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บทคัดย่อ

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์ 1)เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ทาตัวขาว อ�าเภอเมืองขอนแก่น 

จังหวัดขอนแก่น 2)เพื่อศึกษาช่องทางการจัดจ�าหน่ายผลิตภัณฑ์ทาตัวขาวยี่ห้อบิงโก๊ะไวท์ อ�าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น 3)

เพื่อแสดงภาพลักษณ์ของธุรกิจผลิตภัณฑ์ทาตัวขาวยี่ห้อบิงโก๊ะไวท์ เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ แบบสอบถามกลุ่มตัวอย่าง 400 

คน วเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก ใช้ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 4Ps กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย คอื กลุม่ทีใ่ช้ผลติภณัฑ์

ครีมทาผิวขาวอยู่และและให้เกิดการบอกต่อไปยังกลุ่มที่ไม่เคยใช้ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาวเพื่อให้เกิดปัจจัยที่ท�าให้เกิดการซื้อ การ

วางแผนกลยทุธ์การตลาด จ�านวน 6 โครงการ ได้แก่ 1)ออกร้านแสดงสนิค้า 2)สทิธพิเิศษส�าหรบัลกูค้าคนส�าคญั 3)โปรโมชัน่สทิธพิเิศษ

ส�าหรบัลกูค้าคนส�าคญั 4)ฝากขายร้านขายเครือ่งส�าอางโดยให้ผลตอบแทนร้อยละ 15 จากยอดขาย 5)สร้างความน่าประทบัใจน่าจดจ�า

ให้ตราสนิค้า 6)สนบัสนนุกจิกรรมของนกัศกึษา งบประมาณทีใ่ช้ในการด�าเนนิงานทัง้หมด 116,000 บาท โดยหลงัด�าเนนิโครงการคาด

ว่าจะสามารถท�ายอดขายได้ 1,750,000บาทในปีแรก

ค�ำส�ำคัญ: วางแผนกลยุทธ์ ครีมทาผิวขาว

Abstract

 This research aimed to 1) study the consumers’ behavior of whitening lotion purchasing in Muang 
district, Khon Kaen province, 2) explore the way to distribute whitening lotion; Bingo brand in Muang district, Khon 
Kaen province and 3) show the image of Bingo brand and make it well-known. The data were collected from 400 
participants and analyzed with inside and outside environments. 4Ps Marketing Mix Theory target group was 
general customers who used whitening lotion and told a group of customers who never used whitening lotion 
to contribute the purchasing factor. There were 6 marketing strategic planning projects: 1. Showing product in fair 
trade, 2. The discounts and souvenirs 3. The customers who told others to use this product would get the  
discount, 4. Consigning the product to other shops and providing them 15 percent from the sales, 5. Making the 
brand image more impressive and 6. Promoting student activities. The budget used to operate this project was 
116,000 Baht After finishing the project , it was expected that the sales 1,750,000 Baht in the first year

Keywords: Strategy planning, Whitening cream
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บทน�ำ 

 เครือ่งส�าอางเป็นสิง่หนึง่ทีเ่ข้ามามบีทบาทในชวีติประจ�าวนัของผูบ้รโิภคมากขึน้ไม่เฉพาะในกลุม่สตรเีท่านัน้

ในปัจจุบันพบว่าตลาดผลิตภัณฑ์เครื่องส�าอางมีความหลากหลายทั้งในเรื่องของราคาและคุณภาพที่สามารถตอบ

โจทย์ความต้องการของผูบ้รโิภคและเข้าถงึกลุม่เป้าหมายได้ชดัเจนส่งผลให้น�าไปสูส่ภาวะการแข่งขนัแย่งชงิส่วนแบ่ง

ทางการตลาดทีม่มีลูค่ามหาศาลเพิม่สงูขึน้ทัง้ตลาดภายในและภายนอกประเทศและทวคีวามรนุแรงเพิม่มากขึน้ ช่อง

ทางการจ�าหน่ายกม็มีากมาย เช่น Social ร้านขายเครือ่งส�าอาง ห้างสรรพสนิค้า ตลาดนดั ซึง่กร็วนแต่มกีารแข่งขนั

ที่สูง เราจะมีวิธีการอย่างไรในการวางแผนการขายให้ตรงกับกลุ่มลูกค้าเราควรจะเลือกช่องทางการจ�าหน่ายเช่นไร

หาเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ให้โดดเด่นกว่าคู่แข่งและเป็นที่สนใจของลูกค้า ผู้วิจัยจึงได้มีความสนใจที่จะศึกษาการ

วางแผนการตลาด เพื่อผลิตภัณฑ์ครีมทาตัวขาวยี่ห้อบิงโก๊ะไวท์ เขตอ�าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น โดย

ท�าการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อและการใช้จ่ายเกี่ยวกับเครื่องส�าอาง การวางแผ่นกลยุทธ์การตลาด

ในด้านต่างๆ เพือ่เตรยีมรบัมอืกบัปัจจยัเสีย่งทัง้ในเรือ่งของสภาวะเศรษฐกจิปัจจบุนัทีส่่งผลให้ผูบ้รโิภคบางส่วนปรบั

พฤติกรรมในการเลือกซื้อสินค้า รวมทั้งการแข่งขันของตลาดเครื่องส�าอางทั้งในและนอกประเทศที่ยังคงความ

รุนแรง[1]

วัตถุประสงค์ 

 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ทาตัวขาว อ�าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัด

ขอนแก่น

 2) เพือ่ศกึษาช่องทางการจดัจ�าหน่ายผลติภณัฑ์ทาตวัขาวยีห้่อบงิโก๊ะไวท์ อ�าเภอเมอืงขอนแก่น จงัหวดั

ขอนแก่น

 3) เพื่อแสดงภาพลักษณ์ของธุรกิจผลิตภัณฑ์ทาตัวขาวยี่ห้อบิงโก๊ะไวท์ ให้เป็นที่รู้จัก

วิธีด�ำเนินงำน

 [2] ส่วนหนึ่งของร่างกาย โดยใช้การถู นวด พ่น หรือโรย มีจุดประสงค์เพื่อท�าความสะอาดหรือส่งเสริม

ให้เกิดความสวยงามบนร่างกาย หรือเพื่อเปลี่ยนแปลงรูปลักษณะ ค�าว่า Cosmetics มีรากศัพท์ภาษากรีกว่า  

Kosmeikos ซึง่มคีวามหมายว่า ตกแต่งให้สวยงามเพือ่ดงึดดูความสนใจจากผูพ้บเหน็ (ค�าว่า Kosmos แปลว่า เครือ่ง

ประดับ) [3]พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) เป็นเรื่องที่เกี่ยวกับมีการปฏิบัติหรือการแสดงออกของ

มนษุย์เฉพาะในบางเรือ่งทีเ่กีย่วกบัการซือ้สนิค้าและบรกิาร การบรกิารจากองค์การทางการตลาดเป็นกระบวนการ

ทางการตลาดเป็นกระบวนการที่มีตัวบุคคลจะตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้าและบริการอะไรหรือไม่ ถ้าจะซื้อจะซื้อที่ไหน 

ซื้อเมื่อไหร่ อย่างไร และจะซื้อจากใครการตัดสินใจดังกล่าว ประกอบด้วยกิจกรรมต่างๆ ทั้งทางด้านจิตใจ และทาง

ด้านร่างกายของผู้บริโภคในขณะใดขณะหนึ่ง ที่ผู้บริโภคซื้อสินค้านั้นจะมีกระบวนการทางด้านจิตวิทยา และ

สังคมวิทยาต่างๆ ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ในความหมายของฟิลิปคอตเลอร์ หมายถึง เครื่องมือ

ทางการตลาดทีบ่รษิทัทางการตลาดใช้เพือ่ให้บรรลวุตัถปุระสงค์ทางการตลาดในตลาดเป้าหมาย โดยสามารถจ�าแนก

เครื่องมือทางการตลาดออกเป็น 4 กลุ่ม คือ ผลิตภัณฑ์ราคาสถานที่และการส่งเสริมการขาย แนวคิดของการ

ประชาสมัพนัธ์ คอืกระบวนการในการสร้างความสมัพนัธ์และความเข้าใจอนัดต่ีอกนัของหน่วยงาน องค์การ กบักลุม่

เป้าหมายที่เกี่ยวข้องให้เกิดการยอมรับ ร่วมมือ และสนับสนุนที่ดี เพื่อบรรลุเป้าหมายที่เกี่ยวข้องให้เกิดการยอมรับ 

ทฤษฏีการตัดสินใจ คืออิทธิพลภายนอก เช่นค่านิยมทัศนคติ และพฤติกรรมของผู้บริโภคอิทธิพลภายใน เช่นแรง
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จูงใจการรับรู้การเรียนรู้ที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคและส่วนผสมทางการตลาด นี้เป็นการกล่าวถึง ตัวแปร

ทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ซึ่งตัวประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ�าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด

ซึง่ทัง้4ตวัแปรนีเ้ป็นสิง่กระตุน้ทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิค้าและบรกิารของผูบ้รโิภค แนวความ

คิดทฤษฏีเกี่ยวกับการวางแผนเป็นหน้าที่ของผู้บริหารทุกระดับที่ต้องวางแผนเพื่อใช้เป็นบรรทัดฐานในการปฏิบัติ

งานและเป็นแนวทางเพื่อมุ่งสู่ผลส�าเร็จที่คาดหวังในอนาคตดังมีผู้กล่าวไว้ว่าการปฏิบัติงานจะประสบผลส�าเร็จมาก

หรอืน้อยเพยีงใดขึน้อยูก่บัการวางแผนและถ้าวางแผนดกีป็ฏบิตังิานส�าเรจ็ไปแล้วกว่าครึง่SWOT Analysis เป็นการ

วิเคราะห์สภาพองค์การหรือหน่วยงานในปัจจุบันเพื่อค้นหาจุดแข็งจุดเด่นจุดด้อยหรือสิ่งที่อาจเป็นปัญหาส�าคัญใน

การด�าเนินงานสู่สภาพที่ต้องการในอนาคต

 การศกึษาครัง้นีใ้ช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมรวมข้อมลูปฐมภมูโิดยทีแ่บบสอบถามที่

ใช้ในการศึกษาที่มีส่วนประกอบ 4 ส่วน ดังนี้ 1)ข้อมูลลักษณะพื้นฐานของผู้กรอกแบบสอบถามลักษณะค�าถามเป็น

แบบส�ารวจรายการ (Check list) ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 2)เป็นการสอบถาม

เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (6W1H) ทีม่ต่ีอผลติภณัฑ์ครมีทาผวิขาว ได้แก่ใครท�าอะไร ท�าไม ทีไ่หน เมือ่ไหร่ อย่างไร

ใครมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในลักษณะค�าถามแบบส�ารวจรายการ (Check list) 3)เป็นการสอบถามเกี่ยวกับปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว 4)ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะเป็น

ค�าถามปลายเปิด เพื่อให้กลุ่มตัวอย่างแสดงข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะแนวทางการวางแผนการตลาดผลิตภัณฑ์

ครีมทาผิวขาว ยี่ห้อบิงโก๊ะไวท์ อ�าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น ผู้ศึกษาได้น�าแบบสอบถามมาวิเคราะห์ด้วย

โปรแกรม SPSS for Windows โดยวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน เพื่ออธิบายคุณลักษณะส่วนบุคคล จากผลรวมที่ได้จะแบ่งตามช่วงคะแนนเฉลี่ยที่หาอันตรภาคชั้น น�ามา

แปลผลช่วงคะแนนระดบัแรงจงูใจในการท�างานของพนกังานประจ�า ระดบัปฏบิตักิารฝ่ายผลติ โรงงานน�า้ตาล AVC 

จังหวัดขอนแก่น [3] คือ 4.21 – 5.00 ระดับมากที่สุด 3.41 – 4.20 ระดับมาก 2.61 – 3.40 ระดับปานกลาง 1.81 

– 2.60 ระดับน้อย 1.00 – 1.80 ระดับน้อยที่สุด สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่การหาจ�านวน (Frequency) 

ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย(Average) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Division)สถานที่ท�าการ

วิจัย ท�าการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลกลุ่มตัวอย่างในเขตอ�าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น

ผลกำรวิจัย

 ผลการวเิคราะห์ข้อมลูลกัษณะพืน้ฐานของผูต้อบแบบสอบถามผูศ้กึษาได้มกีารแจกแบบสอบถามจ�านวน 

400 ชุด จากผู้บริโภคที่ใช้ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว เป็นเพศหญิงหญิงมากกว่าเพศชาย จ�านวนเท่ากับ 357 คิดเป็น

ร้อยละ 89.25 ที่มีการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว โดยกลุ่มมีการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาวมีช่วงอายุ

ระหว่าง 16-20 ปีและ21-25 ปี จ�านวนเท่ากับ 118 คิดเป็นร้อยละ 29.50 และ จ�านวนเท่ากับ 104 คิดเป็นร้อยละ 

26.00 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีปรญิญาโท และต�า่กว่าปรญิญาตรเีป็นกลุม่ทีม่กีารเลอืกใช้ผลติภณัฑ์ครมีทาผวิ

ขาวที่มีค่าเฉลี่ยร้อยละใกล้เคียงกัน โดยระดับการศึกษา ปริญญาตรี จ�านวนเท่ากับ 169 คิดเป็นร้อยละ 42.25 รอง

ลงมา คือปริญญาโท จ�านวนเท่ากับ 121 คิดเป็นร้อยละ 30.25 ต�่ากว่า ปริญญาตรี จ�านวนเท่ากับ 103 คิดเป็นร้อย

ละ 25.75 อาชีพทีมีการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาวส่วนมากเป็น นักเรียน/นักศึกษา จ�านวนเท่ากับ 181 คิด

เป็นร้อยละ 42.25 และ พนกังานบรษิทัเอกชน จ�านวนเท่ากบั105 คดิเป็นร้อยละ 26.25 โดยมรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน

อยู่ที่ 5001-10,000 และ 10,001-15,000 บาท (10,001-15,000 บาท จ�านวนเท่ากับ 103 คิดเป็นร้อยละ 25.75)

และ (5001-10,000 จ�านวนเท่ากับ 93 คิดเป็นร้อยละ 23.25) 
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 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว ในเขตอ�าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัด

ขอนแก่น จากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มผู้ใช้ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว 400 คน ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาวแบบ

เนือ้ครมีเป็นกระปกุมผีูต้อบแบบสอบถามเลอืกมากทีส่ดุ( จ�านวนเท่ากบั 221 คดิเป็นร้อยละ 32.00) รองลงมา แบบ

โลชั่น (ขวดปั้ม)( จ�านวนเท่ากับ 128 คิดเป็นร้อยละ 55.00) โดยมีค่าใช้จ่ายในการซื้อผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว ต่อ

ครั้งอยู่ในช่วง 301-400 บาท (จ�านวนเท่ากับ 154 คิดเป็นร้อยละ 38.50) การใช้ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาวจะเลือก

ใช้ 2-3 ครั้ง/สัปดาห์ (จ�านวนเท่ากับ 103 คิดเป็นร้อยละ 25.75) รองลงมาคือเลือกใช้ทุกวัน (จ�านวนเท่ากับ 93 คิด

เป็นร้อยละ 23.25) มีการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว เมื่อผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาวที่มีอยู่ใกล้จะหมดและรู้สึก

กว่าผวิหมองคล�า่ (จ�านวนเท่ากบั 144 คดิเป็นร้อยละ 36.00 และจ�านวนเท่ากบั 120 คดิเป็นร้อยละ 30.00) เหตผุล

ทีเ่ลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ครมีทาผวิขาว เพือ่ต้องการให้ผวิขาวเนยีนใส และป้องกนัผวิหมองคล�า้จากแสงแดด จ�านวนกนั

คอื เท่ากบั 172 คดิเป็นร้อยละ 29.86 การโดยจะเลอืกผลติภณัฑ์ครมีทาผวิขาวทีม่คีณุสมบตัทิี ่ทาแล้วซมึสูผ่วิทนัที 

(๗จ�านวน 173 คิดเป็นร้อยละ 29.98 และทาแล้วไม่รู้สึกเหนียวเหนอะหนะ (จ�านวนเท่ากับ 159 คิดเป็นร้อยละ 

27.56) จะการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ครมีทาผวิขาวใน ทกุฤด ู(จ�านวนเท่ากบั 176 คดิเป็นร้อยละ 44.00) ร้านขายเครือ่ง

ส�าอางและใน Internet เป็นอันดับแรกที่ผู้ที่ตอบแบบสอบถามเลือกใช้บริการในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีมทาผิว

ขาว( จ�านวนเท่ากับ 194 คิดเป็นร้อยละ 33.40) (สั่งซื้อจาก Internet จ�านวนเท่ากับ 158 คิดเป็นร้อยละ 27.48) 

ผูต้อบแบบสอบถามสนใจรบัรูข่้าวสารของผลติภณัฑ์ครมีทาผวิขาว ผ่านทาง Internet (จ�านวนเท่ากบั 175 คดิเป็น

ร้อยละ 29.92) และจากค�าแนะน�าจากเพื่อน/คนรู้จัก (จ�านวนเท่ากับ 158 คิดเป็นร้อยละ 27.00) การแจกสินค้า

ตวัอย่างเป็นกจิกรรมส่งเสรมิการขายทีผู่ต้อบสอบถามให้ความสนใจเป็นอนัดบัแรก(จ�านวนเท่ากบั 181 คดิเป็นร้อย

ละ 32.44) และการลดราคาเป็นอันดับรองลงมาที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสนใจ (จ�านวนเท่ากับ 152 คิดเป็น

ร้อยละ 27.24)

 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว 

ระดับความส�าคัญเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์เรียงล�าดับจากมากที่สุดไปหาน้อยที่สุด พบว่า มาก

ทีส่ดุ คอื มกีารรบัรองคณุภาพผลติภณัฑ์จากองค์การอาหารและ ระดบัความส�าคญัเกีย่วกบัปัจจยัทางการตลาดด้าน

ราคา มากที่สุด คือ ราคาเหมาะสมกับ ระดับความส�าคัญเกี่ยวกับปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย มากที่สุด คือ 

สถานที่ตั้งร้านหาได้ง่าย ระดับความส�าคัญเกี่ยวกับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มากที่สุด คือ มีการลดราคาใน

โอกาสพิเศษ ระดับความส�าคัญเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ มากที่สุด คือ มีบริการจัด

ส่งถึงบ้าน/ทางไปรษณีย์ 

สรุป 

 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว ในเขตอ�าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่นพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนมากมีระดับความคิด

เกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาด มากที่สุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ คือ มาตรฐานในการผลิตที่ดีได้รับการรับรองจาก

ส�านักงานคณะกรรมการอาหารและยา คุณภาพสินค้าตรงกับค�าโฆษณากล่าวอ้าง สินค้ามีการจัดเตรียมอย่างเพียง

พอต่อความต้องการปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดคอื มขีองแถมปัจจยัด้านราคา คอื ราคาถกูหาซือ้ได้ง่าย ปัจจยั

ด้านช่องทางการจดัจ�าหน่ายคอื สถานทีจ่�าหน่ายมคีวามเหมาะสม การศกึษา การวางแผนการตลาด ผลติภณัฑ์ครมี

ทาผวิขาว ยีห้่อ บงิโก๊ะไวท์ อ�าเภอเมอืงขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่อีทิธพิล

ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว และน�าไปสู่แนวทางการจัดท�าแผนการส่งเสริมทางการ ดังนี้ 1) ด้าน
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ผลิตภัณฑ์หรือบริการควรให้ความส�าคัญในเรื่องคุณภาพ 2)ด้านราคาควรมีเกณฑ์การก�าหนดราคาที่ได้มาตรฐาน

เหมาะสมกบัคณุภาพและมคีวามยตุธิรรมต่อลกูค้าโดยมกีารส�ารวจราคาผลติภณัฑ์ของคูแ่ข่งขนัในคูแ่ข่งขนัในพืน้ที่

ใกล้เคียง 3)ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่ายควรมีการจัดให้มีการอ�านวยความสะดวกแก่ลูกค้าในเรื่องของท�าเลที่ตั้ง

สะดวกหาง่ายมป้ีายบอกทางและป้ายชือ่ร้านทีช่ดัเจนมพีืน้ทีใ่ห้บรกิารทีก่ว้างขวาง 4)ด้านการส่งเสรมิการตลาดควร

ท�าการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆเช่นโทรทัศน์วิทยุเวปไซด์หรือสื่ออื่นๆ 5)กระบวนการให้บริการควรการ

วางแผนกลยุทธ์กระบวนการให้บริการโดยจัดระบบขั้นตอนความสะดวกความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพของการ

ให้บริการ มีการน�าเอาเทคโนโลยีมาใช้เพื่อให้เกิดความถูกต้องแม่นย�า 7) ลักษณะทางกายภาพควรการวางแผน

กลยทุธ์ลกัษณะทางกายภาพ ผลการศกึษาสิง่แวดล้อมในการวางแผนการตลาด ผลติภณัฑ์ครมีทาผวิขาว ยีห้่อบงิโก๊

ะไวท์ ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาวนับเป็นเครื่องส�าอางที่เป็นที่นิยมใช้กันอย่างแพร่หลายในปัจจุบันเพื่อบ�ารุงผิวพรรณ

ให้ขาวกระจางใส ปกป้องผิวจากแสงแดด ป้องกันผิวหมองคล�้า ทั้งอุตสาหกรรมการผลิตเครื่องส�าอางในปัจจุบันมี

การแข่งขนักนัอย่างมากมทีัง้ทมีคีณุภาพตรงตามความต้องการของผูบ้รโิภคปลอดภยัได้รบัการรบัรองจากส�านกังาน

คณะกรรมการอาหารและยาและยังมีผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาวที่คุณภาพเกินความเป็นจริงไม่ได้รับการรับรองจาก

ส�านักงานคณะกรรมการอาหารและยาแต่ทั้งนี้การแข่งขันในธุรกิจนี้ก็ยังมีค่อนข้างสูง จึงได้ศึกษาการวางแผนการ

ตลาดผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว ยี่ห้อบิงโก๊ะไวท์ เพื่อให้รูทิศทางของตลาดและความต้องการของผู้บริโภค ส�าหรับ

ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว ยี่ห้อบิงโก๊ะไวท์ จุดแข็งของผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว ยี่ห้อบิงโก๊ะไวท์ นั้นคือการคัดเลือก

สารทีไ่ม่เป็นอนัตรายทีม่คีณุประโยชน์ต่อผวิและช่วยปกป้องผวิจากแสงแดดให้ความชุม่ชืน่ ฟืนฟผูวิจากความหมอง

คล�้า ไม่เหนียวเหนอะหนะ รูปแบบของบรรจุภัณฑ์สวยงาม ราคาถูก เหมาะส�าหรับทุกวัย มีความเป็นเอกลักษณ์

เฉพาะผลติภณัฑ์ ต้นทนุในการผลติทีต่�า่ท�าให้ตัง้ราคาขายในราคาทีถ่กูกว่าคูแ่ข่งระดบัเดยีวกนัในตลาด ช่องทางการ

จัดจ�าหน่ายที่มีมากท�าให้เข้าถึงลูกค้าได้มาก ความพร้อมของพนักงานและการบริการที่รวดเร็ว จุดอ่อน คือ เป็น

สินค้าที่มีขายในตลาดทั่วไปท�าให้มีคู่แข่งมาก สินค้าที่มีความแตกต่างด้านคุณภาพและราคาไม่มากเท่าไร ลูกค้ามี

ทางเลอืกมาก โอกาส คอื เป็นสนิค้าทีม่ผีูใ้ช้เยอะท�าให้มปีรมิาณความต้องการเลอืกซือ้เยอะ จ�าหน่ายง่าย เป็นธรุกจิ

ทีม่อีตัราการเจรญิเตมิโตสงู มช่ีองทางการจดัจ�าหน่ายทีห่ลากหลาย อปุสรรคหรอืภยัคกุคาม คอื สภาพทางเศรษฐกจิ

ไม่ดีท�าให้มีจ�านวนผู้ซื้อลดลง เป็นสินค้าที่สามารถทดแทนกันได้ท�าให้มีคู่แข่งมาก ตราสินค้ายังไม่เป็นที่รู้จัก การ

วางแผนการตลาด ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว ยี่ห้อ บิงกะไวท์ เขตอ�าเภอเมืองขอนแก่น จังหวัดขอนแก่น จากผลการ

ศึกษา พบว่า การวางแผนการตลาด ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว ยี่ห้อ บิงกะไวท์ ได้มีการวางแผนกลยุทธ์การตลาด 

จ�านวน 6 โครงการ ได้แก่ 1) ออกร้านแสดงสนิค้า 2) สทิธพิเิศษส�าหรบัลกูค้าคนส�าคญั “รบัส่วนลดและของทีร่ะลกึ

เมื่อแสดงใบปลิวที่ได้รับแจก/กดLink เพจ facebook” 3) โปรโมชั่นสิทธิพิเศษส�าหรับลูกค้าคนส�าคัญ “ใช้ดีบอก

ต่อรับส่วนลด” 4) ฝากขายร้านขายเครื่องส�าอางโดยผลตอบแทนร้อยละ 15 จากยอดขาย 5)สร้างความน่าประทับ

ใจ น่าจดจ�าให้ตราสินค้า 6)สนับสนุนกิจกรรมของนักศึกษา งบประมาณที่ใช้ในการด�าเนินงานทั้งหมด 116,000 

บาท โดยหลังด�าเนินโครงการคาดว่ายอดขายผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว ยี่ห้อ บิงโก๊ะไวท์ ในปีแรกตั้งแต่ กันยายน 

2558 – สิงหาคม 2559 ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว ยี่ห้อ บิงโก๊ะไวท์ จ�านวน 5,000 ชิ้นสามารถคาดการณ์รายได้จาก

การปฏิบัติการตามแผนงานได้ดังนี้

  รายได้จากยอดขายจ�านวนผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาวยี่ห้อบิงโก๊ะไวท์  1,750,000  บาท

   (350 บาท x 5,000 ชิ้น)

   หัก ค่าใช้จ่ายในการด�าเนินโครงการ ทั้ง 6 โครงการ  116,000  บาท

    รายได้จากยอดขายหลังด�าเนินโครงการ  1,634,000  บาท
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ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�าปี 2558
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ข้อเสนอแนะ

 1.  ข้อเสนอแนะส�ำหรับผลิตภัณฑ์ครีมทำผิวขำว ยี่ห้อ บิงโก๊ะไวท์

 ผู้บริโภคที่ใช้ผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาวจะให้ความส�าคัญกับคุณภาพและมาตรฐานของสินค้าที่ต้องได้รับมาตรฐาน

จากส�านักงานคณะกรรมการอาหารและยาเป็นอันดับแรก ดังนั้นทางร้านจึงควรผลิตสินค้าให้ตรงกับความต้องการ

ขอลูกค้าตามสรรพคุณที่กล่าวอ้างในค�าโฆษณา เพื่อให้สินค้าที่ได้มาตรฐานและปลอดภัยต่อผู้บริโภค

 2.  ข้อเสนอแนะในกำรศึกษำครั้งต่อไป

 ควรมีการศึกษาปัจจัยด้านอื่นๆที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาว ในเขตจังหวัดอื่นๆ

เพือ่เปรยีบเทยีบถงึปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ครมีทาผวิขาว ในภมูศิาสตร์ทีต่่างกนัและ

ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ครีมทาผิวขาวในด้านปัจจัยอื่นๆด้วย
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