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บทที่ 5 
 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 
 

5.1 บทสรุป 

 

จากการศึกษาในหัวขอการแขงขันของผูประกอบการรายหลักในตลาดผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาสําหรับผูหญิงประเภทสะดวกซื้อ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรม กลยุทธการ

แขงขัน สาเหตุที่ทําใหผูประกอบการรายหลักเลือกใชกลยุทธการแขงขันตอบโตระหวางกัน รวมถึง

การศึกษาวาผูประกอบการรายหลังมีการใชกลยุทธการแขงขันตอบโตในการออกผลิตภัณฑใหมที่

มีคุณสมบัติใกลเคียงกับผูประกอบการรายหลักที่ออกผลิตภัณฑมากอนในตลาดหรือไม โดยศึกษา

ขอมูลของผูประกอบการจํานวน 5 ราย ในชวงเวลา พ.ศ. 2543 - 2552 มีประเด็นสําคัญดังนี้ 

 

5.1.1 โครงสรางตลาด พฤติกรรม และกลยุทธการแขงขัน 

 

ตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับผูหญิงประเภทสะดวกซื้อ มีการแบงสวนตลาด

ตามลักษณะผิวหนาเพื่อใหเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค ออกเปน 4 ตลาดยอย คือ 

ตลาดไวทเทนนิ่งที่มีสวนแบงตลาดสูงสุด ประมาณรอยละ 51 ตลาดลดเลือนร้ิวรอย มีสวนแบง

ตลาดรองลงมา ประมาณรอยละ 38 ตลาดบํารุงผิวหนาขั้นพื้นฐาน ประมาณรอยละ 4 และ ตลาด

บํารุงและดูแลผิวหนาเฉพาะจุด ประมาณรอยละ 7  สําหรับชองทางการจัดจําหนายของผลิตภัณฑ

จะจําหนายในชองทางคาปลีกสมัยใหม ประเภทซุปเปอรมารเก็ตและไฮเปอรมารเก็ต รานขายยา

และผลิตภัณฑเพื่อความงามและสุขภาพ รานสะดวกซื้อ และ ชองทางคาปลีกแบบดั้งเดิม โดยมี

ระดับราคาของสินคาอยูในระดับที่ผูบริโภคทั่วไปสามารถซื้อได 

 ตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับผูหญิงประเภทสะดวกซื้อมีผูขายเปนจํานวน

มาก แตมีผูนําตลาดในลักษณะตลาดผูขายนอยราย โดยมีผูประกอบการรายหลักจํานวน 5 ราย มี

สวนแบงตลาดเปนจํานวนมากถึงรอยละ 78.1 ของมูลคาตลาดรวม และอีกรอยละ 21.9 แบงเปน

สินคาสําหรับผูชายรอยละ 6 สินคาเฮาสแบรนด รอยละ 4.6 และที่เหลือรอยละ 11.3 เปนของ

ผูประกอบการจํานวนมากประมาณ 30 ราย ซึ่งผูประกอบการรายใหมนั้นสามารถเขาสูตลาดได

งาย เนื่องจากผลิตภัณฑประเภทบํารุงผิวหนานั้นสามารถทดแทนกันไดงายในดานคุณสมบัติของ
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ผลิตภัณฑ แตเมื่อเขามาในตลาดแลวจะสามารถแขงขันอยูในตลาดไดหรือไมเปนเรื่องที่ทําได

คอนขางยาก เนื่องจากพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีความใสใจในเรื่องผลลัพธจากการใชวาเมื่อใช

แลวผิวหนาจะดูดีข้ึนและไมเกิดการระคายเคืองหลังการใช หากผลิตภัณฑที่ใชอยูใหประสิทธิภาพ

เปนที่นาพอใจและไมเกิดการแพก็จะไมเปลี่ยนไปใชยี่หออ่ืน จึงทําใหการลองสินคาอื่นที่ตนไมเคย

ใชมากอนเปนไปไดยาก ดังนั้นตราสินคาที่เปนที่ยอมรับโดยวงกวางจึงเปนสิ่งสําคัญในการสราง

ความเชื่อมันใหกับผูบริโภค ซึ่งกวาที่แตละตราสินคาจะติดตลาดไดจําเปนตองใชระยะเวลานาน 

ผูประกอบการรายเดิมในตลาดจึงมีการแขงขันกันอยางสูงมากเพื่อสรางความภักดีตอตราสินคา

กับกลุมผูบริโภค ดังจะเห็นไดจากความสัมพันธกันของผูประกอบการรายหลัก ในการนํากลยุทธ

แขงขันออกมาตอบโตกัน โดยเฉพาะการโฆษณาที่คาใชจายตอยอดขายมีสัดสวนที่ลดลงในผูนํา

ตลาดและผูทาชิงตลาด  3 รายแรก อันแสดงถึงพฤติกรรมของผูประกอบการรายหลักในตลาดที่มี

ความสัมพันธกันในลักษณะของผูขายนอยรายมากกวาที่เปนพฤติกรรมของตลาดผูขายมากรายที่

สัดสวนคาโฆษณาตอยอดขายควรจะเพิ่มสูงขึ้นเพื่อสรางความแตกตางจากคูแขง 

กลยุทธการแขงขันที่ใชมาจากพฤติกรรมทั้งดานการใชราคาและพฤติกรรมดานไมใช

ราคา มีทั้งดานผลิตภัณฑ การสงเสริมการตลาดของทั้งผูนําตลาดและผูทาชิงตลาด สอดคลองกับ

การศึกษาของ Stasch & Ward (1997) Robinson & Chiang (2002) Hauser & Shugan (1983) 

Sun & Hwang (2005) และ Carpenter & Nakamoto (1990) 

กลยุทธการแขงขันดานที่ไมใชราคาที่สําคัญประกอบไปดวย การพัฒนาหนึ่งตรา

สินคาแตมีหลายสายผลิตภัณฑ เพื่อใหเหมาะกับแตละสวนตลาดยอย การพัฒนาผลิตภัณฑใหม

ตลอดเวลาทั้งการออกสายผลิตภัณฑใหมที่ไมเคยมีมากอน และการออกผลิตภัณฑใหมเพิ่มเติม

หรือการปรับปรุงสูตรในสายผลิตภัณฑเดิม นอกจากนี้ในดานผลิตภัณฑยังมีการแจงถึงสวนผสมที่

เปนชื่อทางวิทยาศาสตรเพื่อใหสินคาดูนาเชื่อถือ สอดคลองกับการศึกษาของจันทิมา ปทมธรรมกลุ 

(2550)  

กลยุทธการโฆษณาถือวาเปนกลยุทธที่นํามาใชเปนอยางมากในตลาดผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา ในป พ.ศ. 2551 พอนดส ที่มีคาใชจายสูงที่สุดในตลาดแมวาจะมีสวนแบงตลาดเปน

อันดับที่ 2 และ โอเลย ที่มีคาใชจายสูงในตลาดรองจากพอนดสแมวาจะมีสวนแบงตลาดเปน

อันดับที่ 1 แตทั้งสองตราสินคามียอดการใชจายดานโฆษณาในแตละปสูงติดอันดับ 1 ใน 10 ของ

ประเทศ และตราสินคาการนิเย ลอรีอัลที่มีสวนแบงตลาดเปนอันดับที่ 3 และ 4 ตามลําดับมีการใช

จายดานการโฆษณารองลงมาตามลําดับเชนกัน และยูเซอรินที่มีสวนแบงตลาดเปนอันดับที่ 7 รอง

จากสมูท อี และนีเวีย วิซาจ กลับมียอดการใชจายดานการโฆษณาสูงกวา เนื่องจาก สมูท อีที่มี



 117 

สวนแบงตลาดเปนอันดับที่ 5 และนีเวีย วิซาจที่มีสวนแบงตลาดเปนอันดับที่ 6 และวิชี่ที่มีสวนแบง

ตลาดเปนอันดับที่ 8 มียอดการใชจายดานโฆษณาไมติดอันดับ 1 ใน 100 ของตราสินคาที่ใชงบ

โฆษณาสูงสุด แตก็ยังคงมีการโฆษณาใหเห็นในโทรทัศนที่เปนสื่อหลักอยางสม่ําเสมอ ซึ่งคาใชจาย

ในการโฆษณาของตราสินคาหลักอยูที่ประมาณปละ 160 - 650 ลานบาทตอตราสินคา ทําใหผูที่

จะเขามาในตลาดรายใหมตองคํานึงถึงงบประมาณการโฆษณาที่ตองเปนตนทุนหลักอยาง

หลีกเลี่ยงไมได 

กลยุทธการใชพรีเซนเตอรที่เปนบุคคลที่มีชื่อเสียงเปนกลยุทธที่ใชมาอยางยาวนานใน

ตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ซึ่งการเลือกพรีเซนเตอรที่ดีที่สามารถสื่อสารใหเขาถึงกลุมเปาหมาย

จะเปนทางหนึ่งที่ทําใหผูประกอบการสามารถแขงขันไดในตลาด  

กลยุทธการจัดกิจกรรมเปนกลยุทธที่มีการทําในหลายรูปแบบ กลาวคือ มีทั้งการจัด

กิจกรรมแนะนําผลิตภัณฑ ที่มีทั้งการเปดตัวสินคาใหม การแนะนําผลิตภัณฑเดิมเพื่อใหเขาถึง

กลุมเปาหมายมากยิ่งขึ้น ซึ่งกิจกรรมที่จัดอาจเปนกิจกรรมเฉพาะกลุมคนที่ไดรับเชิญ ประเภท 

บุคคลมีชื่อเสียง นักแสดง เพื่อนํามาทําเปนขาวประชาสัมพันธ หรือ อาจเปนกลุมเปาหมายที่เปน

ลูกคาเพื่อใหผูบริโภคไดมีสวนรวม นอกจากนี้ยังมีการจัดกิจกรรมการประกวดทั้งการประกวดสาว

ผิวสวย และการประกวดบรรยายความประทับใจในผลิตภัณฑ ซึ่งแตเดิมจะเปนการประกวดที่ตอง

มีการประกวดในลักษณะของเวทีการประกวด หรือ การสงขอความบรรยายความประทับใจสงทาง

ไปรษณีย แตปจจุบันไดเพิ่มรูปแบบการประกวดโดยนําสื่อทางอินเตอรเน็ตมาใชในการประกวด

เพิ่มเติมอีกวิธีหนึ่ง ซึ่งทําใหเขาถึงผูบริโภคไดดียิ่งขึ้น กลยุทธการสนับสนุนการจัดกิจกรรมเปน    

กลยุทธที่ใชมาอยางตลอด จากเดิมที่เปนการสนับสนุนการจัดกิจกรรมที่เกี่ยวกับการประกวดดาน

ความงาม ผูประกอบการไดเพิ่มการสนับสนุนประเภทของกิจกรรมไปสูการสนับสนุนการจัดประชมุ

ทางวิชาการที่เกี่ยวกับผิวพรรณ การสนับสนุนดานบันเทิง และการทํากิจกรรมที่แสดงถึงความ

รับผิดชอบตอสังคม  

สําหรับกิจกรรมสงเสริมการขาย ผูประกอบการมีกิจกรรมสงเสริมการขายเปนอยาง

มาก ประกอบไปดวย การแถมของพรีเมี่ยมเมื่อซื้อสินคาครบตามที่กําหนดไว การแจกสินคา

ตัวอยางเพื่อแนะนําผลิตภัณฑใหม ซึ่งผูประกอบการมีวิวัฒนาการในการแจกสินคาตัวอยาง จากที่

เดิมนิยมแจกในที่ที่คาดวากลุมเปาหมายจะอยู แตปจจุบันมีวิธีการใหผูบริโภคที่สนใจจะรับสินคา

ตัวอยางสง SMS มาที่หมายเลขที่กําหนดเพื่อรับรหัสไปแลกสินคาตัวอยางที่รานคาที่รวมรายการ 

เพื่อที่ผูประกอบการจะไดแจกสินคาไดตรงกับกลุมเปาหมายมากยิ่งขึ้น นอกจากนี้ผูประกอบการ

ยังมีการแจกผลิตภัณฑขนาดจริง โดยการใหผูบริโภคนําสินคาที่ใชอยูเดิมของผูประกอบการราย
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อ่ืนมาแลกผลิตภัณฑใหม การรับประกันความพึงพอใจเปนกลยุทธการสงเสริมการขายที่

ผูประกอบการนํามาใชในการแขงขันเมื่อไมกี่ปที่ผานมา หากผูบริโภคไมพอใจในผลิตภัณฑ 

สามารถนํามาขอเงินคืนได โดยมีทั้งคืนเงินเปน 2 เทา และ 3 เทา ของราคาผลิตภัณฑ 

กลยุทธการแขงขันดานราคาที่ผูประกอบการนํามาใชในการแขงขัน ประกอบไปดวย 

กลยุทธการตั้งราคาขาย กลยุทธการปรับราคาขึ้นเมื่อทําการปรับปรุงผลิตภัณฑใหม กลยุทธการ

ลดราคาขายหลังจากสินคาเขาสูตลาดแลว กลยุทธการลดราคาสินคาเฉพาะชวงเวลา โดยมี

รายละเอียดคือ 

กลยุทธการตั้งราคาขาย ที่ผลิตภัณฑในตลาดประเภทสะดวกซื้อจะมีระดับราคา

ต้ังแต 10 บาท แตไมเกิน 2,900 บาท โดยจะแบงระดับตลาดออกเปน 2 สวนใหญ คือ ตลาดทั่วไป

สําหรับลูกคาที่มีกําลังซื้อปานกลางคอนขางต่ํา และตลาดพรีเมี่ยมสําหรับลูกคาที่มีกําลังซื้อปาน

กลางขึ้นไปจนถึงสูงซึ่งสามารถแบงไดอีก 2 กลุมยอย คือ ตลาดแมสทีจ ที่ผูประกอบการมีความ

สนใจในการทําตลาดในระดับนี้มากขึ้น เนื่องจากระดับราคาสินคาที่สูงกวาสินคาระดับทัว่ไป ทาํให

มีกลุมเปาหมายที่มาจากกลุมลูกคาที่เคยใชสินคาระดับทั่วไปมากอน และ มีความตองการที่จะใช

ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพและขั้นตอนในการบํารุงผิวหนามากขึ้น จึงมีความตองการใชสินคาแมสทีจ 

และกลุมลูกคาที่เคยใชสินคาชั้นสูง ประเภทเคาเตอรแบรนดมากอน และตองการที่จะประหยัด

คาใชจายจึงหันมาบริโภคสินคาแมสทีจแทน ทําใหตลาดสําหรับสินคาแมสทีจมีความสําคัญ

เพิ่มข้ึน และทําใหมูลคาตลาดเติบโตไดมากกวาตลาดระดับทั่วไป ที่ผูประกอบการไมสามารถเพิ่ม

ราคาขายไดมากนัก และตลาดเวชสําอางที่มีราคาสินคาสูงเกือบเทียบเทาเคานเตอรแบรนด โดยใช

จุดขายดานคุณสมบัติความเปนยา จึงทําใหสามารถตั้งราคาไดสูง 

อัตราการเติบโตในตลาดพรีเมี่ยมที่สูงกวาตลาดทั่วไปเปนสิ่งจูงใจใหผูประกอบการ

นําเสนอสินคาเขาสูตลาดพรีเมี่ยม ทั้งสินคาแมสทีจและสินคาเวชสําอาง ดังนั้นจึงเกิดกลยุทธการ

ปรับราคาขึ้นเมื่อทําการปรับปรุงผลิตภัณฑใหม โดยเริ่มจากลอรีอัล เพลนนิจูด ที่เปลี่ยนชื่อเปน  

ลอรีอัล เดอรโม-เอ็กซเพอทีส มีการปรับบรรจุภัณฑ สวนผสมใหดียิ่งขึ้น พรอมทั้งปรับราคาขึ้น 

เพื่อใหสินคามีความแตกตางเหนือจากคูแขงในขณะนั้น และตอมาโอเลยไดทําการปรับปรุง

ผลิตภัณฑ ไวท เรเดียนซ และ รีเจนเนอรีส ใหมีบรรจุภัณฑที่หรูหราและใชสวนผสมที่คิดคนดวย

กระบวนการทางวิทยาศาสตรชั้นสูงในผลิตภัณฑ พรอมทั้งปรับราคาขายขึ้น ทําใหพอนดสตอง

ออกสายผลิตภัณฑใหมประเภทสินคาแมสทีจเขามาแขงขัน คือ เอจ มิราเคิล และ ฟลอเลส ไวท 

รวมถึงสมูท อี  เชนกัน ในขณะที่สินคาเวชสําอางมีเพียงยูเซอริน และ วิชี่ ที่เขามาทําตลาดตั้งแต

แรก โดยที่ไมมีคูแขงรายใดที่สามารถปรับภาพลักษณใหเปนสินคาเวชสําอางได 
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กลยุทธการลดราคาขายหลังจากสินคาเขาสูตลาดแลว เปนกลยุทธที่มีเพียงโอเลย

รายเดียวที่ใชกลยุทธนี้ กลาวคือ ในป พ.ศ. 2547 มีการลดราคาผลิตภัณฑ โททัล ไวท ลง เพื่อให

สินคาเขาถึงกลุมผูบริโภครายใหมไดดียิ่งขึ้น และ ย้ําถึงจุดขายที่เปนสินคาที่เนนความคุมคาของ

ราคา และในป พ.ศ. 2551 หลังจากที่ โททัลเอฟเฟคส เปนผูนําในตลาดลดเลือนร้ิวรอย มาเปน

ระยะเวลา 8 ป แลว โอเลยไดลดราคาขายโททัลเอฟเฟคส ลง เพื่อใหตอกย้ําความเปนผูนํา โดย

การกีดกันคูแขงเขามาทําตลาดไดยากขึ้น 

กลยุทธดานราคาที่สําคัญอีกกลยุทธหนึ่ง คือ การลดราคาสินคาเฉพาะชวงเวลาเพื่อ

กระตุนยอดขายในระยะสั้น เปนกลยุทธที่มีการใชมาโดยตลอด โดยชวงเวลาที่นิยมใชคือ ชวงที่

เปนฤดูขายสินคา กลาวคือ ผลิตภัณฑที่สวนผสมสารปองกันแสงแดดจะมีการลดราคาในชวงฤดู

รอน ผลิตภัณฑประเภทครีมบํารุงผิวจะมีการลดราคาในฤดูหนาว และชุดของขวัญจะมีกิจกรรม

สงเสริมการขายในชวงเทศกาลปใหม นอกจากนี้ยังมีการลดราคาสินคาเพื่อแนะนําผลิตภัณฑใหม 

เพื่อใหสินคาไดเปนที่รูจักและผูบริโภคไดทดลองใชสินคาไดเร็วขึ้น การลดราคาสินคาอีกประเภท

หนึ่งคือการลดราคาเพื่อจะใหสินคาเดิมหมดไปจากตลาดเพื่อนําผลิตภัณฑสูตรปรับปรุงใหมเขามา 

การใชกลยุทธการลดราคาเพื่อตอบโตคูแขงก็มีใหเห็นในตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเชนกัน 

กลาวคือ พอนดสไดจัดรายการสงเสริมการขายโดยลดราคาลง รอยละ 50 ในป พ.ศ. 2547 

เนื่องจากเปนชวงเวลาที่โอเลยกําลังมีสวนแบงตลาดเพิ่มข้ึนจากผลิตภัณฑ โททัล ไวท และ โททัล

เอฟเฟคส ทําใหพอนดสตองแสดงความเปนผูนําตลาดโดยการลดราคาสินคาลงเปนอยางมาก เพือ่

กีดกันไมใหโอเลยข้ึนมาเปนผูนําตลาดได  

 กลยุทธการขายควบชุด เปนกลยุทธที่ผูประกอบการนําผลิตภัณฑต้ังแต 2 ชนิดขึ้นไป

มาจัดเปนชุดแลวขายคูกัน ซึ่งสินคาที่นิยมนํามาขายควบชุด มักเปนผลิตภัณฑบํารุงผิวสําหรับ

กลางวันและกลางคืน  

 

5.1.2 การเลือกใชกลยุทธตอบโตระหวางกันของผูประกอบการรายหลัก  

 

ผูประกอบการรายหลักมีลักษณะเปนผูนําตลาดและผูทาชิงตลาด โดยพอนดสเปน

ผูนําตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนารวมในชวงป พ.ศ. 2543 - 2547 และโอเลยเปนผูนําตลาดแทน

ในชวงป พ.ศ. 2548 - 2552 เนื่องจากโอเลยมีการนํานวัตกรรมในผลิตภัณฑเขามาแขงขัน ในขณะ

ที่พอนดสไมมีนวัตกรรมในผลิตภัณฑมากนัก สอดคลองตามการศึกษาของ Stasch & Ward 

(1997) ที่ผูนําตลาดจะถูกโจมตีเมื่อมีกลยุทธที่ออนแอ และโอเลยยังมีการปองกันตนเพื่อรักษา
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ความเปนผูนําตลาดดวยการนําเสนอในดานความแตกตาง และการใชสวนผสมทางการตลาดที่

แตกตางจากรายอื่น ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ Stasch & Ward (1997) เชนกัน นอกจากนี้ยัง

มีผูประกอบการรายหลักอีก 6 ตราสินคา คือ ลอรีอัล การนิเย สมูท อี นีเวีย วิซาจ ยูเซอริน และวิชี่ 

เปนผูทาชิงตลาดทั้งในตลาดไวทเทนนิ่ง และ ตลาดลดเลือนร้ิวรอย 

สาเหตุที่ผูประกอบการเลือกใชกลยุทธการแขงขันตอบโตระหวางกันสวนใหญของ

ผูนําตลาดของโอเลย คือ การขยายตลาดเพิ่ม โดยการหาผูใชรายใหมทั้งการขยายไปยัง

กลุมเปาหมายที่มีรายไดสูงขึ้นดวยการออกผลิตภัณฑแมสทีจ และการเปรียบเทียบวาผลิตภัณฑ

ของโอเลยดีเทียบเทาการทําเลเซอรและทรีตเมนท การขยายไปยังกลุมเปาหมายที่มีรายไดตํ่าลง

ดวยการลดขนาดผลิตภัณฑ การออกสายผลิตภัณฑใหมในตลาดทั่วไป หรือแมกระทั่งการขยายไป

ยังกลุมเปาหมายรายไดเดิมดวยการใชกลยุทธการบอกตอจากผูที่เคยใชผลิตภัณฑ และการขยาย

ไปยังกลุมเปาหมายเดิมดวยการเพิ่มจํานวนขั้นตอนการใชผลิตภัณฑ 

การปองกันสวนแบงตลาดเดิมของผูนําตลาดใชกลยุทธในดานการปองกันตําแหนง

ของตนดวยการสรางชื่อเสียงดานตราสินคาที่เหนือกวาเพื่อตอกย้ําความเปนผูนํา นอกจากนี้ยังมี

การปองกันแบบโตตอบดวยการรุกเขาในตลาดไวทเทนนิ่งซึ่งเปนตลาดสําคัญของผูทาชิงสวนใหญ

ที่มีถึง 3 สายผลิตภัณฑครอบคลุมตลาดระดับทั่วไปและแมสทีจ  

กลยุทธการขยายสวนแบงตลาดของโอเลย คือ การใหผูบริโภคนําสินคาของคูแขงมา

แลกเพื่อรับผลิตภัณฑโททัล เอฟเฟคส ขนาดจริงไปทดลองใช ทําใหผูบริโภคเกิดการเปลี่ยนมาใช

ผลิตภัณฑของโอเลยซึ่งเปนกลยุทธที่โอเลยเร่ิมใชเปนรายแรกในตลาด  

 

ผูทาชิงตลาด มีการใชกลยุทธอยางหลากหลายสอดคลองกับการศึกษาของ Sun & 

Hwang (2005) ที่ผูประกอบการจะใชกลยุทธการแขงขันดานราคา ผลิตภัณฑ และการสงเสริมการ

ขายในการตอบโตคูแขง โดยกลยุทธที่ผูประกอบการรายหลักใชเปนอยางมากคือ กลยุทธการโจมตี

ดานหนาดวยการออกผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติใกลเคียงกันออกมาแขงขันกัน หรือการแขงขันใน

การใชกลยุทธแบบเดียวกัน  

พอนดสที่เปนผูทาชิงตลาดลดเลือนร้ิวรอย ไดใหความสําคัญในตลาดนี้มากขึ้น โดย

การออกผลิตภัณฑลดเลือนร้ิวรอยเขาสูตลาดเพิ่มข้ึน คือ เอจ มิราเคิล และไดนําผลิตภัณฑ      

ไลทเทน แอนด รีนิว และ เพอรเฟกทรีซัลท มาทํากิจกรรมทางการตลาดเพิ่มข้ึน  
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นอกจากนี้ในบางครั้งผูทาชิงตลาดยังมีการโจมตีดานขาง หรือ การหาชองวางใน

พื้นที่ที่คูแขงไมสนใจดวยการอยาง สมูท อี ที่มีการจัดงานสัมมนาเกี่ยวกับผิวหนาในโรงพยาบาล

เชนเดียวกันกับกลยุทธที่ยูเซอรินที่เปนสินคาเวชสําอางทํา  

การโจมตีดวยการโอบลอม เปนกลยุทธที่ลอรีอัลใชในการออกสายผลิตภัณฑเดอรมา

เจเนซิสเขามาเสริมในการแขงขันในตลาดลดเลือนร้ิวรอย นอกเหนือไปจากที่มีสายผลิตภัณฑ       

รีไวทัลลิฟท และเอจรีเพอรเฟคทอยูแลว 

การโจมตีทางออม ในกรณียูเซอรินและวิชี่ ที่มีราคาสูงกวาสินคาอื่นในตลาดแมวาจะ

ไมใชการแขงขันโดยตรง แตก็ทําใหเกิดการแยงกําลังซื้อจากผูบริโภคในสินคาประเภทแมสทีจได 

นอกเหนือจากนี้อาจมีการพัฒนากลยุทธแบบเฉพาะ ไดแก การเสนอสินคาราคาถูก

กวาแตมีคุณภาพเทียบเทาหรือตํ่ากวา กลยุทธดานนวัตกรรมของผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ          

ดังที่การนิเยซึ่งมีราคาสินคาระดับทั่วไปแตมีประเภทของผลิตภัณฑและภาพลักษณที่มีความเปน 

พรีเมี่ยมและสามารถแขงขันไดกับสินคาแมสทีจ สอดคลองกับการศึกษาของ  Starch & Ward 

(1997) และ Robinson & Chiang (2002) ที่ผูทาชิงตลาดจะโจมตีคูแขงดวยการใชนวัตกรรมใหม

และการคิดคนผลิตภัณฑใหม 

 

5.1.3 การตอบโตดวยการใชกลยุทธการออกผลิตภัณฑใหมที่มีคุณสมบัติใกลเคียงกัน 

 

การใชกลยุทธการออกผลิตภัณฑใหม บางครั้งมักเกิดการโตตอบของคูแขงดวยการ

ออกผลิตภัณฑประเภทเดียวกันเขาสูตลาด สอดคลองกับการศึกษาของ Sun & Hwang (2005) 

และกฤติกา ธรรมเวทิน (2548) ซึ่งผูประกอบการรายหลักในตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีการใช

กลยุทธนี้เชนกัน ดังจะเห็นไดจาก 

ผลิตภัณฑพอนดส เพอรเฟกท รีซัลท และ ลอรีอัล รีไวทัลลิฟท ครีม ที่มีบรรจุภัณฑ

และคุณสมบัติในการลดริ้วรอยในผลิตภัณฑเดียวเหมือนกันกับ โอเลย โททัลเอฟเฟคส  

ผลิตภัณฑโททัลเอฟเฟคส ออกครีมบํารุงผิวสูตรผสมครีมรองพื้นในเดือนมกราคม 

พ.ศ. 2552 ตอมาในเดือนกรกฎาคม ปเดียวกัน พอนดส เอจ มิราเคิล ไดออกผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวผสมครีมรองพื้นออกมาเชนกัน 

การออกผลิตภัณฑประเภทเดยครีม ชนิดซอง ของโอเลย พอนดส การนิเย และ นีเวีย 

วิซาจ สําหรับตลาดรายไดปานกลางคอนขางต่ํา 
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การออกผลิตภัณฑประเภทแมสทีจของ โอเลย พอนดส และลอรีอัล ในตลาด       

ไวทเทนนิ่ง พอนดส ออกผลิตภัณฑฟลอเลส ไวท ในเดือนตุลาคม พ.ศ. 2550 โอเลย ออก

ผลิตภัณฑ ไวท เรเดียนซ สูตรปรับปรุงใหม ในเดือนมกราคม พ.ศ. 2552 ลอรีอัล ออกผลิตภัณฑ

ไวท เพอรเฟคท ทรานสพาแรนท โรซี่ไวทเทนนิ่ง สูตรปรับปรุงใหม ในเดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2552 

สําหรับตลาดลดเลือนร้ิวรอย พอนดส ออกผลิตภัณฑ เอจ มิราเคิล ในเดือน

พฤศจิกายน พ.ศ. 2549 และไดปรับปรุงสูตรใหมอีกครั้งในเดือนเมษายน พ.ศ. 2551 โอเลยออก

ผลิตภัณฑ รีเจนเนอรีส สูตรปรับปรุงใหม ในเดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2551 และลอรีอัล ออก

ผลิตภัณฑเดอรมาเจเนซิส ในเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2551 และออกรีไวทัลลิฟท สูตรปรับปรุงใหม ใน

เดือนมีนาคม พ.ศ. 2552 

จะเห็นไดวาในตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีการตอบโตดวยการใชกลยุทธการออก

ผลิตภัณฑใหมที่มีคุณสมบัติใกลเคียงกันออกมาเพื่อแขงขันในตลาด 

 

5.2 ขอเสนอแนะ 

 

ขอเสนอแนะในการศึกษาเพิ่มเกี่ยวกับการแขงขันในตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

สําหรับผูหญิงประเภทสะดวกซื้อ มีดังนี้ 

1. ควรศึกษาเพิ่มเติมถึงตลาดผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนาสําหรับผูหญิง
ประเภทสะดวกซื้อ ซึ่งเปนขั้นตอนในการดูแลผิวหนาอีกขั้นตอนหนึ่ง แตเนื่องจากผูประกอบการ

แยกการใชกลยุทธการแขงขันและการนับมูลคาตลาดออกจากกันจึงไมไดนํามาศึกษาในครั้งนี้  

2. ควรศึกษาเพิ่มเติมถึงการแขงขันของผูประกอบการรายยอยในตลาดที่มีสวนแบง
ตลาดรวมกันรอยละ 22 วามีกลยุทธการแขงขันอยางไรจึงสามารถแขงขันไดในตลาดที่มีการ

แขงขันกันอยางรุนแรงนี้ และมีลักษณะการแขงขันเหมือนหรือแตกตางจากผลการศึกษานี้  
 
 
 


