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ลูกค้าของเราคือแพทย์ท่ีมีความต้องการสร้างแบรนด์ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวออร์
แกนิก โดยผลิตภัณฑ์แรกที่ต้องการผลิตออกมาจ าหน่ายคือ ผลิตภัณฑ์บ ารุง
ผิวที่มี Grape Seed หรือเมล็ดองุ่นเป็นส่วนประกอบหลัก เนื่องจากเมล็ดองุ่น
อุดมไปด้วยสารต้านอนุมูลอิสระท่ีมีสรรพคุณในการรักษาความชุ่มชื้นของผิว
และปรับสีผิวที่ไม่สม่าเสมอ

ผลิตภัณฑ์ท่ีลูกค้าต้องการผลิตคือ ออยล์เซรั่ม ท่ีมีราคาประมาณ 1,500 บาท
ขึ้นไป เนื่องจากลูกค้าต้องการให้แบรนด์เป็นสินค้าที่อยู่ในระดับพรีเมี่ยมและ
สามารถแข่งขันกับผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวเคาน์เตอร์แบรนด์ที่มีอยู่ในตลาดได้

Challenges
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ลูกค้าต้องการทีจ่ะทราบความเป็นไปได้ทางธุรกิจ
เพ่ือสรา้งความม่ันใจว่าจะมผีู้ซ้ือผลิตภัณฑ์จรงิ
เม่ือท าการผลิตและจัดจ าหน่ายออกไป

Desired outcomes

Market Trends

กลุ่มลกูค้าทีค่วร Focus

ราคาขายทีเ่หมาะสม

รูปแบบ Skincare ทีค่วรผลิต

SHOWCASE
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จากเหตุผลหลักคือ เนื้อสมัผัสและความเหนอะหนะของ oil ไม่
เหมาะสมกับสภาพอากาศของไทย แต่ Oil skincare มีแนวโน้ม
ที่จะโตเร็วมาก เน่ืองจากคนในตลาดเริ่มมีความเข้าใจและมอง
Oil skincare ในด้านท่ีดี คนในตลาดมองว่าสกินแคร์ในรูปแบบ
oil จะให้ความเข้มข้นของสารสกัดท่ีมากกว่าสกินแคร์ในรูปแบบ
อ่ืนๆ และเป็นสารสกัดจากธรรมชาติที่ไม่น่าจะก่อให้เกิดอาการ
แพ้

REPORT AS OF : MAY , 2021

SHOWCASE

แนวโน้มตลาด

ตลาด Oil skincare เป็นตลาดที่เติบโตมาก
ในต่างประเทศ แต่ในไทยเติบโตอย่างๆช้า
แต่ก็มแีนวโน้มทีจ่ะโตเรว็มากจากนี้



Trending skincare ingredients 2021

1. กัญชา (CBD)

3. เมล็ดองุ่น (Grape Seed)

4. โรสฮิป (Rosehip)

5. บากูชิออล (Bakuchiol)2. เมล็ดกัญชง (Hemp seed)
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Process Framework

ตั้งสมมติฐานกลุ่มลกูค้าศกึษาสภาวะการแข่งขันของตลาด ศกึษามุมมองของกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย
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การตั้งสมมติฐานว่าลกูค้ากลุ่มใดที่มี
แนวโน้มสนใจซื้อผลิตภัณฑ์เป็นกลุ่ม
แรก (Target customer) และลกูค้า
กลุ่มนั้นมีลักษณะหรอืตัวตนของลกูค้า

(Persona) เป็นอย่างไร โดยใน
กรณศีกึษานี้มีการตั้งสมมุติฐานว่า
ลกูค้าเป้าหมายคือ เพศหญิงในกลุ่ม

Gen Y ถึง Gen Z ที่มีอายุระหว่าง 18 -
40 ปี อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑล และมีรายได้ตั้งแต่

15,000 บาทขึน้ไป

โดยศึกษาผ่านการใช้แบบสอบถาม
ในเรื่องต่าง ๆ ได้แก่ คุณค่าของ

ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวท่ีต้องการ ปัจจัย
ที่ใช้ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์

รวมถึงความเห็นท่ีมีต่อกลิ่น สี เนื้อ
สัมผัส บรรจุภัณฑ์ เพื่อใช้ในการ

ตัดสินใจเรื่องรูปแบบของผลิตภัณฑ์
ที่จะผลิตและการท าการตลาดใน

ระยะแรก

โดยศกึษาคู่แขง่ทางการตลาดทั้ง
ทางตรงและทางอ้อมในมุมมองของ
ลกูค้า ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวที่สง่

มอบคุณค่าเดียวกันหรอืคล้ายคลึงกันกับ
ผลิตภัณฑ์ที่ลกูค้าของเราต้องการผลิต
เชน่ มีความออรแ์กนิก ราคาใกล้เคียงกัน
มีสรรพคุณในการรกัษาความชุม่ชื้นของ
ผิว มีสว่นประกอบที่มีคุณสมบตัิปรบัสี
ผิวที่ไม่สม่าเสมอได้เชน่เดียวกันกับเมล็ด
องุ่น เป็นต้น และท าความเขา้ใจความ
แตกต่างรวมถึงขอ้ดี-ขอ้เสยีของ
ผลิตภัณฑ์ในแต่ละแบรนด์
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Methodology

● ศึกษาภาพรวมของผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวออร์แกนิกที่มีขายในตลาดประเทศไทย ท้ังช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ ที่มีราคา
ระหว่าง 1,000 - 2,000 บาท เพื่อให้ทราบถึงรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ ความนิยม ยอดขาย ราคา และจุดเด่นของผลิตภัณฑ์
ที่แต่ละแบรนด์น าเสนอ

● วิเคราะห์สภาวะการแข่งขันของตลาดสกินแคร์ออร์แกนิก เพื่อให้ทราบว่าควรจะวางกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์อย่างไรที่จะท าแบรนด์
ให้มีความแตกต่างและโดดเด่นกว่าคู่แข่งในตลาดเดียวกัน

Market and Competitor Research

● เก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็นเพศหญิงที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีรายได้ต่อเดือน 15,000 บาทขึ้น
ไป จ านวน 500 คน เพื่อศึกษาทัศนคติและมุมมองของผู้บริโภคท่ีมต่ีอผลิตภัณฑ์และแบรนด์ว่า ลูกค้ามีความกังวลใจหรือมีสิ่ง
ใดบ้างที่ต้องการจากผลิตภัณฑ์ที่จะท าให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์สกินแคร์เมล็ดองุ่นนี้

Quantitative Survey
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กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

ทดสอบไอเดียของ Grape Seed Skincare กับกลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็นเพศหญิงที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีรายได้
ต่อเดือน 15,000 บาทขึ้นไป จ านวน 500 คน

กลุ่มลูกค้าที่ชื่นชอบ สนใจ และมีแนวโน้มจะซื้อผลิตภัณฑ์ Grape Seed 
Skincare อันดับ 1 คือกลุ่ม Late Gen Z และอันดับ 2 คือ Early Gen Y

● มีก าลังจ่ายมาก พร้อมทดลองสินค้าในราคา
มากกว่า 1,500 บาท

● กังวลเรื่องความน่าเชื่อถือของแบรนด์และ
ส่วนผสม

● มีแนวโน้มชอบสินค้าออร์แกนิก และสินค้าท่ีมี
กระบวนการผลิตท่ีซับซ้อน เช่น ผลิตจากห้อง
แล็บ

อันดับ 1
Late Gen Z (18-25 ปี/ นักศกึษา) 

● เปิดใจรับอะไรใหม่ๆได้มากท่ีสุด
● พร้อมทดลองสินค้าในราคาท่ีค่อนข้างสูง( 

800 บาท+) 
● ไม่กังวลเรื่องความน่าเชื่อถือของแบรนด์

มากเท่ากลุ่มท่ีอายุมากกว่า

อันดับ 2
Gen Y (26-40 ปี/ วัยท างาน) 
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ราคาทีเ่หมาะสม และ จะยอมซื้อคือ 600 - 800 บาท (ส าหรบัขนาดทีใ่ช้ได้ประมาณ 2-3 เดือน) ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายมองว่าผลิตภัณฑ์นี้ มี
คู่แข่งคือ oil แบรนด์ออแกนิกท่ีหาซื้อได้ท่ัวไปราคาอยู่ท่ี 300 - 500 บาท

Quantitative Survey Results: มุมมองของกลุ่มลูกค้าต่อผลิตภัณฑ์

2.
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ลูกค้ามองว่า Grape Seed Skincare เป็นสินค้าที่ค่อนข้างใหม่ในตลาด ส่วนใหญ่คนจะคุ้นเคยกับ Grape seed ที่เอาไว้รับประทาน
มากกว่า จึงมคีวามกังวลและจะยงัไม่ซื้อหากไม่ได้รบัความชัดเจนใน3 ข้อนี้

คุณสมบัติของ Grape seed ต่อผิวพรรณ
ดีจรงิหรอืไม่ และมีคุณสมบัติอะไร ?

ความเป็นน้ามัน จะก่อให้เกิดอาการ
อุดตันและเหนียวเหนอะหนะหรอืไม่ ?

จะก่อให้เกิดอาการแพ้หรอืไม่ ?

ลูกค้ามีแนวโน้มจะยอมซ้ือผลิตภัณฑ์ประเภทเดยีวกันในราคาทีแ่พงกว่าเมื่อลูกค้ามั่นใจใน
3 ปัจจัยหลัก คือ 1. ความปลอดภัย 2. การสกัดทีไ่ด้มาตรฐาน 3.ไม่ก่อให้เกิดอาการแพ้

1 2 3
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Recommendation

เริม่ท าการตลาดกับกลุ่ม Gen Z ก่อน และใช้กลุ่มนีเ้ป็นฐานรวิีวเพ่ือขยายไปสู่กลุ่มอ่ืนๆต่อไป

ผลิตสินค้าในรูปแบบของเซรั่ม ราคาไม่เกิน 700 บาท ส าหรบัขนาด 30 ml

Grapeseed Skincare เป็นสินค้าที่มตีลาดรองรบัและสามารถเติบโตได้อย่างต่อเน่ือง ท้ังนีจ้ะต้องเริม่เจาะกลุ่มลูกค้าที่
กลุ่มผู้หญิง Late Gen Z (กลุ่มนักศึกษา หรอื First Jobber) เน่ืองจากเป็นกลุ่มที่ชอบลองสินค้าใหม่ๆ และมแีนวโน้มที่จะ
ชอบสกินแครท์ี่มสีารสกัดจากธรรมชาติ

ควรผลิตสินค้าในรูปแบบของ เซรั่มที่เน้นความเข้มข้มของสารสกัดแต่ไม่เหนยีวเหนอะหนะและซึมไว ให้
สามารถใช้ได้ท้ังกลางวันและกลางคืน ก าหนดราคาเริม่ต้นที่ไม่เกิน 700 บาท ส าหรบัสกินแครข์นาด 30ml 
โดยในระยะต่อไป สามารถท าขนาดบรรจุภัณฑ์ให้ใหญ่ขึ้นและเพ่ิมราคาขึ้นได้

1.

2.
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Recommendation

ท า Brand และ packaging ให้สื่อถึงความเป็นธรรมชาติ สะอาด ไม่มสีารเจือปน

ท า Marketing โดยเน้นย้าเรื่องความปลอดภัย มกีารทดสอบแล้วไม่แพ้

เน่ืองจากจุดขายของสกินแครน์ีค้ือความเป็นออรแ์กนิกของส่วนประกอบ ท้ังแบรนด์ และบรรจุภัณฑ์ควร
น าเสนอไปในทิศทางเดียวกันท้ังหมด โดยชื่อแบรนด์ และภาพลักษณ์ควรสื่อถึงความเป็นธรรมชาติ( 
Keyword: Sun,wood,nature,free) + ความเป็นมืออาชพี หรอืการแพทย์/ ห้องแล็บ (Keyword: lab, skin, 
doctor, dermatologist, master) 

ให้มกีารเน้นย้าอยู่เสมอในการท าการตลาดว่ามกีารรบัรองว่าไม่ก่อให้เกิดอาการแพ้ และน าเสนอผ่าน
influencer ที่เน้นรวีิวละเอยีดถึงส่วนประกอบของสกินแคร์ เช่น Pupe so sweet, เมยีหมอขอรวิีว เป็นต้น
และเน้นบอกเล่าถึงคณุสมบัติของ Grape Seed ในมุมของวิทยาศาสตร์ พรอ้มหลักฐานงานวิจัย

3.

4.
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อยา่พึง่เริม่ท าแบรนด์ Skincare ถ้ายงัตอบสิ่งเหล่านีไ้ม่ได้

ลูกค้าเป้าหมายมกีี่กลุ่ม, Persona 
เป็นอย่างไรและกลุ่มใดส าคัญที่สุด

1

คู่แข่งท้ังทางตรงและทางอ้อมมแีบ
รนด์ใดบ้าง แต่ละแบรนด์มจุีดเด่น จุด
ด้อย และแตกต่างกันอย่างไร

3
อะไรคือเหตุผลที่ลูกค้าจะต้องมา
ซื้อผลิตภัณฑ์ของเราและไม่ไปซื้อ
ของคู่แข่ง

4

กลุ่มลูกค้ามคีวามคิดเห็นอย่างไร
กับผลิตภัณฑ์และแบรนด์

2




