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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

1.1 ความสาํคญัของการศึกษา 

 

 ในบรรดาสินคาอุปโภคบริโภค ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาถือไดวาเปนหนึ่งในสินคาที่มี

การแขงขันอยางเห็นไดชัด ดังจะเห็นไดจากการโฆษณาในสื่อโทรทัศนที่มีใหเห็นอยูตลอดเวลา 

การจัดชั้นวางสินคา ณ จุดขายใหดึงดูดใจผูบริโภค การสงเสริมการตลาดที่มีหลากหลายรูปแบบ 

แสดงถึงสภาพการแขงขันรุนแรงของธุรกิจ แมวาจะมีสินคาเปนจํานวนมากในตลาด แตเมื่อ

พิจารณาใหดีจะเห็นวามีตราสินคาอยูไมกี่ตราที่มีการทําการตลาดอยางตอเนื่องและมีสวนแบง

ทางการตลาดที่คอนขางสูง กลยุทธที่แตละรายใชในการแขงขันมักจะสงผลไปยังรายอื่นดวยอยาง

หลีกเลี่ยงไดยาก  

 

ภาพที ่1.1 

สวนแบงตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซือ้จําแนกตามกลุมผูใชใน 

ประเทศไทย ป พ.ศ. 2552 

 

หญิง

94%

ชาย

6%

ชาย
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ที่มา: วรศิษย ตุรงคสมบูรณ (อีเมล, 12 พฤศจิกายน 2552) 
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ยูนิลเีวอร

20.4%

พี แอนด จี

25.7%

อ่ืนๆ

21.9%

ไบเออร 

สดอรฟ

7.1%

สมูท อี

6.6% ลอรอัีล

18.3%

พ ีแอนด จี ยูนลิีเวอร ลอรีอลั

ไบเออรสดอรฟ สมูท อี อื่นๆ

 จากภาพที่ 1.1 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อมีมูลคาตลาด 7,800    

ลานบาท ในป พ.ศ. 2552 แบงไดเปนผลิตภัณฑสําหรับผูหญิงมีสวนแบงตลาดรอยละ 94 ในขณะ

ที่ผลิตภัณฑสําหรับผูชายมีสวนแบงตลาดรอยละ 6 จะเห็นไดวาตลาดสําหรับผูหญิงมีขนาดใหญ

กวาตลาดสําหรับผูชายเปนอยางมาก  

 

ภาพที ่1.2 

สวนแบงตลาดของผลิตภัณฑบํารุงผวิหนาประเภทสะดวกซื้อจาํแนกตามผูประกอบการและ 

ตราสินคาในประเทศไทย ป พ.ศ. 2552 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                   ก) ผูประกอบการ                                                     ข) ตราสินคา 

 

ที่มา: วรศิษย ตุรงคสมบูรณ (อีเมล, 12 พฤศจิกายน 2552) 

 

 จากภาพที่ 1.2 เมื่อพิจารณาถึงผูประกอบการที่อยูในตลาดพบวาสวนแบงตลาดถูก

ครอบครอง โดยผูประกอบการรายหลัก 5 ราย คือ บริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล เทรดดิ้ง 

(ประเทศไทย) จํากัด  (พี แอนด จี) เจาของตราสินคา โอเลย มีสวนแบงตลาดสูงสุด รอยละ 25.7 

บริษัท ยูนิลีเวอร ไทย โฮลดิ้ง จํากัด (ยูนิลีเวอร) เจาของตราสินคา พอนดส มีสวนแบงตลาดเปน

อันดับสอง รอยละ 20.4 ลําดับที่ 3 คือ บริษัท ลอรีอัล (ประเทศไทย) จํากัด (ลอรีอัล) มีสวนแบง

ตลาด รอยละ18.3 แบงเปนตราสินคา การนิเย มีสวนแบงตลาด รอยละ 9.3 ลอรีอัล มีสวนแบง

สมูท อี
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ยูเซอรนิ
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การนิเย วิชี่ นีเวีย วิซาจ
ยูเซอรนิ สมทู อี อืน่ๆ
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ตลาด รอยละ 8.5 และวิชี่ มีสวนแบงตลาด รอยละ 0.5 บริษัท ไบเออรสดอรฟ (ประเทศไทย) 

จํากัด (ไบเออรสดอรฟ) มีสวนแบงตลาด รอยละ 7.1 แบงเปนตราสินคานีเวีย วิซาจ รอยละ 4.1

และยูเซอริน รอยละ 3 และ บริษัท สมูท อี จํากัด เจาของตราสินคา สมูท อี มีสวนแบงตลาดรอย

ละ 6.6 ที่เหลือรอยละ 21.9 ประกอบไปดวย ผลิตภัณฑสําหรับผูชาย มีสวนแบงตลาดรอยละ 6 

ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด (House brand) รอยละ 4.6 และอีกรอยละ 11.3 เปนผูประกอบการราย

ยอยอีกเปนจํานวนมากประมาณ 30 ตราสินคา ซึ่งแตละรายมีสวนแบงตลาดที่คอนขางต่ํามาก  

 กลยุทธที่ผูประกอบการนํามาใชในการตอบโตกันนอกเหนือจากการสื่อถึงความมี

ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑในราคาที่คุมคาแลว ยังรวมถึงการออกผลิตภัณฑใหมหรือปรับปรุง

สูตร การลดขนาดบรรจุภัณฑ การเนนนวัตกรรมของสวนผสมในผลิตภัณฑหรือแมกระทั่ง

นวัตกรรมในกระบวนการผลิตก็มีใหเห็นอยูเสมอ  

 ประกอบกับพฤติกรรมผูบริโภคที่ใหความสําคัญกับการดูแลรักษาความงามและการ

ชะลอวัยมากขึ้น การเผชิญกับมลภาวะจากสิ่งแวดลอม ความรอนและรังสีจากแสงแดด จึงสงผล

ใหผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีความสําคัญตอการดํารงชีวิตของผูบริโภคมากขึ้นตามมา โดยเฉพาะ

อยางยิ่งผูบริโภคหญิง  

 

ภาพที ่1.3 

มูลคาตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อของประเทศไทย  

ต้ังแตป พ.ศ. 2543 – 2552 
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ที่มา: Marketeer, สิงหาคม 2549; Marketeer, มกราคม 2550; ฐานเศรษฐกิจ, มกราคม 2551;       

Positioning, ธันวาคม 2551; วรศิษย ตุรงคสมบูรณ (อีเมล, 12 พฤศจิกายน 2552) 
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 การแขงขันในการทําการตลาดของผูประกอบการและความตองการของผูบริโภค

สงผลใหตลาดเติบโตขึ้นตามลําดับ จากภาพที่ 1.3 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อมี

มูลคาตลาดในป พ.ศ.2552 ประมาณ 7,800 ลานบาท (วรศิษย ตุรงคสมบูรณ, อีเมล,                 

12 พฤศจิกายน 2552) เปรียบเทียบกับมูลคาตลาดในป พ.ศ. 2543 ที่มีมูลคาประมาณ 2,200 

ลานบาท (Marketeer, สิงหาคม 2549) นั่นก็คือตลาดโตขึ้นถึงเกือบ 4 เทาในชวงเวลาไมถึง 10 ป 

และมีการเติบโตเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องในแตละปดังแสดงในภาพที่ 1.4 

ตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อถือวาเปนตลาดที่มีอัตราการเติบโตสงู

มากและมีการแข งขันที่ รุนแรง  ในอาเซี ยนถือว าประ เทศไทยเปนตลาดที่ ใหญที่ สุ ด              

(เสาวนีย วงษสมพิพัฒน, สัมภาษณ, 6 พฤษภาคม 2552) ดังนั้นผูประกอบการจึงใหความสําคัญ

กับตลาดประเทศไทยเปนอยางมาก โดยเฉพาะอยางยิ่งบริษัทขามชาติที่เขามาลงทุนในประเทศ

และใชประเทศไทยเปนศูนยกลางในการผลิต 

 

ภาพที ่1.4 

อัตราการเติบโตสะสมของตลาดผลิตภัณฑบํารุงผวิหนาประเภทสะดวกซื้อ 

ของประเทศไทย ต้ังแตป พ.ศ. 2544 – 2552 
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ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

 
ที่มา: Marketeer, สิงหาคม 2549; Marketeer, มกราคม 2550; ฐานเศรษฐกิจ, มกราคม 2551;       

Positioning, ธันวาคม 2551; วรศิษย ตุรงคสมบูรณ (อีเมล, 12 พฤศจิกายน 2552) 

 

 ถึงแมวาผูประกอบการในตลาดจะมีการแขงขันที่ รุนแรงสิ่ งที่นาสนใจก็ คือ 

ผูประกอบการรายหลักทั้ง 5 ราย มีการตัดสินใจในการกําหนดกลยุทธการแขงขันโดยมุงเนนไปที่

คูแขงรายใดเพื่อสรางความไดเปรียบในการแขงขันหรือไม นอกจากนี้จะเห็นไดวาผูประกอบการมี

สถานะในตลาดที่แตกตางกัน กลาวคือ พี แอนด จี ถือไดวาเปนผูนําตลาด ในขณะที่ ยูนิลีเวอร   

ลอรีอัล  ไบเออรสดอรฟ และ สมูท อี ถือไดวาเปนผูทาชิงตลาด การตัดสินใจที่จะกําหนดกลยุทธใน
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การแขงขันจึงคาดวาจะมีความแตกตางกันดวย ไมวาจะเปนการออกกลยุทธเพื่อมาโตตอบกัน 

หรือการหาแนวทางเพื่อหลีกเลี่ยงการแขงขันโดยตรง  จึงเปนสิ่งที่นาสนใจศึกษาวาเมื่อ

ผูประกอบการรายหลักแตละรายในตลาดตัดสินใจที่จะใชกลยุทธใดขึ้นมาจะสงผลให

ผูประกอบการรายอื่นตัดสินใจใชกลยุทธการแขงขันอยางไร และเมื่อการแขงขันทวีความรุนแรงขึ้น

แลวผูประกอบการจะหาหนทางใดเพื่อใหตลาดสามารถเติบโตไดตอไป 

 

1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและกลยุทธการแขงขันระหวางกันของผูประกอบการรายหลัก

ในตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อสําหรับผูหญิง 

2. เพื่อศึกษาถึงสาเหตุที่ทําใหผูประกอบการรายหลักเลือกใชกลยุทธการแขงขันตอบ

โตระหวางกัน  

3. เพื่อศึกษาวาผูประกอบการรายหลัก มีการใชกลยุทธการแขงขันตอบโตการออก

ผลิตภัณฑใหมที่มีคุณสมบัติใกลเคียงกับผูประกอบการรายหลักที่ออกผลิตภัณฑในตลาดมากอน

หรือไม 
 

1.3 ขอบเขตของการศึกษา 
 
1.3.1 ขอบเขตของตลาด 

 

การศึกษานี้ทําการศึกษาเฉพาะตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในประเทศไทยสําหรับ

กลุมผูบริโภคผูหญิงประเภทสะดวกซื้อจําหนายผานชองทางคาปลีก 2 ชองทางหลัก คือ  

1. รานคาปลีกสมัยใหม (Modern retail) ประกอบดวย ซุปเปอรมารเก็ต ไฮเปอร- 

มารเก็ต รานขายยาและผลิตภัณฑเสริมความงาม, รานสะดวกซื้อ  

2. รานคาปลีกแบบดั้งเดิมหรือโชหวย หางรานตามตางจังหวัด (Open trade)  
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1.3.2 ขอบเขตของผูประกอบการรายหลัก 

 

ศึกษาถึงกลยุทธการตลาดของผูประกอบการรายหลักที่เปนผูจําหนายผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา 5 บริษัท แตมีตราสินคา 8 ตราสินคา เนื่องจากเปนกลุมที่มีสวนแบงการตลาดรวมกัน

ถึงรอยละ 78.1 ของมูลคาตลาดรวม ผูประกอบการแตละรายมีสวนแบงการตลาดเปนจํานวนมาก 

และมีการทํากิจกรรมทางการตลาดอยางตอเนื่องและชัดเจน ผูประกอบการรายหลักประกอบไป

ดวย 

1. บริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล เทรดดิ้ง (ประเทศไทย) จํากัด เปนผูผลิตและ

จําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนายี่หอ โอเลย (Olay)  

2. บริษัท ยูนิลีเวอร ไทย เทรดดิ้ง จํากัด เปนผูผลิตและจําหนายผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา ยี่หอ พอนดส (Pond’s) 

3. บริษัท ลอรีอัล (ประเทศไทย) จํากัด เปนผูนําเขาและจําหนายผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนายี่หอ ลอรีอัล เดอรโม-เอ็กซเพอทีส (ลอรีอัล) (L’Oreal Dermo Expertise – L’Oreal),  

การนิเย สกิน แนทเชอรัลส (การนิเย) (Garnier Skin Naturals - Garnier) และ วิชี่ (Vichy) 

4. บริษัท ไบเออรสดอรฟ (ประเทศไทย) จํากัด เปนผูผลิตและจําหนายผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนายี่หอ นีเวีย วิซาจ (Nivea Visage) และ ยูเซอริน (Eucerin) 

5. บริษัท สมูท อี จํากัด เปนผูผลิตและจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนายี่หอ สมูท อี

(Smooth E)  

 

1.3.3 ขอบเขตของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประกอบไปดวยสายผลิตภัณฑดังนี้ คือ  

1. ผลิตภัณฑบํารุงผิวรอบดวงตา (Eye cream / gel / serum) 

2. ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาชนิดเขมขน ประเภทเซรั่มบํารุงผิว (Serum) หรือ เอสเซนส

บํารุงผิว (Essence) 

3. ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับกลางวัน (Day cream / lotion / gel)  

4. ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับกลางคืน (Night cream / lotion / gel)  

5. มาสกบํารุงผิวหนา (Mask) 
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6. ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาพเิศษ เชน ผลิตภัณฑลดจุดดางดําเฉพาะจดุ ผลิตภัณฑ

ควบคุมความมันหรือลดสิว กันแดด เปนตน 

ทั้งนี้ผลิตภัณฑประเภททําความสะอาดไมถือวาอยูในขอบเขตการศึกษา เนื่องจาก

ผูประกอบการนับมูลคาตลาดประเภททําความสะอาดและบํารุงผิวหนาออกจากกัน แตในสาย

ผลิตภัณฑทั้งหมดอาจมีทั้งผลิตภัณฑทําความสะอาด บํารุงผิวหนา อยูในสายผลิตภัณฑเดียวกัน

ได 

 

1.3.4 ระยะเวลาของขอมูลในการศึกษา 

 

 การศึกษานี้ใชขอมูลต้ังแตป พ.ศ. 2543 -  เดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2552 หรือ ประมาณ 

10 ป เพื่อใหเห็นความเปลี่ยนแปลงที่จากเดิม ยูนิลีเวอร มีสวนแบงตลาดสูงสุดในตลาดมาตลอด

กอนที่ พี แอนด จี จะเปนผูนําตลาดครองสวนแบงตลาดสูงสุด ในกลางป พ.ศ. 2547 เปนตนมา 

จนกระทั่งถึงปจจุบันที่ทําการศึกษานี้ 

 

1.3.5 นิยามศพัท 

 

สินคาทั่วไป (Mass product) หมายถึง สินคาที่มีการผลิตเปนจํานวนมาก โดยราคา

สินคาจะไมสูงมากเพื่อใหลูกคาทั่วไปสามารถซื้อได 

สินคาแมสทีจ (Masstige product) หมายถึง สินคาสําหรับลูกคาทั่วไปที่เพิ่มการ

เสริมสรางภาพลักษณใหผลิตภัณฑมีความหรูหรามากยิ่งขึ้น โดยราคาสินคาจะอยูระหวางสินคา

ชั้นสูงและสินคาระดับทั่วไป  

สินคาชั้นสูง (Luxury product) หมายถึง สินคาสําหรับลูกคาที่มีรายไดสูง มี

ภาพลักษณเปนสินคาชั้นดี ราคาสูง 

สินคาเวชสําอาง (Cosmeceuticals product) หมายถึง ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่มี

สวนผสมที่อางวาใหคุณประโยชนเหมือนยา  

ผลิตภัณฑบํารุงผิวขั้นพื้นฐาน (Basic care product) หมายถึง ผลิตภัณฑบํารุงผิวที่

ทําใหผิวนุมและยืดหยุนขึ้นดวยการเพิ่มความชุมชี้น  
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ผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวหรือไวทเทนนิ่ง (Whitening product) หมายถงึ 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวทีม่ีคุณสมบัติชวยใหผิวหนาขาวตามสีผิวเดิมตามธรรมชาติของแตละคน  

(สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา, 2551) 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อลดเลือนร้ิวรอยหรือแอนไทเอจจิ้ง (Anti-aging product) 

หมายถึง ผลิตภัณฑที่มีสวนผสมของมอยซเจอไรเซอรและเวชสําอางสําหรับบํารุงผิวที่อางวาใช

แลวจะทําใหออนวัยขึ้นดวยการลดริ้วรอยบนใบหนา  

ผลิตภัณฑบํารุงผิวพิเศษ (Special care product) หมายถงึ ผลิตภัณฑที่อางวาใช

แลวจะสามารถทําใหผิวหนาดีข้ึนในแตละจุด เชน การลดจุดดางดํา การควบคุมความมันหรือลด

สิว เปนตน 

 

1.4 กรอบการวิเคราะหและวิธีการศึกษา 
 

กรอบการวิเคราะหใชทฤษฎีตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาดและตลาดผูขายนอยราย 

พฤติกรรมการแขงขันที่ใชราคาและไมใชราคา และแนวคิดทางการตลาดเรื่องการสรางความ

ไดเปรียบในการแขงขัน สําหรับวิธีการศึกษาไดทําการสัมภาษณจากผูประกอบการและจากการ

เก็บขอมูลทุติยภูมิจากแหลงที่มาที่สามารถอางอิงได เพื่อใหเห็นถึงภาพรวมของตลาดผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาสําหรับผูหญิงประเภทสะดวกซื้อวามีลักษณะเปนตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด แตมี

พฤติกรรมการแขงขันของผูประกอบการรายหลักที่มีลักษณะเปนตลาดผูขายนอยราย ดังแสดงใน

ภาพที่ 1.5 คือ  
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1.4.1 ศึกษาภาพรวมของตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

 

ภาพที ่1.5 

กรอบการวิเคราะหดานภาพรวมของตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับผูหญิง 

ประเภทสะดวกซื้อ 

 

 
 

 

 

 
ที่มา: ผูจัดทํา 

 

สวนที่ 1 วิเคราะหเชิงพรรณนาถงึภาพรวมของตลาดผลิตภัณฑบํารุงผวิหนาสาํหรับ

ผูหญิงประเภทสะดวกซื้อ ดังนี ้

1. ผูประกอบการในตลาด แบงเปนผูประกอบการรายหลักและรายยอย แตจะเนน

ศึกษาในผูประกอบการรายหลัก 

วิเคราะห 

 

โครงสรางตลาด 

 

พฤติกรรมการแขงขัน 

จํานวนผูขาย 

 

การเขาสูตลาดของรายใหม ความสัมพันธกันของ

ผูประกอบการ 

ความสามารถในการ

ทดแทนกันของสินคา 

ตลาดภายในประเทศ 

 

ผูประกอบการใน

ตลาด 

การแบงสวนตลาด / 

ผลติภัณฑ  

กลุมเปาหมาย/

พฤติกรรมผูบริโภค 

ตนทุนหลัก 

 

ผูประกอบการราย

หลัก 

ผูประกอบการราย

ยอย 

มูลคาตลาดและสวน

แบงตลาด 

บทบาทภาครัฐ 
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2. ขอบเขตของตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ผลิตภัณฑในตลาด และการแบงสวน

ตลาด  

3. มูลคาตลาด สวนแบงตลาดแยกตามสวนตลาดยอยหรือเซ็กเมนท (Segment)  

4. ลักษณะของกลุมเปาหมาย และพฤติกรรมผูบริโภค 

5. ตนทุนหลักของผูประกอบการ 

6. บทบาทของภาครัฐในการควบคุมดูแล  

7. วิเคราะหโครงสรางตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อ 

8. พฤติกรรมการแขงขันของผูประกอบการทั้งการแขงขันที่ใชราคา และการแขงขันที่

ไมใชราคา  

 

1.4.2 ศึกษากลยุทธทางการตลาด 

 

สวนที่ 2 ศึกษากลยุทธทางการตลาดเปนการวิเคราะหเชิงพรรณนา โดยใชแนวคิด

การสรางความไดเปรียบในการแขงขันเปนกรอบในการวิเคราะห ดังแสดงในภาพที่ 1.6 โดยมี

รายละเอียดดังนี้ คือ 
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ภาพที ่1.6 

กรอบการวิเคราะหดานการศึกษากลยุทธทางการตลาด 

 

 
 

 

 

 
ที่มา: ผูจัดทํา 

วิเคราะหภาพรวมของผลจากการใชกลยุทธทางการตลาดของผูประกอบการรายหลัก 

มูลคาตลาดแยกตามตราสินคา 

จุดแข็งของผูประกอบการแตละราย 

วิเคราะหผลกับทฤษฎี 

กลยุทธทางการตลาดของผูประกอบการรายหลกั 
ดานที่ไมใชราคา ดานราคา 

การตั้งราคาขาย 

การกาํหนดตําแหนงทางการตลาด 

ผลิตภัณฑ 

กิจกรรมสงเสริมการตลาด 

การลดราคาสินคา 
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1.4.2.1 การวิเคราะหกลยุทธทางการตลาด 

 

การวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดของ 8 ตราสินคา คือ โอเลย พอนดส ลอรีอัล   

การนิเย วิชี่ นีเวีย วิซาจ ยูเซอริน และ สมูท อี โดยเริ่มจาก 

1. วิเคราะหกลยุทธการแขงขันจากพฤติกรรมดานที่ไมใชราคา เนนดาน ผลิตภัณฑ 

และการสงเสริมการตลาด และพฤติกรรมดานราคา ที่ประกอบไปดวยการตั้งราคาขาย การกําหนด

ตําแหนงทางการตลาดของตราสินคาในแตละสายผลิตภัณฑแยกตามตลาดไวทเทนนิ่ง และตลาด

ลดเลือนร้ิวรอยซึ่งเปนตลาดที่มีการแขงขันเปนหลักวามีสายผลิตภัณฑใดอยูในตําแหนงระดับลาง 

ปานกลาง หรือสูง และมีการแขงขันระหวางผูประกอบการในสายผลิตภัณฑใดกับสายผลิตภัณฑ

ใด ต้ังแตป พ.ศ. 2543 จนกระทั่งถึง เดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2552   

2. วิเคราะหภาพรวมของผลจากการใชกลยุทธทางการตลาดวาแตละตราสินคามี

มูลคาตลาดเปนเทาใด มีการแขงขันมุงเนนไปที่คูแขงรายใด และวิเคราะหผลที่ไดจากการศึกษากบั

ทฤษฎีที่นํามาใชวามีความเหมือนหรือแตกตางกันอยางไรโดยนําแนวคิดการสรางความไดเปรียบ

ในการแขงขันเปนกรอบในการวิ เคราะหวาผูประกอบการรายใดเปนผูนําในตลาด  และ

ผูประกอบการรายใดเปนผูทาชิงในตลาด และมีการนํากลยุทธใดมาใชและวิเคราะหถึงสาเหตุที่

เลือกใชกลยุทธนั้น รวมถึงการพิจารณาเรื่องการออกกลยุทธตอบโตการออกผลิตภัณฑใหม ดวย

การออกผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติใกลเคียงกันออกมาตอบโต  

 

1.5 ขอมูลและแหลงที่มาของขอมูล 
 
 1. ขอมูลประเภทปฐมภูมิ จากการสัมภาษณผูประกอบการ 3 รายหลักในตลาดที่มี

สวนแบงตลาดสูงสุด ประกอบไปดวย บริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล เทรดดิ้ง (ประเทศไทย) 

จํากัด บริษัท ยูนิลีเวอร ไทย โฮลดิ้ง จํากัด และ บริษัท ลอรีอัล (ประเทศไทย) จํากัด โดยสัมภาษณ

ในประเด็นที่เกี่ยวของกับ 

- ภาพรวมของตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เปาหมายของบริษัท อุปสรรคและ

ปญหาในการทําตลาด จุดเดนของบริษัท การควบคุมดูแลของรัฐ 

- สภาพการแขงขันของตลาด จุดแข็งและจุดออนของคูแขง ความสามารถในการเขา

มาในธุรกิจของผูประกอบการรายใหม ผลิตภัณฑอื่นที่สามารถใชทดแทนกันได อํานาจในการ

ตอรองของลูกคา และคูคา 
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- การแบงสวนตลาด การกําหนดกลุมเปาหมาย และการวางตําแหนงในตลาด       

กลยุทธการตลาด และแนวโนมของตลาด 

- พฤติกรรมผูบริโภค และการตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

2. ขอมูลประเภททุติยภูมิ ที่เกี่ยวของกับตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เชน มูลคา

ตลาดและสวนแบงตลาด กิจกรรมสงเสริมการตลาด คาใชจายในการโฆษณา ราคาขายปลีก 

ตนทุนการผลิต บทสัมภาษณของผูบริหารของผูประกอบการแตละราย การควบคุมของภาครัฐ  

ในการศึกษานี้ไดรวบรวมขอมูลจากหนวยงานที่เก็บรวบรวมขอมูลไวและสามารถ

อางอิงได ซึ่งไดแก  

- ขอมูลจากราชการ ประกอบไปดวย กรมพัฒนาธุรกิจการคาและกรมสงเสริมการ

สงออก กระทรวงพาณิชย, สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข และ

กระทรวงอุตสาหกรรม  

- ขอมูลจากหนวยงานเอกชน ประกอบไปดวย สมาคมผูผลิตเครื่องสําอางแหง

ประเทศไทย สมาคมโฆษณาแหงประเทศไทย บทความในหนังสือพิมพธุรกิจ เว็บไซต และเอกสาร

อ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ 

 

1.6 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 

1. เพื่อใหทราบถึงพฤติกรรม กลยุทธการแขงขันของผูประกอบการรายหลัก ในตลาด

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อสําหรับผูหญิง 

2. เพื่อใหทราบถึงสาเหตุที่ทําใหผูประกอบการรายหลัก เลือกใชกลยุทธการแขงขัน  

3. เพื่อใหทราบวาผูประกอบการรายหลัก มีการใชกลยุทธการแขงขันตอบโตในการ

ออกผลิตภัณฑใหมที่มีคุณสมบัติใกลเคียงกับผูประกอบการรายหลักที่ออกผลิตภัณฑในตลาดมา

กอนหรือไม 

 
 
 
 
 


