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บทคัดย่อ 
การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อจัดท าแนวทางและข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ส าหรับการท าตลาด และการสร้าง  

ตราสินค้า (Branding) ผลิตภัณฑ์สมุนไพรบนพ้ืนท่ีสูง โดยใช้เครื่องมือในการวิจัย คือ แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์เชิงลึก 
แบบกึ่งโครงสร้าง ผลการศึกษาพบว่า แนวทางและข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ส าหรับการท าตลาด และการสร้างตราสินค้า 
(Branding) ของครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชิน ประกอบไปด้วย 1) การวิเคราะห์สถานการณ์ทางธุรกิจ จุดแข็ง คือ คุณภาพ และ
ราคา จุดอ่อน คือ ช่องทางการจัดจ าหน่ายและกิจกรรมสื่อสารทางการตลาด โอกาส คือ การได้รับเงินสนับสนุนจากรัฐบาล
และ เป็นเครื่องส าอางที่อยู่ในกระแส อุปสรรค์ คือ สภาพเศรษฐกิจและการแข่งขัน 2) การก าหนดองค์ประกอบของตราสินค้า 
ตามความคาดหวังของผู้บริโภค ควรมีคุณภาพที่ดี บรรจุภัณฑ์สวยและใช้ง่าย ราคาเฉลี่ยที่ 247.73 บาทในขนาดบรรจุภัณฑ์  
50 กรัม ควรมีการจัดจ าหน่ายในร้านโครงการหลวง ห้างสรรพสินค้า ควรมีการแจกตัวอย่างทดลองสินค้า มีการโฆษณา  
การออกงานแสดงสินค้า และสื่อสารผ่านระบบออนไลน์ 3) การก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการสื่อสาร คือ ผู้บริโภคกลุ่มอายุ  
35 ปีข้ึนไป 4) การสื่อสารตราสินค้าเพื่อการมีภาพลักษณ์ที่ดีผ่านกิจกรรมสื่อสารการตลาด มีการแบ่งส่วนตลาดกลุ่มเป้าหมาย 
คือ กลุ่มผู้หญิงที่มีอายุ 35 ปีขี้นไป เพื่อให้ผู้บริโภครู้จัก เข้าใจและมองว่าผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชินนั้นมีคุณค่า ใช้ 
กลยุทธ์สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ผ่านเครื่องมือทางการตลาด ปากต่อปาก  สื่อนอกบ้าน และการแจกของพรีเมี่ยม  
5) บริหารจัดการตราสินค้า ควรควบคุมคุณภาพสินค้าให้มีคุณภาพตามที่ได้สื่อสารไปถึงผู้บริโภค มีความน่าเช่ือถื อ และ 
ต้องเช่ือมโยงผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชินกับตรายี่ห้อโครงการหลวง ควรมีการเปรียบเทียบราคาผลิตภัณฑ์กับคู่แข่ง  
เพื่อเป็นการก าหนดต าแหน่งทางการตลาด และการส่งเสริมการขายมีความส าคัญ เพื่อให้ลูกค้าได้ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์และท า
ให้เกิดความซื่อสัตย์ต่อตรายี่ห้อ          
 
ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด การสร้างตราสินค้า   
 

ABSTRACT 
The purpose of this study to establish guidelines and strategic recommendations for marketing strategies 
and branding of the highland herbal products. The research instruments are questionnaires and  
in-depth semi-structured interview. The study found that Guidelines and strategic recommendations for 
marketing and the branding of Catechins facial cream consisting of 1) Analysis of business situations. The 
strengths are quality and price. The Weaknesses are distribution channels and marketing communication 
activities. The opportunity is funding from government and in trend. The threat is an economic and 
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competition. 2) Defining the composition of the brand according to consumer expectations should have 
good quality, beautiful packaging and easy to use. The average price is 247.73 baht in the package size 50 
grams. It should be distributed in the Royal Project shop and the mall. The samples should be given out, 
product trials, advertisements, trade shows, and online communication. 3) Defining the target group of 
communication is consumers aged 35 years and older. 4) Brand communication for a good image through 
marketing communication activities. There is a market segmentation target group that is women, aged 35 
years and older, to know, understand and value. Using integrated marketing communication strategies 
through word-of-mouth, out-of-home media, and premium distribution. 5) Brand management should be 
controlled as it is communicated to consumers. Reliable and link Catechins face cream products with the 
Royal Project brand. The prices of products should be compared with competitors. To determine the 
market position and promotion is important for customers to try the product and create loyalty to the 
brand 
 
Keywords : Marketing Mix, Branding 
 

ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
การพัฒนาแนวทางด้านการตลาดในการสร้างตราสินค้า (Branding) ผลลิตภัณฑ์สมุนไพรจากพื้นที่สูงเป็นส่วนหนึ่งของแผน
งานวิจัยเชิงปฏิบัติติการในพื้นที่ขยายผลโครงการหลวงภายใต้ช่ือ “โครงการวิจัยรวบรวมองค์ความรู้และพัฒนาผลิตภัณฑ์จาก
ความหลากหลายทางชีวภาพและภูมิปัญญาท้องถิ่นบนพ้ืนที่สูง” สถาบันวิจัยและพัฒนาพื้นที่สูงด าเนินการศึกษาวิจัยด้านการ
รวบรวมองค์ความรู้ความหลากหลายทางชีวภาพและภูมิปัญญาท้องถิ่นบนพ้ืนท่ีสูง โดยการสกัดสาร Catechins จากสารใบชา
เมี่ยง เพื่อเป็นส่วนประกอบในการผลิตครีมบ ารุงผิวหน้าที่มีคุณสมบัติให้หน้าขาว ลดกระฝ้า จุดด่างด าบนใบหน้า ให้ผิวหน้า
กระจ่างใส ฟ้ืนฟูผิวหน้าให้เต่งตึง ได้ท าการผลิตสินค้าครีมบ ารุงผิวหน้าภายใต้ช่ือ Catechins เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ไม่เป็นที่รู้จัก
ของตลาด  ดัวยเหตุนี้ทางคณะผู้วิจัยได้เล็งเห็นความส าคัญของการสร้างตราสินค้าเพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีศักยภาพของการตลาดใน
อนาคต 
 

วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
เพื่อจัดท าแนวทางและข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ส าหรับการท าตลาด และการสร้างตราสินค้า (Branding) ผลิตภัณฑ์ 
สมุนไพรบนพ้ืนท่ีสูง 
 

การทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง การพัฒนาแนวทางด้านการตลาดในการสร้างตราสินค้า (Branding) ผลิตภณัฑ์สมุนไพร

จากพ้ืนท่ีสูง มีความเกี่ยวข้องกับองค์ความรู้ 2 ด้านหลักคือ แนวคิดทางการตลาด และแนวคดิเกี่ยวกับตราสินค้า  
แนวคิดทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรรีัตน์ (2546) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงปัจจัยทางการตลาดท่ี
ควบคุมได้ซึ่งบริษัทต้องใช้ร่วมกันเพื่อสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย เรียกอีกอย่างหนึ่งว่า ปัจจัยภายในทางการตลาด
หรือปัจจัยทางการตลาด โดยทั่วไปส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย  

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจทั้งนี้เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า ให้ 
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พึงพอใจหรือสนใจให้เกิดความต้องการมีกรรมสทิธ์ิ การใช้ การบริโภค ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายจะมีตัวตนหรือไม่มีก็ได้ ผลิตภัณฑ์

จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ สถานท่ี ความคิดขององค์การหรือบุคคล 

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลติภัณฑ์ในรปูตัวเงิน หรือเป็นสิ่งที่ต้องจ่ายส าหรับการได้มาซึ่งบางสิ่ง  

วิธีการตั้งราคานั้นสามารถท าได้โดย การตั้งราคาโดยยึดถือต้นทุนเปน็หลัก การตั้งราคาโดยยดึผู้ซื้อเปน็หลัก และการตั้งราคา

โดยยดึการแข่งขันเป็นหลัก 

3. การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสรา้งของช่องทางซึ่งประกอบไปด้วยสถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อ 

เคลื่อนย้ายผลิตภณัฑ์และบริการออกจากองค์การไปตลาด ส่วนกิจกรรมที่ใช้ในการกระจายสินค้า ประกอบไปด้วยการขนส่ง  

การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ การตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพื่อ 

สร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซือ้ การติดต่อสื่อสารเป็นการขายโดยพนักงานขาย ซึ่งประกอบไปด้วย การโฆษณา การ

ส่งเสริมการขาย การให้ข่าว และการประชาสัมพันธ์ 

เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้กล่าวถึง หลักการวางแผนการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ ดังนี้  
1. การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรมของผู้บริโภค ถือเป็นสิ่งส าคญัในการวางแผนจากภายนอกสูภ่ายใน  

2. การก าหนดวัตถุประสงค์ต้องเน้นถงึพฤติกรรมที่ต้องการ มากกว่าที่จะใช้เพียงการรับรู้และการยอมรับ 

3. กลยุทธ์การตดิต่อสื่อสาร จะเน้นโอกาสของการได้พบเห็นตราสินคา้ มากกว่าพิจารณาประสิทธิภาพใน 

การสื่อสาร เพราะการสื่อสารการตลาดจะให้ความส าคญัทั้งกิจกรรมการสื่อสารที่ใช้สื่อและกิจกรรมที่

ไม่ใช้สื่อ 

4. เครื่องมือทางการตลาด จะต้องใช้ให้เกิดความชัดเจนเกี่ยวกับสินค้า การจัดจ าหน่าย และราคา ซึ่งเป็น

รูปแบบการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า 

5. กลยุทธ์การตดิต่อสื่อสารทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การตลาด

โดยตรง การประชาสัมพันธ์ การจดักิจกรรมพิเศษ และการจดักิจกรรมภายในร้านค้าปลีก เป็นต้น 

 
แนวคิดเกี่ยวกับตราสินค้า    
 Kotler (2003) ได้กลา่วถึง ตราสนิค้า (Brand) หมายถึง การใช้ช่ือ (Name) ค า (Term) การออกแบบ (Design) 
และสญัลักษณ์ (Symbol) หรือการรวมตัวกันของสิ่งเหล่านี้ โดยเป็นการก าหนดสินค้าหรือบริการของผู้ขายคนหนึ่งหรือกลุ่ม
หนึ่ง เพื่อแยกความแตกต่างจากคูแ่ข่งขัน ผู้บริโภคมองตราสินค้าว่าเป็นส่วนส าคญัของผลติภณัฑ์ และตราสินค้าสามารถสร้าง
ให้เกิดคุณค่าเพื่มในตัวผลติภณัฑไ์ด้ ตราสินค้ามีความส าคัญมากกว่าการไมม่ีตราในปัจจุบัน 
 Campbell (2002) ได้กล่างถึง แนวคิดเกี่ยวกับการสรา้งตราสินค้า ผู้ประกอบการ สามารถด าเนินการตามหลัก
แนวคิดในการสร้างตราสินค้าดังนี้ คือ 

1.ก าหนดทิศทางของตราสินค้าว่าจะให้เป็นอะไรในใจผู้บริโภค ได้แก่ การก าหนดอนาคตของตราสินค้า 

การก าหนดต าแหน่งครองใจตราสินค้า การก าหนดค ามั่นสญัญา การพัฒนาสินค้าที่มีอยู่ภายใต้ตราสนิค้าให้ดูด ีมีคุณภาพและมี

คุณลักษณะที่แตกต่างจากสินค้าของคู่แข่งขัน ซึ่งการก าหนดทิศทางดังกล่าว จะต้องมีการวิเคราะห์สถานการณ์ทางธุรกิจ ทั้งนี้

เพื่อทราบจุดแข็งที่จะสามารถน ามาใช้สร้างข้อได้เปรียบ ทางการแข่งขันหรือโอกาสที่เอื้ออ านวยต่อการด าเนินธุรกิจ รวมถึง

จุดอ่อนที่จะต้องพัฒนาหรืออุปสรรคที่อาจจะต้องแสวงหาแนวทางในการหลีกเลี่ยง เป็นต้น    
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 2.ก าหนดองค์ประกอบของตราสินค้าให้มีความสอดคล้องกัน ดังนี้คือ ช่ือตราสินค้าโลโก้ค าขวัญ สญัลักษณ์ 

บุคลิกลักษณะและบรรจภุัณฑ์ ซึ่งจะต้องสอดคล้องกับความต้องการ ความคาดหวัง และความพึงพอใจของผู้บริโภค 

                3.ก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการสื่อสาร เพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่ดีต่อกันระหว่างผู้ประกอบการกับผู้บริโภค 

ให้ชัดเจน ทั้งนี้เพื่อให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกนึกคดิที่ดีต่อสินค้าว่ามคีวามน่าเช่ือถือ มีคุณค่าทีส่อดคล้อง กับความคาดหวังท่ี

ผู้บริโภคได้ก าหนดไว้ภายใต้ความเข้าใจถึงประโยชน์ท่ีควรจะไดร้ับจากการซื้อหรือใช้สินค้า นั้นอย่างถูกต้อง 

               4.สื่อสารตราสินค้าเพือ่การมีภาพลักษณ์ที่ดผี่านกิจกรรมสื่อสารการตลาด อันได้แก่ ผลติภัณฑ์ ราคา การ 

จัดจ าหน่ายและการสื่อสารทางการตลาด ให้มีความสอดคล้องกันกับองค์ประกอบของตราสินคา้นั้น รวมถึงความเชื่อมโยง

ระหว่างผู้บริโภคกับตราสินค้าซึ่งจะมีบริษัทผลิตสินค้า แหล่งที่มาของสินค้า หรือประเทศผูผ้ลิต ที่มีช่ือเสียงท่ีให้การสนับสนุน

สินค้าเป็นองค์ประกอบท่ีมีผลต่อความเชื่อมโยงน้ันด้วย 

               5.บริหารจัดการตราสนิค้าให้เกิดประโยชน์สูงสุดเพื่อการส่งมอบคณุค่าที่ดีให้กับผู้บรโิภคโดยใช้  

กรอบยุทธศาสตร์การสรา้งตราสินค้า 6 ด้าน ประกอบด้วย สินค้า ราคา การจัดจ าหน่าย การสื่อสารทางการตลาด บุคลากร  

และการผลิต   

เสรี วงษ์มณฑา (2548) ที่ได้กล่าวว่า การให้ไดม้าซึ่งส่วนตา่ง ๆ ตามหลัก แนวคิดในการสร้างตราสินคา้ที่สามารถ 
สร้างความประทับใจต่อตราสินค้าที่ผู้บริโภคจะมีให้นั้นผู้ประกอบการ จะต้องพิจารณาวิเคราะห์องค์ประกอบต่าง ๆ เพื่อให้
ได้มาซึ่งตราสินค้าท่ีมีความโดดเดน่ มีความแตกตา่งอย่าง ชัดเจนคือ การวิเคราะห์ผู้บริโภค การวิเคราะห์คู่แข่งขัน การ
วิเคราะห์อตุสาหกรรม และการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อม  
 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 จันทรวัทน์ อัครเมธานนท์ (2558) จากการศึกษา การวิเคราะห์รูปแบบและเส้นทางสู่กระบวนการสร้างแบรนด์ของ
วิสาหกิจ ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) กรณีศึกษาภาคธุรกิจบริการ  ซึ่งได้รับรางวัล Best Brand Awards  ปี 2007 ใน
ประเทศไทย ผู้วิจัยได้สังเคราะห์กระบวนการบริหารจัดการสร้างตราสินค้าบริการออกเป็น 3 ขั้นตอน ขั้นตอนที่ 1 ขั้น
สร้างสรรค์แก่นของแบรนด์ (The creative core of the brand) ขั้นตอนท่ี 2 ข้ันตอนปฏิบัติการเสนอบริการเพื่อยืนยันจดุยนื
แห่งตราบริการ (Brand implementation to confirm the position of the brand) และขั้นตอนที่ 3 ขั้นจัดการติดตาม
ตราบริการ (The following brand management service) 
  ชุติกาญจน์ ศรีวิบลูย์ (2554) จากการศึกษา การสร้างตราสินคา้ของจังหวัดสมุทรสงคราม ได้วางแผนกลยุทธ์
ทางด้านการสื่อสารทาการตลาดให้กับสินค้าของจังหวัดสมุทรสงครามดังนี้ 1) กลยุทธ์การให้ข่าวสารเกี่ยวกับจังหวัดและ
ผลิตภณัฑ์  2) กลยุทธ์การสร้างความน่าเช่ือถือ และความไว้วางใจในผลิตภณัฑ์และบริการ ของจังหวัด 3) กลยุทธ์การสร้าง
ประสบการณ์ โดยผ่านการจัดกิจกรรมพิเศษ 4) กลยุทธ์การสร้างภาพลักษณ์ให้กับตราสินค้าและจังหวดั 5) กลยุทธ์การบริหาร
ความสัมพันธ์กับสื่อมวลชน 

อุษณีย์  เล็กท่าไม้ (2558) จากการศึกษา แนวทางการพัฒนากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ส าหรบัร้านของที่
ระลึกจังหวดัเพชรบุรี พบว่า ผู้ประกอบการน ากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) มาใช้ในการวางแผนการตลาดส าหรับ
ธุรกิจร้านของที่ระลึก และปจัจัยสว่นประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของที่ระลึก ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยส่วน
ใหญ่ในระดับมากทุกด้าน ท้ังด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการส่งเสริม การตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านราคา ในส่วน
ของแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับร้านของที่ระลึกจังหวัดเพชรบรุี ด้านผลิตภณัฑ์ ควรให้
ความส าคญัเรื่องคุณภาพสินค้า และให้รายละเอียดที่เป็นประโยชนด์้านโภชนาการแก่ ลูกค้า ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรมี
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สินค้าตัวอย่างให้ทดลองหลากหลายเพื่อเพิ่มยอดขาย และมีพนักงานขายให้บริการด้วยความเต็มใจ ควรมีป้ายบอกทางที่
ชัดเจน 

จิราภรณ์ ขาวศรี (2556) จากการศึกษา พฤติกรรมการซื้อสินคา้ของที่ระลึกของนักท่องเที่ยว จังหวัดพัทลุง พบว่า  
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื้อสินค้า โดยมีการค านึงถึงหลักในการซื้อโดยเน้นอรรถประโยชน์ของสินค้าเป็นหลัก  
ให้ความส าคญัด้านผลติภณัฑ์ในประโยชน์การใช้สอย คุณภาพ และความเป็นเอกลักษณ์ ด้านราคาต้องเป็นสินค้าท่ีราคา
สมเหตุสมผล ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีท าเลที่ตั้งที่หาง่ายสะดวก และการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ควรมีแนวทางใน 
การด าเนินงานเพื่อเพิ่มให้นักท่องเที่ยวเลือกซื้อสินคา้ไดม้ากขึ้น 

นันธิดา รอดสถติ (2556) จากการศึกษา การสรา้งแบรนดส์ินค้าเปเปอร์มาเช่ของไทย พบว่า เครื่องมอืการสื่อสาร
การตลาดในการสร้างแบรนดส์ินคา้เปเปอรม์าเช่ของไทย ประกอบดว้ย การประชาสัมพันธ์ การจดัแสดงสินค้า การใช้
ผลิตภณัฑ์เป็นสื่อ การบรรจุภณัฑ์ หน่วยงานขาย พนักงาน การจัดนทิรรศการหรือจัดแสดงสินค้า โชว์รูม เว็บไซต์ กิจกรรม
ความรับผิดชอบต่อสังคมขององคก์ร การบริหารลูกค้าสมัพันธ์ และการฝากขาย 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้มุ่งศึกษาศึกษา การพัฒนาแนวทางด้านการตลาดในการสร้างตราสินค้า (Branding) ผลิตภัณฑ์
สมุนไพรจากพื้นที่สูง ซึ่งการวิจัยจะด าเนินการโดยใช้เครื่องมือ 2 ชนิด คือ การเก็บแบบสอบถามหรือการวิจัยเชิงส ารวจ 
(Survey Research) และการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยมีวิธีการด าเนินการวิจัยดังนี้        
 ขอบเขตด้านพ้ืนที่ศึกษา การศึกษาครั้งน้ีเป็นการศึกษาในพ้ืนท่ี 14 ต าบล ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่  
 ขอบเขตด้านกลุ่มตัวอย่าง การศกึษาครั้งนี้ เป็นการศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างเพศหญิง ที่ใช้ครีมบ ารุงผวิเป็นประจ า 
จ านวน 150 คน พื้นที่ 14 ต าบล ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ดว้ยวิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อ 
เก็บข้อมูลความคาดหวังของผู้บรโิภค และทดสอบผลิตภัณฑ์ครมีบ ารุงผิวหน้าคาเทชิน เป็นเวลา 2 สัปดาห์ เพื่อเก็บข้อมูล
ความพึงพอใจในผลิตภณัฑ ์  
 ขอบเขตด้านเนื้อหา จะท าการศึกษา การวิเคราะห์สถานการณ์ทางธุรกิจ การก าหนดองค์ประกอบของตราสินค้า 
ตามความคาดหวังของผู้บริโภค การก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการสื่อสาร การสื่อสารตราสินค้าเพื่อการมี ภาพลักษณ์ที่ดีผ่าน
กิจกรรมสื่อสารการตลาด และบริหารจัดการตราสินค้า 
 การรวบรวมข้อมูล  โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสาร ท าการศึกษาเอกสารที่เกี่ยวข้องจากวารสาร หนังสือ  
ที่เกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์สถานการณ์ทางธุรกิจ  การสื่อสารตราสินค้าเพื่อการมีภาพลักษณ์ที่ดี และบริหารจัดการตราสินค้า  
ส่วนการเก็บข้อมูลภาคสนามโดย โดยแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์เชิงลึกแบบกึ่งโครงสร้าง เป็นการเก็บข้อมูลการก าหนด
องค์ประกอบของตราสินค้าตามความคาดหวังของผู้บริโภค และการก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการสื่อสาร  

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

 การศึกษาการพัฒนาแนวทางด้านการตลาดในการสร้างตราสินค้า (Branding) ผลิตภัณฑ์สมุนไพรจากพื้นที่สูง ใน
ครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณและคุณภาพ ที่ผู้วิจัยมีการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณจากแบบสอบถาม โดยใช้การวิเคราะห์ 
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และรวมรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ จากเอกสาร ข้อมูลภาคสนาม (แบบสัมภาษณ์เชิง
ลึกแบบกึ่งโครงสร้าง) โดยใช้เทคนิคในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ใช้การวิเคราะห์แบบการจ าแนกชนิดข้อมูล 
(Typological Analysis) อิงทฤษฎีการวิเคราะห์ SWOT และส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เพื่อให้ได้ข้อมูลที่
ครบถ้วน และสามารถอธิบายถึง ความเป็นมา สาเหตุ และผลลัพธ์ ของแนวทางและข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ส าหรับการท า
ตลาด และการสร้างตราสินค้า (Branding) ผลิตภัณฑ์สมุนไพรบนพ้ืนท่ีสูง 
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ผลการศึกษาและการอภิปรายผล 
ผลการศึกษา  

ในการศึกษาการพัฒนาแนวทางด้านการตลาดในการสร้างตราสินค้า (Branding) ผลิตภัณฑ์สมุนไพรจากพื้นที่สูง 
ผู้วิจัยได้ขอน าเสนอแนวทางแนวทางและข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ส าหรับการท าตลาด และการสร้างตราสินค้า (Branding) 
ของครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชิน ซึ่งประกอบไปด้วยกระบวนการต่อไปนี้  
 1.การวิเคราะห์สถานการณ์ทางธุรกิจ เป็นการวิเคราะห์เพื่อทราบจุดแข็งที่จะสามารถน ามาใช้สร้างข้อได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน หรือโอกาสที่เอื้ออ านวยต่อการด าเนินธุรกิจ รวมถึงจุดอ่อนที่จะต้องพัฒนาหรืออุปสรรคที่อาจจะต้องแสวงหา

แนวทางในการหลีกเลี่ยง ดังนี้ จุดแข็ง เป็นผลิตภัณฑ์ของสถาบันวิจัยและพัฒนาพ้ืนท่ีสูง (องค์การมหาชน) เป็นผลิตภัณฑ์จาก

สารสกัดใบเมี่ยงที่ผลิตมาจากสารธรรมชาติ มีคุณสมบัติช่วยท าให้หน้าชุ่มช้ืน ผิวหน้าขาว ลดริ้วรอย กระ ฝ้า ราคามีความ

เหมาะสมกับคุณภาพสินค้า และมีภาพลักษณ์ที่ดีเพราะเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีผลผลิตจากประชาชนพื้นที่ราบสูง จุดอ่อน เป็น

ผลิตภัณฑ์ที่ยังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค ช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่แพร่หลาย ขาดการสร้างกิจกรรมสื่อสารทางการตลาด 

โอกาส เป็นผลิตภัณฑ์ที่ไดร้ับเงินสนับสนุนจากหน่วยงานของรัฐบาล เป็นเครื่องส าอางที่อยู่ในกระแสนิยม ประเภทท าให้ผิวขาว 

(Whitening) และเป็นผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ และอุปสรรค ในปัจจุบันสภาพเศรษฐกิจตกต่ า ค่าครองชีพสูง และตลาด

เครื่องส าอางมีการแข่งขันสูง ซึ่งมีผลต่อการท าการตลาดของสินค้า 

  2.การก าหนดองค์ประกอบของตราสินค้าตามความคาดหวังของผู้บริโภค เป็นการศึกษาความคาดหวังของ

ผู้บริโภคโดยใช้แบบสอบถาม โดยมีผลการศึกษาดังนี้ ผลิตภัณฑ์  (Product) ผู้บริโภคมีความคาดหวัง เนื้อครีมควรมีความ

ละเอียด เข้มข้น สีสวย ดูดซึมสู่ผิวได้ดี กลิ่นหอมพอดีไม่ฉุนจนเกินไป บรรจุภัณฑ์ควรที่จะท าให้สวยและใช้ง่าย ไม่ควรใช้สติก

เกอร์ติด รอบขวด ตัวอักษรมีขนาดพอดีอ่านได้ง่าย ราคา (Price) ผู้บริโภคมีความคาดหวังด้านราคาค่าเฉลี่ยที่ 247.73 บาท 

ในขนาดบรรจุภัณฑ์ 50 กรัม  สถานท่ีจัดจ าหน่าย (Place) ผู้บริโภคมีความคาดหวังให้มีการจัดจ าหน่ายในร้านโครงการหลวง 

ห้างสรรพสินค้า และร้านโครงการหลวงในห้างสรรพสินค้า และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผู้บริโภคมีความคาดหวัง

ให้มีการแจกตัวอย่างทดลองสินค้า มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์การออกงานแสดงสินค้า และสื่อสารผ่านระบบออนไลน์ 
 3.การก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการสื่อสาร เพื่อก าหนดกลุ่มผู้บริโภคให้ชัดเจนทั้งนี้เพื่อให้มีคุณค่าที่สอดคล้องกับ 

ความคาดหวังที่ผู้บริโภค โดยมีผลการศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภคในผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชิน พบว่า ด้าน 

การยอมรับผลิตภัณฑ์ กลุ่มอายุ 35 ปีขึ้นไป เป็นกลุ่มที่มีความพึงพอใจสูงสุด ร้อยละ 34.07 ด้านความรู้สึกหลังการใช้ครีม

บ ารุงผิว กลุ่มอายุ 18-25 ปี เป็นกลุ่มที่มีความพึงพอใจสูงสุด ร้อยละ48.74 ด้านช่ือของผลิตภัณฑ์ กลุ่มอายุ 35 ปีขึ้นไป เป็น

กลุ่มที่มีความพึงพอใจสูงสุด ร้อยละ 38.37 ด้านป้ายฉลาก กลุ่มอายุ 26-35 ปี เป็นกลุ่มที่มีความพึงพอใจสูงสุด ร้อยละ 37.85  

ด้านบรรจุภัณฑ์ กลุ่มอายุ 26-35 ปี และกลุ่มอายุ 35 ปีขึ้นไป เป็นกลุ่มที่มีความพึงพอใจสูงสุด ร้อยละ 33.67 ด้านเนื้อครีม 

กลุ่มอายุ 35 ปีข้ึนไป เป็นกลุ่มที่มีความพึงพอใจสูงสุด ร้อยละ 37.37 ดังนั้นครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชิน สามารถสร้างความพึง

พอใจสูงสุดให้กับผู้บริโภคกลุ่มอายุ 35 ปีขึ้นไป โดยสามารถสร้างความพึงพอใจในด้านการยอมรับผลิตภัณฑ์ ด้านช่ือของ

ผลิตภัณฑ์ ด้านบรรจุภัณฑ์ และด้านเนื้อครีม โดยต้องปรับปรุงคุณภาพของครีมบ ารุงผิวและป้ายฉลาก ให้สามารถสร้างความ

พึงพอใจได้สูงสุด 
 4.การสื่อสารตราสินค้าเพื่อการมีภาพลักษณ์ที่ดีผ่านกิจกรรมสื่อสารการตลาด ในการวางแผนการสื่อสาร

การตลาดของผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชิน ได้มีการแบ่งส่วนตลาดกลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มผู้หญิงที่มีอายุ 35 ปีขี้นไป 

โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้ผู้บริโภครู้จัก เข้าใจและมองว่าผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชินนั้นมีคุณค่ า ใช้กลยุทธ์สื่อสาร
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การตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing Communication : IMC) เป็นการผสมผสานรูปแบบการสื่อสารธุรกิจ

หลาย ๆ รูปแบบ ซึ่งประกอบไปด้วย การโฆษณา การใช้สัญลักษณ์ การใช้สื่อเคลื่อนที่ การตลาดเชิงกิจกรรม การจัดแสดง

สินค้า และการจัดอบรมให้ความรู้แก่ลูกค้าเกี่ยวกับสินค้า ผ่านเครื่องมือทางการตลาด ปากต่อปาก (Word of Mouth) โดยใช้

ความเช่ือมโยงกับผลิตภัณฑ์ของสถาบันวิจัยและพัฒนาพื้นที่สูง (องค์การมหาชน) สื่อนอกบ้าน (Out of Home Media) ใน

บริเวณที่เป็นจุดที่มีคนสัญจรไปมาเป็นจ านวนมาก การแจกของพรีเมี่ยม (Premium Marketing) โดยแถมสินค้าทดลองใช้

ร่วมกับผลิตภัณฑ์ของสถาบันวิจัยและพัฒนาพ้ืนท่ีสูง (องค์การมหาชน)  

 5.บริหารจัดการตราสินค้าให้เกิดประโยชน์สูงสุดเพื่อการส่งมอบคุณค่าที่ดีให้กับผู้บริโภค ด้านคุณภาพของสินค้า 
(Product Quality) ควรควบคุมคุณภาพสินค้าให้มีคุณภาพตามที่ได้สื่อสารไปถึงผู้บริโภค มีความน่าเช่ือถือ และต้องเช่ือมโยง
ผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชินกับตรายี่ห้อโครงการหลวง เพื่อสร้างความโดดเด่นแก่สินค้า ท าให้เกิดการซื้อซ้ า และท าให้
เกิดทัศนคติที่ดีต่อตัวสินค้า ด้านราคา (Price) ควรมีการเปรียบเทียบราคาผลิตภัณฑ์กับคู่แข่ง เพื่อเป็นการก าหนดต าแหน่งทาง 
การตลาด น าเอาคุณสมบัติของคู่แข่งมาเป็นข้อเปรียบเทียบและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับกลุ่มผู้บริโภค เช่น  
การมีมาตรฐาน ISO หรือรางวัล เป็นต้น สถานท่ีจัดจ าหน่าย (Place) ควรมีการก าหนดช่องทางการขายสินค้าออนไลน์ เพราะ
สามารถน าผลิตภัณฑ์ให้ถึงมือลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ ถูกต้อง ปลอดภัย และรวดเร็ว การส่งเสริมการตลาด  Promotion)  
ครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชินเป็นผลิตภัณฑ์ที่ได้รับการยอมรับในฐานะตัวเลือก จะเป็นสินค้าที่เป็นข้อเลือกที่จะไปตัดสินใจกันที่
ราคา หรือองค์ประกอบอื่น ๆ ดังนั้นควรมีการส่งเสริมการขายในการลด แลก แจก แถม จึงมีความส าคัญ เพื่อให้ลูกค้าได้
ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์และท าให้เกิดความซื่อสัตย์ต่อตรายี่ห้อ           
การอภิปรายผล   

 ในการศึกษาการพัฒนาแนวทางด้านการตลาดในการสร้างตราสินค้า (Branding) ผลิตภัณฑ์สมุนไพร
จากพื้นที่สูง ผู้วิจัยได้ขอน าเสนอแนวทางแนวทางและข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ส าหรับการท าตลาด และการสร้างตราสินค้า 
(Branding) ของครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชิน ซึ่งสามารถอภิปรายผลการศึกษาได้ดังนี้ 
 1.การวิเคราะห์สถานการณ์ทางธุรกิจ เป็นการวิเคราะห์เพื่อทราบจุดแข็งที่จะสามารถน ามาใช้สร้างข้อได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน หรือโอกาสที่เอื้ออ านวยต่อการด าเนินธุรกิจ รวมถึงจุดอ่อนที่จะต้องพัฒนาหรืออุปสรรคที่อาจจะต้องแสวงหา

แนวทางในการหลีกเลี่ยง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ เสรี วงษ์มณฑา (2548) ที่ได้กล่าวว่า การให้ได้มาซึ่งส่วนต่าง ๆ ตาม

หลัก แนวคิดในการสร้างตราสินค้าที่สามารถสร้างความประทับใจต่อตราสินค้าที่ผู้บริโภคจะมีให้นั้นผู้ประกอบการ จะต้อง

พิจารณาวิเคราะห์องค์ประกอบต่าง ๆ เพื่อให้ได้มาซึ่งตราสินค้าที่มีความโดดเด่น มีความแตกต่างอย่างชัดเจน  คือ การ

วิเคราะห์ผู้บริโภค การวิเคราะห์คู่แข่งขัน การวิเคราะห์อุตสาหกรรม และการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

 2.การก าหนดองค์ประกอบของตราสินค้าตามความคาดหวังของผู้บริโภค  เป็นการศึกษาความคาดหวังของ

ผู้บริโภคในด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่จัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

เพื่อให้มีองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์สอดคล้องกับความคาดหวังและความพึงพอใจของผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  

อุษณีย์ เล็กท่าไม้ (2558) จากการศึกษา แนวทางการพัฒนากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับร้านของที่ระลึก 

จังหวัดเพชรบุรี พบว่า ผู้ประกอบการน ากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) มาใช้ในการวางแผนการตลาดส าหรับธุรกิจ 

ร้านของที่ระลึก และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของที่ระลึกของนักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่ใน

ระดับมากทุกด้าน ท้ังด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริม การตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านราคา  
 3.การก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการสื่อสาร เพื่อก าหนดกลุ่มผู้บริโภคให้ชัดเจนทั้งนี้เพื่อให้มีคุณค่าที่สอดคล้องกับ 

ความคาดหวังที่ผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ เสรี วงษ์มณฑา (2542) ได้กล่าวถึง หลักการวางแผนการสื่อสาร
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การตลาดเชิงบูรณาการว่า การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรมของผู้บริโภค ถือเป็นสิ่งส าคัญในการวางแผนจากภายนอกสู่

ภายใน 
 4.การสื่อสารตราสินค้าเพื่อการมีภาพลักษณ์ที่ดีผ่านกิจกรรมสื่อสารการตลาด ในการวางแผนการสื่อสาร

การตลาดของผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชิน ใช้กลยุทธ์สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (Integrated Marketing 

Communication : IMC) เป็นการผสมผสานรูปแบบการสื่อสารธุรกิจหลาย ๆ รูปแบบ ซึ่งประกอบไปด้วย การโฆษณา การใช้

สัญลักษณ์ การใช้สื่อเคลื่อนที่ การตลาดเชิงกิจกรรม การจัดแสดงสินค้า และการจัดอบรมให้ความรู้แก่ลูกค้าเกี่ยวกับสินค้า ซึ่ง

สอดคล้องกับงานวิจัยของ นันธิดา รอดสถิต (2556) จากการศึกษา การสร้างแบรนด์สินค้าเปเปอร์มาเช่ของไทย พบว่า 

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดในการสร้างแบรนด์สินค้าเปเปอร์มาเช่ของไทย ประกอบด้วย การประชาสัมพันธ์ การจัดแสดง

สินค้า การใช้ผลิตภัณฑ์เป็นสื่อ การบรรจุภัณฑ์ หน่วยงานขาย พนักงาน การจัดนิทรรศการหรือจัดแสดงสินค้า โชว์รูม เว็บไซต์ 

กิจกรรมความรับผิดชอบต่อสังคมขององค์กร การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ และการฝากขาย  

 5.บริหารจัดการตราสินค้าให้เกิดประโยชน์สูงสุดเพื่อการส่งมอบคุณค่าที่ดีให้กับผู้บริโภค ด้านคุณภาพของสินค้า 
(Product Quality) ควรเช่ือมโยงผลิตภัณฑ์ครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชินกับตรายี่ห้อโครงการหลวง เพื่อสร้างความโดดเด่นแก่
สินค้า ท าให้เกิดการซื้อซ้ า และท าให้เกิดทัศนคติที่ดีต่อตัวสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler (2003) ได้กล่าวถึง ตรา
สินค้า (Brand) เป็นการก าหนดสินค้าหรือบริการของผู้ขายคนหนึ่งหรือกลุ่มหนึ่ง เพื่อแยกความแตกต่างจากคู่แข่งขัน ผู้บริโภค
มองตราสินค้าว่าเป็นส่วนส าคัญของผลิตภัณฑ์ และตราสินค้าสามารถสร้างให้เกิดคุณค่าเพื่ม ในตัวผลิตภัณฑ์ได้ ด้านราคา 
(Price) ควรมีการเปรียบเทียบราคาผลิตภัณฑ์กับคู่แข่ง เพื่อเป็นการก าหนดต าแหน่งทางการตลาด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ จันทรวัทน์ อัครเมธานนท์ (2558) จากการศึกษา การวิเคราะห์รูปแบบและเส้นทางสู่กระบวนการสร้างแบรนด์ของ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) กรณีศึกษาภาคธุรกิจบริการ ซึ่งได้รับรางวัล Best Brand Awards ปี 2007 ใน
ประเทศไทย พบว่า กระบวนการบริหารจัดการสร้างตราสินค้าบริการออกเป็น 3 ขั้นตอน ขั้นตอนที่ 1 ขั้นสร้างสรรค์แก่นของ
แบรนด์  ขั้นตอนท่ี 2 ข้ันตอนปฏิบัติการเสนอบริการเพื่อยืนยันจุดยืนแห่งตราบริการ และขั้นตอนที่ 3 ขั้นจัดการติดตามตรา
บริการสถานที่จัดจ าหน่าย (Place) ควรมีการก าหนดช่องทางการขายสินค้าออนไลน์ เพราะสามารถน าผลิตภัณฑ์ให้ถึงมือ
ลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ ถูกต้อง ปลอดภัย และรวดเร็ว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ จิราภรณ์ ขาวศรี (2556) จาก
การศึกษา พฤติกรรมการซื้อสินค้าของที่ระลึกของนักท่องเที่ยว จังหวัดพัทลุง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซื้อ
สินค้า โดยมีการค านึงถึงหลักในการซื้อโดยเน้นอรรถประโยชน์ของสินค้าเป็นหลัก ให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์ในประโยชน์
การใช้สอย คุณภาพ และความเป็นเอกลักษณ์ ด้านราคาต้องเป็นสินค้าที่ราคาสมเหตุสมผล ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มี
ท าเลที่ตั้งที่หาง่ายสะดวก และการโฆษณาประชาสัมพันธ์ ควรมีแนวทางในการด าเนินงานเพื่อเพิ่มให้นักท่องเที่ยวเลือกซื้อ
สินค้าได้มากขึ้น การส่งเสริมการขาย (Promotion) ครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชินเป็นผลิตภัณฑ์ที่ได้รับการยอมรับในฐานะ
ตัวเลือก จะเป็นสินค้าที่เป็นข้อเลือกที่จะไปตัดสินใจกันที่ราคา หรือองค์ประกอบอื่น ๆ ดังนั้นการส่งเสริมการขายจึงมี
ความส าคัญ เพื่อให้ลูกค้าได้ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์และท าให้เกิดความซื่อสัตย์ต่อตรายี่ห้อ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชุติ
กาญจน์ ศรีวิบูลย์ (2554) จากการศึกษา การสร้างตราสินค้าของจังหวัดสมุทรสงคราม ได้วางแผนกลยุทธ์ทางด้านการสื่อสาร
ทาการตลาดให้กับสินค้าของจังหวัดสมุทรสงครามดังนี้ 1) กลยุทธ์การให้ข่าวสารเกี่ยวกับจังหวัดและผลิตภัณฑ์ 2) กลยุทธ์การ
สร้างความน่าเชื่อถือ และความไว้วางใจในผลิตภัณฑ์ และบริการของจังหวัด 3) กลยุทธ์การสร้างประสบการณ์โดยผ่านการจัด
กิจกรรมพิเศษ 4) กลยุทธ์การสร้างภาพลักษณ์ให้กับตราสินค้าและจังหวัด 5) กลยุทธ์การบริหารความสัมพันธ์กับสื่อมวลชน         
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การสรุปผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ 
การสรุปผลการวิจัย  

ในการศึกษาการพัฒนาแนวทางดา้นการตลาดในการสร้างตราสินคา้ (Branding) ผลติภณัฑ์สมุนไพรจากพ้ืนท่ีสูง 
ผู้วิจัยได้ขอน าเสนอแนวทางแนวทางและข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ส าหรับการท าตลาด และการสร้างตราสินค้า (Branding) 
ของครีมบ ารุงผิวหน้าคาเทชิน ซึ่งสรุปผลการศึกษาได้ดังนี ้
 1. การวิเคราะห์สถานการณ์ทางธุรกิจ จุดแข็ง คือ คุณภาพ และราคา จุดอ่อน คือ ช่องทางการจัดจ าหน่ายและ 
กิจกรรมสื่อสารทางการตลาด โอกาส ได้รับเงินสนับสนุนจากรัฐบาล เป็นเครื่องส าอางที่อยู่ในกระแส อุปสรรค์ คือ สภาพ
เศรษฐกิจและมีการแข่งขัน  
 2. การก าหนดองค์ประกอบของตราสินค้าตามความคาดหวังของผู้บริโภค ควรมีคณุภาพที่ดี บรรจภุัณฑ์สวยและ
ใช้ง่าย ราคาเฉลี่ยที่ 247.73 บาทในขนาดบรรจุภณัฑ์ 50 กรัม ควรมกีารจัดจ าหน่ายในร้านโครงการหลวง ห้างสรรพสินค้า 
ควรมีการแจกตัวอย่างทดลองสินค้า มีการโฆษณา การออกงานแสดงสินค้า และสื่อสารผ่านระบบออนไลน์  
 3. การก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการสื่อสาร คือ ผู้บริโภคกลุ่มอายุ 35 ปีข้ึนไป  
 4. การสื่อสารตราสินค้าเพื่อการมภีาพลักษณ์ทีด่ีผ่านกิจกรรมสื่อสารการตลาด มีการแบ่งส่วนตลาด
กลุ่มเป้าหมาย คือ กลุม่ผู้หญิงท่ีมอีายุ 35 ปีข้ีนไป เพื่อให้ผู้บริโภครูจ้ัก เข้าใจและมองว่าผลติภณัฑ์ครมีบ ารุงผิวหน้าคาเทชิน
นั้นมีคุณค่า ใช้กลยุทธ์สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ผ่านเครื่องมอืทางการตลาด ปากต่อปาก  สื่อนอกบ้าน และการแจก
ของพรีเมี่ยม  
 5. บริหารจัดการตราสินค้า ควรควบคุมคุณภาพสินค้าใหม้ีคณุภาพตามที่ได้สื่อสารไปถึงผู้บรโิภค มคีวาม
น่าเชื่อถือ และต้องเชื่อมโยงผลิตภณัฑ์ครมีบ ารุงผิวหน้าคาเทชินกับตรายี่ห้อโครงการหลวง ควรมีการเปรียบเทียบราคา
ผลิตภณัฑ์กับคู่แข่ง เพื่อเป็นการก าหนดต าแหน่งทางการตลาด และการส่งเสริมการขายมีความส าคัญ เพื่อให้ลูกค้าได้ทดลอง
ใช้ผลิตภณัฑ์และท าให้เกดิความซือ่สัตย์ต่อตรายีห่้อ          
 
ข้อเสนอแนะ  
 ข้อเสนอแนะในการน าผลวิจัยไปใช้  
 ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะในเชิงนโยบาย ควรมีการท าการตลาดทั้งระยะสั้น ระยะกลาง และระยะยาว เพื่อท่ีเป็นการ
ก าหนดเป้าหมายการสร้างตัวตนท่ีชัดเจน (Positioning) และตอบสนองความต้องการของกลุ่มตลาดเป้าหมายได้หลากหลาย 
  
 ข้อเสนอแนะในเชิงปฏิบัติ  
 ควรจะมโีครงการศึกษาตลาดตา่งชาติ หรืองานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องกับกลุ่มเป้าหมายที่เป็นต่างประเทศ พฤติกรรมของ
กลุ่มเป้าหมายต่างประเทศโดยเฉพาะ เป็นต้น 
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