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ธุรกิจความงาม

โคซี่ผลิตแป้งเมกอัพ
ปั้น 4 แบรนด์ป้อนลูกค้า 

ซีสวอนเผยโฉม “ไลลี่-เมจ”
บุกตลาดเฮลท์แคร์ชั้นดี

การเข้าสู่ธุรกิจเครื่องสำ�อาง

เดอ กาเซีย 
เครื่องสำ�อางสมุนไพรขึ้นห้าง

Robeca-Rdien 
เครื่องสำ�อางเติมเต็มตลาดต่างชาติ

วิเชียรี คลินิก 
ตอบโจทย์ความงามด้วยนวัตกรรม
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โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ ส่วนเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ส�ำนักพัฒนาผู้ประกอบการ
กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม ถนนพระรามที่ 6 เขตราชเทว ีกทม. 10400

โทรศพัท์ : 0 2354 3171, 0 2202 4571(-4), 0 2202 4553    แฟกซ์ : 0 2354 3423, 0 2354 3425   
email : nec@dip.go.th    Website : http://nec.dip.go.th

โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่
(New Entrepreneurs Creation : NEC)

กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมริเริ่มโครงการ NEC ต้ังแต่ปี 2545 ถึงปัจจุบันโดยมุ่งหวังผลิตบุคลากรที่มีความพร้อม    
จะก้าวเป็นผูป้ระกอบการใหม่ด้วยการเตรียมความพร้อมด้านความรูค้วามสามารถและเพิม่พูนทกัษะในการประกอบธรุกิจ
รวมถึงบ่มเพาะองค์ความรู้เพื่อให้สามารถจัดท�ำแผนธุรกิจเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขัน และสร้างความอยู่รอด   
ทางธุรกิจได้ในระยะยาว

การฝึกอบรมหลักสูตร “เสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่”

ชื่อหมวดวิชา 
1. นโยบายและมาตรการส่งเสรมิ SMEs 
2. ปฐมนเิทศ/การเตรยีมความพร้อมส�ำหรบัการเป็น       
	 ผู้ประกอบการใหม่ การวเิคราะห์โอกาสทางธรุกจิ
3. ประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน (AEC)
4. การบรหิารจดัการด้านการตลาด และเทคนคิการขาย
	 /บรกิาร
5. การจดัการด้านการผลติหรอืบรกิาร
6. การบรกิารองค์กร บคุลากร และความรู้ด้านกฎหมาย
	 ที่เกี่ยวข้องกบัธรุกจิ
7. การบรหิารการเงนิ การอ่านวเิคราะห์ตวัเลขทางการเงนิ
8. การจดัท�ำแผนธรุกจิรายบคุคลและแนะแนวทางเตรยีม
	 ความพร้อมการจดัตั้ง/ขยายธรุกจิ

จ�ำนวน

78
ชั่วโมง

จ�ำนวน

18
ชั่วโมง

กิจกรรมสนับสนุนการจัดตั้งธุรกิจ
• การเพิ่มทกัษะการประกอบการด้วยการถ่ายทอดความรู้
	 เชงิเทคนคิ และ/หรอืการปรกึษาแนะน�ำเพื่อเสรมิศกัยภาพ
	 ในการจดัตั้งธรุกจิ แนะน�ำเกี่ยวกบัการผลติ/การบรกิาร/
	 การหาช่องทางการตลาด
• ศกึษาดูงานการด�ำเนนิธรุกจิไม่น้อยกว่า 1 แห่ง
• การจดักจิกรรมเพื่อกระตุ้นการจดัตั้ง/ขยายธรุกจิ

วัตถุประสงค์
1. เพื่อสนบัสนนุผู้ที่เพิ่งส�ำเรจ็การศกึษาพนกังานลูกจ้างและ
	 ผู้ว่างงาน
2. เพื่อเตรยีมความพร้อมให้แก่ “ทายาทธรุกจิ” ให้ด�ำเนนิธรุกจิ	
	 ได้อย่างต่อเนื่อง และสร้างโอกาสในการขยายธรุกจิต่อใน	
	 อนาคต
3.	เพื่อเตรยีมความพร้อมด้านความรู้ในการบรหิารจดัการ
	 การวางแผนธรุกจิ และทกัษะการประกอบการให้กบักลุ่ม
	 เป้าหมาย ก่อนการจดัตั้งธรุกจิหรอืขยายธรุกจิ
4. เพื่อผลกัดนัให้เกดิวสิาหกจิใหม่ๆ ก่อให้เกดิเมด็เงนิใน
	 การลงทนุประกอบธรุกจิ และเป็นแหล่งจ้างงานเป็นพลงั
	 ขบัเคลื่อนระบบเศรษฐกจิของประเทศ

กลุ่มเป้าหมาย
1. ผู้ที่ต้องการจดัตั้งธรุกจิของตนเองและไม่เคยมปีระสบการณ์	
	 ในฐานะเจ้าของธรุกจิ
2. ผู้เป็นทายาทธรุกจิที่ต้องการเตรยีมความพร้อมในการรบัช่วง	
	 โอนถ่ายกจิการของครอบครวัหรอืต้องการประกอบธรุกจิใหม่
3. ผู้ที่เป็นเจ้าของธรุกจิอยู่แล้ว (จดัตั้งมาไม่เกนิ 3 ปี) และ	
	 ต้องการเสรมิสร้างความเข้มแขง็ของกจิการเพื่อให้อยู่รอด
	 ต่อไป
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Editor’s Talk

เจ้าของ
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม  

ถนนพระรามที่ 6 เขตราชเทวี กรุงเทพ ฯ 10400

คณะที่ปรึกษา
นางอรรชกา สีบุญเรือง  

อธิบดีกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
นางศิริรัตน์ จิตต์เสรี

รองอธิบดีกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 
นายกอบชัย สังสิทธิสวัสดิ์ 

รองอธิบดีกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
นายเพทาย ล่อใจ 

รักษาราชการแทนผู้อำ�นวยการสำ�นักบริหารกลาง

บรรณาธิการอำ�นวยการ
นางอร ทีฆะพันธุ์     

ผู้อำ�นวยการกลุ่มประชาสัมพันธ์

บรรณาธิการบริหาร
นางสาวปาณทิพย์ เปลี่ยนโมฬี

กองบรรณาธิการ
นายชูศักด์ เอกชน, นายวีระพล ผ่องสุภา

นางสมจิตต์ เตียวสุนทรวงศ์, นายไพฑูรย์ มะเมียเมือง,
นางเกสรา ภู่แดง, นางสุรางค์ งามวงศ์, 

นายธวัชชัย มะกล่ำ�ทอง, นางสาวกนกรักษ์ นุกูลโรจน์

ฝ่ายภาพ
นางวิพาณี อวยพรรุ่งรัตน์, นางสมใจ รัตนโชติ, 
นายธานินทร์ กลำ�พัก, นายสุทิน คณาเดิม, 

ฝ่ายสมาชิก
นางสาวกัลศิญา ชุมศรี, นายสุรินทร์ ม่วงน้อย, 

นางสาวศิริธร ชัยรัตน์

จัดพิมพ์
บริษัท ซี แอด โปรโมชั่น (1997) จำ�กัด  

77/14 หมู่บ้านชลลดา ซ.2 ถนนสายไหม 
แขวงสายไหม เขตสายไหม กรุงเทพฯ 10220  
โทร. 0 2991 3031-3  แฟกซ์ 0 2991 3066                    

“บทความ บทสัมภาษณ์ หรืองานเขียนที่ตีพิมพ์ในวารสารเล่มนี้ 
เป็นความคิดเห็นส่วนตัวของผู้เขียนแต่ละท่าน ทางวารสารไม่จำ�เป็น
ต้องเห็นด้วยเสมอไป หากประสงค์จะนำ�บทความใดๆ ในวารสาร
ไปตีพิมพ์เผยแพร่ ควรแจ้งเป็นลายลักษณ์อักษรต่อกองบรรณาธิการ”

อุตสาหกรรมความงาม
ธุรกิจดาวรุ่งเติบโตค้างฟ้า

อุตสาหกรรมความงามยังเป็นธุรกิจดาวรุ่งที่มีแนวโน้ม
เติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์กลุ่มดูแลผิวและ
เครื่องส�ำอาง (Skin care & Cosmetic) เป็นกลุ่มผลติภณัฑ์ที่มี
การเตบิโตมากที่สดุ และเป็นสนิค้ากลุ่มใหญ่ที่ผู้บรโิภคนยิมใช้ 

ความงามเป็นสิ่งที่อยู่คู่กับทุกสังคมมาตั้งแต่อดีตจนถึง
ปัจจุบัน สมัยก่อนธุรกิจความงามพุ่งเป้าไปยังกลุ่มผู้หญิงเป็น
หลกั แต่ปัจจบุนัสงัคมเปลี่ยนไป สนิค้าความงามไม่ได้จ�ำกดัแค่
เพศหญิงเท่านั้น เพศชายหันมาให้ความสนใจเรื่องความงาม
กนัมากขึ้น และมแีนวโน้มเพิ่มจ�ำนวนมากขึ้นในสงัคมไทย  

ความงามได้กลายเป็นส่วนส�ำคัญในการเสริมสร้าง
บุคลิกภาพและความมั่นใจให้กับคนทุกเพศทุกวัย ด้วยเหตุนี้ 
จึงท�ำให้อุตสาหกรรมความงามเติบโตอย่างรวดเร็ว บรรดา    
นักธุรกิจและผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมความงาม ได้น�ำ
วิทยาการสมัยใหม่และเทคโนโลยีที่ทันสมัย มาใช้ปรับปรุง
ผลติภณัฑ์ เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคที่ขยายตวั
ทั้งในประเทศและต่างประเทศ

วารสารอุตสาหกรรมสาร ได้เห็นแนวโน้มการเติบโตของ
ธุรกิจสาขานี้อย่างเด่นชัด จึงได้รวบรวมข้อมูลและเรื่องราว
ความส�ำเร็จของผู้ประกอบการในเส้นทางสายความงามมาไว้
ในวารสารเล่มนี้ ขอเชญิผู้อ่านทศันาเนื้อหาตามอธัยาศยั 

บรรณาธิการบริหาร

สมัครสมาชิกวารสาร
กรอกใบสมัครซึ่งอยู่หน้าสุดท้ายของเล่ม

จากนั้นส่งใบสมัครได้ 3 ทางได้แก่
1. ส่งทางไปรษณีย์จ่าหน้าซองถึง 
บรรณาธิการวารสารอุตสาหกรรมสาร

กลุ่มประชาสัมพันธ์ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม
ถนนพระรามที่ 6 เขตราชเทวี กทม. 10400

2. ส่งทางเครื่องโทรสารหมายเลข 0 2354 3299 
3. ส่งทางอีเมล : e-journal@hotmail.com
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Report เรื่อง : เจตสภุา วงศ์ประสทิธิ์

ธุรกิจและบริการด้านความงาม
และสุขภาพขยายตัวต่อเนื่อง 

ดันภาพรวมอุตสาหกรรมความงาม-สุขภาพ ปี 2557 
เติบโตแรงทั้งในไทยและส่งออก

อตุสาหกรรมความงามในปี 2557 ยงัคงมแีนวโน้มเตบิโตอย่างต่อเนือ่ง โดยเฉพาะในกลุม่ผลติภณัฑ์ดแูลผวิและเครือ่ง
ส�ำอาง (Skin care & Cosmetic) ซึ่งจัดได้ว่าเป็นกลุ่มที่มีการเติบโตอย่างรวดเร็วที่สุด และเป็นกลุ่มสินค้าที่ผู้บริโภคนิยม
ใช้เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง

จะเห็นได้ว่าตลาดสินค้าและการบริการเพื่อความงามใน
ประเทศไทยนั้นเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้อตุสาหกรรมการ
ผลติสนิค้าความงามในอาเซยีนมอีตัราการเตบิโตสงู มลูค่ารวม
กว่า 4 หมื่นล้านบาท และประเทศไทยยังคงเป็นหนึ่งในผู้น�ำ
ตลาดความงามของอาเซยีน รวมถงึเป็นอนัดบัต้นๆ ในภูมภิาค
เอเชีย ท�ำให้อุตสาหกรรมเครื่องส�ำอางที่คาดการณ์การส่งออก
ในปี 2557 มแีนวโน้มขยายตวัร้อยละ 13-15 แต่อย่างไรกต็าม
ด้วยเหตุการณ์ทางการเมืองที่เกิดขึ้นส่งผลกระทบให้ยอดขาย
ของธรุกจิความงามในประเทศลดลงร้อยละ 50 

คุณเกศมณี เลิศกิจจา นายกสมาคมผู้ผลิตเคร่ือง
ส�ำอางไทย สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (ส.อ.ท.) 
เผยภาพรวมอุตสาหกรรมเครื่องส�ำอางปีนี้ว่า การขยายตัวใน   
ปีนี้ไม่ต�่ำกว่าร้อยละ 10 จากแรงหนนุตลาดส่งออก และคาดว่า
จะเตบิโตร้อยละ 13-15 มยีอดขายประมาณ 1.4 แสนล้านบาท 
ตามภาวะเศรษฐกจิโลกที่ก�ำลงัขยายตวั ส่งผลให้ตลาดหลกัของ
เครื่องส�ำอางไทยอยู่ในเอเชีย โดยเป็นอันดับหนึ่งของกลุ่ม

ประเทศอาเซียน มีสัดส่วนร้อยละ 37 รองลงมาคือ จีน และ 
ญี่ปุ่น โดยเฉพาะจนีที่มยีอดขายเครื่องส�ำอางขยบัจากอนัดบั 3 
ขึ้นมา เป็นอนัดบั 2 ขณะที่ตลาดตะวนัออกกลาง ยโุรป และ
สหรฐัฯ กย็งัคงขยายตวัเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง 

โดยตลาดสนิค้าความงาม ประเภทสกนิแคร์ในประเทศไทย
ในปัจจุบันมีมูลค่าอยู่ที่ 1.75 หมื่นล้านบาท และคาดว่าจะ
สามารถเตบิโตเฉลี่ย 3% ต่อปี หรอืเตบิโตเพิ่มขึ้นถงึ 2 หมื่นล้าน
บาท ในปี 2017 ส่วนการส่งออกเครื่องส�ำอางของไทยไปยงักลุม่
ประเทศอาเซยีน อยูท่ี่ 37% ส่งออกไปยงัประเทศญี่ปุ่น 30% ส่ง
ออกไปยังยุโรปและออสเตรเลียอีก 5% และประเทศอื่นๆ อีก 
2% ส่วนการส่งออกไปยงัประเทศจนีเริ่มมแีนวโน้มสูงขึ้นเรื่อยๆ 
โดยเฉพาะเครื่องส�ำอางในกลุ่มสมนุไพร ที่ได้รบัความนยิมจาก
คนจนีเป็นจ�ำนวนมาก ซึ่งอตุสาหกรรมเครื่องส�ำอางในปัจจบุนั
สามารถท�ำรายได้ให้กบัประเทศคดิเป็น 2.2% ของจดีพี ี(GDP) 
ในประเทศไทย
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คาดว่าหลงัจากเปิดประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีนในปี 2558 
ธุรกิจเครื่องส�ำอางจะมีการแข่งขันกันอย่างดุเดือดมากขึ้น โดย
ซึ่งคูแ่ข่งในกลุม่อาเซยีนที่ผูป้ระกอบการไทยน่าจบัตามอง ได้แก่ 
อินโดนีเซียและฟิลิปปินส์ รวมถึงนักลงทุนต่างชาติอีกหลาย
ประเทศที่ต้องการเข้ามาลงทุนในประเทศไทยเพื่อตั้งเป็นฐาน
การผลิต ขณะที่เครื่องส�ำอางแบรนด์ไทยในปัจจุบัน มีอยู ่
ประมาณ 1,000 แบรนด์ แต่กไ็ม่ได้มกีารสร้างแบรนด์และท�ำการ
ตลาดเพื่อประชาสัมพันธ์แบรนด์เท่าที่ควร ท�ำให้เป็นที่รู้จักอยู่
เพยีงไม่กี่ร้อยแบรนด์เท่านั้น 

คณุนูนิ่ง บาร์วา นายกสมาคมเครื่องส�ำอางอาเซยีน เปิด
เผยว่า อุตสาหกรรมความงามของอาเซียนเติบโตขึ้น 3 เท่า 
ตั้งแต่ปี 2550 จากมูลค่า 1.2 แสนล้านบาท เป็น 4.2 แสนล้าน
บาท และคาดว่าจะมีอัตราเติบโตในปี 2558 ประมาณ 
3-6% เนื่องมาจากความร่วมมือทางการค้าที่ดีขึ้นหลังจากการ
เปิดประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน ซึ่งปัจจบุนั GDP ของประเทศ
ต่างๆ ในอาเซียนเพิ่มขึ้น 6% โดยเฉพาะใน 6 ประเทศ คือ 
เวยีดนาม อนิโดนเีซยี ไทย ฟิลปิปินส์ สงิคโปร์ และมาเลเซยี 

รวมถึงก�ำลังซื้อ และไลฟ์สไตล์ที่เปลี่ยนไปของกลุ่มผู้บริโภคใน
ปัจจบุนัที่หนัมาใส่ใจเรื่องความงามและสขุภาพมากยิ่งขึ้น กเ็ป็น
ตวัชี้วดัที่ดใีนการขบัเคลื่อนธรุกจิในกลุม่อตุสาหกรรมความงาม
นั่นเอง

ส่วนการเตบิโตอตุสาหกรรมด้านสขุภาพในปี 2557 กม็แีนว
โน้มที่ดีเช่นเดียวกัน เนื่องจากปัจจุบันประชาชนให้ความสนใจ
ดูแลสุขภาพมากขึ้น ท�ำให้ผู้ประกอบการด้านสุขภาพได้แตก
แขนงธรุกจิประเภทนี้ออกมาได้อย่างครอบคลมุ ตอบโจทย์ความ
ต้องการของกลุม่ผูล้กูค้า ตั้งแต่ การส่งเสรมิสขุภาพ อาหารเสรมิ
เพื่อสขุภาพ การบ�ำบดัรกัษา การฟื้นฟูสขุภาพ การดูแลรกัษา
สุขภาพ รวมไปถึงการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ ซึ่งมีลักษณะควบ
รวมระหว่างการท่องเที่ยวพร้อมกับกิจกรรมที่ให้ประโยชน์เพื่อ
สุขภาพไปพร้อมกัน โดยการท่องเที่ยวรูปแบบนี้ในปัจจุบัน     
โดยเฉพาะในปี 2557 นี้ ได้รับความนิยมเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว    
ในหลายประเทศ รวมทั้งในประเทศไทยที่ส่งเสรมิการขยายตลาด
ธุรกิจ การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ ซึ่งการที่ประเทศไทยมีแหล่ง   
ท่องเที่ยวเชิงสุขภาพนับเป็นปัจจัยส�ำคัญที่จะดึงรายได้จาก   
กลุม่นกัท่องเที่ยวที่สนใจการท่องเที่ยวประเภทนี้เข้าประเทศเป็น
จ�ำนวนมาก 

ซึ่งกลุ ่มลูกค ้าที่ให ้ความสนใจและใช ้บริการธุรกิจ
อตุสาหกรรมด้านสขุภาพ โดย อนัดบั 1 ได้แก่ กลุ่มคนรุ่นใหม่
อาย ุ20-45 ปี จะเหน็ได้ว่าความก้าวหน้าของผูป้ระกอบการหนุม่
สาวที่พยายามสร้างชื่อเสียงและฐานะให้กับตัวเอง และการมี
สขุภาพที่ด ีจงึต้องรกัษาสขุภาพไว้เสมอสม�่ำและเป็นสิ่งที่ส�ำคญั
เป็นอย่างยิ่งส�ำหรบัคนรุน่ใหม่ และ อนัดบั 2 กลุม่คนอาย ุ45-65 
ปี คนกลุม่นี้มส่ีวนส�ำคญัในการผลกัดนัอตุสาหกรรมด้านสขุภาพ
เป็นอย่างมาก โดยกลุม่นี้มคีวามต้องการที่จะเกษยีณตนเองและ
ใช้ชวีติบั่นปลายโดยที่สขุภาพที่ด ีรวมถงึปัจจยัด้าน สภาพการ
ด�ำรงชีวิตในสังคม ที่เต็มไปด้วยการแข่งขัน ก ่อให้เกิด
ความเครยีด โรคภยัต่างๆ จงึเป็นโอกาสที่ดใีนการขยายตวัของ
การบรกิาร ส่งเสรมิสขุภาพ 

โดยใน ปี 2558 การเปิดการค้าเสรีประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน จะเป็นตัวหนุนการเติบโตของธุรกิจการท่องเที่ยวเชิง
สขุภาพในอาเซยีน อกีทั้งยงัเป็นโอกาสในการขยายการลงทนุใน
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ประเภทต่างๆ ด้วย ซึ่งการเปิดการค้าเสรนีี้ คาดว่าจะมผีลทั้งใน
แง่บวกและแง่ลบต่ออตุสาหกรรมการท่องเที่ยวในไทย แต่ขณะ
เดียวกัน ก็จะช่วยเพิ่มโอกาสในด้านการท่องเที่ยวและบริการ
ด้านสุขภาพของไทยด้วย อย่างไรก็ตามนักลงทุนจากประเทศ
กลุม่สมาชกิอาเซยีนนั้นจะขยายการลงทนุเข้ามาในประเทศไทย
มากขึ้นอย่างแน่นอน โดยเฉพาะกลุม่ธรุกจิบรกิารด้านการแพทย์
ทางเลอืก เช่น ธรุกจินวดแผนไทย ธรุกจิสปา และธรุกจิบรกิาร
ด้านการแพทย์ ที่เน้นด้านการส่งเสรมิสขุภาพ การบ�ำบดัรกัษา 
และการฟื้นฟูสขุภาพ 

ส่วนการเติบโตของธุรกิจสุขภาพในประเทศไทยเอง คาด
การณ์ว่าจะเตบิโตต่อเนื่องเช่นเดยีวกนั ซึ่งจากการส่งเสรมิของ
ภาครัฐและเอกชน มีแนวโน้มสร้างรายได้เข้าประเทศคิดเป็น
มูลค่าไม่ต�่ำกว่า 140,000 ล้านบาท ในปี 2558 แบ่งเป็น ธรุกจิ
โรงพยาบาล ร้อยละ 50 ธรุกจิด้านการท่องเที่ยว ร้อยละ 36 และ
ธรุกจินวดแผนไทยและสปา ร้อยละ 14 โดยตลาดการท่องเที่ยว
เชิงสุขภาพนั้นจะถูกพัฒนาอย่างต่อเนื่องเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของผู้ใช้บรกิารทั้งทางด้านร่างกายและจติใจ 

ทั้งนี้ประเทศไทยซึ่งมีศักยภาพในด้านการท่องเที่ยวเชิง
สขุภาพ ด้วยปัจจยัหลายอย่าง โดยเฉพาะคณุภาพของบคุลากร
ผู้ให้บริการทั้งด้านการท่องเที่ยว และบริการด้านการแพทย์ 
ท�ำให้เป็นปัจจัยที่คาดการณ์ได้ว่าจะสามารถสร้างรายได้เข้า
ประเทศคดิเป็นมูลค่ารวมทั้งสิ้นไม่ ต�่ำกว่า 140,000 ล้านบาท  

และมีแนวโน้มที่จะขยายตัวได้อีกมากในอนาคตอันใกล้ เมื่อมี
การเปิดการค้าเสรีประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในปีหน้า และ
คาดว่าผู้ประกอบการธุรกิจสุขภาพของไทยจะสามารถขยายไป
สู่ตลาดในกลุ่มประเทศเพื่อนบ้าน อาท ิเมยีนมาร์ ลาว กมัพูชา 
และเวียดนาม ฯลฯ ท�ำให้ประเทศไทยมีรายได้จากกลุ ่ม
อตุสาหกรรมด้านสขุภาพ และการท่องเที่ยวเชงิสขุภาพ จากกลุม่
ประเทศอาเซยีนเพิ่มขึ้นจากปัจจบุนัที่มมีูลค่า ไม่ต�่ำกว่า 5,400 
ล้านบาท 

ข้อมูลจาก
www.banmuang.co.th
www.ksmecare.com
http://truestarthailand.blogspot.com/
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เรื่อง : อ.ณฐัพร บู๊ฮวด (กูรูหมูด�ำ) Information

การเข้าสู่ธุรกิจ
เครื่องส�ำอาง
จุดเด่นของธุรกิจเครื่องส�ำอาง

ปัจจุบันผู้คนให้ความส�ำคัญกับการดูแลรักษาร่างกายให้มีภาพลักษณ์ดูด ี
สวยงาม มสีขุภาพที่ด ีตามกระแสดารา นกัร้องทั้งในเมอืงไทยและต่างประเทศ จึง
ท�ำให้เครื่องส�ำอางเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ�ำวันของผู้บริโภคมากขึ้น รวมทั้ง
ความเชื่อที่ว่าคนหน้าตาดีจะมีโอกาสที่ดีมากกว่า จากการเผยแพร่ผลการรวบรวม
งานวจิยัของนสิติวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหดิล โดยรวบรวมงานวจิยัต่างๆ 
ของมหาวทิยาลยัลอนดอน กลิด์ฮอลล์ มหาวทิยาลยัลอนดอน เมโทรโพลแิทน และ
สถาบันจอห์นสัน ปี 2011 สรุปไว้ว่าคนหน้าตาดีมักมีรายได้มากกว่าคนที่หน้าตา
ธรรมดาถงึ 13% ผู้ชายที่ไร้เสน่ห์ดงึดูดมรีายได้ต�่ำกว่าผู้ชายที่มเีสน่ห์ 15% ขณะที่
ผู้หญงิหน้าตาพื้นๆ มรีายได้น้อยกว่าเพื่อนร่วมงานหน้าตาสะสวย 11% ผู้ที่หน้าตา
ด ีมกัจะได้รบัความช่วยเหลอืมากกว่าโดยไม่รู้ตวั 

ในสภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัว ส่งผลให้ผู้บริโภคชะลอการซื้อ หรือกระทั่ง
สถานการณ์ความวุน่วายทางการเมอืงที่เข้ามากระทบให้หลายภาคธรุกจิต้องชะลอ
การลงทนุ แต่ส�ำหรบัธรุกจิ ความสวย ความงามนั้น กลบัไม่ได้รบัผลกระทบเท่าใดนกั 
โดยจะเห็นได้ว่าอุตสาหกรรมเครื่องส�ำอางไทย มีมูลค่าตลาดรวมถึง 2.1 แสน      
ล้านบาท มีการเติบโตถึง 18% โดยในปี 2557 นี้น่าจะมีมูลค่าการส่งออกเครื่อง
ส�ำอางเฉพาะสบูแ่ละผลติภณัฑ์รกัษาผวิกว่าแสนล้านบาทแล้ว  และคาดว่าปี 2563 
มูลค่าตลาดรวมจะเตบิโตกว่าเท่าตวั โดยเฉพาะภาคการส่งออก ซึ่งมโีอกาสขยาย
ตวัไปกว่า 2 แสนล้านบาท จากการเปิดประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน (เออซี)ี จงึท�ำให้
ผู้ประกอบการภาคธรุกจิอื่นหนัมาให้ความสนใจในธรุกจิเครื่องส�ำอางกนัมากขึ้น 
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การเข้าสู่ธุรกิจเครื่องส�ำอาง
กลุ่มผลิตภัณฑ์เครื่องส�ำอางประเภทเวชภัณฑ์ความงาม 

ได้แก่ ผลติภณัฑ์ดูแลผวิหน้า ป้องกนัสวิ ฝ้า กระ จดุด่างด�ำ ผวิ
คล�้ำ ลดเลือนริ้วรอย ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวกาย กระชับผิว 
ผลิตภัณฑ์บ�ำรุงเส้นผมและหนังศีรษะ หยุดปัญหาผมร่วง ผม
บาง ศรีษะล้าน  ผลติภณัฑ์ป้องกนัแสงแดด เป็นต้น 

ธรุกจิเครื่องส�ำอาง  มหีลากหลายประเภท ได้แก่ ผู้ผลติ   
ผู ้สร้างแบรนด์ฯ การด�ำเนินธุรกิจเครื่องส�ำอางขึ้นอยู่กับงบ
ประมาณการลงทุนเป็นปัจจัยส�ำคัญ หากมีงบประมาณน้อย 
หรอืไมม่งีบประมาณเลยอาจเลอืกเป็นตวัแทนจ�ำหน่าย แต่หาก
มีงบประมาณพอสมควร จะลงทุนสร้างผลิตภัณฑ์แบรนด์ของ
ตัวเองก็ได้ โดยจ้างโรงงานอื่นผลิต เรียกว่า OBM : Original 
Brand Manufacturer คือ ผู้ขายสินค้าที่ผลิตโดยผู้อื่นภายใต้
แบรนด์ของตวัเอง หรอืตั้งโรงงานผลติ ลงทนุเครื่องจกัร พนกังาน 
โรงงานที่รับจ้างผลิตก็มีทั้งแบบ OEM และ ODM ย่อมาจาก 
OEM : Original Equipment Manufacturer คอื ผูร้บัจ้างผลติสนิค้า
ให้กับบริษัทที่จะไปขายในแบรนด์ของตัวเอง และ ODM : 
Original Design Manufacturer คอื ผู้รบัจ้างที่ออกแบบและผลติ
สนิค้าให้กบับรษิทัที่จะไปขายในแบรนด์ของตวัเอง 

การสร้างแบรนด์ของสินค้าโดยโรงงานรับจ้างผลิต ซึ่งได้
มาตรฐานการผลิตในลักษณะ One Stop Service ที่มีความ
เชี่ยวชาญ ช่วยแปรเปลี่ยนความคิดให้กลายเป็นผลิตภัณฑ์ได้
ตามความพอใจ สามารถ Made to Order ตามงบประมาณที่มี
อยู่ ก�ำลังได้รับความนิยมอย่างมากเนื่องจากผู้ประกอบการ     
ไม่จ�ำเป็นต้องเอาเงินทุนจ�ำนวนมากไปใช้กับการสร้างโรงงาน 
ค่าการผลติและไม่ต้องสตอ็กสนิค้าไว้มากนกั ส�ำหรบัผูผ้ลติมทีั้ง
ผูผ้ลติขนาดเลก็ได้แก่ OTOP หรอื SMEs ขนาดกลาง และขนาด
ใหญ่ ซึ่งก็จะแตกต่างกันที่ขนาดโรงงาน เครื่องจักร จ�ำนวน
พนักงานและมาตรฐานต่างๆ การเลือกโรงงานผลิตก็มีความ
ส�ำคัญที่ท�ำให้ผู ้สร้างแบรนด์ได้สินค้าที่ดี มีคุณภาพ ราคา  
เหมาะสมตามที่ต้องการจรงิๆ ผูป้ระกอบการไม่ว่าจะเป็นผูส้ร้าง
แบรนด์หรือผู ้ผลิตที่จะเข้าสู ่ธุรกิจเครื่องส�ำอางนี้ จะต้องม ี     
องค์ประกอบส�ำคญัหลกั คอื ความรู้ ทกัษะ และจรยิธรรม 

ความรู้ ทักษะ และจริยธรรม
ของผู้ประกอบการเครื่องส�ำอาง

ความรู้ เป็นสิ่งส�ำคญัมากในธรุกจิเครื่องส�ำอาง  เนื่องจาก
เป็นผลติภณัฑ์ที่ใช้สมัผสัโดยตรงกบัผวิหนงั จงึควรมคีวามรูเ้ป็น
อย่างดีเรื่องผิวหนัง ปัญหาของผิว อาการแพ้หรือระคายเคือง 
สารเคม/ีวตัถดุบิ บรรจภุณัฑ์ รวมทั้งมข้ีอกฎหมายมากมายที่เข้า
มาเกี่ยวข้อง ทกัษะ อาจมาจากประสบการณ์และการฝึกฝนโดย
มคีวามรูป้ระกอบ เนื่องจากผูท้ี่มทีกัษะและประสบการณ์จะรูถ้งึ
ปัญหา วิธีการท�ำตลาด และวิธีการผลิตที่จะท�ำให้สินค้ามี
คุณภาพ ในกรณีที่เป็นกิจการใหม่ถ้าผู ้ประกอบการไม่มี
ประสบการณ์จะต้องหาทีมท�ำงานเข้ามาช่วยเพื่อท�ำให้กิจการ
สามารถเดนิไปได้อย่างรวดเรว็ จรยิธรรม ทั้งในด้านการกล่าวอ้าง
สรรพคุณหรือการตั้งราคาขายอย่างสมเหตุสมผลตามคุณภาพ
ของสินค้า ดังนั้นในเรื่องความรู ้ ทักษะและจริยธรรมของ           
ผู้ประกอบการเครื่องส�ำอาง เบื้องต้นจะแบ่งเป็น 2 ประเดน็ คอื 
ผลติภณัฑ์ (Product) และการโฆษณาเครื่องส�ำอาง (Advertising)

ผลิตภัณฑ์ (Product)
เครื่องมือที่ส�ำคัญอย่างหนึ่งของนักการตลาด คือ ต้องมี

ผลติภณัฑ์ที่ด ีมคีณุภาพ หากต้องการจะสร้างแบรนด์ผลติภณัฑ์
ใหม่ จะต้องเริ่มจากการตอบค�ำถาม Wh-Questions and How  
ก่อน คือ What? ต้องการขายหรือผลิตสินค้าอะไร Who?        
ขายใคร ใครคอืกลุ่มเป้าหมาย When? จะขายเมื่อไร วางตลาด
ช่วงไหน ฤดูกาลไหน Where? ขายที่ไหน ค้าปลกี ค้าส่ง เช่น 
ร้านค้าของตนเอง ร้านค้าสะดวกซื้อ แคตตาลอ็ก ห้างสรรพสนิค้า 
Website และ Call Center ตวัแทนจ�ำหน่ายรายใหญ่ รายย่อย  
How? ขายอย่างไร How much? ขายเท่าไร และมงีบประมาณ
ลงทุนเท่าไร ข้อมูลก็อาจมาจากการออกส�ำรวจตลาด การไป   
ดูงานในที่ต่างๆ นติยสาร วารสาร หนงัสอืพมิพ์ สนิค้าน�ำเข้า  
ส่งออกระหว่างประเทศ คู่แข่งขนั เมื่อมข้ีอมลูมากเพยีงพอกเ็ริ่ม
จดัหาจดัท�ำผลติภณัฑ์ตามความต้องการ
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ผลิตภัณฑ์ที่ดีมีคุณภาพ จะมาจากวัตถุดิบที่ดีและผู้ผลิต
ต้องช�ำนาญกับวัตถุดิบและเครื่องมือการผลิตเป็นอย่างดี การ
ผลิตเครื่องส�ำอางได้มีการก�ำหนดหลักเกณฑ์วิธีการที่ดีในการ
ผลติเครื่องส�ำอาง (Good Manufacturing Practice: GMP) เป็น
มาตรฐานการผลติเครื่องส�ำอางที่มคีณุภาพ มกีารควบคมุ ดแูล
และตรวจสอบทกุขั้นตอน ได้แก่ 

สถานที่ตั้งให้สามารถหาข้อมูลได้ตามพระราชบัญญัติ
โรงงาน 2535  กรมโรงงานอตุสาหกรรม  อาคารสถานที่ ส�ำหรบั
ผู้ผลติขนาดเลก็ ได้แก่ OTOP หรอื SMEs อาจใช้บ้าน อาคารที่
ไม่ได้ใช้เป็นที่พักอาศัยมาปรับเปลี่ยนให้เป็นสถานที่ผลิต 
เนื่องจากประเทศไทยยงัไม่ได้บงัคบัว่าผูผ้ลติเครื่องส�ำอางจะต้อง
ได้รับการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP จากส�ำนักงานคณะ
กรรมการอาหารและยา (อย.) ท�ำให้ผู้ผลิตสามารถด�ำเนินการ
ผลติภายใต้หลกัเกณฑ์วธิกีารที่ดใีนการผลติเครื่องส�ำอางได้ แต่
ในอนาคตอันใกล้เมื่อเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน จะเกิด
การแข่งขนัอย่างสงู โดยเฉพาะประเทศมาเลเซยี ที่มกีารก�ำหนด
ให้ผู้ผลิตทุกรายต้องได้รับการรับรองมาตรฐานการผลิต GMP 
ท�ำให้ อย. ไทย อาจมกีารปรบักฎระเบยีบ ก�ำหนดให้ผู้ผลติทกุ
รายต้องได้รบัการรบัรองมาตรฐานการผลติ GMP ส่งผลให้ผูผ้ลติ
ต้องหนัมาให้ความส�ำคญัและเร่งพฒันามาตรฐานของตนเอง 

ในส่วนของ OTOP คงยงัอาจท�ำได้ยาก ซึ่งทางภาครฐัจะ
ต้องเข้ามาช่วยเหลือในเรื่องของการให้ความรู้ เงินลงทุน การ
รวมกลุ่มเพื่อก�ำหนดมาตรฐานการผลิตที่เหมาะสม ส�ำหรับ       
ผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดใหญ่ มกัจะได้รบัการรบัรอง
มาตรฐาน GMP อยู่แล้ว ซึ่งสามารถตรวจสอบรายชื่อ บริษัท
ผลิตเครื่องส�ำอางได้ที่รับการการรับรองมาตรฐาน GMP และ
ข้อมูลการขอใบรับรอง หลักเกณฑ์วิธีการที่ดีในการผลิตเครื่อง
ส�ำอางที่เวบ็ไซด์ของส�ำนกังานคณะกรรมการอาหารและยา 

อปุกรณ์ที่ใช้  เครื่องจกัรและเทคโนโลยกีารผลติ ในส่วนนี้
จะต้องมีทั้งความรู้และทักษะ ได้แก่ เครื่องกวนผสม ถังผสม 
เครื่องบรรจ ุ เครื่องยงิวนัที่ฯ กรรมวธิใีนการผลติ การวจิยัและ
พัฒนาต�ำรับเครื่องส�ำอาง การเลือกใช้วัตถุดิบตามบทบัญญัติ
เครื่องส�ำอางอาเซยีน (ASEAN Cosmetic Directive : ACD) ที่ระบุ
รายการสารห้ามใช้ สารที่ก�ำหนดเงื่อนไขและปริมาณการใช้     
สีที่อนุญาตให้ใช้ในเครื่องส�ำอาง สารกันเสีย สารกันแดด     
บรรจุภัณฑ์ที่เข้ากันได้และสามารถปกป้องเนื้อผลิตภัณฑ์      
การออกแบบบรรจภุณัฑ์ การจดแจ้งเครื่องส�ำอางควบคมุ การ
ควบคุมคุณภาพ ได้แก่ คุณสมบัติทางเคมีและกายภาพ เช่น 
ลกัษณะทั่วไปของเนื้อตวัยา ส ีกลิ่นค่าความเป็นกรด-ด่าง ความ
ข้น-เหลว ความคงตัวทางจุลชีววิทยา บุคลากร ต้องมีการให้
ความรู้ การฝึกอบรม ตรวจสขุภาพอย่างสม�่ำเสมอ 

ปัญหาที่พบในผลิตภัณฑ์ ได้แก่
• เครื่องส�ำอางที่ไม่ปลอดภยัในการใช้  คอื เครื่องส�ำอาง

ที่มสีารที่อาจเป็นอนัตรายต่อผูใ้ช้เจอืปน มวีตัถทุี่ห้ามใช้ผลติหรอื
ใช้ภาชนะบรรจุไม่ถูกสุขลักษณะ มีสารสลายตัวทั้งหมดหรือ   
บางส่วนภายหลงัที่บรรจภุาชนะแล้ว และท�ำให้เกดิเป็นพษิเป็น
อันตรายต่อผู้ใช้ หากพบผลิตหรือจ�ำหน่ายมีโทษจ�ำคุกไม่เกิน
หนึ่งปี หรอืปรบัไม่เกนิหกหมื่นบาท หรอืทั้งจ�ำทั้งปรบั (กฎหมาย
ใหม่จะเพิ่มโทษเป็น จ�ำคกุ 5 ปี ปรบัไม่เกนิ 500,000 บาท หรอื
ทั้งจ�ำทั้งปรบั)

• เครื่องส�ำอางปลอม คอื ใช้วตัถทุ�ำเทยีมขึ้นเป็นสารส�ำคญั
ของเครื่องส�ำอาง ไม่มสีารส�ำคญัตามที่ได้แจ้งไว้ แจ้งชื่อที่ไม่เป็น
จริง ใช้ฉลากแจ้งชื่อผู้ผลิต หรือแหล่งผลิตที่ไม่ใช่ความจริง มี
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สารส�ำคญัขาดหรอืเกนิ 20% ตามที่จดแจ้งไว้หรอืตามที่ระบไุว้
ในฉลาก (ถือเป็นเครื่องส�ำอางผิดมาตรฐานด้วย) หากพบ     
ผลิตหรือจ�ำหน่ายมีโทษจ�ำคุกไม่เกินหกเดือน หรือปรับไม่เกิน
สามหมื่นบาท หรอืทั้งจ�ำทั้งปรบั

• ฉลากระบขุ้อความอนัจ�ำเป็นไม่ครบถ้วน ถูกต้อง ได้แก่ 
ชื่อการค้าและชื่อเครื่องส�ำอาง ประเภทของผลิตภัณฑ์เครื่อง
ส�ำอาง จดุประสงค์ของการใช้ รายละเอยีดของผู้ผลติ/ผู้น�ำเข้า/ 
ผู้แบ่งบรรจหุรอืผู้เปลี่ยนภาชนะบรรจเุครื่องส�ำอาง รายการสาร
ที่ใช้เป็นส่วนผสมในผลติภณัฑ์เครื่องส�ำอาง วนัที่ผลติ/หมดอาย ุ
เลขที่จดแจ้ง หากขายเครื่องส�ำอางไม่มีฉลากหรือฉลากไม่ถูก
ต้อง ผูข้าย โทษจ�ำคกุไม่เกนิสามเดอืน หรอืปรบัไม่เกนิสองหมื่น
บาทหรือทั้งจ�ำทั้งปรับ ผู ้ผลิตเพื่อขายหรือผู ้น�ำเข้าเพื่อขาย 
โทษจ�ำคกุไม่เกนิหกเดอืน หรอืปรบัไม่เกนิสามหมื่นบาท หรอืทั้ง
จ�ำทั้งปรบั ผูร้บัจ้างท�ำฉลากหรอืรบัจ้างตดิฉลากที่ไม่ถกูต้อง โทษ
ปรบัไม่เกนิหนึ่งหมื่นบาท

การโฆษณาเครื่องส�ำอาง 
เครื่องส�ำอางตามนิยามคือ วัตถุที่มุ่งหมายใช้กับผิวหนัง

ภายนอก เพื่อความสวยงาม สะอาดและมกีลิ่นหอม เท่านั้น ไม่มี
ผลต่อโครงสร้าง หรือการท�ำหน้าที่ใดๆ ของร่างกาย แต่ทั้ง        
ผูบ้รโิภคที่ต้องการให้มสีรรพคณุแก้ไข รกัษาปัญหาผวิได้ ผูข้าย
กต้็องการขายสนิค้าให้ได้มาก จงึมกีารโฆษณาชวนเชื่อ เกนิจรงิ 
หรือแอบใช้วัตถุดิบทางยาเข้ามาผสม ผู้ประกอบการจะต้องมี
จรยิธรรมที่จะไม่ผลติหรอืขายเครื่องส�ำอางปลอม เครื่องส�ำอาง
ที่ไม่ปลอดภยัในการใช้ และแจ้งรายละเอยีดที่เป็นความจรงิแก่
ผู้บรโิภค 

ปัญหาที่พบในการโฆษณา ได้แก่
• การแสดงข้อความฉลากที่ไม่ตรงต่อความจรงิ มข้ีอความ

ที่อาจฝ่าฝืนกฎหมาย เช่น ลดริ้วรอย จดุด่างด�ำ รอยแผลเป็น 
ลดรอยฝ้า กระ และจดุด่างด�ำบนใบหน้าให้จางลง ลดการสร้าง
เมด็ส ียบัยั้งกระบวนการสร้างเมลานนิที่เป็นสาเหตขุองผวิหมอง
คล�้ำ ยบัยั้งการท�ำงานของ tyrosinase ซึ่งเป็นตวัสร้างเมด็สเีมลานนิ 
ต่อต้านอนมุูลอสิระ ปกป้องผวิจากอนมุูลอสิระ สามารถซมึลกึ
ถงึชั้นล่างของผวิ กระตุ้นกระบวนการผลดัผวิ โดยผ่านขั้นตอน
การซึมซาบลึกสู่ผิวหนังก�ำพร้าชั้นที่ก่อเกิดเซลล์ผิวใหม่ บ�ำรุง 
ยกกระชบัผวิหน้า เหน็ผลทนัททีี่ใช้ ลดอาการสวิอกัเสบ ผดผื่นคนั

• การแสดงข้อความฉลากที่มีข้อเท็จจริงอันยากแก่การ
พสิูจน์ เช่น ที่สดุ แห่งแรก แห่งเดยีว รายแรก ครั้งแรก 100% 
(ต้องมขี้อมูลที่พสิูจน์ได้)
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การเข้าสู่ธุรกิจเครื่องส�ำอาง
ไม่ใช่เรื่องยากแต่ก็ไม่ง่าย

การเข้าสู่ธุรกิจเครื่องส�ำอางไม่ใช่เรื่องยาก แต่ไม่ง่ายที่จะ
อยูใ่นธรุกจินี้ได้นาน นอกจากผูป้ระกอบการจะต้องสร้างแบรนด์
ให้โดนใจ และครองใจลูกค้า สร ้างสินค้าที่ดีมีคุณภาพ               
ผู้ประกอบการยังต้องหมั่นหาความรู้ เพิ่มทักษะ เพื่อสร้าง
นวตักรรมใหม่ และจะต้องมจีรยิธรรมในการประกอบอาชพี ด้วย
จะเห็นได้ว่าโทษของผู้กระท�ำผิดถือว่าน้อยมากเมื่อเทียบกับ
มลูค่าการขายของเครื่องส�ำอาง จงึท�ำให้มผีูข้ายเครื่องส�ำอาง มี
การกระท�ำผดิอยูเ่สมอทั้งโดยตั้งใจและไม่ตั้งใจ รวมทั้งผู้ผลติเอง 
เมื่อมลีกูค้าต้องการผลติภณัฑ์ที่เหน็ผลเรว็ จงึมกีารแอบผสมยา
ลงในสตูร ซึ่งจะท�ำให้เกดิอนัตรายต่อผูใ้ช้โดยตรง เมื่อผลติภณัฑ์
มผีู้ใช้แล้ว แพ้ ระคายเคอืง รนุแรง หรอืโรงงานถูกตรวจจบัได้
โดยหน่วยงานเฝ้าระวงัหลงัออกสูต่ลาดของ ทาง อย. กจ็ะส่งผล
ให้ต้องหยดุขายหรอืปิดกจิการไปในที่สดุ

แหล่งข้อมูล
• หนงัสอืพมิพ์กรงุเทพธรุกจิ ฉบบัวนัที่ 08 กรกฎาคม พ.ศ. 2556,  
	 Bizweek หน้า 1
• ส�ำนกังานปลดักระทรวงพาณชิย์ / สถติกิารค้าระหว่างประเทศ
	 ของไทย 
• http://www.ops.moc.go.th/main. php?filename=index_design2
• ส�ำนกังานคณะกรรมการอาหารและยา http://www.fda.moph.go.th
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เรื่อง : นชุเนตร จกัรกลมSmart SMEs

Robeca-Rdien 
เครื่องส�ำอางคุณภาพสัญชาติไทย 

เติมเต็มช่องทางตลาดไทย-เวียดนาม พร้อมรุก OME วงจร 

เส้นทางเริ่มต้นของการท�ำธุรกิจขนมขบเคี้ยว จน

เบนเข็มและปักธงรุกธุรกิจเครื่องส�ำอางอย่างจริงจัง 

สร้างรายได้และประสบความส�ำเร็จอย่างในปัจจุบันนั้น 

ต้องอาศัยทั้งความทุ่มเทและตั้งใจตั้งแต่ก้าวแรก 

ซึ่งผู้บริหารสาวแกร่งอย่าง คุณฐานิกา บุญวัฒนาภรณ์ 
และสามี เผยว่า “ธุรกิจขนมคบเคี้ยว ข้าวโพดอบกรอบ เป็น
ธุรกิจแรกที่เริ่มด�ำเนินการด้วยตัวเอง แต่ท�ำได้ช่วงหนึ่งก็เริ่ม      
ไม่ไหว เจอทั้งปัญหาต้นทุนวัตถุดิบและปัญหาด้านแรงงาน 
ประกอบกับช่วงนั้นสามีจบปริญญาโทด้านเครื่องส�ำอาง และ
ท�ำงานกับบริษัทน�ำเข้าน�้ำหอมจากฝรั่งเศส ท�ำให้รู ้ลึกและ       
เกบ็เกี่ยวประสบการณ์เรื่องเครื่องส�ำอางมาไม่น้อย สามจีงึเริ่ม
คิดค้นสูตรครีม ซึ่งใส่สารสกัดที่ช่วยรักษาฝ้าและริ้วรอย ให้
ทดลองใช้แทนเครื่องส�ำอางแบรนด์ต่างประเทศที่ใช้อยูเ่ป็นประจ�ำ 
จากการทดสอบกับตัวเองนั้นเห็นผลที่น่าพอใจ จึงช่วยกันมอง
ช่องทาง ศกึษาตลาด ในช่วงแรกเริ่มผลติครมีเป็นกโิลกรมั เสนอ
ขายในแหล่งขายครมีและแพก็เกจ็จิ้งย่านดอนเมอืง ท�ำควบคูก่บั
ธรุกจิขนมที่ท�ำมาตั้งแต่แรก ต่อมามลีกูค้ารายหนึ่งตดิต่อให้ผลติ
ครมีเพื่อส่งออกไปขายที่ประเทศเวยีดนาม 100,000 ตลบั จงึเป็น
จดุเปลี่ยนที่ตดัสนิใจเดนิหน้าธรุกจิเครื่องส�ำอางเตม็ตวั”   
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เมื่อตดัสนิใจเดนิหน้าเตม็ตวัแล้วคณุฐานกิา ได้จดทะเบยีน     
การค้าเมื่อวนัที่ 11 กนัยายน ปี 2555 พร้อมกบัปรบัปรงุสถาน
ที่ส�ำหรบัการผลติผลติภณัฑ์ เลอืกเครื่องจกัรที่ได้ประสทิธภิาพ
และเหมาะกับการใช้งาน วางระบบการผลิตและบรรจุให้ถูก
สขุลกัษณะ เน้นคณุภาพของบคุลากรให้ท�ำงานด้วยความใส่ใจ
เป็นส�ำคัญ รวมถึงด้านการคัดสรรวัตถุดิบ สารผสม และสาร
สกัดจากธรรมชาติ หลากหลายชนดิกต็้องพิถพีิถนัและควบคุม
ด้วยตวัเอง เพราะเป็นสารตั้งต้นส�ำคญัที่จะท�ำให้ผลติภณัฑ์ มี
คณุภาพ ใช้แล้วเหน็ผลด ีไม่มพีษิมภียัต่อผวิ บรรจใุนบรรจภุณัฑ์
ที่สวยงาม ตลอดจนการจัดจ�ำหน่ายในราคาที่คุ้มค่า โดยดูแล
งานในส่วนนี้ควบคู่ไปกับการพัฒนา แบรนด์และวางกลยุทธ์
ทางการตลาดอย่างค่อยเป็นค่อยไป 

จนตอนนี้การด�ำเนนิงานถูกแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คอื 1. รบั
ผลติสนิค้าให้กบัลูกค้าเป็นแบรนด์ของลูกค้าเอง และ 2. เป็นผู้
ผลติ-จดัจ�ำหน่ายเอง ภายใต้แบรนด์ Robeca (โรบกี้า) ซึ่งเป็นชื่อ
ที่ลูกค้าเวียดนามให้มา และได้จดทะเบียนที่กรมทรัพย์สินทาง
ปัญญาเรยีบร้อยแล้ว จะมผีลติภณัฑ์ครมีบ�ำรงุผวิหน้าสตูรกลาง
วนั โรบกี้า เพอร์เฟคไวท์เทนนิ่งครมี SPF50++/PA+++ ส�ำหรบั
กลุ่มตลาดระดบักลาง ตอบโจทย์ผู้ใช้งานอาย ุ25 ปีขึ้นไป และ
อกีแบรนด์ คอื Rdien (อาเดี้ยน) เป็นครมีบ�ำรงุผวิหน้า เพอร์เฟค
ไวท์เพิร์ลครีม เจาะกลุ่มลูกค้าที่มีก�ำลังซื้อไม่มาก ลูกค้าต่าง
จงัหวดั และลูกค้าประเทศเพื่อนบ้าน โดยเฉพาะเวยีดนาม โดย
ผลติภณัฑ์ทั้งสองแบรนด์นี้ ก�ำลงัจะเปิดตลาดใน Catalog Friday 
ประมาณเดอืนกรกฎาคมนี้อกีด้วย 
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“เนื่องจากในตอนนั้นเราเป็นผูป้ระกอบการรายเลก็แถมยงั
หน้าใหม่ ที่เริ่มนบัหนึ่งด้วยการเป็นผูผ้ลติ จดุยนืที่เรายดึถอืกค็อื 
1. การผลติที่ตั้งใจท�ำให้ออกมามคีณุภาพให้มากที่สดุ และความ
ซื่อสตัย์รบัผดิชอบต่อลูกค้าและต่อสนิค้า 2. ความสมัพนัธ์อนัดี
ที่เรามใีห้กบั Supplier ซึ่งมส่ีวนช่วยในเรื่องข้อมูลวตัถดุบิที่จะน�ำ
มาพฒันาสตูรการผลติของเราได้ดยีิ่งขึ้น 3. การศกึษาข้อมลูของ
สินค้าคู่แข่งในตลาด เพื่อน�ำมาพัฒนาสินค้าให้มีประสิทธิภาพ
เพิ่มขึ้นในตลาด 4. การหาข้อมูล ความรู้ ความช่วยเหลือ
สนับสนุนจากหน่วยงานต่างๆ ของราชการ เช่น กรมส่งเสริม
อตุสาหกรรม, กรมส่งเสรมิการส่งออก กระทรวงพาณชิย์ สภา
อตุสาหกรรมแห่งประเทศไทย, กระทรวงสาธารณสขุ หรอื อ.ย 
ฯลฯ โดยเฉพาะการได้เข้าร่วมอบรมกลุม่เครื่องส�ำอาง NEC ของ
กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม และได้รับคัดเลือกเป็นต้นกล้า ของ
กรมส่งเสริมการส่งออก กระทรวงพาณิชย์ ซึ่งทางกรมฯ ช่วย
เหลือและสนับสนุนทั้งด้านความรู้วิชาการ กฎหมาย การ     
ตดิต่อการค้าโดยเฉพาะ AEC (Asean Economic Communication) 
และยงัช่วยออกแบบผลติภณัฑ์ 1 ชิ้น คอื โรบกี้า ไนท์ครมี เป็น
ผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ที่ก�ำลังจะออกสู่ตลาดในปีนี้ ซึ่งในฐานะผู้
ประกอบการเล็กๆ สายเลือดไทยดีใจและต้องขอบคุณกรมส่ง
เสรมิอตุสาหกรรมมากที่เป็นก�ำลงัเสรมิส�ำคญัในการผลกัดนัให้
บรษิทัของเราก้าวหน้าในธรุกจิประเภทนี้” 

และส�ำหรบัปีนี้ คงเน้นการโปรโมทแบรนด์  โรบกี้า โดยจะ
ปล่อย ครมีกลางวนั ขนาด 8 กรมั และครมีกลางคนื ขนาด 20 
กรัม มาเจาะตลาดลูกค้าระดับบน ส่วนงานรับผลิตภายใต้
แบรนด์ของลูกค้ากจ็ะยงัคงรกัษาและพฒันาคณุภาพเสมอืนว่า
เป็นสนิค้าของเราเช่นกนั ซึ่งผลงานล่าสดุที่ได้รบัความไว้วางใจ
จากลกูค้ากค็อืการผลติสนิค้าน�ำไปวางจ�ำหน่ายในจงัหวดัภเูกต็
และกม็กีารตอบรบัที่ดมีากจากลูกค้า รวมถงึช่วงปลายปีบรษิทั
มีแผนจะด�ำเนินเรื่องขอ GMP เพื่อรองรับการบุกตลาด AEC 
อย่างเตม็ตวัเป็นการเพิ่มศกัยภาพให้บรษิทัในการแข่งขนัการค้า 
เพื่อให้การผลติได้มาตรฐานสากล ให้ลูกค้าได้เชื่อถอืและมั่นใจ
ในผลติภณัฑ์สญัชาตไิทยนั่นเอง 

บรษิทั เจ.วนั คอสเมตกิ จ�ำกดั
11,13,15 ซ.เพชรเกษม 20 แยก 9-3
แขวงปากคลองภาษเีจรญิ เขตภาษเีจรญิ กรงุเทพ ฯ 
โทร. 0 2457 7585 / www.je1cosmetic.com
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เรื่อง : นชุเนตร จกัรกลมBusiness Focus

เครื่องส�ำอางสมุนไพร
เดอ กาเซีย

ประยุกต์ภูมิปัญญาไทยขึ้นห้างฯ
ปัจจบุนัตลาดสมนุไพรในประเทศไทยได้รับความสนใจเปน็อย่างมาก และมแีนว

โน้มเพิ่มสูงขึ้นเร่ือยๆ เป็นท่ีน่าจับตามอง โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์สมุนไพรประยุกต์
ประเภทเครื่องส�ำอาง ที่มีอัตราการแข่งขันของผู้ประกอบการเติบโตขึ้นทุกขณะ ซ่ึง
หนึ่งในนั้นก็คือแบรนด์ เดอ กาเซีย เจ้าของธุรกิจเครื่องส�ำอางท่ีมีส่วนผสมของ
สมุนไพร จากการผลิตใช้ภายในครอบครัว จนปัจจุบันกลายเป็นผลิตภัณฑ์ขึ้นห้างฯ 
ที่ได้รับความนิยมจากกลุ่มลูกค้าอย่างล้นหลาม

คุณทิตยากร อมตะวัฒนะกิจ เจ้าของผลติภณัฑ์เครื่อง
ส�ำอางสมุนไพร ‘เดอ กาเซีย’ (De Casia) เผยถึงเส้นทางการ
สร้างแบรนด์ที่แลกมาด้วยความทุ่มเทว่า สมยัก่อนท�ำอาชพีรบั
เหมาก่อสร้าง และประสบอุบัติเหตุจนความจ�ำเสื่อม จึงทุ่มเท
เวลาส่วนใหญ่ไปกับการอ่านหนังสือเพื่อหวังจะฟื้นความจ�ำให้
กลับคืนมา จนไปสะดุดตางานวิจัยเกี่ยวกับสมุนไพรและการ
ผลติเครื่องส�ำอาง ด้วยความสนใจจงึได้ทดลองผลติใช้และแจก
จ่ายให้คนในครอบครัวได้ใช้ ซึ่งก็เห็นผลที่น่าพอใจ จึงเป็นจุด
เปลี่ยนที่ตัดสินใจเข้าอบรมหลักสูตรการผลิตเครื่องส�ำอางกับ                  
กรมวทิยาศาสตร์ และเริ่มแสวงหาวตัถดุบิใหม่ๆ ทั้งในและต่าง
ประเทศมาเป็นส่วนประกอบในการผลติผลติภณัฑ์

“มีบางคนสบประมาทพี่ว่า กว่าจะสร้างแบรนด์ กว่าจะ
ขยายธรุกจิ ดูแล้วท่าจะยาก พี่กแ็ก่แล้วของแบบนี้ต้องใช้เวลา
เป็นสบิๆ ปี ได้ฟังกเ็สยีใจนะ แต่คนในครอบครวัสนบัสนนุเตม็
ที่ โดยเฉพาะสามทีี่เป็นก�ำลงัใจให้เสมอและพี่ไม่เคยย่อท้อ จงึ

ได้เข้าไปปรกึษากบั สสว. ซึ่งกใ็ห้ค�ำปรกึษาว่า พี่ต้องเน้นวตัถดุบิ
คณุภาพด ีการผลติที่มมีาตรฐาน สร้างแบรนด์ให้มจีดุเด่น กจ็ะ
สามารถน�ำผลติภณัฑ์ไปแข่งขนักบัตลาดได้ รวมทั้งยงัได้รบัค�ำ
แนะน�ำให้น�ำสนิค้าเข้าประกวด OTOP ตรงนี้จงึเป็นแรงผลกัดนั
อกีทางให้พี่สู้จนประสบความส�ำเรจ็อย่างทกุวนันี้”

กว่าจะมาเป็น เดอ กาเซยี (De Casia) นั้นเริ่มจากการคดิค้น 
ทดลอง ผลติ เป็นระยะเวลา 5 ปีเตม็ จนสามารถก้าวขึ้นสูต่ลาด 
OTOP ได้เมื่อปลายปี 2547 โดยชื่อแบรนด์นั้นได้แรงบนัดาลใจ
จากชื่อไม้มงคลประจ�ำ จงัหวดับรุรีมัย์ พอเข้าสู่ต้นปี 2548 จงึ
เริ่มวางแผนการตลาดและผลิตสินค้าเพื่อจ�ำหน่ายอย่างจริงจัง 
ซึ่งในกระบวนการผลิตคุณทิตยากร ได้ควบคุมคุณภาพอย่าง
พิถีพิถันในทุกกระบวนการ และเลือกใช้เฉพาะวัตถุดิบที่ได้รับ
มาตรฐานระดับโลก ท�ำให้ผลิตภัณฑ์เครื่องส�ำอางสมุนไพร
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แบรนด์นี้ ได้รบัผลตอบรบัที่ดจีากลูกค้าเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ และจาก
กระแสปากต่อปากท�ำให้เกดิการขยายฐานการผลติที่โตขึ้น และ
แม้ว่าผลติภณัฑ์จะได้รบัความนยิมมากเพยีงใด แต่ผูบ้รหิารสาว
แกร่งรายนี้ ก็ไม่เคยที่จะหยุดแสวงหาความรู้ใหม่ๆ จากทั้งใน
และต่างประเทศ ที่จะน�ำมาพัฒนาให้ผลิตภัณฑ์เครื่องส�ำอาง
ของตนมีมาตรฐานและประสิทธิภาพสูงขึ้นอย่างไม่หยุดยั้ง 
ประกอบกับการเข้าร่วมอบรมหลักสูตรเกี่ยวกับธุรกิจความงาม
กบักรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม ซึ่งกไ็ด้รบัความรู้ และแง่มมุที่เป็น
ประโยชน์อย่างมากในการน�ำมาประยกุต์ใช้กบัธรุกจิของตน รวม
ถงึได้คดิค้นวธิกีารผลติที่มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั นั่นกค็อื การน�ำ
สมุนไพรไทยเป็นส่วนผสมหลักในการผลิต ตามด้วยการผสม
ทองค�ำบรสิทุธิ์ 100% ลงไป ซึ่งมคีณุสมบตัใินการดูดซมึเข้าสู่
ผิวเพื่อกระตุ้นการสร้างคอลลาเจน ช่วยต้านอนุมูลอิสระ และ
ลบเลอืนริ้วรอยได้ ซึ่งเดอ กาเซยี จะออกผลติภณัฑ์ตวัใหม่ ทกุ 
3 เดอืน และผลติภณัฑ์ทกุตวัเมื่อผลติเสรจ็จะถกูส่งไปตรวจสอบ
คุณภาพกับกรมวิทยาศาสตร์ เพื่อให้ได้ตราสินค้าการันตี
มาตรฐาน ให้ลูกค้าได้เชื่อมั่นกับคุณภาพที่ผู้ผลิตมอบให้อย่าง
เตม็ร้อย 

คุณทิตยากรยังปิดท้ายถึงการขยายแผนธุรกิจที่เน้นการ
ควบคุมคุณภาพมาตรฐานของผลิตภัณฑ์เป็นหลักไม่ว่าจะเป็น
ผลติภณัฑ์เดมิ หรอืผลติภณัฑ์ใหม่ รวมไปถงึการพฒันารปูแบบ
แพคเกจจิ้งให้ทนัสมยัสวยงาม จนสามารถวางขายในห้างสรรพ
สินค้าได้อย่างภาคภูมิใจควบคู่ไปกับการโปรโมทให้ลูกค้ารู้จัก
ผ่านการออกงานแสดงสินค้าที่เกี่ยวกับสุขภาพและความงาม 
จากการบริหารจัดการองค์รวมให้ออกมาดีนั้น ท�ำให้ลูกค้าต่าง
ยอมรับและวางใจเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ของเรา นอกจากนั้นยังมี
การขยายโอกาสให้ผู้ที่สนใจท�ำธุรกิจเครื่องส�ำอางเข้ามาเป็น
ตัวแทนจ�ำหน่าย ช่วยขยายตลาดไปทั่วประเทศ ร่วมด้วยการ
ขยายโรงงานผลิตเครื่องส�ำอางระดับสากลที่ได้รับมาตรฐาน 
GMP บนพื้นที่กว่า 1 ไร่ และยังได้ทายาทธุรกิจทั้งสองคนมา
ผนกึก�ำลงัเพื่อช่วยพฒันาการบรหิารจดัการให้แบรนด์ เดอ กา
เซีย ประสบความส�ำเร็จบนธุรกิจความงามของไทยได้อย่าง
ยั่งยนืและสง่างาม

เดอ กาเซยี
3/1 ถนนธาน ีซอยสรุยิะราช 3 ต�ำบลในเมอืง 
อ�ำเภอเมอืง จงัหวดับรุรีมัย์ 
โทร. 08 1725 3114 , 08 9189 4335
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เรื่อง : นชุเนตร จกัรกลมSMEs Innovation

วิเชียรี คลินิก
กับนวัตกรรมความงามยุคใหม่ 

ตอบโจทย์ได้ด้วยเทคโนโลยี

ในกระแสสังคมปัจจุบัน หนึ่งในธุรกิจที่มีอัตราการขยายตัวเพิ่มสูง
ขึ้นอย่างต่อเนื่องก็คือ ธุรกิจการบริการด้านความงาม ซึ่งในประเทศไทย
เองพบว่ามีผู้ประกอบการไม่น้อยที่ลงสนามแข่งขันกันเพื่อสร้างตัวเลือก 
เสริมความต่าง ที่ตอบรับไลฟ์สไตล์ความงามของผู้ใช้บริการยุคใหม่ได้
อย่างหลากหลาย และหนึง่ในกลยทุธ์โดดเด่นทีน่�ำมาประยกุต์ใช้ในศาสตร์
แห่งความงามกค็อืเรือ่งของนวตักรรมเทคโนโลยทัีนสมยัได้คณุภาพ รวม
ทั้งการบริการจริงใจ ดังเช่นที่ วิเชียรี คลินิก นั่นเอง

วิเชียรี คลินิก (Dr. Wichearee Clinic) เป็นคลนีกิดูแลผวิพรรณและ
ความงามสไตล์เกาหลเีตม็รปูแบบแห่งแรกในประเทศไทย ที่เปิดตวัเมื่อปี 2556 
ที่ผ่านมา โดยน�ำนวตักรรมและเทคโนโลยทีนัสมยัที่ส่งตรง จากประเทศเกาหล ี
มาใช้ในการดูแลรกัษาปัญหาผวิต่างๆ รวมถงึเทคนคิขั้นสูงในการปรบัและยก
กระชบัใบหน้า (Facial Design) ด้วยคอนเซป็ต์ “The Prestige Korean Aesthetic 
Clinic -- The Soul of Skin Perfection” เน้นการดูแลผวิพรรณ ปรบัรูปหน้า และ
ดูแลเรือนร่างอย่างครบวงจร ซึ่งเป็นงานส่วนแรกที่คลีนิกด�ำเนินการ และอีก

ส่วนหนึ่งกค็อื ยาและเวชส�ำอางค์น�ำเข้าจากต่าง
ประเทศ ซึ่งมทีมีแพทย์และเภสชักร เซน็สญัญา
เป็นพาร์ทเนอร์กบัโรงงานผลติยาอนัดบัต้นๆ ของ
เมืองไทยถึง 5 บริษัท เพื่อให้คนไข้ได้ใช้ยาและ
ผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุด ภายใต้การดูแลรักษาอย่าง
ใกล้ชิดจาก แพทย์หญิงวิเชียรี ฐิตยารักษ์         
ผู้ก่อตั้ง Dr.Wichearee Clinic ความเชี่ยวชาญ  
ด้านผิวพรรณและเทคนิคเสริมความงามขั้นสูง
จากเกาหลี เพื่อมอบสุขภาพผิวที่ดีและสวยเป็น
ธรรมชาตอิย่างที่ต้องการโดยไม่ต้องศลัยกรรม

ซึ่งคณุหมอเล่าว่า มคีวามสนใจในด้านการ
ดแูลผวิพรรณ และศาสตร์การชะลอวยัเปน็พเิศษ 
จึงไปศึกษาต่อทางด้านเวชศาสตร์ความงามและ
ศึกษาเพิ่มเติมต่อเนื่องด้านเวชศาสตร์ชะลอวัย 
(Aesthetic and Anti-aging Medicine) รวมถึง 
เทคโนโลยกีารรกัษาผวิพรรณและเทคนคิการปรบั
รูปหน้า (Facial Design) เพื่อความงามในแบบ
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เกาหล ีซึ่งกเ็ป็นที่ทราบกนัดว่ีาเป็นความสวยงามที่ พถิพีถินั ปราณตี 
แลดูเป็นธรรมชาติ ในระดับสากลที่ทั่วโลกต่างให้การยอมรับ 
นอกจากนั้นยงัได้ศกึษาต่อเพิ่มเตมิกบัแพทย์เฉพาะทาง ในเกาหล ี
จนมีประสบการณ์ความเชี่ยวชาญ และพร้อมนําวิทยาการความ
งามขั้นสูงดงักล่าว มาสรรค์สร้างความงามให้กบัชาวไทยได้อย่าง
ครบวงจร โดยเน้นนวัตกรรมเทคโนโลยีและคุณภาพในการรักษา 
ประกอบกบัความเชี่ยวชาญของทมีแพทย์ ท�ำให้สามารถแก้ปัญหา
และรกัษาโรคของคนไข้ให้หายได้อย่างรวดเรว็ มผีลข้างเคยีงน้อย 
เช่น โปรแกรม Acne Advance ที่ใช้เทคโนโลยเีลเซอร์ในการรกัษา
สวิ โดยคลื่นพลงังานที่มจี�ำเพาะสงูมากท�ำให้สวิหายอย่างรวดเรว็ 
และไม่ท�ำให้เกิดบาดแผลหรือรอยแดงใดๆ ทั้งสิ้น ขณะเดียวกัน
ยงัสามารถป้องกนัการกลบัมาเป็นซ�้ำได้เป็นอย่างด ีหรอื โปรแกรม 
Goodbye My Melasma ที่ใช้เลเซอร์ระดบั Hi End ในการรกัษาฝ้า 
กระ ที่ผลตอบรบัดมีากเพราะท�ำให้ฝ้า กระ ของคนไข้จางลงได้ถงึ 
90-95% แทบจะเรยีกได้ว่าหายเกอืบสนทิกนัเลยทเีดยีว ร่วมด้วย
โปรแกรมการรักษาอีกหลากหลายเพื่อปรนนิบัติใบหน้า เส้นผม 
และเรอืนร่าง อย่างครบวงจร

โดยกลุ่มลูกค้าของคลีนิกส่วนใหญ่จะเป็นลูกค้าประจ�ำที่
รักษากับคุณหมอมาตังแต่ก่อนเปิดคลีนิก คุณหมอยังเผยถึง
ทศันคตขิองการด�ำเนนิธรุกจิว่า ธรุกจิคลนีกิความงามในปัจจบุนั
ถอืว่ามกีารแข่งขนัสูงมาก แต่เรากลบัมองว่าทกุคนเป็นเพื่อนร่วม
อุดมการณ์ที่เดินบนเส้นทางเดียวกัน เราท�ำส่วนของเราให้ดีที่สุด 
ให้สิ่งที่ดีที่สุดทั้งการรักษาและค�ำแนะน�ำกับลูกค้าอย่างจริงใจ 
ลูกค้ามาเองจรงิๆ ค่ะ เคสนงึคณุแม่เป็นคนไข้หมอมารกัษา เรื่อง
ยกกระชับหน้าและปรับสภาพผิว ซึ่งเคสนี้ใช้เวลาค่อนข้างนาน
หลายเดอืน คนไข้เป็นผู้บรหิารระดบัสูงของธนาคารแห่งหนึ่ง ที่มี
ไลฟ์สไตล์การท�ำงานที่หนกัมากและต่อเนื่องมายาวนาน เรากด็แูล
กนัเตม็ที่ ท�ำเลเซอร์ 3 ตวัต่อครั้ง ท�ำทรตีเมนต์ปรบัผวิใหม่หมด 
พอเราเห็นคนไข้ดีขึ้น เค้ามีความสุข เราก็มีความสุข ภูมิใจและ
ดใีจมากไปกบัลูกค้าด้วย ผ่านไป 1 เดอืน พาลูกสาวที่เป็นนสิติ
แพทย์มารักษากับเราต่อ สักพักเพื่อนๆ น้องที่เป็นนิสิตแพทย์
เหมอืนกนัตามมาอกีหลายคน บางคนคณุแม่เป็นอาจารย์หมอพา
น้องมาส่ง พอน้องหน้าดขีึ้นคณุแม่ที่เป็นหมอกก็ลายมาเป็นลกูค้า
หมอต่อเลย (ยิ้ม) เราใช้ความจรงิใจและคณุภาพของผลงานเป็น
ตวัสร้างชื่อ โดยได้ลูกค้าช่วยประชาสมัพนัธ์แบบปากต่อปาก 

และนอกจากการรักษาแล้ว การบริหารจัดการ และ
พฒันาการบรกิารกเ็ป็นอกีส่วนที่คลนีกิให้ความส�ำคญั โดยน�ำ
ความรู้พื้นฐานทั้งเชงิระนาบและเชงิลกึ รวมถงึข้อมูลดีๆ  จาก
การเข้าอบรมการบริหารจัดการแบบองค์รวมของผู้ประกอบ
การธุรกิจความงาม ที่กรมส่งเสริมอุตสาหกรรมเปิดให้ผู ้
ประกอบการที่สนใจเข้าอบรม น�ำมาปรับประยุกต์ใช้ในการ
ดูแลงานคลนีกิได้อย่างครอบคลมุทกุเรื่อง ทั้งการจดัการแผน
ธุรกิจ การตลาด เรื่องของงานบัญชี การบริหารงานบุคคล 
นอกจากนั้นยังได้แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผู้ประกอบการ
ในกลุ่มธุรกิจที่ใกล้เคียงกัน ท�ำให้มองภาพกว้างของธุรกิจ
ประเภทนี้ได้อย่างชดัเจนและแตกฉานยิ่งขึ้นนั่นเอง 

วเิชยีร ีคลนิกิ
ศูนย์การค้าเอสพลานาด ชั้น 2 ถนนรชัดาภเิษก ดนิแดง กรงุเทพฯ
โทร. 0 2660 9355 / www.wichearee.com
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เรื่อง : เจตสภุา วงศ์ประสทิธิ์Show Case

แสนสบาย สปา
ธุรกิจนวด-สปา ครบวงจรรุ่นเก๋า 
กบัก้าวทีม่ัน่คง เผยคณุภาพบริการ คอื คย์ีหลกัมดัใจลกูค้า

ปัจจบุนัธรุกจินวดและสปา เกดิขึน้และมบีทบาทส�ำคญั เป็นทางเลอืก
อันดับต้นๆ ส�ำหรับการผ่อนคลายความตึงเครียด ที่ตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์
ด้านความงามและสุขภาพในสังคมโลกยุคปัจจุบัน รวมถึงในประเทศไทย
เอง ธุรกจิดงักล่าวมีการเติบโตไปในทิศทางท่ีดีขึน้เร่ือยๆ อกีทัง้ยังมกีระแส
การท่องเท่ียวเพ่ือสุขภาพเกื้อหนุนให้ผู้ประกอบการต่างงัดกลยุทธ์เด็ด   
มาสร้างเอกลกัษณ์เฉพาะตวัมาลงสนามแข่งขนั ซึง่ แสนสบาย สปา กเ็ป็น
หนึง่ในผูป้ระกอบการไทยทีก่รุยทางด้วยใจรกั และการบรกิารมาตรฐานสงู 
จนประสบความส�ำเร็จบนเส้นทางนี้มากว่า 10 ปี 

คุณธนภร อเนกอ�ำไพ เจ้าของร้านแสนสบาย สปา เล่าถงึแรงบนัดาลใจ
แรกที่เลือกธุรกิจโฮมสปา มาเป็นอาชีพหลักว่า “ส่วนตัวเป็นคนรักความสวย
ความงาม รกัการนวดเป็นชวีติจติใจ เราเริ่มจากการเป็นผู้ใช้บรกิารก่อน เรารู้
ว่าอะไรที่ด ีอะไรไม่ด ีและจงึคดิก้าวเข้ามาสู่การเป็นผู้ประกอบการเพราะอยาก
มธีรุกจิเป็นของตวัเองด้วย มองว่าไม่น่ายากเพราะเป็นสิ่งที่เราชอบ” 
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ก่อนจะมาเป็น แสนสบาย สปา
เริ่มต้นพี่ท�ำงานด้านการขายและบรกิารมาหลายปี จนเริ่ม

อิ่มตวัจงึมองหาลูท่างท�ำธรุกจิใหม่ ซึ่งกต้็องเป็นธรุกจิที่เกี่ยวกบั
งานบรกิารแน่นอน จงึเอามารวมกบัความชอบในเรื่องความสวย
ความงาม นวดตวั นวดหน้า ซึ่งเป็นทางเลอืกให้ตวัเองรู้สกึผ่อน
คลายเป็นประจ�ำ และในช่วงที่ก�ำลังเริ่มต้นลุยธุรกิจของตัวเอง 
เทรนด์สปากก็�ำลงัเริ่มเข้ามาในเมอืงไทย พี่จงึน�ำทั้ง 2 ศาสตร์ 
ไม่ว่าจะเป็น การนวดแผนไทยและธรุกจิสปา มาผสมผสานเข้า
ด้วยกนัอย่างครบวงจร ภายใต้ชื่อ แสนสบาย สปา ซึ่งเราตั้งใจ
ท�ำให้ออกมาในคอนเซ็ปต์ โฮมสปาที่เน้นการบริการนวดแผน
โบราณ นวดหน้า นวดตวั สปา ด้วยฝีมอืการนวดและผลติภณัฑ์
บ�ำรงุน�ำเข้าจากต่างประเทศได้มาตรฐานสากล 

วางรากฐานธุรกิจนวด-สปา อย่างตั้งใจและใส่ใจ 
พี่เลือกเป็นใช้บ้านเดี่ยวขนาดก�ำลังพอเหมาะ แถบ

ชานเมอืง ในซอย สามคัค ี62 ใกล้มหาวทิยาลยัธรุกจิบณัฑติย์ 
ซึ่งกร็องรบักลุ่มลูกค้าทั้งในละแวกนี้และใกล้เคยีงได้ลงตวั เดนิ
ทางสะดวก รถไม่ตดิ และเพื่อให้ตอบโจทย์คอนเซป็ต์ โฮมสปา 
ตกแต่งอบอุ่น สบายๆ สไตล์ไทย ด้วยเฟอร์นิเจอร์ไม้และของ
ตกแต่งกลิ่นอายล้านนาเป็นหลัก ซึ่งแต่ละชิ้นก็ไปเลือกมาด้วย
ตวัเอง เพื่อให้ลกูค้า ที่เข้ามาใช้บรกิารรูส้กึผ่อนคลายเตม็ที่ เป็น
ช่วงเวลาพกัผ่อน อย่างแท้จรงิ จนถงึตอนนี้ร้านเราเปิดมาได้กว่า 

12 ปีแล้ว ในแง่สถานที่เองก็มีการปรับปรุงตลอดเวลา ส่วน
คณุภาพการบรกิาร เราจะเน้นความเอาใจใส่ พนกังานยิ้มแย้ม
แจ่มใส แต่งกายสะอาดเรยีบร้อย พี่เชื่อว่าการบรกิารที่ดต้ีองมา
จากใจ และใส่ความเป็นมาตรฐานเข้าไปเป็นส่วนเสริมสร้าง
ความแข็งแกร่งซึ่งเป็นจุดเด่นของร้านเรา ทุกเดือนจะมีการฝึก
อบรมพนกังานนวดเพื่อเพิ่มพูนศกัยภาพในการนวด อาท ินวด
หน้า นวดตวั นวดเท้า สปามอื สปาเท้า นวดน�้ำมนั นวดอโรม่า 
ดท๊ีอกซ์ แว๊กซ์ก�ำจดัขน ฯลฯ โดยที่ทกุองค์ประกอบพี่จะดูแลงาน
เองทั้งหมด ซึ่งความตั้งใจและใส่ใจตรงนี้ พี่มองว่าเป็นเสน่ห์ที่
ท�ำให้ตลอด 10 กว่าปีที่ให้บรกิารมานั้น ลกูค้าให้การยอมรบัและ
ช่วยบอกต่อ เป็นกระแสปากต่อปาก ท�ำให้เราได้ก�ำลงัใจและลยุ
งานที่เรารักอย่างเกินร้อย เพื่อมอบสิ่งที่ดีที่สุดคืนกลับไปให้
ลูกค้าของเรามาตลอด

AW DIP Issue 4.indd   21 6/18/2014   10:53:14 AM



อุตสาหกรรมสาร22 อุตสาหกรรมสาร

กลุ่มลูกค้าหลักกับผลการตอบรับ                               
ลูกค้าส่วนใหญ่ที่เข้ามาใช้บริการจะมีอายุตั้งแต่ 35 ปีขึ้น

ไป มีทั้งกลุ่มคนท�ำงาน และกลุ่มครอบครัว เนื่องด้วยรอบๆ
บริเวณนี้ มีทั้งโรงเรียน สถาบันสอนดนตรี หมู ่บ้าน และ
มหาวทิยาลยั ลูกค้าที่มาเยอืนแสนสบาย สปา ลูกค้าขาประจ�ำ 
และลูกค้าขาจร ที่หลังจากได้มาใช้บริการแล้ว ส่วนใหญ่ก็จะ
กลบัมาเป็นลูกค้าประจ�ำหรอืเป็นสมาชกิเรา (ยิ้ม) 

ประสบการณ์คุ่มค่าที่ได้รับจากการอบรม 
กับกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม 

ในช่วงที่ลงมาจับงานบริหารธุรกิจเต็มตัว เราลองผิดลอง
ถกูเองทกุอย่าง ใช้การสั่งสมประสบการณ์จนท�ำให้เดนิเข้ามาใน
ถนนสายธุรกิจและบริการนวด-สปามาจนถึงทุกวันนี้ แต่ตลอด
เวลาก็ยังคงมีปัญหาและค�ำถามที่ยังหาค�ำตอบไม่ได้เกิดขึ้น
ระหว่างการท�ำงาน จนคนรู้จักชวนให้สมัครเข้าฝึกอบรมใน
โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการใหม่ (NEC) ของกรมส่งเสริม
อตุสาหกรรม เหมอืนเป็นโลกใหม่ ที่ได้ทั้งความรู้ใหม่ๆ ค�ำตอบ
ส�ำหรับค�ำถามที่สงสัย ซึ่งทั้งหมดล้วนเป็นประโยชน์ส�ำหรับผู้
ประกอบการจากนักวิชาการท่านต่างๆ ที่มาเป็นวิทยากร              
ได้ทั้งประสบการณ์ ทศันคตทิี่เปลี่ยนไป การเปิดใจรบัผลติภณัฑ์
สมนุไพรของไทยที่สามารถน�ำมาปรบัใช้กบัธรุกจิของเรา อกีส่วน
ที่ได้จากการอบรมนี้ คือ ได้พันธมิตรที่เป็นผู้ประกอบการด้วย
กนัและท�ำธรุกจิด้านสมนุไพรไทย ซึ่งทกุคนต่างมคีวามช�ำนาญ
ในการท�ำธรุกจิของตนเองและได้พูดคยุ แลกเปลี่ยนมมุมองกนั 
จนสดุท้ายพี่ก�ำลงัจะเปิดพื้นที่ของร้านด้านหน้าเพื่อเป็นศนูย์รวม
สินค้าความงามจากสมุนไพรเอาไว้ให้ลูกค้าได้เลือกซื้อ เลือก
ลองผลติภณัฑ์ไทยคณุภาพ รวมทั้งภายในปีนี้กก็�ำลงัวางแผนที่
จะเปิด แสนสบาย สปา สาขาที่ 2 อกีด้วย 

แสนสบาย สปา
68/27 ถ.สามคัค ี62 อ.เมอืง จ.นนทบรุี
เปิดบรกิารทกุวนั 10.00-23.00 น.
โทร. 0 2980 0800  
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เรื่อง : ปาณทพิย์ เปลี่ยนโมฬีSMEs Focus

จับตามอง...นางเอกระดับซุปตาร์
ตบเท้ามุ่งสู่ธุรกิจความงาม
อั้ม - พัชราภา ไชยเชื้อ 
เปิดตัวน�้ำหอมกลิ่นเซ็กซี่

เมื่อปี 2552 อั้มเปิดตัวธุรกิจน�้ำหอม ที่มีชื่อว่า Sexy Me by 
Patchrapa เป็นน�้ำหอมกลิ่นเซ็กซี่ตามสไตล์ของอั้มเอง เธอบอกว่า
น�้ำหอมกลิ่นแรกนี้เป็นเหมอืนตวัแทนที่ดงึความเป็นตวัตนของเธอออก
มา ในขณะที่ชื่อของอั้มก�ำลงัมาแรง ส่งผลให้น�้ำหอมของอั้มขายดตีาม
ความคาดหมาย ต่อมาปี 2554 อั้มเปิดตวัน�้ำหอมกลิ่นที่ 2 ที่เธอให้ชื่อ
ว่า Sexy Night by Patchrapa อั้ม-พชัราภา น�ำจดุแขง็ในตวัเธอ คอืความ
เซก็ซี่มาเป็นจดุขายของสนิค้า ความเซก็ซี่ไม่ได้อยู่แค่กลิ่นของน�้ำหอม
อย่างเดียว แต่เธอสามารถสะท้อนความเป็นพัชราภาผ่านทางดีไซน์
กล่องบรรจภุณัฑ์และขวดน�้ำหอม สื่อถงึความเซก็ซี่ด้วยสแีดงและลกูไม้
สดี�ำ เมื่อปี 2555 อั้มเปิดตวัน�้ำหอมล่าสดุชื่อ “SEXY DEVA” นยัว่ากลิ่น
นี้การนัตคีวามเป็นเป็นซปุตาร์เบอร์ 1 อย่างอั้มได้ทนัท ี น�้ำหอมตวันี้
จงึถกูยกระดบัให้ดอูลงัการณ์จงึเลอืกใช้ขวดน�้ำหอมที่ทนัสมยั ใช้สทีอง
สื่อความหรูหรา บรรจุในกล่องกระดาษที่มีภาพอั้มเป็นจุดขายที่
แขง็แกร่ง

ดาราชื่อดังอย่างอั้มไม่จ�ำเป็นต้องมีโรงงานผลิตน�้ำหอมเอง
ปัจจบุนัมผีู้ผลติน�้ำหอมซึ่งจบัมอืกบัดาราปรงุกลิ่นน�้ำหอมตามรสนยิม
ของดารา ใส่แบรนด์ของดาราแล้วน�ำออกสูต่ลาดส�ำหรบัผูผ้ลติน�้ำหอม
ให้กบัแบรนด์ Aum Patchrapa กค็อื บรษิทั เบลเพอร์ฟูมส์จ�ำกดั ซึ่งก่อ
ตั้งโดยนักธุรกิจชาวฝรั่งเศส และเป็นตัวแทนจ�ำหน่ายน�้ำหอมที่มีชื่อ
เสียงระดับโลก ล่าสุดบริษัทดังกล่าวก้าวสู่ฐานะผู้ผลิตและตัวแทน
จ�ำหน่ายน�้ำหอมเซเลบรติี้ชื่อดงั ถอืเป็นบรษิทัแรกในเมอืงไทยที่มดีารา
ระดบัซปุเปอร์สตาร์มาร่วมผลติน�้ำหอมด้วย

ปัจจุบันภาพรวมตลาดน�้ำหอมในประเทศไทยมีมูลค่าประมาณ 
1,000 ล้านบาท มแีนวโน้มการเตบิโตประมาณ 10%  พฤตกิรรมการ
เลอืกซื้อน�้ำหอมส่วนใหญ่มกัเลอืกซื้อน�้ำหอมจากกลิ่นที่ถกูใจเป็นหลกั 
ปัจจัยตามมาคือ แบรนด์และบรรจุภัณฑ์ที่มีดีไซน์สวยงาม ตลาด
น�้ำหอมในประเทศไทยขณะนี้แยกเป็น 3 พวกใหญ่ๆ ได้แก่

1. น�้ำหอมในตลาดระดับบน ได้แก่ น�้ำหอมแบรนด์เนม ที่มชีื่อ
เสียงต่างๆ โดยตลาดน�้ำหอมกลุ่มนี้ส่วนใหญ่จะเป็นน�้ำหอมที่ี่น�ำเข้า
จากต่างประเทศ ซึ่งจะวางภาพลกัษณ์ของตวัสนิค้าไว้เป็นอย่างด ีและ
มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั เช่น น�้ำหอม CK one ของ Calvin Klein จะเน้น
ความหรูหราที่ทุกคนสัมผัสได้ ไม่ว่าจะเป็นเพศชายหรือเพศหญิง 
(Unisex) หรอื Chanel จะเน้นภาพลกัษณ์ของสตร ีที่หรหูราสง่างามและ
มรีสนยิม ซึ่งการสร้างภาพลกัษณ์ของสนิค้าดงักล่าว เป็นส่วนหนึ่งของ
การเพิ่มมลูค่าของสนิค้าท�ำให้สามารถตั้งราคาได้สงู น�้ำหอมที่จ�ำหน่าย
ในตลาดนี้จะเป็นชนดิ Eau de Perfume และ Eau de Toilet ซึ่งใช้วตัถดุบิ
ส่วนใหญ่จากธรรมชาติ

2. น�้ำหอมในตลาดมวลชน น�้ำหอมในตลาดกลุ่ม
นี้จะวางลกูค้ากลุม่เป้าหมายไว้กว้างๆ เช่น กลุม่วยัรุน่ชาย 
กลุม่วยัรุน่หญงิ หรอืกลุม่สาวท�ำงาน เป็นต้น กลยทุธ์การ
ท�ำตลาดของสนิค้ากลุ่มนี้จะเน้นให้รู้สกึถงึความจ�ำเป็นที่
จะต้องใช้ผลติภณัฑ์น�้ำหอม ซึ่งน�้ำหอมในตลาดนี้จะเป็น
ชนดิ Eau de Cologne หรอืในรปูแบบของสเปรย์ระงบักลิ่น
ต่างๆ โดยใช้วตัถดุบิส่วนใหญ่จากสารสงัเคราะห์  ซึ่งน�ำ
เข้าจากต่างประเทศเป็นหลกั

3. น�้ำหอมชนิดเติม เป็นการเปิดตลาดน�้ำหอม    
รูปแบบใหม่โดยน�ำหัวน�้ำหอมซึ่งน�ำเข้าจากต่างประเทศ
มาจ�ำหน่ายให้แก่ผูบ้รโิภคในรปูแบบน�้ำหอมชนดิเตมิโดย
คดิราคาเป็นมลิลลิติร (ซ.ีซ.ี) เป็นหวัน�้ำหอมที่ท�ำมาจาก
สารสังเคราะห์ราคาย่อมเยา มีหลากหลายกลิ่นให้เลือก
โดยแต่งกลิ่นเลียนแบบน�้ำหอมแบรนด์เนมตลาดน�้ำหอม
กลุ ่มนี้นับวันธุรกิจจะขยายตัวเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ไปตาม     
ห้างสรรพสนิค้าและตลาดนดัทั่วๆ ไป
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แพนเค้ก - เขมนิจ จามิกรณ์ 
นั่งเก้าอี้ผู้บริหารธุรกิจยาสตรีไทย

แพนเค้ก-เขมนจิ จามกิรณ์ นางเอกระดบัซปุตาร์ของเมอืงไทยอกี
รายหนึ่ง รบับทบาทใหม่ในชวีติจรงิด้วยการนั่งเก้าอี้ผู้บรหิารต�ำแหน่ง 
“กรรมการบรหิารฝ่ายการประชาสมัพนัธ์และส่งเสรมิคณุภาพสนิค้า” 
ของนายพฒัน์ชรชั รตันศทุธพบลูย์ ประธานบรษิทั บลิเลี่ยนแนร์เฮร์ิบส์ 
จ�ำกัดผู้ผลิตและจ�ำหน่ายยาสตรีตราโหรทศพรโอสถ งานนี้แพนเค้ก
ออกโรงเป็นพรเีซน็เตอร์เตม็ตวัผ่านสื่อโฆษณาต่างๆ โดยเฉพาะคทัเอ้าท์
ขนาดใหญ่กระจายทั่วเมอืง

ยาสตรีจัดเป็นยาแผนโบราณที่ใช้สมุนไพรเป็นหลักในการผลิต  
เน้นสรรพคุณบ�ำรุงโลหิต และแก้เรื่องประจ�ำเดือนของสตรี ตัวเลข
มลูค่าตลาดรวมของยาที่เกี่ยวกบัสตร ี(ไม่ใช่ยาสตรอีย่างเดยีว) มมีลูค่า
ตลาดประมาณ 10,000 ล้านบาท และกลุ่มยาประเภทนี้มอีตัราเตบิโต
สงูขึ้น 30-40% ต่อปี ส�ำหรบัผู้ผลติยาสตรหีลกัๆ ที่รูจ้กักนัดใีนประเทศ
มอียู ่4 ราย ได้แก่ ยาสตรเีพญ็ภาค ยาสตรเีบนโล ยาสตรบีวัแก้ว และ
ล่าสดุกค็อื ยาสตรตีราโหรทศพรโอสถ 

ยาสตรตีราโหรทศพรโอสถ ได้แพนเค้กมาเป็นตวัจดุพลโุดยใช้สื่อ
ทกุรปูแบบ ไมว่่าจะเป็นป้ายโฆษณาขนาดใหญ่, สื่อโฆษณาเคลื่อนที่, 
สื่อสิ่งพมิพ์, สื่อวทิย-ุโทรทศัน์ และสื่อ Social Media ต่างๆ ทั้ง Line, 
Facebook, Instagram ฯลฯ ท�ำให้แบรนด์หน้าใหม่ในวงการยาสตร ี     
ที่มีชื่อแบรนด์ยาวเหยียดนี้ สามารถกระจายตลาดไปได้อย่างรวดเร็ว 
จนท�ำให้บรษิทัมั่นใจที่จะก้าวขึ้นมาเป็นเบอร์ 1 ของยาสตร ีโดยหวงั
ว่าจะกวาดตลาดยาสตรใีนปีหน้าให้ได้ 3,000 ล้านบาทและมส่ีวนแบ่ง
ตลาดอยู่ที่ 50%พร้อมฉีกรูปแบบยาสตรีดั้งเดิมที่เป็นยาน�้ำมาเป็น      
ยาสตรบีรรจแุคปซูลเพื่อให้ดูทนัสมยัและเหมาะกบัคนยคุใหม่

ยาสตรทีี่มแีพนเค้กเป็นพรเีซน็เตอร์ มสี่วนประกอบของสมนุไพร
สกดัหลายชนดิ ได้แก่ ว่านสากเหลก็, ว่านชกัมดลูก, ว่านมหาเมฆ, 
โกฐหวับวั, ฝางเสน, ดอกค�ำฝอย เป็นต้น เป้าหมายตลาดของยาสตรี
ในยคุนี้ไมใ่ช่ยาโบร�่ำโบราณอกีแล้ว เมื่อผูผ้ลติมแีผนน�ำยาสตรไีทยไป
ขายในกลุม่ประเทศอาเซยีนด้วย โดยเริ่มจ�ำหน่ายที่ประเทศเวยีดนาม
และลาวก่อนบกุประเทศอื่นๆ

มาถงึขนาดนี้แล้วบอกได้ค�ำเดยีวว่า “อย่ามองข้ามยาสตร”ี

จิ๊ก - เนาวรัตน์  ยุกตะนันท์ 
ลงทุนครีมทาหน้าขาว

จิ๊ก-เนาวรัตน์ ยุกตะนันท์ ดาราผู้มีข่าวโด่งดังไปทั่ว
โลก เมื่อ BBC เสนอเรื่องราวของเธอในฐานะดาราระดบั
ซปุตาร์ที่อทุศิเวลาว่างจากงานละครไปแต่งหน้าศพให้กบั
ร่างไร้วิญญาณที่โรงพยาบาลรามาธิบดีเป็นประจ�ำ การ
ท�ำกศุลของ จิ๊ก-เนาวรตัน์ เธอให้เหตผุลว่า ไม่ใช่การสร้าง
ภาพของดารา แต่เธอตั้งใจที่จะท�ำให้ผูต้ายมคีวามสขุครั้ง
สุดท้ายก่อนจะเดินทางไกลไปสู ่ปรโลก ทั้งนี้มีพิธีขอ
อนุญาตแต่งหน้าศพให้งดงาม โดยไม่ได้ทาปากแดง ไม่
แต่งหน้าจดัจ้านแต่แต่งให้ดูดเีป็นธรรมชาต ิ ไม่ซดี ไม่ด�ำ 
โดยเธอมคีวามเชื่อว่า การกระท�ำดงักล่าวจะช่วยให้ผูต้าย
ถ้ามีโอกาสมาเกิดใหม่ หากเป็นผู้ชายก็จะได้มีหน้าตาด ี
ถ้าเป็นผู้หญงิกจ็ะได้มหีน้าตาสวยงาม

ความปรารถนาดีตามความคิดค�ำนึงของดาราสวย
ค้างฟ้าอย่างเนาวรตัน์ ยกุตะนนัท์ได้กลายเป็นต้นแบบการ
ท�ำดเีพื่อสงัคมให้แก่หลายๆ คน จนภาพลกัษณ์ของดารา
ท่านนี้เป็นภาพลักษณ์ในเชิงบวก ส่วนการลงทุนนับ 10 
ล้านในการผลติเครื่องส�ำอางที่อยูใ่นกระแสนยิมของตลาด 
ซึ่งเข้ากับคอนเซ็ปต์ในตัวเธอที่สังคมยอมรับ คือการท�ำ
ครีมทาหน้า-ครีมบ�ำรุงหน้า ให้ขาวอย่างเป็นธรรมชาต ิ
ภายใต้แบรนด์ที่เป็นตัวตนของเธอเองว่า “กิ๊กกะไวท์” 
(Gigawhite) โดยใช้สารสกัดจากธรรมชาติมาเป็นส่วน
ประกอบส�ำคญัของผลติภณัฑ์กิ๊กกะไวท์

เชื่อว่าผลบุญกุศลที่เนาวรัตน์แต่งหน้าให้ร่างไร้
วญิญาณ คงจะช่วยเกื้อหนนุให้ผลติภณัฑ์ครมีทาหน้าของ
เธอขายดอีย่างแน่นอน โบราณว่า “ท�ำดยี่อมได้ด”ี
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แหม่ม - จินตหรา สุขพัฒน์ 
เปิดตัวผลิตภัณฑ์ควบคุมน�้ำหนัก 

แหม่ม-จินตหรา เผยถึงที่มาของการจับธุรกิจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ควบคุมน�้ำหนักว่า ตนเองเป็นคนที่มีปัญหาเรื่องน�้ำ
หนกัตวัมาตลอด จงึพยายามค้นหาวธิทีี่จะควบคมุน�้ำหนกัและ
ลดน�้ำหนกัของตวัเองสารพดั ไม่ว่าจะเป็นการทานยาลดน�้ำหนกั 
หาสูตรอาหารไหนที่เขาว่าดีก็ลองมาเยอะมันก็อาจจะลดได้ใน
ช่วงหนึ่งที่ควบคุมอาหารอยู่หรือว่าช่วงที่ออกก�ำลังกาย แต่พอ
เผลอน�้ำหนกักข็ึ้นมาเหมอืนเดมิ ในที่สดุพบอาหารเสรมิควบคมุ

แอน - สิเรียม ภักดีด�ำรงฤทธิ์ 
ขยายธุรกิจความงามครบวงจรตัง้แต่หวัจรดเท้า 

แอน-สเิรยีม นบัเป็นดาราที่เข้ามาจบัธรุกจิความงามในยคุ
แรกๆ ที่ประสบความส�ำเร็จสูง ธุรกิจเติบโตทีละขั้น จนล่าสุด 
ทุ่มทุนมหาศาลขยายธุรกิจครอบคลุมความงามอย่างครบวงจร
ภายใต้แบรนด์ใหญ่ “BIOCOS GROUP” (ไบโอคอส กรุ๊ป) ที่จะ
ครอบคลมุกลุม่ธรุกจิสลมิมิ่งพลสั และกลุม่ธรุกจิใหม่เพื่อรองรบั
การให้บรกิารลูกค้าระดบัพรเีมี่ยมภายใต้แบรนด์ อาเมทสิบอดี้
แอนด์บวิตี้ คลบั และธรุกจิน�ำเข้าผลติภณัฑ์เสรมิความงามชั้นน�ำ
จากยุโรปด้วย ตั้งเป้าเปิดสาขาการให้บริการที่ครบวงจรอย่าง 
ต่อเนื่องทั้งในประเทศและประเทศเพื่อนบ้าน รวมถงึวางเป้าหมาย
ชดัเจนในการสร้างยอดขาย 1,000 ล้านบาท ภายในปีหน้า

แอน สเิรยีม ยกระดบัจากซปุตาร์ระดบันางเอก มาเป็นผู้
บรหิารระดบัสูงในต�ำแหน่ง “ประธานเจ้าหน้าที่บรหิารฝ่ายการ
ตลาด บรษิทั ไบโอคอส กรุป๊ จ�ำกดั” ได้จดัโครงสร้างการบรหิาร
จัดการทางธุรกิจใหม่ เพื่อรองรับแผนการขยายธุรกิจสุขภาพ
ความงามครบวงจร และก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการขยาย
ธุรกิจอย่างเต็มรูปแบบ โดยให้บริษัท ไบโอคอส กรุ๊ป จ�ำกัด 
(BIOCOS GROUP) ท�ำหน้าที่เป็นบริษัทแม่ เพื่อบริหารจัดการ
ธรุกจิในกลุม่สถาบนัเสรมิความงามทั้งหมดของสลมิมิ่งพลสัเดมิ 
รวมถึงรองรับแผนการขยายฐานธุรกิจสู ่กลุ ่มลูกค้าระดับ                   
พรเีมี่ยม ภายใต้แบรนด์อาเมทสิบอดี้แอนด์บวิตี้ คลบั และแผน
ในการจับมือกับบริษัทผู้ผลิตผลิตภัณฑ์เครื่องส�ำอางและเสริม
ความงามภายใต้แบรนด์ชั้นน�ำจากประเทศฝรั่งเศสด้วย ในเบื้อง

น�้ำหนกัได้โดยใช้สกดัจากธรรมชาต ิ3 ตวั แต่ละตวัมสีรรพคณุ
เฉพาะตวั ได้แก่สารสกดัจากต้นกระบองเพชรฝรั่งเศส สารสกดั
จากถั่วขาว และสารสกัดจากโปรตีนถั่วเหลืองเธอจึงลงทุนท�ำ
ผลติภณัฑ์ควบคมุน�้ำหนกัภายใต้ แบรนด์ Caloblock Plus  (แคโล
บลอ็คพลสั) โดยใช้จดุแขง็คอืความเป็นดาราสร้างจดุขาย จงึหนี
ไม่พ้นที่จะเหน็ภาพ จนิตหรา สขุพฒัน์ ในหุ่นเพรยีวบางปรากฏ
เด่นชดับนกล่องบรรจภุณัฑ์ควบคมุน�้ำหนกั

ผลติภณัฑ์เสรมิอาหารเพื่อควบคมุน�้ำหนกั เป็นผลติภณัฑ์
ที่มาแรงและอยูใ่นกระแสนยิมของตลาด จากงานวจิยัพฤตกิรรม
การบริโภคอาหารเสริมเพื่อควบคุมน�้ำหนักพบว่า ผู้บริโภคจะ
เลอืกรูปแบบผลติภณัฑ์ เป็นแบบชนดิเมด็หรอืแคปซูลมากกว่า  
เพราะสะดวกต่อการพกพาและบรโิภค  ส่วนยี่ห้อของผลติภณัฑ์
ที่บรโิภคให้ความสนใจจะขึ้นอยูก่บัคณุภาพและราคาของสนิค้า    
ส่วนการซื้อผลิตภัณฑ์ส่วนมากซื้อจากตัวแทนจ�ำหน่ายหรือ 
แหล่งที่รู้จกั รวมทั้งซื้อเพราะเหน็โฆษณาทางทวี ีเป็นต้น

ปัจจัยส�ำคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
เสรมิประเภทนี้ อนัดบัแรกคอื ราคา: มคีวามเหมาะสมเมื่อเปรยีบ
เทยีบกบัคณุภาพ อนัดบัถดัมาคอื ตวัผลติภณัฑ์: ต้องมคีวาม
ปลอดภัยในการใช้ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย: ผลิตภัณฑ์
สามารถหาซื้อได้ง่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด: ต้องมี
การน�ำข้อมูลทางวชิาการมาสนบัสนนุสนิค้า

ต้นนี้มีการวางกลยุทธ์ในการขยายธุรกิจและเครือข่ายการให้
บรกิารด้านความงามทั้งในประเทศไทย และเตรยีมความพร้อม
ที่จะขยายการให้บรกิารไปยงัประเทศเพื่อนบ้านในระยะเวลาอนั
ใกล้นี้ด้วย โดยมีการก�ำหนดเป้าหมายเบื้องต้นว่าจะสามารถ
สร้างยอดขายรวมจากการให้บริการกว่า 1,000 ล้านบาท ได้
ภายในปีหน้า 

บรษิทั ไบโอคอส กรุ๊ป จ�ำกดั ปัจจบุนัมกีลุ่มธรุกจิส�ำคญั 
ประกอบด้วย บริษัท สลิมมิ่งพลัส จ�ำกัด ด�ำเนินธุรกิจการให้
บรกิารในรปูแบบสถาบนัดแูลรปูร่างและผวิพรรณครบวงจร ภาย
ใต้แนวคดิให้บรกิารความสวยตั้งแต่หวัจรดเท้า ด้วยผลติภณัฑ์
และนวัตกรรมล่าสุดจากประเทศยุโรป ซึ่งมีการขยายสาขาให้
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บรกิาร ทั่วประเทศรวม 20 สาขา นอกจากนี้ยงัม ีบรษิทั ไบโอ
คอสโปรเฟสชั่นแนล จ�ำกดั ที่ก่อตั้งขึ้นในปีพ.ศ.2543 เพื่อน�ำเข้า
ผลิตภัณฑ์ความงามชั้นสูงจากทวีปยุโรป ทั้งกลุ่มลูกค้าผู้ชาย
และผู้หญิง จ�ำหน่ายในรูปแบบซาลอนและรีเทลให้กับโรงแรม  
สปาและสถาบนัความงามชั้นน�ำทั่วประเทศ ล่าสดุเปิดให้บรกิาร
คลบัสขุภาพและความงามระดบัพรเีมี่ยมรปูแบบใหม่ภายใต้ชื่อ
บรษิทั อาเมทสิบอดี้แอนด์บวิตี้ คลบั จ�ำกดั

ซปุตาร์รายนี้นบัเป็นนางเอกที่เลอืกทางเดนิธรุกจิมาถกูทาง
ตั้งแต่ต้น  มกีารเตบิโตอย่างมแีผนชดัเจน  และเดนิตามเส้นทาง
ธรุกจิอย่างเป็นขั้นเป็นตอนลุ่มลกึ ทุ่มจรงิท�ำจรงิ  จงึท�ำให้ธรุกจิ
ความงามของซปุตาร์รายนี้เป็นต้นแบบของการท�ำธรุกจิที่มั่นคง
และยั่งยนื

เปิ้ล - จารุณี สุขสวัสดิ์ 
มิตรภาพก่อให้เกิดธุรกิจสุขภาพและความงาม

เมื่อ จารณุ ีสขุสวสัดิ์ ซปุตาร์ตวัแม่ของเมอืงไทย ต้องตก
อยู่ในฐานะผู้ป่วยเรื้อรังอันเนื่องจากไทรอยด์เป็นพิษ กระทบ
กระเทอืนไปถงึการด�ำเนนิชวีติและการงาน  ยิ่งรกัษาสขุภาพยิ่ง
ทรดุโทรมจนหมดความหวงัในชวีติถงึขั้นคดิสั้น ต่อมาได้รูจ้กักบั
เภสชักรหญงิ อารยีา สารกิะภตู ิได้น�ำผลติภณัฑ์สมนุไพรซึ่งสกดั
จากสมอไทยและเปลอืกสนมาให้กนิเพื่อล้างพษิ การรกัษาด้วย
สมนุไพรครั้งนั้น ท�ำให้จารณุอีาการดขีึ้นเป็นล�ำดบั จนสามารถ
ไปแสดงละครได้ต่อมาจารุณีจึงรับเป็นพรีเซนเตอร์ให้กับ
ผลติภณัฑ์ดงักล่าวโดยไม่มเีรื่องธรุกจิเข้ามาเกี่ยวข้อง

จวบจนกระทั่งวนัหนึ่ง 2 สาวบนเส้นทาง 2 ทาง คนหนึ่ง
เป็นดาราอยู่ในฐานะผู้ป่วย อีกคนเป็นเภสัชกรอยู่ในฐานะผู้
รกัษาทั้งสองได้คยุกนัและเกดิแนวความคดิไปในทางเดยีวกนัคอื 
อยากท�ำธรุกจิเพื่อให้สิ่งดีๆ  แก่สงัคม ในที่สดุเส้นทางของ 2 สาว
กม็าบรรจบเป็นเส้นเดยีวกนับนเส้นทางธรุกจิที่ร่วมกนัก่อตั้งภาย
ใต้ชื่อ บรษิทั ไทยธรรมอลัไลแอนซ์ จ�ำกดั ซึ่งระบเุป้าหมายร่วม
กันอย่างชัดเจนว่าจะสร้างธุรกิจเพื่อคนไทยทุกระดับ โดยผลิต
และคดัสรรและจ�ำหน่ายผลติภณัฑ์เพื่อสขุภาพ โดยใช้นวตักรรม
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ด้านการแพทย์ ด้านเภสัชกรรม ด้านเครื่องส�ำอาง เพื่อผลิต
ผลิตภัณฑ์คุณภาพและมีประโยชน์ต่อสุขภาพให้คนไทยได้
บรโิภคในราคายตุธิรรม ผ่านระบบขายตรงแบบเครอืข่าย

จากนั้นจงึเป็นที่มาของผลติภณัฑ์เพื่อสขุภาพมากมายโดย
เฉพาะสนิค้าในหมวดของอาหารเสรมิ เวชส�ำอาง และพลงังาน
บ�ำบดั ส�ำหรบักลุ่มอาหารเสริมที่ได้รบัความนยิม ได้แก่ สาร
สกดัจากเมลด็องุน่  ซึ่งช่วยป้องกนัเส้นเลอืดในสมองแตก  น�้ำมนั
ปลา ช่วยสลายลิ่มไขมันในเส้นเลือด กลุ่มเวชส�ำอาง ได้แก่ 
โปรตนีใยไหมซึ่งช่วยรกัษาแผล กลุ่มโภชนาบ�ำบัด ได้แก่ ฟรตุ
ไวนกีาร์ เป็นน�้ำส้มสายชูหมกัผลไม้ 5 ชนดิ ช่วยลดความอยาก
อาหาร ช่วยล้างพิษและช่วยระบบการขับถ่าย กลุ่มพลังงาน
บ�ำบัด ทางบริษัทจับมือกับบริษัทไวท็อป ท�ำสินค้าเกี่ยวกับ
เส้นใยกระตุน้การไหลเวยีนของเลอืด และเครื่องท�ำน�้ำอลัคาไลน์
(น�้ำด่าง) ส่วนกลุม่เครือ่งส�ำอาง ได้แก่ เครื่องส�ำอางไครโยแลน 
(KRYOLAN) ซึ่งเป็นเครื่องส�ำอางระดับโลกที่ใช้ในกองประกวด
มสิยนูเิวร์ิส ด้วยความหลากหลายของผลติภณัฑ์ที่น�ำสูส่งัคมได้
กลายเป็นจดุแขง็ของบรษิทัไปโดยปรยิาย  

จารุณี และ ภญ.อารียา นั่งเก้าอี้ผู ้บริหารในต�ำแหน่ง 
“Executives Director” ทั้งคู่ แต่แบ่งหน้าที่กันบริหารตามแนว
ถนัดจารุณีใช้ความรู้ระดับปริญญาโท คณะวิทยาศาสตร์เวช
ส�ำอาง จากมหาวิทยาลัยแม่ฟ้าหลวงนั่งบริหารงานตาม
เจตนารมณ์ที่วางไว้ในเบื้องต้นอย่างมรีะบบ เธอยอมรบัว่าในปี
แรกขาดทุน 8 ล้านบาท แถมหนี้สินอีกจ�ำนวนหนึ่ง แต่ด้วย
แนวทางที่ชดัเจนจงึสูด้้วยความหวงัว่าจะสามารถคนืทนุได้ภาย
ในเรว็ๆ นี้ จากนั้นแค่ 3 ปีกส็ามารถคนืทนุและใช้หนี้สนิได้หมด 
เธอกล่าวว่าท�ำธรุกจิต้องท�ำตามก�ำลงัของตนเอง จารณุไีด้ฝาก
ข้อคดิในการบรหิารธรุกจิไว้อย่างน่าสนใจทเีดยีว

“ฝ่ายขายและฝ่ายตลาดจะต้องใช้ผู้บรหิารคนละคน ฝ่าย
ตลาดต้องรักษาภาพลักษณ์ของบริษัทไว้ เช่น มาตรฐานของ
ผลติภณัฑ์  และบรรจภุณัฑ์ต้องดงึดดูใจ  ส่วนฝ่ายขายต้องเน้น
ยอดขายเพื่อให้มรีายได้เข้ามา หากบรหิารงาน 2 ฝ่ายด้วยคนๆ
เดยีวกนั กจ็ะมแีต่การลดแลกแจกแถม เพื่อให้มรีายได้เข้าบรษิทั  
ซึ่งไม่ใช่การบรหิารที่ถกูต้อง เพราะฉะนั้นการตลาดจะต้องขนาน
ไปกบัการขาย ไม่ใช้อย่างใดอย่างหนึ่งน�ำอกีฝ่ายหนึ่ง”

เปิ้ล-จารุณี ในบทบาทของผู้บริหาร กล่าวถึงอนาคตของ
บริษัทไทยธรรมอัลไลแอนซ์ไว้อย่างชัดถ้อยชัดค�ำว่า บริษัทม ี 
การวางแผนระยะยาว 5-10 ปีข้างหน้า โดยวางเป้าหมายให้   
ไทยธรรมอัลไลแอนซ์เป็นผู้น�ำด้านนวัตกรรมของสุขภาพและ
ความงามอนัดบัหนึ่งของเอเชยี โดยการน�ำสมนุไพรของไทยมา
ท�ำให้ประเทศชาตเิจรญิรุง่เรอืงนบัเป็นเป้าหมายที่สงูค่าในฐานะ
คนไทยคนหนึ่งที่อยากเห็นสินค้าไทยและสมุนไพรไทยมีคุณค่า
ต่อมวลมนษุยชาติ

จารุณีสลัดคราบดารามาเป็นผู้บริหารเต็มตัวโดยยอมเผย
เคลด็ลบัในการใช้กญุแจ 3 ดอกไขตวัเธอเองไปสูค่วามส�ำเรจ็บน
เส้นทางธุรกิจเพื่อสุขภาพและความงาม ทั้งนี้ กุญแจดอกที่ 1 
คอื การคดัสรรสนิค้าที่มคีณุภาพที่ดทีี่สดุให้แก่ลกูค้า กญุแจดอก
ที่ 2 คอืการบรหิารคน บรหิารตลาด บรหิารการเงนิ ต้องสมดลุ
กนั  กญุแจดอกที่ 3 คอืต้องคดิบวก อย่าหยดุท�ำ และอย่าหมด
ความหวงั 

นี่คอื กญุแจ 3 ดอก ที่พสิจูน์ให้เหน็แล้วว่า จารณุ ี สขุสวสัดิ์ 
ซปุตาร์คนนี้เป็นผู้บรหิารตวัจรงิ 
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เรื่อง : กนก หนูยิ้มซ้ายInsight Project

โครงการเสริมสร้าง
ผู้ประกอบการใหม่
สาขาธุรกิจความงามและสุขภาพ
ก้าวแรกบนเส้นทางความงาม
ภายใต้ตรากรมส่งเสริมอุตสาหกรรม

โครงการเสริมสร้างผู ้ประกอบการใหม่ (New 
Entrepreneurs Creation : NEC) เป็นโครงการภายใต้การ
บรหิารงานของกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม เริ่มด�ำเนนิโครงการ
มาตั้งแต่ปี 2545 ด้วยมุง่หวงัเพื่อจะสร้างโอกาสให้แก่บณัฑติ
ใหม่ หรอืผูว่้างงาน  หรอืทายาทธรุกจิหรอืผูท้ี่เป็นผูป้ระกอบ
การมาแล้วไม่เกนิ 3 ปี ให้สามารถด�ำเนนิธรุกจิได้อย่างต่อ
เนื่องและมั่นคงโครงการ NEC ของกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม 
นับเป็นโครงการหนึ่งของราชการที่ประสบความส�ำเร็จใน
ระดับสูง จึงท�ำให้โครงการด�ำเนินการต่อเนื่องมายาวนาน
เป็นปีที่ 12 

โครงการเสรมิสร้างผูป้ระกอบการใหม่ สาขาธรุกจิ
ความงามและสุขภาพเริ่มต้นอย่างฉุกละหุกในปี 2554 
ในฐานะที่ถูกมอบหมายให้เป็นผูจ้ดัการโครงการ เป็นภารกจิ
เร่งด่วนที่มาพร้อมโจทย์การท�ำงานที่ค่อนข้างยากภายใต้
เงื่อนไขเรื่องเวลาอันสั้น แต่เป้าหมายชัดเจนคือต้องท�ำให้
ส�ำเร็จความยากของโครงการเกิดขึ้นตั้งแต่โครงการนี้เป็น
สาขาใหม่ กรมฯ ยงัไม่เคยจดัท�ำมาก่อน ความยากที่ตาม
มาติดๆ อีกประการหนึ่งก็คือ กรมฯ เปลี่ยนแนวทางการ
บริหารงาน เดิมทีเดียวใช้วิธีจ้างหน่วยงานภายนอกเข้ามา
ช่วยด�ำเนนิการ แต่โครงการ NEC สาขาธรุกจิความงามและ
สขุภาพ กรมฯ ให้ด�ำเนนิการกนัเอง บรหิารเอง จดัหลกัสูตร
เอง และจดัฝึกอบรมกนัเอง 

ท�ำไมถึงมาลงตัวท่ีสาขาธุรกิจความงามและ
สขุภาพ ทัง้ๆท่ีมสีาขาอ่ืนอีกมากมายซ่ึงมคีวามน่าสนใจ
เช ่นกัน จุดเริ่มต ้นมาจากการประมวลข ้อมูลจาก
ประสบการณ์โดยตรงจากการพบปะผูป้ระกอบการที่เข้าร่วม
โครงการ NEC รุ่นที่ผ่านมา ไม่ต�่ำกว่า 20 รุ่นต่อปี (รุ่นละ
ประมาณ 35 ราย) ผมพบว่าโดยเฉลี่ย 5-7 รายต่อรุ่น มกัจะ
ท�ำธุรกิจเกี่ยวกับเครื่องส�ำอางผู้ประกอบการเหล่านั้นได้ทิ้ง
ความต้องการที่อยากจะเรียนรู้เรื่องราวเกี่ยวกับธุรกิจเครื่อง
ส�ำอางเอาไว้ที่ผมอยูเ่สมอ ถอืว่าเป็นการบ้านที่ค้างส่งมาเนิ่น
นาน ครั้นเมื่อผมได้รบัโอกาสดจีากผูบ้รหิารผมจงึเริ่มท�ำการ
บ้านส่งความต้องการของผู้ประกอบการเหล่านั้น ด้วยการ
ตดัสนิใจเลอืกธรุกจิกลุ่มนี้ เข้าสู่โครงการของกรมฯ โดยใช้
ชื่อว่า “โครงการ NEC สาขาธรุกจิความงามและสขุภาพ” 

โจทย์ยากท่ีต้องตีให้แตกเพ่ือเดินหน้าภารกิจต่อไปก็คือ  
การจัดท�ำหลักสูตรฝึกอบรมและการเฟ้นหาวิทยากรมา
ถ่ายทอดความรู้ได้ตรงตามหลักสูตรต้องขบปัญหาให้แตกว่า 
เนื้อหาที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจความงามควรจะเป็นไปในทิศทางใด? 
วทิยากรทางด้านธรุกจิความงามจะหาได้จากตรงไหน? ต้องยอมรบั
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ว่าความรูข้องผมเกี่ยวกบัธรุกจินี้แทบจะเป็นศนูย์และนี่เกอืบจะ
เป็นจุดหักเหที่ท�ำให้ผมเริ่มลังเลว่าจะเปลี่ยนสาขาธุรกิจดีไหม?
พอมโีอกาสทบทวนกค็ดิได้ว่าธรุกจินี้มคีวามต้องการรออยู่ ควร
จะท�ำอะไรที่ตอบสนองความต้องการถึงแม้ว่าต้องเริ่มต้นด้วย
การแสวงหาข้อมูลที่ไม่มคีวามพรั่งพร้อม ช่างเป็นโอกาสเหมาะ
ที่ได้มีโอกาสได้พบกับอาจารย์ณัฐพร บู ๊ฮวด สังกัดคณะ
วทิยาศาสตร์และเทคโนโลย ีมหาวทิยาลยัราชภฎัสวนดสุติ ซึ่ง
มคีวามเชี่ยวชาญเกี่ยวกบัธรุกจิความงามเป็นอย่างด ีจงึจบัมอื
กบัอาจารย์ร่วมกนัพฒันาหลกัสตูรการฝึกอบรมสาขาธรุกจิความ
งามและสขุภาพได้ส�ำเรจ็

เมื่อหลักสูตรส�ำเร็จก็เข้าสู่กระบวนการค้นหาบุคคล
เข้าอบรมหลกัสูตรดังกล่าว จะส�ำเร็จดังคาดหวงัไว้หรอืไม่  
ข้ันตอนน้ีจะเป็นช่วงลุ้นระลึกอีกระลอกหนึ่งปรากฏว่าผล
ตอบรบัจากการสมคัรเข้าร่วมโครงการซึ่งตั้งเป้าไว้ที่ 25 รายมผีู้
ส�ำเรจ็การฝึกอบรมจ�ำนวนทั้งสิ้น 30 ราย นบัเป็นความส�ำเรจ็
ก้าวเลก็ๆ ก้าวแรกของโครงการ NEC สาขาธรุกจิความงามและ
สขุภาพ ถงึแม้ว่าจะเริ่มต้นจากการจบัโน่นผสมนี่ ลองผดิลองถกู  
ภายใต้เงื่อนไขจ�ำกดัหลายประการ  และประสบการณ์ในศาสตร์
ความงามที่ผมเองมีไม่มากท�ำให้โครงการต้องมีจุดที่ต้อง
ปรบัปรงุ และแก้ไขข้อบกพร่องอยู่บ้าง

เมื่อวเิคราะห์โดยรวมแล้ว ผมว่าโครงการนี้เป็นโครงการที่
ผู ้ประกอบการได้รับประโยชน์และความรู ้อย่างมากมาย  
โครงการประสบความส�ำเรจ็เกนิคาดหมาย   และสิ่งที่ผมไม่คาด
คิดก็คือ ผมจะได้รับโอกาสจากผู้บริหารอีกครั้ง ให้สานต่อ
โครงการนี้เพื่อน�ำผูป้ระกอบการเดนิก้าวต่อไปข้างหน้า และก้าว
ต่อเนื่องมาจนถงึปัจจบุนันี้

โปรแกรมความงามส�ำเร็จรูป
หลักสูตรเพื่อผู้ประกอบการใหม่

เนื้อหาการฝึกอบรมโครงการ NEC สาขาธุรกิจความ
งามและสุขภาพนั้นมีจ�ำนวนทั้งสิ้น 120 ชั่วโมง แบ่งเป็น 2 
ส่วน ส่วนแรกจะเป็นเนื้อหาเกี่ยวกบัการบรหิารจดัการตามโมดลู
มาตรฐานของโครงการ NEC ทั่วไปจ�ำนวน 60 ชั่วโมง และส่วน
ที่สองจะเป็นความรู้ทางด้านความงามและสุขภาพแบบครบ
วงจรอกีจ�ำนวน 60 ชั่วโมงซึ่งรวมการฝึกปฏบิตัผิลติเครื่องส�ำอาง
ในห้องปฏบิตักิารจ�ำนวน 6 ผลติภณัฑ์ นอกจากนี้จะจดัให้มกีาร
ศกึษาดูงาน ณ สถานประกอบการของผู้ประกอบการที่ประสบ
ความส�ำเรจ็ทางด้านธรุกจิความงามจ�ำนวน 1 - 2 สถานประกอบ
การ  การฝึกอบรมจดัขึ้นทกุวนัพธุ และ ศกุร์ ต่อเนื่องกนัไปเป็น

ระยะเวลา 3 เดอืน ณ อาคารกรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม และห้อง
ปฏบิตักิารศูนย์เครื่องมอื อาคารศูนย์วทิยาศาสตร์มหาวทิยาลยั
ราชภฎัสวนดสุติ โดยมรีายละเอยีดหวัข้อวชิาดงัต่อไปนี้

ส่วนแรก การบริหารจัดการทางธุรกิจ จ�ำนวน 60 ชั่วโมง
•	 นโยบายและมาตรการส่งเสรมิ SMEs
•	 กจิกรรมกลุ่มสมัพนัธ์ องค์ประกอบและความส�ำคญั	

		  ของแผนธรุกจิ
•	 การเตรยีมความพร้อมส�ำหรบัผู้ประกอบการใหม่ 	

		  วเิคราะห์โอกาสทางธรุกจิและกลยทุธ์องค์กร
•	 กลยทุธ์การตลาด
•	 การจดัการด้านการผลติ
•	 การจดัตั้งธรุกจิ การน�ำความรู้ทางภาษมีาประยกุต์ใช้	

		  กบัการบญัชี
•	 การบรหิารองค์กร และการบรหิารทรพัยากรมนษุย์
•	 การเงนิและการบญัชสี�ำหรบัผู้ประกอบการ

ส่วนที่สอง ความรู้ทางด้านความงามและสุขภาพ จ�ำนวน 
60 ชั่วโมง

•	 โครงสร้างผม
•	 โครงสร้างผวิ
•	 กฎหมายเครื่องส�ำอาง และแนวทางการจดแจ้ง
	 เครื่องส�ำอางควบคมุ
•	 นวตักรรมวตัถดุบิใหม่ทางเครื่องส�ำอาง
•	 การพฒันาผลติภณัฑ์เครื่องส�ำอางและการตรวจสอบ	

	 คณุภาพเบื้องต้น
•	 ผลติภณัฑ์เสรมิอาหารส�ำหรบัสขุภาพและความงาม
•	 นวตักรรมใหม่ทางเครื่องส�ำอางตามกระแสการ
	 รกัสขุภาพ
•	 ธรุกจิคลนิกิความงาม
•	 แรงบนัดาลใจสู่การเป็นผู้ประการใหม่ด้านธรุกจิ
	 ความงามและสขุภาพ
•	 การตลาดเครื่องส�ำอางส�ำหรบัผู้ประกอบการใหม่
•	 การออกแบบและเลอืกบรรจภุณัฑ์
•	 สมนุไพรไทยและผลติภณัฑ์ธรรมชาติ
•	 ฝึกปฏบิตัผิลติเครื่องส�ำอาง 6 ผลติภณัฑ์อาทเิช่น 
	 โฟมล้างหน้า ผลติภณัฑ์บ�ำรงุผวิหน้าส�ำหรบักลางวนั	

	 และกลางคนื ผลติภณัฑ์ส�ำหรบัท�ำความสะอาด
	 เครื่องส�ำอาง ผลติภณัฑ์บ�ำรงุผวิ ฯลฯ
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ความสวยงามของธุรกิจ
บนความงดงามขององค์กร/กสอ.

ตลอดระยะเวลา 3 เดือนในการเข้าอบรมโครงการ NEC 
สาขาธรุกจิความงามและสขุภาพ กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรมมไิด้
ผลิตผู้ประกอบการใหม่ให้เกิดขึ้นในวงการธุรกิจ แต่ยังเป็น
องค์กรที่สร้างมิตใหม่ให้เกิดขึ้นในสังคมผู้ประกอบการด้วยกัน 
นั่นคอื ในแต่ละรุ่นหรอืแต่ละปี (โครงการ NEC ธรุกจิความงาม
และสุขภาพจัดปีละ 1 รุ่น) มีเรื่องดีๆ  เกิดขึ้นมากมายในหมู่ผู้
ประกอบการและบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการด�ำเนินโครงการนี้ 
มติรภาพ  ความรกั ความผูกพนั การแลกเปลี่ยนเรยีนรู้อย่างไม่
ปิดบงักนัเกดิขึ้นแล้วในวงการธรุกจิที่ต้องแข่งขนักนั โครงการนี้
ได้เปลี่ยนคู่แข่งให้เป็นคู่ค้า และเปลี่ยนคู่ค้าเป็นทมีการตลาดที่
แขง็แกร่ง  นี่คอืความงดงามของโครงการที่น่าประทบัใจ ซึ่งผม
ขออนญุาตสรปุเรื่องราวของโครงการตามล�ำดบั ดงันี้

■  โครงการ NEC ธรุกจิความงามและสขุภาพด�ำเนนิการ
ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2554 จนถงึปัจจบุนัรวมเป็นระยะเวลา 4 ปี 4 รุ่น 
ผลติผูม้คีวามรูเ้กี่ยวกบัธรุกจิความงามและสขุภาพทั้งสิ้นจ�ำนวน 
141 รายเกิดผู้ประกอบการใหม่และผู้ขยายธุรกิจเดิมประมาณ
ร้อยละ 50 (70 ราย) มูลค่าการลงทนุโดยประมาณมากกว่า 15 
ล้านบาท เกดิการจ้างงาน 150 ราย

■  โครงการ NEC ธรุกจิความงามและสขุภาพมเีพยีงหนึ่ง
เดียวในประเทศที่ผสมผสานความรู้ทางด้านการบริหารจัดการ
ทางธุรกิจและศาสตร์ความรู้เกี่ยวกับความงามแบบครบวงจร 
โดยมภีาครฐัสนบัสนนุค่าใช้จ่าย

เมื่อเทยีบกบัโครงการอื่นๆ ที่ภาครฐัหรอืภาคเอกชนด�ำเนนิ
การ จะพบว ่าเป ็นการฝ ีกอบรมให ้ความรู ้ เกี่ยวกับการ
บริหารธุรกิจโดยทั่วไปเพียงส่วนเดียว หรือไม่ก็เป็นการจัดฝึก
อบรมที่เกี่ยวกับการผลิตเครื่องส�ำอางเท่านั้นไม่มีการเรียนการ
สอนเกี่ยวกบัการท�ำธรุกจิด้านความงาม ที่ส�ำคญัมค่ีาใช้จ่ายต่อ
คอร์สค่อนข้างสงูและนี่เองเป็นสาเหตใุห้มผีูป้ระกอบการในส่วน
ภูมิภาคเดินทางไป กลับเพื่อที่จะมาฝึกอบรมที่กรมส่งเสริม
อตุสาหกรรม กรงุเทพมหานคร ด้วยเหตผุลที่ว่ามเีพยีงที่นี่ที่เดยีว
เท่านั้น ซึ่งเกิดขึ้นทุกรุ ่นโดยมีรายชื่อจังหวัดดังนี้ เชียงใหม่ 
นครสวรรค์ นครราชสีมา นครปฐม ระยอง ประจวบคีรีขันธ์ 
สมทุรสงคราม ชลบรุ ียะลา บรุรีมัย์ อดุรธาน ีขอนแก่น ปทมุธาน ี
นนทบรุ ีอยธุยา สระบรุ ีและราชบรุี

■  โครงการ NEC ธุรกิจความงามและสุขภาพก่อให้เกิด
พันธมิตรทางธุรกิจและการช่วยเหลือซึ่งกันและกัน ขอยก
ตวัอย่างเหตกุารณ์ดงัต่อไปนี้

•	 ผู้ประกอบการรายหนึ่งขายของบนอนิเตอร์เนต็โดยการ	
		  ซื้อมาขายไปเมื่อเจอผู้ประกอบการที่รบัจ้างผลติกส็ั่ง	
		  ผลติสนิค้าเป็นแบรนด์ของตนเอง

•	 ผู้ประกอบการรายหนึ่งเปิดบรกิารธรุกจิความงาม
		 เกี่ยวกบัสปาและเรยีนรุ่นเดยีวกบับคุคลที่มชีื่อเสยีง
		 กจ็้างเพื่อนร่วมรุ่นเป็นพรเีซน็เตอร์ในอตัราพเิศษ
•	 ผู้ประกอบการรวมตวักนัเพื่อประโยชน์ในการต่อรอง	

		  การสั่งซื้อบรรจภุณัฑ์
•	 ผู้ประกอบการรายหนึ่งได้เพื่อนร่วมรุ่นเป็นตวัแทน	

		  จ�ำหน่ายสนิค้า
•	 ผู้ประกอบการรายหนึ่งมคีวามสามารถทางด้าน		

		  ออกแบบบรรจภุณัฑ์และโลโก้กไ็ด้รบัการว่าจ้างจาก 	
		  เพื่อนที่ก�ำลงัท�ำแบรนด์

•	 ผู้ประกอบการหลายรายได้ตดิต่อจ้างงานนกัศกึษา	
		  ปีสดุท้ายของมหาวทิยาลยัราชภฎัสวนดสุติเนื่องจาก

		 เหน็ผลงานขณะที่ฝึกปฏบิตัผิลติเครื่องส�ำอาง

น่ีเป็นเพียงเรือ่งราวบางส่วนของการพัฒนาผูป้ระกอบ
การใหม่สาขาธรุกจิความงามและสขุภาพ ของกรมส่งเสรมิ
อตุสาหกรรม หากท่านผู้ใดสนใจเกีย่วกบัธรุกจินีแ้ละอยาก
เข้ามาเผชิญเรือ่งราวความสวยความงามด้วยประสบการณ์
ตรงของตนเอง สามารถติดต่อได้ท่ี คณุกนกหรอืคณุวุฒชิยั 
โทรศพัท์ 0 2202 4572 (-4)

โครงการเสรมิสร้างผูป้ระกอบการใหม่ สาขาธรุกจิความงามและสขุภาพ
ส�ำนกัพฒันาผู้ประกอบการ กรมส่งเสรมิอตุสาหกรรม
ถนนพระรามที่ 6 เขตราชเทว ีกทม. 10400
โทร. 0 2202 4572 (-4)
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เรื่อง : ปาณทพิย์ เปลี่ยนโมฬีSMEs Profile

โรงงานผลิตแป้งเมกอัพ
สลัดคราบ OEM สร้างแบรนด์จนติดตลาด

ณัฐฎ์เอก โชติปรีชารัตน์ ผู้จัดการบริษัท โรงงานผลิตภัณฑ์โคซี่ จ�ำกัดผู้ผลิต
แป้งทาหน้าประเภทแป้งพัฟ แป้งทูเวย์ แป้งฝุ่น และแป้งชุบน�้ำ ที่ก�ำลังสร้างยอด
ขายติดตลาดในประเทศและก�ำลังเปิดแนวรุกประชิดตลาดเพื่อนบ้านอย่างเข้มข้น
บุรุษผู้เอาดีทางเครื่องส�ำอางของสตรีท่านนี้รีบออกตัวว่าไม่ใช่ตุ๊ดผู้ชายแท้ๆ มาขาย
แป้ง ขายบลัชออน ขายอายชาโด้ จนสามารถพลิกฟื้นธุรกิจที่ก�ำลังย�่ำแย่ให้ลุกขึ้น
มายืนได้อีกครั้งบนเส้นทางธุรกิจความงามของสตรี  

เรื่องราวของธุรกิจรายนี้ มีความน่าสนใจอยู่ไม่น้อย เด็ก
หนุม่ที่เพิ่งจบการศกึษาเข้ามารบัช่วงต่อจากรุน่พ่อในภาวะธรุกจิ
ที่ก�ำลังย�่ำแย่เขาคิดเขาพูดเขาท�ำอย่างไรจนท�ำให้ธุรกิจก้าวขึ้น
มายืนได้อีกครั้งอย่างสง่างาม ผู้ชายคนนี้เข็นเครื่องส�ำอางใส่
แบรนด์ 4 ยี่ห้อออกปะฉะดะกบัลูกค้าในกรงุและนอกกรงุอย่าง
มีชั้นเชิงอย่างไร เรียนรู้เรื่องราว-ประสบการณ์–แนวคิด–การ
ขยายตลาด–วิธีบริหารกิจการและบทเรียนของลูกผู ้ชายชื่อ 
ณัฐฎ์เอก โชติปรีชารัตน์ จากถ้อยค�ำที่เล่าสู่กันฟังผ่านตัว
หนงัสอืต่อไปนี้

จุดเริ่มต้นจากนักศึกษาสู่นักบริหาร
บรษิทัจดทะเบยีนตั้งแต่ปี 2526 เริ่มก่อตั้งบรษิทัสมยัรุน่แรก 

รุ่นคณุพ่อ แล้วกท็�ำมาจนปี 2540-2541 เมื่อก่อนโรงงานอยู่กิ่ง
แก้ว พนกังานประมาณ 200 กว่าคน ช่วงนั้นเครื่องส�ำอางบูม
มากๆ คู่แข่งกย็งัไม่เยอะ จนีกย็งัไม่มา พอปี 2540 กโ็ดนพษิ
เศรษฐกิจเหมือนกัน ตอนนั้นต้องย้ายโรงงานจากถนนกิ่งแก้ว 
เขตราษฎร์บูรณะ ย้ายมาอยู่ถนนประชาสงเคราะห์ เขตดนิแดง 
ลดคนงานลงเหลอืประมาณ 20 คน คอืต้องปลดออก เหมอืน
กบัว่าเราผลติให้เจ้าเดยีว เป็นลกูค้ารายเดยีว พอลกูค้าโยกออเดอร์
ไปทางเมอืงจนี เรากเ็ลยต้องย่อลงมาให้เหลอือยู่ประมาณนี้ เพื่อ
ที่จะให้ด�ำเนนิการต่อได้  

ตอนนั้นผมจบมาพอด ี จบวทิยาศาสตร์เคมทีี่จฬุาลงกรณ์ 
มหาวทิยาลยั พอจบมากม็าท�ำด้านนี้พอด ีคอืของผมจะเป็นแบบ
ครอบครวัธรุกจิที่เขาสอนลกูหลานเหมอืนคนจนี ประมาณว่ามา
ใหม่ๆ ไม่ได้มานั่งบรหิารอย่างนี้ คอืท�ำตั้งแต่เหมอืนเราเป็นคน
งานคนหนึ่ง ตั้งแต่มานั่งท�ำส่วนผสม นั่งผสมเอง ท�ำเอง เหมอืน
เป็นพนกังานคนหนึ่งเลย พอเริ่มรูว่้าในไลน์การผลติมนัมขีั้นตอน
ไหนบ้าง กค็่อยๆ เขยบิขึ้นเป็นคนสั่งซื้อวตัถดุบิโดยเฉพาะพวก
เคม ีผมคยุกบัเซลล์เคมผีมคยุรูเ้รื่อง กเ็ลยเริ่มสั่งซื้อพวกวตัถดุบิ
ก่อน หลงัจากนั้นค่อยเขยบิมาดูเรื่องแพคเกจจิ้ง ต้องมาเรยีนรู้
เรื่องเกี่ยวกบัพวกพลาสตกิ พวกขวด พวกตลบัเครื่องส�ำอางเพิ่ม
เตมิ พอเริ่มจากจดัซื้ออยู่ได้ประมาณสกั 1-2 ปี เริ่มลงตวัแล้ว  
พอจดัซื้อเริ่มอยู่ตวักม็าท�ำ R&D ไปด้วย คอืพฒันาสูตรไปด้วย  
พอเริ่มอยูต่วักป็ล่อยงานให้เดก็ท�ำต่อ หนัมาคมุโรงงาน จากนั้น
เริ่มวางแผนการผลติ กเ็ริ่มมาจดัซื้อเอง เพราะเรารู้ว่าในโรงงาน
ต้องสั่งอะไรเท่าไหร่ ผลติอะไรช่วงไหน เรากเ็ริ่มมาวางแผนเรื่อง
การจดัซื้อเอง พอมาท�ำจดัซื้อสกั 2 ปี ช่วงนั้นคมุโรงงานอยู่ได้
ประมาณปีหนึ่ง ท�ำจัดซื้อสักปีสองปี ก็ขยับขึ้นมาท�ำฝ่ายขาย  
ออกมาเป็นเซลล์เอง เพราะมแีบรนด์ตวัเอง แรกๆ กไ็ปตามร้าน
ขายส่งในกรงุเทพ ประตูน�้ำ ดอนเมอืง แหล่งขายเครื่องส�ำอาง
ทั้งหลาย กจ็ะไปตามนั้นก่อน ท�ำอยู่สกัพกัหนึ่ง กเ็ริ่มจ้างเซลล์
ในเขตกรงุเทพฯ มาช่วยขาย ตวัผมเองกไ็ปเปิดตลาดต่างจงัหวดั 
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ก็ขับรถไปทั่วประเทศเหนือ ใต้ ออก ตก วิ่งตลาดต่างจังหวัดอยู่
ประมาณ 3-4 ปีได้ จนสนทิกบัลกูค้า กค็อืจะไปประมาณ 2-3 อาทติย์
ต่อภาค พอวนๆ ครบ 4 ภาค กป็ระมาณ 2 เดอืน คอืช่วงนั้นแทบ
จะไม่ได้อยู่กรงุเทพฯ วิ่งตลอด

ถามว่าเหนื่อยไหม มนักเ็หนื่อย แต่กส็นกุกบังาน มนัเหมอืน
ท้าทายกบังานที่เราไม่เคยท�ำ เริ่มสนทิกบัลูกค้าจ�ำนวนหนึ่ง กเ็ริ่ม
หาเซลล์มาท�ำงานต่อ พอเริ่มอยู่ตัวก็หาคนรับผิดชอบมาท�ำแทน 
เรากเ็ขยบิขึ้นมาเรื่อยๆ พอมเีซลล์วิ่งต่างจงัหวดัแทนแล้ว ในกรงุเทพฯ 
ก็มีแล้ว ตอนนี้ผมแค่ไปตรวจเยี่ยมลูกค้าบ้างปีละครั้งสองครั้ง    
ด้วยความที่เราสนทิกบัลกูค้าท�ำให้เซลล์ต่างจงัหวดักจ็ะกลวั ไม่กล้า
ยกัยอกหรอืคดิไม่ดเีพราะเขาจะโดนบลอ็กด้วยความสนทิที่เรามกีบั
ลกูค้า เพราะเซลล์ต่างจงัหวดักจ็ะมกีลเมด็ต่างๆ เช่น บางทใีห้ลกูค้า
ตเีชค็เงนิสดบ้าง ไม่ยอมให้จ่ายเชค็ในชื่อบรษิทับ้าง แต่ถ้าเกดิลกูค้า
รู้จกัเจ้าของเซลล์กจ็ะไม่กล้า เรากไ็ด้ประโยชน์ตรงนี้ด้วย

เหตุผลที่ต้องเข็น 4 แบรนด์ชนลูกค้า
เดิมไม่มแีบรนด์เป็นของตวัเอง เพราะไม่ได้ขายเอง ไม่ได้ท�ำ

ตลาดเอง เป็นแค่ OEM รบัจ้างผลติอย่างเดยีวจงึไม่ช�ำนาญด้าน
มาร์เกต็ติ้งผมวิ่งตลาดเองจงึรูว่้า สนิค้าไปด้วยตวัเองไม่ได้  ต้องไป
พร้อมแบรนด์ผมจึงไปจดแบรนด์ ตอนแรกไปจดยี่ห้อก่อนที่กรม
ทรพัย์สนิทางปัญญา พอจดยี่ห้อเสรจ็ กเ็ริ่มท�ำตลาด การที่เราเอา
จะเอาแบรนด์ของเราไปเสนอลกูค้ากต้็องดวู่าจดุขายของสนิค้าเรา
คืออะไร การที่เป็นแบรนด์ใหม่แล้วจะหาเข้าตลาดที่เขามีมาก่อน
แล้ว เราก็ล�ำบากหน่อย แต่ด้วยความที่ว่าเรามีนโยบายหลักคือ 
เน้นท�ำของด ี ราคาไม่แพงมาก ไม่ได้ถูกซะทเีดยีว แต่เน้นท�ำของ
คณุภาพด ี 

ด้วยความที่ว่ารุน่คณุพ่อ คณุพ่อเขาเป็นลกูน้องเก่าของบรษิทั
ญี่ปุ ่น เขาก็ได้รับการถ่ายทอดนิสัยการท�ำงานแบบญี่ปุ่นก็คือ
คณุภาพมาก่อน ราคากเ็อาตามจรงิที่ว่ากนั ไม่ใช่ว่าเน้นขายถกู แต่
คณุภาพไม่ดกีค็รั้งเดยีวจบ แต่ถ้าท�ำคณุภาพด ีราคาอาจจะสงูกว่า
ชาวบ้านเขานิดหนึ่ง แต่ว่าคนใช้แล้วประทับใจในสินค้า มันก็จะ
ขายได้เรื่อยๆ แล้วแบรนด์ก็จะติดตลาดไปเรื่อยๆ คือปากต่อปาก 
ผมไม่ได้ใช้วิธีโฆษณาทางทีวี การที่จะท�ำให้สินค้าเป็นที่รู ้จัก 
คุณภาพต้องมาก่อน สมัยก่อนแพ็คเกจจิ้งของเราไม่ได้เฉิดฉาย
หรหูราเท่าทกุวนันี้ เพราะยงัไม่ถกูสนิค้าจนีมาตตีลาด ตอนนี้กลาย
เป็นว่าแพค็เกจจิ้งของจนีมาสวยเลย แต่คณุภาพของเขาสู้บ้านเรา
ไม่ได้ ตรงนี้ก็ยังเป็นจุดแข็งของเครื่องส�ำอางไทยคุณภาพดีแต่ว่า
แพค็เกจจิ้งเราสู้จนีไม่ได้ แต่ด้วยความที่คณุภาพดที�ำให้เราขายได้
ในระยะยาว

การตั้งชื่อแบรนด์ต้องสั้น เรยีกง่ายจ�ำง่าย ผมจงึเลอืกชื่อที่คน
ทั่วไปอ่านออกโดยที่ไม่ต้องอะไรเยอะแยะมากมาย โลโก้ก็ต้องไม่
ซับซ้อน คืออ่านแล้วเห็นแล้วรับรู้ได้เลย พอเรามีแบรนด์เวลาไป
เสนอสนิค้า ลูกค้าเหน็แบรนด์กจ็ะจ�ำได้ของผมม ี4 แบรนด์ ได้แก่ 
ILIN (ไอรนิ) GRACIA (กราเซยี) PICASO (พคิาโซ่) และ KOSEILIN 
(โคซี่ไอลนิ) ส�ำหรบั 3 แบรนด์แรกจดมาได้ 20 กว่าปีสมยัรุ่นพ่อ ซึ่ง
ขอชื่อจากเจ้านายซึ่งเป็นโคซี่ของญี่ปุน่ส่วนกราเซยีเป็นแบรนด์ที่จด
ในรุ่นผม กราเซียเป็นภาษาสเปนแปลว่าสวัสดี ตอนนั้นก็คิดยี่ห้อ
ไม่ออก ไปอ่านหนงัสอืเจอค�ำนี้ฟังแล้วเพราะด ีออกเสยีงเหมอืนฝรั่ง
หน่อย กเ็ลยเอามาจด  

แต่ละแบรนด์ขายตลาดคนละกลุ่มกันแยกหมวดกันไป
เลย  อย่างแบรนด์ “ไอรนิ” จะเป็นตลาดไฮ ตลาดบน เหมอืน
พวกของแบรนด์เนมในห้าง ส่วนแบรนด์ “โคซี่ไอรนิ” จะเป็น
ตลาดกลาง ส่วน “พคิาโซ่” เป็นตลาดล่าง ส�ำหรบักราเซยี
ผมจะเน้นเป็นอปุกรณ์เสรมิความงาม เช่น พวกขนตา ฟองน�้ำ 
และแปรงปัดแก้ม เป็นต้น เหตผุลที่สร้างแบรนด์สนิค้าขึ้นมา
ถงึ 4 แบรนด์ เป็นเพราะลูกค้าแป้งพฟัมหีลายเกรด อย่าง
ลูกค้าร้านขายส่ง ต้องเอาแบรนด์ตลาดล่างกับตลาดกลาง
เข้าหาถ้าเป็นร้านขายปลีกเขามีลูกค้าที่มีก�ำลังซื้อ ก็เอา
แบรนด์ตลาดบนกบัแบรนด์กลางเข้าหา กลุม่นี้แบรนด์ตลาด
ล่างให้เข้าไม่ได้ ท�ำมา 3 ระดบั รู้ว่าร้านไหนเหมาะกบัระดบั
ไหน ส่วนแบรนด์กราเซียที่เป็นแอกเซสซอรี่ (อุปกรณ์เสริม
ความงาม) เป็นแบรนด์กลุ่มตลาดกลาง ซึ่งครอบคลุมได้    
ทกุร้าน อาจจะยากหน่อยส�ำหรบัร้านตลาดล่าง เพราะราคา
มนักลางๆ 

แบรนด์หน้าใหม่ท�ำอย่างไรให้ลูกค้ายอมรับ
ตอนเข้าไปใหม่ๆ กม็ปีัญหาเหมอืนกนั ต้องอาศยัสร้าง

ความสนิทสนมกับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าเชียร์สินค้าให้เพราะ
เราไม่ได้โฆษณา อาศัยความสนิทกับร้านค้าเพื่อช่วยเชียร์
สนิค้าให้เรา  อกีอย่างต้องม ีTester แจกให้ร้านค้า เพราะว่า
คนที่ใช้เขาต้องเทสต์ก่อน เขาต้องทดลองก่อน ถ้าเขาชอบ 
เขาพอใจ เขากซ็ื้อ แต่ถ้าเอามาปุ๊บ บอกว่ายี่ห้อนี้ด ี กย็าก  
ที่จะท�ำให้คนเปิดใจรับ เราท�ำสินค้าไซส์เล็กเพื่อมีตัวอย่าง
แจกลูกค้าบ้าง มีตัวอย่างทดลองเอาไว้ที่ร้าน เวลามีลูกค้า
เข้ามาร้าน  

ส่วนใหญ่พฤตกิรรมของคนใช้คอื เขามกัจะถามเจ้าของ
ร้าน  อย่างเช่น พี่..หาแป้งดีๆ  สักตวั ช่วยแนะน�ำหน่อยส ิอนั
นั้นอยูท่ี่คนขายแล้วว่าจะแนะน�ำตวัไหน แต่ถ้าเขาเข้ามาแล้ว
ระบยุี่ห้อ  อนันั้นกช่็วยไม่ได้ และส่วนหนึ่งคอืผมแจกตวัอย่าง
แป้งให้คนขายใช้ พอคนขายหน้าเนยีน หน้าผ่อง ผู้ซื้อเข้ามา
ถามอย่างนี้คนขายก็ขายได้แล้ว นั่นคือการท�ำให้คนซื้อราย
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ใหม่เกดิการรบัรู้และเชื่อมั่น แล้วพอเขาเอาไปใช้เองแล้วมนัดจีรงิ
อย่างที่คนขายแนะน�ำ กจ็ะกลายเป็นลูกค้าประจ�ำกนัต่อไป

ยึดตลาดชายแดนเป็นฐานส่งออก
ช่วงนี้ต่างจังหวัดเริ่มอยู่ตัว ผมก็ไปติดต่อกับลูกค้าเจ้าใหญ่

ตามชายแดน เพื่อท�ำการส่งออก กค็อืวางแผนกบัลูกค้าเจ้าใหญ่
ตามชายแดนว่าจะส่งออกอย่างไร เรื่องส่งออกผมท�ำมาได้ 3-4 ปี
แล้ว จนตอนนี้ยอดต่างประเทศกบัยอดในประเทศเท่ากนัแล้ว  เมื่อ
ก่อนผลติขายในประเทศ 100 เปอร์เซน็ต์ แต่ช่วง 3-4 ปีที่ผ่านมา
นี้ ยอดต่างประเทศมาช่วยซพัพอร์ตยอดขายในประเทศ  ท�ำให้
ยอดขายในประเทศกบัต่างประเทศเป็น 50 : 50 คอืถ้าเศรษฐกจิ
ในประเทศไม่ด ีแต่เราจะได้ยอดขายต่างประเทศมาอุม้ไว้ พอต่าง
ประเทศเขามปีัญหาการเมอืงของเขา เราส่งออกไม่ได้ แต่เรากม็ี
ยอดขายในประเทศประคองให้เราอยู่ได้ การบาลานซ์ตลาดแบบ
นี้ท�ำให้บรษิทัด�ำเนนิการไปได้เรื่อยๆ   ส�ำหรบัตลาดชายแดน ก็
ส่งไปขายแถวประเทศเพื่อนบ้านได้แก่ ลาว พม่า กัมพูชา 
เวยีดนาม

ตอนนี้ตวัที่มาแรงที่สดุคอืยอดขายจากตลาดล่าง ตลาดเพื่อน
บ้านชอบของถูกแต่คุณภาพดี คือตอนที่ผมไปดูตลาดเพื่อนบ้าน  
อย่าง พม่า เวยีดนาม เขมร หรอืลาว ถ้าเป็นสนิค้าที่มาจากไทย 
เขาชอบนะ เขามีความรู้สึกว่าของไทยดี ด้วยทักษะการท�ำงาน
ของคนบ้านเรากด็ ีการรกัษาคณุภาพได้อย่างแนบแน่นกด็ ีท�ำให้
การตอบสนองจากตลาดเพื่อนบ้านถอืว่าโอเคนะ

ถ้าเป็นแป้งพัฟส่งไปขายแถวเขมรกับลาวจะขายได้ดีมาก  
แบรนด์พิคาโซ่ติดตลาดเขมรไปเรียบร้อยแล้ว ส่วนพม่าจะชอบ
แป้งทูเวย์มากกว่า สาวพม่าสมยัใหม่เริ่มใช้แป้ง ผมเข้าไปที่ย่างกุง้
เมื่อปีที่แล้ว (ปี 2556) ลูกค้าผมพาไปเหน็คนโบราณยงัใช้แป้งทา
นาคาอยู่ แต่สาวสมัยใหม่เริ่มจะใช้แป้งทูเวย์แล้วนะ ผมมองว่า
พม่าเริ่มเปิดตลาดเครื่องส�ำอางมากขึ้นแล้วในตอนนี้  

เครื่องส�ำอางที่ผมท�ำเอง ยอดขายที่ดทีี่สดุมาจากภาคเหนอื  
รองลงมาเป็นภาคอสีาน อนันี้ไม่รวมชายแดนนะ ภาคตะวนัออก
และภาคใต้ยอดขายพอๆ กนัต่างกนันดิหนึ่งตรงที่ว่า คนเหนอืกบั
คนใต้สนิค้าเราเข้าได้ทั้ง 3 แบรนด์ ทั้ง 3 กลุม่เป้าหมายได้แก่กลุม่
ระดบกลางระดบักลาง-สูง และระดบักลาง-ล่าง แต่ถ้าภาคอสีาน
ผู้ซื้อจะเป็นกลุ่มระดับกลางหรือระดับกลาง-ล่าง เพราะตลาด
อสีานก�ำลงัซื้อยงัไม่เยอะ

ที่เรียกว่าสินค้าคุณภาพดีวัดกันตรงไหน
คือคนใช้แล้วพึงพอใจครับ ไม่มีการเคลม ผมท�ำมา 10 ปี  

ไม่มลีกูค้าเคลมว่าแพ้หรอืว่าอะไรไม่ด ีไม่เคยเจอลูกค้าคนไหนร้อง
เรียนเลย คุณภาพวัดได้จากวัตถุดิบที่ใช้ เพราะว่าวัตถุดิบพวก
คอสเมตกิมาจากเมอืงนอกทั้งหมด เมอืงไทยยงัผลติไม่ได้  ซึ่งตรง
นี้เป็นจดุอ่อนของบ้านเรา ท�ำให้วตัถดุบิที่เราซื้อมาแพง  เพราะ
ฉะนั้นวัตถุดิบของโรงงานเล็กๆ อย่างของผม กับโรงงานใหญ่ๆ 
แบรนด์ดงัๆ ในไทย หรอืแบรนด์เนมจากต่างชาต ิใช้  Raw Material 
ตวัเดยีวกนันะ คอืของเขาแพงด้วยความที่เขาเป็นแบรนด์เนม ค่า
มาร์เกต็ติ้งเขาหนกั ก�ำไรเขาเยอะ แต่ของเรา เราไม่มคี่ามาร์เกต็
ติ้ง ไม่มคี่าโฆษณา เราไม่มคี่าพนกังานเป็นพซีตีามห้าง ท�ำให้เรา
ลดต้นทนุลงมาได้ ท�ำให้เราขายในราคาที่ไม่แพง

เจาะไม่ลึกตลาดแป้งผู้หญิง 4 รูปแบบ
ตอนนี้สนิค้าที่ผลติอยูม่ปีระมาณ 40 อย่าง ผลติในโรงงาน

เราเองทั้งหมด ส่วนใหญ่เป็นพวกแป้งทาหน้า บลชัออน อาย
เชโด้เมื่อก่อนผลิตลิปสติกกับครีมรองพื้นด้วย แต่ลิปสติกกับ
ครมีรองพื้นจากจนีมาแรงเหลอืเกนิ  ต้นทนุเขาถูกมากจนผม
สูเ้ขาไม่ได้ เลยดรอปพวกนี้ลง เหลอืแต่แปง้บลชัออนอายเชโด 
เพราะพวกนี้จนีเขายงัท�ำคณุภาพสู้เราไม่ได้ผมจงึเน้น 3 ตวันี้ 
ที่เราช�ำนาญและจบัตลาดอย่างจรงิจงั แป้งทาหน้าที่ผมท�ำอยู่
ม ี4 อย่าง คอื แป้งพฟั แป้งทูเวย์ แป้งฝุ่น และแป้งชบุน�้ำ แป้ง
พฟั คอื หลงัจากลงรองพื้นแล้ว เขาจะใช้แป้งพฟัโปะเพื่อให้ดู
สว่าง  ส่วนแป้งทูเวย์ กค็อื แป้งพฟัผสมรองพื้นเรยีบร้อยแล้ว 
ส�ำหรบัแป้งฝุน่จะใช้เมื่อเอาทเูวย์ลงก่อนหรอืเอารองพื้นลงก่อน 
แล้วทาแป้งฝุน่โปะอกีครั้งเพื่อให้ดเูนยีนขึ้น ส่วนแป้งชบุน�้ำต้อง
ชุบน�้ำแล้วทาสีจะดูกลมกลืนมาก ใช้ทาตามตัวได้ด้วย พวก 
สตูดโิอแต่งงาน งานฟ้อนร�ำ งานแสดง พวกนี้จะเอาไปทาทั้ง
ตวั แป้งประเภทนี้จะมกีลุ่มลูกค้าอยู่ประจ�ำ ถ้าเปิดกูเกิ้ลพมิพ์
ค�ำว่าแป้งชบุน�้ำยี่ห้อของผมจะปรากฏขึ้นมาเลยทั้งนี้เพราะเรา
เป็นผูผ้ลติแป้งประเภทนี้มานาน ตลาดยคุก่อนยงัไม่มแีป้งทเูวย์
ส่วนมากจะใช้แป้งชบุน�้ำทาหน้าก่อนออกจากบ้าน ทกุวนันี้แป้ง
ชบุน�้ำของเรากย็งัท�ำยอดขายไม่ตกลงไปเลย  

ตลาดเครื่องส�ำอางเป็นตลาดที่มีเสน่ห์ ผมมองว่าเครื่อง
ส�ำอางกลายเป็นปัจจัยที่ห้าของผู้หญิงไปแล้ว เสน่ห์อีกอย่าง
ของเครื่องส�ำอางกค็อื ถงึแม้จะเป็นสนิค้าที่ไม่ใช่สนิค้าอปุโภค
บรโิภคที่ต้องใช้ทกุวนั แต่เครื่องส�ำอางกลายเป็นสนิค้าที่มกีาร
แข่งขันกันสูงและมีกลไกการตลาดช่วยให้ก�ำหนดราคาได้เอง
เครื่องส�ำอางของผม ไม่ได้สร้างกระแส อาศยัคณุภาพและฐาน
ของลกูค้า ผมจงึค่อยๆ เตบิโตขึ้นมา โดยยอดขายโตขึ้นเรื่อยๆ 
ปีละ 5-10 เปอร์เซน็ต์ ปัจจบุนัมกี�ำลงัผลติประมาณ 100,000-
150,000 ชิ้นต่อเดอืน ต่อไปผมก�ำลงัจะเปิดโรงผลติใหม่ที่เป็น
ผลติภณัฑ์กลุ่มสกนิแคร์ เนื่องจากมลีูกค้าเรยีกร้องมาเยอะ

ใช้แผนธุรกิจจาก NEC มาเป็นนโยบาย
เหตุผลที่เข้าอบรมโครงการ NEC สาขาธุรกิจความงาม

และสขุภาพ เพราะต้องการความรูเ้พิ่มเตมิ ทั้งในเรื่องของการ
เขียนแผนธุรกิจ การจัดการด้านการผลิต การตลาด และ
บัญชี ต้องการรู้ว่าสิ่งที่เราท�ำอยู่นี้ถูกต้องตามหลักที่บริษัท
ขนาดใหญ่ที่เป็นสากลเขาท�ำกนัไหม เพราะที่ท�ำอยู่นี้ท�ำมาจาก
ประสบการณ์ทั้งของพ่อและของผมมารวมกัน เปรียบเหมือน
การชกมวย ผมเป็นมวยวัด แต่อยากมาเรียนเพื่อที่จะได้ชก
แบบมวยสากล หลังจากอบรมแล้ว ผมได้น�ำเอาแผนธุรกิจที่
เขียนไว้เมื่อตอนเข้าอบรมมาเป็นนโยบายเพื่อท�ำธุรกิจอย่างมี
แบบแผนต่อไป  

บรษิทั โรงงานผลติภณัฑ์โคซี่ จ�ำกดั
128/4 ถนนประชาสงเคราะห์ 33 แขวง/เขตดนิแดง กรงุเทพฯ 10400
โทร. 0 2692 6485, 0 2275 5762   
email : kose_product@hotmail.com
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เรื่อง : อรษุา กติตวิฒัน์Opportunity

สร้างแบรนด์คู่รุกตลาดยุคที่แตกต่าง
จากประสบการณ์ธุรกิจรุ ่นคุณแม่ซึ่งร�่ำเรียนทางด้านแพทย์แผนไทย       

สร้างธุรกิจ OEM ผลิตตู้อบสมุนไพรรายแรกของประเทศไทย และผลิตภัณฑ์
สมนุไพรเกี่ยวกบัความสวยความงามแบรนด์ดงัๆ หลายสบิปี ภญ.พัทธานันท์ 
หงส์ปิติเจริญ ผู้จดัการฝ่ายขาย บรษิทั ซสีวอน แลบบอราทอรสี์ จ�ำกดั ตั้งใจ
ต่อยอดธรุกจิบนฐานเดมิจากคณุแม่ หลงัจากจบปรญิญาตรทีางด้านเภสชักรรม 
จากมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ และ The University of Nottingham ประเทศ
องักฤษ จงึเลอืกเรยีนต่อปรญิญาโททางด้าน Pharmaceutical Technology จาก
จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัยเพื่อก้าวสู่การเป็นผู้ผลิตเครื่องส�ำอางที่ได้มาตรฐาน
สากลให้กบัแบรนด์ต่างๆ โดยก่อตั้งเป็น บรษิทั ซสีวอน แลบบอราทอรี่ส์ จ�ำกดั 
ในปี พ.ศ.2553 ด้วยเงินลงทุนกว่า 7 ล้านสร้างโรงงานผลิตที่ได้มาตรฐานและ    
ตดิตั้งเครื่องจกัรทนัสมยั รองรบัก�ำลงัผลติต่อปีหนึ่งพนัตนัขึ้นไป ตอบรบัการเตบิโต
ของตลาดกลุ่มเฮลท์แคร์อย่างครบวงจร

“โบว์เรยีนจบทางด้านการผลติมาโดยตรง ตั้งใจเอาความรู้มาต่อยอดธรุกจิ
ที่บ้าน เดมิเราท�ำโออเีอม็อยู่แล้วตั้งแต่สมยัคณุแม่ เน้นเรื่องสมนุไพรเป็นหลกั มี
ฐานลูกค้าเก่าอยู่แล้ว พอโบว์เข้ามาท�ำก็มีผลิตภัณฑ์อื่นๆ เพิ่มเติม ผสมผสาน
ระหว่างสมนุไพรกบัเครื่องส�ำอางสมยัใหม่ ใช้เทคโนโลยใีหม่ๆ ปรบัให้เข้าสูร่ะบบ
มากขึ้น”

ซีสวอนเผยโฉม 
“ไลลี่ - เมจ”
บุกตลาดเฮลท์แคร์ชั้นดี

แม้จะมีจุดแข็งด้านการผลิต สามารถ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ได้ตามความต้องการของ
ตลาด แต่เมื่อก้าวสู่ธรุกจิในชวีติจรงิ สิ่งที่ขาด
ไปคอืประสบการณ์ จะเข้าสู่ตลาดอย่างไร  

“พอเรยีนจบตั้งใจว่ามาลยุเลย หาลูกค้า
เอง ออกผลิตภัณฑ์ตัวเอง รับผลิตไปด้วย 
มั่นใจว่าเราผลติได้หมด แต่พอมาท�ำจรงิกพ็บ
ว่าเราขาดทกัษะทางด้านการขาย เลยไปสมคัร
เป็นพนกังานขายของ ยูเซอรนิ ปีกว่า คมุบูธ
ตามโรงพยาบาล และไฟเซอร์ อีกปีกว่า ได้
เรยีนรู้จากบรษิทัใหญ่ๆ การคยุกบัลูกค้า เป็น
ประสบการณ์ส�ำคญั ได้จดุนี้มาช่วยเตมิเตม็ใน
ส่วนที่เราขาดไป”

AW DIP Issue 4.indd   34 6/18/2014   10:53:25 AM



อุตสาหกรรมสาร 35อุตสาหกรรมสาร

หลังจากท�ำ OEM ไปสักระยะ ภญ.พัทธานันท์ เล็งเห็น
โอกาสในการสร้างแบรนด์ด้วยตัวเอง เมื่อมีลูกค้าบางรายถาม
ถงึผลติภณัฑ์ที่มแีบรนด์ สามารถน�ำไปจ�ำหน่ายได้เลย รวมถงึ
ได้เหน็เทรนด์ตลาดจากการสั่งผลติของลูกค้า แนวทางธรุกจิจงึ
ขยายจากผู้อยู ่เบื้องหลังแบรนด์มาสู่เบื้องหน้าโดยมองเห็น      
ข้อจ�ำกดัของการท�ำ OEM ที่ลูกค้าต้องการคมุต้นทนุ ท�ำให้ส่วน
ผสมต่างๆ ต้องถูกจ�ำกัดไปด้วย เมื่อคิดแบรนด์ตัวเองออก        
จึงตั้งใจอยากให้ผู้บริโภคได้ใช้ของดีจริงๆ ใช้ส่วนผสมที่เน้น
คณุภาพเตม็ที่ ในราคาเหมาะสม ไม่แพงเกนิไป

ภญ.พัทธานันท์ มองว่า ผลิตภัณฑ์สปาตลาดยังต้องการ 
ปัญหาน้อยกว่าผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับผิวหน้า กลุ่มเป้าหมายกล้า
ลองใช้มากกว่า สามารถตดัสนิใจซื้อได้ง่ายกว่า จงึเลอืกกลุ่มนี้
ออกมาลองตลาดก่อน โดยมเีป้าหมายลกูค้าอยูท่ี่กลุม่วยัรุน่และ
วัยท�ำงาน ระดับบีบวกขึ้นไป มุ่งเน้นกลุ่มผลิตภัณฑ์แนวสปา
อาศยัจดุแขง็ที่มโีนว์ฮาวในการพฒันาสูตรโดยตรง บวกกบัการ
เป็นโรงงานผลิตเอง จึงสามารถคัดสรรวัตถุดิบคุณภาพจริงๆ 
สกดัจากพชืและสมนุไพรที่ได้มาตรฐานรบัรอง Organic ไม่ก่อให้
เกดิการแพ้หรอืระคายเคอืง ให้ทั้งกลิ่นที่เป็นธรรมชาต ิและเนื้อ
สัมผัสและคุณภาพที่แตกต่างจากแบรนด์อื่น ตั้งราคาไม่สูงจน
เกนิไป ท�ำให้ผูบ้รโิภคตั้งแต่ระดบักลางขึ้นไปมกี�ำลงัซื้อ เป็นที่มา
ของการเปิดตวัแบรนด์ LAILY ในเดอืนกมุภาพนัธ์ 2556 โดยมี
ผลติภณัฑ์หลกั คอื เจลอาบน�้ำ บอดี้โลชั่น แฮนด์ครมี สครบัขดั
ผวิ 3 กลิ่นมาตรฐาน คอื มะล ิกหุลาบ และลาเวนเดอร์ รวมถงึ
น�้ำมนัหอมระเหยอกี 4 กลิ่น ช่วยในการปรบัสมดลุของร่างกาย 
จติใจ และอารมณ์ ท�ำให้รู้สกึผ่อนคลาย สดชื่น และลดความ
ตงึเครยีดได้ เหมาะกบัคนท�ำงานที่มคีวามเหนื่อยล้า ไม่มเีวลา 
สามารถที่จะท�ำสปาได้เองที่บ้านทุกวันพร้อมกับบ�ำรุงผิวพรรณ
ให้ชุ่มชื้นตลอดเวลาโดยที่ไม่ต้องจ่ายแพง

ออกบูธเพื่อเปิดตัวเสริมตลาดด้วยออนไลน์
การเป็นเอสเอม็อรีายเลก็ๆที่สร้างแบรนด์ด้วยเงนิทนุจ�ำกดั 

ไม่ได้ใช้การประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อหลกั ท�ำให้ LAILY เริ่มต้นเปิด
ตวัโดยการออกบูธในงานอเีวนท์และงานแสดงสนิค้าต่างๆ เน้น
งานที่เกี่ยวกับความสวยความงามเป็นหลัก โดยถือว่าเป็นการ
ลงทนุระยะสั้น ใช้ทนุไม่มาก ไม่มค่ีาใช้จ่ายประจ�ำทกุเดอืน และ
ตรงกลุม่เป้าหมายท�ำให้ได้สื่อสารกบักลุม่ลกูค้าโดยตรง ได้เสยีง
ตอบรับถามหาผลิตภัณฑ์ที่ใช้กับผิวหน้า เมื่อเห็นว่าความ
ต้องการในกลุ่มเวชส�ำอางค์ซึ่งมีศักยภาพในการผลิตอยู่แล้ว 
ภญ.พทัธานนัท์ จงึวางแผนออกแบรนด์ใหม่ส�ำหรบัลกูค้ากลุม่ซ ี
เกาะตดิเทรนด์ตลาด Whitening เน้นใช้แล้วต้องขาว ขณะที่ยงั
คงยดึถอืเรื่องคณุภาพเป็นส�ำคญั

“ตอนที่โบว์ไปออกบูธ เราเป็นเภสชักรด้วย คนกจ็ะเข้ามา
ปรกึษาเรื่องผวิตลาดเครื่องส�ำอางในประเทศเน้นใช้แล้วขาว เลย
คิดออกแบรนด์เวชส�ำอางเน้นขาวและปลอดภัย ค่อยๆ ขาว
ภายในสองสปัดาห์ เน้นลูกค้ากลุ่มเลก็ๆ ที่ตระหนกัเรื่องการแพ้ 
หรอืกลวัการใช้ผลติภณัฑ์ที่มสีารสเตยีรอยด์ ปรอท ปนเปื้อน”

Maj เปิดตัวใน 2-3 เดือนต่อมาโดยใช้ช่องทางเดิม 
ผลติภณัฑ์ที่ออกมาม ีDay Cream, Night Cream, Cleansing, เจล 
Herbal Toner ใช้กลิ่นสมนุไพรจากธรรมชาต ิไม่มสี่วนผสมของ
น�้ำหอม ช่วยทั้งเรื่องขาวใส กระชบัรูขมุขน หน้าไม่มนั คนที่แพ้
ง่ายสามารถใช้ได้ เน้นการให้ค�ำปรกึษาปัญหาผวิจากเภสชักรผู้
เชี่ยวชาญด้านสุขภาพผิวโดยตรงท�ำให้ได้ผลตอบรับที่แตกต่าง
จากบูธอื่นๆ

“โบว์ใช้จดุแขง็ในการเป็นเภสชักรมาแนะน�ำปัญหาผวิ เน้น
ให้ค�ำปรกึษามากกว่า ท�ำให้ได้ลกูค้ากลบัมาซื้อกลุม่นี้ยงักลบัมา
เป็นลูกค้าทางออนไลน์ต่อด้วย เพราะว่าเราไม่มหีน้าร้าน”
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ภญ.พทัธานนัท์ ใช้ช่องทางการท�ำตลาดออนไลน์ โดยการเปิด
เวบ็ไซต์ที่มเีนื้อหาแตกต่างกนัไปส�ำหรบัผลติภณัฑ์ทั้งสองแบรนด์ 
ผลิตภัณฑ์ LAILY มีเว็บไซต์ www.lailybeauty.com ให้ข้อมูล  
รายละเอยีดของผลติภณัฑ์ และเป็นช่องทางการตดิต่อ รวมถงึ
การวางจ�ำหน่ายผ่านร้านค้าออนไลน์อย่าง www.shopat7.com 
ซึ่งสร้างการรบัรู้แบรนด์ในวงกว้างขึ้นได้ ขณะที่เวชส�ำอางค์ Maj 
ไม่ได้วางจ�ำหน่ายทั่วไป จึงอาศัยการตลาดแบบบอกต่อ          
รบัตวัแทนจ�ำหน่าย และสร้างช่องทางอมีาร์เกต็ติ้ง ขายออนไลน์ 
24 ชั่วโมงผ่านเฟซบุ๊ค www.facebook.com/MajCosmetic และ
เว็บไซต์ www.maj-skincare.com โดยเน้นท�ำตลาดโดยการให้   
ค�ำปรกึษาปัญหาผวิ แนะน�ำว่าควรใช้ผลติภณัฑ์อะไร ใช้อย่างไร 
นอกจากนี้ยงัมกีารท�ำ SEO (Search Engine Optimization) ซึ่งถอื
เป็นการโฆษณาที่สามารถควบคมุต้นทนุได้ ใช้การลงทนุไม่มาก 
และเหน็ผลตอบรบัได้รวดเรว็ 

บริหารสองแบรนด์ที่ต่างกลุ่มเป้าหมาย
แม้ว่าในช่วงแรก ภญ.พทัธานนัท์ เน้นการไปออกบูธพร้อม

กนัทั้งสองแบรนด์ แต่กลุม่เป้าหมายกแ็ตกต่างอย่างชดัเจน ขณะ
ที่แบรนด์ LAILY มุ่งเน้นลูกค้ากลุ่มกลางบนขึ้นไป ทั้งตลาดใน
ประเทศและเริ่มมองไปยงัการส่งออก โดยผ่านการออกงานแสดง
สนิค้า BIG+BIH ที่มกีลุ่มลูกค้าต่างประเทศเข้ามาหาผลติภณัฑ์ 
ท�ำใหไ้ด้ตวัแทนจ�ำหน่ายทั้งในประเทศและต่างประเทศ แบรนด์ 
Maj กจ็บักลุ่มผู้ใช้ ระดบักลางลงมา เน้นตลาดในประเทศ รวม
ถงึประเทศเพื่อนบ้านที่ชอบอะไรใกล้เคยีงกบัคนไทย 

“Maj ต้องให้ความรูก้บัผูบ้รโิภคในการที่ให้เขามาซื้อเรา แต่ 
LAILY ค่อนข้างง่ายกว่า เพราะรูปแบบแพคเกจจิ้งค่อนข้าง
ชัดเจน มีสีสัน ซึ่งกลุ่มที่เขาชอบผลิตภัณฑ์ประมาณนี้อยู่แล้ว 
จะไม่ลงัเลในการซื้อ ด้วยกลิ่นของเราเป็น Organic Essential Oil 
กย็ิ่งท�ำให้น่าเชื่อถอืและมคีณุค่ามากขึ้น พอเราออก LAILY กลาย
เป็นว่าลกูค้า OEM ทดลองใช้แล้วกช็อบ เขายอมรบัในราคาแบบ
นี้ได้ กลายเป็นมลีูกค้า OEM มาจ้างผลติคณุภาพอย่างนี้มาก
ขึ้น ได้ลูกค้า OEM ใหญ่ๆ มา” ช่วงที่เริ่มส่งแบรนด์ LAILY สู่
ตลาด ภญ.พัทธานันท์ สมัครเข้าร่วมโครงการเสริมสร้างผู้
ประกอบการใหม่ NEC ในกลุ่มของสขุภาพและความงาม เพื่อ
เรยีนรูแ้นวทางในด้านการบรหิารธรุกจิ ซึ่งมาเตมิเตม็ส่วนที่ขาด
ไป ท�ำให้แผนธรุกจิเข้าที่เข้าทางมากขึ้น 

“การเรยีน NEC อนัดบัแรกที่ได้คอืเรื่องคอนเนคชั่น มกีาร
แนะน�ำกนัในกลุ่มเพื่อน เราได้ลูกค้าจาก NEC เยอะมาก กลุ่ม
สขุภาพและความงาม มกีลุ่มเป้าหมายที่คล้ายๆ กนัอยู่แล้ว ก็
ให้ความช่วยเหลอื แบ่งปันความรู ้ค�ำแนะน�ำในการท�ำแผนธรุกจิ 
เรื่องช่องทางต่างๆ ควรที่จะออกงานอะไร ไม่ควรออกงานอะไร 
จะชดัเจนกบัแบรนด์ของเรายงัไง ควรจะลงทนุตรงจดุไหนในการ
ท�ำการตลาดมากกว่า ที่ถกูอาจารย์ตงิมากม็อีย่างเราเป็นเอสเอม็อี
เลก็ๆ เวลาออกบูธในห้าง พอเช่าพื้นที่แล้วเรากอ็ยากเอาไปทั้ง
สองแบรนด์ ลูกค้า LAILY เป็นกลุ่มบบีวกไปถงึเอ ลูกค้า Maj 
เป็นกลุม่ซ ีอาจท�ำให้ภาพลกัษณ์ของแบรนด์เสยี ท�ำให้เราเลอืก
มากขึ้น อย่างงาน BIG-BIH เรากเ็อาแต่ LAILY ไปออก” 

แม้ว่าจะมหีลายแบรนด์แต่สดัส่วน 60 เปอร์เซน็ต์กย็งัเป็นก
ลุ่ม OEM นอกจากนี้การสร้างแบรนด์ยังเพิ่มช่องทางให้ลูกค้า 
OEM เข้ามาเพิ่มขึ้นอกีด้วย เพราะภาพลกัษณ์ของแบรนด์ การ
ที่บรษิทัมโีรงงานเป็นของตวัเอง ตลอดจนจดุแขง็ในเรื่องการให้
ค�ำปรึกษาในฐานะเภสัชกร เป็นข้อได้เปรียบที่สามารถสร้าง
ความเชื่อมั่นให้กบัลูกค้า ล่าสดุ ภญ.พทัธานนัท์ ก�ำลงัพฒันา
ผลติภณัฑ์แบรนด์ใหม่ที่มรีาคาต�่ำกว่า LAILY ส�ำหรบัจ�ำหน่าย
ในร้าน เอ็กซ์ต้าพลัสซึ่งเน้นสินค้าทางด้านยาและความงาม     
ในเครอืของ บรษิทั ซพี ีออลล์ (มหาชน) จ�ำกดั

“ตลาดทางด้านเครื่องส�ำอางมกีารแข่งขนัสูงมาก การเป็น
แบรนด์ใหม่ที่เพิ่งเข้ามา มทีี่ยนืมกีารตอบรบัจากลกูค้า ทกุอย่าง
ไปได้ดี ท�ำให้เรามีก�ำลังใจมากขึ้น ที่ตั้งเป้าไว้ว่าภายใน 5 ปี   
จะสามารถเข้าโมเดริ์นเทรด โรงแรม หรอืห้างได้ แค่ปีกว่าการ
ตอบรับขนาดนี้ถือว่าเกินกว่าที่คาดหวังไว้แล้ว เป็นความโชคดี
และได้โครงการ NEC เป็นส่วนส�ำคัญช่วยจับคู่ธุรกิจให้ด้วย” 
ภญ.พทัธานนัท์ กล่าวพร้อมรอยยิ้มของความภาคภูมใิจ

บรษิทั ซสีวอน แลบบอราทอรสี์ จ�ำกดั
44/1 หมู่ 18 ถนนล�ำลูกกาคลอง 10 ต.บงึทองหลาง อ.ล�ำลูกกา  
จ.ปทมุธาน ี12150
โทร. 0 2434 8078, 08 5055 8891  email : zeswanlab@hotmail.com	
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เรื่อง : จารวุรรณ เจตเกษกจิInnovation

นวัตกรรมความงาม
ผ่านธุรกิจแนวใหม่

มองให้ทะลุว่าผู้บริโภคต้องการอะไร และยังขาดอะไร
อยู่ เพียงแค่นี้ก็สามารถสร้างสรรค์สิ่งใหม่ในเชิงพาณิชย์
ธุรกิจความงาม การสร้างสรรค์เป็นไปได้อย่างหลากหลาย 
ทั้งการคิดค้นผลิตภัณฑ์ความงามตัวใหม่ และในรูปแบบ 
อ่ืนๆ เช่น ช่องทางการขายรปูแบบใหม่ทีผู่บ้รโิภคก�ำลงัมอง
หาแต่ยังไม่มีใครท�ำ การปรับรูปแบบผลิตภัณฑ์เพื่อให้
เหมาะกับไลฟ์สไตล์ของคนยุคใหม่ และเทคนิคการบริโภค
ที่ท�ำให้ความอร่อยมีมากขึ้น เป็นต้น

Beauty to go 
แตะแล้วไปอัตโนมัติ

http://www.cosmeticsbusiness.com/

	 เครื่องขายผลิตภัณฑ์ความงามอัตโนมัติ “Beauty to 
go” เพื่ออ�ำนวยความสะดวกทนัต่อความต้องการใช้งานเมื่อต้อง
เดินทางระหว่างประเทศ และ/หรือภายในประเทศ ทั้งเพื่อการ
ท�ำงาน หรอืท่องเที่ยว โดยเครื่องดงักล่าวออกแบบพเิศษเพื่อให้
สามารถน�ำเสนอผลิตภัณฑ์ความงามที่หลากหลายครบวงจร
ตามความต้องการของผู้ใช้ และคัดสรรผลิตภัณฑ์ความงาม
แบรนด์ยอดนยิมและหลากหลาย อาท ิน�้ำหอม โคโลญจน์

โรลออน ครมี น�้ำยาบ้วนปาก ที่มขีนาดบรรจกุะทดัรดัพก
พาสะดวก และสามารถพกพาขึ้นเครื่องบนิได้แม้จะเป็นของเหลว 
รวมถึงออกแบบเครื่องจ�ำหน่ายให้ง่ายต่อการซื้อและช�ำระเงิน 
โดยออกแบบเป็นกระบบหน้าจอสมัผสัดจิติอล ที่เพยีงแค่ใช้มอื
แตะสมัผสัในผลติภณัฑ์ที่ต้องการซื้อเท่านั้น ตลอดจนระบบการ
ช�ำระเงินก็มีให้เลือก ทั้งระบบช�ำระผ่านบัตรเครดิต เพียงแค่ 
“แตะแล้วไป (tap and go)” หรือหยอดเหรียญก็ได้ตามความ
สะดวกของผู้ใช้ 
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ปัจจุบัน เครื่องอัตโนมัติขายผลิตภัณฑ์ความงาม เพิ่ม
จ�ำนวนมากขึ้นตามล�ำดับ โดยเฉพาะบริเวณห้องน�้ำของห้าง
สรรพสนิค้าชั้นน�ำ และสนามบนิ อาท ิสนามบนิซดินยี์

Collagen ball
ความงามที่บริโภคได้

http://item.rakuten.co.jp/yama-sui/fuka004/

“ลูกชิ้นธรรมดา ที่ไม่ธรรมดา” เป็นนวัตกรรมผลิตภัณฑ์
เพื่อความงามบริโภคได้ สร้างสรรค์จากเมืองมิยากิ ประเทศ
ญี่ปุน่ ที่คดิค้นผลติลกูชิ้นฉลามคอลลาเจน ที่สกดัจากปลาฉลาม
ทะเลน�้ำลึก ท�ำให้ได ้คอลลาเจนที่มีปริมาณมิลลิกรัมสูง  
สร้างสรรค์ให้เป็นผลติภณัฑ์รบัประทานง่ายในรปูแบบเสมอืนลกู
ชิ้นพอดคี�ำที่มเีส้นผ่าศูนย์กลาง 3-4 เซนตเิมตร ท�ำให้สามารถ
รบัประทานได้โดยตรง และ/หรอืน�ำไปประยกุต์เป็นส่วนประกอบ
ร่วมกบัอาหารอื่นๆ ได้อย่างหลากหลาย ผลติภณัฑ์ดงักล่าวได้
รบัการพสิจูน์แล้วว่า เมื่อรบัประทานวนัละ 3-5 ลกูตดิต่อกนัหนึ่ง
เดอืน อายผุวิจะลดไปถงึ 10 ปี 

ราคาขาย : 20 ลูกอยู่ที่ 1,200 เยน หรอืคดิเป็นลูกละ 60 เยน 
หรอืลูกละ 20 บาทเท่านั้น
การเก็บรักษา : แช่แขง็ไว้ที่อณุหภูมติ�่ำกว่า -18 องศาเซลเซยีส
วันหมดอายุ : 1 เดอืนนบัจากวนัผลติ 
ศึกษาข้อมูลเพิ่มเติมได้ที่ http://item.rakuten.co.jp/yama-sui/
fuka004/ 

ทั้ง 2 ธรุกจิที่เกี่ยวข้องกบัความงามที่น�ำเสนอข้างต้น  เป็น
ธรุกจิที่ประสบความส�ำเรจ็จรงิในตลาดสากล  ที่สะท้อนการเหน็
ความต้องการของผู้บริโภค ช่องว่างทางธุรกิจ และสร้างสรรค์
ออกมาเป็นนวตักรรมเรยีบง่ายแต่ขายได้อย่างครกึโครม 

แหล่งข้อมูล
http://item.rakuten.co.jp/yama-sui/fuka004/
http://www.cosmeticsbusiness.com/
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เรื่อง : บวัตะวนั มเีดยี เรยีบเรยีงจากพระธรรมเทศนาของพระราชภาวนาจารย์Good Governance

อุปสรรคมีไว้ให้ข้าม
ไม่ได้มีไว้ให้ดูอย่างท้อถอยทอดอาลัย

ในเม่ือเราต้องเอาชนะอปุสรรคด้วยวธีิใดวธีิหน่ึง ในฐานะท่ีเป็นชาวพุทธกค็วรใช้วธีิของชาวพุทธ คอื ชนะอย่างสร้างสรรค์ 
ไม่ก่อให้เกิดปัญหาใหม่ ไม่ท�ำลายตัวเองและผู้อื่น พระสัมมาสัมพุทธเจ้าทรงประทานวิธีปฏิบัติตนเพื่อความชนะในขณะแก้
ปัญหาทุกชนิดไว้ 6 อย่าง

	

1. ไม่ว่าร้าย
คอื ทกุครั้งที่เกดิปัญหา อย่าเพิ่งไปร้องแรกแหกปากด่าใคร

ทั้งนั้น ถ้าไปด่าไปว่า นั่นแหละเป็นการเพิ่มปัญหาแล้ว
บางอย่างผู้บังคับบัญชาของเราก็ผิดเพราะไม่เข้าใจ เรา

บอกเท่าไรๆ ก็ไม่เชื่อ ถ้าเราบันดาลโทสะไปว่าร้าย นินทาให้
เพื่อนฟังว่า “หัวหน้านี่โง่ชะมัด ไม่รู้เป็นหัวหน้าได้ยังไง”  
เพื่อนหักหลังเอาไปบอกหัวหน้า เพิ่มเติมให้ถึงพริกถึงขิงเข้า
หน่อย หวัหน้ายวัะขึ้นมา คราวนี้ปัญหาเดมิไม่ต้องพดูถงึกนัแล้ว 
เราโดนปัญหาสบประมาทเพิ่มอกีกระทงหนึ่ง เลยพงัอยู่ตรงนั้น
เอง ปัญหาเดิมก็ไม่ได้แก้ ปัญหาใหม่ก็ประดังทับถมเข้ามาอีก 
เพราะฉะนั้น ถ้าปัญหาเกิดขึ้นมาเมื่อไหร่ เราปิดปากเลย แต่
ไม่ใช่ห้ามพูดนะ รอจงัหวะศกึษาปัญหาให้แน่ชดัเสยีก่อน พอรู้

แล้วค่อยพูดอธบิายกนัตรงๆ ถ้าเขายงัยอมรบัไม่ได้กอ็ย่าเพิ่งไป
ว่าร้าย  อย่าไปนนิทา รอเวลาหน่อย ประเดี๋ยวกม็ทีางเจรจากนั
จนได้

นี่เป็นวธิแีก้ปัญหา แต่ส่วนมากพวกเราไม่เป็นอย่างนั้น พอ
โกรธขึ้นมาไม่ถูกใจขึ้นมา มอืยงัไปไม่ได้ ปากไปก่อนเลย เถยีง
ฉอดๆ ลอยหน้าลอยตายั่วให้โกรธ เรื่องถงึได้บานปลายไปเยอะ  
นอกจากแก้ปัญหาเก่าไม่ได้ยังเพิ่มปัญหาใหม่อีกเพราะฉะนั้น
ปู่ย่าตายจึงสั่งนักสั่งหนาห้ามพูดตอนโกรธ แล้วที่ส�ำคัญที่สุด
ห้ามเขียนจดหมายด้วย ใครเขียนจดหมายล่ะพังทุกรายเลย  
หลกัฐานมนัมดัตวัดิ้นไม่หลดุ มใีครบ้างโกรธแล้ว พูดด ีเขยีนด ี 
ไม่มหีรอก
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2. ไม่ท�ำร้าย
ขณะก�ำลงัแก้ปัญหา ถงึตวัโต พรรคพวกจะมาก ได้เปรยีบ

เขาก็อย่าท�ำร้ายคู่กรณี เดี๋ยวนี้เครื่องทุ่นแรงมันเยอะ เพราะ
ฉะนั้นอย่าแก้ปัญหาโดยใช้ก�ำลังห�้ำหั่นกันเดี๋ยวจะได้คดีอาญา
เพิ่มขึ้นมาอกีคดหีนึ่ง

3. ส�ำรวมศีลและมารยาทให้ดี
ฝากไว้ด ้วยนะทุกครั้งที่มีป ัญหาจะต้องส�ำรวมกิริยา

มารยาทให้ด ีคนเราน่ะแปลกพอเกดิปัญหาไม่ถูกกนั ยิ้มให้มนั
กห็าว่าเย้ย เฉยๆ มนักว็่าบึ้งว่าค้อน เพราะฉะนั้น นอกจากจะ
ส�ำรวมกริยิามารยาทให้ดแีล้ว ยงัต้องรกัษาศลีให้เคร่งครดั เรา
อยู่ทางโลกรกัษาแค่ศลี 5 กพ็อ แต่ต้องครบด้วยนะ ถ้าขาดไป
สกัข้อคมุมารยาทไม่อยู่หรอก กศ็ลีแปลว่า ปกตนิี่น่ะ ขาดไปข้อ
หนึ่งกผ็ดิปกตมินษุย์ไป 20 เปอร์เซน็ต์แล้ว แต่พวกเราส่วนมาก
มกัผดิปกตกินัจนเป็นปกต ิพอเหน็ใครถอืศลี 5 ครบไปชี้หน้าว่า
เขาผดิปกติ

เพราะฉะนั้น ทุกครั้งที่มีเรื่องมีราวกันเกิดขึ้นมา แสดงว่า
ฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งหรือทั้งสองฝ่ายจะต้องผิดปกติแล้ว จ้องจะฟัด
กันเหมือนอะไรไปหาดูเอง ไม่เคยมีเรื่องมีราวกันมาก่อนสัก
หน่อย เห็นหน้ากันครั้งแรกยังกัดกันหน้าตาฉีกท่านจึงห้ามเด็ด
ขาดเลยว่า เวลามเีรื่องกนัอย่าดื่มเหล้า ดื่มเข้าไปไม่ว่ามากว่าน้อย
สตมินักจ็ะกะพร่องกะแพร่งแล้ว ถ้าถงึขาดสตศิลีข้อไหนกจ็ะรกัษา
ไม่อยู่ คราวนี้ล่ะเรื่องเลก็จะกลายเป็นเรื่องใหญ่

4. รู้จักประมาณในการกิน
คนบางคนเวลามปัีญหาเกดิขึ้น พวกหนึ่งเครยีดมากถงึกบั

กนิไมไ่ด้จะตายเอา พวกนี้จะไม่มปัีญญาไปแก้ปัญหาหรอก คน
เราจะไปสูก้บัเขานี่ท้องต้องอิ่ม ก�ำลงัต้องด ีแต่ต้องเลอืกกนิด้วย
นะ ขืนไปคว้าเหล้ามาดื่มก็ได้ แต่ก�ำลังบ้า ก�ำลังปัญญาไม่ม ี 
แพ้เขาตั้งแต่ในบ้านแล้ว เพราะฉะนั้นไม่ว่าจะประสบปัญหาหนกั
หนาสาหสัแค่ไหน ถงึเวลากนิอาหารกต็้องฝืนใจกนิ ไม่อร่อย ก็
นกึว่าเพื่อเป็นยาบ�ำรงุก�ำลงัไว้สูเ้ขากแ็ล้วกนั ไม่งั้นแพ้แน่อกีพวก
หนึ่งไม่เป็นอย่างนั้นยิ่งเกิดปัญหายิ่งกินหนัก บอกว่าจะกินแก้
กลุ้ม  

5. รู้จักเลือกที่นั่งที่นอน ที่อยู่อาศัย
ให้อยู่ได้สบายๆ หาที่เงยีบๆ นั่งท�ำงาน ใจจะได้เป็นสมาธิ

สามารถเจาะแก้ปัญหาได้ลกึ หาที่สงบๆ นอน ร่างกายจะได้พกั
ผ่อนเต็มที่ มีก�ำลังลุกขึ้นมาสู้กับปัญหา คนเราถ้ากินก็ไม่ได้  
นอนกไ็ม่หลบั กแ็พ้ตั้งแต่ในมุ้งแล้ว ท่องได้ค�ำเดยีวคราวนี้ต้อง
ตายแน่ๆ

6. ฝึกสมาธิไม่เลิกรา
ค้นคว้าแสวงหาปัญญาไม่ท้อถอยคือ นอกจากเราจะรู้จัก

ควบคมุตวัเองในเรื่องกนิ เรื่องนอนแล้วยงัต้องรูจ้กัสร้างก�ำลงัใจ
และแสวงหาปัญญาให้ตวัเองด้วย

วธิสีร้างก�ำลงัใจให้เกดิขึ้น ไม่มอีะไรดเีกนิกว่าการฝึกสมาธิ
ชอบใจหรอืถนดัวธิไีหน ส�ำนกัไหน ไปเลอืกเอาเลยให้ถกูอธัยาศยั  
แล้วการค้นคว้าพระไตรปิฎกต�ำรบัต�ำราทางพระพทุธศาสนากม็ี
ความจ�ำเป็นมาก ยิ่งอ่านกย็ิ่งได้ปัญญา พระสมัมาสมัพทุธเจ้า
ท่านทรงกล่าวถึงวิธีการแก้ปัญหาไว้ทั้งทางโลก ทางธรรมนั่น
แหละ ใช้ได้ทกุกรณเีลย 

ปัญญาที่ได้จากการค้นคว้าต�ำรับต�ำรา บวกกับปัญญาที่
เกิดขึ้นเนื่องจากการนั่งสมาธิ มีพลังเฉียบขาดจริงๆ ไม่ว่า
อปุสรรคหรอืปัญหาจะยุ่งแค่ไหนกแ็ก้ไขได้ ขอให้ลงมอืท�ำจรงิๆ  
เถอะ
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เรื่อง : แว่นขยายBook Corner

สอบถามรายละเอียดและข้อมูลเพิ่มเติม
ห้องสมุดกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม  โทร. 0 2202 4425 หรือ 0 2354 3237  เว็บไซต์ http://library.dip.go.th

10 ธุรกิจสวยครบเครื่อง 
รวยครบสูตร
ผู้เขียน : กองบรรณาธกิาร
รหัส : I 72 ธ51

หนังสือเล่มนี้ได้รวบรวมธุรกิจ
ความงามที่จะท�ำให้สวยตั้งแต่หวัจรด
เท้าไม่ว่าจะเป็น ผม หน้า เลบ็ เครื่อง
ส�ำอางต่างๆ รวมถงึความงามทั้งจาก
ภายในและภายนอก

แต่งให้สวย
ผู้เขียน : เฟลซิติี้ คลาร์ก
รหัส : IP 25 ฟ31

เครื่องไม้เครื่องมอืส�ำหรบัตกแต่ง
ความงาม สวยด้วยส ีต้องเรยีนรู้การ
ผสมผสานของสี และสูตรความลับ
สวยขั้นสดุท้าย

ธุรกิจลงทุนเงินหมื่น รวย รุ่ง พุ่ง
แรงแห่งยุค 
ผู้เขียน : บรษิทั พเีพลิมเีดยี จ�ำกดั
รหัส : G 25 T52 ล1

ได้แก่ธรุกจิเพื่อการเกษตร ธรุกจิ
ล้าง-อัดภาพ ธุรกิจก๋วยเตี๋ยว ธุรกิจ
ความงาม ธรุกจิหยอดเหรยีญ ธรุกจิ
กาแฟ ธรุกจิเพื่อสขุภาพ

สร้างก�ำไรให้ธุรกิจสปา
ต้องทราบวิธีใช้ข้อมูลการเงิน
ผู้เขียน : สถาบันพัฒนาวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม
รหัส : G 25 ส10ส

เนื้อหาเกี่ยวกับ ธุรกิจที่เสริม
ความงามด ้วยสปา การเรียนรู ้       
อย่างง่ายและรวดเร็วจากตัวอย่างที่
เน้นการบริการธุรกิจสปา เรียนรู้การ
ใช้ข้อมูลการเงินที่จ�ำเป็นและส�ำคัญ ที่มุ่งการวางแผนและการ
ควบคมุ รู้จกัใช้อตัราส่วนทางการเงนิที่ส�ำคญัในหลายรูปแบบ

ธุรกิจเครื่องส�ำอางสมุนไพร 
ผู้เขียน : สถาบันพัฒนาวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม(ismed)
รหัส : G 25 ส10ค

เนื้อหาเกี่ยวกับการการท�ำธุรกิจ
เสริมความงาน โดยการน�ำเครื่อง
ส�ำอางสมนุไพรมาใช้ 

เดย ์สปา...ธุรกิจบริการด้าน
สุขภาพ 
ผู้เขียน : สถาบันพัฒนาวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม (ismed)
รหัส : G 25 ส10สป

เนื้อหาเกี่ยวกับการการท�ำธุรกิจ
เสรมิความงาน ด้านสขุภาพ โดยการ
ท�ำสปา อาบน�้ำในบ่อน�้ำพรุ้อน แช่ตวั
ในน�้ำแร่ แช่ตวัในน�้ำนม อบตวั อบผวิ
ด้วยไอน�้ำ บ�ำรุงผิวด้วยผลิตภัณฑ์
นานาชนดิ ที่ท�ำให้เกดิธรุกจิความงาม

ธุรกิจเสริมความงามความส�ำเร็จที่คุณท�ำได้
ผู้เขียน : Editor 1999 Photo Graphics
รหัส : I 72 ธ30

เนื้อหาเกี่ยวกบัการค้นพบแนวทางสร้างความส�ำเรจ็อนัยั่งยนืของธรุกจิเสรมิความงาม พร้อมร่วมค้นหา
ค�ำตอบในทุกเรื่องราว ทุกปัญหาที่คุณอยากรู้ อาทิ การวางแผนการตลาด การจัดการ การบริหาร             
การระดมเงนิทนุ กลยทุธ์การสร้างก�ำไร การออกแบบร้าน การคดัสรรแหล่งผลติสนิค้า การพฒันาบคุลากร 
การคดิโปรโมชั่น การโฆษณา  การสร้างภาพลกัษณ์ การขยายสาขา การเรยีนรู้ข้อมูลผดิพลาดที่อาจท�ำให้
คณุล้มเหลว
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1. ผลิตภัณฑ์หลักที่ท่านผลิตคือ………………………………………………………………………………………...............................…………….

2. ท่านรู้จักวารสารนี้จาก………………………………………………………………………………………………………………………………….......

3. ข้อมูลที่ท่านต้องการคือ……………………………………………………………………………………………………………………………….....…

4. ประโยชน์ที่ท่านได้จากวารสารคือ……………………………………………………………………………….………………………..............……...

5. ท่านคิดว่าเนื้อหาสาระของวารสารอุตสาหกรรมสารอยู่ในระดับใด เมื่อเทียบกับวารสารราชการทั่วไป

	 ดีที่สุด	 ดีมาก	 ดี	 พอใช้   	 ต้องปรับปรุง

6. การออกแบบปกและรูปเล่มอยู่ในระดับใด 

     	 ดีที่สุด	 ดีมาก	 ดี	 พอใช้  	 ต้องปรับปรุง

7. ข้อมูลที่ท่านต้องการให้มีในวารสารนี้มากที่สุดคือ   (ใส่หมายเลข 1...2...3... ตามล�ำดับ)

	 การตลาด 	  การให้บริการของรัฐ        สัมภาษณ์ผู้ประกอบการ       ข้อมูลอุตสาหกรรม       อื่นๆ ระบุ...................................

8. คอลัมน์ที่ท่านชอบมากที่สุด (ใส่หมายเลข 1...2...3... ตามล�ำดับความชอบ)

	 Interview (สัมภาษณ์ผู้บริหาร)	 Product Design (ออกแบบผลิตภัณฑ์)	 Good Governance (ธรรมาภิบาล)   

	 SMEs Profile (ความส�ำเร็จของผู้ประกอบการ)	 Report (รายงาน / ข้อมูล)	 Innovation (นวัตกรรมใหม่)

	 Market & Trend (การตลาด / แนวโน้ม) 	 Book Corner (แนะน�ำหนังสือ)	 อื่นๆ ระบุ......................................

9. ท่านได้รับประโยชน์จากวารสารอุตสาหกรรมสารมากน้อยแค่ไหน     

	 ได้ประโยชน์มาก     	 ได้ประโยชน์พอสมควร	 ได้ประโยชน์น้อย 	 ไม่ได้ใช้ประโยชน์

10.  เทียบกับวารสารราชการทั่วไป ความพึงพอใจของท่านที่ได้รับจากวารสารเล่มนี้  เทียบเป็นคะแนนได้เท่ากับ

     	 91-100 คะแนน	 81-90 คะแนน	 71-80 คะแนน         61-70 คะแนน           ต�่ำกว่า 60 คะแนน  

วันที่สมัคร.................................................เลขที่บัตรประจ�ำตัวประชาชน

ชื่อ / นามสกุล.......................................................................................................................................................................

บริษัท/หน่วยงาน....................................................................................................................................................................

ที่อยู่...................................................................................................................................................................................

.........................................................................................................................................................................................

จังหวัด........................................................ รหัสไปรษณีย์.......................................... เว็บไซต์บริษัท......................................... 

โทรศัพท์......................................................................................  โทรสาร............................................................................

ต�ำแหน่ง......................................................................................  อีเมล...............................................................................

แบบสอบถาม

ใบสมัครสมาชิก
วารสารอุตสาหกรรมสาร 2557
โปรดกรอกข้อมูลท้ังหมดเพื่อประโยชน์ในการจัดส่งข้อมูลท่ีท่านต้องการ
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