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บทคัดย่อ 
 

จากขอมูลทางสถิติพบวาอุตสาหกรรมเครื่องสําอางในประเทศไทยมีอัตราการเติบโต
สูงขึ้นในทุกๆ ปี และในปี 2558 มีมูลคาตลาดรวมสูงถึง 2.1 แสนลานบาท นอกจากผลิตภัณฑ์จาก
ตางประเทศแลวพบวาจํานวนของผูจําหนายผลิตภัณฑ์ที่ผลิตในประเทศและใชตราของคนไทยมี
จํานวนเพ่ิมขึ้น และสวนใหญเป็นธุรกิจในรูปแบบวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) 
เนื่องจากเป็นธุรกิจที่มีความคลองตัว สรางไดงาย ใชตนทุนการดําเนินงานต่ํา และใชพนักงานจํานวน
ไมมาก แตปัญหาสวนใหญที่เกิดขึ้นกับธุรกิจ SMEs คือ ปัญหาดานการเขาถึงแหลงเงินทุน ทําให 
ไมสามารถแขงขันกับกลุมผูจําหนายสินคาจากบริษัทใหญหรือบริษัทตางชาติได โดยเฉพาะอยางยิ่ง
คาใชจายเพ่ือการโฆษณา จากขอมูลพบวา ปี 2558 ผลิตภัณฑ์กลุม Skincare มีการใชจายเป็น 
คาโฆษณาในประเทศไทยสูงเป็นอันดับที่ 3 และมีมูลคาสูงถึง 8,815 ลานบาท ดังนั้นนักการตลาดของ
ธุรกิจ SMEs จึงตองมีการวิเคราะห์และวางแผนการตลาดใหกับผลิตภัณฑ์อยางเหมาะสมภายใต
ขอจํากัดดานเงินทุน โดยเฉพาะในสวนของการสงเสริมการตลาดดวยการเลือกลงทุนในสื่อโฆษณาที่
กอใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

การวิจัยครั้งนี้ไดเลือกสินคาที่ใชในการวิจัยเป็นผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเพ่ือผิวกระจาง
และลดเลือนริ้วรอยโดยมีสารสกัดจากน้ํายางพาราเป็นสวนประกอบสําคัญ และเป็นผลิตภัณฑ์ของ
บริษัทที่มีธุรกิจในรูปแบบ SMEs ทําใหมีอุปสรรคในดานการวางแผนการตลาดเนื่องจากไมทราบถึง
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา และทัศนคติของกลุมลูกคาเปูาหมายตอสารสกัด
จากน้ํายางพารากับการเป็นผลิตภัณฑ์เพ่ือการบํารุงผิวหนา การศึกษาในครั้งนี้จึงมีวัตถุประสงค์เพ่ือให
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สามารถเขาถึงและเขาใจความตองการของผูบริโภคในเชิงลึก และเพ่ือนําเสนอแผนการตลาดใหกับ
วิสาหกิจขนาดยอมภายใตเงื่อนไขดานเงินทุนที่จํากัด การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) โดยใชวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กับกลุมตัวอยางจํานวน 18 คน 
โดยขอบเขตการวิจัยนี้คือการศึกษาวิจัยเฉพาะกลุมผูบริโภคเพศหญิง อายุตั้งแต 28-40 ปี อาศัยอยูใน
กรุงเทพมหานคร ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป เคยมีประสบการณ์ในรับรูขอมูล หรือไดทดลองใช
สินคาของตราสินคาคูแขง และไมเคยรูจักสินคาที่ใชในการวิจัยมากอน เมื่อได รับขอมูลแลวจึงไดใช
วิธีการบรรยายเชิงพรรณนาในการอภิปรายและสรุปผลการวิจัย 

ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคในปัจจุบันใหความสําคัญกับขั้นตอนการคนหาขอมูลใน
อินเทอร์เน็ตกอนที่จะเห็นสินคาจริง (ZMOT) โดยเฉพาะสินคาที่ไมเคยรูจักมากอน สวนใหญคนหา
ขอมูลผาน Search Engine ดวยเว็บไซต์ Google และบางสวนมีการคนหาขอมูลเฉพาะดวยการพิมพ์
ชื่อสินคา หรือกํากับดวยเว็บไซต์สังคมออนไลน์ดานสุขภาพและความงามที่มีชื่อเสียง เชน เว็บไซต์ 
Pantip และ Jeban โดยขอมูลที่ผูบริโภคสวนใหญใชในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนามีทั้ ง
จากรีวิวโดยบุคคลทั่วไป และ Bloggers โดย Bloggers ที่นาเชื่อถือจะตองวิเคราะห์ดวยเหตุผล และมี
ความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นั้นจริง ในสวนของการสรางความนาเชื่อถือและความนาสนใจใหกับ
ผลิตภัณฑ์ใหมหรือตราสินคาใหมพบวาชื่อเสียงของรานจําหนายสินคาเป็นปัจจัยหนึ่งที่สงผลตอความ
นาเชื่อถือตอตราสินคา หากเป็นรานที่มีจํานวนสาขามากและเป็นที่รูจัก เชน  Boots หรือ Watsons 
จะสงผลตอความนาเชื่อถือที่มากขึ้น เนื่องจากผูบริโภคมีทัศนคติวาสินคาในรานตองเป็นสินคาที่มี
มาตรฐานจึงจะนําเขามาวางจําหนายได นอกจากนี้การใช Presenter ดารานักแสดงที่มีชื่อเสียงแมวา
จะไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อมากนัก แตก็เป็นสิ่งที่มีความจําเป็นตอการสรางความนาเชื่อถือและ
แสดงถึงการมีตัวตนอยูจริงของตราสินคานั้น ในสวนของทัศนคติของผูบริโภคตอผลิตภัณฑ์บํารุง
ผิวหนาที่มีสวนผสมของสารสกัดจากน้ํายางพาราพบวาผูบริโภคมีทัศนคติในทางลบเนื่องจากไมเคย
รับรูขอมูลดังกลาวมากอน ดังนั้นสิ่งที่สรางความนาสนใจและความนาเชื่อถือใหกับผลิตภัณฑ์คือขอมูล
จากแหลงขอมูลที่นาเชื่อถือ โดยเฉพาะแพทย์ผิวหนังผูเชี่ยวชาญ นักวิทยาศาสตร์ หรือขอมูลอ่ืนที่
สามารถคนหาไดจากอินเทอร์เน็ต รวมถึงขอมูลการรีวิวสินคาจากผูใชจริง Bloggers ภาพ Before-
After และโฆษณาที่สามารถพบเห็นไดในที่สาธารณะเพ่ือสรางความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
 
ค าส าคัญ: แผนการตลาด, ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา, ผิวกระจางใสและลดเลือนริ้วรอย, สารสกัดจากน้ํา

ยางพารา 
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ABSTRACT 
 

The growing market of small and medium-sized enterprises (SMEs) in the 
cosmetics industry in Thailand is limited by access to external funding. Compared to 
multinational competitors with unrestricted advertising budgets, Thai companies 
must focus on cost-effective media. How a skin whitening, anti-wrinkle product made 
from rubber milk extract was marketed by Thai SMEs was studied. Qualitative 
research was done by in-depth interview. Samples were consumers exposed to sales 
information or trial samples of products manufactured by competitors. 

Results were that samples had searched for product information online 
in a zero moment of truth (ZMOT) context, the point in the buying cycle when the 
consumer researches a product, often before the seller even knows that they exist. 
Most samples Googled health and beauty topics and sought user reviews by bloggers 
or consumer experiences submitted to other social media. Celebrity product 
presenters had little effect on consumer decision making, although they were 
needed for brand trust in the market. Consumer perception of facial care products 
made from rubber milk extract showed a negative result due to lack of information. 
These findings suggest that to create interest and trust in the product, information 
should be offered by reliable sources such as dermatologists, scientists, consumer 
review information, and mass media advertising to build confidence in product 
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buying decisions. This information may be useful for the Thai cosmetics industry to 
better understand customer needs and create marketing strategies for SMEs. 
Customer behavior on decision making to buy facial care products will depend on 
consumer perception of the dermatological benefits of rubber milk extract. 
 
Keywords: Marketing plan, Facial cream products, Whitening and anti-aging, Rubber 

milk extract 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 

อุตสาหกรรมเครื่องสําอางและเวชสําอางในปัจจุบันมีอัตราการเติบโตสูงและขยาย
ตัวอยางตอเนื่องตามพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใหความสนใจดูแลตนเองมากขึ้น อีกทั้งประชากรกลุม
วัยทํางานก็มีสัดสวนเพ่ิมขึ้นเมื่อเทียบกับในอดีต ไมเพียงแตผูหญิงเทานั้นที่เป็นผูบริโภคหลัก แตจาก
การศึกษาของภูริชญ์ สมโลก (2553, น. 2) ไดศึกษาถึงวิถีชีวิตของผูชายสมัยใหม (Metrosexual และ 
Ubersexual) ที่สงผลตอการซื้อผลิตภัณฑ์ดูแลผิว (Skincare) พบวาปัจจุบันผูชายบางกลุม ไดแก 
Metrosexual หรือกลุมผูชายในเมืองที่ชื่นชอบในเรื่องของความงามและการดูแลภาพลักษณ์ของ
ตนเอง และ Ubersexual หรือ ผูชายยุคใหมที่ตองการความเพียบพรอมในทุกๆ ดาน ตางก็ใหความ
สนใจในการใชผลิตภัณฑ์เสริมความงามเพ่ือสรางเสริมภาพลักษณ์ใหดูดีอยูเสมอ จากขอมูลกรม
สงเสริมอุตสาหกรรมปี 2559 และขอมูลสํานักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม ปี 2558 พบวา อุตสาหกรรม
เครื่องสําอางไทยมีมูลคาสูงเป็นอันดับ 3 ของเอเชีย และเป็นอันดับ 1 ของอาเซียน โดยมีมูลคาตลาด
รวม 2.1 แสนลานบาท แบงเป็นมูลคาตลาดในประเทศ 60% และมูลคาการสงออก 40% ดังขอมูลใน
ภาพที่ 1.1 โดยสวนแบงการตลาดเครื่องสําอางและความงามของประเทศไทยสัดสวนรอยละ 46 เป็นกลุม
ผลิตภัณฑ์เพ่ือการดูแลผิว มีมูลคา 26,000 ลานบาท และมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยปีละ 5% 

 

 
ภาพที่ 1.1 กราฟแสดงสัดสวนระหวางมูลคาตลาดในประเทศไทยและตลาดสงออกของ
อุตสาหกรรมเครื่องสําอาง. จาก กสอ. เร่งเครื่องลุยอุตฯ เครื่องส าอางไทย ผงาดเบอร์ 3 ของเอเชีย, 
โดย ผูจัดการออนไลน์, 2559, สืบคนจาก http://www.manager.co.th/iBizChannel/ 
ViewNews.aspx?NewsID=9590000094680 

ตลาดในประเทศ 
60% 

1.2 แสนล้านบาท 

ตลาดส่งออก 
40%  

9 หมื่นล้านบาท 

สัดส่วนระหว่างมูลค่าตลาดในประเทศไทยและตลาดสง่ออก 

http://www.manager.co.th/iBizChannel/%20ViewNews.aspx?NewsID=9590000094680
http://www.manager.co.th/iBizChannel/%20ViewNews.aspx?NewsID=9590000094680
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ในปัจจุบันการทําธุรกิจในรูปแบบวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมไดรับความนิยม
เป็นอยางมาก เนื่องจากเป็นธุรกิจที่เติบโตเร็ว มีความคลองตัว เจาของธุรกิจเป็นผูควบคุมดูแลการ
ทํางานดวยตนเอง และเป็นธุรกิจที่สามารถสรางไดงาย ดวยการใชตนทุนในการดําเนินงานต่ํา และใช
พนักงานจํานวนไมมาก จากขอมูลของสํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.)ได
ระบุถึงโครงสรางของ SME ในประเทศไทยดังขอมูลในตารางที่ 1.1 ระบุถึงนิยามขนาดและประเภทของ
ธุรกิจ SMEs ในขนาดกลางและขนาดยอม ตามสินทรัพย์ถาวร (มูลคาหนวยลานบาท) และแรงงานที่
ใช (จํานวนคน) 

 
ตารางที่ 1.1 
 
โครงสร้าง SMEs ของประเทศไทย 

 
หมายเหตุ. จาก SMEs INTERNATIONALIZATION สรุปหัวใจหลัก การส่งเสริมSMEsไทยก้าวไกลสู่
สากล (น. 36), โดย ชาวันย์ สวัสติ์-ชูโต, ชัยพร ชยานุรักษ์, วิมลกานต์ โกสุมาศ, ลักขณา ตั้งจิตนบ, 
กุลวรางค์ จิวรา, นัทธมน ภูมิไชย, … ศตพร จารุศุภกรกุล, 2555, กรุงเทพฯ: สํานักพิมพ์ฟาสออฟเซ็ท
ไทยแลนด์. 
 

จากรายงานสถานการณ์วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ปี 2559 โดยฝุายวิเคราะห์
สถานการณ์และการเตือนภัยทางเศรษฐกิจ (กองบรรณาธิการ) (2559, น. 4-1) พบวา จํานวนวิสาหกิจ
รวมทั้งประเทศ ณ สิ้นปี 2558 มีจํานวน 2,773,625 ราย เป็นวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
(SMEs) จํานวน 2,765,986 ราย คิดเป็นสัดสวนรอยละ 99.72 ของจํานวนวิสาหกิจทั่วประเทศ และ
เป็นวิสาหกิจขนาดเล็ก (SEs) มากที่สุด คิดเป็นสัดสวนรอยละ 99.26 ของจํานวนวิสาหกิจทั่วประเทศ 
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โดยอยูในกลุมภาคการคามากที่สุดจํานวน 1,170,488 ราย ซึ่งธุรกิจขายสงเครื่องสําอางในปี พ.ศ. 2556 
สวนใหญเป็นธุรกิจขนาดเล็ก รอยละ 99 มูลคาการลงทุนสวนใหญเป็นสัญชาติไทย รอยละ 59 รองลงมา
คือสหรัฐอเมริกาและญี่ปุุน รอยละ 27 และรอยละ 9 ตามลําดับ โดยตลอดชวงปี พ.ศ. 2554 ถึง พ.ศ. 
2556 รายไดรวมและกําไรจากการประกอบการรวมสูงขึ้นอยางตอเนื่อง สวนธุรกิจขายปลีก
เครื่องสําอาง สวนใหญเป็นธุรกิจขนาดเล็ก รอยละ 99 มูลคาการลงทุนสวนใหญเป็นสัญชาติไทยรอยละ 
86 ทําใหเห็นไดวาการดําเนินงานของกลุมธุรกิจ SMEs ไดสงผลและมีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจ
ของประเทศ เนื่องจากทําใหเกิดการจางงาน สงผลดีตอตลาดแรงงานของประเทศ ดังขอมูลในตารางที่ 
1.2 ในปี 2558 มีการจางงานจํานวน 10,749,735 คน หรือคิดเป็นสัดสวนรอยละ 80.44 ของการจาง
งานรวมทั้งหมด เพิ่มข้ึนจากปี 2557 จํานวน 248,546 คน หรือเป็นสัดสวนรอยละ 2.37 โดยวิสาหกิจ
ขนาดเล็กมีสัดสวนตอการจางงานรวมสูงที่สุดที่รอยละ 73.08 นอกเหนือจากการจางงานแลวธุรกิจ 
SMEs ยังชวยสรางรายไดจากการสงออกสินคา ทําใหประเทศเกิดการพัฒนา เพ่ิมการแขงขันทางเศรษฐกิจ 
ลดการผูกขาดการคาจากบริษัทใหญ และกอใหเกิดนวัตกรรม หรือผลิตภัณฑ์ท่ีมีประสิทธิภาพดีขึ้น 

 
ตารางที่ 1.2 
 
จ านวนและสัดส่วนการจ้างงานจ าแนกตามกลุ่มธุรกิจปี2557–2558 (ณ สิ้นปี 2558) 

 
หมายเหตุ. จาก รายงานสถานการณ์วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ปี 2559 (น. 4-9), โดย  
กรมพัฒนาธุรกิจการคากระทรวงพาณิชย์, การสํามะโนธุรกิจการคาและอุตสาหกรรม สํานักงานสถิติ
แหงชาติ, กรมสงเสริมการเกษตร กระทรวงเกษตรและสหกรณ์, อางถึงใน สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม (2559), สืบคนจาก http://sme.go.th/th/ 

 
จากการวิเคราะห์ของศูนย์พยากรณ์เศรษฐกิจและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการคาไทย  

ปี 2559 อางถึงใน กองขอมูลธุรกิจ กรมพัฒนาธุรกิจการคา (2559, น. 4) พบวาการผลิตเครื่องสําอาง
ถูกจัดเป็นสาขาธุรกิจที่ไดรับการจัดอันดับใหเป็น 1 ใน 10 ธุรกิจโดดเดนที่นาสนใจลงทุน เพราะ
นอกเหนือจากการบริโภคของคนในประเทศแลว ยังมีการผลิตเพ่ือสงออกไปยังประเทศกลุม CLMV 
(กัมพูชา ลาว เมียนมา และเวียดนาม) ซึ่งเป็นกลุมประเทศที่นิยมสินคาของไทย เนื่องจากเชื่อมั่นใน
คุณภาพ และมีราคาที่ไมสูงมาก นอกจากประเทศในกลุม CLMV แลวยังพบวาธุรกิจดานความงามใน

http://sme.go.th/th/
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ประเทศไทยไดรับความไววางใจจากตางประเทศ และนักทองเที่ยว จากธุรกิจการทองเที่ยวจึงทําให  
สปาไทยเป็นที่รูจัก และสงผลตอความนิยมในเครื่องสําอางและสมุนไพรของไทยจากความประทับใน
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ จากขอมูลของสํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมพบวา โดย
แนวโนมการผลิตเครื่องสําอางในอนาคตไดมุงเนนไปที่นวัตกรรมใหมๆ และการใชผลิตภัณฑ์จาก
ธรรมชาติ ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของบริษัท Allied Market Research อางถึงใน คลังขอมูล
อุตสาหกรรม สวทช. (2559) ที่พบวาผูบริโภคในปัจจุบันมีความกังวลตอปัญหาดานสุขภาพ และมี
ความตองการใชผลิตภัณฑ์เพ่ือการดูแลผิวที่มีสวนผสมจากธรรมชาติ นอกจากความสนใจเรื่องการ
รักษาสุขภาพแลว จากการวิจัยของมายด์แชร์ เอเยนซี่เครือขายดานการตลาดและการสื่อสารยังพบวา 
ผูบริโภคในปัจจุบันเลือกใชสินคาที่ทําใหเกิดความงามจากภายใน และมีความตองการผลิตภัณฑ์ที่
สามารถตอบสนองความตองการหลายๆ ประการไดดวยการใชผลิตภัณฑ์เพียงชิ้นเดียว เป็นการลด
ขั้นตอนและลดเวลาที่ตองใชในการดูแลตนเอง ซึ่งเหมาะกับความเรงรีบของผูบริโภคที่อาศัยอยูใน
เมือง โดยพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาเพ่ือความงามของผูบริโภคในปัจจุบัน ไดมีการศึกษา
รายละเอียดขอมูลของผลิตภัณฑ์กอนตัดสินใจซื้อ เลือกซื้อสินคาที่เหมาะสมและมีความเฉพาะเจาะจง
กับตนเอง และเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีภาพลักษณ์ที่ดี หาซื้อไดงาย มีราคาท่ีสมเหตุสมผล 

นอกจากอุตสาหกรรมเครื่องสําอางแลวอุตสาหกรรมเวชสําอางก็มีการเติบโตในอัตราที่
สูงเชนเดียวกัน จากขอมูลของบริษัท RNCOS ที่ปรึกษาเพ่ือพัฒนาธุรกิจพบวา ในปี 2557 มูลคาตลาด
เวชสําอางโลกมีมูลคา 37.9 พันลานดอลลาร์สหรัฐ และคาดวาในปี 2560 มูลคาของตลาดจะเพ่ิมขึ้น
เป็น 57.3 พันลานดอลลาร์สหรัฐ มีอัตราการเติบโตเฉลี่ยที่ 8.62% และจะมีการเติบโตขึ้นเรื่อยๆ ใน
ทุกปี โดยมีการคาดการณ์วาในปี 2563 สวนแบงตลาดเวชสําอางสวนใหญ 57% อยูในภูมิภาคเอเชีย
และแปซิฟิค และเมื่อแบงผลิตภัณฑ์เวชสําอางตามคุณสมบัติแลว พบวาปี 2558 กลุมผลิตภัณฑ์ที่
ไดรับความนิยมสูงสุดคือ กลุมลดเลือนริ้วรอย 41% และกลุมผลิตภัณฑ์ที่ไดรับความนิยมรองลงมาคือ 
กลุมท่ีทําใหผิวขาวใส 17% 

อีกทั้งเมื่อประเมินขอมูลมูลคาการสงออกไปยังประเทศตางๆ กวา 10 ประเทศของ
ประเทศไทยในปี 2558 พบวา 3 ประเทศที่มีมูลคาการสงออกสูงสุดไดแก จีน ญี่ปุุน และสหรัฐอเมริกา 
ดังขอมูลในภาพที่ 1.2 โดยประเทศจีน และสหรัฐอเมริกานั้น ธุรกิจ SMEs มีการเติบโตแบบขยายตัว 
3.58 และ 12.42 เปอร์เซ็นต์ตามลําดับ ทําใหการทําธุรกิจสงออกของ SMEs มีความนาสนใจเป็น
อยางมาก 
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ภาพที่ 1.2 การเติบโตของตลาดสงออกหลักของ SMEs. จาก รายงานสถานการณ์วิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม ปี 2559, โดย สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2559, 
สืบคนจาก http://sme.go.th/th/ 
 

ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาดวยสารสกัดน้ํายางพาราที่เลือกมาเป็นสินคาในงานวิจัยนี้ก็เป็น
สินคาของธุรกิจ SMEs เชนเดียวกัน จัดอยูในกลุมวิสาหกิจขนาดยอม ประเภทกิจการการคา เกิดขึ้น
จากความตั้งใจของผูรวมทุน 2 ฝุาย ซึ่งเป็นคนไทย ฝุายหนึ่งเป็นกลุมผูที่มีประสบการณ์ในการทํางาน
ดานการตลาดเกี่ยวกับสินคาประเภทผลิตภัณฑ์กลุมเวชสําอาง ผลิตภัณฑ์กลุมการบํารุงผิว และ
ผลิตภัณฑ์กลุมสมุนไพรไทยซึ่งจําหนายในรูปแบบของฝากใหแกนักทองเที่ยวตางชาติ โดยมี
ประสบการณ์ในการทํางานมานานกวา 7 ปี และอีกฝุายหนึ่งคือผูที่มีความชํานาญในดานการจัด
จําหนายสินคาใหกับกลุมลูกคาที่เป็นนักทองเที่ยวโดยเฉพาะ มีชองทางการจัดจําหนายสินคาของ
ตนเองในรูปแบบหางสรรพสินคากระจายตัวตามภูมิภาคตางๆ ของประเทศซึ่งเป็นแหลงทองเที่ยว
สําคัญ และมีประสบการณ์ในการดําเนินงานมายาวนานกวา 20 ปี โดยความตั้งใจของผูกอตั้งบริษัท
ทั้ง 2 ฝุาย คือ การพัฒนาสารสกัดธรรมชาติจากตนยางพาราซึ่งเป็นพืชเศรษฐกิจสําคัญของประเทศ
ไทยใหเป็นผลิตภัณฑ์เพ่ือการบํารุงผิวหนาชั้นสูงที่เป็นรูจักและไดรับการยอมรับแกทั้งนักทองเที่ยวใน
ระดับสากล สรางรายไดใหกับประเทศ สรางอาชีพใหกับเกษตรกร ดวยการเพ่ิมมูลคาของน้ํายางพารา 
และตองการทําใหเกิดการยอมรับผลิตภัณฑ์ของคนไทยจากคนไทยดวยกันเอง  ซึ่งธุรกิจนี้ก็มีปัญหา
เชนเดียวกับธุรกิจ SMEs อ่ืนๆ โดยสถาบันอนาคตไทยศึกษา และสถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดยอมไดวิเคราะห์อุปสรรคสําคัญท่ีมีผลตอการพัฒนา SMEs ไทยไวตามขอมูลในภาพที่ 1.3 
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ภาพที่ 1.3 การวิเคราะห์อุปสรรคสําคัญที่มีผลตอการพัฒนา SME ไทย. จาก ยกระดับ SME ไทย: 
เร่งพัฒนาขีดความสามารถในการแข่งขัน, โดย สถาบันอนาคตไทยศึกษา, 2556, สืบคนจาก 
http://thaipublica.org/tag/สถาบันอนาคตไทยศึกษา/ 
 

เมื่อวิเคราะห์ปัญหาตางๆ ของธุรกิจผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาดวยสารสกัดน้ํายางพารา
แลวพบวาปัญหาตางๆ ที่ธุรกิจกําลังประสบอยูนั้นสอดคลองกับปัญหาของธุรกิจ SME อ่ืนๆ ตามที่ไดมี
การวิเคราะห์ไว นั่นก็คือ ปัญหาและขอจํากัดดานการเขาถึงแหลงเงินทุน ทําใหขาดแคลนเงินทุนซึ่ง
เป็นปัญหาสําคัญ เนื่องจากไดสงผลถึงปัญหาในดานตางๆ ไมวาจะเป็นขอจํากัดดานเทคโนโลยีการ
ผลิต เพราะทําใหไมสามารถพัฒนาคุณภาพ และบรรจุภัณฑ์ของสินคา รวมถึงการขอรับรองมาตรฐาน
การผลิตที่เกี่ยวของในระบบอุตสาหกรรม เชน GMP (Good Manufacturing Practice) หรือ ISO 
(International Standards Organization) ทําใหไมสามารถแขงขันกับสินคาของบริษัทที่มีขนาด
ใหญ หรือบริษัทตางชาติที่มีเงินทุนสูงได โดยเฉพาะกลุมอุตสาหกรรมเครื่องสําอาง ขอมูลจากผูจัดการ
ออนไลน์ (2559) พบวา 4 ปัญหาหลักที่เกิดขึ้น ไดแก ปัญหาดานนวัตกรรม ปัญหามาตรฐานการผลิต 
ปัญหาดานภาพลักษณ์และตราสินคา และปัญหาดานบรรจุภัณฑ์ รวมถึงปัญหาการขาดแคลนแรงงาน
ที่มีความรูความสามารถ รวมถึงปัญหาการลาออกของพนักงานเมื่อมีประสบการณ์ในการทํางานมาก
ขึ้น เนื่องจากบริษัทไมสามารถสรางแรงจูงใจจากผลตอบแทน หรือสวัสดิการตางๆ ไดเหมือนบริษัท
ขนาดใหญ และปัญหาดานการตลาด เนื่องจากสวนใหญกิจการ SMEs ผลิตสินคาและบริการเพ่ือ
ตอบสนองการบริโภคภายในชุมชน หรือภายในประเทศเทานั้น ยังขาดความรู ความเชี่ยวชาญในดาน
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การตลาดวงกวาง หรือการทําการตลาดในตางประเทศ อีกท้ังยังมีปัจจัยดานการแขงขันจากสินคาของ
ตางประเทศที่เขามาจําหนายในประเทศไทย 

จากขอมูลในภาพที่ 1.4 แสดงถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลตอการดําเนินกิจการของ SMEs ใน
ภาคการผลิตของไทย ในปัจจัยดานการแขงขันในภาคอุตสาหกรรมนั้นมีความสอดคลองกับปัญหาของ
ธุรกิจเครื่องสําอางในปัจจุบัน เนื่องจากความนาสนใจในการทําธุรกิจ และการเติบโตของอุตสาหกรรม
ความงามทั้งเครื่องสําอางและเวชสําอางตามที่ไดกลาวมาขางตน สงผลใหการเติบโตของจํานวน
ผูประกอบการผลิตเครื่องสําอางเพ่ิมขึ้นตามไปดวย โดยในปี 2559 มีผูจดทะเบียนเป็นผูผลิตเครื่องสําอาง
ทั่วประเทศจํานวน 1,781 ราย ดังขอมูลในภาพที่ 1.5 และสวนใหญเป็นผูประกอบการในรูปแบบ
บริษัทจํากัด อีกท้ังสถิติการขอจดแจงผลิตและอนุมัติใหผลิตเครื่องสําอางมีแนวโนมสูงขึ้นเรื่อยๆ 

 

 
 
ภาพที่ 1.4 ปัจจัยที่มีอิทธิพลตอการดําเนินกิจการของ SMEs ในภาคการผลิตของไทย. จาก 
รายงานสถานการณ์วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ปี 2559, โดย สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม, 2559, สืบคนจาก http://sme.go.th/th/ 
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ภาพที่ 1.5 สถิติการขอจดแจงและอนุมัติใหผลิตเครื่องสําอาง. จาก ผลิตเครื่องส าอาง, โดย 
กระทรวงสาธารณสุข, อางถึงใน กองขอมูลธุรกิจ กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2559, สืบคนจาก 
http://www.dbd.go.th/main.php?filename=index 
 

และสุดทายคือปัจจัยดานการแขงขันกับสินคาจากตางประเทศ และบริษัทตางชาติที่มา
ลงทุนในไทย โดยขอมูลจากสํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (2558) พบวากลุมผู
จําหนายเครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศโดยไดรับลิขสิทธิ์ใชเครื่องหมายการคาจากบริษัทแมใน
ตางประเทศมีสัดสวนมากที่สุดถึง 70% 

จากทั้งหมดที่ไดกลาวมาจะเห็นไดวาอุตสาหกรรมเครื่องสําอางในประเทศไทยทั้งธุรกิจ
การผลิตและธุรกิจการคากําลังมีการเติบโตอยางมากโดยเฉพาะกลุมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอม ทําใหเกิดการแขงขันกันเองสูง อีกทั้งหากเปรียบเทียบกับบริษัทขนาดใหญและบริษัทตางชาติที่
เขามาทําตลาดในไทยแลวพบวา วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมยังมีขอเสียเปรียบอยูมาก จึงทํา
ใหไมสามารถแขงขันทางการคาได และเมื่อพิจารณาในประเด็นการลงทุนดานสื่อในธุรกิจตางๆ ใน
ประเทศไทยจากขอมูลของสมาคมมีเดียเอเยนซี่ และธุรกิจสื่อแหงประเทศไทย หรือ MAAT (Media 
Agency Association of Thailand) พบวา ปี 2558 ผลิตภัณฑ์กลุม Skincare มีการใชจายเป็นคา
โฆษณาสูงเป็นอันดับที่ 3 มีมูลคา 8,815 ลานบาท และเมื่อวิเคราะห์ถึงชองทางการโฆษณาผานสื่อ
ตางๆ ระหวางปี 2558 และ 2559 ดังขอมูลในตารางที่ 1.3 พบวา สื่อที่นาสนใจในการใชจายเพ่ือการ
โฆษณาและมีอัตราการเติบโตสูงสุดคือ Digital TV และ สื่อ Digital โดยเพ่ิมขึ้นจากในปี 2558 ถึง 50 
และ 37 เปอร์เซ็นต์ ตามลําดับ แมวาในปี 2559 สื่อที่ยังคงมีมูลคาสูงสุดจะยังเป็นชองโทรทัศน์ทั่วไป
เหมือนในอดีต แตก็มีแนวโนมวาในอนาคตสื่ออ่ืนๆ จะมีบทบาทสําคัญ และมีสัดสวนเพ่ิมขึ้นจาก

http://www.dbd.go.th/main.php?filename=index
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พฤติกรรมในการรับสื่อของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะสื่อออนไลน์ จากขอมูลพบวา มีการ
ใชจายเพ่ือการโฆษณาในชองทางออนไลน์มากขึ้นทุกปีตั้งแตปี พ.ศ. 2555 จนถึงปัจจุบัน และเมื่อมี
การวิเคราะห์ลึกลงไปแลวจะพบวา 2 ชองทางสําคัญของสื่อโฆษณาออนไลน์ที่ธุรกิจตางๆ ใหความ
สนใจและใชจายเงินมากท่ีสุดคือ Facebook และวีดีโอออนไลน์ (Youtube) ดังขอมูลในภาพที่ 1.6 

 
ตารางที่ 1.3 
 
สัดสวนและมูลคาการใชจายในสื่อโฆษณาประเภทตางๆ ในปี 2559 

 
 
หมายเหตุ. จาก คาดเม็ดเงินโฆษณาปี ’59 ทะลุ 1.41 แสนล้าน โต 3.5% ค่าโฆษณาเตรียมปรับขึ้น 
9% ทีวีดิจิทัล ขยับเพ่ิม 35%, โดย Positioning, 2559, สืบคนจาก http://positioning mag.com/ 
62462 
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ภาพที่ 1.6 มูลคาการใชจายเพ่ือการโฆษณาในสื่อตางๆ ของประเทศไทย ตั้งแตปี พ.ศ. 2558-2559 
ไมรวมถึง Others/Sponsorships. จาก DAAT เผยผลส ารวจงบการใช้สื่อโฆษณาดิจิทัลปี 2559  
โตตามเป้า, โดย สมาคมมีเดียเอเยนซี่ และธุรกิจสื่อแหงประเทศไทย (2559), สืบคนจาก 
http://www.daat.in.th/ 

 
จากขอมูลของสมาคมโฆษณาดิจิทัล (ประเทศไทย) หรือ DAAT ดังขอมูลในภาพที่ 1.7 

พบวากลุมผลิตภัณฑ์ 3 อันดับแรกที่มีการใชจายเงินเพ่ือการโฆษณาทางสื่อออนไลน์สูงสุดในปี พ.ศ. 2558 
เปรียบเทียบกับ พ.ศ. 2559 ไมเปลี่ยนแปลง แตมีการเปลี่ยนแปลงของลําดับ โดยในปี พ.ศ. 2558 
กลุมผลิตภัณฑ์ที่มีการใชจายเงินเพ่ือการโฆษณาทางสื่อออนไลน์สูงที่สุด คือ Communications 
รองลงมาคือ Motor Vehicles และ Skin-Care Preparations ตามลําดับ แตในปี พ.ศ. 2559 กลุม
ผลิตภัณฑ์อันดับ 1 คือ Motor Vehicles รองลงมาคือ Skin-Care Preparations และ Communications 
ตามลําดับ โดยเมื่อพิจารณาถึงการเติบโตในการใชจายเพ่ือการโฆษณาทางสื่อออนไลน์ของกลุม Skin-
Care Preparations พบวามีการเติบโตเพ่ิมข้ึนมากจากมูลคา 665 ลานบาท เป็น 974 ลานบาท 
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ภาพที่ 1.7 มูลคาการใชจายเพ่ือการโฆษณาทางสื่อออนไลน์ของกลุมผลิตภัณฑ์ตางๆ ในประเทศ
ไทย ในปี พ.ศ. 2558-2559. จาก DAAT เผยผลส ารวจงบการใช้สื่อโฆษณาดิจิทัลปี 2559 โตตามเป้า, 
โดย สมาคมมีเดียเอเยนซี่ และธุรกิจสื่อแหงประเทศไทย, 2559, สืบคนจาก 
http://www.daat.in.th/ 
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ดังนั้นนักการตลาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่มีเงินทุนจํากัดในดานตางๆ 

โดยเฉพาะดานการตลาดและการโฆษณา ทําใหไมสามารถทําการตลาดไดครบทุกชองทางหรือ 

ทุกรูปแบบเหมือนกับบริษัทใหญหรือบริษัทตางชาติ ทําใหตองวิเคราะห์  วางแผน และคัดเลือก

เครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดที่ใหประสิทธิภาพสูงสุดเทานั้น ดังนั้นการวิจัยนี้จึงเป็นการศึกษาถึง

สวนประสมทางการตลาด และกลยุทธ์การสื่อสารแบบบูรณาการจากตราสินคาของบริษัทขนาดใหญ 

หรือบริษัทตางชาติ เพ่ือนํามาปรับใชเป็นแนวทางวางแผนการตลาดสําหรับผลิตภัณฑ์ของวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอม เพื่อใหผูบริโภคกลุมเปูาหมายสามารถเขาถึงขอมูล และรับรูการสื่อสารจาก

บริษัทไดอยางมีประสิทธิภาพ รวมถึงการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคและการตัดสินใจซื้อสินคา

ของผูบริโภค เพ่ือใหทราบถึงความตองการและปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของกลุมเปูาหมาย 

 

1.2 วัตถุประสงค์การศึกษา 

 

1. เพ่ือใหสามารถเขาถึงและเขาใจความตองการของผูบริโภคในเชิงลึก 

2. เพ่ือนําเสนอแผนการตลาดใหกับวิสาหกิจขนาดยอมภายใตเงื่อนไขดานเงินทุนที่

จํากัด 

 

1.3 ขอบเขตการศึกษาวิจัย 

 

การศึกษาครั้งนี้ มีขอบเขตการศึกษาวิจัยเฉพาะกลุมผูบริโภคเพศหญิง  อายุตั้งแต  

28-40 ปี  อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ระดับการศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป เนื่องจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่มี

คุณประโยชน์เหมาะสมกับปัญหาผิว รวมถึงความตองการดูแลผิวหนาของผูหญิงในชวงอายุดังกลาว 

จากขอมูลของบริษัทยูนิลีเวอร์พบวาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา 

มีการเปลี่ยนแปลงตามอายุ โดยมักจะเริ่มตนจากผลิตภัณฑ์กลุม Whitening ในชวงอายุ 12 ปีขึ้นไป 

และเมื่อถึงชวงอายุ 25 ปีจะเริ่มใหความสนใจกับผลิตภัณฑ์ลดเลือนริ้วรอยเพ่ิมมากขึ้น (ฉลองศักดิ์  

สุขใจธรรม, 2555) นอกจากนี้ขอมูลจากบริษัท HKTDC Research ยังพบวาประโยชน์ที่คาดหวังจาก

ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาในดานการลดเลือนริ้วรอย ผิวกระชับ ยืดหยุน และผิวกระจางใส เป็นสิ่งที่

ผูหญิงอายุ 30-40 ปีของประเทศจีนใหความสําคัญมากกวากลุมผูหญิงที่มีอายุ 20-30 ปี (Tsang, 

2016) นอกจากนี้ยังเป็นผูบริโภคที่ใหความสนใจในการดูแลภาพลักษณ์ภายนอกใหดูดีอยูเสมอ ดวย

การเลือกใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาที่มีคุณภาพ มีความเหมาะสมกับสภาพผิว ใหคุณประโยชน์

สอดคลองกับปัญหา และความตองการในการดูแลผิว โดยผลิตภัณฑ์ที่ใชวิจัยและผลิตภัณฑ์ของตรา
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สินคาตางๆ ในตลาดที่ถูกจัดอยู ในกลุมคูแขงทางตรงที่ไดคัดเลือกมาเป็นกลุมผลิตภัณฑ์ที่ให

คุณประโยชน์ดานการลดความหมองคล้ํา ชวยใหผิวแลดูกระจางใส และลดเลือนริ้วรอย มีจําหนายใน

ทองตลาดมาเป็นระยะเวลาหนึ่ง ระดับของตราสินคาอยูในระดับใกลเคียงกันคือ Premium Mass 

และ Mass ตราสินคาเป็นที่ยอมรับของผูบริโภค ทําใหผูบริโภคสวนหนึ่งรูจักตราสินคาและไดทดลอง

ใชผลิตภัณฑ์แลว นอกจากนี้ยังเป็นตราสินคาที่มีการทําการตลาดอยางตอเนื่อง และใชกลยุทธ์การ

สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแก ตราสินคา L’Oreal Smooth E Garnier Pond’s และ Olay 

โดยประชากรที่ใชในการศึกษาจะตองเคยมีประสบการณ์ในรับรูขอมูล หรือไดทดลองใช

สินคาของตราสินคาคูแขง ไมวาจะดวยการตัดสินใจซื้อเอง หรือจากแหลงอ่ืนอยางนอย 1 ตราสินคา 

และไมเคยรูจักสินคาที่ใชในการวิจัยมากอน ดังนั้นการศึกษานี้จึงเป็นการศึกษาถึงการรับรูการสื่อสาร

ทางการตลาด ที่สงผลตอพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค รวมถึงทัศนคติที่เกิดขึ้นกับตรา

สินคานั้นหลังจากรับรูขอมูล หรือไดทดลองใชสินคา และทัศนคติตอผลิตภัณฑ์ใหมที่ไมเคยรูจักมา

กอน 

 

1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 

1. เพ่ือใหสามารถนํากรอบการวิเคราะห์ตางๆ มาใหใชประโยชน์ใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

2. เพ่ือเป็นขอมูลใหกับนักการตลาดไดเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคมากขึ้น 

 

1.5 นิยามศัพท์ท่ีเกี่ยวข้อง 

 

ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา (Facial Skin Care) จัดเป็นเครื่องสําอาง กลุมผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 

(Skin Care Products) ประเภทผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาและรอบดวงตา (การแจงรายละเอียด

เครื่องสําอางควบคุม, Online) 

ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนากลุมผิวกระจางใสและลดเลือนริ้วรอย (Whitening and Anti-

Aging Facial Skin Care) หมายถึง เครื่องสําอางกลุมผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหนาที่ใหคุณประโยชน์ 2 ประการ

ในผลิตภัณฑ์เดียว คือ การทําใหผิวแลดูกระจางใสขึ้น พรอมกับลดเลือนริ้วรอย เหมาะกับผูที่มีปัญหา

ผิวหมองคล้ํา ไมกระจางใส และมีริ้วรอย ตองการผลิตภัณฑ์ที่ใหคุณประโยชน์ทั้ง 2 ประการไดในดวย

การใชผลิตภัณฑ์ชนิดเดียว 
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วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (Small and Medium Enterprise) หมายถึง ธุรกิจ

ขนาดเล็กที่กอตั้งโดยบุคคลคนเดียวหรือกลุมบุคคลจํานวนไมกี่คน ดําเนินการโดยอิสระ มีทรัพย์สิน

คอนขางจํากัด มีพนักงานจํานวนนอย (จตุพร สังขวรรณ, 2553) 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
2.1 ความเป็นมา 

2.1.1 อุตสาหกรรมเครื่องสําอางไทย 
2.1.2 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 
2.1.3 การประเมินสถานการณ์ทางธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม

ในอุตสาหกรรมเครื่องสําอางไทย 
2.2 แนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวของ 

2.2.1 3C’s Model 
2.2.2 พฤติกรรมผูบริโภค 
2.2.3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

 
2.1 ความเป็นมา 
 

2.1.1 อุตสาหกรรมเครื่องส าอางไทย 
จากขอมูลของสํานักงานพัฒนาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแหงชาติ (2559 ) 

พบวา อุตสาหกรรมเครื่องสําอาง (Cosmetics Industry) เป็นอุตสาหกรรมประเภทหนึ่งของประเทศ
ที่มีอัตราการเติบโตและขยายตัวอยางตอเนื่อง เนื่องจากปัจจุบันผูบริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงใน
ทุกชวงวัยตางใหความสําคัญ และใสใจในการดูแลตัวเองมากขึ้น จากขอมูลการประมาณการสวนแบง
ตลาดเครื่องสําอางและความงามในประเทศไทย ปี 2559 พบวาภาพรวมมูลคาตลาดเครื่องสําอางและ
ความงามมีสูงถึง 81,000 ลานบาท และมีขนาดใหญที่สุดในกลุมอาเซียน เป็นผลิตภัณฑ์เพ่ือการบํารุง
ผิว 46% หรือมีมูลคาถึง 26,000 ลานบาท โดยมีการจําแนกกลุมประเภทของผลิตภัณฑ์เครื่องสําอาง
ออกเป็น กลุมผลิตภัณฑ์ดูแลผิว (Skin care) กลุมผลิตภัณฑ์ดูแลเสนผม (Hair care) กลุมผลิตภัณฑ์ที่
ใชเสริมแตงความงามหรือแตงหนา (Make-up) และกลุมผลิตภัณฑ์ที่ใชกอน ระหวาง หรือหลังโกน
หนวด ใชอาบน้ํา ใชทําใหขนรวง (Toiletries) เป็นตน โดยมีทั้งการสงออกและนําเขาสินคาเครื่องสําอาง 
สวนใหญสินคาเครื่องสําอางที่นําเขาจะเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสูง มีกลุมเปูาหมายเป็นตลาด
ระดับบน และเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีชื่อเสียง นําเขาโดยบริษัทขนาดใหญ จากขอมูลของกรมศุลกากรใน
เดือนมกราคมถึงมีนาคมของปี 2559 พบวาแหลงนําเขาเครื่องสําอางของประเทศไทยที่มากที่สุดคือ
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ประเทศฝรั่งเศส มีมูลคาถึง 2,463 ลานบาท รองลงมาคือสิงคโปร์ สหรัฐอเมริกา อินโดนีเซีย และญี่ปุุน 
ตามลําดับ 

จากขอมูลของสํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (2558 ) 
พบวาในปัจจุบันสามารถแบงกลุมผูจําหนายผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางภายในประเทศออกเป็น 3 กลุม ไดแก
กลุมผูจําหนายเครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศโดยไดรับลิขสิทธิ์เครื่องหมายการคาจากบริษัทแมใน
ตางประเทศซึ่งมีสัดสวนมากที่สุด รองลงมาคือกลุมผูจําหนายเครื่องสําอางที่ผลิตในตางประเทศหรือ
เป็นการนําเขาจากตางประเทศโดยตรง และกลุมผูจําหนายผลิตภัณฑ์ที่ผลิตในประเทศและใชตราของ
คนไทย ตามลําดับ ดังขอมูลที่ปรากฏในภาพที่ 2.1 นอกจากนี้ชองทางการจําหนายเครื่องสําอางและ
เวชสําอางในปัจจุบันยังมีหลากหลายชองทาง และสามารถเขาถึงกลุมเปูาหมายไดมากขึ้น ไดแก  
การสั่งซื้อสินคาผานระบบ E-Commerce การจําหนายผานหางสรรพสินคา ระบบขายตรง ซุปเปอร์
มาร์เก็ต รานขายยา รานสะดวกซื้อ Internet และ Social Media ทําใหตลาดอุตสาหกรรม
เครื่องสําอางไทยมีความนาสนใจตอนักลงทุนเป็นอยางมาก สอดคลองกับขอมูลผูผลิตเครื่องสําอางใน
ประเทศไทยที่พบวาปัจจุบันมีนิติบุคคลผูผลิตเครื่องสําอางจํานวนทั้งสิ้น 1,781 ราย ดังขอมูลที่
ปรากฏในภาพที่ 2.2 

 

 
 
ภาพที่ 2.1 สัดสวนการจําหนายผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางภายในประเทศ. จาก แผนยุทธศาสตร์และ
แผนปฏิบัติการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม สาขาเครื่องส าอาง, โดย คลังขอมูล
อุตสาหกรรมเวชสําอาง, 2557 อางถึงใน สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2558, 
สืบคนจาก http://sme.go.th/th/ 

http://sme.go.th/th/
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ภาพที่ 2.2 ภาพรวมธุรกิจเครื่องสําอาง จํานวนนิติบุคคล และมูลคาทุนนิติบุคคล. จาก  
ผลิตเครื่องส าอาง, โดย กระทรวงสาธารณสุข, อางถึงใน กองขอมูลธุรกิจ กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 
2559, สืบคนจาก http://www.dbd.go.th/main.php?filename=index 

 
2.1.2 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

ความหมายของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทยตามที่ปรากฏ
ในพระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม พ.ศ. 2543 ประกอบดวย กิจการผลิต
สินคา กิจการใหบริการ และกิจการคาสงและคาปลีก (สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอม) 

2.1.2.1 กิจการผลิตสินค้า (Production Sector) 
กิจการผลิตสินคา หมายความครอบคลุมถึงการผลิตที่เป็นลักษณะของ

การประกอบการอุตสาหกรรมทุกประเภท โดยความหมายที่เป็นสากลของการผลิตก็คือการเปลี่ยนรูป

http://www.dbd.go.th/main.php?filename=index
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วัตถุใหเป็นผลิตภัณฑ์ชนิดใหมดวยเครื่องจักรกล หรือเคมีภัณฑ์ โดยไมคํานึงวางานนั้นทําโดย
เครื่องจักรหรือดวยมือ ทั้งนี้กิจการผลิตสินคาในที่นี้รวมถึงการแปรรูปผลิตผลการเกษตรอยางงายที่มี
ลักษณะเป็นการอุตสาหกรรม การผลิตที่มีลักษณะเป็นวิสาหกิจชุมชน และการผลิตที่เป็นการประกอบ
อุตสาหกรรมในครัวเรือนดวย 

2.1.2.2 กิจการการค้า (Trading Sector) 
กิจการการคา หมายถึง การใหบริการเกี่ยวกับการคา โดยที่การคาสง 

หมายถึง การขายสินคาใหมและสินคาใชแลวใหแก ผูคาปลีก ผูใชในงานอุตสาหกรรม งานพาณิชยกรรม 
สถาบัน ผูใชในงานวิชาชีพ และรวมทั้งการขายใหแกผูคาสงดวยกันเอง สวนการคาปลีก หมายถึง การ
ขายโดยไมมีการเปลี่ยนรูปสินคาทั้งสินคาใหมและสินคาใชแลวใหกับประชาชนทั่วไปเพ่ือการบริโภค
หรือการใชประโยชน์เฉพาะสวนบุคคลในครัวเรือน การคาในที่นี้มีความหมายรวมถึง การเป็นนายหนา
หรือตัวแทนการซื้อขาย สถานีบริการน้ํามัน และสหกรณ์ผูบริโภค 

2.1.2.3 กิจการบริการ (Service Sector) 
กิจการบริการ หมายความครอบคลุมถึง การศึกษา การสุขภาพ การบันเทิง 

การขนสง การกอสรางและอสังหาริมทรัพย์ การโรงแรมและหอพัก การภัตตาคาร การขายอาหาร 
การขายเครื่องดื่มของภัตตาคารและรานอาหาร การใหบริการเชาสิ่งบันเทิงและการพักผอนหยอนใจ 
การใหบริการสวนบุคคล บริการในครัวเรือน บริการที่ใหกับธุรกิจ การซอมแซมทุกชนิด และ 
การทองเที่ยวและธุรกิจที่เก่ียวเนื่องกับการทองเที่ยว 

2.1.3 การประเมินสถานการณ์ทางธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมใน
อุตสาหกรรมเครื่องส าอางไทย 

เมื่อประเมินถึงสถานการณ์ทางธุรกิจของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมใน
อุตสาหกรรมเครื่องสําอางไทย โดยเฉพาะวิสาหกิจขนาดยอม พบวามีจุดออนและอุปสรรคหลาย
ประการ โดยเฉพาะทางดานการตลาด ซึ่งถือเป็นปัจจัยสําคัญในการทําธุรกิจ สวนหนึ่งเป็นปัญหาที่
เกิดขึ้นจากขอจํากัดในดานเงินทุน และมีความสอดคลองกับขอมูลจากสํานักงานสง เสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอม รวมกับศูนย์บริการวิชาการเศรษฐศาสตร์ คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัย 
ธรรมศาสตร์ (2558) ที่พบวาอุตสาหกรรมเครื่องสําอางไทยมีจุดออนและอุปสรรคทั้งตลาดในประเทศ 
และตลาดตางประเทศ โดยจุดออนหลักของตลาดในประเทศคือ ผูประกอบการยังมีปัญหาในดานการ
สรางเอกลักษณ์สินคา รวมถึงการสรางแบรนด์สินคา ทําใหสินคาไมโดดเดน และไมเป็นที่รูจักหรือ
จดจําไดของผูบริโภค และมีอุปสรรคในดานคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกัน ซึ่งมีอยูจํานวนมาก รวมถึง
ตลาดระดับกลางถึงบนยังเป็นสินคานําเขาจากตางประเทศซึ่งมีมาตรฐานดานการผลิต และ
คุณภาพสูง สงผลตอทัศนคติของผูบริโภคตออุตสาหกรรมเครื่องสําอางของไทย จากการศึกษาของ  
Rojanadilok Thanisorn, Nanagara Byaporn and Bunchapattanasakda Chanchai (2012, p. 35) 
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เรื่องการยอมรับผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางจากสมุนไพรของผูบริโภคไทย เปรียบเทียบกับสินคานําเขา 
โดยกลุมตัวอยางมีอายุตั้งแต 26-30 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป และมีรายไดมากกวา 
10,000-15,000 บาทตอเดือน ใชการศึกษาแบบการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก พบวา ผูบริโภคใหความเห็น
วามีความเชื่อมั่นตอความปลอดภัยของสินคาไทยและสินคานําเขาในระดับเดียวกัน แตคิดวาสินคา
นําเขามีเทคโนโลยีในการผลิตที่ทันสมัยกวา และมีความพึงพอใจตอภาพลักษณ์บรรจุภัณฑ์ของสินคา
นําเขามากกวา นอกจากนี้ยังมีความคิดเห็นเพ่ิมเติมในเรื่องของการสงเสริมการตลาดที่สินคานําเขามี
ความนาสนใจมากกวา เชน Promotion campaign ไดแก สวนลดเงินสด ของแถม เป็นตน ซึ่งสอดคลอง
กับการศึกษาของ Pavinee & Phatnaree (2011) เรื่อง “Influence of Country of Origin on Thai 
consumer attitude and purchase intention toward skincare products” โดยสํารวจผาน
กลุมตัวอยางท่ีมีอายุระหวาง 21-45 ปี และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูบริโภคมีทัศนคติ
ที่ดีตอภาพลักษณ์ของประเทศ ญี่ปุุน อเมริกา และฝรั่งเศสสูงสุด เมื่อเทียบกับประเทศเกาหลีใต และ
ไทย เนื่องจาก 3 ประเทศดังกลาวเป็นประเทศที่มีการพัฒนาของอุตสาหกรรมแลว ซึ่งสงผลตอทัศนคติที่ดี
ตอตราสินคาที่มาจากประเทศดังกลาวดวย สวนหนึ่งเป็นเพราะเป็นตราสินคาที่ผูบริโภครูจักดี และมี
จําหนายทั่วโลก และเมื่อวิเคราะห์ถึงตลาดตางประเทศ รวมถึงการจําหนายสินคาใหกับนักทองเที่ยว
ที่มาซื้อสินคาในประเทศไทย พบวาผูประกอบการยังไมมีความรูความเขาใจในดานกําลังซื้อและความ
ตองการที่แทจริงของตลาดตางประเทศ และสินคาสวนใหญยังไมไดรับการรับรองในมาตรฐานสากล 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 

2.2.1 หลักการ 3C’s Model 
เอกชัย บุญยาทิษฐาน (2558) ไดใหขอมูลเกี่ยวกับความเป็นมาของหลักการ 

3C’s Model ไววาเกิดจาก Kenichi Ohmae ซึ่งมีตําแหนงเป็นคณะกรรมการบริหารบริษัท McKinsey 
& Company เป็นผูคิดหลักการ 3C’s Model หรือ Strategic Triangle โดยไดเสนอกรอบแนวคิด 
และคําแนะนําในทางปฏิบัติไวในหนังสือ The Mind of Strategist : The Art of Japanese 
Business ปี 1982 สําหรับใชเป็นระเบียบวิธีปฏิบัติสําหรับการกําหนดแผนกลยุทธ์ และลดการเกิด
ขอผิดพลาดใหนอยที่สุด ทําใหองค์กรสามารถแขงขันในตลาดได โดยประกอบดวย 3 ดาน ไดแก 

2.2.1.1 Company-Based Strategy 
คือกลยุทธ์การสรางความแข็งแกรงใหกับองค์กรหรือกิจการ โดย Ohmae 

ใหความเห็นวากิจการใดๆ ไมจําเป็นตองเป็นผูนําในทุกๆ ดาน แตจะตองทราบดีวาสิ่งใดคือจุดแข็งของ
องค์กร และเป็นปัจจัยหลักในการดําเนินงานหรือไม หากเป็นจุดแข็งและปัจจัยหลักที่ทําใหเกิด
ความสําเร็จของกิจการแลวควรจะตองทําสิ่งนั้นใหดีที่สุด เพ่ือใหกิจการยังคงเป็นผูนําในดานนั้นๆ ของ
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ตลาดที่แขงขันอยู และอีกหนึ่งสิ่งที่สําคัญคือคาใชจายที่เป็นตนทุนในการดําเนินงาน หากตนทุนการผลิต
เพ่ิมสูงขึ้นไมวาจะดวยสาเหตุใดๆ เชน คาจางแรงงาน โอแมเห็นวาการสงตอการผลิตบางสวนใหกับ
แหลงผลิตจากภายนอกที่เป็นผูเชี่ยวชาญ ทําใหไดตนทุนที่ต่ํากวาถือเป็นสิ่งที่ทําใหไดเปรียบคูแขงขันที่
แบกรับภาระตนทุนการผลิตที่สูงไวกับตนเองทั้งหมด 

สินคาท่ีใชในการวิจัยนี้เป็นผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนากลุมผิวกระจางใสและ
ลดเลือนริ้วรอยมีสวนผสมหลักคือ สารสกัดจากสวนของเหลวที่ไมใชยาง (non-rubber) หรือเซรั่มของน้ํา
ยางพารา ในชื่อ Hb (Hevea Brasiliensis) Extract ซึ่งถูกคนพบโดยการศึกษาวิจัยของศาสตราจารย์ ดร.
ระพีพรรณ วิทิตสุวรรณกุล อาจารย์ประจําภาควิชาเคมี และคณะ จากภาควิชาชีวเคมี คณะวิทยาศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ และไดมีการนําสารสกัด Hb Extract มาพัฒนาตอจนสามารถผลิตเป็น
เครื่องสําอางในกลุมผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาไดโดยการศึกษาวิจัยของรองศาสตราจารย์ ดร. เนติ วระนุช 
ผูอํานวยการสถานวิจัยเครื่องสําอางและผลิตภัณฑ์ธรรมชาติ คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลัยนเรศวร 
และมีการจําหนายสารสกัด Hb Extract ภายใตการควบคุมของศูนย์ความเป็นเลิศทางชีววิทยาศาสตร์ 
(องค์การมหาชน) หรือ TCELS สังกัดกระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี จากการวิจัยพบวา เพพไทด์ใน
สารสกัด Hb Extract สามารถซึมเขาสูผิวไดงาย ไมกอใหเกิดการแพ ลดความเขมของสีผิว ทําใหผิว
ขาวขึ้น ปูองกันการเกิดริ้วรอยเหี่ยวยนดวยสารแอนตี้ออกซิแดนท์ และซุเปอร์แอนตี้ออกซิแดนท์ เพ่ิม
ความชุมชื้นใหกับผิวหนังใหผิวดูเตงตึง ปูองกันเซลล์ผิวจากการถูกรังสี UV และกระตุนการผลัดเซลล์
ผิว การทําใหผิวเรียบเนียนและกระจางใสขึ้น นอกจากนี้ยังประกอบดวยกรดอะมิโน 17 ชนิด และแร
ธาตุสําคัญ เชน สังกะสี โครเมียม ทองแดง แมงกานีส และซีเลเนียมที่มีผลตอกระบวนการดูแลผิว 
จากงานวิจัยพบวาอาสาสมัครที่หนาเป็นฝูาหลังจากใชผลิตภัณฑ์ที่มีสวนผสมของ HB Extract 5% 
หนาขาวขึ้น ฝูาจางลง และใบหนาเรียบเนียนขึ้น สวนอาสาสมัครที่หนาเป็นสิว พบวามีจํานวนการ
อักเสบของสิวลดลง ความมันบนใบหนาลดลง และรอยดําจากสิวลดลง 

กลุมผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาของสินคาที่ใชในการวิจัยนี้ ประกอบดวย 
Serum ขนาด 30 ml. ราคา 1,550 บาท Day Cream ขนาด 50 ml. ราคา 1,290 บาท Night Cream 
ขนาด 30 ml. ราคา 1,390 บาท และ Eye Serum ขนาด 15 ml. ราคา 1,290 บาท ไดมีการวาง
จําหนายตั้งแตตนปี 2559 ในหางสรรพสินคาสําหรับนักทองเที่ยว และเริ่มทดลองจําหนายใหกับลูกคา
คนไทยผานทางชองทางออนไลน์ ไดแก Facebook และ Line@ เพ่ือทําการทดสอบตลาด และพบวา
มีลูกคาเปูาหมายทั้งหมด 3 กลุมไดแก กลุมผูที่ภักดีตอตราสินคา มีการซื้อซ้ํา ซื้อใหกับคนใกลชิด และ
มีการแนะนําใหกับคนใกลชิดไดมาซื้อสินคา โดยลูกคากลุมนี้มีความประทับใจตอผลิตภัณฑ์ และให
ความเห็นวา บรรจุภัณฑ์หรูหรา นาใช ใชดี ผิวดีขึ้นอยางเห็นไดชัด หนาใสขึ้น ไมเกิดอาการแพ ริ้วรอย
รองแกมลดลง ผิวเดงกระชับ เรียบเนียน หนาไมมัน สวนกลุมที่ใชสินคาของคูแขงนั้นเป็นกลุมที่พึง
พอใจตอผลลัพธ์ กลิ่น และเนื้อสัมผัส แตตองการทดลองใชผลิตภัณฑ์อ่ืนที่นาจะใหผลลัพธ์ที่ดีกวา เมื่อ
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ไดทดลองใชสินคาที่ใชในงานวิจัยแลวพบวามีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ์ของตราสินคาคูแขงมากกวา
ก็จะไมซื้อซ้ําและกลับไปใชผลิตภัณฑ์เดิม และสุดทายคือกลุมที่เปลี่ยนตราสินคาไปมา มีความสนใจ
ตอสินคาที่ใชในงานวิจัยจากภาพและคําโฆษณา เกิดการทดลองใช และบางสวนมีความพึงพอใจ แต
ยังตองการคนหาผลิตภัณฑ์ใหมๆ ที่นาสนใจมากกวาตามคําแนะนําของคนใกลชิด หรือความคิดเห็น
ของสังคมออนไลน์ก็จะไมซื้อซ้ําเชนเดียวกัน ในสวนของการใหขอมูลผลิตภัณฑ์ไดมีการเผยแพรขอมูล
ผานสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) ดวย Facebook และ Instagram โดยบริษัทเป็นเจาของ 
account เอง นอกจากนี้ยังมีการใหขอมูลผานเว็บไซต์ Magazine สําหรับผูหญิง และในอนาคตมี
แผนจัดจําหนายในชองทางรานจําหนายสินคาเพ่ือสุขภาพและความงาม (Specialty Store) ทั้งใน
ประเทศและตางประเทศ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ไฮเปอร์มาเก็ต และบริเวณกลุมเคาน์เตอร์เครื่องสําอางใน
หางสรรพสินคาทั่วไป ในดานการสงเสริมการขายที่ผานมาเคยจัดกิจกรรมกระตุนการซื้อของผูบริโภค
ดวยการจัดโปรโมชั่น ลดราคาสินคาเมื่อซื้อสินคามากกวา 1 ชิ้น การจัดสงสินคาใหฟรีผานไปรษณีย์ 
และการแจกรางวัลใหกับผูรวมเลนกิจกรรมผานทาง Facebook 

2.2.1.2 Customer-Based Strategy 
คือกลยุทธ์ที่กําหนดวาลูกคาคือสวนสําคัญที่สุด โดยกิจการจะตอง

สามารถกําหนดกลุมลูกคาที่ตองการไดอยางนอย 1 กลุม ดวยการแบงสวนตามวัตถุประสงค์หรือตาม
จุดมุงหมายหรือความตองการของลูกคา แบงตามขอบเขตของลูกคาในแตละพ้ืนที่ซึ่ งสอดคลองกับ
ตนทุนดานการตลาด และการแบงตามการวิเคราะห์ตลาดสําหรับตลาดที่มีการแขงขันสูง โอแมนให
ความเห็นวาการใหความทุมเทเพ่ือทําความรูจัก คนหาขอมูล และตอบสนองความตองการของกลุม
ลูกคาที่กําหนดไวไดเป็นอยางดี อีกทั้งการสามารถเชื่อมโยงจุดแข็งของกิจการเขากับกลุมลูกคาที่
กําหนดไวได เป็นสิ่งที่กิจการควรกระทําและใหผลลัพธ์ที่ดีกวาการวางกลยุทธ์เพ่ือตอบสนองแกความ
ตองการของตลาดทั้งหมด โดยลูกคาเปูาหมายของผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนากลุมผิวกระจางใสและลด
เลือนริ้วรอยคือผูบริโภคเพศหญิงที่มีอายุในชวง 28-40 ปี อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ใหความสนใจเกี่ยวกับการดูแลผิว มีความกังวลเกี่ยวกับปัญหาผิวหมองคล้ํา ฝูา กระ จุดดางดํา และมี
ริ้วรอย หรือมีความตองการใหผิวขาวกระจางใส หรือตองการปูองกันการเกิดริ้วรอย โดยผลิตภัณฑ์ที่
เลือกใชนั้นจะตองใหคุณประโยชน์มากกวา 1 ประการ และมีพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา
ที่หลากหลาย 

2.2.1.3 Competitor-Based Strategy 
คือกลยุทธ์ที่กําหนดที่คูแขงเป็นสําคัญ โดยจะตองหาพ้ืนที่ของตลาด

สําหรับการแขงขัน และกําหนดขอบเขตในการแขงขันของกิจการ โดยโอแมนใหความเห็นวากิจการ
ควรมองหาความแตกตางจากคูแขงขันในดานกระบวนการ ไดแก การผลิต การออกแบบ งาน
วิศวกรรม การขาย หรือการบริการ และสงเสริมใหเกิดความแตกตางจากคูแขงอยางชัดเจน ไดแก 
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ภาพลักษณ์ เพราะภาพลักษณ์ทําใหเกิดความแตกตางแมวาจะไมสามารถแยกระดับคุณภาพออกจาก
กันไดอยางชัดเจน โครงสรางกําไรกับตนทุน เทคนิคไกรองบอน หากกิจการมีตนทุนสูงจากกิจกรรม
การคนควาวิจัย หรือกระบวนการสนับสนุน ทําใหเสียเปรียบบริษัทใหญ และ Hito-Kane-Mono การ
บริหารจัดการคน เงิน และทรัพย์สิน(ถาวร) ใหสมดุลกัน 

สวน Belch อางถึงใน กมล ชัยวัฒน์ (2558, น. 3) ไดใหความเห็นวา 
การพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดและแผนสําหรับสินคาและบริการขององค์กร จะตองมีการวิเคราะห์
ถึงคูแขงที่ตองแขงขันในตลาด ตั้งแตคูแขงทางตรง ไปจนถึงคูแขงทางออมในรูปของสินคาทดแทน 
โดยจะตองคนหาความไดเปรียบทางการแขงขันหรือความพิเศษที่องค์กรมีหรือมีเหนือคูแขงขัน และ
โปรแกรมการตลาดของคูแขงขันมีผลอยางยิ่งตอกลยุทธ์ขององค์กร ดังนั้นจึงจําเป็นตองมีการ
ตรวจสอบและวิเคราะห์อยูเสมอ รวมไปถึงการตอบสนองของคูแขงตอกลยุทธ์การตลาดและการ
สงเสริมการตลาดดวย 

โดยงานวิจัยนี้ผูวิจัยไดเลือกตราสินคาผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาซึ่งมีวาง
จําหนายแลวในตลาดจํานวน 5 ตราสินคาในกลุมที่เป็นผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเพ่ือผิวกระจางใสและ
ลดเลือนริ้วรอย โดยแบงเป็น 2 ประเภท  คือ คูแขงทางตรง (Direct Competitors) ไดแก ผลิตภัณฑ์
กลุม L’Oreal REVITALIFT LASER X 3 ผลิตภัณฑ์กลุม Smooth E Gold และผลิตภัณฑ์ Garnier 
Ageless White และคูแขงทางออม (Indirect Competitiors) ไดแก ผลิตภัณฑ์กลุม Pond’s Age 
Miracle และผลิตภัณฑ์กลุม Olay Regenerist โดยประเมินจากภาพลักษณ์ของกลุมสินคาและ
คุณประโยชน์ของสินคาที่บริษัทไดโฆษณาใหผูบริโภครับทราบ รวมกับระดับของสินคา โดยมีเหตุผล
ประกอบการคัดเลือกดังนี้ ประเภทของผลิตภัณฑ์ (ผลิตภัณฑ์เพ่ือการบํารุงผิวหนา ใชสําหรับใบหนา
และลําคอ) คุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ที่ใหกับผูบริโภค (ชวยใหผิวหนากระจางใส และชวยลดเลือน
ริ้วรอย) โดยกลุมคูแขงทางตรงคือกลุมผลิตภัณฑ์ที่มีการโฆษณาอยางชัดเจนวาให 2 คุณประโยชน์คือ
ชวยเรื่องริ้วรอยและผิวขาวกระจางใส สวนกลุมคูแขงทางออมคือกลุมผลิตภัณฑ์ที่มีการโฆษณาวาชวย
ในเรื่องของการลดเลือนริ้วรอยชัดเจนมากกวาผิวกระจางใส เพศและชวงอายุของกลุมเปูาหมาย (ชวง
อายุตั้งแต 30 ปีขึ้นไป และเป็นเพศหญิง) ชองทางการจัดจําหนาย (รานจําหนายสินคาเพ่ือสุขภาพ
และความงาม ซุปเปอร์มาร์เก็ต ไฮเปอร์มาร์เก็ต รานสะดวกซื้อ และชองทาง Online) ระดับของตรา
สินคา (Premium Mass และ Mass Product) และวิเคราะห์โดยใชแนวคิดสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ไดแก Product Price Place และ Promotion 

จากการทบทวนงานวิจัยในสวนของผลิตภัณฑ์ การศึกษาของสุวีรา ตันติ
ศรีเจริญกุล (2557, น. 84) พบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบัติตรงกับ
วัตถุประสงค์ของผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของกิตติยา กุลวัฒนาพร (2555, น. 143) และได
ระบุเพ่ิมเติมถึงสวนประกอบที่มีคุณภาพ เนื่องจากผิวหนาเป็นสวนที่บอบบาง และสรางเสริมบุคลิก
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ใหแกผูบริโภค อีกทั้งหากผลิตภัณฑ์ไดรับการรับรองมาตรฐานสากล และตราสินคามีภาพลักษณ์ที่ดี 
จะชวยสรางความนาเชื่อถือ และทําใหผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์มากยิ่งขึ้น (Reason to 
Believe) สอดคลองกับการศึกษาของโอบเอ้ือ ชิโนสุนทรากร และรุงนภา พิตรปรีชา (2553, น. 24) 
ที่พบวากลุมผูใชเครื่องสําอางระดับบนและกลุมผูใชเครื่องสําอางระดับกลาง ใหความสําคัญสูงสุดกับ
ปัจจัยดานคุณประโยชน์เชิงการใชงาน การแกปัญหาสภาพผิวหนาไดตรงตามความตองการ และไม
กอใหเกิดการแพระคายเคือง นอกจากนี้จากการศึกษาของสุวีรา ตันติศรีเจริญกุล (2557, น. 84) ยัง
พบวาปัจจัยดานรูปลักษณ์ภายนอกของผลิตภัณฑ์ การออกแบบผลิตภัณฑ์ดวยสีและกลิ่นที่ตรงกับ
ความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค จะชวยกระตุนความตองการซื้อ และมีผลใหผลิตภัณฑ์เป็น
ที่สนใจของผูบริโภคได โดยในสวนของการทบทวนงานวิจัยในดานชองทางการจัดจําหนายจากการศึกษา
ของวันเพ็ญ แสงอวม และ สุนันทา ศิลปเจริญ (2552, น. 43) พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อ
สินคาจากหางสรรพสินคา เนื่องจากมีสินคาใหเลือกมาก หลากหลาย แตกตางจากผลที่ไดจาก
การศึกษาของสุวีรา ตันติศรีเจริญกุลที่พบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับความสะดวกในการซื้อ ตองหา
ซื้อและหาเจอไดงาย ณ จุดจําหนายสินคา บรรจุภัณฑ์ที่มีความโดดเดน มีความสวยงาม นอกจากนี้
แหลงจําหนายสินคาจะตองมีภาพลักษณ์ที่นาเชื่อถือเพ่ือสะทอนถึงภาพลักษณ์ของตราสินคา และ
สถานที่จัดจําหนายยังสามารถชวยจัดกลุมลูกคาเปูาหมาย และสงผลตอการตัดสินใจซื้อ 

นอกจากนี้ในสวนของ Promotion ไดมีการวิเคราะห์ขอมูลของคูแขง
เพ่ิมเติมจากแนวคิดของสิทธิ์ ธีรสรณ์ (2551, น. 24) ที่ไดระบุถึงเครื่องมือที่ใชในการสื่อสารทางการตลาด 
หรือสวนประสมการสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication Mix) วาประกอบดวยการ
โฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และการสนับสนุน
กิจกรรม (Sponsorship) นอกจากนี้ยังไดมีการวิเคราะห์ในสวนของการตลาดอินเทอร์เน็ตตามแนวคิดของ 
Belch เนื่องจากในปัจจุบันอินเทอร์เน็ตคือสื่อแบบโตตอบที่มีผลตอการทําการตลาดเป็นอยางมาก 
และบริษัทตางๆ ในปัจจุบันทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญตางมีการสรางเว็บไซต์เพ่ือประชาสัมพันธ์
สินคาและบริการ ดวยการใหขอมูลกับลูกคาปัจจุบันและลูกคาคาดหวัง รวมถึงการใหความบันเทิงและ
เป็นชองทางการติดตอกับลูกคา อีกทั้งการโฆษณาสินคาและบริการในปัจจุบันยังมีการทําผานเว็บไซต์
ตางๆ โดยเสียคาใชจายเพ่ือแสดงโฆษณา หรือแสดงแบนเนอร์โฆษณาหรือเว็บไซต์ของบริษัทเขากับ 
Search Engine เชน Google Bing และ Yahoo 

จากการทบทวนงานวิจัยพบวาจากการศึกษาของกัลยานี กรกีรติ 
นฤนันท์ วุฒิสินธุ์ และ กฤษฎา กิติโกวิทธนา (2555, น. 56) เรื่องปัจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางที่ชวยใหผิวขาวของคนวัยทํางานในอําเภอกระทุมแบน จังหวัดสมุทรสาคร 
ระบุวากลุมตัวอยางใหความสําคัญตอการโฆษณาสื่ออยางแพรหลาย เพราะทําใหคนจดจําและจูงใจให
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คนเลือกใช ไปจนถึงการสรางทัศนคติที่ดีใหกับสินคาตอความรูสึกของผูบริโภค โดยการโฆษณาที่มี
ประสิทธิภาพจะทําใหตัวผลิตภัณฑ์มีภาพลักษณ์ที่สวยงาม ดูมีรสนิยมและทันสมัย มีคุณภาพเหนือ
คูแขง และทําใหเกิดการสรางคุณคาใหแกผลิตภัณฑ์ดวยการเปลี่ยนการรับรูของผูบริโภค โดยสารใน
งานโฆษณามักใชแนวคิด AIDA คือการทําใหคนสนใจ เกิดความตองการ และกระตุนใหเกิดพฤติกรรม
การซื้อ ไดแก การสรางใหเห็นสภาพชีวิตจริงของคน (Slice of Life) การทําใหผลิตภัณฑ์อยูในไลฟสไตล์
ของคน (Lifestyle) การใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ผูบริหารบริษัท ผูบริโภคที่ใชผลิตภัณฑ์พูดถึงประสบการณ์
การใชผลิตภัณฑ์ในทางบวก (Testimonial) การสรางจินตนาการ การสรางความขบขัน การสราง
สัญลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ที่ดูมีชีวิต การใชอารมณ์ ภาพ การสาธิต และดนตรีเป็นสวนประกอบ เป็นตน 
จากการศึกษาของโอบเอ้ือ ชิโนสุนทรากร และรุงนภา พิตรปรีชา (2553 , น. 33) พบวากลุมตัวอยาง
ใหคะแนนความสําคัญกับการใชพรีเซนเตอร์หรือบุคคลที่มีชื่อเสียงต่ําที่สุด เนื่องจากในปัจจุบันกลุม
ผูบริโภคมีการตัดสินใจที่ซับซอนมากขึ้น และมีชองทางในการหาขอมูลเพ่ือใชในการตัดสินใจมากกวา
ในอดีต ทําใหบุคคลที่มีชื่อเสียงไมไดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจมากนัก แตเป็นเพียงสวนหนึ่งเทานั้นที่
ชวยบงบอกถึงบุคลิกภาพของตราสินคา และทําใหเกิดการจดจําที่งายข้ึน 

โดยการตลาดอินเทอร์เน็ตไดรวมถึงการตลาดที่เกี่ยวของกับ Moment 
of Truth ซึ่งเป็นประสบการณ์จริงที่เกิดขึ้นกับผูบริโภคโดยตรงจากการรับรูขอมูลหรือไดสัมผัสสินคา
ดวยตนเองในเวลาที่แตกตางกัน ประกอบดวย 3 ลําดับ (Stage) ไดแก Zero Moment of Truth 
(ZMOT) First Moment of Truth (FMOT) และ Second Moment of Truth (SMOT) 

1) Zero Moment of Truth 
พรรณวดี แดงรัศมีโสภณ (2557) Zero Moment of Truth (ZMOT) 

เป็นแนวคิดที่ไดรับการเผยแพรจาก Google ซึ่งเป็นบริษัท Search Engine ขนาดใหญ ในปี 2011 
โดยในประเทศไทยไดมีการเปิดเผยขอมูลงานวิจัย “ZMOT-Zero Moment of Truth” ในงานสัมมนา
วันนักการตลาดในเดือนพฤศจิกายน ปี 2012 เป็นงานวิจัยที่ศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคในยุค Digital 
Native ที่ตองการคนหาความจริงของสินคาที่สนใจกอนตัดสินใจซื้อ โดยกอนจะถึงลําดับของ ZMOT 
จะตองมีตัวกระตุน (Stimulus) ในเชิงจิตวิทยาที่ทําใหผูบริโภคเกิด Awareness ขึ้น ไดแก โฆษณา 
และกิจกรรมทางการตลาด ZMOT เป็นขั้นตอนการปฏิสัมพันธ์ระหวางผูบริโภคกับสินคากอนที่ผูบริโภค
จะไดสัมผัสสินคาจริง หรือกอนที่จะไปถึงหนาราน โดย ZMOT เป็นลําดับใหมที่เกิดขึ้นพรอมกับ
เทคโนโลยีการสื่อสารแบบออนไลน์ และการพัฒนาของโทรศัพท์เคลื่อนที่แบบสมาร์ทโฟน ทําให
ผูบริโภคในปัจจุบันมีพฤติกรรมที่เปลี่ยนไป โดยผูบริโภคสามารถคนหาขอมูลสินคาที่ตนเองสนใจ 
พรอมทั้งแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือแบรนด์ที่ตนเองไดมีประสบการณ์ลงในสื่อออนไลน์ไดอยาง
เสรี ทุกท่ี และทุกเวลา โดยเครื่องมือและรูปแบบที่นักการตลาดใชกับลําดับ ZMOT มักมีการใชหลาย
เครื่องมือทาง Digital ประกอบกัน ไดแก SEO (Search Engine Optimization) เป็นขั้นตอนแรกใน
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การคนหาขอมูลสินคาของผูบริโภค การโฆษณาสินคาในรูปแบบแบนเนอร์ หรือ Pop up บนหนาเว็บไซต์ 
การโฆษณาสินคาผานการแสดงความคิดเห็นหรือรีวิวของผูที่มีชื่อเสียงหรือผูที่มีอิทธิพล (Blogger) 
การใหขอมูลสินคาในรูปแบบบทความ (Advertorial) เป็นตน แตนอกจากการทํากิจกรรมสงเสริม
การตลาดบนสื่อออนไลน์โดยนักการตลาดแลว นอกจากนี้ก็ยังมี WOM (Word of Mouth) ที่เกิดขึ้นจาก
ผูบริโภคที่ไดมีประสบการณ์ตอสินคานั้นจริงเองดวย จากสิ่งตางๆ เหลานี้จึงทําใหเกิดอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่มีลําดับ ZMOT อยางมาก หากผูบริโภคคนหาขอมูลแลวพึงพอใจกับขอมูล
ที่ไดรับ ก็จะนําไปสูการตัดสินใจซื้อสินคาหนาราน ทําใหจุดจําหนายสินคาหนารานสามารถปิดการ
ขายไดเร็วขึ้น หรือหากไมมีหนารานก็อาจจะสงผลตอการตัดสินใจซื้อผานชองทางออนไลน์ในเวลานั้น
ไดทันที จากการศึกษาของสุวีรา ตันติศรีเจริญกุล (2557, น. 85) เรื่องปัจจัยการเลือกซื้อเครื่องสําอาง
บํารุงผิวหนา ในตลาดระดับกลางบน พบวาการรีวิวสินคาในสื่อออนไลน์ที่มีความนาเชื่อถือก็ทําใหมี
ผลตอการตัดสินใจซื้อไดสูง สอดคลองกับการศึกษาของโอบเอ้ือ ชิโนสุนทรากร และรุงนภา พิตรปรีชา 
(2553, น. 33) เรื่องตัวชี้วัดภาพลักษณ์ตราสินคาเครื่องสําอางในไทย ซึ่งเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพและ
ปริมาณ ในประเด็นการบอกตอและการวิจารณ์ผลิตภัณฑ์จากผูใชรายอ่ืนผานทางอินเทอร์เน็ตไดมี
อิทธิพลตอทัศนคติของผูบริโภคมากกวาสื่อประเภทอ่ืนๆ เนื่องจากในปัจจุบันผูบริโภคมีการคนหา
ขอมูลสินคา และบทวิจารณ์จากบล็อก กระทู และผลตอบรับกอนตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ทําให
ขอมูลเหลานี้มีผลตอการตัดสินใจซื้อเป็นอยางมาก แตจากการศึกษาของวิภาวรรณ บุญดีมีสุขสันต์ 
(2554) เรื่องความตั้งใจซื้อสินคาที่ปรากฏในไวรอลวีดีโอ กรณีศึกษาโดม ปกรณ์ ลัม ออนไลน์ พบวา
ทัศนคติของผูตอบแบบสอบถามเห็นวาการใชสินคาในคลิปวีดีโอจริงสงผลตอความรูสึกตอสินคานั้นๆ 
ทําใหสินคามีภาพลักษณ์ที่ดีขึ้น สินคามีความนาเชื่อถือ มีมาตรฐาน ความปลอดภัย แตมีผลตอความ
สนใจและความอยากซื้อสินคาในระดับปานกลาง และมีผลตอความตั้งใจซื้อของผูตอบแบบสอบถาม
ในระดับต่ํา เนื่องจากผูตอบแบบสอบถามอาจพิจารณาปัจจัยอ่ืนเพ่ิมเติมในการตัดสินใจซื้อ เชน ราคา 
คุณภาพของสินคา 

นอกจากการสื่อสารกับ End-User แลว ZMOT ยังเป็นลําดับที่ใชกับ
ธุรกิจแบบ B2B ไดอีกดวย จากการสื่อสารขอมูลของสินคาและบริษัทผานทางสื่อออนไลน์ในรูปแบบ
ตางๆ เพ่ือสรางใหเกิดความเชื่อมั่น และสงผลตอการตัดสินใจในการทําธุรกิจรวมกัน 

2) First Moment of Truth 
Heidi Cohen (2556) และ พรรณวดี แดงรัศมีโสภณ (2557) ไดกลาวถึง 

First Moment of Truth ไววาเป็นสิ่งที่ถูกกําหนดและเผยแพรโดยบริษัท P&G ในปี 2005 อธิบายถึง
ความสัมพันธ์ระหวางลูกคากลุมเปูาหมายกับพ้ืนที่หนารานหรือจุดจําหนายสินคาจนทําใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อ โดยสิ่งที่สําคัญของขั้นตอนนี้คือความนาสนใจ การกระตุน การสรางแรงดึงดูดระหวาง
ผลิตภัณฑ์กับลูกคากลุมเปูาหมายใหเกิดขึ้น ไมวาจะเป็นขอมูล การรีวิวสินคา ตัวอยางที่เกิดขึ้นจริงกับ
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ผูที่ไดทดลองใชสินคาแลว เพ่ือใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือแบรนด์ของเราแทนของคูแขง 
รวมถึงราคา และความสะดวกในการจัดสง หรือการไดรับสินคาดวย 

3) Second Moment of Truth 
เป็นขั้นตอนที่ผูบริโภคไดตัดสินใจซื้อสินคานั้นแลว มีประสบการณ์

โดยตรงกับสินคาหรือแบรนด์จากการใชผลิตภัณฑ์ จากนั้นจะมีการประเมินผลที่ไดรับกับความ
คาดหวังหรือสิ่งที่แบรนด์ไดใหคํามั่นสัญญาไวกับผูบริโภค เป็นขั้นตอนหลังการขายที่นักการตลาด
จะตองสรางปฎิสัมพันธ์กับลูกคากลุมเปูาหมายจากการซื้อครั้งแรกใหเป็นผูที่มีความจงรักภักดีกับ
สินคาหรือแบรนด์ โดยสิ่งที่จะตองตอบสนองตอกลุมลูกคาในขั้นตอนนี้คือ การชวยเหลือ ใหขอมูลการ
ใชผลิตภัณฑ์ที่ถูกตองเหมาะสม รวมถึงการตอบรับคําเสนอแนะจากลูกคากลุมเปูาหมาย และในปัจจุบัน
พบวาทั้ง First Moment of Truth และ Second Moment of Truth นั้นตางมีความเกี่ยวของกับ Social 
Media เป็นอยางมาก เชน ความตองการทราบขอมูลของผลิตภัณฑ์จากแบรนด์โดยตรงดวยเว็บไซต์ 
Facebook หรือชองทางออนไลน์อื่นๆ ซึ่งควรระบุสถานที่จัดจําหนาย เบอร์โทรศัพท์ อีเมล์ที่ใชในการ
ติดตอสอบถามขอมูลสําคัญในการสอบถามเพ่ือใหไดคําตอบเฉพาะบุคคล เนื่องจากกลุมลูกคา
เปูาหมายจะคนหาขอมูลเหลานี้จากในอินเทอร์เน็ต เพ่ือใหไดคําตอบในคําถามที่สงสัย หรือไดขอมูล
ตามท่ีตองการ จนนําไปสูการตัดสินใจซื้อในที่สุด หรือการบอกเลาประสบการณ์หลังการใชผลิตภัณฑ์
ใน Social Media การเสนอแนะหรือแจงปัญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และแบรนด์ก็สามารถดําเนินกิจกรรม
ผานสื่อออนไลน์ไดทั้งหมด รวมถึง Third Moment of Truth ซ่ึงเป็นขั้นตอนลาสุดที่เกี่ยวของกับกิจกรรม
การบอกตอหรือ Word of Mouth ของกลุมลูกคาเปูาหมายที่มีความประทับใจ และมีความจงรักภักดี
ตอแบรนด์ โดยนักการตลาดจะตองมั่นใจวาในขั้นตอน Second Moment of Truth ไดทําใหกลุม
ลูกคาเปูาหมายที่ไดทดลองใชสินคากลายเป็นกลุมลูกคาที่มีความจงรักภักดีตอสินคาหรือแบรนด์ 
จากนั้นจะตองชักจูง หรือสรางแรงกระตุนในการทําใหเกิดการสงตอความประทับใจนี้ไปสูกลุมลูกคา
เปูาหมายที่ตองการ เนื่องจากขอมูลจากการรีวิวสินคาโดยกลุมลูกคาที่มีความประทับใจกับสินคาหรือ
แบรนด์นั้นจะเป็นความคิดเห็นในดานบวก สงผลดีตอภาพลักษณ์ของสินคา และทําใหเกิดความ
เชื่อมั่นกับลูกคาคนอ่ืนๆ ตอไป สอดคลองกับผลจากการศึกษาของวชิรพันธ์ ศรีศุภนิมิต (2553 , น. 
47) เรื่ององค์ประกอบสําคัญที่สงผลตอความภักดีในตราสินคาของผูบริโภค จากการมีสวนรวมใน
ชุมชนตราสินคาออนไลน์ พบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญกับดานการสื่อสาร โดยมีความเห็นวา การ
โพสต์ขอความ การใหขอมูลที่เป็นขาวสารที่เป็นประโยชน์ การใหความสนใจและการตอบสนองตอ
ขอความของสมาชิกคนอ่ืน การแสดงความคิดเห็น เป็นกิจกรรมที่ทําใหเกิดการรวมกลุม กอใหเกิด
ความสัมพนัธ์ระหวางสมาชิก เกิดความคุนเคย สนิทสนมจนเกิดเป็นความไววางใจ และความไววางใจ
จะทําใหเกิดความเชื่อมั่นตอขอมูลสินคาจากการใหขอมูลของสมาชิกคนอ่ืนๆ และเมื่อเกิดความ
เชื่อมั่นแลวก็จะนําไปสูความภักดีในตราสินคาตอไป 
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(1) ข้อมูลผลิตภัณฑ์คู่แข่งทางตรง 
1) ผลิตภัณฑ์กลุ่ม L’Oreal REVITALIFT LASER X 3 

สวนประสมทางการตลาด (4P) 
1. Product 

 

 
 
ภาพที่ 2.3 ผลิตภัณฑ์กลุม L’Oreal REVITALIFT LASER X 3, โดย บริษัท ลอรีอัล (ประเทศไทย) 
จํากัด, สืบคนเมื่อวันที่ 15 พฤศจิกายน 2559, จาก http://www.lorealparisthailand.com 

 
กลุมผลิตภัณฑ์ L’Oreal Revitalift ประกอบดวย 3 กลุมคือ 

Revitalift x 3 เหมาะสําหรับผูที่มีปัญหาเริ่มมีริ้วรอย รูขุมขนกวาง ผิวไมเดง Revitalift Dermalift 
เหมาะสําหรับผูที่มีปัญหาเรื่องริ้วรอย ผิวหยอนคลอย และ Revitalift Filler เหมาะสําหรับผูที่มี
ปัญหาริ้วรอยรองลึก ผิวหยอนคลอย และผิวฝุอตัว โดย Revitalift Laserx3 เปรียบเทียบ
ประสิทธิภาพของผลลัพธ์ที่ไดกับการทํา IPL 3 ครั้ง (IPL ใชในการรักษาจุดดางดํา ลดเลือนริ้วรอย ทํา
ใหรูขุมขนดูกระชับ ผิวเดงเตงตึงจากการกระตุนการสรางคอลลาเจน) จากสวนผสมหลักโปรไซเลน 
(Pro-XylaneTM) ซึ่งเป็นลิขสิทธิ์เฉพาะของลอรีอัล ทําใหผิวชุมชื้น และเดงกระชับ กับ LHA ชวย
ผลัดเซลล์ผิวอยางออนโยน และ Adenosine ชวยลดเลือนริ้วรอย โดยใหความสําคัญกับปัญหารูขุม
ขนกวาง และผิวไมเดงเป็นสิ่งสําคัญ เนื่องจากมีการสื่อสารวาสิ่งเหลานี้เป็นสัญญาณแรกของผิวที่รวง
โรย เริ่มจําหนายในปี 2013 

2. Price 
ประกอบดวยสินคาทั้งหมด 6 ประเภทไดแก (1) Revitalift x 3 

Serum ขนาด 30 ml. ราคา 999 บาท (2) Revitalift x 3 Day Cream ขนาด 50 ml. ราคา 949 
บาท (3) Revitalift x 3 Night Cream ขนาด 50 ml. ราคา 999 บาท (4) Revitalift x 3 Power 
Water ขนาด 175 ml. ราคา 899 บาท (5) Revitalift x 3 SPF27 ขนาด 50 ml. ราคา 999 บาท 
(6) Revitalift x 3 Eye Cream ขนาด 15 ml. ราคา 999 บาท 
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3. Place 
เคาน์เตอร์ในหางสรรพสินคา Supermarket รานจําหนายสินคา

เพ่ือสุขภาพและความงาม เชน Boots Watsons รานสะดวกซื้อ การจําหนายผานชองทาง Online 
โดยเว็บไซต์ Lazada.com โดยเชื่อมจากเว็บไซต์ของลอรีอัลไทยแลนด์โดยตรง 

4. Promotion 
1) การโฆษณา (Advertising) เป็นการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์กับ

การเลเซอร์เพื่อลบเลือนริ้วรอย แสดงถึงปัญหาความรวงโรยของผิว รูขุมขนกวาง ผิวไมเดง เริ่มเห็นริ้ว
รอย ผลิตภัณฑ์ใหประโยชน์ดานการลดเลือนริ้วรอยแรก รูขุมขนดูเล็กลง ผิวเดงเตงตึง ดวยแคมเปญ
โฆษณาท่ีสรางใหเห็นสภาพชีวิตจริงของคน (Slice of Life) #BestTheLineAndGoBeyond ผูหญิงมี
ขีดจํากัดมากมายที่ตองกาวขาม เพ่ือกระตุนและสรางแรงบันดาลใจใหผูหญิงกาวขามขีดจํากัดของ
ตนเอง และเอาชนะขีดจํากัดความรวงโรยที่มากกวาแคริ้วรอย มีการใชสีและสัญลักษณ์ ดวยการใช
แสงเลเซอร์สีแดงบนพ้ืนสีดํา เพ่ือใหสอดคลองกับสีของบรรจุภัณฑ์ รวมถึงการเปลี่ยนความเชื่อของ
ผูบริโภคที่วาหากยังไมมีริ้วรอยเทากับไมจําเป็นตองใชครีมลดเลือนริ้วรอย ดวยการใหขอมูลความรู
เกี่ยวกับปัญหาผิวที่เกิดขึ้น เพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการใชผลิตภัณฑ์ มีสื่อที่ใชในการโฆษณามี
หลากหลายรูปแบบทั้ง TVC ทางโทรทัศน์ทั้งชองปกติ ชองดิจิตัล และ Online นิตยสาร และสื่อ
โฆษณานอกสถานที่ (Outdoor Advertising) เป็นตน นอกจากนี้ยังมีการจัดงานเปิดตัวผลิตภัณฑ์ใน
ชื่องาน Beat the Line and Go Beyond with L’Oreal Paris Revitalift โดยมี Presenter สินคา 
คือ ชมพู อารยา แอน ทองประสม และออม พิยดา 

 

 
 
ภาพที่ 2.4 Presenter ของผลิตภัณฑ์กลุม L’Oreal Revitalift, โดย บริษัท ลอรีอัล (ประเทศไทย) 
จํากัด, สืบคนเมื่อวันที่ 15 พฤศจิกายน 2559, จาก http://www.lorealparisthailand.com 

 
2) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) ไดแก กิจกรรม “ลอริอัล ซิ

ติเซน เดย์” (L’Oreal Citizen Day 2016) เป็นกิจกรรมใหพนักงานไดรวมทําประโยชน์ใหกับสังคม 
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3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ไดแก การลดราคา
สินคารวมกับรานคาตางๆ เชน 7-11 Watsons และชองทางการจัดจําหนายออนไลน์ เชน Lazada.com 
การลุนรางวัล ไดแก สรอยคอทองคํา แพ็คเกจทองเที่ยวตางประเทศ สินคาเทคโนโลยี เชน IPhone 
และการแถมสินคา premium เชน กระเปา 

4) การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) ประจําอยู ณ จุด
จําหนายสินคาในรานจําหนายสินคาเพ่ือสุขภาพและความงาม ซุปเปอร์มาเก็ต ไฮเปอร์มาเก็ต และ
เคาน์เตอร์ในหางสรรพสินคา 

5) การสนับสนุนกิจกรรม (Sponsorship) ไดแก การเป็นผูสนับสนุน
หลักดานความงามในงานเทศกาลหนังเมืองคานส์ ประเทศฝรั่งเศส 

6) การตลาดอินเทอร์เน็ต 
(1) Zero Moment of Truth ไดแก การโฆษณาผานทาง 

Google Search Engine ดวย SEO และ SEM เมื่อคนหาดวยคําวา ครีมหนาขาว ลดริ้วรอย การใหขอมูล
สินคา กิจกรรมสงเสริมการขายผานชองทางของบริษัทโดยตรง ไดแก Lorealparisthailand Facebook , 
เว็บไซต์ lorealparisthailand, และ LOrealParisTH Youtube เป็นตน การโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต 
ในรูปแบบ Banner Advertorial ผานทางเว็บไซต์เพ่ือความงาม ชุมชนออนไลน์ซึ่งเป็นกลุมความงาม 
เชน หองโต฿ะเครื่องแปูงเว็บไซต์ pantip เว็บไซต์ jeban เป็นตน รวมถึง TVC โฆษณาในเว็บไซต์ 
Youtube การโฆษณาสินคาผานการแสดงความคิดเห็นหรือรีวิวของผูที่มีชื่อเสียงหรือผูที่มีอิทธิพล 
(Blogger) ไดแก Ninabeautyworld Feonalita Mhunoiii Pupesosweet และ kirarista ซึ่งเป็น 
bloggers ที่มีชื่อเสียงในสื่อออนไลน์เป็นอยางมาก และการสงเสริมการขายทางอินเทอร์เน็ต ไดแก 
การแจกสินคาทดลอง โดยการจูงใจดวยสินคา premium ผานสื่อออนไลน์ เชน การแจกสินคาทดลอง
พรอมลายเซ็นของ Presenter 

(2) Third Moment of Truth ไดแก การรีวิวสินคา การบอกตอ
ผานชองทางตางๆ ของผูบริโภคที่ไดทดลองใชสินคาแลวทั้งใน Lorealparisthailand Facebook และ
เว็บไซต์เพ่ือความงาม และชุมชนออนไลน์ซึ่งเป็นกลุมความงาม ไดแก หองโต฿ะเครื่องแปูง เว็บไซต์ 
Pantip เว็บไซต์ Jeban และเว็บไซต์ Vanilla เป็นตน โดยแบรนด์ไดมีการกิจกรรมเพ่ือชักจูง และ
กระตุนใหเกิดการรีวิวสินคาโดยผูบริโภคที่ไดใชจริงดวยการใหรางวัล หรือการรวมกับเว็บไซต์ความ
งามในการแจกสินคาใหกับผูบริโภคไดทดลองและนําสินคามารีวิวในเว็บไซต์นั้นๆ 
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2) ผลิตภัณฑ์กลุ่ม Smooth E 
สวนประสมทางการตลาด (4P) 
1. Product 
 

 
 

ภาพที่ 2.5 ผลิตภัณฑ์กลุม Smooth E Gold, โดย บริษัท สมูทอี จํากัด, สืบคนเมื่อวันที่ 16 
พฤศจิกายน 2559, จาก http://www.smooth-e.com/ 
 

Smoot E เป็นแบรนด์ที่มีเจาของเป็นคนไทย โดยจัดเป็นผลิตภัณฑ์
กลุมเวชสําอาง เนื่องจากสื่อโฆษณามีการนําเสนอวาผลิตภัณฑ์ไดรับการทดสอบการระคายเคืองตอ
ผิวหนังจากแพทย์ผูเชี่ยวชาญ ผลิตภัณฑ์กลุม Smooth E Gold ใหคุณประโยชน์ในดานการลดเลือน
ริ้วรอย และทําใหผิวขาวกระจางใส ดวยสวนผสมจากธรรมชาติ กรดอะมิโนคอลลาเจนอีลาสติน ฟ้ืนฟู
ใหผิวเตงตึง กระชับ ดูเนียนนุม Natural Tocopheral (วิตามินอี ธรรมชาติ) และ Grape Seeds 
Extracts กระตุนกระบวนการผลัดเซลล์ผิวตามธรรมชาติอยางออนโยน พรอม Licorice ลดการ
อักเสบของผิวหนัง ลดการสรางเม็ดสี ชวยใหผิวกระจางใส ดูออนเยาว์ เนียนนุม เปลงปลั่ง ออนกวาวัย 

2. Price 
ผลิตภัณฑ์กลุม Smooth E Gold ประกอบดวยผลิตภัณฑ์ทั้งหมด 

7 ประเภท ประกอบดวย (1) Smooth E Gold Capsule จํานวน 12 ชิ้น ราคา 480 บาท (2) Smooth E 
Gold Cream ขนาด 12 g ราคา 145 บาท ขนาด 30 g ราคา 345บาท ขนาด 65 g ราคา 660บาท 
(3) ) Smooth E Gold Perfect Eye Solution ขนาด 15 ml ราคา 525บาท (4) Smooth E Gold 
Whitening & Anti-aging Facial Mask จํานวน 3 ชิ้น ราคา 475 บาท (5) Smooth E Prestige 
ขนาด 50 ml ราคา 2,400 บาท (6) Smooth E Gold White&Ageless Babyface Cream ขนาด 
30 ml. ราคา 1,200 บาท (7) Smooth E Gold Foam ขนาด 1.5 oz. ราคา 145 บาท และขนาด 4 oz. 
ราคา 375 บาท 

http://www.smooth-e.com/
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3. Place 
ผลิตภัณฑ์มีจําหนายในรานขายยา รานจําหนายสินคาเพ่ือสุขภาพ

และความงาม ไฮเปอร์มาเก็ต ซุปเปอร์มาเก็ต และหางสรรพสินคาท่ัวไป 
4. Promotion 

1) การโฆษณา (Advertising) ดวยชื่อกลุมผลิตภัณฑ์ที่ใชคําวา 
Gold เพ่ือแสดงถึงความหรูหรา แสดงถึงการเป็นผลิตภัณฑ์กลุมเวชสําอาง เหมาะสําหรับผิวแพงาย 
ใหประโยชน์ดานการลดเลือนริ้วรอย ทําใหผิวขาวกระจางใส แลดูออนเยาว์ ดวย Slogan “ขาวตึง
ออนวัย” มีการจัดงานเปิดตัว Presenter อ้ัม พัชราภา ซึ่งเป็น Presenter ของผลิตภัณฑ์ Smooth 
E Gold White&Ageless Babyface Cream โดยเฉพาะ และสรางแคมเปญโฆษณาดวยสภาพชีวิต
จริงของคน (Slice of Life) แสดงโดย อ้ัม พัชราภา สะทอนใหเห็นถึงชีวิตของผูหญิงในปัจจุบันที่
แตงงานชา แตก็ไดเตรียมความพรอมของผิวหนาที่ออนเยาว์ไวอยูตลอดเวลา ทําใหอยากแตงงานตอน
ไหนก็ไดแตง มีการใชสีและสัญลักษณ์ ดวยการใชสีขาวและสีทองเป็นหลัก สอดคลองกับบรรจุภัณฑ์
ของสินคา อีกทั้งสื่อที่ใชในการโฆษณามีหลากหลายรูปแบบทั้ง TVC ทางโทรทัศน์ทั้งชองปกติ และ
ชองดิจิตัล นิตยสาร และสื่อโฆษณานอกสถานที่ (Outdoor Advertising) เป็นตน นอกจากนี้ยังมี
กิจกรรม Smooth E Babyface Facial Yoga : The Official attempt the largest facial class 
yoga by Guinness World Record ซึ่งเป็นงานที่ใหผูบริโภคซึ่งเป็นกลุมลูกคาเปูาหมายไดเขารวม
กิจกรรมเพื่อสราง Brand Loyalty และ Brand Awareness โดยในงานไดมอบของขวัญพิเศษ พรอม
ทั้งยังมีกิจกรรมอยางตอเนื่องกับกิจกรรมการตลาดอินเทอร์เน็ต 

 

 
 

ภาพที่ 2.6 Presenter ผลิตภัณฑ์ Smooth E Gold White&Ageless Babyface Cream, โดย 
บริษัท สมูทอี จํากัด, สืบคนเมื่อวันที่ 16 พฤศจิกายน 2559, จาก http://www.smooth-e.com/ 
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2) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ไดแก การออกบูท
ในงานตางๆ พรอมกิจกรรมสงเสริมการขาย เชน การลดราคา การแถมสินคา เมื่อซื้อครบตามมูลคาที่
กําหนด 

3) การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) ประจําอยู ณ จุด
จําหนายสินคาในรานขายยา ซุปเปอร์มาเก็ต และไฮเปอร์มาเก็ต 

5) การสนับสนุนกิจกรรม (Sponsorship) ไดแก การเป็นผูสนับสนุน
กิจกรรม Dek-D’s Admission on Stage และ Dek-D’s Admission Fair 

6) การตลาดอินเทอร์เน็ต 
(1) Zero Moment of Truth ไดแก การใหขอมูลสินคา 

กิจกรรมสงเสริมการขายผานชองทางของบริษัทโดยตรง ไดแก SmoothEThailand Facebook , 
เว็บไซต์ Smooth-e, และ Smooth E Thai Youtube เป็นตน การโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต ในรูปแบบ 
Banner และ Advertorial ผานทางเว็บไซต์เพ่ือความงาม ชุมชนออนไลน์ซึ่งเป็นกลุมความงาม เชน 
หองโต฿ะเครื่องแปูงเว็บไซต์ pantip เว็บไซต์ jeban เป็นตน รวมถึง TVC โฆษณาในเว็บไซต์ Youtube 
การโฆษณาสินคาดวยการใหขอมูล และการรีวิวการใชสินคาจริงของผูที่มีความรูความเชี่ยวชาญดาน
ผิวพรรณ และผลิตภัณฑ์เวชสําอาง เพ่ือใหผลิตภัณฑ์นาเชื่อถือมากขึ้น เชน เภสัชกร ผานทาง 
Facebook Page ไดแก เพจหมอยาพาสวย Facebook และการจัดกิจกรรมเชื่อมโยงกับงาน 
Smooth E Babyface Facial Yoga : The Official attempt the largest facial class yoga by 
Guinness World Record ดวยการมอบรางวัลผานทาง SmoothEThailand Facebook หากผูเขารวม
กิจกรรมโพสภาพในงาน 

(2) Third Moment of Truth ไดแกการรีวิวสินคา การบอก
ตอผานชองทางตางๆ ของผูบริโภคที่ไดทดลองใชสินคาแลวทั้งใน SmoothEThailand เว็บไซต์ 
Facebook และเว็บไซต์เพ่ือความงาม และชุมชนออนไลน์ซึ่งเป็นกลุมความงาม ไดแก หองโต฿ะเครื่อง
แปูง เว็บไซต์ Pantip เว็บไซต์ Jeban และเว็บไซต์ Cosmenet เป็นตน โดยแบรนด์ไดมีการกิจกรรม
เพ่ือชักจูง และกระตุนใหเกิดการรีวิวสินคาโดยผูบริโภคที่ไดใชจริงดวยการใหรางวัล และนําภาพขึ้น
แสดงบนจอ LED 
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3) ผลิตภัณฑ์กลุ่ม Garnier Ageless White 
สวนประสมทางการตลาด 
1. Product 
 

 
 

ภาพที่ 2.7 ผลิตภัณฑ์ Garnier Ageless White City Renew SPF 30/PA+++, โดย บริษัท  
ลอรีอัล (ประเทศไทย) จํากัด, สืบคนเมื่อวันที่ 17 พฤศจิกายน 2559, จาก http://www.garnier.co.th/ 

 
Garnier เป็นแบรนด์ที่ใหญเป็นอันดับ 2 ของบริษัท L’Oreal 

โดยผลิตภัณฑ์กลุม Garnier Ageless White ใหคุณประโยชน์ในดานการลดเลือนริ้วรอยไปพรอมกับ
การทําใหผิวกระจางใส อีกท้ังยังชวยปูองกันการเกิดจุดดางดําดวยสารปูองกันแสงแดด โดยผลิตภัณฑ์ 
Ageless White City Renew SPF30/PA +++ เป็นเนื้อเซรั่ม สวนผสมสําคัญคือสารสกัดจากเมล็ด
องุน ลดเลือนริ้วรอยลึก เพิ่มความกระจางใส และโปร-คอลลาเจน ชวยใหผิวกระชับ เตงตึง เหมาะกับ
ผูหญิงอายุตั้งแต 30 ปีขึ้นไป มีหลากหลายขนาดใหเลือกซื้อ สวน Ageless White SPF21/PA++ 
ชวยลดเลือนริ้วรอยแรกเริ่ม และเทคโนโลยี Auto-Fit เนื้อครีมเขาไดกับทุกสีผิว และ Ageless White 
Night Cream ทําใหผิวหลังตื่นนอนนุม เดง เตงตึง เหมือนไดนอนหลับนาน 8 ชั่วโมง 

2. Price 
ผลิตภัณฑ์ประกอบดวยสินคา 3 ประเภท ไดแก (1) Ageless 

White City Renew SPF30/PA +++ ขนาด 50 ml. ราคา 429 บาท ขนาด 15 ml. ราคา 99 บาท 
และขนาด 7 ml. ราคา 20 บาท (2) SPF21/PA++ ขนาด 100 ml. ราคา 379 บาท (3) Ageless 
White Night Cream ขนาด 50 ml. ราคา 399 บาท 

3. Place 
จําหนายผานซุปเปอร์มาร์เก็ต ไฮเปอร์มาร์เก็ต รานสะดวกซื้อ 

และรานขายปลีกทั่วไป นอกจากนี้ยังสามารถสั่งซื้อทาง Online ผานทางเว็บไซต์ของ Garnier ซึ่งจะ
เชื่อมโยงไปสูเว็บไซต์ของ Lazada.com เชนเดียวกับลอรีอัล 
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4. Promotion 
1) การโฆษณา (Advertising) แสดงถึงปัญหาของผูหญิงใน

เมืองที่อายุตั้งแต 30 ปีขึ้นไป การพบเจอกับมลภาวะและแสงแดด ทําใหผิวหมองคล้ํา ไมกระจางใส 
อีกทั้งสาเหตุการพักผอนไมเต็มที่ ทําใหผิวหลังตื่นนอนไมกระจางใส เห็นริ้วรอยไดอยางชัดเจน  โดย
ผลิตภัณฑ์ใหประโยชน์ “3 ประสิทธิภาพใน 1 เดียว” ดวยการลดเลือนริ้วรอยไปพรอมกับการทําใหผิว
กระจางใส และชวยปูองกันการเกิดจุดดางดําดวยสารปูองกันแสงแดด ดวย Slogan ของสินคา “เสริม
พลังขึ้น 50 เทา ยกผิวกระชับทันที จบริ้วรอย ผิวหมองคล้ําจากชีวิตเมือง” โดยใหคํามั่นสัญญากับ
ลูกคาวาสามารถเห็นผลไดใน 2 สัปดาห์ เป็นการกระตุนใหเห็นปัญหาของผูหญิงที่อายุยังไมมาก แต
ถูกเรียกวา“ปูา” ดวยการสรางโฆษณาใหเป็นคําถามผานทาง Garnier Facebook ดวยแคมเปญ
โฆษณาที่สรางใหเห็นสภาพชีวิตจริงของคน (Slice of Life) แสดงใหเห็นวาผูหญิงในเมืองตองพบเจอ
กับมลภาวะ ทําใหเกิดริ้วรอย ผิวหมองคล้ํา จนเกิด “ผิวแกแซงวัย” เมื่อใชผลิตภัณฑ์จะชวยให “ผิวดู
กระชับทันที ริ้วรอยลึกดูลดเลือน ผิวดูใส และเสริมเกราะชนะทุกมลภาวะ สวยสะกดใจ ดูออนวัย จน
เซอร์ไพรส์” โดยมี แอฟ ทักษอร ซึ่งเป็น Presenter ของสินคาเป็นผูแสดงโฆษณารวมกับสามี โดยสี
แดงและสัญลักษณ์สอดคลองกับสีของบรรจุภัณฑ์ และภาพ Background สวนใหญมักจะเป็นลาย
ภาพของตึกและอาคารสูงซึ่งสอดคลองกับ Key Message ที่ตองการสื่อใหเห็นถึงผูบริโภคที่เป็นผูหญิง
ในเมือง สื่อที่ใชในการโฆษณามีหลากหลายรูปแบบทั้ง TVC ทางโทรทัศน์ทั้งชองปกติ และชองดิจิตัล 
นิตยสาร และสื่อโฆษณานอกสถานที่ (Outdoor Advertising) เป็นตน นอกจากนี้ยังมีการจัดงานเปิดตัว
ผลิตภัณฑ์และพรีเซนเตอร์ในงาน “GARNIER AGELESS WHITE - Beauty Untouched by Time” 

2) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) ไดแก กิจกรรม 
“ลอริอัล ซิติเซน เดย์” (L’Oreal Citizen Day 2016) และการใหขอมูลกับลูกคาวากลองของ Garnier นั้น
เป็นกลองที่ไดรับเครื่องหมาย FSC เพ่ือเป็นการรับประกันวา กลองทําดวยไมจากปุาปลูกที่มีการ
จัดการปุาอยางถูกตอง และไมทําลายสิ่งแวดลอม 

3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ไดแก การลด
ราคาสินคารวมกับรานคา ซุปเปอร์มาเก็ต และไฮเปอร์มาเก็ต ไดแก Watsons TescoLotus Big C และ
ชองทางจําหนายออนไลน์ เชน Lazada.co.th การแจกคูปองลดราคา เมื่อซื้อผลิตภัณฑ์ครบตาม
มูลคาที่กําหนด การลุนรางวัลรวมกับไฮเปอร์มาเก็ต ไดแก แพ็คเกจทองเที่ยวตางประเทศ สินคา
เทคโนโลยี เชน Ipad และการแถมสินคา premium เชน กระเปา ผาหม เมื่อซื้อผลิตภัณฑ์ครบตาม
มูลคาหรือตามจํานวนที่กําหนด 

4) การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) ประจําอยู ณ จุด
จําหนายสินคาในรานจําหนายสินคาเพ่ือสุขภาพและความงาม ซุปเปอร์มาเก็ต และไฮเปอร์มาเก็ต 
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5) การตลาดอินเทอร์เน็ต 
(1) Zero Moment of Truth ไดแก การใหขอมูลสินคา 

กิจกรรมสงเสริมการขายผานชองทางของบริษัทโดยตรง ไดแก Garnier.Thailand Facebook , เว็บไซต์ 
Garnierthailand.com, และ GarnierThailand Youtube เป็นตน การโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต ใน
รูปแบบ Banner Advertorial ผานทางเว็บไซต์เพ่ือความงาม ชุมชนออนไลน์ซึ่งเป็นกลุมความงาม 
เชน หองโต฿ะเครื่องแปูงเว็บไซต์ pantip เว็บไซต์ jeban เป็นตน รวมถึง TVC โฆษณาในเว็บไซต์ 
Youtube การโฆษณาสินคาผานการแสดงความคิดเห็นหรือรีวิวของผูที่มีชื่อเสียงหรือผูที่มีอิทธิพล 
(Blogger) ไดแก NinaBeautyWorld ErkErk Yamuyami Wonderpeach Orangina Janenipa ซึ่ง
เป็น bloggers ที่มีชื่อเสียงในสื่อออนไลน์ และการสงเสริมการขายทางอินเทอร์เน็ต ไดแก การจัด
กิจกรรมแจกสินคาผานทาง Garnier Facebook ดวยการใหผูที่ติดตามรวมเลนกิจกรรมบอกและแชร์
ถึงมลภาวะที่ทํารายผิว ซึ่งเนื้อหาของกิจกรรมมีความสอดคลองกับ Key Message 

(2) Third Moment of Truth ไดแก การรีวิวสินคา การ
บอกตอผานชองทางตางๆ ของผูบริโภคที่ไดทดลองใชสินคาแลวทั้งใน GarnierThailand Facebook 
และเว็บไซต์เพ่ือความงาม และชุมชนออนไลน์ซึ่งเป็นกลุมความงาม ไดแก หองโต฿ะเครื่องแปูง เว็บไซต์ 
pantip เว็บไซต์ jeban เว็บไซต์ Vanilla และเว็บไซต์ Cosmenet เป็นตน โดยแบรนด์ไดมีการ
กิจกรรมเพื่อชักจูง และกระตุนใหเกิดการรีวิวสินคาโดยผูบริโภคท่ีไดใชจริงดวยการใหรางวัล เชน การ
ลุนรางวัลกระเปาเมื่อโพสต์ภาพหรือแชร์ความประทับใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ หรื อการรวมมือกับ
เว็บไซต์เพ่ือความงามในการแจกสินคาใหกับผูบริโภคไดทดลองและนําสินคามารีวิวในเว็บไซต์นั้นๆ 

(2) ข้อมูลผลิตภัณฑ์คู่แข่งทางอ้อม  
1) ผลิตภัณฑ์กลุ่ม Pond’s Age Miracle 

สวนประสมทางการตลาด 
1. Product 
 

 
ภาพที่ 2.8 ผลิตภัณฑ์กลุม Pond’s Age Miracle, โดย บริษัท ยูนิลีเวอร์ (ประเทศไทย) จํากัด, 
สืบคนเมื่อวันที่ 17 พฤศจิกายน 2559, จาก http://www.ponds.co.th/ 

http://www.ponds.co.th/
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ผลิตภัณฑ์ในกลุม Pond’s Age Miracle ใหคุณประโยชน์ในดาน
การเสริมความเปลงประกายใหกับผิวพรอมกับการลดเลือนริ้วรอยเหี่ยวยน ดวยสวนผสม Intelligent 
Pro-Cell Complex™ ประกอบดวย CLA ชวยเสริมสรางเสนใยคอลลาเจน กระตุนการทํางานของผิว 
AHA Retinol และ Retinol Booster ที่ชวยเรงกระบวนการผลัดเซลล์ผิว 

2. Price 
ประกอบดวยผลิตภัณฑ์ทั้งหมด 7 ประเภท ไดแก (1) Pond’s 

Age Miracle Cell ReGenTM Day Cream SPF15 ขนาด 10 g. ราคา 99 บาท ขนาด 50 g. ราคา 
449 บาท (2) Pond’s Age Miracle Cell ReGenTM Facial Foam ขนาด 100 g. ราคา 144 บาท 
(3) Pond’s Age Miracle Cell ReGenTM Anti Aging BB+ Cream SPF30 PA++ ขนาด 25 g. 
ราคา 279 บาท (4) Pond’s Age Miracle Cell ReGenTM Deep Action Night Cream ขนาด 10 
g. ขนาด 109 บาท ขนาด 50 g. ราคา 499 บาท (5) Pond’s Age Miracle Cell ReGenTM Serum 
ขนาด 30 g. ราคา 499 บาท 

3. Place 
จําหนายผานรานสะดวกซื้อ รานขายปลีกทั่วไป ซุปเปอร์มาร์เก็ต 

และไฮเปอร์มาร์เก็ต นอกจากนี้หากสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ผานทางเว็บไซต์ของ Pond’s จะเชื่อมตอไปยัง
เว็บไซต์ของ Big C Tops Supermarket และ Lotus เพ่ือใชในการสั่งซื้อสินคาออนไลน์ได 

4. Promotion 
1) การโฆษณา (Advertising) เป็นการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์กับ

การฉีดโบทอกซ์เพ่ือลดเลือนริ้วรอย เหมาะสําหรับผูที่ไมตองการทําศัลยกรรมเพ่ือลดเลือนริ้วรอย และ
แคมเปญโฆษณา “ปฺอกไปทําอะไรมาหนาเด็ก?”ที่สรางใหเห็นสภาพชีวิตจริงของคน (Slice of Life) 
ดวยการเลาเรื่องเก่ียวกับปัญหาผิวในวัย 30 ที่เกิดขึ้นในชีวิตจริงของ ปฺอก ปิยธิดา ซึ่งเป็น Presenter 
ของสินคา พูดถึงการแสดงอารมณ์ เมื่ออารมณ์ดี ยิ้มแลวทําใหเกิดริ้วรอยบนใบหนา  แตไมอยากใช 
Application แตงภาพ เพราะไมอยากใหคนที่เห็นรูสึกถึงความแตกตางระหวางภาพกับตัวจริง รวมถึง
ภาพโฆษณาท่ีมีการใหคําสัญญาเพ่ือสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคาดวยประโยค “ลดเลือนริ้วรอยใน 2 
สัปดาห์” และใชสีแดงเป็นหลักในทุกสื่อ ซึ่งสอดคลองกับสีของบรรจุภัณฑ์  สื่อที่ใชในการโฆษณามี
หลากหลายรูปแบบทั้ง TVC ทางโทรทัศน์ทั้งชองปกติ และชองดิจิตัล นิตยสาร และสื่อโฆษณานอก
สถานที่ (Outdoor Advertising) เป็นตน นอกากนี้ยังมีการจัดงาน “10 Year Younger Beauty 
Challenge by Pond’s Age Miracle เผยความลับเหมือนยอนคืน 10 ปีแหงความออนเยาว์” 
เพ่ือใหกลุมลูกคาเปูาหมายที่อายุมากกวา 30 ปีและอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ไดรวมกิจกรรมการ
คัดเลือกเป็น Brand Ambassador ถายทําสื่อโฆษณาของผลิตภัณฑ์ ซึ่งสอดคลองกับภาพลักษณ์ของ
สินคาท่ีตองการสื่อถึงผูหญิงอายุ 30 ปีที่อาศัยอยูในเมือง และยังคงมีใบหนาที่ออนเยาว์ 

2) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) ไดแก กิจกรรมเพ่ือสังคม
รวมกับบริษัท Unilever 
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3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ไดแก การลดราคา
สินคารวมกับรานคาตางๆ เชน FamilyMart Watsons Tesco Lotus และชองทางการจัดจําหนาย
ออนไลน์ เชน Lazada การแจกแสตมปเพ่ือใชแทนเงินสดรวมกับรานสะดวกซื้อ 7-11 การลุนรางวัล ไดแก 
สินคาเทคโนโลยี เชน IPhone และการแถมสินคา premium เชน กระเปา เมื่อซื้อสินคาครบตาม
จํานวนที่กําหนด 

4) การตลาดอินเทอร์เน็ต 
(1) Zero Moment of Truth ไดแก การใหขอมูลสินคา 

กิจกรรมสงเสริมการขายผานชองทางของบริษัทโดยตรง ไดแก Pondsthailand Facebook , เว็บไซต์ 
ponds.co.th, และ Pond’s Thailand Official Youtube เป็นตน การโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต ใน
รูปแบบ Banner Advertorial ผานทางเว็บไซต์เพ่ือความงาม ชุมชนออนไลน์ซึ่งเป็นกลุมความงาม เชน 
หองโต฿ะเครื่องแปูงเว็บไซต์ pantip เว็บไซต์ cosmenet.in.th และเว็บไซต์ beautymouthsy.com เป็น
ตน รวมถึง TVC โฆษณาในเว็บไซต์ Youtube การโฆษณาสินคาผานการแสดงความคิดเห็นหรือรีวิวของผู
ที่มีชื่อเสียงหรือผูที่มีอิทธิพล (Blogger) ไดแก Ninabeautyworld Janenipa Jubjip ซึ่งเป็น 
bloggers ที่มีชื่อเสียงในสื่อออนไลน์ และการสงเสริมการขายทางอินเทอร์เน็ต ไดแก การแจกสินคา
ทดลองผานกิจกรรมในชองทางออนไลน์ 

(2) Third Moment of Truth ไดแก การรีวิวสินคา การบอก
ตอผานชองทางตางๆ ของผูบริโภคที่ไดทดลองใชสินคาแลวทั้งใน PondsThailand Facebook และ
เว็บไซต์เพ่ือความงาม และชุมชนออนไลน์ซึ่งเป็นกลุมความงาม ไดแก หองโต฿ะเครื่องแปูง เว็บไซต์ 
pantip เว็บไซต์ jeban และเว็บไซต์ Vanilla เป็นตน โดยแบรนด์ไดมีการรวมกับเว็บไซต์เพ่ือความ
งามในการแจกสินคาเพ่ือใหผูใชสินคาไดมารีวิวสินคาท่ีไดรับนั้น 

2) ผลิตภัณฑ์กลุ่ม Olay Regenerist 
สวนประสมทางการตลาด 
1. Product 
 

 

ภาพที่ 2.9 ภาพผลิตภัณฑ์กลุม Olay Regenerist, โดย บริษัท พรอคเตอร์ แอนด์ แกมเบิล เทรด
ดิ้ง (ประเทศไทย) จํากัด, สืบคนเมื่อวันที่ 19 พฤศจิกายน 2559, จาก http://www.ponds.co.th/ 
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Olay เป็นผลิตภัณฑ์ในเครือของบริษัท P&G ผลิตภัณฑ์กลุม Olay 
Regenerist เป็นผลิตภัณฑ์ที่ชวยในการลดเลือนริ้วรอย ประกอบดวยสวนผสมหลัก 5 ชนิด ไดแก 
Amino-Peptide/Pro-Collagen molecules สารบํารุงเพื่อผิวดูเตงตึง แนนกระชับ และริ้วรอยดูลด
เลือน Niacinamide/Vitamin B3 เรงการสรางเซลล์ผิวใหมและลดเลือนริ้วรอย Olive-M/Antioxidant 
ปกปูองผิวจากการทํารายของมลภาวะภายนอก Hyaluronic Acid & Glycerol เติมความชุมชื้นใหผิว 
กลับมาอ่ิมฟู นุมเดง เตงตึง และ LysLastine/สารสกัด Dill Seeds เพ่ิมความนุมเดงยืดหยุนใหแกผิว 

2. Price 
ประกอบดวยผลิตภัณฑ์ทั้งหมด 5 ประเภท ไดแก (1) Olay 

Regenerist Micro-Sculpting Cream ขนาด 50 g. ราคา 999 บาท (2) Olay Regenerist Micro-
Sculpting Cream Night ขนาด 50 g. ราคา 999 บาท และ(3) Olay Regenerist Miracle Boost 
Youth Pre Essence ขนาด 40 g. ราคา 899 บาท (4) Olay Regenerist Micro-Sculpting 
Serum ขนาด 50 g. ราคา 1,099 บาท (5) ) Olay Regenerist Micro-Sculpting UV Cream 
ขนาด 50 g. ราคา 1,099 บาท 

3. Place 
จําหนายผานรานสะดวกซื้อ รานขายปลีกทั่วไป ซุปเปอร์มาร์เก็ต 

และไฮเปอร์มาร์เก็ต นอกจากนี้หากสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ผานทางเว็บไซต์ของ Olay จะเชื่อมตอไปยัง
เว็บไซต์ Lazada เพ่ือใชในการสั่งซื้อสินคาออนไลน์ได 

4. Promotion 
1) การโฆษณา (Advertising) บอกถึงประโยชน์ดานการเพ่ิมการ

ผลัดเซลล์ผิว ตอตานริ้วรอย สามารถซึมซาบไดลึกถึง 10 ชั้นผิว ใหความชุมชื้น “เรงการสรางเซลล์ผิว
ใหม เพ่ือผิวออนเยาว์อยางนาอัศจรรย์” โดยกลาวอางผลิตภัณฑ์ Olay Regenerist Miracle Boost 
Youth Pre Essence วา “เพียง 1 Drop ก็สามารถสรางเซลล์ผิวใหมไดนับลาน” และใหความรูกับ
ผูบริโภคเรื่องการซอมแซมเซลล์ผิวในชวงกลางคืนวาเป็นชวงเวลาที่ดีที่สุด ดวยการอางอิงถึงงานวิจัย 
โดยเฉพาะผูที่มีอายุมากขึ้น ความสามารถในการซอมแซมเซลล์ผิวจะลดลง ดวยแคมเปญโฆษณา 
“Olay Regenerist Overnight Miracle เพ่ือผิวออนเยาว์ภายใน 5 คืน” ที่ นําแสดงโดยเจนี่ เทียน
โพธิ์สุวรรณ ซึ่งเป็น Presenter ของสินคา นําเสนอขอมูลการใชผลิตภัณฑ์ Olay Regenerist Micro-
Sculpting Cream รวมกับ Olay Regenerist Miracle Boost Youth Pre Essence วาสามารถ
ชวยฟื้นบํารุงเซลล์ผิวใหมไดถึง 60% ใน 5 คืน ใหผิวกระชับ ริ้วรอยดูลดเลือน ซึ่งในภาพโฆษณามีการ
ใหคําสัญญาเพ่ือสรางความเชื่อมั่นใหกับลูกคาดวยประโยค “5 คืนสูผิวออนเยาว์อยางนาอัศจรรย์” 
เมื่อมีการใชผลิตภัณฑ์ Olay Regenerist Micro-Sculpting Cream รวมกับ Olay Regenerist 
Miracle Boost Youth Pre Essence มีการแสดงการทดสอบถึงลักษณะของเนื้อครีมวาซึมซาบอยาง
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รวดเร็วโดยไมรูสึกเหนียวเหนอะหนะ เพื่อใหผูบริโภครับรูไดโดยไมตองทดสอบดวยตนเอง และการใช
สีแดงเป็นสีหลักในทุกสื่อ ซึ่งสอดคลองกับสีของบรรจุภัณฑ์ สื่อที่ใชในการโฆษณามีหลากหลายรูปแบบ
ทั้ง TVC ทางโทรทัศน์ทั้งชองปกติ และชองดิจิตัล นิตยสาร และสื่อโฆษณานอกสถานที่  (Outdoor 
Advertising) เป็นตน นอกจากนี้ยังมีการจัดงาน “Power of Overnight Miracle” เปิดตัว Brand 
Ambassador คนใหมของ Olay คือ เจนี่ เทียนโพธิ์สุวรรณ โดยไดเชิญ Bloggers ที่มีชื่อเสียงทางสื่อ
ออนไลน์มาเป็นพิธีกร ไดแก Yingyae Mhunoi และ Papim และ Bloggers อีกมากมายหลายคน 
มารวมกิจกรรมภายในงานดังกลาว โดยเป็นกิจกรรมที่ทํารวมกับ Presenter มีการสื่อใหเห็นถึงการ
เป็นผลิตภัณฑ์ในชวงกลางคืน สําหรับใชในเวลากอนนอน โดยจุดประสงค์ของการใช Bloggers 
จํานวนมาก ทั้งจากงาน Event การ Preview และ Review สินคา ไดแก สวนหนึ่งนั้นเพ่ือทําใหเกิด
การโฆษณาตอมาบนสื่ออินเทอร์เน็ต 

2) การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) ไดแกกิจกรรมเพ่ือสังคม
รวมกับบริษัท P&G ในชื่อ P&G Thailand CSR 

3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) ไดแก การลดราคา
สินคารวมกับรานคาตางๆ เชน Tesco Lotus Big C และ Top Supermarket ชองทางการจัดจําหนาย
ออนไลน์ เชน Lazada.com และการแถมสินคา premium เชน กลองอเนกประสงค์ กระเปา
เดินทาง กระเปาเครื่องสําอาง กระเปาจัดระเบียบ เมื่อซื้อสินคาครบตามจํานวนที่กําหนด 

4) การตลาดอินเทอร์เน็ต 
(1) Zero Moment of Truth ไดแก การใหขอมูลสินคา 

กิจกรรมสงเสริมการขายผานชองทางของบริษัทโดยตรง ไดแก OlayThailand Facebook , เว็บไซต์ 
olay.co.th, และ OLAY Thailand Youtube เป็นตน การโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต ในรูปแบบ 
Banner Advertorial ผานทางเว็บไซต์เพ่ือความงาม ชุมชนออนไลน์ซึ่งเป็นกลุมความงาม เชน หอง
โต฿ะเครื่องแปูงเว็บไซต์ pantip www.cosmenet.in.th เป็นตน รวมถึง TVC โฆษณาในเว็บไซต์ Youtube 
การโฆษณาสินคาผานการแสดงความคิดเห็น พรีวิว และรีวิวของผูที่มีชื่อเสียงหรือผูที่มีอิทธิพล (Blogger) 
ไดแก Evefeemakeup Dujdow Wonderpeach Janenipa Sanonui Mhunoii Puyisme 
Feonalita Tuniez Melissa Kirarista Ninabeautyworld BuaBlink KungInter ซึ่งเป็น bloggers 
ที่มีชื่อเสียงในสื่อออนไลน์ และการสงเสริมการขายทางอินเทอร์เน็ต ไดแก การลุนรางวัลแจกสินคา
ผานกิจกรรมในชองทางออนไลน์ ดวยการรีวิวผลิตภัณฑ์ของ Olay ชนิดใดก็ได 

(2) Third Moment of Truth ไดแก การรีวิวสินคา การบอก
ตอผานชองทางตางๆ ของผูบริโภคที่ไดทดลองใชสินคาแลวทั้งใน OlayThailand Facebook และ
เว็บไซต์เพ่ือความงาม และชุมชนออนไลน์ซึ่งเป็นกลุมความงาม ไดแก หองโต฿ะเครื่องแปูง เว็บไซต์ 
pantip เว็บไซต์ jeban และเว็บไซต์ Vanilla เป็นตน โดยแบรนด์ไดมีการรวมกับเว็บไซต์เพ่ือความ
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งามในการแจกสินคาเพ่ือใหผูใชสินคาไดมารีวิวสินคาที่ไดรับนั้น และมีการการันตีความประทับใจจาก
ผูใชจริงที่ไดมารีวิวสินคาในเว็บไซต์ Vanilla.com ดวยรางวัล “Vanilla Review Awards” ประเภท 
Essence ประจําเดือนสิงหาคม 2015 

จากการศึกษาขอมูลทั้งหมดในดานการทําการตลาดอินเทอร์เน็ต
ตามแนวคิด Moment of Truth ของตราสินคาคูแขงพบวา ในขั้นตอน ZMOT นั้นพบวา L’Oreal 
Revitalift Laser x3 มีการทําโฆษณาเพ่ือใหเกิด Brand Awareness มากที่สุด โดยสิ่งที่แตกตางจาก
ตราสินคาอ่ืนคือ การใช SEO/SEM ทําใหเว็บไซต์ของ L’Oreal เป็นเว็บไซต์แรกที่ปรากฏขึ้นสําหรับ
การคนหาดวยคําวา “ครีมผิวขาว ลดริ้วรอย” ซึ่งมีความสําคัญเป็นอยางมาก เนื่องจากหากผูบริโภค
ไมไดมีตราสินคาใดในใจอยูแลวก็มักจะคนหาดวยคําอ่ืนที่สื่อถึงความตองการ หรือการแกปัญหา 
นอกจาก SEO/SEM แลวพบวาทุกตราสินคามีการโฆษณาผาน Banner ในเว็บไซต์สําหรับผูหญิง และ
เว็บไซต์เพ่ือความงาม บทความโฆษณาในรูปแบบ Advertorial เพ่ือใหขอมูลสินคากับผูบริโภค TVC 
ในสื่อวีดีโอออนไลน์ ไดแก Youtube และ LineTV นอกจากนี้ยังมีการใหขอมูลผลิตภัณฑ์โดยตรง รวมถึง
การสอบถามขอมูล และใหขอเสนอแนะจากชองทางออนไลน์ของตราสินคาเอง ไดแก Facebook 
Website และจากการคนหาขอมูลการโฆษณาโดยใช Endorsers ดวย Bloggers พบวาผลิตภัณฑ์ 
L’Oreal Revitalift Laser x3 และ Olay Regenerist มีการใช Bloggers ในการโฆษณามากที่สุด และเป็น
กลุม Bloggers ที่มีคนรูจักและติดตามจํานวนมาก ไดแก Pupesosweet Feonalita Tuniez 
Ninabeautyworld Mhunoiii KungInter Kirarista เป็นตน ซึ่งทั้ง L’Oreal Revitalift Laser x3 และ 
Olay Regenerist ยังไดมีการจัดกิจกรรมที่นาสนใจเพ่ือเชิญชวน Bloggers ใหรวมทดลองสินคาใน
รูปแบบที่แตกตางกัน โดย L’Oreal ไดมีการจัดงานเปิดตัวผลิตภัณฑ์ สงผลิตภัณฑ์และการ์ดเชิญรวม
ทดลองสินคาโดยมีลายเซ็นของ Presenter ชมพู อารยา สวน Olay นั้น มีการจัดงาน Overnight 
Miracle เพ่ือผิวออนเยาว์ภายใน 5 คืน เป็นกิจกรรมพิเศษที่ให Bloggers มาเป็นพิธีกรในงาน และ
เชิญกลุม Bloggers มารวมกิจกรรมกับ Presenter เจนนี่ เทียนโพธิ์สุวรรณ ทําใหกิจกรรมนี้ไดรับ
ความสนใจจาก Bloggers เป็นอยางมาก โดย Bloggers เหลานี้มีอายุตั้งแต 27-35 ปี จึงสามารถ
นําเสนอในดานคุณสมบัติการลดเลือนริ้วรอยไดเป็นอยางดี และเหมาะสมกับชวงวัยของกลุมลูกคา
เปูาหมาย สวน Garnier Ageless White และ Pond’s Age Miracle ก็ไดมีการโฆษณาผาน 
Bloggers เชนกัน แตมีจํานวนนอยกวา และกลุม Bloggers ที่มารวมงานมีอายุที่หลากหลายมากกวา 
ทําใหกลุม Bloggers ที่มีอายุนอย ยังไมมีปัญหาริ้วรอย ไมสามารถอธิบายคุณประโยชน์ดานการลด
เลือนริ้วรอยของผลิตภัณฑ์ได แตสิ่งที่ทําให Garnier แตกตางจาก Pond’s คือการเชิญ Bloggers 
มารวมกิจกรรมพรอมกับ Presenter แอฟ ทักษอร ในทริปพิเศษ Garnier Ageless White Night 
จากการจัดกิจกรรมทั้งหมดรวมกับ Bloggers หรือการสงผลิตภัณฑ์ให Bloggers ทดลอง พรอมกับ
งานประชาสัมพันธ์เพ่ือใหเป็นที่รูจักแกผูบริโภค ทําใหเกิด Brand Awareness ผานทางชองทางตางๆ 
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โดยเฉพาะการตลาดอินเทอร์เน็ต เนื่องจากเมื่อ Bloggers ไดรับเชิญจากตราสินคาใหไปรวมงาน หรือ
กิจกรรมซึ่งมีการจัดทําขาวประชาสัมพันธ์ Bloggers ทั้งหมดจะชวยประชาสัมพันธ์ขาวหรือกิจกรรม
ในชองทางของตนเองเพ่ิมเติม นอกจากนี้เมื่อกิจกรรมสิ้นสุดลง และกลุม Bloggers ไดทดลองใช
ผลิตภัณฑ์แลว ก็จะรีวิวผลิตภัณฑ์นั้นใหเป็นที่รูจักแกผูติดตาม และหากตราสินคาเห็นวา Bloggers 
คนใดรีวิวผลิตภัณฑ์ไดดี ก็จะนํามาเป็นสื่อโฆษณาเพ่ือเผยแพรใหกับกลุมลูกคาเปูาหมายที่ใช
อินเทอร์เน็ตตอไป  สวน Smooth E นั้นไมมีการใช Bloggers ในการโฆษณาผลลัพธ์ที่ไดจากการใช
ผลิตภัณฑ์ แตมีการรีวิวสินคาจากเพจหมอยาพาสวย ซึ่งมีเจาของเพจเป็นเภสัชกร สอดคลองกับ
ภาพลักษณ์การเป็นผลิตภัณฑ์เวชสําอางของตราสินคา Smoothe E 
 



42 

 

42 

ตารางที ่2.1 
 
สรุปการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์คู่แข่ง 

หัวข้อการวิเคราะห์ 
ผลิตภัณฑ์ที่ใช ้

ในการวิจัย 
L’Oreal REVITALIFT 

LASER X3 
Smooth E Gold 

Garnier Ageless 
White 

Pond’s Age Miracle Olay Regenerist 

ส่วนประสมทางการตลาด 
1. Product 
1.1 ส่วนผสมหลักและ
คุณประโยชน์ 

- Hb Extract ไม
กอใหเกิดการแพ 
กระตุนการผลัด
เซลล์ผิว ผิวเรียบ
เนียน ลดริ้วรอย 
กระจางใส ชุมชื้น 

- Beta Glucan ผิว
เรียบเนยีน เดง
กระชับ ปูองกันการ
เกิดริ้วรอยกอนวัย 

- NAG เพิ่มความชุม
ช้ืน ผลัดเซลล์ผิว
อยางออนโยน 

- โปรไซเลน ผิวชุมชื้น 
และเดงกระชับ 

- LHA ผลัดเซลล์ผิวอยาง
ออนโยน 

- Adenosine ลดเลือน
ริ้วรอย 

- กรดอะมโินคอลลา
เจนอีลาสติน ผิวเตง
ตึงกระชับ เนียนนุม 

- Natural 
Tocopheral และ 
Grape Seeds 
Extracts กระตุน
กระบวนการผลดั
เซลล์ผิวตามธรรมชาต ิ

-  Licorice ลดการ
อักเสบของผิวหนัง 
ลดการสรางเม็ดสี 
ชวยใหผิวกระจางใส 

- สารสกัดจากเมลด็องุน 
ลดเลือนริ้วรอยลึก เพิ่ม
ความกระจางใส 

- โปร-คอลลาเจน ใหผิว
กระชับ เตงตึง 

Intelligent Pro-Cell 
Complex™ 
- CLA ชวยเสริมสราง

เสนใยคอลลาเจน 
กระตุนการทํางานของ
ผิว 

- AHA Retinol และ 
Retinol Booster เรง
กระบวนการผลดัเซลล์
ผิว 

- Pro-Collagen เตงตึง 
แนนกระชับ ริ้วรอยลด
เลือน 

- Vitamin B3 ลดเลือน
ริ้วรอย 

- Antioxidant ปกปูอง
ผิวจากมลภาวะ 

- HA & Glycerol เติม
ความชุมชื้น นุมเดง 
เตงตึง 

- สารสกัด Dill Seeds 
เพิ่มความนุมเดง
ยืดหยุน 

1.2 สี สัญลักษณ์ สีเขียวมรกต 
และสีขาวนม 

แสงเลเซอร์สีแดง  
และสดีํา 

สีขาวและสีทอง สีแดง และ BG  
ภาพตึกในเมืองใหญ 

สีแดง สีแดง ดํา 
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ตารางที ่2.1 
 
สรุปการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์คู่แข่ง (ต่อ) 

หัวข้อการวิเคราะห์ 
ผลิตภัณฑ์ที่ใช ้

ในการวิจัย 
L’Oreal REVITALIFT 

LASER X3 
Smooth E Gold 

Garnier Ageless 
White 

Pond’s Age Miracle Olay Regenerist 

2. Price 

 4 ผลิตภณัฑ ์
1,299–1,550บาท 

6 ผลิตภณัฑ ์
899-999 บาท 

7 ผลิตภณัฑ ์
145-2,400 บาท 

3 ผลิตภณัฑ ์
20-429 บาท 

7 ผลิตภณัฑ ์
99-499 บาท 

5 ผลิตภณัฑ ์
899-1,099 บาท 

3. Place 
 - รานจําหนายสินคา

เพื่อสุขภาพและ
ความงาม 

- ชองทาง Online 
 
 

- เคาน์เตอร์ใน
หางสรรพสินคา 

- Supermarket/ 
Hypermarket 

- รานจําหนายสินคาเพื่อ
สุขภาพและความงาม 

- รานสะดวกซื้อ 
- ชองทาง Online ทีl่ink 

จากเว็บไซต์ของแบ
รนด์ : Lazada.com 

- รานขายยา 
- Supermarket/ 

Hypermarket 
- รานจําหนายสินคา

เพื่อสุขภาพและความ
งาม 

- รานสะดวกซื้อ 
- ชองทาง Online 
 

- Supermarket/ 
Hypermarket 

- รานจําหนายสินคาเพื่อ
สุขภาพและความงาม 

- รานสะดวกซื้อ 
- รานขายปลีกท่ัวไป 
- ชองทาง Online ทีl่ink 

จากเว็บไซต์ของแบ
รนด์ : Lazada.com 

- Supermarket/ 
Hypermarket 

- รานจําหนายสินคาเพื่อ
สุขภาพและความงาม 

- รานสะดวกซื้อ 
- รานขายปลีกท่ัวไป 
- ชองทาง Online ที่

link จากเว็บไซต์ของ
แบรนด์ : Big C Tops 
Supermarket และ 
Lotus 

 

- Supermarket/ 
Hypermarket 

- รานจําหนายสินคาเพื่อ
สุขภาพและความงาม 

- ชองทาง Online ที่
link จากเว็บไซต์ของ
แบรนด์ : 
Lazada.com 
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ตารางที ่2.1 
 
สรุปการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์คู่แข่ง (ต่อ) 

หัวข้อการวิเคราะห์ 
ผลิตภัณฑ์ที่ใช ้

ในการวิจัย 
L’Oreal REVITALIFT 

LASER X3 
Smooth E Gold 

Garnier Ageless 
White 

Pond’s Age Miracle Olay Regenerist 

4. Promotion 

4.1 ประเภทของโฆษณา 
และ Presenter 

- Product Information 
ชมพู อารยา 

Slice of Life 
อั้ม พัชราภา 

Slice of Life 
แอฟ ทักษอร 

Slice of Life 
ปฺอก ปิยธิดา 

Product Information 
เจนี่ เทียนโพธ์ิสุวรรณ 

4.2 IMC “ผิวกระจางใส ไรริ้ว
รอย เรียบเนียน 
เดงกระชับ” 
ผลัดเซลลผ์ิวอยาง
ออนโยน ใหผิว
กระจางใส ฝาู กระ จุด
ดางดําดลูดเลือน ลบ
ริ้วรอยแรกเริ่ม ลด
เลือนริ้วรอยรองลึก 
ลดการอักเสบของสิว 
 
 
 

“เปรียบเสมือนการทํา
เลเซอร์ IPL 3 ครั้ง” 
ปัญหาความรวงโรยของ
ผิว ชวยลดเลือนริ้วรอย
แรก รูขุมขนดูเล็กลง ผิว
เดงเตงตึง 
 

“ขาวตึงออนวัย” 
ผลิตภณัฑ์กลุมเวช
สําอาง เหมาะสําหรับผิว
แพงาย ลดเลือนริ้วรอย 
ทําใหผิวขาวกระจางใส 
แลดูออนเยาว ์
 

“ยกผิวกระชับทันที จบ
ริ้วรอย ผิวหมองคล้ําจาก
ชีวิตเมือง ใหผิวสวยสะกด
ใจ ดูออนวัย จนเซอร์
ไพรส”์ ปัญหา “ผิวแก
แซงวัย” ชวยลดเลือนริ้ว
รอยทําใหผิวกระจางใส 
และปูองกันจุดดางดํา 

“เปรียบเทียบกับการฉีด
โบทอกซ์เพื่อลดเลือนริ้ว
รอย” เสรมิความเปลง
ประกายใหผิวพรอมลด
เลือนริ้วรอย รอยเหีย่วยน 

“เรงการสรางเซลลผ์ิว
ใหม เพ่ือผิวออนเยาว์
อยางนาอัศจรรย”์ เพิ่ม
การผลัดเซลล์ผิว ตอตาน
ริ้วรอย ซึมซาบไดลึกถึง 
10 ช้ันผิว ใหความชุมชื้น 
ใหความรูเรื่องการ
ซอมแซมเซลล์ผิวในชวง
กลางคืน 
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ตารางที ่2.1 
 
สรุปการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์คู่แข่ง (ต่อ) 

หัวข้อการวิเคราะห์ 
ผลิตภัณฑ์ที่ใช ้

ในการวิจัย 
L’Oreal REVITALIFT 

LASER X3 
Smooth E Gold 

Garnier Ageless 
White 

Pond’s Age Miracle Olay Regenerist 

4.3 ประเภทของสื่อ - นิตยสาร 

- Online 

- TVC ทางโทรทัศน์ และ 

Online 

- นิตยสาร 

- สื่อโฆษณานอกสถานท่ี 

- Online 

- TVC ทางโทรทัศน์ 

และ Online 

- นิตยสาร 

- สื่อโฆษณานอก

สถานท่ี 

- Online 

- TVC ทางโทรทัศน์ 

และ Online 

- นิตยสาร 

- สื่อโฆษณานอกสถานท่ี 

- Online 

- TVC ทางโทรทัศน์ 

และ Online 

- นิตยสาร 

- สื่อโฆษณานอกสถานท่ี 

- Online 

- TVC ทางโทรทัศน์ 

และ Online 

- นิตยสาร 

- สื่อโฆษณานอกสถานท่ี 

- Online 

4.4 Event - #BestTheLineAnd 

GoBeyond  

Babyface Facial 

Yoga  

GARNIER AGELESS 

WHITE - Beauty 

Untouched by Time 

10 Year Younger 

Beauty Challenge by 

Pond’s Age Miracle 

Olay Regenerist 

Overnight Miracle เพื่อ

ผิวออนเยาว์ภายใน 5 คืน 

4.5 ประชาสัมพันธ์ - L’Oreal Citizen Day 

2016 

- -  L’Oreal Citizen Day 

2016 

- บรรจภุัณฑ์ทีเ่ป็นมิตร

กับสิ่งแวดลอม 

 

 

CSR รวมกับบริษัท 

Unilever 

CSR รวมกับบริษัท P&G 

“P&G Thailand CSR” 
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ตารางที ่2.1 
 
สรุปการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์คู่แข่ง (ต่อ) 

หัวข้อการวิเคราะห์ 
ผลิตภัณฑ์ที่ใช ้

ในการวิจัย 
L’Oreal REVITALIFT 

LASER X3 
Smooth E Gold 

Garnier Ageless 
White 

Pond’s Age Miracle Olay Regenerist 

4.6 กิจกรรมส่งเสริม

การขาย 

- ลดราคาสินคา
รวมกับรานคา 

- แถมสินคา 
premium 

 

- ลดราคาสินคารวมกับ
รานคา 

- ลุนรางวัล 
- แถมสินคา premium 

- ออกบูท 
- ลดราคา และแจก

คูปองสวนลดรวมกับ
รานคา 

- แถมสินคา premium 

- ลดราคาสินคารวมกับ
รานคา 

- แจกคูปองลดราคา 
- ลุนรางวัล 
- แถมสินคา premium 

- ลดราคาสินคารวมกับ
รานคา 

- แจกคูปองลดราคา 
- ลุนรางวัล 
- แถมสินคา premium 

- ลดราคาสินคารวมกับ
รานคา 

- แถมสินคา premium 
 

4.7 พนักงานขาย       

4.8 การสนับสนนุ
กิจกรรม 

- เทศกาลหนังเมืองคานส ์ - - - - 

Moment of Truth 
1. Zero Moment of Truth 
1.1 โฆษณา - - SEO/SEM 

- Banner 
- Advertorial 
- TVC 

- Banner 
- Advertorial 
- TVC 

- Banner 
- Advertorial 
- TVC 

- Banner 
- Advertorial 
- TVC 

- Banner 
- Advertorial 
- TVC 

1.2 ให้ข้อมูลสินค้า 
(Official) 

- Facebook 
- Website 
- Youtube 

- Facebook 
- Website 
- Youtube 

- Facebook 
- Website 
- Youtube 

- Facebook 
- Website 
- Youtube 

- Facebook 
- Website 
- Youtube 

- Facebook 
- Website 
- Youtube 
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ตารางที ่2.1 
 
สรุปการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์คู่แข่ง (ต่อ) 

หัวข้อการวิเคราะห์ 
ผลิตภัณฑ์ที่ใช ้

ในการวิจัย 
L’Oreal REVITALIFT 

LASER X3 
Smooth E Gold 

Garnier Ageless 
White 

Pond’s Age Miracle Olay Regenerist 

1.3 Endorsers 
- Bloggers 

- Janenipa -  Ninabeautyworld 
- Feonalita 
- Mhunoiii 
- Pupesosweet 
- Kirarista 

- เพจหมอยาพาสวย 
Facebook 

-  NinaBeautyWorld 
- ErkErk 
- Wonderpeach 
- Orangina 
- Janenipa 

-  Ninabeautyworld 
- Janenipa 
- Jubjip 

- Tuniez 
- Kirarista 
- Ninabeautyworld-

BuaBlink 
- KungInter 

1.4 การส่งเสริมการ
ขายทางอินเทอร์เน็ต 

แจกรางวัลใหกับ 
ผูรวมเลนกิจกรรม 

แจกสินคาทดลอง แจกรางวัลสาํหรับ
ผูรวมงาน Event และ

กิจกรรมในFB 

แจกรางวัลใหกับ 
ผูรวมเลนกิจกรรม 

แจกสินคาทดลอง แจกรางวัลใหกับ 
ผูรวมเลนกิจกรรม 

2. Third Moment of Truth 
 - รีวิวสินคา รับรางวัล 

และสวนลด 
- รีวิวสินคา ลุนรับรางวลั 
- รวมกับเว็บไซต์แจก

สินคาทดลองและนํา
สินคามารีวิว 

- รีวิวสินคา ลุนรับ
รางวัล และนาํภาพ
ขึ้นหนาจอ LED 
สําหรับโฆษณา 

- รีวิวสินคา ลุนรับรางวลั 
- รวมกับเว็บไซต์แจก

สินคาทดลองและนํา
สินคามารีวิว 

- รวมกับเว็บไซต์ความ
งามแจกสินคาให
ทดลองและนําสินคามา
รีวิว 

- รีวิวสินคา ลุนรับรางวลั 
- รวมกับเว็บไซต์แจก

สินคาทดลองและนํา
สินคามารีวิว 
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ภาพที่ 2.10 Positioning Map 
 

2.2.2 พฤติกรรมผู้บริโภค 
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเป็นสวนหนึ่งของพฤติกรรมผูบริโภค โดย

แบงเป็นขั้นตอนตางๆ ตามท่ีผูซื้อตองผานในการเลือกซ้ือสินคาและบริการ โดยแบบจําลองไดแสดงให
เห็นวากระบวนการตัดสินใจขึ้นอยูกับปัจจัยภายในทางจิตวิทยาหลายประการ ดังนี้ 

 
 
ภาพที่ 2.11  แบบจําลองพ้ืนฐานในการตัดสินใจของผูบริโภค. จาก IMC in Action สื่อสารการตลาด
แบบครบวงจรเชิงปฏิบัติการ, โดย ธีรพันธ์ โลทองคํา, 2545, กรุงเทพฯ: เลิฟ แอนด์ ลิฟ. 

 
1) การรับรูปัญหา เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค เกิด

เมื่อผูบริโภคทราบวามีความจําเป็นใดบางและเกิดความตองการในการแกปัญหานั้นๆ โดยที่มาหรือ
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สาเหตุของการรับรูปัญหาอาจมีผลจากปัจจัยทั้งภายในและภายนอก ไดแก ของหมด ความไมพึงพอใจ 
ความจําเป็นหรือความตองการใหมๆ สินคาหรือการซื้อที่เกี่ยวของ เชน อุปกรณ์เสริม นักการตลาด
ชี้ใหเห็นถึงปัญหา เป็นการกระตุนใหผูบริโภคมีความตองการเพ่ิมขึ้นจากสภาวะปัจจุบัน และสุดทาย
คือสินคาใหมที่สามารถแกปัญหาของผูบริโภคได และนักการตลาดจะตองคนหาแรงจูงใจที่ทําให
ผูบริโภคเชื่อวาควรแกไขปัญหานั้นๆ และนําไปสูกระบวนการตัดสินใจ 

2) คนหาขอมูล เป็นการคนหาขอมูลสําหรับใชประกอบการตัดสินใจในการ
แกปัญหาที่เกิดขึ้น โดยแหลงขอมูลที่ใชในการคนหานั้นประกอบดวย แหลงขอมูลภายใน ( Internal 
Search) คือจากความทรงจํา หรือประสบการณ์ของตนเองในอดีต แตถาหากไมพบในความทรงจํา
แลวก็จะทําใหเกิดการคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลภายนอกแทน (External Search) ไดแก คนใน
ครอบครัว หรือคนใกลชิด กลุมอางอิง ผูที่มีประสบการณ์ ความรูความเชี่ยวชาญในเรื่องนั้นๆ การ
โฆษณา รวมถึงจุดจําหนายสินคา และพนักงานของบริษัทท่ีสามารถใหขอมูลได 

กระบวนการรับรูของผูบริโภคในเชิงการตลาดประกอบดวย 4 ขั้นตอน ไดแก 
ความรูสึก (Sensation) เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคไดสัมผัสกับตัวสินคา หรือไดรับรูกิจกรรมทางการตลาด
อ่ืนๆ เป็นตน ความสนใจ (Attention) หรือการเลือกเปิดรับขอมูล (Selective Exposure) และการ
เลือกที่จะสนใจ (Selective Attention) โดยผูบริโภคจะเลือกสนใจเฉพาะสิ่งที่เชื่อมโยงกับตนเอง 
ไดแก ทัศนคติ ความรู ความเชื่อของตนเอง 

3) การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) เป็นขั้นตอนการเปรียบเทียบ
ตราสินคาหรือสินคาและบริการตางๆ ที่สามารถแกไขปัญหาและตอบสนองความตองการหรือแรงจูงใจ
ที่นําไปสูการตัดสินใจ เกิดขึ้นหลังจากผูบริโภคไดคนหาและรับทราบขอมูลทั้งหมดแลว ไดแก 
คุณสมบัติ ประโยชน์ของสินคาที่ตรงกับความตองการที่ผูซื้อใหความสนใจและเป็นสิ่งที่ใหความสําคัญ 
รูปลักษณ์ และความเชื่อม่ันในในตราสินคาผานสื่อโฆษณา หรือการทํากิจกรรมทางการตลาด 

4) การตัดสินใจซื้อ (Decision Making) การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคขึ้นอยูกับ
ปัจจัยหลายอยาง เชน ราคาของสินคา หรือสินคาที่ตองอาศัยการศึกษาขอมูลเนื่องจากมีรายละเอียด
มาก โดยสินคาที่มีราคาสูงและสินคาที่มีรายละเอียดของขอมูลมากมักใชเวลาในการพิจารณาและ
ตัดสินใจนานกวาสินคาราคาต่ําและสินคาที่มีรายละเอียดของขอมูลนอยกวา นอกจากนี้สินคาใหมก็
เป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่ทําใหเกิดการพิจารณาเพ่ือตัดสินใจ เนื่องจากผูซื้อยังไมเคยมีประสบการณ์ในการ
ใชสินคามากอน ไดเห็นหรือไดรับรูขอมูลผานทางสื่อโฆษณาเทานั้น ทําใหเกิดความเสี่ยงในการซื้อ
สินคาหากสินคาไมเป็นไปตามที่ตองการ ดังนั้นสินคาจะตองมีความแตกตาง และสินคาอ่ืนไมสามารถ
ทดแทนได มีขั้นตอนการลดความเสี่ยง (Reduced perceived risk) โดยเฉพาะสินคาใหม หรือตราสินคา
ใหมที่ยังไมเป็นที่รูจัก ดวยการใหขอมูลของบริษัท หลักฐานการรับรองคุณภาพ ขอมูลของผลิตภัณฑ์
กับผูบริโภค รวมถึงภาพลักษณ์ที่ดีของบริษัท และตราสินคา ผานการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ชองทาง 
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การจัดจําหนาย และพนักงานของบริษัทเอง หรือการรับประกันสินคา เพ่ือลดความเสี่ยงและสรางให
เกิดความเชื่อม่ันในสินคาหรือตราสินคานั้นๆ นอกจากนี้องค์ประกอบในสวนประสมทางการตลาดดาน
การสงเสริมการขายก็เป็นอีกสิ่งที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาไดเร็วมากขึ้น ไดแก กิจกรรมสงเสริม
การขายดวยการลดราคา ซึ่งหากมีการกําหนดระยะเวลาดวยก็จะยิ่งทําใหการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
เกิดเร็วมากข้ึน นอกจากปัจจัยเรื่องการพิจารณารายละเอียดของสินคาแลวยังมีปัจจัยอ่ืนที่มีผลตอการ
ตัดสินใจของผูบริโภคอีกมาก ไดแก ปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ประกอบดวย 
ปัจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) กลุมอางอิง (Reference Groups) 

5) การประเมินผลหลังการซื้อ (Post Purchase) เป็นทัศนคติที่เกิดขึ้นหลังจาก
ที่ไดทดลองใชสินคาที่ไดซื้อมา เกิดเป็นความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจโดยความพึงพอใจนี้จะเกิดขึ้น
มากหรือนอยขึ้นกับความคาดหวังกอนซื้อผลิตภัณฑ์ ซึ่งความคาดหวังก็มีสาเหตุจากการรับรูขอมูลของ
ผลิตภัณฑ์ผานสื่อโฆษณา หรือแหลงขอมูลอื่นๆ หากผูซื้อพึงพอใจก็จะทําใหเกิดการซื้อซ้ําในครั้งตอไป 
แตถาหากความคาดหวังสูงกวาสิ่งที่ไดรับจริงก็จะเกิดความผิดหวัง ไมพึงพอใจตอสินคา และสงผลตอ
ทัศนคติในแงลบตามมา ซึ่งสอดคลองกับผลจากการศึกษาของวันเพ็ญ แสงอวม และ สุนันทา ศิลปเจริญ 
(2552) เรื่องปัจจัยสวนผสมทางการตลาดและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เครื่องสําอางบํารุงผิวหนาของ
นักศึกษาคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี ที่พบวาในดาน
การประเมินผลหลังซื้อ หากกลุมตัวอยางพบปัญหาจากการใชผลิตภัณฑ์จะหยุดใชทันที แตถาใชแลว
เกิดความประทับใจจะมีการซื้อซํ้าและบอกตอใหผูอ่ืนซื้อตาม 

2.2.3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
2.2.3.1 แนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

แนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ หรือ IMC เกิดขึ้นจากการ
แขงขันของธุรกิจดานการสื่อสารการตลาดอยางรุนแรง มีการขยายตัวและซับซอนมากขึ้น ไมวาจะเป็นสื่อ
โฆษณา การสงเสริมการขายการตลาดโดยตรง การประชาสัมพันธ์ และรูปแบบการสื่อสารการตลาด
อ่ืนๆ ประกอบกับพฤติกรรมของผูบริโภคที่เปลี่ยนไป อีกทั้งปัญหาที่เกิดจากทุกองค์กรตางใชสื่อ
โฆษณาในการสื่อสารและสงตอขอมูล ทําใหมีขอมูลจํานวนมาก แตผูบริโภคกลับรับขอมูลไดลดลง 
โดยเครื่องมือตางๆ ที่เลือกใชในการสื่อสารจะตองมีความเหมาะสมกับขอความที่จะสื่อ และสอดคลอง
กับกลยุทธ์ขององค์กร และในปัจจุบันการสื่อสารมีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมจากที่เคยสื่อสารเพ่ือ
กลุมคนจํานวนมาก (Mass Communication) ไดเปลี่ยนเป็นการสื่อสารเพ่ือกลุมคนเฉพาะกลุม หรือ
ลูกคากลุมเปูาหมายเทานั้น (Individual Communication) เนื่องจากมีประสิทธิภาพมากกวา โดย
ความแตกตางระหวางวิธีการการวางแผนโปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรในสมัยใหมกับ
การสื่อสารการตลาดแบบดั้งเดิม คือ โปรแกรมการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรจะใหความสนใจ
กับผูบริโภค ลูกคา หรือลูกคาคาดหวัง ไมใชเปูาหมายยอดขาย หรือกําไรของธุรกิจ และจะตองดําเนิน
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กลยุทธ์การตลาดโดยยึดความตองการของลูกคาและลูกคาคาดหวังเป็นหลัก เนื่องจากกลุมลูกคา
เปูาหมายนี้จะเป็นกลุมที่ทําใหเกิดยอดขาย กําไร และสรางความสําเร็จใหกับบริษัท ดังนั้นการสื่อสาร
แบบบูรณาการจึงเป็นการพัฒนารูปแบบการโนมนาวทางการสื่อสารใหเกิดความสําเร็จ โดยมีจุดประสงค์
ใหเกิดผลกระทบตอกลุมพฤติกรรมของลูกคาเปูาหมาย โดยการสื่อสารนี้จะตองสามารถวัดผลได ใช
งบประมาณนอยลง แตสามารถเพ่ิมชองทางการสื่อสารพรอมทั้งติดตอกับกลุมลูกคาไดมากขึ้น 
นอกจากนี้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการยังชวยสรางคุณคาตราสินคา การบริหารความตองการ
และยอดขายขององค์กร การสรางอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภค จนทําใหเกิดความ
พึงพอใจในสินคาและเกิดการซื้อซ้ํา 
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2.2.3.2 กระบวนการวางแผนการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 

 
 

ฐานขอมูล 
การแบงสวนตลาด/ 
จัดกลุมผูบรโิภค 
การบริหารการติดตอสื่อสาร 
วัตถุประสงค์กลยุทธ์การสื่อสาร 
เครือขายความคิดเกีย่วกับตราสินคา 
 
วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
เครื่องมือทางการตลาด 
 
ยุทธวิธีการสื่อสารการตลาด 
P1 = สินคา P2 = ราคา P3 = ชองทางการจัดจําหนาย P4 = การสื่อสาร 
DM = การตลาดโดยตรง ADV = การโฆษณา SP = การสงเสริมการขาย   
PR = การประชาสัมพันธ ์ EV = การจัดกิจกรรมพิเศษ 

ภาพที่ 2.12 แบบจําลองการวางแผนการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร. จาก ไอเอ็มซี : การสื่อสารการตลาดแนวใหม่ (น. 90), โดย ดอน อี. ชูลท์, สแตนลีย์ ไอ. 
แทนเนนโบมม โรเบิร์ต เอฟ. เลาเทอร์บอร์น อางถึงใน ชื่นจิตต์ แจงเจนกิจ, 2554, กรุงเทพฯ: สยามศิลป พริ้นท์ แอนด์ แพ็ค จํากัด 
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1) การเก็บขอมูล (Database) เป็นการเก็บขอมูลเกี่ยวกับลูกคาและลูกคา
คาดหวัง โดยฐานขอมูลของลูกคา (Consumer Database) ประกอบดวย ขอมูลดานประชากรศาสตร์ 
จิตวิทยา และประวัติการซื้อสินคา รวมถึงขอมูลที่สะทอนถึงทัศนคติ ความเชื่อมโยงระหวางความคิด
และสินคาที่ใชอยู รวมถึงสิ่งที่ลูกคาใหความสนใจอยูเป็นประจํา เป็นการวางแผนจากภายนอกเขาสู
ภายใน (Outside-in) นําความตองการของลูกคามาเป็นตัวตั้งเพ่ือใหทราบวาลูกคามีความตองการ
หรือความคาดหวังอยางไร จากนั้นจึงเอาความตองการและความคาดหวังทั้งหมดของลูกคามาทําการ
วางแผนหรือออกแบบและดําเนินการ 

2) การแบงกลุมเปูาหมาย (Segmentation/Classification) โดยใช
พฤติกรรมของกลุมลูกคาเปูาหมายเป็นเกณฑ์ เนื่องจากพฤติกรรมสามารถชี้ใหเห็นถึงแนวโนมใน
อนาคตไดดีกวาวิธีอ่ืนๆ เชน การแสดงความสนใจ ความตองการสินคา หรือการแสดงทัศนคติเกี่ยวกับ
สินคา และทําใหสามารถแบงผูบริโภคออกเป็น 3 กลุม ไดแก ผูที่ภักดีตอตราสินคา (Loyal Users) 
เป็นกลุมที่มีความผูกพันตอตราสินคา รานคา ผูผลิต การบริการหรืออ่ืนๆ ที่อยูบนพ้ืนฐานของทัศนคติ
ที่ชอบพอ หรือการตอบสนองดวยพฤติกรรมดวยการรวมกิจกรรมทางการตลาดกับตราสินคาและการ
ซื้อสินคาซ้ํา กลุมที่ 2 คือกลุมที่ใชสินคาของคูแขง (Competitive Users) เป็นการเปลี่ยนตําแหนงใน
ใจผูบริโภค เป็นการชวงชิงลูกคาใหมาใชสินคาขององค์กรแทนของคูแขงที่ใชอยูเดิม โดยลูกคาในกลุม
นี้อาจมีการเปลี่ยนกลับไปใชสินคาของคูแขงไดอีกหากไมพอใจตอสินคาหรือบริการ และกลุ มสุดทาย
คือ กลุมที่เปลี่ยนตราสินคาไปมา (Swing Users) เป็นกลุมลูกคาที่ใชหลายตราสินคาในเวลาเดียวกัน
หรือใชเพ่ือทดแทนกัน ซึ่งการแบงตลาดนี้จะทําใหทราบถึงโครงสรางตราสินคา (Brand Network) 
ตามทัศนคติของลูกคา 

3) การบริหารติดตอสื่อสารระหวางกลุมลูกคากับองค์กร (Contact 
Management) โดยองค์กรควรคํานึงถึงเวลา สถานที่ สถานการณ์ตางๆ ที่จะสามารถสื่อสารกับกลุม
ลูกคาได เนื่องจากในปัจจุบันผูบริโภคเผชิญกับภาวการณ์มีขาวสารขอมูลมากเกินไป ทําใหการสื่อสาร
ไมมีประสิทธิภาพ ดังนั้นวิธีและชวงเวลาที่เหมาะสมในการติดตอสื่อสาร ประกอบกับการนําเสนอ
ขอมูลสินคาและบริการที่ชัดเจน จะทําใหการสื่อสารนั้นสามารถเขาถึงกลุมเปูาหมายและเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด 

4) การพัฒนากลยุทธ์การสื่อสาร เป็นการใชขอมูลจาก 3 ขั้นตอนแรกมา
วิเคราะห์เพ่ือทําใหสามารถกําหนดวัตถุประสงค์ที่ชัดเจนและพัฒนากลยุทธ์ทางการสื่อสารให
เหมาะสมกับพฤติกรรมของผูบริโภคเพ่ือใหเขาถึงกลุมเปูาหมายใหไดมากที่สุด อีกทั้งยังทําใหสามารถ
กําหนดรูปแบบของการตลาด (Response) ที่คาดหวังวาจะไดรับจากผูบริโภคที่กําลังติดตอสื่อสารได
อีกดวย 
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5) การกําหนดเครื่องมือและแนวทางการสื่อสาร (Marketing Tools & 
Marketing Communication Tactics) ไมวาจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การตลาด
ทางตรง การสงเสริมการขายหรือการจัดกิจกรรมทางการตลาดอ่ืนๆ โดยแตละเครื่องมือจะตองมีการ
ผสมผสานเพื่อใหการตลาดทั้งหมดเป็นไปในทิศทางเดียวกัน และสามารถบรรลุวัตถุประสงค์ที่ตั้งไว 

2.2.3.3 ขั้นตอนการวางแผนการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
1) การวิเคราะห์แรงจูงใจในการซื้อของกลุมลูกคาเปูาหมาย (Target 

Buying Incentive หรือ TBI) เป็นการศึกษาที่บอกถึงความคิดของผูบริโภคตอสินคากลุมหนึ่ง และ
สาเหตุของความคิดนั้น อีกทั้งยังบอกถึงปัญหาที่เกิดขึ้นระหวางผูบริโภคกับกลุมสินคานั้น เพ่ือให
ผูผลิตสามารถแกปัญหาและขายสินคานั้นไดในที่สุด เป็นขั้นตอนการวิเคราะห์เจาะลึกลงไปใน
พฤติกรรมของผูบริโภค รวมถึงกระบวนการความคิดของผูบริโภค เป็นขั้นตอนที่ทําใหทราบถึงการใช
ชีวิตในแตละวัน ความเครียด ปัญหา ความสําคัญของบุคคลรอบขาง ซึ่งเชื่อมโยงไปยังเหตุผลในการ
ประเมินคุณคาของตราสินคา ความมั่นใจในสินคา และความสนใจกับขอมูลขาวสารของสินคา โดย
ขอมูลเหลานี้อาจไดมาจากการสัมภาษณ์ การสังเกต หรือจากประสบการณ์ของนักการตลาด และเมื่อ
แบงสวนการตลาดไดแลว นักการตลาดจะตองเลือกกลุมผูบริโภคที่กอใหเกิดกําไรสูงสุด เพ่ือเป็น
แนวทางในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดตอไป 

2) การศึกษาสภาพที่แทจริงของสินคาและการรับรูเกี่ยวกับสินคา ไดแก 
องค์ประกอบภายในของสินคา และความแตกตางขององค์ประกอบภายในกับคูแขง การรับรูเกี่ ยวกับ
สินคา บริษัท และเจาของสินคา เพ่ือใหไดคําตอบวาสินคาเหมาะสมกับผูบริโภคที่เป็นกลุมเปูาหมาย
หรือไม โดยการศึกษาสภาพที่แทจริงของสินคาจะทําใหไดคําตอบที่อยูในใจของผูบริโภคที่จะสงผลตอ
การรับรู ใชเป็นขอมูลที่จะทําใหสินคาแตกตางจากคูแขง และทําใหเกิดความสัมพันธ์กับลูกคาในระยะ
ยาว สวนการรับรูทั้งในดานคุณภาพ ความเชื่อมั่นตอชื่อตราสินคาจะถูกนําไปสรางคุณคาเพ่ิมใหกับ
สินคา อีกทั้งยังทําใหทราบถึงความคิดเห็นของกลุมลูกคาตอตราสินคาของคูแขงขันไดอีกดวย หาก
สินคาไมเป็นที่นาไววางใจตามการรับรูของผูบริโภค นักการตลาดอาจตองใชยุทธวิธีการสื่อสาร
การตลาดในรูปแบบ การลดราคา หรือการสรางแรงจูงใจดวยคูปอง ของแถม แตถาหากผูบริโภครับรู
วาสินคาเป็นที่นาไววางใจในระดับหนึ่ง นักการตลาดอาจใชกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดเพ่ือเนนถึง
การจัดวางตําแหนงผลิตภัณฑ์ใหม (Repositioning) ของสินคา หรืออาจนําโปรแกรมการตลาด
โดยตรงหรือแคมเปญโฆษณาท่ีมีประสิทธิผลมาใช 

3) การศึกษาคูแขง โดยนักการตลาดจะตองระบุไววาคูแขงของสินคาคือ
ใคร และผูบริโภคมีเครือขายความคิดเกี่ยวกับตราสินคาตางๆ อยางไร ซึ่งการกําหนดกรอบการแขงขัน
จะตองกําหนดจากความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค เกณฑ์ในการพิจารณาเลือกซื้อ ความภักดีตอ 
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ตราสินคา และปัจจัยใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ เพ่ือทําใหทราบวาคูแขงใดที่ออนแอที่สุด เพ่ือให
สามารถแยงชิงสวนแบงการตลาดนั้นมาได 

4) การคนหาประโยชน์หลักสําคัญของสินคาที่จะสามารถจูงใจลูกคาให
ตัดสินใจซื้อสินคาแทนสินคาของคูแขง โดยประโยคที่ใชในการกลาวถึงผลประโยชน์จะถือเป็นคํามั่น
สัญญาจากตราสินคาตอผูบริโภค ซึ่งจะตองมีความชัดเจนตรงไปตรงมา มีจุดเริ่มตนมาจากความ
ตองการของผูบริโภค และมีเอกลักษณ์ท่ีแตกตางจากคูแขง 

5) การแสดงเหตุผลที่ทําใหผูบริโภคเชื่อถือในตราสินคา จากการกลาวถึง
ผลประโยชน์ที่ใหแกผูบริโภคในขั้นตอนที่ผานมา โดยขอมูลขาวสารเพ่ือการจูงใจนี้จะตองคอยๆ   
โนมนาวใหผูบริโภคเชื่อวา สินคานั้นดีหรือเหนือกวาของคูแขง แตกอนจะออกแบบขาวสารเหลานี้ 
นักการตลาดจะตองมีความเขาใจในพฤติกรรมและทัศนคติความคิดเห็นของผูบริโภคอยางลึกซึ้ง และ
สามารถถายทอดความรูความเขาใจเหลานั้นผานขาวสารที่สงไปยังผูบริโภคได  รวมถึงวิธีการในการ
ติดตอสื่อสาร จะตองสามารถสรางเหตุผลที่ทําใหผูบริโภคเชื่อถือในตราสินคาและสอดคลองกันในทุก
รูปแบบของการสื่อสารตั้งแตการโฆษณาไปจนถึงการตลาดโดยตรง ไดแก เวลา ปูายฉลาก โลโก  
การสงเสริมการตลาด การจัดจําหนาย ควรไดรับการออกแบบเพ่ือจูงใจกลุมเปูาหมายใหรับรูถึง
ผลประโยชน์ที่จะไดรับของสินคา เพ่ือใหเกิดผลกระทบและทําใหขาวสารมีลักษณะจูงใจไดมากข้ึน 

6) การแสดงน้ําเสียง (Tone) และบุคลิกภาพ (Personality) ของสินคา 
เป็นการแสดงถึงวิถีชีวิตและจิตวิญญาณของสินคา และสะทอนใหเห็นถึงวิถีชีวิตและจิตวิญญาณของ
ผูบริโภคที่ซื้อสินคา นอกจากนี้บุคลิกภาพของสินคายังทําใหเกิดความแตกตางใหกับตราสินคา หรือ
สรางใหตราสินคาเหนือกวาคูแขงขัน โดยบุคลิกภาพนี้จะตองสอดคลองกับตําแหนงของสินคาในตลาด 
และสอดคลองกับการรับรูและการคาดหวังของผูบริโภคที่มีตอตราสินค า เพ่ือสรางใหเกิดความ
นาเชื่อถือ และทําใหผูบริโภคเชื่อม่ันตอตราสินคา 

7) การกําหนดวัตถุประสงค์ของการสื่อสารหรือพฤติกรรมผูบริโภคที่
ตองการ โดยเปูาหมายที่กําหนดขึ้นจะตองประเมินผลไดจริง ไดแก ขอมูลขาวสารที่ตองการสงไปถึง
ผูบริโภคหรือไม และผูบริโภคนาจะมีพฤติกรรมตอบสนองอยางไรตอโปรแกรมการสื่อสารการตลาด 
เชน การขอรับโบรชัวร์สินคา การสอบถามแหลงจําหนายสินคา การนําคูปองที่ไดรับมาใชเป็นสวนลด
ซื้อสินคา การเขารวมกิจกรรม หรือการซื้อสินคาของผูบริโภค โดยเปูาหมายนี้จะตองไดรับการยอมรับ
จากทุกฝุายที่มีสวนเกี่ยวของ มีการตรวจสอบและติดตามอยูเป็นระยะ และถาหากไมบรรลุเปูาหมาย
ที่ตั้งไว นักการตลาดจะตองกลับมาทบทวนกลยุทธ์และยุทธวิธี หรืออาจปรับเปลี่ยนแกไขใหถูกตอง
เหมาะสม 

8) การประเมินผลจากคุณคาของสินคาที่ลูกคารับรูและระยะเวลาที่ใช
ในการทําใหเกิดคุณคาในสายตาของผูบริโภค เป็นการประเมินเป็นระยะๆ ในชวงเวลาหนึ่งๆ กับกลุม
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ผูบริโภคเปูาหมาย เพ่ือประเมินวากลยุทธ์ที่ไดดําเนินการไปนั้นยังสามารถใชไดหรือจะตองมีการ
ปรับเปลี่ยนแกไข 

9) การกําหนดจุดติดตอกับผูบริโภค โดยจะตองคนหาวิธีที่จะเขาถึง 
(Reach) กลุมเปูาหมายที่ไดวิเคราะห์ไว เชน ชวงเวลา สถานที่ รูปแบบของสื่อโฆษณา เพ่ือใหขอมูลที่
ตองการสื่อสามารถสงตอไปยังกลุมลูกคาเปูาหมายไดมากท่ีสุด 

10) การวางแผนการสื่อสารการตลาดในอนาคต เป็นการตั้งคําถามและ
หาคําตอบเพ่ือใหการออกแบบกลยุทธ์มีความสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น ทําใหนักการตลาดมีแนวทางในการ
ปรับกลยุทธ์ใหเหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม เนื่องจากรสนิยมความชอบของ
ผูบริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา อีกทั้งการสื่อสารของคูแขง การสื่อสารที่ไมหวังผลทาง
การคา การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม และแบบแผนการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป ยอมเป็นปัจจัยที่ทํา
ใหนักการตลาดตองปรับเปลี่ยนกลยุทธ์และยุทธวิธีในการสื่อสารอยูเสมอ 

2.2.3.4 อินเทอร์เน็ตและการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร 
Belch (2558) จากการเติบโตอยางรวดเร็วของอินเทอร์เน็ตเป็นการ

ปฏิวัติทางดิจิตอล และสงผลตอการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอมทางการตลาด โดยเฉพาะการผลักดัน
ใหนักการตลาดปรับเปลี่ยนวิธีการในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดจากวิธีเดิมไปสูการตลาดบน
อินเทอร์เน็ต โดยจุดเดนของการใชอินเทอร์เน็ตนั้นทําใหสามารถทําการตลาดไปยังกลุมเปูาหมายได
โดยตรง สามารถปรับเปลี่ยนขอความใหดึงดูดใจตามความตองการและความจําเป็นเฉพาะของ
กลุมเปูาหมายนั้น สามารถโตตอบไดทันที สามารถใชเป็นแหลงขอมูลใหกับผูบริโภคได มีความ
สรางสรรค์ สามารถแสดงผลและขอมูลตางๆ ไดเป็นอยางดี สะดวกรวดเร็ว และกอใหเกิดศักยภาพใน
การขายสินคา โดยการใชอินเทอร์เน็ตในการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ประกอบดวย 

1) การโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต เพ่ือทําใหเกิดการตระหนักรู การจดจํา 
สามารถทําไดหลายรูปแบบ ไดแก แบนเนอร์ การเป็นผูสนับสนุน Pop-ups/Pop-unders โฆษณา
ระหวางรอขอมูล เทคโนโลยี Push, Links, Paid Searches การกําหนดเปูาหมายตามพฤติกรรม 
โฆษณาแบบบริบท Rich Media และการโฆษณาในรูปแบบไวรอลวีดีโอ จากการศึกษาของวรรษมน 
ศิวะพรพันธ์ (2553) เรื่องปัจจัยที่สงผลตอการสงตอไวรอลวีดีโอในประเทศไทย ดวยวิธีการสัมภาษณ์
สวนบุคคลเชิงลึก (In-depth Interview) ซึ่งมีการศึกษาทั้งในแงมุมมองของ Guru และผูบริโภค โดย
การสัมภาษณ์ Guru จํานวน 4 คน ซึ่งเป็นบุคลากรของบริษัทโฆษณาที่มีชื่อเสียงของประเทศไทย มี
ประสบการณ์ในการทํา Viral Video พบวา การเกิดขึ้นของ Viral Video เกิดจากการเติบโตของสื่อ
ออนไลน์ และจากแนวโนมการใชสื่อปัจจุบันของผูบริโภค โดยสื่อออนไลน์เป็นสื่อที่มีประสิทธิภาพ 
สามารถสื่อสารตอไดดวยผูบริโภคเอง สะดวก งาย และสนุก รวมถึงพฤติกรรมลูกคาที่เปลี่ยนแปลงไป 
เนื่องจากผูบริโภคสามารถเลือกรับสื่อไดตามความตองการ และสามารถเขาถึงไดทุกชวงเวลา  ในสวน
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ของชองทางในการเผยแพร Guru ใหความสําคัญกับ Youtube วาเป็นชองทางพ้ืนฐาน เพราะเป็น
ชองทางที่ไดรับความนิยม ความงายในการลงวีดีโอและการเขาถึงของผูบริโภค มีความครอบคลุม
สามารถลงเนื้อหาไดทุกประเภท และมีความไดเปรียบในการเชื่อมโยงลิงค์ในการแชร์ไปสูเว็บไซต์อ่ืนๆ 
สวน Facebook นั้น Guru มองวาเป็นชองทางในการแชร์ โดยเฉพาะการลงใน Fan Page ซึ่งเป็น
ศูนย์รวมของผูที่มีความชื่นชอบหรือสนใจในเรื่องนั้นๆ อยูแลว และชวยสนับสนุน Community ตอ
หลังจาก Viral ไดแพรออกไป และสุดทายคือ Community Web เป็นชองทางที่ทําใหวีดีโอ
แพรกระจายไดมากขึ้นและเร็วขึ้น เนื่องจากเป็นการรวมกลุมของกลุมเปูาหมายที่ไดวางไว สวนขอมูล
จากการสัมภาษณ์ผูบริโภค ในชวงอายุ 18-34 ปี จํานวน 10 คนพบวาประเภทของวีดีโอที่ผูบริโภคให
ความสนใจจะตองตรงกับความสนใจ และความชอบของแตละคน สวนการแชร์มักจะเกิดจากความ
สนใจและความชอบของตนเองเป็นสวนใหญ และคํานึงถึงเนื้อหาของวีดีโอเป็นหลัก โดยความรูสึกของ
การแชร์เกิดขึ้นจากการอยากใหคนอ่ืนไดเห็นเพราะคิดวาเป็นสิ่งที่ดี โดยไมไดคาดหวังใดๆ หรือเป็น
การบอกอารมณ์ ความรูสึกของตนเองในขณะนั้น หรือการอยากอวดอยากโชว์ ความภาคภูมิใจในการ
แชร์ หรือการแสดงตัวตนใหคนอ่ืนไดรับรู และสุดทายคือการชักจูงหรือจูงใจคนอ่ืนๆ สวนความเห็นวา
การดูที่ไมแชร์อาจเกิดจากเนื้อหาที่มากเกินไปในทางลบ ซึ่งเป็นสิ่งที่สะทอนถึงตัวตนและภาพลักษณ์  
และจากการศึกษาของวรรณภา และ กัลยกร (2555) เรื่องทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอโฆษณาผานโดย
บุคคลที่มีชื่อเสียงบนอินสตราแกรมของบุคคลวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดวยวิธีการสัมภาษณ์
แบบเจาะลึก (In-depth Interview) พบวา กลุมตัวอยางทราบถึงการทําการตลาดรูปแบบโฆษณา
ผานบุคคลที่มีชื่อเสียงจากการสังเกตรูป ขอความ และการ Hashtag ชื่อสินคา และกลุมตัวอยางบาง
คนรูสึกชื่นชอบ เพราะเป็นการโฆษณาที่มีความสรางสรรค์ กลมกลืนกับบุคลิกลักษณะนิสัยของบุคคล
ที่มีชื่อเสียง สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได แตบางคนกลับรูสึกรําคาญ และอาจเลิกติดตาม
ได เนื่องจากโฆษณามีความชัดเจนมากเกินไป และมีความถี่บอยครั้ง และการตัดสินใจซื้อไมไดมาจาก
การโพสของบุคคลที่มีชื่อเสียงเพียงอยางเดียว แตเป็นจุดเริ่มตนของการบอกตอและเกิดการแชร์ จน
ทําใหเกิดพฤติกรรมอยากลองและตัดสินใจซื้อสินคา โดยสินคาที่กลุมตัวอยางคิดวาเหมาะสมกับการ
ทําโฆษณาผานบุคคลที่มีชื่อเสียงบนอินสตาแกรมคือ สินคาอุปโภค บริโภค หาซื้องาย 

2) การสงเสริมการขายทางอินเทอร์เน็ต เชน การแขงขัน ชิงโชค การ
พิมพ์คูปอง 

3) การขายโดยบุคคลทางอินเทอร์เน็ต โดยสามารถใชการบันทึกขอมูล
ของลูกคาลงในฐานขอมูล เพ่ือเป็นประโยชน์ในการติดตาม และปิดการขาย 

4) การประชาสัมพันธ์ทางอินเทอร์เน็ต ทั้งการใหขอมูลที่เกี่ยวของกับ
บริษัท กิจกรรมตางๆ เพ่ือสังคม รายงานประจําปีและอ่ืนๆ 
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5) การตลาดแบบตรงทางอินเทอร์เน็ต ไดแก จดหมายแบบตรง สามารถ
ระบุกลุมเปูาหมายผูรับขาวสารไดสูง Infomercials เป็นสารคดีที่ใหเนื้อหาความรูที่ไมเกี่ยวกับสินคา
โดยตรง แตมีการแสดงใหเห็นถึงตราสินคาและสินคา 

สื่ออินเตอร์แอคทีฟอ่ืนๆ ไดแก สื่อที่เคลื่อนที่ได เชน โทรศัพท์มือถือใน
รูปแบบสมาร์ทโฟน เป็นการสรางโอกาสทางการโฆษณารูปแบบใหม ทั้งในรูปแบบขอความ แบนเนอร์ 
หนาโฆษณาเต็มจอ เครื่องมือคนหา และวีดีโอ และในปัจจุบันสามารถเสนอคูปองไดอีกดวย โดย
การตลาดในรูปแบบสื่อเคลื่อนที่จะสามารถจัดกลุมเปูาหมาย ดวยการเห็นตําแหนงที่ผูบริโภคอยู 
พฤติกรรม ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ขอมูลทั่วไป ความถี่ในการใชสินคา การเขาถึง และการใช
ขอความ 
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บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
3.1 ประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
3.2 แหลงขอมูลที่ใชในการวิจัย 
3.3 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.5 การวิเคราะห์และประมวลผลขอมูล 

 
3.1 ประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 

3.1.1 ประชากร 
ประชากรที่ใชในการศึกษาคือ ผูหญิงที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร มีอายุ 28 -

40 ปี มีความใสใจในเรื่องของภาพลักษณ์ภายนอก ดวยการเลือกใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาที่มีคุณภาพ 
เหมาะสมกับสภาพผิวหนา โดยตราสินคาคูแขงทั้งทางตรงและทางออมที่ผูวิจัยไดเลือกมาทําการศึกษา
ทั้ง 5 ตราสินคานั้นเป็นตราสินคาที่มีชื่อเสียง อยูในตลาดมานาน เป็นที่รูจักและยอมรับของกลุม
ผูบริโภค ซึ่งประชากรที่ใชในการศึกษาจะตองเคยมีประสบการณ์ซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาในกลุม
ของตราสินคาที่ไดเลือกมาอยางนอย 1 ตราสินคา เนื่องจากกระบวนการหลักการเกิดทัศนคติของ
ผูบริโภคมักเกิดจากประสบการณ์ในการใชสินคาและบริการ จึงจะสามารถประเมินหรือใหขอมูล
เกี่ยวกับสินคาชนิดนั้นๆ ได 

3.1.2 การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ในการเลือกกลุมตัวอยาง ใชวิธีการเลือกแบบไมใชความนาจะเป็น (Non-

Probability-Sampling) สุมเลือกจากกลุมผูหญิงที่มีอายุตั้งแต 28-40 ปี อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล มีการศึกษาตั้งแตระดับปริญญาตรีขึ้นไป เคยใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาตามกลุม
ผลิตภัณฑ์ของตราสินคาที่ไดกําหนดไวอยางนอย 1 กลุม และจะตองไมเคยรูจักสินคาที่ใชในงานวิจัย
มากอน 
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3.2 แหล่งข้อมูลที่ใช้ในการวิจัย 
 

3.2.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Source) 
ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือการวิเคราะห์ ซึ่งผูวิจัยไดดําเนินการเก็บ

ตัวอยางดวยตนเองจากการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth Interview) โดยในการสัมภาษณ์ จาก
ประชากรที่มีลักษณะพ้ืนฐานตามที่ระบุไว จะทําการเลือกตัวอยางทั้งหมดจํานวน 18 คน 

สาเหตุการเลือกกลุมเปูาหมายหลักเป็นผูหญิง อายุ 28-40 ปี คือ เป็นกลุมเพศ 
และชวงอายุที่ตรงกับกลุมเปูาหมายของสินคาที่ใชวิจัย ซึ่งเป็นชวงอายุที่ผูหญิงสวนใหญมักมีปัญหาผิว
ที่สอดคลองกับคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์คือ ผิวหนาหมองคล้ํา ไมกระจางใส และเริ่มมีริ้วรอย อีก
ทั้งยังเป็นกลุมวัยทํางานที่มีกําลังซื้อ และสามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาไดดวยตนเอง 

3.2.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Source) 
ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควาจากแหลงขอมูลตางๆ ทั้ง หนังสือทางวิชาการ 

บทความทางวิชาการ วารสารตางๆ วิทยานิพนธ์ 
งานวิจัยที่เกี่ยวของ และบทความตางๆ ที่นําเสนอบนฐานขอมูลออนไลน์ รวมถึง

ขอมูลการรีวิวของผูบริ โภคที่ปรากฏในเว็บไซต์ตาง ๆ ที่มี เนื้อหาเกี่ยวกับความงาม ไดแก 
www.jeban.com www.vanilla.in.th www.cosmenet.in.th 
 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 

เครื่องมือที่ใชในการรวบรวมขอมูลในการศึกษาครั้งนี้คือ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-
depth Interview) ผานการสัมภาษณ์แบบ (Semi-Structured) คือ มีการกําหนดแนวทางและ
โครงสรางคําถามไวลวงหนา โดยใชคําถามปลายเปิด (Open-ended Questions) เพ่ือเปิดโอกาสให
ผูใหสัมภาษณ์มีอิสระในการตอบ ไมจํากัดขอบเขตคําถาม และสามารถขยายความในมุมมองตางๆ ซึ่ง
อาจนํามาซึ่งผลลัพธ์นอกเหนือความคาดหมายของผูวิจัย 

โดยผูวิจัยไดกําหนดประเด็นคําถามสําหรับเป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ไวลวงหนาเพ่ือ
เป็นกรอบแนวทางดําเนินการ และชวยใหเก็บขอมูลที่ตองการไดอยางครบถวน รวมทั้งยังสามารถ
ปูองกันไมใหคําถามหลุดจากประเด็น โดยประเด็นคําถามแบงออกเป็น 5 สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1 : คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา 
สวนที่ 2 : คําถามเกี่ยวกับการรับรูการสื่อสารทางการตลาดของผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา

กลุมผิวกระจางใสและลดเลือนริ้วรอยของตราสินคาคูแขง 

http://www.jeban.com/
http://www.vanilla.in.th/
http://www.cosmenet.in.th/
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สวนที่ 3 : คําถามเก่ียวกับทัศนคติของผูบริโภคตอตราสินคาและผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา
ของตราสินคาคูแขง 

สวนที่ 4 : คําถามเกี่ยวกับการรับรู และทัศนคติที่มีตอผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนากลุมผิว
กระจางใสและลดเลือนริ้วรอยซึ่งมีสวนผสมของสารสกัดจากน้ํายางพารา 

สวนที่ 5 : คําถามท่ัวไปเกี่ยวกับผูใหสัมภาษณ์ 
 
3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 
การศึกษาครั้งนี้ใชการเก็บรวบรวมขอมูลจาก 2 แหลง คือ 
 
3.4.1 การเก็บรวบรวมข้อมูล (Secondary Data) 

จากแหลงขอมูลออนไลน์ผานสื่อสังคมออนไลน์ ไดแก บล็อก สวนบุคคล (Blogger) 
และกลุมหรือพ้ืนที่แสดงความคิดเห็น (www.pantip.com, www.jeban.com, www.vanilla.in.th, 
www.cosmenet.in.th) 

3.4.2 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
โดยการสอบถามจากกลุมตัวอยางที่รับรูขอมูลหรือเคยใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา

กลุมลดเลือนริ้วรอย และชวยใหผิวกระจางใสของตราสินคาที่กําหนดไว ไดแก L’Oreal Smooth E 
Garnier Pond’s และ Olay และจะตองไมเคยรูจักสินคาที่ใชในงานวิจัยมากอน 

ในขั้นแรกผูวิจัยจะเชิญผูใหสัมภาษณ์มาเขารวมเป็นสวนหนึ่งของการศึกษานี้โดย
การติดตอขอสัมภาษณ์ผานทางโทรศัพท์ อีเมล์ หรือชองทางสื่อออนไลน์อ่ืนๆ โดยผูวิจัยจะเลาถึง
วัตถุประสงค์ในการศึกษาและการสัมภาษณ์เพ่ือใหกลุมตัวอยางเขาใจ และแจงใหกลุมตัวอยางทราบ
วาหลังจากการสัมภาษณ์แลวอาจตองเปิดเผยขอมูลสวนตัวบางอยาง หลังจากไดรับการยินยอมแลวจึง
ทําการนัดพบในวันและเวลาที่ผูใหสัมภาษณ์สะดวก 

ในวันสัมภาษณ์ ผูวิจัยจะเริ่มตนแนะนําตัวกับกลุมตัวอยางพูดคุยในเรื่องทั่วไป
เพ่ือสรางความคุนเคยและความเป็นกันเองระหวางผูวิจัยและผูสัมภาษณ์ หลังจากนั้นจึงกลาวถึง
วัตถุประสงค์ของการวิจัยอีกครั้งหนึ่ง โดยการสัมภาษณ์จะเป็นลักษณะการพูดคุยเพ่ือใหกลุมตัวอยาง
แสดงความคิดเห็นอยางอิสระ โดยผูวิจัยจะขออนุญาตกลุมตัวอยางเพ่ืออัดเสียง ทั้งนี้ผูวิจัยจะทําการ
สัมภาษณ์คําถามในแตละสวน โดยจะซักถามขอมูลเพ่ิมเติมในประเด็นที่นาสนใจเพ่ือใหไดขอมูลที่
ละเอียดและสามารถนํามาวิเคราะห์ไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยจะมีการเพ่ิมเติมหรือปรับเปลี่ยน
คําถามตามสถานการณ์ที่เกิดขึ้นเพ่ือใหสามารถเขาถึง ขอมูล พฤติกรรม ความรูสึก และความคิดเห็น
ของกลุมตัวอยางใหมากขึ้น โดยระหวางนั้นผูวิจัยจะจดบันทึกในประเด็นสําคัญ หลังจากสัมภาษณ์

http://www.vanilla.in.th/
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แลวผูวิจัยจะสอบถามและบันทึกขอมูลสวนตัวพรอมทั้งชี้แจงวาขอมูลสําคัญจะถูกปิดเป็นความลับ 
และจะนําเสนอเฉพาะภาพรวมของงานวิจัยเทานั้น 

 
3.5 การวิเคราะห์และประมวลผลข้อมูล 
 

หลังการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณ์ทั้งหมดแลว จะนําขอมูลมาตรวจสอบและ
วิเคราะห์ผล โดยใชวิธีวิเคราะห์ดังนี้ 

เนื่องจากขอมูลสวนใหญมีลักษณะเป็นขอความบรรยาย (Descriptive) ซึ่งไดจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก และจดบันทึก เพ่ือใหเกิดความนาเชื่อถือในงานวิจัย ผูวิจัยจึงไดมีการตรวจสอบ
คุณภาพของขอมูลโดยใชวิธี Reflexivity คือ การถามยอนไปยังผูใหขอมูล “คุณหมายความวาอยางไร
เมื่อคุณพูดวา …” หรือ “กรุณาอธิบายเพ่ิมเติมในสิ่งที่คุณพูด” เพ่ือใหผูวิจัยเกิดความเขาใจอยาง
ถูกตองในขอมูลที่ไดรับอยางแทจริง และขอมูลทั้งหมดที่ไดจากการสัมภาษณ์ไปวิเคราะห์ผลดวยวิธี
การศึกษาการตีความสรางขอสรุปแบบอุปนัย (Analytic Induction) กลาวคือ การพรรณาถึง
รายละเอียดของปัจจัยพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา การสื่อสารแบบบูรณาการของ
ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนากลุมผิวกระจางใสและลดเลือนริ้วรอยที่เคยใช และทัศนคติตอผลิตภัณฑ์บํารุง
ผิวหนากลุมผิวกระจางใสและลดเลือนริ้วรอยทั้งที่เคยใชและไมเคยใช รวมถึงทัศนคติตอผลิตภัณฑ์
บํารุงผิวหนาที่มีสวนผสมจากน้ํายางพารา ซึ่งเป็นวิธีการนําขอมูลเชิงรูปธรรมยอยๆ หลายกรณีมาลด
หรือตัดทอน เพ่ือใหไดขอสรุปเชิงนามธรรม กลายเป็นประเด็นการศึกษาวิจัยที่มีความชัดเจนมาก
ยิ่งขึ้น นําไปสูการพัฒนาแนวคิดเพ่ืออธิบายความหมายของขอมูล และนําไปใชในการวางแผนการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผลิตภัณฑ์ใหมสําหรับธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมตอไป 
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บทที่ 4  
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 
4.1 ขอมูลเบื้องตนของกลุมตัวอยาง 
4.2 พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา 

4.2.1 ปัญหา ความตองการ และปัจจัยที่คํานึงถึงในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บํารุง
ผิวหนา 

4.2.2 พฤติกรรมการใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาในชีวิตประจําวัน และทัศนคติตอ
คุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา 

4.2.3 ตราสินคาที่เลือกใช ความพึงพอใจ และพฤติกรรมการเปลี่ยนใชผลิตภัณฑ์
บํารุงผิวหนา 

4.2.4 ปัจจัยที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ และทัศนคติตอการทดลองสินคา
กอนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา 

4.2.5 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตอสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์บํารุง
ผิวหนา 

4.2.6 ประเภทของสื่อที่เลือกรับรูในชีวิตประจําวัน ทัศนคติตอสวนประสมการ
สงเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาในดานโฆษณา และการตลาดอินเทอร์เน็ต 

4.3 การรับรู และทัศนคติตอผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนากลุมผิวกระจางใสและลดเลือนริ้ว
รอยของตราสินคาคูแขง 

4.4 ทัศนคติตอตราสินคาและผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาของตราสินคาคูแขง 
4.4.1 กลุมตัวอยางที่ไมเคยใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเพ่ือผิวกระจางใสและลด

เลือนริ้วรอย แตเคยใชผลิตภัณฑ์อ่ืน 
4.4.2 กลุมตัวอยางที่เคยใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเพ่ือผิวกระจางใสและลดเลือน

ริ้วรอย 
4.4.3 กลุมตัวอยางท่ีไมเคยใชผลิตภัณฑ์ใดๆ ของตราสินคาคูแขง 

4.5 ทัศนคติที่มีตอภาพโฆษณาของสินคาที่ใชในงานวิจัย 
4.6 ปัจจัยที่สงผลตอความนาสนใจ แหลงที่มาของขอมูลที่ทําใหเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์

บํารุงผิวหนาที่มีสวนผสมของสารสกัดจากน้ํายางพารา 
4.6.1 ความคิดเห็นของกลุมตัวอยางตอผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาที่มีสวนผสมจาก

สารสกัดน้ํายางพารา 
4.6.2 ปัจจัยที่สงผลตอความนาสนใจ 
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4.6.3 แหลงที่มาของขอมูลที่ทําใหเกิดความเชื่อม่ัน 
4.7 ความคิดเห็นของผูบริโภคตอผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเพ่ือผิวกระจางใสและลดเลือน

ริ้วรอยของตราสินคาคูแขงจากสังคมออนไลน์ 
4.7.1 ผลิตภัณฑ์กลุม L’Oreal REVITALIFT LASER X 3 
4.7.2 ผลิตภัณฑ์กลุม Smooth E Gold 
4.7.3 ผลิตภัณฑ์กลุม Garnier Ageless White 
4.7.4 ผลิตภัณฑ์กลุม Pond’s Age Miracle 
4.7.5 ผลิตภัณฑ์กลุม Olay Regenerist 

 
4.1 ข้อมูลเบื้องต้นของกลุ่มตัวอย่าง 

 
ตารางที่ 4.1 
 
ข้อมูลส่วนตัวของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการศึกษา 

ตัวอยาง
ที ่

อายุ (ปี) อาชีพ รายไดตอเดือน 
(บาท) 

ตราสินคาที่เลือกซ้ือ 

1 30 พนักงานบริษัทเอกชน 90,000 Olay, Smooth E, 
Paula Choice, Lanaige 

2 29 พนักงานบริษัทเอกชน 25,000 Kiehl’s, Clinique, It’s Skin 

3 29 พนักงานบริษัทเอกชน 60,000 Biotherm, Estee Lauder, 
Innisfree 

4 31 พนักงานบริษัทเอกชน 35,000 Olay 
5 35 พนักงานบริษัทเอกชน 55,000 Amway 

6 29 พนักงานบริษัทเอกชน 45,000 ไมมีตราสินคา 

7 35 พนักงานบริษัทเอกชน 60,000 Biotherm, Kiehl’s Sana 
8 32 พนักงานบริษัทเอกชน 80,000 ISIS 

9 29 รับราชการ 22,500 Innisfree 
10 34 พนักงานบริษัทเอกชน 75,000 Olay, Eucerin 

11 35 พนักงานบริษัทเอกชน 25,000 Smooto 
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ตารางที่ 4.1 
 
ข้อมูลส่วนตัวของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการศึกษา (ต่อ) 

ตัวอยาง
ที ่

อายุ (ปี) อาชีพ รายไดตอเดือน 
(บาท) 

ตราสินคาที่เลือกซ้ือ 

12 28 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 15,000 Hada Labo, Biotherm, 
Sulwhasoo Paula’s Choice 

13 40 พนักงานบริษัทเอกชน 15,000 Sulwhasoo 
14 31 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 35,000 SK-ii 

15 29 รับราชการ 35,000 Biotherm, Laroche Posay, 
Physio Gel 

16 40 พนักงานบริษัทเอกชน 35,000 Prai, Beauty Cottage 

17 29 พนักงานบริษัทเอกชน 30,000 Biore, Three, Sulwhasoo, 
Biotherm  

18 32 ประกอบธุรกิจสวนตัว 75,000 SK-ii, Kose 
 
4.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 
 

4.2.1 ปัญหา ความต้องการ และปัจจัยที่ค านึงถึงในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้า 

จากการสัมภาษณ์กลุมตัวอยางทั้ง 18 คนพบวา กลุมตัวอยางมีปัญหาผิวหนาที่
แตกตางกัน โดยบางสวนไดตระหนักถึงอายุที่เพ่ิมขึ้นกับปัญหาการเกิดริ้วรอยในอนาคต และเริ่มให
ความสนใจตอการปูองกันการเกิดริ้วรอย สวนกลุมตัวอยางที่มีปัญหาริ้วรอยบนใบหนาแลว จะมีความ
ตองการลดริ้วรอยนั้นใหจางลง หรือหายไป และพยายามปูองกันไมใหเกิดริ้วรอยเพ่ิมขึ้น นอกจาก
ปัญหาริ้วรอยแลวยังพบวากลุมตัวอยางบางสวนมีความกังวลตอปัญหาสีผิวไมสม่ําเสมอ กระ จุดดาง
ดํา รวมถึงความตองการเรื่องผิวขาว หนาใสอีกดวย แตกลุมตัวอยางที่ไมมีความกังวลเรื่องริ้วรอยนั้นมี
ความเห็นวา ปัญหาเรื่องริ้วรอยยังไมใชปัญหาสําคัญ เนื่องจากยังไมเยอะ และยังไมเห็นชัด 

โดยกลุมตัวอยางมีปัจจัยหลักที่คํานึงถึงในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาที่
แตกตางกัน กลุมตัวอยางที่มีปัญหาผิวแพงาย จะใหความสําคัญกับเรื่องการใชแลวแพ สวนกลุม
ตัวอยางที่ไมมีประวัติการแพผลิตภัณฑ์บํารุงผิว จะใหความสําคัญกับผลลัพธ์ในดานประสิทธิภาพจาก
การใชผลิตภัณฑ์เป็นสําคัญ แตกลุมตัวอยางบางสวนก็ใหความสําคัญทั้งเรื่องของการแพและผลลัพธ์
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รวมกัน แตคํานึงถึงเรื่องการแพเป็นอันดับแรก นอกจากนี้บางตัวอยางก็มีความคิดเห็นวา ไมวาจะใช
ผลิตภัณฑ์ใดก็ไมใหประสิทธิภาพตามที่ตองการ จึงใหความสําคัญกับความชอบของเนื้อสัมผัส และ
กลิ่นเป็นหลัก 

กลุ่มตัวอย่างท่ีมีความกังวลด้านริ้วรอย และผิวหมองคล้ า 
“เป็นคนผิวแหง ทําใหมีริ้วรอยงาย เลยตองหาครีมที่ทําใหผิวไมแหง ตอนนี้เนน

ผิวไมแหงมากกวา เพราะวายังไมมีริ้วรอยที่เห็นชัด” 
“อายุ 30 แลวกลัวเหี่ยว แตเป็นคนไมมีปัญหาผิวหนา ใชครีมเพราะนอนหอง

แอร์ทําใหรูสึกผิวแหง ตึงๆ” 
“เป็นคนผิวแหงผสมผิวมัน รูสึกวาถาใชครีมแลวริ้วรอยจะไมไดเพ่ิมเยอะ ที่มีริ้ว

รอยนาจะเป็นเพราะเครียด” 
“มีปัญหาผิวอยางเดียวคือ ริ้วรอย ไมคอยมีปัญหาอ่ืน แลวก็อยากหนาขาว รูสึก

หนาไม fresh อยากหนาใส อยากใหผิวชุมชื้นเพราะเป็นคนนอนดึก” 
“ริ้วรอย รูขุมขนกวาง รอยสิว อยากใหผิวสุขภาพดี ชุมชื่น เตงตึง ดูใสแตไมขาว” 
“มีปัญหาผิวตามอายุที่เพ่ิมมากข้ึน ปัญหาที่กังวลคือ ริ้วรอยและจุดดางดํา” 
“อยากใหรูขุมขนเล็กลง หนาฉ่ําวาว อยากไดผลเรื่องหนาใส เนียน ไมเป็นสิว ไม

จําเป็นวาจะตองขาว มีกังวลเรื่องริ้วรอยบริเวณใตตา ตีนกา” 
“กังวลเรื่องริ้วรอยบาง แตยังเห็นไมชัด เนนเรื่องสีผิวไมสม่ําเสมอมากกวา” 
“มีกระ ตอนนี้เริ่มจะหาพวกลดริ้วรอยมาใชตั้งแตเนิ่นๆ” 
“ไมกังวลเรื่องริ้วรอยเพราะวามีแตไมเยอะแตเวลายิ้มก็ไมไดเยอะไมถึงขั้นวาตอง

ใช” 
ปัจจัยหลักที่กลุ่มตัวอย่างค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ 
“ผิวแพงาย ผลิตภัณฑ์ตองไมทําใหแพ เป็นคนผิวแพงาย แพน้ําหอม” 
“ใชอะไรแลวก็แพงาย เพราะรูสึกวาตัวเองผิวไมดี ชอบของจากธรรมชาติ ไม

สนใจผลลัพธ์ แตจะรูสึกดีถามีสวนผสมดีๆ ถาไมมีเคมีก็คอนขางมั่นใจวาจะไมนาแพ ไมคอยสนใจวา
จะสวยมั้ยแคไมแพก็พอ” 

“ใชแลวตองไมแพ ไม เป็นสิว บางตัวใชแลวสิวขึ้น ถึงจะใหผลดีก็ไมเอา
เหมือนกัน” 

“สนใจเรื่องการใชแลวเห็นผลมากกวาเรื่องแพ เพราะวาไมคอยแพ” 
“สนใจเรื่องผลลัพธ์วาจะตองชวยไดจริงๆ เพราะวาเรายอมเสียเงินแพงๆ ซื้อ

มาแลวก็อยากไดตัวที่ใชแลวดี ใชแลวเห็นผล แตเรื่องแพก็คิดเหมือนกัน แบบถาอานรีวิวแลวเจอวาดี
แตมีคนใชแลวแพเยอะ ก็จะพยายามเลี่ยงไปใชตัวอ่ืน” 
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“สนใจเรื่องเนื้อครีม กลิ่น วาชอบหรือไมชอบ เพราะใชอะไรแลวก็เฉยๆ ใชมากี่ตัวก็
ไมเคยแพ” 

4.2.2 พฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าในชีวิตประจ าวัน และทัศนคติต่อ
คุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 

จากการสัมภาษณ์กลุมตัวอยางพบวามีทั้งกลุมที่เลือกใชผลิตภัณฑ์เดียวกันทั้งใน
เวลาเชาและกลางคืนดวยเหตุผลดานความสะดวกในการใชงาน และกลุมตัวอยางที่มีการเลือกใช
ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาในเวลาเชาและกลางคืนแตกตางกันตามความตองการและลักษณะการใชงาน 
โดยพบความสอดคลองของกลุมตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวแบบเดียวกันทั้งในเวลาเชาและ
กลางคืนกับความพึงพอใจตอคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์บํารุงผิว โดยพบวากลุ มตัวอยางที่ใช
ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวแบบเดียวกันทั้งในเวลาเชาและกลางคืน จะมีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ์ที่ให
คุณประโยชน์มากกวา 1 ประการ เนื่องจากคํานึงถึงความสะดวกรวดเร็วในการใชงาน สวนกลุม
ตัวอยางที่ใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาแบบแยกใชผลิตภัณฑ์ในเวลาเชาและกลางคืนนั้นมีความพึงพอใจ
ตอทั้งผลิตภัณฑ์ที่ใหคุณประโยชน์เพียงประการเดียว และใหคุณประโยชน์หลายประการ เนื่องจาก
บางตัวอยางมีความเห็นวาผลิตภัณฑ์ 1 ชิ้นควรใหคุณประโยชน์ที่โดดเดนเพียงดานเดียว เพ่ือจะไดให
ผลลัพธ์ที่มีประสิทธิภาพ และไดผลจริง ดีกวาผลิตภัณฑ์ที่ใหหลายคุณประโยชน์แตไมเห็นผลในดานใด
ดานหนึ่งอยางเดนชัด แตบางสวนก็มีความพึงพอใจตอผลิตภัณฑ์ที่ใหหลายคุณประโยชน์ เนื่องจาก
เห็นถึงความสะดวกในการใชงาน นอกจากนี้กลุมตัวอยางบางกลุมก็ไมไดตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์จาก
ลักษณะการใหคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ แตใหความสนใจตอผลลัพธ์ที่ไดมากกวา หากใชแลว
ไดผลดี ตอใหมีเพียงคุณประโยชน์เดียวหรือหลายคุณประโยชน์ก็จะตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์นั้น 

“สวนใหญใชตอนกลางคืน ตอนกลางวันใชแตครีมกันแดด ตอนเชารีบ ชอบ
หลายๆ อันใน 1 เดียว เพราะวารูสึกวาคุมดี ไดหลายๆ อยาง” 

“ตอนเชาจะใชคูกับครีมกันแดด ตอนกลางคืนไมคอยไดทา สวนใหญใชตอนเชา
เพราะตองแตงหนาเลยตองทาครีม หลายคุณประโยชน์ก็ดี จะไดทาทีเดียว ไมตองทาหลายอยาง 
เสียเวลา ขี้เกียจดวย” 

“ผลิตภัณฑ์ที่ใชในเวลาเชาและกอนนอนเป็นผลิตภัณฑ์ตัวเดียวกัน เพราะวาไม
อยากยุงยาก เวลาเลือกก็เลือกแบบที่ใชไดท้ังกลางวันกลางคืน ชอบแบบรวมทุกอยาง งายๆ ไมวุนวาย
ดี เห็นบางคนกวาจะนอนไดหรือออกจากบานไดพอกซะ 3 - 4 ตัว เหนื่อยแทน” 

“ใชกลางวันกลางคืนตัวเดียวกัน ขี้เกียจใชหลายอยาง ชอบหลายคุณประโยชน์ 
ไมชอบทาครีม ขี้เกียจ ยุงยาก ไมอยากเสียเวลา” 

“ใชผลิตภัณฑ์แยกกันระหวางกลางวันและกลางคืน เพราะวาแตละตัวเหมาะกับ
แตละเวลา เชน BHA ตองใชกลางคืน หรือตองใชตัวที่ชุมชื้นมากกวากลางวัน ถากลางวันทาแบบชุม
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ชื้นมากหนาจะเหนอะ มัน ชอบครีมที่ใหผลแค 1 คุณสมบัติ เพราะแตละตัวตองเฉพาะเจาะจง ถาให
มากกวา 1 คุณสมบัติ อาจจะไมมีคุณสมบัติใดโดดเดน” 

“ใชแยกกัน เพราะแตละตัวใหผลที่ตองการในแตละเวลาไมเหมือนกัน ไมเชื่อ
พวก All in One รูสึกวาเป็นครีมที่ไมเกงอะไรสักอยาง ตัวเดียวเกงอยางเดียวดีกวา แลวใชทาหลายๆ 
ตัวเอา” 

“ตอนเชากับกลางคืนใชตางกัน จะใชน้ํามันมะพราวทาตอนกลางคืนทําใหหนา
ไมแหง แยกใชตามคุณสมบัติที่ตองการในแตละชวงเวลา หลายคุณประโยชน์ก็ดี จะไดใชตัวเดียวจบ 
ไมตองทาเยอะ” 

“ใชแยกกันตามคุณสมบัติ ชอบใชครีมที่หนึ่งตัวมีหลายประโยชน์ ไมเลือกใช
หลายๆ กระปุกรวมกัน เพราะไมตองหลายขั้นตอน ชอบอะไรงายๆ ไมตองมาทาอะไรเยอะๆ ไมชอบ
ใหหนาเหนอะ ทาอันเดียว” 

“ใชกลางวันกลางคืนเหมือนกัน จะใหอยางเดียวหรือหลายอยางก็ได ขึ้นอยูกับ
วาดี ไมดี ถาใชแลวดี ถึงจะใหประโยชน์เดียวก็ใช” 

4.2.3 ตราสินค้าที่เลือกซื้อ ความพึงพอใจ และพฤติกรรมการเปลี่ยนใช้ผลิตภัณฑ์
บ ารุงผิวหน้า 

จากการสัมภาษณ์กลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกใชผลิตภัณฑ์
บํารุงผิวหนาจากตราสินคาที่หลากหลายทั้งกลุม Premium Mass เคาน์เตอร์แบรนด์ และกลุมตราสินคา
ประเภทอ่ืนๆ รวมกัน และพบวากลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการเปลี่ยนใชผลิตภัณฑ์ที่แตกตางกัน
ทั้งหมด 3 กลุมคือ กลุมตัวอยางที่เปลี่ยนผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเนื่องจากคํานึงถึงเรื่องผลลัพธ์ที่ไดรับ
กับความตองการเป็นหลัก หากผลิตภัณฑ์ที่ใชอยูไมตอบโจทย์ความตองการ หรือใชแลวไมเห็นผลก็จะ
มีการเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ เพ่ือคนหาผลิตภัณฑ์ที่ใหผลลัพธ์ที่ดีกวา กลุมตัวอยางที่มีพฤติกรรมชอบลอง
ผลิตภัณฑ์ใหมๆ ที่ยังไมเคยใชมากอน แมวาผลิตภัณฑ์ที่ใชอยูจะใหผลลัพธ์ที่ดี และพึงพอใจก็ตาม 
และสุดทายคือกลุมตัวอยางที่เปลี่ยนใชผลิตภัณฑ์เมื่อเห็นวามีเหตุผลที่สมควรในการเปลี่ยนเทานั้น 
เนื่องจากระบุวาเป็นผิวแพงาย หรือมีเหตุผลอ่ืนๆ เชน เปลี่ยนเนื่องจากสภาพอากาศที่เปลี่ยนแปลง 
หรือมีคนใกลตัวแนะนํา หรือไดทดลองใชกอนตัดสินใจซื้อ ซึ่งกลุมตัวอยางที่มีพฤติกรรมคนหาขอมูล
ผลิตภัณฑ์กอนการตัดสินใจซื้อ หรือสอบถามจากคนใกลชิดมักจะมีความคาดหวังตอผลลัพธ์สูง 
เนื่องจากมีความเห็นวาไดศึกษามาเป็นอยางดี หรือไดรับขอมูลวาผลิตภัณฑ์นั้นเป็นผลิตภัณฑ์ที่ดี และ
เห็นผลจริงจากการสังเกตคนใกลตัว 

กลุ่มตัวอย่างท่ีไม่พึงพอใจกับผลลัพธ์จากผลิตภัณฑ์ 
“Smooto ไมไดคาดหวังอะไรเลย เพราะอยากไดครีมมาทาหนาแกขัดไปกอน 

แตพอไดใชแลวก็รูสึกดี รูสึกวาหนาใสขึ้น แตงหนาแลวติดทนดี ก็เลยซื้อซ้ํามาเรื่อยๆ ซองเล็กดวย
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แหละ แปปเดียวก็หมดแลว เป็นคนเปลี่ยนบอย เปลี่ยนไปเรื่อยๆ ไมไดอยากใชนานๆ ถารูสึกวาใชแลว
ไมดี หรือถามีคนทักวาหนาหมอง หนาไมดี จะหยุดแลวเปลี่ยนเลย” 

“Sulwhasoo ไมไดคิดวาจะไมดี เพราะเชื่อวาดีแนๆ ตามที่คนในครอบครัวบอก 
แตหลังจากใชรูสึกประทับใจในผลลัพธ์ รูสึกวาหนาดีขึ้น กระชับขึ้น ริ้วรอยบนใบหนาที่กังวลดูจางลง 
เห็นถึงความเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ก็เลยพอใจ ไมเปลี่ยนบอย จะเปลี่ยนเมื่อไมพึงพอใจในผลิตภัณฑ์
เดิมที่เคยใช เชน เคยใช Pond’s แตใชแลวหนามัน หรือบางครั้งก็ยังพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ที่ใชอยู แต
ก็มีความสนใจผลิตภัณฑ์ใหมๆ ที่คนใกลตัวแนะนํา เพราะตองการผลลัพธ์ที่ดีกวา” 

“Innisfree ก็ดีนะ ใชแลวก็หนารูสึกชุมชื้นขึ้น กระชับขึ้น แตวาจะซื้อซ้ํามั้ยตอง
รอดูตอนใกลจะหมด ถามีอยางอ่ืนนาสนใจก็อาจจะเปลี่ยน  ถาหมดก็เปลี่ยนนะ จะใชทีละอยาง 
เปลี่ยนเพราะเบื่อ รูสึกเฉยๆ อะ อยากเปลี่ยนบาง เออ มันคงไมเห็นผลแหละ ไมตอบโจทย์” 

“Olay ไมไดคาดหวังอะไร แครูสึกชอบเนื้อครีมกับชอบกลิ่น หลังจากใชก็รูสึก
เฉยๆ เปลี่ยนบอย เปลี่ยนไปเรื่อยๆ เพราะใชแลวเฉยๆ” 

“Three Sulwhasoo Biotherm Biore คาดหวังวามันจะดีแบบที่คนอ่ืนเคาใช
กัน เหมือนท่ีเพ่ือนแนะนํา ที่อานรีวิวมา หลังจากใชแลวก็รูสึกวาดี พวกรอยดํา รอยแดงก็จางลง รู สึก
เหมือนรูขุมขนกระชับขึ้น ก็ซื้อตัวอ่ืนๆ ในตามมาในแบรนด์นั้น อยาง Three ตอนแรกสนใจแปูงกอน 
พอใชดีก็เริ่มสนใจตัว skincare ไมเปลี่ยนบอย ถาใชดีแลวก็ใชอันนั้นไปเลย ใชซ้ําไปเรื่อยๆ อยางครีม
กันแดด นี่ก็หลอดที่ 10 แลว แตพวกลดรอยดํา หมดก็เปลี่ยน เพราะยังไมรูสึกวาชวยอะไร” 

กลุ่มตัวอย่างท่ีมีพฤติกรรมชอบลองผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ 
“ใช Smooth E น้ํามัน Argen Oil Olay Paula Choice Lanaige ใชแลวก็ดี 

แตไมรูเหมือนกันวาตัวไหนดี เพราะวาใชสลับกันไปเรื่อยๆ ถาครีมที่ใชอยูใชแลวยังแกปัญหาไมได ก็
จะหาของใหมๆ มาลองใช เปลี่ยนบอย เพราะอยากลอง ชอบลอง อยากรูวาคนอ่ืนใชอะไรกัน ถาเขา
วาดีก็อยากลองใช” 

“Biotherm Kiehl’s Sana ใชแลวก็ดีตามที่เขาบอกกัน ซื้อซ้ํา ถาไมเจออะไร
ใหมๆ  ที่อยากลองกอน เปลี่ยนบอย ไดอะไรมาใหมก็ลอง ชอบลอง” 

“แบรนด์ชื่อปราย ของปู กนกวรรณ ครีมกันแดดใชของ Beauty Cottage คิด
วาใชแลวจะตองหนาตึงเหมือนเขา หลังจากลองแลวก็รูสึกวาใชดีเหมือนกัน เลยใชซ้ํา ตอนนั้นซื้อมา 3 
อัน รูสึกวาหนานุม ดูหนาใส หนาดูขาวขึ้น เปลี่ยนบอย แตถาใชดีแลวเปลี่ยนก็เพราะวาหาซื้อยาก 
บางทีเห็นอันใหมที่โฆษณากนั ดาราใช อยากรูวาดีจริงมั้ย แตราคาสูงกวาที่ใชอยูปัจจุบัน ถาครีมหมด
ก็จะเปลี่ยนไปใช Dr.Jart เห็นแพท นปภาโฆษณาอยู” 
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กลุ่มตัวอย่างท่ีเปลี่ยนใช้ผลิตภัณฑ์เมื่อมีเหตุผลอันสมควร 
“Spectraban และ ISIS หวังวาจะชวยลดรอยดําได หลังจากใชแลวก็รูสึกดี 

รอยดําจางเร็ว ใชมา 3 เดือนแลว สวนครีมกันแดดใชซ้ํามาตลอดตั้งแตอยูมหาลัยจนถึงปัจจุบัน ไม
เปลี่ยนบอย เป็นคนแพงาย เดี๋ยวหนาพัง เคยไปใชครีมที่มีสเตียรอยด์ ทําใหหลังๆ แพงาย” 

“SK-ii กับ Kose ไมไดคาดหวังมาก แคไมแพก็พอแลว แตหลังจากใชแลวรูสึก
เขากับผิวหนาไดดี ไมแพ ไมเป็นสิว เห็นผลเรื่องริ้วรอย แลวก็ใชแค 1 อาทิตย์ก็เห็นผล ไมเปลี่ยนบอย 
จะเปลี่ยนก็ตอเมื่อใชแลวแพ ใชแลวสิวขึ้น จะหยุดกอน พอหนาดีขึ้นก็เปลี่ยนเลย” 

“KIEHL'S, CLINIQUE และ IT'S SKIN คิดวาใชแลวหนานาจะดีขึ้น เพราะวา
เห็นคนอื่นใชแลวดี หลังจากใชแลวก็รูสึกวาดีตามที่เขาบอกกัน หนากระชับขึ้น ใสขึ้น เลยซื้อซ้ํา ใชมา
เรื่อยๆ เปลี่ยนไมบอย เปลี่ยนเพราะสภาพอากาศกับอยากลอง ถาหนาวจะใชเนื้อชุมชื้นมากหนอย” 

4.2.4 ปัจจัยที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ และทัศนคติต่อการทดลองสินค้า
ก่อนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า 

โดยสวนใหญตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาจากการไดทดลองใชสินคาดวย
สินคาขนาดทดลอง หรือการซื้อสินคาขนาดเล็กมาทดลองใชกอน แตถาหากไมไดทดลองใชกอน จะ
ตัดสินใจซื้อเมื่อมีคนใกลตัวเป็นผูแนะนํา เนื่องจากเชื่อวาคนใกลตัวเป็นผูที่ไมไดคาโฆษณา ไม
หลอกลวง ไมไดผลประโยชน์จากการแนะนํานั้น และเป็นผูที่กลุมตัวอยางสามารถเห็นความ
เปลี่ยนแปลงไดดวยตนเอง 

โดยสวนใหญแลวกลุมตัวอยางจะใชวิธีการคนหาขอมูลของผลิตภัณฑ์บํารุง
ผิวหนาที่ตองการหรือสนใจจากการสอบถามคนใกลชิดกอน จากนั้นจึงจะนําไปคนหาขอมูลจาก 
Internet ดวยการ Search Google และศึกษาขอมูลจากการรีวิวหรือความคิดเห็นของผูที่ใช
ผลิตภัณฑ์ในภาพรวมวามีความคิดเห็นตอผลิตภัณฑ์นั้นๆ อยางไร แตกลุมตัวอยางบางสวนก็มีเว็บไซต์
ที่เขาประจํา และเฉพาะเจาะจงในการคนหาขอมูล เชน Pantip Jeban เป็นตน นอกจากนี้ความ
คิดเห็นของกลุมตัวอยางตอผูที่รีวิวก็ยังมีความแตกตางกันดวย บางสวนก็เลือกที่จะเชื่อ Blogger 
มากกวาคนทั่วไป เนื่องจากมีความเห็นวา Blogger เป็นผูที่มีชื่อเสียง มีตัวตน นาจะใหขอมูลที่ถูกตอง 
ไมเหมือนกับคนทั่วไปที่ไมมีที่มาที่ไป ไมรูจัก ไมสามารถบอกไดวานาเชื่อถือหรือไม ประกอบกับเป็น
คนที่กลุมตัวอยางชื่นชอบ และใหความสนใจอยูแลว แตกลุมตัวอยางบางสวนก็มีความเห็นวา Blogger 
เป็นผูที่ไดรับเงินในการโฆษณา ไมนาเชื่อถือ จะเชื่อก็ตอเมื่อ Blogger นั้นไดวิเคราะห์สวนผสม หรือมี
เหตุผลในการวิเคราะห์วาผลิตภัณฑ์ตางๆ ดีอยางไร แตตัวอยางบางสวนก็มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา
ดวยตัวเอง ไมไดสอบถามจากคนใกลตัว เนื่องจากมีความเห็นวาผิวหนาของแตละคนไมเหมือนกัน 
จากนั้นก็จะไปคนหาขอมูลใน Internet เพ่ือใชประกอบการตัดสินใจซื้อตอไป แตก็มีตัวอยางสวนนอย
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ที่ไมใชวิธีการคนหาขอมูลกอนซื้อ จะตัดสินใจซื้อจากเนื้อผลิตภัณฑ์ กลิ่น หรือการทดลองไปเรื่อยๆ 
หากพึงพอใจหรือชอบคุณสมบัติก็จะเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์นั้นจากจุดขายเลย 

กลุ่มตัวอย่างท่ีค้นหาข้อมูลจาก Internet 
“เกิดจากตัวเองสนใจเอง เอาปัญหาไป Search ใน Google อานรีวิว เขา 

Pantip ดูวาคนอ่ืนเคาใชอะไรกัน เชื่อคนที่มาคอมเมนตามกระทู ที่เป็นคนทั่วไป เพราะวาหลากหลาย
กวา ไมเชื่อ Blogger เพราะเป็นแคคนเดียว อาจจะไดคาโฆษณาก็ได ถาหลายๆ คนบอกวาดี ก็จะ
ลองใชดู ไมถามเพ่ือน ไมถามใคร เพราะวาครีมมีหลากหลาย ไมคิดวาจะมีคนใชเหมือนกัน” 

“เริ่มจากคนอ่ืนบอกวาไมแพ ใชดี ถึงลอง ลองแลวไมแพก็ซื้อ ตองเกิดจาก 2 
อยางคือ ถามคนใกลตัวกอน ดูในเน็ตแลวก็ซื้อเลย ถามีคนแนะนํามาตองดูกอนวาผิวคนที่แนะนํา
ใกลเคียงกับเรามั้ย แพงาย ปัญหาผิวอะไรแบบนี้ ถาเหมือนก็อาจจะซื้อตามเลย ไมตองคนหาขอมูล
เพ่ิม อยาง CLINIQUE คนรูจักที่ใชกันมายังไมเคยเจอใครบอกวาแพ และจากที่บอกวาไมมีสวนผสมที่
เสี่ยงจะแพอยางพวกน้ําหอม ถาหาขอมูลจากในเน็ทจะเขาจาก Google กอน พิมพ์ชื่อสินคา และดู
รีวิวพวกเพจความสวยความงามทั้งหลาย ไมไดเจาะจง เคยดู Bloggers รีวิวสินคา แตจะตัดสินใจ
เลือกซื้อเองจากขอมูลหลายๆ แหลงรวมกันทั้ง Blogger และคนที่มารีวิวทั่วไป ใชเวลาไมนานในการ
ตัดสินใจ” 

“มาจากเพ่ือนแนะนํา เลยเอามาหาขอมูลในเน็ต หาจาก Google พิมพ์ชื่อสินคา 
แลวดูอันแรกๆ ประมาณ 4-5 อันแรก และดูรีวิว เจอวามันก็ดีตามที่เพ่ือนบอก เลยไปซื้อมามั่ง เชื่อ
คนทั่วไปในกระทูที่มารีวิวมากกวา เชื่อ Bloggers บาง แตไมเชื่อมาก เพราะรูสึกวาโดนจางมา เคยดู
โมเม แตไมไดดูมานานแลว เพราะไมคอยมีอะไรอัพเดท และไมมีเวลาดูดวย” 

“เกิดจากเพ่ือนทําแลวเพ่ือนชวนเลยชวยซื้อ ลองใช แตใชแลวดี เริ่มจากการได
อานขอมูลกอน ใชมานานกวา 5 ปีแลว ถาจะลองสินคาใหมๆ ถามเพ่ือนจะมั่นใจกวา ใชวิธีดูใน 
Internet เขา Google กอน หาที่ยี่หอเลย พิมพ์วา รีวิว Pantip สวนใหญจะพิมพ์คําวา Pantip เปิดดู
ทุกเว็บที่มี ดูไปเรื่อยๆ จนกวาจะไดขอมูลทั้งหมดที่อยากได ตาม Blogger ตามโมเม ชอบวิธีการ
แตงหนา งาย ทําผม เวลาพูดสนุก เพราะอายุดวยมั้ง 

อายุใกลเคียงกัน แตงหนามีหลาย look ทําไดจริง แตหลังๆ ไมมีเวลาตาม เลือก
เชื่อ Blogger มากวาเพราะดูนาเชื่อถือ ออกมาบอย มีชื่อเสียง ถาทําผิดจะตองออกมาบอกแต Pantip 
มาแลวหายไป ใครก็ไมรู” 

“เพ่ือนบอกวาใชดี เพ่ือนแนะนํา เป็นความบังเอิญ ไปเห็นในเน็ท เป็นกระทูที่
เห็นอยูแลวใน Facebook เลยสนใจ ไปหาขอมูล Search จาก Google เจาะจงวาเป็น Pantip 
Jeban แตสวนใหญจะหาเอง คนเอง ตัดสินใจเอง ดูกระทูประกอบ ไมไดซื้อเพราะถามเพ่ือน ไมได
ตาม blogger จริงจังแตเลือก follow ErkErk คนนี้ดูเป็นธรรมชาติ คนอ่ืนดูโฆษณา ดูแตไมไดสนใจ
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มาก ดูตาม New feed ไมไดตามขนาดนั้น แลวก็ไมไดสนใจคนรีวิวเทาไหร ดูคนทั่วไปๆ วาคนที่มา
รีวิวพูดถึงวาพูดยังไงบาง” 

“เห็นมีขายในโรงพยาบาล เป็นเวชสําอาง เลยลองใช แตถาเป็นครีมอ่ืนก็จะอาน
รีวิวเยอะๆ กอนเสมอ กอนไปซื้อ ดูวาคนตอบรับเป็นยังไง ดียังไง แยยังไง มีตาม Blogger บาง เชน 
Momay Parypie เพราะวาแตงหนาสไตล์ดูเป็นธรรมชาติ ดูแลวแตงงาย มีคลิปรีวิวสอน มักจะซื้อ
เครื่องสําอางตาม blogger แตครีมซื้อตามนอยกวาเครื่องสําอาง สนใจ แตดูที่ราคาดวย บางทีก็มีแอบ
โฆษณาแตราคาแพง สวนตัวคอนขางเชื่อ เพราะชอบเคาเป็นการสวนตัว แตกับดารารูสึกเฉยๆ ไมมี
การทดสอบพิสูจน์ถึงผลลัพธ์ที่ไดจริง” 

“เกิดจากมีคนแนะนํา และจากตัวเองสนใจวาคนอ่ืนใชอะไรกัน ทําไมหนาดีขึ้น 
เห็นวาเพ่ือนผิวดีขึ้น ใส เห็นความเปลี่ยนแปลง เลยสนใจ ถามถึงผลิตภัณฑ์ที่ใชอยูวาใชอะไร สวนใหญ
เป็นคนใกลตัว เพื่อน ถาถามแลวเพ่ือนแนะนํามาก็คอนขางเชื่อ เพราะเพ่ือนใชแลว ดูเป็นคําแนะนําที่
จริงใจ ไมไดคาโฆษณา แตก็จะตองคนหาดวย Search Google กอนซื้อจริงดวย เลือกอานเฉพาะ 
Jeban Pantip ที่เป็นรีวิว เลือกเชื่อคนทั่วไปที่ไมรูจักมากกวา ไมจําเป็นตองรูจักเขา เพราะเชื่อวาจะ
ไมใชโฆษณา ก็มีติดตาม Blogger บาง อยาง Cinnamongal Pupae_Sosweet Momay Krirarista 
ตามเพราะลักษณะการรีวิวดูไมเวอร์ ดูทั่วไป และติดตามมานาน มีขอมูลในการรีวิว จริงใจ เลือกเชื่อ 
Blogger ที่วิเคราะห์สวนประกอบของผลิตภัณฑ์มากกวาแคมาบอกวาดี แตถายังพอใจครีมที่ใชอยู ถึง
จะเห็นผลิตภัณฑ์ใหมๆ ก็จะไมไดสนใจ จะสนใจก็ตอเมื่อครีมท่ีใชอยูไมใหผลที่พอใจแลว” 

“เกิดจากตัวเอง ไปหาครีม ไปเดินดูเจอ PC บอกวา คุณภาพเทียบเทากับเวช
สําอาง แตราคาถูกกวาก็เลยใช บางทีดูนิตยสารแลวก็ไป Search ตอ ถามี QR code ลงไว สนใจก็จะ 
add line ไป แลวก็ Search Google วาเป็นผลิตภัณฑ์อะไร มักจะ Search ชื่อผลิตภัณฑ์ ไมเจาะจง
เว็บไซต์ อะไรที่โชว์ขึ้นมาก็กดเขาไปดู” 

“ทดลองมาหลายสูตร แตมาจบดวยตัวนี้ เคยใชโรจูคิสกอนหนา แตไปซื้อที่โลตัส
แลวของหมด เลยหาซื้อชั่วคราวกอนที่ 7-11 สวนใหญก็หาเอง แตถาใครบอกวาดี ก็อาจมีบางที่ลองดู 
เชน เพ่ือนๆ นองๆ แนะนํา แลวก็หาจาก Google พิมพ์ชื่อสินคา แตสวนใหญหาจากเว็บเกาหลี เชน 
Skinfood เป็นคนไมตาม Blogger ไมอานกระทู รีวิว ไมคอยหาขอมูล รูสึกวาครีมทาหนาไม
จําเป็นตองมีความรู ถาเป็นอาหารเสริมถึงจะหาขอมูล สวนใหญจะสนใจโฆษณาใน TV กอน พวก
คุณประโยชน์ แลวก็จะรูสึกอยากลอง อยากไปซื้อ หรือถาบางทีเห็นเพ่ือนหนาดีขึ้น ก็อยากรูวาเขาใช
อะไร อยากลองใชบาง” 

“ใชเพราะเพ่ือนใช เกิดจากถามเพ่ือนวาใชอะไร เพ่ือนบอกวาใชดี ก็ไปหารีวิวดู 
หาจากใน Internet อยากลอง ก็เลยลองซื้อตัว Tester มาใช ปกติก็ตาม Blogger อยูแลว ดูแลวรูสึก
สนใจ รูสึกเชื่อ Blogger มากกวาคนทั่วไปที่มารีวิว เพราะวา Blogger ใชใหดู แตคนทั่วไปเหมือนใคร



73 

 

73 

ก็ไดมาหลอก ถาอานรีวิวแลวเห็นวาดีก็เอา ก็ซื้อ แตเวลาตาม Blogger จะดูราคาดวย ถาราคาซื้อไหว
ก็จะซื้อตาม” 

“ใชเพราะอยากลอง ตอนนั้นไปเห็นในเฟส ขึ้นมาเป็นหนาเพจของเขาเป็น
โฆษณาแลวกดเขาไปดู ตอนนั้นอยากเอาไปขาย ก็เลยลองใชดู ใชมาเรื่อยๆ แตถาทั่วไปแลวเวลาหา
ขอมูลจะเขา Google กอน ถาไมรูวายี่หอไหนดี จะพิมพ์วา ครีมยี่หอไหนดี แตไมเขาเว็บไหน
เฉพาะเจาะจง อานหมดทุกเว็บ แตถาของ Pantip จะเลือกดูกอน ก็ไมไดเชื่อคนใน Pantip เพราะมี
หลายเหตุผล คนนั้นวาดี แตอีกคนบอกไมดี ก็จะ Search ตอไปเว็บอ่ืนวาวายังไง แลวเอามาชั่ง
น้ําหนัก แลวก็ไมตาม Blogger รูสึกวาเขาขายของ เชื่อไดรึเปลา เลยไมตาม แตถาเพ่ือนแนะนํา ก็เชื่อ
เพ่ือน เขาก็คงวามันดีจริงๆ ไมมีผลประโยชน์ ก็เลยเชื่อ” 

“รูจักเพราะเพ่ือน พ่ีนองที่รูจักพูดถึง คนรูจัก คนใกลตัวแนะนํา สนใจเพราะวา
เราเห็นกับตาตัวเองวาเคาใชแลวดีขึ้นหรือแยลง เร็วแคไหน แลวก็จะเลือกเชื่อจากคนที่เรารูสึกวา
นาเชื่อถือจริงๆ แลวก็เอาขอมูลไปคนใน Google ตอทุกครั้ง แตไมมีเว็บไซต์ที่เฉพาะเจาะจงตองเขา
กอนนะ จะไปหาที่ Google กอนอยางแรก แลวก็ไลดูไปเรื่อยๆ พวก Blogger รีวิว เวลาอานรีวิวก็จะ
ดูวาคนอ่ืนใชแลวมีปัญหามั้ย ตอนนี้ไมคอยเชื่อ Pantip ละ รูสึกวามีจับมาบอย เหมือนเขาไปอานแลว
ไมรูวาเป็นโฆษณาแฝงรึเปลา ตาม Blogger ก็จะตามพวกเครื่องสําอาง ถาเป็น Skincare ไมคอย
เทาไหร เพราะรูสึกวามันแตกตางกันไปตามสภาพผิวของแตละคน มีปัญหาก็ไมเหมือนกัน พออาน
เยอะๆ มั่นใจในขอมูลที่ไดมาเลยไปซื้อ แตเรื่องเงินก็มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ตอนนี้มีกําลังซื้อ
เยอะขึ้น เราก็จะสามารถเลือกสินคาที่มีคุณภาพไดมากขึ้นในราคาที่สูงขึ้น ไมเหมือนเมื่อกอนที่ตองคิด
เยอะเพราะตองหาสินคาราคาถูกแตคุณภาพดี” 

กลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช้ Internet ค้นหาข้อมูล 
“เกิดจากตัวเอง อยากเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ไปเรื่อยๆ ลองมาเรื่อยๆ มาเจอวาตัวนี้

หอมดี เนื้อไมเหนียว ดูคุณสมบัติแลวนาสนใจ ไมเคยหาขอมูลมากอน ไมเคยเขา Google ไปหาขอมูล 
ไมเคยเขาเพจความงาม รูสึกวาขอมูลเยอะ สับสน ไมเขาใจ เลยไปเลือกที่หนา Shelve อานขอมูล
สินคาท่ีหนา Shelve เลย ซื้อเพราะชอบเนื้อกับกลิ่น และชวยลดเลือนริ้วรอย” 

“กอนซื้อเห็นคนอ่ืนบอกวาดี เห็นเคาใชกัน เลยลองใชดู พอทาแลวรูสึกดี รูสึก 
Fresh ใชซ้ํามาเกือบ 10 เดือนแลว ใชซ้ําเลาซ้ําเลา สั่งซื้องาย ไมแพง พ่ีที่ทํางานใชกันแลวบอกปาก
ตอปากวาดี ไมไดคนหาขอมูล เพราะวาไมมีแบรนด์ เลือกถามจากคนที่เราเชื่อ เชื่อพ่ีที่ออฟฟิต เชื่อ
นองสาว พี่สาว เชื่อเพ่ือน เชื่อคนรูจักมากกวา เพราะเป็นคนใกลตัว เพราะเคารูจักเรา เคารูวาเราเป็น
คนยังไง แลวก็จะเก็บขอมูลไว แตถาตัดสินใจเองจะดูจากสวนผสม แตมีความรูสึกวาออกกําลังกาย
ดีกวาใชครีมมากๆ เพราะวามาจากขางใน เลยเนนเรื่องการออกกําลังกายเบาๆ ทุกวัน นั่งสมาธิ เขา
วัด กินผักผลไม มีเวลาก็พักผอน ฟังเพลง ฟังพระ” 
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นอกจากนี้การไดทดลองสินคากอนตัดสินใจซื้อยังเป็นปัจจัยสําคัญสําหรับกลุม
ตัวอยางบางสวนโดยมีความคิดเห็นที่แตกตางกันไป บางกลุมตัวอยางมีความเห็นวาการทดลองมี
ความสําคัญ และจําเป็นตองทดลองบนใบหนาเนื่องจากอยากทดสอบการแพกอนตัดสินใจซื้อ จึง
มักจะตองการผลิตภัณฑ์ขนาดทดลองมาทดลองใชกอน ไมวาจะเป็นการซื้อขนาดทดลองมาใช หรือ
การรับผลิตภัณฑ์จากเคาน์เตอร์ในกรณีที่เป็นผลิตภัณฑ์ระดับเคาน์เตอร์แบรนด์ แตบางกลุมตัวอยางก็
ใหความสําคัญกับการทดลองเพียงเนื้อสัมผัส และกลิ่นของผลิตภัณฑ์ ณ จุดจําหนายสินคาเท านั้น 
เนื่องจากตองการทราบวาตรงกับความชอบของตนเองหรือไม หากจุดจําหนายสินคานั้นไมมีผลิตภัณฑ์
สําหรับทดลอง อาจจะทําใหตัดสินใจไมเลือกซื้อได แตกลุมตัวอยางบางสวนก็เลือกที่จะสอบถามจาก
พนักงานขาย ทั้งนี้การตัดสินใจซื้อยังขึ้นอยูกับปัจจัยอ่ืนดวย ไดแก ชื่อเสียงของตราสินคา หากมีความ
นาเชื่อถือ ก็อาจจะทําใหตัดสินใจซื้อไดโดยไมตองทดลองสินคากอน สวนกลุมที่ไมใหความสําคัญกับ
การทดลองสินคา แมวาจะอยากลองสินคากอน หรือเห็นวาการไดลองสินคาเป็นสิ่งที่ดี เนื่องจาก
ผลิตภัณฑ์สวนใหญไมมีใหทดลอง และมีความเห็นวาตนเองไดศึกษาขอมูลของผลิตภัณฑ์มาเป็นอยาง
ดีแลว หรือเกิดจากคนใกลตัวแนะนํา จึงทําใหมั่นใจกับผลิตภัณฑ์นั้นๆ ได และสามารถตัดสินใจซื้อได
โดยที่ไมตองทดลองสินคากอน อีกท้ังตัวอยางบางสวนยังมองวาการทดลองกับบริเวณอ่ืน หรือทดลอง
ดวยระยะเวลาไมนานจากการทดลอง ณ จุดจําหนายสินคา ไมสามารถระบุไดวาจะกอใหเกิดการแพ
หรือไม 

กลุ่มตัวอย่างท่ีให้ความส าคัญกับการทดลองสินค้าบนใบหน้า 
“ลอง ยิ่งถาเป็นสินคาใหม ยังไมเป็นที่รูจัก ยิ่งตองลอง ลองเนื้อ ลองกลิ่น ดูวา

เนื้อเป็นอยางไร ซึมมั้ย กลิ่นหอมมั้ย อาจจะลองที่อ่ืนกอน เชน ที่แขน แลวคอยลองที่หนา สวนใหญ
รับเป็นซองจาก Counter ถาไมมีใหลองก็ไมซื้อ” 

“ตองไดลองสินคากอนถึงจะซื้อสินคา ถาลองกับหนาไดจะดีกวา ถาแคดมกลิ่น 
ดูเนื้อ อาจจะซื้อหรือไมซื้อก็ได ไมมีใหลองก็ไมลอง ไมซื้อ แตจะไมถามพนักงาน ก็ผานไป ยกเวนวาดี
จริงๆ อานมาแลว หาขอมูลมาเยอะ ก็จะซื้อ สวนใหญถาราคาแพงจะซ้ือไซส์เล็กมาลองกอน” 

“บางอันก็ซื้อมาลอง อยาง KIEHL'S ก็ไปเทสกอน เดินสักพักไมแพก็ซื้อ ถาไมได
ลองแตม่ันใจ อยาง CLINIQUE ก็จะซื้อมาลองเลย ถาไมมีใหลอง ก็อาจจะไมเรียกพนักงาน คงซื้อเลย
ถาตั้งใจมาซื้ออยูแลว” 

“ตองลองกอน ตองลองกับแขน ถาลองกับหนาไดจะลองกับหนา แตทาบริเวณ
คาง ทาเสร็จกลับบานดูวามีผื่นขึ้นมั้ย ถาขึ้นก็แพ ถาไมไดลองจะไมซื้อเลย หรือประมาณ 80% ไมซื้อ 
จะซื้อเพราะไดเทสกอน ยกเวนวาของดีแลวลดราคา ถาใชไมดีก็เอาใหแมใช แตตองรูจักแบรนด์นั้นนะ 
แบรนด์ใหมที่ไมรูจักก็ไมเอา” 
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กลุ่มตัวอย่างที่ให้ความส าคัญกับการทดลองเนื้อสัมผัส และกลิ่นของ
ผลิตภัณฑ์ ณ จุดจ าหน่ายสินค้า 

“จําเป็น ถาไมมีใหลองก็จะไมซื้อ เพราะจะตองดูกลิ่นกับเนื้อเสมอ ลองแคดูเนื้อ
กับกลิ่นไมตองลองทา” 

กลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ให้ความส าคัญกับการทดลองสินค้า 
“สามารถซื้อไดเลยไมจําเป็นตองลองเทสกอน ถาไปหนา shelve แลวมีก็ดี จะ

ไดลองดูวาชุมชื่นมั้ย แตถาไมมีก็ไมเป็นไร เพราะเราก็ตั้งใจมาซ้ืออยูแลว” 
“ไมจําเป็น ถาเขาบอกกันวาดี ก็ลองเลย ถาไปหนารานจะลองเนื้อครีมกอน ลอง

แตะ แตไมลองท่ีหนา ถาถูกใจก็ซื้อเลย แตถาไมมีอะไรที่เขาตากวาหรือของที่บานยังไมหมด สวนมาก
พวกครีมมันไมสามารถเห็นแพไดในทันทีที่ลอง การไปลองที่ราน ไมมีผล ไมคิดดวย แคอยากดูเนื้อ
ครีม จะเปิดของที่วางไว ถาไมมี ไมซื้อเพราะเป็นของใหมที่ไมรูจัก และจะไมเรียกพนักงาน ไมมีก็ผาน
เลย จะไปซื้อตามรานที่เคยซื้อ” 

“บางอยางก็ไมจําเป็น ถาหาขอมูลมาแลวบอกกันวาดี ก็ไปซื้อไดเลย แต
บางอยางถาราคาสูงก็อยากไปลองกอน กลัวซื้อมาแลวไมชอบ ไมไดใช ถาของราคาแพงไมมีตัวทดลอง
ก็ตองถามเพ่ือน ถามคนรูจัก หาขอมูลใหแนใจกอน อาจจะตองใชเวลาสักพัก” 

“ไมจําเป็นตองลอง เพราะวาตองใชเวลา 2 วันกวาจะเห็นผล สวนใหญถาลองจะ
ลองกับทองแขน” 

“ไมจําเป็นตองมี Tester หนา Shelve ไมจําเป็นตองลอง แตถามีจะยิ่งเพ่ิม
ความมั่นใจ ทําใหตัดสินใจงายขึ้น แตยังไงเราก็มีการหาขอมูลไปอยูแลว พวกขอมูลเบื้องตน อีกอยาง
คือไมเคยไดลอง อยากเปลี่ยนก็ซ้ือเลย” 

“ถาเลือกได อยากทดลองใชสินคากอน แตถาหากเป็นคนในครอบครัวแนะนํา 
ไมจําเป็นตองทดลองสินคากอน เพราะเชื่อ แตถาบางอยางดูโฆษณาแลวสนใจมากๆ ก็จะไปซื้อเลย ไม
จําเป็นตองลอง” 

“อยากลองที่หนา Shelve กอน แตไมคอยมี แตถาไมมีก็ซื้ออยูดี เพราะวาอาน
มาแลว รูแลว และตั้งใจมาซ้ืออยูแลว” 

“ตองมีตัว Tester ที่จุดขาย อยางนอยไดเห็นเนื้อครีมจริงจะไดอุนใจ สวนจะแพ
ไมแพ ก็ดูเอาจากสวนผสมได สวนถาจะลอง ก็จะซื้อขนาดเล็กสุดมาลองเลย ลอง Test ดูชวงสั้นๆ ถา
เป็นตัวที่ไมเคยใชจะลองที่คอกอน ถาไมแพก็จะเขยิบมาใชที่หนา แตสวนใหญจะเชื่อจากแบรนด์และ
ราคานะ แบบถาแบรนด์มีชื่อเสียงในระดับหนึ่งแลว มีคนรีวิว มันก็จะมีเรื่องคุณภาพการันตีใหอยู
แลว” 
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4.2.5 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อต่อส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวหน้า 

จากการสัมภาษณ์พบวากลุมตัวอยางที่ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาระดับ
เคาน์เตอร์แบรนด์ ผลิตภัณฑ์กลุมเวชสําอาง และผลิตภัณฑ์ที่เป็นตราสินคาเฉพาะ เชน Amway จะมี
คาใชจายเฉลี่ยตอชิ้นที่ 500-2,000 บาท และจะไมจายที่ราคามากกวา 2,000-5,000 บาทตอชิ้น สวน
กลุมตัวอยางที่ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาระดับ Premium Mass และ Mass Product นั้น
มักจะคิดเป็นคาใชจายเฉลี่ยตอเดือน โดยมีคาใชจายสําหรับผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเฉลี่ยตอชิ้นและตอ
เดือนที่ 300-500 บาท และจะไมซื้อผลิตภัณฑ์ที่ราคาสูงกวา 1,000 บาท หรือหากใชผลิตภัณฑ์ระดับ
เคาน์เตอร์แบรนด์ หรือเป็นสินคานําเขาจากตางประเทศ จะซื้อในขนาดทดลอง หรือขนาดเล็ก เพ่ือให
ราคาเหมาะสมตองบประมาณที่ตั้งไว 

โดยกลุมตัวอยางสวนใหญมักจะไปเลือกซื้อสินคาจากรานผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพ 
และความงามมากที่สุด ไดแก Boots Watsons และ Supermarket โซนผลิตภัณฑ์เพ่ือความงาม 
โดยมีเหตุผลเรื่องความสะดวกสบายเป็นหลัก มีจํานวนสาขามาก และมักอยูในหางสรรพสินคาซึ่ง
จําเป็นตองไปซื้อสินคาอ่ืนๆ อยูแลว นอกจากนี้โปรโมชั่นยังเป็นสิ่งที่จูงใจ เนื่องจากรานเหลานี้มักจัด
โปรโมชั่นที่นาดึงดูดอยูเสมอ เชน ซื้อ 1 แถม 1 โดยความถี่ของการไปรานจําหนายสินคาสามารถ
แบงกลุมตัวอยางออกเป็น 2 กลุมคือ กลุมตัวอยางมีความถี่ต่ํา จะเป็นกลุมที่ไปเพ่ือซื้อสินคาเทานั้น 
และกลุมตัวอยางที่มีความถี่สูง เนื่องจากมีความสนใจผลิตภัณฑ์ใหมๆ อยูเสมอ หรือมีความชอบใน
การเลือกดูสินคาเพ่ือฆาเวลา และบางสวนก็ชอบสํารวจโปรโมชั่น ณ จุดจําหนายสินคาเพ่ือ
เปรียบเทียบราคา 

กลุ่มตัวอย่างที่ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ระดับเคาน์เตอร์แบรนด์ กลุ่มเวชส าอาง 
และกลุ่มตราสินค้าเฉพาะ 

“1,500 บาทตอชิ้น ถาเกิน 5,000 บาทจะไมซื้อ ซื้อที่หางสรรพสินคา Tops 
Supermarket Boots Watsons เดินบาง เดือนละ 2 -3 ครั้ง ถามีจุดประสงค์ในการไป แตถาไมรูจะ
ซื้ออะไรก็จะไมไป เลือกจากความสะดวก ถาไปที่นั่นอยูแลวก็แวะไป” ตัวอยางใชตราสินคา 
Biotherm Estee Lauder และ Innisfree 

“1000 - 2000 บาทตอชิ้น ไมเกิน 5,000 บาท ไปหางสรรพสินคา Boots หรือ 
Sukiyo เลือกรานที่มีสาขาเยอะ ที่ไหนก็มีสินคาเหมือนกันแหละ ไปไมบอย ไปแคตอนที่จะซื้อ” 
ตัวอยางใชตราสินคา Biotherm Kiehl’s และ Sana 

“500-2000 บาทตอชิ้น ถามากกวา 2500 บาทจะไมซื้อ แตขึ้นอยูกับปริมาณ 
แลวก็ไมซื้อผลิตภัณฑ์ทั้งชุด มักจะซื้อชิ้นเดียวเทาที่ตัวเองสนใจ เดิน Boots Watsons สาขาเยอะ 
Product ใหเลือกเยอะ ราคากลางๆ จายได มี Promotion ดึงดูด เชน  1 แถม 1 ลด 50% ไปเดิน
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แบบไมซื้อก็บอย เพราะอยากรูวามีอะไรใหม” ตัวอยางใชตราสินคา Biotherm Sulwhasoo 
Paula’s Choice และ Hada Labo 

“ประมาณ 1,000 บาท แตสวนใหญจะซื้อขนาด Tester มาใช เพราะชอบ
เปลี่ยน บางทียังไมหมดก็เปลี่ยนแลว ซื้อชิ้นใหญแลวก็ใชไมหมด แตถาแพงกวา 2,000 ก็จะไมซื้อ ซื้อ
ที่รานขายปลีก ถาเป็นเคาน์เตอร์แบรนด์จะซื้อรานรับ Pre order แตถาเป็นแบรนด์ทั่วไปก็ซื้อที่ 
Watsons Sephora Eve and Boy ใชความสะดวกเป็นหลัก รานไหนหางายก็ซื้อรานนั้น ไปบอย 
ชอบไปเดินดูวามีอะไรใหมๆ บาง หรือบางทีเห็นใน Internet ก็สนใจ อยากไปดูของจริง” ตัวอยางใช
ตราสินคา SK-ii กับ Himalaya 

“1,500 บาท แตก็แลวแตไซส์ดวย แตถาเกิน 4,000 บาทในแบบไซส์ปกติ
มาตรฐานก็จะไมซื้อนะ รูสึกวาเอาเงินไปฉีดโบทอกซ์ดีกวามั้ย แตถึงจะทําพวกโบทอกซ์ เลเซอร์ก็ยังไม
ทิ้งการทาครีมนะ เพราะวาพวกนั้นเป็นการแกปัญหา แตทาครีมชวยปูองกันปัญหา ไปหางสรรพสินคา 
เพราะวาไปซื้อแบรนด์ที่เป็นเคาน์เตอร์แบรนด์ ที่อ่ืนไมมีขาย แตก็จะไปซื้อครั้งแรกนะ ไปลอง ไปถาม 
แตถาซื้อซ้ําก็จะเริ่มหาเอาตาม Internet เพราะวาจะไดราคาถูกลงมา แตถาเป็นแบรนด์ทั่วไปก็ไปซื้อ
ตาม Watsons Eve and Boy Tsuruha ไปเดินบอย อาทิตย์ละครั้งได ไปเดินดูอะไรใหมๆ เดี๋ยวนี้มี
รานรวมแบรนด์เยอะ ก็ไปดูวามีอะไรที่เรายังไมรูจักบาง” ตัวอยางใชตราสินคา Three Sulwhasoo 
Biotherm และBiore 

กลุ่มตัวอย่างที่ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ระดับ Premium Mass และ Mass 
Product 

“500 บาท ถามากกวา 1,000 บาทตอชิ้นจะไมซื้อ แลวแตวาที่ไหนมีสินคาที่ใช
อยูก็ไปที่นั่น สวนใหญไป Boots Watsons Tesco Lotus โซนเครื่องสําอาง ไปเดือนละ 1-2 ครั้ง 
ไมไดไปบอย ไปเพื่อจะไปซื้อ” ตัวอยางใชตราสินคา Olay 

“400-500 บาทตอชิ้นตอเดือน จริงๆ แลวราคาก็มีผลตอการตัดสินใจซื้อ แตถา
ดีจริง ใชไดนาน ใชแคนิดเดียวถึงจะแพงก็ซื้อเชน 1,000 บาทใชไดนาน 3 เดือน แตถาแพงมากๆ เกิน 
2,000 บาทก็ไมซื้อแลว ซื้อจาก Lotus บอยสุด ไปเดือนละ 1 ครั้ง เพราะมี shop แลวจะไดซื้อของ
อยางอ่ืนดวย เนนความสะดวกเป็นหลัก มีเขา Boots Watsons บาง แตถา 7-11 เขาทุกวัน เลยจะ
เห็นสินคาบอยๆ แตบางอยางก็ไมมีขายใน 7-11” ตัวอยางใชตราสินคา Smooto 

“ต่ํากวา 200 บาท และไมเกิน 300 บาทตอชิ้นตอเดือน ถาแพงกวานี้จะซื้อ
ขนาดทดลองมาใชแทน ซื้อท่ี Tesco Lotus ไปเฉพาะตอนที่ตองการซื้อสินคาเทานั้น ไมมีเวลา ไปซื้อ
พรอมกับซื้อของอยางอ่ืนเขาบาน เลือกไปเพราะมีของใหเลือกเยอะ สะดวก ไปเดือนละครั้ง” ตัวอยาง
ใชตราสินคา Sulwhasoo 
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โปรโมชั่นที่กลุมตัวอยางใหความสนใจ และทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ 
โปรโมชั่นลดราคา โดยแบงออกเป็นความคิดเห็นตอโปรโมชั่นของสินคาใหมที่ไมเคยทดลองมากอน 
กับโปรโมชั่นของสินคาที่ใชเป็นประจําอยูแลว พบวากลุมตัวอยางสวนใหญจะใหความสนใจกับ
โปรโมชั่นของสินคาใหมเมื่อลดราคาตั้งแต 30% - 50% ในรูปแบบการลดราคา หรือ ซื้อ 1 แถม 1 
หรือการแถมชิ้นเล็กเพ่ือใหเกิดความรูสึกวาเมื่อหารเฉลี่ยตอชิ้นแลวไดราคาที่ถูกลง สวนโปรโมชั่นของ
สินคาท่ีใชเป็นประจําอยูแลว หากลดราคาเพียง 10-20% หรือ ลดมากกวาโปรโมชั่นที่ผานมา ก็จะทํา
ใหสามารถตัดสินใจซื้อได แมวาผลิตภัณฑ์ที่ใชอยูจะยังไมหมดก็ตาม และมีเพียงตัวอยางสวนนอยที่
สนใจในของแถมอ่ืนๆ โดยกลุมตัวอยางสวนใหญมักจะเห็นโปรโมชั่น ณ จุดจําหนายสินคาเลย มีเพียง
บางสวนที่เคยเห็นในโฆษณาทาง TV Internet หรือจากสื่อโฆษณาอ่ืนๆ มากอน และบางตัวอยางก็ให
ความเห็นวาหากเห็นโปรโมชั่นลดราคาทาง Internet ก็จะใชวิธีสั่งซื้อทาง Online เนื่องจากสะดวก
กวาการไปซื้อที่จุดจําหนายสินคา 

ทัศนคติของกลุ่มตัวอย่างต่อการส่งเสริมการขาย 
“โปรโมชั่นที่สนใจมากท่ีสุด คือ ลดราคา ลดเลย รองลงมาคือลดครั้งหนา เพราะ

ครีมใชนานสวนลดครั้งหนาชอบหมดอายุกอน ถาเป็นสินคาใหมที่ไมเคยใช ไมคอยมีคนรูจัก ตองลด
สัก 15-20% จึงจะสนใจ สวนใหญจะเห็นโปรโมชั่นที่จุดขายเลย” 

“ชอบที่ลดราคามาก บางทีไมอยากได แตเห็นลดราคาก็ซื้อ จนของเต็มบานตอง
หยุดเดิน ถาเป็นของไมเคยใชตองลดสัก 70% ถึงจะซื้อ ถาเป็นของที่ใชอยูแลว มีลดราคาก็จะซื้อ ทั้งๆ 
ที่ก็ยังไมหมดนะ แตพอซื้อไปสักพักก็จะหยุดไปเดิน เพราะวาซื้อมาเยอะเกิน บางทีก็จะเห็น 
Promotion กอน บางทีก็เห็นตอนไปถึงหนารานแลว แตวาหลังๆ ก็เดินนอยลง ตั้งแตมาอยูบาน 
ออกไปไกล ขี้เกียจดวย” 

“ถาเป็นสินคาใหม ตองมี Promotion ลดราคา 30% จึงจะตัดสินใจซื้อ สวน
ใหญเห็น Promotion ลดราคาใน Facebook บอยกวาเห็นที่จุดจําหนายสินคา โดยเฉพาะที่สั่งซื้อ 
Online ได บางทีไมไดไปหนารานก็สั่งซื้อเอา” 

“พวกลดราคามีผล ถาของใชอยูแลว ลด 50% ทําใหอยากซื้อเลย สวนของใหม
ยังไมเคยใชก็เหมือนกัน แตตองมากกวา 30% ขึ้นไปจึงจะตัดสินใจซื้อ หรือซื้อ 1 แถม 1 ก็จะรูสึก
อยากลอง” 

“สนใจลดราคา หรือซื้อขนาดใหญแถมขนาดเล็ก ทําใหหารเฉลี่ยแลวเหมือนไม
แพง ไมคอยหวังสวนลดเทาไหร เพราะไมคอยมี ลดแค 20-30% ก็พอใจแลว สวนใหญจะรูที่จุด
จําหนายสินคา เพราะวาปกติไมคอยไดสนใจโปรโมชั่นที่เห็นจากที่อ่ืน เพราะเห็นแลวก็ไมมีเวลาไป 
กวาจะไปอีกทีก็หมดโปรแลว” 
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ในสวนของพนักงานขายนั้น กลุมตัวอยางมีทัศนคติตอพนักงานขายที่ประจํา ณ 
จุดขายสินคาแตกตางกันออกไปทั้งกลุมตัวอยางที่รูสึกดี และรูสึกเฉยๆๆกับพนักงานขาย ณ จุด
จําหนายสินคา เนื่องจากมีความเห็นวา พนักงานไมมีสวนสําคัญตอการตัดสินใจซื้อสินคา หรือการมี
พนักงานขายสินคาจะชวยใหทราบขอมูลไดมากขึ้น หรือทําใหรูโปรโมชั่นของสินคา และทําใหได
ทดลองสินคากอนตัดสินใจซื้อ แตกลุมตัวอยางบางสวนก็มีความเห็นวา พนักงานขาย ณ จุดจําหนาย
สินคาจะใหขอมูลที่เป็นการโฆษณา หรือมีประสบการณ์ที่ไมดีตอการขายของพนักงานขายสินคา 

ทัศนคติของกลุ่มตัวอย่างต่อพนักงานขาย ณ จุดจ าหน่ายสินค้า 
“ไมเรียก ไมสอบถาม เพราะคิดวาพนักงานขายจะใหขอมูลที่เคาไดฝึกมา เป็น

คําโฆษณา” 
“ไมคอยถามพนักงาน เพราะเคยเจอแตคนขายแบบยัดเยียดเลยไมคอยรูสึกวา

นาเชื่อถือ” 
“รูสึกเฉยๆ เพราะไมไดสนใจอยูแลว รูวาเคามาแนะนําสินคา แตก็ฟังๆ ไว ไมได

เอามาคิด ตัดสินใจเองมากกวา” 
“รูสึกเฉยๆ มีก็ดี ไวแนะนําสินคา เคย ถามวาแบบไหนดี แบบไหนเป็นยังไง ถา

บอกวามีโปรโมชั่นก็อาจจะซื้อเลย เพราะตอนแรกอาจจะไมรูวามีโปรโมชั่นอะไรบาง” 
“ชอบเรียก ชอบถาม ถามถึงสินคาที่อยากไดแตหาไมเจอ ไมมีที่ Shelve หรือ

ถามวามีตัวทดลองใหลองมั้ย” 
4.2.6 ประเภทของสื่อที่เลือกรับรู้ในชีวิตประจ าวัน ทัศนคติต่อส่วนประสมการ

ส่งเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าในด้านโฆษณา และการตลาดอินเทอร์เน็ต 
จากการสัมภาษณ์กลุมตัวอยางทั้งหมดพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใช Internet 

ในชีวิตประจําวันมากที่สุด จึงมีการรับรูผานทางสื่อ Internet มากที่สุดดวย กลุมตัวอยางสวนใหญมี
การใช Facebook และ Google เป็นหลัก โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือความบันเทิงและหาขอมูล
ตามลําดับ แตกลุมตัวอยางสวนใหญที่เห็นโฆษณาผานทาง Facebook ก็ไมไดใหความสนใจในโฆษณา
ที่เห็น แตถาเห็นบอยจะสามารถจดจําได โดยกลุมตัวอยางมีเหตุผลที่หลากหลายกันไป เชน ยังพึ ง
พอใจในผลิตภัณฑ์ที่ใชอยูในปัจจุบัน หรือหากเห็นดาราถายภาพคูกับสินคาลงใน Instagram จะรับรู
วาเป็นการโฆษณา แตกลุมตัวอยางบางสวนก็มีความคิดเห็นวา จะสนใจก็ตอเมื่อเป็นสิ่งที่นาสนใจ 
หรือเคยไดยินคนอ่ืนบอกกันวาดี หรือพูดถึงกันเยอะ แตบางตัวอยางก็ไมคอยเห็นโฆษณาผลิตภัณฑ์
บํารุงผิวหนา เนื่องจากมีความชอบในเรื่องอ่ืนมากกวา เชน เสื้อผา ทําใหโฆษณาที่เห็นบอยจึงมักจะ
เป็นเสื้อผามากกวา นอกจากนี้กลุมตัวอยางบางสวนยังไดใช Youtube และ Line TV ทดแทนการดู
โทรทัศน์ เนื่องจากมีความเห็นวาสามารถเลือกดูสิ่งที่ตองการได และสะดวกตอการรับชม เพราะ
สามารถดูในเวลาใดก็ได แตเมื่อไดเห็นโฆษณาตอนตน หรือมีโฆษณาคั่น จะรูสึกรําคาญ ไมสนใจดู 
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และจะกด Skip เพ่ือใหผานไปอยางรวดเร็ว และสื่อที่กลุมตัวอยางไดรับรองลงมาคือ โทรทัศน์ โดย
กลุมตัวอยางสวนใหญที่ดูโทรทัศน์ และจะเห็นโฆษณาสินคาจากโฆษณาที่คั่นละคร หรือขาว พบวา
กลุมตัวอยางท่ีดูโทรทัศน์และเห็นโฆษณาผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนามีความคิดเห็นที่แตกตางกันไป ไดแก 
สนใจเพราะเห็นโฆษณาสวย เห็น Presenter อยากลองสินคา แตบางสวนก็มีความเห็นวาไมไดสนใจ
โฆษณาเนื่องจากไมไดใชตราสินคาในโฆษณาอยูแลว หรือเห็นวาโฆษณาดูเกินจริง ไมนาเชื่อถือ 
นอกจากนี้กลุมตัวอยางยังมีการรับรูผานสื่ออ่ืนๆ บางในชีวิตประจําวัน ไดแก Billboard จะเห็นเวลา
ขับรถ โฆษณาในรถไฟฟูา วิทยุ และนิตยสาร โดยกลุมตัวอยางสวนใหญมีความเห็นวาถึงจะไมไดสนใจ 
แตถาเห็นบอยๆ หรือไดยินบอยๆ ก็จะจําได 

ประเภทของสื่อที่เลือกรับรู้ และทัศนคติของกลุ่มตัวอย่างต่อโฆษณา 
“ใช Facebook มากสุด รองลงมาก็ Ig เห็นโฆษณา ชวงนี้เห็นกระปุกมาส์กหนา

วานหางจระเข นอกนั้นเป็นผสมๆ กัน แลวก็ครีมน้ําผึ้งปุา B Secret ไมไดสนใจ เห็นแลวก็เฉยๆ รูแค
วาเป็นโฆษณาแลวก็เลื่อนผานไป แตจําได แลวก็เวลาขับรถจะเห็นปูาย Billboard จะสนใจ 
Presenter วาเป็นใคร แตไมไดสนใจผลิตภัณฑ์วาเป็นผลิตภัณฑ์อะไร” 

“ใช Internet ใช Facebook มากสุด รองมาก็ Pantip แตก็เปิดจากที่ link ไป
จากหนา Facebook ไมคอยเห็นโฆษณา Skincare ไมไดสนใจเทาไหร ถาสนใจคือเป็นชวงที่กําลังหา
ครีมอยูพอดี แตถาเห็นดาราลง IG จะรูสึกเฉยๆ รูวานาจะจาง” 

“ใช Internet Facebook Google หาขอมูล อานอะไรไปเรื่อย มี TV บาง ตอน
เชา กับตอนเย็นหลังเลิกงาน ดูขาว ดูละคร เคยเห็นโฆษณาบาง แตไมไดสนใจ บางทีก็เห็นบอยๆ ถามี
คนมาบอกวาดีถึงจะสนใจดู” 

“Internet TV วิทยุบาง บางโอกาส ใช Facebook Line ดูหนังฟังเพลง หรือ
บางทีก็ใชหาขอมูลของที่ตองการซื้อ หรือหาดูทุกอยางที่ตองการ เคยเห็นโฆษณาหลากหลายยี่หอ ทั้ง
ครีมที่ดาราทําเอง ครีมแบรนด์ตามตลาด ครีมเคาน์เตอร์แบรนด์ สนใจบาง แลวแตบางตัว ถาดู
นาสนใจ แตถาดู Youtube Line tv แลวชอบมีโฆษณามาค่ัน จะ skip ไมเคยหยุดดูเลย ไมมองวาเป็น
อะไร แมวาจะสะดุดตามากแคไหน” 

“ใช Internet มากที่สุด พวก Line Facebook IG หรือไมก็ใชหาเพลง ความรู 
นอกนั้นก็อานนิตยสาร ดูทีวีบาง สวนใหญจะเห็นโฆษณาทาง ทีวี กับนิตยสาร มีดู Youtube Line TV 
บาง แตก็จะ Skip แตถาเป็นแบรนด์รูจัก หรือแบรนด์ที่สนใจ อยากใหเปิดมาเลยวาเป็นสินคาเพ่ือ
อะไร อาจจะสนใจดู แตถาเป็นแบรนด์ใหม ก็ไมสนใจ แตถามีคนพูดถึงเยอะๆ ในรีวิว ถาเจอจะหยุด
ดู” 

“ดูทีวีมากท่ีสุด รองลงมาก็ Facebook Line Ig ดูทีวี ดูละครชอง 3 ชวงค่ํา หลัง
กลับจากทํางาน เห็นโฆษณาจากทีวีมากท่ีสุด ก็รูสึกสนใจ เพราะเห็นวาสวยดี นาลอง” 
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“Internet เลย เดี๋ยวนี้ไมดู TV แลว แลวก็ใช Facebook กับ Line เป็นหลัก 
ถาเว็บไซต์ก็จะเขา Google เขาแคตอนที่จะหาขอมูล เห็นโฆษณาของ SnailWhite บอยมาก 
เพราะวาขึ้นรถไฟฟูา แตก็ไมเคยใชนะ ไมก็ตาม Sponsor ของ Facebook กับปูายโฆษณาเวลานั่งรถ
ผาน เห็นแลวก็สนใจบางตัว แตบางตัวเห็นบอย จําได แตรูสึกวาไมนาเชื่ออะ ไมเชื่อวาจะชวยไดขนาด
นั้นจริงๆ ก็ไมไดสนใจ” 

ในดานของกิจกรรมสงเสริมการตลาดอินเทอร์เน็ตในการแจกของรางวัลพบวา
สามารถแบงกลุมตัวอยางไดเป็น 3 กลุมคือ กลุมที่เคยเห็นแตไมเคยเลน กลุมที่เคยเห็นและเคยเลน 
และกลุมที่ไมคอยเห็น หรือไมเคยเห็นจึงไมไดเลน โดยกลุมที่เคยเห็นแตไมเคยเลน เนื่องจากเหตุ
ผลตางๆ ไดแก ชวงเวลาที่เห็นไมสะดวกตอการรวมเลนกิจกรรม หรือบางตัวอยางเคยมีประสบการณ์
เลนกิจกรรมที่เป็นไวรัส ไมมีอยูจริง ทําใหไมเชื่อถือ หรือเป็นผลิตภัณฑ์ใหมที่ไมรูจักจึงไมกลาลอง 
หรือมีความคิดวาเลนไปก็ไมไดรางวัล หรือไมอยากใหขอมูลสวนตัว และบางสวนก็ไมสนใจในกิจกรรม
ที่ไดเห็น สวนกลุมที่เคยเห็นและเคยเลน จะเลนเฉพาะผลิตภัณฑ์ที่ตนเองรูจักและสนใจ ทั้งผลิตภัณฑ์
ที่ตองการทดลอง และผลิตภัณฑ์ที่ใชอยูแลว โดยกติกาการรวมสนุกจะตองไมยุงยาก ไมซับซ อน
จนเกินไป แตตัวอยางบางสวนก็เลิกเลนไปเพราะวาเคยรวมสนุกแลวไมเคยไดของรางวัล สวนกลุม
ตัวอยางที่ไมเคยเห็นกิจกรรมผานตลาดอินเทอร์เน็ตเนื่องจาก ไมไดใช Facebook เป็นหลัก หรือมี
ความสนใจในเรื่องอ่ืนมากกวา เชน ที่พัก เสื้อผา 

ทัศนคติของกลุ่มตัวอย่างต่อการตลาดอินเทอร์เน็ต 
“เคยเห็นแตไมสนใจ ไมมีเวลา ก็เลยไมไดเลน บางอยางก็ไมรูจักวาเป็น

ผลิตภัณฑ์อะไรก็ไมกลาลอง” 
“เคยเห็นแตไมเลนกิจกรรมกับ FB กลัวไวรัส เพราะเคยเลนกับ Starbuck แลว

ไมมีอยูจริง เพ่ือนสงมาบอกวามันไมจริงนะแก เลยกลัวไปเลยวาถาสงตออาจจะหนาแหกอีก” 
“เคยเห็นกิจกรรมรวมสนุก รับของรางวัล แตไมเคยเลน เพราะเคยเห็นใน

ชวงเวลางาน ไมมีเวลาเลน กลับมาบานก็ลืมแลว” 
“ไมเคยเลนกิจกรรมใน Website หรือ Facebook ลุนรางวัล เพราะไมคิดวาจะ

ไดจริง จะไดจริงเหรอ แตเคยเห็น ถาเขาเอาชื่อ ที่อยู เบอร์โทรไปก็ไมอยากให แตถาเอา Email อยาง
เดียวก็โอเค” 

“เคยเห็น แลวก็เคยเลนกิจกรรมใน Facebook เลนทั้งแบรนด์ที่อยากได และ
แบรนด์ที่ใชอยูแลว สนใจอยากได ไดมาแลวก็ใชทุกอัน” 

“ปกติไมคอยสนใจไขวควาเทาไรอะ เคยเลนกิจกรรม จะลองกดเขาไป ถางาย ก็
เลน แตถายุงยากก็ไมเลน กดนิดหนอยก็เสร็จ ไมตองกรอกขอมูลสวนตัวเยอะ เลนลุน เผื่อไดของฟรี 
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ลุนก็เลน ถาไมยาก แตก็จะเลนเฉพาะที่รูจัก เคยไดรางวัลบาง เพราะไมเคยใช แตรูจัก เลยอยากไดมา
ลอง แตถาใชอยูแลวก็อยากไดมาใช” 

“เคยเห็น เคยเลน แตไมเคยไดเลย อยางแบบ Eucerin เลนบอยมาก ใชดี อยาก
ได แตถาอันไหนไมรูจัก ไมกลาลองก็ไมเลนนะ กลัว จะเลนแคเกมหรือกิจกรรมกับครีมที่เรารูจัก หรือ
วาเคยใชเทานั้น แตเดี๋ยวนี้ก็เลิกเลนแลว เพราะวาไมเคยไดเลย บางทีเห็นบอกวาจะสงตัวทดลองใหก็
ไมเห็นสง” 

 
4.3 การรับรู้ และทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้ากลุ่มผิวกระจ่างใสและลดเลือนริ้วรอยของ

ตราสินค้าคู่แข่ง 
 

จากการสัมภาษณ์กลุมตัวอยางตอการรับรูการสื่อสารทางการตลาดในดานโฆษณา 
ทัศนคติ ความสนใจในผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนากลุมผิวกระจางใสและลดเลือนริ้วรอยของตราสินคา
คูแขงพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเคยเห็นผลิตภัณฑ์ของตราสินคาคูแขงจากการพบเห็นสินคาจริงที่จุด
จําหนายสินคา และบางตราสินคากลุมตัวอยางก็ไดเห็นจากโฆษณา จากทั้งโทรทัศน์ อินเทอร์เน็ต 
แผนปูายโฆษณา และโฆษณาในรถไฟฟูา โดยพบเห็นจากโทรทัศน์มากที่สุด ความสนใจของกลุม
ตัวอยางตอโฆษณาก็แตกตางกันออกไป โดยแบงเป็นกลุมตัวอยางที่สนใจผลิตภัณฑ์ จนนําไปสูการ
ตัดสินใจซื้อ โดยเนื้อหาโฆษณาของตราสินคาที่ไดรับความสนใจมากที่สุดคือ Pond’s โดยเป็น
เรื่องราวที่เสมือนเป็นเรื่องจริงของดารา ปฺอก ปิยธิดา และกลุมตัวอยางที่ไมสนใจ ดวยเหตุผลตางๆ 
เชน พึงพอใจในมีผลิตภัณฑ์ที่ใชอยูในปัจจุบัน และเป็นผลิตภัณฑ์ที่ชวยลดริ้วรอยไดเ ชนกัน มองวา
ผลิตภัณฑ์ในโฆษณาเป็นสินคาทั่วไป ดอยคุณภาพ หรือมีความเห็นวาผลิตภัณฑ์ยังไมเหมาะสมกับ
ตนเองเนื่องจากยังไมมีความกังวลเรื่องริ้วรอย ยังไมมีริ้วรอย คิดวาผลิตภัณฑ์เหลานี้นาจะเหมาะกับผู
ที่มีริ้วรอยแลว ใชเพ่ือลดเลือนริ้วรอยนั้น รวมถึงการมีทัศนคติวาโฆษณาที่ไดรับชมเป็นโฆษณาที่เกิน
ความจริงหรือไม เนื่องจากราคาไมสอดคลองกับคุณประโยชน์ตามโฆษณา เมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์
ระดับเคาน์เตอร์แบรนด์ที่ดูนาเชื่อถือมากกวา และราคาก็สอดคลองกับคุณประโยชน์ในโฆษณาที่จะ
ไดรับ หรือบางตัวอยางก็มีความเห็นวาผลิตภัณฑ์ระดับเคาน์เตอร์แบรนด์ ราคาสูง ยังไมสามารถให
ผลไดจริงแลวผลิตภัณฑ์ทั่วไปจะสามารถทําไดจริงหรือ สวนกลุมตัวอยางที่สนใจในผลิตภัณฑ์ของตรา
สินคาคูแขง เนื่องจากมีความเห็นวาเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบัติเหมาะกับความตองการของตนเอง 
หรือเหมาะสมกับอายุ และถามีรีวิวจากผูที่ใชสินคาจริงมาประกอบการตัดสินใจ จะทําใหนาสนใจมาก
ยิ่งขึ้น แตบางกลุมตัวอยางก็ใหความสนใจกับผลิตภัณฑ์ที่ใหคุณประโยชน์ในลักษณะเดียวกัน แตเป็น
ตราสินคาประเภทอ่ืน เนื่องจากมีความเห็นวา สินคาที่มีการโฆษณาเป็นสินคาที่คิดคาโฆษณารวมไป
ในคาสินคาแลวทําใหมีราคาสูงเกินจริง บางตัวอยางก็มีความเห็นวาที่ไมสนใจดารา หรือ Presenter 
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เนื่องจากเชื่อวาไมไดใชผลิตภัณฑ์จริง หรือบางตัวอยางมีความสนใจในผลิตภัณฑ์แตไมกลาทดลอง
เนื่องจากคิดวาตนเองมีปัญหาผิวแพงาย 

กลุ่มตัวอย่างท่ีไม่สนใจผลิตภัณฑ์ของตราสินค้าคู่แข่ง 
“เคยเห็นตัวสินคาในรานที่วางขาย สวนโฆษณาเคยเห็นบาง ตามทีวี แผนปูาย โบร์ชัวร์  

แตไมสนใจ เพราะวามีตัวที่ใชอยูแลว และตัวที่ใชอยูก็ลดริ้วรอยได เห็นแลวรูสึกเฉยๆ เป็นสินคาทั่วไป 
รูวามีขาย ไมไดสนใจผลิตภัณฑ์ เลยไมไดสนใจโฆษณา” 

“เคยเห็นทุกตัว เคยเห็นจากสินคาจริงในราน Boots Watsons Top Supermarket 
ไมคอยเห็นในอินเทอร์เน็ต จําไมได ไมสนใจ ยังรูสึกวายังไมถึงชวงที่จะตองใชมั้ง ยังไมมีริ้วรอย และยัง
ไมกังวลเรื่องริ้วรอย ดูโฆษณาแลวรูสึกวาผลิตภัณฑ์พวกนี้ทําไดขนาดนั้นจริงหรือ นาสนใจถาทําไดจริง 
ครีมหลักรอยเทียบกับคาเลเซอร์หลักหมื่น แตรูสึกขัดแยงวาสนใจแตสงสัยวาเชื่อไดมั้ย ราคามีผลตอ
ความรูสึกดวย ถาดูแตโฆษณาก็อาจจะเชื่อและซื้อ ชมพูกับปฺอกทําใหนาสนใจ แตวาปฺอกเหมาะกวา 
ใหความนาเชื่อถือ แต Loreal ราคาแพงกวาก็นาจะเชื่อม่ันไดมากกวา” 

“เคยเห็นโฆษณาของ Pond’s L’Oreal Smooth E Olay เคยเห็นผลิตภัณฑ์ของ 
Pond’s Smooth E และ Olay ตอนเห็นโฆษณาก็ไมไดสนใจ เพราะวารูสึกวาผลิตภัณฑ์พวกนี้เหมาะ
สําหรับคนที่เป็นริ้วรอยไปแลว ใชแลวจะเห็นผลตองใชแลวลดเลือนไดจริง” 

“เคยเห็นทุกตัว เห็นทั้งผลิตภัณฑ์จริง และเห็นโฆษณา เห็นในทีวีชองทั่วไป ไมเคยเห็น
ใน Youtube และ line tv เพราะไมคอยไดดู สวน Youtube ถาเห็นก็กดขาม เห็นแลวรูสึกเฉยๆ ไม
สนใจโฆษณาเทาไหร คิดวามันปลอม แบบโฆษณาเวอร์ โดยสวนตัวไมคอยเชื่อ คิดวาตัวเองก็มีโอกาส
ที่จะไดใชผลิตภัณฑ์กลุมนี้ แตสัก 30 นาจะไดใช ชวงนี้ก็เริ่มคิดละ กําลังหา ราคาประมาณ 2,000 ก็
ยอม ตอนนี้สนใจ Biotherm Plangton Essence อะ อยากใช เพราะพ่ีที่ทํางานใช แลวคนทักวา
หนาดีขึ้น ดูผองข้ึน ริ้วรอยเหมือนจางลงอะ แตมโนเปลา ไมรู สนใจเพราะดูแบรนด์มันนาเชื่อถือดีอะ 
ราคาแพงดี เลยคิดวานาจะดี ความนาเชื่อถือของแบรนด์ตัดสินจากพวกของนอก ราคาแพง ๆ  
แตแบรนด์ที่ใหดูมันเป็นแบรนด์ตลาดทั่วไปอะ” 

“เคยเห็นสินคา Garnier Pond’s L’Oreal Smooth E เห็นตามราน เคยเห็นโฆษณา
ของ Pond’s เคยเห็นนานแลว แตยังไมเคยเห็นปฺอก กับเคยเห็น L’Oreal จําชมพูได ตอนเห็น
โฆษณา รูสึกเฉยๆ เพราะไมไดอยากใชใหผิวเตงตึง แลวก็รูสึกสงสัยวาครีมจะเทียบเทาเลเซอร์ไดจริง
หรือ ตอง Botox ถึงจะใชไดจริง ขนาด Lamer ยังทําไมไดเลย” 

“เคยเห็นตาม TV บาง หนารานบาง แตก็ไมไดสนใจดู เพราะไมไดใช รูสึกวาแบรนด์
กลุมนี้เป็นกลุมสินคาดอยคุณภาพ โฆษณาเกินจริง เพราะราคาไมสอดคลองกับคุณภาพที่บอกใน
โฆษณา” 
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“เคยเห็น Garnier สีแดง จําแอฟได L’Oreal สีแดง เคยเห็นชมพูกับแอนทองประสม 
เห็นโฆษณาแตไมไดสนใจ ไมคอยเชื่อ เพราะดูเวอร์ แตก็สนใจบาง แตไมไดสนใจมากในตอนนี้เพราะมี
ครีมที่ใชอยู และดีอยูแลว ไมไดอยากเปลี่ยน เห็นโฆษณาทาง TV บอยสุด รองลงมาก็โฆษณาใน 
MRT” 

กลุ่มตัวอย่างท่ีสนใจผลิตภัณฑ์ของตราสินค้าคู่แข่ง 
“เคยเห็น Garnier สีแดง สนใจคุณสมบัติ แลวก็เคยเห็น Smooth E Gold จริงๆ รูสึก

สนใจมากกวา Garnier เพราะชอบสีทอง รูสึกวาทองคําดีกับผิวหนา แตดวยกําลังซื้อทําใหสนใจซื้อ 
Garnier มากกวา” 

“เคยเห็นทุกตัวแบบผานๆ เคยเห็นผลิตภัณฑ์หนา shelve สวนโฆษณา เคยเห็นแตของ 
Pond’s เพราะไมคอยไดดู TV ไมเคยเห็นโฆษณาใน Facebook Ig เลย จริงๆ ก็คิดวาเป็นผลิตภัณฑ์ที่
เหมาะกับตัวเอง และสนใจถามีรีวิวดีๆ” 

“เคยเห็น Smooth E กับ L’Oreal เพราะวาเคยใช ใชแลวเฉยๆ เลยไมไดสนใจ กับไม
สนใจครีมลดริ้วรอย เพราะวาเป็นคนไมคอยมีริ้วรอย เคยไปฉีดโบทอกซ์ หมอก็บอกวาริ้วรอยนอย ฉีด
แลวตาแข็ง ยิ้มแตตาไมยิ้ม แตถาแกกวานี้ก็อาจจะใช ถาเป็นโฆษณา เคยเห็นหมด เห็นแลวรูสึกเฉยๆ 
แตโฆษณา Pond’s รูสึกนาลอง ไปอานรีวิวก็ดูนาลอง ยอนวัย แตยังไมเคยลองเพราะเลนเกม แลว
ไมได คิดวาจะด”ี 

“เคยเห็นโฆษณา และผลิตภัณฑ์จริง จํา Presenter ได จําชมพูไดดีสุด จําแอ฿ฟไดแต
รูสึกวาเคยเห็นนานแลว แตไมรูวาอ้ัมเป็น Presenter ของ Smooth E เห็นโฆษณาจากทีวี ชอง 3 ดู
ละครค่ํา และเห็นตามหางเวลาเดินหาง โฆษณาในหาง เห็นปูายหนาราน รูสึกสวยดี สนใจ นาลอง” 

“รูจักผลิตภัณฑ์ทั้งหมดเลยจากโฆษณา แตไมใช ไมชอบ เพราะวามันแพง อะไรที่เป็น
โฆษณาจะแพงเกินเหตุ ของที่โฆษณา ชื่อที่เราคุนเคย ของจะบวกคาโฆษณา แตคุณภาพอาจจะ
เหมือนคนอ่ืน ถาดูในโฆษณาก็ฟังวาจริงเหรอ แตยังไมซื้อ ซื้อตัวอ่ืนที่ใหคุณสมบัติเดียวกัน แตยี่หออ่ืน 
มีสารตัวเดียวกัน” 

“เคยเห็นทุกตัว ยกเวนที่อ้ัมกับเจนนี่โฆษณา เห็นโฆษณากอน เห็นใน Facebook แลว
ก็ในรถไฟฟูา แลวก็ไปเห็นที่ Shelve ตอนนี้ก็สนใจผลิตภัณฑ์กลุมนี้นะ รูสึกวาตัวเองก็ใกลมากแลว 
เริ่มเห็นรอยตีนกา 2 แฉกที่หางตา แตไมใชแบรนด์พวกนี้ รูสึกวาถึงมีดาราก็ไมไดนาสนใจเทาไหร 
เพราะพวกนี้เคาไมไดใชจริงหรอก แตจากโฆษณารูสึกวาปฺอกดูจริงใจสุด เหมือนใชจริง สวนชมพูก็ดู
นาสนใจเรื่องเลเซอร์ ถาใชไดจะไดไมตองไปเลเซอร์ซึ่งแพงกวา” 

“เคยเห็นผลิตภัณฑ์ทุกตัว เห็นที่ราน Eve and Boy Boots Tops Supermarket 
Watsons แลวก็เคยเห็นในสื่อโฆษณาทีวี Youtube ที่จําไดคือ Pond’s และ L’Oreal รูสึกวานาลอง 
แตยังไมเชื่อ เห็นวาเป็นรุนสีแดง Anti Aging ไมกลาใช เพราะทําใหรูสึกเหมือนวาเราอายุมากแลว จะ
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เริ่มลอง แตก็กลัวแพ เป็นคนผิวแพงาย เลยไมกลาใชอะไรเลย แลวก็ไมชอบของ Mass เวลาเห็น Ad 
เลยรูสึกเฉยๆ เป็นคนตัดสินใจอะไรเอง ไมสนใจโฆษณา หรือราคา” 

จากการสัมภาษณ์กลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญรับรูวาผลิตภัณฑ์ของตรา
สินคาคูแขงเป็นผลิตภัณฑ์ที่ชวยในเรื่องการลดเลือนริ้วรอย ใหผลดาน Anti Aging มีสวนนอยเทานั้น
ที่ทราบวาเป็นผลิตภัณฑ์ที่ใหคุณประโยชน์ดานผิวขาวกระจางใสดวย โดยกลุมตัวอยางมีความเห็นวา 
ชวงอายุที่เหมาะสําหรับผลิตภัณฑ์กลุมนี้คือ ชวงอายุตั้งแต 30-40 ปีขึ้นไป แตบางตัวอยางก็มี
ความเห็นวาเป็นผลิตภัณฑ์ที่ไมเกี่ยวของกับอายุ เพียงแคมีปัญหาเรื่องริ้วรอย ไมวาจะอายุเทาไหรก็
สามารถใชได โดยกลุมตัวอยางสามารถระบุวาเป็นผลิตภัณฑ์เพ่ือการลดเลือนริ้วรอยไดจากสีของ
ผลิตภัณฑ์ที่เป็นสีแดง เนื่องจากผลิตภัณฑ์ในกลุมลดเลือนริ้วรอยสวนใหญมักจะใชสีแดงเป็นหลัก 
รวมถึง Presenter ที่นําเสนอสินคาที่มักจะมีอายุมากกวา 30 ปี ทําใหกลุมตัวอยางรับรูไดวาเป็น
ผลิตภัณฑ์สําหรับการลดเลือนริ้วรอย และชวงอายุที่เหมาะสมในการใชผลิตภัณฑ์คือชวงอายุที่
ใกลเคียงกับ Presenter 

“ชวยเรื่องริ้วรอย ชะลอวัย นาจะ 30 ขึ้นไป เพราะวา Presenter ที่เห็นอายุเกิน 30 
หมดเลย” 

“รูวาผลิตภัณฑ์กลุมนี้มีความคลายคลึงกัน เป็นผลิตภัณฑ์สําหรับผิวหนาเพ่ือลดเลือนริ้ว
รอย แต Garnier จําโฆษณาไดวาเป็นผลิตภัณฑ์สําหรับคนที่อายุ 30 ปีขึ้นไป เคยเห็นโฆษณาใน 
Facebook” 

“ดูโฆษณาใชเป็น Anti Aging ลดริ้วรอย ฟื้นฟู พอรู จําสีไดวาเป็นสีแดง จํา Presenter 
ของลอรีอัล กับ Pond’s ได แตอยางอ่ืนจําไมได มักเป็นโฆษณาที่บอกวาอายุ 30 up แตยังหนาเด็ก
อยู เหมาะกับคนมีอายุขึ้นไป แตถาบางคนหนาแกกอนวัยก็ใชได ขึ้นอยูกับปัญหาผิวหนา ไมจําเป็นวา
ตองอายุเทาไหร” 

“ชวยริ้วรอยตามวัย ริ้วรอยกอนวัย ชวยยกกระชับผิวหนา ทําใหริ้วรอยดูตื้นลง เหมาะ
กับคนอายุยางเขา 30 ทํางานหนัก ดูแลตัวเองนอย ริ้วรอยเริ่มมา” 

“รูจักวาทําใหผิวขาว ลดริ้วรอย ดูจาก Presenter วาสวยขาว ไมมีริ้วรอย ถาเป็นอ้ัมรู
วานาจะเก่ียวกับอายุ นาจะสัก 30 เริ่มมีอายุมากขึ้น เริ่มมีริ้วรอย บางคนก็บอกวา 35 แตถา 30 มีเงิน
ก็ใชไดแลว” 

“ชวยบํารุงผิวหนาใหหนาออนกวาวัย หนาใส เหมาะกับกลุมอายุ 40 ขึ้นไป มีริ้วรอย 
เพราะดูจากคุณสมบัติเรื่องริ้วรอย” 
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4.4 ทัศนคติต่อตราสินค้าและผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าของตราสินค้าคู่แข่ง 
 

จากการสัมภาษณ์กลุมตัวอยางพบวากลุมตัวอยางมีทั้งที่ไมเคยใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา
เพ่ือผิวกระจางใสและลดเลือนริ้วรอยของตราสินคาคูแขง แตเคยใชผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ ของตราสินคา
คูแขงมากอน และกลุมตัวอยางที่เคยใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเพ่ือผิวกระจางใสและลดเลือนริ้วรอย
ของตราสินคาคูแขง ซึ่งกลุมตัวอยางสวนใหญมีความเห็นวาหากใชแลวประทับใจก็อาจจะซื้อตอ 
หรือไมซื้อตอ ขึ้นอยูกับพฤติกรรมของแตละบุคคลที่ชอบ หรือไมชอบเปลี่ยนใชสินคา แตถาหากใช
แลวไมประทับใจ ก็จะไมซื้อตอ แลวถาตราสินคานั้นออกสินคาใหม พบวามีรีวิวที่นาสนใจ มีคน
แนะนํา มีสินคามาใหทดลองฟรี ก็อาจจะสนใจซื้อมาทดลองใช หรืออาจจะไมสนใจผลิตภัณฑ์ใหมของ
ตราสินคานั้นอีกหากเคยมีประสบการณ์ใชผลิตภัณฑ์ของตราสินคาดังกลาวแลวพบวามีอาการแพ 
หรือวาไมประทับใจอยางมาก เนื่องจากมีความเห็นวาใชแลวไมเหมาะกับผิวของตนเอง แตบางตรา
สินคากลุมตัวอยางบางสวนก็ไมเคยใชเลยเนื่องจากไมเคยไดยินวาเป็นผลิตภัณฑ์ที่ดี ไมมีคนแนะนํา 
หรือเคยรับรูจากโฆษณา สื่อตางๆ หรือคนใกลชิดวาผลิตภัณฑ์ของตราสินคานั้นไมตรงกับความ
ตองการ ทําใหไมสนใจคนหาขอมูลเพ่ิมเติม และไมสนใจซื้อผลิตภัณฑ์ในตราสินคานั้นๆ โดยกลุม
ตัวอยางที่ไมเคยใชแตสนใจผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเพื่อผิวกระจางใสและลดเลือนริ้วรอยของตราสินคา
คูแขงนั้นเกิดจากไดรับรูขอมูลจากคนใกลชิด หรือเห็นจากรีวิวในอินเทอร์เน็ตวาเป็นผลิตภัณฑ์ที่ดี ใช
แลวไมแพ โดยกลุมตัวอยางสวนใหญจากการสัมภาษณ์พบวายังมีบางสวนที่ไมพึงพอใจตอผลิตภัณฑ์
บํารุงผิวหนาเพื่อผิวกระจางใสและลดเลือนริ้วรอยของตราสินคาคูแขง เนื่องจากยังไมใหผลลัพธ์ตามที่
ตองการ และยังไมทําใหเกิดความประทับใจในการซื้อซ้ํา แตกลุมตัวอยางบางสวนก็พึ งพอใจตอ
ผลิตภัณฑ์ที่ไดลองใช ทําใหเกิดการซื้อซ้ําและใชอยางตอเนื่อง และสุดทายคือกลุมตัวอยางที่ไมเคยใช
ผลิตภัณฑ์ใดๆ ของตราสินคาคูแขงเลยเนื่องจากมีความเห็นวาเป็นสินคาดอยคุณภาพ 

 
4.4.1 กลุ่มตัวอย่างท่ีไม่เคยใช้ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าเพื่อผิวกระจ่างใสและลดเลือน

ริ้วรอย แต่เคยใช้ผลิตภัณฑ์อ่ืน 
“ไมเคย เคยใช L’Oreal ใชครีมบํารุงผิวทาหนา สีขาวฝาแดง ลดริ้วรอย ซื้อ

ตอนไปตางประเทศ เห็นแลวสนใจ ลดราคา เลยไปหาขอมูล ซื้อที่ Duty Free ใชแลวก็โอเค แตไมได
ประทับใจ แตไมไดใหความชุมชื้นมาก เลยไมไดซื้อตอ ถามีผลิตภัณฑ์ใหมจะรอดูรีวิวกอน ไมเคยใช 
Pond’s เพราะไมเคยไดยินใครบอกวาดีเป็นพิเศษ เลยไมไดอานรีวิวอะไรเลย ไมเคยหาขอมูล ถึงจะ
ออกโปรดักส์ใหมก็จะไมสนใจ ยกเวนวามีกระแสวาดีมาก เคยใช Smooth E White ใชแลวก็โอเค 
เหมือน Smooth E หลอดสีเขียวที่ใชอยู แตหนาแหงนิดนึง เลยใชขาวเขียวมากกวา ตอนนี้ใช Olay 
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อยู เป็นรุน Whitening ขวดยาวๆ สูงๆ สีสมๆ รูสึกดี ชุมชื้นดี ไมเคยใช Garnier รูสึกไมไดอยากลอง 
เพราะเห็นโฆษณาเรื่องขาว ไมไดอยากขาว เลยไมสนใจ” 

“ไมเคยใช แตสนใจ Smooth E Gold เห็นนองใชแลวบอกวาดี ใชแลวหนาดี 
ไมแพ เคยใช L’Oreal ลางเครื่องสําอาง Smoot E ครีมทาแผล Ganier โลชั่นทาตัว ไมเคยใช 
Pond’s เพราะเพ่ือนบอกวาแพหลายคนเลยไมกลาลอง สวน Ganier มันดูแรง เห็นทากันแลวขาวขึ้น
เยอะ” 

“ไมเคยใช เคยใช Smooth E กับ Garnier แตเอาที่ทาหนามาทาตัว รูสึกวา
เขมขนดี อยากขาว แตไมเอามาทาหนา เพราะคิดวามันแรงไป มีคนบอกวาขาวจริงแตมันกัด แรง 
สวน Smooth E เคยใชเมื่อนานมาแลว รูสึกเหนียวๆ นิดหนอย ไมใชตอเพราะขี้เกียจทา จริงๆ แลว
ใชๆ หยุดๆ อยากหาอะไรที่ดีกวานี้ เอามาทาลบรอยแผลเป็น ไมเคยใช Pond’s L’Oreal Olay และ
ไมสนใจเพราะดูเป็นแบรนด์ทั่วไป และใชอันอื่นอยู คิดวาอยากใชแบรนด์อ่ืนมากกวา” 

“ไมเคย สวน L’Oreal เคยใชโฟมลางหนา เพราะไดฟรีมา สีขาวฝาแดง สีแดง
ฝาแดง สีขาวฝาฟูา ไดลองแลว แตไมอยากซื้อตอ เพราะใชแลวไมเห็นผลชัดเจน ไมไดตอบโจทย์ ถามี
ของใหมมาก็อาจจะลอง Garnier เคยใชลูกกลิ้งใตตา โฟมลางหนา ใชเพราะดูโฆษณาในทีวี 
Magazine ดูเป็นสินคาใหม สนใจเพราะตัว Product อยางเดียว เลิกใชเพราะไมรูสึกวาใตตาหายดํา 
แตสนใจถาออกนวัตกรรมใหมๆ อีก Pond’s เคยใชโฟมลางอยางเดียว ไมไดสนใจ ไมสนใจครีม 
เพราะรูสึกวา Pond’s ไมนาจะตอบโจทย์ ไมนาไดผล ดวยภาพลักษณ์ ดูเป็นครีม Mass ราคาไมแพง
มาก จะแกไขปัญหาตามโฆษณาไดเหรอ แตมีสนใจที่เช็ดเครื่องสําอางบาง Smooth E เคยใชครีมทา
แผลเป็น โฟมลางหนา ไมรูจักครีมตัวอ่ืน Olay เคยใชเมื่อนานมาแลว ก็ดีเหมือนกัน แตก็เฉยๆ” 

“ไมเคย เคยใช L’Oreal รุน Youth Code ซื้อเพราะครีมหมด เห็นที่รานวาลด
ราคา อยากหาครีมใหมเลยลองถามเพ่ือน เพ่ือนแนะนําวาขายดี เลยลอง Search ขอมูล อานรีวิว 
เห็นคนบอกวาดีก็เลยซื้อ เคยใช Garnier สีเหลือง เคยใชเมื่อนานมากแลว ใชแลวรูสึกเฉยๆ ไมเห็นผล 
และไมคิดจะกลับไปใชอีก เคยใช Pond’s สีชมพู ใชแลวแพ ถาออกสินคาใหมก็ไมสนใจ เคยใช 
Smooth E สีเขียว เป็นวิตามินอีลดรอย ดูเหมาะกับผิวแพงาย ไมสังเคราะห์ เป็นวิตามิน E อยาง
เดียว ใชแลวหนามัน แตถาไมรูวาจะใชอะไรจะกลับไปใช และถามีสินคาใหมออกมาอาจจะสนใจ 
หรือไมสนใจก็ไดขึ้นอยูกับคุณสมบัติ และความสนใจหาผลิตภัณฑ์ในขณะนั้น เคยใช Olay แตเคยใช
เมื่อนานมากแลว ตอนนั้นดูโฆษณาใน TV บอกวาเป็น Total Effect เลยอยากลอง แตวาใชแลวก็
เฉยๆ ไมเห็นรูสึกดีขึ้น เลยเลิกใช” 

“ไมเคยใช เคยใช L’Oreal แตไมชอบเพราะเคยลองตัวทดลองแลวรูสึกหนามัน 
แตถามีออกมาใหม คนแนะนํา นาสนใจ ก็อาจจะซื้อ เคยใช Garnier เป็นโฟมลางหนา แตไมชอบกลิ่น 
ถาออก Product ใหมก็ไมสนใจ เคยใช Smooth E รุนขาวเขียว เพราะเป็นรอยสิว ใชเพราะเพ่ือน
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แนะนํา กับใน Internet บอกวาใชแลวหาย ใหความรูสึกเป็นเวชสําอางดี ถาออกสินคาใหมก็อยาก
ลอง เคยใช Olay ใชแลวก็เฉยๆ ไมแย แตก็ไมไดเห็นผลอะไร” 

“ไมเคย เคยใช L’Oreal ก็ใชมาตลอด ใชครีมกันแดด ครีมบํารุง ครีมทาตา ใชสี
ฟูา ใชแลวก็โอเค ไมไดรูสึกวาอะไรดีขึ้น คิดวาใชแลวถูกกัน หนาไมหมอง บางยี่หอ ใชแลวหนามัน 
หนาหมอง ไมติดเครื่องสําอาง แตที่เปลี่ยนเพราะอยากลองของใหม มีคนบอกวาใหเปลี่ยนใชยี่หออ่ืน
บางจะไดกระตุนหนา แตถางบหมดจะกลับไปใช ถาออกผลิตภัณฑ์ใหม ไมคอยอยากใชเทาไหร เพราะ
เป็นของที่ติดตลาดแลว รูสึกวาแพง แตก็ลองได ไมเคยใช Pond’s เพราะเห็นแฟนใชแลวหนามัน เคย
ใช Garnier สีเหลือง ใชแลวหนามัน หนาคล้ํา ถาออกผลิตภัณฑ์ใหมก็จะไมใช เคยใช Smooth E สี
เขียว ใชทากอนนอน แตไมใชตัวอ่ืน เพราะวาแพง เหมือนกับยูเซอรีน แตยูเซอรีนแพงเกิน เคยใช 
Olay ใชแลวหนามัน เยิ้ม ออกใหมก็จะไมใชอีก” 

“ไมเคย เคยใช Smooth E สีเขียว ใชสมัยมัธยมตอนเป็นแผลบนหนา ใชเพ่ือให
แผลมันนุมแลวก็หลุดไปเอง ซื้อตามรานขายยา สวนตัวอ่ืนก็เคยใช แตรูสึกเฉยๆ เลยไมไดซื้อตอ เคย
ใชตัวเซรั่มหลอดสีเงิน ตอนแรกก็คาดหวังไววาจะดี เห็นผลเร็ว เพราะแพงประมาณหนึ่ง นาจะทําให
รูสึกไดไวเหมือนใชยา แตใชแลวไมรูสึกอะไรเลยเลิก เคยใช Garnier กับ Pond’s แตเป็นโฟมลางหนา 
ใชแลวก็ดีเลยซื้อซ้ําหลายรอบ แตไมเคยใชครีม เพราะวาเคยลองเนื้อครีม Garnier ใน Watsons แลว
เนื้อมันขนมาก ตัวเองเป็นคนผิวมัน นาจะเอาไมอยู แลวก็จําไดวาเด็กๆ เคยเห็นเจใช เป็นแบบแถบวัด
ระดับ ดูเนื้อ ดูกลิ่นแลวไมชอบ สวน L’Oreal เคยใชรุน White Perfect แตไมชอบเนื้อครีม แลวก็
เครื่องสําอาง รูสึกวาดังเรื่องเครื่องสําอาง พอพูดถึง L’Oreal ก็จะคิดถึง Skincare ไมออก สวน Olay 
เคยเห็นโฆษณาตั้งแตเด็ก มักจะพูดถึงเรื่อง Total Effect แบบครอบคลุมทุกปัญหา เห็นคนมีอายุใช
กัน เลยคิดวาไมเหมาะกับตัวเอง” 

4.4.2 กลุ่มตัวอย่างที่เคยใช้ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าเพื่อผิวกระจ่างใสและลดเลือน 
ริ้วรอย 

“ใช Olay Regenerist ใชแลวก็รูสึกเฉยๆ แตก็ซื้อซ้ํา เพราะชอบกลิ่น ชอบเนื้อ
ครีม เคยใช L’Oreal สีฟูาขาว แตไมปลื้ม เหนียว ไมหอมเทา Olay เคยใช Garnier ตอนสมัยเรียน 
รูสึกวาแรง กลิ่นแรง รูสึกวาแรงเกินแตไมไดแพ เคยใช Pond’s สีชมพู ใชแลวปกติไมมีปัญหา แตรูสึก
วากลิ่นแรง ไมเคยใช Smooth E ถาแบรนด์พวกนี้ออกสินคาใหมก็อาจจะซื้อ หรือไมซื้อ ถาโฆษณาดู
แลวนาเชื่อ แตขึ้นกับราคา Promotion เนื้อครีม และกลิ่นดวย” 

“เคยใชของ Garnier แตแพก็ไมใชแลว ถาผลิตภัณฑ์ออกมาใหมก็จะไมลอง 
ยกเวนมี tester มาให แตไมซื้อมาลองเอง แลวก็เคยใช Smooth E gold Eye cream ก็โอ แตก็
เฉยๆ กลิ่นเคมี เคยใช L’Oreal เคยซื้อ เคยใชตอนเด็กๆ แลวแพ ของที่ใชตาม Supermarket เคยใช
เกือบทุกยี่หอแลวแพ ตอนมีตังค์ก็เคาน์เตอร์ในหาง แตรูสึกวา L’Oreal ดีที่สุดใน Supermarket ดูที่
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ออนโยน ตอนหา Eye cream ใช เชื่อวาถายี่หอไหนทํา Eye cream ดีก็แปลวาครีมอยางอ่ืนนาจะดี 
เคยใช Pond’s แตแพมากกวา L’Oreal รูสึกวาเป็น Chemical กวา เคยใช Garnier สีเหลือง ใชแลว
แพ เพราะอยากขาว เคยใช Smooth E ทั้ง gold และสีเขียว แตไมเคยใช serum เคยใช Olay แตใช
แลวแพ” 

“เคยใช Smooth E สีขาวทอง เห็นแลวรูสึกดี รูสึกวาแพง แตไมรูสึกวาทําให
เวิร์ค ไมไดทําใหเพอร์เฟค ก็เลยไมไดใชตอ กับ L’Oreal แตไมไดซื้อเอง ใชของเพ่ือน ใชแคครั้งสอง
ครั้งเลยไมรูวาดีมั้ย พอใชแลวก็ไมไดรูสึกอะไร แลวก็ไมใชครีมที่พอใชปฺุปแลวรูสึกวาหนานิ่มนะ หรือ
วาแบบรูสึกวาหนากระจางใสนะ เลยไมไดซื้อ เคยใช Pond’s สีชมพู ตอนใชก็หนาขาว เลิกใชหนาดํา 
Garnier สีเหลืองใชแรกๆ หนาขาว ใชไปเรื่อยๆ กัดหนาบาง L’Oreal เคยใช Whitening ใชแลวก็ไม
รูสึกอะไรเลย เปลืองเงิน ถึงจะออกสินคาใหมมาก็จะไมใชอีก” 

“ใช Olay อยู เป็น Night Cream ใชแลวซึมดี ไมเหนียวเหนอะ ถายังไมเจอตัว
อ่ืนที่ถูกใจกวาก็จะซื้อซ้ําไปเรื่อยๆ เคยใช L’Oreal สีฟูาขาว สูตรธรรมดา เป็น serum กับ Night 
Cream ใชแลวรูสึกเฉยๆ ใชแลวไมคอยซึม ใชแลวรูสึกหนาเหมือนความชุมชื้นยังไมถึง ก็เลยเปลี่ยนไป
ใช Olay ถา L’Oreal ออกผลิตภัณฑ์ใหมก็จะยังไมสนใจ ยกเวนมีรายการลดราคา เอา Tester มา
ลองเลยที่บาน ลองกับหนาเลย ถาดีจริง ถึงจะเปลี่ยนใจไปใช เคยใช Garnier แตใชแลวหนาลอก 
เป็นขุย ก็เลยไมใชอีกเลย ถึงออกผลิตภัณฑ์ใหมก็ไมใชเลย ถึงมี Tester ก็จะไมลองอีก เคยใช 
Pond’s แบบซอง สีขาวชมพู เกิดจากตอนไปเที่ยวแลวไมไดเอาครีมไป แตใชแลวแหง ทาแลวซึม ไม
เหนอะ ถา Pond’s ออกใหมก็ไมใชอีก เคยใช Smooth E สีเขียว เคยใชพักนึง ตอนนั้นมีปัญหาเรื่อง
รอยแผลเป็น ใชควบคุมกับครีมของเรา ใชแลวเฉยๆ ใชประมาณ 2 หลอดก็ไมไดใชอีก” 

“เคย เคยใช Pond’s ทาครีมแลวแปูงไมเขาเนื้อ แปูงไมซึม เลยใหแมไป ตอน
นั้นซื้อเพราะเห็นโฆษณาออกมาใหมเลยลองใชดู เคยใช L’Oreal รุน White Perfect แรกๆ ก็วาดี 
เนื้อเนียน ติดหนา ซึมดี แตนานไปรูสึกเฉยๆ หนาไมเห็นขาวเลย เคยใช Pond’s แตนานมาแลว ใช
แลวรูสึกคล้ําลง เลยเลิกใช เคยใช Smooth E หลอดสีเขียว เคยใชทากอนนอน แรกๆ ก็ดี ซึมดี หนา
เนียน หลอดที่ 2 เริ่มหนามัน แตไมไดแอนตี้นะ” 

“เคยซื้อ Garnier สีแดงใชแลวพบวาใหผลดีกวาที่คาดไว แตเปลี่ยนมาใช
ผลิตภัณฑ์ที่ใชในปัจจุบันเนื่องจากไดทดลองใชแลวไดผลดีกวา ทําใหไมกลับไปซื้อซ้ํา ไมเคยใช 
L’Oreal เพราะราคาสูง แตสนใจผลิตภัณฑ์ที่แอนทองประสมเป็น Presenter ไมเคยใช Smooth E 
เพราะมองวาเป็นผลิตภัณฑ์สําหรับคนเป็นสิว เลือกใชไมถูก และไมรูวาดีหรือไมดี เคยใช Pond’s แต
เคยใชเมื่อนานมากมาแลว ตอนที่ตัดสินใจซื้อเพราะดูโฆษณา แตใชแลวผิวมัน ไมไดผลตามที่ตองการ 
และถามีผลิตภัณฑ์ใหมออกมาก็ไมอยากใชอีก เคยใช Olay รูสึกวาดี แตก็ไมไดประทับใจมาก พอมีคน
แนะนําอยางอ่ืนก็เลยลองใชอยางอ่ืนแทน ไมไดซื้อซ้ํา” 
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“เคยใช Smooth E Gold ตอนนั้นยังไมเจอ Plankton ใชแลวดี ไมแพ ซื้อใน
รานยา ปลอดภัย ผลดีใชได หนาไมพัง รูวาใหผลเรื่องริ้วรอย กับขาวใส ไมไดหวังผลมาก ดีกวาที่คิดไว 
แตไมไดดีที่สุด เลยตองหาอะไรใหม เคยใช Pond’s แบบขนาดเล็ก แบบพกพา ใชตอนไปเที่ยว ทา
แลวหนาแหง ก็เลยไมใชอีก ติดที่แบรนด์ คิดวาไมดีเพราะใชแลวไมดี เคยใช Garnier Sakura(สีชมพู) 
White (สีเหลือง) ซื้อเพราะถูก 1 แถม 1 ซื้อเก็บไว ซื้อที่ Tesco Lotus Big C ใชแลวเหมือนเดิม ไม
แพ แตไมเห็นผล ซื้อแตไมไดหวังอะไร ขอใหมีอะไรใหทาที่หนาก็พอ ไมมีอคติ ถาออกสินคาใหม จะ
ขอดูสวนผสม สรรพคุณกอน ไมเคยใช L’Oreal เพราะไมมีขอดึงดูดใจใหนาซื้อ มีแตรุนคนPresenter 
รุนนั้นมีแตนกสินจัย รูวาผลิตภัณฑ์ดูแก เคยเห็นตัวที่เป็นชมพู แตก็ยังไมสนใจ เคยใช Olay แตไมใช
แลวเพราะหนาพัง หนาแหก ตอนนั้นซื้อมาเพราะดูโฆษณาในทีวี” 

4.4.3 กลุ่มตัวอย่างท่ีไม่เคยใช้ผลิตภัณฑ์ใดๆ ของตราสินค้าคู่แข่ง 
“ไมเคยใช ไมกลาลอง ไมเคยใชเลย ไมชอบของ Mass” 
“ไมเคย ไมเคยใช เหมือนที่บอกไปวาเป็นสินคากลุมดอยคุณภาพ” 
 

4.5 ทัศนคติที่มีต่อภาพโฆษณาของสินค้าที่ใช้ในงานวิจัย 
 

จากการสัมภาษณ์กลุมตัวอยางโดยการใหดูภาพโฆษณาของผลิตภัณฑ์ผิวหนากลุมผิว
กระจางใสและลดเลือนริ้วรอยซึ่งมีสวนผสมของสารสกัดจากน้ํายางพาราโดยไมมีการเปิดเผยชื่อตรา
สินคาและชื่อของผลิตภัณฑ์ พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความเห็นวา นาจะเป็นผลิตภัณฑ์ที่ใหความ
ชุมชื่น ทําใหผิวขาว กระจางใส ชวยเรื่องริ้วรอย ใหผิวเตงตึง กระชับ โดยคิดวานาจะใหผลเรื่องความ
ชุมชื้นมากที่สุด เป็น Moisturizer การเพ่ิมน้ํา เติมน้ําใหกับผิว จากการสังเกตสีฟูาเขียว และลายหยด
น้ําในภาพโฆษณา นอกจากนี้ตัวอยางบางสวนยังใหความเห็นวานาจะชวยเรื่องผิวขาวจากการสังเกตสี
ขาวในภาพโฆษณา และบางสวนก็คิดเห็นวานาจะชวยเรื่องริ้วรอย และความออนเยาว์ โดยสังเกตจาก
สีของ Packaging ที่ใหความเห็นวาดูเหมาะสําหรับคนมีอายุ แพง มีระดับ และเขาถึงยาก รวมถึงผิว
กระชับ เตงตึง และความเขมขน การฟ้ืนฟูผิว จากลักษณะของ Packaging ที่เป็นขวดทรงยาว หรือ
บางสวนก็คิดเห็นวานาจะชวยเรื่องริ้วรอยจากประสบการณ์หรือวาความชุมชื้นมักมาพรอมกับริ้วรอย  
โดยราคาที่กลุมตัวอยางประเมินมีราคาที่ 500-3,000 บาทตอชิ้น โดยกลุมตัวอยางที่ใหราคาตั้งแต 
500-1,000 บาท จะมีความคิดเห็นวานาจะสามารถซื้อผลิตภัณฑ์นี้ไดที่รานสุขภาพและความงาม เชน 
Boots Watsons ราน Eve and Boy และรานขายเครื่องสําอางในอินเทอร์เน็ต สวนกลุมตัวอยางที่
ใหราคามากกวา 1,000 บาท มีความเห็นวาผลิตภัณฑ์นี้นาจะมีจําหนายในหางสรรพสินคา เคาน์เตอร์
แบรนด์ หรือในชองทางการตลาดทางตรงผานรายการโทรทัศน์ทางชองเคเบิล แตบางตัวอยางก็ให
ราคาที่ลดลงหากทราบวาเป็นของคนไทย 
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กลุ่มตัวอย่างท่ีคาดว่าผลิตภัณฑ์ให้ความชุ่มชื้น 
“นาจะใหความชุมชื้น เพราะเป็นสีฟูาเขียว 500-800 บาท นาจะขายในรานขาย

เครื่องสําอาง ในอินเทอร์เน็ต” 
“นาจะไดผลเรื่อง Moisturizer เนนเรื่องการเพ่ิมน้ํา เติมน้ําใหกับผิว ดูจากสี คิดวา

นาจะประมาน 700-800 บาท/ครีม ถาเซรั่ม 1,200 บาท นาจะซื้อไดที่รานตามหาง Boots 
Watsons” 

“ดูแพง ดูแก เหมาะกับคนอายุ 40-50 ปี ดูเขาถึงยาก ดูเวอร์วังเกิน ไมรูวาชวยเรื่อง
อะไร นาจะเป็นเรื่องความชุมชื้น 2,000 บาทตอชิ้น รูสึกเหมือนครีมที่ขายตาม Mobile Counter ที่มี
คนมายืนถือครีมใหลองในหาง” 

“นาจะใหคุณสมบัติเรื่องการบํารุงชุมชื่น ดูธรรมชาติ สีเหมือนสาหรายน้ําลึก แตดูแก 
2,000 บาท นาจะอยูที่เคาน์เตอร์แบรนด์” 

“นาจะชวยเรื่องความชุมชื้นกับผิวหนา ดูจากสี สีเขียว คิดวานาจะราคา 500 กวาบาท 
เพราะ ดูจาก Packaging นาจะไปซื้อไดที่ Watsons” 

กลุ่มตัวอย่างท่ีคาดว่าผลิตภัณฑ์ให้ทั้งความชุ่มชื้น และช่วยให้ผิวขาวกระจ่างใส 
“ดูชุมชื้นเพราะมีหยดน้ํา ทําใหผิวขาวเพราะมีสีขาว ชิ้นละ 1500 บาท เพราะดูจาก 

Packaging สวยดี” 
“นาจะเติมน้ํา ชุมชื้น ฟ้ืนฟูสภาพผิว ขาว เหมาะสําหรับผิวบอบบาง ชิ้นละ 700-800 

และ 1000 up ดูจากรูปแบบ นาจะ Watsons Boots” 
“คิดวาชวยผิวชุมชื่น เติมน้ําใหผิว แลวก็เรื่องขาว ดูแพง นาจะประมาณ 1,000 กวา

บาท ขายแบบ TV Direct เหมือนที่วูดดี้ขาย Korean King ประมาณวาของดีจากเมืองนอก ดาราเอา
มาขาย หรือวา Eve and Boy เพราะวาชอบมีแตของใหมๆ ที่ไมรูจัก” 

กลุ่มตัวอย่างท่ีคาดว่าผลิตภัณฑ์ให้ทั้งความชุ่มชื้น และลดเลือนริ้วรอย 
“ดูจากสี ชวยเรื่องความชุมชื้น แลวก็ริ้วรอย สังเกตจากสีเขียวฟูา นาจะริ้วรอยดวย

เพราะวามักจะมาคูกันระหวางความชุมชื้นกับริ้วรอย 600-700 บาท นาจะหาซื้อไดตาม 
Supermarket หรือ Watson” 

“คิดวาเป็นผลิตภัณฑ์ที่ใหความชุมชื้น ความออนวัย ดูจากสีภาพ ชิ้นละ 700-800 บาท 
ดูจากแพคเกจ นาจะซื้อตามรานขายเครื่องสําอาง ผลิตภัณฑ์บํารุงผิว รานเพื่อความงามท่ัวไป” 

“นาจะเป็นครีมบํารุง ชุมชื้น หรือริ้วรอย ดูจากสี ครีมที่ใหความชุมชื้นมักใชสีนี้ สวนที่
คิดวาริ้วรอยเพราะดูสวยมีระดับแบบที่มักเห็นในครีมดูแลริ้วรอยแบบที่ผูใหญใชกัน  1,000-2,000 
บาท ดูจากบรรจุภัณฑ์สวย ดูดี นาจะขายเป็นเคาน์เตอร์แบรนด์ในหางสรรพสินคา” 
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“ดูจากสี นาจะชวยเรื่อง Whitening สําหรับผิวมัน และนาจะเขมขนกวาครีมทั่วไป 
เพราะเป็นขวด Serum กับนาจะชวยซอมแซมผิว ใหผิวดูเตงตึง ดูเด็ก 800-1,000 นิดๆ นาจะ
วางขายเป็นเคาน์เตอร์แบรนด์ของตัวเอง หรือ Boots Watsons” 

กลุ่มตัวอย่างที่คาดว่าผลิตภัณฑ์ให้ทั้งความชุ่มชื้น ช่วยให้ผิวกระจ่างใส และลด
เลือนริ้วรอย 

“นาจะใหประโยชน์เรื่องริ้วรอย จุดดางดํา ความชุมชื่น ดูจากภาพน้ํา มากกวา 1,000 
บาท ดูเป็นเคาน์เตอร์แบรนด์” 

“ใหความรูสึก Premium เนนผูใหญ 30 up ใหผลการดูเรื่องริ้วรอย ผิวกระจางใส ครีม 
800 บาท Serum 1,000 บาท นาจะซื้อไดที่หางสรรพสินคา ราน Boots Watsons” 

กลุ่มตัวอย่างท่ีคาดว่าผลิตภัณฑ์ช่วยลดเลือนริ้วรอย ให้ผิวกระชับ เต่งตึง 
“ดูแลวสวย ใหเรื่องความงาม ผิวเตงตึง ดูจากสีทอง สีเขียวน้ําทะเล ชวยบํารุงผิวจาก

ลายน้ําที่ BG ภาพ คิดวานาจะ 3,000 บาทตอชิ้น อยูเป็นเคาน์เตอร์แบรนด์ ดวย Packaging” 
“สีดู fresh สี แตก็ทั่วๆ ไป คิดวาใหผลเรื่องตึง กระชับ เบา สีนี้รูสึกถึง aqua ไมใชครีม

หนักๆ ราคานาจะอยูที่ 600 บาทตอชิ้น ใหราคานี้เพราะไม Premium และก็ไม Mass เพราะ Shape 
ปกติเหมือนคนอ่ืนๆ ไมมีอะไรที่แสดงวา superb กวา” 

“นาจะชวยในเรื่องของริ้วรอย ยกกระชับ เรียบเนียน ดูจากรูปลักษณ์  เกือบ 1,000 
บาทตอชิ้น ดูเหมือนของ Import เป็นของอะไร ถาเป็นของไทยนาจะราคาประมาณ 700-800 บาท
ตอชิ้น” 

“นาจะใหผลเรื่องริ้วรอย รูขุมขน เพราะวารูปลักษณ์ ดูจากการเป็นขวดยาว มักจะเป็น
พวก Serum Essence ชวยเรื่องริ้วรอย จุดดางดํา 1000-1,200 บาท ซื้อไดที่หางสรรพสินคา 
เคาน์เตอร์แบรนด์” 
 
4.6 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความน่าสนใจ แหล่งที่มาของข้อมูลที่ท าให้เชื่อม่ันในผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้า

ที่มีส่วนผสมของสารสกัดจากน้ ายางพารา 
 

จากการสัมภาษณ์พบวากลุมตัวอยางทั้งหมดไมเคยรับรูถึงคุณประโยชน์ของสารสกัด
จากน้ํายางพาราในการนํามาเป็นสวนประกอบของผลิตภัณฑ์เพ่ือการบํารุงผิวหนามากอน เป็นสิ่งใหม
ที่ไดรับรูเป็นครั้งแรก และเกิดความคิดเห็นในเชิงลบ เชน รูสึกกลัว รูสึกแปลกใจ เกิดความสงสัยวาจะ
ทําใหเกิดอาการแพ หรือยางจะกัดผิวหนาหรือไม หรือเป็นสารสกัดจากน้ํายางพาราจริงหรือ เนื่องจาก
ไมเคยรับรูถึงกระบวนการผลิตสารสกัดจากน้ํายางพารามากอน และมีสรรพคุณที่เป็นประโยชน์ตอ
การบํารุงผิวจริงหรือไม ทําไมตองเป็นยางพารา ดีกวาสารสกัดอ่ืนๆ จากธรรมชาติอยางไร เนื่องจาก
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คนสวนใหญมีการรับรู และทัศนคติตอยางพาราในรูปแบบของการนําไปทํารองเทา หรือวัสดุอ่ืนๆ ที่ไม
เกี่ยวของกับผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา และจากความทรงจําเกี่ยวกับลักษณะของน้ํายางพาราวาเป็นสิ่งที่
ลักษณะเหมือนกาว และมีกลิ่นเหม็น ไมนาจะสามารถนํามาใชกับผิวหนาที่เป็นผิวที่บอบบางได แตก็มี
ตัวอยางบางสวนซึ่งเป็นเพียงสวนนอยที่มีความเห็นตางออกไป เชน รูสึกวาไมนากลัว เนื่องจากมี
ความคิดวาผลิตภัณฑ์ที่จะนําออกมาวางจําหนายได นาจะตองมีการทดสอบแลว จึงนาจะสามารถ
ใชได หรือบางตัวอยางก็ใหความสนใจเนื่องจากอยากชวยเหลือคนใตท่ีปลูกยางพารา โดยกลุมตัวอยาง
สวนใหญใหความเห็นวา สิ่งที่จะทําใหสนใจผลิตภัณฑ์บํารุงผิวที่มีสวนผสมของสารสกัดจากน้ํา
ยางพาราไดแก การพบเห็นในสื่อตางๆ เชน โฆษณาในทีวี หรือนิตยสาร การรีวิวของผูใชจริงใน
อินเทอร์เน็ต หรือ Bloggers ที่มีการวิเคราะห์ถึงสวนผสมของสารสกัด การแนะนําของคนใกลชิด การ
ไดทดลองใชสินคาจริง และราคาของสินคาก็สงผลตอความนาสนใจ โดยกลุมตัวอยางบางสวนระบุวา
หากราคาไมสูงมากนักอาจจะตัดสินใจซื้อเพ่ือนําไปทดลองใชงายขึ้น และนอกจากนี้จะตองมีหลักฐาน
อ่ืนที่สามารถยืนยันถึงประสิทธิภาพ ความปลอดภัย ไมกอใหเกิดการแพหรือระคายเคืองตอผิว และ
สามารถสรางความนาเชื่อถือไดดวยขอมูลวิชาการ ผลการวิจัย โดยขอมูลของแหลงที่มาเหลานั้น
จะตองเป็นแหลงที่นาเชื่อถือ เชน ขอมูลจากนักวิทยาศาสตร์ เภสัชกร หรือแพทย์ โดยสวนใหญให
ความเห็นวาหากเป็นแพทย์ก็ควรจะเป็นแพทย์ผิวหนังที่มีความเชี่ยวชาญเฉพาะทาง เนื่องจากเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่ทาลงบนผิวหนังโดยตรง และควรมีประวัติบอกใหทราบเพ่ือใหสามารถตรวจสอบได และ
ทําใหเกิดความนาเชื่อถือมากยิ่งขึ้น และขอมูลที่บอกควรเป็นขอมูลงานวิจัยที่สามารถคนหาไดใน 
Internet ดวยตนเอง ไมวาจะเป็นบทความทางวิชาการ หรือขอมูลที่มีการอางอิงถึงผลงานวิจัย บอก
ถึงการทดสอบทั้งประสิทธิภาพ และการทดสอบการแพ การระคายเคือง แตกลุมตัวอยางบางสวนก็ให
ความสนใจกับผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นจริงมากกวา โดยกลุมตัวอยางบางสวนมีความเห็นวา สถานที่จัด
จําหนายก็มีความสําคัญ และสงผลตอความนาเชื่อถือ เชน เคาน์เตอร์แบรนด์ในหางสรรพสินคา หรือ
รานเพ่ือสุขภาพและความงามที่มีชื่อเสียงอยางราน Boots และกลุมตัวอยางบางสวนก็ใหความเห็น
เกี่ยวกับโฆษณาวาเป็นปัจจัยที่สงเสริมใหสินคาดูนาเชื่อถือมากยิ่งขึ้น เนื่องจากมีการเผยแพรในสื่อ
สาธารณะ และการมี Presenter จะทําใหสินคาเป็นที่จดจําได 

 
4.6.1 ความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างเม่ือรับรู้ว่ามีส่วนผสมจากสารสกัดจากน้ า

ยางพารา 
“งง เพราะไมเคยไดยินมากอนวาน้ํายางพาราชวยเรื่องผิว รูสึกกลัว เพราะวา

ยางพาราไปทําถนน ดูวาเป็นอะไรที่หนัก” 
“เฮย นี่ไมใชรองเทา มันแปลกมาก มันจะทาหนาไดเหรอ ถาบอกวาไมแพ จะ

จริงเหรอตองลอง” 
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“ดูนากลัว ไมเหมาะกับทาหนา ยางพาราคิดถึงกรีดยาง ยางรถ พ้ืนรองเทา เบาะ 
ที่นอน ก็แปลกๆ ถาเอามาทาหนา นาสงสัยวาดีกวาสารสกัดสาหรายอยางไร หรือแตงกวาอยางไร” 

“แอบกลัว ไมเคยไดยินวายางพาราใชกับหนาไดดวย จากความทรงจําคือน้ํา
ยางพาราจะเหม็นๆ” 

“นากลัว จะใชกับหนาไดเหรอ แลวหนาจะพังมั้ย หรือวาใชแลวจะแพรึเปลา 
เพราะมันเหมือนเป็นกาว นาจะกัดหนานะ” 

“ไมรูจัก ไมกลาใช มันใหมเกิน” 
“คงแปลกใจ อยางแรกเพราะไมเคยไดยินสรรพคุณของยางพารากับพวก

เครื่องสําอาง อยากรูมีผลวิจัยจากไหนมาอางอิงเรื่องสรรพคุณ ถาจากที่เคยรูจักยางพารามานาจะไม
อันตรายแคตองดูวามีผสมอะไรเขาไปบาง” 

“คิดวา แปลกดี แตไมกลัว เพราะปัจจุบันก็มีอะไรแปลกๆ เยอะ และนาจะผาน
การทดสอบมาแลว ถึงมาขายได” 

“ไมเชื่อวามาจากยางพาราจริงๆ เพราะไมเคยเห็นขั้นตอนการสกัด กลัววาจะ
ไมใชยางพารา มีคําถามวายางพาราจะทําไดเหรอ อยากรูขั้นตอนการทํา และจะศึกษารายละเอียดใน 
Internet” 

“เกิดคําถามวาชวยไดจริงมั้ย แอบกลัว เพราะเป็นยางพารา จะทาหนาไดเหรอ 
เพราะไมรูคุณประโยชน์ของยางพารากับผิวหนา” 

“เริ่มคิดวาทําไมตองยางพารา มันรูสึกกาวๆ ฉันจะแพมั้ย ผลไมนาจะดีกวา อยาง
อ่ืนไมมีแลวรึไง ทําไมตองยางพารา ใชของแบรนด์อยางอ่ืนดีกวา เพราะสงสัยแบรนด์นี้ใชยางพารา
เพราะราคาตก ตนทุนเลยนาสนใจ ไมสนใจ กลัวแพ” 

“โอย ยางพารา เอามาทําไดดวยเหรอ โดนหนาก็นาจะแสบ แตเป็นคนใตก็อยาก
ลองใชภูมิปัญญาชาวบาน กลัว แตถาดีจริงก็ดี จะไดชวยคนใต” 

4.6.2 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความน่าสนใจ 
“ตองไปดูคนอ่ืนที่ใชนานๆ Search Google ดูคนรีวิว ถามีคนรีวิวเยอะๆ ถึงจะ

สนใจ” 
“ถาสรรพคุณดึงดูดใจ ถามีรีวิวหลายที่บอกวาดีก็ซื้อเลย แตถาไดลองเนื้อ ลอง

กลิ่นกอนก็ด”ี 
“ตองหาขอมูลเพิ่ม ตองเจอรีวิวเยอะๆ Blogger ที่นาเชื่อถือ ที่ตามอยูถึงจะสนใจ 

กลาลอง อยากเห็นโฆษณา ถาไมมีก็ดูไมเป็นที่รูจัก อยากเห็นในสื่ออ่ืนๆ แตไมจําเป็นตองมี 
Presenter แตถามีก็จะทําใหรูจักมากขึ้น ตองรีวิวโดยคนที่นาเชื่อถือ เชน Blogger ที่วิเคราะห์
สวนประกอบ” 
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“จะกลาใช จะสนใจก็ตอเมื่อ ถาเริ่มเห็นเคาใชกัน เริ่มโดงดังเป็นที่รูจัก ถึงจะเริ่ม
กลา ถาเห็นโฆษณาจะเริ่มนาเชื่อถือ แตยังไมซื้อ แลวจะลองถามคนใกลตัว ถาไมรูจักก็จะ Search ใน 
Internet แลวถึงจะไปลองสินคาหนาราน แลวตัดสินใจซื้อ” 

“จะสนใจถาใน Internet มีคนมารีวิวเยอะๆ หรือเป็นเคาน์เตอร์แบรนด์ไปเลย 
ตองมีคนรีวิว” 

“ตองมีคนบอกวาใชดี เป็นคนใกลตัวไดลองใชแลว” 
“ตองมีคนพูดถึง มีคนทดลองใชจริงแลวเห็นผล จะนาสนใจ จะเชื่อถือก็ตองมี

การแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพของเนื้อครีมผานผลลัพธ์ที่ดี ใชแลวไมแพ หรืออาจจะตองมีดาราเป็น 
Presenter เพ่ือทําใหรูจักใหนาสนใจ แตการไปขายในราน Boots ก็จะทําใหรูสึกวานาเชื่อถือขึ้น 
เพราะวาราน Boots มีแตสินคา หรือแบรนด์ที่รูจัก แตถาจะสนใจจริงๆ ตองเป็นเพ่ือน หรือคนรูจักใช
แลวเห็นผลกับตาตัวเอง” 

“ถามีคนมาบอกวาดี ถึงจะสนใจแลวจะไปหาขอมูลจาก Google แตก็กลัววาจะ
เป็นหนามามั้ย ตองหาขอมูลสักพัก เพราะวาเป็นคนแพงาย ถาไมแพงก็อาจจะกลาลอง สักประมาณ 
500-600 บาท หรือจะตัดสินใจงายขึ้นถามีคนรูจักแนะนําเพราะเคยใช อาจจะโอเค” 

“ตองรูขอมูลกอน ดูราคาดวย ถามี Tester ก็จะดี กลัวใชแลวหนามัน ตองมีคน
ใชมากอน หรือเพ่ือนมาบอก มาแนะนํา นาจะตองมีการการันตีจากรูป Before After ของ Blogger” 

“จําเป็นตองมีโฆษณา ตองการ presenter เพราะไมเคยรูจัก ตองมี presenter 
ดังๆ หนอย ทําใหรูวาถูกกฎหมาย มีการขออนุญาตถูกตอง เป็นสาธารณะ” 

“ถาจะใหสนใจตองมีกระแสจากหลายๆ ทาง” 
4.6.3 แหล่งที่มาของข้อมูลที่ท าให้เกิดความเชื่อม่ัน 

“ดูขอมูลหรือบทความทางวิชาการ แตตองเริ่มจากคนรีวิวมากอน แลวถึงจะเริ่ม
ไปหาขอมูลวิชาการ คิดวาจะเป็นหมอ เภสัช หรือขอมูลจากไหนก็ไดที่นาเชื่อถือ” 

“คนขอมูลใน Internet วามีผลิตภัณฑ์นี้จริงมั้ย เชื่อถือไดรึเปลา มีงานวิจัย
รองรับมั้ย ถามีที่มาจากแหลงที่นาเชื่อถือ เชน กระทรวง หรือมีการทดสอบแลววาผานการ Test การ
ระคายเคือง การแพ” 

“ตองมีขอมูลจากหมอ หรือวาขาวขอมูลการวิจัย งานวิจัย นักวิทยาศาสตร์ที่เป็น
ผูคนพบ ทําใหเชื่อไดวามีอยูจริง เป็นเรื่องจริง” 

“มีขอมูลวิชาการ โดยอาจารย์ มีผลงานวิจัยรับรอง อาจารย์หมอ แตเชื่อหมอ
มากที่สุด เพราะหมอนาเชี่ยวชาญผิวหนังคนมากกวา และหมอที่พูดตองเป็นหมอเฉพาะทางเกี่ยวกับ
ผิวหนัง แลวก็จะตามไปเช็คใน Internet วาจริงมั้ย เป็นหมอผิวหนังจริงรึเปลา” 
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“เชื่อรายละเอียดขอมูลที่ไดมาจากหมอ ไมจําเป็นตองเป็นหมอที่รูจัก แตตองมี
ตัวตน เพราะคิดวาหมอนาจะวิเคราะห์ไดดีกวา มากกวา แตนักวิชาการนาจะทราบแคสวนหนึ่ง” 

“ที่ไหนก็ได แตขอใหมีใบรับรองวิจัยจากสถาบันที่นาเชื่อถือ บอกถึงผลลัพธ์ของ
ผูทดสอบ” 

“แคมีขอมูลเบื้องตนที่หาอานได แตจะตองนาเชื่อถือ แหลงขอมูลนาเชื่อถือ มี
ที่มา ตรวจสอบได” 

“ตองเป็นขอมูลงานวิจัยรองรับถึงจะสนใจ ถึงจะเป็นแคโบรชัวร์ใหไดอาน แต
ตองอางอิงงานวิจัยใหรูสึกม่ันใจ สนใจขอมูลจากหมอโดยเฉพาะหมอผิวหนัง” 

“ไมไดสนใจวาขอมูลมาจากไหน สนใจวาใชไดผลจริงมั้ยมากกวา” 
“ตองไปเสิร์ชดูขอมูลยางพารา เพราะวามีความเสี่ยงวายางพาราใชไดจริงเหรอ ตองเจอขอมูลทาง
วิชาการ ใครเขียนก็ได เชื่อไดหมด หมอ คนทําวิจัยมา แตตองเจอวามีการวิจัยแลววาใชไดจริง” 
 
4.7 ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าเพื่อผิวกระจ่างใสและลดเลือนริ้วรอย

ของตราสินค้าคู่แข่งจากสังคมออนไลน์ 
 

จากการเก็บรวบรวมขอมูลความคิดเห็นของผูบริโภคตอผลิตภัณฑ์บํารุงหนาเพ่ือผิว
กระจางใสและลดเลือนริ้วรอยของตราสินคาคูแขงจากบล็อกสวนบุคคล (Blogger) และกลุมหรือพ้ืนที่
แสดงความคิดเห็น  ไดแก   www.pantip.com, www.jeban.com, www.vanilla.in.th, 
www.cosmenet.in.th พบขอมูลดังนี้ 

 
4.7.1 ผลิตภัณฑ์กลุ่ม L’Oreal REVITALIFT LASER X 3 

ความคิดเห็นของ Bloggers 
“หลังจากเราทดลองใชมา 1 เดือน ทาแลวเนื้อครีมซึมลงผิวไว สวนในเรื่องของ

ริ้วรอยโดยรวมดูโอเคขึ้น รูสึกผิวสดชื่น ไมมีปัญหาผิวแหงลอก ผิวหนาดูกระจางใสขึ้น สามารถ
แตงหนาตอไดเลยโดยไมเป็นคราบคะ” kirarista ผลิตภัณฑ์ L’Oreal Revitalift x3 SPF27 

“ความรูสึก หลังใชผานมา 15 วัน มดวาเหมาะกับคนที่ผิวแหง-ผิวธรรมดาเลย
นะ เพราะเนื้อครีมเขมขนคะ สวนใครที่ผิวผสมแบบมดก็ใชไดอยูเพราะไมไดทําใหผิวมันเพ่ิมแตผิวจะดู
ฉ่ํากวาปกติเทานั้น มดวากลิ่นหอมแรงไปนิดคะ ปกติสวนตัวมดชอบสกินแคร์ที่กลิ่นเบาๆ จางๆ ผิวนุม
และชุมชื่นดีมาก ในเรื่องริ้วรอย โดยรวมบนใบหนาดูดีขึ้น รูสึกวาผิวนวลเนียนขึ้นนะ ภาพรวมที่ใช
แบบรูสึกไดชัดคือ ผิวชุมชื่นและดูเตงตึงดีคะ” cinnamongal ผลิตภัณฑ์ L’Oreal Revitalift x3 
SPF27 

http://www.vanilla.in.th/
http://www.cosmenet.in.th/
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ความคิดเห็นของผู้บริโภค 
“กลิ่นหอมออนๆ คะ เนื้อครีมซึมซาบเร็ว ไมเหนียวเหนอะหนะ ผิวนุมชุมชื้น ไม

เป็นคราบ ชวยใหผิวกระจางใส ริ้วรอยดูตื้นขึ้น จุดดางดําดูจางลง ผิวกระชับขึ้น ชอบมากคะ” 
ผลิตภัณฑ์ L’Oreal Revitalift x3 Serum 

“กลิ่นดีออนๆๆ ซึมลงผิวไวมาก ผิวหนาละเอียดขึ้น ริ้วรอยจางลง แอบเอามาทา 
ขอบตา ดวย 5555 มันตึงด”ี ผลิตภัณฑ์ L’Oreal Revitalift x3 Serum 

“ใชดีคะ รูสึกผิวเรียบเนียน ไมแพ แตเรื่องริ้วรอยไมแนใจนะ แตผิวกระชับขึ้น
นิดนึงและเรียบเนียนกวาใชครีมทั่วๆ ไป ซื้อตอแนนอนคะ” ผลิตภัณฑ์ L’Oreal Revitalift x3 
Serum 

“ใชจะหมดขวดที่ 2แลว กําลังจะไปซื้อขวดที่ 3 มาใชคะ ชอบที่เนื้อเซรั่มดูบาง
เบา ปกติเป็นคนแพงายมาก แตตัวนี้ใชแลวรูสึกออนโยนตอผิวหนามากๆ แถมหนาดูเตงตึงขึ้นอยาง
เห็นไดชัด” ผลิตภัณฑ์ L’Oreal Revitalift x3 Serum 

“ที่ใหแคสามดาวเพราะพอเริ่มใชไปสองสามวันสิวมาเยือนทั้งที่กอนหนานี้ หนา
เปฺะมาก แตเรื่องริ้วรอยนี่ยอมรับวากระชับขึ้นตื้นขึ้น แตก็ชาๆ ไมตึงขึ้นปรี้ดปราด ขณะที่ใชนี่อีกสี่วัน
จะอายุ 31 คะ ก็ใครที่อายุมากกวานี้นาจะไมเห็นผลเทาที่ควร แตใครที่อายุนอยกวานี้นาจะชวยใหผิว
กระชับมากขึ้นทีเดียวคะ กลิ่นหอมหวานๆ คะ ไมทําใหหนามันคะ แตเราใชแลวสิวขึ้น” ผลิตภัณฑ์ 
L’Oreal Revitalift x3 Serum 

“ซื้อมาเพราะลดราคา ใชแลวรูสึกวาทําใหผิวชุมชื้นเทานั้น ไมไดชวยเรื่อง ขาว 
ใส ริ้วรอย กระชับอะไรทั้งนั้น อุตสาห์ซื้อมาใชกับครีม เป็นเซตเลย” ผลิตภัณฑ์ L’Oreal Revitalift 
x3 Serum 

ประเด็นส าคัญ : กลิ่นหอม ชุมชื่น ริ้วรอยตื้นขึ้น จุดดางดําดูลดลง กระชับ เตงตึง 
4.7.2 ผลิตภัณฑ์กลุ่ม Smooth E Gold 

ความคิดเห็นของผู้บริโภค 
“ตัวนี้แมใชอยู ใชเป็นประจํา ชวยลดเลือนริ้วรอย ลดเลือนจุดหมองคล้ําไดดี

มากๆๆ ใชแคไมถึงเดือน หนาเดงเชียว” ผลิตภัณฑ์ Smooth E Gold Cream 
“เนื้อครีมทาแลวชุมชื่นผิว รูสึกวาริ้วรอยลดลงจริง ผิวหนากระชับขึ้นและหนา

กระจางใสขึ้น” ผลิตภัณฑ์ Smooth E Gold Cream 
“ใชแลวไมแพ ออนโยนตอผิวดีคะ เนื้อครีมไมไดเหนียวเหนอะหนะ ริ้วรอยดูจาง

ลงคอนขางเห็นไดชัด” ผลิตภัณฑ์ Smooth E Gold Cream 
“ใชเพราะจะไปตางประเทศ ก็เลยหาครีมหลอดเล็กๆ พกงายๆ ทา ปรากฏวาก็ 

OK นะ ใชไดดี สมกะราคา หนาชุมชื้นดี ไมแนใจเรื่องริ้วรอย ไมมีสิวอักเสบขึ้นหลังจากที่ใช ก็ดีมากๆ 
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แลวเพราะผิวแพงายมาก คิดวาจะซื้อมาใชตอนะ จะรอดูเรื่องลดริ้วรอยอะ” ผลิตภัณฑ์ Smooth E 
Gold Cream 

“ใหผลเรื่องความชุมชื้นและทําใหผิวหนานุมไดดีและลดริ้วรอยระดับหนึ่งคะ แต
เห็นผลไมชัดเรื่องอ่ืนๆ เทาไหรนักคะ” ผลิตภัณฑ์ Smooth E Gold Cream 

“ใชแลวรูสึกผิวเนียนขึ้นนะคะ รอยสิวก็จางลงดวยคะ กลิ่นก็เดิมเหมือนสมูทอี
ตัวอ่ืนๆ ถาหนาลอกหรือหนาแหงๆ ก็ตัวนี้เลยโอเคชวยไดคะ ไมเหมาะกับคนผิวมันนะคะอาจทําใหสิว
ขึ้นได” ผลิตภัณฑ์ Smooth E Gold Cream 

“ดีมากคะ ใชแลวรูสึกกระจางใสขึ้น กลิ่มหอมนุมนวล เนื้อครีมซึมคอนขางไว ไม
เหนียวเหนอะหนะ” ผลิตภัณฑ์ Smooth E Gold White & Ageless Babyface Cream 

“ชอบเพราะทาแลวสิวไมขึ้น และหนาไมมันเยิ้มระหวางวัน รูสึกวาหนาดูสวาง
ขึ้นนะ มีกลิ่นหอมออนๆ ” ผลิตภัณฑ์ Smooth E Gold White & Ageless Babyface Cream 

ประเด็นส าคัญ : ใชแลวไมแพ ออนโยน ผิวเนียน หนานุม ลดเลือนริ้วรอย หนา
กระจางใส 

4.7.3 ผลิตภัณฑ์กลุ่ม Garnier Ageless White 
ความคิดเห็นของ Bloggers 
“หลังใชมาเพียง1อาทิตย์ที่สังเกตไดคือหนาดูไบรท์ขึ้น คือไมไดขาวเวอร์ แตผิว

จะดูกระจางข้ึนมากกวาคะ แถมรูสึกวาหนาดูชุมชื้นขึ้นผิวก็ดูกระชับขึ้นดวยที่สําคัญคือจุดดางดําดูจาง
ลงสังเกตไดจากรอยดําจากสิวมันดูบางลงคะ ในสวนของริ้วรอยยังไมเห็นชัดเทาไหรคงตองใชตอเนื่อง
ไปเรื่อยๆ นะคะ” Momybowy ผลิตภัณฑ์ Garnier Ageless White ANTI-AGING + WHITENING 
CITY RENEW SERUM CREAM SPF30 PA+++ 

“หลังจากท่ีเจนไดลองใชมาซักพักนึงเจนรูสึกวาผิวของเจนคอนขางชุมชื้นขึ้น ผิว
ดูกระชับ เตงตึง ผิวดูกระจางใสขึ้น ไมหมองคล้ํา ผิวดูสดใส ไมเหนื่อยเหมือนแตกอน ริ้วรอยตางๆ ก็ดู
กระชับขึ้นและจางลงเล็กนอยคะ อาจจะตองดูผลในระยะยาวอีกนิด แตที่รูสึกไดเลยก็คือผิวของเจน
แข็งแรงขึ้นเหมือนมีเกราะปูองกันผิว” Janenipa ผลิตภัณฑ์ Garnier Ageless White ANTI-AGING 
+ WHITENING CITY RENEW SERUM CREAM SPF30 PA+++ 

ความคิดเห็นของผู้บริโภค 
“ชอบเนื้อครีมเบาสบายดี ไมหนาหนักหนาทางาย รอยสิวจางลงเมื่อใชไดสัก 2 

อาทิ เรื่องกระชับอันนี้ไมคอยเห็นเทาไหรแตผิวหนาเรียบขึ้น โอนะซื้อใชแบบซองประหยัดพกสะดวก 
ที่สําคัญยังใชตอไปเพราะเราโอเค” ผลิตภัณฑ์ Garnier Ageless White ANTI-AGING + 
WHITENING CITY RENEW SERUM CREAM SPF30 PA+++ 
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“ใชมา 1 อาทิตย์ รูสึกวาผิวหนาดีขึ้นคะ ชวยลดเลือนริ้วรอยลึก ยกกระชับ
ผิวหนา ชวยเพ่ิมความกระจางใสใหกับผิว แถมชวยกันแดดไดดวย ถูกใจเลยคะ” ผลิตภัณฑ์ Garnier 
Ageless White ANTI-AGING + WHITENING CITY RENEW SERUM CREAM SPF30 PA+++ 

“ใชครั้งแรกรูสึกวากลิ่นน้ําหอมแรงมากคะ เนื้อครีมสีเนื้อ แตพอทาเปลี่ยนสี ทา
ลงหนาแลวรูสึกแสบยิบๆ นิดหนอยพอทนได สักพักก็หาย ความเปลี่ยนแปลงคงตองรอดูสักพักคะ” 
ผลิตภัณฑ์ Garnier Ageless White ANTI-AGING + WHITENING CITY RENEW SERUM CREAM 
SPF30 PA+++ 

“เนื้อครีมเป็นสีเนื้อขุน กลิ่นไมหอมแตทาแลวฃึมเร็วไมเหนียวเหนอะเลย หลังใช
รูสึกผิวหนาใสขึ้นนิดหนอย” ผลิตภัณฑ์ Garnier Ageless White ANTI-AGING + WHITENING 
CITY RENEW SERUM CREAM SPF30 PA+++ 

“ผลลัพธ์หลังการใชประมาณ 1 สัปดาห์ พอทาลงไปแลวผิวกระจางใสขึ้น
เล็กนอยทันทีที่ใช มีกลิ่นหอมนะคะ คนแพน้ําหอมควรเทสกอนใชนะคะ เนื้อครีมบางเบา ไมเหนียว
หนา ใชแลวสังเกตุวาผิวนุมชุมชื่นดีคะ สําหรับเรื่องลดเลือนริ้วรอย ตองใชไปอีกสักระยะเพ่ือผลที่
ชัดเจนคะ” ผลิตภัณฑ์ Garnier Ageless White ANTI-AGING + WHITENING CITY RENEW 
SERUM CREAM SPF30 PA+++ 

“พอทาแลวผิวเรียบเนียนและดูกระจางใสขึ้น แลวหนาไมขาววอกดวย ดูเรียบ
เนียนเป็นธรรมชาติจริงๆ รอยตรงมุมปากจางลง ผิวดูกระชับเตงตึงขึ้นอยางเห็นไดชัด” ผลิตภัณฑ์ 
Garnier Ageless White ANTI-AGING + WHITENING CITY RENEW SERUM CREAM SPF30 
PA+++ 

ประเด็นส าคัญ: มีกลิ่นหอม กลิ่นแรง ผิวเรียบเนียน กระจางใส ไมขาววอก ลด
เลือนริ้วรอย ยกกระชับ 

4.7.4 ผลิตภัณฑ์กลุ่ม Pond’s Age Miracle 
ความคิดเห็นของ Bloggers 
“นีนาไดลองใชเองมาเป็นเวลา 2 สัปดาห์ตามคําเคลมเลยคะ ถามวานีนาเห็นผล

เรื่องริ้วรอยลดเลือนมั๊ย อันนี้ตองพูดตามความเป็นจริงวายังไงก็ไมเห็นคะ เพราะนีนายังไมมีริ้วรอย
เหลานั้นจริงๆ แตตอนนี้นีนาใชเพ่ือเป็นการปูองกันการเกิดริ้วรอยในอนาคตนะจะ สวนผลลัพธ์เรื่อง
อ่ืนที่นีนาไดรับ คือความชุมชื่นของผิวหนาคะ รวมถึงผิวที่นุมลื่นมากยิ่งขึ้นหลังใช 2 สัปดาห์ อีกหนึ่ง
เรื่องที่ลืมไมไดเลยคือความขาวกระจางใสของผิวทันทีหลังใช อาจจะไมใชผลระยะยาว แตสามารถ
ชวยในเรื่องการแตงหนาในขั้นตอนตอไปไดคะ อยางเชนตัว Day Cream เป็นทั้งครีมบํารุงและกัน
แดด และนีนายังรูสึกวาเหมือนเป็นเบสเมคอัพไดในตัว เพราะชวยปรับสีผิวใหกระจางใสขึ้นกอนการ
แตงหนา” Ninabeautyworld ผลิตภัณฑ์ Pond’s Age Miracle Day Cream 
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“ชอบทั้ง Day Cream และ Night Cream แมวาตัว Day Cream จะมีเนื้อครีม
ที่คอนขางขนก็จริง แตระหวางวันก็ไมไดทําใหผิวหนามันเทาไหรคะ และที่สําคัญคือมันจะชวยปรับ
ผิวหนาใหสวางกระจางใสขึ้นดวย คือสมรูสึกวาแคใช Day Cream ก็ไมตองลงเบสเมคอัพเลย เพราะ
มันเหมือนชวยปรับผิวใหเนียนละเอียดขึ้นเลยอะคะ สวนของ Night Cream สมชอบเนื้อครีมที่เบาดี 
แลวก็เกลี่ยงาย ซึมเขาผิวไดคอนขางเร็วกวาตัว Day Cream แลวเวลาตื่นขึ้นมาสองกระจก สิ่งแรกที่
รูสึกเลยคือ ผิวหนามันดูกระจางใสขึ้น ผิวโดยรวมคือดูละเอียดขึ้น มันเหมือนกับวา ริ้วรอยเล็กๆ มัน
ตื้น และเรียบขึ้นกวาเดิม” Orangina ผลิตภัณฑ์ Pond’s Age Miracle Day Cream และ Night 
Cream 

ความคิดเห็นของผู้บริโภค 
“ใชแลวตอนแรกก็วาดีนะ พอซักพักสิวเริ่มขึ้น เลยไมซื้อใชตอและ ใหความชุม

ชื้นก็พอได หนาไมมัน ริ้วรอยลดลงจางๆ นิดหนอยนะ กลิ่นหอมดี” ผลิตภัณฑ์ Pond’s Age Miracle 
Serum 

“เราชอบเนื้อครีมมากๆ คะ สีสวย เวลาเกลี่ย ซึมเขาผิวงาย พอทาหนาเสร็จ 
หนาดูผองขึ้นมาเลย ใชอาทิตย์เดียวก็เห็นเลยวา รอยยนรอบๆ ดวงตาดูลดลง แลวรูขุมขนดูดีขึ้นดวย
คะ” ผลิตภัณฑ์ Pond’s Age Miracle Day Cream 

“ไดตัวอยางทดลองจากเว็บ Vanilla คะ ครีมมีกลิ่นหอม แตใชแลวไมแพ ไม
ระคายเคือง ลงแลวเหมือนจะปรับระดับสีผิวใหขาวขึ้นนิดหนอย ครีมกลางวันใชแลวหนามันนิดนึง แต
ประทับใจมาก ใชแลวไดผลดีกวาที่คิด รูสึกวารูขุมขนเล็กลง หนาใสขึ้นคะ” ผลิตภัณฑ์ Pond’s Age 
Miracle Day Cream 

“ใหแมใช สังเกตวาริ้วรอยแมจางลงจริงๆ หนาก็ตึงกระชับแบบเห็นไดชัด เหมาะ
กับคนอายุ 30+ มากจริงๆ แนะนําเลยคะ” ผลิตภัณฑ์ Pond’s Age Miracle Day Cream 

“เพ่ิงใชไดไมกี่ครั้ง รูสึกวามันไมเหมาะกับคนหนาแหงเลย ทาแลวหนาลอย 
เหมือนเอาครีมผสมแปูงมาทาหนา ทําใหขาวกวาหนาจริง 1 เบอร์ พอถึงกลางวันหนามันเพ่ิม” 
ผลิตภัณฑ์ Pond’s Age Miracle Day Cream 

“คุณแมใชอยูคะ อายุ 53 ปี คุณแมใชดีมากเลยหนาขาวขึ้นอยางเห็นไดชัด ริ้ว
รอยลดเลยจริงๆ คาเห็นชัดเจน สวนรูขุมขนก็เล็กลงระดับหนึ่ง ตอนแรกแมรูขมขนกวางมาก ถือวาดี
มากๆ เลยคาในราคาเทานี้ เพราะแมทํางานพวกกอสราง ตากแดดตลอด สวนตัวเราอายุ 25 ไดรับ
ขนาดทดลองจาก vanilla คา หนาเราขาวขึ้นจนแมทักเลยวาแอบกินยาขาวมาปุาว แตใชไปประมาณ 
1 เดือนสิวขึ้นตรงหัวคิ้วตลอดคาจําเป็นตองหยุดใชไป เสียดายมาก ไมรูแพอะไรในตัวนี้” ผลิตภัณฑ์ 
Pond’s Age Miracle Day Cream 

ประเด็นส าคัญ : แมใช ปรับระดับสีผิว ผิวสวางกระจางใส ผิวขาว ริ้วรอยจางลง   
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4.7.5 ผลิตภัณฑ์กลุ่ม Olay Regenerist 
ความคิดเห็นของ Bloggers 
“หลังใช 4วัน สังเกตไดวารูขุมขนเล็กลง ผิวหนาเรียบเนียน กระจางใสขึ้นอยาง

เห็นไดชัด” Bowy ผลิตภัณฑ์ Olay Regenerist Micro-Sculpting Serum 
“ใชตอเนื่องมาเดือนนึงหมดไปเกินครึ่งขวด ใชแลวแอบรูสึกเหมือนผิวละเอียด

ขึ้นนิดนึง เอาวาโดยรวมถือวาพอใจเลยเมื่อเทียบกับราคาและความสะดวกในการหาซื้อ ถือเป็น  
แบรนด์ที่ราคาไมเวอร์คนทั่วไปจับตองได และใหสัมผัสที่ดีเวลาใช” Mhunoiii ผลิตภัณฑ์ Olay 
Regenerist Miracle Boost Youth Pre Essence 

ความคิดเห็นของผู้บริโภค 
“ไดรับขนาดจริงมาทดลองใชคูกับ Regenerist Micro-Sculpting Cream 

Night ดีงามมาก กลิ่นหอม ซึมเร็ว แชตูเย็นใชเย็นๆ ยิ่งทําใหผิวนุมชุมชิ่นดี หนาใสขึ้น ริ้วรอยขางแกม
ลดลงเห็นไดชัด ผิวกระชับ ซื้อใชตออีกแนนอนคะ” ผลิตภัณฑ์ Olay Regenerist Miracle Boost 
Youth Pre Essence 

“ตัวนี้ซึมซาบเร็ว ไมเหนอะผิว เหมาะสําหรับทากอนตัวบํารุงผิวหนา กระชับ
หนา ทาแลวหนานุม เดงมากคะ” ผลิตภัณฑ์ Olay Regenerist Miracle Boost Youth Pre Essence 

“ใชทาตอนเชากอนแตงหนา และทาตอนกลางคืนคูกับ Olay Regenerist 
Micro-Sculpting Night Cream คะ เนื้อเซรั่มบางเบาไมมันคะ ทาแลวซึบซาบเขาสูผิวไดดี ริ้วรอย
ตรงใตตา หางตา และตรงรองแกม ดูตื้นขึ้นคะ สัมผัสผิวก็เนียนนุมมาก สรุปชอบมากคะ” ผลิตภัณฑ์ 
Olay Regenerist Miracle Boost Youth Pre Essence และ Night Cream 

“ไดรับผลิตภัณฑ์จากทาง Vanilla เปิดมาเจอเนื้อครีมเขมขน ใชแลวเหมือนมี
แผนฟิล์มเคลือบหนาไว ชวยใหริ้วรอย รูขุมขนเล็กลงหลังทา กลิ่นไมแรง ใชคูกับ essence รูสึกผิวชุม
ชื้นขึ้น เรื่องริ้วรอยยังไมคอยเห็นผลชัด แตก็รูสึกหนากระชับขึ้น ดูหนาใสขึ้น” ผลิตภัณฑ์ Olay 
Regenerist Miracle Boost Youth Pre Essence และ Day Cream 

“ผิวดูยกกระชับ เรียบเนียนขึ้น ดูกระจางใส เนื้อครีมซึมเร็ว เกลี่ยงาย” 
ผลิตภัณฑ์ Olay Regenerist Micro-Sculpting Serum 

“รูสึกหนาเดงขึ้นคะแตริ้วรอยลึกยังไมเทาไร แตผิวดูชุมชื่นเนื้อดูฟูขึ้น ยกกระชับ
ดีคะ” ผลิตภัณฑ์ Olay Regenerist Micro-Sculpting Serum 

ประเด็นส าคัญ : ริ้วรอยตื้นขึ้น รูขมขุนดูเล็กลง หนาเดง เรียบเนียน กระจางใส 
ซึมเร็ว 
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ตารางที่ 4.2 
 
ประเด็นส าคัญที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 

หัวข้อที่ศึกษา ประเด็นส าคัญจากความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง 
ปัญหา และความตองการ 
ในดานริ้วรอย และผิวหมองคล้ํา 

อายุ 30 แลวกลัวเหี่ยว ปัญหาผิวตามอายุเพิ่มมากขึ้น อยากหนาใสแตไมขาว 

ปัจจัยที่คํานึงถึงในการเลือกซ้ือ ใชแลวตองไมแพ อานรีวิวเจอวาดีแตมีคนใชแลวแพเยอะจะเลี่ยงไปใชตัวอ่ืน ใชแลวเห็นผลชวยไดจริง 

พฤติกรรมการใชผลิตภัณฑ์บํารุง
ผิวหนาในชีวิตประจําวัน และ
ทัศนคติตอคุณประโยชน์ 

ทาทีเดียว ตัวเดียวจบ ไมตองทาหลายอยาง เสียเวลา รีบ ไมยุงยาก ไมวุนวาย งายๆ ขี้เกียจ ตองใชแลวดี ใชแลวไดผล 

ตราสินคาที่เลือกซื้อ ความพึงพอใจ 
และพฤติกรรมการเปลี่ยนใช 

ประทับใจในผลลัพธ์ ใชแลวรูสึกดี หนาดีขึ้น หนาใสขึ้น หนาดูขาวขึ้น หนานุม รอยดํารอยแดงจางลง แตงหนาแลวติดทนดี 
รูขุมขนกระชับขึ้น ริ้วรอยบนใบหนาที่กังวลดูจางลง เห็นถึงความเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ใชแค 1 อาทิตย์ก็เห็นผล ถาครีมที่
ใชอยูยังแกปัญหาไมได จะหาของใหมๆ มาลองใช ตองการผลลัพธ์ที่ดีกวา ถารูสึกวาใชแลวไมดี หรือมีคนทักวาหนาหมอง 
จะหยุดแลวเปลี่ยนเลย เปลี่ยนเพราะไมเห็นผล ไมตอบโจทย์ ยังไมรูสึกวาชวยอะไร  

ปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ คนอ่ืนใชอะไรกัน ทําไมหนาดีขึ้น คนอ่ืนบอกวาไมแพ คนรูจักที่ใชกันมายังไมเคยเจอใครบอกวาแพ ใชดี เห็นเคาใชกัน ถึง
ลอง ลองแลวไมแพก็ซื้อ ลองซื้อตัว Tester มาใช ถามคนใกลตัว เพ่ือนบอกวาใชดี เพ่ือนแนะนํา ถาตัดสินใจเองจะดูจาก
สวนผสม จากที่บอกวาไมมีสวนผสมที่เสี่ยงจะแพ เรื่องเงินมีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ตอนนี้มีกําลังซื้อเ ยอะขึ้น 
สามารถเลือกสินคาท่ีมีคุณภาพไดมากขึ้นในราคาท่ีสูงขึ้น  
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ตารางที่ 4.2 
 
ประเด็นส าคัญที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง  (ต่อ) 

หัวข้อที่ศึกษา ประเด็นส าคัญจากความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ Search ใน Google พิมพ์ชื่อสินคา พิมพ์วารีวิว Pantip ดูอันแรกๆ ประมาณ 4-5 อันแรก อานรีวิว เขา Pantip Jeban ดูวา

คนอ่ืนเคาใชอะไรกัน ดูวาคนตอบรับเป็นยังไง ดียังไง แยยังไง ไมคอยเชื่อ Pantip รูสึกวามีจับมาบอย ไมรูวาเป็นโฆษณาแฝงรึ
เปลา เลือกตาม Blogger ที่ดูเป็นธรรมชาติ คนอื่นดูโฆษณา ตามเพราะลักษณะการรีวิวดูไมเวอร์ ดูทั่วไป และติดตามมานาน มี
ขอมูลในการรีวิว จริงใจ สวนตัวคอนขางเชื่อ เพราะชอบเคาเป็นการสวนตัว แตจะดูราคาดวย ถาราคาซื้อไหวก็จะซื้อตาม  

ทัศนคติตอการทดลองสินคา 
กอนตัดสินใจซื้อ 

ยิ่งถาเป็นสินคาใหม ยังไมเป็นที่รูจัก ยิ่งตองลอง ลองเนื้อ ลองกลิ่น สวนใหญรับเป็นซองจาก Counter ถาราคาสูงก็อยากไป
ลองกอน กลัวซื้อมาแลวไมชอบ ไมไดใช ถาไมมีใหลองก็ไมซื้อ ไมมีก็ผานเลย แคอยากดูเนื้อครีม จะเปิดของที่วางไว จะไมเรียก
พนักงาน ยกเวนวาดีจริงๆ อานมาแลว หาขอมูลมาเยอะ ก็จะซ้ือ สวนใหญถาราคาแพงจะซ้ือไซส์เล็กมาลองกอน ยกเวนวาของ
ดีแลวลดราคา ถาใชไมดีก็เอาใหแมใช แตตองรูจักแบรนด์นั้นนะ แบรนด์ใหมที่ไมรูจักก็ไมเอา เชื่อจากแบรนด์และราคา แบบ
ถาแบรนด์มีชื่อเสียงในระดับหนึ่งแลว มีคนรีวิว มันก็จะมีเรื่องคุณภาพการันตีใหอยูแลว 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตอ
ราคา และชองทางการจัด
จําหนาย 

กลุ่มตัวอย่างท่ีตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ระดับเคาน์เตอร์แบรนด์ กลุ่มเวชส าอาง และกลุ่มตราสินค้าเฉพาะ 
500-2,000 บาท ไป Watsons Boots เลือกรานที่มีสาขาเยอะ รานไหนหางายก็ซื้อรานนั้น ไปบอย Product ใหเลือกเยอะ 
ราคากลางๆ จายได มี Promotion ดึงดูด เชน 1 แถม 1 ลด 50% ไป Supermarket เพราะไปซื้อของอยางอ่ืนอยูแลว ไป
หางสรรพสินคา เลือกจากความสะดวก 
กลุ่มตัวอย่างท่ีตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ระดับ Premium Mass และ Mass Product 
400-500 บาทตอชิ้นตอเดือน ถามากกวา 1,000 บาทตอชิ้นจะไมซื้อ สวนใหญไป Boots Watsons Big C Tesco Lotus จะ
ไดซื้อของอยางอ่ืนดวย เพราะมีของใหเลือกเยอะ เนนความสะดวกเป็นหลัก ถาผานไปซื้อของในหางจะแวะดู 
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ตารางที่ 4.2 
 
ประเด็นส าคัญที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง  (ต่อ) 

หัวข้อที่ศึกษา ประเด็นส าคัญจากความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง 
ทัศนคติตอการสงเสริมการขาย 
และการขายโดยพนักงาน 

การส่งเสริมการขาย 
ลดราคา ลดเลย หรือซื้อขนาดใหญแถมขนาดเล็ก ทําใหหารเฉลี่ยแลวเหมือนไมแพง  หากเป็นสินคาใหม ไมเคยใชมากอน แต
สนใจอยู โปรโมชั่นลดราคาจะทําใหตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น ตองมากกวา 30% ขึ้นไปจึงจะตัดสินใจซื้อ หรือซื้อ 1 แถม 1 ก็จะ
รูสึกอยากลอง ปกติไมคอยไดสนใจโปรโมชั่นที่เห็นจากที่อ่ืน เพราะเห็นแลวก็ไมมีเวลาไป กวาจะไปอีกทีก็หมดโปรแลว 
การขายโดยพนักงาน 
ไมเรียก ไมสอบถาม เคยเจอแตคนขายแบบยัดเยียดเลยไมคอยรูสึกวานาเชื่อถือ เป็นคําโฆษณา พนักงานขายชอบเชียร์สินคา 
กลัวจะมาตามจี้ใหซื้อ รูสึกเฉยๆ มีก็ดี ไวแนะนําสินคา ถามหา Tester ถามรายการ Promotion ถามวามีตัวทดลองใหลองมั้ย 

ประเภทของสื่อที่เลือกรับรู 
ทัศนคติตอโฆษณา และ
การตลาดอินเทอร์เน็ต 

ประเภทของสื่อที่เลือกรับรู้ 
ใช Facebook มากสุด รองมาก็ Pantip แตก็เปิดจากที่ link ไปจากหนา Facebook ใช Google หาขอมูล Ig Youtube 
LineTV มี TV บาง ตอนเชา กับตอนเย็นหลังเลิกงาน ดูขาว ดูละคร เวลาขับรถจะเห็นปูาย Billboard เห็นโฆษณาจากการขึ้น
รถไฟฟูา 
ทัศนคติต่อโฆษณา 
สวนใหญจะเห็นโฆษณาคั่นชวงละคร หรือรายการ เห็นแลวก็รูสึกสนใจ อยากลอง เพราะดูสวยดี เห็น Presenter ก็สนใจ ถา
เห็นดาราลง IG จะรูสึกเฉยๆ รูวานาจะจาง ไมสนใจโฆษณาใน Youtube Linetv ปลอยผาน รําคาญ ถาเป็นแบรนด์รูจัก หรือ
แบรนด์ที่สนใจ อยากใหเปิดมาเลยวาเป็นสินคาเพ่ืออะไร อาจจะสนใจดู แตถาเป็นแบรนด์ใหม ก็ไมสนใจ แตถามีคนพูดถึง
เยอะๆ ในรีวิว ถาเจอจะหยุดดู เห็นปูายโฆษณาเวลานั่งรถผาน เห็นแลวก็สนใจบางตัว แตบางตัวเห็นบอย จําได 
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ตารางที่ 4.2 
 
ประเด็นส าคัญที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง  (ต่อ) 

หัวข้อที่ศึกษา ประเด็นส าคัญจากความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง 
การตลาดอินเทอร์เน็ต 
เคยเห็นแตไมสนใจ ไมมีเวลา ก็เลยไมไดเลน บางอยางก็ไมรูจักวาเป็นผลิตภัณฑ์อะไรก็ไมกลาลอง กลัวไวรัส เลนไปก็ไมได ถา
เขาเอาชื่อ ที่อยู เบอร์โทรไปก็ไมอยากให แตถาเอา Email อยางเดียวก็โอเค สวนใหญจะเลนกับแบรนด์ที่ใชอยูแลว แตกติกา
ตองไมยากมาก ถายุงยากก็ไมเลน กดนิดหนอยก็เสร็จ ไมตองกรอกขอมูลสวนตัวเยอะ เลนเฉพาะที่รูจัก เพราะไมเคยใช แต
รูจัก เลยอยากไดมาลอง 

การรับรู และทัศนคติตอ
ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนากลุมผิว
กระจางใสและลดเลือนริ้วรอย
ของตราสินคาคูแขง 

การรับรู้การโฆษณา ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ของตราสินค้าคู่แข่ง 
เห็นแลวรูสึกเฉยๆ เป็นสินคาทั่วไป รูวามีขาย ไมไดสนใจผลิตภัณฑ์ เลยไมไดสนใจโฆษณา เคยเห็นจากสินคาจริงในราน Boots 
Watsons Top Supermarket ดูโฆษณาแลวรูสึกวาผลิตภัณฑ์พวกนี้ทําไดขนาดนั้นจริงหรือ นาสนใจถาทําไดจริง แตรูสึก
ขัดแยงวาสนใจแตสงสัยวาเชื่อไดมั้ย แบรนด์ที่ใหดูมันเป็นแบรนด์ตลาดทั่วไป ตอง Botox ถึงจะใชไดจริง ขนาด Lamer ยังทํา
ไมไดเลย ไมใชแบรนด์พวกนี้ รูสึกวาถึงมีดาราก็ไมไดนาสนใจเทาไหร เพราะพวกนี้เคาไมไดใชจริงหรอก รูสึกวาผลิตภัณฑ์พวกนี้
เหมาะสําหรับคนที่เป็นริ้วรอยไปแลว ใชแลวจะเห็นผลตองใชแลวลดเลือนไดจริง ชมพูกับปฺอกทําใหนาสนใจ แตวาปฺอกเหมาะ
กวา ใหความนาเชื่อถือ ดูจริงใจ 

การรับรูขอมูลผลิตภัณฑ์บํารุง
ผิวหนาเพื่อผิวกระจางใสและลด
เลือนริ้วรอยของตราสินคาคูแขง 

ชวยเรื่องริ้วรอย ชะลอวัย Anti aging ใหหนาออนกวาวัย หนาใส เหมาะกับคนที่อายุ 30-40 ขึ้นไป ดูจากอายุของ Presenter 
ในโฆษณา จําสีไดวาเป็นสีแดง มักเป็นโฆษณาที่บอกวาอายุ 30 up แตยังหนาเด็กอยู ถาเป็นอ้ัมรูวานาจะเกี่ยวกับอายุ คิดวา
ชวยเรื่อง Aging เพราะวาผลิตภัณฑ์สีแดง เนนวามีริ้วรอยแลวใช 
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ตารางที่ 4.2 
 
ประเด็นส าคัญที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง  (ต่อ) 

หัวข้อที่ศึกษา ประเด็นส าคัญจากความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง 
ทัศนคติตอตราสินคาและ
ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา 
ของตราสินคาคูแขง 

L’Oreal:  
เคยใชครีมสีขาวฝาแดง ลดริ้วรอย ใชแลวก็โอเค แตไมไดประทับใจ เลยไมไดซื้อตอ เคยใชโฟมลางหนา แตไมอยากซ้ือตอ 
เพราะใชแลวไมเห็นผลชัดเจน ไมไดตอบโจทย์ เคยใชแตไมชอบเพราะเคยลองตัวทดลองแลวรูสึกหนามัน แตถามีออกมาใหม 
คนแนะนํา นาสนใจ ก็อาจจะซื้อ ใช L’Oreal ใชมาตลอด ใชแลวก็โอเค ไมไดรูสึกวาอะไรดีขึ้น คิดวาใชแลวถูกกัน หนาไม
หมอง รูสึกวา L’Oreal ดังเรื่องเครื่องสําอาง จะคิดถึง Skincare ไมออก เคยใชตอนเด็กๆ แลวแพ ของที่ใชตาม 
Supermarket เคยใชเกือบทุกยี่หอแลวแพ ตอนมีตังค์ก็เคาน์เตอร์ในหาง แตรูสึกวา L’Oreal ดีที่สุดใน Supermarket เคยใช
สีฟูาขาว เป็น serum กับ Night Cream ใชแลวรูสึกเฉยๆ ใชแลวไมคอยซึม ใชแลวรูสึกหนาเหมือนความชุมชื้นยังไมถึง ก็เลย
เปลี่ยนไปใช Olay ถาออกผลิตภัณฑ์ใหมก็จะยังไมสนใจ ยกเวนมีรายการลดราคา เอา Tester มาลองเลยที่บาน ลองกับหนา
เลย ถาดีจริง ถึงจะเปลี่ยนใจไปใช 
Smooth E Gold:  
สนใจ เห็นนองใชแลวหนาดี ไมแพ ใหความรูสึกเป็นเวชสําอางดี ซื้อตามรานขายยา รูสึกเฉยๆ เลยไมไดซื้อตอ เคยใชตัวเซรั่ม
หลอดสีเงิน ตอนแรกก็คาดหวังไววาจะดี เห็นผลเร็ว เพราะแพงประมาณหนึ่ง นาจะทําใหรูสึกไดไวเหมือนใชยา แตใชแลวไม
รูสึกอะไรเลยเลิก มองวาเป็นผลิตภัณฑ์สําหรับคนเป็นสิว เลือกใชไมถูก และไมรูวาดีหรือไมดี 
เคยใชสีขาวทอง เห็นแลวรูสึกดี รูสึกวาแพง แตไมรูสึกวาทําใหเวิร์ค ไมไดทําใหเพอร์เฟค ก็เลยไมไดใชตอ 
เคยใช Smooth E Gold ใชแลวดี ไมแพ ปลอดภัย ผลดีใชได หนาไมพัง รูวาใหผลเรื่องริ้วรอย กับขาวใส ไมไดหวังผลมาก 
ดีกวาที่คิดไว แตไมไดดีที่สุด เลยตองหาอะไรใหม 
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ตารางที่ 4.2 
 
ประเด็นส าคัญที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง  (ต่อ) 

หัวข้อที่ศึกษา ประเด็นส าคัญจากความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง 
Garnier:  
รูสึกไมไดอยากลอง เพราะเห็นโฆษณาเรื่องขาว ไมไดอยากขาว เลยไมสนใจ มันดูแรง เห็นทากันแลวขาวขึ้นเยอะ เอาที่ทาหนา
มาทาตัว รูสึกวาเขมขนดี อยากขาว แตไมเอามาทาหนา เพราะคิดวามันแรงไป มีคนบอกวาขาวจริงแตมันกัด แรง ใชแรกๆ 
หนาขาว ใชไปเรื่อยๆ กัดหนาบาง ใชแลวหนาลอก เป็นขุย ก็เลยไมใชอีกเลย ถึงออกผลิตภัณฑ์ใหมก็ไมใชเลย ถึงมี Tester ก็
จะไมลองอีก เคยใชลูกกลิ้งใตตา ใชเพราะดูโฆษณาในทีวี Magazine เลิกใชเพราะไมรูสึกวาใตตาหายดํา เคยใชสีเหลือง ใชแลว
หนามัน หนาคล้ํา เคยลองเนื้อครีม ใน Watsons แลวเนื้อมันขนมาก ตัวเองเป็นคนผิวมัน นาจะเอาไมอยู ใชสีแดง แตแพก็ไม
ใชแลว ถาผลิตภัณฑ์ออกมาใหมก็จะไมลอง ยกเวนมี tester มาให แตไมซื้อมาลองเอง 
เคยซื้อสีแดงใชแลวพบวาใหผลดีกวาที่คาดไว แตเปลี่ยนมาใชผลิตภัณฑ์ที่ใชในปัจจุบันเนื่องจากไดทดลองใชแลวไดผลดีกวา ทํา
ใหไมกลับไปซื้อซ้ํา 
Pond’s :  
ไมเคยใช เพราะไมเคยไดยินใครบอกวาดีเป็นพิเศษ เลยไมไดอานรีวิวอะไรเลย ไมเคยหาขอมูล ถึงจะออกโปรดักส์ใหมก็จะไม
สนใจ ยกเวนวามีกระแสวาดีมาก ไมนาจะตอบโจทย์ ไมนาไดผล ดวยภาพลักษณ์ ดูเป็นครีม Mass ราคาไมแพงมาก จะแกไข
ปัญหาตามโฆษณาไดเหรอ เพ่ือนบอกวาแพหลายคนเลยไมกลาลอง ใชแลวแพ ถาออกสินคาใหมก็ไมสนใจ เห็นแฟนใชแลว
หนามัน เคยใชสีชมพู ใชแลวปกติไมมีปัญหา แตรูสึกวากลิ่นแรง รูสึกวาเป็น Chemical ตอนใชก็หนาขาว เลิกใชหนาดํา 
 



108 

 

108 

ตารางที่ 4.2 
 
ประเด็นส าคัญที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง  (ต่อ) 

หัวข้อที่ศึกษา ประเด็นส าคัญจากความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง 
Olay :  
เคยใช Total Effect ดูโฆษณาใน TV เลยอยากลอง แตวาใชแลวก็เฉยๆ ไมเห็นรูสึกดีขึ้น เห็นคนมีอายุใชกัน เลยคิดวาไมเหมาะกับ
ตัวเอง เลยเลิกใช ใชแลวหนามัน เยิ้ม ออกใหมก็จะไมใชอีก ใช Olay Regenerist ใชแลวก็รูสึกเฉยๆ แตก็ซ้ือซ้ํา เพราะชอบกลิ่น 
ชอบเนื้อครีม ใช Night Cream ใชแลวซึมดี ไมเหนียวเหนอะ ถายังไมเจอตัวอ่ืนที่ถูกใจกวาก็จะซื้อซ้ําไปเรื่อยๆ  

ทัศนคติที่มีตอภาพโฆษณาของ
สินคาท่ีใชในงานวิจัย 

นาจะใหความชุมชื้น นาจะไดผลเรื่อง Moisturizer เนนเรื่องการเพ่ิมน้ํา เติมน้ําใหกับผิว ริ้วรอย ความออนวัย เพราะเป็นสีฟูา
เขียว มีหยดน้ํา ทําใหผิวขาวเพราะมีสีขาว ดูแพง ใหความรูสึก Premium เนนผูใหญ 30 up ดูแก ดูธรรมชาติ นาจะเขมขน
กวาครีมท่ัวไป เพราะเป็นขวด Serum กับนาจะชวยซอมแซมผิว ใหผิวดูเตงตึง ดูเด็ก ชวยเรื่องริ้วรอย จุดดางดํา นาจะซื้อไดที่
รานตามหาง Boots Watsons รานขายเครื่องสําอาง ในอินเทอร์เน็ต นาจะอยูที่เคาน์เตอร์แบรนด์ ขายแบบ TV Direct หรือ
วา Eve and Boy เพราะวาชอบมีแตของใหมๆ  ที่ไมรูจัก 

ปัจจัยที่สงผลตอความนาสนใจ 
แหลงที่มาของขอมูลที่ทําให
เชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา
ที่มีสวนผสมของสารสกัดจากน้ํา
ยางพารา 

ความคิดเห็นเม่ือรับรู้ว่ามีส่วนผสมจากสารสกัดจากน้ ายางพารา 
ไมเคยไดยินมากอนวาน้ํายางพาราชวยเรื่องผิว รูสึกกลัว เพราะวายางพาราไปทําถนน ยางรถ พ้ืนรองเทา เบาะ ที่นอน ดูวา
เป็นอะไรที่หนัก มันแปลกมาก มันจะทาหนาไดเหรอ ถาบอกวาไมแพ จะจริงเหรอ เพราะมันเหมือนเป็นกาว นาจะกัดหนานะ 
ความทรงจําคือน้ํายางพาราจะเหม็นๆ ไมรูจัก ไมกลาใช มันใหมเกิน อยากรูมีผลวิจัยจากไหนมาอางอิงเรื่องสรรพคุณ ไมเชื่อวา
มาจากยางพาราจริงๆ เพราะไมเคยเห็นขั้นตอนการสกัด สงสัยแบรนด์นี้ใชยางพาราเพราะราคาตก ตนทุนเลยนาสนใจ เป็นคน
ใตก็อยากลองใชภูมิปัญญาชาวบาน กลัว แตถาดีจริงก็ดี จะไดชวยคนใต 
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ตารางที่ 4.2 
 
ประเด็นส าคัญที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง  (ต่อ) 

หัวข้อที่ศึกษา ประเด็นส าคัญจากความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่าง 
ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความน่าสนใจ 
Search Google ดูคนรีวิว ถามีคนรีวิวเยอะๆ ถึงจะสนใจ เริ่มโดงดังเป็นที่รูจัก ถามีรีวิวหลายที่บอกวาดีก็ซื้อเลย Blogger ที่
นาเชื่อถือ ที่ตามอยูถึงจะสนใจ กลาลอง นาจะตองมีการการันตีจากรูป Before After ตองมีคนพูดถึง มีคนทดลองใชจริงแลว
เห็นผล จะนาสนใจ จะเชื่อถือก็ตองมีการแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพของเนื้อครีมผานผลลัพธ์ที่ดี ใชแลวไมแพ อยากเห็น
โฆษณา ถาไมมีก็ดูไมเป็นที่รูจัก อยากเห็นในสื่ออ่ืนๆ ทําใหรูวาถูกกฎหมาย มีการขออนุญาตถูกตอง เป็นสาธารณะ แตไม
จําเป็นตองมี Presenter แตถามีก็จะทําใหรูจักมากขึ้น แตถาไดลองเนื้อ ลองกลิ่นกอนก็ดี ตองมีคนบอกวาใชดี เป็นคนใกลตัว
ไดลองใชแลว การไปขายในราน Boots ก็จะทําใหรูสึกวานาเชื่อถือขึ้น เพราะวาราน Boots มีแตสินคา หรือแบรนด์ที่รูจัก 

แหลงที่มาของขอมูลที่ทําใหเกิด
ความเชื่อมั่น 

ดูขอมูลหรือบทความทางวิชาการ มีงานวิจัยรองรับมั้ย มีการทดสอบแลววาผานการ Test การระคายเคือง การแพ แตตองเริ่ม
จากคนรีวิวมากอน แลวถึงจะเริ่มไปหาขอมูลวิชาการ ตองเจอวามีการวิจัยแลววาใชไดจริง คิดวาจะเป็นหมอ เชื่อหมอมากที่สุด 
เพราะหมอนาเชี่ยวชาญผิวหนังคนมากกวา และหมอที่พูดตองเป็นหมอเฉพาะทางเกี่ยวกับผิวหนัง หมอที่วิเคราะห์สวนผสม 
บอกวาเป็นใคร มีประวัติบอก เภสัช หรือขอมูลจากไหนก็ไดที่นาเชื่อถือ 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 
5.1 การอภิปรายผล 
5.2 การนําผลการวิจัยมาใชประโยชน์ 

5.2.1 ประเด็นปัญหาของผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาดวยสารสกัดจากน้ํายางพารา 
5.2.2 ประเด็นปัญหาของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมตอธุ รกิ จ

เครื่องสําอางและผลิตภัณฑ์บํารุงผิว 
5.2.3 การวางแผนการตลาดสําหรับผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาดวยสารสกัดจากน้ํา

ยางพารา 
5.3 ขอจํากัดของงานวิจัย 
5.4 ขอแนะนําสําหรับการวิจัยตอเนื่อง 
5.5 บทสรุป 

 
5.1 การอภิปรายผล 
 

จากการสัมภาษณ์ทําใหสามารถคาดการณ์ไดถึงทัศนคติ และพฤติกรรมของผูบริโภคตอ
ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาที่มีสวนผสมของสารสกัดจากยางพารา โดยสรุปจากความคิดเห็นของกลุม
ตัวอยางตอการรับรูเรื่องประโยชน์ของยางพารา ภาพโฆษณาของสินคาที่ใชในงานวิจัย ทัศนคติตอ
ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาที่มีสวนผสมจากยางพารา และปัจจัยสําคัญที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ พบวา
เมื่อพูดถึงยางพารากลุมตัวอยางคิดถึงน้ํายางกลิ่นเหม็น นําไปทําถนน ยางรถ พ้ืนรองเทา เบาะ ที่นอน 
เป็นตน หากนํามาเป็นสวนผสมของผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา จะรูสึกกลัว ไมกลาใช คิดวาไมเป็นจริง ใช
แลวแพ กัดหนา เนื่องจากไมเคยรับรูถึงประโยชน์ของสารสกัดจากยางพารากับประโยชน์ตอผิวหนามา
กอน รวมถึงขาวสารที่ไดรับวา ยางพาราราคาตก ทําใหเขาใจวาการนํายางพารามาใชเป็นการลด
ตนทุนสินคา และเมื่อไดเห็นภาพโฆษณาของสินคาที่ใชในงานวิจัย กลุมตัวอยางสวนใหญคาดวา
ผลิตภัณฑ์จะใหประโยชน์ดานความชุมชื่น การเติมน้ําใหกับผิว เนื่องจากสีของบรรจุภัณฑ์และ
ลวดลายในภาพโฆษณาที่เป็นสีเขียว และมีหยดน้ําประกอบในภาพ โดยตัวอยางบางสวนคาดวา
ผลิตภัณฑ์นาจะทําใหผิวขาว จากสีขาวในภาพ ชวยลดริ้วรอย เนื่องจากสีของบรรจุภัณฑ์ดูแพง จากสี
ทอง และดูแก นาจะเหมาะกับคนที่อายุตั้งแต 40 ปีขึ้นไป ประกอบกับลักษณะของบรรจุภัณฑ์ที่เป็น
ขวดทรงสูง จากประสบการณ์ของกลุมตัวอยางจึงตีความวานาจะเป็นขวด Serum ที่มีความเขมขน 
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เมื่อพิจารณาจากทุกองค์ประกอบในภาพ จึงทําใหสรุปไดวาสินคาที่ใชในงานวิจัย นาจะชวยฟ้ืนฟูผิว 
ลดริ้วรอย จุดดางดํา ทําใหผิวเตงตึง แลดูออนวัย เมื่อพิจารณาจากลักษณะของบรรจุภัณฑ์ของสินคา
ที่ใชในงานวิจัยแลวพบวากลุมตัวอยางคิดวาผลิตภัณฑ์นาจะราคา 500-1,000 บาท โดยมีความเห็นวา
บรรจุภัณฑ์ในภาพดูมีราคาแพง แตเนื่องจากไมเคยเห็นสินคานี้มากอน จึงคิดวาผลิตภัณฑ์นาจะมีขาย
ในอินเทอร์เน็ต และรานเพ่ือสุขภาพและความงาม เนื่องจากรานเหลานี้มักมีผลิตภัณฑ์ใหมๆ ที่ไมรูจัก
จํานวนมาก สวนกลุมตัวอยางที่ใหราคามากกวา 1,000 บาทตอชิ้น ใหความคิดเห็นวาผลิตภัณฑ์นาจะ
มีจําหนายในชองทาง TV Direct และเคาน์เตอร์ในหางสรรพสินคา ซึ่งราคาที่กลุมตัวอยางประเมินนั้น
ต่ํากวาราคาของสินคาที่ไดกําหนดไว และกลุมตัวอยางไดใหขอเสนอแนะวาหากเป็นสินคาใหมจะมี
ความนาสนใจและจะทําใหตัดสินใจซื้อไดตองสามารถคนหาขอมูลไดจากการ Search ผาน Google 
และจะตองมีผูที่รีวิวสินคาจํานวนมาก โดยรีวิวสวนใหญจะตองเป็นไปในแนวทางบวก มี Blogger  
เพ่ือทําใหผลิตภัณฑ์นาเชื่อถือ มีการการันตีถึงผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นจริงดวยรูป Before-After การรับรอง
ถึงการทดสอบการแพ เพ่ือยืนยันความปลอดภัย การโฆษณาในสื่ออ่ืนๆ หรือการใช Presenter เพ่ือ
ทําใหสินคาเป็นที่จดจําได และทําใหเกิดความนาเชื่อถือมากขึ้น สอดคลองกับการศึกษาของกัลยานี 
กรกีรติ นฤนันท์ วุฒิสินธุ์ และกฤษฎา กิติโกวิทธนา ที่พบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญตอการโฆษณา
สื่ออยางแพรหลาย เพราะทําใหคนจดจําและจูงใจใหคนเลือกใช รวมถึงรานที่จําหนายจะตองเป็นราน
ที่มีสาขาเยอะ เป็นที่รูจัก เชื่อถือได และสอดคลองกับผลการศึกษาของสุวีรา ตันติศรีเจริญกุล ที่พบวา
กลุมตัวอยางสวนใหญระบุวาผลิตภัณฑ์จะตองหาซื้องาย แหลงจําหนายสินคาจะตองมีภาพลักษณ์ที่
นาเชื่อถือเพ่ือสะทอนถึงภาพลักษณ์ของตราสินคา และสงผลตอการตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์
ที่มีสวนผสมที่ไมรูจัก หรือมีทัศนคติในดานลบ เชน สารสกัดจากยางพารา จําเป็นตองมีขอมูลหรือ
บทความทางวิชาการ งานวิจัยรองรับ การทดสอบการกอใหเกิดการแพและการระคายเคืองอยาง
ชัดเจน โดยแหลงขอมูลที่พบจะตองเป็นแหลงเชื่อถือได โดยเฉพาะหากมีหมอที่มีความเชี่ยวชาญ
เฉพาะทางดานผิวหนัง มีประวัติที่ชัดเจน มีการวิเคราะห์ถึงสวนผสม และคุณประโยชน์ตอผิวหนาจะ
ทําใหผลิตภัณฑ์นาเชื่อถือมากยิ่งขึ้น 

โดยการวิจัยครั้งนี้ไดมีการคนหาพฤติกรรมของผูบริโภคและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
บํารุงผิวหนา ทําใหทราบถึงกระบวนการตัดสินใจ และพฤติกรรมตอการเลือกใชผลิตภัณฑ์บํารุง
ผิวหนา รวมถึงการตัดสินใจซื้อ และทัศนคติตอผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนากลุมผิวกระจางใสและลดเลือน
ริ้วรอย จากการสัมภาษณ์พบวามีตัวอยางที่ใหความสนใจกับปัญหาริ้วรอย และผิวหมองคล้ํา ปัญหา
กระ จุดดางดํา โดยมีทั้งกลุมที่ตองการหาผลิตภัณฑ์เพ่ือปูองกันการเกิดริ้ วรอยในอนาคต และกลุมที่
ตองการผลิตภัณฑ์เพ่ือการลดเลือนริ้วรอยใหจางลง หรือหายไป และปูองกันไมใหเกิดริ้วรอยขึ้นใหม 
นอกจากนี้กลุมตัวอยางบางสวนยังตองการผลิตภัณฑ์ที่สามารถแกปัญหาสีผิวไมสม่ําเสมอ ฝูา กระ  
จุดดางดํา ผลิตภัณฑ์ที่ชวยใหผิวใส แตไมขาว โดยปัจจัยหลักที่กลุมตัวอยางคํานึงถึงในการเลือกซื้อ
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ผลิตภัณฑ์คือ ใชแลวตองไมแพ ใชแลวเห็นผลจริง โดยเฉพาะกลุมที่ระบุวาตนเองเป็นผิวแพงาย จะให
ความสําคัญกับผลิตภัณฑ์ที่ไมกอใหเกิดการแพ ดวยการสอบถามจากคนใกลชิด หรือคนหาขอมูลจาก
ใน Internet เพ่ือดูภาพรวมวาคนสวนใหญที่ไดใชผลิตภัณฑ์แลวมีอาการแพหรือไม หากพบวาเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่ไดผลจริงแตใชแลวแพ ก็จะหลีกเลี่ยง สวนกลุมที่ไมมีประวัติการแพ จะใหความสําคัญกับ
ผลลัพธ์ ประสิทธิภาพที่ไดมากกวา เนื่องจากมองวาผลิตภัณฑ์ที่เลือกซื้อจะตองใหผลลัพธ์ไดตามที่
ตองการ สอดคลองกับการศึกษาของโอบเอ้ือ ชิโนสุนทรากร  และรุงนภา พิตรปรีชา พบวากลุม
ตัวอยางใหความสําคัญสูงสุดกับ ปัจจัยดานคุณประโยชน์เชิงการใชงาน การแกปัญหาสภาพผิวหนาได
ตรงตามความตองการ และไมกอใหเกิดการแพระคายเคือง และจากการสัมภาษณ์เรื่องพฤติกรรมการ
ใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาในชีวิตประจําวันพบวากลุมตัวอยางที่เลือกใชผลิตภัณฑ์ทั้งในเวลาเชาและ
กลางคืนเป็นผลิตภัณฑ์เดียวกัน มักจะพึงพอใจตอผลิตภัณฑ์ที่ใหคุณประโยชน์มากกวา 1 ประการ 
โดยเนนที่ความสะดวกเป็นสําคัญ ไมยุงยาก ไมเสียเวลา เหมาะกับเวลาที่เรงรีบอยางในเวลาเชา และ
กลุมตัวอยางที่ไมคํานึงเรื่องลักษณะของคุณประโยชน์ เนื่องจากใหความสําคัญกับผลลัพธ์ที่ไดมาก
ที่สุด และพบวากลุมตัวอยางท่ีสัมภาษณ์มีการเลือกใชผลิตภัณฑ์จากตราสินคาที่หลากหลายรวมกันทั้ง 
กลุม Premium Mass เคาน์เตอร์แบรนด์ และกลุมตราสินคาประเภทอ่ืนๆ และกอนที่กลุมตัวอยางจะ
ตัดสินใจซื้อสินคาไดมีการคนหาขอมูลของผลิตภัณฑ์กอนเสมอ ทั้งจากความทรงจําที่เกิดจากการรับรู
ในอดีตที่ผานมา และประสบการณ์ของตนเอง นอกจากนี้กลุมตัวอยางยังไดสอบถามขอมูลจากกลุม
อางอิง เชน บุคคลใกลชิด ทั้งคนในครอบครัว เพ่ือน และเพ่ือนรวมงาน เนื่องจากความใกลชิด ทําให
เห็นการเปลี่ยนแปลงหลังใชผลิตภัณฑ์ไดดวยตนเอง นาเชื่อถือ และเชื่อวาไมไดรับผลประโยชน์ใดๆ 
จากการแนะนําสินคา โดยกลุมตัวอยางสวนใหญจะใชการคนหาขอมูลเพ่ิมเติมจาก Internet ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดเรื่อง Zero Moment of Truth ของ Google ที่ระบุวาผูบริโภคในปัจจุบันมี
ความตองการคนหาความจริงของสินคาที่สนใจกอนตัดสินใจซื้อ รวมถึงกอนที่จะไดสัมผัสกับสินคาจริง 
ผานเทคโนโลยีการสื่อสารแบบออนไลน์ โดยเฉพาะในปัจจุบันที่การใชโทรศัพท์แบบสมาร์ทโฟนมีมาก
ขึ้น ทําใหสามารถเขาถึงขอมูลที่ตองการไดทุกที่ ทุกเวลา โดยกลุมตัวอยางจะใช Google เป็นเว็บไซต์
ในการคนหาขอมูล โดยพิมพ์ชื่อสินคาในการคนหา และบางกลุมจะระบุเว็บไซต์ที่ตองการแบบ
เฉพาะเจาะจง โดยเว็บไซต์ที่กลุมตัวอยางเลือกระบุมากที่สุดคือ Pantip และ Jeban เนื่องจากเป็น
สังคมออนไลน์ที่มีขนาดใหญ มีความเฉพาะเจาะจงในดานของความงาม แตก็มีบางตัวอยางที่ให
ความเห็นวา Pantip ในปัจจุบันไมนาเชื่อถือเหมือนในอดีต เนื่องจากมีโฆษณาแฝง นอกจากนี้ บุคคล
ที่มีชื่อเสียงในสื่อออนไลน์ก็ถือวามีอิทธิพลตอการตัดสินใจ เนื่องจากกลุมตัวอยางมีการติดตาม ชื่น
ชอบ และคิดวาบุคคลเหลานี้มีตัวตน ใชผลิตภัณฑ์จริง นาเชื่อถือ แตกลุมตัวอยางก็มีความเห็นวา 
Bloggers จะตองรีวิวสินคาอยางจริงใจ มีการวิเคราะห์สวนผสม หรือมีเหตุผลในการแนะนําผลิตภัณฑ์ 
จึงจะนาเชื่อถือ แตบางสวนก็เลือกที่จะอานและเชื่อความคิดเห็นจากคนที่ไมรูจัก โดยดูภาพรวมจาก
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หลายๆ แหลง เนื่องจากเชื่อวาเป็นความคิดเห็นจากผูที่ใชจริง สวน Blogger เป็นผูที่ไดรับคาจางใน
การโฆษณาจากตราสินคา ซึ่งในปัจจุบัน Blogger สวนใหญที่มีชื่อเสียง เป็นที่รูจัก และมีคนติดตาม
เป็นจํานวนมาก ไดเปลี่ยนตนเองจากผูที่แนะนําสินคาจากประสบการณ์การใชจริง และนํามาบอกตอ 
(SMOT) มาเป็นผูที่รับโฆษณาสินคาผานชองทางของตนเองทั้ง Facebook Website และสังคม
ออนไลน์ (ZMOT) 

กระบวนการรับรูของกลุมตัวอยางมีการเลือกเปิดรับขอมูลและเลือกที่จะสนใจแตกตาง
กันไป กลุมตัวอยางที่ไดดู TV ในชีวิตประจําวันในชวงเชา และเย็นหลังเลิกงาน จะพบเห็นโฆษณามาก
ที่สุดในชวงคั่นระหวางรายการ ละคร และขาว สอดคลองกับการศึกษาของวันเพ็ญ แสงอวม และ 
สุนันทา ศิลปเจริญ พบวากลุมตัวอยางมีการรับรูตรายี่หอมาจากโทรทัศน์มากที่สุด โดยกลุมตัวอยาง
ใหความเห็นวา รูสึกสนใจ อยากลอง เพราะดูสวยดี เห็น Presenter ก็สนใจ สวนกลุมตัวอยางที่ใช 
Internet ในชีวิตประจําวันมากที่สุด สวนใหญใช Facebook และ Google หรือหากเขาสูเว็บไซต์อ่ืน 
เชน Pantip ก็จะเขาจาก link ใน Facebook มากกวาการเขาเว็บไซต์นั้นๆ โดยตรง สอดคลองกับ
การศึกษาของวรรษมน ศิวะพรพันธ์ ที่พบวา Facebook เป็นชองทางในการแชร์ โดยเฉพาะการลงใน 
Fan Page ซึ่งเป็นศูนย์รวมของผูที่มีความชื่นชอบหรือสนใจในเรื่องนั้นๆ อยูแลว นอกจากนี้กลุม
ตัวอยางยังมีมุมมองตอดาราที่เป็น Presenter วาไมไดใชผลิตภัณฑ์จริง ดังนั้นการมีดาราเป็น 
Presenter จึงทําใหโฆษณาเป็นที่รูจัก สามารถจดจําได แตไมไดทําใหรูสึกสนใจผลิตภัณฑ์ สอดคลอง
กับการศึกษาของวรรณภา และกัลยกร ที่พบวาหากดารามีการโฆษณาผาน Instagram กลุมตัวอยาง
จะรับรูไดวาเป็นการโฆษณา บางสวนรูสึกรําคาญ และอาจเลิกติดตาม เนื่องจากเป็นการโฆษณาที่
ชัดเจนเกินไป และมีความถี่บอยครั้ง รวมถึงความคิดเห็นที่วาการตัดสินใจซื้อไมไดมาจากการโพสของ
บุคคลที่มีชื่อเสียงเพียงอยางเดียว แตเป็นเพียงจุดเริ่มตนของการบอกตอและเกิดการแชร์ จนทําใหเกิด
พฤติกรรมอยากลองและตัดสินใจซื้อสินคานั้น สวนกลุมตัวอยางที่ไดใช Youtube และ LineTV เมื่อ
ไดเห็นโฆษณาในตอนตนคลิปก็จะไมสนใจ รูสึกรําคาญ และจะรีบ skip เพ่ือใหผานไปเร็วที่สุด แตถา
เป็นแบรนด์ที่กลุมตัวอยางรูจัก หรือสนใจอยูแลว กลุมตัวอยางอยากใหโฆษณานําเสนอผลิตภัณฑ์
ตั้งแตชวงตนคลิปวาเป็นผลิตภัณฑ์อะไร เพราะอาจจะสนใจ แตถาเป็นแบรนด์ใหม กลุมตัวอยางก็จะ
ไมสนใจ หรือจะสนใจก็ตอเมื่อมีคนพูดถึงเยอะๆ ในรีวิว สวนการรวมเลนกิจกรรมแจกสินคาใน 
Facebook หรือสังคมออนไลน์พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเคยเห็น แตไมสนใจ เนื่องจากชวงเวลาที่
เห็นเป็นเวลาที่ไมสะดวกในการรวมเลนกิจกรรม เมื่อเวลาผานไปก็จะลืม และไมไดเลน สวนกลุม
ตัวอยางที่เคยเลนกิจกรรมมีความเห็นวา กิจกรรมนั้นจะตองไมยุงยาก ใชเวลานอย ไมถามขอมูล
สวนตัวมากจนเกินไป และจะเลนก็ตอเมื่อเป็นตราสินคา หรือเป็นผลิตภัณฑ์ที่รูจักเทานั้น เนื่องจาก
กังวลเรื่องความปลอดภัยของขอมูล ไวรัส และไมกลาทดลองสินคาที่ไมรูจัก 
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ในสวนของการประเมินทางเลือก กลุมตัวอยางบางสวนมีการทดลองสินคาเพ่ือดู
ลักษณะของเนื้อสัมผัส และกลิ่นวาตรงกับความชอบของตนเองหรือไม สอดคลองกับการศึกษาของสุวี
รา ตันติศรีเจริญกุล ที่พบวาสีและกลิ่นของผลิตภัณฑ์ที่ตรงกับความตองการ จะชวยกระตุนความ
ตองการซื้อ และทําใหผลิตภัณฑ์เป็นที่นาสนใจ หรือตราสินคานั้นมีประวัติความเป็นมาอยางไร โดย
ตราสินคาที่เป็นที่รูจัก มีความนาเชื่อถือ และไดรับการยอมรับจากคนใกลชิด หรือจากสังคมออนไลน์ 
กลุมตัวอยางก็จะเชื่อถือ และสงผลตอการตัดสินใจซื้อ สอดคลองกับการศึกษาของกิตติยา กุลวัฒนา
พร ที่พบวาหากผลิตภัณฑ์ที่มีตราสินคามีภาพลักษณ์ที่ดี ไดรับการรับรองมาตรฐานจะชวยสรางความ
นาเชื่อถือ และทําใหผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์มากยิ่งขึ้น แตเมื่อกลุมตัวอยางได
เปรียบเทียบตราสินคาเพ่ือใชในการประเมิน และตัดสินใจเลือกซื้อแลวอาจจะมีพฤติกรรมที่เปลี่ยนไป
จากขั้นตอนการเปรียบเทียบได เชน มีความสนใจ Smooth E Gold จากการดูโฆษณา เนื่องจากคิด
วาผลิตภัณฑ์ที่มีสีทอง นาจะเป็นผลิตภัณฑ์ที่ดี แตเมื่อประเมินถึงราคาแลวกลับตัดสินใจซื้อ Garnier 
Ageless White แทน เนื่องจากมีราคาที่ต่ํากวา และเหมาะสมกับจํานวนเงินที่สามารถใชจายได 
สอดคลองกับการศึกษาของวิภาวรรณ บุญดีมีสุขสันต์ ที่พบวา โดยราคาเป็นหนึ่งในปัจจัยหลักของ
กลุมตัวอยาง และกลุมผูบริโภคที่มีขอจํากัดดานคาใชจาย โดยกลุมตัวอยางที่มีขอจํากัดดานราคาจะ
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ระดับ Premium Mass และ Mass Product โดยกําหนดเป็นคาใชจาย 400-500 
บาทตอชิ้นตอเดือน และมักจะเลือกซื้อสินคาที่ Hypermarket เชน Lotus Big C เป็นตน สวนกลุม
ผูบริโภคที่มีกําลังซื้อ สามารถใชสินคาระดับเคาน์เตอร์แบรนด์ หรือสินคาที่มีราคาสูง จะไมมีปัจจัย
ดานราคาเขามาเกี่ยวของมากนัก ยกเวนสินคาใหม ที่ยังคงตองการโปรโมชั่นในการลดราคาเพ่ือจูงใจ 
และทําใหตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น เชน การลดราคาสินคาตั้งแต 30% ขึ้นไป หรือซื้อ 1 แถม 1 หรือซื้อ
ขนาดใหญแถมขนาดเล็กเพ่ือใหราคาตอชิ้นลดลง เป็นตน แตหากไมมีโปรโมชั่น ผูบริโภคกลุมนี้ก็จะซื้อ
สินคาขนาดเล็กเพ่ือมาทดลองแทน โดยกลุมตัวอยางกลุมนี้จะซื้อสินคาจากรานเพ่ือสุขภาพและความ
งาม เชน Boots Watsons เนื่องจากมีสาขาเยอะ และอยูในหางสรรพสินคา สอดคลองกับการศึกษา
ของวันเพ็ญ แสงอวม และสุนันทา ศิลปเจริญ ที่พบวากลุมตัวอยางสวนใหญซื้อสินคาจาก
หางสรรพสินคา เนื่องจากมีสินคาใหเลือกมาก หลากหลาย 

นอกจากราคาแลว ปัจจัยอ่ืนๆ ยังมีสวนสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะการ
ตัดสินใจซื้อสินคาที่มีราคาสูง จําเป็นตองอาศัยเวลาในการตัดสินใจ เชน ความคิดเห็นและคําแนะนํา
จากคนใกลชิด ขอมูลที่ไดจากผูที่รีวิวสินคาในสังคมออนไลน์ และ Bloggers การไดทดลองใช
ผลิตภัณฑ์กอนตัดสินใจซื้อ แหลงจําหนาย ความนาเชื่อถือของตราสินคา โดยจากการสัมภาษณ์กลุม
ตัวอยางพบวาผลิตภัณฑ์ที่กลุมตัวอยางใชในปัจจุบันตัดสินใจซื้อจากการสอบถามบุคคลใกลชิด ไดเห็น
ความเปลี่ยนแปลงของบุคคลอ่ืนดวยตนเอง จึงทําใหเชื่อวาผลิตภัณฑ์ที่ใชใหผลดีจริง รวมถึงการได
ทดลองใชสินคากอนซื้อจริง เพ่ือยืนยันวาผลิตภัณฑ์นั้นจะไมกอใหเกิดอาการแพ และทําใหผิวดีขึ้น 
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รูสึกประทับใจจนเกิดการตัดสินใจซื้อในเวลาตอมา หรือหากไมไดทดลองสินคา ตัวอยางบางสวนจะใช
วิธีการดูสวนผสมของผลิตภัณฑ์วามีสวนผสมใดบาง จะกอใหเกิดอาการแพหรือไม รวมถึงการตัดสินใจ
จากความคิดเห็นของ Bloggers และผูที่ใชจริงในสังคมออนไลน์ หากสวนใหญระบุวาใชแลวดีจริงก็
อาจจะทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อได สอดคลองกับการศึกษาของสุวีรา ตันติศรีเจริญกุล และโอบเอ้ือ ชิ
โนสุนทรากร และรุงนภา พิตรปรีชา ที่พบวาการรีวิวสินคาในสื่อออนไลน์ที่มีความนาเชื่อถือทําใหมีผล
ตอการตัดสินใจซื้อไดสูง เนื่องจากในปัจจุบันผูบริโภคไดคนหาขอมูลสินคา และการรีวิวถึงผลลัพธ์กอน
ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ แตถาหากเป็นสินคาใหมที่ไมรูจักมากอน กลุมตัวอยางมีความเห็นวา 
การไดทดลองสินคากอนตัดสินใจซื้อมีความสําคัญ โดยเฉพาะสินคาที่มีราคาสูง การไดรับตัวอยาง
สินคามาทดลองใช หรือการไดทดลองผลิตภัณฑ์ ณ จุดจําหนายสินคาเป็นเรื่องที่จําเป็นเนื่องจากจะได
พิจารณาถึงกลิ่น และเนื้อสัมผัสเพ่ือนํามาใชประกอบการตัดสินใจซื้อ แตถาหากเป็นผลิตภัณฑ์ที่คน
ใกลตัวแนะนําอาจไมจําเป็นตองทดลองสินคากอนซื้อได และเมื่อสอบถามเกี่ยวกับพนักงานขาย ณ จุด
จําหนายสินคา พบวากลุมตัวอยางสวนใหญจะไมเรียกพนักงานขาย เนื่องจากมีประสบการณ์ที่ไมดี 
เชน การยัดเยียดขายสินคา กดดันใหซื้อสินคา และการขายแบบโฆษณาชวนเชื่อ แตก็มีกลุมตัวอยาง
บางสวนที่รูสึกเฉยๆ หรือรูสึกดี เนื่องจากจะไดสอบถามขอมูล และ Promotion สอดคลองกับ
การศึกษาของสุวีรา ตันติศรีเจริญกุล และกัลยานี กรกีรติ นฤนันท์ วุฒิสินธุ์ และกฤษฎา กิติโกวิทธนา 
ที่พบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการใหขอมูล แนะนําสินคาโดยพนักงาน และการใหทดลอง
ผลิตภัณฑ์ หรือแจกตัวอยางทดลอง โดยตัวอยางกลุมนี้เห็นวาพนักงานขายไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ของตนเอง 

สําหรับการประเมินผลหลังซื้อกลุมตัวอยางมีความเห็นวา ผลิตภัณฑ์ที่ประทับใจและทํา
ใหซื้อตอคือ ใชแลวรูสึกดี หนาดีขึ้น หนาใสขึ้น หนาดูขาวขึ้น รอยดํารอยแดงจางลง รูขุมขนกระชับ
ขึ้น ริ้วรอยบนใบหนาที่กังวลดูจางลง เห็นถึงความเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น หรือใชแค 1 อาทิตย์ก็เห็นผล 
เป็นตน และหลังจากที่ไดใชผลิตภัณฑ์แลว กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการเปลี่ยนใชผลิตภัณฑ์ในรูปแบบ
ที่แตกตางกัน ไดแก กลุมที่เปลี่ยนเนื่องจากคํานึงถึงเรื่องผลลัพธ์เป็นหลัก หากผลิตภัณฑ์ไมตอบโจทย์
ความตองการ หรือใชแลวไมเห็นผล ก็จะเปลี่ยนเพ่ือคนหาผลิตภัณฑ์ที่ใหผลลัพธ์ที่ดีกวา  กลุมที่ชอบ
ลองผลิตภัณฑ์ใหมๆ ที่ยังไมเคยใชมากอน ถึงแมวาผลิตภัณฑ์ที่ใชอยูจะใหผลลัพธ์ที่ดี และพึงพอใจก็
ตาม และสุดทายคือกลุมที่เปลี่ยนเมื่อเห็นวามีเหตุผลสมควร เชน ใชแลวแพ ใชแลวไมดีหนาหมอง 
สภาพอากาศเปลี่ยนแปลง คนใกลตัวแนะนํา หรือไดทดลองใชสินคาใหม และพบวาหากการใช
ผลิตภัณฑ์ดังกลาวทําใหกลุมตัวอยางเกิดประสบการณ์ที่ไมดี อาจทําใหตัดสินใจไมใชตราสินคา
เหลานั้นอีก เชน ใชแลวแพ หนาพัง หนามัน คนอ่ืนทักวาหนาหมอง ซึ่งบางตัวอยางอาจจะยอมใช
ผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ ของตราสินคานั้นหากไดทดลองใชกอนตัดสินใจซื้อ หรือเป็นผลิตภัณฑ์มีชื่อเสียงเป็นที่
รูจัก และบางสวนก็ยืนยันที่จะไมใชตราสินคานั้นอีก สอดคลองกับผลจากการศึกษาของวันเพ็ญ 
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แสงอวม และ สุนันทา ศิลปเจริญ ที่พบวาเมื่อกลุมตัวอยางจะหยุดใชผลิตภัณฑ์ทันทีหากพบปัญหา
จากการใช แตถาใชแลวเกิดความประทับใจจะมีการซื้อซํ้าและบอกตอใหผูอื่นซื้อตาม 

จากการสัมภาษณ์เพ่ือศึกษาการรับรู และทัศนคติของทั้งกลุมตัวอยาง รวมถึงการคนหา
ขอมูลจากความคิดเห็นของผูบริโภคในสังคมออนไลน์เกี่ยวกับตราสินคา และผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา
เพ่ือผิวกระจางใสและลดเลือนริ้วรอยของตราสินคาคูแขง พบวา 

-  กลุมตัวอยางมีความเห็นวา L’Oreal มีชื่อเสียงดานเครื่องสําอางมากกวาผลิตภัณฑ์
บํารุงผิว และเมื่อประเมินจากราคา ภาพลักษณ์ของตราสินคาแลวคิดวาผลิตภัณฑ์ L’Oreal นาจะ
เป็นผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุดใน Supermarket 

-  กลุมตัวอยางจัดใหผลิตภัณฑ์ของ Smooth E เป็นผลิตภัณฑ์กลุมเวชสําอางที่มีความ
ปลอดภัย ใชแลวไมแพ เนื่องจากจําหนายในรานขายยา ใชแลวใหประสิทธิภาพสูงเหมือนการใชยา 

-  กลุมตัวอยางรูสึกวา Garnier เป็นผลิตภัณฑ์เพ่ือผิวขาว กัดผิว ทําใหหนาบาง แรง 
เพราะจากโฆษณาท่ีเคยเห็น ประสบการณ์ทั้งที่เคยใชเองและจากคนใกลตัว พบวาผิวขาวเร็ว ผิวลอก 
เนื้อผลิตภัณฑ์เขมขน 

-  กลุมตัวอยางรูสึกวา Pond’s เป็นผลิตภัณฑ์ที่ไมนาสนใจ เนื่องจากไมเคยรับรูวามี
ผลิตภัณฑ์ใดโดดเดน และไมนาจะไดผลจริงตามที่โฆษณาเมื่อเปรียบเทียบกับราคา และภาพลักษณ์
ของการเป็นสินคากลุม Mass Product โดยจากประสบการณ์ของกลุมตัวอยางพบวา ทั้งตนเองและ
คนใกลชิดใชแลวแพ ใชแลวหนาดํา หนามัน 

-  กลุมตัวอยางเคยเห็นโฆษณา และรูจักผลิตภัณฑ์ Olay Total Effect เป็นอยางดี 
สวนใหญคิดวาเป็นผลิตภัณฑ์สําหรับคนมีอายุ บางสวนมีการทดลองใช แตยังไมพบผลลัพธ์ที่นาพึง
พอใจ 

จากการสัมภาษณ์พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเห็นโฆษณาของตราสินคาคูแขงแลวรูสึก
เฉยๆ ไมไดสนใจ และเกิดคําถามวาผลิตภัณฑ์ใหผลลัพธ์ไดตามที่โฆษณาจริงหรือไม เนื่องจากตรา
สินคาเหลานี้จัดอยูในกลุม Premium Mass และ Mass Product ราคาไมสูงมากนัก และจาก
ประสบการณ์พบวา ผลิตภัณฑ์ราคาสูงระดับเคาน์เตอร์แบรนด์ยังไมสามารถตอบสนองความตองการ
ได เมื่อถามถึงโฆษณาของตราสินคาคูแขงพบวา โฆษณาของ L’Oreal และ Pond’s มีความนาสนใจ
ในรูปแบบที่แตกตางกัน โดยวิธีการโฆษณาของ Pond’s มีความจริงใจกวา แตโฆษณาของ L’Oreal 
มีความนาสนใจที่การเปรียบเทียบกับการทําเลเซอร์ และกลุมตัวอยางสามารถรับรูไดวาผลิตภัณฑ์ของ
ตราสินคาคูแขงทั้งหมดเป็นผลิตภัณฑ์สําหรับลดริ้วรอย ชะลอวัย เป็น Anti Aging เหมาะสําหรับผูที่
อายุ 30-40 ปีจากการสังเกตุ Presenter ในโฆษณา และการจดจําไดวาผลิตภัณฑ์ที่มีสีแดงคือ
ผลิตภัณฑ์เพ่ือการลดเลือนริ้วรอย เมื่อสอบถามความทัศนคติของกลุมตัวอยางตอโฆษณาของตรา
สินคาคูแขงพบวาพบวาโฆษณาของ L’Oreal มีความนาสนใจมากที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์
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อ่ืนๆ เนื่องจากเป็นการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนากับเลเซอร์ซึ่งมีราคาสูง ทําใหเกิดความ
นาสนใจวาผลิตภัณฑ์จะสามารถลดเลือนริ้วรอยไดเหมือนกับการทําเลเซอร์จริงหรือไม สวนโฆษณา
ของ Pond’s นั้นกลุมตัวอยางมีความเห็นวาดูจริงใจ และนาเชื่อถือมากที่สุดเนื่องจากพูดถึงปัญหาผิว 
ริ้วรอยที่เกิดขึ้นจริง ความคิด และทัศนคติในการดูแลและบํารุงผิวของ Presenter เอง ทําใหกลุม
ตัวอยางคลอยตามวา Presenter นาจะใชผลิตภัณฑ์นั้นจริง ไมเหมือนกับโฆษณาของผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ 
ซึ่งขัดแยงกับการอีกโฆษณาที่กลาวเปรียบเทียบกับการฉีดโบทอกซ์ ทําใหกลุมตัวอยางไมเชื่อถือ และ
รูสึกวาโฆษณาเกินความเป็นจริง เนื่องจากราคาและภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ที่ ไมสอดคลอง โดย
ความรูสึกของผูใชตอผลิตภัณฑ์ของตราสินคาคูแขงเป็นไปในแนวทางเดียวกันคือ ชวยลดเลือนริ้วรอย 
ผิวกระจางใส จุดดางดําดูลดลง ผิวเรียบเนียน กระชับ เตงตึง จึงทําใหมุมมองของผูบริโภคตอ
ผลิตภัณฑ์ในกลุมนี้มีความใกลเคียงกันเป็นอยางมาก 

ในดานการประเมินผลหลังซื้อ จากการสัมภาษณ์กลุมตัวอยางที่เคยใชผลิตภัณฑ์บํารุง
ผิวหนาเพ่ือผิวกระจางใสและลดเลือนริ้วรอยของตราสินคาคูแขงพบวา มีทั้งที่ประทับใจ ซื้อซ้ํา และ
รูสึกเฉยๆ โดยกลุมตัวอยางที่รูสึกเฉยๆ คิดวาผลิตภัณฑ์ดังกลาวยังไมสามารถตอบสนองไดตามที่
คาดหวังไว หรือรูสึกดีแตคิดวายังไมดีที่สุด ทําใหเปลี่ยนใชผลิตภัณฑ์อ่ืนเมื่อใชหมด หรือเมื่อมีคน
แนะนํา ทําใหสนใจผลิตภัณฑ์ใหมๆ เพ่ือคนหาผลิตภัณฑ์ตามท่ีตนเองตองการ 
 
5.2 การน าผลการวิจัยมาใช้ประโยชน์ 
 

5.2.1 ประเด็นปัญหาของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าด้วยสารสกัดจากน้ ายางพารา 
จากการสัมภาษณ์กลุมตัวอยางพบวาสีบรรจุภัณฑ์ของสินคาที่ใชในงานวิจัยไม

สอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค ทําใหผูบริโภคไมสามารถตีความวาเป็นผลิตภัณฑ์ที่ชวยลดเลือนริ้ว
รอยไดตั้งแตการเห็นในครั้งแรก เนื่องจากผลิตภัณฑ์เพ่ือการลดเลือนริ้วรอยสวนใหญในตลาดมักมีสี
แดง แตสินคาที่ใชในงานวิจัยมีสีเขียว ซึ่งผูบริโภคสวนใหญจะรับรูวาสีเขียวคือผลิตภัณฑ์ใหความชุม
ชื่น ประกอบกับภาพโฆษณาที่สื่อถึงความชุมชื่นอยางเดนชัด และนอกจากนี้การรับรูในอดีตของ
ผูบริโภคท่ีทราบวาน้ํายางพาราใชประโยชน์ในอุตสาหกรรมหนักทําใหเกิดทัศนคติวาหากยางพาราถูก
นํามาเป็นสวนผสมในผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา ความแรงของน้ํายางพาราจะกัดผิวหนาซึ่งเป็นผิวที่บอบ
บาง ทําใหเกิดการแพ เนื่องจากผูบริโภคไมเคยทราบถึงขอมูลงานวิจัยการคนพบประโยชน์อ่ืนของน้ํา
ยางพาราในการนํามาใชทางการแพทย์และเครื่องสําอางมากอน นอกจากนี้ผลิตภัณฑ์ที่ มีตราสินคา
เป็นของคนไทย มีสวนผสมของสารสกัดจากประเทศไทย หรือการคนพบโดยนักวิทยาศาสตร์ไทย ยัง
เป็นอุปสรรคตอการยอมรับถึงคุณภาพ และประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ในทัศนคติของคนไทยอีกดวย 
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จึงทําใหผูบริโภคประเมินราคาสินคาต่ํากวาสินคาท่ีนําเขาจากตางประเทศ หรือสินคาที่ใชเครื่องหมาย
การคาจากบริษัทแมในตางประเทศ 

5.2.2 ประเด็นปัญหาของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมต่อธุรกิจเครื่องส าอาง
และผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว 

เนื่องจากวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SME) มีเงินทุนจํากัดทําใหเกิด
อุปสรรคในการดําเนินงานดานสวนประสมทางการตลาด ทั้งราคา ชองทางการจัดจําหนาย โดยเฉพาะ
การสงเสริมการตลาด เนื่องจากปัญหาเงินทุนที่จํากัด รวมถึงยอดการสั่งผลิตสินคาจํานวนนอยทําให
ตนทุนสินคาตอชิ้นสูงกวาเมื่อเทียบกับตราสินคาอ่ืนๆ ในทองตลาดที่มียอดการสั่งผลิตจํานวนมาก 
สงผลตอการกําหนดราคา โดยเฉพาะสินคาที่มีการรับรองโดยงานวิจัยจากสถาบันที่มีชื่อเสียง หรือ
มหาวิทยาลัย ทําใหเกิดตนทุนในดานขอมูลงานวิจัยเพ่ิมขึ้น และดวยตนทุนที่สูงนี้ทําใหไมสามารถ
กําหนดราคาไดต่ํา หรือจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาดไดนาสนใจเหมือนตราสินคาของบริษัทขนาดใหญ 
อีกท้ังชองทางการจัดจําหนายโดยเฉพาะหางสรรพสินคา Hypermarket Supermarket รานจําหนาย
สินคาเพ่ือสุขภาพและความงามที่มีชื่อเสียง รวมถึงรานสะดวกซื้อตางมีการเก็บเงินเป็นคาใชจาย ทั้ง
คาแรกเขา (Entry Fee) คาทํารายการสินคาใหม (Listing Fee) และการสนับสนุน Promotion จึง
ทําใหสินคาของ SME มีชองทางการจัดจําหนายนอยกวา เมื่อพิจารณาถึงสวนตางระหวางราคาขาย
และตนทุนแลวพบวา SME มีกําไรเพียงเล็กนอย สงผลตอเงินทุนและเงินหมุนเวียนที่จํากัดในดานการ
ดําเนินงานสงเสริมการตลาด ที่ไมสามารถทําการสงเสริมการตลาดไดครบทุกชองทางเมื่อเปรียบเทียบ
กับตราสินคาของบริษัทใหญ แมวาจะเป็นผลิตภัณฑ์นั้นจะเป็นผลิตภัณฑ์กลุม Premium Mass 
Product ที่จําเป็นตองทําการตลาดตอผูบริโภคจํานวนมาก ดังนั้นการวางแผนการตลาดของวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอมจึงเป็นเรื่องสําคัญเพ่ือทําใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปูาหมาย สราง
ผลตอบแทนดวยยอดขาย และสรางตราสินคาใหกับบริษัทได 

5.2.3 การวางแผนการตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าด้วยสารสกัดจากน้ า
ยางพารา 

การวางแผนการตลาดสําหรับสินคาที่ใชในงานวิจัยนี้ไดอางอิงจากกระบวนการ
ตามแบบจําลองของ Schultz ดังที่ไดกลาวมาในบทที่ 2 ดังนี้ 

1) จากการศึกษาพบวาสินคาตัวอยางที่ใชในงานวิจัยตรงกับความตองการของ
กลุมลูกคาเปูาหมายที่มีความตองการทั้งการปูองกัน และชวยลดเลือนริ้วรอย อีกทั้งยังชวยผลัดเซลล์
ผิวทําใหผิวกระจางใส ทําใหฝูา กระ และจุดดางดําดูจางลงเมื่อใชอยางตอเนื่อง แตไมทําใหผิวขา ว 
อยางรวดเร็ว ปลอดภัย แตปัญหาคือปัจจุบันกลุมลูกคาเปูาหมายไมรูจักสินคา จึงตองมีการวางแผนทั้ง
รูปแบบการสื่อสารผานภาพโฆษณา และการเลือกชองทางการสื่อสารที่สามารถเขาถึงกลุมเปูาหมาย
ไดโดยตรงโดยเฉพาะชองทางออนไลน์เชน โฆษณาในรูปแบบ Banner และบทความโฆษณา 
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(Advertorial) เพ่ือใหผูบริโภคและกลุมเปูาหมายไดรับทราบถึงคุณประโยชน์ของสินคา รูจักตราสินคา 
สนใจ สามารถจดจําผลิตภัณฑ์และตราสินคาได 

2) จากการศึกษาพบวาสินคาท่ีใชในงานวิจัยเหมาะสมกับลักษณะของกลุมลูกคา
เปูาหมายที่ไดกําหนดไว แตเมื่อเปรียบเทียบในมุมมองของผูบริโภคระหวางสินคาที่ใชในงานวิจัยกับ
ผลิตภัณฑ์ของตราสินคาคูแขงพบวาสินคาที่ใชในงานวิจัยยังขาดปัจจัยที่สรางความนาเชื่อถือใหกับ
กลุมลูกคาเปูาหมายอยูมาก ทั้งความเชื่อมั่นตอตราสินคา เนื่องจากเป็นตราสินคาใหม ไมเป็นที่รูจัก 
รวมถึงสารสกัดที่เป็นสวนผสมหลักยังเป็นสิ่งที่สรางทัศนคติในดานลบใหกับผูบริโภค รวมถึงราคาของ
ผลิตภัณฑ์ที่สูงกวาของตราสินคาคูแขง นอกจากนี้ในประเด็นเรื่องการคนหาผาน Search Engine 
ดวยการพิมพ์ชื่อตราสินคา ยังไมพบการรีวิวสินคาโดยสังคมออนไลน์ หรือ Bloggers ทําใหผูบริโภคไม
เชื่อมั่นในความปลอดภัย และทําใหไมตัดสินใจซื้อสินคา จึงตองมีการวางแผนการสงเสริมการตลาดใน
สวนของการโฆษณาสาธารณะใหมากขึ้น เชน แผนปูายโฆษณา หรือ TVC ในรานสุขภาพและความ
งาม และโฆษณาผานชองทาง Online ทั้งรูปแบบ Banner และ Advertorial ผานเว็บไซต์เพ่ือ
สุขภาพและความงามที่มีชื่อเสียงเพ่ือใหเป็นที่รูจักแกผูบริโภค สรางความนาเชื่อถือ และตอกย้ําถึงการ
มีตัวตนของตราสินคา นอกจากนี้การทําการตลาดผานการรีวิวโดย Bloggers ที่มีชื่อเสียง และมี
ลักษณะเชนเดียวกับกลุมลูกคาเปูาหมายที่ไดตั้งไว มีผูติดตามเป็นจํานวนมาก รีวิวสินคาดวยเหตุและ
ผล เลาถึงที่มาของสารสกัด แสดงถึงความนาเชื่อถือ และบอกถึงประสิทธิภาพจากผลงานวิจัย โดย 
Bloggers ยังตองรีวิวถึงผลลัพธ์หลังการใชของตนเอง มีภาพ Before-After เพ่ือยืนยันถึงการใชสินคา
จริง รวมถึงการรวมกิจกรรมกับเว็บไซต์เพ่ือความงามที่มีชื่อเสียงในการแจกสินคาทดลอง เพ่ือทําให
เกิดการทดลองใชจริง พูดถึง และบอกตอในสังคมออนไลน์ ซึ่งจะชวยสงเสริมความนาเชื่อถือใหกับ
สินคาวาเป็นสินคาที่มีคนรูจัก และคนสวนใหญไดเคยไดทดลองใชแลว เกิดความประทับใจ และมีการ
แนะนําใหกับผูอ่ืนไดใชตาม โดยทั้งหมดนี้จะตองสามารถคนหาขอมูลดวยการพิมพ์ชื่อตราสินคาผาน 
Search Engine อยาง Google ได 

3) จากการศึกษาคูแขงผานการสัมภาษณ์ผูบริโภคพบวากลุมลูกคาที่นาสนใจคือ
ผูที่เคยใชผลิตภัณฑ์ของ L’Oreal และ Olay แตยังตองการคนหาผลิตภัณฑ์ใหมๆ ที่ใหผลลัพธ์ที่ดีกวา 
เนื่องจากเป็นตราสินคาที่มีราคาใกลเคียงกับสินคาที่ใชในงานวิจัย ทําใหการตัดสินใจซื้องายกวากลุม
อ่ืนๆ ดังนั้นการวางแผนการตลาดในดานการสื่อสารการตลาดยังคงรักษาภาพลักษณ์ของสินคา และ
สื่อโฆษณาใหอยูในระดับ Premium Mass Product หรือเหนือกวา แตสามารถเขาถึงได 

4) จากการวิเคราะห์ IMC ของคูแขงในดานคุณประโยชน์พบวามีความใกลเคียง
กัน ดังนั้น IMC ของสินคาที่ใชในงานวิจัยจึงตองมีความแตกตางไปจากผลิตภัณฑ์ของตราสินคาคูแขง 
โดยยังคงจะสื่อถึงผลลัพธ์ที่มากกวาและแตกตาง โดยเนนในประเด็นของการเป็นสารสกัดจาก
ธรรมชาติ ชวยฟ้ืนฟูเซลล์ผิวที่ถูกทํารายอยางล้ําลึก เชื่อมโยงเขากับเรื่องราวการรักษาแผลของตน
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ยางพาราจากการถูกกรีดเพ่ือเอาน้ํายาง สามารถสมานแผลไดดวยกลไกทางธรรมชาติจากสารสําคัญที่
อยูในน้ํายางพารา 

5) ในเรื่องของการแสดงเหตุผลที่ทําใหผูบริโภคเชื่อถือยังตองประกอบดวย
แหลงขอมูลที่นาเชื่อถือ ไดแก ขาว บทความวิชาการ จากแหลงขาวที่นาเชื่อถือ นักวิทยาศาสตร์ การ
รับรองของมหาวิทยาลัย กระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี หรือสถาบันที่นาเชื่อถือจาก
ตางประเทศ และจากการสัมภาษณ์พบวาในสวนของชองทางการจัดจําหนายก็เป็นสวนสําคัญตอความ
นาเชื่อถือ และการตัดสินใจซื้อ โดยรานที่เหมาะสมคือรานจําหนายสินคาเพ่ือสุขภาพและความงาม 
เชน Boots Watsons เนื่องจากเป็นรานที่มีชื่อเสียง เป็นที่รูจัก มีสาขาจํานวนมาก สะดวกตอการ
เขาถึง อยูในหางสรรพสินคา แตแหลงจัดจําหนายสินคาในปัจจุบันมีสาขาจํานวนนอย และชื่อเสียงยัง
ไมเป็นที่รูจัก นอกจากนี้สิ่งที่กระตุนใหเกิดความนาสนใจคือการจัดโปรโมชั่น และพนักงานขายประจํา 
ณ จุดขาย เนื่องจากพนักงานขายถือวาเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่สําคัญโดยเฉพาะสินคาใหมที่ยังไมเป็นที่
รูจัก จึงตองมีการวางแผนการสงเสริมการตลาดในรูปแบบบทความวิชาการ โดยเผยแพรบทความ
รวมกับภาครัฐ ภายใตการรับรองโดยกระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี รวมถึงภาคสวน
มหาวิทยาลัย และนักวิทยาศาสตร์ผูคนพบและพัฒนาสารสกัดจากน้ํายางพารา เพ่ือยืนยันถึง
ประสิทธิภาพ และการคนพบที่เกิดขึ้นจริง รวมถึงการขอรับรองถึงประสิทธิภาพและความปลอดภัย
ของผลิตภัณฑ์โดยหนวยงานหรือสถาบันจากตางประเทศเพ่ือสรางความนาเชื่อถือใหกับสินคาใหมาก
ขึ้น โดยชองทางการเผยแพรขอมูลทางวิชาการนี้จะตองถูกเผยแพรในหลายรูปแบบ ไมวาจะเป็นขาว
ทั้งทางโทรทัศน์ และหนังสือพิมพ์ทั้งในรูปแบบสื่อสิ่งพิมพ์และออนไลน์ นอกจากนี้ยังตองเพ่ิมการจัด
จําหนายในรานสุขภาพและความงามที่มีชื่อเสียง และมีสาขาจํานวนมากอยางนอย 1 ราน เชน Boots 
หรือ Watsons เพ่ือใหสินคาเป็นที่รูจัก และมีความนาเชื่อถือในสายตาของผูบริโภค รวมถึงการจัด
โปรโมชั่นที่นาดึงดูด เชน ลด 50% หรือซื้อ 1 แถม 1 ในชวงแรกที่มีการโฆษณาออนไลน์ เพ่ือกระตุน
ใหเกิดการทดลองใชสินคา รวมถึงการจัดใหมีพนักงานแนะนําสินคาประจําราน โดยเฉพาะรานที่มี
ขนาดใหญ มียอดจําหนายสูง เพ่ือใหขอมูลและแจงโปรโมชั่นกับลูกคา โดยภาพลักษณ์และบุคลิกของ
พนักงานขายจะตองมิตร เป็นที่ปรึกษาใหกับลูกคา ไมกดดันหรือพยายามขายมากจนเกินไป เพ่ือให
ลูกคาเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาดวยตนเอง 

6) บุคลิกภาพ (Personality) หรือภาพลักษณ์ของสินคาและตราสินคาจะแสดง
ถึงคุณคาที่สูงกวา Premium Mass Product เพ่ือสื่อถึงความหรูหราของผลิตภัณฑ์ตามที่ผูบริโภค
รับรูไดจากการเห็นลักษณะของบรรจุภัณฑ์แตสามารถเขาถึงไดดวยราคาที่ไมสูงจนเกินไป นอกจากนี้
ลักษณะของภาพโฆษณาทั้งภาพนิ่ง และภาพเคลื่อนไหวจะมีการปรับใหดูสดใสมากขึ้นเพ่ือลด
ความรูสึกของผูบริโภควาเป็นผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสําหรับคนแก 
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7) ในการวางแผนการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในงานวิจัยครั้งนี้มี
จุดประสงค์เพ่ือปรับเปลี่ยนทัศนคติของผูบริโภคตอน้ํายางพารา ทําใหเกิดการรับรูคุณประโยชน์ 
ประสิทธิภาพ และความปลอดภัยจากสารสกัดจากน้ํายางพาราในการเป็นผลิตภัณฑ์เพ่ือการบํารุง
ผิวหนา และสามารถคนหาขอมูลงานวิจัย บทความวิชาการ ขอมูลของสินคา การรีวิวโดย Bloggers 
และผูบริโภคที่ไดใชสินคาจริง ซึ่งผลลัพธ์ที่คาดหวังจากการวางแผนในครั้งนี้คือ ความสนใจของ
ผูบริโภคผานการติดตอสอบถามขอมูลในชองทางออนไลน์ทั้ง Facebook Instagram และ Line@ 
การเขาถึง Website ของตราสินคามีสูงขึ้น มีการรวมเลนกิจกรรมเพ่ือชิงรางวัลหรือสนใจผลิตภัณฑ์
สําหรับทดลองมากข้ึน เกิดการรีวิวการใชผลิตภัณฑ์ในสังคมออนไลน์ รวมถึงยอดขายทั้งทางออนไลน์
และ ณ จุดจําหนายสินคามากขึ้น 

8) หลังจากไดมีการดําเนินการตามแนวทางการวางแผนการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการแลวจะมีการประเมินผลเป็นระยะ โดยมีความถี่ในการประเมินผลตอบรับในชองทาง
ออนไลน์ เว็บไซต์เพ่ือความงาม และสังคมออนไลน์ ทุกสัปดาห์ในชวงแรกที่มีการจัด Event และปรับ
เป็นทุกเดือนเพื่อประเมินถึงยอดขายในแตละเดือนทั้งชองทางออนไลน์ และรานจําหนายสินคา 

9) จาการสัมภาษณ์ทําใหทราบขอมูลเพ่ือนําใชในการเขาถึงผูบริโภค โดยพบวา
ชวงเวลาที่เหมาะสมคือชวงเชาและชวงเย็นซึ่งเป็นชวงเวลาขณะเดินทาง ลูกคามักจะมีเวลาและใช
เวลาเพ่ือ Update ขอมูลขาวสารผานสื่อในรูปแบบตางๆ ทั้ง Internet ดวย Facebook และชวงค่ํา
เพ่ือความบันเทิง เชน เว็บไซต์สังคมออนไลน์ Youtube TV เป็นตน สวนการโฆษณาผาน Youtube 
และ LineTV นั้นพบวาไมมีประสิทธิภาพเมื่อเทียบกับการโฆษณาทาง TV 

10) สําหรับการวางแผนการสื่อสารการตลาดในอนาคต จากการสัมภาษณ์กลุม
ตัวอยางพบวาสื่อในรูปแบบ TVC หรือภาพโฆษณาผานสื่อสาธารณะ เชน โทรทัศน์ วิทยุ ปูาย 
Billboard และการโฆษณาในระบบขนสงมวลชน ดวย Presenter ซึ่งเป็นดารา หรือบุคคลที่มี
ชื่อเสียงในสื่อสาธารณะยังเป็นสิ่งที่จําเป็นในทัศนคติของผูบริโภคเนื่องจากเป็นสิ่งที่ยืนยันถึงการมี
ตัวตนของสินคาและตราสินคา ทําใหเกิดความเชื่อมั่น และทําใหเกิดการจดจําของผูบริโภคในวงกวาง
โดยเฉพาะตราสินคาในระดับ Premium Mass และ Mass Product จึงเหมาะสมกับการวางแผนการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในอนาคตตอไป 

จากทั้งหมดที่ไดวิเคราะห์มาจึงนํามาสูการวางแผนการตลาดตามองค์ประกอบ
ของสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) สําหรับผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาที่มีสวนผสมของสารสกัด
จากน้ํายางพารา ดังนี้ 
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ตารางที่ 5.1 
 
แผนการตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าที่มีส่วนผสมของสารสกัดจากน้ ายางพารา 

4Ps รายละเอียด 

Product 1. มีการพัฒนาดานคุณภาพท้ังการผลิต และบรรจุภัณฑ์อยางตอเนื่อง เพ่ือใหสินคา
มีคุณภาพเหมาะสมกับราคาของสินคา 

2. การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหมยังคงมีสวนผสมของสารสกัดจากน้ํายางพารา 
เนื่องจากเป็นสารสกัดหลัก และมีความแตกตางจากคูแขงในตลาด 

Price ผลิตภัณฑ์ใหมจะมีการปรับการตั้งราคาสินคาใหเหมาะสมกับการเป็นสินคาในกลุม 
Premium Mass ที่มีจําหนายในรานสุขภาพและความงาม เพ่ือใหสามารถแขงขัน
กับคูแขงไดมากขึ้น 

Place เพ่ิมแหลงจําหนายสินคาดวยรานสุขภาพและความงามที่มีชื่อเสียง มีความนาเชื่อถือ 
มีจํานวนสาขามาก เพ่ือใหสินคาไดเป็นที่รูจักแกกลุมลูกคาเปูาหมาย สะดวกตอการ
หาซื้อสินคา และสรางความนาเชื่อถือใหกับลูกคา 

Promotion 1. สื่อโฆษณา ปรับเปลี่ยนรายละเอียดในภาพโฆษณาใหเขาถึงไดงายมากขึ้น และ
สื่อถึงความออนเยาว์ ผิวกระจางใส เพ่ิมปูายโฆษณา และ TVC ณ รานจําหนาย
สินคา เพ่ือใหกลุมลูกคาสามารถจดจําสีของผลิตภัณฑ์และสามารถเชื่อมโยงถึง
คุณประโยชน์ของสินคาได รวมถึงการจัดงาน Event เนื่องจากกลุมลูกคา
เปูาหมาย และ Bloggers ซึ่งเป็นผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ และเป็น
แหลงขอมูลของกลุมเปูาหมายที่ใชอินเทอร์เน็ต ยังไมทราบถึงคุณสมบัติของสาร
สกัดจากน้ํายางพาราในการเป็นสวนผสมของผลิตภัณฑ์บํารุงผิว ดังนั้นการจัด
งาน Event จึงมีจุดประสงค์เพ่ือใหเกิดการรับรูถึงที่มา คุณประโยชน์ 
ผลงานวิจัยทั้งดานประสิทธิภาพและความปลอดภัย สรางทัศนคติที่ดีตอสินคา 
และทําใหเกิดการโฆษณาผานบุคคลที่มีอิทธิพลในสังคมออนไลน์ ดวยการให
ความรูจากนักวิทยาศาสตร์ผูคิดคน แพทย์ผูเชี่ยวชาญดานผิวหนั งที่มีชื่อเสียง 
ภายใตแนวความคิด การคนหาความลับของตนยางพารา และน้ํายางพาราสูการ
เป็นสารสกัดสําคัญมูลคาสูงที่ใหผลลัพธ์ดานการฟ้ืนบํารุงเซลล์ผิว เพ่ือทําให
ผูบริโภคไดทราบถึงข้ันตอนการสกัดจากสําคัญจากน้ํายางพาราวาสามารถทําได
จริง คุณประโยชน์ของสารสกัดในการกระตุนการสรางเซลล์ผิวใหม ชวยชะลอ
การเสื่อมโทรมของเซลล์ผิว โดยในงานจะมีการสกัดสารสกัดจากน้ํายางพารา  
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ตารางที่ 5.1 
 
แผนการตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าที่มีส่วนผสมของสารสกัดจากน้ ายางพารา (ต่อ) 

4Ps รายละเอียด 

  ดวยกระบวนการทางวิทยาศาสตร์ใหไดเห็น และใหผูรวมงานสามารถทดลอง
สกัดสารไดดวยตนเอง เพ่ือพิสูจน์ใหเห็นวาน้ํายางพารามีสารที่สามารถนํามาใช
เพ่ือการบํารุงผิวไดจริง โดยกอนที่จะจัดงาน Event นั้นจะมีการติดตอกับ 
Bloggers ที่มีชื่อเสียง และมีประวัติการรีวิวสินคาที่นาเชื่อถือจํานวน 2-3 คน 
ซึ่งมีอายุตั้งแต 28 ปีขึ้นไป มีปัญหาริ้วรอย และผิวหมองคล้ํา หรือฝูา กระ จุด
ดางดํา จากนั้นจะสงผลิตภัณฑ์ของสินคาที่ใชในงานวิจัยใหกับกลุม Bloggers ได
ทดลองใชสินคากอน เพ่ือนําประสบการณ์การใชผลิตภัณฑ์มาบอกเลาภายใน
งานใหกับ Bloggers ที่ไดรับเชิญมารวมในงาน เพ่ือยืนยันถึงผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นจริง
อีกครั้ง และมอบสินคาที่ใชในงานวิจัยกับผูที่มาเขารวมงานไดรวมทดลอง 
เพ่ือใหเกิดประสบการณ์ และการบอกเลาผานทางออนไลน์ 

2. การขายโดยใชพนักงาน กําหนดใหมีพนักงานขายประจํา ณ จุดจําหนายสินคา 
สําหรับสาขาที่มีขนาดใหญ มียอดขายสูง เพ่ือใหขอมูลกับลูกคา ใหคําปรึกษา 
แนะนําเกี่ยวกับการใชผลิตภัณฑ์ และแจงโปรโมชั่นสินคาใหกับลูกคาไดทราบ 

3. การสงเสริมการขาย เนื่องจากเป็นสินคาในงานวิจัยเป็นผลิตภัณฑ์ใหม และตรา
สินคาใหม ความม่ันใจในการตัดสินใจซื้อยังอยูในระดับต่ํา ดังนั้นการกระตุนการ
ตัดสินใจซื้อดวยการลดราคาสินคารวมกับรานคาดวย Promotion ที่ดึงดูดใจให
ทดลองสินคาในชวงแรกจะทําใหเกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อไดมากขึ้น เชน 
การลดราคา 30-50% หรือการจับคูผลิตภัณฑ์ซื้อ 1 แถม 1 เพ่ือใหเกิดการ
ทดลองใชสินคาอ่ืนในกลุม เป็นตน รวมถึงการใหความใสใจกับการตกแตงจุด
จําหนายสินคาใหมีความโดดเดน นาสนใจ มีขอมูลใหอานประกอบการตัดสินใจ 
และเขาใจรายละเอียดของสินคา รวมถึงสินคาทดลองเพ่ือใหกลุมลูกคาได
ทดลองสินคา เพ่ือสรางความเชื่อมั่นในสินคากอนการตัดสินใจซื้อ 

4. การตลาดอินเทอร์เน็ต เนนการนําเสนอผานสื่อ Online เป็นหลัก ทั้ง ZMOT 
SMOT และ TMOT เนื่องจากในปัจจุบันลูกคาสวนใหญเลือกรับสื่อทาง TV 
ลดลง แตรับสื่อทางอินเทอร์เน็ตมากขึ้น โดยเฉพาะ Facebook สังคมออนไลน์ 
เชน Pantip เว็บไซต์ที่ใหขอมูลเรื่องสุขภาพและความงาม เชน Jeban 
Ladyissue WongnaiBeauty โดย ZMOT จะเริ่มตั้งแตในขั้นตอนแรกของการ
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ตารางที่ 5.1 
 
แผนการตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าที่มีส่วนผสมของสารสกัดจากน้ ายางพารา (ต่อ) 

4Ps รายละเอียด 

คนหาดวย Search Engine อยาง Google ทั้ง SEO และ SEM เพ่ือใหเกิด
ความเชื่อมโยงระหวางคําคนหาที่เป็นความตองการ หรือปัญหา เชน ผิวใส ผิว
ขาว ลดริ้วรอย ลดฝูา กระ จุดดางดํา เพ่ือใหแสดงผลถึงเว็บไซต์ของตราสินคา 
เพ่ือใหสินคาไดเป็นที่รูจัก รวมถึงการใหขอมูลในรูปแบบขาวและบทความ
วิชาการซึ่งมีที่มาจากแหลงที่นาเชื่อถือ บทความโฆษณาผานเว็บไซต์ นิตยสาร
ออนไลน์หรือสังคมออนไลน์ที่เกี่ยวกับสุขภาพและความงาม ภาพ Before-After 
การใหความเห็นจาก Bloggers และผูที่ทดลองใชสินคาจริง เพ่ือใหสินคาไดเป็น
ที่รูจัก เกิดการจดจํา และสรางความนาเชื่อถือใหกับตราสินคาและผลิตภัณฑ์ 
รวมถึงการจัดกิจกรรมรวมกับสังคมออนไลน์ที่เป็นเว็บไซต์เพ่ือความงาม ไดแก 
Jeban Vanilla Cosmenet เป็นกิจกรรมแจกสินคาตัวอยางสําหรับทดลองใช 
เพ่ือใหเกิดประสบการณ์ตอสินคา ลดความเสี่ยง เพ่ิมความมั่นใจในการซื้อสินคา
ใหมากขึ้น และสงผลถึงข้ันตอน TMOT 

 
5.3 ข้อจ ากัดของงานวิจัย 

 
1. งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ ทําใหทราบเพียงทัศนคติและพฤติกรรมของผูให

สัมภาษณ์ตอผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาที่ตัดสินใจซื้อในปัจจุบัน ซึ่งปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้ออาจมี
การเปลี่ยนแปลงได ขึ้นอยูกับชวงเวลาที่ศึกษา ปัญหา ความตองการ และกําลังซื้อในขณะนั้น และ
อาจมีความแตกตางจากผูบริโภคสวนใหญในสังคม เนื่องจากกลุมตัวอยางที่ใชสัมภาษณ์ในงานวิจัยนี้มี
เพียง 18 คน ทําใหไมสามารถอางอิงถึงกลุมผูบริโภคท้ังหมดได 

2. งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเพ่ือผิวกระจางใส และลดเลือนริ้ว
รอยเทานั้น จึงไมสามารถนําไปใชเปรียบเทียบหรืออางอิงถึงผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาทั้งหมดในตลาดได 
และการสื่อสารการตลาดทางอินเทอร์เน็ตมีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ ทําใหขอมูลที่คนหาไดเป็นขอมูล
ที่ Active ในชวงเวลาที่ทําการศึกษาเทานั้น 

3. งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาเพ่ือพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดสําหรับวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอมที่มีจุดจําหนายสินคาที่สามารถติดตอกับผูบริโภคไดโดยตรงผานราน
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จําหนายสินคาเพ่ือสุขภาพและความงาม จึงไมสามารถนําไปใชอางอิงถึงธุรกิจในรูปแบบอ่ืนได เชน 
การขายสินคาบนอินเทอร์เน็ตเทานั้น หรือวิสาหกิจขนาดใหญ 

 
5.4 ข้อแนะน าส าหรับการวิจัยต่อเนื่อง 

 
1. งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เก็บขอมูลของกลุม

ตัวอยางดวยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) ซึ่งกลุมตัวอยางที่ใชศึกษามีจํานวน
นอย ดังนั้นจึงควรมีการทํางานวิจัยในเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพ่ิมเติมเพ่ือใหไดกลุม
ตัวอยางที่มากข้ึน และนําไปใชในการอางอิงถึงกลุมประชากร 

2. งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาถึงการทําการตลาดของผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเพ่ือผิว
กระจางใสและลดเลือนริ้วรอยเทานั้น และหากนํางานวิจัยนี้ไปใชเป็นแนวทางในการศึกษาถึง
ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวประเภทอ่ืนๆ จะทําใหทราบขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคท่ีนาสนใจเพิ่มมากขึ้น 

3. งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาเพ่ือพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการโดยมี
การปรับใหเหมาะสมกับขอจํากัดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม แตสามารถนําไปใชเป็น
แนวทางในการวางแผนกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดของธุรกิจประเภทอ่ืนไดตามความเหมาะสม และ
ขอจํากัดของธุรกิจประเภทนั้นๆ 

 
5.5 บทสรุป 
 

จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ทําใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคที่เป็นกลุมลูกคา
เปูาหมายและกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา ตั้งแตปัญหา ความตองการ พฤติกรรม
การใชผลิตภัณฑ์ในชีวิตประจําวัน ตราสินคาท่ีเลือกใช พฤติกรรมการเปลี่ยนใชสินคา ปัจจัยที่สงผลตอ
การตัดสินใจซื้อ และสวนประสมทางการตลาด การเลือกรับรูและทัศนคติตอสื่อที่พบเห็นใน
ชีวิตประจําวัน โดยพบวาผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับการคนหาขอมูลกอนที่จะสัมผัสกับสินคา
ผานชองทางออนไลน์ (ZMOT) และการแสดงความคิดเห็นของสังคมออนไลน์เป็นแหลงขอมูลสําคัญที่
ผูบริโภคใชเพ่ือพิจารณาประกอบการตัดสินใจซื้อสินคา และพบวาผูบริโภคมีทัศนคติตอโฆษณาที่มี 
Presenter ในปัจจุบันวาไมไดเป็นสิ่งที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ แตเป็นเพียงขอมูลหนึ่งที่สรางความ
นาสนใจ และทําใหเกิดการจดจํา นอกจากนี้การวิจัยยังไดศึกษาถึงกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการของคูแขง เปรียบเทียบกับการรับรูของผูบริโภค ทําใหทราบไดวาการสื่อสารในรูปแบบใดที่
สามารถเขาถึงผูบริโภคไดโดยตรง และเกิดประสิทธิภาพ เชน การโฆษณาผานผูที่มีอิทธิพล 
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(Bloggers) ในสังคมออนไลน์ การใชสื่อโฆษณา TVC ในชองโทรทัศน์เวลาเชาและค่ํา เป็นตน และ
การสื่อสารแบบใดมีประสิทธิภาพต่ํา เชน การโฆษณาผาน Youtube และ LineTV รวมถึงการศึกษา
ทัศนคติของผูบริโภคตอผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาที่มีสวนผสมของสารสกัดจากน้ํายางพาราทําใหสามารถ
นํามาใชในวางแผนเพื่อการสื่อสารการตลาดในแนวทางท่ีเหมาะสมมากยิ่งขึ้น 
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ภาคผนวก ก 
ประเด็นค าถามส าหรับกลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผูบ้ริโภค 

 
1. ทานมีเหตุผลใดในการใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา ปัญหาผิวหนาในปัจจุบันที่ตองการ

การแกไข ความตองการดานการบํารุงผิวหนา และปัจจัยหลักที่ทานคํานึงถึงเป็นสิ่งสําคัญในการ
เลือกใชผลิตภัณฑ์คืออะไร 

2. ทานใชผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาประเภทใดบางในแตละวัน และใชทุกวันหรือไม 
ผลิตภัณฑ์ที่ใชในเวลาเชาและกอนนอนเป็นผลิตภัณฑ์ตัวเดียวกันหรือไม เหตุผลของการใชผลิตภัณฑ์
เดียวกันหรือแตกตางกัน 

3. ทานตองการผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาที่ใหคุณประโยชน์เพียงอยางเดียว หรือมีหลาย
คุณประโยชน์ เพราะเหตุใด 

4. ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาที่ใชอยูในปัจจุบันเป็นผลิตภัณฑ์ของตราสินคาใด ที่มาของ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาที่ใชอยูในปัจจุบัน 

5. ขอใหทานเปรียบเทียบความคาดหวังกอนตัดสินใจซื้อกับผลลัพธ์ที่ไดจากการใช
ผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาในปัจจุบัน ความพึงพอใจ ไมพึงพอใจ และการซื้อซํ้าในอนาคต 

6. ทานเปลี่ยนผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาบอยหรือไม สาเหตุที่เปลี่ยนหรือไมเปลี่ยนคือ
อะไร 

7. ทานใชจายเงินสําหรับผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเฉลี่ยตอชิ้นเป็นมูลคาเทาไร และมูลคา
ของผลิตภัณฑ์สูงสุดเทาใดที่ทานจะยอมใชจายเงิน 

8. แหลงจําหนายสินคาใดที่ทานไปเลือกซื้อผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาบอยที่สุด ความถี่
และเหตุผลในการเลือกไปแหลงจําหนายสินคานั้น ทานไปแหลงจําหนายสินคาโดยที่ไมซื้ อสินคา
หรือไม เพราะเหตุใด 

9. โปรโมชั่นใดที่ทานสนใจมากที่สุดในการตัดสินใจซื้อสินคา สื่อที่ทําใหเกิดการรับรู
โปรโมชั่นของผลิตภัณฑ์ที่ตัดสินใจซื้อ แรงจูงใจของโปรโมชั่นในการตัดสินใจซื้อสินคาเกิดขึ้นกอนหรือ
เกิดข้ึน ณ จุดจําหนายสินคา 

10. ในแตละวันทานรับสื่อผานทางชองทางใด และในเวลาใดบาง สื่อที่ทานไดรับมาก
ที่สุดในแตละวันคือสื่อใด และทานไดเห็นหรือรับรูถึงโฆษณาของผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาในสื่อที่ทาน
ไดรับหรือไม หากเห็นหรือรับรู ทานสนใจในโฆษณาของผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเหลานั้นหรือไม เพราะ
อะไร 
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11. หากอินเทอร์เน็ตเป็นสื่อหนึ่งในการรับรูขอมูล ทานเคยเห็นกิจกรรมสงเสริมการ
ขายประเภทลุนรับผลิตภัณฑ์ หรือกิจกรรมแจกสินคาทดลองของผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาหรือไม หาก
เคยเห็น ทานเคยรวมเลนกิจกรรมเหลานั้นหรือไม สาเหตุในการเลนกิจกรรมหรือไมเลนกิจกรรมคือ
อะไร 

12. จุดเริ่มตนของความสนใจผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาที่เลือกใชในปัจจุบันเกิดขึ้นจากใคร 
และทานมีการคนหาขอมูลของสินคากอนซื้อหรือไม หากมีการคนหาขอมูลกอน ทานเลือกใชสื่อหรือ
ใชวิธีการใดในการคนหาขอมูลนั้น สิ่งที่ไดจากการคนหาขอมูลและทําใหทานตัดสินใจซื้ อสินคาคือ
อะไร 

13. ทานจําเป็นตองทดลองสินคากอนซื้อหรือไม การทดลองสินคาของทานเป็นการ
ทดลองแบบใด หากตองการทดลองสินคา แตที่จุดจําหนายสินคาไมมีผลิตภัณฑ์สําหรับทดลอง ทาน
จะทําอยางไร หรือสงผลตอการตัดสินใจซื้อหรือไม 

14. ทานมีความรูสึกหรือความคิดเห็นอยางไรตอพนักงานขาย ณ จุดจําหนายสินคา 
ทานเคยสอบถามเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์กับพนักงาน ณ จุดจําหนายสินคาหรือไม เรื่องใดที่ทานสอบถาม
กับพนักงานขาย การสงเสริมการขายจากพนักงานขายสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของทานหรือไม 

15. ทานเคยเห็นผลิตภัณฑ์เหลานี้หรือไม (ใหกลุมตัวอยางดูภาพผลิตภัณฑ์กลุมผิว
กระจางใส และลดเลือนริ้วรอยของตราสินคาคูแขง) หากเคยเห็น เคยเห็นจากโฆษณา หรือเคยเห็น
ผลิตภัณฑ์จริง สื่อที่ทานเคยเห็นผลิตภัณฑ์เหลานี้ เมื่อเห็นแลวทานสนใจผลิตภัณฑ์เหลานี้หรือไม 
เพราะเหตุใด 

16. ทานทราบหรือไมวาผลิตภัณฑ์กลุมนี้เป็นผลิตภัณฑ์ที่ใหคุณประโยชน์เรื่องใด 
เหมาะสําหรับกลุมผูใชที่มีอายุเทาใด รับรูไดจากปัจจัยใด 

17. ทานเคยใชผลิตภัณฑ์กลุมผิวกระจางใส และลดเลือนริ้วรอยเหลานี้หรือไม หากเคย
ใช ทานมีความรูสึกอยางไรตอผลิตภัณฑ์ที่ทานเคยใช รวมถึงการซื้อซํ้า 

18. ทานเคยใชผลิตภัณฑ์ตราสินคา L’Oreal, Smooth E, Garnier, Pond’s หรือ 
Olay มากอนหรือไม หากเคยใช เคยใชผลิตภัณฑ์ของตราสินคาใด ความรูสึกหลังจากที่ไดใช
ผลิตภัณฑ์นั้น การซื้อซ้ํา และความสนใจหากตราสินคาที่เคยใชออกผลิตภัณฑ์ใหม หากไมเคยใช ทาน
มีความรูสึกหรือมีเหตุผลใดในการไมเลือกใชตราสินคานั้น 

19. ทานเคยเห็นผลิตภัณฑ์ในภาพหรือไม (ใหกลุมตัวอยางดูภาพผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนา
จากสารสกัดยางพารา) หากไมเคยเห็น จากภาพทานคิดวาผลิตภัณฑ์นี้นาจะใหคุณประโยชน์ใดกับ
ผิวหนา พรอมทั้งเหตุผล 

20. ทานคิดวาผลิตภัณฑ์นี้นาจะมีราคาจําหนายที่มูลคาเทาไรตอชิ้น และนาจะวางขาย
ที่แหลงจําหนายสินคาใด 
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21. หากบอกวาผลิตภัณฑ์นี้เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีสวนผสมจากธรรมชาติ โดยสกัดมาจาก
เซรั่มของน้ํายางพาราทานมีความคิดเห็นอยางไร 

22. ผลิตภัณฑ์นี้จะสรางความนาสนใจใหแกทานไดหรือไม อยางไร หากทานสนใจใน
คุณสมบัติ หรือที่มาของสารสกัดนี้ ทานจะคนหาขอมูลของผลิตภัณฑ์หรือสารสกัดนี้หรือไม และใชวิธี
ใด 

23. ขอมูลของผลิตภัณฑ์หรือสารสกัดนี้ที่ทานไดทราบจะตองมาจากแหลงใดจึงจะทําให
ทานเชื่อมั่นในความปลอดภัย หรือประสิทธิภาพวาเป็นเรื่องจริง สามารถเชื่อถือได 
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ภาคผนวก ข 
บันทึกการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผู้บริโภค 

 

หมายเลข ชื่อ-นามสกุล อายุ 
1 ภาณิตภัทร ศิริสวัสดิ์วัฒนา 30 

2 วรรณพร ฐิติคุณ 29 

3 วรัมภา เหลืองเพชรงาม 29 
4 วนิสา นานาวิชิต 31 

5 รศิณา ณ ระนอง 35 

6 สิริพร สําราญจิตต์ 29 
7 ภัทรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี 35 

8 ปลายฝน สุนทรลักษณ์ 32 

9 จิตสุภา ปฤษณาวุฒิ 29 
10 มยุเรศ เนาคําแพง 34 

11 จุฬาลักษณ์ มีเปิ้น 35 
12 ธนาภา อยูอินทร์ 28 

13 มยุรฉัตร แกวสมชาติ 38 

14 ชุติมณฑน์ เชาเจริญ 31 
15 พิชญสินี อนุตรินทร์ 29 

16 ศานตมล ทองเนื้อดี 40 

17 ชนารดี จงราเชนทร์ 28 
18 ระพีพรรณ ฮุยจง 35 
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บันทึกการสัมภาษณ์ 
  
หมายเลข 1 ภาณิตภัทร ศิริสวัสดิ์วัฒนา  อายุ 30 ปี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน  
รายได้ต่อเดือน 90,000 บาท ภูมิล าเนา กรุงเทพ 

1. เป็นคนผิวแหง ทําใหมีริ้วรอยงาย เลยตองหาครีมที่ทําใหผิวไมแหง ตอนนี้เนนผิวไม
แหงมากกวา เพราะวายังไมมีริ้วรอยที่เห็นชัด ใหความสนใจเรื่องคุณสมบัติมากกวาการแพไมแพ 

2. ใช Serum Oil และ Cream ใชทุกวัน ใชกลางวันกลางคืนเหมือนกัน แตใชสลับกัน
หลายๆ ยี่หอ 

3. จะอยางเดียวหรือหลายอยางก็ได ขึ้นอยูกับวาดีไมดี ถาใชแลวดี ถึงจะใหประโยชน์
เดียวก็ใช 

4. ใช Smooth E น้ํามัน argen oil Olay Paula Choice Lanaige เกิดจากตัวเอง
สนใจเอง เอาปัญหาไป search ใน google อานรีวิว เขา Pantip ดูวาคนอ่ืนเคาใชอะไรกัน ไมมีเว็บที่
เขาประจํา ไมถามเพ่ือน ไมถามใคร เพราะวาครีมมีหลากหลาย ไมคิดวาจะมีคนใชเหมือนกัน 

5. ใชแลวก็ดี แตไมรูเหมือนกันวาตัวไหนดี เพราะวาใชสลับกันไปเรื่อยๆ ถาครีมที่ใชอยู
ใชแลวยังแกปัญหาไมได ก็จะหาของใหมๆ มาลองใช 

6. เปลี่ยนบอย เพราะอยากลอง ชอบลอง อยากรูวาคนอ่ืนใชอะไรกัน ถาเขาวาดีก็
อยากลองใช 

7. 500-2,000 บาท ถาเกิน 5,000 บาทจะไมซื้อ 
8. ไป Watsons Boots Supermarket ไปไมบอย เดือนละ 1-2 ครั้ง ไปเพราะไปซื้อ

ของอยางอ่ืนอยูแลว จะเขาไปเดินโซนครีมเฉพาะเวลาที่อยากไดอะไรเป็นพิเศษ ไปเอา แลวก็จบ  แต
ถาอยากลองสินคาใหมๆ ที่ในไทยไมมี เวลาดูเว็บตางประเทศ จะไปซื้อที่ King Power เวลาไป
ตางประเทศ หรือวาไปซื้อที Duty Free ที่ตางประเทศเลย 

9. ชอบที่ลดราคา หรือวาถูกกวาที่อ่ืน มักจะรูโปรโมชั่นที่จุดจําหนายสินคาเลย ไมคอย
ซื้อเป็นเซ็ท จะซื้อเฉพาะที่สนใจที่อยากได เลยไมคอยสนใจโปรโมชั่นซื้อเป็นเซ็ทแลวจะแถม หรือจะ
ลดราคาเพ่ิม 

10. ใช Facebook มากสุด รองลงมาก็ Ig เห็นโฆษณา ชวงนี้เห็นกระปุกมาร์สหนาวาน
หางจระเข นอกนั้นเป็นผสมๆ กัน แลวก็ครีมน้ําผึ้งปุา B Secret ไมไดสนใจ เห็นแลวก็เฉยๆ รูแควา
เป็นโฆษณาแลวก็เลื่อนผานไป แตจําได แลวก็เวลาขับรถจะเห็นปูาย Billboard จะสนใจ Presenter 
วาเป็นใคร แตไมไดสนใจผลิตภัณฑ์วาเป็นผลิตภัณฑ์อะไร 

11. เคยเห็นแตไมสนใจ ไมมีเวลา ก็เลยไมไดเลน บางอยางก็ไมรูจักวาเป็นผลิตภัณฑ์
อะไรก็ไมกลาลอง 
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12. เกิดจากตัวเอง ไปหาขอมูล เลือกดูเอาจากที่ search Google เลือกเขา Pantip ไป
อานกระทู เชื่อคนที่มาคอมเมนตามกระทู ที่ เป็นคนทั่วไป เพราะวาหลากหลายกวา ไมเชื่อ Blogger 
เพราะเป็นแคคนเดียว อาจจะไดคาโฆษณาก็ได ถาหลายๆ คนบอกวาดี ก็จะลองใชดู 

13. สามารถซื้อไดเลยไมจําเป็นตองลองเทสกอน ถาไปหนา shelve แลวมีก็ดี จะไดลอง
ดูวาชุมชื่นมั้ย แตถาไมมีก็ไมเป็นไร เพราะเราก็ตั้งใจมาซื้ออยูแลว 

14. ไมเรียก ไมสอบถาม เพราะคิดวาพนักงานขายจะใหขอมูลที่เคาไดฝึกมา เป็นคํา
โฆษณา 

15. เคยเห็นทุกตัวแบบผานๆ เคยเห็นผลิตภัณฑ์หนา shelve สวนโฆษณา เคยเห็นแต
ของ Pond’s เพราะไมคอยไดดู TV ไมเคยเห็นโฆษณาใน Facebook Ig เลย จริงๆ ก็คิดวาเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่เหมาะกับตัวเอง และสนใจถามีรีวิวดีๆ 

16. รูวาเป็นผลิตภัณฑ์บํารุงผิว ชวยในเรื่องริ้วรอย แตไมมั่นใจ เพราะไมคอยรูจักเลย 
17. ไมเคย 
18. เคยใช L’Oreal ใชครีมบํารุงผิวทาหนา สีขาวฝาแดง ลดริ้วรอย ซื้อตอนไป

ตางประเทศ เห็นแลวสนใจ ลดราคา เลยไปหาขอมูล ซื้อที่ Duty Free ใชแลวก็โอเค แตไมได
ประทับใจ แตไมไดใหความชุมชื้นมาก เลยไมไดซื้อตอ ถามีผลิตภัณฑ์ใหมจะรอดูรีวิวกอน ไมเคยใช 
Pond’s เพราะไมเคยไดยินใครบอกวาดีเป็นพิเศษ เลยไมไดอานรีวิวอะไรเลย ไมเคยหาขอมูล ถึงจะ
ออกโปรดักส์ใหมก็จะไมสนใจ ยกเวนวามีกระแสวาดีมาก เคยใช smooth E White ใชแลวก็โอเค 
เหมือน Smooth E หลอดสีเขียวที่ใชอยู แตหนาแหงนิดนึง เลยใชขาวเขียวมากกวา ตอนนี้ใช Olay 
อยู เป็นรุน Whitening ขวดยาวๆ สูงๆ สีสมๆ รูสึกดี ชุมชื้นดี ไมเคยใช Garnier รูสึกไมไดอยากลอง 
เพราะเห็นโฆษณาเรื่องขาว ไมไดอยากขาว เลยไมสนใจ 

19. ไมเคยเห็น ดูจากสี ชวยเรื่องความชุมชื้น แลวก็ริ้วรอย สังเกตจากสีเขียวฟูา นาจะริ้ว
รอยดวยเพราะวามักจะมาคูกันระหวางความชุมชื้นกับริ้วรอย 

20. 600-700 บาท นาจะหาซื้อไดตาม Supermarket หรือ Watson 
21. งง เพราะไมเคยไดยินมากอนวาน้ํายางพาราชวยเรื่องผิว รูสึกกลัว เพราะวา

ยางพาราไปทําถนน ดูวาเป็นอะไรที่หนัก 
22. ถามีคนมาใหลอง ไมลอง เพราะคิดวาลองไปก็ไมคอยรูสึก ตองไปดูคนอ่ืนที่ใชนานๆ 

Search Google ดูคนรีวิว ถามีคนรีวิวเยอะๆ ถึงจะสนใจ กับดูขอมูลวิชาการ แตตองเริ่มจากคนรีวิว
มากอน แลวถึงจะเริ่มไปหาขอมูลวิชาการ 

23. คิดวาจะเป็นหมอ เภสัช หรือขอมูลจากไหนก็ไดที่นาเชื่อถือ 
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หมายเลข 2 คุณวรรณพร ฐิติคุณ  อายุ 29 ปี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน  
รายได้ต่อเดือน 25,000 บาท ภูมิล าเนา กรุงเทพ 

1. มีปัญหาผิว พวกสิว ผิวแพงาย รอยสิวอะ ผลิตภัณฑ์ตองไมทําใหแพ เป็นคนผิวแพ
งาย แพน้ําหอม 

2. ใช Serum Lotion Essence ใชทุกวัน ผลิตภัณฑ์ที่ใชในเวลาเชาและกอนนอนเป็น
ผลิตภัณฑ์ตัวเดียวกัน เพราะวาไมอยากยุงยาก เวลาเลือกก็เลือกแบบที่ใชไดท้ังกลางวันกลางคืน 

3. ชอบแบบรวมทุกอยาง งายๆ ไมวุนวายดี เห็นบางคนกวาจะนอนไดหรือออกจาก
บานไดพอกซะ 3-4 ตัว เหนื่อยแทน 

4. KIEHL'S, CLINIQUE และ IT'S SKIN มีทั้งตัวใหญ และตัวเล็ก ตัวเล็กเอาไวพกไป
ไหนมาไหน ลองแลวไมแพ อยาง CLINIQUE คนรูจักที่ใชกันมายังไมเคยเจอใครบอกวาแพ และจากที่
บอกวาไมมีสวนผสมที่เสี่ยงจะแพอยางพวกน้ําหอม 

5. คิดวาใชแลวหนานาจะดีขึ้น เพราะวาเห็นคนอ่ืนใชแลวดี หลังจากใชแลวก็รูสึกวาดี
ตามท่ีเขาบอกกัน หนากระชับขึ้น ใสขึ้น เลยซื้อซ้ํา ใชมาเรื่อยๆ 

6. เปลี่ยนไมบอย เปลี่ยนเพราะสภาพอากาศกับอยากลอง ถาหนาวจะใชเนื้อชุมชื้น
มากหนอย 

7. เฉลี่ย 1,000 บาท ไมเกิน 4,000 บาท 
8. ถาเป็น Counter Brand จะซื้อในหางไมก็ในเน็ต หางเซ็นทรัล ใกลบานที่สุดแลว ถา

ซื้อในเน็ตเพราะบางแบรนด์หางในไทยก็ยังไมมีขาย ไปเดือนละ 1-2 ครั้ง ไมเคยไปแลวไมซื้อ เพราะไป
ตอนจะซื้อเทานั้น 

9. โปรโมชั่นที่สนใจมากท่ีสุด คือ ลดราคา ลดเลย รองลงมาคือลดครั้งหนา เพราะครีม
ใชนานสวนลดครั้งหนาชอบหมดอายุกอน ถาเป็นสินคาใหมที่ไมเคยใช ไมคอยมีคนรูจัก ตองลดสัก 
15-20% จึงจะสนใจ สวนใหญจะเห็นโปรโมชั่นที่จุดขายเลย 

10. ใชอินเทอร์เน็ตมากสุด รองลงมาคือ ทีวี  ใช อินเทอร์ เน็ตเปิดเว็บไซต์ เชน 
Dekdee.com ไวอานนิยาย อานขาวอะไรแบบนี้ Sanook.com ใชเปิดเว็บอานเอง ไมคอยไดเลน 
Facebook รูสึกวาขาวใน Facebook มันซ้ําๆ กัน ที่คนอ่ืนแชร์กัน เลยเบื่อ รองลงมาคือ Line เห็น
ถาดู TV แตไมคอยสนใจเทาไหร เพราะวาไมไดใชแบรนด์ที่เห็นในโฆษณาอยูแลว 

11. ไมเคยเห็นกิจกรรมแจกของรางวัลผลิตภัณฑ์บํารุงผิวใน Facebook เพราะไมคอย
ไดเลน Facebook 

12. เริ่มจากคนอื่นบอกวาไมแพ ใชดี ถึงลอง แลวก็ซื้อ ตองเกิดจาก 2 อยางคือ ถามคน
ใกลตัวกอน ดูในเน็ตแลวก็ซื้อเลย ถามีคนแนะนํามาตองดูกอนวาผิวคนที่แนะนําใกลเคียงกับเรามั้ย 
แพงาย ปัญหาผิวอะไรแบบนี้ ถาเหมือนก็อาจจะซื้อตามเลย ไมตองคนหาขอมูลเพ่ิม ถาหาขอมูลจาก
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ในเน็ทจะเขาจาก Google กอน พิมพ์ชื่อสินคา และดูรีวิวพวกเพจความสวยความงามทั้งหลาย ไมได
เจาะจง เคยเปิดเว็บไซต์ของสินคาแคตอนซื้อ KIEHL'S เคยดู Bloggers รีวิวสินคา แตจะตัดสินใจ
เลือกซื้อเองจากขอมูลหลายๆ แหลงรวมกันทั้ง Blogger และคนที่มารีวิวทั่วไป ใชเวลาไมนานในการ
ตัดสินใจ 

13. ไมจําเป็น บางอันก็ซื้อมาลอง อยาง KIEHL'S ก็ไปเทสกอน เดินสักพักไมแพก็ซื้อ ถา
ไมไดลองแตม่ันใจ อยาง CLINIQUE ก็จะซื้อมาลองเลย ถาไมมีใหลอง ก็อาจจะไมเรียกพนักงาน คงซื้อ
เลยถาตั้งใจมาซื้ออยูแลว 

14. ไมคอยถามพนักงาน เพราะเคยเจอแตคนขายแบบยัดเยียดเลยไมคอยรูสึกวา
นาเชื่อถือ 

15. เคยเห็นทุกตัว เคยเห็นจากสินคาจริงในราน Boots Watsons Top Supermarket 
ไมคอยเห็นในอินเทอร์เน็ต จําไมได ไมสนใจ ยังรูสึกวายังไมถึงชวงที่จะตองใชมั้ง ยังไมมีริ้วรอย และยัง
ไมกังวลเรื่องริ้วรอย ดูโฆษณาแลวรูสึกวาผลิตภัณฑ์พวกนี้ทําไดขนาดนั้นจริงหรือ นาสนใจถาทําไดจริง 
ครีมหลักรอยเทียบกับคาเลเซอร์หลักหมื่น แตรูสึกขัดแยงวาสนใจแตสงสัยวาเชื่อไดมั้ย ราคามีผลตอ
ความรูสึกดวย ถาดูแตโฆษณาก็อาจจะเชื่อและซื้อ ชมพูกับปฺอกทําใหนาสนใจ แตวาปฺอกเหมาะกวา 
ใหความนาเชื่อถือ แต Loreal ราคาแพงกวาก็นาจะเชื่อมั่นไดมากกวา 

16. ชวยเรื่องริ้วรอย ชะลอวัย นาจะ 30 ขึ้นไป เพราะวา Presenter ที่เห็นอายุเกิน 30 
หมดเลย 

17. ไมเคยใช แตสนใจ Smooth E Gold เห็นนองใชแลวบอกวาดี ใชแลวหนาดี ไมแพ 
18. เคยใช L’Oreal ลางเครื่องสําอาง Smoot E ครีมทาแผล Ganier โลชั่นทาตัว ไม

เคยใช Pond’s เพราะเพ่ือนบอกวาแพหลายคนเลยไมกลาลอง สวน Ganier มันดูแรง เห็นทากันแลว
ขาวขึ้นเยอะ 

19. ไมเคย นาจะเป็นครีมบํารุง ชุมชื้น หรือริ้วรอย ดูจากสี ครีมที่ใหความชุมชื้นมักใชสี
นี้ สวนที่คิดวาริ้วรอยเพราะดูสวยมีระดับแบบที่มักเห็นในครีมดูแลริ้วรอยแบบที่ผูใหญใชกัน 

20. 1,000-2,000 บาท ดูจากบรรจุภัณฑ์สวย ดูดี นาจะขายเป็นเคาน์เตอร์แบรนด์ใน
หางสรรพสินคา 

21. คงแปลกใจ อยางแรกเพราะไม เคยไดยินสรรพคุณของยางพารากับพวก
เครื่องสําอาง อยากรูมีผลวิจัยจากไหนมาอางอิงเรื่องสรรพคุณ ถาจากที่เคยรูจักยางพารามานาจะไม
อันตรายแคตองดูวามีผสมอะไรเขาไปบาง 

22. ได ถาสรรพคุณดึงดูดใจ ถามีรีวิวหลายที่บอกวาดีก็ซื้อเลย แตถาไดลองเนื้อ ลอง
กลิ่นกอนก็ดี แตจะคนขอมูลใน Internet วามีผลิตภัณฑ์นี้จริงมั้ย เชื่อถือไดรึเปลา มีงานวิจัย
รองรับมั้ย 
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23. ถามีที่มาจากแหลงที่นาเชื่อถือ เชน กระทรวง หรือมีการทดสอบแลววาผานการเท
สการระคายเคือง การแพ 

 
หมายเลข 3 วรัมภา เหลืองเพชรงาม อายุ 29 ปี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 
รายได้ต่อเดือน 60,000 บาท ภูมิล าเนา กรุงเทพ 

1. มีปัญหาผิว ผิวมัน เป็นสิว ใชครีมเพราะคาดวามันคงชวยทําใหหนาโดยรวมดีขึ้น แต
ไมไดเนนดานไหนเป็นพิเศษ ใชเพื่อบํารุง ชะลอไมใหแกกอนวัย 

2. ใช essence lotion ครีม และ serum ใชทุกวัน สวนใหญใชตอนกลางคืน ตอน
กลางวันใชแตครีมกันแดด ตอนเชารีบ 

3. ชอบหลายๆ อันใน 1 เดียว เพราะวารูสึกวาคุมดี ไดหลายๆ อยาง 
4. Biotherm Estee Lauder และ Innisfree มาจากเพ่ือนแนะนํา และดูรีวิว เจอวา

มันก็ดีตามท่ีเพ่ือนบอก เลยไปซื้อมาม่ัง 
5. ใชแลวก็ดี ชุมชื้น หนาเนียนขึ้นนิดหนอย ที่ใชอยูเป็นการซื้อซํ้า 
6. เปลี่ยนไมบอย เพราะวานานๆ ทาที บางชวงก็ไมไดทา เพราะทายาสิวจะไมไดทา

ครีม ซื้อซ้ําถาอันเดิมดีอยูแลว ไมไดไขวควา ยกเวนวามีคนบอกวาเฮย อันนี้ดีนะ ก็จะไปซื้อมาลอง 
7. 1,500 บาทตอชิ้น ถาเกิน 5,000 บาทจะไมซื้อ 
8. ซ้ือที่หางสรรพสินคา Tops Supermarket Boots Watsons เดินบาง เดือนละ 2 -

3 ครั้ง ถามีจุดประสงค์ในการไป แตถาไมรูจะซื้ออะไรก็จะไมไป เลือกจากความสะดวก ถาไปที่นั่นอยู
แลวก็แวะไป 

9. สนใจลดราคา ถาลดมากกวาปกติ ลดแบบที่ไมเคยลดมากอนในแบรนด์นั้นๆ ก็จะ
ตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น หากเป็นสินคาใหม ไมเคยใชมากอน แตสนใจอยู โปรโมชั่นลดราคาจะทําให
ตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น สวนใหญรูโปรโมชั่นจากจุดจําหนายสินคาเลย 

10. อินเทอร์เน็ต และวิทยุ ทีวีนานมากๆ ดูที อินเทอร์เน็ตที่ใช ใช Facebook Ig 
Youtube และ LineTV เห็นโฆษณา แตไมไดสนใจ เพราะมีครีมท่ีใชอยูแลว เลยไมสนใจอยางอ่ืน 

11. เคยเห็น แตไมเคยเลน ไมสนใจ ไมมีเวลา เลนไปก็ไมได 
12. เพ่ือนแนะนํา เลยเอามาหาขอมูลในเน็ต หาจาก google พิมพ์ชื่อสินคา แลวดูอัน

แรกๆ ประมาณ 4-5 อันแรก มีดูรีวิวบาง เชื่อคนทั่วไปในกระทูที่มารีวิวมากกวา เชื่อ Bloggers บาง 
แตไมเชื่อมาก เพราะรูสึกวาโดนจางมา เคยดูโมเม แตไมไดดูมานานแลว เพราะไมคอยมีอะไรอัพเดท 
และไมมีเวลาดูดวย 
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13. ลอง ยิ่งถาเป็นสินคาใหม ยังไมเป็นที่รูจัก ยิ่งตองลอง ลองเนื้อ ลองกลิ่น ดูวาเนื้อ
เป็นอยางไร ซึมมั้ย กลิ่นหอมมั้ย อาจจะลองที่อ่ืนกอน เชน ที่แขน แลวคอยลองที่หนา สวนใหญรับ
เป็นซองจาก Counter ถาไมมีใหลองก็ไมซื้อ 

14. รูสึกเฉยๆ เพราะไมไดสนใจอยูแลว รูวาเคามาแนะนําสินคา แตก็ฟังๆ ไว ไมไดเอา
มาคิด ตัดสินใจเองมากกวา 

15. เคยเห็นตัวสินคาในรานที่วางขาย สวนโฆษณาเคยเห็นบาง ตามทีวี แผนปูาย โบร์
ชัวร์ แตไมสนใจ เพราะวามีตัวที่ใชอยูแลว และตัวที่ใชอยูก็ลดริ้วรอยได เห็นแลวรูสึกเฉยๆ เป็นสินคา
ทั่วไป รูวามีขาย ไมไดสนใจผลิตภัณฑ์ เลยไมไดสนใจโฆษณา 

16. ใหผลเรื่อง Anti aging ลดริ้วรอย นาจะเหมาะกับคนอยากดูแลเรื่องริ้วรอยที่มี
งบประมาณจํานวนหนึ่งที่พอซื้อได ใชแลวก็นาจะดีกวาไมไดใช อายุ 30 ขึ้นไป จากคุณประโยชน์ที่ให
เรื่องริ้วรอย 

17. ไมเคยใช 
18. เคยใช Smooth E กับ Garnier แตเอาที่ทาหนามาทาตัว รูสึกวาเขมขนดี อยาก

ขาว แตไมเอามาทาหนา เพราะคิดวามันแรงไป มีคนบอกวาขาวจริงแตมันกัด แรง สวน Smooth E 
เคยใชเมื่อนานมาแลว รูสึกเหนียวๆ นิดหนอย ไมใชตอเพราะขี้เกียจทา จริงๆ แลวใชๆ หยุดๆ อยาก
หาอะไรที่ดีกวานี้ เอามาทาลบรอยแผลเป็น ไมเคยใช Pond’s L’Oreal Olay และไมสนใจเพราะดู
เป็นแบรนด์ทั่วไป และใชอันอื่นอยู คิดวาอยากใชแบรนด์อ่ืนมากกวา 

19. ไมเคยเห็น นาจะใหความชุมชื้น เพราะเป็นสีฟูาเขียว 
20. 500-800 บาท นาจะขายในรานขายเครื่องสําอาง ในอินเทอร์เน็ต 
21. ดูนากลัว ไมเหมาะกับทาหนา ยางพาราคิดถึง กรีดยาง ยางรถ พ้ืนรองเทา เบาะ ที่

นอน ก็แปลกๆ ถาเอามาทาหนา 
22. คงนาสนใจ นาสงสัยวาดีกวาสารสกัดสาหรายอยางไร หรือแตงกวาอยางไร 
23. แคมีขอมูลเบื้องตนที่หาอานได แตจะตองนาเชื่อถือ แหลงขอมูลนาเชื่อถือ มีที่มา 

ตรวจสอบได 
 

หมายเลข 4 วนิสา นานาวิชิต อายุ 31 ปี อาชีพ พนักงานบริษัท 
รายได้ต่อเดือน 35,000 บาท ภูมิล าเนา เชียงใหม่ 

1. อายุ 30 แลวกลัวเหี่ยว แตเป็นคนไมมีปัญหาผิวหนา ใชครีมเพราะนอนหองแอร์ทํา
ใหรูสึกผิวแหง ตึงๆ สนใจเรื่องเนื้อครีม กลิ่นวาชอบหรือไมชอบ เพราะใชอะไรแลวก็เฉยๆ ใชมากี่ตัวก็
ไมเคยแพ 
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2. Day Cream กับ Night Cream ใชทุกวัน เชากับกอนนอนเป็นคนละตัวกัน ใชตาม
ชื่อครีมวาใหใชเชากับกลางคืนแยกกัน 

3. ยังไงก็ได ไมไดสนใจเรื่องคุณสมบัติมาก ถามีหลายอยางก็ดีจะไดใชตัวเดียว ขี้เกียจ
ทาหลายตัว 

4. ใช Olay เกิดจากการลองไปเรื่อยๆ มาเจอวาตัวนี้หอมดี เนื้อไมเหนียว ดูคุณสมบัติ
แลวนาสนใจ เพราะวาชวยลดริ้วรอย 

5. ไมไดคาดหวังอะไร แครูสึกชอบเนื้อครีมกับชอบกลิ่น หลังจากใชก็รูสึกเฉยๆ 
6. เปลี่ยนบอย เปลี่ยนไปเรื่อยๆ เพราะใชแลวเฉยๆ 
7. 500 บาท ถามากกวา 1,000 บาทตอชิ้นจะไมซื้อ 
8. แลวแตวาที่ไหนมีสินคาที่ใชอยูก็ไปที่นั่น สวนใหญไป Boots Watsons Tesco 

Lotus โซนเครื่องสําอาง ไปเดือนละ 1-2 ครั้ง ไมไดไปบอย ไปเพื่อจะไปซื้อ 
9. ตองลดราคา ถาเป็นสินคาใหม ไมเคยลอง ตองลดมากกวา 20% จึงจะตัดสินใจซื้อ 

มักจะเห็น Promotion หนา shelve เลย ไมเคยเห็นกอน 
10. ใชอินเทอร์เน็ตบอยสุด เลน Facebook ดู Youtube เห็นโฆษณาแลวก็ปลอยผาน 

รําคาญ ถึงแมจะเป็นแบรนด์ที่รูจักก็ไมสนใจ โดยเฉพาะตอนดู Youtube เห็นโฆษณาคั่น แลว skip 
ไมเคยหยุดดูเลย 

11. เคยเห็น แตไมเคยเลน ไมสนใจ 
12. เกิดจากตัวเอง อยากเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ไปเรื่อยๆ ลองมาเรื่อยๆ ไมเคยหาขอมูลมา

กอน ไมเคยเขา google ไปหาขอมูล ไมเคยเขาเพจความงาม รูสึกวาขอมูลเยอะ สับสน ไมเขาใจ เลย
ไปเลือกที่หนา Shelve อานขอมูลสินคาที่หนา Shelve เลย ซื้อเพราะชอบเนื้อกับกลิ่น และชวยลด
เลือนริ้วรอย 

13. จําเป็น ถาไมมีใหลองก็จะไมซื้อ เพราะจะตองดูกลิ่นกับเนื้อเสมอ ลองแคดูเนื้อกับ
กลิ่นไมตองลองทา 

14. เฉยๆ เคยสอบถามวาสินคาแตละตัวแตกตางกันอยางไร การสงเสริมการขายจาก
พนักงานไมมีผลตอการตัดสินใจ เพราะชอบตัดสินใจเอง 

15. เคยเห็นโฆษณาของ Pond’s L’Oreal Smooth E Olay เคยเห็นผลิตภัณฑ์ของ 
Pond’s Smooth E และ Olay ตอนเห็นโฆษณาก็ไมไดสนใจ เพราะวารูสึกวาผลิตภัณฑ์พวกนี้เหมาะ
สําหรับคนที่เป็นริ้วรอยไปแลว ใชแลวจะเห็นผลตองใชแลวลดเลือนไดจริง 

16. ชวยเรื่องริ้วรอย เหมาะกับคนที่อายุ 30-40 ขึ้นไป ดูจากอายุของ Presenter ใน
โฆษณา 

17. ใช Olay Regenerist ใชแลวก็รูสึกเฉยๆ แตก็ซื้อซ้ํา เพราะชอบกลิ่น ชอบเนื้อครีม 
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18. เคยใช L’Oreal สีฟูาขาว แตไมปลื้ม เหนียว ไมหอมเทา Olay เคยใช Garnier 
ตอนสมัยเรียน รูสึกวาแรง กลิ่นแรง รูสึกวาแรงเกินแตไมไดแพ เคยใช Pond’s สีชมพู ใชแลวปกติไม
มีปัญหา แตรูสึกวากลิ่นแรง ไมเคยใช Smooth E ถาแบรนด์พวกนี้ออกสินคาใหมก็อาจจะซื้อ หรือไม
ซื้อ ถาโฆษณาดูแลวนาเชื่อ แตข้ึนกับราคา Promotion เนื้อครีม และกลิ่นดวย 

19. ไมเคยเห็น ดูชุมชื้นเพราะมีหยดน้ํา ทําใหผิวขาวเพราะมีสีขาว 
20. ชิ้นละ 1500 บาท เพราะดูจาก Packaging สวยดี 
21. น้ํายางพารา ฟังดูนากลัว ไมนามาทาหนาได 
22. ไมสนใจ ไมไดอยากเสริชขอมูล แตถามีคนเอาขอมูลมาใหคงอาน 
23. ตองเป็นขอมูลงานวิจัยรองรับถึงจะสนใจ ถึงจะเป็นแคโบรชัวร์ใหไดอาน แตตอง

อางอิงงานวิจัยใหรูสึกมั่นใจ สนใจขอมูลจากหมอโดยเฉพาะหมอผิวหนัง แตจําเป็นตองมีโฆษณา 
ตองการ presenter เพราะไมเคยรูจัก ตองมี presenter ดังๆ หนอย ทําใหรูจักวาถูกกฎหมาย มีการ
ขออนุญาตถูกตอง เป็นสาธารณะ 

 
หมายเลข 5 รศิณา ณ ระนอง อายุ 35 อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 
รายได้ต่อเดือน 55,000 บาท ภูมิล าเนา ระนอง 

1. เป็นคนผิวแหงผสมผิวมัน รูสึกวาถาใชครีมแลวริ้วรอยจะไมไดเพ่ิมเยอะ ที่มีริ้วรอย
นาจะเป็นเพราะเครียด เชื่อวาการทาครีมจะชวยเราไดเป็นความรูสึกทางใจ แตจริงๆ แลวไมไดกังวล
เรื่องริ้วรอยเทาไหร เพราะรูสึกวาจะมีริ้วรอยแคตอนที่เครียด คํานึงถึงเรื่องการแพเป็นอันดับแรก 
เพราะเป็นคนแพงาย ใชหลายยี่หอแลวแพ แตถาไมแพบางตัวใชแลวก็เฉยๆ อยาง อีฟ โรเช แตใช 
whitening ไมได คิดวาแพ aha 

2. Eye cream Toner Moisturizer ทั้ง Day และ Night Cream น้ํามันมะพราว 
ตอนเชากับกลางคืนใชตางกัน จะใชน้ํามันมะพราวทาตอนกลางคืนทําใหหนาไมแหง แยกใชตาม
คุณสมบัติที่ตองการในแตละชวงเวลา 

3. หลายคุณประโยชน์ก็ดี จะไดใชตัวเดียวจบ ไมตองทาเยอะ 
4. Amway เกิดจากเพ่ือนทําแลวเพ่ือนชวนเลยชวยซื้อ ลองใช แตใชแลวดี เริ่มจากการ

ไดอานขอมูลกอน ตอนแรกคิดแควาจะชวยใชสินคา แตก็สมัครนะ สมัครแบบทําธุรกิจ แตไมไดขาย
ใคร สมัครใชเอง ใชมานานกวา 5 ปีแลว 

5. ตอนแรกไมไดคาดหวังอะไรเลย แตพอไดใชแลวริ้วรอยไมเพ่ิมขึ้น ไมแพ ซื้อซ้ํามา
ตลอด แตถามีของใหมก็จะลอง 
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6. ไมไดเปลี่ยน แตชอบลองของใหม ระหวางที่ใชตัวปัจจุบัน เคยเปลี่ยนไปใชอันอ่ืน
แลวไมรอด ตองกลับมาใชของเดิม จริงๆ แลวก็รูสึกวาแพง ของเกาหลีก็เคยลอง ใครบอกวาดีก็ลอง 
ครีมของพ่ีสาวเหลือก็ลอง ไมไดคิดอะไรมาก 

7. 1,000-2,000 บาท ถาเกิน 4,000 จะไมซื้อ 
8. ไป Boots Watsons ไปเดือนละ 4 -5 ครั้ง ไปทํางานแลวผานไปแถวนั้น แลวมีคน

อ่ืนฝากซ้ือของ หรือตั้งใจไปเพื่อซื้อของ 
9. ชอบแบบลดราคา มักจะเห็นกอนตามสื่อทีวี Facebook สนใจแลวไปซื้อ หรือถา

เห็นที่จุดขายวามี Promotion ลดราคาก็จะซื้อ 
10. ดูทีวีมากที่สุด รองลงมาก็ Facebook Line Ig ดูทีวี ดูละครชอง 3 ชวงค่ํา หลัง

กลับจากทํางาน เห็นโฆษณาจากทีวีมากท่ีสุด ก็รูสึกสนใจ เพราะเห็นวาสวยดี นาลอง 
11. เคยเห็นแตไมเลนกิจกรรมกับ FB กลัวไวรัส เพราะเคยเลนกับ Starbuck แลวไมมี

อยูจริง เพื่อนสงมาบอกวามันไมจริงนะแก เลยกลัวไปเลยวาถาสงตออาจจะหนาแหกอีก 
12. ชวยเพื่อนซื้อ ถาจะลองสินคาใหมๆ ถามเพ่ือนจะมั่นใจกวา ใชวิธีดูใน internet 

เขาGoogle กอน หาที่ยี่หอเลย พิมพ์วา รีวิว Pantip สวนใหญจะพิมพ์ คําวา Pantip เปิดดูทุกเว็บที่มี 
ดูไปเรื่อยๆ จนกวาจะไดขอมูลทั้งหมดที่อยากได ตาม Blogger ตามโมเมตามใน Facebook 
Website ชอบวิธีการแตงหนา งาย ทําผม เวลาพูดสนุก เพราะอายุดวยมั้ง อายุใกลเคียงกัน แตงหนา
มีหลาย look ทําไดจริง แตหลังๆ ไมมีเวลาตาม เลือกเชื่อ blogger มากวาเพราะดูนาเชื่อถือ ออกมา
บอย มีชื่อเสียง ถาทําผิดจะตองออกมาบอกแต Pantip มาแลวหายไป ใครก็ไมรู 

13. ตองลองกอน ตองลองกับแขน ถาลองกับหนาไดจะลองกับหนา แตทาบริเวณคาง 
ทาเสร็จกลับบานดูวามีผื่นขึ้นมั้ย ถาขึ้นก็แพ ถาไมไดลองจะไมซื้อเลย หรือประมาณ 80% ไมซื้อ จะ
ซื้อเพราะไดเทสกอน ยกเวนวาของดีแลวลดราคา ถาใชไมดีก็เอาใหแมใช แตตองรูจักแบรนด์นั้นนะ 
แบรนด์ใหมที่ไมรูจักก็ไมเอา 

14. รูสึกเฉยๆ มีก็ดี ไวแนะนําสินคา เคย ถามวาแบบไหนดี แบบไหนเป็นยังไง ถาบอก
วามีโปรโมชั่นก็อาจจะซื้อเลย เพราะตอนแรกอาจจะไมรูวามีโปรโมชั่นอะไรบาง 

15. เคยเห็นโฆษณา และผลิตภัณฑ์จริง จํา Presenter ได จําชมพูไดดีสุด จําแอ฿ฟไดแต
รูสึกวาเคยเห็นนานแลว แตไมรูวาอ้ัมเป็น Presenter ของ Smooth E เห็นโฆษณาจากทีวี ชอง 3 ดู
ละครค่ํา และเห็นตามหางเวลาเดินหาง โฆษณาในหาง เห็นปูายหนาราน รูสึกสวยดี สนใจ นาลอง 

16. รูจักวาทําใหผิวขาว ลดริ้วรอย ดูจาก Presenter วาสวยขาว ไมมีริ้วรอย ถาเป็นอ้ัม
รูวานาจะเกี่ยวกับอายุ นาจะสัก 30 เริ่มมีอายุมากขึ้น เริ่มมีริ้วรอย บางคนก็บอกวา 35 แตถา 30 มี
เงินก็ใชไดแลว 
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17. เคยใชของ Garnier แตแพก็ไมใชแลว ถาผลิตภัณฑ์ออกมาใหมก็จะไมลอง ยกเวนมี 
tester มาให แตไมซื้อมาลองเอง แลวก็เคยใช Smooth E gold Eye cream ก็โอ แตก็เฉยๆ กลิ่น
เคมี 

18. เคยใช L’Oreal เคยซื้อ เคยใชตอนเด็กๆ แลวแพ ของที่ใชตาม Supermarket เคย
ใชเกือบทุกยี่หอแลวแพ ตอนมีตังค์ก็เคาน์เตอร์ในหาง แตรูสึกวา L’Oreal ดีที่สุดใน Supermarket ดู
ที่ออนโยน ตอนหา Eye cream ใช เชื่อวาถายี่หอไหนทํา Eye cream ดีก็แปลวาครีมอยางอ่ืนนาจะดี 
เคยใช Pond’s แตแพมากกวา L’Oreal รูสึกวาเป็น Chemical กวา เคยใช Garnier สีเหลือง ใชแลว
แพ เพราะอยากขาว เคยใช Smooth E ทั้ง gold และสีเขียว แตไมเคยใช serum เคยใช Olay แตใช
แลวแพ 

19. ไมเคยเห็น แตดูแลวสวย ใหเรื่องความงาม ผิวเตงตึง ดูจากสีทอง สีเขียวน้ําทะเล 
ชวยบํารุงผิวจากลายน้ําที่ BG ภาพ 

20. คิดวานาจะ 3000 บาทตอชิ้น อยูเป็นเคาน์เตอร์แบรนด์ ดวย Packaging 
21. เฮย นี่ไมใชรองเทา มันแปลกมาก มันจะทาหนาไดเหรอ ถาบอกวาไมแพ จะจริง

เหรอตองลอง แตตองไดลองกอนถึงจะซื้อเพราะดูแพง แตถามีคนรูจักเป็นผิวแพงาย  หรือเป็นคนพูด
จริง ก็จะซื้อ 

22. ตองถามผูรู ตองถามเภสัช อาจจะไปถามคนที่รู ถามอาจารย์ แตหา Google 
เบื้องตนไปกอน 

23. ตองเจอขอมูลจากหมอ นักวิทยาศาสตร์ เภสัช เพราะเป็นบุคลลที่นาเชื่อถือ จะเชื่อ 
ถายิ่งมีขอมูลเปเปอร์ยิ่งดี แตถาเป็นขอมูลวิชาการงายๆ ก็อาน 

 
หมายเลข 6 สิริพร ส าราญจิตต์ อายุ 29 ปี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 
รายได้ต่อเดือน 45,000 บาท ภูมิล าเนา ราชบุร ี

1. เป็นสิว หนาแหง กังวลเรื่องริ้วรอย ใชอะไรแลวก็แพงาย เพราะรูสึกวาตัวเองผิวไมดี 
ชอบของจากธรรมชาติ ไมสนใจผลลัพธ์ แตจะรูสึกดีถามีสวนผสมดีๆ ถาไมมีเคมีก็คอนขางมั่นใจวาจะ
ไมนาแพ ไมคอยสนใจวาจะสวยมั้ยแคไมแพก็พอ 

2. ใชครีมทาหนาตัวเดียว ใชทุกวัน ใชกลางวันกลางคืนตัวเดียวกัน ขี้เกียจใชหลาย
อยาง 

3. หลายคุณประโยชน์ ไมชอบทาครีม ขี้เกียจ ยุงยาก ไมอยากเสียเวลา 
4. เป็นของหมอ ไมมียี่หอ หมอทําครีมขาย ไมมีคลินิก 
5. กอนซื้อเห็นคนอ่ืนบอกวาดี พอทาแลวรูสึกดี รูสึก Fresh ใชซ้ํามาเกือบ 10 เดือน

แลว ใชซ้ําเลาซ้ําเลา แตมีความรูสึกวาออกกําลังกายดีกวาใชครีมมากๆ เพราะวามาจากขางใน เลย
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เนนเรื่องการออกกําลังกายเบาๆ ทุกวัน นั่งสมาธิ เขาวัด กินผักผลไม มีเวลาก็พักผอน ฟังเพลง ฟัง
พระ 

6. ไมบอย ผิวแพงาย 
7. 400 บาทตอชิ้น แตไซส์เล็กใชไดไมเกิน 1 เดือน ไมไดสนใจเรื่องราคา สนใจวาใช

แลวดีมั้ย 
8. ไปหางสรรพสินคา ไป Supermarket แตไมไดไปดูครีม เพราะมีครีมที่ใชอยูแลว ไป

เดือนละครั้ง ไปเพราะวาสะดวก ใกลบาน บางทีก็ไปราน Eve and Boy Boots Watsons แลวแต
โอกาสที่ไดแวะไป ไปเดินดูวามีอะไรบาง แตก็ไมไดสนใจ ไมไดซื้อ 

9. ไมไดสนใจโปรโมชั่น สนใจที่คุณภาพมากกวา 
10. TV Youtube ตอนนี้ดูรายการเดียวคือ I Can See your voice ชอง Workpoint 

นอกนั้นดูไมประจํา เปิดเอาไวใหมีเสียง แตไมไดสนใจดู ไมไดสนใจ เวลาเห็นโฆษณาใน Youtube ก็
จะ Skip ผานไป เพราะไมสนใจ 

11. ไมเคยเห็น ไมไดเลน 
12. เห็นเคาใชกัน เลยลองใชดู สั่งซื้องาย ไมแพง พ่ีที่ทํางานใชกันแลวบอกปากตอปาก

วาดี ไมไดคนหาขอมูล เพราะวาไมมีแบรนด์ เลือกถามจากคนที่เราเชื่อ เชื่อพ่ีที่ออฟฟิต เชื่อนองสาว 
พ่ีสาว เชื่อเพ่ือน เชื่อคนรูจักมากกวา เพราะเป็นคนใกลตัว เพราะเคารูจักเรา เคารูวาเราเป็นคนยังไง 
แลวก็จะเก็บขอมูลไว แตถาตัดสินใจเองจะดูจากสวนผสม 

13. ไมจําเป็น ถาเขาบอกกันวาดี ก็ลองเลย ถาไปหนารานจะลองเนื้อครีมกอน ลองแตะ 
แตไมลองที่หนา ถาถูกใจก็ซื้อเลย แตถาไมมีอะไรที่เขาตากวาหรือของที่บานยังไมหมด สวนมากพวก
ครีมมันไมสามารถเห็นแพไดในทันทีท่ีลอง การไปลองที่ราน ไมมีผล ไมคิดดวย แคอยากดูเนื้อครีม จะ
เปิดของที่วางไว ถาไมมี ไมซื้อเพราะเป็นของใหมที่ไมรูจัก และจะไมเรียกพนักงาน ไมมีก็ผานเลย จะ
ไปซื้อตามรานที่เคยซื้อ 

14. รูสึกเฉยๆ ไมมีผลอะไร เพราะวาตัดสินใจเอง 
15. เคยเห็นผลิตภัณฑ์ทุกตัว เห็นที่ราน Eve and Boy Boots Tops Supermarket 

Watsons แลวก็เคยเห็นในสื่อโฆษณาทีวี Youtube ที่จําไดคือ Pond’s และ L’Oreal รูสึกวานาลอง 
แตยังไมเชื่อ เห็นวาเป็นรุนสีแดง Anti Aging ไมกลาใช เพราะทําใหรูสึกเหมือนวาเราอายุมากแลว จะ
เริ่มลอง แตก็กลัวแพ เป็นคนผิวแพงาย เลยไมกลาใชอะไรเลย แลวก็ไมชอบของ Mass เวลาเห็น Ad 
เลยรูสึกเฉยๆ เป็นคนตัดสินใจอะไรเอง ไมสนใจโฆษณา หรือราคา 

16. รูวาเป็นผลิตภัณฑ์เพ่ือดูแลตัวเอง ใชแลวดี แตเชื่อวาแตละคนมีพ้ืนฐานผิวตางกัน 
ผลิตภัณฑ์เหมือนสําหรับคนมีอายุ ตั้งแต 30 ขึ้นไป 

17. ไมเคยใช ไมกลาลอง 
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18. ไมเคยใชเลย ไมชอบของ Mass 
19. ไมเคยเห็น สีดู fresh สี แตก็ทั่วๆ ไป คิดวาใหผลเรื่องตึง กระชับ เบา สีนี้รูสึกถึง 

aqua ไมใชครีมหนักๆ 
20. ราคานาจะอยูที่ 600 บาทตอชิ้น ใหราคานี้เพราะไม Premium และก็ไม Mass 

เพราะ Shape ปกติเหมือนคนอ่ืนๆ ไมมีอะไรที่แสดงวา superb กวา 
21. เริ่มคิดวาทําไมตองยางพารา มันรูสึกกาวๆ ฉันจะแพมั้ย ผลไมนาจะดีกวา อยางอ่ืน

ไมมีแลวรึไง ทําไมตองยางพารา ใชของแบรนด์อยางอ่ืนดีกวา เพราะสงสัยแบรนด์นี้ใชยางพาราเพราะ
ราคาตก ตนทุนเลยนาสนใจ 

22. ไมสนใจ กลัวแพ แตสนใจที่ประโยชน์คืออะไร อยากรูวามันมีผลกับคนที่แพงายมั้ย 
แลวมันตางจากพืช หรือสัตว์อ่ืนยังไง แตกลิ่นก็มีสวน ปกติบางตัวใชดี แตไมหอม เจอตัวอ่ืนคลายๆ 
กันแตกลิ่นนาสนใจกวาก็เลิกละ แตถาสนใจจะลองครีม Mass ก็นาจะกลุมนี้แหละ พวก aqua 

23. ไมไดสนใจวาขอมูลมาจากไหน สนใจวาใชไดผลจริงมั้ยมากกวา 
 

หมายเลข 7 ภัทรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี อายุ 35 ปี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 
รายได้ต่อเดือน 60,000 บาท ภูมิล าเนา กรุงเทพ 

1. กังวลเรื่องริ้วรอยบาง แตยังเห็นไมชัด เนนเรื่องสีผิวไมสม่ําเสมอมากกวา สนใจเรื่อง
ผลลัพธ์มากกวาเรื่องการแพ เพราะเป็นคนไม Sensitive เนนผลลัพธ์ที่ได 

2. ใช Essence Cream Serum และ Eye Cream ใชทุกวัน ใชแยกกัน เพราะวาแต
ละตัวมีคุณสมบัติ ใหประโยชน์ในเวลาตางกัน 

3. หลายคุณประโยชน์ จะไดใชทีเดียว ไมตองใชหลายตัว 
4. Biotherm Kiehl’s Sana เพ่ือนบอกวาใชดี เป็นความบังเอิญ ไปเห็นในเน็ท เป็น

กระทูที่เห็นอยูแลวใน Facebook เลยสนใจ ไปหาขอมูล 
5. ใชแลวก็ดีตามที่เขาบอกกัน ซื้อซ้ํา ถาไมเจออะไรใหมๆ ที่อยากลองกอน 
6. เปลี่ยนบอย ไดอะไรมาใหมก็ลอง ชอบลอง 
7. 1000 - 2000 บาทตอชิ้น ไมเกิน 5,000 บาท 
8. ไปหางสรรพสินคา Boots หรือ Sukiyo เลือกรานที่มีสาขาเยอะ ที่ไหนก็มีสินคา

เหมือนกันแหละ ไปไมบอย ไปแคตอนที่จะซ้ือ 
9. ถาเป็นเคาน์เตอร์แบรนด์ ซื้อครบแลวแถม Set จะสนใจ ไมคอยซื้อเพราะลดราคา 

แตถาซื้อที่ Drugstore ลดราคามีผลตอการตัดสินใจซื้อ มักจะรูตอนอยูที่รานแลว 
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10. ใช Internet ใช Facebook มากสุด รองมาก็ Pantip แตก็เปิดจากที่ link ไปจาก
หนา Facebook ไมคอยเห็นโฆษณา Skincare ไมไดสนใจเทาไหร ถาสนใจคือเป็นชวงที่กําลังหาครีม
อยูพอดี แตถาเห็นดาราลง IG จะรูสึกเฉยๆ รูวานาจะจาง 

11. ไมคอยเลนกิจกรรมกับพวกโฆษณาจัดกิจกรรม เพราะไมคอยเห็น แตเห็นแลวก็
ไมไดเลน เพราะไมวาง ก็เลยไมสนใจ 

12. เพ่ือนแนะนํา แลว Search จาก Google เจาะจงวาเป็น Pantip Jeban แตสวน
ใหญจะหาเอง คนเอง ตัดสินใจเอง ดูกระทูประกอบ ไมไดซื้อเพราะถามเพ่ือน ไมไดตาม blogger 
จริงจังแตเลือก follow ErkErk คนนี้ดูเป็นธรรมชาติ คนอื่นดูโฆษณา ดูแตไมไดสนใจมาก ดูตาม New 
feed ไมไดตามขนาดนั้น แลวก็ไมไดสนใจคนรีวิวเทาไหร ดูคนทั่วไปๆ วาคนที่มารีวิวพูดถึงวาพูดยังไง
บาง 

13. ไมจําเป็นตองลองเทส ไมตองดมกลิ่น ไมตองเทสเนื้อ 
14. ไมกลัวพนักงานขาย ถามได แลวตัดสินใจเองได เพราะวากลาปฏิเสธ 
15. เคยเห็นโฆษณาใน Light box ปูาย Billboard หมดเลย ยกเวน Smooth E แลวก็

เคยเห็นที่ shelve แตไมสนใจเลย เพราะวาไมสนใจเกี่ยวกับริ้วรอย เลยผานไปเลย ไมไดกังวลเรื่องนี้ 
แตถาสนใจจะสนใจอันใหมๆ ที่ไมเคยเห็นมากอน อยากลองดูอันใหม และการมี Presenter ก็ทําให
ดึงดูดใจ ดูดี ผิวดี แตไมจําเป็นตองเป็นดาราดัง 

16. คิดวาชวยเรื่อง Aging เพราะวาผลิตภัณฑ์สีแดง รูจากคุณสมบัติวาตองชวยเกี่ยวกับ
คนมีอายุ 

17. ไมเคย 
18. L’Oreal เคยใชโฟมลางหนา เพราะไดฟรีมา สีขาวฝาแดง สีแดงฝาแดง สีขาวฝาฟูา 

ไดลองแลว แตไมอยากซื้อตอ เพราะใชแลวไมเห็นผลชัดเจน ไมไดตอบโจทย์ ถามีของใหมมาก็อาจจะ
ลอง Garnier เคยใชลูกกลิ้งใตตา โฟมลางหนา ใชเพราะดูโฆษณาในทีวี Magazine ดูเป็นสินคาใหม 
สนใจเพราะตัว Product อยางเดียว เลิกใชเพราะไมรูสึกวาใตตาหายดํา แตสนใจถาออกนวัตกรรม
ใหมๆ  อีก Pond’s เคยใชโฟมลางอยางเดียว ไมไดสนใจ ไมสนใจครีม เพราะรูสึกวา Pond’s ไมนาจะ
ตอบโจทย์ ไมนาไดผล ดวยภาพลักษณ์ ดูเป็นครีม Mass ราคาไมแพงมาก จะแกไขปัญหาตามโฆษณา
ไดเหรอ แตมีสนใจที่เช็ดเครื่องสําอางบาง Smooth E เคยใชครีมทาแผลเป็น โฟมลางหนา ไมรูจัก
ครีมตัวอื่น Olay เคยใชเมื่อนานมาแลว ก็ดีเหมือนกัน แตก็เฉยๆ 

19. ไมเคยเห็น ใหความรูสึก Premium เนนผูใหญ 30 up ใหผลการดูเรื่องริ้วรอย ผิว
กระจางใส 

20. ครีม 800 บาท Serum 1,000 บาท นาจะซื้อไดที่หางสรรพสินคา ราน Boots 
Watsons 
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21. เกิดคําถามวาชวยไดจริงมั้ย แอบกลัว เพราะเป็นยางพารา จะทาหนาไดเหรอ 
เพราะไมรูคุณประโยชน์ของยางพารากับผิวหนา 

22. ไมคอยสนใจเทาไหร ไม Search ตอ เพราะความรูสึกสวนตัววาไมคุนเคย ถาจะให
สนใจตองมีกระแสจากหลายๆ ทาง 

23. นาจะเป็นหมอผิวหนัง บอกแควาเป็นหมอ มีประวัติบอก จะไดรูวามีตัวตนอยูจริง 
 

หมายเลข 8 ปลายฝน สุนทรลักษณ์ อาย ุ32 ปี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 
รายได้ต่อเดือน 80,000 บาท ภูมิล าเนา กรุงเทพ 

1. ไมมีปัญหาผิว เป็นคนผิวผสม หนามันชวง T-Zone เลยมีแตสิว แกะแลวเป็นรอย 
เลือกวาใชแลวไมแพ เป็นคนแพงาย 

2. ใชครีมกันแดด และครีมลดรอยดางดํา ใชทุกวัน กลางวันไมใชครีม ใชแตครีมกัน
แดด สวนครีมลดรอยดางดําใชตอนกลางคืน 

3. คุณประโยชน์เดียว เพราะตองการแคคุณสมบัติเดียว 
4. Spectraban และ ISIS เห็นมีขายในโรงพยาบาล เป็นเวชสําอาง เลยลองใช สวน

ใหญถาจะบํารุงจะใชมาร์คหนาชวย ไมก็ไปทําสปาเลย เพราะวาซื้อคอร์สไว 
5. หวังวาจะชวยลดรอยดําได หลังจากใชแลวก็รูสึกดี รอยดําจางเร็ว ใชมา 3 เดือนแลว 

สวนครีมกันแดดใชซ้ํามาตลอดตั้งแตอยูมหาลัยจนถึงปัจจุบัน 
6. ไมเปลี่ยนบอย เป็นคนแพงาย เดี๋ยวหนาพัง เคยไปใชครีมที่มีสเตียรอยด์ ทําใหหลังๆ 

แพงาย 
7. 2,000 บาท ถาเกิน 7,000 คงไมเอาเลย 
8. ซื้อที่โรงพยาบาล และรานขายยา เพราะขายที่นั่น แลวก็ตามหาง Big Watsons 

แลวแตเช็ควาที่ไหนถูก ไปบอยมาก ไปเดินดูของไปเรื่อย 
9. ชอบที่ลดราคามาก บางทีไมอยากได แตเห็นลดราคาก็ซื้อ จนของเต็มบานตองหยุด

เดิน ถาเป็นของไมเคยใชตองลดสัก 70% ถึงจะซื้อ ถาเป็นของที่ใชอยูแลว มีลดราคาก็จะซื้อ ทั้งๆ ที่ก็
ยังไมหมดนะ แตพอซื้อไปสักพักก็จะหยุดไปเดิน เพราะวาซื้อมาเยอะเกิน บางทีก็จะเห็น Promotion 
กอน บางทีก็เห็นตอนไปถึงหนารานแลว แตวาหลังๆ ก็เดินนอยลง ตั้งแตมาอยูบาน ออกไปไกล ขี้
เกียจดวย 

10. Internet TV วิทยุบาง บางโอกาส ใช Facebook Line ดูหนังฟังเพลง หรือบางทีก็
ใชหาขอมูลของที่ตองการซื้อ หรือหาดูทุกอยางที่ตองการ เคยเห็นโฆษณาหลากหลายยี่หอ ทั้งครีมที่
ดาราทําเอง ครีมแบรนด์ตามตลาด ครีมเคาน์เตอร์แบรนด์ สนใจบาง แลวแตบางตัว ถาดูนาสนใจ แต
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ถาดู Youtube Line tv แลวชอบมีโฆษณามาค่ัน จะ skip ไมเคยหยุดดูเลย ไมมองวาเป็นอะไร แมวา
จะสะดุดตามากแคไหน 

11. เคยเห็น เคยเลน แตไมเคยไดเลย อยางแบบ Eucerin เลนบอยมาก ใชดี อยากได 
แตถาอันไหนไมรูจัก ไมกลาลองก็ไมเลนนะ กลัว จะเลนแคเกมหรือกิจกรรมกับครีมที่เรารูจัก หรือวา
เคยใชเทานั้น แตเดี๋ยวนี้ก็เลิกเลนแลว เพราะวาไมเคยไดเลย บางทีเห็นบอกวาจะสงตัวทดลองใหก็ไม
เห็นสง 

12. เห็นมีขายในโรงพยาบาลเลยสนใจ แตถาเป็นครีมอ่ืนก็จะอานรีวิวเยอะๆ กอนเสมอ 
กอนไปซื้อ ดูวาคนตอบรับเป็นยังไง ดียังไง แยยังไง มีตาม Blogger บาง เชน Momay Parypie 
เพราะวาแตงหนาสไตล์ดูเป็นธรรมชาติ ดูแลวแตงงาย มีคลิปรีวิวสอน มักจะซื้อเครื่องสําอางตาม 
blogger แตครีมซื้อตามนอยกวาเครื่องสําอาง สนใจ แตดูที่ราคาดวย บางทีก็มีแอบโฆษณาแตราคา
แพง สวนตัวคอนขางเชื่อ เพราะชอบเคาเป็นการสวนตัว แตกับดารารูสึกเฉยๆ ไมมีการทดสอบพิสูจน์
ถึงผลลัพธ์ที่ไดจริง 

13. ไมจําเป็นตองลองกอน ถาคนบอกวาดีมากๆ ก็ซ้ือ ก็ลองซื้อ 
14. ก็ดี ชวยแนะนําสินคาไดดี บางตัวเราก็ไมรูหรอกวาคืออะไร ชวยอะไร 
15. เคยเห็น Smooth E กับ L’Oreal เพราะวาเคยใช ใชแลวเฉยๆ เลยไมไดสนใจ กับ

ไมสนใจครีมลดริ้วรอย เพราะวาเป็นคนไมคอยมีริ้วรอย เคยไปฉีดโบทอกซ์ หมอก็บอกวาริ้วรอยนอย 
ฉีดแลวตาแข็ง ยิ้มแตตาไมยิ้ม แตถาแกกวานี้ก็อาจจะใช ถาเป็นโฆษณา เคยเห็นหมด เห็นแลวรูสึก
เฉยๆ แตโฆษณา Pond’s รูสึกนาลอง ไปอานรีวิวก็ดูนาลอง ยอนวัย แตยังไมเคยลองเพราะเลนเกม 
แลวไมได 

16. คิดวาจะดี ดูโฆษณาใชเป็น Anti Aging ลดริ้วรอย ฟ้ืนฟู พอรู จําสีไดวาเป็นสีแดง 
จํา Presenter ของลอรีอัล กับ Pond’s ได แตอยางอ่ืนจําไมได มักเป็นโฆษณาที่บอกวาอายุ 30 up 
แตยังหนาเด็กอยู เหมาะกับคนมีอายุขึ้นไป แตถาบางคนหนาแกกอนวัยก็ใชได ขึ้นอยูกับปัญหา
ผิวหนา ไมจําเป็นวาตองอายุเทาไหร 

17. เคยใช Smooth E สีขาวทอง เห็นแลวรูสึกดี รูสึกวาแพง แตไมรูสึกวาทําใหเวิร์ค 
ไมไดทําใหเพอร์เฟค ก็เลยไมไดใชตอ กับ L’Oreal แตไมไดซื้อเอง ใชของเพ่ือน ใชแคครั้งสองครั้งเลย
ไมรูวาดีมั้ย พอใชแลวก็ไมไดรูสึกอะไร แลวก็ไมใชครีมที่พอใชปฺุปแลวรูสึกวาหนานิ่มนะ หรือวาแบบ
รูสึกวาหนากระจางใสนะ เลยไมไดซื้อ 

18. เคยใช Pond’s สีชมพู ตอนใชก็หนาขาว เลิกใชหนาดํา Garnier สีเหลืองใชแรกๆ 
หนาขาว ใชไปเรื่อยๆ กัดหนาบาง L’Oreal เคยใช Whitening ใชแลวก็ไมรูสึกอะไรเลย เปลืองเงิน 
ถึงจะออกสินคาใหมมาก็จะไมใชอีก 

19. ไมเคย นาจะเติมน้ํา ชุมชื้น ฟื้นฟูสภาพผิว ขาว เหมาะสําหรับผิวบอบบาง 
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20. ชิ้นละ 700-800 1000 up ดูจากรูปแบบ นาจะ Watsons Boots 
21. โอย ยางพารา เอามาทําไดดวยเหรอ โดนหนาก็นาจะแสบ แตเป็นคนใตก็อยาก

ลองใชภูมิปัญญาชาวบาน กลัว แตถาดีจริงก็ดี จะไดชวยคนใต 
22. หาขอมูลกอน คนจาก Google ตองเจอ Paper แบบทดสอบ ตองเป็นขอมูล

วิชาการ และมีการใชจริงแลวเป็นยังไง มีรีวิว เคาบอกกันวายังไง ใชจริงแลวเป็นยังไง 
23. ขอมูลควรมาจากหมอ จะนาเชื่อถือ เป็นนักวิทยาศาสตร์ บุคคลที่นาเชื่อถือทาง

วิชาการ 
 

หมายเลข 9 จิตสุภา ฤทธาวุฒิ อายุ 29 ปี อาชีพ รับราชการ 
รายได้ต่อเดือน 22,500 บาท ภูมิล าเนา นครสวรรค์ 

1. หนามัน แตดูแหงกรานอยูภายใน ทําใหรูขุมขนกวาง หนาผลิตน้ํามันมาเยอะ บางที
หนาก็เหมือนลอก แตมีน้ํามันเคลือบเต็มเลย เลยคิดวามันคงไมชุมชื้นขางใน สนใจวาสินคามีคุณภาพ
ดีมั้ย ใชแลวหนาไมพัง 

2. ใช Serum ทั้งกลางวันกลางคืน เพราะวาใชอยูตัวเดียว ไมไดใชตัวอ่ืน 
3. แบบไหนก็ได ขอแคใชแลวไดผลก็พอ 
4. Innisfree ของเกาหลี เกิดจากเห็นเคาวาดีเลยลองใช คิดวาผิวตัวเองขาดน้ํา ตัวนี้

โฆษณาวาเติมน้ํา นาจะดี เป็น serum ดวย ก็นาจะดีกับผิวเรา 
5. ก็ดีนะ ใชแลวก็หนารูสึกชุมชื้นขึ้น กระชับขึ้น แตวาจะซื้อซ้ํามั้ยตองรอดูตอนใกลจะ

หมด ถามีอยางอ่ืนนาสนใจก็อาจจะเปลี่ยน 
6. ถาหมดก็เปลี่ยนนะ จะใชทีละอยาง เปลี่ยนเพราะเบื่อ รูสึกเฉยๆ อะ อยากเปลี่ยน

บาง เออ มันคงไมเห็นผลแหละ ไมตอบโจทย์ 
7. 1,000 บาท มากกวา 2,500 จะไมซื้อแลว แพงไป 
8. ซื้อที่หางสรรพสินคา Boots Watsons Supermarket ไปเดือนละ 3 -4 ครั้ง ปกติ

ไมเดินรานพวกนี้ แตถาหาขอมูลแลวสนใจก็จะไปซื้อ หรือบางครั้งไปเดินเลน เดินผาน ดูผลิตภัณฑ์ฆา
เวลา 

9. สนใจที่ลดราคา สวนใหญจะรูที่จุดขายนั่นแหละ อานเองบาง พนักงานบอกบาง 
10. ใช Internet Facebook Google หาขอมูล อานอะไรไปเรื่อย มี TV บาง ตอนเชา 

กับตอนเย็นหลังเลิกงาน ดูขาว ดูละคร เคยเห็นโฆษณาบาง แตไมไดสนใจ บางทีก็เห็นบอยๆ ถามีคน
มาบอกวาดีถึงจะสนใจดู 

11. ปกติไมคอยสนใจไขวควาเทาไรอะ เคยเลนกิจกรรม จะลองกดเขาไป ถางาย ก็เลน 
แตถายุงยากก็ไมเลน กดนิดหนอยก็เสร็จ ไมตองกรอกขอมูลสวนตัวเยอะ เลนลุน เผื่อไดของฟรี ลุนก็
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เลน ถาไมยาก แตก็จะเลนเฉพาะที่รูจัก เคยไดรางวัลบาง เพราะไมเคยใช แตรูจัก เลยอยากไดมาลอง 
แตถาใชอยูแลวก็อยากไดมาใช 

12. พอดีนองเพ่ือนฝากซื้อ แลวบังเอิญเดินเขาไปดูในรานดวย แลวก็อยากไดมั่ง เห็น
นองเคาวาดี แตไมเคยเห็นโฆษณามากอนนะ สวนหนึ่งที่ตัดสินใจซื้อก็เพราะ BA ไมไดศึกษาขอมูล
กอนซื้อดวย แตบางอยางถาไดดูไปกอนก็จะศึกษาจากรีวิวในอินเทอร์เน็ต Search จาก google กอน
แลวเขา Pantip Jeban ดูรวมๆ เสียงสวนใหญวาดีมั้ย ชอบลองเฉพาะที่เคาบอกตอๆ กันวาดี ไม
ติดตาม Blogger 

13. บางอยางก็ไมจําเป็น ถาหาขอมูลมาแลวบอกกันวาดี ก็ไปซื้อไดเลย แตบางอยางถา
ราคาสูงก็อยากไปลองกอน กลัวซื้อมาแลวไมชอบ ไมไดใช ถาของราคาแพงไมมีตัวทดลองก็ตองถาม
เพ่ือน ถามคนรูจัก หาขอมูลใหแนใจกอน อาจจะตองใชเวลาสักพัก 

14. รูสึกเฉยๆ ที่ซื้อสวนใหญก็เพราะ BA พนักงานขายเชียร์ขาย ยิ่งถาบอกวาซื้อแลวมี
สวนลด มีโปรโมชั่นจะยิ่งสนใจ แตไมคอยไดถาม พนักงานจะแนะนําใหฟังเอง ก็ฟังแลวก็ตัดสินใจซื้อ
ไมซื้อ 

15. เคยเห็นทุกตัว เห็นทั้งผลิตภัณฑ์จริง และเห็นโฆษณา เห็นในทีวีชองทั่วไป ไมเคย
เห็นใน Youtube และ line tv เพราะไมคอยไดดู สวน Youtube ถาเห็นก็กดขาม เห็นแลวรูสึกเฉยๆ 
ไมสนใจโฆษณาเทาไหร คิดวามันปลอม แบบโฆษณาเวอร์ โดยสวนตัวไมคอยเชื่อ คิดวาตัวเองก็มี
โอกาสที่จะไดใชผลิตภัณฑ์กลุมนี้ แตสัก 30 นาจะไดใช ชวงนี้ก็เริ่มคิดละ กําลังหา ราคาประมาณ 
2,000 ก็ยอม ตอนนี้สนใจ Biotherm Plangton Essence อะ อยากใช เพราะพ่ีที่ทํางานใช แลวคน
ทักวาหนาดีขึ้น ดูผองข้ึน ริ้วรอยเหมือนจางลงอะ แตมโนเปลา ไมรู สนใจเพราะดูแบรนด์มันนาเชื่อถือ
ดีอะ ราคาแพงดี เลยคิดวานาจะดี ความนาเชื่อถือของแบรนด์ตัดสินจากพวกของนอก ราคาแพงๆ แต
แบรนด์ที่ใหดูมันเป็นแบรนด์ตลาดทั่วไปอะ 

16. รูวาเป็นผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับคนแก ริ้วรอย คิดวาเหมาะกับคนอายุ 30 up 
17. ไมเคย 
18. เคยใชครีมกันแดดของ L’Oreal แตใชของแม เคยใช Toner ของ Garnier ตอน

นั้นนาจะอานเจอใน Pantip อยากใช Toner ก็เลยไป Search ดูสําหรับคนเป็นสิว 
19. ไมเคย คิดวาเป็นผลิตภัณฑ์ที่ใหความชุมชื้น ความออนวัย ดูจากสีภาพ 
20. ชิ้นละ 700-800 บาท ดูจากแพคเกจ นาจะซื้อตามรานขายเครื่องสําอาง ผลิตภัณฑ์

บํารุงผิว รานเพื่อความงามทั่วไป 
21. ไมรูจัก ไมกลาใช มันใหมเกิน 
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22. จะกลาใช จะสนใจก็ตอเมื่อ ถาเริ่มเห็นเคาใชกัน เริ่มโดงดังเป็นที่รูจัก ถึงจะเริ่มกลา 
ถาเห็นโฆษณาจะเริ่มนาเชื่อถือ แตยังไมซื้อ แลวจะลองถามคนใกลตัว ถาไมรูจักก็จะ Search ใน 
internet แลวถึงจะไปลองสินคาหนาราน แลวตัดสินใจซื้อ 

23. สวนใหญจะเชื่อถือเรื่อง คุณภาพ งานวิจัยมากกวา 
 

หมายเลข 10 มยุเรศ เนาค าแพง อายุ 34 ปี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 
รายได้ต่อเดือน 75,000 บาท ภูมิล าเนา บึงกาฬ 

1. ใชครีมเพราะหนาแหงหลังลางหนา รูสึกหนากราน แตวาปกติเป็นคนผิวมัน หวังผล
ใหหนานุม ไมใหกราน ไมไดหวังผลอยางอ่ืน เพราะวาใชยี่หอไหนก็เหมือนเดิม ไมใหเหี่ยว ผิวกราน
แลวเวลายิ้มแลวจะหยาบกราน ไมกังวลเรื่องริ้วรอย เพราะวามีแตไมเยอะ แตเวลายิ้มก็ไมไดเยอะ ไม
ถึงขั้นวาตองใช แคอยากใหผิวชุมชื้น ยืดหยุน ถาเป็นยี่หอที่เคยใชจะเนนที่ผลลัพธ์ แตถาไมเคยใชจะ
เนนเรื่องการแพ 

2. ใช Serum Night Cream และ Eye Cream ใชทุกวัน ใชแยกกันตามคุณสมบัติ 
3. ชอบใชครีมที่หนึ่งตัวมีหลายประโยชน์ ไมเลือกใชหลายๆ กระปุกรวมกัน เพราะไม

ตองหลายขั้นตอน ชอบอะไรงายๆ ไมตองมาทาอะไรเยอะๆ ไมชอบใหหนาเหนอะ ทาอันเดียว 
4. Olay และ Eucerin ไปหาครีม ไปเดินดูเจอ PC บอกวา คุณภาพเทียบเทากับเวช

สําอางเหมือนวิชชี่ ลาโรช แตราคาถูกกวาก็เลยใช 
5. ใช Olay ใชแลวซึมดี ไมเหนียวเหนอะ 
6. ใชตัวไหนก็ตัวนั้น ไมเปลี่ยนครีม เพราะที่ผานมา ใชตัวไหนก็เหมือนเดิม ยกเวนมี

สินคาใหลองตามหาง มีรายการพิเศษถึงจะเปลี่ยนใจ หรือวาเขาเอาเนื้อครีมมาใหลอง บอกคุณสมบัติ
เรา ก็อาจจะสนใจ ลองใช 

7. ปกติซื้อประมาณ 500-700 บาท ไมเกิน 1000 บาท แตถาชวงมีเงินจะซื้อ Eucerin 
สีเขียว สําหรับคนเป็นสิว 

8. ไป Boots Watsons เดินเดือนละประมาณ 2 ครั้ง ไปเดินเลนๆ ถาผานไปซื้อของใน
หางจะแวะด ู

9. ถาครีมตัวไหนที่ใชอยูลดราคาก็จะซื้อ ถาลด 10% ก็ซื้อแลว ขอแคไดลดราคา ถาไม
ลด ไมหมด ก็ไมซื้อ แตถาเป็นของใหมที่ไมเคยใช สนใจอยากลอง ตอง 1 แถม 1 ถึงจะซื้อ สวนมาก 
ถาราคาปกติขอใหมีของแถม หมอน กระเปา นาจูงใจ ก็จะซื้อเลย 

10. ใชมือถือ Search ขอมูล ใช Facebook ถา Youtube ก็มีบาง ใชดูละครยอนหลัง 
เวลา ไมคอยเห็นโฆษณาบํารุงผิวหนา ชอบเสื้อผา เลยไมคอยไดดูผลิตภัณฑ์เสริมความงาม ไมสนใจ
โฆษณาใน Youtube 
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11. เคยเห็นกิจกรรมลุนรางวัล แตไมเคยเขาไปดู เพราะวาไมไดสนใจ 
12. เกิดจากตัวเอง บางทีดูนิตยสารแลวก็ไปเสิร์ชตอ ถามี QR code ลงไว สนใจก็จะ 

add line ไป แลวก็ Search Google วาเป็นผลิตภัณฑ์อะไร มักจะ Search ชื่อผลิตภัณฑ์ ไมเจาะจง
เว็บไซต์ อะไรที่โชว์ขึ้นมาก็กดเขาไปดู 

13. ไมจําเป็นตองลอง เพราะวาตองใชเวลา 2 วันกวาจะเห็นผล สวนใหญถาลองจะลอง
กับทองแขน 

14. ชอบถามหา Tester ถามรายการ Promotion ชวงนี้มีอะไรมั้ย ถาแนะนํามาสนใจ
ก็จะซื้อ ถามทุกอยาง สวนผสม ชอบปรึกษา ไมคอยเชื่อหรอก เพราะอานฉลากเอง 

15. เคยเห็นผลิตภัณฑ์ของจริงของ Smooth E Gold L’Oreal Pond’s และ Olay แต
ไมเคยเห็น Garnier สวนโฆษณาเคยเห็น Pond’s กับ L’Oreal เห็นแตไมสนใจ เพราะวาตัวเองไมได
เนนริ้วรอย แตถาทําใหหนานุมก็โอเค เคยคิดวาในอนาคตคงจะไดใช เพราะ Moisture อยางเดียวคง
ไมอยู จะใชเมื่อมีริ้วรอยมากๆ 

16. ชวยเรื่อง Aging เพราะเป็นสีแดง คิดวาเหมาะกับคน 40 up เนนวามีริ้วรอยแลวใช 
ไมเนนปูองกัน 

17. ใช Olay อยู เป็น Night Cream ใชแลวซึมดี ไมเหนียวเหนอะ ถายังไมเจอตัวอ่ืนที่
ถูกใจกวาก็จะซื้อซ้ําไปเรื่อยๆ 

18. เคยใช L’Oreal สีฟูาขาว สูตรธรรมดา เป็น serum กับ Night Cream ใชแลวรูสึก
เฉยๆ ใชแลวไมคอยซึม ใชแลวรูสึกหนาเหมือนความชุมชื้นยังไมถึง ก็เลยเปลี่ยนไปใช Olay ถา 
L’Oreal ออกผลิตภัณฑ์ใหมก็จะยังไมสนใจ ยกเวนมีรายการลดราคา เอา Tester มาลองเลยที่บาน 
ลองกับหนาเลย ถาดีจริง ถึงจะเปลี่ยนใจไปใช เคยใช Garnier แตใชแลวหนาลอก เป็นขุย ก็เลยไมใช
อีกเลย ถึงออกผลิตภัณฑ์ใหมก็ไมใชเลย ถึงมี Tester ก็จะไมลองอีก เคยใช Pond’s แบบซอง สีขาว
ชมพู เกิดจากตอนไปเท่ียวแลวไมไดเอาครีมไป แตใชแลวแหง ทาแลวซึม ไมเหนอะ ถา Pond’s ออก
ใหมก็ไมใชอีก เคยใช Smooth E สีเขียว เคยใชพักนึง ตอนนั้นมีปัญหาเรื่องรอยแผลเป็น ใชควบคุม
กับครีมของเรา ใชแลวเฉยๆ ใชประมาณ 2 หลอดก็ไมไดใชอีก 

19. ไมเคยเห็น นาจะไดผลเรื่อง Moisturizer เนนเรื่องการเพ่ิมน้ํา เติมน้ําใหกับผิว ดู
จากสี 

20. คิดวานาจะประมาน 700-800 บาท/ครีม ถาเซรั่ม 1200 บาท นาจะซื้อไดที่ราน
ตามหาง Boots Watsons 

21. ไมรูอะ เฉยๆ แปลกๆ ดี ไมนาจะมีตัวนี้ แปลกดี กลัว เพราะยางพารา ไมคิดวา
ยางพาราจะมีคุณสมบัติเกี่ยวกับผิวของเรา 
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22. ถาสนใจจะไป Search ขอมูล แตถาไมสนใจจะไมอะไรเลย ถาเห็นในนิตยสารบอก
ขอมูล จะไป Search ตองเจอขอมูล พวกขอมูลจากผูใชจริง 

23. ถามีบทความขอมูลวิชาการ ตองบอกวามีการรับรองจากหนวยงานวิชาการ จะ
มั่นใจตองเป็นแพทย์ดานผิวหนัง เชน แพทย์ผูเชี่ยวชาญดานผิวหนังยืนยัน ทดสอบแลวโดยคนกี่คน 
ใหผลอยางนั้นจรงิๆ ทําใหมั่นใจมากขึ้น 

 
หมายเลข 11 จุฬาลักษณ์ มีเปิ้น อายุ 35 ปี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 
รายได้ต่อเดือน 25,000 บาท ภูมิล าเนา กรุงเทพ 

1. มีปัญหาผิวอยางเดียวคือ ริ้วรอย ไมคอยมีปัญหาอ่ืน ไมคอยมีสิว นอกจาก
ประจําเดือนมา แลวก็อยากหนาขาว รูสึกหนาไม fresh อยากหนาใส อยากใหผิวชุมชื้นเพราะเป็นคน
นอนดึก สนใจเรื่องไมแพกอน แลวคอยดูวาใชดีจริงมั้ย 

2. ใชเจลครีม ใชทุกวัน ตอนเชาจะใชคูกับครีมกันแดด ตอนกลางคืนไมคอยไดทา สวน
ใหญใชตอนเชาเพราะตองแตงหนาเลยตองทาครีม 

3. หลายคุณประโยชน์ก็ดี จะไดทาทีเดียว ไมตองทาหลายอยาง เสียเวลา ขี้เกียจดวย 
4. Smooto ทดลองมาหลายสูตร แตมาจบดวยตัวนี้ เคยใชโรจูคิสกอนหนา แตไปซื้อที่

โลตัสแลวของหมด เลยหาซื้อชั่วคราวกอนที่ 7-11 
5. ไมไดคาดหวังอะไรเลย เพราะอยากไดครีมมาทาหนาแกขัดไปกอน แตพอไดใชแลวก็

รูสึกดี รูสึกวาหนาใสขึ้น แตงหนาแลวติดทนดี ก็เลยซื้อซ้ํามาเรื่อยๆ ซองเล็กดวยแหละ แปปเดียวก็
หมดแลว 

6. เป็นคนเปลี่ยนบอย เปลี่ยนไปเรื่อยๆ ไมไดอยากใชนานๆ ถารูสึกวาใชแลวไมดี หรือ
ถามีคนทักวาหนาหมอง หนาไมดี จะหยุดแลวเปลี่ยนเลย 

7. 400-500 บาทตอชิ้นตอเดือน จริงๆ แลวราคาก็มีผลตอการตัดสินใจซื้อ แตถาดีจริง 
ใชไดนาน ใชแคนิดเดียวถึงจะแพงก็ซื้อเชน 1,000 บาทใชไดนาน 3 เดือน แตถาแพงมากๆ เกิน 
2,000 บาทก็ไมซื้อแลว 

8. ซื้อจาก Lotus บอยสุด ไปเดือนละ 1 ครั้ง เพราะมี shop แลวจะไดซื้อของอยางอ่ืน
ดวย เนนความสะดวกเป็นหลัก มีเขา Boots Watsons บาง แตถา 7-11 เขาทุกวัน เลยจะเห็นสินคา
บอยๆ แตบางอยางก็ไมมีขายใน 7-11 

9. สนใจลดราคา หรือซื้อขนาดใหญแถมขนาดเล็ก ทําใหหารเฉลี่ยแลวเหมือนไมแพง 
ไมคอยหวังสวนลดเทาไหร เพราะไมคอยมี ลดแค 20-30% ก็พอใจแลว สวนใหญจะรูที่จุดจําหนาย
สินคา เพราะวาปกติไมคอยไดสนใจโปรโมชั่นที่เห็นจากที่อ่ืน เพราะเห็นแลวก็ไมมีเวลาไป กวาจะไป
อีกทีก็หมดโปรแลว 
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10. ใช Internet มากที่สุด สวนใหญใช Google ในการหาขอมูล รองลงมาก็ TV ดูขาว
ชวงเชาและชวงดึก เห็นโฆษณาใน TV คั่นระหวางขาว ปูายโฆษณา Billboard แตไมคอยไดดู 
Youtube เพราะวาชอบดู Series เกาหลี แตไมมีใน Youtube ถามี Ad ก็จะ skip ไมไดสนใจ ไมเคย
กดดู รูสึกนารําคาญ 

11. ไมคอยเห็น ครีมไมเคยเลนเพราะไมเคยเจอ เคยเห็นแตที่พัก เลนบางนานๆ ที แต
เห็นคนแชร์บอย เลนไปงั้น ไมไดคาดหวังอะไร บางทีมีใหถายรูปก็ถายไป 

12. ตัวเอง สวนใหญก็หาเอง แตถาใครบอกวาดี ก็อาจมีบางที่ลองดู เชน เพ่ือนๆ นองๆ 
แนะนํา แลวก็หาจาก Google พิมพ์ชื่อสินคา แตสวนใหญหาจากเว็บเกาหลี เชน Skinfood เป็นคน
ไมตาม Blogger ไมอานกระทู รีวิว ไมคอยหาขอมูล รูสึกวาครีมทาหนาไมจําเป็นตองมีความรู ถาเป็น
อาหารเสริมถึงจะหาขอมูล สวนใหญจะสนใจโฆษณาใน TV กอน พวกคุณประโยชน์ แลวก็จะรูสึก
อยากลอง อยากไปซื้อ หรือถาบางทีเห็นเพื่อนหนาดีขึ้น ก็อยากรูวาเขาใชอะไร อยากลองใชบาง 

13. ไมจําเป็นตองมี Tester หนา Shelve ไมจําเป็นตองลอง แตถามีจะยิ่งเพ่ิมความ
มั่นใจ ทําใหตัดสินใจงายขึ้น แตยังไงเราก็มีการหาขอมูลไปอยูแลว พวกขอมูลเบื้องตน อีกอยางคือไม
เคยไดลอง อยากเปลี่ยนก็ซ้ือเลย 

14. ครีมพวกนี้มักมีพนักงานเขามาหา มาแนะนําสินคา ชอบใหแนะนํา ดี ชอบใหเอา 
Tester มาใหลอง 

15. เคยเห็นโฆษณา Pond’s แตจํา Presenter ไมได สวน Garnier จําแอฟได และ 
L’Oreal จําชมพูได สินคาเคยเห็นใน Lotus ก็นาสนใจดี แตวายังไมไดอยากลองตัวอ่ืน เคยใชแต 
Pond’s เพราะวาชอบตัวที่ใชอยูแลว ยังไมไดอยากเปลี่ยน ยังไมเจอคนรอบขางใชดวยมั้ง เลยเฉยๆ 
อยู 

16. ชวยเรื่องริ้วรอย นาจะอายุสัก 30 ปี ดูจาก Presenter 
17. เคย เคยใช Pond’s ทาครีมแลวแปูงไมเขาเนื้อ แปูงไมซึม เลยใหแมไป ตอนนั้นซื้อ

เพราะเห็นโฆษณาออกมาใหมเลยลองใชดู 
18. เคยใช L’Oreal รุน White Perfect แรกๆ ก็วาดี เนื้อเนียน ติดหนา ซึมดี แตนาน

ไปรูสึกเฉยๆ หนาไมเห็นขาวเลย เคยใช Pond’s แตนานมาแลว ใชแลวรูสึกคล้ําลง เลยเลิกใช เคยใช 
Smooth E หลอดสีเขียว เคยใชทากอนนอน แรกๆ ก็ดี ซึมดี หนาเนียน หลอดที่ 2 เริ่มหนามัน แต
ไมไดแอนตี้นะ 

19. ไมเคยเห็น นาจะชวยในเรื่องของริ้วรอย ยกกระชับ เรียบเนียน ดูจากรูปลักษณ์ 
20. เกือบ 1,000 บาทตอชิ้น ดูเหมือนของ Import เป็นของอะไร ถาเป็นของไทยนาจะ

ราคาประมาณ 700-800 บาทตอชิ้น 
21. จะกลาใชมั้ยเนี่ย ไมกลาใช เหมือนกาว หนาจะ burn มั้ย เพราะเป็นยาง 
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22. ถามีคนมาบอกวาดี ถึงจะสนใจแลวจะไปหาขอมูลจาก Google แตก็กลัววาจะเป็น
หนามามั้ย ตองหาขอมูลสักพัก เพราะวาเป็นคนแพงาย ถาไมแพงก็อาจจะกลาลอง สักประมาณ 500-
600 บาท หรือจะตัดสินใจงายขึ้นถามีคนรูจักแนะนําเพราะเคยใช อาจจะโอเค 

23. ที่ไหนก็ได แตขอใหมีใบรับรองวิจัยจากสถาบันที่นาเชื่อถือ บอกถึงผลลัพธ์ของผู
ทดสอบ 

 
หมายเลขท่ี 12 ธนาภา อยู่อินทร์ อายุ 28 ปี อาชีพ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
รายได้ต่อเดือน 15,000 บาท ภูมิล าเนา กรุงเทพ 

1. ริ้วรอย รูขุมขนกวาง รอยสิว อยากใหผิวสุขภาพดี ชุมชื่น เตงตึง ดูใสแตไมขาว  แต
ใชแลวตองไมแพ ไมเป็นสิว บางตัวใชแลวสิวขึ้น ถึงจะใหผลดีก็ไมเอาเหมือนกัน 

2. Essence Serum Day Cream และ Lotion ใชทุกวัน ใชผลิตภัณฑ์แยกกันระหวาง
กลางวันและกลางคืน เพราะวาแตละตัวเหมาะกับแตละเวลา เชน BHA ตองใชกลางคืน หรือตองใช
ตัวที่ชุมชื้นมากกวากลางวัน ถากลางวันทาแบบชุมชื้นมากหนาจะเหนอะ มัน 

3. ชอบครีมท่ีใหผลแค 1 คุณสมบัติ เพราะแตละตัวตองเฉพาะเจาะจง ถาใหมากกวา 1 
คุณสมบัติ อาจจะไมมีคุณสมบัติใดโดดเดน 

4. Biotherm Sulwhasoo Paula’s Choice และ Hada Labo เกิดจากมีคนแนะนํา 
และเห็นวาเพ่ือนผิวดีขึ้น ใส เห็นความเปลี่ยนแปลง เลยสนใจ ถามถึงผลิตภัณฑ์ที่ใชอยูวาใชอะไร 

5. คาดหวังวานาจะดี เพราะวาเพ่ือนใชดี แลวก็แนะนํามาวาดี หลังจากใชแลวผิวหนาดี 
หนากระชับ รอยสิว จุดดางดําลดลง ซื้อซํ้าใชมาเรื่อยๆ 

6. ไมเปลี่ยนบอย ถาใชตัวไหนดีก็จะใชไปเรื่อยๆ แตก็สนใจผลิตภัณฑ์ใหมๆ อยูตลอด 
จากการสังเกตคนรอบตัว ซึ่งมักจะเป็นคนใกลชิดวาทําไมเปลี่ยนไป ทําไมหนาดีขึ้น ถาเคาแนะนํา
มาแลวก็เอาไปหาขอมูลเพิ่ม ถานาสนใจ ก็จะลองซื้อมาใช 

7. 500-2000 บาทตอชิ้น ถามากกวา 2500 บาทจะไมซื้อ แตขึ้นอยูกับปริมาณ แลวก็
ไมซื้อผลิตภัณฑ์ทั้งชุด มักจะซื้อชิ้นเดียวเทาท่ีตัวเองสนใจ 

8. เดิน Boots Watsons สาขาเยอะ Product ใหเลือกเยอะ ราคากลางๆ จายได มี 
Promotion ดึงดูด เชน 1 แถม 1 ลด 50% ไปเดินแบบไมซื้อก็บอย เพราะอยากรูวามีอะไรใหม 

9. ถาเป็นสินคาใหม ตองมี Promotion ลดราคา 30% จึงจะตัดสินใจซื้อ สวนใหญเห็น 
Promotion ลดราคาใน Facebook บอยกวาเห็นที่จุดจําหนายสินคา โดยเฉพาะที่สั่งซื้อ Online ได 
บางทีไมไดไปหนารานก็สั่งซื้อเอา 

10. ใช Internet เป็นหลัก ก็มี FB Twitter ที่ใชเป็นประจํา มี IG Youtube บาง เคย
เห็นแตไมไดสนใจ เพราะวามีครีมที่ใชอยูแลว แตถาไดเห็นอีกก็จะจําได 
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11. เคยเห็น แลวก็เคยเลนกิจกรรมใน Facebook เลนทั้งแบรนด์ที่อยากได และแบ
รนด์ที่ใชอยูแลว สนใจอยากได ไดมาแลวก็ใชทุกอัน 

12. จากตัวเองสนใจวาคนอ่ืนใชอะไรกัน ทําไมหนาดีขึ้น สวนใหญเป็นคนใกลตัว เพ่ือน 
ถาถามแลวเพ่ือนแนะนํามาก็คอนขางเชื่อ เพราะเพ่ือนใชแลว ดูเป็นคําแนะนําท่ีจริงใจ ไมไดคาโฆษณา 
แตก็จะตองคนหาดวย Search Google กอนซื้อจริงดวย เลือกอานเฉพาะ Jeban Pantip ที่เป็นรีวิว 
เลือกเชื่อคนทั่วไปที่ไมรูจักมากกวา ไมจําเป็นตองรูจักเขา เพราะเชื่อวาจะไมใชโฆษณา ก็มีติดตาม 
Blogger บาง อยาง Cinnamongal PupaeSosweet Momay Krirarista ตามเพราะลักษณะการ
รีวิวดูไมเวอร์ ดูทั่วไป และติดตามมานาน มีขอมูลในการรีวิว จริงใจ เลือกเชื่อ Blogger ที่วิเคราะห์
สวนประกอบของผลิตภัณฑ์มากกวาแคมาบอกวาดี แตถายังพอใจครีมที่ใชอยู ถึงจะเห็นผลิตภัณฑ์
ใหมๆ  ก็จะไมไดสนใจ จะสนใจก็ตอเมื่อครีมท่ีใชอยูไมใหผลที่พอใจแลว 

13. ตองไดลองสินคากอนถึงจะซื้อสินคา ถาลองกับหนาไดจะดีกวา ถาแคดมกลิ่น ดูเนื้อ 
อาจจะซื้อหรือไมซื้อก็ได ไมมีใหลองก็ไมลอง ไมซื้อ แตจะไมถามพนักงาน ก็ผานไป ยกเวนว าดีจริงๆ 
อานมาแลว หาขอมูลมาเยอะ ก็จะซื้อ สวนใหญถาราคาแพงจะซ้ือไซส์เล็กมาลองกอน 

14. รูสึกวาพนักงานขายชอบเชียร์สินคา ก็เลยไมคอยเรียก กลัวจะมาตามจี้ใหซื้อ แต
เคยเรียกบาง ถามถึงคุณสมบัติ 

15. เคยเห็น Garnier สีแดง จําแอฟได L’Oreal สีแดง เคยเห็นชมพูกับแอนทอง
ประสม เห็นโฆษณาแตไมไดสนใจ ไมคอยเชื่อ เพราะดูเวอร์ แตก็สนใจบาง แตไมไดสนใจมากในตอนนี้
เพราะมีครีมท่ีใชอยู และดีอยูแลว ไมไดอยากเปลี่ยน เห็นโฆษณาทาง TV บอยสุด รองลงมาก็โฆษณา
ใน MRT 

16. ชวยเรื่องริ้วรอย คิดวาเหมาะกับคนอายุตั้งแต 30 ปีขึ้นไป 
17. ไมเคย 
18. เคยใช L’Oreal รุน Youth Code ซื้อเพราะครีมหมด เห็นที่รานวาลดราคา อยาก

หาครีมใหมเลยลองถามเพ่ือน เพ่ือนแนะนําวาขายดี เลยลอง Search ขอมูล อานรีวิว เห็นคนบอกวา
ดีก็เลยซื้อ เคยใช Garnier สีเหลือง เคยใชเมื่อนานมากแลว ใชแลวรูสึกเฉยๆ ไมเห็นผล และไมคิดจะ
กลับไปใชอีก เคยใช Pond’s สีชมพู ใชแลวแพ ถาออกสินคาใหมก็ไมสนใจ เคยใช Smooth E สีเขียว 
เป็นวิตามินอีลดรอย ดูเหมาะกับผิวแพงาย ไมสังเคราะห์ เป็นวิตามิน E อยางเดียว ใชแลวหนามัน แต
ถาไมรูวาจะใชอะไรจะกลับไปใช และถามีสินคาใหมออกมาอาจจะสนใจ หรือไมสนใจก็ไดขึ้นอยูกับ
คุณสมบัติ และความสนใจหาผลิตภัณฑ์ในขณะนั้น เคยใช Olay แตเคยใชเมื่อนานมากแลว ตอนนั้นดู
โฆษณาใน TV บอกวาเป็น Total Effect เลยอยากลอง แตวาใชแลวก็เฉยๆ ไมเห็นรูสึกดีขึ้น เลยเลิก
ใช 



165 
 

 

165 

19. ดูแพง ดูแก เหมาะกับคนอายุ 40-50 ปี ดูเขาถึงยาก ดูเวอร์วังเกิน ไมรูวาชวยเรื่อง
อะไร นาจะเป็นเรื่องความชุมชื้น 

20. 2,000 บาทตอชิ้น รูสึกเหมือนครีมที่ขายตาม Mobile Counter ที่มีคนมายืนถือ
ครีมใหลองในหาง 

21. แปลก นากลัว ไมกลาใชกับหนา ตองหาขอมูลเพิ่ม 
22. ตองเจอรีวิวเยอะๆ Blogger ที่นาเชื่อถือ ที่ตามอยูถึงจะสนใจ กลาลอง อยากเห็น

โฆษณา ถาไมมีก็ดูไมเป็นที่รูจัก อยากเห็นในสื่ออ่ืนๆ แตไมจําเป็นตองมี Presenter แตถามีก็จะทําให
รูจักมากขึ้น 

23. ตองรีวิวโดยคนที่นาเชื่อถือ เชน Blogger ที่วิเคราะห์สวนประกอบ หรือหมอที่
วิเคราะห์สวนผสม บอกวาเป็นใคร มีประวัติบอก หรือบทความวิชาการโดยหมอหรือนักวิจัย 

 
หมายเลขท่ี 13 มยุรฉัตร แก้วสมชาติ อายุ 40 ปี อาชีพ พนักงานบริษัท 
รายได้ต่อเดือน 15,000 บาท ภูมิล าเนา กรุงเทพ 

1. มีปัญหาผิวตามอายุที่เพ่ิมมากข้ึน ปัญหาที่กังวลคือ ริ้วรอยและจุดดางดํา สนใจเรื่อง
การใชแลวเห็นผลมากกวาเรื่องแพ เพราะวาไมคอยแพ 

2. ใช Serum กับกันแดด ใชผลิตภัณฑ์เดียวกันทั้งเชาและกอนนอน ขี้เกียจใชหลายตัว 
3. ชอบแบบ Multifunction ไมชอบใชหลายตัว ไมมีเวลา 
4. Sulwhasoo คนในครอบครัวแนะนํา บอกวาดี เอามาใหทดลองใช ใชแลวดีก็เลยซื้อ 
5. ไมไดคิดวาจะไมดี เพราะเชื่อวาดีแนๆ ตามท่ีคนในครอบครัวบอก แตหลังจากใชรูสึก

ประทับใจในผลลัพธ์ รูสึกวาหนาดีขึ้น กระชับขึ้น ริ้วรอยบนใบหนาที่กังวลดูจางลง เห็นถึงความ
เปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น ก็เลยพอใจ 

6. ไมเปลี่ยนบอย จะเปลี่ยนเมื่อไมพึงพอใจในผลิตภัณฑ์เดิมที่เคยใช เชน เคยใช 
Pond’s แตใชแลวหนามัน หรือบางครั้งก็ยังพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ที่ใชอยู แตก็มีความสนใจผลิตภัณฑ์
ใหมๆ  ที่คนใกลตัวแนะนํา เพราะตองการผลลัพธ์ที่ดีกวา 

7. ต่ํากวา 200 บาท และไมเกิน 300 บาทตอชิ้นตอเดือน ถาแพงกวานี้จะซื้อขนาด
ทดลองมาใชแทน 

8. ซื้อที่ Tesco Lotus ไปเฉพาะตอนที่ตองการซื้อสินคาเทานั้น ไมมีเวลา ไปซื้อพรอม
กับซื้อของอยางอ่ืนเขาบาน เลือกไปเพราะมีของใหเลือกเยอะ สะดวก ไปเดือนละครั้ง 

9. ใหความสนใจเรื่องลดราคามากที่สุด ถาลดตั้งแต 30% จะทําใหตัดสินใจซื้อไดทันที 
แตไมซื้อมากขึ้น เพราะใชเดือนตอเดือน สวนใหญจะเห็นโปรโมชั่นที่จุดขายเลย 
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10. ใช Internet มากที่สุด รองลงมาก็ TV ชอง One ดูละคร และรายการวาไรตื้ทั่วไป 
สวนใหญจะเห็นโฆษณาค่ันชวงละคร หรือรายการ เห็นแลวก็รูสึกสนใจ อยากลอง เพราะดูสวยดี เห็น 
Presenter ก็สนใจ 

11. เคยเห็นกิจกรรมรวมสนุก รับของรางวัลแตไมเคยเลน เพราะเคยเห็นในชวงเวลา
งาน ไมมีเวลาเลน กลับมาบานก็ลืมแลว 

12. คนในครอบครัวแนะนําใหใช ใหลอง ใชแลวดี ถาคนขอมูลจะ Search Google แต
ไมไดเจาะจงวาเว็บใด หรือใหความสําคัญกับเว็บใดเป็นพิเศษ 

13. ถาเลือกได อยากทดลองใชสินคากอน แตถาหากเป็นคนในครอบครัวแนะนํา ไม
จําเป็นตองทดลองสินคากอน เพราะเชื่อ แตถาบางอยางดูโฆษณาแลวสนใจมากๆ ก็จะไปซื้อเลย ไม
จําเป็นตองลอง 

14. รูสึกเฉยๆ แตมาแนะนําก็ดี จะไดรูวาควรจะซื้อตัวไหน เพราะบางทีก็เลือกไมถูก มี
หลายตัวหลายแบบใหเลือก 

15. เคยเห็น Garnier สีแดง สนใจคุณสมบัติ แลวก็เคยเห็น Smooth E Gold จริงๆ 
รูสึกสนใจมากกวา Garnier เพราะชอบสีทอง รูสึกวาทองคําดีกับผิวหนา แตดวยกําลังซื้อทําใหสนใจ
ซื้อ Garnier มากกวา 

16. รูวาผลิตภัณฑ์กลุมนี้มีความคลายคลึงกัน เป็นผลิตภัณฑ์สําหรับผิวหนาเพ่ือลดเลือน
ริ้วรอย แต Garnier จําโฆษณาไดวาเป็นผลิตภัณฑ์สําหรับคนที่อายุ 30 ปีขึ้นไป เคยเห็นโฆษณาใน 
Facebook 

17. เคยซื้อ Garnier สีแดงใชแลวพบวาใหผลดีกวาที่คาดไว แตเปลี่ยนมาใชผลิตภัณฑ์ที่
ใชในปัจจุบันเนื่องจากไดทดลองใชแลวไดผลดีกวา ทําใหไมกลับไปซื้อซ้ํา 

18. ไมเคยใช L’Oreal เพราะราคาสูง แตสนใจผลิตภัณฑ์ที่แอนทองประสมเป็น 
Presenter ไมเคยใช Smooth E เพราะมองวาเป็นผลิตภัณฑ์สําหรับคนเป็นสิว เลือกใชไมถูก และไม
รูวาดีหรือไมด ีเคยใช Pond’s แตเคยใชเมื่อนานมากมาแลว ตอนที่ตัดสินใจซื้อเพราะดูโฆษณา แตใช
แลวผิวมัน ไมไดผลตามท่ีตองการ และถามีผลิตภัณฑ์ใหมออกมาก็ไมอยากใชอีก เคยใช Olay รูสึกวา
ดี แตก็ไมไดประทับใจมาก พอมีคนแนะนําอยางอ่ืนก็เลยลองใชอยางอ่ืนแทน ไมไดซื้อซ้ํา 

19. ไมเคยเห็น แตนาจะใหประโยชน์เรื่องริ้วรอย จุดดางดํา ความชุมชื่น ดูจากภาพน้ํา 
20. มากกวา 1,000 บาท ดูเป็นเคาน์เตอร์แบรนด์ 
21. ไมเชื่อวามาจากยางพาราจริงๆ เพราะไมเคยเห็นขั้นตอนการสกัด กลัววาจะไมใช

ยางพารา มีคําถามวายางพาราจะทําไดเหรอ อยากรูขั้นตอนการทํา และจะศึกษารายละเอียดใน 
Internet 
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22. จะสนใจถาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์นาสนใจ ตรงกับที่หาอยู แตตองมีคนแนะนําให
ใชจึงจะใช แตไมจําเป็นตองมี Presenter สินคา 

23. เชื่อรายละเอียดขอมูลที่ไดมาจากหมอ ไมจําเป็นตองเป็นหมอที่รูจัก แตตองมีตัวตน 
เพราะคิดวาหมอนาจะวิเคราะห์ไดดีกวา มากกวา แตนักวิชาการนาจะทราบแคสวนหนึ่ง 

 
หมายเลข 14 ชุติมณฑน์ เช้าเจริญ อายุ 31 ปี อาชีพ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
รายได้ 35,000 บาท ภูมิล าเนา กรุงเทพ 

1. ไมมีความกังวลใดๆ เกี่ยวกับผิว แตมีปัญหาผิวมัน มันเป็นสวนๆ มีสิว สนใจเรื่อง
ผลลัพธ์วาจะใหผลไดตามท่ีบอกจริงมั้ย สวนใหญมักจะเจอวาใชแลวไมไดผลมากกวา 

2. ใช Essence กับ Eye Cream ใชเหมือนกันทั้งเชาและกอนนอน ชอบใชเป็นอยางๆ 
ไป แลวก็ไมคอยรูเรื่องครีมมาก ใชอันไหนก็จะใชอันนั้นไปเลย 

3. ถาชวยไดหลายๆ อยางก็ดี จะไดไมตองทาเยอะ ทาแคตัวเดียวแลวเห็นผลไปเลย 
4. SK-ii กับ Himalaya ใชเพราะเพ่ือนใช เพ่ือนบอกวาใชดี อยากลอง ก็เลยลองซื้อตัว 

Tester มาใช แต Himalaya ไดมาฟรี ก็เลยใช 
5. ใชแลวก็เฉยๆ ไมไดรูสึกวาดีมากหรืออะไร กอนใชก็ไมไดคาดหวังมาก แตคิดวา

นาจะดีเพราะวาเพื่อนใช 
6. เปลี่ยนบอย ชอบเปลี่ยน หมดแลวก็เปลี่ยนเลย อยากลองของใหม บางทีของเกาก็ใช

ดีอยู แตอยากรูวาที่เคาบอกวาดีเป็นยังไงกัน อยากลอง 
7. ประมาณ 1,000 บาท แตสวนใหญจะซื้อขนาด Tester มาใช เพราะชอบเปลี่ยน 

บางทียังไมหมดก็เปลี่ยนแลว ซื้อชิ้นใหญแลวก็ใชไมหมด แตถาแพงกวา 2,000 ก็จะไมซื้อ 
8. ซื้อที่รานขายปลีก ถาเป็นเคานเตอร์แบรนด์จะซื้อรานรับ Pre order แตถาเป็นแบ

รนด์ทั่วไปก็ซื้อที่ Watsons Sephora Eve and Boy ใชความสะดวกเป็นหลัก รานไหนหางายก็ซื้อ
รานนั้น ไปบอย ชอบไปเดินดูวามีอะไรใหมๆ บาง หรือบางทีเห็นใน Internet ก็สนใจ อยากไปดูของ
จริง 

9. สนใจลดราคา บางทีก็เห็นจากโฆษณา แตบางครั้งก็ไปเห็นจากหนา Shelve เลย 
10. ใช Facebook มากทีสุ่ด รองลงมาก็ TV ดูละครชอง One แลวก็ดู Youtube Line 

TV ก็จะเห็นโฆษณาคั่นระหวางรายการ หรือเห็นตอนตนคลิปที่ดู แลวก็มีฟังวิทยุ ไดยินโฆษณาของ 
Smooth E บอยๆ บางโฆษณาก็นาสนใจ ก็จะไปซื้อ ไปลอง 

11. ไมคอยเห็น ไมเคยเลน 
12. เกิดจากถามเพ่ือนวาใชอะไร พอเพ่ือนบอกวาดี ก็ไปหารีวิวดู หาจากใน Internet 

ปกติก็ตาม Blogger อยูแลว ดูแลวรูสึกสนใจ รูสึกเชื่อ Blogger มากกวาคนทั่วไปที่มารีวิว เพราะวา 
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Blogger ใชใหดู แตคนทั่วไปเหมือนใครก็ไดมาหลอก ถาอานรีวิวแลวเห็นวาดีก็เอา ก็ซื้อ แตเวลาตาม 
Blogger จะดูราคาดวย ถาราคาซื้อไหวก็จะซื้อตาม 

13. ไมจําเป็นตองลองกอน เพราะซื้อขนาดเล็กมาลองใช แตถาไมมีขนาดเล็กจะตอง
ลอง ถาไมมีใหลอง ไมซื้อ 

14. ชอบเรียก ชอบถาม ถามถึงสินคาที่อยากไดแตหาไมเจอ ไมมีที่ Shelve หรือถามวา
มีตัวทดลองใหลองม้ัย 

15. เคยเห็นโฆษณาของ L’Oreal Pond’s Garnier ทาง TV เคยเห็น Smooth E ตาม 
Shelve แลวก็เคยเห็น Olay ทาง Facebook รูสึกเฉยๆ เพราะยังไมไดอยากซื้อ ยังมีรุนอ่ืนที่นาใช
มากกวา ยังไมจําเป็นตองใชรุนนี้ อยากเนนริ้วรอยแคที่ใตตา กับรอยสิว 

16. ชวยเกี่ยวกับริ้วรอย เหมาะกับคนอายุ 40 ปีขึ้นไป 
17. ไมเคยใช 
18. เคยใช L’Oreal แตไมชอบเพราะเคยลองตัวทดลองแลวรูสึกหนามัน แตถามี

ออกมาใหม คนแนะนํา นาสนใจ ก็อาจจะซื้อ เคยใช Garnier เป็นโฟมลางหนา แตไมชอบกลิ่น ถา
ออก Product ใหมก็ไมสนใจ เคยใช Smooth E รุนขาวเขียว เพราะเป็นรอยสิว ใชเพราะเพ่ือน
แนะนํา กับใน Internet บอกวาใชแลวหาย ใหความรูสึกเป็นเวชสําอางดี ถาออกสินคาใหมก็อยาก
ลอง เคยใช Olay ใชแลวก็เฉยๆ ไมแย แตก็ไมไดเห็นผลอะไร 

19. ไมเคย นาจะใหคุณสมบัติเรื่องการบํารุงชุมชื่น ดูธรรมชาติ สีเหมือนสาหรายน้ําลึก 
แตดูแก 

20. 2,000 บาท นาจะอยูที่เคาน์เตอร์แบรนด์ 
21. รูสึกแปลก แตไมกลัว สงสัยวายางพาราใชกับหนาไดดวยเหรอ ตองไปหาประโยชน์

ของน้ํายางพารามาอาน 
22. สนใจ แตตองรูขอมูลกอน ดูราคาดวย ถามี Tester ก็จะดี กลัวใชแลวหนามัน ตอง

มีคนใชมากอน หรือเพ่ือนมาบอก มาแนะนํา 
23. นาจะตองมีการการันตีจากรูป Before After ของ Blogger แลวก็นาจะมีขอมูล

จากหมอผิวหนัง เพราะเชื่อถือได ไมจําเป็นตองเป็นหมอที่รูจัก แตตองบอกประวัติวาเป็นใคร เป็น
หมอที่ไหน 
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หมายเลข 15 พิชญสินี อนุตรินทร์ อายุ 29 ปี อาชีพ รับราชการ 
รายได้ต่อเดือน 35,000 บาท ภูมิล าเนา กรุงเทพ 

1. อยากใหรูขุมขนเล็กลง หนาฉ่ําวาว อยากไดผลเรื่องหนาใส เนียน ไมเป็นสิว ไม
จําเป็นวาจะตองขาว มีกังวลเรื่องริ้วรอยบริเวณใตตา ตีนกา สนใจเรื่องใชแลวแพมั้ย เพราะมีปัญหา
ผิวหนา ผิวแพงาย เป็นตุม ผิวมัน 

2. ใช Essence Cream Eye Serum ใชกลางวันกลางคืนเหมือนกัน ขี้เกียจเลือกใช ก็
ใชเหมือนๆ กันไปใหหมด 

3. อยากไดครีมท่ี 1 ชิ้นไดหลายอยาง จะไดไมตองใชหลายตัว 
4. Biotherm Laroche Physio Gel แลวก็ Eye Serum เป็น Vitamin C ของเมกา 

ซ้ือใน Website Amazon.com เกิดจากแฟนไปเที่ยว เลย Search ดูวามีอะไรนาซื้อ ใชดี ใชคูกับ 
Botox เพราะเห็นผลเร็วกวา พ้ืนฐานก็ใชครีม แตถาออกงานก็ไปทํา Treatment เป็นครั้งคราว 

5. กอนใชก็หวังวาจะดี เพราะวาหาขอมูลมาเยอะ คนอ่ืนบอกวาดี เราก็เลยกลาซื้อ แต
หลังจากใชก็รูสึกวาดีตามที่เขาบอก แตอาจจะไมไดดีมากขนาดนั้น แตก็ดีกวาที่เคยใชมา แตถาใชแลว
ไมดี ใชแลวหนามัน เป็นสิว แพ ก็จะหยุด เลิกใชไปเลย 

6. เปลี่ยนบอยมาก แตเปลี่ยนเพราะไมเห็นผล 
7. ซื้อชิ้นละไมเกิน 2,000 บาท ถาเกิน 2,000 จะขอคิดนานหนอย คุมมั้ย ใชไดนานมั้ย 
8. ซื้อตามเคาน์เตอร์ หางสรรพสินคา ไมซื้อใน Internet กลัวของปลอม แลวก็รานยา

เป็นอันดับ 2 แตไมซื้อของใน Boots Watsons เพราะรานยาถูกกวา ไปเดินบอย อาทิตย์ละครั้ง ดูวา
มีโปรโมชั่นอะไรมั้ย หรือวามีอะไรใหมๆ บางมัย้ 

9. ปกติจะรูวามีโปรโมชั่นตอเมื่อเห็นใน Internet แตบางครั้งก็เห็นที่หนา shelve จะ
สนใจมาก ถาลด 50% แลวถายิ่งมีโฆษณาจูงใจ จะรูสึกวาซื้อเก็บไวก็ดี เผื่อไดใช 

10. ใช Internet มากที่สุด พวก Line Facebook IG หรือไมก็ใชหาเพลง ความรู 
นอกนั้นก็อานนิตยสาร ดูทีวีบาง สวนใหญจะเห็นโฆษณาทาง ทีวี กับนิตยสาร มีดู Youtube Line TV 
บาง แตก็จะ Skip แตถาเป็นแบรนด์รูจัก หรือแบรนด์ที่สนใจ อยากใหเปิดมาเลยวาเป็นสินคาเพ่ือ
อะไร อาจจะสนใจดู แตถาเป็นแบรนด์ใหม ก็ไมสนใจ แตถามีคนพูดถึงเยอะๆ ในรีวิว ถาเจอจะหยุดดู 

11. ไมเคยเลน เพราะไมคอยเห็นวามีใหเลนกิจกรรม 
12. ชอบอานรีวิวใน Internet ชอบศึกษาเอง เริ่มจากตัวเอง Search จาก Google 

Pantip Wongnai Beauty Jeban แตเลือกอันดับแรก คือ ดู Blogger เชื่อ Blogger มากกวา
เพราะวาดูนาเชื่อมากกวา รูจักประวัติ แต Pantip คือใครก็ได มีตาม Blogger เป็นประจําอยาง Nina 
Beauty World สายปุาน Erkerk ปกติจะตามจาก New feed ของ Facebook ไมไดเขาไปดูคนนั้น
โดยตรง 
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13. อยากลองที่หนา Shelve กอน แตไมคอยมี แตถาไมมีก็ซื้ออยูดี เพราะวาอาน
มาแลว รูแลว และตั้งใจมาซื้ออยูแลว 

14. ชอบถามพนักงานขาย แตถามเฉพาะตัวที่จะเอา หรือวามีตัวไหนแนะนําอีกมั้ย 
เวลาฟังก็เชื่อครึ่งไมเชื่อครึ่ง แตละคนผิวหนาไมเหมือนกัน 

15. เคยเห็นสินคา Garnier Pond’s L’Oreal Smooth E เห็นตามราน เคยเห็น
โฆษณาของ Pond’s เคยเห็นนานแลว แตยังไมเคยเห็นปฺอก กับเคยเห็น L’Oreal จําชมพูได ตอน
เห็นโฆษณา รูสึกเฉยๆ เพราะไมไดอยากใชใหผิวเตงตึง แลวก็รูสึกสงสัยวาครีมจะเทียบเทาเลเซอร์ได
จริงหรือ ตอง Botox ถึงจะใชไดจริง ขนาด Lamer ยังทําไมไดเลย 

16. คิดวาเหมาะกับคนอายุ 30 คนวัยทํางาน ดูจาก Presenter 
17. เคยใช Smooth E Gold ตอนนั้นยังไมเจอ Plankton ใชแลวดี ไมแพ ซื้อในราน

ยา ปลอดภัย ผลดีใชได หนาไมพัง รูวาใหผลเรื่องริ้วรอย กับขาวใส ไมไดหวังผลมาก ดีกวาที่คิดไว แต
ไมไดดีที่สุด เลยตองหาอะไรใหม 

18. เคยใช Pond’s แบบขนาดเล็ก แบบพกพา ใชตอนไปเที่ยว ทาแลวหนาแหง ก็เลย
ไมใชอีก ติดที่แบรนด์ คิดวาไมดีเพราะใชแลวไมดี เคยใช Garnier Sakura(สีชมพู) White (สีเหลือง) 
ซื้อเพราะถูก 1 แถม 1 ซื้อเก็บไว ซื้อที่ Tesco Lotus Big C ใชแลวเหมือนเดิม ไมแพ แตไมเห็นผล 
ซื้อแตไมไดหวังอะไร ขอใหมีอะไรใหทาที่หนาก็พอ ไมมีอคติ ถาออกสินคาใหม จะขอดูสวนผสม 
สรรพคุณกอน ไมเคยใช L’Oreal เพราะไมมีขอดึงดูดใจใหนาซื้อ มีแตรุนคนPresenter รุนนั้นมีแต
นกสินจัย รูวาผลิตภัณฑ์ดูแก เคยเห็นตัวที่เป็นชมพู แตก็ยังไมสนใจ เคยใช Olay แตไมใชแลวเพราะ
หนาพัง หนาแหก ตอนนั้นซื้อมาเพราะดูโฆษณาในทีวี 

19. ไมเคย แตดูจากสี นาจะชวยเรื่อง Whitening สําหรับผิวมัน และนาจะเขมขนกวา
ครีมท่ัวไป เพราะเป็นขวด Serum กับนาจะชวยซอมแซมผิว ใหผิวดูเตงตึง ดูเด็ก 

20. 800-1,000 นิดๆ นาจะวางขายเป็นเคาน์เตอร์แบรนด์ของตัวเอง หรือ Boots 
Watsons 

21. คิดวา แปลกดี แตไมกลัว เพราะปัจจุบันก็มีอะไรแปลกๆ เยอะ และนาจะผานการ
ทดสอบมาแลว ถึงมาขายได 

22. จะสนใจถาใน Internet มีคนมารีวิวเยอะๆ หรือเป็นเคาน์เตอร์แบรนด์ไปเลย 
23. ตองมีคนรีวิว มีขอมูลวิชาการ โดยอาจารย์ มีผลงานวิจัยรับรอง อาจารย์หมอ แต

เชื่อหมอมากที่สุด เพราะหมอนาเชี่ยวชาญผิวหนังคนมากกวา และหมอที่พูดตองเป็นหมอเฉพาะทาง
เกี่ยวกับผิวหนัง แลวก็จะตามไปเช็คใน Internet วาจริงมั้ย เป็นหมอผิวหนังจริงรึเปลา 
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หมายเลข 16 ศานตมล ทองเนื้อดี อายุ 40 ปี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 
รายได้ต่อเดือน 35,000 บาท ภูมิล าเนา กรุงเทพ 

1. อยากหนาใส อยากใหไมมีรอยเหี่ยวยน สนใจเรื่องผลลัพธ์เป็นสําคัญ 
2. Cream กับครีมกันแดด ใชเชากับกลางคืนเหมือนกัน เพราเป็นแบบเขมขน ใชไดทั้ง

กลางวัน กลางคืน ไมตองเปลี่ยนไปเปลี่ยนมา 
3. ใหหลายคุณประโยชน์ เพราะประหยัด สะดวก ใชแลวรูสึกวาขวดนี้จบ ไปทํางานก็

เร็ว กวาจะรอใหอันแรกแหง ตองรอเวลา ตองรอนานหลาย Step 
4. แบรนด์ชื่อปราย ของปู กนกวรรณ ครีมกันแดดใชของ Beauty Cottage ใชเพราะ

อยากลอง เห็นเขาใชแลวดูหนาตึง จริงๆ แลวเขาก็อายุเยอะแลวนะ แตหนายังตึงอยูเลย 
5. คิดวาใชแลวจะตองหนาตึงเหมือนเขา หลังจากลองแลวก็รูสึกวาใชดีเหมือนกัน เลย

ใชซ้ํา ตอนนั้นซื้อมา 3 อัน รูสึกวาหนานุม ดูหนาใส หนาดูขาวขึ้น 
6. เปลี่ยนบอย แตถาใชดีแลวเปลี่ยนก็เพราะวาหาซื้อยาก บางทีเห็นอันใหมที่โฆษณา

กัน ดาราใช อยากรูวาดีจริงมั้ย แตราคาสูงกวาที่ใชอยูปัจจุบัน ถาครีมหมดก็จะเปลี่ยนไปใช Dr.Jart 
เห็นแพท นปภาโฆษณาอยู 

7. 300 - 500 บาท ไมเกิน 500 บาทตอเดือน 
8. ซื้อในหาง ดูตาม shop ของ Big C Watsons เลือกตามความสะดวก แตไปเดินไม

บอย ไปแคตอนจะซื้อเทานั้น 
9. พวกลดราคามีผล ถาของใชอยูแลว ลด 50% ทําใหอยากซื้อเลย สวนของใหมยังไม

เคยใชก็เหมือนกัน แตตองมากกวา 30% ขึ้นไปจึงจะตัดสินใจซื้อ หรือซื้อ 1 แถม 1 ก็จะรูสึกอยาก
ลอง 

10. ใช Facebook มากที่สุด บางครั้งก็ดู TV แตไมคอยสนใจของในทีวี ชอบอานรีวิว
มากกวา 

11. ไมเคยเลนกิจกรรมใน Website หรือ Facebook ลุนรางวัล เพราะไมคิดวาจะได
จริง จะไดจริงเหรอ แตเคยเห็น ถาเขาเอาชื่อ ที่อยู เบอร์โทรไปก็ไมอยากให แตถาเอา Email อยาง
เดียวก็โอเค 

12. ใชเพราะอยากลอง ตอนนั้นไปเห็นในเฟส ขึ้นมาเป็นหนาเพจของเขาเป็นโฆษณา
แลวกดเขาไปดู ตอนนั้นอยากเอาไปขาย ก็เลยลองใชดู ใชมาเรื่อยๆ แตถาทั่วไปแลวเวลาหาขอมูลจะ
เขา Google กอน ถาไมรูวายี่หอไหนดี จะพิมวา ครีมยี่หอไหนดี แตไมเขาเว็บไหนเฉพาะเจาะจง อาน
หมดทุกเว็บ แตถาของ Pantip จะเลือกดูกอน ก็ไมไดเชื่อคนใน Pantip เพราะมีหลายเหตุผล คนนั้น
วาดี แตอีกคนบอกไมดี ก็จะ Search ตอไปเว็บอ่ืนวาวายังไง แลวเอามาชั่งน้ําหนัก แลวก็ไมตาม 
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Blogger รูสึกวาเขาขายของ เชื่อไดรึเปลา เลยไมตาม แตถาเพ่ือนแนะนํา ก็เชื่อเพ่ือน เขาก็คงวามันดี
จริงๆ ไมมีผลประโยชน์ ก็เลยเชื่อ 

13. ไมจําเป็นตองลองกอนซื้อ ถาลองก็ดี แตไมเคยเห็นวาจะใหมาลอง อยากไดกลับมา
ลองที่บานกอนสัก 3-7 วันวาใชแลวดีมั้ย ตองลองเนื้อลองกลิ่น แตถาอยากซื้อจริงๆ ก็ลองผิดลองถูก
เอาเองไมตองลองก็ได 

14. ถายังไมรูวาอะไรใชทํายังไง จะถามพนักงาน แตถาตั้งใจจะไปซื้ออยูแลวจะถามวา
ใชยังไง เหมาะกับผิวหนาแบบไหน สวนใหญจะถามเพ่ือนกอน แลวคอยมาเทียบราคาระหวางราน
ตางๆ 

15. รูจักผลิตภัณฑ์ทั้งหมดเลยจากโฆษณา แตไมใช ไมชอบ เพราะวามันแพง อะไรที่
เป็นโฆษณาจะแพงเกินเหตุ ของที่โฆษณา ชื่อที่เราคุนเคย ของจะบวกคาโฆษณา แตคุณภาพอาจจะ
เหมือนคนอ่ืน ถาดูในโฆษณาก็ฟังวาจริงเหรอ แตยังไมซื้อ ซื้อตัวอ่ืนที่ใหคุณสมบัติเดียวกัน แตยี่หออ่ืน 
มีสารตัวเดียวกัน 

16. ชวยบํารุงผิวหนาใหหนาออนกวาวัย หนาใส เหมาะกับกลุมอายุ 40 ขึ้นไป มีริ้วรอย 
เพราะดูจากคุณสมบัติเรื่องริ้วรอย 

17. ไมเคย 
18. เคยใช L’Oreal ก็ใชมาตลอด ใชครีมกันแดด ครีมบํารุง ครีมทาตา ใชสีฟูา ใชแลว

ก็โอเค ไมไดรูสึกวาอะไรดีขึ้น คิดวาใชแลวถูกกัน หนาไมหมอง บางยี่หอ ใชแลวหนามัน หนาหมอง ไม
ติดเครื่องสําอาง แตที่เปลี่ยนเพราะอยากลองของใหม มีคนบอกวาใหเปลี่ยนใชยี่หออ่ืนบางจะได
กระตุนหนา แตถางบหมดจะกลับไปใช ถาออกผลิตภัณฑ์ใหม ไมคอยอยากใชเทาไหร เพราะเป็นของ
ที่ติดตลาดแลว รูสึกวาแพง แตก็ลองได ไมเคยใช Pond’s เพราะเห็นแฟนใชแลวหนามัน เคยใช 
Garnier สีเหลือง ใชแลวหนามัน หนาคล้ํา ถาออกผลิตภัณฑ์ใหมก็จะไมใช เคยใช Smooth E สีเขียว 
ใชทากอนนอน แตไมใชตัวอ่ืน เพราะวาแพง เหมือนกับยูเซอรีน แตยูเซอรีนแพงเกิน เคยใช Olay ใช
แลวหนามัน เยิ้ม ออกใหมก็จะไมใชอีก 

19. ไมเคย นาจะชวยเรื่องความชุมชื้นกับผิวหนา ดูจากสี สีเขียว 
20. คิดวานาจะราคา 500 กวาบาท เพราะ ดูจาก Packaging นาจะไปซื้อไดที่ 

Watsons 
21. นากลัว จะใชกับหนาไดเหรอ แลวหนาจะพังมั้ย หรือวาใชแลวจะแพรึเปลา เพราะ

มันเหมือนเป็นกาว นาจะกัดหนานะ 
22. ตองมีคนบอกวาใชดี เป็นคนใกลตัวไดลองใชแลว แตตองไปเสริชดูขอมูลยางพารา  

เพราะวามีความเสี่ยงวายางพาราใชไดจริงเหรอ 
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23. ตองเจอขอมูลทางวิชาการ ใครเขียนก็ได เชื่อไดหมด หมอ คนทําวิจัยมา แตตอง
เจอวามีการวิจัยแลววาใชไดจริง 

 
หมายเลข 17 ชนารดี จงราเชนทร์ อายุ 29 ปี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 
รายได้ต่อเดือน 30,000 บาท ภูมิล าเนา กรุงเทพ 

1. จริงๆ ถูกสอนมาตั้งแตเด็กแลววาตองทาครีมที่ตัวกับกันแดดที่หนา ตอนสมัยเป็น
วัยรุน เป็นสิวบอยก็จะดูแลเป็นพิเศษ หลังจากเป็นสิวก็จะเป็นรอยดํา รอยแดง เลยรูสึกวาตองหาอะไร
มาบํารุง ตองเจอปัญหาที่เกิดกับตัวเองจริงๆ กอนถึงจะหาตัวชวย แลวก็มีกระดวย สวนตอนนี้เริ่มจะ
หาพวกลดริ้วรอยมาใชตั้งแตเนิ่นๆ สนใจเรื่องผลลัพธ์วาจะตองชวยไดจริงๆ เพราะวาเรายอมเสียเงิน
แพงๆ ซื้อมาแลวก็อยากไดตัวที่ใชแลวดี ใชแลวเห็นผล แตเรื่องแพก็คิดเหมือนกัน แบบถาอานรีวิว
แลวเจอวาดีแตมีคนใชแลวแพเยอะ ก็จะพยายามเลี่ยงไปใชตัวอ่ืน 

2. Toner Moisturizer Essence Serum Lotion ครีมกันแดด ใชแยกกัน เพราะแต
ละตัวใหผลที่ตองการในแตละเวลาไมเหมือนกัน 

3. ไมเชื่อพวก All in one รูสึกวาเป็นครีมที่ไมเกงอะไรสักอยาง ตัวเดียวเกงอยางเดียว
ดีกวา แลวใชทาหลายๆ ตัวเอา 

4. Three Sulwhasoo Biotherm Biore รูจักเพราะเพ่ือน พ่ีนองที่รูจักพูดถึง สนใจก็
เลยไปหาขอมูลใน Internet พวก Blogger รีวิว พออานเยอะๆ มั่นใจในขอมูลที่ไดมาเลยไปซื้อ 

5. คาดหวังวามันจะดีแบบที่คนอ่ืนเคาใชกัน เหมือนที่เพ่ือนแนะนํา ที่อานรีวิวมา 
หลังจากใชแลวก็รูสึกวาดี พวกรอยดํา รอยแดงก็จางลง รูสึกเหมือนรูขุมขนกระชับขึ้น ก็ซื้อตัวอ่ืนๆ ใน
ตามมาในแบรนด์นั้น อยาง Three ตอนแรกสนใจแปูงกอน พอใชดีก็เริ่มสนใจตัว skincare 

6. ไมเปลี่ยนบอย ถาใชดีแลวก็ใชอันนั้นไปเลย ใชซ้ําไปเรื่อยๆ อยางครีมกันแดด นี่ก็
หลอดที่ 10 แลว แตพวกลดรอยดํา หมดก็เปลี่ยน เพราะยังไมรูสึกวาชวยอะไร 

7. 1,500 บาท แตก็แลวแตไซส์ดวย แตถาเกิน 4,000 บาทในแบบไซส์ปกติมาตรฐานก็
จะไมซื้อนะ รูสึกวาเอาเงินไปฉีดโบทอกซ์ดีกวามั้ย แตถึงจะทําพวกโบทอกซ์ เลเซอร์ก็ยังไมทิ้งการทา
ครีมนะ เพราะวาพวกนั้นเป็นการแกปัญหา แตทาครีมชวยปูองกันปัญหา 

8. ไปหางสรรพสินคา เพราะวาไปซื้อแบรนด์ที่เป็นเคานเตอร์แบรนด์ ที่อ่ืนไมมีขาย แต
ก็จะไปซื้อครั้งแรกนะ ไปลอง ไปถาม แตถาซื้อซ้ําก็จะเริ่มหาเอาตาม Internet เพราะวาจะไดราคาถูก
ลงมา แตถาเป็นแบรนด์ทั่วไปก็ไปซื้อตาม Watsons Eve and Boy Tsuruha ไปเดินบอย อาทิตย์ละ
ครั้งได ไปเดินดูอะไรใหมๆ เดี๋ยวนี้มีรานรวมแบรนด์เยอะ ก็ไปดูวามีอะไรที่เรายังไมรูจักบาง 

9. ชอบซื้อ 1 แถม 1 มีของแถมพวกไซส์เล็กแถมมาให มีทั้งเห็นใน TV Facebook 
แลวก็ไปเห็นหนารานเลย 
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10. Internet เลย เดี๋ยวนี้ไมดู TV แลว แลวก็ใช Facebook กับ Line เป็นหลัก ถา
เว็บไซต์ก็จะเขา Google เขาแคตอนที่จะหาขอมูล เห็นโฆษณาของ SnailWhite บอยมาก เพราะวา
ขึ้นรถไฟฟูา แตก็ไมเคยใชนะ ไมก็ตาม Sponsor ของ Facebook กับปูายโฆษณาเวลานั่งรถผาน เห็น
แลวก็สนใจบางตัว แตบางตัวเห็นบอย จําได แตรูสึกวาไมนาเชื่ออะ ไมเชื่อวาจะชวยไดขนาดนั้นจริงๆ 
ก็ไมไดสนใจ 

11. เคยเห็น เลนบาง สวนใหญจะเลนกับแบรนด์ที่ใชอยูแลว แตกติกาตองไมยากมาก 
เชน ลงทะเบียนภายในเวลานี้ วันนี้แลวจะไดตัวทดลอง หรือบางทีชิงโชคไปเที่ยวก็สนใจอยู แตเป็นคน
ไมคอยมีดวง เลยไมคอยสงชิงรางวัลเทาไหร 

12. เกิดจากคนรูจัก คนใกลตัวแนะนํา เพราะวาเราเห็นกับตาตัวเองวาเคาใชแลวดีขึ้น
หรือแยลง เร็วแคไหน แลวก็จะเลือกเชื่อจากคนที่เรารูสึกวานาเชื่อถือจริงๆ แลวก็เอาขอมูลไปคนใน 
Google ตอทุกครั้ง แตไมมีเว็บไซต์ที่เฉพาะเจาะจงตองเขากอนนะ จะไปหาที่ Google กอนอยางแรก 
แลวก็ไลดูไปเรื่อยๆ เวลาอานรีวิวก็จะดูวาคนอ่ืนใชแลวมีปัญหามั้ย ตอนนี้ไมคอยเชื่อ Pantip ละ รูสึก
วามีจับมาบอย เหมือนเขาไปอานแลวไมรูวาเป็นโฆษณาแฝงรึเปลา ตาม Blogger ก็จะตามพวก
เครื่องสําอาง ถาเป็น Skincare ไมคอยเทาไหร เพราะรูสึกวามันแตกตางกันไปตามสภาพผิวของแตละ
คน มีปัญหาก็ไมเหมือนกัน แตเรื่องเงินก็มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ตอนนี้มีกําลังซื้อเยอะขึ้น 
เราก็จะสามารถเลือกสินคาที่มีคุณภาพไดมากขึ้นในราคาที่สูงขึ้น ไมเหมือนเมื่อกอนที่ตองคิดเยอะ
แพราะตองหาสินคาราคาถูกแตคุณภาพดี 

13. ตองมีตัว Tester ที่จุดขาย อยางนอยไดเห็นเนื้อครีมจริงจะไดอุนใจ สวนจะแพไม
แพ ก็ดูเอาจากสวนผสมได สวนถาจะลอง ก็จะซื้อขนาดเล็กสุดมาลองเลย ลอง Test ดูชวงสั้นๆ ถา
เป็นตัวที่ไมเคยใชจะลองที่คอกอน ถาไมแพก็จะเขยิบมาใชที่หนา แตสวนใหญจะเชื่อจากแบรนด์และ
ราคานะ แบบถาแบรนด์มีชื่อเสียงในระดับหนึ่งแลว มีคนรีวิว มันก็จะมีเรื่องคุณภาพการันตีใหอยูแลว 

14. รูสึกเฉยๆ ก็เรียกบาง เวลาหาของไมเจอ หรือสงสัยวาแตละรุนตางกันยังไง 
15. เคยเห็นทุกตัว ยกเวนที่อ้ัมกับเจนนี่โฆษณา เห็นโฆษณากอน เห็นใน Facebook 

แลวก็ในรถไฟฟูา แลวก็ไปเห็นที่ Shelve ตอนนี้ก็สนใจผลิตภัณฑ์กลุมนี้นะ รูสึกวาตัวเองก็ใกลมาก
แลว เริ่มเห็นรอยตีนกา 2 แฉกที่หางตา แตไมใชแบรนด์พวกนี้ รูสึกวาถึงมีดาราก็ไมไดนาสนใจเทาไหร 
เพราะพวกนี้เคาไมไดใชจริงหรอก แตจากโฆษณารูสึกวาปฺอกดูจริงใจสุด เหมือนใชจริง สวนชมพูก็ดู
นาสนใจเรื่องเลเซอร์ ถาใชไดจะไดไมตองไปเลเซอร์ซึ่งแพงกวา 

16. ชวยริ้วรอยตามวัย ริ้วรอยกอนวัย ชวยยกกระชับผิวหนา ทําใหริ้วรอยดูตื้นลง 
เหมาะกับคนอายุยางเขา 30 ทํางานหนัก ดูแลตัวเองนอย ริ้วรอยเริ่มมา 

17. ไมเคย 
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18. เคยใช Smooth E สีเขียว ใชสมัยมัธยมตอนเปนแผลบนหนา ใชเพ่ือใหแผลมันนุม
แลวก็หลุดไปเอง ซื้อตามรานขายยา สวนตัวอ่ืนก็เคยใช แตรูสึกเฉยๆ เลยไมไดซื้อตอ เคยใชตัวเซรั่ม
หลอดสีเงิน ตอนแรกก็คาดหวังไววาจะดี เห็นผลเร็ว เพราะแพงประมาณหนึ่ง นาจะทําใหรูสึกไดไว
เหมือนใชยา แตใชแลวไมรูสึกอะไรเลยเลิก เคยใช Garnier กับ Pond’s แตเป็นโฟมลางหนา ใชแลวก็
ดีเลยซื้อซ้ําหลายรอบ แตไมเคยใชครีม เพราะวาเคยลองเนื้อครีม Garnier ใน Watsons แลวเนื้อมัน
ขนมาก ตัวเองเป็นคนผิวมัน นาจะเอาไมอยู แลวก็จําไดวาเด็กๆ เคยเห็นเจใช เป็นแบบแถบวัดระดับ 
ดูเนื้อ ดูกลิ่นแลวไมชอบ สวน L’Oreal เคยใชรุน White Perfect แตไมชอบเนื้อครีม แลวก็
เครื่องสําอาง รูสึกวาดังเรื่องเครื่องสําอาง พอพูดถึง L’Oreal ก็จะคิดถึง Skincare ไมออก สวน Olay 
เคยเห็นโฆษณาตั้งแตเด็ก มักจะพูดถึงเรื่อง Total Effect แบบครอบคลุมทุกปัญหา เห็นคนมีอายุใช
กัน เลยคิดวาไมเหมาะกับตัวเอง 

19. ไมเคย คิดวาชวยผิวชุมชื่น เติมน้ําใหผิว แลวก็เรื่องขาว 
20. ดูแพง นาจะประมาณ 1,000 กวาบาท ขายแบบ TV Direct เหมือนที่วูดดี้ขาย 

Korean King ประมาณวาของดีจากเมืองนอก ดาราเอามาขาย หรือวา Eve and Boy เพราะวาชอบ
มีแตของใหมๆ  ที่ไมรูจัก 

21. แอบกลัว ไมเคยไดยินวายางพาราใชกับหนาไดดวย จากความทรงจําคือน้ํา
ยางพาราจะเหม็นๆ 

22. ตองมีคนพูดถึง มีคนทดลองใชจริงแลวเห็นผล จะนาสนใจ จะเชื่อถือก็ตองมีการ
แสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพของเนื้อครีมผานผลลัพธ์ที่ดี ใชแลวไมแพ หรืออาจจะตองมีดาราเป็น 
Presenter เพ่ือทําใหรูจักใหนาสนใจ แตการไปขายในราน Boots ก็จะทําใหรูสึกวานาเชื่อถือขึ้น 
เพราะวาราน Boots มีแตสินคา หรือแบรนด์ที่รูจัก แตถาจะสนใจจริงๆ ตองเป็นเพ่ือน หรือคนรูจักใช
แลวเห็นผลกับตาตัวเอง 

23. ตองมีขอมูลจากหมอ หรือวาขาวขอมูลการวิจัย งานวิจัย นักวิทยาศาสตร์ที่เป็นผู
คนพบ ทําใหเชื่อไดวามีอยูจริง เป็นเรื่องจริง 

 
หมายเลข 18 ระพีพรรณ ฮุยจง อายุ 32 ปี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 
รายได้ต่อเดือน 75,000 บาท ภูมิล าเนา กรุงเทพ 

1. ผิวแพงาย ใชอะไรก็สิวขึ้น วัยดวย อยากไดครีมที่ใหผลเรื่องลดริ้วรอย อยากใหผิว
กระชับ แตดูเรื่องแพกอน กลัวแพ เพราะวาแพแลวเป็นสิว เป็นรอยดํา นานกวาจะหาย 

2. Essence กับกันแดด ใชเหมือนกันทั้งเชาและกลางคืน แตกันแดดใชแคตอนเชา 
เพราะวาใชไดอยางเดียว ใชอยางอ่ืนแลวแพหมด จริงๆ แลวเนนแคตอนกลางวัน กลางคืนไมเนน 
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3. ใหหลายคุณประโยชน์ก็ดี จะไดใชแคตัวเดียว ถาดี ไมแพ จะไดใชไปเลย ใชหลายตัว
ก็กลัวแพอีก ตองมาหาตัวใหมเรื่อยๆ อยากใชตัวเดียวจบ 

4. SK-ii กับ Kose ใชเพราะเพ่ือนแนะนํา เอามาใหลองใชกอน ใชแลวดีก็เลยไปซื้อ 
5. ไมไดคาดหวังมาก แคไมแพก็พอแลว แตหลังจากใชแลวรูสึกเขากับผิวหนาไดดี ไม

แพ ไมเป็นสิว เห็นผลเรื่องริ้วรอย แลวก็ใชแค 1 อาทิตย์ก็เห็นผล 
6. ไมเปลี่ยนบอย จะเปลี่ยนก็ตอเมื่อใชแลวแพ ใชแลวสิวขึ้น จะหยุดกอน พอหนาดีขึ้น

ก็เปลี่ยนเลย 
7. ทานใชจายเงินสําหรับผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหนาเฉลี่ยตอชิ้นเป็นมูลคาเทาไร และมูลคา

ของผลิตภัณฑ์สูงสุดเทาใดที่ทานจะยอมใชจายเงิน 2,000-4,000 บาทตอชิ้น ถาแพงกวา 5,000 บาท
ก็ไมซื้อแลว 

8. Boots Watsons Counter ในหางสรรพสินคา ไปไมบอย ไมชอบไปเดินดู ไมมีเวลา 
ถาตัดสินใจวาจะซื้อแลวก็จะไปเดินดู แลวก็ซ้ือเลย นานๆ ไปที เดือนละครั้ง บางทีก็ 2 เดือนครั้ง 

9. โปรโมชั่นไมมีผล แตถาลดราคาอาจทําใหซื้อมากขึ้น แตก็ไมมาก เพราะเดี๋ยวก็จัด
โปรโมชั่นอีก ซื้อมาก็เก็บไวเปลาๆ 

10. สวนใหญใชมือถือ ดู Facebook เคยเห็นโฆษณาใน Youtube แตก็ Skip แลวก็
เห็นตาม Bill Board เพราะขับรถผานก็เห็น 

11. ไมเคยเห็น ไมเคยเลน 
12. เกิดจากเพ่ือนแนะนํา เอามาใหลอง ใชดี เลยซื้อ แตถามาแนะนําอยางเดียว ไมให

ลองก็ไมกลาซื้อ แตกอนลองก็หาขอมูลกอน เอาไป Search Internet หาจาก Google ดูภาพรวม ดู
รีวิววาคนอ่ืนใชแลวเป็นยังไงบาง แตไมมีเว็บประจํา มีอะไรโชว์ขึ้นมาก็กดเขาไปดู แตสวนใหญจะหา
ขอมูลแคตอนนี้ที่สนใจเทานั้น ไมไดดูบอย ที่กลาลองของ Sk-ii เพราะวาเป็นแบรนด์ที่เห็นมานาน มี
เพ่ือนหลายคนบอกวาดี แลวก็ดูลักษณะเป็นน้ําใสๆ นาจะไมแพ 

13. จําเป็น แตตองทดลองกับหนาเลย ถาแคไปทดลองหนาราน แคแปปเดียวไมรูวาดี
ไมด ี

14. ชอบถามพนักงานวาตัวนี้ชวยเรื่องอะไร เหมาะกับผิวแบบไหน เพราะวาเราไมรู
ขอมูลดี คิดวาพนักงานนาจะรูเกี่ยวกับสินคาไดดีที่สุด 

15. เคยเห็นตาม TV บาง หนารานบาง แตก็ไมไดสนใจดู เพราะไมไดใช รูสึกวาแบรนด์
กลุมนี้เป็นกลุมสินคาดอยคุณภาพ โฆษณาเกินจริง เพราะราคาไมสอดคลองกับคุณภาพที่บอกใน
โฆษณา 

16. รูวาชวยเรื่องริ้วรอย เพราะดูจาก Presenter เหมาะกับคนที่มีริ้วรอย อายุตั้งแต 
35 ขึ้นไป 
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17. ไมเคย 
18. ไมเคยใช เหมือนที่บอกไปวาเป็นสินคากลุมดอยคุณภาพ 
19. ไมเคยเห็น แตนาจะใหผลเรื่องริ้วรอย รูขุมขน เพราะวารูปลักษณ์ ดูจากการเป็น

ขวดยาว มักจะเป็นพวก Serum Essence ชวยเรื่องริ้วรอย จุดดางดํา 
20. 1,000-1,200 บาท ซื้อไดที่หางสรรพสินคา เคาน์เตอร์แบรนด์ 
21. นากลัว ไมเหมาะกับผิวหนา เกิดคําถามวาจะเหมาะกับผิวหนามั้ย 
22. นาสนใจ แตไมกลาใช ตองเป็นเพ่ือนแนะนํา เพราะเป็นสินคาใหมไมรูจัก ตองเอา

มาใหทดลองใช แตก็อาจจะไมกลาลองก็ได ถาจะกลาลองตองรูจักดี แบบเคยเห็นมานาน นาเชื่อถือ 
แตจะไมไปหาขอมูลเอง ไมไปหาคําตอบเอง เพราะไมสนใจขนาดนั้น 

23. ตองเคยไดยินตามสื่อ TV ใหขอมูล คนที่เป็นหมอมาใหขอมูล แตตองเป็นหมอที่
เชี่ยวชาญ แตถามีโฆษณาก็ดี จะไดเป็นการการันตีวาสินคานาเชื่อถือในระดับหนึ่ง เป็นแรงจูงใจให
อยากลองใชสินคาดวย 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ นางสาวสาลินี ลีนะกนิษฐ์ 
วันเดือนปีเกิด 
วุฒิการศึกษา 

1 มิถุนายน 2532 
ปีการศึกษา 2556: เภสัชศาสตรบัณฑิต 
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 

ตําแหนง Assistant Brand Manager 
บริษัท ครีมเดอลาเทกซ์ จํากัด 
 

ประสบการณ์ทํางาน 2559-ปัจจุบัน: Assistant Brand Manager 
บริษัท ครีมเดอลาเทกซ์ จํากัด 
2557-2559: Assistant Product Manager 
บริษัท มิลลิเมด จํากัด 
2556-2557: Assistant Production Manager 
บริษัท มิลลิเมด จํากัด 

 
 


