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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

ที่มาและความสําคัญของปญหา 
 
 ปจจุบันเคร่ืองสําอางไดเขามามีบทบาทกับวิถีชีวิตในสังคมไทยอยางมาก สืบเนื่องจาก

วิถีชีวิตที่เปล่ียนแปลงไปของประชาชนทุกระดับชั้นในสังคมไมวาหญิงหรือชาย ที่หันมาใสใจดูแล

รูปลักษณภายนอกกันมากข้ึน ดังนั้นจึงอาจกลาวไดวาเคร่ืองสําอางเปรียบเสมือนปจจัยที่จําเปน

อีกปจจัยหนึ่งในการดํารงชีวิตของคนในสังคม  

 เคร่ืองสําอางนั้นถือวาเปนเคร่ืองมือหนึ่งที่ชวยในการเสริมแตงความงามของรางกาย 

ดังนั้นเคร่ืองสําอางจึงเปนที่นิยมใชกันอยางแพรหลายในชีวิตประจําวัน การเลือกใชเคร่ืองสําอาง

ไมเพียงแตจะเปนการเพ่ิมความงามใหแกรูปลักษณภายนอกของผูใชเทานั้น แตยังสามารถชวย

เสริมสรางบุคลิกภาพ และความมั่นใจของผูใชไดเปนอยางมาก เชนเดียวกัน   

 ในปจจุบันนั้นความเจริญกาวหนาทางวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีไดสงผลให

เคร่ืองสําอางในปจจุบันมีคุณภาพดีข้ึน มีประโยชนการใชงานที่หลากหลายมากข้ึน มีประสิทธิภาพ

ในการดูแลรักษาผิวที่ดีข้ึน อีกทั้งมีสีสันที่สวยงามสดใส จึงทําใหเปนที่นิยมใชกันอยางแพรหลาย 

โดยสามารถแบงประเภทของเคร่ืองสําอางออกไดเปน 3 ประเภทหลัก ไดแก0 1 

 1. ประเภทเสริมสวย (Make - up) แตงแตมใหเกิดสีสันสะดุดตา ไดแก อายแชโดว  

มาสคารา  บรัชออน แปงแตงหนา และลิปสติก เปนตน 

 2. ประเภทบํารุงรักษาผิวพรรณ (Skin Care) ไดแก ครีม โลชั่น สําหรับบํารุงผิว สําหรับ

ทําความสะอาดหนา และสําหรับทาปองกนัแสงแดด 

 3. ประเภทเคร่ืองหอม (Perfume) ไดแก หัวน้าํหอม และน้าํหอม เปนตน 

  

 

                                                 
 1 หมอมหลวงสิทธิโชค  สวัสดิวัตน, “การเปดรับโฆษณา ทัศนคติ และการตัดสินใจซื้อ

เคร่ืองสําอาง,” (วิทยานิพนธมหาบัณฑิต คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย, 2541),  

น. 1. 
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 นอกจากนี้จากงานวิจัยของสิทธิโชค สวัสดิวัตน 1 2 และการแบงประเภทเคร่ืองสําอาง

สําหรับผิวหนังโดยพิมพร ลีลาพรพิสิฐ 2

3 ไดกลาวถึงประเภทของเคร่ืองสําอางในแบบตางๆ ซึ่ง

ผูทําการวิจัยจะขอนํามาสรุปและแบงประเภทของเคร่ืองสําอางตามลักษณะการใชตอสวนตางๆ 

ของรางกายดังนี้คือ 

  1.  เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา (Face Cosmetics) 

   1.1   ครีมและโลชั่นลางหนา (Cleansing cream and lotion) เคร่ืองสําอางชนิดนี้

สวนใหญเปนของเหลวใชชุบสําลีเช็ดลางเคร่ืองสําอางตางๆที่พอกอยูบนใบหนา รวมทั้งคราบเหงื่อ

ไคล ใหออกโดยสะดวก ครีมและโลช่ันลางหนาที่ดีจะตองมีคุณสมบัติดังนี้คือ 

     - เนื้อครีมตองคงทน มีลักษณะนาใช 

     - ครีมจะตองหลอมตัวหรือออนตัว เมื่อนําไปทาบนผิว 

     - เนื้อครีมจะตองกระจายตัวไดงาย ไมเหนียวเหนอะหนะ เวลาใชทาจะตอง

ไมทําใหเกิดความรูสึกวาเปนมันมากเกินไป 

     - ในทางสรีระวิทยา ครีมนี้ควรมีลักษณะที่ชําระมากกวาไปอุดรูขุมขนหรือ

ชวยการซึมซาบ 

     - เมื่อใชแลวควรทําใหผิวออนนุมชวนสัมผัส 

   1.2 ส่ิงที่ใชปองกัน สมาน และบํารุงรักษาผิว (Skin conditioning cream 

astringent preparation and skin freshener) เคร่ืองสําอางนี้สวนใหญเปนของเหลว ใชสําหรับ

ใบหนาเพื่อปองกันสมานและบํารุงรักษาผิวของใบหนา ประกอบดวยครีมชนิดตางๆดังนี้คือ 

     - ครีมและโลชั่นปรับสภาพผิว (emollient cream & lotion)หรือ skin 

conditioning cream เปนครีมซึ่งใหประโยชนสําหรับปองกันและแกไขอาการผิวหนังแหง 

      - ครีมบํารุงผิว (Nourishing cream and hormone cream) มีวัตถุประสงค

เพื่อใชแกอาการผิวแหง ขาดน้ํามัน ผิวไมออนนุม และมีรอยยน 

     - ครีมสมานผิว (Astringent cream) เปนครีมสําหรับสมานผิว ชวยกระตุน

ผิวใหตึง แกอาการหยอนยาน แกอาการเหง่ือมากบนใบหนา โดยกระตุนรูเหงื่อใหตีบตันและแก

อาการหนาเปนมันมาก 

                                                 
 

2
  เร่ืองเดียวกัน, น. 41. 

 
3
 พิมพร ลีลาพรพิสิฐ, เคร่ืองสําอางสําหรับผิวหนัง ฉบับปรับปรุง (เชียงใหม: คณะเภสัช

ศาสตร มหาวทิยาลัยเชียงใหม, 2544), น. 17. 
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    - ครีมรักษาสิว (Acne cream) เปนครีมกึ่งยากึ่งเคร่ืองสําอาง ครีมประเภทน้ี

ประกอบดวยตัวยา antiseptics เปนหลัก 

     - ครีมลอกผิว (Bleaching cream) ครีมสําหรับใชลอกฝา ซึ่งมักจะเกิดกับ

บุคคลที่มีอายุเร่ิมเขาวัยชรา หรือผูที่ตองตากแดดมาก 

     - เคร่ืองสําอางพอกหนา (Beauty masks) เคร่ืองสําอางหรือส่ิงปรุงสําหรับใช

พอกหนา เพื่อชวยใหผิวของใบหนารัดตัวใหเตงตึง และชวยลอกขุยหรือเศษผิวหนังรวมทั้งฝุน

ละออง ความสกปรกออกจากผิวหนา  

   1.3 ส่ิงรองพื้น (Foundation) ใชสําหรับทาตกแตงผิวหนากอนที่จะใชแปงสีทาทับ 

นิยมเรียกกันวา ครีมรองพื้นแปงทาหนา หรือเรียกส้ันๆวา ครีมรองพื้น 

   1.4 ส่ิงผัดหนา (Face powder) มีลักษณะเปนผง อาจเปนสีขาวหรือสีชมพู หรือสี

อ่ืนที่เหมาะสําหรับตกแตง ผิวหนา ลําคอ ใหดูงดงามข้ึนกวาธรรมชาติ หรือเรียกแปงแตงหนา โดย

ปกติใชแตงข้ึนสุดทาย (Finishing touch) แบงออกเปน 2 ประเภทคือ แบบผง และแบบแผนอัด

แข็ง 

   1.5 ส่ิงแตงตา (Eye make-up preparation) 

   1.6 รูจ (Rough) ใชสําหรับตกแตงบริเวณแกมใหมีสีสันสดใสสวยงามขึ้น 

   1.7 ลิปสติก (Lipstick)  

   1.8 ดินสอเขียนค้ิว 

   1.9 มาสคารา คือแปรงปดขนตา เพื่อใหขนตาดูดกดํา และงอนยาว 

  2.  เคร่ืองสําอางสําหรับผม (Hair Preparations) แบงออกเปนประเภทใหญๆตาม

ความตองการใช ไดแก 

   2.1 เพื่อคงไวซึ่งสุขภาพของเสนผมและหนังศีรษะ ไดแก แชมพู น้ํายาขจัดรังแค 

และส่ิงปรุงปรับสภาพเสนผม 

   2.2 เพื่อคงไวซึ่งทรงความตองการ (Hair setting and Hair dressing 

preparation) ไดแก ข้ีผ้ึงใสผม น้ํามันแตงผม ครีมแตงผม สเปรยฉีดผม และโลช่ันแตงผม 

   2.3 เพื่อเปล่ียนแปลงรูปลักษณะของเสนผม ไดแก ส่ิงปรุงสําหรับตัดผม ส่ิงปรุงแตง

สีผม ส่ิงปรุงจับลอนผม น้ํายาโกรกผม 

   2.4 เพื่อขจัดเสนผมหรือขนในท่ีที่ไมตองการ และปองกันการอักเสบหรือติดเช้ือ

หลังจากการโกน  
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   3. เคร่ืองสําอางสําหรับลําตัว (Body Cosmetics) ไดแก 

- ครีมและโลช่ันทาผิว 

- ครีมและโลช่ันทามือ ทาตัว 

- ส่ิงปรุงกนัแดดและแตงผิว 

- น้ํายาทาเล็บ และน้าํยาลางเล็บ 

- ส่ิงปรุงสําหรับปรับปรุงทรวงอก 

- ส่ิงปรุงสําหรับระงับเหงื่อและกล่ินตัว 

- แปงโรยตัว 

   4. เคร่ืองหอม (Fragrances) เปนส่ิงที่ใหกล่ินหอม ไดแก น้ําหอม และครีมหอม 

   ตลาดเคร่ืองสําอางในประเทศไทยน้ันจัดวาเปนตลาดที่มีการแขงขันสูง และในปจจุบัน

มีมูลคาตลาดรวมสูงถึงกวา 30,000 ลานบาท 3

4 จากตลาดอันใหญโตของธุรกิจเคร่ืองสําอางนั้น

สามารถจัดแบงออกไดเปน 3 สวนตลาด (Market Segmentation) ไดแก 1) กลุมเคร่ืองสําอาง

ประเภทเคานเตอรแบรนด (ประเภทมีรานเปนของตัวเอง) 2)  กลุมเคร่ืองสําอางประเภทแมส 

(ประเภทวางขายในรานสะดวกซ้ือและรานคาปลีกตาง ๆ ) และ 3) กลุมเคร่ืองสําอางประเภทขาย

ตรง อยางไรก็ตามการรูปแบบของการแขงขันกันในตลาดเคร่ืองสําอางนั้น ไมไดจํากัดอยูแค            

การแขงขันกันในสวนตลาด (Market Segmentation) เดียวกันเทานั้น แตรูปแบบของการแขงขัน

ขามสวนตลาด (Cross Competition) ไดมีแนวโนมที่จะเกิดข้ึนในปจจุบัน จากปจจัยในเร่ืองของ

มูลคาตลาดที่คอนขางสูงและมีแนวโนมที่จะเจริญเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ ประกอบกับการที่เคร่ืองสําอาง

เปนส่ิงที่ถูกใชในชีวิตประจําวันของผูหญิงสวนมากและไดกลายเปนปจจัยที่จําเปนในการดํารงชวีติ

ไปแลว ไดสรางแรงดึงดูดอยางยิ่งใหญใหกับบรรดาผูประกอบการธุรกิจเครื่องสําอาง ทั้งที่มี

วางขายอยูในตลาดอยูแลว และกําลังมีแผนนําเขามาวางขายในประเทศไทย ไมวาจะเปน              

ตราสินคาจากเอเชีย ยุโรป หรือสหรัฐอเมริกาที่ลวนแลวแตตองการที่จะเขามาแยงชิงสวนแบง

การตลาดที่มีมูลคามหาศาล และมีแนวโนมที่จะสูงข้ึนเร่ือยๆ 

   ตลาดเคร่ืองสําอางในประเทศไทยในอดีตที่ผานมานั้น มุงเนนการทําตลาดเฉพาะกลุม

ผูหญิงที่มีอายุประมาณ 25 ปข้ึนไป เนื่องจากเปนวัยที่เร่ิมตนทํางาน จึงมีความตองการเสริมสราง

บุคลิกหนาตาใหเหมาะสมกับสถานะทางสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป แตปจจุบันพบวาตลาด

                                                 
 4 “มิชา ฟุง ผูนาํเคร่ืองสําอางแดนโสม คาดรายไดป 51 แตะ 1,000 ลานบาท,”                 

สยามธุรกจิ (30 พฤศจิกายน - 3 ธนัวาคม 2548):26. 
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เคร่ืองสําอาง กับกลุมเปาหมายเดิม เร่ิมเขาสูยุคอ่ิมตัว ประกอบกับเศรษฐกิจภายในประเทศมี

ความไมแนนอนคอนขางสูงสงผลใหผูบริโภคตองปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการใชจาย ดวยการ

ประหยัดมากข้ึน ปจจัยเหลานี้ลวนปจจัยสงผลโดยตรงตอตลาดเคร่ืองสําอางมาโดยตลอด  

 จากปจจัยดานเศรษฐกิจที่ชะลอตัว ประกอบกับผูบริโภคกลุมเปาหมายเดิม มีอายุมาก

ข้ึนการใชเคร่ืองสําอางเร่ิมมีระดับที่ลดลง ขณะที่บางกลุมเร่ิมมีความจงรักภักดีตอตราสินคาอยาง

เหนียวแนนแลว การขยายฐานตลาดใหมจึงกลายเปนเงื่อนไขทางการตลาดที่ผูประกอบการตาง

พยายามสรางใหเกิดข้ึน โดยผูประกอบการตางตองเรงปรับกลยุทธทางการตลาด ดวยการขยาย

ฐานกลุมลูกคาเปาหมายไปสูกลุมใหม ๆ ไดแก กลุมวัยรุน กลุมผูชาย และกลุมเมโทรเซ็กชวล 

(กลุมผูชายที่ใหความสําคัญกับการแตงกายและดูแลรูปลักษณภายนอก) โดยกลุมที่ไดรับความ

สนใจจากผูประกอบการมากที่สุดคือกลุมวัยรุนที่มีอายุต้ังแต 15 ปข้ึนไป  

 ในปจจุบันนี้หากพูดถึงเ ร่ืองของเคร่ืองสําอาง  อาจกลาวไดวากลุมวัย รุนเปน

กลุมเปาหมายที่สําคัญของบรรดาเหลานักการตลาดของตราสินคาตาง ๆ เนื่องจากเปนวัยที่

คอนขางที่จะเอาใจใสกับรูปลักษณของตัวเอง วัยรุนในปจจุบันจะเนนเร่ืองของการดูแลตัวเองอยาง

พิถีพิถัน เพราะมองวาส่ิงนี้คือการเสริมสรางบุคลิกภาพใหดูมั่นใจ พรอมกับไดรับการยอมรับจาก

ผูคนรอบขางวารูจักแตงตัวเปน หรือเลือกส่ิงที่เหมาะสมใหกับตัวเองไดเปนอยางดี  

 จากพฤติกรรมของวัยรุนดังกลาวจึงเกิดเคร่ืองสําอางใหม ๆ สําหรับตลาดกลุมวัยรุนมาก

ข้ึน เพราะจากการสํารวจและวิจัยของตลาดเคร่ืองสําอางทั้งในไทยและตางประเทศทําใหทราบวา 

ตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับวัยรุนนั้นมีอัตราการเติบโตอยางรวดเร็วมาก และยังมีศักยภาพในการ

เติบโตไดอีกเชนกัน จากเหตุผลดังกลาวจึงทําใหเคร่ืองสําอางหลายยี่หอไดพยายามปรับ

ภาพลักษณของตราสินคา หรือเพิ่มสายผลิตภัณฑ (Product Line) สําหรับกลุมวัยรุนมากข้ึน ไมวา

จะทําดวยการเพิ่มการออกแบบบรรจุภัณฑที่โดดเดนทันสมัยสะดุดตา หรือการวางตําแหนง

ผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับบุคลิกของวัยรุนยุคใหมที่มีความเปนของตัวเองมากข้ึน นอกจากนี้ยังมี

การเนนในเร่ืองของความเปนธรรมชาติเขามาเปนสวนผสมในการผลิตเพื่อเปนการเกาะกระแส

ความนิยมของผูบริโภคในเร่ืองของการใสใจในสุขภาพ และไมใชผลิตภัณฑที่มีสวนผสมหลักจาก

สารเคมี เปนตน  

 นอกจากนี้กลุมเคร่ืองสําอางที่นําเขามาจากตางประเทศที่เพิ่งจะเขามาวางขายในตลาด

ก็ลวนแลวแตจับกลุมวัยรุนเปนสวนใหญ ไมวาจะเปน บลูม (Bloom) จากออสเตรเลีย สตีลา 

(Stila) จากอเมริกา อีทูด้ี (Etude) และมิสชา (Missha) จากเกาหลีใต และ Ettusais จากญ่ีปุน 
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 อยางไรก็ตามกลุมวัยรุนนั้นมีความภักดีตอตราสินคาคอนขางตํ่า ดังนั้นผูประกอบการ

จึงตองการพัฒนาสินคาใหสามารถตอบสนองตอความตองการอยางตอเนื่อง และจากอัตราการ

เติบโตของสัดสวนการขายเคร่ืองสําอางในกลุมวัยรุนที่สูงข้ึน สงผลใหผูประกอบการในตลาด

เคร่ืองสําอาง มุงที่จะแขงขันกันเพื่อชวงชิงกลุมลูกคาวัยรุนมากข้ึน ดวยการเปดตัวเคร่ืองสําอาง

ใหม หรือเพิ่มสายผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองความตองการของกลุมวัยรุนโดยเฉพาะ  

 นอกจากนี้ยังพบวาเครื่องสําอางที่ เปนที่นิยมสําหรับกลุมวัยรุนนั้น  มักจะเปน

เคร่ืองสําอางประเภทเสริมสวย (Make-up) เปนสวนใหญ เนื่องจากเปนชนิดของเคร่ืองสําอางที่มี

สีสันซึ่งสามารถกอใหเกิดการทดลองใชในหมูวัยรุนไดเปนอยางดี   

 ตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนนั้นสามารถพบไดในทุกสวนตลาด (Market 

Segmentation) ของเครื่องสําอาง ซึ่งผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่เปนที่นิยมสําหรับวัยรุนนั้นจะแบง

ออกไดเปน 3 ประเภทหลักๆไดแก ผลิตภัณฑบํารุงผิว (Skin Care) ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิว 

(Cleansing) และผลิตภัณฑเสริมสวย (Make-up) 5 

 สําหรับวัย รุนนั้นปจ จัยสําคัญที่มี อิทธิพลตอการเลือก ซ้ือเค ร่ืองสําอางไดแก 

คุณประโยชนในตัวผลิตภัณฑ (Product Benefits) ทั้งในเร่ืองของประโยชนดานการใชงาน 

(Functional) และประโยชนในดานของความรูสึก (Emotional) ราคา การออกแบบบรรจุภัณฑ 

และการเลือกซื้อตามเพื่อน เปนตน 

 จากสภาพการณของการแขงขันในตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนดังกลาว  ทําให

บรรดาเจาของตราสินคาและนักการตลาดทั้งหลายไดพยายามที่จะใชกลยุทธการสื่อสารการตลาด

ทุกรูปแบบเพื่อที่จะส่ือสารถึงขอมูลขาวสาร และการรับรูในตัวตราสินคาของตัวเองไปสูกลุม

ผูบริโภคเปาหมายใหไดมากยิ่งข้ึน เนื่องจากกลุมเปาหมายของตลาดเคร่ืองสําอางวัยรุนนั้นจัดวามี

อัตราการเปล่ียนยี่หอสินคา (Switching Brand) ที่คอนขางสูง ดังนั้นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด

ตางๆ ไมวาจะเปน การจัดกิจกรรมการตลาด การจัดกิจกรรมสาธิตและแจกตัวอยางสินคา (Road 

show) การทําโฆษณา การสงเสริมการขาย และการทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาด จึงไดถูก

นํามาใชในแบบผสมผสานกัน (Integrated Marketing Communications) เพื่อใหเกิด

ประสิทธิภาพสูงสุด 

 ปจจัยทางการตลาดท่ีจะทําใหสามารถแขงขันได นอกจากเร่ืองสินคามีนวัตกรรมใหม 

บริการดี และการโฆษณาประชาสัมพันธครบวงจรแลว จําเปนตองทํากิจกรรมทางการตลาดใน

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

Marketeer (มิถุนายน 2548):47-48.   
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รูปแบบที่แปลกใหม และดึงดูดกลุมเปาหมายใหเขามารวมมากที่สุด เชน การใชกลยุทธการบริหาร

ความสัมพันธลูกคา (CRM) มาชวยกระตุนยอดขายและสรางความภักดีตอตราสินคา เชน จัด

เวิรคช็อปแตงหนา นวดตัว ทําสปา ทําอาหาร ทําสบูทําแชมพู จัดทริปทองเที่ยว และรวมเปน

พันธมิตรกับชองทางจัดจําหนายที่สามารถเขาถึงกลุมผูใชไดโดยตรง เชน สปาช้ันนํา ส่ือนิตยสาร 

สถานเสริมความงาม โดยใหลูกคาเขาไปมีสวนรวมในทุก ๆ กิจกรรม ซึ่งทุกกิจกรรมที่ทําตอง

สามารถเชื่อมกับแนวความคิดของตัวผลิตภัณฑ เพื่อสรางความประทับใจใหลูกคามากที่สุด 

 ทั้งนี้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภทการทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดนั้นไดถูกใช

กันอยางแพรหลายมากในธุรกิจเคร่ืองสําอางสําหรับตลาดวัยรุน กลยุทธการประชาสัมพันธที่มี

ประสิทธิภาพ และโดดเดนจะเปนสวนสําคัญที่มีผลตอความสําเร็จของตราสินคานั้น ๆ เพราะการ

ประชาสัมพันธเปนการปฏิบัติที่อาศัยการสื่อสารซึ่งมีกิจกรรมที่หลากหลาย อันประกอบดวยการ

เผยแพรขอมูลขาวสารตาง  ๆ  การสรางภาพลักษณ  ความนาเ ช่ือถือ  นอกจากนี้การทํา

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจัดวาเปนการทําประชาสัมพันธเพื่อใหผูบริโภคเชื่อมั่นในตราสินคา 

สามารถมองเห็นมูลคาเพิ่มของตราสินคา ตลอดจนมีความช่ืนชอบและตองการซ้ือสินคานั้น การ

ประชาสัมพันธทางการตลาดมีความสําคัญเพิ่มมากข้ึนในปจจุบันเพราะการโฆษณามีราคาแพง

และเชื่อถือไดนอย และสินคามีความสลับซับซอนตองใชเวลาในการอธิบายมาก จึงไมสามารถใช

การโฆษณาได ดังนั้นสินคาประเภทเคร่ืองสําอางจึงจําเปนตองใชการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด

รวมกับการใชเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดอ่ืนๆ (IMC) เชนกัน 

 ดวยความสําคัญของการทาํประชาสัมพนัธทางการตลาด และการเจริญเติบโตของ

ตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนอยางตอเนื่อง ผูศึกษาจึงสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับการวาง  

กลยุทธ และประสิทธิผลของแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในธุรกิจเคร่ืองสําอาง ในกลุม

ตลาดเคร่ืองสําอางวัยรุน โดยการวิจัยคร้ังนี้จะพิจารณาถึงกลยุทธ รูปแบบการส่ือสาร การใชส่ือ

ประชาสัมพันธ กิจกรรมประชาสัมพันธเพื่อการตลาด รวมถึงการประเมินผลของแผนงาน

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับวัยรุน 
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ปญหานําการวิจัย 
 

 1. ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนยี่หอตาง ๆ มีกลยุทธในการวางแผนการ

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดอยางไร 

 2. ประสิทธิผลของแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับกลุมวัยรุนยี่หอตาง ๆ เปนอยางไร 

 
วัตถุประสงคของการวิจยั 

 

 1. เพื่อศึกษากลยุทธในการวางแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนยี่หอตาง ๆ 

 2. เพื่อศึกษาประสิทธิผลของแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนยี่หอตาง ๆ 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 

 การวิจัยดังกลาวเปนการศึกษาที่มุงศึกษาเฉพาะผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับกลุม

วัยรุนของเคร่ืองสําอางย่ีหอหลัก ๆ ที่มีวางจําหนายในประเทศไทย ไดแก มิสชา (Missha) อีทูด้ี 

(Etude) และสตีลา (Stila) เทานั้น  
 

นิยามศัพท 
 
 เคร่ืองสําอาง หมายถึง ผลิตภัณฑส่ิงปรุง เพื่อใชบนผิวหนาหรือสวนหนึ่งสวนใดของ

รางกายโดยการถู ทา พน โรย เปนตน โดยมีวัตถุประสงคในการทําความสะอาด ปองกัน แตงเสริม

เพื่อความสวยงามของผูใช 

 การวางแผนประชาสัมพันธ หมายถึง การกําหนดแนวทาง หรือกําหนดกรอบในการ

ปฏิบัติงานของหนวยงานประชาสัมพันธ เพื่อเสริมสรางศรัทธาและการสนับสนุนจากประชาชน

หรือสงเสริมกิจการในธุรกิจแตละประเภท โดยอาจเปนแผนที่กําหนดข้ึนเปนลายลักษณอักษร

หรือไมเปนก็ได 
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 การประชาสัมพันธเพื่อการตลาด หมายถึง การทําประชาสัมพันธเพื่อใหผูบริโภคเชื่อมั่น

ในตราสินคา สามารถมองเห็นมูลคาเพิ่มของตราสินคา ตลอดจนมีความชื่นชอบและตองการซื้อ

สินคานั้น 

 กลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด หมายถึง ส่ิงที่ใชเปนแมแบบในการกําหนด

กลวิธี (Tactic) ในการวางแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ไดแก การดําเนินการส่ือสารผาน

ส่ือตาง ๆ หรือการจัดกิจกรรมทางการส่ือสาร เพื่อใหแผนสามารถดําเนินการไปไดตามที่กําหนดไว 

อันจะนําไปสูผลที่จะทําใหบุคคลภายนอก หรือประชาชนทั่วไปไดรับทราบถึงผลิตภัณฑของตัวเอง 

การกําหนดกลยุทธที่ดีจะตองมีการคํานึงถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

ไดแก กลุมเปาหมาย สภาวะการแขงขันในตลาด รวมถึงฤดูกาลและระยะเวลาที่เหมาะสม 

 ประสิทธิผลของแผนงานประชาสัมพันธ  หมายถึง  การคํานึงถึงผลสัมฤทธิ์วา                

การวางแผนประชาสัมพันธนั้นสามารถทําใหภาพลักษณของสินคาดูดีข้ึน  หรือสามารถ

เปล่ียนแปลงความคิดของผูบริโภคไดหรือไม 

 การประเมินผลในการทําการประชาสัมพันธ หมายถึง การตรวจสอบและตัดสินคุณคา

การประชาสัมพันธที่ไดดําเนินการไปแลวในชวงระยะหนึ่งวาไดรับความสําเร็จมากนอยเพียงใด ได

ประสิทธิผลตรงตามวัตถุประสงคของการประชาสัมพันธหรือไมเพียงใด 

 วัยรุน หมายถึง ลักษณะทางโครงสรางกลุมอายุของประชากรที่มีอายุระหวาง 13-19 ป 

เปนกลุมที่มีกําลังซ้ือสูงมาก สามารถเรียกอีกประเภทหนึ่งวา Generation Y มีพฤติกรรมการซ้ือ

สินคาที่ไมสนใจกิจกรรมสงเสริมการขาย แตจะซื้อสินคาตามกัน และหลงใหลกับสินคาเหมือนของ

สะสม 

 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 

 
 1. เพื่อเปนแนวทางในการทําประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดสําหรับนักส่ือสารการตลาด 

หรือเจาของตราสินคาที่อยูในธุรกิจเคร่ืองสําอาง 

 2. เพื่อใหทราบถงึลักษณะการปฏิบัติงานทางดานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด และ

การใหความสําคัญของการวางแผนการประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดในธุรกิจเคร่ืองสําอางสําหรับ

กลุมวัยรุน 

 3. เพื่อนาํไปใชเปนแนวทางในการปฏิบัติงานประชาสัมพนัธสําหรับผูทีส่นใจตอไปใน

อนาคต 
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