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บทคัดย่อ 
 

วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสภาพปัญหาและความต้องการของผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจ
เครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าในประเทศไทย ศึกษาข้อมูลจากเอกสารและศึกษา
ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจ
เครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าจ านวน 30 ราย สุ่มแบบเจาะจงโดยเลือกจาก
ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าในกลุ่มฐานลูกค้าการ
ผลิตของโรงงานผลิตเครื่องส าอางเอสวีเอส อินโนเทค จ ากัด ที่จดทะเบียนธุรกิจในประเทศไทย 
ขอบเขตด้านเนื้อหาศึกษาสภาพปัญหาและความต้องการของผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจ เครื่อง 
ส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าท าการเรียบเรียงข้อมูลโดยใช้เทคนิคแบบสามเส้า 
ผลการวิจัย พบว่า  ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าไม่
มีเครื่องมือที่จะใช้ในการวิเคราะห์แบบองค์รวมทั้งหมดในการท าธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกัน
แดดส าหรับผิวหน้า  ไม่ว่าจะเป็นด้านการจัดการผลิตภัณฑ์ ด้านส่วนประสมทางการตลาด และด้าน
บริบทและปัจจัยในการบริหารจัดการธุรกิจเครื่องส าอาง  ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเคร่ืองส าอาง
ประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าท าการวิเคราะห์ไม่เป็นระบบ วิเคราะห์ทีละส่วนและวิเคราะห์
โดยอาศัยความต้องการและความชอบของผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเคร่ืองส าอางประเภทครีมกัน
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แดดส าหรับผิวหน้าเป็นหลัก อาจจะมีการปรึกษาทีมการตลาดจากโรงงานผลิตเครื่องส าอางเพียง
บางส่วนหรือใช้งบประมาณจ้างบริษัทที่ปรึกษาทางการตลาดบางส่วนหรือทั้งหมด ท าให้ผลลัพธ์
ภาพรวมที่ออกมาไม่สอดคล้องกัน  ผลลัพธ์ที่จะออกมาหลังจากผลิตภัณฑ์ครีมกันแดดส าหรับ
ผิวหน้าออกสู่ท้องตลาดแล้วจึงไม่สอดคล้องกับส่วนต่างๆ ที่ เคยวิเคราะห์หรือหากประสบ
ความส าเร็จก็สิ้นเปลืองงบประมาณจ้างบริษัทที่ปรึกษาทางการตลาด หากผู้ประกอบการเจ้าของ
ธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้ามีเครื่องมือที่จะใช้ในการวิเคราะห์การท า
ธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าอย่างเป็นระบบ เป็นล าดับขั้นแล้ว  
ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าจะสามารถวิเคราะห์
รูปแบบการท าธุรกิจเคร่ืองส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าด้านต่างๆได้เอง  ก่อนที่สินค้า
จะออกสู่ท้องตลาด สามารถลดการสิ้นเปลืองงบประมาณจ้างบริษัทที่ปรึกษาทางการตลาดและลด
เวลาในการทดลองใช้วิธีการบริหารอันเป็นต้ นทุนที่กระทบต่อผลก าไรของธุรกิจและเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการผลิตได้อีกทางหนึ่ง 
 
ค าส าคัญ:  สภาพปัญหาและความต้องการ ; ผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องส าอาง ; ครีมกันแดด
ส าหรับผิวหน้า 
 

Abstract 
 
  This study aims to study problem conditions and needs of entrepreneurs 
of sunscreen cosmetics for face in Thailand by studying the data from the 
documents and primary data. By interviewing the specific random sampling group, 
including 30 entrepreneurs who own a cosmetic business in the type of sunscreen 
for the face and are in the group of production clients of SVS Innotech Cosmetics 
Factory Co., Ltd., registered business in Thailand.  In terms of content, it will study 
the problem conditions and needs of entrepreneurs of facial sunscreen cosmetics, 
compiled the data using a triangular technique. The research results revealed that 
entrepreneurs of sunscreen cosmetics for face have the following problems and 
needs: They do not have the tools to use for holistic analysis in the facial 
sunscreen cosmetics business. The study found that whether in product 
management, marketing mix, and the overall context and factors in management 
of cosmetic business, the entrepreneurs of sunscreen cosmetics for face  do not 
analyze systematically. In fact, they analyze part by part, and analyze mainly based 
on their needs and their preferences. There may be consulting some parts with 
marketing team from the cosmetic factory or spending budget to hire some or all 
of the marketing consulting firms, which resulting in inconsistent in overall 
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schemes. The end results after the sunscreen products for face were launched to 
the market are not in line with the parts that have been analyzed or if successful, 
it will waste the amount of budgets of hiring a marketing consulting company. If 
entrepreneurs of facial sunscreen cosmetics product have a suitable tool to use in 
systematical analyzing the business, then step by step, entrepreneurs will be able 
to analyze various cosmetic business models by themselves before the products 
are launched into the market. This makes it possible to reduce the time spent 
trying out management methods that are costly and affect the profit of the 
business, and also increase production more efficiency. 
 
Keyword :  problem conditions and needs, cosmetic entrepreneur, sunscreen 
cosmetics for face 
 
บทน า 
 

 สภาพปัญหาและความต้องการของผู้ประกอบการธุรกิจเคร่ืองส าอางประเภทครีมกันแดด
ส าหรับผิวหน้ามีความส าคัญอย่างยิ่งต่อการด าเนินธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับ
ผิวหน้า ปัจจุบันกระแสความนิยมในการประกอบธุรกิจด้านเครื่องส าอางมีจ านวนมากขึ้นอย่าง
ต่อเนื่องโดยเฉพาะอย่างยิ่งผู้ประกอบการที่เป็นผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกัน
แดดส าหรับผิวหน้า ซึ่งการเป็นผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จได้นั้นจ าเป็นอย่างยิ่งจะต้องมี
ความรู้ความเข้าใจและมีความสามารถในการน าข้อมูลเกี่ยวกับสภาพแวดล้อมทางการตลาด
ภายนอกซึ่งปัจจัยนี้เป็นปัจจัยที่ไม่สามารถควบคุมได้แต่มีอิทธิพลอย่างมากในธุรกิจ ผู้ประกอบการ
ธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าต้องท าการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกใน
ขณะนั้นและกลับมามองปัจจัยภายในกิจการของตนซึ่งเป็นสิ่งแวดล้อมภายในที่สามารถควบคุมได้
ท าการวิเคราะห์และบริหารจัดการเกี่ยวกับสภาพแวดล้อมทางตลาดภายในของกิจการตนให้
สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมของตลาดภายนอกที่เก่ียวข้องเพื่อก าหนดแนวทางในการด าเนินงาน
ของการตลาดได้อย่างเหมาะสมกับโอกาสและจังหวะเวลา สามารถตอบสนองความต้องการทางการ
ตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ ทันยุคทันสมัยและประสบผลส าเร็จตามวัตถุประสงค์และนโยบายที่
กิจการก าหนดไว้ 

 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย ประมาณการมูลค่าตลาดเครื่องส าอางไทยในปี 2561 มีมูลค่า 2.76 
แสนล้านบาท  โดยแยกเป็นตลาดเครื่องส าอางในประเทศไทยประมาณ 1.81 แสนล้านบาท เติบโต
เฉลี่ยร้อยละ 7.7 ขณะที่มูลค่าการส่งออกเคร่ืองส าอางออกนอกประเทศ มีมูลค่า  95,000 ล้านบาท 
เติบโตร้อยละ 14.4 (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2561) 

 ผู้บริโภคคาดหวังจะได้รับประโยชน์จากครีมกันแดดส าหรับผิวหน้า  จุดประสงค์หลักคือ 
ปกป้องผิวจากแสงแดดที่ท าร้ายผิวหน้า ก่อให้เกิดริ้วรอยและความหมองคล้ าตามมา  โดยเลือก
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ลักษณะของครีมกันแดดจากการใช้ชีวิตประจ าวันของตน 
จากข้อมูลมูลค่าการตลาดจึงมีนักธุรกิจหลายรายที่เห็นผลก าไรจากมูลค่าการตลาดของ

เครื่องส าอางที่สูงขึ้นมาทุกๆปี  นักธุรกิจหลายรายเข้ามาท าธุรกิจเป็นผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจ
เครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าและยังคงมองหาบริษัทรับผลิตเครื่องส าอาง
ประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าที่ได้มาตรฐานและมีความเชี่ยวชาญด้านการผลิตครีมกันแดด
ส าหรับผิวหน้าโดยเฉพาะ 

ผลก าไรจากมูลค่าการตลาดของเครื่องส าอางที่สูงขึ้นมาทุกๆปี  จูงใจให้ผู้ประกอบการ
สนใจเข้ามาในอุตสาหกรรมเครื่องส าอางไทยเข้ามาเป็นผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องส าอางจ านวน
มาก ข้อมูลจากกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์พบว่าในปี พ.ศ. 2561 ผู้ประกอบการ
เครื่องส าอางที่ด าเนินการจ านวน 2,402 ราย  แบ่งเป็นบริษัทจ ากัด 2,100 ราย ห้างหุ้นส่วนจ ากัด/
ห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล 297 ราย และบริษัทมหาชนจ ากัด 5 ราย และจากข้อมูลจากกลุ่ม
อุตสาหกรรมเครื่องส าอาง สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทยพบว่านักลงทุนต่างชาติก็มีความสนใจ
ในอุตสาหกรรมเครื่องส าอางของไทยค่อนข้างมากพิจารณาได้จากสัดส่วนเงินลงทุนของธุรกิจรวม
จ านวน 14,062 ล้านบาท แยกเป็นสัญชาติไทยสัดส่วนร้อยละ 63.1และต่างชาติร้อยละ 36.9 
ตามล าดับ ส่งผลให้ไทยเป็นประเทศผู้ผลิตและส่งออกเคร่ืองส าอางอันดับที่ 17 ของโลก และอันดับ 
2 ในเอเชียรองจากญี่ปุ่น 3 และท าให้ไทยเป็น 1 ในฐานการผลิตเครื่องส าอางที่ส าคัญของโลก 
(ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2561) 

จากข้อมูลที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยได้ตระหนักถึงความจ าเป็นและมีความสนใจอย่างยิ่งที่
จะศึกษาสภาพปัญหาและความต้องการของผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีม
กันแดดส าหรับผิวหน้าในประเทศไทย มูลค่าตลาดเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้า
สูงขึ้นทุกๆปี  ดังนั้นจึงเกิดคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันเกิดขึ้นมากมายธุรกิจเครื่องส าอางจึงไม่ได้มี
ดีแค่ท ายอดขายได้ดีเท่านั้น จะต้องบริหารจัดการธุรกิจด้านการจัดการผลิตภัณฑ์, ด้านส่วนประสม
ทางการตลาดและด้านบริบทและปัจจัยในการบริหารจัดการธุรกิจเครื่องส าอาง และยังต้องมีข้อมูล
และเครื่องมือที่จะช่วยวิเคราะห์ให้ธุรกิจเคร่ืองส าอางสามารถไปแข่งขันในท้องตลาดแบบยั่งยืนได้   

ผู้วิจัยเห็นว่าสภาพปัญหาและความต้องการของผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอาง
ประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าในประเทศไทยเป็นข้อมูลที่จะช่วยให้หลายธุรกิจเครื่องส าอางที่
ก าลังประสบปัญหาตอนนี้หรือธุรกิจที่ก าลังเริ่มต้นใหม่ มีเป้าหมายเพื่อรวบรวมข้อมูลเพื่อให้
ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าในประเทศไทยน ามา
ปรับใช้พัฒนากิจการของตนเพื่อช่วยให้ธุรกิจเคร่ืองส าอางประเภทครีมส าอางที่ก าลังเติบโตมากมาย
ในอุตสาหกรรมไทย ลดการสิ้นเปลืองงบประมาณจ้างบริษัทที่ปรึกษาทางการตลาดและลดเวลาใน
การทดลองใช้วิธีการบริหารอันเป็นต้นทุนที่กระทบต่อผลก าไรของธุรกิจและเพิ่มประสิทธิภาพใน
การผลิตได้อีกทางหนึ่ง 
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วัตถุประสงค์การวิจัย 
   

เพื่อศึกษาสภาพปัญหาและความต้องการของผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอาง
ประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าในประเทศไทย 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 

 1. ด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเคร่ืองส าอางประเภทครีม

กันแดดส าหรับผิวหน้าในฐานลูกค้าการผลิตของโรงงานผลิตเครื่องส าอางเอสวีเอส อินโนเทค จ ากัด 
ที่จดทะเบียนธุรกิจในประเทศไทย จ านวน 30 คน สุ่มแบบเจาะจง 
 2. ขอบเขตด้านเนื้อหา 
 ขอบเขตด้านเนื้อหา ท าการศึกษาสภาพปัญหาและความต้องการของผู้ประกอบการ
เจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าในประเทศไทย ศึกษาข้อมูลจาก
เอกสารและศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการสัมภาษณ์เนื้อหาได้แก่สภาพปัญหาและ
ความต้องการของผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้า ใน
ประเทศไทย การจัดการผลิตภัณฑ์ ส่วนประสมทางการตลาดและบริบทและปัจจัยในการบริหาร
จัดการธุรกิจเคร่ืองส าอาง   
 3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใช้คือ แบบสัมภาษณแ์บบมีโครงสรา้ง ประกอบด้วยตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล
ผู้ประกอบการ ตอนทื่ 2 ค าถามเกี่ยวกับการจัดการผลิตภัณฑ์ ตอนที่ 3 ค าถามเก่ียวกับส่วนประสม
ทางการตลาด และตอนที่ 4 ค าถามเก่ียวกับบริบทและปัจจยัในการบริหารจัดการธุรกิจ 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 วิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ สภาพปัญหาและความต้องการของผู้ประกอบการ
เจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าในประเทศไทย 
 
ผลการวิจัย 
 

  สภาพปัญหาและความต้องการของผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีม
กันแดดส าหรับผิวหน้า สรุปผล ดังนี้ 

 1. การเริ่มต้นการออกแบบโครงร่างผลิตภัณฑ์ วิธีหรือเครื่องมือในการออกแบบโครงร่าง
ผลิตภัณฑ์  

 1.1 การวิเคราะห์การออกแบบโครงร่างผลิตภัณฑ์เกิดขึ้นมาตั้งแต่ก่อนที่จะลงมือท า
ธุรกิจเครื่องส าอางเกิดจากการศึกษาธุรกิจเครื่องส าอางอ่ืนที่จ าหน่ายสินค้าชนิดเดียวกันก่อนเป็น
แนวทางและดูทิศทางการตลาด เครื่องมือที่ใช้ในการออกแบบโครงร่างผลิตภัณฑ์ใช้วิธีการจดบันทึก
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และสาเหตุลักษณะต่างๆ ด้วยตนเองเพื่อน ามาวิเคราะห์หรือบางธุรกิจเครื่องส าอางใช้วิธีจ้างบริษัท
การตลาดเพื่ อที่ จะช่วยวิ เคราะห์โครงร่างของผลิตภัณฑ์สินค้าจากนั้นก็น ามาพิจารณา 
คิดวิเคราะห์ภาพลักษณ์โครงร่างผลิตภัณฑ์ของธุรกิจเคร่ืองส าอางของตนในล าดับถัดไป  

 1.2 การวิเคราะห์การออกแบบโครงร่างผลิตภัณฑ์เกิดขึ้นมาในขณะที่เริ่มลงมือท า
ธุรกิจเครื่องส าอางโดยอาศัยประสบการณ์จากการใช้สินค้าเครื่องส าอางมาก่อนหรือท าธุรกิจ
เครื่องส าอางมาก่อน  ประกอบกับการมองทิศทางตลาด ค่าความนิยม ของช่ว งนั้ น  ๆ  
การตลาด  เครื่องมือที่ใช้ในการออกแบบโครงร่างผลิตภัณฑ์ใช้วิธีการปรึกษาผู้เชี่ยวชาญจาก
โรงงานผลิตเครื่องส าอางเป็นที่ปรึกษาแนะน าเทรนสารสกัด เทรนสินค้าในขณะนั้นเพื่อคิดวิเคราะห์
ออกแบบโครงร่างผลิตภัณฑ์  

2. การออกแบบโครงร่างผลิตภัณฑ์ ส่วนของโครงร่างผลิตภัณฑ์ที่ส าคัญที่สุดและส าคัญต่อ
ธุรกิจเคร่ืองส าอาง  

 2.1 ในการออกแบบโครงร่างผลิตภัณฑ์ภาพลักษณ์สิ นค้าส าคัญที่สุด ไม่ว่าจะ
ภาพลักษณ์ของสินค้าด้านเป็นโลโก้ของธุรกิจเครื่องส าอาง การเลือกใช้บรรจุภัณฑ์ การออกแบบ
ฉลาก บรรจุภัณฑ์และกล่องสินค้า  เพราะเป็นเหมือนกับการสื่อถึงตัวตนของธุรกิจเคร่ืองส าอางเป็น
ตัวที่จะก าหนดระดับราคา ระดับลูกค้าและการวางกลยุทธ์การตลาดอ่ืนๆต่อไปได้ ที่ส าคัญยังเป็น
อีกหนึ่งอย่างที่จะท าให้ลูกค้าจดจ าธุรกิจเคร่ืองส าอางได้อีกด้วย   

 2.2 ในการออกแบบโครงร่างผลิตภัณฑ์ต้นทุนสินค้าสินค้าส าคัญที่สุด เพราะต้นทุน
ของสินค้าจะเป็นตัวก าหนดหลายๆอย่างได้เช่นธุรกิจเครื่องส าอางควรจะเล่นกลยุทธ์การตลาดด้าน
ไหนจะขายกลุ่มลูกค้ากลุ่มที่มีก าลังซื้อเท่าใดและจะไปจัดโปรโมชั่นและช่องทางการจ าหน่ายแบบ
ใด   

3. ปัญหาที่พบในธุรกิจเครื่องส าอางที่ได้จ าหน่ายออกสู่ท้องตลาดกับส่วนของโครงร่าง
ผลิตภัณฑ์ที่เคยออกแบบไว้  และการแก้ไขปัญหาที่พบในโครงร่างผลิตภัณฑ์ที่เคยออกแบบไว้ 
พบว่า ส่วนของโครงร่างผลิตภัณฑ์ที่เคยออกแบบไว้มีบางธุรกิจเครื่องส าอางที่ไม่พบปัญหาและมี
บางธุรกิจเครื่องส าอางพบปัญหาเมื่อธุรกิจเครื่องส าอางได้จ าหน่ายออกสู่ท้องตลาดแล้ว มีปัญหา
และวางแนวทางแก้ไข ดังนี้  

 3.1 ไม่พบปัญหาใดๆ เลยหลังจากที่สินค้าได้จ าหน่ายสู่ท้องตลาดแล้ว เพราะก่อนที่
สินค้าจะออกจ าหน่ายสู่ท้องตลาดได้วเิคราะห์โครงร่างผลติภัณฑ์ด้านตา่งๆทัง้ทางธุรกิจเครื่องส าอาง
เอง หรือบางธุรกิจเครื่องส าอางปรึกษาทีมการตลาดจากโรงงานผลิตสินค้าหรือทางบริษัทการตลาด
ที่ได้ท าการตลาดโดยเฉพาะให้กับธุรกิจเครื่องส าอางและบางธุรกิจเครื่องส าอางยังมีการออกสินค้า
แบบทดลองไปเพื่อทดลองตลาดว่าที่ได้ท าการวิเคราะห์โครงร่างผลิตภัณฑ์มาตรงกับความต้องการ
ของกลุ่มตลาดที่ได้วิเคราะห์ไว้หรือไม่  หากไม่ตรงทางธุรกิจเครื่องส าอางก็น ามาปรับปรุงแล้วออก
สินค้าทดลองใหม่จนสินค้าตัวทอลองใกล้เคียงความต้องการของท้องตลาดมากที่สุด จึงน ามา
ปรับปรุงตัวสินค้าที่แท้จริงจนสมบูรณ์ที่สุด  

 3.2 พบปัญหาหลังจากที่สินค้าได้จ าหน่ายสู่ท้องตลาดแล้ว เป็นปัญหาโครงร่าง
ผลิตภัณฑ์ด้านภาพลักษณ์ของสินค้ามีทั้งเลือกบรรจุภัณฑ์ไม่เหมาะสมกับการบรรจุของสินค้า เล็ก
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ไปบ้าง ใหญ่ไปบ้าง พอออกแบบออกมาเป็นรูปเป็นร่างแล้วดูไม่เหมาะสมกับกลุ่มลุกค้าที่ท าการ
วิเคราะห์ไว้ว่าจะเป็นกบลุ่มลูกค้าในอนาคต จึงได้แก้ปัญหาด้วยการท าการแก้ไขออกแบบใหม่เพื่อ
น าไปใช้ในการผลิตสินค้าในล็อตถัดไป  

4. วิธีการวิเคราะห์กลุ่มคนที่จะมาเป็นลูกค้าในธุรกิจ  ผลในการวิเคราะห์กลุ่มคนที่จะมา
เป็นลูกค้าในธุรกิจเมื่อธุรกิจเครื่องส าอางออกจ าหน่ายจริงในท้องตลาด แนวทางแก้ไขพบว่า มี
วิธีการวิเคราะห์กลุ่มคนที่จะมาเป็นลูกค้าในธุรกิจ และเมื่อธุรกิจเครื่องส าอางออกจ าหน่ายจริงใน
ท้องตลาดกลุ่มลูกค้าที่เคยวิเคราะห์ไว้ว่าจะเป็นลูกค้าในธุรกิจตรงและไม่ตรงตามที่เคยวิเคราะห์ไว้
และมีวิธีการแก้ไขดังนี้   

 4.1 ใช้วิธีการวิเคราะห์กลุ่มคนที่จะมาเป็นลูกค้าจากคนใกล้ตัวและรอบตัวของ 
ผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องส าอางเอง  เป็นกลุ่มคนที่มีความชอบ ลักษณะรสนิยมและการซื้อสินค้า
คล้ายกับผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องส าอางเองธุรกิจและผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องส าอางเองได้
เร่ิมต้นผลิตสินค้าจากความชอบและประสบการณ์ที่ดีจากการใช้สินค้าที่ตนเองชอบด้วยแล้ว จึงท า
ให้ได้กลุ่มลูกค้าเป็นคนที่ชอบและมีรสนิยมใกล้เคียงกัน  และเมื่อธุรกิจเครื่องส าอางออกจ าหน่าย
จริงในท้องตลาดกลุ่มลูกค้าที่เคยวิเคราะห์ไว้ว่าจะเป็นลูกค้าในธุรกิจจึงตรงกับที่ธุรกิจเครื่องส าอาง
ได้ท าการวิเคราะห์เอาไว้ตั้งแต่ต้น  

 4.2 ใช้วิธีการวิเคราะห์กลุ่มคนที่จะมาเป็นลูกค้าจากคนใกล้ตัวและรอบตัวของ 
ผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องส าอางเอง แต่เมื่อธุรกิจเครื่องส าอางออกจ าหน่ายจริงในท้องตลาดกลุ่ม
ลูกค้าที่เคยวิเคราะห์ไว้ว่าจะเป็นลูกค้าในธุรกิจไม่ตรงกับที่เคยวิเคราะห์ไว้  จึงแก้ปัญหาด้วยวิธีการ
เพิ่มกลยุทธ์ด้านการขายแทน ไม่ว่าจะเป็นท าโปรโมชั่นเพิ่ม, เพิ่มช่องทางจ าหน่ายและท าสื่อโปรโมท
เพิ่ม   

5. เริ่มต้นวางแผนกลยุทธ์ตลาดในการวางราคาสินค้า , การจัดท าโปรโมชั่นและวาง
ช่องทางการตลาด วิธีหรือเครื่องมือในการวางแผนกลยุทธ์การตลาด พบว่า   มีการเร่ิมต้นวางแผน
กลยุทธ์ตลาดในการวางราคาสินค้า, การจัดท าโปรโมชั่นและวางช่องทางการตลาด และใช้เคร่ืองมือ
ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดดังนี้  

 5.1 การวางแผนกลยุทธ์ตลาดในการวางราคาสินค้า, การจัดท าโปรโมชั่นและวาง
ช่องทางการตลาดได้เร่ิมขึ้นมาตั้งแต่ก่อนที่จะเริ่มท าธุรกิจเครื่องส าอางใช้เครื่องมือในการวางแผน
กลยุทธ์การตลาดคือการวิเคราะห์ด้วยตนเองโดยได้อาศัยประสบการณ์ความชอบของตนเองในการ
ใช้สินค้าธุรกิจต่างๆ อาศัยการจดบันทึกที่ดี  

 5.2 การวางแผนกลยุทธ์ตลาดในการวางราคาสินค้า, การจัดท าโปรโมชั่นและวาง
ช่องทางการตลาดได้เริ่มขึ้นมาตอนที่เริ่มท าธุรกิจเครื่องส าอางในช่วงเริ่มผลิตสินค้าแต่สินค้ายังไม่
ออกจ าหน่ายตามท้องตลาด ใช้เครื่องมือในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดคือการวิเคราะห์ด้วย
ตนเองทั้งจาก ผู้ประกอบการธุรกิจเครื่องส าอางเองและทีมการตลาดของธุรกิจ หรือทีมการตลาด
โดยเฉพาะช่วยกันวิเคราะห์ ประกอบกับงบประมาณที่ตนเองวางไว้  

6. การวางกลยุทธ์การตลาดในการวางราคาสินค้า การจัดท าโปรโมชั่นและวางช่องทาง
การตลาด และแนวทางที่ต้องแก้ไขและปรับปรุง พบว่า กลยุทธ์การตลาดในการวางราคาสินค้า การ
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จัดท าโปรโมชั่นและวางช่องทางการตลาดที่ได้วางไว้มีธุรกิจเครื่องส าอางที่ทั้งประสบความส าเร็จ
และธุรกิจเคร่ืองส าอางที่ไม่ประสบความส าเร็จและมีวิธีปรับปรุงในส่วนที่ไม่ส าเร็จดังนี้   

 6.1 กลยุทธ์การตลาดในการวางราคาสินค้า, การจัดท าโปรโมชั่นและวางช่องทาง
การตลาดที่ได้วางไว้ประสบความส าเร็จ   

 6.2 กลยุทธ์การตลาดในการวางราคาสินค้า, การจัดท าโปรโมชั่นและวางช่องทาง
การตลาดที่ได้วางไว้ไม่ประสบความส าเร็จเท่าที่คาดหวังไว้  ส่วนด้านที่ไม่ประสบความส าเร็จที่
จะต้องปรับปรุงจะพบ 2 ด้านคือทางด้านโปรโมชั่นและช่องทางการตลาด มีวิธีแก้ไขต้องท าการ
ปรับเปลี่ยนโปรโมชั่นใหม่ต้องอาศัยช่องทางการตลาดทางด้านออนไลน์มาช่วย อาศัยการซื้อโฆษณา
ทางสื่อสังคมมีเดียประเภท Facebook  

 7. วิธีการจัดการในทางธุรกิจเพือ่ให้ธุรกิจเครื่องส าอางอยู่ในตลาดได้ระยะยาว พบวา่ 
เพื่อให้ธุรกิจอยู่ในตลาดระยะยาวได้อย่างไร มีวิธีการจัดการในทางธุรกิจดังนี้  

  7.1 เพื่อให้ธุรกิจเครื่องส าอางอยู่ในตลาดระยะยาวทางธุรกิจเครื่องส าอางท าการ PR 
สินค้าและตัวธุรกิจอยู่เสมอ ทางช่องทางต่างๆไม่ว่าจะเป็นรูปแบบทางสื่อ online ช่องทางต่างๆ 
และทางสื่อ offline   

 7.2 เพื่อให้ธุรกิจเครื่องส าอางให้อยู่ในตลาดระยะยาวทางธุรกิจเครื่องส าอางจัดท า
สินค้าให้มีคุณภาพ ทางธุรกิจเครื่องส าอางต้องมีความซื่อตรงต่อผู้บริโภค ให้ธุรกิจเครื่องส าอางมี
ชื่อเสียงด้วยคุณภาพดีๆจากตัวของสินค้าเอง เมื่อลูกค้าได้ใช้สินค้าดีๆก็จะแนะน าปากต่อปาก 
ชื่อเสียงของธุรกิจเครื่องส าอางก็จะเล่าต่อกันจากรุ่นสู่รุ่น   

 8. กลยุทธ์และวิธีให้ผู้บริโภคเกิดความจงรักภักดีต่อธุรกิจเครื่องส าอาง พบว่ามีกลยุทธ์ให้
ผู้บริโภคจดจ าธุรกิจเคร่ืองส าอาง และมีวิธีให้ผู้บริโภคเกิดความจงรักภักดีต่อธุรกิจเคร่ืองส าอางดังนี้  

 8.1 มีกลยุทธ์ให้ผู้บริโภคจดจ าธุรกิจเครื่องส าอางและมีวิธีให้ผู้บริโภคเกิดความ
จงรักภักดีต่อธุรกิจเครื่องส าอางด้วยวิธี สร้าง Brand awareness รักษาคุณภาพสินค้า เพิ่มบริการ
หลังการขาย ให้ค าแนะน ากับลูกค้า สร้างภาพลักษณ์ และจุดเด่นให้น่าจดจ าส าหรับลูกค้า  

 8.2 มีกลยุทธ์ให้ผู้บริโภคจดจ าธุรกิจเครื่องส าอางและมีวิธีให้ผู้บริโภคเกิดความ
จงรักภักดีต่อธุรกิจเครื่องส าอางด้วยวิธีการท าโปรโมชั่นแถมของแถมให้กับลูกค้า หรืออาจมีของที่
ระลึกตามโอกาสต่างๆบ้าง  

9. กลยุทธ์ในการบริหารองค์กร ทั้งในแง่ของการจัดการบุคลากรภายในองค์กร และการ
ขับเคลื่อนองค์กรให้เป็นน้ าหนึ่งใจเดียวกัน พบว่า มีกลยุทธ์ในการบริหารองค์กร  ทั้งในแง่ของการ
จัดการบุคลากรภายในองค์กร และการขับเคลื่อนองค์กรให้เป็นน้ าหนึ่งใจเดียวกันดังนี้  

9.1 มีกลยุทธ์ในการบริหารองค์กร ทั้งในแง่ของการจัดการบุคลากรภายในองค์กร 
และการขับเคลื่อนองค์กรให้เป็นน้ าหนึ่ งใจเดียวกันด้วยวิธีเคารพความเห็นในการท างานของ
พนักงานทุกคน ให้ทุกคนมีส่วนร่วมในธุรกิจเครื่องส าอางเปรียบเหมือนเป็นธุรกิจเครื่องส าอางของ
พนักงานทุกคน  เพื่อให้พนักงานทุกคนไม่ได้ท างานเพื่อผลตอบแทนเท่านั้น ต้องท าด้วยใจรักและ
พัฒนาธุรกิจเคร่ืองส าอางให้มากที่สุด   

 9.2 มีกลยุทธ์ในการบริหารองค์กร ทั้งในแง่ของการจัดการบุคลากรภายในองค์กร 
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และการขับเคลื่อนองค์กรให้เป็นน้ าหนึ่งใจเดียวกันด้วยวิธีให้ผลตอบแทนที่ดีกับพนักงานให้สมกับ
ความตั้งใจท างานและมีก าลังใจในการท างาน  เพราะพนักงานส่วนมากเป็นฝ่ายขายผลตอบแทน
เป็นตัวขับเคลื่อนอย่างดีที่จะให้ได้ยอดขายที่ดีและผลการท างานออกมามีประสิทธิภาพดี   พอ
ผลตอบแทนดี ท างานไม่เหนื่อยเปล่าก็จะท าให้พนักงานเห็นคุณค่าของการท างานอย่างมีปรสิทธิ
ภาพว่าไม่ได้ท างานเหนื่อยเปล่า  นอกจากผลตอบแทนที่ดีแล้วควรมีสวัสดิการพาไปพักผ่อนไปเที่ยว
และทานข้าวร่วมกันเพื่อให้เกิดความสนิทสนม   

สรุปได้ว่าผู้ประกอบการผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดด
ส าหรับผิวหน้ามีปัญหาและความต้องการดังนี้  ผู้ประกอบการผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจ
เครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าไม่มีเครื่องมือที่จะใช้ในการวิเคราะห์แบบองค์รวม
ทั้งหมดในการท าธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้า  จากการศึกษาพบว่าไม่ว่า
จะเป็นด้านการจัดการผลิตภัณฑ์, ด้านส่วนประสมทางการตลาดและด้านบริบทและปัจจัยในการ
บริหารจัดการธุรกิจ  ผู้ประกอบการผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดด
ส าหรับผิวหน้าท าการวิเคราะห์ไม่เป็นระบบ  วิเคราะห์ทีละส่วนและวิเคราะห์โดยอาศัยความ
ต้องการและความชอบของผู้ประกอบการผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเคร่ืองส าอางประเภทครีมกัน
แดดส าหรับผิวหน้าเป็นหลัก  อาจจะมีการปรึกษาทีมการตลาดจากโรงงานผลิตเครื่องส าอางเพียง
บางส่วน  หรือใช้งบประมาณจ้างบริษัทที่ปรึกษาทางการตลาดในราคาที่สูง จึงท าให้ผลลัพธ์
ภาพรวมที่ออกมาไม่สอดคล้องกัน  ผลลัพธ์ที่จะออกมาหลังจากผลิตภัณฑ์ครีมกันแดดส าหรับ
ผิวหน้าออกสู่ท้องตลาดแล้วจึงไม่สอดคล้องกับส่วนต่างๆที่เคยวิเคราะห์หรือหากประสบความส าเร็จ
ก็ไม่คุ้มค่ากับงบประมาณจ้างบริษัทที่ปรึกษาทางการตลาด หากผู้ประกอบการผู้ประกอบการ
เจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้ามีเครื่องมือที่จะใช้ในการวิเคราะห์การ
ท าธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าอย่างเป็นระบบ เป็นล าดับขั้นแล้ว 
ผู้ประกอบการผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าจะ
สามารถวิเคราะห์รูปแบบการท าธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าด้านต่างๆได้
เอง  ก่อนที่สินค้าจะออกสู่ท้องตลาด  สามารถลดการสิ้นเปลืองงบประมาณจ้างบริษัทที่ปรึกษา
ทางการตลาดและลดเวลาในการทดลองใช้วิธีการบริหารอันเป็นต้นทุนที่กระทบต่อผลก าไรของ
ธุรกิจและเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตได้อีกทางหนึ่ง 
 
อภิปรายผล 
 

มูลค่าตลาดผลิตภัณฑ์กันแดดที่เพิ่มมากขึ้นทุกๆ ปีจึงท าให้ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจ
เครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าและบริษัทรับผลิตครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าเพิ่ม
มากขึ้นตามมูลค่าตลาดผลิตภัณฑ์กันแดด สอดคล้องกับแนวคิดของอรชร มณีสงฆ์ (2540) ที่ได้
กล่าวไว้ว่า การรับรู้ปัญหา หมายถึง จุดเริ่มต้นของกระบวนการซื้อและยังสอดคล้องกับแนวคิดของ 
ภัทธีรา ประพฤติธรรม (2559) ซึ่งได้น าเอาปัจจัยด้านประชากรมาใช้ในการวางแผนก าหนดกลยุทธ์
สร้างความต้องการหรือจูงใจให้ผู้บริโภคอยากใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่บริษัทน าเสนอเพื่อให้เข้าถึง
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และตรงกับกลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากที่สุดเพราะจะท าให้นักการตลาดนั้นสามารถประเมินขนาด
ของตลาดเป้าหมายได้ตามสัดส่วนที่ต้องการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าเลือกบริษัท
รับผลิตเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าที่มีมาตรฐาน และยังเลือกจากบริการและ
เครื่องมือในการขายอ่ืนๆที่บริษัทมีให้อีกด้วยสอดคล้องกับแนวคิดของ Schiffman and Kanuk 
(1987) ได้กล่าวไว้ว่าผู้บริโภคมักจะเสาะหาสินค้าที่ตรงกับความต้องการของตนและหลักการของ
แต่ละบริษัทรับผลิตเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้ายังสอดคล้องกับแนวคิดของ
แลมป์แฮร์และแมคาเนียล (Lamb, Hair &McDanial, 2000: 44) ซึ่งได้กล่าวถึงการผสมผสานกัน
ระหว่างกลยุทธ์ด้านส่วนประสมด้านการตลาดหลายๆด้านเพื่อก าหนดให้เป็นกลยุทธ์การขายสินค้าให้
ตรงกลุ่มเป้าหมายที่สุด 

หากผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้ามี
เครื่องมือที่จะใช้ในการวิเคราะห์การท าธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าอย่าง
เป็นระบบ เป็นล าดับขั้นแล้ว ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับ
ผิวหน้าจะสามารถวิเคราะห์รูปแบบการท าธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้า
ด้านต่างๆได้เอง ก่อนที่สินค้าจะออกสู่ท้องตลาด สามารถลดการสิ้นเปลืองงบประมาณจ้างบริษัทที่
ปรึกษาทางการตลาดและลดเวลาในการทดลองใช้วิธีการบริหารอันเป็นต้นทุนที่กระทบต่อผลก าไร
ของธุรกิจและเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตได้อีกทางหนึ่ง สอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรี
รัตน์และคณะ (2546: 53-55) ได้กล่าวไว้ว่าผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับความต้องการของบริโภคนั้นจะต้อง
เป็นผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองการใช้งานผู้บริโภคและผู้ผลิตนั้นต้องผลิตสินค้าที่มีคุณภาพและพัฒนา
สินค้าอยู่เสมอและยังสอดคล้องกับแนวคิดของนงคราญ ไชยเมืองและจิรัฎฐ์ กาญจน์บุญเรือง 
(2561) ได้กล่าวไว้ว่าสินค้าที่จะประสบความส าเร็จต้องปรับให้เข้ายุคเข้าสมัยอยู่เสมอ 
 
องค์ความรู้ที่ได้จากการศึกษา 
 
 ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าไม่มีเครื่องมือ
ที่จะใช้ในการวิเคราะห์แบบองค์รวมทั้งหมดในการท าธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดด
ส าหรับผิวหน้า  ไม่ว่าจะเป็นด้านการจัดการผลิตภัณฑ์ ด้านส่วนประสมทางการตลาด และด้าน
บริบทและปัจจัยในการบริหารจัดการธุรกิจเครื่องส าอาง  ผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเคร่ืองส าอาง
ประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าท าการวิเคราะห์ไม่เป็นระบบ วิเคราะห์ทีละส่วนและวิเคราะห์
โดยอาศัยความต้องการและความชอบของผู้ประกอบการเจ้าของธุรกิจเคร่ืองส าอางประเภทครีมกัน
แดดส าหรับผิวหน้าเป็นหลัก อาจจะมีการปรึกษาทีมการตลาดจากโรงงานผลิตเครื่องส าอางเพียง
บางส่วนหรือใช้งบประมาณจ้างบริษัทที่ปรึกษาทางการตลาดบางส่วนหรือทั้งหมด ท าให้ผลลัพธ์
ภาพรวมที่ออกมาไม่สอดคล้องกัน  ผลลัพธ์ที่จะออกมาหลังจากผลิตภัณฑ์ครีมกันแดดส าหรับ
ผิวหน้าออกสู่ท้องตลาดแล้วจึงไม่สอดคล้องกับส่วนต่างๆ ที่ เคยวิเคราะห์หรือหากประสบ
ความส าเร็จก็สิ้นเปลืองงบประมาณจ้างบริษัทที่ปรึกษาทางการตลาด หากผู้ประกอบการเจ้าของ
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ธุรกิจเครื่องส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้ามีเครื่องมือที่จะใช้ในการวิเคราะห์การท า
ธุรกิจเคร่ืองส าอางประเภทครีมกันแดดส าหรับผิวหน้าอย่างเป็นระบบ 
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