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บทที ่1 

บทนํา 

1.1  ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 ด้วยสภาวะทางด้านเศรษฐกิจปัจจุบันธุรกิจการเจริญเติบโตสวนกระแส       

เศรษฐกิจท่ีตกต่าํส่วนใหญ่นั้นเป็นธุรกิจเก่ียวกบัความสวยความงาม ท่ีมีแนวโน้มการ

เปิดตวัผลิตภณัฑ์ออกมากนัมากมายโดยใชด้ารา นกัร้อง นกัแสดง บิวต้ีบล็อกเกอร์และ 

เน็ตไอดอลเป็นพรีเซ็นเตอร์  ของผลิตภณัฑ์ เป็นการกระตุน้ยอดขายทาํให้เป็นท่ีนิยม

ของผูบ้ริโภคอยา่งมาก เป็นธุรกิจมาแรงครองอนัดบัหน่ึงติดต่อกนัทางดา้นช่องทางการ

จัดจําหน่ายเคร่ืองสําอางในประเทศไทยในปัจจุบันพบว่ามีทางการจัดจําหน่าย

เคร่ืองสําอางมาก ทั้งการจาํหน่ายการขายตรง การจดัจาํหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ 

รวมถึงการจดัจาํหน่ายผ่านร้านคา้ปลีกเคร่ืองสําอางอย่างครบครันหลากหลายแบรนด์ 

ราคาถูกและมีโปรโมชัน่ท่ีหลากหลาย เพื่อสร้างความดึงดูดใจมากยิ่งข้ึน และจากการ

จาํหน่ายผลิตภณัฑเ์ฉพาะทางน้ีเองจะเป็นอีกหน่ึงความสามารถในการแข่งขนัทางธุรกิจ

ได ้เน่ืองจากมีความรู้ในเชิงลึกในดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองสําอาง มีศกัยภาพในการมองหา

ผลิตภณัฑ์ท่ีตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ และมีการพตัฒนาสินคา้ใหม่ๆ เสนอต่อ

ผูบ้ริโภคอยา่งไม่หยุดน่ิงเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลง

อยู่ตลอดเวลาและเพื่อเพิ่มความมั่นใจให้ผู ้บริโภคท่ีใช้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองสําอางมี

ความรู้สึกว่าพวกเขาเป็นคนทันสมยัอยู่เสมอจึงมองว่าธุรกิจมีความน่าสนใจและมี

โอกาสเติบโตไดดี้ในอนาคตเน่ืองจากความสวย ความงาม เป็นส่ิงท่ีทุกคนปรารถนา  

             จากภัยธรรมชาติและสภาวะโลกร้อนในปัจจุบนัทาํให้ผิวพรรณเกิดปัญหา

หลากหลาย ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของผิวท่ีแหง้กร้าน เกิดร้ิวรอย ฝ้า กระไดง่้ายผูบ้ริโภคจึง

ให้ความสําคัญค่อนข้างมากต่อชีวิตประจาํวนัของสังคมในปัจจุบันส่งผลให้ธุรกิจ

เคร่ืองสําอางมีบทบาท ถึงแมเ้ศรษฐกิจจะถดถอย ผูบ้ริโภคก็ยงัให้ความสําคญักบัการ

ดูแลบาํรุงผิวพรรณให้ดูดีอยู่เสมอเพราะไม่ว่าสถานการณ์เศรษฐกิจจะเป็นอย่างไรส่ิง

สาํคญัสาํหรับผูห้ญิง โดยเฉพาะสาววยัรุ่น และวยัทาํงานท่ีตอ้งการเพิ่มความมัน่ใจใหก้บั

ตนเองก็คือความงามนั่นเองผูศึ้กษามองว่าการศึกษาถึงการจัดจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

เคร่ืองสําอาง อาหารเสริมและครีม เป็นส่ิงจาํเป็นและมีประโยชน์อย่างมาก ทั้งสําหรับ

ผูผ้ลิตและผูจ้ดัจาํหน่ายสาํหรับผูด้าํเนินธุรกิจรายเดิมและผูด้าํเนินธุรกิจรายใหม่ สามารถ
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นาํขอ้มูลและผลการศึกษาน้ี ไปวางแผนการตลาด และปรับใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดให้

เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัสถานการณ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 

 

1.2 วตัถุประสงค์ของโครงงาน 

 1.2.1  เพื่อศึกษาขั้นตอนการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑค์ลอลาเจนแบรนดดี์เวอร์ 

 1.2.2  เพื่อศึกษาพฤติกรรมต่อการตดัสินใจเลือกใช้สถานบริการรับผลิตอาหาร

เสริม และครีม 

           1.2.3  เพื่อให้ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัเร่ืองน้ีสามารถนาํไปใช้ประโยชน์

ดา้นการทาํวจิยัต่อไป 

 

1.3 ขอบเขตของโครงงาน 

             1.3.1 ระยะเวลาในการศึกษาปฏิบัติงาน ตั้งแต่เดือน พฤษภาคม - สิงหาคม     

พ.ศ. 2562 

             1.3.2  พื้นท่ีท่ีใชใ้นการศึกษาคือ บริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ 

             1.3.3  ตาํแหน่งผูช่้วยนกัการตลาด  

1.4 ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 

  1.4.1  ทาํใหผู้ท่ี้ตอ้งการศึกษาขอ้มูล มีแนวทางในการปฎิบติังาน 

  1.4.2 ทาํใหท้ราบถึงพฤติกรรมและความตอ้งการดา้นการบริการการจดัจาํหน่าย

ผลิตภณัฑ์ 

  1.4.3  เพื่อนาํขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดแผนการตลาด 
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บทที ่2 

การทบทวนเอกสารและวรรณกรรม 

        การศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑค์ลอลาเจนผูศึ้กษาไดศึ้กษาเอกสาร

งานและงานศึกษาท่ีเก่ียวขอ้ง บทน้ีเป็นการนาํทฤษฎีหรือหลกัการต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งมา

ประยกุตห์รือปรับเปล่ียนใชเ้พื่อแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนในขั้นตอนการทาํงานเพื่อใหมี้

ประสิทธิภาพมากข้ึนการปรับปรุงวธีิการทาํงานแลละการจดัทาํเวลามาตรฐานเป็นส่วน

หน่ึงในการเพิ่มประสิทธิภาพการทาํงานโดยเน้ือหาบทน้ีกล่าวถึง 

1. ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 

2. งานศึกษาท่ีเก่ียวขอ้ง 

    2.1 ทฤษฎีทีเ่กี่ยวข้อง 

การจดัจาํหน่าย (Distribution) หมายถึง การเคล่ือนยา้ยสินคา้ท่ีเป็นการเคล่ือนยา้ยทาง

กายภาพและการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในสินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัตลาดเป้าหมาย

ดว้ยช่องทางและสถาบนัการตลาดท่ีเหมาะสม และมีประสิทธิภาพ 

 

       2.2.1 ความสําคัญของสถาบันการตลาด 

          1. คนกลางช่วย ลดความสลบัซบัซอ้นในการแลกเปล่ียน 

          2. คนกลางช่วยกระจายสินคา้ดว้ยการซ้ือจาํนวนมาก และแบ่งขายในจาํนวนนอ้ย 

          3. คนกลางช่วยรวบรวมสินคา้ประเภทเดียวกนั  

          4. คนกลางช่วยเก็บรักษาสินคา้คงคลงั 

          5. คนกลางช่วยในดา้นการขนส่ง  

          6. ดาํเนินกิจกรรมในการส่งเสริมการตลาด ทั้งการโฆษณา และการขายโดย

พนกังานขาย  

          7. คนกลางใหค้วามช่วยเหลือทางการเงิน (สินเช่ือ)  

          8. ทาํการวจิยัการตลาดและใหบ้ริการในรูปแบบพิเศษ 
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        2.2.2 จํานวนระดับของช่องทางการจัดจําหน่าย  

           1. ช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยตรง (Direct Channel) หมายถึง การขายผลิตภณัฑ์

จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยพนกังานขายของบริษทัเองแต่

ไม่ผา่นคนกลาง 

            2. ช่องทางการจดัจาํหน่ายสองระดบั (Two Level Channel) ประกอบดว้ย คน

กลางในช่องทางการจาํหน่ายสองฝ่ายในตลาดผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ผูค้า้ส่ง และผูค้า้

ปลีก ในตลาดอุจสาหกรรม 

            3. ช่องทางการจาํหน่ายสามระดบั ( Three Level Channel) ประกอบดว้ย คน

กลางสามฝ่ายในตลาดผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยผูค้า้ส่ง ผูค้า้อิสระ และผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่ง

อิสระทาํหนา้ท่ีซ้ือสินคา้จากผูค้า้ส่งและขายต่อใหผู้ค้า้ปลีกรายยอ่ย 

            4. ช่องทางจาํหน่ายมากกวา่สามระดบั (Higher – three – level distribution 

channlเกิด ข้ึนกรณีท่ีมีการนาํสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง ผูค้า้อิสระและผูค้า้ปลีก ซ่ึงแต่ละฝ่ายมี

กลุ่มยอ่ยช่วยดาํเนินการ 

 

        2.2.3 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการกาํหนดระดับของช่องทางการจัดจําหน่าย  

           1. การพิจารณาดา้นตวัผลิตภณัฑ ์(Product Considerations) 

           2. การพิจารณาดา้นตลาด (Market Considerations) 

           3. การพิจารณาดา้นคู่แข่งขนั (Competition Considerations) 

           4. พิจารณาคนกลาง (Middlemen Considerations) 

           5. การพิจารณาทางดา้นบริษทั (Company Considerations) 

 

        2.2.4คนกลางที่ทาํการค้าส่ง (Wholesaling Middlemen) 

           1. สาขาและสาํนกังานขายของผูผ้ลิต หมายถึง ธุรกิจท่ีแยกผลการดาํเนินงานจาก

ผูผ้ลิตแต่การบริหารและการเป็นเจา้ของยงัเป็นของผูผ้ลิตเหมือนเดิม 

           2. ตวัแทนและนายหนา้ หมายถึง ตวัแทนของทั้งฝ่ายผูซ้ื้อหรือผูข้ายในลกัษณะ

ถาวรมากกวา่นายหนา้ 

           3. ผูค้า้ส่งท่ีเป็นพอ่คา้ เป็นพอ่คา้ส่งท่ีมีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ท่ีขาย 
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    2.2.5 หน้าที่ทั้งหมดของช่องทางการจัดจําหน่าย    ทาํให้เกดิการไหล 

(Flow)  5  ประเภท  ซ่ึงรวมกันเป็นกลไกสําคัญในการจัดการช่องทางการจัด

จําหน่าย   ได้แก่ 

          1.  การไหลของสินคา้ 

          2.  การไหลของสิทธิความเป็นเจา้ของ 

          3.  การไหลของการชาํระเงิน 

          4.  การไหลของขอ้มูล 

          5.  การไหลของการส่งเสริมการตลาด 

  

       2.2.6 กลยุทธ์การตลาด 4Ps และส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

กลยุทธ์การตลาด 4Ps เกิดจากหลกัแนวคิดท่ีวา่ ก่อนท่ีจะมาทาํธุรกิจหรือการตลาด ควรท่ี

จะตอ้งมีความสนใจให้ความสาํคญัในการกาํหนดหวัเร่ืองสาํคญัท่ีธุรกิจควรนาํมา

พิจารณาถึงความพร้อมและใชเ้ป็นแนวก่อนเร่ิมดาํเนินการทางธุรกิจ โดยไดใ้ช ้P ซ่ึงเป็น

ตวัหนา้ของเร่ืองท่ีสนใจคือ Product-Price-Promotion-Place  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

          1.ผลติภัณฑ์ (Product)  คือ สินคา้บริการท่ีธุรกิจสร้างข้ึนเพื่อตอบความตอ้งการ

หรือท่ีจะส่งมอบใหแ้ก่ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคตอ้งคาํนึงถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีเหมาะสมและ

ชดัเจนดูวา่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเขาตอ้งการอะไรบา้งใหใ้ส่ใจในรายละเอียดนั้น สินคา้

หรือการบริการท่ีมีแตกต่างอยา่งไรทาํใหลู้กคา้เกิดความสะดุดตาสะดุดใจในรูปลกัษณ์ 

รวมถึงการใชง้าน ความทนทาน และความปลอดภยัตลอดจนการสร้างความประทบัใจ

ใหแ้ก่ลูกคา้ ทาํใหลู้กคา้เกิดความสนใจและเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการของเรา และมีการ

บอกกนัปากต่อปาก 

          2.ราคา (Price) คือ ราคาหรือส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื่อแลกกบัการไดสิ้นคา้และ

บริการ อาจจะไม่ใช่เพียงแค่เงินเท่านั้นอาจรวมถึงเวลาหรือการกระทาํบางอยา่ง ดงันั้น

การตั้งราคาจึงตอ้งใหเ้หมาะสม คาํนวณเร่ืองราคาตน้ทุนกบักาํไรวา่มีความคุม้ค่าหรือไม่ 

มีกาํไรมากนอ้ยเพียงไร 

           3. สถานที ่(Place) คือ ช่องทางท่ีลูกคา้จะสามารถเขา้ถึงสินคา้และบริการของเรา

ไดเ้ช่น ช่องทางการจดัจาํหน่าย ช่องทางการใหบ้ริการ รวมถึงทาํเลในการจดัจาํหน่าย
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สินคา้และบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ควรจะตอ้งมีความสะดวก ปลอดภยั มีประสิทธิภาพ และ

เขา้ถึงไดอ้ยา่งรวดเร็ว สามารถทาํใหเ้กิดผลกาํไรจากการกระจายสินคา้ไปสู่กลุ่มลูกคา้

ใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด 

            4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การส่ือสารการตลาดเพื่อทาํใหธุ้รกิจ

สามารถส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมาย และนาํไปสู่การโนน้นา้วใหก้ลุ่มเป้าหมายตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้และบริการนบัวา่เป็นหวัใจสาํคญัของการตลาด โดยในปัจจุบนัสามารถทาํการ

โฆษณาในส่ือหลายรูปแบบ หรืออาจเป็นการทาํกิจกรรมเพื่อใหลู้กคา้ไดม้าร่วม เพื่อจูง

ใจใหลู้กคา้สนใจและอยากเลือกสินคา้หรือบริการของเรา 

ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ การนาํหลกัการตลาดหลายรูปแบบมาใช้

ร่วมกนั เน่ืองจาก 4 หลกัในการตลาดดา้นบนนั้นอาจไม่สามารถทาํในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง

ได ้ หากตอ้งการความสาํเร็จควรท่ีจะมีการนาํมาใชร่้วมกนัในหลายๆดา้น จึงเกิดแนวคิด

ในเร่ืองของส่วนผสมทางการตลาด โดยเป็นการวางแผนนาํเอาทั้ง 4 ส่วนมาใชร่้วมกนั

อยา่งเหมาะสมและใหเ้กิดความลงตวัมากท่ีสุด 

2.2 การศึกษางานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

                        2.2.1 นายพรเทพ  ทิพยพรกุล (2559) การศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือก

ซ้ือเคร่ืองสาํอางในระบบออนไลน์พบวา่ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของการซ้ือเคร่ืองสาํอางใน

ระบบ ออนไลน์เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายุ 20 – 30 ปีเป็นกลุ่มพนักงานบริษทัเอกชน ท่ีมี

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท โดยเฉล่ียจะซ้ือเคร่ืองสําอางในระบบ

ออนไลน์ต่อคร้ังประมาณ 1,000 - 2,000 บาท ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือสินค้าประเภท

ลิปสติกแป้ง และครีมบาํรุงผิวหนา้ โดยซ้ือใชเ้องและมีการ ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง แต่มี

การซ้ือเคร่ืองสาํอางในระบบออนไลน์แบบไม่แน่นอน ช่ืนชอบการซ้ือ เคร่ืองสาํอางใน

ระบบออนไลน์เพราะสินคา้ส่งถึงท่ี มีสินคา้ให้เลือกหลากหลายและสามารถสั่งซ้ือ จาก

ท่ีใดและเวลาใดก็ไดซ่ึ้งสอดคลอ้งกบัไลฟ์สไตลข์องผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ีตอ้งการความ

รวดเร็ว และสามารถตอบสนองไดทุ้กเวลา ดงันั้น ผูป้ระกอบการท่ีขายเคร่ืองสําอางใน

ระบบออนไลน์ ควร มีกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายหลกัดงักล่าว

โดยการขายสินคา้ในราคาท่ีกลุ่ม ลูกคา้สามารถซ้ือได ้ 1.2 จากผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยั

ดา้นส่งเสริมการขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของเพศ หญิงมากกวา่เพศชาย การส่งเสริม

การขายดว้ยระบบบตัรสมาชิกเพื่อสะสมแตม้หรือรับส่วนลด พิเศษ ยงัไม่เป็นท่ีสนใจ

มากนัก ผูบ้ริโภคให้คะแนนการตัดสินใจซ้ือตํ่าท่ีสุด ดังนั้ น ผูป้ระกอบการท่ี ขาย
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เคร่ืองสําอางออนไลน์ควรจดัโปรโมชัน่อยา่งสมํ่าเสมอ โดยเฉพาะการใหส่้วนลดในการ

สั่ง สินค้าออนไลน์เพื่อกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือมากข้ึน  1.3 จากผลการวิจยั

พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านการจดัจาํหน่ายและดา้นส่งเสริม การขายมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือของกลุ่มอายุต ํ่ากวา่ 20 ปี สูงกวา่กลุ่มอายุอ่ืน ๆ ดงันั้น ผูป้ระกอบการ ควร

ให้ความสําคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ มีสินคา้หลากหลาย การเพิ่มความสะดวกใน

ช่อง ทางการจาํหน่ายและการชาํระเงิน และการโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ต่างให้ตรงกบั

กลุ่มเป้าหมาย  1.4 ผลการวิจัยพบว่า  บุคคลอ่ืน ๆ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองสําอางในระบบ ออนไลน์โดยกลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองและซ้ือใช้เอง 

โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีมีความถ่ีในการ ซ้ือเคร่ืองสําอางแบบไม่แน่นอนให้ความสําคญัใน

ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายมากท่ีสุด ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรจดัโปรโมชัน่ในช่วงปลาย

เดือนหรือตน้เดือน เน่ืองจากเป็นช่วงท่ีผูบ้ริโภคยงัมี กาํลงัซ้ือสูงเพื่อกระตุน้ความสนใจ

แก่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการซ้ือแบบไม่แน่นอน  

                        2.2.2 ชนาธิป จนัทร์เรือง1 นพคุณ บวัมณี2 และ พิทกัษ ์ศิริวงศ์3 (2560) 

การศึกษาเร่ืองการสร้างมูลค่าเพิ่มและช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์นํ้าตาลโตนดผง

พบวา่ 1. การสร้างมูลค่าเพิ่มเป็นการต่อยอดจากทรัพยากรท่ีมี อยูภ่ายในจงัหวดัเพชรบุรี 

นาํมาสร้างมูลค่าเพิ่มทาํให้สินคา้มี ราคาท่ีสูงข้ึน และยงัเป็นการช่วยเหลือเกษตรกร

ภายในจงัหวดั ให้มีอาชีพและรายได ้โดยการสร้างมูลค่าเพิ่มนาํไปสู่การเพิ่ม ยอดขาย

ของผลิตภณัฑ์นํ้ าตาลโตนดในปัจจุบนัให้เพิ่มมากข้ึนดงันั้นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบั

ผลิตภณัฑ์จะสามารถทาํให้ ผลิตภณัฑ์มีประสิทธิภาพสูงข้ึน สามารถช่วยให้ลูกค้า

ตดัสินใจ เลือกซ้ือ ช่วยเพิ่มอตัราการซ้ือผลิตภณัฑ์จากลูกคา้ ทั้งลูกคา้ราย เก่าท่ีนิยม

บริโภคนํ้ าตาลโตนดผง และชกัจูงลูกคา้รายใหม่ให้ เกิดการทดลองซ้ือสินคา้ เพื่อเพิ่ม

ความได้เปรียบในการแข่งขัน  ให้เหนือกว่าคู่แข่งและย ังเป็นการกระจายข้อมูล

เก่ียวกบันํ้ าตาล โตนดผงให้กลุ่มลูกคา้ไดรั้บรู้มากข้ึน 2. ช่องทางการจดัจาํหน่าย โดย

การกระจายผลิตภณัฑ์ นํ้าตาลโตนดผงไปในตลาดท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากตลาดท่ีมีอยู่ 

ในปัจจุบนัส่งผลสําคญัต่อการสร้างโอกาสให้แก่ผลิตภณัฑ์นํ้ าตาลโตนดผงในการเขา้สู่

ตลาดใหม่ไดง่้ายข้ึน ทั้งตลาดระดบั จงัหวดั, ระดบัประเทศและระดบัโลกการสร้างการ

รับรู้ให้ เ กิด  ข้ึนกับผู ้บ ริโภคจะสามารถเพิ่มการขยายตัวของตลาดได้อย่างมี  

ประสิทธิภาพส่งผลให้ขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายไดม้ากข้ึน ผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ได้ง่ายกว่าท่ีผ่านมา 3. ปัญหาและอุปสรรคของผลิตภณัฑ์นํ้ าตาลโตนดผง 
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สามารถนาํมาเป็นแนวทางในการเพิ่มประสิทธิภาพในการ ตอบสนองต่อความตอ้งการ

ของตลาดในปัจจุบนัและในอนาคต เพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่ายใหม่ๆ ซ่ึงจะช่วยให้

ผูบ้ริโภคเกิด ความสะดวกในการซ้ือสินค้า เช่น เพิ่มช่องทางการสั่งซ้ือผ่าน ทาง

อินเตอร์เน็ต ซ่ึงการเพิ่มช่องทางจะส่งผลให้ผู ้บริโภค ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์นํ้ า

ตาลโตนดผง การทาํให้ผลิตภณัฑ์นํ้าตาลโตนดผงท่ีมีรูปแบบและเทคโนโลยใีนการผลิต

ท่ีนาํสมยั มาเป็นจุดเด่นในการสร้างช่ือเสียงให้กบัผลิตภณัฑ์ทาํใหก้ลายเป็นของฝากท่ี

ข้ึนช่ือของจังหวดัเพชรบุรี ซ่ึงส่งผลต่อการ ตัดสินใจในการเลือกซ้ือของฝากของ

ผูบ้ริโภค เป็นการ ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน  
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บทที ่3  

รายละเอยีดการปฎบัิตงิาน 

  

3.1 ช่ือและทีต่ั้งของสถานประกอบการ  

      ช่ือและท่ีตั้งของสถานประกอบการ (ภาษาไทย) :  บริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ 

                                         (ภาษาองักฤษ) : ARMONIOSO ENTERPRISE 

      ท่ีอยูส่ถานประกอบการ :                                       23 ซอยเอกชยั 112 แขวงบางบอนเหนือ 

                                                                                     เขตบางบอน จงัหวดักรุงเทพมหานคร                           

                                                                                     รหสัไปรษณีย ์10150 

      โทรศพัท ์:                                                              02-082-9823/099-80305127  

       อิเมล ์:                                                                    tasaneeoui@gmail.com                    

       เวบ็ไซต ์:                                                               http://www.armoniosogroup.com 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.1 ตราสัญลกัษณ์บริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ 

 

http://www.armoniosogroup.com/
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รูปท่ี 3.2 แผนท่ีตั้งบริษทั บริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.3 ภาพบริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ 
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3.2 ลกัษณะการประกอบการผลติภัณฑ์การให้บริการหลกัขององค์กร 

       3.2.1เก่ียวกบับริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ ปัจจุบนัจดทะเบียน 1 ลา้นบาท บริษทัดาํเนิน

ธุรกิจดว้ยความมุ่งมัน่ในการจดัหาสินคา้ และบริการท่ีดีท่ีสุดเพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บความพึงพอใจ บริษทั

จึงมีการพฒันาสินคา้วจิยั และพฒันาสูตรอยา่งต่อเน่ือง โดยทีมนกัวทิยาศาสตร์เคร่ืองสําอาง

ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทาง รวมถึงกระบวนการผลิตท่ีทนัสมยั ปลอดภยัไดม้าตรฐาน เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ท่ีตอ้งการประกอบธุรกิจภายใตแ้บรนด์สินคา้ของคุณเอง 

 

        3.2.2 บริการของบริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ บริการรับผลิตงาน OEM และสร้างแบรนด ์

ตามสั่งของลูกคา้ อาทิเคร่ืองสาํอาง ครีมบาํรุงผวิ ผลิตภณัฑเ์พื่อความงาม อาหารเสริมสุขภาพ อาหาร

เสริมลดนํ้าหนกั อาหารเสริมผวิขาว แบบครบวงจรไดค้รบทุกๆอยา่งในจุดเดียว คุณภาพ

มาตรฐาน  GMP 

   ดว้ยประสบการณ์รับจา้งผลิตและส่งออกมากวา่ 15 ปี ของบริษทัในครอบครัว  ตกทอดธุรกิจกนัสู่

รุ่นต่อรุ่นปัจจุบนั ทางโรงงานมีทีมงานผูบ้ริหารท่ีมีประสบการณ์ในธุรกิจเคร่ืองสาํอางค ์อาหารเสริม

ลดนํ้าหนกั อาหารเสริมผวิขาว และครีมจาํนวนมาก เรามัน่ใจในคุณภาพและบริการท่ีรวดเร็วท่ีจะทาํ

ใหคุ้ณลูกคา้ประทบัใจในผลิตภณัฑข์องเรา 

     เราเช่ียวชาญในเร่ืองผลิตเคร่ืองสาํอาง และอาหารเสริมสุขภาพ ใหค้าํแนะนาํและคาํปรึกษาในการ

สร้างผลิตภณัฑเ์ป็นแบรนดข์องตวัเอง การทาํการตลาดสินคา้ท่ีผลิตจากเรา โดยทีมงานท่ีปรึกษามือ

อาชีพ 
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3.3 รูปแบบการจัดองค์การและการบริหารงานบริษัท อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 3.3 แผนภูมิการจดัองคก์ารและการบริหารงานบริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ 

 

 

 

 

 

ผูบ้ริหารบริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ 

 

   ทววีทิย ์จิตตช่ื์นมีชยั 

ผูจ้ดัการบริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ 

                            ทศันีย ์บุรีรักษ ์

 

เจา้หนา้ท่ีการตลาดบริษทั อาโมนิโอโซ เอ็นเตอร์ไพรซ์ 

                           ณฐัฑริกา ตาแกว้นอ้ย 

เจา้หนา้ท่ีบญัชีบริษทั อาโมนิโอโซ เอ็นเตอร์ไพรซ์ 

กวนินาถ วชิยัวงค ์ 

นกัศกึษาสหกิจศกึษา          

ตําแหนง่ผู้ช่วยเจ้าหน้าท่ีการตลาด 
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3.4 ตําแหน่งและลกัษณะงานทีนั่กศึกษาได้รับมอบหมาย 

 

3.4.1 นางสาวศรัณยา สุขวญิญาณ  

              ตาํแหน่งงาน:                      ผูช่้วยเจา้หนา้ท่ีแผนกการตลาด  

                           ลกัษณะการทาํงาน:             หาขอ้มูลสถานท่ีและติดต่อเพื่อไป

ออกบูธออกพื้นท่ีแจก Tester สินค้าตามกลุ่มเป้าหมาย และเพิ่มการโปรโมท

Promote Page และสรุปยอดเงินของเพจแบรนด์ทาํใบเสนอราคาต่างๆเช่น ป้าย

โฆษณา ป้ายพร็อพ กระปุกครีม จดัเตรียมสถานท่ีเพื่อเตรียมพร้อม ท่ีจะตรวจ 

“อย” อกัษรย่อของ “สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา” (Food and Drug 

Administration) เป็นส่วนราชการในระดบักรม ของประเทศไทย สังกดักระทรวง

สาธารณสุข มีหน้าท่ีในการดาํเนินงานด้านการคุม้ครองผูบ้ริโภค ปกป้องและ

คุ้มครองสุขภาพประชาชนจากการบริโภคผลิตภณัฑ์สุขภาพ (ซ่ึงผลิตภัณฑ์

สุขภาพ ส่วนใหญ่มกัจะหมายถึง อาหาร ยา เวชภณัฑ์ และเคร่ืองสําอางค์)โดย

ผลิตภณัฑ์สุขภาพเหล่านั้นตอ้งมีคุณภาพมาตรฐานและปลอดภยั มีการส่งเสริม

พฤติกรรมการบริโภคท่ีถูกตอ้งดว้ยขอ้มูลวิชาการท่ีมีหลกัฐาน เช่ือถือไดแ้ละมี

ความเหมาะสม เพื่อให้ประชาชนได้บริโภคผลิตภณัฑ์สุขภาพท่ีปลอดภยั ช่วย

เสนอไอเดียในการออกแบบผลิตภณัฑ์ตวัใหม่ ให้กบัลูกคา้และหาสารสกดัต่างๆ 

และสรรพคุณวางแผนกลยุทธ์การสร้างแบรนด์ หรือสินคา้ เช่น วิเคราะห์คู่แข่ง

เป รี ย บ เ ที ย บ แบ รนด์ ข อ ง คู่ แข่ ง  ติดต า ม รว ม ร วบ ข้อ มู ล แ ล ะ วิ เ ค ร า ะ ห์

สภาพแวดลอ้มทางการตลาด สินคา้ คู่แข่ง รวมถึงกลยุทธ์ในคู่แข่ง ทั้งทางตรง

และทางออ้ม 

3.5 ช่ือและตําแหน่งงานของพนักงานทีป่รึกษา 

คุณณฐัฑริกา  ตาแกว้นอ้ย  

ตาํแหน่งงาน:  เจา้หนา้ท่ีการตลาด 

3.6 ระยะเวลาปฏิบัติงาน 

             ระยะเวลาในการปฏิบติังานเร่ิมตั้งแต่วนัท่ี 16 พฤษภาคม 2562– วนัท่ี 31 

สิงหาคม 2562 



14 
 

3.7  ข้ันตอนและวธีิการดําเนินงาน 

เก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูจ้ดัการแผนกและพนักงานท่ีปรึกษาถึงวิธีการ

ดาํเนินงานระบบภาคทฤษฎี เพื่อใช้ในการดาํเนินงาน โดยการจดลงสมุดบนัทึก 

และการถ่ายรูประหวา่งการปฏิบติังาน 

               3.7.1     กาํหนดหวัขอ้โครงงาน 

ทาํการปรึกษาระหวา่งพนกังานท่ีปรึกษาและอาจารยท่ี์ปรึกษา 

                3.7.2    เก็บรวบรวมขอ้มูลเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูจ้ดัการแผนกและ

พนกังานท่ีปรึกษาถึงวธีิการดาํเนินงานระบบภาคทฤษฎี เพื่อใชใ้นการดาํเนินงาน 

โดยการจดลงสมุดบนัทึก และการถ่ายรูประบบการปฏิบติังาน 

  3.7.2     ศึกษารูปแบบการทาํรายงาน 

ศึกษาระบบและทาํการปฏิบติังานจริง โดยมีพนักงานท่ีปรึกษาสอนและคอย

แนะนาํถึงวิธีการดาํเนินงาน เพื่อให้ใช้งานไดอ้ย่างถูกตอ้ง แม่นยาํ และไม่เกิด

ขอ้ผดิพลาด 

                 3.7.4  จดัเตรียมเอกสาร 

รวบรวมเอกสารต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการปฏิบติังาน นาํมาประกอบเพื่อการจดัทาํ

รายงาน 

                 3.7.5  จดัทาํรูปเล่มรายงาน 

การจดัทาํรายงานจะใชค้วามรู้ท่ีไดรั้บจากการปฏิบติังานจริง และจากการใชง้าน

ระบบจริง เพื่อเขียนเป็นรายงานตามมาตรฐานการปฏิบติังาน 

                  3.7.5   ระยะเวลาในการดาํเนินงาน 
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ตารางท่ี 3.1 ระยะเวลาในการดาํเนินงาน 

ขั้นตอนการดาํเนินงาน พ.ค. 62 มิ.ย. 62 ก.ค. 62 ส.ค. 62 

1.กาํหนดหวัขอ้โครงงาน     

2.เก็บรวบรวมขอ้มูลและแนวคิด     

3.ออกแบบโครงงาน     

4.จดัทาํโครงงาน     

5.ตรวจสอบโครงงาน     

6.จดัทาํเอกสาร     

 

 

                3.8 อุปกรณ์และเคร่ืองมือทีใ่ช้ 

              3.8.1 กลอ้งถ่ายรูป 

3.8.2 คอมพิวเตอร์สาํหรับการทาํรายงาน 

3.8.3 ซอฟแวร์คอมพิวเตอร์ 

• โปรแกรม Microsoft word สาํหรับจดัรูปเล่มโครงงาน 

• โปรแกรม Microsoft Power Point สาํหรับจดัการนาํเสนอ 

• โปรแกรม Excel สาํหรับวางรูปท่ีถ่ายจากหนา้จอคอมพิวเตอร์ 

• โปรแกรม Google Chrome สาํหรับการหาขอ้มูลเพิ่มเติม 
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บทที ่4 

ผลการปฎบัิติงานตามโครงงาน 

จากการปฏิบติังานสหกิจศึกษา ณ บริษทั อาโมนิโอโซ เอ็นเตอร์ไพรซ์ ในตาํแหน่ง

ผูช่้วยพนักงานฝ่ายการตลาด ถือว่าเป็นกระบวนการสําคญั ในการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์

เก่ียวกบัสินคา้และบริการผลิตสินคา้และผลิตภณัฑ์ ดงันั้นเม่ือวิเคราะห์ขอ้มูลทางการตลาด

ขั้นตอนการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑไ์ดแ้ลว้จะตอ้งนาํขอ้มูลความตอ้งการสินคา้หรือผลิตภณัฑ์

ใหม่ใหแ้ก่ผูผ้ลิต เพื่อผูผ้ลิต จะไดน้าํขอ้มูลท่ีไดไ้ปปรับปรุงสินคา้และบริการข้ึนมาใหม่ ให้

ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้หรือผูผ้ลิต เพื่อเป็นขอ้มูลท่ีจะนาํไปสู่การผลิตสินคา้และ

บริการมาสนองใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้และผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง การวิเคราะห์

ตลาด การวิเคราะห์ตลาดเป็นกระบวนการท่ีตอ้งดาํเนินการอย่างต่อเน่ืองตลอดเวลา เพื่อ

ทราบขอ้มูลเก่ียวกับความตอ้งการของตลาด อนัจะทาํให้ผูผ้ลิตสามารถผลิตสินค้าและ

บริการไดต้รงความตอ้งการของลูกคา้ได ้และคาดคะเนผลท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคตได ้การทาํ

ให้สินคา้ต่างกนัเม่ือได้รับขอ้มูลจากการวิเคราะห์แลว้ หน้าท่ีของตลาดก็จะตอ้งปรับปรุง

เปล่ียนแปลงสินค้าและบริการข้ึนใหม่ เพื่อสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ

ใหแ้ก่ผูซ้ื้อ การตีราคา การตีราคาจะช่วยในการพิจารณาจุดคุม้ทุนวา่การซ้ือขายแลกเปล่ียนท่ี

เกิดข้ึน ทางการตลาดนั้นมีประโยชน์คุม้ค่าหรือไม่ หรือสร้างความพอใจให้กบัผูซ้ื้อ-ขาย

หรือไม่หรือหากตน้ทุนสูงกว่าผลประโยชน์ของสังคมก็ควรจะตอ้งมี การปรับปรุงคุณภาพ

ของสินคา้หรือผลิตภณัฑแ์ละการตลาดใหเ้หมาะสม 
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             4.1 ข้ันตอนการดําเนินงานของฝ่ายการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

4.1 ขั้นตอนการดาํเนินงานของฝ่ายการตลาด 

 

 

 

 

 

ประมวลผลการส่ังซ้ือและ

ขายสินค้า 

วเิคราะห์และวางแผน

การตลาด 

 

วเิคราะห์และกาํหนดราคา

สินค้า 

 

ออกแบบแพคเกจจิง้ 

 

จัดทาํสินค้าตัวอย่าง และ

ตรวจสอบช้ินงาน 

 

พรีเซ็นต์นําเสนอลูกค้า              

ผ่านหรือไม่ผ่าน 

แจ้งเจ้าหน้าทีส่ั่งผลติสินค้า  
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              4.1.1 ข้ันตอนการดําเนินงานของฝ่ายการตลาด 

              ข้ันตอนที่ 1 เร่ิมตน้จากลูกคา้สั่งซ้ือหรือสั่งผลิตสินคา้กบัทางโรงงาน สาํหรับลูกคา้ท่ีตอ้งการผลิต

ครีมเพื่อจาํหน่ายนั้น จะมีอยู่ดว้ยกนัอยู่ 2 สูตรนัน่ก็คือ สูตรดั้งเดิมท่ีโรงงานมีอยู่แลว้ และ พฒันา

สูตรใหม่เพื่อใหต้รงความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด 

           ข้ันตอนที ่2 ทีมมาร์เก็ตต้ิงเร่ิมสาํรวจตลาดกลุ่มเป้าหมายและคู่แข็ง รวบรวมขอ้มูล วเิคราะห์ วางแผน

การตลาด ใหข้อ้มูลท่ีเหมาะสม 

             ข้ันตอนที ่3 ราคาเป็นองคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดท่ีนาํรายไดใ้หก้บักิจการ การกาํหนด

ราคาท่ีเหมาะสมมีความสาํคญัต่อกาํไร แต่การกาํหนดราคา ตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่างๆ หลายประการ

โดยเฉพาะอยา่งยิง่กลุ่มลูกคา้ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้มี 

ความยุง่ยากซบัซอ้น การกาํหนดราคาตอ้งสอดคลอ้งกบัผลประโยชน์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บและคุม้ค่า

มากท่ีสุด   นอกเหนือจากการกาํหนดตาํแหน่งของราคาและคุณภาพผลิตภณัฑแ์ลว้ การกาํหนด 

ราคามีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

          1.  การกาํหนดวตัถุประสงคใ์นการกาํหนดราคา 

          2.  การพิจารณาอุปสงค ์

          3.  การคาดคะเนตน้ทุน 

          4.  การวเิคราะห์ตน้ทุน ราคา และผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั 

          5.  การเลือกวธีิการกาํหนดราคา 

          6.  การตดัสินใจเลือกราคาขั้นสุดทา้ย 

ข้ันตอนที่ 4  Packaging หรือ บรรจุภณัฑ์นั้น คือส่ิงท่ีสามารถเพิ่มมูลค่าให้กบัสินคา้ของเราได ้แต่   

ผูป้ระกอบการนั้นมองว่าการพฒันาหรือทาํ Packaging ท่ีดีนั้นเป็นการเพิ่มตน้ทุนและผลกัภาระ

ให้กบัผูบ้ริโภค บรรจุภณัฑ์ถือเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการทางการตลาด โดยปัจจุบนันั้นการ

ผลิตสินคา้ต่างๆ นั้นก็จะตอ้งให้ความสําคญักบัผูบ้ริโภคกนัเป็นอย่างมาก สามารถเลือกออกแบบ

กบัทางโรงงานได้ ออกแบบกล่อง จดัหาแพ็คเกจจ้ิง ทางโรงงานจะมีทีมกราฟฟิกท่ีสามารถให้

คาํปรึกษาในการออกแบบบรรจุภณัฑ์และฉลากสินคา้ ให้เป็นไปตามท่ีเราตอ้งการ รวมถึงสวยงาม

ในแบบท่ีคนนิยมใหเ้หมาะสมกบัประเภทของสินคา้นั้นๆ 
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                ข้ันตอนที่ 5  เม่ือลูกคา้ไดแ้บบตามท่ีตอ้งการแลว้ ตรวจสอบคาํขอ้ความของผลิตภณัฑ์ เร่ิมการข้ึน

รูปกล่องตวัอยา่ง ใหลู้กคา้ดูก่อนสั่งผลิตจริง    

                          ข้ันตอนที่ 6  นาํผลิตภณัฑก์ล่องตวัอยา่งและขอ้มูลทางการตลาดท่ีรวบรวมไว ้พรีเซ็นตน์าํเสนอ       

ลูกคา้ ผา่นหรือไม่ผา่นหรือตอ้งปรับแกอ้ะไรเพิ่มเติม ก่อนรอบไฟนอล 

                         ข้ันตอนที่ 7  เม่ือผา่นรอบไฟนอลทางทีมพรีเซ็นต์ แจง้เจา้หนา้ท่ีสั่งผลิตสินคา้ พร้อมตรวจเช็ค

สินค้าก่อนสง่มอบให้ลกูค้า 

            4.2  แผนการตลาดสินค้าแบรนด์ Deever Natural  Health And Beauty Center  

 

    

 

 

                    

 

 

 

 

รูปภาพ 4.2 โลโกแ้บนดสิ์นคา้ 

                   

 

 

https://www.google.com/search?q=%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%8C&spell=1&sa=X&ved=0ahUKEwj48YmTqZjkAhUA7HMBHWJhAN8QkeECCCwoAA
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                   4.2.1 แผนการช่องทางในการโปรโมท สินคา้ มีดงัต่อไปน้ี  

                                            ส่วนของ Online Marketing จะแบ่งเป็น 6 Platform หลกั  ข้ึน Promote ตาม Timeline  

                                    การโปรโมทหลกัจะเน้น Support ทีมขาย สร้าง Branding ให้ลูกคา้เห็นสินคา้มากข้ึนและเป็นช่องทาง

หลกั ในการร่วมกนัโปรโมท  ของทีมขายได ้โดยจะมีทีมแอดมิน ในการตอบเพจ  ขอ้ความ แชร์

โพสตสิ์นคา้ ตามกลุ่ม และเพจขายของ ออนไลน์    

                                           6 Platform หลกั ไดแ้ก่  1. เฟซบุค๊   2. กูเก้ิล  3. ไลน์  4. อินตราแกรม  5. ทวติเตอร์  6. เวบ็พาร์ทเนอร์ 

 

                   

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพ 4.2.1  การโปรโมทหลกั 

 

  

 

 

https://www.google.co.th/intl/th/ads/publisher/partners/
https://www.google.co.th/intl/th/ads/publisher/partners/
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            4.2.2  ดาํเนินการสร้างเพจเฟสบุค๊และเวบ็ไซต ์

                  ดาํเนินการสร้างเพจ และ Website  ภายใตแ้บรนด ์Deever Natural  เพื่อเป็นเพจหลกั ในการลงสินคา้

ท่ีจะผลิตภายใตแ้บรนดท์ั้งหมด  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพ 4.2.2 เพจ และ Website  ภายใตแ้บรนด ์Deever Natural   

             

            

 

 



22 
 

 

 

  4.2.3  ขอ้มูลผลิตภณัฑค์ลอลาเจนแบรนด ์Deever Natural   

                   Detail Promote Product Pure Collagen Tri-peptide เป็นคอลลาเจนท่ีดีท่ีสุด วตัถุดิบจากทะเลสาบนํ้า

จืดแหล่งธรรมชาติ อเมริกาใต ้ภายใตก้ระบวนการผลิตท่ีไดลิ้ขสิทธ์ิจากประเทศ ญ่ีปุ่น และ GRAS (Generally 

Recognized As Safe) เป็นมาตรฐานความ ปลอดภยัสูงสุดท่ีออกโดยสหรัฐฯใหส้ามารถใชไ้ดใ้นผลิตภณัฑ์

สาํหรับเด็ก  

 

 

รูปภาพ 4.2.3 ภาพสินคา้คลอลาเจนแบรนด ์Deever Natural   
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       4.2.4  ขอ้มูลผลิตภณัฑ์โฟมลา้งหนา้แบรนด ์Deever Natural   

                   Detail Promote Product ทาํ Banner เล่นจุดขายสารสกดัเด่น ทั้ง 11 ตวั ไดแ้ก่ 

1. ROSE FLOWER OIL : ใหค้วามชุ่มช่ืนกล่ินหอมอยา่งอ่อนโยนโดยไม่ก่อใหเ้กิดการระคายเคือง 

2. ASTAXANTHIN :        ต่อตา้นอนุมูลอิสระ ลดเลือนร้ิวรอยก่อนวยั 

3. ALCHEMILLA :           ช่วยใหผ้วิกระชบั เพิ่มความยดืหยุน่ใหแ้ก่ผวิ 

4. LEMON BALM :          บาํรุงผวิใหก้ระจ่างใสอยา่งเป็นธรรมชาติ 

5. MALLOW :                   ช่วยลดอาการผวิอกัเสบ 

6. YARROW :                   ช่วยปลอบประโลมผวิ ลดการระคายเคือง 

7. SEPEDWELL :              ลดการระคายเคือง ลดรอยดาํ รอยแดง 

8. ANTI-OXIDANT :        ปกป้องผวิจากร้ิวรอย ความหมองคลํ้า 

9. PAPPERMINT :            ยบัย ั้งแบคทีเรีย ลดเลือนร้ิวรอย 

10. COWSLIP :                   ช่วยรักษาผวิอกัเสบจากแสงแดด 

11. LIPOSHIELD :              ปกป้องฝุ่ น PM2.5 ป้องกนัแสงสีฟ้า สาเหตุของผวิคลํ้าเสีย 

                   จุดเด่นของผลิตภณัฑส์ารสกดัธรรมชาติ ท่ีดีท่ีสุด จากพื้นดิน เทือกเขาสูง และ ทอ้งทะเล  

 

 

 

 

 

 

รูปภาพ 4.2.4 ภาพสินคา้โฟมลา้งหนา้แบรนด ์Deever Natural   
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4.2.5  ขั้นตอนการคาํนวณส่วนของการคาํนวณ ตน้ทุน / กาํไร ต่อการผลิตของสินคา้ จะใหม้องเห็นส่วนของ 

กาํไร งบดุล ไดอ้ยา่งชดัเจน  

 ตน้ทุนก่อนกระบวนการผลิต  

 

 

รูปภาพ 4.2.5 คาํนวณส่วนของการคาํนวณ ตน้ทุน / กาํไร ต่อการผลิตของสินคา้ 

 

4.2.6  การคาํนวณส่วนของโรงงาน 

ตน้ทุนในกระบวนการผลิต  

 

 

รูปภาพ 4.2.6 คาํนวณส่วนของโรงงานสินคา้คลอลาเจน 
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4.2.7  ตน้ทุนกระบวนการจาํหน่าย  

ขอ้มูลทั้งหมด ในการคาํนวณงบดุล จะทาํใหเ้ราทราบถึง กาํไร หรือ ขาดทุน P&L ตั้งแต่ก่อนกระบวนการเร่ิม

ผลิตสินคา้  

 

 

รูปภาพ 4.2.7 คาํนวณส่วนของตน้ทุนกระบวนการจาํหน่าย 
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4.2.8   กิจกรรมออกบูธแสดงสินคา้เพื่อศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้ 

       การออกบูธแสดงสินคา้ เพื่อกระตุน้การยอดขาย การรับรู้ รวมถึงการจดักิจกรรม การออกบูธแสดงสินคา้

หรือบริการ ถือเป็นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการได้ดีมาก เพราะองค์ประกอบท่ีจะทาํให้การ

โฆษณาและประชาสัมพนัธ์ไดผ้ล พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้คลอลาเจนส่วนใหญ่เป็นการสั่งซ้ือผ่านระบบ

อินเตอร์เน็ตมากกวา่ จะเห็นไดว้่าผูบ้ริโภคมีความเช่ือในการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตมากกวา่ ดงันั้นผูผ้ลิตควร  

หา กลยุทธ์การขายเพื่อดึงดูดลูกคา้ให้มาซ้ือสินคา้ทางร้านท่ีจาํหน่าย  อาจจะมีการรับสมคัรสมาชิกเพื่อเป็นการ

จูงใจให ้ลูกคา้ซ้ือสินคา้กบัทางร้านดีกวา่ซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เน็ต อีกทั้งยงัเป็นการสร้างโอกาสในการขายและ

ขยายฐานลูกคา้ใหเ้พิ่มข้ึนอีกดว้ย 

 

 

รูปภาพ 4.2.8 กิจกรรมออกบูธแสดงสินคา้คลอลาเจน 
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บทที ่5 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

5.1. สรุปผลของโครงงาน 

 5.1.1 สรุปผลของโครงงานหลงัจากการปฏิบติังานสหกิจศึกษา ณ บริษทั อาโมนิ

โอโซ เอ็นเตอร์ไพรซ์ จาํกดั และไดศึ้กษาเร่ืองขั้นตอนการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑท์าํใหค้ณะ

ผูจ้ดัทาํไดรั้บความรู้และประสบการณ์ต่างๆท่ีมีคุณค่ามากมายในการทาํงาน โดยเฉพาะ

อย่างยิ่งความรู้ความเข้าใจในวิชาชีพการตลาด การจัดจาํหน่ายผลิตภัณฑ์ระบบการ

ดาํเนินงานตามขั้นตอนซ่ึงคณะผูจ้ดัทาํสามารถนาํไปประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์ได้ใน

อนาคต 

 จากท่ีไดศึ้กษาการดาํเนินงานของ บริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ ทาํใหเ้ขา้ใจ

ถึงวิธีการดาํเนินงาน เขา้ใจถึงรายละเอียดขั้นตอนการส่งสินคา้ตรงตามระยะเวลาท่ีกาํหนด 

เพื่อให้การดาํเนินงานการจัดจาํหน่ายผลิตภณัฑ์เพื่อให้การดาํเนินงานเป็นไปได้อย่าง

ราบร่ืน ซ่ึงตรงตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้

 5.1.2 ขอ้จาํกดัหรือปัญหาของโครงงาน 

        5.1.2.1 เน่ืองจากขอ้มูลบางส่วนของทางบริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์  

ไม่สามารถเปิดเผยได ้อาจทาํใหข้อ้มูลบางส่วนขาดหาย 

 5.1.3 ขอ้เสนอแนะ 

        5.1.3.1 ควรศึกษาเอกสารและขอ้มูลต่างๆขององคก์รเพิ่มมากข้ึนเพื่อเป็นการ

เรียนรู้ในระหว่างการปฎิบัติงาน ทาํการเก็บเก่ียวข้อมูลท่ีสําคญัและควรฝึกฝนการทาํ

เอกสารอยา่งสมํ่าเสมอ  
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5.2 สรุปผลการปฎบิัติงานสหกจิศึกษา 

       5.2.1 ขอ้ดีของการปฏิบติังานสหกิจศึกษา 

                 5.2.1.1 ไดรั้บประสบการณ์ในการทาํงานตรงตามสาขาวิชาท่ีเรียนเพิ่มเติมจาก

ในหอ้งเรียน 

                 5.2.1.2 ได้มีการเรียนรู้ส่ิงใหม่ๆ เพื่อนํามาพัฒนาตนเองให้มีความรู้และ

ประสบการณ์ท่ีไดเ้รียนรู้มานาํไปใชใ้หเ้กิดประโยชน์ในการทาํงานต่อไปในอนาคต 

                 5.2.1.3 ส่งผลให้การเรียนดีข้ึน เน่ืองจากมีความรู้ความเขา้ใจในสาขาท่ีตนเอง

เรียนจากการปฎิบติังานจริง  

    5.2.1.4 ได้เรียนรู้เก่ียวกบัการทาํงานร่วมกบัผูอ่ื้นทาํให้มีความรับผิดชอบต่อ

ตนเองและงานท่ีไดรั้บมอบหมาย 

    5.2.1.5 มีโอกาสรับการเสนองานก่อนสาํเร็จการศึกษา 

    5.2.1.6 ไดฝึ้กฝนการแกปั้ญหาในสถานการณ์จริง เป็นการเตรียมความพร้อมใน

การรับมือกบัสถานการณ์ท่ีกดดนั 

        5.2.2 ปัญหาท่ีพบของการปฎิบติังานสหกิจศึกษา 

                  5.2.2.1 ยงัไม่เขา้ใจคาํศพัทบ์างคาํซ่ึงเป็นคาํศพัทเ์ฉพาะท่ีใชใ้นการทาํงาน ทาํให้

ตอ้งมีการสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติม 

    5.2.2.2 ยงัขาดความรู้ท่ีจาํเป็นต่อการทาํงานซ่ึงทาํให้ ซ่ึงทาํให้เกิดความล่าชา้ใน

บางคร้ังและไม่ไดป้ระสิทธิภาพเท่าท่ีควร 
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  5.3.2 ขอ้เสนอแนะ 

             5.3.2.1 ควรมีความตั้งใจและรอบคอบในการปฎิบติังานใหม้ากข้ึนเพื่อใหเ้กิดความ

ผดิพลาดนอ้ยท่ีสุด 

             5.3.2.2 ควรรับฟังคาํแนะนําและความคิดเห็นของเพื่อนร่วมงาน เพื่อทาํให้การ

ทาํงานมีประสิทธิภาพ 

             5.3.2.3 ควรปฏิบติัตามกฎระเบียบขอ้ปฏิบติัของสถานประกอบการ 
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ภาคผนวก  ก 

รูปภาพระหว่างปฏิบัตงิาน 
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ภาพการฝึกปฏบัิติงานภายในบริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ 
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รูปที ่ก.3 ติดสติ๊กเกอร์สินค้าเทสเตอร์โฟมล้างหน้า 
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การจัดจําหน่ายผลติภัณฑ์ 

 (The study of product distribution) 

นางสาวศรัณยา  สุขวญิญาณ 

ภาควชิาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัสยาม 

Email: tangmay.9901@gmail.com 

บทคดัย่อ 

ปัจจุบนัธุรกิจเคร่ืองสําอาง อาหารเสริมต่างๆ มี

การเติบโตเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพ่ิม

มากข้ึน ประกอบกับตลาดของธุรกิจ เคร่ืองสําอางได้

ขยายตวัมาสู่ตลาดล่าง หรือกลุ่มบุคคลทัว่ๆไปเพ่ิมมากข้ึน 

ทาํให้ธุรกิจดา้นน้ีเร่ิมมีการแข่งขนักนัสูงข้ึน สถานบริการ

ธุรกิจรับผลิตเคร่ืองสาํอางจึงจาํเป็นตอ้งมีการปรับตวัใหเ้ขา้

กบัสมยัใหม่เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และ

ดึ ง ดู ด ก ลุ่ ม เ ป้ า ห ม า ย ท่ี ใ ช้ บ ริ ก า ร ใ ห้ ไ ด้ ม า ก ท่ี สุ ด 

ผูป้ระกอบการจึงจําเป็นตอ้งเตรียมพร้อมท่ีจะรับมือกับ

คู่แข่งขนัใหไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา ขั้นตอน

การจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ ของบริษทัอาโมนิโอโซ เอ็น

เตอร์ไพรซ์ จัดทําข้ึนเพ่ือศึกษาขั้นตอนการจัดจําหน่าย

ผลิตภณัฑ ์การวางแผนในการดาํเนินงาน มีการจดัช่องทาง

การขายในรูปแบบต่างๆ โปรโมทสินคา้เพ่ือเป็นแนวทาง

สร้างการรับรู้ของแบรนด์ ผู ้จัดทําได้ทําการวิเคราะห์

การตลาด กลยทุธ์การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย กล

ยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 4Ps, และการโปรโมทสินคา้ใน

ช่องทางส่ือต่างๆ ซ่ึงทําให้ได้รับความรู้ในด้านการโป

รโมทสินค้าผ่ าน ส่ือต่ างๆ  ได้ทักษะความเข้าใจใน

กระบวนการปฏิบติังานของแผนกโดยเฉพาะดา้นการตลาด 

การปฏิบติังานอย่างขั้นตอนและวิธีการทาํเอกสารเป็นไป

ตามกระบวนการท่ีถูกตอ้ง ซ่ึงสามารถนาํไปปรับใชก้ลยทุธ์

ทางการตลาดให้เหมาะสมและเกิดประโยชน์สูงสุดในการ

ทาํงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน   

 

Abstract 

              Nowadays, cosmetic and supplementary 

food business is growing in order to supply for 

increasing customers demand. In addition, the 

business has expanded to the lower segment of the 

market or common people. Thus more 

competitiveness in the business. So, the cosmetic 

production companies need to adapt to the current 

situation in order to compete and try to satisfy the 

customers to attract as many customers as possible. 

Companies need to be ready to effectively compete 

with others.  

           This study’s objective is to study the 

procedure of product distribution of Armoniosho 

Enterprise Company Limited. To study the steps in 

distributing, planning, creating distribution 

channels, and promoting the products to create 

brand awareness. I have analyzed the market, 

distribution strategies, promotion strategies 4Ps, 
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and promoting channels via media. Which I have gained 

knowledge mostly in promoting the product by 

numbers of media. I also have the understanding in 

work procedure, especially in marketing. The 

detailed work procedure step by step and managing 

paper work in the right way. Which can be adapted 

for making proper marketing strategy in order to 

gain maximum benefit and become more effective 

in working.  

 

วตัถุประสงค์ 

     1.เพ่ือศึกษาขั้นตอนการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์

     2. เ พ่ือศึกษาพฤติกรรมต่อการตัดสินใจ

เลือกใชส้ถานบริการรับผลิตอาหารเสริม และ

ครีม 

      3. เพ่ือให้ผู ้ท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับงานวิจัย

เร่ืองน้ีสามารถนาํไปใช้ประโยชน์ดา้นการทาํ

วจิยัต่อไป 

ขอบเขตของโครงงาน 

    1.ระยะเวลาในการศึกษาปฏิบัติ งาน  ตั้ งแต่ เ ดือน 

พฤษภาคม - สิงหาคม     พ.ศ. 2562 

     2.พ้ืนท่ีท่ีใช้ในการศึกษาคือ บริษทั อาโมนิโอโซ เอ็น

เตอร์ไพรซ์  

     3. ตาํแหน่งผูช่้วยนกัการตลาด 

 

 

ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 

  1.ทาํให้ผูท่ี้ตอ้งการศึกษาขอ้มูล มีแนวทางใน

การปฎิบติั 

  2.ทาํให้ทราบถึงพฤติกรรมและความตอ้งการ

ดา้นการบริการการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์

  3 .เ พ่ือนําข้อมูลมาใช้เ ป็นแนวทางในการ

กาํหนดแผนการตลาด 

       ผ่ายการตลาด 

           - ประมวลผลการสัง่ซ้ือและขายสินคา้ 

           - วเิคราะห์และวางแผนการตลาด 

           - วเิคราะห์และกาํหนดราคาสินคา้ 

           -ออกแบบแพคเกจจ้ิง 

           -จดัทาํสินคา้ตวัอยา่ง และตรวจสอบช้ินงาน 

           - พรีเซ็นตน์าํเสนอลูกคา้    

           - ดูแลและโปรโมทเพจ 

สรุปผลโครงงาน 

จากการปฏิบติังานสหกิจศึกษา ณ บริษทั อาโมนิ 

โอโซ เอ็นเตอร์ไพรซ์ เร่ืองการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์ทาํให้

เขา้ใจถึงกระบวนการปฎิบติังานของแผนกการตลาด  

 ซ่ึงตรงตามวตัถุประสงคท่ี์กาํหนดไว ้
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วตัถุประสงค์โครงงาน  

  เพ่ือศึกษาขั้นตอนการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์

 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมต่อการตดัสินใจเลือกใชส้ถาน

บริการรับผลิตอาหารเสริม และครีม 

 เ พ่ือให้ผู ้ท่ี มี ส่วนเ ก่ียวข้องกับงานวิจัย เ ร่ือง น้ี

สามารถนาํไปใชป้ระโยชน์ดา้นการทาํวจิยัต่อไป 

ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 

 ทาํใหผู้ท่ี้ตอ้งการศึกษาขอ้มูล มีแนวทางในการปฎิบติั 

 ทาํใหท้ราบถึงพฤติกรรมและความตอ้งการดา้นการบริการการ

จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์

 เพ่ือนาํขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทางในการกาํหนดแผนการตลาด 

สรุปผลการปฏิบัตงิาน  

จากการปฏิบติังานสหกิจศึกษา ณ บริษทั อาโมนิ โอโซ 

เอน็เตอร์ไพรซ์ เร่ืองการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์ทาํใหเ้ขา้ใจถึง

กระบวนการปฎิบติังานของแผนกการตลาด  

 ซ่ึงตรงตามวตัถุประสงคท่ี์กาํหนดไว ้

คณะผู้จดัทาํ 

นางสาว ศรัณยา สุขวญิญาณ  5904320015 

อาจารย์ทีป่รึกษา     อาจารย ์มนทิรา ตนัตระวาณิชย ์

ภาควชิาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัสยาม 

 

   บทคดัย่อ  

 ปัจจุบนัธุรกิจเคร่ืองสาํอาง อาหารเสริมต่างๆ มีการเติบโต

เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพ่ิมมากข้ึน ประกอบกบั

ตลาดของธุรกิจ เคร่ืองสําอางได้ขยายตัวมาสู่ตลาดล่าง หรือกลุ่ม

บุคคลทั่วๆไปเพ่ิมมากข้ึน ทําให้ธุรกิจด้านน้ีเร่ิมมีการแข่งขันกัน

สูงข้ึน สถานบริการธุรกิจรับผลิตเคร่ืองสําอางจึงจาํเป็นตอ้งมีการ

ปรับตวัให้เขา้กับสมยัใหม่เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

และดึงดูดกลุ่มเป้าหมายท่ีใชบ้ริการใหไ้ดม้ากท่ีสุด ผูป้ระกอบการจึง

จํา เ ป็นต้องเตรียมพร้อมท่ีจะรับมือกับคู่แข่งขันให้ได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ  

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา ขั้นตอนการจัด

จาํหน่ายผลิตภณัฑ ์ของบริษทัอาโมนิโอโซ เอ็นเตอร์ไพรซ์ จดัทาํข้ึน

เพ่ือศึกษาขั้นตอนการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ การวางแผนในการ

ดาํเนินงาน มีการจดัช่องทางการขายในรูปแบบต่างๆ โปรโมทสินคา้

เพ่ือเป็นแนวทางสร้างการรับรู้ของแบรนด์ ผูจ้ดัทาํไดท้าํการวเิคราะห์

การตลาด กลยทุธ์การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย กลยทุธ์การ

ส่งเสริมการตลาด 4Ps, และการโปรโมทสินคา้ในช่องทางส่ือต่างๆ 

ซ่ึงทาํให้ได้รับความรู้ในด้านการโปรโมทสินค้าผ่านส่ือต่างๆ ได้

ทกัษะความเขา้ใจในกระบวนการปฏิบติังานของแผนกโดยเฉพาะ

ด้านการตลาด การปฏิบัติงานอย่างขั้นตอนและวิธีการทําเอกสาร

เป็นไปตามกระบวนการท่ีถูกตอ้ง ซ่ึงสามารถนาํไปปรับใชก้ลยุทธ์

ทางการตลาดให้เหมาะสมและเกิดประโยชน์สูงสุดในการทาํงานได้

อยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน   

สถานทีป่ระกอบการ 

บริษทั อาโมนิโอโซ เอน็เตอร์ไพรซ์ 

 พนักงานทีป่รึกษา     คุณ ณัฐฑริกา ตาแกว้นอ้ย 
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