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บทที่ 3 
 

ภาพรวมของตลาดผลิตภณัฑบํารงุผิวหนาสาํหรับผูหญิงประเภทสะดวกซื้อ 
 

3.1 ตลาดผลิตภัณฑบํารุงผวิหนาสาํหรับผูหญิงประเภทสะดวกซื้อภายในประเทศ 
 

ตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อเปนสวนหนึ่งในอุตสาหกรรม

เครื่องสําอางซึ่งเปนอุตสาหกรรมที่มีการเติบโตอยางตอเนื่องในประเทศไทย ดังแสดงในตารางที่ 

3.1  

 

ตารางที่ 3.1 

มูลคาตลาดเครื่องสําอางของประเทศไทย ต้ังแตปพ.ศ. 2549 – 2552  

 

เครื่องชี้สําคัญ 2549 2550 2551 2552e 

มูลคาตลาดในประเทศ (ลานบาท)       24,500    27,000    29,700    31,500  

อัตราการเปลีย่นแปลง (รอยละ)           10.9        10.2        10.0          6.1  

ที่มา: ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน), 2552 อางจาก กรมศุลกากร 

หมายเหตุ e = ประมาณการโดยฝายวิจัยธุรกิจ ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 

 

จากตารางที่ 3.1 ตลาดเครื่องสําอางในป พ.ศ. 2551 มีมูลคาตลาดประมาณ 29,700 

ลานบาท เติบโตจากปกอนรอยละ 10 และมีการคาดการณวาจะมีอัตราการเติบโตรอยละ 6 ในป   

พ.ศ. 2552  

เครื่องสําอาง หมายถึง วัตถุที่มุงหมายสําหรับใชทา ถู นวด โรย พน หยอด ใส อบ 

หรือกระทําดวยวิธีอ่ืนใดตอสวนหนึ่งสวนใดของรางกายเพื่อความสะอาด ความสวยงาม หรือ 

สงเสริมใหเกิดความสวยงามและรวมตลอดทั้งเครื่องประทิ่นผิวตางๆ ดวย แตไมรวมถึง

เครื่องประดับและเครื่องแตงตัวซึ่งเปนอุปกรณภายนอกรางกาย (กองควบคุมเครื่องสําอาง, 2552) 
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ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ประกอบดวย ส่ิงปรุงแตงที่ใชแตงหนาหรือบํารุงผิว ส่ิงปรุง

แตงสําหรับใชกับผม ส่ิงปรุงแตงเพื่ออนามัยในชองปากและฟน ส่ิงปรุงแตงที่ใชโกนหนวด อาบน้ํา

และดับกลิ่นตัว และน้ําหอม รวมถึงวัตถุดิบที่ใชในการผลิตเครื่องสําอาง 

ในระยะแรกเริ่มของการพัฒนาอุตสาหกรรม สินคาเครื่องสําอางประเภททําความ

สะอาดและบํารุงผิวสวนใหญมาจากการนําเขา การผลิตในประเทศมีผูผลิตจํานวนไมกี่รายและ

สวนใหญเปนบริษัทตางชาติที่มีฐานการผลิตในประเทศไทย ลูกคาที่สามารถซื้อสินคาไดจึงเปน

กลุมที่มีกําลังซื้อสูง กอใหเกิดชองวางทางการตลาด และเปนโอกาสสําหรับผูลงทุนที่จะผลิตสินคา

เพื่อสนองตอบความตองการของลูกคากลุมที่มีกําลังซื้อระดับปานกลางถึงต่ํา เกิดการขยายการ

ผลิตและการพัฒนาของอุตสาหกรรมเครื่องสําอางเพื่อการทําความสะอาดและบํารุงผิวเปนตนมา 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่จําหนายภายในประเทศมาจากสองแหลงดวยกันคือ การ

ผลิตภายในประเทศ และการนําเขาจากตางประเทศ การผลิตภายในประเทศสามารถแบงไดเปน

ผูประกอบการจากตางประเทศและผูประกอบการที่เปนคนไทย ผูประกอบการจากตางประเทศที่มี

ตราสินคาของตนเองและตั้งฐานการผลิตในประเทศไทย มีวัตถุประสงคเพื่อขายในประเทศและ

เปนฐานการผลิตเพื่อสงออกไปยังตางประเทศอีกทางหนึ่ง การพัฒนาการผลิตของบริษัทตางชาติ

กอใหเกิดการพัฒนาดานความรูและทักษะในการผลิตและการบริหารจัดการของบริษัทที่เปนของ

คนไทย ทําใหจํานวนคูแขงที่เขามาสูอุตสาหกรรมมีจํานวนเพิ่มข้ึนทั้งผูผลิตรายใหมและผูนําเขา

จากตางประเทศ 

จากการสํารวจของ บริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล เทรดดิ้ง (ประเทศไทย) จํากัด 

(ฐานเศรษฐกิจ, ตุลาคม 2551, น. 22) พบวาลูกคาในประเทศรอยละ 97 เปนผูหญิงอายุต้ังแต   

18 ปข้ึนไป และมีการประมาณการวาประชากรไทย 15 ลานคนใชเครื่องสําอางและมีการใชจายถึง

รอยละ 10 – 20 ของรายไดตอเดือน ดังนั้นกลุมเปาหมายของผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจึงครอบคลุม

ทุกระดับรายไดของผูบริโภค การเสนอสินคาในตลาดจึงตองเหมาะสมกับระดับรายไดของแตละ

กลุม ซึ่งสามารถแบงไดอยางกวางๆ  คือ กลุมลูกคาที่มีกําลังซื้อสูง กลุมที่มีกําลังซื้อปานกลาง

คอนขางสูง กลุมที่มีกําลังซื้อปานกลางคอนขางต่ํา และกลุมที่มีกําลังซื้อตํ่า และการเสนอสินคาใน

ตลาดจะมีอยางหลากหลายดวยกัน คือ  

1. สินคาชั้นสูง (Luxury) สําหรับกลุมที่มีกําลังซื้อสูง สวนใหญเปนสินคานําเขา และมี

ชองทางการจัดจําหนายในเคานเตอรหางสรรพสินคา  

2. สินคาสะดวกซื้อ คือ สินคาที่มีชองทางการจัดจําหนายที่ผูบริโภคสามารถซื้อสินคา

ไดสะดวก ประกอบไปดวย รานคาปลีกสมัยใหม ประเภท ซุปเปอรมารเก็ต/ไฮเปอรมารเก็ต       
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รานขายยาและผลิตภัณฑเสริมความงาม รานสะดวกซื้อ และรานคาปลีกแบบดั้งเดิมหรือโชหวย 

หางรานตามตางจังหวัด  สามารถแบงระดับสินคาไดเปน 2 ระดับ คือ ระดับราคาของสินคามีทั้ง

ระดับพรีเมี่ยม (Premium)  และ ระดับทั่วไป (Mass) โดยมีเกณฑดานราคาเปนตัวกําหนด 

กลุมสินคาพรีเมี่ยมสามารถแบงไดเปน 2 ระดับอีกเชนกัน คือ กลุมสินคาแมสทีจ ที่

ระดับราคาสูงกวาสินคาระดับทั่วไป เสริมสรางภาพลักษณผลิตภัณฑใหมีความหรูหรามากกวา

สินคาทั่วไป และกลุมสินคาเวชสําอาง หรือ กลุมที่เนนถึงคุณสมบัติของความเปนยา โดยราคา

สินคาจะสูงกวาสินคาแมสทีจแตไมสูงเทาสินคาชั้นสูง นิยมจําหนายในรานขายยาและผลิตภัณฑ

เพื่อความงาม  

สําหรับสินคาทั่วไปที่มีราคาปานกลางจะจําหนายครอบคลุมในทุกชองทางคาปลีก

ประเภทสะดวกซื้อ เนื่องจากมีราคาสินคาที่ตํ่ากวาสินคาพรีเมี่ยมจึงสามารถจําหนายไดในทุก

ชองทาง 

ปจจุบันชองทางการจัดจําหนายชองทางรานคาปลีกสมัยใหม ประเภท ไฮเปอรมาร-

เก็ต ถือเปนชองทางที่จําหนายไดสูงที่สุด ทําใหผูคาปลีกมีอํานาจในการตอรองสูงจึงไดเกิดสินคา

ประเภทเฮาสแบรนดหรือสินคาที่ผูคาปลีกขายเองเฉพาะในรานคานั้นขึ้น นอกจากการแบงตาม

ระดับราคาของสินคาแลว ยังมีชองทางการจัดจําหนายดวยวิธีอ่ืน เชน การขายตรงที่ผลิตภัณฑมี

ทั้งราคาสูงมากเทียบเทากับสินคาเคานเตอรแบรนดจนกระทั่งถึงราคาต่ําที่มีราคาพอกันกับสินคา

ประเภทสะดวกซื้อ 

 

3.2 ผูประกอบการในตลาด 

 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อที่จําหนายภายในประเทศประกอบไปดวย

ผูประกอบการ 4 กลุม คือ  

1. กลุมผูจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่ผลิตในประเทศหรือนําเขาจาก

ตางประเทศ โดยไดรับลิขสิทธิ์เครื่องหมายการคาจากบริษัทแมในตางประเทศ และมีบริษัทลูกใน

ประเทศไทยเพื่อทําการตลาดภายในประเทศ มีการผลิตเปนปริมาณมาก และผลิตสินคาหลาย

ชนิดเพื่อใหเกิดการประหยัดตอขนาด สงผลใหสินคามีราคาไมสูงมาก ทําใหไดรับความนิยม

คอนขางสูงจากผูบริโภค ประกอบไปดวย ยี่หอ โอเลย พอนดส ลอรีอัล การนิเย วิชี่ นีเวีย วิซาจ     

ยูเซอริน และ นูโทรจีนา นอกจากนี้ยังมีผูประกอบการที่เพิ่งเขามาทําตลาดในประเทศไมนาน เชน 
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ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจากประเทศเกาหลี ยี่หอ โรจูคิส และยี่หอ จูจู อความอยซ จากประเทศ

ญ่ีปุน  

2. กลุมผูจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่ผลิตในประเทศและใชตราสินคาของไทย 

สวนใหญจะเปนผูผลิตที่มีโรงงานขนาดกลางและขนาดเล็ก มีจุดเดนที่มีสวนผสมจากธรรมชาติ 

เชน สมูท อี แพนคอสเมติก เคเอ และ สกาแคร เปนตน 

3. กลุมผูจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่เปนเจาของรานคาเอง (เฮาสแบรนด) เชน 

ยี่หอ สกิน วิสดอม จําหนายในหางเทสโก โลตัส เปนตน 

 

ตารางที่ 3.2 

ผูประกอบการและตราสินคาในตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อ  

 
คาปลีกสมัยใหม ผูประกอบการ สวนแบง

ตลาด 

แยกตาม 

ผูประกอบ 

การ 

(รอยละ) 

ตราสินคา 

 

 

 

 

 

สวนแบง

ตลาด 

แยกตาม 

ตราสินคา 

(รอยละ) 

ซุปเปอร 

มารเก็ต/ 

ไฮเปอร 

มารเก็ต 

 

รานขายยา

ผลิตภัณฑ

เพื่อ

สุขภาพ

และความ

งาม 

สะดวกซื้อ 

 

 

 

 

คาปลีก

ด้ังเดิม 

บริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล      

เทรดดิ้ง (ประเทศไทย) จํากัด 

25.7 โอเลย 25.7 

    
บริษัท ยูนิลีเวอร ไทย โฮลด้ิง จํากัด  20.4 พอนดส 20.4     

18.3 การนิเย 9.3     
 ลอรีอัล 8.5     

บริษัท ลอรีอัล (ประเทศไทย) จํากัด 

 วิช่ี 0.5     
7.1 นีเวีย วิซาจ 4,1     บริษัท ไบเออรสดอรฟ (ประเทศไทย) 

จํากัด   ยูเซอริน 3     
บริษัท สมูท อี จํากัด 6.6 สมูท อี 6.6     
บริษัท แพน ราชเทวี กรุป จํากัด 

(มหาชน) 

 แพน 

คอสเมติก 

 

    
บริษัท จอหนสัน แอนด จอหนสัน 

(ประเทศไทย) จํากัด 

 นูโทรจีนา  

    
บริษัท ปวีณมล จํากัด  เคเอ      
บริษัท ฟารมาคอสเมท จํากัด  สกาแคร      
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คาปลีกสมัยใหม ผูประกอบการ สวนแบง

ตลาด 

แยกตาม 

ผูประกอบ 

การ 

(รอยละ) 

ตราสินคา 

 

 

 

 

 

สวนแบง

ตลาด 

แยกตาม 

ตราสินคา 

(รอยละ) 

ซุปเปอร 

มารเก็ต/ 

ไฮเปอร 

มารเก็ต 

 

รานขายยา

ผลิตภัณฑ

เพื่อ

สุขภาพ

และความ

งาม 

สะดวกซื้อ 

 

 

 

 

คาปลีก

ด้ังเดิม 

บริษัท คาโอ (ประเทศไทย) จํากัด  บิโอเร      
บริษัท เอก-ชัย ดิสทริบิวช่ัน จํากัด  สกิน วิสดอม      

 วัตสัน      บริษัท วัตสัน จํากัด 

  ซุปเปอรดรัก      
 โบทานิคส      
 เดอรโมแคร      
 ลูมิเนส      

บริษัท บูทส รีเทล (ประเทศไทย) จํากัด 

 

 

 คอลลาจีนีส      
อื่นๆ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 โรจูคิส,เดตันเซกิ, 

ลาโนเพิรล, เฟซ่ี, 

อูเทนา, สกินไลท, 

ไตร-แอคทีฟไลน, 

โปรแอคทีฟ, รอค, 

ดร.สมชาย, เภสัช 

สครูเพิลส, พรีม, 

ชิมาบูเอ, เลิฟลี่,  

ไบโอ เคอรมิน, 

กกเลี้ยง, เออเวน 

อเมลา-เอกซ, ชีเน 

แคทเทอรีน,  

เลอบัวร, ลอเรนซ 

 ไบโอ-เอสเซนท, 

เซอรามายด, 

ซากุระ,  

เฮอรบลังค 

 

/   /   /   /   

ที่มา: จากการรวบรวมของผูจัดทํา 

หมายเหตุ: เครื่องหมาย  = มีการจัดจําหนายในชองทางนั้น 

                เครื่องหมาย   = ไมมีการจัดจําหนายในชองทางนั้น                 

 เครื่องหมาย /   = มีการจัดจําหนายชองทางนั้นหรือไมมีข้ึนอยูกับแตละตราสินคา 
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ผูประกอบการในตลาดมีในตลาดเปนจํานวนมาก แตมีผูประกอบการ 5 รายหลักที่มี

สวนแบงตลาดรวมกันรอยละ 78.1 ประกอบไปดวย บริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล เทรดดิ้ง 

(ประเทศไทย) จํากัด เปนผูจัดจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนายี่หอ โอเลย มีสวนแบงตลาดรอยละ 

25.7 และ บริษัท ยูนิลีเวอร ไทย เทรดดิ้ง จํากัด เปนผูจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ยี่หอ 

พอนดส มีสวนแบงตลาดรอยละ 20.4 บริษัท ลอรีอัล (ประเทศไทย) จํากัด เปนผูจําหนาย

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนายี่หอ การนิเย ลอรีอัล และ วิชี่ มีสวนแบงตลาดรอยละ 9.3,8.5 และ 0.5 

ตามลําดับ รวมเปนรอยละ 18.3 บริษัท ไบเออรสดอรฟ (ประเทศไทย) จํากัด เปนผูจําหนาย

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนายี่หอ นีเวีย วิซาจ และ ยูเซอริน มีสวนแบงตลาดรอยละ 4.1 และ 3 

ตามลําดับ รวมเปนรอยละ 7.1 และ บริษัท สมูท อี จํากัด ผูจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนายี่หอ 

สมูท อี มีสวนแบงตลาดรอยละ 6.6 แตละตราสินคามีชองทางการจัดจําหนายในรานคาปลีก

สมัยใหมและรานคาปลีกดั้งเดิม ซึ่งรานคาปลีกสมัยใหมสามารถแบงไดเปน 3 ชองทาง คือ 

ซุปเปอรมารเก็ต/ไฮเปอรมารเก็ต รานขายยาและผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงาม และราน

สะดวกซื้อ สําหรับยูเซอรินและวิชี่มีการจัดจําหนายในชองทางคาปลีกสมัยใหมในรานขายยาและ

ผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงามและในรานคาปลีกดั้งเดิมในรานขายยาเทานั้น สาเหตุ

เนื่องจากการวางตําแหนงของทั้ง 2 ตราสินคามีลักษณะคลายยาที่เรียกวา เวชสําอาง และราคา

คอนขางสูงจึงไมเหมาะหากจะวางจําหนายในซุปเปอรมารเก็ต/ไฮเปอรมารเก็ต หรือรานสะดวกซื้อ  

สวนแบงตลาดที่เหลือรอยละ 21.9 ประกอบไปดวย ผลิตภัณฑสําหรับผูชาย มีสวน

แบงตลาดรอยละ 6 ผลิตภัณฑเฮาสแบรนด รอยละ 4.6 เชน ราน วัตสัน จําหนายผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนา ยี่หอ วัตสัน บริษัท บูทส รีเทล (ประเทศไทย) จํากัด จําหนายผลิตภัณฑยี่หอ โบทานิคส 

และ บริษัท เอก-ชัย ดิสทริบิวชั่นซิสเต็ม จํากัด (เทสโก โลตัส) จําหนายผลิตภัณฑ ยี่หอ สกิน         

วิสดอม และอีกรอยละ 11.3 เปนผูประกอบการรายยอยอีกเปนจํานวนมาก ประมาณ 30 ตรา

สินคา ซึ่งแตละรายมีสวนแบงตลาดคอนขางต่ํามาก โดยผูประกอบการเหลานี้มีทั้งที่มีการทํา

กิจกรรมในตลาดและที่ไมมีกิจกรรมในตลาด เชน บริษัท จอหนสัน แอนด จอหนสัน จํากัด 

จําหนายยี่หอ นูโทรจีนา บริษัท ฟารมาคอสเม็ท จํากัด (มหาชน) จําหนายยี่หอ สกาแคร, บริษัท 

ปวีณมล จํากัด จําหนายยี่หอ เคเอ บริษัท แพน ราชเทวี กรุป จํากัด (มหาชน) จําหนาย ยี่หอ แพน

คอสเมติก นอกจากนี้ยังมีผลิตภัณฑนําเขาจากตางประเทศที่ขายในรานขายยาและผลิตภัณฑ

เสริมความงามประเภท รานวัตสัน และ รานบูทส เชน ยี่หอ โรจูคิส และผูประกอบการทีเ่ปนของคน

ไทยอีกเปนจํานวนมาก 
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ผูประกอบการในกลุมรายยอยมีชองทางการจัดจําหนายที่หลากหลายกันไป กลาวคือ 

ผลิตภัณฑเวชสําอาง เชน โปรแอคทีฟ จะมีการวางขายในชองทางเดียวกันกับยูเซอรินและวิชี่ คือ 

รานขายยาและผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพและความงาม หรือบางตราสินคาไมมีการวางจําหนายใน

ชองทางรานสะดวกซื้อทั้งที่เปนสินคาในระดับทั่วไป เชน ตราดร.สมชาย เภสัช สาเหตุเนื่องจาก

คาใชจายในการนําสินคาวางจําหนายสูง ทําใหผูประกอบการเลือกที่จะวางจําหนายในซุปเปอร

มารเก็ต/ไฮเปอรมารเก็ต เนื่องจากเปนชองทางที่มีการจําหนายไดสูงสุดในตลาดคาปลีกสมัยใหม 

 

3.3 ผูประกอบการรายหลักในตลาด 

 

ผูประกอบการรายหลักเปนผูประกอบการที่มีการทํากิจกรรมทางการตลาดอยาง

ตอเนื่องสม่ําเสมอและ มีสวนแบงตลาดที่สามารถวัดเปนตัวเลขได โดยมีสวนแบงตลาดตั้งแตรอย

ละ 6 จนถึงรอยละ 27 ประกอบไปดวย ผูประกอบการทั้งหมด 5 ราย หรือ 8 ตราสินคา คือ โอเลย 

พอนดส ลอรีอัล การนิเย วิชี่ นีเวีย วิซาจ ยูเซอริน และ สมูท อี  ทั้ง 8 ตราสินคามีสวนแบงตลาด

รวมกันรอยละ 78.1 แสดงถึงลักษณะการกระจุกตัวของตลาดที่ผูประกอบการจํานวนนอยรายแตมี

สวนแบงตลาดคอนขางสูง โดยมีรายละเอียดแตละบริษัทดังนี้คือ 

 

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

มีบริษัทแมในประเทศสหรัฐอเมริกา ดําเนินงานในประเทศไทยตั้งแตป พ.ศ. 2531 

ระยะแรกที่ดําเนินการเปนการนําเขาสินคาและเริ่มผลิตในประเทศไทยตั้งแตป พ.ศ. 2533 และได

ขยายโรงงานเพื่อเปนฐานการผลิตในแถบเอเชียตะวันออกเฉียงใต ลักษณะธุรกิจเปนผูผลิตและจัด

จําหนายสินคาอุปโภค บริโภค เชน มีดโกนหนวด แชมพู เปนตน สําหรับผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

บริษัทมีผลิตภัณฑ ยี่หอ โอเลย  

 

 2. บริษัท ยูนิลีเวอร ไทย โฮลดิ้ง จํากัด 

มีบริษัทแมในประเทศอังกฤษและเนเธอรแลนด ดําเนินงานในประเทศไทยตั้งแตป 

พ.ศ. 2475 ระยะแรกที่ดําเนินการเปนการนําเขาสินคาและตอมาไดมีการผลิตภายในประเทศ 

ลักษณะธุรกิจเปนผูผลิตและจัดจําหนายสินคาอุปโภคบริโภค เชน ผงซักฟอก ยาสีฟน เปนตน 

สําหรับผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา บริษทัมีผลิตภัณฑ ยี่หอพอนดส เร่ิมเขามาทําตลาดในประเทศไทย

ต้ังแตป พ.ศ. 2511  
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เนื่องจากบริษัท ยูนิลีเวอร ไทย  โฮลดิ้ง จํากัด ทําธุรกิจในประเทศไทยมาเปนเวลา

ยาวนานจึงมีความแข็งแกรงดานชองทางการจัดจําหนายเปนอยางสูง สามารถเขาถึงรานคาปลีก

รูปแบบดั้งเดิมไดดีกวาคูแขง รวมถึงการมีรถขายสินคาเงินสด นอกจากนี้พอนดสยังเปนผูนําในการ

เสนอผลิตภัณฑเพื่อหนาขาวเปนรายแรกในตลาด ชวงป พ.ศ. 2538   

 

 3. บริษัท ลอรีอัล (ประเทศไทย) จํากัด 

มีบริษัทแมในประเทศฝรั่งเศส เร่ิมดําเนินงานในประเทศไทยตั้งแตป พ.ศ. 2533 ทํา

การจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวหลายยี่หอ ครอบคลุมลูกคาทั้งกลุมรายไดสูงถึงรายไดปานกลาง 

ผานชองทางการจัดจําหนายในหลายชองทาง คือ ชองทางเคานเตอรในหางสรรพสินคา ชองทาง

สะดวกซื้อในรานคาปลีก ชองทางรานเวชภัณฑและคลินิกแพทยผิวหนัง สําหรับผลิตภัณฑบํารุงผิว

ที่บริษัท จําหนายในชองทางเคานเตอรในหางสรรพสินคา ประกอบดวยยี่หอ ลังโคม ไบโอเธิรม     

ชูอูเอมูระ คีลส มีกลุมเปาหมายเปนลูกคาระดับบน สําหรับชองทางคาปลีกสําหรับลูกคาพรีเมี่ยม

และทั่วไป ประกอบไปดวยยี่หอ ลอรีอัล การนิเย และ วิชี่ สําหรับชองทางคลินิกแพทยผิวหนัง ยี่หอ 

ลาโรช โพเซย  

 

 4. บริษัท ไบเออรสดอรฟ (ประเทศไทย) จํากัด 

มีบริษัทแมในประเทศเยอรมนี เปนผูเชี่ยวชาญดานผลิตภัณฑบํารุงผิวโดยใชตรา

สินคาหลักคือ ยี่หอ นีเวีย และมีตราสินคายอยในแตละกลุมผลิตภัณฑคือ ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

สําหรับผูชาย ยี่หอ นีเวีย ฟอร เมน ผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย ยี่หอ นีเวีย บอด้ี ผลิตภัณฑบํารุง       

ริมฝปาก ยี่หอ นีเวีย ลิปแคร เปนตน สําหรับผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับผูหญิง ยี่หอ นีเวีย        

วิซาจ มีกลุมเปาหมายเปนผูบริโภคทั่วไป จําหนายในชองทางสะดวกซื้อในรานคาปลีก และบริษัท

ยังมีผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทเวชสําอาง ยี่หอ ยูเซอริน จําหนายผานชองทางรานขาย

เวชภัณฑและคลินิกแพทยผิวหนัง โดยมีกลุมเปาหมายเปนกลุมคนมีรายไดปานกลางคอนขางสูง  

 

5. บริษัท สมูท อี จํากัด  

เปนบริษัทในเครือของบริษัท สยามเฮลทกรุป จํากัด ซึ่งผลิต นําเขาและจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑเกี่ยวกับสุขภาพ เชน ยาสีฟนเดนทิสเต สําหรับผลิตภัณฑบํารุงผิวบริษัทมี ยี่หอสมูท อี มี

กลุมเปาหมายเปนผูบริโภคทั่วไปและพรีเมี่ยม มีจุดเดนดานผลิตภัณฑลด ร้ิวรอยและแผลเปน 

และโฟมลางหนาสูตรไมมีฟอง เปนตน 
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ตารางที่ 3.3 

ทุนจดทะเบยีนของผูประกอบการรายหลักเรียงตามสวนแบงตลาดสูงสุดไปต่ําสุด 

 
หนวย: ลานบาท 

ผูประกอบการ ทุนจดทะเบียน 

บริษัท พรอคเตอร แอนด แกมเบิล เทรดดิ้ง (ประเทศไทย) จํากัด 1,300 

บริษัท ยูนิลีเวอร ไทย โฮลด้ิง จํากัด 4,046 

บริษัท ลอรีอัล (ประเทศไทย) จํากัด 200 

บริษัท ไบเออรสดอรฟ (ประเทศไทย) จํากัด 100 

บริษัท สมูท อี จํากัด 15 

ที่มา: กรมพัฒนาธุรกจิการคา 

หมายเหต:ุ เปนทนุจดทะเบยีนที่รวมบริษทัในเครือ 

 

จากตารางที่ 3.3 แสดงทุนจดทะเบียนของผูประกอบการรายหลัก เรียงตาม

ผูประกอบการที่มีสวนแบงตลาดสูงสุดไปตํ่าสุด จะเห็นไดวาผูนําตลาด คือ พี แอนด จี มีทุนจด

ทะเบียนต่ํากวา ยูนิลีเวอร ที่มีสวนแบงตลาดเปนอันดับสอง นั่นคือพี แอนด จี ใหความสําคัญใน

ตลาดนี้เปนหลัก ในขณะที่ยูนิลีเวอรมีการกระจายการลงทุนไปยังตลาดอื่น สําหรับลอรีอัล          

ไบเออรสดอรฟ และ สมูท อี ที่มีสวนแบงในตลาดเปนอันดับสาม ส่ี และ หา ตามลําดับ มีทุนจด

ทะเบียนมากนอยเรียงกันตามลําดับ  

 

3.4 การแบงสวนตลาดและผลิตภัณฑที่นาํเสนอในตลาด 

 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสามารถแบงสวนตลาดตามลักษณะผิวหนาเพื่อใหเหมาะสม

กับความตองการของผูบริโภค โดยแบงเปนดังนี้คือ  

1. ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาขั้นพื้นฐาน  

2. ผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวหรือไวทเทนนิ่ง  

3. ผลิตภัณฑลดเลือนร้ิวรอยหรือแอนไทเอจจิ้ง  

4. ผลิตภัณฑบํารุงและดูแลผิวหนาเฉพาะจุด เชน ผลิตภัณฑควบคุมความมัน, 

ผลิตภัณฑลดขนาดรูขุมขน, ลดสิว, ลดรอยแผลเปน เปนตน 
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ในแตละกลุมผลิตภัณฑ ประกอบไปดวยสายผลิตภัณฑเพื่อใหครบตามขั้นตอนการ

บํารุงผิวหนาดังนี้คือ 

1. ผลิตภัณฑบํารุงผิวรอบดวงตา มีทั้งเนื้อครีม เจล เซร่ัม หรือ เอสเซนส  

2. ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาชนิดเขมขน ประเภทเซรั่มบํารุงผิว หรือ เอสเซนสบํารุงผิว  

 3. ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับกลางวัน-เดยครีม/โลชั่น/เจล โดยทั่วไปมีคุณสมบัติ

เพื่อใหผิวหนาชุมชื้น ปองกันแสงแดด มักจะมีการผสมสารเพื่อปองกันรังสียูวี เอ (UV A) และ รังสี

ยูวี บี  (UV B) 

4. ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับกลางคืน – ไนทครีม/โลชั่น/เจล  

5. มาสกบํารุงผิวหนา มีทั้งแบบครีมพอกหนา และ กระดาษทิชชู 

6. ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาพิเศษที่ไมไดใชเปนประจําทุกวัน เชน ผลิตภัณฑลดจุดดาง

ดําเฉพาะจุด, ผลิตภัณฑควบคุมความมันหรือลดสิว เปนตน 
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3.5 มูลคาตลาดและสวนแบงตลาด 

 

ตารางที่ 3.4 

มูลคาตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสาํหรบัผูหญิงประเภทสะดวกซื้อและสวนแบงตลาดตามการ

แบงสวนตลาดยอย ต้ังแตป พ.ศ. 2543 – 2552 

หนวย: รอยละ 
พ.ศ. มูลคาตลาด 

(ลานบาท) 

ไวทเทนนิ่ง ลดเลือน 

ร้ิวรอย 

บํารุงผิว 

ขั้นพื้นฐาน 

อื่นๆ 

2543 2,192 49 10 31 10 

2544 2,308 59 14 24 3 

2545  2,405 58 17 21 4 

2546  2,907 59 21 20 4 

2547  3,741 58 21 16 5 

2548  4,888 53 33 9 5 

2549  5,406 51 39 7 3 

2550 6,620 53 42 4 1 

2551  7,407 53 41 4 2 

2552  7,810 53 41 4 2 

ที่มา: Brandage มิถุนายน 2544; Marketeer สิงหาคม 2546; Positioning พฤษภาคม 2548; 

Marketeer มิถุนายน 2548; Marketeer สิงหาคม 2549; Marketeer มกราคม 2550; 

ฐานเศรษฐกิจ มกราคม 2551; Positioning ธันวาคม 2551; ผูจัดการรายสัปดาห, เมษายน 2551; 

วรศิษย ตุรงคสมบูรณ (อีเมล, 12 พฤศจิกายน 2552) 

 

จากตารางที่ 3.4 ในป พ.ศ. 2552 ตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อมี

มูลคาตลาดประมาณ 7,800 ลานบาท โดยที่ผลิตภัณฑบํารุงผิวเพื่อหนาขาวถือวาเปนสวนตลาด

ยอยที่มีสวนแบงตลาดสูงที่สุดคือประมาณรอยละ 53 รองลงมาคือผลิตภัณฑเพื่อลดเลือนร้ิวรอยมี

สวนแบงตลาดรอยละ 41 แมวาจะมีสวนแบงตลาดเปนอันดับที่ 2 แตก็มีอัตราการเจริญเติบโตสูง

ที่สุดในแตละป และคาดวาในอนาคตจะเปนตลาดที่มีสวนแบงสูงสุดได  

หากเปรียบเทียบขอมูลของป พ.ศ. 2552 กับขอมูลของป พ.ศ. 2543 จะเห็นไดวา

มูลคาตลาดของป พ.ศ. 2552 สูงกวาถึง 5,600 ลานบาท หรือมากกวาประมาณ 3.5 เทา แสดงให
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เห็นวาตลาดในปจจุบันมีการเติบโตขึ้นเปนอยางมากภายในระยะเวลา 9 ป นอกจากนี้เมื่อ

พิจารณาแยกตามแตละสวนตลาดยอยจะเห็นไดวาสวนแบงของตลาดลดเลือนร้ิวรอยเพิ่มข้ึนสูง

มากจากเดิมรอยละ 10 เปนรอยละ 41 ในขณะที่ตลาดบํารุงผิวขั้นพื้นฐานลดลงจากรอยละ 31 

เหลือรอยละ 4 แสดงวาพฤติกรรมผูบริโภคไดเกิดการเปลี่ยนแปลงไป การสนองตอบตอตลาดของ

ผูประกอบการก็มีการเปลี่ยนแปลงตามไปดวย 

 

3.6 ลักษณะกลุมเปาหมายและพฤติกรรมผูบริโภค 

 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อมีการแบงลูกคาตามระดับรายได การแบง

ระดับรายไดจะใชรายไดครัวเรือน (Household income) เปนหลักในการแบง (เสาวนีย วงษสม

พิพัฒน, สัมภาษณ, 6 พฤษภาคม 2552) ดังนี้ 

ลูกคาระดับ A คือ ผูบริโภคที่มีรายไดครัวเรือน ต้ังแต 40,001 บาท ตอเดือนขึ้นไป 

ลูกคาระดับ B คือ ผูบริโภคที่มีรายไดครัวเรือน ระหวาง 30,001 - 40,000 บาท ตอเดือน 

ลูกคาระดับ C คือ ผูบริโภคที่มีรายไดครัวเรือนระหวาง 20,001 - 30,000 บาท ตอเดือน 

ลูกคาระดับ D คือ ผูบริโภคที่มีรายไดครัวเรือนระหวาง 10,001 - 20,000 บาท ตอเดือน 

ลูกคาระดับ E คือ ผูบริโภคที่มีรายไดครัวเรือน ต้ังแต 10,000 บาท ตอเดือนลงมา 

 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในตลาดสะดวกซื้อนั้นจะมีการแบงลูกคาออกเปน 3 กลุม ตาม

ระดับรายได คือ กลุมสินคาราคาต่ํา ราคาปานกลาง และราคาคอนขางสูง โดยที่ระดับราคาอยูที่

ประมาณ 100 – 2,800 บาท และมีการกําหนดอายุผูบริโภคไวครอบคลุมทุกกลุมอายุ ทั้งวัยรุน วัย

ทํางาน วัยกลางคน และ วัยชรา หรือผูหญิงอายุต้ังแต 15 ปข้ึนไป โดยที่การกําหนดกลุมเปาหมาย

ของแตละตราสินคาในตลาดจะขึ้นอยูกับการวางตําแหนงทางผลิตภัณฑ แตระดับลูกคาทั้งหมดจะ

อยูในระดับ A ถึง E 

ปจจุบันผูบริโภคตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาแบงเปน ตลาดกลุมสินคาสะดวกซื้อ

และสินคาชั้นสูงแตหากพิจารณาสถานการณเศรษฐกิจในปจจุบัน ผูบริโภคในกลุมสินคาชั้นสูง           

มีแนวโนมที่จะบริโภคผลิตภัณฑในกลุมสินคาสะดวกซื้อมากขึ้น ดังนั้นผูประกอบการจึงทําการ

ขยายตลาดสินคาของตนจากระดับตลาดสินคาทั่วไป (Mass market) ไปสูตลาดแมสทีจ 

(Masstige market) ซึ่งเปนการบัญญัติศัพทใหมจากคําวา Mass และ Prestige คือการผลิตสินคา

สําหรับลูกคาทั่วไปที่เพิ่มการเสริมสรางภาพลักษณใหผลิตภัณฑมีความหรูหรามากยิ่งขึ้น โดย
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ราคาสินคาจะอยูระหวางสินคาชั้นสูงและสินคาระดับทั่วไป (Silverstein & Fiske, 2008, p. 5) 

เพื่อใหผูบริโภคเกิดความมั่นใจในผลิตภัณฑ และสามารถดึงดูดลูกคากลุมที่มีกําลังซื้อสูงบางสวน

ใหเขามาทดลองใชผลิตภัณฑเพิ่มมากขึ้น รวมทั้งมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความหลากหลาย 

และกลุมสินคาเวชสําอาง หรือ กลุมที่เนนถึงคุณสมบัติของความเปนยา โดยราคาสินคาจะอยู

ระหวางสินคาระดับแมสทีจและสินคาชั้นสูง นิยมจําหนายในรานขายยาและผลิตภัณฑเพื่อความ

งาม  

นอกจากนี้พฤติกรรมผูบริโภคในเมืองและตางจังหวัดจะมีความแตกตางกัน กลาวคือ

ผูบริโภคสวนใหญจะมีเฉพาะในเขตเมือง ดังนั้นผูบริโภคในตางจังหวัดยังขาดความรูและ       

ความเขาใจในการใชผลิตภัณฑมากกวาจึงยังไมนิยมแบงการใชผลิตภัณฑออกเปนผลิตภัณฑ

สําหรับกลางวันและกลางคืน ผูบริโภคในเมืองจะเนนผลิตภัณฑลดเลือนร้ิวรอย และสินคาระดับ

ราคาสูงกลุมพรีเมี่ยม ในขณะที่ผูบริโภคในตางจังหวัดจะนิยมผลิตภัณฑไวทเทนนิ่ง และสินคา

ระดับทั่วไป 

จากการสํารวจพฤติกรรมผูบริโภคของผูประกอบการพบวา ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

ประเภทใหความชุมชื้นจะเปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภคมีความภักดีสูง เนื่องจากหากผลิตภัณฑนั้นใช

แลวใหผลดี และไมแพจะทําใหผูบริโภคไมอยากเปลี่ยนไปใชสินคาอื่น ในขณะที่ในตลาด

ผลิตภัณฑประเภททําความสะอาดผิวหนา เปนผลิตภัณฑที่ ผูบริโภคไมคอยมีความภักดี

เนื่องมาจากผูบริโภคมีความรูสึกวาผลิตภัณฑลางหนาไมไดชวยแกไขปญหาของผิวหนาใหดียิ่งขึ้น

ได ผูบริโภคจึงชอบลองสินคาใหมไปเร่ือยๆ นอกจากนี้ผูบริโภคยังชอบชั้นวางสินคาสวยงาม มี

สินคาใหทดลองใช และการบริการที่ดี ปจจัยเหลานี้มีผลตอการตัดสินใจซื้อเพิ่มข้ึน 

 

3.7 ตนทนุหลกัของผูประกอบการ 

 

 การบริหารตนทุนถือเปนกลยุทธที่สําคัญที่ผูประกอบการแตละรายใหความสนใจ

เนื่องจากจะสงผลตอราคาสินคาและกําไรของผูประกอบการ ดังนั้นสัดสวนของโครงสรางตนทุนจึง

จําเปนที่จะตองเก็บไวเปนความลับ ทั้งนี้สามารถแบงตนทุนหลักของผูประกอบการไดเปน          

คาวัตถุดิบ คาบรรจุภัณฑ คาการผลิต คาขนสง คาการตลาด และคาซื้อที่วางสื่อสงเสริมการขาย 

ณ จุดขาย (Point of sales material) นอกจากนี้ผูประกอบการที่มีการผลิตภายในประเทศจะมี

ความไดเปรียบกวาผูประกอบการที่ตองนําเขาเนื่องจากปญหาดานตนทุนคาขนสงที่สูงกวาหรือ
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สินคาอาจขาดตลาดไดเนื่องจากระยะเวลาการขนสงที่นานกวา ซึ่งสามารถวิเคราะหไดวาตนทุน

ดานคาการตลาดเปนตนทุนที่มีสัดสวนสูงที่สุดเพื่อสรางตราสินคาใหเปนที่ยอมรับของผูบริโภค 

 

3.8 การควบคมุของรัฐที่มีตอตลาดผลิตภัณฑบํารุงผวิหนา 

 

ปจจุบันเครื่องสําอางที่ผลิตในประเทศไทยและนําเขาจากตางประเทศถือเปน

เครื่องสําอางควบคุมตองมีการแจงกับสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา เมื่อไดเลขรับแจง

แลวจะตองแสดงเลขดังกลาวบนผลิตภัณฑ ซึ่งเริ่มบังคับใชต้ังแตวันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2551 เปน

ตนมา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหผูประกอบการดูแลคุณภาพและความปลอดภัยของผลิตภัณฑของ

ตนใหมากยิ่งขึ้น ตางจากเดิมที่มีการแบงประเภทเครื่องสําอางตามระดับความอันตรายของ

สารเคมีที่ใชโดยแบงไดเปน เครื่องสําอางควบคุมพิเศษ เครื่องสําอางควบคุม และเครื่องสําอาง

ทั่วไป เดิมเครื่องสําอางควบคุมพิเศษจะตองขึ้นทะเบียนเครื่องสําอางควบคุมพิเศษ และ

เครื่องสําอางควบคุมตองมีการแจงกับสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา สวนเครื่องสําอาง

ทั่วไปไมจําเปนตองแจงแตอยางใด  

 ในการผลิตหรือจําหนายผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของประเทศไทยอยูในการควบคุม

ของสํานักคณะกรรมการอาหารและยา กระทรวงสาธารณสุข ภายใตกฎหมาย พระราชบัญญัติ

เครื่องสําอาง พ.ศ. 2535 และมีการปรับปรุงแกไขกฎหมายใหทันสมัยอยางตอเนื่องเพื่อให

เหมาะสมกับสภาพการณ  ครอบคลุมเร่ืองการควบคุมคุณภาพการผลิตและคุณภาพผลิตภัณฑ 

และมาตรฐานของผลิตภัณฑใหเปนที่ยอมรับของตลาด ซึ่งผูผลิตและผูนําเขาทุกรายตองปฏิบัติ

ตามที่กฎหมายกําหนดไวคือ 

 ความพรอมและความเหมาะสมของสํานักงานสวนที่เกี่ยวของโดยตรงและไมเกีย่วของ

โดยตรงกับข้ันตอนการผลิตเครื่องสําอาง 

 ความพรอมและความเหมาะสมของสถานที่ผลิต, อุปกรณการผลิต 

 คุณภาพของวัตถุดิบที่ใชในการผลิต คุณภาพของบรรจุภัณฑ คําบรรยายสรรพคุณที่

ฉลากสินคาตามที่กระทรวงกําหนด 

 นอกจากนี้คณะกรรมการอาหารและยายงันํากฎระเบยีบเครื่องสําอางของอาเซยีน 

(Asean Harmonized Cosmetic Regulatory) มาปรับใชกับการผลิตและจําหนายเครื่องสําอาง

ของไทยตามขอตกลงเขตการคาเสรีอาเซียน (AFTA) ที่ประเทศไทยเปนสมาชิกดวย 
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 สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค (สคบ.) เปนหนวยงานรัฐบาลที่ควบคุม

กิจกรรมของผูประกอบการมากที่สุดอีกหนวยงานหนึ่ง โดยกฎหมายที่ตองคํานึงเปนหลัก คือ 

กฎหมายการโฆษณาที่หามโฆษณาเกินจริง 

 

3.9 วิเคราะหโครงสรางตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซือ้ 

 

3.9.1 จํานวนผูจําหนาย 

 

 จํานวนผูจําหนายในตลาดมีอยูเปนจํานวนมาก แตเมื่อพิจารณาถึงสวนแบงตลาด

พบวารอยละ 78.1 เปนของผูประกอบการรายหลักเพียง  5 ราย และอีกรอยละ 21.9 แบงเปน

สินคาสําหรับผูชายรอยละ 6 สินคาเฮาสแบรนด รอยละ 4.6 และที่เหลือรอยละ 11.3 เปนของ

ผูประกอบการจํานวนมาก ประมาณ 30 ราย 

 

3.9.2 การเขาสูตลาดของผูประกอบการรายใหม 

 

ผูประกอบการรายใหมสามารถเขาสูตลาดไดงาย ดังจะเห็นไดจากสินคานําเขาเขาสู

ตลาดในระยะเวลาไมกี่ปที่ผานมา รวมถึงการมีสินคาเฮาสแบรนดของรานคาที่เปนเจาของชอง

ทางการจัดจําหนาย และการขยายตลาดของผูประกอบการไทยที่เดิมไมไดผลิตสินคาประเภท

บํารุงผิวหนาแตไดขยายตลาด เชน บริษัท ปวีมลณ จํากัด ที่เร่ิมทําผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภท

ไวทเทนนิ่ง แตทั้งนี้บริษัทเหลานี้ก็ยังไมสามารถมีสวนแบงตลาดสูงที่สุด 1 ใน 5 ของตลาดดังเชน

กลุมผูประกอบการรายหลักได รวมทั้งมีผูประกอบการที่เขามาทําตลาดแตไมประสบความสําเร็จ

ดังเชน บริษัท สหเอเซียแปซิฟค จํากัด ที่เปนบริษัทรวมทุนกับเครื่องสําอางชิเชโด จากประเทศ

ญ่ีปุน ไดออกผลิตภัณฑยี่หอ เพียว แอนด มายด ในป พ.ศ. 2547 และใชงบทางการตลาดถึง 100 

ลานบาทพรอมทั้งใชพรีเซนเตอรคือ วรนุช วงษสวรรค นักแสดงชื่อดังแตก็ไมทําใหสินคาประสบ

ความสําเร็จได   

สาเหตุเนื่องมาจากการจะทําใหสินคาเปนที่ยอมรับของตลาดไดนั้นมีปจจัยดวยกัน

หลายประการ เชน สินคาตรงกับความตองการของผูบริโภค ตราสินคาเปนที่ยอมรับของผูบริโภค 

การใชงบในการทํากิจกรรมทางการตลาดโดยเฉพาะดานการโฆษณา เพื่อใหตราสินคาอยูในใจ

ของผูบริโภค ดังนั้นงบประมาณการโฆษณาที่ผูประกอบการรายหลักใชจึงมีมูลคาสูงมาก จาก
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ขอมูลของสมาคมโฆษณาแหงประเทศไทย (2552) ยอดการใชจายในการโฆษณาของพอนดส 

โอเลย ลอรีอัล การนิเย นีเวีย วิซาจ และสมูท อี มักจะติดอันดับตราสินคาที่ใชจายในการโฆษณา

สูงสุดในแตละเดือน โดยในป พ.ศ. 2551 พอนดส มีคาใชจายโฆษณาสูงสุด คือ 644,902,000 

บาท รองลงมาคือ โอเลย มีคาใชจายโฆษณา 476,373,000 บาท ซึ่งจะเห็นไดวาผูประกอบการ

รายใหมที่จะเขามานั้นจะสามารถเปนผูนําตลาดหรือแมแตเปนผูทาชิงตลาดรายสําคัญในตลาดก็

เปนไดคอนขางยาก เนื่องจากการจะทําใหสินคาอยูในใจของผูบริโภคนั้นจะตองใชระยะเวลา

คอนขางนาน และตนทุนในการโฆษณาที่สูงมากประกอบกัน 

 

3.9.3 ความสามารถในการทดแทนกันของสินคา 

 

ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภคมีความใสใจในเรื่องผลลัพธจากการ

ใชวาเมื่อใชแลวผิวหนาจะดูดีข้ึนและไมเกิดการระคายเคืองหลังการใช หากผลิตภัณฑที่ใชอยูให

ประสิทธิภาพเปนที่นาพอใจและไมเกิดการแพก็จะไมเปลี่ยนไปใชยี่หออ่ืน จึงทําใหเกิดความกังวล

หากตองลองสินคาอื่นที่ตนไมเคยใชมากอน ดังนั้นตราสินคาที่เปนที่ยอมรับโดยวงกวางจึงเปนสิ่ง

สําคัญในการสรางความเชื่อมั่นใหกับผูบริโภค ซึ่งกวาที่แตละตราสินคาจะติดตลาดไดจําเปนตอง

ใชระยะเวลานานจึงเปนสาเหตุที่ทําใหความสามารถในการทดแทนกันของสินคาที่ดูเหมือนวาจะ

สามารถทดแทนกันไดงายกลับกลายเปนการทดแทนกันไดยาก เนื่องมาจากพฤติกรรมของ

ผูบริโภคมากกวาที่จะมีความแตกตางในตัวผลิตภัณฑที่สวนผสมของสารเคมีในแตละประเภท

สินคาจะมีความคลายคลึงกัน 

และแมวาผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาจะสามารถใชทดแทนกันไดระหวางยี่หอหนึ่งไปยัง

อีกยี่หอหนึ่ง แตผูประกอบการก็มีความพยายามที่จะสรางความแตกตางใหกับสินคาของตน โดย

การมีตราสินคาที่กอใหเกิดความแตกตางในสายตาของผูบริโภคและการโฆษณาที่ชวยตอกย้ําถึง

การไดรับการยอมรับและความเชื่อถือไววางใจไดมานาน นอกจากนี้ผูประกอบการยังมีการสื่อสาร

ใหกับผูบริโภคทราบถึงนวัตกรรม และ สวนผสมที่แตกตางกัน และประโยชนที่จะไดรับใน

ผลิตภัณฑแตกตางกัน  

 นอกจากผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อจะมีการแขงขันในชองทางการ

จําหนายคาปลีกแลว ยังมีผลิตภัณฑที่สามารถทดแทนกันไดจากผลิตภัณฑที่มีชองทางการจัด

จําหนายอื่น เชน การขายตรงที่มีระดับราคาใกลเคียงกันอยางยี่หอ มิสทิน เปนตน 
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3.9.4. ความสมัพันธกนัของผูประกอบการ 

 

กลุมผูประกอบการรายหลักมีปฏิสัมพันธกันเปนอยางมาก ดังจะเห็นไดจากการใช  

กลยุทธแขงขันกันที่ออกมาตอบโตกันไปมาทั้งดานการออกผลิตภัณฑใหม การสงเสริมการขาย  

แตผูประกอบการรายหลักนั้นจะไมคอยใหความสําคัญกับผูประกอบการรายยอยมากนัก หากวา

ผลิตภัณฑของผูประกอบการรายยอยไมไดมีความโดดเดน แตหากวาสินคามีความโดดเดน เชน 

ผลิตภัณฑกระชับรูขุมขน ของ โรจูคิสที่มียอดขายเปนอันดับหนึ่งในรานวัตสัน ก็จะทําให

ผูประกอบการรายหลักนํามาวิเคราะหคูแขงดวย 

เมื่อพิจารณาในแตละประเด็นคือ ดานจํานวนผูจําหนายในตลาดแมวาจะมีอยูเปน

จํานวนมาก ซึ่งแสดงถึงตลาดผูขายมากรายแตเมื่อพิจารณาถึงสวนแบงตลาดที่รอยละ 78 เปน

ของผูประกอบการรายหลักเพียง  5 ราย ความสามารถในการเขาสูตลาดของผูประกอบการราย

ใหมไดงาย แตความสามารถในการทดแทนกันของผลิตภัณฑที่สามารถทดแทนกันไดยาก และ

จากพฤติกรรมดานปฏิสัมพันธกันของผูประกอบการรายหลักที่มีการแขงขันและการคาดคะเน

ปฏิกิริยากันสูง เนื่องจากมีการใช กลยุทธดานกิจกรรมทางการตลาดอยางตอเนื่อง ซึ่งการใช      

กลยุทธของรายใดรายหนึ่งจะสงผลตอผูประกอบการรายอื่นเปนอยางมาก เชน ดานการโฆษณา 

ดานการจัดงานประชาสัมพันธ การออกผลิตภัณฑสูตลาดอยางสม่ําเสมอ การมีนวัตกรรม 

จึงอาจกลาวไดวาตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาประเภทสะดวกซื้อมีลักษณะเปน

ตลาดผูขายมากราย โดยมีผูประกอบการรายหลักของตลาดมีพฤติกรรมการแขงขันเปนไปใน

ลักษณะของผูประกอบการในตลาดผูขายนอยราย 

 

3.10 พฤติกรรมของผูประกอบการในตลาด 

 

พฤติกรรมของผูประกอบการรายหลักมักจะมีพฤติกรรมไปในลักษณะของ

ผูประกอบการในตลาดผูขายนอยราย เนื่องจากผูประกอบการรายหลักมีพฤติกรรมที่สําคัญ คือ 

การวิเคราะหคูแขงเพื่อนํามากําหนดกลยุทธในการแขงขัน ผูประกอบการรายหลักจะพิจารณา

เฉพาะคูแขงที่อยูในอันดับตนในตลาด เนื่องจากการกระจุกตัวของสวนแบงตลาดที่จะอยูในกลุม

ของผูประกอบการรายหลักดวยกันเอง แสดงถึงการคาดคะเนปฏิกิริยาของผูประกอบการรายหลัก

มีอยูสูงมาก สําหรับกลยุทธการแขงขันที่ผูประกอบการรายยอยนํามาใช ผูประกอบการรายหลักจะ

ไมนํามาพิจารณาเนื่องจากสวนแบงตลาดของผูประกอบการรายยอยมีนอยมากเมื่อเทียบกับ
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มูลคาตลาดทั้งหมดแมวาจะมีผูประกอบการรายยอยในตลาดเปนจํานวนมากก็ตาม แตหาก

ผูประกอบการรายยอยมีผลิตภัณฑที่ไดรับความสนใจของตลาด ผูประกอบการรายหลักก็อาจจะ

นําเฉพาะผลิตภัณฑนั้นเขามาพิจารณาเปนคูแขงดวย  

 พฤติกรรมการแขงขันของผูประกอบการรายหลักและรายยอยนั้น มีทั้งพฤติกรรม

ที่เหมือนกันและแตกตางกัน ในดานพฤติกรรมที่เหมือนกัน คือ ดานผลิตภัณฑที่ตางมีการออกสาย

ผลิตภัณฑหลายสายผลิตภัณฑเพื่อใหครอบคลุมกับความตองการของผูบริโภคที่มีความตองการ

แตกตางกัน เชน ความตองการผิวหนาขาวขึ้น หรือ ความตองการลดเลือนร้ิวรอย เปนตน แต

ผูประกอบการรายยอยมักจะมีผลิตภัณฑในแตละสายผลิตภัณฑเพียงแคผลิตภัณฑที่เปนที่นิยม

ของตลาดเทานั้น คือ ผลิตภัณฑบํารุงประเภทใหความชุมชื้นอยางเชนครีมบํารุงเทานั้น สวน

ผลิตภัณฑประเภทอื่น เชน ครีมลดจุดดางดําเฉพาะจุด หรือ บํารุงผิวรอบดวงตา จะไมคอยมีการ

นําเสนอผลิตภัณฑพวกนี้เขาสูตลาดนัก 

นอกจากนี้ในดานการโฆษณา ผูประกอบการรายยอยจะมีงบในการโฆษณาที่

คอนขางจํากัด ตางไปจากผูประกอบการรายหลักที่มีงบในการโฆษณาที่สูงมาก จึงอาจกลาวไดวา

ผูประกอบการที่เปนรายยอยมีลักษณะเปนผูตามตลาด คือเขาแขงขันในตลาดที่ผูประกอบการราย

หลักทําการแขงขันกัน หรือ การเปนผูเชี่ยวชาญในตลาดเฉพาะกลุม เพื่อหลีกเลี่ยงการแขงขันกับ

ผูประกอบการรายหลัก 

 

 


