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บทคัดย่อ 

 
การวิจัยเร่ือง “กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผลิตภัณฑ์สกินแคร์แบบซอง 

กรณีศึกษา แบรนด์ Snowgirl Japan” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากลยทุธ์การส่ือสารการตลาด
ของผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซอง โดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  
เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) จากผูบ้ริหารและ
ผูเ้ก่ียวขอ้งท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจเก่ียวกับกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของแบรนด์ 
Snowgirl Japan และการคน้ควา้หลกัฐานจากเอกสารต่าง ๆ  (Documentary Research) เพื่อให้
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ไดข้อ้มูลเก่ียวกบักลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของผลิตภณัฑค์รีมซองของแบรนด์ Snowgirl 
Japan  

ผลการวิจยั พบวา่ กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบซอง 
แบรนด ์Snowgirl Japan มีการวางแผนการส่ือสารการตลาดทั้งหมด 6 ขั้นตอน ประกอบดว้ย 
1) การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด เร่ิมจากการเป็นท่ีรู้จกัมาอย่างยาวนานมากกว่า  
19 ปี มีโรงงานผลิตเป็นของตนเอง เป็นผูน้ าดา้นการคิดคน้นวตักรรมดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีเป็น
มิตรต่อผูบ้ริโภคและส่ิงแวดลอ้ม ด้านคุณภาพของสินคา้เป็นท่ียอมรับในวงกวา้งทั้ งใน
ประเทศไทยและต่างประเทศ ใส่ใจในการให้บริการ และท่ีส าคญัสามารถปรับตวัเข้ากับ
สถานการณ์วิกฤตต่าง ๆ ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 2) การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย เป็นผูห้ญิงท่ีก าลงัเร่ิม
เขา้สู่การท างาน (First jobber) อายตุั้งแต่ 22 – 25 ปีและสาวโรงงาน อายตุั้งแต่ 18 – 30 ปี นิยม
เลือกซ้ือสินค้าผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบซองจากร้านคา้ท่ีตั้ งอยู่ย่านการคา้ใจกลางเมือง  
3) การก าหนดวตัถุประสงค์ แบ่งเป็น สร้างการรับรู้ สร้างความจงรักภกัดีต่อแบรนด์ และ
กระตุน้ยอดขาย 4) การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ใช ้3 ประเภทหลกั คือ การใช้
พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย และการโฆษณาผ่านส่ือออฟไลน์และส่ือออนไลน์  
5) การก าหนดงบประมาณและระยะเวลาข้ึนอยูก่บัเปอร์เซ็นตข์องยอดขาย โดยมีการก าหนด
แบบแผนของผลิตภณัฑต์ามวตัถุประสงคแ์ละงานท่ีตอ้งด าเนินการ และ 6) การประเมินผล 
วดัจากการรับรู้ของผูบ้ริโภคผ่านการใช้โซเชียลมีเดียและประเมินจากยอดขาย เพื่อตอบ
โจทยก์ระบวนการส่ือสารการตลาดท่ีวางแผนไว ้

 
ค าส าคญั:  การส่ือสารการตลาด  ผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซอง  แบรนด ์Snowgirl Japan 
 

Abstract 
 

The objective of this study is to study pocket pack skin care marketing communication 
strategies. This study is a qualitative research. In-depth interview and document research are 
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applied to collect information, a study of pocket pack skin care, Snowgirl Japan, marketing 
communication strategies.  

The qualitative research has been collected by in-depth interview. documentary 
research. The study found that pocket pack skin care marketing communication has total of  
6 strategies. 1) Marketing situation analysis, this skin brand has be published/known for more 
than 19 years. It has its own factory, and this brand is also the top of human and eco friendly 
production innovation leader. Product quality is widely accepted in Thailand and overseas. 
Snowgirl Japan provides its customers the best service. More importantly it can adjust when 
facing any crisis rapidly.  2) Defining target groups, there are 2 groups of target. First jobber,  
22-25 year-old, and female factory workers, 18-30 year-old.These targets like to buy pocket pack 
skin care from stores in cities. 3) Defining brand objectives, there are brand awareness, brand 
loyalty, and increasing sales. 4) Defining marketing message tools, there are 3 types of tool which 
are sales staff, sales promotion, and offline and online advertisement. 5) Budget setting and 
budget duration are depending on percentage of sales. The budget setting is formed by the 
production plan objective and its processes. 6) Evaluation, it is evaluated from consumers’ 
awareness through social media and sales in order to be related to the marketing communication 
process. 

 
Keywords:  Marketing Communication, Pocket Pack Skin Care, Snowgirl Japan Brand 
 

บทน า 
ปัจจุบันธุรกิจจ านวนมากมองหาโอกาสทางการตลาดจากความเร่งรีบของ

ผูบ้ริโภคท่ีใชชี้วติดว้ยความรวดเร็ว ชอบความสะดวกสบาย เนน้ความคุม้ค่าในการซ้ือสินคา้
หรือบริการ โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์เสริมความงามซ่ึงไดรั้บความนิยมเพ่ิมข้ึนเร่ือย ๆ จนติด  
5 อนัดับสินคา้ขายดี ท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงิน (Marketingoops. 2564, ออนไลน์) ขอ้มูลจาก 
ยูโรมอนิเตอร์แสดงให้เห็นว่ามูลค่าตลาดความงามของประเทศไทยในปีท่ีผ่านมามีมูลค่า  
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2.18 แสนล้านบาท เติบโตข้ึน 6.7% ซ่ึงผลิตภัณฑ์ดูแลผิว (skincare) ถือเป็นตลาดใหญ่ 
เน่ืองจากมีมูลค่าสูงถึง 9.19 หม่ืนลา้นบาท หรือคิดเป็นอตัราเติบโต 7.4% ดว้ยเหตุน้ี ท าให้
ธุรกิจ หนัมาพฒันารูปแบบบรรจุภณัฑข์นาดไซส์เลก็ท่ีพกพาง่าย ใชไ้ดส้ะดวก ใหส้อดคลอ้ง
ตอบโจทยต์่อรูปแบบการด าเนินชีวิต ของผูบ้ริโภคยคุใหม่ จนน ามาสู่การออกผลิตภณัฑ์ท่ี
เรียกกนัวา่ “สกินแคร์แบบซอง” หรือเรียกสั้น ๆ วา่ “ครีมซอง” (Nalisa. 2562, ออนไลน์)  

ในตลาดผลิตภนัฑ์สกินแคร์แบบซอง แมแ้บรนด์ Smooto จะไดรั้บความนิยม
จากผูบ้ริโภคเป็นอันดับหน่ึง แต่แบรนด์ท่ีมีความน่าสนใจเป็นอย่างมากกลับแบรนด์ 
Snowgirl Japan มีความน่าสนใจ เพราะในปี พ.ศ. 2562 ผลประกอบการประจ าปี อยู่ท่ี 89.3 
ลา้นบาท โดยมีการจดัจ าหน่ายสินคา้ทั้งหมด จ านวน 265 รายการ เพ่ือตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคอยู่
เสมอ และยงัมีจุดเด่นในด้านของการผลิตเคร่ืองส าอางด้วยนวตักรรมธรรมชาติจาก 
การสกดัสควาเลน (Squalane) เป็นวตัถุดิบจากน ้ ามนัตบัปลาฉลาม การคน้พบส่วนผสมน้ีถือ
เป็นจุดเร่ิมต้นส าคัญท่ีท าให้ผลิตภัณฑ์สกินแคร์แบบซอง “Snowgirl Squalane Serum” 
ภายใตแ้บรนด ์Snowgirl Japan เป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย และยงัไดรั้บการการันตีสินคา้ จาก
รางวลัสุดยอดนวตักรรม 7-11 Innovation Award 2014-2015 และ Partner Ship Awards 7-11 
in 2012-2013 ดว้ยยอดขายอนัดับ 1 ใน 7-11 ถึง 4 ปีซ้อน จดัโดย บริษทั ซีพี ออลล์ จ ากดั 
(มหาชน) (www.snowgirljapan.net, 2560, ออนไลน์) นอกจากช่ือเสียงของแบรนด์ในด้าน
การผลิตด้วยนวตักรรมธรรมชาติและคุณภาพของสินคา้ระดับพรีเม่ียมแลว้ ผลิตภัณฑ์ 
สกินแคร์แบบซองยงัวางจ าหน่ายครอบคลุมทุกช่องทางการขาย ทั้งช่องทางออฟไลน์ผ่าน
ร้านสะดวกซ้ือ และช่องทางออนไลน์ รวมถึงไดรั้บการกล่าวขานถึงการเป็นแบรนด์ดาวรุ่ง
ในประเทศเวียดนาม ความส าเร็จดงักล่าวสะทอ้นให้เห็นการวางแผนกลยุทธ์ การส่ือสาร
การตลาดท่ีแยบยล สามารถสร้างการรับรู้และการจดจ าแบรนด์ในระยะเวลาอนัรวดเร็ว  
เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ทั้ งผูบ้ริโภคคนไทยและชาวต่างชาติ โดยกลยุทธ์การส่ือสาร
การตลาดท่ีแบรนด์ Snowgirl Japan ให้ความส าคญั คือ การด าเนินการส่ือสารให้ครอบคลุม
ทุกช่องทางตามพฤติกรรมการเปิดรับของกลุ่มผูรั้บสารเป้าหมาย เนน้กลุ่มผูบ้ริโภคคนไทย
เป็นอนัดบัแรก (สยามเนเชอรัล โปรดกัซ์ จ ากดั. (ม.ป.ป.) 
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ดว้ยเหตุน้ี จากขอ้มูลทั้งหมดท่ีไดก้ล่าวมาในขา้งตน้ จึงเป็นบทพิสูจน์วา่แบรนด์ 
Snowgirl Japan มีการวางแผนกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีท าให้ผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบ
ซองไดรั้บการยอมรับและเป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย สามารถหาโอกาสทางการตลาดเพ่ือเพ่ิม
มูลค่าของสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้งไดอ้ยา่งไร ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบั
กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซองของแบรนด ์Snowgirl Japan 
 

วตัถุประสงค์การวจัิย 
เพื่อศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผลิตภัณฑ์สกินแคร์แบบซอง 

กรณีศึกษา แบรนด ์Snowgirl Japan 

 
กรอบแนวคิด 
 การศึกษาในคร้ังน้ีมีกรอบแนวคิดเพ่ือศึกษา “กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของ
ผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซอง กรณีศึกษา แบรนด์ Snowgirl Japan” ให้ทราบถึงประเด็นหลกัท่ี
ตอ้งการศึกษาท่ีครอบคลุม 6 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การวเิคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด การก าหนด
กลุ่มเป้าหมาย การก าหนดวตัถุประสงค ์การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด การก าหนด
งบประมาณและระยะเวลา และการประเมินผลวา่มีแนวทางใดในการพิชิตใจผูบ้ริโภค 
 

ทฤษฏีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง  
1.  แนวคดิเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) 
นธกฤต วันต๊ะเมล์  (2557) ได้ให้ความหมายของการส่ือสารการตลาด 

(Marketing Communication) ว่ามีความส าคญักบัธุรกิจในเร่ืองของการส่ือสาร อีกทั้งยงั
ใชใ้นการวางแผนการส่ือสารการตลาดเพ่ือส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีแบรนด์จะเสนอ
สินคา้หรือบริการใหผู้บ้ริโภคเกิดความสนใจ สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และท า
ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดตามวตัถุประสงค์ของการส่ือสาร นอกจากน้ี สิทธ์ิ ธีรสรณ์ 
(2562) ให้ความหมายของการส่ือสารการตลาดว่า เป็นกระบวนการท่ีธุรกิจส่ือสารกับ
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กลุ่มเป้าหมายทั้งภายในและภายนอก โดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือบอกกล่าว โนม้นา้วใจและ
ท าให้นึกถึงเคร่ืองมือท่ีประกอบเป็นส่วนประสมทางการตลาด โดยกระบวนการ 
การส่ือสารทางการตลาด ประกอบดว้ย 6 ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี (นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2557) 

1. การวิเคราะห์สถานการณ์ (Situation Analysis) การวิเคราะห์สถานการณ์
เพ่ือให้เขา้ใจในสถานการณ์ปัจจุบันท่ีเกิดข้ึนทางการตลาดเป็นอย่างไรและมีปัญหา
อะไรบ้าง ซ่ึงเคร่ืองมือเชิงกลยุทธ์ท่ีนักการตลาดนิยมน ามาใช้ในการวิเคราะห์คือ  
การวเิคราะห์จุดแขง็ (Strength) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค 
(Threat) หรือท่ีเรียกกันว่า “SWOT Analysis” การวิเคราะห์ SWOT เป็นเคร่ืองมือใน 
การประเมินสถานการณ์ จากปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายในองคก์รและปัจจยัสภาพแวดลอ้ม
ภายนอกองค์กร ท่ีส่งผลต่อผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบซองของแบรนด์ Snowgirl Japan 
เพ่ือใหท้ราบถึงสภาพของตลาดและสามารถแข่งขนัได ้ถือวา่มีความส าคญัต่อการก าหนด
กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซองเป็นอยา่งมาก  

2. การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Audience) ก ลุ่มเ ป้าหมายจะต้องมี
ความสัมพนัธ์กับการวิเคราะห์ SWOT เน่ืองจากขอ้มูลในการวิเคราะห์คร้ังน้ีสามารถ
น าไปใช้ในการวางแผนการส่ือสารการตลาดได้อย่างเหมาะสม สามารถใช้วางแผน 
การสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งสินคา้กบัลูกคา้ท่ีมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่มได้
อย่างเหมาะสม สามารถแบ่งออกได้ 3 ขั้ นตอน 1) การแบ่งส่วนตลาด (Market 
Segmentation)  2) การเลือกตลาดเป้าหมาย (Market Targeting)  3) การก าหนดต าแหน่ง
ครองใจ (Positioning)  

3. การก าหนดวตัถุประสงค ์(Determining Objective) นธกฤต วนัตะ๊เมล ์(2557) 
ไดก้ล่าวว่าการก าหนดวตัถุประสงค์ของการส่ือสารการตลาดจะตอ้งมีความสอดคลอ้ง
และสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงค์ทางการตลาด ทั้งน้ี ควรมีลกัษณะท่ีชดัเจน เจาะจง วดัได ้
เกิดความส าเร็จได ้ยกตวัอยา่งการก าหนดวตัถุประสงค ์ไดแ้ก่ เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ของ
สินคา้ เพื่อปรับต าแหน่งทางการตลาดของสินคา้ เพื่อปกป้องแกไ้ขภาพลกัษณ์ของสินคา้ 
เป็นตน้ (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2545)   
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4. การก าหนดเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด (Marketing Communication Tools) 
การเป็นนกัการส่ือสารการตลาดตอ้งรู้จกัและเขา้ใจเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแต่ละ
เคร่ืองมือ เพ่ือน ามาใชไ้ดใ้หเ้กิดผลลพัธ์อยา่งมีประสิทธิภาพ การเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดจะตอ้งมีการค านึงถึงความสอดคลอ้งและความเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายแตล่ะ
ประเภทของสินคา้หรือบริการดว้ย ประกอบดว้ย 5 เคร่ืองมือหลกั ดงัน้ี 1) การโฆษณา 
(Advertising) 2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 3) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) 4) การใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) และ 5) การตลาดทางตรง (Direct 
Marketing) (Belch, 1995) 

5. การก าหนดงบประมาณและระยะเวลา (Determining Budgets and Timing) 
นักส่ือสารทางการตลาดสามารถตั้ งงบประมาณได้ 2 แนวทางคือ 1) การก าหนด
งบประมาณจากบนลงล่าง (Top-down Approach) เป็นการก าหนดงบประมาณโดย
ผูบ้ริหารระดบัสูง แลว้จดัสรรงบประมาณลงสู่แผนกต่าง ๆ 2) การก าหนดงบประมาณ
จากล่างสู่บน (Bottom-up Approach) เป็นการก าหนดงบประมาณเพ่ือแกไ้ขขอ้จ ากดัของ
แนวทางแรก (ดารา ทีปะปาล, 2541 อา้งถึงใน นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2557) 

6. การประเมินผล (Evaluation) หลงัจากการด าเนินงานตามแผนการส่ือสาร
การตลาดแลว้ ธุรกิจควรตอ้งมีการประเมินผลวา่สามารถบรรลุตามวตัถุประสงคห์รือไม่ 
โดยแบ่งเป็นการประเมินก่อนเร่ิมการด าเนินการ การประเมินระหว่างด าเนินการและ 
การประเมินหลงัการด าเนินการ เพ่ือเป็นขอ้มูลและแกไ้ขขอ้บกพร่องในการส่ือสารคร้ัง
ต่อไป 

2.  แนวคดิเกีย่วกบัส่ือใหม่ (New Media) 
Siapera (2012) ไดอ้ธิบายความหมายของส่ือใหม่ว่าเป็นช่องทางการส่ือสารท่ีมี

ความแปลกใหม่ และมีความทัน      สมยัตามกาลเวลา โดยค าว่า New แสดงให้เห็นถึง 
การเปิดกวา้งและการต่อสู้ระหว่างความคิดท่ีแตกต่างกนัส าหรับผูใ้ชส่ื้อ เพ่ือท าให้ความ
แตกต่างนั้นเช่ือมถึงกนัอยา่งลงตวั ในขณะเดียวกนัส่ือใหม่ยงัท าให้ผูส่ื้อสารตระหนกัถึง
ความเฉพาะเจาะจงและความโดดเด่นท่ีมีการพฒันาอยู่ตลอดเวลา นอกจากน้ี Kellison, 
Morrow, and Morrow (2013) ได้ขยายรายละเอียดเ พ่ิมเติมว่า ส่ือใหม่เ ก่ียวข้องกับ
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กระบวนการทั้งหมด 8 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 1. การไดเ้ห็น 2. กลุ่มเป้าหมาย 3. เวบ็ไซตส่์งเสริม
การขาย 4. กลไกการเพ่ิมประสิทธิภาพการคน้หา 5. เครือข่ายทางสังคม 6.โปรโมชั่น  
7. การกดซ้ือสินคา้ 8. การบอกต่อ  
 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 คณภัสร์ วรรณพฤกษ์ (2562) ได้ศึกษาเร่ือง “ความคิดเห็นท่ีมีต่อกลยุทธ์ 

การส่ือสารการตลาดบนเฟซบุ๊กแฟนเพจเคร่ืองส าอาง แบรนด์ CALISTA COSME” การวิจยั
คร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1 รูปแบบท่ีใชใ้นการส่ือสารการตลาดบนเฟชบุ๊กแฟนเพจ  
ของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ CALISTA COSME 2) เน้ือหาท่ีใช้ในการส่ือสารการตลาด
บนเฟซบุ๊กแฟนเพจของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนด์ CALISTA COSME 3) กลยทุธ์การส่ือสาร
การตลาดบนเฟซบุ๊กแฟนเพจของผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวแบรนด์ CALISTA COSME ผลการวิจยั
พบว่า 1) รูปแบบท่ีใช้ในการส่ือสารการตลาดบนเฟซบุ๊กแฟนเพจของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว 
แบรนด ์CALISTA COSME ไดรั้บความนิยม ท าใหเ้พจเป็นท่ีรู้จกัและนิยมอยา่งกวา้งขวางคือ 
แถบเมนูท่ีไม่ยุง่ยากซบัซอ้นท าให้ผูดู้แลแฟนเพจ และสมาชิกผูติ้ดตามสามารถใชง้านไดง่้าย 
นอกจากน้ี ยงัเปิดโอกาสใหส้มาชิกไดเ้ขา้มามีส่วนร่วม ผา่นการส่ือสารโตต้อบแบบทนัที เช่น 
กดไลค ์กดแชร์ และคอมเมนทโดยไม่ปิดกั้น 2) เน้ือหาท่ีใชใ้นการส่ือสารการตลาดบนเฟซบุ๊ก
แฟนเพจของผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวแบรนด์ CALISTA COSME เน้นสร้างการรับรู้ เขา้ใจ ความ
เช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ์และแบรนค ์ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกเป็นบวก ท าให้เกิดความจงรักภกัดีต่อ 
แบรนด์ในท่ีสุด และ 3) กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดบนเฟซบุ๊กแฟนเพจของผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผิวแบรนด์ CALISTA COSME ใชก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยบูรณาการ
กบัการส่งเสริมการขายในรูปแบบต่าง ๆ 

 ทาริกา ศิริชยั (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง “การรีแบรนด์ด้ิงเคร่ืองส าอางศรีจนัทรท่ีมี
ผลต่ิพฤติกรรม และการตดัสินใจซ้ือของนกัศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” การวิจยัน้ีมี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) การรับรู้เก่ียวกับการรีแบรนด์ด้ิงเคร่ืองส าอางศรีจันทร์ของ
นักศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (2) พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางศรีจันทร์ของ
นกัศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร (3) กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางศรีจนัทร์ของ
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นกัศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานกร (4) ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะประชากรศาสตร์กบั
การรับรู้การรีแบรนด์ด้ิงเคร่ืองส าอางศรีจันทร์ และ (5) ความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ 
การรีแบรนด์ด้ิงเคร่ืองส าอางศรีจนัทร์กบัพฤติกรรมการซ้ือและกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
นักศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ก าลงัศึกษา 
ชั้นปีท่ี 3 มีรายไดไ้ม่เกิน 15,000 บาทมากท่ีสุด โดยเปิดรับข่าวสารจากส่ือป้ายโฆษณา/ร้านคา้
จ าหน่าย มากท่ีสุด รองลงมา คือ เฟซบุ๊ก และส่วนใหญ่รับรู้การรีแบรนค์ด้ิง เคร่ืองส าอาง 
ศรีจันทร์ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โคยรับรู้ผ่านช่องทางการจัดจ าหน่ายมากท่ีสุดหลัง 
การรีแบรนด์ด้ิง และชอบซ้ือแป้งฝุ่ นมากท่ีสุดเลือกซ้ือจากคุณภาพสินคา้ โดยมีแรงจูงใจจาก
ตนเอง โดยมีความต้องการซ้ือเคร่ืองส าอาง เน่ืองจากสินค้าท่ีใช้อยู่เดิมหมดมากท่ีสุด  
จึงแสวงหาขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ของศรีจนัทร์ จากส่ือมวลชนต่าง ๆ โดยเช่ือว่า 
ตราสินคา้มีความน่าเช่ือถือ และตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑศ์รีจนัทร์จากประสบการณ์การใชข้อง
ตนเอง 

รัชมงคล ทองหล่อ และวิศรุต ฉายางามมงคล (2561) ได้ศึกษาเร่ือง “การสร้าง
มูลค่าเพ่ิมขององค์กรธุรกิจท่ีปรากฏอยู่บนฉลากผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าแบบซอง” โดยมี
วตัถุประสงคเ์พ่ือวิเคราะห์เน้ือหาการสร้างมูลค่าเพ่ิมท่ีปรากฏอยูบ่นป้ายฉลากสินคา้ประเภท
ครีมบ ารุงผิวแบบซองในเขตอ าเภอหัวหิน จังหวดัประจวบคีรีขันธ์ ผลการวิจั ย พบว่า  
การสร้างมูลค่าเพ่ิมบนป้ายบนฉลากสินคา้สามารถจดัได ้14 รูปแบบ ไดแ้ก่ 1) การสร้างมูลค า
เพ่ิมด้วยการใช้ภาษาต่างประเทศ 2) การสร้างมูลค่าเพ่ิมด้วยการเพ่ิมรูปภาพประกอบ  
โดยการใชรู้ปภาพผิวหน้า ผลิตภณัฑห์ลกั รูปภาพส่วนประกอบ และวิธีการใช ้3) การสร้าง
มูลค่าเพ่ิมโดยสร้างความแปลกใหม่ดา้นบรรจุภณัฑ์ 4) การการสร้างมูลค่าเพ่ิมโดยการระบุ
แหล่งผลิตหรือแหล่งน าเข้า 5) การสร้างมูลค่าเพ่ิมโดยการสร้างสโลแกนผลิตภัณฑ์  
6) การสร้างมูลค่าเพ่ิมดว้ยการใชต้วัอกัษรพิเศษ สัญลกัษณ์พิเศษ และตวัอกัษรสี 7) การสร้าง
มูลค่าเพ่ิมดว้ยการระบุชนิดของผลิตภณัฑ ์8) การสร้างมูลค่าเพ่ิมโดยการระบุถึงวธีิการใชแ้ละ
ค าเตือน 9) การสร้างมูลค่าเพ่ิมด้วยการระบุศูนย์ลูกค้าสัมพนัธ์ 10) การสร้างมูลค่าเพ่ิม 
โดยการระบุพนัธมิตรทางธุรกิจ 11) การสร้างมูลค่าเพ่ิมโดยการการระบุว่าผ่านการทดสอบ
โดยผูเ้ช่ียวชาญดา้นผิวหนัง 12) การสร้างมูลค่าเพ่ิมด้วยการระบุรางวลัเพ่ือการันตีคุณภาพ
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ผลิตภณัฑ ์13) การสร้างมูลค่าเพ่ิมโดยการระบุถึงคุณสมบติัหรือคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
และ 14) การสร้างมูลค่าเพ่ิมโดยการระบุระยะเวลาหมดอายุข้อสรุปและข้อเสนอแนะ  
จากการวิจัย สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการออกแบบป้ายฉากผลิตภัณฑ์ พร้อมทั้ ง
พฒันาการออกแบบป้ายฉลากสินคา้ใหมี้ความโดดเด่น แตกต่าง และชดัเจน เพ่ือใหผ้ลิตภณัฑ์
เป็นท่ีน าจดจ าต่อผูบ้ริโภค พร้อมทั้งเกิดความภกัดีในตราสินคา้ต่อไป 

 

ระเบียบวธีิการวจัิย   
การศึกษาเร่ือง “กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซอง 

กรณีศึกษา แบรนด์ Snowgirl Japan” เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  
โดยขอ้มูลหลกัมาจากการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) จากผูบ้ริหารและ
ผูเ้ก่ียวขอ้งท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจเก่ียวกบักลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของแบรนด์ 
Snowgirl Japan โดยจะท าการศึกษาตั้งแต่เดือน กนัยายน พ.ศ. 2564 - ธนัวาคม พ.ศ. 2564 
และท าการคน้ควา้หลกัฐานจากเอกสารต่าง ๆ (Documentary Research) เพื่อเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล หาขอ้สรุปตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา  

ผูใ้หข้อ้มูลหลกัในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริหาร บริษทั สยามเนเชอรัล โปรดกัซ์ 
จ ากดั เจา้ของแบรนด์ Snowgirl Japan และผูเ้ก่ียวขอ้งท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจเก่ียวกบั
กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด จ านวน 3 ท่าน ประกอบดว้ย 

1. ดร.ธนธรรศ สนธีระ หรือคุณโอเล่ ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ ัดการ บริษัท 
สยามเนเชอรัล โปรดกัซ์ จ ากดั  

ผูก่้อตั้งและผูบ้ริหารระดบัสูงสุดของแบรนด ์Snowgirl Japan 
2. นายเจษฎา หล่อวชัระภรณ์  ต าแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด บริษทั 

สยามเนเชอรัล โปรดกัซ์ จ ากดั  
3.  นางสาวเพ็ญนภา นิลออ  ต าแหน่ง พนักงานอาวุโสฝ่ายการตลาด บริษทั 

สยามเนเชอรัล โปรดกัซ์ จ ากดั 
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เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
ในการวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบซอง 

กรณีศึกษา แบรนด์ Snowgirl Japan” ผูว้ิจัยตอ้งการเขา้ถึงขอ้มูลท่ีเป็นแก่นแทข้องเน้ือหา
อย่างแท้จริง เน่ืองจากเป็นการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ ผู ้วิจัยจึงได้เลือกใช้เคร่ืองมือท่ี
สอดคล้องกับวตัถุประสงค์ของการศึกษา ได้แก่ การสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth 
Interview) กับผูบ้ริหาร บริษทั สยามเนเชอรัล โปรดักซ์ จ ากัด เจ้าของแบรนด์ Snowgirl 
Japan และผูเ้ก่ียวขอ้งท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจเก่ียวกบักลยทุธ์การส่ือสารการตลาด โดยทุก
ค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์จะอยู่ภายใต้วตัถุประสงค์ของการศึกษาและกรอบแนวคิด
เก่ียวกับกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด รวมถึงการค้นควา้หลักฐานจากเอกสารต่าง ๆ 
(Documentary Research) ท่ีมีเน้ือหาเก่ียวขอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษาทั้งจากเวบ็ไซตท่ี์เก่ียวขอ้ง 
หนงัสือ บทความ ข่าวสารต่าง ๆในส่ือส่ิงพิมพเ์พ่ือเป็นขอ้มูลสนบัสนุน 

 

การตรวจสอบข้อมูล 
ในการตรวจสอบขอ้มูล ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสัมภาษณ์มาตรวจสอบความน่าเช่ือถือ

ของขอ้มูล โดยส่งแนวค าถามให้ผูเ้ช่ียวชาญ คือ อาจารยท่ี์ปรึกษา คณะกรรมการสอบ
การศึกษาคน้ควา้อิสระ เป็นผูพิ้จารณาและตรวจสอบแกไ้ข จากนั้นจึงท าการปรับปรุง
แกไ้ขแนวค าถามใหมี้ความสมบูรณ์ยิง่ข้ึนก่อนน าแบบสมัภาษณ์ไปใชจ้ริงทุกคร้ัง 

เม่ือผูว้ิจัยเก็บรวบรวมขอ้มูลเสร็จส้ิน ก่อนท าการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจัยจะมี 
การตรวจสอบขอ้มูลท่ีไดม้าว่าเพียงพอหรือไม่ สามารถตอบประเด็นค าถามส าคญั และ
ตรงตามวตัถุประสงคข์องการศึกษาหรือไม่ โดยท าการตรวจสอบความถูกตอ้ง และความ
น่าเ ช่ือถือของข้อมูลในคร้ัง น้ี  ด้วยวิ ธีการตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า  (Data 
Triangulation) ซ่ึงเป็นการตรวจสอบแหล่งของขอ้มูลต่าง ๆ โดยการตรวจสอบแหล่งท่ีมา 
3 แหล่ง ได้แก่ เวลา สถานท่ี และบุคคล ถา้ผูใ้ห้ขอ้มูลต่างกัน ระยะเวลาต่างกัน และ
สถานท่ีต่างกนัแลว้นั้น ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาจะเหมือนเดิมหรือไม่ โดยมีรายละเอียด 
ดงัน้ี (DenZin, 1970 อา้งถึงใน สุภางค ์จนัทวานิช, 2543)  
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1. การตรวจสอบสามเส้าด้านขอ้มูล (Data triangulation) คือ เป็นการพิสูจน์วา่
ขอ้มูลท่ีผูว้จิยัไดม้านั้นถูกตอ้งหรือไม่ การตรวจสอบแหล่งของขอ้มูล แหล่งท่ีจะพิจารณา
ในการตรวจสอบ ไดแ้ก่ 

1.1 การตรวจสอบแหล่งเวลา หมายถึง ผูว้ิจยัท าการเก็บขอ้มูลในช่วงเวลาท่ี
ต่างกนั เพ่ือใหท้ราบวา่ขอ้มูลท่ีไดรั้บในช่วงเวลาต่าง ๆ นั้นเหมือนกนัหรือไม่  

1.2 การตรวจสอบสถานท่ี หมายถึง ผู ้วิจัยท าการเก็บขอ้มูลต่างสถานท่ีกนั  
จะเหมือนกนัหรือไม่ 

1.3 การตรวจสอบบุคคล หมายถึง ผู ้วิจัยท าการเก็บขอ้มูลจากผูใ้ห้ขอ้มูลมี
ความคิดเห็นต่างกนัแต่ขอ้มูลจะเหมือนเดิมหรือไม่ 

 

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผลิตภณัฑ์ 

สกินแคร์แบบซอง กรณีศึกษา แบรนด ์Snowgirl Japan” ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บขอ้มูลจาก 
2 แหล่งดงัน้ี 

1. การเก็บขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) คือ ขอ้มูลท่ีผูว้ิจยัไดจ้ากการสัมภาษณ์
เชิงลึก (In-depth Interview) เพื่อให้ได้ค  าตอบเชิงลึกในรูปแบบของการสนทนาจาก 
ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัจ านวน 3 ท่าน ตามประเด็นขอ้สงสัย ดว้ยการสัมภาษณ์ค าถามปลายเปิด 
(Open-Ended Question) อีกทั้ งการซักถามและการจดบันทึกข้อมูล (Note taking) ซ่ึง
ขอ้มูลและประเด็นค าถามถูกก าหนดภายใตว้ตัถุประสงคข์องการศึกษารวมถึงแนวคิดและ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

2. การเก็บขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) คือ แหล่งขอ้มูลประเภทเอกสาร 
ต่าง ๆ ประกอบดว้ยการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลท่ีมีผูร้วบรวมของหน่วยงานภายในองคก์ร 
วารสารวชิาการ วทิยานิพนธ์ เวบ็ไซตแ์ละข่าวสารต่าง ๆ ท่ีไดรั้บการเผยแพร่ทางบทความ 
หนงัสือพิมพ ์งานวจิยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง  

นอกจากน้ี ผูว้ิจัยเร่ิมต้นท าการศึกษาจากการทบทวนวรรณกรรมรวมถึง
การศึกษางานวจิยัและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การส่ือสารการตลาด โดยน ามาก าหนด
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ประเด็นค าถามในการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพ่ือให้เกิดความเขา้ใจและ
ครอบคลุมวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา  

 

การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 
การวิเคราะห์ขอ้มูลนั้น ผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลในช่วงเวลาเดียวกบัการเก็บ

ขอ้มูล โดยรวบรวมและเรียบเรียงบทสมัภาษณ์จากการถอดเทปการใหส้ัมภาษณ์ของผูใ้ห้
ขอ้มูล (Transcript) และสมุดบนัทึกการสังเกตการณ์ (Field-notes) น ามาจดัเป็นหมวดหมู่
และคน้หาประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการศึกษา น ามาลดทอนขอ้มูล รวมถึง
จดัเขา้ระบบโดยพิจารณาและคดักรองเน้ือหาท่ีมีความหมายตรงและความหมายแฝง เช่น 
มุมมองความเห็นไปในทิศทางเดียวกนั ผูว้ิจยัจะจดัเป็นหมวดหมู่เดียวกนั แต่หากขอ้มูลมี
ความแตกต่างกนั ผูว้ิจยัจะเก็บไวแ้ละน าประเด็นท่ีส าคญัมาท าการวิเคราะห์อีกคร้ังเพ่ือ
คน้หาความส าคญัและความหมายท่ีซ่อนเร้นเพ่ือการตีความและน าประเด็นเหล่านั้นมา
วเิคราะห์ในการสนบัสนุนเป็นขอ้สรุป เพื่อเป็นการตรวจสอบขอ้มูลใหมี้ความถูกตอ้งของ
ขอ้มูลในการวจิยัเชิงคุณภาพ 

 
ผลการวจัิย  

1. การวเิคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด (Situation Analysis) 
 ผลการวิจัย พบว่า แบรนด์ Snowgirl Japan มีการวิเคราะห์สถานการณ์ทาง
การตลาด โดยพิจารณาถึง จุดแขง็ (Strength) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส (Opportunities) 
และอุปสรรค (Threat) หรือท่ีเรียกกนัวา่ “SWOT Analysis”  ของผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบ
ซอง ดงัน้ี  

1.1 จุดแข็ง (Strength) แบรนด์ Snowgirl Japan ซ่ึงอยู่ภายใต้การผลิตและ
บริหารงานของบริษัท สยามเนเชอรัล โปรดักซ์ จ ากัด มีจุดเด่นเหนือกว่าคู่แข่ง 
ประกอบดว้ย (1) แบรนด์เป็นท่ีรู้จกัมายาวนาน เพราะด าเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลากว่า 
19 ปี จนไดรั้บความไวว้างใจจากผูบ้ริโภคในฐานะผูจ้ดัจ าหน่ายผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบ
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ซองคุณภาพดี มีความปลอดภยั ราคาคุม้ค่าเงิน และใชไ้ดผ้ลจริง (2) มีโรงงานผลิตเป็น
ของตนเอง ซ่ึงไดรั้บมาตรฐาน GMP และมาตรฐานฮาลาล (Halal) ในการผลิตผลิตภณัฑ ์
สกินแคร์แบบซองออกจ าหน่าย รวมถึงการเพ่ิมก าลงัผลิตท าให้ระยะเวลาในการผลิต
สินคา้ออกจ าหน่ายสามารถท าไดร้วดเร็วสอดคลอ้งกบัสถานการณ์ต่าง ๆ (3) ความเป็น
ผูน้ าดา้นการคิดคน้นวตักรรมดา้นผลิตภณัฑ ์เพราะสามารถคิดคน้วตัถุดิบท่ีเป็นมิตรต่อ
ผูบ้ริโภค รวมทั้งมีแผนกวิจยัคน้ควา้และพฒันา (R&D) ท่ีจะใชใ้นการพฒันาสูตรต่าง ๆ 
เพ่ือตอบสนองต่อกลุ่มผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุด (4) คุณภาพของสินคา้ เป็นท่ียอมรับในวง
กวา้ง (5) ความใส่ใจในการให้บริการและสร้างประสบการณ์ท่ีดีใหก้บัลูกคา้ ผ่านการให้
ค  าปรึกษาแนะน าทั้งช่องทางหนา้ร้านและช่องทางออนไลน์ ตลอดจนการรีวิวหรือแชร์
ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑใ์หแ้ก่ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย (6) ความสามารถในการปรับตวั
เขา้กบัสถานการณ์วิกฤตท่ีเกิดข้ึน โดยแบรนด์ Snowgirl Japan ไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑ์
และเตรียมปรับสูตรของผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบซองให้สามารถตอบโจทยสุ์ขภาพผิว
ของผูบ้ริโภคใหแ้ขง็แรง สุขภาพผิวดีข้ึน อายขุองผิวยาวนานข้ึนในอนาคตเพ่ือใหส้ามารถ
ปรับตวัอยูใ่นสภาวะวกิฤตน้ีได ้

1.2 จุดอ่อน (Weakness) แบรนด์ Snowgirl Japan ท่ีอยู่ภายใต้การผลิตและ
บริหารงานของบริษัท สยามเนเชอรัล โปรดักซ์ จ ากัด มีจุดอ่อนอยู่ 2 เร่ืองหลัก คือ  
(1) การเป็น SMEs ขนาดกลาง ท าให้การใชง้บประมาณเพ่ือส่ือสารผลิตภณัฑ์สกินแคร์
แบบซองไม่ทัว่ถึงเท่าท่ีควร ด้วยเหตุผลดงักล่าวส่งผลต่อประสิทธิภาพในการส่ือสาร 
แบรนด ์เช่ือมโยงกบัยอดขายและรายไดข้องบริษทัในท่ีสุด (2) การส่ือสารการตลาดแบบ
ออฟไลน์ไดรั้บผลกระทบอย่างหนัก จากปัญหาสถานการณ์แพร่ระบาดของเช้ือไวรัส 
โคโรนา 2019 (COVID-19) ส่งผลต่อการวางแผนการส่ือสารแบรนด์ เพื่อสร้างการรับรู้
ในรูปแบบของออฟไลน์ลดนอ้ยลง เพราะกลยทุธ์การส่ือสารหลกัของแบรนด์ Snowgirl 
Japan มาจากการขายผลิตภัณฑ์สกินแคร์แบบซองในร้านคา้แบบดั้ งเดิม (Traditional 
trade)  และร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ (Modern Trade) เช่น เซเวน่อีเลฟเวน่ (7-Eleven) รวมไป
ถึงแบรนด์ไม่ได้มีความถนัดดา้นการส่ือสารออนไลน์มากนัก จึงท าให้การส่ือสารใน
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รูปแบบออนไลน์ไม่สามารถสู้บริษทัใหญ่ ๆ ได ้ส่งผลให้การสร้างการรับรู้แก่ผูบ้ริโภค
นอ้ยลงตามไปดว้ย 

1.3 โอกาส (Opportunities) โอกาสส าคญัท่ีสร้างความไดเ้ปรียบและส่งผลต่อ
แบรนด์ Snowgirl Japanประกอบดว้ย (1) ธุรกิจเคร่ืองส าอางมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง  
แมเ้กิดสถานการณ์แพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) ซ่ึงผลิตภณัฑ ์
สกินแคร์แบบซองของแบรนด์ Snowgirl Japan นับเป็นสินคา้หน่ึงในเคร่ืองส าอางกลุ่ม
ดูแลผิวพรรณ (Skin Care) ท าให้แบรนด์สามารถอยูใ่นเส้นทางการเติบโตของตลาดน้ีไป
ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง (2) พฤติกรรมการใชชี้วิตของคนท่ีเต็มไปดว้ยความเร่งรีบ รวดเร็ว ชอบ
ความสะดวกสบาย เน้นความคุม้ค่าในการซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์
เสริมความงาม ท่ีสามารถหาซ้ือไดง่้ายตามร้านสะดวกซ้ือ หรือช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ 
เม่ือแบรนด ์ Snowgirl Japan มองเห็นโอกาสตรงน้ีท าใหผ้ลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซองเป็น
สินคา้ท่ีสร้างความไดเ้ปรียบใหก้บัแบรนดเ์ป็นอยา่งมาก 

1.4 อุปสรรค (Threat) แบรนด ์Snowgirl Japan มีอุปสรรคท่ีพบเจออยู ่2 ประการ 
(1) คู่แข่งมีจ านวนมาก แบ่งออกเป็นคู่แข่งทางตรง ท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบซอง
ประเภทเดียวกนัทั้ งธุรกิจขนาดเล็กไปจนถึงแบรนด์ขนาดใหญ่ ส าหรับคู่แข่งทางออ้ม คือ 
ร้านคา้ท่ีขายสินคา้ผ่านช่องทางออฟไลน์ และผ่านช่องทางออนไลน์เดียวกนั มีความแตกต่าง
กนักบัร้านคา้แบบดั้งเดิม (Traditional trade) คือ การช าระเงินผ่านบตัรเดบิตหรือเครดิตผ่าน
แอพพลิเคชนัในโทรศพัทเ์พื่อความสะดวก รวดเร็ว พร้อมรับของแถมและบริการสุดพิเศษจาก
ทางแบรนด์ (2) สภาพเศรษฐกิจและสถานการณ์โควิด-19 ท่ีปัจจุบนัยงัไม่คล่ีคลาย เศรษฐกิจ
ฟ้ืนตวัชา้ ท าให้ประชาชนใชเ้งินอย่างระมดัระวงั แบรนด์ Snowgirl Japan จึงเน้นขยายฐาน
ลูกคา้ผ่านช่องทางออนไลน์เพ่ิมมากข้ึน เพราะแพลตฟอร์มน้ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคปัจจุบนั
ไดเ้ป็นอยา่งมาก 

2. ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Audience) 
 การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) ของแบรนด์ Snowgirl Japan จาก
ผลการวิจยั พบว่า มี 2 เกณฑ์หลกั (1) เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) 
คือ ตั้งอยูใ่จกลางเมืองท่ีลูกคา้สามารถหาเจอไดง่้าย อยูใ่นยา่นการคา้ เพราะลูกคา้สามารถ
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เลือกซ้ือสินคา้ผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบซองได้จากแหล่งจ าหน่ายเดียว (2) เกณฑ์ทาง
ประชากรศาสตร์ เป็นกลุ่มผูห้ญิงท่ีเพ่ิงจบการศึกษาและก าลงัเร่ิมเขา้สู่การท างาน (First 
jobber) อายตุั้งแต่ 22 – 25 ปีและกลุ่มสาวโรงงาน อายตุั้งแต่ 18 – 30 ปี  
 การเลือกตลาดเป้าหมาย (Market Targeting)  แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ 
กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ กลุ่มผูห้ญิงท่ีเพ่ิงจบการศึกษาและก าลงัเร่ิมเขา้สู่การท างาน (First 
jobber) กลุ่มเป้าหมายรองคือกลุ่มสาวโรงงาน การก าหนดกลยุทธ์ของกลุ่มเป้าหมาย  
แบรนด์จึงใชก้ลยทุธ์การเลือกส่วนตลาดท่ีเฉพาะ (Niche Market) เพราะแบรนด์มีความ
เช่ียวชาญ รอบรู้ รวมถึงรู้จกัตลาดผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบซองเป็นอยา่งดี และสามารถ
ควบคุม บริหารค่าใชจ่้ายในการผลิตได ้ 

การก าหนดต าแหน่งครองใจ (Positioning) มี 2 ประการหลัก (1) การให้
ความส าคัญกับการบริการ มีความใส่ใจในการให้ค  าปรึกษาแนะน า เน้นสร้างความ
ประทับใจท่ีแตกต่างจากแบรนด์คู่แข่ง ทั้ งช่องทางหน้าร้านและช่องทางออนไลน์  
(2) ผลิตภณัฑ์ครบจบในแบรนด์เดียว เพราะแบรนด์ Snowgirl Japan มีสินคา้ผลิตภณัฑ ์
สกินแคร์แบบซองท่ีใช้ส าหรับการดูแลผิวพรรณหลากหลาย ถูกออกแบบมาเพ่ือ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดว้ยการสังเกตจากพฤติกรรม รวมถึงการจดัท า
แบบสอบถามลงบนช่องทางออฟไลน์และช่องทางออนไลน์เพ่ือรับฟังความคิดเห็นอยู่
เสมอ 

3. การก าหนดวตัถุประสงค์ (Determining Objective) การก าหนดวตัถุประสงค์
ทางการส่ือสารของแบรนด ์Snowgirl Japan ผลการวิจยั พบวา่ มี 3 ประการ (1) เพื่อสร้าง
การรับรู้ ใหเ้กิดการจดจ าเก่ียวกบัขอ้มูลของผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซองท่ีวางจ าหน่ายได้
อย่างทัว่ถึง โดยทางแบรนด์เลือกช่องทางออนไลน์ท่ีคุม้ค่าและสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค
ได้มากท่ีสุด (2) เพ่ือสร้างความจงรักภักดีต่อแบรนด์ โดยการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี  
สร้างความน่าเช่ือถือ ดว้ยการเขา้ร่วมโครงการท่ีน าผลงานไปประกวดเพ่ือใหไ้ดรั้บรางวลั 
ต่าง ๆ เป็นการการันตีคุณภาพของสินคา้ว่าได้รับมาตรฐาน (3) เพื่อกระตุ ้นยอดขาย  
โดยใชก้ลยุทธ์ไลฟ์สดและน าเสนอโปรโมชัน่รูปแบบใหม่ ๆ เพ่ือกระตุน้ความตอ้งการ
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ของผูบ้ริโภคใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซองตามท่ีแบรนด ์Snowgirl 
Japan ไดก้ าหนดไว ้

4. การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication 
Tools) ของแบรนด์ Snowgirl Japan จากผลการวิจยั พบวา่ ไดเ้ลือกเคร่ืองมือการส่ือสาร
หลัก 3 ประเภท คือ (1) การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เพ่ือติดต่อส่ือสารให้
ค  าปรึกษาแนะน าและเชิญชวนผูบ้ริโภคให้ซ้ือสินค้า (2) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) ใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการสร้างแรงจูงใจให้ลูกคา้เกิดความภกัดีและกลบัมาซ้ือ
ซ ้ า เช่น การใหข้องแถมแบบพรีเม่ียม (3) การโฆษณา (Advertising) ของแบรนด ์Snowgirl 
Japan แบ่งเป็น 2 รูปแบบ คือ 1. ส่ือออฟไลน์ (Offline Media) เช่น โปสเตอร์ แบรนด์เนอร์ 
สแตนด้ี ป้ายโฆษณาร้านคา้ และการจดับูท 2. ส่ือออนไลน์ (Online Media) มี 4 ช่องทาง
หลัก ประกอบด้วย 1) เว็บไซต์ (Website) เป็นแหล่งรวมข้อมูล รายละเอียดสินค้า  
ช่องทางการติดต่อก่อนการตดัสินใจซ้ือ 2) เฟซบุ๊ก (Facebook) เป็นช่องทางการส่ือสาร
หลกัท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดเ้ป็นจ านวนมาก และรวดเร็ว รวมถึงการแนะน าสินคา้ 
การโปรโมทกิจกรรมทางการตลาด และท าโปรโมชัน่ต่าง ๆ ของผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบ
ซอง เพื่อสร้างการรับรู้ให้กบัผูบ้ริโภค 3) อินสตาแกรม (Instagram) เน้นการใชรู้ปภาพ
ส่ือสารเป็นหลกั เพ่ือท าให้ผลิตภณัฑเ์กิดความโดนเด่น มกัใชเ้ม่ือตอ้งการส่ือสารแนะน า
ผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซองตวัใหม่ สร้างความประทบัใจใหก้บัผูบ้ริโภค 4) ไลน์ (Line) 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคเขา้มาติดตาม สอบถาม พูดคุย และสามารถสร้างยอดขาย ท าให้พนกังาน
ปิดการขายได ้

5. การก าหนดงบประมาณและระยะเวลา (Determining Budgets and Timing) 
ผลการวิจยั พบวา่ แบรนด์ Snowgirl Japan ก าหนดงบประมาณส าหรับการท าการส่ือสาร
ของผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบซองตามเปอร์เซ็นต์ของยอดขาย รวมถึงเตรียมแผนงาน
ส ารองหากเกิดความเส่ียงหรือความเสียหายต่อแบรนด์ในสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนจริง  
ณ ปัจจุบนั  

6. การประเมินผล (Evaluation) ผลการวิจยั พบวา่ การประเมินผลการส่ือสาร
การตลาดของแบรนด์ Snowgirl Japan มาจากวัตถุประสงค์ท่ีตั้ งเอาไว้ 2 ประการ  
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ประการแรกประเมินผลจากการรับรู้ของผูบ้ริโภค เม่ือแบรนด์มีการใชโ้ซเชียลมีเดีย เช่น 
ไลน์จะวดัจากการกดติดตาม (Follow) การมีส่วนร่วมในโพสต์ (Engagement) การตอบ
กลบั (Comment) และการส่งขอ้ความ (Inbox) หรือ เฟซบุ๊กจะวดัจากยอดวดัจากการกด
ติดตาม (Follow) การเขา้ถึงโพสต์ การมีส่วนร่วมในโพสต์ (Engagement) การกดถูกใจ 
(Like) การกดแชร์ (Share) การตอบกลบั (Comment) และการส่งขอ้ความ (Inbox) เพื่อให้
กลุ่มเป้าหมายของแบรนด์ สามารถเขา้ถึงได้ง่ายมากยิ่งข้ึน และยงัช่วยเพ่ิมโอกาสใน 
การขายผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซอง ประการท่ี 2 คือ การประเมินจากยอดขาย นบัวา่เป็น
การวดัผลท่ีตอบโจทยก์ระบวนการส่ือสารการตลาดท่ีวางแผนไว ้

 
อภิปรายผล   

1. การวเิคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด (Situation Analysis)  
 จากการพิจารณาข้อได้เปรียบและเสียเปรียบในการด าเนินธุรกิจและ 
จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซอง ของแบรนด์ Snowgirl Japan สามารถวิเคราะห์
สถานการณ์ทางการตลาดได้อย่างชัดเจน เน่ืองจากแบรนด์ได้มีการวิเคราะห์ SWOT 
Analysis ท่ีท าให้เห็นถึงปัจจยัต่าง ๆ ท่ีช่วยส่งเสริม สนับสนุน หรือขดัขวางการด าเนิน
ธุรกิจ ซ่ึงลว้นส่งผลต่อการสร้างการรับรู้ของผลิตภณัฑไ์ปยงัผูบ้ริโภคทั้งหมด สอดคลอ้ง
กบัแนวคิดของ นธกฤต วนัตะ๊เมล ์(2557) ท่ีกล่าววา่การวเิคราะห์สถานการณ์ผา่น จุดแขง็ 
(Strength) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threat) เพื่อให้
สามารถเขา้ใจสถานการณ์ในปัจจุบันท่ีเกิดข้ึนของทางการตลาด รวมถึงเป็นแนวทาง
ให้กับแบรนด์ด าเนินธุรกิจได้ตรงกับตามวัตถุประสงค์และเป้าหมาย จึงน าไปสู่ 
การก าหนดกลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาดท่ีเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภค และยงั
สอดคล้องกับ สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2562) ท่ีกล่าวว่าการตลาด สามารถท าการส่ือสารกับ
กลุ่มเป้าหมายทั้ งภายในและภายนอก เพ่ือช่วยในการโน้มน้าวใจและท าให้นึกถึง
ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจได้ โดยผู ้วิจัยมีมุมมองว่า การท่ีแบรนด์ Snowgirl Japan ให้
ความส าคญักบัการวิเคราะห์สถานการณ์ในปัจจุบนั สามารถท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความ
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แตกต่างจากคู่แข่งโดยเฉพาะประเด็นเร่ืองการคิดคน้นวตักรรมชะลอวยัดว้ยสารสกดั 
สควาเลน (Squalane) ท่ีสกัดมาจากน ้ ามนัตบัปลาฉลาม ได้รับการพิสูจน์ว่าปลอดภยั  
มีมาตรฐาน ใช้ได้ผลจริง และไม่มีแบรนด์ใดเคยคิดค้นมาก่อน ดังผลวิจัยท่ีพบว่า 
ส่วนผสมของเน้ือครีมผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซองของแบรนด ์Snowgirl Japan เป็นมิตร
ต่อผู ้บริโภค เพราะผ่านการตรวจสอบ จากหน่วยงานต่าง ๆ ยืนยนัจากการได้รับ 
ใบ Certificate of Free Sale ว่าปลอดภยัจากสารอนัตราย ซ่ึงความส าเร็จน้ีเองกลายเป็น
ขอ้มูลตั้งตน้ส าหรับวางแผนกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดให้กบัผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบ
ซอง และท าใหแ้บรนดเ์ขา้ไปพิชิตใจของผูบ้ริโภคไดง่้ายมากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2535) สนบัสนุนวา่ การส่ือสารการตลาดจูงใจให้เกิด
ความสนใจในสินคา้และก่อใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือ อีกทั้งยงัรวมไปถึงการสร้าง
ภาพลักษณ์ในเชิงบวกให้เกิดข้ึนในใจของผูบ้ริโภค โดยพยายามส่ือสารให้เห็นถึง
ศกัยภาพของตราสินคา้วา่สามารถตอบสนอง หรือแกปั้ญหาของผูบ้ริโภคได ้และยงัชกัจูง
ให้ผูบ้ริโภคเกิดการสนับสนุนในกิจกรรมต่าง ๆ ขององค์กรไดเ้ป็นอย่างดี (McArthur 
และ Griffin, 1997) 

2. ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Audience) 
 ความส าเร็จของกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของแบรนด์ Snowgirl Japan ท่ี
เหนือกวา่คู่แข่ง คือ การก าหนดกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งชดัเจน โดยเร่ิมจากการใชเ้กณฑท์าง
ภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) เน้นในเร่ืองท าเลท่ีตั้ งของร้านคา้ปลีกสมยัใหม่ 
(Modern Trade) รวมถึงร้านคา้ปลีกดั้งเดิม (Traditional Trade) และตอ้งอยูใ่นยา่นการคา้
ท่ี เข้า ถึงได้ง่ าย สะดวก รวดเ ร็ว ต่อมาเ ป็นการใช้เกณฑ์ทางประชากรศาสตร์  
(Demographic Segmentation) ท่ีแบ่งตามตวัแปรทางส ามะโนประชากร ไดแ้ก่ เพศ อายุ 
รายได้ อาชีพ เช้ือชาติ การศึกษา สถานท่ีซ้ือ และความตั้ งใจใช้ผลิตภัณฑ์ น าไปสู่ 
การแบ่งกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่มหลกั คือ 1) กลุ่มผูห้ญิงท่ีเพ่ิงจบการศึกษาและก าลงั
เร่ิมเขา้สู่การท างาน (First jobber) 2) เป็นกลุ่มสาวโรงงาน ซ่ึงผลการวิจยัสอดคลอ้งกบัท่ี 
นธกฤต วนัตะ๊เมล ์(2557) กล่าววา่ การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) จะสามารถ
แบ่งกลุ่มผู ้บริโภคออกเป็นกลุ่มย่อยตามเกณฑ์ต่ าง  ๆ เ พ่ือให้สามารถคัดเลือก
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กลุ่มเป้าหมายท่ีตรงกบัการวางแผนให้กบัผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบซองไดอ้ย่างถูกตอ้ง 
ชดัเจน และมีประสิทธิภาพสูง 
 การเลือกตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) ของแบรนด์ Snowgirl Japan ได้
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 1) กลุ่มผู ้หญิงท่ีเพ่ิงจบการศึกษาและก าลังเร่ิมเข้าสู่ 
การท างาน (First jobber) 2) เป็นกลุ่มสาวโรงงาน เป็นการก าหนดกลยทุธ์การตลาดแบบ
เจาะ(Concentrated Marketing) โดยมีการใชก้ลยุทธ์การเลือกส่วนตลาดท่ีเฉพาะ (Niche 
Market) เพื่อใช้สร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคให้ตรงกับความตอ้งการของตลาด 
เน่ืองจากแบรนด์มีความเช่ียวชาญ รู้จักตลาดผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบซองเป็นอย่างดี 
สามารถควบคุมบริหารค่าใชจ่้ายในการผลิต สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ นธกฤต วนัตะ๊เมล ์
(2557) ท่ีกล่าวไวว้่า การตลาดแบบเจาะ เป็นการเลือกกลุ่มเป้าหมายกลุ่มเดียวท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายหลักของสินคา้ อย่างไรก็ตาม ผูว้ิจัยกลับมองต่างจากผลการวิจัย ด้วย
ผลิตภัณฑ์สกินแคร์แบบซองแบรนด์ Snowgirl Japan เน้นจ าหน่ายในร้านค้าปลีก
สมยัใหม่ และร้านคา้ปลีกดั้งเดิม ท่ีหาซ้ือไดง่้าย สะดวก รวดเร็ว เป็นส าคญั หากแบรนด์ 
Snowgirl Japan ก าหนดกลยุทธ์การตลาดแบบเจาะ จะท าให้แบรนด์สูญเสียโอกาสทาง
การตลาดอยา่งน่าเสียดาย ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงเสนอวา่ทางออกท่ีเป็นไปไดคื้อการเลือกตลาด
แบบมวลชน (Mass Marketing) เพราะแบรนดมี์ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลายเป็น
ทุนเดิมท่ีมัน่คงอยู่แลว้ หากมีการต่อยอดพฒันาการส่ือสารเพ่ือจ าหน่ายสินคา้ออกไปสู่
ภายนอกมากข้ึน ครอบคลุมทั้งในประเทศและต่างประเทศ จะท าให้แบรนด์ Snowgirl 
Japan เป็นแบรนดท่ี์ไดรั้บความนิยมในตลาดสกินแคร์แบบซองเป็นอยา่งมากในอนาคต 
  อน่ึง นธกฤต วนัต๊ะเมล ์(2557) ไดก้ล่าวถึงเร่ืองการก าหนดต าแหน่งครองใจ 
(Positioning) วา่ นกัส่ือสารการตลาดควรก าหนดต าแหน่งครองใจท่ีโดดเด่นและแตกต่าง
จากคู่แข่งขนั และไม่ควรมีต าแหน่งครองใจมากจนเกินไปเพราะอาจท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความสับสนได ้วิธีการเลือกกลยทุธ์ในการวางต าแหน่งครองใจสามารถเลือกใชไ้ดห้ลาย
วิธี ส่วนน้ีนบัเป็นส่ิงส าคญัอยา่งมาก ดงันั้น แบรนด์ Snowgirl Japan จึงก าหนดต าแหน่ง
ครองใจหลกัท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั และมีความชดัเจนมากท่ีสุดอยู ่2 ประการ คือ 1) การให้
ความส าคัญกับการบริการ 2) ผลิตภัณฑ์ครบจบในแบรนด์เดียว จากการก าหนด
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กลุ่มเป้าหมาย ทั้ งหมดท่ีกล่าวมา ผูว้ิจัยมีมุมมองว่าการท่ีแบรนด์ Snowgirl Japan ให้
ความส าคญักบัการก าหนดกลุ่มเป้าหมายจะท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ไดถึ้งความแตกต่าง และ
สามารถสร้างความประทับใจแก่ผูบ้ริโภคได้ง่าย สามารถพฒันาสู่ลูกค้าท่ีภักดี ของ
ผลิตภัณฑ์สกินแคร์แบบซองในท่ีสุด เพราะแบรนด์มีการวางแผนและก าหนด
กลุ่มเป้าหมายท่ีจะส่ือสารอยา่งชดัเจน รวมถึงยึดมัน่ในหลกัการของการจ าหน่ายสินคา้ท่ี
ปลอดภัย ใช้ได้ผลจริง ผลิตสินค้าด้วยนวตักรรมธรรมชาติท่ีไม่ท าร้ายผูบ้ริโภคและ
ส่ิงแวดลอ้ม ใส่ใจในการใหบ้ริการช่วยเหลือมีค าปรึกษาแนะน าแก่ลูกคา้อยูเ่สมอ หากพบ
เจอปัญหาก็จะรีบเร่งช่วยแก้ไขเพ่ือให้เกิดความประทบัใจแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงผลการวิจยั
สอดคลอ้งกบั ฐิติวชัญ์ อรุณปัญญาวงศ์ (2563) ท่ีไดก้ล่าวว่าพฤติกรรมการเลือกซ้ือครีม
บ ารุงผิวหน้าแบบซองของผูบ้ริโภค ทั้งการซ้ือเพ่ือทดลองใชแ้ละซ้ือเพ่ือใชเ้ป็นประจ า 
เกิดจากความต้องการท่ีจะดูแลสุขภาพผิวผู ้บริโภคโดยมีการค านึงถึงผลิตภัณฑ์ 
เทคโนโลยใีนการผลิต ราคา ภาพลกัษณ์ ช่ือเสียง ความเช่ือมัน่ท่ีมีต่อแบรนด ์

3. การก าหนดวตัถุประสงค์ (Determining Objective) 
 การก าหนดวตัถุประสงค์ของ Snowgirl Japan เก่ียวกับผลิตภณัฑ์สกินแคร์
แบบซองเร่ิมจากการวางแผนการส่ือสารการตลาด และก าหนดวตัถุประสงค์ ให้เป็น
แนวทางในการท าการส่ือสารการตลาดให้บรรลุเป้าหมายท่ีก าหนดไวจึ้งได้ก าหนด
วตัถุประสงค ์3 ประการดงัน้ี 1)  เพ่ือสร้างการรับรู้ ให้เกิดการจดจ าโดยการเลือกช่องทาง
การส่ือสารท่ีคุ ้มค่า สามารถเข้าถึงผูบ้ริโภคได้มากท่ีสุดด้วยช่องทางออนไลน์ เช่น 
เว็บไซต์ เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์ ท่ีช่วยสร้างการรับรู้เก่ียวกับขอ้มูลของผลิตภณัฑ ์
สกินแคร์แบบซองท่ีวางจ าหน่ายไดอ้ย่างทัว่ถึง 2) เพ่ือสร้างความจงรักภกัดีต่อแบรนด์ 
ด้วยการเข้าไปมีบทบาทในชีวิตของผู ้บริโภค ในการให้ค  าปรึกษาแนะน าเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ รวมไปถึงการส่งผลิตภณัฑ์เขา้ร่วมโครงการนวตักรรมต่าง ๆ เพ่ือเพ่ิมความ
มั่นใจ สร้างความน่าเช่ือถือ และการันตีคุณภาพของสินค้าว่าได้รับมาตรฐานความ
ปลอดภยัสูง รวมถึงการให้ผูบ้ริโภคสามารถรีวิวการใชง้านของสินคา้ไดด้ว้ยตนเอง เพื่อ
น าขอ้มูลเหล่าน้ีกลบัมาพฒันาผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซองใหมี้ประสิทธิภาพท่ีดีข้ึน ตอบ
โจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุดมากท่ีสุด และ 3) เพื่อกระตุน้ยอดขายจาก
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การน าเสนอผ่านกลยุทธ์ไลฟ์สด โปรโมชั่นท่ีกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบซองตามช่วงเวลาท่ีก าหนด สอดคลอ้งกบัมุมมอง
ของ เกศินี สุริยวงศ์ (2563) กล่าวว่า การก าหนดวตัถุประสงค์การวางแผนการส่ือสาร
การตลาด ใช้เพ่ือสร้างความจงรักภกัดีด้วยการสร้างภาพลกัษณ์ให้เกิดความน่าเช่ือถือ  
ดว้ยการรักษาคุณภาพของสินคา้ และสามารถสร้างการรับรู้ของขอ้มูลข่าวสารผ่านช่อง
ทางการส่ือสารต่าง ๆ เพ่ือช่วยกระตุน้ยอดขาย ดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค จนเกิด 
การตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด 

4. การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication 
Tools) 
 Belch (1995) กล่าวว่า  เค ร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแต่ละเคร่ืองมือ  
ตอ้งน ามาใชใ้ห้เกิดผลลพัธ์อย่างมีประสิทธิภาพ ตอ้งค านึงถึงความสอดคลอ้งและความ
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายแต่ละประเภทของสินคา้หรือบริการ โดยมีเคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดท่ีส าคญั 5 เคร่ืองมือหลกั ไดแ้ก่ การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพนัธ์ 
(Public Relations) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การใชพ้นกังานขาย (Personal 
Selling) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ผลการวิจยัพบว่า แบรนด์ Snowgirl Japan 
ไดเ้ลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาด 3 ประเภทหลกั ดงัน้ี 1) การใชพ้นกังานขาย (Personal 
Selling) เป็นเคร่ืองมือติดต่อส่ือสารให้ค  าปรึกษาแนะน าและเชิญชวนผูบ้ริโภคให้ซ้ือ
สินคา้ โดยทางแบรนด์ได้พฒันาพนักงานขายให้มีความรู้เก่ียวกับผลิตภณัฑ์สกินแคร์ 
แบบซองในทุกประเภท ด้วยการจัดอบรม รวมถึงการแนะแนวทางการขายผลิตภณัฑ์ 
สกินแคร์แบบซองท่ีเป็นความตอ้งการของตลาดในอนาคต ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 
Kenneth E.Clow, Donald Baack (2012) ท่ีวา่ การติดต่อส่ือสารแบบตวัต่อตวั ท าให้ผูข้าย
พยายามช่วยเหลือและเชิญชวนผูซ้ื้อกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือสินคา้หรือบริการ เน่ืองจากเป็น 
การ ส่ือสารแบบ 2 ทาง  (Two-way Communication) บทบาทของพนักงานขายมี   
การเผชิญหนา้กนัระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อ ท าใหแ้ต่ละฝ่ายสามารถสงัเกตความตอ้งการและ
พฤติกรรมไดอ้ย่างใกลชิ้ด โดยปรับเปล่ียนข่าวสารให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการหรือ
ตามสถานการณ์ของลูกคา้แต่ละคน รวมทั้ งรับรู้การตอบสนองของลูกคา้ได้ในทันที  
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อีกทั้งช่วยสร้างและรักษาความสัมพนัธ์ระหว่างธุรกิจกบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้ใหม่หรือ
ลูกค้าประจ าแบบตัวต่อตัว ท าให้ยอดขายเพ่ิมสูงข้ึน 2) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) ท่ีเป็นกลยทุธ์ช่วยเร่งและกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์หรือใช้
กิจกรรมเขา้มาช่วยในการสร้างแรงจูงใจให้ลูกคา้เกิดความภกัดีและกลบัมาซ้ือซ ้ า และ  
3) การโฆษณา (Advertising) ของแบรนด์ Snowgirl Japan มีการใชส่ื้อออฟไลน์ และส่ือ
ออนไลน์ เพ่ือแนะน าขอ้มูลของผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซองไปยงัผูบ้ริโภค สอดคลอ้ง
กับแนวคิดของ สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2562) ท่ีว่า การโฆษณา เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคัญใน 
การส่ือสารการตลาด โดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือแจง้ข่าวสารจูงใจ และเตือนความทรงจ า
เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการสามารถส่งข่าวสารเขา้ถึงบุคคลแต่ละคนไดอ้ยา่งทัว่ถึง  

อน่ึง ผูว้ิจยัมีมุมมองวา่ การเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาด ทั้ง 3 ประเภทน้ี 
มีส่วนส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเปิดการรับรู้ และสร้างยอดขายไดเ้ป็นอย่างมาก  
แต่หากเพ่ิมเติมในดา้นของการท าการส่ือสารผ่านช่องทางออนไลน์ให้มีความสม ่าเสมอ 
ลงเน้ือหาขอ้มูลของผลิตภณัฑใ์ห้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ก็จะช่วยให้แบรนด์
เติบโตและเป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้งเพ่ิมมากข้ึน 

5. การก าหนดงบประมาณและระยะเวลา (Determining Budgets and Timing) 
 แบรนด์ Snowgirl Japan ส าหรับการวางงบประมาณของผลิตภณัฑ์สกินแคร์
แบบซองและระยะเวลาในการส่ือสารการตลาด ไม่มีการวางแผนอย่างชัดเจนเป็น
กิจจะลกัษณะ จึงท าใหก้ารก าหนดงบประมาณคร้ังต่อไปข้ึนอยูก่บัเปอร์เซ็นตข์องยอดขาย 
ประเภทของงานและสถานการณ์การตลาดท่ีเกิดข้ึนจริง ซ่ึงไม่แตกต่างกบัแนวคิดของ 
ดารา ทีปะปาล (2541 อ้างถึงใน นธกฤต วันต๊ะเมล์ , 2557) ท่ีกล่าวว่า การก าหนด
งบประมาณและระยะเวลา โดยใชภ้าพรวมของงบประมาณ จะตอ้งแยกตามประเภทของ
แต่ละเคร่ืองมือการส่ือสารใหช้ดัเจน เพื่อใหก้ารบริหารงบประมาณมีประสิทธิภาพสูงสุด  
โดยผูว้ิจยัวิเคราะห์วา่สาเหตุท่ีแบรนด์ Snowgirl Japan ไม่มีการวางแผนเร่ืองงบประมาณ
และระยะเวลาอย่างชัดเจนเป็นกิจจะลกัษณะ อาจเป็นเพราะรูปแบบการด าเนินธุรกิจ 
ขนาดกลางท่ีไม่ไดมี้ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการส่ือสารการตลาดเหมือนกบับริษทัใหญ่ ท าให ้
การก าหนดงบประมาณท่ีเป็นรูปแบบแผนชดัเจนท าไดย้ากมากยิง่ข้ึน 
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6. การประเมนิผล (Evaluation) 
 จากผลการวิจัย  พบว่า  แบรนด์  Snowgirl Japan ได้มีการประเ มินผล 
การส่ือสารการตลาดมาจากวัตถุประสงค์ท่ีตั้ งเอาไว้ เ พ่ือว ัดผลของกิจกรรมท่ีได้
ด าเนินการมี 2 ประเภท คือ 1) ประเมินผลจากการรับรู้ของผูบ้ริโภค เม่ือแบรนด์ไดมี้ 
การใชโ้ซเชียลมีเดีย เช่น ไลน์จะวดัจากการกดติดตาม (Follow) การมีส่วนร่วมในโพสต ์
(Engagement) การตอบกลบั (Comment) และการส่งขอ้ความ (Inbox) หรือ เฟซบุ๊กจะวดั
จากยอดวัดจากการกดติดตาม ( follow) การเข้าถึงโพสต์ การมีส่วนร่วมในโพสต์ 
(Engagement) การกดถูกใจ (Like) การกดแชร์ (Share) การตอบกลบั (Comment) และการส่ง
ขอ้ความ (Inbox) เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายของแบรนด์ สามารถเขา้ถึงไดง่้ายมากยิ่งข้ึน และ 
ยงัช่วยเพ่ิมโอกาสในการขายผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบซอง ประเภทท่ี 2 คือ การประเมิน
จากยอดขาย นบัวา่เป็นการวดัผลท่ีตอบโจทยก์ระบวนการส่ือสารการตลาดท่ีวางแผนไว ้
ไม่ต่างจากท่ี นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2557) ขยายความเร่ืองน้ีไวว้่า หลงัจากการด าเนินงาน
ตามแผนการส่ือสารการตลาดแลว้ ธุรกิจควรตอ้งมีการประเมินผลว่าสามารถบรรลุตาม
วตัถุประสงค์หรือไม่ โดยแบ่งเป็นการประเมินก่อนเร่ิมการด าเนินการ การประเมิน
ระหว่างด าเนินการและการประเมินหลังการด าเนินการ เพ่ือเป็นข้อมูลและแก้ไข
ขอ้บกพร่องในการส่ือสารคร้ังต่อไป 

 

ข้อเสนอแนะ   
ข้อเสนอแนะส าหรับธุรกจิผลติภัณฑ์สกนิแคร์แบบซอง 
1. ธุรกิจผลิตภัณฑ์สกินแคร์แบบซองควรให้ความส าคัญกับการรวางแผน 

กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด ดว้ยการก าหนดเคร่ืองมือส่ือสารใหส้อดคลอ้งเหมาะสมกบั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีนิยมใช้ผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะการเพ่ิมช่องทางแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ต่าง ๆ ให้กับทางแบรนด์มากข้ึน เพ่ือเปิดการรับข่าวสารและช่วยกระตุ ้น 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือออนไลน์ ไม่วา่จะเป็น ชอ้ปป้ี (Shopee) ลาซาดา้ (Lazada)  
ต๊ิกตอ๊ก (TikTok) หรือเวบ็ไซต ์(Website) ใหมี้การอพัเดตอยูต่ลอดเวลา 
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2. ธุรกิจควรน ากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดมาปรับใชใ้ห้เกิดความโดดเด่นต่อ
แบรนด์และต่อยอดธุรกิจ อาทิ การส่ือสารถึงคุณสมบติัของสินคา้ผลิตภณัฑ์สกินแคร์
แบบซอง สูตรปกป้องผิวจากสภาวะอากาศฝุ่ นละออง PM 2.5 หรือเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีช่วย
ใหผ้ิวแขง็แรงต่อสูก้บัสภาวะอากาศในทุกฤดูของประเทศไทยได ้

3. ธุรกิจควรวางเเผนกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดให้ตรงกบัวตัถุประสงค์หรือ
กลุ่มเป้าหมายจะช่วยเพ่ิมคุณค่าใหก้บัตราสินคา้และผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซอง รวมถึง
เพ่ิมความแข็งแรงให้กับแบรนด์ได้มากยิ่งข้ึน เช่น การลงเน้ือหาเก่ียวกับผลิตภัณฑ ์
ครีมซองท่ีช่วยปกป้องผิวจากสภาวะอากาศฝุ่ นละออง PM 2.5 เนน้การท ารูปภาพใหดึ้งดูด 
น่าสนใจ ใส่เน้ือหาท่ีสั่น กระชบั เขา้ใจง่าย หรืออาจจะร่วมงานกบัยูทูปเบอร์ คนดงัใน
โลกโซเชียลมีเดียท่ีเป็นกระแสเขา้มาช่วยรีวิวผลิตภณัฑเ์พ่ิมข้ึน จะท าให้ผูบ้ริโภคยคุใหม่
หนัมาสนใจ และมองเห็นคุณค่าของผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซองมากข้ึนตามไปดว้ย 

ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
1. การวิจัยในคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช ้

การสัมภาษณ์แบบเชิงลึก ( In-depth Interview) ของแบรนด์  Snowgirl Japan ท่ีผลิต
ผลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซองออกจดัจ าหน่าย เป็นเพียงการศึกษาในดา้นของผูส่้งสารเพียง
ดา้นเดียว ดว้ยเหตุน้ี ผูว้ิจยัขอเสนอแนะใหเ้พ่ิมวิธีการศึกษาในมิติของผูบ้ริโภคโดยคน้ควา้
ดา้นความคิดเห็นหรือความรู้สึกของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑส์กินแคร์แบบซอง 

2. การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัในมุมมองของผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์สกินแคร์แบบ
ซองออกจ าหน่ายภายในประเทศไทยเพียงประเทศเดียว ดว้ยเหตุน้ี ผูว้ิจยัจึงขอเสนอแนะ
ให้เพ่ิมวิธีการศึกษาแบบเปรียบเทียบระหวา่งกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของผลิตภณัฑ ์
สกินแคร์แบบซองในประเทศไทยและต่างประเทศ 
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