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รายงานสารนิพนธ์เร่ืองการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการเขา้สู่ตลาดของธุรกิจผลิตภณัฑ์
รองพื้น GROOVE ฉบบัน้ี ส าเร็จลุล่วงไดด้้วยความกรุณาของผูช่้วยศาสตราจารยธ์นพล วีราสา, 
อาจารย์กฤษกร สุขเวชชวรกิจ และอาจารย์ตรียุทธ พรหมศิริ อาจารย์ท่ีปรึกษาในคร้ังน้ีท่ีให้
ค  าปรึกษาแนะน าเก่ียวกบัแนวคิดในการจดัท าท่ีเป็นประโยชน์ทั้งในเชิงวิชาการและการบริหาร
จดัการธุรกิจ อีกทั้งการให้ความช่วยเหลือในเร่ืองแนวทางการขียนและการตรวจสอบแกไ้ขเน้ือหา
ของการศึกษาฉบับน้ี นอกจากน้ีผู ้จ ัดท าขอขอบคุณ คุณงามศุภะ เจริญพงศ์ ผู ้เ ช่ียวชาญด้าน
เคร่ืองส าอางค์ ท่ีเสียสละเวลาอนัมีค่าคอยให้ค  าปรึกษาในเร่ืองของการค้นควา้วิจยัเก่ียวกับตัว
ผลิตภณัฑร์องพื้น GROOVE ตั้งแต่ตน้เป็นอยา่งดีเสมอมา รวมถึงกลุ่มนกัศึกษาปริญญาโท วิทยาลยั
การจดัการมหิดล, นกัศึกษามหาวทิยาลยัศรีนคริทรวิโรฒม ประสารมิตร และเพื่อน พี่ นอ้ง ท่ีท างาน
ท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม ไดท้ดลองและแสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ ์
เพื่อ ใช้ในการประกอบการจดัท าแผนธุรกิจในคร้ังน้ี ผูจ้ดัท ากราบขอบพระคุณบิดามารดาและ
ครอบครัว ท่ีให้การสนบัสนุนและเป็นกาลงัใจส าคญั  ขอขอบคุณพระคุณคณาจารยทุ์กท่านท่ีประ
สิทธิประสาทวิชาความรู้ให้แก่ผูจ้ดัท าและขอขอบคุณเพื่อนๆ นักศึกษาปริญญาโทวิทยาลัยการ
จดัการมหิดล สาขาผูป้ระกอบการและนวตักรรมรุ่น 16บี ท่ีช่วยเหลือแสดงความคิดเห็นและให้กาลงั
ใจกนัมาโดยตลอด ทา้ยท่ีสุดน้ีผูจ้ดัท าหวงัเป็นอยา่งยิ่งวา่รายงานสารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์
และเป็นแนวทางให้แก่ท่ีผูส้นใจท่ีจะท าการศึกษาเพิ่มเติมต่อไปได้ในอนาคต หากมีขอ้ผิดพลาด
ประการใด ผูจ้ดัท าขอรับไวแ้ละขออภยัมา ณ ท่ี น้ี 
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ธุรกิจผลิตภัณฑ์รองพื้นส าหรับผูช้ายแบรนด์ GROOVE เป็นสินค้าประเภท
เคร่ืองส าอางส าหรับตลาดลูกคา้เฉพาะกลุ่ม  (Niche Market) เป็นผลิตภณัฑ์ประเภทรองพื้นเพื่อการ
ตกแต่งใบหนา้ ท่ีออกแบบมาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เกยโ์ดยเฉพาะ เพื่อการใช้
ในชีวิตประจ าวนัหรือก่อนการตกแต่งใบหน้าท่ีมีคุณภาพส าหรับกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นเกย์ กลุ่ม 
Young Gay ท่ีมีอายุ 18-35 ปี เพื่อสร้างความพึงพอใจและเพิ่มคุณค่าให้กบัลูกคา้ทุกคนท่ีใชสิ้นคา้
และตอ้งการใหแ้บรนด ์GROOVE เป็นแบรนดผ์ูน้  าในดา้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง ท่ีมีความแตกต่าง
และเหมาะกบักลุ่มลูกคา้เกย ์ 

โดยจุดเด่นของผลิตภณัฑ์รองพื้น GROOVE ท่ีแตกต่างจากผลิตภณัฑ์รองพื้นในตลาด
ทัว่ไป คือ เน้ือผลิตภณัฑ์ไดถู้กออกแบบมาให้มีคุณสมบติัท่ีเหมาะสมกบัสภาพผิวผูช้ายโดยเฉพาะ 
ซ่ึงเป็นการรวมเอาคุณสมบติัท่ีเป็นท่ีตอ้งการมาไวใ้นผลิตภณัฑ์รองพื้น GROOVE น้ีเพียงตวัเดียว
เพื่อช่วยในการปกปิดและอ าพราง ร้ิวรอย รอยแดงจากสิว รูขุมขนได้ดีอย่างเป็นธรรมชาติ ให้
ความรู้สึกบางเบาเม่ือใช้ และมีเฉดสีของผลิตภณัฑ์ท่ีไดพ้ฒันาข้ึนมาให้เขา้กบัโทนสีผิวของผูช้าย
เอเชีย เหมาะส าหรับทั้งคนท่ีมีผวิขาวเหลือง ผวิเหลืองหรือค่อนขา้งคล ้า ช่วยแกปั้ญหาใบหนา้ดูสวา่ง
ลอย ขาววอก หรือหม่นหมอง อีกทั้งผลิตภณัฑ์ผสมสารป้องกนัรังสี UV จากแสงแดด และสารสกดั
บ ารุงผวิจากธรรมชาติ  เพื่อใหลู้กคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายไดใ้ชสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพดี ใชง้านง่าย แตกต่าง
ไปจากสินค้าแบรนด์ผูห้ญิงทัว่ไปและเป็นสินค้าท่ีเหมาะส าหรับกลุ่มตลาดลูกค้าเกย์ทั้งในเร่ือง
คุณภาพผลิตภณัฑแ์ละภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ 

แนวคิดการพฒันาผลิตภณัฑ์รองพื้นส าหรับเกย ์ของ GROOVE เกิดจากการมองเห็น
แนวโน้มท่ีเพิ่มข้ึนของพฤติกรรมผูช้ายท่ีใช้ชีวิตในเมืองท่ีนิยมดูแลตวัเอง ทั้งสุขภาพ ผิวพรรณ 
รูปร่าง หน้าตาและการแต่งตวัให้ดีอยู่เสมอ โดยเฉพาะพฤติกรรมการแต่งใบหน้า จากการส ารวจ
พบวา่ปัญหาของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางผูห้ญิงทัว่ไปยงัไม่ช่วยแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดจากการใชง้านได ้
เน่ืองจากสินคา้ประเภทน้ีส่วนใหญ่เป็นสินคา้ส าหรับผูห้ญิง ท าให้ผูช้ายหรือเกยเ์ลือกใช้งานไดไ้ม่
เหมาะสมกบัสภาพผิวของตนเอง ส่วนสินคา้ท่ีมีส าหรับผูช้ายโดยเฉพาะยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย
ในตลาด ท าให้ ลูกค้า เ ป้ าหมายไม่สามารถหา ซ้ือสินค้ามาตอบสนองความต้องการได้
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การเร่ิมด าเนินธุรกิจรองพื้นแบรนด์ GROOVE น้ี อาศยัปัจจยัท่ีส าคญัในการช่วย
ผลักดันให้ธุรกิจได้มีโอกาสเติบโตและประสบความส าเร็จในการเข้าตลาด คือ การก าหนด
กลุ่มเป้าหมายทางการตลาดท่ีชดัเจน การศึกษา ท าความเขา้ใจ และวิเคราะห์กลุ่มตลาดเป้าหมายใน
เชิงลึก เพื่อใหท้ราบถึงปัญหาจากการใชสิ้นคา้ท่ีใชอ้ยูใ่นชีวิตประจ าวนัและช่วยมองเห็นโอกาสท่ีจะ
น ามาพฒันาสินคา้ให้ตรงใจและตอบสนองความตอ้งการหรือแกไ้ขปัญหาท่ีมีอยูใ่ห้ดีข้ึนได ้รวมถึง
การน าผลการศึกษานั้นมาพฒันาเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งประสบความส าเร็จ 

เน่ืองจากผลิตภณัฑ์รองพื้น GROOVE เป็นสินคา้ใหม่ ท่ีผูซ้ื้อเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีความ
ตอ้งการเฉพาะและเนน้หาขอ้มูลสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การท าตลาดส าหรับลูกคา้เฉพาะ
กลุ่ม (Niche Market) ผูว้ิจยัเล็งเห็นว่า การท าตลาดดว้ยการเน้นกลยุทธ์การตลาดแบบบูรณาการ 
(Integrated Marketing Strategy) ท่ีเน้นการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคด้วยช่องทางกาส่ือสารท่ี
หลากหลายครอบคลุมและตรงตามพฤติกรรมการรับส่ือของกลุ่มเป้าหมาย ผูว้ิจ ัยมีแผนท่ีจะ
ด าเนินการตลาดดว้ยกลยุทธ์น้ีอยา่งต่อเน่ืองเป็นระยะเวลา 5 ปี เพื่อให้แบรนด์ GROOVE ไดเ้ป็นท่ี
แบรนดท่ี์กลุ่มลูกคา้เกยไ์ดนึ้กถึงเป็นอนัดบัแรกในตลาด 

ดงันั้น อาจกล่าวได้ว่าการวางแผนและพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกับ
รูปแบบหรือประเภทธุรกิจนั้นมีส่วนส าคญัอยา่งยิ่งท่ีจะช่วยผลกัดนัให้สินคา้หรือแบรนด์เป็นท่ีรู้จกั
ใ น ต ล า ด ไ ด้ อ ย่ า ง ดี แ ล ะ มี ป ร ะ สิ ท ธิ ภ า พ
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บทที ่1 
ความเป็นมาของแนวคดิธุรกจิ 

 
 

1.1 ความเป็นมา ปัญหาทีพ่บและโอกาสทางธุรกจิ 

ท่ีมาของการก่อตั้งธุรกิจผลิตภณัฑ์รองพื้นส าหรับเกย ์ GROOVE เกิดข้ึนจากการ
มองเห็นโอกาสและช่องวา่งทางความตอ้งการของผูช้ายท่ีใชชี้วิตในเมืองหลวง ปริมณฑล และหัว
เมืองใหญ่ ท่ีใหค้วามส าคญักบัรูปลกัษณ์ภายนอก หนา้ตา บุคลิกภาพ เพื่อการเขา้สังคมมากข้ึน ซ่ึงใน
ปัจจุบนัพฤติกรรมและรสนิยมการดูแลตวัเองของผูช้ายไดเ้ปล่ียนไปจากเดิมเป็นอยา่งมาก กล่าวคือ 
มีพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑบ์ ารุง ดูแลผวิพรรณและผลิตภณัฑต์กแต่งใบหนา้หรือเคร่ืองส าอางมาก
ข้ึน นิยมเขา้สปาหรือออกก าลงักายในฟิตเนสมากข้ึนและพิถีพิถนักบัเร่ืองการแต่งตวั เพื่อตอ้งการให้
ตนเองดูดีตลอดเวลา โดยจากการอา้งอิงจากผลการวิจยัและขอ้มูลของยนิูลีเวอร์ ไทย เทรดด้ิง ในปี 
2556 และส านกัวิจยัตลาดยโูรมอนิเตอร์ (Euro monitor) ในปี 2557 พบวา่ ยงัมีโอกาสในตลาดท่ีเปิด
กวา้งส าหรับผูผ้ลิตในประเทศและขา้มชาติท่ีตอ้งการเจาะตลาดเคร่ืองส าอางผูช้ายในประเทศไทยท่ี
ก าลงัเกิดข้ึน ปัจจุบนัผลิตภณัฑจ์ากประเทศเกาหลีใต ้เป็นผูน้ าทางดา้นการผลิตเและการสร้างกระแส
เคร่ืองส าอางส าหรับผูช้าย ผลการวิจยัดงักล่าวช้ีวา่ตลาดเคร่ืองส าอางผูช้ายมีมูลค่าตลาด ในปี 2556 
สูงถึง 6,390 ลา้นบาทต่อปี และคาดวา่จะสร้างมูลค่าไดถึ้ง 12,200 ลา้นบาทในปี 2560 ซ่ึงกลุ่มหลกัท่ี
นิยมใช้เคร่ืองส าอางผูช้าย นักการตลาดในปัจจุบนันิยมเรียกผูช้ายแทก้ลุ่มน้ีว่า Metrosexual 
นอกจากน้ี พฤติกรรมลกัษณะดงักล่าว ยงัมีแนวโนม้ขยายตวักวา้งข้ึนจนเห็นไดช้ดัในกลุ่มผูช้ายอีก
ลกัษณะหน่ึงท่ีเรียกวา่ กลุ่มชายรักชาย หรือ เกย ์(Homosexual) ท่ีปัจจุบนัไดเ้ป็นท่ียอมรับของสังคม
และเปิดเผยตวัตนชดัเจนมากข้ึนดงัท่ีพบเห็นไดใ้นส่ือต่างๆและสังคมทัว่ไป อีกทั้งกลุ่มเกยย์งัเป็น
กลุ่มท่ีมีมูลค่าการใชจ่้ายดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตหรือมีก าลงัซ้ือท่ีมีแนวโน้มสูงข้ึนมาก โดยจะ
เนน้การใชจ่้ายดา้นการท่องเท่ียว การเสริมสร้างบุคลิกภาพและการดูแลเอาใจใส่ดา้นรูปร่างหนา้ตา 
เ ป็ น ส า คั ญ
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ผูว้จิยัไดท้  าการส ารวจเจาะลึกไปยงัพฤติกรรมการเลือกใชเ้คร่ืองส าอาง พบวา่ กลุ่มเกย์
มีการใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีเพิ่มมากข้ึนจากเคร่ืองส าอางผูช้ายท่ีมีอยู่โดยทัว่ไป คือ นอกจากการใช้
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางผูช้ายพื้นฐานประเภทท าความสะอาดหรือบ ารุงผิวหนา้ ยงัมีการใชผ้ลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางตกแต่งใบหนา้ประเภทรองพื้นท่ีผลิตข้ึนมาส าหรับผูห้ญิง เน่ืองจากเคร่ืองส าอางผูช้าย
กลุ่มรองพื้นส่วนใหญ่มีจ าหน่ายในต่างประเทศและเป็นแบรนด์ระดบัพรีเม่ียมท่ีมีราคาสูง ท่ียงัไม่
เป็นท่ีรู้จกัและจ าหน่ายอยา่งแพร่หลายในตลาดประเทศไทย  

 อีกทั้งจากผลการส ารวจยงัพบวา่ การใชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางตกแต่งใบหนา้ประเภท
รองพื้นส าหรับผูห้ญิง ยงัให้ผลลพัธ์ไม่เป็นท่ีน่าพอใจมากนกั เน่ืองจากสภาพผิวหนา้ท่ีแตกต่างกนั
ของหญิงและชาย โดยเฉพาะในเร่ืองปริมาณและขนาดรูขุมขน ท าให้การสร้างน ้ ามนัจากต่อมไขมนั
ของผูช้ายมีมากกวา่ จึงก่อให้เกิดการอกัเสบของผิวหนงัไดง่้ายกวา่ผูห้ญิง รวมถึงความหลากหลาย
ของเน้ือผลิตภณัฑ์ เช่น รองพื้นแบบเน้ือครีม แบบเน้ือน ้ า หรือแบบซิลิโคน และความหลากหลาย
ของเฉดสี ท่ีมีทั้งโทนสีชมพู โทนสีเหลือง ไล่ระดบัไปตั้งแต่ความสวา่งอ่อน กลาง ถึงเขม้ ซ่ึงยงัคง
สร้างความสับสนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ให้เหมาะกบัสีผิวของตนเอง อีกทั้งโทนสีผิวของผูช้าย
โดยส่วนใหญ่จะเป็นสีเหลือง เม่ือใชผ้ลิตภณัฑร์องพื้นผูห้ญิงซ่ึงเป็นโทนชมพู เนน้ความขาวกระจ่าง
ใส หรือเลือกใชโ้ทนสีเหลืองท่ีระดบัความสวา่งไม่เหมาะกบัสีผิวตนเอง จึงท าให้เกิดการหนา้วอก 
หนา้ลอย หรือสีผวิดูตดักนั ไม่สม ่าเสมอเท่ากนั นอกจากน้ีในเร่ืองความตอ้งการผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่าง
กนัของผูห้ญิงและผูช้าย คือ เน้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางตกแต่งใบหนา้ประเภทรองพื้นของผูห้ญิง ถูก
ผลิตออกมาให้เหมาะกบัสภาพผิวผูห้ญิงท่ีตอ้งการเน้นความขาวกระจ่างใส อมชมพูและเน้นการ
ปกปิดท่ีเรียบสนิท ดีเยีย่ม ในขณะท่ีกลุ่มเกยน์ั้น ตอ้งการใหผ้ลิตภณัฑร์องพื้นมีความปกปิดท่ีบางเบา 
ดูธรรมชาติและใชง้านง่าย ผูว้ิจยัจึงเล็งเห็นโอกาสและช่องวา่งในตลาดท่ีจะออกแบบผลิตภณัฑ์เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเกยโ์ดยเฉพาะ ดว้ยความตั้งใจท่ีจะให้ GROOVE เป็นแบรนด์แรก
ท่ีผลิตและจ าหน่ายผลิตภณัฑร์องพื้นส าหรับผูช้าย เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายยอมรับและนึกถึงเป็นอนัดบั
แรก  
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บทที ่2 
แนวคดิธุรกจิและรูปแบบธุรกจิ 

 
 

2.1 แนวคดิธุรกจิและภาพรวมบริษทั 
ช่ือบริษัท: บริษทั กรู๊ฟ คอสเมติก จ ากดั 

ช่ือผลติภัณฑ์: ผลิตภณัฑร์องพื้นส าหรับเกย ์GROOVE 

แนวคิดผลติภัณฑ์: ผลิตภณัฑถู์กพฒันาสูตรข้ึนมาส าหรับสภาพผิว
ผูช้ายโดยเฉพาะ จากการส ารวจพบปัญหาของ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางผู ้หญิงทั่วไปท่ียงัไม่
ตอบโจทย์กับสภาพผิวผู ้ชาย  รวมถึงการ
เลือกใชง้านท่ีไม่เหมาะสมกบัสภาพผิว โดยได้
เนน้ไปยงัปัญหาหลกัท่ีพบในกลุ่มเป้าหมาย 

สินค้าและบริการ: ผลิตภณัฑร์องพื้นส าหรับเกย ์

วสัิยทัศน์: เสนอสินคา้ท่ีมีคุณภาพส าหรับกลุ่มเป้าหมายท่ี
เ ป็น เกย์  ซ่ึ ง เ ป็นตลาด เฉพาะกลุ่ ม  (Niche 
Market) โดยมุ่งเน้นการสร้างความพึงพอใจ
และเพิ่มคุณค่าให้กับลูกค้าทุกคนท่ีใช้สินค้า
แล ะ เ ป็นแบรนด์ผู ้น า ในด้ านผ ลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอาง ท่ีมีความแตกต่างและเหมาะกับ
กลุ่มลูกคา้เกย ์

พนัธกจิ: มุ่ ง เน้นผลิตและพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์
ประเภทรองพื้นท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
กลุ่มลูกคา้เกยโ์ดยเฉพาะ 
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เป้าหมายด้านการด าเนินธุรกิจ:: มีการเติบโตทางธุรกิจในด้านยอดขายเพิ่มข้ึน
ร้อยละ10 ต่อปี 

เป้าหมายด้านการตลาด: เป็นแบรนด์สินค้าเคร่ืองส าอางส าหรับลูกค้า
กลุ่มเกย ์ท่ีผูบ้ริโภคจะนึกถึงเป็นแบรนด์อนัดบั
แรก 

ตราสินค้า: ตราสินคา้ “GROOVE (กรู๊ฟ)” หมายถึง ความ
สนุกสนานเพลิดเพลิน ร่าเริง สะทอ้นให้เห็นถึง
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีเป็นเกย ์คือ เพศชายอาย ุ
18 – 35 ปี (Young Gay) มีนิสัยรักความ
สนุกสนาน ชอบเขา้สังคม มีบุคลิกภาพสดใส ร่า
เริง เป็นกนัเอง อีกทั้งช่ือน้ียงัช่วยให้จดจ าไดง่้าย
และตอกย  ้าใหเ้ห็นถึงความทนัสมยัของแบรนด ์

 
ภาพที ่2.1 ตราสินคา้ GROOVE 

 

 
ข้อความระบุคุณลกัษณะของผลติภัณฑ์: 

 
Gross Attributes for Guys หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ี
รวบรวมคุณสมบติัต่างๆท่ีเหมาะสมและเป็นท่ี
ตอ้งการส าหรับผูช้ายเขา้ไวด้ว้ยกนั 
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2.2 รูปแบบธุรกจิ 

ผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายสินคา้เคร่ืองส าอางประเภทรองพื้นส าหรับเกย ์ภายใตแ้บรนด ์
GROOVE (กรู๊ฟ) โดยท าการคิดคน้ พฒันาสูตรผลิตภณัฑ์ร่วมกบัทีมวิจยั สั่งโรงงานผลิตและจดั
จ าหน่ายสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคโดยตรง 

 
 

2.3 ลกัษณะของผลติภัณฑ์ 

 
2.3.1 รูปแบบผลติภัณฑ์ 
ผลิตภณัฑร์องพื้นส าหรับเกย ์ภายใตแ้บรนด ์GROOVE มี 2 ขนาด คือ ขนาด 15 ml.

และขนาด 30 ml.  

 

ภาพที ่2.2 ผลิตภณัฑร์องพื้นส าหรับเกย ์แบรนด์ GROOVE ขนาด 15 ml. และ 30 ml. 

 

ภาพที ่2.3 กล่องบรรจุภณัฑผ์ลิตภณัฑร์องพื้นส าหรับเกย ์แบรนด์ GROOVE ขนาด 30 ml. 
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2.3.2 คุณสมบัติของผลติภัณฑ์ 
รองพื้นเน้ือบางเบาผสมสารกนัแดด SPF 30 PA+++ ท่ีออกแบบมาส าหรับสภาพ

ผวิหนา้และสีผวิผูช้ายเอเชียโดยเฉพาะ ช่วยลดการอกัเสบของสิว ให้การปกปิดเนียนเรียบ ให้สัมผสั
ท่ีบางเบา ไม่รู้สึกหนกัหนา้ และให้ผลลพัธ์ท่ีเป็นธรรมชาติ ใชไ้ดทุ้กวนักบัทุกสีผิว พร้อมดว้ยสาร
สกดัจากธรรมชาติท่ีให้ทั้งการบ ารุงและปกป้องสภาพผิวหน้า โดยมีรายละเอียดส่วนผสมในเน้ือ
ผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี  

2.3.3 ส่วนผสมในผลติภัณฑ์  

1. Micro Titanium Dioxide 
มีประสิทธิภาพในการเคลือบคลุมผวิ ป้องกนัอนัตรายของผิวจากแสงแดด Micro Zine 

Oxide: Physical Protectant มีคุณสมบติัป้องกนัรังสี UV ทางกายภาพ คือมีความวาวและทึบแสง 
(Opaque) สามารถสะทอ้นรังสีและบงัรังสีได ้สารน้ีจะกนั UV ไดดี้ โอกาสแพน้อ้ย ในผลิตภณัฑ์
ส าหรับเด็กหรือผูท่ี้มีผวิแพง่้าย ก็สามารถใชไ้ด ้ท าใหผ้วิผอ่งใสไม่หมองคล ้า 

2. Vitamin E Actate 
ช่วยบ ารุงผวิและเป็นตวัตา้นอนุมูลอิสระ ป้องกนัการเกิดปฏิกิริยา Oxidation ซ่ึงจะช่วย

ป้องกนัการเกิดไขมนัเป็นพิษบนผวิหนงั อนัเป็นผลท่ีเกิดจากการเปล่ียนแปลงของไขมนัเป็นสารท่ีมี
อนัตรายต่อผวิ จากการท าปฏิกิริยากบัออกซิเจนในอากาศ และยงัช่วยให้ผิวมีความยืดหยุน่ นุ่มเนียน
น่าสัมผสั 

3. Silk Protein 
สารสกดัโปรตีนจากรังไหมเป่ียมดว้ย Amino Acid ซ่ึงเป็นโครงสร้างของโปรตีนท่ี

ร่างกายจะใชใ้นการสร้างเซลล์ขนหรือเส้นผม ผิวหนงั เลือด เล็บและเน้ือเยื่ออ่ืนๆ จะช่วยท าหนา้ท่ี
ในการสร้างความสมบูรณ์ของเซลล์ผิว ช่วยป้องกนัผิวหนงัเห่ียวยน่ มีรอยตีนกาก่อนวยัอนัควรเพื่อ
ผวิพรรณสดใสเปล่งปลัง่มีน ้ามีนวล ไม่หยาบกร้าน แลดูอ่อนวยั 

4. Farnesol 
นวตักรรมใหม่แห่งยุคด้วยกระบวนการนาโนเทคโนโลยีสู่การผสมผสานส่วนผสม

นานาชนิดเขา้ดว้ยกนั เพื่อประสิทธิภาพสูงสุดในการลดเลือนร้ิวรอยอยา่งมีประสิทธิภาพ ดว้ยการ
น าพาสารเขา้สู่เซลลผ์วิไดอ้ยา่งรวดเร็วและล ้าลึกยิ่งข้ึน ส่งผลให้สภาพผิวมีการฟ้ืนฟูและยืดหยุน่ข้ึน 
คืนความชุ่มช้ืนและน ้าหล่อเล้ียงผวิใหผ้วิพรรณเนียนนุ่มอยา่งเป็นธรรมชาติ 
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5. Centella Asitica Extract 
ใบบวับกมีสารส าคญัหลายชนิดท่ีมีฤทธ์ิหลกัๆคือ  
- กระตุน้การสร้างเน้ือเยื่อท่ีผิวหนงัไดจ้ริง สามารถช่วยสมานแผล ลดรอยแผลเป็น

รวมไปถึงกระตุน้การสร้างเน้ือเยือ่มาซ่อมแซมเม่ือเกิดบาดแผล  
- มีฤทธ์ิต่อตา้นอนุมูลอิสระ มีฤทธ์ิแรงกวา่วิตามินอีและซีหลายเท่า จึงช่วยลดเลือน

ร้ิวรอยและความเส่ือมของเซลล ์ 
- ช่วยฆ่าเช้ือแบคทีเรีย จึงมีฤทธ์ิลดการอกัเสบของสิวและการอกัเสบของแผลต่างได้

ดี 
- สาร Asiaticoside มีฤทธ์ิกระตุน้การสร้างเน้ือเยือ่คอลลาเจนและอิลาสติน 

6. Mulberry Extract 
ช่วยลดเม็ดสีผิวท าหนา้ท่ีในการควบคุมสมดุลเม็ดสีผิว การกระจายตวัของเซลล์เม็ดสี

ผวิ กระตุน้ใหเ้กิดการหมุนเวยีนโลหิต ช่วยกระชบัและเพิ่มความสามารถในการยดืหยุน่ของเซลลผ์วิ 
7. Pearl Extract 
สารสกดัไข่มุกบริสุทธ์ิแท ้ช่วยตา้นอนุมูลอิสระ ท าให้ผิวดูเปล่งปลัง่ ช่วยในการอุม้น ้ า

ใหก้บัผวิ ช่วยเร่งการผลดัเซลลผ์วิเก่า เสริมสร้างเซลลผ์วิใหม่ท่ีขาวใสเรียบเนียนข้ึน 
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บทที ่3 

การศึกษากลุ่มเป้าหมาย 

 
 

การศึกษากลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ ท าโดยการวิเคราะห์และวิจยัทางด้านการตลาด 
หลงัจากไดพ้บปัญหาและโอกาสทางธุรกิจจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ก็เร่ิมก าหนดตลาดเป้าหมายท่ี
แน่นอนและประมาณการณ์ขนาดของกลุ่มตลาดเป้าหมาย รวมถึงออกแบบส ารวจและรวบรวมผล
ขอ้มูลจากการท าแบบสอบถาม การสัมภาษณ์เชิงลึก การทดลองผลิตภณัฑ์กบักลุ่มตวัอยา่ง เพื่อน า
ขอ้มูลมาวิเคราะห์ผล และน ามาสู่การพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงกับความตอ้งการของกลุ่มตลาด
เป้าหมายมากท่ีสุด 
 
 

3.1 การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Customers) 
กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary Target) คือ กลุ่มเกย ์ซ่ึงมีพฤติกรรมทางเพศท่ีสนใจใน

เพศเดียวกนั หรือ ชายรักชาย แต่ลกัษณะภายนอกยงัคงเป็นผูช้ายอยู ่

อายุ: 18 –35 ปี  

อาชีพ: นกัศึกษา ถึงวยัท างานตอนตน้ 

ระดับรายได้: 15,000 – 30,000 บาทต่อเดือน 

การก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกันั้น ยงัไดท้  าการวิเคราะห์จากขอ้มูลของการสัมมนา
การตลาดเชิงอภิปราย คร้ังท่ี 12 หวัขอ้ “Gay Insight ล้วงลับจับตลาดเกย์”โดยนกัศึกษาปริญญาโท 
สาขาการตลาด รุ่น14B วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ซ่ึงพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายท่ี
เป็นกลุ่ม Young Gay อายุ 18-35 ปี นั้นมีความเหมาะสมทั้งเร่ืองของทศันคติและพฤติกรรมท่ี
ส อ ด ค ล้ อ ง กั บ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ข อ ง ผู ้ วิ จ ั ย
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ทัศนคติ การด าเนินชีวิตและพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย (Attitude Lifestyle and 
Behavior) ไดแ้ก่ 

- ส่ิงท่ีจ  าเป็นตอ้งพกติดตวัไวใ้นกระเป๋าก่อนออกจากบา้น ได้แก่ เคร่ืองส าอาง 
ประเภท 

 รองพื้นหรือแป้ง กระจกส่องหนา้ และอุปกรณ์ส่ือสาร 
- มีทศันคติท่ีดีต่อการใช้เคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งใบหน้าและพร้อมทดลองส่ิง

ใหม่ 
- ใหค้วามส าคญัภาพลกัษณ์และรูปร่างหนา้ตาในการเขา้สังคม 
- ใหค้วามใส่ใจในการดูแลตนเองใหดู้ดีอยูเ่สมอ เส้ือผา้หนา้ผมตอ้งดูดี 
- การแต่งกายเนน้การผสมผสานหลายรูปแบบ (Mix & Match) และมีสไตลโ์ดดเด่น 
- นิยมใส่รองเทา้หวัแหลม 
- ไม่ยดึติดกบัแบรนดม์ากนกั เนน้เร่ืองคุณภาพและราคาของสินคา้เป็นหลกั 
- นิยมไปเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางตามแหล่งท่ีมีสินคา้ใหเ้ลือกซ้ือหลากหลาย สะดวกใน

การเดินทาง เช่น เซ็นทรัลลาดพร้าวและยเูน่ียนมอลล์ เป็นตน้ 
- แหล่งบนัเทิงยามค ่าคืนท่ีเป็นท่ีนิยม คือยา่นรัชดา ตลาด อตก.จตุจกัร และ สีลม 
- นิตยสารท่ีอ่านนิยมประจ า คือ Attitude, Men’s Health Volume 
 
กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของคนกลุ่มน้ี 

ไดแ้ก่ เพื่อน ส่วนช่องทางในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางส่วนใหญ่จะซ้ือผ่านห้างสรรพสินคา้และ
ซูเปอร์มาร์เก็ตเป็นหลกั เพราะง่ายและสะดวกและไดท้ดลอง ส่วนวิธีการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางนั้น 
ส าหรับผูท่ี้เร่ิมหดัแต่งหนา้ จะเนน้การคน้หาผลิตภณัฑ์จากอินเทอร์เน็ต ซ่ึงจะมีการบอกต่อปากต่อ
ปากกนัในโลกออนไลน์อยู่แลว้ เช่นกระทูแ้นะน าเคร่ืองส าอางในเวป็ไซด์พนัทิพ (Pantip) จีบัน 
(Jeban) และ Online Community เช่น เพจเฟสบุ๊ค ส าหรับกลุ่มเกยโ์ดยเฉพาะ ท่ีใชแ้ลกเปล่ียนขอ้มูล
ข่าวสารน่าสนใจระหวา่งกลุ่ม  

สาเหตุท่ีผูว้ิจยัเลือก Young Gay เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีเร่ิมเขา้
มหาวทิยาลยั เร่ิมท างานจะสนใจดูแลตนเองมากข้ึน ดว้ยความเป็นมือใหม่จะเลือกหาเคร่ืองส าอางท่ี
เหมาะกบัตนเองยาก หรือใชไ้ม่ถูกกบัสภาพผิว อีกทั้งพฤติกรรมกลุ่มน้ีท่ีมีทศันคติท่ีดีในการทดลอง
สินคา้ใหม่มากกวา่ เม่ือเทียบกบักลุ่ม Senior Gay ท่ีเนน้เขา้คลินิกหรือสถานเสริมความงาม ดว้ยการ
ท าเลเซอร์ ทรีทเมน้ทร์าคาแพง หรือยดึติดกบัสินคา้ Counter Brand มากกวา่ 
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3.2 การประมาณการณ์ขนาดตลาดเป้าหมาย (Market Size Estimation) 

 
ภาพที ่3.1 วธีิการเลือกหาจ านวนประชากรกลุ่มเป้าหมายบน Facebook 

ผูว้จิยั ไดใ้ชว้ธีิการค านวณขนาดตลาดเบ้ืองตน้จากจ านวนประชากรหรือบญัชีผูใ้ชง้าน
บนเฟสบุ๊คท่ีคาดวา่จะเป็นเกย ์โดยเลือกบญัชีท่ีเป็นเพศชาย อายุ 18-35 ปี อยูเ่ขตกรุงเทพ ปริมณฑล
และหวัเมืองใหญ่ ท่ีมีความสนใจในเพศชายดว้ยกนั ไดจ้  านวนทั้งส้ิน 740,000 บญัชี ซ่ึงการเขา้ถึง
เป้าหมายน้ีจะใชโ้ฆษณาผา่นเฟสบุ๊คเป็นหลกั โดยท่ีความสามารถของโฆษณาเฟสบุ๊ค ณ ปัจจุบนั
สามารถเขา้ถึงกลุ่มประชากร ไดสู้งสุดอยู ่70% ของจ านวนบญัชีเป้าหมาย ดงันั้น จ านวนประชากรท่ี
สามารถประมาณการไดจ้ากการเขา้ถึงโดยใชโ้ฆษณาบนเฟสบุค๊นั้นมีจ านวนทั้งส้ิน 518,000 บญัชี  

จากนั้นผูว้จิยั ไดน้ าจ  านวนดงักล่าวมาพิจารณากบัขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจพฤติกรรม
การใชสิ้นคา้ประเภทรองพื้นจากกลุ่มเป้าหมาย พบวา่ สัดส่วนผูใ้ช้เคร่ืองส าอางประเภทรองพื้นมี
จ านวน 13% จากประเภทเคร่ืองส าอางทั้งหมด คิดเป็น 67,340 คน และมีพฤติกรรมการใชร้องพื้นท่ี
บ่อย คือ เป็นประจ าทุกวนัและ 4-5 วนั/สัปดาห์ มีสัดส่วน 61% คิดเป็นจ านวน 41,077 คน และเม่ือ
ประเมินจากผลส ารวจท่ีสอบถามความสนใจซ้ือผลิตภณัฑ์ GROOVE พบวา่มีสัดส่วน 61% คิดเป็น 
25,057 คน ซ่ึงเป็นขนาดตลาดเป้าหมายท่ีค่อนขา้งมากพอสมควรในการท าตลาดเฉพาะกบัคนกลุ่มน้ี 
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3.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด (Brand Positioning) 
ผูว้ืจยัใช้เกณฑ์เร่ืองคุณค่าหลกัของผลิตภณัฑ์ท่ีกลุ่มลูกคา้รับรู้ นั่นคือ คุณลกัษณะ

เฉพาะส าหรับผูช้าย และระดบัราคาเป็นตวัวดั เน่ืองจากเป็นปัจจยัท่ีกลุ่มเป้าหมายให้ความส าคญัและ
พิจารณาในการซ้ือผลิตภณัฑ์รองพื้น โดยแบรนด์ GROOVE จะเป็นแบรนด์เคร่ืองส าอางท่ีจดัอยูใ่น
กลุ่มเคร่ืองส าอางประเภทรองพื้นท่ีเหมาะส าหรับการใชง้านของภาพผิวผูช้ายโดยเฉพาะ และอยูใ่น
ระดบัราคา Medium Mass ท่ีกลุ่มเป้าหมายสามารถซ้ือได ้เพราะราคาไม่สูงเท่าพรีเม่ียมแบรนด์จาก
ต่างประเทศ 

ทั้งน้ี ในส่วนของการก าหนดระดบัราคายงัสอดคลอ้งกบัขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายหลงัจากไดเ้ห็นผลิตภณัฑ์ของแบรนด์ GROOVE รวมถึงราคาท่ีสามารถรับไดแ้ละ
พร้อมจ่ายส าหรับซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางส าหรับผูช้ายโดยเฉพาะ 

 

ภาพที ่3.2 ต าแหน่งทางการตลาดของผลิตภณัฑค์รีมรองพื้นส าหรับผูช้ายแบรนด์ GROOVE 
 
 

3.4 การวจิัยตลาด (Market Research) 

การท าวิจยัทางการตลาดเพื่อให้ได้ข้อมูลและเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในเชิงลึก  
เน่ืองจากผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางในทอ้งตลาดส่วนใหญ่ มีการพฒันาข้ึนมาเพื่อบ ารุง ฟ้ืนฟู ตกแต่ง
สภาพผิวของผูห้ญิงโดยเฉพาะ ไม่ไดถู้กออกแบบมาเพื่อสภาพผิวของผูช้าย คุณสมบติับางประการ 
ในตวัผลิตภณัฑ์อาจมีส่วนผสมท่ีขาดหรือเกินพอดีกบัสภาพผิวนอกจากจะมีคุณสมบติัท่ีไม่ตรงกบั 
สภาพผวิของผูช้ายท่ีหยาบ หนาและมีความมนักวา่ อีกทั้งการเลือกซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
ส าหรับผูห้ญิง อาจท าให้ผูช้ายหลายคนสูญเสียความมัน่ใจ จนเป็นสาเหตุให้เลิกใชเ้คร่ืองส าอางไป
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ในท่ีสุด รวมถึงความหลากหลายของผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางท่ีวางจ าหน่ายในทอ้งตลาดท าให้ยากต่อ
การเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัตนเอง เน่ืองจากตอ้งค านึงถึงปัจจยัของเร่ืองสภาพผิว เฉดสีผิว 
ระดบัการปกปิดและประเภทเน้ือผลิตภณัฑ์เขา้มาเก่ียวขอ้ง ปัจจยัต่างๆเหล่าน้ีล้วนยากต่อกลุ่ม
ผูบ้ริโภคมือใหม่ท่ีเพิ่งเร่ิมหัดแต่งหน้าหรือไม่มีความรู้ด้านน้ีมากนัก จึงเกิดปัญหาการเลือกสี
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางไม่ตรงกบัความตอ้งการท่ีจะใชง้าน เป็นการเลือกผิดประเภท ผิดสี เม่ือใช้
ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่เหมาะกบัสภาพผิวหรือสีผิวตนเอง ก็จะเกิดปัญหาผิวหนา้วอกลอย หรือหนา้เทา ดู
พอกหนา และเม่ือใชป้ริมาณมากเกินพอดี ในระหวา่งวนัก็จะเกิดปัญหาผิวหนา้เป็นคราบ ไม่เรียบ
เนียนได ้หรือสีผวิหมองคล ้าลงหรือท่ีเรียกวา่หนา้ดรอป ปัญหาเหล่าน้ีมาจากสภาพผิวของเพศชายท่ี
ค่อนขา้งมนักวา่เพศหญิงมาก มีรูขุนขนกวา้งและเหง่ือออกง่าย เม่ือใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีไม่ควบคุมความ
มนั เหง่ือหรือความมนัจะท าปฎิกิริยากบัเม็ดสีในเคร่ืองส าอางท าให้สีผิวบนใบหน้าดูเพี้ยนไปจาก
เดิม 

 
3.4.1 ประเภทของผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางทีผู่้ชายนิยมใช้ 
ประเภทผลติภัณฑ์บ ารุงผวิ (Skincare)  
มีผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิท่ีพฒันาสูตรออกมาส าหรับสภาพผิวของผูช้ายอยูห่ลากหลายยี่ห้อ 

แต่กลุ่มผูช้ายบางประเภทโดยเฉพาะเกย ์ จะนิยมใชผ้ลิตภณัฑ์แบรนด์ผูห้ญิงเน่ืองจากให้ความรู้สึก
อ่อนโยนกบัสภาพผวิของตนเองมากกวา่ 

ประเภทผลติภัณฑ์ตกแต่งใบหน้า (Make Up) 
เช่น แป้งและรองพื้น จะใชผ้ลิตภณัฑ์แบรนด์ผูห้ญิง เน่ืองจากยงัไม่มีผลิตภณัฑ์เฉพาะ

กลุ่มออกวางจ าหน่าย 

 

ภาพที ่3.3 ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางทัว่ไปท่ีผูช้ายนิยมใชแ้ต่งหนา้ 
แต่ทั้งน้ีจากการส ารวจพบว่า ยงัไม่มีผลิตภณัฑ์ประเภทแต่งหน้าส าหรับผูช้ายท่ีตอบ

โจทยค์นกลุ่มน้ีไดดี้ เพราะผลิตภณัฑแ์บรนดผ์ูห้ญิงทัว่ไปยงัไม่มีความพอดี โดยเฉพาะเฉดสีและเน้ือ
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ท่ีบางไปบา้ง หนาไปบา้งและไม่คุมมนั ผูว้จิยัจึงไดท้  าการสอบถามกลุ่มผูช้ายท่ีแต่งหนา้และกลุ่มช่าง
แต่งหน้าท่ีแต่งหน้าให้กบักลุ่มลูกคา้ผูช้ายทั้งในกรณีออกงานส าคญั เช่น งานรับปริญญาหรือกลุ่ม
ผูช้ายท่ีตอ้งใชใ้บหนา้ในการท างาน พบวา่ความตอ้งการเพิ่มเติมจากส่ิงท่ีเคร่ืองส าอาง แบรนด์ผูห้ญิง
ทัว่ไปในในตลาดยงัไม่สามารถตอบโจทยไ์ดค้รบถว้น ซ่ึงไดใ้ห้ความคิดเห็นในเร่ืองของผลิตภณัฑ์
ส าหรับผูห้ญิงดงัน้ี  

 
3.4.2 เจาะลกึความต้องการของผู้บริโภค (Consumer Insight)  
ตวัอยา่งความคิดเห็นจากการสัมภาษณ์ กลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคท่ีเป็นเกย ์ 

- “ขอหนา้ไม่เทา ไม่ลอย”  
- “ไม่ชอบหนืดๆมันๆ เกล่ียยาก” 
- “เท่ียวกลางคืนจะทาหนาข้ึน” 
- “ขอไม่อุดตันรูขุมขน ไม่ค่อยใช ้make up remover” 
- “ข้ีเกียจใชเ้ยอะ ของ่ายๆ” 
- “ถึงจะส าอาง แต่ก็ไม่แสดงตัวมากขนาดนั้น” 
- “ผูช้าย ไม่ชอบเกยอ์อกสาว หน้าวอก หน้าพุ่ง เท่าไหร่” 
 
3.4.3 เจาะลกึความคิดเห็นของช่างแต่งหน้า (Make-up Artist Insight) 
ตวัอยา่งความคิดเห็นจากการสัมภาษณ์ กลุ่มตวัอยา่งของช่างแต่งหนา้ท่ีเป็นเกย ์ 

-  “หาค าวา่  พอด ี ไม่ได”้ 
- “ผูช้ายสีผวิไม่  สม ่าเสมอ เหมือนผูห้ญิง” 
- “แต่งแลว้ตอ้ง  คงความเป็นชาย” 
- “แต่งไม่เป็นเรียกวา่  พลาด” 
- “ฝากชะนีซ้ือ  ชะนีเอาตัวเองเป็นทีต่ั้ง” 
- “แต่ละวนัก็แต่งคนละ  ระดับ ( Level)” 
- “อยากใหมี้  หลายเฉด” 

 
 
 

3.5 การพฒันาผลติภัณฑ์ (Product Development) 
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ขั้นตอนการพฒันาสินค้า (Product Development Process)  

ขั้นตอนท่ี 1 การส ารวจปัญหา (Problem Review) 

ขั้นตอนท่ี 2 การท าแบบสอบถาม (Questionnaires) 

ขั้นตอนท่ี 3 Blind Test คร้ังท่ี1  

ขั้นตอนท่ี 4 Manipulation Check 

ขั้นตอนท่ี 5 Blind Test คร้ังท่ี 2 

ขั้นตอนท่ี 6 Usage Test  

ขั้นตอนท่ี 7 In-depth Interview/Final Products /Packaging & Market Test 

 
3.5.1 ขั้นตอนที่1 และ 2 การส ารวจปัญหา (Problem Review) และ การท า

แบบสอบถาม (Questionnaires)  
ทางผูว้ิจยัไดท้  าแบบสอบถามไปยงักลุ่มเป้าหมายซ่ึงเป็นเกยท่ี์แต่งหนา้อยูแ่ลว้ จ  านวน 

30 คน ถึงความเห็นของผลิตภณัฑแ์บรนด์ผูห้ญิงท่ีตนเองใชอ้ยู ่พบวา่ ปัญหาอนัดบัแรก มี2 ประการ 
คือ การไม่สามารถควบคุมความมนับนใบหนา้ (23%) และเน้ือผลิตภณัฑ์ท่ีปกปิดไดไ้ม่ดี หลุดง่าย
และเป็นคราบ (23%) อนัดบัท่ีสอง คือ เน้ือผลิตภณัฑ์หนาเกินไป (20%) บางตวัเนน้ความเป็น
ประกาย ซ่ึงท าใหส้ภาพผวิผูช้ายดูมนัวาว และไหลเยิม้ รวมทั้งการเลือกใชง้านไม่เหมาะกบัสภาพผิว 
จึงพบปัญหาหนา้วอก หนา้ลอย (20%) ปัญหาอนัดบัท่ีสาม คือ ความไม่เรียบเนียนเม่ือทาผลิตภณัฑ์
ลงบนผวิ ดูแลว้ไม่เป็นธรรมชาติ (13 %) อนัดบัสุดทา้ย คือ ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางมีวางจ าหน่ายเป็น
จ านวนมาก หลากหลายประเภทและคุณสมบติั ท าใหเ้ลือกใชง้านไม่ถูก (7%) 
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ภาพที ่3.4 แผนภูมิแสดงผลท่ีไดจ้ากการท าแบบสอบถามปัญหาท่ีพบในผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางของ
 ผูห้ญิง 

นอกจากน้ี ปัญหาดงักล่าวท่ีเกิดข้ึน ยงัสามารถระบุไดว้า่มาจากสภาพความแตกต่าง
ของผวิเพศหญิงและเพศชายท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี 

1. ผวิของผูช้าย มีปริมาณและความหนาแน่นของคอลลาเจนมากกวา่ 
2. ผวิของผูช้าย มีโอกาสในการเกิดการอกัเสบไดบ้่อยคร้ัง 
3. ผวิของผูช้าย ในชั้นหนงัก าพร้า มีความหนามากกวา่ 
4. ผวิของผูช้าย มีโอกาสในการเกิดการระคายเคืองไดง่้ายกวา่ 
5. ผวิของผูช้าย มีปริมาณความหนาแน่นของเมด็สีผวิท่ีมากกวา่ 
6. ผิวของผูช้าย มกัประสบกบัสภาพแวดลอ้ม มลภาวะ และแสงแดดมากกวา่ จึงมี
ความ  
  เส่ียงต่อการถูกท าลายดว้ยอนุมูลอิสระไดม้ากกวา่ 
7. ผวิของผูช้าย มีปริมาณการสร้างน ้ามนัจากต่อมไขมนัใตผ้วิหนงัมากกวา่ 
8. ผวิของผูช้าย จะผลิตน ้ามนัจากต่อมไขมนัไดจ้นถึงอาย ุ70-80 ปี 
9. ผวิของผูช้าย มีปริมาณรูขมุขนมากกวา่ และมีรูขมุขนกวา้งกวา่ 
 
ดงันั้น ผลิตภณัฑ์รองพื้นส าหรับเกย ์แบรนด์ GROOVE จึงไดถู้กพฒันาข้ึนมา จากการ

ส ารวจพบถึง ปัญหาและโอกาสของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางประเภทรองพื้นทัว่ไปท่ีวางจ าหน่ายตาม
ทอ้งตลาดซ่ึงยงัไม่มีผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางสูตรเฉพาะส าหรับเกยอ์อกวางจ าหน่าย โดยส่วนมากเกย์
ท่ีแต่งหนา้จะใชผ้ลิตภณัฑ์ของผูห้ญิงท่ีมีความหลากหลายทั้งประเภทของเน้ือผลิตภณัฑ์ คุณสมบติั 
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และเฉดสี ท าให้กลุ่มเกยโ์ดยเฉพาะท่ีเพิ่งเร่ิมแต่งหนา้ เกิดปัญหาเลือกไม่ถูก เลือกใชไ้ม่เป็น อีกทั้ง
ผลิตภณัฑก์็ไม่เหมาะกบัสภาพผวิท่ีมีความแตกต่าง  

โดยปัญหาหลกัท่ีพบในผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางประเภทรองพื้นทัว่ไป พบวา่ 3 อนัดบั
แรก คือความไม่เป็นธรรมชาติของเฉดสีและโทนสีท่ีไม่เหมาะกบัผิวผูช้าย รวมทั้งการควบคุมความ
มนัท่ีไม่ดีพอ เม่ืออยู่บนสภาพผิวหน้าของผูช้ายท่ีมีรูขุมขนกวา้งและเหง่ือออกง่ายจะท าให้
เกิดปฏิกิริยากบัเคร่ืองส าอางท าให้สีผิวดรอปหรือหมองได ้และความหนาของเน้ือผลิตภณัฑ์ ท าให้
ใบหน้าดูวอก ลอย อุดตนัรูขุมขนและท าให้เกิดสิวไดง่้าย นอกจากน้ี ยงัมีคุณสมบติัเฉพาะท่ี
กลุ่มเป้าหมายตอ้งการเพิ่มเติมในเน้ือผลิตภณัฑคื์อ เร่ืองการบ ารุงผวิ ลดสิว และใหค้วามชุ่มช่ืน 

 

 
ภาพที ่3.5 แผนภูมิแสดงผลท่ีไดจ้ากการท าแบบสอบถามคุณสมบติัท่ีตอ้งการให้มีเพิ่มในผลิตภณัฑ์
 ประเภทรองพื้น 

 

ภาพที่ 3.6 แผนภูมิแสดงผลท่ีได้จากการท าแบบสอบถามคุณสมบติัของส่วนผสมชนิดใหม่ท่ี
ตอ้งการ ใหมี้เพิ่มในผลิตภณัฑป์ระเภทรองพื้น 

จากนั้นไดน้ าผลการส ารวจท่ีไดไ้ปปรึกษากบัฝ่ายวิจยัและทดลองของโรงงานท่ีวา่จา้ง
ผลิต เพื่อท าการพฒันาสูตรผลิตภณัฑ์ เม่ือไดผ้ลิตภณัฑ์ตวัทดลองสูตรแรก จึงไดน้ าไปทดสอบกบั
กลุ่มตวัอยา่ง ดว้ยวธีิการวจิยัแบบทดลอง (Experimental Design)  
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3.5.2 ขั้นตอนที่ 3 การวจัิยแบบทดลอง (Experimental Design) 
Blind Test คร้ังที่ 1 

     

 

ภาพที ่3.7 การทดสอบสูตรผลิตภณัฑค์ร้ังท่ี 1 กบักลุ่มตวัอยา่ง 

น าผลิตภณัฑสู์ตรผูช้ายของผูว้ิจยั ท่ีไดแ้จง้ความตอ้งการของผลิตภณัฑ์กบัทางโรงงาน
เพื่อน าไปผลิตตวัอยา่ง (หลอดเบอร์1) ทดสอบเปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ์แบรนด์หญิงสูตรควบคุม
ความมนั (หลอดเบอร์2) และผลิตภณัฑ์แบรนด์ผูห้ญิงสูตรปกปิด (หลอดเบอร์3) ทดสอบกบักลุ่ม
ตวัอยา่ง จ านวน 10 คน แบ่งเป็น เกย ์5 คน และผูห้ญิง 5 คน โดยให้แต่ละคนทดสอบในส่วนของ
เน้ือผลิตภณัฑ์ เน้ือสัมผสั ความรู้สึกตอนเกล่ียและการปกปิด พร้อมเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองชอบ
เพียง 1 สูตร 

 
ผลท่ีไดจ้ากการทดลอง คือ  

อนัดบัท่ี 1 หลอดเบอร์ 1 (จ านวน 5 คน เป็นเกย ์3 คน หญิง 2 คน) 
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เหตุผลท่ีให ้ คือ ชอบเน้ือผิวสัมผสัตอนแรก ชอบกล่ิน ตอนเกล่ียใชเ้วลานานไปหน่อยเกล่ียตอน
 แรกเหมือนจะวอก ทิ้งไวซ้กัพกักลืนกบัผวิหนา้ดี บางเบาดี  
 
อนัดบัท่ี 2 หลอดเบอร์ 2 (จ านวน 4 คน เป็นเกย ์2 คน หญิง 2 คน)  
เหตุผลท่ีให ้ คือ ชอบความรู้สึกตอนเกล่ียเกล่ียง่าย บางเบามาก เหมือนทาแป้งแต่ไม่ค่อยปกปิด
 ส าหรับบางคนแหง้ไป ทาแลว้หนา้เป็นขยุ 
อนัดบัท่ี 3 หลอดเบอร์ 3 (จ านวน 1 คน เป็นเพศหญิง)  
เหตุผลท่ีให ้ คือ ชอบท่ีเน้ือเนียนละเอียด หนา้ผอ่ง ปกปิดดี 

สรุปคุณสมบติัท่ีกลุ่มตวัอยา่งไดเ้ลือกในเน้ือผลิตภณัฑ์ท่ีตนเองชอบ ไดท้ั้งหมด 6 ขอ้
ดงัน้ี 

1. ไม่วอก ใหสี้ธรรมชาติ กลืนไปกบัผวิ  
2. ไม่เหนียวเหนอะ ไม่หนกัหนา้ รู้สึกบางเบา  
3. เนียนละเอียดล่ืน เกล่ียง่าย ทาแลว้เนียนเรียบ 
4. ปกปิดไดดี้ 
5. มีกล่ินหอม  
6. ไม่มนัวาว 
ซ่ึงจากการทดสอบสามารถสรุปผลออกมา ไดเ้ป็นคุณสมบติัท่ีตรงกบัผลิตภณัฑ์สูตร

แรกของแบรนด ์GROOVE (หลอดฝาขาว) มีอยู ่ทั้งหมด 4 ประการ คือ 
1. ไม่วอก ใหสี้ธรรมชาติ กลืนไปกบัผวิ  
2. ไม่เหนียวเหนอะ ไม่หนกัหนา้ รู้สึกบางเบา  
3. ไม่มนัวาว 
4. มีกล่ินหอม 
 
3.5.3 ขั้นตอนที่ 4 การตรวจสอบซ ้า (Manipulation Check)  
ผูว้จิยัท าการส ารวจเชิงปริมาณเพื่อเป็นการตรวจสอบซ ้ าถึงผลลพัธ์ท่ีไดโ้ดยสอบถาม

เพิ่มเติมในส่วนของการใหล้ าดบัความส าคญัของคุณสมบติัไปยงักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 40 คน เป็นเกย์
จ  านวน 25 คน และผูห้ญิง 15 คน น าคุณสมบติัในเน้ือผลิตภณัฑข์า้งตน้ทั้ง 6 ขอ้ ใหก้ลุ่มตวัอยา่ง
ล าดบัความส าคญักบัคุณสมบติัเหล่าน้ี วา่ใหค้วามส าคญัมากนอ้ยแค่ไหนเม่ือตอ้งการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑป์รับสภาพผวิ ไดผ้ลลพัธ์ดงัน้ี  
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ภาพที ่3.8 แผนภูมิแสดงผลลพัธ์การใหล้ าดบัความส าคญัของคุณสมบติัของผลิตภณัฑก่์อนการเลือก  
ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางประเภทรองพื้นของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 สรุปผล คุณสมบติั 3 อนัดบัแรกท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์

อนัดบัท่ี 1 คือ เน้ือเนียนละเอียด ล่ืน เกล่ียง่าย 
อนัดบัท่ี 2 คือ ไม่ขาววอก ใหสี้ธรรมชาติ กลืนไปกบัผวิ 
อนัดบัท่ี 3 คือ บางเบา ไม่เหนียวเหนอะและหนกัหนา้ 



20 

 

ซ่ึงเม่ือผลออกมาผลิตภณัฑสู์ตรแรกของแบรนด์ GROOVE ยงัคงตอ้งปรับสูตรในเร่ือง
ของเน้ือสัมผสัใหเ้กล่ียง่ายข้ึน รวมถึงเฉดสี ท่ียงัมีขอ้จ ากดัส าหรับผูช้ายผวิคล ้าอยู ่

 
3.5.4 ขั้นตอนที่ 5 การวจัิยแบบทดลอง (Experimental Design) 
ท า Blind Test คร้ังที่ 2 
การทดสอบคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์สูตรท่ี 2 ในการทดลองคร้ังท่ี 2 น้ี ไดมี้การเพิ่มตวั

แปรเป็นผลิตภณัฑ์ประเภทบีบีครีม และซีซีครีมของผูห้ญิง กบักลุ่มตวัอยา่งเพศชายท่ีแต่งหนา้ 30 
คน เพื่อเป็นการยืนยนัเร่ืองคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ ท่ีกลุ่มเป้าหมายชอบ ตอ้งการและให้
ความส าคญั ยงัเป็นเหมือนเดิมหรือไม่ และเม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์ประเภทบีบีครีม และซีซีครีมของ
ผูห้ญิงท่ีเพิ่มเขา้ไป ทศันคติ ความรู้สึก ความช่ืนชอบในผลิตภณัฑ์ของแบรนด์ GROOVE 
เปล่ียนแปลงลดลงไปเล็กนอ้ย แต่คุณสมบติัท่ีกลุ่มทดลองช่ืนชอบมากท่ีสุด ยงัคงเป็น เน้ือครีม เนียน
ละเอียด ล่ืน และเกล่ียง่าย  

 
3.5.5 ขั้นตอนที ่6 การทดสอบการใช้ผลติภัณฑ์จริงกบักลุ่มตัวอย่าง (Usage Test)  

 
ภาพที ่3.9 ภาพแสดงเม่ือน าสูตรผลิตภณัฑต์วัทดลองของแบรนด์ GROOVEไปทดลองใชก้บัสภาพ  
 ผวิหนา้จริงของกลุ่มตวัอยา่งเพศชาย 
 

น าผลิตภณัฑ์สูตรท่ี 2 ของแบรนด์ GROOVE ไปท าการทดสอบการใชจ้ริงกบัสภาพ
ผวิหนา้ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูช้าย เพื่อดูการอ าพราง ปกปิด และเฉดสี พบวา่สามารถอ าพรางสีผิว
ท่ีไม่สม ่าเสมอ รอยแดงและรูขมุขนไดใ้นระดบัท่ีน่าพอใจ แต่ยงัติดปัญหาเร่ืองเฉดสีส าหรับผูช้ายผิว
เขม้ เน่ืองจากทาแลว้สีผลิตภณัฑย์งัดูลอย และไม่เขา้กบัสีผวิมากนกั 
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3.5.6 ขั้นตอนที ่7 การท า Depth Interview/Final Products/Packaging Market Test 
เม่ือไดผ้ลการทดสอบทั้งหมดเพื่อเป็นการยนืยนัคุณสมบติัหลกัในผลิตภณัฑ์แลว้ จึงได้

น าผลจากการทดสอบท่ีไดก้ลบัไปท่ีโรงงานและทีมวจิยัอีกคร้ังเพื่อท าการปรับสูตร เม่ือไดผ้ลิตภณัฑ์
สูตรปรับปรุงใหม่ตวัทดลอง จึงน าไปให้กลุ่มตวัอย่างทดลองการใช้งานและเก็บขอ้มูลโดยการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (Depth Interview) กบักลุ่มตวัอยา่งเดิม (กลุ่มทดลองในขั้นตอนท่ี 5) จ านวน 37 คน 
พร้อมกบัรูปแบบบรรจุภณัฑแ์ละตราสินคา้ เพื่อสอบถามความพึงพอใจ ผลท่ีไดอ้อกมาดงัน้ี 
 
ตารางที่ 3.1 สรุปผลคะแนนความพึงพอใจต่อเน้ือผลิตภณัฑ์สูตรปรับปรุงใหม่ของแบรนด ์
GROOVE 
สรุปผลความพึงพอใจของกลุ่มเกย์ ที่มีต่อเนื้อผลิตภัณฑ์ครีมรองพืน้สูตรปรับปรุงใหม่ของแบรนด์ 
GROOVE  ตามคุณสมบัติหลกัของสินค้า  
ระดบัความพึงพอใจ (นอ้ยท่ีสุด=1 , มากท่ีสุด=5) 

   

คุณลกัษณะสินคา้  
(Product Attributes) 

อตัราความ
พึงพอใจ 

(satisfaction 
rate) 

1 
(นอ้ย
ท่ีสุด) 

2 
(นอ้ย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 
(มาก
ท่ีสุด) 

1. ไม่วอกลอย ใหสี้เป็นธรรมชาติ    
    กลืนไป กบัสีผวิ 

4.03 2 1 5 15 14 

2. เนียนละเอียด เกล่ียง่าย ทาแลว้ 
เรียบเนียน 

3.81 2 3 7 13 12 

3. มีกล่ินหอม 3.76 1 4 8 14 10 
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คุณลกัษณะสินคา้  
(Product Attributes) 

อตัราความ
พึงพอใจ 

(satisfaction 
rate) 

1 
(นอ้ย
ท่ีสุด) 

2 
(นอ้ย) 

3 
(ปาน
กลาง) 

4 
(มาก) 

5 (มาก
ท่ีสุด) 

4. ปกปิด อ าพรางจุดบกพร่องไดดี้ 3.62 3 2 10 13 9 
5. ไม่เหนียวเหนอะหนะ ไม่หนกั  
 หนา้ รู้สึกบางเบา 3.19 5 4 13 9 6 

6. ไม่มนัวาว ไม่ตอ้งทาแป้งทบั 2.81 8 9 7 8 5 

เฉล่ีย 3.54 4 4 8 12 9 

กลุ่มตัวอย่าง ชาย(เกย์) จ านวน 37 คน 

คะแนนความพึงพอใจเฉล่ียในตวัเน้ือผลิตภณัฑ์อยูท่ี่ 3.54 คะแนน จาก 5 คะแนน โดย
คุณสมบติัท่ีขาดในผลิตภณัฑ์สูตรเก่า นั้นถูกปรับข้ึนมาให้มีคะแนนความพึงพอใจอยู่ถึง 4.03 
คะแนน นัน่คือคุณสมบติัเร่ืองสีของรองพื้นสามารถเขา้กบัสีผิวของกลุ่มผูช้ายไดก้วา้งข้ึน ให้ความ
เป็นธรรมชาติและไม่ลอย แมจ้ะมีผิวสีเขม้ ส่วนคุณสมบติัอ่ืนๆ เช่น ความละเอียด เกล่ียง่าย กล่ิน
หอม การอ าพรางจุดบกพร่อง ต่างอยูใ่นระดบัท่ีน่าพอใจ  

เม่ือไดสู้ตรของเน้ือผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกบัท่ีตอ้งการแลว้ จึงไดท้  าการคดัเลือกบรรจุภณัฑ์
ใหเ้หมาะสมกบัเน้ือผลิตภณัฑแ์ละตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

บรรจุภัณฑ์ (Packaging) และฉลากสินค้า (Label) 
การเลือกบรรจุภณัฑ์จะต้องเลือกให้เหมาะกับเน้ือครีม โดยเน้ือครีมท่ีเป็นสูตร

ผลิตภณัฑ์ของแบรนด์นั้นมีลกัษณะเป็นเน้ือครีมเหลว จึงสามารถใส่ในบรรจุภณัฑ์ไดห้ลากหลาย 
เช่น แบบขวดแกว้ แบบกระปุก แบบหวัป๊ัม หรือแบบหลอด อีกทั้งเน้ือครีมมีส่วนผสมของสารกนั
แดด จะท าปฏิกิริยากับแสง จึงควรเลือกบรรจุภณัฑ์ท่ีเป็นแบบทึบหรือสีชาเพื่อป้องกนัการ
เส่ือมสภาพของเน้ือครีม 

ประเภทของบรรจุภัณฑ์ 
1. บรรจุภัณฑ์ประเภทขวดแก้ว  เหมาะส าหรับใชใ้ส่ครีมทุกชนิดและโทนเนอร์ โทน
เนอร์ควรใส่ขวดแกว้ เพราะว่าขวดชนิดอ่ืนจะเกิดปฏิกริยากบัตวัแอลกอฮอล์ท่ีอยู่ใน
โทนเนอร์ 

2. บรรจุภัณฑ์ประเภทกระปุก ท่ีเป็น อะคริลิค และ PE สามารถใส่ครีมไดทุ้กชนิด ไม่
ส่งผลและไม่ท าปฏิกริยาต่อตวัเน้ือครีม 
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3. บรรจุภัณฑ์ประเภทหัวป๊ัม ใชส้ าหรับใส่ครีมท่ีไม่ขน้มาก ถา้ขน้มากจะเกิดอาการ
กดไม่ออก เพราะเน้ือครีมไปอุดตรงหวัป๊ัม เหมาะส าหรับเซร่ัมและครีมเน้ือเหลว 
4. บรรจุภัณฑ์ประเภทหลอดบีบ เหมาะส าหรับใส่ครีม ท่ีไม่เหลว 

ตารางที ่3.2 สรุปผลคะแนนความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายท่ีมีต่อบรรจุภณัฑ ์
 แบบขนาด 30 ml. และ 15 ml.  

 

 
 

ซ่ึงจากผลการส ารวจความพึงพอใจบรรจุภณัฑ์ของกลุ่มตวัอยา่งเกย ์ จ  านวนทั้งส้ิน 37 
คน สรุปผล คือ อนัดบัท่ีหน่ึงส าหรับขนาด 30 ml. คือ บรรจุภณัฑ์แบบหลอดโฟมหวัป๊ัมสีด า เหตุผล
คือรูปแบบสวย ดูดี ดูไม่ผูห้ญิงเกินไป ดูเหมาะกบัผูช้ายดี ชอบสีเขม้ เรียบ ไม่ฉูดฉาด ส าหรับขนาด 
15 ml. ท่ีไดค้ะแนนมาเป็นอนัดบัหน่ึง  คือ บรรจุภณัฑแ์บบหลอดบีบสีด า ฝาเงิน เหตุผลคือ พกพาได้
ง่าย สะดวก เหมาะท่ีจะใชพ้กพาระหวา่งวนั ขนาดก าลงัดี เพราะไม่อยากให้ใครรู้วา่ใช ้หรือสามารถ
หยบิออกมาใชไ้ด ้โดยไม่รู้สึกเขินอาย ซ่ึงบรรจุภณัฑ์ทั้ง 2 ประเภทต่างเหมาะสมกบัเน้ือผลิตภณัฑ์ท่ี
เป็นเน้ือเหลวก่ึงครีม รวมทั้งโทนสีของบรรจุภณัฑ์ก็ยงัเลือกให้สอดคลอ้งกบัผลส ารวจท่ีเนน้โทนสี
เขม้ แบบเรียบง่าย ไม่มีลวดลายท่ีดูเป็นผูห้ญิงมากเกินไป ท าใหก้ลา้ท่ีจะพกพาไปใชร้ะหวา่งวนั 
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สรุปไดว้า่ ผลิตภณัฑร์องพื้นส าหรับผูช้าย GROOVE มีบรรจุภณัฑ์ 2 รูปแบบ คือ 
1. บรรจุภณัฑป์ระเภทหลอดโฟมหวัป๊ัม สีด า ขนาดบรรจุ 30 ml. 
2. บรรจุภณัฑป์ระเภทหลอดบีบ สีด า ขนาดบรรจุ 15 ml. 
 
ตราสินค้า (Brand Logo) 

 

ภาพที ่3.10 ตราสินคา้แบบท่ี 1   

 

ภาพที ่3.11 ตราสินคา้แบบท่ี 2 

 

ภาพที ่3.12 ตราสินคา้แบบท่ี 3 

โดยกลุ่มเป้าหมายไดเ้ลือกใหค้ะแนน ตราสินคา้แบบท่ี 1 มากท่ีสุด ดว้ยเหตุผลท่ีให้ คือ 
ดูดี เรียบง่ายท่ีสุดเม่ือเทียบกบัแบบอ่ืน รูปแบบตวัอกัษรของตราสินคา้ดูมีความเป็นผูช้ายแต่ก็มีความ
อ่อนโยนแฝงอยู ่  
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กล่องบรรจุภัณฑ์  

 
ภาพที ่3.13 แบบกล่องบรรจุภณัฑท่ี์ 1 

 

 
ภาพที ่3.14 แบบกล่องบรรจุภณัฑท่ี์ 2 
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 ภาพที ่3.15 แบบกล่องบรรจุภณัฑท่ี์ 3 

 

 
ภาพที ่3.16 แบบกล่องบรรจุภณัฑท่ี์ 4 

แบบกล่องบรรจุภณัฑ์ท่ีกลุ่มตวัอย่างเลือกคือแบบกล่องบรรจุภณัฑ์ท่ี 2 จากผลการ

สอบถาม ใหเ้หตุผลคือรูปแบบเรียบดูดีแต่มีลูกเล่นเหมาะกบับุคลิกของแบรนด ์GROOVE 
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บทที ่4 

การก าหนดกลยุทธ์และแผนการตลาด 
 

 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
เป้าหมายทางการตลาด คือ ตอ้งการท าให้ผลิตภณัฑ์รองพื้นส าหรับเกย ์GROOVE เป็น

ท่ีรู้จกั ทดลองใช ้ซ้ือซ ้ า และยอมรับในคุณภาพจากลูกคา้ 
 
   

4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์และราคา (Product and Price Strategy) 
 

 

ภาพที ่4.1 รูปแบบผลิตภณัฑร์องพื้นส าหรับเกยแ์บรนด ์GROOVE 

ผลิตภณัฑ์รองพื้นส าหรับเกย ์GROOVE  หลอดบรรจุเนน้สีด า รูปทรงกะทดัรัด พกพา
ง่าย เรียบ แต่ดูดี ซ่ึงไดว้จิยัแลว้วา่ตรงกบัความชอบของกลุ่มเป้าหมายมี 2 ขนาด คือ 

1) ขนาด 30 ml. ราคา 590 บาท 
2) ขนาด 15 ml. ราคา 390 บาท 
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4.2 กลยุทธ์ด้านสถานทีแ่ละช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place and Channel Strategy) 

ประกอบดว้ย 2 ช่องทางหลกั เพื่อใหง่้ายต่อการซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย คือ 
 
4.2.1 ช่องทางการขายออนไลน์ ไดแ้ก่เฟสบุ๊ค และอินสตาแกรม โดยลูกคา้ท่ีสนใจ

สินคา้สามารถสั่งซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงจะมีเจา้หน้าท่ีดูแลและให้ขอ้มูล ค าแนะน า ตอบ
ค าถามของผูท่ี้สนใจ รับและยนืยนัค าสั่งซ้ือ จะมีการจดัส่งสินคา้แบบด่วน (EMS) สัปดาห์ละ 2 คร้ัง 

 
4.2.2 ร้านค้าปลีกเคร่ืองส าอางเฉพาะ มีประมาณ15-20 ร้าน อยู่ในย่าน เซ็นทรัล

ลาดพร้าว ยูเน่ียนมอลล์ เมเจอร์รัชโยธิน ตลาดห้วยขวาง สยาม และสีลม ซ่ึงเป็นแหล่งท่ี
กลุ่มเป้าหมายสะดวกในการซ้ือและเป็นร้านท่ีรวมเอาสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางหลากหลายแบรนด์
ไวด้ว้ยกนั   

 
 

4.3 กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 
Communications Strategy: IMC)  

เน้นการส่ือสารในส่ือและช่องทางท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายโดยตรง โดยพิจารณาจาก
พฤติกรรมและความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะใช้ช่องทางการส่ือท่ีหลากหลายและสอดคลอ้ง
กนัเพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด  ดงัน้ี 

 
4.3.1 ใช้บุคคลที่มีอิทธิพลทางด้านความคิด (Key Opinion Leader) ผา่นช่องทางหลกั

ท่ีจะใชส่ื้อสารถึงกลุ่มเป้าหมาย มีการอพัเดตขอ้มูลและโพสต ์(post) ขอ้ความทุกวนั ใช ้ผูน้ าทางดา้น
ความคิด (key opinion leader) ในดา้นความงามช่วยสร้างกระแส 

Key Opinion Leader หรือ Influencer คือ ผูท้รงอิทธิพลทางความคิดหรือบุคคลท่ีมี
บทบาทต่อผูอ่ื้น โดยน ามาเป็นพาหนะ (Vehicle) ใหม่ๆ น า “Marketing Message” ไปสู่กลุ่ม
ผูบ้ริโภคเช่นเดิม โดยคาดหวงัวา่ผูบ้ริโภคจะเช่ือ และให้ความสนใจตวัสินคา้ จนน าไปสู่การซ้ือมา
ใชใ้นท่ีสุด  นอกจากการส่ือสารถึงคุณสมบติัชดัเจนตรงไปตรงมาแลว้ การส่ือสารกบัผูบ้ริโภคตอ้ง
อาศยัประสิทธิภาพในการสร้างความน่าเช่ือถือจึงตอ้งการ Endorser ท่ีเขม้แข็งเป็นพิเศษในการ
ส่ือสารถึงผูบ้ริโภค โดยการส่งสินคา้ไปใหท้ดลองเม่ือบุคคลเหล่าน้ีใชแ้ลว้เห็นผล การบอกต่อของผู ้
ท่ีทดลองใชแ้ลว้ จะมีอิทธิพล พดูแลว้คนจะเช่ือถือมากยิง่ข้ึน 
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ภาพที ่4.2 การใชเ้นตไอดอลในส่ืออินสตาแกรม ในการรีววิผลิตภณัฑ ์

 

4.3.2 กิจกรรมบนส่ือออนไลน์ (online) ไดแ้ก่การแจกตวัอยา่งผลิตภณัฑ์รองพื้นผูช้าย
ขนาดทดลองใหก้ลุ่มเป้าหมายรู้จกัและทดลองใชพ้ร้อมให้ขอ้มูลเพิ่มเติม เน่ืองจากเป็นสินคา้ใหม่ยงั
ไม่เป็นท่ีรู้จกั จึงตอ้งอาศยัการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นส าคญั 

 
ภาพที ่4.3 แคมเปญแจกผลิตภณัฑข์นาดทดลองใหก้ลุ่มเป้าหมายทางส่ือออฟไลน์และออนไลน์ 

 

4.3.3 กิจกรรมเดินสาย (Road Show) เพื่อแจกตวัอยา่งผลิตภณัฑ์ให้กบักลุ่มเป้าหมาย
และแนะน าวิธีการใชผ้ลิตภณัฑ์ โดยจะแจกท่ีมหาวิทยาลยัเพื่อเจาะกลุ่มนกัศึกษาท่ีเร่ิมดูแลตวัเอง 
และท่ีฟิตเนส เพราะตรงกบัพฤติกรรมการใชชี้วิตของกลุ่มเป้าหมายท่ีเนน้การออกก าลงักาย ใส่ใจ
ดูแลสุขภาพตนเอง 

  
ภาพที ่4.4 การเดินสายแจกผลิตภณัฑข์นาดทดลอง เนน้เจาะกลุ่มมหาวทิยาลยัและฟิตเนส 
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4.3.4 ลงโฆษณาในนิตยสาร (Magazine) เลือกนิตยสารท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายเปิดรับ ไดแ้ก่ 
Attitude, Volume 

 
ภาพที ่4.5 นิตยสารท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายโดยเฉพาะและตวัอยา่งภาพโฆษณาในนิตยสาร 

 

4.3.5 สาธิตและแสดงการใช้ผลติภัณฑ์ (Product Review)   
เน่ืองจากผลิตภณัฑ์รองพื้นผูช้าย GROOVE (กรู๊ฟ)  เป็นสินคา้ท่ีใหม่และยงัไม่รู้จกั

แพร่หลายมากนกั  จึงจ าเป็นตอ้งมีการสาธิตวิธีการใชแ้ละผลการใช้  โดยเลือกใชช่้องทางท่ีไดรั้บ
ความนิยม เช่น พนัทิพ (Pantip), จีบนั (Jeban) และใชบ้ล็อกเกอร์ท่ีน่าเช่ือถือมาช่วยในการแนะน าและ
สาธิตการใชเ้พื่อใหเ้กิดความน่าเช่ือถือ รวมทั้งท าเป็นภาพเคล่ือนไหวก่อนและหลงัใชล้งในเวบ็ไซต์
ยทููป (Youtube) เพื่อช่วยให้เห็นภาพจริง เขา้ใจง่ายและชดัเจน ซ่ึงสามารถวดัความนิยมไดจ้ากยอด
การรับชม ท าให้ผูบ้ริโภคไดเ้ห็นวา่เม่ือใชผ้ลิตภณัฑ์ของ GROOVE แลว้จะเป็นอยา่งไร  เพื่อใชเ้ป็น
ขอ้มูลในการตดัสินใจ  ซ่ึงในกระทูอ้อนไลน์นั้นจะมีการพูดคุย  แสดงความคิดเห็น ระหวา่งสมาชิก 
ซ่ึงค่อนขา้งท่ีจะมีอิทธิพลในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  ซ่ึงทางผูว้ิจยั จะท าการตรวจสอบขอ้มูลอยู่
เสมอ เพื่อควบคุมภาพลกัษณ์ในกรณีท่ีไม่เหมาะสม นอกจากน้ีช่างแต่งหนา้และบล็อกเกอร์ท่ีมีความ
เป็นมืออาชีพนั้น สามารถท างานไดห้ลากหลายรูปแบบ และสามารถท างานตามความตอ้งการของ
งานในแบบท่ีต่างกนั เช่น การท างานกบัวงการภาพยนตร์ มิวสิควิดิโอ นิตยสารแฟชัน่ งานแฟชัน่
โชว ์ ซ่ึงในงานแต่ละคร้ังจะมีความตอ้งการท่ีหลากหลายในเร่ืองของศิลปะการแต่งหนา้ ตอ้งการ
มุมมองดา้นการรังสรรค ์และรวมไปถึงมุมมองในเร่ืองของรูปหนา้ การแกไ้ขจุดบกพร่องบนใบหนา้
ดว้ยการแต่งหน้า และกระแสแฟชัน่ ปัจจุบนับุคคลเหล่าน้ีจะมีการแสดงผลงานของตวัเองออกส่ือ 
เพื่อให้คนทัว่ไปได้ช่ืนชมผลงาน และเป็นทางเลือกใช้บริการ บางสินคา้ก็อาจมีการเจรจาให้ใช้
ผลิตภณัฑข์องแบรนด์นั้นๆ ไดโ้ดยไม่มีค่าใชจ่้ายวา่จา้งเพื่อแลกเปล่ียนกบัการรีวิวสินคา้นั้น แต่โดย
ส่วนมากหลายรายจะมีการว่าจา้งราคาตามแต่ตกลง ท าให้ผูท่ี้ตอ้งการหาขอ้มูลผลิตภณัฑ์เพื่อใช้
แต่งหนา้สามารถดูเป็นขอ้มูลเพื่อตดัสินใจวา่สินคา้นั้นน่าซ้ือใช ้หรือเหมาะสมกบัตนเองหรือไม่  

การส่ือสารวิธีน้ีจะไม่เน้นเร่ืองการขายสินค้า แต่จะเป็นการให้ค  าแนะน าวิธีการ
แต่งหนา้ การใชง้านผลิตภณัฑ์ส าหรับโอกาสต่างๆ เพื่อเป็นความรู้ให้แก่ผูท่ี้ติดตามชม โดยการวดั
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ความนิยมอาจจะดูไดจ้ากจ านวนคร้ังการรับชม (View) หรือ ความช่ืนชอบ (Like) ของวิดิโอ หรือ
จ านวนผูติ้ดตาม (Follower) ใน Social Media  ซ่ึงกลุ่มผูน้ าทางความคิดน้ีถือวา่เป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพล
ค่อนขา้งมากต่อกลุ่มเกยห์รือผูช้ายท่ีตอ้งการหาขอ้มูลส าหรับการแต่งหนา้ โดยเนน้ใชช่้างแต่งหน้า
หรือบล็อกเกอร์ท่ีเป็นผูช้าย เพราะสภาพผวิและวธีิการแต่งหนา้ค่อนขา้งใกลเ้คียงกบัตวัเองมากกวา่ 

 
4.3.6 ลงโฆษณาในส่ือโทรทัศน์ (Television) เลือกรายการท่ีมีเน้ือหาและการส่ือสารท่ี

ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย และใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงช่วยแนะน าและประชาสัมพนัธ์สินคา้ การท่ีบุคคล
เหล่านั้นสามารถสัมผสักบัผลิตภณัฑไ์ด ้จะช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือและสร้างกระแสให้กบัผลิตภณัฑ์
ไดดี้ยิง่ข้ึน 

 
ภาพที ่4.6 ตวัอยา่งรายการโทรทศัน์ทางเคเบิลทีวท่ีีใชใ้นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

 

4.3.7 เข้าร่วมการแสดงสินค้าและให้การสนับสนุนกิจกรรมต่างๆ (Trade Fair and 
Event Sponsorship) เพื่อเป็นการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรงและแนะน าสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัและ
ยอมรับในวงกวา้งข้ึน โดยแต่ละปีจะมีการจดังานแสดงสินคา้ในแต่ละประเภท ทางผูว้ิจยัจะเลือกเขา้
ร่วมงานแสดงสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางและความงาม  

นอกจากน้ี ยงัให้การสนบัสนุนกิจกรรมของกลุ่มนกัศึกษามหาวิทยาลยั เช่น กิจกรรม
แก่ละคอนเวทีของนักศึกษา ด้วยการมอบเป็นผลิตภณัฑ์และเงินสนับสนุน ส่ิงท่ีได้จากการ
สนบัสนุน คือ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายและคนทัว่ไปจะรู้จกัและจดจ าแบรนด์สินคา้ GROOVE ไดใ้นวง
กวา้งข้ึน เน่ืองจากจ านวนผูเ้ขา้ชมของการแสดงแต่ละเร่ืองมีจ านวนประมาณ 3,000-5,000 คนต่อปี 
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ภาพที ่4.7 ตวัอยา่งบูทกิจกรรม แบรนด ์GROOVE ส าหรับเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ 

 

 
ภาพที ่4.8 ส่ือประชาสัมพนัธ์งานแสดงสินคา้ Health & Beauty Expo 

 

 
ภาพที ่4.9 ส่ือประชาสัมพนัธ์งานละคอนเวทีนกัศึกษา 

 

แบรนด์ GROOVE มีการวางเป้าหมายเพื่อท าแผนกิจกรรมส่งเสริมการตลาดแบบ
บูรณาการ (IMC) ตลอดทั้งปีและท าอยา่งต่อเน่ืองทุกปีภายในระยะเวลา 5 ปี เพื่อเป็นการย  ้าให้ลูกคา้
ตระหนกัถึงแบรนด ์GROOVE ดงัแผนการปฎิบติังาน 
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ตารางที ่4.1 แผนปฏิบติัการส่งเสริมการตลาดประจ าปีของแบรนด ์GROOVE 

 
 

4.4 บุคลกิภาพของตราสินค้า (Brand Personality) 

 

ภาพที ่4.10 สน ยกุต ์ส่งไพศาล Brand Personality แบรนด ์GROOVE  

สน ยุกต ์ส่งไพศาล อายุ 26 ปี ดาราชายท่ีลกัษณะภายนอกดูมีราศี โดดเด่นแมก้ระทัง่
มองไกลๆ เพราะเป็นคนผิวดี หนา้ตาดี มีเสน่ห์ ดูดี บุคลิกภาพดี อุปนิสัยเป็นคนเฮฮา ร่าเริง แต่ก็มี
ความเท่อยูใ่นตวั มีความเป็นตวัของตวัเอง ท าให้คนท่ีเห็นแลว้หลงใหล ประสบความส าเร็จในชีวิต 
มีผลงานละครและงานถ่ายแบบ ภาพลกัษณ์ดี  ความสามารถทางการแสดงท่ีสะกดใจคนดู ดา้น
รูปแบบการใชชี้วิตและแต่งตวัท่ีเป็นคนยุคใหม่ ดูทนัสมยั กลา้ท่ีจะลองงานท่ีทา้ทาย ช่ืนชอบการ
ออกก าลงักาย ใส่ใจดูแลรักษาสุขภาพ และท ากิจกรรมหลากหลาย ซ่ึงตรงกบับุคลิกลกัษณะของ
กลุ่มเป้าหมายของ GROOVE  
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บทที ่5 
บทสรุปและข้อเสนอแนะในการเร่ิมต้นธุรกจิ 

 
 

ปัจจุบนัธุรกิจดา้นผลิตภณัฑค์วามงามหรือธุรกิจเคร่ืองส าอางในประเทศไทยอยูใ่นช่วง
ท่ีมีการเติบโตเป็นอยา่งดี ดงัจะเห็นไดจ้ากจ านวนผูป้ระกอบการขนาดเล็กจนถึงปานกลางหลายราย
ด าเนินธุรกิจน้ีในตลาด ซ่ึงปัจจยัท่ีส าคญัในการช่วยผลกัดนัให้ธุรกิจไดมี้โอกาสเติบโตและประสบ
ความส าเร็จในการเขา้ตลาด คือ การก าหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดท่ีชดัเจน การศึกษา ท าความ
เขา้ใจ และวิเคราะห์กลุ่มตลาดเป้าหมายในเชิงลึก เพื่อให้ทราบถึงปัญหาจากการใชสิ้นคา้ท่ีใชอ้ยูใ่น
ชีวติประจ าวนัและช่วยมองเห็นโอกาสท่ีจะน ามาพฒันาสินคา้ใหต้รงใจและตอบสนองความตอ้งการ
หรือแกไ้ขปัญหาท่ีมีอยูใ่หดี้ข้ึนได ้รวมถึงการน าผลการศึกษานั้นมาพฒันาเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด 
(Marketing Strategy) เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งประสบความส าเร็จ 

จากท่ีมาของการก่อตั้งธุรกิจผลิตภณัฑ์รองพื้นส าหรับเกย ์GROOVE ท่ีเกิดข้ึนจากการ
มองเห็นโอกาสและช่องวา่งทางความตอ้งการของผูช้ายท่ีใชชี้วิตในเมืองหลวง ปริมณฑล และหัว
เมืองใหญ่ ท่ีใหค้วามส าคญักบัรูปลกัษณ์ภายนอก หนา้ตา บุคลิกภาพ เพื่อการเขา้สังคมมากข้ึน ซ่ึงใน
ปัจจุบนัพฤติกรรมและรสนิยมการดูแลตวัเองของผูช้ายไดเ้ปล่ียนไปจากเดิมค่อนขา้งมาก รวมถึงการ
พฤติกรรมการใช้จ่ายเพื่อสินคา้ส าหรับดูแลตวัเองของคนกลุ่มน้ีอยู่ในระดบัสูงข้ึน จึงท าให้ผูว้ิจยั 
เห็นโอกาสในการท่ีจะด าเนินธุรกิจผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางส าหรับตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market)
ภายใตแ้บรนด์ GROOVE คือ กลุ่มเกย ์ เพื่อให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายนั้นไดมี้โอกาสไดใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ท่ี
ไดรั้บการออกแบบมาให้เหมาะสมกบัสภาพผิว สอดคลอ้งกบัรูปแบบหรือวิถีการใช้ชีวิตของกลุ่ม
ลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงการเร่ิมตน้พฒันาผลิตภณัฑร์องพื้นเกย ์แบรนด ์GROOVE ไดเ้ร่ิมจากการศึกษา
และท าความเขา้ใจกลุ่มเป้าหมายในหลายๆดา้น ตั้งแต่ปัญหาจากสินคา้ท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนั ความ
ตอ้งการในคุณสมบติัของสินคา้ท่ียงัไม่มีผลิตภณัฑ์ในตลาดตอบสนองไดดี้ รวมถึงรูปแบบการใช้
ชีวติ ท่ีท าใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ จึงท าให้ไดสิ้นคา้ท่ีไดรั้บการ
ตอบรับท่ีดีจากกลุ่มเป้าหมายซ่ึงเป็นปัจจัยท่ีช่วยผลักดันให้ธุรกิจมีโอกาสเร่ิมต้นได้ในตลาด
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นอกจากน้ี ส่ิงท่ีไดจ้ากการศึกษากลุ่มเป้าหมาย คือพฤติกรรมการบริโภคส่ือและการ
ซ้ือสินคา้ท่ีท าใหพ้บวา่ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายนิยมการรับส่ือออนไลน์มากข้ึน ทั้งเพื่อความบนัเทิง การ
ติดตามข่าวสาร การแสดงความคิดเห็น การติดต่อพูดคุยกบัเพื่อนและสังคม รวมไปถึงการสั่งซ้ือ
สินคา้ผา่นช่องทางร้านคา้ออนไลน์ต่างๆ ท าใหผู้ว้จิยัเล็งเห็นช่องทางท่ีจะเขา้ถึงลูกคา้ จึงไดพ้ฒันากล
ยทุธ์การตลาดท่ีเนน้การส่ือสารผา่นช่องทางส่ือออนไลน์ และโซเชียลเน็ทเวิร์ค (Social Network) 
เช่น เฟสบุค อินสตาแกรม หรือ บุคคลมีช่ือเสียงท่ีมีอิทธิพลทางความคิด ในการตดัสินใจและให้
ค  าแนะน าส่ิงต่างๆในออนไลน์ (Online Influencer/ Key Opinion Leader) เพื่อช่วยสร้างการเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้ไดร้วดเร็ว ง่าย และส่ือสารส่ิงท่ีตอ้งการไดต้รงใจ ส่งเสริมภาพลกัษณ์ของสินคา้ให้ชดัเจน 
อีกทั้งกลยทุธ์การตลาดออนไลน์ยงัช่วยในการประหยดัตน้ทุนการลงทุน ท าใหก้ารตดัสินใจท่ีเร่ิมตน้
ธุรกิจท าไดง่้ายข้ึน ไดผ้ลตอบรับและวดัประสิทธิภาพไดร้วดเร็วดียิ่งข้ึน ส่งผลให้เจา้ของธุรกิจ
สามารถท่ีจะปรับแผนกลยุทธ์การตลาดให้มีประสิทธิภาพไดท้นัท่วงที อยา่งไรก็ตามนอกจากส่ือ
ออนไลน์ท่ีทางผูว้จิยัไดเ้นน้ใหค้วามส าคญัแลว้ การใชอ้อฟไลน์ เช่น โฆษณาประชาสัมพนัธ์ทางส่ือ
ทีว ีนิตยสาร หรือกิจกรรมเดินสายลงพื้นท่ีเพื่อเขา้ถึงตลาด ยงัคงเป็นช่องทางท่ีผูว้ิจยั น ามาประกอบ
ใช ้เพื่อใหก้ารส่ือสารกบัลูกคา้ครอบคลุมมากข้ึน ช่วยใหก้ารรับรู้แบรนด์ GROOVE เป็นท่ีรู้จกัในวง
กวา้ง และดูน่าเช่ือถือ ซ่ึงเป็นคุณสมบติัหน่ึงท่ีท่ีลูกคา้ให้ความส าค ญ ซ่ึงผูว้ิจยัไดว้างแผนการเขา้
ตลาดดว้ยกลยุทธ์การตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Strategy) และมีแผนท่ีจะด าเนิน
อยา่งต่อเน่ืองเป็นระยะเวลา 5 ปี ดงันั้น อาจกล่าวไดว้า่การวางแผนและพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดท่ี
เหมาะสมกบัรูปแบบหรือประเภทธุรกิจนั้นมีส่วนส าคญัอย่างยิ่งท่ีจะช่วยผลกัดนัให้สินคา้หรือแบ
รนดเ์ป็นท่ีรู้จกัในตลาดไดอ้ยา่งดีและมีประสิทธิภาพ 

โดยสรุปแล้ว การเร่ิมตน้ธุรกิจเคร่ืองส าอางประเภทรองพื้นส าหรับเกย ์ แบรนด ์
GROOVE อาศยัการศึกษาก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจน ซ่ึงถึงแมว้า่ตลาดน้ีจะเป็นตลาดเฉพาะกลุ่ม
(Niche Market) แต่ดว้ยศกัยภาพของตลาดในเชิงขนาดตลาด และความตอ้งการสินคา้ท่ีมีอยู่มาก 
รวมถึงก าลงัซ้ือท่ีมีอยู่อย่างต่อเน่ือง มีพฤติกรรมการใช้ชีวิตท่ีชดัเจน ท าให้ผูว้ิจยัประเมินแลว้ว่า
ตลาดเป้าหมายกลุ่มน้ีเป็นตลาดท่ีมีศกัยภาพท่ีจะส่งเสริมให้ธุรกิจสามารถเร่ิมและเติบโตได้ใน
อุ ต ส า ห ก ร ร ม น้ี
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http://www.matichon.co.th/news_detail.php?newsid=1332478118
http://marketeer.co.th/2014/08/cosmatic
http://blog.euromonitor.com/2014/01/แนวโน้มของตลาดสกินแคร์และ
http://blog.euromonitor.com/2014/01/แนวโน้มของตลาดสกินแคร์และ
https://webapp.reedtradex.co.th/enews/cmx14enews5/html/news_th1.html
http://th.aimstarnetwork.com/en/product/detailbrand/ผลิตภัณฑ์สำหรับผู้ชาย/32ผลิตภัณฑ์
http://th.aimstarnetwork.com/en/product/detailbrand/ผลิตภัณฑ์สำหรับผู้ชาย/32ผลิตภัณฑ์
https://www.everydaymethailand.com/style-and-beauty/skin-care/บทความ/bb-or-cc
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ภาคผนวก  ก 
ตัวอย่างแบบสอบถาม 

 
 

แบบสอบถามเร่ือง พฤติกรรมการใช้และปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ
   ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผิวหน้ากลุ่มรองพื้น 
ของกลุ่ม   เกย ์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  

ส่วนที ่1: ข้อมูลทัว่ไป 
ค าช้ีแจง: กรุณาท าเคร่ืองหมายวงกลมรอบหมายเลขหนา้ค าตอบท่ีท่านเลือกต่อไปน้ี 

 

1. เพศ 

1.ชาย    2.หญิง 

2. อายุ 

1. 11-15 ปี   2. 16-20 ปี 

3. 21-25 ปี   4. 26-30 ปี 

5. 31-35 ปี   7. 36 ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพสมรส 

1. โสด    2. สมรส 

3. หยา่    4. ม่าย 

4. การศึกษา 

1. ประถมศึกษา   2. มธัยมศึกษา 

3. อาชีวะ/อนุปริญญา  4. ปริญญาตรี 

5. สูงกวา่ปริญญาตรี
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5.  อาชีพ 

1. นกัเรียน นิสิต นกัศึกษา 2. ธุรกิจส่วนตวั 
3. ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  4. พนกังานผูว้จิยัเอกชน 
5. อาชีพอิสระ   6. อ่ืนๆ ระบุ................... 

6. รายได้เฉลีย่ (บาทต่อเดือน) รวมโบนัส และรายรับพเิศษอืน่ๆ นอกจากเงินเดือน 

1. ต ่ากวา่ 10,000 บาท  2. 10,001 – 15,000 บาท 
3. 15,001 – 20,000 บาท  4. 20,001 – 25,000 บาท 
5. 25,001 – 30,000 บาท  6. 30,000 บาท ข้ึนไป 
 

 ส่วนที ่2: พฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอางส าหรับใบหน้า 
 ค  าช้ีแจง: กรุณาท าเคร่ืองหมายวงกลมรอบหมายเลขหนา้ค าตอบท่ีท่านเลือกต่อไปน้ี 

 
1. ท่านเลือกใช้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางส าหรับใบหน้า (ประเภทท าความสะอาด หรือ บ ารุงและ
ปกป้อง     หรือ ปรับสภาพผวิหน้าและตกแต่ง) บ้างหรือไม่ 

1. ใช ้      
2. ไม่เคยใชแ้ละไม่สนใจท่ีจะใช ้(จบแบบสอบถาม) 

2. ผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางส าหรับใบหน้าที่ท่านใช้อยู่เป็นประจ า คือประเภทใด (เลือกได้มากกว่า 1 
ข้อ) 

1.ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ เช่น โฟมลา้งหนา้ ผลิตภณัฑล์า้งเคร่ืองส าอาง  
2. ผลิตภณัฑบ์ ารุงและปกป้องผวิหนา้ เช่น ครีมบ ารุงผวิ ครีมกนัแดด 

3. ผลิตภณัฑป์รับสภาพผวิหนา้ เช่น แป้ง รองพื้น (ขา้มไปตอบส่วนท่ี 3) 

 4. ผลิตภณัฑต์กแต่งใบหนา้ เช่น ลิปสติก บลชัออน มาสคาร่า 

3. เพราะเหตุใดท่านจึงไม่ใช้ผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหน้า (เลอืกได้มากกว่า 1 

ข้อ) 

1. กลวัแพ ้หรือท าใหผ้ิวหนา้บางลง 

2. สภาพผวิดีอยูแ่ลว้ ใชค้รีมบ ารุงพื้นฐานทัว่ไปเพียงพอแลว้ 

3. ผลิตภณัฑส่์วนใหญ่เป็นของผูห้ญิง รู้สึกไม่เขา้กบัสภาพผวิหนา้ 
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4. รู้สึกไม่เป็นธรรมชาติ ขาววอก ลอยและดูโบะ๊ 

5. การใชง้านยุง่ยาก หลายขั้นตอน และใชไ้ม่เป็น 

6. คิดวา่ยงัไม่จ  าเป็น 

7. อ่ืนๆ ระบุ............................................ 

 

 ส่วนที ่3: พฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหน้า กลุ่มรองพืน้ 

 ค  าช้ีแจง: กรุณาท าเคร่ืองหมายวงกลมรอบหมายเลขหนา้ค าตอบท่ีท่านเลือกต่อไปน้ี 

 

1. ท่านใช้ผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหน้ากลุ่มรองพืน้ ชนิดใดเป็นประจ า (เลอืก

ได้มากกว่า 1ข้อ) 

1. ครีมเบส/ไพรเมอร์ (Base/Primer) 

2. ครีมรองพื้น (Foundation) 

3. คอนซีลเลอร์ (Concealer) 

4. บีบีครีมกนัแดดผสมรองพื้นเพื่อการปกปิด (BB Cream) 

5. ซีซีครีม ครีมปรับสีผวิก่อนลงรองพื้น (CC Cream) 

6. แป้งอดัแขง็ผสมรองพื้น (Puff Powder) 

7. แป้งอดัแขง็ไม่ผสมรองพื้น (Press Powder) 

8. แป้งฝุ่ น 

2. ท่านใช้ผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหน้า กลุ่มรองพืน้ บ่อยเพยีงใด 

1. ประจ าทุกวนั 

2. 2-3 วนั/สัปดาห์ 

3. 3-4 วนั/สัปดาห์ 

4. เฉพาะวนัหยดุ 

5.  เฉพาะโอกาสพิเศษ เช่น ออกงานกลางคืน งานอีเวนท ์รับปริญญา เป็นตน้ 
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3. ท่านซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหน้า กลุ่มรองพืน้ บ่อยเพยีงใด 

1. สัปดาห์ละคร้ัง 

2. 2-3 สัปดาห์/คร้ัง 

3. 1 เดือน/คร้ัง 

4. 2-3 เดือน/คร้ัง 

5. มากกวา่ 3 เดือน /คร้ัง 

6. มากกวา่ 6 เดือน /คร้ัง 

4. ค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผิวหน้า กลุ่มรองพืน้ ของท่านในแต่

ละคร้ังประมาณเท่าใด 

1. ต ่ากวา่ 500 บาท 

2. 501 -  800 บาท 

3. 801 – 1,200 บาท 

4. 1,201 – 1,500 บาท 

5. 1,501 – 1,800 บาท 

6. 1,801 – 2,100 บาท 

7. 2,101 – 2,500 บาท 

8. 2,501 บาทข้ึนไป 

5. โดยปกติท่านเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหน้า กลุ่มรองพืน้ จากทีใ่ด 

(เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 

1. เคาทเ์ตอร์แบรนดใ์นหา้งสรรพสินคา้ 

2. ร้านคา้ปลีกเพื่อสุขภาพ เช่น Bootsหรือ Watsons 

3. ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-11 หรือ Family Mart 

4. ซูเปอร์มาร์เกตหรือร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่เช่น เทสโก ้โลตสั, บ๊ิกซี, ทอ้ปส์ 

5. ร้านคา้ส่งเคร่ืองส าอาง 

6. ร้านคา้ปลีกเคร่ืองส าอางทัว่ไป หรือ ร้านคา้ตามตลาดนดั 
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7. ร้านคา้ปลีกออนไลน์ (Website) 

8. ร้านขายสินคา้เฉพาะกลุ่มใน Facebook 

9. ร้านขายสินคา้เฉพาะกลุ่มใน Instagram 

10. ตวัแทนจ าหน่าย 

11. อ่ืนๆ ระบุ............................................. 

6.โปรดระบุช่ือยีห้่อผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหน้ากลุ่มรองพืน้ที่ท่านใช้เป็น

ประจ า  

................................................................................................................................... 

7. ปัจจัยต่อไปนีม้ีผลต่อการตัดสินใจในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพ

ผวิหน้า กลุ่มรองพืน้ของท่าน มาก/น้อย เพียงใด 

 ระดบัความส าคญั 

ปัจจยั 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปานกลาง มาก 
มาก
ท่ีสุด 

• กลุ่มเพื่อนหรือสังคมท่ีท างาน 1 2 3 4 5 

• กระแสปากต่อปาก (WOM)/กระแสสังคม 1 2 3 4 5 

• ดารา เนตไอดอล บุคคลมีช่ือเสียงท่ีช่ืนชอบ 1 2 3 4 5 

• กลุ่มผูเ้ช่ียวชาญดา้นผิวหนงั เช่น แพทย์
ผวิหนงั เภสัชกร 

1 2 3 4 5 

• ส่ือโฆษณาตามช่องทางต่างๆ 1 2 3 4 5 

• ความมีช่ือเสียงของแบรนด์ 1 2 3 4 5 

• คุณภาพของสินคา้ 1 2 3 4 5 

• ราคาเหมาะสม จ่ายได ้ 1 2 3 4 5 

• ความหลากหลายของสินคา้ภายใตแ้บรนด์ 1 2 3 4 5 

• รูปแบบของบรรจุภณัฑ์ดูดี สวยงาม 1 2 3 4 5 

• ความสะดวกในการหาซ้ือ 1 2 3 4 5 

• การรับประกนัคุณภาพสินคา้ 1 2 3 4 5 
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8. ท่านพงึพอใจผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหน้า กลุ่มรองพืน้ ในแบรนด์ (ผู้หญิง) 

ทีจ่ าหน่ายทัว่ไปในปัจจุบัน มาก/น้อย เพียงใด 

 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ท่ีสุด 

ความพึงพอใจในผลิตภณัฑฯ์ กลุ่มรองพื้นแบ
รนดผ์ูห้ญิง 

1 2 3 4 5 

9. ปัญหาใดทีท่่านพบในผลติภัณฑ์ปรับสภาพผวิหน้าของผู้หญิง (เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 

1. ไม่ควบคุมความมนั 

2. เน้ือผลิตภณัฑไ์ม่ปกปิด หลุดง่าย และไหลเป็นคราบง่าย 

3. เน้ือผลิตภณัฑ์ท่ีหนาเกินไป ท าให้ทาแลว้เป็นท่ีสังเกตง่าย และดูออกวา่

โบะ๊หนา้ 

4. ทาแลว้ไม่เขา้หนา้ ไม่เรียบเนียน และไม่เป็นธรรมชาติ 

5. ทาแลว้หนา้ดู สวา่ง ลอยและมนัวาวเกินไป  

6. สินคา้คา้มีความหลากหลาย เลือกซ้ือหรือเลือกใชไ้ม่ถูก 

 

 ส่วนที ่4: ความสนใจในผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหน้า กลุ่มรองพืน้ 

 ส าหรับสภาพผวิผู้ชาย แบรนด์ GROOVE 

 ค  าช้ีแจง: กรุณาท าเคร่ืองหมายวงกลมรอบหมายเลขหนา้ค าตอบท่ีท่านเลือกต่อไปน้ี 

1. ถ้ามีผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง ประเภทปรับสภาพผิวหน้า กลุ่มรองพืน้ส าหรับสภาพผิวผู้ชาย วาง

จ าหน่าย ท่านสนใจทีจ่ะทดลองใช้มาก/น้อย เพยีงใด 

 นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก มากท่ีสุด 

ความสนใจในผลิตภัณฑ์ฯ กลุ่ม
รองพื้น ส าหรับสภาพผวิผูช้าย 

1 2 3 4 5 

2. คุณสมบัติใดที่ท่านต้องการให้มีเพิ่มหรือรวมอยู่ในผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพ

ผวิหน้า กลุ่มรองพืน้ ส าหรับสภาพผวิผู้ชาย(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
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1. ควบคุมความมนั 

2. กนัน ้า กนัเหง่ือ ติดทน ไม่หลุดง่าย 

3. ใหค้วามเป็นธรรมชาติ ดูไม่วอกลอย และ ไม่มนัวาว 

4. ปกปิดสภาพผวิไดเ้รียบเนียน 

5. เน้ือสัมผสัท่ีบางเบา ไม่เหนียว เกล่ียง่าย 

6. ลา้งท าความสะอาดง่ายดว้ยผลิตภณัฑล์า้งท าความสะอาดใบหนา้ 

7. ใชส้ะดวกและง่ายในขั้นตอนเดียว 

3.  คุณสมบัติพเิศษของผลติภัณฑ์ทีม่ีส่วนผสมจากสารสกดัธรรมชาติเพือ่เพิม่ประสิทธิภาพใน

 เนือ้ผลติภัณฑ์ ทีท่่านต้องการเป็นอย่างไร 

1.ใหค้วามรู้สึกเยน็และสดช่ืนกบัผวิหนา้ 

2.ลดการเกิดสิว และการอกัเสบของสิว 

3.ใหค้วามชุ่มช่ืน และบ ารุงผิวใหเ้นียนนุ่ม 

4.ชะลอการเกิดใหม่ของหนวดเครา 

5.มีกล่ินหอม 

6.ไม่ตอ้งการให้เพิ่มเติม 

4. รูปแบบของเนือ้ผลติภัณฑ์ผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหน้า กลุ่มรองพืน้ 

 ส าหรับผู้ชายทีท่่านต้องการมีลกัษณะอย่างไร 

1.รองพื้นแบบน ้า (Liquid Foundation) 

2.รองพื้นแบบครีม (Cream Foundation) 

3.รองพื้นแบบมูส (Mousse Foundation) 

4.รองพื้นแบบแท่ง (Stick Foundation) 

5.รองพื้นแบบทิ้นส์ (Tinted Moisturizer) 

6.รองพื้นแบบสเปรย ์(Spray Foundation) 

5. รูปแบบและสีของบรรจุภัณฑ์ มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือหรือไม่ 

1.มีผล 

2.ไม่มีผล 
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6. โทนสีของบรรจุภัณฑ์ทีท่่านต้องการ เป็นอย่างไร 

1.โทนสีเขม้ เช่น เทา น ้าตาล ด า เป็นตน้ 

2.โทนสีอ่อน เช่น ขาวขุ่น ขาวใส ครีม เป็นตน้ 

3.โทนสีสันสดใส 

7. ราคาของผลติภัณฑ์ผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหน้า กลุ่มรองพืน้ ส าหรับผู้ชาย

 ทีท่่านต้องการซ้ือ คือระดับราคาใด 

1.ต ่ากวา่ 300 บาท 

2. 301– 500 บาท 

2.501 – 700 บาท 

3.701 – 900 บาท 

4.901 – 1,100 บาท 

5.1,101 – 1,300 บาท 

6.1,301 – 1,500 บาท 

7.1,501 บาทข้ึนไป 

----จบแบบสอบถาม ขอบคุณค่ะ--- 
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ภาคผนวก ข 

การวเิคราะห์และประมวลผล 

 

 

1. ข้อมูลประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

คุณสมบัติ ร้อยละ 

เพศ: ชาย 100 

อาย ุ: 18 – 21 ปี 
          22 – 25 ปี 
          26 – 29 ปี 
         30 – 35 ปี 

5 
28 
43 
24 

ระดบัการศึกษา : มธัยมศึกษา 
                            ปริญญาตรี 
                            สูงกวา่ปริญญาตรี 

7.5 
70 

22.5 

อาชีพ: นิสิต นกัศึกษา 
            พนกังานบริษทัเอกชน 
            ธุรกิจส่วนตวั 
            ขา้ราชการ 
            พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
            อ่ืนๆ 

9 
21 
3 
9 

11 
47 

รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน: 
              ต  ่ากวา่ 10,000 บาท 
             10,001 - 20,000 บาท 
             20,001  - 30,000 บาท 
             30,001 – 40,000 บาท 
             40,001 บาทข้ึนไป 

 
17 
12 
42 
12 
17 
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แหล่งท่ีพกัอาศยั: 
               กรุงเทพฯ และปริมณฑล 
               ต่างจงัหวดั 

 
82 
18 

 

2. ข้อมูลพฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอางส าหรับใบหน้าของกลุ่มตัวอย่าง 

1. ท่านเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางส าหรับใบหนา้ (ประเภทท าความสะอาด หรือ บ ารุงและ

 ปกป้อง หรือ ปรับสภาพผวิหนา้และตกแต่ง) บา้งหรือไม่ 

 

ทางเลือก ร้อยละ 

ใช ้ 95.8 

ไม่เคยใชแ้ละไม่สนใจ 4.2 
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2. ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางส าหรับใบหนา้ท่ีท่านใชอ้ยูเ่ป็นประจ า คือประเภทใด  

 

ทางเลือก ร้อยละ 

ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผวิหนา้ เช่น โฟมลา้งหนา้ 60 

ผลิตภณัฑบ์ ารุงและปกป้องผิวหนา้ เช่น ครีมกนัแดด 22 

ผลิตภณัฑป์รับสภาพผวิหนา้ เช่น แป้ง รองพื้น 12 

ผลิตภณัฑต์กแต่งใบหนา้ เช่น บรัชออน ลิปสติก 6 

 

 

 

 

 

 

 

 

60 

22 

12 
6 
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3. เพราะเหตุใดท่านจึงไม่ใชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหนา้  

 

 
 

ทางเลือก ร้อยละ 

กลวัแพ ้ท าใหผ้วิหนา้บาง 13 

สภาพผวิหนา้ดีอยูแ่ลว้ 13 

ผลิตภณัฑส่์วนใหญ่เป็นของผูห้ญิง รู้สึกไม่เขา้กบัสภาพผวิหนา้ 5 

รู้สึกไม่เป็นธรรมชาติ ขาว วอก ลอย 30 

การใชง้านยุง่ยาก หลายขั้นตอน ใชไ้ม่เป็น 5 

คิดวา่ยงัไม่จ  าเป็น 17 

อ่ืนๆ 17 

 

 

 

 

 

0 5 10 15 20 25 30 35

กลวัแพ ้

ผิวดีอยูแ่ลว้ 

ผลิตภณัฑผ์ูห้ญิงไม่เขา้กบัผิว 

ขาว วอก ลอย 

ยุง่ยาก หลายขั้นตอน 

ยงัไม่จ  าเป็น 

อ่ืนๆ 
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3. พฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหน้า กลุ่มรองพืน้ 

 

1. ท่านใชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหนา้กลุ่มรองพื้นชนิดใดเป็นประจ า 

 

 
 

ทางเลือก ร้อยละ 

เบส/ไพร์เมอร์ 7 

ครีมรองพื้น 13 

คอนซีลเลอร์ 10 

บีบีครีม 24 

ซีซีครีม 7 

แป้งผสมรองพื้น 39 
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2. ท่านใชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหนา้ กลุ่มรองพื้น บ่อยเพียงใด   

 

 
 

ทางเลือก ร้อยละ 

ประจ าทุกวนั 48 

4-5 วนั/สัปดาห์ 13 

2-3 วนั/สัปดาห์ 4 

เฉพาะเสาร์-อาทิตย ์ 6 

เฉพาะโอกาสพิเศษ 29 

 

 

 

 

 

 

48% 

13% 

4% 

6% 

29% 

ประจ าทุกวนั 4-5วนั/สัปดาห์ 2-3วนั/สัปดาห์ เสาร์-อาทิตย์ โอกาสพเิศษ 
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3. ท่านซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหนา้ กลุ่มรองพื้น บ่อยเพียงใด 

 

 
 

ทางเลือก ร้อยละ 

สัปดาห์ละคร้ัง 2.3 

2-3 สัปดาห์ต่อคร้ัง 9.5 

1 เดือนต่อคร้ัง 40.4 

2-3 เดือนต่อคร้ัง 26.4 

มากกวา่ 3 เดือนต่อคร้ัง 21.4 

 

 

 

 

 

 

 

2% 
10% 

41% 26% 

21% 

สัปดาห์ละคร้ัง 2-3สัปดาห์ละคร้ัง 1เดอืนละคร้ัง 2-3 เดอืนต่อคร้ัง มากกว่า3เดอืนต่อคร้ัง 
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4. ค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหนา้ กลุ่มรองพื้น ของท่านในแต่

 ละคร้ังประมาณเท่าใด 

 

 
 

ทางเลือก ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 500 บาท 12 

501 - 800 บาท 16 

801 - 1,200 บาท 25 

1,201 – 1,500 บาท 13 

1,501 – 1,800 บาท 11 

1,801 – 2,100 บาท 15 

2,100 บาทข้ึนไป 8 
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ร้อยละ 
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5.โดยปกติท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหนา้ กลุ่มรองพื้น จากท่ีใด 

 
 

ทางเลือก ร้อยละ 

เคา้เตอร์แบรนดใ์นหา้งสรรพสินคา้ 17 

ร้านคา้ปลีกเพื่อสุขภาพ เช่น Bootsหรือ Watsons 21 

ร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-11 หรือ Family Mart 0 

ซูเปอร์มาร์เกตหรือร้านคา้ปลีกขนาดใหญ่เช่น เทสโก ้โลตสั, บ๊ิกซี, ทอ้ปส์ 17 

ร้านคา้ส่งเคร่ืองส าอาง 6 

ร้านคา้ปลีกเคร่ืองส าอางทัว่ไป หรือ ร้านคา้ตามตลาดนดั 13 

ร้านคา้ปลีกออนไลน์ (Website) 18 

ร้านขายสินคา้เฉพาะกลุ่มใน Facebook 8 

ร้านขายสินคา้เฉพาะกลุ่มใน Instagram 0 

 

 

 

 

17% 

21% 

6% 
17% 

13% 

18% 

8% 

Counter Brand ร้านคา้ปลีกสุขภาพ ร้านคา้ส่งเคร่ืองส าอาง Supermarket

ร้านคา้ปลีกเคร่ืองส าอาง ร้านคา้ปลีกออนไลน์ ร้านใน Facebook 



55 

 

6. โปรดระบุช่ือยี่ห้อผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผิวหน้ากลุ่มรองพื้นท่ีท่านใช้เป็น

 ประจ า   

เช่น แบรนด ์ Skinfood, Cezane, Clearasil, Lancome, Clinique, ZA, MTI, MD Clinic, Laroche-

Posay, Etude, L’oreal, Wuttisak Clinic,  Puala's choise, Eucerin, Revlon, Estee, Hadalabo เป็นตน้ 

 

7. ปัจจยัต่อไปน้ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพ

ผวิหนา้ กลุ่มรองพื้นของท่าน มาก/นอ้ย เพียงใด 

ปัจจยั 
ระดบัความส าคญั (ร้อยละ) ระดบั

ความส าคญั มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

กลุ่มเพื่อนหรือสังคมท่ีท างาน 13.6 20.5 47.7 11.4 6.8 ปานกลาง 
กระแสปากต่อปาก (WOM) 23.3 34.9 25.6 11.5 4.7 มาก 
ดารา เนตไอดอล 11.4 6.8 31.8 29.5 20.5 ปานกลาง 
แพทยผ์วิหนงั เภสัชกร 18.2 38.6 13.6 18.2 11.4 มาก 
ส่ือโฆษณาตามช่องทางต่างๆ 4.5 18.2 36.4 31.8 9.1 ปานกลาง 
ความมีช่ือเสียงของแบรนด์ 25.6 32.6 32.6 9.2 0 ปานกลาง-มาก 
คุณภาพของสินคา้ 52.3 31.8 11.4 4.5 0 มากท่ีสุด 
ราคาเหมาะสม จ่ายได ้ 31.8 34.1 31.8 2.3 0 มาก 
ความหลากหลายของสินคา้
ภายใตแ้บรนด์ 

6.8 29.5 45.5 13.7 4.5 ปานกลาง 

รูปแบบของบรรจุภณัฑ์ดูดี 
สวยงาม 

7 14 44.2 30 4.8 ปานกลาง 

ความสะดวกในการหาซ้ือ 9.1 40.9 34.1 13.6 2.3 มาก 
การรับประกนัคุณภาพสินคา้ 20.5 31.8 20.5 27.2 0 มาก 
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8. ท่านพึงพอใจผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหนา้ กลุ่มรองพื้น ในแบรนด ์ (ผูห้ญิง) 

 ท่ีจ  าหน่ายทัว่ไปในปัจจุบนั มาก/นอ้ย เพียงใด 

ปัจจยั 

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ) ระดบั
ความส าคญั มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ความพึงพอใจใน
ผลิตภณัฑ์ 

21.5 21.4 50 7.1 0 ปานกลาง 

 

9. ปัญหาใดท่ีท่านพบในผลิตภณัฑป์รับสภาพผวิหนา้ของผูห้ญิง (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 

ทางเลือก ร้อยละ 

ไม่ควบคุมความมนั 23 

เน้ือผลิตภณัฑไ์ม่ปกปิด หลุดง่าย และไหลเป็นคราบง่าย 23 

เน้ือผลิตภณัฑท่ี์หนาเกินไป ท าใหท้าแลว้เป็นท่ีสังเกตง่าย และดูออกวา่โบะ๊หนา้ 20 

ทาแลว้ไม่เขา้หนา้ ไม่เรียบเนียน และไม่เป็นธรรมชาติ 13 

ทาแลว้หนา้ดู สวา่ง ลอยและมนัวาวเกินไป 20 

สินคา้คา้มีความหลากหลาย เลือกซ้ือหรือเลือกใชไ้ม่ถูก 7 
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4. ความสนใจในผลติภัณฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผวิหน้า กลุ่มรองพืน้ส าหรับเกย์ แบรนด์ 

 GROOVE 

1. ถา้มีผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง ประเภทปรับสภาพผวิหนา้ กลุ่มรองพื้นส าหรับเกย ์วางจ าหน่าย ท่าน

 สนใจท่ีจะทดลองใชม้าก/นอ้ย เพียงใด 

 

ปัจจยั 

ระดบัความส าคญั (ร้อยละ) ระดบั
ความส าคญั มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ความสนใจในผลิตภณัฑ์รอง
พื้น 

39 22 28 6 5 มากท่ีสุด 

 

 

 

 

 

5% 6% 

28% 

22% 

39% 

ความสนใจซ้ือรองพืน้ส าหรับเกย์ 

น้อยที่สุด น้อย ปานกลาง มาก มากที่สุด 
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2. คุณสมบติัใดท่ีท่านตอ้งการใหมี้เพิ่มหรือรวมอยูใ่นผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพ

 ผวิหนา้ กลุ่มรองพื้นส าหรับเกย ์(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  

 
 

ทางเลอืก ร้อยละ 

ทาแลว้ดูธรรมชาติ ไม่ลอย ไม่วอก ไม่มนัวาว 83 

ควบคุมความมนัไดดี้  77 

ไม่อุดตนัรูขมุขน ลา้งท าความสะอาดไดง่้าย 77 

เน้ือสัมผสัท่ีบางเบา ไม่เหนียว เกล่ียง่าย 57 

ปกปิดสภาพผวิไดเ้รียบเนียน 43 

กนัน ้า กนัเหง่ือ ติดทน ไม่หลุดง่าย 37 

 

 

 

 

 

 

 

83 
77 77 

57 

43 
37 

0

20

40

60

80

100

คุณสมบัติท่ีต้องการให้มีเพิม่ในผลติภัณฑ์รองพืน้ส าหรับเกย์ 
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3. คุณสมบติัพิเศษของผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนผสมจากสารสกดัธรรมชาติเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในเน้ือ

   ผลิตภณัฑ ์ท่ีท่านตอ้งการเป็นอยา่งไร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 
 

ทางเลอืก ร้อยละ 

เยน็ สดช่ืน 17 

บ ารุงผวิ ลดการเกิดสิว 80 

ใหค้วามชุ่มช่ืนผวิ 50 

ชะลอการเกิดใหม่ของหนวดเครา 43 

มีกล่ินหอม 10 

อ่ืนๆ 3 

 

 

 

 

เยน็ สดช่ืน 
8% 

บ ารุงผวิ ลดการเกดิสิว 
39% 

ให้ความชุ่มช่ืนผวิ 
25% 

ชะลอการเกดิใหม่ของ
หนวดเครา 

21% 

มกีลิน่หอม 
5% 

อืน่ๆ 
2% 

คุณสมบัติพเิศษท่ีต้องการให้เพิม่ในผลติภัณฑ์ 
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4. รูปแบบของเน้ือผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผิวหน้ากลุ่มรองพื้น 

 ส าหรับเกย ์ท่ีท่านตอ้งการมีลกัษณะอยา่งไร 

 
 

ทางเลอืก ร้อยละ 

รองพื้นแบบน ้า 23.3 

รองพื้นแบบครีม 34.9 

รองพื้นแบบมูส 16.3 

รองพื้นแบบแท่ง 2.3 

รองพื้นแบบทิ้นส์ 2.3 

รองพื้นแบบสเปรย ์ 9.3 

รองพื้นแบบซิลิโคน 11.6 

 

 

 

 

24% 

35% 

16% 

2% 

2% 

9% 

12% 

รูปแบบเนือ้ผลติภัณฑ์ 

Liquid Cream Moouse Stick Tinted Spray Silicone
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5. รูปแบบและสีของบรรจุภณัฑ ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือหรือไม่ 

 

 

6. โทนสีของบรรจุภณัฑท่ี์ท่านตอ้งการ เป็นอยา่งไร 

ทางเลอืก ร้อยละ 

โทนสีเขม้ เช่น เทา น ้าตาล ด า เป็นตน้ 65 

โทนสีอ่อน เช่น ขาวขุ่น ขาวใส ครีม เป็นตน้ 30 

โทนสีสันสดใส 5 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

มีผล 
70% 

ไม่มีผล 
30% 
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7. ราคาของผลิตภณัฑ์ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางประเภทปรับสภาพผิวหนา้ กลุ่มรองพื้น ส าหรับเกยท่ี์

 ท่านตอ้งการซ้ือ คือระดบัราคาใด 

 
 

ทางเลอืก ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 300 บาท 3.7 

301– 500 บาท 18.5 

501 – 700 บาท 29.6 

701 – 900 บาท 37 

901 – 1,100 บาท 0 

1,101 – 1,300 บาท 7.4 

1,301 – 1,500 บาท 3.8 

1,501บาทข้ึนไป 0 

 

 
 
 

  

4% 

18% 

30% 

37% 

0% 
7% 

4% 

0% 

ต ่ากว่า 300 บาท 301– 500 บาท 501 – 700 บาท 701 – 900 บาท 

901 – 1,100 บาท 1,101 – 1,300 บาท 1,301 – 1,500 บาท 1,501บาทขึน้ไป 
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