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ผูวิจัยไดจัดทําแผนธุรกิจ Umbrella Sun Screen Spray ข้ึนโดยประยุกตใชความรูดาน
การจัดการ การตลาด และการเงิน ท่ีไดศึกษามาใชในการจัดทําแผนธุรกิจนี้ ซ่ึงจะไมสามารถเสร็จ
สมบูรณไดเลยหากไมไดรับความอนุเคราะหจากผูชวยศาสตราจารย ดร. พัลลภา ปติสันต ท่ีปรึกษา
แผนธุรกิจ ท่ีไดสละเวลามาใหคําปรึกษา สอนวิธีคิด วิเคราะหอยางละเอียดอันเปนประโยชนอยางยิ่ง
ตอการวิจัยตลาดเพ่ือจัดทําแผนธุรกิจ และยังไดนําความรูนี้ไปใชในการทํางานไดอีกดวย ขอบพระคุณ 
อาจารยกิตติชัย ราชมหา ท่ีใหคําปรึกษาดานแผนการเงิน ขอบพระคุณอาจารยวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลัยมหิดลทุกทานท่ีใหความรู ขอบพระคุณบิดา มารดา และญาติท่ีใหกําลังใจ รวมถึงเพื่อน
นักศึกษาปริญญาโท วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล รุน BM 17A ท่ีชวยแสดงความคิดเห็น 
โดยเฉพาะ นส. กนกแกว ร้ิวบํารุง นส. พิชญดา ศุขเกษม นส.ตวันนา เหลาจุมพล และนส.สุพิชญา 
แสงศรี ท่ีชวยเหลือดานการเก็บขอมูลแบบสอบถาม ในการสํารวจตลาดเบ้ืองตน และการออกแบบ
ตราสินคา 

ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาแผนธุรกิจ Umbrella Sun Screen Spray จะเปนประโยชนตอ
ผูสนใจ และนักศึกษาทานอ่ืนๆ หากแผนธุรกิจนี้มีขอผิดพลาดประการใดผูวิจัยตองขออภัยมา ณ ท่ีนี้
ดวย 
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การจัดทําแผนธุรกิจน้ี  มีวัตถุปุระสงค เพื่อสรางการรับรู ของ Umbrella Sun Screen Spray ผานทางชองทาง การ
จําหนาย ใหเปนที่รูจักแกผูบริโภค เพื่อสรางภาพลักษณของ Umbrella Sun Screen Spray ใหผูบริโภครับรูถึงคุณภาพ รูสึกมั่นใจใน
การเลือกใช Umbrella Sun Screen Spray และ เพื่อเพิ่มยอดขายอยางนอย 10% ตอป มีการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจจากแรง 
กดดัน 5 ประการ ที่สงผลตอระดับความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรมและศักยภาพในการทํากําไรในอนาคต วิเคราะห
จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจรวมท้ังวิเคราะหความเส่ียง นอกจากนี้ยังไดวิจัยการตลาด โดยวิธีการสังเกตการณ ชองทาง 
การจัดจําหนายของสินคาประเภทผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา และสัมภาษณเชิงลึกกับกลุม เปาหมายจํานวน 3 กลุม กลุมละ 16 
คน แบงตามอายุ และพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา ในประเด็นเก่ียวกับปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อสเปรยกัน
แดดสําหรับผิวหนา  จากการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจจากแรงกดดัน 5 ประการ พบวา อุตสาหกรรมสเปรยกันแดดสําหรับ
ผิวหนายังมีศักยภาพในการทํากําไรที่ดี ผลการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคพบวา จุดแข็งของธุรกิจ คือคุณภาพ และ
ความนาเช่ือถือ แตยังมีจุดออนดานการเปนที่รูจักของกลุมลูกคา เม่ือพิจารณาในสวนของโอกาสพบวามีปจจัยท่ีเอื้อตอการเจริญเติบโต
ของตลาดไดเปนอยางดี แตยังมีอุปสรรคดานการถูกควบคุมจากรัฐบาล และการสรางความแตกตางของแบรนดในสายตาของลูกคา 
จากการสังเกตการณพบวามีสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาจําหนายในรานคาเก่ียวกับความงามเทาน้ัน จํานวน 3 แบรนด แตละแบรนด
เนนจุดขายท่ีคาการกันรังสียูวี (SPF) ที่สูง จากการสัมภาษณเชิงลึกพบวา กลุมเปาหมายท้ัง 3 กลุม มีความเห็นตรงกันวาสเปรยกันแดด
สําหรับผิวหนาท่ีมั่นใจจะเลือกซื้อตองเปนแบรนดที่ไดรับการแนะนําจากแพทยผิวหนัง และผลิตภัณฑตองใหความสะดวกสบายใน
การใชงาน โดยจะซ้ือตามท่ีแพทยแนะนําจากหนารานที่สะดวกที่สุดที่สามารถเขาถึงไดเปนอันดับแรก จากผลการวิเคราะหขอมูลธุรกิจ 
จึงไดกําหนดกลยุทธ โดยเนนผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยในกรุงเทพมหานครเปนหลัก รองลงมาคือ ผูหญิงวัยกลางคนที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร 
ใชกลยุทธดานชองทาง การจัดจําหนาย โดยใหแพทยเปนผูแนะนําผลิตภัณฑ จากน้ันลูกคาสามารถเขาถึงชองทางการจัดจําหนายได
รวดเร็ว และสะดวกสบาย เพื่อใหเหมาะสมกับพฤติกรรมการซ้ือของลูกคากลุมเปาหมาย ธุรกิจนี้ตองใชเงินลงทุนประมาณ 250,000 บาท 
โดยมีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เทากับ 71,343.76 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ของโครงการน้ีเทากับ 25.01 % และระยะเวลา 
คืนทุน เทากับ 3 ป 6.5 เดือน 
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บทท่ี 1 

โอกาสและความนาสนใจของธุรกิจสภาพอุตสาหกรรมผลิตภณัฑกันแดดสําหรับใบหนา 
 
 
1.1  โอกาสและความสําคัญ 

อุตสาหกรรมผลิตภัณฑกันแดดโดยรวมมีแนวโนมเติบโตอยางตอเนื่อง จากขอมูล
ยอนหลัง 5 ป ตั้งแตป พ.ศ.2552 – พ.ศ.2556 โดยมีการแบง ตลาดของผลิตภัณฑกันแดดเปนผลิตภัณฑ 
กันแดดสําหรับผิวกาย และผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556) 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงมูลคาตลาดและอัตราการเจริญเติบโตของตลาดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา 

และผิวกาย พ.ศ. 2552 – พ.ศ. 2557 
ที่มา: Positioning, 2552; ไทยรัฐ, 2553; สยามธุรกิจ, 2554; กรุงเทพธุรกิจ, 2555; ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556 
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จากภาพท่ี 1.1 จะเห็นไดวา มูลคาตลาดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนามีมูลคา 400-
500 ลานบาท คิดเปน 42% - 46% ของตลาดรวม ในขณะท่ี มูลคาตลาดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวกาย 
มีมูลคา 500-900 ลานบาท คิดเปน 54%-56% ของตลาดรวม และเม่ือเทียบมูลคาตลาดระหวางป พ.ศ.
2552 และ พ.ศ.2556 ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวกาย ขยายตัวเปน 1.7 เทา ในขณะท่ีผลิตภัณฑกันแดด 
สําหรับผิวหนา ขยายตัวเปน 1.5 เทา ภายในระยะเวลา 5 ป และขยายตัวอยางตอเนื่อง แมวาตลาดจะ
หดตัวลงในป พ.ศ.2553 เนื่องจากอุทกภัย (มติชน, 2553) สงผลใหอุตสาหกรรมประสบปญหาดาน
การผลิต และการขนสง (กรุงเทพธุรกิจ, 2553) แตก็สามารถกลับมามีมูลคาตลาดสูงกวาป กอนหนา
ไดโดยใชเวลาเพียง 1 ป  

เมื่อพิจารณาตลาดผลิตภัณฑกันแดดรวมจะเห็นไดวา มีอัตราการเจริญเติบโตอยาง
ตอเนื่องต้ังแตป พ.ศ.2552 – พ.ศ.2556 โดยในป พ.ศ.2556 ตลาดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนามี
อัตราการขยายตัวสูงกวาตลาดรวม 1.2 เทา และมีอัตราการขยายตัวสูงกวาผลิตภัณฑกันแดดสําหรับ
ผิวกาย ถึง 1.4 เทา 

จากการสํารวจตลาดเบ้ืองตน1 พบวา ผลิตภัณฑกันแดดในปจจุบันมักอยูในรูปครีม
เนื่องจากเนนการตอบโจทยของผูบริโภคในเร่ืองของคา SPF ท่ีสูง แตพบขอจํากัดของผลิตภัณฑท่ีทํา
ใหผูบริโภคไมสามารถทาทับไดระหวางวัน แมจะมีผูผลิตบางราย เชน นูด โฟรเฟส และมารเบล 
ผลิตผลิตภัณฑกันแดดในรูปแบบสเปรย1 ซ่ึงสามารถทําใหท่ีทําใหสามารถทาทับเคร่ืองสําอางระหวางวัน 
และการไมกอใหเกิดสิวได (เทคโนโลยีเภสัชกรรม1, 2558) แตอาจกอใหเกิดอาการแพไดเนื่องจากมี
สวนผสมที่เปนสารแตงกล่ิน (เภสัชเคมี, 2558) และไมมีการนําเสนอวาเปนผลิตภัณฑท่ีแพทยผิวหนัง 
แนะนํา1 การพัฒนาสูตรเนนการใสสวนผสมท่ีไมมีงานวิจัยรองรับวาสามารถออกฤทธ์ิผานผิวหนัง
ไดจริง (เภสัชเคมี, 2558) เชน คอลาเจนจากปลาดาว แตเนนการทําการตลาดผานทาง การใชดารา 
และผูมีช่ือเสียงมาแนะนําผลิตภัณฑ 

เม่ือพิจารณางบการเงินของบริษัทผูผลิตสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด นูด โฟร
เฟส และมารเบล ไดแก บริษัทซัมเมอรออฟ 1995 จําหนาย เคร่ืองหอม เคร่ืองสําอาง และผลิตภัณฑ
ในหองน้ํา กลุมบริษัท โฟรเฟส ไมพบขอมูล จดทะเบียนบริษัท และบริษัท ทวินวินอินเตอรเนช่ันแนล 
พบขอมูลวาขายสงเคร่ืองสําอาง แตไมพบงบการเงิน ตามลําดับ  
 
 
 
                                                        
1 จากการสัมภาษณตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑกันแดดรูปแบบสเปรยสําหรับผิวหนาที่มีสูตรเฉพาะของแบรนด จํานวน 3 แบรนด 
ตัวแทนสัมภาษณ 6 คน, ตุลาคม 2558  
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รายไดรวม (บาท) 

 
ภาพท่ี 1.2 แสดงรายไดรวม และกําไร (ขาดทุน) สุทธิ ป พ.ศ. 2554-2555 ของบริษัทซัมเมอรออฟ 1995 
ท่ีมา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย, 2559 
 

จากภาพท่ี 2.1 จะเห็นไดวาบริษัทบริษัทซัมเมอรออฟ 1995 มีรายไดรวมสูงข้ึนอยาง
ตอเนื่องจากธุรกิจหลักคือ จําหนายเคร่ืองสําอาง ซ่ึงรวมถึงสเปรยกันแดดแบรนดนูดดวย มีอัตราการ
เจริญเติบโตจากป พ.ศ. 2554-2555 และ พ.ศ. 2555-2556 เปน 523% และ 210% (กรมพัฒนาธุรกิจ
การคา กระทรวงพาณิชย, 2559) ตามลําดับ ซึ่งถือวามีอัตราการเจริญเติบโตสูงกวาตลาดรวม และ
ตลาดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา อยางนอย 14 เทา  

ผูวิจัยจึงมีแนวคิดท่ีจะพัฒนาผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีตอบสนองความตองการ 
ของผูบริโภคไดท้ังในดาน สามารถทาทับเคร่ืองสําอางระหวางวันได ไมกอใหเกิดสิว ไมกอใหเกิด
ความมันบนใบหนา ลดโอกาสเกิดอาการแพ และเปนผลิตภัณฑที่แพทยผิวหนังแนะนํา โดยผลิตภัณฑ 
กันแดดสําหรับผิวหนานี้จะอยูในรูปแบบสเปรย เพื่อใหสะดวกตอการใชงาน2 มีคา SPF 30 PA +++ 
เปนคาการกันแดดท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสุด (รัฐภรณ อ๊ึงภากรณ, 2558) มีสวนผสมท่ีมีน้ํามันนอย (Oil 
in water) มีสวนผสมเทาท่ีจําเปนตอการออกฤทธ์ิ ไมมีสวนผสมของน้ําหอมเพื่อลดโอกาสเกิดการแพ 
(เภสัชเคมี, 2558) มีการทดสอบดานอาการแพโดยวิธีการตามหลักการทางเภสัช-ศาสตร (การควบคุม 
คุณภาพทางเภสัชกรรม, 2558) และนําเสนอสินคาผานแพทยผิวหนังเพ่ือใหผูบริโภคใชผลิตภัณฑ
กันแดดสําหรับผิวหนาอยางตอเนื่อง อยางนอยวันละ 2 คร้ัง3 
                                                        
2 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นกลุมผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร จํานวน 100 คน เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558                                                     
3 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นกลุมผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร จํานวน 100 คน เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558  
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กลุมเปาหมายแบงตามชวงอายุและเพศ ตามเกณฑมาตรฐาน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 
2557) เปนผูหญิงวัยทํางานอายุอายุ 25-34 ป ที่ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากกลุมดังกลาว
มีความสนใจใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาอยูแลวโดยใชทุกวัน วันละ 1 ครั้ง แตยังไมไดรับ
ความสะดวกในการใชงาน คือไมสามารถทาทับเคร่ืองสําอางได ในจํานวนนี้ สวนใหญเห็นดวยมาก
ที่จะใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาตามท่ีแพทยผิวหนังแนะนํา พบสวนนอยท่ีใชผลิตภัณฑกัน
แดดสําหรับผิวหนาไมสมํ่าเสมอเพราะผลิตภัณฑที่มีในปจจุบันกอใหเกิดความมัน และใชงานไม
สะดวก บางรายยังไมใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาเลยเน่ืองจาก ครีมกันแดดมักจะกอใหเกิด
ความมัน  และไมมีความม่ันใจวาผลิตภัณฑที่มีอยูในตลาดจะไมกอใหเกิดสิว 

โดยกลุมเปาหมายดังกลาวมีจํานวน 451,478 คน (ศูนยขอมูลแรงงานแหงชาติ, 2558) 
ซ่ึงในปจจุบันยังไมมีผูประกอบการรายใดท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดครบท้ัง
ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑกันแดดสําหรับใบหนา และการไดรับการแนะนําจากแพทย4 ผูวิจัยจึง
มองเห็นชองทางท่ีนาจะเปนโอกาสในการทําธุรกิจนี้ 
  
 
1.2  การวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจ 5 ประการ (Five Force) 

เม่ือวิเคราะหสภาวะการแขงขันในมุมมองของผูเลนรายใหมที่จะเขาไปทําตลาด  
ตามหลักการของ Five Force Model ไดดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 1.3 แสดงโครงสรางการวิเคราะหสภาพการแขงขันโดยใชหลักการของ Five Forces Model 
ที่มา: Porter, M. (1980) 
                                                        
4 จากการสํารวจตลาดผูประกอบการกันแดดผลิตภัณฑ สําหรับผิวหนา ขนาดเล็กถึงกลาง ทางอินเตอรเน็ต จํานวน 10 แบรนด, 
กันยายน-ตุลาคม 2558  
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1.2.1  แรงกดดันท่ี 1: กําแพงในการปองกันการเขามาของคูแขงขันรายใหม  
1. อุปสรรคดานเงินลงทุน จากแผนการดําเนินงานที่จะผลิตโดยจางโรงงาน (OEM: 

Original Equipment Manufacturer) ซ่ึงคิดราคาเร่ิมตนท่ีกิโลกรัมละ 1-2 พันบาท คาบรรจุภัณฑ ท้ังขวด 
และกลอง ราคา 15- 20 บาทตอช้ิน5  จึงถือวามีอุปสรรคดานเงินลงทุนตํ่า  (+) 

2. การเขาถึงวัตถุดิบ ปจจุบันมีตัวแทนจําหนายสารเคมีท่ีเปนสารต้ังตน (Raw material) 
ประมาณ 180 บริษัท (กรมสรรพากร, 2557) ถือวามีจํานวนมาก เม่ือเทียบกับจํานวนผูประกอบการ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาขนาดเล็กถึงกลางท่ีมีประมาณ 100 ราย6 ทําใหผูลงทุนรายใหมเขาถึง 
วัตถุดิบไดงาย อีกท้ังผูประกอบการไมจําเปนตองซ้ือสารเคมีโดยตรงเน่ืองจากสามารถส่ังผลิตเปนครีม 
หรือโลชั่นสําเร็จรูปจากโรงงาน OEM ไดเลย  (+) 

3. อุปสรรคดานคาใชจายในการเปล่ียนตราสินคา (Switching Cost) สําหรับในอุตสาหกรรม 
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา ระดับความภักดีของลูกคาท่ีมีตอผลิตภัณฑสูง เนื่องจากเปนสารท่ี
ตองสัมผัสกับผิวหนาโดยตรง ผูบริโภคจึงมีความกังวลดานการแพ จึงไมกลาเปลี่ยน (พรทิพย 
วิวิธนาภรณ, 2557) ยกเวนวาผลิตภัณฑดังกลาวจะไดรับการรับรองจากแพทยผิวหนัง วาไมกอใหเกิด 
อาการแพ ซ่ึงตองผานการทดสอบ และมีแพทยท่ีใหการรับรอง7 ซ่ึงถือเปนข้ันตอนท่ียุงยากสําหรับ
ผูประกอบการรายใหม เพราะตองทําการทดสอบ ทําเอกสาร เพื่อนําเสนอใหผูเช่ียวชาญ เชน แพทย
ผิวหนังใหการรับรอง8 ทําใหการเขามาของคูแขงรายใหมทํา ไดยาก (-) 

4. อุปสรรคดานการควบคุมจากรัฐบาล ในท่ีนี้หมายถึงหนวยงานภาครัฐ คือ คณะกรรมการ 
อาหารและยา กําหนดใหเครื่องสําอางรวมถึงผลิตภัณฑกันแดดตองผลิตกระบวนการผลิตควรได
มาตรฐานตามขอกําหนดของกระทรวงสาธารณสุขในเรื่องมาตรฐานการผลิตที่ดี (GMP: Good 
Manufacturing Process) การขอเลขท่ีจดแจง จากคณะกรรมการอาหารและยา ซ่ึงเปนข้ันตอนที่ยุงยาก 
และใชเวลานาน 2 ป ในกรณีท่ีเปนสูตรใหม (ประกาศสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2558) 
จึงเปนอุปสรรคตอการเขาของผูประกอบการรายใหม (-) 

5. อุปสรรคดานการสรางความแตกตางของสินคา (Product Differentation) ปจจุบัน
คณะกรรมการอาหารและยา รัฐบาลมีนโยบายตรวจสอบผลิตภัณฑ เคร่ืองสําอางซ่ึงหมายรวมถึง

                                                        
5 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558 
6 จากการสํารวจจํานวนผูประกอบการผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา ขนาดเล็กถึงกลาง   ผานเวปไซด WWW.GOOGLE.COM, 
ตุลาคม 2558   
7 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นกลุมผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร จํานวน 100 คน เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558  
8 จากการสัมภาษณแพทยผิวหนังโรงพยาบาลรามาธิบดี 2 ทาน, ตุลาคม 2558   
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ผลิตภัณฑกันแดด อยางเขมงวด ตั้งแต การรับรองสูตรโดยเภสัชกร ข้ันตอนขอเลขท่ีจดแจง มาตรฐาน 
โรงงานอุสาหกรรม การสุมตรวจเครื่องสําอางสําเร็จรูป (Finished Product) (ประกาศสํานักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา, 2558) สงผลใหมีผูประกอบการรายใหม  เลือกท่ีจะใชวิธีการจางผลิต 
ซ่ึงทางโรงงาน OEM จะมีเภสัชกรเปนผูคิดคน รับรองสูตร และมีเลขท่ีจดแจงอยูแลว จากนั้นจึงนํา 
ไปติดแบรนด9 ทําใหเปนการยากท่ีผูประกอบการรายใหมจะสรางความแตกตางใหกับสินคาตนเอง (-) 

6. การเขาถึงชองทางการจัดจําหนาย ในปจจุบันผูประกอบการรายใหมสามารถเขาถึง
ชองทางการจัดจําหนายไดงายท้ังทางออนไลน การขายผานตัวแทนจําหนาย การขายผานรานคาเกี่ยวกับ 
ความงาม ซ่ึงในชองทางการจัดจําหนายเดียวกันนี้ จะมีผูประกอบการรายอื่นอยูมาก (กรมสงเสริม
อุตสาหกรรม, 2558) แตในกรณีท่ีเปนชองทางการจัดจําหนายท่ีเขาถึงไดยาก เชน จําหนายผานทาง
โรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย โรงพยาบาลเอกชน คลินิกความงาม โดยมีแพทยผิวหนังใหคําแนะนาํ 
นั้นตองจัดเตรียมเอกสารจํานวนมาก ท้ังดานประสิทธิภาพ มาตรฐานการผลิต มาตรฐานอุตสาหกรรม 
สูตรตํารับ วิธีการผลิต และความคงตัว (เกณฑการเสนอยาเขาบัญชียาโรงพยาบาลรามาธิบดี, 2558) 
ซ่ึงเอกสารท่ีเกี่ยวกับข้ันตอน สูตรตํารับ และวิธีการผลิตนั้น โรงงาน OEM ไมเปดเผยเอกสารเหลานี้ 
เพราะเปนสูตร และวิธีเฉพาะของโรงงาน8 จึงเปนไปไมไดเลยท่ีผูจําหนายผลิตภัณฑกันแดดแบบจาง
ผลิตจะสามารถจัดเตรียมเอกสารเพ่ือเสนอยาเขาโรงพยาบาลได (เกณฑการเสนอยาเขาบัญชียาโรงพยาบาล 
รามาธิบดี, 2558) จึงมีผูใชชองทางนี้จํานวนนอย7 ท่ีมีสูตรตํารับท่ีคิดคนเอง วิธีการผลิตท่ีวางแผนเอง 
สามารถจัดเตรียมเอกสารเพ่ือเสนอผลิตภัณฑเขาโรงพยาบาลไดอยางครบถวน ยาก (-) 

จึงสรุปไดวา การเขาสูอุตสาหกรรมผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาไมตองใชเงิน 
ลงทุนมาก และเขาถึงวัตถุดิบไดงาย แตกําแพงในการปองกันผูเลนหนาใหมสูงเนื่องจากมีอุปสรรค
ดานความแตกตางของสินคา ชองทางการจัดจําหนาย แตในกรณีท่ีผูประกอบการเปนเภสัชกร เปน
ผูพัฒนาสูตรเอง และมีความสัมพันธอันดีตอผูมีอิทธิพลดานชองทางการจัดจําหนายอยูแลว จึงสามารถ 
สรางความแตกตางได 
 

1.2.2  แรงกดดันท่ี 2: การคุกคามของสินคาทดแทน 
1. ผลิตภัณฑจากธรรมชาติ ยังติดปญหาดานความคงตัวของผลิตภัณฑ (เทคโนโลยี

เภสัชกรรม1, 2558) และดานตนทุนการผลิตที่สูงกวา เนื่องจากสามารถผลิตไดในจํานวนนอยและ

                                                        
9 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558  
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เกิดการประหยัดจากขนาดไดยาก10(สํานักงานนวัตกรรมแหงชาติ, 2558) สงผลใหชวยลดแรง กดดัน
ดานสินคาทดแทนลง (+) 

2. ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับใบหนารูปแบบอ่ืน ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับใบหนาใน
รูปแบบโลชั่น หรือครีม สําหรับทาสวนใหญเปนสารกันแดดแบบ Non-Chemical มีตนทุนท่ีตํากวา
จากกระบวนการผลิตและบรรจุภัณฑ9 ท้ังยังเปนท่ีนิยมเนื่องจากผูบริโภคเขาใจวา ครีมกันแดดแบบ 
Non-Chemical ไมกอใหเกิดอาการแพ และไมตกคางบนใบหนา1 11  จึงเปนการยากหากผูลงทุนรายใหม 
นําเสนอผลิตภัณฑกันแดดท่ีเปน Chemical เพราะจะตองใหความรูและเปล่ียนทัศนคติของผูบริโภค (-) 

3. ผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อปรับสีผิว เชน กลูตาไธโอน ท้ังแบบรับประทาน และแบบ 
ฉีด อาหารเสริมตานอนุมูลอิสระ เชน วิตามินซี ท่ีมีราคาตํ่าลง (ประชาชาติธุรกิจ, 2558) ทําใหผูบริโภค 
เขาถึงสินคา ทดแทนไดงายข้ึน แตอยางไรก็ตาม สินคาทดแทนเหลานี้อยูในข้ันตอนการรักษา ทําให
ตองใชเวลานาน กวา 6 เดือน และราคายังสูงกวาผลิตภัณฑกันแดด (กนกวลัย กุลทนันทน, 2558) 
แรงกดดันดานสินคาทดแทนนี้จึงอยูในระดับตํ่า (+) 

จึงสรุปไดวา การคุกคามของสินคาทดแทนอยูในระดับตํ่าเนื่องจากสินคาทดแทนมีราคา 
สูงกวา และผลิตไดยากกวา  
 

1.2.3  แรงกดดันท่ี 3: อํานาจตอรองของผูซ้ือ  
1. อุปสรรคจากการซ้ือในปริมาณสูง ในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนานี้ 

ประกอบดวยผูซ้ือรายยอยกระจายอยูทั่วไป (ปยอร หัสดินทร ณ อยุธยา, 2558) สวนใหญเปนการซ้ือ
ปลีก โดยซ้ือ 1-2 ช้ินตอคร้ัง ตอเดือน ขนาดบรรจุช้ินละ 50-60 มิลลิลิตร12,13  จึงสงผลใหผูซ้ือมีอํานาจ 
การตอรองท่ีไมสูงนัก (+) 

2. อุปสรรคจากตนทุนในการเปล่ียนการซ้ือจากผูผลิตรายหนึ่งไปยังอีกรายหนึ่งอุปสรรค 
จากตนทุนในการเปล่ียนการซื้อจากผูผลิตรายหน่ึงไปยังอีกรายหนึ่งต่ํา แมวาสินคาท่ีผลิตไดในอุตสาหกรรม 
นั้น สวนใหญราคาไมสูงนัก12สวนใหญเปนการจางผลิต ท่ีไมไดเนนดานคุณภาพ และการทดสอบ

                                                        
10 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558  
11 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นกลุมผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร จํานวน 100 คน เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558  
12 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นกลุมผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร จํานวน 100 คน เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558    
13 จากการสัมภาษณตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑกันแดดรูปแบบสเปรยสําหรับผิวหนาที่มีสูตรเฉพาะของแบรนด จํานวน 3 แบรนด 
ตัวแทนสัมภาษณ 6 คน, ตุลาคม 2558   
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การแพ (ประชาชาติธุรกิจ, 2556) ซ่ึงความกังวลในเร่ืองของอาการแพนี้ เปนปจจัยสําคัญในการเลือกใช 
ผลิภัณฑกันแดดแบรนดเดิม ทําใหผูบริโภคไมเปล่ียนไปใชแบรนดอ่ืนไดงาย  (-) 

จึงสรุปไดวาอํานาจตอรองของผูซ้ืออยูในระดับปานกลางเพราะสวนใหญเปนการซ้ือปลีก 
มีตนทุนในการเปล่ียนการซื้อจากผู ผลิตรายหน่ึงไปยังอีกรายหนึ่งสูง และไมสามารถผลิตสินคาเองได 
แตผูบริโภคสวนใหญยังมีความกังวลดานอาการแพทําใหไมเปล่ียนการซื้อจากผูผลิตรายหนึ่งไปยัง
อีกรายหน่ึงไดงาย  
 

1.2.4  แรงกดดันท่ี 4: อํานาจตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ   
1. จํานวนผูผลิตและสงมอบวัตถุดิบ (ผูผลิตs) ปจจุบันในประเทศไทยมีโรงงานรับจาง

ผลิต มีจํานวนมากกวา 762 โรงงาน และคาดวาจะเพิ่มเปน 800 โรงงาน ในป 2558 (สํานักงานพัฒนา
วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ, 2557) ถือเปนจํานวนท่ีสูง เมื่อเทียบกับผูผลิตครีมรายยอยมี
ประมาณ 100 ราย14แตละรายแขงขันดานราคาโดยการใหบริการดวยคาใชจายท่ีต่ํา5 ทําใหผูประกอบการ 
สามารถตอรองดานราคา และปจจัยในการผลิตไดมาก จึงถือวาผูผลิตวัตถุดิบมีอํานาจการตอรอง
คอนขางต่ํา (+) 

2. ผูจําหนายวัตถุดิบ (Raw material)  
ในกรณีที่ตองการมีสวนผสมเฉพาะสําหรับแบรนด ผูประกอบการจําเปนตองส่ังซ้ือ

สารเคมีจากตางประเทศ ผานตัวแทนจําหนายเคมีภัณฑซ่ึงมีประมาณ 160 บริษัท (กรมสรรพากร, 2556) 
ถือวามีจํานวนมาก เม่ือเทียบกับผูประกอบการขายผลิตภัณฑกันแดดรายยอย ดังนั้นผูจําหนายวัตถุดิบ 
จะมีอํานาจตอรองต่ํา (+) 

จึงสรุปไดวาอํานาจตอรองของผูผลิต และสงมอบวัตถุดิบอยูในระดับตํ่า 
 

1.2.5  แรงกดดันท่ี 5: ความรุนแรงของการแขงขนัภายในอุตสาหกรรม  
1. จํานวนผูผลิตในอุตสาหกรรม โครงสรางการแขงขันในอุตสาหกรรมเปนแบบราย

ยอยๆ จํานวนมาก ประมาณ100 ราย14 แตละรายจะใชวิธีการส่ังผลิตกับโรงงานรับจางผลิต (OEM) 
(กรมสงเสริมอุตสาหกรรม, 2558) ทําใหเกิดการแขงขันกันระหวาง แบรนดขนาดเล็กจํานวนมาก ท้ัง
ท่ีมีสูตรเฉพาะ และส่ังทําตามสูตรของโรงงานรับจางผลิต (OEM) (Marketeer Research, 2556) ทําให 
การแขงขันมีความรุนแรงในระดับสูง (-) 

2. อัตราการเติบโตของตลาด ตลาดมีอัตราการเติบโตคอนขางสูง คือประมาณ 15% 
ตอป (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556) ซ่ึงเปนอุตสาหกรรมท่ีสวนกระแสเศรษฐกิจท่ียังไมฟนตัว (ไทยรัฐ, 
                                                        
14 จากการสํารวจจํานวนผูประกอบการผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผวิหนา ขนาดเลก็ถึงกลาง   ผานเวปไซด WWW.GOOGLE.COM, ตุลาคม 2558                                                                  
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2558) ชวยทํา ใหลดความรุนแรงในการแขงขันลง เพราะผูผลิตแตละรายจะสามารถขยายยอดขายของ 
ตนในตลาดไดโดยไมจํา เปนท่ีจะตองแยงชิงลูกคาจากผูผลิตรายอ่ืน มากนัก (+) 

3. ปจจัยท่ีทําใหคนหันมาใชสินคามากข้ึน ดวยสภาพอากาศท่ีมีแนวโนมรอนข้ึนอยาง
ตอเนื่อง คาดการณวาผูบริโภคจะมีความตองการใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนามากข้ึนทําให
ตลาดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนามีแนวโนมโตข้ึนอยางตอเนื่อง (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556) จึง
ลดความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรมลงได (+)  

4. อุปสรรคดานราคาท่ีผูบริโภคพึงพอใจ เนื่องจากความเขาใจของผูบริโภควายิ่งคา SPF 
ยิ่งสูงยิ่งดี ดังนั้นหากผลิตภัณฑกันแดดท่ีมีคา SPF ต่ํา เชน SPF 30 ลูกคาจะมีความคิดวายิ่งคา SPF ต่ํา 
ราคาของสินคาควรจะตํ่าแปรผันตรงกับคา SPF จะทําใหผูบริโภคยอมจายท่ีราคาตํ่าตามไปดวย15 (-) 

5. อุปสรรคสําหรับการออกจากอุตสาหกรรม เนื่องจากใชเทคโนโลยีในการผลิตไมสูง 
และสามารถนํา เคร่ืองจักรไปผลิตผลิตภัณฑอ่ืนๆ ท่ีไมไดใชสวนผสมเดียวกับสารกันแดดได (เทคโนโลยี 
เภสัชกรรม, 2558) ประกอบกับมีทางเลือกในการจางผลิต จึงไมตองลงทุนดานเคร่ืองจักร สงผลให
การออกจากอุตสาหกรรมทํา ไดไมยาก และไมสรางแรงกดดัน ตอการแขงขันมากนัก (+) 

จึงสรุปไดวา การแขงขันในธุรกิจผลิตภัณฑกันแดด อยูในระดับต่ําเพราะถึงแมจะมี
ผูประกอบการมากราย ประกอบกับอุปสรรคดานราคาท่ีผูบริโภคพึงพอใจ แต แนวโนมตลาดขยายตัว 
อยางตอเนื่อง แสะการออกจากอุตสาหกรรมทําไดไมยาก จะชวยลดแรงกดดันลงได ( + ) 
 
ตารางท่ี 1.1 แสดงสรุปการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจจากแรงกดดัน 5 ประการ 

แรงกดดนั 5 ประการ ผลกระทบตอธุรกิจ 
กําแพงในการปองกันการเขามาของคูแขงขันรายใหม (Threat of new entrants) ( - ) 
ความเส่ียงจากสินคาทดแทน (Threat of substitute product or services) ( + ) 
อํานาจตอรองของผูซ้ือ (Bargaining power of customers (buyers) ( +,- ) 
อํานาจตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ (Bargaining power of ผูผลิตs) ( + ) 
ความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Intensity of competitive 
rivalry) ( +) 

หมายเหตุ  (+)  หมายถึงเปนผลดีตอธุรกิจของผูวิจัย 
 (-)  หมายถึงเปนผลเสียตอธุรกิจของผูวิจัย 
 (+,-)  หมายถึงเปนผลปานกลางตอธุรกิจของผูวิจยั 

                                                        
15 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558 
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จากตารางท่ี 1.1 การวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจจากแรงกดดัน 5 ประการ ท่ีสงผล 
ตอระดับความรุนแรงของการ แขงขันภายในอุตสาหกรรมและศักยภาพในการทํา กํา ไรในอนาคต 
จะเห็นไดวาอุตสาหกรรม ผลิตภัณฑกันแดดยังมีศักยภาพในการทํากําไรที่ดี เนื่องจากอํานาจตอรอง
ของผูซ้ือและสภาพแวดลอมเอ้ืออํานวยตอการทําธุรกิจ ประกอบกับตลาดกําลังขยายตัวทําใหการแขงขัน 
ไมรุนแรงมากนัก ซ่ึงหากสามารถสรางความแตกตางใหแกผลิตภัณฑในสายตาของผูบริโภคไดชัดเจน 
และสรางความภักดีในตราสินคาไดอยางตอเนื่อง ก็จะเปนการรักษาศักยภาพในการทํากําไรในระยะยาว  

อยางไรก็ตามในอนาคตคาดวาจะมีคูแขงรายใหมอีกจํานวนมากท่ีสนใจจะเขามาใน
อุตสาหกรรมนี้ รวมท้ังคูแขงในลักษณะสินคาทดแทนซ่ึงจะสงผลใหระดับความรุนแรงในการแขงขัน 
เพิ่มข้ึนในอนาคต 
 
 
1.3  วิสัยทัศน พันธกิจ และเปาหมาย (Vision, Mission and Goals) 
 

1.3.1  วิสัยทัศน 
เปนผูนําดานผลิตภัณฑกันแดดคุณภาพสูงท่ีไดรับการแนะนําจากแพทยผิวหนัง 

 
1.3.2  พันธกิจ 
1. เปนบริษัทผูผลิตและจําหนายผลิตภัณฑกันแดดท่ีมีแนวทางการปฏิบัติดังนี้ 
2. มุงพัฒนาสูตรผลิตภัณฑกันแดดท่ีตอบสนองความตองการของลูกคาในราคาท่ีเขาถึงได 
3. รักษามาตรฐานในการผลิตใหมีคุณภาพ ท่ีดีอยูเสมอ 
4. สรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

 
1.3.3  เปาหมายของธุรกิจ (Business Goals)  
เปาหมายระยะส้ัน (ปท่ี 1)  
1. ไดทะเบียนเคร่ืองสําอางจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
2. สรางช่ือเสียงใหเปนท่ีรูจักในกลุมลูกคาเปาหมาย คือ กลุมผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยู

ในกรุงเทพหานคร และผูหญิงวัยรุน รวมท้ังวัยกลางคนท่ีอาศัยอยูในกรุเทพมหานคร วัดจากการประเมิน 
ดวยแบบสอบถามโดยการสุมตัวแทนจากกลุมเปาหมายจํานวน 100 คน 

3. สรางระดับความพึงพอใจของลูกคาในสินคาและบริการไมต่ํากวารอยละ 80 
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4. ยอดขายไมต่ํากวาปละ 2,900,000 บาท ประเมินจากราคาขายสงใหหนารานท่ีเปน
ชองทางการจัดจําหนาย 400 บาท ตอช้ิน จํานวน 300 ช้ิน ตอเดือน 

ระยะปานกลาง (ปท่ี 2 และ ปท่ี 3)  
1. สรางช่ือเสียงใหเปนท่ีรูจักในกลุมลูกคาเปาหมาย คือ กลุมผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัย

อยูในกรุงเทพหานคร และผูหญิงวัยรุน รวมท้ังวัยกลางคนท่ีอาศัยอยูในกรุเทพมหานครนคร วัดจาก
การประเมินดวยแบบสอบถามโดยการสุมตัวแทนจากกลุมเปาหมายจํานวน 100 คน 

2. รักษาฐานและระดับความพึงพอใจลูกคาเกา โดยการรักษาระดับการใหบริการและ
การแจกแบบสอบถามวัดระดับความพึงพอใจใหอยูในระดับไมต่ํากวารอยละ 90 

3. เพิ่มจํานวนลูกคาใหมอยางนอย 10% และสรางระดับความพึงพอใจ โดยการดําเนิน 
การประชาสัมพันธทางการตลาดอยางตอเนื่อง เชน การโฆษณาผานส่ืออิเลคทรอนิกสตางๆ แผนผับ 
หรือปายโฆษณา รวมกิจกรรมจัดโปรโมช่ันรวมกับคูคาเปนตน   

4. ยอดขายไมต่ํากวาปละ 5,900,000 บาท ประเมินจากราคาขายสงใหหนารานท่ีเปน
ชองทางการจัดจําหนาย 400 บาท ตอช้ิน จํานวน 500 ช้ิน ตอเดือน 

ระยะยาว (ปท่ี 4 และ ปท่ี 5 เปนตนไป)  
1. รักษาฐานลูกคาเดิมโดยเพ่ิมระดับความพึงพอใจในสินคาและบริการมากยิ่งข้ึน 

โดยตองไมต่ํากวารอยละ 95 
2. เร่ิมขยายสายผลิตภัณฑ (Product line) 
3. ยอดขายไมต่ํากวาปละ 9,900,000 บาท ประเมินจากราคาขายสงใหหนารานที่เปน

ชองทางการจัดจําหนาย 400 บาท ตอช้ิน จํานวน 1,000 ชิ้น ตอเดือน 
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1.4  การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 
 

 
ภาพท่ี 1.4 แสดงการวเิคราะห SWOT Analysis 
ที่มา: Humphrey, (2005) 
 

เพื่อการพัฒนากลยุทธระดับธุรกิจ บริษัทไดพิจารณาถึงจุดออนและจุดแข็งของธุรกิจ
รวมท้ังการประเมินโอกาสและอุปสรรค โดยเปรียบเทียบกับคูแขงในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑกันแดด 
สําหรับใบหนา รูปแบบสเปรย ที่เปนผูประกอบการรายยอย และมีสูตรเฉพาะของแบรนด เชน 
โฟรเฟส นูด มารเบล และผลิตภัณฑแบบจางผลิตแลวนํามาติดแบรนด พบวาจุดแข็งของแบรนดของ
ผูวิจัย คือคุณภาพ การมีสูตรเฉพาะตัว และความนาเชื่อถือ แตยังมีจุดออนดานการเปนท่ีรูจักของกลุม
ลูกคา ตางจากแบรนดคูแขง ที่ไมมีขอมูลการควบคุมคุณภาพที่ชัดเจน ทําใหขาดดานความนาเชื่อถือ 
แตแบรนดดังกลาวมีฐานลูกคาและเปนท่ีรูจักอยูแลว เม่ือพิจารณาในสวนของโอกาสพบวามีปจจัยท่ี
เอ้ือตอการเจริญเติบโตของตลาดไดเปนอยางดี ดังตอไปนี้ แตยังมีอุปสรรคดานการถูกควบคุมจาก
รัฐบาล และการสรางความแตกตางของแบรนดในสายตาของลูกคา 
 

1.4.1  จุดแข็ง (Strength) 
1. ผลิตภัณฑกันแดด ผานการตรวจสอบคุณภาพโดยเภสัชกร และมีการแนะนําจาก

แพทยเฉพาะทางดานผิวหนัง16 ในขณะท่ีแบรนดอ่ืนๆ ไมมีขอมูลดานการตรวจสอบคุณภาพ และไมมี 
การแนะนําจากแพทยผิวหนัง17 

                                                        
16 จากการสัมภาษณ และตกลงกับแพทยผิวหนัง จํานวน 5 ทาน  
17 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558  



13 

2. ใชการวิจัยตลาดรวมกับการพัฒนาผลิตภัณฑ ทําใหทราบความตองการของผูบริโภค 
จึงสามารถไดตรงจุด โดยเฉพาะสามารถใหความม่ันใจกับผูบริโภคดานการลดโอกาสเกิดอาการแพ 
และมีแพทยผิวหนังใหการแนะนํา16 ในขณะท่ีแบรนดอ่ืนยังมีสวนผสมของสารไมออกฤทธ์ิท่ีอาจทํา
ใหเกิดการแพไดงาย เชน สารแตงกล่ิน18 (เภสัชเคมี, 2558)  และไมมีการแนะนําผลิตภัณฑจากแพทย
ผิวหนัง17 

3. ทักษะของพนักงานขายท่ีเหนือกวาในดานความรู ความสามารถในการใหคําปรึกษา 
และใหขอมูลดานวิชาการ เพราะมีการอบรมใหความรู และทดสอบความรูของพนักงานขายอยาง
สมํ่าเสมอ (เทคนิคการขายเชิงรุกสําหรับ Super Sale, 2556) ในขณะท่ีแบนดอ่ืนๆ พบวา พนักงานขาย 
ไมสามารถใหขอมูลดานวิชาการ และตอบคําถามเชิงวิทยาศาสตรการแพทยได3 จึงไมสามารถสราง
ความเช่ือม่ันแกแพทยไดแพทยจึงไมกลาแนะนําผลิตภัณฑดังกลาวแกคนไข19 

4. มีเอกสารรับรองท่ีมาของวัตถุดิบ และแหลงผลิต ตลอดจนวิธีควบคุมคุณภาพครบถวน 
(เกณฑการเสนอยาเขาบัญชียาโรงพยาบาลรามาธิบดี, 2558) จึงไดเปรียบดานชองทางการจัดจําหนาย
ผานโรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย และโรงพยาบาลเอกชน ในขณะที่แบรนดอื่นๆ ไมมีขอมูล
ดานแหลงท่ีมาของวัตถุดิบ และการควบคุมคุณภาพท่ีชัดเจน18 จึงไมสามารถเขาถึงชองทางการจัด
จําหนายดังกลาวได19 ดังแสดงในตารางท่ี 1.2 
 
ตารางท่ี 1.2  แบบฟอรมตรวจสอบเอกสารการเสนอยาเขาในบัญชียาของโรงพยาบาลรามาธิบดี 
เอกสาร รายการยา Check list หมายเหตุ 

1 แบบฟอรมแสดงความจํานงในการนําเสนอยาเขาในบัญชี
ยาของโรงพยาบาลรามาธิบดี 

/  

2 เกณฑการคัดเลือกยาเขาโรงพยาบาลรามาธิบดี /  
3 รายช่ือสถานพยาบาล รพ.ท่ัวไป รพ.ศูนย  รพ.

มหาวิทยาลัย รพ.>400 เตียง  
x ในกรณีท่ีมีอยู 

ในบัญชีแลว 
4 ใบเสนอราคายา /  
5 แบบฟอรมตรวจสอบเอกสารการเสนอยาเขาในบัญชียา

ของโรงพยาบาลรามาธิบดี 
/  

6 ตารางสรุปขอมูลรายการยา /  

                                                        
18 จากการสัมภาษณตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑกันแดดรูปแบบสเปรยสําหรับผิวหนาที่มีสูตรเฉพาะของแบรนด จํานวน 3 แบรนด 
ตัวแทนสัมภาษณ 6 คน, ตุลาคม 2558  
19 จากการสัมภาษณแพทยผิวหนังโรงพยาบาลรามาธิบดี 2 ทาน, ตุลาคม 2558  
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ตารางท่ี 1.2  แบบฟอรมตรวจสอบเอกสารการเสนอยาเขาในบัญชียาของโรงพยาบาลรามาธิบดี (ตอ) 
เอกสาร รายการยา Check list หมายเหตุ 

7 ตารางสรุปรายการเอกสาร /  
8 ตารางขอมูลสําหรับรายการชีววัตถุ x ไมใชชีววัตถุ 
9 ขอมูลจากแพทยผูเสนอและผูสนับสนุน /  
10 ตารางเปรียบเทียบยา /  
11 รูปภาพผลิตภณัฑ (รูปภาพ สี เทานั้น) /  
12 ขอมูลท่ัวไปของผลิตภัณฑ   
 12.1 ใบสําคัญการข้ึนทะเบียนยา  

 - ใบทย 1 (ท้ังดานหนาและหลัง) 
/  

   - ใบทย 2 ทย 3 หรือ ทย 4 (ท้ังดานหนาและหลัง) /  
 12.2. ใบ cGMP ท่ียังไมหมดอายุ ณ วนัท่ีเสนอยาเขา ท้ัง

ของผูผลิตวัตถุดิบ ผูผลิตยา และผูแทนจําหนาย (กรณยีา
นําเขาจากตางประเทศตองมี Certificate of free sale หรือ 
Certificate of Pharmaceutical product) 

/  

 12.3. เอกสารกํากับยา   - ภาษาไทยฉบับเต็ม /  
                                     - ภาษาอังกฤษฉบับเต็ม /  
 12.4. ใบ specification of raw material และ finished 

product  ท่ีข้ึนทะเบียนไวกับ อย ฉบับลาสุด พรอม
เอกสารแกไขทะเบียนยา )ถามี(  

/  

 12.5. ใบวิเคราะห (Certificate of analysis; COA) 
- วัตถุดิบ (ของบริษัทผูผลิตยา และผูผลิตสารเคมี) 

/  

 - ผลิตภัณฑ )ของบริษัทผูผลิตยา(  /  
  a. สําเนารับรองรุนการผลิตจากกรมวิทยาศาสตร 

การแพทย 
/  

  b. สําเนาผลการตรวจวิเคราะหคุณภาพจาก
สถาบันรัฐ 

/  

  c. สําเนาแสดงมาตรฐานหองปฏิบัติการของ
สถาบันท่ีวิเคราะห 

/  
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ตารางท่ี 1.2  แบบฟอรมตรวจสอบเอกสารการเสนอยาเขาในบัญชียาของโรงพยาบาลรามาธิบดี (ตอ) 
เอกสาร รายการยา Check list หมายเหตุ 
 12.6 เอกสารรับรองคุณภาพยา โรงงานผูผลิตยา และ

โรงงานผูผลิตวัตถุดิบ จากสถาบันตางๆท้ังในและ
ตางประเทศ เชน WHO EMEA US FDA 

x เปนยาที่ผลิต
ในประเทศ

ไทย 
 12.7 สําเนาเภสัชตํารับท่ีใชในการขึ้นทะเบียนท้ังของ

วัตถุดิบ (ตวัยาสําคัญ) และผลิตภัณฑ 
/  

 12.8 ขอมูลการศึกษาชีวสมมูล Bioequivalence, ขอมูล 
Therapeutic equivalence ถามี 

x  

 12.9 Dissolution profile ของยารูปแบบรับประทาน x เปนยาภายนอก
 12.10 ขอมูลความคงตัวของยาทั้งระยะส้ันและระยะยาว 

ขอมูลความคงตัวหลังละลายยา 
 สําหรับยาฉีด 

เทานั้น 
 12.11 เอกสารวารสารวิชาการท่ีแสดงถึงประสิทธิภาพ 

ความปลอดภยัของยา (outcomes study ควรเปนงานวิจยั
ท่ีเปน RCT, Landmark study, การศึกษาในคนไทย  หรือ
ชาวเอเชีย กรณีการศึกษายังไมเสร็จสมบูรณ ขอเปน 
Preliminary study ถามี) เอกสารไมควรเกาเกินกวา 5 ป 
และจํานวนไมเกิน 3 ฉบับ 

/  

13 CD ขอมูลเสนอยาที่นําเสนอเขา /  
หมายเหตุ  / หมายถึง ผูวิจัยสามารถจัดเตรียมเอกสารพรอมแสดง 
 X หมายถึง ผูวิจยัไมจําเปนตองแสดงเอกสาร 
 

จะเห็นไดวาผูวิจัยสามารถจัดเตรียมเอกสารท่ีจําเปนในการยื่นเสนอผลิตภัณฑเขาบัญชี
ยาของโรงพยาบาลไดทั้งหมด คาดวาจะสามารถเขาสูชองทางการจัดจําหนายโรงพยาบาลท่ีเปน
โรงเรียนแพทยไดไมยาก ซ่ึงจะสามารถนําไปอางอิงเพื่อเสนอผลิตภัณฑเขาสูชองทางโรงพยาบาล
เอกชนไดตอไป ในขณะท่ีแบรนดอ่ืนๆ ไมสามารถเสนอเอกสารท่ีสําคัญโดยเฉพาะหัวขอ 12.4, 12.5 
และ 12.7 เพราะเอกสารดังกลาวเปนความลับของโรงงานรับจางผลิต (OEM)  
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1.4.2  จุดออน (Weakness) 
1. บริษัทเพิ่งออกตราสินคาใหมและยังไมเปนท่ีรูจักในตลาด ทําใหมีความเส่ียงในดาน 

การจัดจําหนาย20 
2. อํานาจตอรองต่ําเพราะเปนธุรกิจท่ีเพ่ิงเขาใหม ในอุตสาหกรรม ยังไมมีความตองการ 

จากผูซ้ือ20 
3. มีการลงทุนในดานสินทรัพยถาวรท่ีตํ่า21 ทําใหการจัดหาเงินทุนระยะยาวทํา ไดยาก

เนื่องจากขาดหลักทรัพยสําหรับค้ําประกัน22 
 

1.4.3  โอกาส (Opportunity) 
1. อัตราการเติบโตของตลาดผลิตภัณฑกันแดด มีมาอยางตอเนื่องประมาณ 15% ตอป 

และตลาดในหนารอนโตกวาชวงปกติ 30-50% นอกจากนี้ผูบริโภคยังมีความตระหนักในการปองกัน 
ผิวจากแสงแดด ทําใหตลาดผลิตภัณฑกันแดดมีการขยายตัวและ เร่ิมเขาสูชวงการเจริญเติบโต (ศูนยวิจัย 
กสิกรไทย, 2556) ซ่ึงภาวะการแขงขันไมรุนแรงมาก เนื่องมาจากอุปสงคในตลาดยังมีมากกวาอุปทาน 
จึงมีโอกาสในการสรางกํา ไรท่ีดี 

2. คน Generation X คือคนที่เกิดป 2507-2518 ซึ่งเปนสวนหนึ่งของกลุมเปาหมาย 
สวนใหญมีรายไดสูง เฉล่ียตอเดือน 50,000 บาท ตอคน ซ้ือครีมกันแดดเพื่อใชในการดูแลตัวเองมากท่ีสุด 
มากกวาครีมลดเลือนร้ิวรอย และอาหารเสริม และจะยอมจายแพงถาสินคาตอบโจทยดานคุณภาพ จึง
เปนโอกาสในการขยายตลาดในกลุมเปาหมายน้ี (จิรฉัตร สุวรรชนะ, 2555) 

3. สภาพอากาศประเทศไทย โดยเฉพาะกรุงเทพมหานครมีแนวโนมสูงข้ีนอยางตอเนื่อง 
(กรมอุตุนิยมวิทยา, 2558) ทําใหผูบริโภคสนใจผลิตภัณฑกันแดดมากข้ึน (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556) 

 
1.4.3  อุปสรรค (Threat) 
1. การควบคุมทางกฎหมาย สําหรับธุรกิจเคร่ืองสําอางน้ัน ตองไดรับใบอนุญาตจาก 

สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา ซ่ึงมีความยุงยากและใชเวลานาน จึงจะสามารถลงโฆษณาหรือ 
วางจําหนายอยางเปนทางการได (ประกาศสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2558) 

                                                        
20 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นกลุมผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยในกรุงเทพมหานครเก่ียวกับผลิตภัณฑกันแดด
สําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558  
21 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558  
22 จากการสัมภาษณพนักงานฝายสินเชือ่ธนาคารธนชาติ  ตัวแทนสัมภาษณ 2 คน, ตุลาคม 2558 
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2. ผลิตภัณฑกันแดดท่ีมีจํา หนายในปจจุบันมีใหเลือกจํานวนมาก และหลายชนิดมี
ความคลายคลึงกัน ทําใหยากตอการแยกความแตกตางในสายตาผูบริโภค20 

3. ผูผลิตรายใหมสามารถเขาสูตลาดไดงายดวยวิธีคลายคลึงกัน ทําใหมีคูแขงจํานวนมาก23 
 

                                                        
23 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558 
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บทที่ 2 

แผนการตลาด 
 
 

ในบทนี้จะเร่ิมดวยขอมูลการสํารวจตลาดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา ในชวงเดือน 
กันยายน  2558 - มกราคม 2559 ท้ังในภาพรวมและการสัมภาษณเชิงลึกจะทําใหไดภาพรวมตลาด
เพื่อนําไปหาแนวทางในการเลือกกลุมลูกคาเปาหมายและแนวโนมตลาดในอนาคต จากน้ันจะนํา
ขอมูลท่ีไดมาจัดทําในสวนของเนื้อหาของแผนการตลาดตอไป 
โดยการเก็บขอมูลจะใชเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลดังนี ้

1. การสังเกตการณ (Observation) 
2. การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) 
โดยผูวิจัยไดใชเคร่ืองมือทั้งการสังเกตการณและการสัมภาษณเชิงลึกกับตัวแทนจําหนาย 

สเปรยกันแดดสําหรับใบหนาท่ีเปนธุรกิจขนาดเล็กถึงกลาง เพื่อศึกษาภาพรวมของตลาดสเปรยกัน
แดดสําหรับใบหนาในประเทศไทย และใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึกกับกลุมเปาหมายหลัก คือ กลุม
ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครท้ังท่ีใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาเปนประจํา 
และไมไดใชเปนประจํา กลุมเปาหมายรองคือผูหญิงวัยรุน และวัยกลางคน เพื่อศึกษาพฤติกรรมและ
ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับใบหนาโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
 
2.1  การศึกษาภาพรวมของตลาดสเปรยกันแดดสําหรับใบหนา 

วันท่ีทําการสังเกตการณและสัมภาษณ: 1 กันยายน 2558 – 30 พฤศจิกายน 2558 
สถานท่ีทําการสังเกตการณ: โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย ไดแก โรงพยาบาลรามาธิบดี 

และโรงพยาบาลศิริราช, โรงพยาบาลเอกชน ไดแก โรงพยาบาลพญาไท 2 และโรงพยาบาลบํารุงราษฎร, 
รานขายยา ไดแก รานบูธ สาขาอนุสาวรียชัยสมรภูมิ และรานราชวิถีเภสัช และรานคาเกี่ยวกับความงาม 
ไดแก รานคายอยท่ีอยูในหางสรรพสินคาเซนทรัลเวิลด และยูเนี่ยนมอลล 
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1. โรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย คือ โรงพยาบาลรามาธิบดี โรงพยาบาลศิริราช 
เนื่องจากผูหญิงวัยทํางานท่ีใชผลิตภัณฑกันแดดเปนประจํา สวนใหญผานระบบการปรึกษาแพทยมา
กอน โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยนั้นเปนชองทางการเขารับคําปรึกษาจากแพทยไดชองทางหนึ่ง 
ซ่ึงโรงพยาบาลรามาธิบดี และโรงพยาบาลศิริราช เปนตัวแทนของโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย
ท่ีกลุมเปาหมายกลาวถึงวาใหความไววางใจในดานความสามารถของแพทยผูเช่ียวชาญ24  

2. โรงพยาบาลเอกชน คือ โรงพยาบาลพญาไท 2 โรงพยาบาลบํารุงราษฎร เนื่องจาก 
โรงพยาบาลเอกชนก็เปนอีกชองทางการเขารับคําปรึกษาจากแพทย ซ่ึงโรงพยาบาลพญาไท 2 เปน
ตัวแทนของโรงพยาบาลเอกชนขนาดกลาง และโรงพยาบาลบํารุงราษฎรเปนตัวแทนของโรงพยาบาล 
เอกชนขนาดใหญท่ีกลุมเปาหมายกลาวถึงวามีศูนยใหคําปรึกษาดานผิวหนังท่ีนาเชื่อถือ และสะดวก
รวดเร็ว25 

3. รานขายยา ไดแก รานบูธ สาขาอนุสาวรีย  รานยาราชวิถีเภสัช เนื่องจาก รานขายยา
เปนชองทางการเขาเขาถึงชองทางการจัดจําหนายโดยมีเภสัชกรใหคําแนะนํา ซ่ึงรานวัตสัน เปนตัวแทน 
ของรานขายยาแบบสาขา และรานยาราชวิถีเภสัช เปนตัวแทนของรานขายยาแบบไมมีสาขาที่กลุม 
เปาหมายกลาวถึงวานาเช่ือถือ มีสินคาดานผิวหนังใหเลือกหลากหลาย และสะดวกรวดเร็ว25 

4. รานคาเกีย่วกบัความงาม ไดแก รานคารายยอยในหางสรรพสินคาเซนทรัลเวิลดและ 
ศูนยการคายูเนี่ยน มอลล เนือ่งจาก รานคาเกี่ยวกับความงามเปนชองทางการเขาเขาถึงชองทางการจัด
จําหนายท่ีเขาถึงไดงาย รานคารายยอยในหางสรรพสินคาเซนทรัลเวิลด จึงตัวแทนของรานรานคา
เกี่ยวกับความงาม ท่ีกลุมเปาหมายกลาวถึงวา มีสินคาดานผิวหนังใหเลือกหลากหลายสะดวกสบาย 
ราคาสมเหตุสมผล  และสะดวกรวดเร็ว25 

ผูวิจัยไดทําการสํารวจตลาดโดยการสังเกตการณและสัมภาษณตัวแทนจําหนาย หรือ
ผูขายสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาจํานวน 3 แบรนด ไดแก นูด โฟรเฟส และ มารเบล เนื่องจากเปน
แบรนดขนาดเล็กถึงกลาง ท่ีอยูในรูปแบบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา มีสูตรเฉพาะของแบรนด
เนนการฉีดพนไดระหวางวัน ผลิตในไทย และมีกําลังการผลิตไมสูงมากคํานวณแลวไมตางจากการ
คาดการณกําลังการผลิตของแบรนดผูวิจัย25 ซ่ึงถือเปนคูแขงโดยตรง 

 
 

                                                        
24 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558 
25 จากการสํารวจตลาดผูประกอบการกันแดดผลิตภัณฑ สําหรับผิวหนา ขนาดเล็กถึงกลาง ทางอินเตอรเน็ต จํานวน 10 แบรนด, 
กันยายน-ตุลาคม 2558 
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โดยไดกําหนดประเด็นในการสังเกตการณและสัมภาษณไวดังนี้ 
1. แบรนดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีวางจําหนาย 
2. ขนาดบรรจุสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีวางจําหนาย 
3. ราคาของสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีวางจําหนาย 
4. สวนผสมท่ีออกฤทธ์ิ  
5. คุณสมบัติ SPF, PA 
6. ลักษณะบรรจภุัณฑ  
7. Product Claims 
8. Key Massage 
9. ชองทางการจัดจําหนาย 
10. ทักษะ และวิธีการใหขอมูลของตัวแทนจําหนาย 
11. ลักษณะลูกคา เพศ อาย ุ
12. พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา  
13 กิจกรรมทางการตลาด 
14. จัดโปรโมช่ัน 

 
2.1.1  โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 
1. โรงพยาบาลรามาธิบดี 

 - ไมพบสเปรยกนัแดดสําหรับผิวหนาแบรนด นูด โฟรเฟส และมารเบล วางจําหนาย 
และไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนดอ่ืน  พบเพียงผลิตภณัฑในรูปแบบครีม และโลชั่น
สําหรับทา เชน ยูเซอรีน 
 - โดยรวมสินคาในรานเวชภัณฑของโรงพยาบาล ทุกชนิดจะจําหนายในราคาที่ต่ํา
กวาทองตลาดอยูแลว เนื่องจากผูบริหารโรงพยาบาลมีนโยบายตองการใหคนสวนใหญเขาถึงยาท่ีดีได 
รวมท้ังเวชสําอาง และสินคาเกี่ยวกับสุขภาพอ่ืนๆ ดวย จึงไมเคยมีการจัดโปรโมช่ัน 
 - สินคาประเภทผลิตภัณฑกันแดดท่ีพบจะถูกจําหนายผานรานเวชภัณฑการแพทย 
ของโรงพยาบาล 
 - ผูจัดการราน และพนักงานขายแนะนําสินคาท้ังขอดีและขอเสียอยางละเอียด 
 - ลูกคาท่ีสนใจผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา สวนใหญเปนเพศหญิง วัยทํางาน 
รองลงมาเปนวัยกลางคน 
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 - ลูกคาท่ีเขามาซ้ือสินคาประเภทผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา สวนใหญได 
รับคําแนะนําจากแพทย และเขามาซ้ือแบรนดท่ีแพทยแนะนําโดยไมตองการความชวยเหลือจาก
พนักงานขาย มีสวนนอยมากท่ีเปล่ียนใจจากแบรนดท่ีแพทยแนะนํา แลวซ้ืออีกแบรนดหนึ่ง เพราะ
ราคาถูกกวา 
 - เคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลางมาเสนอ เขาวางจําหนายใน
รานเวชภัณฑของโรงพยาบาล แตไมสามารถมาวางจําหนายได เนื่องจากทางโรงพยาบาลตองการ
เอกสารจํานวนมาก และละเอียด เชน สูตรตํารับท่ีชัดเจน เลขท่ีจดแจง และผลการทดสอบทางหองปฏิบัติการ 
แตทางผูประกอบการไมมีเอกสารดังกลาว 

2. โรงพยาบาลศิริราช 
 - ไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด นูด โฟรเฟส และมารเบลวางจําหนาย 
พบเพียงผลิตภัณฑในรูปแบบครีม และโลชั่นสําหรับทา เชน ยูเซอรีน 
 - สินคาดานเวชสําอาง และเคร่ืองสําอาง ราคาตํ่ากวาโรงพยาบาลเอกชนอยูแลวและ 
จําหนายผานหองยาแผนกผิวหนังของโรงพยาบาล โดยแพทยเปนผูส่ังจาย จึงไมจําเปนตองมีการจัด
โปรโมช่ัน 
 - จําหนายผานหองยาของโรงพยาบาล 
 - เภสัชกรแนะนาํสินคา วิธีการใช และวิธีการเก็บรักษา  
 - ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิงวัยทํางานท่ีมีความกังวลดานร้ิวรอย รองลงมาเปน 
เพศหญิงวัยกลางคน ท่ีมีอาการปวยมากอน เชน ผิวหนังอักเสบ มีอาการผิวหนังแพแสง สิวอักเสบ
จากการตากแดดมากเกินไป ฝา กระ  
 - เมื่อลูกคาผานการพบแพทย แพทยจะใหการรักษา และแนะนําการปฏิบัติตัวท่ี
เหมาะสม หากแพทยเห็นวาควรใชผลิตภัณฑกันแดด แพทยจะเขียนในใบส่ังยา และลูกคาจะนํามา
รับยาพรอมกับจายเงินท่ีหองยาแผนกผิวหนัง ไมเคยมีกรณีท่ีลูกคาเปล่ียนใจขอซ้ือผลิตภัณฑตางจาก
ท่ีแพทยเขียนในใบส่ัง 
 - ไมเคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลางมาเสนอ เขาวางจําหนาย ใน
รานเวชภัณฑของโรงพยาบาล เนื่องจากทางโรงพยาบาลตองการเอกสารจํานวนมาก เชนเดียวกับ
โรงพยาบาลรามาธิบดี นอกจากนี้ ทางโรงพยาบาลมีวาระเสนอผลิตภัณฑเขาบัญชียาของโรงพยาบาล 
เพียงปละ 1 คร้ังเทานั้น ดังนั้น แบรนดท่ีไมสามารถผานเกณฑการเสนอยาขาวของโรงพยาบาลได 
มักจะไมมาเสนออีกในปถัดไป เพราะระยะเวลานาน เห็นผลจากยอดขายชา 
 - ไมมีการจัดโปรโมช่ัน เพราะราคาถูกกวาทองตลาดอยูแลว 
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2.1.2  โรงพยาบาลเอกชน  
1. โรงพยาบาลพญาไท 2  

 - ไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด นูด โฟรเฟส และมารเบล วางจําหนาย 
และไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนดอ่ืน พบเพียงผลิตภัณฑในรูปแบบครีมและโลช่ัน
สําหรับทา เชน ลาโรช  
 - โดยรวมแลวราคาไมตางจากหางสรรพสินคา แตแพงกวารานขายยา 
 - จําหนายผานเคาเตอรท่ีเชาพื้นท่ีของโรงพยาบาล 
 - มีพนักงานแนะนําสินคา ประจําเคาเตอรแตละแบรนด ท่ีใหคําแนะนําดานวิธี 
การใชการปฏิบัติตัวท่ีถูกตอง และการเก็บรักษา 
 - ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิงวัยทํางาน รองลงมาเปนเพศหญิงวัยกลางคน ท่ีมี
ความกังวลเร่ืองร้ิวรอย ฝา กระ 
 - ลูกคาสามารถซื้อสินคาประเภทผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา ท่ีเคาเตอร
เคร่ืองสําอางแตละแบรนด ตามท่ีแพทยแนะนํา 
 - ลูกคาท่ีไดรับคําแนะนําใหใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับใบหนา 50% จะไปซ้ือท่ี
เคาเตอรเวชสําอางของแตละแบรนด ท่ีอยูภายในโรงพยาบาล โดยจะซ้ือแบรนดที่แพทยแนะนําทันที อีก 
50% จะไมซ้ือท่ีเคาเตอรในโรงพยาบาล แตจะไปซ้ือท่ีรานขายยา เพราะราคาถูกกวา 
 - ไมเคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลางมาเสนอ เขาวางจําหนาย ใน
หองยาของโรงพยาบาล อาจเปนเพราะผูประกอบการรายเล็กเห็นวามีเคาเตอรของแบรนดท่ีติดตลาด อยู
แลว 26 
 - แตละแบรนดจะจัดโปรโมช่ันของตนเอง เชน เซทสําหรับผิวหนาราคาคุมคาและ
สินคาลดราคา 20-30% 

2. โรงพยาบาลบํารุงราษฎร 
 - ไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด NUDE Sunscreen Nano spray, 
Four face และ MABEL วางจําหนาย 
 - ราคาสินคาในรานแพงกวารานยาท่ีอยูนอกโรงพยาบาล และแพงกวาหางสรรพสินคา 
 - จําหนายผานรานขายยา Healthy Max ท่ีเชาพื้นท่ีของโรงพยาบาล 
 - มีพนักงานแนะนําสินคา แตละแบรนด ใหคําแนะนําดานวิธีการใช การปฏิบัติตัวท่ี
ถูกตอง และการเก็บรักษา 

                                                        
26 จากการสัมภาษณพนักงานขายประจําเคาเตอรเวชสําอางที่อยูภายในโรงพยาบาลพญาไท 2 จํานวน 2 คน, กันยายน 2558 
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 - ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิงวัยทํางาน จํานวนใกลเคียงกับวัยกลางคน ท่ีคํานึงถึง
บุคลิกภาพ เชน ถึงแมจะตองการปองกันริ้วรอย รอยคลํ้า ฝา กระก็จะเลือกผลิตภัณฑที่ไมทําให
หนาขาวเกินสีผิวธรรมชาติ  
 - ลูกคาท่ีไดรับคําแนะนําใหใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับใบหนา 80% จะไปซ้ือท่ี
รานขายยา ท่ีอยูภายในโรงพยาบาล เพราะสวนใหญรายไดสูงไมกังวลเร่ืองราคา โดยจะซ้ือแบรนดท่ี
แพทยแนะนํา อีก 20% จะไปซ้ือท่ีรานขายยานอกโรงพยาบาล เพราะราคาถูกกวา27  
 - ไมเคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลางมาเสนอ เขาวางจําหนาย ใน
หองยาของโรงพยาบาล เพราะรูปแบบผลิตภัณฑ ไมสวยงาม จึงไมม่ันใจวาจะไดรับความเชื่อถือ
เนื่องจากลูกคาสวนใหญมีรายไดสูง ตองการความหรูหรา บรรจุภัณฑสวยงาม นาเชื่อถือ และโรงพยาบาล 
ตองการเอกสารจํานวนมาก เชนเดียวกับโรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย ผูประกอบการรายยอยไม
สามารถจัดทําเอกสารดังกลาวได แตจะไปเสนอที่รานขายยาในโรงพยาบาลแทน แตก็ไมสามารถ
เสนอไดแลวเนื่องจากรานมีพื้นที่นอยมาก 
 - แตละแบรนดจะจัดโปรโมช่ันผานรานขายยา เชน สะสมแตม เพื่อเปนสวนลด 
และจัดโปรโมช่ันของแตละแบรนด เชน สินคาลดราคา 20% เนื่องในโอกาสวันแม 
 

2.1.3  รานขายยา  
1. รานบูธ สาขาอนุเสาวรียชัย  

 - ไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด นูด โฟรเฟส และมารเบล วางจําหนาย 
พบผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนารูปแบบครีม แบรนดยูเซอรีน 
 - โดยรวมราคาไมตางจากหางสรรพสินคา แตแพงกวารานขายยาทั่วไปท่ีไมมีสาขา  
 - จําหนายผานรานยาสาขาของวัตสัน เฉพาะสาขาท่ีทําสัญญาไว 
 - พนักงานแนะนําสินคา ประจําเคาเตอรแตละแบรนด ใหคําแนะนําดานวิธีการใช 
การปฏิบัติตัวท่ีถูกตอง และการเก็บรักษา 
 - มีเภสัชกรใหคําปรึกษา ใหความรูเกี่ยวกับสวนประกอบ และขอควรระวัง 
 - ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิงวัยทํางาน ท่ีมีความกังวลเร่ืองความหมองคลํ้าของ 
ผิวหนาจากแสงแดด รองลงมาเปนเพศหญิงวัยกลางคน ท่ีมีความกังวลเร่ืองฝา กระ นอกจากนี้ยังซ้ือ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับสามี และลูกดวย  

                                                        
27 จากการสัมภาษณพนักงานขายประจํารานขายยาที่อยูภายในโรงพยาบาลบํารุงราษฎร2 จํานวน 2 คน, กันยายน 2558 
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 - ลูกคาสวนใหญกวา 90% ไดทราบขอมูลเกี่ยวกับความจําเปนของผลิตภัณฑกัน
แดดจากโทรทัศน และออนไลน จึงมาหาซ้ือ โดยเลือกซ้ือตามแบรนดท่ีพนักงานขายแนะนํา 
 - พนักงานขายจะแนะนําสินคาที่มีคาคอมมิชชั่นกอนเสมอ โดยจะเรียกสินคา
เหลานี้วา PP ยอมาจาก Product push โดยเฉล่ียแลวพนักงานขายจะไดคาคอมมิชช่ันประมาณ 10% 
ของราคาขาย 
 - ไมเคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลางมาเสนอ เขาวางจําหนาย ใน
ราน เพราะมีคาธรรมเนียมแรกเขา 30,000 บาท ซ่ึงถือวาเปนราคาท่ีสูงสําหรับแบรนดขนาดเล็กถึงกลาง 
 - ทางรานจะมีการจัดโปรโมช่ันโดยเปดโอกาสใหแตละแบรนดเขารวม เชน ซ้ือ 2 
แถม 1 

2. รานยาราชวิถีเภสัช อนุสาวรียชัยสมรภูมิ 
 - ไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด NUDE Sunscreen Nano spray, Four 
face และ MABEL วางจําหนาย 
 - ราคาถูกกวารานยาท่ัวไป และแบบมีสาขา 
 - จําหนายผานรานขายยาราชวิถีเภสัช 
 - มีพนักงานแนะนําสินคา ใหคําแนะนําดานวิธีการใช แบบส้ัน  ๆเพราะลูกคาจํานวนมาก 
ประกอบกับพนักงานขายจํานวนนอย ทําใหไมสามารถใหบริการไดอยางท่ัวถึง จึงไมไดใหคําแนะนํา 
ลูกคาบางราย สวนใหญจะเพียงแคขายสินคาเทานั้น 
 - มีเภสัชกรใหคําปรึกษา ใหความรูเกี่ยวกับสวนประกอบ และขอควรระวัง แกลูกคา 
รายท่ีมีขอซักถามมาก 
 - ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิงวัยทํางาน และเพศหญิงวัยกลางคนที่มีความกังวล 
เร่ืองผิวหนาหมองคลํ้าจากแสงแดด ลูกคาท้ังหมดตองการผลิตภัณฑกันแดดท่ี SPF สูง เชน SPF 50 
เพราะเช่ือวาจะมีประสิทธิภาพสูง 
 - หากตองการนําผลิตภัณฑมาวางจําหนายสามารถติดตอใหขอมูลผลิตภัณฑไดทันที 
และนํามาวางจําหนายไดโดยไมตองเชาพื้นท่ีวางสินคา  
 - หากตองการใหพนักงานแนะนําสินคาดังกลาวเปนพิเศษ ตองมีคาคอมมิชช่ันให
พนักงาน ประมาณช้ินละ 10% จากราคาขาย 
 - ลูกคาสวนใหญซ้ือสินคาประเภทความงาม เวชสําอาง รวมถึงผลิตภัณฑกันแดด 
ตามท่ี พนักงานขายแนะนํา ซ่ึงพนักงานขายจะชวยแนะนําสินคาท่ีผูประกอบการใหคาคอมมิชช่ันท่ี
ดึงดูดใจ 
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 - ไมเคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลาง มาเสนอ เขาวางจําหนายใน
ราน   
 

2.1.4  รานคาเก่ียวกับความงาม   
1. รานคาช้ันใตดิน หางสรรพสินคาเซนทรัลเวิลด พบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา

แบรนด NUDE Sunscreen Nano spray วางจําหนาย เพียงแบรนดเดียว  
 - ขนาดบรรจุ 50 ml 
 - ราคา 690 บาท 
 - สารออกฤทธ์ิคือ Zinc oxide และ SunCat De 
 - SPF 50 PA+++ 
 - บรรจุภัณฑ ขวดสเปรยแบบ aerosol บรรจุในกลองกระดาษสีขาว มีโลโกรูปดวง
อาทิตยสีสม ดังแสดงในภาพท่ี 2.1 
 

 
ภาพท่ี 2.1 รูปลักษณบรรจุภณัฑสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา แบรนด NUDE 
 
 - Product Claims 

 ปกปองผิวจากแสงแดด ดวย NANO SPRAY SPF 50+++ 
 นอกจากกันแดดแลวยังมีวิตามินซี และนํ้านมผ้ึงเปนสวนประกอบชวยบํารุงผิว  
 ใชแลวไมอุดตัน ไมกอใหเกิดสิว 

 - Key massage “NUDE Sunscreen Nano spray อนุภาคระดับนาโน ซึมซาบเร็ว ไม
ตองกลัวผิวเสีย” 
 - จําหนายผานหนารานคาเกี่ยวกับความงาม เฟซบุกของรานคา นอกจากนี้ยัง
ประชาสัมพันธ หนารานผานเวปไซตของเจาของแบรนด ลูกคากดล้ิงคจากหนาเวปไซตของแบรนด
ไปยังเฟสบุคของรานได และสามารถโทรส่ังสินคาได 
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 - พนักงานขายคอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับวิธีการใช ขอดีของผลิตภัณฑ ขอควรระวัง ใน
การใช รวมถึงใหความมั่นในแกลูกคาวาไมกอใหเกิดสิว เพราะเปนสูตรท่ีพัฒนาข้ึนโดยแพทย และ
เภสัชกร 
 - ลูกคา 70% ซ้ือผานหนาราน 30% ซ้ือผานเฟสบุคของราน 
 - ลูกคาที่ซ้ือผานหนารานสวนใหญไมรูจัก NUDE Sunscreen Nano spray แตซ้ือ
เพราะพนักงานขายแนะนํา  
 - พนักงานขายจะชวยแนะนําสินคาท่ีผูประกอบการใหคาคอมมิชช่ันท่ีดึงดูดใจ 
สําหรับ NUDE Sunscreen Nano spray มีการใหคาคอมมิชช่ันกับพนักงานขาย ขวดละ 40 บาท  
 - ลูกคาท่ีซ้ือผานชองทางออนไลน สวนใหญเห็นโฆษณาจากเวปไซตของแบรนด 
บล็อกเกอรรีวิว จึงติดตอมาเพ่ือซ้ือ 
 - ลูกคาท่ีซื้อแลวกลับมาซื้อซํ้าทั้งหมดมาจากชองทางหนารานคิดเปน 80% ของ 
ลูกคาจากหนารานท้ังหมด เปนคนท่ีเคยไปปรึกษาแพทย และไดอานบทความท่ีแพทยเขียนเกี่ยวกับ
ความจําเปนของการใชผลิตภัณฑกันแดด มากอน แลวแพทยแนะนําใหใชผลิตภัณฑกันแดด 
 - บอยคร้ังท่ีพนักงานขายไมสามารถใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑได เชน ลูกคาถาม
วา “nano spray มีขอดีกวาสเปรยธรรมดาอยางไร ตาม key massage ท่ีวาดูดซึมเร็ว สเปรยกันแดด จําเปน 
ตองดูดซึมดวยหรือ เพราะสเปรยกันแดดตองเคลือบผิวไว จึงจะกันรังสียูวีได ถาดูดซึม แลวจะกันได
อยางไร?” 
 - ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง วัยทํางาน ท่ีกังวลเร่ืองผิวหมองคลํ้า ร้ิวรอย และตองการ 
ความสะดวกสบายในการใชงานในเวลาเดียวกัน  
 - ยอดขาย 150 ขวดตอเดือน   
 - ไมเคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลางอ่ืนๆ มาเสนอ เขาวาง
จําหนายในราน   
 - NUDE Sunscreen Nano spray มีการจัดโปรโมช่ันในหนารอน เมษายน ป2558 ลด
ราคาจาก 690 บาท เหลือ 590 บาท 
 - ผูประกอบการรานคาท่ีเปนตัวแทนจําหนายมีการโปรโมทสินคาผานเวปไซต
ของผลิตภัณฑ โดยลูกคาสามารถซื้อราคาสงที่หนารานคาไดเมื่อซื้อปริมาณต้ังแต 12 ช้ินข้ึนไปใน
ราคาช้ินละ 550 บาท 
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ภาพท่ี 2.2 แสดงปจจัยท่ีทําใหลูกคากลุมเปาหมายตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือสเปรยกัน

แดดสําหรับผิวหนาแบรนดนูด 
ที่มา: จากการสัมภาษณพนกังานขายในรานคาเกี่ยวกับความงาม, กันยายาน-พฤศจิกายน 2558 
 

2. รานคาที่ ศูนยการคายูเนี่ยนมอลล พบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด Four 
Face และ Marbel วางจําหนาย 2 แบรนด 
 แบรนดที่ 1: Four Face 
 - ขนาดบรรจุ 100 ml 
 - ราคา 1,499  บาท 
 - สารออกฤทธ์ิคือ Titanium Dioxide, Seastar Collagen 
 - SPF/PA   SPF 50 PA+++ 
 - รูปแบบบรรจุภัณฑลักษณะกระปองสเปรยสีขาว มีฝาปด ลักษณะสเปรยเปน แบบ
ละอองฝอย (Aerosol) ดังแสดงในภาพท่ี 2.3 
 

Customer

เพศหญิง วัยทํางาน ที่กังวลเรื่องผิวหมองคลํ้า 
ริ้วรอย /ตองการความสะดวกสบาย 

ซื้อซ้ํา80%

80% เคยปรึกษาแพททยแลว

ไมซื้อซ้ํา 20%

80% พนักงานแนะนํา
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ภาพท่ี 2.3 รูปลักษณบรรจุภัณฑสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา แบรนด Four Face 
 
 - Product Claims 

 FourFace มีคุณสมบัติแบบ 3 in 1 คือ สเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา SPF 50 
PA+++ ซ่ึงเปนแบบฟสิกสคอล ซันสกรีน ปองกันรังสีโดยการสะทอนกลับ ใชไดกับทุกสภาพผิว 
ปกปองท้ังรังสี UVA และ UVB มีสวนผสมของคอลลาเจนปลาดาว Seastar Collagen ซ่ึงเปนคอลลาเจน 
ที่ไดจากปลาดาวในน้ําทะเลลึกมาผสมกับน้ําแรธรรมชาติ จึงชวยทําใหอนุพันธของสารกระจายตัว
ไดดียิ่งข้ึน 

 ผิวชุมช่ืนจากน้ําแรบริสุทธิ์ธรรมชาติจึงชวยใหผอนคลายผิว ลดการระคายเคือง 
ลดการอักเสบและแสบแดงจากความรอน 
 - จําหนายผานหนารานคาเกี่ยวกับความงาม เฟซบุกของรานคา นอกจากนี้ยังประชาสัมพันธ 
หนารานผานเฟสบุค ของเจาของแบรนด  
 - มีพรีเซนเตอรของแบรนดคือ คุณโฟร สกลรัตน ซ่ึงเปนเจาของแบรนดดวย 
 - Key massage FourFace "โฟรเฟส มิติใหมแหงการปกปองผิว"  
 - สเปรยน้ําแร กันแดด SPF50 PA+++ บํารุงผิวดวยคอลลาเจนจากปลาดาว 
 - พนักงานขายคอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับขอดีของการบํารุงผิวหนา และกันแดด ไดใน
เวลาเดียวกัน รวมถึงขอควรระวัง พนักงานขายยืนยันวาคอลลาเจนจากปลาดาวสามารถดูดซึมผาน 
ผิวหนาได 
 - ลูกคาสวนใหญเปนผูหญิงวัยทํางานท่ีเห็นโฆษณาทางเคเบ้ิลทีวี มีคุณโฟรมาแนะนํา 
สินคา จึงมีความตองการใชผลิตภัณฑกันแดด Four Face 
 - ลูกคา 50% ซ้ือผานหนาราน 50% ซ้ือผานเฟสบุคของราน 
 - ลูกคาท่ีซ้ือผานชองทางออนไลน สวนใหญเห็น บล็อกเกอรรีวิว เชน Bloggang จึง 
คนหาแบรนดนี้จากอินเตอรเน็ต ติดตอซ้ือมาทางเฟสบุคของราน บางรายติดตอโดยแอปพลิเคช่ันไลน 
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 - ลูกคาจากชองทางออนไลนทั้งหมด ซ้ือเพราะคุณโฟร เปนเจาของแบรนดและพรีเซนเตอร 
 - ลูกคาท่ีซ้ือจากหนารานท้ังหมด ซ้ือเพราะพนักงานแนะนําสินคาแจงวาเปนแบรนด 
ของคุณโฟร และคุณโฟรใชเปนประจํา 
 - ลูกคาท่ีซ้ือแลวกลับมาซ้ือซํ้ามีประมาณ10%  ของลูกคาท้ังหมด  สวนใหญคือคนท่ีซ้ือ 
หลังจากหาขอมูลมากอนแลว 
 - ยอดขาย 90 ขวดตอเดือน  
 - การจัดโปรโมช่ัน มีราคาพิเศษในงานออกบูธแสดงสินคา ลดราคาเหลือ 750 บาท ไม
มีโปรโมช่ันหนารานท่ีเปนตัวแทนจําหนาย 
 

 
ภาพท่ี 2.4 แสดงปจจัยท่ีทําใหลูกคากลุมเปาหมายตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือสเปรยกันแดด

สําหรับผิวหนาแบรนดโฟรเฟส 
ที่มา: จากการสัมภาษณพนกังานขายในรานคาเกี่ยวกับความงาม, กันยายาน-พฤศจิกายน 2558 
 

แบรนดที่ 2: MABEL 
 - ขนาดบรรจุ  50 ml 
 - ราคา 420 บาท 
 - รูปแบบบรรจุภัณฑ ลักษณะกระปองสเปรยสีขาว ลักษณะสเปรยเปนแบบละอองฝอย 
(Aerosol) 
 

Customer

เพศหญิง วัยทํางาน ที่กังวลเรื่องผิวหมองคลํ้า ริ้ว
รอย /คองการความสะดวกสบาย 

ซื้อซ้ํา 10%

80%  เคยอานบทความ และรีวิว

ไมซื้อซ้ํา 90%

50% ใชตามคุณโฟร

50% พนักงาน
แนะนํา
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ภาพท่ี 2.5 รูปลักษณบรรจุภณัฑสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา แบรนด Marbel 
 
 - SPF/PA   SPF 50 PA+++ 
 - สารออกฤทธ์ิ ไมมีการระบุ 
 - พนักงานขายใหคําแนะนํา ถึงวิธีการใชที่มีประสิทธิภาพสูงสุด และเนนขอดี ที่ฉีดทับ
หลังแตงหนาได 
 - Product Claims 

 ใหเมคอัพติดทนมากข้ึน 
 ฉีดทับเมคอัพระหวางวันไดตามตองการ 
 กันรังสี UVA และ UVB 
 มีสวนผสมชวยบํารุงผิวใหเรียบเนียน และฟนบํารุงผิวใหแข็งแรง 
 ไมมัน ไมเยิ้ม ไมวอก ไมเปนคราบ ไมเหนียวเหนอะหนะ 
 ไมมีสารอันตราย 
 ไมติดไฟ 
 ไมมีน้ําหอม 
 ไมมีแอลกอฮอล 

 - Key massage สเปรยกันแดด MABEL  SPF50 PA+++ เบาสบาย ไมเหนียว ไมมัน 
สเปรยกันแดดเนื้อบางเบา ซึมงาย เหมาะสําหรับทุกสถานการณไมวาจะผูหญิงท่ีรักการแตงตัว กีฬา
กลางแจง หรือการทองเท่ียว 
 - จําหนายผานหนารานและเฟสบุคของราน  
 - ลูกคาสวนใหญเปนผูหญิงวัยทํางาน ที่วางแผนจะมีกิจกรรมกลางแจง แตกลัว ผิวคลํ้า  
 - ลูกคาท้ังหมดไมเคยรูจักแบรนดนี้มากอน เม่ือพนักงานแนะนําจึงซ้ือไปลองใช 
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 - ยอดขาย 20 ขวดตอเดือน  
 - ลูกคา 70% ซ้ือผานหนาราน 30% ซ้ือผานเฟสบุคของราน 
 - ลูกคาท่ีซ้ือผานชองทางหนาราน สวนใหญไมรูจักแบรนดนี้ ซ้ือเพราะพนักงาน ขาย
แนะนําวาเปนสเปรยกนัแดดท่ีมีคา SPF สูง แตไมมัน สามารถพนทับเคร่ืองสําอางไดเม่ือออกทํากิจกรรม 
กลางแจง 
 - ลูกคาท่ีซ้ือผานเฟสบุคของรานสวนใหญเปนลูกคาประจํา ซ้ือเพราะตองการ ความสะดวก 
สบายในการใชงาน 
 - รานคาสามารถประชาสัมพันธรานผานอินสตาแกรม และเฟสบุคของแบรนดได 
 - ไมมีลูกคาท่ีซ้ือแลวกลับมาซ้ือซํ้า  
 - ยังไมเคยมีการจัดโปรโมช่ันเนื่องจากขายราคาถูกกวาแบรนดอ่ืนๆอยูแลว 
 - เจาของรานจะเลิกขายแบรนดนี้ หนัไปขาย NUDE sun spray แทน เพราะลูกคาถามหา  
 

 
ภาพท่ี 2.6 แสดงปจจยัท่ีทําใหลูกคากลุมเปาหมายตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือสเปรยกันแดด

สําหรับผิวหนาแบรนดมารเบล 
ที่มา: จากการสัมภาษณพนกังานขายในรานคาเกี่ยวกับความงาม, กันยายาน-พฤศจิกายน 2558 
 
 

Customer

เพศหญิง วัยทํางาน ที่กังวลเรื่องผิวหมองคลํ้า ริ้ว
รอย /คองการความสะดวกสบาย 

ซื้อซ้ํา 10% ไมซื้อซ้ํา 100%

100% พนักงานแนะนํา
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ภาพท่ี 2.7 แสดงทิศทางกอนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของลูกคากลุมเปาหมาย 
ท่ีมา: จากการสัมภาษณพนกังานขายในรานคาเกี่ยวกับความงาม, กันยายาน-พฤศจิกายน 2558 
 

ในสวนของการสัมภาษณเชิงลึก ผูวิจัยไดแบงการสัมภาษณออกเปน 3 กลุม ดังนี้คือ  
กลุมท่ี 1 คือ ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ท่ีใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับ 

ผิวหนาอยางเปนประจําอยางนอยวนัละ 1 คร้ัง จํานวน 2 กลุม กลุมละ 8 คน เนื่องจากเปนกลุมท่ีสวน
ใหญใหความสําคัญกับผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา จึงเคยมีประสบการณใชผลิตภัณฑกันแดด
หลายๆ แบรนด รวมท้ังแบรนดของคูแขงดวย1 

กลุมท่ี 2 คือ ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ท่ีไมใชผลิตภัณฑกันแดด
สําหรับผิวหนาอยางเปนประจําอยางนอยกวาวันละ  1 คร้ัง จํานวน 2 กลุม กลุมละ 8 คน เนื่องจาก
เปนกลุมท่ีสวนใหญใหความสําคัญกับผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาปานกลาง จึงใชเฉพาะเม่ือมี
กิจกรรมกลางแจง หรือบางรายไมใชเลยเพราะขอเสียของผลิตภัณฑกนัแดด เชน ทําใหหนามัน จึง
เปนกลุมเปาหมายท่ียังไมเกดิความจงรักภกัดีตอแบรดใดๆ เลย1 

กลุมท่ี 3 คือ ผูหญิงวัยกลางคนท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร จํานวน 2 กลุม กลุมละ 8 
คน เนื่องจากเปนกลุมท่ีมีกําลังซ้ือ และผลิตภัณฑชนิดแรกท่ีคนกลุมนี้เลือกซ้ือเพื่อใชดูแลตนเองคือ
ผลิตภัณฑกันแดด (จิรฉัตร สุวรรชนะ, 2555) 

ซ่ึงผูวิจัยไดใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) โดยไดกําหนดประเด็นใน
การสังเกตการณและสัมภาษณไวดังนี้ 

1. ปกติใชผลิตภณัฑกนัแดดสําหรับผิวหนารูปแบบใด เพราะเหตุใด  
2. ความถ่ีใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา สัปดาหละกีค่ร้ัง หรือวันละก่ีคร้ัง 
3. ใชผลิตภัณฑกนัแดดสําหรับผิวหนาเพราะอะไร 
4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑกนัแดดสําหรับผิวหนาคือใคร 

ลูก
คา

เคยปรึกษาแพทย ซื้อตามแพทยแนะนํา

เคยซื้อท่ีรานยา
ปริกษาพนักงานขาย พนักงานแนะนําสินคา

ซื้อตามพนักงานแนะนํา

ซื้อแบรนดท่ีตัดสินใจมาแลว

ซื้อแบรนดท่ีตัดสินใจมาแลว

หาขอมูลเอง ปรึกษาพนักงานขายกอน พนักงานแนะนําสินคา ซื้อตามพนักงานแนะนํา

ถามพนักงานขาย พนักงานแนะนําสินคา ซื้อตามพนักงานแนะนํา
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5. กอนตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา หาขอมูลจากชองทางใด 
6. เลือกซ้ือผลิตภัณฑกนัแดดสําหรับผิวหนาจากชองทางใด 
7. เปล่ียนแบรนดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาบอยเพยีงใด เหตุใดจึงเปล่ียน และ

เหตุใดจึงไมเปล่ียน 
8. ปญหาท่ีพบจากการใชผลิตภณัฑกนัแดดสําหรับผิวหนาคืออะไร 
9. ทราบหรือไมวา ผลิตภัณฑกันแดดมี แบบฟสิคอล และเคมิคอล คิดวาท้ัง 2 แบบ

ตางกันอยางไร  
10. ทราบหรือไมวามีสเปรยกนัแดดสําหรับผิวหนา  
11. เคยใชสเปรยกนัแดดสําหรับผิวหนาหรือไม เพราะอะไร 
12. ความกังวลกอนการเลือกซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา 3 อยางจากมากไปนอย 

คืออะไร 
13. รูจักแบรนดตอไปนี้หรือไม เคยใชแบรนดใดบาง เร่ิมใชเพราะอะไร และผลเปน

อยางไร  
14. สเปรยกันแดดสําหรับใบหนาท่ีดีควรมีคุณสมบัติอยางไรบาง 
15. ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับใบหนามากท่ีสุดคืออะไร 
16. สเปรยกันแดดสําหรับใบหนาที่จะเลือกใชควรไดรับการแนะนําจากใคร เชน 

แพทย  ดารานักแสดง เนตไอดอล เพื่อน ฯลฯ 
 
 
2.2  ผลจากการสัมภาษณ 

กลุมท่ี 1 คือ ผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ท่ีใชผลิตภัณฑกันแดด
สําหรับผิวหนาอยางเปนประจําอยางนอยวันละ 1 คร้ัง  

พบวา กลุมเปาหมายใชผลิตภัณฑกันแดดในรูปโลช่ันเปนประจํา เพราะแพทยแนะนํา
ใหใช โดยจะใชเวลาเชากอนแตงหนา และไมทาซํ้า เพราะเกรงวาเคร่ืองสําอางจะลบ หรืออาจอุดตัน
รูขุมขนจนเกิดเปนสิวได  กลุมเปาหมายจะซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจากรานคาท่ีสะดวกที่สุด เชน ใน
โรงพยาบาล เลือกซ้ือตามแบรนดท่ีพนักงานขายแนะนํา  ซ่ึงหากแพทยมีการแนะนําแบบจําเพาะเจาะจง 
ใหใชแบรนดใด ก็พรอมท่ีจะซ้ือตามท่ีแพทยแนะนํา  

ลูกคากลุมนี้มีความเช่ือม่ันตอบุคลากรทางการแพทยในโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 
สูงเพราะเปนผูมีความรูความเชี่ยวชาญ จึงพรอมที่จะทําตามคําแนะนําของแพทยไมวาจะเปนดาน
การปฏิบัติตัวท่ีเหมาะสม หรือการใชผลิตภัณฑตามท่ีแพทยแนะนํา นอกจากนี้ยังมีความรูความเขาใจ 
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เกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดเปนอยางดี ท้ังเร่ืองคา SPF ท่ีเหมาะสม ไมทําใหผิวมันเกินความจําเปน 
ควรมีคาประมาณ 30 โดยหากจะเร่ิมทดลองใชผลิตภัณฑแบรนดใหม รูปแบบเสปรยทดแทนแบรนดเดิม 
จะเลือกใชตามท่ีแพทยแนะนําเปนหลัก  สําหรับราคาที่กลุมเปาหมายยอมจายเพ่ือซ้ือสเปรยกันแดด
สําหรับผิวหนาขนาด 50 มิลลิลิตร อยูท่ีประมาณ 500 -800 บาท 

กลุมท่ี 2 คือ ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ท่ีไมใชผลิตภัณฑกันแดด
สําหรับผิวหนาอยางเปนประจําอยางนอยกวาวันละ 1 คร้ัง  

พบวา กลุมเปาหมายนิยมใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนารูปแบบโลชั่น และครีม 
โดยจะทาชวงเชากอนแตงหนา เฉพาะวันท่ีมีกิจกรรมกลางแจง โดยจะเลือกใชแบรนดท่ีเพื่อนแนะนํา 
ประกอบกับอานรีวิวในอินเตอรเน็ต จากนั้นจึงไปเลือกซ้ือท่ีรานขายยาท่ัวไป และคาเกี่ยวกับความงาม 
ในหางสรรพสินคา  โดยเลือกแบรนดท่ีเพ่ือนแนะนํา ประกอบกับรับฟงขอมูลจากพนักงานขาย ท้ังยัง 
มีความเช่ือวายิ่งผลิตภัณฑกันแดดมีคา SPF สูงจะยิ่งกันรังสียูวีไดดี ทําใหพยายามหาโลช่ันหรือครีม
กันแดดท่ีมีคา SPF สูงมาใช เมื่อใชแลวกอใหเกิดความมันบนใบหนา  จึงเลือกใชเฉพาะบางวันท่ีทํา
กิจกรรมกลางแจงเทานั้น ผลท่ีตามมาคือร้ิวรอยกอนวัย และกระ อีกสวนหนึ่งเปนผลมาจากชีวิตท่ีเรง
รีบทําใหไมมีเวลาสําหรับเกล่ียครีมกันแดดใหเรียบ 

ลูกคากลุมนี้ไมคอยไดพบแพทยผิวหนัง แตมักจะหาขอมูลเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางท่ีใช
ดูแลตัวเองอยูเสมอ จากอินเตอรเน็ต โดยใหน้ําหนักกับบทความท่ีแพทยเขียนมากท่ีสุด แตท่ีผานมา
มักพบแตบทความท่ีเขียนโดยบลอกเกอรท่ีไมไดมีความชํานาญเฉพาะทางดานผิวหนัง เพียงแตมีการ
รีวิวดานการใชงานเทานั้น ในอนาคตหากจะทดลองใชแบรนดอ่ืนทดแทนแบรนดเดิม จะหาขอมูล
จากอินเตอรเน็ต โดยจะเช่ือม่ันบทความท่ีเขียนโดยแพทยมากท่ีสุด ซ่ึง ราคาท่ีกลุมเปาหมายยอมจาย
เพื่อซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาขนาด 50 มิลลิลิตร อยูที 500-600 บาท 

กลุมท่ี 3 คือ ผูหญิงวัยกลางคนท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร 
พบวา กลุมเปาหมายใชผลิตภัณฑกันแดด ทุกวันเฉพาะเวลาเชา กอนแตงหนา จะไมทา

ซํ้าเพราะเกรงวาเคร่ืองสําอางจะลบ  เหตุผลท่ีใชโลช่ัน หรือครีมกันแดดสําหรับผิวหนาเปนประจํา
ทุกวัน คือ เม่ืออายุมากข้ึนพบวาเกิดฝา กระ ไดงาย จึงปองกันไวดีกวาแก  

ลูกคากลุมนี้สวนใหญจะมีการพบพทยผิวหนังเปนประจํา เพราะเร่ิมมีความกังวลเกี่ยวกับ 
ร้ิวรอย ทําใหใหใชผลิตภัณฑกันแดดตามท่ีแพทยแนะนํา โดย มักจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากรานท่ี
สะดวกท่ีสุดแมวาจะมีราคาสูงกวารานคาท่ัวไปก็ตาม เชน โรงพยาบาลพญาไท 2 หรือ โรงพยาบาล
บํารุงราษฎร ท่ีพบแพทยเปนประจําเพื่อทําหัตถการเกี่ยวกับผิวหนาอยูแลว บางสวนอาจซ้ือจากราน
ขายยาท่ีอยูไกลโรงพยาบาลที่ไปพบแพทย โดยตองการใหแพทยแนะนําแบบจําเพาะเจาะจงวาควร
เลือกใชแบรนดใด 
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กลุมเปาหมายบางสวนท่ีไมไดพบแพทยผิวหนังเลย จะเลือกซ้ือท่ีเคาเตอรแบรนดใน
หางสรรพสินคา โดยเลือกแบรนดตามที่เห็นโฆษณาในนิตยสารสําหรับผูหญิง และสุขภาพ เชน 
lemonade และ Health Today อยางไรก็ตามหากมีบทความท่ีแพทยเขียน ลูกคากลุมนี้ก็จะใหน้ําหนัก
กับบทความดังกลาวมากกวารีวิวโดยบลอกเกอรท่ัวไป 

หากในอนาคตจะลองใชสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา จะเลือกใชแบรนดท่ีแพทยแนะนํา 
โดยบางสวนเลือกจะปรึกษาแพทยท่ีใหการรักษาอยู บางสวนเลือกอานบทความท่ีเขียนโดยแพทย
จากนิตยสาร ซ่ึงราคาท่ีกลุมเปาหมายยอมจายเพื่อซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาขนาด 50 มิลลิลิตร 
อยูท่ีประมาณ 600 - 1000 บาท  

หลังจากการเก็บขอมูลท่ีเพียงพอจะเห็นภาพรวมของธุรกิจและแนวทางการดําเนินธุรกิจ 
ในสวนตอไปจะเปนแผนการตลาดจากขอมูลท่ีไดโดยมีดังนี้ 

1. เปาหมายทางการตลาด 
2. การกําหนดกลุมเปาหมาย 
3. การวิเคราะหคูแขงในตลาดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา 
4. การแบงสวนลูกคา/ ผูบริโภค และการวางตําแหนงผลิตภณัฑในใจลูกคา 
5. การกําหนดกลยุทธทางการตลาด (4Ps) 
6. งบประมาณคาใชจายทางการตลาด 
7. แผนการดําเนนิการสงเสริมการตลาด 
8. การประเมินยอดขายและสวนแบงทางการตลาด 

 
 
2.3  เปาหมายทางการตลาด 

จากการเก็บขอมูลทําใหทราบวากลุมเปาหมายหลักมีการใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับ
ผิวหนาทุกวันอยางตอเนื่อง จะเลือกใชผลิตภัณฑกันแดดตามท่ีแพทยในโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียน
แพทยแนะนํา  โดยจะซ้ือในบริเวณท่ีสะดวกท่ีสุดซ่ึงก็คือซ้ือจากโรงพยาบาลไมวาจะเปนในโรงพยาบาล 
ท่ีเปนโรงเรียนแพทย หรือโรงพยาบาลเอกชนก็ตาม  และกลุมเปาหมายท่ีเปนผูหญิงวัยทํางานท่ีไมได 
ใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาอยางตอเนื่องเปนเพราะไมทราบขอมูลท่ีถูกตองจากแพทยผูเช่ียวชาญ 
กลุมนี้จะเลือกซ้ือจากรานขายยา สวนกลุมเปาหมายรองท่ีเปนผูหญิงวัยกลางคนมีกําลังซ้ือสูง แตยัง
ไมไดรับคําแนะนําแบบจําเพาะเจาะจงจากแพทยผูเช่ียวชาญเกี่ยวกบัแบรนดท่ีควรเลือกใชมักจะเลือก
ซ้ือจากโรงพยาบาลเอกชน 
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2.3.1  เปาหมายระยะสั้น (ปท่ี 1) 
เนนกลุมเปาหมายหลักท่ีเปนผูหญิงวัยทํางานโดยการเสนอสเปรยกันแดดสําหรับ

ผิวหนาเขาโรงเรียนแพทย ไดแก โรงพยาบาลรามาธิบดี และโรงพยาบาลศิริราช เพื่อใหกลุมเปาหมาย 
เกิดความมั่นใจและเขาถึงสินคาไดงายอีกท้ังยังใชเปนแหลงอางอิงเพ่ือเสนอเขาโรงพยาบาลเอกชน
10 ไดแกโรงพยาบาลพญาไท 1, โรงพยาบาลพญาไท 2 และโรงพยาบาลบํารุงราษฎร เพื่อใหไดลูกคา 
เปนกลุมเปาหมายหลัก และกลุมเปาหมายรอง คือกลุมผูหญิงวัยกลางคนไดอีกดวย ท้ังนี้ยังตองให
ขอมูลและสนับสนุนงานดานวิชาการแกแพทยในโรงพยาบาลดังท่ีกลาวมา เพื่อใหแพทยแนะนําแบรนด 
ของผูวิจัยแบบจําเพาะเจาะจงแกลูกคา 7, 10 จากน้ันจึงเสนอสินคาเขารานขายยาที่อยูบริเวณรอบๆ
โรงพยาบาล เพื่อใหลูกคากลุมเปาหมาย เขาถึงสินคาไดงาย โดยในการเสนอผลิตภัณฑเขาท้ัง  3 ชอง
ทางการจัดจําหนายดังท่ีกลาวมา ไมมีคาเชาพื้นท่ีเนื่องจากขายผานหองยาของโรงพยาบาลบาล โดย
ผูวิจัยต้ังราคาขายใหโรงพยาบาลตํ่า เพ่ือใหโรงพยาบาลเพิ่มราคาขายเปนกําไรใหแกโรงพยาบาลได
อยางนอย 47% อยูแลว 

1. เสนอสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาเขาโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยในกรุงเทพฯ 
ไดแก โรงพยาบาลศิริราช และโรงพยาบาลรามาธิบดี เพื่อเปนแหลงอางอิงใหงายตอการเสนอเขา
โรงพยาบาลเอกชน10 รานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม 

2. เสนอสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาเขาโรงพยาบาลเอกชนในกรุงเทพฯ ใหไดอยาง
นอย 3 โรงพยาบาล เพื่อใหกลุมเปาหมายเขาถึงชองทางการจัดจําหนายไดงาย  

3. เสนอสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา เขารานขายยาในกรุงเทพฯ ใหไดอยางนอย 10 
ราน เพื่อเพ่ิมความสะดวกสบายในการเขาถึงชองทางการจัดจําหนายของกลุมเปาหมาย 

4. เปนท่ีรูจักและใหกลุมตลาดเปาหมาย คือผูหญิงวัยทํางาน และวัยกลางคน ท่ีอาศัย
ในกรุงเทพมหานคร รับรูถึงการเปดตัวของสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา โดยจะวัดจาก Brand 
awareness ใหได 70 % 

5. สรางสินคาใหประทับใจลูกคา และสรางบริการใหเปนท่ีนาพอใจ 
 

2.3.2  ระยะปานกลาง (ปท่ี 2 และ ปท่ี 3) 
เนนการเพิ่มยอดขายจากการขยายชองทางการจัดจําหนายเพ่ือรองรับลูกคาจากกลุม 

เปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรอง โดยขยายชองทางการจัดจําหนายจากโรงพยาบาลแอกชนเพราะ 
ไดกําไรสูง ขยายชองทางการจัดจําหนายรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม เพ่ือใหกลุมลูกคา
เขาถึงสินคาไดงายข้ึน 
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1. เสนอสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาเขาโรงพยาบาลเอกชนในกรุงเทพฯ ใหไดอยาง
นอย 5โรงพยาบาลไดแก โรงพาบาลสมิตติเวชสุขุมวิท, โรงพยาบาลสมิติเวชศรีนครินทร, โรงพยาบาล 
กรุงเทพ, โรงพยาบาลวิชัยยุทธ และ โรงพยาบาลเวิลดเมดิคอลเซนเตอร   เพื่อใหกลุมเปาหมายเขาถึง
ชองทางการจัดจําหนายไดงาย  

2. เสนอสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา เขารานขายยาในกรุงเทพฯ ใหไดอยางนอย 10 
ราน เพื่อเพ่ิมความสะดวกสบายในการเขาถึงชองทางการจัดจําหนายของกลุมเปาหมาย 

3. เสนอสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา เขารานคาเกี่ยวกับความงามในกรุงเทพฯ ใหได
อยางนอย 10 ราน เพื่อเพ่ิมความสะดวกสบายในการเขาถึงชองทางการจัดจําหนายของกลุมเปาหมาย  
และเพิ่มยอดขายไดอยางรวดเร็วข้ึน 

4. เปนท่ีรูจักและใหกลุมตลาดเปาหมาย คือผูหญิงวัยทํางาน และวัยกลางคน ท่ีอาศัย
ในกรุงเทพมหานคร โดยจะวัดจาก Brand awareness ใหได 70% 

5. พัฒนาชองทางการจัดจําหนายใหครอบคลุมมากยิ่งข้ึน โดยจะมีการขายผาน Online 
ท้ัง เฟสบุค และเวปไซตของแบรนด รวมกับเฟสบุคของรานคา 

6. สรางยอดเพิ่มข้ึน 30% จากปแรก 
 

2.3.3  ระยะยาว (ปท่ี 4 และปท่ี 5 เปนตนไป) 
เนนขยายฐานลูกคาไปตางจงัหวัดเพื่อเพ่ิมยอดขาย 
1. เปนท่ีรูจักและใหกลุมตลาดเปาหมาย คือผูหญิงวัยทํางาน และวัยกลางคน ท่ีอาศัย

ในกรุงเทพมหานคร โดยจะวัดจาก Brand awareness ใหได 70% 
2. ขยายชองทางจัดจําหนายกอนโดยจะเริ่มจากจังหวัดในภาคกลาง และภาคอีสาน

ตามลําดับ เนื่องจากมีความหนาแนนของผูหญิงวัยทํางานรองลงมาจากกรุงเทพมหานคร (สํานักงาน
สถิติแหงชาติ, 2558) 

การกําหนดเปาหมายทางการตลาดจะมีสมมติฐานในการพยากรณยอดขาย ดังนี ้
ในปแรก ชวง 6 เดือนแรก จะยังไมคอยมียอดขายเนื่องจากอยูในระหวางเสนอยาเขา 

โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยใชเวลาประมาณ 4 เดือน9 และโรงพยาบาลเอกชนใชเวลาประมาณ 
2 เดือน10 โดยจะเร่ิมจากเสนอยาเขาโรงเรียนแพทยอยางนอย 1 โรงพยาบาล เพื่อใชเปนแหลงอางอิง 
จากนั้นจะเร่ิมเสนอเขาโรงพยาบาลเอกชน จะชวยใหเสนอเขาไดงายข้ึนเพราะมีแหลงอางอิงท่ีเช่ือถือ
ได10  ดังนั้นในปแรกจะมีเวลาสรางยอดขายประมาณ 6 เดือน  
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เม่ือพิจารณายอดขายจากชองทางการจัดจําหนายในชวงปแรกมี 2 ชองทางคือ  
1.  โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย มีลูกคาท่ีแพทยแนะนําใหใชผลิตภัณฑกันแดด

สําหรับผิวหนาประมาณวันละ 30 คน7 จากคลินิกเฉพาะทางดานผิวหนัง เดือนละ 6 วัน จากการสัมภาษณ 
พนักงานขายประจํารานเวชภัณฑในโรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย พบวาลูกคาทุกรายจะซ้ือผลิตภัณฑ 
ตามท่ีแพทยแนะนํา และเลือกท่ีจะซ้ือท่ีรานเวชภัณฑของโรงพยาบาล เพราะราคาถูกกวารานคาอ่ืนๆ 
สําหรับสินคาประเภทเครื่องสําอาง ท่ีราคา 300 บาท ข้ึนไป ลูกคาจะซ้ือ 1 ช้ิน ตอคน ตอคร้ัง เม่ือคิด
ยอดขายจากจํานวนลูกคา วันละ 7.5 คน 6 วัน ตอเดือน เปนเวลา 1 ป โดยคิดจาก 2 โรงพยาบาล 
ราคาขายใหโรงพยาบาลเฉล่ียขวดละ350บาท จึงคิดเปน 378,000 บาท ตอป 

2. ชองทางโรงพยาบาลเอกชน จากการสัมภาษณพนักงานขายท่ีเคาเตอรขายเวชสําอาง 
ในโรงพยาบาล พบวา มีลูกคาซ้ือผลิตภัณฑกันแดดตามท่ีแพทยแนะนําทุกวัน โดยเฉลี่ยวันละ 5 คน 
เปนสวนท่ีตองการความสะดวก บางสวนไปหาซ้ือท่ีรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม เพราะ
ราคาถูกกวา จีงคาดการณวาจะมีลูกคาอยางนอยวันละ 2 คน ตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีโรงพยาบาล เม่ือคิด
ยอดขายจากโรงพยาบาลเอกชน เดือนละ 30 วัน ราคาขายใหโรงพยาบาลเฉล่ียขวดละ 400 บาท คิด
เปนยอดขายตอเดือน 24,000 คิดยอดขาย 3 โรงพยาบาลเปน 72,000 บาท เปนเวลา 6 เดือน จึงคิดเปน 
432,000 บาท ตอป 

ดังนั้นประมาณการยอดขายในชวงปแรก คือ 810,000 บาทตอป ชวงปท่ี 2 และ 3 เม่ือ
พิจารณายอดขายจากชองทางการจัดจําหนายมี 4 ชองทาง คือ 

1. ชองทางโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย คาดวาหลังจากท่ีเร่ิมจําหนายเปนเวลา 1 
ปแลว จะสามารถ ใหขอมูลผลิตภัณฑแก และสรางความสัมพันธอันดีกับแพทยไดมากข้ึน รวมท้ัง
ใหขอมูลแกพนักงานขายสินคาท่ีรานเวชภัณฑของโรงพยาบาล โดยจะรับฟงของคิดเห็นเพื่อนําไป
ปรับปรุงสูตรและ Key massage ใหมีความเหมาะสม ดึงดูดใจกลุมเปาหมายมากข้ึน คาดการณยอดขาย 
เติบโต 10%  จึงกําหนดยอดขายในระยะปานกลางไวท่ีปละไมต่ํากวา 415,800 บาท    

2. ชองทางโรงพยาบาลเอกชน  
 - สําหรับโรงพยาบาลท่ีมีสินคาอยูแลว คาดวาหลังจากท่ีเร่ิมจําหนายเปนเวลา 1 ป
แลว จะสามารถ ใหขอมูลผลิตภัณฑแก แพทยข้ึน โดยสอดแทรกผานการสนับสนุนกิจกรรมของ
โรงพยาบาล งานประชุมวิชาการผานทางแพทยท่ีเปนผูจายยาเพื่อสรางความสัมพันธกันดีกับแพทย 
รวมท้ังใหขอมูลแกเภสัชกรท่ีหองจายยาของโรงพยาบาล โดยจะรับฟงของคิดเห็นเพื่อนําไปปรับปรุง 
สูตร และKey massage ใหมีความเหมาะสม ดึงดูดใจกลุมเปาหมายมากขึ้น คาดวายอดขาย เติบโต
เดือนละ 10% จากยอดขายตอเดือนของปแรก จึงกําหนดยอดขายไวท่ี 950,400 บาท   
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 - สําหรับโรงพยาบาลท่ีเสนอผลิตภัณฑเขาใหม ตามเปาหมายระยะกลางจํานวน 5 
โรงพยาบาล คาดวาแตละท่ีจะมียอดขายตอเดือน เปนคร่ึงหนึ่งของโรงพยาบาลเอกชนท่ีเสนอผลิตภัณฑ 
เขาใหมในปท่ี 1 เพราะโรงพยาบาลดังกลาวมีผูใชบริการนอยกวา เม่ือคิดยอดขายจาก 5 โรงพยาบาล 
จึงกําหนดยอดขายไวท่ี 1,440,000 บาท 

3. ชองทางรานยา จากการสัมภาษณพนักงานขายท่ีรานขายยาพบวา ใน 1 วัน จะมีลูกคา 
มาซ้ือผลิตภัณฑกันแดดท้ังซ้ือตามแพทยแนะนํา และซ้ือตามท่ีพนักงานขายแนะนํา ทุกวันประมาณ
วันละ 1 คน วันเวนวัน  จึงคาดการณยอดขายไวท่ี 0.5  ช้ิน ตอวัน ตอราน จํานวน 10 ราน ราคาขาย
ใหรานยา ขวดละ 450 บาท โดยใหคาคอมมิชชั่นพนักงานขาย ขวดละ 50 บาท คิดเปนยอดขาย 
810,000 บาท 

4. ชองทางรานคาเกี่ยวกับความงาม 
จากการสัมภาษณพนักงานขายท่ีรานขายยาพบวา ใน 1 วัน จะมีลูกคามาซ้ือผลิตภัณฑ

กันแดดตามท่ีพนักงานขายแนะนํา ทุกวันประมาณวันละ 1 คน วันเวน วัน  จึงคาดการณยอดขายไวท่ี 
0.5  ช้ิน ตอวัน ตอราน จํานวน 10 ราน ราคาขายใหรานคา ขวดละ 450 บาท โดยใหคาคอมมิชช่ัน
พนักงานขาย ขวดละ 50 บาท คิดเปนยอดขาย 810,000 บาท 

จึงกําหนดยอดขายในระยะปานกลางไวท่ีปละไมต่ํากวา 4,426,200 บาท 
 

2.3.4  ยอดขายในระยะยาว 
เม่ือพิจารณายอดขายจากชองทางการจัดจําหนายที่มีอยูนั้น สามารถเติบโตไดอยางนอย

ปละ 10% จากการ Spill over คือเม่ือกลุมเปาหมายไดรับคําแนะนําจากแพทยใหใชแบรนดนี้ อาจซ้ือ
จากโรงพยาบาลทันทีเพราะความสะดวกสบาย หรือหาซ้ือจากรานยา และรานคานอกโรงพยาบาล
เพราะราคาถูกกวา ทําใหรานดังกลาวท่ียังไมมีผลิตภัณฑจําหนาย ติดตอเพ่ือขอซ้ือมาจําหนายท่ีราน  

นอกจากนี้ยังขยายชองทางการจัดจําหนายไปตางจังหวัด เร่ิมจากโรงพยาบาลเอกชน
ภาคกลาง และภาคอีสานตามลําดับ เพ่ิมการโปรโมทและขายสินคาผานเครือขาย และออนไลนโดย
อางอิงโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยในกรุงเทพฯ 
 

2.3.5  การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย  
จากการสํารวจตลาดสเปรยกนัแดดสําหรับผิวหนา สามารถแบงกลุมลูกคาเปาหมายได

ดังนี ้
1. กลุมเปาหมายหลัก คือ ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยในกรุงเทพมหานคร โดยไมแบงแยก

พฤติกรรมการใชผลิตภัณฑกันแดด  
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2. กลุมเปาหมายรอง คือ ผูหญิงวัยกลางคนท่ีอาศัยในกรุงเทพมหานคร 
 
 
2.4  การวิเคราะหคูแขงในตลาดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา 

สเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีเปนธุรกิจขนาดเล็กถึงกลางมี 3 แบรนด คือ NUDE, 
Four Face และ Marbel ตางใชกลยุทธดานผลิตภัณฑที่มี SPF สูง ซึ่งถือวาเหมาะสมกับความเชื่อ
กลุมเปาหมาย แตผลเสียที่ตามมาจากสวนผสมที่ใหคา SPF สูง คือ กอใหเกิดความมันบนใบหนา 
และเกิดคราบเมื่อพนทับเครื่องสําอางทั้ง 3 แบรนด ตางมีการจัดโปรโมช่ัน และมีชองทางการจัด
จําหนาย เหมือนกัน แตมีวิธีการสง Key Massage ถึงกลุมเปาหมายท่ีตางกัน และยังมีราคาแตกตางกัน 
ไปดังตาราง 
 
ตารางท่ี 2.1 แสดงความแตกตางของสเปรยกัดแดดสําหรับผิวหนาแตละแบรนด 

 

บรรจุภัณฑ
สวย 
งาม 

SPF 
สูง 

มีสวน 
ผสมบํารุง

ผิว 

ราคา
ตอml 

)บาท(  

แพทย
แนะนํา 

ดารา
แนะนํา 

บลอกเกอร
แนะนํา 

ชองทางการจัดจําหนาย 
มีการจัด 

Promotion 
รพ.

โรงเรียน
แพทย 

โรง 
พยาบาล
เอกชน 

ราน 
ขายยา 

รานคาเก่ียว 
กับความงาม 

ออน 
ไลน 

NUDE / / / 11.8 / / / / 
Four 
Face 

/ / / 14.99 
 

/ 
    

/ / / 

Marbel / 8.4 / / / 

 
 
2.5  การแบงสวนลูกคาผูบริโภค และการวางตําแหนงผลิตภัณฑในใจลูกคา 
 

2.5.1  การแบงสวนลูกคาผูบริโภค (Segmentation) 
กลยุทธธุรกิจจะเนนผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยในกรุงเทพมหานครเปนหลัก รองลงมาคือ 

ผูหญิงวัยกลางคนที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร โดยเปนกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย โดยให
แพทยเปนผูแนะนําผลิตภัณฑ จากนั้นลูกคาสามารถเขาถึงชองทางการจัดจําหนายไดรวดเร็ว และ
สะดวกสบาย เพื่อใหเหมาะสมกับพฤติกรรมการซ้ือคือลูกคากลุมเปาหมายจะใชผลิตภัณฑกันแดด
เปนประจํา ตามท่ีแพทยแนะนํา และเนนความสะดวกรวดเร็วในการซ้ือสินคา  
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2.5.2  การวางตําแหนงผลิตภัณฑในใจลูกคา (Positioning) 
การวิเคราะหโดย Perceptual Map นั้นจะใชแกนต้ังเปนเร่ืองราคา และ แกนนอนเปน

ของชองทางการจัดจําหนาย คือ ชองท่ีลูกคาสามารถเขาถึงไดหลังจากมีความตองการซ้ือ เนื่องจาก
ลูกคาสวนใหญเปนกลุมผูหญิงวัยทํางาน ท่ีใหความเช่ือม่ันกับแพทย จึงมักจะเลือกใชผลิตภัณฑกัน
แดดตามท่ีแพทยแนะนํา และตองการความสะดวกสบายในการหาซ้ือผลิตภัณฑดังกลาว ดังนั้น ผูให
คําแนะนํา และการมีรานคาท่ีสามารถเขาไดสะดวกจึงเปนเร่ืองสําคัญ 
 

 
ภาพท่ี 2.8 แสดงการวางตําแหนงสินคาในตลาดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา ท่ีเปนธุรกิจขนาดเล็ก 

ถึงกลาง 
 
 
2.6  การกําหนดกลยุทธทางการตลาด (4Ps ) 
 

2.6.1  กลยุทธดานสินคาบริการ 
2.6.1.1  สินคา  
เนื่องจากกลุมเปาหมายหลักเปนผูหญิงวัยทํางาน จากการสัมภาษณพบวา

กลุมเปาหมายมีชีวิตท่ีเรงรีบ จึงตองการความสะดวกสบาย ในขณะเดียวกันตองการสินคาท่ีดูมีราคา 
ดังนั้น สัญลักษณท่ีใชจึงเปนรูปรม ท่ีส่ือความหมายวาสามารถพกพาสเปรยกันแดดไปไดทุกท่ี เปรียบ 
เหมือนมีรมกันแดดไปทุกท่ี แมจะเปนในอาคารสํานักงานท่ีมีรังสียูวีจากจอคอมพิวเตอร เลือกใชสี
เหลืองทองเพื่อใหดูดีมีราคาโดยมีการออกแบบสัญลักษณราน ไดดังนี้ 

ราคาสูง

มีชองทางการจัด
จําหนายใน
โรงพยาบาล 

NUDE

ราคาตํ่า

Marbel
ไมมีชองทางการจัด
จําหนายใน
โรงพยาบาล 

UMBREL

Four Face 
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ภาพท่ี 2.9 แสดงตราสัญลักษณของสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบบท่ี 1 
 

ชื่อแบรนด Umbrella แสดงถึงจุดเดนของผลิตภัณฑคือ พกพาไดสะดวก 
สามารถใชกันแดดในทุกๆ ที่  ใชแลว ใชซํ้าอีกไดไมเกิดผลเสียตอผิวหนา จึงเหมาะท่ีจะพกพาไปใน
ทุกๆท่ี เหมือนมีรมกันรังสียูวีติดตัวตลอดเวลา  

หลังจากไดตราสัญลักษณของรานแลว ทางผูวิจัยจึงลองนําตราสัญลักษณ
นี้ไปสุมสอบถามกลุมเปาหมายวาชอบสัญลักษณนี้หรือไมและมีความคิดเห็นวาอยางไร  โดยสุมถาม
จํานวน 100 คน โดยสวนใหญรอยละ 50 แสดงความคิดเห็นวาตราสัญลักษณไมส่ือถึงผลิตภัณฑกัน
แดด และดูราคาไมแพง เหมือนผลิตภัณฑสําหรับวัยรุนเพราะโลโกเหมือนการตูน นารักเกินไป28  ทํา
ใหผูวิจัยไดกลับไปออกแบบตราสัญลักษณใหมเพื่อใหส่ือถึงผลิตภัณฑกันแดด ดูมีราคา และเหมาะสม 
กับวัยของผูหญิงวัยทํางานมากข้ึน 
 

 
ภาพท่ี 2.10 แสดงตราสัญลักษณของสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบบท่ี 2 
 

ตราสัญลักษณแบบท่ี 2 นี้มีแนวคิดมาจากการที่กลุมเปาหมายมองวาตรา
สัญลักษณแบบท่ี 1 ไมส่ือถึงผลิตภัณฑกันแดด ดูราคาถูก และไมเหมาะสมกับผูหญิงวัยทํางาน ดังนั้น 
จึงออกแบบใหดูเรียบงายเปนผูใหญ เหมาะสมกับวัยของกลุมเปาหมายใชคําวา UMBRELLA มีรูป
รมเล็ก  ๆอยูดานขาง ใหส่ือวาเปนรมท่ีพกพาไปไดทุกท่ี โดยใชสีสมเขมใหส่ือถึงการกันแดด ประกายทอง 
มีที่ตัวอักษรเพื่อใหดูเหมาะสมกับราคา  

                                                        
28 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558 
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เม่ือไดตราสัญลักษณใหม ผูวิจัยจึงไดไปสํารวจกลุมเปาหมายอีกคร้ัง โดย
สุมถามจํานวน 1629 คน โดยกลุมเปาหมายรอยละ 90 ชอบสัญลักษณแบบที่ 2  เนื่องจากมีรูปแบบท่ีดู
เรียบงาย แตดูมีราคา ไมดูวัยรุนเกินไป และยังส่ือถึงผลิตภัณฑกันแดดอีกดวย 

2.6.1.2  รูปแบบผลิตภัณฑ  
รูปบแบบบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑ แบงเปนขวดสเปรยและกลอง  
1.) ขวดสเปรยมีพื้นหลังสีขาวดูสะอาด มีตราสินคาแนวต้ัง พื้นหลังเปน

รูปรมสีสมออน ออกแบบตามท่ีกลุมเปาหมายใหความเห็นเร่ืองตําแหนงของตราสินคา และควรมี
พื้นหลังเปนรมสีจางๆเพื่อใหจดจํางาย28  ดานลางระบุคาการกันแสง UV ดานหลังมีตราสินคาขนาด
เล็ก สวนกลางระบุวิธีใช และสวนผสม เพื่อใหผูใชไดทราบวิธีใช และทราบสวนผสมจึงหลีกเล่ียง
การใชผลิตภัณฑนี้ไดหากแพสวนผสมบางชนิด28 เปนการรักษาภาพลักษณของแบรนด ดานลางระบุ
แหลงผลิต ผูจําหนาย และขนาดบรรจุ ถูกตองตามกฎของคณะกรรมการอาหารและยา (ขอกําหนด 
การข้ึนทะเบียนเคร่ืองสําอาง, 2558) หัวสเปรยเปนแบบหัวปม เพื่อลดตนทุนที่ไมจําเปน เนื่องจาก
กลุมเปาหมายไมใหความสําคัญกับหัวสเปรยแบบละอองฝอย (Aerosol)28 
 

 
ภาพท่ี 2.11 แสดงรูปแบบขวดสเปรย 
 
 
 

                                                        
29 จากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมผูหญิงวัยทํางานจํานวน 32 คน , กันยายน  2558 - มกราคม 2559 



44 

2) กลองผลิตภัณฑ ดานหนามีรูปแบบเหมือนขวดสเปรย ดานหลัง
รูปแบบคลายขวดสเปรยแตเพิ่มบารโคดและเลขท่ีจดแจง ถูกตองตามกฎของคณะกรรมการอาหาร
และยา (ขอกําหนดการขึ้นทะเบียนเคร่ืองสําอาง, 2558) และยังชวยเพิ่มความเช่ือม่ันท่ีผูบริโภคมีตอ
แบรนดอีกดวย30 
 

 
ภาพท่ี 2.12 แสดงรูปแบบกลองผลิตภัณฑ 
 

2.6.1.3  การนําเสนอการใหบริการ 
จากการสัมภาษณกลุมเปาหมายพบวารอยละ 90 มีความรูความเขาใจวา

คา SPF ที่ใหประสิทธิผลดีที่สุดคือ SPF 30 เกินกวานั้นจะเพิ่มความสามารถในการกัน UV ไดไม
มาก แตทําใหความมัน และความหนาเม่ือฉีดพนเพิ่มข้ึนมาก รวมท้ังทําใหเกิดคราบขาวเม่ือพนทับ
เคร่ืองสําอาง31 ผูวิจัยจึงกําหนดใหสูตรตํารับมีคา SPF 30 PA (++) และมีสวนผสมเทาท่ีจําเปนดังนี้ 
 
 
 
 
 
                                                        
30 จากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมผูหญิงวัยทํางานจํานวน 32 คน , กันยายน  2558 - มกราคม 2559 
31 จากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมผูหญิงวัยทํางานจํานวน 32 คน , กันยายน  2558 - มกราคม 2559 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงสวนผสมออกฤทธ์ิในสูตรตํารับ 
สวนผสม 
ออกฤทธ์ิ ปริมาณ ประโยชน กัน 

UVA 
กัน 

UVB ขอดี ขอเสีย 

Octinoxate 7.5% ,  เพ่ิมคา SPF  /  ราคาตํ่า แตใหคา SPF 
ไดสูง 

ทําใหสาร 
Avobenzone ที่ใส

มาดวยกัน
เสื่อมสภาพเร็วขึ้น 

Avobenzone 2.5%. เพ่ิมคา SPF  /  - กันรังสี UVA ไดครบ 
- มีความปลอดภัยสูง 
- การระคายเคืองตํ่า 

เสื่อมสภาพงาย 

Octocrylene 7.50% - เพ่ิมคา SPF/PA  
- เพ่ิมความคงตัว  
- ชะลอการเสื่อมสภาพ
ของ Octinoxate 

/ / - ปองกันไดไดทั้ง 
UVA และ UVB  

ราคาสูง 

Octisalate 5.00% เพ่ิมคา PA  / - เสถียร 
- ปลอดภัยสูง 
- การระคายเคืองตํ่า 

ปองกัน UVB ได
เทาน้ัน 

 
1) Octinoxate: มีลักษณะเปนสารเหลว มีราคาตํ่า จึงสามารถปรับเพิ่ม

ปริมาณเพื่อเพิ่มคา SPF ไดโดยตนทุนเพิ่มข้ึนไมมาก แตมีขอเสียคือทําใหสาร Avobenzone ท่ีใสมา
ดวยกันเส่ือมสภาพเร็วข้ึน (เทคโนโลยีเภสัชกรรม, 2558) 

2) Avobenzone: เปนสารกันแดดท่ีสามารถกันรังสี UVA ไดครบทุก
ความยาวคล่ืน มีความปลอดภัยสูง และกอใหเกิดการระคายเคืองต่ํา แตถูกทําใหเส่ือมสภาพโดย 
Octinoxate ท่ีทําใหสาร (เทคโนโลยีเภสัชกรรม1, 2558) 

3) Octocrylene: เปนสารท่ีชวยเพิ่มคา SPF ใหสูงข้ึน สามารถปกปองได
ท้ัง UV UVB หลักๆ คือ UVB ถาใสในปริมาณที่เขมขนกวา 3% ขึ้นถึงจะปองกัน UVA ได มีคา
ความเสถียรสูง (เทคโนโลยีเภสัชกรรม, 2558) 

4) Octisalate: เปนสารกรอง UVB ท่ีเสถียรและปลอดภัย มีโอกาสกอใหเกดิ 
การแพหรือระคายเคืองตํ่า แตปองกันไดแครังสี UVB เทานั้น (เทคโนโลยีเภสัชกรรม, 2558) 

นอกจากนี้ยังมีสวนผสมไมออกฤทธิ์  Cyclotetrasiloxane (and) 
Cyclopentasiloxane, Octyl Palmitate, VP/Hexadecene, Copolymer, Phenyl Trimethicone, Tocopheryl 
Acetate, Bisabolol, PEG/PPG 18/18 Dimenticone. ใสในสูตรตํารับเพื่อชวยเร่ืองความเขาเปนเนื้อเดียวกัน 
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การละลายของ สวนประกอบออกฤทธ์ิ ลดการทิ้งความมันบนใบหนา และทําใหกระจายตัวเม่ือฉีดพน 
(เทคโนโลยีเภสัชกรรม, 2558) 

เนื้อโลช่ัน เนื้อเหมือนน้ํา มีความมันเล็กนอย เวลาฉีดพนแลวจะเหมือนมี
น้ํามันเคลือบอยูบนผิว เม่ือทิ้งไวสักประมาณ 1 นาที  ความมันจะหายไป ไมท้ิงคราบขาว และความมัน 
จึงสามารถ ใชไดท้ังกอน และหลังแตงหนา ตามท่ีกลุมเปาหมายหลักตองการ32  

นอกจากนี้ผูวิจัยยังคํานึงถึงความสะดวกสบายของท้ังลูกคา และรานคาที
เปนชองทางการจัดจําหนาย โดยมีบริการตอบคําถาม เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ท้ังทางไลน และเฟสบุค มี
การฝกสอนตัวแทนจําหนายของแบรนด และพนักงานขายในรานคา ใหมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
เปนอยางดี จึงสามารถใหขอมูลแกลูกคาไดถูกตอง รวดเร็ว ในสวนของรานคาท่ีเปนชองทางการจัด
จําหนาย ลูกคาตองเขาถึงไดงาย เพราะมีจํานวนท่ีเหมาะสม ในจุดท่ีลูกคามักใชบริการบอยๆ ท้ังใน
โรงพยาบาล รานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม31, 33  สําหรับบริการที่มีใหแกรานคาท่ีเปนชอง
ทางการจัดจําหนาย ประกอบดวยบริการสงสินคาไมคิดคาใชจาย เพื่อใหรานคาไดลดตนทุนคาขนสง 
และสะดวกสบาย มีบริการใหเคร่ืองมือสงเสริมการขายฟรี เชน ปายโฆษณาสินคาหนาราน โบรชัวร 
และใหแนะนํารานคาผานเวปไซด หรือเฟสบุคของแบรนดได จะชวยใหรานคาจําหนายสินคาไดงายข้ึน 
ท่ีสําคัญท่ีสุดคือบริการสอนความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และทักษะการขายท่ีดี รวมถึงใหคาคอมมิชช่ัน
แกพนักงานขาย เพื่อใหเกิดความมั่นใจ และมีกําลังใจในการขายสินคา34 
 

2.6.2  กลยุทธดานราคา 
จากการสํารวจตลาดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีเปนธุรกิจขนาดเล็กถึงกลาง พบวา

กลุมเปาหมายท่ีอยูในวัยทํางานสวนใหญมีรายไดปานกลาง ประกอบกับใหความสําคัญกับคุณภาพ
ของผลิตภัณฑท่ีใชกับผิวหนาโดยตรง โดยเฉพาะผลิตภัณฑกันแดดตองมีความปลอดภัย ไมกอใหเกิด 
ความมัน ดวยความตองการเหลานี้ทําใหผูบริโภคยอมจายแพงข้ึน เพื่อใหไดสินคาท่ีคุณภาพดีข้ึน35,36 
นอกจากนี้กลุมเปาหมายรอง จะยอมจายแพงข้ึนเพื่อใหไดสินคาท่ีมีคุณภาพดีข้ึน โดยเฉพาะผลิตภัณฑ 

                                                        
32 จากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมผูหญิงวัยทํางานจํานวน 32 คน , กันยายน  2558 - มกราคม 2559 
33 จากการสังเกตการณชองทางการจัดจําหนายสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา , กันยายน  2558 - มกราคม 2559 
34 จากการสัมภาษณตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑกันแดดรูปแบบสเปรยสําหรับผิวหนาที่มีสูตรเฉพาะของแบรนด จํานวน 3 แบรนด 
ตัวแทนสัมภาษณ 6 คน, ตุลาคม 2558   
35 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558 
36 จากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมผูหญิงวัยทํางานจํานวน 32 คน , กันยายน  2558 - มกราคม 2559 
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กันแดด และตองการหาซ้ือไดงายแมตองจายแพงกวา โดยกลุมเปาหมายหลักยอมจายท่ี 500-600 บาท34 
และกลุมเปาหมายรองยอมจายท่ี 600-1000 บาท35 สําหรับผลิตภัณฑกันแดดขนาดบรรจุ 60 มิลลิลิตร 
ดังนั้นในการตังราคา จะสามารถต้ังใหแพงกวาคูแขงบางรายไดเนื่องจากผลิตภัณฑตอบโจทยผูบริโภค 
มากกวา และยังหาซ้ือไดงายกวาตลอดท้ังกระบวนการต้ังแตพบแพทย ไปจนถึงซ้ือใชเอง34,35 โดยทาง 
ผูวิจัยคิดกําไรโดยการต้ังราคาแบบ Discrimatory Pricing การที่ตั้งราคาสินคาตัวเดียวกัน ใหแตกตาง
กันตามกลุมลูกคา ท่ีอยูในแตละชองทางการจัดจําหนาย ผูวิจัยจึงกําหนดราคาขายของรานคา(Sticker 
Price)ไวท่ี 590 บาท 

ราคาท่ีขายใหแตละชองทางการจดัจําหนายจะมีราคาแตกตางกันข้ึนกบัองคประกอบของ 
แตละชองทาง เชน ในโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยจะขายใหในราคาตํ่าเพราะดาํเนนิตามนโยบาย 
ของโรงพยาบาลใหคนไขเขาถึงผลิตภัณฑไดในราคาท่ีไมสูง และผูวิจยัจะสามารถใหโรงพยาบาลท่ี
เปนโรงเรียนแพทยเปนแหลงอางอิงในการเสนอผลิตภัณฑเขาชองทางการจัดจําหนายอ่ืนๆ ได ราคา
ท่ีจําหนายใหโรงพยาบาลเอกชน จะสูงกวาชองทางอ่ืน เพราะมีคาธรรมเนียมแรกเขา และคาใชจาย
ในการสนับสนุนกิจกรรมของโรงพยาบาล สวนรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม จะมีราคา
ปานกลาง แพงกวาโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยเพราะตองหกัเปนคาคอมมิชช่ันใหเจาของราน 
หรือพนักงานขาย แตจะถูกกวาโรงพยาบาลเอกชน เพราะไมมีคาใชจายในการสนับสนุนกิจกรรม
ของราน ดังแสดงในตารางท่ี 2.3 
 
ตารางท่ี 2.3 แสดงราคาขายใหแตละชองทาง 

ชองทางการจัดจําหนาย ราคาตอหนวย )บาท(  กําไร(%) 
โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 350 35% 
โรงพยาบาลเอกชน 400 54% 
รานขายยา 450 73% 
รานคาเกี่ยวกบัความงาม 450 73% 
เฉล่ีย 412.5 59% 

 
2.6.3  กลยุทธดานการจัดจําหนาย 
ชองทางการจัดจําหนายหลัก คือ โรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย เพราะถึงแมจะมี

ปริมาณลูกคาท่ีมารับคําปรึกษาจํานวนมาก แตสามารถทํากําไรไดนอย หลักๆ จึงใชเปนแหลงอางอิง
ในการเสนอผลิตภัณฑเขาชองทางจัดจําหนายอ่ืนๆ  
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ชองทางการจัดจําหนายรองคือ จําหนายผานโรงพยาบาลเอกชน เชน โรงพยาบาลพญาไท 2 
และโรงพยาบาลบํารุงราษฎร ซ่ึงมีผูมาใชบริการแผนกผิวหนังจํานวนมาก สวนใหญจะใชผลิตภัณฑ
กันแดดตามท่ีแพทยแนะนํา และยังไมมีคูแขงจําหนายผานชองทางนี้ ลูกคาจึงสามารถซ้ือสินคาไดทันที 
ถือวามีความสะดวกมากท่ีสุด 

รองลงมาเปนรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม เพราะถึงแมจะทํากําไรไดมาก 
และลูกคาเขาถึงไดงาย แตมีผูใชบริการปริมาณนอย จึงคาดหวังในเร่ืองการเรียกหาผลิตภัณฑ เม่ือ
ลูกคาตองการใชตามท่ีแพทยแนะนํา แตตองการราคาท่ีถูกกวาโรงพยาบาลเอกชน  
 

2.6.4  กลยุทธดานสงเสริมการตลาดและการขาย 
การสงเสริมการตลาดและการขายในแตละชวงเวลาจะมีวตัถุประสงคท่ีแตกตางกนั ดงันี ้
ชวงปท่ี 1 กระตุนการรับรูการเปดแบรนดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา และสราง

ความนาเช่ือถือ เพื่อเปนภาพลักษณท่ีดีใหแกแบรนด  
ชวงปท่ี 2 ถึงปท่ี 3 รักษาและขยายฐานลูกคา และเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใน

กรุงเทพมหานคร ใหมากข้ึน 
ชวงปท่ี 4 ถึงปท่ี 5 รักษาฐานลูกคาเดิม เพิ่มชองทางการจัดจําหนายในกรุงเทพมหานคร 

และเพิ่มชองทางการจัดจําหนายในภาคกลาง ภาคอีสาน 
2.6.4.1  ชวงปท่ี 1  
เนื่องจากเปนชวงกระตุนการรับรูการเปดแบรนดสเปรยกันแดดสําหรับ

ผิวหนา และสรางความนาเช่ือถือ เพื่อเปนภาพลักษณท่ีดีใหแกเบรนด จึงมีการจัดกลยุทธ ดังนี้ 
1) ทําความรูจักและสรางความสัมพันธอันดีกับแพทยผูมีอิทธิพลทาง

ความคิด (KOL: Key Opinion Leader) โรงพยาบาลศิริราช และรามาธิบดี เพื่อใหแพทยเกิดการรับรู
ถึงแบรนดใหม เกิดความสนใจ จากน้ันจึงนําเสนอขอดีของผลิตภัณฑ และประโยชนท่ีผูปวยจะไดรับ 
โดยผูวิจัยคาดหวังการไดเสนอผลิตภัณฑเขาบัญชียาของโรงพยาบาล ทําใหเกิดความนาเช่ือถือใน
สายตาของลูกคากลุมเปาหมาย และชองทางการจัดจําหนายรองอ่ืนๆ 

2) สนับสนุนงานประชุมวิชาการของหนวยงานโรคผิวหนัง แผนกเลเซอร 
โรงพยาบาลศิริราช และรามาธิบดี เพราะเปนแผนกที่สวนใหญมีคนไขเปนผูไดรับผลกระทบจาก
แสงแดด แพทยที่แผนกนี้จึงมีอิทธิพลตอการแนะนําสินคาประเภทกันแดด ดังนั้น การสนับสนุนงาน
ประชุมวิชาการของแผนก จึงเปนการสรางความสําพันธท่ีดีกับ KOLs คาดหวังการเสนอผลิตภัณฑ
เขาบัญชียาของโรงพยาบาล ทําใหเกิดความนาเช่ือถือในสายตาของลูกคากลุมเปาหมาย และชองทาง
การจัดจําหนายรองอ่ืนๆ 
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3) จัดทํา Social Media เพ่ือประชาสัมพันธราน ไดแก สราง Fanpage ใน 
Facebook และ Line โดยจะมีการโพสต รูปผลิตภัณฑ ขอมูลผลิตภัณฑ ขอดีท้ังคุณลักษณะของผลิตภัณฑ 
และความสะดวกในการใชงาน บทความเกี่ยวกับความสําคัญของการใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับ
ผิวหนาท่ีเขียนโดยแพทย ชองทางการจัดจําหนายท้ังหนาราน และส่ังซ้ือออนไลน โปรโมช่ันตางๆ 
เพื่อประชาสัมพันธแบรนด 

4) เปดตัวผลิตภัณฑในชองทางการจัดจําหนายท่ีเปนโรงเรียนแพทยท้ังสอง 
คือ เม่ือเสนอผลิตภัณฑเขาบัญชียาของโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย และโรงพยาบาลเอกชนได
แลว จะสนับสนุนกิจกรรมใหความรูเกี่ยวกับการดูแลผิวแกประชาชน ท่ีจัดโดยโรงพยาบาล โดยมี
การแทรกเนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑในการใหความรูโดยวิทยากร มีการต้ังปาย แจกสินคาทดลองแก
ประชาชนท่ีเขารวมงาน และใหประชาชนไดรวมกิจกรรมถายภาพกับโมเดลผลิตภัณฑขนาดสูง 160 
เซนติเมตร สําหรับลูกคาท่ีถายรูปพรอมโพสขอดีของผลิตภัณฑลง Social Media จะไดรับสวนลด 10% 

5) เสนอผลิตภัณฑแกโรงพยาบาลเอกชน ไดแกโรงพยาบาลพญาไท 1 
โรงพยาบาลพญาไท 2 และโรงพยาบาลบํารุงราษฎร โดยใหขอมูลแกแพทยและเภสัชกรในโรงพยาบาล 
โดยอางอิงโรงพยาบาลศิริราช และโรงพยาบาลรามาธิบดี รวมท้ังใหการสนับสนุนดานวิชาการ เชน
การจัดประชุม แกโรงพยาบาล และแพทยเพื่อใหแพทยแนะนําแบรนดแบบจําเพาะเจาะจง โดยจําหนาย 
ใหโรงพยาบาลในราคาตํ่าและจําหนายผานหองยาของโรงพยาบาลเพ่ือหลีกเล่ียงคาเชาพื้นท่ี10,14 

6) จัดโปรโมช่ันตอเนื่องโดยใหสวนลด 5% ตอการโพส 1 คร้ัง ตอการ
ซ้ือ 1 คร้ัง ไมเกิน 5 ขวด สําหรับลูกคาท่ีถายภาพพรอมโพสขอดีของผลิตภัณฑลงใน Social Media  

7) ใหลูกคาไดทดลองสินคาในชองทางการจัดจําหนายท้ังโรงพยาบาล 
และรานขายยา เพื่อใหลูกคาตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน 

2.6.4.2  ชวงปท่ี 2 ถึงปท่ี 3 
หากการดําเนินการประชาสัมพันธ และสรางความนาเชื่อถือในปที่ 1 

ประสบผลสําเร็จตามเปา คือมียอดขายรวมตลอดท้ังปไมต่ํากวา 1,458,000 บาท ก็ใหเจาของกิจการ
สามารถเพิ่มงบดานการตลาดตามความเหมาะสมโดย อาจใชการกระตุนระดับเล็กนอยอยูท่ี 50,000 
บาท ในกรณีเปนไปตามเปาหมายและกระตุนมากอยูท่ี 100,000 บาทในกรณีไมเปนไปตามเปาหมาย 
ซ่ึงลักษณะกลยุทธการสงเสริมการตลาดใหปนี้จะเนนกระตุนยอดขายมากข้ึน และขยายชองทาง 
การจัดจําหนายไปยังรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม 

1) เสนอผลิตภัณฑแกโรงพยาบาลเอกชน ไดแกโรงพยาบาลสมิตติเวช
สุขุมวิทโรงพยาบาลสมิตติเวชศรีนครินทร โรงพยาบาลกรุงเทพ โรงพยาบาลวิชัยยุทธ และโรงพยาบาล 
เวิลดเมดิคอลเซนเตอร โดยใหขอมูลแกแพทยและเภสัชกรในโรงพยาบาลโดยอางอิงโรงพยาบาลศิริราช 
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และโรงพยาบาลรามาธิบดี รวมท้ังใหการสนับสนุนดานวิชาการเชนการจัดประชุม แกโรงพยาบาล 
และแพทยเพื่อใหแพทยแนะนําแบรนดแบบจําเพาะเจาะจง โดยจําหนายใหโรงพยาบาลในราคาตํ่า
และจําหนายผานหองยาของโรงพยาบาลเพ่ือหลีกเล่ียงคาเชาพื้นท่ี10,14 

2) เสนอผลิตภัณฑแกรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม โดยเร่ิม
จากรานยาขายยา หรือรานคาเกี่ยวกับความงามที่อยูบริเวณรอบๆ โรงพยาบาลที่เปนชองทาง 
การจัดจําหนายหลัก จัดทําโบรชัวรแนะนําสินคา และใหขอมูลเกี่ยวกับอันตรายที่มาจากแสง UV 
เพื่อสรางความตระหนักแกลูกคาท่ียังไมเคยไดรับคําแนะนําจากแพทย จัดทําโปรโมช่ันรวมกับราน
ขายยา เชน ซ้ือสินคา 2 ขวด รับสวนลด 20% สําหรับขวดท่ี 3 เพื่อเพิ่มปริมาณการซ้ือ ซ่ึงจากการสัมภาษณ 
กลุมเปาหมายพบวา ปกติแลวจะซื้อสินคาเฉลี่ย 1 ช้ืน ใหเปน 2 ช้ิน และยังไดสิทธในการซื้อราคา
สวนลดในช้ืนตอไปดวย ซ่ึงการประชาสัมพันธในลักษณะนี้จะชวยสราง Brand awareness ใหแก
ผูบริโภครวมถึงสามารถสรางยอดขายจากการจัดโปรโมช่ันไดดวย 

3) ใหคาคอมมิชชั่นแกพนักงานขาย หรือรานขายยา ขวดละ 50 บาท 
เม่ือขายไดถึงเปาหมายท่ีกําหนดใหตามความเหมาะสมของแตละราน เพื่อเปนแรงจูงในใหขายสินคา
แกลูกคาของราน 

4) ออกบูธทดลองสินคาตัวอยาง หนาจุดจําหนาย ทั้งในโรงพยาบาล 
รานขายยาขนาดใหญ และรานคาเกี่ยวกับความงามท่ีอยูในหางสรรพสินคา เพื่อสรางความสนใจและ 
กระตุนใหเกิดการซ้ือไดงายข้ึนหลังไดทดลองใช 

5) เพิ่มจํานวนแพทยท่ีเขียนบทความแนะนําสินคา จาก 1 คน เปน 3 คน 
เพิ่มความถ่ีในการโพสบทความลง Social Media ลงโฆษณาพรอมกับบทความในนิตยสารเกี่ยวกับ
สุขภาพท่ีผูหญิงวัยทํางานอาน เชน สุขภาพดี Health Today (พรรณี เจริญยิ่ง, 2545) และ ลิปส (ประชาชาติ 
ธุรกิจ, 2558) เพื่อขยายฐานลูกคากลุมเปาหมายหลัก  

ซ่ึงผูวิจัยต้ังกฎเกณฑวา ในปท่ี 2 และ 3 นั้นนอกจากจะตองการรักษาฐาน
ลูกคาเดิมใหมากท่ีสุดดวย โดยเจาของกิจการจะตองสํารวจความพึงพอใจของลูกคาวาอยูในระดับท่ี
ดีหรือไม และใหลูกคาเสนอแนะแนวทางเพ่ือปรับปรุงคุณภาพสินคา และการบริการในอนาคตตอไป 
โดยจะมีกลองเอาไวใหลูกคาใสความคิดเห็น ในบริเวณรานคาท่ีเปนชองทางการจัดจําหนาย รวมท้ัง
มีการรับขอเสนอแนะหรือขอควรปรับปรุงจาก Social Media เพื่อนํามาปรับปรุงใหเหมาะสมและ
ทันทวงที นอกจากน้ีชวงเดือนพฤศจิกายนถึงธันวาคมจะมีการแจกแบบสอบถามใหกับลูกคา และ
รานคาท่ีเปนชองทางการจัดจําหนายเพื่อประเมินผลงานท่ีผานมาตลอดปดวย 

นอกจากนี้ยังตองรักษาความสัมพันธที่ดีกับ KOL โดยการสนับสนุน
คาลงทะเบียน และคาเดินทางในการไปประชุมวิชาการเกี่ยวกับผิวหนังท่ีจัดโดยหนวยงานตางๆ ภายใน 
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ประเทศตามโอกาสสมควร7 และ รักษาความสัมพันธกับรานขายยา รานคาท่ีเปนชองทางการจัดจําหนาย 
โดยการมอบของสมนาคุณ หรือของขวัญตามเทศการตางๆ ตามความเหมาะสม13 

 
2.6.4.3  ชวงปท่ี 4 ถึงปท่ี 5 
หากการดําเนินการประชาสัมพันธในปที่ 2 ถึงปท่ี 3 ประสบผลสําเร็จ

ตามเปา คือมียอดขายรวมตลอดท้ังปไมต่ํากวา 7,812,000 บาท ก็ใหเจาของกิจการสามารถเพิ่มงบ
ดานการตลาดตามความเหมาะสมโดย อาจใชการกระตุนระดับเล็กนอยอยูท่ี 100,000 บาทในกรณี
เปนไปตามเปาหมายและกระตุนมากอยูท่ี 200,000 บาทในกรณีไมเปนไปตามเปาหมาย ซ่ึงลักษณะ
กลยุทธการสงเสริมการตลาดใหปนี้จะตองการรักษาฐานลูกคาเดิมใหมากท่ีสุด โดยเจาของกิจการ
จะตองสํารวจความพึงพอใจของลูกคาวาอยูในระดับท่ีดีหรือไม โดยระดับความพึงพอใจของลูกคา
ตองไมต่ําจากปท่ี 2 และ 3 และใหลูกคาเสนอแนะแนวทางเพ่ือปรับปรุงคุณภาพและการบริการใน
อนาคตตอไป โดยในแตละชองทางการจัดจําหนายจะมีการตั้งกลองรับขอเสนอแนะไวเพื่อใหลูกคา
ไดเสนอขอคิดเห็นหรือขอควรปรับปรุง มีการรับขอคิดเห็นตางๆ จาก Social Media มาใชในการ
ปรับปรุง และเสนอบริการที่ดีที่สุด รวมถึงมีการจัดทําแบบสอบถามเพื่อแจกใหลูกคาชวงปลายป
ประมาณเดือนพฤศจิกายนถึงธันวาคมเพื่อสรุปผลงานในปท่ีผานมา  

ในการกระตุนยอดขายทําได 2 วิธีคือ ใหคอมมิชช่ันกับรานคาท่ีเปนชองทาง 
การจัดจําหนาย ไมวาจะใหกับรานคา หรือใหกับพนักงานก็ตาม ข้ึนอยูกับเจาของราน หรือผูจัดการ
รานจะตัดสินใจ โดยนอกจากจะใหคอมมิชช่ันขวดละ 50 บาท เม่ือมียอดส่ังซ้ือถึงเปาหมายท่ีตั้งไวตาม
ความเหมาะสมของแตละราน รานคาจะไดรางวัลจากการมียอดขายถึงเปาหมายที่ตั้งใหมีอัตรา
การเจริญเติบโตอยางนอย 15% โดยจะไดรับใหคูปองเงินคืนประมาณ 10% ของราคาท่ีขายใหราน 
สําหรับซ้ือผลิตภัณฑในการส่ังซ้ือคร้ังตอไป เปนการกระตุนใหรานคาพยายามขายใหถึงเปาหมาย  

ในสวนของการรักษาความสัมพันธท่ีดีตอ KOL รานขายยา และรานคาท่ี
เปนชองทาง การจัดจําหนาย ยังคงดําเนินการเชนเดียวกับชวงปท่ี 2 และ 3 โดยใหความสําคัญตามยอดขาย 
ท่ีเกิดจาก แตละชองทาง 

นอกจากนี้ยังเปนชวงท่ีตองการขยายชองทางการจัดจําหนายไปยังภาคกลาง 
และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จึงตองทําการสํารวจตลาดและพฤติกรรมผูบริโภคตอไป ซ่ึงทางผูวิจัย
เขาใจดีวาธุรกิจสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา Barrier to entry ไมสูงมาก คือผูเลนหนาใหมสามารถ
เขาในตลาดไดงาย ซ่ึงหากระหวางปท่ีจะมีการขยายชองทางการจัดจําหนายมีคูแขงเขามามากและหาก 
ไมสามารถขยายไดเนื่องจากเหตุผลใดๆ ก็ตาม เชน พฤติกรรมผูบริโภค หรือเศรษฐกิจ กําหนดการ
ขยายชองทางการจัดจําหนายก็ยังสามารถเล่ือนออกไปหรือมีการเปล่ียนแปลงไดตามความเหมาะสม 
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แผนการตลาดและงบประมาณสามารถแบงรายละเอียดไดดังนี ้
 

ตารางท่ี 2.4 แสดงแผนการดําเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปที่ 1 

 
 
ตารางท่ี 2.5 แสดงแผนการดําเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปที่ 2 ถึง 3 

 
 
 
 
 

กิจกรรม งบประมาณ(บาท) ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.
ทําความรูจัก KOLs 3,000                      
เสนอสินคาเขา รพ. รร. แพทย 7,000                      
เสนอสินคาเขา รพ.เอกชน 17,000                    
สนับสนุนงานวิชาการ รพ. รร แพทย 20,000                    
สนับสนุนงานวิชาการ รพ. เอกชน 30,000                    
จัดทําอุปกรณสงเสริมการขาย 10,000                    
จัดทํา Social Media 2,000                      
โพสบทความใน Socila media 20,000                    
เปดตัวผลิตภัณฑ 20,000                    
บูธทดลองสินคาตัวอยาง 6,000                      
จัดทําโบรชัวร 3,000                      
จัดโปรโมช่ัน 6,000                      

รวม 144,000                 

กิจกรรม งบประมาณ(บาท) ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.
สนับสนุนงานวิชาการ รพ. รร แพทย 20,000                    
สนับสนุนงานวิชาการ รพ. เอกชน 30,000                    
เสนอสินคาเขารานขายยา 2500
เสนอสินคาเขารานคาความงาม 1000
จัดทําโบรชัวร 5,000                      
จัดทําอุปกรณสงเสริมการขาย 20,000                    
ออกบูธ 12000
ใหคาคอมมชิช่ัน 181600
เพิ่ม KOLs 3000
เพิ่มบทความใน Socila media 20000
ลงโฆษณานิตยสาร 105000
จัดโปรโมช่ัน 12000
สนับสนุนคาใชจาย KOLs 30000

รวม 442,100                 
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ตารางท่ี 2.6 แสดงแผนการดําเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปที่ 4 

 
 
ตารางท่ี 2.7 แสดงแผนการดําเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปที่ 5 

 
 
 
2.7  การประเมินยอดขาย และสวนแบงทางการตลาด 

จากขอมูลแผนการตลาดท้ังหมดสามารถสรุปยอดขายสวนแบงการตลาดและอัตรา
กําไรข้ันตนไดตามตารางท่ี 2.7 
 
 

กิจกรรม งบประมาณ(บาท) ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.
สนับสนุนงานวิชาการ รพ. รร แพทย 20,000                    
สนับสนุนงานวิชาการ รพ. เอกชน 30,000                    
จัดทําโบรชัวร 10,000                    
จัดทําอุปกรณสงเสริมการขาย 30,000                    
เสนอสินคาเขารานขายยา 2,500                      
เสนอสินคาเขารานคาความงาม 1,000                      
ออกบูธ 12,000                    
ใหคาคอมมชิช่ัน 200,000                 
เพิ่มบทความ Socila media 20,000                    
ลงโฆษณานิตยสาร 175,000                 
จัดโปรโมช่ัน 36,000                    
สนับสนุนคาใชจาย KOLs 30,000                    
สํารวจตลาดตางจังหวัด 10,000                    

รวม 576,500                 

กิจกรรม งบประมาณ(บาท) ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค.
สนับสนุนงานวิชาการ รพ. รร แพทย 10,000                    
สนับสนุนงานวิชาการ รพ. เอกชน 10,000                    
จัดทําโบรชัวร 10,000                    
จัดทําอุปกรณสงเสริมการขาย 30,000                    
ออกบูธ 6,000                      
ใหคาคอมมชิช่ัน 250,000                 
เพิ่มบทความ Socila media 10,000                    
ลงโฆษณานิตยสาร 25,000                    
จัดโปรโมช่ัน 36,000                    
สนับสนุนคาใชจาย KOLs 20,000                    
สํารวจตลาดตางจังหวัด 10,000                    

รวม 417,000                 
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ตารางท่ี 2.8 แสดงยอดขาย/ กําไรข้ันตน/ สวนแบงตลาด 

ลําดับ ชองทางการจัดจําหนาย การขายตอป 
)บาท(  

สวนแบงตลาด 
(%) 

อัตรากําไรข้ันตน
(%) 

1 โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 415,800 50 35 
(*1) 

2 โรงพยาบาลเอกชน 2,390,400 50 54 
(*1) 

3 รานขายยา 810,000 50 73 
(*1) 

4 รานคาเกี่ยวกบัความงาม 810,000 25 73 
(*1) 

(*1) อัตรากําไรข้ันตนแปรผันตามคาใชจาย 
 

การประเมินการขายในชองทางโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยคิดจากลูกคา 1 คน 
ซ้ือผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีราคาต้ังแต 300 บาทขึ้นไป 1ช้ิน ตอคน ประมาณการจากการ
สัมภาษณพนักงานขายในโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยลูกคามาซ้ือสินคาดังกลาว ประมาณ 15 
คนตอวัน เดือนละ 6 วัน คิดเปนยอดขาย 415,800 บาทเฉล่ียออกมาคือ ลูกคาซ้ือคนละ 300 บาท ประมาณ 
1,139 บาทตอวัน จาก 2 โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 

การประเมินการขายในชองทางโรงพยาบาลเอกชนคิดจากลูกคา 1 คน ซ้ือผลิตภัณฑกัน
แดดสําหรับผิวหนาท่ีราคา ตั้งแต 300 บาทขึ้นไป อยางนอย 1 ช้ินตอคน มีลูกคาเฉล่ียวันละ 2 คนใน 
8 โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย กําหนดยอดขายไวท่ี 2,390,400 บาทเฉล่ียออกมาคือวันละ 739.7 
บาท ตอ 1 โรงพยาบาลเอกชน  

การประเมินการขายในชองทางรานขายยาคิดจากลูกคา 1 คน ซ้ือผลิตภัณฑกันแดด
สําหรับผิวหนาท่ีราคาต้ังแต 300 บาท ข้ึนไปคนละ 1 ช้ิน คิดเปนราคา 450 บาทตอคน ประมาณการ
จากการสัมภาษณพนกังานขายในรานขายยาลูกคามาซ้ือสินคาดงักลาว ประมาณ 0.5 คนตอวนั เดือนละ 
30 วัน เปนเวลา 1 ป 10 รานขายยา จึงกําหนดยอดขายไวท่ีปละ 810,000 บาทเฉล่ียออกมาคือ ลูกคา 5 
คน ซ้ือคนละ 450 บาท ยอดขายจึงเทากับ 2,250 บาทตอวันตอ 10 รานขายยา ดังนั้น 1 โรงพยาบาล
เอกชน จะมียอดขายเทากับ 225 บาทตอวนั  

การประเมินการขายในชองทางรานคาเกี่ยวกับความงามคิดจากลูกคา 1 คน ซ้ือผลิตภัณฑ 
กันแดดสําหรับผิวหนาที่ราคาตั้งแต 300 บาทขึ้นไป คนละ 1 ช้ิน คิดเปนราคาขาย 450 บาทตอคน 
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ประมาณการจากการสัมภาษณพนักงานขายในรานคาเกี่ยวกับความงาม ลูกคามาซ้ือสินคาดังกลาว 
ประมาณ 0.5 คนตอวัน เดือนละ 30 วัน เปนเวลา 1 ป เมื่อคิดจาก 10 รานคาเกี่ยวกับความงาม จึง
กําหนดยอดขายไวท่ีปละ  810,000 บาทเฉลี่ยออกมาคือ ลูกคา 5 คน ซ้ือคนละ 450 บาท ยอดขายจึง
เทากับ 2,250 บาทตอวันตอ เทากับ 255 บาทตอวัน 
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บทที่ 3 

แผนการดําเนินงาน 
 
 

เนื่องจาก สเปรยกันแดด Umbrella เปนธุรกิจท่ีเนนชองทางการจัดจําหนาย โดยอาศัย
โรงพยาบาล และรานคา ดังนั้นจึงไมจําเปนตองมีหนารานเปนของตัวเอง แตมีเพียงออฟฟศใชเปนท่ี
ทํางานของเลขา และท่ีเก็บสินคา โดยใชบานของผูรวมลงทุนเปนโอมออฟฟศ ในแผนการดําเนินงาน 
จึงเนนกระบวนการผลิตเปนหลัก ทําใหแผนการดําเนินงานของ Umbrella UV Protect Spray มีดังนี้ 
 
 
3.1  ประมาณการอัตราการผลิต 

เนื่องจากในคร่ึงปแรกยังไมมีการจัดหนาย เนนการสรางความสัมพันธกับ KOLs จึงยัง
ไมมีการผลิต สวนในครึ่งปหลัง เนนชองทางการจัดจําหนายในโรงพยาบาล เปนหลัก ประกอบดวย  

ชองทางโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย และโรงพยาบาลเอกชน ประมาณการยอดขาย 
810,000 บาทตอป จากยอดขายเฉล่ียขวดละ 400 บาท คิดเปนประมาณ เดือนละ 338 ขวด แตละขวด
มีปริมาตรบรรจุ 50 มิลลิลิตร คิดเปน 17 ลิตร ตอเดือน  
 
ตารางท่ี 3.1 ประมาณการสารเคมีสําคัญท่ีตองใชในการผลิตชวงปแรก 

สารเคมี ปริมาณ (%) ปริมาณสารในตัวทําละลาย 300 ลิตร(kg) 
Octinoxate 7.5 0.23 
Avobenzone 2.5 0.08 
Octocrylene 7.5 0.23 
Octisalate 5.0 0.15 

 
เม่ือจําแนกปริมาณสารเคมีท่ีใชเปนสวนผสมในสูตรตํารับ พบวา ใชปริมาณนอยมาก 

ไมถึงปริมาณการส่ังซ้ือข้ันตํ่าจากบริษัทตัวแทนจําหนายสารเคมี โดยมีกําหนดปริมาณข้ันตํ่าอยูท่ีราคา 
30,000 - 60,000 บาทตอกิโลกรัมสําหรับสารเคมี 1 ชนิด ดังนั้นเพื่อหลีกเล่ียงการส่ังซ้ือเกินปริมาณ
การใชจริง และรักษากระแสเงินสดใหเปนบวก ผูวิจัยจึงใชวิธีการส่ังผานโรงงาน OEM เนื่องจาก 
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ทางโรงงานมีการส่ังซ้ือสารเคมีเหลานี้อยูแลว และผูวิจัยเลือกสั่งผลิตจากโรงงาน
เดียวกันนี้เพื่อจะไดไมตองลงทุนซ้ือเคร่ืองจักรท่ีมีราคาสูง โดยเลือกโรงงานโปลิฟารม เนื่องจากเปน
โรงงานท่ีไดมาตรฐาน ISO, GMP5 นอกจากนี้ยังเปนโรงงานรับผลิตภายในประเทศไทยเพียงแหงเดียว 
ที่ไดรับการยอมรับจากโรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย เห็นไดจากการที่โรงพยาบาลรามาธิบดี 
และโรงพยาบาลศิริราชสั่งผลิตครีมสําหรับใชในโรงพยาบาลจากโรงงานนี้ จึงเอ้ือประโยชนเร่ือง
ความนาเชื่อถือในการเสนอยาเขาโรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย 7,9 และโรงพยาบาลเอกชน10 

ตามเปาหมายในปแรก 
ดังนั้นผูวิจัยจึงวางแผนส่ังผลิตโลชั่นจากโรงงานโปลิฟารม เดือนละ 20 ลิตร ในราคา

ลิตรละ 1,670 บาท ประกอบดวย คาสารเคมีสวนผสมในสูตรตํารับโลชั่น 600 บาท คากระบวนการผลิต 
900 บาท คาบรรจุ170 บาท5 จะไดโลชั่นสําหรับบรรจุประมาณ 340 ขวด ถือวาใกลเคียงกับประมาณ
การผลิตท่ี 338 ขวด 
 
 
3.2  ออกแบบและผลิตบรรจุภัณฑ 

บรรจุภัณฑที่ใชประกอบดวยขวดพลาสติกทรงกระบอกขนาดบรรจุ 60 มิลลิลิตร 
หุมดวยพลาสติกพิมพลายท่ีออกแบบ หัวปมสเปรยพลาสติก และกลองกระดาษความหนา 200 แกรม 
เคลือบผิวดาน พิมพลายท่ีออกแบบ 
 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงขวดสเปรย หุมดวยพลาสติกพิมพลาย 
 



58 

 
ภาพท่ี 3.2 แสดงกลองกระดาษบรรจภุณัฑ 
 

ผูวิจัยเลือกบริษัทลักกี้สตาร เปนผูออกแบบลวดลายบรรจุภัณฑทั้ง 2 สวน เนื่องจาก
ประสบการณที่เคยรวมงานกันมาเปนบริษัทนี้มีทีมงานกราฟฟกท่ีมีความสามารถ ทํางานไดตามท่ี
ลูกคาตองการ เก็บรายละเอียดครบถวน ลูกคาสามารถแกไขงานไดจนกวาจะตรงตามความตองการ 
และราคาไมแพง โดยมีคาออกแบบท้ังขวดสเปรย และกลองกระดาษ 3,500 บาท ในขณะท่ีราคาคาจาง 
ออกแบบของบริษัทคัลเลอรฮาโมนี่ และบริษัทสุรีวัฒน ราคา 4,500 และ 5,000 บาท ตามลําดับ 

สําหรับงานพิมพพลาสติกเคลือบขวดสเปรย และกลองกระดาษผูวิจัยเลือกโรงงานโปลิฟารม 
ใหเปนผูผลิตแพกเกจ เนื่องจากทางโรงงานไดคิดราคาเหมารวมคาบรรจุอยูแลว ดังนั้น ในกระบวนการ 
บรรจุขวดสเปรยที่มีโลชั่นลงในกลองจึงใหโรงงานดังกลาวบรรจุดวยโดยไมมีคาใชจายเพิ่มเติม 
นอกจากนี้ในการสั่งซื้อขวดสเปรย สามารถสั่งซื้อผานโรงงานไดโดยได การส่ังซ้ือผานโรงงานนี้
นอกจากไดประโยชนดานการประหยัดตนทุนในการเก็บรักษา (Inventory Cost) และ ประหยัดคา
ขนสงแลว ยังลดความเส่ียงท่ีโลช่ันจะเส่ือมสภาพหลังผลิต อันเกิดจากความรอน การสัมผัสแสงและ
อากาศ ขณะขนสงจากโรงงานท่ีผลิตไปยังโรงงานบรรจุ โดยราคาคาขวดสเปรยพรอมหัวปม เฉล่ีย
ขวดละ 30 บาท คาหุมพลาสติกบนขวด และพิมพลาย เฉล่ียขวดละ 10 บาท คากระดาษสําหรับทํา
กลอง คาเคลือบดาน และคาพิมพลายลงบนกลอง เฉล่ียกลองละ 22 บาท ดังนั้น จึงมีตนทุนคาบรรจภุณัฑ 
เฉล่ียขวดละ 62 บาท5 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงสวนประกอบตนทุนสวนวัตถุดิบและกระบวนการผลิต สําหรับโลช่ันปริมาณ 20 
ลิตร หรือ 340 ขวด 

วัตถุดิบ จํานวน หนวยนับ ราคาตอหนวย 
(บาท) 

ราคารวม  
(บาท) 

โลชั่น      
คาสารเคมีสําหรับโลช่ัน 20 ลิตร 600 12,000
คาจางผลิตโลช่ัน 20 ลิตร 900 18,000
รวมคาโลชั่น    30,000
บรรจุภัณฑ     
คาขวดสเปรย และหัวปม 340 ช้ิน 30 10,200
คาหุมพลาสติกและพิมพลาย 340 ช้ิน 10 3,400
คากลองและพิมพลาย 340 ช้ิน 22 7,480
รวมคาบรรจุภณัฑ     21,080
คาจาง      
คาจางบรรจุ 20 ลิตร 170 3,400
รวมคาจาง     3,400

รวมเงินตนทุน 54,480
ตนทุนขวดละ 160

 
 
3.3  สถานท่ีต้ังออฟฟศ 

เนื่องจากเปนธุรกิจท่ีเนนชองทางการจัดจําหนาย จึงไมจําเปนตองมีหนาราน ดังนั้น 
สถานท่ีตั้งออฟฟศจึงอยูท่ี หมูบานพนาสนธ์ิการเดนโฮม 3/49 ซอยหทัยราษฎร 12 เขตคลองสามวา 
กรุงเทพมหานคร รหัสไปรษณีย 10510 เนื่องจากเปนบานของผูรวมลงทุนเอง มีพื้นที่สําหรับเปน
สํานักงานสําหรับรับคําส่ังซ้ือ ประสานงานระหวางลูกคา กับพนักงานขาย และมีพื้นที่สําหรับจัดเก็บ
สินคาไดเพียงพอ ท้ังไมหางจากตัวเมืองมากนัก พนักงานสามารถเดินทางไดสะดวก ดังนั้น คาใชจาย
ในการลงทุนจึงเปนคาใชจายเกี่ยวกับอุปกรณสํานักงาน 
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ตารางท่ี 3.3 คาใชจายในการลงทุนของ Umbrella UV Protect Spray 
ลําดับ รายการ จํานวน  )เคร่ือง( ราคาตอหนวย (บาท) ราคารวม )บาท(  

คาอุปกรณสํานักงาน       
1 คาคอมพิวเตอร 1 15,000  15,000  
2 คาเคร่ืองแสกนบารโคด 1 7,500  7,500  
3 คาปร้ินเตอร 1 15,000   15,000  
4 คาโทรศัพทมือถือ 1 10,000  10,000  

 รวมคาอุปกรณสํานักงาน   47,500  
 

พิมพเขียวบริการ Service Blueprint 
 

 
ภาพท่ี 3.3 แสดงกระบวนการใหบริการลูกคา 
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3.4  แผนการดําเนินธุรกิจ 
 

3.4.1  การจัดซ้ือวัตถุดิบ และกระบวนการผลิต 
ในการจัดซ้ือวัตถุดิบประเภทเคมีภณัฑ ผูผลิต ไดกําหนดข้ันตํ่าการส่ังซ้ือแตละคร้ังไวท่ี 

1 กิโลกรัม ราคาเฉล่ียอยูท่ีกิโลกรัมละ 3 - 6 หม่ืนบาท แตยอดการใชในการผลิตจริงในปแรกเพียง 
0.08 – 0.23 กิโลกรัม ตอชนิด ปท่ี 2-3 เพียง 0.09 – 0.25 กิโลกรัม และใชมากข้ึนเพียง 10 % ตอป ดังนั้น 
หากซ้ือสารเคมีเองโดยซ้ือท่ีข้ันต่ํา 1 กิโลกรัม จะใชเวลาถึง 10 ป จึงจะใชหมด ในขณะท่ีสารเคมีทุกชนิด 
มีอายุการเก็บรักษาเพียง 5 ปเทานั้น และเงินลงทุนสูงเพราะตองซ้ือสารเคมี ถึง 12 ชนิด ดังนั้น ผูวิจัย
จึงเลือกใชวิธีการส่ังซ้ือผานโรงงาน OEM ท่ีรับจางผลิตโลช่ัน เพื่อลดตนทุนคาจัดเก็บ (Inventory 
Cost) และลดความเส่ียงสารเคมีหมดอายุ นอกจากนี้ยังตองการส่ังผลิตจากโรงงานเดียวกันนี้ เพ่ือประหยัด 
ตนทุนดานเคร่ืองจักร ท่ีมีราคาสูง ซ่ึง Umbrella UV Protect Spray เนนในเร่ืองของคุณภาพวัตถุดิบ 
กระบวนการผลิตไดมาตรฐาน  มีความนาเช่ือถือ มีราคาปานกลาง ดังนั้นจึงมีปจจัยในการพิจารณา
ดังนี้ 

1. คุณภาพของสารเคมี  
2. ราคาสารเคมี 
3. ราคาคาจางผลิต 
4. มาตรฐานโรงงานอุตสาหกรรม GPM, ISO 
5. ภาพลักษณของโรงงานท่ีปรากฏแกแพทย และเภสัช ทั้งในโรงพยาบาลที่เปน

โรงเรียนแพทย และโรงพยาบาลเอกชน 
6. ขอตกลงปริมาณการส่ังซ้ือสินคาข้ันตํ่า 
7. ราคาคาบรรจุภัณฑ 
ซ่ึงจากปจจัยขางตนนั้นทําใหผูวิจัยไดเลือกโรงงานโปลิฟารมเปนตัวกลางในการส่ังซ้ือ 

และผลิตโลช่ัน เนื่องจากเหตุผลดังนี้ 
1. เปนโรงงานท่ีนําเขาเคมีภณัฑเองโดยไมผานตัวกลาง ทําใหราคาไมแพง37  
2. มีเอกสารรับรองคุณภาพสารเคมี จากผูผลิตสารเคมีครบถวน36 
3. มีการควบคุมคุณภาพตลอดกระบวนการผลิต (Quality Control)36 
4. ไดรับการรับรอง GMP และ ISO38 

                                                        
37 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 

CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558 
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5. ไมกําหนดข้ันตํ่าการส่ังซ้ือสารเคมี กําหนดเพียงข้ันตํ่าการผลิตโลช่ันอยางนอย 1 ลิตร37 
6. ราคาคาสารเคมี และราคาคาจางผลิต ตอลิตรจะถูกลงเม่ือส่ังผลิตปริมาณมากข้ึน37 
7. ราคาคาบรรจุภัณฑไมแพง เพราะโรงงานมีการสั่งซื้อจากผูผลิตในประเทศจีน

ปริมาณมาก ซ่ึงทําใหผูวิจัยไดประโยชนคือลดตนทุนคาจัดเก็บ และความเหล่ือมลํ้าของปริมาณขวด
สเปรย หัวปม และกลองกระดาษ ท่ีตองส่ังซ้ือจาก ผูผลิตs แตละราย 

8. เปนโรงงานท่ีผลิตครีมสงใหโรงพยาบาลรามาธิบดี และโรงพยาบาลศิริราช จึงเปน
ท่ีไววางใจของแพทยและเภสัชกรในโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 39, 40 และเปนท่ีนาเช่ือถือใน
สายตาของแพทย เภสัชกร โรงพยาบาลเอกชน41, 42  
 

3.4.2  กระบวนการจัดซ้ือวัตถุดิบ และกระบวนการผลิต 
1. ผูจัดการฝายขายประมาณการปริมาณสินคาท่ีจะขายไดในแตละเดือน  
2. เลขาตรวจสอบสินคาท่ีอยูในคลัง 
3. เลขาสงขอมูลประมาณการยอดขาย และปริมาณสินคาคงคลังใหแกผูจัดการท่ัวไป 
4. ผูจัดการท่ัวไปส่ังผลิตสินคาโดยส่ังจากโรงงานโปลิฟารม ซ่ึงจํานวนท่ีส่ังนั้นจะส่ัง

ผลิตเพิ่มเม่ือสินคาคงคลังมีปริมาณนอยกวาปริมาณข้ึนตํ่าท่ีกําหนดไว โดยกําหนดสินคาคงคลังข้ัน
ต่ําไวเทากับยอดยาย 0.5 เดือน หรือประมาณ 810 ขวด โดยจะส่ังผลิตคร้ังละ 810 ขวด 

5. โรงงานโปลิฟารมรับคําส่ังผลิต จะใชสารเคมีท่ีมีอยูแลวมาผลิต โดยท่ีโรงงานจะ
เปนผูรับผิดชอบในการส่ังซ้ือสารเคมีเอง 

6. โรงงานเปนผูรับผิดชอบในการคํานวณปริมาณบรรจุภัณฑท่ีเหมาะสม ท้ังขวด
สเปรย หัวปม และกลอง 

7. โรงงานจะคิดราคาคาผลิตเปนลิตรของโลช่ันปริมาณ 50 ลิตรตอคร้ัง โดยมีระยะเวลา 
การผลิตและบรรจุ ประมาณ 2 สัปดาห  

                                                                                                                                                                
38 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558 
39 จากการสัมภาษณแพทยผิวหนังโรงพยาบาลรามาธิบดี 2 ทาน, ตุลาคม 2558 
40 จากการสัมภาษณเภสัชกรโรงพยาบาลรามาธิบดี 2 ทาน และ โรงพยาบาลศิริราช 2 ทาน , ตุลาคม 2558 
41 จากการสัมภาษณแพทยผิวหนังโรงพยาบาลสมิตติเวช 2 ทาน โรงพยาบาลพญาไท 2 2 ทาน, ตุลาคม 2558 
42 จากการสัมภาษณเภสัชกรโรงพยาบาลสมิตติเวช 2 ทาน โรงพยาบาลพญาไท 2 2 ทาน, ตุลาคม 2558 
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8. เลขาประสานงานในการรับสินคาจากโรงงานมาเก็บไวท่ีออฟฟศ โดยใชรถขนสง
สินคาของโรงงาน 

9. เลขาตรวจนับสินคาเม่ือสินคามาถึงออฟฟศ ในกรณีสินคาชํารุดไมมาก เชนกลองบุบ 
ใหแยกสินคาไวเปนตัวอยางสําหรับทดลองใช ในกรณีสินคาชํารุดมากเชนขวดแตก ใหแยกสินคา
เพื่อจัดทําใบลดหนี้กับโรงงาน 

10. สินคาท่ีรับเขาคลังตองมีอายุ (Shelf life) 3 ปนับจากวันผลิต เลขาเปนผูรับผิดชอบ
จัดทํารายงานการรับเขา ขายออก และสินคาคงคลัง สงใหผูจัดการท่ัวไปทุกวัน 

11. ผูจัดการฝายขายเปนผูรับผิดชอบจัดทํารายงานการขาย และการรับเปล่ียนคืนสินคา
แกผูจัดการทั่วไปทุกวันศุกร 

12. เกณฑการรับเปล่ียนคืนสินคา 
 - สินคาชํารุด บุบ แตก 
 - สินคาใกลหมดอายุ โดยมีอายุเหลืออยางนอย 6 เดือน 
 - สินคาไมไดมาตรฐาน เชน ไมบรรจุโลชั่น ปดขวดไมสนิท 
 - รับเปล่ียนเปนสินคาเทานั้น ไมรับเปล่ียนเปนเงิน 

13. ในกรณีมีการรับคืนสินคาจากลูกคา เลขาจะเปนผูพิจารณาการเก็บเขาคลังสินคา 
โดยหากสินคาบุบ หรือสินคาใกลหมดอายุ โดยมีอายุเหลืออยางนอย 6 เดือน ใหจัดเปนตัวอยางสําหรับ 
ทดลองใช ในกรณีสินคาแตก และไมไดมาตรฐาน ใหแยกไวสําหรับทําลาย   

14. เลขาจัดทํารายงานสินคารับคืนจากลูกคา สงผูจัดการท่ัวไปทุกวันศุกร 



64 

 
บทที่ 4 

การบริหารจดัการในองคกร 
 
 
4.1  รูปแบบการจัดต้ังธุรกิจ 

Umbrella UV Protect Spray จะมีการจดทะเบียนในรูปแบบบริษัทจํากัด โดยใชช่ือวา 
บริษัท อัมเบรลลา จํากัด มีทุนจดทะเบียน 250,000 บาท โดยบริษัทมีผูรวมลงทุนทั้งหมด 3 คน 
แหลงท่ีมาของเงินทุนมาจากสวนของผูถือหุน 2,500 หุน ราคาหุนละ 100 บาท รวมเปนเงินลงทุน 
250,000 บาท และมีสัดสวนการถือหุนดังตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงโครงสรางผูถือหุน 
ลําดับ ชื่อ-นามสกุล จํานวนหุน มูลคาการลงทุน(บาท) 

1 นางสาวเรียม  เบ็ญจวิไลกุล 1,000 100,000
2 นายณัฐพล  งามจริยธรรม 750 75,000
3 นางสาวจุฑามาศ  มุทธากาญจน 750 75,000

รวมท้ังส้ิน 2,500 250,000
 
 
4.2  ลักษณะการบริหารงาน 

ลักษณะการบริหาร Umbrella บริหารในรูปแบบกลุมเพื่อนเนื่องจากเจาของสูตรตํารับ
เปนผูดําเนินธุรกิจกอตั้งดวยตนเอง เปนผูกําหนดเปาหมายและวางกลยุทธในการบริหารจัดการตางๆ 
โดยจะรับฟงความคิดเห็นผูถือหุน ปญหาของพนักงานและลูกคาเพื่อนํามาปรับปรุงพัฒนาสูตรและ
บริการ ใหดีมากข้ึน โดยผูบริหารจะเปนเพื่อนเจาของกิจการสวนหนึ่งและรับสมัครพนักงานจาก
บุคคลท่ัวไปอีกสวนหนึ่ง โดยในปแรก เจาของกิจการซึ่งเปนผูจัดการทั่วไป ผูจัดการฝายขาย และ
พนักงานบัญชี ซ่ึงเปนผูถือหุน จะดําเนินงานทุกอยางดวยตนเอง เพราะยังมีฐานลูกคาไมมาก จากน้ัน
จึงเร่ิมรับสมัครพนักงานจากบุคคลภายนอกเพื่อเขาเปนพนักงานในปที่ 2 เปนตนไป 
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4.3  แผนผังโครงสรางองคกร 
 

 
ภาพท่ี 4.1 แสดงแผนผังโครงสรางองคกรของบริษัท Umbrella 
 
 
4.4  แผนการบริหารงาน 
 

4.4.1  ผูจัดการท่ัวไป (General Manager) 
หนาท่ีและความรับผิดชอบ 
1. กําหนดกลยุทธและแผนการดําเนินงานของท้ังองคกรในระยะยาว 
2. บริหารกิจการองคกรใหเปนไปตามกลยุทธท่ีวางไว และสามารถแกไขปรับเปล่ียน

ใหเหมาะสมกับสถานการณปจจุบันได 
3. เปนผูตัดสินใจในข้ันสุดทายเพื่อใหการดําเนินงานเปนไปตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไว 
4. กําหนดโครงสรางคาตอบแทนบุคลากรใหเหมาะสม 
5. ส่ังผลิตสินคาใหเหมาะสมกบัความตองการของตลาด 
6. รักษาความสัมพันธอันดีกับ KOLs 

 
4.4.2  เลขานุการ 
หนาท่ีและความรับผิดชอบ 
1. ประสานงานการส่ังผลิตระหวางผูจัดการท่ัวไป และโรงงาน OEM 
2. จัดทํารายงานสินคาคงเหลือเสนอตอผูจัดการท่ัวไปทุกวนั 

ผูจัดการทั่วไป

ผูจัดการฝายขาย และการตลาด

พนักงานขาย

พนักงานขาย

ผูจัดการฝายการเงินและบัญชี

เลขานุการ
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3. ประสานงานการส่ังซ้ือสินคาระหวางลูกคา และพนกังานขาย 
4. เตรียมสินคาสําหรับใหพนักงานขายจัดสงใหลูกคา 
5. รวบรวมปญหาและขอเสนอแนะจากลูกคา และพนกังานเสนอตอท่ีประชุมผูถือหุน 

 
4.4.3  ผูจัดการฝายการเงนิและบัญชี (Finance & Accounting Manager) 
หนาท่ีและความรับผิดชอบ 
1. บริหารจัดการคาใชจายของบริษัท 
2. จัดทําแผนงบประมาณตามกิจกรรมของฝายตางๆ ในบริษัท 
3. วิเคราะหและควบคุมตนทุนสินคา 
4. การสรรหาแหลงเงินทุน 
5. ดูแลดานการจดัซ้ือ จัดจาง 

 
4.4.4  ผูจัดการฝายขายและการตลาด (Sale & Marketing Manager) 
หนาท่ีและความรับผิดชอบ 
1. กําหนดกลยุทธทางการตลาด แผนการตลาด 
2. กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อนํามาปรับปรุงผลิตภัณฑ 

และบริการตางๆ 
3. กําหนดกลยุทธดานการจัดกิจกรรมทางการตลาด การประชาสัมพันธท่ีคาดวาจะ

เขาถึงและเหมาะสมกับผูบริโภคมากท่ีสุด 
4. ประมาณการยอดขายและความตองการของตลาด 
5. คิดและจดัทําโปรโมช่ันเพื่อกระตุนยอดขายอยางตอเนื่อง 
6. จัดทํารายงานการขาย และสถานการณตลาดเสนอตอผูจัดการท่ัวไป ทุกเดือน 
7. รักษาความสัมพันธอันดีกับ KOLs  
8. ติดตามขอมูลของคูแขง 

 
4.4.5  พนักงานขาย 
มีหนาท่ีดังนี ้
1. สรางความสัมพันธกับลูกคา ท่ีเปนชองทางการจัดจําหนายในเขตท่ีไดรับมอบหมาย 
2. ใหขอมูลผลิตภัณฑแกลูกคา 
3. จดัสงสินคาใหลูกคา 
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4. ติดตามขอมูลของคูแขง 
5. ดําเนินงานตามแผนการตลาด 
6. สรางยอดขาย และขยายชองทางการจัดจําหนาย 

 
 
4.5  วันและเวลาการทํางาน 

Umbrella เปดทุกวันจันทร-ศุกร เวลา 8:00 น. ถึง 18:00 น รวมเวลาทําการ 8 ช่ัวโมง 
โดยจากผลการสัมภาษณ43,44,45,46,47,48 ทําใหคาดไดวาชวงท่ีมีลูกคาท่ีอยูในชองทางการจัดจําหนายท่ี
เปนโรงพยาบาล สะดวกใหพนักงานขายของบริษัทพบไดชวง สาย สวนลูกคาท่ีอยูในชองทางจัด
จําหนายท่ีเปนรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงามสะดวกใหเขาพบได ชวงบาย และเย็น จึงจัดให 
พนักงานขายเขาพบลูกคาในโรงพยาบาลชวงสาย และพบลูกคาในรานขายยา รวมถึงรานคาเกี่ยวกับ
ความงาม ชวงบาย ถึงเย็น  นอกจากนี้ยังจัดเวลาการทํางานของผูจัดการฝายขายและการตลาดใหตรง
กับพนักงานขาย เพื่อใหคําปรึกษาแกพนักงานขายหารพบปญหาเฉพาะหนา รวมถึงแบงเวลาเขาพบ
ลูกคาพรอมพนักงานขายเพ่ือใหเปน on the job training อีกดวย โดยแบงเวลาการทํางานของพนักงาน 
ในแตละวันไดตามตารางท่ี 
 

4.5.1  แผนเวลาการทํางาน 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงชวงเวลาการทํางานของพนักงาน 

 
 

                                                        
43 จากการสัมภาษณแพทยผิวหนังโรงพยาบาลรามาธิบดี 2 ทาน, ตุลาคม 2558   
44 จากการสัมภาษณเภสัชกรโรงพยาบาลรามาธิบดี 2 ทาน และ โรงพยาบาลศิริราช 2 ทาน , ตุลาคม 2558  
45 จากการสัมภาษณแพทยผิวหนังโรงพยาบาลสมิตติเวช 2 ทาน โรงพยาบาลพญาไท 2 2 ทาน, ตุลาคม 2558  
46 จากการสัมภาษณเภสัชกรโรงพยาบาลสมิตติเวช 2 ทาน โรงพยาบาลพญาไท 2 2 ทาน, ตุลาคม 2558  
47 จากการสัมภาษณพนักงานขายประจํารานขายยา จํานวน 3 ทาน, ตุลาคม 2558  
48 จากการสังเกตการณรานขายยา และรานคาเก่ียวกับความงาม กันยายน-ตุลาคม 2558 

ตําแหนง 8:00-9:00 9:00-10:00 10:00-11:00 11:00-12:00 12:00-13:00 13:00-14:00 14:00-15:00 15:00-16:00 16:00-17:00 17:00-18:00
ผูจัดการทั่วไป
เลขานุการ
ผูจัดการฝายขายและการตลาด
ผูจัดการฝายการเงินและบัญชี
พนักงานขาย 
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บริษัทฯ มีการวางแผนจะจางงานท้ังหมดจํานวน 1 ตําแหนง ในปแรกของการเปดกิจการ 
Umbrella โดยเปนการจางงานเพ่ิม 1 ตําแหนง คือตําแหนง เลขานุการ ท้ังนี้เนื่องจากตําแหนงอ่ืนๆ
นั้น ผูรวมลงทุนเปนผูดํารงตําแหนงเอง จึงตกลงกันวาจะไมรับคาจางในปแรกเพราะจะไดรับเงินปน
ผลในปท่ี 2 อยูแลว และเร่ิมรับคาจางตั้งแตปท่ี 2 เปนตนไป โดยเจาของกิจการจะดํารงตําแหนงเปน
ผูจัดการท่ัวไป สวนผูรวมลงทุนนั้นจะดํารงตําแหนงผูจัดการฝายขายและการตลาด และผูจัดการฝาย
การเงินและบัญชี เนื่องจากผูรวมลงทุนที่ดํารงตําแหนงผูจัดการฝาย  เรียนจบมาทางดานการตลาด 
และมีประสบการณดานงานขายผลิตภัณฑทางการแพทย รวมถึงเคร่ืองสําอาง ผูรวมลงทุนท่ีดํารง
ตําแหนงผูจัดการฝายการเงินและบัญชี เรียนจบมาทางดานบัญชี จึงทําใหไมจําเปนตองจางพนักงาน
จากท่ีอ่ืน ทั้งนี้บริษัทฯ ไดวางแผนกําลังคนและการจางงานดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงแผนการวาจางพนักงาน 

ตําแหนง อัตรากําลังคน 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ผูจัดการท่ัวไป 0 1 1 1 1 
เลขานุการ 1 1 1 1 1 
ผูจัดการฝายขายและการตลาด 0 1 1 1 1 
ผูจัดการฝายการเงินและบัญชี 0 1 1 1 1 
พนักงานขาย  0 3 3 4 5 

รวม 1 7 7 8 9 
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงอัตราเงินเดือนของพนักงานในปแรก 

ลําดับ ตําแหนง จํานวนคน เงินเดือน 
1 ผูจัดการท่ัวไป 1 0 
2 เลขานุการ 1 15,000 
3 ผูจัดการฝายขายและการตลาด 1 0 
4 ผูจัดการฝายการเงินและบัญชี 1 0 

รวม 15,000 
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โดยในปแรกยังไมมีการจายเงินปนผลแกผูรวมลงทุน และจะเร่ิมจายในปท่ี 2 โดยจะจายปนผลใน
เดือนธันวาคา คิดเปนอัตรา 10% ของกําไร หลังจากหักคาใชจายและ ภาษีเงินไดนิติบุคคล 
 
 
4.6  การสรรหาและการคัดเลือกพนักงาน 

ทางบริษัทไดกําหนดคุณสมบัติของพนักงานใหสอดคลองกับหนาท่ีท่ีไดรับมอบหมาย 
โดยใชชองทางการรับสมัครท่ีหลากหลาย เชน การติดประกาศ การสรรหาผานการแนะนําของคน
รูจัก การประกาศผานเวปไซต เปนตน ซ่ึงทางรานจะทําการตรวจสอบประวัติโดยการสัมภาษณเพื่อ
ตรวจสอบทัศนคติ บุคลิกภาพ ความรักในการบริการ โดยไดมีการกําหนดคุณสมบัติของพนักงาน
ดังนี้ 
 

4.6.1  ตําแหนงเลขา 
มีคุณสมบัติดังนี้ 
1. จบการศึกษาระดับปริญญาตรี 
2. จัดเก็บ และเตรียมเอกสารไดอยางเปนระบบ 
3. มีความสามารถในการใชคอมพิวเตอรโปรแกรมพ้ืนฐาน 
4. สามารถทํางานภายใตแรงกดดันได 
5. มีทักษะในการส่ือสารท่ีดี 

 
4.6.2  ตําแหนงพนักงานขาย 
มีคุณสมบัติดังนี้ 
1. จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  
2. บุคลิกภาพด ี
3. มีความสามารถในการนําเสนอ 
4. มีความสามารถในการส่ือสาร และประสานงาน 
5. สามารถเดินทางตางจังหวัดได 
6. สามารถทํางานภายใตแรงกดดันไดเปนอยางดี 
7. มีทักษะในการพูดโนมนาว 
8. มีใบขับข่ีและพาหนะเปนของตนเอง 
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4.6.3  แผนพฒันาบุคคลากร 
ทางรานจะมีการฝกอบรมแบงเปน 2 ประเภทใหญๆ คือ 
1. การฝกอบรมพนักงานใหม เพื่อใหพนักงานมีทักษะในการปฏิบัติงานไดอยางถูกตอง 

และเพื่อใหพนักงานทุกคนมีทักษะเหมือนกัน สามารถใหบริการในรูปแบบเดียวกันได โดยพนักงาน
ใหม ตองไดรับการใหความรูและการฝกฝนที่หลากลาย เชน นโยบายการบริหารงานของบริษัท 
มาตรฐานการใหบริการ มารยาทในการใหบริการ ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ทักษะดานการขาย 
ทักษาการเจรจาตอรอง การเตรียมตัวกอนพบลูกรา ไปจนถึงข้ันตอนการปฏิบัติงานอ่ืนๆ และการแกไข 
ปญหาเฉพาะหนา เปนตน 

2. การฝกอบรมพนักงานเกา โดยผูบริหารจะเปนผูพิจารณาการทํางานของพนักงาน
จากรายงานการขาย การออกพบลูกคาพรอมพนักงานขาย เพื่อประเมินทักษะการใหขอมูลสินคา รวมทั้ง 
ทักษะดานการขาย สอดสองการใหบริการของพนักงาน ไปจนถึงการรับคํารองเรียนจากลูกคา โดย
หากมีพนักงานคนใดท่ีปฏิบัติงานไมไดมาตรฐานก็จะมีการฝกอบรมพนักงานคนน้ันทันที นอกจากนี้ 
หากผูบริหารเห็นวามีการสัมมนาใดที่จะชวยใหพนักงานของรานมีทักษะเพ่ิมข้ึน สามารถนํามา
ประยุกตใชหรือปรับปรุงการใหบริการของบริษัทใหมีคุณภาพและสามารถแขงขันในตลาดได ก็อาจจะ 
มีการสงพนักงานท่ีเกี่ยวของไปอบรมเพ่ิมเติมได 
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บทที่ 5 

แผนการเงิน 
 
 
5.1  ขนาดของเงินทุนและแหลงเงินทุน 

Umbrella ใชเงินลงทุนจํานวนท้ังส้ิน 250,000 บาท โดยใชเงินลงทุนของตนเอง และ
หุนสวน โดยมีสัดสวนเปนเงินลงทุนจากเจาของ 100,000 บาท และหุนสวน 100,000 บาท รูปแบบ
ธุรกิจมีขนาดเล็กจึงมีการลงทุนไมมาก และมีกําไรขาดทุนแบงตามสัดสวนเงินของผูลงทุน 
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงงบประมาณการลงทุน 

เงินลงทุนในโครงการ รวม แหลงท่ีมาของเงินลงทุน
เงินลงทุน เงินกู 

อุปกรณสํานักงาน 47,500 47,500 - 
คาใชจายกอนดําเนินงาน 24,850 24,850 - 
เงินทุนหมุนเวยีน 177,650 177,650 - 

รวม 250,000 250,000 - 
 
ตารางท่ี 5.2 แสดงทรัพยสินท่ีใชในการลงทุนและประมาณการเส่ือมราคา 

รายการ อายุงาน 
)ป(

คาเส่ือมราคา 
(บาท/ป)

คาอุปกรณสํานักงาน 47,500 5 9,500
คาคอมพิวเตอร 15,000
คาเคร่ืองแสกนบารโคด 7,500
คาปร้ินเตอร 15,000
คาโทรศัพทมือถือ 10,000
คาใชจายกอนดําเนินงาน 24,850
เงินทุนหมุนเวยีน 177,650
รวมมูลคาการลงทุน 250,000 9,500
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ตารางท่ี 5.3 แสดงการคํานวณคาเส่ือมราคา 

รายการ คาเส่ือมราคา )บาท/ป(  
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาคอมพิวเตอร 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
คาเคร่ืองแสกนบารโคด 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 
คาปร้ินเตอร 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
คาโทรศัพทมือถือ 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 
รวมคาเส่ือมราคาท้ังส้ิน 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 

 
ตารางท่ี 5.4 แสดงราคาตนทุนสินคาสเปรยกันแดด 

ลําดับ สวนประกอบ ตนทุน )บาท/ชิ้น(  
1 สารเคมี 36 
2 กระบวนการผลิต 54 
3 ขวดสเปรย และหัวปม 30 
4 หุมพลาสติกและพิมพลาย 10 
5 กลองกระดาษ และพิมพลาย 20 
4 คาบรรจุ  10 

รวม 160 
 
ตารางท่ี 5.5 แสดงประมาณการรายได 

ประมาณการยอดขาย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ยอดขายตอวัน 2,219 12,127 13,339 15,340 18,408
ยอดขายตอเดอืน 67,500 368,850 405,735 466,595 559,914
ยอดขายตอป 810,000 4,426,200 4,868,820 5,599,143 6,718,972
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ตารางท่ี 5.6 แสดงประมาณการตนทุนการผลิต 
ตนทุนการผลิต ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนการผลิตตอวัน 2,130 6,391 7,073 7,755 8,522
ตนทุนการผลิตตอเดือน 64,800 194,400 215,136 235,872 259,200
ตนทุนการผลิตตอป 777,600 2,332,800 2,581,632 2,830,464 3,110,400

 
ในสวนของตนทุนการผลิตไดถูกคํานวณรวมอยูในตนทุนสินคาแลวเพราะผูวิจัยวางแผน 

การซ้ือสารเคมี การผลิต และบรรจุในราคาเหมาจายกับโรงงาน ในราคาท่ีรวมคาแรง และคาใชจายอ่ืนๆ 
จากการผลิต  
  
ตารางท่ี 5.7 แสดงประมาณการคาสงเสริมการขาย 

คาสงเสริมการขาย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ยอดขาย 810,000 4,426,200 4,868,820 5,599,143 6,718,972
คาสงเสริมการขายรวม 144,000 442,100 442,100 576,500 417,000

 
ตารางท่ี 5.8 แสดงประมาณการเงินเดือนพนักงาน 

ตําแหนง ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ผูจัดการท่ัวไป 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
เลขานุการ 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000
ผูจัดการฝายขายและการตลาด 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
ผูจัดการฝายการเงินและบัญชี 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
พนักงานขาย 0 24,000 36,000 36,000 60,000
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ตารางท่ี 5.9 แสดงคาโสหุยในการผลิต 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาไฟฟา+วัสดุส้ินเปลือง+น้ํา (เพิ่ม 5% ทุกป) 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 
คาขนสง (คิดตามอัตราสินคา) 12,000 64,296 73,941 85,032 102,038
คาโทรศัพท+อินเตอรเน็ต 8,400 8,400 8,400 8,400 ≪,400 

รวม 56,400 110,496 122,031 135,106 154,196
 
ตารางท่ี 5.10 แสดงคาใชจายในการขายและบริหาร 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาน้ํามันรถสําหรับพนักงานขาย 0 288,000 288,000 288,000 480,000
คาบํารุงรักษารถสําหรับพนักงานขาย 0 108,000 108,000 108,000 180,000
คาโทรศัพทสําหรับพนักงานขาย 0 28,800 28,800 28,800 48,000
คากระดาษ 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
คาหมึกพิมพ 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
รางวัลจากการขายสําหรับพนกังานขาย 0 480,000 720,000 960,000 1,440,000
คาเชาออฟฟศ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000
คาเงินสมทบเขากองทุน
ประกันสังคม 

9,000 41,400 48,600 55,800 70,200

คาทําบัญชี 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000
คาตรวจสอบบัญชี 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
คาเบ็ดเตล็ด 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000

รวม 75,000 1,078,200 1,579,800 2,081,400 3,084,600
 
 
 
 
 
 
 



75 

5.2  ประมาณการงบกําไรขาดทุน (Income Statement) 
 
ตารางท่ี 5.11 แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย  810,000 4,426,200 4,868,820 5,599,143 6,718,972 
ตนทุนขาย       

- วัตถุดิบ 324,000 1,770,480 1,947,528 2,142,281 2,356,509 
- แรงงานในการผลิต - - - - - 
- คาเสื่อมราคาในการผลิต - - - - - 
- คาโสหุยในการผลิต 56,400 111,773 120,221 133,025 151,699 

รวมตนทุนขาย  380,400 1,882,253 2,067,749 2,275,306 2,508,208 
กําไรขั้นตน  429,600 2,543,947 2,801,071 3,323,837 4,210,764 
คาใชจายในการขายและบริหาร       

- แรงงานในการขายและบริหาร 180,000 828,000 972,000 972,000 1,260,000 
- คาเสื่อมราคาในการขายและบริหาร 34,350 9,500 9,500 9,500 9,500 
- คาใชจายทางการตลาด 144,000 442,100 442,100 576,500 417,000 
- คาใชจายดานการขายและบริหาร 130,000 1,067,200 1,314,400 1,561,600 2,339,200 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร  488,350 2,346,800 2,738,000 3,119,600 4,025,700 
กําไรกอนหักดอกเบ้ียและภาษีเงินได  58,750 197,147 63,071 204,237 185,064 
ดอกเบี้ยจาย  - - - - - 
กําไรกอนหักภาษีเงินได  58,750 197,147 63,071 204,237 185,064 
ภาษีเงินได  11,750 39,429 12,614 40,847 37,013 
กําไรสุทธิ  47,000 157,717 50,457 163,390 148,051 

 
จากการประมาณการงบกําไรขาดทุนของบริษัท พบวาบริษัทยังไมมีกําไรในปแรกของ

การดําเนินกิจการ โดยในปแรกมีรายไดจากการขายเทากับ 810,000 บาท ในขณะท่ีบริษัทมีตนทุนขาย 
และคาใชจายในการบริหารเทากับ 380,400 บาท และ 488,350 บาท ตามลําดับ เม่ือหักภาษีเงินไดแลว 
บริษัทจึงมีกําไรสุทธิเทากับ  -47,000 บาท แตในปอ่ืนๆ จะมีกําไรอยางตอเนื่อง 
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5.3  ประมาณการงบดุล (Balance Sheet) 
  
ตารางท่ี 5.12 แสดงประมาณการงบดุล 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5

สินทรัพย  
สินทรัพยหมุนเวียน  

- เงินสดและเงินในธนาคาร 138,000 184,677 229,880 386,541 526,240
- ลูกหน้ีการคา - - - - -
- สต็อกสินคาสําเร็จรูป - - - - -
- สต็อกวัตถุดิบ 27,000 147,540 162,294 178,523 196,376

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 165,000 332,217 392,174 565,064 722,615
สินทรัพยถาวร  

- ที่ดินและการปรับปรุง - - - - -
- สิ่งปลูกสราง - - - - -
- เครื่องจักรอุปกรณ - - - - -
- ยานพาหนะ - - - - -
- อุปกรณสํานักงาน 47,500 47,500 47,500 47,500 47,500
- คาใชจายกอนดําเนินงาน 24,850 24,850 24,850 24,850 24,850

รวมสินทรัพยถาวร 72,350 72,350 72,350 72,350 72,350
หัก คาเสื่อมราคาสะสม 34,350 43,850 53,350 62,850 72,350
รวมสินทรัพยถาวรสุทธิ 38,000 28,500 19,000 9,500 -
รวมสินทรัพย 203,000 360,717 411,174 574,564 722,615
หน้ีสินและสวนของเจาของ  
หน้ีสินหมุนเวียน  

- เจาหน้ีการคา - - - - -
รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - - -
หน้ีสินระยะยาว - - - - -
รวมหน้ีสิน - - - - -
สวนของเจาของ  

- เงินลงทุน 250,000 250,000 250,000 250,000 250,000
- กําไรสะสม 47,000 110,717 161,174 324,564 472,615

รวมสวนของเจาของ 203,000 360,717 411,174 574,564 722,615
รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 203,000 360,717 411,174 574,564 722,615
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5.4  การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน (Financial Ratio Analysis) 
 
ตารางท่ี  30 แสดงอัตราสวนทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
- อัตรากําไรข้ันตน 53% 57% 58% 59% 63% 
- อัตรากําไรจากการดําเนินงาน -7% 4% 1% 4% 3% 
- อัตรากําไรสุทธิ -6% 4% 1% 3% 2% 
- อัตราผลตอบแทนสุทธิตอสินทรัพยรวม (ROA) -23% 44% 12% 28% 20% 
- อัตราผลตอบแทนสุทธิตอสวนของเจาของ (ROE) -23% 44% 12% 28% 20% 

 
 
5.5  การคํานวณมูลคาสุทธิและผลตอบแทนของการลงทุน 

การคํานวณมูลคาของบริษัทไดจากการประมาณการ ดงันี้ 
1. อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR)  คือ 25.01 % 
2. มูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) คือ  71,343.76 บาท โดยคิด Discount rate ท่ี 15% 
3. ระยะเวลาคืนทุน (Pay Back Period) คือ 3 ป 6.5 เดือน 

 
ตารางท่ี 5.13 แสดงการคํานวณอัตราผลตอบแทนจากโครงการ (IRR) 

หนวย : บาท 
 ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กระแสเงินสดสุทธิ -250,000 -12650 167217.3333 59957.06667 172889.7867 157551.224 
 IRR = 25.01%     

 
ตารางท่ี 5.14 แสดงการคํานวณมูลคาปจจบัุนสุทธิ (Net Present Value – NPV) 

 ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
กระแสเงินสดสุทธิ -250,000 -12,650.00 167,217.33 59,957.07 172,889.79 157,551.22 
กระแสเงินสดคิดลดสุทธิ -217391.30 -226956.52 -17008.41 -82727.76 3229.02 71342.76 
 NPV = 71,342.76     
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บทที่ 6 

การจัดการความเสี่ยง และแนวทางรองรับความเสี่ยง 
 
 
เพื่อใหทางบริษัทสามารถปรับแผนการดําเนินงานใหเปนไปตามเปาหมาย จึงไดมีประเมินการ
จัดการความเส่ียง (Risk Management) โดยมีการประเมินมีท้ังหมด 4 ดาน ไดแก 

1. ความเส่ียงดานการตลาด (Market Risk) 
2. ความเส่ียงดานสภาพคลอง (Liquidity Risk) 
3. ความเส่ียงดานเครดิต (Credit Risk) 
4. ความเส่ียงดานปฏิบัติการ (Operational Risk) 

 
 
6.1  ความเสี่ยงดานการตลาด (Market risk) 

ความเส่ียงดานการตลาดท่ีคาดการณไว  อาจเกิดได 2 กรณี คือ 
1. เมื่อยอดขายตํ่ากวาเปาหมายที่วางไว เนื่องจากลูกคาอาจไมรูจักแบรนดหรือไมมี 

Brand awareness ทางผูบริหารตองมีการปรับปรุงหรือเพิ่มการประชาสัมพันธใหทั่วถึงมากยิ่งข้ึน 
มีการทํา Sale Promotion เพื่อกระตุนใหคนมาลองชิมสินคามากขึ้น รวมถึงจัด Event Marketing 
เชน การใช Umbrella sunscreen spray กอนและหลังแตงหนาโชวถายคลิปวิดีโอแลวลงโฆษณา
ทางอินสตาแกรม และเฟซบุก โดยเนตไอดอล เชน คุณนนทพร ธีรวัฒนสุข  )หญิงแย  ( 49คาใชจาย
สําหรับคลิปวิดีโอ 10 นาที ถายแบบคูผลิตภัณฑ รวมถึงโพสตลงอินสตาแกรม และเฟซบุกสวนตัว 
วันละ 2 คร้ัง เปนเวลา 14 วัน  เปนเงิน100,000 บาท และมอบคลิปวิดีโอรวมถึง ภาพถายดังกลาวให
ผูวิจัยเปนการถาวร การรีวิวสินคาจากผูใชจริง ผานชองทางออนไลน ภายใตหัวขอ “Umbrella every 
where” โดยประกวดภาพถายการใช Umbrella Sunscreen Spray ในกิจกรรมตางๆในชีวิตประจําวัน 
พรอมแคปช่ันใตภาพ โดยคิดคะแนนตามผลโหวต ของคนท่ัวไป ผานอินสตาแกรม และเฟซบุก การรีวิว
สินคาโดยผูมีความรูท่ีเปนท่ีรูจักในสังคม เชน บลอกเกอรช่ือดัง เปนตน เพื่อใหแบรนดเปนท่ีจดจํา
ของเปาหมายและสามารถกระตุนยอดขายใหเพิ่มข้ึนได 
 

                                                        
49 จากการสอบถามจากผูจัดการสวนตัวของคุณนนทพร ธีรวัฒนสุข,  เมษายน 2559 
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2. เม่ือยอดขายตํ่ากวาเปาหมายท่ีวางไว เนื่องจากสินคาไมตรงตามความตองการของ
ลูกคา ทางรานตองมีการออกสินคาใหม เพื่อตอบสนองความตองการลูกคาใหถูกตองและทันทวงที 
โดยอาจมีการใหลูกคาทดลองใชสินคารวมถึงติชมเพ่ือนําไปปรับปรุงสินคาใหตรงตามความตองการ
ของกลุมเปาหมายได ในสวนของสินคาเกาอาจมีการปรับสูตร ปรับรูปแบบบรรจุภัณฑ ตามผลการ
ตอบแบบสอบถามของกลุมลูกคาเปาหมายตอไป 
 
 
6.2  ความเสี่ยงดานสภาพคลอง (Liquidity Risk) 

หากธุรกิจเกิดขาดสภาพคลองทางการเงิน ตองใชวิธีจัดทํางบกระแสเงินสดลวงหนา
เพ่ือดูประมาณการรายได รวมถึงตองมีระบบบัญชีเพ่ือควบคุมตนทุนสินคา และตองมีการประเมินผล 
ทางบัญชีอยางตอเนื่อง อยางไรก็ดี หากจําเปนตองมีการระดมทุนเพิ่ม ทางรานสามารถระดมทุนจาก
ผูรวมทุนได 
 
 
6.3  ความเสี่ยงดานเครดิต (Credit Risk) 

Umbrella Sunscreen Spray มีการจัดจําหนายท้ังหมด 4 ชองทาง ไดแก 
1. โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 
2. โรงพยาบาลเอกชน 
3. รานขายยา 
4. รานคาเกี่ยวกับความงาม 
เม่ือพิจารณาแลวจะเห็นไดวาชองทางจัดจําหนายท่ี 1 และ 2 ไมมีความเส่ียงดานเครดิต 

เนื่องจากโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยไดรับเงินอุดหนุนจากรัฐบาล และมีการกําหนดงบประมาณ 
ชัดเจนในทุกๆ ป สวนชองทางโรงพยาบาลเอกชนก็มีการกําหนดงบประมานอยางชัดเจนในทุกๆ ป
เชนกัน ท้ังยังเปนธุรกิจท่ีทํากําไรสูง (โพสตทูเดย, 2015) 

เม่ือพิจารณาชองทางการาจัดจําหนายท่ีเปนรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม มี
ความเส่ียงดานเครดิต ซ่ึงทางบริษัทมีการปองกันความเส่ียงโดยการใหเครดิต 1 เดือน สําหรับรานท่ี
มีการซ้ือดวยเงินสดอยางนอย 2 บิล บิลละไมต่ํากวา 1 หม่ืนบาท หรือ มีการซื้อมูลคา อยางนอย 4 
หม่ืนบาท ไมจํากัดจํานวนบิล และใหเครดิต 3 เดือน สําหรับรานท่ีเคยไดเครดิต 1 เดือน แลวมีการส่ังซ้ือ 
และชําระเงินอยางตอเนื่องตรงเวลา อยางนอย 6 เดือน  
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นอกจากนี้ยังมีชองทางการจัดจําหนายท่ีเปนลูกคารายยอยซ้ือใชเอง ทางบริษัทไมมีการ
ใหเครดิตใดๆ จึงไมมีความเส่ียงสําหรับชองทางน้ี 
 
 
6.4  ความเสี่ยงดานปฏิบัติการ (Operational Risk) 

ความเส่ียงดานการปฏิบัติการท่ีคาดการณไว มี ดังน้ี 
1. พนักงานอาจยกัยอกเงินในจากการขาย หรือสินคาตัวอยาง ซ่ึงวิธีปองกันคือ  

 - สําหรับลูกคาท่ีจายเงินสด ทุกคร้ังทางบริษัทจะมีการออกบิลระบุช่ือรานคา หรือ
ช่ือลูกคาอยางชัดเจน 
 - สําหรับลูกคาท่ีจายเงินเปนเช็ค นอกจากทางบริษัทจะมีการออกบิลอยางชัดเจนแลว 
ลูกคาตองออกเช็คระบุช่ือบัญชีของบริษัทดวย 
 - พนักงานขายตองวางเงินประกันเปน 2 เทา ของเงินเดือน เพ่ือปองกันการยักยอกเงิน 
หรือสินคาตัวอยางไปขาย โดยเงินจํานวนนี้พนักงานขายจะไดรับคืนเม่ือลาออก หลังจากท่ีบริษัทได
ตรวจสอบ เงิน และสินคาตัวอยางท่ีเบิกไป แลวพบวาถูกตอง 

2. ปญหาเคร่ืองจักรของโรงงานเสีย ไมสามารถผลิตสินคาไดเพียงพอตอความตองการ 
ของลูกคา จากการสัมภาษณผูจัดการฝายผลิต บริษัทโปลิฟารม ทําใหทราบวาในกรณีเคร่ืองจักรมี
ปญหา โรงงานมีทีมชางที่สามารถซอมใหใชงานไดโดยใชเวลาอยางมาก 1 วัน หากมีอะไหลเสีย 
โรงงานสามารถส่ังมาเปล่ียนใหเคร่ืองจักรใชงานได โดยใชเวลาอยางมาก 1 สัปดาห ดังนั้น ทางบริษัท 
จึงมีวิธีปองกันปญหาโดยการสตอกสินคาในปริมาณท่ีพอขาย 0.5 เดือน ใชระบบ POS ชวยคํานวณ 
และยังหาขอมูลโรงงานอ่ืนๆ สํารองไว 

3. ปญหาวัตถุดิบ หรือบรรจุภัณฑ ขาดชวง ทําใหไมสามารถผลิตสินคาไดทันตอ
ความตองการของลูกคา จากการสัมภาษณผูจัดการฝายผลิต บริษัทโปลิฟารม ทําใหทราบวาทางโรงงาน 
ตองมีการส่ังซ้ือวัตถุดิบ เชน สารเคมีสําหรับผลิตโลช่ัน กระดาษสําหรับทํากลอง ขวดสเปรย และ
หัวสเปรย ในปริมาณท่ีสามารถผลิตไดถึง 3 ป เพื่อใหไดจุดคุมทุนของโรงงาน ดังนั้น ความเส่ียงใน
กรณีนี้จึงมีต่ํามาก แตอยางไรก็ตาม ทางบริษัทก็ยังปองกันปญหานี้ดวยการสตอกสินคาใหมีพอจําหนาย 
อยางนอย 0.5 เดือน และยังหาขอมูลโรงงานอ่ืนๆ สํารองไว 

4. ปญหาลูกคาตองการเปล่ียนสินคา หากลูกคาไมพอใจในสินคา  
 - ในกรณีสินคาแตกหัก บุบ จากการขนสง ทางบริษัทยินดีรับคืนภายใน 1 สัปดาห 
หลังจากสงสินคา โดยยึดเอาวันท่ีลูกคาเซ็นรับสินคาเปนหลัก 
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 - กรณีสินคาใกลวันหมดอายุ ทางบริษัทยินดีรับคืนกอนสินคาหมดอายุอยางนอย 6 
เดือนโดยสามารถเปล่ียนเปนสินคาท่ีมีมูลคาเทากัน หรือนอยกวา ไมสามารถเปล่ียนคืนเปนเงินได 

5. วัตถุดิบราคาสูงข้ึน ทําใหตนทุนสินคาเพิ่มข้ึน วิธีแกปญหาคือ หาแหลงวัตถุดิบใหมๆ 
ท่ีมีคุณภาพเทียบเทาหรือใกลเคียงมาใชในกระบวนการผลิต โดยวัตถุดิบจากแหลงใหมตองเปนสารเดิม 
รูปแบบเดิม เพื่อไมใหมีผลทําใหสูตรตํารับเปลี่ยนแปลง ซึ่งตองมีการวิเคราะหราคาวัตถุดิบอยาง
ตอเนื่องเพื่อใหเห็นแนวโนมการเปล่ียนแปลงและสามารถควบคุมตนทุนในการผลิตได 

6. สินคาขายดีจนไมพอตอความตองการของลูกคา วิธีการแกปญหาคือการเพิ่มกําลัง
การผลิตใหมากข้ึน โดยการตกลงกับบริษัทท่ีรับผลิต เพื่อใหผลผลิตเพียงพอตอความตองการของ
ลูกคา โดยจะมีการลงทุนเพิ่มหากพบวากําลังในการผลิตไมเพียงพอตอความตองการสินคา ลูกคามี
กําลังซ้ือมากจนทําใหสินคาขาดตลาดในทุกวัน  นอกจากนี้ควรใชเคร่ือง POS เขามาชวยในการวิเคราะห 
เพ่ือชวยในการวางแผนการผลิตสินคาใหเพียงพอ เนื่องจาก POS สามารถเก็บขอมูลและวิเคราะห
การขายได โดยสามารถบอกไดวาสินคาใดเปนสินคาขายดีในแตละชวงเวลา  

7. ปญหาสินคาขายไมหมดจนใกลหมดอายุ วิธีแกปญหาคือ จัดลดราคา 20% เพ่ือจูงใจ 
ใหเกิดการซ้ือมากข้ึน หากสินคายังเหลือจนหมดอายุ จะนําไปเปนสินคาสําหรับต้ังโชวในการออกบูธ 
แสดงสินคา เพื่อใหไมตองเบิกสินคาท่ียังมีอายุยาวสามารถขายได 

8. การใหบริการของพนักงานขายแยลงไมสามารถทํางานครอบคลุมลูกคา และ KOLs 
เนื่องจากมีจํานวนพนักงานไมเพียงพอ วิธีแกปญหาคือ เพ่ิมจํานวนพนักงาน หรือจางพนักงานขาย
แบบสัญญาจางช่ัวคราว เพื่อชวยดูแลลูกคาในชองทางจัดจําหนายท่ีดูแลไดงาย แตใชเวลาในรายละเอียด 
มาก เชน รานขายยา รานคาเกี่ยวกับความงาม และลูกคารายยอยท่ีซ้ือใชเอง ซ่ึงแตละสัปดาหควรมี
การใหพนักงานใชเคร่ืองมือนับจํานวนลูกคาลูกคาที่เขารานในแตละวัน เพื่อนํามาเปรียบเทียบกับ
จํานวน transaction ท่ีเกิดข้ึนจริง เพื่อใชในการคํานวณจํานวนท่ีเหมาะสมของพนักงานขายดวย 

9. พนักงานอาจลาออกหรือลาหยุดกะทันหันทําใหพนักงานในรานไมเพียงพอ ซ่ึงวิธี
แกปญหาคือ ในการเซ็นสัญญาจางงาน ในสัญญาจะระบุใหพนักงานตองแจงลาออกลวงหนาอยางนอย 
1 เดือน มิฉะนั้นจะไมไดรับเงินเดือนสุดทาย และไมไดรับเงินประกันคืน ในการลาพักรอน ตองแจง
ลวงหนาอยางนอย 1 วันทําการ ในกรณีลาปวยเกิน 0.5 วัน ตองมีใบรับรองแพทย มิฉะนั้นจะถือเปน
วันลาแบบไมมีคาจางโดยหักจากเงินเดือน หากยังมีกรณีดังกลาวเกิดข้ึน หัวหนางานท่ีเปนหัวหนา
โดยตรง จะทําหนาท่ีแทน 
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กลุมท่ี 1 คือ ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ท่ีใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา
อยางเปนประจําอยางนอยวันละ 1 คร้ัง 

- กลุมเปาหมายใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาในรูปแบบโลช่ัน และครีม เพราะ
ความเคยชิน 

- กลุมเปาหมายมักจะทาโลชั่น หรือครีมกันแดดเฉพาะเวลาเชา กอนแตงหนา จะไมทา
ซํ้าเพราะเกรงวาเคร่ืองสําอางจะลบ หรืออาจอุดตันรูขุมขนจนเกิดเปนสิวได 

- เหตุผลท่ีคนสวนใหญใชโลชั่น หรือครีมกันแดดสําหรับผิวหนาเปนประจําทุกวัน คือ 
เคยปรึกษาแพทยผิวหนังเร่ืองปญหาเกี่ยวกับผิว เชน สิว ร้ิวรอย กระ บนใบหนา แลวแพทยแนะนํา
ใหใช  

- กลุมเปาหมายบางสวนใชโลช่ัน หรือครีมกันแดดสําหรับผิวหนาเปนประจําทุกวัน 
เพราะเคยอานบทความท่ีแพทยเขียน แนะนําใหใชโลชั่น หรือครีมกันแดดทุกวัน 

- บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกแบรนดของผลิตภัณฑกันแดดมากที่สุดคือ แพทย 
รองลงมาคือ เพื่อน และบลอกเกอรรีวิวสินคา ตามลําดับ 

- เหตผลที่แพทยมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ แพทยมีความรูเกี่ยวกับสุขภาพมากที่สุด และ
เปนกลาง แนะนําผลิตภัณฑตามคุณลักษณะท่ีเหมาะสมกับผูใชแตละราย 

- เหตุผลท่ีเพื่อนมีอิทธิพลรองลงมา คือ เพื่อนจะแสดงความคิดเห็นตอผลิตภัณฑตาม
ความเปนจริง ท้ังขอดี และขอเสีย เชน ใชแลวทําใหหนามันมาก แตไมเปนสิว  

- เหตุผลท่ีบล็อกเกอรรีวิวสินคามีอิทธิพลนอยท่ีสุด คือ การอานรีวิวจากผูท่ีมีความรูมา
รีวิวสินคาหลายๆ แบรนดพรอมกันทําใหไมเสียเวลาในการเปรียบเทียบเอง แตบลอกเกอรอาจไดรับ
คาจางจากบางแบรนดได  

- กลุมเปาหมายมักจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากรานคาท่ีสะดวกท่ีสุด เชน ตามปกติจะพบ
แพทยในโรงพยาบาล เปนประจําเพื่อทําหัตถการเกี่ยวกับผิวหนาอยูแลว ก็จะซ้ือจากโรงพยาบาลหรือ 
รานขายยาท่ีใกลโรงพยาบาล ถาใชหมดแลวอาจเลือกซ้ือจากรานขายยาใกลบาน หรือรานคาเกี่ยวกับ
ความงามในหางสรรพสินคา 
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- กลุมเปาหมายบางสวนท่ีไมไดพบแพทยผิวหนังเลย จะเลือกซ้ือท่ีเคาเตอรแบรนดใน
หางสรรพสินคา 

- กลุมเปาหมายจะเปล่ียนแบรนดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาก็ตอเม่ือมีอาการแพ 
หรือกอใหเกิดสิว ถาไมมีอาการดังกลาวจะไมเปล่ียนแบรนดเพราะเกรงวาจะมีอาการแพ เวนแตแพทย 
หรือเพ่ือนแนะนําใหเปล่ียนเทานั้น 

- ปญหาท่ีพบจากการใชโลช่ัน หรือครีมกันแดดท่ีใชอยูปจจุบันคือ ไมสามารถทาทับ
เคร่ืองสําอางได จึงไมสามารถปองกันผิวจากรังสียูวีไดตลอดท้ังวัน 

- กลุมเปาหมายไมทราบวาผลิตภัณฑกันแดดมีแบบฟสิคอล และเคมิคอล  
- กลุมเปาหมายทราบวาผลิกภัณฑกนัแดดยิ่ง SPF สูง จะยิ่งกอใหเกิดความมันบนใบหนา 

คา SPF ท่ีเกิน 30 ข้ึนไป ใหประโยชนในการกันรังสียูวีเพิ่มข้ึนไมมาก 
- กลุมเปาหมายสวนใหญไมทราบวามีผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาในรูปแบบ

สเปรย สวนนอยทราบวามี ซ่ึงกลุมเปาหมายน้ีรูจักเพียงแบรนดเดียวคือ NUDE  
- กลุมเปาหมายท่ีทราบวามีสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา ไมเคยลองใชเลย เพราะกลัว

แพ ไมม่ันใจในคุณภาพ และไมทราบวาเหมาะสมกับผิวตนเองหรือไม 
- กลุมเปาหมายใหความเห็นวาสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาควรมีคุณสมบัติคือ ไมกอ 

ใหเกิดสิว ไมทําใหหนามัน ไมกอใหเกิดอาการแพ และสามารถพนทับเคร่ืองสําอางไดโดยไมอุดตัน
รูขุมขน 

- หากในอนาคตจะลองใชสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา จะเลือกใชแบรนดท่ีแพทย
แนะนํา ไมวาจะเปนการแนะนําขณะพบกัน หรือ จากบทความท่ีแพทยเขียนในชองทางอออนไลน 
รองลงมาคือเลือกตามเพื่อนท่ีเคยลองใชแลว ประกอบกับหาขอมูลจากบล็อกรีวิวสินคา 

- กลุมเปาหมายตองการใหสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา มีขนาดบรรจุ 50 มิลลิลิตร 
เพราะจะไดพกพาสะดวก  

- ราคาท่ีกลุมเปาหมายยอมจายเพื่อซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาขนาด 50 มิลลิลิตร 
อยูท่ีประมาณ 500 - 800 บาท 
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กลุมท่ี 2 คือ ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ท่ีไมใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา
อยางเปนประจําอยางนอยกวาวันละ 1 คร้ัง  

- กลุมเปาหมายใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาในรูปแบบโลช่ัน และครีม เพราะ
ความเคยชิน 

- กลุมเปาหมายมักจะทาโลชั่น หรือครีมกันแดดเฉพาะเวลาเชา กอนแตงหนา จะไมทา
ซํ้าเพราะเกรงวาเคร่ืองสําอางจะลบ หรืออาจอุดตันรูขุมขนจนเกิดเปนสิวได 

- กลุมเปาหมายใชโลช่ัน หรือครีมกันแดดสําหรับผิวหนาเฉพาะวันท่ีตองทํากิจกรรม
กลางแจงเทานั้น เพราะกลัวผิวหมองคลํ้า 

- บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกแบรนดของผลิตภัณฑกันแดดมากที่สุดคือ เพ่ือน 
รองลงมาคือ บลอกเกอรรีวิวสินคา ตามลําดับ 

- เหตุผลท่ีเพื่อนมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ เพื่อนจะแสดงความคิดเห็นตอผลิตภัณฑตาม
ความเปนจริง ท้ังขอดี และขอเสีย  

- เหตุผลท่ีบล็อกเกอรรีวิวสินคามีอิทธิพลรองลงมา คือ บลอกเกอรเปนผูท่ีมีประสบการณ 
เกี่ยวกับเคร่ืองสําอางสูง จึงนาจะแนะนําส่ิงท่ีดีท่ีสุด 

- กลุมเปาหมายมักจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากรานคาท่ีสะดวกท่ีสุด เชน รานขายยาใกล
บาน หรือรานคาเกี่ยวกับความงามในหางสรรพสินคา 

- กลุมเปาหมายไมไดพบแพทยผิวหนังเลย เพราะไมมีปญหาดานสุขภาพผิวหนัง และ
ไมมีเวลา 

- กลุมเปาหมายจะเปล่ียนแบรนดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาก็ตอเม่ือมีอาการแพ 
กอใหเกิดสิว หรืออานบล็อกรีวิวประกอบกับเพื่อนแนะนําแบรนดใหม  

- ปญหาท่ีพบจากการใชโลชั่น หรือครีมกันแดดท่ีใชอยูปจจุบันคือ ทาแลวหนามันทํา
ใหไมอยาทาทุกวัน 

- กลุมเปาหมายไมทราบวาผลิตภัณฑกันแดดมีแบบฟสิคอล และเคมิคอล  
- กลุมเปาหมายเขาใจวายิ่ง SPF สูงยิ่งกันรังสียูวีไดดี 
- กลุมเปาหมายสวนใหญไมทราบวามีผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาในรูปแบบสเปรย  
- กลุมเปาหมายใหความเห็นวาสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาควรมีคุณสมบัติคือ ไมกอ 

ใหเกิดความมันบนใบหนา 
- หากในอนาคตจะลองใชสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา จะเลือกใชแบรนดท่ีหาขอมูล

จากบทความเกี่ยวกับสุขภาพท่ีแพทยเขียน และบล็อกรีวิวสินคา จากชองทางออนไลน 
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- กลุมเปาหมายตองการใหสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา มีขนาดบรรจุ 50 มิลลิลิตร 
เพราะจะไดพกพาสะดวก  

- ราคาท่ีกลุมเปาหมายยอมจายเพื่อซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาขนาด 50 มิลลิลิตร 
อยูท่ีประมาณ 500 - 600 บาท 
 
กลุมท่ี 3 คือ ผูหญิงวัยกลางคนท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร 

- กลุมเปาหมายใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาในรูปแบบครีม เพราะความเคยชิน 
- กลุมเปาหมายมักจะทาโลชั่น หรือครีมกันแดดเฉพาะเวลาเชา กอนแตงหนา จะไมทา

ซํ้าเพราะเกรงวาเคร่ืองสําอางจะลบ หรืออาจอุดตันรูขุมขนจนเกิดเปนสิวได 
- เหตุผลท่ีใชโลช่ัน หรือครีมกันแดดสําหรับผิวหนาเปนประจําทุกวัน คือ เม่ืออายุมาก

ข้ึนพบวาเกิดฝา กระ ไดงาย จึงปองกันไวดีกวาแก  
- บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกแบรนดของผลิตภัณฑกันแดดมากที่สุดคือ แพทย 

รองลงมาคือ เพื่อน  
- เหตุผลท่ีแพทยมีอิทธิพลมากที่สุด คือ แพทยมีความรูเกี่ยวกับสุขภาพมากที่สุด มี

ความเช่ียวชาญทั้งดานการรักษาและปองกัน 
- เหตุผลท่ีเพื่อนมีอิทธิพลรองลงมา คือ เพื่อนจะแสดงความคิดเห็นตอผลิตภัณฑตาม

ความเปนจริง ท้ังขอดี และขอเสีย  
- กลุมเปาหมายสวนใหญมักจะเลือกซื้อผลิตภัณฑจากรานคาที่สะดวกที่สุด เชน 

โรงพยาบาล ท่ีพบแพทยเปนประจําเพื่อทําหัตถการเกี่ยวกับผิวหนาอยูแลว ก็จะซ้ือจากโรงพยาบาล 
หรือรานขายยาท่ีใกลโรงพยาบาลเพราะเขาถึงงายใชเวลานอย ดังนั้นเม่ือกลุมเปาหมายใชหมดแลว
อาจเลือกซ้ือจากรานขายยาใกลบานเปนหลัก 

- กลุมเปาหมายบางสวนท่ีไมไดพบแพทยผิวหนังเลย จะเลือกซ้ือท่ีเคาเตอรแบรนดใน
หางสรรพสินคา โดยเลือกแบรนดตามท่ีเห็นโฆษณาในนิตยสารสําหรับผูหญิง และสุขภาพ เชน CLEO 
และ Health Today  

- กลุมเปาหมายจะเปล่ียนแบรนดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาก็ตอเม่ือมีอาการแพ 
หรือกอใหเกิดสิว ถาไมมีอาการดังกลาวจะไมเปล่ียนแบรนดเพราะเกรงวาจะมีอาการแพ เวนแตแพทย 
หรือเพ่ือนแนะนําใหเปล่ียนเทานั้น 

- ปญหาท่ีพบจากการใชโลช่ัน หรือครีมกันแดดท่ีใชอยูปจจุบันคือ ไมสามารถทาทับ
เคร่ืองสําอางได จึงไมสามารถปองกันผิวจากรังสียูวีไดตลอดท้ังวัน 
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- กลุมเปาหมายสวนใหญใหความเห็นวาผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาเปนเคร่ืองสําอาง 
ท่ีสําคัญท่ีสุด ปองกันการเกิดฝา กระ และร้ิวรอยได 

- กลุมเปาหมายทราบวาผลิตภณัฑกันแดดยิง่ SPF สูง จะยิ่งกอใหเกดิความมันบนใบหนา 
คา SPF ท่ีเกิน 30 ข้ึนไป ใหประโยชนในการกันรังสียูวีเพิ่มข้ึนไมมาก 

- กลุมเปาหมายสวนใหญไมทราบวามีผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาในรูปแบบสเปรย  
- กลุมเปาหมายสวนนอยทราบและเห็นความจําเปนวาควรทาโลช่ันกันแดดสําหรับ

ผิวหนาอยางนอยวันละ 2 คร้ัง จากการปรึกษาแทยผิวหนัง และอานบทความจากนิตยสาร 
- กลุมเปาหมายสวนใหญไมทราบวาควรทาโลช่ันกันแดดสําหรับผิวหนาอยางนอยวัน

ละ 2 คร้ัง จึงทาเพียงวันละ 1 คร้ังตอนเชา 
- กลุมเปาหมายใหความเห็นวาสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาควรมีคุณสมบัติคือ มี

ประสิทธิภาพในการกันยูวีไดดี พรอมท้ังบํารุงผิวหนาไดในเวลาเดียวกัน พนทับเคร่ืองสําอางแลวไมลบ 
- หากในอนาคตจะลองใชสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา จะเลือกใชแบรนดท่ีแพทย

แนะนําโดยปรึกษาแพทย หรืออานบทความจากนิตยสาร รองลงมาคือเลือกตามเพื่อนท่ีเคยลองใชแลว  
- กลุมเปาหมายตองการใหสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา มีขนาดบรรจุ 50 มิลลิลิตร 

เพราะเปนขนาดท่ีจับถนัดท่ีสุด 
- ราคาท่ีกลุมเปาหมายยอมจายเพื่อซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาขนาด 50 มิลลิลิตร 

อยูท่ีประมาณ 600 - 1000 บาท 
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