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ผูวิจัยไดจัดทําแผนธุรกิจ Umbrella Sun Screen Spray ข้ึนโดยประยุกตใชความรูดาน
การจัดการ การตลาด และการเงิน ท่ีไดศึกษามาใชในการจัดทําแผนธุรกิจนี้ ซ่ึงจะไมสามารถเสร็จ
สมบูรณไดเลยหากไมไดรับความอนุเคราะหจากผูชวยศาสตราจารย ดร. พัลลภา ปติสันต ท่ีปรึกษา
แผนธุรกิจ ท่ีไดสละเวลามาใหคําปรึกษา สอนวิธีคิด วิเคราะหอยางละเอียดอันเปนประโยชนอยางยิ่ง
ตอการวิจัยตลาดเพ่ือจัดทําแผนธุรกิจ และยังไดนําความรูนี้ไปใชในการทํางานไดอีกดวย ขอบพระคุณ 
อาจารยกิตติชัย ราชมหา ท่ีใหคําปรึกษาดานแผนการเงิน ขอบพระคุณอาจารยวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลัยมหิดลทุกทานท่ีใหความรู ขอบพระคุณบิดา มารดา และญาติท่ีใหกําลังใจ รวมถึงเพื่อน
นักศึกษาปริญญาโท วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล รุน BM 17A ท่ีชวยแสดงความคิดเห็น 
โดยเฉพาะ นส. กนกแกว ร้ิวบํารุง นส. พิชญดา ศุขเกษม นส.ตวันนา เหลาจุมพล และนส.สุพิชญา 
แสงศรี ท่ีชวยเหลือดานการเก็บขอมูลแบบสอบถาม ในการสํารวจตลาดเบ้ืองตน และการออกแบบ
ตราสินคา 

ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวาแผนธุรกิจ Umbrella Sun Screen Spray จะเปนประโยชนตอ
ผูสนใจ และนักศึกษาทานอ่ืนๆ หากแผนธุรกิจนี้มีขอผิดพลาดประการใดผูวิจัยตองขออภัยมา ณ ท่ีนี้
ดวย 
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บทคัดยอ 
 

การจัดทําแผนธุรกิจน้ี  มีวัตถุปุระสงค เพื่อสรางการรับรู ของ Umbrella Sun Screen Spray ผานทางชองทาง การ
จําหนาย ใหเปนที่รูจักแกผูบริโภค เพื่อสรางภาพลักษณของ Umbrella Sun Screen Spray ใหผูบริโภครับรูถึงคุณภาพ รูสึกมั่นใจใน
การเลือกใช Umbrella Sun Screen Spray และ เพื่อเพิ่มยอดขายอยางนอย 10% ตอป มีการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจจากแรง 
กดดัน 5 ประการ ที่สงผลตอระดับความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรมและศักยภาพในการทํากําไรในอนาคต วิเคราะห
จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจรวมท้ังวิเคราะหความเส่ียง นอกจากนี้ยังไดวิจัยการตลาด โดยวิธีการสังเกตการณ ชองทาง 
การจัดจําหนายของสินคาประเภทผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา และสัมภาษณเชิงลึกกับกลุม เปาหมายจํานวน 3 กลุม กลุมละ 16 
คน แบงตามอายุ และพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา ในประเด็นเก่ียวกับปจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อสเปรยกัน
แดดสําหรับผิวหนา  จากการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจจากแรงกดดัน 5 ประการ พบวา อุตสาหกรรมสเปรยกันแดดสําหรับ
ผิวหนายังมีศักยภาพในการทํากําไรที่ดี ผลการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคพบวา จุดแข็งของธุรกิจ คือคุณภาพ และ
ความนาเช่ือถือ แตยังมีจุดออนดานการเปนที่รูจักของกลุมลูกคา เม่ือพิจารณาในสวนของโอกาสพบวามีปจจัยท่ีเอื้อตอการเจริญเติบโต
ของตลาดไดเปนอยางดี แตยังมีอุปสรรคดานการถูกควบคุมจากรัฐบาล และการสรางความแตกตางของแบรนดในสายตาของลูกคา 
จากการสังเกตการณพบวามีสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาจําหนายในรานคาเก่ียวกับความงามเทาน้ัน จํานวน 3 แบรนด แตละแบรนด
เนนจุดขายท่ีคาการกันรังสียูวี (SPF) ที่สูง จากการสัมภาษณเชิงลึกพบวา กลุมเปาหมายท้ัง 3 กลุม มีความเห็นตรงกันวาสเปรยกันแดด
สําหรับผิวหนาท่ีมั่นใจจะเลือกซื้อตองเปนแบรนดที่ไดรับการแนะนําจากแพทยผิวหนัง และผลิตภัณฑตองใหความสะดวกสบายใน
การใชงาน โดยจะซ้ือตามท่ีแพทยแนะนําจากหนารานที่สะดวกที่สุดที่สามารถเขาถึงไดเปนอันดับแรก จากผลการวิเคราะหขอมูลธุรกิจ 
จึงไดกําหนดกลยุทธ โดยเนนผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยในกรุงเทพมหานครเปนหลัก รองลงมาคือ ผูหญิงวัยกลางคนที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร 
ใชกลยุทธดานชองทาง การจัดจําหนาย โดยใหแพทยเปนผูแนะนําผลิตภัณฑ จากน้ันลูกคาสามารถเขาถึงชองทางการจัดจําหนายได
รวดเร็ว และสะดวกสบาย เพื่อใหเหมาะสมกับพฤติกรรมการซ้ือของลูกคากลุมเปาหมาย ธุรกิจนี้ตองใชเงินลงทุนประมาณ 250,000 บาท 
โดยมีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เทากับ 71,343.76 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ของโครงการน้ีเทากับ 25.01 % และระยะเวลา 
คืนทุน เทากับ 3 ป 6.5 เดือน 
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บทท่ี 1 

โอกาสและความนาสนใจของธุรกิจสภาพอุตสาหกรรมผลิตภณัฑกันแดดสําหรับใบหนา 
 
 
1.1  โอกาสและความสําคัญ 

อุตสาหกรรมผลิตภัณฑกันแดดโดยรวมมีแนวโนมเติบโตอยางตอเนื่อง จากขอมูล
ยอนหลัง 5 ป ตั้งแตป พ.ศ.2552 – พ.ศ.2556 โดยมีการแบง ตลาดของผลิตภัณฑกันแดดเปนผลิตภัณฑ 
กันแดดสําหรับผิวกาย และผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556) 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงมูลคาตลาดและอัตราการเจริญเติบโตของตลาดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา 

และผิวกาย พ.ศ. 2552 – พ.ศ. 2557 
ที่มา: Positioning, 2552; ไทยรัฐ, 2553; สยามธุรกิจ, 2554; กรุงเทพธุรกิจ, 2555; ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556 
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จากภาพท่ี 1.1 จะเห็นไดวา มูลคาตลาดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนามีมูลคา 400-
500 ลานบาท คิดเปน 42% - 46% ของตลาดรวม ในขณะท่ี มูลคาตลาดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวกาย 
มีมูลคา 500-900 ลานบาท คิดเปน 54%-56% ของตลาดรวม และเม่ือเทียบมูลคาตลาดระหวางป พ.ศ.
2552 และ พ.ศ.2556 ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวกาย ขยายตัวเปน 1.7 เทา ในขณะท่ีผลิตภัณฑกันแดด 
สําหรับผิวหนา ขยายตัวเปน 1.5 เทา ภายในระยะเวลา 5 ป และขยายตัวอยางตอเนื่อง แมวาตลาดจะ
หดตัวลงในป พ.ศ.2553 เนื่องจากอุทกภัย (มติชน, 2553) สงผลใหอุตสาหกรรมประสบปญหาดาน
การผลิต และการขนสง (กรุงเทพธุรกิจ, 2553) แตก็สามารถกลับมามีมูลคาตลาดสูงกวาป กอนหนา
ไดโดยใชเวลาเพียง 1 ป  

เมื่อพิจารณาตลาดผลิตภัณฑกันแดดรวมจะเห็นไดวา มีอัตราการเจริญเติบโตอยาง
ตอเนื่องต้ังแตป พ.ศ.2552 – พ.ศ.2556 โดยในป พ.ศ.2556 ตลาดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนามี
อัตราการขยายตัวสูงกวาตลาดรวม 1.2 เทา และมีอัตราการขยายตัวสูงกวาผลิตภัณฑกันแดดสําหรับ
ผิวกาย ถึง 1.4 เทา 

จากการสํารวจตลาดเบ้ืองตน1 พบวา ผลิตภัณฑกันแดดในปจจุบันมักอยูในรูปครีม
เนื่องจากเนนการตอบโจทยของผูบริโภคในเร่ืองของคา SPF ท่ีสูง แตพบขอจํากัดของผลิตภัณฑท่ีทํา
ใหผูบริโภคไมสามารถทาทับไดระหวางวัน แมจะมีผูผลิตบางราย เชน นูด โฟรเฟส และมารเบล 
ผลิตผลิตภัณฑกันแดดในรูปแบบสเปรย1 ซ่ึงสามารถทําใหท่ีทําใหสามารถทาทับเคร่ืองสําอางระหวางวัน 
และการไมกอใหเกิดสิวได (เทคโนโลยีเภสัชกรรม1, 2558) แตอาจกอใหเกิดอาการแพไดเนื่องจากมี
สวนผสมที่เปนสารแตงกล่ิน (เภสัชเคมี, 2558) และไมมีการนําเสนอวาเปนผลิตภัณฑท่ีแพทยผิวหนัง 
แนะนํา1 การพัฒนาสูตรเนนการใสสวนผสมท่ีไมมีงานวิจัยรองรับวาสามารถออกฤทธ์ิผานผิวหนัง
ไดจริง (เภสัชเคมี, 2558) เชน คอลาเจนจากปลาดาว แตเนนการทําการตลาดผานทาง การใชดารา 
และผูมีช่ือเสียงมาแนะนําผลิตภัณฑ 

เม่ือพิจารณางบการเงินของบริษัทผูผลิตสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด นูด โฟร
เฟส และมารเบล ไดแก บริษัทซัมเมอรออฟ 1995 จําหนาย เคร่ืองหอม เคร่ืองสําอาง และผลิตภัณฑ
ในหองน้ํา กลุมบริษัท โฟรเฟส ไมพบขอมูล จดทะเบียนบริษัท และบริษัท ทวินวินอินเตอรเนช่ันแนล 
พบขอมูลวาขายสงเคร่ืองสําอาง แตไมพบงบการเงิน ตามลําดับ  
 
 
 
                                                        
1 จากการสัมภาษณตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑกันแดดรูปแบบสเปรยสําหรับผิวหนาที่มีสูตรเฉพาะของแบรนด จํานวน 3 แบรนด 
ตัวแทนสัมภาษณ 6 คน, ตุลาคม 2558  
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รายไดรวม (บาท) 

 
ภาพท่ี 1.2 แสดงรายไดรวม และกําไร (ขาดทุน) สุทธิ ป พ.ศ. 2554-2555 ของบริษัทซัมเมอรออฟ 1995 
ท่ีมา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย, 2559 
 

จากภาพท่ี 2.1 จะเห็นไดวาบริษัทบริษัทซัมเมอรออฟ 1995 มีรายไดรวมสูงข้ึนอยาง
ตอเนื่องจากธุรกิจหลักคือ จําหนายเคร่ืองสําอาง ซ่ึงรวมถึงสเปรยกันแดดแบรนดนูดดวย มีอัตราการ
เจริญเติบโตจากป พ.ศ. 2554-2555 และ พ.ศ. 2555-2556 เปน 523% และ 210% (กรมพัฒนาธุรกิจ
การคา กระทรวงพาณิชย, 2559) ตามลําดับ ซึ่งถือวามีอัตราการเจริญเติบโตสูงกวาตลาดรวม และ
ตลาดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา อยางนอย 14 เทา  

ผูวิจัยจึงมีแนวคิดท่ีจะพัฒนาผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีตอบสนองความตองการ 
ของผูบริโภคไดท้ังในดาน สามารถทาทับเคร่ืองสําอางระหวางวันได ไมกอใหเกิดสิว ไมกอใหเกิด
ความมันบนใบหนา ลดโอกาสเกิดอาการแพ และเปนผลิตภัณฑที่แพทยผิวหนังแนะนํา โดยผลิตภัณฑ 
กันแดดสําหรับผิวหนานี้จะอยูในรูปแบบสเปรย เพื่อใหสะดวกตอการใชงาน2 มีคา SPF 30 PA +++ 
เปนคาการกันแดดท่ีมีประสิทธิภาพท่ีสุด (รัฐภรณ อ๊ึงภากรณ, 2558) มีสวนผสมท่ีมีน้ํามันนอย (Oil 
in water) มีสวนผสมเทาท่ีจําเปนตอการออกฤทธ์ิ ไมมีสวนผสมของน้ําหอมเพื่อลดโอกาสเกิดการแพ 
(เภสัชเคมี, 2558) มีการทดสอบดานอาการแพโดยวิธีการตามหลักการทางเภสัช-ศาสตร (การควบคุม 
คุณภาพทางเภสัชกรรม, 2558) และนําเสนอสินคาผานแพทยผิวหนังเพ่ือใหผูบริโภคใชผลิตภัณฑ
กันแดดสําหรับผิวหนาอยางตอเนื่อง อยางนอยวันละ 2 คร้ัง3 
                                                        
2 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นกลุมผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร จํานวน 100 คน เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558                                                     
3 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นกลุมผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร จํานวน 100 คน เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558  
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กลุมเปาหมายแบงตามชวงอายุและเพศ ตามเกณฑมาตรฐาน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 
2557) เปนผูหญิงวัยทํางานอายุอายุ 25-34 ป ที่ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากกลุมดังกลาว
มีความสนใจใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาอยูแลวโดยใชทุกวัน วันละ 1 ครั้ง แตยังไมไดรับ
ความสะดวกในการใชงาน คือไมสามารถทาทับเคร่ืองสําอางได ในจํานวนนี้ สวนใหญเห็นดวยมาก
ที่จะใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาตามท่ีแพทยผิวหนังแนะนํา พบสวนนอยท่ีใชผลิตภัณฑกัน
แดดสําหรับผิวหนาไมสมํ่าเสมอเพราะผลิตภัณฑที่มีในปจจุบันกอใหเกิดความมัน และใชงานไม
สะดวก บางรายยังไมใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาเลยเน่ืองจาก ครีมกันแดดมักจะกอใหเกิด
ความมัน  และไมมีความม่ันใจวาผลิตภัณฑที่มีอยูในตลาดจะไมกอใหเกิดสิว 

โดยกลุมเปาหมายดังกลาวมีจํานวน 451,478 คน (ศูนยขอมูลแรงงานแหงชาติ, 2558) 
ซ่ึงในปจจุบันยังไมมีผูประกอบการรายใดท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดครบท้ัง
ดานคุณลักษณะของผลิตภัณฑกันแดดสําหรับใบหนา และการไดรับการแนะนําจากแพทย4 ผูวิจัยจึง
มองเห็นชองทางท่ีนาจะเปนโอกาสในการทําธุรกิจนี้ 
  
 
1.2  การวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจ 5 ประการ (Five Force) 

เม่ือวิเคราะหสภาวะการแขงขันในมุมมองของผูเลนรายใหมที่จะเขาไปทําตลาด  
ตามหลักการของ Five Force Model ไดดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 1.3 แสดงโครงสรางการวิเคราะหสภาพการแขงขันโดยใชหลักการของ Five Forces Model 
ที่มา: Porter, M. (1980) 
                                                        
4 จากการสํารวจตลาดผูประกอบการกันแดดผลิตภัณฑ สําหรับผิวหนา ขนาดเล็กถึงกลาง ทางอินเตอรเน็ต จํานวน 10 แบรนด, 
กันยายน-ตุลาคม 2558  
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1.2.1  แรงกดดันท่ี 1: กําแพงในการปองกันการเขามาของคูแขงขันรายใหม  
1. อุปสรรคดานเงินลงทุน จากแผนการดําเนินงานที่จะผลิตโดยจางโรงงาน (OEM: 

Original Equipment Manufacturer) ซ่ึงคิดราคาเร่ิมตนท่ีกิโลกรัมละ 1-2 พันบาท คาบรรจุภัณฑ ท้ังขวด 
และกลอง ราคา 15- 20 บาทตอช้ิน5  จึงถือวามีอุปสรรคดานเงินลงทุนตํ่า  (+) 

2. การเขาถึงวัตถุดิบ ปจจุบันมีตัวแทนจําหนายสารเคมีท่ีเปนสารต้ังตน (Raw material) 
ประมาณ 180 บริษัท (กรมสรรพากร, 2557) ถือวามีจํานวนมาก เม่ือเทียบกับจํานวนผูประกอบการ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาขนาดเล็กถึงกลางท่ีมีประมาณ 100 ราย6 ทําใหผูลงทุนรายใหมเขาถึง 
วัตถุดิบไดงาย อีกท้ังผูประกอบการไมจําเปนตองซ้ือสารเคมีโดยตรงเน่ืองจากสามารถส่ังผลิตเปนครีม 
หรือโลชั่นสําเร็จรูปจากโรงงาน OEM ไดเลย  (+) 

3. อุปสรรคดานคาใชจายในการเปล่ียนตราสินคา (Switching Cost) สําหรับในอุตสาหกรรม 
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา ระดับความภักดีของลูกคาท่ีมีตอผลิตภัณฑสูง เนื่องจากเปนสารท่ี
ตองสัมผัสกับผิวหนาโดยตรง ผูบริโภคจึงมีความกังวลดานการแพ จึงไมกลาเปลี่ยน (พรทิพย 
วิวิธนาภรณ, 2557) ยกเวนวาผลิตภัณฑดังกลาวจะไดรับการรับรองจากแพทยผิวหนัง วาไมกอใหเกิด 
อาการแพ ซ่ึงตองผานการทดสอบ และมีแพทยท่ีใหการรับรอง7 ซ่ึงถือเปนข้ันตอนท่ียุงยากสําหรับ
ผูประกอบการรายใหม เพราะตองทําการทดสอบ ทําเอกสาร เพื่อนําเสนอใหผูเช่ียวชาญ เชน แพทย
ผิวหนังใหการรับรอง8 ทําใหการเขามาของคูแขงรายใหมทํา ไดยาก (-) 

4. อุปสรรคดานการควบคุมจากรัฐบาล ในท่ีนี้หมายถึงหนวยงานภาครัฐ คือ คณะกรรมการ 
อาหารและยา กําหนดใหเครื่องสําอางรวมถึงผลิตภัณฑกันแดดตองผลิตกระบวนการผลิตควรได
มาตรฐานตามขอกําหนดของกระทรวงสาธารณสุขในเรื่องมาตรฐานการผลิตที่ดี (GMP: Good 
Manufacturing Process) การขอเลขท่ีจดแจง จากคณะกรรมการอาหารและยา ซ่ึงเปนข้ันตอนที่ยุงยาก 
และใชเวลานาน 2 ป ในกรณีท่ีเปนสูตรใหม (ประกาศสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2558) 
จึงเปนอุปสรรคตอการเขาของผูประกอบการรายใหม (-) 

5. อุปสรรคดานการสรางความแตกตางของสินคา (Product Differentation) ปจจุบัน
คณะกรรมการอาหารและยา รัฐบาลมีนโยบายตรวจสอบผลิตภัณฑ เคร่ืองสําอางซ่ึงหมายรวมถึง

                                                        
5 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558 
6 จากการสํารวจจํานวนผูประกอบการผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา ขนาดเล็กถึงกลาง   ผานเวปไซด WWW.GOOGLE.COM, 
ตุลาคม 2558   
7 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นกลุมผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร จํานวน 100 คน เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558  
8 จากการสัมภาษณแพทยผิวหนังโรงพยาบาลรามาธิบดี 2 ทาน, ตุลาคม 2558   
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ผลิตภัณฑกันแดด อยางเขมงวด ตั้งแต การรับรองสูตรโดยเภสัชกร ข้ันตอนขอเลขท่ีจดแจง มาตรฐาน 
โรงงานอุสาหกรรม การสุมตรวจเครื่องสําอางสําเร็จรูป (Finished Product) (ประกาศสํานักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา, 2558) สงผลใหมีผูประกอบการรายใหม  เลือกท่ีจะใชวิธีการจางผลิต 
ซ่ึงทางโรงงาน OEM จะมีเภสัชกรเปนผูคิดคน รับรองสูตร และมีเลขท่ีจดแจงอยูแลว จากนั้นจึงนํา 
ไปติดแบรนด9 ทําใหเปนการยากท่ีผูประกอบการรายใหมจะสรางความแตกตางใหกับสินคาตนเอง (-) 

6. การเขาถึงชองทางการจัดจําหนาย ในปจจุบันผูประกอบการรายใหมสามารถเขาถึง
ชองทางการจัดจําหนายไดงายท้ังทางออนไลน การขายผานตัวแทนจําหนาย การขายผานรานคาเกี่ยวกับ 
ความงาม ซ่ึงในชองทางการจัดจําหนายเดียวกันนี้ จะมีผูประกอบการรายอื่นอยูมาก (กรมสงเสริม
อุตสาหกรรม, 2558) แตในกรณีท่ีเปนชองทางการจัดจําหนายท่ีเขาถึงไดยาก เชน จําหนายผานทาง
โรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย โรงพยาบาลเอกชน คลินิกความงาม โดยมีแพทยผิวหนังใหคําแนะนาํ 
นั้นตองจัดเตรียมเอกสารจํานวนมาก ท้ังดานประสิทธิภาพ มาตรฐานการผลิต มาตรฐานอุตสาหกรรม 
สูตรตํารับ วิธีการผลิต และความคงตัว (เกณฑการเสนอยาเขาบัญชียาโรงพยาบาลรามาธิบดี, 2558) 
ซ่ึงเอกสารท่ีเกี่ยวกับข้ันตอน สูตรตํารับ และวิธีการผลิตนั้น โรงงาน OEM ไมเปดเผยเอกสารเหลานี้ 
เพราะเปนสูตร และวิธีเฉพาะของโรงงาน8 จึงเปนไปไมไดเลยท่ีผูจําหนายผลิตภัณฑกันแดดแบบจาง
ผลิตจะสามารถจัดเตรียมเอกสารเพ่ือเสนอยาเขาโรงพยาบาลได (เกณฑการเสนอยาเขาบัญชียาโรงพยาบาล 
รามาธิบดี, 2558) จึงมีผูใชชองทางนี้จํานวนนอย7 ท่ีมีสูตรตํารับท่ีคิดคนเอง วิธีการผลิตท่ีวางแผนเอง 
สามารถจัดเตรียมเอกสารเพ่ือเสนอผลิตภัณฑเขาโรงพยาบาลไดอยางครบถวน ยาก (-) 

จึงสรุปไดวา การเขาสูอุตสาหกรรมผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาไมตองใชเงิน 
ลงทุนมาก และเขาถึงวัตถุดิบไดงาย แตกําแพงในการปองกันผูเลนหนาใหมสูงเนื่องจากมีอุปสรรค
ดานความแตกตางของสินคา ชองทางการจัดจําหนาย แตในกรณีท่ีผูประกอบการเปนเภสัชกร เปน
ผูพัฒนาสูตรเอง และมีความสัมพันธอันดีตอผูมีอิทธิพลดานชองทางการจัดจําหนายอยูแลว จึงสามารถ 
สรางความแตกตางได 
 

1.2.2  แรงกดดันท่ี 2: การคุกคามของสินคาทดแทน 
1. ผลิตภัณฑจากธรรมชาติ ยังติดปญหาดานความคงตัวของผลิตภัณฑ (เทคโนโลยี

เภสัชกรรม1, 2558) และดานตนทุนการผลิตที่สูงกวา เนื่องจากสามารถผลิตไดในจํานวนนอยและ

                                                        
9 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558  



7 

เกิดการประหยัดจากขนาดไดยาก10(สํานักงานนวัตกรรมแหงชาติ, 2558) สงผลใหชวยลดแรง กดดัน
ดานสินคาทดแทนลง (+) 

2. ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับใบหนารูปแบบอ่ืน ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับใบหนาใน
รูปแบบโลชั่น หรือครีม สําหรับทาสวนใหญเปนสารกันแดดแบบ Non-Chemical มีตนทุนท่ีตํากวา
จากกระบวนการผลิตและบรรจุภัณฑ9 ท้ังยังเปนท่ีนิยมเนื่องจากผูบริโภคเขาใจวา ครีมกันแดดแบบ 
Non-Chemical ไมกอใหเกิดอาการแพ และไมตกคางบนใบหนา1 11  จึงเปนการยากหากผูลงทุนรายใหม 
นําเสนอผลิตภัณฑกันแดดท่ีเปน Chemical เพราะจะตองใหความรูและเปล่ียนทัศนคติของผูบริโภค (-) 

3. ผลิตภัณฑอาหารเสริมเพื่อปรับสีผิว เชน กลูตาไธโอน ท้ังแบบรับประทาน และแบบ 
ฉีด อาหารเสริมตานอนุมูลอิสระ เชน วิตามินซี ท่ีมีราคาตํ่าลง (ประชาชาติธุรกิจ, 2558) ทําใหผูบริโภค 
เขาถึงสินคา ทดแทนไดงายข้ึน แตอยางไรก็ตาม สินคาทดแทนเหลานี้อยูในข้ันตอนการรักษา ทําให
ตองใชเวลานาน กวา 6 เดือน และราคายังสูงกวาผลิตภัณฑกันแดด (กนกวลัย กุลทนันทน, 2558) 
แรงกดดันดานสินคาทดแทนนี้จึงอยูในระดับตํ่า (+) 

จึงสรุปไดวา การคุกคามของสินคาทดแทนอยูในระดับตํ่าเนื่องจากสินคาทดแทนมีราคา 
สูงกวา และผลิตไดยากกวา  
 

1.2.3  แรงกดดันท่ี 3: อํานาจตอรองของผูซ้ือ  
1. อุปสรรคจากการซ้ือในปริมาณสูง ในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนานี้ 

ประกอบดวยผูซ้ือรายยอยกระจายอยูทั่วไป (ปยอร หัสดินทร ณ อยุธยา, 2558) สวนใหญเปนการซ้ือ
ปลีก โดยซ้ือ 1-2 ช้ินตอคร้ัง ตอเดือน ขนาดบรรจุช้ินละ 50-60 มิลลิลิตร12,13  จึงสงผลใหผูซ้ือมีอํานาจ 
การตอรองท่ีไมสูงนัก (+) 

2. อุปสรรคจากตนทุนในการเปล่ียนการซ้ือจากผูผลิตรายหนึ่งไปยังอีกรายหนึ่งอุปสรรค 
จากตนทุนในการเปล่ียนการซื้อจากผูผลิตรายหน่ึงไปยังอีกรายหนึ่งต่ํา แมวาสินคาท่ีผลิตไดในอุตสาหกรรม 
นั้น สวนใหญราคาไมสูงนัก12สวนใหญเปนการจางผลิต ท่ีไมไดเนนดานคุณภาพ และการทดสอบ

                                                        
10 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558  
11 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นกลุมผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร จํานวน 100 คน เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558  
12 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นกลุมผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร จํานวน 100 คน เก่ียวกับ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558    
13 จากการสัมภาษณตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑกันแดดรูปแบบสเปรยสําหรับผิวหนาที่มีสูตรเฉพาะของแบรนด จํานวน 3 แบรนด 
ตัวแทนสัมภาษณ 6 คน, ตุลาคม 2558   
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การแพ (ประชาชาติธุรกิจ, 2556) ซ่ึงความกังวลในเร่ืองของอาการแพนี้ เปนปจจัยสําคัญในการเลือกใช 
ผลิภัณฑกันแดดแบรนดเดิม ทําใหผูบริโภคไมเปล่ียนไปใชแบรนดอ่ืนไดงาย  (-) 

จึงสรุปไดวาอํานาจตอรองของผูซ้ืออยูในระดับปานกลางเพราะสวนใหญเปนการซ้ือปลีก 
มีตนทุนในการเปล่ียนการซื้อจากผู ผลิตรายหน่ึงไปยังอีกรายหนึ่งสูง และไมสามารถผลิตสินคาเองได 
แตผูบริโภคสวนใหญยังมีความกังวลดานอาการแพทําใหไมเปล่ียนการซื้อจากผูผลิตรายหนึ่งไปยัง
อีกรายหน่ึงไดงาย  
 

1.2.4  แรงกดดันท่ี 4: อํานาจตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ   
1. จํานวนผูผลิตและสงมอบวัตถุดิบ (ผูผลิตs) ปจจุบันในประเทศไทยมีโรงงานรับจาง

ผลิต มีจํานวนมากกวา 762 โรงงาน และคาดวาจะเพิ่มเปน 800 โรงงาน ในป 2558 (สํานักงานพัฒนา
วิทยาศาสตรและเทคโนโลยีแหงชาติ, 2557) ถือเปนจํานวนท่ีสูง เมื่อเทียบกับผูผลิตครีมรายยอยมี
ประมาณ 100 ราย14แตละรายแขงขันดานราคาโดยการใหบริการดวยคาใชจายท่ีต่ํา5 ทําใหผูประกอบการ 
สามารถตอรองดานราคา และปจจัยในการผลิตไดมาก จึงถือวาผูผลิตวัตถุดิบมีอํานาจการตอรอง
คอนขางต่ํา (+) 

2. ผูจําหนายวัตถุดิบ (Raw material)  
ในกรณีที่ตองการมีสวนผสมเฉพาะสําหรับแบรนด ผูประกอบการจําเปนตองส่ังซ้ือ

สารเคมีจากตางประเทศ ผานตัวแทนจําหนายเคมีภัณฑซ่ึงมีประมาณ 160 บริษัท (กรมสรรพากร, 2556) 
ถือวามีจํานวนมาก เม่ือเทียบกับผูประกอบการขายผลิตภัณฑกันแดดรายยอย ดังนั้นผูจําหนายวัตถุดิบ 
จะมีอํานาจตอรองต่ํา (+) 

จึงสรุปไดวาอํานาจตอรองของผูผลิต และสงมอบวัตถุดิบอยูในระดับตํ่า 
 

1.2.5  แรงกดดันท่ี 5: ความรุนแรงของการแขงขนัภายในอุตสาหกรรม  
1. จํานวนผูผลิตในอุตสาหกรรม โครงสรางการแขงขันในอุตสาหกรรมเปนแบบราย

ยอยๆ จํานวนมาก ประมาณ100 ราย14 แตละรายจะใชวิธีการส่ังผลิตกับโรงงานรับจางผลิต (OEM) 
(กรมสงเสริมอุตสาหกรรม, 2558) ทําใหเกิดการแขงขันกันระหวาง แบรนดขนาดเล็กจํานวนมาก ท้ัง
ท่ีมีสูตรเฉพาะ และส่ังทําตามสูตรของโรงงานรับจางผลิต (OEM) (Marketeer Research, 2556) ทําให 
การแขงขันมีความรุนแรงในระดับสูง (-) 

2. อัตราการเติบโตของตลาด ตลาดมีอัตราการเติบโตคอนขางสูง คือประมาณ 15% 
ตอป (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556) ซ่ึงเปนอุตสาหกรรมท่ีสวนกระแสเศรษฐกิจท่ียังไมฟนตัว (ไทยรัฐ, 
                                                        
14 จากการสํารวจจํานวนผูประกอบการผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผวิหนา ขนาดเลก็ถึงกลาง   ผานเวปไซด WWW.GOOGLE.COM, ตุลาคม 2558                                                                  
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2558) ชวยทํา ใหลดความรุนแรงในการแขงขันลง เพราะผูผลิตแตละรายจะสามารถขยายยอดขายของ 
ตนในตลาดไดโดยไมจํา เปนท่ีจะตองแยงชิงลูกคาจากผูผลิตรายอ่ืน มากนัก (+) 

3. ปจจัยท่ีทําใหคนหันมาใชสินคามากข้ึน ดวยสภาพอากาศท่ีมีแนวโนมรอนข้ึนอยาง
ตอเนื่อง คาดการณวาผูบริโภคจะมีความตองการใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนามากข้ึนทําให
ตลาดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนามีแนวโนมโตข้ึนอยางตอเนื่อง (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556) จึง
ลดความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรมลงได (+)  

4. อุปสรรคดานราคาท่ีผูบริโภคพึงพอใจ เนื่องจากความเขาใจของผูบริโภควายิ่งคา SPF 
ยิ่งสูงยิ่งดี ดังนั้นหากผลิตภัณฑกันแดดท่ีมีคา SPF ต่ํา เชน SPF 30 ลูกคาจะมีความคิดวายิ่งคา SPF ต่ํา 
ราคาของสินคาควรจะตํ่าแปรผันตรงกับคา SPF จะทําใหผูบริโภคยอมจายท่ีราคาตํ่าตามไปดวย15 (-) 

5. อุปสรรคสําหรับการออกจากอุตสาหกรรม เนื่องจากใชเทคโนโลยีในการผลิตไมสูง 
และสามารถนํา เคร่ืองจักรไปผลิตผลิตภัณฑอ่ืนๆ ท่ีไมไดใชสวนผสมเดียวกับสารกันแดดได (เทคโนโลยี 
เภสัชกรรม, 2558) ประกอบกับมีทางเลือกในการจางผลิต จึงไมตองลงทุนดานเคร่ืองจักร สงผลให
การออกจากอุตสาหกรรมทํา ไดไมยาก และไมสรางแรงกดดัน ตอการแขงขันมากนัก (+) 

จึงสรุปไดวา การแขงขันในธุรกิจผลิตภัณฑกันแดด อยูในระดับต่ําเพราะถึงแมจะมี
ผูประกอบการมากราย ประกอบกับอุปสรรคดานราคาท่ีผูบริโภคพึงพอใจ แต แนวโนมตลาดขยายตัว 
อยางตอเนื่อง แสะการออกจากอุตสาหกรรมทําไดไมยาก จะชวยลดแรงกดดันลงได ( + ) 
 
ตารางท่ี 1.1 แสดงสรุปการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจจากแรงกดดัน 5 ประการ 

แรงกดดนั 5 ประการ ผลกระทบตอธุรกิจ 
กําแพงในการปองกันการเขามาของคูแขงขันรายใหม (Threat of new entrants) ( - ) 
ความเส่ียงจากสินคาทดแทน (Threat of substitute product or services) ( + ) 
อํานาจตอรองของผูซ้ือ (Bargaining power of customers (buyers) ( +,- ) 
อํานาจตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ (Bargaining power of ผูผลิตs) ( + ) 
ความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Intensity of competitive 
rivalry) ( +) 

หมายเหตุ  (+)  หมายถึงเปนผลดีตอธุรกิจของผูวิจัย 
 (-)  หมายถึงเปนผลเสียตอธุรกิจของผูวิจัย 
 (+,-)  หมายถึงเปนผลปานกลางตอธุรกิจของผูวิจยั 

                                                        
15 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558 
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จากตารางท่ี 1.1 การวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจจากแรงกดดัน 5 ประการ ท่ีสงผล 
ตอระดับความรุนแรงของการ แขงขันภายในอุตสาหกรรมและศักยภาพในการทํา กํา ไรในอนาคต 
จะเห็นไดวาอุตสาหกรรม ผลิตภัณฑกันแดดยังมีศักยภาพในการทํากําไรที่ดี เนื่องจากอํานาจตอรอง
ของผูซ้ือและสภาพแวดลอมเอ้ืออํานวยตอการทําธุรกิจ ประกอบกับตลาดกําลังขยายตัวทําใหการแขงขัน 
ไมรุนแรงมากนัก ซ่ึงหากสามารถสรางความแตกตางใหแกผลิตภัณฑในสายตาของผูบริโภคไดชัดเจน 
และสรางความภักดีในตราสินคาไดอยางตอเนื่อง ก็จะเปนการรักษาศักยภาพในการทํากําไรในระยะยาว  

อยางไรก็ตามในอนาคตคาดวาจะมีคูแขงรายใหมอีกจํานวนมากท่ีสนใจจะเขามาใน
อุตสาหกรรมนี้ รวมท้ังคูแขงในลักษณะสินคาทดแทนซ่ึงจะสงผลใหระดับความรุนแรงในการแขงขัน 
เพิ่มข้ึนในอนาคต 
 
 
1.3  วิสัยทัศน พันธกิจ และเปาหมาย (Vision, Mission and Goals) 
 

1.3.1  วิสัยทัศน 
เปนผูนําดานผลิตภัณฑกันแดดคุณภาพสูงท่ีไดรับการแนะนําจากแพทยผิวหนัง 

 
1.3.2  พันธกิจ 
1. เปนบริษัทผูผลิตและจําหนายผลิตภัณฑกันแดดท่ีมีแนวทางการปฏิบัติดังนี้ 
2. มุงพัฒนาสูตรผลิตภัณฑกันแดดท่ีตอบสนองความตองการของลูกคาในราคาท่ีเขาถึงได 
3. รักษามาตรฐานในการผลิตใหมีคุณภาพ ท่ีดีอยูเสมอ 
4. สรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 

 
1.3.3  เปาหมายของธุรกิจ (Business Goals)  
เปาหมายระยะส้ัน (ปท่ี 1)  
1. ไดทะเบียนเคร่ืองสําอางจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
2. สรางช่ือเสียงใหเปนท่ีรูจักในกลุมลูกคาเปาหมาย คือ กลุมผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยู

ในกรุงเทพหานคร และผูหญิงวัยรุน รวมท้ังวัยกลางคนท่ีอาศัยอยูในกรุเทพมหานคร วัดจากการประเมิน 
ดวยแบบสอบถามโดยการสุมตัวแทนจากกลุมเปาหมายจํานวน 100 คน 

3. สรางระดับความพึงพอใจของลูกคาในสินคาและบริการไมต่ํากวารอยละ 80 
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4. ยอดขายไมต่ํากวาปละ 2,900,000 บาท ประเมินจากราคาขายสงใหหนารานท่ีเปน
ชองทางการจัดจําหนาย 400 บาท ตอช้ิน จํานวน 300 ช้ิน ตอเดือน 

ระยะปานกลาง (ปท่ี 2 และ ปท่ี 3)  
1. สรางช่ือเสียงใหเปนท่ีรูจักในกลุมลูกคาเปาหมาย คือ กลุมผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัย

อยูในกรุงเทพหานคร และผูหญิงวัยรุน รวมท้ังวัยกลางคนท่ีอาศัยอยูในกรุเทพมหานครนคร วัดจาก
การประเมินดวยแบบสอบถามโดยการสุมตัวแทนจากกลุมเปาหมายจํานวน 100 คน 

2. รักษาฐานและระดับความพึงพอใจลูกคาเกา โดยการรักษาระดับการใหบริการและ
การแจกแบบสอบถามวัดระดับความพึงพอใจใหอยูในระดับไมต่ํากวารอยละ 90 

3. เพิ่มจํานวนลูกคาใหมอยางนอย 10% และสรางระดับความพึงพอใจ โดยการดําเนิน 
การประชาสัมพันธทางการตลาดอยางตอเนื่อง เชน การโฆษณาผานส่ืออิเลคทรอนิกสตางๆ แผนผับ 
หรือปายโฆษณา รวมกิจกรรมจัดโปรโมช่ันรวมกับคูคาเปนตน   

4. ยอดขายไมต่ํากวาปละ 5,900,000 บาท ประเมินจากราคาขายสงใหหนารานท่ีเปน
ชองทางการจัดจําหนาย 400 บาท ตอช้ิน จํานวน 500 ช้ิน ตอเดือน 

ระยะยาว (ปท่ี 4 และ ปท่ี 5 เปนตนไป)  
1. รักษาฐานลูกคาเดิมโดยเพ่ิมระดับความพึงพอใจในสินคาและบริการมากยิ่งข้ึน 

โดยตองไมต่ํากวารอยละ 95 
2. เร่ิมขยายสายผลิตภัณฑ (Product line) 
3. ยอดขายไมต่ํากวาปละ 9,900,000 บาท ประเมินจากราคาขายสงใหหนารานที่เปน

ชองทางการจัดจําหนาย 400 บาท ตอช้ิน จํานวน 1,000 ชิ้น ตอเดือน 
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1.4  การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 
 

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

เพื่อการพัฒนากลยุทธระดับธุรกิจ บริษัทไดพิจารณาถึงจุดออนและจุดแข็งของธุรกิจ
รวมท้ังการประเมินโอกาสและอุปสรรค โดยเปรียบเทียบกับคูแขงในอุตสาหกรรมผลิตภัณฑกันแดด 
สําหรับใบหนา รูปแบบสเปรย ที่เปนผูประกอบการรายยอย และมีสูตรเฉพาะของแบรนด เชน 
โฟรเฟส นูด มารเบล และผลิตภัณฑแบบจางผลิตแลวนํามาติดแบรนด พบวาจุดแข็งของแบรนดของ
ผูวิจัย คือคุณภาพ การมีสูตรเฉพาะตัว และความนาเชื่อถือ แตยังมีจุดออนดานการเปนท่ีรูจักของกลุม
ลูกคา ตางจากแบรนดคูแขง ที่ไมมีขอมูลการควบคุมคุณภาพที่ชัดเจน ทําใหขาดดานความนาเชื่อถือ 
แตแบรนดดังกลาวมีฐานลูกคาและเปนท่ีรูจักอยูแลว เม่ือพิจารณาในสวนของโอกาสพบวามีปจจัยท่ี
เอ้ือตอการเจริญเติบโตของตลาดไดเปนอยางดี ดังตอไปนี้ แตยังมีอุปสรรคดานการถูกควบคุมจาก
รัฐบาล และการสรางความแตกตางของแบรนดในสายตาของลูกคา 
 

1.4.1  จุดแข็ง (Strength) 
1. ผลิตภัณฑกันแดด ผานการตรวจสอบคุณภาพโดยเภสัชกร และมีการแนะนําจาก

แพทยเฉพาะทางดานผิวหนัง16 ในขณะท่ีแบรนดอ่ืนๆ ไมมีขอมูลดานการตรวจสอบคุณภาพ และไมมี 
การแนะนําจากแพทยผิวหนัง17 

                                                        
16 จากการสัมภาษณ และตกลงกับแพทยผิวหนัง จํานวน 5 ทาน  
17 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558  
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2. ใชการวิจัยตลาดรวมกับการพัฒนาผลิตภัณฑ ทําใหทราบความตองการของผูบริโภค 
จึงสามารถไดตรงจุด โดยเฉพาะสามารถใหความม่ันใจกับผูบริโภคดานการลดโอกาสเกิดอาการแพ 
และมีแพทยผิวหนังใหการแนะนํา16 ในขณะท่ีแบรนดอ่ืนยังมีสวนผสมของสารไมออกฤทธ์ิท่ีอาจทํา
ใหเกิดการแพไดงาย เชน สารแตงกล่ิน18 (เภสัชเคมี, 2558)  และไมมีการแนะนําผลิตภัณฑจากแพทย
ผิวหนัง17 

3. ทักษะของพนักงานขายท่ีเหนือกวาในดานความรู ความสามารถในการใหคําปรึกษา 
และใหขอมูลดานวิชาการ เพราะมีการอบรมใหความรู และทดสอบความรูของพนักงานขายอยาง
สมํ่าเสมอ (เทคนิคการขายเชิงรุกสําหรับ Super Sale, 2556) ในขณะท่ีแบนดอ่ืนๆ พบวา พนักงานขาย 
ไมสามารถใหขอมูลดานวิชาการ และตอบคําถามเชิงวิทยาศาสตรการแพทยได3 จึงไมสามารถสราง
ความเช่ือม่ันแกแพทยไดแพทยจึงไมกลาแนะนําผลิตภัณฑดังกลาวแกคนไข19 

4. มีเอกสารรับรองท่ีมาของวัตถุดิบ และแหลงผลิต ตลอดจนวิธีควบคุมคุณภาพครบถวน 
(เกณฑการเสนอยาเขาบัญชียาโรงพยาบาลรามาธิบดี, 2558) จึงไดเปรียบดานชองทางการจัดจําหนาย
ผานโรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย และโรงพยาบาลเอกชน ในขณะที่แบรนดอื่นๆ ไมมีขอมูล
ดานแหลงท่ีมาของวัตถุดิบ และการควบคุมคุณภาพท่ีชัดเจน18 จึงไมสามารถเขาถึงชองทางการจัด
จําหนายดังกลาวได19 ดังแสดงในตารางท่ี 1.2 
 
ตารางท่ี 1.2  แบบฟอรมตรวจสอบเอกสารการเสนอยาเขาในบัญชียาของโรงพยาบาลรามาธิบดี 
เอกสาร รายการยา Check list หมายเหตุ 

1 แบบฟอรมแสดงความจํานงในการนําเสนอยาเขาในบัญชี
ยาของโรงพยาบาลรามาธิบดี 

/  

2 เกณฑการคัดเลือกยาเขาโรงพยาบาลรามาธิบดี /  
3 รายช่ือสถานพยาบาล รพ.ท่ัวไป รพ.ศูนย  รพ.

มหาวิทยาลัย รพ.>400 เตียง  
x ในกรณีท่ีมีอยู 

ในบัญชีแลว 
4 ใบเสนอราคายา /  
5 แบบฟอรมตรวจสอบเอกสารการเสนอยาเขาในบัญชียา

ของโรงพยาบาลรามาธิบดี 
/  

6 ตารางสรุปขอมูลรายการยา /  

                                                        
18 จากการสัมภาษณตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑกันแดดรูปแบบสเปรยสําหรับผิวหนาที่มีสูตรเฉพาะของแบรนด จํานวน 3 แบรนด 
ตัวแทนสัมภาษณ 6 คน, ตุลาคม 2558  
19 จากการสัมภาษณแพทยผิวหนังโรงพยาบาลรามาธิบดี 2 ทาน, ตุลาคม 2558  



14 

ตารางท่ี 1.2  แบบฟอรมตรวจสอบเอกสารการเสนอยาเขาในบัญชียาของโรงพยาบาลรามาธิบดี (ตอ) 
เอกสาร รายการยา Check list หมายเหตุ 

7 ตารางสรุปรายการเอกสาร /  
8 ตารางขอมูลสําหรับรายการชีววัตถุ x ไมใชชีววัตถุ 
9 ขอมูลจากแพทยผูเสนอและผูสนับสนุน /  
10 ตารางเปรียบเทียบยา /  
11 รูปภาพผลิตภณัฑ (รูปภาพ สี เทานั้น) /  
12 ขอมูลท่ัวไปของผลิตภัณฑ   
 12.1 ใบสําคัญการข้ึนทะเบียนยา  

 - ใบทย 1 (ท้ังดานหนาและหลัง) 
/  

   - ใบทย 2 ทย 3 หรือ ทย 4 (ท้ังดานหนาและหลัง) /  
 12.2. ใบ cGMP ท่ียังไมหมดอายุ ณ วนัท่ีเสนอยาเขา ท้ัง

ของผูผลิตวัตถุดิบ ผูผลิตยา และผูแทนจําหนาย (กรณยีา
นําเขาจากตางประเทศตองมี Certificate of free sale หรือ 
Certificate of Pharmaceutical product) 

/  

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

product  ท่ีข้ึนทะเบียนไวกับ อย ฉบับลาสุด พรอม
เอกสารแกไขทะเบียนยา )ถามี(  

/  

 12.5. ใบวิเคราะห (Certificate of analysis; COA) 
- วัตถุดิบ (ของบริษัทผูผลิตยา และผูผลิตสารเคมี) 

/  

 - ผลิตภัณฑ )ของบริษัทผูผลิตยา(  /  
  a. สําเนารับรองรุนการผลิตจากกรมวิทยาศาสตร 

การแพทย 
/  

  b. สําเนาผลการตรวจวิเคราะหคุณภาพจาก
สถาบันรัฐ 

/  

  c. สําเนาแสดงมาตรฐานหองปฏิบัติการของ
สถาบันท่ีวิเคราะห 

/  
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ตารางท่ี 1.2  แบบฟอรมตรวจสอบเอกสารการเสนอยาเขาในบัญชียาของโรงพยาบาลรามาธิบดี (ตอ) 
เอกสาร รายการยา Check list หมายเหตุ 
 12.6 เอกสารรับรองคุณภาพยา โรงงานผูผลิตยา และ

โรงงานผูผลิตวัตถุดิบ จากสถาบันตางๆท้ังในและ
ตางประเทศ เชน WHO EMEA US FDA 

x เปนยาที่ผลิต
ในประเทศ

ไทย 
 12.7 สําเนาเภสัชตํารับท่ีใชในการขึ้นทะเบียนท้ังของ

วัตถุดิบ (ตวัยาสําคัญ) และผลิตภัณฑ 
/  

 12.8 ขอมูลการศึกษาชีวสมมูล Bioequivalence, ขอมูล 
Therapeutic equivalence ถามี 

x  

 12.9 Dissolution profile ของยารูปแบบรับประทาน x เปนยาภายนอก
 12.10 ขอมูลความคงตัวของยาทั้งระยะส้ันและระยะยาว 

ขอมูลความคงตัวหลังละลายยา 
 สําหรับยาฉีด 

เทานั้น 
 12.11 เอกสารวารสารวิชาการท่ีแสดงถึงประสิทธิภาพ 

ความปลอดภยัของยา (outcomes study ควรเปนงานวิจยั
ท่ีเปน RCT, Landmark study, การศึกษาในคนไทย  หรือ
ชาวเอเชีย กรณีการศึกษายังไมเสร็จสมบูรณ ขอเปน 
Preliminary study ถามี) เอกสารไมควรเกาเกินกวา 5 ป 
และจํานวนไมเกิน 3 ฉบับ 

/  

13 CD ขอมูลเสนอยาที่นําเสนอเขา /  
หมายเหตุ  / หมายถึง ผูวิจัยสามารถจัดเตรียมเอกสารพรอมแสดง 
 X หมายถึง ผูวิจยัไมจําเปนตองแสดงเอกสาร 
 

จะเห็นไดวาผูวิจัยสามารถจัดเตรียมเอกสารท่ีจําเปนในการยื่นเสนอผลิตภัณฑเขาบัญชี
ยาของโรงพยาบาลไดทั้งหมด คาดวาจะสามารถเขาสูชองทางการจัดจําหนายโรงพยาบาลท่ีเปน
โรงเรียนแพทยไดไมยาก ซ่ึงจะสามารถนําไปอางอิงเพื่อเสนอผลิตภัณฑเขาสูชองทางโรงพยาบาล
เอกชนไดตอไป ในขณะท่ีแบรนดอ่ืนๆ ไมสามารถเสนอเอกสารท่ีสําคัญโดยเฉพาะหัวขอ 12.4, 12.5 
และ 12.7 เพราะเอกสารดังกลาวเปนความลับของโรงงานรับจางผลิต (OEM)  
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1.4.2  จุดออน (Weakness) 
1. บริษัทเพิ่งออกตราสินคาใหมและยังไมเปนท่ีรูจักในตลาด ทําใหมีความเส่ียงในดาน 

การจัดจําหนาย20 
2. อํานาจตอรองต่ําเพราะเปนธุรกิจท่ีเพ่ิงเขาใหม ในอุตสาหกรรม ยังไมมีความตองการ 

จากผูซ้ือ20 
3. มีการลงทุนในดานสินทรัพยถาวรท่ีตํ่า21 ทําใหการจัดหาเงินทุนระยะยาวทํา ไดยาก

เนื่องจากขาดหลักทรัพยสําหรับค้ําประกัน22 
 

1.4.3  โอกาส (Opportunity) 
1. อัตราการเติบโตของตลาดผลิตภัณฑกันแดด มีมาอยางตอเนื่องประมาณ 15% ตอป 

และตลาดในหนารอนโตกวาชวงปกติ 30-50% นอกจากนี้ผูบริโภคยังมีความตระหนักในการปองกัน 
ผิวจากแสงแดด ทําใหตลาดผลิตภัณฑกันแดดมีการขยายตัวและ เร่ิมเขาสูชวงการเจริญเติบโต (ศูนยวิจัย 
กสิกรไทย, 2556) ซ่ึงภาวะการแขงขันไมรุนแรงมาก เนื่องมาจากอุปสงคในตลาดยังมีมากกวาอุปทาน 
จึงมีโอกาสในการสรางกํา ไรท่ีดี 

2. คน Generation X คือคนที่เกิดป 2507-2518 ซึ่งเปนสวนหนึ่งของกลุมเปาหมาย 
สวนใหญมีรายไดสูง เฉล่ียตอเดือน 50,000 บาท ตอคน ซ้ือครีมกันแดดเพื่อใชในการดูแลตัวเองมากท่ีสุด 
มากกวาครีมลดเลือนร้ิวรอย และอาหารเสริม และจะยอมจายแพงถาสินคาตอบโจทยดานคุณภาพ จึง
เปนโอกาสในการขยายตลาดในกลุมเปาหมายน้ี (จิรฉัตร สุวรรชนะ, 2555) 

3. สภาพอากาศประเทศไทย โดยเฉพาะกรุงเทพมหานครมีแนวโนมสูงข้ีนอยางตอเนื่อง 
(กรมอุตุนิยมวิทยา, 2558) ทําใหผูบริโภคสนใจผลิตภัณฑกันแดดมากข้ึน (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556) 

 
1.4.3  อุปสรรค (Threat) 
1. การควบคุมทางกฎหมาย สําหรับธุรกิจเคร่ืองสําอางน้ัน ตองไดรับใบอนุญาตจาก 

สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา ซ่ึงมีความยุงยากและใชเวลานาน จึงจะสามารถลงโฆษณาหรือ 
วางจําหนายอยางเปนทางการได (ประกาศสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2558) 

                                                        
20 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นกลุมผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยในกรุงเทพมหานครเก่ียวกับผลิตภัณฑกันแดด
สําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558  
21 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558  
22 จากการสัมภาษณพนักงานฝายสินเชือ่ธนาคารธนชาติ  ตัวแทนสัมภาษณ 2 คน, ตุลาคม 2558 
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2. ผลิตภัณฑกันแดดท่ีมีจํา หนายในปจจุบันมีใหเลือกจํานวนมาก และหลายชนิดมี
ความคลายคลึงกัน ทําใหยากตอการแยกความแตกตางในสายตาผูบริโภค20 

3. ผูผลิตรายใหมสามารถเขาสูตลาดไดงายดวยวิธีคลายคลึงกัน ทําใหมีคูแขงจํานวนมาก23 
 

                                                        
23 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558 
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บทที่ 2 

แผนการตลาด 
 
 

ในบทนี้จะเร่ิมดวยขอมูลการสํารวจตลาดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา ในชวงเดือน 
กันยายน  2558 - มกราคม 2559 ท้ังในภาพรวมและการสัมภาษณเชิงลึกจะทําใหไดภาพรวมตลาด
เพื่อนําไปหาแนวทางในการเลือกกลุมลูกคาเปาหมายและแนวโนมตลาดในอนาคต จากน้ันจะนํา
ขอมูลท่ีไดมาจัดทําในสวนของเนื้อหาของแผนการตลาดตอไป 
โดยการเก็บขอมูลจะใชเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลดังนี ้

1. การสังเกตการณ (Observation) 
2. การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) 
โดยผูวิจัยไดใชเคร่ืองมือทั้งการสังเกตการณและการสัมภาษณเชิงลึกกับตัวแทนจําหนาย 

สเปรยกันแดดสําหรับใบหนาท่ีเปนธุรกิจขนาดเล็กถึงกลาง เพื่อศึกษาภาพรวมของตลาดสเปรยกัน
แดดสําหรับใบหนาในประเทศไทย และใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึกกับกลุมเปาหมายหลัก คือ กลุม
ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครท้ังท่ีใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาเปนประจํา 
และไมไดใชเปนประจํา กลุมเปาหมายรองคือผูหญิงวัยรุน และวัยกลางคน เพื่อศึกษาพฤติกรรมและ
ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับใบหนาโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
 
2.1  การศึกษาภาพรวมของตลาดสเปรยกันแดดสําหรับใบหนา 

วันท่ีทําการสังเกตการณและสัมภาษณ: 1 กันยายน 2558 – 30 พฤศจิกายน 2558 
สถานท่ีทําการสังเกตการณ: โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย ไดแก โรงพยาบาลรามาธิบดี 

และโรงพยาบาลศิริราช, โรงพยาบาลเอกชน ไดแก โรงพยาบาลพญาไท 2 และโรงพยาบาลบํารุงราษฎร, 
รานขายยา ไดแก รานบูธ สาขาอนุสาวรียชัยสมรภูมิ และรานราชวิถีเภสัช และรานคาเกี่ยวกับความงาม 
ไดแก รานคายอยท่ีอยูในหางสรรพสินคาเซนทรัลเวิลด และยูเนี่ยนมอลล 
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1. โรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย คือ โรงพยาบาลรามาธิบดี โรงพยาบาลศิริราช 
เนื่องจากผูหญิงวัยทํางานท่ีใชผลิตภัณฑกันแดดเปนประจํา สวนใหญผานระบบการปรึกษาแพทยมา
กอน โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยนั้นเปนชองทางการเขารับคําปรึกษาจากแพทยไดชองทางหนึ่ง 
ซ่ึงโรงพยาบาลรามาธิบดี และโรงพยาบาลศิริราช เปนตัวแทนของโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย
ท่ีกลุมเปาหมายกลาวถึงวาใหความไววางใจในดานความสามารถของแพทยผูเช่ียวชาญ24  

2. โรงพยาบาลเอกชน คือ โรงพยาบาลพญาไท 2 โรงพยาบาลบํารุงราษฎร เนื่องจาก 
โรงพยาบาลเอกชนก็เปนอีกชองทางการเขารับคําปรึกษาจากแพทย ซ่ึงโรงพยาบาลพญาไท 2 เปน
ตัวแทนของโรงพยาบาลเอกชนขนาดกลาง และโรงพยาบาลบํารุงราษฎรเปนตัวแทนของโรงพยาบาล 
เอกชนขนาดใหญท่ีกลุมเปาหมายกลาวถึงวามีศูนยใหคําปรึกษาดานผิวหนังท่ีนาเชื่อถือ และสะดวก
รวดเร็ว25 

3. รานขายยา ไดแก รานบูธ สาขาอนุสาวรีย  รานยาราชวิถีเภสัช เนื่องจาก รานขายยา
เปนชองทางการเขาเขาถึงชองทางการจัดจําหนายโดยมีเภสัชกรใหคําแนะนํา ซ่ึงรานวัตสัน เปนตัวแทน 
ของรานขายยาแบบสาขา และรานยาราชวิถีเภสัช เปนตัวแทนของรานขายยาแบบไมมีสาขาที่กลุม 
เปาหมายกลาวถึงวานาเช่ือถือ มีสินคาดานผิวหนังใหเลือกหลากหลาย และสะดวกรวดเร็ว25 

4. รานคาเกีย่วกบัความงาม ไดแก รานคารายยอยในหางสรรพสินคาเซนทรัลเวิลดและ 
ศูนยการคายูเนี่ยน มอลล เนือ่งจาก รานคาเกี่ยวกับความงามเปนชองทางการเขาเขาถึงชองทางการจัด
จําหนายท่ีเขาถึงไดงาย รานคารายยอยในหางสรรพสินคาเซนทรัลเวิลด จึงตัวแทนของรานรานคา
เกี่ยวกับความงาม ท่ีกลุมเปาหมายกลาวถึงวา มีสินคาดานผิวหนังใหเลือกหลากหลายสะดวกสบาย 
ราคาสมเหตุสมผล  และสะดวกรวดเร็ว25 

ผูวิจัยไดทําการสํารวจตลาดโดยการสังเกตการณและสัมภาษณตัวแทนจําหนาย หรือ
ผูขายสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาจํานวน 3 แบรนด ไดแก นูด โฟรเฟส และ มารเบล เนื่องจากเปน
แบรนดขนาดเล็กถึงกลาง ท่ีอยูในรูปแบบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา มีสูตรเฉพาะของแบรนด
เนนการฉีดพนไดระหวางวัน ผลิตในไทย และมีกําลังการผลิตไมสูงมากคํานวณแลวไมตางจากการ
คาดการณกําลังการผลิตของแบรนดผูวิจัย25 ซ่ึงถือเปนคูแขงโดยตรง 

 
 

                                                        
24 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558 
25 จากการสํารวจตลาดผูประกอบการกันแดดผลิตภัณฑ สําหรับผิวหนา ขนาดเล็กถึงกลาง ทางอินเตอรเน็ต จํานวน 10 แบรนด, 
กันยายน-ตุลาคม 2558 
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โดยไดกําหนดประเด็นในการสังเกตการณและสัมภาษณไวดังนี้ 
1. แบรนดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีวางจําหนาย 
2. ขนาดบรรจุสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีวางจําหนาย 
3. ราคาของสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีวางจําหนาย 
4. สวนผสมท่ีออกฤทธ์ิ  
5. คุณสมบัติ SPF, PA 
6. ลักษณะบรรจภุัณฑ  
7. Product Claims 
8. Key Massage 
9. ชองทางการจัดจําหนาย 
10. ทักษะ และวิธีการใหขอมูลของตัวแทนจําหนาย 
11. ลักษณะลูกคา เพศ อาย ุ
12. พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา  
13 กิจกรรมทางการตลาด 
14. จัดโปรโมช่ัน 

 
2.1.1  โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 
1. โรงพยาบาลรามาธิบดี 

 - ไมพบสเปรยกนัแดดสําหรับผิวหนาแบรนด นูด โฟรเฟส และมารเบล วางจําหนาย 
และไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนดอ่ืน  พบเพียงผลิตภณัฑในรูปแบบครีม และโลชั่น
สําหรับทา เชน ยูเซอรีน 
 - โดยรวมสินคาในรานเวชภัณฑของโรงพยาบาล ทุกชนิดจะจําหนายในราคาที่ต่ํา
กวาทองตลาดอยูแลว เนื่องจากผูบริหารโรงพยาบาลมีนโยบายตองการใหคนสวนใหญเขาถึงยาท่ีดีได 
รวมท้ังเวชสําอาง และสินคาเกี่ยวกับสุขภาพอ่ืนๆ ดวย จึงไมเคยมีการจัดโปรโมช่ัน 
 - สินคาประเภทผลิตภัณฑกันแดดท่ีพบจะถูกจําหนายผานรานเวชภัณฑการแพทย 
ของโรงพยาบาล 
 - ผูจัดการราน และพนักงานขายแนะนําสินคาท้ังขอดีและขอเสียอยางละเอียด 
 - ลูกคาท่ีสนใจผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา สวนใหญเปนเพศหญิง วัยทํางาน 
รองลงมาเปนวัยกลางคน 
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 - ลูกคาท่ีเขามาซ้ือสินคาประเภทผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา สวนใหญได 
รับคําแนะนําจากแพทย และเขามาซ้ือแบรนดท่ีแพทยแนะนําโดยไมตองการความชวยเหลือจาก
พนักงานขาย มีสวนนอยมากท่ีเปล่ียนใจจากแบรนดท่ีแพทยแนะนํา แลวซ้ืออีกแบรนดหนึ่ง เพราะ
ราคาถูกกวา 
 - เคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลางมาเสนอ เขาวางจําหนายใน
รานเวชภัณฑของโรงพยาบาล แตไมสามารถมาวางจําหนายได เนื่องจากทางโรงพยาบาลตองการ
เอกสารจํานวนมาก และละเอียด เชน สูตรตํารับท่ีชัดเจน เลขท่ีจดแจง และผลการทดสอบทางหองปฏิบัติการ 
แตทางผูประกอบการไมมีเอกสารดังกลาว 

2. โรงพยาบาลศิริราช 
 - ไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด นูด โฟรเฟส และมารเบลวางจําหนาย 
พบเพียงผลิตภัณฑในรูปแบบครีม และโลชั่นสําหรับทา เชน ยูเซอรีน 
 - สินคาดานเวชสําอาง และเคร่ืองสําอาง ราคาตํ่ากวาโรงพยาบาลเอกชนอยูแลวและ 
จําหนายผานหองยาแผนกผิวหนังของโรงพยาบาล โดยแพทยเปนผูส่ังจาย จึงไมจําเปนตองมีการจัด
โปรโมช่ัน 
 - จําหนายผานหองยาของโรงพยาบาล 
 - เภสัชกรแนะนาํสินคา วิธีการใช และวิธีการเก็บรักษา  
 - ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิงวัยทํางานท่ีมีความกังวลดานร้ิวรอย รองลงมาเปน 
เพศหญิงวัยกลางคน ท่ีมีอาการปวยมากอน เชน ผิวหนังอักเสบ มีอาการผิวหนังแพแสง สิวอักเสบ
จากการตากแดดมากเกินไป ฝา กระ  
 - เมื่อลูกคาผานการพบแพทย แพทยจะใหการรักษา และแนะนําการปฏิบัติตัวท่ี
เหมาะสม หากแพทยเห็นวาควรใชผลิตภัณฑกันแดด แพทยจะเขียนในใบส่ังยา และลูกคาจะนํามา
รับยาพรอมกับจายเงินท่ีหองยาแผนกผิวหนัง ไมเคยมีกรณีท่ีลูกคาเปล่ียนใจขอซ้ือผลิตภัณฑตางจาก
ท่ีแพทยเขียนในใบส่ัง 
 - ไมเคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลางมาเสนอ เขาวางจําหนาย ใน
รานเวชภัณฑของโรงพยาบาล เนื่องจากทางโรงพยาบาลตองการเอกสารจํานวนมาก เชนเดียวกับ
โรงพยาบาลรามาธิบดี นอกจากนี้ ทางโรงพยาบาลมีวาระเสนอผลิตภัณฑเขาบัญชียาของโรงพยาบาล 
เพียงปละ 1 คร้ังเทานั้น ดังนั้น แบรนดท่ีไมสามารถผานเกณฑการเสนอยาขาวของโรงพยาบาลได 
มักจะไมมาเสนออีกในปถัดไป เพราะระยะเวลานาน เห็นผลจากยอดขายชา 
 - ไมมีการจัดโปรโมช่ัน เพราะราคาถูกกวาทองตลาดอยูแลว 
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2.1.2  โรงพยาบาลเอกชน  
1. โรงพยาบาลพญาไท 2  

 - ไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด นูด โฟรเฟส และมารเบล วางจําหนาย 
และไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนดอ่ืน พบเพียงผลิตภัณฑในรูปแบบครีมและโลช่ัน
สําหรับทา เชน ลาโรช  
 - โดยรวมแลวราคาไมตางจากหางสรรพสินคา แตแพงกวารานขายยา 
 - จําหนายผานเคาเตอรท่ีเชาพื้นท่ีของโรงพยาบาล 
 - มีพนักงานแนะนําสินคา ประจําเคาเตอรแตละแบรนด ท่ีใหคําแนะนําดานวิธี 
การใชการปฏิบัติตัวท่ีถูกตอง และการเก็บรักษา 
 - ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิงวัยทํางาน รองลงมาเปนเพศหญิงวัยกลางคน ท่ีมี
ความกังวลเร่ืองร้ิวรอย ฝา กระ 
 - ลูกคาสามารถซื้อสินคาประเภทผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา ท่ีเคาเตอร
เคร่ืองสําอางแตละแบรนด ตามท่ีแพทยแนะนํา 
 - ลูกคาท่ีไดรับคําแนะนําใหใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับใบหนา 50% จะไปซ้ือท่ี
เคาเตอรเวชสําอางของแตละแบรนด ท่ีอยูภายในโรงพยาบาล โดยจะซ้ือแบรนดที่แพทยแนะนําทันที อีก 
50% จะไมซ้ือท่ีเคาเตอรในโรงพยาบาล แตจะไปซ้ือท่ีรานขายยา เพราะราคาถูกกวา 
 - ไมเคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลางมาเสนอ เขาวางจําหนาย ใน
หองยาของโรงพยาบาล อาจเปนเพราะผูประกอบการรายเล็กเห็นวามีเคาเตอรของแบรนดท่ีติดตลาด อยู
แลว 26 
 - แตละแบรนดจะจัดโปรโมช่ันของตนเอง เชน เซทสําหรับผิวหนาราคาคุมคาและ
สินคาลดราคา 20-30% 

2. โรงพยาบาลบํารุงราษฎร 
 - ไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด NUDE Sunscreen Nano spray, 
Four face และ MABEL วางจําหนาย 
 - ราคาสินคาในรานแพงกวารานยาท่ีอยูนอกโรงพยาบาล และแพงกวาหางสรรพสินคา 
 - จําหนายผานรานขายยา Healthy Max ท่ีเชาพื้นท่ีของโรงพยาบาล 
 - มีพนักงานแนะนําสินคา แตละแบรนด ใหคําแนะนําดานวิธีการใช การปฏิบัติตัวท่ี
ถูกตอง และการเก็บรักษา 

                                                        
26 จากการสัมภาษณพนักงานขายประจําเคาเตอรเวชสําอางที่อยูภายในโรงพยาบาลพญาไท 2 จํานวน 2 คน, กันยายน 2558 
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 - ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิงวัยทํางาน จํานวนใกลเคียงกับวัยกลางคน ท่ีคํานึงถึง
บุคลิกภาพ เชน ถึงแมจะตองการปองกันริ้วรอย รอยคลํ้า ฝา กระก็จะเลือกผลิตภัณฑที่ไมทําให
หนาขาวเกินสีผิวธรรมชาติ  
 - ลูกคาท่ีไดรับคําแนะนําใหใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับใบหนา 80% จะไปซ้ือท่ี
รานขายยา ท่ีอยูภายในโรงพยาบาล เพราะสวนใหญรายไดสูงไมกังวลเร่ืองราคา โดยจะซ้ือแบรนดท่ี
แพทยแนะนํา อีก 20% จะไปซ้ือท่ีรานขายยานอกโรงพยาบาล เพราะราคาถูกกวา27  
 - ไมเคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลางมาเสนอ เขาวางจําหนาย ใน
หองยาของโรงพยาบาล เพราะรูปแบบผลิตภัณฑ ไมสวยงาม จึงไมม่ันใจวาจะไดรับความเชื่อถือ
เนื่องจากลูกคาสวนใหญมีรายไดสูง ตองการความหรูหรา บรรจุภัณฑสวยงาม นาเชื่อถือ และโรงพยาบาล 
ตองการเอกสารจํานวนมาก เชนเดียวกับโรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย ผูประกอบการรายยอยไม
สามารถจัดทําเอกสารดังกลาวได แตจะไปเสนอที่รานขายยาในโรงพยาบาลแทน แตก็ไมสามารถ
เสนอไดแลวเนื่องจากรานมีพื้นที่นอยมาก 
 - แตละแบรนดจะจัดโปรโมช่ันผานรานขายยา เชน สะสมแตม เพื่อเปนสวนลด 
และจัดโปรโมช่ันของแตละแบรนด เชน สินคาลดราคา 20% เนื่องในโอกาสวันแม 
 

2.1.3  รานขายยา  
1. รานบูธ สาขาอนุเสาวรียชัย  

 - ไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด นูด โฟรเฟส และมารเบล วางจําหนาย 
พบผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนารูปแบบครีม แบรนดยูเซอรีน 
 - โดยรวมราคาไมตางจากหางสรรพสินคา แตแพงกวารานขายยาทั่วไปท่ีไมมีสาขา  
 - จําหนายผานรานยาสาขาของวัตสัน เฉพาะสาขาท่ีทําสัญญาไว 
 - พนักงานแนะนําสินคา ประจําเคาเตอรแตละแบรนด ใหคําแนะนําดานวิธีการใช 
การปฏิบัติตัวท่ีถูกตอง และการเก็บรักษา 
 - มีเภสัชกรใหคําปรึกษา ใหความรูเกี่ยวกับสวนประกอบ และขอควรระวัง 
 - ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิงวัยทํางาน ท่ีมีความกังวลเร่ืองความหมองคลํ้าของ 
ผิวหนาจากแสงแดด รองลงมาเปนเพศหญิงวัยกลางคน ท่ีมีความกังวลเร่ืองฝา กระ นอกจากนี้ยังซ้ือ
ผลิตภัณฑกันแดดสําหรับสามี และลูกดวย  

                                                        
27 จากการสัมภาษณพนักงานขายประจํารานขายยาที่อยูภายในโรงพยาบาลบํารุงราษฎร2 จํานวน 2 คน, กันยายน 2558 
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 - ลูกคาสวนใหญกวา 90% ไดทราบขอมูลเกี่ยวกับความจําเปนของผลิตภัณฑกัน
แดดจากโทรทัศน และออนไลน จึงมาหาซ้ือ โดยเลือกซ้ือตามแบรนดท่ีพนักงานขายแนะนํา 
 - พนักงานขายจะแนะนําสินคาที่มีคาคอมมิชชั่นกอนเสมอ โดยจะเรียกสินคา
เหลานี้วา PP ยอมาจาก Product push โดยเฉล่ียแลวพนักงานขายจะไดคาคอมมิชช่ันประมาณ 10% 
ของราคาขาย 
 - ไมเคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลางมาเสนอ เขาวางจําหนาย ใน
ราน เพราะมีคาธรรมเนียมแรกเขา 30,000 บาท ซ่ึงถือวาเปนราคาท่ีสูงสําหรับแบรนดขนาดเล็กถึงกลาง 
 - ทางรานจะมีการจัดโปรโมช่ันโดยเปดโอกาสใหแตละแบรนดเขารวม เชน ซ้ือ 2 
แถม 1 

2. รานยาราชวิถีเภสัช อนุสาวรียชัยสมรภูมิ 
 - ไมพบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด NUDE Sunscreen Nano spray, Four 
face และ MABEL วางจําหนาย 
 - ราคาถูกกวารานยาท่ัวไป และแบบมีสาขา 
 - จําหนายผานรานขายยาราชวิถีเภสัช 
 - มีพนักงานแนะนําสินคา ใหคําแนะนําดานวิธีการใช แบบส้ัน  ๆเพราะลูกคาจํานวนมาก 
ประกอบกับพนักงานขายจํานวนนอย ทําใหไมสามารถใหบริการไดอยางท่ัวถึง จึงไมไดใหคําแนะนํา 
ลูกคาบางราย สวนใหญจะเพียงแคขายสินคาเทานั้น 
 - มีเภสัชกรใหคําปรึกษา ใหความรูเกี่ยวกับสวนประกอบ และขอควรระวัง แกลูกคา 
รายท่ีมีขอซักถามมาก 
 - ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิงวัยทํางาน และเพศหญิงวัยกลางคนที่มีความกังวล 
เร่ืองผิวหนาหมองคลํ้าจากแสงแดด ลูกคาท้ังหมดตองการผลิตภัณฑกันแดดท่ี SPF สูง เชน SPF 50 
เพราะเช่ือวาจะมีประสิทธิภาพสูง 
 - หากตองการนําผลิตภัณฑมาวางจําหนายสามารถติดตอใหขอมูลผลิตภัณฑไดทันที 
และนํามาวางจําหนายไดโดยไมตองเชาพื้นท่ีวางสินคา  
 - หากตองการใหพนักงานแนะนําสินคาดังกลาวเปนพิเศษ ตองมีคาคอมมิชช่ันให
พนักงาน ประมาณช้ินละ 10% จากราคาขาย 
 - ลูกคาสวนใหญซ้ือสินคาประเภทความงาม เวชสําอาง รวมถึงผลิตภัณฑกันแดด 
ตามท่ี พนักงานขายแนะนํา ซ่ึงพนักงานขายจะชวยแนะนําสินคาท่ีผูประกอบการใหคาคอมมิชช่ันท่ี
ดึงดูดใจ 
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 - ไมเคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลาง มาเสนอ เขาวางจําหนายใน
ราน   
 

2.1.4  รานคาเก่ียวกับความงาม   
1. รานคาช้ันใตดิน หางสรรพสินคาเซนทรัลเวิลด พบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา

แบรนด NUDE Sunscreen Nano spray วางจําหนาย เพียงแบรนดเดียว  
 - ขนาดบรรจุ 50 ml 
 - ราคา 690 บาท 
 - สารออกฤทธ์ิคือ Zinc oxide และ SunCat De 
 - SPF 50 PA+++ 
 - บรรจุภัณฑ ขวดสเปรยแบบ aerosol บรรจุในกลองกระดาษสีขาว มีโลโกรูปดวง
อาทิตยสีสม ดังแสดงในภาพท่ี 2.1 
 

 
ภาพท่ี 2.1 รูปลักษณบรรจุภณัฑสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา แบรนด NUDE 
 
 - Product Claims 

 ปกปองผิวจากแสงแดด ดวย NANO SPRAY SPF 50+++ 
 นอกจากกันแดดแลวยังมีวิตามินซี และนํ้านมผ้ึงเปนสวนประกอบชวยบํารุงผิว  
 ใชแลวไมอุดตัน ไมกอใหเกิดสิว 

 - Key massage “NUDE Sunscreen Nano spray อนุภาคระดับนาโน ซึมซาบเร็ว ไม
ตองกลัวผิวเสีย” 
 - จําหนายผานหนารานคาเกี่ยวกับความงาม เฟซบุกของรานคา นอกจากนี้ยัง
ประชาสัมพันธ หนารานผานเวปไซตของเจาของแบรนด ลูกคากดล้ิงคจากหนาเวปไซตของแบรนด
ไปยังเฟสบุคของรานได และสามารถโทรส่ังสินคาได 
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 - พนักงานขายคอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับวิธีการใช ขอดีของผลิตภัณฑ ขอควรระวัง ใน
การใช รวมถึงใหความมั่นในแกลูกคาวาไมกอใหเกิดสิว เพราะเปนสูตรท่ีพัฒนาข้ึนโดยแพทย และ
เภสัชกร 
 - ลูกคา 70% ซ้ือผานหนาราน 30% ซ้ือผานเฟสบุคของราน 
 - ลูกคาที่ซ้ือผานหนารานสวนใหญไมรูจัก NUDE Sunscreen Nano spray แตซ้ือ
เพราะพนักงานขายแนะนํา  
 - พนักงานขายจะชวยแนะนําสินคาท่ีผูประกอบการใหคาคอมมิชช่ันท่ีดึงดูดใจ 
สําหรับ NUDE Sunscreen Nano spray มีการใหคาคอมมิชช่ันกับพนักงานขาย ขวดละ 40 บาท  
 - ลูกคาท่ีซ้ือผานชองทางออนไลน สวนใหญเห็นโฆษณาจากเวปไซตของแบรนด 
บล็อกเกอรรีวิว จึงติดตอมาเพ่ือซ้ือ 
 - ลูกคาท่ีซื้อแลวกลับมาซื้อซํ้าทั้งหมดมาจากชองทางหนารานคิดเปน 80% ของ 
ลูกคาจากหนารานท้ังหมด เปนคนท่ีเคยไปปรึกษาแพทย และไดอานบทความท่ีแพทยเขียนเกี่ยวกับ
ความจําเปนของการใชผลิตภัณฑกันแดด มากอน แลวแพทยแนะนําใหใชผลิตภัณฑกันแดด 
 - บอยคร้ังท่ีพนักงานขายไมสามารถใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑได เชน ลูกคาถาม
วา “nano spray มีขอดีกวาสเปรยธรรมดาอยางไร ตาม key massage ท่ีวาดูดซึมเร็ว สเปรยกันแดด จําเปน 
ตองดูดซึมดวยหรือ เพราะสเปรยกันแดดตองเคลือบผิวไว จึงจะกันรังสียูวีได ถาดูดซึม แลวจะกันได
อยางไร?” 
 - ลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง วัยทํางาน ท่ีกังวลเร่ืองผิวหมองคลํ้า ร้ิวรอย และตองการ 
ความสะดวกสบายในการใชงานในเวลาเดียวกัน  
 - ยอดขาย 150 ขวดตอเดือน   
 - ไมเคยมีผลิตภัณฑกันแดดจากผูผลิตขนาดเล็กถึงกลางอ่ืนๆ มาเสนอ เขาวาง
จําหนายในราน   
 - NUDE Sunscreen Nano spray มีการจัดโปรโมช่ันในหนารอน เมษายน ป2558 ลด
ราคาจาก 690 บาท เหลือ 590 บาท 
 - ผูประกอบการรานคาท่ีเปนตัวแทนจําหนายมีการโปรโมทสินคาผานเวปไซต
ของผลิตภัณฑ โดยลูกคาสามารถซื้อราคาสงที่หนารานคาไดเมื่อซื้อปริมาณต้ังแต 12 ช้ินข้ึนไปใน
ราคาช้ินละ 550 บาท 
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ภาพท่ี 2.2 แสดงปจจัยท่ีทําใหลูกคากลุมเปาหมายตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือสเปรยกัน

แดดสําหรับผิวหนาแบรนดนูด 
ที่มา: จากการสัมภาษณพนกังานขายในรานคาเกี่ยวกับความงาม, กันยายาน-พฤศจิกายน 2558 
 

2. รานคาที่ ศูนยการคายูเนี่ยนมอลล พบสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบรนด Four 
Face และ Marbel วางจําหนาย 2 แบรนด 
 แบรนดที่ 1: Four Face 
 - ขนาดบรรจุ 100 ml 
 - ราคา 1,499  บาท 
 - สารออกฤทธ์ิคือ Titanium Dioxide, Seastar Collagen 
 - SPF/PA   SPF 50 PA+++ 
 - รูปแบบบรรจุภัณฑลักษณะกระปองสเปรยสีขาว มีฝาปด ลักษณะสเปรยเปน แบบ
ละอองฝอย (Aerosol) ดังแสดงในภาพท่ี 2.3 
 

Customer

เพศหญิง วัยทํางาน ที่กังวลเรื่องผิวหมองคลํ้า 
ริ้วรอย /ตองการความสะดวกสบาย 

ซื้อซ้ํา80%

80% เคยปรึกษาแพททยแลว

ไมซื้อซ้ํา 20%

80% พนักงานแนะนํา
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ภาพท่ี 2.3 รูปลักษณบรรจุภัณฑสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา แบรนด Four Face 
 
 - Product Claims 

 FourFace มีคุณสมบัติแบบ 3 in 1 คือ สเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา SPF 50 
PA+++ ซ่ึงเปนแบบฟสิกสคอล ซันสกรีน ปองกันรังสีโดยการสะทอนกลับ ใชไดกับทุกสภาพผิว 
ปกปองท้ังรังสี UVA และ UVB มีสวนผสมของคอลลาเจนปลาดาว Seastar Collagen ซ่ึงเปนคอลลาเจน 
ที่ไดจากปลาดาวในน้ําทะเลลึกมาผสมกับน้ําแรธรรมชาติ จึงชวยทําใหอนุพันธของสารกระจายตัว
ไดดียิ่งข้ึน 

 ผิวชุมช่ืนจากน้ําแรบริสุทธิ์ธรรมชาติจึงชวยใหผอนคลายผิว ลดการระคายเคือง 
ลดการอักเสบและแสบแดงจากความรอน 
 - จําหนายผานหนารานคาเกี่ยวกับความงาม เฟซบุกของรานคา นอกจากนี้ยังประชาสัมพันธ 
หนารานผานเฟสบุค ของเจาของแบรนด  
 - มีพรีเซนเตอรของแบรนดคือ คุณโฟร สกลรัตน ซ่ึงเปนเจาของแบรนดดวย 
 - Key massage FourFace "โฟรเฟส มิติใหมแหงการปกปองผิว"  
 - สเปรยน้ําแร กันแดด SPF50 PA+++ บํารุงผิวดวยคอลลาเจนจากปลาดาว 
 - พนักงานขายคอยใหคําแนะนําเกี่ยวกับขอดีของการบํารุงผิวหนา และกันแดด ไดใน
เวลาเดียวกัน รวมถึงขอควรระวัง พนักงานขายยืนยันวาคอลลาเจนจากปลาดาวสามารถดูดซึมผาน 
ผิวหนาได 
 - ลูกคาสวนใหญเปนผูหญิงวัยทํางานท่ีเห็นโฆษณาทางเคเบ้ิลทีวี มีคุณโฟรมาแนะนํา 
สินคา จึงมีความตองการใชผลิตภัณฑกันแดด Four Face 
 - ลูกคา 50% ซ้ือผานหนาราน 50% ซ้ือผานเฟสบุคของราน 
 - ลูกคาท่ีซ้ือผานชองทางออนไลน สวนใหญเห็น บล็อกเกอรรีวิว เชน Bloggang จึง 
คนหาแบรนดนี้จากอินเตอรเน็ต ติดตอซ้ือมาทางเฟสบุคของราน บางรายติดตอโดยแอปพลิเคช่ันไลน 
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 - ลูกคาจากชองทางออนไลนทั้งหมด ซ้ือเพราะคุณโฟร เปนเจาของแบรนดและพรีเซนเตอร 
 - ลูกคาท่ีซ้ือจากหนารานท้ังหมด ซ้ือเพราะพนักงานแนะนําสินคาแจงวาเปนแบรนด 
ของคุณโฟร และคุณโฟรใชเปนประจํา 
 - ลูกคาท่ีซ้ือแลวกลับมาซ้ือซํ้ามีประมาณ10%  ของลูกคาท้ังหมด  สวนใหญคือคนท่ีซ้ือ 
หลังจากหาขอมูลมากอนแลว 
 - ยอดขาย 90 ขวดตอเดือน  
 - การจัดโปรโมช่ัน มีราคาพิเศษในงานออกบูธแสดงสินคา ลดราคาเหลือ 750 บาท ไม
มีโปรโมช่ันหนารานท่ีเปนตัวแทนจําหนาย 
 

 
ภาพท่ี 2.4 แสดงปจจัยท่ีทําใหลูกคากลุมเปาหมายตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือสเปรยกันแดด

สําหรับผิวหนาแบรนดโฟรเฟส 
ที่มา: จากการสัมภาษณพนกังานขายในรานคาเกี่ยวกับความงาม, กันยายาน-พฤศจิกายน 2558 
 

แบรนดที่ 2: MABEL 
 - ขนาดบรรจุ  50 ml 
 - ราคา 420 บาท 
 - รูปแบบบรรจุภัณฑ ลักษณะกระปองสเปรยสีขาว ลักษณะสเปรยเปนแบบละอองฝอย 
(Aerosol) 
 

Customer

เพศหญิง วัยทํางาน ที่กังวลเรื่องผิวหมองคลํ้า ริ้ว
รอย /คองการความสะดวกสบาย 

ซื้อซ้ํา 10%

80%  เคยอานบทความ และรีวิว

ไมซื้อซ้ํา 90%

50% ใชตามคุณโฟร

50% พนักงาน
แนะนํา
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ภาพท่ี 2.5 รูปลักษณบรรจุภณัฑสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา แบรนด Marbel 
 
 - SPF/PA   SPF 50 PA+++ 
 - สารออกฤทธ์ิ ไมมีการระบุ 
 - พนักงานขายใหคําแนะนํา ถึงวิธีการใชที่มีประสิทธิภาพสูงสุด และเนนขอดี ที่ฉีดทับ
หลังแตงหนาได 
 - Product Claims 

 ใหเมคอัพติดทนมากข้ึน 
 ฉีดทับเมคอัพระหวางวันไดตามตองการ 
 กันรังสี UVA และ UVB 
 มีสวนผสมชวยบํารุงผิวใหเรียบเนียน และฟนบํารุงผิวใหแข็งแรง 
 ไมมัน ไมเยิ้ม ไมวอก ไมเปนคราบ ไมเหนียวเหนอะหนะ 
 ไมมีสารอันตราย 
 ไมติดไฟ 
 ไมมีน้ําหอม 
 ไมมีแอลกอฮอล 

 - Key massage สเปรยกันแดด MABEL  SPF50 PA+++ เบาสบาย ไมเหนียว ไมมัน 
สเปรยกันแดดเนื้อบางเบา ซึมงาย เหมาะสําหรับทุกสถานการณไมวาจะผูหญิงท่ีรักการแตงตัว กีฬา
กลางแจง หรือการทองเท่ียว 
 - จําหนายผานหนารานและเฟสบุคของราน  
 - ลูกคาสวนใหญเปนผูหญิงวัยทํางาน ที่วางแผนจะมีกิจกรรมกลางแจง แตกลัว ผิวคลํ้า  
 - ลูกคาท้ังหมดไมเคยรูจักแบรนดนี้มากอน เม่ือพนักงานแนะนําจึงซ้ือไปลองใช 
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 - ยอดขาย 20 ขวดตอเดือน  
 - ลูกคา 70% ซ้ือผานหนาราน 30% ซ้ือผานเฟสบุคของราน 
 - ลูกคาท่ีซ้ือผานชองทางหนาราน สวนใหญไมรูจักแบรนดนี้ ซ้ือเพราะพนักงาน ขาย
แนะนําวาเปนสเปรยกนัแดดท่ีมีคา SPF สูง แตไมมัน สามารถพนทับเคร่ืองสําอางไดเม่ือออกทํากิจกรรม 
กลางแจง 
 - ลูกคาท่ีซ้ือผานเฟสบุคของรานสวนใหญเปนลูกคาประจํา ซ้ือเพราะตองการ ความสะดวก 
สบายในการใชงาน 
 - รานคาสามารถประชาสัมพันธรานผานอินสตาแกรม และเฟสบุคของแบรนดได 
 - ไมมีลูกคาท่ีซ้ือแลวกลับมาซ้ือซํ้า  
 - ยังไมเคยมีการจัดโปรโมช่ันเนื่องจากขายราคาถูกกวาแบรนดอ่ืนๆอยูแลว 
 - เจาของรานจะเลิกขายแบรนดนี้ หนัไปขาย NUDE sun spray แทน เพราะลูกคาถามหา  
 

 
ภาพท่ี 2.6 แสดงปจจยัท่ีทําใหลูกคากลุมเปาหมายตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมการซ้ือสเปรยกันแดด

สําหรับผิวหนาแบรนดมารเบล 
ที่มา: จากการสัมภาษณพนกังานขายในรานคาเกี่ยวกับความงาม, กันยายาน-พฤศจิกายน 2558 
 
 

Customer

เพศหญิง วัยทํางาน ที่กังวลเรื่องผิวหมองคลํ้า ริ้ว
รอย /คองการความสะดวกสบาย 

ซื้อซ้ํา 10% ไมซื้อซ้ํา 100%

100% พนักงานแนะนํา
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ภาพท่ี 2.7 แสดงทิศทางกอนการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑกันแดดของลูกคากลุมเปาหมาย 
ท่ีมา: จากการสัมภาษณพนกังานขายในรานคาเกี่ยวกับความงาม, กันยายาน-พฤศจิกายน 2558 
 

ในสวนของการสัมภาษณเชิงลึก ผูวิจัยไดแบงการสัมภาษณออกเปน 3 กลุม ดังนี้คือ  
กลุมท่ี 1 คือ ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ท่ีใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับ 

ผิวหนาอยางเปนประจําอยางนอยวนัละ 1 คร้ัง จํานวน 2 กลุม กลุมละ 8 คน เนื่องจากเปนกลุมท่ีสวน
ใหญใหความสําคัญกับผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา จึงเคยมีประสบการณใชผลิตภัณฑกันแดด
หลายๆ แบรนด รวมท้ังแบรนดของคูแขงดวย1 

กลุมท่ี 2 คือ ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ท่ีไมใชผลิตภัณฑกันแดด
สําหรับผิวหนาอยางเปนประจําอยางนอยกวาวันละ  1 คร้ัง จํานวน 2 กลุม กลุมละ 8 คน เนื่องจาก
เปนกลุมท่ีสวนใหญใหความสําคัญกับผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาปานกลาง จึงใชเฉพาะเม่ือมี
กิจกรรมกลางแจง หรือบางรายไมใชเลยเพราะขอเสียของผลิตภัณฑกนัแดด เชน ทําใหหนามัน จึง
เปนกลุมเปาหมายท่ียังไมเกดิความจงรักภกัดีตอแบรดใดๆ เลย1 

กลุมท่ี 3 คือ ผูหญิงวัยกลางคนท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร จํานวน 2 กลุม กลุมละ 8 
คน เนื่องจากเปนกลุมท่ีมีกําลังซ้ือ และผลิตภัณฑชนิดแรกท่ีคนกลุมนี้เลือกซ้ือเพื่อใชดูแลตนเองคือ
ผลิตภัณฑกันแดด (จิรฉัตร สุวรรชนะ, 2555) 

ซ่ึงผูวิจัยไดใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) โดยไดกําหนดประเด็นใน
การสังเกตการณและสัมภาษณไวดังนี้ 

1. ปกติใชผลิตภณัฑกนัแดดสําหรับผิวหนารูปแบบใด เพราะเหตุใด  
2. ความถ่ีใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา สัปดาหละกีค่ร้ัง หรือวันละก่ีคร้ัง 
3. ใชผลิตภัณฑกนัแดดสําหรับผิวหนาเพราะอะไร 
4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือผลิตภัณฑกนัแดดสําหรับผิวหนาคือใคร 

ลูก
คา

เคยปรึกษาแพทย ซื้อตามแพทยแนะนํา

เคยซื้อท่ีรานยา
ปริกษาพนักงานขาย พนักงานแนะนําสินคา

ซื้อตามพนักงานแนะนํา

ซื้อแบรนดท่ีตัดสินใจมาแลว

ซื้อแบรนดท่ีตัดสินใจมาแลว

หาขอมูลเอง ปรึกษาพนักงานขายกอน พนักงานแนะนําสินคา ซื้อตามพนักงานแนะนํา

ถามพนักงานขาย พนักงานแนะนําสินคา ซื้อตามพนักงานแนะนํา
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5. กอนตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา หาขอมูลจากชองทางใด 
6. เลือกซ้ือผลิตภัณฑกนัแดดสําหรับผิวหนาจากชองทางใด 
7. เปล่ียนแบรนดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาบอยเพยีงใด เหตุใดจึงเปล่ียน และ

เหตุใดจึงไมเปล่ียน 
8. ปญหาท่ีพบจากการใชผลิตภณัฑกนัแดดสําหรับผิวหนาคืออะไร 
9. ทราบหรือไมวา ผลิตภัณฑกันแดดมี แบบฟสิคอล และเคมิคอล คิดวาท้ัง 2 แบบ

ตางกันอยางไร  
10. ทราบหรือไมวามีสเปรยกนัแดดสําหรับผิวหนา  
11. เคยใชสเปรยกนัแดดสําหรับผิวหนาหรือไม เพราะอะไร 
12. ความกังวลกอนการเลือกซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา 3 อยางจากมากไปนอย 

คืออะไร 
13. รูจักแบรนดตอไปนี้หรือไม เคยใชแบรนดใดบาง เร่ิมใชเพราะอะไร และผลเปน

อยางไร  
14. สเปรยกันแดดสําหรับใบหนาท่ีดีควรมีคุณสมบัติอยางไรบาง 
15. ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับใบหนามากท่ีสุดคืออะไร 
16. สเปรยกันแดดสําหรับใบหนาที่จะเลือกใชควรไดรับการแนะนําจากใคร เชน 

แพทย  ดารานักแสดง เนตไอดอล เพื่อน ฯลฯ 
 
 
2.2  ผลจากการสัมภาษณ 

กลุมท่ี 1 คือ ผูหญิงวัยทํางานที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ท่ีใชผลิตภัณฑกันแดด
สําหรับผิวหนาอยางเปนประจําอยางนอยวันละ 1 คร้ัง  

พบวา กลุมเปาหมายใชผลิตภัณฑกันแดดในรูปโลช่ันเปนประจํา เพราะแพทยแนะนํา
ใหใช โดยจะใชเวลาเชากอนแตงหนา และไมทาซํ้า เพราะเกรงวาเคร่ืองสําอางจะลบ หรืออาจอุดตัน
รูขุมขนจนเกิดเปนสิวได  กลุมเปาหมายจะซ้ือผลิตภัณฑกันแดดจากรานคาท่ีสะดวกที่สุด เชน ใน
โรงพยาบาล เลือกซ้ือตามแบรนดท่ีพนักงานขายแนะนํา  ซ่ึงหากแพทยมีการแนะนําแบบจําเพาะเจาะจง 
ใหใชแบรนดใด ก็พรอมท่ีจะซ้ือตามท่ีแพทยแนะนํา  

ลูกคากลุมนี้มีความเช่ือม่ันตอบุคลากรทางการแพทยในโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 
สูงเพราะเปนผูมีความรูความเชี่ยวชาญ จึงพรอมที่จะทําตามคําแนะนําของแพทยไมวาจะเปนดาน
การปฏิบัติตัวท่ีเหมาะสม หรือการใชผลิตภัณฑตามท่ีแพทยแนะนํา นอกจากนี้ยังมีความรูความเขาใจ 
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เกี่ยวกับผลิตภัณฑกันแดดเปนอยางดี ท้ังเร่ืองคา SPF ท่ีเหมาะสม ไมทําใหผิวมันเกินความจําเปน 
ควรมีคาประมาณ 30 โดยหากจะเร่ิมทดลองใชผลิตภัณฑแบรนดใหม รูปแบบเสปรยทดแทนแบรนดเดิม 
จะเลือกใชตามท่ีแพทยแนะนําเปนหลัก  สําหรับราคาที่กลุมเปาหมายยอมจายเพ่ือซ้ือสเปรยกันแดด
สําหรับผิวหนาขนาด 50 มิลลิลิตร อยูท่ีประมาณ 500 -800 บาท 

กลุมท่ี 2 คือ ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ท่ีไมใชผลิตภัณฑกันแดด
สําหรับผิวหนาอยางเปนประจําอยางนอยกวาวันละ 1 คร้ัง  

พบวา กลุมเปาหมายนิยมใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนารูปแบบโลชั่น และครีม 
โดยจะทาชวงเชากอนแตงหนา เฉพาะวันท่ีมีกิจกรรมกลางแจง โดยจะเลือกใชแบรนดท่ีเพื่อนแนะนํา 
ประกอบกับอานรีวิวในอินเตอรเน็ต จากนั้นจึงไปเลือกซ้ือท่ีรานขายยาท่ัวไป และคาเกี่ยวกับความงาม 
ในหางสรรพสินคา  โดยเลือกแบรนดท่ีเพ่ือนแนะนํา ประกอบกับรับฟงขอมูลจากพนักงานขาย ท้ังยัง 
มีความเช่ือวายิ่งผลิตภัณฑกันแดดมีคา SPF สูงจะยิ่งกันรังสียูวีไดดี ทําใหพยายามหาโลช่ันหรือครีม
กันแดดท่ีมีคา SPF สูงมาใช เมื่อใชแลวกอใหเกิดความมันบนใบหนา  จึงเลือกใชเฉพาะบางวันท่ีทํา
กิจกรรมกลางแจงเทานั้น ผลท่ีตามมาคือร้ิวรอยกอนวัย และกระ อีกสวนหนึ่งเปนผลมาจากชีวิตท่ีเรง
รีบทําใหไมมีเวลาสําหรับเกล่ียครีมกันแดดใหเรียบ 

ลูกคากลุมนี้ไมคอยไดพบแพทยผิวหนัง แตมักจะหาขอมูลเกี่ยวกับเคร่ืองสําอางท่ีใช
ดูแลตัวเองอยูเสมอ จากอินเตอรเน็ต โดยใหน้ําหนักกับบทความท่ีแพทยเขียนมากท่ีสุด แตท่ีผานมา
มักพบแตบทความท่ีเขียนโดยบลอกเกอรท่ีไมไดมีความชํานาญเฉพาะทางดานผิวหนัง เพียงแตมีการ
รีวิวดานการใชงานเทานั้น ในอนาคตหากจะทดลองใชแบรนดอ่ืนทดแทนแบรนดเดิม จะหาขอมูล
จากอินเตอรเน็ต โดยจะเช่ือม่ันบทความท่ีเขียนโดยแพทยมากท่ีสุด ซ่ึง ราคาท่ีกลุมเปาหมายยอมจาย
เพื่อซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาขนาด 50 มิลลิลิตร อยูที 500-600 บาท 

กลุมท่ี 3 คือ ผูหญิงวัยกลางคนท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร 
พบวา กลุมเปาหมายใชผลิตภัณฑกันแดด ทุกวันเฉพาะเวลาเชา กอนแตงหนา จะไมทา

ซํ้าเพราะเกรงวาเคร่ืองสําอางจะลบ  เหตุผลท่ีใชโลช่ัน หรือครีมกันแดดสําหรับผิวหนาเปนประจํา
ทุกวัน คือ เม่ืออายุมากข้ึนพบวาเกิดฝา กระ ไดงาย จึงปองกันไวดีกวาแก  

ลูกคากลุมนี้สวนใหญจะมีการพบพทยผิวหนังเปนประจํา เพราะเร่ิมมีความกังวลเกี่ยวกับ 
ร้ิวรอย ทําใหใหใชผลิตภัณฑกันแดดตามท่ีแพทยแนะนํา โดย มักจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากรานท่ี
สะดวกท่ีสุดแมวาจะมีราคาสูงกวารานคาท่ัวไปก็ตาม เชน โรงพยาบาลพญาไท 2 หรือ โรงพยาบาล
บํารุงราษฎร ท่ีพบแพทยเปนประจําเพื่อทําหัตถการเกี่ยวกับผิวหนาอยูแลว บางสวนอาจซ้ือจากราน
ขายยาท่ีอยูไกลโรงพยาบาลที่ไปพบแพทย โดยตองการใหแพทยแนะนําแบบจําเพาะเจาะจงวาควร
เลือกใชแบรนดใด 
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กลุมเปาหมายบางสวนท่ีไมไดพบแพทยผิวหนังเลย จะเลือกซ้ือท่ีเคาเตอรแบรนดใน
หางสรรพสินคา โดยเลือกแบรนดตามที่เห็นโฆษณาในนิตยสารสําหรับผูหญิง และสุขภาพ เชน 
lemonade และ Health Today อยางไรก็ตามหากมีบทความท่ีแพทยเขียน ลูกคากลุมนี้ก็จะใหน้ําหนัก
กับบทความดังกลาวมากกวารีวิวโดยบลอกเกอรท่ัวไป 

หากในอนาคตจะลองใชสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา จะเลือกใชแบรนดท่ีแพทยแนะนํา 
โดยบางสวนเลือกจะปรึกษาแพทยท่ีใหการรักษาอยู บางสวนเลือกอานบทความท่ีเขียนโดยแพทย
จากนิตยสาร ซ่ึงราคาท่ีกลุมเปาหมายยอมจายเพื่อซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาขนาด 50 มิลลิลิตร 
อยูท่ีประมาณ 600 - 1000 บาท  

หลังจากการเก็บขอมูลท่ีเพียงพอจะเห็นภาพรวมของธุรกิจและแนวทางการดําเนินธุรกิจ 
ในสวนตอไปจะเปนแผนการตลาดจากขอมูลท่ีไดโดยมีดังนี้ 

1. เปาหมายทางการตลาด 
2. การกําหนดกลุมเปาหมาย 
3. การวิเคราะหคูแขงในตลาดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา 
4. การแบงสวนลูกคา/ ผูบริโภค และการวางตําแหนงผลิตภณัฑในใจลูกคา 
5. การกําหนดกลยุทธทางการตลาด (4Ps) 
6. งบประมาณคาใชจายทางการตลาด 
7. แผนการดําเนนิการสงเสริมการตลาด 
8. การประเมินยอดขายและสวนแบงทางการตลาด 

 
 
2.3  เปาหมายทางการตลาด 

จากการเก็บขอมูลทําใหทราบวากลุมเปาหมายหลักมีการใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับ
ผิวหนาทุกวันอยางตอเนื่อง จะเลือกใชผลิตภัณฑกันแดดตามท่ีแพทยในโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียน
แพทยแนะนํา  โดยจะซ้ือในบริเวณท่ีสะดวกท่ีสุดซ่ึงก็คือซ้ือจากโรงพยาบาลไมวาจะเปนในโรงพยาบาล 
ท่ีเปนโรงเรียนแพทย หรือโรงพยาบาลเอกชนก็ตาม  และกลุมเปาหมายท่ีเปนผูหญิงวัยทํางานท่ีไมได 
ใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาอยางตอเนื่องเปนเพราะไมทราบขอมูลท่ีถูกตองจากแพทยผูเช่ียวชาญ 
กลุมนี้จะเลือกซ้ือจากรานขายยา สวนกลุมเปาหมายรองท่ีเปนผูหญิงวัยกลางคนมีกําลังซ้ือสูง แตยัง
ไมไดรับคําแนะนําแบบจําเพาะเจาะจงจากแพทยผูเช่ียวชาญเกี่ยวกบัแบรนดท่ีควรเลือกใชมักจะเลือก
ซ้ือจากโรงพยาบาลเอกชน 
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2.3.1  เปาหมายระยะสั้น (ปท่ี 1) 
เนนกลุมเปาหมายหลักท่ีเปนผูหญิงวัยทํางานโดยการเสนอสเปรยกันแดดสําหรับ

ผิวหนาเขาโรงเรียนแพทย ไดแก โรงพยาบาลรามาธิบดี และโรงพยาบาลศิริราช เพื่อใหกลุมเปาหมาย 
เกิดความมั่นใจและเขาถึงสินคาไดงายอีกท้ังยังใชเปนแหลงอางอิงเพ่ือเสนอเขาโรงพยาบาลเอกชน
10 ไดแกโรงพยาบาลพญาไท 1, โรงพยาบาลพญาไท 2 และโรงพยาบาลบํารุงราษฎร เพื่อใหไดลูกคา 
เปนกลุมเปาหมายหลัก และกลุมเปาหมายรอง คือกลุมผูหญิงวัยกลางคนไดอีกดวย ท้ังนี้ยังตองให
ขอมูลและสนับสนุนงานดานวิชาการแกแพทยในโรงพยาบาลดังท่ีกลาวมา เพื่อใหแพทยแนะนําแบรนด 
ของผูวิจัยแบบจําเพาะเจาะจงแกลูกคา 7, 10 จากน้ันจึงเสนอสินคาเขารานขายยาที่อยูบริเวณรอบๆ
โรงพยาบาล เพื่อใหลูกคากลุมเปาหมาย เขาถึงสินคาไดงาย โดยในการเสนอผลิตภัณฑเขาท้ัง  3 ชอง
ทางการจัดจําหนายดังท่ีกลาวมา ไมมีคาเชาพื้นท่ีเนื่องจากขายผานหองยาของโรงพยาบาลบาล โดย
ผูวิจัยต้ังราคาขายใหโรงพยาบาลตํ่า เพ่ือใหโรงพยาบาลเพิ่มราคาขายเปนกําไรใหแกโรงพยาบาลได
อยางนอย 47% อยูแลว 

1. เสนอสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาเขาโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยในกรุงเทพฯ 
ไดแก โรงพยาบาลศิริราช และโรงพยาบาลรามาธิบดี เพื่อเปนแหลงอางอิงใหงายตอการเสนอเขา
โรงพยาบาลเอกชน10 รานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม 

2. เสนอสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาเขาโรงพยาบาลเอกชนในกรุงเทพฯ ใหไดอยาง
นอย 3 โรงพยาบาล เพื่อใหกลุมเปาหมายเขาถึงชองทางการจัดจําหนายไดงาย  

3. เสนอสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา เขารานขายยาในกรุงเทพฯ ใหไดอยางนอย 10 
ราน เพื่อเพ่ิมความสะดวกสบายในการเขาถึงชองทางการจัดจําหนายของกลุมเปาหมาย 

4. เปนท่ีรูจักและใหกลุมตลาดเปาหมาย คือผูหญิงวัยทํางาน และวัยกลางคน ท่ีอาศัย
ในกรุงเทพมหานคร รับรูถึงการเปดตัวของสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา โดยจะวัดจาก Brand 
awareness ใหได 70 % 

5. สรางสินคาใหประทับใจลูกคา และสรางบริการใหเปนท่ีนาพอใจ 
 

2.3.2  ระยะปานกลาง (ปท่ี 2 และ ปท่ี 3) 
เนนการเพิ่มยอดขายจากการขยายชองทางการจัดจําหนายเพ่ือรองรับลูกคาจากกลุม 

เปาหมายหลักและกลุมเปาหมายรอง โดยขยายชองทางการจัดจําหนายจากโรงพยาบาลแอกชนเพราะ 
ไดกําไรสูง ขยายชองทางการจัดจําหนายรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม เพ่ือใหกลุมลูกคา
เขาถึงสินคาไดงายข้ึน 
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1. เสนอสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาเขาโรงพยาบาลเอกชนในกรุงเทพฯ ใหไดอยาง
นอย 5โรงพยาบาลไดแก โรงพาบาลสมิตติเวชสุขุมวิท, โรงพยาบาลสมิติเวชศรีนครินทร, โรงพยาบาล 
กรุงเทพ, โรงพยาบาลวิชัยยุทธ และ โรงพยาบาลเวิลดเมดิคอลเซนเตอร   เพื่อใหกลุมเปาหมายเขาถึง
ชองทางการจัดจําหนายไดงาย  

2. เสนอสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา เขารานขายยาในกรุงเทพฯ ใหไดอยางนอย 10 
ราน เพื่อเพ่ิมความสะดวกสบายในการเขาถึงชองทางการจัดจําหนายของกลุมเปาหมาย 

3. เสนอสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา เขารานคาเกี่ยวกับความงามในกรุงเทพฯ ใหได
อยางนอย 10 ราน เพื่อเพ่ิมความสะดวกสบายในการเขาถึงชองทางการจัดจําหนายของกลุมเปาหมาย  
และเพิ่มยอดขายไดอยางรวดเร็วข้ึน 

4. เปนท่ีรูจักและใหกลุมตลาดเปาหมาย คือผูหญิงวัยทํางาน และวัยกลางคน ท่ีอาศัย
ในกรุงเทพมหานคร โดยจะวัดจาก Brand awareness ใหได 70% 

5. พัฒนาชองทางการจัดจําหนายใหครอบคลุมมากยิ่งข้ึน โดยจะมีการขายผาน Online 
ท้ัง เฟสบุค และเวปไซตของแบรนด รวมกับเฟสบุคของรานคา 

6. สรางยอดเพิ่มข้ึน 30% จากปแรก 
 

2.3.3  ระยะยาว (ปท่ี 4 และปท่ี 5 เปนตนไป) 
เนนขยายฐานลูกคาไปตางจงัหวัดเพื่อเพ่ิมยอดขาย 
1. เปนท่ีรูจักและใหกลุมตลาดเปาหมาย คือผูหญิงวัยทํางาน และวัยกลางคน ท่ีอาศัย

ในกรุงเทพมหานคร โดยจะวัดจาก Brand awareness ใหได 70% 
2. ขยายชองทางจัดจําหนายกอนโดยจะเริ่มจากจังหวัดในภาคกลาง และภาคอีสาน

ตามลําดับ เนื่องจากมีความหนาแนนของผูหญิงวัยทํางานรองลงมาจากกรุงเทพมหานคร (สํานักงาน
สถิติแหงชาติ, 2558) 

การกําหนดเปาหมายทางการตลาดจะมีสมมติฐานในการพยากรณยอดขาย ดังนี ้
ในปแรก ชวง 6 เดือนแรก จะยังไมคอยมียอดขายเนื่องจากอยูในระหวางเสนอยาเขา 

โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยใชเวลาประมาณ 4 เดือน9 และโรงพยาบาลเอกชนใชเวลาประมาณ 
2 เดือน10 โดยจะเร่ิมจากเสนอยาเขาโรงเรียนแพทยอยางนอย 1 โรงพยาบาล เพื่อใชเปนแหลงอางอิง 
จากนั้นจะเร่ิมเสนอเขาโรงพยาบาลเอกชน จะชวยใหเสนอเขาไดงายข้ึนเพราะมีแหลงอางอิงท่ีเช่ือถือ
ได10  ดังนั้นในปแรกจะมีเวลาสรางยอดขายประมาณ 6 เดือน  
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เม่ือพิจารณายอดขายจากชองทางการจัดจําหนายในชวงปแรกมี 2 ชองทางคือ  
1.  โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย มีลูกคาท่ีแพทยแนะนําใหใชผลิตภัณฑกันแดด

สําหรับผิวหนาประมาณวันละ 30 คน7 จากคลินิกเฉพาะทางดานผิวหนัง เดือนละ 6 วัน จากการสัมภาษณ 
พนักงานขายประจํารานเวชภัณฑในโรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย พบวาลูกคาทุกรายจะซ้ือผลิตภัณฑ 
ตามท่ีแพทยแนะนํา และเลือกท่ีจะซ้ือท่ีรานเวชภัณฑของโรงพยาบาล เพราะราคาถูกกวารานคาอ่ืนๆ 
สําหรับสินคาประเภทเครื่องสําอาง ท่ีราคา 300 บาท ข้ึนไป ลูกคาจะซ้ือ 1 ช้ิน ตอคน ตอคร้ัง เม่ือคิด
ยอดขายจากจํานวนลูกคา วันละ 7.5 คน 6 วัน ตอเดือน เปนเวลา 1 ป โดยคิดจาก 2 โรงพยาบาล 
ราคาขายใหโรงพยาบาลเฉล่ียขวดละ350บาท จึงคิดเปน 378,000 บาท ตอป 

2. ชองทางโรงพยาบาลเอกชน จากการสัมภาษณพนักงานขายท่ีเคาเตอรขายเวชสําอาง 
ในโรงพยาบาล พบวา มีลูกคาซ้ือผลิตภัณฑกันแดดตามท่ีแพทยแนะนําทุกวัน โดยเฉลี่ยวันละ 5 คน 
เปนสวนท่ีตองการความสะดวก บางสวนไปหาซ้ือท่ีรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม เพราะ
ราคาถูกกวา จีงคาดการณวาจะมีลูกคาอยางนอยวันละ 2 คน ตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีโรงพยาบาล เม่ือคิด
ยอดขายจากโรงพยาบาลเอกชน เดือนละ 30 วัน ราคาขายใหโรงพยาบาลเฉล่ียขวดละ 400 บาท คิด
เปนยอดขายตอเดือน 24,000 คิดยอดขาย 3 โรงพยาบาลเปน 72,000 บาท เปนเวลา 6 เดือน จึงคิดเปน 
432,000 บาท ตอป 

ดังนั้นประมาณการยอดขายในชวงปแรก คือ 810,000 บาทตอป ชวงปท่ี 2 และ 3 เม่ือ
พิจารณายอดขายจากชองทางการจัดจําหนายมี 4 ชองทาง คือ 

1. ชองทางโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย คาดวาหลังจากท่ีเร่ิมจําหนายเปนเวลา 1 
ปแลว จะสามารถ ใหขอมูลผลิตภัณฑแก และสรางความสัมพันธอันดีกับแพทยไดมากข้ึน รวมท้ัง
ใหขอมูลแกพนักงานขายสินคาท่ีรานเวชภัณฑของโรงพยาบาล โดยจะรับฟงของคิดเห็นเพื่อนําไป
ปรับปรุงสูตรและ Key massage ใหมีความเหมาะสม ดึงดูดใจกลุมเปาหมายมากข้ึน คาดการณยอดขาย 
เติบโต 10%  จึงกําหนดยอดขายในระยะปานกลางไวท่ีปละไมต่ํากวา 415,800 บาท    

2. ชองทางโรงพยาบาลเอกชน  
 - สําหรับโรงพยาบาลท่ีมีสินคาอยูแลว คาดวาหลังจากท่ีเร่ิมจําหนายเปนเวลา 1 ป
แลว จะสามารถ ใหขอมูลผลิตภัณฑแก แพทยข้ึน โดยสอดแทรกผานการสนับสนุนกิจกรรมของ
โรงพยาบาล งานประชุมวิชาการผานทางแพทยท่ีเปนผูจายยาเพื่อสรางความสัมพันธกันดีกับแพทย 
รวมท้ังใหขอมูลแกเภสัชกรท่ีหองจายยาของโรงพยาบาล โดยจะรับฟงของคิดเห็นเพื่อนําไปปรับปรุง 
สูตร และKey massage ใหมีความเหมาะสม ดึงดูดใจกลุมเปาหมายมากขึ้น คาดวายอดขาย เติบโต
เดือนละ 10% จากยอดขายตอเดือนของปแรก จึงกําหนดยอดขายไวท่ี 950,400 บาท   
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 - สําหรับโรงพยาบาลท่ีเสนอผลิตภัณฑเขาใหม ตามเปาหมายระยะกลางจํานวน 5 
โรงพยาบาล คาดวาแตละท่ีจะมียอดขายตอเดือน เปนคร่ึงหนึ่งของโรงพยาบาลเอกชนท่ีเสนอผลิตภัณฑ 
เขาใหมในปท่ี 1 เพราะโรงพยาบาลดังกลาวมีผูใชบริการนอยกวา เม่ือคิดยอดขายจาก 5 โรงพยาบาล 
จึงกําหนดยอดขายไวท่ี 1,440,000 บาท 

3. ชองทางรานยา จากการสัมภาษณพนักงานขายท่ีรานขายยาพบวา ใน 1 วัน จะมีลูกคา 
มาซ้ือผลิตภัณฑกันแดดท้ังซ้ือตามแพทยแนะนํา และซ้ือตามท่ีพนักงานขายแนะนํา ทุกวันประมาณ
วันละ 1 คน วันเวนวัน  จึงคาดการณยอดขายไวท่ี 0.5  ช้ิน ตอวัน ตอราน จํานวน 10 ราน ราคาขาย
ใหรานยา ขวดละ 450 บาท โดยใหคาคอมมิชชั่นพนักงานขาย ขวดละ 50 บาท คิดเปนยอดขาย 
810,000 บาท 

4. ชองทางรานคาเกี่ยวกับความงาม 
จากการสัมภาษณพนักงานขายท่ีรานขายยาพบวา ใน 1 วัน จะมีลูกคามาซ้ือผลิตภัณฑ

กันแดดตามท่ีพนักงานขายแนะนํา ทุกวันประมาณวันละ 1 คน วันเวน วัน  จึงคาดการณยอดขายไวท่ี 
0.5  ช้ิน ตอวัน ตอราน จํานวน 10 ราน ราคาขายใหรานคา ขวดละ 450 บาท โดยใหคาคอมมิชช่ัน
พนักงานขาย ขวดละ 50 บาท คิดเปนยอดขาย 810,000 บาท 

จึงกําหนดยอดขายในระยะปานกลางไวท่ีปละไมต่ํากวา 4,426,200 บาท 
 

2.3.4  ยอดขายในระยะยาว 
เม่ือพิจารณายอดขายจากชองทางการจัดจําหนายที่มีอยูนั้น สามารถเติบโตไดอยางนอย

ปละ 10% จากการ Spill over คือเม่ือกลุมเปาหมายไดรับคําแนะนําจากแพทยใหใชแบรนดนี้ อาจซ้ือ
จากโรงพยาบาลทันทีเพราะความสะดวกสบาย หรือหาซ้ือจากรานยา และรานคานอกโรงพยาบาล
เพราะราคาถูกกวา ทําใหรานดังกลาวท่ียังไมมีผลิตภัณฑจําหนาย ติดตอเพ่ือขอซ้ือมาจําหนายท่ีราน  

นอกจากนี้ยังขยายชองทางการจัดจําหนายไปตางจังหวัด เร่ิมจากโรงพยาบาลเอกชน
ภาคกลาง และภาคอีสานตามลําดับ เพ่ิมการโปรโมทและขายสินคาผานเครือขาย และออนไลนโดย
อางอิงโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยในกรุงเทพฯ 
 

2.3.5  การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย  
จากการสํารวจตลาดสเปรยกนัแดดสําหรับผิวหนา สามารถแบงกลุมลูกคาเปาหมายได

ดังนี ้
1. กลุมเปาหมายหลัก คือ ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยในกรุงเทพมหานคร โดยไมแบงแยก

พฤติกรรมการใชผลิตภัณฑกันแดด  
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2. กลุมเปาหมายรอง คือ ผูหญิงวัยกลางคนท่ีอาศัยในกรุงเทพมหานคร 
 
 
2.4  การวิเคราะหคูแขงในตลาดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา 

สเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีเปนธุรกิจขนาดเล็กถึงกลางมี 3 แบรนด คือ NUDE, 
Four Face และ Marbel ตางใชกลยุทธดานผลิตภัณฑที่มี SPF สูง ซึ่งถือวาเหมาะสมกับความเชื่อ
กลุมเปาหมาย แตผลเสียที่ตามมาจากสวนผสมที่ใหคา SPF สูง คือ กอใหเกิดความมันบนใบหนา 
และเกิดคราบเมื่อพนทับเครื่องสําอางทั้ง 3 แบรนด ตางมีการจัดโปรโมช่ัน และมีชองทางการจัด
จําหนาย เหมือนกัน แตมีวิธีการสง Key Massage ถึงกลุมเปาหมายท่ีตางกัน และยังมีราคาแตกตางกัน 
ไปดังตาราง 
 
ตารางท่ี 2.1 แสดงความแตกตางของสเปรยกัดแดดสําหรับผิวหนาแตละแบรนด 

 

บรรจุภัณฑ
สวย 
งาม 

SPF 
สูง 

มีสวน 
ผสมบํารุง

ผิว 

ราคา
ตอml 

)บาท(  

แพทย
แนะนํา 

ดารา
แนะนํา 

บลอกเกอร
แนะนํา 

ชองทางการจัดจําหนาย 
มีการจัด 

Promotion 
รพ.

โรงเรียน
แพทย 

โรง 
พยาบาล
เอกชน 

ราน 
ขายยา 

รานคาเก่ียว 
กับความงาม 

ออน 
ไลน 

NUDE / / / 11.8 / / / / 
Four 
Face 

/ / / 14.99 
 

/ 
    

/ / / 

Marbel / 8.4 / / / 

 
 
2.5  การแบงสวนลูกคาผูบริโภค และการวางตําแหนงผลิตภัณฑในใจลูกคา 
 

2.5.1  การแบงสวนลูกคาผูบริโภค (Segmentation) 
กลยุทธธุรกิจจะเนนผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยในกรุงเทพมหานครเปนหลัก รองลงมาคือ 

ผูหญิงวัยกลางคนที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร โดยเปนกลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย โดยให
แพทยเปนผูแนะนําผลิตภัณฑ จากนั้นลูกคาสามารถเขาถึงชองทางการจัดจําหนายไดรวดเร็ว และ
สะดวกสบาย เพื่อใหเหมาะสมกับพฤติกรรมการซ้ือคือลูกคากลุมเปาหมายจะใชผลิตภัณฑกันแดด
เปนประจํา ตามท่ีแพทยแนะนํา และเนนความสะดวกรวดเร็วในการซ้ือสินคา  
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2.5.2  การวางตําแหนงผลิตภัณฑในใจลูกคา (Positioning) 
การวิเคราะหโดย Perceptual Map นั้นจะใชแกนต้ังเปนเร่ืองราคา และ แกนนอนเปน

ของชองทางการจัดจําหนาย คือ ชองท่ีลูกคาสามารถเขาถึงไดหลังจากมีความตองการซ้ือ เนื่องจาก
ลูกคาสวนใหญเปนกลุมผูหญิงวัยทํางาน ท่ีใหความเช่ือม่ันกับแพทย จึงมักจะเลือกใชผลิตภัณฑกัน
แดดตามท่ีแพทยแนะนํา และตองการความสะดวกสบายในการหาซ้ือผลิตภัณฑดังกลาว ดังนั้น ผูให
คําแนะนํา และการมีรานคาท่ีสามารถเขาไดสะดวกจึงเปนเร่ืองสําคัญ 
 

 
ภาพท่ี 2.8 แสดงการวางตําแหนงสินคาในตลาดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา ท่ีเปนธุรกิจขนาดเล็ก 

ถึงกลาง 
 
 
2.6  การกําหนดกลยุทธทางการตลาด (4Ps ) 
 

2.6.1  กลยุทธดานสินคาบริการ 
2.6.1.1  สินคา  
เนื่องจากกลุมเปาหมายหลักเปนผูหญิงวัยทํางาน จากการสัมภาษณพบวา

กลุมเปาหมายมีชีวิตท่ีเรงรีบ จึงตองการความสะดวกสบาย ในขณะเดียวกันตองการสินคาท่ีดูมีราคา 
ดังนั้น สัญลักษณท่ีใชจึงเปนรูปรม ท่ีส่ือความหมายวาสามารถพกพาสเปรยกันแดดไปไดทุกท่ี เปรียบ 
เหมือนมีรมกันแดดไปทุกท่ี แมจะเปนในอาคารสํานักงานท่ีมีรังสียูวีจากจอคอมพิวเตอร เลือกใชสี
เหลืองทองเพื่อใหดูดีมีราคาโดยมีการออกแบบสัญลักษณราน ไดดังนี้ 

ราคาสูง

มีชองทางการจัด
จําหนายใน
โรงพยาบาล 

NUDE

ราคาตํ่า

Marbel
ไมมีชองทางการจัด
จําหนายใน
โรงพยาบาล 

UMBREL

Four Face 
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ภาพท่ี 2.9 แสดงตราสัญลักษณของสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบบท่ี 1 
 

ชื่อแบรนด Umbrella แสดงถึงจุดเดนของผลิตภัณฑคือ พกพาไดสะดวก 
สามารถใชกันแดดในทุกๆ ที่  ใชแลว ใชซํ้าอีกไดไมเกิดผลเสียตอผิวหนา จึงเหมาะท่ีจะพกพาไปใน
ทุกๆท่ี เหมือนมีรมกันรังสียูวีติดตัวตลอดเวลา  

หลังจากไดตราสัญลักษณของรานแลว ทางผูวิจัยจึงลองนําตราสัญลักษณ
นี้ไปสุมสอบถามกลุมเปาหมายวาชอบสัญลักษณนี้หรือไมและมีความคิดเห็นวาอยางไร  โดยสุมถาม
จํานวน 100 คน โดยสวนใหญรอยละ 50 แสดงความคิดเห็นวาตราสัญลักษณไมส่ือถึงผลิตภัณฑกัน
แดด และดูราคาไมแพง เหมือนผลิตภัณฑสําหรับวัยรุนเพราะโลโกเหมือนการตูน นารักเกินไป28  ทํา
ใหผูวิจัยไดกลับไปออกแบบตราสัญลักษณใหมเพื่อใหส่ือถึงผลิตภัณฑกันแดด ดูมีราคา และเหมาะสม 
กับวัยของผูหญิงวัยทํางานมากข้ึน 
 

 
ภาพท่ี 2.10 แสดงตราสัญลักษณของสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาแบบท่ี 2 
 

ตราสัญลักษณแบบท่ี 2 นี้มีแนวคิดมาจากการที่กลุมเปาหมายมองวาตรา
สัญลักษณแบบท่ี 1 ไมส่ือถึงผลิตภัณฑกันแดด ดูราคาถูก และไมเหมาะสมกับผูหญิงวัยทํางาน ดังนั้น 
จึงออกแบบใหดูเรียบงายเปนผูใหญ เหมาะสมกับวัยของกลุมเปาหมายใชคําวา UMBRELLA มีรูป
รมเล็ก  ๆอยูดานขาง ใหส่ือวาเปนรมท่ีพกพาไปไดทุกท่ี โดยใชสีสมเขมใหส่ือถึงการกันแดด ประกายทอง 
มีที่ตัวอักษรเพื่อใหดูเหมาะสมกับราคา  

                                                        
28 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558 
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เม่ือไดตราสัญลักษณใหม ผูวิจัยจึงไดไปสํารวจกลุมเปาหมายอีกคร้ัง โดย
สุมถามจํานวน 1629 คน โดยกลุมเปาหมายรอยละ 90 ชอบสัญลักษณแบบที่ 2  เนื่องจากมีรูปแบบท่ีดู
เรียบงาย แตดูมีราคา ไมดูวัยรุนเกินไป และยังส่ือถึงผลิตภัณฑกันแดดอีกดวย 

2.6.1.2  รูปแบบผลิตภัณฑ  
รูปบแบบบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑ แบงเปนขวดสเปรยและกลอง  
1.) ขวดสเปรยมีพื้นหลังสีขาวดูสะอาด มีตราสินคาแนวต้ัง พื้นหลังเปน

รูปรมสีสมออน ออกแบบตามท่ีกลุมเปาหมายใหความเห็นเร่ืองตําแหนงของตราสินคา และควรมี
พื้นหลังเปนรมสีจางๆเพื่อใหจดจํางาย28  ดานลางระบุคาการกันแสง UV ดานหลังมีตราสินคาขนาด
เล็ก สวนกลางระบุวิธีใช และสวนผสม เพื่อใหผูใชไดทราบวิธีใช และทราบสวนผสมจึงหลีกเล่ียง
การใชผลิตภัณฑนี้ไดหากแพสวนผสมบางชนิด28 เปนการรักษาภาพลักษณของแบรนด ดานลางระบุ
แหลงผลิต ผูจําหนาย และขนาดบรรจุ ถูกตองตามกฎของคณะกรรมการอาหารและยา (ขอกําหนด 
การข้ึนทะเบียนเคร่ืองสําอาง, 2558) หัวสเปรยเปนแบบหัวปม เพื่อลดตนทุนที่ไมจําเปน เนื่องจาก
กลุมเปาหมายไมใหความสําคัญกับหัวสเปรยแบบละอองฝอย (Aerosol)28 
 

 
ภาพท่ี 2.11 แสดงรูปแบบขวดสเปรย 
 
 
 

                                                        
29 จากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมผูหญิงวัยทํางานจํานวน 32 คน , กันยายน  2558 - มกราคม 2559 
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2) กลองผลิตภัณฑ ดานหนามีรูปแบบเหมือนขวดสเปรย ดานหลัง
รูปแบบคลายขวดสเปรยแตเพิ่มบารโคดและเลขท่ีจดแจง ถูกตองตามกฎของคณะกรรมการอาหาร
และยา (ขอกําหนดการขึ้นทะเบียนเคร่ืองสําอาง, 2558) และยังชวยเพิ่มความเช่ือม่ันท่ีผูบริโภคมีตอ
แบรนดอีกดวย30 
 

 
ภาพท่ี 2.12 แสดงรูปแบบกลองผลิตภัณฑ 
 

2.6.1.3  การนําเสนอการใหบริการ 
จากการสัมภาษณกลุมเปาหมายพบวารอยละ 90 มีความรูความเขาใจวา

คา SPF ที่ใหประสิทธิผลดีที่สุดคือ SPF 30 เกินกวานั้นจะเพิ่มความสามารถในการกัน UV ไดไม
มาก แตทําใหความมัน และความหนาเม่ือฉีดพนเพิ่มข้ึนมาก รวมท้ังทําใหเกิดคราบขาวเม่ือพนทับ
เคร่ืองสําอาง31 ผูวิจัยจึงกําหนดใหสูตรตํารับมีคา SPF 30 PA (++) และมีสวนผสมเทาท่ีจําเปนดังนี้ 
 
 
 
 
 
                                                        
30 จากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมผูหญิงวัยทํางานจํานวน 32 คน , กันยายน  2558 - มกราคม 2559 
31 จากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมผูหญิงวัยทํางานจํานวน 32 คน , กันยายน  2558 - มกราคม 2559 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงสวนผสมออกฤทธ์ิในสูตรตํารับ 
สวนผสม 
ออกฤทธ์ิ ปริมาณ ประโยชน กัน 

UVA 
กัน 

UVB ขอดี ขอเสีย 

Octinoxate 7.5% ,  เพ่ิมคา SPF  /  ราคาตํ่า แตใหคา SPF 
ไดสูง 

ทําใหสาร 
Avobenzone ที่ใส

มาดวยกัน
เสื่อมสภาพเร็วขึ้น 

Avobenzone 2.5%. เพ่ิมคา SPF  /  - กันรังสี UVA ไดครบ 
- มีความปลอดภัยสูง 
- การระคายเคืองตํ่า 

เสื่อมสภาพงาย 

Octocrylene 7.50% - เพ่ิมคา SPF/PA  
- เพ่ิมความคงตัว  
- ชะลอการเสื่อมสภาพ
ของ Octinoxate 

/ / - ปองกันไดไดทั้ง 
UVA และ UVB  

ราคาสูง 

Octisalate 5.00% เพ่ิมคา PA  / - เสถียร 
- ปลอดภัยสูง 
- การระคายเคืองตํ่า 

ปองกัน UVB ได
เทาน้ัน 

 
1) Octinoxate: มีลักษณะเปนสารเหลว มีราคาตํ่า จึงสามารถปรับเพิ่ม

ปริมาณเพื่อเพิ่มคา SPF ไดโดยตนทุนเพิ่มข้ึนไมมาก แตมีขอเสียคือทําใหสาร Avobenzone ท่ีใสมา
ดวยกันเส่ือมสภาพเร็วข้ึน (เทคโนโลยีเภสัชกรรม, 2558) 

2) Avobenzone: เปนสารกันแดดท่ีสามารถกันรังสี UVA ไดครบทุก
ความยาวคล่ืน มีความปลอดภัยสูง และกอใหเกิดการระคายเคืองต่ํา แตถูกทําใหเส่ือมสภาพโดย 
Octinoxate ท่ีทําใหสาร (เทคโนโลยีเภสัชกรรม1, 2558) 

3) Octocrylene: เปนสารท่ีชวยเพิ่มคา SPF ใหสูงข้ึน สามารถปกปองได
ท้ัง UV UVB หลักๆ คือ UVB ถาใสในปริมาณที่เขมขนกวา 3% ขึ้นถึงจะปองกัน UVA ได มีคา
ความเสถียรสูง (เทคโนโลยีเภสัชกรรม, 2558) 

4) Octisalate: เปนสารกรอง UVB ท่ีเสถียรและปลอดภัย มีโอกาสกอใหเกดิ 
การแพหรือระคายเคืองตํ่า แตปองกันไดแครังสี UVB เทานั้น (เทคโนโลยีเภสัชกรรม, 2558) 

นอกจากนี้ยังมีสวนผสมไมออกฤทธิ์  Cyclotetrasiloxane (and) 
Cyclopentasiloxane, Octyl Palmitate, VP/Hexadecene, Copolymer, Phenyl Trimethicone, Tocopheryl 
Acetate, Bisabolol, PEG/PPG 18/18 Dimenticone. ใสในสูตรตํารับเพื่อชวยเร่ืองความเขาเปนเนื้อเดียวกัน 
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การละลายของ สวนประกอบออกฤทธ์ิ ลดการทิ้งความมันบนใบหนา และทําใหกระจายตัวเม่ือฉีดพน 
(เทคโนโลยีเภสัชกรรม, 2558) 

เนื้อโลช่ัน เนื้อเหมือนน้ํา มีความมันเล็กนอย เวลาฉีดพนแลวจะเหมือนมี
น้ํามันเคลือบอยูบนผิว เม่ือทิ้งไวสักประมาณ 1 นาที  ความมันจะหายไป ไมท้ิงคราบขาว และความมัน 
จึงสามารถ ใชไดท้ังกอน และหลังแตงหนา ตามท่ีกลุมเปาหมายหลักตองการ32  

นอกจากนี้ผูวิจัยยังคํานึงถึงความสะดวกสบายของท้ังลูกคา และรานคาที
เปนชองทางการจัดจําหนาย โดยมีบริการตอบคําถาม เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ท้ังทางไลน และเฟสบุค มี
การฝกสอนตัวแทนจําหนายของแบรนด และพนักงานขายในรานคา ใหมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
เปนอยางดี จึงสามารถใหขอมูลแกลูกคาไดถูกตอง รวดเร็ว ในสวนของรานคาท่ีเปนชองทางการจัด
จําหนาย ลูกคาตองเขาถึงไดงาย เพราะมีจํานวนท่ีเหมาะสม ในจุดท่ีลูกคามักใชบริการบอยๆ ท้ังใน
โรงพยาบาล รานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม31, 33  สําหรับบริการที่มีใหแกรานคาท่ีเปนชอง
ทางการจัดจําหนาย ประกอบดวยบริการสงสินคาไมคิดคาใชจาย เพื่อใหรานคาไดลดตนทุนคาขนสง 
และสะดวกสบาย มีบริการใหเคร่ืองมือสงเสริมการขายฟรี เชน ปายโฆษณาสินคาหนาราน โบรชัวร 
และใหแนะนํารานคาผานเวปไซด หรือเฟสบุคของแบรนดได จะชวยใหรานคาจําหนายสินคาไดงายข้ึน 
ท่ีสําคัญท่ีสุดคือบริการสอนความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และทักษะการขายท่ีดี รวมถึงใหคาคอมมิชช่ัน
แกพนักงานขาย เพื่อใหเกิดความมั่นใจ และมีกําลังใจในการขายสินคา34 
 

2.6.2  กลยุทธดานราคา 
จากการสํารวจตลาดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีเปนธุรกิจขนาดเล็กถึงกลาง พบวา

กลุมเปาหมายท่ีอยูในวัยทํางานสวนใหญมีรายไดปานกลาง ประกอบกับใหความสําคัญกับคุณภาพ
ของผลิตภัณฑท่ีใชกับผิวหนาโดยตรง โดยเฉพาะผลิตภัณฑกันแดดตองมีความปลอดภัย ไมกอใหเกิด 
ความมัน ดวยความตองการเหลานี้ทําใหผูบริโภคยอมจายแพงข้ึน เพื่อใหไดสินคาท่ีคุณภาพดีข้ึน35,36 
นอกจากนี้กลุมเปาหมายรอง จะยอมจายแพงข้ึนเพื่อใหไดสินคาท่ีมีคุณภาพดีข้ึน โดยเฉพาะผลิตภัณฑ 

                                                        
32 จากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมผูหญิงวัยทํางานจํานวน 32 คน , กันยายน  2558 - มกราคม 2559 
33 จากการสังเกตการณชองทางการจัดจําหนายสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา , กันยายน  2558 - มกราคม 2559 
34 จากการสัมภาษณตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑกันแดดรูปแบบสเปรยสําหรับผิวหนาที่มีสูตรเฉพาะของแบรนด จํานวน 3 แบรนด 
ตัวแทนสัมภาษณ 6 คน, ตุลาคม 2558   
35 จากการเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา, กรกฎาคม - สิงหาคม 2558 
36 จากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมผูหญิงวัยทํางานจํานวน 32 คน , กันยายน  2558 - มกราคม 2559 
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กันแดด และตองการหาซ้ือไดงายแมตองจายแพงกวา โดยกลุมเปาหมายหลักยอมจายท่ี 500-600 บาท34 
และกลุมเปาหมายรองยอมจายท่ี 600-1000 บาท35 สําหรับผลิตภัณฑกันแดดขนาดบรรจุ 60 มิลลิลิตร 
ดังนั้นในการตังราคา จะสามารถต้ังใหแพงกวาคูแขงบางรายไดเนื่องจากผลิตภัณฑตอบโจทยผูบริโภค 
มากกวา และยังหาซ้ือไดงายกวาตลอดท้ังกระบวนการต้ังแตพบแพทย ไปจนถึงซ้ือใชเอง34,35 โดยทาง 
ผูวิจัยคิดกําไรโดยการต้ังราคาแบบ Discrimatory Pricing การที่ตั้งราคาสินคาตัวเดียวกัน ใหแตกตาง
กันตามกลุมลูกคา ท่ีอยูในแตละชองทางการจัดจําหนาย ผูวิจัยจึงกําหนดราคาขายของรานคา(Sticker 
Price)ไวท่ี 590 บาท 

ราคาท่ีขายใหแตละชองทางการจดัจําหนายจะมีราคาแตกตางกันข้ึนกบัองคประกอบของ 
แตละชองทาง เชน ในโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยจะขายใหในราคาตํ่าเพราะดาํเนนิตามนโยบาย 
ของโรงพยาบาลใหคนไขเขาถึงผลิตภัณฑไดในราคาท่ีไมสูง และผูวิจยัจะสามารถใหโรงพยาบาลท่ี
เปนโรงเรียนแพทยเปนแหลงอางอิงในการเสนอผลิตภัณฑเขาชองทางการจัดจําหนายอ่ืนๆ ได ราคา
ท่ีจําหนายใหโรงพยาบาลเอกชน จะสูงกวาชองทางอ่ืน เพราะมีคาธรรมเนียมแรกเขา และคาใชจาย
ในการสนับสนุนกิจกรรมของโรงพยาบาล สวนรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม จะมีราคา
ปานกลาง แพงกวาโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยเพราะตองหกัเปนคาคอมมิชช่ันใหเจาของราน 
หรือพนักงานขาย แตจะถูกกวาโรงพยาบาลเอกชน เพราะไมมีคาใชจายในการสนับสนุนกิจกรรม
ของราน ดังแสดงในตารางท่ี 2.3 
 
ตารางท่ี 2.3 แสดงราคาขายใหแตละชองทาง 

ชองทางการจัดจําหนาย ราคาตอหนวย )บาท(  กําไร(%) 
โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 350 35% 
โรงพยาบาลเอกชน 400 54% 
รานขายยา 450 73% 
รานคาเกี่ยวกบัความงาม 450 73% 
เฉล่ีย 412.5 59% 

 
2.6.3  กลยุทธดานการจัดจําหนาย 
ชองทางการจัดจําหนายหลัก คือ โรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย เพราะถึงแมจะมี

ปริมาณลูกคาท่ีมารับคําปรึกษาจํานวนมาก แตสามารถทํากําไรไดนอย หลักๆ จึงใชเปนแหลงอางอิง
ในการเสนอผลิตภัณฑเขาชองทางจัดจําหนายอ่ืนๆ  
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ชองทางการจัดจําหนายรองคือ จําหนายผานโรงพยาบาลเอกชน เชน โรงพยาบาลพญาไท 2 
และโรงพยาบาลบํารุงราษฎร ซ่ึงมีผูมาใชบริการแผนกผิวหนังจํานวนมาก สวนใหญจะใชผลิตภัณฑ
กันแดดตามท่ีแพทยแนะนํา และยังไมมีคูแขงจําหนายผานชองทางนี้ ลูกคาจึงสามารถซ้ือสินคาไดทันที 
ถือวามีความสะดวกมากท่ีสุด 

รองลงมาเปนรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม เพราะถึงแมจะทํากําไรไดมาก 
และลูกคาเขาถึงไดงาย แตมีผูใชบริการปริมาณนอย จึงคาดหวังในเร่ืองการเรียกหาผลิตภัณฑ เม่ือ
ลูกคาตองการใชตามท่ีแพทยแนะนํา แตตองการราคาท่ีถูกกวาโรงพยาบาลเอกชน  
 

2.6.4  กลยุทธดานสงเสริมการตลาดและการขาย 
การสงเสริมการตลาดและการขายในแตละชวงเวลาจะมีวตัถุประสงคท่ีแตกตางกนั ดงันี ้
ชวงปท่ี 1 กระตุนการรับรูการเปดแบรนดสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา และสราง

ความนาเช่ือถือ เพื่อเปนภาพลักษณท่ีดีใหแกแบรนด  
ชวงปท่ี 2 ถึงปท่ี 3 รักษาและขยายฐานลูกคา และเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใน

กรุงเทพมหานคร ใหมากข้ึน 
ชวงปท่ี 4 ถึงปท่ี 5 รักษาฐานลูกคาเดิม เพิ่มชองทางการจัดจําหนายในกรุงเทพมหานคร 

และเพิ่มชองทางการจัดจําหนายในภาคกลาง ภาคอีสาน 
2.6.4.1  ชวงปท่ี 1  
เนื่องจากเปนชวงกระตุนการรับรูการเปดแบรนดสเปรยกันแดดสําหรับ

ผิวหนา และสรางความนาเช่ือถือ เพื่อเปนภาพลักษณท่ีดีใหแกเบรนด จึงมีการจัดกลยุทธ ดังนี้ 
1) ทําความรูจักและสรางความสัมพันธอันดีกับแพทยผูมีอิทธิพลทาง

ความคิด (KOL: Key Opinion Leader) โรงพยาบาลศิริราช และรามาธิบดี เพื่อใหแพทยเกิดการรับรู
ถึงแบรนดใหม เกิดความสนใจ จากน้ันจึงนําเสนอขอดีของผลิตภัณฑ และประโยชนท่ีผูปวยจะไดรับ 
โดยผูวิจัยคาดหวังการไดเสนอผลิตภัณฑเขาบัญชียาของโรงพยาบาล ทําใหเกิดความนาเช่ือถือใน
สายตาของลูกคากลุมเปาหมาย และชองทางการจัดจําหนายรองอ่ืนๆ 

2) สนับสนุนงานประชุมวิชาการของหนวยงานโรคผิวหนัง แผนกเลเซอร 
โรงพยาบาลศิริราช และรามาธิบดี เพราะเปนแผนกที่สวนใหญมีคนไขเปนผูไดรับผลกระทบจาก
แสงแดด แพทยที่แผนกนี้จึงมีอิทธิพลตอการแนะนําสินคาประเภทกันแดด ดังนั้น การสนับสนุนงาน
ประชุมวิชาการของแผนก จึงเปนการสรางความสําพันธท่ีดีกับ KOLs คาดหวังการเสนอผลิตภัณฑ
เขาบัญชียาของโรงพยาบาล ทําใหเกิดความนาเช่ือถือในสายตาของลูกคากลุมเปาหมาย และชองทาง
การจัดจําหนายรองอ่ืนๆ 
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3) จัดทํา Social Media เพ่ือประชาสัมพันธราน ไดแก สราง Fanpage ใน 
Facebook และ Line โดยจะมีการโพสต รูปผลิตภัณฑ ขอมูลผลิตภัณฑ ขอดีท้ังคุณลักษณะของผลิตภัณฑ 
และความสะดวกในการใชงาน บทความเกี่ยวกับความสําคัญของการใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับ
ผิวหนาท่ีเขียนโดยแพทย ชองทางการจัดจําหนายท้ังหนาราน และส่ังซ้ือออนไลน โปรโมช่ันตางๆ 
เพื่อประชาสัมพันธแบรนด 

4) เปดตัวผลิตภัณฑในชองทางการจัดจําหนายท่ีเปนโรงเรียนแพทยท้ังสอง 
คือ เม่ือเสนอผลิตภัณฑเขาบัญชียาของโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย และโรงพยาบาลเอกชนได
แลว จะสนับสนุนกิจกรรมใหความรูเกี่ยวกับการดูแลผิวแกประชาชน ท่ีจัดโดยโรงพยาบาล โดยมี
การแทรกเนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑในการใหความรูโดยวิทยากร มีการต้ังปาย แจกสินคาทดลองแก
ประชาชนท่ีเขารวมงาน และใหประชาชนไดรวมกิจกรรมถายภาพกับโมเดลผลิตภัณฑขนาดสูง 160 
เซนติเมตร สําหรับลูกคาท่ีถายรูปพรอมโพสขอดีของผลิตภัณฑลง Social Media จะไดรับสวนลด 10% 

5) เสนอผลิตภัณฑแกโรงพยาบาลเอกชน ไดแกโรงพยาบาลพญาไท 1 
โรงพยาบาลพญาไท 2 และโรงพยาบาลบํารุงราษฎร โดยใหขอมูลแกแพทยและเภสัชกรในโรงพยาบาล 
โดยอางอิงโรงพยาบาลศิริราช และโรงพยาบาลรามาธิบดี รวมท้ังใหการสนับสนุนดานวิชาการ เชน
การจัดประชุม แกโรงพยาบาล และแพทยเพื่อใหแพทยแนะนําแบรนดแบบจําเพาะเจาะจง โดยจําหนาย 
ใหโรงพยาบาลในราคาตํ่าและจําหนายผานหองยาของโรงพยาบาลเพ่ือหลีกเล่ียงคาเชาพื้นท่ี10,14 

6) จัดโปรโมช่ันตอเนื่องโดยใหสวนลด 5% ตอการโพส 1 คร้ัง ตอการ
ซ้ือ 1 คร้ัง ไมเกิน 5 ขวด สําหรับลูกคาท่ีถายภาพพรอมโพสขอดีของผลิตภัณฑลงใน Social Media  

7) ใหลูกคาไดทดลองสินคาในชองทางการจัดจําหนายท้ังโรงพยาบาล 
และรานขายยา เพื่อใหลูกคาตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน 

2.6.4.2  ชวงปท่ี 2 ถึงปท่ี 3 
หากการดําเนินการประชาสัมพันธ และสรางความนาเชื่อถือในปที่ 1 

ประสบผลสําเร็จตามเปา คือมียอดขายรวมตลอดท้ังปไมต่ํากวา 1,458,000 บาท ก็ใหเจาของกิจการ
สามารถเพิ่มงบดานการตลาดตามความเหมาะสมโดย อาจใชการกระตุนระดับเล็กนอยอยูท่ี 50,000 
บาท ในกรณีเปนไปตามเปาหมายและกระตุนมากอยูท่ี 100,000 บาทในกรณีไมเปนไปตามเปาหมาย 
ซ่ึงลักษณะกลยุทธการสงเสริมการตลาดใหปนี้จะเนนกระตุนยอดขายมากข้ึน และขยายชองทาง 
การจัดจําหนายไปยังรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม 

1) เสนอผลิตภัณฑแกโรงพยาบาลเอกชน ไดแกโรงพยาบาลสมิตติเวช
สุขุมวิทโรงพยาบาลสมิตติเวชศรีนครินทร โรงพยาบาลกรุงเทพ โรงพยาบาลวิชัยยุทธ และโรงพยาบาล 
เวิลดเมดิคอลเซนเตอร โดยใหขอมูลแกแพทยและเภสัชกรในโรงพยาบาลโดยอางอิงโรงพยาบาลศิริราช 
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และโรงพยาบาลรามาธิบดี รวมท้ังใหการสนับสนุนดานวิชาการเชนการจัดประชุม แกโรงพยาบาล 
และแพทยเพื่อใหแพทยแนะนําแบรนดแบบจําเพาะเจาะจง โดยจําหนายใหโรงพยาบาลในราคาตํ่า
และจําหนายผานหองยาของโรงพยาบาลเพ่ือหลีกเล่ียงคาเชาพื้นท่ี10,14 

2) เสนอผลิตภัณฑแกรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม โดยเร่ิม
จากรานยาขายยา หรือรานคาเกี่ยวกับความงามที่อยูบริเวณรอบๆ โรงพยาบาลที่เปนชองทาง 
การจัดจําหนายหลัก จัดทําโบรชัวรแนะนําสินคา และใหขอมูลเกี่ยวกับอันตรายที่มาจากแสง UV 
เพื่อสรางความตระหนักแกลูกคาท่ียังไมเคยไดรับคําแนะนําจากแพทย จัดทําโปรโมช่ันรวมกับราน
ขายยา เชน ซ้ือสินคา 2 ขวด รับสวนลด 20% สําหรับขวดท่ี 3 เพื่อเพิ่มปริมาณการซ้ือ ซ่ึงจากการสัมภาษณ 
กลุมเปาหมายพบวา ปกติแลวจะซื้อสินคาเฉลี่ย 1 ช้ืน ใหเปน 2 ช้ิน และยังไดสิทธในการซื้อราคา
สวนลดในช้ืนตอไปดวย ซ่ึงการประชาสัมพันธในลักษณะนี้จะชวยสราง Brand awareness ใหแก
ผูบริโภครวมถึงสามารถสรางยอดขายจากการจัดโปรโมช่ันไดดวย 

3) ใหคาคอมมิชชั่นแกพนักงานขาย หรือรานขายยา ขวดละ 50 บาท 
เม่ือขายไดถึงเปาหมายท่ีกําหนดใหตามความเหมาะสมของแตละราน เพื่อเปนแรงจูงในใหขายสินคา
แกลูกคาของราน 

4) ออกบูธทดลองสินคาตัวอยาง หนาจุดจําหนาย ทั้งในโรงพยาบาล 
รานขายยาขนาดใหญ และรานคาเกี่ยวกับความงามท่ีอยูในหางสรรพสินคา เพื่อสรางความสนใจและ 
กระตุนใหเกิดการซ้ือไดงายข้ึนหลังไดทดลองใช 

5) เพิ่มจํานวนแพทยท่ีเขียนบทความแนะนําสินคา จาก 1 คน เปน 3 คน 
เพิ่มความถ่ีในการโพสบทความลง Social Media ลงโฆษณาพรอมกับบทความในนิตยสารเกี่ยวกับ
สุขภาพท่ีผูหญิงวัยทํางานอาน เชน สุขภาพดี Health Today (พรรณี เจริญยิ่ง, 2545) และ ลิปส (ประชาชาติ 
ธุรกิจ, 2558) เพื่อขยายฐานลูกคากลุมเปาหมายหลัก  

ซ่ึงผูวิจัยต้ังกฎเกณฑวา ในปท่ี 2 และ 3 นั้นนอกจากจะตองการรักษาฐาน
ลูกคาเดิมใหมากท่ีสุดดวย โดยเจาของกิจการจะตองสํารวจความพึงพอใจของลูกคาวาอยูในระดับท่ี
ดีหรือไม และใหลูกคาเสนอแนะแนวทางเพ่ือปรับปรุงคุณภาพสินคา และการบริการในอนาคตตอไป 
โดยจะมีกลองเอาไวใหลูกคาใสความคิดเห็น ในบริเวณรานคาท่ีเปนชองทางการจัดจําหนาย รวมท้ัง
มีการรับขอเสนอแนะหรือขอควรปรับปรุงจาก Social Media เพื่อนํามาปรับปรุงใหเหมาะสมและ
ทันทวงที นอกจากน้ีชวงเดือนพฤศจิกายนถึงธันวาคมจะมีการแจกแบบสอบถามใหกับลูกคา และ
รานคาท่ีเปนชองทางการจัดจําหนายเพื่อประเมินผลงานท่ีผานมาตลอดปดวย 

นอกจากนี้ยังตองรักษาความสัมพันธที่ดีกับ KOL โดยการสนับสนุน
คาลงทะเบียน และคาเดินทางในการไปประชุมวิชาการเกี่ยวกับผิวหนังท่ีจัดโดยหนวยงานตางๆ ภายใน 
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ประเทศตามโอกาสสมควร7 และ รักษาความสัมพันธกับรานขายยา รานคาท่ีเปนชองทางการจัดจําหนาย 
โดยการมอบของสมนาคุณ หรือของขวัญตามเทศการตางๆ ตามความเหมาะสม13 

 
2.6.4.3  ชวงปท่ี 4 ถึงปท่ี 5 
หากการดําเนินการประชาสัมพันธในปที่ 2 ถึงปท่ี 3 ประสบผลสําเร็จ

ตามเปา คือมียอดขายรวมตลอดท้ังปไมต่ํากวา 7,812,000 บาท ก็ใหเจาของกิจการสามารถเพิ่มงบ
ดานการตลาดตามความเหมาะสมโดย อาจใชการกระตุนระดับเล็กนอยอยูท่ี 100,000 บาทในกรณี
เปนไปตามเปาหมายและกระตุนมากอยูท่ี 200,000 บาทในกรณีไมเปนไปตามเปาหมาย ซ่ึงลักษณะ
กลยุทธการสงเสริมการตลาดใหปนี้จะตองการรักษาฐานลูกคาเดิมใหมากท่ีสุด โดยเจาของกิจการ
จะตองสํารวจความพึงพอใจของลูกคาวาอยูในระดับท่ีดีหรือไม โดยระดับความพึงพอใจของลูกคา
ตองไมต่ําจากปท่ี 2 และ 3 และใหลูกคาเสนอแนะแนวทางเพ่ือปรับปรุงคุณภาพและการบริการใน
อนาคตตอไป โดยในแตละชองทางการจัดจําหนายจะมีการตั้งกลองรับขอเสนอแนะไวเพื่อใหลูกคา
ไดเสนอขอคิดเห็นหรือขอควรปรับปรุง มีการรับขอคิดเห็นตางๆ จาก Social Media มาใชในการ
ปรับปรุง และเสนอบริการที่ดีที่สุด รวมถึงมีการจัดทําแบบสอบถามเพื่อแจกใหลูกคาชวงปลายป
ประมาณเดือนพฤศจิกายนถึงธันวาคมเพื่อสรุปผลงานในปท่ีผานมา  

ในการกระตุนยอดขายทําได 2 วิธีคือ ใหคอมมิชช่ันกับรานคาท่ีเปนชองทาง 
การจัดจําหนาย ไมวาจะใหกับรานคา หรือใหกับพนักงานก็ตาม ข้ึนอยูกับเจาของราน หรือผูจัดการ
รานจะตัดสินใจ โดยนอกจากจะใหคอมมิชช่ันขวดละ 50 บาท เม่ือมียอดส่ังซ้ือถึงเปาหมายท่ีตั้งไวตาม
ความเหมาะสมของแตละราน รานคาจะไดรางวัลจากการมียอดขายถึงเปาหมายที่ตั้งใหมีอัตรา
การเจริญเติบโตอยางนอย 15% โดยจะไดรับใหคูปองเงินคืนประมาณ 10% ของราคาท่ีขายใหราน 
สําหรับซ้ือผลิตภัณฑในการส่ังซ้ือคร้ังตอไป เปนการกระตุนใหรานคาพยายามขายใหถึงเปาหมาย  

ในสวนของการรักษาความสัมพันธท่ีดีตอ KOL รานขายยา และรานคาท่ี
เปนชองทาง การจัดจําหนาย ยังคงดําเนินการเชนเดียวกับชวงปท่ี 2 และ 3 โดยใหความสําคัญตามยอดขาย 
ท่ีเกิดจาก แตละชองทาง 

นอกจากนี้ยังเปนชวงท่ีตองการขยายชองทางการจัดจําหนายไปยังภาคกลาง 
และภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จึงตองทําการสํารวจตลาดและพฤติกรรมผูบริโภคตอไป ซ่ึงทางผูวิจัย
เขาใจดีวาธุรกิจสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา Barrier to entry ไมสูงมาก คือผูเลนหนาใหมสามารถ
เขาในตลาดไดงาย ซ่ึงหากระหวางปท่ีจะมีการขยายชองทางการจัดจําหนายมีคูแขงเขามามากและหาก 
ไมสามารถขยายไดเนื่องจากเหตุผลใดๆ ก็ตาม เชน พฤติกรรมผูบริโภค หรือเศรษฐกิจ กําหนดการ
ขยายชองทางการจัดจําหนายก็ยังสามารถเล่ือนออกไปหรือมีการเปล่ียนแปลงไดตามความเหมาะสม 
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แผนการตลาดและงบประมาณสามารถแบงรายละเอียดไดดังนี ้
 

ตารางท่ี 2.4 แสดงแผนการดําเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปที่ 1 

 
 
ตารางท่ี 2.5 แสดงแผนการดําเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปที่ 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.
ทําความรูจัก KOLs 3,000                      
เสนอสินคาเขา รพ. รร. แพทย 7,000                      
เสนอสินคาเขา รพ.เอกชน 17,000                    
สนับสนุนงานวิชาการ รพ. รร แพทย 20,000                    
สนับสนุนงานวิชาการ รพ. เอกชน 30,000                    
จัดทําอุปกรณสงเสริมการขาย 10,000                    
จัดทํา Social Media 2,000                      
โพสบทความใน Socila media 20,000                    
เปดตัวผลิตภัณฑ 20,000                    
บูธทดลองสินคาตัวอยาง 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                    
เสนอสินคาเขารานขายยา 2500
เสนอสินคาเขารานคาความงาม 1000
จัดทําโบรชัวร 5,000                      
จัดทําอุปกรณสงเสริมการขาย 20,000                    
ออกบูธ 12000
ใหคาคอมมชิช่ัน 181600
เพิ่ม KOLs 3000
เพิ่มบทความใน Socila media 20000
ลงโฆษณานิตยสาร 105000
จัดโปรโมช่ัน 12000
สนับสนุนคาใชจาย KOLs 30000

รวม 442,100                 
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ตารางท่ี 2.6 แสดงแผนการดําเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปที่ 4 

 
 
ตารางท่ี 2.7 แสดงแผนการดําเนินงานทางการตลาดและงบประมาณปที่ 5 

 
 
 
2.7  การประเมินยอดขาย และสวนแบงทางการตลาด 

จากขอมูลแผนการตลาดท้ังหมดสามารถสรุปยอดขายสวนแบงการตลาดและอัตรา
กําไรข้ันตนไดตามตารางท่ี 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                    
จัดทําอุปกรณสงเสริมการขาย 30,000                    
เสนอสินคาเขารานขายยา 2,500                      
เสนอสินคาเขารานคาความงาม 1,000                      
ออกบูธ 12,000                    
ใหคาคอมมชิช่ัน 200,000                 
เพิ่มบทความ Socila media 20,000                    
ลงโฆษณานิตยสาร 175,000                 
จัดโปรโมช่ัน 36,000                    
สนับสนุนคาใชจาย KOLs 30,000                    
สํารวจตลาดตางจังหวัด 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                    
จัดทําอุปกรณสงเสริมการขาย 30,000                    
ออกบูธ 6,000                      
ใหคาคอมมชิช่ัน 250,000                 
เพิ่มบทความ Socila media 10,000                    
ลงโฆษณานิตยสาร 25,000                    
จัดโปรโมช่ัน 36,000                    
สนับสนุนคาใชจาย KOLs 20,000                    
สํารวจตลาดตางจังหวัด 10,000                    

รวม 417,000                 
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ตารางท่ี 2.8 แสดงยอดขาย/ กําไรข้ันตน/ สวนแบงตลาด 

ลําดับ ชองทางการจัดจําหนาย การขายตอป 
)บาท(  

สวนแบงตลาด 
(%) 

อัตรากําไรข้ันตน
(%) 

1 โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 415,800 50 35 
(*1) 

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

3 รานขายยา 810,000 50 73 
(*1) 

4 รานคาเกี่ยวกบัความงาม 810,000 25 73 
(*1) 

(*1) อัตรากําไรข้ันตนแปรผันตามคาใชจาย 
 

การประเมินการขายในชองทางโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยคิดจากลูกคา 1 คน 
ซ้ือผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาท่ีราคาต้ังแต 300 บาทขึ้นไป 1ช้ิน ตอคน ประมาณการจากการ
สัมภาษณพนักงานขายในโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยลูกคามาซ้ือสินคาดังกลาว ประมาณ 15 
คนตอวัน เดือนละ 6 วัน คิดเปนยอดขาย 415,800 บาทเฉล่ียออกมาคือ ลูกคาซ้ือคนละ 300 บาท ประมาณ 
1,139 บาทตอวัน จาก 2 โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 

การประเมินการขายในชองทางโรงพยาบาลเอกชนคิดจากลูกคา 1 คน ซ้ือผลิตภัณฑกัน
แดดสําหรับผิวหนาท่ีราคา ตั้งแต 300 บาทขึ้นไป อยางนอย 1 ช้ินตอคน มีลูกคาเฉล่ียวันละ 2 คนใน 
8 โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย กําหนดยอดขายไวท่ี 2,390,400 บาทเฉล่ียออกมาคือวันละ 739.7 
บาท ตอ 1 โรงพยาบาลเอกชน  

การประเมินการขายในชองทางรานขายยาคิดจากลูกคา 1 คน ซ้ือผลิตภัณฑกันแดด
สําหรับผิวหนาท่ีราคาต้ังแต 300 บาท ข้ึนไปคนละ 1 ช้ิน คิดเปนราคา 450 บาทตอคน ประมาณการ
จากการสัมภาษณพนกังานขายในรานขายยาลูกคามาซ้ือสินคาดงักลาว ประมาณ 0.5 คนตอวนั เดือนละ 
30 วัน เปนเวลา 1 ป 10 รานขายยา จึงกําหนดยอดขายไวท่ีปละ 810,000 บาทเฉล่ียออกมาคือ ลูกคา 5 
คน ซ้ือคนละ 450 บาท ยอดขายจึงเทากับ 2,250 บาทตอวันตอ 10 รานขายยา ดังนั้น 1 โรงพยาบาล
เอกชน จะมียอดขายเทากับ 225 บาทตอวนั  

การประเมินการขายในชองทางรานคาเกี่ยวกับความงามคิดจากลูกคา 1 คน ซ้ือผลิตภัณฑ 
กันแดดสําหรับผิวหนาที่ราคาตั้งแต 300 บาทขึ้นไป คนละ 1 ช้ิน คิดเปนราคาขาย 450 บาทตอคน 
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ประมาณการจากการสัมภาษณพนักงานขายในรานคาเกี่ยวกับความงาม ลูกคามาซ้ือสินคาดังกลาว 
ประมาณ 0.5 คนตอวัน เดือนละ 30 วัน เปนเวลา 1 ป เมื่อคิดจาก 10 รานคาเกี่ยวกับความงาม จึง
กําหนดยอดขายไวท่ีปละ  810,000 บาทเฉลี่ยออกมาคือ ลูกคา 5 คน ซ้ือคนละ 450 บาท ยอดขายจึง
เทากับ 2,250 บาทตอวันตอ เทากับ 255 บาทตอวัน 
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บทที่ 3 

แผนการดําเนินงาน 
 
 

เนื่องจาก สเปรยกันแดด Umbrella เปนธุรกิจท่ีเนนชองทางการจัดจําหนาย โดยอาศัย
โรงพยาบาล และรานคา ดังนั้นจึงไมจําเปนตองมีหนารานเปนของตัวเอง แตมีเพียงออฟฟศใชเปนท่ี
ทํางานของเลขา และท่ีเก็บสินคา โดยใชบานของผูรวมลงทุนเปนโอมออฟฟศ ในแผนการดําเนินงาน 
จึงเนนกระบวนการผลิตเปนหลัก ทําใหแผนการดําเนินงานของ Umbrella UV Protect Spray มีดังนี้ 
 
 
3.1  ประมาณการอัตราการผลิต 

เนื่องจากในคร่ึงปแรกยังไมมีการจัดหนาย เนนการสรางความสัมพันธกับ KOLs จึงยัง
ไมมีการผลิต สวนในครึ่งปหลัง เนนชองทางการจัดจําหนายในโรงพยาบาล เปนหลัก ประกอบดวย  

ชองทางโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย และโรงพยาบาลเอกชน ประมาณการยอดขาย 
810,000 บาทตอป จากยอดขายเฉล่ียขวดละ 400 บาท คิดเปนประมาณ เดือนละ 338 ขวด แตละขวด
มีปริมาตรบรรจุ 50 มิลลิลิตร คิดเปน 17 ลิตร ตอเดือน  
 
ตารางท่ี 3.1 ประมาณการสารเคมีสําคัญท่ีตองใชในการผลิตชวงปแรก 

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 

 
เม่ือจําแนกปริมาณสารเคมีท่ีใชเปนสวนผสมในสูตรตํารับ พบวา ใชปริมาณนอยมาก 

ไมถึงปริมาณการส่ังซ้ือข้ันตํ่าจากบริษัทตัวแทนจําหนายสารเคมี โดยมีกําหนดปริมาณข้ันตํ่าอยูท่ีราคา 
30,000 - 60,000 บาทตอกิโลกรัมสําหรับสารเคมี 1 ชนิด ดังนั้นเพื่อหลีกเล่ียงการส่ังซ้ือเกินปริมาณ
การใชจริง และรักษากระแสเงินสดใหเปนบวก ผูวิจัยจึงใชวิธีการส่ังผานโรงงาน OEM เนื่องจาก 
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ทางโรงงานมีการส่ังซ้ือสารเคมีเหลานี้อยูแลว และผูวิจัยเลือกสั่งผลิตจากโรงงาน
เดียวกันนี้เพื่อจะไดไมตองลงทุนซ้ือเคร่ืองจักรท่ีมีราคาสูง โดยเลือกโรงงานโปลิฟารม เนื่องจากเปน
โรงงานท่ีไดมาตรฐาน ISO, GMP5 นอกจากนี้ยังเปนโรงงานรับผลิตภายในประเทศไทยเพียงแหงเดียว 
ที่ไดรับการยอมรับจากโรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย เห็นไดจากการที่โรงพยาบาลรามาธิบดี 
และโรงพยาบาลศิริราชสั่งผลิตครีมสําหรับใชในโรงพยาบาลจากโรงงานนี้ จึงเอ้ือประโยชนเร่ือง
ความนาเชื่อถือในการเสนอยาเขาโรงพยาบาลที่เปนโรงเรียนแพทย 7,9 และโรงพยาบาลเอกชน10 

ตามเปาหมายในปแรก 
ดังนั้นผูวิจัยจึงวางแผนส่ังผลิตโลชั่นจากโรงงานโปลิฟารม เดือนละ 20 ลิตร ในราคา

ลิตรละ 1,670 บาท ประกอบดวย คาสารเคมีสวนผสมในสูตรตํารับโลชั่น 600 บาท คากระบวนการผลิต 
900 บาท คาบรรจุ170 บาท5 จะไดโลชั่นสําหรับบรรจุประมาณ 340 ขวด ถือวาใกลเคียงกับประมาณ
การผลิตท่ี 338 ขวด 
 
 
3.2  ออกแบบและผลิตบรรจุภัณฑ 

บรรจุภัณฑที่ใชประกอบดวยขวดพลาสติกทรงกระบอกขนาดบรรจุ 60 มิลลิลิตร 
หุมดวยพลาสติกพิมพลายท่ีออกแบบ หัวปมสเปรยพลาสติก และกลองกระดาษความหนา 200 แกรม 
เคลือบผิวดาน พิมพลายท่ีออกแบบ 
 

 
ภาพท่ี 3.1 แสดงขวดสเปรย หุมดวยพลาสติกพิมพลาย 
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ภาพท่ี 3.2 แสดงกลองกระดาษบรรจภุณัฑ 
 

ผูวิจัยเลือกบริษัทลักกี้สตาร เปนผูออกแบบลวดลายบรรจุภัณฑทั้ง 2 สวน เนื่องจาก
ประสบการณที่เคยรวมงานกันมาเปนบริษัทนี้มีทีมงานกราฟฟกท่ีมีความสามารถ ทํางานไดตามท่ี
ลูกคาตองการ เก็บรายละเอียดครบถวน ลูกคาสามารถแกไขงานไดจนกวาจะตรงตามความตองการ 
และราคาไมแพง โดยมีคาออกแบบท้ังขวดสเปรย และกลองกระดาษ 3,500 บาท ในขณะท่ีราคาคาจาง 
ออกแบบของบริษัทคัลเลอรฮาโมนี่ และบริษัทสุรีวัฒน ราคา 4,500 และ 5,000 บาท ตามลําดับ 

สําหรับงานพิมพพลาสติกเคลือบขวดสเปรย และกลองกระดาษผูวิจัยเลือกโรงงานโปลิฟารม 
ใหเปนผูผลิตแพกเกจ เนื่องจากทางโรงงานไดคิดราคาเหมารวมคาบรรจุอยูแลว ดังนั้น ในกระบวนการ 
บรรจุขวดสเปรยที่มีโลชั่นลงในกลองจึงใหโรงงานดังกลาวบรรจุดวยโดยไมมีคาใชจายเพิ่มเติม 
นอกจากนี้ในการสั่งซื้อขวดสเปรย สามารถสั่งซื้อผานโรงงานไดโดยได การส่ังซ้ือผานโรงงานนี้
นอกจากไดประโยชนดานการประหยัดตนทุนในการเก็บรักษา (Inventory Cost) และ ประหยัดคา
ขนสงแลว ยังลดความเส่ียงท่ีโลช่ันจะเส่ือมสภาพหลังผลิต อันเกิดจากความรอน การสัมผัสแสงและ
อากาศ ขณะขนสงจากโรงงานท่ีผลิตไปยังโรงงานบรรจุ โดยราคาคาขวดสเปรยพรอมหัวปม เฉล่ีย
ขวดละ 30 บาท คาหุมพลาสติกบนขวด และพิมพลาย เฉล่ียขวดละ 10 บาท คากระดาษสําหรับทํา
กลอง คาเคลือบดาน และคาพิมพลายลงบนกลอง เฉล่ียกลองละ 22 บาท ดังนั้น จึงมีตนทุนคาบรรจภุณัฑ 
เฉล่ียขวดละ 62 บาท5 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงสวนประกอบตนทุนสวนวัตถุดิบและกระบวนการผลิต สําหรับโลช่ันปริมาณ 20 
ลิตร หรือ 340 ขวด 

วัตถุดิบ จํานวน หนวยนับ ราคาตอหนวย 
(บาท) 

ราคารวม  
(บาท) 

โลชั่น      
คาสารเคมีสําหรับโลช่ัน 20 ลิตร 600 12,000
คาจางผลิตโลช่ัน 20 ลิตร 900 18,000
รวมคาโลชั่น    30,000
บรรจุภัณฑ     
คาขวดสเปรย และหัวปม 340 ช้ิน 30 10,200
คาหุมพลาสติกและพิมพลาย 340 ช้ิน 10 3,400
คากลองและพิมพลาย 340 ช้ิน 22 7,480
รวมคาบรรจุภณัฑ     21,080
คาจาง      
คาจางบรรจุ 20 ลิตร 170 3,400
รวมคาจาง     3,400

รวมเงินตนทุน 54,480
ตนทุนขวดละ 160

 
 
3.3  สถานท่ีต้ังออฟฟศ 

เนื่องจากเปนธุรกิจท่ีเนนชองทางการจัดจําหนาย จึงไมจําเปนตองมีหนาราน ดังนั้น 
สถานท่ีตั้งออฟฟศจึงอยูท่ี หมูบานพนาสนธ์ิการเดนโฮม 3/49 ซอยหทัยราษฎร 12 เขตคลองสามวา 
กรุงเทพมหานคร รหัสไปรษณีย 10510 เนื่องจากเปนบานของผูรวมลงทุนเอง มีพื้นที่สําหรับเปน
สํานักงานสําหรับรับคําส่ังซ้ือ ประสานงานระหวางลูกคา กับพนักงานขาย และมีพื้นที่สําหรับจัดเก็บ
สินคาไดเพียงพอ ท้ังไมหางจากตัวเมืองมากนัก พนักงานสามารถเดินทางไดสะดวก ดังนั้น คาใชจาย
ในการลงทุนจึงเปนคาใชจายเกี่ยวกับอุปกรณสํานักงาน 
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ตารางท่ี 3.3 คาใชจายในการลงทุนของ Umbrella UV Protect Spray 
ลําดับ รายการ จํานวน  )เคร่ือง( ราคาตอหนวย (บาท) ราคารวม )บาท(  

คาอุปกรณสํานักงาน       
1 คาคอมพิวเตอร 1 15,000  15,000  
2 คาเคร่ืองแสกนบารโคด 1 7,500  7,500  
3 คาปร้ินเตอร 1 15,000   15,000  
4 คาโทรศัพทมือถือ 1 10,000  10,000  

 รวมคาอุปกรณสํานักงาน   47,500  
 

พิมพเขียวบริการ Service Blueprint 
 

 
ภาพท่ี 3.3 แสดงกระบวนการใหบริการลูกคา 
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3.4  แผนการดําเนินธุรกิจ 
 

3.4.1  การจัดซ้ือวัตถุดิบ และกระบวนการผลิต 
ในการจัดซ้ือวัตถุดิบประเภทเคมีภณัฑ ผูผลิต ไดกําหนดข้ันตํ่าการส่ังซ้ือแตละคร้ังไวท่ี 

1 กิโลกรัม ราคาเฉล่ียอยูท่ีกิโลกรัมละ 3 - 6 หม่ืนบาท แตยอดการใชในการผลิตจริงในปแรกเพียง 
0.08 – 0.23 กิโลกรัม ตอชนิด ปท่ี 2-3 เพียง 0.09 – 0.25 กิโลกรัม และใชมากข้ึนเพียง 10 % ตอป ดังนั้น 
หากซ้ือสารเคมีเองโดยซ้ือท่ีข้ันต่ํา 1 กิโลกรัม จะใชเวลาถึง 10 ป จึงจะใชหมด ในขณะท่ีสารเคมีทุกชนิด 
มีอายุการเก็บรักษาเพียง 5 ปเทานั้น และเงินลงทุนสูงเพราะตองซ้ือสารเคมี ถึง 12 ชนิด ดังนั้น ผูวิจัย
จึงเลือกใชวิธีการส่ังซ้ือผานโรงงาน OEM ท่ีรับจางผลิตโลช่ัน เพื่อลดตนทุนคาจัดเก็บ (Inventory 
Cost) และลดความเส่ียงสารเคมีหมดอายุ นอกจากนี้ยังตองการส่ังผลิตจากโรงงานเดียวกันนี้ เพ่ือประหยัด 
ตนทุนดานเคร่ืองจักร ท่ีมีราคาสูง ซ่ึง Umbrella UV Protect Spray เนนในเร่ืองของคุณภาพวัตถุดิบ 
กระบวนการผลิตไดมาตรฐาน  มีความนาเช่ือถือ มีราคาปานกลาง ดังนั้นจึงมีปจจัยในการพิจารณา
ดังนี้ 

1. คุณภาพของสารเคมี  
2. ราคาสารเคมี 
3. ราคาคาจางผลิต 
4. มาตรฐานโรงงานอุตสาหกรรม GPM, ISO 
5. ภาพลักษณของโรงงานท่ีปรากฏแกแพทย และเภสัช ทั้งในโรงพยาบาลที่เปน

โรงเรียนแพทย และโรงพยาบาลเอกชน 
6. ขอตกลงปริมาณการส่ังซ้ือสินคาข้ันตํ่า 
7. ราคาคาบรรจุภัณฑ 
ซ่ึงจากปจจัยขางตนนั้นทําใหผูวิจัยไดเลือกโรงงานโปลิฟารมเปนตัวกลางในการส่ังซ้ือ 

และผลิตโลช่ัน เนื่องจากเหตุผลดังนี้ 
1. เปนโรงงานท่ีนําเขาเคมีภณัฑเองโดยไมผานตัวกลาง ทําใหราคาไมแพง37  
2. มีเอกสารรับรองคุณภาพสารเคมี จากผูผลิตสารเคมีครบถวน36 
3. มีการควบคุมคุณภาพตลอดกระบวนการผลิต (Quality Control)36 
4. ไดรับการรับรอง GMP และ ISO38 

                                                        
37 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 

CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558 
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5. ไมกําหนดข้ันตํ่าการส่ังซ้ือสารเคมี กําหนดเพียงข้ันตํ่าการผลิตโลช่ันอยางนอย 1 ลิตร37 
6. ราคาคาสารเคมี และราคาคาจางผลิต ตอลิตรจะถูกลงเม่ือส่ังผลิตปริมาณมากข้ึน37 
7. ราคาคาบรรจุภัณฑไมแพง เพราะโรงงานมีการสั่งซื้อจากผูผลิตในประเทศจีน

ปริมาณมาก ซ่ึงทําใหผูวิจัยไดประโยชนคือลดตนทุนคาจัดเก็บ และความเหล่ือมลํ้าของปริมาณขวด
สเปรย หัวปม และกลองกระดาษ ท่ีตองส่ังซ้ือจาก ผูผลิตs แตละราย 

8. เปนโรงงานท่ีผลิตครีมสงใหโรงพยาบาลรามาธิบดี และโรงพยาบาลศิริราช จึงเปน
ท่ีไววางใจของแพทยและเภสัชกรในโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 39, 40 และเปนท่ีนาเช่ือถือใน
สายตาของแพทย เภสัชกร โรงพยาบาลเอกชน41, 42  
 

3.4.2  กระบวนการจัดซ้ือวัตถุดิบ และกระบวนการผลิต 
1. ผูจัดการฝายขายประมาณการปริมาณสินคาท่ีจะขายไดในแตละเดือน  
2. เลขาตรวจสอบสินคาท่ีอยูในคลัง 
3. เลขาสงขอมูลประมาณการยอดขาย และปริมาณสินคาคงคลังใหแกผูจัดการท่ัวไป 
4. ผูจัดการท่ัวไปส่ังผลิตสินคาโดยส่ังจากโรงงานโปลิฟารม ซ่ึงจํานวนท่ีส่ังนั้นจะส่ัง

ผลิตเพิ่มเม่ือสินคาคงคลังมีปริมาณนอยกวาปริมาณข้ึนตํ่าท่ีกําหนดไว โดยกําหนดสินคาคงคลังข้ัน
ต่ําไวเทากับยอดยาย 0.5 เดือน หรือประมาณ 810 ขวด โดยจะส่ังผลิตคร้ังละ 810 ขวด 

5. โรงงานโปลิฟารมรับคําส่ังผลิต จะใชสารเคมีท่ีมีอยูแลวมาผลิต โดยท่ีโรงงานจะ
เปนผูรับผิดชอบในการส่ังซ้ือสารเคมีเอง 

6. โรงงานเปนผูรับผิดชอบในการคํานวณปริมาณบรรจุภัณฑท่ีเหมาะสม ท้ังขวด
สเปรย หัวปม และกลอง 

7. โรงงานจะคิดราคาคาผลิตเปนลิตรของโลช่ันปริมาณ 50 ลิตรตอคร้ัง โดยมีระยะเวลา 
การผลิตและบรรจุ ประมาณ 2 สัปดาห  

                                                                                                                                                                
38 จากการสัมภาษณโรงงานรับผลิตครีม จํานวน  5 โรงงาน ประกอบดวย บริษัท C.A.R.E, PREMA CARE, บอรนทราส, CAER 
CREAM SKIN LAB และบริษัทโปลิฟารม ตัวแทนสัมภาษณ 5 คน, ตุลาคม 2558 
39 จากการสัมภาษณแพทยผิวหนังโรงพยาบาลรามาธิบดี 2 ทาน, ตุลาคม 2558 
40 จากการสัมภาษณเภสัชกรโรงพยาบาลรามาธิบดี 2 ทาน และ โรงพยาบาลศิริราช 2 ทาน , ตุลาคม 2558 
41 จากการสัมภาษณแพทยผิวหนังโรงพยาบาลสมิตติเวช 2 ทาน โรงพยาบาลพญาไท 2 2 ทาน, ตุลาคม 2558 
42 จากการสัมภาษณเภสัชกรโรงพยาบาลสมิตติเวช 2 ทาน โรงพยาบาลพญาไท 2 2 ทาน, ตุลาคม 2558 
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8. เลขาประสานงานในการรับสินคาจากโรงงานมาเก็บไวท่ีออฟฟศ โดยใชรถขนสง
สินคาของโรงงาน 

9. เลขาตรวจนับสินคาเม่ือสินคามาถึงออฟฟศ ในกรณีสินคาชํารุดไมมาก เชนกลองบุบ 
ใหแยกสินคาไวเปนตัวอยางสําหรับทดลองใช ในกรณีสินคาชํารุดมากเชนขวดแตก ใหแยกสินคา
เพื่อจัดทําใบลดหนี้กับโรงงาน 

10. สินคาท่ีรับเขาคลังตองมีอายุ (Shelf life) 3 ปนับจากวันผลิต เลขาเปนผูรับผิดชอบ
จัดทํารายงานการรับเขา ขายออก และสินคาคงคลัง สงใหผูจัดการท่ัวไปทุกวัน 

11. ผูจัดการฝายขายเปนผูรับผิดชอบจัดทํารายงานการขาย และการรับเปล่ียนคืนสินคา
แกผูจัดการทั่วไปทุกวันศุกร 

12. เกณฑการรับเปล่ียนคืนสินคา 
 - สินคาชํารุด บุบ แตก 
 - สินคาใกลหมดอายุ โดยมีอายุเหลืออยางนอย 6 เดือน 
 - สินคาไมไดมาตรฐาน เชน ไมบรรจุโลชั่น ปดขวดไมสนิท 
 - รับเปล่ียนเปนสินคาเทานั้น ไมรับเปล่ียนเปนเงิน 

13. ในกรณีมีการรับคืนสินคาจากลูกคา เลขาจะเปนผูพิจารณาการเก็บเขาคลังสินคา 
โดยหากสินคาบุบ หรือสินคาใกลหมดอายุ โดยมีอายุเหลืออยางนอย 6 เดือน ใหจัดเปนตัวอยางสําหรับ 
ทดลองใช ในกรณีสินคาแตก และไมไดมาตรฐาน ใหแยกไวสําหรับทําลาย   

14. เลขาจัดทํารายงานสินคารับคืนจากลูกคา สงผูจัดการท่ัวไปทุกวันศุกร 
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บทที่ 4 

การบริหารจดัการในองคกร 
 
 
4.1  รูปแบบการจัดต้ังธุรกิจ 

Umbrella UV Protect Spray จะมีการจดทะเบียนในรูปแบบบริษัทจํากัด โดยใชช่ือวา 
บริษัท อัมเบรลลา จํากัด มีทุนจดทะเบียน 250,000 บาท โดยบริษัทมีผูรวมลงทุนทั้งหมด 3 คน 
แหลงท่ีมาของเงินทุนมาจากสวนของผูถือหุน 2,500 หุน ราคาหุนละ 100 บาท รวมเปนเงินลงทุน 
250,000 บาท และมีสัดสวนการถือหุนดังตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงโครงสรางผูถือหุน 
ลําดับ ชื่อ-นามสกุล จํานวนหุน มูลคาการลงทุน(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 บริหารในรูปแบบกลุมเพื่อนเนื่องจากเจาของสูตรตํารับ
เปนผูดําเนินธุรกิจกอตั้งดวยตนเอง เปนผูกําหนดเปาหมายและวางกลยุทธในการบริหารจัดการตางๆ 
โดยจะรับฟงความคิดเห็นผูถือหุน ปญหาของพนักงานและลูกคาเพื่อนํามาปรับปรุงพัฒนาสูตรและ
บริการ ใหดีมากข้ึน โดยผูบริหารจะเปนเพื่อนเจาของกิจการสวนหนึ่งและรับสมัครพนักงานจาก
บุคคลท่ัวไปอีกสวนหนึ่ง โดยในปแรก เจาของกิจการซึ่งเปนผูจัดการทั่วไป ผูจัดการฝายขาย และ
พนักงานบัญชี ซ่ึงเปนผูถือหุน จะดําเนินงานทุกอยางดวยตนเอง เพราะยังมีฐานลูกคาไมมาก จากน้ัน
จึงเร่ิมรับสมัครพนักงานจากบุคคลภายนอกเพื่อเขาเปนพนักงานในปที่ 2 เปนตนไป 
 



65 

4.3  แผนผังโครงสรางองคกร 
 

 
ภาพท่ี 4.1 แสดงแผนผังโครงสรางองคกรของบริษัท Umbrella 
 
 
4.4  แผนการบริหารงาน 
 

4.4.1  ผูจัดการท่ัวไป (General Manager) 
หนาท่ีและความรับผิดชอบ 
1. กําหนดกลยุทธและแผนการดําเนินงานของท้ังองคกรในระยะยาว 
2. บริหารกิจการองคกรใหเปนไปตามกลยุทธท่ีวางไว และสามารถแกไขปรับเปล่ียน

ใหเหมาะสมกับสถานการณปจจุบันได 
3. เปนผูตัดสินใจในข้ันสุดทายเพื่อใหการดําเนินงานเปนไปตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไว 
4. กําหนดโครงสรางคาตอบแทนบุคลากรใหเหมาะสม 
5. ส่ังผลิตสินคาใหเหมาะสมกบัความตองการของตลาด 
6. รักษาความสัมพันธอันดีกับ KOLs 

 
4.4.2  เลขานุการ 
หนาท่ีและความรับผิดชอบ 
1. ประสานงานการส่ังผลิตระหวางผูจัดการท่ัวไป และโรงงาน OEM 
2. จัดทํารายงานสินคาคงเหลือเสนอตอผูจัดการท่ัวไปทุกวนั 

ผูจัดการทั่วไป

ผูจัดการฝายขาย และการตลาด

พนักงานขาย

พนักงานขาย

ผูจัดการฝายการเงินและบัญชี

เลขานุการ
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3. ประสานงานการส่ังซ้ือสินคาระหวางลูกคา และพนกังานขาย 
4. เตรียมสินคาสําหรับใหพนักงานขายจัดสงใหลูกคา 
5. รวบรวมปญหาและขอเสนอแนะจากลูกคา และพนกังานเสนอตอท่ีประชุมผูถือหุน 

 
4.4.3  ผูจัดการฝายการเงนิและบัญชี (Finance & Accounting Manager) 
หนาท่ีและความรับผิดชอบ 
1. บริหารจัดการคาใชจายของบริษัท 
2. จัดทําแผนงบประมาณตามกิจกรรมของฝายตางๆ ในบริษัท 
3. วิเคราะหและควบคุมตนทุนสินคา 
4. การสรรหาแหลงเงินทุน 
5. ดูแลดานการจดัซ้ือ จัดจาง 

 
4.4.4  ผูจัดการฝายขายและการตลาด (Sale & Marketing Manager) 
หนาท่ีและความรับผิดชอบ 
1. กําหนดกลยุทธทางการตลาด แผนการตลาด 
2. กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อนํามาปรับปรุงผลิตภัณฑ 

และบริการตางๆ 
3. กําหนดกลยุทธดานการจัดกิจกรรมทางการตลาด การประชาสัมพันธท่ีคาดวาจะ

เขาถึงและเหมาะสมกับผูบริโภคมากท่ีสุด 
4. ประมาณการยอดขายและความตองการของตลาด 
5. คิดและจดัทําโปรโมช่ันเพื่อกระตุนยอดขายอยางตอเนื่อง 
6. จัดทํารายงานการขาย และสถานการณตลาดเสนอตอผูจัดการท่ัวไป ทุกเดือน 
7. รักษาความสัมพันธอันดีกับ KOLs  
8. ติดตามขอมูลของคูแขง 

 
4.4.5  พนักงานขาย 
มีหนาท่ีดังนี ้
1. สรางความสัมพันธกับลูกคา ท่ีเปนชองทางการจัดจําหนายในเขตท่ีไดรับมอบหมาย 
2. ใหขอมูลผลิตภัณฑแกลูกคา 
3. จดัสงสินคาใหลูกคา 
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4. ติดตามขอมูลของคูแขง 
5. ดําเนินงานตามแผนการตลาด 
6. สรางยอดขาย และขยายชองทางการจัดจําหนาย 

 
 
4.5  วันและเวลาการทํางาน 

Umbrella เปดทุกวันจันทร-ศุกร เวลา 8:00 น. ถึง 18:00 น รวมเวลาทําการ 8 ช่ัวโมง 
โดยจากผลการสัมภาษณ43,44,45,46,47,48 ทําใหคาดไดวาชวงท่ีมีลูกคาท่ีอยูในชองทางการจัดจําหนายท่ี
เปนโรงพยาบาล สะดวกใหพนักงานขายของบริษัทพบไดชวง สาย สวนลูกคาท่ีอยูในชองทางจัด
จําหนายท่ีเปนรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงามสะดวกใหเขาพบได ชวงบาย และเย็น จึงจัดให 
พนักงานขายเขาพบลูกคาในโรงพยาบาลชวงสาย และพบลูกคาในรานขายยา รวมถึงรานคาเกี่ยวกับ
ความงาม ชวงบาย ถึงเย็น  นอกจากนี้ยังจัดเวลาการทํางานของผูจัดการฝายขายและการตลาดใหตรง
กับพนักงานขาย เพื่อใหคําปรึกษาแกพนักงานขายหารพบปญหาเฉพาะหนา รวมถึงแบงเวลาเขาพบ
ลูกคาพรอมพนักงานขายเพ่ือใหเปน on the job training อีกดวย โดยแบงเวลาการทํางานของพนักงาน 
ในแตละวันไดตามตารางท่ี 
 

4.5.1  แผนเวลาการทํางาน 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงชวงเวลาการทํางานของพนักงาน 

 
 

                                                        
43 จากการสัมภาษณแพทยผิวหนังโรงพยาบาลรามาธิบดี 2 ทาน, ตุลาคม 2558   
44 จากการสัมภาษณเภสัชกรโรงพยาบาลรามาธิบดี 2 ทาน และ โรงพยาบาลศิริราช 2 ทาน , ตุลาคม 2558  
45 จากการสัมภาษณแพทยผิวหนังโรงพยาบาลสมิตติเวช 2 ทาน โรงพยาบาลพญาไท 2 2 ทาน, ตุลาคม 2558  
46 จากการสัมภาษณเภสัชกรโรงพยาบาลสมิตติเวช 2 ทาน โรงพยาบาลพญาไท 2 2 ทาน, ตุลาคม 2558  
47 จากการสัมภาษณพนักงานขายประจํารานขายยา จํานวน 3 ทาน, ตุลาคม 2558  
48 จากการสังเกตการณรานขายยา และรานคาเก่ียวกับความงาม กันยายน-ตุลาคม 2558 

ตําแหนง 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
ผูจัดการทั่วไป
เลขานุการ
ผูจัดการฝายขายและการตลาด
ผูจัดการฝายการเงินและบัญชี
พนักงานขาย 
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บริษัทฯ มีการวางแผนจะจางงานท้ังหมดจํานวน 1 ตําแหนง ในปแรกของการเปดกิจการ 
Umbrella โดยเปนการจางงานเพ่ิม 1 ตําแหนง คือตําแหนง เลขานุการ ท้ังนี้เนื่องจากตําแหนงอ่ืนๆ
นั้น ผูรวมลงทุนเปนผูดํารงตําแหนงเอง จึงตกลงกันวาจะไมรับคาจางในปแรกเพราะจะไดรับเงินปน
ผลในปท่ี 2 อยูแลว และเร่ิมรับคาจางตั้งแตปท่ี 2 เปนตนไป โดยเจาของกิจการจะดํารงตําแหนงเปน
ผูจัดการท่ัวไป สวนผูรวมลงทุนนั้นจะดํารงตําแหนงผูจัดการฝายขายและการตลาด และผูจัดการฝาย
การเงินและบัญชี เนื่องจากผูรวมลงทุนที่ดํารงตําแหนงผูจัดการฝาย  เรียนจบมาทางดานการตลาด 
และมีประสบการณดานงานขายผลิตภัณฑทางการแพทย รวมถึงเคร่ืองสําอาง ผูรวมลงทุนท่ีดํารง
ตําแหนงผูจัดการฝายการเงินและบัญชี เรียนจบมาทางดานบัญชี จึงทําใหไมจําเปนตองจางพนักงาน
จากท่ีอ่ืน ทั้งนี้บริษัทฯ ไดวางแผนกําลังคนและการจางงานดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงแผนการวาจางพนักงาน 

ตําแหนง อัตรากําลังคน 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ผูจัดการท่ัวไป 0 1 1 1 1 
เลขานุการ 1 1 1 1 1 
ผูจัดการฝายขายและการตลาด 0 1 1 1 1 
ผูจัดการฝายการเงินและบัญชี 0 1 1 1 1 
พนักงานขาย  0 3 3 4 5 

รวม 1 7 7 8 9 
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงอัตราเงินเดือนของพนักงานในปแรก 

ลําดับ ตําแหนง จํานวนคน เงินเดือน 
1 ผูจัดการท่ัวไป 1 0 
2 เลขานุการ 1 15,000 
3 ผูจัดการฝายขายและการตลาด 1 0 
4 ผูจัดการฝายการเงินและบัญชี 1 0 

รวม 15,000 
 
 
 



69 

โดยในปแรกยังไมมีการจายเงินปนผลแกผูรวมลงทุน และจะเร่ิมจายในปท่ี 2 โดยจะจายปนผลใน
เดือนธันวาคา คิดเปนอัตรา 10% ของกําไร หลังจากหักคาใชจายและ ภาษีเงินไดนิติบุคคล 
 
 
4.6  การสรรหาและการคัดเลือกพนักงาน 

ทางบริษัทไดกําหนดคุณสมบัติของพนักงานใหสอดคลองกับหนาท่ีท่ีไดรับมอบหมาย 
โดยใชชองทางการรับสมัครท่ีหลากหลาย เชน การติดประกาศ การสรรหาผานการแนะนําของคน
รูจัก การประกาศผานเวปไซต เปนตน ซ่ึงทางรานจะทําการตรวจสอบประวัติโดยการสัมภาษณเพื่อ
ตรวจสอบทัศนคติ บุคลิกภาพ ความรักในการบริการ โดยไดมีการกําหนดคุณสมบัติของพนักงาน
ดังนี้ 
 

4.6.1  ตําแหนงเลขา 
มีคุณสมบัติดังนี้ 
1. จบการศึกษาระดับปริญญาตรี 
2. จัดเก็บ และเตรียมเอกสารไดอยางเปนระบบ 
3. มีความสามารถในการใชคอมพิวเตอรโปรแกรมพ้ืนฐาน 
4. สามารถทํางานภายใตแรงกดดันได 
5. มีทักษะในการส่ือสารท่ีดี 

 
4.6.2  ตําแหนงพนักงานขาย 
มีคุณสมบัติดังนี้ 
1. จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  
2. บุคลิกภาพด ี
3. มีความสามารถในการนําเสนอ 
4. มีความสามารถในการส่ือสาร และประสานงาน 
5. สามารถเดินทางตางจังหวัดได 
6. สามารถทํางานภายใตแรงกดดันไดเปนอยางดี 
7. มีทักษะในการพูดโนมนาว 
8. มีใบขับข่ีและพาหนะเปนของตนเอง 
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4.6.3  แผนพฒันาบุคคลากร 
ทางรานจะมีการฝกอบรมแบงเปน 2 ประเภทใหญๆ คือ 
1. การฝกอบรมพนักงานใหม เพื่อใหพนักงานมีทักษะในการปฏิบัติงานไดอยางถูกตอง 

และเพื่อใหพนักงานทุกคนมีทักษะเหมือนกัน สามารถใหบริการในรูปแบบเดียวกันได โดยพนักงาน
ใหม ตองไดรับการใหความรูและการฝกฝนที่หลากลาย เชน นโยบายการบริหารงานของบริษัท 
มาตรฐานการใหบริการ มารยาทในการใหบริการ ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ทักษะดานการขาย 
ทักษาการเจรจาตอรอง การเตรียมตัวกอนพบลูกรา ไปจนถึงข้ันตอนการปฏิบัติงานอ่ืนๆ และการแกไข 
ปญหาเฉพาะหนา เปนตน 

2. การฝกอบรมพนักงานเกา โดยผูบริหารจะเปนผูพิจารณาการทํางานของพนักงาน
จากรายงานการขาย การออกพบลูกคาพรอมพนักงานขาย เพื่อประเมินทักษะการใหขอมูลสินคา รวมทั้ง 
ทักษะดานการขาย สอดสองการใหบริการของพนักงาน ไปจนถึงการรับคํารองเรียนจากลูกคา โดย
หากมีพนักงานคนใดท่ีปฏิบัติงานไมไดมาตรฐานก็จะมีการฝกอบรมพนักงานคนน้ันทันที นอกจากนี้ 
หากผูบริหารเห็นวามีการสัมมนาใดที่จะชวยใหพนักงานของรานมีทักษะเพ่ิมข้ึน สามารถนํามา
ประยุกตใชหรือปรับปรุงการใหบริการของบริษัทใหมีคุณภาพและสามารถแขงขันในตลาดได ก็อาจจะ 
มีการสงพนักงานท่ีเกี่ยวของไปอบรมเพ่ิมเติมได 
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บทที่ 5 

แผนการเงิน 
 
 
5.1  ขนาดของเงินทุนและแหลงเงินทุน 

Umbrella ใชเงินลงทุนจํานวนท้ังส้ิน 250,000 บาท โดยใชเงินลงทุนของตนเอง และ
หุนสวน โดยมีสัดสวนเปนเงินลงทุนจากเจาของ 100,000 บาท และหุนสวน 100,000 บาท รูปแบบ
ธุรกิจมีขนาดเล็กจึงมีการลงทุนไมมาก และมีกําไรขาดทุนแบงตามสัดสวนเงินของผูลงทุน 
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงงบประมาณการลงทุน 

เงินลงทุนในโครงการ รวม แหลงท่ีมาของเงินลงทุน
เงินลงทุน เงินกู 

อุปกรณสํานักงาน 47,500 47,500 - 
คาใชจายกอนดําเนินงาน 24,850 24,850 - 
เงินทุนหมุนเวยีน 177,650 177,650 - 

รวม 250,000 250,000 - 
 
ตารางท่ี 5.2 แสดงทรัพยสินท่ีใชในการลงทุนและประมาณการเส่ือมราคา 

รายการ อายุงาน 
)ป(

คาเส่ือมราคา 
(บาท/ป)

คาอุปกรณสํานักงาน 47,500 5 9,500
คาคอมพิวเตอร 15,000
คาเคร่ืองแสกนบารโคด 7,500
คาปร้ินเตอร 15,000
คาโทรศัพทมือถือ 10,000
คาใชจายกอนดําเนินงาน 24,850
เงินทุนหมุนเวยีน 177,650
รวมมูลคาการลงทุน 250,000 9,500
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ตารางท่ี 5.3 แสดงการคํานวณคาเส่ือมราคา 

รายการ คาเส่ือมราคา )บาท/ป(  
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาคอมพิวเตอร 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
คาเคร่ืองแสกนบารโคด 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 
คาปร้ินเตอร 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 
คาโทรศัพทมือถือ 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 
รวมคาเส่ือมราคาท้ังส้ิน 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 9,500.00 

 
ตารางท่ี 5.4 แสดงราคาตนทุนสินคาสเปรยกันแดด 

ลําดับ สวนประกอบ ตนทุน )บาท/ชิ้น(  
1 สารเคมี 36 
2 กระบวนการผลิต 54 
3 ขวดสเปรย และหัวปม 30 
4 หุมพลาสติกและพิมพลาย 10 
5 กลองกระดาษ และพิมพลาย 20 
4 คาบรรจุ  10 

รวม 160 
 
ตารางท่ี 5.5 แสดงประมาณการรายได 

ประมาณการยอดขาย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ยอดขายตอวัน 2,219 12,127 13,339 15,340 18,408
ยอดขายตอเดอืน 67,500 368,850 405,735 466,595 559,914
ยอดขายตอป 810,000 4,426,200 4,868,820 5,599,143 6,718,972
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ตารางท่ี 5.6 แสดงประมาณการตนทุนการผลิต 
ตนทุนการผลิต ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนการผลิตตอวัน 2,130 6,391 7,073 7,755 8,522
ตนทุนการผลิตตอเดือน 64,800 194,400 215,136 235,872 259,200
ตนทุนการผลิตตอป 777,600 2,332,800 2,581,632 2,830,464 3,110,400

 
ในสวนของตนทุนการผลิตไดถูกคํานวณรวมอยูในตนทุนสินคาแลวเพราะผูวิจัยวางแผน 

การซ้ือสารเคมี การผลิต และบรรจุในราคาเหมาจายกับโรงงาน ในราคาท่ีรวมคาแรง และคาใชจายอ่ืนๆ 
จากการผลิต  
  
ตารางท่ี 5.7 แสดงประมาณการคาสงเสริมการขาย 

คาสงเสริมการขาย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ยอดขาย 810,000 4,426,200 4,868,820 5,599,143 6,718,972
คาสงเสริมการขายรวม 144,000 442,100 442,100 576,500 417,000

 
ตารางท่ี 5.8 แสดงประมาณการเงินเดือนพนักงาน 

ตําแหนง ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ผูจัดการท่ัวไป 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
เลขานุการ 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000
ผูจัดการฝายขายและการตลาด 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
ผูจัดการฝายการเงินและบัญชี 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 แสดงคาโสหุยในการผลิต 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาไฟฟา+วัสดุส้ินเปลือง+น้ํา (เพิ่ม 5% ทุกป) 36,000 37,800 39,690 41,675 43,758 
คาขนสง (คิดตามอัตราสินคา) 12,000 64,296 73,941 85,032 102,038
คาโทรศัพท+อินเตอรเน็ต 8,400 8,400 8,400 8,400 ≪,400 

รวม 56,400 110,496 122,031 135,106 154,196
 
ตารางท่ี 5.10 แสดงคาใชจายในการขายและบริหาร 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาน้ํามันรถสําหรับพนักงานขาย 0 288,000 288,000 288,000 480,000
คาบํารุงรักษารถสําหรับพนักงานขาย 0 108,000 108,000 108,000 180,000
คาโทรศัพทสําหรับพนักงานขาย 0 28,800 28,800 28,800 48,000
คากระดาษ 5,000 5,000 5,000 5,000 5,000
คาหมึกพิมพ 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
รางวัลจากการขายสําหรับพนกังานขาย 0 480,000 720,000 960,000 1,440,000
คาเชาออฟฟศ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000
คาเงินสมทบเขากองทุน
ประกันสังคม 

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

คาทําบัญชี 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000
คาตรวจสอบบัญชี 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000
คาเบ็ดเตล็ด 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
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5.2  ประมาณการงบกําไรขาดทุน (Income Statement) 
 
ตารางท่ี 5.11 แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขาย  810,000 4,426,200 4,868,820 5,599,143 6,718,972 
ตนทุนขาย       

- วัตถุดิบ 324,000 1,770,480 1,947,528 2,142,281 2,356,509 
- แรงงานในการผลิต - - - - - 
- คาเสื่อมราคาในการผลิต - - - - - 
- คาโสหุยในการผลิต 56,400 111,773 120,221 133,025 151,699 

รวมตนทุนขาย  380,400 1,882,253 2,067,749 2,275,306 2,508,208 
กําไรขั้นตน  429,600 2,543,947 2,801,071 3,323,837 4,210,764 
คาใชจายในการขายและบริหาร       

- แรงงานในการขายและบริหาร 180,000 828,000 972,000 972,000 1,260,000 
- คาเสื่อมราคาในการขายและบริหาร 34,350 9,500 9,500 9,500 9,500 
- คาใชจายทางการตลาด 144,000 442,100 442,100 576,500 417,000 
- คาใชจายดานการขายและบริหาร 130,000 1,067,200 1,314,400 1,561,600 2,339,200 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร  488,350 2,346,800 2,738,000 3,119,600 4,025,700 
กําไรกอนหักดอกเบ้ียและภาษีเงินได  58,750 197,147 63,071 204,237 185,064 
ดอกเบี้ยจาย  - - - - - 
กําไรกอนหักภาษีเงินได  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 พบวาบริษัทยังไมมีกําไรในปแรกของ

การดําเนินกิจการ โดยในปแรกมีรายไดจากการขายเทากับ 810,000 บาท ในขณะท่ีบริษัทมีตนทุนขาย 
และคาใชจายในการบริหารเทากับ 380,400 บาท และ 488,350 บาท ตามลําดับ เม่ือหักภาษีเงินไดแลว 
บริษัทจึงมีกําไรสุทธิเทากับ  -47,000 บาท แตในปอ่ืนๆ จะมีกําไรอยางตอเนื่อง 
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5.3  ประมาณการงบดุล (Balance Sheet) 
  
ตารางท่ี 5.12 แสดงประมาณการงบดุล 

หนวย : บาท 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5

สินทรัพย  
สินทรัพยหมุนเวียน  

- เงินสดและเงินในธนาคาร 138,000 184,677 229,880 386,541 526,240
- ลูกหน้ีการคา - - - - -
- สต็อกสินคาสําเร็จรูป - - - - -
- สต็อกวัตถุดิบ 27,000 147,540 162,294 178,523 196,376

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 165,000 332,217 392,174 565,064 722,615
สินทรัพยถาวร  

- ที่ดินและการปรับปรุง - - - - -
- สิ่งปลูกสราง - - - - -
- เครื่องจักรอุปกรณ - - - - -
- ยานพาหนะ - - - - -
- อุปกรณสํานักงาน 47,500 47,500 47,500 47,500 47,500
- คาใชจายกอนดําเนินงาน 24,850 24,850 24,850 24,850 24,850

รวมสินทรัพยถาวร 72,350 72,350 72,350 72,350 72,350
หัก คาเสื่อมราคาสะสม 34,350 43,850 53,350 62,850 72,350
รวมสินทรัพยถาวรสุทธิ 38,000 28,500 19,000 9,500 -
รวมสินทรัพย 203,000 360,717 411,174 574,564 722,615
หน้ีสินและสวนของเจาของ  
หน้ีสินหมุนเวียน  

- เจาหน้ีการคา - - - - -
รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - - -
หน้ีสินระยะยาว - - - - -
รวมหน้ีสิน - - - - -
สวนของเจาของ  

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

รวมสวนของเจาของ 203,000 360,717 411,174 574,564 722,615
รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 203,000 360,717 411,174 574,564 722,615
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5.4  การวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน (Financial Ratio Analysis) 
 
ตารางท่ี  30 แสดงอัตราสวนทางการเงิน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
- อัตรากําไรข้ันตน 53% 57% 58% 59% 63% 
- อัตรากําไรจากการดําเนินงาน -7% 4% 1% 4% 3% 
- อัตรากําไรสุทธิ -6% 4% 1% 3% 2% 
- อัตราผลตอบแทนสุทธิตอสินทรัพยรวม (ROA) -23% 44% 12% 28% 20% 
- อัตราผลตอบแทนสุทธิตอสวนของเจาของ (ROE) -23% 44% 12% 28% 20% 

 
 
5.5  การคํานวณมูลคาสุทธิและผลตอบแทนของการลงทุน 

การคํานวณมูลคาของบริษัทไดจากการประมาณการ ดงันี้ 
1. อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ (IRR)  คือ 25.01 % 
2. มูลคาปจจุบันสุทธิ (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) 

หนวย : บาท 
 ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

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

 
ตารางท่ี 5.14 แสดงการคํานวณมูลคาปจจบัุนสุทธิ (Net Present Value – NPV) 

 ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 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 
 
 
เพื่อใหทางบริษัทสามารถปรับแผนการดําเนินงานใหเปนไปตามเปาหมาย จึงไดมีประเมินการ
จัดการความเส่ียง (Risk Management) โดยมีการประเมินมีท้ังหมด 4 ดาน ไดแก 

1. ความเส่ียงดานการตลาด (Market Risk) 
2. ความเส่ียงดานสภาพคลอง (Liquidity Risk) 
3. ความเส่ียงดานเครดิต (Credit Risk) 
4. ความเส่ียงดานปฏิบัติการ (Operational Risk) 

 
 
6.1  ความเสี่ยงดานการตลาด (Market risk) 

ความเส่ียงดานการตลาดท่ีคาดการณไว  อาจเกิดได 2 กรณี คือ 
1. เมื่อยอดขายตํ่ากวาเปาหมายที่วางไว เนื่องจากลูกคาอาจไมรูจักแบรนดหรือไมมี 

Brand awareness ทางผูบริหารตองมีการปรับปรุงหรือเพิ่มการประชาสัมพันธใหทั่วถึงมากยิ่งข้ึน 
มีการทํา Sale Promotion เพื่อกระตุนใหคนมาลองชิมสินคามากขึ้น รวมถึงจัด Event Marketing 
เชน การใช Umbrella sunscreen spray กอนและหลังแตงหนาโชวถายคลิปวิดีโอแลวลงโฆษณา
ทางอินสตาแกรม และเฟซบุก โดยเนตไอดอล เชน คุณนนทพร ธีรวัฒนสุข  )หญิงแย  ( 49คาใชจาย
สําหรับคลิปวิดีโอ 10 นาที ถายแบบคูผลิตภัณฑ รวมถึงโพสตลงอินสตาแกรม และเฟซบุกสวนตัว 
วันละ 2 คร้ัง เปนเวลา 14 วัน  เปนเงิน100,000 บาท และมอบคลิปวิดีโอรวมถึง ภาพถายดังกลาวให
ผูวิจัยเปนการถาวร การรีวิวสินคาจากผูใชจริง ผานชองทางออนไลน ภายใตหัวขอ “Umbrella every 
where” โดยประกวดภาพถายการใช Umbrella Sunscreen Spray ในกิจกรรมตางๆในชีวิตประจําวัน 
พรอมแคปช่ันใตภาพ โดยคิดคะแนนตามผลโหวต ของคนท่ัวไป ผานอินสตาแกรม และเฟซบุก การรีวิว
สินคาโดยผูมีความรูท่ีเปนท่ีรูจักในสังคม เชน บลอกเกอรช่ือดัง เปนตน เพื่อใหแบรนดเปนท่ีจดจํา
ของเปาหมายและสามารถกระตุนยอดขายใหเพิ่มข้ึนได 
 

                                                        
49 จากการสอบถามจากผูจัดการสวนตัวของคุณนนทพร ธีรวัฒนสุข,  เมษายน 2559 
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2. เม่ือยอดขายตํ่ากวาเปาหมายท่ีวางไว เนื่องจากสินคาไมตรงตามความตองการของ
ลูกคา ทางรานตองมีการออกสินคาใหม เพื่อตอบสนองความตองการลูกคาใหถูกตองและทันทวงที 
โดยอาจมีการใหลูกคาทดลองใชสินคารวมถึงติชมเพ่ือนําไปปรับปรุงสินคาใหตรงตามความตองการ
ของกลุมเปาหมายได ในสวนของสินคาเกาอาจมีการปรับสูตร ปรับรูปแบบบรรจุภัณฑ ตามผลการ
ตอบแบบสอบถามของกลุมลูกคาเปาหมายตอไป 
 
 
6.2  ความเสี่ยงดานสภาพคลอง (Liquidity Risk) 

หากธุรกิจเกิดขาดสภาพคลองทางการเงิน ตองใชวิธีจัดทํางบกระแสเงินสดลวงหนา
เพ่ือดูประมาณการรายได รวมถึงตองมีระบบบัญชีเพ่ือควบคุมตนทุนสินคา และตองมีการประเมินผล 
ทางบัญชีอยางตอเนื่อง อยางไรก็ดี หากจําเปนตองมีการระดมทุนเพิ่ม ทางรานสามารถระดมทุนจาก
ผูรวมทุนได 
 
 
6.3  ความเสี่ยงดานเครดิต (Credit Risk) 

Umbrella Sunscreen Spray มีการจัดจําหนายท้ังหมด 4 ชองทาง ไดแก 
1. โรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทย 
2. โรงพยาบาลเอกชน 
3. รานขายยา 
4. รานคาเกี่ยวกับความงาม 
เม่ือพิจารณาแลวจะเห็นไดวาชองทางจัดจําหนายท่ี 1 และ 2 ไมมีความเส่ียงดานเครดิต 

เนื่องจากโรงพยาบาลท่ีเปนโรงเรียนแพทยไดรับเงินอุดหนุนจากรัฐบาล และมีการกําหนดงบประมาณ 
ชัดเจนในทุกๆ ป สวนชองทางโรงพยาบาลเอกชนก็มีการกําหนดงบประมานอยางชัดเจนในทุกๆ ป
เชนกัน ท้ังยังเปนธุรกิจท่ีทํากําไรสูง (โพสตทูเดย, 2015) 

เม่ือพิจารณาชองทางการาจัดจําหนายท่ีเปนรานขายยา และรานคาเกี่ยวกับความงาม มี
ความเส่ียงดานเครดิต ซ่ึงทางบริษัทมีการปองกันความเส่ียงโดยการใหเครดิต 1 เดือน สําหรับรานท่ี
มีการซ้ือดวยเงินสดอยางนอย 2 บิล บิลละไมต่ํากวา 1 หม่ืนบาท หรือ มีการซื้อมูลคา อยางนอย 4 
หม่ืนบาท ไมจํากัดจํานวนบิล และใหเครดิต 3 เดือน สําหรับรานท่ีเคยไดเครดิต 1 เดือน แลวมีการส่ังซ้ือ 
และชําระเงินอยางตอเนื่องตรงเวลา อยางนอย 6 เดือน  
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นอกจากนี้ยังมีชองทางการจัดจําหนายท่ีเปนลูกคารายยอยซ้ือใชเอง ทางบริษัทไมมีการ
ใหเครดิตใดๆ จึงไมมีความเส่ียงสําหรับชองทางน้ี 
 
 
6.4  ความเสี่ยงดานปฏิบัติการ (Operational Risk) 

ความเส่ียงดานการปฏิบัติการท่ีคาดการณไว มี ดังน้ี 
1. พนักงานอาจยกัยอกเงินในจากการขาย หรือสินคาตัวอยาง ซ่ึงวิธีปองกันคือ  

 - สําหรับลูกคาท่ีจายเงินสด ทุกคร้ังทางบริษัทจะมีการออกบิลระบุช่ือรานคา หรือ
ช่ือลูกคาอยางชัดเจน 
 - สําหรับลูกคาท่ีจายเงินเปนเช็ค นอกจากทางบริษัทจะมีการออกบิลอยางชัดเจนแลว 
ลูกคาตองออกเช็คระบุช่ือบัญชีของบริษัทดวย 
 - พนักงานขายตองวางเงินประกันเปน 2 เทา ของเงินเดือน เพ่ือปองกันการยักยอกเงิน 
หรือสินคาตัวอยางไปขาย โดยเงินจํานวนนี้พนักงานขายจะไดรับคืนเม่ือลาออก หลังจากท่ีบริษัทได
ตรวจสอบ เงิน และสินคาตัวอยางท่ีเบิกไป แลวพบวาถูกตอง 

2. ปญหาเคร่ืองจักรของโรงงานเสีย ไมสามารถผลิตสินคาไดเพียงพอตอความตองการ 
ของลูกคา จากการสัมภาษณผูจัดการฝายผลิต บริษัทโปลิฟารม ทําใหทราบวาในกรณีเคร่ืองจักรมี
ปญหา โรงงานมีทีมชางที่สามารถซอมใหใชงานไดโดยใชเวลาอยางมาก 1 วัน หากมีอะไหลเสีย 
โรงงานสามารถส่ังมาเปล่ียนใหเคร่ืองจักรใชงานได โดยใชเวลาอยางมาก 1 สัปดาห ดังนั้น ทางบริษัท 
จึงมีวิธีปองกันปญหาโดยการสตอกสินคาในปริมาณท่ีพอขาย 0.5 เดือน ใชระบบ POS ชวยคํานวณ 
และยังหาขอมูลโรงงานอ่ืนๆ สํารองไว 

3. ปญหาวัตถุดิบ หรือบรรจุภัณฑ ขาดชวง ทําใหไมสามารถผลิตสินคาไดทันตอ
ความตองการของลูกคา จากการสัมภาษณผูจัดการฝายผลิต บริษัทโปลิฟารม ทําใหทราบวาทางโรงงาน 
ตองมีการส่ังซ้ือวัตถุดิบ เชน สารเคมีสําหรับผลิตโลช่ัน กระดาษสําหรับทํากลอง ขวดสเปรย และ
หัวสเปรย ในปริมาณท่ีสามารถผลิตไดถึง 3 ป เพื่อใหไดจุดคุมทุนของโรงงาน ดังนั้น ความเส่ียงใน
กรณีนี้จึงมีต่ํามาก แตอยางไรก็ตาม ทางบริษัทก็ยังปองกันปญหานี้ดวยการสตอกสินคาใหมีพอจําหนาย 
อยางนอย 0.5 เดือน และยังหาขอมูลโรงงานอ่ืนๆ สํารองไว 

4. ปญหาลูกคาตองการเปล่ียนสินคา หากลูกคาไมพอใจในสินคา  
 - ในกรณีสินคาแตกหัก บุบ จากการขนสง ทางบริษัทยินดีรับคืนภายใน 1 สัปดาห 
หลังจากสงสินคา โดยยึดเอาวันท่ีลูกคาเซ็นรับสินคาเปนหลัก 
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 - กรณีสินคาใกลวันหมดอายุ ทางบริษัทยินดีรับคืนกอนสินคาหมดอายุอยางนอย 6 
เดือนโดยสามารถเปล่ียนเปนสินคาท่ีมีมูลคาเทากัน หรือนอยกวา ไมสามารถเปล่ียนคืนเปนเงินได 

5. วัตถุดิบราคาสูงข้ึน ทําใหตนทุนสินคาเพิ่มข้ึน วิธีแกปญหาคือ หาแหลงวัตถุดิบใหมๆ 
ท่ีมีคุณภาพเทียบเทาหรือใกลเคียงมาใชในกระบวนการผลิต โดยวัตถุดิบจากแหลงใหมตองเปนสารเดิม 
รูปแบบเดิม เพื่อไมใหมีผลทําใหสูตรตํารับเปลี่ยนแปลง ซึ่งตองมีการวิเคราะหราคาวัตถุดิบอยาง
ตอเนื่องเพื่อใหเห็นแนวโนมการเปล่ียนแปลงและสามารถควบคุมตนทุนในการผลิตได 

6. สินคาขายดีจนไมพอตอความตองการของลูกคา วิธีการแกปญหาคือการเพิ่มกําลัง
การผลิตใหมากข้ึน โดยการตกลงกับบริษัทท่ีรับผลิต เพื่อใหผลผลิตเพียงพอตอความตองการของ
ลูกคา โดยจะมีการลงทุนเพิ่มหากพบวากําลังในการผลิตไมเพียงพอตอความตองการสินคา ลูกคามี
กําลังซ้ือมากจนทําใหสินคาขาดตลาดในทุกวัน  นอกจากนี้ควรใชเคร่ือง POS เขามาชวยในการวิเคราะห 
เพ่ือชวยในการวางแผนการผลิตสินคาใหเพียงพอ เนื่องจาก POS สามารถเก็บขอมูลและวิเคราะห
การขายได โดยสามารถบอกไดวาสินคาใดเปนสินคาขายดีในแตละชวงเวลา  

7. ปญหาสินคาขายไมหมดจนใกลหมดอายุ วิธีแกปญหาคือ จัดลดราคา 20% เพ่ือจูงใจ 
ใหเกิดการซ้ือมากข้ึน หากสินคายังเหลือจนหมดอายุ จะนําไปเปนสินคาสําหรับต้ังโชวในการออกบูธ 
แสดงสินคา เพื่อใหไมตองเบิกสินคาท่ียังมีอายุยาวสามารถขายได 

8. การใหบริการของพนักงานขายแยลงไมสามารถทํางานครอบคลุมลูกคา และ KOLs 
เนื่องจากมีจํานวนพนักงานไมเพียงพอ วิธีแกปญหาคือ เพ่ิมจํานวนพนักงาน หรือจางพนักงานขาย
แบบสัญญาจางช่ัวคราว เพื่อชวยดูแลลูกคาในชองทางจัดจําหนายท่ีดูแลไดงาย แตใชเวลาในรายละเอียด 
มาก เชน รานขายยา รานคาเกี่ยวกับความงาม และลูกคารายยอยท่ีซ้ือใชเอง ซ่ึงแตละสัปดาหควรมี
การใหพนักงานใชเคร่ืองมือนับจํานวนลูกคาลูกคาที่เขารานในแตละวัน เพื่อนํามาเปรียบเทียบกับ
จํานวน transaction ท่ีเกิดข้ึนจริง เพื่อใชในการคํานวณจํานวนท่ีเหมาะสมของพนักงานขายดวย 

9. พนักงานอาจลาออกหรือลาหยุดกะทันหันทําใหพนักงานในรานไมเพียงพอ ซ่ึงวิธี
แกปญหาคือ ในการเซ็นสัญญาจางงาน ในสัญญาจะระบุใหพนักงานตองแจงลาออกลวงหนาอยางนอย 
1 เดือน มิฉะนั้นจะไมไดรับเงินเดือนสุดทาย และไมไดรับเงินประกันคืน ในการลาพักรอน ตองแจง
ลวงหนาอยางนอย 1 วันทําการ ในกรณีลาปวยเกิน 0.5 วัน ตองมีใบรับรองแพทย มิฉะนั้นจะถือเปน
วันลาแบบไมมีคาจางโดยหักจากเงินเดือน หากยังมีกรณีดังกลาวเกิดข้ึน หัวหนางานท่ีเปนหัวหนา
โดยตรง จะทําหนาท่ีแทน 
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ภาคผนวก ก 
 
 

ผลจากการสัมภาษณ 
 
 
กลุมท่ี 1 คือ ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ท่ีใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา
อยางเปนประจําอยางนอยวันละ 1 คร้ัง 

- กลุมเปาหมายใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาในรูปแบบโลช่ัน และครีม เพราะ
ความเคยชิน 

- กลุมเปาหมายมักจะทาโลชั่น หรือครีมกันแดดเฉพาะเวลาเชา กอนแตงหนา จะไมทา
ซํ้าเพราะเกรงวาเคร่ืองสําอางจะลบ หรืออาจอุดตันรูขุมขนจนเกิดเปนสิวได 

- เหตุผลท่ีคนสวนใหญใชโลชั่น หรือครีมกันแดดสําหรับผิวหนาเปนประจําทุกวัน คือ 
เคยปรึกษาแพทยผิวหนังเร่ืองปญหาเกี่ยวกับผิว เชน สิว ร้ิวรอย กระ บนใบหนา แลวแพทยแนะนํา
ใหใช  

- กลุมเปาหมายบางสวนใชโลช่ัน หรือครีมกันแดดสําหรับผิวหนาเปนประจําทุกวัน 
เพราะเคยอานบทความท่ีแพทยเขียน แนะนําใหใชโลชั่น หรือครีมกันแดดทุกวัน 

- บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกแบรนดของผลิตภัณฑกันแดดมากที่สุดคือ แพทย 
รองลงมาคือ เพื่อน และบลอกเกอรรีวิวสินคา ตามลําดับ 

- เหตผลที่แพทยมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ แพทยมีความรูเกี่ยวกับสุขภาพมากที่สุด และ
เปนกลาง แนะนําผลิตภัณฑตามคุณลักษณะท่ีเหมาะสมกับผูใชแตละราย 

- เหตุผลท่ีเพื่อนมีอิทธิพลรองลงมา คือ เพื่อนจะแสดงความคิดเห็นตอผลิตภัณฑตาม
ความเปนจริง ท้ังขอดี และขอเสีย เชน ใชแลวทําใหหนามันมาก แตไมเปนสิว  

- เหตุผลท่ีบล็อกเกอรรีวิวสินคามีอิทธิพลนอยท่ีสุด คือ การอานรีวิวจากผูท่ีมีความรูมา
รีวิวสินคาหลายๆ แบรนดพรอมกันทําใหไมเสียเวลาในการเปรียบเทียบเอง แตบลอกเกอรอาจไดรับ
คาจางจากบางแบรนดได  

- กลุมเปาหมายมักจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากรานคาท่ีสะดวกท่ีสุด เชน ตามปกติจะพบ
แพทยในโรงพยาบาล เปนประจําเพื่อทําหัตถการเกี่ยวกับผิวหนาอยูแลว ก็จะซ้ือจากโรงพยาบาลหรือ 
รานขายยาท่ีใกลโรงพยาบาล ถาใชหมดแลวอาจเลือกซ้ือจากรานขายยาใกลบาน หรือรานคาเกี่ยวกับ
ความงามในหางสรรพสินคา 
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- กลุมเปาหมายบางสวนท่ีไมไดพบแพทยผิวหนังเลย จะเลือกซ้ือท่ีเคาเตอรแบรนดใน
หางสรรพสินคา 

- กลุมเปาหมายจะเปล่ียนแบรนดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาก็ตอเม่ือมีอาการแพ 
หรือกอใหเกิดสิว ถาไมมีอาการดังกลาวจะไมเปล่ียนแบรนดเพราะเกรงวาจะมีอาการแพ เวนแตแพทย 
หรือเพ่ือนแนะนําใหเปล่ียนเทานั้น 

- ปญหาท่ีพบจากการใชโลช่ัน หรือครีมกันแดดท่ีใชอยูปจจุบันคือ ไมสามารถทาทับ
เคร่ืองสําอางได จึงไมสามารถปองกันผิวจากรังสียูวีไดตลอดท้ังวัน 

- กลุมเปาหมายไมทราบวาผลิตภัณฑกันแดดมีแบบฟสิคอล และเคมิคอล  
- กลุมเปาหมายทราบวาผลิกภัณฑกนัแดดยิ่ง SPF สูง จะยิ่งกอใหเกิดความมันบนใบหนา 

คา SPF ท่ีเกิน 30 ข้ึนไป ใหประโยชนในการกันรังสียูวีเพิ่มข้ึนไมมาก 
- กลุมเปาหมายสวนใหญไมทราบวามีผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาในรูปแบบ

สเปรย สวนนอยทราบวามี ซ่ึงกลุมเปาหมายน้ีรูจักเพียงแบรนดเดียวคือ NUDE  
- กลุมเปาหมายท่ีทราบวามีสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา ไมเคยลองใชเลย เพราะกลัว

แพ ไมม่ันใจในคุณภาพ และไมทราบวาเหมาะสมกับผิวตนเองหรือไม 
- กลุมเปาหมายใหความเห็นวาสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาควรมีคุณสมบัติคือ ไมกอ 

ใหเกิดสิว ไมทําใหหนามัน ไมกอใหเกิดอาการแพ และสามารถพนทับเคร่ืองสําอางไดโดยไมอุดตัน
รูขุมขน 

- หากในอนาคตจะลองใชสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา จะเลือกใชแบรนดท่ีแพทย
แนะนํา ไมวาจะเปนการแนะนําขณะพบกัน หรือ จากบทความท่ีแพทยเขียนในชองทางอออนไลน 
รองลงมาคือเลือกตามเพื่อนท่ีเคยลองใชแลว ประกอบกับหาขอมูลจากบล็อกรีวิวสินคา 

- กลุมเปาหมายตองการใหสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา มีขนาดบรรจุ 50 มิลลิลิตร 
เพราะจะไดพกพาสะดวก  

- ราคาท่ีกลุมเปาหมายยอมจายเพื่อซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาขนาด 50 มิลลิลิตร 
อยูท่ีประมาณ 500 - 800 บาท 
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กลุมท่ี 2 คือ ผูหญิงวัยทํางานท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ท่ีไมใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนา
อยางเปนประจําอยางนอยกวาวันละ 1 คร้ัง  

- กลุมเปาหมายใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาในรูปแบบโลช่ัน และครีม เพราะ
ความเคยชิน 

- กลุมเปาหมายมักจะทาโลชั่น หรือครีมกันแดดเฉพาะเวลาเชา กอนแตงหนา จะไมทา
ซํ้าเพราะเกรงวาเคร่ืองสําอางจะลบ หรืออาจอุดตันรูขุมขนจนเกิดเปนสิวได 

- กลุมเปาหมายใชโลช่ัน หรือครีมกันแดดสําหรับผิวหนาเฉพาะวันท่ีตองทํากิจกรรม
กลางแจงเทานั้น เพราะกลัวผิวหมองคลํ้า 

- บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกแบรนดของผลิตภัณฑกันแดดมากที่สุดคือ เพ่ือน 
รองลงมาคือ บลอกเกอรรีวิวสินคา ตามลําดับ 

- เหตุผลท่ีเพื่อนมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ เพื่อนจะแสดงความคิดเห็นตอผลิตภัณฑตาม
ความเปนจริง ท้ังขอดี และขอเสีย  

- เหตุผลท่ีบล็อกเกอรรีวิวสินคามีอิทธิพลรองลงมา คือ บลอกเกอรเปนผูท่ีมีประสบการณ 
เกี่ยวกับเคร่ืองสําอางสูง จึงนาจะแนะนําส่ิงท่ีดีท่ีสุด 

- กลุมเปาหมายมักจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากรานคาท่ีสะดวกท่ีสุด เชน รานขายยาใกล
บาน หรือรานคาเกี่ยวกับความงามในหางสรรพสินคา 

- กลุมเปาหมายไมไดพบแพทยผิวหนังเลย เพราะไมมีปญหาดานสุขภาพผิวหนัง และ
ไมมีเวลา 

- กลุมเปาหมายจะเปล่ียนแบรนดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาก็ตอเม่ือมีอาการแพ 
กอใหเกิดสิว หรืออานบล็อกรีวิวประกอบกับเพื่อนแนะนําแบรนดใหม  

- ปญหาท่ีพบจากการใชโลชั่น หรือครีมกันแดดท่ีใชอยูปจจุบันคือ ทาแลวหนามันทํา
ใหไมอยาทาทุกวัน 

- กลุมเปาหมายไมทราบวาผลิตภัณฑกันแดดมีแบบฟสิคอล และเคมิคอล  
- กลุมเปาหมายเขาใจวายิ่ง SPF สูงยิ่งกันรังสียูวีไดดี 
- กลุมเปาหมายสวนใหญไมทราบวามีผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาในรูปแบบสเปรย  
- กลุมเปาหมายใหความเห็นวาสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาควรมีคุณสมบัติคือ ไมกอ 

ใหเกิดความมันบนใบหนา 
- หากในอนาคตจะลองใชสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา จะเลือกใชแบรนดท่ีหาขอมูล

จากบทความเกี่ยวกับสุขภาพท่ีแพทยเขียน และบล็อกรีวิวสินคา จากชองทางออนไลน 
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- กลุมเปาหมายตองการใหสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา มีขนาดบรรจุ 50 มิลลิลิตร 
เพราะจะไดพกพาสะดวก  

- ราคาท่ีกลุมเปาหมายยอมจายเพื่อซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาขนาด 50 มิลลิลิตร 
อยูท่ีประมาณ 500 - 600 บาท 
 
กลุมท่ี 3 คือ ผูหญิงวัยกลางคนท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร 

- กลุมเปาหมายใชผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาในรูปแบบครีม เพราะความเคยชิน 
- กลุมเปาหมายมักจะทาโลชั่น หรือครีมกันแดดเฉพาะเวลาเชา กอนแตงหนา จะไมทา

ซํ้าเพราะเกรงวาเคร่ืองสําอางจะลบ หรืออาจอุดตันรูขุมขนจนเกิดเปนสิวได 
- เหตุผลท่ีใชโลช่ัน หรือครีมกันแดดสําหรับผิวหนาเปนประจําทุกวัน คือ เม่ืออายุมาก

ข้ึนพบวาเกิดฝา กระ ไดงาย จึงปองกันไวดีกวาแก  
- บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกแบรนดของผลิตภัณฑกันแดดมากที่สุดคือ แพทย 

รองลงมาคือ เพื่อน  
- เหตุผลท่ีแพทยมีอิทธิพลมากที่สุด คือ แพทยมีความรูเกี่ยวกับสุขภาพมากที่สุด มี

ความเช่ียวชาญทั้งดานการรักษาและปองกัน 
- เหตุผลท่ีเพื่อนมีอิทธิพลรองลงมา คือ เพื่อนจะแสดงความคิดเห็นตอผลิตภัณฑตาม

ความเปนจริง ท้ังขอดี และขอเสีย  
- กลุมเปาหมายสวนใหญมักจะเลือกซื้อผลิตภัณฑจากรานคาที่สะดวกที่สุด เชน 

โรงพยาบาล ท่ีพบแพทยเปนประจําเพื่อทําหัตถการเกี่ยวกับผิวหนาอยูแลว ก็จะซ้ือจากโรงพยาบาล 
หรือรานขายยาท่ีใกลโรงพยาบาลเพราะเขาถึงงายใชเวลานอย ดังนั้นเม่ือกลุมเปาหมายใชหมดแลว
อาจเลือกซ้ือจากรานขายยาใกลบานเปนหลัก 

- กลุมเปาหมายบางสวนท่ีไมไดพบแพทยผิวหนังเลย จะเลือกซ้ือท่ีเคาเตอรแบรนดใน
หางสรรพสินคา โดยเลือกแบรนดตามท่ีเห็นโฆษณาในนิตยสารสําหรับผูหญิง และสุขภาพ เชน CLEO 
และ Health Today  

- กลุมเปาหมายจะเปล่ียนแบรนดผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาก็ตอเม่ือมีอาการแพ 
หรือกอใหเกิดสิว ถาไมมีอาการดังกลาวจะไมเปล่ียนแบรนดเพราะเกรงวาจะมีอาการแพ เวนแตแพทย 
หรือเพ่ือนแนะนําใหเปล่ียนเทานั้น 

- ปญหาท่ีพบจากการใชโลช่ัน หรือครีมกันแดดท่ีใชอยูปจจุบันคือ ไมสามารถทาทับ
เคร่ืองสําอางได จึงไมสามารถปองกันผิวจากรังสียูวีไดตลอดท้ังวัน 
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- กลุมเปาหมายสวนใหญใหความเห็นวาผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาเปนเคร่ืองสําอาง 
ท่ีสําคัญท่ีสุด ปองกันการเกิดฝา กระ และร้ิวรอยได 

- กลุมเปาหมายทราบวาผลิตภณัฑกันแดดยิง่ SPF สูง จะยิ่งกอใหเกดิความมันบนใบหนา 
คา SPF ท่ีเกิน 30 ข้ึนไป ใหประโยชนในการกันรังสียูวีเพิ่มข้ึนไมมาก 

- กลุมเปาหมายสวนใหญไมทราบวามีผลิตภัณฑกันแดดสําหรับผิวหนาในรูปแบบสเปรย  
- กลุมเปาหมายสวนนอยทราบและเห็นความจําเปนวาควรทาโลช่ันกันแดดสําหรับ

ผิวหนาอยางนอยวันละ 2 คร้ัง จากการปรึกษาแทยผิวหนัง และอานบทความจากนิตยสาร 
- กลุมเปาหมายสวนใหญไมทราบวาควรทาโลช่ันกันแดดสําหรับผิวหนาอยางนอยวัน

ละ 2 คร้ัง จึงทาเพียงวันละ 1 คร้ังตอนเชา 
- กลุมเปาหมายใหความเห็นวาสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาควรมีคุณสมบัติคือ มี

ประสิทธิภาพในการกันยูวีไดดี พรอมท้ังบํารุงผิวหนาไดในเวลาเดียวกัน พนทับเคร่ืองสําอางแลวไมลบ 
- หากในอนาคตจะลองใชสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา จะเลือกใชแบรนดท่ีแพทย

แนะนําโดยปรึกษาแพทย หรืออานบทความจากนิตยสาร รองลงมาคือเลือกตามเพื่อนท่ีเคยลองใชแลว  
- กลุมเปาหมายตองการใหสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนา มีขนาดบรรจุ 50 มิลลิลิตร 

เพราะเปนขนาดท่ีจับถนัดท่ีสุด 
- ราคาท่ีกลุมเปาหมายยอมจายเพื่อซ้ือสเปรยกันแดดสําหรับผิวหนาขนาด 50 มิลลิลิตร 

อยูท่ีประมาณ 600 - 1000 บาท 
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