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บทที่ 5 
 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

สรุปผลการวจิัย 
 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง “การวางกลยุทธและประสิทธิผลของแผนงานประชาสัมพันธเพื่อ

การตลาดในธุรกิจเคร่ืองสําอาง ในกลุมตลาดเคร่ืองสําอางวัยรุน” ใชหลักการวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) โดยการใชวิธีการศึกษาเอกสารที่เกี่ยวของกับการประชาสัมพันธของ

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางในกลุมตลาดวัยรุน ประกอบกับการสัมภาษณแบบเจาะลึก (Depth 

Interview) ผูที่เกี่ยวของกับการดําเนินงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางในกลุมตลาดวัยรุนยี่หอตางๆไดแก มิสชา (Missha) อีทูด้ี (Etude) และสตีลา (Stila) 

จํานวน 3 คน ซึ่งในการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคดังตอไปนี้ 

 1. เพื่อศึกษาถึงกลยุทธในการวางแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนยี่หอตาง ๆ 

 2. เพื่อศึกษาถึงประสิทธิผลของแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนยี่หอตาง ๆ 

 สําหรับผลการศึกษาที่ ไดจากการสัมภาษณ ผูที่ เกี่ ยวของกับการดําเนินงาน

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง ในกลุมตลาดวัยรุนยี่หอตางๆทั้ง 3 ยี่หอ

นั้น ผูศึกษาจะนําเสนอขอมูลในรูปแบบตารางสรุปเปรียบเทียบทั้ง 3 บริษัท โดยแบงเนื้อหา

ออกเปน 2 สวนตามวัตถุประสงคของการศึกษา ซึ่งสามารถสรุปผลการศึกษาไดดังนี้ 

 
สวนที่ 1. กลยุทธในการวางแผนงานประชาสมัพันธเพื่อการตลาด 
 
 ผูศึกษาไดมุงศึกษาวิจัยถึงกลยุทธในการวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของ

ธุรกิจเครื่องสําอางในกลุมตลาดวัยรุน ใน 5 ประเด็นหลัก อันประกอบไปดวยประเด็นเกี่ยวกับ

นโยบายในการวางแผนงานประชาสัมพันธ เพื่อการตลาด  ข้ันตอนในการวางแผนงาน

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาด กลยุทธการใชส่ือในการนําเสนอผลิตภัณฑเพื่อใหเปนที่รูจักของ

กลุมเปาหมาย กลยุทธหลักของแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของบริษัท และปญหาในการ

ทําการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
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 ซึ่งทัง้ 5 ประเด็นหลักดังกลาวจะประกอบดวยประเด็นยอย 10 ประเด็นดังตอไปนี ้

 1. ปจจุบันการใชการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในธุรกิจเคร่ืองสําอางมีรูปแบบ 

อยางไรบาง และ เคร่ืองสําอางที่มีกลุมเปาหมายเปนกลุมวัยรุน ของบริษัทฯทาน มีการดําเนินการ

วางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในรูปแบบที่แตกตางออกไปหรือไม อยางไร 

 

ตารางที่ 5.1 

แสดงรูปแบบการวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

 

ยี่หอ รูปแบบการวางแผนงานประชาสัมพนัธเพือ่การตลาด 

สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

1. การวางแผนงานในเชิงรุก (Proactive PR)    

 - มีการวางแผนลวงหนากอนสินคาออกวางจําหนาย    

 - มีการกาํหนดกลุมเปาหมาย วัตถุประสงคที่เปนรูปธรรม    

 - มีการกาํหนดเนื้อหาหลัก (Key Message) ใหกับตัว  

       สินคา 

   

 - มีการใชความคิดสรางสรรคในการดําเนนิงาน    

2. ประเภทของการทํา MPR (แบงตามหนาที่)    

 - ประชาสัมพนัธเพื่อองคกร (Corporate PR) - - - 

 - ประชาสัมพนัธเพื่อตัวสินคา (Product PR)    

3. กลยุทธในการนําเสนอ    

 - นําเสนอเร่ืองราวเกีย่วกบัตัวสินคา คุณลักษณะใหมๆ    

 - สรางขาวโดยการจัดกิจกรรมที่ส่ือมวลชนใหความสนใจ - - - 
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 2.  บริษัทใชการประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดเพื่อวัตถุประสงคใดบาง 

  

ตารางที่ 5.2 

แสดงวัตถุประสงคของการวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

 

ยี่หอ วัตถุประสงคของการวางแผนงาน

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาด สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

- สนับสนนุแผนงานทางการตลาด    

- แจงขอมูลขาวสาร    

- แนะนําผลิตภัณฑใหม    

- กระตุนยอดขายในแบบทนัททีันใด - - - 

- กระตุนยอดขายในระยะยาว    

- สรางความภักดีตอตราสินคา    

- เกิดการทดลองใช (Test & Try)    

- สรางภาพลักษณที่ดีในระยะยาว    
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 3. เคร่ืองสําอางของบริษทัทานที่เนนกลุมเปาหมายวัยรุนนัน้ เปนเคร่ืองสําอางประเภท

ใดบาง 

 

ตารางที่ 5.3 

แสดงประเภทของเคร่ืองสําอางที่มีกลุมเปาหมายเปนวัยรุน 

 

ยี่หอ ประเภทของเคร่ืองสําอางทีม่ีกลุมเปาหมายเปน

วัยรุน สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

- ประเภทเสริมสวย (Make-up)    

- ประเภทบํารุงผิว (Skin Care) - - - 

- ประเภทน้าํหอม (Perfume) - - - 

 

 

 4. บริษัทของทานมหีลักเกณฑในการวางแผนการประชาสัมพนัธเพือ่การตลาดอยางไร

บาง อะไรคือส่ิงสําคัญที่จะตองนาํมาใชพิจารณา 

 

ตารางที่ 5.4 

แสดงหลักเกณฑในการวางแผนงานประชาสัมพนัธเพือ่การตลาด 

 

ยี่หอ หลักเกณฑในการวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อ

การตลาด สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

- สอดคลองกับแผนการตลาด    

- นําขอมูลทางการตลาดมาใชประกอบการวางแผน    

- มีการใชเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดในแบบ    

  ผสมผสาน 

   

- ตองมุงเนนทีก่ารสรางภาพลักษณที่ดีในระยะยาว    
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 5. บริษัทฯของทานมีข้ันตอนในการวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดอยางไรบาง 

  

ตารางที่ 5.5 

แสดงข้ันตอนในการวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

 

ยี่หอ ข้ันตอนในการวางแผนงานประชาสัมพนัธเพื่อ

การตลาด สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

- ศึกษาสภาพตลาด    

- วิเคราะห SWOT    

- กําหนดวัตถปุระสงค    

- กําหนดกลุมเปาหมาย    

- กําหนดกลยทุธ    

- กําหนด Key Message    

- เลือกเคร่ืองมือส่ือสารและส่ือที่ใช    

- กําหนดระยะเวลาในการดําเนนิงาน    

- กําหนดงบประมาณ    

- ประเมินผล    
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 6. การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีจุดเดนและจุดดอยกวาเคร่ืองมอืส่ือสารการตลาด

ประเภทอ่ืน ๆ อยางไร 

 

ตารางที่ 5.6 

แสดงจุดเดนและจุดดอยของการวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

 

ยี่หอ จุดเดนและจุดดอยของการวางแผนงาน

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาด สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

จุดเดน    

- ขาวสารมีความนาเชื่อถือสูง  - - 

- สามารถสรางการรับรูและความเขาถึงสูง - -  

- สามารถเสนอขอมูลขาวสารไดละเอียดกวา   - 

- ประหยัดคาใชจาย - - - 

จุดดอย    

- ไมสามารถควบคุมทิศทางในการนําเสนอไดอยาง  

  ครบถวน 

- - - 

- ตองดําเนินงานตอเนื่องเปนระยะเวลานาน    
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 7. คูแขงของบริษัทฯมยีี่หอใดบาง และการประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดมีสวนในการ

สรางความแตกตางใหกับตัวสินคา และตราสินคาหรือไม อยางไร 

 

ตารางที่ 5.7 

แสดงคูแขงขันและการทาํประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจะสามารถสรางความแตกตางไดหรือไม 

 

ยี่หอ คูแขงขันและการทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจะ

สามารถสรางความแตกตางไดหรือไม สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

คูแขง    

- ผลิตภัณฑเสริมสวย    

- ผลิตภัณฑบํารุงผิว - - - 

- ผลิตภัณฑน้าํหอม - - - 

การสรางความแตกตาง    

- เร่ืองของความหลากหลายของผลิตภัณฑ -  - 

- เร่ืองของคุณประโยชนของผลิตภัณฑ  -  

- เร่ืองราคา  -  
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 8. ส่ือและเคร่ืองมือทีน่ิยมใชในการดําเนนิงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีอะไรบาง 

  

ตารางที่ 5.8 

แสดงส่ือและเคร่ืองมือที่นยิมใชในการวางแผนงานประชาสัมพนัธเพือ่การตลาด 

 

ยี่หอ ส่ือและเคร่ืองมือที่นยิมใชในการวางแผนงาน

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาด สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

1. ประเภทของส่ือ    

    - ประเภททีต่องจายเงนิซือ้ (Paid Media)    

    - ประเภททีไ่มตองจายเงนิซื้อ (Free Media)    

2. ส่ือที่ไดรับความนิยม    

    2.1 ส่ือมวลชน    

          - หนังสือพิมพ - - - 

          - นิตยสาร    

          - โทรทศัน - - - 

          - วิทย ุ -  - 

    2.2 ส่ืออินเทอรเน็ต -  - 

    2.3 ส่ือผลิต - - - 

          - จดหมายขาว   - 

          - วารสาร - - - 

          - แผนพับ    

    2.4 ส่ือบุคคล    

          - ผูบริหารองคกร - - - 

          - พรีเซนเตอร -   

          - วิทยากร (Guest Speaker) - -  

 

 

 

 



 74 

ตารางที่ 5.8 (ตอ) 

 

ยี่หอ ส่ือและเคร่ืองมือที่นยิมใชในการวางแผนงาน

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาด สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

3. เคร่ืองมือทีไ่ดรับความนิยม    

    3.1 การเผยแพรขาวสาร    

          - การสงขาวแจก    

          - การจัดงานแถลงขาว - - - 

          - การสงขอมูลไปใหส่ือมวลชน - - - 

          - การจัดทําคอลัมนพเิศษในส่ือส่ิงพมิพ - - - 

          - การซื้อพื้นที่เขียนบทความแฝงโฆษณา    

          - การสัมภาษณผูบริหารองคกร -  - 

          - รายการแฝงโฆษณาในวทิย ุ -  - 

    3.2 การจัดกิจกรรมพิเศษ    

          - การเปดตัวสินคา    

          - การจัดนิทรรศการ  - - 

          - การตระเวนแสดงสินคา -   

          - การแจกตัวอยางสินคา -   

    3.3 ส่ือมวลชนสัมพันธ    

          - การสงผลิตภัณฑใหทดลองใช    

          - การเยี่ยมชมของสือ่มวลชน - - - 

          - การเขาเยี่ยมส่ือมวลชน  - - 
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 9. กลยุทธหลักในการทาํการประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดของบริษัท 

  

 ตารางที ่5.9 

แสดงกลยุทธหลักในการทําการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของบริษทั 

 

ยี่หอ กลยุทธหลักในการทําการประชาสัมพนัธเพื่อ

การตลาดของบริษัท สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

กลยุทธเสริม เพิ่มเติม สนับสนุน (Supplementary/ 

Complementary) 

- - - 

กลยุทธการนําเสนอขาวเก่ียวกับเร่ืองราวหรือ

คุณลักษณะใหม ๆ ของสินคา (New Strategy) 

   

กลยุทธการสรางขาวโดยการจัดหรือสนับสนุน

กิจกรรมตาง ๆ ที่ประชาชนและส่ือมวลชนสวนใหญ

ใหความสนใจ (Borrowed-Interest Strategy) 

-  - 

กลยุทธ Pull-Push-Pass - - - 

กลยุทธการสรางความสัมพนัธกับส่ือมวลชน 

(Media Relation) 

 - - 
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 10. ปญหาและอุปสรรคจากการใชการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีอะไรบาง 

 

ตารางที่ 5.10 

แสดงปญหาในการวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

 

ยี่หอ ปญหาในการวางแผนงานประชาสัมพนัธเพื่อ

การตลาด สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

ไมไดรับความสนับสนนุที่เพยีงพอจากผูบริหาร    

- ผูบริหารไมปฏิบัติตามแผนงานที่เสนอไป  - - 

- ผูบริหารไมเปดเผยขอมูลที่จําเปน - - - 

- ผูบริหารใหความสําคัญกับเคร่ืองมือส่ือสารชนิด   

   อ่ืนมากเกนิไป 

 - - 

งบประมาณไมเพียงพอ  - - 

ไมมีบุคลากรที่มีความรูความสามารถที่เพยีงพอ  - - 
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สวนที่ 2: ประสิทธิผลของแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 
 
 ผูศึกษาไดมุงศึกษาวิจัยถึงประสิทธิผลของแผนการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดใน

ธุรกิจเคร่ืองสําอาง ในกลุมตลาดวัยรุนเปนประเด็นหลัก โดยที่มีประเด็นที่เกี่ยวของ 3 ประเด็น

ดังตอไปนี้ 

 1. ผลลัพธที่ไดจากการใชการวางแผนงานประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดมีอะไรบาง 

 

ตารางที่ 5.11 

แสดงผลลัพธที่ไดจากการวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

 

ยี่หอ ผลลัพธที่ไดจากการวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อ

การตลาด สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

- สินคามีภาพลักษณที่ดีข้ึน    

- ผูบริโภคใหความนิยมและภักดีตอตราสินคาในระยะยาว    

- กลุมเปาหมายเกิดความตระหนกัรูในตัวสินคา และตรา  

  สินคา 

   

- กลุมเปาหมายมีความรูและรับทราบขอมลูขาวสารของ  

  สินคา 

   

- ยอดขายของสินคาเพิ่มมากข้ึน -   
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 2. บริษัทมีการตรวจสอบความสําเร็จของแผนงานประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดหรือไม 

อยางไร 

 

ตารางที่ 5.12 

แสดงการตรวจสอบความสําเร็จของแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

 

ยี่หอ การตรวจสอบความสําเร็จของแผนงาน

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาด สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

1. การประเมนิผลจากกิจกรรมตางๆที่ไดดําเนนิงาน

เสร็จส้ินไปแลว 

   

    - วัดพื้นที่และระยะเวลาที่ขาวสารไดรับการ   

       เผยแพรผานส่ือตางๆ 

   

    - วิเคราะหเนื้อหาของขาวสารที่ไดรับการเผยแพร  

      ผานส่ือตางๆวาถูกตองตรงกับขาวสารที่บริษัท    

      สงไปมากนอยเพียงใด 

- - - 

    - ประเมินความมีประสิทธิภาพของแผนงาน โดย  

      ตรวจสอบวาไดดําเนินงานถกูตอง ครบถวน  

      เปนไปตามที่วางแผนเอาไวหรือไม 

- - - 

2. การประเมนิผลในดานการรับรูของผูรับสาร    

    - การวิจยั - - - 

    - ตรวจสอบความคิดเหน็จากกลุมเปาหมายของ  

      การทําประชาสัมพันธ 

   

3. การประเมนิในดานพฤติกรรมของผูรับสาร    

    - การวัดจํานวนผูเขารวมกิจกรรม -  - 

    - การวัดจากยอดขาย - -  
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 3. ปจจัยที่ชวยใหแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดประสบความสําเร็จมีอะไรบาง 

  

ตารางที่ 5.13 

แสดงปจจัยทีช่วยใหการทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดประสบผลสําเร็จ 

  

ยี่หอ ปจจัยที่ชวยใหการทําประชาสัมพนัธเพื่อการตลาด

ประสบผลสําเร็จ สตีลา มิสชา อีทูด้ี 

1. ความรูความสามารถของบุคคลากรที่เกีย่วของ    

    - มีความรูในดานการทํา MPR เปนอยางดี  - - 

   - มีความคิดสรางสรรคในการนําเสนอ - - - 

    - มีความสัมพันธที่ดีกับส่ือมวลชน    

2. การวางแผนดําเนินงาน    

    - มีการใชขอมูลการตลาดประกอบการวางแผน - - - 

     - มีการวางแผนตามข้ันตอน - - - 

    - มีการประสานงานระหวางฝายที่ดี  - - 

3. มีงบประมาณที่เพยีงพอ    

4. สินคามีความโดดเดนในตัวเอง - -  
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อภิปรายผล 
 

 เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภทการทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดนั้นไดถูกใชกัน

อยางแพรหลายมากในธุรกิจเคร่ืองสําอางสําหรับตลาดวัยรุน ซึ่งอาจกลาวไดวากลยุทธการ

ประชาสัมพันธที่มีประสิทธิภาพ และโดดเดนจะเปนสวนสําคัญที่มีผลตอความสําเร็จของตรา

สินคานั้นๆ เพราะการประชาสัมพันธเปนการปฏิบัติที่อาศัยการสื่อสารซ่ึงมีกิจกรรมที่หลากหลาย 

อันประกอบดวยการเผยแพรขอมูลขาวสารตาง ๆ การสรางภาพลักษณ ความนาเชื่อถือ  

 นอกจากนี้การทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจัดวาเปนการทําประชาสัมพันธเพื่อให

ผูบริโภคเชื่อมั่นในตราสินคา สามารถมองเห็นมูลคาเพิ่มของตราสินคา ตลอดจนมีความชื่นชอบ

และตองการซ้ือสินคานั้น การประชาสัมพันธทางการตลาดมีความสําคัญเพิ่มมากข้ึนในปจจุบัน

เพราะการโฆษณามีราคาแพงและเช่ือถือไดนอย และสินคามีความสลับซับซอนตองใชเวลาในการ

อธิบายมาก จึงไมสามารถใชการโฆษณาได ดังนั้นสินคาประเภทเคร่ืองสําอางจึงจําเปนตองใชการ

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดรวมกับการใชเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดอ่ืน ๆ (IMC) เชนกัน 

 การกําหนดนโยบายในการวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในธุรกิจ

เคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนนัน้มักจะมีการวางแผนในเชิงรุก (Proactive MPR) ที่มุงแสวงหา

โอกาสทางการตลาด และใหความสําคัญกับแผนการตลาดเปนหลัก โดยผูทีม่ีหนาที่ในการ

รับผิดชอบทางดานการทําประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดจะใชหลักการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา

การ (IMC) ควบคูกับนโยบายของแผนการตลาดในการวางแผนงานประชาสัมพนัธเพื่อการตลาด 

เพื่อการวางแผนมีความสอดคลองกันในทุกข้ันตอน ต้ังแตการกําหนดวัตถุประสงค การกําหนด 

กลยุทธ กําหนดขอความหลัก (Key Message) ตลอดจนการเลือกส่ือและเคร่ืองมือในการส่ือสาร 

ดังแนวคิดของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่กลาวเอาไววา “การสื่อสารการตลาดแบบ

ผสมผสาน หมายถึง กระบวนการพัฒนาและการนําองคประกอบของการส่ือสารการตลาดรูปแบบ

ตางๆไปใชรวมกันเพื่อชวนเชิญ โนมนาวใหลูกคากลุมเปาหมาย เปล่ียนพฤติกรรมคลอยตามคํา

เชิญชวนเหลานั้น โดยใชส่ือทุกประเภทอยางมีประสิทธิภาพ ในการติดตอส่ือสารกับลูกคา

กลุมเปาหมาย”1 

 สินคาประเภทเคร่ืองสําอางนั้นจัดไดวาเปนสินคาที่ตองมีการสรางความนาเชื่อถือ และ

ภาพลักษณทีดี่ในสายตาผูบริโภคใหได เนื่องจากเปนผลิตภัณฑที่อาจมีปฏิกิริยาตอผูใช เหมือนกัน

                                                 
 

1
 สมวงศ  พงศสถาพร, Practical IMC (กรุงเทพมหานคร: บริษัท นัท รีพลับบลิค จํากดั, 

2546),  น. 14. 
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กับอาหารและยารักษาโรค การใหขอมลูขาวสารเกีย่วกับตัวผลิตภัณฑอยางละเอียดถี่ถวน และ

การนาํบุคคลที่มีชื่อเสียงมาใหคําวิจารณที่ดีแกตัวผลิตภัณฑ จึงจดัวาเปนหนึ่งในกลยทุธการทํา

ประชาสัมพันธในเชิงรุก อันสอดคลองกบัแนวคิดของวิมลพรรณ  อาภาเวท1

2  ที่กลาววา การ

ดําเนนิการวางแผนประชาสัมพันธในเชิงรุกนัน้เหมาะสมกับการสรางภาพลักษณทีดี่ใหเกิดข้ึนกับ

ตัวสินคาและบริการได ทั้งยังสามารถแจงขอมูลขาวสารของผลิตภัณฑไดอยางละเอียดถี่ถวนอีก 

ดวย 

 วัตถุประสงคของการทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของธุรกิจเคร่ืองสําอางในกลุม

วัยรุนนั้น โดยทั่วไปแลวจะเปนไปตามวัตถุประสงคทางการตลาดที่แตละบริษัทไดกําหนดเอาไว ซึ่ง

ในธุรกิจเคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนนั้นจะประกอบดวย เพื่อสนับสนุนแผนงานทางการตลาด 

เพื่อแนะนําผลิตภัณฑใหม และแจงขอมูลขาวสาร กระตุนยอดขาย และสรางความภักดีตอตรา

สินคา ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของเดวิด พิกตัน (David Pickton) และอแมนดา บรอเดอรริค 

(Amanda Borderick)3 ที่กลาววา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสามารถใชเพื่อแนะนํา

ผลิตภัณฑใหมและปองกันความเสี่ยงอ่ืน ๆ สรางความประทับใจ และจํากัดความเสียหายจาก

สถานการณทางลบ และยังสอดคลองกับแนวคิดของเสรี วงษมณฑา 3

4 ที่วา ปจจุบันผูบริโภคไม

คอยจะมีความภักดีตอตราสินคาเทาใดนัก เพราะมีสินคาใหม ๆ ออกมามากมาย และมีรายการ

สงเสริมการขายที่จูงใจใหเกิดการเปล่ียนใจไปลองของใหม สินคาที่มีภาพพจนดีในสายตาผูบริโภค

จะสามารถสรางความภักดีใหเกิดข้ึนในตัวผูบริโภคได 

 สําหรับเร่ืองหลักเกณฑที่ควรจะนํามาใชพิจารณาในการวางแผนประชาสัมพันธเพื่อ

การตลาด ควรที่จะมีการนําเอาขอมูลทางการตลาดมาใชประกอบในการวางแผนประชาสัมพันธ

เพื่ อการตลาด  เพื่ อ ให เกิ ดความสอดคลองกันกับวัตถุประสงคทางการตลาด  ทั้ งนี้                         

การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดที่ดีจะตองมีการใชเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดหลายประเภท โดยที่

มีการใชอยางสอดคลองกัน สนับสนุนซ่ึงกันและกันตามหลักของการสื่อสารการตลาดแบบ              

บูรณาการ (Integrated Marketing Communications) การวางแผนควรที่จะคํานึงถึงผลที่จะชวย

                                                 
 

2
 วิมลพรรณ  อาภาเวท, การวางแผนการประชาสัมพนัธและการรณรงค 

(กรุงเทพมหานคร:บุค พอยท, 2546), น. 74. 

 
3
 David Pickton and Amanda Broderick, Integrated Marketing Communications, 

(Arte sobre papel, Barcelona: Grafos S.A., 2001), pp. 492. 

 
4
 เสรี  วงษมณฑา, การประชาสัมพนัธ: ทฤษฎีและปฏิบัติ (กรุงเทพมหานคร: บริษัท  

ธีระฟลม และไซเทกซ, 2542) น. 312. 
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ในการสรางตราสินคาและสรางภาพลักษณที่ดีตอตราสินคาใหเกิดข้ึนในตัวกลุมเปาหมายในระยะ

ยาวไดซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ชื่นจิตต แจงเจนกิจ 4

5 ที่กลาววา ธุรกิจสามารถนํากิจกรรม

ประชาสัมพันธมาใชควบคูไปกับเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดอื่น ๆ ไดแก การโฆษณา การสงเสริม

การขาย และการขายตรง โดยจัดใหผสมผสานกันเพื่อเรียกรองความสนใจ สรางความตองการใน

ตัวสินคา และจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา 

 สําหรับข้ันตอนในการวางแผนประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในธุรกิจเคร่ืองสําอางวัยรุน

นั้นมีการเร่ิมตนต้ังแตการวิเคราะหสภาพการณตลาดโดยจะเปนการนําขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับสินคา

และสถานการณทางการตลาดของสินคาและคูแขงขันมาทําการวิเคราะห ซึ่งมักจะใชการวิเคราะห

ในแบบ SWOT Analysis คือ การวิเคราะหถึงจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของสินคาและ

คูแขงขัน 

 จากนั้นจะมีการกําหนดวัตถุประสงคของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด การกําหนด

กลุมเปาหมาย การกําหนดกลยุทธในการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด การกําหนดขอความหลัก 

(Key Message) และเลือกใชเคร่ืองมือในการส่ือสาร กําหนดระยะเวลาในการทํางาน กําหนด

งบประมาณที่ใช และสุดทายคือการประเมินผล ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดกระบวนการวางแผน

ประชาสัมพันธของ เสรี วงษมณฑา 5

6 ที่กลาววาการวางแผนประชาสัมพันธมีข้ันตอนที่สําคัญคือ 

การวิเคราะหบริษัทและผลิตภัณฑ การวิเคราะหภาพพจนองคกร การวิเคราะหกลุมเปาหมาย            

การกําหนดวัตถุประสงคของการทําประชาสัมพันธ การกําหนดกลยุทธการทําประชาสัมพันธ การ

เลือกเคร่ืองมือประชาสัมพันธ และแผนการปฏิบัติการประชาสัมพันธ นอกจากน้ียังสอดคลองกัน

กับแนวคิดของแฮริส (Harris)7 ที่กลาวถึงกระบวนการในการวางแผนประชาสัมพันธเพื่อการตลาด

ซึ่งประกอบดวย การวิเคราะหสถานการณตลาด การกําหนดวัตถุประสงค การพัฒนากลยุทธ                

การกําหนดกลวิธี และการติดตามประเมินผลงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด 

 

 

                                                 
 

5
 ชื่นจิตต  แจงเจนกิจ, กลยุทธส่ือสารการตลาด (กรุงเทพมหานคร: บริษัท ทิปปง พอยท 

จํากัด, 2546), น. 12. 

 
6
 เสรี  วงษมณฑา, การประชาสัมพนัธ: ทฤษฎีและปฏิบัติ, น. 120. 

 
7
 Thomas L. Harris, Value-Added Public Relations: The Secret Weapon of 

Integrated Marketing, p. 230. 
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 นอกจากนี้ยังสอดคลองกับแนวคิดของ พรทิพย พิมลสินธุ 7 8 ที่ไดมีการกําหนดข้ันตอน

ของการวางแผนการประชาสัมพันธเอาไวทั้งหมด 7 ข้ันตอน ไดแก การวิเคราะหสถานการณ 

กําหนดวัตถุประสงค กําหนดกลุมเปาหมาย กําหนดโครงการ/กิจกรรม/วิธีการ เลือกส่ือหรือ

เคร่ืองมือ กําหนดงบประมาณ และกําหนดการประเมินผล 

 การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในมุมมองของผูเชี่ยวชาญดานการทําประชาสัมพันธ

เพื่อการตลาดสําหรับธุรกิจเครื่องสําอางวัยรุนนั้นมีจุดเดน 4 ประการไดแก ขาวสารของการ

ประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีความนาเชื่อถือสูง สามารถสรางการรับรูและการเขาถึงสูง กลาวคือ

เคร่ืองมือและเนื้อหาขาวสารของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสามารถตอบสนองความ

ตองการดานขาวสารของกลุมเปาหมายไดอยางเฉพาะเจาะจงกวา และสามารถเขาถึง

กลุมเปาหมายไดทุกกลุมทุกระดับ ที่เราตองการจะสื่อสาร นอกจากนี้การประชาสัมพันธเพื่อ

การตลาดยังสามารถเสนอขอมูลขาวสารไดละเอียดกวาและในปริมาณที่มากกวา สําหรับจุดเดน

ประเด็นสุดทายไดแก การประหยัดคาใชจาย ซึ่งการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีการใช

งบประมาณในการดําเนินงานที่คอนขางตํ่ากวาเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภทอื่น ๆ และสวน

ใหญจะเปนการดําเนินงานผานส่ือที่ไมตองจายเงินซื้อ 

 นอกจากนี้การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดยังมีจุดดอยคือ การไมสามารถควบคุม

ทิศทางในการนําเสนอ และเนื้อหาไดอยางครบถวน เนื่องจากการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมี

การใชส่ือที่ไมตองจายเงินซื้อ จึงตองพึ่งพาส่ือมวลชนซึ่งเปนปจจัยภายนอกที่ควบคุมไดยาก ทําให

ความสามารถในการควบคุมการนําเสนอขาวสารของสินคามีจํากัดในลักษณะตอไปนี้ 1)                    

ไมสามารถควบคุมโอกาสในการนําเสนอขาวสารได 2) ไมสามารถควบคุมใหมีการเสนอขาวสาร

ตามเนื้อหาที่ตองการไดทั้งหมด และ 3) ไมสามารถกําหนดเวลาหรือพื้นที่ในการนําเสนอขาวสาร

ตามที่ตองการได สวนจุดดอยอีกประการไดแกการที่การประชาสัมพันธทางการตลาดตอง

ดําเนินงานอยางตอเนื่องเปนเวลานานจึงจะเห็นผล ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของเดวิด พิกตัน 

(David Pickton) และอแมนดา บรอเดอรริค (Amanda Broderick)9 และรัตนาวดี ศิริทองถาวร9

10     

ที่กลาวถึงการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดวามีทั้งขอไดเปรียบและเสียเปรียบเมื่อเปรียบเทียบกับ

                                                 
 

8
 พรทิพย พมิลสินธุ, แนวทางการติดตามและประเมินผลการประชาสัมพันธ, 

(กรุงเทพมหานคร: มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2542), น. 18. 

   9 David Pickton and Amanda Broderick, op. cit., footnote 3, pp. 503-505. 

    
10

 รัตนาวดี  ศิริทองถาวร, การประชาสัมพนัธธุรกิจ (กรุงเทพมหานคร: จุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย, 2546), น. 217-218. 
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เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภทอ่ืน ๆ ไมวาจะเปนในเร่ืองของความนาเช่ือถือ การเขาถึง                

การประหยัดงบประมาณ รวมถึงมีขอจํากัดในเร่ืองของการไมสามารถควบคุมทิศทางของขาวสาร

ใหเปนไปในทิศทางที่ตองการไดอยางครบถวนได 

 กลยุทธการเลือกใชส่ือของการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของธุรกิจเคร่ืองสําอางใน

ตลาดวัยรุนนั้น มักจะประกอบดวยกลยุทธตาง ๆ โดยท่ีการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดจะใชส่ือที่

ผสมกันระหวางส่ือที่ไมตองจายเงินซื้อ และส่ือที่ตองจายเงินซื้อ โดยสวนมากมักจะนิยมใชส่ือที่ไม

ตองจายเงินซื้อใหมากที่สุดและใชส่ือที่ตองจายเงินซื้อเปนบางกรณี 

 ส่ือที่นยิมใชในการดําเนนิงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสําหรับธุรกิจเคร่ืองสําอางใน

กลุมวัยรุนไดแก 

 1.  ส่ือมวลชน (Mass Media) ไดแก ส่ือส่ิงพมิพ เชน หนังสือพิมพและนิตยสาร และส่ือ

โทรทัศน และสื่อวิทย ุ

 2.  ส่ืออินเทอรเนต็ 

 3.  ส่ือผลิต (Produced Media) ไดแก จดหมายขาว (Newsletter) วารสาร (Journal) 

และแผนพับ (Brochure) 

 4.  ส่ือบุคคล ไดแก ผูบริหารขององคกร และพรีเซนเตอร 

 ทั้งนี้ส่ือที่ไดรับความนิยมมากที่สุดในการทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสําหรับธุรกิจ

เคร่ืองสําอางวัยรุนไดแก ส่ือนิตยสาร เนื่องจากมีสีสันสวยงาม มีความนาเชื่อถือสูง สามารถ

นําเสนอรายละเอียดไดมาก ครอบคลุมกลุมเปาหมายที่เฉพาะเจาะจง และมีตนทุนที่ไมแพงมาก

นัก 

 สําหรับเคร่ืองมือ (Tools) ทีน่ิยมใชในการดําเนนิงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด ไดแก 

 1.  การเผยแพรขาวสาร (Publicity) ไดแก 

  - การสงขาวประชาสัมพนัธ (Press Release) 

  - การจัดงานแถลงขาว (Press Conference) 

  - การสงขอมูลไปใหส่ือมวลชน (Press Kit) 

  - การจัดทาํคอลัมนพเิศษในสื่อส่ิงพิมพ (Special Scoop) 

  - การซื้อพืน้ที่เขียนบทความแฝงโฆษณา (Advertorial)  

  - การสัมภาษณผูบริหารขององคกร (Executive Interview) 

  - โปรแกรมหรือรายการแฝงโฆษณา (Programercial) ในรายการวทิย ุ
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 2.  การจัดกิจกรรมพิเศษ (Special Event) ไดแก 

  - การเปดตัวสินคา (Product Launching Event) 

  - การจัดนทิรรศการ (Exhibition) 

  - การตระเวนแสดงสินคา (Road Show) 

  - การแจกตัวอยางสินคา (Free Sampling) 

 3.  ส่ือมวลชนสัมพันธ (Media Relations) 

 จากรูปแบบของการเลือกใชส่ือและเคร่ืองมือสําหรับทําการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด

ของธุรกิจเคร่ืองสําอางในกลุมวัยรุนพบวามีความสอดคลองกับรายงานการวิจัยของ ณัฏฐิกา บุญ

วิภาส 1 0

11 ที่พบวาการทําการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดน้ันมีทั้งการใชส่ือที่เสียเงินซื้อ (Paid 

Media) และส่ือที่ไมตองใชเงินซื้อ (Free Media) และยังสอดคลองกับแนวคิดของ ธีรพันธ โลห

ทองคํา 1 1

12 ที่กลาวถึงเคร่ืองมือในการทําการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดวามีความแตกตางจาก

การทําโฆษณา เนื่องจากการทําโฆษณาจําเปนที่จะตองมีการใชเงินซื้อส่ือเพียงอยางเดียว และ

เคร่ืองมือในการทําประชาสัมพันธมีความหลากหลายกวา  

 นอกจากนี้ จากการที่ธุรกิจเคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนสวนใหญมักจะนิยมใชการสง

ขาวแจก (Press Release) เปนเคร่ืองมือในการทําการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมากท่ีสุดใน

การแนะนําสินคาใหม สวนเคร่ืองมือที่ไดรับความนิยมรองลงมานั้นไดแกการจัดทําบทความแฝง

โฆษณา (Advertorial) ถือวาสอดคลองกันกับแนวคิดของ รัตนาวดี ศิริทองถาวร 1 2

13 ที่กลาววา

ปจจุบันนี้การสงขาวแจกไปยังส่ือมวลชนใหเผยแพรโดยไมเสียคาใชจายนั้นมักใชไมไดผลในเชิง

ธุรกิจ เนื่องจากส่ือมวลชนไดรับขาวแจกจากองคกรตาง ๆ มากเกินไปในแตละวัน แตยังคงมีการ

นิยมใช ควบคูไปกับการจัดทําบทความแฝงโฆษณาที่ใหประสิทธิผลมากกวาการสงขาวแจก 

 

 

                                                 
 11ณัฏฐิกา  บุญวิภาส, “การประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดในบริษัทตัวแทนโฆษณา และ

บริษัทที่ปรึกษาการประชาสัมพันธ ในป 2002,” (วิทยานิพนธมหาบณัฑิต คณะวารสารศาสตรและ

ส่ือสารมวลชน มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร, 2546), น. 51-54  

 12 ธีรพนัธ  โลหทองคํา, กลยทุธส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (กรุงเทพมหานคร: 

บริษัท ทิปปง พอยท จาํกัด, 2544), น. 157. 

 
13

 รัตนาวดี  ศิริทองถาวร, การประชาสัมพนัธธุรกิจ, น. 216. 
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 กลยุทธหลักในการทําการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในธุรกิจเครื่องสําอางสําหรับ

วัยรุนที่นิยมใชไดแก กลยุทธ New Strategy คือกลยุทธการนําเสนอขาวเกี่ยวกับเร่ืองราวหรือ

คุณลักษณะใหม ๆ ของสินคา กลยุทธ Borrowed - Interest Strategy คือกลยุทธการสรางขาวโดย

การจัดหรือสนับสนุนกิจกรรมตาง ๆ ที่ประชาชนและส่ือมวลชนสวนใหญใหความสนใจ รวมถึงการ

ใชกลยุทธการสรางความสัมพันธกับส่ือมวลชน (Media Relation) ซึ่งนับวาสอดคลองตามแนวคิด

ของพรทิพย พิมลสินธุ 1 3

14 ที่กลาวถึงประเภทของกลยุทธที่นิยมใชในการประชาสัมพันธทาง

การตลาดไดแก กลยุทธการใหขอมูลเสริม กลยุทธการบอกเลาเร่ืองราวใหม ๆ และกลยุทธการ

สรางขาวจากประเด็นอ่ืน ๆ ที่นาสนใจ 

 ปญหาและอุปสรรคในการทาํการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในธุรกิจเคร่ืองสําอางใน

กลุมวัยรุนนัน้ สามารถสรุปออกไดเปน 3 ดานดังตอไปนี้  

 1. ไมไดรับการสนับสนุนที่เพียงพอจากผูบริหาร เนื่องจากผูบริหารยังไมเห็นความสําคัญ

ของการทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเทาที่ควร จึงไมไดใหความสนับสนุน เชน ไมปฏิบัติตาม

แผนงานท่ีเสนอไป ไมเปดเผยขอมูลที่จําเปนตองใชในการวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อ

การตลาด หรือมีการใหความสําคัญกับเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดชนิดอ่ืนมากจนเกินไป 

 2. งบประมาณไมเพียงพอ  

 3. บุคลากรไมมีความรูความสามารถที่เพียงพอ กลาวคือบุคลากรในแผนกมีความรู

เกี่ยวกับการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดที่ไมเหมือนกัน หรือมีบุคลากรในการทําประชาสัมพันธ

เพื่อการตลาดนอยเกินไป 

 ซึ่งอุปสรรคเหลานี้พบวามีความสอดคลองกับแนวคิดของ วิมลพรรณ อาภาเวท 1 4

15              

ที่พบวา ปญหาและอุปสรรคของงานประชาสัมพันธมาจากปจจัยตาง ๆ ไดแก บุคคลากรในองคกร 

ผูบริหาร ระยะเวลาในการทํางาน และงบประมาณที่ไมเพียงพอ รวมถึงมีความคลายคลึงกันอยาง

มากกับงานวิจัยของ อรอุบล ภูบัวเผ่ือน เร่ือง1 5

16 “การศึกษาการวางแผนงานประชาสัมพันธ และ

                                                 
 

14
 พรทิพย  พิมลสินธุ, “กลยุทธการประชาสัมพันธเพื่อการตลาด,” ใน เอกสารการสอน

ชุดวิชากลยุทธการประชาสัมพันธ, หนวยที่ 8-10 (นนทบุรี: สํานักพิมพ

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2548), น. 57-61. 

 
15

 วิมลพรรณ  อาภาเวท, การวางแผนการประชาสัมพนัธและการรณรงค, น. 88-90. 

 
16

 อรอุบล  ภูบัวเผ่ือน, “การศึกษาการวางแผนงานประชาสัมพันธ และสถานภาพการ

ดําเนนิงานประชาสัมพันธของหนวยงานธรุกิจ ในเขตกรุงเทพมหานคร,” (วิทยานพินธมหาบัณฑิต 

คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย, 2533), น. บทคัดยอ. 
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สถานภาพการดําเนินงานประชาสัมพันธของหนวยงานธุรกิจ ในเขตกรุงเทพมหานคร” ที่พบวา

ปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการทําประชาสัมพันธไดแก การไมไดรับความรวมมือจากผูบริหาร และมี

งบประมาณไมเพียงพอ 

 สําหรับผลที่ไดรับจากการทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดสําหรับธุรกิจเคร่ืองสําอางใน

กลุมวัยรุนนั้น ประกอบดวย สินคามีภาพลักษณที่ดีข้ึน ผูบริโภคใหความนิยมและภักดีตอตรา

สินคาในระยะยาว กลุมเปาหมายเกิดความตระหนักรู (Awareness) ในตัวสินคาและตราสินคา

มากข้ึน กลุมเปาหมายมีความรูและรับทราบขอมูลขาวสารของสินคามากข้ึน และยอดขายของ

สินคาเพิ่มมากข้ึน ซึ่งสอดคลองกันกับแนวคิดของ เสรี วงษมณฑา16

17 ที่กลาววาการประชาสัมพันธ

นั้นไมไดจูงใจใหผูบริโภคเกิดความช่ืนชอบในสินคาเทานั้น แตยังสรางความเขาใจ ใหการศึกษา 

และสรางการยอมรับ และสรางภาพพจนที่ดีใหกับตัวสินคาและบริการอีกดวย 

 การตรวจสอบความสําเร็จของแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของธุรกิจ

เคร่ืองสําอางในกลุมวัยรุนนั้น มีวิธีที่คลายคลึงกัน โดยสามารถแบงออกไดเปนวิธีการตาง ๆ

ดังตอไปนี้  

 1. การประเมนิผลจากกิจกรรมตาง ๆ ที่ไดดําเนินงานเสร็จส้ินไปแลว 

  - วั ดพื้ นที่  และระยะ เวลา  ที่ ข า วสาร ได รั บการ เผยแพร ผ าน ส่ือ  ต า งๆ                       

(Press Clipping) โดยประเมินเปรียบเทียบกับการมูลคาการซื้อโฆษณา (Advertising 

Equivalent)  

  - วิเคราะหเนื้อหาของขาวสารที่ไดรับการเผยแพรผานส่ือตาง ๆ วาถูกตองตรงกับ

ขาวสารที่บริษัทสงไปมากนอยเพียงใด 

  - ประเมินความมีประสิทธิภาพของแผนงาน โดยตรวจสอบวาไดดําเนินงานถูกตอง 

ครบถวน เปนไปตามที่วางแผนเอาไวหรือไม 

 2.  การประเมินผลในดานการรับรูของผูรับสาร 

  - การวิจัย โดยใชแบบสอบถามเพื่อวัดระดับความตระหนักรู (Awareness)           

การรับรู (Perception) และทัศนคติที่เปล่ียนแปลงไป (Attitude Changes) ของผูรับสารทั้งกอน

และหลังจากการดําเนินงานประชาสัมพันธ 

  - ตรวจสอบความคิดเห็นจากลุมเปาหมายของการทําประชาสัมพนัธ เชน จากส่ือ 

จากผูเขารวมกิจกรรม หรือจากลูกคา 

                                                 
 

17
 เสรี  วงษมณฑา, การประชาสัมพนัธ: ทฤษฎีและปฏิบัติ, น. 311. 
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 3.  การประเมินในดานพฤติกรรมของผูรับสาร ไดแก การวัดจํานวนผูเขารวมกิจกรรม 

และวัดจากยอดขาย  

 ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ วิมลพรรณ อาภาเวท 1 7

18 ที่กลาววา การประเมินผลเปน

ข้ันตอนสุดทายของการดําเนินงานประชาสัมพันธ เปนข้ันตอนการตรวจสอบผลการดําเนินงาน

อยางมีระบบ เพื่อนําขอมูลที่ไดมาปรับปรุงเพื่อใชในการวางแผนงานในคร้ังตอไป และยัง

สอดคลองกับแนวคิดของเดวิด พิกตัน (David Pickton) และอแมนดา บรอเดอรริค (Amanda 

Broderick)19 ที่ไดแบงประเภทของการประเมินผลงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดออกเปน               

1) การวัดผลกิจกรรมตาง ๆ ที่มีการดําเนินการจริง (Measure of the actual activities 

undertaken) 2) การวัดผลการรับรูของผูรับสาร (Measure of audience reception)                  

3) การวัดผลพฤติกรรมของผูรับสาร (Measure of audience behavior) 

 สําหรับปจจัยที่ชวยใหการทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของธุรกิจเครื่องสําอางใน

กลุมวัยรุนประสบความสําเร็จมีทั้งหมด 4 ปจจัยไดแก  

 1. ความรูความสามารถของบุคลากรที่เกี่ยวของ ซึ่งตองมีความรูความเขาใจในเร่ืองของ

การทําประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเปนอยางดี มีความคิดสรางสรรคในการนําเสนอ และมี

ความสัมพันธที่ดีกับส่ือมวลชน 

 2. การวางแผนและดําเนินงาน ซึ่งขอมูลที่นํามาใชประกอบการวางแผนนั้นตองเปน

ขอมูลที่ถูกตอง มีการกําหนดกลยุทธการเลือกใช ส่ือ เคร่ืองมือที่ เหมาะสม สอดคลองกับ

กลุมเปาหมาย ตอบโจทยทางการตลาด และกําหนด Key Message ที่เหมาะสม รวมถึงมีการ

ดําเนินงานที่คํานึงถึงระยะเวลา และมีการประสานงานระหวางฝายที่ดี 

 3. มีงบประมาณที่เพยีงพอ 

 4. สินคาตองมีความโดดเดนอยูในตัวเอง 

 ซึ่งผลลัพธที่ไดมีความคลายคลึงกันกับผลการวิจัยของ อรอุบล ภูบัวเผ่ือน 1 9

20 ที่พบวา

ปจจัยสนับสนุนความสําเร็จของงานประชาสัมพันธคือ ผูบริหารตองใหความสําคัญและเขาใจใน

บทบาทของการทําการประชาสัมพันธเปนอยางดี รองลงมาคือมีงบประมาณเพียงพอและมีการ

ประสานงานดวยความรวมมืออันดีจากทุกฝายที่เกี่ยวของ 

                                                 
 

18
 วิมลพรรณ  อาภาเวท, การวางแผนการประชาสัมพนัธและการรณรงค, น. 176. 

 
19

 David Pickton and Amanda Broderick, op. cit., footnote 3, pp. 505-507. 

   20 อรอุบล ภูบัวเผ่ือน, “การศึกษาการวางแผนงานประชาสัมพนัธ และสถานภาพการ

ดําเนนิงานประชาสัมพันธของหนวยงานธรุกิจ ในเขตกรุงเทพมหานคร,” น. บทคัดยอ. 
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ขอเสนอแนะ 
 

 จากผลการศึกษาจะเห็นไดวา การประชาสัมพันธเพื่อการตลาดมีประโยชนอยางมากตอ

การดําเนินงานของธุรกิจเคร่ืองสําอางในกลุมตลาดวัยรุน เนื่องจากการประชาสัมพันธเพื่อ

การตลาดเปนเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดที่ใชงบประมาณในการดําเนินงานที่ตํ่ากวาเครื่องมือ

ส่ือสารการตลาดประเภทอื่น แตสามารถตอบสนองความตองการดานการรับรูขาวสารของ

กลุมเปาหมายไดอยางเฉพาะเจาะจงกวา และสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายของสินคาและบริการ

ไดโดยตรง อีกทั้งยังสามารถสรางภาพลักษณที่ดีใหกับตัวสินคาและบริการของทางบริษัทไดเปน

อยางดี โดยเฉพาะธุรกิจเคร่ืองสําอางที่ตองการสรางภาพลักษณและความเชื่อม่ันที่ดี ใหเกิดข้ึนใน

ใจผูบริโภคใหได เพราะเคร่ืองสําอางนั้นเปนวัตถุที่สามารถสงผลกระทบตอรางกายของผูใชได

โดยตรง ขณะเดียวกันการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดในธุรกิจเคร่ืองสําอางสําหรับกลุมวัยรุนก็ถูก

พบวามีอุปสรรคบางประการที่ทําใหการดําเนินงานไมมีประสิทธิผลเทาที่ควร ผูทําการศึกษาวิจัย

จึงขอนําเสนอขอเสนอแนะที่คาดวาจะเปนประโยชนตอการดําเนินงานประชาสัมพันธเพื่อ

การตลาดสําหรับธุรกิจเคร่ืองสําอางในกลุมตลาดวัยรุนดังนี้ 

 
ขอเสนอแนะทั่วไป 
 
 1. ผูบริหารระดับสูงของบริษัทเคร่ืองสําอางในกลุมตลาดวัยรุนควรที่ จะใหความสําคัญ

ใน การดําเนินงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเพิ่มมากยิ่งข้ึน โดยที่ไมควรใหความใสใจ   กบัการ

โฆษณา หรือการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย มากจนเกินไป เนื่องจาก  การประชาสัมพันธเพื่อการ 

ตลาดเปนวธิีการที่จะชวยใหขาวสาร ขอมลู ของสินคา ไดสงตรงไปถึงกลุมเปาหมาย      ไดอยางมี

ประสิทธิภาพมากที่สุด  

 2. บุคลากรที่เกี่ยวของกับการวางแผนงานประชาสัมพันธของบริษัทเคร่ืองสําอางในกลุม 

วัยรุน ควรที่จะศึกษาหาความรู     ในเร่ืองเกี่ยวกับการประชาสัมพันธเพื่อการตลาดเพิ่มเติม เพื่อให

เขาใจในการวางแผนอยางถองแท จนสามารถนาํไปใชใน   การวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการ 

ตลาดใหเกิดประโยชนสูงสุด 

 3. ผูที่รับผิดชอบในดาน การวางแผนงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาด     ในธุรกิจเคร่ือง 

สําอางในกลุมวัยรุนควรที่จะมีการดําเนนิการใหมกีารจัดทํา   แผนแมบทเพื่อ    เปนแนวทางในการ

ดําเนนิงานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของสินคาในระยะยาว 

 4. ควรจัดสรรงบประมาณในการทําการประชาสัมพนัธเพื่อการตลาดใหเพยีงพอ 
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ขอเสนอแนะสําหรบัการศกึษาวิจัยในอนาคต 
 

 1. การศึกษาคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ มุงเนนการศึกษาแนวทางและการวางแผน

งานประชาสัมพันธเพื่อการตลาดของธุรกิจเคร่ืองสําอางในกลุมตลาดวัยรุน ซึ่งการวิเคราะหขอมูล

สวนใหญมาจากการสัมภาษณแบบเจาะลึก ทําใหปจจัยตาง ๆ ที่ไดจากการศึกษานั้นมาจากผูสง

สารเพียงสวนเดียว ดังนั้นจึงควรมีการวิจัยในลักษณะอ่ืน เชนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยที่มีการวิจัย

ในสวนของผูรับสารเพิ่มเติม เพื่อใหไดขอมูลที่ครอบคลุมดานผูรับสาร และสามารถนําไปใชใหเกิด

ประโยชนไดสูงสุด 

 2. ควรมีการศึกษาถึงการวัดประสิทธิผลของสื่อประชาสัมพันธ ของธุรกิจเคร่ืองสําอาง

ในกลุมวัยรุน โดยใชการวิจัยเชิงปริมาณเพื่อใชเปนขอมูลในการพิจาณาเลือกใชส่ือใหตรงตาม

ความตองการของผูรับสารมากที่สุด 

 
ขอจํากัดในการวิจยั 

 
 1. เนื่องจากหัวขอในการศึกษาวิจัยยังไมมีผูใดเคยทําการศึกษามากอน จึงทําใหยาก

ตอการกําหนดแนวทางในการศึกษาวิจัย โดยเฉพาะการสัมภาษณแบบเจาะลึกที่ผูบริหารสวนใหญ

ไมตองการที่จะเปดเผยขอมูลทางการตลาดอันอาจจะสงผลเสียตอองคกรได 

 2. เ นื่ อ ง จากตลาด เครื่ อ ง สํ าอา ง วั ย รุ นนั้ น ยั ง ไม มี ก า ร จัดแบ งส วนตลาด                       

(Market Segmentation) ออกเปนสวน ๆ ตามลักษณะของกลุมผูใช ดังนั้นตลาดเครื่องสําอาง

สําหรับกลุมวัยรุนจึงเปนตลาดที่คอนขางเฉพาะเจาะจงมาก จึงทําใหยากตอการกําหนดแนวทาง

ในการศึกษาวิจัย 
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