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สารนิพนธ์หัวขอ้ผลิตภณัฑ์โลชั�นป้องกนัยุงและกนัแดดสูตรกนันํ# านวตักรรมนาโน
เทคโนโลยี (PICARI SHIELD) มีวตัถุประสงค์เพื�อศึกษาโอกาสและความเป็นไปไดใ้นการพฒันา
ธุรกิจโลชั�นกนัยุงที�เป็นสูตรนวตักรรมออกสู่ตลาด อีกทั#งยงัศึกษากิจกรรมทางการตลาดที�เหมาะสม
ที�จะสามารถสร้างความรับรู้ต่อสินคา้  

ทั#งนี#ทางผูจ้ดัทาํขอกราบขอบพระคุณผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ธนพล วีราสา อาจารยที์�
ปรึกษาเป็นอยา่งสูง ซึ� งช่วยเหลือให้คาแนะนาํและชี# แนะแนวทางในการพฒันาและปรับปรุงตลอด
ระยะเวลาที�ทาโครงการทาํให้สารนิพนธ์ฉบบันี#ครบถว้น รวมถึงขอกราบขอบพระคุณ ดร.วินยั วงศ์
สุรวฒัน์ อาจารย์ธเนศ สาเริงเวทย์ อาจารย์กฤษกร สุขเวชชวรกิจ และอาจารยต์รียุทธ พรหมศิริ
ตลอดจนคณะครูอาจารยแ์ละเจา้หนา้ที�ทุกท่านในวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล  

นอกจากนี# รวมถึงบิดา มารดา ครอบครัว และเพื�อนๆ สาขาผู ้ประกอบการและ
นวตักรรมรุ่น 17B สาหรับการให้คาํแนะนาํที�เป็นประโยชน์ ความช่วยเหลือ รวมถึงเป็นกาํลงัใจ
สําคัญให้เสมอมา และผูที้� มีส่วนเกี�ยวข้องท่านอื�นๆ ได้ให้คาํแนะนํา ให้คาํปรึกษา และความ
ช่วยเหลือ รวมทั#งช่วยติดต่อประสานงานมาโดยตลอด ซึ� งอาจไม่ไดก้ล่าวมา ณ ทีนี#   

ประโยชน์จากของแผนธุรกิจฉบบันี#  ผูจ้ดัทาํขอมอบเครดิตใหแ้ก่บุคคลต่างๆ ที�ไดก้ล่าว
มาขา้งตน้ สุดทา้ยนี# หวงัเป็นอยา่งยิ�งว่าแผนธุรกิจฉบบันี# จะเป็นประโยชน์แก่ผูที้�สนใจศึกษา หากมี
ขอ้ผดิพลาดประการใด ทางผูว้จิยัทาํขอรับไวแ้ละขออภยัมา ณ ที�นี#ดว้ย 
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เนื�องดว้ยปัจจุบนัโรคไขเ้ลือดออกนบัไดว้า่เป็นโรคที�มีความรุนแรงและมีอตัราการติด
เชื#อเพิ�มขึ#นในแต่ละปี ทาํให้ผูบ้ริโภคตระหนกัและมีการป้องกนัหลากหลายวิธี ซึ� งหนึ�งในวิธีที�นิยม
ที�สุดคือการทาโลชั�นและใชส้เปรยป้์องกนัยงุ เนื�องจากเป็นวิธีการที�ง่าย สะดวกและปลอดภยัสูง ซึ� ง
เมื�อผูว้จิยัไดศึ้กษามูลค่าตลาดโดยรวมของผลิตภณัฑย์ากนัยงุในประเทศไทยพบวา่ ตลาดรวมมีมูลค่า
มากกว่า J พนัลา้นบาท ในปี 2556 โดยแบ่งเป็นกลุ่มสเปรยฆ่์ายุง 55% กลุ่มยาจุดกนัยุง 30% กลุ่ม
สเปรยแ์ละโลชั�นทากนัยงุ 15% เฉพาะตลาดกลุ่มสเปรยแ์ละโลชั�นทากนัยงุมีมูลค่ามากกวา่ 600 ลา้น
บาท มีอตัราเติบโตสูงถึง 63% จากขอ้มูลระหวา่งปี 2553 - 2556 และคาดวา่จะเติบโตต่อเนื�องอย่าง
น้อย 10% ในทุก ๆ ปี ดว้ยตลาดที�มีแนวโน้มเติบโตและมีผูเ้ล่นหลกัน้อยราย นบัไดว้่าเป็นตลาดที�
น่าสนใจ 

ทางคณะผูว้ิจยัได้ศึกษาถึงพฤติกรรมและวิถีชีวิตของผูค้นในปัจจุบนัเพิ�มเติม พบว่า
นิยมใช้ชีวิตนอกบา้นและมีการเดินทางท่องเที�ยวมากขึ#น โดยเฉพาะการท่องเที�ยวรูปแบบใหม่ที�
กาํลงัไดรั้บความนิยมและมีมูลค่าตลาดเพิ�มสูงขึ#นอย่างต่อเนื�อง นั�นคือการท่องเที�ยเชิงอนุรักษ์ ซึ� ง
เป็นการท่องเที�ยวแนวผจญภยักลางแจง้ ผูท้่องเที�ยวจะสัมผสักบัธรรมชาติโดยตรง อาทิเช่น การเดิน
ป่า การปีนเขา การลอดถํ# า เป็นตน้ ทาํให้นกัท่องเที�ยวกลุ่มนี# มกัพบปัญหาในการเจอยุงและแมลง
รบกวน อีกทั# งยงัเผชิญกับแสงแดดในคราวเดียวกัน ดังนั# นคณะผูว้ิจ ัยเล็งเห็นโอกาสว่าหากมี
ผลิตภณัฑ์ที�สามารถตอบโจทยน์กัท่องเที�ยวกลุ่มนี#  ที�เป็นผลิตภณัฑ์ที�สามารถปกป้องแสงแดดและ
กันยุงในขวดเดียวกัน ก็นับได้ว่าจะสามารถนําเสนอคุณค่าความสะดวกในการพกพาให้แก่
นกัท่องเที�ยวกลุ่มนี#ได ้ 

นอกจากนี#ทางผูว้ิจยัไดค้น้พบสูตรของโลชั�นซึ� งเป็นสูตรงานวิจยัของสาํนกังานพฒันา
วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ (สวทช.) โดยใช้เทคโนโลยี Nanostructured Lipid Carriers 
(NLC) เป็นเทคโนโลยีที�พฒันาเพื�อการอนุญาตให้ใช้สิทธิและพร้อมเผยแพร่ รวมทั# งมีการจด
สิทธิบตัรเรียบร้อยแลว้ อยูใ่นสถานะเสาะหาผูรั้บอนุญาตใชสิ้ทธิสาํหรับผูป้ระกอบสายการผลิตและ
กลุ่มจา้งผลิตเพื�อทาํตลาด ซึ� งนวตักรรมนาโนเทคโนโลยีดงักล่าว สามารถแกปั้ญหาของผลิตภณัฑ์
ป้องกนัยงุที�มีอยูใ่นตลาดได ้ไม่มีกลิ�นฉุน ไม่ใช ้DEET ที�ทาํใหร้ะคายเคือง เพิ�มประสิทธิภาพในการ
ป้องกนัยุง ผสาน 2 คุณค่าที�นกัท่องเที�ยวเชิงอนุรักษ์และผจญภยัมีความตอ้งการคือการป้องกนัยุง
และกนัแดดในผลิตภณัฑเ์ดียวได ้จึงเป็นที�มาของแผนธุรกิจผลิตภณัฑโ์ลชั�นป้องกนัยงุและกนัแดด  
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สูตรกนันํ# า ภายใตต้ราสินคา้ PICARI SHIELD  โดยมีบริษทั จิราเฮิร์บ เป็นผูท้าํการตลาดและจดั
จาํหน่ายแมว้่าผลิตภณัฑ์ที�มีวางขายในตลาดปัจจุบนันั#น มีทั#งผลิตภณัฑ์ที�สามารถป้องกนัยุงและ
แมลง และมีทั#งผลิตภณัฑ์ที�ป้องกนัแสงแดด แต่ยงัไม่มีผลิตภณัฑ์ใดๆ ที�สามารถรวมการปกป้องไว้
ในขวดเดียวกนั ดงันั#นผลิตภณัฑ์ภายใตต้ราสินคา้ PICARI SHIELD นบัว่าป็นผลิตภณัฑ์รายแรกที�
นาํเสนอการผสาน b คุณค่าในขวดเดียวกนั และเป็นผลิตภณัฑ์ที�นาํเสนอคุณค่ารูปแบบใหม่ให้แก่
ผูบ้ริโภค  

เนื�องจากเป็นผลิตภณัฑ์แบรนด์ใหม่ ยงัไม่เป็นที�รู้จกัในทอ้งตลาด ทางบริษทัฯจึงตอ้ง
วางกลยุทธ์ทางการตลาดแบบบูรณาการเต็มรูปแบบเพื�อเขา้ถึงลูกคา้โดยเฉพาะลูกคา้กลุ่มเป้าหมายที�
มีช่วงอายุ bd – Jf ปี ที�ชอบการท่องเที�ยวเชิงอนุกรักษ์ ชอบความคล่องตวัสะดวกสบาย และชอบ
ทดลองสินคา้ใหม่ๆ โดยที�มีการส่งเสริมการขายและจดัทาํกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเนื�อง 
อาทิเช่น ในช่วงแรกของการจดัจาํหน่าย จะมีการแนะนาํสินคา้ ให้ความรู้ของตวัผลิตภณัฑ์ผา่นการ
ออกบูธสินคา้ในโมเดิร์นเทรด หรือแมแ้ต่ในงานแฟร์ต่างๆและมีการแจกสินคา้ในงานต่างๆในงานที�
มีกลุ่มเป้าหมาย เช่นในงานวิ�งมาราธอน งานวิ�งประเภท Trail Running หรือแจกให้กบับริษทัทวัร์ที�
เป็นทวัร์รูปแบบผจญภยัที�กลุ่มลูกทวัร์มีความเสี�ยงที�ตอ้งเจอกบัยงุและ/หรือตอ้งเจอกบัแดด  

นอกจากนี# ยงัตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์เพื�อสื�อสารและนาํเสนอคุณค่าของผลิตภณัฑ์
รูปแบบใหม่และจดจาํตราสินคา้ภายใตแ้บรนด ์PICARI SHIELD ใหลู้กคา้อยา่งต่อเนื�องเช่นกนั โดย
ทางบริษทัฯไดว้างกลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์ผ่านการโฆษณาทางวิทยุและทางสื�อออนไลน์ โดยที�
จดัเตรียมเนื#อหา (Contents) การประชาสัมพนัธ์ให้มีความน่าสนใจเหมาะกบักลุ่มเป้าหมายและ
เพื�อใหเ้กิดการรับรู้ในตราสินคา้ 

สําหรับช่องทางการจดัจาํหน่ายของ  PICARI SHIELD นั#นแบ่งออกเป็น 2 ช่องทาง
หลกัคือ การวางขายในรูปแบบ Offline และ แบบ Online ทั#งนี#ทางบริษทัจะวางกลยุทธ์การวางขาย
ตามช่องทางการขายดงักล่าวเป็นสัดส่วน  80 : 20 ตามลาํดบั โดยทางบริษทัฯมองว่าช่องทางการ
วางขายแบบ Offline หลกัๆอยูที่�เทสโก ้โลตสั ซึ� งในปี 2559 ประเทศไทย มีจาํนวนสาขาของเทสโก ้
โลตสัรวมทั#งสิ#น กวา่ 1,800 สาขา นบัวา่เป็นช่องทางที�มีศกัยภาพเนื�องจากมีจาํนวนาขาเยอะและ มี
อตัราจาํนวนลูกค้าต่อวนัใช้บริการสูง ซึ� งนับว่าเป็นโอกาสทางการขายให้กับแบรนด์ PICARI 
SHIELD  
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ทั#งนี#การวางกลยทุธ์ทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์PICARI SHIELD นบัวา่มีความสาํคญั
มากเนื�องจากเป็นสินคา้อุปโภคบริโภคที�มีจาํนวนคู่แข่งไม่น้อย แต่ทางบริษทัฯ ได้วางแผนและ
นาํเสนอคุณค่าความแตกต่างของตวัผลิตภณัฑ์ PICARI SHIELD ที�คู่แข่งไม่มี อาศยัความเป็นสินคา้
รายแรกที�มีคุณค่าไม่เหมือนใครมาเป็นจุดแข็งในการสร้างมูลค่าให้กบัแบรนด์เพื�อสร้างรายได้และ
ความเติบโตใหบ้ริษทัฯ 
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ความเป็นมาและแนวคดิธุรกจิ 
 
 
P.P ความเป็นมาของธุรกจิ 

จากวิถีชีวิตของผูค้นในปัจจุบนัที�นิยมใชชี้วิตนอกบา้น และเดินทางท่องเที�ยวมากขึ#น 
ซึ� งมกัพบปัญหาในการเจอกบัยุงและแมลงรบกวน สเปรยแ์ละโลชั�นกนัยุงที�พกพาง่ายใชส้ะดวกจึง
กลายเป็นของใชจ้าํเป็นสาํหรับการพกพาในยามเดินทาง โดยตลาดรวมผลิตภณัฑย์ากนัยงุในประเทศ
ไทยมีมูลค่ามากกวา่ 4 พนัลา้นบาท ในปี 2556 แบ่งเป็นกลุ่มสเปรยฆ่์ายุง 55% กลุ่มยาจุดกนัยุง 30% 
กลุ่มสเปรยแ์ละโลชั�นทากนัยงุ 15% เฉพาะตลาดกลุ่มสเปรยแ์ละโลชั�นทากนัยงุมีมูลค่ามากกวา่ 600 
ลา้นบาท มีอตัราเติบโตสูงถึง 63% ระหวา่งปี 2553 - 2556 ในขณะที�ตลาดรวมผลิตภณัฑย์ากนัยงุใน
ประเทศมีอตัราเติบโตทั#งหมดเพียง td% ดงันั#นทางผูจ้ดัทาํจึงเห็นวา่ตลาดกลุ่มสเปรยแ์ละโลชั�นทา
กนัยงุมีโอกาสเติบโตและคาดวา่จะเติบโตต่อเนื�อง อยา่งนอ้ย 10% ในทุก ๆ ปี ดว้ยตลาดที�มีแนวโนม้
เติบโตและมีผูเ้ล่นหลกันอ้ยราย นบัไดว้า่เป็นตลาดที�น่าสนใจ 

ทางกลุ่มไดท้าํการศึกษาผลิตภณัฑ์ป้องกนัยุงที�มีอยูใ่นตลาดปัจจุบนั พบว่าผลิตภณัฑ์
ส่วนใหญ่นิยมใช ้DEET เป็นสารสําคญัในการออกฤทธิ� ไล่ยุง ซึ� ง DEET เป็นสารเคมีสังเคราะห์ที�มี
ราคาถูก มีโอกาสก่อให้เกิดการแพแ้ละระคายเคืองไดง่้าย มีผลต่อผวิหนงั ระบบประสาท และระบบ
ภูมิคุม้กนั จึงทาํให้ตอ้งระมดัระวงัในการใช้งาน ส่วนผลิตภณัฑ์ประเภทสารหอมระเหยจากพืช 
ไดแ้ก่ สเปรยต์ะไคร้หอม เป็นตน้ ปัญหาคือ มีกลิ�นฉุนแรง มกัจะระเหยเร็ว และมีค่าการละลายนํ# าตํ�า 
เมื�อนาํมาใชใ้นผลิตภณัฑไ์ล่ยงุ จะทาํใหฤ้ทธิ� ในการไล่ยงุสั#น ประสิทธิภาพในการไล่ยงุตํ�า  

จากการทาํ Focus Group กบักลุ่มผูใ้ช้ผลิตภณัฑ์ป้องกนัยุงจาํนวน 10 ราย และการทาํ
แบบสอบถามเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์ป้องกนัยุง ยืนยนัไดว้า่ผลิตภณัฑ์ที�มีอยูใ่นตลาดปัจจุบนัมีปัญหาใน
เรื�อง กลิ�นฉุนแรง ใช้แลว้รู้สึกเหนอะหนะ ระคายเคือง กลุ่มผูใ้ช้มีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ที�มีกลิ�น
อ่อนโยนหรือไม่มีกลิ�น ไม่เหนียวเหนอะหนะ ไม่ระคายเคืองผิว ไม่ต้องสัมผสัโดยตรง และมี
ประสิทธิภาพการป้องกนัยงุที�ยาวนานขึ#น 

ปัจจุบนั หนึ�งในเทรนด์การท่องเที�ยวที�สําคญัของโลก ให้ความสนใจกบัการท่องเที�ยว
สีเขียวไปพร้อมกบัการอนุรักษ์และผจญภยั (Eco and Adventure Tourism) เป็นตลาดใหญ่ มูลค่า
ตลาดการท่องเที�ยวดา้นอนุรักษ์และผจญภยัทั�วโลกมีมูลค่ามหาศาลมากกว่า 3 แสนลา้นบาทต่อปี 
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โดยปัจจุบนันกัท่องเที�ยวต่างชาติ โดยเฉพาะตลาดยุโรป อเมริกา และเอเชียหลายประเทศให้ความ
สนใจการท่องเที�ยวเชิงอนุรักษ์ทั#งธรรมชาติ และวิถีชีวิตชุมชน (วฒันธรรมทอ้งถิ�นและประเพณี) 
เป็นอย่างมาก ซึ� งมีส่วนส่งเสริมการท่องเที�ยวที�ย ั�งยืนดว้ย รวมทั#งคนรุ่นใหม่ก็นิยมท่องเที�ยวแบบ
ผจญภยั โดยเฉพาะ Soft Adventure ทาํใหต้ลาดในส่วนนี#ขยายตวัมากดว้ยเช่นกนั ในปี 2558 ประเทศ
ไทยมีรายไดจ้ากการท่องเที�ยวอยูที่� 2.23 ลา้นลา้นบาท ในส่วนการเดินทางเที�ยวภายในประเทศ มีคน
ไทยเดินทางเที�ยวในประเทศ 138.8 ลา้นคน-ครั# ง สร้างรายได ้7.9 แสนลา้นบาท สูงขึ#น 9.58% จากปี
ก่อน และมีแนวโนม้เติบโตต่อเนื�อง 

 

 
 

 
จากการศึกษาของผูจ้ดัทาํ นักท่องเที�ยวชอบผจญภยั (Adventurous Travelers) เป็น

นกัท่องเที�ยวที�มีการศึกษาดีและมีรายไดป้านกลางถึงสูง มีความชื�นชอบในกิจกรรมระหวา่งการหยุด
พกัผ่อนหรือการท่องเที�ยวแบบผจญภยั หนึ� งในของใช้จาํเป็นที�ขาดไม่ได้เมื�อเดินทางท่องเที�ยวคือ 
ผลิตภณัฑ์ปกป้องผิวจากแสงแดดและป้องกนัยุงและแมลงรบกวน ซึ� งมกัพบในระหวา่งการเดินทาง
ท่องเที�ยว โดยยุงเป็นพาหะของโรคระบาดหลายชนิด โดยเฉพาะ โรคไขเ้ลือดออก การป้องกนัที�ดี
ที�สุดคือการป้องกนัการแพร่เชื#อจากยุงโดยการป้องกนัไม่ให้ยุงกดั ทาํให้การใชผ้ลิตภณัฑ์ป้องกนัยุง
ชนิดต่างๆ ก็ได้รับความนิยมเพิ�มขึ#นด้วย โดยเฉพาะสเปรยแ์ละโลชั�นกนัยุงที�พกพาง่ายใช้สะดวก 
ส่งผลใหผ้ลิตภณัฑ์เหล่านี#กลายเป็นของใชจ้าํเป็นสําหรับการพกพาในยามเดินทางไปเสียแลว้ ในส่วน
ตลาดผลิตภณัฑ์กนัแดดมีมูลค่าตลาดรวม 4,000 ล้านบาท แบ่งเป็น Inter Brand 60-70% และ Local 
Brand 30-40% ด้วยอากาศที�ร้อนอบอา้ว และความเขา้ใจในการใช้ผลิตภณัฑ์กนัแดดของคนไทยที�
ขยายตวัเพิ�ม ส่งผลให้ตลาดผลิตภณัฑ์กนัแดดในประเทศไทยขยายตวัสูง ผลิตภณัฑ์ที�ให้คุณสมบติั
แบบมัลติเบเนฟิต ทั# งป้องกันแสงแดดและป้องกันยุงยงัไม่มีในตลาด และมีความต้องการจาก
นกัท่องเที�ยวเชิงอนุรักษแ์ละผจญภยั ซึ� งตอ้งการความสะดวก และให้ความสําคญักบันํ# าหนกัสัมภาระ 

ภาพที' 1 การท่องเที�ยวเชิงนิเวศและผจญภยั (Eco and Adventure Tourism) 



3 
 

 

ไม่ตอ้งการพกผลิตภณัฑ์หลายอย่างเพื�อให้สัมภาระมีนํ# าหนกัเบา สะดวกในการเดินทาง ทาํให้ทาง
กลุ่มเล็งเห็นโอกาสในการพฒันาผลิตภณัฑที์�ตอบโจทยเ์ฉพาะกลุ่ม ซึ� งมีโอกาสในการเติบโตสูง 

 

 
 

 
ทางกลุ่มเห็นโอกาสในการเติบโตของตลาด ปัญหาของผลิตภณัฑ์ป้องกนัยุงที�มีอยู่ใน

ตลาดปัจจุบนั ความตอ้งการของนกัท่องเที�ยวเชิงอนุรักษแ์ละผจญภยั ที�ยงัไม่ไดรั้บการตอบสนอง จึง
ไดท้าํการศึกษาพบเทคโนโลยี Nanostructured Lipid Carriers (NLC) ซึ� งเป็นงานวิจยัของสํานกังาน
พฒันาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่งชาติ (สวทช.) เป็นเทคโนโลยีที�พฒันาเพื�อการอนุญาตให้ใช้
สิทธิและพร้อมเผยแพร่ รวมทั#งมีการจดสิทธิบตัรเรียบร้อยแลว้ อยูใ่นสถานะเสาะหาผูรั้บอนุญาตใช้
สิทธิสําหรับผูป้ระกอบสายการผลิตและกลุ่มจา้งผลิตเพื�อทาํตลาด ซึ� งนวตักรรมนาโนเทคโนโลยี
ดงักล่าว สามารถแกปั้ญหาของผลิตภณัฑป้์องกนัยุงที�มีอยูใ่นตลาดไดไ้ม่มีกลิ�นฉุนไม่ใชD้EET ที�ทาํ
ใหร้ะคายเคือง เพิ�มประสิทธิภาพในการป้องกนัยงุ ผสาน 2 คุณค่าที�นกัท่องเที�ยวเชิงอนุรักษแ์ละผจญ
ภยัมีความตอ้งการคือการป้องกนัยุงและกนัแดดในผลิตภณัฑ์เดียวได้ จึงเป็นที�มาของแผนธุรกิจ
ผลิตภณัฑโ์ลชั�นป้องกนัยงุและกนัแดด สูตรกนันํ#า นวตักรรมนาโนเทคโนโลย ีPICARI SHIELD 

 
 

P.K โอกาสทางธุรกจิ 
เนื�องจากการท่องเที�ยวเป็นอุตสาหกรรมที�มีบทบาทสาํคญัต่อการพฒันาเศรษฐกิจของ

ประเทศ รัฐบาลจึงใหค้วามสําคญัในการเสริมสร้างขีดความสามารถในการแข่งขนัเพื�อช่วงชิงส่วน

ภาพที' 2  10 อนัดบั ของใชจ้าํเป็นเมื�อเดินทางท่องเที�ยว สาํหรับคนไทย 
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แบ่งตลาดท่องเที�ยวโลก ซึ� งเห็นไดจ้ากรัฐบาลมีการออกนโยบายต่างๆเพื�อส่งเสริมการท่องเที�ยวทั#ง
ในประเทศไทย เช่น ในปี 2558 – 2559 รัฐบาลส่งเสริมให้เป็นปีท่องเที�ยววถีิไทย, รัฐบาลมีการออก
ประกาศใหเ้พิ�มวนัหยดุยาว หรือมีการออกนโยบายลดหยอ่นภาษีจากการท่องเที�ยว นอกจากนี#
รัฐบาลยงัออกนโยบายเพื�อรองรับกระแสนกัท่องเที�ยวจากต่างชาติเช่น ออกนโยบายต่างๆเพื�อ
ปรับตวักบัการเขา้สู่ตลาด AEC เป็นตน้  

 

 

ภาพที' 3 เป้าหมายรายไดจ้ากการท่องเที�ยวปี (ปี 2557-2559) 
ที'มา : กระทรวงการท่องเที�ยวและกีฬา 
 

การท่องเที�ยวไทยมีการขยายตวัมาอยา่งต่อเนื�องทั#งจาํนวนและรายไดจ้ากการท่องเที�ยว 
เห็นไดจ้ากจาํนวนนกัท่องเที�ยวเพิ�มขึ#นอยา่งต่อเนื�อง ตั#งแต่ปี พ.ศ. 2552 เป็นตน้มา ในปี 2559 ททท. 
วางเป้าหมายการเพิ�มรายได้จากการท่องเที�ยว 2.3 ล้านล้านบาท เติบโต 8% โดยเดินทางเที�ยวใน
ประเทศอยู่ที�  8.07 แสนล้านบาท เติบโต 8.04% จากการเดินทาง 150.8 ล้านคน-ครั# ง เติบโต 4% 
สินค้าการท่องเที�ยวในปี 2559 ททท. จะเปิดตวัแคมเปญใหม่ คือ “Out Door Fest” เป็นกิจกรรม
ส่งเสริมการขายสินคา้ Outdoor อาทิ ดาํนํ# า ตีกอล์ฟ ยิงธนู เพื�อผลกัดนัให้เป็นงานส่งเสริมการขาย
เจาะกลุ่มนกัท่องเที�ยว GEN Y ที�ชื�นชอบกิจกรรม Outdoor โดยเฉพาะและคาดการณ์ว่าในปี 2560 

ประเทศไทยมีรายไดจ้ากการท่องเที�ยวถึง 2.5 ลา้นบาท  
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เนื�องจากผลิตภณัฑ์โลชั�นป้องกนัยงุและกนัแดด PICARI SHIELD เป็นผลิตภณัฑ์ที�ถูก
ใชง้านเมื�อผูบ้ริโภคตอ้งผจญกบัสถานที�ที�มียงุ หรือเพื�อใชร้ะหวา่งการท่องเที�ยว ดงันั#นเศรษฐกิจการ
ท่องเที�ยวจึงนบัวา่มีบทบาทต่อผลิตภณัฑ ์PICARI SHIELD  

นอกจากนี# พฤติกรรมผูบ้ริโภคยุคใหม่ก็ส่งผลต่อการท่องเที�ยวอีกด้วย ทาํให้เกิดการ
ท่องเที�ยวรูปแบบใหม่ๆเกิดขึ#นมากมาย หนึ�งในนั#นที�ไดรั้บความนิยมคือการท่องเที�ยวที�เนน้กิจกรรม
ผจญภยัและเน้นเป็นการท่องเที�ยงเชิงนิเวศที�ใกล้ชิดธรรมชาติ เห็นได้จากการมีกระแสการรีวิว
จาํนวนมากเกี�ยวกบัการท่องเที�ยวแนวนี#  ซึ� งส่วนใหญ่สถานที�ท่องเที�ยวเหล่านั#นมกัมีความเสี�ยงใน
การที�ผูบ้ริโภคตอ้งเจอกบัยงุและตอ้งเจอกบัแดด เช่น แหล่งสถานที�ท่องเที�ยวในนํ# าตก ถํ#าต่างๆ หรือ
การเดินป่า เป็นตน้ 
 

 
ภาพที' 4  การรีววิ  7 สถานที�ท่องเที�ยวแบบผจญภยัในประเทศไทย 
 

นอกจากนี# ยงัมีนโยบายของภาครัฐบาลที�สนบัสนุน SME ดว้ยการออกนโยบายยกเวน้
ภาษีส่งเสริมผูป้ระกอบการรายใหม่ (New Start-up) โดยที�ประชุมคณะรัฐมนตรีวนัที� 8 กนัยายน 
2558 อนุมติัมาตรการส่งเสริมผู ้ประกอบการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ตามที�
กระทรวงการคลงัเสนอ โดยมีประเด็นที�เกี�ยวกบัธุรกิจเกิดใหม่ (Startup ทุกประเภทไม่จาํกดัเฉพาะ
ไอที) ดงันี#  

จดัตั#งกองทุนร่วมลงทุน 2,000 ลา้นบาท จาํนวน 3 กองทุนโดย 3 ธนาคารคือ ออมสิน
กรุงไทย และ SME Bank เพื�อร่วมลงทุนใน SME ระยะเริ�มตน้ที�มีศกัยภาพสูง กองทุนจะตั#งเสร็จ
ภายในวนัที� qt ธนัวาคม bff� 

นโยบายลดภาษีเงินไดส้ําหรับผูป้ระกอบการ SME ที�มีกาํไร 300,001 บาทขึ#นไป (เดิม
เสียภาษี 15% ลดเหลือ 10%), ถา้มีกาํไร 3,000,001 บาทขึ#นไป (เดิมเสียภาษี 20% ลดเหลือ 10%) เป็น
ระยะเวลา 2 รอบปีบญัชีคือ 2558-2559 
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มาตรการยกเวน้ภาษีส่งเสริมผูป้ระกอบการรายใหม่ (New Startup) สําหรับบริษทัที�จด
ทะเบียนใหม่ตั#งแต่ qt ตุลาคม bff� ถึง qt ธนัวาคม bffs และเป็นผู ้ประกอบการกลุ่ม New Engine 
of Growth ของประเทศ เช่น เกษตรแปรรูป เทคโนโลยแีละนวตักรรมชั#นสูง ดิจิทลั วจิยัพฒันา จะได้
ยกเวน้ภาษีนิติบุคคลนาน f รอบระยะบญัชี ทั#งนี#  ตอ้งรอกฎเกณฑจ์ากกรมสรรพากรอีกครั# งหนึ�ง 

นอกจาก q มาตรการขา้งตน้ ยงัมีมาตรการเรื�องสินเชื�อดอกเบี#ยตํ�า J% ของธนาคารออม
สินและธนาคารพาณิชยอื์�นๆ และมาตรการปรับหลกัเกณฑ์คํ#าประกนัสินเชื�อสําหรับ SME ที�ขาด
หลกัประกนัคํ#าเงินกู ้ไม่เกินรายละ Jd ลา้นบาทอีกดว้ย 

 

 

ภาพที' L  มาตรการช่วยเหลือ SMEs ของรัฐบาล 

 

ทั#งสังคมปัจจุบนัที�มีความเร่งรีบเนน้ความสะดวกสบายในการใชชี้วติ หากมีผลิตภณัฑ์
ที�สามารถลดความยุง่ยากและเพิ�มความสะดวกสบายนี#  ก็นบัวา่ตอบโจทยก์ารใชชี้วิตของคนยุคใหม่
ไดอี้กดว้ย เห็นไดจ้ากในปัจจุบนัมกัมีผลิตภณัฑ์เหล่านี#ออกสู่ตลาดอยา่งต่อเนื�องอาทิเช่น ผลิตภณัฑ์
กาแฟ 3 in 1 สบู่ที�สามารถเป็นไดท้ั#งแชมพแูละสบู่เหลว หรือผลิตภณัฑอ์าหารแช่แขง็ที�มีหลากหลาย 
เป็นตน้ ดงันั#นผลิตภณัฑ์โลชั�นป้องกนัยุงและกนัแดด PICARI SHIELD จึงนบัไดว้่าสามารถตอบ
โจทยใ์หน้กัท่องเที�ยวผูต้อ้งการความสะดวกสบายในการพกพาระหวา่งเดินทางไดใ้นขวดเดียว 
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บทที' K 

ภาพรวมของบริษทัและผลติภัณฑ์ 
 
 
K.P. ภาพรวมของบริษทั 

ชื�อบริษทั : บริษทั จิราเฮิร์บ จาํกดั 
ประกอบกิจการผลิตและจาํหน่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร ยาใชภ้ายนอก ยาใช ้
ภายใน เครื�องสาํอางค ์ อาหารเสริม เวชภณัฑ ์ และ สินคา้ทางเภสัชกรรม
และการแพทยเ์ป็นผูรั้บถ่ายทอดเทคโนโลยผีลิตภณัฑโ์ลชั�นป้องกนัยงุและ
กนัแดดนวตักรรมนาโนเทคโนโลยจีาก สวทช. ใชเ้ทคโนโลยใีนการผลิต
และจาํหน่ายเป็นผลิตภณัฑใ์นเชิงพาณิชยภ์ายใตแ้บรนด ์PICARI SHIELD 

ตราสินคา้ : พิคาริ ชิลด ์(PICARI SHIELD) 
สัญลกัษณ์ :  
 

 
 
 
 

สาํหรับตราสัญลกัษณ์ภายใตต้ราสินคา้ PICARI SHIELD ประกอบดว้ยลกัษณะ ดงันี#  
1. ตวัอกัษร : คาํว่า PICARI มีที�มาจาก Picaridin ซึ� งเป็นสารสําคญัของผลิตภณัฑ์มี

ฤทธิ� ในการป้องกนัยุงไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและปลอดภยั คาํวา่  SHIELD แสดงถึงการปกป้องผิว
จากยุงพร้อมกนัแดด รวมกนัเป็นชื�อ PICARI SHIELD สื�อถึงผลิตภณัฑ์ที�ทาํหนา้ที�เป็นเกราะในการ
ปกป้องผวิดว้ยสารสาํคญั Picaridin ที�มีฤทธิ� ในการป้องกนัยงุพร้อมกนัแดดไดอ้ยา่งเตม็ประสิทธิภาพ 

ภาพที' 6 สัญลกัษณ์และตราสินคา้ PICARI SHIELD 



8 
 

 

2. เครื�องหมาย : สัญลกัษณ์รูปโล่สื�อถึงการปกป้องสัญลกัษณ์รูปภูเขาและพระอาทิตย์
สื�อถึงกิจกรรมผจญภยั Outdoor รวมกนัหมายถึงผลิตภณัฑที์�สามารถปกป้องไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
และเพื�อใหง่้ายแก่การจดจาํ  

3. สีส้ม : แสดงถึงมิตรภาพและความร่าเริง ถ่ายทอดความเชื�อมั�นและความอ่อนเยาว ์ 
สื�อถึงสีแห่งความสวา่งของแสงแดดและความสนุกสนานในการออกไปทาํกิจกรรมโดยไม่ตอ้งกลวั
แดด 

4. สีเขียว : ใหค้วามรู้สึกผอ่นคลาย ความปลอดภยั สื�อถึงธรรมชาติและสุขภาพที�ดีการ 
ปกป้องและการผจญภยั 

 

 
 
 

รูปแบบธุรกิจ : บริษทั จิราเฮิร์บ จาํกดัเป็นเจา้ของสิทธิผลิตภณัฑ์โลชั�นป้องกนัยุงและ
กนัแดดนวตักรรมนาโนเทคโนโลยีของ สวทช. รับผิดชอบการสั�งผลิตและทาํตลาดเพื�อจดัจาํหน่าย
ผลิตภณัฑภ์ายใตแ้บรนด ์PICARI SHIELD 

วสิัยทศัน์ : PICARI SHIELD เป็นผลิตภณัฑ์ป้องกนัยุงและกนัแบรนด์แรกที�ลูกคา้นึก
ถึงและเป็นผูน้าํส่วนแบ่งตลาด  

พนัธกิจ : พฒันาผลิตภณัฑ์ป้องกนัยงุและกนัแดดอยา่งต่อเนื�องเพื�อสร้างความพึงพอใจ
ต่อผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์ 

เป้าหมายในการดาํเนินธุรกิจ : มีส่วนแบ่งตลาด (Market Share) 1% หรือ มูลค่ายอดขาย 
20 ลา้นบาทภายใน f ปี เพิ�มช่องทางการจดัจาํหน่ายผ่านร้านคา้ปลีก ร้านขายยา และห้างโมเดิร์น    
เทรดทั�วไป  
 

ภาพที' 7 การใชส้ัญลกัษณ์และตราสินคา้ PICARI SHIELD ในพื#นสีต่างๆ (Reverse Logo) 
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K.K. รูปแบบธุรกจิ (Business Model) 

 
 
 

 

รูปแบบธุรกิจผลิตภณัฑ์แบรนด์ PICARI SHIELD มี บริษทั จิราเฮิร์บ จาํกดั เป็นผูข้อ
อนุญาตใช้สิทธินวตักรรมเทคโนโลยี Nanostructured Lipid Carriers (NLC) จาก สวทช.โดยสร้าง
ความร่วมมือเป็นพนัธมิตรกบัผูป้ระกอบการรับจา้งผลิต (OEM) ที�ไดรั้บอนุญาตการผลิตและไดรั้บ
มาตรฐานการผลิตจากองคก์ารอาหารและยา เพื�อผลิตผลิตภณัฑ์โลชั�นป้องกนัยุงและกนัแดดภายใต้
ตราสินคา้ PICARI SHIELD โดยบริษทัเป็นเจา้ของสิทธิเทคโนโลยแีละเจา้ของตราสินคา้รับผิดชอบ
ในการทาํตลาดและการจดัจาํหน่าย มีแหล่งรายไดจ้ากการขายผลิตภณัฑ์ผา่นช่องทาง Modern Trade 
คือ Tesco Lotus และร้านคา้ปลีกในแหล่งท่องเที�ยวเป้าหมาย โดยเริ�มต้นจากร้านคา้ที�ขายสินค้า
ประเภท Outdoor ซึ� งยอดขายจะมาจากผลิตภณัฑ์สองขนาดคือ ขนาด 50 มิลลิลิตร เป็นขนาดที�
สามารถพกพาไดส้ะดวก ราคาไม่สูง เคลื�อนไหวไดเ้ร็วและสะดวกในการพกพาเพื�อใชเ้อง และขนาด 
100 มิลลิลิตร เป็นขนาดที�สามารถพกพาสะดวกไดไ้ม่แพก้นั และเหมาะกบัการท่องเที�ยวเป็นกลุ่ม
ใหญ่หรือครอบครัวเพื�อใชห้ลายคน 

ภาพที' 8 Business Model ของสินคา้ภายใตต้ราสินคา้ PICARI SHIELD 
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ตน้ทุนในการดาํเนินงานประกอบดว้ย ค่าธรรมเนียมในเปิดเผยงานวจิยักบั สวทช. และ
ส่วนแบ่งรายไดเ้ป็นจาํนวน 2% ของยอดขาย ค่าวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑเ์พิ�มเติม การจา้งผลิตสินคา้ 
ค่าใชจ่้ายในการทาํตลาดและการจดัจาํหน่าย 

กลุ่มเป้าหมายหลกั มุ่งไปที�นกัท่องเที�ยวเชิงนิเวศและผจญภยั กิจกรรมการตลาดจะเนน้
กลยุทธ์ที�เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายโดยตรง เช่น งานแฟร์ท่องเที�ยวไทย การประชาสัมพนัธ์ ณ สถานที�
ท่องเที�ยว เช่น อุทยานแห่งชาติต่าง ๆ โดย ใชป้้ายประชาสัมพนัธ์ในรถสองแถวโดยสารของอุทยาน 
การสร้าง Connection กบับริษทันาํเที�ยวเชิงอนุรักษแ์ละผจญภยั และกิจกรรมผา่น Social Media 
  

ภาพที' 9 Business Model Canvas ของสินคา้ภายใตต้ราสินคา้ PICARI SHIELD 
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K.]. ผลติภัณฑ์ 
 

K.].P. ผลติภัณธ์ PICARI SHIELD 
 

 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
PICARI SHIELD พิคาริ ชิลด์ เป็นผลิตภณัฑ์โลชั�นป้องกนัยุงและแสงแดด สูตรกนันํ# า 

ไม่เหนียวเหนอะหนะ กลิ�นอ่อนโยน ดว้ยนวตักรรมนาโนเทคโนโลยี ผสาน b คุณค่าในหนึ� งเดียว 
เพื�อการปกป้องที�เหนือกวา่ ผา่นการทดสอบทางการแพทยแ์ลว้ (Clinically Proven)   

ด้วยสารสําคญั Picaridin และนวตักรรม Nanotechnology เพิ�มประสิทธิภาพในการ
ปกป้องคุณจากยงุร้ายและแมลงรบกวนไดย้าวนาน สูงถึง � ชั�วโมง   

ช่วยปกป้องผวิคุณจากการเผาไหมข้องแสงแดดไดถึ้ง qd เท่า ป้องกนัรังสียวูเีอ และรังสี
ยวูบีีไดใ้นระดบัสูง SPF qd PA++   

สูตรกนันํ# า สะดวก สามารถใชไ้ดทุ้กที�และทุกเวลา โดยเฉพาะอยา่งยิ�งในช่วงกิจกรรม
กลางแจง้หรือกิจกรรมในร่ม  

ด้วยนวัตกรรมดังกล่าวเป็นการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์   (Product 
Differentiation) กบัผลิตภณัฑป้์องกนัยงุอื�นๆ ที�มีอยูใ่นตลาดปัจจุบนั เป็นการเพิ�มคุณค่าที�ตอบโจทย์
ความต้องการของผู ้บริโภคเพื�อให้สะดวกต่อการใช้งาน โดยผลิตภัณฑ์ PICARI SHIELD มี
คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์(Product Attributes) ดงันี#  

-   ใชส้ารสําคญั Picaridin เป็นสารสังเคราะห์จากพืชในตระกูลพริกไทย 
ซึ� งมีประสิทธิภาพในการไล่ยุงและแมลงรบกวนต่างๆ ไดดี้ไม่ต่างจาก DEET ซึ� งเป็นสารสําคญัของ
ผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่ในตลาด ขอ้แตกต่างของ Picaridin ที�เหนือกว่า DEET คือ ไม่ระคายเคืองผิว,  

ภาพที' 10 ผลิตภณัฑ์ PICARI SHIELD 
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ไม่มีกลิ�นฉุน, ไม่เหนียวเหนอะหนะ, ไม่ละลายพลาสติก, ระเหยจากผิวช้า ป้องกนัไดย้าวนานกวา่ 
พฒันาโดยบริษทั Bayer AG ในปี ค.ศ. 1980 มีผลิตภณัฑ์ในยโุรปและออสเตรเลียตั#งแต่ปี ค.ศ. 1998 
และไดรั้บอนุญาตให้ขายในประเทศสหรัฐอเมริกาในปี ค.ศ. 2005 โดย Environmental Protection 
Agency (EPA) หน่วยงานในประเทศสหรัฐอเมริกา และ World Health Organization (WHO) มี
รายงานรับรองวา่ไม่เกิดขอ้กงัวลต่อสุขภาพในการใชง้านปกติ 
 
ตารางที' 1 แสดงการเปรียบเทียบประสิทธิภาพระหวา่งสารสาํคญั DEET และ Picaridin 

 
 

นวตักรรมนาโนเทคโนโลยี Nanostructured Lipid Carriers (NLC) เป็นระบบนาํส่งซึ� ง
ใชก้ระบวนการทางนาโนเทคโนโลย ีพฒันาอนุภาคนาโนเพื�อการบรรจุและห่อหุ้มสารชนิดต่างๆ ที�
สามารถออกฤทธิ� ในการไล่ยุงได ้โดยสารที�ถูกห่อหุ้มในรูปแบบอนุภาคนาโน เป็นแคปซูลนาโนที�
ใส่และกกัเก็บสารไล่ยุงไว ้มีแบบชั#นเดียวและสองชั#น ควบคุมการปลดปล่อยด้วยระบบนาํส่งที�
เรียกว่า ตวัพาไขมนัรูปแบบนาโน (NLC) ดว้ยเทคนิคโซนิเคชั�น ช่วยปลดปล่อยสารไล่ยุงช้าลง มี
ฤทธิ� ไล่ยุงนานขึ#น ประสิทธิภาพเทียบเท่าสารเคมีสังเคราะห์ มีการส่งทดสอบที�กรมวิทยาศาสตร์ 
การแพทยแ์ลว้ เป็นผลงานวจิยัของ สวทช. ซึ� งพร้อมเผยแพร่ใหผู้ป้ระกอบการขอรับอนุญาตใชสิ้ทธิ 

 

 
ภาพที' 11 นวตักรรมนาโนเทคโนโลย ีNanostructured Lipid Carriers (NLC) 



13 
 

 

มีส่วนผสมของสารป้องกนัแสงแดดที�มีค่ากนัแดดที�เหมาะสม SPF 30 PA++ ทาํใหเ้ป็น
ผลิตภณัฑรู์ปแบบ 2-in-1 โดยผา่นการทดสอบทางการแพทยแ์ลว้ (Clinically Proven)   

 
ตารางที' 2 แสดงผลการทดสอบทางการแพทยข์องผลิตภณัฑโ์ดย NANOTEC 

การทดสอบ ผู้ทดสอบ ผลทดสอบ 
ฤทธิ� ไล่ยงุระดบัหอ้งปฏิบติัการ 

และภาคสนาม (ยงุลายและยงุรําคาญ) 
กรมวทิยาศาสตร์การแพทย ์ มากกวา่ 7 ชั�วโมง 

ค่าการปกป้องแสงแดด UVA ศูนยน์วตักรรมทางยา 
และผลิตภณัฑสุ์ขภาพ 

PA ++ 

ค่าการปกป้องแสงแดด UVB ศูนยน์วตักรรมทางยา 
และผลิตภณัฑสุ์ขภาพ 

SPF 30 

Antimicrobial Effectiveness Testing 
การทดสอบต่อเชื#อจุลินทรีย ์

บริษทั Amarc ผา่น 

การทดสอบการระคายเคือง 
ในอาสาสมคัร (30 คน อาย ุ18-60 ปี) 

บริษทั Spin Control ไม่พบการระคายเคือง 

 
สามารถกันนํ# าได้ ไม่เหนียวเหนอะหนะผิว กลิ�นอ่อนโยน สะดวกต่อการใช้งาน 

สามารถใชไ้ดทุ้กที�และทุกเวลา โดยเฉพาะอยา่งยิ�งในช่วงกิจกรรมกลางแจง้ ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคกลุ่ม
นกัท่องเที�ยวเชิงนิเวศและผจญภยัโดยตรง และ คนทั�วไปที�ชื�นชอบกิจกรรมแบบ Outdoors 

บรรจุภณัฑ์เป็นรูปแบบโลชั�นบรรจุขวดหัว Press ใช้งานง่ายและสามารถควบคุม
ปริมาณการใชโ้ลชั�นไดดี้ ฝาไม่หกัหรือหลุดหาย บรรจุภณัฑ์เป็นขวดสีขาวทึบให้ความรู้สึกสะอาด
น่าใช้ สีของฉลากเลือกใช้สีส้มและสีเขียวเป็นหลกั ซึ� งสื�อถึง Lifestyle ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายที�มี
ความสนุกสนาน รักธรรมชาติและตอ้งการการปกป้องอีกดว้ย  

ขนาดบรรจุภณัฑแ์ละราคามี 2 ขนาด คือ ขนาด 50 ml. ราคา 89 บาท และ 100 ml. ราคา 
159 บาท จากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคที�ตอ้งการความสะดวกในการพกพาไปใชใ้นการเดินทาง
ท่องเที�ยว และเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 
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2.4.  จุดเด่นของผลติภัณฑ์และคุณค่าที'ได้รับ 
 

K.N.P. Functional Benefits 
ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์ PICARI SHIELD สามารถป้องกนัอนัตรายจากยงุไดย้าวนาน ไร้กลิ�น

ฉุนแรง ไม่ระคายเคืองต่อผิว ปราศจากสารเคมีสังเคราะห์ที�ระคายเคืองต่อผวิง่าย (DEET) และ
นํ#าหอม รวมถึงสามารถกนัแดดไดด้ว้ยค่า SPF30 PA++ ซึ� งเป็นค่าการป้องกนัแสงแดดในขนาดที�
เหมาะสม นอกจากนี#ขนาดของบรรจุภณัฑพ์กพาไดง่้ายและใชง้านสะดวกดว้ยหวับรรจุภณัฑแ์บบ 
Press ซึ� งสามารถควบคุมปริมาณโลชั�นที�ออกมาไดดี้ 

 
K.N.K. Emotional Benefits 
เป็นผลิตภัณฑ์ที�ตอบโจทย์ผูที้� มี Lifestyle ที�ชื�นชอบกิจกรรม Outdoors ที�มีโอกาส

สัมผสัยุงหรือแมลงและแสงแดดพร้อมๆกนั ทาํให้ผูใ้ชรู้้สึกสะดวกในการพกพาที�ไม่จาํเป็นตอ้งพก
ผลิตภณัฑห์ลายขวดใหยุ้ง่ยากและปกป้องผวิแบบ 2 in 1 ไปพร้อมๆกนั 

 
K.N.]. Social Benefits 
ผูใ้ช้ผลิตภณัฑ์ PICARI SHIELD มีภาพลกัษณ์เป็นผูที้�มี Lifestyle ที�โดดเด่น ชื�นชอบ

การผจญภยั ควบคู่กบัการดูแลเอาใจใส่ตนเอง มีความทนัสมยัดว้ยนวตักรรมนาโนเทคโนโลยีและ
เนน้สินคา้คุณภาพที�ไม่เป็นอนัตรายต่อผวิ 
  



15 
 

 

 
บทที' ]  

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 
 

].P ตลาดเป้าหมาย  
จากการสํารวจและสอบถามพฤติกรรมความตอ้งการของผูบ้ริโภค PICARI SHIELD 

ไดส้รุปและกาํหนดกลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑ ์ดงันี#  
 
].P.P กลุ่มเป้าหมายหลกั  
นกัท่องเที�ยวเชิงนิเวศและผจญภยั (Eco & Adventurous Travelers) เช่น เดินป่า ปีนเขา 

ล่องแก่ง เป็นตน้ นิยมท่องเที�ยวตามแหล่งธรรมชาติต่าง ๆ รักการท่องเที�ยวเชิงเกษตร มุ่งรักษา
สภาพแวดลอ้มระบบนิเวศ จากการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคที�เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั มกัมีลกัษณะและ
พฤติกรรมการดงันี#  

q.t.t.t เป็นนกัท่องเที�ยวที�มีการศึกษาดีและมีรายไดป้านกลางถึงสูง มี
ความชื�นชอบในกิจกรรมระหวา่งการหยดุพกัผอ่นหรือการท่องเที�ยวแบบผจญภยั 

3.1.1.2  เพศชาย ที�มีพฤติกรรมชอบท่องเที�ยวแนวผจญภยักลางแจง้ มกั
ตอ้งเจอแสงแดดและตอ้งการการป้องการจากการโดนยุงและแมลงกดั อีกทั#งยงัเป็นกลุ่มคนที�รัก
ความคล่องตวั ตอ้งการความสะดวกสบาย และยนิดีที�จะเลือกซื#อผลิตภณัฑที์�ตอบสนองการป้องการ
ทั#ง b สิ�งในขวดเดียวกนั 

3.1.1.3  ช่วงอายุ bd – Jf ปี ร่างการแข็งแรง ชอบการผจญภยั พร้อมออก
เดินทางไปยงัสถานที�ท่องเที�ยวต่างๆ รักสนุก ชอบความคล่องตวั และชอบทดลองสินคา้ใหม่ๆ 

3.1.1.4  มีกาํลงัซื#อ เริ�มมีรายไดที้�สามารถตดัสินใจซื#อสินคา้ไดเ้อง เริ�มเขา้
สู่วยัที�เป็นตลาดแรงงานและมีรายไดร้ะดบับีขึ#นไป  

 
].P.K กลุ่มเป้าหมายรอง  
ประชาชนทั�วไป ซึ� งทางกลุ่มไดนิ้ยามกลุ่มตลาดเป้าหมายรองไวด้งันี#   

q.t.b.t เพศชายและหญิงมีโอกาสเจอกบัแสงแดดและ/หรือมีโอกาสตอ้ง
ถูกยงุและแมลงกดั 
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q.t.b.b ช่วงอายุระหว่าง 16-45 ปี การศึกษาปริญญาตรีขึ# นไป ระดับ
รายไดป้านกลางถึงสูง มีไลฟ์สไตล์ที�ชื�นชอบทาํกิจกรรมกลางแจง้ ตอ้งการผลิตภณัฑ์ที�ไม่ทาํให้เกิด
การระคายเคือง มีความใส่ใจต่อสุขภาพและผวิพรรณ 

3.1.2.3 เป็นกลุ่มคนที�ชอบนวตักรรม ชอบทดลองสินคา้ใหม่ๆ ใส่ใจหา
สิ�งที�ดีที�สุดใหก้บัตวัเอง 

3.1.2.4 เป็นกลุ่มคนที�อาจแพส้าร Active Ingredient ประเภท DEET อาจ
มีอาการระคายเคือง แสบ และไม่สบายผิว สนใจหาผลิตภณัฑ์ป้องกนัยุงที�มีสาร Active Ingredient 
ชนิดอื�นมาทดแทนเพื�อเป็นทางเลือก 

 
 
].K ผลการทาํวจิัยเชิงปฏบัติ   

บริษทัเห็นว่าผลิตภณัฑ์ป้องกนัยุงในตลาดปัจจุบนั ยงัมีขอ้เสียที�เป็นปัญหา ไม่ตอบ
โจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค จึงเล็งเห็นโอกาสในการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาด จึงไดมี้
การพิสูจน์สมมติฐาน คณะผูว้จิยัไดเ้ลือกการพิสูจน์ผา่นการทาํ Focus Group โดยไดค้ดัเลือกกลุ่มคน
ที�เคยใชผ้ลิตภณัฑป้์องกนัยงุและมีคุณลกัษณะตรงกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ดงันี#  

การทาํ Focus Group เรื�องผลิตภณัฑป้์องกนัยงุ 
t. ช่วงอาย ุ

- ช่วงอาย ุbd – bs ปี    จาํนวน f คน 
- ช่วงอาย ุqd – qs ปี    จาํนวน f คน 

b. เพศ   
- เพศชาย     จาํนวน b คน 
- เพศหญิง     จาํนวน � คน 

q. ระดบัรายได ้ปานกลางขึ#นไป 
4. ประเด็นคาํถามที�ใชใ้นการทาํโฟกสักรุ๊ป (Focus Group) มีดงันี#  

-  กิจกรรมที�ชื�นชอบหรือไลฟ์สไตล ์เช่นท่องเที�ยวหรือไม่ สังสรรค์
หรือไม่ 

-  ลกัษณะที�อยูอ่าศยัเป็นประเภทใด เช่นบา้นเดี�ยว คอนโด เป็นตน้ 
-  กิจกรรมประเภทใดในชีวติประจาํวนัที�เจอกบัยงุ 
-  มีวธีิการป้องกนัตนเองอยา่งไรเพื�อไม่ใหย้งุกดั 



17 
 

 

-  ถา้ตอ้งเลือกผลิตภณัฑก์นัยุง จะเลือกใชใ้นรูปแบบใด พร้อมทั#งระบุ
ประสิทธิภาพ 

-  ส่วนใหญ่หากตอ้งซื#อยากนัยงุประเภทสเปรยห์รือโลชั�น จะซื#อจาก
ช่องทางใด 

-  ความรู้สึกต่อผลิตภณัฑที์�มีในทอ้งตลาดปัจจุบนัเป็นอยา่งไร 
-  เสนอความคิดเห็นที�จะปรับปรุงผลิตภณัฑก์นัยงุใหดี้ขึ#น  
-  อยากใหป้รับปรุงหรือแกไ้ขอะไรบา้ง 

ผลจากการทาํโฟกสักรุ๊ป(Focus Group) นั#นสามารถสรุปผลไดเ้ป็นหวัขอ้หลกั b หวัขอ้ 
ดงันี#  

 
ตารางที' 3 แสดงผลสรุปของการทาํ Focus Group กลุ่มผูใ้ชผ้ลิตภณัฑป้์องกนัยงุ 

1. สิ�งที�เป็นปัญหาและสามารถพฒันาต่อได ้
ของผลิตภณัฑย์งุที�มีอยูใ่นตลาด 

2. สิ�งที�ตอ้งการเพิ�มเติม หากมีการพฒันา
ผลิตภณัฑต่์อในอนาคต 

- มีกลิ�นแรง ฉุน 
- ใชแ้ลว้ระคายเคือง มีความเหนียวเหนอะหนะ 
- ประสิทธิภาพในการปกป้องไดไ้ม่นาน 
- ตอ้งลา้งมือหลงัจากการใชง้าน 
- หวับรรจุภณัฑไ์ม่ดี มกัมีนํ#าโลชั�นไหลออกมา 

- มีกลิ�นที�อ่อนโยน ไม่ฉุน 
- ไม่ระคายเคืองผิว ไม่เหนียวเหนอะหนะ 
- ตอ้งการการปกป้องที�ยาวนานขึ#น 
-ไม่ตอ้งสัมผสักบัมือโดยตรง 

 
ผลสรุปจากการทาํวิจัย โฟกัสกรุ๊ป(Focus Group) สามารถยืนยนัสมมติฐานได้ว่า

ผลิตภณัฑป้์องกนัยงุแบบสัมผสัผิวที�มีอยูใ่นตลาดปัจจุบนัยงัคงมีปัญหาในเรื�องกลิ�นและความระคาย
เคืองเป็นหลกั โดยมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ที�มีกลิ�นอ่อนโยน ไม่มีความระคายเคือง ซึ� งเป็นความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคที�ยงัไม่ได้รับการตอบสนอง (Unmet Needs) ซึ� งเทคโนโลยี Nanostructured 
Lipid Carriers ของ PICARI SHIELD ที�บริษัทค้นควา้พบมานั# น สามารถนํามาใช้กับผลิตภัณฑ์
เพื�อใหต้อบโจทยต์ามความตอ้งการของผูบ้ริโภคเหล่านี#ได ้ 

จากการศึกษาขอ้มูลและพิสูจน์สมมติฐานที�ผ่านมา บริษทัจึงไดท้าํแบบสอบถามเพื�อ
เป็นการยืนยนัความตอ้งการในตลาดที�แทจ้ริง โดยทาํการสํารวจกบัผูบ้ริโภคที�เป็นกลุ่มเป้าหมาย 
มีจาํนวนผูท้าํแบบสอบถามทั#งหมด tq� คน สรุปผลตามรายละเอียด ดงันี#  
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1. ดา้นประชากร 
1.1.เพศ    

เพศชาย จาํนวน 40 คน 
เพศหญิง จาํนวน 97 คน  

1.2.ช่วงอาย ุ   
ช่วงอาย ุ16 – 25 ปี จาํนวน 10 คน 
ช่วงอาย ุ26 – 35 ปี จาํนวน 113 คน 
ช่วงอาย ุ36 – 45 ปี จาํนวน 14 คน 

1.3.อาชีพ   
นกัเรียน / นกัศึกษา จาํนวน 5 คน  
พนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 83 คน 
ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ จาํนวน 10 คน 
ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 22 คน 
รับจา้งอิสระ จาํนวน 2 คน 
พอ่บา้น / แม่บา้น จาํนวน 4 คน 
อื�นๆ จาํนวน 11 คน 

 

 
ภาพที' 12 ประชากรของผูต้อบแบบสอบถามผลิตภณัฑป้์องกนัยงุ 
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2. ความตระหนกัถึงอนัตรายจากยงุและการเลือกใชผ้ลิตภณัฑป้์องกนัยงุ  
- ท่านทราบหรือไม่วา่ยงุลายเป็นพาหะของโรคไขเ้ลือดออก 
- ท่านทราบหรือไม่วา่โรคไขเ้ลือดออกมีระดบัความรุนแรงตั#งแต่ไม่มีอาการ อาการ

เล็กนอ้ย ไปจนถึงขั#นภาวะช็อคที�เป็นสาเหตุของการเสียชีวติ 
- ท่านทราบหรือไม่วา่ยุงลายที�เป็นพาหะของโรคนี#อาศยัอยูใ่นเขตภูมิอากาศร้อนชื#น 

เช่น ประเทศไทย และประเทศในแถบภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ASEAN 
- ท่านคิดวา่การป้องกนัหรือกาํจดัยงุนั#นเป็นเรื�องจาํเป็นที�ควรกระทาํ 
- ท่านมีวธีิในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑใ์นการป้องกนัหรือกาํจดัยงุอยา่งไรบา้ง 
- ความถี�ในการซื#อผลิตภณัฑด์งักล่าว 
ซึ� งผลจากแบบสอบถามพบว่า 99.3% ทราบว่ายุงลายเป็นพาหะของโรคไขเ้ลือดออก, 

97% ทราบว่าประเทศไทยที�มีภูมิอากาศร้อนชื#นเป็นแหล่งของยุงลาย, 97% ตะหนกัว่าการป้องกนั
ยุงลายเป็นสิ�งที�ควรทาํ และพบว่า 85% เลือกใช้ผลิตภณัฑ์ป้องกนัยุงรูปแบบ Personal care โดยที� 
47% จะซื#อผลิตภณัฑป้์องกนัยงุทุกครั# งที�มีโอกาสสัมผสัยงุ 

 

 
ภาพที' 13 ผลสรุปการเลือกใชผ้ลิตภณัฑป้์องกนัยงุและความถี�ในการซื#อผลิตภณัฑ ์

 
3. ปัญหาที�พบจากการใชผ้ลิตภณัฑก์นัยงุและความสนใจในผลิตภณัฑใ์หม่ 
- สาํหรับผลิตภณัฑก์นัยงุ ท่านจะเลือกผลิตภณัฑที์�มีส่วนผสมใดเป็นหลกั 
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- ท่านทราบหรือไม่ว่าผลิตภณัฑ์ในทอ้งตลาดส่วนใหญ่ที�มีสารเคมีเป็นส่วนผสม
หลกั มีส่วนผสมของ DEET ในความเขม้ขน้ที�แตกต่างกนั 

- ท่านคิดว่าผลิตภณัฑ์ที�มีส่วนผสมของสารเคมีประเภท DEET มีโอกาสก่อให้เกิด
การแพไ้ดง่้ายหรือไม่ 

- ปัญหาหลกัที�ท่านพบจากการใชผ้ลิตภณัฑก์นัยงุ 
- หากมีผลิตภณัฑ์กนัยุงที�ช่วยลดปัญหาทั#งหมดขา้งตน้ ซึ� งเป็นผลิตภณัฑ์ที�ปราศจาก 

DEET อ่อนโยนต่อผวิและปราศจากกลิ�นฉุน ท่านสนใจหรือไม่ 
- ท่านมีความคาดหวงัวา่ผลิตภณัฑด์งักล่าวควรมีราคาขายเท่าไหร่  
ผลจากแบบสอบถามพบวา่ 75% ไม่ทราบวา่ผลิตภณัฑ์ในตลาดมี DEET และ 67% ไม่

ทราบว่า DEET ทาํให้เกิดการแพไ้ด ้ในเรื�องปัญหาจากการใช้ผลิตภณัฑ์พบว่า 66% มีปัญหาเรื� อง
กลิ�นฉุนแรง, 59% มีปัญหาเรื�องความรู้สึกไม่ปลอดภยัของผลิตภณัฑ,์ 43% มีปัญหาเรื�องความเหนียว
เหนอะหนะ,  36% มีปัญหาเรื�องระยะเวลาป้องกนัยุงไม่นานพอ และ 10% มีปัญหาเรื�องการระคาย
เคืองรวมถึงการแพต่้อผวิหนงั ซึ� งมี 59% ยินดีซื#อผลิตภณัฑ์ที�ราคาแพงกวา่ราคาตลาดหากผลิตภณัฑ์
ที�ปราศจาก DEET อ่อนโยนต่อผวิและปราศจากกลิ�นฉุน 

 

 
ภาพที' 14 ผลสรุปปัญหาของผลิตภณัฑป้์องกนัยงุและความสนใจผลิตภณัฑใ์หม่ 
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4. เกี�ยวกบัผลิตภณัฑก์นัยงุสาํหรับเด็ก (สอบถามเพื�อการพฒันาผลิตภณัฑใ์นอนาคต) 
- ท่านมีโอกาสหรือตอ้งการหาผลิตภณัฑส์าํหรับป้องกนัยงุใหก้บัเด็กอายตุ ํ�ากวา่ 4 ปี 
- ผลิตภณัฑที์�ท่านเลือกใชใ้นการป้องกนัยงุใหก้บัเด็กอายตุ ํ�ากวา่ 4 ปี 
- หากมีผลิตภณัฑ์กนัยุงสําหรับทาลงบนผิวหนงัของเด็กที�มีความอ่อนโยนและความ

ปลอดภยัต่อการใช ้โดยมีองคก์รที�เชื�อถือไดรั้บรอง ท่านมีความสนใจในผลิตภณัฑด์งักล่าวหรือไม่ 
- ท่านมีความคาดหวงัวา่ผลิตภณัฑด์งักล่าวควรมีราคาขายเท่าไหร่ 
ผลจากแบบสอบถามพบว่า 77% ยินดีซื#อผลิตภณัฑ์ในการป้องกนัยุงที�แพงกว่าราคา

ตลาดหากมีผลิตภณัฑ์ที�สามารถใช้ในเด็กตํ�ากว่า 4 ปีและปลอดภยัต่อการใช้ โดยราคาเฉลี�ยที�ยินดี
จ่ายสูงกวา่ราคาผลิตภณัฑป์กติในตลาดถึงเกือบ 2 เท่า โดยราคาที�ยนิดีจ่ายสูงสุดถึง 199 บาท (7 เท่า) 

จากผลการสอบถามดังกล่าวทาํให้คณะผูจ้ยัเล็งเห็นความเป็นไปได้ของผลิตภณัฑ์ 
PICARI SHIELD เนื�องจาก สามารถแกปั้ญหาของผลิตภณัฑ์ที�มีในตลาดไดจ้ริงทั#งในเรื�องกลิ�นฉุน
แรง ความเหนียวเหนอะหนะ ระยะเวลาในการป้องกนัยุงสั#นและปัญหาเรื�องการระคายเคืองต่อผิว 
ซึ� งผลิตภณัฑ ์PICARI SHIELD สามารถเป็นทางเลือกใหม่ใหก้บัผูบ้ริโภคได ้อีกทั#งยงัเพิ�มคุณสมบติั
ป้องกนัแสงแดด ตอบโจทยก์ลุ่มนกัท่องเที�ยวเชิงนิเวศและผจญภยัซึ� งไดรั้บความสนใจมากอีกดว้ย 

 

 
ภาพที' 15 กลุ่มเป้าหมายที�มีความสนใจผลิตภณัฑป้์องกนัยงุและกนัแดด 
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บทที' N 

แผนการตลาด 
 
 
N.P. การแบ่งส่วนตลาด (Sengmentation) 

จากผลการสํารวจตลาดยากันยุงในประเทศไทย ปี 2556 นั#น มีมูลค่าตลาดรวมถึง  
4,000 ลา้นบาท โดยการแบ่งส่วนตลาดของตลาดยากนัยุงเป็นการแบ่งออกตามลกัษณะการใชง้าน 
ซึ� งสามารถแบ่งออกเป็น  3 ประเภทดงันี#  1. ยาจุดกนัยงุ  2. สเปรยฆ่์ายงุ 3. สเปรยแ์ละโลชั�นทากนัยุง 
โดยส่วนแบ่งตลาดยากนัยุงประเภทสเปรยฆ่์ายุง สามารถครองส่วนแบ่งทางการตลาดไดถึ้ง 55% 
(คิดเป็น 2,200 ลา้นบาท) รองลงมาคือ ยาจุดกนัยงุที�สามารถครองส่วนแบ่งได ้30% (1,200 ลา้นบาท) 
ส่วนตลาดสเปรยแ์ละโลชั�นทากนัยงุ สามารถครองส่วนแบ่งได ้15% (600 ลา้นบาท) 

 
ภาพที' 16 ส่วนแบ่งตลาดยากนัยงุในประเทศไทย  
ที'มา: ซอฟเฟล, กรกฎาคม 2556 
 

ผลิตภณัฑ์ PICARI SHIELD อยูใ่น Segment สเปรยแ์ละโลชั�นกนัยุง มีส่วนแบ่งตลาด
จาํนวน 600 ลา้นบาท โดยมีผูน้าํคือ ซอฟเฟล ครองส่วนแบ่งใน Segment นี#  ถึง 60% (360 ลา้นบาท) 

55%30%

15%

ส่วนแบ่งตลาดยากนัยงุในประเทศไทย
มูลค่าตลาดรวม 4,000 ลา้นบาท

สเปรยฆ่์ายงุ

ยาจุดกนัยงุ

สเปรยแ์ละโลชั�นกนัยงุ
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ในส่วนตลาดครีมกันแดดมีมูลค่าตลาดรวม 4,000 ล้านบาท แบ่งเป็น Inter Brand  
ครองส่วนแบ่งตลาดถึง 60-70% และ Local Brand ครองส่วนแบ่งตลาดที�เหลือ 30-40% หน้าร้อน
เป็นไฮซีซันของผลิตภณัฑ์กนัแดด ตั#งแต่เดือนกุมภาพนัธ์และสูงสุดช่วงสงกรานต์ ช่วงปีที�ผ่านมา 
มีการเติบโตสูงมากกว่า 10% ทุกปี และมีแนวโน้มขยายตวัต่อเนื�อง มีโอกาสขายทั#งปีจากสภาพ
อากาศร้อนของเมืองไทย โดยมีผูน้าํตลาดผลิตภณัฑค์รีมกนัแดดในประเทศไทยคือ NIVEA 
 

 
ภาพที' 17 ส่วนแบ่งตลาดครีมกนัแดดในประเทศไทย  
ที'มา: มิสทีน, เมษายน 2559 
 

ผ ลิ ตภัณ ฑ์  PICARI SHIELD อยู่ ใ น  Segment Local Brand ซึ� ง มี ส่ วนแบ่ ง ตล า ด  
30-40% หรือมูลค่า 1,400 ล้านบาท (คิดที� 35%) โดยเมื�อรวมกบัส่วนแบ่งตลาดผลิตภณัฑ์สเปรย์
และโลชั�นกนัยงุจาํนวน 600 ลา้นบาท เท่ากบั PICARI SHIELD อยูใ่นตลาดมูลค่า 2,000 ลา้นบาท 

 
 
N.K กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Customers) 

PICARI SHIELD กาํหนดกลยทุธ์กลุ่มเป้าหมายออกเป็น b กลุ่มดงันี#  
 
4.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลกั  
นกัท่องเที�ยวเชิงนิเวศและผจญภยั (Eco&Adventure Tourism) การศึกษาดี รายไดป้าน

กลางถึงสูง มีความชื�นชอบในกิจกรรมระหวา่งการหยดุพกัผอ่นหรือการท่องเที�ยวแบบผจญภยั ชอบ
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ท่องเที�ยวตามแหล่งธรรมชาติต่าง ๆ มุ่งรักษาสภาพแวดลอ้มระบบนิเวศ เช่น เดินป่า ปีนเขา ล่องแก่ง 
เป็นตน้ 

 
4.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง  
บุคคลทั�วไป 

-  เพศ หญิง และ ชาย   - อายรุะหวา่ง t}-Jf ปี  
- การศึกษาปริญญาตรีขึ#นไป  - ระดบัรายไดป้านกลางถึงสูง  
- ชื�นชอบทาํกิจกรรมกลางแจง้   - ตอ้งการผลิตภณัฑป์กป้องผิว 
- ชอบความสะดวก   - ที�ไม่ทาํใหเ้กิดการระคายเคือง  
- มีความใส่ใจต่อสุขภาพและผวิพรรณ 

 

 
N.] การวางตาํแหน่งทางการตลาด (Brand Positioning) 

กลยุทธ์การวางตาํแหน่งทางการตลาดใน Perceptual Map กาํหนดให้แกน X คือแกนที�
ระบุคุณสมบติัการป้องกนัยงุและแมลงรบกวน ส่วนแกน Y ระบุคุณสมบติัการป้องกนัแสงแดด    ซึ� ง
เมื�อนําผลิตภณัฑ์ที�วางขายในท้องตลาดที�เป็นที� รู้จกัและนิยมมาวางตาํแหน่งใน Perceptual map     
แบรนด์ PICARI SHIELD กาํหนดกลยุทธ์การวางตาํแหน่งทางการตลาดไวที้�ควอดแรนต์ดังรูป
ดา้นล่าง เพื�อสอดคลอ้งกบัจุดแขง็ที�ผลิตภณัฑที์�มีคุณสมบติัป้องกนัยงุและป้องกนัแสงแดดไดพ้ร้อม
กนั 2 in 1 ในขวดเดียว นอกจากนี# ยงัมีการใชน้าโนเทคโนโลยีเพื�อเพิ�มประสิทธิภาพในการป้องกนั
ยุงไดย้าวนาน ไม่ใชส้ารที�ทาํให้เกิดการระคายเคือง มีกลิ�นอ่อนโยน ไม่เหนียวเหนอะหนะ กนันํ# าได ้
สะดวกในการทาํกิจกรรมผจญภยั ซึ� งทาํใหแ้บรนดเ์กิดความแตกต่างเมื�อเทียบกบัแบรนดอื์�นๆ 
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ภาพที' 18 ตาํแหน่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์PICARI SHIELD 
 
 

4.4 เป้าหมายทางการตลาด (Goal) 
ผลิตภัณฑ์ PICARI SHIELD ต้องการเป็นผลิตภัณฑ์โลชั�นป้องกันยุงและกันแดด 

แบรนด์แรกที�ลูกคา้นึกถึงโดยตอ้งการมีตาํแหน่งทางการตลาดชดัเจน ในเรื�องของการเป็นสเปรย์
สูตรอ่อนโยน โดยผา่นการสร้างความรับรู้ในตวัแบรนด ์

 
 
4.5 วตัถุประสงค์ทางการตลาด (Objective) 

มีส่วนแบ่งการตลาด 2 % ของตลาดสเปรยแ์ละโลชั�นทากนัยุง หรือคิดเป็นมูลค่า 12 
ลา้นบาท ภายในปีแรก ผ่านช่องทางการขายเขา้ Modern Trade, ร้านคา้ปลีก และช่องทางออนไลน์ 
ตั#งเป้าหมายยอดขาย 10,000 ขวดต่อเดือน 

 
 
4.6 กลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) 

กลยทุธ์ทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 ส่วนไดด้งันี#  
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4.6.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategies)  
เนน้กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างของสินคา้  (Product Differentiation) ดว้ยนวตักรรม

นาโนเทคโนโลยี Nanostructured Lipid Carriers (NLC) ผสาน 2 คุณค่า ปกป้องคุณจากยุงร้านและ
แสงแดด พร้อมกนั ทาํใหสิ้นคา้มีลกัษณะที�ต่างออกไปจากผลิตภณัฑที์�วางขายในทอ้งตลาด  

4.6.1.1  การทดสอบผลิตภณัฑด์า้นประสิทธิภาพการป้องกนัยงุ 

 
ภาพที' 19 การเตรียมการทดสอบประสิทธิภาพการป้องกนัยงุของ PICARI SHIELD 
 

 
ภาพที' 20 ผลการทดสอบประสิทธิภาพการป้องกนัยงุของ PICARI SHIELD 
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บริษทัไดท้าํการทดสอบประสิทธิภาพการป้องกนัยุงของผลิตภณัฑ์ PICARI SHIELD 
ซึ� งเป็นสิทธิบตัรจาก สวทช. เพื�อให้เกิดความมั�นใจในประสิทธิภาพของผลิตภณัฑ์ โดยการเพาะ
ลูกนํ# าให้โตเป็นยุงในภาชนะปิด นาํโลชั�นทาบนผิวหนงัและใส่ลงไปในภาชนะดงักล่าว ซึ� งผลการ
ทดสอบปรากฏวา่ ยงุไม่เกาะในบริเวณผวิหนงัที�ทาผลิตภณัฑ ์ทาํใหม้ั�นใจไดว้า่มีประสิทธิภาพจริง 

 
4.6.1.2  การทดสอบเนื#อโลชั�นกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 

 
ภาพที' 21 การทดสอบเนื#อโลชั�นกบักลุ่มตวัอยา่ง 

 
บริษทัได้ทาํการทดสอบผลิตภณัฑ์กบักลุ่มตวัอย่างจาํนวน 32 ราย เป็น เพศหญิง 20 

ราย (63%) เพศชาย 12 ราย (37%) ช่วงอาย ุตํ�ากวา่ 25 ปี 6 ราย (22%), 25-30 ปี 16 ราย (59%) และ 30 
ปีขึ#นไป 10 ราย (19%) มีความคิดเห็นตามรายละเอียดในตารางดา้นล่าง 
 
ตารางที' 4 แสดงผลสรุปความคิดเห็นจากการทดสอบผลิตภณัฑก์บักลุ่มตวัอยา่ง 

หัวข้อ จุดเด่น จุดที'ควรพฒันา 
กลิ�น - ไม่มีกลิ�น ไม่ตีกบักลิ�นนํ#าหอม 

- ถา้มีกลิ�นตอ้งอ่อนโยน ไม่ฉุน 
- กลิ�นนอ้ย ใหค้วามรู้สึกปลอดภยั 

- กลิ�นเหมือนยา กลิ�นหอมอ่อนๆ  
  จะชอบมากกวา่ 
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ตารางที' 4 แสดงผลสรุปความคิดเห็นจากการทดสอบผลิตภณัฑก์บักลุ่มตวัอยา่ง (ต่อ) 

หัวข้อ จุดเด่น จุดที'ควรพฒันา 
การซึมซบัสู่ผวิ - เนื#อโลชั�นดูดซึมดี แหง้เร็ว  

- สบายผวิ ไม่หนกัผวิ 
- ทาแลว้ไม่รู้สึกแสบผวิ 

- เนื#อโลชั�นเหนียวเกินไป 
- ส่วนผสมของสารกนัแดด 
  ทาํใหข้าว ไม่เหมาะกบัคนผวิคลํ#า 

บรรจุภณัฑแ์ละอื�น ๆ - เลือกบแบบขวด/หลอดบีบ  
  สะดวกใช ้และทาไดท้ั�วถึง 
- ขวดเล็ก นํ#าหนกัเบา พกพาง่าย 
  สะดวกต่อการเดินทางท่องเที�ยว 
- พึงพอใจในผลิตภณัฑที์�สามารถ 
  ป้องกันยุงและกันแดดได้พร้อม
กนั 

- เป็นห่วงวา่ 2-in-1 อาจทาํให ้
  ไม่เตม็ประสิทธิภาพทั#ง 2 ดา้น 
- ถา้สามารถพิสูจน์ไดว้า่ปลอดภยั 
  กบัเด็กและหญิงตั#งครรภจ์ะดีมาก 

 

 
ภาพที' 22 ระดบัคะแนนความพึงพอใจโดยรวมต่อผลิตภณัฑ ์PICARI SHIELD 

 
จากการทดสอบกลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจโดยรวม 7 คะแนน ซึ� งอยูใ่นระดบัที�ดีและ

ไดรั้บคาํแนะนาํใหส้ามารถพฒันาผลิตภณัฑ์ต่อให้ดียิ�งขึ#นก่อนจะผลิตเพื�อจาํหน่ายจริงไดอี้กดว้ย 
4.6.1.3  การเลือกบรรจุภณัฑ์ บริษทัได้ทาํการเลือกบรรจุภณัฑ์ 5 แบบ 

เพื�อใหก้ลุ่มตวัอยา่งเลือก 
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ภาพที' 23 บรรจุภณัฑ ์5 รูปแบบ สาํหรับการคดัเลือก 
 

 
ภาพที' 24 การเลือกรูปแบบบรรจุภณัฑโ์ดยกลุ่มตวัอยา่ง 

 
บริษทัไดจ้ดัให้กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 15 คน เป็นเพศหญิง 9 คน และ เพศชาย 6 คน อายุ

ระหว่าง 25-35 ปี ทาํการเลือกบรรจุภณัฑ์สําหรับผลิตภณัฑ์ โดยบรรจุภณัฑ์ที�ไดรั้บเลือกมากที�สุด 
คือ แบบที� 5 จาํนวน 10 คน, แบบที� 2 จาํนวน 2 คน และแบบที�เหลือ จาํนวนแบบละ 1 คน ตามลาํดบั 
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ภาพที' 25 บรรจุภณัฑแ์บบที� 5 ที�ไดรั้บเลือกและเหตุผลในการเลือก 
 

4.6.1.4  การออกแบบฉลากบรรจุภณัฑ ์

 
ภาพที' 26 ฉลากดา้นหนา้ของผลิตภณัฑ ์PICARI SHIELD 
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ฉลากด้านหน้าเลือกใช้สีส้มและสีเขียวเป็นหลัก ซึ� งสื� อถึง Lifestyle ของผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมายที�มีความสนุกสนาน รักธรรมชาติ และตอ้งการการปกป้องอีกดว้ย 

  
ภาพที' 27 ฉลากดา้นหลงัของผลิตภณัฑ์ PICARI SHIELD 

 
ฉลากดา้นหลงัแสดงคุณสมบติัและรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ รวมไปถึงวิธีใช ้วิธีเก็บ

รักษา คาํเตือน วธีิแกพ้ิษเบื#องตน้ ผูผ้ลิต ผูจ้าํหน่าย ปริมาณ วนัเดือนปีที�ผลิต และสัญลกัษณ์รับรอง 
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ภาพที' 28 ภาพตวัอยา่งการวางผลิตภณัฑ ์PICARI SHIELD บนชั#นวางในจุดขาย 

 
จากภาพตวัอยา่งการวาง PICARI SHIELD บนชั#นวาง จะเห็นไดว้า่มีความโดดเด่น 

4.6.1.5 การกาํหนดขนาดบรรจุภณัฑ ์ 

 
ภาพที' 29 ผลิตภณัฑ ์PICARI SHIELD ขนาด 50 ml และ 100 ml 
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จากการศึกษาพฤติกรรมกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที�ตอ้งการความสะดวกในการพกพาไปใช้
ในการเดินทางท่องเที�ยว และเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง จึงไดก้าํหนดขนาดในการขาย 2 ขนาด ไดแ้ก่ 

- ขนาด 50 ml. นํ#าหนกัเบา พกพาสะดวกในการเดินทางท่องเที�ยว 
- ขนาด 100 ml. สาํหรับการท่องเที�ยวเป็นกลุ่ม และครอบครัว 

 
4.6.2  กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategies) 
PICARI SHIELD ทาํการตั#งราคาโดยใชก้ลยทุธ์ Perceived Value Pricing Strategy ตาม

คุณค่าที� ลูกค้ายอมรับ จากผลของการสํารวจตลาด และ Competitor Based Pricing Strategy 
เปรียบเทียบกบัราคาของสินคา้คู่แข่งที�วางขายในตลาด โดยการตั#งราคาสูงกวา่ผลิตภณัฑ์ป้องกนัยุง 
แต่ราคาไม่เกินผลิตภณัฑก์นัแดด Inter Brand โดยตั#งราคา ดงันี#  

- ขนาด 50 ml. มีราคา 89 บาท (Soffell 55 บาท, NIVEA SPF30 125 บาท) 
- ขนาด 100 ml. มีราคา 159 บาท (ประหยดั 19 บาท จากขนาด 50 ml.) 

 
4.6.3  กลยุทธ์ด้านช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channel Strategies) 
สําหรับช่องทางการจดัจาํหน่ายของ  PICARI SHIELD นั#นแบ่งออกเป็น 2 ช่องทาง

หลกัคือ การวางขายในรูปแบบ Offline และ แบบ Online ทั#งนี#ทางบริษทัจะวางกลยุทธ์การวางขาย
ตามช่องทางการขายดงักล่าวเป็นสัดส่วน  80 : 20 เนื�องจากกลุ่มเป้าหมายนั#นเป็นนกัท่องเที�ยวและ
กลุ่มที�ตอ้งเผชิญกบัยงุ ดงันั#นพฤติกรรมการเลือกซื#อก็มกัเนน้การเลือกซื#อในร้านสะดวกซื#อ  โมเดิร์น
เทรด หรือซุปเปอร์มาเกต  

ทั#งนี#ทางบริษทัมองวา่ช่องทางการวางขายแบบ Offline หลกัๆอยูที่�เทสโก ้โลตสั ซึ� งใน
ปี 2559 ประเทศไทย มีจาํนวนสาขาของเทสโก ้โลตสัรวมทั#งสิ#น กวา่ 1,800 สาขา โดยที�มีประเภท
ของ เทสโก้ โลตสัต่างๆ ได้แก่ เทสโก้ โลตสัแบบไฮเปอร์มาเกต, เทสโก้ โลตสั เอ็กตร้า, เทสโก้ 
โลตสัร้านคุม้ค่า, เทสโก ้โลตสัเอ็กเพรส เป็นตน้ ทั#งนี# ทางบริษทัมองว่าในปีแรก แบรนด์ PICARI 
SHIELD จะวางช่องทางจดัจาํหน่ายระหว่างโมเดิร์นเทรดและร้านค้าปลีกตามแหล่งท่องเที�ยวที�
สัดส่วน 70 : 30 ซึ� งโมเดิร์นเทรด ที�จะวางคือที� โลตสั แบบไฮเปอร์มาร์เกต ซึ� งมีจาํนวน 113 สาขาใน
กรุงเทพฯและในจงัหวดัขนาดกลางและขนาดใหญ่ เนื�องจากเป็นช่องทางที�มีปริมาณของลูกคา้ที�เขา้
มาจบัจ่ายใชส้อยในแต่ละวนัค่อนขา้งสูง (High Traffic) ซึ� งเหมาะกบัสินคา้แบรนด์ใหม่ ที�ยงัไม่เป็น
ที�รู้จกั ดงันั#นทางบริษทัเห็นวา่เป็นช่องทางที�เหมาะที�จะทาํการตลาดเพื�อเพิ�ม Brand Awareness  

ส่วนช่องทางการจดัจาํหน่ายอีกช่องทางคือร้านค้าปลีกตามแหล่งท่องเที�ยว ซึ� งจะ
ดาํเนินการขายโดยไปฝากไวต้ามร้านคา้ปลีกนั#นๆที�มีลูกคา้กลุ่มนกัท่องเที�ยว ซึ� งทาํให้กลุ่มลูกคา้
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หลกัเขา้ถึงสินคา้ไดโ้ดยตรงและอาจเกิดการใชแ้ละบอกต่อ นอกจากนี#ในปีแรกก็ยงัมีการจดัจาํหน่าย
ในช่องทางออนไลน์ โดยที�ทางบริษทัจะวางขายในหนา้เพจเฟซบุค๊ และ อินสตาแกรม และไลน์แอด 
ทั#งนี#  ในช่วงปีแรกกลยุทธ์การขายออนไลน์นั#นไม่ไดเ้ป็นช่องทางการขายหลกั แต่จะเนน้การสร้าง
ฐานลูกคา้ เน้นการให้ขอ้มูลลูกคา้และสร้างคอมมูนิตี#  ส่วนในปีต่อ ๆ มาทางบริษทัมองว่าจะขยาย
ช่องทางการขายให้เขา้ถึงสู่ลูกคา้ไดง่้ายขึ#น โดยจะขยายเขา้สู่เทสโก ้โลตสั เอ็กเพรส ซึ� งมีจาํนวน
สาขากวา่ t,fdd  สาขา ซึ� งกระจายตวัอยูใ่นกรุงเทพและปริมณฑล และตามแหล่งชุมชน 

 

 
ภาพที' 30 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายของผลิตภณัฑ ์PICARI SHIELD 

 
4.6.4  กลยุทธ์ด้านการสื'อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC Strategies)  
เนื�องจากแบรนด ์PICARI SHIELD เป็นผลิตภณัฑโ์ลชั�นกนัยงุแบรนดใ์หม่ ที�อยูภ่ายใต้

ตลาดที�มีอยูแ่ลว้ ดงันั#นกลยุทธ์ที�ควรสื�อสารให้ลูกคา้เขา้ใจคือ  PICARI SHIELD เป็นผลิตภณัฑ์กนั
ยุงที�มีการพฒันาผลิตภัณฑ์ (Product  Development) โดยการใช้นวตักรรม Nanostructured Lipid 
Carriers (NLC)  สามารถป้องกนัแสงแดดไดแ้ละใชส้ารสาํคญั (Active Ingredient) ต่างจากผลิตภณัฑ์
อื�นๆในตลาด ซึ� งจะทาํให้ตอกย ํ# าว่าแบรนด์ PICARI SHIELD แตกต่างจากแบรนด์อื�นๆที�วาง
จาํหน่ายในทอ้งตลาด ทั#งนี#การสื�อสารการตลาดแบบบูรณาการที�ทางแบรนด์ PICARI SHIELD ได้
วางกลยทุธ์ไวน้ั#นมีดงันี#   
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4.6.4.1 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) ซึ� งเป็นการสร้าง Brand 
Awareness ใหแ้บรนด ์โดยทางแบรนดไ์ดว้างกลยทุธ์ไวว้า่มีการทาํ ประชาสัมพนัธ์ ผา่นช่องทางต่าง 
ๆ ดงันี#   

-  Road show / Trade fair ออกบูธขายสินคา้ตามงานต่าง ๆ เพื�อเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์ PICARI SHIELD ซึ� งในเบื#องตน้ทางบริษทัมองว่าควรจะสร้าง Brand Awareness 
ให้กบักลุ่มลูกคา้ภายในประเทศก่อน ดงันั#นจึงมองว่าควรออกบูธตามช่องทางการจดัจาํหน่ายหลกั 
คือ เทสโก ้โลตสั, งานท่องเที�ยวไทยหรืองานแสดงสินคา้อื�น ๆ ที�จดัแสดงตามศูนยสิ์ริกิติ�  หรือศูนย์
แสดงสินคา้เมืองทองธานี ราคาค่าเช่าบูธประมาณ 20,000 – 25,000 บาท / 7 วนั 

- แคมเปญแจกสินคา้สําหรับทดลอง (Tester Campaign) โดยมุ่งการแจก
ให้กลุ่มคนที�ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย และเป็นกลุ่มที�สามารถใช้สินคา้ทดลองไดใ้นทนัที เช่น งานวิ�ง
ประเภท Trail Running, แจกใหก้บับริษทัทวัร์ที�เป็นทวัร์รูปแบบผจญภยัที�กลุ่มลูกทวัร์มีความเสี�ยงที�
ตอ้งเจอกบัยุงและ/หรือตอ้งเจอกบัแดด, แจกในมหาวิทยาลยัในช่วงที�มีเทศกาลรับนอ้ง เพราะตอ้งมี
การซ้อมเชียร์ในช่วงเวลาดึก ทาํให้คนเหล่านี# มีความเสี�ยงที�จะถูกยุงกดั นอกจากนี#หรืออาจนาํสินคา้
ทดลองไปแจกให้ในสวนอาหารกลางแจง้ โดยให้ทางสวนอาหารเหล่านี# แจกให้กบัลูกคา้ที�มาใช้
บริการ เท่ากบัว่าเป็นการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ PICARI SHIELD ผ่านการใชง้านของผูบ้ริโภค
จริงๆ 
 

 
ภาพที' 31 การแจกสินคา้ทดลองผา่นงานวิ�งประเภท Trail Running 
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- ประชาสัมพนัธ์ผ่านสื�อออนไลน์ (Social Media) การประชาสัมพนัธ์
ผา่นช่องทางนี# เนื�องจากมีตน้ทุนที�ต ํ�าและยงัเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแพร่หลาย โดยเฉพาะในกลุ่มคน
เมืองที�มีการบริโภคสื�อออนไลน์เพิ�มขึ#นเรื� อยๆ ซึ� งช่องทางประชาสัมพนัธ์สื�อออนไลน์ที�เลือกใช้
ไดแ้ก่ Facebook, Instagram และ Line Official  

 

 
ภาพที' 32 การประชาสัมพนัธ์ PICARI SHIELD ผา่น Facebook 

 
- การทาํสื� อการตลาดผ่าน ยูทูบ (Youtube) PICARI SHIELD ต้องการ

สร้าง Brand Awareness ให้เป็นที�รู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภคไดโ้ดยเร็ว ดงันั#นจึงตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์
แบบ Viral Marketing ต้องการให้ผูบ้ริโภคมีการแชร์เพื�อสร้างกระแส ทั# งนี# จะต้องมีการสร้าง 
Content ใหต้รงใจกบัผูบ้ริโภค 

- การประชาสัมพนัธ์ผ่านกิจกรรม CSR ร่วมกบับริษทัที�มีการรณรงค์ให้
ทาํกิจกรรม CSR ที�มกัต้องเผชิญกับแสงแดดและมีความเสี�ยงเจอยุงกัด เช่น กิจกรรมสร้างฝาย, 
กิจกรรมปลูกป่า, กิจกรรมสร้างอาคาร เป็นตน้  
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- การประชาสัมพนัธ์โดยการรีวิวสินคา้ (Review) ในปัจจุบนัผูบ้ริโภค
บางส่วนใหค้วามสนใจและความเชื�อถือกบัการรีวิวสินคา้มากกวา่เชื�อสื�อโฆษณา ดงันั#นเพื�อเป็นการ
ประชาสัมพนัธ์ให้ครอบคลุมกลุ่มผูบ้ริโภคทุกกลุ่ม ดงันั#น PICARI SHIELD จึงวางกลยุทธ์ว่าจะมี
การจา้งรีวิวสินคา้ โดยมีหลกัการวา่ตอ้งรีวิวสินคา้ที�ไม่เป็นลกัษณะที�เกินจริงจนเกินไป เพื�อทาํให้มี
ความน่าเชื�อถือของผลิตภณัฑน์ั�นเอง 
 

 
ภาพที' 33 การรีววิผลิตภณัฑผ์า่นเพจที�มีคนติดตามจาํนวนมาก 
 

บริษทัไดผ้ลิตสื�อเพื�อใชใ้นการประชาสัมพนัธ์ โดยมี Key Message ของผลิตภณัฑ์ คือ 
Be ready to enjoy the outdoors สื�อถึงการใช้ผลิตภณัฑ์ PICARI SHIELD เพื�อปกป้องผิวจากยุงร้าย
และแสงแดด ทาํให้มีความพร้อมที�จะออกไปสนุกสนานกบักิจกรรมกลางแจง้ต่าง ๆ โดยจดัทาํสื�อ
หลายรูปแบบ เพื�อใหเ้หมาะสมกบัโอกาสที�จะนาํไปใชง้าน 
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ภาพที' 34 โปสเตอร์ประชาสัมพนัธ์ PICARI SHIELD 
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ภาพที' 35 แบนเนอร์สาํหรับใชป้ระชาสัมพนัธ์ผา่นสื�อ Online 
 

 
ภาพที' 36 Display Shelf สาํหรับประชาสัมพนัธ์ ณ จุดขาย หรืองาน Event 
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ภาพที' 37 Standy/Roll-up สาํหรับประชาสัมพนัธ์ ณ จุดขาย หรืองาน Event 
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4.6.4.2 การโฆษณา (Advertising) PICARI SHIELD ทําการโฆษณา
ผา่นสปอตวิทยุและ Social Media มีงบประมาณการซื#อสื�อรวมประมาณ 5 แสนบาทต่อปี โดยเลือก
ช่องทางที�มีกลุ่มผูฟั้งตรงตามกลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑ ์ 

กลยุทธ์ Tied-In กบัรายการท่องเที�ยว เช่นรายการ Hangover Thailand ที�
เป็นรายการท่องเที�ยวแนวผจญภยั มีผูด้าํเนินรายการเป็นกลุ่มวยัรุ่นชื�อดงั ซึ� งตรงกบักลุ่มเป้าหมาย
ของแบรนด์ นอกจากนี# ยงัมีรายการ  Navigator ช่อง 3 ที�มี คุณติ�ก เจษฎาภรณ์ ผลดี เป็นผูด้าํเนิน
รายการ เนน้การท่องเที�ยงเชิงอนุรักษเ์ช่นกนั 

สปอตวทิยทุาง 95.5 Virgin Hits โดยใชเ้กณฑก์ารเลือกคลื�นวทิยดุงันี#  
1. ออกอากาศในพื#นคลอบคลุมเป็นวงกวา้ง คือทั#งกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลกว่า 20 จงัหวดัไดแ้ก่ นนทบุรี ปทุมธานี นครปฐม อ่างทอง สมุทรสาคร อยุธยา สระบุรี 
สิงห์บุรี ชลบุรี ราชบุรี เพชรบุรี ระยอง สมุทรปราการ และยงัสามารถฟังออนไลน์ไดท้ั�วทุกมุมโลก 
ผา่น www.virginhitz.com  

2. กลุ่มผู ้ฟังของคลื�นวิทยุ  95.5 Virgin Hitsมีกลุ่มเป้าหมายตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายของ PICARI SHIELD คือ 

- กลุ่มผูฟั้งเป้าหมายหลกั: อายุ 16-30 ปี / นกัเรียน นกัศึกษา 
พนกังานบริษทั First jobber 

- กลุ่มผูฟั้งเป้าหมายรอง:  อาย ุ11-15 และ 30 ปีขึ#นไป  
- บุคลิก: เชื�อมั�นในตวัเอง มีความคิดสร้างสรรค์ ชอบหา

ประสบการณ์ใหม่ๆ ชอบติดตามข่าวสาร ทนัสมยั ทนัเหตุการณ์ รักการเดินทางและท่องเที�ยว ชอบ
ร่วมกิจกรรมและ Active ตลอดเวลา 

 

 
ภาพที' 38 รายการแฮงกโ์อเวอร์ไทยแลนด ์2016 ออกอากาศทาง LINE TV 
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4.6.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ช่องทางการจดัจาํหน่าย
ของ PICARI SHIELD ในช่วงแรก คือ เทสโก ้โลตสั ดงันั#นโปรโมชั�นต่าง ๆ เพื�อส่งเสริมการขาย
จะตอ้งร่วมรายการกบัเทสโก ้โลตสั ทั#งนี# ในช่วงแรกอาจจะตอ้งมีการทาํโปรโมชั�นค่อนขา้งต่อเนื�อง 
เนื�องจากเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้อยากซื#อสินคา้ไปลองใช ้

 

 
ภาพที' 39 โปรแกรมการส่งเสริมการขายร่วมกบัเทสโก ้โลตสั 

 
4.6.4.4 กิจกรรมการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM Activities) 

PICARI SHIELD เป็นสินค้าแบรนด์ใหม่ที�ยงัไม่มีฐานลูกค้า ดังนั#นจึงยงัไม่สามารถมีโปรแกรม
ลูกคา้สัมพนัธ์ใด ๆ ไดจึ้งไดว้างแผนกิจกรรมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ดงันี#  

1. เพิ�มจาํนวนฐานลูกคา้ใหไ้ดม้ากที�สุด 
2. การให้ขอ้มูลกบัลูกคา้ผ่านช่องทางที�มีเช่น Facebook ซึ� ง

จะเน้นในเรื�องการแจง้ข่าว แจง้โปรโมชั�น แจง้ตารางกิจกรรมงานต่าง ๆ ทั#งยงัสามารถติดต่อกบั
ลูกคา้ผา่นช่องทางนี#  หากลูกคา้ตอ้งการสอบถามขอ้มูลเพิ�มเติมเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ ์

ทั# งนี# ทางบริษัทมองว่า PICARI SHIELD เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ ยงัไม่มี 
Brand Awareness ต่อผู ้บริโภค ในระยะเริ� มแรกของการทําการตลาด จึงควรมุ่งสร้าง Brand 
Awareness ให้ผูบ้ริโภครู้จกัและรับรู้คุณค่าที�แบรนด์มอบให้ ผ่านกิจกรรมทางการตลาดในขา้งตน้ 
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ต่อมาหากเมื�อบริษทัมีกาํไรและมีผลประกอบการอยู่ในเกณฑ์เติบโต จะมุ่งทาํการตลาดให้ลูกคา้
จดจาํยิ�งขึ#นอยา่งต่อเนื�องโดยอาจจะมีการจา้ง Presenter เพื�อโฆษณาผลิตภณัฑ ์PICARI SHIELD 

 
4.6.5  การประเมินความเสี'ยงและแผนการรองรับ  

4.6.5.1 ความเสี�ยงระดบัอุตสาหกรรม (Industry’s Risk) ความเสี�ยงใน
ระดบัอุตสาหรรมของ PICARI SHIELD คือการมีสินคา้ทดแทน (Substitution Products ) เนื�องจาก
ปัจจุบนัผลิตภณัฑใ์นตลาดที�สามารถป้องกนัยงุไดมี้หลากหลายรูปแบบ อาทิเช่น แผน่แปะป้องกนัยุง 
สเปรยก์นัยุง เครื�องดกัยุง หรือแมแ้ต่โลชั�นยากนัยงุแบรนด์อื�นๆ เป็นตน้ ดงันั#น  ยอ่มถือวา่เป็นความ
เสี�ยงในระดบัอุตสาหกรรมกนัยุง ที�ผูบ้ริโภคสามารถเปลี�ยนไปใช้ผลิตภณัฑ์อื�นๆที�ไม่ใช่ผลิตภณัฑ์
จาก PICARI SHIELD ได้ เท่ากบัว่าทางแบรนด์อาจจะไม่สามารถป้องกันความเสี�ยงการมีสินค้า
ทดแทนไดท้ั#งหมด แต่กระนั#นทางแบรนด์ PICARI SHIELD ก็ไดจ้ดัทาํแผนรองรับ โดยมุ่งเนน้การ
พฒันาสูตรของผลิตภณัฑ์ให้แตกต่างจากแบรนด์อื�นๆ โดยใส่นวตักรรมนาโนเทคโนโลยี และ
นาํเสนอคุณค่าด้านความสะดวกสบาย ในเรื�องของการเป็นโลชั�นกนัยุงและกนัแดดในขวดเดียว
นอกจากนี# ทางบริษทัยงัตอ้งเน้นทาํการประชาสัมพนัธ์สร้าง Perception กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายว่า
ผลิตภณัฑ์โลชั�นกนัยงุ PICARI SHIELD นั#นเป็นผลิตภณัฑ์โลชั�นกนัยุงและปกป้องแสงแดดเจา้แรก
ในตลาด (First Moving) ที�เสนอคุณค่าความสะดวกสบายใหแ้ก่ลูกคา้  

4.6.5.2 ความเสี�ยงระดบับริษทั (Firm’s Risk) 
4.6.5.2.1 ก า ร เข้า สู่ ตล า ดข อ ง คู่ แข่ ง  (Barrier to entry) 

ผลิตภณัฑ์โลชั�นและสเปรยก์นัยุงที�มีในทอ้งตลาดปัจจุบนั ส่วนใหญ่จะเป็นผลิตภณัฑ์ที�สามารถ
ลอกเลียนแบบไดง่้าย เนื�องจากมีสารสาํคญั (Active Ingredient) เป็นชนิดเดียวกนัคือสาร DEET และ
ในปัจจุบนักระบวนการผลิตโลชั�นต่างๆก็ยงัสามารถทาํได้ง่ายขึ# นเนื�องจากทางบริษทั OEM มี
กระบวนการผลิตแบบครบวงจรตั# งแต่การขอใบอนุญาติไปจนถึงการทาํตลาดตลาดให้ ทาํให้
สามารถมีผูผ้ลิตรายอื�นๆสามารถเขา้มาในตลาดไดง่้ายขึ#น นอกจากนี# ตลาดของผลิตภณัฑ์กนัยุงก็
เติบโตอยา่งต่อเนื�อง ทาํให้อาจมีผูเ้ล่นรายใหม่ให้ความสนใจในการเขา้สู่ตลาด ดงันั#นผลิตภณัฑข์อง 
Picari Shield จึงทาํแผนป้องกนัความเสี�ยงดว้ยการอาศยัสูตรที�ผา่นการวิจยัและพฒันาโดยศูนยน์าโน
เทคโนโลยี ของสวทช ซึ� งเป็นการขอซื#อสิทธิบตัรโดยเป็นเจา้ของแต่เพียงผูเ้ดียว นอกจากนี# ใน
ขั#นตอนการผลิต ทางบริษทัไดแ้ยกการผลิตในแต่ละส่วน โดยอาศยัซพัพลายเออร์ที�แตกต่างกนั ทั#ง
ส่วนของการผลิตวตัถุดิบก็เป็นอีกเจา้และการผลิตผลิตภณัฑ์ก็เป็นอีกเจา้ เพื�อป้องกนัความเสี�ยงการ
ล่วงรู้สูตรและป้องกนัการลอกเลียนแบบของเจา้อื�นๆ ซึ� งจะทาํใหผ้ลิตภณัฑ ์Picari Shield ยงัสามารถ
คงความแตกต่างกบัโลชั�นกนัยงุแบรนดอื์�นๆได ้ 
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4.6.5.2.2 ความผิดต่อความเสียหายที�เกิดขึ#นจากสินคา้ที�ไม่
ปลอดภยั (Product Liability) ประเทศไทยมีพระราชบญัญติัคุม้ครองความเสียหายที�เกิดจากสินคา้ซึ� ง
คุม้ครองผูบ้ริโภคที�ไดรั้บความเสียหายจากการใชสิ้นคา้นั#นๆ ซึ� งหากเกิดความเสียหายดงักล่าวผูรั้บ
ผดิคือผูที้�มีส่วนเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัผลิตภณัฑ ์ไม่วา่จะเป็นผูผ้ลิต รวมถึงเจา้ของผลิตภณัฑ์นั#นๆ แต่
ความคุม้ครองดงักล่าวจะไม่ครอบคลุมหากมีการแสดงขอ้มูลให้แก่ผูบ้ริโภคทราบก่อนแลว้ ดงันั#น
ทางบริษัทจึงมีวิธีการในการป้องกันความเสี� ยงดังกล่าวด้วยการแสดงข้อมูลที� เป็นคาํเตือนให้
ผูบ้ริโภคลงบนฉลากของผลิตภณัฑแ์ต่ละตวั  

4.6.5.2.3 ค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงาน เนื�องจากทางบริษทัมี
ช่องทางการจดัจาํหน่ายในโมเดิร์นเทรด ซึ� งมีเครดิต 60 วนั ดงันั#นทางบริษทัอาจจะเผชิญกบัการขาด
สภาพคล่องของเงินสดหมุนเวียน ดงันั#นทางบริษทัมีแผนรองรับโดยการจดัทาํแผนเงินสดสํารองสา
หรับกรณีฉุกเฉิน และจะตอ้งมีการจดัทาํประมาณการยอดขายล่วงหน้าในแต่ละเดือนและมีการ
ติดตามผลอยา่งใกลชิ้ด 
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บทที' L 

บทสรุปและข้อเสนอแนะในการพฒันาธุรกจิ 
 

 

จากอตัราการขยายตวัของอุตสาหกรรมท่องเที�ยวของประเทศไทยตั#งแต่อดีตจนถึง
ปัจจุบนั ซึ� งมีการเติบโตอย่างต่อเนื�องจากนโยบายภาครัฐในการส่งเสริมและโปรโมทประเทศไทย
ต่อสื� อนานาชาติ ช่วยทําให้เกิดการกระตุ้นอุตสาหกรรมการท่องเที�ยวในประเทศไทยจาก
นกัท่องเที�ยวชาวต่างชาติและนกัท่องเที�ยวชาวไทยเองอีกทั#งเกิดกระแสการท่องเที�ยวที�เนน้กิจกรรม
ผจญภยัและเน้นเป็นการท่องเที�ยงเชิงนิเวศที�ใกลชิ้ดธรรมชาติที�มีอตัราเติบโตอยา่งต่อเนื�องเช่นกนั 
นอกจากนี#ทางทีมงานไดศึ้กษาตลาดของยากนัยุง พบวา่ก็เติบโตขึ#นอยา่งต่อเนื�องและมีมูลค่าตลาดที�
สูงกวา่ J,000 ลา้นบาท  

นอกจากนี#ทางทีมงานไดพ้บนวตักรรมของการผลิตยากนัยงุและกนัแมลงซึ�งเป็นสูตรที�
ไดม้าตรฐานซึ� งเป็นสิทธิบตัรงานวิจยัจาก สวทช. ส่งผลให้ทาง บริษทั จิราเฮิร์บ จาํกดั และเล็งเห็น
โอกาสทางธุรกิจพฒันาสินคา้ยากนัยุงและกนัแมลงรูปแบบใหม่ที�ยงัไม่มีในตลาดมานาํเสนอแก่
ผูบ้ริโภค นั�นคือนาํเสนอคุณค่าดา้นความสะดวกสบายแก่กลุ่มเป้าหมายมากขึ#น นั�นคือเป็นทั#งยากนั
ยงุและแมลงรวมถึงสามารถกนัแดดไดใ้นขวดเดียวกนั   

ทั#งนี# ทางบริษทั จิราเฮิร์บ จาํกดัเห็นว่าหากทางบริษทัฯ วางนโยบายการดาํเนินธุรกิจ
และแข่งขนัอย่างมีประสิทธิภาพในทุกๆดา้น ดงันี#  ก็จะสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดและก้าว
ไปสู่การเป็นแบรนด ์Top of mind  

 
P.นําเสนอคุณค่าและจุดเด่นของแบรนด์ PICARI SHIELD ให้ผู้บริโภครับรู้อย่าง

ชัดเจน 
ทางทีมงานควรเนน้การทาํการตลาดที�มีประสิทธิภาพสูงสุด ผา่นการตลาดแบบบูรณา

การและตอ้งทาํให้แบรนด์เป็นที�รู้จกัไดอ้ยา่งทั�วถึง เนน้การทาํ branding  เนื�องจากเป็นแบรนด์ใหม่ 
อีกทั#งต้องตอกย ํ#าคุณค่าในเรื� องของความสะดวกสบายที�ผูบ้ริโภคสามารถพกพาผลิตภัณฑ์ที�มี
หลากหลายคุณค่าในขวดเดียวกนัและนาํเสนอสู่ตลาดวา่เป็นผลิตภณัฑ์สูตรใหม่ ยงัไม่มีใครเหมือน 
ยงัไม่มีใครทาํมาก่อน ซึ� ง ณ ตรงนี# จะสามารถทาํให้ผูบ้ริโภคตระหนกัเรื�องคุณค่าที�ดีกว่าผลิตภณัฑ์
เดิมในทอ้งตลาดและจะทาํใหผ้ลิตภณัฑมี์ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัได ้  



46 
 

 

K.มีช่องทางการจัดจาหน่ายให้ครอบคลุมและทั'วถึง  
เนื�องจาก PICARI SHIELD เป็นสินคา้อุปโภคบริโภค ดงันั#นสิ�งสาํคญัที�จะเขา้ถึงกลุ่มผุ ้

บริโภคคือจะตอ้งมีช่องทางการขายที�เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ และจะตอ้งเป็นช่องทางที�สามารถเกิดยอดขาย
และตรงกบักลุ่มผูบ้ริโภค ทั#งนี#ทางทีมงานไดว้างกลยทุธ์ในการขายไวคื้อมีการขายผา่นโมเดิร์นเทรด 
(Modern Trade )และร้านคา้ตามแหล่างท่องเที�ยว ( Traditional Trade) และมีแผนการขยายเขา้สู่ร้าน
สะดวกซื#อไวอ้ยา่งชดัเจน เพื�อเพิ�มช่องทางการขาย 
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