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ลูกค้าของเราเป็นผู้ผลิตสกินแคร์ในประเทศไทย ท่ีมีความต้องการท่ีจะขยาย
การผลิตไปสู่สกินแคร์ท่ีมีส่วนประกอบส าคัญเป็นน้ามันกัญชง มีความ
ต้องการทราบถึงความเป็นไปได้ของธุรกิจและกลยุทธใ์นการขายผลิตภัณฑ์
เมื่อจะวางขายสู่ท้องตลาด

โดยลูกค้าของเรามองว่ากลุ่มผู้บริโภคท่ีน่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก (Target 
Persona) ของผลิตภัณฑ์น้ี คือ ผู้หญิงอายุ 25-45 ปี มีรายได้ 25,000 -
50,000 บาท ท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล

Challenges
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ผู้บรโิภคทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายหลักของผลิตภัณฑ์นี้
(Target Persona) คือใคร และต้องสื่อสาร
กลุ่มเป้าหมายนีอ้ย่างไร

Desired outcomes

กลุ่มลกูค้าทีค่วร Focus

ราคาขายทีเ่หมาะสม

รูปแบบ Skincare ทีค่วรผลิต

SHOWCASE

กลยุทธ์ในการสื่อสาร



Process Framework

เราเริ่มต้นจากการต้ังสมมติฐาน
เกี่ยวกับผู้บริโภคท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมาย ในส่วนของเพศ อายุ
รายได้ และจังหวัดท่ีอยู่อาศัย เพื่อ
วิเคราะห์พฤติกรรมการบริโภคของ
ผู้บริโภคในแต่ละกลุ่ม ท่ีมีความ
แตกต่างกันอย่างชัดเจน และศึกษา
เพื่อหาผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย
ท่ีควรให้ความส าคัญมากท่ีสุดผ่าน
แบบสอบถาม

เก็บข้อมูลจากกลุ่มผู้บรโิภค
ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย

ตั้งสมมติฐานเกีย่วกับผู้บรโิภค
ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย

ศกึษาวิธกีารสื่อสารกลุ่มผู้บรโิภค
ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย
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การเก็บข้อมูลจากกลุ่มผู้บริโภคท่ี
เป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยเราเน้นการ
เก็บข้อมูลในเรื่องรูปแบบสกินแคร์
ท่ีสนใจ รวมถึงความคิดเห็นต่อ
ผลิตภัณฑ์แต่ละรูปแบบ เพื่อจะได้
ทราบว่าควรเริ่มท าสกินแครท่ี์มี
ส่วนประกอบส าคัญเป็นน้ามันกัญ
ชงในรูปแบบใด

โดยเราศึกษาและเก็บข้อมูล
ผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ใน
เรื่องความต้องการการส่ือสาร
เพื่อให้ทราบว่าเขาต้องการการ
ส่ือสารในรูปแบบใด ต้องการให้แบ
รนด์มีภาพลักษณ์แบบใด ตลอดจน
ราคาท่ีกลุ่มเป้าหมายคิดว่า
เหมาะสม
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Customer insight



Methodology

● เก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็นเพศหญิงและกลุ่ม LGBTQ+ อายุ 18-35 ปีท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
เพื่อศึกษาทัศนคติและมุมมองของผู้บริโภคท่ีมีต่อสกินแคร์ท่ีมีกัญชงเป็นส่วนประกอบหลัก ว่าสนใจผลิตภัณฑ์ในรูปแบบใด
มากท่ีสุด ราคาท่ีเหมาะสมในการเข้าสู่ตลาดไปจนถึงภาพลักษณ์ของแบรนด์ท่ีผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายคาดหวังว่าจะได้
เห็น น าไปสู่การส่ือสารและการก าหนดทิศทางแบรนด์อย่างเหมาะสมและตรงจุด

Quantitative Survey
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กลุ่มผู้บรโิภคเป้าหมาย

กลุ่มลูกค้าที่ชื่นชอบ สนใจ และมีแนวโน้มจะซื้อผลิตภัณฑ์สกินแครจ์ากน้ามันกัญชง อันดับ
1 คือกลุ่ม Late Gen Z และอันดับ 2 คือ Early Gen Y

● กังวลเรื่องความน่าเชื่อถือของแบรนด์และ
ส่วนผสม

● คิดเยอะ กังวลเยอะ ไม่อยากลองใช้แบรนด์ใหม่ๆ
ท่ีอาจไม่ดีเท่าแบรนด์เดิม

● จะมีแนวโน้มซ้ือผลิตภัณฑ์เมื่อได้ยินชื่อ
ผลิตภัณฑ์ แบรนด์จนคุ้นเคยและเชื่อใจ

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

● เปิดใจรับอะไรใหม่ๆได้มากท่ีสุด
● พร้อมทดลองสินค้าในราคาท่ีค่อนข้างสูง

( 800 บาท+) 
● ไม่กังวลเรื่องความน่าเชื่อถือของแบรนด์

มากเท่ากลุ่มท่ีอายุมากกว่า
● เป็นกลุ่มท่ีมี Return/Investment on 

influencer มากท่ีสุด

อันดับ 2
Gen Y (26-35 ปี/ วัยท างาน) 
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จากการทดสอบไอเดียของสกินแคร์จากน้ามนักัญชงกับกลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็นเพศหญิงและกลุ่ม LGBTQ+ อายุ 18-35 ปีท่ีอาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่ากลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายท่ีควรจะ Focus ต่างไปจากกลุ่มท่ีลูกค้าคิดเอาไว้ในตอนแรกคือ ผู้หญิงอายุ
25-45 ปี มีรายได้ 25,000 - 50,000 บาท



Quantitative Survey Results: มุมมองของกลุ่มผู้บรโิภคเป้าหมายต่อผลิตภัณฑ์

2.
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จาก Product category ท้ังหมด 9 
ชนิดได้แก่ Makeup remover, Toner, 
Serum, Essence/น้าตบ, Cream, Eye 
cream, Mask, oil และครมีแต้ม
เฉพาะจุด

รูปแบบเน้ือผลิตภัณฑ์สกิน
แครท์ีไ่ด้รบัความนิยมมาก
ทีสุ่ดคือ Serum Cream และ
Essence/น้าตบ ตามล าดับ



Quantitative Survey Results: มุมมองของกลุ่มผู้บรโิภคเป้าหมายต่อผลิตภัณฑ์

2.
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1 1

2

ผู้บรโิภคสว่นใหญ่ยังมีความกังวลในเรื่องของอาการ
แพท่ี้อาจจะเกิดขึน้เพราะกัญชงเป็นสารสกัดใหม่ใน
ตลาดสกินแคร์

ผู้บรโิภคสว่นใหญ่มองว่า Essence/น้าตบ เป็นสกิน
แครใ์น Step ท่ีซับซ้อนและไม่จ าเป็น

2 เหตุผลท่ีผู้บริโภคอาจจะตัดสนิใจไม่ซื้อผลิตภัณฑ์2 เหตุผลท่ีผู้บริโภคอาจจะตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑ์

2

ผู้บรโิภคเชื่อว่า Serum เป็นรูปแบบของสกินแครท่ี์ให้
ความเขม้ขน้ของสารสกัดสงูท่ีสดุ และเป็น 1 Step ในส
กินแครท่ี์ใชเ้ป็นประจ าทกุวันจึงตัดสนิใจซื้อไม่ยาก

ผูบ้รโิภคมีแนวโน้มจะซื้อผลิตภัณฑ์ทีเ่น้นความเข้มข้นของสารสกัด มเีน้ือผลิตภัณฑ์ทีซึ่มง่ายไม่
เหนีย่วเหนอะหนะ และต้องสามารถใช้ได้ท้ังหลางวันและกลางคืน

ผู้บรโิภคกังวลในเรื่องความเหนอะหนะ และอุดตันของ
ความเป็น ‘น้ามันกัญชง’ รูปแบบสกินแครท่ี์ซึมง่าย
และไม่เหนียวเหนอะหนะจะตัดสนิใจซื้อได้ง่าย
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Recommendation

เริม่ท าการตลาดกับกลุ่ม Gen Z ก่อน และใช้กลุ่มนีเ้ป็นฐานรวิีวเพ่ือขยายไปสู่กลุ่ม Gen Y ต่อไป

ผลิตสินค้าในรูปแบบของเซรั่ม ราคาไม่เกิน 600-800 บาท

ค าว่ากัญชงเป็น Marketing Value ในตัวอยู่แล้ว ทุกคนเคยได้ยินอยากลองอยากใช้ ท้ังนีจ้ะต้องเริม่เจาะกลุ่มลูกค้าที่
กลุ่มผู้หญิง Late Gen Z (กลุ่มนักศึกษา หรอื First Jobber) เน่ืองจากเป็นกลุ่มที่ชอบลองสินค้าใหม่ๆ และมแีนวโน้มที่จะ
ชอบสกินแครท์ี่มสีารสกัดจากธรรมชาติ

ควรผลิตสินค้าในรูปแบบของ เซรั่มที่เน้นความเข้มข้มของสารสกัดแต่ไม่เหนยีวเหนอะหนะและซึมไว ให้
สามารถใช้ได้ท้ังกลางวันและกลางคืน ในช่วงแรกที่เข้าตลาดควรท าบรรจุภัณฑ์ขนาดเล็กราคาไม่เกิน 800 
บาท (ข้ันต่า 10 ml) ออกมาให้คนได้ลองใช้ และควรมขีนาดปกติด้วย (35 ml)

1.

2.
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Recommendation

ท า Marketing โดยเน้นย้าคุณสมบัติในการรกัษาของกัญชง

ไม่ควรเล่นโปรโมชันราคามากเกินไป

เน่ืองจากจุดขายของสกินแครน์ีคื้อกัญชง และกัญชงคือสาสกัดที่ผู้บรโิภคต่ืนเต้นเพราะเคยได้ยินมาว่าสามารถ
‘รกัษา’ โรคต่างๆได้ ดังนั้นจะต้องหาวิธสีื่อสารคณุค่าในการ รกัษาผิว รกัษาสิว รกัษาอาการแพห้รอือาการ
อื่นๆ ให้ผู้บรโิภครูส้ึกเชื่อ โดยต้องห้ามใช้ค าว่ารกัษา

หากต้องการจัดโปรโมชัน ควรเป็นในลักษณะของการแถมผลิตภัณฑ์อ่ืนหรอือุปกรณ์ที่ใช้รว่มกับสกินแคร์ เช่น
สครบั, แปรง หรอือ่ืนๆ หากต้องการจัดโปรโมชันลดราคา ควรจะลดราคาพรอ้มให้เหตุผลที่สมควร เช่น ต้องการ
ช่วยชาวสวน หรอืผลผลิตล้นตลาด ไม่ควรใช้วิธกีารลดราคาตามเทศกาล

3.

4.
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