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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

ที่มาและความสําคัญของปญหา 
 
 ปจจุบันเคร่ืองสําอางไดเขามามีบทบาทกับวิถีชีวิตในสังคมไทยอยางมาก สืบเนื่องจาก

วิถีชีวิตที่เปล่ียนแปลงไปของประชาชนทุกระดับชั้นในสังคมไมวาหญิงหรือชาย ที่หันมาใสใจดูแล

รูปลักษณภายนอกกันมากข้ึน ดังนั้นจึงอาจกลาวไดวาเคร่ืองสําอางเปรียบเสมือนปจจัยที่จําเปน

อีกปจจัยหนึ่งในการดํารงชีวิตของคนในสังคม  

 เคร่ืองสําอางนั้นถือวาเปนเคร่ืองมือหนึ่งที่ชวยในการเสริมแตงความงามของรางกาย 

ดังนั้นเคร่ืองสําอางจึงเปนที่นิยมใชกันอยางแพรหลายในชีวิตประจําวัน การเลือกใชเคร่ืองสําอาง

ไมเพียงแตจะเปนการเพ่ิมความงามใหแกรูปลักษณภายนอกของผูใชเทานั้น แตยังสามารถชวย

เสริมสรางบุคลิกภาพ และความมั่นใจของผูใชไดเปนอยางมาก เชนเดียวกัน   

 ในปจจุบันนั้นความเจริญกาวหนาทางวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีไดสงผลให

เคร่ืองสําอางในปจจุบันมีคุณภาพดีข้ึน มีประโยชนการใชงานที่หลากหลายมากข้ึน มีประสิทธิภาพ

ในการดูแลรักษาผิวที่ดีข้ึน อีกทั้งมีสีสันที่สวยงามสดใส จึงทําใหเปนที่นิยมใชกันอยางแพรหลาย 

โดยสามารถแบงประเภทของเคร่ืองสําอางออกไดเปน 3 ประเภทหลัก ไดแก0 1 

 1. ประเภทเสริมสวย (Make - up) แตงแตมใหเกิดสีสันสะดุดตา ไดแก อายแชโดว  

มาสคารา  บรัชออน แปงแตงหนา และลิปสติก เปนตน 

 2. ประเภทบํารุงรักษาผิวพรรณ (Skin Care) ไดแก ครีม โลชั่น สําหรับบํารุงผิว สําหรับ

ทําความสะอาดหนา และสําหรับทาปองกนัแสงแดด 

 3. ประเภทเคร่ืองหอม (Perfume) ไดแก หัวน้าํหอม และน้าํหอม เปนตน 

  

 

                                                 
 1 หมอมหลวงสิทธิโชค  สวัสดิวัตน, “การเปดรับโฆษณา ทัศนคติ และการตัดสินใจซื้อ

เคร่ืองสําอาง,” (วิทยานิพนธมหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย, 2541),  

น. 1. 
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 นอกจากนี้จากงานวิจัยของสิทธิโชค สวัสดิวัตน 1 2 และการแบงประเภทเคร่ืองสําอาง

สําหรับผิวหนังโดยพิมพร ลีลาพรพิสิฐ 2

3 ไดกลาวถึงประเภทของเคร่ืองสําอางในแบบตางๆ ซึ่ง

ผูทําการวิจัยจะขอนํามาสรุปและแบงประเภทของเคร่ืองสําอางตามลักษณะการใชตอสวนตางๆ 

ของรางกายดังนี้คือ 

  1.  เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา (Face Cosmetics) 

   1.1   ครีมและโลชั่นลางหนา (Cleansing cream and lotion) เคร่ืองสําอางชนิดนี้

สวนใหญเปนของเหลวใชชุบสําลีเช็ดลางเคร่ืองสําอางตางๆที่พอกอยูบนใบหนา รวมทั้งคราบเหงื่อ

ไคล ใหออกโดยสะดวก ครีมและโลช่ันลางหนาที่ดีจะตองมีคุณสมบัติดังนี้คือ 

     - เนื้อครีมตองคงทน มีลักษณะนาใช 

     - ครีมจะตองหลอมตัวหรือออนตัว เมื่อนําไปทาบนผิว 

     - เนื้อครีมจะตองกระจายตัวไดงาย ไมเหนียวเหนอะหนะ เวลาใชทาจะตอง

ไมทําใหเกิดความรูสึกวาเปนมันมากเกินไป 

     - ในทางสรีระวิทยา ครีมนี้ควรมีลักษณะที่ชําระมากกวาไปอุดรูขุมขนหรือ

ชวยการซึมซาบ 

     - เมื่อใชแลวควรทําใหผิวออนนุมชวนสัมผัส 

   1.2 ส่ิงที่ใชปองกัน สมาน และบํารุงรักษาผิว (Skin conditioning cream 

astringent preparation and skin freshener) เคร่ืองสําอางนี้สวนใหญเปนของเหลว ใชสําหรับ

ใบหนาเพื่อปองกันสมานและบํารุงรักษาผิวของใบหนา ประกอบดวยครีมชนิดตางๆดังนี้คือ 

     - ครีมและโลชั่นปรับสภาพผิว (emollient cream & lotion)หรือ skin 

conditioning cream เปนครีมซึ่งใหประโยชนสําหรับปองกันและแกไขอาการผิวหนังแหง 

      - ครีมบํารุงผิว (Nourishing cream and hormone cream) มีวัตถุประสงค

เพื่อใชแกอาการผิวแหง ขาดน้ํามัน ผิวไมออนนุม และมีรอยยน 

     - ครีมสมานผิว (Astringent cream) เปนครีมสําหรับสมานผิว ชวยกระตุน

ผิวใหตึง แกอาการหยอนยาน แกอาการเหง่ือมากบนใบหนา โดยกระตุนรูเหงื่อใหตีบตันและแก

อาการหนาเปนมันมาก 

                                                 
 

2
  เร่ืองเดียวกัน, น. 41. 

 
3
 พิมพร ลีลาพรพิสิฐ, เคร่ืองสําอางสําหรับผิวหนัง ฉบับปรับปรุง (เชียงใหม: คณะเภสัช

ศาสตร มหาวทิยาลัยเชียงใหม, 2544), น. 17. 
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    - ครีมรักษาสิว (Acne cream) เปนครีมกึ่งยากึ่งเคร่ืองสําอาง ครีมประเภทน้ี

ประกอบดวยตัวยา antiseptics เปนหลัก 

     - ครีมลอกผิว (Bleaching cream) ครีมสําหรับใชลอกฝา ซึ่งมักจะเกิดกับ

บุคคลที่มีอายุเร่ิมเขาวัยชรา หรือผูที่ตองตากแดดมาก 

     - เคร่ืองสําอางพอกหนา (Beauty masks) เคร่ืองสําอางหรือส่ิงปรุงสําหรับใช

พอกหนา เพื่อชวยใหผิวของใบหนารัดตัวใหเตงตึง และชวยลอกขุยหรือเศษผิวหนังรวมทั้งฝุน

ละออง ความสกปรกออกจากผิวหนา  

   1.3 ส่ิงรองพื้น (Foundation) ใชสําหรับทาตกแตงผิวหนากอนที่จะใชแปงสีทาทับ 

นิยมเรียกกันวา ครีมรองพื้นแปงทาหนา หรือเรียกส้ันๆวา ครีมรองพื้น 

   1.4 ส่ิงผัดหนา (Face powder) มีลักษณะเปนผง อาจเปนสีขาวหรือสีชมพู หรือสี

อ่ืนที่เหมาะสําหรับตกแตง ผิวหนา ลําคอ ใหดูงดงามข้ึนกวาธรรมชาติ หรือเรียกแปงแตงหนา โดย

ปกติใชแตงข้ึนสุดทาย (Finishing touch) แบงออกเปน 2 ประเภทคือ แบบผง และแบบแผนอัด

แข็ง 

   1.5 ส่ิงแตงตา (Eye make-up preparation) 

   1.6 รูจ (Rough) ใชสําหรับตกแตงบริเวณแกมใหมีสีสันสดใสสวยงามขึ้น 

   1.7 ลิปสติก (Lipstick)  

   1.8 ดินสอเขียนค้ิว 

   1.9 มาสคารา คือแปรงปดขนตา เพื่อใหขนตาดูดกดํา และงอนยาว 

  2.  เคร่ืองสําอางสําหรับผม (Hair Preparations) แบงออกเปนประเภทใหญๆตาม

ความตองการใช ไดแก 

   2.1 เพื่อคงไวซึ่งสุขภาพของเสนผมและหนังศีรษะ ไดแก แชมพู น้ํายาขจัดรังแค 

และส่ิงปรุงปรับสภาพเสนผม 

   2.2 เพื่อคงไวซึ่งทรงความตองการ (Hair setting and Hair dressing 

preparation) ไดแก ข้ีผ้ึงใสผม น้ํามันแตงผม ครีมแตงผม สเปรยฉีดผม และโลช่ันแตงผม 

   2.3 เพื่อเปล่ียนแปลงรูปลักษณะของเสนผม ไดแก ส่ิงปรุงสําหรับตัดผม ส่ิงปรุงแตง

สีผม ส่ิงปรุงจับลอนผม น้ํายาโกรกผม 

   2.4 เพื่อขจัดเสนผมหรือขนในท่ีที่ไมตองการ และปองกันการอักเสบหรือติดเช้ือ

หลังจากการโกน  
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   3. เคร่ืองสําอางสําหรับลําตัว (Body Cosmetics) ไดแก 

- ครีมและโลช่ันทาผิว 

- ครีมและโลช่ันทามือ ทาตัว 

- ส่ิงปรุงกนัแดดและแตงผิว 

- น้ํายาทาเล็บ และน้าํยาลางเล็บ 

- ส่ิงปรุงสําหรับปรับปรุงทรวงอก 

- ส่ิงปรุงสําหรับระงับเหงื่อและกล่ินตัว 

- แปงโรยตัว 

   4. เคร่ืองหอม (Fragrances) เปนส่ิงที่ใหกล่ินหอม ไดแก น้ําหอม และครีมหอม 

   ตลาดเคร่ืองสําอางในประเทศไทยน้ันจัดวาเปนตลาดที่มีการแขงขันสูง และในปจจุบัน

มีมูลคาตลาดรวมสูงถึงกวา 30,000 ลานบาท 3

4 จากตลาดอันใหญโตของธุรกิจเคร่ืองสําอางนั้น

สามารถจัดแบงออกไดเปน 3 สวนตลาด (Market Segmentation) ไดแก 1) กลุมเคร่ืองสําอาง

ประเภทเคานเตอรแบรนด (ประเภทมีรานเปนของตัวเอง) 2)  กลุมเคร่ืองสําอางประเภทแมส 

(ประเภทวางขายในรานสะดวกซ้ือและรานคาปลีกตาง ๆ ) และ 3) กลุมเคร่ืองสําอางประเภทขาย

ตรง อยางไรก็ตามการรูปแบบของการแขงขันกันในตลาดเคร่ืองสําอางนั้น ไมไดจํากัดอยูแค            

การแขงขันกันในสวนตลาด (Market Segmentation) เดียวกันเทานั้น แตรูปแบบของการแขงขัน

ขามสวนตลาด (Cross Competition) ไดมีแนวโนมที่จะเกิดข้ึนในปจจุบัน จากปจจัยในเร่ืองของ

มูลคาตลาดที่คอนขางสูงและมีแนวโนมที่จะเจริญเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ ประกอบกับการที่เคร่ืองสําอาง

เปนส่ิงที่ถูกใชในชีวิตประจําวันของผูหญิงสวนมากและไดกลายเปนปจจัยที่จําเปนในการดํารงชวีติ

ไปแลว ไดสรางแรงดึงดูดอยางยิ่งใหญใหกับบรรดาผูประกอบการธุรกิจเครื่องสําอาง ทั้งที่มี

วางขายอยูในตลาดอยูแลว และกําลังมีแผนนําเขามาวางขายในประเทศไทย ไมวาจะเปน              

ตราสินคาจากเอเชีย ยุโรป หรือสหรัฐอเมริกาที่ลวนแลวแตตองการที่จะเขามาแยงชิงสวนแบง

การตลาดที่มีมูลคามหาศาล และมีแนวโนมที่จะสูงข้ึนเร่ือยๆ 

   ตลาดเคร่ืองสําอางในประเทศไทยในอดีตที่ผานมานั้น มุงเนนการทําตลาดเฉพาะกลุม

ผูหญิงที่มีอายุประมาณ 25 ปข้ึนไป เนื่องจากเปนวัยที่เร่ิมตนทํางาน จึงมีความตองการเสริมสราง

บุคลิกหนาตาใหเหมาะสมกับสถานะทางสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป แตปจจุบันพบวาตลาด

                                                 
 4 “มิชา ฟุง ผูนาํเคร่ืองสําอางแดนโสม คาดรายไดป 51 แตะ 1,000 ลานบาท,”                 

สยามธุรกจิ (30 พฤศจิกายน - 3 ธนัวาคม 2548):26. 
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เคร่ืองสําอาง กับกลุมเปาหมายเดิม เร่ิมเขาสูยุคอ่ิมตัว ประกอบกับเศรษฐกิจภายในประเทศมี

ความไมแนนอนคอนขางสูงสงผลใหผูบริโภคตองปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการใชจาย ดวยการ

ประหยัดมากข้ึน ปจจัยเหลานี้ลวนปจจัยสงผลโดยตรงตอตลาดเคร่ืองสําอางมาโดยตลอด  

 จากปจจัยดานเศรษฐกิจที่ชะลอตัว ประกอบกับผูบริโภคกลุมเปาหมายเดิม มีอายุมาก

ข้ึนการใชเคร่ืองสําอางเร่ิมมีระดับที่ลดลง ขณะที่บางกลุมเร่ิมมีความจงรักภักดีตอตราสินคาอยาง

เหนียวแนนแลว การขยายฐานตลาดใหมจึงกลายเปนเงื่อนไขทางการตลาดที่ผูประกอบการตาง

พยายามสรางใหเกิดข้ึน โดยผูประกอบการตางตองเรงปรับกลยุทธทางการตลาด ดวยการขยาย

ฐานกลุมลูกคาเปาหมายไปสูกลุมใหม ๆ ไดแก กลุมวัยรุน กลุมผูชาย และกลุมเมโทรเซ็กชวล 

(กลุมผูชายที่ใหความสําคัญกับการแตงกายและดูแลรูปลักษณภายนอก) โดยกลุมที่ไดรับความ

สนใจจากผูประกอบการมากที่สุดคือกลุมวัยรุนที่มีอายุต้ังแต 15 ปข้ึนไป  

 ในปจจุบันนี้หากพูดถึงเ ร่ืองของเคร่ืองสําอาง  อาจกลาวไดวากลุมวัย รุนเปน

กลุมเปาหมายที่สําคัญของบรรดาเหลานักการตลาดของตราสินคาตาง ๆ เนื่องจากเปนวัยที่

คอนขางที่จะเอาใจใสกับรูปลักษณของตัวเอง วัยรุนในปจจุบันจะเนนเร่ืองของการดูแลตัวเองอยาง

พิถีพิถัน เพราะมองวาส่ิงนี้คือการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูมั่นใจ พรอมกับไดรับการยอมรับจาก

ผูคนรอบขางวารูจักแตงตัวเปน หรือเลือกส่ิงที่เหมาะสมใหกับตัวเองไดเปนอยางดี  

 จากพฤติกรรมของวัยรุนดังกลาวจึงเกิดเคร่ืองสําอางใหม ๆ สําหรับตลาดกลุมวัยรุนมาก

ข้ึน เพราะจากการสํารวจและวิจัยของตลาดเคร่ืองสําอางทั้งในไทยและตางประเทศทําใหทราบวา 

ตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับวัยรุนนั้นมีอัตราการเติบโตอยางรวดเร็วมาก และยังมีศักยภาพในการ

เติบโตไดอีกเชนกัน จากเหตุผลดังกลาวจึงทําใหเคร่ืองสําอางหลายยี่หอไดพยายามปรับ

ภาพลักษณของตราสินคา หรือเพิ่มสายผลิตภัณฑ (Product Line) สําหรับกลุมวัยรุนมากข้ึน ไมวา

จะทําดวยการเพิ่มการออกแบบบรรจุภัณฑที่โดดเดนทันสมัยสะดุดตา หรือการวางตําแหนง

ผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับบุคลิกของวัยรุนยุคใหมที่มีความเปนของตัวเองมากข้ึน นอกจากนี้ยังมี

การเนนในเร่ืองของความเปนธรรมชาติเขามาเปนสวนผสมในการผลิตเพื่อเปนการเกาะกระแส

ความนิยมของผูบริโภคในเร่ืองของการใสใจในสุขภาพ และไมใชผลิตภัณฑที่มีสวนผสมหลักจาก

สารเคมี เปนตน  

 นอกจากนี้กลุมเคร่ืองสําอางที่นําเขามาจากตางประเทศที่เพิ่งจะเขามาวางขายในตลาด

ก็ลวนแลวแตจับกลุมวัยรุนเปนสวนใหญ ไมวาจะเปน บลูม (Bloom) จากออสเตรเลีย สตีลา 

(Stila) จากอเมริกา อีทูด้ี (Etude) และมิสชา (Missha) จากเกาหลีใต และ Ettusais จากญ่ีปุน 
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 อยางไรก็ตามกลุมวัยรุนนั้นมีความภักดีตอตราสินคาคอนขางตํ่า ดังนั้นผูประกอบการ

จึงตองการพัฒนาสินคาใหสามารถตอบสนองตอความตองการอยางตอเนื่อง และจากอัตราการ

เติบโตของสัดสวนการขายเคร่ืองสําอางในกลุมวัยรุนที่สูงข้ึน สงผลใหผูประกอบการในตลาด

เคร่ืองสําอาง มุงที่จะแขงขันกันเพื่อชวงชิงกลุมลูกคาวัยรุนมากข้ึน ดวยการเปดตัวเคร่ืองสําอาง

ใหม หรือเพิ่มสายผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองความตองการของกลุมวัยรุนโดยเฉพาะ  

 นอกจากนี้ยังพบวาเครื่องสําอางที่ เปนที่นิยมสําหรับกลุมวัยรุนนั้น  มักจะเปน

เคร่ืองสําอางประเภทเสริมสวย (Make-up) เปนสวนใหญ เนื่องจากเปนชนิดของเคร่ืองสําอางที่มี

สีสันซึ่งสามารถกอใหเกิดการทดลองใชในหมูวัยรุนไดเปนอยางดี   

 ตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนนั้นสามารถพบไดในทุกสวนตลาด (Market 

Segmentation) ของเครื่องสําอาง ซึ่งผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่เปนที่นิยมสําหรับวัยรุนนั้นจะแบง

ออกไดเปน 3 ประเภทหลักๆไดแก ผลิตภัณฑบํารุงผิว (Skin Care) ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิว 

(Cleansing) และผลิตภัณฑเสริมสวย (Make-up) 5 

 สําหรับวัย รุนนั้นปจ จัยสําคัญที่มี อิทธิพลตอการเลือก ซ้ือเค ร่ืองสําอางไดแก 

คุณประโยชนในตัวผลิตภัณฑ (Product Benefits) ทั้งในเร่ืองของประโยชนดานการใชงาน 

(Functional) และประโยชนในดานของความรูสึก (Emotional) ราคา การออกแบบบรรจุภัณฑ 

และการเลือกซื้อตามเพื่อน เปนตน 

 จากสภาพการณของการแขงขันในตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนดังกลาว  ทําให

บรรดาเจาของตราสินคาและนักการตลาดทั้งหลายไดพยายามที่จะใชกลยุทธการสื่อสารการตลาด

ทุกรูปแบบเพื่อที่จะส่ือสารถึงขอมูลขาวสาร และการรับรูในตัวตราสินคาของตัวเองไปสูกลุม

ผูบริโภคเปาหมายใหไดมากยิ่งข้ึน เนื่องจากกลุมเปาหมายของตลาดเคร่ืองสําอางวัยรุนนั้นจัดวามี

อัตราการเปล่ียนยี่หอสินคา (Switching Brand) ที่คอนขางสูง ดังนั้นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด

ตางๆ ไมวาจะเปน การจัดกิจกรรมการตลาด การจัดกิจกรรมสาธิตและแจกตัวอยางสินคา (Road 

show) การทําโฆษณา การสงเสริมการขาย และการทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาด จึงไดถูก

นํามาใชในแบบผสมผสานกัน (Integrated Marketing Communications) เพื่อใหเกิด

ประสิทธิภาพสูงสุด 

 ปจจัยทางการตลาดท่ีจะทําใหสามารถแขงขันได นอกจากเร่ืองสินคามีนวัตกรรมใหม 

บริการดี และการโฆษณาประชาสัมพันธครบวงจรแลว จําเปนตองทํากิจกรรมทางการตลาดใน

                                                 
 5 โฉมศรี  งามจติจรุง, “Cosmetic Sense อํานาจวยั Teens พลิกตลาดเคร่ืองสําอาง,” 

Marketeer (มิถุนายน 2548):47-48.   
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รูปแบบที่แปลกใหม และดึงดูดกลุมเปาหมายใหเขามารวมมากที่สุด เชน การใชกลยุทธการบริหาร

ความสัมพันธลูกคา (CRM) มาชวยกระตุนยอดขายและสรางความภักดีตอตราสินคา เชน จัด

เวิรคช็อปแตงหนา นวดตัว ทําสปา ทําอาหาร ทําสบูทําแชมพู จัดทริปทองเที่ยว และรวมเปน

พันธมิตรกับชองทางจัดจําหนายที่สามารถเขาถึงกลุมผูใชไดโดยตรง เชน สปาช้ันนํา ส่ือนิตยสาร 

สถานเสริมความงาม โดยใหลูกคาเขาไปมีสวนรวมในทุก ๆ กิจกรรม ซึ่งทุกกิจกรรมที่ทําตอง

สามารถเชื่อมกับแนวความคิดของตัวผลิตภัณฑ เพื่อสรางความประทับใจใหลูกคามากที่สุด 

 ทั้งนี้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภทการทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดนั้นไดถูกใช

กันอยางแพรหลายมากในธุรกิจเคร่ืองสําอางสําหรับตลาดวัยรุน กลยุทธการประชาสัมพันธที่มี

ประสิทธิภาพ และโดดเดนจะเปนสวนสําคัญที่มีผลตอความสําเร็จของตราสินคานั้น ๆ เพราะการ

ประชาสัมพันธเปนการปฏิบัติที่อาศัยการสื่อสารซึ่งมีกิจกรรมที่หลากหลาย อันประกอบดวยการ

เผยแพรขอมูลขาวสารตาง  ๆ  การสรางภาพลักษณ  ความนาเ ช่ือถือ  นอกจากนี้การทํา

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจัดวาเปนการทําประชาสัมพันธเพื่อใหผูบริโภคเชื่อมั่นในตราสินคา 

สามารถมองเห็นมูลคาเพิ่มของตราสินคา ตลอดจนมีความช่ืนชอบและตองการซ้ือสินคานั้น การ

ประชาสัมพันธทางการตลาดมีความสําคัญเพิ่มมากข้ึนในปจจุบันเพราะการโฆษณามีราคาแพง

และเชื่อถือไดนอย และสินคามีความสลับซับซอนตองใชเวลาในการอธิบายมาก จึงไมสามารถใช

การโฆษณาได ดังนั้นสินคาประเภทเคร่ืองสําอางจึงจําเปนตองใชการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด

รวมกับการใชเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดอ่ืนๆ (IMC) เชนกัน 

 ดวยความสําคัญของการทาํประชาสัมพนัธทางการตลาด และการเจริญเติบโตของ

ตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนอยางตอเนื่อง ผูศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับการวาง  

กลยุทธ และประสิทธิผลของแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในธุรกิจเคร่ืองสําอาง ในกลุม

ตลาดเคร่ืองสําอางวัยรุน โดยการวิจัยคร้ังนี้จะพิจารณาถึงกลยุทธ รูปแบบการส่ือสาร การใชส่ือ

ประชาสัมพันธ กิจกรรมประชาสัมพันธเพื่อการตลาด รวมถึงการประเมินผลของแผนงาน

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับวัยรุน 
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ปญหานําการวิจัย 
 

 1. ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนยี่หอตาง ๆ มีกลยุทธในการวางแผนการ

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดอยางไร 

 2. ประสิทธิผลของแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับกลุมวัยรุนยี่หอตาง ๆ เปนอยางไร 

 
วัตถุประสงคของการวิจยั 

 

 1. เพื่อศึกษากลยุทธในการวางแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนยี่หอตาง ๆ 

 2. เพื่อศึกษาประสิทธิผลของแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนยี่หอตาง ๆ 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 

 การวิจัยดังกลาวเปนการศึกษาที่มุงศึกษาเฉพาะผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับกลุม

วัยรุนของเคร่ืองสําอางย่ีหอหลัก ๆ ที่มีวางจําหนายในประเทศไทย ไดแก มิสชา (Missha) อีทูด้ี 

(Etude) และสตีลา (Stila) เทานั้น  
 

นิยามศัพท 
 
 เคร่ืองสําอาง หมายถึง ผลิตภัณฑส่ิงปรุง เพื่อใชบนผิวหนาหรือสวนหนึ่งสวนใดของ

รางกายโดยการถู ทา พน โรย เปนตน โดยมีวัตถุประสงคในการทําความสะอาด ปองกัน แตงเสริม

เพื่อความสวยงามของผูใช 

 การวางแผนประชาสัมพันธ หมายถึง การกําหนดแนวทาง หรือกําหนดกรอบในการ

ปฏิบัติงานของหนวยงานประชาสัมพันธ เพื่อเสริมสรางศรัทธาและการสนับสนุนจากประชาชน

หรือสงเสริมกิจการในธุรกิจแตละประเภท โดยอาจเปนแผนที่กําหนดข้ึนเปนลายลักษณอักษร

หรือไมเปนก็ได 
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 การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด หมายถึง การทําประชาสัมพันธเพื่อใหผูบริโภคเชื่อมั่น

ในตราสินคา สามารถมองเห็นมูลคาเพิ่มของตราสินคา ตลอดจนมีความชื่นชอบและตองการซื้อ

สินคานั้น 

 กลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด หมายถึง ส่ิงที่ใชเปนแมแบบในการกําหนด

กลวิธี (Tactic) ในการวางแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ไดแก การดําเนินการส่ือสารผาน

ส่ือตาง ๆ หรือการจัดกิจกรรมทางการส่ือสาร เพื่อใหแผนสามารถดําเนินการไปไดตามที่กําหนดไว 

อันจะนําไปสูผลที่จะทําใหบุคคลภายนอก หรือประชาชนทั่วไปไดรับทราบถึงผลิตภัณฑของตัวเอง 

การกําหนดกลยุทธที่ดีจะตองมีการคํานึงถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

ไดแก กลุมเปาหมาย สภาวะการแขงขันในตลาด รวมถึงฤดูกาลและระยะเวลาที่เหมาะสม 

 ประสิทธิผลของแผนงานประชาสัมพันธ  หมายถึง  การคํานึงถึงผลสัมฤทธิ์วา                

การวางแผนประชาสัมพันธนั้นสามารถทําใหภาพลักษณของสินคาดูดีข้ึน  หรือสามารถ

เปล่ียนแปลงความคิดของผูบริโภคไดหรือไม 

 การประเมินผลในการทําการประชาสัมพันธ หมายถึง การตรวจสอบและตัดสินคุณคา

การประชาสัมพันธที่ไดดําเนินการไปแลวในชวงระยะหนึ่งวาไดรับความสําเร็จมากนอยเพียงใด ได

ประสิทธิผลตรงตามวัตถุประสงคของการประชาสัมพันธหรือไมเพียงใด 

 วัยรุน หมายถึง ลักษณะทางโครงสรางกลุมอายุของประชากรที่มีอายุระหวาง 13-19 ป 

เปนกลุมที่มีกําลังซ้ือสูงมาก สามารถเรียกอีกประเภทหนึ่งวา Generation Y มีพฤติกรรมการซ้ือ

สินคาที่ไมสนใจกิจกรรมสงเสริมการขาย แตจะซื้อสินคาตามกัน และหลงใหลกับสินคาเหมือนของ

สะสม 

 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 

 
 1. เพื่อเปนแนวทางในการทําประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดสําหรับนักส่ือสารการตลาด 

หรือเจาของตราสินคาที่อยูในธุรกิจเคร่ืองสําอาง 

 2. เพื่อใหทราบถงึลักษณะการปฏิบัติงานทางดานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด และ

การใหความสําคัญของการวางแผนการประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดในธุรกิจเคร่ืองสําอางสําหรับ

กลุมวัยรุน 

 3. เพื่อนาํไปใชเปนแนวทางในการปฏิบัติงานประชาสัมพนัธสําหรับผูทีส่นใจตอไปใน

อนาคต 
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