00 31 28.18 
โทนส้ม 8 40.00 25 22.73 
โทนแดง 0 0.00 26 23.64 
โทนนํ้าตาล 5 25.00 28 25.45 
รวม 20 100 110 100 

 
 จากตารางที่ 12 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นนักศึกษาส่วนใหญ่ช่ืนชอบโทนสีลิปสติกโทนส้ม 
และไม่ใช่นักศึกษา ส่วนใหญ่ช่ืนชอบโทนสีลิปสติกโทนชมพู 
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ตารางท่ี 13 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและกลิ่นลิปสติกท่ีช่ืนชอบ 
 

กล่ินลิปสติกท่ีช่ืนชอบ 
อาชีพ 

นักศึกษา (คน) ไม่ใช่นักศึกษา (คน) 
จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

กลิ่น Vanilla 4 20.00 11 10.00 
กลิ่น Chocolate 7 35.00 5 4.55 
กลิ่น Fruity 4 20.00 37 33.64 
ไม่มีกลิ่น 5 25.00 57 51.81 
รวม 20 100 110 100 

 
 จากตารางที่ 13 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นนักศึกษาส่วนใหญ่ช่ืนชอบลิปสติกกลิ่น 
Chocolate และไม่ใช่นักศึกษา ส่วนใหญ่ช่ืนชอบลิปสติกไม่มีกลิ่น 
 
ตารางท่ี 14 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและราคาลิปสติกท่ีซ้ือเฉลี่ยต่อช้ิน 
 

ราคาลิปสติกท่ีซ้ือเฉล่ียต่อช้ิน 
อาชีพ 

นักศึกษา (คน) ไม่ใช่นักศึกษา (คน) 
จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 500 บาท 13 65.00 59 53.64 
500 – 1,000 บาท 6 30.00 39 35.45 
1,001 – 1,500 บาท 1 5.00 11 10.00 
1,501 -  2,000 บาท 0 0.00 1 0.91 
รวม 20 100 110 100 

  
 จากตารางที่ 14 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นนักศึกษา และไม่ใช่นักศึกษา มีความเห็นไม่
แตกต่างกัน คือ ส่วนใหญ่ซ้ือลิปสติกเฉลี่ยต่อช้ินตํ่ากว่า 500 บาท 
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ตารางท่ี 15 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและจํานวนเงินในการซ้ือลิปสติกเฉลี่ยต่อ  
                1 เดือน 
 

จํานวนเงินในการซ้ือลิปสติก 1 
เดือน 

อาชีพ 
นักศึกษา (คน) ไม่ใช่นักศึกษา (คน) 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 500 บาท 9 45.00 55 50.00 
500 – 1,000 บาท 7 35.00 40 36.36 
1,001 – 1,500 บาท 4 20.00 7 6.36 
1,501 -  2,000 บาท 0 0.00 6 5.45 
มากกว่า 2,000 บาท 0 0.00 2 1.83 
รวม 20 100 110 100 

 
 จากตารางที่ 15 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นนักศึกษา และไม่ใช่นักศึกษา มีความเห็นไม่
แตกต่างกัน คือ ส่วนใหญ่ซ้ือลิปสติกเฉลี่ยต่อ 1 เดือน ตํ่ากว่า 500 บาท 
 
ตารางท่ี 16 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและช่องทางอื่น ๆ ในการซ้ือลิปสติก 
 

ช่องทางอ่ืน ๆ ในการซ้ือลิปสติก 
อาชีพ 

นักศึกษา (คน) ไม่ใช่นักศึกษา (คน) 
จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

ตลาดนัด 2 10.00 3 2.73 
ห้างสรรพสินค้า 3 15.00 43 39.09 
ร้านเครื่องสําอาง (เช่น Eve and 
Boy, Sephora) 

11 55.00 44 40.00 

ร้าน Drug Store เช่น ร้าน Watson, 
Boots 

4 20.00 20 18.18 

รวม 20 100 110 100 
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 จากตารางที่ 16 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นนักศึกษา และไม่ใช่นักศึกษา มีความเห็นไม่
แตกต่างกัน คือ ส่วนใหญ่มีช่องทางอ่ืน ๆ ในการซ้ือลิปสติกท่ีร้านเครื่องสําอาง (เช่น Eve and Boy, 
Sephora) 
 
ตารางท่ี 17 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและช่องทางการรับข่าวสารเก่ียวกับลิปสติก 
 

ช่องทางการรับข่าวสาร 
อาชีพ 

นักศึกษา (คน) ไม่ใช่นักศึกษา (คน) 
จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

ใบปลิว 0 0.00 3 2.73 
โฆษณาวิทยุ/โทรทัศน์ 2 10.00 19 17.27 
E-Mail 0 0.00 2 1.82 
Facebook, Instagram, Line 
Official 

18 90.00 86 78.18 

รวม 20 100 110 100 
 
 จากตารางที่ 17 พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นนักศึกษา และไม่ใช่นักศึกษา มีความเห็นไม่
แตกต่างกัน คือ ส่วนใหญ่มีช่องทางการรับข่าวสารเก่ียวกับลิปสติกผ่าน Facebook, Instagram, 
Line Official 
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6. ปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ จําแนกตาม อาชีพ 
นักศึกษา กับไม่ใช่นักศึกษา 
 
ตารางท่ี 18 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ 
                 ลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

คุณภาพของเน้ือลิปสติก 4.35 มากท่ีสุด 4.60 มากท่ีสุด 
เฉดสีของลิปสติก 4.30 มากท่ีสุด 4.41 มากท่ีสุด 
ความสวยงามของบรรจุภัณฑ์ 3.80 มาก 3.62 มาก 
แบรนด์ของลิปสติก 4.00 มาก 3.91 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม 4.11 มาก 4.14 มาก 

 
 จากตารางที่ 18 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ กลุ่มตัวอย่างท่ีเป็น
นักศึกษา และไม่ใช่นักศึกษา มีความเห็นไม่แตกต่างกัน คือ ให้ความสําคัญกับคุณภาพของเน้ือลิปสติก 
มากท่ีสุด  
 
ตารางท่ี 19 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ 
                 ลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านราคา 
 

ด้านราคา 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกับลิปสติกท่ัวไป 4.05 มาก 4.13 มาก 
ความหลากหลายของระดับราคาให้เลือก 4.05 มาก 3.95 มาก 
ค่าจัดส่งสินค้าท่ีเหมาะสม 4.15 มาก 3.90 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม 4.08 มาก 3.99 มาก 
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 จากตารางที่ 19 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา กลุ่มตัวอย่างท่ีเป็น
นักศึกษาให้ความสําคัญกับค่าจัดส่งสินค้าท่ีเหมาะสม มากท่ีสุด และไม่ใช่นักศึกษาให้ความสําคัญกับ
ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกับลิปสติกทั่วไป มากท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 20 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ 
                 ลิปสติกผา่นช่องทางออนไลน์ ด้านการจัดจําหน่าย 
 

ด้านการจัดจําหน่าย 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

ข้ันตอนการสั่งซ้ือง่าย 4.30 มากท่ีสุด 4.32 มากท่ีสุด 
ความหลากหลายของช่องทางการ
จัดส่งสินค้า 

4.25 มากท่ีสุด 4.14 มาก 

ร้านค้าท่ีมีนโยบายการเปลี่ยนหรือคืน
สินค้า 

4.00 มาก 4.25 มากท่ีสุด 

ความหลากหลายของช่องทางการ
ชําระเงิน 

4.30 มากท่ีสุด 4.15 มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 4.21 มากท่ีสุด 4.22 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางที่ 20 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดจําหน่าย กลุ่มตัวอย่างท่ี
เป็นนักศึกษา และไม่ใช่นักศึกษา มีความเห็นไม่แตกต่างกัน คือ ให้ความสําคัญกับข้ันตอนการสั่งซ้ือ
ง่าย มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 21 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ 
                 ลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
  

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

การลดราคา 4.35 มากท่ีสุด 4.34 มากท่ีสุด 
การจัดส่งสินค้าฟรี 4.45 มากท่ีสุด 4.35 มากท่ีสุด 
การได้สิทธ์ิรับของแถม 4.25 มากท่ีสุด 4.25 มากท่ีสุด 
Feedback ของผู้ท่ีเคยใช้ 4.35 มากท่ีสุด 4.13 มาก 
ค่าเฉล่ียรวม 4.35 มากท่ีสุด 4.27 มากท่ีสุด 

 
 จากตารางที่ 21 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่ม
ตัวอย่างท่ีเป็นนักศึกษา และไม่ใช่นักศึกษา มีความเห็นไม่แตกต่างกัน คือ ให้ความสําคัญกับการจัดส่ง
สินค้าฟรี มากท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 22 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ 
                 ลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านความปลอดภัยของข้อมูล 
 

ด้านความปลอดภัยของข้อมูล 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

ความปลอดภัยของข้อมูลการชําระเงิน 4.45 มากท่ีสุด 4.61 มากท่ีสุด 
ความปลอดภัยของข้อมูลท่ีอยู่ของลูกค้า 4.45 มากท่ีสุด 4.60 มากท่ีสุด 
การขออนุญาตลูกค้าเพ่ือลงรูปภาพรีวิว
ลูกค้า ก่อนการโพสต์บนเพจร้าน 

4.30 มากท่ีสุด 4.36 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.40 มากท่ีสุด 4.52 มากท่ีสุด 
 

 จากตารางที่ 22 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านความปลอดภัยของข้อมูล กลุ่ม
ตัวอย่างท่ีเป็นนักศึกษา และไม่ใช่นักศึกษา มีความเห็นไม่แตกต่างกัน คือ ให้ความสําคัญกับความ
ปลอดภัยของข้อมูลการชําระเงิน มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 23 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปัจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ 
                 ลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ ด้านความเป็นส่วนตัว 
. 

ด้านความเป็นส่วนตัว 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

การเก็บรักษาข้อมูลส่วนตัวลูกค้า 4.70 มากท่ีสุด 4.70 มากท่ีสุด 
การส่ง Tracking no. ส่วนตัวให้
ลูกค้าแทนการโพสต์แบบสาธารณะ 

4.30 มากท่ีสุด 4.57 มากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียรวม 4.50 มากท่ีสุด 4.64 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางที่ 23 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านความเป็นส่วนตัว กลุ่มตัวอย่าง
ท่ีเป็นนักศึกษา และไม่ใช่นักศึกษา มีความเห็นไม่แตกต่างกัน คือ ให้ความสําคัญกับการเก็บรักษา
ข้อมูลส่วนตัวลูกค้า มากท่ีสุด 
 
7. การตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ จําแนกตาม อาชีพ นักศึกษา กับไม่ใช่นักศึกษา 
ตารางท่ี 24 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและการตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทาง 
                ออนไลน์ 

การตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ 
อาชีพ 

นักศึกษา ไม่ใช่นักศึกษา 
ค่าเฉล่ีย แปลผล ค่าเฉล่ีย แปลผล 

ความน่าเช่ือถือของแบรนด์ลิปสติก เป็นเหตุผล
สําคัญในการเลือกซ้ือลิปสติกผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 

4.55 มากที่สุด 4.60 มากท่ีสุด

ท่านตัดสินใจซ้ือลิปสติกในแบรนด์น้ันผ่านช่องทาง
ออนไลน์เพราะการรีวิว Feedback ของผู้ท่ีเคยใช้ 

4.20 มาก 3.95 มาก 

ท่านตัดสินใจซ้ือลิปสติก ในแบรนด์น้ันผ่าน
ช่องทางออนไลน์เพราะราคาไม่แพงเมื่อเทียบกับ
ลิปสติกท่ีซ้ือตามร้านท่ัวไป 

4.10 มาก 4.00 มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 4.28 มากท่ีสุด 4.18 มาก 
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 จากตารางที่ 24 พบว่า พบว่า การตัดสินใจซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ กลุ่มตัวอย่างที่
เป็นนักศึกษา และไม่ใช่นักศึกษา มีความเห็นไม่แตกต่างกัน คือ ให้ความสําคัญกับความน่าเช่ือถือของ
แบรนด์ลิปสติก เป็นเหตุผลสําคัญในการเลือกซ้ือลิปสติกผ่านช่องทางออนไลน์ มากท่ีสุด 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ช่ือ-นามสกุล  นางสาวดาลดา นนททรัพย์ 
อีเมล   daladanonthasap@gmail.com 
ประวัติการศึกษา  วิทยาลัยการท่องเท่ียวและการบริการ  

สาขาการจัดการการท่องเท่ียว 
   มหาวิทยาลัยรังสิต 2557 
ประสบการณ์ทํางาน Marketing Officer บริษัท เซนทรัลพัฒนา จํากัด 
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