
แผนธุรกิจเซร่ัมกันแดดบาํรุงผิวเคนนี่คิว 

 

Business Plan for KennyQ Moisturizer Sunscreen Serum 

  



 
 

แผนธุรกิจเซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว 

 

Business Plan for KennyQ Moisturizer Sunscreen Serum 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ชริญญา ตะยาภิวัฒนา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

การคนควาอิสระนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ปการศึกษา 2559 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

©2560 

ชริญญา ตะยาภิวัฒนา 

สงวนลิขสิทธิ์ 





 
 

ชริญญา ตะยาภิวัฒนา. ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

กันยายน 2560, บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 

แผนธุรกิจเซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว (90 หนา) 

อาจารยท่ีปรึกษา: ผูชวยศาสตราจารย ดร.สุชาติ ไตรภพสกุล 

 

บทคัดยอ 

 

 แผนธุรกิจเซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิวมีวัตถุประสงค เพ่ือใหผูลงทุนมองเห็นภาพท่ีชัดเจน 

เก่ียวกับโอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จในการวางจําหนายสินคาชนิดนี้ จากการวิเคราะหปจจัยภายใน

พบวา บริษัทมีประสบการณดานการตลาดออนไลน สูตรผลิตภัณฑมีคุณสมบัติโดดเดน มีสายสัมพันธ

อันดีกับผูจัดหาวัตถุดิบ และใชเทคโนโลยีสารสนเทศในการบริหารงาน ในสวนของปจจัยภายนอก 

ตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวยังเติบโตอยางตอเนื่องท้ังในประเทศไทยและอาเซียน การซ้ือสินคาผาน

ชองทางออนไลนเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง คูแขงขันในทองตลาดมีหลายแบรนดและมีราคาถูกกวา แต

ผลิตภัณฑนี้มีคุณภาพสูงกวาผลิตภัณฑสําหรับตลาดมวลชนอยางชัดเจน 

กลุมเปาหมายเปนผูมีรายรับตอเดือน 20,000 บาทข้ึนไป อายุ 20-50 ป ใชผลิตภัณฑกันแดด

ในตอนเชา ไมพกพาระหวางวัน ซ้ือผลิตภัณฑทุกๆ 6 เดือน และยินดีจายในชวงราคา 300 - 499 

บาทตอหลอด เพศหญิงใชเปนประจํา ในขณะท่ีเพศชายใชตามวาระโอกาส โดยเพศชายให

ความสําคัญกับฉลากและบรรจุภัณฑมากกวาเพศหญิง คุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีเปนไปตามความ

คาดหวัง สงผลตอการตัดสินใจซ้ือมากกวาราคาจําหนาย บทความรีวิวจากบิวตี้บล็อคเกอรมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซ้ือมากกวาการใชดาราท่ีมีชื่อเสียงในการโฆษณา 

การลงทุนนี้ใชเงินทุนจากสวนของผูถือหุนรวม 630,000 บาท สําหรับการผลิตสินคา 5,000 

หลอด มีจุดคุมทุนอยูท่ี 1,708 หลอด หรือประมาณ 6 เดือนนับตั้งแตวางตลาด โดยคาดการณอัตรา

การเติบโตของยอดขายไมต่ํากวารอยละ 10 ตอป และผูลงทุนจะมีกําไรจากสวนของทุน (ROE) 

ประมาณรอยละ 70 ตอป 
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ABSTRACT 

 

The purpose of this business plan is to give an insight on the success rate of 

this product to the investors. From the analysis of internal factors, we found that the 

company has experience on online marketing, a unique products’ formula, a strong 

relationship with suppliers, and use information technologies in management. As of 

external factors, skincare market is a growing market within Thailand and ASEAN, 

along with an ever-increasing purchase through online channels. There are several 

competitors in the market with the product of lower prices, but this product has 

higher quality when compared with products that are available in the market. 

The target group is those with the salary of at least 20,000 THB between the 

age of 20-50 years old, and use sunscreen only the morning. They buy product twice 

per year and are content to pay the price between 300 – 499 THB per unit. Female 

customers use the product daily, while male customers use the product from time 

to time. Male customers give more importance to the label and package more than 

female customers. The quality of the product that corresponds to their needs is 

more important than the price. Reviews from beauty bloggers have more impact on 

the customers when compared to using famous actors for advertisements. 

This plan uses 630,000 THB from investors for producing 5,000 units. The 

break-even point is 1,708 units or approximately 6 months after selling. Growth rate 

of selling will be more than 10 percent per year. Investors will get ROE around 70 

percent per year. 

Keywords: Business Plan, Skincare Products, Sunscreen Cream 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1. ความเปนมาของธุรกิจ 

บริษัท เอ สแควร เพาเวอร เทรด จํากัด มีความมุงม่ันท่ีจะสรางสรรคผลิตภัณฑปรนนิบัติผิว

ระดับพรีเมียม ภายใตแบรนดเคนนี่คิว (KennyQ) ซ่ึงคัดสรรสวนประกอบจากธรรมชาติท่ีออนโยน 

ปราศจากแอลกอฮอล ไมผสมน้ําหอม ไมผสมพาราเบนและลาโนลิน และไมมีสวนประกอบจาก

ปโตรเลียม เพ่ือผิวท่ีตองการการทะนุถนอมเปนพิเศษ เชน ผิวท่ีมีรอยสัก ผิวแหงมาก ผิวแพงาย และ

ผิวบอบบางอยางผิวเด็ก เพ่ือดูแลผิวท่ีคุณรักใหออนนุม ชุมชื่น สุขภาพดี 

ผลิตภัณฑแรกภายใตแบรนดเคนนี่คิว คือ เคนนี่คิว มอยซเจอรไรเซอร ครีม (KennyQ 

Moisturizer Cream) รุน คัลเลอร ล็อค (Color Lock Tattoo After Care) ซ่ึงเปนครีมสําหรับดูแล

ผิวหลังการสัก เริ่มวางจําหนายในเดือนมิถุนายน 2558 จากแนวคิดเริ่มแรกเก่ียวกับรอยสักใหม ซ่ึง

ตองการการดูแลเหมือนแผลสด ในชวง 8-12 สัปดาหแรกหลังการสัก ควรทาผลิตภัณฑสําหรับดูแล

รอยสักใหมโดยเฉพาะ ผลิตภัณฑเหลานี้มีคุณสมบัติชวยยับยั้งเชื้อแบคทีเรีย ชวยใหผิวหนังเย็นสบาย

ระบายความรอนไดดี ลดอาการอักเสบแสบรอนของผิวหนังหลังการสัก ชวยสมานแผลใหหายเร็ว ลด

อาการคันและตึงแผลในระหวางตกสะเก็ด ท้ังยังชวยคงความชุมชื้นอยางเหมาะสม และลดอาการ

ระคายเคือง โดยไมมีสวนผสมท่ีเปนตัวทําละลายสีสัก ไมทําใหอนุภาคของเม็ดสีเจือจาง เพ่ือใหรอยสัก

มีสีสันท่ีสวยงามยาวนาน และมีลายเสนคมชัดเหมือนวันแรกท่ีทําการสัก 

 

ภาพท่ี 1.1: เคนนี่คิว มอยซเจอรไรเซอร ครีม รุน คัลเลอร ล็อค 

 
 

เม่ือลูกคาใชผลิตภัณฑ เคนนี่คิว มอยซเจอรไรเซอร ครีม รุน คัลเลอร ล็อค ตอเนื่องประมาณ 

2-3 เดือน จนกระท่ังแผลจากการสักพนชวงตกสะเก็ดและแผลหาย เม่ือผิวกลับสูสภาพปกติก็มีความ

จําเปนตองดูแลอยางตอเนื่องในชีวิตประจําวัน โดยการใชผลิตภัณฑบํารุงผิวผสมสารปองกันแสงแดด 
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เนื่องจากแสงแดดมีสวนทํารายผิวใหเสียความชุมชื้น หยาบกราน เกิดริ้วรอยกอนวัยอันควร ท้ังยัง

สงผลใหสีผิวเขมข้ึน ในบางกรณีผิวอาจไหมเกรียมแสบรอน กอใหเกิดความเสี่ยงตอการเกิดมะเร็ง

ผิวหนัง เนื้องอก และทําใหรอยสักซีดจางหมนหมอง แตผลิตภัณฑบํารุงผิวผสมสารกันแดดในปจจุบัน

มักผสมสารท่ีทําใหผิวขาว เชน กลูตาไทโอน วิตามินซี และกรดผลไมตางๆ ซ่ึงกัดลอกผิวใหบางลง 

บางผลิตภัณฑมีสวนประกอบของน้ําหอมและแอลกอฮอลซ่ึงสงผลใหผิวแหง อาจกอใหเกิดการระคาย

เคืองตอผิวหนัง ซ่ึงสวนประกอบท่ีกลาวมาเหลานี้ไมสงผลดีกับผิวบอบบาง และผิวท่ีมีรอยสัก 

จึงเกิดแนวคิดในการผลิต เซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว ซ่ึงเปนผลิตภัณฑบํารุงผิวผสมสาร

ปองกันรังสีจากแสงแดด ท่ีใชสวนประกอบหลักจากธรรมชาติในกลุมเดียวกับ ผลิตภัณฑดูแลหลังการ

สัก เคนนี่คิว มอยซเจอรไรเซอร ครีม รุน คัลเลอร ล็อค โดยยังคงจุดยืนเดิม ในการเปนผลิตภัณฑท่ี

ปราศจากแอลกอฮอล ไมผสมน้ําหอม ไมผสมพาราเบน ไมผสมลาโนลิน ไมมีสวนประกอบจาก

ปโตรเลียม และไมผสมสารท่ีทําใหผิวขาว จึงมีความออนโยนตอผิวบอบบาง เหมาะกับผิวแพงาย 

รวมท้ังผิวท่ีผานการสัก เพ่ือการบํารุงผิวอยางตอเนื่อง ควบคูกับความสามารถในการกันแดดสําหรับ

ชีวิตประจําวัน เพ่ือใหผูใชผลิตภัณฑเผยผิวไดอยางม่ันใจ 

1.2. แนะนําธุรกิจ 

ชื่อกิจการ บริษัท เอ สแควร เพาเวอร เทรด จํากัด 

ท่ีตั้งสํานักงานใหญ อาคาร ซี เอ็ม เค โฮม  

 250 ซ.สุขุมวิท20 แขวงคลองเตย เขตคลองเตย กทม. 10110 

 เบอรโทรศัพท 02-2582158 แฟกซ 02-2582158 

อีเมล info.a2powertrade@gmail.com 

เว็บไซต www.a2powertrade.com 

ทุนจดทะเบียน 1,000,000 (หนึ่งลานบาทถวน) ชําระแลว 50% 

ระยะเวลาดําเนินการ 4 ป (จดทะเบียนจัดตั้งเม่ือวันท่ี 20 มิถุนายน 2555) 

เลขทะเบียนการคา 0105555088905 

รายละเอียดสินคา จําหนายผลิตภัณฑหลอลื่นซันซอยล (Sun’soil) 

 จําหนายผลิตภัณฑดูแลผิวเคนนี่คิว (KennyQ) 

รายละเอียดบริการ ใหบริการจัดทําเอกสารขอมูลความปลอดภัยสําหรับเคมีภัณฑ 

 (Safety Data Sheet Authoring Service) 

วิสัยทัศน มุงสูการเปนบริษัทชั้นนําในภูมิภาคอาเซียน 

 ซ่ึงไดรับความไววางใจจากคูคาและผูเก่ียวของ 

 ท้ังในสวนของผูผลิต ผูจัดหา ผูจัดสง และผูบริโภค 

 

mailto:info.a2powertrade@gmail.com
http://www.a2powertrade.com/
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พันธกิจ มุงม่ันคัดสรรสินคาคุณภาพเยี่ยมและบริการเหนือระดับ 

 มานําเสนอใหแกลูกคาในราคาสมเหตุสมผล 

เปาหมาย 

1. การจัดซ้ือและจัดหาสินคาเพ่ือวางจําหนาย เปนไปตามหลักการจัดซ้ืออยางยั่งยืน มีความ

โปรงใส สุจริต ไมเอารัดเอาเปรียบท้ังผูผลิตและบริษัทคูคา 

2. คํานึงถึงผลกระทบตอสิ่งแวดลอมในทุกข้ันตอน เริ่มตั้งแตการผลิต การบรรจุหีบหอ การ

ขนสง การอุปโภคบริโภค ตลอดจนวิธีการกําจัดสิ่งเหลือใชระหวางกระบวนการเหลานี้ 

3. ใหความสําคัญกับการวิจัยและพัฒนา อันนําไปสูการเกิดข้ึนของนวัตกรรม ท่ีสามารถ

ตอบสนองความตองการ เพ่ิมความสะดวกสบาย และมอบความพึงพอใจใหลูกคามากข้ึน 

วัตถุประสงค 

1. สินคาทุกชนิดตองผานมาตรฐานการคัดกรองดานคุณภาพ กอนตัดสินใจนํามาวาง

จําหนาย เพ่ือใหลูกคาไดใชสินคาคุณภาพในราคายุติธรรม 

2. คัดเลือกและรวมดําเนินธุรกิจกับผูจัดหาสินคา ผูผลิต และหุนสวนธุรกิจ ท่ีมีแนวทางและ

ทัศนคติตรงกัน ในดานการลดผลกระทบตอสิ่งแวดลอมระหวางข้ันตอนดําเนินการ 

3. ดําเนินการคิดคนและพัฒนาสินคาซ่ึงชวยแกปญหาท่ีลูกคาเผชิญอยู และใหบริการโซลู

ชันท่ีมอบความสะดวกสบายควบคูกับความพึงพอใจแกลูกคา ในราคาสมเหตุสมผล 

ตารางท่ี 1.1: รายนามคณะกรรมการ บริษัท เอ สแควร เพาเวอร เทรด จํากัด 

ลําดับ ชื่อ-นามสกุล ตําแหนง 

1. นายวิทย สุนทรนันท ประธานกรรมการบริหาร 

2. นางกาญจณีย แกวอินทร รองประธานกรรมการบริหาร 

3. นางสาวชริญญา ตะยาภิวัฒนา กรรมการผูจัดการ 

อํานาจการลงนาม กรรมการหนึ่งคนลงลายมือชื่อและประทับตราสําคัญของบริษัท 

ประวัติของคณะกรรมการบริษัท 

1. ดร.วิทย สุนทรนันท  

ตําแหนงปจจุบัน  

 President DT Families Foundation, Hong Kong. 

 Vice Chairperson Buddharaksa Foundation, Thailand. 

 Senior Vice President Corporate Strategic Social Contribution Office, 

DTGO Corporation Ltd. 

 ท่ีปรึกษากิตติมศักดิ์ บริษัท เอ สแควร เพาเวอร เทรด จํากัด 
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ประวัติการศึกษา 

 PhD. Chemical Engineering, Imperial College of Science, Technology 

and Medicine, UK. 

 MsC. Chemical Engineering, Imperial College of Science, Technology 

and Medicine, UK. 

 BEng. Chemical Engineering, Chulalongkorn University, Thailand. 

2. นางกาญจณีย แกวอินทร 

ตําแหนงปจจุบัน 

 ท่ีปรึกษาอาวุโส บริษัท เอ สแควร เพาเวอร เทรด จํากัด 

 ผูชวยกรรมการผูจัดการ บริษัท ซันสยาม จํากัด 

ประวัติการศึกษา 

 Mini MBA จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

 ปริญญาตรี สาขาการตลาด วิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล 

3. นางสาวชริญญา ตะยาภิวัฒนา  

 ตําแหนงปจจุบัน กรรมการผูจัดการ บริษัท เอ สแควร เพาเวอร เทรด จํากัด 

 ประวัติการศึกษา 

 ปริญญาโท สาขาวิทยาการคอมพิวเตอร สถาบันเทคโนโลยีแหงเอเชีย(AIT) 

 ปริญญาตรี สาขาวิทยาการคอมพิวเตอร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 

 

ตารางท่ี 1.2: รายชื่อผูถือหุนและสัดสวนการถือครอง ขอมูล ณ วันท่ี 12 กุมภาพันธ 2560 

ลําดับ ชื่อ-นามสกุล จํานวนหุน 

(หุน) 

มูลคาชําระแลว 50% 

(บาท) 

เปอรเซ็นต 

1. นางสาวชริญญา ตะยาภิวัฒนา 2,000 100,000 20% 

2. นายวิรัตน ศิริมังคลานุรักษ 1,000 50,000 10% 

3. นายคณิน แกวอินทร 2,000 100,000 20% 

4. นางธนาพร แกวอินทร 1,000 50,000 10% 

5. นายวิทย สุนทรนันท 1,000 50,000 10% 

6. นางสาววรทัย รักหฤทัย 2,000 100,000 20% 

7. นางกาญจณีย แกวอินทร 1,000 50,000 10% 

 รวมจํานวนหุน 10,000 500,000 100% 
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ภาพท่ี 1.2: โครงสรางการบริหารงานของบริษัท เอ สแควร เพาเวอร เทรด จํากัด 

 
 

ตารางท่ี 1.3: ผลการดําเนินงานท่ีผานมาของบริษัทฯ ป 2556-2558  

รายการ ป 2556 (บาท) ป 2557 (บาท) ป 2558 (บาท) 

รายได 48,010 145,870 661,332 

กําไร (ขาดทุน) สุทธิ  (21,574) 28,925 147,014 

สินทรัพยรวม  211,743 240,522 637,539 

หนี้สินรวม  12,176 12,030 12,032 

สวนของผูถือหุนรวม  199,567 228,492 625,507 
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1.3. ความสําคัญของครีมกันแดด 

สวนผสมในครีมกันแดดจะทําหนาท่ีในการปกปองผิวจากรังสียูวี (UV) ดวยการดูดซับรังสี 

ปองกันรังสีไมใหผานเขาไปถึงชั้นผิว หรือทําใหรังสีแตกกระจายออกไป เพ่ือไมใหเขาทํารายผิวโดยตรง 

ดังนั้น ในการดําเนินกิจกรรมประจําวัน เชน เดินออกจากบานไปทํางานโดยข้ึนรถไฟฟา เดินออกจาก

ออฟฟศไปรับประทานอาหารเท่ียง เดินซ้ือสินคาในตลาดนัดชวงกลางวัน ตลอดจนการเลนกีฬา

กลางแจง เชน วิ่ง ข่ีจักรยาน เทนนิส กอลฟ ปนเขา ควรทาครีมกันแดดท่ีมีคาปองกันรังสีเพ่ือปกปอง

ผิวจากการไหมเกรียมและอันตรายจากแสงแดด 

 

ภาพท่ี 1.3: 5 ขอเท็จจริงของผลิตภัณฑกันแดด 

 
ท่ีมา: (“5 ขอเท็จจริง”, 2556) 

 

การทาครีมกันแดดในตอนเชาชวยปองกันรังสี และปองกันมะเร็งผิวหนังได สําหรับการใช

ชีวิตประจําวันในเมือง ครีมกันแดดควรมีคาปองกันแสงแดด SPF15 ข้ึนไป (“5 ขอเท็จจริง”, 2556) 

ในกรณีท่ีตองอยูใตแสงแดดเปนระยะเวลานาน หรือตองทํากิจกรรมกลางแจง ควรเลือกครีมกันแดด 
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ท่ีมีคาปองกันแสงแดดเพ่ิมข้ึน เชน นักวิ่ง ควรเลือกครีมกันแดดท่ีมีคาปองกันรังสี SPF50 เปนตน การ

ใชผลิตภัณฑท่ีมีคาปองกันรังสีสูงกวา SPF50 นั้น เกินความจําเปนสําหรับผิวชาวเอเชีย และมีโอกาส

กอการระคายเคืองตอผิวหนัง หากผูใชท่ีมีผิวแพงาย ท้ังยังมีความเสี่ยงตอผลขางเคียง เชน ผื่นคัน เกิด

รอยดางและคราบเหลืองติดเสื้อผา 

ครีมกันแดดท่ีผสมสารซ่ึงทําใหผิวขาว (Whitening) อาจมีสารปรอท ไฮโดรควิโนน หรือกรด

ผลไมบางชนิด แตก็มาพรอมความเสี่ยงท่ีจะเกิดอาการแพ และอาการขางเคียงไมพึงประสงค เชน 

การมีสีผิวไมสมํ่าเสมอ สารเหลานี้บางชนิดมีฤทธิ์เปนกรด กัดลอกผิวชั้นนอกใหบางลง ผิวจึงดูขาวข้ึน

ชั่วคราวชวงเวลาหนึ่ง แตจะสงผลใหความทนทานของผิวหนังจริงลดลง เม่ือใชอยางตอเนื่องก็จะสงผล

ใหผิวแพงาย หากสัมผัสแสงแดดหรือสารเคมีเพียงเล็กนอยก็จะเกิดผื่นแดง 

ครีมกันแดดท่ีมีคุณภาพดี จะชวยปกปองผิวจากรังสียูวีท้ังสองชนิด คือ UVA และ UVB โดย

ไมกอใหเกิดการระคายเคือง คุมครองผิวไมใหเกิดอาการแสบรอนจากแสงแดด และชวยใหผูใชงานมีสี

ผิวสมํ่าเสมออยางเปนธรรมชาติ 

 

ภาพท่ี 1.4: ชวงของแสงสีรุงและชวงของรังสีท่ีมองไมเห็น 

 
ท่ีมา: (John & Stephen, 2013) 

 

รังสี UVA และ UVB เปนชวงคลื่นท่ีไมสามารถมองเห็นไดดวยตาเปลา แตสงผลตอผิวของเรา 

รังสี UVB สงผลใหผิวหนังชั้นนอกไหมเกรียมและแสบรอน สวนรังสี UVA สงผลลึกลงไปในชั้นผิว

มากกวา จึงเปนสาเหตุของตีนกาและริ้วรอยกอนวัย คาปองกันรังสี UVB ถูกบงชี้ดวยตัวเลข SPF คา

ปองกันรังสี UVA ถูกระบุดวย PA ตามดวยจํานวนเครื่องหมายบวก ครีมกันแดดท่ีดีควรมีคาปองกัน

รังสี UVA ในระดับ PA+++ ข้ึนไป 
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ภาพท่ี 1.5: ผลกระทบจากรังสี UVA และ UVB ตอผิวหนัง  

 
ท่ีมา: (“ใชครีมกันแดด”, 2557) 

 

1.3.1. การระบุคาปองกันรังสี UVB ในครีมกันแดด 

คา SPF หรือ Sun Protection Factor เปนตัวระบุระดับการปกปองผิวจากรังสี UVB โดย

พิจารณาเปนจํานวนเทาของเวลาท่ีผิวทนตอรังสีอัลตราไวโอเลต เปรียบเทียบกับเวลาท่ีผิวทนตอแดด

ไดโดยไมทาครีมกันแดด 

โดยปกติผิวของชาวเอเชียสามารถทนตอแสงแดดไดดีกวาชาวยุโรป เนื่องจากคนผิวเหลืองจะ

มีเมลานินมากกวาคนผิวขาว การอยูภายใตแสงแดดโดยปราศจากครีมกันแดด ผิวจะทนแดดไดตาม

ธรรมชาติในระดับหนึ่ง คือ ประมาณ 15 นาที หากใชผลิตภัณฑท่ีระบุคาการปองกันรังสีไวท่ี SPF30 

ก็จะหมายถึง ผูใชสามารถอยูกลางแดดไดประมาณ 15 นาที × 20 เทา = 300 นาที หรือประมาณ 5 

ชั่วโมง โดยท่ีผิวไมไหมแดง ในกรณีท่ีตองทํากิจกรรมกลางแจงภายใตแสงแดดเปนระยะเวลานาน ควร

ใชครีมกันแดดท่ีมีคาปองกันแสงแดดเพ่ิมข้ึน 

 

ตารางท่ี 1.4: คาความสามารถในการปองกันรังสี UVB 

ระดับ คาความสามารถในการปองกันรังสี UVB 

ต่ํา SPF6 ถึง SPF14 

กลาง SPF15 ถึง SPF29 

สูง SPF30 ถึง SPF49 

สูงมาก SPF50+ 
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ในปจจุบันยังไมมีหลักฐานเพียงพอท่ีจะสรุปไดวา ครีมกันแดดท่ีมีคา SPF มากกวา 50 จะให

ประสิทธิภาพในการปกปองอันตรายจากรังสี UVB เพ่ิมมากข้ึน ดังนั้น ในป พ.ศ.2556 คณะกรรมการ

อาหารและยาจึงไดออกประกาศ ใหผลิตภัณฑปองกันแดดแสดงคา SPF ตามจริงบนฉลาก โดยแสดง

คาในชวง SPF6 – SPF50 หากมีคาปองกันแสงแดดต่ํากวา SPF6 ไมใหแสดงขอความใดๆ ท่ีเก่ียวของ

กับคาความสามารถในการปองกันแสงแดด และในกรณีท่ีมีคาปองกันแสงแดดเกินกวา SPF50 ให

แสดงคาความสามารถในการปองกันแสงแดด SPF50+ เทานั้น หามระบุตัวเลขเกินกวา 50 

ผลิตภัณฑกันแดดทุกชนิดในทองตลาด สามารถปองกันรังสี UVB ได ตามคา SPF ท่ีระบุอยู

บนฉลาก แตมีเพียงบางผลิตภัณฑเทานั้นท่ีมีความสามารถในการปองกันรังสี UVA ไดดวย 

1.3.2. การระบุคาปองกันรังสี UVA ในครีมกันแดด 

รังสี UVA สามารถทะลุผานกระจกเขามาภายในอาคารได แมเราจะไมไดอยูทามกลาง

แสงแดดโดยตรง แมจะนั่งทํางานอยูภายในอาคารก็ยังไดรับผลกระทบจากรังสีชนิดนี้ ซ่ึงสงผลใหเกิด

ริ้วรอย จุดดางดํา ผิวหนังเหี่ยวยนกอนวัย และมะเร็งผิวหนัง เนื่องจากรังสีจะทะลุผานผิวหนังชั้นนอก

เขาไปทําลายคอลลาเจนและอิลาสติน ทําใหความยืดหยุนของผิวหนังลดลง ครีมกันแดดท่ีสามารถ

ปองกันรังสี UVA ได จึงจัดอยูในกลุมเครื่องสําอางตอตานความชรา (Anti Aging)  

คาปองกันรังสี UVA เรียกวา PA (Protection Grade of UVA) ระบุดังนี้ 

 PA+  มีประสิทธิภาพในการปองกันรังสี UVA พอใช 

 PA++  มีประสิทธิภาพในการปองกันรังสี UVA สูง 

 PA+++ มีประสิทธิภาพในการปองกันรังสี UVA สูงมาก 

1.4. ผลิตภัณฑเซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว 

เซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว มีคาการปองกันรังสีท่ีระดับ SPF50 PA+++ สามารถปองกัน

รังสี UVB ไดสูงมากไมต่ํากวา 50 เทา และปองกันรังสี UVA ไดสูงมากในระดับสามบวก เหมาะ

สําหรับการใชงานในชีวิตประจําวันของชาวเอเชียและประเทศในเขตรอน และผูท่ีรักกิจกรรม

กลางแจง ท่ีตองเผชิญกับแสงแดดเปนประจํา ชวยปกปองผิวจากอาการไหมเกรียมเนื่องจากแสงแดด

ไดยาวนานตลอดวัน หลีกเลี่ยงการเกิดจุดดางดําและสีผิวไมสมํ่าเสมอ ท้ังยังชวยใหผิวมีความยืดหยุนดี 

ปกปองคอลลาเจนในชั้นผิวหนัง มิใหถูกทําลายจากรังสี UVA ลดความเสี่ยงจากริ้วรอยกอนวัยและ

มะเร็งผิวหนัง 

เนื้อผลิตภัณฑเปนเนื้อเซรั่มท่ีมีความขนหนืดพอเหมาะ บางเบา เกลี่ยงายกวาเนื้อครีม ซึม

ซาบเขาสูผิวไว ไมเหนียวเหนอะหนะ ไมท้ิงคราบขาวบนผิวหนัง ไมมันเยิ้มเม่ือเหง่ือออก ไมหลุดลอก

จากผิวออกมาติดเสื้อผาจนเกิดคราบเหลือง ท้ังยังมีสวนประกอบท่ีมอบความชุมชื้นใหแกผิวพรรณ 

ชวยใหผิวชุมชื้นไมแหงตึง ดูแลฟนบํารุงผิวใหสดชื่นควบคูไปกับการปกปองผิวจากแสงแดด 
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ภาพท่ี 1.6: บรรจุภัณฑเซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว 

 
 

นอกจากความสามารถในการปกปองผิวจากรังสี UVA และ UVB เภสัชกรประจําแบรนดเคน

นี่คิวคัดสรรสวนประกอบหลักจากธรรมชาติอยางพิถีพิถัน 

 น้ํามันจากตนชา (Tea Tree Oil) ออกฤทธิ์ตานการอักเสบ ปองกันการติดเชื้อ และ

อาการระคายเคืองตางๆ บนผิวหนังไดดี 

 สารสกัดน้ํามันหอมจากดอกคาโมมาย (German Chamomile) ชวยใหผิวเนียนนุม 

พรอมกลิ่นหอมออนๆ ตามธรรมชาติ แมผลิตภัณฑจะไมผสมน้ําหอมก็ยังมีกลิ่นหอม

ออนๆ  

 สารสกัดจากคอมเฟรย (Comfrey) ชวยบรรเทาอาการแพระคายเคือง ปกปองผิวจาก

การไหมเกรียมแดด พรอมเสริมสรางเนื้อเยื่อผิวใหมใหแข็งแรง 

เพ่ือใหผูใชไดรับประสบการณท่ียอดเยี่ยม ในประสิทธิภาพการปกปองผิวจากแสงแดด 

โดยเฉพาะผูท่ีมีผิวซ่ึงตองดูแลเปนพิเศษ เชน ผิวเด็ก ผิวบอบบาง ผิวแพงาย และผิวท่ีมีรอยสัก เรามี

ความตั้งใจท่ีจะผลิตเซรั่มกันแดดท่ีมาพรอมการปรนนิบัติบํารุงผิว ซ่ึงมีจุดเดนแตกตางจากผลิตภัณฑ

อ่ืนในทองตลาด โดยเปนผลิตภัณฑปองกันแสงแดดซ่ึง ปราศจากแอลกอฮอล ไมผสมน้ําหอม ไมผสม

พาราเบนและลาโนลิน ไมมีสวนประกอบจากสัตว ไมมีสวนประกอบจากปโตรเลียม และไมผสมสารท่ี

ทําใหผิวขาว  

เนื่องจากแอลกอฮอลและน้ําหอมในผลิตภัณฑปองกันแสงแดดท่ัวไป มักกอใหเกิดอาการแพ

ระคายเคือง ผิวแหงตึง หยาบกราน และสําหรับผูท่ีชื่นชอบการใชน้ําหอม หากผลิตภัณฑกันแดดมีการ
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ผสมน้ําหอม จะสงผลขางเคียงท่ีไมพึงประสงค คือ ทําใหกลิ่นน้ําหอมท่ีใชอยูเปลี่ยนไปจากเดิม ความ

หอมอันเปนเอกลักษณของน้ําหอมราคาแพงอาจถูกกลบดวยกลิ่นของผลิตภัณฑกันแดด 

พาราเบนเปนสารกันเสียราคาถูก ท่ีนิยมผสมในเครื่องสําอางและยา ท่ีสามารถซึมเขาสู

กระแสเลือดและอาจสงผลรบกวนฮอรโมนเอสโตรเจน ท้ังยังมีสวนเพ่ิมความเสี่ยงตอการเกิดมะเร็ง 

ลาโนลิน คือ น้ํามันข้ีผึ้งจากขนแกะ ท่ีนิยมใชในผลิตภัณฑบํารุงผิว แตเปนสารท่ีอาจกอใหเกิด

การระคายเคือง เปนสาเหตุของการอุดตันและกอใหเกิดสิวไดงาย และเนื่องจากเราไมผสมลาโนลิน 

แตใชน้ํามันสกัดจากพืชธรรมชาติ จึงเปนผลิตภัณฑท่ีไมมีสวนประกอบจากสัตว เปนมิตรกับผูใชท่ี

สนับสนุนแนวทางแบบวีแกน (Vegan Friendly) ซ่ึงไมบริโภคและไมใชผลิตภัณฑท่ีมีสวนประกอบ

จากสัตว  

แมวาปโตรเลียมจะมีคุณสมบัติเดนดานการปกปองการสูญเสียน้ํา แตก็มีความมันสูงมาก การ

ผสมปโตรเลียมในเนื้อผลิตภัณฑ มักสงผลใหเนื้อผลิตภัณฑมีความมันเยิ้ม เม่ือเหง่ือออกอาจมันเยิ้ม

ออกมาจนนารําคาญและเปอนเสื้อผาเปนคราบเหลือง อันเปนคุณสมบัติท่ีไมพึงประสงค เราจึงไมผสม

ปโตรเลียมในเนื้อผลิตภัณฑ 

สารท่ีทําใหผิวขาวหรือไวทเทนนิ่ง มักมีคุณสมบัติเปนกรดออนๆ เชนกรดจากผลไม สําหรับผู

ท่ีผิวมีความไวตอสารเหลานี้ อาจเกิดผื่นแพทันทีท่ีใช เนื่องจากสารเคมีในกลุมนี้จะกัดลอกผิวชั้นนอก

ใหบางลง ผูใชจึงมีผิวท่ีดูขาวข้ึน แตเม่ือใชไประยะหนึ่งอาจสงผลใหผิวไวตอสารเคมี เกิดผื่นแดง และมี

อาการแพสารตางๆ ไดงาย นอกจากนี้ผูท่ีมีรอยสักควรหลีกเลี่ยงผลิตภัณฑทุกชนิดท่ีผสมไวทเทนนิ่ง 

เพราะผลิตภัณฑในกลุมท่ีทําใหผิวขาวข้ึน จะสงผลใหรอยสักมีสีซีดจางลง 

 การขอเลขทะเบียนจดแจงจากสํานักคณะกรรมการอาหารและยา ดําเนินการขออนุญาตเปน

ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา ซ่ึงเปนผิวสวนท่ีบอบบาง ดังนั้น ผูใชงานจึงสามารถใชผลิตภัณฑ

ปองกันแสงแดดนี้ไดกับผิวหนังท่ัวรางกาย  

นอกจากนี้ในเอกสารของสํานักคณะกรรมการอาหารและยา ไดชี้แจงไวดังนี้ “เม่ือมีคําถามวา

สามารถนําผลิตภัณฑทาหนาหรือทาตัวมาใชแทนกันไดหรือไม ในสวนของคุณสมบัติสารแลวสามารถ

ใชแทนกันได เนื่องจากมีความสามารถในการปองกันแสงแดดไดเหมือนกัน” (สํานักงาน

คณะกรรมการอาหารและยา, 2555)  

เซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิวสามารถลางออกไดงาย โดยการอาบน้ําชําระรางกายตามปกติ 

ไมตองใชผลิตภัณฑลางเครื่องสําอางในการชําระลาง และไมท้ิงสารเคมีตกคางท่ีผิว จึงมีความแตกตาง

จากผลิตภัณฑกันแดดท่ีผลิตข้ึนโดยเฉพาะสําหรับกีฬาทางน้ําซ่ึงลางออกยากกวา และมักกอใหเกิด

การอุดตันรูขุมขน เกิดสิวไดงายในบริเวณท่ีทาครีมกันแดด ผลิตภัณฑของเราจึงเหมาะสําหรับการใช

งานในชีวิตประจําวันและการทํากิจกรรมกลางแจงมากกวาผลิตภัณฑกันแดดสําหรับกีฬาทางน้ํา 
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บรรจุภัณฑท่ีเลือกใชเปนหลอดพลาสติกสีขาวชนิดพิเศษ ท่ีสามารถคงคุณภาพของสารกัน

แดด ฝาปดสีขาว ออกแบบสกรีนหลอดสวยงามนาใช ขนาดหลอดเหมาะมือ บีบเนื้อผลิตภัณฑออกมา

ไดงาย สะดวกในการหยิบจับและพกพา วางจําหนายในขนาดบรรจุ 60ml. โดยพิมพราคาจําหนายบน

ผลิตภัณฑ 790 บาท/หลอด และวางจําหนายในราคาขายปลีกไมเกิน 490 บาท/หลอด  

1.5.ท่ีมาของการจัดทําแผนธุรกิจ 

ผลิตภัณฑแรกภายใตแบรนดเคนนี่คิว คือ เคนนี่คิว มอยซเจอรไรเซอร ครีม รุน คัลเลอร 

ล็อค ซ่ึงเปนครีมสําหรับดูแลผิวหลังการสัก เริ่มวางจําหนายในเดือนมิถุนายน 2558 เม่ือลูกคาใช

ผลิตภัณฑนี้ตอเนื่องประมาณ 2-3 เดือน จนกระท่ังแผลจากการสักหายดี และผิวกลับสูสภาพปกติ ก็มี

ความจําเปนตองดูแลผิวในชีวิตประจําวันอยางตอเนื่อง โดยการใชผลิตภัณฑบํารุงผิวผสมสารกันแดด  

จึงเกิดแนวคิดในการผลิต เซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว ซ่ึงเปนผลิตภัณฑบํารุงผิว ผสมสาร

ปองกันแสงแดดสําหรับการดําเนินชีวิตประจําวัน และสําหรับผูท่ีชื่นชอบกิจกรรมกลางแจงท่ัวไป โดย

ผสานความตองการพิเศษของผูท่ีมีผิวบอบบางแพงายและผิวท่ีมีรอยสักเขาไวดวยกัน เพ่ือให

ผลิตภัณฑใหมสามารถตอบสนองความตองการครอบคลุมกลุมลูกคาท่ีกวางข้ึน อันเปนท่ีมาของการ

จัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้  

1.6. ความสําคัญของการจัดทําแผนธุรกิจ 

การจัดทําแผนธุรกิจมีความสําคัญมาก เนื่องจากการลงทุนผลิตสินคาเพ่ือวางจําหนาย 

นอกจากเงินทุนก็ยังตองใชทรัพยากรและเวลา ท้ังยังมีความเสี่ยงในดานตางๆ จึงควรวิเคราะหจุดออน 

จุดแขง โอกาส อุปสรรค ปจจัยแวดลอมทางธุรกิจท้ังภายในและภายนอก วิเคราะหการแขงขันใน

ตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวผสมสารปองกันแสงแดด วิเคราะหกลุมลูกคา วางตําแหนงผลิตภัณฑ วางกล

ยุทธการตลาด วางแผนงบประมาณท่ีจะใช ฯลฯ เพ่ือมองใหรอบดานกอนการลงทุน ชวยลดความ

เสี่ยงในการดําเนินการ สงผลดีตอผูมีสวนไดสวนเสียและผูเก่ียวของทุกฝาย ผูลงทุนมีความม่ันใจ 

ผูปฏิบัติงานมีแผนท่ีชัดเจน ชวยใหการปฏิบัติงานราบรื่น ประสบผลสําเร็จตามท่ีมุงหวัง และสามารถ

ทํากําไรไดตามแผนท่ีวางไว 

1.7. วัตถุประสงคของการจัดทําแผนธุรกิจ 

การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือใหผูดําเนินงานไดลําดับความคิด มองใหรอบ

ดาน วิเคราะหความตองการของตลาดและผูบริโภค เตรียมความพรอมในการดําเนินงาน ชวยใหผู

ลงทุนเห็นภาพท่ีชัดเจนเก่ียวกับโอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จ ความเสี่ยงของธุรกิจ งบประมาณท่ี

ตองใช พรอมท้ังรับทราบเก่ียวกับความเสี่ยงจากปจจัยภายนอกท่ีไมสามารถควบคุมได เพ่ือเสริมสราง

ความเชื่อม่ันของผูมีสวนไดสวนเสียและผูเก่ียวของทุกฝาย 
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1.8. วิธีการศึกษา 

ดําเนินการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการใชงานและความตองการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการศึกษา ในแบบสอบถามประกอบดวยคําถามแบบปดและ

คําถามแบบเปด เนนถามขอเท็จจริงและความรูสึกนึกคิดของผูตอบ  

การสุมตัวอยางดําเนินการโดยไมใชหลักความนาจะเปน (Nonprobability Sampling) ใช

วิธีการสุมแบบความสะดวก (Convenience Sampling) โดยจัดสงแบบสอบถามออนไลนทางกูเกิล

ฟอรม (Google Form) รวมกับการขอความรวมมือตอบแบบสอบถามจากผูท่ีมาพักผอนบริเวณสวน

เบญจสิริระหวางเวลา 16.00-18.00 น. 

1.9. ระยะเวลาดําเนินการศึกษา 

การศึกษานี้เริ่มตนในเดือนมกราคม พ.ศ.2560 จนถึงเดือนสิงหาคม พ.ศ.2560 ใชระยะเวลา

ดําเนินการท้ังสิ้น 8 เดือน 

  

ตารางท่ี 1.5: รายละเอียดกิจกรรมและระยะเวลาดําเนินการศึกษา 

 
 



 

 
บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน 

 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายในของธุรกิจ ชวยใหทราบขีดความสามารถขององคกร การ

วิเคราะหโดยใชโมเดล 6W1H ชวยใหทราบพฤติกรรมของผูบริโภค การวิเคราะหสวนประสมทาง

การตลาด 4P และ 4C ชวยใหมองเห็นองคประกอบทางการตลาด ในมุมมองของผูจําหนายควบคูกับ

มุมมองของผูบริโภค การวิเคราะหจุดออนจุดแข็งภายในองคกร ชวยใหสามารถวางกลยุทธเพ่ือใชจุด

แข็งสรางโอกาสทางธุรกิจ และหาทางลดทอนผลกระทบจากจุดออนใหนอยลง การวิเคราะหกิจกรรม

ในบริษัทดวยหวงโซคุณคา ชวยใหเขาใจบทบาทของแตละหนวยงานปฏิบัติการวามีสวนชวยใหองคกร

ธุรกิจสรางคุณคาแกลูกคาอยางไร 

ท้ังหมดนี้ชวยใหสามารถระบุความตองการของลูกคาไดอยางชัดเจน ประเมินศักยภาพของ

องคกรไดตรงตามความเปนจริง พบความสอดคลองในปจจัยตางๆ อันกอใหเกิดโอกาสทางธุรกิจ และ

มองเห็นความเสี่ยงในการดําเนินงาน เพ่ือหาทางลดหรือปองกันความเสี่ยงลวงหนา 

2.1.  การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคกลุมเปาหมายดวยโมเดล 6W1H 

การใชโมเดล 6W1H ชวยใหสามารถวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคกลุมเปาหมายของเซรั่มกัน

แดดบํารุงผิวเคนนี่คิวไดอยางเปนระบบ ทําใหเห็นภาพของลูกคาไดอยางชัดเจน เปนเครื่องมือสําคัญ

ในการชวยวางแผนการจัดการของธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพ มีรายละเอียดดังนี้ 

 ผูใช (Who) แบงออกเปน กลุมเปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรอง 

กลุมเปาหมายหลัก คือ กลุมผูท่ีพักอาศัยอยูในเมือง อายุระหวาง 20-50 ป มี

รายรับตอเดือน 20,000 บาทข้ึนไป มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีข้ึนไป ประกอบ

อาชีพท่ีตองออกจากบานทุกวัน เชน พนักงานบริษัท ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

และผูท่ีประกอบธุรกิจสวนตัว มีรูปแบบการใชชีวิตท่ีเรงรีบ ไมคอยมีเวลา แตก็อยากดูแล

ตัวเอง ใชงานอินเทอรเน็ตและสื่อสังคมออนไลน เชน เฟสบุค เปนประจํา 

กลุมเปาหมายรอง คือ กลุมผูมีอายุตั้งแต 20-50 ป มีรายรับตอเดือน 20,000 

บาทข้ึนไป ซ่ึงชื่นชอบกิจกรรมกลางแจง เชน การเดินเลนในสวนสาธารณะ เดินซ้ือสินคา

ในตลาดนัดกลางวัน รวมท้ังกลุมผูชื่นชอบกีฬาวิ่ง จักรยาน ตีกอลฟ เปนตน มีรูปแบบ

การใชชีวิตท่ีกระตือรือรน วองไว รักสุขภาพ และอาจจะมีรอยสักบนรางกายในบริเวณท่ี

เปดเผย ใชงานอินเทอรเน็ตเพ่ืออานบทความและหาขอมูล 

 สินคา (What) ผลิตภัณฑเซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว SPF50 PA+++ เหมาะสําหรับ

กลุมเปาหมายท้ังสองกลุม เนื่องจากเปนผลิตภัณฑบํารุงผิวในยามเชา ท่ีผสมสารปองกัน

แสงแดด จึงสามารถบํารุงผิว พรอมกับปองกันแสงแดดไดในข้ันตอนเดียว ชวย
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ประหยัดเวลาสําหรับการใชชีวิตประจําวันท่ีเรงรีบ นอกจากชวยรักษาความชุมชื้นโดยไม

ทําใหผิวมัน ก็ยังปกปองแดดไดยาวนานตลอดวัน โดยไมตองพกพาเพ่ือทาทับระหวางวัน 

ชวยใหผูใชดําเนินชีวิตประจําวันไดอยางม่ันใจ คุณสมบัติปองกันรังสี UVA อยูในระดับดี

มาก จึงชวยปกปองรังสีจากแสงไฟในออฟฟศและรังสี UVA ท่ีสามารถทะลุหนาตางเขา

มาได แมจะไมโดนแดดโดยตรง จึงชวยรักษาความยืดหยุนของผิว และปองกันริ้วรอย

กอนวัยไดอยางมีประสิทธิภาพ 

สําหรับผูท่ีชื่นชอบกิจกรรมกลางแจงหรือเลนกีฬาเปนประจํา ผลิตภัณฑนี้

ปองกันรังสี UVB ได 50 เทา จึงปกปองผิวไมใหคล้ําเสียเกรียมแดด เม่ือตองออกแดด

โดยตรง นอกจากนี้กันแดดท่ัวไปท่ีวางจําหนาย มักจะมีเนื้อหนา เกลี่ยยาก เปนคราวขาว 

มันเยิ้มนารําคาญ เม่ือเหง่ือออกก็ไหลเขาตา ทําใหแสบตา ผลิตภัณฑนี้ผลิตมาเปนเนื้อ

เซรั่มบางเบา เกลี่ยงาย ซึมไว ไมท้ิงคราบขาวบนผิวและเสื้อผา เม่ือเหง่ือออกก็ไมมันเยิ้ม

ไมไหลเขาตา จึงเหมาะกับผูใชในกลุมนี้อยางยิ่ง 

ผลิตภัณฑนี้ไมผสมแอลกอฮอล จึงไมทําใหผิวแหง ไมผสมพาราเบนและลาโน

ลิน ซ่ึงเปนสาเหตุของการอุดตันและทําใหเกิดสิว ไมผสมน้ําหอม จึงไมกอใหเกิดอาการ

แพ มีเพียงกลิ่นออนๆ จากสารสกัดคาโมมายด ท่ีใชเปนสวนผสมหลัก หากผูใชชื่นชอบ

การใชน้ําหอม กลิ่นของผลิตภัณฑก็จะไมปะปนกับน้ําหอมท่ีใชและไมทําใหกลิ่นน้ําหอม

ราคาแพงท่ีใชเปลี่ยนแปลงไป  

นอกจากนี้ยังไมผสมไวทเทนนิ่งหรือสารท่ีกัดลอกผิวชั้นนอก ซ่ึงอาจสงผลใหผิว

บางลง ทนแดดไดนอยลงในระยะยาว และไมเหมาะกับผูมีรอยสัก เนื่องจากทําใหสีของ

รอยสักซีดจาง จึงเหมาะกับผูมีรอยสักบนรางกายในบริเวณท่ีเปดเผย 

สําหรับผูท่ีเปนมังสวิรัติอยางเครงครัดหรือวีแกน ผลิตภัณฑนี้ไมมีสวนประกอบ

จากสัตว ไมทดลองในสัตว จึงเปนผลิตภัณฑท่ีเปนมิตรกับวีแกนอยางแทจริง 

 โอกาสในการใชงาน (When) การใชงานผลิตภัณฑนี้แนะนําสําหรับทาผิวหนาและผิว

กาย ในตอนเชาหลังอาบน้ํากอนแตงตัวออกจากบาน โดยทาเพียงครั้งเดียวและไมตอง

พกพาเพ่ือทาซํ้าระหวางวัน วางจําหนายเพียงขนาดเดียว คือ ขนาดบรรจุ 60g. มีความ

เหมาะสม สําหรับการใชงานสมํ่าเสมอภายในระยะเวลา 1-3 เดือน ราคาจําหนายท่ีพิมพ

บนกลองผลิตภัณฑ 790 บาท โดยมีชวงราคาขายปลีกท่ีวางจําหนายในทองตลาดผาน

ชองทางตางๆ 390 - 490 บาท 

 สถานท่ีจําหนาย (Where) ผูบริโภคสามารถหาซ้ือไดจากรานความงามและสุขภาพ 

เชน บูทส วัตสัน หรือซ้ือจากชองทางออนไลนผานเว็บไซต Lazada เว็บไซตบริษัท 

www.a2powertrade.com และผูแทนจําหนายแบบขายตรง 
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 ผูซ้ือ (Whom) จากผลการศึกษาพบวาผูใชผลิตภัณฑกันแดด 82.4% เปนผูเลือกซ้ือ

ครีมกันแดดเพ่ือใชงานดวยตนเอง โดยชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจ คือ ชองทางออนไลนรวม 48% ซ่ึงครอบคลุมคลิปโฆษณา การโฆษณาดวยแบน

เนอรในเว็บไซต และการรีวิวสินคาโดยเน็ตไอดอลและผูใชงานจริง 

 เหตุผลท่ีตัดสินใจ (Why) ผูบริโภคจะเกิดความตั้งใจซ้ือ เม่ือพบโฆษณาออนไลนท่ีดู

นาเชื่อถือ จึงเกิดความอยากซ้ือมาทดลองใช โดยคาดหวังวาผลิตภัณฑจะมีคุณสมบัติ

ตามท่ีไดรับฟงรับชมมา และเนื่องจากสินคามีราคาไมเกิน 500 บาท การตัดสินใจซ้ือจึง

เกิดข้ึนไดไมยาก กับกลุมเปาหมาย เม่ือทดลองใชแลวชื่นชอบในคุณสมบัติ ก็จะเกิดการ

ซ้ือเพ่ือใชซํ้าภายในระยะเวลา 3 เดือน และแนะนําบอกตอไปยังคนรูจัก 

 ข้ันตอนในการตัดสินใจ (How) ผูบริโภคมีข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือดังนี้ 

1. การรับรูปญหา จากการดูโฆษณาออนไลนหรือรีวิวสินคา ซ่ึงจะมาชวยแกปญหาท่ี

ประสบอยู เชน กันแดดเปนมันเยิ้มเม่ือเหง่ือออกไหลเขาตา กันแดดบางชนิดไม

สามารถปองกันรังสีจากหลอดไฟได กันแดดบางชนิดทําใหผิวขาวข้ึนแตบางลง กัน

แดดบางชนิดผสมน้ําหอมฉุนและกอใหเกิดอาการแพ เปนตน 

2. การหาขอมูล เม่ือผูบริโภครับรูปญหา และทราบวามีทางเลือกท่ีดีกวา ก็จะเริ่มหา

ขอมูลผลิตภัณฑจากสื่อตางๆ หรือบุคคลอางอิง เชน การหาขอมูลออนไลน การ

สอบถามคนรูจัก สอบถามคนท่ีเคยใช เขาไปอานขอมูลในพันธุทิพย ฯลฯ รวมท้ังหา

ขอมูลวาสามารถซ้ือไดจากท่ีใด 

3. ประเมินทางเลือก คือข้ันตอนของการตัดสินใจผลิตภัณฑวามีผลิตภัณฑอ่ืนๆ ท่ี

เหมือนหรือคลายกันหรือไม ซ่ึงผูบริโภคจะพบวา เซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว มี

คุณสมบัติท่ีโดดเดนกวาผลิตภัณฑท่ัวไปท่ีวางจําหนายในทองตลาด และสามารถหา

ซ้ือไดงายหลายชองทาง 

4. การตัดสินใจซ้ือ เกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคอยากทดลองใชผลิตภัณฑเปนครั้งแรก อยากรู

วามีคุณสมบัติเหมือนท่ีไดรับทราบจากการหาขอมูลหรือไม 

5. ความรูสึกหลังการซ้ือ เม่ือไดทดลองใชก็จะเกิดความรูสึกประทับใจ มีความรูสึกดีตอ

ผลิตภัณฑ เกิดการซ้ือซํ้าภายในระยะเวลา 3 เดือน และอยากบอกตอแกคนรูจัก 

2.2.  วิเคราะหสวนประสมทางการตลาด 4P และ 4C 

การวิเคราะหดวยสวนประสมทางการตลาดแบบ 4P ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) 

ราคาจําหนาย (Price) ชองทางจําหนาย (Place) และ การจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด 

(Promotion) ซ่ึงสามารถมองในเชิงของสิ่งท่ีผูบริโภคไดรับแบบ 4C ประกอบดวย สิ่งท่ีผูบริโภค
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ตองการซ้ือ (Consumer) ราคาท่ีเหมาะสม (Cost) ความสะดวกสบายในการซ้ือหา (Convenience) 

และ การสื่อสารและการนําเสนอ (Communication) 

 

ตารางท่ี 2.1: วิเคราะหสวนประสมทางการตลาดแบบ 4P และ 4C 

4P 4C 

 Product ผลิตภัณฑเซรั่มกันแดดบํารุงผิว

เคนนี่คิว SPF50 PA+++ เกลีย่งาย ซึมไว 

ไมเหนียวเหนอะหนะ ไมท้ิงคราบขาววอก 

ไมมันเยิ้ม ไมกอใหเกิดสิว ไมทําใหผิวแหง 

ชวยรักษาความชุมชื้น บํารุงผิว เหมาะกับ

ผิวแพงาย เปนมิตรกับสิ่งแวดลอมและรอย

สัก 

 Price ราคา 390-490 บาท/หลอด 

 Place วางจําหนายท่ีรานความงามและ

สุขภาพ เชน มัทสึคิโยะ ชองทางออนไลน 

Lazada เว็บไซตบริษัท เอ สแควร 

เพาเวอร เทรด จํากัด 

www.a2powertrade.com  

และผูแทนจําหนายแบบขายตรง 

 Promotion การจัดโปรแกรมสงเสริม

การตลาดจะจัดเปนชวง เชน การซ้ือ

ออนไลนโดยไมคิดคาจัดสง EMS การซ้ือ

แพ็คคูในราคาประหยัด การจัดโปรโมชัน

รวมกับ Lazada ในเทศกาลตางๆ เปนตน 

 Consumer ผูบริโภคตองการซ้ือผลิตภัณฑ

กันแดด ท่ีสามารถปองกันรังสีไดท้ัง UVA 

และ UVB ทาเพียงครั้งเดียวในตอนเชา ไม

ตองทําซํ้าระหวางวัน ซึมเขาสูผิวไว ไม

หลุดหลอกเม่ือโดนเหง่ือ บํารุงผิว ไม

กอใหเกิดอาการแพ และเปนมิตรกับ

สิ่งแวดลอม 

 Cost ราคาไมเกิน 500 บาท/หลอด 

 Convenience ผูบริโภคสามารถซ้ือไดงาย 

ผานหลายชองทาง เชน รานคาเพ่ือสุขภาพ 

รานคาออนไลน เว็บไซตผูจําหนาย และ

ผูแทนจําหนายแบบขายตรง 

 

 

 Communication ความพยายามสื่อสาร 

จุดเดนของผลิตภัณฑไปยังกลุมลูกคา ให

รูสึกวาการใชผลิตภัณฑนี้มีความคุมคา มี

คุณสมบัติท่ีโดดเดน และชวยสิ่งแวดลอม

ไดดวย 

 

2.3.  วิเคราะหจุดออนและจุดแข็ง 

การวิเคราะหจุดออนและจุดแข็ง ชวยใหสามารถมองเห็นภาพภายในองคกรไดชัดเจนข้ึน มี

วัตถุประสงคเพ่ือใชจุดแข็งใหเกิดประโยชน และหาทางแกไขลดทอนจุดออนใหสงผลตอธุรกิจนอย

ท่ีสุด เพ่ือมองเห็นความเสี่ยงจากปจจัยภายในท่ีควบคุมได 
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ตารางท่ี 2.2: วิเคราะหจุดแข็งและจุดออน 

จุดแข็ง (Strengths) จุดออน (Weaknesses) 

1. มีบุคลากรท่ีมีศักยภาพดานการพัฒนา

สูตรผลิตภัณฑ 

2. การบริหารงานภายในมีข้ันตอนการ

ตัดสินใจสั้น สามารถแกปญหาได

รวดเร็วทันเหตุการณ 

3. ผูถือหุนมีความสัมพันธอันดี สามัคคี 

สนับสนุน และใหสิทธิ์ในการตัดสินใจ

แกผูบริหาร 

4. บริษัทไมใชรายใหมในตลาดผลิตภัณฑ

บํารุงผิว และแบรนดเคนนี่คิวเคยวาง

จําหนายผลิตภัณฑมาแลว 

5. ผลิตภัณฑมีคุณสมบัติ จุดขาย และ

กลุมลูกคาท่ีชัดเจน  

6. ผลิตภัณฑมีราคาขายเหมาะสมกับ

กําลังซ้ือของกลุมเปาหมาย 

7. มีความสัมพันธอันดีกับบริษัทผูผลิตเนื้อ

ครีม ผูผลิตหลอด และผูจัดพิมพกลอง 

1. บริษัทมีขนาดเล็กมีบุคลากรนอย หนึ่ง

คนตองทําหลายหนาท่ี 

2. บริษัทตองปนสวนเงินทุน เพ่ือดําเนิน

กิจการหลายอยาง หากไมบริหาร

เงินทุนอยางเหมาะสม อาจมีปญหาดาน

สภาพคลอง 

3. ระยะเวลาในการวางแผนงานและ

ดําเนินการคอนขางกระชั้นชิด 

4. ความเชี่ยวชาญดานการตลาดออนไลน

ยังไมมากนัก 

5. การประหยัดตนทุนทําไดยาก เนื่องจาก

สั่งผลิตสินคาในจํานวนนอย 

 

2.4.  วิเคราะหหวงโซคุณคา 

หวงโซคุณคา (Value Chain) เปนเครื่องมือกลยุทธท่ีใชในการวิเคราะหกิจกรรมภายใน

บริษัท โดยมีเปาหมายท่ีชัดเจนเพ่ือการพัฒนาคุณคา และเพ่ิมประสิทธิภาพใหสูงสุด และสามารถลด

ตนทุนการผลิต หรือ คาใชจายของบริษัทไดแบบมีนัยสําคัญ หรือ มีความไดเปรียบในดานการแขงขัน

เม่ือเทียบกับคูแขง แนวคิดนี้แบงกิจกรรมภายในองคกรออกเปน 2 กิจกรรม คือ กิจกรรมหลัก 5 

กิจกรรม และกิจกรรมสนับสนุน 4 กิจกรรม โดยกิจกรรมทุกประเภทมีสวนชวยเพ่ิมคุณคาใหกับสินคา

ของบริษัท 
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ภาพท่ี 2.1: องคประกอบของหวงโซคุณคา 

 
ท่ีมา: (“What is Value Chain”, 2015) 

 

กิจกรรมหลัก 

1. การจัดซ้ือภายใน (Inbound Logistics) เก่ียวของกับการนําเขาวัตถุดิบเพ่ือผลิตสินคา ในสวน

นี้อยูภายใตการดําเนินการของ บริษัท คอสเมด อินโนเวชั่น จํากัด ซ่ึงเปนผูจัดหาวัตถุดิบ นําเขา

วัตถุดิบ จัดเก็บวัตถุดิบ และจัดการสตอกวัตถุดิบคงเหลือ โดยสามารถจัดหาวัตถุดิบไดในราคาต่ํา 

เนื่องจากมีการนําเขาเปนจํานวนมาก เพ่ือใหบริการแกผูจําหนายหลายราย 

2. การดําเนินการ (Operations) การแปรรูปวัตถุดิบใหออกมาเปนสินคา ท้ังในข้ันตอนการผลิต 

การบรรจุภัณฑ และจัดลงหีบหอ อยูในความรับผิดชอบของ บริษัท คอสเมด อินโนเวชั่น จํากัด 

ซ่ึงเปนผูเชี่ยวชาญในดานนี้โดยตรง และแรงงานรองรับสายการผลิต จึงสามารถผลิตสินคาท่ีมี

คุณภาพตรงตามมาตรฐานได โดยใชตนทุนการผลิตต่ํา และมีวัตถุดิบสูญเสียในข้ันตอนการผลิต

นอย 

3. การจัดสงภายนอก (Outbound Logistics) เก่ียวของกับการจัดเก็บ รวบรวม และจําหนาย

สินคาไปยังลูกคา อยูภายใตการดูแลของ บริษัท เอ สแควร เพาเวอร เทรด จัดสงผานผูให

บริการโลจิสติกส คือ ไปรษณียไทย และ Kerry โดยพิจารณาตามความเหมาะสมของปลายทาง 

4. การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) กระตุนยอดขายผานสังคมออนไลน โดยเนน

การใหความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ และการรีวิวสินคาเพ่ือสรางความเชื่อม่ัน ควบคูกับกิจกรรมจูงใจ
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ใหเกิดการซ้ือใชครั้งแรก โดยจัดโปรแกรมาสงเสริมการขายทุกไตรมาส ระยะเวลาครั้งละ 15 วัน 

เชน โปรโมชันลด50% โปรโมชันซ้ือ1แถม1 หรือจัดกิจกรรมใหลูกคารีวิวผลิตภัณฑ เพ่ือชวน

เพ่ือนใหมทดลองใชสินคาฟรี ผานชองทางการจําหนายหนารานผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพและความ

งาม เชน บูทส วัตสัน และมัทสึคิโยะ นอกจากนี้ยังจําหนายแบบออนไลน ผานเว็บไซตบริษัท เว็บ

ประเภทมารเก็ตเพลส เชน Lazada และตัวแทนจําหนายแบบขายตรง ซ่ึงทําการตลาดผาน

เฟสบุคและไลน 

5. การบริการ (Services) ครอบคลุมการใหบริการหลังการขายเพ่ือเพ่ิมคุณคาใหกับสินคา แนะนํา

วิธีการใชงานท่ีถูกตองผานคลิปในยูทูป เปดชองทางใหลูกคาสามารถสนทนาโดยตรงกับบริษัท

ผานเฟสบุคแฟนเพจ เพ่ือสอบถาม ใหความคิดเห็น ติชมเพ่ือการพัฒนาผลิตภัณฑ พรอมกับโพ

สเรื่องราวใหความรูเก่ียวกับผิวพรรณ เพ่ือสรางความสัมพันธท่ีเปนมิตร 

กิจกรรมสนับสนุน 

1. การจัดซ้ือจัดหา (Procurement) กิจกรรมจัดซ้ือจัดหาวัตถุดิบเพ่ือใชในกิจกรมหลัก ในสวน

ของเนื้อผลิตภัณฑอยูภายในการดูแลของ บริษัท คอสเมด อินโนเวชั่น จํากัด แตในสวนของ

หลอดบรรจุ กลองกระดาษ ฝายจัดซ้ือของ บริษัท เอ สแควร เพาเวอร เทรด จํากัด เปนผู

ประสานงานติดตอและจัดหา 

2. การพัฒนาเทคโนโลยี (Technology Development) การใชเทคโนโลยีท่ีชวยเพ่ิมคุณคาให

สินคา เชน การใหขอมูลผลิตภัณฑ ผานเว็บไซตองคกร คลิปการใชงานในยูทูป และการสราง

ความสัมพันธกับลูกคาผานเฟสบุคแฟนเพจ การรับออเดอรออนไลนผานชองทางตางๆ เพ่ือเพ่ิม

ความม่ันใจและใหความสะดวกใหแกลูกคา 

3. การบริหารทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) การวางแผนบริหาร

ทรัพยากรบุคคล เนนท่ีการจัดจางผูใหบริการจากภายนอก (Outsourcing) ท้ังในสวนการผลิต 

การจัดสงสินคา การออกแบบฉลากผลิตภัณฑ และการถายภาพประชาสัมพันธโดยมืออาชีพ เพ่ือ

ลดภาระตนทุนคงท่ี เนื่องจากเปนบริษัทขนาดเล็กจึงมิไดวาจางพนักงานประจํา บุคลากรของ

บริษัทท้ังหมดเปนผูถือหุน ซ่ึงคิดคาบริการตามสวนงานท่ีตนเองลงมาดําเนินการ เชน เภสัชกรคิด

คาวิจัยและพัฒนาสูตร (R&D) 6 บาท/หลอด ทุกหลอดท่ีผลิตออกมา ผูใหบริการงานสํานักงาน 

เชน การออกใบเสร็จและใบกํากับภาษี คิดคาบริการ 2% ของยอดขายกอนภาษี เปนตน  

4. โครงสรางพ้ืนฐาน (Firm Infrastructure) โครงสรางพ้ืนฐานขององคกร ระบบบัญชีการเงิน

และการบริหารจัดการ ใชระบบ FlowAccount ซ่ึงดําเนินการแบบคลาวดเบส สามารถเขาถึงได

จากทุกแหงท่ีมีอินเทอรเน็ต เก็บขอมูลลงคลาวดซ่ึงมีระบบความปลอดภัยสูง และดําเนินการ

สํารองขอมูลแบบทันที (Realtime System) ไมตองหวงวาขอมูลจะสูญหาย ผูเก่ียวของสามารถ

ออกใบเสนอราคา เปดบิลขาย ออกใบเสร็จรับเงินและใบกํากับภาษี สรางใบแจงหนี้ ใบวางบิล 
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รับของเขาสตอก ปดงบบัญชี สงเอกสารใหลูกคาผาน Link ใหดาวนโหลดไดทันที ลดการใช

กระดาษในกระบวนการท้ังหมด ทํางานผานระบบออนไลน 24 ชั่วโมง ชวยใหการติดตอ

ประสานงานระหวางกันมีความทันสมัย สะดวก รวดเร็วทันเหตุการณเสมอ 

2.5.  ความเส่ียงท่ีอาจเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 งานบางอยางอาจจะลาชาเนื่องจากขาดกําลังคน เนื่องจากตารางการทํางานท่ีไมแนนอนของ

บุคลากรภายใน แตละคนมีงานประจํา หากมีภาระเรงดวนอาจทําใหงานของบริษัทลาชา 

 การลงทุนหลายดานพรอมกันอาจทําใหบริษัทขาดสภาพคลองในบางชวงเวลา 

 ความเชี่ยวชาญและประสบการณดานตลาดออนไลนของทีมงานยังไมมากนัก 

 เนื่องจากระบบงานภายในเกือบท้ังหมด พ่ึงพาอินเทอรเน็ตและระบบคลาวด หากเกิดปญหากับ

อินเทอรเน็ตจะสงผลใหระบบงานหยุดชะงัก 

 
 



 

 
บทท่ี 3 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอกของธุรกิจ นําเสนอเนื้อหาเก่ียวกับผลกระทบจาก

ภายนอกองคการท่ีอาจกอใหเกิดโอกาสและอุปสรรค วิเคราะหภาพกวางของตลาดดวย PESTLE 

Framework เพ่ือดูปจจัยท่ีเก้ือหนุนหรือขัดขวางการดําเนินธุรกิจ ชวยใหสามารถวิเคราะหภาพของ

การแขงขันและท่ีมาของการแขงขัน คูแขงขันของธุรกิจ สถานภาพทางธุรกิจ รวมท้ังตําแหนงของ

สินคาเม่ือเทียบกับคูแขง เพ่ือวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ และมองเห็นปจจัย

เสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

3.1.  วิเคราะหโอกาสและอุปสรรค 

ในสวนของการวิเคราะหโอกาสและอุปสรรค เปนการมองสิ่งแวดลอมภายนอกท่ีอาจสงผล

กระทบตอธุรกิจ เพ่ือมองเห็นความเสี่ยงจากปจจัยภายนอกท่ีควบคุมไมได 

 

ตารางท่ี 3.1: วิเคราะหโอกาสและอุปสรรค 

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

1. ตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวยังคงเติบโต

อยางตอเนื่อง 

1. การดําเนินการเพ่ือนําผลิตภัณฑเขาไป

ขายในรานจําหนายสินคาเพ่ือสุขภาพ

และความงาม มีข้ันตอนคอนขางมาก 

และผูขายจะถูกหัก 40% จากราคา

จําหนาย 

2. ผลิตภัณฑกันแดดในทองตลาด ซ่ึง

ผูผลิตรายใหญจําหนาย ยังมี

ขอบกพรอง ลูกคายังไมพอใจ เปด

ชองทางใหแบรนดเล็กท่ีสินคาตอบ

โจทย 

2. การวางจําหนายผานหนารานและตลาด

ออนไลน มีระยะเวลาเครดิตนาน

ประมาณ 45-90 วัน 

3. ผลิตภัณฑสําหรับวีแกนและผูท่ีมีรอยสัก

ในทองตลาดมีนอยมาก จึงเปนการเปด

ทางเลือกใหมในตลาด 

3. ผูผลิตรายใหญ ผลิตจํานวนมาก อาจมี

ตนทุนท่ีต่ํากวา และขายไดในราคาท่ีถูก

กวา 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ตอ): วิเคราะหโอกาสและอุปสรรค 

โอกาส อุปสรรค 

4. ผูซ้ือมีตนทุนในการเปลี่ยนแบรนดต่ํา 

จึงเปดโอกาสใหผลิตภัณฑใหมมีโอกาส

แจงเกิดได 

4. ผูซ้ือมีทางเลือกในการซ้ือผลิตภัณฑ

หลากหลายแบรนด มีรายใหมเขาสู

ตลาดตลอดเวลา ทําใหผูซ้ือมีอํานาจ

ตอรองมาก 

5. ลูกคาสามารถใชเทคโนโลยี เขาถึง

ขอมูลไดอยางท่ัวถึง จึงมีความรูความ

เขาใจในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑมากข้ึน 

5. สภาวะเศรษฐกิจท่ัวโลกซบเซา อาจะทํา

ใหยอดขายไมดีอยางท่ีตั้งเปา 

6. การซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน 

เพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องทุกป 

 

7. ประเทศไทยตั้งอยูในเขตรอน แดดรอน

ตลอดท้ังป 

 

 

3.2.  วิเคราะหภาพกวางของตลาดดวย PESTLE Framework 

การเมือง (Politics) คอนขางมีเสถียรภาพเพียงพอสําหรับการดําเนินธุรกิจในไทย รัฐบาล

สงเสริมการทําธุรกิจ มีหนวยงานท่ีใหคําแนะนําสําหรับวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม และจัด

กิจกรรมใหความรูอยางสมํ่าเสมอตลอดป 

เศรษฐกิจ (Economics) อัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจในเอเชียยังคงมีอยู แมจะไมสูงนัก 

ผลิตภัณฑท่ีมีความจําเปนในชีวิตประจําวันยังขายได ผลิตภัณฑกันแดดในประเทศเขตรอน จัดวาเปน

ผลิตภัณฑท่ีมีความจําเปน  

สังคมประชากร (Social and Demographic) ผูคนรักสุขภาพมากข้ึน มีความกังวลเก่ียวกับ

สุขภาพมากข้ึน แมจะยางเขาสูสังคมสูงวัย ประชากรทุกกลุมก็มีทักษะในการใชเทคโนโลยีท่ีดีข้ึน 

เขาใจระบบการซ้ือสินคาออนไลน และการจายชําระผานบัตรเครดิตเปนอยางดี  

เทคโนโลยี (Technology) ระบบอินเทอรเน็ตมีความเร็วสูง เขาถึงพ้ืนท่ีสวนใหญในประเทศ

ไทย เอ้ือประโยชนแกธุรกิจท่ีใชชองทางออนไลนในการเขาถึงลูกคา ผลิตภัณฑใหมและเน็ตไอดอล

สามารถมีชื่อเสียงไดภายในระยะเวลาไมนาน 

ระเบียบกฎหมายเฉพาะและภาษีอากร (Legal) มีการปรับอัตราภาษีสําหรับบริษัทจด

ทะเบียนขนาดเล็กเม่ือป 2559 สงผลใหผูท่ีดําเนินธุรกิจขนาดเล็กในรูปบริษัทอยางถูกตอง สามารถนํา

คาใชจายมาหักลดหยอน และจายภาษีในอัตราท่ีต่ําลง 
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สิ่งแวดลอม (Environment) ความหวงใยดานสิ่งแวดลอม เปนประเด็นท่ีอยูในความสนใจ

มากข้ึนเรื่อยๆ การใชผลิตภัณฑท่ีรักษโลก ไมทดลองกับสัตว และไมสรางปญหาสิ่งแวดลอม จึงมีจุด

ขายท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ แมจะมีราคาแพงกวาผลิตภัณฑท่ัวไป ผูบริโภคก็ยินดีท่ีจะจาย 

3.3. ลักษณะของกลุมลูกคาเปาหมาย  

กลุมเปาหมายหลัก (Primary Target Group) คนไทยอายุระหวาง 20-50 ป พักอาศัยอยูใน

เมือง มีรายรับตอเดือน 20,000 บาทข้ึนไป มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีข้ึนไป ประกอบอาชีพท่ี

ตองออกจากบานทุกวัน เชน พนักงานบริษัท ขาราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ และผูท่ีประกอบธุรกิจ

สวนตัว มีรูปแบบการใชชีวิตท่ีเรงรีบ ไมคอยมีเวลา แตก็อยากดูแลตัวเอง ใชงานอินเทอรเน็ตและสื่อ

สังคมออนไลนเปนประจํา เพ่ือติดตามขาวสารและกระแสสังคม 

กลุมเปาหมายรอง (Secondary Target Group) คือ คนไทยอายุระหวาง 20-50 ป พัก

อาศัยอยูในเมือง มีรายรับตอเดือน 20,000 บาทข้ึนไป ซ่ึงชื่นชอบกิจกรรมกลางแจง เชน การเดินเลน

ในสวนสาธารณะ เดินซ้ือสินคาในตลาดนัดชวงกลางวัน รวมท้ังผูท่ีชื่นชอบกีฬา วิ่ง จักรยาน ตีกอลฟ 

เปนตน มีรูปแบบการใชชีวิตท่ีกระตือรือรน วองไว รักสุขภาพ และอาจจะมีรอยสักบนรางกายใน

บริเวณท่ีเปดเผย ใชงานอินเทอรเน็ตเพ่ืออานบทความและหาขอมูลเก่ียวกับการดูแลสุขภาพ 

เซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิวจึงเหมาะกับผูท่ีมีผิวบอบบางแพงาย ออนโยนสําหรับทุกคนใน

ครอบครัวท่ีตองออกไปทํากิจกรรมนอกบาน ไปโรงเรียน เลนพละ ไปทํางาน เหมาะสําหรับพนักงาน

ออฟฟศ และผูท่ีตองทํางานกลางแจง รวมท้ังผูท่ีชื่นชอบกีฬา ผูท่ีไมบริโภคผลิตภัณฑท่ีมีสวนประกอบ

จากสัตว และผูท่ีโปรดปรานศิลปะรอยสักบนเรือนราง 

3.4.  คูแขงขันและการวิเคราะหสภาพการแขงขัน 

เรื่องความสวยความงามเปนเรื่องท่ีคนในยุคปจจุบันใหความสําคัญ ซ่ึงไมไดจํากัดไวเฉพาะ

ผูหญิงเทานั้น ผูชายในสังคมไทยปจจุบัน ก็ลุกข้ึนมาดูแลตัวเองใหดูดีไมแพผูหญิง ตลาดเก่ียวกับความ

สวยความงามจึงเติบโตอยางตอเนื่องทุกป และดูเหมือนวาจะไมไดรับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจ

มากนัก 

ตลาดสินคาเพ่ือความงามในประเทศไทยมีการเติบโตตอเนื่องทุกปรอยละ 8 ถึงรอยละ 10 

ตอป สูงกวาตลาดโลกท่ีมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยรอยละ 4.5 ตอป และอาเซียนเติบโตรอยละ 3 ถึงรอย

ละ 6 ตอป สืบเนื่องจากคนยุคนี้ใหความสําคัญกับการดูแลสุขภาพและความงามภายนอกมากข้ึน และ

มีรายไดประชากรตอหัวท่ีเพ่ิมข้ึน 

การสงออกสินคาเพ่ือความงามของประเทศไทยมีตลาดหลัก คือ ตลาดอาเซียน ประเทศไทย

เปนประเทศท่ีครองสวนแบงสินคาเพ่ือความงามมากท่ีสุดในอาเซียน คิดเปนรอยละ 50 ของมูลคารวม 

นอกจากนี้เม่ือพิจารณายอดการซ้ือขายสินคาเพ่ือความงามภายในประเทศเปรียบเทียบกับการสงออก 

พบวา เปนการบริโภคภายในประเทศรอยละ 60 สงออกรอยละ 40 
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ภาพท่ี 3.1: มูลคารวมของตลาดสินคาเพ่ือความงามในประเทศไทยเปรียบเทียบกับตลาดอาเซียนและ 

 ตลาดโลก 

 
ท่ีมา: (“ตลาดสินคา”, 2559)  

 

ภาพท่ี 3.2: สัดสวนยอดการซ้ือขายสินคาเพ่ือความงามภายในประเทศไทยเปรียบเทียบกับการสงออก 

 
ท่ีมา: (“ตลาดสินคา”, 2559) 

 

ผลิตภัณฑเพ่ือความงามยังคงมีการพัฒนาและคนควาวิจัยอยางตอเนื่อง ในยุคแหงการกาวสู

สังคมสูงวัย (Aging Society) ผูคนใหความสําคัญกับการดูแลสุขภาพท้ังภายนอกและภายใน 

สวนประกอบใหมๆ ท่ีใชในผลิตภัณฑบํารุงผิวและลดเลือนริ้วรอย ไดรับการคิดคนพัฒนา เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภค ท่ีตองการใหผิวและดูออนเยาว ผลิตภัณฑปองกันรังสีจาก

แสงแดดกลายเปนสิ่งจําเปน เพราะทุกคนทราบวาแสงแดดในปจจุบันทํารายผิว เปนตนเหตุของริ้ว

รอย และอาจกอใหเกิดความเสี่ยงตอมะเร็งผิวหนัง 

ผลิตภัณฑท่ีเนนเรื่องความขาวใส โดยผสมสารท่ีชวยใหผวิขาว (Whitening) ผลิตออกสู

ทองตลาดจํานวนมาก และมีการแขงขันของผลิตภัณฑในกลุมนี้อยางรุนแรง ผลิตภัณฑจากคายใหญๆ 

ใชงบโฆษณาสูงมาก จึงมีชองวางทางการตลาด สําหรับผูท่ีมีผิวออนบาง แพสารเคมีและกรดผลไมท่ีใส
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ในผลิตภัณฑท่ีเนนความขาว นอกจากนี้ยังมีผูบริโภคบางกลุมท่ีภูมิใจในสีผิวแบบไทย สีผิวแบบน้ําผึ้ง 

ตองการอวดผิวสวยงามอยางสาวเอเชีย ท่ีมีผิวพรรณงามนวลเนียนเปนธรรมชาติ สวนกระแสความ

ขาวอยางเกาหลี ผูบริโภคในกลุมนี้ไมตองการเพ่ิมความขาว แตตองการขับเนนความเปนตัวของตัวเอง

ใหเดนชัด 

สําหรับผูท่ีมีผิวบอบบางแพงาย ผลิตภัณฑบํารุงผิวและกันแดดควรปราศจากแอลกอฮอล ไม

ผสมน้ําหอม ไมผสมพาราเบน ไมผสมลาโนลิน ไมมีสวนประกอบจากปโตรเลียม และไมผสมสารท่ีทํา

ใหผิวขาว เนื่องจากสารท่ีทําใหผิวขาวนั้นมีฤทธิ์เปนกรดออนๆ และมีคุณสมบัติกัดลอกผิวใหบางลง 

แมตลาดของผลิตภัณฑดูแลผิวจะมีทางเลือกใหแกผูบริโภคมากมาย แตผลิตภัณฑผลิตข้ึน

สําหรับผูบริโภคท่ีมีความตองการเฉพาะดานมีนอยมาก เชน ผลิตภัณฑซ่ึงไมมีสวนประกอบจากสัตว 

ผลิตภัณฑซ่ึงเปนมิตรกับรอยสักและไมผสมไวทเทนนิ่ง กลับหาไดยากในทองตลาด 

 

ภาพท่ี 3 3: ผลสํารวจการใชครีมกันแดดของผูหญิงวัยทํางาน 

 
ท่ีมา: (“ผลวิจัยชี้”, 2559)  

 

ผลวิจัยจากธนาคารกสิกรไทย เดือนมีนาคม 2557 จากการสํารวจผูหญิงในวัยทํางานใชครีม

กันแดดเพียงรอยละ 5 เทานั้น และสวนใหญเนนใหความสําคัญกับใบหนา แสดงวายังมีโอกาสอีกมาก

สําหรับตลาดครีมกันแดดท่ีใชกับรางกาย หากใหความรูความเขาใจเก่ียวกับประโยชนและความสําคัญ

ของการใชครีมกันแดดในชีวิตประจําวัน นอกจากนี้กลุมผูชายท่ีเริ่มใหความสําคัญกับการดูแลตัวเอง ก็

มีจํานวนเพ่ิมข้ึนอยางมีนัยสําคัญ ซ่ึงเปนกลุมลูกคาใหมเชนกัน 

ดังนั้น ตลาดยังมีชองวางเนื่องจากกลุมตัวอยางรอยละ 95 ยังไมไดใชครีมกันแดดเปนประจํา 

เซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว จึงมุงเนนไปยังกลุมลูกคาท่ียังไมเคยใชครีมกันแดดสําหรับรางกายใน

ชีวิตประจําวัน และกลุมผูใชท่ีเคยทดลองครีมกันแดดยี่หออ่ืนแตไมประทับใจ อาจเนื่องมาจากเนื้อ

ครีมหนาเกินไป สีของครีมกันแดดติดเสื้อผาซักยาก หรือเหง่ือออกแลวเกิดความเหนอะหนะ รวมท้ัง
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กลุมท่ีมีความตองการพิเศษ ครอบคลุมผูท่ีมีผิวแพงาย ผูท่ีไมบริโภคผลิตภัณฑจากสัตว และผูชื่นชอบ

ศิลปะรอยสัก 

 

ภาพท่ี 3.4: สวนแบงการตลาดของครีมกันแดดแบรนดทองถ่ินกับแบรนดตางประเทศ 

 
ท่ีมา: (“ตลาดครีมกันแดด”, 2559) 

 

จากการสํารวจตลาดผูใชครีมกันแดดในประเทศไทย มีผูใชครีมกันแดดเปนประจําเพียงรอย

ละ 5 และในจํานวนนี้ ใชครีมกันแดดภายใตเครื่องหมายการคาตางประเทศรอยละ 60 ถึงรอยละ 70 

ในขณะท่ีใชครีมกันแดดภายใตเครื่องหมายการคาของไทยรอยละ 30 ถึงรอยละ 40  

เม่ือพิจาณาจากสภาพภูมิประเทศและภูมิอากาศ ประเทศไทยอยูในทวีปเอเชีย ตั้งอยูในเขต

รอน ประเทศในภูมิภาคนี้มีแสงแดดสองโดยตรงในชวงกลางวันตลอดท้ังป การใหความรูเก่ียวกับการ

ปองกันรังสีจากแสงแดดแกผูบริโภค มีสวนชวยใหผลิตภัณฑกันแดดเติบโตอยางตอเนื่องตลอดหลายป

ท่ีผานมา และยังคงมีอนาคตท่ีสดใสท้ังในระดับประเทศและระดับภูมิภาคอาเซียน 

ตลาดครีมกันแดดในปจจุบันมีการแขงขันสูงระหวางแบรนดใหญ เชน นีเวีย (Nivea) วาสลีน 

(Vaseline) บิโอเร (Biore) และบานานาโบท (Banana Boat) โดยใชงบโฆษณาจํานวนมาก แตกลุม

คนท่ีใชครีมกันแดดเปนประจํายังมีสัดสวนนอย เม่ือเทียบกับกลุมคนท่ีไมไดใชเปนประจํา  

ปจจุบันผลิตภัณฑกันแดดภายใตเครื่องหมายการคา นีเวีย เปนเจาตลาด มีสวนแบงการตลาด

ประมาณรอยละ 45 ใชการโฆษณาผานสื่อประชาสัมพันธหลัก เชน สื่อโทรทัศน โดยใชนักแสดงท่ีมี

ชื่อเสียงและใชงบประมาณโฆษณาตอปจํานวนมาก  

กลุมผูบริโภคผลิตภัณฑกันแดดในปจจุบันมีความตองการเฉพาะดาน ซ่ึงผลิตภัณฑกันแดดใน

กระแสหลักยังตอบสนองไดไมตรงกับความคาดหวัง เชน ผูท่ีตองการใชครีมกันแดดแบบไมผสมสารท่ี

ทําใหผิวขาวและไมมีสวนประกอบจากสัตว กลุมท่ีมองหาครีมกันแดดเนื้อบางเบาไมเหนอะหนะ 

ผลิตภัณฑกันแดดในชีวิตประจําวันซ่ึงลางออกงายไมกันน้ํา ซ่ึงเปนครีมกันแดดท่ีมีคุณภาพดีกวาท่ี

วางขายท่ัวไป 
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นอกจากนี้การมุงเปาหมายทางการตลาดไปยังผูท่ียังไมไดใชครีมกันแดดสําหรับรางกายใน

ชีวิตประจําวัน มีความทาทายและมีโอกาสท่ีเปดกวางมากกวา การมุงเนนโฆษณาในสื่อหลักเพ่ือแยง

สวนแบงการตลาดจากฐานผูใชครีมกันแดดเดิม เนื่องจากยังมีชองวางทางการตลาดอีกมาก และการ

ทําใหลูกคาเปลี่ยนจากเครื่องหมายการคาท่ีคุนเคยเปนเรื่องยาก 

การทําตลาดผานสื่อออนไลนสามารถเขาถึงผูบริโภคในวงกวางมากกวาเดิม เชน การ

ประชาสัมพันธผานเว็บไซต เฟสบุค กูเก้ิล เน็ตไอดอล ชวยเปดโอกาสท่ีจะทําใหผูบริโภคตัดสินใจ

ทดลองใชในครั้งแรก และเม่ือคุณภาพเปนท่ีนาพอใจ ก็จะบอกตอกับกลุมเพ่ือนในโซเชียลเน็ตเวิรค ซ่ึง

มีแนวโนมท่ีจะทําใหเพ่ือนมาทดลองใชบาง แพรกระจายไดอยางรวดเร็ว และไดผลกวาการโฆษณา

ผานสื่อหลักอยางโทรทัศน  

3.5.  การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

พิจารณาเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑกันแดดสําหรับรางกาย โดยคัดเลือกตัวอยางจาก

เครื่องหมายการคาท่ีผูบริโภครูจักและนิยมใชในทองตลาด คือ วาสลีน (Vasline) บิโอเร (Biore) นีเวีย 

(Nevea) และบานานาโบท (Banana Boat) โดยทําการพิจารณาเปรียบเทียบสวนประกอบใน

ผลิตภัณฑ ราคาและคุณสมบัติ และความรูสึกเม่ือทดสอบบนผิวหนังของอาสาสมัคร 

 

ภาพท่ี 3.5: บรรจุภัณฑของผลิตภัณฑกันแดดท่ีนํามาทดสอบเปรียบเทียบคุณสมบัติ 

          
 

แมวาเซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิวจะมีราคาตอปริมาตรแพงกวาครีมกันแดดแบรนดหลักท่ี

เนนเจาะตลาดมวลชน (Mass Marketing) แตก็มีคุณสมบัติท่ีดีกวา ท้ังในดานสวนประกอบของ

ผลิตภัณฑและความรูสึกของผูใชเม่ือทดสอบบนผิวหนัง ผลิตภัณฑไมผสมแอลกอฮอล ไมผสมน้ําหอม 

ไมผสมพาราเบน ไมผสมลาโนลิน ไมผสมปโตเลียม และไมผสมสารท่ีทําใหผิวขาว นอกจากนี้การ

ทดสอบดวยกระดาษซับมันก็ชวยใหเห็นวาเนื้อผลิตภัณฑมีความมันนอยกวา อาสาสมัครท่ีไดทดสอบ

ผลิตภัณฑบนผิวหนังก็มีความคิดเห็นตรงกันเก่ียวกับเนื้อผลิตภัณฑ ซ่ึงเกลี่ยคอนขางงาย ซึมสูผิวไว

มาก ไมท้ิงคราบขาวบนผิว ชวยรักษาความชุมชื้น และไมทําใหผิวดูมันเงาสะทอนแสง 
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ตารางท่ี 3.2: เปรียบเทียบกับคูแขงขันดานสวนประกอบในผลิตภัณฑ  

 

 

ชื่อผลิตภัณฑ 

 

พิจารณาจากขอมูลสวนประกอบที่แจงบนฉลากผลิตภัณฑ 

 

ไมผสม

แอลกอฮอล 

ไมผสม

น้ําหอม 

ไมผสม 

พาราเบน 

ไมผสม 

ลาโนลิน 

ไมผสม 

ปโตรเลียม 

ไมผสม 

สารที่ทําให

ผิวขาว 

Vaseline Healthy White Serum 

3X  

      

Biore UV Aqua Rich Watery Gel        

Nivea Sun Protect&White Daily 

Body Serum 

      

Banana Boat Ultra Protect 

Sunscreen Lotion  

      

KennyQ Moisturizer Sunscreen 

Serum 

      

 

ตารางท่ี 3.3: เปรียบเทียบกับคูแขงขันดานราคาและคุณสมบัติ 

ชื่อผลิตภัณฑ SPF PA 
ราคา 

(บาท/ml.) 

ความมันของเนื้อผลิตภัณฑ* 

เรียงลําดับจากนอยไปมาก 

มันนอย 1 ---> 6 มันมาก 

คุณสมบัติ 

กันน้ํา 

Vaseline Healthy White Serum 

3X (70ml. 79บาท) 

30 ++ 1.13 3  

Biore UV Aqua Rich Watery Gel 

(90ml. 290บาท) 

50+ ++++ 3.22 5  

Nivea Sun Protect&White Daily 

Body Serum (90ml. 299บาท) 

50+ +++ 3.32 6  

Banana Boat Ultra Protect 

Sunscreen Lotion  

(90ml. 350บาท) 

30 +++ 3.89 2  

KennyQ Moisturizer Sunscreen 

Serum (60ml. 395บาท) 

50 +++ 6.58 1  

หมายเหตุทายตาราง  * ความมันของเนื้อผลิตภัณฑเม่ือทดสอบกับกระดาษซับมัน 
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ตารางท่ี 3.4: เปรียบเทียบกับคูแขงดานเม่ือทดสอบกับผิวหนังของอาสาสมัคร 
ผลิตภัณฑ ความรูสึกของอาสาสมัคร เรียงลําดับจาก นอย(1) ไป มาก(5) 

เกล่ียงาย ซึมสูผิวไว การทิ้งคราบขาว 

บนผิว 

ชุมชื้น ความมันเงา

บนผิว 

ผ่ืนคัน

หรือ 

ผ่ืนแพ 

Vaseline Healthy White Serum 

3X  

4 5 1 4 2  

Biore UV Aqua Rich Watery Gel  5 4 2 4 3  

Nivea Sun Protect&White Daily 

Body Serum 

5 4 2 4 3  

Banana Boat Ultra Protect 

Sunscreen Lotion  

4 5 1 4 1  

KennyQ Moisturizer Sunscreen 

Serum 

4 5 1 5 1  

 

ภาพท่ี 3.6: กราฟเปรียบเทียบตําแหนงของสินคาเม่ือพิจารณาราคากับคุณภาพโดยรวม 

 
 

เซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว จึงเลือกท่ีจะทําตลาดกับกลุมลูกคาระดับกลางถึงระดับบนผาน

สื่อสังคมออนไลน (Social Media) โดยเนนการใหความรูเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ วิธีการ

เลือกใชและขอดีของการใชงานผลิตภัณฑ ท่ีใหผลตรงตามความคาดหวังของผูใช มอบความพึงพอใจ

ไดมากกวา และมีความแตกตางจากผลิตภัณฑในตลาดมวลชนอยางเห็นไดชัด 

3.6. การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

ความไดเปรียบทางการแขงขันเกิดข้ึนไดจาก 3 ปจจัย ดังนี้ ความแตกตางของสินคา 

(Differentiation) การจัดการตนทุนท่ีต่ํากวา (Cost Leadership) และการมุงเนนในสิ่งท่ีตนถนัด 

(Niche or Focus)  
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ในสวนของผลิตภัณฑเซรั่มบํารุงผิวเคนนี่คิว มีความไดเปรียบทางการแขงขันท่ีเห็นไดชัดใน

ดานของสินคา ซ่ึงมีความแตกตางอยางชัดเจนจากสินคาท่ีวางขายในตลาดมวลชน แมตนทุนในการ

ผลิตจํานวนนอยจะคอนขางสูง แตเม่ือพิจารณารวมกับวิธีสื่อสารการตลาดออนไลนผานเครือขาย

สังคมซ่ึงมีตนทุนท่ีต่ํากวาสื่อหลักอยางโทรทัศน พบวาตนทุนรวมต่ํากวา ในดานการมุงเนนสิ่งท่ีถนัด

นั้นพบวา บริษัทมีขอไดเปรียบดานบุคลากรและทีมพัฒนาผลิตภัณฑ ซ่ึงเปนทีมขนาดเล็ก ปรับตัวได

เร็ว มีจุดแข็งท่ีการคัดสรรวัตถุดิบโดยผูเชี่ยวชาญ  

3.7.  ความเส่ียงท่ีอาจเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 เนื่องจากไมไดทําการผลิตสินคาดวยตนเอง หากผูผลิตข้ึนราคาเม่ือสินคาติดตลาดแลว 

อาจทําใหตนทุนเพ่ิมสูงข้ึนกวาท่ีคาดการณไว 

 สินคาถูกลอกเลียนแบบโดยผูผลิตรายอ่ืนไดงาย หรือตัวแทนจําหนายหันมาผลิตสินคา

ประเภทเดียวกันเพ่ือแขงขัน 

 ผูซ้ือมีตนทุนในการเปลี่ยนไปใชตราสินคาอ่ืนคอนขางต่ํา จึงอยากเปลี่ยนไปลองสินคา

ใหมอยูเรื่อยๆ อาจทําใหยอดขายดีเฉพาะในชวงแรก จึงควรสรางความสัมพันธและสราง

ความจงรักภักดีตอตราสินคา 

 

 



 

 
บทท่ี 4 

การศึกษาและผลการศึกษา 

 

การศึกษานี้เปนการวิเคราะหเชิงปริมาณ ซ่ึงใหความสนใจกับขอมูลดานพฤติกรรมและ

ทัศนคติ เก่ียวกับพฤติกรรมการใชงานและความตองการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด แลวนําขอมูลมา

วิเคราะหดวยโปรแกรม SPSS หาคาทางสถิติ จากนั้นนํามาสรุปผลเพ่ืออธิบายแนวโนมพฤติกรรมของ

กลุมเปาหมาย เพ่ือวางกลยุทธท่ีเหมาะสมในการตั้งราคา กําหนดชองทางการวางจําหนาย และ

ออกแบบการสื่อสารการตลาดอยางเหมาะสมเพ่ือเขาถึงใจลูกคา 

4.1.  วิธีดําเนินการศึกษา  

วิธีดําเนินการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey) ในแผนธุรกิจฉบับนี้ มีวัตถุประสงคเพ่ือคนหาความ

ตองการของกลุมเปาหมาย คนหาขอเท็จจริงเก่ียวกับพฤติกรรมการใชงาน และความตองการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑกันแดดของประชาชนไทย  

ใชการเก็บขอมูล ณ เวลาขณะใดขณะหนึ่ง (One-shot Case Study) ไมมีการเก็บขอมูลท่ี

เกิดข้ึนอยูกอน ไมมีการควบคุมตัวแปรท่ีทําการทดลอง และไมมีการสรางกลุมควบคุม โดยจะ

สอบถามตรงไปยังประเด็นท่ีตองการทราบ 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษานี้ คือ บุคคลท่ัวไป ท้ังชายและหญิงอายุ 20 ปบริบูรณข้ึนไป ซ่ึง

ชื่นชอบกิจกรรมกลางแจง จํานวนรวม 245 คน การสุมตัวอยางดําเนินการโดยไมใชหลักความนาจะ

เปน (Nonprobability Sampling) ใชวิธีการสุมแบบความสะดวก (Convenience Sampling) ไมได

กําหนดผูตอบแบบสอบถามไวลวงหนา ไมจํากัดเวลาและสถานท่ี 

การสงแบบสอบถามผานกูเกิลฟอรม (Google Form) ผานเครือขายอินเทอรเน็ต เปนวิธีท่ี

กระจายแบบสอบถามไดรวดเร็วท่ีสุด สุมตัวอยางไดท่ัวถึงมากท่ีสุด และประหยัดตนทุนในการ

ดําเนินการ ผูดําเนินการศึกษาจึงสรางแบบสอบถามออนไลนดวยกูเกิลฟอรม เพ่ือสอบถามเก่ียวกับ

พฤติกรรมการใช การเลือกซ้ือ และอิทธิพลของปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

กันแดด จากนั้นกระจายแบบสอบถามไปยังกลุมเปาหมายทางอินเทอรเน็ตแบบสุม 

เม่ือใชวิธีดังกลาวรวมกับการลงพ้ืนท่ีขอความรวมมือตอบแบบสอบถาม จากกลุมตัวอยาง

บริเวณสวนเบญจสิริ ระหวางเวลา 16.00-18.00 น. ซ่ึงเปนกลุมท่ีออกมาทํากิจกรรมกลางแจงในชวง

เย็นเปนประจํา ก็สงผลใหกลุมตัวอยางสามารถเปนตัวแทนของกลุมเปาหมายไดดีข้ึน 

แบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอน 

ตอนท่ี 1. สอบถามขอมูลเบื้องตนของผูตอบแบบสอบถาม รวม 12 ขอ ไดแก อีเมล เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด อาชีพ ยอดรวมรายรับตอเดือน กิจกรรมกลางแจงท่ีชื่น

ชอบ ขอมูลเก่ียวกับการสักรางกาย และสถานภาพการครอบครองผลิตภัณฑกันแดด  
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หากผูตอบแบบสอบถามเปนผูซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเพ่ือใชงานดวยตนเอง จะมีคําถามยอย 

เก่ียวกับความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑกันแดด ยอดเงินท่ีใชจายในการซ้ือแตละครั้ง และยี่หอของ

ผลิตภัณฑกันแดดท่ีใชงานอยู เพ่ิมเติมจากสวนตนอีก 3 ขอ 

ตอนท่ี 2. สอบถามขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใชและการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด รวม 

12 ขอ โดยแบงออกเปน คําถามแบบตรวจสอบรายการ (Check-list) 5 ขอ ซ่ึงมีหลายตัวเลือก โดยให

เลือกตอบเพียงตัวเลือกเดียว และคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 7 ขอ ซ่ึงแตละ

ขอกําหนดระดับมาตราสวน 5 ระดับ  

ตอนท่ี 3. สอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับอิทธิพลของปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือก

ซ้ือผลิตภัณฑกันแดด รวม 15 ขอ โดยแบงออกเปน คําถามแบบมาตราสวนประมาณคาเก่ียวกับความ

คาดหวังในผลิตภัณฑกันแดด 11 ขอ คําถามเก่ียวกับชวงราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามยินดีจายเพ่ือซ้ือ

ผลิตภัณฑ 1 ขอ คําถามเก่ียวกับสถานท่ีซ่ึงผูตอบแบบสอบถามสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑ 1 ขอ และ

ชองทางการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 1 ขอ ปดทายแบบสอบถามดวย

คําถามปลายเปด เพ่ือสอบถามปญหาและขอเสนอแนะเพ่ิมเติม เพ่ือการพัฒนาผลิตภัณฑใหตรงกับ

ความตองการ 1 ขอ  

ในสวนของคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา ผูตอบแบบสอบถามเลือกไดเพียงหนึ่งคําตอบ

ในแตละขอ แลวนํามาหาคาเฉลี่ย โดยใชเกณฑในการแบงระดับคะแนน ดังนี้ 

 คะแนนเฉลี่ย 4.50-5.00 หมายถึง ทุกครั้ง / มีผลมากท่ีสุด / คาดหวังมากท่ีสุด 

 คะแนนเฉลี่ย 3.50-4.49 หมายถึง บอยๆ / มีผลคอนขางมาก / คาดหวังคอนขางมาก 

 คะแนนเฉลี่ย 2.50-3.49 หมายถึง ไมแนใจ / มีผลปานกลาง / คาดหวังปานกลาง 

 คะแนนเฉลี่ย 1.50-2.49 หมายถึง นานๆ ครั้ง / มีผลเล็กนอย / คาดหวังเล็กนอย 

 คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.49 หมายถึง ไมเลย / ไมมีผลเลย / ไมคาดหวังเลย 

สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และ สถิติเชิง

อนุมาน (Inferential Statistics) เม่ือไดขอมูลดิบจากกลุมตัวอยางครบถวนตามความตองการ จึงนํา

ขอมูลมาวิเคราะหหาคาทางสถิติโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS Version24 เพ่ือหาคาสถิติเบื้องตน 

ไดแก คาเฉลี่ย มัธยฐาน ฐานนิยม สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ตารางแจกแจงความถ่ีสะสม กราฟแจก

แจงความถ่ี อัตราสวนรอยละ 

จากนั้นทําการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน โดยวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรท่ีสนใจ 

ดวยฟงกชันการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) แลวนําคาท่ีไดมาสรุป

แนวโนมพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย เพ่ือนําขอมูลท่ีไดไปใชในการวางแผลกลยุทธทางการตลาด 

และออกแบบวิธีสื่อสารการตลาดสําหรับผลิตภัณฑใหมไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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4.2.  ผลการศึกษา 

4.2.1. ลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูตอบแบบสอบถาม 245 คน แบงตามลักษณะประชากรศาสตร แยกตามเพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายรับตอเดือน ไดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.1: แจกแจงความถ่ีของผูตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ 

เพศ ความถ่ี รอยละ 

เพศหญิง 178 72.70 

เพศชาย 67 27.30 

รวม 245 100.00 

 

ภาพท่ี 4.1: แผนภูมิวงกลมแสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถามแยกตามเพศ 

 
 

จากกลุมตัวอยางจํานวน 245 คน แบงออกเปนเพศหญิง 178 คน คิดเปนรอยละ 72.70 และ

เพศชาย 67 คน คิดเปนรอยละ 27.30 เนื่องจากเปนแบบสอบถามเก่ียวกับผลิตภัณฑกันแดด ซ่ึงอยูใน

หมวดเครื่องสําอาง จึงมีผูหญิงใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามมากกวาเพศชาย 

 

ตารางท่ี 4.2: แจกแจงความถ่ีของผูตอบแบบสอบถามแยกตามชวงอายุ 

ชวงอายุ ความถ่ี รอยละ 

นอยกวา 20 ป 3 1.20 

20–29 ป 62 25.30 

30–39 ป 85 34.70 

40–49 ป 72 29.40 

50 ปข้ึนไป 23 9.40 

รวม 245 100.00 
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ภาพท่ี 4.2: แผนภูมิฮิสโทแกรมแสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามแยกตามชวงอายุ 

 
 

จากแผนภูมิฮิสโทแกรม กําหนดให 

 ชวงอายุ นอยกวา 20 ป  แทนดวยเลข 1 

 ชวงอายุ 20-29 ป   แทนดวยเลข 2 

 ชวงอายุ 30-39 ป  แทนดวยเลข 3 

 ชวงอายุ 40-49 ป   แทนดวยเลข 4 

 ชวงอายุ 50 ปข้ึนไป  แทนดวยเลข 5  

 

จากกลุมตัวอยางจํานวน 245 คน อยูในชวงอายุ 30-39ป มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 34.70 

ลําดับรองลงมาอยูในชวงอายุ 40-49ป คิดเปนรอยละ 29.40 และลําดับถัดมาอยูในชวงอายุ 20-29ป 

คิดเปนรอยละ 25.30 

พบวาการแจกแจงขอมูลชวงอายุของผูตอบแบบสอบถามเปนการแจกแจงแบบปกติ มี

คาเฉลี่ย 3.2 และมีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.966 แปลวา ผูตอบแบบสอบถามอยูในชวงอายุท่ีแทน

ดวยเลข 2 ถึงชวงอายุท่ีแทนดวยเลข 4 หรือ มีอายุระหวาง 20-49 ป คิดเปนรอยละ 89.40 
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ตารางท่ี 4.3: แจกแจงความถ่ีของผูตอบแบบสอบถามแยกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

ระดับการศึกษาสูงสุด ความถ่ี รอยละ 

มัธยมศึกษา 7 2.90 

ปริญญาตรี 122 49.80 

ปริญญาโท/ปริญญาเอก 116 47.30 

รวม 245 100.00 

 

ภาพท่ี 4.3: แผนภูมิแทงแสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถามแยกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

 
 

จากกลุมตัวอยางจํานวน 245 คน ศึกษาจบระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 49.80 

ลําดับรองลงมาศึกษาจบระดับปริญญาโทหรือปริญญาเอก คิดเปนรอยละ 47.30 และลําดับสุดทาย

ศึกษาจบระดับมัธยมศึกษา คิดเปนรอยละ 2.90 

พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีการศึกษาตั้งแตปริญญาตรีข้ึนไปรอยละ 97.10 จึงนับ

ไดวาการกระจายแบบสอบถามแบบสุมครั้งนี้ เกิดข้ึนในกลุมผูท่ีมีการศึกษาคอนขางสูงโดยบังเอิญ 
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ตารางท่ี 4.4: แจกแจงความถ่ีของผูตอบแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 

อาชีพ ความถ่ี รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 32 13.10 

รับจาง 10 4.10 

พนักงานบริษัท 100 40.80 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 35 14.30 

ธุรกิจสวนตัว 63 25.70 

วางงาน 2 0.80 

เกษียณอายุ 3 1.20 

รวม 245 100.00 

 

ภาพท่ี 4.4: แผนภูมิแทงแสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 

 
 

จากกลุมตัวอยางจํานวน 245 คน ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 

40.80 ลําดับรองลงมาประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 25.70 และลําดับสามประกอบ

อาชีพขารายการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 14.30 
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จากแผนภูมิแทงสรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพและมีรายรับเปนของตนเอง 

คือ รับจาง พนักงานบริษัท ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ และธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 

84.90 ในจํานวนนี้ประมาณครึ่งหนึ่งเปนพนักงานบริษัท อีกกลุมหนึ่ง คือ ผูตอบแบบสอบถามท่ียัง

เปนนักเรียนหรือนักศึกษา วางงาน และเกษียณอายุ ซ่ึงปจจุบันไมมีรายรับจากการประกอบอาชีพ คิด

เปนรอยละ 15.10 

 

ตารางท่ี 4.5: แจกแจงความถ่ีของผูตอบแบบสอบถามแยกตามชวงรายรับ 

ชวงรายรับ ความถ่ี รอยละ 

ไมเกิน 10,000 บาท/เดือน 14 5.72 

10,001-20,000 บาท/เดือน 31 12.65 

20,001-30,000 บาท/เดือน 50 20.41 

30,001-40,000 บาท/เดือน 34 13.88 

40,001-50,000 บาท/เดือน 21 8.57 

50,001 บาท/เดือน ข้ึนไป 95 38.77 

รวม 245 100.00 

 

ภาพท่ี 4.5: แผนภูมิฮิสโทแกรมแสดงจํานวนของผูตอบแบบสอบถามแยกตามชวงรายรับ 
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จากแผนภูมิฮิสโทแกรม กําหนดให 

 ชวงรายรับ ไมเกิน 10,000 บาท/เดือน  แทนดวยเลข 1 

 ชวงรายรับ 10,001-20,000 บาท/เดือน แทนดวยเลข 2 

 ชวงรายรับ 20,001-30,000 บาท/เดือน แทนดวยเลข 3 

 ชวงรายรับ 30,001-40,000 บาท/เดือน แทนดวยเลข 4 

 ชวงรายรับ 40,001-50,000 บาท/เดือน แทนดวยเลข 5 

 ชวงรายรับ 50,001 บาท/เดือนข้ึนไป    แทนดวยเลข 2 

 

จากกลุมตัวอยางจํานวน 245 คน อยูในชวงรายรับ 50,001 บาท/เดือนข้ึนไป มากท่ีสุด คิด

เปนรอยละ 38.77 ลําดับรองลงมาอยูในชวงรายรับ 20,001-30,000 บาท/เดือน คิดเปนรอยละ 

20.41 และลําดับถัดมาอยูในชวงรายรับ 30,001-40,000 บาท/เดือน คิดเปนรอยละ 13.88 

ชวงรายรับของผูตอบแบบสอบถามมีคาเฉลี่ย 4.23 แปลวา รายรับของผูตอบแบบสอบถามมี

คาเฉลี่ยตกอยูในชวง 30,001-40,000 บาท/เดือน แตเม่ือพิจารณาคาฐานนิยม พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามรอยละ 38.77  มีรายรับเกินกวา 50,001 บาท/เดือน ซ่ึงมากกวาคาเฉลี่ย แปลวา 

ผูตอบแบบสอบถามชุดนี้มีชวงรายรับแตกตางกันคอนขางมาก และขอมูลมีการแจกแจงแบบเบซาย 

หากกลุมลูกคาเปาหมายของเซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิวเปนผูมีรายรับตอเดือน 20,000 

บาทข้ึนไป พบวาผูตอบแบบสอบถามซ่ึงมีชวงรายรับตรงกับกลุมเปาหมายมีจํานวน 200 คน คิดเปน

รอยละ 81.63  

4.2.2. วิเคราะหปจจัยดานพฤติกรรมการซ้ือและการใชผลิตภัณฑกันแดด 

การวิเคราะหปจจัยดานพฤติกรรมมีวัตถุประสงคเพ่ือคนหาขอเท็จจริง เก่ียวกับการซ้ือ

ผลิตภัณฑกันแดด และการใชงานผลิตภัณฑกันแดด ซ่ึงครอบคลุมขอมูลเก่ียวกับวาระโอกาสและ

ความถ่ีในการใชผลิตภัณฑกันแดด สวนของรางกายท่ีนิยมใชผลิตภัณฑกันแดด และการพกพา

ผลิตภัณฑกันแดดออกจากบานเพ่ือทาซํ้าระหวางวัน 

จากกลุมตัวอยางจํานวน 245 คน มีผูซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเพ่ือใชงานดวยตนเองมากท่ีสุด คิด

เปนรอยละ 82.40 และมีผูท่ีใชผลิตภัณฑกันแดดท่ีผูอ่ืนจัดหามาใหรองลงมา คิดเปนรอยละ 7.80 

สวนท่ีเหลืออีกรอยละ 9.80 ปจจุบันไมไดใชผลิตภัณฑกันแดด 
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ตารางท่ี 4.6: แจกแจงความถ่ีของผูตอบแบบสอบถามแยกตามการซ้ือและการใชผลิตภัณฑกันแดด 

ขอมูลการซ้ือและการใชผลิตภัณฑกันแดด ความถ่ี รอยละ 

มีผลิตภัณฑกันแดดเพ่ือใชงาน และเปนผูซ้ือดวยตนเอง 202 82.40 

มีผลิตภัณฑกันแดดเพ่ือใชงาน แตผูอ่ืนจัดหามาให 19 7.80 

ไมไดใชผลิตภัณฑกันแดด แตมีความสนใจซ้ือในอนาคต 9 3.70 

ไมไดใชผลิตภัณฑกันแดด และไมสนใจซ้ือในอนาคต 15 6.10 

รวม 245 100.00 

 

ภาพท่ี 4.6: แผนภูมิวงกลมแสดงรอยละของผูตอบแบบสอบถามแยกตามการซ้ือและการใชผลิตภัณฑ 

 กันแดด 

 
 

ตารางท่ี 4.7: แจกแจงความถ่ีแสดงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของผูท่ีซ้ือใชดวยตนเอง 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑกันแดด ความถ่ี รอยละ 

อยางนอยเดือนละครั้ง 20 9.90 

1-3 เดือนตอครั้ง 89 44.06 

4-6 เดือนตอครั้ง 67 33.17 

ปละครั้ง 22 10.89 

เกินกวาปละครั้ง 4 1.98 

รวม 202 100.00 
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ภาพท่ี 4.7: แผนภูมิวงกลมแสดงรอยละของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของผูท่ีซ้ือใชดวย 

 ตนเอง 

 
 

จากกลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเพ่ือใชงานดวยตนเองจํานวน 202 คน กลุมท่ีมี

พฤติกรรมการซ้ือ 1-3 เดือนตอครั้ง คิดเปนรอยละ 44.06 ซ้ือบอยกวากลุมท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือ 4-6 

เดือนตอครั้ง ซ่ึงมีอยูรอยละ 33.17 และลําดับสาม คือ กลุมท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือปละครั้ง คิดเปนรอย

ละ 10.89  

พบวาในจํานวนผูท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเพ่ือใชงานดวยตนเองเหลานี้ มีผูท่ีซ้ือผลิตภัณฑกัน

แดดอยางนอยหนึ่งครั้งภายในระยะเวลา 6 เดือน รอยละ 87.13 และมีผูท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดอยาง

นอยหนึ่งครั้งภายในระยะเวลา 1 ป รอยละ 98.02 หรือ 198 คน 

หากมองในภาพรวมของกลุมตัวอยางท้ังหมด มีผูท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดอยางนอยหนึ่งครั้ง

ภายในระยะเวลา 1 ป จํานวน 198 คน จาก245 คน คิดเปนรอยละ 80.82 

 

ตารางท่ี 4.8: แจกแจกความถ่ีของยอดเงินท่ีใชในการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดตอครั้งของผูท่ีซ้ือใชดวย 

 ตนเอง 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑกันแดด ความถ่ี รอยละ 

ไมเกิน 299 บาทตอครั้ง 28 13.86 

300-399 บาทตอครั้ง 47 23.27 

400-499 บาทตอครั้ง 27 13.37 

เกินกวา 500 บาทตอครั้ง 100 49.50 

รวม 202 100.00 
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ภาพท่ี 4.8: แผนภูมิวงกลมแสดงรอยละของยอดเงินท่ีใชในการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดตอครั้งของผูท่ีซ้ือ 

 ใชดวยตนเอง 

 
 

จากกลุมตัวอยางท่ีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเพ่ือใชงานดวยตนเองจํานวน 202 คน กลุมท่ีมี

ยอดเงินท่ีใชในการซ้ือแตละครั้งเกินกวา 500 บาทตอครั้ง มีจํานวนมากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 49.50 

รองลงมา คือ กลุมท่ีมียอดเงินท่ีใชในการซ้ือแตละครั้ง 300-399 บาทตอครั้ง คิดเปนรอยละ 23.27 

ลําดับท่ีสาม คือ กลุมท่ีมียอดเงินท่ีใชในการซ้ือแตละครั้งไมเกิน 299 บาทตอครั้ง คิดเปนรอยละ 

13.86 

พบวามีผูท่ีใชจายสําหรับการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดแตละครั้งตั้งแต 300 บาทตอครั้งข้ึนไป คิด

เปนรอยละ 86.14 และมีผูท่ีใชจายสําหรับการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดแตละครั้งตั้งแต 400 บาทตอครั้ง

ข้ึนไป คิดเปนรอยละ 62.87 

ในสวนของคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา ผูตอบแบบสอบถามเลือกไดเพียงหนึ่งคําตอบ

ในแตละขอ แลวนํามาหาคาเฉลี่ย โดยใชเกณฑในการแบงระดับคะแนน ดังนี้ 

 คะแนนเฉลี่ย 4.50-5.00 หมายถึง ทุกครั้ง / มีผลมากท่ีสุด / คาดหวังมากท่ีสุด 

 คะแนนเฉลี่ย 3.50-4.49 หมายถึง บอยๆ / มีผลคอนขางมาก / คาดหวังคอนขางมาก 

 คะแนนเฉลี่ย 2.50-3.49 หมายถึง ไมแนใจ / มีผลปานกลาง / คาดหวังปานกลาง 

 คะแนนเฉลี่ย 1.50-2.49 หมายถึง นานๆ ครั้ง / มีผลเล็กนอย / คาดหวังเล็กนอย 

 คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.49 หมายถึง ไมเลย / ไมมีผลเลย / ไมคาดหวังเลย 

เม่ือนําขอมูลมาวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) พิจารณาแยกตาม

เพศของผูตอบแบบสอบถาม มีความแตกตางดานพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑกันแดดอยางมีนัยสําคัญ 

ท้ังในดานวาระโอกาสในการใชงานและสวนของรางกายท่ีใชงานผลิตภัณฑกันแดด  
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ตารางท่ี 4.9: วิเคราะหความแตกตางดานพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑกันแดดแยกตามเพศ 

พฤติกรรม เพศ ความถ่ี คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

นัยสําคัญ 

(Sig.) 

ใชเม่ือออกจากบาน ชาย 67 2.94 1.496  

 หญิง 178 4.43 1.040  

รวม 245 4.02 1.353 0.000 

ใชเม่ือทํากิจกรรมกลางแจง ชาย 67 3.15 1.480  

 หญิง 178 4.36 1.060  

รวม 245 4.03 1.304 0.000 

ทาหนา ชาย 67 3.13 1.623  

 หญิง 178 4.57 0.932  

รวม 245 4.18 1.324 0.000 

ทาตัว ชาย 67 2.40 1.303  

 หญิง 178 3.24 1.447  

รวม 245 3.01 1.456 0.000 

พกพาเพ่ือทาซํ้าระหวางวัน ชาย 67 1.52 0.943  

 หญิง 178 1.65 1.070  

รวม 245 1.61 1.037 0.406 

 

เพศหญิงใชผลิตภัณฑกันแดดเม่ือออกจากบานเปนประจํา ใชเม่ือเลนกีฬาและทํากิจกรรม

กลางแจง  นิยมใชกับผิวหนาเกือบทุกครั้งและใชกับผิวกายบอยๆ  

เพศชายใชผลิตภัณฑกันแดดนานๆ ครั้ง และนิยมใชตามโอกาส โดยใชเม่ือตองเลนกีฬาหรือ

ทํากิจกรรมกลางแจง นิยมใชกับผิวหนาในระดับปานกลาง แตใชกับผิวกายนานๆ ครั้ง 

ในสวนของพฤติกรรมการพกพาผลิตภัณฑกันแดด ท้ังเพศหญิงและเพศชายมีพฤติกรรม

เชนเดียวกัน คือ ใชผลิตภัณฑกันแดดเพียงครั้งเดียว ในตอนเชากอนออกจากบาน และไมนิยมพกพา

ผลิตภัณฑกันแดดเพ่ือทาซํ้าระหวางวัน 

4.2.3. วิเคราะหปจจัยดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีคาดหวัง 

ปจจัยดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีนํามาพิจารณามี 15 ปจจัย  
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ตารางท่ี 4.10: คาเฉลี่ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีกลุมตัวอยางคาดหวัง 

ลําดับ คุณสมบัติ คาเฉลี่ย 

1. เกลี่ยงาย ซึมสูผิวไว ไมมันเยิ้ม 4.79 

2. ไมกอใหเกิดผื่นแพ ไมแสบรอน 4.71 

3. ไมเหนียวเหนอะหนะ 4.68 

4. ลางออกงายไมกอใหเกิดสิว 4.67 

5. คาปองกันแสงแดด SPF 4.55 

6. บํารุงผิวไมแหงตึง 4.18 

7. ไมผสมน้ําหอม 4.10 

8. คาปองกันรังสี PA 4.03 

9. ชวยใหผิวมีความยืดหยุน ปองกันริ้วรอย ชะลอวัย 4.03 

10. ชวยใหสีผิวสมํ่าเสมอ 3.83 

11. ความมีชื่อเสียงของตราสัญลักษณ 3.73 

12. บรรจุภัณฑและฉลากดูนาเชื่อถือ 3.22 

13. ผสมไวทเทนนิ่งเพ่ือชวยใหผิวขาวข้ึน 3.08 

14. เปนมิตรกับผูบริโภคท่ีเปนไมบริโภคผลิตภัณฑจากสัตว (Vegan Friendly) 2.77 

15. เปนมิตรกับรอยสัก ไมทําใหสีของรอยสักซีดจาง (Tattoo Friendly) 1.90 

 

กลุมตัวอยางจํานวน 245 คน มีความคาดหวังเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดด

เกือบจะมากท่ีสุด ในดานคุณสมบัติของเนื้อผลิตภัณฑท่ีเกลี่ยงาย ซึมสูผิวไว ไมมันเยิ้ม คุณสมบัติท่ี

คาดหวังรองลงมา คือ ไมกอใหเกิดผื่นแพ ปกปองผิวจากแสงแดดไดจริง ไมแสบรอน ลําดับท่ีสาม คือ 

ไมเหนียวเหนอะหนะ 

นอกจากนี้ยังมีคุณสมบัติอีกหลายขอท่ีลูกคาคาดหวังคอนขางมาก และไดคาเฉลี่ยเกินกวา 

4.00 ดังนี้ ลางงายไมกอใหเกิดสิว มีคาปองกันแสงแดด SPF ตามตองการ ชวยบํารุงผิวไมแหงตึง ไม

ผสมน้ําหอม มีคาปองกันรังสี PA และชวยใหผิวมีความยืดหยุน ปองกันริ้วรอย ชวยชะลอวัย จะเห็น

ไดวาลูกคามีความคาดหวังคอนขางมากในหลายดานรวมกัน 
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กลุมเปาหมายมีความคาดหวังในระดับปานกลางเก่ียวกับ คุณสมบัติท่ีชวยใหสีผิวมีความ

สมํ่าเสมอ ความมีชื่อเสียงของตราสัญลักษณ ความนาเชื่อถือของบรรจุภัณฑและฉลาก และการผสม

ไวทเทนนิ่งเพ่ือชวยใหผิวขาวข้ึน 

 

ภาพท่ี 4.9: กราฟแทงเปรียบเทียบคาเฉลี่ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีกลุมตัวอยางคาดหวัง 

 
 

จากกราฟแทงแสดงคาเฉลี่ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีกลุมตัวอยางคาดหวัง ซ่ึง

เรียงลําดับจากมากไปนอย พบวา คุณสมบัติท่ีกลุมเปาหมายมีความคาดหวังต่ํากวาระดับปานกลาง 

คือ คุณสมบัติท่ีเปนมิตรกับผูบริโภคท่ีไมบริโภคผลิตภัณฑจากสัตว และคุณสมบัติท่ีเปนมิตรกับรอยสัก 

อาจมีสาเหตุมาจากกลุมผูบริโภคท่ีไมบริโภคผลิตภัณฑจากสัตว และผูท่ีนิยมศิลปะรอยสักในประเทศ

ไทยยังมีจํานวนไมมากนัก 

หากวิเคราะหคาเฉลี่ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีคาดหวังแยกตามเพศ พบวาเพศหญิง

มีความคาดหวังดานคุณสมบัติตางๆ และใสใจในรายละเอียดสินคามากกวาเพศชาย ยกเวนเพียง

คุณสมบัติเดียวท่ีเพศชายมีความคาดหวังมากกวาเพศหญิง นั่นคือ ความนาเชื่อถือของบรรจุภัณฑและ

ฉลาก 
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ตารางท่ี 4.11: แสดงคาเฉลี่ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีคาดหวังแยกตามเพศ 

ลําดับ คุณสมบัติ เพศ คาเฉลี่ย 

1. เปนมิตรกับรอยสัก ไมทําใหสีของรอยสักซีดจาง 

(Tattoo Friendly) 

ชาย 1.87 

หญิง 1.92 

2. เปนมิตรกับผูบริโภคท่ีเปนไมบริโภคผลิตภัณฑจากสัตว 

(Vegan Friendly) 

ชาย 2.69 

หญิง 2.80 

3. ผสมไวทเทนนิ่งเพ่ือชวยใหผิวขาวข้ึน ชาย 2.94 

หญิง 3.13 

4. บรรจุภัณฑและฉลากดูนาเชื่อถือ ชาย 3.43 

หญิง 3.13 

5. ความมีชื่อเสียงของตราสัญลักษณ ชาย 3.67 

หญิง 3.75 

6. คาปองกันแสงแดด SPF ชาย 4.25 

หญิง 4.66 

7. คาปองกันรังสี PA ชาย 3.39 

หญิง 4.28 

8. ไมกอใหเกิดผื่นแพ ไมแสบรอน ชาย 4.43 

หญิง 4.82 

9. ชวยใหผิวมีความยืดหยุน ปองกันริ้วรอย ชะลอวัย ชาย 3.52 

หญิง 4.22 

10. ไมผสมน้ําหอม ชาย 3.69 

หญิง 4.26 

11. ไมเหนียวเหนอะหนะ ชาย 4.42 

หญิง 4.78 

12. เกลี่ยงาย ซึมสูผิวไว ไมมันเยิ้ม ชาย 4.60 

หญิง 4.86 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.11 (ตอ): ตารางแสดงคาเฉลี่ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีคาดหวังแยกตามเพศ  

ลําดับ คุณสมบัติ เพศ คาเฉลี่ย 

13. บํารุงผิวไมแหงตึง ชาย 4.11 

หญิง 4.21 

14. ชวยใหสีผิวสมํ่าเสมอ ชาย 3.49 

หญิง 3.96 

15. ลางออกงายไมกอใหเกิดสิว ชาย 4.36 

หญิง 4.79 

 

ภาพท่ี 4.10: กราฟแทงเปรียบเทียบคาเฉลี่ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีคาดหวังแยกตามเพศ 

 สําหรับคุณสมบัติท่ี 1-7 

 
 

จากกราฟแทงเปรียบเทียบคาเฉลี่ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีคาดหวังแยกตามเพศ

สําหรับคุณสมบัติท่ี 1-7 พบวา มีเพียงคุณสมบัติเดียวท่ีเพศชายคาดหวังมากกวาเพศหญิง คือ ความ

นาเชื่อถือของบรรจุภัณฑและฉลาก 
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ภาพท่ี 4.11: กราฟแทงเปรียบเทียบคาเฉลี่ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีคาดหวังแยกตามเพศ 

 สําหรับคุณสมบัติท่ี 8-15 

 
 

จากกราฟแทงเปรียบเทียบคาเฉลี่ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีคาดหวังแยกตามเพศ

สําหรับคุณสมบัติท่ี 8-15 พบวา เพศหญิงมีความคาดหวังมากกวาเพศชายในทุกคุณสมบัติ 

เม่ือพิจารณาแยกตามชวงอายุพบวา คุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีกลุมตัวอยางคาดหวัง 

มีขอสังเกตท่ีนาสนใจ 3 ประการ ดังนี้ 

1. ชวงอายุนอยกวา 20 ป คาดหวังคอนขางมากวาผลิตภัณฑกันแดดจะผสมไวทเทนนิ่งเพ่ือ

ชวยใหผิวขาวข้ึน รองลงมา คือ ชวงอายุ 20-29ป สวนกลุมตัวอยางในชวงอายุอ่ืนไมได

พิจารณาคุณสมบัตินี้มากนัก 

2. กลุมตัวอยางทุกชวงอายุคาดหวังวาคอนขางมากวาผลิตภัณฑกันแดดจะลางออกงาย 

และไมกอใหเกิดสิว โดยชวงอายุ 20-49ป มีความคาดหวังในเรื่องนี้มากกวาชวงอายุอ่ืน 

3. ในดานคุณสมบัติท่ีเปนมิตรกับรอยสัก ไมทําใหสีของรอยสักซีดจาง กลุมตัวอยางทุกชวง

อายุไมไดคาดหวังมากนัก แมชวงอายุ 20-29ป จะมีความคาดหวังมากกวาชวงอายุอ่ืน 
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ตารางท่ี 4.12: วิเคราะหคุณสมบัติของผลิตภัณฑกันแดดท่ีพึงประสงคแยกตามชวงอายุ 

คุณสมบัติ ชวงอายุ ความถ่ี คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

นัยสําคัญ 

(Sig.) 

ผสมไวทเทนนิ่งเพ่ือชวยให

ผิวขาวข้ึน 

นอยกวา20ป 3 4.33 0.577  

20-29ป 62 3.48 1.327  

30-39ป 85 2.96 1.331  

40-49ป 72 2.97 1.404  

50ปข้ึนไป 23 2.57 1.308  

รวม 245 3.08 1.369 0.015 

ลางออกงายไมกอใหเกิดสิว นอยกวา20ป 3 4.00 1.732  

20-29ป 62 4.68 0.719  

30-39ป 84 4.74 0.518  

40-49ป 70 4.74 0.652  

50ปข้ึนไป 23 4.26 1.096  

รวม 242 4.67 0.710 0.018 

เปนมิตรกับรอยสัก ไมทําให

สีของรอยสักซีดจาง 

(Tattoo Friendly) 

นอยกวา20ป 3 1.33 0.577  

20-29ป 62 2.37 1.571  

30-39ป 84 1.96 1.197  

40-49ป 72 1.63 1.144  

50ปข้ึนไป 23 1.35 0.714  

รวม 244 1.90 1.286 0.002 

 

4.2.4. วิเคราะหปจจัยดานราคา 

จากกลุมตัวอยางจํานวน 245 คน ยินดีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดมากท่ีสุดในชวงราคา 300-399 

บาทตอหลอด คิดเปนรอยละ 37.55 รองลงมา คือ ชวงราคา 400-499 บาทตอหลอด คิดเปนรอยละ 

25.72 และลําดับสาม คือ ชวงราคา 500 บาทตอหลอดข้ึนไป 
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ตารางท่ี 4.13: แจกแจกความถ่ีของชวงราคาท่ีลูกคายินดีจายเพ่ือผลิตภัณฑกันแดด 

ชวงราคาท่ียินดีจาย ความถ่ี รอยละ 

ไมเกิน 299 บาทตอหลอด 43 17.55 

300-399 บาทตอหลอด 92 37.55 

400-499 บาทตอหลอด 63 25.72 

500 บาทตอหลอดข้ึนไป 47 19.18 

รวม 245 100.00 

 

ภาพท่ี 4.12: แผนภูมิแทงแสดงชวงราคาท่ีลูกคายินดีจายเพ่ือผลิตภัณฑกันแดด 

 
 

เม่ือมองภาพรวมพบวา กลุมตัวอยางรอยละ 82.45 ยินดีซ้ือผลิตภัณฑกันแดดในราคา 300 

บาทตอหลอดข้ึนไป หากปรับราคาขายใหสูงข้ึนอีกหนึ่งชวงราคา คือ ราคา 400 บาทตอหลอดข้ึนไป 

จะมีกลุมตัวอยางท่ียินดีซ้ือผลิตภัณฑนี้รอยละ 44.90 

4.2.5. วิเคราะหปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

ขอคําถามเก่ียวกับสถานท่ีซ่ึงผูตอบแบบสอบถามมีความสะดวกในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกัน

แดด มีวัตถุประสงคเพ่ือกําหนดชองทางการจัดจําหนายใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมาย 

พบวาชองทางท่ีกลุมเปาหมายมีความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดมากท่ีสุด คือ รานจําหนาย
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สินคาเพ่ือสุขภาพและความงาม คิดเปนรอยละ 76.30 ลําดับรองลงมา คือ ซุปเปอรมารเก็ต รอยละ 

49.00 และลําดับท่ีสาม คือ รานคาสะดวกซ้ือ รอยละ 45.00 

 

ตารางท่ี 4.14: รอยละของกลุมตัวอยางซ่ึงมีความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดในสถานท่ี 

 จําหนายแตละแหง 

สถานท่ี รอยละ 

รานสุขภาพแลวความงาม 76.30 

ซุปเปอรมารเก็ต 49.00 

รานสะดวกซ้ือ 45.70 

หางสรรพสินคา 45.70 

รานขายยา 33.90 

รานคาออนไลน 18.40 

เฟสบุค อินสตาแกรม 11.80 

ผูจําหนายแบบขายตรง 6.10 

 

ภาพท่ี 4.13: แผนภูมิแทงแสดงรอยละของกลุมตัวอยางซ่ึงมีความสะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

 ในสถานท่ีจําหนายแตละแหง 
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4.2.6. วิเคราะหปจจัยดานการส่ือสารการตลาด 

ปจจัยดานการสื่อสารการตลาด ประกอบดวยขอคําถาม 2 ขอ ขอแรกเก่ียวกับการพิจารณาพ

รีเซนเตอรและโฆษณา อีกขอหนึ่งเก่ียวกับการจัดโปรโมชันลดราคา เม่ือเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

 

ตารางท่ี 4.15: แจกแจงความถ่ีและรอยละของกลุมเปาหมายท่ีพิจารณาพรีเซนเตอรและโฆษณาเม่ือ 

 เลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

การพิจารณาพรีเซนเตอรและโฆษณา ความถ่ี รอยละ 

ไมพิจารณาเลย 111 45.31 

พิจารณานานๆ ครั้ง 45 18.37 

ไมแนใจ 60 24.49 

พิจารณาบอยๆ 18 7.35 

พิจารณาทุกครั้ง 9 3.67 

รวมผูตอบคําถามขอนี้ 243 99.18 

คาสูญหาย (missing data) 2 0.82 

รวม 245 100.00 

 

ภาพท่ี 4.14: แผนภูมิแทงแสดงรอยละของกลุมเปาหมายท่ีพิจารณาพรีเซนเตอรและโฆษณาเม่ือเลือก 

 ซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 
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คาเฉลี่ยของการพิจารณาพรีเซนเตอรและโฆษณาเม่ือเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเทากับ 2.05 

แปลวา โดยเฉลี่ยแลวกลุมเปาหมายพิจารณาพรีเซนเตอรและโฆษณาประกอบการตัดสินใจนานๆ ครั้ง 

นอกจากนี้กลุมตัวอยางสวนใหญ รอยละ 45.31 ไมพิจารณาพรีเซนเตอรและโฆษณาประกอบการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเลย 

 

ตารางท่ี 4.16: แจกแจงความถ่ีของกลุมเปาหมายท่ีพิจารณาโปรโมชันลดราคาเม่ือเลือกซ้ือผลิตภัณฑ 

 กันแดด 

การพิจารณาโปรโมชันลดราคา ความถ่ี รอยละ 

ไมพิจารณาเลย 21 8.57 

พิจารณานานๆ ครั้ง 24 9.80 

ไมแนใจ 47 19.18 

พิจารณาบอยๆ 78 31.84 

พิจารณาทุกครั้ง 74 30.20 

รวมผูตอบคําถามขอนี้ 244 99.59 

คาสูญหาย (missing data) 1 0.41 

รวม 245 100.00 

 

ภาพท่ี 4.15: แผนภูมิแทงแสดงรอยละของกลุมเปาหมายท่ีพิจารณาโปรโมชันลดราคาเม่ือเลือกซ้ือ 

 ผลิตภัณฑกันแดด 
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 คาเฉลี่ยของการพิจารณาโปรโมชันลดราคาเม่ือเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเทากับ 3.66 

แปลวา โดยเฉลี่ยแลวกลุมเปาหมายพิจารณาโปรโมชันลดราคาคอนขางบอย และใชในการตัดสินใจ

มากกวาการดูพรีเซนเตอรและโฆษณา นอกจากนี้กลุมตัวอยางรอยละ 31.84 จะพิจารณาโปรโมชันลด

ราคาบอยๆ และกลุมตัวอยางรอยละ 30.20 พิจารณาโปรโมชันลดราคาทุกครั้ง 

สรุปไดวาการจัดโปรโมชันลดราคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือมากกวาการใชพรีเซนเตอรซ่ึงเปนดารา

คาตัวแพงในการโฆษณาผลิตภัณฑกันแดด 

 

ตารางท่ี 4.17: แจกแจงความถ่ีของชองทางสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

ชองทางสื่อสารการตลาด ความถ่ี รอยละ 

โทรทัศน 87 35.51 

รีวิวในเฟสบุคและอินสตาแกรม 80 32.65 

แบนเนอรในอินเทอรเน็ต 38 15.51 

นิตยสารสิ่งพิมพ 26 10.61 

การออกบูทแสดงสินคา 13 5.31 

วิทยุ 1 0.41 

รวม 245 100.00 

 

ภาพท่ี 4.16: แผนภูมิวงกลมแสดงรอยละของชองทางสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือมาก 

 ท่ีสุด 
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ชองทางสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดดมากท่ีสุด คือ โทรทัศน 

คิดเปนรอยละ 35.51 อันดับสอง คือ รีวิวในเฟสบุคและอินสตาแกรมของเน็ตไอดอล คิดเปนรอยละ 

32.65 และอันดับสาม คือ โฆษณาแบนเนอรในอินเทอรเน็ต คิดเปนรอยละ 15.51 

มีขอสังเกตวาหากรวมผลการสํารวจของชองทางการสื่อสารการตลาดแบบออนไลนเขา

ดวยกัน คือ รวมการรีวิวสินคาในเฟสบุคและอินสตาแกรม เขากับการโฆษณาผานแบนเนอร จะได

ผลลัพธรวมกันรอยละ 48.16 กลายเปนชองทางท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือมากกวาชองทางโทรทัศน 

ซ่ึงมีอยูรอยละ 35.51 

4.3. สรุปผลการศึกษา 

เนื่องจากมีขอคําถามในแบบสอบถามเก่ียวกับตัวแปรดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการ

สื่อสาร มากกวาหนึ่งตัวแปรในแตละดาน การคํานวณรวมเพ่ือหาคาเฉลี่ยของตัวแปรในแตละดานจะ

ชวยใหการพิจารณาภาพรวมมีความชัดเจนมากข้ึน 

 

ตารางท่ี 4.18: คาเฉลี่ยของตัวแปรดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสื่อสารการตลาด 

ชื่อตัวแปร คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ปจจัยดานผลิตภัณฑรวม 3.88 0.55 

ปจจัยดานราคารวม 3.48 1.19 

ปจจัยดานการสื่อสารการตลาดรวม 2.86 0.94 

 

จากตารางนี้พบวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ กลุม

ตัวอยางมีความคาดหวังดานคุณสมบัติวาจะตองเปนไปตามตองการในระดับคอนขางมาก ปจจัยท่ีกลุม

ตัวอยางจะพิจารณาเปนอันดับท่ีสอง คือ ปจจัยดานราคา ซ่ึงเปนราคาในระดับปานกลาง ดังนั้น หาก

ผลิตภัณฑมีคุณสมบัติตามท่ีตองการและมีราคาปานกลางก็ยินดีจาย  

จากการพิจารณาปจจัยแตละดาน รวมกับการพิจารณาภาพรวมสรุปไดวา ผลิตภัณฑกันแดด

ท่ีกลุมเปาหมายคาดหวังควรเนนดานคุณสมบัติเปนหลัก โดยเฉพาะคุณสมบัติของเนื้อผลิตภัณฑท่ี

เกลี่ยงาย ซึมสูผิวไว ไมมันเยิ้ม ไมกอใหเกิดผื่นแพ ปกปองผิวจากแสงแดดไดจริง ไมแสบรอน และไม

เหนียวเหนอะหนะ โดยราคาท่ีเหมาะสมในการวางจําหนาย คือ 300 – 499 บาทตอหลอด 

ปจจัยดานการสื่อสารการตลาด แมจะมีผลปานกลางตอการตัดสินใจซ้ือ แตกลายเปนปจจัยท่ี

มีผลนอยท่ีสุดเม่ือเทียบกับปจจัยดานอ่ืนๆ นอกจากนี้ขอมูลจากแบบสอบถามยังสะทอนวา กลุม



56 

ตัวอยางไมไดพิจารณาพรีเซนเตอรกับโฆษณาเปนหลัก และการจัดโปรโมชันลดราคาก็มีอิทธิพล

มากกวาการใชพรีเซนเตอรท่ีมีชื่อเสียงโดงดัง 

การสื่อสารการตลาดท่ีเหมาะสมจึงไมมีความจําเปนตองวาจางดาราดัง ควรเนนไปในแนว

ทางการใหความรูดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑ เพ่ือใหกลุมเปาหมายทราบจุดเดนท่ีแตกตางจาก

ผลิตภัณฑอ่ืนท่ีวางจําหนายในทองตลาด ประกอบกับการใชชองทางออนไลนเผยแพรรีวิวสินคา โดย

ใชเน็ตไอดอลหรือผูท่ีมีประสบการณใชงานผลิตภัณฑมากอน เขียนรีวิวผานเฟสบุค อินสตาแกรม 

รวมกับการโฆษณาผลลัพธการใชงานผลิตภัณฑทางโทรทัศนหากมีงบประมาณเพียงพอ 

 ชองทางท่ีเหมาะสมในการวางจําหนาย คือ รานจําหนายสินคาความงามและสุขภาพ เชน 

บูทส วัตสัน และมัตซึคิโยะ ซ่ึงลูกคามีความสะดวกในการเลือกซ้ือมากท่ีสุด ท้ังนี้ ควรพิจารณาจัดโปร

โมชันลดราคา ณ จุดขายเปนระยะ เพ่ือกระตุนการตัดสินใจซ้ือ 



 

 
บทท่ี 5 

กลยุทธและแผนปฏิบัติการ 

 

เม่ือนําผลจากการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน ปจจัยแวดลอมภายนอก และการศึกษา

เก่ียวกับปจจัยดานพฤติกรรมการซ้ือและการใชผลิตภัณฑกันแดด ท้ังในดานผลิตภัณฑ ราคา ชอง

ทางการจัดจําหนาย และชองทางสื่อสารการตลาด พบวามีประโยชนอยางยิ่งในการวางกลยุทธและ

แผนปฏิบัติการท่ีเหมาะสม สําหรับการวางจําหนายเซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว ผลการศึกษามีสวน

ชวยใหสามารถเลือกใชเครื่องมือสื่อสารการตลาดไดอยางเหมาะสม เพ่ือสื่อสารใหลูกคาทราบเก่ียวกับ

คุณสมบัติท่ีคาดหวัง และเลือกชองทางจัดจําหนายท่ีสอดคลองกับพฤติกรรมการซ้ือของกลุมเปาหมาย 

5.1. กรอบแนวคิดท่ีนําไปสูกลยุทธ 

พิจารณาจากหลายดานประกอบกัน ในเชิงของปจจัยแวดลอมภายใน บุคลากรของบริษัทมี

ศักยภาพในการพัฒนาผลิตภัณฑท่ีมีคุณสมบัติเดนชัดเจน ตรงตามความตองการของกลุมเปาหมาย มี

โครงสรางตนทุนการผลิตท่ีเหมาะสม และมีความพรอมท่ีจะแขงขันเม่ือวิเคราะหจากหวงโซคุณคา 

และมีประสบการณในตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิว 

ในเชิงของปจจัยแวดลอมภายนอกพบวาตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวยังมีโอกาสเติบโตอยาง

ตอเนื่อง มีชองวางทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑท่ีมีจุดเดนชัดเจนเพ่ือตอบสนองกลุมเปาหมายท่ีมี

ความตองการเฉพาะ (Niche Market) ประชากรทุกกลุมอายุมีทักษะในการใชเทคโนโลยีเพ่ิมมากข้ึน 

ระบบรักษาความปลอดภัยของขอมูลท่ีสงผานเครือขายก็มีความนาเชื่อถือมากข้ึน ตลาดจึงเปดกวาง

มากข้ึนสําหรับการจําหนายสินคาผานชองทางออนไลน 

จากการศึกษาและวิเคราะหขอมูลทางสถิติพบวา คุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีเปนไปตามความ

คาดหวังของกลุมเปาหมาย สงผลตอการตัดสินใจซ้ือมากกวาราคาจําหนาย จึงควรเนนการสื่อสาร

การตลาดใหกลุมเปาหมายทราบถึงคุณสมบัติท่ีโดดเดน ซ่ึงแตกตางจากผลิตภัณฑอ่ืนในทองตลาด 

เนื่องจากกลุมเปาหมายพิจารณาราคาเทียบกับคุณภาพสินคา มากกวาการใชดาราท่ีมี

ชื่อเสียงในการโฆษณา จึงไมมีความจําเปนตองจางดาราดัง และไมจําเปนตองโฆษณาผานสื่อโทรทัศน 

แตควรใชการเผยแพรประสบการณผานสื่อสังคมออนไลน เชน การใหผูท่ีเคยใชผลิตภัณฑ บิวตี้บล็อก

เกอร (Beauty Blogger) และผูมีอิทธิพลดานความงาม (Beauty Influencer) เขียนบทความรีวิวลง

ในสังคมออนไลน เชน เฟสบุค อินสตาแกรม เปนตน ในดานราคาขายท่ีเหมาะสมกับกลุมเปาหมายนั้น 

พบวาอยูในชวง 300 – 499 บาท 

ชองทางการจําหนายท่ีเหมาะสม คือ รานจําหนายสินคาความงามและสุขภาพ ตลาด

ออนไลน เชน ลาซาดา ตัวแทนจําหนายอิสระซ่ึงจัดจําหนายผานหนารานและชองทางออนไลน เชน 

เฟสบุค และไลน โดยใชการจัดรายการสงเสริมการขายเพ่ือกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือและทดลอง
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ใชเปนครั้งแรก หลังจากนั้นคุณสมบัติท่ีโดดเดนจะทําใหผูใชประทับใจ จนเกิดการบอกตอ

ประสบการณจริงผานสื่อสังคมออนไลน และการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือใชซํ้าอยางตอเนื่อง  

5.2. กลยุทธท่ีใช 

5.2.1. กลยุทธในการเลือกตลาดเปาหมาย (STP Strategy) ประกอบดวย การแบงสวน

การตลาด (Segmentation) การเลือกตลาดเปาหมาย (Targeting) และการกําหนดจุดยืน 

(Positioning)  

เซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว เลือกแบงสวนการตลาดตามหลักประชากรศาสตร 

(Demographic Segmentation) รวมกับการมองรูปแบบวิถีชีวิต (Lifestyle) แลวจึงเลือกตลาด

เปาหมายจากตลาดท่ีแบงเปนหลายสวน (Segment Market) โดยเจาะกลุมเปาหมายท่ีมีอายุระหวาง 

20-50 ป มีรายรับตอเดือน 20,000 บาทข้ึนไป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป อาศัยอยูในเมือง

ใหญ ประกอบอาชีพท่ีตองเดินทางออกจากบานทุกวัน และชอบทํากิจกรรมกลางแจง มีรูปแบบการใช

ชีวิตท่ีเรงรีบ ไมคอยมีเวลา แตก็อยากดูแลตัวเอง ใชงานอินเทอรเน็ตและสื่อสังคมออนไลนเปนประจํา

ทุกวัน 

การกําหนดจุดยืนของผลิตภัณฑ เนนดานการใชงาน (Functional Positioning) สรางจุดยืน

จากความแตกตางในคุณภาพสินคา เปนเซรั่มกันแดดท่ีทาเพียงครั้งเดียวในตอนเชา ปองกันผิวออน

บางจากแสงแดดไดตลอดวันโดยไมตองทาซํ้า พรอมบํารุงผิวอยางออนโยน เนื้อเซรั่มเกลี่ยงาย ซึมสูผิว

ไว ไมมันเยิ้ม ไมเหนียวเหนอะหนะเม่ือเหง่ือออก ไมกอใหเกิดผื่นแพ ไมผสมน้ําหอม รวมกับการสราง

จุดยืนดานอารมณ (Emotional Positioning) ในการเปนผลิตภัณฑท่ีรักษโลก ไมมีสวนประกอบจาก

สัตว และไมใชสัตวในการทดสอบผลิตภัณฑ 

5.2.2. กลยุทธผลิตภัณฑ (Product Strategy) มี 4 แบบ คือ กลยุทธการเจาะตลาด กล

ยุทธการพัฒนาตลาด กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ และกลยุทธการเติบโตดวยธุรกิจใหม หลายปกอน

แบรนดเคนนี่คิวเปดตัวครั้งแรกในธุรกิจครีมบํารุงผิวสําหรับรอยสัก ซ่ึงเปนตลาดขนาดเล็กท่ีมีความ

ตองการเฉพาะ (Niche Market) ปจจุบันมีความตองการเพ่ิมยอดขาย โดยการออกผลิตภัณฑใหมใน

ตลาดท่ีใหญข้ึนกวาเดิม จึงใชกลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development Strategy) โดย

พัฒนาผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวผสมสารปองกันแสงแดด ซ่ึงกลุมลูกคาเกาท่ีมีรอยสักสามารถใชได และ

ขยายตลาดครอบคลุมกลุมลูกคาใหมท่ีไมเคยมีรอยสักมากอนแตตองการปกปองผิวจากแสงแดด จึง

อาจมองวาเปนการเติบโตดวยธุรกิจใหมท่ีเก่ียวของกับธุรกิจเดิม (Concentric Diversification) 

5.2.3. กลยุทธดานการตั้งราคา (Pricing Strategy) เปนการตั้งราคาใกลเคียงกับราคา

ตลาดสําหรับผลิตภัณฑในระดับคุณภาพใกลเคียงกัน (Competitive Pricing Strategy) เพ่ือท่ีจะ

แขงขันกับคูแขงในตลาดได เซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิว ตั้งราคาบนกลองผลิตภัณฑ 790 บาทตอ

หลอด เพ่ือใหการจัดทําโปรแกรมสงเสริมการขายผานชองทางจําหนาย มีชวงในการปรับลดราคา
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ประมาณรอยละ 30 ถึง รอยละ 50 ของราคาบนกลองผลิตภัณฑ คือ จําหนายในราคา 553 บาทตอ

หลอด ถึง 395 บาทตอหลอด หากมีราคาต่ํากวานี้กลุมเปาหมายจะรูสึกวาเปนของคุณภาพต่ํา หากมี

ราคาสูงกวานี้จะแพงเกินกวาราคาท่ีกลุมเปาหมายยินดีจาย 

 

ตารางท่ี 5.1: สรุปกลยุทธท่ีใช 

 

5.2.4. กลยุทธเกี่ยวกับชองทางการจําหนาย (Channel of Distribution Strategy) 

การจัดจําหนายผานชองทางของรานจําหนายผลิตภัณฑเพ่ือความงามและสุขภาพ เปนชองทางท่ี

นาสนใจ เนื่องจากสามารถครอบคลุมพ้ืนท่ีในเมืองใหญไดอยางท่ัวถึง แตก็มีคาใชจายท่ีสูงมาก และ

กลยุทธ สรุปรายละเอียด 

การเลือกตลาดเปาหมาย อายุ 20-50 ป มีรายรับ 20,000 บาทตอเดือนข้ึนไป 

การศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป อาศัยอยูในเมือง 

ใชชีวิตเรงรีบ ไมคอยมีเวลา แตอยากดูแลตัวเอง 

เดินทางออกจากบานทุกวัน ชอบกิจกรรมกลางแจง 

ใชอินเทอรเน็ตและสื่อออนไลนทุกวัน 

การพัฒนาผลิตภัณฑ พัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือจับกลุมลูกคาท่ีใหญกวาเดิม 

จากกลุมลูกคาท่ีสักรางกาย ขยายเปนบุคคลท่ัวไป 

การตั้งราคา ตั้งราคาท่ีสามารถแขงขันกับคูแขงในตลาดได 

การเลือกชองทางการจัดจําหนาย พาณิชยอิเล็กทรอนิกสและตัวแทนจําหนาย 

การสงเสริมการตลาด จัดกิจกรรมสงเสริมการขายเปนชวง 

โฆษณาและประชาสัมพันธผานสื่อออนไลน 

การสื่อสารการตลาด แบบบูรณาการ โดยการประชาสัมพันธ 

การตลาดทางตรง การตลาดออนไลน 

และการจัดโปรแกรมสงเสริมการตลาด 

การทําตลาดแบบหวานเมล็ดพืช ตั้งกระทูในเว็บบอรด รีวิวผลติภัณฑโดยผูมีอิทธิพล

ดานความงาม กระตุนใหเกิดการไลค แชร และ

แนะนําสินคาแบบปากตอปาก 

การบริหารความสัมพันธกับลูกคา รักษาฐานลูกคาเดิม และ เพ่ิมเติมกลุมลูกคาใหม 

เก็บขอมูลของลูกคาลงฐานขอมูลเพ่ือวิเคราะห 

พฤติกรรมและตอบสนองความตองการ 
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มิใชจะติดตอนําสินคาเขาไปขายไดโดยงาย ดังนั้น กลยุทธการจัดจําหนายผานชองทางพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส (E-commerce Channel Strategy) จึงมีความนาสนใจมากกวา เนื่องจากชองทางนี้

สามารถจําหนายผลิตภัณฑไดตลอด 24 ชั่วโมง มีตนทุนต่ํากวาการจําหนายผานหนาราน และเปน

ชองทางท่ีไดรับความนิยมเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ เนื่องจากผูบริโภคยุคใหมมีความคุนเคยกับการซ้ือสินคา

ออนไลนมากข้ึน 

5.2.5. กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) แบงออกเปน 2 ประเภท 

กลยุทธแบบผลัก (Push Strategy) นํามาใชโดยจัดกิจกรรมสงเสริมการขายเปนชวง เพ่ือกระตุนให

เกิดการตัดสินใจซ้ือไดรวดเร็วข้ึน โดยใชรวมกับกลยุทธแบบดึง (Push Strategy) ซ่ึงเปนการโฆษณา

ประชาสัมพันธผานสื่อออนไลน เพ่ือสรางการรับรูเก่ียวกับผลิตภัณฑและแบรนด ทําใหกลุมเปาหมาย

เกิดความตองการอยากทดลองใชและถามหาผลิตภัณฑจากตัวแทนจําหนาย 

5.2.6. กลยุทธส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 

Communication) โดยใชการผสมผสานเครื่องมือทางการตลาดหลายแบบเขาดวยกัน เพ่ือใหเขาถึง

กลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ ผานจุดสัมผัสทุกชองทาง โดยสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายอยาง

ตอเนื่องและสอดคลองกัน (One Voice) เพ่ือสรางภาพลักษณในใจของผูบริโภค ชองทางท่ีเหมาะสม

กับผลิตภัณฑในชวงแนะนําในวงจรผลิตภัณฑ (Introduction Stage in Product Life Cycle) แตมี

งบประมาณไมมากนัก คือ การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง การจัดโปรแกรมสงเสริมการตลาด 

และการตลาดออนไลน ซ่ึงเปนเครื่องมือสื่อสารการตลาดแบบใตเสน (Below the Line) ควบคูกับสื่อ

ประสมออนไลน (New Online Media)  

5.2.7. กลยุทธการทําตลาดแบบหวานเมล็ดพืช (Seeding Marketing) คือ การให

ทีมงานปลอยประเด็นคําถาม ผานการตั้งกระทูในเว็บบอรดท่ีมีกลุมเปาหมาย หรือใหผูมีอิทธิพลชี้นํา

เรื่องการบํารุงผิวพรรณ (Beauty Influencer) เขียนบทความรีวิวผลิตภัณฑ จัดทําเนื้อหาใสเขาไปใน

เว็บไซต เหมือนการหวานเมล็ดพืชลงไปในโลกออนไลน เพ่ือใหเกิดการพูดคุยโตตอบเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ การแชรขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ ตอยอดเปนการแนะนําสินคาแบบปากตอปากใน

กลุมเปาหมาย กลยุทธการทําตลาดแบบนี้มีตนทุนต่ํากวาแบบอ่ืน แตก็มีขอควรระวัง ตองกระทําให

แนบเนียน มิฉะนั้นผูอานจะรูสึกไดวาเปนการโฆษณาเพ่ือขายสินคา เกิดภาพลักษณท่ีไมดีตอสินคา 

เกิดความระแวงสงสัยในคุณภาพท่ีแทจริง และอาจถึงข้ันรูสึกวาบริษัทซ่ึงเปนผูจําหนายสินคา ไมมี

ความจริงใจ ไมนาไวใจ และเกิดกระแสตอตานสินคาข้ึนมาได สงผลเสียหายกระทบท้ังตัวสินคาและ

ตราสินคา 

5.2.8. กลยุทธบริหารความสัมพันธกับลูกคา (CRM Strategy) ประกอบดวย 2 สวน

หลัก คือ การรักษาฐานลูกคาเดิม และการเพ่ิมเติมกลุมลูกคาใหม การจะทําเชนนี้ไดตองอยูบนฐาน

ของระบบสารสนเทศท่ีดี มีการบริหารจัดการขอมูลอยางเปนระบบ เพ่ือท่ีจะสามารถแบงกลุมลูกคา 
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วิเคราะหพฤติกรรม เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางเหมาะสม เชน การจัดกิจกรรม

สงเสริมการขายโดยใหสิทธิพิเศษในชวงตางๆ และการชักชวนเพ่ือนมาทดลองใชสินคา เปนตน 

5.3. การสรางความไดเปรียบดานการแขงขัน 

การสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน (Competitive Advantages) เกิดได 3 ปจจัย คือ 

การเปนผูนําดานผลิตภัณฑท่ีแตกตาง (Differentiation) การเปนผูนําดานตนทุน (Cost Leadership) 

และการมุงเนนความชํานาญตอบสนองตลาดในสิ่งท่ีถนัดและทําไดดี (Focus)  

เซรั่มกันแดดบํารุงผิวเคนนี่คิวมีตนทุนสูงกวาผลิตภัณฑกันแดดเจาใหญท่ีครองตลาด 

เนื่องจากผลิตในจํานวนท่ีนอยกวา จึงไมอาจเปนผูนําดานตนทุน ไมสามารถแขงขันดวยปริมาณและ

การกดราคาใหต่ํากวา จึงมุงเนนดานความแตกตางของผลิตภัณฑ โดยคัดสรรสวนประกอบท่ีมี

คุณสมบัติดีกวาทองตลาด เนื้อผลิตภัณฑซึมเขาสูผิวงายไมเหนอะหนะ ไมมันเยิ้มเม่ือเหง่ือออก ใชแลว

สบายผิว กันแดดไดอยางมีประสิทธิภาพตามท่ีระบุไว ผลิตภัณฑจากแบรนดขนาดเล็กอยางเคนนี่คิว 

เม่ือกลุมเปาหมายเปดใจท่ีจะทดลองใช ผลิตภัณฑตองทําใหผูใชประทับใจไดตั้งแตครั้งแรก  

5.4. แผนงานดานการเงินและงบประมาณ 

เงินทุนท่ีใชในการดําเนินการมาจากสวนของผูถือหุนท้ังหมด ไมมีการกูยืมจากภายนอก ใช

งบประมาณรวมท้ังสิ้น 630,000 บาท แบงออกเปน ตนทุนขาย 580,000 บาท และเงินสดหมุนเวียน

ท่ีใชในการดําเนินงาน 50,000 บาท  

ประมาณการงบกําไรขาดทุนเบ็ดเสร็จ (The Budgeted Comprehensive Income 

Statement) สําหรับผลการดําเนินงานปแรก สามารถเขียนไดดังนี้ 

 หนวย: บาท 

ขาย (5,000หลอด x 369บาท/หลอด) 1,845,000 

หัก ตนทุนขาย (5,000หลอด x 116 บาท/หลอด)   580,000 

กําไรข้ันตน 1,265,000 

หัก คาใชจายในการดําเนินงาน: 

 คาใชจายในการขาย (40% ของราคาขาย) 738,000  

 คาใชจายในการบริหาร (5% ของราคาขาย)   92,250   830,250 

กําไรสุทธิจากการดําเนินงานกอนหักภาษี 434,750 

หัก ภาษีเงินไดนิติบุคคล (ไดรับการยกเวน)            0 

กําไรสุทธิ   434,750 

กําไรจากสวนของทุน (Return on Equity: ROE)  รอยละ 69 ในปแรก 

จุดคุมทุน (Break Even Point) 1,708 หลอด หรือประมาณ 6 เดือนนับตั้งแตวางตลาด 
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สวนของตนทุนขายในปแรกครอบคลุมคาพัฒนาสูตร คาทดสอบผลิตภัณฑ คาดําเนินการข้ึน

เลขทะเบียนจดแจงกับคณะกรรมการอาหารและยา คาออกหมายเลขบารโคด คาออกแบบหลอด

ผลิตภัณฑ คาออกแบบกลองผลิตภัณฑ คาลิขสิทธิ์สูตร คาเนื้อครีม คาหลอด คากลอง และคาบรรจุ  

คาใชจายในการขายครอบคลุมกระบวนการท่ีเก่ียวของกับการประชาสัมพันธ และ

คาตอบแทนสําหรับผูจําหนาย สวนคาใชจายในการบริหารเปนคาใชจายของสํานักงานในการติดตอ

ประสานงานและดําเนินการดานเอกสาร 

ผลิตภัณฑกันแดดเปนสินคาท่ีมียอดจําหนายแตกตางกันตามฤดูกาล พบวายอดจําหนายใน

ฤดูรอนจะสูงกวาฤดูหนาวและฤดูฝน โดยยอดจําหนายในฤดูรอนรอยละ 50 ของยอดจําหนายตลอด

ท้ังป (Positioning, 2010) บริษัทคาดการณวาจะมียอดจําหนายในปแรก 5,000 หลอด แบงออกเปน 

3 ชวงตามฤดูกาล ดังนี้ ฤดูรอน (มี.ค.-มิ.ย.) 2,500 หลอด ฤดูฝน (ก.ค.-ต.ค.) 1,000 หลอด ฤดูหนาว 

(พ.ย.-ก.พ.)  1,500 หลอด  

การจําหนายในราคา 369 บาทตอหลอด (ยังไมรวมภาษีมูลคาเพ่ิม) หรือราคาสุทธิ 395 บาท

ตอหลอด จํานวน 5,000 หลอด จะทําใหบริษัทมีกําไรสุทธิ 434,750 บาท จากเงินลงทุน 630,000 

บาท นั่นคือ กําไรจากสวนของทุน (Return on Equity: ROE) รอยละ 69 ในปแรก 

จุดคุมทุนในการจําหนายสินคาคํานวณจาก (630,000 บาท / 369 บาท) = 1,708 หลอด 

แปลวา บริษัทจะตองจําหนายสินคา 1,708 หลอด จึงคุมทุน ดังนั้น หากบริษัทเริ่มจําหนายสินคาชนิด

นี้ใน เดือนกรกฎาคม พ.ศ.2560 จะถึงจุดคุมทุนประมาณ เดือนธันวาคม พ.ศ.2560 หรือประมาณ 6 

เดือน นับตั้งแตสินคาวางจําหนายในทองตลาด 

การดําเนินงานในปถัดมาตนทุนขายจะลดลงเนื่องจาก คาพัฒนาสูตร คาทดสอบผลิตภัณฑ 

คาดําเนินการข้ึนเลขทะเบียนจดแจงกับคณะกรรมการอาหารและยา คาออกหมายเลขบารโคด คา

ออกแบบหลอดผลิตภัณฑ คาออกแบบกลองผลิตภัณฑ เปนคาใชจายท่ีชําระเพียงครั้งเดียวในปแรก 

ดังนั้นตนทุนขายในปถัดมาจะเหลือเพียง 110 บาทตอหลอด มียอดขายเพ่ิมข้ึนในปท่ีสองรอยละ 10 

และมียอดขายเพ่ิมข้ึนในปท่ีสามรอยละ 15 เนื่องจากผลิตภัณฑเปนท่ีรูจักกวางขวางมากข้ึน 

 

ตารางท่ี 5.2: ประมาณการยอดขายป พ.ศ.2560 ถึง พ.ศ.2563 
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เงินลงทุนในแตละปคํานวณจากคาดการณตนทุนขายของปนั้น บวกกับเงินสดหมุนเวียนท่ีใช

ในการดําเงินงาน 50,000 บาท หากมีกําไรสวนเกินจากนี้บริษัทจะนําไปลงทุนในกิจการอ่ืน ดังนั้น จึง

มีกําไรจากสวนของทุนในปท่ีสองและปท่ีสามรอยละ 78 เพ่ิมจากปแรกรอยละ 9 

งบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) เปนงบท่ีแสดงใหเห็นกระแสเงินสดท่ีรับเขา

มา และกระแสเงินสดท่ีจายออกไป ซ่ึงเก่ียวของกับการดําเนินงานตางๆ ในกิจการ แบงออกเปน 

กิจกรรมดําเนินงาน กิจกรรมลงทุน และกิจกรรมจัดหาเงิน (อารีย, ม.ป.ป.) ในท่ีนี่จะใชวิธีแสดงกระแส

เงินสดจากกิจกรรมดําเนินงานเปนวิธีทางตรง (Direct Method) 

ในกิจการนี้ งบกระแสเงินสดจะไมปรากฏสวนของกิจกรรมลงทุน เนื่องจากแผนธุรกิจนี้ไมได

ลงทุนในท่ีดินและอุปกรณการผลิต มีเพียงการซ้ือสินคาเขามาและจําหนายสินคาออกไป นอกจากนี้งบ

กระแสเงินสดจะไมปรากฏสวนของกิจกรรมจัดหาเงิน เนื่องจากเงินลงทุนเปนเงินจากผูถือหุนท้ังหมด 

มิไดมีการกูยืมจากแหลงเงินทุนภายนอก และบริษัทยังไมมีนโยบายจายปนผลใหแกผูถือหุนตั้งแตเปด

ดําเนินการมา ดังนั้น งบกระแสเงินสดจะปรากฏรายละเอียดเฉพาะสวนของกิจกรรมดําเนินงาน

เทานั้น 

ประมาณการงบกระแสเงิน 3 ปแรก สามารถเขียนไดดังนี้ 

  หนวย: บาท 

  ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมดําเนินงาน  

 เงินสดรับจากการขายสินคา 1,845,000 2,029,500 2,333,925 

 เงินสดจายคาซ้ือสินคา (580,000) (605,000) (695,750) 

 เงินสดจายคาใชจายในการขาย (738,000) (811,800) (933,570)  

 เงินสดจายคาใชจายในการบริหาร (92,250) (101,475) (116,696) 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 0 0 0 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 0 0 0 

เงินสดสุทธิเพ่ิม 434,750 511,225 587,909 

บวก เงินสดตนป 630,000 1,064,750 1,575,975 

เงินสดปลายป 1,064,750 1,575,975 2,163,884  

 

5.5. แผนปฏิบัติการ 

แผนปฏิบัติการเริ่มจากการเขียนแผนธุรกิจและแผนการตลาด ควบคูไปกับการออกแบบและ

พัฒนาผลิตภัณฑ ในชวงเดือนมกราคมและเดือนกุมภาพันธ พ.ศ.2560 ในระหวางการพัฒนา

ผลิตภัณฑนี้มีการทดสอบกับกลุมตัวอยาง เพ่ือนําความคิดเห็นจากกลุมตัวอยางไปปรับปรุงเนื้อ
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ผลิตภัณฑรวมท้ังสิ้น 3 ครั้ง เพ่ือใหเนื้อผลิตภัณฑตรงตามความตองการของกลุมเปาหมาย จากนั้นสง

ตรวจคาคุณสมบัติกันแดด แลวดําเนินการขอเลขทะเบียนจดแจงจากคณะกรรมการอาหารและยา  

ผลิตภัณฑนี้ไดรับหมายเลขจดแจง 10-1-6010006283 ในวันท่ี 20 กุมภาพันธ พ.ศ.2560 

ภายใตชื่อการคา เคนนี่คิว ชื่อเครื่องสําอาง เฟส มอยซเจอไรเซอร ซันสกรีน เซรั่ม เอสพีเอฟ 50 พี

เอ+++ (Face Moisturizer Sunscreen Serum SPF50 PA+++) เม่ือไดรับหมายเลขจดแจง

เรียบรอยแลว จึงดําเนินการออกแบบบรรจุภัณฑหลอดและกลอง รวมท้ังออกแบบใบปลิวขนาด A5 

การสั่งผลิตหลอดและกลองในแตละครั้งใชเวลา 2 เดือน การสั่งผลิตและบรรจุสินคาใชเวลา 1 เดือน 

จึงตองวางแผนการผลิตลวงหนา โดยมีแผนสั่งผลิตข้ันต่ําครั้งละ 5000 หลอด 

 

ตารางท่ี 5.3: แผนปฏิบัติการสามปแรก 

 
 

 บริษัทวางแผนเปดตัวผลิตภัณฑครั้งแรกในเว็บไซต เดือนกรกฎาคม พ.ศ.2560 และใหขอมูล

ทางสื่อออนไลนอยางตอเนื่องเปนประจํา เพ่ือใหความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑและสรางความสัมพันธอันดี

กับกลุมลูกคาและกลุมเปาหมาย ตอบคําถามตางๆ เก่ียวกับการดูแลผิวพรรณผานเฟสบุค เว็บไซต 

และไลน พรอมกับปลอยรีวิวจากผูใชจริงอยางตอเนื่องเพ่ือสรางความนาเชื่อถือ และเพ่ิมความม่ันใจ

ใหแกผูใช 

 การจัดรายการสงเสริมการขายเพ่ือกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ  จะดําเนินการผานตัวแทน

จําหนายอิสระและเว็บไซต โดยใชโปรโมชันเดียวกันเพ่ือใหเกิดมาตรฐานดานราคา แตละเดือนจะมี

โปรโมชันแตกตางกันไป เชน โปรโมชันซ้ือ 2 หลอด ฟรีคาจัดสง เปนตน สวนการจัดโปรโมชันพิเศษ

ประจําฤดูกาล จะดําเนินการผานระบบตลาดออนไลนของลาซาดาเทานั้น 

 การจัดบูทประชาสัมพันธตามอาคารสํานักงาน เพ่ือใหกลุมเปาหมายไดทดลองใช สราง

ความคุนเคยกับแบรนดและผลิตภัณฑ มุงเปาไปยังอาคารสํานักงานยานอโศก สุขุมวิท และสีลม โดย

ใชเวลาชวงพักกลางวัน 11.00 – 14.00 น. ปละ 4 ครั้ง 
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ภาคผนวก ก. 

 

แบบสอบถามพฤติกรรมการใชงานและการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 
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เรียน ผูตอบแบบสอบถาม 

แบบสอบถามนี้จัดทําเพ่ือรวบรวมขอมูลเก่ียวกับ พฤติกรรมการใชงานและความตองการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑกันแดด ประกอบขอมูลการคนควาอิสระ ระดับปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ 

มหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จึงใครขอความรวมมือ

จากทาน ในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้ทุกขอตามความจริง ท้ังนี้จะไมมีการระบุชื่อผูตอบ โดยผู

ศึกษาจะเก็บคําตอบของทานเปนความลับ และนํามาใชในการวิเคราะหเชิงสถิติในภาพรวมเทานั้น 

ขอขอบพระคุณอยางสูงสําหรับความกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 

นางสาวชริญญา ตะยาภิวัฒนา (ผูดําเนินการศึกษา) 

 

ตอนท่ี 1. สอบถามขอมูลเบ้ืองตนของผูตอบแบบสอบถาม 

เพศ  ชาย หญิง 

อายุ  นอยกวา20ป 20-29 30-39 40-49 50ปข้ึนไป 

สถานภาพ โสด สมรส 

ระดับการศึกษาข้ันสูงสุด 

ต่ํากวาประถมศึกษา    ประถมศึกษา  มัธยมศึกษา 

ปริญญาตรี               ปริญญาโท/ปริญญาเอก 

อาชีพ  

นักเรียน/นักศึกษา    รับจาง   พนักงานบริษัท  

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  ธุรกิจสวนตัว  

วางงาน     เกษียณอายุ 

ยอดรวมรายรับตอเดือน 

ไมเกิน 10,000 บาท/เดือน   30,001-40,000 บาท/เดือน  

10,001-20,000 บาท/เดือน  40,001-50,000 บาท/เดือน 

20,001-30,000 บาท/เดือน  50,001 บาท/เดือน ข้ึนไป 

กิจกรรมกลางแจงท่ีทานช่ืนชอบ (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

วายน้ํา  วิ่ง  บาสเก็ตบอล วอลเลยบอล  

ฟุตบอล  เทนนิส  ข่ีจักรยาน  ข่ีมา  

กอลฟ  ตกปลา  พายเรือ ยิงธนู   

เดินปา    ทํากิจกรรมในสวนสาธารณะ   

เดินตลาดนัดในชวงกลางวัน  อ่ืนๆ ............................. 
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ทานมีรอยสักบนรางกายหรือไม มี ไมมี 

คําถามสําหรับผูท่ีมีรอยสักบนรางกาย 

ทานมีรอยสักในบริเวณใดของรางกาย (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

แขน   ขา   แผนอกดานบน   ลําตัวดานหนา  

ลําตัวดานขาง   แผนหลัง   อ่ืนๆ ........................................... 

ทานรูจักผลิตภัณฑดูแลรอยสัก เคนนี่คิว คัลเลอร ล็อค หรือไม 

รูจักและเคยใช รูจักแตไมเคยใช ไมรูจัก 

คําถามเกี่ยวกับสถานภาพการครอบครองผลิตภัณฑกันแดด 

ทานคิดวาตนเองจัดอยูในกลุมใด 

 มีผลิตภัณฑกันแดดเพ่ือใชงาน และเปนผูซ้ือดวยตนเอง  

 มีผลิตภัณฑกันแดดเพ่ือใชงาน แตผูอ่ืนจัดหามาให 

 ปจจุบันไมไดใชผลิตภัณฑกันแดด แตสนใจซ้ือใชในอนาคต 

 ปจจุบันไมไดใชผลิตภัณฑกันแดด และไมสนใจซ้ือใชในอนาคต 

คําถามสําหรับผูซ้ือผลิตภัณฑกันแดดเพ่ือใชงานดวยตนเอง 

ความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

 อยางนอยเดือนละครั้ง 

 1 - 3 เดือนตอครั้ง 

 4 – 6 เดือนตอครั้ง 

 ปละครั้ง 

 เกินกวาปละครั้ง 

ยอดเงินท่ีใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑกันแดดแตละครั้ง 

 ไมเกินกวา 299 บาทตอครั้ง  300 - 399 บาทตอครั้ง 

 400 - 499 บาทตอครั้ง  เกินกวา 500 บาทตอครั้ง 

ย่ีหอของผลิตภัณฑกันแดดท่ีใชงานอยู (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

โอเลย  พอนด  นีเวีย  บิโอเร  

ลอลิอัล  การนิเย  ชิเซโด  วาสลีน  

สมูทอี  ออเรนทัล คิวทเพรส  ยูเซอรีน   

นูโทรจีนา  บานานา โบท มิสทีน  กิฟฟารีน  

แอมเวย  อ่ืนๆ .................................. 
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ตอนท่ี 2. สอบถามขอมูลเกี่ยวพฤติกรรมการใชและการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

คุณใชผลิตภัณฑกันแดดเม่ือตองออกจากบาน 

 ไมเลย นานๆ ครั้ง ไมแนใจ บอยๆ ทุกครั้ง 

คุณใชผลิตภัณฑกันแดดเม่ือตองเลนกีฬา/ทํากิจกรรมกลางแจง 

 ไมเลย นานๆ ครั้ง ไมแนใจ บอยๆ ทุกครั้ง 

คุณใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา 

 ไมเลย นานๆ ครั้ง ไมแนใจ บอยๆ ทุกครั้ง 

คุณใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวกาย 

 ไมเลย นานๆ ครั้ง ไมแนใจ บอยๆ ทุกครั้ง 

คุณพกพาผลิตภัณฑกันแดดออกจากบานเพ่ือทาซํ้าระหวางวัน 

 ไมเลย นานๆ ครั้ง ไมแนใจ บอยๆ ทุกครั้ง 

คุณเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดโดยพิจารณาแบรนดท่ีมีช่ือเสียงเปนท่ีรูจักอยางกวางขวาง 

ไมเลย     1    2    3    4    5     ทุกครั้ง 

คุณทราบวาคา SPF เกี่ยวของกับการปกปองผิวจากการไหมเกรียมแดด และเลือกซ้ือผลิตภัณฑ

กันแดด โดยพิจารณาคา SPF ประกอบการตัดสินใจดวย 

ไมเลย     1    2    3    4    5     ทุกครั้ง 

คุณทราบวาคา PA+++ เกี่ยวของกับการปกปองผิวจากริ้วรอยกอนวัย และเลือกซ้ือผลิตภัณฑกัน

แดด โดยพิจารณาคา PA ประกอบการตัดสินใจดวย 

ไมเลย     1    2    3    4    5     ทุกครั้ง 

คุณเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดโดยพิจารณาจากพรีเซ็นเตอรและโฆษณา 

ไมเลย     1    2    3    4    5     ทุกครั้ง 

ราคาขายกับปริมาณมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

ไมมีผลเลย     1    2    3    4    5     มีอิทธิพลมากท่ีสุด 

การจัดโปรโมชันลดราคามีผลตอการซ้ือผลิตภัณฑกันแดด 

ไมมีผลเลย     1    2    3    4    5     มีอิทธิพลมากท่ีสุด 

คุณเลือกซ้ือโดยพิจารณาจากความสวยงามและความนาเช่ือถือของบรรจุภัณฑและฉลาก 

ไมมีผลเลย     1    2    3    4    5     มีอิทธิพลมากท่ีสุด 
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ตอนท่ี 3.1. สอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับอิทธิพลของปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑกันแดด 

คุณคาดหวังวาผลิตภัณฑกันแดดท่ีใช สามารถปกปองผิวจากแสงแดด ผิวไมแสบรอน ไหมแดง 

ไมคาดหวังเลย     1    2    3    4    5     คาดหวังมาก 

คุณคาดหวังวาผลิตภัณฑกันแดด สามารถชวยชะลอวัยและปกปองความยืดหยุนของผิว 

ไมคาดหวังเลย     1    2    3    4    5     คาดหวังมาก 

คุณคาดหวังวาผลิตภัณฑกันแดดท่ีใชผลิตมาโดยเฉพาะสําหรับผิวบอบบาง และไมผสมน้ําหอม 

ไมคาดหวังเลย     1    2    3    4    5     คาดหวังมาก 

คุณคาดหวังวาผลิตภัณฑกันแดด สามารถเกล่ียงาย ไมเหนียวเหนอะหนะ ไมท้ิงคราบขาวบนผิว

และเส้ือผา 

ไมคาดหวังเลย     1    2    3    4    5     คาดหวังมาก 

คุณคาดหวังวาผลิตภัณฑกันแดด สามารถซึมสูผิวไวและไมมันเย้ิมเม่ือเหง่ือออก 

ไมคาดหวังเลย     1    2    3    4    5     คาดหวังมาก 

คุณคาดหวังวาผลิตภัณฑกันแดด สามารถชวยบํารุงผิวใหเนียนนุม ชุมช้ืน ไมแหงตึง 

ไมคาดหวังเลย     1    2    3    4    5     คาดหวังมาก 

คุณคาดหวังวาผลิตภัณฑกันแดด สามารถชวยใหผิวขาวข้ึนกวาสีผิวธรรมชาติ ดวยการผสมไวท

เทนนิ่ง 

ไมคาดหวังเลย     1    2    3    4    5     คาดหวังมาก 

คุณคาดหวังวาผลิตภัณฑกันแดด สามารถชวยใหสีผิวสมํ่าเสมออยางเปนธรรมชาติ 

ไมคาดหวังเลย     1    2    3    4    5     คาดหวังมาก 

คุณคาดหวังวาผลิตภัณฑกันแดด สามารถลางออกงายและไมเปนสาเหตุของสิวอุดตัน 

ไมคาดหวังเลย     1    2    3    4    5     คาดหวังมาก 

คุณคาดหวังวาผลิตภัณฑกันแดด ผลิตจากสวนประกอบท่ีเปนมิตรกับวีแกน (Vegan Friendly) 

ซ่ึงเปนกลุมผูบริโภคมังสวิรัติอยางเครงครัด และไมใชผลิตภัณฑท่ีมีสวนประกอบจากสัตว เชน วี

แกนจะไมใชครีมทาผิวท่ีผสมลาโนลินจากขนแกะ 

ไมคาดหวังเลย     1    2    3    4    5     คาดหวังมาก 

คุณคาดหวังวาผลิตภัณฑกันแดด เปนมิตรกับรอยสัก (Tattoo Friendly) และจะชวยปกปองรอย

สักใหคมชัดสวยงามเสมอ 

ไมคาดหวังเลย     1    2    3    4    5     คาดหวังมาก 
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ทานจะยินดีจายในราคาเทาใด เพ่ือเซรั่มกันแดดบํารุงผิวหนา ระดับพรีเมียม SPF50 PA+++ 

ขนาดบรรจุ 60ml. ซ่ึงผลิตมาโดยเฉพาะสําหรับผิวบอบบาง เนื้อเซรั่มเกล่ียงาย ซึมไว ไมท้ิงคราบ

ขาว ปกปองผิวไดยาวนานตลอดวัน ชวยใหผิวนุมชุมช้ืนไมแหงตึง สีผิวเรียบเนียนสมํ่าเสมออยาง

เปนธรรมชาติ ไมผสมน้ําหอม ไมกอใหเกิดสิว และลางออกงาย 

 ไมเกินกวา 299 บาท/หลอด 

 300 – 399 บาท/หลอด 

 400 – 499 บาท/หลอด 

 500 บาท/หลอด ข้ึนไป 

ทานมีความสะดวกในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจากแหลงใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

รานสะดวกซ้ือ เชน 7-11  

รานขายยา  

เคาเตอรแบรนดในหางสรรพสินคา 

ซุปเปอรมารเก็ต    

รานความงามและสุขภาพ เชน บูทส วัตสัน  

รานคาออนไลนท่ีนาเชื่อถือ เชน ลาซาดา  

ผูจําหนายผานโซเชียลเน็ตเวิรค เชน เฟสบุค อินสตาแกรม  

ผูจําหนายท่ีทําการตลาดแบบขายตรง เชน แอมเวย กิฟฟารีน 

ชองทางการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของทานมากท่ีสุด 

โฆษณาทางโทรทัศน  

โฆษณาทางวิทยุ  

โฆษณาในนิตยสารและสิ่งพิมพ  

โฆษณาแบนเนอรในอินเทอรเน็ต  

รีวิวในเฟสบุคและอินสตาแกรมของพรีเซ็นเตอรหรือเน็ตไอดอล  

การออกบูทแสดงสินคา เชน เมืองทองธานี ไบเทคบางนา 

 

ตอนท่ี 3.2. ปญหาและขอเสนอแนะ 

หากทานมีปญหาหรือขอเสนอแนะเพ่ิมเติม เพ่ือการพัฒนาผลิตภัณฑกันแดดใหตรงกับความตองการ

ของทาน โปรดระบุ .........................................................................................................
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ภาคผนวก ข 

 

ผลงานวิจัยและจดหมายตอบรับ
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บทคัดยอ 

งานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา (1) คุณสมบัติของผลิตภัณฑบํารุงผิวตามความ

คาดหวังของลูกคา และ (2) ชองทางสื่อสารการตลาดท่ีใชตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว การศึกษา

ครั้งนี้มีความมุงหวังใหเกิดประโยชนแกผูผลิตและผูจัดจําหนายผลิตภัณฑดูแลผิวในการผลิตและจัดสง

ใหสอดคลองกับความคาดหวังของลูกคาโดยเลือกชองทางสื่อสารการตลาดท่ีเหมาะสมท่ีสุด วิธีศึกษา

ใชการวิเคราะหเชิงปริมาณจากแบบสอบถามท่ีตอบโดยกลุมตัวอยางคนไทยอายุ 20 ปข้ึนไป 245 คน 

แลวนําขอมูลท่ีไดมาหาคาทางสถิติ ไดแก คาความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ

การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  

ผลการศึกษาพบวา (1) กลุมตัวอยางมีความคาดหวังเก่ียวกับคุณสมบัติของเนื้อผลิตภัณฑมาก

ท่ีสุด ซ่ึงควรจะเกลี่ยงายซึมสูผิวไว ไมทําใหรูสึกมันเยิ้มเหนอะหนะ ลางออกงาย ไมกอใหเกิดผื่นแพ

หรือสิว และมีคา SPF ปองกันแสงแดด ท้ังยังมีความคาดหวังเก่ียวกับคุณสมบัติของเนื้อผลิตภัณฑ

มากกวารูปลักษณภายนอกของบรรจุภัณฑและฉลาก (2) ชองทางสื่อสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด คือ โทรทัศน การใชชองทางสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน โดยใชชองทาง

ออนไลนหลายรูปแบบรวมกันพบวามีอิทธิพลรวมโนมนาวใจไดมาก เนื่องจากเขาถึงกลุมเปาหมายได

กวาง นอกจากนี้พบวาการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากกวาการใช

นักแสดงท่ีมีชื่อเสียงในโฆษณา 

คําสําคัญ: ความคาดหวัง ชองทางสื่อสารการตลาด ผลิตภัณฑบํารุงผิว 

ABSTRACT 

The purposes of this research were to study (1) skincare properties according 

to customer’s expectation; and (2) marketing communication channels used in 
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skincare products purchasing decision. This study aims to benefit skincare producers 

and distributors, to manufacture and deliver in line with their customer’s 

expectation, choosing the most appropriate marketing channels. The study uses 

quantitative analysis through the use of questionnaires responded by a sample group 

of 245 Thai people, with age older than 20. The gathered data was analyzed for 

frequency, percentage, mean, standard deviation and one-way ANOVA. 

The result found that (1) customers have the highest expectation about 

texture properties of skincare products. These should be easily spread, quickly to 

infiltrate the skin and should not leave an oily sticky feeling. Also these products 

should rinse off easily, without causing any allergic reactions or acne and should 

contain sun protection factor (SPF). A higher expectation was given to the texture of 

the skincare products rather than the appearance of the packaging or label. (2) The 

highest influencer among marketing channels when making a purchase decision was 

attributed to the television. The use of integrated marketing communication 

channels employing multiple online channels bundled together was found to be 

overall the most persuasive, due to their wide reach of the target demographic. In 

addition, the use of sale promotions was found to have a higher influence on the 

purchasing decision than the use of celebrities in advertising. 

Keywords: Expectation, Marketing communication channels, Skincare product 

บทนํา 

ปจจุบันอุตสาหกรรมความงามของประเทศไทยมีแนวโนมท่ีเติบโตอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะใน

กลุมผลิตภัณฑดูแลผิวและเครื่องสําอาง คาดการณวาในป พ.ศ.2560 มูลคาตลาดอุตสาหกรรมความ

งามในอาเซียนจะมีมูลคากวา 500,000 ลานบาท และมีศักยภาพในการเติบโตข้ึนรอยละ 3 – 6 ในแต

ละป สวนทางกับภาวะเศรษฐกิจโลก (สุเนตรตรา จันทบุรี, 2560) ประเทศไทยมีศักยภาพในการผลิต

และสงออกเปนอันดับท่ี 16 ของโลก และเปนอันดับ 3 ของเอเชีย รองจากญี่ปุนและเกาหลี (U.S. 

Embassies, 2016) กระทรวงอุตสาหกรรมของไทยใหการสนับสนุนอุตสาหกรรมเครื่องสําอางเพ่ือ

เพ่ิมอัตราการเติบโตอีกรอยละ10 (Spencer Natasha, 2016) 

การเติบโตของตลาดกลุมนี้มาจากปจจัยหลายหลายอยาง การเกิดข้ึนของนวัตกรรมใหม 

กําลังซ้ือเพ่ิมข้ึนเพราะสังคมเมืองขยายตัว การเติบโตของสื่อสังคมออนไลน ผูบริโภคยึดติดกับ

เครื่องหมายการคานอยลง มุงเนนดานคุณภาพและราคามากข้ึน (ผูจัดการ 360 องศา, 2560) 

นอกจากนี้รัฐบาลยังสงเสริมใหตลาดเติบโตดวยนวัตกรรมและการตลาดออนไลน สนับสนุนใหมีการ
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คนควาวิจัยอยางตอเนื่องเพ่ือผสานนวัตกรรมและเทคโนโลยีในการสรางผลิตภัณฑคุณภาพสูง มุง

ขยายตลาดอุตสาหกรรมความงามไทยสูประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (Spencer Natasha, 2016) 

ทามกลางการแขงขันสูง ผูประกอบการทุมงบประมาณลงทุนในดานตางๆ แบบครบวงจร 

เพ่ือชวงชิงสวนแบงการตลาด ผลิตภัณฑบํารุงผิวเปนกลุมท่ีมาแรงและมีการแขงขันอยางดุเดือด 

คําถามท่ีเกิดข้ึน คือ ควรใชกลยุทธใดเพ่ือชวงชิงสวนแบงการตลาดจากคูแขง (ผูจัดการ 360 องศา, 

2560) การสื่อสารคุณสมบัติท่ีลูกคาคาดหวังจากผลิตภัณฑบํารุงผิวผานชองทางสื่อสารการตลาดท่ี

เหมาะสมกับยุคสมัย ยอมชวยใหการใชงบประมาณดานการตลาดเกิดประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ลูกคามี

ความคาดหวังเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑบํารุงผิวในดานใดบาง ชองทางสื่อสารการตลาด

แบบเดิมซ่ึงใชงบประมาณมาก ใชนักแสดงท่ีมีชื่อเสียงเปนผูแสดงในโฆษณาผานสื่อโทรทัศน ยังคงเปน

ชองทางท่ีเหมาะสมกับแนวโนมในยุคดิจิตอลหรือไม 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคท่ีจะศึกษาคุณสมบัติของผลิตภัณฑบํารุงผิวตามความคาดหวังของ

ลูกคา ซ่ึงครอบคลุมผลิตภัณฑบํารุงท่ีใชกับผิวหนาและผิวกายซ่ึงอยูในรูปแบบโลชั่นและครีม และ

ศึกษาชองทางสื่อสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ เพ่ือเปนแนวทางแกผูพัฒนาผลิตภัณฑ 

ผูผลิต ผูจําหนาย และผูเก่ียวของในหวงโซคุณคาของสินคาผลิตภัณฑบํารุงผิว ใหสามารถพัฒนา

คุณสมบัติของสินคาและการผลิตใหสอดคลองกับความคาดหวังของผูบริโภค และมีมุมมองท่ีกวางข้ึน

ในการตัดสินใจเลือกชองทางสื่อสารการตลาด เพ่ือเขาถึงผูซ้ือในยุคใหมไดอยางเหมาะสม ผลงานวิจัย

จึงเอ้ือประโยชนโดยตรงตอผูผลิตและจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิว ท้ังในดานโอกาสท่ีผลิตภัณฑจะแจง

เกิดในตลาด มียอดขายท่ีเปนไปตามเปาหมาย และยืนหยัดอยูไดในตลาดปจจุบัน 

ทบทวนวรรณกรรม 

 ความคาดหวังเปนความรูสึกนึกคิดและคาดการณของบุคคล ท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยสิ่งนั้น

อาจจะเปนรูปธรรมหรือนามธรรมก็ได ความรูสึกนึกคิดหรือคาดการณนั้นจะมีลักษณะเปนการ

ประเมินคาโดยมาตรฐานของตนเอง เปนเครื่องวัดการคาดการณของแตละบุคคล แมจะเปนการใหตอ

สิ่งท่ีเปนรูปธรรมหรือนามธรรมชนิดเดียวกัน ก็อาจจะแตกตางออกไปได ท้ังนี้ข้ึนอยูกับภูมิหลัง 

ประสบการณ ความสนใจ และการเห็นคุณคาของสิ่งนั้น (สมลักษณ เพชรชวย, 2540) ความคาดหวัง

เปนการตั้งความปรารถนาเก่ียวกับสิ่งท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต ความคาดหวังจะสรางแรงจูงใจใหเกิด

พฤติกรรมเพ่ือบรรลุผลดังท่ีคาดหวัง สิ่งท่ีเกิดข้ึนกับสิ่งท่ีคาดหวังมักไมตรงกันทุกครั้ง หากสิ่งท่ีเกิดข้ึน

หางจากสิ่งท่ีคาดหวังมากก็จะเกิดความผิดหวัง (เจตฑถ ดวงสงคถ, 2560) 

 ระดับของผลิตภัณฑแบงออกเปน 3 ระดับ คือ ประโยชนพ้ืนฐานท่ีจะไดรับจากผลิตภัณฑ

โดยตรง (Core product) รูปลักษณทางกายภาพของผลิตภัณฑ (Actual product) และผลประโยชน

เพ่ิมเติมจากการใชผลิตภัณฑ (Augmented product) (นัสทยา ชุมบุญชู, 2556) การศึกษาความ

คาดหวังของลูกคาในงานวิจัยนี้ ตองการทราบความคาดหวังเก่ียวกับประโยชนพ้ืนฐานและรูปลักษณ
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ทางกายภาพของผลิตภัณฑบํารุงผิวเทานั้น ตัวแปรท่ีศึกษาจึงเก่ียวของกับคุณสมบัติโดยตรงของ

ผลิตภัณฑบํารุงผิว ลักษณะทางกายภาพของเนื้อผลิตภัณฑ ความมีชื่อเสียงของเครื่องหมายการคา 

ความนาเชื่อถือของบรรจุภัณฑและฉลาก 

 ผลิตภัณฑสําหรับอุปโภคบริโภค แบงออกเปน 4 ประเภท ดังนี้ สินคาสะดวกซ้ือ 

(Convenience product) สินคาเปรียบเทียบซ้ือ (Shopping product) สินคาเจาะจงซ้ือ 

(Specialty product) สินคาไมแสวงหาซ้ือ (Unsought product) (Maximilian, 2015) ผลิตภัณฑ

บํารุงผิวบางยี่หอมีราคาถูกเนนผูบริโภคระดับลางจัดอยูในประเภทสินคาสะดวกซ้ือ บางยี่หอเนน

คุณภาพท่ีแตกตางจากทองตลาดและมีราคาแพง จัดอยูในกลุมสินคาเปรียบเทียบซ้ือ ผลิตภัณฑบํารุง

ผิวในงานวิจัยนี้ครอบคลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวท่ีใชกับผิวหนาและผิวกายซ่ึงอยูในรูปแบบโลชั่นและครีม 

ผูวิจัยตองการศึกษาวากลุมตัวอยางใหความสนใจกับคุณสมบัติใดบางในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุง

ผิว 

ชองทางสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing Communication: IMC) 

6 ชองทาง ประกอบดวย การโฆษณา (Advertising) การตลาดทางตรง (Direct marketing) 

การตลาดดิจิตอล (Digital marketing) การจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย (Sales promotion) การ

ประชาสัมพันธ (Public relations) และการขายโดยใชพนักงาน (Personal selling) (George & 

Michael, 2015) การเลือกผสมผสานเครื่องมือสื่อสารการตลาดอยางเหมาะสม (IMC tools) เพ่ือให

เขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ ไมจําเปนตองใชกลยุทธทางการตลาดท้ังหมด ควรเลือก

กลยุทธตามความเหมาะสม (วิกรานต มงคลจันทร, 2558) ดังนั้น การศึกษาวาชองทางใดท่ีลูกคานิยม

ใชในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวจึงเปนเรื่องท่ีนาสนใจ 

ชองทางสื่อสารการตลาดท่ีนิยมใชมานาน คือ การโฆษณาโดยใชนักแสดงท่ีมีชื่อเสียงเปนตัว

แสดงทางโทรทัศน แตในระยะหลังเม่ืออินเทอรเน็ตมีบทบาทมากข้ึน ชองทางสื่อสารการตลาดแบบ

ดิจิตอล การตลาดท่ีใชผูมีอิทธิพลนําเสนอสินคา (Influencer marketing) แสดงความเห็นหรือ

แนะนําสินคาในสังคมออนไลน (Social network) ไดรับความนิยมเพ่ิมข้ึนอยางรวดเร็ว (Ihdigital, 

2016)  

การสื่อสารคุณสมบัติของผลิตภัณฑผานชองทางท่ีเหมาะสม เพ่ือสรางความคาดหวังในระดับ

ท่ีเปนไปไดจริงเม่ือซ้ือมาใชงาน จะสงผลใหลูกคามีความพึงพอใจเม่ือความคาดหวังไดรับการ

ตอบสนอง เกิดความรูสึกท่ีดีตอตราสินคา ประทับใจในผลิตภัณฑ ควบคูกับการสรางความสัมพันธท่ีดี

หลังการขาย เพ่ือใหเกิดการซ้ือเพ่ือใชงานซํ้าและบอกตอไปยังผูอ่ืน จะเกิดวงจรท่ีทําใหสามารถยืน

หยัดอยูในตลาดไดอยางยั่งยืน (Thai SMEs Center, 2016) 

ตัวแปรอิสระในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวประกอบดวย คุณสมบัติของผลิตภัณฑ

บํารุงผิวท่ีลูกคาคาดหวังและชองทางสื่อสารการตลาดท่ีผูจําหนายเลือกใช ระดับความคาดหวังของ
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ผูใชผลิตภัณฑบํารุงผิวเกิดจากประสบการณการใชงานท่ีผานมา รวมกับขอมูลคุณสมบัติท่ีไดรับผาน

ชองทางสื่อสารการตลาด นํามาประเมินความเปนไปได เกิดเปนระดับความคาดหวังดานคุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑบํารุงผิว สรางแรงจูงใจภายใน (Intrinsic motivation) ซ่ึงเม่ือไดรับการกระตุนดวยกล

ยุทธทางการตลาด ณ จุดขาย จะสรางแรงจูงใจภายนอก (Extrinsic motivation) ซ่ึงทําใหเกิด

พฤติกรรมการซ้ือ (ดารณี พานทอง และคณะ, 2545) 

ประเด็นสําคัญในงานวิจัยนี้ คือ การศึกษากลุมตัวอยางซ่ึงเปนตัวแทนของลูกคาท่ีจะซ้ือ

ผลิตภัณฑบํารุงผิว เพ่ือศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑบํารุงผิว หาคาเฉลี่ยของความ

คาดหวังตอคุณสมบัติของผลิตภัณฑบํารุงผิว เพ่ือระบุคุณสมบัติท่ีลูกคาคาดหวังคอนขางมาก และระบุ

ชองทางสื่อสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาคุณสมบัติของผลิตภัณฑบํารุงผิวตามความคาดหวังของลูกคา  

2. เพ่ือศึกษาชองทางสื่อสารการตลาดท่ีใชตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

1. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

การศึกษาความคาดหวังของกลุมตัวอยางเม่ือซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวในการศึกษานี้ ใช

แบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการศึกษา โดยผูวิจัยสรางแบบสอบถามออนไลน

ดวยกูเกิลฟอรม (Google form) เพ่ือสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใชงาน ความคาดหวังและ

ชองทางสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว จากนั้นกระจายแบบสอบถามไป

ยังกลุมตัวอยางทางอินเทอรเน็ตโดยสุมแบบบังเอิญ (Accidental sampling) รวมกับการขอความ

รวมมือตอบแบบสอบถามจากบุคคลท่ัวไปแบบเผชิญหนา เม่ือไดขอมูลตามจํานวนท่ีตองการจึงนํามา

วิเคราะหและสรุปผล 

กรอบแนวคิดการวิจัยพิจารณาตัวแปรอิสระ 2 ตัวแปร คือ คุณสมบัติของผลิตภัณฑบํารุงผิว

และชองทางสื่อสารการตลาด เม่ือคุณสมบัติของผลิตภัณฑบํารุงผิวท่ีลูกคาคาดหวังถูกสื่อสารผาน

ชองทางสื่อสารการตลาดท่ีเหมาะสมจะสงผลตอตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

ขอคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใชงาน เปนคําถามแบบตรวจสอบรายการ (Check-list) เพ่ือ

สอบถามขอมูลการใชงานผลิตภัณฑบํารุงผิวของกลุมตัวอยางซ่ึงเปนขอเท็จจริงในปจจุบัน ขอคําถาม

เก่ียวกับความคาดหวังและอิทธิพลของชองทางสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ เปนคําถาม

แบบมาตราสวนประมาณคา (Rating scale) 5 ระดับ 
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รูปท่ี 1: รูปแสดงความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ ตัวแปรแฝง และตัวแปรตาม 

 

2. ตัวอยางท่ีใชศึกษา 

ในเดือนมกราคม พ.ศ.2560 กรุงเทพฯ มีประชากรท่ีมีงานทําประมาณ 5 ลานคน (สํานักงาน

สถิติแหงชาติ, 2560) ซ่ึงเปนกลุมลูกคาของผลิตภัณฑบํารุงผิว การวิจัยใชวิธีเก็บตัวอยางแบบสุม จาก

ประชาชนท่ัวไปจํานวน 245 คน ประกอบดวย ผูตอบแบบสอบถามออนไลนผานกูเกิลฟอรม 228 คน 



80 
 
และผูตอบแบบสอบถามแบบเผชิญหนา 17 คน เม่ือนํามาแทนคาในสูตรคํานวณขนาดกลุมตัวอยาง

ตามวิธีของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane) จะไดระดับความเชื่อม่ันรอยละ 93.60 (ประกายรัตน 

สุวรรณ และคณะ, 2555) 

3. สถิติท่ีใชในการวิจัย 

ผูวิจัยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพ่ือวิเคราะหขอมูลทางสถิติ โดยใชสถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive statistics) ประกอบดวย คากลาง ฐานนิยม มัธยฐาน คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

กราฟแจกแจงความถ่ี คารอยละ และใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) หาความสัมพันธ

ระหวางตัวแปรท่ีสนใจโดยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 

 

ผลการวิจัย 

1. ลักษณะดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

ผูตอบแบบสอบถาม 245 คน แบงออกเปน เพศหญิงรอยละ 72.70 และเพศชายรอยละ 

27.30 หากแยกตามชวงอายุพบวาอยูในชวงอายุ 30-39 ป มากท่ีสุด รอยละ 34.70 ลําดับรองลงมา

อยูในชวงอายุ 40-49 ป รอยละ 29.40 และชวงอายุ 20-29 ป รอยละ 25.30  

โดยภาพรวมพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีอายุ 20 ปข้ึนไปรอยละ 98.80 จบการศึกษาระดับ

ปริญญาตรีข้ึนไปรอยละ 97.10 เปนผูท่ีประกอบอาชีพและมีรายไดเปนของตนเองรอยละ 84.90 และ

มีรายรับ 20,000 บาทตอเดือนข้ึนไปรอยละ 81.63 กลุมตัวอยางในการศึกษานี้ จึงเปนตัวแทนของ

ผูใหญท่ีมีการศึกษา และมีรายรับจากการประกอบอาชีพในระดับปานกลางข้ึนไป ซ่ึงเปนกลุมลูกคา

ของผลิตภัณฑบํารุงผิว  

2. ผลการศึกษาพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑบํารุงผิว 

ขอคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑบํารุงผิว เม่ือนํามาหาคาเฉลี่ยและวิเคราะห

ความแปรปรวนทางเดียว โดยใชปจจัยทางเพศในการแบงแยกกลุมตัวอยาง พบวามีความแตกตางดาน

พฤติกรรมการใชผลิตภัณฑบํารุงผิวอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

เพศชายใชผลิตภัณฑบํารุงผิวกอนออกจากบานในระดับปานกลาง ในขณะท่ีเพศหญิงใช

บอยๆ เพศชายใชผลิตภัณฑบํารุงผิวตามวาระโอกาส เชน เม่ือตองทํากิจกรรมกลางแจง ในระดับปาน

กลาง ในขณะท่ีเพศหญิงใชบอยๆ ในดานพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑบํารุงผิวกับสวนของรางกายพบวา 

เพศชายใชกับใบหนาในระดับปานกลางและใชกับรางกายนานๆ ครั้ง ในขณะท่ีเพศหญิงใชกับใบหนา

ทุกครั้งและใชกับรางกายปานกลาง สิ่งท่ีเหมือนคือท้ังสองเพศไมนิยมพกพาผลิตภัณฑบํารุงผิวเพ่ือใช

ระหวางวัน 
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ตารางท่ี 1: ตารางแสดงความหมายของชวงคาเฉลี่ยท่ีคํานวณไดจากแบบสอบถาม 

ชวงคาเฉลี่ย ความหมายของพฤติกรรม ความหมายของระดับความคาดหวัง 

4.50 – 5.00 ทุกครั้ง คาดหวังมากท่ีสุด 

3.50 – 4.49 บอยๆ คาดหวังคอนขางมาก 

2.50 – 3.49 ปานกลาง คาดหวังปานกลาง 

1.50 – 2.49 นานๆ ครั้ง คาดหวังเล็กนอย 

1.00 – 1.49 ไมเลย ไมคาดหวังเลย 

 

ตารางท่ี 2: ตารางแสดงความแตกตางท่ีมีนัยสําคัญดานพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑบํารุงผิวเม่ือใช

ปจจัยทางเพศในการแบงกลุม 

พฤติกรรมการใช 

ผลิตภัณฑบํารุงผิว 

เพศ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับนัยสําคัญ 

(p-value) 

กอนออกจากบาน ชาย 2.94 1.496 0.00* 

หญิง 4.43 1.040 

ข้ึนอยูกับวาระโอกาส ชาย 3.15 1.480 0.00* 

หญิง 4.36 1.060 

ใชกับใบหนา ชาย 3.13 1.623 0.00* 

หญิง 4.57 0.932 

ใชกับรางกาย ชาย 2.40 1.303 0.00* 

หญิง 3.24 1.447 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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3. ความคาดหวังของลูกคาท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว 

กลุมตัวอยางมีความคาดหวังมากท่ีสุดเก่ียวกับคุณสมบัติลําดับท่ี 1 ถึง 5 นั่นคือ เนื้อ

ผลิตภัณฑบํารุงผิวควรจะเกลี่ยงายซึมสูผิวไวไมมันเยิ้ม ไมกอใหเกิดผื่นแพ ไมเหนียวเหนอะหนะ ลาง

ออกงายไมอุดตันไมกอใหเกิดสิว และมีคา SPF ปองกันแสงแดด 

กลุมตัวอยางมีความคาดหวังคอนขางมากเก่ียวกับคุณสมบัติลําดับท่ี 6 ถึง 11 คือ ชวยบํารุง

ผิวใหชุมชื้นไมแหงตึง ไมผสมน้ําหอม มีคาปองกันรังสี PA ปองกันริ้วรอยชะลอวัย ชวยใหสีผิว

สมํ่าเสมอ และเครื่องหมายการคามีชื่อเสียงเปนท่ีรูจัก 

กลุมตัวอยางมีความคาดหวังปานกลางเก่ียวกับความนาเชื่อถือของบรรจุภัณฑและฉลาก มี

สวนผสมของไวทเทนนิ่งเพ่ือชวยใหผิวขาวข้ึน และไมมีสวนประกอบจากสัตว 

 

ตารางท่ี 3: ตารางแสดงคาเฉลี่ยความคาดหวังของกลุมตัวอยางตอคุณสมบัติของผลิตภัณฑบํารุงผิว 

ลําดับ คุณสมบัติ คาเฉลี่ย 

1. เกลี่ยงายซึมสูผิวไวไมมันเยิ้ม 4.79 

2. ไมกอใหเกิดผื่นแพ 4.71 

3. ไมเหนียวเหนอะหนะ 4.68 

4. ลางออกงายไมอุดตันไมกอใหเกิดสิว 4.67 

5. มีคา SPF ปองกันแสงแดด 4.55 

6. บํารุงผิวใหชุมชื้นไมแหงตึง 4.18 

7. ไมผสมน้ําหอม 4.10 

8. มีคาปองกันรังสี PA 4.03 

9. ชวยปองกันริ้วรอยและชะลอวัย 4.03 

10. ชวยใหสีผิวสมํ่าเสมอ 3.83 

11. เครื่องหมายการคามีชื่อเสียงเปนท่ีรูจัก 3.73 

12. ความนาเชื่อถือของบรรจุภัณฑและฉลาก 3.22 

13. มีสวนผสมของไวทเทนนิ่ง 3.08 

14. ไมมีสวนประกอบจากสัตว 2.77 

 

เห็นไดชัดวากลุมตัวอยางมีความคาดหวังเก่ียวกับคุณสมบัติเดนของเนื้อผลิตภัณฑ มากกวา

เครื่องหมายการคาและรูปลักษณภายนอกของบรรจุภัณฑ ท้ังยังใหความสนใจกับท่ีมาของ

องคประกอบในผลิตภัณฑนอยท่ีสุด 
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เม่ือพิจารณาคาเฉลี่ยคุณสมบัติของผลิตภัณฑบํารุงผิวแยกตามเพศ พบวา เพศหญิงมีความ

คาดหวังมากกวาเพศชายในทุกเรื่อง ยกเวนความนาเชื่อถือของบรรจุภัณฑและฉลาก เพศชายให

ความสําคัญมากกวา คือ 3.43 เพศหญิงไดคาเฉลี่ย 3.13 

การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวของคุณสมบัติผลิตภัณฑ เม่ือใชชวงอายุเปนปจจัยใน

การแบงกลุมตัวอยาง พบวา ผูท่ีมีอายุนอยกวา 20 ป มีความคาดหวังมากท่ีสุดเก่ียวกับการผสมไวเท

นนิ่งเพ่ือชวยใหผิวขาวข้ึน ในขณะท่ีชวงอายุเกินกวา 20 ปมีความคาดหวังปานกลาง ชวงอายุ 20-49 

ป มีความคาดหวังมากท่ีสุดวาผลิตภัณฑจะลางออกงายไมอุดตันไมกอใหเกิดสิว ในขณะท่ีชวงอายุอ่ืนมี

ความคาดหวังคอนขางมาก 

4. ผลการศึกษาชองทางส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว 

ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางรอยละ 45.31 ไมพิจารณานักแสดงท่ีมีชื่อเสียงในโฆษณา

เลย และพิจารณาในระดับปานกลางรอยละ 24.49 ท้ังนี้ คาเฉลี่ยของการพิจารณานักแสดงในโฆษณา

อยูท่ีระดับ 2.05 หรือ พิจารณานานๆ ครั้ง ดังนั้น หากผูผลิตและผูจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวมี

งบประมาณไมมากนัก ก็ไมจําเปนตองใชนักแสดงท่ีมีชื่อเสียงในโฆษณาผลิตภัณฑบํารุงผิว ซ่ึง

สอดคลองกับผลการศึกษาเก่ียวกับคุณสมบัติผลิตภัณฑท่ีระบุวา กลุมเปาหมายสนใจคุณสมบัติของ

เนื้อผลิตภัณฑมากกวา 

กลุมตัวอยางพิจารณากิจกรรมสงเสริมการขายทุกครั้งรอยละ 30.20 พิจารณาบอยๆ รอยละ 

31.84 และพิจารณาปานกลางรอยละ 19.18 ดังนั้น การจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย ณ สถานท่ี

จําหนาย เชน การจัดกิจกรรมสินคาราคาพิเศษ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากกวาการใชนักแสดงท่ี

มีชื่อเสียงในโฆษณา  

ในดานชองทางสื่อสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวพบวา สื่อ

ทางโทรทัศนมีอิทธิพลรอยละ 35.51 ลําดับถัดมา คือ รีวิวผานสังคมออนไลนโดยบล็อกเกอรดาน

ความงาม (Beauty blogger) มีอิทธิพลรอยละ 32.65 ลําดับท่ีสาม คือ การโฆษณาดวยแบนเนอรใน

อินเทอรเน็ต มีอิทธิพลรอยละ 15.51  

แมชองทางสื่อสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ โทรทัศน แตหากใชชองทางออนไลน

หลายรูปแบบรวมกัน เชน ใชรีวิวผานสังคมออนไลน เชน เฟสบุคและอินสตาแกรม รวมกับการ

โฆษณาดวยแบนเนอรในอินเทอรเน็ต จะมีอิทธิพลรวมกันรอยละ 48.16 ครอบคลุมกลุมเปาหมายได

มากกวาการใชสื่อโทรทัศนเพียงอยางเดียว 

 

สรุปผลการวิจัย 

กลุมตัวอยางในการศึกษานี้ เปนตัวแทนของกลุมลูกคาเปาหมายของผลิตภัณฑบํารุงผิว ซ่ึง

เปนผูใหญอายุ 20 ปข้ึนไป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป และเปนผูมีงานทํา ผลการศึกษาพบวา  
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(1) กลุมตัวอยางมีความคาดหวังเก่ียวกับคุณสมบัติของเนื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวมากท่ีสุด ซ่ึง

ควรจะเกลี่ยงายซึมสูผิวไวไมมันเยิ้ม ไมกอใหเกิดผื่นแพ และไมเหนียวเหนอะหนะ ลางออกงายไมอุด

ตันไมกอใหเกิดสิว และมีคา SPF ปองกันแสงแดด แมเพศชายจะใหความสําคัญและมีความคาดหวัง

เก่ียวกับความนาเชื่อถือของบรรจุภัณฑและฉลากมากกวาเพศหญิง แตคาเฉลี่ยรวมก็อยูในระดับปาน

กลางเทานั้น แสดงวากลุมตัวอยางมีคาดหวังเก่ียวกับคุณสมบัติของเนื้อผลิตภัณฑมากกวารูปลักษณ

ภายนอกของบรรจุภัณฑและฉลาก ผูท่ีมีอายุ 20 ปข้ึนไป มีความคาดหวังเก่ียวกับการผสมไวทเทนนิ่ง

เพ่ือชวยใหผิวขาวข้ึน นอยกวาคุณสมบัติดานอ่ืนๆ 

(2) ชองทางสื่อสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวมากท่ีสุด คือ 

โทรทัศน แตการใชชองทางสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน โดยเฉพาะการใชชองทางออนไลนหลาย

รูปแบบรวมกันจะมีอิทธิพลครอบคลุมกลุมเปาหมายไดมากกวาการใชสื่อโทรทัศนเพียงอยางเดียว 

นอกจากนี้ยังพบวาการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย ณ สถานท่ีจําหนาย เพ่ือกระตุนใหเกิดพฤติกรรม

การซ้ือเปนวิธีการท่ีไดผลดีกวาการใชนักแสดงท่ีมีชื่อเสียงในโฆษณา 

 

อภิปรายผลการวิจัย  

งานวิจัยนี้มีประโยชนอยางยิ่งกับผลิตภัณฑบํารุงผิวท่ีกําลังอยูในข้ันตอนวิจัยและพัฒนา 

เพราะสามารถปรับปรุงเนื้อผลิตภัณฑและคุณสมบัติของผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความคาดหวังของ

ลูกคา แลววางแผนสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน เพ่ือสื่อสารคุณสมบัติเหลานั้นใหลูกคาทราบ โดย

เลือกใชเครื่องมือใหเหมาะสมกับตําแหนงทางการตลาดของผลิตภัณฑ ภาพลักษณของตราสินคา 

วัตถุประสงคในการสื่อสาร และงบประมาณท่ีวางไว ซ่ึงจะสงผลใหสามารถกระตุนใหเกิดพฤติกรรม

การซ้ือเพ่ือทดลองใชครั้งแรก เม่ือใชแลวไดผลสอดคลองกับความคาดหวังก็จะเกิดความรูสึกท่ีดีและมี

โอกาสซ้ือใชซํ้าอีก 

ผลการวิจัยยืนยันวาลูกคามีความคาดหวังเก่ียวกับประโยชนพ้ืนฐานและรูปลักษณทาง

กายภาพของผลิตภัณฑบํารุงผิว โดยมุงความสนใจไปท่ีลักษณะทางกายภาพของเนื้อผลิตภัณฑ 

มากกวาความคาดหวังเก่ียวกับชื่อเสียงของเครื่องหมายการคาและความนาเชื่อถือของบรรจุภัณฑ 

ดังนั้น สรุปไดวากลุมตัวอยางซ่ึงเปนผูใหญท่ีมีการศึกษาเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวในลักษณะของ

สินคาเปรียบเทียบซ้ือมากกวาสินคาสะดวกซ้ือ (Maximilian, 2015) 

ชองทางการสื่อสารแบบออนไลน เชน การใชบล็อคเกอรดานความงามเขียนรีวิวแนะนํา

ผลิตภัณฑ และการซ้ือโฆษณาแบบแบนเนอร ใชงบประมาณนอยกวาการโฆษณาทางโทรทัศนท่ีใช

นักแสดงมีชื่อเสียง แตพบวามีอิทธิพลมากกวาตอกลุมลูกคาท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิว จึงเปนชองทาง

ท่ีผลิตภัณฑบํารุงผิวยี่หอใหมท่ีมีงบประมาณดานการตลาดจํากัดควรพิจารณาเลือกใช สอดคลองกับ
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แนวโนมท่ีระบุวาการตลาดท่ีใชผูมีอิทธิพลนําเสนอสินคา แสดงความเห็นหรือแนะนําสินคาในสังคม

ออนไลนกําลังไดรับความนิยมเพ่ิมข้ึนอยางรวดเร็ว (Ihdigital, 2016) 

เนื่องจากตนทุนในการเปลี่ยนไปใชผลิตภัณฑบํารุงผิวยี่หออ่ืนคอนขางต่ํา และมีผลิตภัณฑ

ประเภทเดียวกันในทองตลาดใหเลือกมาก หากลูกคาซ้ือเพ่ือทดลองใชแลวไดผลไมสอดคลองกับความ

คาดหวังจะสงผลใหลูกคาไมซ้ือผลิตภัณฑนั้นเพ่ือใชงานซํ้า และเปลี่ยนไปซ้ือผลิตภัณฑอ่ืนในทดแทน

ไดในครั้งถัดไป จึงควรระมัดระวังเก่ียวกับการสื่อสารคุณสมบัติของผลิตภัณฑใหตรงกับความจริง เพ่ือ

สรางความคาดหวังท่ีสอดคลองกับประสบการณท่ีลูกคาจะไดรับ การศึกษาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ

บํารุงผิวท่ีและชองทางสื่อสารการตลาดตามความคาดหวังของลูกคาในครั้งนี้ จึงมีสวนชวยสงเสริมให

เกิดวงจรท่ีผลิตภัณฑจะสามารถอยูในตลาดไดอยางยั่งยืน (Thai SMEs Center, 2016) 

 

ขอจํากัดของงานวิจัยและขอเสนอแนะ 

งานวิจัยมีขอจํากัด (1) เนื่องจากงานวิจัยนี้มีขอจํากัดดานเวลา จํานวนของกลุมตัวอยางท่ีเปน

ตัวแทนประชากรจึงมี 245 คน สงผลใหมีระดับความเชื่อม่ันรอยละ 93.60 ซ่ึงนอยกวารอยละ 95.00 

(2) การเก็บขอมูลดวยกูเกิลฟอรมแบบสุมโดยแจกจายแบบสอบถามออนไลน ผูตอบแบบสอบถามใน

ครั้งนี้จึงเปนกลุมผูใหญท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไปท่ีใชอุปกรณคอมพิวเตอรและมือถือเปน

ประจํา ดังนั้น ความคาดหวังเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑบํารุงผิวของกลุมตัวอยางนี้ อาจมีความ

แตกตางจากความคาดหวังของกลุมผูใชแรงงานซ่ึงมีวิถีชีวิตแตกตางกัน และแตกตางจากความ

คาดหวังของกลุมลูกคาท่ีมีความตองการเฉพาะ (Niche target group) (3) แบบสอบถามเก่ียวกับ

พฤติกรรมการใชงาน ความคาดหวังในดานตางๆ และชองทางสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ในแบบสอบถามชุดนี้ จํากัดอยูท่ีผลิตภัณฑบํารุงผิวเทานั้น การนําผลสรุปในงานวิจัยชิ้นนี้ไปปรับปรุง

ใชกับผลิตภัณฑอ่ืนควรมีความระมัดระวัง (4) สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 

ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริม

การตลาด (Promotion) เปน 4 องคประกอบ ท่ีสําคัญในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด งานวิจัย

ชิ้นนี้มุงความสนใจไปท่ีความคาดหวังของลูกคาเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑและชองทางสื่อสาร

การตลาดเทานั้น มิไดกลาวถึงการกําหนดราคาท่ีเหมาะสมและสถานท่ีจัดจําหนาย 

ขอเสนอแนะเชิงนโยบาย (1) ในอุตสาหกรรมความงามผูบริโภคแตละกลุมมีความตองการเชิง

ลึกแตกตางกัน ผูบริโภคในแตละประเทศก็มีความตองการแตกตางกัน หากประเทศไทยตองการเปน

ผูนําในอุตสาหกรรมความงามของอาเซียน ควรทําวิจัยอยางจริงจังเก่ียวกับความตองการเชิงลึก 

(Customer insight) ของผูบริโภคแตละประเทศในอาเซียน เพ่ือตอบสนองความตองการไดตรงจุด 

โดยเฉพาะประเทศมาเลเซีย เมียนมาร เวียดนาม กัมพูชา และลาว ซ่ึงเปนตลาดใหมท่ีมีกําลังซ้ือ (ปย

นุช ผิวเหลือง, 2559) (2) ชองทางสื่อสารการตลาดท่ีสามารถเขาถึงผูบริโภคในแตละประเทศและมี
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อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ เปนเรื่องท่ีควรทําวิจัยและศึกษา เนื่องจากวิถีชีวิตประจําวันของผูบริโภค 

ข้ันตอนการซ้ือสินคา และความสะดวกการเขาถึงขอมูลผานระบบเครือขายอินเทอรเน็ต มีความ

แตกตางกันในแตละประเทศ การบุกตลาดตางประเทศจึงตองเลือกชองทางสื่อสารการตลาดอยาง

ระมัดระวัง 

ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ (1) ผลิตภัณฑบํารุงผิวท่ีจะวางตลาดในประเทศไทย ควรพัฒนา

คุณลักษณะท่ีลูกคาคาดหวังมากท่ีสุดใหโดดเดน คือ เกลี่ยงายซึมสูผิวไวไมมันเยิ้ม ไมกอใหเกิดผื่นแพ 

และไมเหนียวเหนอะหนะ ลางออกงายไมอุดตันไมกอใหเกิดสิว และมีคา SPF ปองกันแสงแดด (2) 

หากผลิตภัณฑบํารุงผิวมีงบประมาณดานการตลาดคอนขางมาก ชองทางสื่อสารการตลาดผานโฆษณา

ทางโทรทัศนซ่ึงใชนักแสดงท่ีมีชื่อเสียง ยังคงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด แตควรพิจารณาใช

ชองทางสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานรวมดวย เชน การตลาดดิจิตอลและการจัดกิจกรรมสงเสริม

การขาย (3) หากผลิตภัณฑบํารุงผิวมีงบประมาณดานการตลาดจํากัด และตัดสินใจท่ีจะไมใชสื่อ

โฆษณาทางโทรทัศน การเลือกใชชองทางสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานหลายวิธีการรวมกัน เชน 

การใชบล็อคเกอรดานความงามเขียนรีวิวแนะนําผลิตภัณฑ การซ้ือโฆษณาแบบแบนเนอร รวมกับการ

จัดกิจกรรมสงเสริมการขาย ณ จุดจําหนาย ก็สามารถสรางอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือแก

กลุมเปาหมายซ่ึงมีฐานะปานกลางข้ึนไปและใชอินเทอรเน็ตเปนประจําไดดีเชนกัน (4) การเลือก

ชองทางสื่อสารการตลาดเพ่ือสื่อสารคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ควรพิจารณาใหสอดคลองกับประเภท

ของผลิตภัณฑดวย ผลิตภัณฑประเภทสะดวกซ้ืออาจใชกลยุทธดานราคา (Pricing Strategy) ในขณะ

ท่ีผลิตภัณฑประเภทเปรียบเทียบซ้ือควรใชกลยุทธดานคุณสมบัติท่ีแตกตาง (Differentiate Strategy) 

เพ่ือคงความสามารถในการแขงขัน ดังนั้น การระบุประเภทของผลิตภัณฑตองมีความชัดเจน 

(Maximilian, 2015) 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป (1) จํานวนของกลุมตัวอยางซ่ึงเปนตัวแทนประชากร

จํานวนมากเกินกวา 100,000 คน ตามวิธีการของ ทาโร ยามาเน (ประกายรัตน สุวรรณ และคณะ, 

2555) ควรมีขนาดไมนอยกวา 400 คน (2) การศึกษาความคาดหวังของกลุมลูกคาท่ีมีความตองการ

เฉพาะ เพ่ือผลิตสินคาผลิตภัณฑบํารุงผิวใหตรงกับความตองการเฉพาะกลุม เชน ผลิตภณัฑบํารุงผิว

สําหรับผูท่ีมีรอยสัก ผลิตภัณฑบํารุงผิวสําหรับกลุมบุคคลท่ีมีความหลากหลายทางเพศ ซ่ึงมักใหความ

สนใจเก่ียวกับความสวยงามและการบํารุงผิวพรรณเปนพิเศษ (3) ศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกับพฤติกรรม

การใชงาน และความคาดหวังดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑอ่ืนๆ เชน ลิปสติก ครีมกันแดด (4) วิจัย

เพ่ิมเติมเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดใหครบถวน เชน ราคาท่ีผูซ้ือยินดีจายและชองทางการจัด

จําหนายท่ีเหมาะสม เปนหัวขอท่ีสามารถทําวิจัยใหลึกลงไปในรายละเอียด 
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