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บทคดัยอ่ 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อพฒันาแนวทางการจดัทาํแผนการตลาดสเปรยก์นัยุงออร์แกนิคใช้
ขอ้มูลจากขอ้มูลทุติยภูมิเป็นพื้นฐานในการวิเคราะห์องคก์รและสร้างกลยทุธ์การตลาด และใชว้ิธีการศึกษาการวิจยั
เชิงคุณภาพโดยการแจกแบบสอบถามกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คู่ค้าเป้าหมาย และสัมภาษณ์เชิงลึกผูบ้ริหารมา
ประกอบการวิเคราะห ์
 ผลการวิจยัพบว่าสภาพตลาดยากนัยุงในประเทศไทยมีมูลค่าสูงและมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง มี
กระแสการรณรงคไ์ม่ใชส้ารเคมี ชาวต่างชาติท่ีมาเท่ียวประเทศไทย ซ้ือสินคา้กนัยุงเป็นประจาํจากร้านขายยาและ
ร้านคา้สะดวกซ้ือใชเ้พื่อป้องกนัโรคจากยงุและบรรเทาอาการท่ีเกิดจากยงุกดั เช่น คนั อกัเสบ แพ ้ตอ้งการใหบ้รรจุ
ภณัฑมี์ขอ้มูลชดัเจน เนน้เปอร์เซ็นตส์ารสาํคญั พึงพอใจในรูปแบบของสเปรย ์ราคาท่ีพอใจ 150-300 บาทสาํหรับ
ตลาดธุรกิจ ระบุว่ามีนกัท่องเท่ียวนิยมหาซ้ือสารธรรมชาติ ชอบสินคา้ทาหลงัยุงกดั ใหค้วามสาํคญักบัเปอร์เซ็นต์
สารสาํคญั จาํนวนชัว่โมงกนัยงุ ไม่มีสารเคมี ไม่แพ ้นกัท่องเท่ียวคนไทยทัว่ไปนิยมโลชัน่ทาผิว ร้านขายยาตอ้งการ
ส่วนต่างกาํไรประมาณ 30-50% จากราคาขาย ชอบโปรโมชัน่ ค่าเชียร์สินคา้ ของแถมท่ีใหพ้นกังานช่วยขาย และ
ตอ้งการโบรชวัร์ใหค้าํแนะนาํลูกคา้เป็นภาษาต่างชาติ 
 การกาํหนดลูกเป้าหมายหลกัเป็นนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ท่ีดูแลสุขภาพ ตอ้งการสินคา้คุณภาพ 
สินคา้ไดว้างตาํแหน่งของสินคา้ในตลาดเป็นสินคา้กนัยุงธรรมชาติท่ีเนน้ความอ่อนโยน กลยุทธ์หลกัของบริษทั
เนน้การสร้างความแตกต่างของสินคา้และการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่มขอ้เสนอทางการตลาด 
4P คือ พฒันาสูตร สร้างแบรนด ์ดีไซน์สวย พกพาง่าย ใชส้ะดวก กาํไรใหร้้านคา้ไม่ตํ่ากว่า 30% ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่ายกระจายร้านยาคา้ปลีกตามดว้ยร้านขายยาคา้ส่งในแต่ละจงัหวดัเพื่อเป็นตวัแทนกระจายสินคา้ ดา้นการ
ส่ือสารการตลาด ให้ความรู้กบัพนักงานขายและการให้ผลตอบแทนการขายกับพนักงานช่วยเชียร์สินคา้ การ
ส่ือสารคุณค่าสู่ลูกคา้เป้าหมายในช่องทางอ่ืนๆ เช่น โบรชวัร์ โซเชียลมีเดีย เฟซบุ๊ค เวบ็ไซต ์เป็นตน้ 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 บริษัท กรีนฉัตร เนเจอรัล เฮิร์บ (ประเทศไทย) จาํกัด เป็นบริษทัท่ีดาํเนินกิจการ
โรงงานรับผลิตผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรไทยมานานกว่า 10 ปี ซ่ึงรายไดห้ลกัจะเกิดข้ึนจากการรับจา้ง
ผลิตสินคา้ในแบรนดข์องลูกคา้เป็นหลกั เกิดขอ้จาํกดัในการสร้างรายไดใ้นสัดส่วนท่ีสูงข้ึน จึงได้
จดัตั้ง บริษทั อินโนเวทีฟ ฟาร์ม่า เฮิร์บส์ จาํกดั มาเพ่ือดาํเนินกิจการเก่ียวกบัการพฒันาผลิตภณัฑจ์าก
สมุนไพรเพ่ือทาํการตลาดในแบรนด์ของตนเอง เพื่อความสามารถในการทาํการตลาดไดม้ากข้ึน 
บริษทั อินโนเวทีฟ ฟาร์ม่า เฮิร์บส์ จาํกดั มีการพฒันาสินคา้ช้ินแรก คือ สเปรยก์นัยุงออร์แกนิค มอ
สกีโตส ซ่ึงเร่ิมพฒันาสินคา้ตั้งแต่เดือนเมษายน 2556 และเร่ิมทดลองวางตลาดในเดือนมิถุนายน ท่ี
ผา่นมา และกาํลงัอยูใ่นระหว่างพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ เพ่ือวางตลาดใหก้วา้งข้ึน 
 ตลาดผลิตภณัฑก์นัยงุในประเทศไทย มีมูลค่า 4,000 ลา้นบาท และมีอตัราการเติบโตท่ี 
4-5% แบ่งเป็น สเปรยก์นัยงุ 55% ยาจุดกนัยงุ 30% โลชัน่กนัยงุ 15% แต่ในช่วงปี 2551-2556 มีการ
เติบโตถึง 63% นอกจากน้ีตลาดผลิตภณัฑ์รวมจากประเทศในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้มีอยู่อีก
ประมาณ 6,000 ลา้นบาท เป็นสัดส่วนรายไดห้ลกัจากอินโดนีเซีย 79% (ไทยโพสต,์ 2556) 
 ออร์แกนิค มีความหมายว่า “ปลอดสารพิษ” นาํมาใชป้ระกอบการเรียกกลุ่มสินคา้ท่ี
ผลิตข้ึนโดยกระบวนการผลิตท่ีปลอดสารพิษในทุกขั้นตอน ซ่ึงตอ้งปลอดสารพิษตั้งแต่ขั้นตอนการ
ปลูก การดูแลโดยไม่ใชส้ารเคมี รวมถึงไม่ใชฮ้อร์โมนเร่งการเจริญเติบโตและการตดัต่อพนัธุกรรม 
ซ่ึงมีสัญลกัษณ์รับรองมาตรฐานออร์แกนิคหลายประเภท ซ่ึงจะตอ้งระบุรายละเอียดของส่วนผสม
และวิธีการผลิตในแบบออร์แกนิคบนผลิตภณัฑอ์ยา่งละเอียด โดยมีเคร่ืองหมายรับรองสากลควบคู่
กนัไปเพ่ือใหม้ัน่ใจไดถึ้งคุณภาพทั้งส่วนผสมและวิธีการผลิต ซ่ึงสญัลกัษณ์ท่ีรับรองท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 
 

 
 แผนการตลาด (Marketing Plan) เป็นเอกสารท่ีอธิบายถึงการวิเคราะห์สถานการณ์, กล
ยุทธ์การตลาด และโปรแกรมการตลาด เพื่อเป็นเคร่ืองมืออาํนวยการและประสานงาน ซ่ึงมี
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ส่วนประกอบของแผนการตลาดหลายประเด็น ได้แก่ บทสรุปสําหรับผูบ้ริหาร การวิเคราะห์
สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบนั การวิเคราะห์ SWOT การกาํหนดวตัถุประสงคท์างการตลาด 
การกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาด โปรแกรมเก่ียวกบัการปฏิบติั งบกาํไรขาดทุนโดยประมาณการ 
และการควบคุม 
 ดงันั้นเพื่อใหสิ้นคา้สเปรยก์นัยงุออร์แกนิค มอสกีโตส ของบริษทั อินโนเวทีฟ ฟาร์ม่า 
เฮิร์บส์ จาํกดั สามารถพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ เพ่ือวางตลาดใหป้ระสบความสาํเร็จนั้น
จาํเป็นจะตอ้งมีแนวทางการจดัทาํแผนการตลาดท่ีถูกตอ้ง เหมาะสม เพ่ือเป็นแนวทางในการ
ปฏิบติังานต่อไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 

คาํถามการวิจัย 
 1.  สถานการณ์ตลาดยากนัยงุในประเทศไทย สภาพการแข่งขนั (Five Force analysis) 
การวิเคราะห์การตลาด (SWOT analysis) และช่องวา่งทางการตลาดของตลาดยากนัยงุเป็นอยา่งไร 
 2.  การกาํหนดตลาดเป้าหมายและตาํแหน่งทางการตลาด และการวางกลยุทธ์ในการ
แข่งขนัท่ีเหมาะสมของสเปรยก์นัยงุออร์แกนิคควรเป็นอยา่งไร 
 3.  บริษทัควรมีแผนการทาํการตลาดสเปรยก์นัยงุออร์แกนิคอยา่งไร 
 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1.  เพ่ือพฒันาแนวทางการจดัทาํแผนการตลาดสเปรยก์นัยงุออร์แกนิค 
 2.  เพ่ือวางแผนกระบวนการทาํการตลาดท่ีมีเป้าหมายท่ีชัดเจน เฉพาะเจาะจงและ
ประเมินผลเพ่ือใหส้ามารถปรับแผนการทาํการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1.  สามารถพฒันาแผนการตลาด (Marketing plan) สเปรยก์นัยงุออร์แกนิคใหส้ามารถ
เขา้สู่ตลาดและทาํการตลาดไดอ้ยา่งสร้างสรรคแ์ละย ัง่ยนื 
 2.  สามารถสร้างแนวทางและรูปแบบการดาํเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพในการทาํ
การตลาดสเปรยก์นัยงุออร์แกนิคใหเ้ขา้สู่ตลาดและเติบโตไดอ้ยา่งประสบความสาํเร็จ 
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ขอบเขตของการวจัิย 
 1.  การพฒันาแผนการตลาดสเปรยก์นัยงุเขา้สู่ตลาดในประเทศไทย 
 2.  กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ได้แก่ ตัวแทนจาํหน่าย และผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมาย 
 3.  พ้ืนท่ีสําหรับการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ี คือ ตลาดเป้าหมายในเขตท่องเท่ียวของ จ. 
เชียงใหม่ จ.ระยอง และ จ.สุราษฎร์ธานี เป็นตน้ 
 4.  ระยะเวลาในการดาํเนินการวิจยั ตั้งแต่วนัท่ี 18 กนัยายน 2556 – 30 ตุลาคม 2556 
 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1.  สเปรยก์นัยุง หมายถึง ผลิตภณัฑ์ชนิดของเหลวท่ีใช้การฉีดพ่นท่ีผิวกาย โดยมี
วตัถุประสงคเ์พ่ือป้องกนัยงุกดั ยีห่อ้มอสกีโตส (Moskitos) 
 2.  ออร์แกนิค หมายถึง ผลิตภัณฑ์ท่ีใช้วตัถุดิบท่ีเป็นส่วนประกอบหลกัจากสาร
ธรรมชาติ ไร้สารเคมี เช่น ยากนัยงุมอสกีโตส (Moskitos) 
 3.  แผนการตลาด หมายถึง เอกสารท่ีระบุรายละเอียดท่ีจาํเป็นในการทาํการตลาด ทั้ง
ดา้นสินคา้ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขายของบริษทั อินโน
เวทีฟ ฟาร์ม่า เฮิร์บส์ จาํกดั สาํหรับผลิตภณัฑย์ากนัยงุยีห่อ้มอสกีโตส (Moskitos) 
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บทที ่2 
การทบทวน วรรณกรรม 

 
 
 การศึกษาเร่ือง แนวทางการจดัทาํแผนการตลาดผลิตภณัฑก์นัยุงออร์แกนิค ในคร้ังน้ี 
ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ือง ดงัต่อไปน้ี 
 1.  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑก์นัยงุมอสกีโตส 
 2.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัแผนการตลาดและกลยทุธ์ทางการตลาด 
 3.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

2.1 ข้อมูลเกีย่วกบัผลติภัณฑ์กนัยุงมอสกโีตส 
 ผลิตภณัฑ์กนัยุงมอสกีโตส ของ บริษทั อินโนเวทีฟ ฟาร์ม่า เฮิร์บส์ จาํกดั ได้วาง
วตัถุประสงคท์างการตลาดไวเ้พื่อเป็นสินคา้นวตักรรมท่ีมีงานวิจยัรองรับความเป็นภูมิปัญญาดั้งเดิม
สู่ความเป็นสากล, เนน้การเช่ือมโยง สนบัสนุน นํ้ามนัหอมระเหยจากกลุ่มชาวบา้นท่ีมีการเกบ็เก่ียว
สมุนไพรส่งเขา้สกัดในกลุ่มหน่วยงานสนับสนุนกลางและประสานการรับรองจากหน่วยงาน
มหาวิทยาลยั เพ่ือสนบัสนุนการใชสิ้นคา้ในพ้ืนท่ี โดยยงัไดรั้บคุณภาพท่ีสมํ่าเสมอ ถูกตอ้ง รับรองได ้
อีกทั้ งทาํการคา้ด้วยความซ่ือสัตย  ์ตรงไปตรงมา ต่อทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ลูกคา้ ผูจ้ดัจาํหน่าย 
(supplier) และการจา้งงานจากหน่วยงานภายนอก (outsource) ต่างๆ ใหไ้ดรั้บผลประโยชน์สูงตาม
สมควร ไม่กดราคาซ่ึงกนัและกนั และไม่หวงัผลประโยชน์สูงสุดแต่เพียงฝ่ายเดียว นอกจากน้ียงั
สนับสนุนให้เกิดการคิดดี ทาํดี พูดดี ต่อกนักบัผูเ้ก่ียวขอ้งทางธุรกิจทุกฝ่าย เน้นการเติบโตอย่าง
พอเหมาะ ไม่กา้วกระโดดจนเกินพอดี  
 ดา้นลูกคา้ (Customers) หรือตลาดเป้าหมาย (Target Market) ของสินคา้ คือ กลุ่ม
นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมาเท่ียว ตอ้งการมาตรฐาน ความปลอดภยั และไม่ตอ้งการสารเคมีท่ี
ทาํลายผวิ 
 ความหมายของคาํสาํคญั 

2.1.2 ยงุ 
 ยงุเป็นแมลงขนาดเลก็ มีปีก 1 คู่ จดัอยูใ่นอนัดบั Diptera วงศ ์Culicisae ในประเทศไทย
มีประมาณ 412 ชนิด เป็นตวัพาโรค (Mechanical transmission) และเป็นพาหะแพร่เช้ือโรค (Vector) 
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สู่คน มีขนาดลาํตวัยาว 4-6 มิลลิเมตร ยงุตวัเมียมีหนา้ท่ีวางไข่ ประมาณ 30-300 ฟองต่อคร้ัง ยงุลาย 
(Aedes spp.) วางไข่บนวตัถุช้ืนๆ เหนือผิวนํ้า ยงุกน้ปล่อง (Anopheles spp.) วางไข่บนผิวนํ้ า ยงุ
รําคาญ (Culex spp.) วางไข่ติดกนัเป็นแพบนผวินํ้า ยงุเสือ (Mansonia spp.) วางไข่ติดเป็นกลุ่มใตผ้ิว
นํ้า จะฟักออกเป็นตวัภายใน 2-3 วนั ยงุตวัเมียเม่ืออาย ุ2-3 วนัจะเร่ิมออกหากินเลือดคนหรือสัตวเ์พ่ือ
นาํโปรตีนและแร่ธาตุไปใชเ้จริญเติบโตของไข่ในรัง เม่ือยุงดูดเลือดเหยื่อ ยุงจะปล่อยนํ้ าลายท่ีมี
โปรตีนซ่ึงทาํให้ผิวหนงัเกิดการหลัง่สารฮิสตามีนมาเพ่ือกาํจดัสารแปลกปลอม ซ่ึงสารน้ีก่อให้เกิด
อาการคนันัน่เอง นอกจากน้ีก็จะเกิดกระบวนการตอบสนองจากภูมิคุม้กนัในร่างกาย ทาํให้เกิดการ
บวมแดง (weal) บริเวณท่ีโดนกนั  และสามารถก่อโรคไดห้ลายโรค ไดแ้ก่ ไขเ้ลือดออก มาลาเรีย 
เทา้ชา้ง ไขส้มองอกัเสบ เป็นตน้ (จารีย ์บนัสิทธ์ิ และคณะ, 2548)  
 2.1.2 อาการ อนัตราย และโรคท่ีเกิดจากยงุ  
 โรคไขเ้ลือดออก (Dengue Haemorrhagic Fever) โรคน้ีระบาดมากในแถบเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต ้คิวบา อเมริกาใต ้ในไทยมกัพบการแพร่ระบาดหนกัทุก 2-4 ปี อาการท่ีพบ คือ ไข้
สูงเฉียบพลนั อาเจียน รับประทานอาหารไม่ได ้ตบัโต เจ็บหนา้อก เกล็ดเลือดผิดปกติ มีการร่ัวของ
ของเหลวจากหลอดเลือด มีผื่นจุดเลือดออกท่ีผิวหนงั ปวดเม่ือยกลา้มเน้ือ อาจช็อกและอนัตรายถึง
แก่ชีวิตได ้มียงุลายบา้น (Aedes spp.) และยงุลายสวนเป็นพาหะ 
 โรคมาลาเรีย (Malaria) เป็นโรคท่ีสาํคญัท่ีสุดท่ีเกิดจากแมลงเป็นพาหะ มียงุกน้ปล่อง 
(Anopheles spp.) เป็นพาหะนาํเช้ือโปรโตซวั สกุล พลาสโมเดียม อาการ ไขเ้ป็นพ ักๆ หนาวสะทา้น 
ไขจ้บัสั่น อาการอ่ืนคลา้ยหวดั ปวดหัว ไอ เจ็บคอ อาเจียน ปวดกลา้มเน้ือ ซ่ึงเช้ือในสกุลพลาสโม
เดียมมี 4 ชนิด ท่ีรุนแรงท่ีสุดคือ Plasmodium falciparum ท่ีอาจทาํใหม้าลาเรียข้ึนสมองได ้
 โรคฟิลาเรียในต่อมนํ้ าเหลือง (Lymphatic filariasis) เกิดจากหนอนพยาธิไปอาศยัใน
ระบบนํ้าเหลือง ทาํใหเ้กิดสภาพอ่อนแอเร้ือรัง อวยัวะใหญ่และผิดรูปร่าง มกัเกิดท่ีขา ทัว่ไปเรียกโรค
เทา้เชา้ ซ่ึงพาหะสาํคญัของพยาธิ Wuchereria bancrofti ชนิดน้ี คือ ยงุลาย  (Aedes spp.) ยงุกน้ปล่อง 
(Anopheles spp.) ยงุรําคาญ (Culex spp.) ส่วนหนอนพญาธิอีกชนิด ช่ือ Brugia spp. มียงุเสือ 
(Mansonia spp.) เป็นพาหะ ซ่ึงมีอยูใ่นประเทศไทย หากินทั้งกลางวนัและกลางคืน 
 โรคไขส้มองอกัเสบเจอี (Japanese Encephalitis/JE) โรคน้ีระบาดในแถบเอเชีย มี
อาการทางสมองรุนแรง อาการท่ีพบมกัปวดศีรษะ ไขสู้ง อาเจียน ซึม อาจมีอมัพาตแขน ขา หมด
สติดได ้แมจ้ะมีวคัซีนป้องกนั แต่ไม่ไดผ้ล 100% มียงุทั้ง 4 ชนิด เป็นพาหะ 
 2.1.3 ผลิตภณัฑก์นัยงุ 
 ผลิตภณัฑก์นัยงุในประเทศไทยอาจแบ่งตามการใชง้านไดเ้ป็น สเปรยฆ่์ายงุ, ยาจุดกนั
ยงุ, สเปรยก์นัยงุและโลชัน่ทากนัยงุ เป็นตน้ ตลาดรวมผลิตภณัฑย์ากนัยงุ มีมูลค่า 4,000 ลา้นบาท 
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(ฐานเศรษฐกิจ, 2556) แบ่งเป็นกลุ่มสเปรยฆ่์ายงุ 55% ยาจุดกนัยงุ 30% สเปรยแ์ละโลชัน่ทากนัยงุ 
15% ซ่ึงกลุ่มสเปรยแ์ละโลชัน่กนัยงุมีมูลค่าตลาดประมาณ 600 ลา้นบาท และมีอตัราการเติบโตมาก
ถึง 63% ภายใน 3 ปีท่ีผา่นมา และคาดวา่จะเติบโตต่อเน่ืองท่ี 10% ในปี 2556 น้ี (สยามธุรกิจ, 2556) 
เน่ืองจากสภาพภูมิอากาศท่ีเป็นเขตร้อนช้ืนของประเทศไทย ทาํใหก้ารแพร่พนัธ์ุของยงุมีการขยายตวั
อยา่งมากทาํใหเ้กิดสถานการณ์การระบาดของโรคไขเ้ลือดออกตามมา โดยเฉพาะอยา่งยิง่ช่วงฤดูฝน
จะมีการระบาดของยงุลายและไขเ้ลือดออกอยา่งหนกัในหลายพ้ืนท่ี ส่งผลใหมี้การเติบโตมากกว่า
ช่วงปกติถึง 30% ซ่ึงมีรายงานขอ้มูลจากสาํนกัระบาดวิทยา กรดควบคุมโรค กระทรวงสาธารณสุข 
แจง้วา่ วนัท่ี 22 ตุลาคม 2556 มีผูป่้วยโรคไขเ้ลือดออกสะสมรวม 136,058 ราย คิดเป็นอตัราป่วย 
211.71 ต่อแสนประชากรจาํนวนผูป่้วยเพ่ิมข้ึนจากปี 2555 ณ ช่วงเวลาเดียวกนัร้อยละ 154.1 (2.5 
เท่า) ซ่ึงถือวา่มีการแพร่ระบาดท่ีเพ่ิมสูงข้ึนมาก ดงัจะเห็นจากกราฟการแพร่ระบาดของโรค
ไขเ้ลือดออก (สาํนกัโรคติดต่อนาํโดยแมลง, 2556) 
 

 
 

ภาพท่ี 1 แสดงจาํนวนผูป่้วยท่ีติดเช้ือไขเ้ลือดออก เปรียบเทียบตามช่วงเวลาเดียวกนัในแต่ละปี  
ท่ีมา: สาํนกัโรคติดต่อนาํโดยแมลง, 2556 
 ผลิตภณัฑ์กนัยุงทัว่ไปแบ่งเป็นการใช้ภายนอก คือไม่ควรใช้กบัผิวโดยตรง มีหลาย
รูปแบบ เช่น สเปรย ์ยาจุดแบบขด ยาจุดแบบไฟฟ้า เป็นตน้ ส่วนผลิตภณัฑก์นัยงุท่ีใชก้บัผิว กมี็หลาย
รูปแบบ เช่น สเปรย ์โลชัน่ ลูกกล้ิงหรือโรลออน แป้ง แผ่นแปะ เป็นตน้ ซ่ึงสารกนัยงุทัว่ไปท่ีเป็นท่ี
นิยมและใชม้ายาวนาน คือ ดีท (DEET) เป็นสารเคมีออกฤทธ์ิ มีช่ือเต็มว่า N, N-diethy-meta-
toluamide  
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ตารางท่ี 1 แสดงรายละเอียดสินคา้กนัยงุท่ีใชก้บัผิวกายท่ีเป็นท่ีนิยมในตลาด 
แบรนด์ ซอฟเฟล ออฟ เบลล์ ก.ย. 15 

สถานะ ผูน้าํตลาด ผูท้า้ชิง ผูเ้ล่นใหม่ ผูบุ้กตลาดรายแรก 
ผู้ผลติ เอเนซีส กรุ๊ป 

(อินโดนีเซีย) 
- - - 

ผู้จดั
จาํหน่าย  

ซี.พี.คอนซูเมอร์โพร
ดกัส์ 

เอส.ซี.ยอห์นสนั 
แอนดซ์นั 

เบอร์ล่ี ยคุเกอร์ แมส มาร์เกตต้ิง 

Market 
share 

60% ในกลุ่มสเปรย์
และโลชัน่ทากนัยงุ 

5.5% ในกลุ่ม
สเปรยแ์ละโลชัน่
ทางกนัยงุ 

โลชัน่ มีกล่ิน
หอม “สวีท ฟลอ
ร่า” มีวิตามินอี
และ 
อโลเวร่า 

- 

จุดขาย โลชัน่ มีกล่ินหอม ทนัสมยั ใน
รูปแบบอดัแก๊ซ 

ส่ือสารคนรุ่น
ใหม่ 

ราคาถูก, ตลาด
ต่างจงัหวดั 

การทําตลาด ส่ือสารสู่คนรุ่นใหม่, 
กระจายสินคา้โดย ซี
พี 

จา้งผลิต, สร้าง
ความคุน้เคย 
ตอกย ํ้า
ประสิทธิภาพ 

ร้านสะดวกซ้ือ วางจาํหน่าย
แพร่หลาย 
 

สัดส่วน 55% สเปรยฆ่์ายงุ, 
30% ยาจุดกนัยงุ, 
15% สเปรย/์โลชัน่ 

45% สเปรยฆ่์ายงุ, 
26% ยาจุดกนัยงุ, 
29% สเปรย/์โลชัน่ 

- - 

ท่ีมา: รวบรวมโดยผูว้ิจยั (สยามธุรกิจ ฐานเศรษฐกิจ ผูจ้ดัการออนไลน์ ไทยโพสต,์ 2556) 
 
 DEET นิยมใชท่ี้ 5-25% แมจ้ะเป็นท่ีนิยมแต่ก่อพิษเฉียบพลนัได ้ถา้สัมผสัทางผิวหนงั
ก่อให้เกิดการระคายเคืองได ้หากสูดดมจะทาํให้เกิดการระคายเคืองท่ีแผ่นเยื่อเมือกและทางเดิน
หายใจส่วนบน การไดรั้บเป็นเวลานานก่อให้เกิดอาการแพไ้ด ้ในการทดลองกบัหนู พบว่าการรับ
สารแบบยาวนาน จะก่อให้เกิดการกลายพนัธ์ุและมีผลต่อทารกในครรภ์ได้ การใช้เปอร์เซ็นต์
มากกว่า 25% แมจ้ะทาํใหป้ระสิทธิภาพกนัยงุนานข้ึน เช่น DEET 6% กนัยงุได ้2 ชัว่โมง แต่ท่ี 20% 
กนัยงุได ้4 ชัว่โมง จากขอ้จาํกดัเร่ืองความปลอดภยัในการใชง้าน โดยเฉพาะในเดก็ทารกท่ีมีรายงาน
เก่ียวกบัการเกิดสมองอกัเสบ (Encephalophathy) ทาํให้เกิดผลิตภณัฑ์ท่ีใชส้ารธรรมชาติเขา้มา
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ทดแทนการใช้สารเคมี เช่น ตะไคร้หอม สะระแหน่ มะกรูด สารสกดัเจอริคาโลมายจากดอกลา
เวนดอรี สารสกดัจากยคูาลิปตสั เป็นตน้ ซ่ึงพบว่าปัจจุบนัสินคา้กนัยงุจากสารสกดัธรรมชาติเป็นท่ี
น่าสนใจมากข้ึน และยงัไม่มีคู่แข่งท่ีเขา้มาทาํตลาดอยา่งจริงจงัมากนกั 
 จากตัวเลขการเติบโตในท้องตลาดของผลิตภัณฑ์กันยุงในตลาดประเทศไทย 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในกลุ่มท่ีใชก้บัผวิ ท่ีสูงถึง 63% ใน 3 ปีท่ีผา่นมา และคาดว่าจะเติบโต 10% ในปีน้ี 
ทาํใหต้ลาดน่าสนใจ และยิง่มีขอ้มูลการเขา้มาทาํตลาดของผูแ้ข่งขนัรายใหม่ ทาํให้คาดไดว้่าตลาดน้ี
เป็นตลาดท่ีน่าสนใจอยา่งมาก อีกทั้งตลาดยงัมีการเติบโตข้ึนจากไลฟ์สไตลข์องผูค้นท่ีนิยมท่องเท่ียว 
ใช้ชีวิตนอกบา้นมากข้ึน ทาํให้สินคา้น้ีกลายเป็นส่ิงจาํเป็นสําหรับการพกพายามเดิน ในดา้นของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นสารเคมีนั้นมีผูเ้ล่นมากราย และมีการเขา้มาใหม่ของคู่แข่งรายใหญ่ แต่ในขณะท่ี
ผลิตภณัฑธ์รรมชาติยงัมีผูเ้ล่นนอ้ยราย และยงัขาดการสร้างผลิตภณัฑท่ี์ดีทั้ง คุณภาพสินคา้ แบรนด ์
บรรจุภณัฑ ์และการทาํตลาดในกลุ่มธรรมชาติ ยงัมีการแข่งขนักนันอ้ยอยู่ จึงเป็นท่ีน่าสนใจในการ
เขา้สู่ตลาดในกลุ่มสินคา้น้ีเป็นอยา่งยิง่ แต่เน่ืองดว้ยไม่มีขอ้มูลตวัเลขมูลค่าของสินคา้กลุ่มธรรมชาติ
ท่ีแน่ชดั การทาํการตลาดจะตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค และตอบสนองให้ตรงใจลูกคา้
เป้าหมายเป็นหลกั 

2.1.4 ผลิตภณัฑอ์อร์แกนิค 
 สินคา้เกษตรอินทรียไ์ด้รับความสนใจกนัมากข้ึน ในประเทศไทยมีองค์กรอิสระท่ี
รับรอง คือ สาํนกังานมาตรฐานเกษตรอินทรีย ์ (มกท.) ท่ีไดรั้บรองระบบงานเกษตรอินทรีย ์IFOAM 
จากสาํนกัประกนัคุณภาพมาตรฐานเกษตรอินทรีย ์(International Organic Accreditation Service – 
IOAS) รวมทั้งไดรั้บการรับรองระบบงานจากสาํนกัมาตรฐานสินคา้เกษตรและอาหารแห่งชาติ (มก
อช.) กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ ดงันั้น มกท. สามารถให้บริการรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์
ทั้งตามเกณฑ์มาตรฐานของ IFOAM ตามกฎระเบียบของสหภาพยุโรป และของประเทศคานาดา-
สหรัฐอเมริกาได ้ดงัภาพดา้นล่าง 
 
 

 
ภาพท่ี 2 แสดงตรารับรองสินคา้เกษตรอินทรียท่ี์ใชม้าตรฐานสากล 
ท่ีมา: greennet.or.th, 2554 
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 ส่วนถดัไปเป็นตรารับรองสินค้าเกษตรอินทรียท่ี์ใช้มาตรฐานระดับประเทศหรือ
มาตรฐานทอ้งถ่ิน ซ่ึงมีอยู ่3 มาตรฐาน คือ ตรารับรองเกษตรอินทรีย ์ออร์แกนิคไทยแลนด ์ของกรม
วิชาการเกษตร กรมประมง กรมปศุสตัว ์และกรมการขา้ว กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ นอกจากนั้น
ก็มีตรารับรองของชมรมอิสระแยกตามภาคหรือจงัหวดัต่างๆ เองดว้ย เช่น ตรารับรองขององคก์ร
มาตรฐานเกษตรอินทรียภ์าคเหนือ และตรารับรองของชมรมเกษตรอินทรียเ์กาะพะงนั จ. สุราษฎร์
ธานี ดงัภาพดา้นล่าง 
 

 
 

ภาพท่ี 3 แสดงตรารับรองสินคา้เกษตรอินทรียท่ี์ใชม้าตรฐานระดบัประเทศหรือทอ้งถ่ิน 
ท่ีมา: greennet.or.th, 2554 
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฏีเกีย่วกบัแผนการตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาด 
 2.2.1  ความหมายการตลาด  
 Peter Drucker นกัทฤษฏีทางการจดัการท่ีมีช่ือเสียงกล่าวไวว้่า “บางคนคิดอยูเ่สมอว่า 
การตลาดคือ ความตอ้งการขาย แต่จุดมุ่งหมายของการตลาดคือเพ่ิมการขายใหม้ากข้ึน ตอ้งรู้จกัและ
เขา้ใจลูกคา้เป็นอยา่งดีเพื่อจดัสินคา้และบริการให้เหมาะกบัลูกคา้ซ่ึงจะทาํให้สินคา้หรือบริการนั้น
สามารถขายตวัมนัเองได ้การตลาดจะได้ผลเม่ือลูกคา้พร้อมท่ีจะซ้ือและเม่ือมีสินคา้หรือบริการ
พร้อมท่ีจะขาย” (Philip Kotler แปลโดย ธนวรรณ และคณะ, 2543) 
 The American Marketing Association ไดใ้ห้ความหมายว่า การตลาด หมายถึง 
กระบวนการวางแผนและปฏิบติัโดยอาศยัแนวคิด การกาํหนดราคา การส่งเสริมการตลาด การจดั
จาํหน่ายสินคา้และบริการเพ่ือสร่างสรรคใ์ห้เกิดการแลกเปล่ียนท่ีสามารถสนองความตอ้งการของ
บุคคลและบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร (Philip Kotler แปลโดย ธนวรรณ และคณะ, 2543) 
 ผูว้ิจยัไดใ้ห้ความหมายการตลาดว่า เป็นกลไกการจดัการแลกเปล่ียน (Exchange) 
คุณค่า (Value) ท่ีเกิดข้ึนจากความพึงพอใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการของลูกคา้ (Customer) กบัมูลค่า
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เงินหรือส่ิงแลกเปล่ียนท่ีแปลงมูลค่าไดท่ี้ส่งคืนกลบัสู่องคก์ร (Organization) โดยผ่านกระบวนการ
ต่างๆ เช่น การคิดคน้ การผลิต การสร้างแบรนด ์การให้บริการ การขนส่ง การประชาสัมพนัธ์ การ
ส่งเสริมการตลาด เป็นตน้ โดยมุ่งหมายเพ่ือใหเ้กิดความพึงพอใจกบัทุกฝ่าย 
 
 2.2.2  แผนการตลาด (Marketing plan) เป็นเคร่ืองมือกลางในการกาํกบัดูแล 
ประสานงานกิจกรรมทางการตลาด ซ่ึงองค์ประกอบของแผนการตลาด มีดงัน้ี บทสรุปผูบ้ริหาร, 
สถานการณ์ทางการตลาดในปัจจุบนั, การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด, วตัถุประสงค์, กลยุทธ์
การตลาด, แผนปฏิบติัการ, การคาดคะเนทางการเงิน และการควบคุมการปฏิบติังาน (Philip Kotler 
แปลโดย ธนวรรณ และคณะ, 2543) 
 
 2.2.3  กลยุทธ์ทางการตลาด มี 4 ระดบั คือ ระดบับริษทั (Corporate level) ระดบัส่วน 
(Division level) ระดบัหน่วยธุรกิจ (Business Unit level) และระดบัผลิตภณัฑ ์(Product level) 
เพ่ือใหก้ารจดัการเป็นไปในทิศทางเดียวกนัในภาพรวม แต่สามารถตดัสินใจบริหารงานยอ่ยในแต่ละ
รายละเอียดไดเ้หมาะสม คล่องตวัมากกว่า แต่สุดทา้ยคือเพ่ือบรรลุเป้าหมายเดียวกนัของทั้งองคก์ร 
 

2.2.4 กลยุทธ์เพื่อการแข่งขัน สุชนนี เมธิโยธิน (2555) จากมหาวิทยาลยับูรพา ได้
กล่าวว่า “แนวคิดแรงกดดนัทางการแข่งขนั (competitive forces) ของ Porter (1980) ไดเ้สนอการ
ประเมินสถานการณ์ความรุนแรงการ แข่งขนัของธุรกิจไว5้ ดา้น เรียกว่า แรงกดดนั 5 ประการ (five 
forces) ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีใชป้ระเมินความรุนแรงในการแข่งขนั โอกาสในการทาํกาํไร ประเมินความ
เขม้แขง็และโอกาสทางธุรกิจ ประกอบไปดว้ย  

2.2.4.1 แรงกดดนัของการเขา้มายงัอุตสาหกรรมของคู่แข่งขนัรายใหม่ 
(new entrants)  

2.2.4.2 แรงกดดนัจากคู่แข่งขนัรายเดิมในอุตสาหกรรม (segment 
rivalry)  

2.2.4.3 แรงกดดนัของสินคา้ทดแทน (substitute) 
2.2.4.4 แรงกดดนัจากอาํนาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (buyers)  
2.2.4.5 แรงกดดนัจากอาํนาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ (suppliers) 

เป็นการ วิเคราะห์สถานการณ์ความรุนแรงทางการแข่งขนัในตลาด รวมถึงการประเมินสภาพการ
แข่งขนัของธุรกิจวา่อยูใ่นสถานะ ผูน้าํผูท้า้ชิง ผูต้าม หรือผูเ้จาะตลาดส่วนเลก็  
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 สาํหรับกลยทุธ์ในการแข่งขนันั้น มีหลากหลายวิธีในการชนะคู่แข่งขนั Porter (1980) 
ไดน้าํเสนอ 3 วิธี คือ  
 การเป็นผูน้าํทางดา้นตน้ทุนรวม (overall cost leadership)  
 การสร้างความแตกต่าง (differentiation)  
 การมุ่งตลาด เฉพาะส่วน (focus) ไม่วา่ผูบ้ริหารจะใชวิ้ธีใดกต็ามในการชนะการแข่งขนั
ทางธุรกิจท่ีดีผูบ้ริหารตอ้งเปล่ียนแปลงให้ทนัตามภาวะปัจจุบนั และแกโ้จทยปั์ญหาของการถูก
คุกคามจากคู่แข่งใหร้วดเร็วท่ีสุดอีกทั้งยงัตอ้งหาแนวป้องกนัและสร้างความเขม้แขง็ในตราสินคา้ให้
สามารถครองใจผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
 
 

2.3 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 จากการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑย์าทากนัยงุของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ของธีระ เลิศประเสริฐ
สุขโข วตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาความสาํคญัของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นประชากรศาสตร์ 
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑย์าทากนัยงุของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  
 จากการสาํรวจผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 59 อายรุะหวา่ง 26 
- 30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั ระดบัเงินเดือนระหวา่ง 10,000 - 15,000 
บาท พบวา่ พฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑย์าทากนัยงุโดยมีเหตุผลหลกัเพราะสะดวกในการใช ้แหล่ง
ท่องเท่ียวธรรมชาติเป็นสถานท่ีท่ีใชบ่้อยท่ีสุด ช่วงคํ่าเป็นช่วงเวลาท่ีใชเ้ป็นประจาํ ผลิตภณัฑแ์บบ
ซองเป็นขนาดท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด โดยซ้ือคร้ังละ 1 หน่วย ซ้ือซํ้ามากกวา่ 1 เดือนต่อคร้ัง ชนิดโลชัน่เป็น
ชนิดท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดคือ ก.ย.15 ร้านคา้สะดวกซ้ือเป็นช่องทางจาํหน่ายท่ีซ้ือ
เป็นประจาํ โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือใชเ้องเป็นหลกั ส่วนคุณสมบติัท่ีตอ้งการเพ่ิมมากท่ีสุดคือ ป้องกนั
ยงุไดน้านข้ึนระดบัการใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดทุกดา้นนั้นผูบ้ริโภคให้
ความสาํคญัมากเท่ากนัทั้งหมด  
 สาํหรับแต่ละประเภทของการส่งเสริมการตลาดพบวา่ การใหค้วามสาํคญัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัสาํคญัมากท่ีสุดถึงปานกลางคละกนัผลสมมติฐานท่ีระดบันยัสาํคญั 
0.05 พบวา่ การใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือยา
ทากนัยงุดา้นเหตุผลหลกั ความถ่ี และตรายีห่อ้ท่ีเลือกซ้ือไม่แตกต่างกนั ดา้นลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ มีอิทธิพลต่อการใหค้วามสาํคญักบัการส่งเสริมการตลาดโดยรวมแตกต่างกนัคือ 
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อาชีพ ระดบัเงินเดือน และไม่แตกต่างกนัคือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ดา้นลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือยาทากนัยงุแตกต่างกนัทุกพฤติกรรมไดแ้ก่ เพศ 
ส่วนอาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ เงินเดือนมีอิทธิต่อพฤติกรรมซ้ือคละกนั  
 ผลสมมติฐานพบวา่การให ้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือยาทากนัยงุดา้นเหตุผลหลกั ความถ่ี และตรายีห่อ้ท่ีเลือกซ้ือไม่แตกต่างกนั จาก
ความจาํเป็นในการใชผ้ลิตภณัฑก์นัยงุเพ่ือป้องกนัการระบาดของโรคร้ายต่างๆ เช่น โรคไขเ้ลือดออก 
การระบาด และไลฟ์สไตลข์องคนท่ีนิยมใชชี้วิตนอกบา้น ท่องเท่ียวเดินทางมากข้ึน ส่งผลใหสิ้นคา้
กลุ่มน้ีเป็นสินคา้จาํเป็นในการเดินทาง และทาํใหเ้ป็นท่ีน่าสนใจในการทาํตลาดสินคา้กลุ่มน้ีให้
แพร่หลายมากข้ึน แบรนดสิ์นคา้ Moskitos ของบริษทั อินโนเวทีฟ ฟาร์ม่า เฮิร์บส์ จาํกดั ท่ีเร่ิมเขา้
แข่งขนัในตลาดจึงควรทาํแผนการตลาดท่ีชดัเจนท่ีสามารถแข่งขนั เจาะตลาด ส่ือสารสู่ลูกคา้และคู่
คา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ จึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งมีกลยทุธ์ทางการแข่งขนัท่ีชดัเจนและมีแผนการตลาดท่ี
มีประสิทธิภาพเพ่ือการแข่งขนัไดอ้ยา่งสร้างสรรคแ์ละยัง่ยนื 
 สรุปไดว้่า เม่ือบริษทัเห็นโอกาสทางการตลาดแลว้จากการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มทาง
การตลาด บริษทัควรศึกษาขอ้มูลโดยตรงจากตลาดผูบ้ริโภคและพฤติกรรมการซ้ือและศึกษา
วิเคราะห์ขอ้มูลของตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซ้ือดว้ย เพ่ือท่ีจะวางแผนวิเคราะห์การแข่งขนั
เปรียบเทียบกบัคู่แข่ง วิเคราะห์องคก์ร และกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดต่างๆ ต่อไป โดยจะตอ้งมี
การศึกษา วางแผนเก่ียวกบัสินคา้ ตลาด ลูกคา้และแนวทางการทาํแผนการตลาดใหช้ดัเจน มีการทาํ
การส่งเสริมการตลาดใหเ้หมาะสมกบัแต่พื้นท่ี มีกลยทุธ์การเขา้สู่ตลาดท่ีแตกต่างและมีประสิทธิภาพ 
เพ่ือบรรลุเป้าหมายขององคก์รคือการเติบโตขององคก์รอยา่งย ัง่ยนื 
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บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจัิย 
 

 
 งานวิจยัเร่ืองการพฒันาแผนการตลาดผลิตภณัฑก์นัยงุออร์แกนิค เป็นงานวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative research) โดยผูว้ิจยัไดมี้การกาํหนดหวัขอ้ในวิธีดาํเนินการวิจยัและมีการ
นาํเสนอไวเ้ป็นส่วนๆ ดงัน้ี 

1. แหล่งขอ้มูล 
2. กลุ่มเป้าหมาย 
3. การคดัเลือกกลุ่มเป้าหมาย 

 4. กรอบแนวคิดการวิจยั 
5. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
6. วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
7. การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา 
8. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการทาํวจิยั 

 
 
3.1 แหล่งข้อมูล 
 การศึกษาคร้ังน้ีใชข้อ้มูล 2 แหล่ง ประกอบดว้ย 
 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) แบ่งเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) 
โดยผูว้ิจยัจะสัมภาษณ์ผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการดา้นลูกคา้สัมพนัธ์ ผูจ้ดัการดา้นการตลาด เพ่ือนาํไปเป็น
แนวทางการพฒันาแผนการตลาดและวางแผนกระบวนการทาํการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยเป็น
การสัมภาษณ์ในดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการ
ขาย 
 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการคน้ควา้หาขอ้มูลจากงานวิจยั บทความ
การตลาด ข่าวเศรษฐกิจ นิตยสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัสถานการณ์ทางธุรกิจต่างๆ รวมถึงขอ้มูลการ
สมัภาษณ์ผูบ้ริโภคจากบริษทัโดยตรง นอกจากน้ียงัมีการคน้ควา้แนวคิดการทาํการตลาดต่างๆ ดว้ย 
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กลุ่มเป้าหมาย 
1. การสมัภาษณ์เชิงลึก ทาํกบัผูบ้ริหารและผูเ้ก่ียวขอ้งดา้นการตลาดและลูกคา้  

จาํนวน 3 คน 
2. การใชข้อ้มูลสมัภาษณ์เชิงลึกเดิมของบริษทั ทาํในกลุ่มเป้าหมายชาวต่างชาติ  

และคู่คา้ซ่ึงจะเป็นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 

 
การคดัเลอืกกลุ่มเป้าหมาย 
 คดัเลือกสมัภาษณ์และหาขอ้มูลจากผูเ้ก่ียวขอ้งกบัแผนการตลาด ไดแ้ก่  
 1. ลูกคา้เป้าหมาย 
 2. คู่คา้เป้าหมาย 
 3. ผูบ้ริหาร, ผูจ้ดัการดา้นการตลาด และผูจ้ดัการดา้นไอทีและความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ 

 
 
กรอบแนวคดิการวจัิย 
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 กรอบแนวคิดเป็นกรอบงานวิจยั (Research framework) แยกยอ่ยเป็นดงัน้ี 
1. ขั้นการศึกษาขอ้มูลความรู้จากขอ้มูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ การศึกษาภาพรวมอุตสาหกรรม 

การวิเคราะห์สภาพการแข่งขนั (Five force analysis)  
2. ขั้นการศึกษาขอ้มูลความรู้จากขอ้มูลปฐมภูมิ ได้แก่ การวิเคราะห์ผลจากผลการ

สมัภาษณ์เชิงลึกของลูกคา้เป้าหมายและคู่คา้เป้าหมายท่ีบริษทัลงสาํรวจความคิดเห็น  
3. ขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อมูลและอภิปราย ได้แก่ การวิเคราะห์องค์กร (SWOT 

analysis) การแบ่งส่วนการตลาด การกาํหนดตลาดเป้าหมาย และการวางตาํแหน่งทางการตลาดของ
สินคา้ใหช้ดัเจน 

4. ขั้นการพฒันาแผนการตลาด ไดแ้ก่ การกาํหนดกลยทุธ์การแข่งขนั 
5. ขั้นตอนสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัแนวทางการพฒันาแผนการตลาด ไดแ้ก่ การ

สมัภาษณ์เชิงลึกเพ่ิมเติมจากผูบ้ริหารและผูมี้หนา้ท่ีดา้นการตลาด  
6. ขั้นการสรุปและนําเสนอผลงานวิจัย ได้แก่ การสรุป เรียบเรียง และนําเสนอ

แนวทาง 

 
 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวจัิย 
 การสมัภาษณ์เชิงลึก ใชแ้บบสมัภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง (Semi-structure interview) ท่ีมี
การจดัทาํหวัขอ้สมัภาษณ์หรือแนวทาง (Interview quide) ท่ีใชใ้นการตั้งคาํถาม ใชรู้ปแบบแบบเป็น
ทางการ (Formal interview)  

 
 
วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

1. เกบ็รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ จากกลุ่มตวัอยา่ง 3 กลุ่มไดแ้ก่  
1.1 ลูกคา้เป้าหมายชาวต่างชาติ โดยแจกแบบสอบถามจาํนวน 6 ชุด 

แบ่งเป็น 2 ส่วนจากในจงัหวดัเชียงใหม่ 3 ชุดและสุราษฎร์ธานี 3 ชุด 
1.2 คู่คา้เป้าหมาย ไดแ้ก่ ร้านขายยา โดยแจกแบบสอบถามจาํนวน 4 ชุด 

แบ่งเป็น 2 ส่วนจากในจงัหวดัเชียงใหม่ 2 ชุดและสุราษฎร์ธานี 2 ชุด 
1.3 ผูบ้ริหารและหวัหนา้งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาด โดยทาํการ

สมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) สอบถามแนวทางการพฒันาแผนการตลาดท่ีพฒันาข้ึน 
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2. การเลือกกลุ่มตวัอยางใชแ้บบเจาะจง (Purposive Sampling) 
3. นาํแบบสอบถามและผลการสมัภาษณ์มาถอดเทปแลว้บนัทึกเป็นตวัอกัษร พร้อม

แยกประเดน็การวเิคราะห์ 
4. สาํหรับขอ้มูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ การขอ้มูลภาพรวมอุตสาหกรรม การแข่งขนัของคู่แข่ง

ต่างๆ ทาํการเก็บขอ้มูลจากการสืบคน้ดว้ยอินเตอร์เน็ต แลว้วิเคราะห์ผลสรุปเป็นลายลกัษณ์อกัษร 
 

 
การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงเนือ้หา 
 วิเคราะห์ขอ้มูลปฐมภูมิจากการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ผูบ้ริหารและ
หวัหนา้งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาด โดยการถอดเน้ือความเพ่ือนาํมาวเิคราะห์เป็นประเดน็หลกั 
ตีความแบบถอดคาํ (Transcription)  
 วิเคราะห์ขอ้มูลทุติยภูมิ จากบทความทางอินเตอร์เน็ต 10 บทความ แลว้สรุปจุดเด่นท่ี
พบขอ้มูลตรงกนัในแต่ละบทความตามหวัขอ้ท่ีมีความสาํคญัทางการตลาด เช่น ขอ้มูล market share, 
การเติบโต, การขยายตลาดอ่ืนๆ  

 
 
ระยะเวลาที่ใช้ในการทําวิจัย 
 ใชร้ะยะเวลาดาํเนินการวิจยัตั้งแต่ 18 กนัยายน 2556 - 30 ตุลาคม 2556 
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บทที ่4 

ผลทีไ่ด้จากการศึกษา 
 

 
 การนาํเสนอผลงานวิจยัเร่ือง “แนวทางการจดัทาํแผนการตลาดผลิตภณัฑก์นัยงุออร์แก
นิค” โดยการศึกษาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิซ่ึงไดค้น้ควา้จากแหล่งขอ้มูลต่างๆ ไดแ้ก่ บทความ
เอกสารส่ิงตีพิมพ ์งานวิจยัและขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้งกบัตลาดยากนัยงุ และการศึกษา
ขอ้มูลปฐมภูมิจากการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ผูบ้ริหาร, ผูจ้ดัการดา้นการตลาดและ
ผูจ้ดัการดา้นไอทีและความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ จาํนวน 3 ท่าน เพ่ือสอบถามมุมมองและความคิดเห็น
เก่ียวกบัแนวทางการจดัทาํแผนการตลาดท่ีไดจ้ดัทาํข้ึน โดยผูว้ิจยัไดน้าํเสนอผลการวิจยัออกเป็น 4 
หวัขอ้หลกั ดงัน้ี 

1. การศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ 
1.1 สภาพแวดลอ้มทางการตลาด  
1.2 ผลการวิเคราะห์การแข่งขนั 

2. การศึกษาขอ้มูลปฐมภูมิ 
2.1 ตลาดผูบ้ริโภคและพฤติกรรมการซ้ือ 
2.2  ตลาดธุรกิจและพฤติกรรมการซ้ือ  

3.  การวิเคราะห์ขอ้มูลของผูวิ้จยั 
3.1 ผลการวิเคราะห์องคก์ร  
3.2 การแบ่งส่วนการตลาดและตลาดเป้าหมาย 
3.3 กลยทุธ์การตลาด  
3.4 ขอ้เสนอทางการตลาด 4P  

3.4.1 กลยทุธ์ผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ 
3.4.2 กลยทุธ์ดา้นราคา 
3.4.3 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการตลาด 
3.4.4 โปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 

4.  ผลสมัภาษณ์เชิงลึกผูบ้ริหารเก่ียวกบัแนวทางพฒันาแผนการตลาด 
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1. การศึกษาข้อมูลทุติยภูม ิ
1.1 สภาพแวดล้อมทางการตลาด 

 ตลาดผลิตภณัฑก์นัยงุในประเทศไทยมีมูลค่า 4,000 ลา้นบาท มีอตัราการเติบโตท่ี 4-
5% และมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ปีท่ีผา่นมาเติบโตท่ีประมาณ 10% ในขณะท่ีตลาดรวมทั้งเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใตอ้ยูท่ี่ประมาณ 6,000 ลา้นบาท (ฐานเศรษฐกิจ, 2556) สินคา้กนัยงุแบ่งเป็น
สินคา้ท่ีใชก้บัผิว และสินคา้ท่ีใชภ้ายนอก ไม่สมัผสักบัผิวหนงั โดยส่วนใหญ่เป็นสินคา้ท่ีใชภ้ายใน
บา้น ไม่สัมผสัผวิกาย (Skin-No contact) ไดแ้ก่ สเปรยฆ่์ายงุอดัแก๊ซอดักระป่อง 55% และยาจุดกนั
ยงุ 30% ส่วนสินคา้ท่ีใชท้าผวิกายเพือ่กนัยงุ (Skin contact) ไดแ้ก่ กลุ่มสเปรย ์5% และโลชัน่ทาผวิ
กนัยงุ 10% ดงัแสดงในตารางดา้นล่าง 
 
ตารางท่ี 2 แสดงผลิตภณัฑก์นัยงุแยกตามประเภทการใชง้าน และระบุสดัส่วนสินคา้ในตลาด 
 

Skin contact Skin-No contact 

Spray (5%) 
เคมี: Soffel/ก.ย.15/Off spray อดัแกซ๊/skytolene 
ธรรมชาติ: อภยัภูเบศร์, องคก์ารเภสชัฯ, 
เพียวกรีน, skytolene citronella 

Spray แก๊ซอดักระป๋อง (55%) 
เคมี: ไบกอน, ชิลดท์อ็กซ์ 
ธรรมชาติ: คายาริ ไพรีทรัม 

Lotion (10%)  
เคมี: Soffel/ Off lotion/ก.ย.15 /skytolene 
ธรรมชาติ: อภยัภูเบศร์ 

ยาจุดกนัยุง (30%) 
เคมี: ห่านฟ้า/ไบกอน/ชา้ง/คายาริ 
ธรรมชาติ: - 

ท่ีมา: รวบรวมโดยผูว้ิจยั (สยามธุรกิจ ฐานเศรษฐกิจ ผูจ้ดัการออนไลน์ ไทยโพสต,์ 2556) 
 

1.2 ผลการวเิคราะห์การแข่งขัน 
 ในกลุ่มยากนัยงุ ท่ีมีความจาํเพาะเฉพาะกลุ่ม เป็นสินคา้ธรรมชาติท่ีมีแบรนดช์ดัเจนนั้นยงั
มีการแข่งขนัตํ่า สินคา้กนัยงุออร์แกนิคยงัไม่มีผูเ้ขา้แข่งขนัแทจ้ริง ตลาดยงัน่าสนใจอยู ่พฒันาไดอี้กมาก 
 1.2.1 คู่แข่งรายใหม่ (New entry) สามารถเขา้ตลาดไดย้าก โดยเฉพาะสินคา้
พ้ืนฐานท่ีมีนวตักรรมใหม่ ส่วนใหญ่สินคา้ในตลาดท่ีมีคู่แข่งรายใหม่มาง่ายจะเป็นสินคา้ตะไคร้หอมเด่ียว 
เกรดล่าง ราคาตํ่า เป็นการแข่งในตลาดล่างและจะลดนอ้ยไปเน่ืองจากตลาดไม่กวา้งเพราะขาด
ประสิทธิภาพ แต่ในสินคา้ท่ีมีนวตักรรม คุณภาพมาตรฐานสูง ค่าวิจยัตรวจสอบสูง ค่าวตัถุดิบราคาสูง 
ตอ้งมีผูเ้ช่ียวชาญ การสร้างแบรนด ์สร้างมาตรฐานสินคา้ทาํไดย้าก คู่แข่งรายใหม่เขา้ถึงยาก 
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 1.2.2 อาํนาจการต่อรองของผูจ้ดัจาํหน่ายวตัถุดิบ (Supplier bargain 
power) ผูจ้ดัจาํหน่ายวตัถุดิบมีหลายราย และมีวตัถุดิบท่ีสามารถสกดัไดเ้องในประเทศ ทาํใหผู้จ้ดั
จาํหน่ายวตัถุดิบมีอาํนาจการต่อรองตํ่า 
 1.2.3 อาํนาจการต่อรองของลูกคา้ (Customer bargain power) ลูกคา้มีอาํนาจการ
ต่อรองสูงเพราะชนิดสินคา้กนัยงุใหเ้ลือกใชห้ลายรูปแบบ 
 1.2.4 คู่แข่ง (Competitor) ในกลุ่มสินคา้กนัยงุมีคู่แข่งหลกั 3-5 แบรนด์
ใหญ่ แต่กลุ่มคู่แข่งทางตรง คือ กลุ่มธรรมชาติ สินคา้มีแบรนดท่ี์เป็นท่ีรู้จกัและยอมรับมีนอ้ยราย (2-
3 แบรนด)์ 
 บริษทั เอเนซีส กรุ๊ป ผูผ้ลิตยากนัยงุ “ซอฟเฟล” ทาํตลาดดว้ยการเนน้ผลิตภณัฑท่ี์มี
คุณภาพและมีกล่ินหอม เป็นจุดแขง็ และทาํการตลาดท่ีเนน้การส่ือสารสู่คนรุ่นใหม่ มีผูก้ระจาย
สินคา้ท่ีเขม้แขง็อยา่ง บริษทั ซี.พี . คอนซูเมอร์ โพรดกัส์ จาํกดั จึงครองส่วนแบ่งการตลาดเป็นลาํดบั
ท่ี 1 ท่ีส่วนแบ่งการตลาดถึง 60% และเตรียมวางแผนลุยตลาดอาเซียน ดว้ยการหาพนัธมิตรใน
ประเทศท่ีมีความน่าเช่ือถือและมีศกัยภาพในการจดัจาํหน่าย 
 บริษทั เอส.ซี.ยอนสนั จาํกดั ผูท้าํตลาดยากนัยงุ “ออฟ” และ “ไบกอน” ทาํการตลาด
ดว้ยการสร้างความคุน้เคยในการใชแ้ละตอกย ํ้าประสิทธิภาพผลิตภณัฑ ์เนน้การโฆษณาผา่นส่ือทุก
ช่องทาง เดินแจกผลิตภณัฑต์วัอยา่ง  
 “ก.ย. 15” เป็นผูบุ้กเบิกตลาดยากนัยงุใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในตลาดเมืองไทย แต่ยงัไม่มีความ
ต่อเน่ืองของแบรนด ์ทาํใหก้ลายเป็นผูต้ามในตลาด 
 บริษทั สถาพร มาเกต็ต้ิง จาํกดั ผูผ้ลิตและจดัจาํหน่าย “คายาริ” ซ่ึงมีแนวโนม้ชะลอตวั
ลง เพราะการลดการใชย้าจุดกนัยงุ ท่ีมีกล่ินฉุน จึงเนน้พฒันาสูตรใหม่ๆ ดว้ยการออกสินคา้ ไพรี
ทรัม สเปรย ์ฉีดยงุในบา้นเรือน เนน้การพฒันาสร้างคุณภาพสินคา้ 
 บริษทั เบอร์ล่ี ยคุเกอร์ เปิดตวัยากนัยงุนอ้งใหม่ “เบลล”์ ดว้ยการเลง็เห็นศกัยภาพของ
ตลาดท่ีมีแนวโนม้การเติบโตท่ีน่าสนใจ นาํเสนอความแตกต่าง ชูคุณสมบติัผสมวิตามินอี และอโลเว
ร่า และกล่ินหอม “สวีท ฟลอร่า” ไม่เหนียวเหนอะหนะ ดว้ยประสิทธิภาพยาวนาน 7 ชัว่โมง 
ส่วนคู่แข่งขนัในตลาดยากนัยงุอ่ืนๆ มีนอ้ยราย เช่น ยากนัยงุสาํหรับเดก็ (สารเคมี) ไดแ้ก่ จอห์นสนั 
แอนด ์จอห์นสัน, Pigeon wipe เป็นตน้ 
 ยากนัยงุธรรมชาติท่ีมีตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกั ไดแ้ก่ ตะไคร้หอมเพียวกรีน, โลชัน่กนัยงุ
ตะไคร้หอมไฟโตแคร์, ตะไคร้หอมกนัยงุอภยัภูเบศร์ เป็นตน้ ซ่ึงมีผูแ้ข่งขนัรายใหญ่นอ้ยราย แต่มี
รายยอ่ยท่ีผลิตกนัตามพ้ืนบา้นหลายราย แต่ไม่มีตราสินคา้เด่นชดั และไม่มีการส่ือสารดา้น
ประสิทธิภาพ 
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 1.2.5 สินคา้ทดแทน (Substitute product) สินคา้ทดแทนยงัไม่นิยมมาก 
หรือเห็นผลไม่ชดัเจนเท่าสินคา้เดิม และไม่เหมาะกบัพฤติกรรม เช่น มุง้ไล่ยงุ กาํไลไล่ยงุ แผน่แปะ
ผวิหนงั การใชสิ้นคา้กนัยงุตามแหล่งท่องเท่ียวมกัเป็นการใชก้บัผวิ เพราะตอ้งใชใ้นพ้ืนท่ีท่ีอยูน่อก
อาคาร ทาํใหก้ารใชสิ้นคา้สเปรยก์นัยงุทาผิว โลชัน่กนัยงุทาผวิยงัเป็นทางเลือกหลกัของลูกคา้ เพราะ
สะดวก ไดผ้ลจริงมากกวา่สินคา้นวตักรรมท่ีไม่ใชก้บัผวิกาย ท่ียงัมีประสิทธิภาพไม่ครอบคลุมนกั 
เช่น กาํไลไล่ยงุยงัไม่แผรั่ศมีการป้องกนัยงุไดก้วา้งนกั 
 สรุปไดว้่า ตลาดการแข่งขนัยากนัยงุธรรมชาติยงัมีสภาวะการแข่งขนัไม่สูงมาก ส่วน
ใหญ่สินคา้ในตลาดเป็นสารเคมีเป็นหลกั การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพสูงนั้นทาํได้
ยาก การต่อรองของผูจ้ดัจาํหน่ายวตัถุดิบ (supplier) มีนอ้ย การต่อรองของลูกคา้มีสูง คู่แข่งทางตรง
ของกลุ่มยากนัยงุธรรมชาติมีนอ้ย ส่วนคู่แข่งจากยากนัยงุเคมี มีมากและแบรนดแ์ขง็ และสินคา้
ทดแทนกนัไดผ้ลดีมีนอ้ย ถือวา่ยงัมีช่องวา่งทางการตลาดในดา้นสินคา้ธรรมชาติ หรือ ออร์แกนิคอยู ่
ท่ีสามารถเติบโตไดใ้นสภาพการแข่งขนัตํ่ากวา่การเขา้แข่งขนัในตลาดสินคา้เคมี 
 
 

2. การศึกษาข้อมูลปฐมภูม ิ
2.1 ตลาดผู้บริโภคและพฤตกิรรมการซ้ือ 

 จากการคน้ควา้ขอ้มูลปฐมภูมิท่ีไดจ้ากการสมัภาษณ์ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้เป้าหมายของ
ผลิตภณัฑก์นัยงุออร์แกนิค กลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติใหข้อ้มูลในหลายประเดน็ ดงัน้ี  
 ประเดน็ท่ี 1 การใชผ้ลิตภณัฑก์นัยงุ 
 จากการแบบสอบถามผูบ้ริโภคชาวต่างชาติ พบวา่ ชาวต่างชาติท่ีสาํรวจมาจากหลาย
ประเทศ ไดแ้ก่ องักฤษ อเมริกา เยอรมนั สวีเดน ฟินแลนด ์ออสเตรีย ใหข้อ้มูลวา่ ส่วนใหญ่ปกติอยู่
อาศยัในแถบท่ีมียงุบา้งตามฤดูกาล มกัซ้ือยากนัยงุ ณ สถานท่ีไปท่องเท่ียว หรือซ้ือก่อนออกเดินทาง 
และมกัซ้ือจากร้านขายยา (Drug stores) หรือร้านสะดวกซ้ือ (Convenience stores)” 
 สรุปคาํสาํคญัจากแบบสอบถาม  
 “Are there mosquitoes in you country? Yes, there are seasonal.” 
 “Buy mosquito repellent at the destination, before travelling.” 
 “Usually buy mosquito repellent at drug stores, convenience stores (7-11).” 
 ประเดน็ท่ี 2 ผลิตภณัฑก์นัยงุในความเขา้ใจของลูกคา้ 
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 จากการแบบสอบถามผูบ้ริโภคชาวต่างชาติ พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่รู้จกั DEET 
ไม่ทราบขอ้มูลว่า DEET อนัตรายหรือมีขอ้ยกเวน้การใชใ้นเดก็ ตอ้งการสารธรรมชาติ แต่ไม่เขา้ใจ
วา่ DEET คือสารเคมี เม่ือเลือกซ้ือกลบัเลือกซ้ือ %DEET สูงๆ 
 ใชสิ้นคา้ป้องกนัยงุ เพ่ือเหตุผลท่ี 1 คือ ป้องกนัโรคมาลาเรีย เดง็ก่ี ตอ้งการการปกป้อง
จากการถูกยงุกดั “prevent bite” และเหตุผลท่ี 2 คือ ป้องกนัอาการคนั ลดการแพก้ารอกัเสบ เป็นการ
บรรเทาอาการท่ีเกิดจากยงุกดัแลว้ “relieve itch” 
 ปัจจยัในการเลือกซ้ือ คือ เปอร์เซ็นตส์ารสาํคญั, ผลิตภณัฑท่ี์มีจาํนวนชัว่โมงกนัยงุ, ไม่
มีสารเคมี/เป็นสารธรรมชาติ, ตอ้งรู้ส่วนประกอบ, มีการทดสอบทางผวิหนงั, แนะนาํโดยเภสชักร, 
สินคา้ออร์แกนิค, ราคา, สะดวก, ไม่แพ ้
 สรุปคาํสาํคญัจากแบบสอบถาม  
 “Buy mosquito repellent because fear of Malaria infection.” 
 “Buy mosquito repellent to relieve itch.” 
 “Buy mosquito repellent so doesn’t get biten more.” 
 “10 things ranking choices: Percentage, Protection hour, No Chemical/Natural, 
Ingredients, Dermatological tested, Pharmacist recommend, Organic, Price, Convenience, Non-
allergic” 
 ประเดน็ท่ี 3 ลกัษณะบรรจุภณัฑ ์
 จากการแบบสอบถามผูบ้ริโภคชาวต่างชาติ พบวา่ บรรจุภณัฑ ์ตอ้งการความเด่นชดั
ของขอ้มูล ชอบดีไซนธ์รรมชาติ สีสดใส ดูธรรมชาติ มีการใหข้อ้มูลสินคา้ท่ีชดัเจน 
 สรุปคาํสาํคญัจากแบบสอบถาม  
 “Information clear, cute, funny” 
 ประเดน็ท่ี 4 ความคาดหวงัเก่ียวกบัผลิตภณัฑก์นัยงุ  
 จากการแบบสอบถามผูบ้ริโภคชาวต่างชาติ พบวา่ ออกฤทธ์ินาน ออร์แกนิค ง่ายๆ แต่
ใหป้ระโยชน์ชดัเจน ขนาดกะทดัรัดพกพาง่าย ใชแ้ลว้ยงุไม่กดั  มัน่ใจวา่สินคา้ลดการคนัไดจ้ริง สาร
ธรรมชาติใหค้วามรู้สึกวา่ดีกวา่ ส่วนใหญ่นิยม สเปรยผ์วิ (solution spray) มากกวา่โลชัน่ นิยมซ้ือ
ขนาด 60 mL ข้ึนไป เน่ืองจากท่องเท่ียวหลายวนัตอ้งการซ้ือคร้ังเดียวใชไ้ดต้ลอดช่วงการเดินทาง
ท่องเท่ียวราคาท่ียอมรับ 150-300 บาท  
 สรุปคาํสาํคญัจากแบบสอบถาม  
 “Expectation is long-lasting, organic, simple, clear benefits, small size” 
 “I would like to make sure it relieves itch.” 
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 “Expectation is easy to handle, avoid getting bitten” 
 “Natural ingredients = feel better” 
 “Prefer solution spray” 
 “60 mL = 150-180 Baht/ 300 Baht” 
 “100 mL = 8 Euro/ 400 Baht/ 6 US Dollar” 
 

2.2  ตลาดธุรกจิและพฤตกิรรมการซ้ือ 
 การสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านขายยา ซ่ึงเป็นคู่คา้ในช่องทางการขายหลกัของ
ผลิตภณัฑก์นัยงุ ใหข้อ้มูลในหลายประเด็น ดงัน้ี 
 ประเดน็ท่ี 1 ขอ้มูลทอ้งท่ีและกลุ่มลูกคา้ 
 จากการแบบสอบถามร้านขายยา พบว่า  พ้ืนท่ี ทาํเลท่ีตั้ง มีผลต่อการใชสิ้นคา้กนัยงุ 
แหล่งท่องเท่ียวท่ีเป็นเกาะ ป่า จะมียงุเป็นประจาํ และมีสินคา้กนัยงุเป็นตวัดึงดูดลูกคา้ มีการตั้งหนา้
ร้านโดดเด่น นกัท่องเท่ียวเป็นชาวต่างชาติแถบยโุรปเป็นส่วนใหญ่ และเร่ิมมีการขยายตวัของกลุ่ม
ลูกคา้ชาวรัสเซีย และจีนเพ่ิมข้ึนมากในปีน้ี 
 สรุปคาํสาํคญัจากแบบสอบถาม  
 “ในพ้ืนท่ีมียงุเป็นประจาํ เป็นปัญหามาก และกระทบการดาํเนินชีวิตของนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติในระดบัมากท่ีสุด” 
 ประเดน็ท่ี 2 ขอ้มูลผลิตภณัฑก์นัยงุในตลาดและยอดจดัจาํหน่าย 
 จากการแบบสอบถามร้านขายยา พบว่า  สินคา้ในตลาดส่วนใหญ่เป็นเคมีหรือ DEET 
ท่ีแต่งกล่ินเลียนความเป็นธรรมชาติ สินคา้นาํเขา้จากเบลเยีย่ม ยีห่อ้ JAICO เป็นชนิดท่ีราคาสูงสุด ท่ี
ราคา 350 บาท จาํหน่ายไดดี้ มีลูกคา้ถามหา ราคาสูงเนน้กลุ่มลูกคา้ชาวต่างชาติ  
สินคา้ท่ีเป็นธรรมชาติมีนอ้ย ท่ีมีเป็นสินคา้ธรรมชาติท่ีผลิตในจงัหวดัเอง ซ่ึงร้านคา้ไม่มัน่ใจคุณภาพ 
สินคา้กนัยงุ จาํหน่ายเฉล่ียอยา่งละ 10 ช้ินต่อวนั ขายดีในกลุ่มชาวต่างชาติ การสัง่ซ้ือสินคา้เขา้ร้านยา
ในปัจจุบนั จะสัง่จากร้านคา้ส่ง 1-3 คร้ังต่อเดือน  
 ประเดน็ท่ี 3 ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือของลูกคา้ 
 จากการแบบสอบถามร้านขายยา พบว่า  นกัท่องเท่ียวต่างชาตินิยมหาซ้ือสินคา้ป้องกนั
ยงุท่ีใชก้บัร่างกายและสินคา้ใชห้ลงัยงุกดัดว้ย ซ่ึงนิยมรูปแบบท่ีเป็นสเปรยม์ากกวา่ นกัท่องเท่ียว
ต่างชาติเรียกหากลุ่มสารธรรมชาติกนัมาก นิยมกล่ินตะไคร้ นกัท่องเท่ียวชาวจีนชอบเสลดพงัพอน
ทาหลงัยงุกดั 
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 ปัจจยัการใหค้วามสาํคญัในการซ้ือของต่างชาติ คือ เปอร์เซ็นตส์ารสาํคญั จาํนวน
ชัว่โมงท่ีกนัยงุได ้ไม่มีสารเคมี ไม่แพ ้ส่วนประกอบสาํคญั คุณภาพ ผา่นการทดสอบทางผวิหนงั มี
การรับรองประสิทธิภาพ ไม่มีสารเคมี และราคาเหมาะสม 
 คนไทยนิยมสินคา้ทาหลงัยงุกดั นิยมซ้ือใหเ้ดก็เลก็ ส่วนผลิตภณัฑก์นัยงุ จะนิยม
รูปแบบท่ีเป็นโลชัน่มากกว่า ปัจจยัการใหค้วามสาํคญัในลูกคา้ชาวไทย คือ ราคา ยกเวน้กลุ่มคุณแม่
ลูกเลก็ ไม่ไดเ้นน้ราคา 
 สรุปคาํสาํคญัจากแบบสอบถาม  
 “ฝร่ังชอบมาถามวา่ตวัไหนดี จะเอาไปใชเ้ท่ียวต่อท่ีพม่า ลาว แถวนั้นหายาก ซ้ือที
หลายๆ ขวด” 
 ประเดน็ท่ี 4 ขอ้มูลแผนการทาํตลาดของสินคา้ในกลุ่มผลิตภณัฑก์นัยงุ และคาํแนะนาํ
จากร้านยา 
 จากการแบบสอบถามร้านขายยา พบว่า  การนาํสินคา้ใหม่เขา้ตลาดร้านยา มกัเร่ิมจาก
การเขา้ร้านขายปลีกก่อน จนสินคา้เดินดีแลว้ ร้านขายส่งจึงจะติดต่อไปซ้ือมาจดัจาํหน่ายต่อ  
 การเลือกลงร้านยาใหพิ้จารณาศกัยภาพของร้าน คดัเลือกร้านยา เลือกลงเฉพาะร้านใน
พ้ืนท่ีท่ีมีนกัท่องเท่ียวผา่นมากๆ หรือพกัใกลก้นั และสอบถามจากเซลลท่ี์เดินยาประจาํๆ 
 การวางสินคา้ ตอ้งพจิารณาเร่ืองหลกัเกณฑก์ารคืนสินคา้ใหเ้หมาะสม ป้องการการลง
สินคา้ไวแ้ลว้ตอ้งเปล่ียนจากการชาํรุดเสียหาย   
 การตั้งราคาไม่ควรตั้งราคาห่างกนัมากนกั ตอ้งมีเปอร์เซ็นตส่์วนต่างท่ีดึงดูดใจร้านคา้ 
ส่วนต่างกาํไรประมาณ 30-50% จากราคาขาย 
 โปรโมชัน่ท่ีใหมี้หลายแบบ ค่าเชียร์สินคา้จะจ่ายใหพ้นกังานช่วยขายเป็นเงินค่าหยบิ
สินคา้ หรือ อาจเป็นการแลกของแถม เช่น แกว้นํ้า โดยจะมีมาเป็นบางช่วงตามแต่ละบริษทัจดั
โปรโมชัน่ แถมจาํนวนขวดตามเป้าท่ีกาํหนด, การใหเ้ป็นเปอร์เซ็นตป์ลายปี, การใหเ้ป็นตัว๋ท่องเท่ียว
ปลายปี แต่สินคา้บางยีห่อ้ใหแ้ต่ส่วนต่าง ไม่มีโปรโมชัน่ และตอ้งซ้ือแบบเงินสด ควรมีโบรชวัร์
ดึงดูดลูกคา้ กล่องพรีเซน้ตสิ์นคา้เป็น Pop-Up ตอ้งการโบรชวัร์ภาษาต่างประเทศ เช่น รัสเซีย จีน 
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3. การวเิคราะห์ข้อมูลของผู้วจัิย 
3.1 ผลการวเิคราะห์องค์กร (SWOT analysis) 

 จากขอ้มูลของบริษทั อินโนเวทีฟ ฟาร์ม่า เฮิร์บส์ จาํกดั ท่ีไดจ้าก Focus group ร่วมกบั
กลุ่มอุตสาหกรรมสมุนไพรเพ่ือหาโอกาสและปัจจยัคุกคามในปัจจุบนั และนาํมาวิเคราะห์องคก์ร
ภายในถึงจุดแขง็และจุดอ่อนภายในองคก์รเอง พบขอ้มูลดงัตารางต่อไปน้ี  
 

ตารางท่ี 3 แสดงการวิเคราะห์องคก์ร (SWOT analysis)  
 

Opportunities  (O) 
 กระแสสุขภาพมาแรง 
 กระแสเกษตรอินทรีย,์ organic กาํลงัมาแรง 
 แบรนดส์มุนไพรไทยเป็นท่ียอมรับจาก
ต่างประเทศ 
 ตลาดท่ีใหญ่ข้ึนทั้ง AEC/ลดกาํแพงภาษี 
 รัฐฯสนบัสนุน Health Hub/medical tourism 
 Social media สร้างตลาดไดง่้ายข้ึน 
 ภาพความร่วมมือระหวา่งมหาวิทยาลยัและ
เอกชนดีข้ึน ผลกัดนัใหง้านวิจยัห้ิงสู่หา้งมากข้ึน 
 ภูมิอากาศเปล่ียนแปลง ฝนตกมากข้ึน 

Threats (T) 
 กฏระเบียบ อย. เขม้งวดมาก ทาํตลาดชา้ 
 ขอ้จาํกดัเขม้งวดมากกบัสินคา้ไทย 
โฆษณาไดน้อ้ย แตกต่างจากสินคา้
ต่างประเทศท่ีอา้งอิงใชม้าทัว่โลก  
 ขาดการประสานงานเป็นจุดเดียว  
 การแข่งขนัทางดา้นราคาจากคู่แข่ง 
 บริการวิเคราะห์ของภาครัฐมีนอ้ย ชา้ 
 วยัรุ่นรับกระแสต่างประเทศมากกว่าไทย 
 แหล่งวตัถุดิบท่ีสามารถรับรองคุณภาพได้
ในประเทศมีนอ้ย 

Strengths (S) 
 ภูมิปัญญาไทยหลากหลายและดั้งเดิม 
 มีโรงงานเป็นบริษทัในเครือ, มีแรงงานพ้ืนท่ี 
 มีพนัธมิตรทางธุรกิจท่ีดีหลายดา้น เช่น งาน
ดีไซน์บรรจุภณัฑ ์งานผลิต ร้านขายยาปลีก-ส่ง 
อาจารยม์หาวิทยาลยั นกัวิจยั รีสอร์ท  
 มีความชาํนาญการผลิต, งาน R&D สามารถ
พฒันานวตักรรมใหม่ๆ ของสินคา้ได ้ 
 มีเครือข่ายและวฒิุทางวิชาชีพช่วยสร้างความ
น่าเช่ือถือและการยอมรับผลิตภณัฑ ์

Weaknesses (W) 
 ขาดประสบการณ์การตลาด เจรจาไม่เก่ง 
 ขาดประสบการณ์การส่งออก 
 ทุนดาํเนินการนอ้ย 
 แหล่งจาํหน่ายอยูห่่างไกลกนัมาก ทาํให้
ตน้ทุนการขนส่งสูง 
 บริษทัเกิดใหม่ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั 

ท่ีมา: อินโนเวทีฟ ฟาร์ม่า เฮิร์บส์ ร่วมกบั กลุ่มอุตสาหกรรมสมุนไพร, 2556 
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3.2 การแบ่งส่วนการตลาดและตลาดเป้าหมาย 
 จากการคน้ควา้ขอ้มูลของบริษทั อินโนเวทีฟ ฟาร์ม่า เฮิร์บส์ จาํกดั ในการแบ่งส่วน
การตลาด (Segmentation) ตามสถานท่ีการใชแ้ละอายุ พบว่าการใชส่้วนใหญ่มกัอยูต่ามท่ีอยูอ่าศยั
บา้นเรือนตามต่างจงัหวดั สถานท่ีท่องเท่ียวตามต่างจงัหวดั เช่น ป่าเขา เกาะทะเล ท่ีมียงุชุกชุม ตาม
สภาพพ้ืนท่ี ท่ีเหมาะกบัการแพร่พนัธ์ุของยงุ คือ เขตร้อนช้ืน มีแอ่งนํ้า และตน้ไมม้าก ซ่ึงการใชก้จ็ะ
แบ่งตามประเภทสถานท่ีดว้ย เช่น ถา้อยูใ่นอาคารบา้นเรือนจะนิยมใชย้าจุดกนัยงุ หรือสเปรยฆ่์ายงุท่ี
ฉีดในอาคารแลว้ท้ิงไวส้ักระยะจนยุงตาย จึงเขา้ไปใช้พ้ืนท่ีนั้นหลงัจากไม่มียุงแลว้ หรือการใช้
ภายนอกอาคารจะเป็นการใชสิ้นคา้ท่ีใชก้บัผิวหนงั ไดแ้ก่ สเปรย ์หรือโลชัน่ทาผิว ท่ีจะครอบคลุม
และสะดวกกบัการใชม้ากกวา่ ดงัแสดงในภาพต่อไปน้ี 
 

 
ภาพท่ี 4 แสดงการแบ่งส่วนการตลาด 
ท่ีมา: ผูว้ิจยั, 2556 
 
 จากการท่ีสินคา้เป็นกลุ่มยากนัยงุใชก้บัผิวหนงั ไดมุ่้งเป้าหมายไปท่ีกลุ่มท่ีมีการใชต้าม
ต่างจังหวดัท่ีเป็นสถานท่ีท่องเท่ียว ป่าเขา เกาะทะเล ดังนั้ นจึงมุ่งเป้าท่ี นักท่องเท่ียวเป็นหลัก 
โดยเฉพาะนกัท่องเท่ียวท่ีใชสิ้นคา้และใหค้วามสาํคญักบัสินคา้ ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ และ 
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นกัท่องเท่ียวคนไทยท่ีป้องกนัดูแลตนเองจากการเป็นโรคไขเ้ลือดออก นอกจากนั้น การใชใ้นเด็ก
เลก็กเ็ป็นตลาดเป้าหมายรองท่ีสนใจดว้ย 
 ส่วนคนไทยนั้นดว้ยพฤติกรรมท่ีมีโอกาสพบเจอกบัยงุเป็นประจาํและลูกคา้คนไทยท่ี
ให้ความใส่ใจสินคา้ออร์แกนิคในปัจจุบนัยงัแคบอยู่มาก อีกทั้งปัจจยัการให้คุณค่าผลิตภณัฑก์นัยุง
ของคนไทยตํ่า ให้ราคาถูก คนส่วนใหญ่ไม่สนใจเร่ืองธรรมชาติมากนกักบัสินคา้กนัยุง ทาํให้การ
เลือกลูกคา้เป้าหมายจึงยงัไม่ตอ้งการตอบสนองหรือเลือกคนไทยในกลุ่มกวา้งทั้งหมด จะจาํเพาะ
เลือกลูกคา้เป้าหมายมี 2 กลุ่มหลกั คือ 
 นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ โดยเฉพาะชาวยโุรป อาย ุ20-50 ปี ซ่ึงมีโอกาสท่องเท่ียวตาม
แหล่งท่องเท่ียวตามป่า ลุยเขา้ป่าลึก ลงดาํนํ้ าลึก มีพลงัในการท่องเท่ียวในรูปแบบน้ีมากกว่าเด็กเลก็
หรือผูสู้งวยั ซ่ึงเดิมนกัท่องเท่ียวเหล่าน้ีมีภูมิลาํเนาในแถบประเทศท่ีไม่มียุงมาก่อน เม่ือมาเท่ียว
เมืองไทยจึงมีความกงัวลเร่ืองมาลาเรียอยา่งมาก มีพฤติกรรมใส่ใจต่อความปลอดภยั ดูแลสุขภาพ
ตนเอง และคนในครอบครัว โดยเฉพาะอาจมาพร้อมดว้ยเดก็ตํ่ากว่า 12 ปี ท่ีตอ้งการดูแลเป็นพิเศษ
รวมถึงกลุ่มคนท่ีรักธรรมชาติ มีกระแสนิยมสินคา้จากธรรมชาติมากกว่าสารเคมี แต่ยงัคงตอ้งการ
ความน่าเช่ือถือ ความมัน่ใจในตวัสินคา้ว่ามีมาตรฐานคุณภาพ ประสิทธิภาพท่ีดีและอ่อนโยน
ปลอดภยั 
 คุณแม่ลูกเลก็ อาย ุ25-45 ปี หัวทนัสมยั มีการศึกษาสูง มีรายไดสู้ง ดูแลลูกเป็นพิเศษ 
ให้ความสําคญักับสุขภาพของลูกมาก รักสะอาด ชอบรับส่ือข้อมูล พิถีพิถนัในการดูแลเด็ก มี
พฤติกรรมชอบของดี มีคุณภาพสูง มีภาพลกัษณ์ท่ีดี รักธรรมชาติ ตอ้งการความเป็นธรรมชาติ 
อ่อนโยน ปลอดภยั จากผลิตภณัฑต่์างๆ ท่ีใชก้บัเดก็ 
 สาํหรับการกาํหนดตาํแหน่งสินคา้ในตลาด (Positioning) ไดแ้บ่งสินคา้ตามความเป็น
เคมีกบัสินคา้ธรรมชาติ และอีกดา้นเป็นสินคา้ท่ีเน้นความอ่อนโยนสําหรับเด็ก กบั สินคา้ท่ีรุนแรง 
สาํหรัลการลุยป่าลึก พบว่า สินคา้ท่ีตอบสนองต่อนกัท่องเท่ียวโดยเฉพาะชาวต่างชาติ และคุณแม่ลูก
เล็กนั้น จะใส่ใจกบัประสิทธิภาพความปลอดภยัเป็นหลกั จึงเกิดเป็นตาํแหน่งการวางสินคา้ มอสกี
โตสเป็นยากนัยุงธรรมชาติ ออร์แกนิค ท่ีเนน้ อ่อนโยนและปลอดภยัสําหรับเด็ก ดงัแสดงในภาพ
ต่อไปน้ี 
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ภาพท่ี 5 แสดงการวางตาํแหน่งทางการตลาด 
ท่ีมา: ผูว้ิจยั, 2556 
 

3.3 กลยุทธ์การตลาด 
 บริษทั อินโนเวทีฟ ฟาร์ม่า เฮิร์บส์ จาํกดั (ไอเพิร์บส์) ไดว้างวิสัยทศัน์ (Vision) ว่าจะ
เป็นศูนยก์ลางนวตักรรมสมุนไพรไทยในระดับแนวหน้าท่ีผสมผสานศาสตร์องค์ความรู้ทาง
วิทยาศาสตร์สมยัใหม่และพร้อมดว้ยรูปลกัษณ์ดีไซน์ท่ีดีเพื่อส่งต่อสินคา้ท่ีดีจากบรรพบุรุษเพ่ือสร้าง
ประโยชนใ์หก้บัผูค้น และวางพนัธกิจ (Mission)ในการเป็นองคก์รความร่วมมือทางดา้นสุขภาพของ
คนไทยท่ีมีความสุข ซ่ึงจะนาํเสนอสินคา้สุขภาพท่ีหลากหลาย บริการดว้ยคุณภาพในระดบั
นานาชาติ องคก์รมีความรับผิดชอบในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยการผสมผสาน
ความรู้ดว้ยภูมิปัญญาดั้งเดิมและศาสตร์ทางวิทยาศาสตร์สมยัใหม่เพ่ือท่ีจะบรรลุซ่ึงประโยชน์ท่ี
เหมาะสมต่อลูกคา้ ผูถื้อหุน้ พนกังานและประเทศชาติ ภายใตค่้านิยมหลกั (Core Values) 5 ดา้น คือ 
ภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน (Folk wisdom), เทคโนโลยทีางเภสัชกรรม (Pharmaceutical Sciences), นวตักรรม 
(Innovation), ความเห็นอกเห็นใจ คิดถึงผูอ่ื้น (Considerateness) และความสุข (Happiness) ดงันั้น 
ตวัสินคา้ท่ีพฒันาข้ึนมา ควรเนน้ท่ีกลุ่มสินคา้ท่ีมีความแตกต่าง สร้างคุณค่า สามารถกาํหนดราคาสูง



28 
 

ได ้จาํเพาะความตอ้งการให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย จึงกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเป็น การสร้างความ
แตกต่าง (Differentiation) และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus) 
 กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Diffentiation) 
 มีเครือข่ายความร่วมมือท่ีแขง็แกร่ง (strong coordination) ในการพฒันาสินคา้ใหม่ใหดี้
ข้ึน กระจายสู่ลูกคา้เป้าหมายไดเ้หมาะสมมากข้ึน ไดแ้ก่ ภาควิชากีฏวิทยาการแพทย ์คณะ
เวชศาสตร์เขตร้อน มหาวิทยาลยัมหิดล ซ่ึงเป็นผูเ้ช่ียวชาญเก่ียวกบัแมลง โดยการนาํผลงานวิจยั
พ้ืนฐานมาต่อยอดใหสิ้นคา้มีนวตักรรม (basic research/innovation) เช่น การใชอ้นุสิทธิบตัร ดา้น
นํ้ามนัตะไคร้ตน้หรือตะไคร้ภูเขาท่ีเป็นสารออกฤทธ์ิไล่ยงุชนิดใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพดีกว่าตะไคร้
หอมทัว่ไปมาใช ้ 
 ปรับภาพสินคา้สมุนไพรไทยใหโ้ดดเด่นดว้ยการตลาดท่ีเขม้แขง็มากข้ึน (strong 
marketing) โดยการสร้างตราสินคา้สมุนไพรไทยผสมผสานมาตรฐานการผลิตท่ีดีและมีรูปลกัษณ์ท่ี
สวยงามน่าใช ้มีการทาํการตลาดในการการส่ือสารสู่ผูบ้ริโภคและคู่คา้ท่ีเป็นรูปแบบทางการตลาดท่ี
ชดัเจนและต่อเน่ือง เช่น การพฒันาบรรจุภณัฑ ์การนาํเสนอโบรชวัร์หลายภาษา การส่ือสารทาง
เฟซบุ๊ค การทาํเวบ็ไซตใ์หค้วามรู้ เป็นตน้ ซ่ึงสินคา้คู่แข่งยงัไม่ทาํในจุดน้ี 
 สร้างมีช่ือเสียงดา้นคุณภาพของการวิจยัและสูตรสินคา้จากสมุนไพรไทย (corporate 
reputation for quality) โดยการวจิยัและพฒันาสูตรโดยเภสชักรนกัวิจยั และมีการผสมผสาน
เทคโนโลยทีางเภสัชกรรมใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ ปลอดภยัและมีคุณภาพมากข้ึน และส่งเขา้
ประกวดสินคา้นวตักรรมภายใน 5 ปี 
 การตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus)  
 กาํหนดลูกคา้เป้าหมายและกาํหนดกลยทุธ์ใหเ้หมาะสม (targeting/strategy) โดยมีกล
ยทุธ์ท่ีเหมาะสมกบัการเขา้สู่ตลาดใหม่ โดยเป็นบริษทัเลก็ จึงจะเขา้ถึงตลาดท่ีมีการใชจ้ริง มีความ
ตอ้งการของลูกคา้และคู่คา้จริงๆ ตีโอบลอ้มจากยดึพ้ืนท่ีจากรอบนอกมากกว่ากระจายจากในเมือง
ใหญ่ เนน้กลุ่ม ลูกคา้ชาวต่างชาติท่ีมีคา่นิยมใชส้ารธรรมชาติ ออร์แกนิค เนน้จงัหวดัท่องเท่ียวสาํคญั 
 สร้างคุณค่าใหม่ใหก้บัสินคา้ และใหต้รงกบัความตอ้งการของลกูคา้ (values) โดยการ
ทาํวิจยัตลาด ทาํแบบสาํรวจความตอ้งการของลกูคา้เป้าหมาย พฒันาสินคา้ใหต้รงตามความตอ้งการ 
ไดแ้ก่ สินคา้ธรรมชาติ สินคา้ออร์แกนิคในไลนสิ์นคา้ยากนัยงุ ซ่ึงยงัไม่มีคู่แข่งโดยตรง 
 รักษาฐานลูกคา้ (maintaining customer loyalty) โดยมีการสร้างความสมัพนัธ์อนัดี
ระหวา่งลูกคา้ คู่คา้ เช่น การใหค้วามรู้ดา้นการท่องเท่ียว การดูแลตนเองในประเทศเขตร้อนช้ืน การ
ดูแลสุขภาพต่างๆ ระหวา่งการเดินทาง ขอ้แนะนาํต่างๆ จากเภสชักร สร้างเครือข่ายใน facebook  
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และจากสถานการณ์การตลาดท่ี คู่แข่งขนัรายใหญ่มีนอ้ยราย คู่แข่งยงัไม่ทาํตลาด 100% natural มาก
นกั ยงัมีช่องว่างทางการตลาดท่ีน่าสนใจ ทาํใหบ้ริษทัจะดาํเนินกลยทุธ์การตีแบบโอบลอ้ม คือการ
ค่อยๆ เขา้สู่ตลาด โดยไม่ประชาสัมพนัธ์อยา่งโจ่งแจง้นกั เนน้ทาํ below the line เขา้ถึงตลาด
เป้าหมายท่ีมีการใชสิ้นคา้จริง และมีกลุ่มเป้าหมายหลกัเป็นจาํนวนมาก ซ่ึงไดแ้ก่ จงัหวดัท่องเท่ียวหวั
เมืองหลกัต่างๆ เช่น เชียงใหม่ ภูเกต็ หรือจงัหวดัท่ีมีการประชาสมัพนัธ์การส่งเสริมการท่องเท่ียวใน
ประเทศไทยเป็นพิเศษ เช่น เกาะเต่า เกาะสมุย จงัหวดัสุราษฎร์ธานี โดยสินคา้เป็นสินคา้ท่ีมีการใช้
เทคโนโลยใีหม่ เป็นสินคา้กลุ่ม new category คือ สเปรยก์นัยงุออร์แกนิค เพ่ือไม่เป็นการแข่งขนัซ่ึง
หนา้ แลว้ค่อยๆ นาํเสนอสินคา้เขา้สู่ตลาดเฉพาะจุด เขา้ยดึพ้ืนท่ีทีละจุดใหเ้ตม็ก่อน จึงค่อยขยายฐาน
ช่องทางการจดัจาํหน่ายอ่ืนๆ 
 

3.4 ข้อเสนอทางการตลาด 4P 
 วตัถุประสงค ์

1. เพ่ือสร้างความโดดเด่นทางดา้นสินคา้นวตักรรมจากภูมิปัญญาไทย 
2. นาํงานวิจยัมาพฒันา จากห้ิงสู่หา้ง 
3. สร้างรายไดใ้หชุ้มชน บริษทั และสร้างผลตอบแทนท่ีเก้ือกลูกนัอยา่งลงตวัในทุกคู่
คา้ในธุรกิจ 

3.4.1 กลยทุธ์ผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ 
 พฒันาสินคา้และสร้างคุณค่า (Value) ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
ยากนัยงุท่ีควรเนน้ท่ีประสิทธิภาพ กนัยงุได ้และปลอดภยัจากสารธรรมชาติ อ่อนโยนต่อผวิพรรณ 
ไดแ้ก่ 

3.4.2 พฒันาสูตรโดยสร้างความแตกต่างและความ
หลากหลายของสารออกฤทธ์ิ (Variety of  active ingredients) ใชก้ารผสมผสานหลากหลาย
สารสาํคญัในสูตร เพราะปัจจุบนัมีแต่การใชต้ะไคร้หอมเด่ียวในการออกฤทธ์ิ ซ่ึงระคายเคืองผวิมาก 
โดยเฉพาะผวิเดก็หรือผวิแพง่้าย พร้อมออกกล่ินทางเลือกใหห้ลากหลายตามความชอบเฉพาะของ
ลูกคา้ 

3.4.2.1 เนน้คุณภาพ (Quality) คือ การเลือกใชส้ารท่ีมี
คุณภาพดี วตัถุดิบออร์แกนิค ใชน้วตักรรมสิทธิบตัรสารสาํคญัในการกนัยงุใหม่ของกองกีฎวิทยา 
คณะเวชศาสตร์เขตร้อน มหาวิทยาลยัมหิดล 
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3.4.2.2 เนน้ประสิทธิผลและประสิทธิภาพการออกฤทธ์ิ 
(Effectiveness and Efficiency) มีการวิเคราะห์ผล ทดสอบประสิทธิภาพ ทดสอบการระคายเคือง 
เพ่ือสร้างสินคา้ท่ีดี 

3.4.2.3 สร้างกลุ่มสินคา้ใหม่ (New category) ท่ีมีคุณค่า
มากข้ึน  คือ กลุ่ม Organic Aroma Repellent ท่ียงัไม่มีคู่แข่งของสินคา้น้ีในตลาด 

3.4.2.4 สร้างตราสินคา้ (Branding) โดยแยกยีห่อ้สินคา้ 
(Brand extension) แยกออกมาจากบริษทัเดิม เพ่ือไม่ใหซ้อ้นทบักบัลูกคา้เก่า เนน้การดีไซน์บรรจุ
ภณัฑใ์ห ้สร้างส่ิงจดจาํใหร้ะลึกได ้ชดัเจน แตกต่าง น่ารัก ใหดู้แปลกตา ใหอ้ารมณ์สดใส น่าสนใจ
เขา้กบักลุ่มลูกคา้ ตรงกบัความชอบของตลาดเป้าหมาย  

3.4.2.5 พฒันา Packaging  เพ่ือความสะดวกในการใช ้
พกพา และส่ือสารความเป็นเอกลกัษณ์ของสินคา้ 

3.4.2.6 ขยายกลุ่มสินคา้ (Line extension) โดยการออก
สินคา้ใหม่ในกลุ่มใกลเ้คียง เช่น ผลิตภณัฑก์นัยงุในรูปแบบโลชัน่ ท่ีเนน้ความเป็นธรรมชาติลว้น 
และเป็นนวตักรรมใหม่ จากผลงานวิจยัของคณาจารยท่ี์เช่ียวชาญทางดา้นแมลงและโรคเขตร้อน 
และพฒันาสินคา้ใหม่ในรูปแบบข้ีผึ้งเพ่ือลดผดผืน่แพแ้ละอาการคนัจากยงุกดั (After-bite ointment) 
ท่ีใชอ้งคค์วามรู้ของสมุนไพรจากภูมิปัญญา เช่น เสลดพงัพอน มาควบรวมกบัผลงานวิจยัจาก
มหาวิทยาลยัเร่ืองการสกดัและการออกฤทธ์ิ พฒันาใหเ้ป็นผลิตภณัฑไ์ทยในรูปแบบใหม่ท่ีน่าเช่ือถือ 
มีประสิทธิภาพ ทนัสมยั ใหข้อ้มูลสาํหรับนกัท่องเท่ียวท่ีชดัเจนข้ึน มีรูปลกัษณ์ท่ีน่าซ้ือมากข้ึน 

3.4.3  กลยทุธ์ดา้นราคา 
กิจการใชว้ิธีการกาํหนดราคาอิงคู่แข่ง โดยมีราคาซ้ือจากร้านขายยา และ

ราคาขายสินคา้สู่ลูกคา้ ในแบรนดต่์างๆ ของคู่แข่ง ดงัน้ี 
การกาํหนดราคาขายของสินคา้จะตอ้งมีกาํไรใหร้้านคา้ท่ีเป็นคู่คา้ 

ประมาณ 35-45% เพ่ือใหคู้่คา้ หรือร้านขายยานั้นตอ้งการนาํสินคา้ไปทดลองขาย คือ มีส่วนแบ่ง
กาํไรสูงน่าสนใจ แต่ในอีกทางหน่ึงลกูคา้จะตอ้งสามารถรับราคาสินคา้ท่ีขายหนา้ร้านไดด้ว้ย ซ่ึง
สินคา้ท่ีมีราคาสูงสุดและยงัจาํหน่ายไดใ้นตลาดอยูท่ี่ 350 บาทต่อขวด (75 mL) ดงันั้น มอสกีโตส ท่ี
เป็นธรรมชาติ เป็นสารสกดัออร์แกนิค จะวางตลาดขายหนา้ร้านท่ีราคาไม่เกิน 350 บาทเช่นกนั เพ่ือ
ไม่ใหร้าคาโดดจากคู่แข่งขนัมาก แต่กไ็ม่วางราคาตํ่าเท่ากบับางยีห่อ้ เพราะสินคา้มอสกีโตส ใชก้าร
ผสมผสานของหลายวตัถุดิบออกฤทธ์ิ เนน้คุณภาพท่ีมากกวา่และเป็นธรรมชาติ ท่ีราคาตน้ทุน
วตัถุดิบสูงกว่าทัว่ไป 
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ตารางท่ี 4 แสดงรายละเอียดสินคา้กนัยุงคู่แข่งขนัต่างๆ ในตลาดท่องเท่ียว จ.เชียงใหม่ และจ.สุ
ราษฎร์ธานี  
 

ท่ีมา: อินโนเวทีฟ ฟาร์ม่า เฮิร์บส์, 2556 
  

3.4.4 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการตลาด 
ใชก้ลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย Multi-channel 

3.4.4.1 ช่วงตน้จะเป็นแบบ intensive distributor คือ
กระจายใหท้ัว่ ใหก้วา้งท่ีสุดเพ่ือท่ีจะเป็นท่ีรู้จกัของตลาด โดยใชน้กัการตลาดเขา้ไปนาํเสนอสินคา้
ในแต่ละร้านท่ีอยูใ่นแหล่งท่องเท่ียว ใกลท่ี้พกั หรือคาดว่ามีการใชสิ้นคา้กนัยงุอยา่งแน่นอน 

3.4.4.2 ช่วงต่อมาจะ selective distributor เพ่ือหา
ตวัแทน เช่น ร้านคา้ส่งในแต่ละเขตท่ีมีศกัยภาพเพ่ือการควบคุมไม่ใหเ้กิดการแข่งขนักนัดา้นราคา
มากนกัและเพื่อความสะดวกในการสตอ็กสินคา้ การบริการท่ีรวดเร็ว และการเป็นตวัแทนรับเร่ือง 
ตอบขอ้สงสยั แทนบริษทัไดอ้ยา่งรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ 

3.4.5 โปรแกรมการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
ใช ้AIDA model แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ  

3.4.5.1 ส่วนของร้านขายยาท่ีจดัจาํหน่ายและแนะนาํการ
ใช ้ เนน้ท่ีเภสัชกรในร้านขายยาและเจา้หนา้ท่ีช่วยขาย เพ่ือวตัถุประสงคใ์นการสร้างการรับรู้และ
จดจาํ, สร้างความช่ืนชอบ และทาํใหแ้นะนาํและบอกต่อ 

ใชก้ารผสานกนัทั้ง การโฆษณา (Advertising), การส่งเสริมการขายไปยงัคนกลาง 
(Trade Sale Promotion) และ การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

โดยการส่ือสารทางตรงด้วยเภสัชกรพัฒนาวิจัยเอง ช้ีแจงตอบคาํถาม นําเสนอ
ผลิตภณัฑ ์ใหค้วามรู้ถึงขอ้มูลสินคา้ ทาํโบรชวัร์สนบัสนุนการขาย เพื่อเป็นการทาํ Sales training ไป
ในตวั แลว้ให้ incentive กบั PC ของแต่ละร้านท่ีสามารถเชียร์สินคา้ไดเ้ป็นราคาต่อช้ิน และหาก

ยีห่อ้สินคา้ ราคาขายปลีกต่อหน่วย 
(บาท) 

ราคาขายส่งต่อหน่วย 
(บาท) 

กาํไรคู่คา้ 

JAICO 350 - - 
Jungo 200 110 45% 
Insect block 195 - - 
Skinterquard  200 120 40% 
Citronella องคก์าร 110 70 36% 
Skytolene 85 53 37% 
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สามารถช้ีชวนให้ลูกคา้ถ่ายรูปแลว้ share มาไดจ้ะมีรางวลัพิเศษให้PC-Personal consultant ใน
แคมเปญ “PC social  lover” และอาจทาํสะสมแตม้ สาํหรับร้านคา้ แลกเป็น สินคา้ ส่ิงของ ตัว๋
เคร่ืองบิน หรือทองคาํ  

3.4.5.2 ส่ ว น ข อ ง ลู ก ค้ า เ ป้ า ห ม า ย โ ด ย ต ร ง เ พ่ื อ
วตัถุประสงคใ์นการสร้างการรับรู้และจดจาํ, ทาํให้เกิดความช่ืนชอบ และทาํให้เกิดการซ้ือ บอกต่อ
และซ้ือซํ้า 

ใชก้ารผสานกนัทั้ง การโฆษณา (Advertising), การจดัเหตุการณ์ทางการตลาด (Event 
Marketing) และการส่งเสริมการขายไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer Sales Promotion - CPR) โดยการทาํ 
Facebook fanpage “care you everywhere” ใหข้อ้มูลแนะนาํการปฏิบติัตวัในการท่องเท่ียวท่ีต่างๆ 
ขอ้ควรระวงั ส่ิงของท่ีควรเตรียมไป แนะนาํการเดินทาง การช่วยเหลือเสมือนเพ่ือนร่วมทริป,  

นอกจากนั้นจะทาํโครงการพิเศษ ใช ้youtube ประชาสัมพนัธ์โครงการ, ทาํโบรชวัร์ 
และ P-O-P display ใหดึ้งดูดเด่นชดั เพ่ือดึงดูดใหเ้ขา้ร่วมโครงการ “Charity: SHARE Happiness” 
อธิบายประสบการณ์ท่องเท่ียวท่ีน่าประทบัใจ พร้อมถ่ายรูปกบัสินคา้ แชร์ความสุขมาในเฟสบุค เพ่ือ
จะไดมี้ส่วนทาํบุญกบัองคก์รการกศุลและร่วมเป็นส่วนหน่ึงในการข้ึนดอยไปร่วมสร้างสาธารณกุศล
ร่วมกนั 

 
 
4.  ผลสัมภาษณ์เชิงลกึผู้บริหารเกีย่วกบัแนวทางการพฒันาแผนการตลาด 
 การสมัภาษณ์เชิงผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการดา้นการตลาด และผูจ้ดัการดา้นลูกคา้สัมพนัธ์ 3 
ท่าน ในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 
  
 4.1  นโยบายการทาํการตลาดของสินค้ากนัยุงมอสกโีตสในสองปีนีเ้ป็นอย่างไร 
 สรุปประเด็นท่ี 1 ดา้นนโยบายการทาํการตลาด พบว่า ผูบ้ริหารเนน้ท่ีตวัคุณภาพสินคา้ 
นวตักรรมสารออกฤทธ์ิตะไคร้ภูเขา เน้นให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ เน้นการประชาสัมพนัธ์ผ่าน
โซเชียลมีเดีย ใหลู้กคา้คุน้เคย 
 ผูใ้ห้ความคิดเห็นท่ี 1 กล่าวว่า “ปีน้ีจะเพ่ิมไลน์สินคา้ให้มากข้ึนสัก 3 items เพ่ือเพิ่ม 
variety ของสินคา้ท่ีจะนาํไปเสนอ ส่วนปีหนา้จะเนน้เพ่ิมพ้ืนท่ีการตลาดให้มากข้ึน เพ่ือเพ่ิมรายได ้
จาํนวนชนิดสินคา้ยงัไม่มากนกั” 
 ผูใ้หค้วามคิดเห็นท่ี 2 กล่าวว่า “ปีน้ีเราจะเร่ิมเขา้สู่ตลาด ดงันั้น จะใชก้ารนาํเสนอสินคา้
ท่ีเนน้นวตักรรมดว้ยเภสัชกร เพ่ือให้ขอ้มูลเขา้สู่ตลาดไดถู้กตอ้ง ครอบคลุม ชดัเจน เพราะสินคา้เรา
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เป็นสินคา้ท่ีเนน้หนกัดา้นคุณภาพ มาตรฐานสินคา้ เนน้ทางงานวิจยัเยอะ การใหข้อ้มูลตรงน้ีใชเ้ซลล์
ทัว่ไปไม่ได ้เพราะมีรายละเอียดทางวิชาการสูง จึงตอ้งเปิดตลาดดว้ยเภสัชกรก่อน อีกทั้งช่วงแรกเรา
จะเนน้เขา้ถึงคู่คา้ท่ีมีคุณภาพ มีศกัยภาพในการแนะนาํให้ขอ้มูลสินคา้ เช่น เจา้ของร้านเป็นเภสัชกร
เอง มีความเขา้ใจและให้คุณค่ากบัสินคา้ท่ีมีคุณภาพมากกว่าราคา และการเขา้สู่ตลาดจะเล็งเฉพาะ
ตลาดท่ีมีศกัยภาพก่อน คือ ตลาดท่ีมียงุ มีการใชจ้ริง มีลูกคา้เป้าหมายท่ีเนน้สินคา้มีคุณภาพและเป็น
สารธรรมชาติ การทาํตลาดช่วงตน้จะตอ้งใช้การลงทุนและการลงตลาดอย่างหนัก พร้อมกบัการ
สร้างแบรนด์ควบคู่กนัไป ผ่านส่ือประชาสัมพนัธ์ต่างๆ เช่น กล่อง ขวด โบรชวัร์ เฟซบุ๊ค เวบ็ไซต ์
และอนาคตอาจมองไปถึงนิตยสารสุขภาพ นิตยสารท่องเท่ียวต่างๆ ดว้ย และยงัทาํการตลาดดว้ยวิธีน้ี
จนถึงปีหนา้อยา่งต่อเน่ือง โดยมีการประเมินเป็นระยะๆ ตามความเหมาะสม เพ่ือให้ยดืหยุน่ต่อการ
ตดัสินใจปรับกลยทุธ์ยอ่ยดว้ย” 
 ผูใ้หค้วามคิดเห็นท่ี 3 กล่าวว่า “ปีแรกจะเป็นการทาํความรู้จกัใหคุ้น้เคย ทาํใหรู้้ว่าเรามี
ตวัตน ใชเ้ฟซบุ๊ค ท่ีง่าย แชร์กวา้ง ปีต่อไปคือ ทาํเวบ็ไซตห์ลกัในการใหลู้กคา้มาดูประวติับริษทั ทาํอี
มาร์เก็ต และเป็นช่องทางการส่ือสารกบัลูกคา้ ทางซีอาร์เอม็ มองว่าไปทางไลน์ ทวิตเตอร์ อินสตรา
แกรม”  
 
 4.2 ทําไมกลยุทธ์การตลาดของบริษัท จึงควรเน้นไปที่การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) และการเลง็เป้าหมายเฉพาะกลุ่ม (Focus) 
 สรุปในประเดน็ท่ี 2 พบว่า กลยทุธ์หลกัคือ การสร้างความแตกต่างและเลก็เป้าหมาย
เลก็ๆ เฉพาะกลุ่ม เพราะเหมาะกบัองคก์รท่ียงัเลก็ของบริษทั 
 ผูใ้ห้ความคิดเห็นท่ี 1 กล่าวว่า “ตลาดกนัยุงในไทยเป็นสารเคมีเยอะ ถา้เป็นสาร
ธรรมชาติท่ีมีก็ดูไม่น่าเช่ือถือไม่ปลอดภยั ดงันั้นการจะสร้างแบรนดน้ี์ดว้ยการสร้างความแตกต่าง
ดว้ยนวตักรรมสมุนไพรใหม่ๆ ท่ีเนน้คุณภาพ แลว้เจาะกลุ่มต่างชาติ หรือคนท่ีใส่ใจสุขภาพ ตอ้งการ
ออร์แกนิค จาํเพาะกลุ่มไปเลยเหมาะสมดีแลว้”  
 ผูใ้ห้ความคิดเห็นท่ี 2 กล่าวว่า “การจะทาํตลาด จะเล็งตลาดกวา้งแค่ไหนตอ้งดูให้
เหมาะสมกบัความพร้อมของบริษทัดว้ย การท่ีบริษทัเพ่ิงเร่ิมเปิดใหม่ แต่มีจุดแข็งด้านงานวิจัย
นวตักรรมใหม่ คุณภาพสินคา้ บริษทัมีความสามารถในการสร้างช้ินงานใหม่มากๆ และในตลาดท่ีมี
ก็มีการยอมรับสินคา้ใหม่ง่าย ก็จะตอ้งสร้างสินคา้ให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย มีจุดเด่นท่ีตอบสนองลูกคา้
เป้าหมาย มีคุณภาพสูง สามารถทาํราคาสูงได ้กคื็อ แตกต่างและเจาะกลุ่ม นัน่เอง กลยทุธ์น้ีจะเหมาะ
กบับริษทัเล็กท่ียงัมีเงินทุนและความพร้อมด้านต่างๆ ไม่สูงนัก ทาํตลาดแบบค่อยเป็นค่อยๆไป 
รักษาการเติบโตใหเ้หมาะสม เดินชา้ ดีกว่าว่ิงลม้” 
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 ผูใ้หค้วามคิดเห็นท่ี 3 กล่าวว่า “เหมาะกบับริษทัเปิดใหม่ท่ีบุคลากร ทุนไม่สูงนกั แต่เรา
เด่นดา้นการวิจยัพฒันา และองคค์วามรู้ต่างๆ ยากนัยงุหลากหลายมาก มีทัว่ไป การสร้างสินคา้ท่ีใช้
จึงควรสร้างความตอ้งการเฉาพาะกลุ่มเหมาะแลว้ท่ีจะเจาะนิช และแอดแวลู” 
 
 4.3 ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรเกี่ยวกับ กลยุทธ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่จะขยายไลน์
สินค้าให้มากขึน้ ทั้งแบบโลช่ันและ After-bite 
 สรุปประเดน็ท่ี 3 บริษทัควรขยายไลนสิ์นคา้เพ่ือเพ่ิมตวัเลือกของสินคา้ เพ่ือความคุม้ค่า
ของการลงตลาดต่างจงัหวดั เนน้ พฒันาผลิตภณัฑใ์หม่เขา้ในตลาดเดิม 
 ผูใ้ห้ความคิดเห็นท่ี 1 กล่าวว่า “คิดว่าการเจาะตลาดใหม่ การมีสินคา้ช้ินเดียว ดูไม่มี
ทางเลือก การเขา้ร้านคา้ค่อนขา้งยาก ประกอบกบัการทาํตลาดในต่างจงัหวดั ทาํให้อาจจะไม่คุม้ค่า
ค่าใชจ่้ายในการเดินตลาด การมีหลายไลน์จะมีตวัเลือกมากข้ึน ปีน้ีเนน้เพ่ิมไลนม์านิดหน่อย แต่ตอ้ง
เป็นไลน์ท่ีเก่ียวขอ้ง ส่วนเป็นปีหนา้ นอกจากการเพ่ิมพ้ืนท่ีช่องทางการขายแลว้ อยากใหมี้สินคา้ใหม่
อยูใ่นไลน์มากข้ึน สัก 6-10 ชนิด แต่ปีน้ีเรายงัขยายไลน์มากไม่ได ้เพราะระยะเวลาวิจยันาน ตอ้ง
ค่อยๆ พฒันาดีๆ ตอ้งยดึความมีคุณภาพ มีนวตักรรมควบคู่ไปดว้ย บริษทัเพ่ิงเปิดตวัไม่นาน กาํลงัคน
น้อย ไม่มีเวลามากนัก เลยเอาชนิดไลน์สินคา้เท่าน้ีก่อน น่าจะพอดีแลว้ ระหว่างเดินตลาดก็ค่อยๆ 
R&D ใหม้ากข้ึน ส่วนไลน์สินคา้ท่ีอยากเพิ่มข้ึนเป็นแบรนดอ่ื์นๆ ได ้ไม่ตอ้งใชแ้บรนดม์อสกีโตสอ
ยา่งเดียว แต่ช่วงแรกตอ้งเก่ียวเน่ืองกนัก่อน เช่น ตลาดเป้าหมาย ช่องทางจดัจาํหน่ายเดียวกนัไปก่อน 
สรุปเนน้ผลิตภณัฑใ์หม่ ตลาดเดิม” 
 ผูใ้หค้วามคิดเห็นท่ี 2 กล่าวว่า “การเพ่ิมไลนสิ์นคา้ในช่วงตน้ในการออกสินคา้ ตอ้งทาํ
แบบค่อยเป็นค่อยไป รีบๆ ออกมากไม่ได ้จุดยืนดา้นคุณภาพจะเสียไดถ้า้สมดุลคุณภาพกบัความ
รวดเร็วไม่ดี แต่ถา้ไม่มากเกินไป 2-3 ตวัท่ีโดดเด่นและมีคุณภาพดี มีนวตักรรมก็สามารถทาํควบคู่ได้
ในตลาดเดียวกนั เพ่ือประหยดังบลงตลาด และเพ่ิมความน่าสนใจในการนาํเสนอสินคา้ท่ีหลากหลาย
มากข้ึน” 
 ผูใ้หค้วามคิดเห็นท่ี 3 กล่าวว่า “การทาํสินคา้จาํเป็นท่ีจะตอ้งมี product diff ใหบ้ริษทัโต 
ให้หลากหลาย ให้เหมาะกบัลูกคา้ การออกสินคา้หลายไลน์จะไดค้รองตลาดมากข้ึนครอบคลุมข้ึน 
จดจาํง่ายข้ึน เห็นแลว้นึกถึงเราเป็นลาํดบัแรกๆๆ ถือว่าควรทาํ” 
 
 4.4 ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรเกี่ยวกับการสร้างตราสินค้า หรือ การทํา branding 
ของมอสกโีตสทีท่าํไปแล้ว 
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 สรุปประเดน็ท่ี 4 การสร้างแบรนดต์อ้งทาํในระยะยาว ดูความสาํเร็จจากยอดขาย เนน้
ภาพความเป็นนกัวิจยั มืออาชีพ สินคา้คุณภาพ 
 ผูใ้ห้ความคิดเห็นท่ี 1 กล่าวว่า “เหมาะสมดีแลว้ เพราะกาํหนดจุดยนืไวแ้น่นแลว้ตาม
กลุ่มลูกคา้ สร้างภาพลกัษณ์ให้เหมาะกบัลูกคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการและเราใช้มืออาชีพมาช่วยในการ
ออกแบบ สร้างแบรนด”์ 
 ผูใ้หค้วามคิดเห็นท่ี 2 กล่าวว่า “เราไม่รู้ว่าอะไรถูกผิด เราตอบแทนตลาดไม่ได ้ตวัเลข
ยอดขายจะเป็นการตอบตลาดเอง แต่การเพ่ิงเร่ิมนั้นไม่ควรปรับเปล่ียนหนา้ตาสินคา้ จุดยนืสินคา้ไป
มา จะทาํให้ลูกคา้สับสน เราเองก็อาจทาํการตลาดไม่ถูก สับสนไดเ้ช่นกนั ตอ้งวางแผนเป็นระบบ 
เป้าหมายวางใหช้ดั วดัผลตามกรอบเวลา สกัปีสองปี ดูการเติบโต วิเคราะห์ยอดขาย การตอบรับของ
ลูกคา้และร้านคา้ให้เขา้ใจ ยาก ตอ้งใชเ้วลา แต่ก็ไม่ยากเกินท่ีจะทาํถา้เราคิดเราวางไวดี้แลว้ ถือว่าท่ี
วางมาจดัว่าวางไดดี้แลว้ สินคา้ใหม่มียอดขายไดใ้นระดบัหน่ึง ขายสินคา้ดว้ยตวัเองไดแ้มไ้ม่มีผู ้
แนะนาํ ถือว่าวางแบรนดไ์ดดี้พอควร” 
 ผูใ้หค้วามคิดเห็นท่ี 3 กล่าวว่า “มอสกีโตสเป็นนอ้งใหม่ การสร้างแบรนดเ์ป็นแบบค่อย
เป็นค่อยไป น่าจะถูกทาง เราเร่ิมจากส่ิงท่ีมัน่ใจ เป็นไปได ้มีแบค็อพัจากความเป็นวิทย ์ท่ีจะผลกัดนั
ไปได ้ในภาพความเป็นมืออาชีพและผูเ้ช่ียวชาญท่ีเป็นจุดแขง็ของเรา” 
 
 4.5 ช่องทางการขายที่เร่ิมจากไม่กี่จังหวัด และยึดพืน้ที่แบบโอบล้อมนี้เหมาะสมกับ
สินค้ามอสกโีตสหรือไม่ มคีาํแนะนําด้านช่องทางการขายอืน่หรือไม่ อย่างไร 
 สรุปประเด็นท่ี 5 พบว่า บริษทัขนาดเล็กไม่ควรแข่งขนัแบบโจ่งแจง้ เนน้การตีแบบ
โอบลอ้ม เนน้สินคา้คุณภาพ แลว้จะเกิดการบอกปากต่อปาก (Word of mouth) 
 ผูใ้ห้ความคิดเห็นท่ี 1 กล่าวว่า “คิดว่าเจาะทีละจงัหวดัดีแลว้ เพราะเนน้นกัท่องเท่ียวท่ี
อยูต่ามจงัหวดัหลกั ถา้นิยมค่อยขยายแพร่หลายมากข้ึน รายเลก็จะสู้แบรนดใ์หญ่ในเมืองไม่ได ้การ
เร่ิมต้นจากจุดเล็กก่อนน่าจะดีแล้ว ส่วนช่องทางการขายอ่ืนอาจมีกลุ่มท่ีน่าสนใจ คนท่ีทาํงาน
กลางคืน ดารานกัแสดง ตอ้งการดูแลผิวพรรณ ไม่ซีเรียสเร่ืองราคา เนน้คุณภาพดี ช่องทางตอ้งดูตาม
กลุ่มเป้าหมายอีกที” 
 ผูใ้หค้วามคิดเห็นท่ี 2 กล่าวว่า “สินคา้ใหม่ สินคา้คุณภาพ นวตักรรม ทุนดาํเนินการไม่
สูง คู่แข่งในตลาดมาก และรายใหญ่ การทาํแบบโอบลอ้มเหมาะสมท่ีสุดแลว้ โตเงียบๆ ดีกว่าต่ืนตูม
จนยกัษต่ื์น ถา้โจ่งแจง้จะโดนตีจนเกิดไม่ได ้อนัตรายเกินไปกบับริษทัเลก็ ส่วนช่องทางการขายอ่ืน 
มองท่ีตลาดสินคา้ออนไลน์ เป็นอีกตลาดท่ีน่าสนใจ” 
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 ผูใ้ห้ความคิดเห็นท่ี 3 กล่าวว่า “ดว้ยกาํลงัท่ียงันอ้งใหม่ การเจาะทีละตลาด เหมาะสม
แลว้ ทั้งกาํลงั ราคา เนน้ตรงสู่เป้าหมายท่ีแทจ้ริง จะทาํให้เกิดปากต่อปาก นกัท่องเท่ียวทัว่ๆ จะเป็น
ส่ือบอกในตวัได ้จะเกิดการซ้ือหามากข้ึน ประหยดังบ ประหยดัแรง พอเร่ิมหาจากช่องเลก็ แลว้เจา้
ใหญ่จะเรียกหาเอง” 
 
 4.6  ท่านมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการส่ือสารทางการตลาดที่วางไว้ ในการส่ือสารสู่
ร้านค้าและลูกค้า ท่ีวางไว้อย่างไรบ้าง  
 สรุปประเด็นท่ี 6 เนน้ส่ือสารทางการตลาดโดยใหข้อ้มูลสินคา้ใหม่โดยตรงกบัคู่คา้เพื่อ
บอกหรือแนะนาํต่อใหก้บัลูกคา้ไดถู้กตอ้ง 
 ผูใ้หค้วามคิดเห็นท่ี 1 กล่าวว่า “แคมเปญร้านคา้ขายดีท่ีสุดอาจจะยาก แต่อาจจะเป็นเป้า
ในแต่ละร้านจะเหมาะสมกว่า แข่งกบัตวัเองจะดีกว่าแข่งกบัทุกร้าน จะทาํไดย้าก ไม่มีแรงจูงใจ ส่วน
แคมเปญลูกคา้ท่ีแชร์ในเฟซบุคก็ดี แต่แทนท่ีจะตดัสินใจ ก็ให้นบัจาํนวนไลคแ์ทน ส่วนเร่ืองทาํบุญ
น่าจะดี จะไดมี้ส่วนร่วมในการทาํบุญดว้ยกนัและเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีทั้ งบริษทั ลูกคา้ 
และสงัคม” 
 ผูใ้หค้วามคิดเห็นท่ี 2 กล่าวว่า “ดี แต่ยงัไม่เหมาะสมกบัเวลาน้ี ใหม้องว่า จงใหใ้นส่ิงท่ี
ลูกคา้อยากได้ ให้ในส่ิงท่ีคู่คา้อยากได้ ลูกคา้อยากได้ของดีมีประสิทธิภาพ ปลอดภยั ส่ือกบัเขา 
ให้กบัเขาตรงน้ีก่อน คู่คา้อยากไดก้าํไร ทาํให้สินคา้ขายไดก่้อน มีการเรียกหาก่อน ยงัไม่ตอ้งทาํ
แคมเปญอะไรมาก เอาเป็นสินคา้ดี โดดเด่น เตะตา น่าซ้ือหา ใชดี้ บอกต่อได ้เยีย่มสุดแลว้”  
 ผูใ้หค้วามคิดเห็นท่ี 3 กล่าววา่ “คิดว่าเป็นนโยบายท่ีดี แต่อาจจะไม่สามารถเร่ิมใน
ช่วงแรก จนกวา่ถึงจุดท่ีมีกาํไรระดบัหน่ึง ค่อยดาํเนินการดา้นภาพลกัษณ์บริษทั ส่วนกรณีโปรโมท
น่าจะทาํใหติ้ดตลาดก่อน ค่อยทาํเร่ืองพีซีเลิฟเวอร์ ส่วนอ่ืนๆ ควรจะทาํแต่ตอ้งดาํเนินช่วงเวลาท่ี
เหมาะสม 
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บทที ่5 

สรุปผล การอภิปราย และข้อเสนอแนะ 
 
 
 จากผลงานวิจยัเร่ือง “แนวทางการจดัทาํแผนการตลาดผลิตภณัฑก์นัยงุออร์แกนิค” 
และการจดัทาํแนวทางการพฒันาแผนการตลาด ท่ีมีวตัถุประสงคพ์ฒันาแผนการตลาดสเปรยก์นัยงุ
ออร์แกนิคและเป็นแนวทางในการวางแผนกระบวนการทาํการตลาดน้ี ไดข้อ้มูลจากขอ้มูลทุติยภูมิ
และขอ้มูลปฐมภูมิมาเป็นพ้ืนฐานในการวิเคราะห์องคก์รและสร้างกลยทุธ์การตลาดท่ีเกิดข้ึน เพือ่นาํ
สินคา้ใหม่เขา้สู่ตลาด และแพร่หลายสู่ลูกคา้และคู่คา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 

สรุปผล 
1. สภาพตลาดยากนัยงุในประเทศไทยมีมูลค่าสูงกวา่ 4,000 ลา้นบาทและมีการ

เติบโตอยา่งต่อเน่ือง ทั้งจากการเป็นประเทศแถบร้อนช้ืน มียงุมาก และจากการแพร่ระบาดของยงุ
และโรคจากยงุมากข้ึนจึงมีการใชเ้พ่ิมข้ึน นอกจากน้ียงัมีกระแสการรณรงคไ์ม่ใชส้ารเคมี จึงทาํให้
ตลาดยากนัยงุออร์แกนิคเป็นท่ีน่าสนใจมากข้ึน 

2. สาํหรับผูบ้ริโภค ขอ้มูลจากการสมัภาษณ์ พบว่า ชาวต่างชาติท่ีมาเท่ียวประเทศ
ไทย มกัซ้ือสินคา้กนัยงุเป็นประจาํ ตามร้านขายยาและร้านคา้สะดวกซ้ือในแหล่งท่องเท่ียว ใชเ้พ่ือ
ป้องกนัโรคจากยงุและบรรเทาอาการท่ีเกิดจากยงุกดั เช่น คนั อกัเสบ แพ ้ตอ้งการสินคา้ท่ีใหข้อ้มูล
ชดัเจน เนน้เปอร์เซ็นตส์ารสาํคญั เพ่ือส่ือถึงประสิทธิภาพกนัยงุได ้ชอบสเปรยม์ากกว่าโลชัน่ สนใจ
สารธรรมชาติเพราะคิดว่าปลอดภยักว่า ตอ้งการขนาดใหญ่สาํหรับการท่องเท่ียวในประเทศใหต้ลอด
ช่วง ราคาท่ีพอใจ 150-300 บาท 

3. สาํหรับคู่คา้ ตลาดธุรกิจ ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ พบวา่ ร้านขายยาเป้าหมาย อยู่
ในพ้ืนท่ีมียงุเยอะ มีนกัท่องเท่ียวชาวยโุรปมาก ลูกคา้นิยมสารธรรมชาติ และชอบสินคา้ทาหลงัยงุกดั
ดว้ย เนน้ เปอร์เซ็นตส์ารสาํคญัท่ีส่ือถึงประสิทธิภาพกนัยงุ จาํนวนชัว่โมงกนัยงุ ไม่มีสารเคมี ไม่แพ ้
ส่วนคนไทยนิยมซ้ือใหเ้ดก็เลก็ นกัท่องเท่ียวคนไทยทัว่ไปนิยมโลชัน่ทาผวิ เนน้ท่ีราคาตํ่า แต่คุณแม่
ลูกเลก็เนน้สินคา้มีคุณภาพดี ร้านขายยาตอ้งการส่วนต่างกาํไรประมาณ 30-50% จากราคาขาย ชอบ
โปรโมชัน่ ค่าเชียร์สินคา้ ของแถมท่ีใหพ้นกังานช่วยขาย และตอ้งการโบรชวัร์ใหค้าํแนะนาํลูกคา้ 
เป็นภาษาต่างชาติ 
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4. การแข่งขนัในตลาดยากนัยงุธรรมชาติในไทย ยงัมีการแข่งขนัไม่สูงมาก เพราะ
ส่วนใหญ่ท่ีแข่งขนักนัมากเป็นยากนัยงุจากสารเคมี DEET 

5. การวเิคราะห์องคก์ร พบว่า บริษทัมีโอกาสจากตลาด AEC ท่ีมากข้ึนและกระแส
สุขภาพและออร์แกนิคท่ีแพร่หลายมากข้ึน และมีปัจจยัคุกคามดา้นการแข่งขนัเร่ืองราคา เพราะสาร
กนัยงุเคมี เป็นตลาด mass มีราคาตํ่า ส่วนจุดแขง็ของบริษทัจะเป็นเร่ืองความชาํนาญดา้นการผลิต 
นวตักรรม และความน่าเช่ือถือจากความเป็นเภสชักร ส่วนจุดอ่อนจะเป็นเร่ืองการขาดประสบการณ์
การเจรจาและการทาํตลาด บริษทัจดัตั้งใหม่ ไม่เป็นท่ีรู้จกั ทุนดาํเนินการนอ้ย 

6. การแบ่งส่วนการตลาด พบวา่ ตลาดยากนัยงุท่ีใชก้บัผวิหนงัและเป็นสาร
ธรรมชาติท่ีปลอดภยั จะเป็นนกัท่องเท่ียวท่ี ตามสถานท่ีท่องเท่ียวตามต่างจงัหวดัท่ีมียงุ เช่น ป่าเขา 
เกาะ ทะเล และกลุ่มเดก็เลก็ จึงกาํหนดลูกเป้าหมายหลกัเป็นนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ เนน้ยโุรป ท่ี
ดูแลสุขภาพ ตอ้งการสินคา้คุณภาพมากกวา่สินคา้ราคาถูก และลูกคา้เป้าหมายรองเป็นคุณแม่ลูกเลก็ 
ท่ีมีการศึกษาสูง เนน้การดูแลสุขภาพความปลอดภยัของเดก็ สินคา้ไดว้างตาํแหน่งของสินคา้ใน
ตลาดเป็นสินคา้กนัยงุธรรมชาติท่ีเนน้ความอ่อนโยน และเนน้เดก็เป็นพิเศษ 

7. กลยทุธ์หลกัของบริษทัเนน้การสร้างความแตกต่างของสินคา้ (Differentiation) 
ดว้ยการเป็นสินคา้นวตักรรม ท่ีมีคุณภาพ และประสานความร่วมมือกบัมหาวิทยาลยัเพ่ือต่อยอด
งานวิจยั และการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus) โดยสร้างคุณค่าใหต้รงความ
ตอ้งการลูกคา้เป้าหมาย และรักษาฐานลูกคา้ 

8. ขอ้เสนอทางการตลาด 4P 
8.1  เนน้พฒันาสูตร ใหมี้คุณภาพ เนน้ประสิทธิภาพ สร้างคุณค่า ความ

แตกต่าง จากการเป็นสินคา้ออร์แกนิค ท่ีมีความเป็นอโรม่า มีกล่ินหอม เนน้ตราสินคา้ สร้างแบรนด ์
ดีไซน์สวย พกพาง่าย ใชส้ะดวก และมีการแตกไลน์สินคา้ใกลเ้คียงเพ่ิม เช่น โลชัน่ และข้ีผ้ึงทาหลงั
ยงุกดั 

8.2  เนน้การใหส่้วนต่างของราคา เป็นกาํไรใหร้้านคา้ไม่ตํ่ากวา่ 30% 
8.3  เนน้การหาช่องทางการจดัจาํหน่าย หรือคู่คา้โดยกระจายร้านยาคา้

ปลีกใหก้วา้งก่อน ตามดว้ยการเลือกคู่คา้ท่ีเป็นร้านขายยาคา้ส่งในแต่ละจงัหวดัเพ่ือเป็นตวัแทนการ
กระจายสินคา้ 

8.4  เนน้การส่ือสารการตลาดเขา้สู่คู่คา้ โดยการใหค้วามรู้ดา้นสินคา้
กบัพนกังานขาย (Sale training) และการใหผ้ลตอบแทนการขาย (incentive) กบัพนกังานช่วยเชียร์
สินคา้ และการทาํ CRM&CSR ร่วมกนัโครงการ Charity 

9. มุมมองผูบ้ริหารต่อกลยทุธ์หลกั กลยทุธ์4P และแผนการตลาด พบวา่ 
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9.1 ดา้นผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ (Product/Branding) ผูบ้ริหารเห็น
ดว้ยวา่สินคา้ตอ้งเนน้ท่ีมิติน้ีเป็นลาํดบัท่ี 1 ตอ้งขายท่ีจุดแขง็ของการเป็นนกัวิจยั สินคา้นวตักรรมท่ี
ตอบสนองลูกคา้ไดดี้ มีประสิทธิภาพ ขายท่ีคุณภาพ ความปลอดภยัจากธรรมชาติ และตอ้งสร้างตรา
สินคา้และบรรจุภณัฑใ์หเ้หมาะสม สวยงามดว้ย 

9.2 ดา้นราคา (Price) ผูบ้ริหารเห็นดว้ยกบัการสร้างคุณภาพสินคา้ท่ีดี 
จะทาํราคาขายไดสู้ง แต่ยงัคงตอ้งรักษาส่วนต่างของกาํไรใหคู้่คา้ไดพ้อเหมาะ ไม่ต่างจากคู่แข่งมาก 

9.3 ดา้นช่องทางการตลาด (Place/Channel) ผูบ้ริหารเห็นดว้ยกบัการ
ทาํการตลาดเฉพาะจุดท่ีมีการใช ้และเจาะบางตลาดท่ีมีศกัยภาพก่อน 

9.4 ดา้นการส่ือสารการตลาด (Promotion/IMC) ผูบ้ริหารไม่เห็นดว้ย
กบัการทาํการส่ือสารดว้ยแคมเปญ PC lover หรือ CSR ในรูปแบบท่ีนาํเสนอ เพราะเห็นวา่ยงัไม่
เหมาะสมกบัเวลา ช่วงตน้การส่ือสารสู่ลูกคา้และคู่คา้ ควรเนน้ท่ีจุดแขง็ จุดขายของสินคา้ คือ 
ประสิทธิภาพและความปลอดภยั สินคา้ดี ยอดจาํหน่ายดี แต่ผูบ้ริหารเห็นดว้ยกบัการส่ือสารคุณค่าสู่
ลูกคา้เป้าหมายในช่องทางอ่ืนๆ เช่น ผา่นโบรชวัร์ ผา่นโซเชียลมีเดีย เฟซบุค๊ เวบ็ไซต ์เป็นตน้ 

 
 

อภิปรายผลการวจัิย 
 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายชาวต่างชาติมีพฤติกรรมการใชย้าทากนัยงุท่ีใชก้บัผิวหนงัเพราะ
สะดวกและใชต้ามแหล่งท่องเท่ียวธรรมชาติบ่อยท่ีสุด ช่วงคํ่าเป็นช่วงเวลาประจาํ และคุณสมบติัท่ี
ตอ้งการคือ ประสิทธิภาพการกนัยงุ เช่นเดียวกบังานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑย์าทากนัยงุของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” (ธีระ เลิศประเสริฐสุขโข, 2551) แต่แตกต่างกนัในดา้นรูปแบบผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้
ชาวต่างชาติไม่นิยมแบบซอง ไม่นิยมโลชัน่ แต่จะนิยมแบบขวดใหญ่มากกว่า 60 มิลลิลิตรและนิยม
สเปรยท์าผวิมากกว่า เพราะสะดวกกว่า ไม่ตอ้งสมัผสัผลิตภณัฑท่ี์มือ แต่ท่ีเห็นเด่นชดัในการให้
ความสาํคญัดา้นสินคา้ จากงานวิจยัขา้งตน้พบวา่ เลือกใชสิ้นคา้กนัยงุแบบซองท่ีมีราคาถูก ซ้ือ
สะดวกตามร้านสะดวกซ้ือ ซ่ึงแตกต่างจากนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีใหค้วามสาํคญักบัยากนัยงุ
มากกว่า นิยมหาซ้ือ ปรึกษา รับการแนะนาํจากเภสชักรตามร้านขายยามากกวา่ และใหร้าคาท่ีสูงเพ่ือ
ส่ือถึงคุณภาพและประสิทธิภาพ และตอ้งการความปลอดภยั ดว้ยสารธรรมชาติมากกว่าเคมี 
จากกลยทุธ์และแผนพฒันาการตลาดท่ีสอดคลอ้งตามกระบวนการท่ีควรทาํตามมุมมองการตลาด
แบบใหม่ เพราะไดผ้า่นกระบวนการวิจยั ศึกษาขอ้มูลทั้งดา้นทุติยภูมิและปฐมภูมิต่างๆ โดยเฉพาะ
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อยา่งยิง่ ความตอ้งการจากลูกคา้เป้าหมาย โดยการเสนอเป็นมุมมองการตลาดแบบใหม่ท่ีผา่น
กระบวนการครบทั้ง 3 กระบวนการ คือ 

1. เลือกคุณค่า ไดแ้ก่ การแบ่งส่วนตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย กาํหนดตาํแหน่ง
ตลาด 

2. จดัหาคุณค่า  ไดแ้ก่ การพฒันาสินคา้ บริการ ราคา แหล่งท่ีมา การจดัจาํหน่าย 
3. ส่ือสารคุณค่า ไดแ้ก่ พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย โฆษณา 
ซ่ึงมุมมองการตลาดแบบใหม่น้ีแตกต่างจากมุมมองการตลาดแบบเดิมท่ี ผลิตแลว้ขาย

ออกไปสู่ลูกคา้ ทาํใหแ้ผนการตลาดท่ีไดม้า เป็นแผนการตลาดท่ีเนน้การส่งคุณค่าถึงผูบ้ริโภค จะทาํ
ใหก้ารทาํตลาดประสบความสาํเร็จไดดี้มากข้ึน (วิทยาลยัการจดัการ, 2554 อา้งถึง Kotler, P. and 
Keller, K.L. 2006) 
 การวางแผนเชิงกลยทุธ์ท่ีจะพฒันาไลนสิ์นคา้เพ่ิมจากสเปรยก์นัยงุออร์แกนิค เป็น
สินคา้กลุ่มโลชัน่กนัยงุและข้ีผึ้งทาหลงัยงุกดันั้นเม่ือพิจารณาดว้ยมุมมองการประเมินองคก์รในการ
เติบโต พบว่า เป็นการเติบโตโดยการเนน้ธุรกิจเดิม (Intensive growth) ในรูปแบบของกลยทุธ์การ
พฒันาผลิตภณัฑ ์คือ พฒันาผลิตภณัฑใ์หม่สาํหรับตลาดเดิม (Product development) ส่วนเม่ือ
พิจารณาตามกลยทุธ์ทัว่ไปในแบบของพรอเตอร์ (Porter’s generic strategies) พบวา่เป็นกลยทุธ์
ปฏิบติัการดว้ยความแตกต่าง (Differentiation) และเฉพาะเจาะจง (Focus) 
 สาํหรับแนวทางพฒันาแผนการตลาดผลิตภณัฑก์นัยงุออร์แกนิคน้ี เนน้ในเร่ือง
ผูบ้ริโภค คู่แข่งขนั ความมีเหตุและผลและตรงกบัสภาพความเป็นจริงจากการลงสมัภาษณ์ลูกคา้
เป้าหมายและคู่คา้เป้าหมาย เป็นแนวทางท่ีเหมาะสมแลว้ เพ่ือจะไดจ้ดัทาํแผนการตลาดจริงให้
ละเอียดเป็นจริงมากข้ึน จาํเป็นจะตอ้งไดข้อ้มูลครบทุกภาพส่วนดว้ย ทั้งขอ้มูลการเงิน ขอ้มูลการ
ประมาณการณ์ ยอดขาย การวิเคราะห์จุดคุม้ทุน การวิเคราะห์ความเส่ียง ทั้ง ดีท่ีสุด แยท่ี่สุด ปาน
กลางดว้ย การวิจยัตลาดน้ีจะช่วยใหน้กัการตลาดเรียนรู้มากข้ึนเก่ียวกบัความตอ้งการ ความหวงั การ
รับรู้ ความพอใจและความภกัดีของผูบ้ริโภค (วิทยาลยัการจดัการ, 2554 อา้งถึง Kotler, P. and 
Keller, K.L. 2006) 
 
 

ข้อเสนอแนะ 
 การทาํตลาดยากนัยงุออร์แกนิคยงัมีส่วนท่ีตรงเป้าหมายกลุ่มคนใหค้วามสนใจออร์แก
นิคท่ีมีตลาดเฉพาะส่วน ในกลุ่มคนไทยอีกจาํนวนมาก ไม่ใช่เพียงแต่กลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีใหค้วาม
สนใจ ซ่ึงช่องทางการขายสินคา้เหล่าน้ีมีร้านคา้หลกัท่ีเป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มสินคา้ออร์แกนิคอยูแ่ลว้ เช่น 
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เลมอนฟาร์ม ร้านสวนเงินมีมา บา้นเกษตรอินทรีย ์URBAN-TREE และมีการเปิดตวัสินคา้เขา้สู่
ตลาดโมเดิร์นเทรดมากข้ึน เช่น ทอ็ปส์ มาร์เกต็ ซ่ึงร้านคา้จดัจาํหน่ายเหล่าน้ีเป็นอีกช่องทางเลือกใน
การนาํเสนอสินคา้สู่ผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ ดว้ยสินคา้ออร์แกนิค จึงควรเขา้ไปศึกษา พฒันาช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายในส่วนน้ีเพ่ิมเติมดว้ย 
 นอกจากน้ีแนวทางงานวิจยัช้ินน้ีเป็นเพียงแนวทางการพฒันาแผนการตลาดเท่านั้น ยงั
ไม่ใช่แผนการตลาดฉบบัเตม็ เน่ืองจากตอ้งมีส่วนการประเมินการทางดา้นการเงิน และการควบคุม
แผนใหเ้ป็นไปตามท่ีวางไว ้และเพ่ือใหเ้ป็นรูปแบบการดาํเนินงานท่ีชดัเจน ควรวางแผนปฏิบติัการท่ี
มีเป้าหมายชดัเจน มีตวัช้ีวดั มีโปรแกรม กรอบเวลา และผูรั้บผดิชอบท่ีชดัเจนดว้ย จะทาํใหก้าร
ดาํเนินงานทาํไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและเป็นไปตามเป้าหมายไดดี้ข้ึน 
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ภาคผนวก ก 
 
 

แบบสอบถามลูกค้าเป้าหมาย 
Questionnaire: Factor of decision on buying mosquito repellent. 

Part A: General Information of the traveler 
Instruction: TICK ONLY ONE 

1. Gender   
 O Female  O Male  
2. What is your age? 
 O < 25 years  O 26-35 years  O 36-45 years  O 46-55 years 
 O 56-65 years  O 65-75 years  O older than 76 years 
3. What is your education level? 
 O Matric  O Sr. Secondary O Graduate  O Post Graduate 
 O Professional Degree O Others please specify_________________________________ 
4. Where are you from?  Country________________________________________ 
5. How often do you travel in Thailand?  
 O first trip  O 1-5 trips/year  O once a year  O rarely 
6. How long have you stay here?  
 O <3 days O 3-7 days O not more than 1 mo O 1-3 mo O >3 mo 
 

Part B: Traveling style  
Instruction: TICK AS APPLICABLE 

1. What kind of traveling do you prefer? 
 O Culture and Heritage    
 O Outdoor activities (water sports ,sea and beach)   
 O Outdoor activities (hiking, climbing, mountain, forest)  O Scenery  
 O Events and Festivals  O Other please specify_________________________________ 
2.  Where are your favourite destinations in Thailand? (please choose at least 3 places belowed ) 
 O Bangkok  O Cha-Am O Hua-Hin O Kanchanaburi  O Ratchaburi 
 O Chiang Mai O Chiang Rai O Mae Hong son   O Sukhothai O Tak   
 O Kao-Yai O Chiang Khan O Nakhon Phanom   O Roi Et  O Loei 
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 O Khon-Kaen  O Ubon Ratchathani O Udon Thani  
 O Ra-Yong O Koh Chang  O Koh Kood  O koh Samet   O Pattaya    O Trat  
 O Phuket O Phang Nga O Kra-Bi    O Trang   O Hat Yai  
 O Koh Samui O Koh Tao    O Koh  Phangan O Koh Lanta O Koh Phi Phi 
 O Other please specify_________________________________ 
3. What type of accommodation are you staying in during your visit Thailand? 
 O Hotel  O Guesthouse  O B&B   O Self-catering 
 O Hostel  O Camping/Caravan O Staying with friends and relatives   
 O Other please specify_________________________________     
4. How do you travel during this visit? 
 O By yourself 
 O Come with tour group. (Tour company’s name___________________________________) 
 O Choosing local traveling agency. (Local agency’s name _____________________________) 
 O Other please specify_________________________________    
5. Do you have travel companion?   
 O No, I travel alone by myself. [Please step to Part C ] O Yes, I come with companion (s).  
6. How many companions do you travel with for this visit? ________persons 
       What are their ages? O < 6 years ______ persons  
    O 6-14 years ______ persons 
    O 15-25 years ______persons 
    O 26-60 years ______persons  
    O > 60 years ______persons 
 

Part C : Perception about mosquito  
Instruction: TICK ONLY ONE 

1. Are there mosquitoes in your country? 
 O Yes, there are all year round. 
 O Yes, there are seasonal. 
 O No, there is no or very less mosquitoes in my country.     
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2. Please rate the importance of the following mosquito bite effect considerations on a scale of 1 
(Very unimportant) to 5 (Very Important)? 

The scale of the effects from Mosquito bites in you  1 2 3 4 5 
1. Itching      
2. Rashes       
3. Inflammation (pain, red, hot and swollen)       
4. Allergy (urticarial, hives and swelling, anaphylaxis, etc.)      
5. Dengue fever      
6. Malaria       
7. Other please specify ______________________________      

 
3. If you were bitten, would you buy “bite and sting relief” ? 
 O Yes.  O No. 
4. Have you ever used any mosquito repellent product? 
 O Yes, I have.  O No, I have never used it. [Please step to Part E ] 

 

Part D: Satisfaction about mosquito repellent products 
Instruction: TICK AS APPLICABLE 

1. Which mosquito repellent product do you prefer?     
 O a mosquito coil   O a compressed-gas aerosol can  
 O solution  spray  O patch 
 O lotion   O roll-on   
 O powder  O Other please specify ______________________ 
2. When do you usually buy mosquito repellent? 
 O before travelling (before journey)  O at the destination  O after getting bitten 
3. Why do you buy mosquito repellent? 
4. Where do you usually buy mosquito repellent? 
 O around accommodation O from tour guide/agency O drug stores 
 O convenience stores (7-11) O supermarket  O modern trade (Tesco lotus) 
5. Do you prefer to use mosquito repellent for protection more often than curing the symptoms effects after 
their bites? 
 O Yes, the protection is the best.  O No, I will concern after their bites only. 
 O other please specify ………………………………… 
6. Please rank top 10 things that you consider when you buy mosquito repellent from following choices. 
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 ___ DEET…..% ___ Chemical  ___ Action Approval ___ Protection hour 
 ___ DEET free ___ No chemical  ___ Natural  ___ Herbs 
 ___ Organic ___ Gentle  ___ Dermatological tested   ___ Non allergic 
 ___ Brand   ___ Packaging   ___ Label  ___Country of origin 
 ___Convenience ___ Price   ___ Ingredients  ___ Quality  
 ___Manufacturer ___ Free gimmick  ___ Pharmacist recommend  ___ Advertising   
 ___Varieties types of insects repellent  ___ other please specify………………………………  
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Part E: Personal aspect of the product X 
Instruction: please fill the blank 

1. If you can design your repellent by yourself, what is your expectation?  
___________________________________________________________________________ 
2. For observing you, where is your convenient place to buy mosquito repellent? 
___________________________________________________________________________ 
3. How much are you willing to pay for 1 bottle of mosquito repellent spray and which size do you prefer 
most ( 5, 30, 60, 100 mL)? 
___________________________________________________________________________ 
4. Which designs do you like and think of mosquito repellent the most? 

O Design 1   O design 2   O design 3 
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ภาคผนวก ข 

 
 

แบบสอบถามคู่ค้าเป้าหมาย: ปัจจัยการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์กนัยุงจากร้านขายยา 
ขอ้มูลพื้นฐานร้านขายยา 
ช่ือร้าน……………….……………………..............เวลาเปิดปิดร้าน………………….. 
1. ปีท่ีร้านเปิดดาํเนินการ โปรดระบุ……………………………………..………….... 
2. สดัส่วนลูกคา้ (%) (รวมทั้งหมดแทนเป็น 100%) 
 ___  คนไทยในพ้ืนท่ี  ___  นกัท่องเท่ียวคนไทย ___  นกัท่องเท่ียวต่างชาติ 
3. ช่องทางการจดัซ้ือสินคา้เขา้ร้าน 
 ___ เดินทางไปซ้ือเองท่ี…………  
 ___ โทรสัง่จากร้านคา้ส่ง/ยีป๊ั่ว ___ สั่งออนไลน์   
 ___ อ่ืนๆ โปรด ระบุ………………  
4. ร้านคา้ส่งท่ีใชบ้ริการประจาํ โปรด ระบุ…………………………………………. 
5. จาํนวนความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 
 ___  1คร้ัง/เดือน ___1-3 เดือน/คร้ัง  ___3-6 เดือน/คร้ัง  ___ มากกวา่ 6 เดือน/คร้ัง 
6. รูปแบบการเงินในการซ้ือสินคา้ 
 ___ เงินสด   ___ เครดิต 1 เดือน  ___ เครดิต 2 เดือน ___ เครดิต 3 เดือน ___ อ่ืนๆ… 
7. โปรโมชัน่ท่ีไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ในปัจจุบนั 

___ ไม่มี___ ของแถม ___ ส่วนลด ___ อุปกรณ์ส่งเสริมการขาย ___ บริการส่งสินคา้  
___อ่ืนๆ โปรด ระบุ………….….. 

8. ร้านขายยาของท่านมีผลิตภณัฑก์นัยงุจาํหน่ายหรือไม่ 
 ___มี ปริมาณการขาย…………ต่อ………. ___ไม่มี เพราะ……………………… 
9. ในพ้ืนท่ีของท่านมียงุหรือไม่ 
 ___ มีเป็นประจาํ  ___ มีบางช่วงฤดู  ___ ไม่มี 
10. ในพ้ืนท่ีของท่าน  ยงุเป็นปัญหาสาํคญัท่ีกระทบต่อการดาํเนินชีวิตของท่านในระดบัใด 
 ___ มากท่ีสุด   ___ มาก    ___ ปานกลาง    ___ นอ้ย   ___ ไม่มี   
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11. ในพ้ืนท่ีของท่าน  ยงุเป็นปัญหาสาํคญัท่ีกระทบต่อการดาํเนินชีวิตของนกัท่องเท่ียวต่างชาติ
ระดบัใด 
___ มากท่ีสุด   ___ มาก    ___ ปานกลาง    ___ นอ้ย    ___ ไม่มี 
ขอ้มูลเก่ียวกบัการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์นัยงุของนกัท่องเท่ียวและร้านขายยา 
1. ปริมาณความตอ้งการสินคา้กลุ่มท่ีเก่ียวกบัยงุ 
กลุ่มป้องกนัยงุท่ีไม่ใชก้บัร่างกายเช่น กนัยงุแบบขด…………ช้ินต่อ………….. 
ตวัอยา่ง ช่ือผลิตภณัฑ…์……………………………………………………………………. 
 
กลุ่มป้องกนัยงุท่ีใชไ้ดก้บัร่างกาย เช่น สเปรย ์…………ช้ินต่อ………….. 
ตวัอยา่ง ช่ือผลิตภณัฑ…์……………………………………………………………………. 
 
กลุ่มป้องกนัยงุอ่ืนๆ …………ช้ินต่อ………….. 
ตวัอยา่ง ช่ือผลิตภณัฑ…์……………………………………………………………………. 
 
กลุ่มรักษาอาการหลงัยงุกดั …………ช้ินต่อ………….. 
ตวัอยา่ง ช่ือผลิตภณัฑ…์……………………………………………………………………. 
 
2. สดัส่วนกลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือผลิตภณัฑก์นัยงุ (ใหค่้ารวมกนัคิดเป็น 100%) 

กลุ่มลูกค้า ผู้หญิง ผู้ชาย ครอบครัว 
ทีม่เีดก็ 

อืน่ๆ 

%     
 
3. ลกัษณะสินคา้ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัยงุท่ีลูกคา้เรียกหามากท่ีสุดในร้าน 
 

ใหค้ะแนนการใหค้วามสาํคญัท่ีพบบ่อย (1 นอ้ยท่ีสุด,5 มากท่ีสุด) 1 2 3 4 5 
1. แกค้นัจากยงุกดั(anti-Itching)      
2. แกผ้ดผ่ืนจากยงุกดั(Rashes)      
3. แกอ้กัเสบจากยงุกดั (pain, red, hot and swollen)       
4. แกก้ารแพย้งุ (Allergyไดแ้ก่ ลมพษิ แพน้ํ้าลายยงุ มีหนอง 
นํ้าเหลืองเสีย) 
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5. ไขเ้ดงกี (Dengue fever)      
6. มาลาเรีย (Malaria)      
7. อ่ืนๆ โปรด ระบุ ______________________________      

 
8. รูปแบบผลิตภณัฑก์นัยงุท่ีนกัท่องเท่ียวต่างชาตินิยมซ้ือมากท่ีสุด 
 ____ กนัยงุแบบขด ____กระป๋องอดัแก๊ซ ____โซลูชัน่ สเปรย ์____แผน่แปะ   ____โลชัน่ 
 ____โรลออน   ____แป้ง  ____อ่ืนๆ ระบุ________________ 
 
9. รูปแบบผลิตภณัฑก์นัยงุท่ีนกัท่องเท่ียวคนไทยนิยมซ้ือมากท่ีสุด 
 ____ กนัยงุแบบขด  ____กระป๋องอดัแก๊ซ ____ โซลูชัน่ สเปรย ์____ แผน่แปะ   
 ____ โลชัน่     ____ โรลออน   ____ แป้ง ____อ่ืนๆ ระบุ_________ 
10. ลกัษณะการซ้ือผลิตภณัฑก์นัยงุของนกัท่องเท่ียวต่างชาติ 
 ____ ซ้ือเตรียมไวป้้องกนั ____ ซ้ือเม่ือโดนยงุกดัมาแลว้ 
11. ลกัษณะการซ้ือผลิตภณัฑก์นัยงุของนกัท่องเท่ียวคนไทย 
 ____ ซ้ือเตรียมไวป้้องกนั ____ ซ้ือเม่ือโดนยงุกดัมาแลว้ 
12. กรุณาเรียงลาํดบัปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้ของต่างชาติเม่ือเขา้มาซ้ือผลิตภณัฑก์นัยงุในร้าน
ขายยา (จากปัจจยัท่ีนกัท่องเท่ียวต่างชาติใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุด คือ ลาํดบั  1ไปจนถึงลาํดบั 10) 
 ___ DEET…..%  ___ ตอ้งสารเคมี   ___ การรับรองประสิทธิภาพ ___ จาํนวนชัว่โมงกนัยงุ 
 ___ DEET free ___ ไม่มีสารเคมี  ___ สารธรรมชาติ       ___ สมุนไพร 
 ___ Organic ___อ่อนโยนต่อผวิ ___ ผา่นการทดสอบทางผิวหนงั  ___ ไม่แพ ้
 ___ ยีห่อ้  ___ บรรจุภณัฑ ์  ___ ฉลากสินคา้  ___ประเทศท่ีมา 
 ___ ความสะดวก ___ ราคา    ___ ส่วนประกอบ ___ คุณภาพ 

 ___ โรงงานผลิต ___ ของแถม  ___ คาํแนะนาํจากเภสชักร ___ โฆษณา 
 ___ ป้องกนัแมลงไดห้ลายชนิด  ___ อ่ืนๆ ระบุ ………………………………. 

13. กรุณาเรียงลาํดบัปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑก์นัยงุเขา้ร้านขายยา 
(จากปัจจยัท่ีท่าน ใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุด คือ ลาํดบั 1 ไปจนถึงลาํดบั 10) 
 ___ DEET…..% ___ ตอ้งสารเคมี ___ การรับรองประสิทธิภาพ ___ จาํนวนชัว่โมงกนัยงุ 
 ___ DEET free  ___ ไม่มีสารเคมี ___ สารธรรมชาติ    ___ สมุนไพร 

___ Organic ___ อ่อนโยนต่อผวิ ___ ผา่นการทดสอบทางผวิหนงั ___ ไม่แพ ้
___ ยีห่อ้ ___ บรรจุภณัฑ ์ ___ ฉลากสินคา้  ___ ประเทศท่ีมา 
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 ___ ความสะดวก ___ ราคา ___ ส่วนประกอบ    ___ คุณภาพ   
 ___ โรงงานผลิต  ___ ของแถม ___ คาํแนะนาํจากเภสชักร ___ โฆษณา  
 ___ ป้องกนัแมลงไดห้ลายชนิด ___ ส่วนลด ___ การใหเ้ครดิต   ___ โบรชวัร์ 
 ___ ชั้นวางพิเศษ เพ่ือสนบัสนุนการขาย   ___ บริการ ___ อ่ืนๆ ระบุ ……………… 
14. ท่านคิดวา่นกัท่องเท่ียวต่างชาติสามารถรับราคาไดเ้ท่าไรขนาดบรรจุใด (5, 30, 60, 100 mL)  
………………………………………………………………………………………………. 
15. ท่านคิดวา่นกัท่องเท่ียวคนไทยสามารถรับราคาไดเ้ท่าไรขนาดบรรจุใด (5, 30, 60, 100 mL) 
……………………………………………………………………………………………… 
16. ลกัษณะผลิตภณัฑแ์บบใดท่ีท่านจะตดัสินใจจะนาํเขา้ร้านขายยาของท่าน 
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