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บทสรุปผูบริหาร 

ศักยภาพดานการตลาดของแปงแตงหนาจากผงไหมไทย อันเปนผลิตภัณฑแปงแตงหนาท่ีผลิตจากไหม

แท 100 เปอรเซ็นต ไมมีทัลคัม (ซ่ึงเปนสารตั้งตนในการกอมะเร็ง) การคนควาวิจัยของ รศ.ดร.วัลยา สุทธิขํา 

ซ่ึงไดเลือกใชพันธุไหมสายพันธุพ้ืนบานของไทยมาประกอบกับเทคนิคการปรับอนุภาคผงแปง สามารถผลิตเปน

ผลิตภัณฑแปงผงไหมไทย ท่ีมีจุดเดน คือ ผลิตไหมธรรมชาติแท ไมมีทัลคัม ทําใหผิวหนากระจางใส เพ่ิม 

คอลลาเจน ชะลอการเกิดริ้วรอย แปงมีอนุภาคเล็กจึงมีความเบาสบายในการแตงหนา สามารถควบคุมความ

มันบนผิวหนาได 

การวางจําหนายผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหมในตลาดแปงแตงหนา ซ่ึงมีขนาด 4,700 ลานบาท 

ในป 2560 อีกท้ังมีผลิตภัณฑใหม ๆ เขาสูตลาดตามความนิยมของกลุมผูบริโภคแตละประเภท จากการสํารวจ

ทางการตลาดของทีมวิจัย พบวา กลุมลูกคาเปาหมายท่ีนาสนใจของแปงแตงหนาจากผงไหมไทย ท้ังเพศหญิง

และเพศชาย นําไปสูการพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือตอบโจทยกลุมเปาหมายจํานวน 3 ผลิตภัณฑ ดังนี้ 

1. แปงแตงหนาไหมไทย 100 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิง ท่ีมีพฤติกรรมใสใจกับสุขภาพ               

เปนผลิตภัณฑแปงฝุน บรรจุภัณฑแบบตลับ ขนาด 5 กรัม ราคา 599 บาทตอตลับ 

2. แปงแตงหนาไหมไทย 5 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิง ท่ีมีพฤติกรรมใสใจกับความงาม               

เปนผลิตภัณฑแปงอัดแข็ง บรรจุภัณฑแบบตลับ ขนาด 5 กรัม ราคา 120 บาทตอตลับ 

3. ผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย สําหรับกลุมผูบริโภคเพศชาย ท่ีชอบบํารุงผิวพรรณ เปนผลิตภัณฑแปงฝุน

บรรจุแบบกระปอง ขนาด 5 กรัม ราคา 550 บาทตอกระปอง 

 การออกแบบผลิตภัณฑท้ัง 3 ผลิตภัณฑ มีเปาหมายในการทําการตลาดท่ีแตกตางกัน โดยผลิตภัณฑ

แปงแตงหนาไหมไทย 5 เปอรเซ็นต สําหรับผูหญิงท่ีใสใจกับความงาม เปนการเนนตลาดท่ีขายปริมาณมาก 

(Mass Market) ผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย 100 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูหญิงท่ีใสใจกับสุขภาพ จะเนน

การขายในตลาดพรีเม่ียม (Premuim Market) และผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย สําหรับกลุมผูชายจะเนน

วางตลาดกลุมเฉพาะ (Niche Market)  

 สําหรับกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย การหาพนักงานขาย การสื่อสาร

ขาวสาร และการสรางพลังทางธุรกิจ สามารถสรุปเปนกิจกรรมทางการตลาด ท้ังแบบการขายตรงสูผูบริโภค  

(หรือเรียกวา B to C) จะผานชองทางออนไลน หรือชองทางจําหนายแบบดั้งเดิม Traditional Market และ

การขายสูชองทางใหม E-marketplace รวมถึงการขายไปสูตัวแทนจําหนาย หรือนายหนารานคาตาง ๆ  (หรือ
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เรียกวา B to B) ไดแก รานเครื่องสําอางชั้นนําในประเทศ เปนตน แผนปฎิบัติงานทางการตลาดอาทิ การทํา

โฆษณา การสรรหาผูนําเสนอผลิตภัณฑ การออกบูธ และการหาตัวแทนจําหนายท่ีเหมาะสม ท้ังระดับใน

ประเทศและตางประเทศ สามารถคํานวณงบประมาณของกลยุทธทางการตลาดในปท่ี 1-3 อยูท่ี 2.0 ลานบาท

ตอป สําหรับในปท่ี 4-10 เทากับ 2.9 ลานบาทตอป  

แผนปฏิบัติการทางการตลาด จะทําการประมาณการความตองการผลิตภัณฑ ควบคูกับกําลังการผลิต

ของผูประกอบการ ประกอบกับความสามารถในการเขาตลาดในพ้ืนท่ี พบวา ยอดขายท่ีเหมาะสมจะประมาณ              

28,100-56,471 ตลับ/กระปองตอป ตองผานกระบวนการผลิต ซ่ึงตองมีการการลงทุนซ้ือเครื่องจักร/อุปกรณ/

เงินทุนหมุนเวียน อยูท่ีประมาณ 8 แสนบาท โดยมียอดขายของผลิตภัณฑในชวง 7.16-24.40 ลานบาทตอป 

ทําใหผูประกอบการสามารถผลิตสินคาดวยตนเอง และกระจายสินคาตามชองทางตาง ๆ  ตามทางเลือกดังนี้ 

1. หากผูประกอบการดําเนินการจําหนายผานชองทางการขายแบบดั้งเดิม (Traditional Market)

เพียงชองทางเดียว จะสงผลใหอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) มีคา 26.63 เปอรเซ็นต

มูลคาปจจุบัน NPV อยูท่ี 1,775,957 บาท คืนทุนไดในระยะเวลา 4 ป 6 เดือน 

2. หากผูประกอบการดําเนินการจําหนายท้ังชองทางการขายแบบดั้งเดิม (Traditional Market) 

และมีการขายผาน E-marketplace และตลาดตางประเทศดวย จะสงผลใหอัตราผลตอบแทน

จากการลงทุน (IRR) มีคา 61.86 เปอรเซ็นต มูลคาปจจุบัน NPV อยูท่ี 12,574,244 บาท คืนทุน

ไดในระยะเวลา 2 ป 10 เดือน  

ทางผูวิจัยขอเสนอทางเลือกในการดําเนินธุรกิจ ในรูปแบบธุรกิจท่ี 2 จัดจําหนายผานชองทางการ

ขายแบบดั้งเดิม (Traditional Market) และมีการขายผาน E-marketplace และตลาดตางประเทศดวย  

โดยสรุป ผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหมไทย เปนสินคานวัตกรรมท่ีมีศักยภาพ มีแนวคิดการ

ปรับปรุงและพัฒนา มาจากงานวิจัยทางดานวิทยาศาสตร เทคโนโลยี และนวัตกรรม สรางผลกระทบทางบวก

ตอสังคมและเศรษฐกิจอยางมาก อีกท้ังการพัฒนาสินคาดังกลาวจะชวยใหผูประกอบการท่ีนําองคความรูไป

ประยุกตใชในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือสรางความยั่งยืนทางเศรษฐกิจท่ีม่ันคงไดอยางเหมาะสม อยางไรก็ดี การให

ความสําคัญตอการปกปองทรัพยสินทางปญญา และความตองการผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมกับผูบริโภคก็ยังคงเปน

องคประกอบหนึ่ง ท่ีสงผลตอความสําเร็จในการลงทุนทางธุรกิจได 
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บทคัดยอ 

จากงานวิจัยของรองศาสตราจารย ดร.วัลยา สุทธิขํา ท่ีไดนําไหมพ้ืนบานประกอบกับเทคนิค             

การปรับอนุภาคผงแปง ผลิตเปนผลิตภัณฑแปงผงไหมไทย ท่ีมีจุดเดน คือ ผลิตไหมธรรมชาติแท ไมมีทัลคัม  

ทําใหผิวหนากระจางใส เพ่ิมคอลลาเจน ชะลอการเกิดริ้วรอย แปงมีอนุภาคเล็ก จึงมีความเบาสบายในการ

แตงหนาและควบคุมความมันบนผิวหนาได จึงเปนผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพ ในการเขาสูตลาดแปงแตงหนา              

ของไทย ซ่ึงท่ีมีขนาดประมาณ 4,700 ลานบาท ในป 2560 ตอบโจทยกลุมเปาหมาย 3 ผลิตภัณฑ ดังนี้ 

• แปงแตงหนาไหมไทย 100 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูหญิงท่ีใสใจกับสุขภาพ ตองการผลิตภัณฑท่ีผลิต

จากวัตถุดิบธรรมชาติ ไมมีทัลคัม เปนตลาดพรีเม่ียม (Premuim Market) 

• แปงแตงหนาไหมไทย 5 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูหญิงท่ีใสใจกับความงาม ตองการผลิตภัณฑแตง

หนาท่ีมีออรา ราคาสินคาไมสูงมากนัก และไมไดมีความกังวลกับสวนผสมของทัลคัม เปนตลาดแบบ

ตลาดปริมาณมาก (Mass Market) 

• ผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย สําหรับกลุมผูชาย ตองการผลิตภัณฑแปงท่ีสามารถบํารุงผิวพรรณ 

ควบคุมความมันได เปนตลาดเฉพาะ (Niche Market) 

สําหรับกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย และพนักงานขาย จะดําเนินการ         

ท้ังการขายตรงสูผูบริโภค (B to C) ผานชองทางออนไลน หรือชองทางจําหนายแบบดั้งเดิม Traditional 

Market และการขายสูชองทางใหม E-marketplace รวมถึงการขายไปสูตัวแทน/นายหนาตาง ๆ (B to B) 

ไดแก รานเครื่องสําอางชั้นนําในประเทศ นอกจากนี้ผูประกอบการจําเปนตองทําโฆษณา การสรรหาผูนําเสนอ

ผลิตภัณฑ การออกบูธ และการหาตัวแทนจําหนายตางประเทศ เพ่ือสรางการรับรูแกผูบริโภค ยอดขายจาก

การประมาณการอยูท่ี 7.16-24.40 ลานบาทตอป โดยมีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) มีคา 61.86 

เปอรเซ็นต มูลคาปจจุบัน NPV อยูท่ี 12,574,244 บาท สามารถคืนทุนในเวลา 2 ป 10 เดือน  

ผลการศึกษา แสดงใหเห็นถึงศักยภาพของผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหมไทย ในการจําหนาย          

ในตลาดเครื่องสําอางของไทย อยางไรก็ดี การใหความสําคัญตอการปกปองทรัพยสินทางปญญา   และการ

ปรับปรุงผลิตภัณฑตามความตองการของผูบริโภคก็ยังคงเปนองคประกอบสําคัญ สงผลตอความสําเร็จในการ

ลงทุนทางธุรกิจได 
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ABSTRACT 

From Assoc.Prof.Dr. Vallaya Sutthikhum’s research in silk product with surface modification 

technique can be produced as a Silk powder product, which is characterized by Thai 

natural-silk ingredient, better for skin radiant remove, and more collagen to preserve 

wrinkles. This powder has a small particle, so it is light in the makeup and can control the 

oil on the face. This product has potential to sell in Thailand's makeup market that has size 

about 4,700 million Baht in 2560, the three potential products as follows. 

• 100 เปอรเซ็นต Thai Silk Powder for health-conscious women. They need product 

made from natural raw materials and has safety ingredient. This product can position 

into the Premuim Market. 

• 5 เปอรเซ็นต Thai Silk Powder for beauty-conscious Women. They need product made 

aura-face, inexpensive price and not mind about Talcum. This product can position 

into the Mass Market. 

• Thai Silk Powder for male. They need products with nourishing the skin and can 

control oil. This product can position into the Niche Market. 

For channel, promotion and sale person strategies, both direct sales to consumers (B to C) 

via online channels or traditional channels or new channels such as E-marketplace; and 

indirect sales via agents / brokers (B to B) or cosmetics stores are settle to marketing plan. 

Moreover, other tools of marketing like advertising, presenters, roadshow, and international 

partners could be implemented to create consumer perceoption. Due to this marketing 

plan, expected sale volumn is about 7.16-24.40 million Bath per year that provided the 

internal rate of return is about 61.86 percent, net present value is about 12,574,244 Bath 

and had payback period in 2 year 10 months. 

The results show the market potential for this Silk power product to Thailand makeup 

market. However, IP’s protection and product improvement with consumer need are key 

factors for entreperneurial succeed. 
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บทที ่1 

บทนํา 

1.1 ประวัติความเปนมาการกอตั้งธุรกิจ  

 ผูประกอบการท่ีมีความสนใจผลิตแปงแตงหนาจากผงไหมไทย คือ บริษัท วัลยาโคคูน (ประเทศไทย) 

จํากัด จดทะเบียนบริษัทเม่ือวันท่ี 14 กันยายน พ.ศ. 2560 มีทุนจดทะเบียน 1,000,000  บาท สํานักงานใหญ

ตั้งอยูท่ี 511 หมูท่ี 3 ถนนเลี่ยงเมือง ตําบลศิลา อําเภอเมืองขอนแกน จังหวัดขอนแกน ซ่ึงบริษัทของ

ผูประกอบการมีผูถือหุนจํานวน 3 ทาน ไดแก 

 รองศาสตราจารย ดร.วัลยา สุทธิขํา 

 คุณอินทวาริน เธียรเลิศธนากร 

 คุณจุมพล เจียระพงษ 

โดยคุณอินทรวาริน เธียรเลิศธนากร เปนกรรมการผูจัดการ และรองศาสตราจารย ดร.วัลยา สุทธิขํา 

ดํารงตําแหนงท่ีปรึกษา อนึ่งในการดําเนินงานทางการตลาด รองศาสตราจารย ดร.วัลยา สุทธิขํา ซ่ึงเปน

ผูเชี่ยวชาญผลิตภัณฑเก่ียวกับไหม เพ่ือสรางความนาเชื่อถือใหกับผลิตภัณฑ ดังนั้นการใชศักยภาพของนักวิจัย

ท่ีเชื่อมโยงกับการเปนเจาของกิจการของผูประกอบการ ถือเปนจุดแข็งของแผนการตลาดนี้ 

บริษัท วัลยาโคคูน (ประเทศไทย) จํากัด เกิดข้ึนจากการมองเห็นโอกาสทางธุรกิจของหุนสวนท้ัง 3 คน  

ซ่ึงมีความคิดเห็นท่ีตรงกัน ในการสงเสริมและพัฒนาการใชประโยชนจากไหมไทยใหเกิดคุณประโยชนสูงสุด 

ตั้งแตกระบวนการตนน้ํา คือ เกษตรกรผูเลี้ยงไหม สําหรับกระบวนการกลางน้ํา คือ กลุมเกษตรกรและแรงงาน

ท่ีแปรรูปรังไหม และหางหุนสวนจํากัด โคคูน คอสเมติก (ประเทศไทย) ผูผลิตผลิตภัณฑจากรังไหม และมี

กระบวนการปลายน้ํา คือ ตัวแทนจําหนาย หรือบริษัทท่ีเปนตัวกลางทําหนาท่ีเชื่อมโยงกับตัวแทนจําหนายท้ัง

ในประเทศและตางประเทศ โดยในปจจุบันไดมีการนําผลิตภัณฑเขาไปจัดจําหนายในประเทศลาว (สาธารณรัฐ

ประชาธิปไตยประชาชนลาว) และอยู ในระหวางการเจรจากับตัวแทนจําหนายในประเทศกัมพูชา 

(ราชอาณาจักรกัมพูชา) และตัวแทนจําหนายในฮองกงและสิงคโปร  

การดําเนินงานของผูประกอบการ พบวาเปนการดําเนินการรวมระหวางผูประกอบการและนักวิจัย 

รศ.ดร.วัลยา สุทธิขํา จึงมีความแข็งแกรงทางดานตราสินคา เนื่องดวยนักวิจัยมีความเชี่ยวชาญจากการศึกษา
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อยางจริงจังเก่ียวกับโปรตีนไหมมากวา 17 ป จนสามารถสรางนวัตกรรม เพ่ือทําใหโปรตีนไหมมีประสิทธิภาพ 

ท่ีดีข้ึน ในรูปแบบโมเลกุล “C-peptides” ชวยรักษาความชุมชื่นแกผิว ปกปองรังสี UV ยับยั้งการสราง             

เม็ดสีผิวชวยปรับผิวใหขาวกระจางใส มีฤทธิ์ยับยั้งแบคทีเรียลดการเกิดสิวอักเสบ มีฤทธิ์ตานอนุมูลอิสระ         

ทําใหชวยชะลอการเกิดริ้วรอย ชวยสังเคราะหคอลลาเจนลดการสลายของอิลาสตินจึงชวยใหผิวกระชับแลดู

ออนวัย   บริษัท วัลยาโคคูน (ประเทศไทย) จํากัด มีความมุงม่ันท่ีจะพัฒนาผลิตภัณฑใหม ๆ จากโปรตีนไหม

ไทยท่ีมีคุณภาพและเปนประโยชนตอผูบริโภค สามารถสรางรายไดอยางตอเนื่องและยั่งยืนใหแกเกษตรกร     

ผูเลี้ยงไหม ตลอดจนสามารถผลักดันใหผลิตภัณฑจากไหมไทยสามารถเปน Product Champion ของจังหวัด

มหาสารคาม และ/หรือของประเทศไทยใหได ภายใตความมุงม่ันของการดําเนินการแบบ  SDS – Silk 

Developing and Sharing  

   

ภาพ 1.1 รองศาสตราจารย ดร.วัลยา สุทธิขํา ผูเช่ียวชาญผลิตภัณฑเกี่ยวกับไหม 

ผลงานวิจัย “เครื่องสําอางจากโปรตีนไหมไทย” โดย รองศาสตราจารย ดร. วัลยา สุทธขํิา ไดรับการ

คัดเลือกใหเปน 1 ใน 100 เครื่องสําอางของประเทศไทย ท่ีมีนวัตกรรม มีคุณภาพและศักยภาพสูงในเชิง

พาณิชย ในงาน Thailand Cosmetic Contest 2559 โดยคลัสเตอรเครื่องสําอางไทยของกระทรวง

อุตสาหกรรม เม่ือวันท่ี 8 พฤศจกิายน พ.ศ. 2559 ซ่ึงผลงานวิจัยนี้เกิดจากความสนใจในการศึกษาไหมไทย 

ของนักวิจัย ท่ีเล็งเห็นประโยชนจากองคประกอบของรังไหม ซ่ึงมีโปรตีนสูง จึงไดนํารังไหมมาผานกระบวนการ

แปรรูปใหเปนผง เรียกวา “ผงไหม” เพ่ือนําไปประยุกตใชในดานตาง  ๆ  เชน ใชประโยชนในทางการแพทย 

ใชเปนสวนประกอบในผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพตาง  ๆ  เปนตน  
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(ก)                    (ข)                     (ค) 

ภาพ 1.2 รังไหมสายพันธุตาง ๆ  

จากภาพ 1.2 แสดงรังไหมสายพันธุตาง  ๆ  ไดแก (ก) รังไหมบาน (ไดจากหนอนไหมท่ีตองเลี้ยงดวย

ใบหมอน) ซ่ึงมีท้ังพันธุตางประเทศท่ีใหรังไหมสีขาว (ข) รังไหมพันธุไทยพ้ืนเมืองท่ีใหรังไหมสีเหลือง และ (ค) 

รังไหมปา ไดจากหนอนไหมท่ีกินพืชชนิดอ่ืน  ๆ  เปนอาหาร โดยจะเห็นไดวา สีของรังไหมมีคุณลักษณะ       

ท่ีแตกตางกัน การใชประโยชนจึงแตกตางกันดวย  

ในผลงานวิจัยนี้ ไดพัฒนาผลิตภัณฑจากรังไหมพันธุไทยพ้ืนเมืองท่ีใหรังไหมสีเหลือง (แบบ ข) ซ่ึงจาก

การสัมภาษณรองศาสตราจารย ดร.วัลยา สุทธิขํา พบวา ผงไหมจากสายพันธุดังกลาว มีโปรตีนท่ีมีกรดอะมิโน

มากกวา 18 ชนิด และยังมีสารตานอนุมูลอิสระ สารตานจุลินทรีย มีสารชวยปองกันผิวแหง มีสารลดการ

เจริญเติบโตของเชื้อไวรัสและสารตานไวรัส การใหความชุมชื้นสูงถึง 300 เทาของน้ําหนัก ผงไหมสกัดจากเสน

ไหมท่ีผสานเปนหนึ่งเดียวกับผิวหนังดวยกระบวนการทางชีวเคมีเสมือนกับธรรมชาติผิว นอกจากคุณสมบัติของ

ผงไหมท่ีเขาไปชวยกระตุนไฟโบรบลาสตใหผลิตอิลาสตินและคลอลาเจนอยางมีประสิทธิภาพแลวนั้น ผงไหมยัง

มีคุณสมบัติดูดความชื้นใหกับเซลลผิว จึงทําใหผิวเตงตึง นุมนวล และชุมชื่น การศึกษาของรองศาสตราจารย 

ดร.วัลยา สุทธิขํา ในการสกัดโปรตีนไหมไทยในหองปฏิบัติการ พบวา รังไหมไทยมีโปรตีนบางชนิดท่ีเปน

ลักษณะพิเศษแตกตางจากรังไหมสายพันธุอ่ืน  ๆ  ซ่ึงเปนเครื่องบงชี้ความพิเศษและแตกตางของไหมไทย ทํา

ใหผงไหมไทยมีคุณสมบัติเดนกวาไหมของตางประเทศ จากประโยชนท่ีกลาวมาของผงไหมไทย นักวิจัยจึงได

ทดลองนําไปผลิตเปนผลิตภัณฑตาง ๆ  

ณ ปจจุบัน บริษัท วัลยาโคคูน (ประเทศไทย) จํากัด มีผลิตภัณฑท่ีออกสูตลาดเปนท่ีเรียบรอยแลว  

อันไดแก สบูรังไหม และเซรั่มบํารุงผิว ซ่ึงไดรับเลือกใหเปน 1 ใน 4 ผลิตภัณฑของไทย ซ่ึงเปนการสรางอาชีพ

ใหกับชุมชนคนเลี้ยงไหมไทย รับมอบโดยทานรองนายกรัฐมนตรี และไดรับรางวัลตนแบบสัมมาชีพ 2560   
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ของมูลนิธิสัมมาชีพ จากคุณคาของงานวิจัยกวา 17 ป และความตั้งใจของนักวิจัย ทําใหไดผลิตภัณฑใหมท่ีจะ

ออกสูทองตลาดอยางแปงแตงหนาจากผงไหมไทยจะเปนอีกหนึ่งผลิตภัณฑท่ีมอบคุณคาใหกับท้ังผูบริโภค และ

ชุมชนไดอยางแนนอน 

1.2 ขอมูลธุรกิจ  

สําหรับบริษัท วัลยาโคคูน (ประเทศไทย) จํากัด นั้นเปนบริษัทท่ีมีโดยมีวัตถุประสงคหลักเพ่ือจัดหนาย

ผลิตภัณฑจากไหม ท้ังในรูปของรังไหม เสนไหม โดยเฉพาะอยางยิ่งผลิตภัณฑดูแลผิว (skin care) ไดแก ครีม

บํารุง (Moisturizer) และสบูลางหนา (Facial soap) ท่ีมีสวนผสมของโปรตีนไหมไทยเปนสารสําคัญ 

1.2.1 วิสัยทัศน 

“เปนองคกรสงเสริมการใชประโยชนจากไหมไทยแบบครบวงจร  และจัดสรรผลประโยชน  แกทุก

ภาคสวนอยางเปนธรรม” 

 วิสัยทัศน (Vision) ของผูประกอบการ เปนองคกรท่ีสงเสริมการใชประโยชนจากไหมไทยไดอยางครบ

วงจร และมีการจัดสรรผลประโยชนใหกับทุกภาคสวนอยางเปนธรรม (โดยมีโคดภายในองคกรวา SDS – Silk 

Developing and Sharing) โดยเนนประโยชนท่ีจะเกิดแกผูคน 3 สวนหลักไดแก 

1. เกษตรผูปลูกหมอนเลี้ยงไหม มีรายไดอยางตอเนื่อง ยั่งยืน มีคุณภาพชีวิตดีข้ึน 

2. ผูบริโภค ท่ีจะไดใชผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพและปลอดภัย 

3. ตัวแทนจําหนาย ซ่ึงเปนผูประกอบการในประเทศไทย มีการเติบโตเพ่ิมมากข้ึน สงผลใหผลิตภัณฑมวลรวม

ประชาชาติเติบโตเพ่ิมข้ึน 

1.2.2 พันธกิจ  

 พันธกิจ (Mission) ในการดําเนินกิจการของผูประกอบการ เปนดังนี้ 

o สงเสริมการวิจัยท่ีเก่ียวของกับการพัฒนาผลิตภัณฑจากไหมไทย เพ่ือเพ่ิมปริมาณความ

ตองการ (demand) ในการใชไหมไทย 

o สงเสริมเกษตรกรผูปลูกหมอนเลี้ยงไหมไทย 

o สรางการรับรูเก่ียวกับผลิตภัณฑจากไหมไทย ประโยชนของโปรตีนไหม (C-peptide) 

o จัดจําหนายและแบงปนผลประโยชนอยางเปนธรรมแกผูเก่ียวของทุกภาคสวน โดยเนนการ

จัดจําหนายผานตัวแทน (เพ่ือกระจายรายได) 
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1.2.3 แนวคิดในการประกอบธุรกิจ  

 ผูประกอบการมีแนวความคิดในการประกอบธุรกิจท่ีนาสนใจ คือ "ชุมชนไดประโยชน ผูบริโภคไดใช

ของดีมีคุณภาพ” โดยการเลือกใชไหมไทยจากชุมชนมาเปนสวนประกอบหลักในการผลิตผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาอยางแทจริง ทําใหสามารถเชื่อมโยงผลิตภัณฑไปกับการสงเสริมรายไดสูชุมชน ดําเนินธุรกิจตามหลัก

สัมมาชีพ โดยคํานึงถึงประโยชนของผูบริโภคและสังคม บนแนวทางสัมมาชีพอยางยั่งยืน 

1.2.4 วัตถุประสงคและเปาหมายขององคกร 

ในระยะส้ันภายใน 1-3 ป 

วัตถุประสงค:  นําเสนอแบรนดสินคา “Vallaya” และผลิตภัณฑจากโปรตีนไหมไทยใหเปนท่ีรูจักในลูกคา 

                     กลุมเปาหมาย (Brand Awareness) 

เปาหมาย:  - สามารถสรางรายไดใหแกผูประกอบการปละไมต่ํากวา  1 ลานบาท 

 - คืนทุนในระยะเวลาประมาณ 3 ป 

 - สัดสวนลูกคาท่ีซ้ือผลิตภัณฑตอลูกคาท่ีเขาชมเว็บไซตไมต่ํากวารอยละ 15  

 - สามารถนําผลิตภัณฑไปจัดจําหนายผานตัวแทนในประเทศไทยไดไมนอยกวา 1-2 ท่ี 

ในระยะยาวภายใน 4-10 ป 

วัตถุประสงค:  สามารถนําผลิตภัณฑไปจัดจําหนายผานตัวแทนไดอยางครอบคลุมทุกพ้ืนท่ีในประเทศไทย 

เปาหมาย: - สัดสวนลูกคาท่ีซ้ือผลิตภัณฑตอลูกคาท่ีเขาชมเว็บไซตไมต่ํากวารอยละ 30 

 - สามารถนําผลิตภัณฑไปจัดจําหนายผานตัวแทนในตางประเทศไดมากกวา 2 ประเทศ ไดแก     

   กลุมประเทศอาเซียน และกลุมประเทศยุโรป  

 - สามารถพัฒนาผลิตภัณฑใหม ๆ  จากโปรตีนไหมไทย ท่ีมีคุณภาพและเปนประโยชนตอ 

    ผูบริโภค (อยางนอยทุก 2 ปตอ 1 ผลิตภัณฑ) 

 - สัดสวนการตลาดอยูท่ี รอยละ 10 ของตลาดแปงฝุนในประเทศไทย และมีการเติบโตปละ 

   ไมต่ํากวา รอยละ 5 ของยอดขาย 
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1.3 ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการของธุรกิจ 

 ปจจุบันบริษัท วัลยาโคคูน (ประเทศไทย) จํากัด มีผลิตภัณฑ 2 ชนิด ไดแก สบูลางหนา เซรั่มบํารุงผิว 

และอยูระหวางการดําเนินการเพ่ือผลิตและจัดจําหนายแปงฝุนแตงหนาจากผงไหมไทย 

    

ภาพ 1.3 ผลิตภัณฑจากโปรตีนรังไหม สบูและ เซรั่มบํารุงผิว 

สบูลางหนาโปรตีนไหม: ขนาด 50 กรัม  ราคาขาย 250 บาท 

 เปนสบูลางหนาเนื้อโฟม นุมเนียนละเอียด ทําความสะอาดผิวไดอยางหมดจด โดยไมท้ิงสิ่งตกคาง

เอาไวบนผิวหนา ฟองมาจากโปรตีนไหมธรรมชาติอัดแนน ไมมีสารกอระคายเคืองใด ๆ  ไรโซดาไฟ สีของสบู

เปนสีตามธรรมชาติของสารสกัดไหมไทย สบูโปรตีนไหมพัฒนาข้ึนมาจากวัตถุประสงค 3 ประการ ไดแก 

1. เปนดางท่ีสามารถทําความสะอาดผิวไดจริง 

2. ไมทําลายผิวของผูใช มีคา PH ท่ีใกลเคียงกับผิว เพ่ือถนอมผิวของผูใช 

3. สามารถคงสภาพของสารออกฤทธิ์จากโปรตีนไหม (C-peptide) ไวได 

เซรั่มโปรตีนไหม: ขนาด 15 มิลลิลิตร  ราคา 850 บาท 

 เซรั่มโปรตีนไหมบํารุงผิวหนา ปรับผิวกระจางใส ชวยลดเลือนริ้วรอย ปองกันรักษา ฝา กระ ลบรอย

จุดดางดํา ปกปองผิวจากรังสียูวี ยับยั้งการเจริญเติบโตของเชื้อแบคทีเรีย ผิวใบหนากระชับ ออนโยนตอผิว

บอบบางแพงาย สามารถใชทาบริเวณรอบดวงตาได ใชทาเชา-เย็น เปนครีมท่ีผสมดางโดยใชวัตถุประสงค

สําคัญในการเลือกดาง คือ 
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1. สามารถคงสภาพของสารออกฤทธิ์จากโปรตีนไหม (C-peptide) ไวได 

2. สามารถดูดซึมเขาสูผิวได เพ่ือท่ีจะนําพาสารออกฤทธิ์เขาไปสูเซลล และกระตุนใหเซลลทํางานได 

3. ไมระคายเคืองตอผิวของผูใช  

ผลการดําเนินงานท่ีผานมาบริษัทยังไมพบปญหาวาผูใชผลิตภัณฑเหลานี้แลวท่ีมีอาการแพ ทําใหทาง

บริษัทคอนขางม่ันใจวา ผลิตภัณฑมีความปลอดภัยตอตัวผูบริโภค  

 ขอบเขตการจําหนายผลิตภัณฑของผูประกอบการ ณ ปจจุบัน เปนการขายผานงานแสดงสินคาตาง ๆ 

ในประเทศ เชน งานออกบูธโชวนวัตกรรม Thailand Tech Show 2560 และผานโซเชียลมีเดีย (Social 

Media) ตาง ๆ  เชน เว็บไซต เฟสบุค เปนตน อีกท้ังยังมีการจัดจําหนายผานทางผูประกอบการพันธมิตรอ่ืน ๆ  

ไปยังประเทศเพ่ือนบาน เชน ประเทศลาว และประเทศสิงคโปร 

 จากความนาสนใจในนวัตกรรมของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย และการวิเคราะหผูประกอบการ 

จึงนาสนใจท่ีจะทําการวิเคราะหศักยภาพดานการตลาด สําหรับงานวิจัยเชิงพาณิชยของแปงแตงหนาจากผง

ไหมไทย เพ่ือเพ่ิมมูลคาใหแกผลงานวิจัยของไทยตอไป 
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บทที่ 2  

การวิเคราะหสภาวะตลาดอุตสาหกรรม   

2.1 ภาพรวมการตลาด 

สําหรับภาพรวมของตลาดเครื่องสําอาง จะพบวา แปงแตงหนาเปนเครื่องสําอางหลักท่ีใชกับผิวหนา 

และผูบริโภคสวนใหญมีการใชเครื่องสําอางอยูเปนประจํา และมีการซ้ือสินคาบอยครั้ง หากพิจารณาแนวโนม

ของตลาดในชวง 5 ปท่ีผานมา พบวาตลาดเครื่องสําอางโลกมีแนวโนมเติบโตอยางรวดเร็ว และมีการเติบโต

อยางตอเนื่อง 

  

ภาพ 2.1 การประมาณการของตลาดเครื่องสําอางโลกของ RNCOS Business Consultancy Service 

ท่ีมา: RNCOS Business Consultancy Services India 

 จากการประมาณการของตลาดเครื่องสําอางโลกของ RNCOS Business Consultancy Service ใน

ป  2556 - 2560 พบวา ตลาดเครื่องสําอางโลกมีมูลคาประมาณเพ่ิมข้ึนจาก 7.69 ลานลานบาท (หรือ 233 

พันลานเหรียญสหรัฐ) เปน 9.64 ลานลานบาท (หรือ 292 พันลานเหรียญสหรัฐ) ซ่ึงสอดคลองกับการเติบโต

ของตลาดเครื่องสําอางของประเทศไทย 
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 โดยสถานภาพอุตสาหกรรมเครื่องสําอางของประเทศไทยในป 2560 มีมูลคาตลาดรวมอยูท่ี 210,000 

ลานบาท ซ่ึงแบงเปนผลิตภัณฑกลุมผิวหนารอยละ 46 กลุมริมฝปากรอยละ 26 กลุมดวงตารอยละ 17 กลุม

เล็บรอยละ 1 และอ่ืน ๆ รอยละ 10 แสดงดังภาพ 2.2 (ลอรีอัล Maketeer, 2560)  

 

ภาพ 2.2 สถานภาพอุตสาหกรรมเครื่องสําอางของประเทศไทยในป 2560  

ท่ีมา: ลอรีอัล Maketeer, 2560 

จากภาพจะเห็นถึงขนาดของตลาดเครื่องสําอางประเภทกลุมผิวหนาท่ีมีสัดสวนอยูถึงรอยละ 46 เม่ือ

ทําการวิเคราะหภาพลึกลงไปในกลุมนี้ จะพบกับกลุมยอยของเครื่องสําอางผิวหนาซ่ึงประกอบดวยครีม โลชั่น 

และแปงแตงหนา โดยแตละกลุมผลิตภัณฑมีการพัฒนาตลาดและการแขงขันท่ีแตกตางกัน ท้ังนี้ หากพิจารณา

ตลาดของแปงแตงหนา พบวามีผูเลนในตลาดจํานวนมาก การแขงขันตลาดคอนขางรุนแรงในภาพรวม 

2.2 สภาวะของผลิตภัณฑ 

หากพิจารณาประเภทของผลิตภัณฑแปงแตงหนาในตลาดปจจุบัน พบวาสามารถแบงประเภทของ

แปงแตงหนาได 4 ประเภท ไดแก  

1) แปงอัดแข็งในตลับ (Pressed Powder) 

2) แปงฝุน (Loosed Powder) 

3) แปงโปรงแสง (Translucent Powder)  

4) แปงผสมรองพ้ืน (Foundation Powder) 

กลุมผิวหนา 
46% 

กลุมริมฝปาก 
26% 

กลุมดวงตา 
17% 

กลุมเล็บ 
1% 

อ่ืนๆ 10% 

สถานภาพอุตสาหกรรมเครื่องสําอางของประเทศไทยในป 2560 
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อยางไรก็ตาม เม่ือพิจารณาสภาวะตลาดของแปงแตงหนาในประเทศไทย จากการวิเคราะหของบริษัท 

เบทเตอรเวย (ประเทศไทย) จํากัด และบริษัท โอสถสภา จํากัด ไดแสดงใหเห็นการเปลี่ยนแปลงสัดสวนของ

ตลาดแปงฝุนท่ีลดลงจาก 600 ลานบาทในป 2556 ลดลงเกือบก่ึงหนึ่งในป 2560 ในขณะท่ีตลาดแปงอัดแข็ง

เติบโตเพ่ิมข้ึนถึงรอยละ 50 โดยตลาดแปงรองพ้ืนผสมกันแดด มีมูลคา 1,200 ลานบาท (สํารวจโดย Origin of 

Brand) ซ่ึงมาจากการเปลี่ยนพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมวัยรุน อายุ 16-22 ป ท่ีมีแนวโนมใชแปงอัดแข็งใน

ตลับเพ่ิมข้ึนเรื่อย ๆ  แทนการใชแปงฝุน และสวนใหญเลือกใชแปงทาหนาผสมรองพ้ืนเปนสําคัญ  

สัดสวนความตองการแปงฝุนทาหนาตอแปงอัดแข็ง ณ ปจจุบันอยูท่ีประมาณ 30:70 จากเดิมสัดสวน

ดังกลาวอยูท่ี 40:60 สะทอนการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผูบริโภคและแนวโนมตลาด โดยแนวโนมของแปง

อัดแข็งมีแนวโนมเพ่ิมข้ึน และแปงผสมรองพ้ืนมีแนวโนมท่ีเพ่ิมข้ึนรวดเร็ว ดวยคุณสมบัติการปกปดริ้วรอย 

       

แปงอัดแข็งเติบโตเล็กนอย              แปงฝุนเติบโตลดลง          แปงผสมรองพ้ืนแนวโนมเพ่ิมข้ึนตามความนิยม 

ภาพ 2.3 ประเภทแปงแตงหนาในตลาดเครื่องสําอางของประเทศไทยในป 2560    

2.3 สภาวะการจัดจําหนายแปงแตงหนาในประเทศไทย 

เม่ือวิเคราะหขนาดตลาดของแปงแตงหนา พบวาในป 2560 ขนาดตลาดแปงอัดแข็งอยูท่ี 2,450 ลาน

บาท ตลาดอ่ืน ๆ  (สวนมากเปนแปงผสมรองพ้ืน) 1,200 ลานบาท และแปงฝุน 1,050 ลานบาท ดังภาพท่ี 2.4

แมวาตลาดของแปงฝุนจะลดลงก็ตาม แตโดยภาพรวมยังมีขนาดตลาดท่ีนาสนใจ และกลุมผูบริโภคท่ียังคงนิยม

ใชแปงฝุนสําหรับแตงหนา จะเปนผูบริโภคท่ีช่ืนชอบการแตงหนาแบบบางเบา ใหความรูสึกเหมือนทาแปง

ฝุนท่ัวไป หรือตองการใชคุณสมบัติของแปงมาเติมแตงผิวหนาเทานั้น มักไมเปนผูท่ีนิยมปกปดริ้วรอยบน

ผิวหนา หรือการแตงหนาจัด ดังนั้น การนําผงไหมไทย มาผสมในแปงฝุนแตงหนา จึงมีความเหมาะสมและ

ตรงกลุมเปาหมายผูบริโภคมากกวาแปงประเภทอ่ืน ๆ     
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ภาพ 2.4 สัดสวนแปงแตงหนาของประเทศไทยในป 2560   

ท่ีมา: กองบรรณาธิการ Positioning, 2560 

 สภาวะการจัดจําหนายแปงแตงหนาในประเทศไทย แมสัดสวนตลาดแปงฝุนจะมีแนวโนมหดตัวลง 

และขนาดตลาดยังคงมีปริมาณมากเพียงพอในการทําตลาดได และความนาสนใจของตลาดแปงอัดแข็ง ก็ยังมี

การเติบโตอยางชัดเจนเทียบกับขนาดตลาดโดยรวม 

2.4 สภาวะแวดลอมท่ัวไป และอิทธิพลตาง  ๆ  ท่ีสงผลตอธุรกิจ 

 เนื่องดวยสภาวะแวดลอมของตลาดเครื่องสําอางและแปงแตงหนา มีผลกระทบในดานตาง ๆ  ไป

ในทางเดียวกัน ผูวิจัยจึงไดศึกษาสถานการณภายนอกของตลาด (PESTLE Analysis) ท่ีมีอิทธิพลและสงผล

กระทบตอธุรกิจผลิตภัณฑเครื่องสําอางและแปงแตงหนา ดังตอไปนี้ 

P - Political การเมือง  

นโยบายของภาคสงเสริมผลักดันใหไทยเปนศูนยกลางการผลิตเครื่องสําอาง ดวยการเพ่ิมศักยภาพของ

อุตสาหกรรม สนับสนุนไทยใหเปนแหลงผลิตวัตถุดิบท่ีมาจากภาคเกษตร โดยนําพืชสมุนไพรจากธรรมชาติมา

ผลิตเครื่องสําอาง (วีระศักดิ์ สุตัณฑวิบูลย ธนาคารกรุงเทพ, 2559) จากบทสัมภาษณของคุณพิมพชนก วอน

ขอพร ผูอํานวยการสํานักงานนโยบายและยุทธศาสตรการคา (สนค.) กระทรวงพาณิชย ท่ีไดกลาวถึงโอกาส

ของผลิตภัณฑเครื่องสําอางของประเทศไทย ภายใตยุทธศาสตรการเพ่ิมศักยภาพตลาดสมุนไพรไทย ซ่ึงเปน

แปงอัดแข็ง, 52% 

แปงฝุน, 23% 

แปงผสมรองพ้ืน 

(Local Brand), 

15% 

แปงผสมรองพ้ืน 

(Inter Brand), 

10% 

Other, 1200, 25% 

แปงอัดแข็ง แปงฝุน 

แปงผสมรองพ้ืน (Local Brand) แปงผสมรองพ้ืน (Inter Brand) 
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สวนหนึ่งของแผนแมบทแหงชาติ วาดวยการพัฒนาสมุนไพรไทย ฉบับท่ี 1 พ.ศ. 2560-2564 ซ่ึงผลกระทบ

ดังกลาวจะสรางการเติบโตในภาพรวมของผลิตภัณฑเครื่องสําอางในประเทศ และแปงแตงหนาผงไหมไทย 

แมจะเปนผลิตภัณฑท่ีมิไดรับผลประโยชนทางตรงจากยุทธศาสตรสมุนไพรไทย แตการสนับสนุนดังกลาว

จะเปนประโยชนทางออมตอการเติบโตของเครื่องสําอางประเภทออแกนิค อันทําใหแปงแตงหนาจากไหม

ไทยเติบโตตามไปดวย ดังนั้นจึงเปนโอกาสอันดีในการนําสินคาเขาสูตลาด 

E - Economic เศรษฐกิจ  

จากผลสํารวจของยูโรมอนิเตอรระบุวา ภาพรวมอุตสาหกรรมความงามป 2559 มีมูลคา 1.54 แสน

ลานบาท ซ่ึงโตข้ึน 6.5 เปอรเซ็นต โดยเปนกลุมผลิตภัณฑสําหรับผิว มูลคา 70,000 ลานบาท จากบท

สัมภาษณของคุณเกศมณี เลิศกิจจา รองเลขาธิการสภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย (ส.อ.ท.) ในฐานะนายก

สมาคมผูผลิตเครื่องสําอางไทย เปดเผยวา ป 2559 มูลคาตลาดเครื่องสําอางในไทยอยูท่ี 2.8 แสนลานบาท 

โดยเติบโตรอยละ 10 จากปกอนหนา และคาดการณวาในปนี้จะเติบโตไดราวรอยละ 6-7 และมีแนวโนมการ

เติบโตท่ีนาสนใจตอไปในอนาคต สอดคลองกับบทสัมภาษณของคุณธนวรรธน พลวิชัย ผูอํานวยการศูนย

พยากรณเศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ท่ีไดทําการวิเคราะหแนวโนมธุรกิจท่ีจะประสบ

ความสําเร็จ หรือลมเหลว 10 ประเภทธุรกิจ ในป 2560 โดยธุรกิจเครื่องสําอางและครีมบํารุงผม ไดรับการ

วิเคราะหวาเปนธุรกิจดาวรุงอันดับ 2 ของป 2560 เนื่องจากคนทุกชวงอายุมีพฤติกรรมดูแลรักษา

ผิวพรรณมากข้ึน การเกิดข้ึนของผลิตภัณฑจึงมากมายหลากหลายเพ่ือท่ีจะมุงตอบสนองคนทุกกลุม ชอง

ทางการจําหนายท่ีเขาถึงไดงาย เชน ระบบออนไลน และมีโอกาสสูงในการขยายตลาดสูอาเซียน ดังนั้นจึง

กลาวไดวา สภาพเศรษฐกิจจะเปนสวนผลักดันใหเกิดโอกาสของแปงแตงหนาจากผงไหมไทย 

ในการคาดการณภาวะเศรษฐกิจในป 2560 จากบทวิเคราะหของอีไอซี ไดระบุวาเศรษฐกิจไทยป 

2560 โตข้ึนรอยละ 3.6 และจะฟนตัวตอเนื่องท่ีรอยละ 3.5 ในป 2561  โดยอีไอซีประเมินวาการสงออกจะ

สามารถขยายตัวไดอยางตอเนื่อง และคาดวามูลคาการสงออกท้ังปจะเติบโตไดถึงรอยละ 7 ซ่ึงดีท่ีสุดในรอบ 6 

ป ดังนั้นในปนี้ การเติบโตของเศรษฐกิจไทยยังคงเปนปจจัยเก้ือหนุนตอการเติบโตของผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 

รวมท้ังแปงแตงหนาจากผงไหมไทยดวย 
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S - Social/Culture สังคม/วัฒนธรรม 

เปนท่ีแนชัดของกระแสนิยมรักสุขภาพและความชื่นชอบในผลิตภัณฑท่ีทําจากวัตถุดิบธรรมชาติ  100 

เปอรเซ็นต ท้ังในผลิตภัณฑอาหาร ยา และเครื่องสําอาง สงผลใหผูบริโภคในปจจุบันเริ่มมีการตัดสินใจซ้ือท่ี

รวดเร็ว หากทราบวาวัตถุดิบของเครื่องสําอางทํามาจากวัตถุดิบธรรมชาติ ดังนั้น แปงแตงหนาไหมไทย อันทํา

มาจากรังไหม จึงเปนโอกาสอันดีในการจําหนายผลิตภัณฑ อีกท้ังผลสํารวจของมินเทล พบวา รอยละ 50 ของ

เพศชายในสหราชอาณาจักรเช่ือวาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีมีสวนผสมและวัตถุดิบจากธรรมชาติให

ผลลัพธท่ีดีกวาเครื่องสําอางแบรนดใหญท่ีผลิตในหองแลบ และอีกกวารอยละ 42 ของผูบริโภคชาว   

สหราชอาณาจักรซ้ือและใชผลิตภัณฑจากธรรมชาติหรือผลิตภัณฑออรแกนิค จะทําใหสุขภาพดีข้ึนและชวย

สภาพแวดลอมดีข้ึน ดังนั้นการเปดตลาดใหมในกลุมผูชายมีความเปนไปไดมากข้ึน 

T - Technological เทคโนโลยี 

ชองทางการจําหนายสินคา รวมท้ังระบบการเงินออนไลน ในปจจุบัน อาทิ PayPal กลายเปนปจจัย

สนับสนุนใหเกิดการจําหนายสินคาและบริการท่ีรวดเร็วมากข้ึน การสั่งซ้ือสินคาดวยระบบออนไลนจึง

กลายเปนปจจัยหนุนใหการดําเนินธุรกิจและการจําหนายสินคา เขาถึงกลุมผูบริโภคไดอยางกวางขวาง และ

รวดเร็วมากข้ึน จากงานศึกษาของซอสส (Ipsos) ไดนําเสนอผลเก้ือหนุนของการใชชองทางจําหนายออนไลน

ของผูบริโภคไทย โดยไดเสนอรายงานการวิจัยพฤติกรรมผูบริโภคท่ัวโลกป 2559 โดยระบุวา ยอดใชจาย

ออนไลนท้ังหมดของนักชอปชาวไทยในป 2559 อยูท่ี 325,614 ลานบาท เติบโตจากป 2558 อยูท่ีรอยละ 19 

โดยคนไทยท่ีซ้ือสินคาผานออนไลน มีประมาณ 7.9 – 8 ลานคนของประชากรไทยท่ัวประเทศ ซ่ึงคาใชจาย

เฉลี่ยตอคน อยูท่ี 41,215 บาท โดยคาดการณวาในป 2560 จะมีแนวโนมเพ่ิมข้ึนอีกรอยละ 16 ดังนั้นแปง

แตงหนาจากผงไหมไทยสามารถใชชองทางการจัดจําหนายออนไลนในการประชาสัมพันธสินคาได 

L - Legal กฎหมาย 

ประเทศไทยมีการจัดตั้งพระราชบัญญัติเครื่องสําอาง พ.ศ. 2558 เพ่ือปรับปรุงกฎหมายวาดวย

เครื่องสําอาง พรอมท้ังสนับสนุนใหอุตสาหกรรมเครื่องสําอางของประเทศไทยมีศักยภาพในการแขงขันใน

ระดับสากล รวมท้ังยังปรับปรุงมาตรการคุมครองความปลอดภัยของผูบริโภคใหครอบคลุมยิ่งข้ึน และการท่ี

ประเทศไทยอันเปนหนึ่งในสมาชิกอาเซียน ตองปฏิบัติตามขอกําหนดและกฎระเบียบสําหรับเครื่องสําอางตาม

แนวทางภายใตกรอบความรวมมืออาเซียนซ่ึงสวนใหญจะเปนขอกําหนดในเรื่องของคุณภาพมาตรฐานและ
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ความปลอดภัยเครื่องสําอาง เวชสําอางท่ีสกัดจากสมุนไพร รวมถึงการข้ึนเลขทะเบียนอาหารและยา (อย.) เพ่ือ

สรางความนาเชื่อถือและความเชื่อม่ันใหผูบริโภค (วีระศักดิ์ สุตัณฑวิบูลย ธนาคารกรุงเทพ, 2559) ดังนั้น

ผลิตภัณฑแปงแตงหนาผงไหมไทยจะตองทําการพิจารณามาตรการและขอกําหนดตาง  ๆ อยางเครงครัด อัน

จะชวยเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันมากข้ึน 

สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา มีนโยบายสงเสริมการพัฒนาคุณภาพมาตรฐานการผลิต

ผลิตภัณฑ วัตถุอันตราย ใหเปนไปตามหลักเกณฑวิธีการท่ีดีในการผลิตเครื่องสําอาง (Cosmetic Good 

Manufacturing Practice, GMP) พ.ศ. 2537 ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการประกันคุณภาพซ่ึงเก่ียวของท้ังการผลิต

และการควบคุมคุณภาพ ในการผลิตแปงแตงหนาผงไหม จึงจําเปนตองผลิตสินคาภายใตมาตรฐานการผลิต

เครื่องสําอางท่ีมีคุณภาพและมีความปลอดภัยเม่ือผูบริโภคนําไปใช 

สําหรับกฎหมายท่ีสําคัญเก่ียวกับเครื่องสําอาง ไดแก ประกาศกระทรวงสาธารณสุข เรื่องการกําหนด

วัตถุท่ีหามใชเปนสวนผสมในการผลิตเครื่องสําอาง (ฉบับท่ี 10) การกําหนดวัตถุกันเสียท่ีอาจใชเปนสวนผสมใน

การผลิตเครื่องสําอาง (ฉบับท่ี 4) และประกาศคณะกรรมการเครื่องสําอาง เรื่องการแสดงคําเตือนท่ีฉลาก

เครื่องสําอาง (ฉบับท่ี 5) พ.ศ. 2557 อันสงผลใหผูประกอบการจําเปนตองทบทวนวัตถุดิบในการเลือกใชอยาง

เหมาะสม 

E - Environmental สภาพแวดลอม 

สภาพแวดล อม ในประ เทศไทย ท่ี เหมาะสมต อการ เลี้ ย ง ไหม  โดยภาค เหนื อและภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทยนั้นมีความเหมาะสมมากท่ีสุดสําหรับการเลี้ยงไหม อีกท้ังอุตสาหกรรม

การเลี้ยงไหม จัดเปนอุตสาหกรรมท่ีไมทําลายสิ่งแวดลอม ดังนั้น สภาพแวดลอมในการจัดสรางวัตถุดิบจึงเอ้ือ

ตอการผลิตแปงแตงหนาผงไหม ใหมีความเหมาะสมมากข้ึน 

2.5 กลุมตลาดเปาหมายและลักษณะของตลาดกลุมเปาหมาย  

เนื่องดวยกลุมผูหญิง เปนกลุมลูกคาเปาหมายแรกท่ีใชแปงฝุนแตงหนา เพราะเปนกลุมท่ีเนนความ

สวยความงาม ตลาดเก่ียวกับผลิตภัณฑเสริมความงามจึงเติบโตอยางตอเนื่องทุกป จากรายงานของ 

Euromontior พบวาตลาดเครื่องสําอางสําหรับการแตงหนา (Color Cosmetics) ในไทยเปนตลาดท่ีมีขนาด

ใหญท่ีสดุในกลุมประเทศอาเซียน ในป 2558 มีมูลคาประมาณ 19,052 ลานบาท และมีอัตราการเติบโตสูงถึง

14 

 



 
 

รอยละ 4.4 แบงเปน เครื่องสําอางสําหรับผิวหนา 10.598 ลานบาท โดยตลาดท่ีเนนการผลิตจํานวนมาก 

(Mass Market) มีสัดสวนรอยละ 72 และตลาดสินคาราคาแพง (Premium Market) มีสัดสวนรอยละ 28  

แนวโนมอายุของกลุมผูบริโภคท่ีใชเครื่องสําอาง เริ่มเปนกลุมท่ีมีอายุนอยลงเรื่อย ๆ  โดยเริ่มตั้งแตอายุ 

12-14 ป และมีการใชผลิตภัณฑความงามตั้งแตอายุ 9-11 ป จากการวิจัยของ Mintel ในอเมริการะบุไววา 

เด็กอเมริกันรอยละ 80 ท่ีมีอายุระหวาง 9-11 ป ไดเลือกใชผลิตภัณฑความงามท่ีทําข้ึนมาเพ่ือเด็กโดยเฉพาะ 

เชน ลิปมัน แปงพัฟ โลชั่นท่ีมีกลิ่นหอม เครื่องสําอางสําหรับเด็กจะมีสวนผสมจากธรรมชาติ ไรสารเคมีรุนแรง

ออนโยน ปลอดภัย ไมทําใหเกิดอาการแพ โดยเด็กอเมริกันกลุมนี้ใชเครื่องสําอางเพียงแคบางอยางเทานั้น และ

รอยละ 54 ในเด็กท่ีมีอายุระหวาง 12-14 ปนั้น นิยมใชมาสคารา อายแชโดว อายไลเนอร และดินสอเขียนค้ิว 

ขอมูลจากการวิจัยยังระบุไวอีกวา วัยรุนอเมริกันในชวงอายุ 12-14 ป กลาววาการท่ีพวกเขาไดตัดสินใจใช

เครื่องสําอางตั้งแตยังเด็กเนื่องจากมันทําใหพวกเขารูสึกม่ันใจ สงผลใหผูประกอบการธุรกิจเครื่องสําอางหันมา

ใสใจในความตองการของกลุมผูบริโภค กลุมเด็กและวัยรุนมากข้ึน เพราะวัยรุนหันมาสนใจเรื่องความสวยความ

งามมากข้ึน และยังสามารถเขาถึงผลิตภัณฑไดงายข้ึน (aseanbeautyshow,2560) 

หากพิจารณาตลาดกลุมเปาหมาย กลุมผูชาย ศูนยวิจัยกสิกรป 2552 ไดสํารวจตลาดเครื่องสําอาง

สําหรับผูบริโภคเพศชายพบวา ตลาดเครื่องสําอางผูบริโภคเพศชายมีมูลคา 1,510 ลานบาทซ่ึงแนวโนมสูงข้ึน

ในป 2552 ประกอบกับสังคมในปจจุบันป 2560 มีกระแสสังคมท่ีมีมากข้ึน ทําใหผูบริโภคเพศชายตองหันมา

ดูแลเอาใจใสเพ่ือเพ่ิมความนาเชื่อถือของตนเองกับบุคคลรอบขาง จึงทําใหแนวโนมการขยายตัวของ

เครื่องสําอางประเภทนี้เพ่ิมมากข้ึน อยางไรก็ตาม ในดานพฤติกรรมผูบริโภคในเพศชาย จะมีการใชชีวิตแบบ

เรงรีบตองการความสะดวกสบายไมยุงยาก การใชแปงแตงหนาในท่ีสาธารณะนั้นยังทําใหผูบริโภคเพศชายมี

ความรูสึกขาดความม่ันใจและไมกลาแสดงออกอยางจริงจัง แตผูบริโภคนั้นตองการใชแปงแตงหนาเพ่ือสราง

ภาพลักษณท่ีดีใหแกตนเอง สรางความนาเชื่อถือใหแกผูท่ีพบเห็นแตการใชแปงแตงหนาในแตละครั้งตองไม

สรางความรูสึกวาผูบริโภคนั้นแตกตางจากสังคมท่ัวไป ดังนั้นการออกแบบบรรจุภัณฑและคุณสมบัติแปง

แตงหนาเพ่ือผูบริโภคเพศชายโดยเฉพาะนั้นจึงมีความสําคัญอยางมาก 

นอกจากนี้ ในปจจุบันผูบริโภคหันมาใสใจสุขภาพในแบบธรรมชาติมากข้ึน ทําใหเครื่องสําอางจาก

ธรรมชาติมีแนวโนมเติบโตอยางตอเนื่อง โดยสามารถดูไดจากมูลคาการสงออกสารสกัดสมุนไพรเพ่ือเปน

สวนประกอบในการผลิตเครื่องสําอางของประเทศไทยในป 2554 มีมูลคาถึง 41.7 ลานบาท (สํานักงานพัฒนา

วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ (สวทช.), 2557) ปจจุบันเครื่องสําอางของประเทศไทยเปนท่ียอมรับใน
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ตางประเทศ โดยเฉพาะประเทศฟลิปปนสซ่ึงศูนยวิจัยกสิกรป 2558 คาดวาการสงออกเครื่องสําอางของไทยไป

ยังฟลิปปนสในป 2558 จะมีมูลคาไมต่ํากวา 260-270 ลานเหรียญสหรัฐฯ หรือเติบโตราวรอยละ 20-25 และ

โอกาสของผูประกอบการเครื่องสําอางไทย อยูท่ีกลุมสินคาสมุนไพรและสารสกัดจากธรรมชาติ ท่ีเจาะตลาด

ผูบริโภคเฉพาะกลุม โดยเฉพาะตลาดระดับบน จากกระแสการตื่นตัวในเครื่องสําอางสมุนไพร/ออรแกนิค 

(Organic) ซ่ึงกําลังไดรับความนิยมสูงจากผูบริโภคฟลิปปนส ในขณะท่ีไทยก็มีความโดดเดนดานการผลิต

เครื่องสําอางมีสวนผสมท่ีสกัดจากธรรมชาติ จากสมุนไพรและพืชพรรณท่ีอยูในประเทศหลากหลายชนิด 

(ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2558) 

จากความตองการของเครื่องสําอางในผูบริโภคแตละกลุมท่ีเพ่ิมมากข้ึน สงผลใหขนาดตลาด

เครื่องสําอางประเภทตาง ๆ  มีแนวโนมจะเติบโตมากข้ึน ท้ังจากการรุกตลาดจากเครื่องสําอางจากตางประเทศ 

อาทิ จีน เกาหลีใต ญี่ปุน สหรัฐอเมริกา และยุโรป โดยมีการใชประเทศไทยเปนฐานในการทําตลาดอาเซียน

เพ่ือเชื่อมตอไปยังภูมิภาคอ่ืน ๆ  ดวย ผูประกอบการผลิตเครื่องสําอางในประเทศไทยเองก็มีจํานวนกวา 1,800 

ราย ดวยมูลคาทุนจดทะเบียนนิติบุคคลกวา 11,000 ลานบาท และมีแนวโนมท่ีจะเพ่ิมข้ึนกวารอยละ 40 ซ่ึง

สวนใหญกวารอยละ 53.5 มีพ้ืนท่ีตั้งในเขตกรุงเทพมหานคร ตามมาดวย ภาคกลางรอยละ 27.5 และ

ภาคเหนือรอยละ 6.2 ในขณะท่ีแนวโนมกระแสรักสุขภาพทําใหทิศทางเครื่องสําอางจําเปนตองใชวัตถุดิบจาก

ธรรมชาติ หรือมีความเปนธรรมชาติเพ่ิมมากข้ึน หรือผูประกอบการมีนวัตกรรมใหม ๆ  ท่ีชวยใหผูบริโภคมี

ความปลอดภัยจากการใชเครื่องสําอางมากยิ่งข้ึน  

2.6 การประมาณการขนาดตลาด 

  จากขอมูลดังกลาวขางตน สามารถวิเคราะหโอกาสการเขาสูตลาดของผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผง

ไหมไทย โดยมูลคาตลาดเครื่องสําอางแปงฝุนของประเทศไทยป 2560 อยูท่ี 1,050 ลานบาท จากจุดเดนของ

งานวิจัยและความนาเชื่อถือของผลิตภัณฑ ผูวิจัยคาดวาจะสามารถเขาสูตลาดเพ่ือรับสวนแบงอยูท่ีรอยละ 11 

ของมูลคาตลาดแปงฝุน อยูท่ี 10.5 ลานบาท โดยประมาณการใหยอดขายเพ่ิมข้ึนรอยละ 1 ในชวง 3 ปแรก 

จากนั้นเพ่ิมข้ึนรอยละ 3 ในชวงปท่ี 4 – 6 และรอยละ 5 ในชวงปท่ี 7 – 10 ซ่ึงสามารถสรุปยอดประมาณการ

ยอดขายในชวงระยะเวลา 10 ปไดดังตาราง 

 

1 คํานวณจากอัตราการเขาสูตลาดของผูประกอบการหนาใหมรอยละ 1-1.5 
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ตาราง 2.1 ขนาดตลาดเปาหมายของแปงแตงหนาไหมไทย 

ปท่ี 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

อัตราการเติบโต 

(เปอรเซ็นต) 

 5  5  5  5  3  3  3  3  3  

(มูลคา: ลานบาท)  7.16   9.53   10.01   19.51   20.48   21.67   22.32   22.99   23.68   24.40  

ท่ีมา: จากการคํานวณในบทท่ี 6  

ขนาดตลาดดังกลาว สามารถสรุปไดวา “กลุมเปาหมายผูหญิงและผูชายมีความนาสนใจในการทํา

การตลาดอยางมาก เนื่องดวยเปนกลุมท่ีมีศักยภาพ โดยเนนกลุมเปาหมายท่ีแตงหนาแบบเบาบาง ตองการ

ใชคุณสมบัติของวัตถุดิบในเนื้อแปงบํารุงผิวหนามากกวาปกปดริ้วรอย ประกอบกับขอมูลในสวน

พฤติกรรมผูบริโภค จะเสริมใหเห็นจุดเดนของผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหมไทยท่ีสามารถตอบโจทย

กลุมเปาหมายได” โดยหากผูประกอบการมีการวางกลยุทธการจําหนายอยางเหมาะสม จะชวยในการเพ่ิมยอด

จัดจําหนาย และสรางผลกําไรไดเร็วและในระยะยาว 

อยางไรก็ดี จากการสํารวจพฤติกรรมผูบริโภค พบวา กลุมผูบริโภควัยรุนนั้นแมจะมีความตองการ

เครื่องสําอางมากข้ึน แตยังเนนกลุมตลาดท่ีราคาจําหนายไมสูงมากนัก และยังไมมีความนิยมในสินคาท่ีมีการ

ผสมวัตถุดิบพิเศษ อาทิ ผงไหม ดังนั้น “กลุมเด็กและวัยรุนจึงเปนกลุมเปาหมายท่ียากในการทําตลาด และ

ไมเหมาะกับผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยจากงานวิจัยนี้” 

การศึกษานี้ไดทําการสํารวจขอมูลดวยวิธีการหลากหลาย อาทิ การสังเกตพฤติกรรมการเลือกซ้ือของ

ผูบริโภค ณ จุดขาย การวิเคราะหพฤติกรรมบนสื่อสังคมออนไลน การสัมภาษณ และการสอบถาม เพ่ือสรุป

เปนพฤติกรรมกลุมเปาหมายผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยตอไป 

 

 

 

 

17 

 



 
 

2.7 พฤติกรรมกลุมเปาหมายผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย การกําหนดราคาขาย และปจจัยตาง ๆ  ท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  

การพิจารณากลุมเปาหมายผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย จะพิจารณาจากการสํารวจตลาดตามชั้น

วางสินคาในหางสรรพสินคาชั้นนํา การสํารวจความตองการเบื้องตนตามเว็บไซดออนไลน และการสัมภาษณ

ผูบริโภคข้ันตน การศึกษางานวิจัยท่ีผานมา และการออกแบบสอบถามจากเพศหญิงในกลุมเพศหญิง จํานวน 

367 คน และเพศชายจํานวน 296 คน โดยการสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ใน

พฤติกรรมการใชแปง ราคาขาย และปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ผลการวิเคราะหในเอกสารตาง ๆ  

และขอมูลจากแบบสอบถาม ทําใหเกิดกลุมเปาหมายท่ีคาดวาจะมีความตองการแปงแตงหนาผงไหมไทย ดังนี้ 

จากการทบทวนงานศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการใชแปงแตงหนา พบวา กลุมผูหญิงเปน

กลุมเปาหมายหลักของแปงแตงหนา (รัตนา สวางวัฒนา, 2554) แตหากพิจารณาผลิตภัณฑท่ีมีคุณสมบัติใน

การบํารุงผิวพรรณ หรือแกปญหาผิวหนา อาจสามารถตอบโจทยกลุมเปาหมายไดทุกเพศทุกวัย (ธีรภรณ          

อิศรนาเวศ, 2556) โดยผูบริโภคหญิงจะมีความตองการแปงแตงหนาท่ีไดรับการรับรองจากองคการอาหารและ

ยา (อย.) ใชแลวทําใหม่ันใจในตนเองและชวยใหบุคลิกดีข้ึน อีกท้ังผูบริโภคสวนใหญมีความรูสึกวาแปงแตงหนา

อัดแข็งมีราคาสูงกวาแปงแตงหนาแบบฝุน และชื่นชอบการหาซ้ือไดงาย มีการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ ดวย 

(รัตนา สวางวัฒนา, 2554) 

การสํารวจตลาดตามรานคาออนไลนตาง ๆ  จะพบความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายท้ังเพศหญิง

และเพศชาย อาทิ จากการศึกษาเว็บไซด Pantip ท่ีรวบรวมความตองการของกลุมผูบริโภค โดยเม่ือสํารวจคํา

วา “Loose powder” หรือ “แปงฝุน” ในชวงป 2560 พบวาลักษณะของผูบริโภค และความตองการแปงฝุน 

ท่ีสําคัญดังนี้ 

• กลุมผูบริโภคท่ีใชแปงฝุนมีท้ังเพศหญิง เพศชาย และนักเรียน  

• ตองการแปงฝุนท่ีไมท้ิงเปนคราบ ทาแปงแลวดูเปนธรรมชาติ 

• ไมทําใหเกิดปญหาผิว อาทิ อุดตัน ไมทําใหเกิดสิว คุมน้ํามันบนผิวได 

• บรรจุภัณฑมีความทนทาน งายตอการใช และการพกพา  

• ราคาประมาณไมเกิน 1,000 บาท 
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ภาพ 2.5 ตัวอยางความตองการแปงแตงหนาแบบฝุนจากเว็บไซด Pantip ป 2560   
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งานศึกษาขางตนแสดงใหเห็นโอกาสของแปงฝุนท่ีเนนทางดานการตอบโจทยความตองการของ

ผูบริโภค การบํารุงผิวพรรณตาง ๆ  ซ่ึงจากคุณสมบัติท่ีเปนลักษณะเดนของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย 

สามารถตอบโจทยกลุมเปาหมายทางการตลาด โดยแยกไดจํานวน 3 กลุม ดังนี้  

2.7.1 กลุมเปาหมายผูบริโภคเพศหญิง 

จากการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑแปงแตงหนาแบบท่ัวไปของผูบริโภคเพศหญิง พบวา 

คุณสมบัติของผลิตภัณฑแปงแตงหนาท่ีผูหญิงใหความใสใจมากท่ีสุดคือ การควบคุมความมัน รองลงมาคือ

ผลิตภัณฑมีความเรียบเนียนและไมเปนคราบระหวางวัน เนื้อแปงมีความบางเบาแลดูเปนธรรมชาติ สามารถ

ปองกันรังสี UV จากแสงแดด และเม่ือใชแลวหนาจะดูกระจางใสอยางเปนธรรมชาติ สําหรับคุณลักษณะของ

เนื้อแปงและสวนผสม สิ่งท่ีผูหญิงใหความใสใจมากท่ีสุดคือ ผลิตภัณฑมีสวนผสมของวัตถุดิบธรรมชาติ ซ่ึงจาก

การสํารวจพฤติกรรมเบื้องตนเหลานี้ทําใหทราบถึงคุณลักษณะของผลิตภัณฑแปงแตงหนาแบบคราว ๆ  ได 

จากคุณลักษณะเหลานี้จึงนํามาสูการกําหนดกลุมเปาหมาย โดยจะเนนกลุมประชากรเพศหญิง ชวงอายุ        

27 - 42 ป เนื่องจากเปนกลุมผูบริโภคท่ีเริ่มทํางานมาไดระยะหนึ่งและมีกําลังในการซ้ือสินคาระดับปานกลาง 

– ระดับสูง และตองการผลิตภัณฑแปงแตงหนาท่ีเนนความกระจางใสแลดูออนกวาวัย เม่ือใชแลวตัวแปงเรียบ

เนียนไปกับผิว สามารถควบคุมความมันไดนานตลอดท้ังวันและผลิตภัณฑตองไมคราบระหวางวัน  

 

ภาพ 2.6 กลุมเปาหมายผูบริโภคเพศหญิง 
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 ทีมวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมพฤติกรรมการเลือกซ้ือแปงแตงหนาของกลุมเปาหมายผูหญิงเบื้องตน 

เพ่ือทราบถึงพฤติกรรม และความตองการใชผลิตภัณฑแปงแตงหนา เพ่ือทําใหสามารถเขาใจพฤติกรรม

เบื้องตนได ดังนี้ 

คุณสมบัติผลิตภัณฑแปงแตงหนาท่ีกลุมผูหญิงตองการ 

 จากการสํารวจ พบวาความตองการของคุณสมบัติแปงแตงหนาท่ีผูบริโภคผูหญิงตองการเรียง

ตามลําดับ เปนดังนี้ 

• คุมมัน 

• ไมเปนคราบระหวางวัน 

• เบาบางดูเปนธรรมชาติ 

• ปองกันยูวีจากแสงแดด 

• ปกปดเรยีบเนียน 

คุณสมบัติเนื้อผลิตภัณฑแปงแตงหนาและองคประกอบกลุมผูหญิงตองการ 

จากการสํารวจ พบวาคุณสมบัติเนื้อผลิตภัณฑแปงแตงหนาและองคประกอบท่ีผูบริโภคผูหญิงตองการ

เรียงตามลําดับ เปนดังนี้ 

• มีสวนผสมของวัตถุดิบธรรมชาติ 

• เนื้อแปงบางเบาเสมือนไมทาแปง 

• มีสวนผสมโปรตีน/วิตามิน 

• เนื้อผงแปงมีขนาดเล็กละเอียด 

• กลิ่นหอม 

กลุมเปาหมายผูหญิงมีความตองการคุณสมบัติแปงท่ีชวยลดความมันบนผิวหนา อันเปนคุณสมบัติท่ี

วัตถุดิบไหมไทยสามารถตอบสนองได และความตองการผลิตภัณฑท่ีเปรียบเหมือนไมทางแปง บางเบา เปนจุด

ขายท่ีสําคัญแกลูกคากลุมนี้ กลุมเปาหมายผูชายมีความตองการคุณสมบัติมีความตองการผลิตภัณฑท่ีเปรียบ

เหมือนไมทางแปง บางเบา เปนจุดขายท่ีสําคัญอยางมากแกลูกคากลุมนี้ สําหรับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
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แปงแตงหนา สัดสวนความสนใจแปงแตงหนาไหมไทย ราคาท่ีเหมาะสมกับแปงแตงหนาแบบผงไหม และการ

ตัดสินใจซ้ือเปนไปตามภาพ 

 

 

 

 

 

ภาพ 2.7 ความตองการซ้ือแปงแตงหนาผงไหมของผูบริโภคเพศหญิง 

ผูบริโภคเพศหญิงมีพฤติกรรมการใชแปงฝุนมากกวาผลิตภัณฑชนิดอ่ืน ๆ  มีสัดสวนการเลือกใช          

บรรจุภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยแบบตลับ การกําหนดราคาขายของตลาดกลุมนี้อยูท่ีประมาณ 151-450 บาท 

ข้ึนกับความตองการในคุณสมบัติของแปงแตงหนา และสวนใหญมีความสนใจซ้ือแปงแตงหนาไหมไทย 

2.7.2 กลุมเปาหมายผูบริโภควัยรุน 

วัยรุนเปนกลุมท่ีมีความใสใจเรื่องความสวยงาม มีการเริ่มใชผลิตภัณฑเพ่ือความงามตั้งแตอายุยังนอย 

และมีแนวโนมอายุนอยลงเรื่อย ๆ  โดยเริ่มใชผลิตภัณฑท่ีทําข้ึนเพ่ือเด็กโดยเฉพาะ อีกท้ังยังเปนผูเลือก

ผลิตภัณฑเอง เนื่องมาจากความตองการใชผลิตภัณฑท่ีมาจากธรรมชาติมีเพ่ิมมากข้ึนในทุกเพศทุกวัย 

โดยเฉพาะอยางยิ่งผลิตภัณฑท่ีใชกับผิวหนายอมตองม่ันใจไดวาจะไมทําใหเกิดอาการแพ แปงสําหรับผิวหนา

นั้นเปนผลิตภัณฑแรก ๆ ท่ีกลุมวัยรุนเริ่มใช เพ่ือคุณสมบัติตาง ๆ เชน ควบคุมความมัน ปกปด ไมเปนคราบ

ระหวางวัน เบาบางดูเปนธรรมชาติ ใชแลวผิวขาวกระจางใสข้ึน ซ่ึงคุณสมบัติดังกลาวมีอยูในแปงแตงหนาจาก

ผงไหม แปงแตงหนาจากผงไหมจึงเปนอีกหนึ่งผลิตภัณฑท่ีสามารถตอบสนองความตองการท้ังในเรื่องสวนผสม

ท่ีมาจากธรรมชาติและคุณสมบัติของแปง 
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ภาพ 2.8 กลุมเปาหมายผูบริโภควัยรุน 

ทีมวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมพฤติกรรมการเลือกซ้ือแปงแตงหนาของกลุมเปาหมายผูบริโภควัยรุน

เบื้องตน เพ่ือทราบถึงพฤติกรรม และความตองการใชผลิตภัณฑแปงแตงหนา เพ่ือทําใหสามารถเขาใจ

พฤติกรรมเบื้องตนได ดังนี้ 

คุณสมบัติผลิตภัณฑแปงแตงหนาท่ีกลุมวัยรุนตองการ 

จากการสํารวจ พบวาความตองการของคุณสมบัติแปงแตงหนาท่ีผูบริโภควัยรุนตองการเรียง

ตามลําดับ เปนดังนี้ 

• คุมมัน 

• ปกปดเรยีบเนียน 

• ไมเปนคราบระหวางวัน 

• เบาบางดูเปนธรรมชาติ 

• ใชแลวผิวขาวกระจางใสข้ึนอยางเปนธรรมชาติปองกันยูวีจากแสงแดด 

คุณสมบัติเนื้อผลิตภัณฑแปงแตงหนาและองคประกอบกลุมวัยรุนตองการ 

จากการสํารวจ พบวาคุณสมบัติเนื้อผลิตภัณฑแปงแตงหนาและองคประกอบท่ีผูบริโภควัยรุนตองการ

เรียงตามลําดับ เปนดังนี้ 

• เนื้อแปงบางเบาเสมือนไมทาแปง 

• มีสวนผสมของวัตถุดิบธรรมชาติ 
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• เนื้อผงแปงมีขนาดเล็กละเอียด 

• กลิ่นหอม 

• ไมมีสารกันเสีย 

กลุมเปาหมายวัยรุนมีความตองการคุณสมบัติแปงท่ีชวยลดความมันบนผิวหนา ตามมาดวยปกปด

เนียน และมีความตองการผลิตภัณฑท่ีเปรียบเหมือนไมทางแปง บางเบา เปนจุดขายท่ีสําคัญแกลูกคากลุมนี ้

สําหรับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑแปงแตงหนา สัดสวนความสนใจแปงแตงหนาไหมไทย ราคาท่ีเหมาะสมกับ

แปงแตงหนาแบบผงไหม และการตัดสินใจซ้ือเปนไปตามภาพ 

 

ภาพ 2.9 ความตองการซ้ือแปงแตงหนาผงไหมของผูบริโภควัยรุน 

ผูบริโภควัยรุนมีพฤติกรรมการใชแปงฝุนมากกวาผลิตภัณฑชนิดอ่ืน ๆ  และเลือกใชบรรจุภัณฑแบบ

ตลับ การกําหนดราคาขายของตลาดกลุมนี้อยูท่ีประมาณ 50-250 บาท ข้ึนกับคุณสมบัติท่ีผูบริโภคตองการ 

และสวนใหญมีความสนใจซ้ือแปงแตงหนาไหมไทย 

2.7.3 กลุมเปาหมายผูบริโภคเพศชาย 

นอกจากจะสามารถเนนไปท่ีกลุมผูบริโภคเพศหญิงแลวนั้น กลุมเปาหมายการใชแปงแตงหนาเปนท่ี

ยอมรับในปจจุบันคือกลุมผูบริโภคเพศชาย ซ่ึงไมใชการใชแปงแตงหนาเพ่ือสรางความสวยงามแตเนื่องจากยุค

สมัยท่ีเปลี่ยนแปลงไปการมีศักยภาพหรือความสามารถในการทํางานอยางเดียวนั้นไมเพียงพออีกตอไป สงผล
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ใหผูบริโภคเพศชายหันมาดูแลบุคลิกภาพและใสใจความงามบนผิวใบหนาของตนมากยิ่งข้ึน ซ่ึงการใชแปง

แตงหนาของผูบริโภคเพศชายนั้น ใชเพ่ือสรางภาพลักษณท่ีดีใหแกตนเอง สรางความนาเชื่อถือใหแกผูท่ีพบเห็น

และมีทัศนคติสงเสริมในดานบวก โดยผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยเปนสารสกัดจากธรรมชาติเม่ือใชแลวจะ

ใหความบางเบาไมทําใหใบหนามีลักษณะขาวผิดปกติ จึงทําใหผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยนั้นเหมาะกับ

ผูบริโภคเพศชาย เนื่องจากเพศชายใหความหมายของความงามวา เปนสิ่งท่ีนอกเหนือจากการแตงกาย แตเปน

ความหลอท่ีถูกแตงโดยเครื่องสําอางเพ่ือผูบริโภคเพศชายโดยเฉพาะ (กันยารัตน พุกเนียม, 2552) 

 

 

 

 

   

ภาพ 2.10 กลุมเปาหมายผูบริโภคเพศชาย 

ทีมวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมพฤติกรรมการเลือกซ้ือแปงแตงหนาของกลุมเปาหมายผูบริโภคผูชาย

เบื้องตน เพ่ือทราบถึงพฤติกรรม และความตองการใชผลิตภัณฑแปงแตงหนา เพ่ือทําใหสามารถเขาใจ

พฤติกรรมเบื้องตนได ดังนี้ 

คุณสมบัติผลิตภัณฑแปงแตงหนาท่ีกลุมผูชายตองการ 

จากการสํารวจ พบวาความตองการคุณสมบัติแปงแตงหนาท่ีผูชายตองการเรียงตามลําดับ เปนดังนี้ 

• เบาบางดูเปนธรรมชาติ 

• คุมมัน 

• ไมเปนคราบระหวางวัน 

• ใชแลวผิวขาวกระจางใสข้ึนอยางเปนธรรมชาติ 

• ปกปดเรียบเนียน 
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คุณสมบัติเนื้อผลิตภัณฑแปงแตงหนาและองคประกอบกลุมผูชายตองการ 

จากการสํารวจ พบวาคุณสมบัติเนื้อผลิตภัณฑแปงแตงหนาและองคประกอบท่ีผูชายตองการ เรียง

ตามลําดับ เปนดังนี้ 

• เนื้อแปงบางเบาเสมือนไมทาแปง 

• มีสวนผสมของวัตถุดิบธรรมชาติ 

• กลิ่นหอม 

• เนื้อผงแปงมีขนาดเล็กละเอียด 

• เนื้อแปงสีเหลืองธรรมชาติ 

กลุมเปาหมายผูชาย มีความตองการคุณสมบัติของแปงท่ีใชแลวดูเหมือนไมไดทาแปง บางเบา ซ่ึงเปน

จุดขายท่ีสําคัญอยางมากแกลูกคากลุมนี้ สําหรับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑแปงแตงหนา สัดสวนความสนใจ

แปงแตงหนาไหมไทย ราคาท่ีเหมาะสมกับแปงแตงหนาแบบผงไหม และการตัดสินใจซ้ือเปนไปตามภาพ 

 

ภาพ 2.11 ความตองการซ้ือแปงแตงหนาผงไหมของผูบริโภคเพศชาย 

ผูบริโภคเพศชายมีพฤติกรรมการใชแปงฝุนมากกวาผลิตภัณฑชนิดอ่ืน ๆ  มีสัดสวนการเลือกใชบรรจุ

ภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยแบบตลับ การกําหนดราคาขายของตลาดกลุมนี้อยูท่ีประมาณ 51-250 บาท ข้ึนกับ

วัตถุดิบของผลิตภัณฑ และมีความสนใจซ้ือแปงแตงหนาไหมไทย 
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2.8 ลักษณะ รูปแบบ และบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑแปงแตงหนาท่ีตองการของกลุมเปาหมาย   

 ในการศึกษากลุมลูกคาเปาหมาย ผูวิจัยไดสอบถามถึงลักษณะรูปแบบ และบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑ

แปงแตงหนาท่ีตองการของกลุมเปาหมาย  สามารถแยกลักษณะไดดังนี้ 

2.8.1 กลุมเปาหมายผูบริโภคเพศหญิง 

ลักษณะและพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย พบวา ตองการบรรจุภัณฑของแปงแตงหนาท่ีสงเสริม

ภาพลักษณใหดีข้ึน และเปนท่ียอมรับของสังคม บรรจุภัณฑควรเนนการใชงานไดงาย แปงไมหกเลอะเทอะ มี

ขนาดเหมาะสม สะดวกตอการพกพา และมีสีสันท่ีเรียบหรู การกําหนดรูปแบบ ผลิตภัณฑของผูบริโภคเพศ

หญิง จึงควรอยูในรูปแบบตลับพลาสติกท่ีแข็งแรง หากเกิดการตกหลนหรือกระแทกแลว ผลิตภัณฑจะไมแตก

เสียหาย 

 

 

  

 

 

ภาพ 2.12 ลักษณะรูปแบบและบรรจุภัณฑของกลุมเปาหมายผูบริโภคเพศหญิง 

2.8.2 กลุมเปาหมายผูบริโภควัยรุน 

ลักษณะและพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย พบวา ผูบริโภคกลุมวัยรุนเริ่มหันมาใสใจในเรื่องความสวย

ความงามมากข้ึน เนนการใชงานไดงาย แปงไมหกงาย มีขนาดสะดวกตอการพกพา และมีสีสันของบรรจุภัณฑ

ท่ีสดใส ผลิตภัณฑของผูบริโภคกลุมวัยรุนจึงควรอยูในรูปแบบตลับพลาสติกท่ีแข็งแรง หากเกิดการตกหลนหรือ

กระแทกแลว ผลิตภัณฑจะไมแตกเสียหาย 

27 

 



 
 

 

ภาพ 2.13 ลักษณะรูปแบบและบรรจุภัณฑของกลุมเปาหมายผูบริโภควัยรุน 

2.8.3 กลุมเปาหมายผูบริโภคเพศชาย  

ลักษณะและพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย พบวาผูบริโภคกลุมนี้เนนความสะดวกใชงานงาย โดยใช

แลวใหความรูสึกเสริมภาพลักษณใหดูดีแ เปนท่ียอมรับของคนรอบขาง และยังคงความเปนผูชาย ผลิตภัณฑใน

กลุมเปาหมายควรเปนในลักษณะของแปงแตงหนาแบบขวดใหความรูสึกแข็งแรงและบรรจุภัณฑควรมีสีดํา

คลายผลิตภัณฑเวยโปรตีน เม่ือกลุมเปาหมายไดใชผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยจะทําใหไมเขินอาย 

 

 

ภาพ 2.14 ลักษณะรูปแบบและบรรจุภัณฑของกลุมเปาหมายผูบริโภคเพศชาย  

2.9 สภาวะการแขงขันและคูแขงขันในตลาด  

การศึกษาคูแขงในตลาดของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย จะทําการสํารวจและศึกษาคูแขงขันท่ีมี

ศักยภาพในตลาดและเปนท่ีรูจักของผูบริโภค โดยสามารถพิจารณาคูแขงท่ีมีศักยภาพในตลาดและแปงแตง

หนาท่ีไมมีทัลคัมเปนสวนผสม (แปงแตงหนาจากผงไหม) ซ่ึงถือเปนคูแขงทางตรงของผลิตภัณฑ รวมท้ัง

ผลิตภัณฑท่ีมีความเปนธรรมชาติดวย สําหรับคูแขงทางออมจะเปนผลิตภัณฑแปงแตงหนาโดยท่ัวไปท่ีกลุม
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ผูบริโภคเปาหมายมีความนิยมใชจากการสํารวจพฤติกรรม โดยสามารถแบงกลุมของคูแขงตาม                

3 กลุมเปาหมายท่ีไดกําหนดไวดังนี้  

2.9.1 คูแขงขันในตลาดสําหรับผูบริโภคเพศหญิง 

จากการศึกษาคูแขงในตลาดของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย สามารถพิจารณาคูแขงทางตรงของ

ผลิตภัณฑ ไดแก ผลิตภัณฑท่ีทํามาจากไหมเชนเดียวกับผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหมไทย โดยเนนแปงฝุน 

และคูแขงทางออมเปนผลิตภัณฑแปงแตงหนาสําหรับผูบริโภคเพศหญิงท่ีมีความนิยมใชจากการสํารวจ ดังนี้ 

คูแขงทางตรงของผลิตภัณฑ 

1) Mayukinoko Golden Silk Whitening Micro Powder  

2) Lilawadee Thai Silk Loose Powder 

คูแขงทางออมของผลิตภัณฑ 

1) Pumi Pure Rice and Herb Organic Loose Powder 

2) Vowda Organic Loose Powder  

3) Lady Audrey Rice Flawless Foundation Powder Long-Lasting Oil Control  

4) Physicians Formula Gentle Wear 100 เปอรเซ็นต Natural Origin Loose Powder  
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ตาราง 2.2 คูแขงทางตรงของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยกลุมผูบริโภคผูหญิง 

ชื่อผลิตภัณฑ ตัวอยางผลิตภัณฑ รายละเอียดผลิตภัณฑ 

โกลเดนซิลค ไวทเทนน่ิง  

ไมโคร เพาเดอร  

(แปงฝุน ใยไหม 100 

เปอรเซ็นต) 

 

 ขนาด: 40 กรัม 

ราคา: 1766 บาท 

ผ ง แ ป ง ผ ลิ ต จ า ก รั ง ไ ห ม แ ท  100 

เปอรเซ็นต คุณภาพสูง อุดมไปดวยซิลค

โปรตีน (Silk Protein) ปรับผิวใหชุมช้ืน 

ลดสิวอุดตัน ปองกันยูวี เน้ือแปงโปรงแสง 

ไมมีทัลคัม  

Thai Silk Loose Powder 

แปงลูซพาวเดอรใยไหม 

 ขนาด: 10 กรัม 

ราคา: 250 บาท 

แปงลูซพาวเดอรใยไหม เน้ือแปงโปรงแสง

บางเบา ชวยซับความมันกระจายแสงและ

ปกปองผิวจากแสงแดด ซึ่งเปนสาเหตุของ

การเกิดฝากระ ทําใหใบหนาเรียบเนียน 

กระจางใสไรความมัน 

ตาราง 2.3 คูแขงทางออมของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยกลุมผูบริโภคผูหญิง 

ชื่อผลิตภัณฑ ตัวอยางผลิตภัณฑ รายละเอียดผลิตภัณฑ 

ภูมเพียวไรซ

แอนดเฮริป 

ออแกนิคลูสพาว

เดอร 

 ขนาด: 10 กรัม 

ราคา: 490 บาท 

แปงขาวเจา ดูดซับความมันไดดีเน้ือแปงติดทนนาน 

ผสานผงทานาคา ท่ีมีสารตานอนุมูลอิสระสูงมาก 

รวมกับขมิ้นและไพล ชวยลดการสะสมของเช้ือ

แบคทีเรียท่ีเปนสาเหตุของการระคายเคือง ไมมีทัลคัม 

Vowda แปงฝุน

ออแกนิค 

 ขนาด: 20 กรัม 

ราคา: 550 บาท 

แปงฝุนแตงหนาควบคุมความมันจากขาวเจา ซึ่งสกัด

เอาโปรตีนออก ไมใสสารกันเสีย ไมผสมนํ้าหอม 

สามารถยอยสลายไดโดยจุลินทรียในธรรมชาติ 
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ชื่อผลิตภัณฑ ตัวอยางผลิตภัณฑ รายละเอียดผลิตภัณฑ 

Lady Audrey 

Rice Flawless 

Foundation 

Powder Long-

Lasting Oil 

Control 

 ขนาด: 18 กรัม 

ราคา: 590 บาท 

แปงท่ีทํามาจากขาว RICE มีสวนผสมมาจากสารสกัด

ธรรมชาติ ไมมีทัลคัม ไมผสมนํ้าหอม เหมาะกับผิวแพ

งาย บอบบาง ชวยควบคุมความมัน 

Physicians 

Formula 

Gentle Wear 

100 เปอรเซ็นต 

Natural Origin 

Loose Powder 

 ขนาด: 22 กรัม 

ราคา: 790 บาท 

แปงฝุนผสมรองพ้ืนสูตรออแกนิค สวนผสมจาก

ธรรมชาติ 100 เปอรเซ็นต ควบคุมความมันสวนเกิน

บนผิว 

2.9.2 คูแขงขันในตลาดสําหรับผูบริโภควัยรุน 

จากการศึกษาคูแขงในตลาดของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย สามารถพิจารณาคูแขงทางตรง 

ไดแก ผลิตภัณฑท่ีทํามาจากไหม และคูแขงทางออมเปนผลิตภัณฑแปงแตงหนาสําหรับผูบริโภควัยรุนท่ีไดรับ

ความนิยมจากการสํารวจ ดังนี้ 

คูแขงทางตรงของผลิตภัณฑ 

1) Thai Silk Loose Powder แปงลูซพาวเดอรใยไหม 

2) โกลเดนซิลค ไวทเทนนิ่ง ไมโคร เพาเดอร (แปงฝุน ใยไหม 100 เปอรเซ็นต) 

คูแขงทางออมของผลิตภัณฑ 

1) Lady Audrey 

2) Reiscare Baby Powder Pure 

3) ภูมเพียวไรซแอนดเฮิรปออแกนิคลูสพาวเดอร 

4) Physicians Formula Gentle Wear 100 เปอรเซ็นต Natural Origin Loose Powder  

5) Vowda organic loose powder 

6) Reiscare 
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ตาราง 2.4 คูแขงทางตรงของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยกลุมผูบริโภควัยรุน 

ชื่อผลิตภัณฑ ตัวอยางผลิตภัณฑ รายละเอียดผลิตภัณฑ 

Thai Silk Loose Powder 

แปงลูซพาวเดอรใยไหม  

 ขนาด: 10 กรัม 

ราคา: 250 บาท 

เน้ือแปงโปรงแสงบางเบา ชวยซับความมัน

กระจายแสงและปกปองผิวจากแสงแดด ซึ่ง

เปนสาเหตขุองการเกิดฝากระ ทําใหใบหนา

เรียบเนียน กระจางใสไรความมัน 

โกลเดนซิลค ไวทเทนน่ิง  

ไมโคร เพาเดอร  

(แปงฝุน ใยไหม 100 เปอรเซ็นต) 

 

 ขนาด: 40 กรัม 

ราคา: 1766 บาท 

ผงแปงผลิตจากรังไหมแท 100 เปอรเซ็นต 

คุณภาพสูง อุดมไปดวยซิลคโปรตีน บํารุงผิว 

ปรับสภาพผิวใหชุมช้ืน ลดสิวอุดตัน ปองกัน

ยู วี  เ น้ือแป ง โปร งแสงผิ ว เ นียนใสเปน

ธรรมชาติ สามารถใชไดท้ังกลางวัน และ

กลางคืน ไมอุดตัน 

ตาราง 2.5 คูแขงทางออมของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยกลุมผูบริโภควัยรุน 

ชื่อผลิตภัณฑ ตัวอยางผลิตภัณฑ รายละเอียดผลิตภัณฑ 

Lady Audrey   ขนาด: 13 กรัม 

ราคา: 495 บาท 

แปงฝุนควบคุมความมันสวนเกินบน

ใบหนายาวนานกวาแปงชนิดอ่ืน ๆ  

เน้ือแปงบางเบาท่ีทําใหเมคอัพ ติดทน

นาน ไมทําใหอุดตัน บนใบหนา ชวยให

เผยผิวกระจางใสคงความสดใสแลดูเปน

ธรรมชาติ ขาวเจาคุณภาพสูง ไมทําให

ตกค า ง ในร า ง กาย  ปร าศจากแร

หินทัลคัม (Talc Free)  
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ชื่อผลิตภัณฑ ตัวอยางผลิตภัณฑ รายละเอียดผลิตภัณฑ 

ReisCare Baby Powder 

Pure 

 ขนาด: 130 กรัม 

ราคา:  179 บาท 

แป งข า ว เ จ าจ ากธรรมชาติ ท่ี ไ ม มี

สวนผสมของนํ้าหอม ขาวเจา

คุณภาพสูง ไมทําใหตกคางในรางกาย 

ปราศจากแรหินทัลคัม (Talc Free) 

และสวนผสมของ 

ภูมเพียวไรซแอนดเฮริป 

ออแกนิคลูสพาวเดอร 

 ขนาด: 10 กรัม 

ราคา: 490 บาท 

แปงขาวเจา ดูดซับความมันไดดีเน้ือ

แปงติดทนนาน ผสานผงทานาคา ท่ีมี

สารตานอนุมูลอิสระสูงมาก รวมกับ

ขมิ้นและไพล ชวยลดการสะสมของเช้ือ

แบคทีเรียท่ีเปนสาเหตุของการระคาย

เคือง 

Physicians Formula Gentle 

Wear 100 เปอรเซ็นต 

Natural Origin Loose 

Powder 

 

 

 

 

 

 

ขนาด: 22 กรัม 

ราคา: 790 บาท 

แป งฝุ นผสมรอง พ้ืนสูตรออแกนิค 

สวนผสมจากธรรมชาติ  100 

เปอรเซ็นต ควบคุมความมันสวนเกิน

บนผิว 

Vowda organic loose 

powder 

แปงฝุนออแกนิค 

 ขนาด: 20 กรัม 

ราคา: 550 บาท 

แปงฝุนแตงหนาควบคุมความมันจาก

ขาวเจา ซึ่งสกัดเอาโปรตีนออก ไมใส

สารกันเสีย ไมผสมนํ้าหอม สามารถ

ยอยสลายไดโดยจุลินทรียในธรรมชาติ 

 

 

33 

 



 
 

ชื่อผลิตภัณฑ ตัวอยางผลิตภัณฑ รายละเอียดผลิตภัณฑ 

ReisCare  ขนาด: 40 กรัม 

ราคา:  39 บาท 

ขนาด: 150 กรัม 

ราคา:   99 บาท 

มีเ น้ือแปงท่ีขาวเนียนละเอียดออน 

ปราศจากสวนผสมของแปงทัลคัม

(Talcum powder) ผลิตจากแปงขาว

เจาท่ีผานกระบวนการผลิต และฆาเช้ือ

ด วยกรรม วิ ธี ท่ี ทันสมั ยจึ งสะอาด

ปลอดภัย ไมระคายเคืองตอผิวท่ีบอบ

บางของเด็กไมกอให เกิดอาการแพ 

(Hypoallergenic) 

2.9.3 คูแขงขันในตลาดสําหรับผูบริโภคเพศชาย 

จากการศึกษาคูแขงในตลาดของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย สามารถพิจารณาคูแขงทางตรงของ

ผลิตภัณฑ และคูแขงทางออมเปนผลิตภัณฑแปงแตงหนาสําหรับผูบริโภคเพศชาย ดังนี้ 

คูแขงทางตรงของผลิตภัณฑ 

1) โกลเดนซิลค ไวทเทนนิ่ง ไมโคร เพาเดอร (แปงฝุน ใยไหม 100 เปอรเซ็นต) 

คูแขงทางออมของผลิตภัณฑ 

1) Srichand for Men Black Edition ศรีจันทรฟอรเมน 

 

 

 

 

34 

 



 
 

ตาราง 2.6 คูแขงทางตรงของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยกลุมผูชาย 

ชื่อผลิตภัณฑ ตัวอยางผลิตภัณฑ รายละเอียดผลิตภัณฑ 

โกลเดนซิลค ไวทเทนน่ิง  

ไมโคร เพาเดอร  

(แปงฝุน ใยไหม 100 เปอรเซ็นต) 

 

 ขนาด: 40 กรัม 

ราคา: 1766 บาท 

ผงแป งผลิตจากรั ง ไหมแท  100 

เปอรเซ็นต คุณภาพสูง อุดมไปดวย

ซิลคโปรตีน บํารุงผิว ปรับสภาพผิว

ใหชุมช้ืน ลดสิวอุดตัน ปองกันยูวี 

เน้ือแปงโปรงแสงผิวเนียนใสเปน

ธรรมชาติ สามารถใชไดท้ังกลางวัน 

และกลางคืน ไมอุดตัน 

ตาราง 2.7 คูแขงทางออมของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยกลุมผูชาย 

ช่ือผลิตภณัฑ ตัวอยางผลติภณัฑ รายละเอียดผลิตภณัฑ 

Srichand for Men  

Black Edition 

ศรีจันทรฟอรเมน 

 ขนาด: 11 กรัม 

ราคา: 350 บาท 

มีสวนประกอบของ Taclum และสารบาง

ชนิดเพ่ือคุมความมัน  

Polymethyl methacrylate  

Perfluorooctyl triethoxysilane 

Magnesium stearate 

  จากการกําหนดกลุมเปาหมายทางการตลาดท้ังสามกลุม พบวากลุมเปาหมายผูหญิงและผูชายตอ

ผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหมไทยมีความนาสนใจมาก เนื่องดวยเปนกลุมท่ีมีขนาดตลาดคอนขางใหญ มี

ความตองการใชแปงในการรักษาผิวพรรณ หรือปองกันผิวพรรณ อีกท้ังยังมีกําลังซ้ือในระดับท่ีนาสนใจอีกดวย 

แมในตลาดอาจมีคูแขงขันจํานวนหนึ่ง แตเม่ือเปรียบเทียบกับตลาดวัยรุนท่ีมีกําลังซ้ือนอย และมีสินคา

หลากหลายใหเลือก ดังนั้นในงานวิจัยนี้ ผูวิจัยจึงมุงเนนกลุมเปาหมายผูหญิงและผูชาย ซ่ึงมีความนาสนใจใน

การทําตลาดสําหรับผลิตภัณฑแปงแตงหนาผงไหมไทย 

 

 

35 

 



 
 

2.10 ชองทางการขายผลิตภัณฑ 

 การศึกษาวิเคราะหสภาวะการจัดจําหนาย ผูวิจัยไดสอบถามเจาของผลงานผลิตภัณฑแปงแตงหนา

จากผงไหมไทย รศ.ดร.วัลยา สุทธิขํา ถึงความเปนไปไดในชองทางการขายผลิตภัณฑดังกลาว โดยพบวาใน

ปจจุบันผูประกอบการไดมีการใชการขายผานชองทางออนไลนและการมีพนักงานขายบางสวนอยูแลว แตมี

ความประสงคขยายชองการการจัดจําหนายใหสอดคลองกับยอดขายเพ่ิมข้ึน โดยสามารถสรุปชองทางการขาย

ผลิตภัณฑเบื้องตนท่ีเปนไปไดตามลําดับข้ัน   

 

ภาพ 2.15 ชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑ 

โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

1) เปดหนารานขายผลิตภัณฑ หนามหาวิทยาลัยมหาสารคาม โดยทําเปน Beauty Shop หรือ Product 

Showroom ผลิตภัณฑจากไหมไทย โดยอาจจะจางนักศึกษา เปนพรีเซนเตอรผลิตภัณฑ พรอมใช

ชองทางการจัดจําหนายเดิมสนับสนุน ผาน Facebook, Timeline, Instagram หรือ Social Media 

ตาง ๆ  โดยใชท้ังการโฆษณาสินคา รวมท้ังการจัดกิจกรรมตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึน 

 

 

การเปดรานขายหนา

มหาวิทยาลัย

มหาสารคาม รวมท้ังใช

ชองทางสื่อสังคม
ออนไลน อาทิ 

Facebook Instragram 

เปนตน 

การขยายเขาสูชอง

ทางการจัดจําหนายแบบ 

E-market place อาทิ 

Thaimall.com, 
Buzzebees, 

aCommerce 

การใชตัวแทนจําหนาย

ระดับประเทศ เชน 

Watson, Boot, P&F, 

Eve&Boy  

ขยายเขาสูตลาด

ตางประเทศ โดยการ

ออก Roadshow และ

หาพันธมิตรระดับตางๆ 
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2) ขายผานชองทาง E-Marketplace เชน Thaimall.com, Buzzebees, aCommerce ซ่ึงเปนชองท่ี

ลดระยะเวลาในการนําสินคาเขาสูตลาด สามารถโปรโมทสินคากระจายไปท่ัวโลก ลดตนทุนในการ

โฆษณาประชาสัมพันธผลิตภัณฑ และสรางโอกาสทางการขายไดตลอด 24 ชั่วโมง  

3) ขายผานตัวแทนจําหนายระดับประเทศ เชน Watson, Boot, P&F, Eve&Boy เปนตน ซ่ึงรานคา

เหลานี้เปนท่ีรูจักของกลุมลูกคาเปาหมายอยูแลว แตควรเลือกและประเมินงบประมาณท่ีเหมาะสมกับ

ราคาผลิตภัณฑ เนื่องจากตัวแทนจําหนายเหลานี้มีตนทุนคาวางสินคาท่ีคอนขางสูง 

4) ตลาดตางประเทศ โดยการจัด Roadshow ผลิตภัณฑไหมไทย ซ่ึงอาจจะเนนการทําผลิตภัณฑแปง

แตงหนาไหมไทยท่ีมีจุดเดนเปน Non-talcum ไปในกลุมประเทศทางยุโรป ท่ีมีกําลังซ้ือสูง และอาจมี

การผลิตแปงแตงหนาท่ีมีสวนของไหมไทยแตอาจมีสวนผสมท่ีเปน Talcum บางสวน โดยเนนกลุม

ตลาด CLMV เปนสําคัญ 

2.11 ขอพึงระวังในการดําเนินการทางการตลาด 

 ในการดําเนินการทางการตลาดตามข้ันตอนดังกลาว มีขอพึงระวังดังนี้  

1) การรับรูผลิตภัณฑหรือตราสินคาของผูบริโภค เนื่องจากเปนการทําตลาดจากระดับลางข้ึนบน จึง

อาจจะเกิดการรับรูผลิตภัณฑท่ีผิดพลาดได ควรมีการสื่อสารใหกับผูบริโภคในแตละกลุมเปาหมาย

อยางชัดเจนมากข้ึน หรืออาจจะมีการปรับเปลี่ยนแบบจําลองใหเหมาะสมมากข้ึน ซ่ึงข้ึนอยูกับ

สถานการณตลาดและคูแขงขันในตลาดท่ีมีการเปลี่ยนแปลงตลอด 

2) อาจจะมีความเสี่ยงในเรื่องของยอดขายท่ีเปลี่ยนแปลง เนื่องจากผูบริโภคไมรูจักผลิตภัณฑมาก

เพียงพอ เกิดการทดลองใช หรือมีตัวเลือกใหมท่ีเปนแปงผงไหมในตลาดเกิดข้ึนไดตลอด ดังนั้น 

ผูประกอบการควรเนนการนําเสนอในคุณสมบัติท่ีชัดเจน ควรมีการสราง Key Word เพ่ือเขาถึง

กลุมเปาหมายผูบริโภคในแตละกลุม เชน ใชแลวรูสึกเบาผุดผอง เปนตน และเนนนําเสนอผาน

งานวิจัย เพ่ือสรางความนาเชื่อถือของผลิตภัณฑ 

3) การบริหารสินคาในรานคา เนื่องจากเปนผลิตภัณฑท่ีเก่ียวกับความรูสึกดานอารมณ (Emotion 

products) จึงตองมีการบริหารจัดการท่ีรวดเร็ว ควรมีการทําวิเคราะหผูบริโภคและหาวิธีการจัดการ

ไดแก คนท่ีไมซ้ือทําอยางไรใหซ้ือ คนท่ีเคยซ้ือทําอยางไรใหกลับมาซ้ือ และคนท่ีซ้ือทําอยางไรใหเกิด

การซ้ือซํ้า ซ่ึงตองมีการเนนย้ําการสื่อสารดาน Emotion ของการใชผลิตภัณฑกับแตละกลุมผูบริโภค  
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4) การเขาถึงกลุมเปาหมายผูบริโภคแตละกลุมอาจจะแตกตางกัน ควรหา Influencer เพ่ือเขาถึง

กลุมเปาหมายผูบริโภคแตละกลุม เชน ชางแตงหนามืออาชีพท่ีมีความนาเชื่อถือ ดาราพรีเซนเตอรท่ี

เหมาะกับผลิตภัณฑและกลุมเปาหมาย เปนตน 

5) ในแตละกิจกรรมทางการตลาดอาจจะตองระมัดระวัง และปรับแผนใหยืดหยุนไดเสมอ โดยจัดสรร

งบประมาณทางการตลาดใหยืดหยุน เพ่ือเนนใหถูกจุดและเกิดการซ้ือซํ้าของผูบริโภคใหมาก  

อยางไรก็ตาม จะตองมีการศึกษาวิเคราะหเชิงลึกในแตละชองทางการจัดจําหนาย รวมถึงประเมิน

คาใชจายท่ีจะเกิดข้ึนในชองทางการจําหนายตาง ๆ  เพ่ือวิเคราะหงบการเงิน และสามารถเลือกชองทางการจัด

จําหนายท่ีเหมาะสม ซ่ึงจะกลาวถึงในบทถัด ๆ  ไป 
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บทที่ 3 

การวิเคราะหผลิตภัณฑจากผลงานวิจัย 

การศึกษาและวิเคราะหผลิตภัณฑจากผลงานวิจัยในบทนี้ เพ่ือหาขอเท็จจริงตาง ๆ  ซ่ึงจะเปน

ประโยชนตอผูประกอบการ รวมถึงการวิเคราะหภาวะอุตสาหกรรมดวยเครื่องมือตาง ๆ  ไดแก Five Force 

Model และ SWOT Analysis เพ่ือใหผูประกอบการไดแนวคิดของผลิตภัณฑท่ีชัดเจน และสามารถนําเสนอ

ผลิตภัณฑไดตรงกับความตองการของลูกคาในกลุมเปาหมายตาง ๆ  สามารถสรางยอดขายและผลกําไรไดจริง  

ดังนั้น เพ่ือใหเห็นขอเท็จจริงของผลิตภัณฑ ผูวิจัยไดศึกษาคุณลักษณะเดนของผลิตภัณฑผงไหมไทยนี้ 

ซ่ึงเปนผลงานวิจัยของ รศ.ดร.วัลยา สุทธิขํา โดยคุณลักษณะเดนของผงไหมไทยพบวามีความนาสนใจท่ีจะ

พัฒนาเปนผลิตภัณฑตาง ๆ  เชน แปงแตงหนา ครีมรองพ้ืน ลิปสติก โลชั่น และผลิตภัณฑทางดานความสวย

ความงามอ่ืน ๆ  ซ่ึงงานวิจัยนี้ จะกลาวถึงผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหมไทยเปนหลัก  

3.1 จุดเดนของผงไหมไทย  

จากผลงานวิจัยพบวาผงไหมไทยมีโปรตีนคุณภาพสูงท่ีไดจากสวนของใยไหมและรังไหมไทย โปรตีนนี้

มีกรดอะมิโนมากถึง 18 ชนิด และยังมีสารตานอนุมูลอิสระ สารตานจุลินทรีย มีสารตานผิวแหงเสีย สารลด

การเจริญเติบโตของเชื้อไวรัสและสารตานไวรัส นอกจากนี้ผงไหมยังมีสารใหความชุมชื้นสูงถึง 300 เทาของ

น้ําหนัก อีกท้ังผงไหมไทยมีปฏิกิริยาทางชีวเคมีเสมือนกับธรรมชาติของผิวมนุษย นอกจากนี้คุณสมบัติของผง

ไหมไทยท่ียังสามารถเขาไปชวยกระตุนไฟโบรบลาสตใหผลิตอิลาสตินและคลอลาเจนไดอยางมีประสิทธิภาพ 

สําหรับผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากไหมไทย ไดเลือกใชพันธุไหมสายพันธุพ้ืนบานของไทย ท่ีมีลักษณะ

เปนสีเหลือง สามารถซ้ือไดจากเกษตรกรในพ้ืนท่ี โดยจะเลือกใชในสวนผงไหมไฟโบรอิน เปนสําคัญ เนื่องดวย

โปรตีนท่ีผลิตมาจากรังไหมและเสนไหม ประกอบดวย ผงไหมจากกาวไหม เรียกวา ผงไหมซิริซิน (Siricin) และ

ผงไหมจากเสนไหม เรียกวา ผงไหมไฟโบรอิน (Fibroin) 

• เซริซิน (Sericin) ชวยปองกันผิวแหง ลดการเติบโตของเชื้อจุลินทรียบางชนิดและเปนสาร

ตานอนุมูลอิสระ มีกรดอะมิโน 18 ชนิด 

• ไฟโบรอิน (Fibroin) เปนมอยซเจอไรเซอร สามารถใชความชุมชื้นสูงถึง 300 เทาของน้ําหนัก 

มีสารชวยปองกันผิวแหง มีสารลดการเจริญเติบโตของเชื้อไวรัสและสารตานไวรัส 
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ภาพ 3.1 วัตถุดิบรังไหม 

โดยสวนดังกลาวจะมีคุณสมบัติเดนของวัตถุดิบผงไหมไทยเปนดังนี้ 

▪ ชวยรักษาความชุมชื้น 300 เทาของน้ําหนัก 

▪ ปกปองผิวจากรังสียูวี 

▪ มีฤทธิ์ยับยั้งเอนไซมท่ีสรางเม็ดสีผิว ทําใหผิวคอย ๆ ขาวกระจางใสข้ึนอยางเปนธรรมชาติ 

▪ มีฤทธิ์ยับยั้งแบคทีเรีย ชวยลดการเกิดสิวอักเสบ 

▪ มีฤทธิ์ตานอนุมูลอิสระ จึงชวยชะลอการเกิดริ้วรอย 

▪ สามารถกระตุนการสังเคราะหคอลลาเจน 

▪ ขนาดอนุภาคของเม็ดแปงเล็กเพียง 3-38 ไมครอน 

▪ ไมมีสารทัลคัม ท่ีเปนสาเหตุการเกิดโรคระบบทางเดินหายใจ โรคปอด และกอมะเร็ง 

▪ ใหความบางเบาของแปงเม่ือใช 

▪ ลดการสลายอีลาสติน จึงชวยทําใหผิวตึงกระชับดูออนวัย 

 การใชไหมสายพันธุพ้ืนบานของไทย จะชวยสรางรายไดใหแกเกษตรกร เนื่องดวยการผลิตผาไหมจะใช

ในสวนแกนท่ีมีสาร ไฟโบรอิน (Fibroin) อยู การเลือกใชไหมไทยนอกจากจะมีจุดเดนท่ีกลาวมากขางตนแลว 

การเลือกใชวัตถุดิบไหมไทยจากเกษตรกรในพ้ืนท่ี อันเปนการชวยสรางงาน รายไดและเปนการอนุรักษภูมิ

ปญญาใหแกชาวบานในการเลี้ยงไหมใหอยูคูกับชุมชนพ้ืนท่ีตาง ๆ  
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ภาพ 3.2 การสรางงานและรายไดใหแกชุมชนขายรังไหม 

3.2 จุดเดนของงานวิจัยและการแปรรูปเชิงพาณิชย  

ผลงานวิจัยของ รศ.ดร.วัลยา สุทธิขํา ใชเทคนิคการปรับโมเลกุลของผงไหมไทย ใหมีฤทธิ์ทางชีวภาพ

ใหดีมากยิ่งข้ึน เนื่องดวยแปงฝุนแตงหนาในตลาดสวนใหญจะใชผงทัลคัม ซ่ึงสงผลเสียตอสุขภาพของผูบริโภค 

เม่ือมีการใชเปนระยะเวลานาน งานวิจัยนี้จะสรางนวัตกรรมเพ่ือแปงแตงหนา ดวยความรูทางดานวิทยาศาสตร

และเทคโนโลยี “เทคนิคการปรับอนุภาคผงแปง” ทําใหผงแปงมีสวนท่ีชอบน้ําเพ่ือเกาะติดผิวหนาไดเรียบเนียน

และ สวนท่ีชอบน้ํามันเพ่ือควบคุมความมันสวนเกิน ทําใหไดผลิตภัณฑแปงฝุนแตงหนาชนิดโปรงแสง จากไหม

ไทยแท  ปลอดภัยตอสุขภาพของผูบริโภค และไรผงทัลคัม 

 

ภาพ 3.3 เทคนิคการปรับอนุภาคผงแปง 
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 ดังนั้น เม่ือนําวัตถุดิบรังไหมไทย มาประกอบกับเทคนิคการปรับอนุภาคผงแปง จะสามารถผลิตเปน

ผลิตภัณฑแปงผงไหมไทย ซ่ึงเม่ือไดลองนําแปงแตงหนาแบบฝุนท่ีมีความนิยมในตลาด มาศึกษาเปรียบเทียบ

กับแปงแตงหนาจากผลไหมไทยในงานวิจัยนี้ พบจุดเดนท่ีเหนือกวาคูแขงอ่ืน ๆ  ในตลาดดังนี้ 

ตาราง 3.1 เปรียบเทียบคุณสมบัติแปงแตงหนาไหมไทยและแปงฝุนอ่ืน  ๆ  

แปงแตงหนา แปงฝุนชนิดท่ัวไป แปงแตงหนาไหมไทย 

สวนผสมหลัก ผงทัลคัม ผงไหมไทย 

รูปรางอนุภาค มีเหลี่ยมมุม ทรงกลม 

ขนาดอนภุาค 3-70 ไมครอน 3-38 ไมครอน 

การปรับผิวอนุภาคผงแปง x / 

สวนชอบน้ํามนั x / 

สวนชอบน้ํา x / 

การกระจายตัวในน้ําและเกาะติดผิวหนา x / 

โปรงแสง x หรือ / / 

ความรูสึกบนผิวหนา ปกติจนถึงหนักหนา เบาสบายหนา 

การรักษาความชุมชืน้ x / 

ปองกันแสงแดด x หรือ / / 

ยอยสลายไดโดยเซลล x / 

จากการนํารังไหมมาพัฒนาเปนผลิตภัณฑแปงแตงหนาแบบผงไหม โดยใชขบวนการและเทคโนโลยีท่ีเหมาะสม 

สามารถสรุปคุณลักษณะของแปงแตงหนาท่ีเหมาะสม คือ 

1. วัตถุดิบจากธรรมชาติแท ไมมีทัลคัม  

2. ทําใหผิวหนากระจางใส เพ่ิมคอลลาเจน ชะลอการเกิดริ้วรอย  

3. แปงมีอนุภาคเล็กจึงมีความเบาสบายในการแตงหนา 

4. ควบคุมความมันบนผิวหนาได 

การตลาดในบางกลุมจะเนนลักษณะของแปงแตงหนาท่ีแตกตางกันไป เพ่ือใหผูบริโภคสามารถเลือกใช

ผลิตภัณฑท่ีมีประโยชนตอผิวพรรณ 
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3.3 การวิเคราะหภาวะอุตสาหกรรมดวยเครื่องมือ Five Force Model 

เพ่ือใหผูประกอบการเขาใจถึงภาวะอุตสาหกรรมแปงแตงหนา ผูวิจัยไดใช Five Force Model ใน

การวิเคราะหภาวะอุตสาหกรรมดังนี้  

3.3.1 Barriers to Entry (การคุกคามของผูเขามารายใหม)  

ในกลุมธุรกิจอุตสาหกรรมเครื่องสําอางมีการเติบโตอยางตอเนื่องทุกป จากสถิติการขอจดแจงผลิต

เครื่องสําอางจากกระทรวงสาธารณสุข ตั้งแตป 2554 - 2558 พบวา มีสถิติท่ีเพ่ิมสูงข้ึนอยางตอเนื่อง ท้ัง

จํานวนคําขอการจดแจงผลิตและอนุมัติใหผลิตเครื่องสําอาง โดยในป 2558 มีผูมาขอจดแจงผลิตเครื่องสําอาง 

จํานวน 13,907 ราย เพ่ิมสูงข้ึนจากป 2557 คิดเปนรอยละ 32 ในขณะท่ีอนุมัติใหผลิตเครื่องสําอางในป 2558 

มีจํานวน 8,045 ราย เพ่ิมสูงข้ึนจากป 2557 คิดเปนรอยละ 38 ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงความตองการประกอบธุรกิจ

เก่ียวกับสินคาเครื่องสําอางในทองตลาดท่ียังขยายตัวไดดี (กระทรวงสาธารณสุข, 2558) ท้ังผูประกอบการราย

ใหญและรายเล็กตางสรางเอกลักษณใหกับผลิตภัณฑเพ่ือสรางความไดเปรียบใหเหนือคูแขง และเกิดการจดจํา

ในผลิตภัณฑ 

จากสถิติของอุตสาหกรรมเครื่องสําอางโดยรวม สะทอนใหเห็นการเพ่ิมข้ึนของผูประกอบการใหม ๆ  

รวมถึงผลิตภัณฑแปงแตงหนา ซ่ึงมีแนวโนมไปในทิศทางเดียวกัน ซ่ึงแรงผลักดันนี้สงผลทางลบกับอุตสาหกรรม

แปงแตงหนาโดยภาพรวม 

3.3.2 Intensity of Rivalry among Existing Competitor (การแขงขันภายในอุตสาหกรรม)  

สภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมเครื่องสําอาง จัดไดวาเปนอุตสาหกรรมท่ีมีการเจริญเติบโตอยาง

รวดเร็วและมีการแขงขันท่ีสูงมาก ซ่ึงการประมาณการของตลาดเครื่องสําอางโลกของ RNCOS Business 

Consultancy Service ในป  2556 - 2560 พบวามีมูลคาประมาณ 255 พันลานเหรียญสหรัฐ สําหรับ

สถานภาพอุตสาหกรรมเครื่องสําอางของประเทศไทย ในป 2560 มีมูลคาตลาดรวม 210,000 ลานบาท 

แบงเปนกลุมผิวหนารอยละ 46 กลุมริมฝปากรอยละ 26 กลุมดวงตา กลุมเล็บคิดเปนรอยละ 17 และรอยละ 1 

ตามลําดับ (ลอรีอัล Maketeer, 2560) 

แรงผลักดันนี้ สงผลทางลบกับอุตสาหกรรมแปงแตงหนาโดยภาพรวม ดังนั้น ผูประกอบการตองมีการ

พัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง และสรางการยอมรับของตราสินคาในกลุมผูบริโภคเปาหมาย 

43 

 



 
 

3.3.3 Bargaining Power of Buyers (อํานาจการตอรองของผูซ้ือ) 

เนื่องจากมีผูประกอบการมากรายในอุตสาหกรรมแปงแตงหนา ทําใหอํานาจการตอรองของผูซ้ือมีสูง

ในกลุมเปาหมายท่ัวไป อยางไรก็ตามในบางกลุมเปาหมาย เชน ผูชาย อํานาจการตอรองของผู ซ้ือของ

ผลิตภัณฑแปงแตงหนา อาจมีอํานาจการตอรองท่ีตํ่า เนื่องจากผูผลิตและจัดจําหนายเก่ียวกับผงไหมไทยหรือ

แปงท่ีสวนผสมจากธรรมชาติในกลุมเปาหมายผูชายมีนอยราย 

แรงผลักดันนี้ สงผลทางบวกกับอุตสาหกรรมแปงแตงหนา ในกลุมเปาหมายผูชาย แตในทางกลับกัน 

สงผลทางลบกับอุตสาหกรรมแปงแตงหนา ในกลุมเปาหมายผูหญิง   

3.3.4 Pressure from Substitute (การคุกคามของสินคาหรือบริการทดแทน) 

ผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย ถาหากมองในดานของผลิตภัณฑเครื่องสําอางจากธรรมชาตินั้น 

โอกาสในการมีสินคาทดแทนต่ํา เนื่องจากตลาดเครื่องสําอางสวนใหญทําเพ่ือความสวยความงามโดย

สวนประกอบหลักใชสวนผสมจากผงทัลคัมซ่ึงเปนอันตรายตอระบบทางเดินหายใจและรางกาย ผลิตภัณฑผง

ไหมไทยในอุตสาหกรรมเครื่องสําอางยังไมแพรหลายมากนัก ถาหากเปนผลิตภัณฑเครื่องสําอางเพ่ือคุมมันโดย

สามารถใชไดท้ังผูบริโภคเพศชายและผูบริโภคเพศหญิงนั้นมีโอกาสไดรับผลกระทบจากการทดแทนสูง และ

หากในมุมของเครื่องสําอางสําหรับผูบริโภคเพศชายโดยเฉพาะจะมีโอกาสไดรับผลกระทบจากสินคาทดแทนต่ํา 

เนื่องจากผลิตภัณฑเครื่องสําอางในตลาดยังมีปริมาณนอยเม่ือเทียบกับเครื่องสําอางผูบริโภคเพศหญิง 

ดังนั้นแรงผลักดันเรื่องของสินคาทดแทนในอุตสาหกรรมนี้ สงผลในทางบวกสําหรับผลิตภัณฑแปง

แตงหนาจากผงไหมไทย 

3.3.5 Bargaining Power of Suppliers (อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบ) 

อํานาจการตอรองกับผูขายวัตถุดิบมีอํานาจการตอรองท่ีต่ํา เนื่องจากไหมไทยสามารถเลี้ยงไดในบาง

พ้ืนท่ีในประเทศไทยโดยไหมไทยสามารถเจริญเติบโตในพ้ืนท่ีท่ีมีอุณหภูมิ 23-27 องศาเซลเซียสและมีความชื้น

ท่ีเหมาะสม (กรมหมอนไหม) ดังนั้นแรงผลักดันอํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบสงผลทางบวกสําหรับผลิตภัณฑ

แปงแตงหนาจากผงไหมไทย 
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3.4 การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) 

เพ่ือใหผูประกอบการสามารถนําขอมูลการวิเคราะหสวนนี้ไปพัฒนาสินคาในดานคุณลักษณะตาง ๆ  

เชน ขนาด แบบ รูปราง สี บรรจุภัณฑ เปนตน ทางผูวิจัยไดแบงการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และ

อุปสรรค ตามกลุมผูบริโภคเปาหมายดังนี้  

3.4.1 SWOT Analysis สําหรับผูบริโภคเพศหญิง 

จุดแข็งของผลิตภัณฑท่ีมีตอผูบริโภคเพศหญิง 

▪ เปนผลิตภัณฑท่ีมีผลการวิจัยดานคุณประโยชนท่ีชัดเจน และการมีสนับสนุนท่ีเหมาะสม สามารถนํา

ผลการวิจัยไปใชเปนสื่อทางการตลาดเพ่ือสรางความม่ันใจใหกับผูบริโภคได 

▪ เปนผลิตภัณฑท่ีไดมาจากโปรตีนธรรมชาติอุดมไปดวยกรดอะมิโนท่ีเปนมิตรกับผิวมนุษยถึง 18 ชนิด 

สามารถสรางความเชื่อม่ันดานความปลอดภัยและไรสารทัลคัม ใหกับผูบริโภค 

▪ ผลิตภัณฑทําจากสวนผสมจากธรรมชาติ มีความปลอดภัยกับผิวหนา และไมทําใหเกิดอาการแพ 

จุดออนของผลิตภัณฑท่ีมีตอผูบริโภคเพศหญิง   

▪ สีของผลิตภัณฑมีสีเหลืองจัด อาจทําใหผูบริโภคเกิดความลังเลกอนตัดสินใจซื้อ  

▪ ผลิตภัณฑมีอายุการใชงานส้ัน  

▪ ผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยเปนสินคาใหม ในประเภทแปงแตงหนา ตองใชเวลาใหผูบริโภคยอมรับ 

โอกาสของตลาดผูบริโภคเพศหญิงท่ีมีผลตอผลิตภัณฑ 

▪ ธุรกิจเครื่องสําอางมีอัตราการเติบโตของรายไดเฉลี่ย 5 ป เพ่ิมข้ึนเปน 7 เปอรเซ็นตตอป และมีอัตรา

กําไรสุทธิเฉลี่ยปละ 7 เปอรเซ็นต ซ่ึงรวมถึงธุรกิจแปงแตงหนา  

▪ มีการสงออกของตลาดเครื่องสําอางมูลคา 84,803 ลานบาท เพ่ิมข้ึนจากป 2558 ซ่ึงมีการสงออก 

82,609 ลานบาท และยังมีการสงออกท่ีเพ่ิมข้ึนตอเนื่องทุกป  

▪ กระแสการใหความสําคัญกับการรักษาสุขภาพและการดูแลความงามเพ่ิมมากข้ึน ทําใหผูหญิง

นอกจากจะหันมาใหความสนใจกับการออกกําลังการเพ่ิมมากข้ึนแลว ยังใสใจกับการเลือกผลิตภัณฑ

เสริมความงาม เพ่ือใหตนเองดูดีข้ึนและมีความปลอดภัยในการใชระยะยาวอีกดวย 
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▪ ความนิยมในการหันมาใชผลิตภัณฑจากธรรมชาติมากข้ึน สงใหผูหญิงตระหนักถึงสวนผสมของ

วัตถุดิบของเครื่องสําอางมากข้ึนกอนตัดสินใจเลือกซ้ือ 

อุปสรรคของตลาดผูบริโภคเพศหญิงท่ีมีผลตอผลิตภัณฑ 

▪ ผลิตภัณฑสามารถลอกเลียนแบบไดงาย อาจตองมีการปรับเปลี่ยนสูตรและพัฒนาผลิตภัณฑอยาง

ตอเนื่อง 

3.4.2 SWOT Analysis สําหรับผูบริโภคเพศชาย  

จุดแข็งของผลิตภัณฑท่ีมีตอผูบริโภคเพศชาย  

 เปนผลิตภัณฑท่ีมีผลการวิจัยดานคุณประโยชนท่ีชัดเจน และการมีสนับสนุนท่ีเหมาะสม สามารถนํา

ผลการวิจัยไปใชเปนสื่อทางการตลาดเพ่ือสรางความม่ันใจใหกับผูบริโภคได 

 เปนผลิตภัณฑท่ีไดมาจากโปรตีนธรรมชาติอุดมไปดวยกรดอะมิโนท่ีเปนมิตรกับผิวมนุษยถึง 18 ชนิด 

สรางความเชื่อม่ันดานความปลอดภัยและไรสารทัลคัม ใหกับผูบริโภค 

 เปนผลิตภัณฑสําหรับผูบริโภคเพศชายโดยเฉพาะ สามารถทําใหผูชายมีความม่ันใจในการใชผลิตภัณฑ 

จุดออนของผลิตภัณฑท่ีมีตอผูบริโภคเพศชาย 

 ผลิตภัณฑยังไมเปนท่ีรูจักของกลุมผูบริโภคผูชาย ตองมีการทําตลาดและสื่อสารใหถึงกลุมผูบริโภค 

 ผลิตภัณฑแปงผงไหมไทยเปนสินคาใหมในประเภทแปงแตงหนา 

 สีของผลิตภัณฑมีสีเหลือง อาจจะตองมีการทดสอบการใชผลิตภัณฑ 

 มีอายุการใชงานสั้น เนื่องจากเปนผลิตภัณฑจากธรรมชาติ 

โอกาสของตลาดผูบริโภคเพศชายท่ีมีผลตอผลิตภัณฑ 

 พฤติกรรมการใชผลิตภัณฑจากธรรมชาติมีมากข้ึนอยางตอเนื่อง 

 พฤติกรรมการใชแปงแตงหนาในผูบริโภคเพศชายมีมากข้ึน 

 กระแสการใหความสําคัญกับการรักษาสุขภาพและการดูแลความงามเพ่ิมมากข้ึน 
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 ขอมูลของศูนยพยากรณเศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย ท่ีไดทําการจัดอันดับ 10 

ธุรกิจท่ีโดดเดน โดยประเมินจาก ป 2554-2557 พบวา ธุรกิจท่ีเก่ียวกับสุขภาพและความงาม อาทิ 

อาหารเสริม เครื่องสําอาง ข้ึนแทนเปนธุรกิจมาแรงครองอันดับ 1 ติดตอกัน  

อุปสรรคของตลาดผูบริโภคเพศชายท่ีมีผลตอผลิตภัณฑ 

▪ ผลิตภัณฑแตงหนาสําหรับผูชายยังไมเปนท่ีรูจักในธุรกิจเครื่องสําอาง 

จากการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของตลาดกลุมเปาหมายในแตละกลุม ทําให

ผูวิจัยและผูประกอบการสามารถนําขอมูลไปพัฒนาสินคาในดานคุณลักษณะตาง ๆ  รวมถึงผูวิจัยสามารถ

วิเคราะหและจัดทําแผนการตลาดเบื้องตนของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยได ซ่ึงจะกลาวในบทถัดไป  

3.5 การทดสอบตลาด 

เพ่ือใหผูประกอบการสามารถนําเสนอผลิตภัณฑไดตรงกับความตองการผูบริโภค และทําใหเกิด

ยอดขายและการยอมรับผลิตภัณฑใหม ๆ  ผูวิจัยไดทําการทดสอบตลาดท้ังการใชแบบสอบถามในกลุมเพศ

หญิง จํานวน 367 คน และเพศชายจํานวน 296 คน ไดผลพฤติกรรมการเลือกใชแปง และปจจัยสําคัญในการ

ตัดสินใจซ้ือ 

สําหรับการทดสอบผลิตภัณฑ โดยความรวมมือกับนักวิจัย ทําการทดสอบกับผูบริโภคจํานวน 9 คน 

ซ่ึงเปนเพศหญิง 8 คนและเพศชาย 1 คน โดยเปรียบเทียบการใชผลิตภัณฑแปงแตงหนา เพ่ือพิจารณาในความ

มันบนใบหนาสําหรับผูบริโภคท่ีมีประเภทผิวท่ีแตกตางกัน โดยทดสอบใน 3 ผลิตภัณฑ ไดแก 

o ผลิตภัณฑท่ี 1 แปงฝุนแตงหนาไหมไทย จากไหมแท 100 เปอรเซ็นต ซ่ึงเปนผลิตภัณฑจาก

ผลงานวิจัย 

o ผลิตภัณฑท่ี 2 แปงฝุนแตงหนายี่หอศรีจันทร 

o ผลิตภัณฑท่ี 2 แปงฝุนแตงหนายี่หอ Laura Mercier  

ไดผลสรุปท่ีนาสนใจ ดังนี้ 

1) แปงฝุนแตงหนาไหมไทย จากไหมแท 100 เปอร เซ็นต ซ่ึงเปนผลิตภัณฑจากผลงานวิจัย มี

ความสามารถในการควบคุมความมันบนใบหนาไดเฉลี่ยประมาณ 3-4 ชั่วโมงในทุกสภาพผิว 
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2) การคุมความมันของแปงฝุนแตงหนาไหมไทย จากไหมแท 100 เปอรเซ็นต ซ่ึงเปนผลิตภัณฑจาก

ผลงานวิจัย จะมีประสิทธิภาพท่ีดีกวาแปงฝุนแตงหนายี่หอศรีจันทร 

3) หากลักษณะการแตงหนาโดยแปงฝุนแตงหนาไหมไทย จากไหมแท 100 เปอรเซ็นต ซ่ึงเปนผลิตภัณฑ

จากผลงานวิจัย เพียงชนิดเดียวจะสามารถคุมความมันไดดีกวาใชควบคูรองพ้ืน หรือแตงหนาปกติ 

4) ผูบริโภคเพศชายมีความมันบนใบหนาท่ีมากกวา จึงประสบปญหาความมันไดรวดเร็วกวา ดังนั้นจึง

ควรพัฒนาแปงฝุนแตงหนาไหมไทย จากไหมแท 100 เปอรเซ็นต ซ่ึงเปนผลิตภัณฑจากผลงานวิจัย ให

มีความเหมาะสมมากข้ึน 

โดยสรุป แปงฝุนแตงหนาไหมไทยจากผงไหมแท 100 เปอรเซ็นต เปนผลิตภัณฑจากผลงานวิจัยท่ีนาสนใจ และ

มีความโดดเดนในการคุมความมันเหนือกวาคูแขงแปงฝุนผลิตในไทยอยางเห็นไดชัด อยางไรก็ดี อาจจําเปนตอง

มีการพัฒนาสูตรใหมีความเหมาะสมในการวางตลาดเพ่ิมมากข้ึน 
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บทที ่4 

แผนการตลาด 

 สําหรับกลยุทธทางการตลาดนั้น จะพิจารณาใหสอดคลองกับวัตถุประสงคและเปาหมายขององคกร

เปนหลักสําคัญ เพ่ือใหสินคาเปนไปตามเปาหมายท่ีวางไวนั้นจึงตองมีการวางกลยุทธทางการตลาดโดยมีการ

พิจารณาในเรื่อง สวนผสมทางการตลาด การกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ รวมไปถึงการเขาสูชองทางการจัด

จําหนาย เนื่องจากสินคาเปนสินคาใหม และแบรนดใหม ทําใหกลยุทธการตลาดนี้จะเปนกลยุทธท่ีเปนไปได

ท่ีสุดเพ่ือนําสินคาสูตลาด  

4.1 วัตถุประสงคทางการตลาด และเปาหมายทางการตลาด 

  แผนการตลาดในครั้งนี้มีวัตถุประสงคทางการตลาด เพ่ือจําหนายผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหม

ไทย แกผูบริโภค และสามารถรักษายอดขายอยางตอเนื่อง รวมท้ังการพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือตอบสนองความ

ตองการของลูกคา 

 เปาหมายทางการตลาดของแผนการตลาดครั้งนี้ คือ  

1. นําเสนอแบรนดสินคา “Vallaya” และผลิตภัณฑจากโปรตีนไหมไทย ใหเปนท่ีรูจักในลูกคา

กลุมเปาหมาย (Brand Awareness) 

2. สามารสรางรายไดใหแกผูประกอบการปละไมต่ํากวา  1 ลานบาท คืนทุนในระยะเวลาประมาณ 3 ป 

3. สัดสวนการตลาดอยูท่ีรอยละ 10 ของตลาดแปงฝุนในประเทศไทย และมีการเติบโตปละไมต่ํากวา 

รอยละ 5 ของยอดขาย รวมท้ังการวางจําหนายในทุกพ้ืนท่ีของประเทศไทย 

4. สามารถนําผลิตภัณฑไปจําหนายยังตางประเทศได 

เพ่ือใหสามารถบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด และเปาหมายทางการตลาด ผูประกอบการควรดําเนินกลยุทธ

ทางการตลาดท่ีเหมาะสมตอไป 

 

 

49 

 



 
 

4.2 กลยุทธทางการตลาดการกําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ 

 ในการวางแผนการตลาดในครั้งนี้ จะมีการวิเคราะหกลยุทธของผลิตภัณฑควบคูกับการศึกษา

พฤติกรรมของกลุมเปาหมาย ท้ัง 3 กลุมไดอยางเหมาะสม 

จากกลุมเปาหมายขางตนนั้น ไมจําเพาะกลุมวัยรุน เนื่องจากราคาสินคาท่ีคอนขางสูง จึงจะเนนกลุมท่ี

มีรายไดแลว เพ่ือใหมีกําลังซ้ือในสินคาได โดยการจัดวางตําแหนงของผลิตภัณฑนี้ (Positioning) เม่ือเทียบกับ

ผลิตภัณฑในตลาด จะจัดใหอยูในสวนของแบบสินคาพรีเม่ียม (Premium) กลาวคือกําหนดราคาท่ีคอนขางสูง 

โดยเนนคุณภาพดานวัตถุดิบและคุณประโยชนเม่ือเทียบกับคูแขง ดวยวัตถุดิบไหมท่ีใหความรูสึกมีมูลคากับผูใช

ผลิตภัณฑ และคุณสมบัติของไหมท่ีมีประโยชนกับผิวหนา ซ่ึงหากผูบริโภคจะเลือกผลิตภัณฑเพ่ือใชกับผิวหนา

แลวจะตองเลือกสินคาท่ีดีท่ีสุดใหกับตัวเอง จึงกําหนดผลิตภัณฑนี้ใหมีมูลคาสูงดวยคุณภาพท่ีสูงเชนเดียวกัน 

แสดงไดดังภาพ 4.1  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 4.1 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑของแปงแตงหนาไหมไทย 

 จากภาพ ตําแหนงของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย ถูกจัดวางในตําแหนงท่ีมีคุณภาพสูง และระดับ

ราคาท่ีเหมาะสม สามารถแขงขันในตลาดได 

 

ราคาสูง 

ราคาต่ํา 

คณุภาพสงู 

 

คณุภาพตํ่า 
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4.3 กลยุทธดานสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) 

 ในการศึกษากลยุทธดานสวนผสมทางการตลาด (8P) ผูวิจัยไดมีการศึกษาและวิเคราะหกลยุทธ โดย

วิเคราะหตามกลยุทธดานตาง ๆ  ตามกลุมเปาหมาย โดยมีการศึกษาผลสอบถามจากผูบริโภค เพ่ือใหได           

กลยุทธท่ีเขาถึงผูบริโภคแตละกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด ดังนี้ 

4.3.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategies)  

ผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย เปนผลิตภัณฑใหมในตลาด ท้ังในสวนประกอบของไหมท่ีมีอยูในแปง

และแบรนดของสินคา การสรางผลิตภัณฑจึงตองใหผูบริโภคเชื่อม่ันในคุณสมบัติของไหมท่ีมาจากธรรมชาติ 

ดวยการแสดงถึงผลของงานวิจัยท่ีมีการศึกษามายาวนาน 17 ป โดยรศ.ดร.วัลยา สุทธิขํา  จากการสอบถามใน

กลุมเปาหมายนั้น พบวา ในกลุมเปาหมายผูหญิง ในจํานวน 306 คน จาก 367 คนนั้น เนนในเรื่องของ

ผลิตภัณฑท่ีมาจากธรรมชาติ ในขณะท่ีกลุมเปาหมายผูชาย 179 คน จาก 296 คน ใหความเห็นท่ีสนใจสินคา

จากธรรมชาติเชนกัน ดังนั้น ในกลยุทธของดานผลิตภัณฑนั้น ในท้ัง 2 กลุมเปาหมายจะมุงเนนไปในเรื่องการ

สรางการรับรูในสวนประกอบของผลิตภัณฑท่ีผลิตจากวัตถุดิบธรรมชาติ มีการรับรองดานการวิจัย เพ่ือสราง

ความนาเชื่อถือ โดยท่ีจะสรางจุดเดนของไหมไทย ดวยการนําคุณสมบัติมานําเสนอใหทุกคนไดรับรู นอกจากนี้ 

จากการสอบถาม กลุมผูบริโภคผูหญิงจะเนนในเรื่องของคุณสมบัติท่ีเพ่ิมเติมจากไหมไทย ใหความสนใจ 262 

คน ซ่ึงจะเปนเปนกลยุทธเพ่ิมเติมในกลุมผูหญิง ท่ีจะมีผลิตภัณฑท่ีมีคุณสมบัติตาง ๆ เขามา 

เม่ือทําการพิจารณาลักษณะพฤติกรรมการใชแปงฝุนของกลุมผูบริโภคเพศหญิง จะพบความแตกตาง

ในพฤติกรรม 2 รูปแบบ คือ 

1. กลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับสุขภาพ ตองการผลิตภัณฑท่ีผลิตจากวัตถุดิบธรรมชาติ ไมมีทัลคัม 

ซ่ึงแปงแตงหนาจากไหมไทยของนักวิจัย สามารถตอบโจทยผูบริโภคกลุมนี้ไดเปนอยางดี ผูบริโภคกลุม

นี้สวนมากเปนอายุประมาณ 30-45 ป ชอบทานอาหารเพ่ือสุขภาพ ชอบออกกําลังกาย เปนตน  
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ภาพ 4.2 กลุมผูหญิงท่ีใสใจกับสุขภาพ 

2. กลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับความงาม ตองการผลิตภัณฑท่ีใชแตงหนาไดหลายรูปแบบ ราคา

สินคาไมสูงมากนัก และไมไดมีความกังวลกับแปงแตงหนาท่ีมีสวนผสมของทัลคัม ซ่ึงผูประกอบการ

สามารถดึงคุณสมบัติบางสวนมาจากแปงแตงหนาจากไหมไทย มาผลิตดวยวิธีการทางการตลาดท่ัวไป 

เพ่ือตอบโจทยผูบริโภคกลุมนี้ ผูบริโภคกลุมนี้สวนมากจะมีอายรุะหวาง 20-35 ป พฤติกรรมชอบใช

เครื่องสําอางรูปแบบใหม ๆ  เปนคนรักชอบของสวยงาม เปนตน 

 

ภาพ 4.3 กลุมผูหญิงท่ีใสใจกับความงาม 

ดังนั้นในกลยุทธดานผลิตภัณฑสําหรับผูหญิง จะมีการพัฒนาผลิตภัณฑจํานวน 2 รูปแบบเพ่ือ

ตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีแตกตางกัน ดังนี้ 
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4.3.1.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑท่ี 1: แปงแตงหนาไหมไทย 100 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ี

ใสใจกับสุขภาพ 

โดยกลุมเปาหมายของกลยุทธผลิตภัณฑท่ี 1 จะเนนจําหนายใหแกกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับ

สุขภาพ ตองการผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากวัตถุดิบจากธรรมชาติแท ไมมีทัลคัม จะเนนคุณสมบัติท่ีโดดเดน

ของแปงแตงหนาไหมไทยคือ 

“แปงท่ีมีโปรตีนจากธรรมชาติ ทําใหผิวหนากระจางใส เพ่ิมคอลลาเจน                                                            

ชะลอการเกิดริ้วรอย และไมมีผงทัลคัม” 

 ซ่ึงทําไดโดยการใหความรูแกตลาดถึงคุณสมบัติตาง ๆ ของไหมสายพันธไทย การเปนโปรตีนจาก

ธรรมชาติ ท่ีมีปริมาณเทียบเทากับแปงแตงหนาปกติในตลาด และเนนการไมมีผงทัลคัมในผลิตภัณฑ ซ่ึงเนน

ความเปนผูหญิงสมัยใหม สามารถเลือกใชผลิตภัณฑท่ีมีประโยชนตอผิวพรรณ 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 4.4 ขอความส่ือสารทางการตลาด สําหรับกลุมเปาหมายผูหญิงท่ีรักสุขภาพ 

 การสื่อสารทางการตลาดเนนความเปนผลิตภัณฑแปงจากวัตถุดิบธรรมชาติ ไมกอใหเกิดโรครายจาก

ผงทัลคัม และมีคุณสมบัติตาง ๆ  อาทิ ผิวพรรณกระจางใส ชะลอริ้วรอย เปนตน 

 

 ผลลัพธจากโปรตีนธรรมชาติ เพ่ือ

ผิวพรรณกระจางใส  ชะลอริ้วรอย 

 ไมตองการทัลคัม ตองการสัมผัส

อันออนนุมของไหม บนใบหนา 
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4.3.1.2 กลยุทธดานผลิตภัณฑท่ี 2: แปงแตงหนาไหมไทย 5 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใส

ใจกับความงาม 

โดยกลุมเปาหมายของกลยุทธผลิตภัณฑท่ี 2 จะเนนจําหนายใหแกกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจความ

งาม และตองการผลิตภัณฑท่ีราคาไมแพง โดยอาจมีสวนผสมของทัลคัมได ผูประกอบการสามารถพัฒนา

ผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากงานวิจัยมาใชเปนสวนผสมหลัก และเพ่ิมเติมสวนประกอบของแปงแตงหนาปกต ิ

โดยเนนคุณสมบัติท่ีผูบริโภคชื่นชอบ อาทิ การเปนแปงอัดแข็ง ราคาไมสูงมากนัก โดยมีขอความสื่อทาง

การตลาดคือ  

“แปงจากไหมไทย เบา สบาย ดูมีออรา และควบคุมความมันบนใบหนา”                                            

 ซ่ึงทําไดโดยการผลิตภัณฑท่ีสื่อถึงคุณสมบัติของไหมในใจผูบริโภค ท่ีจะเนนความเบาของเนื้อแปง เม่ือ

ทาแลวจะรูสึกไมหนักหนา ทําใหหนาดูมีความสวางดุจดังมีออรามากข้ึน อีกท้ังยังมีคุณสมบัติควบคุมความมัน

บนใบหนา เนนความงามของผูหญิงท่ีใบหนามีความสวาง ตอบสนองความตองการผูบริโภค 

  

ภาพ 4.5 ขอความส่ือสารทางการตลาด สําหรับกลุมเปาหมายผูหญิงท่ีใสใจกับความงาม

การสื่อสารทางการตลาดเนนความเปนผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย ซ่ึงมีการรับรูในความเบา สบาย 

และมีออรา ดูสูงคาของความเปนไหม พรอมท้ังราคาท่ีไมแพงมากนักของผลิตภัณฑ นอกจากนี้ผลิตภัณฑ

รูปแบบนี้สามารถขยายไปยังกลุมผูใชเพศชายท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา และความชื่นชอบในผลิตภัณฑได 

โดยตองมีการสํารวจตลาดเพ่ือพิจารณาการวางกลยุทธและชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมตอไป 

เบา สบาย  
ดูมอีอรา่ดว้ยผลติภณัฑ จ์ากไหมไทย 
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4.3.1.3 กลยุทธดานผลิตภัณฑท่ี 3: ผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย สําหรับกลุมผูบริโภคเพศชาย 

ในขณะท่ีผลสํารวจของกลุมบริโภคผูชาย ไมสนใจความเปนแปงแตงหนา แตจะใหความสนใจกับการ

เปนผลิตภัณฑฺแปงจากไหมไทย โดยเนนในเรื่องของความบางเบา จํานวน 207 คน จาก 296 คน และ

ความสามารถในการปกปด โดยกลยุทธของผลิตภัณฑผูชายจะเปน 1 ผลิตภัณฑท่ีทําจากธรรมชาติโดยมีความ

บางเบา เนื่องจากผูชายไมไดใหความสนใจในคุณสมบัติอ่ืน ๆ  เพ่ิมเติม จะเนนคุณสมบัติท่ีโดดเดนของแปง

แตงหนาไหมไทยเปนสําคัญ 

 ผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย เปนผลิตภัณฑใหมในตลาด ถึงแมวาคุณสมบัติทางธรรมชาติของ

ผลิตภัณฑจะมีคุณภาพสูง แตผูบริโภคยังไมสามารถเชื่อถือผลิตภัณฑใหมท่ีพ่ึงเขาสูตลาดได โดยในกลุม

ผูบริโภคผูชายจะเนนคุณสมบัติท่ีโดดเดนของแปงแตงหนาไหมไทยคือ 

“ผลิตภัณฑแปงจากโปรตีนธรรมชาติ (ไหม) บางเบา ดูด ีพรอมท้ังปองกันรังสียูวี และบํารุงผิวพรรณ” 

 กลยุทธการใหความรูกับกลุมเปาหมายวา พฤติกรรมการทาแปงแตงหนาเปนการดูแลผิวพรรณ

ประการหนึ่ง (Educated Target Consumer) เพ่ือใหกลุมผูบริโภคผูชายเกิดความเขาใจในผลิตภัณฑ เสริม

ภาพลักษณอันโดดเดนของความเบาบางแตมีคุณสมบัติปองกันรังสียูวี และบํารุงผิว ใหแกกลุมเปาหมาย ซ่ึง

อาจดําเนินการโดยสรางการสื่อสารทางการตลาด อาทิ เอกสารโบวชัวร เพ่ือใหเกิดความเขาใจท่ีถูกตองของ

ผลิตภัณฑ 

 

 

 

 

ภาพ 4.6 การใหความรูของผูชายในผลิตภัณฑแปงเพ่ือการบํารุงผิวพรรณ และทําใหดูดีในทุกโอกาส 

 จากกลยุทธดานผลิตภัณฑของผูบริโภคเพศชาย จะมีการวางตําแหนงผลิตภัณฑในตําแหนงท่ี

เหมาะสม ก็จะสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายเปนอยางดี สําหรับตลาดเครื่องสําอาง เปนผลิตภัณฑท่ีใช

การพิจารณาถึงคุณภาพ และความปลอดภัยมาเปนอันดับแรก การสรางความแตกตางในตัวผลิตภัณฑก็ทําให
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ผลิตภัณฑมีจุดยืนท่ีชัดเจนมากยิ่งข้ึน ซ่ึงจากวิจัยผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหมไทยมีคุณสมบัติเดนกวาแปง

แตงหนาท่ัวไป คือ เซลลท่ีไดรับโปรตีนไหม จะมีการสังเคราะหคอลลาเจนเพ่ิมสูงข้ึนซ่ึงมากกวาเซลลท่ีไดรับ

วิตามินซี และสูงกวาเซลลท่ีไมไดรับสารเสริมใด ๆ  เลย และโปรตีนไหมสามารถออกฤทธิ์ไดยาวนานกวา 

 

ภาพ 4.7 การสังเคราะหคอลลาเจนจากโปรตีนไหม 

ท่ีมา: Kitisin T, Maneekan P and Luplertlop N. (2013) 

 ในปจจุบันแปงแตงหนาในทองตลาดสวนใหญใชสวนผสมทัลคัมเปนสวนผสมหลัก ซ่ึงทัลคัมเปน 

Magnesium silicate ซ่ึงไมสามารถยอยสลายในรางกายได อาจเปนสาเหตุท่ีกอใหเกิดโรคมะเร็งปอดและโรค

ทางระบบทางเดินหายใจได ในขณะท่ีผงไหมจากรังไหมไทยมีอนุภาคเล็กใกลเคียงกับผงทัลคัมท่ีใชทําแปงท่ัวไป 

และมีคุณสมบัติท่ีหลากหลายและเปนมิตรกับผิวหนังของมนุษย นอกจากนี้ยังมีการใชเทคนิคการปรับอนุภาค

ผงแปง ทําใหผงแปงมีสวนท่ีชอบน้ําเพ่ือเกาะติดผิวหนาไดเรียบเนียน และสวนท่ีชอบน้ํามันเพ่ือควบคุมความ

มันสวนเกินได ซ่ึงเหมาะกับผูบริโภคเพศชาย เนื่องจากผิวของเพศชายจะมีน้ํามันมากกวาผูบริโภคเพศหญิง 

ดังนั้นการใชเครื่องสําอางเพ่ือผูบริโภคเพศชายโดยเฉพาะจึงสําคัญ 

 โดยสรุปกลยุทธทางดานผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยจะมีท้ังหมด 3 ผลิตภัณฑ ไดแก 1) ผลิตภัณฑ

แปงแตงหนาไหมไทย 100 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับสุขภาพ 2) ผลิตภัณฑแปง

แตงหนาไหมไทย 5 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับความงาม และ 3) ผลิตภัณฑแปงจาก

ไหมไทย สําหรับกลุมผูบริโภคเพศชาย  

สําหรับการพิจารณาการวางแผนวางจําหนายอยางเหมาะสมนั้น จากการสํารวจพฤติกรรมผูบริโภค 

และขนาดตลาดของท้ังสามกลุมตลาดเปาหมาย พบวา ตลาดกลุมเปาหมายผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับความ
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งาม เปนตลาดท่ีคอนขางใหญ และมีพฤติกรรมในการเปลี่ยนผลิตภัณฑแปงแตงหนาไดอยางรวดเร็ว 

ผูประกอบการจะสามารถวางจําหนายผลิตภัณฑเพ่ือสรางรายไดในสวนแรกไดทันที ในขณะท่ีตลาด

กลุมเปาหมายผูบริโภคเพศหญิงท่ีรักสุขภาพ และกลุมเปาหมายผูชาย อาจตองใชเวลาในการทําการสรางการ

รับรูในผลิตภัณฑเปนระยะเวลาหนึ่ง แตจะเปนเปาหมายในการสรางความเขมแข็งใหกับผลิตภัณฑระดับสูง 

จากการท่ีมีตลาดพ้ืนฐานรองรับการบริโภคอยูกลุมหนึ่ง สรางศักยภาพในการทําตลาดท่ีเนนการรักษาการ

เติบโตไดอยางเหมาะสม ดังนั้นในกลยุทธทางการตลาดดานผลิตภัณฑ จะเปนการสรางการวางตลาดไดท้ัง 2 

รูปแบบการวางจําหนาย 

รูปแบบการวางจําหนายแบบท่ี 1 เนนการสรางยอดขายและการเขาสูตลาดอยางรวดเร็ว โดยเนน

การวางจําหนายสินคาท่ีสามารถเขาตลาดไดอยางรวดเร็ว และสรางรายไดท่ีม่ันคงใหแกผูประกอบการ ไดแก 

แปงแตงหนาไหมไทย 5 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับความงาม (หรือการใชกลยุทธดาน

ผลิตภัณฑท่ี 2) เม่ือสรางตลาดท่ีม่ันคงใหกับผลิตภัณฑแลว จะออกผลิตภัณฑในระดับสูง (พรีเม่ียม) อันไดแก 

แปงแตงหนาไหมไทย 100 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับสุขภาพ (หรือการใชกลยุทธดาน

ผลิตภัณฑท่ี 1) และผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย สําหรับกลุมผูบริโภคเพศชาย (หรือการใชกลยุทธดาน

ผลิตภัณฑท่ี 3) ในระยะถัดมา 

 

ภาพ 4.8 รูปแบบการวางจําหนายแบบท่ี 1  

แปงแตงหนาไหมไทย 5% 

สําหรับผูหญิงรักความงาม  

แปงฝุนแตงหนาไหมไทย 100% 

สําหรับผูหญิงรักสุขภาพ 

ผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย 

สําหรับผูชาย  

เนนสรางความมั่นคงทางรายแกผูประกอบการ 

เนนสรางผลิตภัณฑท่ีมี

คุณคาแกตลาด 

เนนสรางตลาดเฉพาะ 

1 เดือนแรก 

4 เดือน 

6 เดือน 
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 จากภาพ จะพบวา ผูประกอบการสามารถเริ่มตนจากการวางจําหนายผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย 

5 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับความงาม เพ่ือเปนการทําการตลาดในเดือนแรกและสราง

รายไดท่ีม่ันคง หลังจากนั้นอีกประมาณ 4 เดือนจะมีการวางตลาดผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย 100 

เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับสุขภาพ และในระยะเวลาประมาณ 6 เดือนถัดมา จะมีการ

วางตลาดผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย สําหรับกลุมผูบริโภคเพศชาย เพ่ือทําการตลาดในกลุมสินคาพรีเม่ียมและ

กลุมเฉพาะตอไป 

รูปแบบการวางจําหนายแบบท่ี 2 เนนตลาดสินคาระดับสูง นําเสนอผลิตภัณฑท่ีมีคุณคามาก โดย

เนนการวางจําหนานสินคาท่ีมีคุณภาพสูง เปนท่ีตองการของผูบริโภค เปรียบเสมือนเปนตลาดเฉพาะกลุม เพ่ือ

สรางความนาเชื่อถือใหกับผูประกอบการในระยาว โดยจะทําการวางจําหนายแปงแตงหนาไหมไทย 100 

เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับสุขภาพ (หรือการใชกลยุทธดานผลิตภัณฑท่ี 1) ตามมาดวย 

แปงแตงหนาไหมไทย 5 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับความงาม (หรือการใชกลยุทธดาน

ผลิตภัณฑท่ี 2) และผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย สําหรับกลุมผูบริโภคเพศชาย (หรือการใชกลยุทธดาน

ผลิตภัณฑท่ี 3) ในระยะถัดมา 

 

ภาพ 4.9 รูปแบบการวางจําหนายแบบท่ี 2  

แปงแตงหนาไหมไทย 5% 

สําหรับผูหญิงรักความงาม  

แปงฝุนแตงหนาไหมไทย 100% 

สําหรับผูหญิงรักสุขภาพ 

ผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย 

สําหรับผูชาย  

6 เดือน 

2 เดือน 

1 เดือนแรก 

เนนสรางผลิตภัณฑท่ีมี

คุณคาแกตลาด 

เนนขยายฐานตลาด 

เนนสรางตลาดเฉพาะ 
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 จากภาพ จะพบวา ผูประกอบการสามารถเริ่มตนจากการวางจําหนายผลิตภัณฑแปงฝุนแตงหนาไหม

ไทย 100 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงรักสุขภาพ เพ่ือเปนสรางคุณคาผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ สราง

ชื่อเสียงในตลาด สําหรับการทําการตลาดในเดือนแรก หลังจากนั้นอีกประมาณ 2 เดือนจะมีการวางตลาด

ผลิตภัณฑแปงอัดแข็งแตงหนาไหมไทย 5 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงรักสุขภาพ และอีก

ประมาณ 6 เดือน จะมีการวางตลาดผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย สําหรับกลุมผูบริโภคเพศชาย เพ่ือทํา

การตลาดในกลุมเฉพาะตอไป 

4.3.2 กลยุทธดานราคา (Price Strategies) 

 เนื่องดวยผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากไหมไทยทําจากโปรตีนธรรมชาติ ไหม มีน้ําหนักเบา แตกตางจาก

แปงแตงหนาอ่ืน ๆ  ท่ีมีสวนผสมของทัลคัมท่ีมีน้ําหนักมากกวา ดังนั้นการสรางความเขาใจ (Perception) ของ

ผูบริโภค เพ่ือใหขนาดบรรจุภัณฑมีความโดดเดนดวยปริมาณท่ีเบากวา จึงเปนการสื่อสารการตลาดท่ีนาสนใจ 

 จากการสอบถามผูบริโภคนั้นพบวา กลุมผูบริโภคผูชายจํานวน 182 คน ใหความสนใจในชวงราคา

100-350 บาท และจํานวน 25 คน ใหความสนใจในราคา850 บาทข้ึนไป ในขณะท่ีกลุมผูบริโภคผูหญิงนั้น 

จํานวน 162 คน ใหความสนใจในชวงราคา 150-450 บาท และ จํานวน 79 คน ใหความสนใจในชวงราคาท่ี

มากกวา 950 บาท ดังนั้นการกําหนดราคาของสินคาจะเปนดังนี้ 

ตาราง 4.1 กลยุทธดานราคา 

ลําดับ ผลิตภัณฑ รูปผลิตภัณฑ ขนาดบรรจุ ราคา (บาท) 

1 แปงแตงหนาไหมไทย 

100 เ ป อ ร เ ซ็ น ต 

สําหรับกลุมผูบริ โภค

เพ ศห ญิ ง ท่ี ใ ส ใ จ กั บ

สุขภาพ 

 

 

 

 

 

แ ป ง ฝุ น  บ ร ร จุ

ภั ณ ฑ แ บ บ ต ลั บ 

ขนาด 5 กรัม 

599 บาท 

 

2 แปงแตงหนาไหมไทย 5 

เปอรเซ็นต สําหรับกลุม

ผูบริโภคเพศหญิงท่ีใส

ใจกับความงาม 

 

 

 

 

 

 

 

แปงอัดแข็ง บรรจุ

ภั ณ ฑ แ บ บ ต ลั บ 

ขนาด 5 กรัม 

120 บาท 
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ลําดับ ผลิตภัณฑ รูปผลิตภัณฑ ขนาดบรรจุ ราคา (บาท) 

3 ผลิตภัณฑแปงจากไหม

ไ ท ย  สํ า ห รั บ ก ลุ ม

ผูบริโภคเพศชาย 

 

 

 

 

 

แปงฝุน บรรจุแบบ

กระปอง ขนาด 5 

กรัม 

550 บาท 

 โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

• การกําหนดราคาของผลิตภัณฑแปงฝุนแตงหนาไหมไทย 100 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศ

หญิงท่ีใสใจกับสุขภาพ เนื่องจากผลิตภัณฑท่ีทํามาจากไหมท้ังหมด 100 เปอรเซ็นต จะเปนผลิตภัณฑ

อันทรงคุณคาและมีภาพลักษณท่ีดีตอสายตาชาวตางชาติมาเปนเวลานาน ประกอบคุณสมบัติเดนของ

ผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหมไทย โดยราคาผลิตภัณฑจากธรรมชาติ 100 เปอรเซ็นต แบบแปง

ฝุน อยูท่ี 599 บาท ตอขนาด 5 กรัม ในบรรจุภัณฑแบบตลับ วางตลาดระดับพรีเม่ียม (Premium 

Market) 

• การกําหนดราคาของผลิตภัณฑแปงอัดแข็งแตงหนาไหมไทย 5 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภค

เพศหญิงท่ีใสใจกับความงาม เนื่องจากผลิตภัณฑท่ีทํามาจากไหม 5 เปอรเซ็นต และวัสดุสําหรับแปง

อ่ืน ๆ  95 เปอรเซ็นต จะเปนผลิตภัณฑสําหรับผูบริโภคโดยท่ัวไป แบบแปงอัดแข็ง ราคาอยูท่ี 120 

บาทตอขนาด 5 กรัม ในบรรจุภัณฑแบบตลับ วางตลาดระดับการขายปริมาณมาก (Mass Market) 

• การกําหนดราคาของผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย สําหรับกลุมผูบริโภคเพศชาย จะกําหนดราคาตาม

ปริมาณการใชตอครั้ง และสะดวกในการพกพา จะเปนผลิตภัณฑบํารุงผิววางตลาดสินคาอยูใน

ระดับพรีเมียมได โดยราคาอยูท่ี 550 บาท  เพ่ือไมใหมูลคาของไหมลดลงไป จึงตองกําหนดราคาให

ใกลเคียงกันกับทางผลิตภัณฑของผูหญิง รูปแบบเปนตลับก่ึงกระปุกสามารถเทได ราคาถูกกําหนดใหมี

ความเหมาะสมกับปริมาณและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ สนับสนุนตําแหนงของผลิตภัณฑ และ

คํานึงถึงคูแขงขันท่ีผลิตสินคาใกลเคียงกันท่ีมีอยูในตลาดปจจุบัน  

4.3.3 กลยุทธดานชองทางจัดจําหนาย (Place Strategies) 

 เนื่องดวยชองทางการจําหนายแบบพาณิชยอิเล็คทรอนิค (E-commerce) มีเพ่ิมมากข้ึน อีกท้ัง

ผูบริโภคตางคุนชินกับชองทางดังกลาว ประกอบกับ E-commerce ใหญระดับโลกตางก็เขามาทําตลาดในไทย 
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ท้ัง Ebay, Rakuten, Amazon, Alibaba ทําใหเปนโอกาสสําหรับผูประกอบการในการใชชองทางตลาด

ออนไลนในการจําหนายสินคา โดยจะมีการใชงบประมาณท่ีไมสูงมากหากเทียบกับการตลาดแบบอ่ืน  ๆ  

นอกจากนี้ยังสามารถรองรับลูกคาไดตลอดเวลา การตลาดออนไลนมีความเหมาะสมมากกับการจําหนายแปง

แตงหนาผงไหมของผูบริโภคชาวไทย เนื่องดวยจากการสํารวจของกระทรวงสารสนเทศและการสื่อสารระบุวา

ในประเทศไทย ในชวง 12 เดือนท่ีผานมา ของป 2559 จากจํานวนผูบริโภคท่ีชอปออนไลน พบวาอันดับแรก

นิยมซ้ือสินคาประเภทแฟชั่น อาทิ เสื้อผา รองเทา เครื่องประดับ รอยละ 55 ตามมาดวย เครื่องสําอางและ

ผลิตภัณฑเพ่ือความงาม รอยละ 43 ซ่ึงจากการสํารวจผูบริโภค พบวาในกลุมผูหญิง จํานวน 205 คนเลือกซ้ือ

จากรานคาปลีก และจํานวน 187 คน เลือกซ้ือจากเคาทเตอรแบรนด ในกลุมผูชาย จํานวน 164 คนเลือกซ้ือ

ในรานสะดวกซ้ือ สวนในชองทางของออนไลนนั้น มีจํานวนผูบริโภคท่ีซ้ือ คือ ผูหญิงจํานวน 130 คน และ

ผูชายจํานวน 59 คน เม่ือวิเคราะหถึงชองทางความนิยมในการเลือกซ้ือทางออนไลนอาจตองมาจากการเชื่อม่ัน

ในคุณภาพของสินคากอน การเลือกซ้ือผลิตภัณฑในครั้งแรกผูบริโภคยังตองการความเชื่อม่ันในคุณภาพกอน 

ในสวนของกลยุทธดานชองทางการจําหนาย เปนดังนี้  

 การจัดจําหนายผลิตภัณฑจะจัดจําหนายผานราน showroom kiosk ท่ีจ.มหาสารคาม เนื่องจากเปน

แหลงผลิตไหมและแหลงวิจัย  จัดจําหนาย Drug Store เชน Watson , Boots เปนหลักในชวงแรก ให

สอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคเอง เพ่ือใหผูบริโภคท้ังกลุมผูหญิงและผูชาย ไดเห็นผลิตภัณฑกอน ได

สรางการรับรูในสินคา ในแบรนดวาเปนอยางไร และชองทางการจัดจําหนายอ่ืน ๆ  จะเปนไปตาม

กลุมเปาหมาย  

 สําหรับแนวโนมการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของผูบริโภคผูหญิงเปนชองทางสําคัญ จากผลการ

สํารวจ พบพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาของผูหญิงท่ีจะคนหาสินคาออนไลนอยางนอยวันละครั้งถึงรอยละ 63 

และรอยละ 30 ของผูหญิงคนหาสินคาออนไลนสองครั้งข้ึนไปตอวัน ดังนั้นการใหขอมูลขาวสาร และ

ประชาสัมพันธแปงแตงหนาไหมไทยผานชองทางออนไลน จะทําใหแนวโนมการซ้ือสินคาเพ่ิมมากข้ึนได ดังนั้น

ชองทางหลักสําหรับการจัดจําหนายแปงแตงหนาไหมไทยท่ีเหมาะสม คือ การจัดจําหนายผาน Website 

ผูบริโภคสามารถสั่งซ้ือสินคาโดยตรงผานหนาเว็บไซต หรือผานทางโทรศัพท โดยผูประกอบการจําเปนตองมี

การสรางชองทางการสื่อสารใหแกผูบริโภคอยางเหมาะสมดวย เพ่ือสรางการสื่อสารใหผูบริโภคเขาใจถึง

คุณสมบัติและแหลงท่ีมาของผลิตภัณฑอยางลึกซ้ึงและเกิดการตัดสินใจซ้ือ 
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ภาพ 4.10 ตัวอยางเว็บไซตผลิตภัณฑ 

ท่ีมา: Pinterest, Food Network, Behance 

 นอกจากนี้จัดจําหนายผานตัวแทนจําหนาย อาทิ Boot, Watson, P&F รวมถึง Cosmetic Store 

เชน Sephora เปนรานคาท่ีตอบโจทยพฤติกรรมผูบริโภคเพศหญิงสวนใหญ มีการวางสินคาใหมีการสัมผัส

สินคาของจริง และทดลองใชสินคากอนตัดสินใจซ้ือ เปนรานท่ีรวบรวมเครื่องสําอางยี่หอตาง  ๆ  อํานวยความ

สะดวกใหแกผู ซ้ือ โดยสามารถทําการประชาสัมพันธการทดลองใช เปนชองทางการโฆษณาใหแกผูสนใจ 

กระตุนใหเกิดความรูสึกสนใจ รูจักผลิตภัณฑ และมาทดลองใชผลิตภัณฑมากข้ึนอีกดวย 

  

 

ภาพ 4.11 ชองทางการจัดจําหนายแปงแตงหนาไหมไทยของผูประกอบการ 

การเปดรานขายหนา

มหาวิทยาลัย

มหาสารคาม รวมท้ังใช

ชองทางสื่อสังคม
ออนไลน อาทิ 

Facebook Instragram 

เปนตน 

การขยายเขาสูชอง

ทางการจัดจําหนายแบบ 

E-market place อาทิ 

Thaimall.com, 
Buzzebees, 

aCommerce 

การใชตัวแทนจําหนาย

ระดับประเทศ เชน Watson, 

Boot, P&F, Eve&Boy  

ขยายเขาสูตลาดตางประเทศ 

โดยการออก Roadshow 

และหาพันธมิตรระดับตางๆ 

รวมถึงรานคาจําหนายใน
ตางประเทศ 
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 ผลสํารวจการซ้ือของผานอินเตอรเน็ตของ USamp.com ในสหรัฐฯ ไดทําการสํารวจจากลุมตัวอยาง

ท้ังเพศชายและหญิงกวา 1,000 คน (ไมระบุสัญชาติ) เก่ียวกับการซ้ือสินคาผานโทรศัพทมือถือ พบวาผูชาย

เปนกลุมท่ีนิยมซ้ือสินคาผานทางโทรศัพทมือถือสูงกวาผูหญิง โดยกลุมผูชายมีสัดสวนสูงถึง 45 เปอรเซ็นต 

(ในขณะท่ีผูหญิงมีสัดสวนอยูท่ี 34 เปอรเซ็นต) และผูบริโภคเพศชายมีพฤติกรรมการศึกษาผลิตภัณฑสินคา

กอนตัดใจซ้ือเสมอ โดยสินคาประเภทนิยมซ้ือผานอินเตอรเน็ตมากท่ีสุดในกลุมผูบริโภคเพศชาย คือ เสื้อผา 

และอุปกรณอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงการจัดชองทางจําหนายผานทางชองทางอินเตอรเน็ตสําหรับผลิตภัณฑแปง

แตงหนาสําหรับผูชายนั้นเหมาะสําหรับการโปรโมทเพ่ือใหผูบริโภคไดเขาถึงสินคา ดังนั้นชองทางเพ่ิมเติม

สําหรับการจัดจําหนายแปงแตงหนาไหมไทยท่ีเหมาะสม คือ การจัดจําหนายตามรานสะดวกซ้ือ รานคาปลีก

ตาง ๆ  เพ่ือเนนความสะดวกใหกับกลุมผูชาย ในการตัดสินใจซ้ือสินคา 

 สวนการจัดจําหนายผาน Website จะมีข้ึนเพ่ือตอบรับกับการซ้ือสินคาในครั้งตอไปหลังจากไดใช

สินคาแลว ผูบริโภคสามารถสั่งซ้ือสินคาโดยตรงผานหนาเว็บไซต หรือผานทางโทรศัพท โดยผูประกอบการ

จําเปนตองมีการสรางชองทางการสื่อสารใหแกผูบริโภคอยางเหมาะสมดวย เพ่ือสรางการสื่อสารใหผูบริโภค

เขาใจถึงคุณสมบัติและแหลงท่ีมาของผลิตภัณฑอยางลึกซ้ึงและเกิดการตัดสินใจซ้ือ 

ชองทางการจัดจําหนายในรูปแบบตัวแทนการจัดจําหนายแบงออกเปน 2 แบบดังนี้ 

1. ตัวแทนการจําหนายรูปแบบบุคคล โดยมีรายละเอียดการแบงสัดสวนและผลประโยชนท่ีจะไดรับดังนี้  

1.1 ตัวแทนจําหนายจะไดรับกําไรข้ันต่ํา (Gross Profit: GP) อยูท่ี 20-30 เปอรเซ็นต จากการขาย

ผลิตภัณฑข้ึนอยูกับการเจรจาตอรองพูดคุยและปริมาณการขายตัวแทน  

1.2 มีกิจกรรมการเก็บสะสมยอดขายของตัวแทนจําหนายแตละราย เม่ือครบ 3 เดือนหรือไตรมาส 

ใครเปนผูชนะมียอดสะสมการขายมากท่ีสุดมีรางวัลสมนาคุณพิเศษมอบให เพ่ือเปนการสรางแรงจูงใจ

ในการขายสินคา หรืออาจมีการจัดทริปพาตัวแทนจําหนายเท่ียวตางประเทศประจําป เปนตน  

2. ตัวแทนการจําหนายรูปแบบรานคา โดยสวนใหญแลวทางตัวแทนจําหนายรูปแบบรานคานั้นจะมี

เง่ือนไขในการฝากวางผลิตภัณฑเพ่ือจัดจําหนายคราว ๆ  ดังนี้  

2.1 คาแรกเขาประมาณ 0–400,000 บาทข้ึนอยูกับรานคาและการตกลง (อาจไมเสียคาแรกเขากรณี

ท่ีบริษัทไดรับการติดตอขอเปนตัวแทนจําหนายจากรานคาเอง, ราน EVEANDBOY เสียคาแรกเขา 

400,000บาท)  

2.2 คาเชาพ้ืนท่ีรายเดือนประมาณ 5,000-20,000 บาท/sku/สาขา(อาจจะไมมีคาเชาพ้ืนท่ีรายเดือน

ถาเปนรานเล็ก ๆ )  
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2.3 หัก Gross Profit อยูท่ี 30-50 เปอรเซ็นต จากยอดขายผลิตภัณฑ(ถาเปนรานคาใหญ ๆ หรือ

หางสรรพสินคาจะหัก Gross Profit 50 เปอรเซ็นต) 

 จากการกําหนดชองทางการจําหนายผานเว็บไซต และจําหนายตามรานเครื่องสําอางชื่อดัง ซ่ึงแตละ

ชองทางจําเปนตองพิจารณาตนทุนการจัดจําหนายท่ีเหมาะสม ดังนี้ 

▪ จําหนายผานเว็บไซต โดยมีรายละเอียดตนทุนการจัดจําหนายดังนี้ 

- คาพัฒนาเว็บไซต 30,000 บาท 

- คาจางพนังงานขาย 17,000-20,000บาท 

- คาใชจายดานสวัสดิการอ่ืน ๆ  

▪ จําหนายผาน Sephora (ใชขอมูลเทียบกับของการจําหนายผาน Drug Store โดยบวกเพ่ิม 20 

เปอรเซ็นต) 

- คาเปดหนาบัญชี 24,000-36,000 บาท 

- คาแรกเขา 60,000 บาท/SKU 

- คากระจายสินคา DC 5 - 7.5 เปอรเซ็นต 

- รายไดจากการขาย GP 35-55 เปอรเซ็นต 

▪ จําหนายผาน Drug Store  

- คาเปดหนาบัญชี 20,000-30,000 บาท 

- คาแรกเขา 50,000บาท/SKU 

- คากระจายสินคา DC 5-7.5 เปอรเซ็นต 

- รายไดจากการขาย GP 35-55 เปอรเซ็นต 

 การเขาสูชองทางการจัดจําหนายแตละชองทาง จําเปนอยางยิ่งท่ีตองมีการนําสินคาไปสาธิต และการ

ประชาสัมพันธสินคารวมกับชองทางการจัดจําหนาย และการแสดงสินคานอกสถานท่ี 

หลังจากการขายสินคาในประเทศไทยแลว การนําสินคาสูตลาดตางประเทศเปนอีกหนึ่งชองทางใน

ระยะยาว ซ่ึงกลุมตางประเทศท่ีจะจัดจําหนาย ไดแก กลุมประเทศทางยุโรป ท่ีจะเนนในผลิตภัณฑระดับ      

พรีเม่ียม คือผลิตภัณฑธรรมชาติ 100 เปอรเซ็นต และกลุมประเทศ CLMV ท่ีเนนในผลิตภัณฑแบบผสมทัลคัม 

อีกหนึ่งประเทศท่ีนาสนใจคือประเทศจีน ท่ีมีจํานวนประชากรสูง และมีการขายสินคาจากประเทศไทยอยู

จํานวนมาก การขายสินคาท่ีประเทศจีนนี้อาจจะตองปรับตัวบรรจุภัณฑใหสอดคลองกับจีน เชน ภาษาใน  
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บรรจุภัณฑท่ีจะเปลี่ยนเปนภาษาจีนใหเขาถึงไดงาย การไปจัดจําหนายท่ีตางประเทศจะเริ่มตนดวยการไปรวม

การขายในการจัดงานมหกรรมสินคาหรือแสดงสินคาจากประเทศไทยในประเทศตาง ๆ เพ่ือใหสินคาไดเปนท่ี

รูจัก อีกท้ังการใช NET Idol ในการนําเสนอสินคาตางประเทศเพ่ือสรางการรับรูสินคาในโลกดิจิตอล  

การวางจําหนายในผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหมไทย 100 เปอรเซ็นต มีศักยภาพในการวาง

จําหนายในประเทศกลุมยุโรป อาทิ ประเทศฝรั่งเศส หรือประเทศอเมริกา โดยกลยุทธทางการตลาดในการ

ขยายตลาดไปยังประเทศกลุมเหลานี้ อาจตองทําการศึกษาชองทางการจัดจําหนายท่ีมีชื่อเสียงในตางประเทศ 

เพ่ือเพ่ิมความนาเชื่อถือใหแกผลิตภัณฑตอไป 

4.3.4 กลยุทธดานการสงเสริมการขาย (Promotion Strategies) 

 สําหรับกลยุทธดานการสงเสริมการขายในกลยุทธแรกจะเนนการเปนผลิตภัณฑท่ีมาจากงานวิจัย สราง

ความนาเชื่อถือผลิตภัณฑ (Reliability) โดยแสดงขอความท่ีมีความหมายวา เปนผลิตภัณฑวิจัยและไดรับการ

สนับสนนุงานวิจัย นอกจากการสรางความนาเชื่อถือใหผลิตภัณฑแลวควรสื่อใหผูบริโภครับรูวาเปนผลิตภัณฑท่ี

ไดสกัดมาจากรังไหมไทยธรรมชาติ แสดงใหเห็นถึงความสะอาดของกระบวนการตาง  ๆ  ท่ีไดรับรองตาม

มาตรฐานเครื่องสําอางกอนท่ีจะมาเปนแปงผงไหมไทยดังผลิตภัณฑในปจจุบัน ซ่ึงตรงความตองการของกลุม

ผูบริโภค เสริมคุณคาของผลิตภัณฑใหสรางมูลคาเพ่ิมแกผูใชในราคาท่ีแขงขันได เพ่ือใหเกิดการเผยแพร

ขอความทางการตลาดนี้อยางเหมาะสม 

 การสรางความนาเชื่อถือของผลิตภัณฑนั้นอาจเริ่มตนจากนําเสนอเองของ รศ.ดร.วัลยา สุทธิขํา  

เพ่ือใหผูโภคม่ันใจกับผลงานวิจัยท่ียาวนานกวา 17 ป  การนําเสนอขอมูลสําคัญดวยผูวิจัยเองจะสรางความ

ถูกตองของขอมูลกับผลิตภัณฑไดดีท่ีสุด นอกจากนี้การกลยุทธการสงเสริมการขายโดยใชกลุมพรีเซนเตอร

แตกตางกันตามกลุมเปาหมาย ดังนี้ 

กลุมผูบริโภคผูหญิง จะมีการสงเสริมการขายตามกลุมพรีเซนเตอรดังนี ้

 ในยุคดิจิตอล ณ ปจจุบัน จะมี Beauty Influencer ท่ีมีอิทธิพลในการแนะนําสินคา พรอมท้ังชักชวน

ใหเกิดการซ้ือสินคาดวย ดังนั้นหากแปงแตงหนาไหมไทย สงสินคาไปให Beauty Influencer ทําการทดลองใช

แลวทําการรีวิวเก่ียวกับผลิตภัณฑ เพ่ือสงเสริมใหแบรนดเปนท่ีรูจักในกลุมผูหญิง และเสมือนเปนการโฆษณาใน

กลุมตลาดเปาหมาย เนื่องจากผลสํารวจไดมีการระบุวา ผลิตภัณฑเครื่องสําอางสําหรับหนา จะเปนสิ่งท่ีผูหญิง
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จะนิยมดูรีวิวกอนการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด (Positioning Mag, 2559) ตัวอยาง Beauty Influencer ท่ีมี

อิทธิพลใน Social Media ปจจุบันนี้ ยกตัวอยางเชน  

ตัวอยางท่ี 1 Beauty Influencer Archita: เปน Beauty Influencer ท่ีโดงดังในอินสตราแกรม ท่ีมีผูติดตาม

ถึง 893,000 คน ท่ีมีอิทธิพลในการแนะนําสินคาและการเลือกใชสินคาในกลุมเปาหมายได 

 

ภาพ 4.12 ตัวอยางอินสตราแกรมของ Beauty Influencer ช่ือ Archita 

ตัวอยางท่ี 2 Beauty Influencer Mayyr: เปน Beauty Influencer ท่ีโดงดังในอินสตราแกรม ท่ีมีผูติดตามถึง 

578,000 คน ท่ีมีอิทธิพลในการแนะนําสินคาและการเลือกใชสินคาในกลุมเปาหมายได 

 

ภาพ 4.13 ตัวอยางอินสตราแกรมของ Beauty Influencer ช่ือ Mayyr 

กลุมผูบริโภคผูชาย จะมีการสงเสริมการขายตามกลุมพรีเซนเตอรดังนี้ 

 กลุมผูบริโภคเพศชายอาจยังไมคุนชินกับผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากไหมไทย ดังนั้นเพ่ือเสริมจุดเดน

ของผลิตภัณฑบํารุงผิวจากโปรตีนธรรมชาติ บางเบาไมเหมือนแตงหนา สําหรับโอกาสจําเปน พรอมท้ังปองกัน

รังสียูวี และบํารุงผิวพรรณ ดังนั้นจะเลือกใชพรีเซนเตอรเพศชายท่ีมีภาพลักษณดูดี และเปนผูใหความใสใจกับ

การบํารุงผิวพรรณ เปนตน 
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ภาพ 4.14 พรีเซนเตอรเพศชายท่ีมีภาพลักษณดูดี และเปนผูใหความใสใจกับการบํารุงผิวพรรณ 

 กลยุทธสงเสริมการขายอ่ืน ๆ  เชนการโฆษณา การมีสินคาทดลอง จากการสํารวจผูบริโภคนั้น ในกลุม

ของเพศชายไมไดสนใจในสินคาทดลอง หรือการโฆษณามากนั้น ตางจากกลุมของผูหญิงท่ีใหความสนใจใน

โฆษณาและสินคาทดลอง จึงจะเนนในการมีสินคาทดลองในรานคาเครื่องสําอาง และเนนการโฆษณาใน

ชองทางท่ีกลุมผูหญิงสนใจ เชน Beauty Blogger ตาง ๆ  ขางตน 

4.3.5 กลยุทธดานบรรจุภัณฑ (Packaging Strategies) 

 สําหรับกลยุทธดานบรรจุภัณฑ จะเนนสรางความเชื่อมโยงกับภาพลักษณของสินคา ความคุนชินของ

บรรจุภัณฑ และสะดวกตอการใชงาน (Quality and Ease of access) เม่ือกลุมเปาหมายสามารถเขาถึง

ผลิตภัณฑได จะมีการสรางรูปลักษณของผลิตภัณฑท่ีมีความสอดคลองกับความตองการ 

 กลุมเปาหมายเพศหญิง จากผลการทดสอบตลาด ผูบริโภคเพศหญิงเลือกบรรจุภัณฑเปนแบบตลับถึง 

34 คนจาก 40 คน ซ่ึงจากพฤติกรรมของผูบริโภคเพศหญิงเหมาะสมกับผลิตภัณฑท่ีมีบรรจุภัณฑท่ีมีรูปลักษณ

แบบเรียบหรู ใชแลวสามารถสงเสริมภาพลักษณใหดีข้ึน ดังนั้น ในผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย 100 

เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับสุขภาพ ซ่ึงวางตลาดระดับพรีเม่ียม จะเนนรูปลักษณ

แบบเรียบหรมีูขนาด 5 กรัม บรรจุภัณฑควรเนนการใชงานงาย ไมหกเลอะเทอะ มีขนาดเหมาะสม สะดวกตอ

การพกพา เนนการออกแบบลายเสนบนบรรจุภัณฑเปรียบเสมือนผงไหมไทยธรรมชาติสีทอง สะดุดตาผูบริโภค

ดวยบรรจุภัณฑท่ีโดดเดนในรูปลักษณแบบเพศหญิง 
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ภาพ 4.15 ผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย 100 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูหญิงท่ีใสใจกับสุขภาพ 

 ภาพลักษณะลายในตัวผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑ เนนการพัฒนาลายจากผาไหมลายข้ึนชื่อของจังหวัด

มหาสารคาม เพ่ือสรางความโดดเดนและเปนเอกลักษณของสินคา รวมท้ังการเลือกใชบรรจุภัณฑสีก่ึงดํา เพ่ือ

เพ่ิมความโดดเดนของเนื้อแปงท่ีเปนสีเหลืองนวล ทําใหเกิดความสวยงามของเนื้อแปงมากข้ึน 

 อีกท้ังจะมีการสรางบรรจุภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยของผูบริโภคเพศหญิง โดยเนนการใสกลองท่ีมี

ลักษณะพรีเม่ียม เพ่ือสรางการจดจําในตัวสินคา ลักษณะกลองพกพาสะดวก สามารถใชเปนท้ังของซ้ือเพ่ือการ

บริโภค และของฝากได 

 

 

 

 

ภาพ 4.16 บรรจุภัณฑผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย 100 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูหญิงท่ีใสใจกับ

สุขภาพ 

 ตราสินคาสําหรับผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย สําหรับผูบริโภคเพศหญิง ควรมีการแสดงขอความ

ถึงคุณสมบัติท่ีโดดเดนและสามารถจูงใจผูบริโภคเพศหญิงใหมีความสนใจตัวผลิตภัณฑ และเกิดความอยาก

ทดลองใช อยางไรก็ดี ในการดําเนินการทางการตลาดในตางประเทศ ผูประกอบการควรระมัดระวังในเรื่อง

สิทธิของตราสินคาในการวางจําหนาย โดยอาจทําการจดสิทธิบัตรดานตราสินคาครอบคลุมในประเทศ

เปาหมายอยางครบถวน  
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ภาพ 4.17 ตราสินคาแปงแตงหนาไหมไทยของผูหญิง 

ในผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย 5 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับความ

งาม ซ่ึงวางตลาดปริมาณมาก จึงเนนรูปลักษณท่ีดึงดูดตาผูบริโภค และเนนสีทองแสดงความมีออราของ

ผลิตภัณฑ ขนาด 5 กรัม บรรจุภัณฑควรเนนการใชงานงาย สะดวกตอการพกพา เนนการออกแบบลายเสน

รูปลักษณแบบเพศหญิง  

 

ภาพ 4.18 ผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย 5 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูหญิงท่ีใสใจกับความงาม 

 ภาพลักษณะลายในตัวผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑ เนนการพัฒนาลายเขมสลับทองออน เพ่ือเพ่ิมความ

โดดเดนของเนื้อแปงท่ีเปนสีเหลืองนวล ทําใหเกิดความสวยงามของเนื้อแปงมากข้ึน 

 สําหรับกลุมเปาหมายผูชายจะสามารถเขาถึงผลิตภัณฑไดจากรูปลักษณของผลิตภัณฑ และความคุน

ชินของผลิตภัณฑ โดยจากผลการทดสอบตลาดเลือกผูบริโภคเลือกบรรจุภัณฑเปนแบบตลับ 28 คนจาก 40 

คน ซ่ึงจากพฤติกรรมของผูบริโภคเพศชายเหมาะสมกับผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย สําหรับกลุมผูบริโภคเพศ
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ชาย ท่ีมีบรรจุภัณฑสีดํา มีขนาด 5 กรัม เพ่ือเนนความสะดวกสบาย พกพางายและใชงานสะดวก เนนลายสี

เงินท่ีบรรจุภัณฑสวยสะดุดตา มีความโดดเดนในรูปลักษณแบบเพศชาย แบบตลับ/กระปอง 

 บรรจุภัณฑจะมีขนาดบาง สะดวกในการพกพา ใชงาย พ้ืนสีดําโลโกทองสรางความขรึมใหแกผูใช 

ลักษณะใชไดท้ังการเท และการใชพัฟในการทางแปงแตงหนา เพ่ิมความโดดเดนของเนื้อแปงท่ีเปนสีเหลือง

นวล ทําใหเกิดความสวยงามของเนื้อแปงมากข้ึน บรรจุภัณฑงแบบกระปองสรางความคุนชินในการใชงาน 

 

 

 

 

ภาพ 4.19 ผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย สําหรับกลุมผูชาย 

 ตราสินคาสําหรับผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย สําหรับผูบริโภคเพศชาย อาจใชตัวยอ Cocoon for 

Men หรือ CM เพ่ือแสดงขอความถึงคุณสมบัติท่ีโดดเดนของไหม และสรางความคุนชินกับผูบริโภคเพศชายให

มีความสนใจตัวผลิตภัณฑ และเกิดความอยากทดลองใช  

 

 

  

 

ภาพ 4.20 ตราสินคาแปงแตงหนาไหมไทยของผูชาย 

 นอกจากบรรจุภัณฑของแปงแลว การรวมผลิตภัณฑใหเปนชุดของขวัญสําหรับเทศกาล เชน การบรรจุ

ในกลองผาไหม เพ่ือมอบใหกับบุคคลอ่ืน ๆ  ก็เปนอีกหนึ่งบรรจุภัณฑของตราสินคาท่ีจะมีการผลิตข้ึน เพ่ือสราง

ใหเปนขอบขวัญท่ีมูลคาท้ังกับผูใหและผูรับ 
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4.3.6 กลยุทธการใชพนักงานขาย (Person Strategies) 

 สําหรับกลยุทธผานพนักงานขาย หรือสัญลักษณการนําเสนอถึงความเชี่ยวชาญของนักวิจัย              

รศ.ดร.วัลยา สุทธิขํา ในการคนคิดผลิตภัณฑเครื่องสําอางจากไหมไทย และการเปนผูคิดคนแปงแตงหนาไหม

ไทย เพ่ือสรางความนาชื่อถือใหกับผลิตภัณฑ รวมท้ังใชชองทางการสื่อการขาย จากลูกคาท่ีเคยลองใช

ผลิตภัณฑ พรอมการสรางเครือขายตัวแทนจําหนายท้ังในและตางประเทศ ในการขายอยางเหมาะสม  

 เพ่ือใหสอดคลองกับยุคเทคโนโลยี การขายผานตัวแทนกําลังเปนท่ีนิยมในปจจุบัน การเพ่ิมชอง

ทางการจําหนายดวยการเพ่ิมพนักงานขายทางสื่อสังคมออนไลน จึงเปนกลยุทธหนึ่งท่ีกําลังนิยม การเพ่ิม

ตัวแทนของผลิตตองสรางความหนาเชื่อถือของคุณภาพสินคาดวย ดังนั้นตัวแทนท่ีจัดจําหนายจึงจะตองเนน

การขายในการนําเสนอผลวิจัยดวย เพ่ือใหผูบริโภครับรูขอมูลท่ีถูกตองและเชื่อม่ันในสินคาอีกดวย  

 

ภาพ 4.21 การนําเสนอความรูสึกของลูกคาท่ีทดลองใช 

การใชพนักงานขายจากผูบริโภคท่ีเคยใชผลิตภัณ อาทิ ผูท่ีลองใชแลวชอบ คุณแมของผูบริโภค รวมท้ังผูมี

อิทธิพลดานความสวยความงามในสถาบันศึกษา (ดาว เดือน และลีด) จะชวยใหเกิดการซ้ือผลิตภัณฑไดอยาง

รวดเร็ว 
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4.3.7 กลยุทธขาวสาร (Public Relation Strategies) 

 ในการทําการตลาดแปงแตงหนาจากผงไหมไทย จะมุงใชการสื่อสารการตลาด โดยการกระตุนให

ผูบริโภคไดรับรูถึงผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย สําหรับผูบริโภคเพศชาย เพ่ือทําการแนะนําผลิตภัณฑใหเปน

ท่ีรูจักและเขาใจถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑมากข้ึนโดยการแจกผลิตภัณฑขนาดทดลองในระยะแรกผลิตภัณฑ

แปงแตงหนาไหมไทยเปนสินคาใหมในตลาดผูบริโภคจึงยังไมรูจักสินคา ดังนั้นการสรางการรับรูใหเร็วท่ีสุด โดย

การนํากลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication Strategy) มา

ใชเชน การโฆษณา (Advertising) การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หรือการตลาดโดยตรง (Direct 

Marketing)  เปนทางเลือกท่ีดี เพ่ือสรางตราสินคาของผลิตภัณฑแปงผงไหมไทยใหเปนท่ีรูจัก 

 

ภาพ 4.22 งานแสดงสินคาสําหรับการประชาสัมพันธผลิตภัณฑของแปงผงไหม Cocoon 

 โดยมีแผนการดําเนินทางการตลาด ในชวงระยะเวลา 1 ป เพ่ือสรางกิจกรรมทางการตลาด โดยใช    

กลยุทธสวนประสมทางการตลาดในการสรางการรับรู และตอบสนองความตองการของลูกคา เพ่ือใหเกิดผล

ทางดานการตลาดอยางทันเวลา และบรรลุเปาหมายขนาดตลาดตามท่ีกําหนดไวได 

 ผูวิจัยจะนําแผนการตลาดท่ีกลาวมาแลวขางตน มากําหนดกิจกรรมทางการตลาด ระยะเวลา และ

งบประมาณ ในชวงเวลา 1 ป ไวดังตอไปนี้ 

ในชวงปท่ี 1 ชวงการเริ่มตนวางสินคาออกสูตลาด  
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• การตลาดในชวงเริ่มตนจะเนนกระตุนใหผูบริโภคไดรับรู (Awareness) และเขาใจถึงคุณประโยชน

สินคา โดยการเชาพ้ืนท่ีแสดงสินคาตามงานสินคาตาง ๆ  อาทิ งาน Healthy family expo งานบิวตี้ 

เปนตน เพ่ือทําการแนะนําผลิตภัณฑใหเปนท่ีรูจักและเขาใจถึงคุณประโยชนสินคามากข้ึนพรอมท้ังให

ทดลองสินคาหนางาน  

• อีกท้ังยังมีการทําสื่อโฆษณาตาง ๆ  เพ่ือสรางการรับรูในจุดเดนของผลิตภัณฑ และสรางความแตกตาง

ใหกับสินคาอ่ืน ๆ  ในตลาด โดยจะเนนโฆษณาบนสื่อออนไลน และการสรางโฆษณาหนังสั้น เพ่ือสราง

การรับรูเรื่องราวไปสูในวงกวาง 

• หากการรับรูยังไมเปนไปตามท่ีคาดหวัง อาจมีการแจกทดลองใชของผูบริโภคตามเทศกาล  

4.3.8 กลยุทธการใชพลังในธุรกิจ (Power Strategies) 

 ในการทําการตลาดจากการใชกลยุทธการใชพลังในธุรกิจ จะดําเนินการโดยสรรหาผูท่ีรูจักคุณคาของ

ไหมไทย ท้ังในระดับผูบริโภคท่ัวไป อาทิ ผูท่ีนิยมไหมไทย และใชผลิตภัณฑไหมไทยเปนประจํา รวมท้ังธุรกิจ

ขนาดใหญท่ีมีชื่อเสียง อันเนนจําหนายผลิตภัณฑจากไหมไทย อาทิ King Power, Jim Thomson, ดอยตุง 

เปนตน เพ่ือเปนสรางเปนพันธมิตรในการเสริมพลังในธุรกิจรวมกัน และเชื่อมโยงไปยังกลุมเกษตรกรผูผลิตไหม

สายพันธุพ้ืนบานของไทย แสดงการอนุรักษภูมิปญญาใหแกชาวบานในการเลี้ยงไหมใหอยูคูกับชุมชน การ

พัฒนาเศรษฐกิจรากหญาใหมีการเติบโตควบคูกันไปในทิศทางท่ีเหมาะสม 

 แผนการตลาดเบื้องตนนี้ จะเปนการแสดงใหเห็นภาพโอกาสทางการตลาดท่ีจะเกิดข้ึนหากมีการ

จําหนายผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหม แกกลุมลูกคาเปาหมายท่ีนาสนใจ อันไดแก ผูหญิงและผูชาย 

อยางไรก็ดี การศึกษานี้จะนําผลลัพธท่ีไดไปสัมภาษณผูประกอบการและนักวิจัย พรอมทําการสํารวจตลาด

เพ่ิมเติม เพ่ือใหไดผลการศึกษาอยางเหมาะสมตอไป 

4.4 สรุปกลยุทธสวนผสมทางการตลาด 

 จากการดําเนินกลยุทธดานตรง สามารถนํามาสรุปเพ่ือใหเห็นภาพกลยุทธทุกสวนของผลิตภัณฑแปง

แตงหนาไหมไทยจากงานวิจัย ดังนี้ 
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ตาราง 4.2 สรุปกลยุทธสวนผสมทางการตลาด 

กลยุทธ กลยุทธหลัก กลุมเปาหมายผูหญิง รัก

สุขภาพ 

กลุมเปาหมายผูหญิง 

รักความงาม 

กลุมเปาหมายผูชาย 

1. กลยุทธผลิตภัณฑ เนนผลิตภัณฑ ท่ีมาจาก

ธรรมชาติ ไหมในสัดสวน

ท่ีเหมาะสมกับกลยุทธ

การตลาด และพฤติกรรม

ของกลุมเปาหมาย 

 

 

 

 

 

รูปแบบการวางจาํหนาย 

แบบท่ี 1 

 

 

 

 

 

แบบท่ี 2 

• ผ ลิ ต ภั ณ ฑ แ ป ง

แต งหน า ไหมไทย 

100 เ ป อ ร เ ซ็ น ต 

สําหรับกลุมผูบริโภค

เ พ ศ ห ญิ ง ท่ี รั ก

สุขภาพ  

• วางตลาดพรีเม่ียม 

  

• ขนาด 5 กรัม 

 

 

 

 

• เนนการวางจําหนาย

แปงฝุงผงไหม 100 

เปอรเซ็นต ใน 4 

เ ดื อ นถั ด ม า  เ พ่ื อ

นํา เสนอ สินค า ท่ี มี

คุณภาพ 

 

• เนนการวางจําหนาย

แปงฝุงผงไหม 100 

เปอรเซ็นต ในเดือน

แ ร ก เ พ่ื อ ส ร า ง

ภาพลักษณ สินค า 

และนําเสนอคุณคา

ท่ีเหมาะสม 

• ผ ลิ ต ภั ณ ฑ แ ป ง

แตงหนาไหมไทย 5 

เปอรเซ็นต สําหรับ

กลุมผูบริโภคเพศ

ห ญิ ง ท่ี ใ ส ใ จ กั บ

ความงาม 

• ว า ง ต ล า ด ข า ย

ปริมาณมาก 

• ขนาด 5 กรัม 

• อาจมีการขยายไป

ก ลุ ม เ พ ศช า ย ใ น

อนาคต 

 

• เ น น ก า ร ว า ง

จํ าหน า ยแป ง อั ด

แข็งเดือนแรกเพ่ือ

ส ร า ง ก า ร เ ข า ถึ ง

ตลาด และรายไดท่ี

ม่ันคง 

 

• เ น น ก า ร ว า ง

จํ าหน า ยแป ง อั ด

แข็งใน 2 เดือนถัด

ม า  เ พ่ื อ ส ร า ง

ยอดขาย 

• ผลิตภัณฑแปง

จากไหมไทย 

สําหรับกลุม

ผูบริโภคเพศชาย  

 

• วางตลาดเฉพาะ

กลุม 

 

• ขนาด 5 กรัม 

 

 

 

 

• เ น น ก า ร ว า ง

จํ า ห น า ย แ บ บ

เ ฉ พ า ะ  ใ น

ประมาณ 6 เดือน

ถัดมา 

 

 

• เ น น ก า ร ว า ง

จํ า ห น า ย แ บ บ

เ ฉ พ า ะ  ใ น

ประมาณ 6 เดือน

ถัดมา 

 

 

2. กลยุทธราคา ต้ังราคาท่ีทําใหแบรนด

เปนท่ีรูจัก เพ่ิมใหเขากับ

มูลคาของไหมไทย 

• 599 บาท  

ใหมีความสอดคลองกับ

ตลาดระดับพรีเม่ียม           

• 120 บาท  

ใหมีความสอดคลองกับ

ตลาดท่ีจําหนายปริมาณ

มาก           

• 550 บาท            

ใหมีความสอดคลองกับ

ตลาดระดับพรีเม่ียม           

3. กลยุทธชองทางการ

จัดจําหนาย 

เ น น เ ป ด ร า น ค า ใ น

ช ว งแ รก  ตามมาด ว ย          

E-marketplace ตัวแทน

• เ พ่ิ ม เ ติ ม ใ น ร า น

เ ค รื่ อ ง สํ า อ า ง

ระดับพรีเม่ียม 

• เ ป ด ร า น ค า ใ น

ท อ ง ถิ่ น  ห น า

มหาวิทยาลัย หรือ

• เพ่ิมเติมในรานคา

ประเภทยา อาทิ 

Watson Boots 
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กลยุทธ กลยุทธหลัก กลุมเปาหมายผูหญิง รัก

สุขภาพ 

กลุมเปาหมายผูหญิง 

รักความงาม 

กลุมเปาหมายผูชาย 

จํ า ห น า ย  แ ล ะ

ตางประเทศ 

• เ พ่ิ ม เ ติ ม ใ น ร า น

เครื่องสําอางระหวาง

ประเทศ 

หางสรรพสินคาใน

พ้ืนท่ี 

• เ พ่ิ ม เ ติ ม ใ น ร า น

เครื่องสําอางท่ัวไป 

• เพ่ิมเติมในรานคา

สะดวกซ้ือ 

4. กลยุทธการสงเสริม

การขาย 

การโฆษณาในคุณสมบัติ

ข อ ง ผ ง ไ ห ม  ใ น ท า ง

ออนไลน ทางพรีเซนเตอร 

• นําเสนอเพ่ิมเติมใน 

Beauty Blogger  

• นําเสนอเพ่ิมเติมใน 

Beauty Blogger 

• ส ร า ง ค ว า ม

นาเชื่อถือจากพรี

เซนเตอร ไม เนน

การโฆษณามาก

เกิน 

5.กลยุทธดานบรรจุ

ภัณฑ 

เรียบงาย ใชงานสะดวก 

เพ่ิมแพกเกจตามเทศกาล 

เพ่ือเพ่ิมมูลคา 

• แป ง ฝุ น แ บบ ต ลั บ 

เนนความหรูหรา  

• ต ลับ สี ดํ า  มี คว าม

หรูหรา  ใช ลายผ า

ไหมเปนกลองบรรจุ        

 

• แป งอั ดแข็ ง แบบ

ต ลั บ  เ น น ดึ ง ดู ด 

แ ล ะ ส่ื อ ค ว า ม มี   

ออรา  

• ตลับสีทอง หรูหรา 

ใชงานงาย 

• แปงกระปอง เนน

ความใชงาย ความ

คุ น ชิ น กั บ

ผลิตภัณฑแปง 

• กระปองแปงสีดํา 

แบบบาง ทนทาน 

ใชงานงาย        

6. กลยุทธการใช

พนักงานขาย 

ตั ว แ ท น ท่ี มี ค ว า ม

นาเชื่อถือ  

• ผู บ ริ โ ภค ท่ี ใ ช แ ล ว

ชอบสินคา  

• นักศึกษาดาว ลีดใน

มหาวิทยาลัย 

• นักศึกษาเดือนใน

มหาวิทยาลัย  

7. กลยุทธขาวสาร การส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการ การโฆษณา 

กา รส ง เ ส ริ ม ก า ร ข า ย 

การตลาดโดยตรง 

• ส่ือผานผูบริโภคท่ีเปน 

influencer อาทิ คุณ

แ ม ข อ ง ผู บ ริ โ ภ ค 

ผูบริโภคท่ีใชแลว 

• ผูบริโภคท่ีมีอิทธิพล

ใ น ส่ื อ สั ง ค ม

ออนไลน 

• ผู บ ริ โ ภ ค ท่ี มี

อิ ท ธิ พ ล ใ น ส่ื อ

สังคมออนไลน 

8. กลยุทธการใช

พนักงานขาย 

สรรหาผูท่ีรูจักคุณคาของ

ไ ห ม ไ ท ย  ท้ั ง ร ะ ดั บ

ผูบริโภคท่ัวไป และธุรกิจ

ขนาดใหญท่ีมีชื่อเสียง  

• เ น น ร า น ค า ท่ี มี

ชื่ อ เ สียง  อาทิ  Jim 

Thomson, King 

Power 

• เ น น ผู บ ริ โ ภค ท่ี มี

ความช่ืนชอบไหม

ไทย 

• เ น น ร า น ค า ท่ี มี

ชื่อเสียง อาทิ Jim 

Thomson, King 

Power 

การดําเนินกลยุทธเหลานี้ อาจนํามาเสริมเติมแตงตามชวงเวลาสําคัญ อาทิ ชวงเทศกาล หรือการทํา

โปรโมชั่นรวมกับกิจกรรมของผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ของผูประกอบการได หรือดําเนินกิจกรรมท่ีคลายคลึงกับคู

แขงขันเพ่ือใหเกิดการแขงขันอยางเหมาะสมได โดยตัวอยางของกิจกรรมทางการตลาดของตัวอยางแบรนด

เครื่องสําอางในตลาดปจจุบันท่ีนาสนใจ มีดังนี ้
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ตาราง 4.3 สรุปกิจกรรมทางการตลาดของตัวอยางแบรนดเครื่องสําอางในตลาดปจจุบัน 

แบรนด กิจกรรมทางการตลาด 

 

Bi.Polar the 

cosmetic 

 

(สัมภาษณเจาของ

แบรนด) 

- เริ่มตนจากการเปดเพจขายทางออนไลน เชน Facebook, IG, twitter โดยเนนท่ี ขายทางออนไลน เชน 

Facebook, IG, twitter โดยเนนท่ี เปนหลัก 

- ตลาดลิปสติก เปน Red Ocean ถาไมแตกตางจะดึงสวนแบงการตลาดไดยาก 

จึงใชการสรางจุดเดนของสินคาท่ีสามารถจดจําไดงาย แฝงความนารักสดใสของตัวการตูนมาชวยนําเสนอ

ผลิตภัณฑใหเกิดความนาสนใจและเกิดการติดตาม จากการใชการตูนสรางเรื่องราวความเปนมาของแบรนด

สินคา รวมถึงการนําเสนอสรรพคุณของผลิตภัณฑ การใหความรู การแสดงอารมณรวมกับผูหญิง การสงตอ

ขาวสารการสงเสริมการขายตาง ๆ ของแบรนด เปนตน 

- การสรางยอดขายและความนาเช่ือถือ โดยการจาง Beauty blogger และ Net idol เยอะมากในชวง 3 เดือน

แรก เสียคาใชจายประมาณ 50,000 บาท ซ่ึงทําใหลูกคาเช่ือม่ัน เช่ือถือไดมากขึ้น แตยังไมตัดสินใจซ้ือเทาไหร 

เพราะแบรนดยังใหม ทําใหเห็นวา การทําแบรนดใหดังเร็วก็สามารถหายไปเร็วไดเชนกัน ดังน้ันการท่ีจะทําใหแบ

รนดมีลูกคาอยางยั่งยืน คือ การตลาดแบบปากตอปาก (Word of Mouth) เพราะปจจุบันตองพ่ึงพา 

influencer ในการทําใหแบรนดดัง แตไมสรางยอดขายท่ีดีขึ้นเลย เพราะผูบริโภครูทันวาเปนการจางมารีวิว 

(Review) แตคนท่ีจะทําใหแบรนดมียอดขายไดจริง คือ การบอกตอของลูกคา และการรีวิวผลิตภัณฑดวยตัวเอง 

- การสรางฐานลูกคาใหกับแบรนด ใชการใหความรูลูกคาเรื่องท่ัวไปเกี่ยวกับผลิตภัณฑและเรื่องผูหญิง ๆ  สราง

แบรนดคาแล็คเตอรท่ีโดดเดนแตกตาง แลวโปรโมทออกไป เพ่ือทําใหแบรนดมีจุดแข็งมากขึ้น เสียคาใชจายใน

การโปรโมท Facebook เฉล่ียเดือนละ 5,000 บาท ซ่ึงนอยมากถาเทียบกับแบรนดอื่น แตถือวาคอนขางประสบ

ความสําเร็จ เพราะคนชอบเยอะ แมวายอดขายจะไมไดดีมาก คือประมาณเดือนละ 20,000 บาท แตไมรีบรอน 

เพราะไมอยากใหแบรนดดัง แลวดับไป อยากคอย ๆ  สรางแบรนดใหเขมแข็งกอน แลวลูกคาจะคอยเขามาหา

เราเอง 

- ชองทางการจัดจําหนาย   เว็บไซต:   https://line.me/R/ti/p/ เปอรเซ็นต40bi.polar    

Line id:   @bi.polar หรือหาซ้ือไดท่ี 

- Eveandboy สาขา Siam SQ1, Mega Bangna, Zpell Rangsit 

- Cosme Studio ท่ี The mall Bangkapi  

- Jessup Beauty Thailand ท่ี Central Rama 9 

- One young Come : รานวันยังคํ่า ม.บางมด  

- R.U.Perfume addict : ม.เชียงใหม ตลาดทางเดินกาดมาริน-กาดหนามอ 

 

 

 

 

(บทความ เรียนรู

ความสําเร็จจากการ 

- การเปล่ียนแปลงเปนเรื่องเรงดวน ซ่ึงอุปสรรคท่ีเขาจะตองเผชิญน้ันคือ ไมวาจะขายยังไงยอดขายก็ยังตํ่าอยูดี 

เพราะทัศนคติของคนไทยมีความคิดวา ผลิตภัณฑของไทยคือจะตองถูกและคุณภาพไมดี ฉะน้ันเราจะเห็น

เครื่องสําอางของไทยมากมายท่ีต้ังชื่อเปนภาษาเกาหลีบาง ภาษาญี่ปุนบาง ซ่ึงส่ิงน้ีเราตองยอมรับความจริงใหได 

จากน้ันเราก็จะเห็นแลววาส่ิงน้ีเปนเรื่องเรงดวนท่ีเราจะตองแกไขในทุก ๆ  วัน  และตองคนหาโอกาสในวิกฤต

ตาง ๆ  น้ันใหได กอนท่ีจะไปสูการส่ือสาร Communicate กับผูบริโภคใหม 

- กลาท่ีจะแลกเปล่ียนความฝนของตัวเองและเพ่ือนรวมงาน วิสัยทัศนของศรีจันทรจะตองเขมแข็ง ทุกคนตอง
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แบรนด กิจกรรมทางการตลาด 

Rebranding “ศรี

จันทร” โดย รวิศ 

หาญอุตสาหะ  29 

ก.พ.2559 ท่ีมา 

https://www.mar

ketingoops.com/

news/biz-

news/rebranding-

by-srichand-

cosmatics/) 

จําได สามารถบันดาลใจคนในและนอกบริษัทได น่ันคือ วันหน่ึงศรีจันทรตองทําใหคนไทยภูมิใจและอยูในใจคน

ไทย วิสัยทัศนแบบน้ีทําใหมีคนอยากทํางานกับศรีจันทร และคนในองคกรเองลุกขึ้นมาทํางานเพ่ือวิสัยทัศนดวย 

ไมใชแคทํางานเพ่ือเงินเทาน้ัน 

- ลงไปวิจัยตลาดดวยตัวเอง คนท่ีมีอํานาจตัดสินใจลงพ้ืนท่ีสัมภาษณและสังเกตทัศนคติ พฤติกรรม และ

สภาพแวดลอม ทําไดขอมูลเชิงลึกกวาแตกอนกลุมเปาหมายยังมองศรีจันทรวาเชยและไมเกี่ยวกับเขา ผูหญิง

ตองการใชผลิตภัณฑแลวตองทําใหตัวเองสวยประทับใจคนอื่นท่ีพบเห็น ใชแลวเห็นผลทันที สวนแปงฝุน ผูหญิง

จะใชแปงฝุนท่ีโตะเครื่องแปงหรือแบงใสกระปุก ไมใหหกในกระเปา ขนาดแปงฝุนสวนใหญคือ 30 กรัมซ่ึงหนา

เกินกวาท่ีจะพกในกระเปา ศรีจันทรจึงตัดสินใจวางแบรนดเปน Beauty Treatment ออกแปงฝุน 

Translucent ขนาด 10 กรัมควบคุมความมัน มีฝาท่ีถูกออกแบบกันแปงหก พกไดในกระเปา ใชแลวรูสึกได ใช

แลวรูสึกภาคภูมิใจ 

- ใสใจในทุกรายละเอียดของสินคาทุกชิ้น ศรีจันทรตองการใหผูบริโภคสัมผัสความต้ังใจในการทําสินคาทุกช้ิน

ทุกรายละเอียด อยางพัฟของแปงฝุนท่ีผาท่ีใชกับใบหนาเปนผานุมชั้นดีราคาแพงจากญ่ีปุน และเลือกกระดาษ

จากฟนแลนดนํามาทําเปนกลอง สรางประสบการณท่ีดีใหกับคนท่ีหยิบจับสินคา และรับรูวาหากกลองของศรี

จันทรมีคุณภาพ ของขางในจะตองมีคุณภาพแนนอน 

- เลาเรื่องท่ีเซอรไพรส ส่ิงท่ีศรีจันทรเคยทําพลาดมากอนคือการลงมือทําโฆษณาดวยกลยุทธการส่ือสารท่ีไม

ชัดเจน โดยเริ่มแนะนําช่ือแบรนดคือศรีจันทรกอน แลวบอกวาศรีจันทรขายแปงฝุน และเลาถึงสรรพคุณของ

สินคา ทําใหกลุมเปาหมายไมใสใจและไมเชื่อในตัวสินคาและสรรพคุณเทียบกับแบรนดท่ีกลุมเปาหมายใชอยู น่ัน

ทําใหรานคาไมยอมวางสินคาของศรีจันทร คนยิ่งไมเห็นของในราน ก็ยิ่งไมเช่ือในแบรนด ทําใหโฆษณาตัวน้ีถูก

มองวาไมประสบความสําเร็จ ศรีจันทรแกเกมโดยเลาเรื่องใหม คราวน้ีเปดตัวโฆษณาใหมเปนภาษาอังกฤษโดยใช

ชาวตางชาติสําเนียงบริติชบอกวาสินคาคืออะไร มีสรรพคุณอะไรบาง แลวคอยเฉลยวาแบรนดของสินคาน้ันคือ

ศรีจันทร แมครึ่งหน่ึงของกลุมเปาหมายจะฟงไมรูเรื่อง แตทําใหเขาก็จําไดวาเปนแปงฝุนของศรีจันทร เกิดความ

สงสัยและอยากลองซ้ือมาใช และทําใหรานสะดวกซ้ือยอมวางขาย 

- อยาใชสูตรเดียวกับคูแขง (เพราะคุณไมชนะหรอก) สวนการทําโฆษณาก็ทุมท้ังเงินและเวลาไปกับการผลิต

มากกวาส่ือท่ีออกไป เพราะศรีจันทรมองวาหากลงทุนในสัดสวนท่ีเหมือนคูแขงรายใหญคือเนนส่ือมากกวาการ

ผลิต ศรีจันทรไมมีทางชนะ ศรีจันทรจึงเนนการผลิตโฆษณามากกวาเพ่ือหวังใหกลุมเปาหมายแชรโฆษณาตัวน้ี

บนส่ือออนไลนและบอกปากตอปาก อีกท้ังหากเทียบกับแบรนดตางประเทศท่ีมีชื่อเมืองอยาง New York, Paris, 

Milan ซ่ีง “Made in China” ทําใหตนทุนสินคาถูก แตศรีจันทรไมตองการลดตนทุนแตกลับเพ่ิมตนทุนโดย 

ยายฐานการผลิตไปท่ีญ่ีปุนซ่ึงมีเทคโนโลยีการผลิตเครื่องสําอางท่ีทันสมัย โดยเปล่ียนช่ือศรีจันทรเปน Srichand 

ภาษาอังกฤษ และ “Made in Japan”เพราะศรีจันทรมองวาหากเลนตนทุนถูกตามสูตรของแบรนดใหญ ก็แพ

ต้ังแตเริ่มแลว 

- ทลายกําแพงราคาในใจผูบริโภคกอนสายเกินไป  สมัยกอนท่ีศรีจันทรขายสินคาราคา 18 บาท แตตอมาศรี

จันทรตองการขายแปงฝุนราคา 280 บาท ทําใหคนในองคกรทักทวงวาจะมีกลุมเปาหมายยอมซ้ือหรือไม แตจาก

การวิจัยท่ีผูหญิงยอมซ้ือสินคาท่ีทําใหสวยไดจริงโดยไมสนเงินท่ีมี และศรีจันทรมองวาหากขายราคา 18 บาท
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ตลอด และศรีจันทรอยากจะขายราคาท่ีตางจากเดิม ลูกคาจะมีกําแพงในใจไมยอมซ้ือ 

- รีแบรนดดิ้งเปนเรื่องท่ีตองทําบอย ๆ  เพราะศรีจันทรเช่ือวาวันน้ีเรากําลังอยูในยุคท่ีสูตรการตลาด แมแต

โครงสรางโฆษณา จะใชไมไดผลอีกแลว มันจะพังและมีสูตรใหม ๆ ทุก 6 เดือน ลูกคาเปล่ียนพฤติกรรมอยู

ตลอดเวลา และคูแขงก็ไมรอเราดวยตองปรับตัวกอนจะสายเกินไป 

- ชองทางการจัดจําหนาย  

จําหนายท่ีราน Eveandboy , Watsons Thailand, Boots Thailand,  Stardustshops, และ Tsuruha Drug 

Store  

ชองทางออนไลนท่ี Link: https://srichand.bentoweb.com/th 

 

 

 

 

 

 

(บทความเปดแผน

ตลาดเครื่องสําอางป 

60   9 ม.ค.60 

ท่ี ม า : 

www.bangkokbiz

news.com/pr/det

ail/20539 ) 

บริษัทยังคงใหความสําคัญกับการพัฒนารอบดานท้ังเรื่องการตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑใหม  ๆ  โดยเฉพาะ

ดานการตลาดซ่ึงจะเนนการตลาดเชิงรุกเพ่ือสรางแบรนดและการรับรูในเรื่องคุณคาของสินคา ท้ังในตลาด

ภายในประเทศและตางประเทศสวนการพัฒนาผลิตภัณฑน้ันไดใหความสําคัญกับการรักษาคุณภาพสินคาไดมี

มาตรฐานและตรงกับความตองการของผูบริโภค รวมท้ังการศึกษาและคนควานวัตกรรมใหม  ๆ  เพ่ือนํามาใช

เปนสวนผสมในการผลิตเครื่องสําอางท่ีเปนสินคาใหมของบริษัทฯ นอกจากน้ีแลวยังเนนเรื่องการพัฒนาบรรจุ

ภัณฑเพ่ือใหสวยงามสอดคลองกับเทรนดใหม  ๆ  และความตองการของผูบริโภค 

- การจัดแคมเปญสงเสริมการขายท่ีจะตองมีทุกเดือน เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบริโภคชาวไทยยังคงต่ืนเตนกับ

การจัดกิจกรรมลดแลกแจกแถม ซ่ึงท่ีผานมาไดรับความสนใจจากลูกคากลุมน้ีเปนอยางดี 

-เนนการเปดตลาดและสรางพันธมิตรกับคูคาใหม  ๆ  ในประเทศเพ่ือนบาน ไมวาจะเปนการขยายตลาดตัวแทน

จําหนายและการออกงานโรดโชวในงานแสดงสินคาในประเทศกลุม CLMV ซ่ึงเปนตลาดท่ีใกลชิดกับประเทศ

ไทยและใหการตอบรับสินคาท้ังเอมซีแอลและจุฬาออริจิ้นเปนอยางดี 

         นอกจากน้ีแลวยังใหความสําคัญกับการขยายตลาดไปยังประเทศจีน ซ่ึงในชวงปท่ีผานมาไดรวมมือกับ

พันธมิตรชาวจีนในการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายผานเน็ตไอดอลเพ่ือสงเสริมการขายและส่ือสารแบรนดเอมซี

แอลและจุฬาออริจิ้นใหเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายท่ีซ้ือสินคาผานส่ือโซเชียลมีเดีย 

         ทีมการตลาดไดเดินทางไปศึกษาตลาดในประเทศจีน เพ่ือตองการพัฒนาผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความ

ตองการของลูกคา ท้ังในเรื่องแพ็กเกจจิ้ง ความนิยมในตัวสินคาตาง  ๆ  รวมท้ังสวนผสมและวัตถุดิบในการผลิต

เครื่องสําอางท่ีผูบริโภคตองการมากท่ีสุด ท่ีสําคัญแบรนดท่ีตองการประสบความสําเร็จในประเทศจีนจะตอง

เรียนรูและเกาะติดเทรนดใหม  ๆ  ท่ีอยูในความสนใจของกลุมเปาหมาย ซ่ึงคาดวาสินคาหลายประเภทท่ีสงไป

จําหนายในประเทศจีน จะตองมีการพัฒนารูปแบบท่ีแตกตางจากท่ีขายในประเทศไทย 

- ชองทางการติดตอ  

โทร.02-101-3499, 084-375-1888, 092-264-7999  

เว็บไซต  www.mcl.co.th 

Facebook.com/julaorigin , Facebook.com/mclfanpage 

LINE : @MCLTHAILAND , @JULAORIGIN 
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ในการวางแผนการตลาดท่ีเหมาะสม จะตองมีการกําหนดแผนการดําเนินงานดานกิจกรรมทาง

การตลาด โดยใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาดในการสรางการรับรู และตอบสนองความตองการของลูกคา 

เพ่ือใหเกิดผลทางดานการตลาดอยางทันเวลา และบรรลุเปาหมายขนาดตลาดตามท่ีกําหนดไวได จากการ

วิเคราะหความเปนไปไดทางการตลาดของผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทยพบวา หากมีการดําเนินการตลาด

แผนการตลาดขางตน จะมีความเปนไปไดทางการตลาดอยางเหมาะสม 
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บทที่ 5 

แผนการดําเนินงานและแบบจําลองทางธุรกิจ 

 ในการศึกษาศักยภาพดานการตลาด สําหรับงานวิจัยเชิงพาณิชยของแปงแตงหนาจากผงไหมไทย จะ

วิเคราะหในสวนของการดําเนินงานในการจัดจําหนายแปงแตงหนาจากผงไหมไทย พรอมท้ังแบบจําลองทาง

ธุรกิจ เพ่ือใหเห็นภาพการดําเนินงานในการจัดจําหนายแปงแตงหนาจากผงไหมไทย สามารถสรุปการ

ดําเนินงานได  

5.1 แผนการปฏิบัตกิารดานการตลาด      

จากการกําหนดกลยุทธทางการตลาดขางตนสามารถนํามาจัดทําเปนแผนปฏิบัติการดานการตลาดได

ดังนี้ ในระยะการเริ่มตนการนําสินคาออกสูตลาด  

• การตลาดในชวงเริ่มตนจะเนนกระตุนใหผูบริโภคไดรับรู (Awareness) และเขาใจถึงคุณประโยชน

สินคา โดยการเชาพ้ืนท่ีแสดงสินคาตามงานสินคาตาง ๆ  อาทิ งาน Healthy family expo งานบิวตี้ 

เปนตน เพ่ือทําการแนะนําผลิตภัณฑใหเปนท่ีรูจักและเขาใจถึงคุณประโยชนสินคามากข้ึนพรอมท้ังให

ทดลองสินคาหนางาน  

• อีกท้ังยังมีการทําสื่อโฆษณาตาง ๆ  เพ่ือสรางการรับรูในจุดเดนของผลิตภัณฑ และสรางความแตกตาง

ใหกับสินคาอ่ืน ๆ  ในตลาด โดยจะเนนโฆษณาบนสื่อออนไลน  

• หากการรับรูยังไมเปนไปตามท่ีคาดหวัง อาจมีการทดลองใชของผูบริโภค และการลดราคาตาม

เทศกาล 

โดยแผนการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดเปนดังนี้ 
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5.1.1 แผนการปฏิบัติการดานการตลาดระยะสั้น 1-3 ป 

 แผนการปฏิบัติการดานตลาดระยะสั้นมีกิจกรรมดังนี้ 

1. ดานการประชาสัมพันธ  

การตลาดในชวงเริ่มตนจะเนนการกระตุนใหผูบริโภคไดรับรูถึงผลิตภัณฑ (Brand Awareness) เม่ือ

รับรูจึงเกิดการจดจําได (Recognition) และนํามาซ่ึงความเขาใจถึงคุณประโยชนของสินคา โดยการสรางสื่อ

โฆษณาแบบออนไลนและแบบออฟไลน เชน คลิปโฆษณา สื่อสิ่งพิมพ การรีวิวจาก Beauty Blogger หรือ Net 

idol เปนตน เพ่ือสรางการรับรูในจุดเดนของผลิตภัณฑ และสรางความแตกตางใหกับสินคาอ่ืน ๆ  ในตลาด 

โดยจะเนนโฆษณาบนสื่อออนไลน การเชาพ้ืนท่ีแสดงสินคาตามงานสินคาตาง ๆ  อาทิ งาน Healthy family 

expo งานบิวตี้ เปนตน เพ่ือทําการแนะนําผลิตภัณฑใหเปนท่ีรูจักและเขาใจถึงคุณประโยชนสินคามากข้ึน

พรอมท้ังใหทดลองสินคาหนางาน โดยกิจกรรมทางการตลาดดานการประชาสัมพันธแบงออกเปน 

1.1 การสรางชองทางการสื่อสาร และชองทางการจัดจําหนายแบบออนไลน 

1.2 การจัดทําสื่อประชาสัมพันธ (พรีเซนเตอรนักศึกษา/โฆษณาหนังสั้น/Beauty Blogger/Net idol) 

1.3 การเชาพ้ืนท่ีแสดงสินคาตามงานสินคาตาง ๆ  

2. ดานการจัดจําหนาย  

ใชชองทางการจัดจําหนายผลิตภัฑณผานตัวแทนจําหนายท้ังในรูปแบบบุคคลและรูปแบบรานคา เพ่ือ

เพ่ิมชองทางการกระจายสินคาสูผูบริโภคหรือกลุมเปาหมายไดมากข้ึน นํามาสูยอดขายและผลกําไรท่ีมากข้ึน 

โดยกิจกรรมทางการตลาดดานการจัดจําหนายคือ 

 2.1 จัดจําหนายผานชองทางการสื่อสารรูปแบบออนไลนท่ีมีอยู 

 2.2 การหาตัวแทนจําหนายรูปแบบบุคคล 

2.3 การหาตัวแทนจําหนายรูปแบบรานคา 

โดยมีรายละเอียดแผนกิจกรรมทางการตลาดอยางละเอียด ดังนี้ 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. ดานการประชาสัมพันธ 

กิจกรรม 1.1 การสรางชองทางการสื่อสาร และชองทางการจัดจําหนายแบบออนไลน 

วัตถุประสงค - สราง Brand Awareness ใหเปนท่ีรูจัก 

- ไดชองทางการสื่อสารและชองทางการขาย 

กลุมเปาหมาย √ กลุมลูกคาเดิม 

 √ กลุมลูกคาใหม 

  อ่ืน ๆ  

ส่ือ /เครื่องมือท่ีใช  เว็บไซต Facebook Line โทรศัพท 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 
2 สัปดาหแรก ในทุกป 

งบประมาณ 1. คาใชจายในการพัฒนาเว็บไซต  

(คาจางพนักงานดูแลเว็บไซต 17,000-20,000 บาท/เดือน) 
30,000 บาท 

 

2. คาใชจายในการสราง Facebook, Line  

(คาบริหารจัดการเฟซบุคและการซ้ือโฆษณาประมาณ5,000 

- 10,000 บาทเดือน/) 

0 บาท 

 3. คาใชจายในการเปดหมายเลขโทรศัพท 200 บาท 

 รวม 30,200 บาท 

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

1. จางทีมพัฒนาเว็บไซต สําหรับการนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑและอัพเดท

ขอมูลขาวสารโปรโมชัน รวมถึงสําหรับรองรับการพัฒนาเปนรูปแบบการ

จัดจําหนายสินคาผานเว็บไซต (2 สัปดาหคือระยะเวลาการติดตอจางงาน 

อาจใชระยะเวลาในการพัฒนาเว็บไซตประมาณ 1 -2 เดือน) 

2. พนักงานสราง Facebook Fanpage เพ่ือสามาถติดตอสื่อสารกับผูบริโภค

ไดโดยตรงซ่ึงการท่ีเฟซบุคจะเขาถึงผูบริโภคไดอยางแมนยําอาจตองมีการ

ซ้ือโฆษณาของเพจควบคู  โดยเนื้อหาบนเฟซบุคแบงเปน 1. ขอมูล

ผลิตภัณฑ (Poduct Information) 2. สวนลดและโปรโมชั่น (Discount 

and Promotion) 3. กิจกรรมและขาวสารประชาสัมพันธ (Activity and 

News) 4. การรีวิวสินคาและรางวัลจากผลงานนวัตกรรม (Review and 

Award) เพ่ือเปนการสรางความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑแกผูบริโภค โดย

จะตองมีผูดูแลคอยอัพเดทขอมูลตางของเพจอยางนอยสัปดาหละ 1 ครั้ง 

3. พนักงานสราง Account  Line เพ่ือเปนอีกหนึ่งชองทางในการโฆษณาและ

ติดตอสื่อสารทางตรงกับผูบริโภคผานทางโทรศัพทเคลื่อนท่ีสมารทโฟน 

โดยขอมูลท่ีสงใหผูบริโภคทางไลน คือ ขอมูลสวนลดและโปรโมชั่นตาง 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. ดานการประชาสัมพันธ 

กิจกรรม 1.1 การสรางชองทางการสื่อสาร และชองทางการจัดจําหนายแบบออนไลน 

อาจรวมถึงกิจกรรมพอเศษสําหรับผูบริโภคทางไลนเทานั้น เพ่ือกระตุนให

เ กิดความสนใจและสั่ ง ซ้ือผลิตภัณฑ  เชน  E-coupon มอบหมาย

ผูรับผิดชอบในการจัดสงขอมูลและตอบโตกับผูบริโภคใหชัดเจน อาจจะ

กําหนดเวลาการสงขอมูล การตอบกลับขอความ เชน 8:00-17:00 น. หรือ 

24 ชั่วโมง เปนตน 

4. ซ้ือเบอรโทรศัพท 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 
ผูบริโภคกลุมเดิม สามารถเลือกรับขอมูลขาวสาร และติดตอไดหลายชองทาง 

ผูบริโภคกลุมใหม ไดรับรูถึง แบรนด ผลิตภัณฑ และขอมูลขาวสาร 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

 √ √ √ 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. ดานการประชาสัมพันธ 

กิจกรรม 1.2 การจัดทําสื่อประชาสัมพันธ / โฆษณาหนังสั้น/ พรีเซนเตอรนักศึกษา (Beauty 

Blogger/ Net idol) 

วัตถุประสงค เพ่ือประชาสัมพันธและเผยแพรขอมูลของผลิตภัณฑจากผงไหมไทย 

กลุมเปาหมาย  กลุมลูกคาเดิม 

 √ กลุมลูกคาใหม 

 √ อ่ืน ๆ  

ส่ือ /เครื่องมือท่ีใช  พรีเซนเตอรนักศึกษา /โฆษณาหนังสั้น/ Beauty Blogger 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 
3 เดือน ในทุกป 

งบประมาณ 1. พรีเซนเตอร (เฉพาะปแรก) 80,000 บาท 

 2. โฆษณาหนังสั้น (เฉพาะปแรก) 500,000 บาท 

 3. Beauty Blogger (เฉพาะปแรก) 50,000 บาท 

 4. คาโฆษณาบนสื่อตาง ๆ (ทุกป) 300,000 บาท 

 รวม 930,000 บาท 

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

1. หาพรี เซนเตอรนักศึกษาเพศชายและเพศหญิงท่ีจะมาเปนตัวแทน

กลุมเปาหมายจากมหาวิทยาลัยมหาสารคามหรือจากมหาวิทยาลัยอ่ืน โดย

จัดตั้ งคณะกรรมการผู คัดเลือก กําหนดเกณฑ ท่ีใช ในการพิจารณา 

ขอกําหนดหรือขอตกลงตาง ๆ ใหเปนเอกสารท่ีชัดเจนเพ่ือความโปรงใสใน

การคัดเลือก เม่ือไดขอสรุปดานเอกสารแลวจึงดําเนินการประชาสัมพันธ

ผานสื่อรูปแบบตาง ๆ ของบริษัท เปดรับสมัครหาพรีเซนเตอร ดําเนินการ

คัดเลือก และทําสัญญากับพรีเซ็นเตอร (เดือนท่ี 1-2) โดยพรีเซนเตอรตอง

ปฏบิัติหนาท่ีชวยเหลือในการโปรโมทผลิตภัณฑสินคา ตราสินคา และอาจ

รวมถึง การรีวิวผลิตภัณฑดวย เปนตน ในระยะถัดไปอาจมีการหาตัวพรี

เซนเตอรเพ่ิมเปนดาราหรือคนท่ีมีชื่อเสียง 

2. ติดตอหาบริษัทผลิตโฆษณาหนังสั้น เพ่ือประชุมหารือเก่ียวกับเนื้อหา

โฆษณา เนื้อหาหรือขอความท่ีตองการสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภค รูปแบบ

คลิปหรือหนังสั้นท่ีตองใชในการลงโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตาง ๆ ท่ี

อาจจะแตกตางกัน เชน Facebook หรือ YouTube  งบประมาณและ

รายละเอียดขอตกลงอ่ืน ๆ  เม่ือตกลงรายละเอียดครบถวนบริษัทจะ

ดําเนินการผลิตคลิปและโฆษณาหนังสั้น เพ่ือนํามาทําการเผยแพรออกสู

สาธารณะใหตามท่ีทําขอตกลงไว (เดือนท่ี 2-3) 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. ดานการประชาสัมพันธ 

กิจกรรม 1.2 การจัดทําสื่อประชาสัมพันธ / โฆษณาหนังสั้น/ พรีเซนเตอรนักศึกษา (Beauty 

Blogger/ Net idol) 

3. ทําการศึกษาขอมูล และพิจารณาเลือก Beauty Blogger หรือ Net idol 

ท่ีเก่ียวของกับผลิตของบริษัท ในกรณีนี้เลือกพิจารณา Beauty Blogger ท่ี

เก่ียวของกับความสวยความงามหรือเครื่องสําอาง ท่ีเปนผูมีความเชี่ยวชาญ

และชื่นชอบเครื่องสําอาง มักทําการวิจารณ วิเคราะหเครื่องสําอาง

ประเภทตาง ๆ  ซ่ึงมีผูใหความสนใจและติดตามดูทาง Social media เปน

จํานวนมาก เม่ือพิจารณาเลือกไดแลวทางบริษัทดําเนินการติดตอพูดคุย

รายละเอียดทําขอตกลงกับทาง Beauty Blogger และจัดสงผลิตภัณฑให

บล็อกเกอรทําการรีวิวผลิตภัณฑ แนะนําสถานท่ีชองทางการจัดจําหนาย

รวมถึง ตราสินคาของผลิตภัณฑดวย (เดือนท่ี 1-3) ในระยะแรกอาจจะ

พิจารณาจางรอบละ 1 คน พรอมจัดโปรโมชั่นสงเสริมการขายท่ีแตกตาง

กัน สําหรับ Beauty Blogger แตละคน เพ่ือดูผลการตอบรับจากการจาง 

Beauty Blogger วาสงผลตอยอดขายมากหรือนอยแคไหน และ Beauty 

Blogger คนใดท่ีสงผลตอยอดขายท่ีดีกวา เพ่ือใชในการพิจารณาการจาง

ในรอบตอไปสําหรับผลิตภัณฑตอไป 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

ผูบริโภคกลุมใหม ไดรับรูถึงแบรนด รับทราบประโยชนของผลิตภัณฑและขาวสาร 

ผูบริโภคกลุมใหม ไดความเชื่อม่ัน และบริษัทมีภาพลักษณท่ีดี มีความเชี่ยวชาญ

เรื่องไหม 

ผูบริโภคกลุมท่ีใชผลิตภัณฑอ่ืน ๆ  ไดรับรูและเห็นถึงประโยชนของผลิตภัณฑจากผง

ไหมไทย 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

 √ √ √ 

หมายเหตุ: ขอมูลประกอบการพิจารณา Beauty Blogger 

หมวดหมู Page/YouTube Subscribe Cost Est.Video view 

Lifestyle I’m Mayr 845,000 150,000 500,000 

Beauty Mintchy 533,000 50,000 100,000 

Beauty nutties 11311 801,000 50,000 100,000 

Beauty+ Lifestyle Amy Kitiya 513,000 60,000 70,000 

Beauty Icepadie 324,000 80,000 50,000 

Beauty Dewa Unnie 41,000 20,000 10,000 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. ดานการประชาสัมพันธ 

กิจกรรม 1.3 การเชาพ้ืนท่ีแสดงสินคาตามงานสินคาตาง ๆ 

วัตถุประสงค เพ่ือประชาสัมพันธและเผยแพรขอมูลของผลิตภัณฑจากผงไหมไทย 

กลุมเปาหมาย √ กลุมลูกคาเดิม 

 √ กลุมลูกคาใหม 

 √ อ่ืน ๆ  

ส่ือ/เครื่องมือท่ีใช ออกบูธ พนักงานขาย สินคาทดลอง 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 

ปแรกออกบูธ 2 แหง ไดแก งานสินคาบิวตี้ และงานมหกรรมแหงคนรักสุขภาพและ

ความงามโลก 

ปท่ี 2 และ 3 ออกบูธ 4 แหง ไดแก งานสินคาบิวต้ี Healthy family expo งาน

มหกรรมแหงคนรักสุขภาพและความงามโลก และ Bangkok Health Fair 

งบประมาณ (ปแรก) 1. คาออกบูธ  110,000 บาท 

 2. จางพนักงาน 60,000 บาท 

 3. คาสินสินคาตัวอยางขนาดทดลอง (แจกฟรี)       119,800 บาท 

 รวม 289,800 บาท 

งบประมาณ(ป 2-3) 1. คาออกบูธ  120,000 บาท 

 2. จางพนักงาน 220,000 บาท 

 3. คาสินสินคาตัวอยางขนาดทดลอง (แจกฟรี)       679,800 บาท 

 รวม 1,019,800 บาท 

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

1. ออกบูธขายสินคาตามงานแสดงสินคาตาง ๆ ท่ีมีความนาสนใจ และ

สามารถดึงดูดใหเกิดการลองใชสินคาได ดังรายนามพ้ืนท่ีออกบูธตอไปนี ้

• ออกบูทขายสินคา บิวตี้  80,000 บาท/ครั้ง 

• ออกบูทขายสินคา งาน Healthy family expo 80,000 บาท/ครั้ง 

• ออกบูธขายสินคา งานมหกรรมแหงคนรักสุขภาพและความงามโลก (4วัน)    

30,000 บาท/ครั้ง 

• ออกบูธขายสินคา งาน Bangkok Health Fair 32,000 บาท/ครั้ง 

2. แจกสินคาตัวอยางขนาดทดลอง เพ่ือใหผูบริโภคไดสามารถใชผลิตภัณฑได       

โดยเปนการประชาสัมพันธในงาน พรอมชักชวนใหเกิดการซ้ือสินคา หรือ

สนใจในตัวผลิตภัณฑได 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. ดานการประชาสัมพันธ 

กิจกรรม 1.3 การเชาพ้ืนท่ีแสดงสินคาตามงานสินคาตาง ๆ 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

ผูบริโภคกลุมใหม ไดรับรูถึงแบรนด รับทราบประโยชนของผลิตภัณฑและขาวสาร 

ผูบริโภคกลุมใหม ไดความเชื่อม่ัน และบริษัทมีภาพลักษณท่ีดี มีความเชี่ยวชาญ

เรื่องไหม 

ผูบริโภคกลุมท่ีใชผลิตภัณฑอ่ืน ๆ  ไดรับรูและเห็นถึงประโยชนของผลิตภัณฑจากผง

ไหมไทย 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

 √ √ √ 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 2. ดานการจัดจําหนาย 

กิจกรรม 2.1 จัดจําหนายผานชองทางการสื่อสารรูปแบบออนไลนท่ีมีอยูหนามหาวิทยาลัย

มหาสารคาม 

วัตถุประสงค เพ่ือสรางยอดขายผลิตภัณฑจากผงไหมไทย 

กลุมเปาหมาย √ กลุมลูกคาเดิม 

 √ กลุมลูกคาใหม 

  อ่ืน ๆ  

ส่ือ /เครื่องมือท่ีใช  เว็บไซต Facebook Line 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 
ทุกป 

งบประมาณ 1. คาพัฒนาเว็บไซตใหสามารถใชระบบการขายแบบ

ออนไลนได 
60,000 บาท 

 2. คาจางพนักงานดูแลระบบการขายแบบออนไลน 20,000 บาท/เดือน 

 รวม 300,000 บาท/ป 

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

การจัดจําหนายผานชองทางการสื่อสารรูปแบบออนไลนท้ัง 3 รูปแบบ ไดแก การ

ขายผานเว็บไซด Facebook และ Line มีวิธีการดําเนินการ คือ 

1. การขายผานเว็บไซต ดําเนินการโดยติดตอบริษัทท่ีพัฒนาเว็บไซต เพ่ือ

พัฒนาระบบการขายสินคาแบบออนไลนบนเว็บไซตเพ่ิมจากเว็บไซตเดิมท่ี

ใชในการประชาสัมพันธ เชน เพ่ิมสวนของการลงชื่อเขาใช (สมาชิกเพ่ือรับ

สวนลดเพ่ิม /พนักงานขาย เพ่ือบันทึกรายการการสั่งซ้ือในรูปแบบอ่ืน ๆ 

รวมถึงหนาแสดงหมวดหมู ราคาสินคา ระบบชําระเงิน ตระกราสินคา 

ประวัติการซ้ือ เปนตน) 

2. การขายผาน Facebook Fanpage และโปรแกรม Line มีการดําเนินการ

ขายดังนี้  

2.1 พนักงานผูดูแลระบบการขายทําการรับรายการการสั่งซ้ือ (Order) 

จากลูกคาผานขอความในเฟสบุค เมสเซนเจอร จากลูกคา  

2.2 พนักงานตรวจสอบขอมูลตางๆ อาทิ ชื่อลูกคา ท่ีอยูจัดสง เบอรลูกคา 

รายการสั่งซ้ือ และยืนยันการสั่งซ้ือจากลูกคา 

2.3 เม่ือลูกคายืนยันรายการการสั่งซ้ือ พนักงานทําการบันทึกรายการการ

สั่งซ้ือลงในระบบการขายสินคาออนไลนบนเว็บไซต (การลงชื่อผานระบบ

พนักงานขาย 

 2.4 แจงยอดการชําระเงินดวยใบแสดงรายการการสั่งซ้ือจากระบบแก
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 2. ดานการจัดจําหนาย 

กิจกรรม 2.1 จัดจําหนายผานชองทางการสื่อสารรูปแบบออนไลนท่ีมีอยูหนามหาวิทยาลัย

มหาสารคาม 

ลูกคา รวมถึงวิธีการชําระเงินและการยืนยันการชําระเงินแกลูกคา  

2.5 เม่ือลูกคายืนยันการชําระเงิน ดําเนินการเตรียมจัดสงสินคา จัดสง

สินคา และแจงเลขหรือรหัสการจัดสงสินคาแกลูกคา  

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 
ผูบริโภคกลุมเดิม และผูบริโภคกลุมใหมใหความสนใจรูปแบบการขายสินคาผานสื่อ

ออนไลน และสั่งซ้ือผลิตภัณฑจากผงไหมไทย 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

 √ √ √ 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 2. ดานการจัดจําหนาย 

กิจกรรม 2.2 การหาตัวแทนการจําหนายรูปแบบบุคคลและรูปแบบรานคา 

วัตถุประสงค เพ่ิมยอดขายจากการเพ่ิมชองทางการจําหนายผลิตภัณฑจากผงไหมไทย 

กระจายสินคาสูกลุมผูบริโภคไดมากข้ึน 

กลุมเปาหมาย √ กลุมลูกคาเดิม 

 √ กลุมลูกคาใหม 

 √ อ่ืน ๆ  

ส่ือ /เครื่องมือท่ีใช  เว็บไซต Facebook 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 
ปแรกเสียคาแรกเขา และทุกปมีการตออายุสัญญา  

งบประมาณ 1. คาแรกเขาและดําเนินการการติดตอตัวแทนจําหนาย

แบบรานคา 
450,000 บาท 

 รวม 450,000 บาท 

 2. คาตอสัญญาตัวแทนจําหนายแบบรานคา 300,000 บาท 

 รวม 300,000 บาท 

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

การหาตัวแทนการจําหนายรูปแบบบุคคลและรูปแบบรานคา มีวิธีการดําเนินการ

ดังนี้ 

1. ตัวแทนการจําหนายรูปแบบบุคคล เริ่มดําเนินการดวยการกําหนดขอตกลง 

และรูปแบบการแบงสัดสวนหรือผลประโยชนท่ีจะไดรับจากการเปน

ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑผงไหมไทย หลังจากกําหนดรายละเอียดเง่ือนไข

การเปนตัวแทนการจัดจําหนายแลวเสร็จ จึงเริ่มดําเนินการประชาสัมพันธ

เพ่ือเปดรับสมัครตัวแทนตําหนายรายบุคคล โดยมีรายละเอียดการแบง

สัดสวนและผลประโยชนท่ีจะไดรับดังนี้  

1.1 ตัวแทนจําหนายจะไดรับกําไรข้ันต่ํา (Gross Profit:GP) อยูท่ี 20-30 

เปอรเซ็นต จากการขายผลิตภัณฑ โดยอัตราจะรับเปลี่ยนข้ึนอยูกับการ

เจรจาตอรองพูดคุยและปริมาณการขายตัวแทน  

1.2 มีกิจกรรมการเก็บสะสมยอดขายของตัวแทนจําหนายแตละราย เม่ือ

ครบ 3 เดือนหรือไตรมาส ใครเปนผูชนะมียอดสะสมการขายมากท่ีสุดมี

รางวัลสมนาคุณพิเศษมอบให เปนการสรางแรงจูงใจในการขายสินคา หรือ

อาจมีการจัดทริปพาตัวแทนจําหนายเท่ียวตางประเทศประจําป เปนตน  

2. ตัวแทนการจําหนายรูปแบบรานคา เริ่มดําเนินการจากการสํารวจ และ

พิจารณาจากยอดขายหรือจากขอมูลการขายรูปแบบตาง ๆ ท่ีมีอยูเดิม วา
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 2. ดานการจัดจําหนาย 

กิจกรรม 2.2 การหาตัวแทนการจําหนายรูปแบบบุคคลและรูปแบบรานคา 

ลูกคาตองการซ้ือสินคาทางใด สถานท่ีใด แลวเลือกรานคาตัวแทนจําหนาย 

ท่ีมีสาขาท่ีเหมาะสม หรือใกลเคียงตอความตองการของลูกคา ติดตอไปยัง

รานคาท่ีเปนตัวแทนการจัดจําหนายท่ีบริษัทสนใจใหเปนตัวแทนจําหนาย

ผลิตภัณฑไหมไทยเพ่ือขอฝากวางผลิตภัณฑเพ่ือรับทราบเง่ือนไขและ

ขอตกลงตาง ๆ จากรานคาตัวแทนจําหนาย เม่ือบริษัทรับทราบและ

ยอมรับเง่ือนไขดังกลาวแลวดําเนินการทําสัญญาการวางจําหนายผลิตภัณฑ

ผานทางรานนั้น ๆ  ซ่ึงโดยสวนใหญแลวทางตัวแทนจําหนายรูปแบบ

รานคานั้นจะมีเง่ือนไขในการฝากวางผลิตภัณฑเพ่ือจัดจําหนายคราว ๆ  

ดังนี้  

2.1 คาแรกเขาประมาณ 0–400,000 บาท ข้ึนอยูกับรานคาและการตกลง

โดยอาจไมเสียคาแรกเขา ในกรณีท่ีบริษัทไดรับการติดตอขอเปน

ตัวแทนจําหนายจากรานคาเอง โดยราน EVEANDBOY เสียคาแรกเขา 

400,000 บาท  

2.2 คาเชาพ้ืนท่ีรายเดือนประมาณ 5,000-20,000 บาท /sku/สาขา แต

อาจไมมีคาเชาพ้ืนท่ีรายเดือนถาเปนรานคาเล็กๆ 

2.3 ตัวแทนจําหนายหัก GP อยู ท่ี 30-50 เปอรเซ็นต จากยอดขาย

ผลิตภัณฑ แตหากเปนรานคาใหญๆ หรือหางสรรพสินคา จะหัก GP 

50 เปอรเซ็นต 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

ผูบริโภคกลุมเดิม สามารถเลือกชองทางการสั่งซ้ือสินคาท่ีสะดวกไดมากข้ึน  

ผูบริโภคกลุมใหม ไดรับการเขาถึงสินคาไดงายข้ึน สามารถเขาไปทดลองและสัมผัส

ผลิตภัณฑไดจริง 

ผูบริโภคกลุมท่ีใชผลิตภัณฑอ่ืน ๆ  อาจจะเปลี่ยนมาใชผลิตภัณฑจากผงไหมไทย

ตามตัวแทนขายรูปแบบบุคคลท่ีเปนท่ีรูจักสนิทสนม หรือเปนญาติเก่ียวดองกัน 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

 √ √ √ 

หมายเหตุ: อาจจะเริ่มการขายผานตัวแทนจําหนายรูปแบบบุคคลไดตั้งแตชวงปท่ี 1 ถาผลการตอบรับของ

ผูบริโภคจากการจัดจําหนายรูปแบบออนไลนเปนไปดวยดี มียอดจําหนายสูงหรือผูบริโภคเรียกรองตองการเปน

ตัวแทนจําหนายเปนตน 
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จากกิจกรรมทางการตลาดดานตนสามารถสรุป แผนการปฏิบัติการดานตลาด (Action Plan) ระยะสัน้ 1-3 ป 

ตาราง 5.1 แผนการปฏิบัติการดานตลาด (Action Plan) ระยะส้ัน 1-3 ป 

กิจกรรมทางการตลาด 

ระยะเวลา (ไตรมาส) 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 

การสรางชองทางการสื่อสาร และ

ชองทางการจัดจําหนายแบบ

ออนไลน 

            ชองทางการจัดจําหนายออนไลน 

และชองทางการติดตอสื่อสารกับ

ผู บ ริ โ ภค  ท่ี เ ป น ท่ี สน ใจขอ ง

กลุมเปาหมาย 

2 

การจัดทําสื่อประชาสัมพันธ (พรี

เซนเตอรนักศึกษา/โฆษณาหนัง

สั้น/Beauty Blogger/Net idol) 

            ไดพรีเซนเตอร เพ่ือทํากิจกรรม

การโปรโมทตาง ๆ ไดหนังสั้น 

คลิปวีดีโอ สําหรับใชลงโฆษณา

ผานสื่อออนไลน 

3 

จัดจําหนายผานชองทางการ

สื่อสารรูปแบบออนไลนท่ีมีอยู 

(เดิมขายผานหนารานท่ี

มหาวิทยาลยัมหาสารคาม) 

            ไดชองทางการจัดจําหนายแบบ 

E-marketplace 

4 
การหาตัวแทนการจําหนายรูปแบบ

บุคคลและรูปแบบรานคา 

            ไดตัวแทนจําหนายในการขาย

สินคา 

5 

ออกบูธขายสินคา 

- ออกบูทขายสินคา บิวตี้   

- ออกบูทขายสินคา งาน Healthy 

family expo  

- ออกบูธขายสินคา งานมหกรรม

แหงคนรักสุขภาพและความงาม

โลก (4วัน)  

- ออกบูธขายสินคา งาน Bangkok 

Health Fair 

            สินคาเปนท่ีรูจัก และยอมรับใน

ผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

หมายเหตุ: บางกิจกรรมอาจทําเปนบางชวงไมไดทําตลอดท้ังไตรมาส  

* การจัดกิจกรรมออกบูธแสดงสินคาตามมหกรรมตาง ๆ  อาจจะมีการขอทุนสนับสนุนกับทางรัฐบาล เพ่ือเปน

การลดตนทุนในการทํากิจกรรมทางการตลาด 

รวมคาใชจายทางการตลาดปท่ี 1-3 เทากับ 2,000,000 บาทตอป 
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5.1.2 แผนการปฏิบัติการดานการตลาดระยะยาว 4-10 ป 

 แผนการปฏิบัติการดานตลาดระยะยาว เพ่ือมุงเนนตลาดตางประเทศได โดยมีกิจกรรมทางการตลาด

เดิมในประเทศบางสวน กิจกรรมทางการตลาดในตางประเทศ และกิจกรรมการพัฒนาท่ียั่งยืน ดังนี้ 

1. กิจกรรมทางการตลาดเดิมในประเทศบางสวน 

1.1 ดานการประชาสัมพันธ  

- การสรางชองทางการสื่อสาร และชองทางการจัดจําหนายแบบออนไลน 

- การเชาพ้ืนท่ีแสดงสินคาตามงานสินคาตาง ๆ 

1.2 ดานการจัดจําหนาย 

- จัดจําหนายผานชองทางการสื่อสารรูปแบบออนไลนท่ีมีอยู 

- การหาตัวแทนจําหนายรูปแบบบุคคลและรานคา 

2. กิจกรรมทางการตลาดในตางประเทศ 

2.1 การประชาสัมพันธผานสื่อตางประเทศ 

2.2 กิจกรรมการจัดจําหนาย 

- กิจกรรมการหาตัวแทนจําหนายตางประเทศ 

- โฆษณาบนสื่อออนไลน และสื่อสิ่งพิมพตาง ๆ ตางประเทศ 

- ออกบูธสินคาในงานแสดงสินคาเครื่องสําอางนานาชาติ 

3. กิจกรรมการพัฒนาอยางยั่งยืน 

3.1 พัฒนาผลิตภัณฑใหมจากโปรตีนไหมไทย 

3.2 พัฒนาปรับปรุง “ศูนยความเปนเลิศทางนวัตกรรมไหม” ใหเปนสถานท่ีทองเท่ียว 

(Landmark) ของจังหวัดมหาสารคาม 

โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. กิจกรรมทางการตลาดเดิมในประเทศบางสวน 

กิจกรรม 1.1 ดานการประชาสัมพันธ 

การสรางชองทางการสื่อสาร และชองทางการจัดจําหนายแบบออนไลน 

วัตถุประสงค - สราง Brand Awareness ใหเปนท่ีรูจัก 

- ไดชองทางการสื่อสารและชองทางการขาย 

กลุมเปาหมาย √ กลุมลูกคาเดิม 

 √ กลุมลูกคาใหม 

  อ่ืน ๆ  

ส่ือ /เครื่องมือท่ีใช  เว็บไซต Facebook Line โทรศัพท 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 
2 สัปดาหแรก ในทุกป 

งบประมาณ 1. คาใชจายในการพัฒนาเว็บไซต  

(คาจางพนักงานดูแลเว็บไซต 17,000-20,000 บาทเดือน/) 
30,000 บาท 

 

2. คาใชจายในการสราง Facebook, Line  

(คาบริหารจัดการเฟซบุคและการซ้ือโฆษณาประมาณ5,000 

- 10,000 บาทเดือน/) 

0 บาท 

 3. คาใชจายในการเปดหมายเลขโทรศัพท 200 บาท 

 รวม 30,200 บาท 

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

1. จางทีมพัฒนาเว็บไซต สําหรับการนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑและอัพเดท

ขอมูลขาวสารโปรโมชัน รวมถึงสําหรับรองรับการพัฒนาเปนรูปแบบการ

จัดจําหนายสินคาผานเว็บไซต (2 สัปดาหคือระยะเวลาการติดตอจางงาน 

อาจใชระยะเวลาในการพัฒนาเว็บไซตประมาณ 1 -2 เดือน) 

2. พนักงานสราง Facebook Fanpage เพ่ือสามาถติดตอสื่อสารกับผูบริโภค

ไดโดยตรงซ่ึงการท่ีเฟซบุคจะเขาถึงผูบริโภคไดอยางแมนยําอาจตองมีการ

ซ้ือโฆษณาของเพจควบคู โดยเนื้อหาบนเฟซบุคแบงเปน 1. ขอมูล

ผลิตภัณฑ (Poduct Information) 2. สวนลดและโปรโมชั่น (Discount 

and Promotion) 3. กิจกรรมและขาวสารประชาสัมพันธ (Activity and 

News) 4. การรีวิวสินคาและรางวัลจากผลงานนวัตกรรม (Review and 

Award) เพ่ือเปนการสรางความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑแกผูบริโภค โดย

จะตองมีผูดูแลคอยอัพเดทขอมูลตางของเพจอยางนอยสัปดาหละ 1 ครั้ง 

3. พนักงานสราง Account Line เพ่ือเปนอีกหนึ่งชองทางในการโฆษณาและ

ติดตอสื่อสารทางตรงกับผูบริโภคผานทางโทรศัพทเคลื่อนท่ีสมารทโฟน 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. กิจกรรมทางการตลาดเดิมในประเทศบางสวน 

กิจกรรม 1.1 ดานการประชาสัมพันธ 

การสรางชองทางการสื่อสาร และชองทางการจัดจําหนายแบบออนไลน 

โดยขอมูลท่ีสงใหผูบริโภคทางไลน คือ ขอมูลสวนลดและโปรโมชั่นตาง 

อาจรวมถึงกิจกรรมพอเศษสําหรับผูบริโภคทางไลนเทานั้น เพ่ือกระตุนให

เกิดความสนใจและสั่งซ้ือผลิตภัณฑ เชน E-coupon มอบหมาย

ผูรับผิดชอบในการจัดสงขอมูลและตอบโตกับผูบริโภคใหชัดเจน อาจจะ

กําหนดเวลาการสงขอมูล การตอบกลับขอความ เชน 8:00-17:00 น. หรือ 

24 ชั่วโมง เปนตน 

4. ซ้ือเบอรโทรศัพท 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 
ผูบริโภคกลุมเดิม สามารถเลือกรับขอมูลขาวสาร และติดตอไดหลายชองทาง 

ผูบริโภคกลุมใหม ไดรับรูถึงแบรนด ผลิตภัณฑและขอมูลขาวสาร 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

 √ √ √ √ √ √ √ 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. กิจกรรมทางการตลาดเดิมในประเทศบางสวน 

กิจกรรม 1.1 1.1 ดานการประชาสัมพันธ  

การเชาพ้ืนท่ีแสดงสินคาตามงานสินคาตาง ๆ 

วัตถุประสงค เพ่ือประชาสัมพันธและเผยแพรขอมูลของผลิตภัณฑจากผงไหมไทย 

กลุมเปาหมาย √ กลุมลูกคาเดิม 

 √ กลุมลูกคาใหม 

 √ อ่ืน ๆ  

ส่ือ/เครื่องมือท่ีใช ออกบูธ พนักงานขาย สินคาทดลอง 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 

ทุกปออกบูธ 4 แหง ไดแก งานสินคาบิวต้ี Healthy family expo งานมหกรรม

แหงคนรักสุขภาพและความงามโลก และ Bangkok Health Fair 

งบประมาณ 1. คาออกบูธ  120,000 บาท 

 2. จางพนักงาน 220,000 บาท 

 3. คาสินสินคาตัวอยางขนาดทดลอง (แจกฟรี)       179,800 บาท 

 รวม 519,800 บาท 

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

1. ออกบูธขายสินคาตามงานแสดงสินคาตาง ๆ ท่ีมีความนาสนใจ และ

สามารถดึงดูดใหเกิดการลองใชสินคาได ดังรายนามพ้ืนท่ีออกบูธตอไปนี ้

• ออกบูทขายสินคา บิวตี้  80,000 บาท/ครั้ง 

• ออกบูทขายสินคา งาน Healthy family expo 80,000 บาท/ครั้ง 

• ออกบูธขายสินคา งานมหกรรมแหงคนรักสุขภาพและความงามโลก (4วัน)    

30,000 บาท/ครั้ง 

• ออกบูธขายสินคา งาน Bangkok Health Fair 32,000 บาท/ครั้ง 

2. แจกสินคาตัวอยางขนาดทดลอง เพ่ือใหผูบริโภคไดสามารถใชผลิตภัณฑได       

โดยเปนการประชาสัมพันธในงาน พรอมชักชวนใหเกิดการซ้ือสินคา หรือ

สนใจในตัวผลิตภัณฑได 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

ผูบริโภคกลุมใหม ไดรับรูถึงแบรนด รับทราบประโยชนของผลิตภัณฑและขาวสาร 

ผูบริโภคกลุมใหม ไดความเชื่อม่ัน และบริษัทมีภาพลักษณท่ีดี มีความเชี่ยวชาญ

เรื่องไหม 

ผูบริโภคกลุมท่ีใชผลิตภัณฑอ่ืน ๆ  ไดรับรูและเห็นถึงประโยชนของผลิตภัณฑจากผง
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. กิจกรรมทางการตลาดเดิมในประเทศบางสวน 

กิจกรรม 1.1 1.1 ดานการประชาสัมพันธ  

การเชาพ้ืนท่ีแสดงสินคาตามงานสินคาตาง ๆ 

ไหมไทย 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

 √ √ √ √ √ √ √ 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. กิจกรรมทางการตลาดเดิมในประเทศบางสวน 

กิจกรรม 1.2 ดานการจัดจําหนาย 

จัดจําหนายผานชองทางการสื่อสารรูปแบบออนไลนท่ีมีอยู    )เดิมขายผานหนารานท่ี

มหาวิทยาลัยมหาสารคาม(  

วัตถุประสงค เพ่ือสรางยอดขายผลิตภัณฑจากผงไหมไทย 

กลุมเปาหมาย √ กลุมลูกคาเดิม 

 √ กลุมลูกคาใหม 

  อ่ืน ๆ  

ส่ือ /เครื่องมือท่ีใช  เว็บไซต Facebook Line 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 
ทุกป 

งบประมาณ 1. คาพัฒนาเว็บไซตใหสามารถใชระบบการขายแบบ

ออนไลนได 
60,000 บาท 

 2. คาจางพนักงานดูแลระบบการขายแบบออนไลน 20,000 บาท/เดือน 

 รวม 300,000 บาท/ป 

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

การจัดจําหนายผานชองทางการสื่อสารรูปแบบออนไลนท้ัง 3 รูปแบบ ไดแก การ

ขายผานเว็บไซด Facebook และ Line มีวิธีการดําเนินการ คือ 

1. การขายผานเว็บไซต ดําเนินการโดยติดตอบริษัทท่ีพัฒนาเว็บไซต เพ่ือ

พัฒนาระบบการขายสินคาแบบออนไลนบนเว็บไซตเพ่ิมจากเว็บไซตเดิมท่ี

ใชในการประชาสัมพันธ เชน เพ่ิมสวนของการลงชื่อเขาใช (สมาชิกเพ่ือรับ

สวนลดเพ่ิม /พนักงานขาย เพ่ือบันทึกรายการการสั่งซ้ือในรูปแบบอ่ืน ๆ 

รวมถึงหนาแสดงหมวดหมู ราคาสินคา ระบบชําระเงิน ตระกราสินคา 

ประวัติการซ้ือ เปนตน) 

2. การขายผาน Facebook Fanpage และโปรแกรม Line มีการดําเนินการ

ขายดังนี้  

2.1 พนักงานผูดูแลระบบการขายทําการรับรายการการสั่งซ้ือ (Order) 

จากลูกคาผานขอความในเฟสบุค เมสเซนเจอร จากลูกคา  

2.2 พนักงานตรวจสอบขอมูลตางๆ อาทิ ชื่อลูกคา ท่ีอยูจัดสง เบอรลูกคา 

รายการสั่งซ้ือ และยืนยันการสั่งซ้ือจากลูกคา 

2.3 เม่ือลูกคายืนยันรายการการสั่งซ้ือ พนักงานทําการบันทึกรายการการ
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. กิจกรรมทางการตลาดเดิมในประเทศบางสวน 

กิจกรรม 1.2 ดานการจัดจําหนาย 

จัดจําหนายผานชองทางการสื่อสารรูปแบบออนไลนท่ีมีอยู    )เดิมขายผานหนารานท่ี

มหาวิทยาลัยมหาสารคาม(  

สั่งซ้ือลงในระบบการขายสินคาออนไลนบนเว็บไซต (การลงชื่อผานระบบ

พนักงานขาย 

 2.4 แจงยอดการชําระเงินดวยใบแสดงรายการการสั่งซ้ือจากระบบแก

ลูกคา รวมถึงวิธีการชําระเงินและการยืนยันการชําระเงินแกลูกคา  

2.5 เม่ือลูกคายืนยันการชําระเงิน ดําเนินการเตรียมจัดสงสินคา จัดสง

สินคา และแจงเลขหรือรหัสการจัดสงสินคาแกลูกคา 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 
ผูบริโภคกลุมเดิม และผูบริโภคกลุมใหมใหความสนใจรูปแบบการขายสินคาผานสื่อ

ออนไลน และสั่งซ้ือผลิตภัณฑจากผงไหมไทย 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

 √ √ √ √ √ √ √ 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. กิจกรรมทางการตลาดเดิมในประเทศบางสวน 

กิจกรรม 1.2 ดานการจัดจําหนาย  

การหาตัวแทนการจําหนายรูปแบบบุคคลและรูปแบบรานคา 

วัตถุประสงค เพ่ิมยอดขายจากการเพ่ิมชองทางการจําหนายผลิตภัณฑจากผงไหมไทย 

กระจายสินคาสูกลุมผูบริโภคไดมากข้ึน 

กลุมเปาหมาย √ กลุมลูกคาเดิม 

 √ กลุมลูกคาใหม 

 √ อ่ืน ๆ  

ส่ือ /เครื่องมือท่ีใช  เว็บไซต Facebook 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 
ทุกปมีการตออายุสัญญา  

งบประมาณ 1. คาตอสัญญาตัวแทนจําหนายแบบรานคา 300,000 บาท 

 รวม 300,000 บาท 

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

การหาตัวแทนการจําหนายรูปแบบบุคคลและรูปแบบรานคา มีวิธีการดําเนินการ

ดังนี้ 

1. ตัวแทนการจําหนายรูปแบบบุคคล เริ่มดําเนินการดวยการกําหนดขอตกลง 

และรูปแบบการแบงสัดสวนหรือผลประโยชนท่ีจะไดรับจากการเปน

ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑผงไหมไทย หลังจากกําหนดรายละเอียดเง่ือนไข

การเปนตัวแทนการจัดจําหนายแลวเสร็จ จึงเริ่มดําเนินการประชาสัมพันธ

เพ่ือเปดรับสมัครตัวแทนตําหนายรายบุคคล โดยมีรายละเอียดการแบง

สัดสวนและผลประโยชนท่ีจะไดรับดังนี้  

1.1 ตัวแทนจําหนายจะไดรับกําไรข้ันต่ํา (Gross Profit:GP) อยูท่ี 20-30 

เปอรเซ็นต จากการขายผลิตภัณฑ โดยอัตราจะรับเปลี่ยนข้ึนอยูกับการ

เจรจาตอรองพูดคุยและปริมาณการขายตัวแทน  

1.2 มีกิจกรรมการเก็บสะสมยอดขายของตัวแทนจําหนายแตละราย เม่ือ

ครบ 3 เดือนหรือไตรมาส ใครเปนผูชนะมียอดสะสมการขายมากท่ีสุดมี

รางวัลสมนาคุณพิเศษมอบให เปนการสรางแรงจูงใจในการขายสินคา หรือ

อาจมีการจัดทริปพาตัวแทนจําหนายเท่ียวตางประเทศประจําป เปนตน  

2. ตัวแทนการจําหนายรูปแบบรานคา เริ่มดําเนินการจากการสํารวจ และ

พิจารณาจากยอดขายหรือจากขอมูลการขายรูปแบบตาง ๆ ท่ีมีอยูเดิม วา

ลูกคาตองการซ้ือสินคาทางใด สถานท่ีใด แลวเลือกรานคาตัวแทนจําหนาย 

ท่ีมีสาขาท่ีเหมาะสม หรือใกลเคียงตอความตองการของลูกคา ติดตอไปยัง
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 1. กิจกรรมทางการตลาดเดิมในประเทศบางสวน 

กิจกรรม 1.2 ดานการจัดจําหนาย  

การหาตัวแทนการจําหนายรูปแบบบุคคลและรูปแบบรานคา 

รานคาท่ีเปนตัวแทนการจัดจําหนายท่ีบริษัทสนใจใหเปนตัวแทนจําหนาย

ผลิตภัณฑไหมไทยเพ่ือขอฝากวางผลิตภัณฑเพ่ือรับทราบเง่ือนไขและ

ขอตกลงตาง ๆ จากรานคาตัวแทนจําหนาย เม่ือบริษัทรับทราบและ

ยอมรับเง่ือนไขดังกลาวแลวดําเนินการทําสัญญาการวางจําหนายผลิตภัณฑ

ผานทางรานนั้น ๆ  ซ่ึงโดยสวนใหญแลวทางตัวแทนจําหนายรูปแบบ

รานคานั้นจะมีเง่ือนไขในการฝากวางผลิตภัณฑเพ่ือจัดจําหนายคราว ๆ  

ดังนี้  

2.1 คาแรกเขาประมาณ 0–400,000 บาท ข้ึนอยูกับรานคาและการตกลง

โดยอาจไมเสียคาแรกเขา ในกรณีท่ีบริษัทไดรับการติดตอขอเปน

ตัวแทนจําหนายจากรานคาเอง โดยราน EVEANDBOY เสียคาแรกเขา 

400,000 บาท  

2.2 คาเชาพ้ืนท่ีรายเดือนประมาณ 5,000-20,000 บาท /sku/สาขา แต

อาจไมมีคาเชาพ้ืนท่ีรายเดือนถาเปนรานคาเล็กๆ 

2.3 ตัวแทนจําหนายหัก GP อยูท่ี 30-50 เปอรเซ็นต จากยอดขาย

ผลิตภัณฑ แตหากเปนรานคาใหญๆ หรือหางสรรพสินคา จะหัก GP 

50 เปอรเซ็นต 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 

ผูบริโภคกลุมเดิม สามารถเลือกชองทางการสั่งซ้ือสินคาท่ีสะดวกไดมากข้ึน  

ผูบริโภคกลุมใหม ไดรับการเขาถึงสินคาไดงายข้ึน สามารถเขาไปทดลองและสัมผัส

ผลิตภัณฑไดจริง 

ผูบริโภคกลุมท่ีใชผลิตภัณฑอ่ืน ๆ  อาจจะเปลี่ยนมาใชผลิตภัณฑจากผงไหมไทย

ตามตัวแทนขายรูปแบบบุคคลท่ีเปนท่ีรูจักสนิทสนม หรือเปนญาติเก่ียวดองกัน 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

 √ √ √ √ √ √ √ 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 2. กิจกรรมทางการตลาดในตางประเทศ 

กิจกรรม 2.1 การประชาสัมพันธผานสื่อตางประเทศ 

วัตถุประสงค สราง Brand Awareness ใหเปนท่ีรูจัก 

กลุมเปาหมาย  กลุมลูกคาเดิม 

 √ กลุมลูกคาใหม 

  อ่ืน ๆ  

ส่ือ /เครื่องมือท่ีใช  สื่อออนไลนและสื่อสิ่งพิมพ 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 
ทุกป 

งบประมาณ 1. คาโฆษณาบนสื่อออนไลน 100,000 บาท /ป  

 2. คาโฆษณาบนสื่อสิ่งพิมพ บาท /ป  100,000 บาท /ป  

 รวม 200,000 บาท /ป  

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

ติดตอตัวแทนบริษัทโฆษณา (Advertising Agency) เพ่ือทําการประชาสัมพันธ

แรนดสินคาไหมไทย และผลิตภัณฑจากไหมไทใหเปนท่ีรูจักในตางประเทศ 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ แบรนดและผลิตภัณฑเริ่มเปนท่ีรับรู และไดรับความสนใจในกลุมลูกคาตางประเทศ 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

 √ √ √ √ √ √ √ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

102 

 



 
 

แผนงานกิจกรรมการตลาด: 2. กิจกรรมทางการตลาดในตางประเทศ 

กิจกรรม 2.2 กิจกรรมการจัดจําหนาย 

หาตัวแทนจําหนายในตางประเทศ 

วัตถุประสงค เพ่ิมยอดขายจากการเพ่ิมชองทางการจําหนายผลิตภัณฑจากผงไหมไทย 

กระจายสินคาสูกลุมผูบริโภคไดมากข้ึน 

กลุมเปาหมาย  กลุมลูกคาเดิม 

 √ กลุมลูกคาใหม 

  อ่ืน ๆ  

ส่ือ /เครื่องมือท่ีใช  พนักงานตัวแทนประสานงาน 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 
1 ป 

งบประมาณ 1. คาใชจายในการติดตอประสานงานและดําเนินการ 800,000 บาท 

 รวม 800,000 บาท 

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

        กิจกรรมการหาตัวแทนจําหนายตางประเทศ ใชการติดตอบริษัทตัวแทนท่ีรับ

ดําเนินการเรื่องการจัดจําหนายสินคาในตางประเทศ เพ่ือดําเนินการสํารวจขอมูล 

รับทราบขอตกลง และทําสัญญาการจัดจําหนายผานบริษัทตัวแทนนั้น ๆ  

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ สามารถสรางยอดขายไดจากกลุมลูกคาในตางประเทศ 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

 √       
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 2. กิจกรรมทางการตลาดในตางประเทศ 

กิจกรรม 2.2 กิจกรรมการจัดจําหนาย  

ออกบูธขายสินคาตามงานตาง ๆ 

วัตถุประสงค เพ่ือประชาสัมพันธและเผยแพรขอมูลของผลิตภัณฑจากผงไหมไทย 

กลุมเปาหมาย √ กลุมลูกคาเดิม 

 √ กลุมลูกคาใหม 

 √ อ่ืน ๆ  

ส่ือ /เครื่องมือท่ีใช  ออกบูธ พนักงานขาย สินคาทดลอง 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 

ทุกปออกบูธตามประเทศตางๆ เฉพาะปท่ี 4 จะออกบูธไปกับหนวยงานราชการ 

(เสียแตคาใชจายพนักงาน)  

งบประมาณ 1. คาใชจายในการติดตอประสานงานและดําเนินการ 800,000 บาท 

 2. คาใชจายพนักงาน 200,000 บาท 

 รวม 1,000,000 บาท 

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

        กิจกรรมออกบูธขายสินคาตามงานแสดงสินคาตาง ๆ ท่ีมีความนาสนใจ และ

สามารถดึงดูดใหเกิดการลองใชสินคาได 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ สามารถสรางยอดขายไดจากกลุมลูกคาในตางประเทศ 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

 √ √ √ √ √ √ √ 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 3. กิจกรรมการพัฒนาอยางยั่งยืน 

กิจกรรม 3.1 พัฒนาผลิตภัณฑใหมจากโปรตีนไหมไทย 

วัตถุประสงค พัฒนาตอยอดองคความรูนวัตกรรม 

เพ่ิมทางเลือกท่ีหลากหลายใหแกผูบริโภค 

กลุมเปาหมาย  กลุมลูกคาเดิม 

  กลุมลูกคาใหม 

 √ อ่ืน ๆ  

ส่ือ /เครื่องมือท่ีใช  นักวิจัยและหองปฏิบัติการ 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 
อยางนอยทุก 2 ป 

งบประมาณ 1. คาวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑใหม 250,000 บาท 

 รวม 250,000 บาท 

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

เจาของผลงานวิจัย รองศาสตราจารย ดร.วัลยา สุทธิขําและทีมงานรวมกันวิจัย 

และพัฒนาสูตรผลิตภัณฑใหม 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ ไดผลิตภัณฑท่ีมีประโยชนตอผูบริโภคท่ีหลากหลาย 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

 √  √  √  √ 
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แผนงานกิจกรรมการตลาด: 3. กิจกรรมการพัฒนาอยางยั่งยืน 

กิจกรรม 3.2 พัฒนาปรับปรุงใหเปนสถานท่ีทองเท่ียว “ศูนยความเปนเลิศทางนวัตกรรม

ไหม” เปน Landmark ของจังหวัดมหาสารคาม 

วัตถุประสงค สรางแหลงการเรียนรูใหแกชุมชน เปนสถานท่ีทองเท่ียงเชิงพัฒนาองคความรู  

กลุมเปาหมาย  กลุมลูกคาเดิม 

  กลุมลูกคาใหม 

 √ อ่ืน ๆ  

ส่ือ /เครื่องมือท่ีใช  บริษัทรับเหมาปรับปรุงภูมิทัศน 

ระยะเวลาในการ

ดําเนินการ 
อยางนอยทุก 2 ป 

งบประมาณ 1. คาใชจายในการปรบัปรุง 250,000 บาท 

 รวม 250,000 บาท 

ลักษณะการ

ดําเนินการ 

ติดตอบริษัทรับเหมาปรับปรุงภูมิทัศน เพ่ือพูดคุยประชุมแนวทางการปรับปรุง

สภาพแวดลอมตาง ๆ โดยรอบเพ่ือหาขอสรุปรวมในการดําเนินการพัฒนาปรับปรุง

ใหเปนสถานท่ีทองเท่ียว “ศูนยความเปนเลิศทางนวัตกรรมไหม” เปน Landmark 

ของจังหวัดมหาสารคาม 

ผลท่ีคาดวาจะไดรับ 
สรางรายไดใหแกชุมชนจากการเขามาของนักทองเท่ียว 

จําหนายสินคาและผลิตภัณฑจากไหมไทยได 

ปท่ีดําเนินการ ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

  √  √  √  

ผูประกอบการสามารถทําการตลาดตามแผนในปท่ี 4-10 เพ่ือมุงเนนตลาดตางประเทศได โดยมีกิจกรรม และ

คาใชจายทางการตลาด ดังนี้ 
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ตาราง 5.2 แผนการปฏิบัติการดานตลาด (Action Plan) ระยะยาว  4-10 ป 

กิจกรรมทาง

การตลาด 

ระยะเวลา (ไตรมาส) ผลที่คาดวาจะ

ไดรับ ปที ่4 ปที ่5 ปที ่6 ปที ่7 ปที ่8 ปที ่9 ปที ่10 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4  

1 

การ

ประชาสัมพันธ

ผานส่ือ

ตางประเทศ 

                            ประชาสัมพันธ

สินคา 

2 

หาตัวแทน

จําหนายใน

ตางประเทศ 

                            จําหนายสินคา

ไดมากขึ้นผาน

ตัวแทน

จําหนาย 

3 

โฆษณาบนส่ือ

ออนไลน และ

ส่ือส่ิงพิมพตาง 

ๆ ตางประเทศ 

                            แจงขาวสาร

และกิจกรรม

สงเสริมการ

ขายตาง ๆ  

4 

ออกบธูขาย

สินคาตามงาน

ตาง ๆ  

                            เปนชองทางที่

ส่ือสารโดยตรง

กับกลุม

ผูบริโภค 

5 

พัฒนา

ผลิตภัณฑใหม

จากโปรตีนไหม

ไทย 

                            ไดสินคาใหมทุก 

2 ป 

6 

พัฒนาปรังปรุง 

“ศูนยความเปน

เลิศทาง

นวัตกรรมไหม” 

ใหเปนสถานที่

ทองเที่ยว 

(Landmark) 

ของจังหวัด

มหาสารคาม 

                            ขายสินคาจาก

ไหมพันธไทย 

ใหกับ

นักทองเที่ยวที่

เขามา 

หมายเหตุ: บางกิจกรรมอาจทําเปนบางชวงไมไดทําตลอดท้ังไตรมาส 

รวมคาใชจายทางการตลาดปท่ี 4-10 เทากับ 2,900,000 บาทตอป 

 ผูประกอบการสามารถทําการตลาดตามแผนท่ีไดแสดงไว เพ่ือมุงเนนการเติบโตทางการตลาด และ

บรรลุเปายอดขายตอไป 

107 

 



 
 

5.2 แบบจําลองรูปแบบทางธุรกิจ 

จากการศึกษาและการวิเคราะหดวยเครื่องมือทางการตลาดตาง ๆ  ในบทกอนหนา  จะพบวา

ผูประกอบการสามารถมีรูปแบบการจัดจําหนายไปสูกลุมลุกคา ได 2 รูปแบบการจัดจําหนายคือ 

1. จัดจําหนายทางตรงสูลูกคารายยอย (B2C) ไดแก ลูกคาท่ัวไปในตลาด ผานชองทางออนไลน 

2. จัดจําหนายทางตรงสูตัวแทนจําหนาย (B2B) ไดแก ตัวแทนจําหนายในประเทศ รานคาตางๆ 

รวมถึงตัวแทนจําหนายตางประเทศ 

การท่ีผูประกอบการจะสามารถจัดจําหนายสูลูกคาหรือตัวแทนจําหนายอยางเหมาะสมนั้น สามารถกําหนด

รูปแบบการดําเนินธุรกิจหรือการกระจายสินคาของแปงแตงหนาจากผงไหมไทย ได 2 รูปแบบดังนี้ 

รูปแบบธุรกิจท้ังสองแบบมีการคัดเลือกรังไหม (สีเหลือง) สายพันธไทย ท่ีสะอาด มีคุณภาพจากแหลง

วัตถุดิบทองถ่ินปลอดสารเคมีท่ีจากจังหวัดมหาสารคาม ถูกนํามาผานกระบวนเฉพาะทางท่ีผานการศึกษาวิจัย

ของรองศาสตราจารย ดร.วัลยา สุทธิขํา จนไดออกมาเปนสารสกัดโปรตีนไหมไทยท่ีผานกรรมวิธีปรับปรุง

คุณภาพสารสกัดไหมใหไดฤทธิ์ทางชีวภาพท่ีดีข้ึน ผสมกับองคประกอบอ่ืน ๆ ท่ีถูกคัดสรรคุณภาพ พรอมท้ัง

การจางบริษัทอ่ืนเพ่ือผลิตสวนประกอบอ่ืน ๆ นําเขามาผสมท่ีหองปฏิบัติการ ผลิตเครื่องสําอางโปรตีนไหมท่ีได

มาตรฐาน รูปแบบการกระจายสินคาหรือการจัดจําหนายไปสูผูบริโภคผานรูปแบบท่ีแตกตางกัน 

 
ภาพ 5.1 รูปแบบธุรกิจแบบจัดจําหนายแบบดั้งเดิม Traditional Market 
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รูปแบบธุรกิจแบบจัดจําหนายถึงผูบริโภคโดยชองทาง E-Marketplace เปนการจัดจําหนายสินคาของ

บริษัท วัลยาโคคูน (ประเทศไทย) จํากัด ผานชองทางการขายแบบออนไลนรูปแบบตาง ๆ  เชนทางเว็บไซต 

เพจเฟสบุค เปนตน ใชการสงเสริมการขายผานสื่อโฆษณาท้ังฟรีและเสียคาใชจาย เชน การโพสตขาวสาร 

กิจกรรม ความรูท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑฟรีบนเว็บไซตและเพจเฟสบุคฟรี หรือมีการจาง Beauty Blogger, 

Net idol หรือดารานักแสดงมาทําการรีวิว (review) ผลิตภัณฑ เปนตน 

 

ภาพ 5.2 รูปแบบธุรกิจแบบจัดจําหนายถึงผูบริโภคโดยชองทาง E-Marketplace 

  โดยเม่ือมีการซ้ือขายท้ังขายเอง (B2C) หรือขายผานตัวแทนจําหนาย (B2B) ทางบริษัทจัดสงสินคาให

ลูกคาทางบริการการจัดสงของไปรษณียไทย หรือการจัดสงของเอกชน เชน เคอรี่ เอ็กซเพรส (Kerry Express 

Thailand)  

 ขอมูลการจาง Beauty Blogger อัตราคาจางประมาณ 15,000–20,000 บาท ตอคน, Net idol 

อัตราคาจางประมาณ 2,000–5,000 บาท ตอคน หรือดารานักแสดงเชน  ซารา นลิน โฮเลอร (ซารา AF/ซารา 

The Mask Singer) คาตัวประมาณ 800,000 บาท (2 ชั่วโมง ถายภาพนิ่งลง POP ไดแก standee/ 

lightbox/ showcase/ leaflet, ถายTVC 12 ช.ม. คลิป online ประมาณ 9 คลิป,PR product+ ถายรูปกับ

ผูบริหาร 30นาที) ท้ังนี้อัตราคาจางหรือรายละเอียดการทํางาน ข้ึนอยูกับความดังหรือความสามารถของแตละ

บุคคลดวย 
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รูปแบบธุรกิจแบบจัดจําหนายแบบดั้งเดิม Traditional Market เปนการจัดจําหนายสินคาทางหนา

รานของทางบริษัทเอง (B2C) หรือ ผานผูประกอบการรานคา (B2B) โดยท่ีผูประกอบการรานคา หรือตัวแทน

จําหนายจะตองผานเกณฑการพิจารณาของบริษัทท่ีตรงกับกลุมเปาหมายและเปาหมายของบริษัท โดยแบง

ผลประโยชนสวนหนึ่งใหแกตัวแทนการจัดจําหนาย เพ่ือเพ่ิมการเขาถึงผลิตภัณฑท่ีมากข้ึนของลูกคา  

ขอมูลการจําหนายผลิตภัณฑผานผูประกอบการรานคา หรือตัวแทนจําหนายมีดังนี้  

• ตัวแทนจําหนายบุคคล 

- ใหผลตอบแทน 30 เปอรเซ็นต ของยอดขาย  

• หางสรรพสินคา (The mall กรณีไดรับการติดตอ)  

- ไมมีคาแรกเขา 

- ไมมีคาเชาพ้ืนท่ีรายเดือน   

- รายไดจากการขาย GP ประมาณ 50  เปอรเซ็นต 

• รานขายเครื่องสําอางชั้นนํา เชน EVEANDBOY (อีฟแอนดบอย), Sephora (เซโฟรา)  

- คาแรกเขาประมาณ 100,000-400,000 บาท 

- คาเชาพ้ืนท่ีรายเดือน  5,000-20,000 บาท (ตอ sku ตอ สาขา) 

- รายไดจากการขาย GP 50 เปอรเซ็นต 

• รานขายเครื่องสําอางท่ัวไป เชน Cosme Studio, Jessup Beauty Thailand 

- ไมมีคาแรกเขา 

- ไมมีคาเชาพ้ืนท่ีรายเดือน   

- รายไดจากการขาย GP ประมาณ 30 – 50  เปอรเซ็นต 
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ตาราง 5.3 แผนการดําเนินงานของรูปแบบธุรกิจ 

ลําดับ ข้ันตอน Traditional Market E-Marketplace 

1. Supplier – ติดตอแหลงวัตถุดิบท้ังหมด 

ไดแก ผงไหมไทย วัตถุดิบอ่ืน ๆ  บรรจุ

ภัณฑ   

-รวบรวมวัตถุดิบจากแหลง

ผลิตตาง ๆ  

-จัดเตรียมผลิตโปรตีนไหม

เ อ ง  เ พ่ื อ ไ ม ใ ห ข อ มู ล

เปดเผย 

-รวบรวมวัตถุดิบจากแหลง

ผลิตตาง ๆ  

-จัดเตรียมผลิตโปรตีนไหม

เ อ ง  เ พ่ื อ ไ ม ใ ห ข อ มู ล

เปดเผย 

2. Manufacturer –การผลิต จ า ง ผ ลิ ต  ด ว ย ก า ร ส ง

วั ต ถุ ดิบ ให ในสั ดส วน ท่ี

ถูกตอง โดยวัตถุดิบสําคัญ

จะมีการผสมมาเองกอน

เ พ่ื อ ป อ ง กั น ก า ร

ลอกเลียนแบบของสูตร 

จ า ง ผ ลิ ต  ด ว ย ก า ร ส ง

วั ต ถุ ดิบ ให ในสั ดส วน ท่ี

ถูกตอง โดยวัตถุดิบสําคัญ

จะมีการผสมมาเองกอน

เ พ่ื อ ป อ ง กั น ก า ร

ลอกเลียนแบบของสูตร 

3. Distribution – ชองทางการจัดจําหนาย รานคา, รานจัดจําหนาย ตัวแทนจัดจําหนาย ,เพจ ,

เฟสบุค 

4. Customer – ลูกคา ในประเทศ ใ น ป ร ะ เ ท ศ แ ล ะ

ตางประเทศ 

ท้ังนี้จากข้ันตอนของรูปแบบการผลิตนั้น จะเห็นวาท้ัง 2 รูปแบบธุรกิจมีข้ันตอนในการจัดหาวัตถุดิบท่ี

เหมือนกัน และมีการจางผลิตเชนเดียวกัน ดวยเหตุนี้ในข้ันตอนของการเตรียมวัตถุนั้นจะมีการเตรียมวัตถุดิบท่ี

สําคัญคือปริมาณของโปรตีนผงไหม ท่ีมีการสกัดมากอน จําเปนตองใหทางบริษัทผูประกอบการเตรียม

เนื่องจากปองการการลอกเลียนแบบของสินคา การจางผลิตจึ้งเปนเพียงการจางผสมวัตถุดิบท่ีมีการเตรียมให

แลวนั้น 

จากรูปแบบธุรกิจขางตนสามารถเขียนรูปแบบธุรกิจโดยใชโมเดลทางธุรกิจ (Business Model 

Canvas) ไดดังนี้ 
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ตาราง 5.4 Business Model Canvas: จัดจําหนายแบบดั้งเดิม Traditional Market 

Key Partners Key Activities Value Propositions Customer 

Relationships 

Customer 

Segments 

- เจาของานวิจัย รศ.

ดร. วัลยา สุทธิขํา 

- บริษัท วัลยาโคคูน 

(ประเทศไทย) จํากัด 

- รานคาตัวแทน

จําหนาย 

-  จัดหาวัตถุดิบ และ

ผลิตสินคา 

- ทํากิจกรรมทางการ

ตลาด สรางการรับรู

และโปรโมท

ผลิตภณัฑ 

- จัดจําหนาย และ

กระจายผลติภณัฑ

ออกสูตลาด 

 

- ไดทดลองใช สามารถ

สัมผสัไดโดยตรงกับ

ผลิตภณัฑ 

- ไดประโยชนจาก

โปรตีนไหม (C-

peptide) ท่ีชวยในการ

ควบคุมความมัน 

ผิวหนาชุมช้ืน กระจาง

ใส  

- เน้ือแปงบางเบาดู

ธรรมชาต ิ

- ไมระคายเคืองตอผิว

ของผูใช 

- สรางรายไดใหแก

เกษตรกรผูเลี้ยงไหมใน

ชุมชน 

- การจัดโปรโมช่ัน

สงเสริมการขาย

เฉพาะงาน/ราน 

- ผูบริโภคกลุมท่ัวไป 

(B to C) 

       เพศหญิงท่ี

ตองการใชแปง

แตงหนาไหมไทยเพ่ือ

คุณสมบัติตาง ๆ ใน

การบํารุงผิวหนา  

       เพศชายท่ี

ตองการใชเพ่ือความ

บางเบาของผิวหนา 

 

- ผูประกอบการรานคา 

(B to B) 

Key Resources Channels 

-  ผลงานวิจยัของรศ.

ดร. วัลยา สุทธิขํา 

- เงินทุนในการ

ดําเนินกิจกรรมทาง

การตลาด 

- แหลงวัตถุดิบ  

- โรงงานผลิตสินคา 

- รานหนา ม.

มหาสารคาม 

- บูธแสดงสินคาตาม

งานมหกรรมแสดงสินคา 

- ราน Beauty shop 

ตาง ๆ  เชน 

Eveandboy, Watson 

ฯลฯ 

Costs Structure Revenue Streams 

- ตนทุนคงท่ี (Fix cost): คาแรงงานการผลิต, คาเชาอาคาร

สถานท่ี, คาเชาพ้ืนท่ี 

- ตนทุนผันแปร (Variable cost): คาวัตถุดิบและอุปกรณ, 

ค า โฆษณา/ประชาสัม พันธ ,  ค าขนส ง ,  ค า เช า บู ธ , 

คาธรรมเนียมแรกเขา 

- กําไรจากการจําหนายผลิตภัณฑโดยตรง 

- กําไรจากการจําหนายผลิตภัณฑโดยหัก 50 เปอรเซ็นต ของ

ยอดขายใหรานคาตัวแทนจําหนาย 

 

 

 

 

112 

 



 
 

ตาราง 5.5 Business Model Canvas: จัดจําหนายถึงผูบริโภคโดยชองทาง E-Marketplace 

Key Partners Key Activities Value Propositions Customer 

Relationships 

Customer 

Segments 

- เจาของานวิจัย รศ.

ดร. วัลยา สุทธิขํา 

- บริษัท วัลยาโคคูน 

(ประเทศไทย) จํากัด 

- ตัวแทนจําหนาย 

-  จัดหาวัตถุดิบ และ

ผลิตสินคา 

- ทํากิจกรรมทางการ

ตลาด สรางการรับรู

และโปรโมท

ผลิตภณัฑ 

- จัดจําหนาย และ

กระจายผลติภณัฑ

ออกสูตลาด 

- ไดประโยชนจาก

โปรตีนไหม (C-

peptide) ท่ีชวยในการ

ควบคุมความมัน 

ผิวหนาชุมช้ืน กระจาง

ใส  

- เน้ือแปงบางเบาดู

ธรรมชาต ิ

- ไมระคายเคืองตอผิว

ของผูใช 

- สรางรายไดใหแก

เกษตรกรผูเลี้ยงไหมใน

ชุมชน 

- มีนักวิจัยผูเช่ียวชาญ

เรื่องไหมไหมเปนผูให

ความรู และตอบปญหา

ตาง ๆ  

- มีการรีวิวผลิตภัณฑ

จากผูบรโิภค หรือ

Beauty Blogger 

- ผูบริโภคกลุมท่ัวไป 

(B to C) 

       เพศหญิงท่ี

ตองการใชแปง

แตงหนาไหมไทยเพ่ือ

คุณสมบัติตาง ๆ ใน

การบํารุงผิวหนา  

       เพศชายท่ี

ตองการใชเพ่ือความ

บางเบาของผิวหนา 

- ตัวแทนจําหนาย (B 

to B) 

Key Resources Channels 

-  ผลงานวิจัยของรศ.

ดร. วัลยา สุทธิขํา 

- เงินทุนในการดําเนิน

กิ จ ก ร ร ม ท า ง

การตลาด 

- แหลงวัตถุดิบ  

- โรงงานผลิตสินคา 

- เว็บเพจ 

- เฟสบุค 

- ไลน 

Costs Structure Revenue Streams 

- ตนทุนคงท่ี (Fix cost): คาแรงงานการผลิต 

- ตนทุนผันแปร (Variable cost): คาวัตถุดิบและอุปกรณ, 

คาโฆษณา/ประชาสัมพันธ, คาขนสง 

- กําไรจากการจําหนายผลิตภัณฑโดยตรง 

- กําไรจากการจําหนายผลิตภัณฑโดยหัก 30 เปอรเซ็นต ของ

ยอดขายใหตัวแทนจําหนาย 

 

5.3 การพิจารณาความไดเปรียบทางการแขงขันของรูปแบบธุรกิจ 

 เพ่ือใหเกิดความเขาใจในการดําเนินรูปแบบธุรกิจท่ีเหมาะสม งานวิจัยนี้จะทําการเปรียบเทียบรูปแบบ

ธุรกิจท้ังสองรูปแบบ ดังนี้ 
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รูปแบบธุรกิจท่ี 1: รูปแบบธุรกิจแบบจัดจําหนายแบบดั้งเดิม Traditional Market 

ขอไดเปรียบทางการแขงขัน: 

 ลูกคาสามารถสัมผัส หรือทดสอบการใชงานกับผลิตภัณฑไดโดยตรง 

 สามารถรับสินคาไดทันทีเม่ือตัดสินใจซ้ือ 

 มีความนาเชื่อถือในตัวผลิตภัณฑ เนื่องจากสามารถรูแหลงท่ีตั้งหรือสถานท่ีของผูจัดจําหนายได 

ขอดอยในการแขงขัน 

 มีคาใชจายในการดําเนินธุรกิจมาก เชน คาพนักงานขาย, คาเชาอาคาร สถานท่ี หรือพ้ืนท่ีในการวาง

สินคาเพ่ือจัดจําหนาย 

 ลูกคาบางกลุมเขาถึงสินคาไดยาก เพราะไมสามารถวางขายไดทุกพ้ืนท่ี 

 มีระยะเวลาในการเปด-ปดการจัดจําหนาย 

รูปแบบธุรกิจท่ี 2: รูปแบบธุรกิจแบบจัดจําหนายแบบดั้งเดิม Traditional Market เพ่ิมเติมการจัดจําหนายถึง

ผูบริโภคโดยชองทาง E-Marketplace และตางประเทศ 

ขอไดเปรียบทางการแขงขัน: 

 ใชระยะเวลานอย และเงินลงทุนต่ําในการเริ่มตนธุรกิจ 

 สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดรวดเร็วและไดปริมาณมาก 

 คาใชจายในการดําเนินธุรกิจนอย เชน คาขนสงสินคา, คาจางโปรโมทผลิตภัณฑ เปนตน 

 การรีวิวสินคาจากการใชงานจริงของลูกคา ทําใหเกิดการตลาดแบบปากตอปาก (Word of Mouth) 

ชวยสรางความนาเชื่อถือไดมากข้ึน 

 สามารถทําการซ้ือขายไดตลอด 24 ชั่วโมง 

ขอดอยในการแขงขัน 

 ลูกคาไมสามารถสัมผัส หรือทดสอบการใชงานกับผลิตภัณฑไดโดยตรง 

 ไมสามารถเขาถึงกลุมลูกคาท่ีไมถนัดการซ้ือสินคาแบบออนไลนได 

 ใชระยะเวลาในการจัดสงสินคา ตองรอสินคาหลังการตัดสินใจซ้ือ 
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5.4 ความสามารถในการสรางคุณคา การทําเงิน และการลอกเลียนแบบ 

 จากรปูแบบธุรกิจท้ังสองแบบ จะสามารถเปรียบเทียบความสามารถในการสรางคุณคา ความสามารถ

ในการทําเงิน และความสามารถในการการลอกเลียนแบบ ดังนี้ 

ตาราง 5.6 เปรียบเทียบความสามารถของรูปแบบธุรกิจ 

 รูปแบบธุรกิจท่ี 1: รูปแบบธุรกิจแบบจัดจําหนาย

แบบด้ังเดิม Traditional Market 

รูปแบบธุรกิจท่ี 2: รูปแบบธุรกิจแบบจัด

จําหนายแบบด้ังเดิม Traditional Market 

เพ่ิมชองทาง E-Marketplace 

ความสามารถในการสรางคุณคา 

เพ่ิมคุณคาใน

สินคา 

สามารถเพ่ิมคุณคาใหผลิตภัณฑดวยบรรจุ

ภัณฑท่ีหลากหลาย ใหเหมาะสมกับสถานท่ีนั้น 

ๆ  ท่ี ทําการจัดจํ าหนาย  (สินค า  Limited 

Edition เฉพาะท่ี) 

มีขอจํากัดในการสงเสริมการขายหรือทํา

อะไรแบบออนไลนตองเหมือนกันเพราะ

การสื่อสารเปนไปอยางรวดเร็วและท่ัวถึง

กันหมด 

ควบคุม

คุณภาพสินคา 

ผูขายสงมอบสินคาท่ีไดคุณภาพถึงมือลูกคา

โดยตรง 

 

ใชการขนสงทางไปรษณีย และการขนสง

เอกชนซ่ึงอาจเกิดความเสียหายของ

สินคาระหวางการขนสงได 

ความสามารถในการทําเงิน 

WACC 15.00 เปอรเซ็นต 15.00 เปอรเซ็นต 

NPV 1,773,947 บาท 12,574,244 บาท 

IRR 26.63 เปอรเซ็นต 61.86 เปอรเซ็นต 

PB 4 ป 6 เดือน 2 ป 10 เดือน 

ความสามารถในการลอกเลียนแบบ 

ลอกเลียนแบบ มีการพัฒนาปรับปรุงคุณภาพละผลิตภัณฑใหมจากนักวิจัยผูชํานาญเรื่องไหมอยางตอเนื่อง 

รวมท้ังการจดสิทธิบัตรกับกรมทรัพยสินทางปญญา 

จากแผนดําเนินการทางการตลาด (Action Plan) และรูปแบบการดําเนินธุรกิจขางตน สามารถ

นําไปใชวิเคราะหงบประมาณดานการตลาด และงบกําไรขาดทุนโดยประมาณการไดในลําดับถัดไป 
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บทที่ 6 

งบประมาณดานการตลาด และงบกําไรขาดทุนโดยประมาณการ  

 การดําเนินการทางธุรกิจมีความจําเปนตองวิเคราะหถึงภาพรวมทางการตลาด แผนปฎิบัติการทางการ

ตลาด รูปแบบธุรกิจ รวมท้ังเทคโนโลยท่ีใชในการผลิตสินคา นอกจากนั้นคาใชจายในการดําเนินการตาง ๆ  

อาทิ การลงทุน ตนทุนการผลิต คาใชจายในการขายและการบริหาร และคาใชจายอ่ืน ๆ  ลวนเปนสิ่งสําคัญท่ี

ผูประกอบการควรทําการวิเคราะหอยางเหมาะสม โดยในบทนี้จะทําการวิเคราะห งบประมาณดานการตลาด 

และงบกําไรขาดทุนโดยประมาณการ ดังนี้ 

6.1 งบประมาณดานการตลาด 

จากแผนการตลาด ทางผูวิจัยไดประเมินทางเลือกทางในการทําการตลาดแปงแตงหนาจากผงไหมไทย 

รวมท้ังรูปแบบธุรกิจท่ีเหมาะสมใน 2 รูปแบบธุรกิจท่ีสําคัญ ไดแก 

1. รูปแบบธุรกิจท่ี 1: รูปแบบธุรกิจแบบจัดจําหนายแบบดั้งเดิม Traditional Market 

2. รูปแบบธุรกิจท่ี 2: รูปแบบธุรกิจแบบจัดจําหนายแบบดั้งเดิม Traditional Market เพ่ิมเติมการจัด

จําหนายถึงผูบริโภคโดยชองทาง E-Marketplace และตางประเทศ 

ซ่ึงท้ังสองรูปแบบธุรกิจจะมีความแตกตางกันในกิจกรรมทางการตลาด โดยเฉพาะในรปูแบบธุรกิจ

แบบท่ี 2 ท่ีจะเพ่ิมชองทางทางการตลาดแบบ E-marketplace และการเขาสูชองทางตางประเทศในปท่ี 4 

เปนตนไปดวย โดยมีงบประมาณทางการตลาด ดังแสดง 

ตาราง 6.1 งบประมาณดานการตลาด 

รูปแบบธุรกิจ งบประมาณการตลาดปท่ี 1-3 งบประมาณการตลาดปท่ี 4-10 

รูปแบบธุรกิจท่ี 1: รูปแบบธุรกิจแบบ

จัดจําหนายแบบดั้งเดมิ Traditional 

Market 

1,700,000 บาทตอป 1,400,000 บาทตอป 

รูปแบบธุรกิจท่ี 2: รูปแบบธุรกิจแบบ

จัดจําหนายแบบดั้งเดมิ Traditional 

Market เพ่ิมชองทาง E-Marketplace 

2,000,000 บาทตอป 2,900,000 บาทตอป 

ท่ีมา: จากตัวเลขแผนการดําเนินการในกิจกรรมทางการตลาด บทท่ี 5  
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จากงบประมาณทางการตลาดของท้ังสองรูปแบบธุรกิจขางตน สามารถประมาณการยอดขาย และ

รายไดของผูประกอบการในผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหมไทยท้ัง 3 ผลิตภัณฑ ไดแก 

ผลิตภัณฑท่ี 1: แปงแตงหนาไหมไทย 100 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับ

สุขภาพ ท่ีตองการผลิตภัณฑท่ีผลิตจากวัตถุดิบธรรมชาติ ไมมีทัลคัม เปนตลาดพรีเม่ียม (Premuim 

Market) เริ่มวางจําหนายตั้งแตเดือนท่ี 4 ของการวิเคราะห สามารถวางจัดจําหนายไดท้ังแบบด้ังเดิม 

Traditional Market เพ่ิมเติมการจัดจําหนายถึงผูบริโภคโดยชองทาง E-Marketplace และเปน

ผลิตภัณฑท่ีสงจําหนายตาประเทศตั้งปท่ี 4 เปนตนไป 

ผลิตภัณฑท่ี 2: แปงแตงหนาไหมไทย 5 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใสใจกับความงาม 

ท่ีตองการผลิตภัณฑแตงหนาท่ีมีออรา ราคาสินคาไมสูงมากนัก และไมไดมีความกังวลกับสวนผสม

ของทัลคัม เปนตลาดแบบตลาดปริมาณมาก (Mass Market) เริ่มวางจําหนายตั้งแตเดือนท่ี 1 ของ

การวิเคราะห สามารถวางจัดจําหนายไดในแบบดั้งเดิม Traditional Market  

ผลิตภัณฑท่ี 3: ผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย สําหรับกลุมผูบริโภคเพศชาย ท่ีตองการผลิตภัณฑแปงท่ี

สามารถบํารุงผิวพรรณ ควบคุมความมันได เปนตลาดเฉพาะ (Niche Market) เริ่มวางจําหนายตั้งแต

เดือนท่ี 6 ของการวิเคราะห สามารถวางจัดจําหนายไดท้ังแบบด้ังเดิม Traditional Market เพ่ิมเติม

การจัดจําหนายถึงผูบริโภคโดยชองทาง E-Marketplace  

โดยสามารถคํานวณยอดขาย และรายไดของผูประกอบการ เพ่ือใชในการวิเคราะหทางการเงินในลําดับถัดไป 

6.2 งบกําไรขาดทุนโดยประมาณการ  

ผูวิจัยไดทําจัดทํางบกําไรขาดทุนเบื้องตน โดยคํานวณตนทุนการผลิต คาใชจายตาง ๆ  และราคาขาย

สินคาโดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้  

สมมติฐานของโครงการแปงแตงหนาจากผงไหมไทย 

1. ระยะเวลาโครงการ 10 ป 

2. แบงประเภทสินคาแปงแตงหนาจากผงไหมไทยเปน 3 แบบ ไดแก  

- แปงแบบท่ี 1 เปนไหมแท 100 เปอรเซ็นต สําหรับผูหญิง 

- แปงแบบท่ี 2 เปนไหม 5 เปอรเซ็นต สําหรับผูหญิง 

- แปงแบบท่ี 3 เปนไหม 100 เปอรเซ็นต สําหรับผูชาย 
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3. แบงการตลาดออกเปน 2 กรณี ไดแก กรณีขายแบบดั้งเดิม (Traditional Market) เพียงชองทาง

เดียว และกรณีขายแบบดั้งเดิมและขายผาน E-Marketplace และตลาดตางประเทศ 

4. ทําการสงออกแปงแบบท่ี 1 ไปตางประเทศในปท่ี 4 

5. ประมาณการตนทุนสินคาและราคาขายตอหนวยดังนี้  

ตาราง 6.2 ตนทุนสินคาและราคาขายตอหนวย 

ประเภทของผลิตภัณฑ 

ตนทุนวัตถุดิบ  

(บาทตอ 5g) 

คาวางสินคา  

(บาทตอ 5g) 

ตนทุนรวม 

(บาทตอ 5g) 

ราคาขายปลีก  

(บาทตอ 5g) 

ราคาตางประเทศ  

(บาทตอ 5g) 

แปงแบบท่ี 1 (ตลับ)  180.00   179.70   359.70   599.00   900.00  

แปงแบบท่ี 2 (ตลับ)  43.00   36.00   79.00   120.00  - 

แปงแบบท่ี 3 (กระปอง)  160.00   165.00   325.00   550.00  - 

ท่ีมา: จากการสัมภาษณผูประกอบการ 

 จะเห็นไดวาตนทุนของแปงแบบตาง ๆ อยูท่ีประมาณรอยละ 60-65 ของราคาขายปลีก และประมาณ

รอยละ 40 ของราคาขายตางประเทศ 

6.2.1 งบกําไรขาดทุนโดยประมาณการของรูปแบบธุรกิจท่ี 1 

กรณีท่ี 1 เปนการขายแบบดั้งเดิม (Traditional Market) โดยสามารถประมาณการยอดขายไดดังนี้ 

ตาราง 6.3 ประมาณปริมาณขายระยะเวลา 10 ป ของรูปแบบธุรกิจท่ี 1 (ช้ิน) 

ปริมาณการขาย ปที่ 1 ปที2่ ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

อัตราการเติบโต 

(เปอรเซ็นต) 

 

5 5  5  5  3 3  3 3 3 

แปงแบบที่ 1 (ตลับ)  3,780   5,040   5,292   5,557   5,835   6,011   6,192   6,378   6,570   6,768  

แปงแบบที่ 2 (ตลับ)  20,000   21,000   22,050   23,153   24,311   25,041   25,793   26,567   27,365   28,186  

แปงแบบที่ 3 (กระปอง)  1,080   2,160   2,268   2,382   2,502   2,578   2,656   2,736   2,819   2,904  

แปงแบบที่ 1 (ตลับ) 

สําหรับตางประเทศ  -     -     -     -     -     -     -     -     -     -    

รวมปริมาณขาย  24,860   28,200   29,610   31,092   32,648   33,630   34,641   35,681   36,754   37,858  

ท่ีมา: จากการประมาณขนาดตลาดในบทท่ี 2 และนํามาคํานวณปรมิาณขาย 
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ตาราง 6.4 ประมาณยอดขายระยะเวลา 10 ป ของรูปแบบธุรกิจท่ี 1 (บาท) 

รายไดจากการขาย

สินคา ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 ปท่ี4 ปท่ี5 ปท่ี6 ปท่ี7 ปท่ี8 ปท่ี9 ปท่ี10 

แปงแบบที่ 1 (ตลับ) 2,264,220  3,018,960  3,169,908  3,328,643  3,495,165  3,600,589  3,709,008  3,820,422  3,935,430  4,054,032  

แปงแบบที่ 2 (ตลับ) 2,400,000  2,520,000  2,646,000  2,778,360  2,917,320  3,004,920  3,095,160  3,188,040  3,283,800  3,382,320  

แปงแบบที่ 3 

(กระปอง)  594,000  1,188,000  1,247,400  1,310,100  1,376,100  1,417,900  1,460,800  1,504,800  1,550,450  1,597,200  

แปงแบบที่ 1 (ตลับ) 

สําหรับตางประเทศ  -     -     -     -     -     -     -     -     -     -    

รายไดจากการขาย

สินคา 

 

5,258,220  

 

6,726,960  

 

7,063,308  

 

7,417,103  

 

7,788,585  

 

8,023,409  

 

8,264,968  

 

8,513,262  

 

8,769,680  

 

9,033,552  

ท่ีมา: จากการคํานวณ 

ในสวนของเงินลงทุนโครงการประกอบดวย 

1. ตนทุนสินทรัพยถาวร ไดแก เครื่องจักรเครื่องมือ และอุปกรณตาง ๆ  ท่ีตองหาซ้ือเพ่ิมเติมในการ

ผลิต, เครื่องใชสํานักงาน, ยานพาหนะ ฯลฯ 

2. คาใชจายกอนการดําเนินงาน ไดแก คาติดตอขอใบอนุญาตตาง ๆ , คาเดินทางติดตอประสานงาน

, คาธรรมเนียมในการจดทะเบียน, คาใชจายในการติดตอขอกูเงินจากแหลงเงินทุน, คาฝกอบรม

พนักงาน, คาดอกเบี้ยเงินกูกอนเริ่มกิจการ ฯลฯ 

3. Working Capital หรือเงินทุนหมุนเวียนในการดําเนินกิจการ ไดแก วัตถุดิบ, เงินเดือน คาจาง

แรงงาน รวมท้ังสวัสดิการอ่ืน ๆ , คาใชจายในการผลิตอ่ืน ๆ  (ไมรวมคาเสื่อมราคา), เงินเดือน 

คาจางแรงงานดานบริหารรวมท้ังสวัสดิการอ่ืน ๆ , คาใชจายในการบริหารงานและอ่ืน ๆ  ฯลฯ 

ตาราง 6.5 ประมาณการเงินลงทุนโครงการของรูปแบบธุรกิจท่ี 1 (บาท) 

 
รายการ เงินลงทุน แหลงท่ีมาของขอมลู 

1 คาใชจายกอนการดําเนินงาน 140,000 

10 เปอรเซ็นต ของเงินลงทุนเครื่องจักรและ

อุปกรณ 

2 คาเครื่องจักรและอุปกรณการผลิต 400,000 จากผูประกอบการ 

3 คายานพาหนะสําหรบัขนสงสินคา 800,000 จากสมมติฐาน 

4 อุปกรณสาํนักงานตาง ๆ  200,000 จากสมมติฐาน 

5 เงินทุนหมุนเวียน 822,667 ประมาณจากตนทุนสินคา 3 เดือน 

 

รวมเงินลงทุนโครงการ 2,362,667 

 ท่ีมา: จากขอมูลของผูประกอบการและตั้งสมมติฐาน 
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ในสวนตอมาเปนการประเมินตนทุนสินคาขาย คาใชจายตาง ๆ  ในการขายและบริหารงาน ซ่ึง

สามารถคํานวณไดดังตอไปนี้ 

1. ตนทุนสินคาขาย (Cost of Goods Sold) ประกอบดวยตนทุนคงท่ีในโรงงาน และตนทุนผันแปร

ตอหนวยในการผลิตสินคา 

2. คาใชจายในการขายและบริหารงาน เชน เงินเดือนพนักงานฝายบริหาร โบนัส สวัสดิการตาง ๆ  

คาใชจายในการเดินทาง คาใชจายทางการตลาด ฯลฯ 

ตาราง 6.6 ตนทุนสินคาผันแปร ของรูปแบบธุรกิจท่ี 1 (บาท) 

ตนทุนสินคา

ผันแปร ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 ปท่ี4 ปท่ี5 ปท่ี6 ปท่ี7 ปท่ี8 ปท่ี9 ปท่ี10 

แปงแบบที่ 1 1,359,666  1,812,888  1,903,532  1,998,853  2,098,850  2,162,157  2,227,262  2,294,167  2,363,229  2,434,450  

แปงแบบที่ 2 1,580,000  1,659,000  1,741,950  1,829,087  1,920,569  1,978,239  2,037,647  2,098,793  2,161,835  2,226,694  

แปงแบบที่ 3  351,000   702,000   737,100   774,150   813,150   837,850   863,200   889,200   916,175   943,800  

แปงแบบที่ 1 

ตางประเทศ  -     -     -     -     -     -     -     -     -     -    

รวมตนทุน

สินคาผันแปร 

 

3,290,666  

 

4,173,888  

 

4,382,582  

 

4,602,090  

 

4,832,569  

 

4,978,246  

 

5,128,109  

 

5,282,160  

 

5,441,239  

 

5,604,944  

ท่ีมา: จากการคํานวณ 

ตาราง 6.7 ตนทุนสินคาขาย (Cost of Goods Sold) ของรูปแบบธุรกิจท่ี 1 (บาท) 

รายละเอียด ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 ปท่ี4 ปท่ี5 ปท่ี6 ปท่ี7 ปท่ี8 ปท่ี9 ปท่ี10 

ตนทุนรวม 

10 ป 

ตนทุน

วัตถุดิบ 3,290,666  4,173,888  

 

4,382,582  

 

4,602,090  

 

4,832,569  

 

4,978,246  

 

5,128,109  

 

5,282,160  

 

5,441,239  

 

5,604,944  

 

47,716,492  

คาใชจาย

โรงงาน 168,615   191,427   198,499   200,741   208,286   214,144   214,443   220,587   226,983   233,633   2,077,357  

ตนทุน

สินคารวม 

(COGS) 

 

3,459,281  

 

4,365,315  

 

4,581,081  

 

4,802,830  

 

5,040,854  

 

5,192,390  

 

5,342,552  

 

5,502,746  

 

5,668,222  

 

5,838,576  

 

49,793,850  

ท่ีมา: จากการคํานวณ 
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ตาราง 6.8 คาใชจายในการขายและบริหาร ของรูปแบบธุรกิจท่ี 1 (บาท) 

รายละเอียด

คาใชจาย 

 

เปอรเซ็นต

ยอดขาย ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 ปท่ี4 ปท่ี5 ปท่ี6 ปท่ี7 ปท่ี8 ปท่ี9 ปท่ี10 

เงินเดือนพนักงาน

ออฟฟศ 

 

 80,000   84,000   88,200   92,610   97,241   102,103   107,208   112,568   118,196   124,106  

โบนัส (10 

เปอรเซ็นต ของ

เงินเดือนทั้งป) 

10.00 

เปอรเซ็นต  8,000   8,400   8,820   9,261   9,724   10,210   10,721   11,257   11,820   12,411  

คาสวัสดิการบริษัท 

(5 เปอรเซ็นต ของ

เงินเดือน) 

5.00 

เปอรเซ็นต  4,000   4,200   4,410   4,631   4,862   5,105   5,360   5,628   5,910   6,205  

คาใชจายทาง

การตลาด 

 

 

1,700,000  

 

1,700,000  

 

1,700,000  

 

1,400,000  

 

1,400,000  

 

1,400,000  

 

1,400,000  

 

1,400,000  

 

1,400,000  

 

1,400,000  

คาใชจายใน

สํานักงาน คงที่  30,000   30,000   30,000   30,000   30,000   30,000   30,000   30,000   30,000   30,000  

คาสอบบัญช ี

 

 8,000   8,000   8,000   8,000   8,000   8,000   8,000   8,000   8,000   8,000  

ภาษีอ่ืน  ๆ  

 

 5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000  

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

 

 5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000  

รวมคาใชจายใน

การขายและบริหาร 

 

 

1,840,000  

 

1,844,600  

 

1,849,430  

 

1,554,502  

 

1,559,827  

 

1,565,418  

 

1,571,289  

 

1,577,453  

 

1,583,926  

 

1,590,722  

ท่ีมา: จากการตั้งสมมติฐานและการคํานวณ 

จากการประมาณการยอดขายและวิเคราะหตนทุนของโครงการ คาใชจายตาง ๆ  ของโครงการ 

สามารถจัดทํางบกําไรขาดทุนไดดังนี้ 

ตาราง 6.9 การประมาณการงบกําไรขาดทุน ของรูปแบบธุรกิจท่ี 1 (บาท) 

งบกําไรขาดทุน ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

ยอดขาย 5,258,220  6,726,960  7,063,308  7,417,103  7,788,585  8,023,409  8,264,968  8,513,262  8,769,680   9,033,552  

ตนทุนขาย 3,459,281  4,365,315  4,581,081  4,802,830  5,040,854  5,192,390  5,342,552  5,502,746  5,668,222   5,838,576  

กําไรข้ันตน 1,798,939  2,361,645  2,482,227  2,614,273  2,747,731  2,831,019  2,922,416  3,010,516  3,101,458  3,194,976  

คาใชจายในการ

ขายและบริการ 

 

1,840,000  

 

1,844,600  

 

1,849,430  

 

1,554,502  

 

1,559,827  

 

1,565,418  

 

1,571,289  

 

1,577,453  

 

1,583,926   1,590,722  

กําไรกอนหักภาษี

และดอกเบี้ยและ

คาเส่ือมราคา  (41,061)  517,045   632,797  

 

1,059,771  

 

1,187,904  

 

1,265,601  

 

1,351,127  

 

1,433,063  

 

1,517,532  

 

1,604,254  

คาเสื่อมราคา  160,000   160,000   160,000   160,000   160,000   120,000   120,000   120,000   120,000   120,000  

กําไรกอนหักภาษี

และดอกเบี้ย 

 

(201,061)  357,045   472,797   899,771  

 

1,027,904  

 

1,145,601  

 

1,231,127  

 

1,313,063  

 

1,397,532  

 

1,484,254  

ดอกเบี้ย  -     -     -     -     -     -     -     -     -     -    

กําไรกอนหักภาษี (201,061) 357,045  472,797  899,771  1,027,904  1,145,601  1,231,127  1,313,063  1,397,532  1,484,254  

ภาษี  -     8,557   25,920   89,966   110,581   134,120   151,225   167,613   184,506   201,851  

กําไรสุทธิ (201,061) 348,488   446,877   809,805   917,323  1,011,481  1,079,902  1,145,450  1,213,025  1,282,403  

ท่ีมา: จากการคํานวณ 
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จากงบกําไรขาดทุนขางตน ผูวิจัยไดวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุน โดยใชหลักเกณฑการวิเคราะห

โครงการดังตอไปนี้ 

1. ระยะเวลาคืนทุน  (Payback  Period) คือระยะเวลาท่ีไดรับผลตอบแทนในรูปของกระแสเงินสด

เขาเทากับกระแสเงินสดท่ีจายลงทุนไป โดยไมคํานึงถึงมูลคาของเงินตามเวลา  

2. มูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) เปนการคํานวณเปรียบเทียบผลตางระหวางผลประโยชน

ทางการเงินท่ีคาดวาจะเกิดข้ึนและคาใชจายท่ีเกิดจากการลงทุนโครงการ ตลอดอายุโครงการ โดย

ใชอัตราคิดลด (Discount Rate) เพ่ือแปลงคาเงินเปนเงินสุทธิปจจุบัน 

3. อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) เปนการคํานวณอัตราคิดลดท่ีทําใหมูลคาปจจุบันสุทธิ

เทากับ 0 ซ่ึงจะนํามาเปรียบเทียบกับตนทุนของเงินทุน (Cost of Capital)  

ซ่ึงสามารถคํานวณกระแสเงินสดสุทธิตลอดโครงการไดดังนี้ 

ตาราง 6.10 กระแสเงินสดสุทธิตลอดโครงการ ของรูปแบบธุรกิจท่ี 1 (บาท) 

กระแสเงิน

สดสุทธ ิ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

กําไรสุทธ ิ

 

(201,061) 348,488  446,877  809,805  917,323  1,011,481  1,079,902  1,145,450  1,213,025  1,282,403  

คาเส่ือม

ราคา 

 

160,000  160,000  160,000  160,000  160,000   120,000  120,000   120,000   120,000   120,000  

ขายมูลคา

ซาก (หลัง

ภาษี) 

          
 64,000  

เงินลงทุนใน

สินทรัพย  (1,540,000) 

          เงินทุน

หมุนเวียน  (822,667) 

         
 822,667  

กระแสเงิน

สด (2,362,667) (41,061) 508,488  606,877  969,805  1,077,323  1,131,481  1,199,902  1,265,450  1,333,025  2,289,069  

ท่ีมา: จากการคํานวณ 

สามารถสรุปผลตอบแทนโครงการไดคาดังตอไปนี้ 

1. ระยะเวลาคืนทุน 4 ป 6 เดือน 

2. มูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) เทากับ 1,773,947 บาท 

3. อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) เทากับ 26.63 เปอรเซ็นต  
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หากพิจารณาจากคาผลตอบแทนโครงการเบื้องตน ทีมผูวิจัยขอสรุปวาโครงการนี้มีความคุมคาในการ

ลงทุน และมีความเปนไปไดทางดานการเงิน อยางไรก็ตาม ผูประกอบการควรศึกษาปจจัยความเสี่ยงตาง ๆ  

กอนการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจดังกลาว 

6.2.2 งบกําไรขาดทุนโดยประมาณการของรูปแบบธุรกิจท่ี 2 

กรณีท่ี 2 เปนการขายแบบดั้งเดิม (Traditional Market) รวมกับการขายแบบ E-Marketplace และ

สงออกไปตางประเทศ โดยสามารถประมาณการยอดขายไดดังนี้ 

ตาราง 6.11 ประมาณปริมาณขายระยะเวลา 10 ป ของรูปแบบธุรกิจท่ี 2 (ช้ิน) 

ปริมาณการขาย ปที่ 1 ปที2่ ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

อัตราการเติบโต 

(เปอรเซ็นต) 

 

5  5  5 5 3  3  3  3  3  

แปงแบบที่ 1 (ตลับ)  6,300   8,400   8,820   9,261   9,725   10,017  10,318  10,628  10,947   11,276  

แปงแบบที่ 2 (ตลับ)  20,000   21,000   22,050   23,153   24,311   25,041   25,793   26,567   27,365   28,186  

แปงแบบที่ 3 (กระปอง)  1,800   3,600   3,780   3,969   4,168   4,294   4,423   4,556   4,693   4,834  

แปงแบบที่ 1 (ตลับ) 

สําหรับตางประเทศ 

   

 10,000   10,500   10,815   11,140   11,475   11,820   12,175  

รวมปริมาณขาย  28,100   33,000   34,650   46,383   48,704   50,167   51,674   53,226   54,825   56,471  

ท่ีมา: จากการประมาณขนาดตลาดในบทท่ี 2 และนํามาคํานวณปรมิาณขาย 

ตาราง 6.12 ประมาณยอดขายระยะเวลา 10 ป ของรูปแบบธุรกิจท่ี 2 (บาท) 

รายไดจากการ

ขายสินคา ปที่ 1 ปที2่ ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

แปงแบบที่ 1 3,773,700  5,031,600   5,283,180   5,547,339   5,825,275   6,000,183   6,180,482   6,366,172   6,557,253   6,754,324  

แปงแบบที่ 2 2,400,000  2,520,000   2,646,000   2,778,360   2,917,320   3,004,920   3,095,160   3,188,040   3,283,800   3,382,320  

แปงแบบที่ 3  990,000  1,980,000   2,079,000   2,182,950   2,292,400   2,361,700   2,432,650   2,505,800   2,581,150   2,658,700  

แปงแบบที่ 1 

ตางประเทศ  -     -     -     9,000,000   9,450,000   9,733,500  

 

10,026,000  

 

10,327,500  

 

10,638,000  

 

10,957,500  

รายไดจากการ

ขายสินคา 7,163,700  

 

9,531,600  

 

10,008,180  

 

19,508,649  

 

20,484,995  

 

21,100,303  

 

21,734,292  

 

22,387,512  

 

23,060,203  

 

23,752,844  

ท่ีมา: จากการคํานวณ 
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ตาราง 6.13 ประมาณการเงินลงทุนโครงการของรูปแบบธุรกิจท่ี 2 (บาท) 

 
รายการ เงินลงทุน แหลงท่ีมาของขอมลู 

1 คาใชจายกอนการดําเนินงาน 140,000 

10 เปอรเซ็นต ของเงินลงทุนเครื่องจักรและ

อุปกรณ 

2 คาเครื่องจักรและอุปกรณการผลิต 400,000 จากผูประกอบการ 

3 คายานพาหนะสําหรบัขนสงสินคา 800,000 จากสมมติฐาน 

4 อุปกรณสาํนักงานตาง ๆ  200,000 จากสมมติฐาน 

5 เงินทุนหมุนเวียน 1,107,778 ประมาณจากตนทุนสินคา 3 เดือน 

 

รวมเงินลงทุนโครงการ 2,647,778 

 ท่ีมา: จากขอมูลของผูประกอบการและการตั้งสมมติฐาน 

ในสวนตอมาเปนการประเมินตนทุนสินคาขาย คาใชจายตาง ๆ  ในการขายและบริหารงาน ซ่ึง

สามารถคํานวณไดดังตอไปนี้ 

ตาราง 6.14 ตนทุนสินคาผันแปร ของรูปแบบธุรกิจท่ี 2 (บาท) 

ตนทุนสินคา

ผันแปร ปที่ 1 ปที2่ ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

แปงแบบที่ 1 2,266,110  3,021,480  3,172,554   3,331,182   3,498,083   3,603,115   3,711,385   3,822,892   3,937,636   4,055,977  

แปงแบบที่ 2 1,580,000  1,659,000  1,741,950   1,829,087   1,920,569   1,978,239   2,037,647   2,098,793   2,161,835   2,226,694  

แปงแบบที่ 3  585,000  1,170,000  1,228,500   1,289,925   1,354,600   1,395,550   1,437,475   1,480,700   1,525,225   1,571,050  

แปงแบบที่ 1 

ตางประเทศ  -     -     -     4,676,100   4,909,905   5,057,202   5,209,175   5,365,825   5,527,150   5,693,152  

รวมตนทุน

สินคาผันแปร 

 

4,431,110  

 

5,850,480  

 

6,143,004  

 

11,126,294  

 

11,683,157  

 

12,034,106  

 

12,395,682  

 

12,768,209  

 

13,151,846  

 

13,546,873  

ท่ีมา: จากการคํานวณ 

ตาราง 6.15 ตนทุนสินคาขาย (Cost of Goods Sold) ของรูปแบบธุรกิจท่ี 2 (บาท) 

รายละเอียด ปที่ 1 ปที2่ ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 ปที่ 8 ปที่ 9 ปที่ 10 

ตนทุนรวม 

10 ป 

ตนทุน

วัตถุดิบ 4,431,110  5,850,480  6,143,004  11,126,294  11,683,157  12,034,106  12,395,682  12,768,209  13,151,846  13,546,873  103,130,761  

คาใชจาย

โรงงาน  195,292   230,692   239,727   361,558   377,148   388,067   384,156   395,402   407,044   419,096   3,398,183  

ตนทุน

สินคารวม 

(COGS) 

 

4,626,402  

 

6,081,172  

 

6,382,731  

 

11,487,852  

 

12,060,305  

 

12,422,173  

 

12,779,838  

 

13,163,612  

 

13,558,890  

 

13,965,969  

 

106,528,943  

ท่ีมา: จากการคํานวณ 
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ตาราง 6.16 คาใชจายในการขายและบริหาร ของรูปแบบธุรกิจท่ี 2 (บาท) 

รายละเอียด

คาใชจาย 

 

เปอรเซ็นต

ยอดขาย ปท่ี1 ปท่ี2 ปท่ี3 ปท่ี4 ปท่ี5 ปท่ี6 ปท่ี7 ปท่ี8 ปท่ี9 ปท่ี10 

เงินเดือนพนักงาน

ออฟฟศ 

 

 80,000   84,000   88,200   92,610   97,241   102,103   107,208   112,568   118,196   124,106  

โบนัส (10% ของ

เงินเดือนทั้งป) 

10.00 

เปอรเซ็นต  8,000   8,400   8,820   9,261   9,724   10,210   10,721   11,257   11,820   12,411  

คาสวัสดิการบริษัท 

(5 เปอรเซ็นต ของ

เงินเดือน) 

5.00 

เปอรเซ็นต  4,000   4,200   4,410   4,631   4,862   5,105   5,360   5,628   5,910   6,205  

คาใชจายทาง

การตลาด 

 

 

2,000,000  

 

2,000,000  

 

2,000,000  

 

2,900,000  

 

2,900,000  

 

2,900,000  

 

2,900,000  

 

2,900,000  

 

2,900,000  

 

2,900,000  

คาใชจายใน

สํานักงาน คงที ่  30,000   30,000   30,000   30,000   30,000   30,000   30,000   30,000   30,000   30,000  

คาสอบบัญช ี

 

 8,000   8,000   8,000   8,000   8,000   8,000   8,000   8,000   8,000   8,000  

ภาษีอ่ืน  ๆ  

 

 5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000  

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 

 

 5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000   5,000  

รวมคาใชจายใน

การขายและ

บริหาร 

 

 

2,140,000  

 

2,144,600  

 

2,149,430  

 

3,054,502  

 

3,059,827  

 

3,065,418  

 

3,071,289  

 

3,077,453  

 

3,083,926  

 

3,090,722  

ท่ีมา: จากสมมติฐานและการคํานวณ 

จากการประมาณการยอดขายและวิเคราะหตนทุนของโครงการ คาใชจายตาง ๆ  ของโครงการ 

สามารถจัดทํางบกําไรขาดทุนไดดังนี้ 

ตาราง 6.17 การประมาณการงบกําไรขาดทุนของรูปแบบธุรกิจท่ี 2 (บาท) 

งบกําไรขาดทุน ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

ยอดขาย 7,163,700  9,531,600  10,008,180   19,508,649  20,484,995  21,100,303  21,734,292  22,387,512  23,060,203  23,752,844  

ตนทุนขาย 4,626,402  6,081,172  6,382,731   11,487,852  12,060,305  12,422,173  12,779,838  13,163,612  13,558,890  13,965,969  

กําไรข้ันตน 2,537,298  3,450,428   3,625,449   8,020,797   8,424,690   8,678,130   8,954,454   9,223,900   9,501,313   9,786,875  

คาใชจายในการขาย

และบริการ 

 

2,140,000  

 

2,144,600   2,149,430   3,054,502   3,059,827   3,065,418   3,071,289   3,077,453   3,083,926   3,090,722  

กําไรกอนหักภาษี

และดอกเบี้ยและคา

เส่ือมราคา  397,298  

 

1,305,828   1,476,019   4,966,296   5,364,864   5,612,712   5,883,165   6,146,447   6,417,387   6,696,153  

คาเสื่อมราคา  160,000   160,000   160,000   160,000   160,000   120,000   120,000   120,000   120,000   120,000  

กําไรกอนหักภาษี

และดอกเบี้ย  237,298  

 

1,145,828   1,316,019   4,806,296   5,204,864   5,492,712   5,763,165   6,026,447   6,297,387   6,576,153  

ดอกเบี้ย  -     -     -     -     -     -     -     -     -     -    

กําไรกอนหักภาษี  237,298  1,145,828   1,316,019   4,806,296   5,204,864   5,492,712   5,763,165   6,026,447   6,297,387   6,576,153  

ภาษี  -     134,166   168,204   866,259   945,973   1,003,542   1,057,633   1,110,289   1,164,477   1,220,231  

กําไรสุทธิ  237,298  1,011,662   1,147,815   3,940,037   4,258,891   4,489,170   4,705,532   4,916,158   5,132,910   5,355,923  

ท่ีมา: จากการคํานวณ 
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จากงบกําไรขาดทุนขางตน ผูวิจัยไดวิเคราะหผลตอบแทนการลงทุน โดยคํานวณกระแสเงินสดสุทธิ

ตลอดโครงการไดดังนี้ 

ตาราง 6.18 กระแสเงินสดสุทธิตลอดโครงการของรูปแบบธุรกิจท่ี 2 (บาท) 

กระแสเงินสด

สุทธิ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 ปท่ี 8 ปท่ี 9 ปท่ี 10 

กําไรสุทธ ิ

 

237,298  1,011,662  1,147,815  3,940,037  4,258,891  4,489,170  4,705,532  4,916,158  5,132,910  5,355,923  

คาเสื่อมราคา 

 

160,000   160,000   160,000   160,000   160,000   120,000   120,000   120,000   120,000   120,000  

ขายมูลคาซาก 

(หลังภาษี) 

          
 64,000  

เงินลงทุนใน

สินทรัพย  (1,540,000) 

          เงินทุนหมุนเวียน  (1,107,778) 

         
1,107,778  

กระแสเงินสด (2,647,778) 397,298  1,171,662  1,307,815  4,100,037  4,418,891  4,609,170  4,825,532  5,036,158  5,252,910  6,647,700  

ท่ีมา: จากการคํานวณ 

สามารถสรุปผลตอบแทนโครงการไดคาดังตอไปนี้ 

1. ระยะเวลาคืนทุน 2 ป 10 เดือน 

2. มูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) เทากับ 12,574,244 บาท 

3. อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) เทากับ 61.86 เปอรเซ็นต  

หากพิจารณาจากคาผลตอบแทนโครงการเบื้องตน ทีมผูวิจัยขอสรุปวาโครงการนี้มีความคุมคาในการ

ลงทุน และมีความเปนไปไดทางดานการเงิน และการขายชองทาง E-Marketplace กับชองทางการขาย

ตางประเทศจะชวยเพ่ิมความคุมคาในการลงทุนมากกวาการขายแบบด้ังเดิมเพียงอยางเดียว อยางไรก็ตาม 

ผูประกอบการควรศึกษาปจจัยความเสี่ยงตาง ๆ  กอนการตัดสินใจลงทุนในธุรกิจดังกลาว 
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บทที่ 7 

การควบคุม  

 การศึกษาในเรื่องความเปนไปไดในการตลาดของแปงแตงหนาจากผงไหมไทย นอกจากศึกษาจาก   

กลยุทธการตลาด การวางแผนการตลาด รวมถึงการวิเคราะหดานการเงินดังท่ีกลาวมาในบทกอนหนาแลวนั้น 

การวัดความสําเร็จของผลิตภัณฑวาเปนไปตามท่ีมีการตั้งเปาหมายไวหรือไม ยอมตองมีการควบคุมในเรื่อง      

ตาง ๆ ท้ังยอดขาย กิจกรรม การเงิน เพ่ือใหเปนไปในทิศทางท่ีคาดการณไว ท้ังนี้ถามีเหตุการณท่ี

นอกเหนือจากการคาดการณ ทางผูประกอบการควรตองมีการรองรับกับเหตุการณฉุกเฉินนี้ได ในบทนี้จึงจะ

วิเคราะหถึงความเปนไปไดท่ีจะควบคุม และ การวางแผนฉุกเฉินสําหรับเหตุการณท่ีอาจเกิดข้ึน โดยมี

รายละเอียดดังนี้ 

7.1 แผนการควบคุม 

 การดําเนินงานวัดความสําเร็จของผลิตภัณฑ จะมีการควบคุมอยูเปนระยะ กลาวคือ จะมีการ

ตรวจสอบความสําเร็จเปนรายเดือน หรือรายไตรมาสในชวงปหลัง ในชวงแรกจะเปนการเขาตรวจสอบหรือ

บันทึกในทุกกิจกรรม ท้ังเรื่องของกลยุทธ ยอดขาย กําไร เปนตน โดยจะมีหัวขอในการบันทึก เพ่ือเก็บเปนสถิติ

และวิเคราะหแนวโนมในการไปสูเปาหมายดังนี้ 

ตาราง 7.1 แผนการควบคุมและการตรวจสอบความกาวหนา 

กิจกรรมทางการตลาด แผนการควบคุม แนวทางการตรวจสอบ 

1 

สรางและพัฒนาชองทางการจัด

จําหนายออนไลน เชน เว็บไซต 

เพจเฟสบุค 

ตรวจสอบการเขาใชบริการอยู

เสมอ มีการประมาณความพึง

พอใจในการใชจากผูบริโภค การ

เขาใชงานท่ีงายและสะดวก ความ

พึงพอใจตองมากกวา 80 

เปอรเซ็นต 

วิเคราะหคําติชม ในการเขาใช

บริการทางออนไลนของผูบริโภค

และปรับปรงุในทุกไตรมาส 

2 
หาพรีเซนเตอรนักศึกษา เพ่ือ

ทําสื่อโฆษณาโปรโมทสินคา   

การนําเสนอตองเหมาะกับ

นักศึกษาไมทําลายภาพลักษณของ

วิเคราะหยอดขายจากการใชหาพรี

เซนเตอรนักศึกษา การนําเสนอ
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กิจกรรมทางการตลาด แผนการควบคุม แนวทางการตรวจสอบ 

แบรนด ยอดขายตองไดจาก

ชองทางนี้โดยเนนผลิตภัณฑแบบ

ผสม จํานวน 1,000 ชิ้น ตอเดือน  

ดวยนักศึกษาอาจไมเขาถึงผูคนใน

มุมกวาง แตสามารถเนนกลุมคน

ใกลตัว และนําเสนอขายโดยการ

แนะนําสินคาแทน 

3 สรางโฆษณาหนังสั้น 

การเขาชมของผูชมตองมีจํานวน

มากข้ึน โดยตองมีผูชมอยางนอย 

10,000 คน ใน1 เดือน ซ่ึงจะ

สงผลใหตองไดยอดขาย 15 

เปอรเซ็นต จากการเขาชม 

วิเคราะหคําวิจารณของผูชม และ

แนวทางของการนําเสนอท่ีผูชมจะ

ใหความสนใจ พรอมปรับปรุงและ

นําเสนอในสิ่งท่ีจะเขาถึงได 

4 
จาง Beauty Blogger หรือ 

Net idol มารีวิวสินคา 

ยอดขายตองเพ่ิมข้ึนจากการจาง

รีวิว โดยคิดเปน 25 เปอรเซ็นต 

จากยอดขายท่ีตั้งเปาไว 

วิเคราะหยอดขายจากการใชการ

จางรีวิว ผูประกอบการอาจตอง

เปลี่ยนผูแนะนําสินคาไปตามท่ี

กระแสนิยม เปลี่ยนคนรีวิวให

เขาถึงกลุมคนกวาง หลากหลาย

กลุม 

5 
แจกสินคาตัวอยางขนาด

ทดลอง 

การแจกสินคาทดลองตองแจกให

กลุมคนท่ีใชจริง โดยการแจกจะ

กําหนดจํานวนท่ีแจกในแตละ

เดือน ยอดการซ้ือตองมาจากกลุม

คนท่ีไดรับสินคาแจก 10 

เปอรเซ็นต ของยอดขาย  

วิเคราะหยอดขายจํานวนการ

กลับมาซ้ือสินคา หรือการเขาถึง

กลุมผูได หลังจากการแจกสินคา

ในพ้ืนท่ี 

6 

ออกบูธขายสินคา 

- ออกบูทขายสินคา บิวตี้   

- ออกบูทขายสินคา งาน 

Healthy family expo  

- ออกบูธขายสินคา งาน

มหกรรมแหงคนรักสุขภาพและ

การจัดจําหนายในการออกบูธ 

ตองมียอดขาย 30 เปอรเซ็นต ของ

เปาหมาย ในการออกบูธ 1 งาน 

วิเคราะหยอดขายจากการออกบูธ 

การออกงานไหนท่ีทํายอดขายไม

ถึงเปาหมาย เปลี่ยนงานท่ีออกเปน

งานใหม เพ่ือปรับกลุมลูกคาใหตรง

กับสินคา 
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กิจกรรมทางการตลาด แผนการควบคุม แนวทางการตรวจสอบ 

ความงามโลก (4วัน)  

- ออกบูธขายสินคา งาน 

Bangkok Health Fair 

7 
โฆษณาบนสื่อออนไลน และสื่อ

สิ่งพิมพตาง ๆ  

ตองมีผูสนใจในจํานวนท่ีเพ่ิมข้ึนทุก

เดือน อยางนอย10 เปอรเซ็นต  

วิเคราะหคําติชมบนสื่อออนไลน 

ปรับเปลี่ยนคําหรือการนําเสนอให

เขากับสถานการณในปจจุบัน 

 

8 

หาตัวแทนจําหนาย (บุคคล/

รานคา) 

จัดหาตัวแทนจําหนายและรานคา 

เพ่ิมข้ึนเดือนละ 10 คน โดยตองมี

ยอดขายโดยรวมประมาณ 10-15 

เปอรเซ็นต 

วิเคราะหยอดขายจากตัวแทน

จําหนาย เนนการสรางแรงดึงดูด

ใหกับตัวแทน ดวยผลตอบแทน

พิเศษตาง ๆ  รีวิวจากผูใชจริงใน

การนําเสนอขาย 

 ท้ังนี้เบื้องตนเปนเพียงตัวอยางของกิจกรรมท่ีคาดวาจะเปนกลยุทธทางการตลาดในเปาหมายระยะสั้น 

การควบคุมยอดขายจะตองเปนไปในท่ีกําหนดไว อาจเพ่ิมข้ึน ลดลง ในชองทางการขายตาง ๆ  นอกจากนี้ใน

ระยะยาว จะมีกิจกรรมท่ีเกิดข้ึนตาง ๆ  ซ่ึงอาจเกิดข้ึนกอนได เชน การพัฒนาผลิตภัณฑใหมจากโปรตีนไหม

ไทย  ควรท่ีจะมีคุณสมบัติไปในทิศทางเดียวกันกับแปง และเปนผลิตภัณฑท่ีลูกคาสามารถใชไดเพ่ิมเติมจาก

แปงไมตองเลือกใชเพียงอยางใดอยางหนึ่ง เพ่ือรักษาลูกคาเดิมและสรางกลุมลูกคาใหมดวย  การนําผลิตภัณฑ

สงออกตางประเทศตองมีการควบคุมในคุณภาพ ระยะเวลาของสินคา รวมถึงกฎหมายของแตละประเทศท่ียอม

แตกตางกันไป ตองมีการศึกษาและปฏิบัติตามแตละประเทศนั้น ๆ  

7.2 การวัดผลการทํางานทางการตลาด 

 ในการดําเนินการแผนการตลาด รวมท้ังกลยุทธทางการตลาดท่ีผูประกอบการนํามาใช ประกอบการ

แผนการเงินท่ีประมาณการ สามารถทําการวิเคราะหยอดขาย กําไร สวนครองตลาดของการดําเนินการเปน

ระยะ โดยมีการกําหนดแผนการวัดผลทางการตลาด ดังนี้ 
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ตาราง 7.2 การควบคุมทางการตลาด 

ลําดับ ประเภท ความรับผิดชอบ จุดหมายการควบคุม วิธีการศึกษา 

1. 

การควบคุม

แผน 

ประจาํป 

ผูจัดการบริษัท 

ตรวจสอบผลลัพธวายอดขาย

หรือสวนแบงตลาด บรรลุผล

ตามแผนหรือไม 

การวิเคราะหยอดขาย การวิ

เคราะห ส  วนครองตลาด

อัตราสวนยอดขายตอ 

ค าใช จ  าย  การวิ เคราะห 

การเงิน 

2. 
การควบคุม

กําไร 

ผูควบคุมการตลาด/

การเงิน 

ตรวจสอบกําไรวาบรรลุผลตาม

แผนหรือไม 

กําไรท่ีเกิดข้ึนในแตละผลิต

ภัณฑ และกลุมชองทางการ

จัดจําหนาย 

3. 
การควบคุม 

ประสิทธิภาพ 
ผูควบคุมการตลาด 

ป ร ะ เ มิ น ผ ล แ ล ะ ป รั บ ป รุ ง

ประสิทธิภาพในการใชจายและ

ผ ล ก ร ะ ท บ ค  า ใ ช  จ  า ย ท า ง

การตลาด 

ประสิทธิภาพของพนักงาน

ขาย การโฆษณาการสงเสริม 

การขายและการจัดจําหนาย 

4. 
การควบคุม

กลยุทธ 

ผู จั ดการบริ ษัท/ผู

ควบคุมการตลาด 

ตรวจสอบวาบริษัทไดปฏิบัติตาม

กลยุทธ  อย  า งดี ท่ี สุ ดหรื อ ไม  

ตรวจสอบโอกาสตางๆเก่ียวกับ 

ตล าด  ผลิ ตภัณฑ  แ ล ะช  อ ง

ทางการตลาด 

เครื่องมือใหคะแนน 

ประสิทธิผลทางการตลาด 

ตรวจสอบการตลาด 

1. การควบคุมแผนประจําป เปนการดําเนินการท่ีเกิดข้ึนระหวางปเพ่ือตรวจสอบการปฏิบัติงานตามท่ีวางไว

และการแกไขปรับปรุงการปฏิบัติงานท่ีจําเปน เพ่ือใชเปนไปตามวัตถุประสงคทางการตาลาด แผนการควบคุม

แผนประจําปนี้จะนําไปใชในทุกระดับของการจัดองคการ โดยกําหนดเปนเปาหมายเฉพาะแตละผลิตภัณฑ   

หรือชองทางการจําหนาย เครื่องมือท่ีใชในการตรวจสอบแผนประจําป 5 ประการคือ 

o การวิเคราะหยอดขาย (Sales Analysis) จะทําการวัดและประเมินผลยอดขายท่ีแทจริงโดย

เปรียบเทียบกับยอดขายตามเปาหมาย โดยจะวิเคราะหความแตกตางของยอดขาย (Sales 

Valiance Analysis) ความแตกตางระหวางยอดขายจริงกับยอดขายตามแผน 
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o การวิเคราะหสวนครองตลาด (Market Share Analysis) จะวิเคราะหอัตรายอดขายบริษัท 

ตอยอดขายของอุตสาหกรรมหรือคูแขงขัน  

o การวิเคราะหสวนครองตลาดเปรียบเทียบกับคูแขงขันท่ีมียอดขายสูงสุด (Relative Market 

Share to leading Competitors) วิเคราะหรอยละยอดขายตอยอดขายของคูแขงขัน        

ท่ีเปนผูนําตลาด (มียอดขายสูงสุด) 

o  การวิเคราะหอัตราสวนคาใชจายทางการตลาดตอยอดขาย (Marketing Expense to 

sales Ratios) จะวิเคราะหอัตราคาใชจายทางการตลาดตอยอดขาย เพ่ือไมใหเกิดการใช

คาใชจายทางการตลาดท่ีสูงเกินจริง 

o การวิเคราะหการเงิน (Financial Analysis) จะวิเคราะหความสามารถในการสรางกําไรจาก

ปจจัยซ่ึงมีผลกระทบตออัตราผลตอบแทนจากเงินทุน (ROE) ซ่ึงเปนผลลัพธของ

ผลตอบแทนตอสินทรัพยกับการยกระดับทางการเงิน โดยวิเคราะหท้ัง อัตราสวนกําไรสวน

เกินตอยอดขาย  (Gross Profit Margin) อัตราสวนกําไรสุทธิตอยอดขาย(Return on 

Sales: ROS) หรืออัตราผลตอบแทนจากยอดขาย (Net Profits Margin) อัตราผลตอบแทน

จากสินทรัพย (Return on Assets: ROA) และอัตราผลตอบแทนจากตอสวนของเจาของ 

(Return on Networth) 

2. การควบคุมกําไร เปนการพิจารณากําไรท่ีแทจริงของแตละผลิตภัณฑ ชองทางการจัดจําหนาย และขนาด

การสั่งซ้ือ เพ่ือสรางความสามารถในการกําหนดตนทุนใหเหมาะสมกับกิจกรรมทางตลาดแตละกิจกรรมการ

ควบคุมกําไรนี้ สามารถใชวิธีวิเคราะหกําไรทางการตลาด (Methodology of Marketing Profitability 

Analysis) เปนการพิจารณากิจกรรมการตลาดในปจจุบันจากงบกําไรขาดทุนแยกออกตามผลิตภัณฑ และชอง

ทางการจําหนาย ซ่ึงคาใชจายตาง ๆ (เงินเดือน คาเชา วัสดุสิ้นเปลือง) จะตองแบงออกตามลักษณะหนาท่ี

ทางการตลาด 

3. การควบคุมประสิทธิภาพ เปนการพิจารณาดานประสิทธิภาพในดานการจัดการพนักงานขาย การโฆษณา 

การสงเสริมการขาย และการจัดจําหนาย โดยจะพิจารณาดังนี้ 

o พนักงานขายมีนําเสนอสินคาใหกับลูกคาใหม ๆ ผานชองทางการจัดจําหนายไหนบาง     

การตอบรับคําสั่งซ้ืออยางไร พนักงานขายสามารถสรางลูกคาใหม และสามารถชักชวนใหมี

การซ้ือสินคาบอยครั้งไดหรือไม 
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o ประสิทธิภาพในการโฆษณา (หนังสั้น และพรีเซ็นเตอร) จะพิจารณาจากตนทุนการโฆษณา 

ตอผูซ้ือ 1,000 คน สําหรับสื่อแตละชนิด และสําหรับการใชสื่อแตละครั้ง หรือรอยละของผู

ไดเห็นหรือไดฟงเก่ียวของกับการใชสื่อแตละครั้ง ความคิดเห็นของผูบริโภคเก่ียวกับเนื้อหา

และประสิทธิภาพของสื่อ และการวัดทัศนคติท่ีมีตอผลิตภัณฑกอนและหลังการใชสื่อ  

o ประสิทธิภาพในการสงเสริมการขาย เนื่องจากการสงเสริมการขาย จะเปนการกระตุน  

ความสนใจของผูซ้ือและการทดลองใชผลิตภัณฑ ดังนั้นผูประกอบการจะตองวิเคราะห การ

ปรับปรุงประสิทธิภาพในการสงเสริมการขาย และผลกระทบของเครื่องมือสงเสริมการขายท่ี

สรางยอดขาย ขอมูลตาง ๆ ตองบันทึกเพ่ือวัดประสิทธิภาพในการสงเสริมการขาย   จาก

รอยละของยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึน และจํานวนคําถามของลูกคาซ่ึงเปนผลจากการสาธิตการขาย

ตางๆ 

o ประสิทธิภาพในการจัดจําหนาย จะพิจารณาถึงการประหยัดในการใชกําลังพล และ

งบประมาณ เพ่ือบรรลุผลสําเร็จในการปรับปรุงระบบการจัดจําหนายตัวผลิตภัณฑระดับ

สินคาคงคลังท่ีเหมาะสม ท่ีตั้งคลังสินคา และพาหนะในการขนสง รวมท้ังวัดผลการทํางาน

ของแตละชองทางการตลาด 

4. การควบคุมกลยุทธ เปนการวิเคราะหเก่ียวกับประสิทธิผลของกิจกรรมทางตลาดซ่ึงจะตองทําควบคูกับการ

ควบคุมแผนประจําป การควบคุมกําไร และการควบคุมประสิทธิภาพ ผูประกอบการควรทบทวนเปาหมายและ

ประสิทธิผลการตลาดโดยรวม การตลาดเปนพ้ืนท่ี สื่อทางการตลาดท่ีลาสมัย โดยดําเนินการทบทวนเปนระยะ 

ๆ ซ่ึงสามารถใชเครื่องมือ ไดแก 

o การสํารวจคะแนนประสิทธิผลทางการตลาด (Marketing Effectiveness Rating Review) 

และการตรวจสอบทางการตลาด (Marketing audit) ในดานวัตถุประสงคทางการตลาด

เปาหมายทางการตลาด กลยุทธทางการตลาด และประสิทธิภาพของแผนปฏิบัติการทาง

การตลาด 

o การตรวจสอบการตลาด (Marketing audit) เปนการตรวจสอบสิ่งแวดลอมการตลาด วัตถุ

ประสงคกลยุทธ และกิจกรรมท่ีดําเนินการอยูของผูประกอบการ เพ่ือทราบถึงปญหา และ

โอกาส และขอเสนอแนะแผนปฏิบัติการเพ่ือปรับปรุงการดําเนินงานตลาด 

การวัดผลการทํางานทางการตลาดลักษณะนี้จะชวยใหผูประกอบการสามารถดําเนินกิจกรรมทางการตลาดได

อยางรอบคอบ และปรับเปลีย่นแผนการตลาดไดอยางเหมาะสมกับสถานการณทางการตลาดท่ีเปลี่ยนแปลงไป 
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7.3 การประมาณการความเส่ียง 

 ในการลงทุนสินคาแปงแตงหนาจากผงไหมไทย ยอมมีความเสี่ยงจํานวนมากท่ีจะเกิดข้ึนโดยไมได

คาดการณไว เพ่ือเพ่ิมทางเลือในกการตัดสินใจใหกับทางผูประกอบการ จึงมีการวิเคราะหความเสี่ยงท่ีอาจเกิด 

ดังนี้ 

7.3.1 ความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงยอดขาย 

ความเสี่ยงในเรื่องยอดขาย เม่ือพิจารณาในการวิเคราะหยอดขายแลวนั้น พบความเสี่ยงไดแก 

 1) ผูบริโภคไมรูจักในสินคาเนื่องจากเปนสินคาใหมท่ีมีสวนผสมจากผงไหม ควรเพ่ิมการรับรูของ

ผูบริโภคท้ังการโฆษณา การนําเสนอทางวิชาการ การรีวิวสินคาจริง  

 2) มีตัวเลือกใหม ๆ  ผลิตภัณฑใหม ๆ เขามาสูตลาด ควรเนนการนําเสนอในคุณสมบัติท่ีเปนจุดเดน

เรื่องการบางเบา โดยนําเสนอผานงานวิจัย สรางความนาเชื่อถือใหกับผูใชผลิตภัณฑ 

7.3.2 ความเส่ียงจากการบริหารสินคาในรานคา 

ในการจัดจําหนายทางรานคาตาง ๆ  จะมีการสต็อกสินคาไวในจํานวนมาก เม่ือพิจารณาในการสินคา

คงคลงั จะพบความเสี่ยงจากการบริหารสินคาในรานคา ไดแก 

 1) การนําสินคาออกมาจําหนายไมตามลําดับ ทําใหสินคาท่ีนํามาจําหนายภายหลังจะอายุการใชงาน 

ท่ีสั้นลง ควรมีการกําหนดการสงสินคา หม่ันตรวจสอบจํานวนท่ีขายไปและเหลืออยูและตรวจสอบในชั้นวาง

สินคาดวย 

 2) การเก็บสต็อกของในรานใดรานหนึ่งมากเกินไป ทําใหเม่ือสินคาชํารุด หรือหมดอายุ จะเสียหายได

ท้ังหมด ควรท่ีจะกระจายสินคาในล็อตการผลิตเดียวกันไปในชองทางอ่ืน เพ่ือลดความเสี่ยงความเสียหายได 

7.3.3 การประเมินความเส่ียงจากปจจัยภายนอกและภายใน 

 ในการศึกษาการตลาดของแปงแตงหนาจากผลไหมไทย ซ่ึงมีการศึกษาในเรื่องของการตลาด กลยุทธ 

แผนการดําเนินงาน การเงิน ซ่ึงยอมมีความเสี่ยงท้ังภายในภายนอก ท่ีอาจเกิดข้ึนได  ผูวิจัยจึงมีการพิจารณา

และไดสรุปพรอมท้ังทําแผนแนวทางแกไขไดดังนี้ 
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ตาราง 7.3 ผลการประเมินความเส่ียงจากปจจัยภายนอกและภายใน 

ลําดับ ความเส่ียง ผลกระทบ แนวทางแกไข 

1. 

สินคาลอกเลียนแบบ 

ดวยการเพ่ิมสวนผสมผง

ไหมเชนเดียวกัน 

ยอดขายลดลงเนื่องจากมีทางเลือก

เพ่ิมข้ึนใหกับผูบริโภค 

1.นําเสนองานวิจัยท่ีเปนจุดเดนของ

สินคาท่ีและรักษาประสิทธิภาพ 

2. พัฒนาสินคาท่ีมาจากผงไหมใน

รูปแบบผลิตภัณฑอ่ืน 

2. 
วัตถุดิบมีจํานวนไม

เพียงพอ  

ผลิตภัณฑแบบธรรมชาติ 100 

เปอรเซ็นต จะไดรับผลโดยตรงถา

มีจํานวนของผงไหมไมพอทําให

ผลิตสินคาไมทันกันความตองการ 

มีการบันทึกจํานวนวัตถุดิบอยาง

สมํ่าเสมอ และมีการติดตอเกษตรกร

เลี้ยงไหมหลายกลุมเพ่ือใหไดผงไหม

ตลอดและเพียงพอ 

 

3. 
ตัวแทนจัดจําหนายขาย

ผลิตภัณฑอ่ืน 
ยอดขายจากชองทางตัวแทนลดลง  

1.ออกผลิตภัณฑใหมใหจัดจําหนาย 

เพ่ือใหมีสินคามากข้ึน 

2.เพ่ิมแรงจูงใจในการขาย มอบ

รางวัลพิเศษตาง ๆ   

4. 
นโยบายการเปดการคา

เสรี 

เพ่ิมตัวเลือกผลิตภัณฑใหกับ

ผูบริโภค 

1.เนนในเรื่องคุณภาพท่ีแตกตาง 

ความบางเบาของผงไหม 

2.นําเสนอดวยงานวิจัย สรางความ

นาเชื่อถือในสินคา 

3.สานสัมพันธกับคูคาตางชาติเพ่ือ

กระจายสินคาไปสูตางประเทศ 

5. 
การเกิดภาวะสงคราม

เศรษฐกิจ 
ผูบริโภคชะลอการใชเงิน   

1.ทําใหสินคาเปนสินคาจําเปนท่ี

ตองซ้ือ 

2.ลดการผลิต ใหสอดคลองกับ

เศรษฐกิจ เพ่ือไมใหสินคาคงเหลือ

มากเกินไป 

6. ตนทุนวัตถุดิบสูงข้ึน ราคาตนทุนสินคาสูงข้ึน 
1.ติดตอราคาซ้ือขายกับทาง

เกษตรกรลวงหนา  
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ลําดับ ความเส่ียง ผลกระทบ แนวทางแกไข 

2.เก็บตุนวัตถุดิบชวงราคาถูก 

7. 
งบประมาณการตลาดไม

สอดคลองกับรายได 

อาจทําใหผลตอบแทนลดลงหรือ

ติดลบ 

1.พิจารผลตอบตอบจากกิจกรรม

ทางการตลาดรายกิจกรรม 

2.ลดกิจกรรมสงเสริมการขายท่ีมี

ผลตอบแทนนอย 

3.ปรับเปลี่ยนกิจกรรมสงเสริมการ

ขายใหเขากับสถานการณ 

8. สภาวะทางการตลาดมี

การเปลี่ยนแปลงโดยไม

คาดคิอ 

อาจทําใหแผนปฎิบัติการทางการ

ตลาด หรือกลยุทธทางการตลาด 

ไมสามารถสรางยอดขายได สงผล

กระทบตอการดําเนินธุรกิจ 

1.ทบทวนแผนการตลาด และ

ตรวจสอบสภาวะทางการตลาด 

2. ใชการควบคุมการทํางานดาน

การตลาด มาเปนวิธีการตรวจสอบ

ตลาดอยางเหมาะสม 

 

ความเสี่ยงขางตนเปนเพียงบางสวนของเหตุการณท่ีอาจเกิดข้ึน ยังมีเหตุการณท่ีสามารถเกิดข้ึนไดกับ

การดําเนินธุรกิจ ดังนั้นผูประกอบการควรพิจารณาและวิเคราะหตามสถานการณในปจจุบัน เพ่ือประเมินและ

ควบคุมสถานการณท่ีอาจสงผลกระทบกับการลงทุนได จะทําใหการลงทุนสามารถสําเร็จดังเปาหมายได 

7.4 แผนฉุกเฉิน 

 จากการประเมินความเสี่ยงในดานตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึน ผูประกอบการควรดําเนินการทําแผนฉุกเฉินท่ีเกิด

จากความเสี่ยงดานตาง ๆ  เพ่ือรองรับเหตุการณตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึน และเปนแนวทางในการปฎิบัติท่ีเหมาะสม 

ตอไป 
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ตาราง 7.3 แผนฉุกเฉิน 

ลําดับ เหตุการณ แผนฉุกเฉิน 

1. 
ยอดขายลดลง ซ่ึงเกิดจากผูบริโภค

ไมสนใจสินคา 

1. ออกบูธแนะนําสินคา หรือเพ่ิมพนักงานขายตรงมากข้ึน 

2. ปรับสูตรผลิตภัณฑใหตอบสนองความตองการเพ่ิมมาก

ข้ึน 

2. 
ยอดขายลดลง ซ่ึงเกิดจากตัวแทน

จําหนายไมมีประสิทธิภาพ 

1. ปรับเปลี่ยนตัวแทนจําหนายท่ีมีชองทางจําหนายท่ี

หลากหลายมากข้ึน อาทิ 7-11 

2. เนนการขายดวยพนักงานขายมากข้ึน 

3. 
ยอดขายลดลง ซ่ึงเกิดจากสินคา

ลอกเลียนแบบ 

1. แจงเจาหนาท่ีกรมทรัพยสินทางปญญาในการละเมิด

ทรัพยสินทางปญญา 

2. ออกบูธแนะนําสินคา หรือเพ่ิมพนักงานขายตรงมากข้ึน 

3. เนนกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือแสดงภาพลักษณของ

สินคาท่ีแทจริง 

4. 
ตนทุนวัตถุดิบเพ่ิมข้ึน หรือขาด

แคลนวัตถุดิบ 

1. ทําสัญญาการซ้ือขายวัตถุดิบลวงหนากับเกษตรกร 

2. มีการซ้ือวัตถุดิบในชวงท่ีราคาถูกมาเก็บไว 

5. 
ผูบริโภคเกิดการแพในตัว

ผลิตภัณฑ 

1. ติดตอนักวิจัยเพ่ือคนหาสาเหตุ ตั้งทีมดูแลลูกคาอยา

ใกลชิด 

2. ประชาสัมพันธในการดําเนินการแกไขใหกลุมลูกคา

ทราบ 

 แผนฉุกเฉินนี้ จะชวยใหผูประกอบการสามารถรับมือกับเหตุการณตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึนไดอยางมี

ประสิทธิภาพ รอบคอบ และเปนข้ันตอนอยางเหมาะสมได 
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บทที่ 8 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 

ในการศึกษาศักยภาพดานการตลาดของแปงแตงหนาจากผงไหมไทย อันเปนผลิตภัณฑแปงแตงหนา 

ท่ีผลิตจากไหมแท 100 เปอรเซ็นต ไมมีทัลคัม สําหรับการคนควาวิจัยของรองศาสตราจารย ดร.วัลยา สุทธิขํา

โดยคุณลักษณะเดนของผงไหมไทยพบวามีความนาสนใจท่ีจะพัฒนาเปนผลิตภัณฑตาง ๆ  เชน แปงแตงหนา 

ครีมรองพ้ืน ลิปสติก โลชั่น และผลิตภัณฑทางดานความสวยความงามอ่ืน ๆ  เนื่องจากผงไหมไทยมีโปรตีน

คุณภาพสูง มีกรดอะมิโนมากถึง 18 ชนิด และยังมีสารตานอนุมูลอิสระ สารตานจุลินทรีย มีสารตานผิวแหง

เสีย สารลดการเจริญเติบโตของเชื้อไวรัสและสารตานไวรัส และยังมีสารใหความชุมชื้นสูงถึง 300 เทาของ

น้ําหนัก นอกจากนี้ คุณสมบัติของผงไหมไทยท่ียังสามารถเขาไปชวยกระตุนไฟโบรบลาสตใหผลิตอิลาสตินและ

คลอลาเจนไดอยางมีประสิทธิภาพ 

ดังนั้น การนําผงไหมไทยมาผลิตเปนแปงแตงหนา จึงมีความนาสนใจอยางมา โดยผูวิจัยไดเลือกใช

พันธุไหมสายพันธุพ้ืนบานของไทย มาประกอบกับเทคนิคการปรับอนุภาคผงแปง สามารถผลิตเปนผลิตภัณฑ

แปงผงไหมไทย สามารถสรุปคุณลักษณะของแปงแตงหนาท่ีเหมาะสม คือ  

1. วัตถุดิบจากธรรมชาติแท ไมมีทัลคัม  

2. ทําใหผิวหนากระจางใส เพ่ิมคอลลาเจน ชะลอการเกิดริ้วรอย  

3. แปงมีอนุภาคเล็กจึงมีความเบาสบายในการแตงหนา 

4. ควบคุมความมันบนผิวหนาได 

ความนาสนใจของนวัตกรรมแปงแตงหนาจากผงไหมไทย มาจากการเติบโตของตลาดแปงแตงหนา แม

จะมีความนิยมในแปงฝุนท่ีลดลงเล็กนอย เม่ือเทียบกับแปงแตงหนาประเภทอ่ืน ๆ  แตขนาดตลาดของแปงฝุน

ก็ยังมีความนาสนใจ อีกท้ัง ผูบริโภคยังมีความรักสุขภาพมากข้ึน ตองการใชผลิตภัณฑ ท่ีไมมีทัลคัม อันเปนสาร

ท่ีกอใหเกิดโรคมะเร็งได รวมท้ังความนิยมของแปงแตงหนาในกลุมผูหญิง ท่ีตองการควบคุมมันบนผิวหนา และ

เบาบางดูเปนธรรมชาติ 
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นอกจากนี้ การนิยมใชแปงของผูบริโภคเพศชายก็มีเพ่ิมมากข้ึนเชนเดียวกัน จากกระแสความนิยมท่ี

ชื่นชอบการถายภาพตัวเอง ทําใหผลิตภัณฑแปงเปนท่ีตองการของผูบริโภคเพศชายมากข้ึน โดยกลุมผูบริโภคนี้ 

ตองการผลิตภัณฑแปงท่ีทาแลวเสมือนไมแตงหนา และตองการควบคุมความมัน 

สถานการณการตลาดของแปงแตงหนา พบวา ขนาดตลาดของแปงแตงหนา พบวาในป 2560   ขนาด

ตลาดแปงอัดแข็งอยูท่ี 2,450 ลานบาท ตลาดอ่ืน ๆ  (สวนมากเปนแปงผสมรองพ้ืน) 1,200 ลานบาท และแปง

ฝุน 1,050 ลานบาท สัดสวนความตองการแปงฝุนทาหนาตอแปงอัดแข็ง ณ ปจจุบันอยูท่ีประมาณ 30:70 โดย

แนวโนมของแปงอัดแข็ง และแปงผสมรองพ้ืน มีแนวโนมท่ีเพ่ิมข้ึนรวดเร็ว ดวยคุณสมบัติการปกปดริ้วรอย 

ถึงแมวาตลาดของแปงฝุนจะลดลง แตโดยภาพรวมขนาดตลาดยังมีการเติบโตท่ีนาสนใจ และกลุมผูบริโภคท่ี

ยังคงนิยมใชแปงฝุนสําหรับแตงหนา จะเปนผูบริโภคท่ีช่ืนชอบการแตงหนาแบบบางเบา ใหความรูสึกเหมือน

ทาแปงฝุนท่ัวไป หรือตองการใชคุณสมบัติของแปงมาเติมแตงผิวหนาเทานั้น  มักไมเปนผูท่ีนิยมปกปดริ้ว

รอยบนผิวหนา หรือการแตงหนาจัด ดังนั้น การนําผงไหมไทยมาผสมในแปงฝุนแตงหนา จึงมีความ

เหมาะสมและตรงกลุมเปาหมายผูบริโภคมากกวาแปงประเภทอ่ืน ๆ     

บริษัท วัลยาโคคูน (ประเทศไทย) จํากัด เปนการดําเนินการรวมระหวางผูประกอบการและนักวิจัย 

รศ.ดร.วัลยา สุทธิขํา จึงมีความแข็งแกรงทางดานตราสินคา เนื่องดวยนักวิจัยมีความเชี่ยวชาญจากการศึกษา

อยางจริงจังเก่ียวกับโปรตีนไหมมากวา 17 ป จนสามารถสรางนวัตกรรม เพ่ือทําใหโปรตีนไหมมีประสิทธิภาพ 

ท่ีดีข้ึน อีกท้ังผลงานวิจัย “เครื่องสําอางจากโปรตีนไหมไทย” โดย รองศาสตราจารย ดร. วัลยา สุทธิขํา ไดรับ

การคัดเลือกใหเปน 1 ใน 100 เครื่องสําอางของประเทศไทย ท่ีมีนวัตกรรม มีคุณภาพและศักยภาพสูง  ในเชิง

พาณิชย ในคลัสเตอรเครื่องสําอางไทย กระทรวงอุตสาหกรรม และมีการดําเนินกิจการจําหนายเครื่องสําอาง

จากไหมมาเปนระยะเวลาหนึ่ง ภายใตแนวความคิดในการประกอบธุรกิจท่ีนาสนใจ คือ "ชุมชนไดประโยชน 

ผูบริโภคไดใชของดีมีคุณภาพ” โดยการเลือกใชไหมไทยจากชุมชนมาเปนสวนประกอบหลักในการผลิต

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาอยางแทจริง ทําใหสามารถเชื่อมโยงผลิตภัณฑไปกับการสงเสริมรายไดสูชุมชน  

ดังนั้นในการจําหนายแปงแตงหนาจากผงไหมไทยครั้งนี้จึงมีเปาหมายทางการตลาดท่ีชัดเจน คือ 

1. นําเสนอแบรนดสินคา “Vallaya” และผลิตภัณฑจากโปรตีนไหมไทย ใหเปนท่ีรูจักในลูกคากลุมเปาหมาย 

(Brand Awareness) 

2. สามารสรางรายไดใหแกผูประกอบการปละไมต่ํากวา  1 ลานบาท คืนทุนในระยะเวลาประมาณ 3 ป 
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3. สัดสวนการตลาด อยูท่ีรอยละ 10 ของตลาดแปงฝุนในไทย และมีการเติบโตปละไมต่ํากวารอยละ 5 ของ

ยอดขาย รวมท้ังการวางจําหนายในทุกพ้ืนท่ีของประเทศไทย 

4. สามารถนําผลิตภัณฑไปจําหนายยังตางประเทศได 

การศึกษาในครั้งนี้ สํารวจศักยภาพของตลาดจากการท้ังสังเกตการซ้ือแปงแตงหนาของกลุมผูบริโภค

บริเวณชั้นวาง การหาขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคบนสื่อสังคมออนไลน การสัมภาษณ และเก็บแบบสอบถาม    

ในกลุมเพศหญิง จํานวน 367 คน และเพศชายจํานวน 296 คน ไดผลพฤติกรรมการเลือกใชแปง และปจจัย

สําคัญในการตัดสินใจซ้ือ รวมท้ังการทดสอบตลาด เพ่ือกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสมดังนี้ 

ผลการศึกษา พบวา มีกลุมลูกคาเปาหมายท่ีสนใจของแปงแตงหนาจากผงไหมไทยมีจํานวน 3 กลุม 

นําไปสูการพัฒนาผลิตภัณฑจากงานวิจัย สามารถตอบโจทยความตองการของกลุมเปาหมาย สรางเปนกลยุทธ

ทางดานผลิตภัณฑและราคา ดังนี้ 

ตาราง 8.1 กลุมลูกคาเปาหลาย กลยุทธดานผลิตภัณฑ และกลยุทธดานราคา 

ลําดับ กลุมลูกคาเปาหมาย ผลิตภัณฑ รูปผลิตภัณฑ ขนาดบรรจ ุ ราคา 

(บาท) 

1 กลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใส

ใจกับสุขภาพ  ตองการ

ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ท่ี ผ ลิ ต จ า ก

วั ต ถุ ดิ บ ธ ร รมช าติ  ไ ม

มีทัลคัม 

แป งแต งหนา ไหม

ไ ท ย  100 

เปอรเซ็นต สําหรับ

กลุ มผู บริ โภคเพศ

ห ญิ ง ท่ี ใ ส ใ จ กั บ

สุขภาพ 

 

 

 

 

 

 

แปงฝุน บรรจุ

ภั ณ ฑ แ บ บ

ตลับ ขนาด 5 

กรัม 

599 บาท 

 

2 กลุมผูบริโภคเพศหญิงท่ีใส

ใจกับความงาม ตองการ

ผลิตภัณฑแตงหนาท่ีมีออ

รา ราคาสินคาไมสูงมาก

นัก และไมไดมีความกังวล

กับสวนผสมของทัลคัม 

แป งแต งหนา ไหม

ไทย 5 เปอรเซ็นต 

สําหรับกลุมผูบรโิภค

เพศหญิงท่ีใสใจกับ

ความงาม 

 แ ป ง อั ด แ ข็ ง 

บ ร ร จุ ภั ณ ฑ

แ บ บ ต ลั บ 

ขนาด 5 กรัม 

120 บาท 

3 กลุ ม ผู บริ โภค เพศชาย 

ตองการผลิตภัณฑแปงท่ี

สามารถบํารุงผิวพรรณ 

ควบคุมความมันได 

ผลิตภัณฑแปงจาก

ไหมไทย  สํ าหรั บ

กลุ มผู บริ โภคเพศ

ชาย 

 

 

 

 

 

 

แปงฝุน บรรจุ

แบบกระปอง 

ขนาด 5 กรัม 

550 บาท 
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 การออกแบบผลิตภัณฑท้ัง 3 รูปแบบมีเปาหมายในการทําการตลาดท่ีแตกตางกัน โดยผูประกอบการ

สามารถวางจําหนายผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย 5 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูหญิงท่ีใสใจกับความงาม 

(ผลิตภัณฑลําดับท่ี 2) เปนลําดับแรกเพ่ือจับกลุมตลาดปริมาณมาก (Mass Market) สรางความม่ันคงทางดาน

รายได และเม่ือตองการสรางคุณคาใหแกผลิตภัณฑแปงแตงหนาไหมไทย 100 เปอรเซ็นต สําหรับกลุมผูหญิงท่ี

ใสใจกับสุขภาพ (ผลิตภัณฑลําดับท่ี 1)  เปนลําดับถัดมา เพ่ือจับกลุมตลาดพรีเม่ียม (Premuim Market) และ

ผลิตภัณฑแปงจากไหมไทย สําหรับกลุมผูชาย (ผลิตภัณฑลําดับท่ี 3) เพ่ือจับกลุมตลาดเฉพาะ (Niche Market) 

ตอไป 

 สําหรับกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย การสรรหาพนักงานขาย การสื่อสาร

ขาวสาร การพัฒนาบรรจุภัณฑ และการใชพลังทางธุรกิจ สามารถนําไปสรุปเปนกิจกรรมทางการตลาดท่ีสําคัญ

ได ดังนี้ 

1. สรางและพัฒนาชองทางการจัดจําหนายออนไลน เชน เว็บไซต เพจเฟสบุค พรอมจางพนักงานดูแล 

2. พรีเซนเตอรนักศึกษาเพ่ือทําสื่อโฆษณาโปรโมทแบรนด   

3. สรางรานคาหนามหาวิทยาลัยมหาสารคาม เพ่ือเปนแหลงนําเสนอสินคา 

4. สรางโฆษณาหนังสั้นหรือคลิปโปรโมทสินคา 

5. จาง Beauty Blogger หรือ Net idol มาแนะนําสินคา พรอมแจกสินคาตัวอยางขนาดทดลอง     

6. ออกบูธขายสินคา อาทิ  งานบิวตี้ งาน Healthy family expo งานมหกรรมแหงคนรักสุขภาพ และ

ความงามโลก งาน Bangkok Health Fair เปนตน 

7. เขาสูชองทาง E-marketplace หรือใชโฆษณาบนสื่อออนไลน และสื่อสิ่งพิมพตาง ๆ      

8. หาตัวแทนจําหนาย (บุคคล/รานคา)  หรือติดตอรานขายเครื่องสําอางชั้นนํา เชน EVEANDBOY (ราน

อีฟแอนดบอย), Sephora (เซโฟรา) 

9. หาตัวแทนจําหนาย (ใน/ตางประเทศ) เพ่ือขยายพ้ืนท่ีการจัดจําหนาย 

10. พัฒนาผลิตภัณฑใหมจากโปรตีนไหมไทย เพ่ือใหเกิดความสามารถแขงขันในตลาดตางประเทศ 

11. พัฒนาปรังปรุง “ศูนยความเปนเลิศทางนวัตกรรมไหม” ใหเปนสถานท่ีทองเท่ียว (Landmark) ของ

จังหวัดมหาสารคาม   

12. ทํากิจกรรมทางการตลาดในตางประเทศ เชน ออกบูธสินคาในงานแสดงสินคาเครื่องสําอางนานาชาติ 
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โดยงบประมาณทางการตลาดดังกลาว ในปท่ี 1-3 เทากับ 2,000,000 บาทตอป สําหรับในปท่ี 4-10 เทากับ 

2,900,000 บาทตอป 

 รูปแบบธุรกิจท่ีเหมาะสม จะดําเนิการจัดจําหนายไดท้ังการขายตรงสูผูบริโภค (B to C) ผานชองทาง

ออนไลน หรือชองทางจําหนายแบบดั้งเดิม Traditional Market และการขายสูชองทางใหม E-marketplace 

รวมถึงการขายไปสูตัวแทน/นายหนาตาง ๆ  (B to B) อันไดแกรานเครื่องสําอางชั้นนําในประเทศได 

ในการศึกษานี ้ จะมีการวางแผนปฏิบัติการทางการตลาด เพ่ือประมาณการความตองการผลิตภัณฑ 

ควบคูกับกําลังการผลิตของผูประกอบการ และความสามารถในการเขาตลาดในพ้ืนท่ี พบวา ยอดขายท่ี

เหมาะสมประมาณ 28,100-56,471 ตลับ/กระปองตอป งผานกระบวนการผลิตอันตองมีการการลงทุนซ้ือ

เครื่องจักร/อุปกรณ/เงินทุนหมุนเวียน อยูท่ี 8 แสนบาท จากประมาณยอดขายในชวง 7.16-24.40 ลานบาท

ตอป ทําใหผูประกอบการสามารถผลิตสินคาดวยตนเอง และกระจายสินคาตามชองทางตาง ๆ  ตามทางเลือก

ดังนี้ 

1. หากผูประกอบการดําเนินการจําหนายผานชองทางการขายแบบดั้งเดิม (Traditional Market)

เพียงชองทางเดียว จะสงผลใหอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) มีคาอยูท่ี 26.63 เปอรเซ็นต 

มูลคาปจจุบัน NPV อยูท่ี 1,775,957 บาท สามารถท่ีคืนทุนไดในระยะเวลา 4 ป 6 เดือน  

2. หากผูประกอบการดําเนินการจําหนายผานชองทางการขายแบบดั้งเดิม (Traditional Market)

และมีการขายผาน E-marketplace และตลาดตางประเทศดวย จะสงผลใหอัตราผลตอบแทน

จากการลงทุน (IRR) มีคาอยูท่ี 61.86 เปอรเซ็นต มูลคาปจจุบัน NPV อยูท่ี 12,574,244 บาท 

สามารถท่ีคืนทุนไดในระยะเวลา 2 ป 10 เดือน  

ทางผูวิจัยจึงขอเสนอทางเลือกรูปแบบธุรกิจท่ี 2 จัดจําหนายผานชองทางการขายแบบดั้งเดิม 

(Traditional Market) และมีการขายผาน E-marketplace และตลาดตางประเทศดวย  

อยางไรก็ดี ในการวิเคราะหความเสี่ยงดานลงทุนในธุรกิจแปงแตงหนาจากผงไหมไทย และกฎหมายท่ี

เก่ียวของกับการดําเนินธุรกิจ เปนสิ่งท่ีผูประกอบการ/นักวิจัย ควรใหความสําคัญ และพัฒนาตอยอดผลิตภัณฑ

ใหสามารถตอบสนองความเสี่ยงดังกลาวไดอยางเหมาะสม  ความเสี่ยงท่ีควรระมัดระวัง    คือ การท่ีผลิตภัณฑ

เกิดการลอกเลียนแบบ เกิดเปนสินคาในตลาดมากมาย สงผลตอเนื่องมาถึงผลิตภัณฑนวัตกรรมนี้มียอดขายท่ี

ลดลง รวมท้ังผูบริโภคเกิดทางเลือกในการซ้ือมากข้ึน การเตรียมรับมือกับสถานการณเชนนี้ถามีการวางแผนไว
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ยอมเกิดผลดีกับธุรกิจ นอกจากเรื่องของสินคาเลียนแบบท่ีอาจเกิดเกิดข้ึนแลวนั้น คุณภาพของผลิตภัณฑก็ยอม

มีความเสี่ยง เชน วัตถุดิบไหมอาจมีการขาดแคลน ผูบริโภคอาจเกิดการแพจากการใชผลิตภัณฑได ซ่ึงจะผลตอ

กฎหมาย ผูประกอบการจึงควรระมัดระวังและหม่ันตรวจสอบผลิตภัณฑอยางสมํ่าเสมอ 

จากการศึกษาในผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหมไทย ท้ังในดานศักยภาพทางการตลาด การเขาสู

ชองทางการจัดจําหนาย รวมท้ังแผนกลยุทธทางการตลาด พบวา ผลิตภัณฑแปงแตงหนาจากผงไหมไทย เปน

ผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพในการทําตลาดในไทยและตางประเทศ เปนทางเลือกใหมในสินคานวัตกรรมแกผูบริโภค 

รวมถึง ยังมุงเนนการปรับปรุงผลิตภัณฑดวยนวัตกรรมท่ีสอดคลองกับพฤติกรรมการใชงานจริง เปนการเพ่ิม

โอกาสใหผลิตภัณฑท่ีมีความพรอมตอการแขงขัน สําหรับตลาดในประเทศและตลาดตางประเทศตอไป 
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นิยามศัพท 

1) เครื่องสําอาง (Cosmetic) หมายถึง เครื่องสําอางตามกฎหมายวาดวยเครื่องสําอาง 

2) ผงไหม (Silk Powder) หมายถึง ผงโปรตีนท่ีไดมาจากขบวนการผลิตเสนไหมไทย 

3) แปงทัลคัม (Talcum Powder) หมายถึง แปงท่ีมีองคประกอบหลักเปนสารทัลค ซ่ึงเปนสารแรท่ีเปน

องคประกอบของแมกนีเซียม ซิลิคอน และออกซิเจน โดยในรูปของผงละเอียดนั้นมันสามารถท่ีจะดูด

ซับความชื้นไดดีและชวยทําใหผิวลื่น จึงมีการนํามาใชในผลิตภัณฑประเภทเครื่องสําอาง 

4) หลักเกณฑวิธีการท่ีดีในการผลิต (Good Manufacturing Practice) เปนสวนหนึ่งของการประกัน

คุณภาพ เพ่ือใหเกิดความเชื่อม่ันวา ผลิตภัณฑท่ีผลิตออกสูทองตลาดมีคุณภาพดี สมํ่าเสมอ เหมาะ

สําหรับการใช ซ่ึงเก่ียวของท้ังการผลิตและ การควบคุมคุณภาพ 

5) ภาชนะบรรจุ (Primary Packaging Materials) หมายถึงวัสดุใด ๆ ท่ีใชบรรจุ หรือหุมหอเครื่องสําอาง

โดยเฉพาะ 

6) วัสดุบรรจุ (Secondary Packaging Materials) หมายถึงวัสดุท่ีใชหอหุมภาชนะบรรจุ (Primary 

Packaging Materials) รวมถึงฉลาก และเอกสารกํากับเครื่องสําอาง 

7) ฉลาก (Label) หมายถึง รูปรอยประดิษฐหรือขอความใด ๆ  เก่ียวกับเครื่องสําอางท่ีแสดงไวท่ี

เครื่องสําอาง ภาชนะบรรจุหรือหีบหอ หรือสอดแทรก หรือรวมไวกับเครื่องสําอาง ภาชนะบรรจุ หรือ

หีบหอ และรวมถึงเอกสาร หรือคูมือสําหรับใชประกอบกับเครื่องสําอาง 

8) ครั้งท่ีผลิต (Batch or Lot) หมายถึง เครื่องสําอางท่ีผลิตข้ึนแตละครั้งในวงจรการผลิตเดียวกัน มี

คุณลักษณะ และคุณภาพท่ีสมํ่าเสมอกันตลอด 

9) เลขท่ีแสดงรุนท่ีผลิตและ/หรือวิเคราะห (Lot Number and/or Control Number) หมายถึง ตัวเลข 

หรือ อักษร หรือท้ังสองอยางรวมกัน เพ่ือบงถึงรายละเอียด ตลอดจนความเปนมาตาง ๆ เก่ียวกับการ

ผลิต การควบคุมคุณภาพการบรรจุ และการสงออกเพ่ือจําหนายของแตละครั้งท่ีผลิตข้ึน 

10) วันท่ีผลิต (Date of Manufacture) หมายถึง วันท่ีเริ่มตนกระบวนการผลิตเครื่องสําอาง แตละครั้ง 

11) วันหมดอายุ (Expiration Date or Expiry Date) หมายถึง ชวงเวลาท่ีแสดงวา ผลิตภัณฑยังคงสภาพ

อยู เม่ือเก็บไวภายใตเง่ือนไขท่ีแนะนํา 

12) วัตถุดิบ (Raw Materials) หมายถึง สาร / วัตถุใด ๆ ท่ีเปนสวนประกอบในสูตร ตํารับ ในการผลิต

เครื่องสําอาง 

13) เครื่องสําอางรอการบรรจุ (Bulk Product) หมายถึง เครื่องสําอางท่ีผานกระบวนการผลิตแลว พรอม

ท่ีจะบรรจุเปนเครื่องสําอางสําเร็จรูปตอไป 

14) เครื่องสําอางสําเร็จรูป (Finished Product) หมายถึง ผลิตภัณฑเครื่องสําอางท่ีไดผาน กรรมวิธีการ

ผลิต การบรรจุ และการควบคุมคุณภาพเรียบรอยแลว พรอมท่ีจะจําหนายได 
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15) เอกสารการผลิต (Documentation) หมายถึง บันทึกท่ีจัดทําข้ึนเปนลายลักษณอักษร ท่ีเก่ียวของกับ

สูตรตํารับ กรรมวิธีการผลิต ผลการทดสอบคุณภาพ และบันทึกอ่ืน ๆ ซ่ึงเก่ียวของกับการผลิต

เครื่องสําอางแตละครั้ง และหมายรวมถึงการจัดเก็บบันทึกตาง ๆ  

16) สูตรแมบท (Master Formula) หมายถึง การกําหนดปริมาณวัตถุดิบเพ่ือผลิตเครื่องสําอางแตละ

ตํารับ ตามกรรมวิธีการผลิตท่ีไดกําหนดไวโดยละเอียด 

17) การผลิต (Manufacturing) หมายถึง การปฏิบัติการทุกอยางในการผลิตเครื่องสําอาง เริ่มตั้งแต การ

ชั่งวัตถุดิบ กระบวนการผลิต การบรรจ ุการบรรจุหีบหอ และการติดฉลาก 

18) การดําเนินการผลิต (Production) หมายถึง การดําเนินการในกระบวนการผลิตและการบรรจุ 

19) กระบวนการผลิต (Processing) หมายถึง เปนสวนหนึ่งของวงจรการผลิต เริ่มตั้งแตการชั่ง การผสม

วัตถุดิบ จนไดเปนเครื่องสําอางท่ีพรอมจะบรรจุ 

20) การควบคุมระหวางการผลิต (In-Process Control) หมายถึง การทดสอบและตรวจสอบในระหวาง

การดําเนินการผลิต 

21) การบรรจุ (Packaging) หมายถึง ข้ันตอนหนึ่งในการดําเนินการผลิตโดยเริ่มตั้งแต การบรรจุ

เครื่องสําอางใสภาชนะ ปดฉลาก ใสกลอง/หอ จนสําเร็จพรอมท่ีจะจัดสง 

22) ผลผลิตท่ีไดตามทฤษฎี (Theoretical Yield) หมายถึง ปริมาณท่ีควรจะผลิตไดในข้ันตอนตาง ๆ ของ

การผลิต เชน กระบวนการผลิต การบรรจุของเครื่องสําอางแตละตํารับซ่ึงข้ึนอยูกับสวนประกอบท่ีใช

โดยไมคํานึงถึงสวนท่ีสูญเสียหรือขาดหายไปในการผลิตจริง 

23) การทําใหปราศจากเชื้อ (Sterilization) หมายถึง การทําลายเชื้อจุลินทรีย โดยการนึ่ง อบ ใชกาซหรือ

การผานรังสี เปนตน 

24) หองหรือบริเวณท่ีสะอาด (Clean Room or Clean Area) หมายถึง หอง หรือบริเวณท่ีมีการควบคุม

ฝุนละออง และเชื้อจุลินทรียใหอยูในปริมาณท่ีกําหนด 

25) การประกันคุณภาพ (Quality Assurance) หมายถึง การปฏิบัติการ หรือการดําเนินการ เพ่ือใหไดมา

ซ่ึงเครื่องสําอางท่ีมีคุณภาพมาตรฐานตามท่ีกําหนด รวมถึงหลักเกณฑวิธีการท่ีดีในการผลิต

เครื่องสําอาง ตลอดจนการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ 

26) การควบคุมคุณภาพ (Quality Control) หมายถึง การตรวจสอบและวิเคราะห เพ่ือใหแนใจไดวา

เครื่องสําอางท่ีผลิตออกมาแตละครั้ง มีคุณสมบัติตรงตามขอกําหนดของเอกลักษณ ความแรง และ

คุณสมบัติอ่ืนของเครื่องสําอางนั้น ๆ  

27) ขอกําหนด (Specification) หมายถึง เอกสารท่ีแสดงรายละเอียดคุณลักษณะทางเคมี ทางฟสิกส และ

ทางชีวภาพของวัตถุดิบสวนผสมท่ีอยูระหวางการผลิต หรือเครื่องสําอางสําเร็จรูป 

28) ตัวอยางซ่ึงเปนตัวแทนของท้ังหมด (Representative Sample) หมายถึง ตัวอยางท่ีไดจากการสุม

ตัวอยางท่ีถูกตองซ่ึงเชื่อม่ันวา จะเปนตัวแทนของท้ังหมด 

29) การกักกัน (Quarantine) หมายถึง การจัดแยก หรือการกันวัตถุดิบ วัสดุการบรรจุ เครื่องสําอางรอ

การบรรจุและเครื่องสําอางสําเร็จรูป ไวเปนสัดสวนตางหากในระหวางท่ีรอผลการตรวจสอบ 
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30) ปลอยหรือผาน (Released or Passed) หมายถึง วัตถุดิบ วัสดุการบรรจุ เครื่องสําอางรอการบรรจุ 

และเครื่องสําอางสําเร็จรูป ท่ีอนุญาตใหนํามาใชผลิตหรือจําหนาย 

31) ไมผาน (Rejected) หมายถึง วัตถุดิบ วัสดุการบรรจุ เครื่องสําอางรอการบรรจุ และเครื่องสําอาง

สําเร็จรูป ท่ีไมอนุญาตใหนํามาใชผลิตหรือจําหนาย 

32) การสุขาภิบาล (Sanitation) หมายถึง การควบคุมดูแลทุกสิ่งทุกอยางในการผลิต รวมถึงตัวอาคาร

สถานท่ีผลิต บุคลากร อุปกรณท่ีใชในการผลิต และการเคลื่อนยายวัสดุตาง ๆ ใหถูกสุขอนามัย 

33) การวิจัยพัฒนา (Research and Development) หมายถึง การดําเนินการศึกษา คนควา รวบรวม

ขอมูลเก่ียวกับเครื่องสําอาง อันไดแก การศึกษาคนควาคุณสมบัติของเครื่องสําอาง ท้ังในดานฟสิกส 

เคมี พิษวิทยา และดานอ่ืน ๆ  ท่ีเก่ียวของ การศึกษาวิธีการควบคุมคุณภาพเครื่องสําอาง นอกจากนี้

ยังรวมถึงการพัฒนาตํารับเครื่องสําอาง และการศึกษาความคงตัวของเครื่องสําอางดวย 

34) เปปไทด (peptide) หมายถึง สายพอลิเมอรของกรดอะมิโนท่ีมาเชื่อมตอกันดวยพันธะเปปไทด ปลาย

ดานท่ีมีหมูอะมิโนเปนอิสระเรียกวาปลายเอ็น (N-terminal) สวนปลายท่ีมีหมูคารบอกซิลเปนอิสระ

เรียกวาปลายซี (C-terminal) การเรียกชื่อเปปไทดจะเรียกตามลําดับกรดอะมิโนจากปลายเอ็นไปหา

ปลายซี เปปไทดชวยกระตุนการผลิตคอลลาเจนและปองกันการเปลี่ยนรูปของเซล นอกจากนี้ยังชวย

ทําใหผิวเนียนนุมชุมชื้น 
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ภาคผนวก ข 

ผลการทดสอบตลาด 
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บันทึกผลการทดสอบแปงฝุน 

ขอมูลผูทดสอบ: 

เพศ:  หญิง   อายุ: 21 ป    สภาพผิวหนา: มัน 

 

  

ตัวอยางแปง จํานวนช่ัวโมงท่ีคุมความมันได หมายเหตุ 

1 3 ชั่วโมง  

2 1 ชั่วโมง มันมากตั้งแตชั่วโมงแรก 

3 3 ชั่วโมง  

แปงเบอร 1 

แตงหนาตามปกติ 
2 ชั่วโมง แตงหนาโดยไมใชครีมรองพ้ืน 
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บันทึกผลการทดสอบแปงฝุน 

ขอมูลผูทดสอบ: 

เพศ:  หญิง   อายุ: 21 ป    สภาพผิวหนา: ผิวผสม 

  

ตัวอยางแปง จํานวนช่ัวโมงท่ีคุมความมันได หมายเหตุ 

1 4 ชั่วโมง ไมคอยแตกตาง 

2 2 ชั่วโมง  

3 5 ชั่วโมง  

แปงเบอร 1 

แตงหนาตามปกติ 
3 ชั่วโมง แตงหนาโดยไมใชครีมรองพ้ืน 

หลงัจากใช้แปง้เบอร์ 1 โดยไมแ่ตง่หน้า 

เป็นเวลา 4 ชัว่โมง 
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บันทึกผลการทดสอบแปงฝุน 

ขอมูลผูทดสอบ: 

เพศ:  หญิง   อายุ: 21 ป    สภาพผิวหนา: ผิวมัน 

 

  

ตัวอยางแปง จํานวนช่ัวโมงท่ีคุมความมันได หมายเหตุ 

1 3 ชั่วโมง  

2 1 ชั่วโมง มันตั้งแตชั่วโมงแรก 

3 4 ชั่วโมง  

แปงเบอร 1 

แตงหนาตามปกติ 
2 ชั่วโมง เริ่มมันข้ึนนิดหนอย 

หลงัจากใช้แปง้เบอร์ 1 โดยแตง่หน้า 

เป็นเวลา 2 ชัว่โมง 



 
 

บันทึกผลการทดสอบแปงฝุน 

ขอมูลผูทดสอบ: 

เพศ:  หญิง   อายุ: 21 ป    สภาพผิวหนา: ผิวหนามัน 

 

  

ตัวอยางแปง จํานวนช่ัวโมงท่ีคุมความมันได หมายเหตุ 

1 2 ชั่วโมง  

2 1 ชั่วโมง 
ผิวหนาเริ่มมีความมันตั้งแตชั่วโมง

แรก 

3 4 ชั่วโมง  

แปงเบอร 1 

แตงหนาตามปกติ 
2 ชั่วโมง แตงหนาโดยไมใชครีมรองพ้ืน 
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บันทึกผลการทดสอบแปงฝุน 

ขอมูลผูทดสอบ: 

เพศ:  ชาย   อายุ: 21 ป    สภาพผิวหนา: ผิวผสม มันชวงบริเวณ T โซน ขางแกมผิวแหง 

 

 

ขอมูลเพ่ิมเติม: สภาพอากาศคอนขางเย็นแหง 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวอยางแปง จํานวนช่ัวโมงท่ีคุมความมันได หมายเหตุ 

1 4 ชั่วโมง ไมมีความแตกตางท่ีชัดเจน 

2 3 ชั่วโมง  

3 4 ชั่วโมง  

แปงเบอร 1 

แตงหนาตามปกติ 
4 ชั่วโมง 

รูสึกไดวามันข้ึน 

เม่ือเทียบกับไมใช 

คร่ึงหน้าซ้ายแตง่หน้าโดยใช้แปง้เบอร์ 1 

คร่ึงหน้าขวา ไมใ่ช้แปง้ 

เป็นเวลา 4 ชัว่โมง 
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รายละเอียด E-marketplace 
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E-marketplace ท่ีนาสนใจ 

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) ท่ีเปนพ้ืนท่ีปฏิบัติติการนวัตกรรมท่ีมีเปาหมายในการนําผูบริโภค

กับผูผลิตมาเจอกัน หรือท่ีเรียกวา Match maker โดยพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีเนนไปยังผูประกอบการขนาด

กลางและขนาดยอมทีนาสนใจไดแก จะไดแก 

1. Thailand Mall เปนของบริษัท At thai Mall จํากัด เปนตลาดออนไลนท่ีจัดตั้งข้ึนเพ่ือชวยเหลือ

ชุมชนในประเทศไทย เพ่ิมยอดขายในตลาดโลก และเปนชองทางการตลาดระหวางประเทศของ

ผลิตภัณฑ โดยมุงเนนผลิตภัณฑชุมชนท่ีไดมาตรฐาน สะทอนลักษณะเฉพาะของวัฒนธรรมไทย เชน 

งานหัตถกรรมของหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ หรือท่ีเรียกวา "โอทอป" เปนตน โดยพ้ืนท่ีปฎิบัติการจะ

ประกอบดวย สินคาแยกตามกลุม/ประเภท ระบบจัดสง ชองทางการชําระเงิน คูคาทางธุรกิจ การ

บริหารจัดการเชิงวิเคราะห เปนตน (At thai Mall, 2560) 

 

ภาพ ค1 คูแขงขันทางธุรกิจ Thailand Mall.com 

2. Buzzebees เปนของบริษัท บัซซ่ีบีส จํากัด เปนการสรางพ้ืนท่ีปฏิบัติติการจากแรงบันดาลใจท่ีทําให

ทุกคนสามารถเขาถึงการติดตอถึงกันและกันไดอยางงายดาย ท้ังในระดับบุคคล ระดับองคกร และ

ระดับรานคาขนาดเล็ก เพ่ือใหทุกภาคสวนไดรับผลประโยชนท่ีดีท่ีสุด โดยมีฐานระบบท่ีใชงานบน

โทรศัพทมือถือ ระบบอํานวยความสะดวกในการสรางรานคาและรับสิทธิประโยชนจากรานคา ในดาน

รานคาและแบรนดสามารถสรางรูปแบบการใชงานตาง ๆ  เพ่ือดําเนินการไดทันที อาทิ ก.) สรางสิทธิ

พิเศษใหกับลูกคา ข.) สรางแบรนดรอยัลตี้ ค.) เพ่ิมการมีสวนรวมของลูกคา ง.) การเพ่ิมข้ึนของการ

ตระหนักรับรูแบรนด พ้ืนท่ีปฎิบัติการเปปดตัวในเดือนธันวาคม 2555 ปจจุบันมีผูเขาใชงานเพ่ิมข้ึน

กวา 6 ลานคน และมีพันธมิตรทางธุรกิจรายใหญ ๆ  มากกวา 10 องคกร อาทิ ไลน, เอไอเอส, ซัมซุง, 
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ปตท., ซิงเทล สิงคโปร, กสิกรไทย, เมืองไทยประกันชีวิต, เพลยบอย, บิ๊กซี เปนตน และยังขยายตัวไป

ยังลูกคาตลาดตางประเทศ กวา 7 ประเทศ ไดแก พมา ลาว กัมพูชา แอฟริกา กานา แคมมารูน ไอวอ

รี่โคสต (บัซซ่ีบีส, 2560)  

 

ภาพ ค2 คูแขงขันทางธุรกิจ Buzzebees 

3. aCommerce เปนของบริษัท aCommerce กอตั้งข้ึนในป 2556 ทําธุรกิจการใหบริการเก่ียวกับการ

ซ้ือขายของออนไลนอยางครบวงจร โยมีฐานตลาดในเอเซียตะวันออกเฉียงใต มีระบบการใหบริการ

ตั้งแต ออกแบบและสราง website, ทําการตลาดออนไลน, บริหารจัดการรานคาในหลาย ๆ ชองทาง, 

เก็บสินคาและจัดสงสินคา, รวมถึงบริการหลังการขาย มีการใหบริการอยูใน ประเทศไทย (สํานักงาน

ใหญ) ประเทศอินโดนีเซีย ประเทศฟลิปปนส และ ประเทศสิงคโปร และจะมีการเปดใหบริการใน

ประเทศมาเลเชีย และ เวียดนาม มีพันธมิตรทางธุรกิจกับบริษัทชั้นนํา ท้ังระดับโลกและระดับภูมิภาค 

เชน L’Oreal Group ,LINE, Abbott, Unilever เเละ Nescafe (aCommerce, 2560) 
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ภาพ ค3 คูแขงขันทางธุรกิจ aCommerce 

นอกจากนี้ยังมีคูแขงท่ีเปนพาณิชยอิเล็กทรอนิกสท่ีเปนรายยอยจากในประเทศไทย และตางประเทศ

มากมาย ท่ีมุงเนนการใหบริการพ้ืนท่ีปฏิบัติติการทางดานตลาด เปนแหลงการคาท่ีอุปสงคและอุปทานจะพบ

เจอกันได อยางไรก็ดี เม่ือทําการพิจารณาฟงกชั่น หรือระบบการใหบริการของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ยังคงพบ

การเชื่อมโยงไปยังภาคสวนการสนับสนุนไมก่ีระบบ อาทิ การขนสง ตัวแทนทางการเงิน และพันธมิตร  
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ประวัติคณะผูวิจัย 

หัวหนาโครงการ 

• นามสกุล (ภาษาไทย): นางสาวปภัศร ชัยวัฒน 

• ช่ือ – นามสกุล (ภาษาอังกฤษ): Miss Papusson Chaiwat 

• เลขหมายบัตรประจําตัวประชาชน: 3 75999 00084 15 1 

• ตําแหนงงานปจจุบัน: นักวิจัยอิสระ  

• หนวยงานและสถานท่ีอยูท่ีติดตอไดสะดวก พรอมหมายเลขโทรศัพท และ E-mail 

1/2-4 ต.แมกลอง อ.เมือง จ.สมุทรสงคราม 75000 

โทรศัพทมือถือ: 081-6999503 E-mail: papusson.cha@gmail.com 

 

• ประวัติการศึกษา ตองระบุสถาบันการศึกษา สาขาวิชาและปท่ีจบการศึกษา 

ป พ.ศ. สถานศึกษา สาขาวิชา คุณวุฒิ 

จาก ถึง 

2545 2551 จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย เศรษฐศาสตร ปริญญาเอก 

2542 2544 จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย เศรษฐศาสตร ปริญญาโท 

2538 2542 มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร  

เกียรตินิยมอันดับ 2 

เศรษฐศาสตร ปริญญาตรี 

• ประสบการณท่ีเกี่ยวของกับการทํางานวิจัย 

ป พ.ศ. ช่ือหนวยงาน ตําแหนงงาน 

จาก ถึง 

2551 2560 บัณฑิตวิทยาลัยการจัดการและนวัตกรรม 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกลา

ธนบุรี 

อาจารยประจําหลักสูตร  

การจัดการสําหรับการเปนผูประกอบการ 

2551 ป

ปจจุบัน 

ศูนยเศรษฐศาสตรนโยบายเพ่ือการพัฒนา 

คณะเศรษฐศาสตร จุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย 

คณะกรรมการ 
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ช่ือผลงาน ปท่ี

ศึกษา 

แหลงทุน 

การศึกษาความเปนไปไดในการสกัดสารแคโรทีนอยส

จากน้ํามันปาลมดิบเพ่ือใชในอุตสาหกรรมอาหารและ

ยา 

2554 การประกวดแผนธุรกิจภายใตการสนับสนุน

ของสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย 

โครงการพัฒนาทาอากาศยานภูเก็ต (ปงบประมาณ 

2552-2556) 

2553 บริษัท ทาอากาศยานไทย จํากัด (มหาชน) 

(ทอท.)   

การวิเคราะหผลตอบแทนทางดานเศรษฐศาสตร 

โครงการพัฒนาศูนยการขนสงตูสินคาทางรถไฟ ท่ี

ทาเรือแหลมฉบัง 

2555 การทาเรือแหงประเทศไทย   

โครงการ การวิเคราะหการลงทุนเบ้ืองตนลูกช้ินเพ่ือ

สุขภาพ Pre-feasibility Study of Investment 

for Healthy Fishball 

2556 การประกวดแผนธุรกิจภายใตการสนับสนุน

ของสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย 

โครงการวิจัยการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน

กะทิผง Feasibility Study of Coconut Milk 

Powder 

2557 การประกวดแผนธุรกิจภายใตการสนับสนุน

ของสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย 

โครงการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน 

เครื่องทําน้ํารอนพลังงานแสงอาทิตย 

2558 การประกวดแผนธุรกิจภายใตการสนับสนุน

ของสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย 

โครงการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน 

นวัตกรรมสมุนไพรหญาแฝกไลยุง (สูตรกลางวัน) 

2559 การประกวดแผนธุรกิจภายใตการสนับสนุน

ของสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย 
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นักวิจัยคนท่ี 1 

• ช่ือ – นามสกุล (ภาษาไทย): นาย ชลิต  แสงประสิทธิ์ 

• ช่ือ – นามสกุล (ภาษาอังกฤษ): Mr. Chalit  Saengprasit 

• เลขหมายบัตรประจําตัวประชาชน: 3 1018 01246 24 0 

• ตําแหนงงานปจจุบัน: Senior Key Account Manager – Waste Management 

• หนวยงานและสถานท่ีอยูท่ีติดตอไดสะดวก พรอมหมายเลขโทรศัพท และ E-mail 

บริษัท อินทรี อีโคไซเคิล จํากัด อาคารคอลัมนทาวเวอร ชั้น 3, 10-12 เลขท่ี 199 ถ.รัชดาภิเษก แขวง

คลองเตย เขตคลองเตย กรุงเทพฯ 

โทรศัพทมือถือ: 092-7685557 E-mail: chalit.s@mail.kmutt.ac.th 

• ประวัติการศึกษา ตองระบุสถาบันการศึกษา สาขาวิชาและปท่ีจบการศึกษา 

ป พ.ศ. สถานศึกษา สาขาวิชาเอก คุณวุฒิ 

จาก ถึง 

2556 2558 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี 

พระจอมเกลาธนบุรี 

บริหารธุรกิจ 

(การจัดการสําหรับการเปนผูประกอบการ) 

ปริญญาโท 

2540 2544 จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย วิศวกรรมศาสตร (เคมี) ปริญญาตรี 

 

• ประสบการณท่ีเกี่ยวของกับการทํางานวิจัย 

ปท่ีทํางาน

วิจัย 
ผลงานวิจัย หมายเหตุ 

2559 

โครงการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน 

นวัตกรรมสมุนไพรหญาแฝกไลยุง (สูตร

กลางวัน) 

การประกวดแผนธุรกิจภายใตการสนับสนุนของ

สํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย 

2558 
โครงการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน 

เครื่องทําน้ํารอนพลังงานแสงอาทิตย 

การประกวดแผนธุรกิจภายใตการสนับสนุนของ

สํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย 

2557 
โครงการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน 

ผลิตภัณฑโยเกิรตพรอมดื่มผสมฟกขาว 

การประกวดแผนธุรกิจภายใตการสนับสนุนของ

สํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย 
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ปท่ีทํางาน

วิจัย 
ผลงานวิจัย หมายเหตุ 

2557 

อิทธิพลของ Blog กับการตัดสินใจซ้ือเชิง

เปรียบเทียบระหวาง High Involvement 

Product และ Low Involvement 

Product 

งานวิจัยนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาวิชาวิจัย

ธุรกิจ (Business Research) ระดับปริญญาโท 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกลาธนบุรี 

2557 

การศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบและ

พฤติกรรมของภาวะผูนํากับความผูกพันตอ

องคกรของบริษัท โฟคัส ดีเวลลอปเมนท 

แอนด คอนสตรัคช่ัน จํากัด (มหาชน) 

งานวิจัยนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาวิชา

พฤติกรรมองคกร (Organizational Behavior) 

ระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอม

เกลาธนบุรี 
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นักวิจัยคนท่ี 2  

• ช่ือ – นามสกุล (ภาษาไทย): นาย สุพิชฌาย เชื่อมสุข 

• ช่ือ – นามสกุล (ภาษาอังกฤษ): Miss. Supitcha Chuemsuk 

• เลขหมายบัตรประจําตัวประชาชน: 1 2199 00319 53 9 

• ตําแหนงงานปจจุบัน: 

• หนวยงานและสถานท่ีอยูท่ีติดตอไดสะดวก พรอมหมายเลขโทรศัพท และ E-mail 

o 37/6 ซ.ศูนยการคาสาย 1 ถ.สุขุมวิท ต.ทาประดู อ.เมือง จ.ระยอง 21000 

o โทรศัพทมือถือ: 089-6084568  E-mail: ch.supitcha@live.com 

• ประวัติการศึกษา ตองระบุสถาบันการศึกษา สาขาวิชาและปท่ีจบการศึกษา 

ป พ.ศ. สถานศึกษา สาขาวิชาเอก คุณวุฒิ 

จาก ถึง 

2558 ปจจุบัน มหาวิทยาลัยเทคโนโลย ี

พระจอมเกลาธนบุรี 

บริหารธุรกิจ 

(การจัดการสําหรับการเปนผูประกอบการ) 

ปริญญาโท 

2553 2556 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี 

พระจอมเกลาธนบุรี 

วิทยาศาสตร (คณิตศาสตร) ปริญญาตรี 

 

• ประสบการณท่ีเกี่ยวของกับการทํางานวิจัย 

ปท่ีทํางาน

วิจัย 
ผลงานวิจัย หมายเหตุ 

2559 

โครงการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน 

นวัตกรรมสมุนไพรหญาแฝกไลยุง (สูตร

กลางวัน) 

การประกวดแผนธุรกิจภายใตการสนับสนุนของ

สํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย 
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นักวิจัยคนท่ี 3  

• ช่ือ – นามสกุล (ภาษาไทย): นางสาว อมลรดา ชนะสัตรู 

• ช่ือ – นามสกุล (ภาษาอังกฤษ): Miss. Amonlada Chanasattru 

• เลขหมายบัตรประจําตัวประชาชน: 1 7599 00215 18 6 

• ตําแหนงงานปจจุบัน: ธุรกิจสวนตัว 

• หนวยงานและสถานท่ีอยูท่ีติดตอไดสะดวก พรอมหมายเลขโทรศัพท และ E-mail 

o 96 หมู 3 ต. บางกระบือ อ. บางคนที จ. สมุทรสงคราม 75120 

o โทรศัพทมือถือ: 082-4816394  E-mail: abairamon@gmail.com 

 

• ประวัติการศึกษา ตองระบุสถาบันการศึกษา สาขาวิชาและปท่ีจบการศึกษา 

ป พ.ศ. สถานศึกษา สาขาวิชาเอก คุณวุฒิ 

จาก ถึง 

2558 ปจจุบัน มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี 

พระจอมเกลาธนบุรี 

บริหารธุรกิจ 

(การจัดการสําหรับการเปน

ผูประกอบการ) 

ปริญญาโท 

2554 2557 มหาวิทยาลัยเทคโนโลย ี

พระจอมเกลาธนบุรี 

วิศวกรรมศาสตร (คอมพิวเตอร) ปริญญาตรี 

 

• ประสบการณท่ีเกี่ยวของกับการทํางานวิจัย 

ปท่ีทํางาน

วิจัย 
ผลงานวิจัย หมายเหตุ 

2559 

โครงการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน 

นวัตกรรมสมุนไพรหญาแฝกไลยุง (สูตร

กลางวัน) 

การประกวดแผนธุรกิจภายใตการสนับสนุนของ

สํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย 
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ผูชวยนักวิจัยคนท่ี 4 

• ช่ือ – นามสกุล (ภาษาไทย): นางสาวขวัญชนก ทันทะลัย 

• ช่ือ – นามสกุล (ภาษาอังกฤษ): Ms. Kwanchanok Tantalai 

• เลขหมายบัตรประจําตัวประชาชน: 1 1031 00041 28 1 

• ตําแหนงงานปจจุบัน: ธุรกิจสวนตัว 

• หนวยงานและสถานท่ีอยูท่ีติดตอไดสะดวก พรอมหมายเลขโทรศัพท และ E-mail 

o 3/1 ซอยเทียนทะเล 20 แยก 7 ถนนบางขุนเทียนทะเล แขวงแสมดํา เขตบางขุนเทียน 

กรุงเทพฯ 10150   

o โทรศัพทมือถือ: 086-655-9909  E-mail: kwancn19@gmail.com 

 

• ประวัติการศึกษา ตองระบุสถาบันการศึกษา สาขาวิชาและปท่ีจบการศึกษา 

ป พ.ศ. สถานศึกษา สาขาวิชาเอก คุณวุฒิ 

จาก ถึง 

2559 ปจจุบัน มหาวิทยาลัยเทคโนโลย ี

พระจอมเกลาธนบุรี 

บริหารธุรกิจ 

(การจัดการสําหรับการเปน

ผูประกอบการ) 

ปริญญาโท 

2552 2555 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี 

พระจอมเกลาธนบุรี 

วิศวกรรมศาสตร 

(วิศวกรรมอุตสาหการ) 

ปริญญาตรี 
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ผูชวยนักวิจัยคนท่ี 5 

• ช่ือ – นามสกุล (ภาษาไทย): นางสาวอัญมณี พวงมาลา 

• ช่ือ – นามสกุล (ภาษาอังกฤษ): Ms. Anyamanee Poungmala 

• เลขหมายบัตรประจําตัวประชาชน: 1 1037 00790 46 2 

• ตําแหนงงานปจจุบัน: วิศวกร 

• หนวยงานและสถานท่ีอยูท่ีติดตอไดสะดวก พรอมหมายเลขโทรศัพท และ E-mail 

o 1/5 หมูบานพฤกษาวิลล 17 ซ.พุทธบูชา 36 ถ.พุทธบูชา แขวงบางมด เขตทุงครุ                    

จ.กรุงเทพมหานคร 10140   

o โทรศัพทมือถือ: 085-156-2974  E-mail: aummiiz.anyamanee@gmail.com 

 

• ประวัติการศึกษา ตองระบุสถาบันการศึกษา สาขาวิชาและปท่ีจบการศึกษา 

ป พ.ศ. สถานศึกษา สาขาวิชาเอก คุณวุฒิ 

จาก ถึง 

2559 ปจจุบัน มหาวิทยาลัยเทคโนโลย ี

พระจอมเกลาธนบุรี 

บริหารธุรกิจ 

(การจัดการสําหรับการเปน

ผูประกอบการ) 

ปริญญาโท 

2553 2556 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี 

พระจอมเกลาธนบุรี 

วิศวกรรมศาสตร 

(วิศวกรรมอิเล็กทรอนิกสและ

โทรคมนาคม) 

ปริญญาตรี 
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ผูชวยนักวิจัยคนท่ี 6 

• ช่ือ – นามสกุล (ภาษาไทย): นางสาวพุทธชาติ ทองลีผล 

• ช่ือ – นามสกุล (ภาษาอังกฤษ): Ms.Puttachat Thongleephon 

• เลขหมายบัตรประจําตัวประชาชน: 1 2097 00489 30 9 

• ตําแหนงงานปจจุบัน: นักศึกษา 

• หนวยงานและสถานท่ีอยูท่ีติดตอไดสะดวก พรอมหมายเลขโทรศัพท และ E-mail 

o 25 หอพักเฌอบุญ แยก 2 ซอยประชาอุทิศ 45 แขวงบางมด เขตทุงครุ กรุงเทพมหานคร 

10140   

o โทรศัพทมือถือ: 089-607-8131 E-mail: pang29577@hotmail.com 

 

• ประวัติการศึกษา ตองระบุสถาบันการศึกษา สาขาวิชาและปท่ีจบการศึกษา 

ป พ.ศ. สถานศึกษา สาขาวิชาเอก คุณวุฒิ 

จาก ถึง 

2559 ปจจุบัน มหาวิทยาลัยเทคโนโลย ี

พระจอมเกลาธนบุรี 

บริหารธุรกิจ 

(การจัดการสําหรับการเปน

ผูประกอบการ) 

ปริญญาโท 

2555 2559 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี 

พระจอมเกลาธนบุรี 

วิศวกรรมศาสตร 

(วิศวกรรมระบบควบคุม               

และเครื่องมือวัด) 

ปริญญาตรี 
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