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Product: ผลิตภัณฑ์บ ำรุงผิวแบบซอง (ครีมซอง)
Objective: เพื่อหำแนวทำงลดค่ำใช้จ่ำยและเพิ่มยอดขำยให้แบรนด์

Skincare sachets



ลกูค้าของเราคือบริษัท skincare ระดับประเทศที่มยีอดขายหลายร้อยล้าน
บาทต่อปี ในช่วง 1 ปท่ีีผ่านมา กระแสครีมซองเปน็ท่ีนิยมและมคีวามต้องการ
ซื้อจากผู้บริโภคสงูขึ้นอยา่งต่อเนื่อง ท าให้บริษัทฯ เข้ามาเปน็ผู้เล่นในตลาดนี้
เช่นกัน แต่สิง่ท่ีพบคือ ยอดขายของครีมซองจะสงูในชว่งออกผลิตภัณฑ์
ระยะแรกและค่อย ๆ ลดลง เปน็วัฎจักรเช่นนีเ้สมอเมื่อออกผลิตภัณฑ์ใหมสู่่
ตลาด

การออกผลิตภัณฑ์ใหมอ่ย่างต่อเนื่องท าใหม้ต้ีนทนุท้ังในเรื่องของการออก
ผลิตภัณฑ์และค่าใช้จ่ายทางการตลาดท่ีสงู สง่ผลให้บริษัทฯของเราเกิดค าถาม
และต้องการค าแนะน า

Challenges

แบรนด์ควรจะผลิตครมีซองออกสู่ตลาดอกีหรอืไม่
ถ้าหากผลิตต่อจะมแีนวทางทีท่ าให้ค่าใชจ่้าย
ทางการตลาดลดลงและมยีอดขายทีสู่งขึน้ได้
อยา่งไร ?

Desired outcomes

Market situation

กลุ่มลูกค้าทีค่วร Focus

มุมมองของลูกค้าต่อผลิตภัณฑ์
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Market situation

ตลาดครีมซองมกีารแบง่ออกเปน็ 3 ตลาดหลัก ซึ่งในมมุของลกูค้าแล้วจะมมีมุมองเรื่อง “ความเสีย่ง” และ “ความคาดหวังต่อผลลัพธ์” 
ของผลิตภัณฑ์ในแต่ละกลุ่มต่างกัน ผลิตภัณฑ์ในแต่ละกลุ่มดึงดดูลูกค้าเป้าหมายทีแ่ตกต่างกัน ลูกค้าต้องรูว่้าแบรนด์ตนเองอยู่
ตรงไหน ก าลังแข่งกับใคร จะท าใหส้ามารถวางกลยุทธผลิตภัณฑ์และการตลาดได้อย่างเหมาะสม
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แบรนด์ชื่อดังจากต่างประเทศ1

แบรนด์ไทยขนาดกลาง2

แบรนด์ไทยขนาดเล็ก3

ความเสีย่งหน้าพงั ความคาดหวังต่อผลลัพธ์

ความเสีย่งหน้าพงั

ความเสีย่งหน้าพงั

ความคาดหวังต่อผลลัพธ์

ความคาดหวังต่อผลลัพธ์

แบรนด์ดังจากเมอืงนอกมกัจะมคีวามเสีย่งตา่คือใชแ้ล้ว ไมน่่าแพ้ หน้าไมพ่ัง แต่ผลลัพธ์ท่ีคาดหวังก็ไมน่่าดีมาก ไมโ่ดดเด่น ในขณะท่ีแบรนด์
ไทยขนาดเล็กท่ีมคีวามเสีย่งสงูว่าหน้าจะพังไหมแต่ลกูค้าก็แอบหวังว่าอาจจะได้ค้นพบ “ขุมทรพัย์” หรอื “ไอเทมลับ” ท่ีท้ังดี ท้ังถกูก็ได้
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4 สิ่งทีบ่รษัิทฯต้องรูก่้อนเริม่ผลิตครมีซอง

ควรก าหนดกลุ่มลูกค้าให้ชัดเจน
1

ควรต้องรู้ว่า ก าลังแข่งขันกับใคร
มีใครเป็นผู้เล่นในตลาดบ้าง

3
หากต้องการให้ผลิตภัณฑ์ขายได้
ผลิตภัณฑ์ต้องเด่นสุดใน Shelf

4

ควรเลือกผลิตผลิตภัณฑ์เพื่อลูกค้า
เพียงกลุ่มเดียว

2
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เก็บข้อมูลจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายศกึษาภาพรวมของตลาด

เริ่มต้นจากการมองภาพรวมตลาดท้ังหมด โดยเก็บ
ข้อมลูผลิตภัณฑ์ท่ีมใีนตลาดท้ังหมด ยอดขาย และ
ความนิยม เพื่อให้ทราบถึงขนาดตลาดไปจนถึงสภาพ
การแข่งขันในภาพรวม

จากนั้นศกึษาลงลึกในรายละเอียดของครีมซองท่ีขายดี
อันดับต้น ๆ ว่าขายดีมานานเท่าไร มจุีดขายอย่างไร
และมคีวามแตกต่างอย่างไรกับครีมซองอ่ืน ๆ ในตลาด

เก็บข้อมลูจากกลุ่มลกูค้าเปา้หมาย ว่ามคีวามคิดเห็น
อย่างไรกับครีมซองในภาพรวม ความเห็นต่อครีมซองที่
ขายดี ครีมซองของบริษัทฯ รวมถึงความคาดหวังของ
ลกูค้าท่ีมต่ีอครีมซองที่จะลองซื้อมาใช้และใช้อยา่ง
ต่อเนื่อง เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยทีท่ าใหค้รมีซองประสบ
ความส าเรจ็ และจุดแข็ง-จุดอ่อนของครีมซองของบริษัท
ฯ ซึ่งจะน าไปสูแ่นวทางการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ใหดี้ยิง่ขึ้น
ในล าดับต่อไป
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Methodology

● รวบรวมข้อมลูครีมซองท่ีจ าหน่ายในรา้นสะดวกซื้อชั้นน า ท่ีมยีอดขายหรือได้รับความนิยมสงูสดุในกลุ่มเพศหญงิ ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล

● รวบรวมกลยุทธ์การท าการตลาดของครีมซองของแต่ละแบรนด์ ในทกุช่องทาง

Market and Competitor Research

● เก็บข้อมลูกลุ่มลกูค้าเปา้หมายจ านวน 1400 คน ท้ังเพศชาย และเพศหญงิ อายุระหว่าง 16-35 ปี อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล โดยต้องเปน็คนท่ีมกีารใชส้กินแคร์ในชวิีตประจ าวัน และมกีารเข้าร้านสะดวกซื้ออยา่งนอ้ย 1 ครั้งต่อสปัดาห์

Quantitative Survey
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กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
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จากทดสอบไอเดียครีมซองกับกลุ่มลกูค้าท่ีเพศ อายุ รายได้ต่างกันท้ังหมด 14 กลุ่ม พบว่า มากกว่า 90% เคยซื้อครมีซองมาก่อน และมี 3 กลุ่ม
ท่ีเปน็ลกูค้ากลุ่มหลักของครีมซอง คือ

1

ผู้ชายท่ัวไป อายุ 18-25 ปี

2

ผู้หญิงทีช่อบลองสินค้า อายุ 13-25 ปี

3

ผู้หญิงทีซ่ื้อของยาก อายุ 18-35 ปี

- ไม่ศกึษาก่อนซื้อผลิตภัณฑ์

- ซ้ือผลิตภัณฑ์แบรนด์ชื่อดังจากเมืองนอก

เพราะคิดว่ามีคุณภาพสูงกว่าแบรนด์ไทย

- ซ้ือแบรนด์ไทยเม่ือมคีนใกล้ตัวแนะน า

- ชอบการค้นพบสิ่งใหม่ๆและความท้าทาย

- เปดิใจให้กับแบรนด์ใหม่ๆ ไม่ยึดติดกับความดัง

- มักตัดสินใจและซื้อผลิตภัณฑ์หลังเห็นรีวิวใน

Twitter เพราะเช่ือว่าเปน็รีวิวจากผู้ใช้จริง

- ชอบท่ีจะได้ลองผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ด้วยหวังท่ีจะ

ค้นพบผลิตภัณฑ์ดี ราคาไม่แพง

- มักจะคิดแล้วคิดอกีก่อนซื้อผลิตภัณฑ์

- ผู้ท่ีรายได้สูงมักจ่ายเงินให้กับแบรนด์ที่

น่าเชื่อถือ

- ต้องการรีวิวท่ีน่าเชื่อถือจาก Influencer ท่ี

ติดตามใน Youtube และ Facebook เพื่อ

ช่วยในการตัดสินใจ
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Quantitative Survey Results: มุมมองของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายต่อผลิตภัณฑ์
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เหตุผลท่ีลกูค้าตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ครมีซอง

ซื้อมาทดลองคณุภาพ & ทดสอบว่าแพ้
หรอืระคายเคืองผิวไหม

1

พกพาสะดวก ราคาถูก หยิบซื้อมาลอง
แล้วไม่เสยีดายเงิน

2

เหตุผลท่ีลกูค้าตัดสินใจไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ครมีซอง

คิดว่าคณุภาพผลิตภัณฑ์ต่า อาจท าให้
เกิดอาการแพ้และระคายเคืองผิว

1

มตัีวเลือกเยอะเกินไปท าใหตั้ดสินใจ
เลือกไม่ได้

2

ข้อควรระวัง: กลุ่มลูกค้าเป้าหมายกว่า 50% รู้สึกว่าแบรนด์ท่ีมีการผลิตครีมซองออกขายน้ัน มีคุณภาพต่ากว่าแบรนด์ท่ีไม่
ผลิต แม้แต่กับแบรนด์ช่ือดังจากต่างประเทศ เม่ือเร่ิมผลิตครีมซองออกขายก็ท าให้กลุ่มลูกค้าบางคนรู้สึกว่าผลิตภัณฑ์น่าจะมี
คุณภาพต่าลง ดังน้ันผู้ประกอบการจึงควรพิจารณาข้อดี และข้อเสียก่อนการออกผลิตภัณฑ์ครีมซอง
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Recommendation: ผลิตภัณฑ์ครีมซองของแบรนด์ลูกค้า ต้องท าตัวโดดเด่นท่ีสุดใน Shelf 

Packaging ต้องเด่น สะดุดตาและแตกต่างจากแบรนด์คู่แข่ง

จุดวางสินค้าบน Shelf

เพื่อให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายสังเกตุเห็นผลิตภัณฑ์ครีมซองของแบรนด์ลูกค้า โดยให้ความส าคัญกับสแีละข้อความ ท่ี
ต้องการสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และ ต้องระวังการใช้ข้อความสื่อสารทีซ่้าซาก เช่น ค าว่า Whitening หรือ Anti-
aging ท่ีมีอยู่บนซองทุกซอง

วางผลิตภัณฑ์ในระดับสายตาของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทีเ่ปน็ผูห้ญิง หรือหาวิธีวางผลิตภัณฑ์แยกจากครีมซองแบรนด์
อ่ืนๆ ท าการตลาดอ่ืนเพิ่มเติม เช่น ป้ายโฆษณาบน Shelf

1.

2.
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Recommendation: สิ่งท่ีควรท าเมื่อต้องผลิตครีมซองขายใหล้กูค้าเป้าหมายแต่ละกลุ่ม

SHOWCASE

1

ผู้ชายท่ัวไป อายุ 18-25 ปี

2

ผู้หญิงทีช่อบลองสินค้า อายุ 13-25 ปี

3

ผู้หญิงทีซ่ื้อของยาก อายุ 18-35 ปี

- ควรสร้างผลิตภัณฑ์ส าหรับผู้ชายโดยเฉพาะ

‘For men’

- ผลิตภัณฑ์ควรมีคุณสมบัติส าคัญคือ ลด

ความมัน ดูแลปัญหาสิว ซึมไว ไม่เหนยีว

- ควรเปน็ผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ชิ้นเดยีวแล้วจบ

และมีคุณสมบัติครบ

- ควรผลิตผลิตภัณฑ์ทีม่คีวามแตกต่างจาก

แบรนด์อ่ืน เช่น ส่วนผสมหรือเทคโนโลยีท่ี

ผลิต

-มีวิธีการส่ือสารให้เปน็ “ไอเทมลับ” ของดี

มีคุณภาพ ราคาไม่แพง

- มีวิธีการส่ือสารให้เปน็ “สินค้ายอดนิยม”

ในคนจ านวนมาก และน่าเชื่อถือ

- ควรผลิตผลิตภัณฑ์ทีแ่ก้ปัญหาผิวเฉพาะ

จุดมากกว่าผลิตภัณฑ์ท่ีแก้ปญัหาผิวโดยรวม

- สรา้งความน่าเชื่อถือให้กับแบรนด์และ

ผลิตภัณฑ์
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