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บทที ่4 

 

แผนการตลาด 

 

4.1 กลุมตลาดเปาหมาย (Target Segmentation) 

 

 กลุมตลาดเปาหมายของบรษิัทฯ แบงเปน 3 กลุม คือ 

 1. กลุมโรงงานอุตสาหกรรมคอสเมติกส  

 2. กลุมคลินิก/สถาบนัเสริมความงาม 

 3. กลุมโรงพยาบาลที่มีแผนกคอสเมติกส  

 ทั้งนี้ บริษทักาํหนดชวงเวลาในการเขาถึงกลุมตลาดเปาหมายไว ดังนี ้

 

ป 2553-2554 

 บริษัทจะเริ่มเขาสูตลาดโดยมุงเนนที่ตลาดผูผลิตเครื่องสําอาง โดยในระยะแรก 

มุงเนนกลุมเปาหมายไปที่โรงงานอุตสาหกรรมคอสเมติกสในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลที่มีขนาด

ใหญและทุนการจดทะเบียนมากกวา 15, 000,000 บาท จากนั้น ก็เร่ิมกระจายเขาสูโรงงาน

อุตสาหกรรมคอสเมติกสกลางและยอย ตามลําดับ  

 

ป 2555 

ขยายเขาสูกลุมคลินิก/สถาบันเสริมความงามและกลุมโรงพยาบาลทีม่ีแผนกคอสเม

ติกส โดยเริ่มจากคลนิิกเสริมความงามและโรงพยาบาลที่มีแผนกคอสเมติกส ที่มีชื่อเสียงและมี

หลากหลายสาขา เปนหลัก ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

 

ป 2556 

 หลังจากที่ออกสูตลาดในกรงุเทพฯ และปริมณฑลไดระยะเวลาหนึง่ จนเริ่มมีกลุม

ลูกคามากขึ้น และสินคาของบริษัทเริ่มเปนทีย่อมรับแลว บริษทัจะทําการขยายตลาดไปสูโรงงาน

อุตสาหกรรมคอสเมติกส กลุมคลินิกเสริม/สถาบันความงาม กลุมโรงพยาบาลที่มีแผนกคอสเม

ติกสที่อยูในตางจงัหวัด ตอไป 
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ตารางที ่4.1  

แสดงระยะเวลาการเขาสูตลาดของบริษทั เอน็แคล็ป  จํากัด 

 

ระยะเวลา การเขาสูตลาด 

ป 2553-2554 

 

เขาสูโรงงานอุตสาหกรรมคอสเมติกสขนาดใหญและขยายสูโรงงานขนาด

กลางและขนาดเล็ก ตามลาํดับ ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

ป 2555 ขยายเขาสูกลุมคลินิก/สถาบันเสริมความงาม กลุมโรงพยาบาลที่มีแผนก

คอสเมติกสในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

ป 2556 ไปสูโรงงานอตุสาหกรรมคอสเมติกส กลุมคลินิก/สถาบันเสริมความงาม 

กลุมโรงพยาบาลที่มีแผนกคอสเมติกสที่อยูในตางจังหวดั  

  

 สําหรับสัดสวนยอดขายของผลิตภัณฑนั้น เร่ิมตนบริษัทจะมียอดขายทั้งหมดจาก

กลุมตลาดในกรุงเทพฯและปริมณฑล จากนั้น จึงเริ่มมียอดขายจากตางจังหวัด โดยสัดสวน

ยอดขายหลังจากที่ไดเขาสูตลาดในกลุมตางๆ แลวเปน ดังนี้ 

 

ตารางที ่4.2  

สัดสวนสวนแบงการตลาดแบบประมาณการ 5 ป  

ของผลิตภัณฑ  โดยจําแนกตามกลุมตลาด 

 

กลุมเปาหมาย 2553 2554 2555 2556 2557 

โรงงานอุตสาหกรรมคอสเมติกส 

ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

100% 100% 80% 70% 60% 

กลุมคลินิก/สถาบนัเสริมความงาม กลุม

โรงพยาบาล ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

- - 20% 20% 20% 

กลุมเปาหมายที่อยูในตางจงัหวัด - - - 10% 20% 
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4.2 แผนการทาํวิจัยตลาด 

 

4.2.1 แนวคิดและทฤษฎทีี่เกี่ยวของ 

แนวคิดเกี่ยวกบัการวิเคราะหขอมูลทางการตลาด 

 

 สุพจน ลาภปรารถนา กลาวถึงการวิเคราะหขอมูลทางการตลาด1 ไว ดังนี้ เคล็ดลับสู

ความสําเร็จในธุรกิจนั้น บริษัทตองสามารถประเมินสถานการณตลาดไดอยางแมนยําดวยการทํา

วิจัยตลาดที่มีประสิทธิภาพ  เพื่อคนหาลูทางและโอกาสทางการตลาดสงออกกอนคูแขงขัน  รวมทัง้ 

การทราบถึงอุปสรรคในตลาดตางๆดวย  ซึ่งการวิเคราะหขอมูลทางการตลาดที่ดีจะนําความพรอม

มาสูผูสงออกในการพัฒนากลยุทธการตลาดที่เหมาะสมกับสถานการณ และทันตอเหตุการณใน

ยุคโลกาภิวัฒนที่มีการแขงขันกันอยางเขมขน 

 และขอสําคัญของการวิเคราะหขอมูลทางการตลาดอีกอยางหนึ่ง ก็คือ การคนหา

ตลาดที่สินคาของเรามีจุดแข็งและไดเปรียบคูแขง และพรอมที่จะคนหาตลาดใหมเมื่อสถานการณ

ตลาดเปลี่ยนแปลงไป  หรือปรับกลยุทธของสินคาใหสามารถรักษาความไดเปรียบทางการตลาด

ตอไป 

 การวิเคราะหขอมูลทางการตลาด คือ  การใชวิธีการตางๆ ของบริษัทเพื่อคนหา

คําตอบใหแกบริษัทวา  ตลาดใดเปนตลาดที่ดีที่สุดสําหรับแตละสินคาของบริษัท   ดังนั้น ผลการ

วิเคราะหขอมูลทางการตลาดที่ดีจะตองใหขอมูลดานการตลาดแกบริษัทไดวา 

*  ตลาดที่มกีารเจริญเติบโตเร็วที่สุด 

*  แนวโนมของตลาด 

*  ลักษณะและสถานการณของตลาด 

*  สภาพการแขงขันของตลาด 

 

ทําไมตองทําการวิเคราะหขอมูลทางการตลาด? 

 การวิเคราะหขอมูลทางการตลาดเปนเครื่องมือที่สําคัญในการวางแผนการตลาด 

โดยเปนการรวบรวมขอมูลทั้งจากในบริษัท และจากแหลงขอมูลที่นาเชื่อถือนอกบริษัท  เพื่อชวยใน

                                                 
        1 สุพจน ลาภปรารถนา, การวิเคราะหขอมูลทางการตลาด, สถาบนัพัฒนาอุตสาหกรรมสิง่

ทอ. (http://www.thaitextile.org/dataarticle/supot) 
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การตัดสินใจเรื่องหลักๆ ที่สําคัญของการวางแผนการตลาดสงออก 2 ประการ คือ การเลือกตลาด

เปาหมาย  และการพัฒนากลยุทธในการเขาสูตลาด 

 1. การเลือกตลาดเปาหมาย เปนการวิเคราะหขอมูลทางการตลาดที่รวบรวมขอมูลที่

นาสนใจ ในดานแนวโนมเศรษฐกิจ ประชากร กฎหมายการคาระหวางประเทศ การเมือง การ

สงเสริมการลงทุน/การคา การควบคุมมาตรฐานสินคา พฤติกรรมผูบริโภค Infrastructure ระบบ

การขนสง ระบบการเงนิ รายไดประชาชาติ ปริมาณการบริโภคของประเทศ   กาํลังซื้อสินคาของ

ผูผลิต เพื่อเปนขอมูลในการกําหนดตลาดประเทศเปาหมาย 

 2. การเลือกกลยทุธในการเขาสูตลาด เปนการวิเคราะหขอมูลทางการตลาดเพื่อ

รวบรวมขอมูลดานการตลาดภายในประเทศเปาหมาย อาทิ สภาพการแขงขัน โครงสรางราคา  

ชองทางการจาํหนาย ระบบการโฆษณาประชาสัมพนัธ รสนิยมผูบริโภค ฯลฯ เพื่อเปนขอมูลในการ

ตัดสินใจกําหนดกลยทุธในการทาํธุรกิจ เชน การเลือกวิธกีารสงออกแบบ Direct/Indirect  การ

เลือก partner ในการทําธุรกิจ (agent, distributor, representative, intermediary, retailer, 

wholesaler) การกําหนดราคาสินคา การพัฒนาผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับความตองการของ

ตลาด  การวางแผนโฆษณา/ประชาสัมพนัธสินคา  

 

 วิธีการวิเคราะหขอมูลทางการตลาด   สามารถทาํได 2 วิธี  คือ 

 

1. Field  Research  (Primary Data)   ซึ่งทําไดโดยการเก็บขอมูลโดยตรงจาก

ตลาดดวยวธิกีารตางๆ  อาท ิ

 

• การสัมภาษณ  (interview)   เปนวิธีการเก็บขอมูลดานความคิดเห็นที่

สามารถใหคําตอบไดอยางเปดกวาง จากการสัมภาษณผูบริโภคหรือ

ผูเชี่ยวชาญเฉพาะเรื่อง   ทําไดโดยการเตรียมประเด็นคําถามที่

สามารถใหขอมูลที่ตองการได  ขอดีของการสัมภาษณจะใหขอมูลที่

กวางและอาจไดขอคิดเห็นที่ยังไมทราบหรือไมสามารถคาดเดา

คําตอบได   อยางไรก็ตาม  เนื่องจากการสัมภาษณทําใหไดประเด็น

ขอมูลที่กวางทําใหสรุปผลของขอมูลไดยากและอาจไมชัดเจนนัก 
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• แบบสอบถาม  (questionnaire)   การออกแบบคําถามที่มีการระบุ

คําตอบที่แนนอน  ในเรื่องที่ผูทําการวิจัยตองการทราบ  ซึ่งมักจะเปน

ประเด็นที่เฉพาะสําหรับผูทําการวิจัย และสวนมากไมสามารถหา

ขอมูลที่ตองการดังกลาวจากแหลงขอมูลใด    การใชแบบสอบถามใน

การวิเคราะหขอมูลทางการตลาดจะทําใหไดขอมูลเฉพาะที่ตองการ

ไดอยางรวดเร็ว  และสามารถสรุปผลการวิจัยไดอยางงายดาย    แต

การใชแบบสอบถามผูออกแบบคําถามและคําตอบจะตองระมัดระวัง

ในการกําหนดคําตอบใหครอบคลุมประเด็นที่สําคัญใหมากที่สุด  

รวมทั้งการเลือกกลุมตัวอยางในการตอบแบบสอบถามดวย 

 

• การสํารวจตลาดดวยตนเอง  (market survey)    การสังเกตการณใน

ตลาดดวยตนเอง  ซึ่งในการคาระหวางประเทศนั้น  การสํารวจตลาด

จะมีคาใชจายที่คอนขางสูง   ดังนั้น ควรวางแผนและกําหนดการ

เดินทางในการสํารวจตลาดลวงหนาใหดีกอน   และผูที่จะทําการ

สํารวจตลาดจะตองเปนผูที่มีประสบการณดานตลาดตางประเทศที่ดี  

จึงจะสามารถเลือกสถานที่ ในการสํารวจที่ ดี   และสามารถ

สังเกตการณเก็บขอมูลที่เปนประโยชนตอการตัดสินใจดานการตลาด

ไดอยางครบถวน   การสํารวจตลาดเปนการเก็บขอมูลที่ดีวิธีหนึ่ง   

และจําเปนสําหรับการผูสงออกที่จะทําการคาระหวางประเทศ  

เนื่องจากความแตกตางดานวัฒนธรรม  พฤติกรรมผูบริโภค  ระบบ

การตลาด/การเงิน ฯลฯ  ที่บางครั้งไมสามารถใหรายละเอียดไดใน

รายงานการวิจัยตางๆ  หรือจากคําบอกเลาของผูมีประสบการณ     

การสํารวจตลาดดวยตนเองจะทําใหนักการตลาดเขาใจสภาพตลาด

ในเชิงปฏิบัติไดดีข้ึน 

 

ขอมูลที่ไดจากการทําวิจัยวธิีนี้   จะทาํใหไดขอมูลที่มีประสิทธิภาพ ตรงตามความตองการ

ของบริษัท  และสามารถชวยในการตัดสินใจปญหาเฉพาะของบริษทัได    
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2.  Desk  Research (Secondary Data)   การทําวิจัยตลาดจากแหลงขอมูลดาน

การคาที่มีอยูอยางมากมาย  อาทิ  หนวยงานราชการ   สมาคมการคา  หอการคา  ฯลฯ  โดย

รวบรวมขอมูลสถิติการคา   สถานการณเศรษฐกิจ  ราคาสินคา   เพื่อวิเคราะหและสรุปผลการวิจัย

จากขอมูลที่ได  การวิจัยวิธีนี้จะมีคาใชจายในการวิจัยที่ถูกมากและสามารถทําไดรวดเร็ว  เหมาะ

สําหรับการเริ่มตนศึกษาตลาดเบื้องตนและการเลือกตลาดประเทศแบบกวางๆ     ซึ่งในการ

ตัดสินใจที่เฉพาะเรื่องสําหรับบริษัท  อาจจําเปนตองใชขอมูลจากการวิจัยดวยวิธีอ่ืนๆ  ทั้งนี้  

เนื่องจากขอมูลที่ไดจากวิธีนี้มีขอจํากัด คือ  ขอมูลเกา  ไมตรงตามความตองการ  การแบงหมวด

สินคากวางเกินไป  ไมมีแหลงขอมูลที่ตองการ  ไมสามารถวัดความนาเชื่อถือของขอมูลได 

4.4.2 ข้ันตอนในการดําเนนิการวิเคราะหขอมูลทางการตลาดของบริษทั  

 

 1. การคนหาความตองการทําวิจัย หรือการเจาะจงปญหาดานการตลาด เพื่อต้ัง

วัตถุประสงคของการวิจัย   เมื่อบริษัทมีความตองการปรับแผนการตลาด หรือตองการแกไขปญหา

การตลาด บริษัทจะตองใหความหมายที่ชัดเจนเพื่อกําหนดวัตถุประสงคที่ตองตามความตองการ 

อาทิ บริษัทตองการขยายตลาดจากในประเทศสูตลาดตางประเทศ ดังนั้นวัตถุประสงคของการ

วิเคราะหขอมูลทางการตลาดก็จะตองมุงเนนในการรวบรวมและวิเคราะหขอมูลเพื่อหาขอสรุปวา

ตลาดใดที่เปนตลาดที่ดีที่สุดสําหรับสินคาของบริษัท 

 2. การวางแผนการวิจัยและการดําเนินการวิจัย เปนการออกแบบการวิจัยเพื่อบรรลุ

วัตถุประสงคของการวิจัย โดยจะกําหนดวาตองการขอมูลอยางไร จากที่ไหน จากใครและจะมีวธิี

เก็บรวบรวมอยางไร จากนั้น จึงเริ่มดําเนนิการเก็บรวบรวมขอมูลที่ตองการ 

 3. การประมวลผลและการวิเคราะหขอมลู   เพื่อแปลความหมายและสรุปขอมูลที่

เก็บรวบรวมตามแบบของการวิจัย 

 4. การสรุปผลการวิจยั เพื่อเปนขอมูลประกอบการวางแผนการตลาด ตอไป 
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การวิเคราะหขอมูลทางการตลาดเพื่อการวางแผนธุรกิจ แบงออกเปน 3 ระดับ 

 

ตารางที่ 4.3 

การวิเคราะหขอมูลทางการตลาดเพื่อการวางแผนธุรกิจ 

 

ระดับ ประเภทการวิเคราะห ขอมูลทางการ

ตลาด 

วัตถุประสงค 

 

1 
การวิเคราะหขอมูลทางการตลาดแบบ

เบื้องตน 

• Monitor สถานการณตลาด 

• เพื่อหาโอกาสใหมๆ ทางการตลาด 

• เพื่อเปนการเตอืนภัยจากการ

เปลี่ยนแปลงของตลาดจากเหตุการณ

ตางๆ 

 

2 

การวิเคราะหขอมูลทางการตลาดเพื่อ

กําหนดตลาดเปาหมาย (Market 

Research for Market Selection) 

• เพื่อนาํโอกาสทางการตลาดมากาํหนด

ตลาดเปาหมาย 

• ใชในการคนหาตลาดที่มีความเปนไปได

มากที่สุด และดีที่สุด 

 

3 

 

การวิเคราะหขอมูลทางการตลาดเพื่อการ

เขาสูตลาด (Market Research for 

Market Entry) 

• เพื่อคนหากลยุทธและวิธีการเขาสูตลาดที่

ดีที่สุด  ประกอบกับขอมูลจากการ

พิจารณาจุดออนจุดแขงของบริษัท 

• เพื่อการคนหาและรวบรวมรายชื่อลูกคา

เปาหมาย (Potential Buyers) 

 
 4.2.2.1 การวิเคราะหขอมูลทางการตลาดแบบเบื้องตน 

  เปนการวิเคราะหขอมูลทางการตลาดแบบงายๆ  เหมาะสําหรับนักการตลาดที่

จะตองมีการเฝามองความเคลื่อนไหวของตลาดตลอดเวลาเพื่อหาโอกาสทางการตลาด ซึ่งโอกาส

ทางการตลาดใดมีความเปนไปไดสําหรับบริษัทแลว  ก็จะตองมีการทําการวิเคราะหขอมูลทาง

การตลาดที่ลงลึกในรายละเอียด   สําหรับการกําหนดตลาดเปาหมายหรือการหาวิธีเขาสูตลาด

ตอไป  
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  การวิเคราะหขอมูลทางการตลาดแบบเบื้องตนของบริษัท เอ็นแคล็ป จํากัด ทําโดย

การติดตามสถานการณ/เหตุการณทางตางๆ  ทั้งจากรายงานทางวิชาการและเว็บไซตตางๆ อาทิ  

- นโยบายดานตางๆของรัฐบาล เชน นโยบายการสงเสริมการลงทุน 

- แนวโนมของตลาดวิตามินซี  ขอมูลการนําเขาของวิตามินซีในประเทศไทย  

รวมทั้ง แหลง/ผูผลิตวิตามินซี และคูแขงขันในอุตสาหกรรม  

- แนวโนมของตลาดอุตสาหกรรมคอสเมติกสของไทย รวมทั้ง พฤติกรรม

การเลือกใชวิตามินซี  ปญหาและอุปสรรคของการใชวิตามินซี  ใน

อุตสาหกรรม 

- ความเปนไปไดของงานวิจัยและการตอบสนองความตองการของตลาด 

รวมทั้ง ทิศทางการวิจัยพัฒนาตอยอดในอนาคต  

- คุณสมบัติของไคโตซาน การนํามาใชในอุตสาหกรรมตางๆ และการนําใช

ในอุตสาหกรรมเครื่องสําอาง  

- ปริมาณความพอเพียงของแหลงวัตถุดิบที่สําคัญ ทั่ง วิตามินซี  ,ไคโตซาน 

 โดยการติดตามสถานการณตางๆ ก็เพื่อศึกษาหาโอกาสทางการตลาดของสินคา

บริษัทฯและกําหนดตลาดเปาหมาย รวมทั้ง การวางแผนการบุกตลาดนั้นๆ 

 

 4.2.2.2 การวิเคราะหขอมูลทางการตลาดเพื่อกาํหนดตลาดเปาหมาย (Market 

Research for Market Selection) 

•  ในขั้นตอนนี ้ บริษัทไดทาํการขอคําแนะนําจากผูเชี่ยวชาญ เพื่อใหคําแนะนาํดาน

ตลาด การดําเนินธุรกิจ กฎระเบียบตางๆ ในการประกอบธุรกิจ การวางแผนธุรกิจ การ

วางแผนทางการเงนิ การนําเขา/สงออก ฯลฯ ซึง่บริษัทฯไดทาํการขอคําแนะนําจาก

ผูเชี่ยวชาญหลายทาน เชน ดร. รังรอง ยกสาน , หัวหนาฝายวิจยัอุตสาหกรรมคอสเมติกส 

ของบริษัท อินเตอรเนชั่นแนล แลบบอราทอรีส จํากัด, รวมทัง่ ดร. ธีระ  ชนิภัทร รามเดชะ  

เปนตน 
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 4.2.2.3 การวิเคราะหขอมูลทางการตลาดเพื่อการเขาสูตลาด (Market Research for 

Market Entry) 

บริษัทมีแผนการวิเคราะหขอมูลทางการตลาดเพื่อการเขาสูตลาด ดวยการสํารวจ

พฤติกรรมและทัศนคติของผูผลิตเครื่องสําอางดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) ในหัวขอเร่ือง

“ลักษณะการใชวิตามินซีในผลิตภัณฑเครื่องสําอางและปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อวิตามินซีใน

อุตสาหกรรมคอสเมติกส” โดยเลือกกลุมตัวอยางเปนบุคลากรที่อยูในสายงานวิจัยผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางของโรงงานอุตสาหกรรมเครื่องสําอางหรือผูที่มีอํานาจในการตัดสินใจในการสั่งซื้อ

วัตถุดิบของโรงงานอุตสาหกรรมเครื่องสําอาง จํานวน 40 โรงงาน  

เนื่องมาจากโรงงานอุตสาหกรรมเครื่องสําอางที่ไดรับมาตรฐาน GMP มีอยูทั้งสิน้ 65 

โรงงาน2 ซึ่งเปนโรงงานผลิตสินคาประเภท skin care อยู 40 โรงงาน3 

 

4.2.3 ผลที่คาดวาจะไดรับจากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

 

1. ชวยใหบริษัทเขาใจถึงปจจยัที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจสัง่ซื้อวัตถุดิบประเภท
วิตามนิซี  เพื่อใชในอุตสาหกรรมคอสเมติกส 

2. ชวยใหบริษัทสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อวติามินซีใน
อุตสาหกรรมคอสเมติกสไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมาก

ยิ่งขึ้น 

3. ชวยใหการพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภัณฑสามารถทาํไดดีข้ึน 

4. เพื่อประโยชนในการแบงสวนตลาด  

5. เพื่อการตอบสนองความตองการของผูผลิตเครื่องสําอาง ใหตรงกับที่ตองการ 
6. ชวยในการปรบัปรุงกลยทุธการตลาดของบริษัท เพื่อความไดเปรียบคูแขงขัน 

7. ทําใหสามารถวางตําแหนงทางกลยุทธและหลักการทางกลยุทธไดอยางถูกตอง
และชัดเจน 

 

 

 

                                                 
2 รายชื่อและทีต้ั่งโรงงานผลติเครื่องสําอางที่ไดรับมาตรฐาน Certificate of GMP,2550 
3 จากการสํารวจเบื้องตนทางเว็บไซดของบริษัท และสัมภาษณทางโทรศัพท 



                             
  

 

63 

 

4.2.4 ผลการวิจัย 

 

 บริษัทนําแบบสอบถามในหัวขอ  “ลักษณะการใชวิตามินซีในผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 

และปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อวิตามินซีในอุตสาหกรรมคอสเมติกส” ออกสํารวจกับกลุมตัวอยาง

ประมาณเดือน ส.ค. - ก.ย. 51 บุคลากรที่อยูในสายงานวิจัยผลิตภัณฑเครื่องสําอางของโรงงาน

อุตสาหกรรมเครื่องสําอางหรือผูที่มีอํานาจในการตัดสินใจในการสั่งซื้อวัตถุดิบของโรงงาน

อุตสาหกรรมเครื่องสําอาง จํานวน 40 โรงงาน โดยมีบริษัทที่ใหความรวมมือในการตอบกลับ

แบบสอบถาม 29 ราย  

 
สรุปผลการสาํรวจ “ลักษณะการใชวิตามินซีในผลติภัณฑเครื่องสําอาง และ

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อวิตามินซีในอุตสาหกรรมคอสเมติกส” 
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ตารางที่ 4.4 

ลักษณะสถานประกอบการ 

 

ลักษณะสถานประกอบการ จํานวน เปอรเซ็นต 

ขนาดเล็ก (คนงานนอยกวา 50 คน) 9 31 

ขนาดกลาง (คนงานตั้งแต 51–200 คน) 8 28 

ขนาดใหญ (คนงานมากกวา 201 คน) 12 41 

รวม 29 100 

 

ภาพที ่4.1 

แสดงสัดสวนของลักษณะสถานประกอบการ 

 

 
 

จากตารางที ่ 4.4 และภาพที่ 4.1 ลักษณะสถานประกอบการของผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเปนสถานประกอบการขนาดใหญ จํานวน 12 ราย คิดเปน 41 เปอรเซน็ต รองลงมาคือ 

สถานประกอบการขนาดกลาง จํานวน 8 ราย คิดเปน 31 เปอรเซ็นต และสถานประกอบการขนาด

เล็ก จาํนวน 8 ราย คิดเปน 28 เปอรเซ็นต ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.5 

สรุปจํานวนสถานประกอบการที่มกีารใชวิตามนิซีในการผลิตผลิตภัณฑ 

 

ส่ังซื้อวิตามินซีใชในการผลติผลิตภัณฑ จํานวน เปอรเซ็นต 

มี 21 72 

ไมมี 8 28 

รวม 29 100 

 

ภาพที ่4.2 

แสดงสัดสวนจํานวนสถานประกอบการทีม่ีการใชวิตามนิซีในการผลิตผลิตภัณฑ 

 

 
 

จากตารางที ่ 4.5 และภาพที่ 4.2 พบวา จากผูตอบแบบสอบถาม จาํนวน 29 ราย มี

การใชวิตามินซีในสถานประกอบการ จาํนวน 21 ราย คิดเปน 72 เปอรเซ็นต และไมมี จํานวน 8 

ราย คิดเปน 28 เปอรเซ็นต ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.6 

สรุปภาพรวมของปญหาและอุปสรรคในการนําวิตามนิซมีาใชในการผลิตผลิตภัณฑ 

 

ปญหาและอุปสรรค จํานวน เปอรเซ็นต 

ความไมเสถยีร 

(oxidation,เปลี่ยนส,ีเปลี่ยนกลิ่น,ประสิทธิภ์าพต่ํา) 

12 57 

ไมพบปญหาและอุปสรรค 6 29 

ไมตอบคําถาม 3 14 

รวม 21 100 

 

ภาพที ่4.3 

แสดงสัดสวนของปญหาและอุปสรรคในการนําวิตามนิซมีาใชในการผลิตผลิตภัณฑ 

 

 
 

จากตารางที ่ 4.6 และภาพที่ 4.3 พบวา ปญหาและอปุสรรคในการนําวิตามนิซีมาใช

ในการผลิตผลติภัณฑของผูตอบแบบสอบถามสวนมาก คือ ความไมเสถียร (oxidation, เปลี่ยนส,ี 

เปลี่ยนกลิ่น, ประสิทธิ์ภาพต่ํา) จาํนวน 12 ราย คิดเปน 57 เปอรเซน็ต ,ไมพบปญหาและอุปสรรค 

จํานวน 6 ราย คิดเปน 29 เปอรเซ็นต และไมตอบแบบสอบถาม จํานวน 3 ราย คิดเปน 14 

เปอรเซน็ต ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.7 

สรุปภาพรวมของความสนใจซื้อสินคา หากทราบขอมูลวา 

”วิตามนิซีทีม่คีวามเสถียรเพิ่มมากขึ้น และสามารถปลดปลอยตัวยาไดดี” 

 

ทัศนคต ิ จํานวน เปอรเซ็นต 

ไมสนใจเลย - 0 

  ไมสนใจมากนกั - 0 

เฉยๆ 2 10 

สนใจเล็กนอย 10 47 

สนใจมาก 9 43 

รวม 21 100 

 

ภาพที ่4.4 

แสดงสัดสวนความสนใจซื้อสินคา หากทราบขอมูลวา 

”วิตามนิซีทีม่คีวามเสถียรเพิ่มมากขึ้น และสามารถปลดปลอยตัวยาไดดี” 

 

 
 

จากตารางที ่4.7 และภาพที ่4.4 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความสนใจซื้อสินคา 

เล็กนอย จํานวน 10 ราย คิดเปน 47 เปอรเซ็นต, รองลงมา คือ สนใจมาก จํานวน 9 ราย คิดเปน 

43 เปอรเซ็นต, เฉยๆ จํานวน 2 ราย คิดเปน 10 เปอรเซ็นต และอืน่ๆ ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.8 

สรุปทัศนคติความเชื่อมั่นคณุภาพของสินคาหากแหลงผลิตสินคาอยูภายในประเทศ 

 

ทัศนคต ิ จํานวน เปอรเซ็นต 

เชื่อมั่นมากทีสุ่ด - 0 

เชื่อมั่นมาก 3 14 

เชื่อมั่นปานกลาง 16 76 

เชื่อมั่นนอย 2 10 

ไมเชื่อมั่นเลย - 0 

รวม 21 100 

 

ภาพที ่4.5 

แสดงสัดสวนความเชื่อมัน่คณุภาพของสินคาหากแหลงผลิตสินคาอยูภายในประเทศ 

 

 
 

จากตารางที ่ 4.8 และภาพที่ 4.5 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมทีัศนคติความเชื่อมัน่

คุณภาพของสนิคาหากแหลงผลิตสินคาอยูภายในประเทศ สวนมาก คือ มีความเชื่อมั่นปานกลาง 

จํานวน 16 ราย คิดเปน 76 เปอรเซ็นต รองลงมา คือ เชื่อมัน่มาก จํานวน 3 ราย คิดเปน 14 

เปอรเซ็นต, เชือ่มั่นนอย จาํนวน 2 ราย คิดเปน 10 เปอรเซน็ต และอื่นๆ ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.9 

สรุปภาพรวมของแหลงที่ส่ังซื้อวิตามนิซีในปจจุบัน 

 

แหลงที่ส่ังซื้อ จํานวน เปอรเซ็นต หมายเหต ุ

บริษัทผูผลิตวติามินซีจากตางประเทศโดยตรง 2 9 - 

บริษัทผูผลิตวติามินซีภายในประเทศโดยตรง 1 4 Vitamin mix 

บริษัทผูนาํเขาหรือตัวแทนจาํหนายในประเทศ 20 87 - 

รวม 23 100 - 

 

ภาพที ่4.6 

แสดงสัดสวนของแหลงที่ส่ังซื้อวิตามนิซีในปจจุบัน 

 

 
 

จากตารางที ่4.9 และภาพที่ 4.6 พบวา ปจจุบันผูตอบแบบสอบถามจะสั่งซื้อวิตามนิซี

จากบริษทัผูนาํเขาหรือตัวแทนจาํหนายภายในประเทศ มากที่สุด จํานวน 20 ราย คิดเปน 87 

เปอรเซ็นต รองลงมาคือ ส่ังซื้อจากบริษทัผูผลิตวิตามินซีจากตางประเทศโดยตรง จํานวน 2 ราย 

คิดเปน 9 เปอรเซ็นต และสั่งซื้อจากบริษัทผูผลิตวิตามินซีภายในประเทศโดยตรง จํานวน 1 ราย 

คิดเปน 4 เปอรเซ็นต ตามลาํดับ 
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ตารางที่ 4.10 

สรุปปจจัยอื่นๆ ในการตัดสนิใจซื้ออนุภาคไคโตซานหอหุมวิตามนิซ ี

 

ปจจัย/อันดับ 1 2 3 รวม 

ความคุมคาคุมราคา 13 3 - 16 

การใหเครดิต หรือ สินเชื่อ - 5 2 7 

สวนลด - 1 - 1 

การสะสมยอด - - - 0 

บริการที่รวดเรว็ - 2 7 9 

ความสะดวกในการสัง่ซื้อ - 6 5 11 

ตัวแทนจาํหนายที่ดี 3 1 4 8 

การรับประกันสินคา 5 3 3 11 

อ่ืนๆ - - - 0 

 

 จากตารางที ่4.10 ผูตอบแบบสอบถามเห็นวา 

ลําดับความสาํคัญอันดับ 1 ในการสั่งซื้อวตัถุดิบ คือ ความคุมคาคุมราคา จํานวน 13 

ราย, การรับประกันสนิคาจาํนวน 5 ราย และ ตัวแทนจาํหนายที่ดี จาํนวน 3 ราย ตามลําดับ 

      ลําดับความสําคัญอันดบั 2 ในการสั่งซื้อวัตถุดิบ คือ ความสะดวกในการสั่งซื้อ 

จํานวน 6 ราย, การใหเครดิต หรือ สินเชื่อ จํานวน 5 ราย, การรับประกันสนิคาและความคุมคาคุม

ราคา จาํนวน 3 รายและ อ่ืนๆ ตามลําดับ 

      ลําดับความสําคัญอันดบั 3 ในการสั่งซื้อวัตถุดิบ คือ บริการที่รวดเร็ว จํานวน 7 ราย, 

ความสะดวกในการสัง่ซื้อ จํานวน 5 ราย, ตัวแทนจาํหนายที่ดี จํานวน 4 ราย และอืน่ๆ ตามลาํดับ 
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ภาพที ่4.7 

แสดงสัดสวนปจจัยอื่นๆ ในการตัดสินใจสัง่ซื้อวัตถุดิบ 

 

 
 

ภาพที่ 4.7 จากการประมวลผลคําตอบ พบวา ปจจัยที่สําคัญในการตัดสินใจสั่งซือ้

วัตถุดิบมากทีสุ่ด คือ ความคุมคาคุมราคา จํานวน 26 เปอรเซ็นต รองลงมา คือ ความสะดวกใน

การสั่งซื้อและการรับประกันสินคา จาํนวน 17 เปอรเซ็นต, บริการที่รวดเร็วจํานวน 14 เปอรเซ็นต 

และอื่นๆ ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.11 

สรุปภาพรวมของชองทางการสั่งซื้อสินคาในปจจุบัน 

 

ชองทางการสัง่ซื้อ จํานวน เปอรเซ็นต 

ผานตัวแทนจาํหนาย 18 86 

ทางเว็บไซด - 0 

ทางโทรศพัท 3 14 

อ่ืนๆ - 0 

รวม 21 100 

 

ภาพที ่4.8 

แสดงสัดสวนของชองทางการสั่งซื้อสินคาในปจจุบัน 

 

 
 

จากตรารางที ่ 4.11 และภาพที ่ 4.8 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสั่งซื้อสินคาผาน

ตัวแทนจาํหนายมากที่สุด จํานวน 18 ราย คิดเปน 86 เปอรเซ็นต รองลงมา คือ ส่ังผานทาง

โทรศัพท จาํนวน 3 ราย คิดเปน 14 เปอรเซ็นต และอืน่ๆ ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.12 

สรุปปจจัยอื่นๆที่ในการตัดสินใจซื้อวัตถุดิบวิตามนิซ ี

 

ปจจัย จํานวน เปอรเซ็นต 

ตัวแทนจาํหนาย 18 29 

ส่ิงตีพิมพในวงการแพทย 7 12 

การออกงานแสดงสินคา หรือการจัดกิจกรรมตางๆ 9 15 

ขอมูล/ความคดิเห็นในอินเทอรเน็ตหรือเวบ็ไซต 10 17 

งานสัมมนาตางๆ 16 27 

อ่ืนๆ - - 

รวม 60 100 

 

ภาพที ่4.9 

แสดงสัดสวนของปจจัยอื่นๆที่ในการตัดสินใจซื้อวัตถุดิบวิตามนิซ ี

 

 
 

จากตรารางที ่ 4.12 และภาพที ่ 4.9 พบวา ผูตอบแบบสอบถามเห็นวาปจจัยอืน่ๆทีใ่น

การตัดสินใจซือ้วัตถุดิบวิตามินซีมากที่สุด คือ ตัวแทนหนาย จํานวน 18 ราย คิดเปน 29 

เปอรเซ็นต รองลงมาคือ งานสัมมนาตางๆ จํานวน 16 ราย คิดเปน 27 เปอรเซ็นต,จากขอมูล/ความ

คิดเห็นในอนิเทอรเน็ตหรือเว็บไซต จํานวน 10 ราย คิดเปน 17 เปอรเซ็นต และอืน่ๆ ตามลําดับ 
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ทั้งนี้ เมื่อบริษทัไดทราบความคิดเห็นและทัศนคติของกลุมเปาหมาย ซึ่งเปนผูตอบ

แบบสอบถาม ซึ่งบริษทัจะนาํขอมูลที่ไดมาเปนปจจัยในการพิจารณากลยุทธทางการตลาด 

ดังตอไปนี้  

 

4.3 การกาํหนดตําแหนงทางการตลาด (Market Positioning) 

 

 เมื่อบริษัททําการพิจารณาจากคูแขงขันในอุตสาหกรรม ซึ่งเปนบริษทันาํเขาและ/หรือ

ตัวแทนจาํหนายวัตถุดิบวิตามินซีในประเทศไทย เหน็วา ธุรกิจคาสงเคมีภัณฑมกีารแขงขันที่ไม

รุนแรง โดยปจจุบันจะเนนการแขงขันที่คุณภาพของวัตถุดิบ (อางองิจาก ผลการทดสอบคุณสมบัติ

ของสารเคม,ี ความเสถียรของสาร, แหลงที่ผลิต, ความนาเชื่อถอืของบริษัท, ความคุมคาคุมราคา

เปนสําคัญ) 

 อยางไรก็ตาม วิตามนิซีและ/หรืออนุพนัธวิตามนิซีที่ขายอยูในทองตลาดปจจุบันยงัมี

ขอบกพรองในเรื่องความเสถยีร กลาวคือ สารเกิดการ Oxidation ไดงาย ความเสถียรต่ํา ทําใหมี

ปริมาณสวนผสมของวิตามนิซีในผลิตภัณฑที่ขายในปจจุบันต่ํากวาเกณฑมาตรฐานกําหนด ดังนัน้ 

ผลิตภัณฑจึงแสดงประสิทธิภ์าพและประสิทธิ์ผลของวติามินซีไดไมดีเทาที่ควร ทาํใหอนุภาคไคโต

ซานหอหุมวิตามินซหีรือ  สามารถเขามาแขงขันได เนือ่งจาก คุณสมบัติดานความเสถียร

ของสารที่ดีกวา ดวยกรรมวิธีการผลิตทีท่ันสมยั แมราคาอาจสงูกวาสินคาตวัอื่นในทองตลาดอยู

บางเลก็นอยกต็าม แตเมื่อเทียบกับคุณสมบัติตางๆและคุณประโยชนที่ไดรับแลว ถือวา มีความ

คุมคาคุมราคามาก 

 ดังจะเหน็ไดจาก ตําแหนงทางการตลาด (Positioning) ที่ชัดเจนและโดดเดนในดาน

“คุณภาพความเสถียรที่ดีและราคาไมสูงมาก” ซึ่งทําใหผลิตภัณฑของบริษัทมีความโดดเดนกวา

สินคาตัวอืน่ๆในตลาด 
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ภาพที ่4.10  

ตําแหนงทางการตลาดของอนุภาคไคโตซานหอหุมวิตามนิซี ( ) 

 

 
 

4.4 การกาํหนดสวนแบงทางการตลาด 

 

 จากการนาํเขาวิตามินซีและ/หรืออนุพนัธวิตามนิซ ี ในป 2549 มีปริมาณการนําเขา

ทั้งสิน้ 1,444.3 ตัน คิดเปนมูลคา 322.36 ลานบาท4 ประกอบกับสัดสวนตลาดผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิว ในป 2550 ที่ผานมา มีมูลคา 5,900 ลานบาท โดยแบงเปน ผลิตภัณฑเพื่อผิวขาว 50% 

ผลิตภัณฑลดร้ิวรอย 39% และผลิตภัณฑครีมบํารุงผวิทั่วไป 11%  อัตราการเติบโตของผลิตภัณฑ

เพื่อผิวขาวและผลิตภัณฑลดร้ิวรอย เพิ่มข้ึน 10% ตอป 5 ทําใหความตองการวิตามินซีในตลาด

เพิ่มข้ึน บริษทัตั้งเปายอดขายไวที ่ 10 ลานบาทหรือคิดเปนสัดสวน 2.5 % ในปแรกและตองการ

เติบโตปละไมนอยกวา 10% และมีสวนแบงทางการตลาดเพิ่มข้ึนเรื่อยๆ จนถงึ 10 % ในป 2557 

 

 

                                                 
4 ฐานความรูดานความปลอดภัยดานสารเคมี  (http://www.chemtrack.org) 
5 เอซีนีลเสน็ลาสุด ,2550  (http://www.thannews.th.com/) 
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ตารางที ่4.13  

สวนแบงทางการตลาดของบริษัท 

 

ป ป 2550 ป 2551 ป 2552 ป 2553 ป 2554 

สวนแบงตลาด 2.5% 3.5% 5.5% 7% 10% 

 

 

4.5 กลยทุธทางการตลาด 

 

 สําหรับกลยุทธทางการตลาดที่บริษัทจะนาํมาใชในการแขงขันนัน้ บริษัทจะกาํหนด

กลยุทธทางการตลาดใน 4 ดานดวยกนั ดังนี ้

 

4.5.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑ 

 

4.5.1.1 กลยุทธดานความแตกตางของผลติภัณฑ (Product Differentiation) 

   บริษทัจะเปดตัวสินคา“ ” ในชวงกลางป 2552 โดยจะนํากลยุทธดานความ

แตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) มาเปนหลกัในการทําตลาด นั่นคอื  

•    ความสามารถในการรักษาความเสถียรของวิตามนิซีไดเพิ่มข้ึน ไมสลายตัวงาย   

เมื่อผานขบวนการผลิตและการเก็บรักษา 

•    ความสามารถในการเปนสารตอตานอนุมูลอิสระ และเพิ่มความขาวใหแกผิว  

•    ความสามารถในการเกาะติดกับผิวหนัง และสามารถปลดปลอยสารไดดี    

•    ความสามารถในการคงความชมุชื้นสรางความยืดหยุนใหแกผิว และลดความ

มันของผวิหนงั  

•    ความสามารถในการยับยัง้การเจริญเตบิโตของเชื้อแบคทีเรีย  

• ไมกอใหเกิดพษิ  
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4.5.1.2 กลยุทธความหลากหลายของผลติภัณฑ (Product Variations) 

 

 สินคาในปจจบัุน  

 ปจจุบันตลาดคาสงเคมีภัณฑเปนตลาดทีม่ีการแขงขันไมรุนแรง เนื่องจาก คุณภาพ

สินคาเปนสิ่งสาํคัญ ซึ่งแตละแหลงผลิตจะมีความนาเชื่อถือและความสามารถในการผลิตที่

แตกตางกนั  บริษัทจึงไดเลง็เหน็ถงึความสําคัญในการพัฒนาสนิคา เพื่อตอบสนองความตองการ

ของลูกคาดวยการใชเทคนิคเฉพาะในการผลิตผสมผสานกับเทคโนโลยใีหมๆในการผลิต  เพื่อใหได

สินคาที่มีมาตรฐานและเปนที่ยอมรับเกิดความนาเชื่อถอืในสินคา ทําใหมีความสามารถในการ

แขงขันในตลาดได โดยในชวงแรก ทางบริษัทไดเนนไปในเรื่องความเสถียรทีดี่ข้ึน สามารถ

ปลดปลอยตัวยาไดดี รวมถงึ ความคุมคาคุมราคาของสนิคา เมื่อเทียบกับสินคาอืน่ที่ขายในตลาด

ปจจุบัน  เปนหลัก 

 

 สินคาในอนาคต 

 ทางบริษัทเล็งเห็นวา อนาคตคูแขงในอุตสาหกรรมตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมี

คุณภาพที่ดีข้ึนและมีตนทนุที่ตํ่าลง จงึมีการวางแผนพฒันาสนิคาและผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง โดย

การพัฒนาผลติภัณฑจะเนนที่ความหลากหลายและความสามารถในการประยุกตใชงาน  ใหอยูใน

สายการผลิต (Product Line) เดิมเพิ่มข้ึนเรื่อยๆ โดยพจิารณาจากขีดความสามารถหลักของบริษทั 

(Core Competencies) เพือ่ใหไดผลิตภัณฑที่ตรงกับความตองการอนัหลากหลายของตลาด โดย

ผลิตภัณฑที่ทางบริษทัจะนําออกสูตลาดตอไป คือ เอ็นแคล็ปซีครีม (encap®c cream) เพื่อเปน

สินคาใหมที่มคีวามสะดวกในการใชงานมากขึ้น นอกจากนี ้ ยังเปนการเพิม่กลุมตลาดเปาหมาย

ใหมและเปนการเพิ่มยอดขายของบริษัทอกีทางซึง่ คาดวา จะสามารถออกสูตลาดไดภายในป 

2554  

นอกจากนี ้ บริษัท เอน็แคลป็ จํากัด ยังมแีผนที่จะพัฒนาผลิตภัณฑตัวอื่น ๆ และนํา 

สินคาใหมออกสูตลาดในอนาคต โดยใหความสําคัญกับผลิตภัณฑที่ตอบสนองความตองการของ

กลุมเปาหมาย คือ ตองการรักษาคุณสมบัติของสารสําคัญในผลิตภัณฑใหคงประสิทธิภาพและ

สามารถปลดปลอยสารไดดีเมื่อมีการสัมผัสกับผิวหนงั รวมทัง่ การเขากนัในสูตรตําหรับที่

หลากหลายขึน้เพื่อประโยชนสูงสุดในการใชงาน ลดตนทนุการผลิตและมีคุณภาพมาตรฐานทีดี่

เพื่อใหเปนที่เชื่อถือและไดรับการยอมรับจากทั้งตลาดภายในประเทศและตางประเทศ 
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ตารางที่ 4.14 

แผนการพัฒนาผลิตภัณฑในอนาคต 

 

ระยะเวลา ผลิตภัณฑ คุณสมบัติ กลุมเปาหมาย 

ป 2554 เอ็นแคล็ปซีครีม  

(encap®c cream) 

เพิ่มประสทิธิ์ภาพในการ

บํารุงผิว สะดวกในการใช  

คลินิก/สถาบนัเสริมความงาม, 

ผูใช (end use) 

ป 2555-

2556 

เอ็นแคล็ปซีโลแฟต  

(encap®c low fat) 

ควบคุมปริมาณไขมัน กลุมอุตสาหกรรมอาหารเพือ่

สุขภาพ 

 

 

4.5.1.3 กลยุทธการสรางตราสินคา  

 

 1. ตราสินคา (Brand) หมายถึงชื่อ คํา สัญลักษณ การออกแบบหรือสวนประสมของ

ส่ิงดังกลาวที่ผูผลิตหรือผูขายกําหนดใชกบัสินคาหรือบริการของตนเพื่อแสดงความแตกตางจากคู

แขงขัน โดยบริษัทจะใชแบรนดชื่อ “เอ็นแคล็ป” ดังภาพ 

 

ภาพที ่4.11 

แสดงตราสินคาของบริษัท 

 

 
 

 

2. เครื่องหมายการคา (Trademark) หมายถึง ตราสนิคาที่ผูขายนํามาใชและไดรับ

การคุมครองตามกฎหมาย โดยบริษัทฯจะนําชื่อจดทะเบยีนเครื่องหมายการคา ดังภาพ 
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ภาพที ่4.12 

แสดงเครื่องหมายการคาของบริษัท 

 

 
 

3. คําขวัญ (Mottoes and Slogans) หมายถึง กลุมคํา วลหีรือขอความที่แสดงถงึ

บุคลิกหรือคุณภาพของสนิคา โดยบริษทัใชคําขวัญวา “The best innovative material” ซึ่งให

ความหมายถงึ การผลิตวัตถุดิบจากนวัตกรรมใหมที่ดีที่สุด 

 

ที่มาของตราสนิคา 

• “C”หมายถงึสนิคาของบริษทัฯ คือ วิตามนิซ ี 

• “ap”หมายถงึสารตั้งตนหรือชนิดของอนพุนัธวิตามนิซีต้ังตนที่นาํมาปรับปรุง

คุณภาพ คือ Ascorbyl palmitate 

• “encap” หรือ “en” ยอมาจาก encapsulation เพื่อแสดงถึงกรรมวิธใีนการผลิต

และความเปนเลิศดานความเชี่ยวชาญในการหอหุมสาร  นอกจากนี ้ ยังเปนชื่อ

เดียวกับบริษทัฯจดทะเบียน ทําใหงายตอการจดจําทั้งตัวสินคาและบริษัท  

• วงกลมสีสมลอมรอบและวงกลมเล็กๆภายใน เปนการสื่อใหเหน็ถงึประสิทธิภาพ

ในการหอหุมสารได 100% และแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพในการดูดซึมและ

การปลดปลอยสารไดดี  

•  “The best innovative material” แสดงถึง มาตรฐานวัตถุดิบของบริษัทฯ เปน

การการนัต ี สินคาวา ”เปนวิตามนิซีทีม่ีคุณภาพดีเยี่ยม” และเปนการสื่อถึงความ

นาเชื่อถือของบริษัทฯดวย 
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4.5.1.4 กลยุทธทางดานบรรจุภัณฑ 

บรรจุภัณฑแบงออกเปน 2 ชั้น โดย 

 บรรจุภัณฑชั้นแรก (Primary Package) เปนถงุ PE อยางหนา เพื่อรักษาคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ  เบื้องตน ลดการปนเปอน และคงสภาพผลิตภัณฑ 

 บรรจุภัณฑชั้นที่สอง (Secondary Package) เปนถุงเมทัลไลทซิป และปดผนึก

ดวยความรอน  ซึ่งปองกันอากาศและแสง ไมใหสัมผัสกับผลิตภัณฑ เพื่อลดการเกิดปฏิกิริยาเคมี

เนื่องจากสภาวะแวดลอมภายนอก คงคุณภาพของผลิตภัณฑ สะดวกในการใชงาน การเก็บรักษา

ผลิตภัณฑ  พรอมกับการรักษาคุณภาพของผลิตภัณฑ เพื่อใหผูบริโภคมั่นใจในคุณภาพผลิตภัณฑ

ที่ไดรับ    นอกจากนี้ ยังมีตราผลิตภัณฑ และขอมูลของวัตถุดิบเบื่องตน เพื่อสงเสริมภาพลักษณ

ของสินคา  งายตอการจดจําและการจําหนาย  

 

4.5.2. กลยุทธดานราคา 

 

  จากการสํารวจราคาของวิตามินซีและ/หรืออนุพนัธวิตามินซี พบวาบริษัทวิตามนิซี

และ/หรืออนพุนัธวิตามนิซี ทีเ่ปนคูแขงของบริษัท มีราคา ดังนี ้
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ตารางที ่4.15  

แสดงขนาดบรรจุและราคาวติามินซีของคูแขง 

 

ลําดับที ่ บริษัท รายการ ขนาดบรรจุ 

(กิโลกรัม) 

ราคา 

(บาทตอกิโลกรัม) 

แหลงผลิต 

1. บจก.ดีสแฮมส ASCORBIC ACID – 2 GLYCOSID 1 18,000 Hayashibara /Japan 

1 22,000 

0.5 11,000 

2. บจก.หน่าํเซียม เทรดดิ้ง ASCORBYL PALMITATE,  

MAGNESIUM ASCORBYL PHOSPHATE, 

ASCORBYL TETRA ISOPROPYL PALMITATE, 0.1 2,300 

 

Japan 

3. บจก.โรวิไทย SODIUM ASCORBYL  PHOSPHATE 5 7,700 DSM ,Switzerland 

4. บจก.ซัน่นี่เวิลด MAGNESIUM L-ASCORBYL- 2 -PHOSPHATE 5 22,800 Japan 

L-ASCORBIC ACID  (AR) 0.5 1,050 5. บจก.โมเลกุล 

L-ASCORBIC ACID  (lab) 0.5 850 

Australia 

6. หจก.เอ.ซ.ีเอส.ซีนอน L-ASCORBIC ACID   0.25 2,200 Switzerland 

MAGNESIUM ASCORBYL PHOSPHATE 1 1,000 7. บจก.เอกตรงเคมีภัณฑ 

L- ASCORBIC ACID   0.5 600 

china 
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ตารางที ่4.15 (ตอ) 

แสดงขนาดบรรจุและราคาวติามินซีของคูแขง 

 

ลําดับ

ที ่

บริษัท รายการ ขนาดบรรจุ 

(กิโลกรัม) 

ราคา 

(บาทตอกิโลกรัม) 

แหลงผลิต 

0.1 800 L-ASCORBIC ACID  (AR) 

 By Fischer 0.5 1,750 

English, USA 

0.1 460 

8. บ.เอเพก็ซ เคมิเคล จํากัด 

L-ASCORBIC ACID  (AR) 

By Lichen  0.5 1,200 

India 

9. บจก.เดอะซนั เคมีคอล SODIUM ASCORBYL PHOSPHATE 1 5,000 - 

10. บจก.กูดแมน เวดเทอรนิารี ่ Magnesium Ascorbyl Phosphate 1 20,000 Japan 

11. ORIENTAL CHEM 

CO.;LTD 

ASCORBIC ACID  (25kg) 1 800 china 

Magnesium Ascorbyl Phosphate(MAP) 1 13,200 

Ascorbyl Isostearate(VC-IP) 1 17,500 

12. Colossal international 

Co.,Ltd. 

Vitagen 1 28,000 

 

Singapore 

13. ADINOP CO., LTD ASCORBIC ACID   1 20,000 DSM 
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โดยราคาของวิตามนิซีและ/หรืออนุพนัธวติามินซ ี มีราคาคอนขางแตกตางกนัตาม

ชนิดอนพุันธวติามินซีและแหลงผลิต โดยพบวา มกีารผนัแปรตามคุณภาพและประสิทธิผลของการ

รักษาความเสถียร นัน้คือ หากคงความเสถียรในผลติภัณฑไดดีและสามารถปลดปลอยสารไดดี

เมื่อสัมผัสกับผิวหรือตัวกลางก็จะมีราคาทีสู่งกวา 

 อยางไรก็ตาม จากการคาํนงึถงึตําแหนงทางการตลาด บริษัทตองการเปนผูนาํ

ทางดานตนทนุที่ไมสูงและคณุภาพที่ดี ดังนัน้ ราคาจึงตองไมสูงกวาวิตามนิซีและ/หรืออนุพนัธ

วิตามนิซีทีม่ีความเสถียรดีทีสุ่ด ณ.ตลาดปจจุบัน ไดแก ASCORBIC ACID – 2 GLYCOSID และ 

Vitagen บริษัทจะทําการตั้งราคาเพื่อเจาะตลาด (Market penetration pricing) โดยจะเปนการตั้ง

ราคาสินคาใหมในระดับกลาง ระหวางวิตามินซีและ/หรืออนุพนัธวิตามินซทีี่มีความเสถียรดีที่สุดที่

ไดกลาวขางตน ซึง่เปนชวงแนะนาํผลิตภัณฑใหมสูตลาด การตั้งราคาระดับกลางทีไ่มแตกตางจาก

สินคาตัวเดิมในตลาดมากนกั จะทาํใหตลาดเกิดการเปรียบเทียบและการทดลองใชสินคา รวมทั้ง 

ทําใหเกิดการยอมรับสินคาอยางรวดเร็ว ซึ่งบริษัทจะตั้งราคาเบื่องตน   ดังนี ้

 

ตารางที ่4.16 

แสดงขนาดบรรจุและราคาวติามินซีของบริษัทเอ็นแคลป็ ( ) 

 

ลําดับที ่ ขนาดบรรจุ  

(กิโลกรัม) 

ราคา 

(บาทตอกิโลกรัม) 

ราคาตอขนาดบรรจุ 

(บาท) 

1 0.5 20,000 10,000 

2 1.0 19,000 19,000 

3 5.0 18,000 90,000 
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4.5.3 กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย  

 

 ชองทางการจาํหนายของบรษิัทจะแบงตามสถานที่ต้ัง (Geographic) ของกลุม

ตลาดเปาหมายของบริษัท สามารถแบงไดเปน 2 กลุม ดังนี ้

1.  สถานที่ต้ังของกลุมตลาดเปาหมายในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

บริษัทจะใชทีมการตลาดของบริษัทฯเขาไปทําการเสนอขายสินคาโดยตรง (Direct 

Sales) โดยมีการแบงคอมมิชชั่นใหแกทีมจําหนาย 

2.  สถานที่ต้ังของกลุมตลาดเปาหมายในตางจังหวัด 

บริษัทจะแตงตั้งผูแทนจําหนาย (Distributor) ซึ่งเปนบริษัทตัวแทนจําหนาย เพื่อทํา

การกระจายสินคาไปตามจังหวัดตางๆ โดยแตงตั้งผูแทนจําหนายในจังหวัดหัวเมืองใหญกอน

จังหวัดละ 1 ราย จากนั้น จะกระจายไปตามจังหวัดใกลเคียง โดยมีการแบงคอมมิชชั่นใหแกผูแทน

จําหนายในราคาพิเศษ ทั้งนี้ เพื่อลดปญหาดานบุคลากร ความไมชํานาญพื้นที่ รวมถึง ดานการ

ขนสง 

นอกจากนี ้บริษัทยงัจะสรางเวบไซตข้ึนมาเพื่อรองรับกลุมตลาดเปาหมายและทําการ

ติดตอการคาผานทางทมีการตลาดของบริษัทอีกดวย เพื่อเปนการเพิม่ชองทางการจําหนายใหมาก

ที่สุดและเพื่อเปนการสรางการรับรูถึงผลิตภัณฑของบริษัทในระดับสากลอีกดวย (Global 

Awareness) 

 

4.5.4 กลยุทธดานการสงเสริมการขาย  

 
 การสรางความเชื่อมั่นในสินคาของบริษัท  
บริษัทจะทําขอตกลง เพื่อรับผลประโยชนรวมกันในการพัฒนาวิตามินซีใหสามารถคง

ความเสถียรในผลิตภัณฑไดนานขึ้นกับกลุมลูกคากลุมเปาหมาย โดยการสงทีมวิจัยเขารวม

วิจัยแกปญหา เก็บตัวอยางยาพื้น  เพื่อพัฒนาเทคนิคการเตรียมอนุภาคไคโตซานหอหุม

วิตามินซีใหสามารถเขากับสูตรตําหรับไดดี คงความเสถียรไดนานขึ้น โดยที่ไมมีการ

เปลี่ยนแปลงคุณสมบัติทางกายภาพ รวมทั้ง การออกฤทธิ์ที่ดีข้ึน สามารถปลดปลอยวิตามินซี

ไดดีเมื่อสัมผัสกับผิวหนัง เพื่อใหลูกคาเกิดความเชื่อมั่นในการสั่งซื้อสินคาของบริษัท  นอกจาก 

นี้ บริษัทยังมีออกสินคานําลองเพื่อเปนการการันตรีถึงประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ โดยการ

แจกสินคาทดสอบเพื่อใหผูที่สนใจสามารถทดสอบประสิทธิภาพของผลิตภัณฑได  
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กิจกรรมการสงเสริมการขาย  บริษัทไดวางแผนการดําเนนิงาน ไว 2 ระยะ 

ระยะสั้น (ป 2553) 

• จัดสงใบเสนอราคา เพื่อใหเกิดการเปรียบเทียบทั้งทางดานราคา และคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑ 

• แจกสินคาทดสอบ และรวมเขารวมพฒันากับบริษทัผูผลิตเครื่องสําอาง 

• โฆษณาผานสือ่ตางๆ ทางวารสารและสิ่งตีพิมพทางการแพทย  เวบไซตทางวิชาการ 

รวมทัง้ เว็บบอรดที่เปดใหแสดงความคิดเห็นทางวิชาการ/ทางการแพทย 

• การจัดสัมมนาเพื่อทําความเขาใจ และ ใหความรูถงึประโยชนของผลิตภัณฑของ

บริษัทแกบุคลากรในสายงานวิจยัผลิตภัณฑเครื่องสําอาง   บุคลากรทางการแพทย  

รวมทัง้ ผูที่ใหความสนใจ เพื่อลดความไมแนใจ และทาํใหเปลีย่นมาใชผลิตภัณฑ

ของบริษัทไดงายขึ้น 

• การจัดกิจกรรม Event Marketing  

o การเปดตัวผลติภัณฑ (Press Conference) 

• การรวมออกงานแสดงสนิคาในประเทศ ไดแก  

o Thailand Health and Beauty Show 2010 (THAILAND HBS 2010) 

ระยะเวลา November 2010 

o Made In Thailand (MIT 2010) 

ระยะเวลา December 2010 

 

ระยะยาว (ป 2554 เปนตนไป)  

• โฆษณาผานสือ่ตางๆ ทางวารสารและสิ่งตีพิมพทางการแพทย  เวบไซตของบริษัท 

รวมทัง้ การเปนผูสนับสนนุในรายการทางดานสุขภาพทางสถานโีทรทศัน   

• การจัดกิจกรรม Event Marketing  

o การออกบูธตามงานประชุมทางวิชาการทางการแพทย ดานผิวพรรณและ
เครื่องสําอางตางๆ เพื่อเปนการสรางความเขาในและกระตุนความตื่นตัวใน

การใชผลิตภัณฑเครื่องสําอาง  ที่มีมาตรฐานตั้งแตแหลงที่มาของวัตถุดิบ 

และขั้นตอนการผลิต  เพื่อใหไดผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่มีคุณภาพและ

ปลอดภัย      
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o บริษัทจะทําการสงเสริมภาพลักษณที่ดีใหแกผลิตภัณฑ โดยการแสดงถึง
ความรับผิดชอบตอสังคมของบริษัท โดยการสรางมาตรฐานของผลิตภัณฑ

ของบริษัทใหมีมาตรฐานสากล สามารถตรวจสอบยอนกลับไดทุกขั้นตอน 

• เขารวมงานแสดงสินคาในตางประเทศ  โดยอาจจัดรวมกับกลุมธุรกิจผูประกอบการ

เครื่องสําอาง  โดยทําในลักษณะ Road Show เพื่อสงเสริมภาพลักษณของ

ผลิตภัณฑไทยใหเปนที่ยอมรับในตลาดโลก “Product of Thailand“   โดยการรวม

ออกงานแสดงสินคาทางดานสุขภาพในตางประเทศที่บริษัทไดเตรียมการไว  ไดแก 

o GUWAHATI INTERNATIONAL TRADE FAIR  

สถานที ่INDIA    ชวงระยะเวลา March 

o THAILAND-JAPAN BUSINESS MATCHING: HEALTH-SPA-

DECORATIVE ITEMS 

สถานที ่JAPAN    ชวงระยะเวลา May    

o COMMODITIES FAIR FUJIAN CHINA  

สถานที ่CHINA     ชวงระยะเวลา May 

o COSMOPROF ASIA 2011 

สถานที ่HONG KONG   ชวงระยะเวลา November 
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ตารางที ่4.17 

แสดงรายละเอียดกิจกรรมสงเสริมการขาย 

 

 

 

 

 

 

ป รายการโปรโมชั่น ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย พ.ค. มิ.ย ก.ค. ส.ค. ก.ย ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

เปดตัวสินคา  ×           

สินคาทดสอบ  × × × × × × × × × × × 

ทดสอบสินคา  × × × × × × × × × × × 

Direct-mail × × ×  ×  ×  ×  ×  

จัดงานสัมมนา     ×      ×  

ออกงานแสดงสินคา(ใน)           × × 

โฆษณาวารสารการแพทย × × × × × × × × × × × × 

25
53

 

             

สินคาทดสอบ × × × × × × × × × × × × 

Direct-mail ×   ×   ×   ×   

จัดงานสัมมนา  ×       ×    

งานแสดงสินคา(ใน)           × × 

งานแสดงสินคา(นอก)   ×  ×      ×  

โฆษณาวารสารการแพทย ×      ×      

25
54

 

             

สินคาทดสอบ × × × × × × × × × × × × 

Direct-mail ×   ×   ×   ×   

จัดงานสัมมนา  ×           

งานแสดงสินคา(ใน)           × × 

งานแสดงสินคา(นอก)   ×  ×      ×  

โฆษณาวารสารการแพทย   ×         × 

25
55
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ตารางที ่4.17 (ตอ) 

แสดงรายละเอียดกิจกรรมสงเสริมการขาย 

 

 

 

 

 

 

ป รายการโปรโมชั่น ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย พ.ค. มิ.ย ก.ค. ส.ค. ก.ย ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

สินคาทดสอบ × × × × × × × × × × × × 

Direct-mail ×   ×   ×   ×   

จัดงานสัมมนา  ×           

งานแสดงสินคา(ใน)           × × 

งานแสดงสินคา(นอก)     ×       × 

โฆษณาวารสารการแพทย ×      ×      

25
56

 

             

สินคาทดสอบ × × × × × × × × × × × × 

Direct-mail ×   ×   ×   ×   

จัดงานสัมมนา  ×           

งานแสดงสินคา(ใน)           × × 

งานแสดงสินคา(นอก)   ×  ×      ×  

โฆษณาวารสารการแพทย ×      ×      

25
57

 

             


