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บทคัดย่อ 
 
 การจัดท าแผนธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สปา ประเภทสครับเกลือขัดผิว (ดอกเกลือและ
ส่วนผสมจากธรรมชาติ) แบรนด์ HALOMOON มีวัตถุประสงค์เพ่ือก าหนดกรอบทิศทางของธุรกิจ 
เพ่ือการศึกษาค้นคว้าข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจผลิตภัณฑ์สครับเกลือขัดผิว ส าหรับผลัดเซลล์ผิวกาย อีกทั้ง
เพ่ือศึกษาหาโอกาสความเป็นไปได้และเป็นแนวทางในการตัดสินใจก่อนการด าเนินโครงการ 
 แผนธุรกิจฉบับนี้ เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบในการด าเนินธุรกิจ 
สภาพแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในของธุรกิจ แผนกลยุทธ์การตลาด แผนจัดการองค์กรและบริหาร
บุคคล แผนการด าเนินงาน(การผลิตและการจัดซื้อ) แผนการเงินและการลงทุน และแผนฉุกเฉินและ
แผนในอนาคตของธุรกิจ โดยข้อมูลการก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ใช้ในการท าแผนธุรกิจมาจาก
การศึกษาแหล่งข้อมูลทุติยภูมิที่ได้ท าการส ารวจและวิจัยพฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์เกลือสปาขึ้นจริง
จากข้อมูลกลุ่มลูกค้าซึ่งมีการวิจัยจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 267 คน เพศชาย 50 คน และเพศหญิง 
217 คน อายุระหว่าง 20-50 ปี รายได้อยู่ที่ 20,000–50,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป พ านักอาศัยอยู่ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  
 การศึกษาวิจัยแผนธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สปา ประเภทสครับเกลือขัดผิว (ดอกเกลือ
และส่วนผสมจากธรรมชาติ) พบว่า ธุรกิจจ าหน่ายสินค้าผลิตภัณฑ์สปา ประเภทสครับเกลือขัดผิว ใน
อุตสาหกรรมความงามมีแนวโน้มการเติบโตอย่างต่อเนื่อง มีการแข่งขันที่ค่อนข้างสูง มีคู่แข่งจ านวน
มากทั้งคู่แข่งท่ีมีอยู่เดิมและคู่แข่งรายใหม่ สินค้าไม่มีความแตกต่างกันมาก ดังนั้นผู้ประกอบการ
จ าเป็นต้องเตรียมความพร้อมเพ่ือสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งโดยการใช้กลยุทธ์ด้านการพัฒนาสินค้า 
การจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์สินค้าทางสื่อออนไลน์เพ่ิมมากขึ้น ฯลฯ เพื่อสร้าง
การตระหนักรู้ในตราสินค้า กระตุ้นยอดขายและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย ใน
ด้านผลประกอบการเริ่มต้นลงทุนในโครงการ 5,000,000 บาท รายได้จากการด าเนินการขายสินค้าใน
ปีที่ 1 เป็นเงินจ านวน 14,345,760 บาท คาดการณ์ว่าจะมีก าไรสุทธิจากการด าเนินการขายสินค้า 
 
 
 



ในปีที่ 1 เป็นเงิน จ านวน 5,008,212 บาท, 5091055.20 บาท ในปีที่ 2 และ 5,523,528.72 บาท ใน
ปีที ่3 และมีระยะเวลาคืนทุนของโครงการประมาณ 1 ปี 
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ABSTRACT 
 

 This business plan is prepared for a business for selling salt body scrub 
products. (Flower of Salt and natural ingredients) under the brand “HALOMOON”. 
The objectives of this business plan are to determine the business orientation 
framework, to conduct feasibility study and the guidelines for decision-making before 
implementing the project. 
 This business plan focuses on analyzing information about business models, 
external and internal environment of the business (SWOT analysis), strategic 
marketing plan, organization and human resources management plan, operational 
plans (production and procurement), financial and investment plans, and emergency 
and future plans of the business. The target group was determined based on the 
developed business plan. Data were collected from secondary data sources through 
the survey and research about customer behavior for using salt body scrub products. 
The sample of this study consisted of 267 customers, dividing into 50 male 
customers and 217 female customers. They are 20-50 years old, and earn monthly 
income of 20,000-50,000 baht or above. They have lived in Bangkok.   
 The results indicated that the salt body scrub enterprises in the beauty 
industry have encountered continuous growth under highly competitive 
environment. There are numerous existing rivals and new entrants. These products 
are not highly differentiated.  Therefore, the entrepreneur should prepare 
themselves to differentiate their products from rivals using product development 
strategies, promotion, product public relations through online media etc. in order to 
create brand awareness, stimulate sales and create satisfaction among target 
consumers. Furthermore, the project’s initial outlay is 5,000,000 baht, the revenue 
from the products sold in the first year is 14,345,760 baht. It is estimated that net 



profit from the products sold will be 5,008,212 baht, 5,091,055.20 baht in the second 
year, and 5,523,810 baht in the third year and the payback period of the project is 
approximately 1 year.     
 
Keywords: Business Plan, HALOMOON Spa Product Distributor, Salt Body Scrub,   
Flower of Salt, Financial and Investment Strategic Plan 
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 การค้นคว้าอิสระของการจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีสําเร็จลุลว่งได้ด้วยดี เน่ืองจากความ
อนุเคราะห์และความช่วยเหลือเป็นอย่างยิ่งจาก อาจารย์ณัฏฐชา พิบูลกุลพัฒน์ ท่านอาจารย์ที่ปรึกษา
การค้นคว้าอิสระที่ได้เสียสละเวลาอันมีค่า กรุณาให้คําแนะนําและตรวจสอบแก้ไขการค้นคว้าอิสระ
เป็นอย่างดี นับต้ังแต่เร่ิมดําเนินการจนกระทั่งเสร็จเรียบรอ้ยสมบูรณ์ ให้คําปรึกษา ช่วยเหลือและ
ตรวจแก้ไขข้อบกพร่อง อันเป็นประโยชน์ในการทําการค้นคว้าอิสระครั้งน้ี ผู้จัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีจึง
ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงไว้ ณ โอกาสน้ี 
 ผู้จัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์หลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาความเป็นผู้ประกอบการ คณะการสร้างเจ้าของธุรกิจและการบริหารกิจการทุกท่าน ที่ได้
คอยพรํ่าสอน ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ ช้ีแนะแนวทางการศึกษาอันเป็นประโยชน์ย่ิงตลอด
ระยะเวลาในการศึกษาหลักสตูรอยู่ที่มหาวิทยาลัยกรุงเทพ และสามารถนําวิชาการต่าง ๆ มา
ประยุกต์ใช้กับแผนธุรกิจฉบับน้ี ให้มคีวามสมบูรณ์ครบถ้วนสําเร็จไปได้ด้วยดี  
 สุดท้ายนี้ คุณประโยชน์และความดีอันพึงมีจากการค้นคว้าอิสระฉบับน้ี ผู้จัดทําแผนธุรกิจขอ
น้อมบูชาพระคุณบิดา มารดา และครอบครัว ตลอดจนบูรพาคณาจารย์ทุกท่านที่  คอยให้กําลังใจ 
สนับสนุน อบรมสั่งสอน ช้ีแนะแนวทางที่ดีและมีคุณค่าและส่งเสริมทางด้านการศึกษามาโดยตลอด  
จนกระทั่งประสบความสําเร็จในวันน้ี 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 แนะน ำตวัธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ  
 ธุรกิจที่ผู้ศึกษาท าการค้นคว้าและศึกษานี้ คอื ธุรกิจจ าหน่ายสินค้าผลิตภัณฑ์สปา ใน
อุตสาหกรรมความงาม (Beauty Industry/Spa Product Industry) ประเภท สครับเกลือขัดผิว 
(ดอกเกลือและส่วนผสมจากธรรมชาติ) หรือ HALOMOON Salt Body Scrub (HALOMOON 
Natural Fleur De Sel Body Scrub) ภายใต้ตราสินค้า HALOMOON โดยเป็นผลิตภัณฑ์สครับ
เกลือขัดผิวที่มีลักษณะพิเศษและแตกต่างจากสครับเกลือทั่วไป เนื่องจากเป็นสครับเกลือที่มีส่วนผสม
ของดอกเกลือเป็นส่วนผสมหลักและมีส่วนผสมจากสารสกดัธรรมชาติ (แตกต่างกันในแต่ละสูตร) ด้วย
คุณสมบัติพิเศษเฉพาะของดอกเกลือ เพื่อผิวที่ขาวกระจ่างใส เนียนนุม่ ผลัดเซลล์ผิวเก่าเผยผิวใหม ่ไร้
รอยผิวเหี่ยวย่นและหยาบกรา้น 
 
ภาพที่ 1.1: ตราสินค้าของ HALOMOON 
 

 
    

 จากภาพข้างต้นแสดงตราสินค้า (โลโก้) ของแบรนด ์HALOMOON ซึ่งจะสังเกตได้ว่า การ
ออกแบบจะเน้นอักขระให้มีลักษณะพิเศษและโดดเด่นที่ตัวอักษร "H" ไดถู้กออกแบบจาก
แนวความคิดที่หมายถึงบุคคล 2 คน ผู้ชายและผู้หญิง ซึ่งในทีนี้บ่งบอกถึงผู้ริเรื่ม 2 คน คือ นายธนกร 
ศรีคุณากร และนางสาวปิยะธิดา เตียเจริญ ได้ร่วมกันริเริ่มแนวคิด วางแผน และด าเนินการแผนธุรกิจ
นี้ภายใต ้ แบรนด์ “ฮาโลมูน” ให้เกิดขึ้นมา ส่วนตัวอักษร "L" และตัวอักษร "O" ถูกออกแบบให้
เปรียบเสมือนคนก าลังยกมือขึ้นเพ่ือบ่งบอกถึงความชัดเจนและการเนน้ค า เพื่อสร้างการจดจ าครั้งแรก
เมื่อเห็นตราสินค้าที่มีค าว่า "Halo" ที่มีอักขระเช่นนี้ 
 HALOMOON เป็นธุรกิจสครับดอกเกลือขัดผิวภายใต้ช่ือ HALOMOON ค าว่า
HALOMOON มาจากการบัญญัติค าขึ้น โดย "HALO" อ่านว่า ฮา-โล แปลว่า เกลือ ในภาษากรีก และ 
"MOON" อ่านว่ามูนเป็นการบัญญัติค าขึ้นมาให้อ่านเป็นค าทับศัพท์ แปลว่า การมูนผิว การพอกพูน
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หรือการขัดผิวเมื่อมีการแปลค ารวมกัน ค าว่า "HALOMOON" อ่านว่า ฮา-โล-มูน มีความหมายว่า 
เกลือมูนผิว หรือ เกลือขัดผิว แต่ทางแบรนด์มีการนิยามค าช่ือผลิตภัณฑ์ขึ้นมาว่า "สครับดอกเกลือขัด
ผิว" ค าว่า สครบั มีความหมายในภาษาอังกฤษ คือ Scrub ซึ่งแปลว่า การขัด การผลัด เช่นเดียวกัน 
อีกทั้งการใช้ชื่อ แบรนดH์ALOMOON เพื่อต้องการให้ชื่อมีความเป็นสากลมากขึ้น ซึ่งสามารถอ่าน
ออกเสียง เข้าใจ และเป็นที่จดจ าได้ง่ายขึ้น ส่วนสีอัตลักษณ์ของแบรนด์ คือ สีน ้าเงินเข้ม หมายถึง น ้า
ทะเล และสีขาว หมายถึง ดอกเกลือ (เกลือทะเล) รวมถึงสโลแกนสินค้าของทางแบรนด์ คือ " Enrich 
your life" มีความหมายว่าเติมความอุดมสมบูรณ์ให้ชีวิต เพื่อบ่งบอกว่าหากนึกถึงผลิตภัณฑ์สครับ
ดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON แล้วนั้น จะท าให้นึกถึง ความสุข ความสมบรูณ์ในชีวิต
เช่นกัน ด้วยแนวความคิดง่ายๆและกระชับเมื่อใช้ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวแล้วนัน้ว่า ใช้ง่าย 
สบายผิว สร้างสุข ซึ่งสิ่งเหล่านี้เป็นสิ่งที่สามารถบ่งบอกถึงลักษณะสินค้า และส่งเสริมภาพลักษณ์ของ
สินค้าได ้ 
 
1.2 ที่มำของกำรด ำเนินธุรกิจ  
 "ห้างหุ้นส่วนจ ากัดเตียมุ่ยกวง"  แรกเริ่มย้อนกลับไปเมื่อ 30 กว่าป ีพื้นที่เพียงไม่กี่ไร่อยู่ติด
ชายฝั่งทะเลมีต้นแสมโกงกางอยู่มากมาย สองฝั่งข้างทางถนนถูกรายล้อมไปด้วยพื้นที่นาเกลือยาว
ตลอดเส้นทาง และนี่คือแหล่งนาเกลือ แหล่งท ามาหากินของผู้คนในพื้นที่ จ. เพชรบุรี แห่งนี้ อีกทั้งนี่
คือจุดเริ่มต้นของโรงงานแห่งนี้เช่นกัน ห้างหุ้นส่วนจ ากัดเตียมุ่ยกวง คือ โรงงานประกอบการผลิตและ
จัดจ าหน่ายเกลือทะเลทุกประเภท ที่ใหญ่ที่สุดและมีชื่อเสยีงใน จ. เพชรบุรี ด้วยประสบการณ์ความรู้
เกี่ยวกับเกลือมายาวนานเป็นเวลากว่า 30 ปี ถูกริเริ่มและด าเนินการจากรุ่นสู่รุ่นมาเรือ่ย ๆ จนถึง
ปัจจุบัน ถูกรองรับด้วยความน่าเช่ือถือ คุณภาพ และมาตรฐานการผลิตของโรงงาน จากลูกค้ามาเป็น
เวลาหลายป ี
 หากเวลาได้เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยการใช้ชีวิตของผู้คน รวมถึงปัจจยัทางสิ่งแวดล้อม
ต่าง ๆ รอบตัวทั้งสังคม เศรษฐกิจ การเมือง เทคโนโลยี ซึ่งส่งผลต่อธุรกิจ ล้วนแล้วแต่มกีาร
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วให้ทันกันตามกาลเวลายุคสมัยจากอดีตถึงปัจจุบันด้วยวิวัฒนาการของยุค
เทคโนโลยี 4.0 การด าเนินชีวิตและวิถีชีวติ (Lifestyles) ของทุกคน และผู้บริโภคก็เปลี่ยนไปเช่นกัน 
และดิฉันก็เป็นส่วนหนึ่งในนั้นที่เห็นความเปลี่ยนแปลงเหลา่นี้มาตลอดต้ังแต่เด็กที่ถูกแวดล้อมด้วย
อุตสาหกรรมที่ม"ีเกลือ" เป็นสว่นหนึ่งของชีวิตและหล่อเลี้ยงคนในครอบครัวได้จนถึงทุกวันนี้ จึงเกิด
แนวคิดกับตัวเองว่าอยากจะท าอะไรและจะท าอย่างไรที่เราสามารถเปลี่ยนสิ่งที่มีอยู่นีท้ี่ตัวเราเอง
คาดหวังกับมันให้ได้พัฒนาได้ดีกว่าเดิม มิใช่เพียงแค่เพราะว่าต้องการสนองความต้องการของตนเอง
เท่านั้น หากแต่รวมไปถึงคุณภาพชีวิตและประโยชน์ของผู้คนให้ดีกว่าเช่นกัน ผลิตภัณฑ์สครับดอก
เกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ถูกสร้างขึ้นมาจากปัญหาที่เราเลง็เห็นทั้งในแง่มุมของผู้ผลิต
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และผู้บริโภค อาทิ เกษตรกรชาวนาเกลือ พ่อค้าคนกลาง และ ผู้บริโภค ฐานะเกษตรกรนาเกลือซึ่ง
เป็นผู้ผลิตเกลอื มักประสบกบัปัญหาการท านาเกลือในช่วงฤดูฝน ดังนั้นจึงไม่สามารถผลิตเกลือได้ตาม
ต้องการ ได้ผลผลิตในปริมาณน้อยและคุณภาพต ่า จึงส่งผลให้เกลือมีราคาถูกและผู้ผลิตขาดรายได้ 
ขณะเดียวกันพ่อค้าคนกลาง (ผู้ประกอบการโรงงานรับซื้อเกลือจากชาวนา) เกลือมีราคาต้นทุนต ่า 
ต้องขายเกลือในปริมาณมาก จึงจะได้ก าไรมากเช่นกันประกอบกับอีกเหตุผลหนึ่งคือความชอบส่วนตัว
ในการดูแลสุขภาพผิว โดยการประทินผิวทั้งการขัดเพ่ือผลัดเซลล์ผิวและบ ารุงผิวเป็นประจ า ทาง
บริษัทฯ เล็งเหน็ถึงปัญหาที่ลูกค้ามีผิวพรรณแห้งกร้าน รอยเหี่ยวย่นและหยาบกร้าน เนื่องจาก
มลภาวะเป็นพิษในสังคม ฝุ่นละออง หมอกควัน จึงส่งผลให้ผู้บริโภคผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวพรรณส่วนใหญ่
ในยุคปัจจุบัน ต้องการถนอมและดูแลสุขภาพผิวให้เนียนนุ่ม ขาวใส ดีขึ้นซึ่งต้องการใช้สินค้าสครับผิว
ที่มีส่วนผสมจากธรรมชาติไม่มีส่วนผสมของพาราเบน แต่ปัจจุบันที่สาว ๆ หลายท่าน อาจจะไม่มีเวลา
ในการดูแล บ ารุงผิวพรรณของตัวเอง ดังนั้นการสครับผิวจึงเป็นทางเลือกอันดับต้น ๆ ทีส่าว ๆ 
มากมายใช้เป็นตัวช่วยในการดูแลผิว เพราะง่ายและสะดวกสามารขัดผิวด้วยผลิตภัณฑ์สปาได้ด้วย
ตนเองที่บ้าน(Spa at home) เนื่องจากผลิตภัณฑ์สครับผิวในปัจจุบัน เริ่มมีให้เลือกหลากหลาย
ประเภทมากขึ้น และการเลือกใช้แต่ละประเภท ก็จะขึ้นกับความเหมาะสมของแต่ละผิวพรรณ อีกทั้ง
จากการที่มีภูมลิ าเนาจังหวัดเพชรบุรีรวมถึงการมีโรงงานผลิตและจ าหน่ายเกลือ ที่มีฐานวัตถุดิบใน
ปริมาณมากพอสมควรจึงมีความคิดที่น าวัตถุดิบในท้องถิ่นจากธรรมชาติและมีชื่อเสียงของ จ. เพชรบุรี 
เป็นส่วนประกอบหลักในผลิตภัณฑ์ คือ "ดอกเกลือ" เป็นผลผลิตส าคญัของเกลือทะเล ที่จะน าเกลือซึง่
เป็นส่วนผสมหลักมาแปรรูปวัตถุดิบเป็นผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่ โดยการน าเกลือที่มีอยู่ซึ่งมีราคาถูกมา
เพิ่มนวัตกรรมโดยให้ผลิตภัณฑ์เกิดมูลค่าและประโยชน์มากที่สุด ด้วยแนวความคิดต้องการท า
ผลิตภัณฑ์ที่มสี่วนผสมจากธรรมชาติ ตามแนวโน้มของการบริโภคและใช้สินค้าของผู้บริโภคในปัจจุบัน  
ท าให้ผิวพรรณสวยใส เปล่งปลั่งมีสุขภาพดี เกิดเป็นผลิตภัณฑ์ คือ "สครับดอกเกลือขัดผิว หรือเกลือ
มูนผิว" ของแบรนด ์HALOMOON ที่จะช่วยส่งเสริมการพัฒนาชาวบ้าน ซึ่งประกอบด้วย 
ผู้ประกอบการท านาเกลือ สังคม และตัวเราเองให้มีรายได้ทั้งเชิงธุรกิจและประโยชน์ส่วนรวม 
 
1.3 วัตถุประสงคข์องกำรจดัท ำแผนธุรกจิ 
 1.3.1 เพื่อหาแนวโน้มทิศทางความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจสครับดอกเกลือขัดผิวของ           
แบรนด ์HALOMOON 
 1.3.2 เพื่อจัดท าแผนผังโมเดลธุรกิจและวิเคราะห์องค์ประกอบของปัจจัยทั้ง 9 ด้าน 
 1.3.3 เพื่อส ารวจและวิจัยตลาดผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขัดผิว แนวโน้มอุตสาหกรรมความ 
งามในส่วนของผลิตภัณฑ์สปา และข้อมูลผูบ้ริโภค รวมถึงการวิเคราะห ์สภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอกของธุรกิจการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิว 
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 1.3.4 เพื่อส ารวจการแข่งขันทางธุรกิจระหว่างคู่แข่งภายใต้อุตสาหกรรมประเภทเดียวกัน 
 1.3.5 เพื่อก าหนดกลยุทธ์การตลาด การจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล การ        
ด าเนินงาน (การผลิต การจัดซื้อ การจัดการคลังสินค้า ขั้นตอนการส่งสินค้า) และการปฏิบัติงาน 
 1.3.6 เพื่อวางแผนทางการเงินและการลงทนุ 
 1.3.7 เพื่อปรบัปรุงเปลี่ยนแปลงแผนธุรกิจให้มีความเป็นไปได้และบรรลุเป้าหมายที่วางไว้ให้ 
                   ได้มากที่สุด 

 
1.4 รูปแบบของธุรกิจและรปูแบบกำรด ำเนินธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 1.4.1 รูปแบบของธุรกิจ 
 ผลิตภัณฑ ์(Product): สครับดอกเกลือขัดผิว หรือ เกลือมูนผิว (NATURAL FLEUR DE 
SEL BODY SCRUB) 
 ผลิตภัณฑ์สครบัผิวกายเป็นสครับดอกเกลือหรือเกลือขัดผวิที่มีส่วนผสมจากสารสกัด
ธรรมชาติผสมผสานเข้าไป (ตามแต่ละสูตร) ด้วยคุณสมบตัิพิเศษเฉพาะของดอกเกลือ เพ่ือผิวที่ขาว
กระจ่างใส เนยีนนุ่ม ผลัดเซลล์ผิวเก่าเผยผิวใหม่ ไร้รอยผิวเหี่ยวย่นและหยาบกร้านเป็นผลิตภัณฑ์ใช้
ส าหรับขัดผิวกาย หรือพอกพูนผิวพรรณ ในช่วงเวลาอาบน ้า เมื่อช าระล้างร่างกายแล้วใช้ผลิตภัณฑส์
ครับดอกเกลือขัดผิวในปริมาณตามต้องการ เพื่อท าให้ผิวพรรณได้มีการผลัดเซลลผ์ิว มีผวิที่สวยใส
สุขภาพดีแล้วนั้น ยังช่วยให้ความผ่อนคลาย และกระตุ้นการไหลเวียนของเลือดอีกด้วย การสครับจึง
เป็นทางเลือกที่ดีในการดูแลสุขภาพร่างกายและจิตใจ ซึ่งโดยธรรมชาติแล้วร่างกายจะมีการผลัดเซลล์
ผิวโดยตวัมันเอง ทุก 28 วัน แต่เรามีการไปผลัดเพื่อกระตุ้นให้ผลัดเซลล์ได้เร็วขึ้น โดยปกติเมื่อใช้ส
ครับเกลือขัดผิวทั่วไป หลังขัดแล้วจะรู้สึกได้ว่า ผิวจะแห้ง ซึ่งหมายถึงผิวจะสูญเสียความชุ่มชื้น แห้ง
กร้าน แทนที่จะเนียนนุ่มชุ่มชื้น ซึ่งเป็นการท าลายผิวโดยอ้อม และสครับเกลือขัดผิวโดยทั่วไป จะมี
ลักษณะเป็นเนื้อกลม หยาบหรือเม็ดพลาสติกซึ่งท าลายสิ่งแวดล้อมแต่ผลติภัณฑ์สครับเกลือขัดผิวของ
แบรนด ์HALOMOON มีจุดเด่นที่แตกต่างจากสครับเกลือทั่วไปคือเป็นการผสมผสานเกลือทะเลจาก
ธรรมชาติแท้ 2 ประเภทคือ ดอกเกลือ ซึ่งมีประโยชน์คุณสมบัติพิเศษเฉพาะตัวต่างจากเกลือทั่วไป 
คุณภาพสูง ไม่ผ่านการฟอกสีหรือมีสารเคมใีด ๆ จึงมีคณุภาพสูงเเละอุดมไปด้วยเเร่ธาตุหลายชนิดที่
ส าคัญต่อร่างกาย อาทิเช่น ไอโอดีนสูง แคลเซียม แมกนีเซียม ฟอสฟอรสั คลอไรด์ และที่ส าคัญมี
โซเดียมต ่ากว่าเกลือเเกงทั่วไป อีกทั้งดอกเกลือมีค่าความชื้นสูงกว่าเกลือธรรมดา ประมาณ 5 เท่า จึง
สามารถน าพาแร่ธาตุซึมซับเข้าสู่เซลล์ของร่างกายได้อย่างมีประสิทธิภาพกว่าเกลือทั่วไป ผสมผสาน
กับเกลืออบแห้ง (Dried Sea Salt) ลักษณะเป็นเกลือป่นละเอียดอบแห้งจากเกลือเม็ดทะเลธรรมชาติ
แท้ 100% ด้วยกระบวนการการระเหยของน ้าทะเลผ่านแสงแดดและลม ตกผลึกเป็นเกลือเม็ดน าไป
ผ่านกระบวนการโม่ละเอียด จากนั้นน าไปผ่านกระบวนสกัดน ้าและความชื้นออกเป็นเกลืออบแห้ง ไม่
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ผ่านกระบวนการขัดสีหรือฟอกขาวใด ๆ ด้วยลักษณะของเนื้อเกลือที่ละเอียดนี้เองจะไม่ส่งผลให้
ระคายเคืองต่อผิว จะเห็นได้ว่าเกลือประจ าบ้านที่ทกุคนรูจ้ักนั้น ผลิตภณัฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของ
แบรนด ์HALOMOON จะยกระดับคุณภาพสินค้าให้มีมาตรฐานระดับสากลด้วยการเพ่ิมส่วนผสมจาก
สารสกัดธรรมชาติให้เกิดผลิตภัณฑ์ที่มีมูลคา่แล้วท าให้เกลอืมีคุณภาพที่ดีและมีประสทิธิภาพมากกว่า
ช่วยท าให้ผิวเนียน ดูกระจ่างใส ไมแ่ห้งกรา้น ลดรอยเหี่ยวย่น   
 ผลิตภัณฑ์สครบัดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON โดยส่วนผสมทุกชนิดมีการ
วิเคราะห์รับรองผ่านการวิจัย (Research and Development) และถูกผลิตขึ้นโดยผ่านโรงงานการ
ผลิต (OEM) ทีม่ีหลักมาตรฐานสากล (GMP) ซึ่งสามารถรองรับการส่งออกสู่ตลาดต่างประเทศระดับ
สากลได ้
 
ตารางที่ 1.1: ลักษณะผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON 
 

เรื่อง รายละเอียด 
ประเภทอุตสาหกรรม 
(Industry) 

อุตสาหกรรมความงาม (Beauty Industry/Spa Product Industry) 

ลักษณะ (Attribute) เนื้อสครับผลึกของเกลือไม่ละเอียดหรือไม่หยาบเกินไป มีความลื่นด้วย
สารสกัดจากน ้ามันและส่วนผสมจากธรรมชาติ สามารถใชเ้ป็นสครับ
และสบู่ในตัวเดียวกัน 

วิธีการใช ้(Uses) ใช้ 3-4 ครั้ง/สัปดาห์  เฉลี่ยเดือนละ 1 หลอด สามารถใชต้่อเนื่อง 7-
10 วันได้ เพื่อให้เหน็ผลชัด เหมาะกับใครที่อยากสวยใสเรง่ด่วน 

ขนาดบรรจ ุ 
(Size) 

ขนาดใหญ่ 250 กรัม 
ขนาดเล็ก 150 กรัม 

บรรจุภัณฑ ์
(Packaging) 

ลักษณะหลอดบีบ ฝาเปิด-ปิดมีพลาสติกซลีที่ฝา เพ่ือป้องกันความชื้น
เข้าสู่เนื้อสินค้าท าให้คุณภาพลดลง 
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ภาพที่ 1.2: ตัวอย่างผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขัดผิว   
       
 

 
 
 

 
 

 
 
 ประโยชน์ของสินค้าและบริการ ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือ ใช้ส าหรับสครบัขัดผิว เพื่อผิวที่
ขาวกระจ่างใสเนียนนุ่มผลัดเซลลผ์ิวเก่าเผยผิวใหม่ไร้รอยผวิเหี่ยวย่นและหยาบกร้านด้วยคุณสมบัติ
ของดอกเกลือ ท าให้แร่ธาตุซมึซาบเข้าสู่ร่างกายได้เร็วขึ้นกว่าเกลือขัดผิวทั่วไป 
 1.4.2 รูปแบบการด าเนินธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 ธุรกิจผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON วางรูปแบบการด าเนิน
ธุรกิจตามโครงสร้างของ Business Model Canvas ดังนี ้
 
ภาพที ่1.3: Business Model Canvas  
 

 
 
ที่มา: Business Model Canvas อาวุธอันแยบยล ของคนท าธุรกิจ. (2558). สืบค้นจาก  

https://www.marketingoops.com/news/biz-news/business-model-canvas/. 

FLEUR DE SEL BODY SCRUB 
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 จากภาพข้างต้นแสดงแผนภาพแบบจ าลองธุรกิจ (Business Model Canvas) ของธุรกิจ
เป็นเครื่องมือในการท าธุรกิจที่จะท าใหมองธุรกิจของตนเองได้อย่างปรุโปร่งและท าใหบุ้คลากรใน
องค์กรไดร้ับรรููปแบบและปญหาของธุรกิจไปในทิศทางเดียวกัน ซึ่งจะสามารถท าใหแกปัญหาได้
รวดเร็วเนื่องจากมีการระดมความคิดในการแกปญหาเพราะมองเห็นจุดเดน จุดด้อยผ่านโมเดลนี้ได ้จะ
เป็นเทมเพลตสี่เหลี่ยมพื้นผาแบงหัวขอหลักออกเป็น 9 ชอง ซึ่งในแต่ละช่องจะช่วยให้เห็นรายละเอียด
ในธุรกิจของตวัเอง เพื่อสะดวกในการแกไขและเพิ่ม-ลดข้อมูลผ่านองค์ประกอบทั้ง 9 ดา้น ได้แก่ 
Value Propositions หรือคุณค่าของสินค้าหรือบริการที่เราน าเสนอให้ลูกค้าหรือจุดขายของสินค้า 
Customer Segments หรอืลูกค้าของธุรกิจเป็นใคร Customer Relationships หรอืการสร้างและ
รักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า Channels หรือช่องทางการเข้าถึงลูกค้า Key Activities หรือกิจกรรม
หลักเพื่อขับเคลื่อนธรุกจิ Key Partners หรือคู่ค้าหลักของธุรกิจ Key Resources หรอืทรัพยากรที่
จ าเป็นของธุรกิจ Cost Structure หรือโครงสร้างต้นทุนและค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจและ Revenue 
Stream หรือช่องทางการเข้ามาของรายได้ของธุรกิจโดยจ าแนกประเภทตาม 4 ช่องด้านล่าง ซึ่งแต่
ละสวนจะมีหนาที่หลักแตกต่างกัน 
 สวนแรก คือ HOW ประกอบด้วย Key Partner, Key Activity, Key Resource ,สวนที่
สอง คือ WHAT ประกอบด้วยValue Propositions, สวนที่สาม คือ WHO ประกอบด้วย Customer 
Segments, Customer Relationship, Channels และสวนที่สี่คือ MONEY ประกอบด้วยCost 
Structure, Revenue Structure 
 WHAT 
  1) คณุค่าที่เราน าเสนอให้ลูกค้า หรือจุดขายของสินค้า (Value propositions) 
  ผู้บริโภคได้รับผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพถูกต้องตามมาตรฐานสากลของการผลิต ตาม
วัตถุประสงค์ของการใช้งานเพื่อผิวที่ขาว กระจ่างใส เนียนนุ่ม ผลัดเซลล์ผิวเก่าเผยผิวใหม่ ไรร้อยผิว
เหี่ยวย่นและหยาบกร้าน 
 WHO 
  2) ลูกค้าคือใคร (Customer Segments) 
  บริษัทฯ มีการแบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามลักษณะเฉพาะ เพราะเราไม่สามารถตอบโจทย์ทุก
คน ทุกอย่างได้จึงต้องเลือกว่าลูกค้ากลุ่มไหนที่เราจะตอบโจทย์เขาได้ดี โดยการท า Segmentation
นั้นสามารถแบง่ตามคุณลักษณะ 4 ด้าน ดังนี ้
  ลักษณะที่หนึ่ง การแบ่งส่วนตลาดด้วยหลักประชากรศาสตร์ (Demographic 
Segmentation)โดยแบ่งจากเพศอายุอาชีพและรายได้  
  ลักษณะที่สอง การแบ่งส่วนตลาดด้วยหลักภูมิศาสตร์ ที่ตั้ง (Geographic 
Segmentation) โดยแบ่งจาก จังหวัด ประเทศ  
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  ลักษณะที่สาม การแบ่งส่วนการตลาดด้วยหลักพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral 
Segmentation) เช่น รูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyles) 
  ลักษณะที่สี ่การแบ่งส่วนตลาดด้วยหลักจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) 
เช่น ความชื่นชอบของผู้บริโภค 
 จากการวิเคราะห์แล้วนั้น สินค้าสครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ได้ก าหนด
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักคือ นักศึกษา พนักงานบริษัทเอกชน ข้าราชการ  ผู้ประกอบการและลูกค้า
ชาวต่างชาต ิโดยมุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าเพศหญิง ในช่วงอายุ 20-45 ป ีมีรายได้โดยประมาณ 15,000บาท
ขึ้นไป โดยที่ภูมิล าเนาส่วนใหญ่ตั้งอยู่ที่กรุงเทพฯ และต่างจังหวัด (ทั่วประเทศไทย) ภูมภิาคประเทศใน
อาเซียน AEC ส่วนใหญ่จะเปน็กลุ่มลูกค้าทีม่ีพฤติกรรมเปน็คนที่เคยใช้สนิค้าสครับขัดผวิ คนที่เคยท าส
ปาผิว คนที่เคยอาบและอบผิว อีกทั้งเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีความชื่นชอบส่วนตัวที่ต้องการถนอมและดูแล
สุขภาพผิวให้เนียนนุ่มขาวใสซึ่งต้องการใช้สินค้าสครับผิวทีม่ีส่วนผสมจากธรรมชาติ เมื่อใช้แล้วไม่มีสิ่ง
ตกค้างที่เป็นอันตรายต่อผิว 
  3) การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
  ธุรกิจผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON มีการสร้างและรักษา
ความสัมพันธ์กับลูกค้าโดยการให้ลูกค้า เพิ่มเพื่อนในช่องทาง Line@ (@HALOMOON) เพื่อรับ
รายละเอียดและโปรโมชั่นของสินค้า เพื่อเป็นการสร้างการรับรู้แบรนด ์(Brand Awareness) และมี
การจัดท าบัตรสมาชิกของทางแบรนด์ (Member Card) สะสมแต้มเพ่ือแลกซื้อและรับส่วนลด เพื่อ
เป็นการสร้างฐานลูกค้าบนแพลตฟอร์ม อีกทั้งผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์
HALOMOON มีการจัดโปรโมชั่น เช่น ให้ลกูค้าแชร์โพสต์ต่าง ๆ ที่มีเงื่อนไขและโปรโมชั่นของทาง 
แบรนด์ผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ (Social Media); Facebook, Instagram เพื่อรับ
ส่วนลดหรือสทิธิพิเศษ นอกจากนี้ยังรวมถึงประชาสัมพันธ์ข่าวสารต่าง ๆ ให้แกลู่กค้าและมีการรับค า 
ติชมและรับเรื่องร้องเรียนผ่านทางช่องทางเหล่านี้ของทางแบรนด์อีกด้วย 
  4) ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า (Channels) 
  ธุรกิจผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON มีการจัดจ าหน่ายผ่าน
ช่องทางต่าง ๆ ทั้งช่องทางออนไลน์และช่องออฟไลน์เพื่อให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงและหาซื้อสินค้าได้
สะดวกและง่ายย่ิงขึ้น โดยก าหนดช่องทาง ดังนี ้ 
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ตารางที่ 1.2: ช่องทางการเข้าถึงลูกค้า 
 

ช่องทางการจ าหน่าย รายละเอียด 

1. ผ่านระบบตัวแทนจ าหน่าย (Dealer) 

Retailer EVEANDBOY, BEAUTRIUM, King Power (ตลาด 
Duty Free) 

Modern Trade (ทั้งช่องทาง Online 
และ Offline) 

Specialty Stores: Watsons, Boots 
Supermarket: TOPS (Central Group), Gourmet 
Market (The Mall Group) 

ฝากขาย Hotel, Resort, Spa (ฝากขายจัดเป็นเซตคู่กับ
ผลิตภัณฑ์บาธบอมซึ่งเป็นสินค้าตัวแถม) 

Shopping Online Platform SHOPEE, LAZADA 

2. การขายถึงลูกค้าโดยตรง (B2C) 

ช่องทางออนไลน์ (Online Channel) 
 

FACEBOOK: HALOMOON, INSTAGRAM: 
HALOMOON, Line@: @HALOMOON, Official 
Website: www.halomoon.com 

ช่องทางออฟไลน์ (Offline Channel) POP UP STORE (DISPLAY ON SHELVES), Own 
Store (Head Office) (2rd year plan), ส่งออก
ต่างประเทศ (3rd year plan) 

  
 HOW 
  5) คูค่้าหลักของธุรกิจ (Key Partners) 
  พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจและผู้จัดหาวัตถุดิบให้กับผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิว
ของแบรนด ์HALOMOON มีดังนี ้ 
   - คู่ค้าหลักในการจัดหาวัตถุดิบ (Supplier) คือ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด เตียมุ่ยกวงเป็น
โรงงานด าเนินธุรกิจอุตสาหกรรมผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เกลือทะเลทุกรูปแบบ ซึ่งมีความ
เชี่ยวชาญเป็นอย่างสูงและมีความรู้เป็นอย่างมากเกี่ยวกับเกลือ ด้วยประสบการณ์ที่สั่งสมมาเป็น
เวลานานกว่า 30 ป ีในระบบการวิเคราะห์และจัดซื้อวัตถุดิบเกลือจากเกษตรกรนาเกลือ การผลิต
เกลือ กระบวนการผลิตและจ าหน่ายได้อย่างครอบคลุม จึงมั่นใจได้ว่าจะได้รับสินค้าที่มคีุณภาพดีและ
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ตรงกับความต้องการของ ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ที่จะน ามาสรร
สร้างผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิว  
   - โรงงานรับจ้างผลิตสินค้า (OEM) คือ บรษิัท ไอเรียล พลัส (ประเทศไทย) จ ากัด 
เป็นผู้รับผลิตเครื่องส าอางและรับผลิตอาหารเสริมแบบครบวงจร (OEM, ODM) ให้กับแบรนด์ต่าง ๆ 
ทั่วโลก ที่มีก าลังการผลิต 5 ตันต่อวัน โดยใช้เทคโนโลยีทันสมัยล่าสุด Know-How เยอรมันและ
ญี่ปุ่น  และสารสกัดธรรมชาติที่มีมาตราฐานและผ่านการวิจัยจากห้องแล็บของบริษัทชั้นน าทั่วทุกมุม
โลก  มีมาตราฐานการผลิตระดับสากลที่สร้างชื่อเสียงโด่งดังไปทั่วโลก โดยมีระบบการบริหารที่มี
มาตรฐาน GMP ASEAN Cosmetics ด้วยการออกแบบของโรงงานถูกต้องตามระบบ GMP (Good 
Manufacturing Practice) ที่มีการความคมุคุณภาพที่มีมาตรฐานในกระบวนการผลิต การออกแบบ
อาคาร การควบคุมวัตถุดิบ การจัดเก็บ การขนส่ง การตรวจติดตาม การสืบย้อนกลับกระบวนการ 
การเรียกคืนสินค้า ตลอดจนการตรวจติดตามผลของสินค้าที่ผลิต ความสะอาดและปลอดภัยของ
สถานที่และการควบคุมคุณภาพสินค้าผลิต  
   - คู่ค้าทางช่องทางจ าหน่ายสินค้าทั้งช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ต่าง ๆ ทีม่ี
ชื่อเสียงและเป็นที่รู้จักกันอย่างกว้างขวางซึ่งง่ายและสะดวกต่อลูกค้าในการเข้าถึง  
   - คู่ค้าทางด้านการจัดส่งสินค้า คือ บริษัทไปรษณีย์ไทยจากดัเป็นบริษัทที่บริการ
ทางด้านขนส่งที่มีชื่อเสียงมายาวนาน และบริษัท เคอรี่ เอ็กเพรส (ประเทศไทย) จ ากัด-Kerry 
Express Thailand จึงมั่นใจได้ว่าสินค้าที่น าฝากส่งลูกค้าของผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลอืขัดผิวของ           
แบรนดH์ALOMOON จะไมสู่ญหายหรือช ารุด เสียหายระหว่างทางและส่งถึงมือลูกค้าทุกท่านตาม
ก าหนด 
  6) กิจกรรมหลักเพื่อขับเคลื่อนธุรกิจ (Key Activities) 
  กิจกรรมหลักของธุรกิจเป็นการหาโรงงานจ้างผลิตสินค้า (OEM) ที่มีมาตรฐานสากลการ
ผลิต (GMP) ตามกฎหมายรองรับตามกฎของกระทรวงต่าง ๆ ที่เกี่ยวเนื่องกับธุรกิจ เพื่อให้สินค้ามใีบ
เลขที่จดแจ้งและเลข อ.ย. ถกูต้องตามกระบวนการ จากนั้นเมื่อติดต่อกับโรงงานที่จะว่าจ้างส าหรับ
การผลิตสินค้าแล้วนั้น จะมีการเจรจาในเรื่องของการปรับปรุงสูตรตามกรอบแนวคิดของทางแบรนด์ 
ภายใต้ค าแนะน าและการควบคุมของทีมวิจยั (R&D) ของโรงงาน OEM โดยต้องมีการบันทึกข้อตกลง
ระหว่างผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON กับทางโรงงาน OEM ว่าจะมีการ
ผลิตสินค้าตามสูตรที่ก าหนดนี้เฉพาะเพือ่ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON 
แตเ่พียงผู้เดียวเพื่อป้องกันการลอกเลียนแบบ เมื่อสินค้าผลิตออกมาแล้วนั้น จะมีการปรับปรุงตรา
สินค้า (Branding) ก าหนดและวางแผนภาพลักษณ์และทิศทางของแบรนด์ที่เกิดขึ้นในตลาด 
จนกระทั่งถึงขั้นตอนของการปรับปรุงบรรจุภัณฑ์ (Repackaging) เพื่อให้ตรงกับความต้องการและ
ความสะดวกของลูกค้าในการใช้งาน จากนั้นก าหนดและวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินงานของบริษัทฯ 
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ทั้งการตลาด การขาย การจัดส่งและกระจายสินค้าถึงลูกคา้ การบริหารบุคคล การเงินและการบัญชี
รวมถึงมีการแผนส ารองกรณฉีุกเฉิน 
  7) ทรัพยากรทีจ่ าเป็นของธุรกิจ (Key Resources) 
  ทรัพยากรที่จ าเป็นต่อธุรกิจผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON 
ได้แก่ เงินทุน (Money) ความรู้และความสามารถ (Knowledge and Capability) ของทั้งเจ้าของ 
แบรนด์ ผู้ร่วมงาน และโรงงานรับผลิตสินค้า (OEM) เช่น สตูร วัตถุดิบ (Material) คือ เกลือ และ
ดอกเกลือเป็นวัตถุดิบหลักของสินค้าที่ต้องจัดหาให้กับโรงงานรับผลิตเพื่อผลิตสินค้าได้  แรงงาน และ 
สิทธิบัตร (Intellectual Property) 
 MONEY 
  8) โครงสร้างต้นทุนและค่าใชจ้่ายหลักของธุรกิจ (Cost Structure) 
  ค่าใช้จ่ายหลักมาจาก ค่าจ้างผลิตของโรงงานรับผลิตสินค้า (OEM) ค่าแรงงาน ค่าดอก
เกลือ ซึ่งเป็นวัตถุดิบหลัก ค่าด าเนินงานต่าง ๆ (Operation) และค่าท าตลาดเพื่อโปรโมทสินค้าและ
แบรนด ์(Marketing and Advertising Agency) 
  9) ช่องทางการเข้ามาของรายได้ของธุรกิจ (Revenue Stream) 
  รายได้หลักของธุรกิจมาจากการจัดจ าหน่ายสินค้าสครับดอกเกลือให้แกลู่กค้าผ่านทาง
ช่องทางการจ าหน่ายต่าง ๆ (Channels) ทีไ่ด้ก าหนดไว้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
กำรวิเครำะหป์ัจจัยแวดล้อมภำยนอก 

 
2.1 กำรวิเครำะห์สภำพกำรแข่งขันของตลำด (สภำพอตุสำหกรรม) 
 2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis) 
 
ภาพที ่2.1: PESTEL ANALYSIS 
 

 
 
ที่มา: Pestle analysis diagram. (2014). Retrieved from 

https://www.changefactory.com.au/our-thinking/articles/developing-aged-care-
strategy/mot_010_pestle-analysis-diagram-2/. 

 
 การวิเคราะห์เพื่อก าหนดแนวทางการพัฒนาอุตสาหกรรมความงามในภาพรวมประกอบด้วย
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางมหภาค (Macro Environment Analysis) โดยใช้วิธีการวิเคราะห ์
PESTEL Analysis และการวิเคราะห์อุตสาหกรรม (Industrial Analysis) โดยใช้การวิเคราะห์ Five 
Force Model โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 PESTEL Analysis เป็นเครื่องมือหนึ่งที่ใช้ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก
อุตสาหกรรมได้เป็นอย่างดี และยังสามารถวิเคราะห์ลงไปในรายละเอียดของสภาพแวดล้อมภายนอก
ที่ค่อนข้างเฉพาะเจาะจงลงไปในแต่ละด้านได้ดียิ่งขึ้น ประกอบด้วย 5 ปัจจัย คือ 
  2.1.1.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางมหภาค (Macro Environment Analysis) 
โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ PESTEL Analysis   
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  2.1.1.2 ปัจจัยทางด้านการเมือง (P-Political) การวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านนโยบายของ
ภาครัฐที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาอุตสาหกรรมความงาม 
   1) การพัฒนาอุตสาหกรรม 
   ปัจจัยทางด้านการเมือง เมื่อ 5-6 ปีที่ผ่านมาจนถึงปัจจุบัน ภายใต้การดูแลของคณะ
รักษาความสงบแห่งชาติหรือ คสช. เต็มไปด้วยการปฏิรูปในด้านต่าง ๆ ที่เคยเป็นปัญหาในอดีตให้ได้มี
แนวทางที่ชัดเจนได้อย่างรวดเร็วตามมติของ ม.44 ที่ประกาศออกมาใช้กับหลายหน่วยงาน ทั้งนี้ใน
สว่นของเครื่องส าอาง เช่น การออกกฎหมายใหม่เกี่ยวกับเครื่องส าอาง การออกประกาศฉบับลูก
ตามมาและใหม้ีผลบังคับใช้อย่างรวดเร็ว เพื่อให้ทันต่อสถานการณ ์ซึ่งบางเรื่องที่รัฐบาลคสช.ได้
ด าเนินการไปส่งผลดีต่ออุตสาหกรรมมากแตใ่นบางเรื่องอาจยังมีข้อกังขาและไม่ได้อ านวยความ
สะดวกให้กับผู้ประกอบการมากนัก แต่ทั้งนี้การที่รัฐบาล คสช. มาจากการปฏิวัติของรัฐบาลทหารเปน็
ผลให้เกิดภาพลักษณ์ที่ไม่มั่นคงในสายตาของต่างชาติอาจท าให้การลงทุนหรือร่วมมือท าธุรกิจใด ๆ มี
ข้อกังวลเกิดขึ้นได้ ถึงแม้สถานการณ์ทางด้านการมืองในปัจจุบัน ปี 2562 มีการเปลี่ยนแปลงโดย
จัดการเลือกตั้งเพื่อเปลี่ยนรัฐบาล แต่ยังคงให้ภาพลักษณ์ทางการเมืองของประเทศไม่มีความมั่นคงใน
สายตาผู้ที่จะเข้ามาลงทุนภายในประเทศไทย เนื่องจากการพัฒนาอุตสาหกรรมยังไม่พฒันาไปในทางที่
ดี     
 ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิว เล็งเห็นว่า ปัจจัยนี้อาจเป็นอุปสรรคใน
การด าเนินธุรกิจและควรพิจารณาแนวโน้มอุตสาหกรรมและการเปลี่ยนแปลงของสภาวการณ์ของ
ตลาดว่าเป็นไปในทิศทางใดเพื่อที่จะรับมือกับเหตุการณท์างการเมืองที่เกิดขึ้นไม่ให้ส่งผลต่อธุรกิจมาก 
  2.1.1.3 ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (E-Economic) การวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจที่
เกี่ยวข้องกับการพัฒนาอุตสาหกรรมความงาม 
   1) การเพ่ิมขึ้นของผู้ประกอบการธุรกิจ 
   การเพ่ิมขึ้นของผู้ประกอบการธุรกิจมีสาเหตุหลายประการด้วยกัน ประการแรก คือ
การเปลี่ยนแปลงในสาเหตุของผู้ริเริ่มประกอบการธุรกิจจากเดิมที่ริเริ่มประกอบธุรกิจเพียง เพื่อความ
จ าเป็นในการดารงชีวิตเท่านั้น เปลี่ยนมาเป็นการประกอบธุรกิจเพื่อแสวงหาโอกาส กล่าวคือ
ผู้ประกอบการจะมองเห็นโอกาสในการสร้างและพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ ๆ ขึน้มาในตลาด
โดยจะพบเห็นได้ชัดเจนในประเทศที่มีการเติบโตทางเศรษฐกิจที่รวดเร็วเนื่องจากประเทศเหล่านี้มี
ประชากรชนชั้นกลางที่เพิ่มมากขึ้นและมีก าลังซื้อเพิ่มมากขึ้น เช่นเดียวกันรวมไปถึงนวัตกรรมใหม่ๆที่
มีต้นทุนต ่าและความก้าวหน้าของเทคโนโลยีดิจิทัลสภาวการณ์เช่นนี้มีส่วนสนับสนุนใหธุ้รกิจการซื้อ
ขายสินค้าออนไลน์มีการขยายตัวขึ้น การขยายตัวของประชากรชนช้ันกลางท าให้มีอ านาจซื้อสูงขึ้น
และสามารถเขา้ถึงสนิค้าออนไลน์ได้สะดวกและรวดเร็วขึ้น  
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  ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิว จึงเลง็เห็นปัจจัยนี้เป็นโอกาสนี้ใน
การประกอบธุรกิจว่ามีความเป็นไปได้ด้วย ประชากรส่วนใหญม่ีการใช้สือ่ทางสังคมออนไลน์มากขึ้นจงึ
ส่งผลต่อการซื้อสินค้าออนไลน์เช่นกัน 
   2) ความท้าทายของผลิตภัณฑ์สปาไทยในตลาดยุโรป ด้านเศรษฐกิจ 
   ตลาดผู้บริโภคยุโรปมีก าลังซือ้(แต่ก็ใช้จ่ายยาก) เศรษฐกิจอียูยังแข็งแรงและขยายตัว
ต่อเนื่องและแข็งแกร่ง (สถานเอกอัครราชทูต ณ กรุงบรสัเซลส์, 2561)  
 ดังนั้นการทีแ่บรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวจะน าสินค้าเข้าไปขายในตลาด
ยุโรปควรค านึงถึงปัจจัยน้ีที่อาจเป็นอุปสรรคในการค้าในตลาดประเทศยุโรปด้วย 
  2.1.1.4 ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม (Social & Culture) การวิเคราะห์ปัจจัย
ทางด้านสังคมและวัฒนธรรมที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาอุตสาหกรรมความงาม 
   1) ผู้ประกอบการรายย่อย หรือ SMEs เป็นก าลังส าคัญในการขับเคลื่อน
อุตสาหกรรมดังกล่าวให้ก้าวสู่ระดับนานาชาติ ซึ่งส่วนใหญ่ถือได้ว่ามาถูกทาง และมีการเติบโตที่
ค่อนข้างเร็ว เนื่องจากมีการสร้างเอกลักษณ์ นวัตกรรม และความแตกต่างที่ทันกับความต้องการของ
ตลาดและผู้บริโภค 
 ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวเล็งเห็นถึงปัจจัยนี ้ทีจ่ะเป็นโอกาสส่งผล
ต่อผู้ประกอบการรายใหม่ที่สามารถดึงความเป็นเอกลักษณ์ผสมกับนวัตกรรมของตนเองให้ต่างจาก 
แบรนด์คู่แข่งได ้
   2) ผลิตภัณฑท์ีม่ีส่วนผสมจากสารสกัดจากธรรมชาติ จากกระแสนิยมรักสุขภาพ
และการใฝ่หาความเป็นธรรมชาติ 100% ส่งผลให้ผู้บริโภคในปัจจุบันหันมาใส่ใจในวตัถุดิบ เน้น
ผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติทั้งหมดเข้ามาแทนที่การใช้สารเคมีจึงเป็นเทรนด์ที่ยังร้อนแรงและเด่นชัดมาก
ที่สุด ซึ่งไม่เพียงแค่ใช้พืชพรรณสมุนไพร แต่ยังรวมไปถึงบรรจุภัณฑ์ที่ต้องใส่ใจในการน ากลับมาใช้ใหม่
ได้ เช่น กล่องสินค้าที่ย่อยสลายและมีกลิ่นอ่อน ๆ ของธรรมชาติ ซึ่งนอกจากจะส่งผลดีต่อผู้ใช้แล้ว ยัง
เป็นการช่วยดูแลรักษาสิ่งแวดล้อมอีกทางหนึ่ง เพราะการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์จากธรรมชาติเท่ากับลด
การใช้สารเคม ีและยังเป็นการสร้างความน่าสนใจทีแ่ตกต่างกับสินค้าทั่วไปในท้องตลาด 
 ดังนัน้แบรนด ์HALOMOON เล็งเห็นถึงโอกาสนี้ที่จะท าผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขัดผิวของ
แบรนด ์HALOMOON ที่มีส่วนผสมจากสารสกัดธรรมชาติและเป็นที่ต้องการของกลุ่มคนส่วนใหญ่ที่
หันมาสนใจแนวโน้มด้านความเป็นธรรมชาติ อีกทั้งสามารถแข่งขันในตลาดนี้ได้ 
   3) วัตถุดิบท้องถิ่นและสมุนไพรไทย Only in Thailand ประเทศไทยขึ้นช่ือว่าเป็น
ดินแดนแห่งสมุนไพรที่ได้การยอมรับจากทัว่โลก วิธีหนึ่งที่จะช่วยสร้างความแตกต่างให้กับสินค้าไทย
กับแบรนด์ต่างประเทศคือ การใช้ส่วนผสมทีม่าจากเมืองไทยที่หาได้เพียงที่นี่ที่เดียว แตอ่ย่างไรก็ตามก็
จ าเป็นต้องใช้องค์ความรู้ด้วยการเสริมงานวิจยัและวิทยาศาสตร์มาเพิ่มมูลค่าให้กับสินคา้หรือ
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ผลิตภัณฑ์ ซึ่งกลยุทธ์ข้อนี้ถอืเป็นแนวทางส่งเสริมให้กับกระแสนิยมส่วนผสมจากธรรมชาติที่ก าลังทวี
กระแสให้เติบโตควบคู่กันได้ดียิ่งขึ้น (สถาบันพัฒนาผู้ประกอบการการค้ายุคใหม่, 2561) 
 ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขดัผิวเล็งเห็นโอกาสนี้ จึงน าวัตถุดิบดอกเกลือ
ส่วนที่ส าคัญของเกลือทะเลมาเป็นส่วนผสมหลักของสินค้าผลิตภัณฑ์สครบัเกลือขัดผิวอุดมไปด้วย
ประโยชน์มากมาย ซึ่งดอกเกลือถือว่าเป็นผลผลิตท้องถิ่นของจังหวัดเพชรบุรี ที่จะสร้างจุดเด่นให้มี
ความแตกต่างจากแบรนด์คู่แข่ง 
   4) ไอโอที สมาร์ท บิวตี้  Internet of Things หรือ IoT เป็นเมกะเทรนด์ทั่วโลก
ก าลังให้ความสนใจ และคงจะเกิดผลลัพธ์ทีด่ีกว่าหากมีผลิตภัณฑ์สปาที่อ านวยความสะดวกด้าน
ผลลัพธ์ที่ได้มากกว่า “ความขาวใส” และเชื่อมโยงกับโลกอินเทอร์เน็ตไร้สายได้ตลอดเวลา 
ตัวอย่างเช่น การใชเ้ซนเซอรผ์นึกกับผิวหนงัเผื่อตรวจวัดค่าแสง UV พร้อมรายงานให้ผู้ใช้ทราบผ่านมือ
ถือแบบเรียลไทม์ การสร้างแอปพลิเคชั่นเสริมเพื่อให้ผู้ใช้ได้รับรู้ถึงผลกระทบจากสภาวะแวดล้อมที่มี
ผลต่อร่างกาย การสแกนผิวเพื่อวัดค่าอันตรายจากการใช้เครื่องส าอาง ฯลฯ ทั้งนี้กลยุทธ์การใช้ IoT 
เป็นโอกาสที่จะได้ทั้งการจดจ าแบรนด์ ช่วยดึงดูดความสนใจ รวมถึงเปน็การสร้างความต้องการให้
เกิดขึ้นใหม่ให้กับผู้บริโภค (สถาบันพัฒนาผู้ประกอบการการค้ายุคใหม่, 2561) 
 ดังนั้นแบรนด์ HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวเล็งเห็นถึงแนวโน้มนี้ ที่จะเป็นโอกาสให้
แบรนด์ได้ใช้เป็นเครื่องมือเพื่อสร้างการจดจ าแบรนด์และสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าได้เพิ่มมากขึ้น 
เนื่องจากปัจจุบันนี้แบรนด์ต้องก้าวทันเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงพร้อมตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้รวดเร็ว 
   5) ความท้าทายของผลิตภัณฑ์สปาไทยในตลาดยุโรป ด้านสังคมและวัฒนธรรม 
เนื่องจากแบรนด์ HALOMOON มีแผนการด าเนินงานที่พิจารณาถึงการส่งออกสินค้าไปจ าหน่ายยัง
ต่างประเทศภายในอนาคต ผู้ประกอบการที่สนใจควรศึกษาลักษณะของตลาดในแต่ละประเทศก่อน
การตัดสินใจลงทุนว่าประเทศนั้นควรแก่การลงทุนกับสินค้าของเราหรือไม่ จึงพิจารณาปัจจัยที่
เกี่ยวข้อง ดังนี้  
    - การสื่อสารต่างภาษาเป็นก าแพงในการเจรจาธุรกิจ ประเทศทางยุโรปให้
ความส าคัญกบัหลักการ Transparency & Traceability คือ ผู้บริโภคมสีิทธิที่จะทราบว่าสินค้ามี
ส่วนผสมอะไรบ้าง จากไหน อย่างไร ซึ่งผู้ประกอบการไทยยังไม่สามารถสื่อสารตรงนี้ให้กับทางผู้
น าเข้าได้ โดยเฉพาะสินค้าที่มกีารใช้ ส่วนผสมท้องถิ่นที่ชาวต่างชาติอาจไม่คุ้นชิน (สถาน
เอกอัครราชทูต ณ กรุงบรัสเซลส์, 2561)   
  ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวต้องค านึงถึงปัจจัยนี้ที่อาจเป็น
อุปสรรคในการค้าประเทศยุโรป จึงต้องมีการเตรียมความพร้อมด้านภาษาในการสื่อสารระหว่างกันให้
ชัดเจนมากขึ้น โดยเฉพาะรายละเอียดเกี่ยวกับสินค้า 
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    - ธุรกิจบริการสุขภาพในยุโรปยังขยายตัวต่อเนือ่ง จากปัจจัยต่าง ๆ โดยเฉพาะ
การก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ (Aging Society) ทีท่ าให้ผู้บริโภคใส่ใจกับสขุภาพมากขึ้น แต่ก็ไม่ได้
หมายความว่าผู้บริโภคอียูจะใช้จ่ายกับสินคา้ฟุ่มเฟือยมากขึ้น เช่น ตลาดสินค้าสปาในเยอรมนีมีคู่แข่ง
เป็นเครือร้านขายยาอย่าง DM และ Rossman ที่จ าหน่ายสินค้าสปาประเภทใช้เองที่บ้านหรือ Home 
Spa ในราคาถูก ซึ่งสอดคล้องกับนิสัยการจับจ่ายของชาวเยอรมันที่ไม่ติดแบรนด์แต่เน้น “Gut Und 
Günstig” หรอืถูกและดี จึงท าให้การเข้าถงึตลาดยังเปน็เรื่องท้าทาย (สถานเอกอัครราชทูต ณ กรุง
บรัสเซลส,์ 2561) ดังนั้นการทีแ่บรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวจะเข้าไปท าการค้าใน
ประเทศแถบยโุรปจึงต้องค านึงถึงปัจจัยน้ีที่อาจเป็นอุปสรรคต่อการจ าหน่ายสินค้า ทั้งเรื่องคุณภาพ 
ปริมาณเหมาะสมกับราคาที่สมควรจ่ายหรือไม่ 
  2.1.1.5 ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี(Technology) การวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยีที่
เกี่ยวข้องกับการพัฒนาอุตสาหกรรมความงาม 
   1) นวัตกรรมเทคโนโลยีความงาม  
   นวัตกรรมและเทคโนโลยี ถือเป็นปัจจัยที่ส าคัญที่จะช่วยดึงดูดความสนใจจาก
ผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี ซึ่งผู้ด าเนินธุรกิจควรเริ่มตั้งแต่การคิดค้นสูตร การวิจัยต่อเนื่องถึงกระบวนการ
ผลิต เช่น เครือ่งจักรที่ทันสมัย การใช้วัตถุดิบที่แตกต่าง ระบบควบคุมคุณภาพที่ใช้ในระหว่างการผลิต 
การจัดเก็บ ตลอดจนถึงขั้นตอนการขนส่งถึงลูกค้า และการโฆษณาประชาสัมพันธ์ เช่น การใช้
นวัตกรรมลดริ้วรอย ส่วนผสมเพื่อการบ ารุงผิวพรรณ นวัตกรรมยกกระชับต่าง ๆ ซึ่งสิ่งเหล่านี้
จ าเป็นต้องพัฒนาขึ้น เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อวิถีผู้บริโภคสมัยใหม ่และยังเป็นการสร้างแบรนด์ให้
ก้าวขึ้นสู่การเป็นที่ยอมรับในระดับสากล 
  ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวต้องอาศัยปัจจัยนี้ที่จะเป็นโอกาสมา
ปรับใช้กับการท าผลิตภัณฑ์สครับเกลือขัดผวิ ที่ผสมผสานกับนวัตกรรมที่ทันสมัย เช่น เลือกใช้สาร
สกัดที่เป็นส่วนผสมตามกระสนิยมและตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยผ่านกระบวนการผลิตที่
ถูกต้องตามหลักมาตรฐานสากล  
   2) ยุคอุตสาหกรรม 4.0 เทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม ่ 
   มีการขยายตัวที่รวดเร็วซึ่งความก้าวหน้าของเทคโนโลยีจะมาทดแทนการประกอบ
ธุรกิจในรูปแบบเดิม การแพรก่ระจายของเทคโนโลยีจะยังคงมีต่อเนื่องและรวดเร็วมากกว่าที่เคยมีมา 
หากประเมินสถานการณ์การแพร่กระจายเทคโนโลยีจากผู้ใช้อินเทอร์เน็ตบนสมาร์ทโฟนเท่านั้น จะ
พบว่าในปัจจุบนัมีผู้ใช้ประมาณ 14 ล้านคนและคาดการณว์่าจะมีผู้ใช้มากขึ้นอย่างต่อเนื่อง เฉลี่ยร้อย
ละ 34 ต่อปีและเมื่อใช้โทรศพัท์มือถือเป็นตัวชี้วัดในการประเมินความส าคัญของเทคโนโลยีในปัจจบุัน
พบว่า มีความส าคัญเป็นอย่างมากในการด ารงชีวิตและถูกคาดการณ์ว่าจะมีความส าคัญมากขึ้นอย่าง
ต่อเนื่องนอกจากนี้การเกิดเทคโนโลยีใหม ่ๆ จะมีความรวดเร็วยิ่งขึ้นและวัฏจักรชีวิตของนวัตกรรม
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หน่ึง ๆ จะสั้นลงความก้าวหน้าของเทคโนโลยีในอนาคตรวมทั้งความส าเร็จในการสร้างความนิยมและ
ความสะดวกสบายในเข้าถึงข้อมูลข่าวสารและการซื้อขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์และ
แอปพลิเคชั่นต่าง ๆ เป็นนวัตกรรมที่มาทดแทนรูปแบบการประกอบธุรกิจแบบเดิมอย่างรวดเร็ว 
(Disruption) องค์การตลาดจึงควรพิจารณาหาโอกาสในการใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีเหล่านี้ในการ
พัฒนาองค์กรและขยายช่องทางการกระจายสินค้าพร้อมกบัการสร้างรายได้    
  ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิว เล็งเห็นถึงปัจจัยนี้ที่จะเป็นโอกาส
ในการประกอบธุรกิจในยุคปัจจุบันเป็นอย่างมาก เพราะอัตราการใช้เทคโนโลยีผ่านเครือข่ายสมาร์ท
โฟนไร้สายของลูกค้าเพิ่มขึ้นขึน้ จึงท าให้เข้าถึงลูกค้าและคา้ขายกันได้ง่ายมากขึ้น ลูกค้าสามารถ
อัพเดตแนวโน้มการอุปโภค บริโภคสินค้าได้ทันกระแสตลอดเวลา 
 2.1.2 ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม (Environmental)  
 การวิเคราะห์ปัจจัยปัจจัยทางด้านสิ่งแวดล้อมที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาอุตสาหกรรมความ
งาม  
  2.1.2.1 สภาพภูมิอากาศเปลี่ยนแปลงและภยัธรรมชาติที่พบมากขึ้น 
  การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมรวมทั้งภัยพิบัติทางธรรมชาติ เช่น การเกิดอุทกภัย
ในสถานการณท์ี่มีสินค้าขาดหรือล้นตลาด องค์การตลาดอาจพิจารณาเตรียมการช่วยเหลือในการ
จัดหาช่องทางการกระจายสินค้าไปสู่ผู้บริโภคหรือผู้ประกอบการ ซึ่งในระยะสั้นอาจเป็นการจัดหาพ้ืน
ให้ที่สามารถขายสินค้าได้หรือในระยะยาวอาจเป็นการพัฒนาศูนย์ข้อมูลอุปสงค์และอปุทานในการซือ้
ขายสินค้าล็อตใหญ ่เป็นต้น 
  ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวเล็งเห็นว่า หากเกิดเหตุการณ์
ดังกล่าวที่อาจเป็นอุปสรรคส่งผลต่อการค้าขายสินค้า ทางแบรนด์ควรมีโอกาสการวางแผนกับองค์การ
ตลาดไว้บ้าง เพื่อเป็นช่องทางการกระจายสินค้าไปยังลูกค้า และรองรับเหตุการณ์เมื่อสินค้าขาดตลาด
หรือล้นตลาดไม่ให้ส่งผลกระทบมากต่อแบรนด ์
  2.1.2.2 ปัจจัยด้านกฎหมาย กฎระเบียบ (Legal)  
  การวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านกฎหมายและกฎระเบียบที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนา
อุตสาหกรรมความงาม ด้วยพลวัตโลกที่เปลีย่นแปลงไปในอนาคตส่งผลให้มีสิ่งต่าง ๆ เกิดขึ้นใหม่
มากมาย จึงจ าเป็นที่จะต้องมีกฎหมายใหม่ขึน้มา เพื่อก ากับดูแลสิ่งต่าง ๆ ที่เปลี่ยนแปลงไป 
   1) มีกฎหมายใหม่ออกมาเพื่อรองรับนวัตกรรมหรือการเปลี่ยนแปลงใหม ่ๆ ของโลก 
   ในปัจจุบันที่จ าเป็นต้องมีกฎหมายที่เกี่ยวข้องกับคอมพิวเตอร์ที่มีความเขม้งวดมาก
ยิ่งขึ้นหรือกฎหมายเพื่อป้องกันอาชาญกรรมไซเบอร์ (Cyber Crime) ซึ่งมีอัตราการเกิดสูงมากขึ้น
เนื่องจากในสมัยก่อนคอมพิวเตอร์ยังไม่นิยมใช้กันเป็นที่แพร่หลายมากนัก ดังนั้นในอนาคตอาจมี
กฎหมายที่ออกมาใหม ่เพื่อก ากับดูแลนวัตกรรมใหม่ ๆ การเปลี่ยนแปลงใหม่ ๆ เพิ่มมากขึ้น ซึ่งจะ
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เสริมสร้างความมั่นใจให้แก่ผูบ้ริโภคและผู้ประกอบการเว็บไซต์ในการซื้อขายสินค้าออนไลน์ได้มากขึ้น 
ซึ่งจะมีผลต่อการสร้างยอดขายที่ได้จากช่องทางการขายออนไลน์ได้เพ่ิมขึ้นเช่นกัน 
  ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวพิจารณาถึงปัจจัยนี้ที่จะเป็นโอกาส
ที่ดีส าหรับแบรนด์ซึ่งจะท าการค้าโดยใช้ช่องทางการขายผ่านสื่อสังคมออนไลน์ได้มากขึ้น หากมี
กฎหมายออกมารองรับความปลอดภัยในการซื้อขายระหว่างกันทั้งลูกค้าและผู้ประกอบการ 
   2) มีการปรับปรุงกฎหมายทางการค้าเพื่อสะดวกต่อการเจรจาเปิดเสรีการค้ามาก
ยิ่งขึ้น 
   นอกจากนี ้ในยุคที่หลายประเทศเริ่มรวมกลุม่เศรษฐกิจกันมากขึ้นอาจส่งผลให้ต้อง
มีการปรับปรุงกฎหมายระหว่างประเทศหรือกฎหมายทางการค้าของแต่ละประเทศให้สอดคล้อง
ทันสมัยและเปน็ไปในทิศทางเดียวกันเพื่อให้สะดวกต่อการเจรจาเปิดเสรีการค้ามากยิ่งขึ้น 
  ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวเล็งเห็นถึงปัจจัยนี้ที่จะเป็นโอกาส
เพื่อสร้างความมั่นใจในการค้าระหว่างประเทศมากขึ้นเพราะมีกฎหมายรับรองให้ท าการค้าได้ง่ายขึ้น 
เนื่องจากแบรนด์มีแผนการด าเนินที่จะส่งออกสินค้าไปจ าหน่ายต่างประเทศ 
   3) ความท้าทายของผลิตภัณฑ์สปาไทยในตลาดยุโรป  
   ทางแบรนด์เล็งเห็นว่า ปัจจัยที่จะกล่าวถึงต่อไปน้ีจะมีส่วนเกี่ยวข้อง กรณีที่แบรนด์มี
แผนการตลาดที่จะส่งออกสินค้าไปยังประเทศในตลาดยุโรป จึงวิเคราะห์บทความของศูนย์ธุรกิจ
สัมพันธ์ กรมเศรษฐกิจระหวา่งประเทศ กระทรวงการต่างประเทศ กล่าวว่า (สถานเอกอัครราชทูต ณ 
กรุงบรัสเซลส์, 2561)  
   4) การปฏิบัติตามกฎระเบียบของอียู  
   เนื่องจากผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์สปาไทยต้องปฏิบัติตามกฎระเบียบเครื่องส าอาง
ของอียู (Regulation (EC) No 1223/2009 of the European Parliament and of the Council 
of 30 November 2009 on Cosmetic products) ซึ่งประเทศสมาชิกอียูจะต้องปฏิบัติตามภายใต้
มาตรฐานเดียวกัน เพื่อให้มั่นใจว่าผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางที่วางจ าหน่ายในอียูปลอดภัยต่อผู้บริโภค ซึ่ง
ถือเป็นขั้นตอนที่ซับซ้อนและใช้เวลาพอสมควร และอาจต้องเสียเงินจ้างที่ปรึกษาเพื่อย่ืนเอกสารอีก
ด้วย กฎระเบียบฉบับนี้ ระบุให้ผู้ประกอบการก าหนด “ผู้รับผิดชอบ” และเพื่อเป็นการประหยัดเวลา 
สามารถแจ้งขอ้มูลผลิตภัณฑท์ี่ประสงค์จะวางจ าหน่ายในอียูผ่านทางระบบอิเล็กทรอนิกส์ได้ หลังจาก
นั้น หน่วยงานที่รับผิดชอบอาจสุ่มตรวจสอบผลิตภัณฑ์ว่าตรงตามที่ได้ลงทะเบียนไว้หรือไม่ นอกจากนี้
สินค้ายังต้องผ่านการตรวจสอบวิเคราะห์เกี่ยวกับความปลอดภัย (Safety Assessment) โดย
ห้องทดลองปฏิบัติการที่ได้มาตรฐาน และเภสัชกรหรือนายแพทย์ที่ได้รับการจดทะเบียนรับรอง 
ตลอดจนยังต้องปฏิบัติตามรายละเอียดข้อก าหนดอื่น ๆ เช่น ข้อปฏิบัติในการติดฉลากสนิค้า ทั้งนี้ 
ผู้ประกอบการควรเตรียมความพร้อม คอยตดิตามอัปเดตรายช่ือสารเคมีต้องห้ามในเครื่องส าอาง ที่มี
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กว่า 700 รายการ และศึกษากฎระเบียบใหม่นี้อย่างถี่ถ้วนเพ่ือหลีกเลี่ยงการสูญเสียโอกาสทางการค้า
ในอีย ู
  ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวพิจารณาถึงปัจจัยนี้เพิ่มขึ้น ที่อาจ
เป็นอุปสรรคในการด าเนินงาน โดยการวางแผนทั้งด้านการผลิต การด าเนินงานจนถึงกระบวนการทุก
ขั้นตอนอย่างละเอียดด้วยความรอบคอบก่อนการจ าหน่ายในประเทศแถบยุโรป 
   5) มาตรฐานคณุภาพของสินค้าและการสื่อสาร  
   ปัญหาที่ผู้น าเขา้สินค้าจากไทยต้องการหลีกเลี่ยง คือ มาตรฐานสินค้าที่ไม่คงที่ 
บ่อยครั้งสินค้าไม่ได้ มาตรฐานเหมือนกับการสั่งซื้อครั้งก่อน ๆ และการสือ่สารที่ยังขาดประสิทธิภาพ 
เช่น การระบุเลข SKU ของสนิค้า ขนาดของสินค้า ส่วนประกอบของสินค้า สีของสินคา้ เป็นต้น ซึ่งใน
ประเด็นนี ้นาย Christophe Van de Vorst ชาวเบลเยี่ยมที่หลงใหลในศาสตร์การนวดแผนไทย และ
เป็นผู้บุกเบิกการน าเข้าผลิตภัณฑ์สปาไทย Purethai.be โดยเน้นตลาด E-Commerce ในยุโรป มอง
ว่า “หากผู้ประกอบการไทยจัดท าแคตตาล็อกในการน าเสนอสินค้าโดยมีรายละเอียดสินค้าต่าง ๆ จะ
เป็นการเพิ่มโอกาสในการส่งออกมากขึ้น โดยเฉพาะผู้ประกอบการท้องถิ่นขนาดกลางและเล็กที่ยัง
ไม่ได้ลงทุนกับการน าเสนอสินค้าให้แก่ลูกคา้ต่างชาต”ิ 
  ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวจะพิจารณาถึงปัจจัยนี้ที่อาจส่งผล
ต่อการส่งออกสินค้าไปจ าหน่ายยังต่างประเทศ โดยจัดท าแผนการตลาด การเสนอขายสินค้าเพื่อสร้าง
ความเข้าใจอย่างชัดเจนให้เหมาะสมกับความต้องของลูกค้าต่างชาติในประเทศนั้น 
 2.1.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางจุลภาคภาค (Micro Environment Analysis) 
  2.1.3.1 ผู้ขายวัตถุดิบ (Suppliers)  
  ผู้ขายวัตถุดิบ เป็นผู้ที่มีหน้าทีห่ลักในการจัดหาทรัพยากรให้กับบริษัทเพื่อด าเนินธุรกิจ 
ซึ่งปัจจุบันน้ีมีผู้ขายวัตถุดิบในอุตสาหกรรมประเภทความงามนี ้ค่อนข้างมากราย ดังนั้นการลดต้นทุน
โดยที่คงคุณภาพของสินค้าไว ้เป็นสิ่งที่ส าคัญต่อกระบวนการผลิตสินค้า (Economic of Scale) โดย
ถ้าหากผลิตเป็นจ านวนมาก จะมีต้นทุนที่ต ่าและท าให้เราสามารถควบคมุต้นทุนได้ บรษิัทฯจึงต้อง
คอยตรวจสอบแนวโน้มราคาของปัจจัยการผลิตอยู่เสมอ เพราะถ้าราคาของปัจจัยของการผลิตเพิ่มขึน้ 
จะส่งผลต่อราคาขายของสินค้าให้สูงขึ้นไปด้วยเช่นกัน 
  2.1.3.2 ตัวกลางทางการตลาด (Marketing Intermediaries)  
   1) ผู้ขายต่อ (Resellers) บริษัทฯ ต้องค านึงถึงช่องทางในการกระจายสินค้าไปยัง
ผู้บริโภคทั้งผ่านทางผู้ค้าส่ง (Wholesaler) และผู้ค้าปลีก (Retailers) ซึ่งระบบผ่านทางผู้ค้าส่งอาจมี
ช่องทางจ าหน่ายผ่านทางระบบดีลเลอร์และระบบตัวแทนจัดจ าหน่ายรายย่อย รวมถึงจ าหน่ายผ่าน
ทางผู้ค้าปลีก  
  2.1.3.3 บริษัทกระจายสินค้า (Physical Distribution Firms)  
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  บริษัทฯควรม ีบริษัทในการเก็บรักษาและเคลื่อนย้ายสินค้า จากแหล่งผลิตไปยัง
จุดหมายปลายทาง ซึ่งประกอบด้วยคลังสินค้า และบริษัทขนส่งสินค้า โดยต้องค านึงถึงปัจจัยที่
เกี่ยวข้อง เช่น ต้นทุนการเก็บรักษาและการขนส่ง รูปแบบการขนส่ง ความรวดเร็ว ความปลอดภัย  
  2.1.3.4 คนกลางทางการเงิน (Financial Intermediaries) บริษัทฯ อาจมีการใช้
ตัวกลางในการท าธุรกรรมทางการเงิน เช่น การกู้ยืมเงินทุน ผ่านตัวกลางหรือสถาบันอย่าง เช่น 
ธนาคาร  
   1) ลูกค้า (Customers)  
   กลุ่มเป้าหมาย คือ คนที่มีปัญหาเรื่องผิวพรรณและต้องการผลิตภัณฑ์สครับเกลือขัด
ผิวที่มีส่วนผสมจากธรรมชาติ ที่สามารถแก้ปัญหาผิวพรรณได้อย่างตรงจุด       
 2.1.4 การวิเคราะห์ปัจจัยกดดันต่อธุรกิจหรือการประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม 
(Porter’s Five Forces Model) 
 
ภาพที ่2.2: Porter’s Five Forces Model 
 

 
 
ที่มา: Porter's Five Forces Model. (n.d.). Retrieved from 

http://mjj2315.chibana500.com/cis3357/mod3/PorterFiveForces.html.  
 
 จากภาพข้างต้นแสดงโมเดลโครงสร้างของ Porter’s Five Forces Model หรือหลัก 5 
Force คือ ทฤษฎีที่น าเสนอโดย Michael E. Porter เป็นเครื่องมือส าหรับวิเคราะห์แรงกดดัน 5 
ประการ ซึ่งเป็นปัจจัยภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อสภาพการแข่งขันของธุรกิจ ซึ่งประกอบด้วยปัจจัย 5 



21 

 
 

ด้านได้แก ่การแข่งขันกันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Current Competitors 
หรือ Industry Rivalry) อ านาจต่อรองของผู้ขาย หรือผู้จดัหาวัตถุดิบ (Bargaining Power of 
Suppliers) อ านาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
(Threat of Substitute Products or Services) และภัยคุกคามจากผูแ้ข่งขันรายใหม่ (Threat of 
New Entrance) โดยจุดประสงค์ของการวิเคราะห์ Five Force Model คือ การวิเคราะห์ว่าธุรกิจ
ได้รับผลกระทบจากแต่ละปัจจัยมากน้อยแค่ไหน ซึ่งผลที่ได้จากการวเิคราะห์โมเดล คือระดับแรง
กดดันที่ธุรกิจได้รับจากปัจจัยภายนอกแต่ละปัจจัยซึ่งผลที่วิเคราะห์ได้ แบ่งออกตามระดับการส่งผล 
คือ ส่งผลมาก ส่งผลปานกลาง และส่งผลต ่า ตามล าดับ ซึ่งจะท าให้บริษัทสามารถหาความได้เปรียบ
ของธุรกิจจากปัจจัยภายนอกเพื่อน าไปใช้ประโยชน์ในการแข่งขันและหาข้อเสียเปรียบที่เกิดจากปัจจัย
ภายนอกเพื่อหาแนวทางป้องกัน (“Five force model”, 2560) โดยการวิเคราะห์จากการให้คะแนน
ตามองค์ประกอบที่เกี่ยวข้องของแต่ละปัจจัย แสดงผลในรูปตารางและกราฟแมงมุม ตามหลักทฤษฎ ี
ดังนี้ 
  2.1.4.1 การแข่งขันกันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Current 
Competitors หรือ Industry Rivalry) 
  ธุรกิจสครับเกลือขัดผิวเป็นธุรกิจที่มีคู่แข่งขนัในตลาดจ านวนมากและมีขนาดใหญ่
เนื่องจาก สครับเกลือขัดผิวเป็นสินค้าที่ผู้บริโภคสามารถซื้อและน าไปใช้ได้เองที่บ้านเมื่อเวลาต้องการ
ขณะอาบน ้า ไม่จ าเป็นต้องเข้าสปาหากไม่มีเวลาเพียงพอ อีกทั้งสครับเกลือขัดผิวเป็นสินค้าที่ผู้บริโภค
ไม่ต้องใช้เวลานานในการตัดสินใจซื้อ รวมถึงแบรนด์ที่คงอยู่ในตลาดหรือแบรนด์ที่เป็นเจ้าตลาดของ
ผลิตภัณฑ์ประเภทนี้แล้วนั้นมคีวามน่าเชื่อถือและภาพลักษณ์เป็นที่จดจ าได้มากกว่าแบรนด์ที่เข้าตลาด
ใหม่ ทั้งเรื่องของคุณภาพและราคาที่สมเหตุสมผลของผลิตภัณฑ์ และผู้บริโภคเคยใช้ผลิตภัณฑ์นั้นแล้ว 
หากคู่แข่งในตลาดจะผลิตสินค้าสูตรใหม่คงจะไม่ใช่ปัญหาที่ยังคงอยู่ในตลาดได้เช่นเดิม ดังนั้นจึงส่งผล
ให้คู่แข่งในตลาดมีการแข่งขันค่อนข้างสูง 
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ตารางที่ 2.1: การให้คะแนนการปัจจัยแข่งขันกันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรม 
 

 
ภาพที ่2.3: 7 ปัจจัยที่กระทบต่อปัจจัยแข่งขันกันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรม 
 

 
 

 จากการให้คะแนน การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขนัที่ส่งผลต่อผลติภัณฑ์สครับดอก
เกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ในดา้นที ่1 คือ การแข่งขันกันของธุรกิจภายในอุตสาหกรรม 
พบว่าการแข่งขันในอุตสาหกรรมสินค้าสปาสินค้าสครับดอกเกลืออยู่ในเกณฑ์ระดบัสูง แต่ละแบรนด์
ต่างมีการออกโปรโมชั่นหรือลดราคาของสินค้าสครับดอกเกลือ เพื่อสร้างการแข่งขันในด้านราคา แต่
จ านวนของคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันยังคงมีจ านวนมากเช่นกัน ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/
สครับดอกเกลือขัดผิวควรสร้างความแตกต่างของสินค้าให้ชัดเจน (Differentiation) 

0

2

4
No. of competitors

Competitor size

Industry sales growth

Ability to expandDifferentiation

Fixed cost

Exit barriers

Degree of Rivalries

Degree of Rivalries

 Drivers of Power 
Low–Moderate–High (1-5) 

1. จ านวนคู่แข่งในตลาด (น้อย–มาก) 4 

2. ขนาดธุรกิจของคู่แข่ง (เล็ก–ใหญ่) 3 
3. การเติบโตของยอดขายในอุตสาหกรรม (รวดเร็ว–ช้า) 3 
4. ความสามารถในการขยายธุรกิจ (ยาก–ง่าย) 3 
5. ความแตกต่างของคู่แข่ง (มาก–ไม่มีหรือน้อย) 3 
6. ค่าใช้จ่ายคงที ่(ต ่า-สูง) 2 
7. อุปสรรคต่อการออกจากตลาด (ต ่า–สูง) 4 
ภัยคุกคามจากคู่แข่งในตลาด (ต ่า–กลาง–สูง)  
ค่าเฉลี่ยคะแนน 

= 3.14 ต ่า 
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 2.1.4.2 อ านาจต่อรองของผู้ขายหรือผู้จัดหาวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 
 ปัจจุบันมีผู้ขายมากรายในตลาด ทั้งผู้จัดหาวัตถุดิบ (Suppliers) และโรงงานรับจ้างผลิต 
(OEM) ท าใหม้ีการต่อรองราคาวัตถุดิบกันมากขึ้น แต่ละรายต่างมีข้อเสนอที่โดดเด่นและต่างกัน
ออกไป โดยเฉพาะการเสนอราคาที่ต ่ากว่ารายอื่น เพื่อเป็นข้อพิจารณาให้ทางเราซึ่งเป็นผู้ผลิตตัดสินใจ
เลือกได้หลากหลาย แต่ทางผลิตภัณฑ์สครบัดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON มีโรงงานเป็น
ผู้ผลิตและจ าหน่ายเกลือทะเลอยู่แล้วและเปน็รายใหญ่ในพ้ืนที่ของจังหวัดเพชรบุรี จึงท าให้ไม่มีผลใน
เรื่องปัญหาต้นทุนวัตถุดิบการผลิตซึ่งเป็นวัตถุดิบหลักของการผลิตสินค้าสครับ จึงท าผลิตภัณฑ์สครับ
ดอกเกลือขัดผิวของแบรนด์ HALOMOON ไม่มีความจ าเป็นต้องหาผู้ขายวัตถุดิบรายอื่นเพิ่มเติม 
ส าหรับโรงงานรับจ้างผลิต (OEM) ก็มกีารพยายามยื่นข้อเสนอที่แตกต่างจากรายอื่น ๆ ในตลาด
เช่นกัน อาทิ จ านวนการผลิตและราคาต้นทนุการผลิตที่ถูกกว่า 
 
ตารางที ่2.2: การให้คะแนนอ านาจต่อรองของผู้ขายหรือผู้จัดหาวัตถุดิบ 

 
 Drivers of Power 

 Low–Moderate–High (1-5) 

1. จ านวนผู้ผลิตและผู้จัดหาวัตถุดิบ (มาก–น้อย) 2 
2. ผู้ผลิตสนิค้าและผู้จัดหาวัตถุดิบทดแทน (มาก–ไม่มีหรือน้อย) 1 
3. ความส าคญัด้านปัจจัยคุณภาพของผู้ผลิตและผู้จัดหาสินค้า
ทดแทน (น้อย–มาก) 

2 

4. ความแตกต่างของสินค้าของผู้ผลิตและวตัถุดิบ (น้อย–มาก) 2 
5. ต้นทุนในการเปลี่ยนแปลงการด าเนินงาน (ต ่า–สูง) 2 
6. ความสามารถของผู้จัดหาวัตถุดิบในการผลิตสินค้าขายเอง  
(ต ่า–สูง) 

4 

อ านาจการต่อรองของผู้ผลิตและผู้จัดหาวัตถุดิบ (ต ่า–กลาง–สูง)  
ค่าเฉลี่ยคะแนน  

= 2.17 ต ่า 
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ภาพที่ 2.4: 6 ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่ออ านาจต่อรองของผู้ขายหรือผู้จัดหาวัตถุดิบ 
 

 
 
 จากการให้คะแนน การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขันที่ส่งผลต่อผลิตภัณฑ์สครับดอก
เกลือขัดผิวของแบรนด์HALOMOON ในด้านที่ 2 คือ อ านาจต่อรองของผู้ขายหรือผู้จัดหาวัตถุดิบอยู่
ในเกณฑ์ระดับต ่า จะท าให้ต้นทุนการผลิตไม่สูง 
 2.1.4.3 อ านาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) 
 ปัจจุบันในตลาดธุรกิจประเภทสินค้าดูแลผิวพรรณมีมากมายหลายราย ทั้งสครับขัดผิว 
ส่งผลให้ผู้ซื้อมีอ านาจการต่อรองที่เพิ่มมากขึ้นเช่นกัน ผู้ซื้อจะพิจารณาจากปัจจัยต่าง ๆ เป็นตัว
ประกอบในการตัดสินใจซื้อ อาทิ คุณภาพสินค้า ปริมาณ ขนาด ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ง่าย
ต่อการเข้าถึง คุณสมบัติและประโยชน์จากการใช้สินค้าปัจจัยเหล่านี้ส่งผลใหลู้กค้าตัดสินใจได้ง่ายขึ้น 
เนื่องจากแต่ละแบรนด์มีข้อเสนอที่ต่างกัน ผู้ซื้อสามารถตดัสินใจซื้อสินคา้ของคู่แข่งได้ด้วยราคาที่ไม่
ต่างกันมาก (Switching Cost) อ านาจต่อรองของผู้ซื้อก็สูงขึ้นเช่นกัน ในกรณีการซื้อขายแบบB2B แต่
ถ้าหากสินค้าของเราสามารถแข่งกับคู่แข่งได้ อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อจะอยู่ระดับกลาง แต่ทว่า
สินค้าของเราดีกว่าคู่แข่งและราคาสมเหตุสมผล ส่งผลใหอ้ านาจการต่อรองราคาของผู้ซื้อจะลดลง 
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ตารางที ่2.3: การให้คะแนนอ านาจต่อรองของลูกค้า 

 
ภาพที่ 2.5: 7 ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่ออ านาจการต่อรองของลูกค้า 
 

 
 
 จากการให้คะแนน การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขนัที่ส่งผลต่อผลติภัณฑ์สครับดอก
เกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ในดา้นที ่3 คือ อ านาจการต่อรองของลูกค้า อยู่ในเกณฑร์ะดับ
ต ่า ดังนั้นแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิว ควรพิจารณาราคาให้สมเหตุสมผลอ านาจการ
ต่อรองของลูกค้าจะต ่า 
  2.1.4.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products or 
Services) 
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 Drivers of Power 
Low–Moderate–High (1-5) 

1. จ านวนผู้ชื้อสินค้า (ใหญ่–เล็ก) 3 
2. ปริมาณการชื้อของลูกค้า (น้อย–เยอะ) 2 
3. สินค้าที่ลูกค้าชื้อ (แตกต่าง–มาตรฐาน) 3 
4. ความส าคัญด้านคุณภาพมีผลต่อปัจจัยการชื้อของลูกค้า  
(สูง–ต ่า) 

3 

5. ต้นทุนในการที่ลูกค้าเปลี่ยนไปใช้สินค้าแบรนด์อื่น (สูง–ต ่า) 4 
6. ความอ่อนไหวต่อราคา (น้อย–เยอะ) 3 
7. ความสามารถของลูกค้า ๆ ไปช้ือสินค้ากับผู้จัดส่ง (น้อย–สูง) 2 
อ านาจการต่อรองของผู้ช้ือ (ต ่า–กลาง–สูง) ค่าเฉลี่ยคะแนน  = 2.86 ต ่า 
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  ปัจจุบันน้ีแนวโน้มตลาดสินค้าดูแลบ ารุงผิวพรรณเพิ่มสูงขึ้น เนื่องจากผู้คนส่วนใหญ่หัน
มาใส่ใจสุขภาพทั้งภายในและภายนอกกันมากขึ้น ส่งผลให้มีสินค้าจ าพวกประเภทดูแลผิวพรรณมาก
ขึ้น ไม่จ าเป็นว่าเป็นสินค้าเพ่ือการดูแลผิวเพ่ือตรงวัตถุประสงค์ของการใช้โดยตรง อย่างเช่น สครับขัด
ผิว ที่มีลักษณะเนื้อหยาบก่ึงละเอียดที่มีส่วนผสมไม่ว่าเกลือ หรือน ้าตาล หรือส่วนผสมจากสารสกัด 
อื่น ๆ ที่สามารถขัดผิวได้ แตผู่้บริโภคสามารถใช้สินค้าอื่นทดแทนสครับได้แต่ให้คุณสมบัติและ
ประโยชน์ในการใช้ที่ไม่ต่างกัน อย่างเช่น สบู่ขัดผิวทั้งรูปแบบก้อนและรูปแบบเจล ผงขัดผิวต่าง  ๆ 
เป็นต้น 
 
ตารางที ่2.4: การให้คะแนนภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 

 Drivers of Power 
Low–Moderate–High (1-5) 

1. จ านวนสินค้าทดแทน (น้อย–มาก) 2 
2. เทคโนโลยีในอุสาหกรรมของสินค้าทดแทน (น้อย–เยอะ) 3 
3. ต้นทุนในการเปลี่ยนแปลงการด าเนินงาน (สูง–ต ่า) 3 
ภัยคุกคามของสินค้าทดแทน (ต ่า–กลาง–สูง) ค่าเฉลี่ยคะแนน  = 2.67 ต ่า 

  
ภาพที ่2.6: 3 ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อภัยคุกคามจากสินคา้ทดแทน 
 

 
 
 จากการให้คะแนน การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขนัที่ส่งผลต่อผลติภัณฑ์สครับดอก
เกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ในดา้นที ่4 คือความเสี่ยงของสินค้าทดแทนในตลาด พบว่า
ธุรกิจสครับดอกเกลือ อยู่ในเกณฑ์ระดับต ่า แสดงว่าแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวมี
การแข่งขันอยู่ในสภาวการณ์ที่ด ี
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  2.1.4.5 ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrance)  
  เนื่องจากธุรกิจเกลือสครับมสี่วนแบ่งทางการตลาดสูงและใช้เงินทุนไม่มากนักในการ
ผลิตสินค้า ในส่วนของข้อกฎหมายที่ไม่มีการบังคับอย่างเข้มงวดเกินไป ส าหรับวัตถุดิบและส่วนผสม
ต่าง ๆ เพื่อขึ้นสูตรสินค้าสามารถหาได้ง่ายและถูกต้องตามหลัก อ.ย. มีราคาต้นทุนไม่สูงมาก อีกทัง้
ปัจจุบันน้ีมีการรับรองโดยโรงงานรับจ้างการผลิตสินค้า (OEM) ที่เกิดรายใหม่ขึ้นมามากมายในตลาด
ส าหรับการผลติ ด้วยปัจจัยเหล่านี้จึงท าให้เกิดคู่แข่งรายใหม่เข้าสู่ตลาดได้ง่ายมากขึ้น ส่งผลให้มีการ
แข่งขันกันทั้งในเรื่องของคุณภาพสินค้าและราคาที่เหมาะสม 
 
ตารางที ่2.5: การให้คะแนนภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ 
 
 Drivers of Power 

 Low–Moderate–High (1-5) 
1. ความประหยัดเมื่อชื้อหรือผลิตสินค้าจ านวนมาก (มาก–ไม่มี
หรือน้อย) 

2 

2. ความแตกต่างของสินค้า (มาก–น้อย) 3 
3. เงินลงทุนทีจ่ าเป็นในการเริ่มธุรกิจ (สูง–ต ่า) 4 
4. ต้นทุนการเปลี่ยนแปลงในการด าเนินงาน (สูง–ต ่า) 4 

5. การเข้าถึงช่องทางจ าหน่าย (ยาก–ง่าย) 4 
6. ข้อกฎหมาย (สูง–ต ่า) 4 
ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม ่(ต ่า–กลาง–สูง) ค่าเฉลี่ยคะแนน = 3.5 สูง 

 
ภาพที ่2.7: 6 ปัจจัยที่ส่งผลต่อภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ 
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 จากการให้คะแนน การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขนัที่ส่งผลต่อผลติภัณฑ์สครับดอก
เกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ในดา้นที ่5 คือ ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหมท่ี่จะเข้ามาใน
ธุรกิจสินค้าสครับเกลือขัดผิว อยู่ในเกณฑร์ะดับสูง เพราะว่าธุรกิจเข้ามาท าได้ง่าย 

 
ภาพที่ 2.8: ค่าเฉลี่ยของแต่ละปัจจัยกดดันทั้ง 5 เพื่อประเมินความน่าสนใจในธุรกิจ  
 

 
 
 จากกราฟวิเคราะห์ปัจจัยกดดันทั้ง 5 ในการท าผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของ             
แบรนด ์HALOMOON สามารถสรุปได้ว่า การท าธุรกิจผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิว เป็นธุรกิจที่มี
ความน่าสนใจ เนื่องจากมีการแข่งขันในด้านราคาน้อย และค่อนข้างมีสินค้าทดแทนจ านวนน้อย (สบู)่ 
และยังเป็นรูปแบบเดิม ไม่มีเทคโนโลยีใหม่ ๆ ที่เพิ่มลูกเล่นเข้ามา รวมถงึอ านาจการต่อรองของผู้ช้ือ
สินค้าและผู้ผลติที่ค่อนข้างต ่า แต่ในขณะเดียวกันโอกาสที่จะมีคู่แข่งรายใหม่เข้ามาในตลาดนั้นมี
โอกาสค่อนข้างสูง เพราะการผลิตสครับเกลือขัดผิวใช้ต้นทุนการผลิตต ่า สามารถเข้าถงึช่องทางการ
ขายได้ง่าย และข้อกฎหมายที่ต้องการเลขที่จดแจ้งตวัสินค้าสามารถเข้าถึงเพื่อผลิตขายได้ง่าย 

 
2.2 กำรวิเครำะห์คู่แข่งขัน 
 การวิเคราะห์คู่แข่งขันเป็นไปเพ่ือศึกษาข้อมูล ความสามารถในการแข่งขนัของคู่แข่งขันเพื่อ
น ามาใช้ประโยชน์ในการวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ในการด าเนินการของกิจการแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์
ขัดผิวที่มสีารสกัดจากธรรมชาติ สามารถแบ่งเป็น 3 กลุ่ม คือ คูแ่ข่งขันทางตรง คู่แข่งขันทางอ้อม 
และสินค้าทดแทน  โดยใช้เกณฑ์ในการพิจารณาแบ่งกลุ่มคู่แข่งขัน คือ ลักษณะผลิตภัณฑ์ และลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย 
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 2.2.1 คู่แข่งขนั (คู่แข่งขันทางตรง/ทางอ้อม)  
 
ภาพที ่2.9: การเปรียบเทียบคู่แข่งขันทางตรง คู่แข่งขันทางอ้อม และสินค้าทดแทน 
 

 
 
 จากแผนภาพแสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งในธุรกิจสินค้าประเภทเดียวกัน คือ สครับขดัผิว
ส าหรับผิวกาย สามารถจ าแนกออกเป็น 3 ประเภท คือ คู่แข่งทางตรง คู่แข่งทางอ้อม และสินค้า
ทดแทน ดังนี้ คู่แข่งทางตรง ประกอบด้วย A Bonne, Yoko, Kuu, Beauty Buffet, The Body 
Shop และ Carebeau เนื่องจากแบรนด์เหล่านี ้มีประเภทสินค้าที่เหมือนกันส่วนใหญ ่คือ เป็น
สินค้าสครับทีม่ีส่วนผสมจากเกลือและใช้กลยุทธ์ที่คล้ายกนั ส าหรับคู่แขง่ทางอ้อมประกอบด้วย Sugar 
Gluta Tamarind Aha, Beauty Cottage, Soap & Glory, Thann, Harnn, L’occitane และ 
Fresh ซึ่งสินคา้ส่วนใหญ่เป็นสครับขัดผิวเช่นกัน แต่เป็นสครับจากส่วนผสมสารสกัดธรรมชาติ อาทิ 
สครับน ้าตาล สครับสมุนไพรต่าง ๆ และมีลักษณะเนื้อสครบัที่แตกต่างกัน ใช้เพ่ือขัดผิวได้ นอกจากนี้
สินค้าที่ทดแทนได้ อย่างเช่น Oab’s Soap, Lush แบรนด์เหลา่นี ้มีสินค้าจ าพวกช่วยเรื่องการผลัด
เซลลผ์ิวและถนอมผิว หากแต่ว่าเป็นสินค้าในรูปแบบสบูก่้อน หรือผงขดั สามารถน ามาใช้ทดแทน
สินค้าสครับในรูปแบบเกลือและอ่ืน ๆ ที่ได้กล่าวแล้วนั้นได้เช่นกัน 
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ตารางที ่2.6: เปรียบเทียบคู่แข่งขันทางตรง คู่แข่งขันทางอ้อม และสินค้าทดแทน 
 

คู่แข่งทางตรง คู่แข่งทางอ้อม สินค้าทดแทน 

1. เอ บอนเน ่(A Bonne) 
1. สครับมะขาม (Sugar Gluta 
Tamarind Aha) 

1. โอปโซพ (Oab’s 
Soap) 

2. โยโกะ (Yoko) 
2. บิวต๊ิคอทเทจ (Beauty 
Cottage) 

2. ลัช (Lush) 

3. คลู (Kuu) 
3. โซพ แอนด์ กลอรี ่(Soap & 
Glory) 

 

4. บิวต้ี บุฟเฟต ์(Beauty 
Buffet) 

4. ธัญ (Thann)  

5. บอด้ี ช็อป (Bodyshop) 5. หาญ (Harnn)  
6. แคร์บิว (Carebeau) 6. ล็อกซิทาน (L’occitane)  

 7. เฟรช (Fresh)  
 
 2.2.2 เปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจในด้านผลิตภัณฑ์/ราคา/คุณภาพ 
 เมื่อเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์สครับเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOONกบัสครับเกลือของ  
แบรนด์คู่แข่งต่าง ๆ แล้วนั้น พบว่า ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON มี
จุดเด่นที่แตกต่างคู่แข่ง คือ ตัวผลิตภัณฑ์มีส่วนผสมที่เป็นดอกเกลือเป็นส่วนผสมหลัก ซึง่ดอกเกลือก็
คือส่วนที่ส าคญัและมีประโยชน์และคุณค่ามากที่สุดของเกลือ แต่อุดมด้วยคุณสมบัติพิเศษในเรื่องของ
แร่ธาตุที่จะน าพาให้เกลือซึมซาบเข้าสู่ผิวได้เร็วขึ้น และเพือ่ช่วยท าให้การผลัดเซลล์ผิวมีประสิทธิภาพ
มากขึ้นผสมผสานกับสารสกัดจากธรรมชาติที่ส าคัญต่าง ๆ ด้วยวัตถุดิบที่ผลิตภัณฑ์สครบัดอกเกลือขัด
ผิวของแบรนด ์HALOMOON ถูกคัดสรรมาอย่างดีจึงส่งผลให้ต้นทุนของสครับเกลือมีราคาขายที่สูงขึ้น
เช่นกัน แต่อยู่ในระดับที่กลุ่มลูกค้าสามารถจ่ายเพ่ือซื้อสินค้าได้ ดังนั้นจึงเห็นได้ว่าผลิตภัณฑ์ที่มีราคา
ค่อนข้างสูง ในปริมาณที่อาจจะเท่ากันหรือใกล้เคียงกับขนาดสินค้าของคู่แข่ง ทั้งนี้คุณภาพของสินค้า
จึงต้องดีเช่นกันเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าและราคา 



บทที่ 3 
กำรวิเครำะหป์ัจจัยแวดล้อมภำยใน 

 
3.1 กำรประเมินศักยภำพธุรกิจ 
 3.1.1 การประเมินจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) ของธุรกิจ 
 
ภาพที ่3.1: SWOT Analysis 
 

 
 
ที่มา: Araya Pacharabandit. (2019). Vector-Business concepts, SWOT analysis matrix. 

Retrieved from http://bit.ly/34x0nqY. 
 
 จากภาพข้างต้นแสดง SWOT Analysis เป็นการวิเคราะห์สภาพองค์กรในปัจจุบัน 2  
ด้านคือสภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอกเพื่อค้นหา Strengths หรือจุดแข็งหรือข้อ
ได้เปรียบ Weaknesses หรอืจุดอ่อนหรือข้อเสีย Opportunities หรือโอกาสที่จะสามารถด าเนินการ
ได้และ Threats หรือความเสี่ยง ภัยคุกคาม ข้อจ ากัดหรอือุปสรรคต่าง ๆ ทีม่ีต่อการด าเนินการของ
องค์กร 
  Strengths (จดุแข็งหรือข้อได้เปรียบ) 
   1) สินค้าที่มีส่วนผสมวัตถุดิบท้องถิ่นจากธรรมชาติ 100% และส่วนผสมที่เป็นสาร
สกัดจากธรรมชาติ ท าให้ไม่มีสิ่งตกค้างที่เป็นอันตรายต่อผิว 
   2) ส่วนผสมหลักของผลิตภัณฑ์ คือ ดอกเกลือจากเกลือทะเล เป็นวัตถุดิบท้องถิ่น
ของจังหวัด เพชรบุรี ซึ่งสามารถหาได้ง่าย 

https://www.123rf.com/profile_arayabandit
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   3) สินค้าง่ายต่อการกลับมาซือ้ใช้ซ ้าและราคาเข้าถึงได้ 
   4) ธุรกิจของครอบครัวประกอบธุรกิจเกี่ยวกับนาเกลือ ผลิต และจ าหนา่ยเกลือ
ทะเลทุกรูปแบบและน าเข้าเกลือจากต่างประเทศ เพราะฉะนั้นจึงได้ต้นทุนวัตถุดิบ (เกลือ) ในราคาถูก
กว่าคู่แข่ง 
   5) ธุรกิจมีความเป็นไปได้สูงที่จะท าสินค้าออกมาได้อย่างต่อเนื่อง และมีคุณภาพดี 
เนื่องจากมวีัตถุดิบผลิตเอง 
   6) จากประสบการณ์ในการท าเกลือมาอย่างยาวนาน กว่า 30 ปที าให้มีความรู้เรื่อง
เกลือและกระบวนการผลิตอย่างชัดเจนท าให้สามารถคัดเลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพได้ดี 
   7) เนื่องจากโรงงานซึ่งเป็นธุรกิจครอบครัวได้ด าเนินธุรกิจมาเป็นเวลานาน เป็นผู้ค้า
เกลือรายใหญใ่นจังหวัดเพชรบุรี จึงท าให้แบรนด์เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวางมายาวนานและมีความ   
น่าเช่ือในเรื่องคุณภาพของเกลือ 
   8) ท าเลที่ตั้งของโรงงานอยู่ที่จังหวัดเพชรบุรี ซึ่งเป็นจังหวัดที่ขึ้นชื่อเรื่องคุณภาพ
ของเกลือทะเลบริสุทธิ ์
   9) ส่วนแบ่งทางการตลาดมีเปอร์เซ็นต์ค่อนข้างสูง เมื่อเทียบกับสินค้าในกลุ่มที่มี
จุดประสงค์เดียวกัน 
  Weaknesses (จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบ) 
   1) เนื่องจากแบรนด์ของเราเปิดตัวสินค้าที่เจาะกลุ่มลูกค้ากลุ่มใหม่ทีส่นใจผลิตภัณฑ์
ที่มีส่วนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติจึงอาจส่งผลให้บางคนไม่มั่นใจหรือกังวลในคุณภาพของสินค้า 
   2) ราคาต้นทุนของส่วนผสมสารสกัดจากธรรมชาติมีราคาค่อนข้างสูง 
  Opportunities (โอกาส) 
   1) ในปัจจุบันนี้กระแสนิยมแนวโน้มเรื่องความงาม ก าลังเป็นที่นิยมทั้งผูช้ายและ
ผู้หญิงทุกคน ทุกเพศทุกวัยต้องการมีผิวพรรณทีสุ่ขภาพดี เนียนนุ่ม ขาวใส 
   2) กระแสนิยมเรื่อง การบริโภคสิ่งที่สกัดจากธรรมชาติ ก าลังเป็นที่นิยม ผู้คนส่วน
ใหญ่หันมาใส่ใจสุขภาพกันมากขึ้น ไม่อยากมีสารเคมี สิ่งสกปรกตกค้างบนร่างกาย 
   3) มูลค่าตลาดที่มีแนวโน้มเตบิโตอย่างต่อเนื่อง 
   4) นวัตกรรม งานวิจัย ที่รัฐให้การสนับสนนุ 
   5) ความทันสมัยทางด้านการตลาดออนไลน์ 
   6) ความต้องการของสินค้าสุขภาพความงามไทยในตลาดต่างประเทศ 
   7) การเปิด AEC ท าให้ตลาดกว้างขึ้น 
   8) ระบบการขนส่ง Logistic ที่มีให้เลือกหลากหลาย 
  Threats (ความเสี่ยง ภัยคุกคาม ข้อจากัดหรืออุปสรรคต่าง ๆ) 
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   1) สภาพอากาศของประเทศไทยไม่แน่นอน บางช่วงมีพายุเข้าฝนตกหนักซึ่งเป็น
อุปสรรคในการท านาเกลืออาจส่งผลให้มีต้นทุนของเกลือที่สูงขึ้น อีกทั้งจึงต้องมีการน าเข้าเกลือมา   
จากต่างประเทศ 
   2) ความไมม่ั่นคงของการเมืองในประเทศ ท าให้มีผลต่อสภาพเศรษฐกิจที่ไม่เสถียร
และส่งผลต่อรายได้ของผู้บริโภค จึงท าให้ก าลังการซื้อลดลงไปด้วย 
   3) จ านวนผู้เล่นในตลาดมีจ านวนเพิ่มสูงขึ้นจึงท าให้การแข่งขันสูงขึ้นไปด้วย 
   4) มาตรการ กฎหมาย เกี่ยวกับ อ.ย การจดแจ้งสินค้ามีมาตรฐานการคุ้มครองที่
เข้มงวดมากขึ้น 
   5) สารปลอมปนที่มีบางกลุ่มใส่เข้าไปจากสินค้าในท้องตลาดท าให้ผู้บริโภคได้รับ
ข่าวสารในแง่ลบจึงท าให้ภาพลักษณ์ตลาดของธุรกิจประเภทนี้ค่อนข้างไม่น่าเช่ือ 
   6) ต้นทุนด้านการตลาดที่เพ่ิมสูงขึ้น 
 
3.2 แผนกลยทุธ์ของธุรกิจ 
 3.2.1 วสิัยทัศน/์พันธกิจ/เป้าหมาย/วัตถุประสงค์ของธุรกิจ (ผลตอบแทนที่ต้องการ) 
  3.2.1.1 วิสัยทศัน์  
  เป็นแบรนด์ของคนไทยที่ผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ดูแลผวิพรรณ เพื่อความผ่อนคลาย
ที่มีมาตรฐานการผลิตตามหลักสากล (GMP)  
  3.2.1.2 พันธกิจ  
   1) มุ่งมั่นพัฒนาคุณภาพของสินค้าให้มีมาตรฐานตามความต้องการของลูกค้า 
   2) พัฒนากระบวนการผลิตให้ได้ตามมาตรฐาน มีความรบัผิดชอบต่อสิ่งแวดล้อม 
   3) เป็นผู้น าด้านการส่งออกผลิตภัณฑ์ประเภทดูแลผิว เพือ่ความผ่อนคลายสู่ตลาด
ต่างประเทศผ่านตัวแทนจ าหน่ายที่อยู่ ในประเทศต่าง ๆ ทั่วทุกภูมิภาค 
  3.2.1.3 เป้าหมาย 
   1) เป้าหมายระยะสั้น (ระยะเวลา 1-3 ปี) 
    - เพื่อสร้างแบรนด์ให้มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคทั้งในและต่างประเทศโดย
ท าการตลาดและโฆษณาประชาสัมพันธ์สินค้าและแบรนดใ์ห้เป็นที่รู้จักผา่นทางสื่อออนไลน์มากขึ้น 
    - เน้นการสร้าง Brand Awareness และออกสินค้าสูตรใหม่ 
    - เพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่าย 
    - สร้างยอดขายให้ได้ 5 ล้านบาทต่อปี 
   2) เป้าหมายระยะกลาง (ระยะเวลา 3-5 ป)ี 
    - สร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักทัง้ในและต่างประเทศ 
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    - น าสินค้าเข้าวางขายผ่านตัวแทนจ าหน่ายKing Power 
    - ส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศ 
    - วาง Brand Positioning ให้เป็นระดับสากล (International) 
    - เพิ่มยอดขายเฉลี่ยไม่ต ่ากว่า 10 เปอร์เซ็นต์ต่อปี 
   3) เป้าหมายระยะยาว (ระยะเวลา 5-10 ป)ี 
    - มุ่งเน้นการจ าหน่ายโดยวิธีการส่งออกต่างประเทศ (Export) สัดส่วน 80% 
และในประเทศ (Domestic) สัดส่วน 20% 
    - สร้างก าไรขั้นต้นไม่น้อยกว่า 30 เปอร์เซ็นต์ต่อปีหรือก าไรสุทธิไม่น้อยกว่า10
เปอร์เซ็นต์ต่อปีของเงินลงทุน 
  3.2.1.3 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ (ผลตอบแทนที่ต้องการ)  
   1) สร้างยอดขายให้ได้ 5 ล้านบาทต่อปี ในช่วงระยะเวลา 1-3 ปีแรก 
   2) เพิ่มยอดขายเฉลี่ยไม่ต ่ากว่า 10 เปอร์เซ็นต์ต่อปี ในช่วงระยะเวลา 3-5 ป ี
   3) สร้างก าไรขั้นต้นไม่น้อยกว่า 30 เปอร์เซ็นต์ต่อปีหรือก าไรสุทธิไม่น้อยกว่าร้อยละ
10 (10%) ต่อปีของเงินลงทุน 
   4) เพื่อมีส่วนแบ่งทางการตลาดด้านธุรกิจสครับดอกเกลือขัดผิว คิดเป็นร้อยละ 3 
(3%) ในปีแรก 
 3.2.2 แนวทางกลยุทธ์องค์กร (กลยทุธ์ระดับองค์กร /ระดับธุรกิจ /ระดับหน้าที่)  
  3.2.2.1 กลยทุธ์ระดับองค์กร 
  กลยุทธ์ระดับบริษัทเป็นการก าหนดกลยุทธ์แบบกว้างๆโดยดูภาพรวมการท างานของ
บริษัทเป็นหลกัว่าควรปรับเปลี่ยนการด าเนินการในระยะยาวแบบใด (“ระดับกลยุทธ์”, 2560)  
  เนื่องจากแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวเป็นแบรนด์ใหม ่ที่ก าลังจะ
เปิดตัวสินค้าในตลาด ดังนั้นผลิตภัณฑ์สครบัดอกเกลือขัดผิวของแบรนดH์ALOMOON จึงถูกด าเนิน
ด้วยกลยุทธ์ระดับองค์กร โดยใช้กลยุทธ์มุ่งเน้นเน้นการเติบโตของบริษัทเป็นหลัก โดยทางแบรนด์ใช้
กลยุทธก์ารพฒันาสินค้า (Product Development Strategy) และการพัฒนาตลาด (Market 
Development Strategy) เป็นหลัก ซึ่งทางแบรนด์จะมุ่งเน้นการใช้กลยุทธ์การพัฒนาสินค้าใน
ช่วงแรกซึ่งกลยุทธ์นี้เป็นการพัฒนาเพ่ิมขนาด รูปทรง และกลิ่นของตัวสิผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขัด
ผิว ให้มีความหลากหลายและตอบโจทย์ของลูกค้าทุกกลุ่มโดยแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือ
ขัดผิวได้เพ่ิมผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขนาดเล็กที่มีราคาถูกลง เพื่อตอบโจทย์ลูกค้าทีต่้องการพกพา
เมื่อไปท่องเที่ยวหรือทดลองใช้ และทางแบรนด์วางแผนที่จะเพิ่มสูตรสินค้าผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือ
ขัดผิวที่มีกลิ่นใหม่เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าชาวต่างชาติที่มีวัฒนธรรมการใช้ชีวิตที่
แตกต่างกัน นอกจากนีแ้บรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิว ยังใช้กลยุทธก์ารพัฒนาตลาด 
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ซึ่งเป็นกลยุทธ์การเพ่ิมยอดขายของสินค้าในตลาดใหม่ โดยทางแบรนด์ได้วางแผนไว้ว่าในช่วงแรกจะ
ขายผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขัดผิวผ่านทางเวบ็ไซต์และสื่อสังคมออนไลน์ จากนั้นจึงมีการฝากขาย
ผ่านร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายโรงแรม รสีอร์ท ร้านขายของฝาก (ควบคู่ไปกับการขายสินค้าบาธบอมซึ่ง
เป็นตัวแถมในชุดสินค้า) และในปีที ่3 มีแผนการส่งออกขายไปยังต่างประเทศ (“Growth Strategy: 
กลยุทธ์การเจรญิเติบโต, 2556)   
  3.2.2.2 กลยทุธ์ระดับธุรกิจ 
  กลยุทธ์ระดับธุรกิจเป็นกลยุทธ์เกี่ยวกับการแข่งขันซึ่งเป็นการวางแผนว่าบริษัทจะใช้กล
ยุทธ์ไหนในการแข่งขันและใครที่เป็นคู่แข่งของบริษัท  
  ทางแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวได้ใช ้กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง
(Differentiation) คือ การสร้างความแตกต่างในตัวผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวให้แตกต่างจาก
คู่แข่งโดยแบรนด์ HALOMOON ได้ใช้ดอกเกลือเป็นส่วนประกอบหลักและบรรจุภัณฑ์ที่เอาส่วนหน่ึง
ของอัตลักษณ์จังหวัดเพชรบุรี ซึ่งแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืน 
  3.2.2.3 กลยทุธ์ระดับหน้าที่ 
  กลยุทธ์ระดับหน้าที่ คือ การก าหนดหน้าที่และกลยุทธ์ในการด าเนินงานของแผนก 
ต่าง ๆ ในบริษทั ซึ่งเป็นการก าหนดหน้าที่กลยุทธ์ของแต่ละแผนก  
  โดยส าหรับกลยุทธ์หน้าที่ในบริษัทของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวที่
ใช้ในการด าเนินงานนั้นในปีที่ 1-2 บริษทั มี 2 แผนก ได้แก่ แผนกการตลาดและแผนกบญัชีและ
การเงิน และบริษัทมีแผนจะส่งออกสินค้าสครับดอกเกลือไปยังต่างประเทศจึงมีแผนเพิ่มแผนกการค้า
ระหว่างประเทศเพิ่มขึ้นมาในปีที ่3 
   1) แผนกการตลาด (1) วิเคราะห์ความน่าจะเป็นของปัจจัยต่าง ๆที่ส่งผลกระทบต่อ
ยอดขายและตัวสินค้าสครับดอกเกลือขัดผิวพร้อมทั้งวางแผนคิดกลยุทธ์ในการสร้างยอดขายโดยการ
สื่อสารกับผู้บรโิภคด้วยวิธีการต่าง ๆ (2) มุ่งเน้นการเพ่ิมจ านวนพ่อค้าคนกลางและโฆษณาสินค้าเป็น
หลักเพื่อกระตุ้นท าให้เกิดการช้ือสินค้าเพ่ือน าไปขายต่อเป็นจ านวนมาก รวมถึงคิดกลยุทธ์เพ่ือกระตุ้น
การให้เกิดการชื้อสินค้ากับพ่อค้าคนกลาง (3) ควบคมุดูแลการบรรจุสินค้าใส่บรรจุภัณฑ์และจัดส่งไป
ยังผู้ช้ือสินค้า ตรวจนับจ านวนสินค้าในคงคลัง  
   2) แผนกบญัชีและการเงิน มีหน้าที ่บันทึกบัญชีช้ือ-ขายสินค้า ท าบัญชีรายงานภาษี 
ท าใบวางบิล-รับเช็ค รับวางบิล-จ่ายเช็ค และจัดท าบัญชีประเภทต่าง ๆ ในบริษัท ฃ 
   3) แผนกบริหารบุคคล มีหน้าที ่ดูแลรักษากฎระเบียบที่เกี่ยวข้องกับบุคลากรใน
บริษัท เพื่อให้เกิดความเรียบร้อยและมีการท างานความมีวินัยเป็นไปในทิศทางเดียวกัน รวมถึง
ค านวณค่าแรงและค่าการท างานล่วงเวลา เพื่อแจกจ่ายแก่พนักงานในบริษัท 
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   4) แผนกวิจัยและพัฒนา เป็นหน้าที่ของโรงงานรับผลิตสินคา้ (OEM) ที่คิดค้นและ
พัฒนาสินค้าที่มีอยู่รวมถึงสร้างสินค้ารูปแบบใหม่เพือ่เสนอแก่บริษัท 
   5) แผนกผลิต มีหน้าที่ ติดต่อและประสานงานกับโรงงานรับผลิตสินค้า (OEM) ที่
เพื่อดูเรื่องทรัพยากรส่วนประกอบหลักของสินค้า (ดอกเกลอื) ว่าเพียงพอหรือไม่รวมถึงตรวจสอบ
คุณภาพของสินค้าให้มีมาตรฐานตามที่ระบุไว้ในสัญญา 
   6) แผนกการคา้ระหว่างประเทศ (จัดตั้งแผนกขึ้นในปีที ่3) มีหน้าที ่จัดท าเรื่องการ
น าเข้าสินค้าและส่งออกไปยังต่างประเทศด้วยวิธีต่าง ๆ ตามความเหมาะสมของตัวสินค้ารวมถึงติดตัว
ประสานงานกับตัวแทนพ่อค้าคนกลางในต่างประเทศเพ่ือรับค าร้องเรียนและจัดส่งสินคา้ไปให้ภายใน
ระยะเวลาที่ก าหนด 
 
3.3 กำรวิเครำะห์ผู้บริโภค (กำรศึกษำข้อมูลกลุ่มลูกค้ำ) 
 3.3.1 กล่าวถึงงานหรือบทความที่ท าการศึกษาข้อมูลหรือท าการวิจัยที่เกี่ยวกับตลาดของ 
  1) ธุรกิจที่จะท า 
  ในปัจจุบันที่ผูบ้ริโภคเริ่มหันมาให้ความส าคัญกับสุขภาพตามวิถีธรรมชาติและบ าบัด
อาการต่าง ๆ ด้วยการใช้ผลิตภัณฑ์ที่ใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติรวมทั้งส่วนผสมจากสมุนไพรปลอด
สารเคมีมีการผลิตที่เป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม จึงท าให้ธุรกิจประเภทนี้มีแนวโน้มเติบโตอย่างรวดเร็ว
โดยเฉพาะอย่างยิ่งผลิตภัณฑ์สปาจากธรรมชาติและผลิตภัณฑ์เวชส าอางธรรมชาต ิ  
  2) แนวโน้มในปี 2562-2566 
  จากการวิเคราะห์แหล่งข้อมูลออนไลน์ของฐานเศรษฐกิจ จากบทความ “ธุรกิจบิวตี ้ปี  
62 เทรนด์ "ธรรมชาติ" พบว่า “นางสาวกมลกานต์ โกศลกาญจน์ นักวิเคราะห์และพัฒนาเนื้อหา 
ส านักงานส่งเสริมเศรษฐกิจสร้างสรรค์ (องคก์ารมหาชน) หรือ CEA เปิดเผยกับ “ฐานเศรษฐกิจ” ว่า 
จากผลการวิจยัใหม่ของ Orbis พบว่า พฤติกรรมผู้บริโภคและตลาดความงามจะเริ่มเปลี่ยนไปจากการ
ให้ความสนใจเรื่อง Wellness ไปสู่ Holistic Health หรอืการดูแลสุขภาพแบบองค์รวม เนื่องจาก
ตลาดทั่วโลกก าลังเข้าสู่เทรนด์ผู้สูงอายุมากขึ้น ซึ่งผู้บริโภคจะให้ความสนใจและดแูลสขุภาพมากขึ้น 
โดยจะเห็น 4 เทรนด์ส าคัญ ได้แก่  
   - ยอมรับสภาพร่างกายที่เป็นจริงมากขึ้น จากเดิมที่กระแสเรื่องของแอนตี้เอจจิ้งมา
แรง แต่ต่อไปจะถูกให้ความส าคัญน้อยลงเนื่องจากพฤติกรรมผู้บริโภคเริ่มยอมรับความจริงได้มากขึ้น 
และจะเห็นสินค้ากลุ่มความงามต่าง ๆ น าเสนอความเป็นธรรมชาติเพิ่มขึ้น 
    - การผสมผสานระหว่างสินค้าความงามกับเทคโนโลยี โดยใช้เทคโนโลยีด้าน AI 
และ Big Data เข้ามาประมวลผลเพื่อใช้ออกแบบสินค้าใหต้รงความต้องการของลูกค้าเฉพาะบุคคล
มาก  
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    - ด้านสิ่งแวดลอ้ม เนื่องจากกระแสโลกร้อนที่เข้ามาส่งผลให้อุณหภูมิและสภาพ
อากาศทั่วโลกเปลี่ยนแปลง ไม่สามารถก าหนดได้ ดังนั้นในอนาคตทางแบรนด์จึงจ าเป็นที่ต้องหาและ
ดูแลวัตถุดิบเฉพาะส าหรับแบรนด์เอง เพื่อไม่ให้เกิดปัญหาขาดแคลนวัตถุดิบ ดังนั้นจะเห็นแบรนด์ทั่ว
โลกให้ความส าคัญเรื่องวิศวกรรมชีวการแพทย์ (Biomedical Engineering) เพิ่มขึ้น 
    - Co-Beauty ในอนาคตจะเริ่มเห็นการท างานของกลุ่มแบรนด์ความสวยงาม 
หรือเครื่องส าอางผสมผสานกบัเรื่องของเทคโนโลยีที่น ามาใช้เป็นเครื่องมือประกอบไม่ใช่แค่ส่วนผสม 
โดยต้องการสร้างความซื่อสัตย ์(Loyalty) ให้กับลูกค้า ซึ่งตลาดในประเทศไทยเริ่มเหน็การน ากระแส
ธรรมชาติเข้ามาเป็นปัจจัยความส าเร็จ (Key Success) แลว้ (“ธุรกิจบิวตี้ปี 62 เทรนด”์, 2561)  
 ผลิตภัณฑ์สครบัดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON เล็งเห็นว่า จากแนวโน้มเหล่านี้
จะส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวที่สินค้าจะองิความเป็นธรรมชาติและ
ตอบสนองกระแสความนิยมของลูกค้ามากขึ้น 
 นอกจากนี ้ทางบริษัทฯ ของแบรนด ์HALOMOON เล็งเห็นว่า ตลาดจีนเป็นประเทศที่ทาง
แบรนด์พิจารณาจะส่งออก ซึ่งปัจจุบันเป็นตลาดที่ใหญ่มากซึ่งมีมูลค่ากว่า 2 หมืน่ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ 
ขณะที่ภายใน 3 ปีข้างหน้า คาดว่ามูลค่าจะเพิ่มสูงขึ้นเป็น 6 หมื่น ล้านดอลลาร์สหรฐัฯ ทั้งนี้จากการ
เติบโตดังกล่าวจะมาจากกลุ่มผู้บรโิภคในประเทศจีนมีรายได้มากขึ้นและเลือกซื้อสินค้ากลุ่มสกินแคร์
เพิ่ม เนื่องจากกลุ่มผู้บริโภคจนีเช่ือว่า การซื้อหรือใช้สินค้าสกินแคร์เป็นเครื่องบ่งบอกถึงสถานะทาง
สังคม นอกจากนี้สาเหตุการเติบโตยังมาจากผู้ประกอบการกลุ่มสินค้าความงามในประเทศจีนได้ระดับ
คุณภาพการผลิตมากขึ้นจากการเป็น Domestic Brand จะก้าวไปสู่การเป็นแบรนด์ International 
Standard มากขึ้น” (“ธุรกิจบิวต้ีปี 62 เทรนด”์, 2561)  ซึ่งเทรนด์ที่กลา่วนี้อาจส่งผลต่อการเลือกใช้
ผลิตภัณฑ์สปาที่มีส่วนผสมจากสารสกัดจากธรรมชาติด้วยเช่นกัน 
  3) ปี 2559-2560 
  ดังนั้นอุตสาหกรรมความงาม (Beauty Industry) จึงเป็นอุตสาหกรรมหนึง่ ที่มีอัตรา
การเจริญเติบโตและขยายตัวอย่างต่อเนื่อง จากการวิเคราะหแ์หล่งข้อมูลออนไลน์ของMARKETEER 
ONLINE จากบทความ“อุตสาหกรรมความงามไทยโตสวนกระแส ปิดตลาดปี 59 ที ่2.6 แสนล้าน
บาท” พบว่า “อุตสาหกรรมความงามไทยโตสวนกระแสเศรษฐกิจ ปิดตลาดปี 59 ที ่2.6 แสนล้าน
บาท คาดการณ์มูลค่าปี 60 พุ่งถึง 2.8 แสนล้าน ท าให้เหน็ว่าเป็นอุตสาหกรรมทีม่ีศักยภาพของชาติ 
ด้วยการครองอันดับที่ 17 ของโลก 
 เกศมณี เลิศกจิจา รองเลขาธิการสภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย และนายกสมาคม
ผู้ผลิตเครื่องส าอางไทย กล่าวว่า “อุตสาหกรรมความงามของโลกยังคงเติบโตต่อเนื่อง เนื่องจาก
ประชากรวัยท างานอันเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มกี าลังซื้อสูงเพิ่มจ านวนขึ้น ส่งผลให้สินค้าอุปโภคบริโภค
ด้านสุขภาพและความงามได้รับความนิยมมากขึ้นตามความต้องการของกลุ่มคนที่อยูใ่นวัยที่ก าลังดูแล
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รักษาสุขภาพมากที่สุด โดยจากข้อมูลของกรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ 
พบว่า อุตสาหกรรมความงามของไทยมีอัตราการเติบโตเพิ่มขึ้นถึงร้อยละ 10 ต่อปี 
 
ภาพที ่3.2: มูลค่าตลาดความงาม ปี 2560 
 

 
 
ที่มา: อุตสาหกรรมความงามไทยโตสวนกระแส ปิดตลาดปี 59 ที่ 2.6 แสนล้านบาท. (2560). สืบค้น

จาก https://marketeeronline.co/archives/23222. 
 
 จากภาพอธิบายได้ว่า ปัจจุบัน ธุรกิจนี้มีมูลค่าตลาดในประเทศถึง 2.8 แสนล้านบาท โดย
แบ่ง ดังนี ้(1) ตลาดในประเทศ 60% หรือ 1.68 แสนล้านบาท (2) ตลาดส่งออกที่ท ารายได้ให้
ประเทศถึง 40% หรือกว่า 1.12 แสนล้านบาท ส่วนในเวทโีลกไทยครองอันดับที่ 17 ในฐานะผู้ผลิต
และส่งออกเครื่องส าอางรายส าคัญ ในเอเชีย ไทยครองอันดับ 3 และครองอันดับ 1 ในระดับอาเซียน 
ส าหรับสถานภาพสินค้าความงามของไทยพบว่า การบริโภคของตลาดในประเทศ แบ่งออกเป็น 
ผลิตภัณฑ์ส าหรับผิว 46% ผลิตภัณฑ์ส าหรับเส้นผม 16% เครื่องส าอางส าหรับแต่งหน้า 16% 
น ้าหอม 3% ส่วนการส่งออกสินค้าความงามของไทยไปยังอาเซียนและทั่วโลก ผลิตภัณฑ์ส าหรับเสน้
ผม 40% ผลิตภัณฑ์ส าหรับอาบน ้า 22% ผลิตภัณฑ์ดูแลช่องปาก 16% และสกินแคร์ 13% 
 โดยประเทศที่ไทยส่งออกเครื่องส าอางไปจ าหน่ายมากที่สุด คือ ญี่ปุ่น รองลงมา คือ 
ฟิลิปปินส ์ออสเตรเลีย มาเลเซีย และอินโดนีเซีย ตามล าดับ ซึ่งสินค้าความงามไทยนั้นได้รับความ
ไว้วางใจในคุณภาพและมาตรฐานจากหลายประเทศมาโดยตลอด โดยเฉพาะกับสินค้าที่ใช้สมุนไพร
ไทย ซึ่ง 90% ของอุตสาหกรรมความงามไทย เป็นผู้ผลิตแบบ SMEs เรยีกได้ว่า อุตสาหกรรมนี้เป็น
อุตสาหกรรมศักยภาพของชาต ิด้วยได้รับการยอมรับในคุณภาพ มาตรฐาน และวัตถุดิบ ที่หากได้รับ
การสนับสนุนจากทุกภาคส่วน จะสามารถขึ้นแท่นติดอันดับ 1 ใน 10 ของโลกภายใน 3-5 ปีได้อย่าง
แน่นอน” (“อตุสาหกรรมความงามไทยโตสวนกระแส”, 2560) 
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  4) สภาวการณ์ของตลาดอุตสาหกรรมธุรกิจสปาและสินค้าสปา ปี 2560-2561 
  จากการวิเคราะห์แหล่งข้อมูลออนไลน์ของ BLT BANGKOK จากบทความ “สปาไทยรุ่ง 
กวาดก าไรไตรมาสแรก” กล่าวไว้ว่า “ปัจจุบันประเทศไทยมีธุรกิจสปาและนวดเพื่อสุขภาพกว่า 
13,514 ราย มีมูลค่าตลาดรวม 33,574 ล้านบาท เติบโตขยายตัว 8% ซึ่งสูงกว่าค่าเฉลี่ยทั่วโลก ส่งผล
ให้ธุรกิจสปาไทยกวาดก าไรเพิ่มสูงขึ้นในไตรมาสแรกของปี 2561 ขณะเดียวกันการแข่งขันทางธุรกิจ
สุขภาพและความงามก็เพิ่มขึ้นเช่นกัน 
   - ธุรกิจสปามีก าไรต่อเนื่อง 
 
ภาพที ่3.3: สัดส่วนมูลค่าตลาดธุรกิจด้านสุขภาพความงามของไทย ปี 2560      
    

 
 
ที่มา: สปาไทยรุ่ง กวาดก าไรไตรมาสแรก. (2561). สืบค้นจาก 

https://www.bltbangkok.com/WellBeing/สปาไทยรุ่งกวาดก าไรไตรมาสแรก. 
 

 จากภาพด้านบนแสดง ตลาดธุรกิจด้านสุขภาพและความงามของไทยปี 2560 ทั้งหมดมี
มูลค่าราว 136,500 ล้านบาท แบ่งได้ดังนี้ (1) ส่วนของบริการทางการแพทย์ 102,926 ล้านบาท (2) 
ส่วนธุรกิจสปากับนวดไทยกว่า 33,574 ล้านบาท แบ่งออกเป็นสัดส่วนด้านบริการของสปาและนวด
ไทย 31,155 ล้านบาท คิดเป็น 23% (3) และสัดส่วนของสินค้าสปา 2,419 ล้านบาท คิดเป็น 2% 
ดังนั้นแสดงให้เห็นว่า สครับดอกเกลือขัดผิว คาดว่าจะเป็นสินค้าที่มีส่วนของมูลค่าในตลาดด้าน
สุขภาพและความงามของไทย อยู่ในสัดส่วนซึ่งเป็นสินค้าสปา 
 โดยศูนย์วิจัยเศรษฐกิจและธรุกิจ ธนาคารไทยพาณิชย์ (อีไอซี) เปิดเผยวา่ ธุรกิจสปาใน
ประเทศไทยเติบโตถึง 8% สูงกว่าอัตราการเติบโตของมูลค่าตลาดทั่วโลก ที่มีแนวโน้มขยายตัวเฉลี่ย
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ราว 5% ต่อปี ท าให้ธุรกิจสปาไทยติดอันดับ 16 ของโลก และเป็นอันดับ 5 ของเอเชีย โดยมีสัดส่วน
ของผู้ใช้บริการ แบ่งเป็น ชาวต่างชาติ 75% และคนไทย 25% 
 นายวิบูลย์ อุตสาหจิต ประธานเจ้าหน้าที่บริหารบริษัท สยามเวลเนสกรุป๊ จ ากัด (มหาชน) 
หรือ SPA ผู้น าด้านธุรกิจสปาที่ครบวงจรที่สุดของไทย เปิดเผยว่า รายได้จากการขายและบริการของ
ไตรมาส 1 ปี 2561 อยู่ที ่280.84 ล้านบาท เพิ่มขึ้น 53.47 ล้านบาท หรอืเพ่ิมขึ้น 24% เมื่อ
เปรียบเทียบกับงวดเดียวกันของปีก่อน โดยเป็นการเติบโตของรายได้ธุรกิจสปาเป็นหลกั  
    2) ธุรกิจสปารุ่ง เอสเอ็มอีรอด 
    จากแนวโน้มธุรกิจสปา ปี 2561 ที่ก าลังเติบโตสดใส ย่อมมผีู้ประกอบการราย
ใหม่เพิ่มจ านวนมากขึ้นเรื่อย ๆ ส่งผลให้การแข่งขันทางธุรกิจสุขภาพและความงามเพิ่มสูงขึ้น สปาไทย
รุ่ง กวาดก าไรไตรมาสแรก (“สปาไทยรุ่ง กวาดก าไรไตรมาสแรก”, (2561) 
 3.3.2 อธิบายข้อมูล ผลวิจัย หรือกรณีศึกษาที่น ามาใช้สนับสนุนการท าโครงการธุรกิจ 
 จากการศึกษาข้อมูลหรือบทความที่วิเคราะห์จาก ศูนย์ธุรกิจสัมพันธ์ กรมเศรษฐกิจระหว่าง
ประเทศ กระทรวงการต่างประเทศ “โอกาสใหม่เพื่อการเติบโตของธุรกิจไทยในต่างแดน” อธิบายว่า  
 ในยุคปัจจุบันที่ผู้บริโภคหันมาให้ความสนใจในเรื่องการดูแลสุขภาพมากยิ่งขึ้นเป็นผลให้
ผลิตภณัฑ์ในอตุสาหกรรมที่เกี่ยวข้องมีแนวโน้มเป็นที่ต้องการของตลาดมากยิ่งขึ้นโดยในการศึกษานี้
เรามุ่งศึกษาในส่วนของอุตสาหกรรมความงาม โดยเน้นในส่วนของผลิตภัณฑ์สปา เนื่องจากกระแส
ผู้บริโภคทั้งในประเทศและตา่งประเทศได้ให้ความส าคัญกับสุขภาพเพ่ิมมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นแนวโนม้
การเลือกซื้อสนิค้าหรือการที่ผู้บริโภคหาวิธีผ่อนคลายความเครียดจากงาน ทั้งจากวิธีการใช้บริการ
จากสปา หรือการเลือกใช้ผลติภัณฑ์สปาด้วยตนเองที่บ้าน (Spa at Home) ส าหรับกลุ่มคนที่ไม่มีเวลา
ที่เพียงพอ อีกทั้งปัจจุบันกลุ่มผู้บริโภคชนชั้นกลางมีจ านวนเพ่ิมมากขึ้นทัว่โลกทะล ุ3 ล้านล้านคน ซึ่ง
หมายถึงผู้บริโภคและนักท่องเที่ยวมีเงินเหลือเพื่อใช้สอยในสินค้าฟุ่มเฟือยเพ่ิมมากขึ้น 
 ปัจจัยเหล่าน้ีส่งผลให้ธุรกิจสปาและสุขภาพติด 1 ใน 5 อันดับธุรกิจดาวเด่นจากศูนย์
พยากรณ์ เศรษฐกิจและธุรกจิมหาวิทยาลัยหอการค้าไทย รวมถึงธุรกิจบริการการดูแลสุขภาพจาก
ภายในถึงภายนอก เช่น และธุรกิจสปาและนวดไทย เป็นต้น ซึ่งธุรกิจดังกล่าวมีผลต่อการบริโภค
ผลิตภัณฑ์สปาด้วยเช่นกัน (สถานเอกอัครราชทูต ณ กรุงบรัสเซลส์, 2561)   
 3.3.3 สรุปผลการศึกษาหรืองานวจิัย ที่น ามาสู่การก าหนดกลุ่มลูกค้าเปา้หมายของธุรกิจ 
 จากการศึกษางานวิจัยจากและส ารวจแหลง่ข้อมูลทุติยภูมิ จากงานวิจัยสารนิพนธ์ของ คุณต์ 
รัตนวิฬาร ์(2554) ในหัวข้อ “ความพึงพอใจและแนวโน้มพฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์เกลือสปา” 
พบว่า จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 267 คน ชาย 50 คิดเป็นสัดส่วน 18.70% หญิง 217 คน คิดเป็น
สัดส่วน 81.30% ในช่วงอายุน้อยกว่าถึง20 ปีจ านวน 3 คน คิดเป็นสัดส่วน 1.1%, 21-30 ป ี102 คน 
คิดเป็นสัดส่วน 38.2%, 31-40 ปี 137คน คิดเป็นสัดส่วน 51.3%, 41-50 ปี 20 คน คิดเป็นสัดส่วน 
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7.5% และ 51 ปีขึ้นไป 5 คน คิดเป็นสัดส่วน 1.9% ในด้านอาชีพนั้น เป็นนักเรียนนักศึกษา 12 คน 
คิดเป็นสัดส่วน 4.5% ข้าราชการ 43 คน คดิเป็นสัดส่วน 8.6%, อาชีพรับจ้างและพนักงาน
บริษัทเอกชน 199 คน คิดเป็นสัดส่วน 74.5% และธุรกิจส่วนตัว 33 คน คิดเป็นสัดส่วน 12.4% โดย
ในกลุ่มที่ท าการวิจัยนั้นมีรายได้มากกว่า 20,000 บาท 96 คน คิดเป็นสัดส่วน 36%, 20,001-30,000 
91 คน คิดเป็นสัดส่วน 34.1%, 30,001-40,000 43 คน คิดเป็นสัดส่วน 16.1% , 40,001-50,000 
25 คน คิดเป็นสัดส่วน 9.40% และ50,001 บาทขึ้นไป 12 คน คิดเป็นสดัส่วน 4.5%  
 ทั้งนีม้ีการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เกลือสปา พบว่า (1) ความถี่ใน
การช้ือสครับเฉลี่ย 2 ครั้งต่อ 6 เดือน หรือ 4 ครั้งต่อปี (2) สถานที ่ที่ชื้อสินค้าสครับเกลือส่วนใหญ่ชื้อ
ที่ร้านค้าโมเดิร์นเทรด คิดเป็นจ านวน 94 คน, ชุปเปอร์มาเก็ต 69 คน, ร้านค้าสะดวกชื้อ 61 คน และ
ร้านค้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สปา 43 คน (3) ปัจจัยในการเลอืกใช้สินค้าสปา ได้แก่ คุณภาพ กลิ่น ราคา 
การแนะน าจากคนรอบข้าง ความแปลกใหม่ของสินค้า ความสะดวก ฉลากที่บ่งบอกถึงส่วนผสม
ประโยชน์ของสินค้าและการโฆษณา โดยเป็นการเรียงล าดับให้ความส าคญัจากมากไปนอ้ย (คุณต์  
รัตนวิฬาร,์ 2554) 
 จากการที่ได้ท าการศึกษาวิเคราะห์งานวิจัยสารนิพนธ์ดังกล่าวข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายมีโอกาสที่จะชื้อสครับผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวเฉลี่ย 4 หลอดต่อป ีโดย
บริษัทควรน าสินค้าสครับดอกเกลือไปวางขายยังร้านค้าโมเดิร์นเทรด ทั้งนีส้ครับต้องมีคุณภาพที่ดี มี
กลิ่นหอมและราคาสมเหตุสมผลในสายตาของผู้บริโภคผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิว 
 
 
 

 
 



บทที่ 4 
แผนกำรตลำด 

 
4.1 กำรแบ่งส่วนทำงกำรตลำด (Market Segmentation) 
 การเลือกตลาดเป้าหมาย และการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์/บริการ  
 STP Marketing คือ กลยุทธท์ี่ก าหนดทิศทางในการตลาดว่ากลุ่มเป้าหมายเราคือใครและ
ความต้องการคืออะไร เพื่อสามารถที่จะท าการตลาดได้บรรลุเป้าหมาย ดังนี้  
 4.1.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) คือ ส่วนแบ่งทางการตลาด โดยทาง
บริษัทแบ่งลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ดังนี้ 
 
ตารางที ่4.1: ลักษณะของลูกค้าเป้าหมายตามเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด 
 
ภูมิศาสตร ์
(Geographic) 

ระยะสั้น 1 ปี ระยะกลาง 
3-5 ปี 

ระยะยาว > 5 ปี 

พื้นที่จ าหน่าย 
 

ทั่วประเทศไทย ทั่วประเทศ
ไทย 

ประเทศไทย, ภูมิภาคประเทศใน
อาเซียน, ภูมิภาคประเทศแถบ
ตะวันออกกลาง,ภูมิภาคประเทศแถบ
ยุโรป 

ประชากรศาสตร์ (Demographic ) 
เพศ ชาย และ หญิง 
ช่วงอาย ุ 20-30, 31-40, 41-50 ปี 
รายได้ 15,000 บาท ขึ้นไป 
อาชีพ กลุ่มนักศึกษา, ผู้ที่เริ่มมีรายได้ พนักงานบริษัทเอกชน, ข้าราชการ, 

ผู้ประกอบการ, ลูกค้าต่างชาติ 
ศาสนา ทุกศาสนา 
พฤติกรรมศาสตร์
(Behavioral)  

-คนที่เคยใช้สครับ, คนที่เคยทาสปาผิว, คนทีเ่คยอาบและอบผิว  
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): ลักษณะของลูกค้าเป้าหมายตามเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด 
 
ภูมิศาสตร์ 
(Geographic) 

ระยะสั้น 1 ปี ระยะกลาง 
3-5 ปี 

ระยะยาว > 5 ปี 

พื้นที่จ าหน่าย 
 

ทั่วประเทศไทย ทั่วประเทศ
ไทย 

ประเทศไทย, ภูมิภาคประเทศใน
อาเซียน, ภูมิภาคประเทศแถบ
ตะวันออกกลาง,ภูมิภาคประเทศแถบ
ยุโรป 

จิตวิทยา (Psychological)  
บุคลิกลักษณะหรือวิถี
การใช้ชีวิต 

- กลุ่มคนที่ชอบดูแลตนเอง  
- กลุ่มคนที่ต้องการถนอมและดูแลสุขภาพผวิให้เนียนนุ่ม ขาวกระจ่างใส 
ซึ่งต้องการใช้สินค้า สครับผิวที่มีส่วนผสมสกัดจากธรรมชาติ 

  
 4.1.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย (Targeting) คือ กลุ่มตลาดเป้าหมาย ทางบริษัทได้เลือก
กลุ่ม Segment Market ที่ได้ระบุไว ้ในส่วน Segmentation  
 
ตารางที ่4.2: ลักษณะของลกูค้าเป้าหมาย 
 
ภูมิศาสตร์
(Geographic) 

ระยะสั้น 1 ปี ระยะกลาง  
3-5 ปี 

ระยะยาว > 5 ปี 

พื้นที่จ าหน่าย 
 

ทั่วประเทศ
ไทย 

ทั่วประเทศ
ไทย 

ประเทศไทย, ภูมิภาคประเทศใน
อาเซียน, ภูมิภาคประเทศแถบ
ตะวันออกกลาง, ภูมิภาคประเทศแถบ
ยุโรป 

ประชากรศาสตร์ (Demographic ) 
เพศ ชาย และ หญิง 
ช่วงอายุ 20-30, 31-40, 41-50 ปี 
รายได้ 15,000 บาท ขึ้นไป 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่4.2 (ต่อ): ลักษณะของลูกค้าเป้าหมาย 
 
ภูมิศาสตร์
(Geographic) 

ระยะสั้น 1 ปี ระยะกลาง  
3-5 ปี 

ระยะยาว > 5 ปี 

พื้นที่จ าหน่าย 
 

ทั่วประเทศ
ไทย 

ทั่วประเทศ
ไทย 

ประเทศไทย, ภูมิภาคประเทศใน
อาเซียน, ภูมิภาคประเทศแถบ
ตะวันออกกลาง, ภูมิภาคประเทศแถบ
ยุโรป 

อาชีพ กลุ่มนักศึกษา, ผู้ที่เริ่มมีรายได้ พนักงานบริษัทเอกชน, ข้าราชการ, 
ผู้ประกอบการ, ลูกค้าต่างชาติ 

ศาสนา ทุกศาสนา 
พฤติกรรมศาสตร์
(Behavioral)  

- คนที่เคยใช้สครับ, คนที่เคยทาสปาผิว, คนที่เคยอาบและอบผิว  
 

จิตวิทยา(Psychological)  
บุคลิกลักษณะหรือ
วิถีการใช้ชีวิต 

- กลุ่มคนที่ชอบดูแลตนเอง  
- กลุ่มคนที่ต้องการถนอมและดูแลสุขภาพผวิให้เนียนนุ่ม ขาวกระจ่างใส  
ซึ่งต้องการใช้สินค้า สครับผิวที่มีส่วนผสมสกัดจากธรรมชาติ 

 
   4.1.2.1 วิเคราะห์เส้นทางการซื้อสินค้า/บรกิาร ทางออนไลน์ของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายว่ามีเส้นทางเดินอย่างไร (Customer Journey) 
 
ตารางที ่4.3: เส้นทางการซื้อสินค้าทางออนไลน์ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Customer Journey) 

 
ขั้นตอน (STEP) รายละเอียด (Details) 

1. การรับรู ้
(Awareness) 

1. Online Channel: Social Media; Facebook (FANPAGE, 
FACEBOOK GROUP SHARE), Instagram, Youtube, Google Ads, 
Shopping Online; Lazada, Shopee, Website 
2. Advertorial: Influencer, Blogger Reviews, Youtuber 
3. Booth Posts 

(ตารางต่อ) 
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ตารางที ่4.3 (ต่อ): เส้นทางการซื้อสินค้าทางออนไลน์ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Customer Journey) 
 

ขั้นตอน (STEP) รายละเอียด (Details) 
 4. Offline Store: Pop up store, Exhibition; OTOP, Dealer 

(ตัวแทนจ าหนา่ย) 
5. Word of Mouth (การบอกต่อ) 

2. การหาข้อมูล 
(Information Search) 
 

1. Online Channel: Social Media, Pantip Blogs, Google 
Search/Google Adsword (เช่น เกลือขัดผิว, เกลือขัดผิวขาวใส, 
สครับเกลือขัดผิว) Official Website, Blogger/Reviewer 
2. Product Sample 
3. Product Review 
4. Packaging 
มีข้อมูลของสินค้าเราในทุกช่องทางที่ลูกค้าจะใช้ท าการค้นหา 

3. การเปรียบเทียบ 
(Evaluation) 

1. Facebook Reviews 
2. Website ลูกค้าสามารถเปรียบเทียบขนาดและราคาของสินค้าที่
จ าหน่ายแต่ละช่องทางได้ เช่น Lazada, Shopee 

4. การตัดสินใจซื้อ 
(Purchase) 

1. Online Store: Social Media 
2. Offline Store 

5. Post Purchase 
(หลังการซื้อ)  

1. Online Store Customer Service (Facebook Fanpage,  
2. Line@, Email ฝ่ายบริการลูกค้า 

 
 4.1.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์/บริการ (Positioning) คือ การก าหนดจุดยืนของแบรนด์ 
เป็นการวางต าแหน่งของผลิตภัณฑใ์นธุรกิจสครับเกลือขัดผิวให้สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายที่เราเลือก
ไว้เมื่อตอน Target ซึ่ง ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิววิเคราะห์จาก 2 ปจัจัย คือ ราคา (Price) และ 
ความหลากหลาย (Variety) เมื่อเปรียบเทียบข้อมูลรายละเอียดกับแบรนด์คู่แข่งในตลาดประเภท
เดียวกัน ที่เลือกมา ทั้ง 6 แบรนด์ คือ เอ บอนเน่ (A Bonne), โยโกะ (Yoko), คลู (Kuu),บิวต้ี บุฟเฟต ์
(Beauty Buffet), บอด้ี ช็อป (Bodyshop), แคร์บิว (Carebeau) จะได้ต าแหน่ง ดังนี ้
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ภาพที ่4.1: Product's Positioning Map 
 

 
 
 จากภาพกราฟด้านบน แสดงว่าผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือ มีจุดยืนด้านการใช้งาน 
(Functional) และ ด้านความแตกต่าง (Differentiation) ที่ให้คุณสมบัติมากกว่าสครับเกลือขัดผิว
ทั่วไปที่นอกจากช่วยเรื่องการผลัดเซลล์ผิวแล้ว ยังมีส่วนผสมหลัก คือ ดอกเกลือ ที่มีคุณสมบัติจากแร่
ธาตุต่าง ๆ ที่ส าคัญในดอกเกลือที่ช่วยบ ารุงผิว รักษาผดผืน่ ผิวแลดูขาวใสเปล่งปลั่ง และฟ้ืนฟูผิวจาก
มลภาวะ ด้วยส่วนผสมของสารสกัดจากธรรมชาติที่เป็นส่วนผสมในแต่ละสูตรด้วย 
 นอกจากกลยุทธ์ STP Marketing ที่ช่วยก าหนดทิศทางส่วนแบ่งทางการตลาด กลุ่มตลาด
ลูกค้า เพื่อใช้ก าหนดจุดยืนของแบรนด์แล้วเรายังต้องน ากลยุทธ์แนวใหม่เพื่อตอบสนองพฤติกรรมที่
เปลี่ยนแปลงไปในปัจจุบัน ให้เข้าใจผู้บริโภคให้ตรงประเด็นมากที่สุด เมือ่เทคโนโลยีเข้ามามีบทบาท
ต่อพฤติกรรมผู้บริโภคอย่างรวดเร็ว 
 
4.2 กำรก ำหนดกลยุทธส์่วนผสมทำงกำรตลำด (ด้วยแนวคิด เช่น 4Ps, 7Ps, 4Cs)  
 จากการศึกษาเรื่องของกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด กล่าวไว้ว่า ศาสตราจารย์ฟิลลิป ค็อต
เล่อร ์(Kotler, 1984 อ้างใน ถนอม บริคุต, 2557) กูรูด้านการตลาดช้ันน าของโลก ได้มีการแบ่งระดับ
ของแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดออกเป็นระดับแรก การตลาดแบบ
ดั้งเดิม (Traditional Marketing) โดยการตลาดแบบน้ี มีจุดมุ่งหมายหลัก คือ การสร้างความ
ตระหนักในตราสินค้า (Brands) แบบที่เคยมุ่งเน้นกันโดยการตลาดที่อยู่ในระดับ จะมุ่งให้ความส าคญั
กับส่วนประสมการตลาด (ถนอม บริคุต, 2557)  
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 ตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ว่าเป็นตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทาง
การตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบ่งออกได้ดังนี้ ส่วนประสมการตลาด
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) การจดัจ าหน่าย (Place) การก าหนดราคา (Price) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) เราสามารถเรียกสว่นประสมทางการตลาดได้อีก อย่างหนึ่งว่า 4’Ps 
ส่วนประกอบทั้ง 4 ตัวนี้ ทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน P แตล่ะตัวมีความส าคัญเท่าเทียมกัน เพื่อให้
สามารถ ตอบสนองความต้องการของเป้าหมายทางการตลาด คือ ตัวผู้บริโภค (“ส่วนประสมทาง
การตลาด”, 2560)    
 4.2.1 กลยุทธด์้านผลิตภัณฑ ์นวัตกรรมที่น ามาใช้กับผลิตภัณฑ ์การเพ่ิมคุณค่าให้กับ                   
ผลิตภัณฑ ์ 
  4.2.1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยแรกที่จะแสดงว่ากิจการพร้อมจะท าธรุกิจได้ 
กิจการนั้น จะต้องมีสิ่งที่จะเสนอขาย อาจเป็นสินค้าที่มีตวัตน บริการ ความคิด (Idea) ที่จะตอบสนอง
ความต้อง การได้ การศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์น้ัน นักการตลาด มักจะศึกษาผลิตภัณฑ์ในรูปของผลิต 
ภัณฑ์เบ็ดเสร็จ (Total Product) ซึ่งหมายถึง ตัวสินค้า บวกกับความพอใจและผลประโยชน์อ่ืนที่
ผู้บริโภคได้รับจากการซื้อสินค้านั้น ผู้บริหารการตลาดจะต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการที่ผลิต
ขึ้นมาให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถึงการสร้างความพอใจให้แก่ผู้ บริโภค
และสนองความต้องการของผู้บริโภคเป็นส าคัญ ในการศกึษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์จะต้องศึกษาปัญหา
ต่าง ๆ ที่ครอบคลุมถึงการเลอืกตัวผลิตภัณฑ์ หรือสายผลิตภัณฑ์ การเพิ่มหรือลดชนิดของสินค้าใน
สายผลิตภัณฑ ์ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ในเรือ่งคุณภาพ ประสิทธิภาพ สี ขนาด รูปทรง การให้บริการ
ประกอบการขาย ฯลฯ ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตออกมา จ าหน่ายตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มใด 
วงจรผลิตภัณฑ์ของสินค้ามีระยะเวลานานเท่าใด ในแต่ละช่วงเวลาของวงจรผลิตภัณฑ์นั้น นักบริหาร
การตลาดควรจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไร และเมือ่ต้องการที่จะสร้างความเจริญก้าวหน้าให้แก่
กิจการ ธุรกิจจะต้องมีการวางแผนพัฒนาผลติภัณฑ์ใหม่ใหส้อดคล้องกับความต้องการของตลาดได ้
(“ส่วนประสมทางการตลาด”, 2560 
 4.2.2 กลยุทธต์ราย่ีห้อ และคุณค่าที่น าเสนอของผลิตภัณฑ ์(Branding & Value 
Proposition)  
 ตราสินค้า คือ “ชื่อหรือค าพูด หรือเครื่องหมายหรือข้อความหรือสัญลักษณ์อยา่งใดอยา่ง
หนึ่งหรือรวมกนัหลาย ๆ อย่าง เพื่อให้สินค้าหรือบริการมีความแตกต่างไปจากคู่แข่งขันอื่น ๆ” 
(“นโยบายผลติภัณฑ์และราคา”, ม.ป.ป.)  
  4.2.2.1 การก าหนดกลยุทธ์ตราสินค้า  
  ตราสินค้าเป็นเครื่องบ่งบอกให้ผู้บริโภคทราบว่า สินค้าแต่ละชนิดแตกต่างกันอย่างไร 
ใครเป็นผู้ผลิต มีคุณภาพอย่างไร ซึ่งจะมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวของผู้ผลิตแต่ละรายเฉพาะตัวของผู้เป็น
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เจ้าของตรา จึงท าให้ผู้บริโภคง่ายต่อการแยกแยะและจดจ าได ้การตัดสินใจเลือกใช้ตราชนิดใด จะต้อง
สอดคล้องซึ่งกันและกัน ระหว่างคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ ตราผลิตภัณฑ์ หีบห่อผลิตภัณฑ์ ป้าย
ฉลากและการให้บริการสนับสนุนผลิตภัณฑด์้วย (“นโยบายผลิตภัณฑ์และราคา”, ม.ป.ป.)  
  4.2.2.2 การเลอืกกลยุทธ์ตราสินค้า (Brand Strategy)  
  จากการวิเคราะห์แล้วนั้น ทางบริษัทฯของแบรนด ์HALOMOON ได้ออกผลิตภัณฑ์สู่
ตลาด คือ ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิว โดยใช ้“กลยุทธ์ขยายสายผลติภัณฑ์ (Line Extension) 
คือจะกระท าเมื่อสายผลิตภัณฑ์เดิม ประสบผลส าเร็จเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภคแล้ว กจิการก็ออก
รายการผลิตภัณฑ์เพ่ิมเติม ในสายผลิตภัณฑ์เดิม ให้มีมากขึ้น หรือหลากหลายมากขึ้น เช่น เพิ่ม
รูปแบบ สี กลิน่ ขนาดหีบห่อที ่แตกต่างไปจากเดิม” (“นโยบายผลิตภัณฑ์และราคา”, ม.ป.ป.) 
  ผลิตภัณฑ์สครบัดอกเกลือขัดผิว เป็นผลิตภัณฑ์ใช้ส าหรับขัดผิวกาย หรือพอกพูน
ผิวพรรณ ในชว่งเวลาอาบน ้า เมื่อช าระล้างร่างกายหรือขณะอาบน ้าแล้วใช้ผลิตภัณฑ์เกลือสครับผิวใน
ปริมาณตามต้องการ เพื่อท าให้ผิวพรรณไดม้ีการผลัดเซลล์ผิว มีผิวที่สวยใสสุขภาพดีแล้วนั้น ยังช่วยให้
ความผ่อนคลาย และกระตุ้นการไหลเวียนของเลือดเช่นกัน มีด้วยกันทั้งหมด 3 สูตร นอกจากนี ้
บริษัทฯของแบรนด์ HALOMOON มีการออกผลิตภัณฑ์อีกหนึ่งประเภทนอกเหนือจากผลิตภัณฑ์ส
ครับดอกเกลือขัดผิวออกสู่ตลาดด้วยเช่นกัน โดยจากการศึกษาทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์ตรายี่ห้อจากการ
วิเคราะห์บทความของ รักพงษ ไชยพุฒ กล่าวว่า “กลยุทธการขยายตราสินคา (Brand Extension) 
คือ กลยุทธที่ใชตราสินคาที่มีอยเูดิมน ามาเพิ่มผลิตภัณฑ หรือแนะน าผลิตภัณฑใหมภายใตตราสินค
าเดิม เขาสู่ตลาดที่อาจจะเปนตลาดที่เกี่ยวข้องกับตลาดผลิตภัณฑเดิมของตราสินคานั้น หรือเปนต
ลาดผลิตภัณฑใหมเลยที่ไม่เกีย่วข้องกัน” (รกัพงษ ไชยพุฒ, ม.ป.ป.)  
 บริษัทฯของแบรนด ์HALOMOON มีการออกผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ออกสู่ตลาดควบคู่กับการ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวโดยการใชก้ลยุทธการขยายตราสินคา ซึ่งเป็นกลยุทธ์ตรา
สินค้าที่ทางแบรนด์จะใช้ด าเนินการ ส าหรับตัวผลิตภัณฑ์อีกประเภทหนึ่ง คือ บาธบอมดอกเกลือ เป็น
ผลิตภัณฑ์ใช้แช่ตัวในอ่างอาบน ้าหรือเท้า ด้วยคุณประโยชนจ์ากคุณสมบัติพิเศษจากส่วนผสมหลัก คอื 
ดอกเกลือ เช่นเดียวกันกับสครับดอกเกลือ และกลิ่นหอมอย่างเป็นธรรมชาติจากน ้ามันหอมระเหย
สกัดจากธรรมชาติ ซึ่งผลิตภัณฑ์ที่จะออกมาน้ีเป็นผลติภัณฑใหมภายใตตราสินคาของ                 
แบรนด ์HALOMOON ซึ่งเขาสูต่ลาดที่เกี่ยวข้องกับตลาดผลิตภัณฑส์ปาเช่นเดิมและใช้เป็นสินค้าตัว
แถมในชุด Travel Set กับสครับดอกเกลือขัดผิว 
 4.2.3 กลยุทธผ์ลิตภัณฑ ์(Product Strategy) 
  4.2.3.1 Product Differentiation  
  กลยุทธ์ในการสร้างความแตกต่าง โดดเด่นในสินค้าที่น าเสนอให้มีความเป็นเอกลักษณ์ 
หรือการเป็นตัวตนที่แตกต่าง ตรงความต้องการและชัดเจนในใจลูกค้า 
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  จากการศึกษาทฤษฎจีากบทความ เพื่อน ามาเป็นแนวคิดในการวิเคราะห์เกี่ยวกับกล
ยุทธ์ผลิตภัณฑน์ั้น จะเกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ โดยพิจารณาจากองค์ประกอบ ดังนี้ 
   1) คณุสมบัติผลิตภัณฑ ์(Product Attribute)  
   จะต้องทราบว่าผลิตภัณฑ์นั้นผลิตมาจากอะไรมีคุณสมบัติอย่างไร ลักษณะทาง
กายภาพ เช่น ขนาด ความดี ความงาม ความคงทนทาน ดา้นรูปร่าง รูปแบบของผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ใน
ตัวของมันเอง (พลอย แยม้สนุก, ม.ป.ป.) 
 ผลิตภัณฑ์เราเป็นสครับดอกเกลือดอกเกลือที่มีส่วนผสมหลัก คือ ดอกเกลือ น ้ามันหอม
ระเหยและสารสกัดจากธรรมชาติโดยผ่านการคิดค้น วิจัยและพัฒนาโดยโรงงานรับจ้างการผลิต(OEM) 
ด้วยคุณสมบัติพิเศษจากแร่ธาตุในดอกเกลือนั้นมีคุณสมบตัิในการ ช่วยป้องกันการเกิดสิว ช่วยให้
สุขภาพผิวดี ไม่แห้งกร้าน ชว่ยเพ่ิมความยืดหยุ่นให้แก่ผิวหนังและช่วยผลัดเซลลผ์ิว และช่วยให้เยื่อหุ้ม
เซลลแ์ข็งแรง ซึ่งเราได้น าวัตถุดิบเหล่านี้ผ่านกระบวนการและเทคโนโลยตี่าง ๆ รังสรรค์ออกมาเป็นส
ครับดอกเกลือขัดผิว ที่มีคุณสมบัติในการ ช่วยท าให้ผิวมีสุขภาพดีขึ้น ลดและป้องกันการเกิดสิว และ
ยังช่วยปกป้องผิวจากฝุ่นและแสงแดด ซึ่งเหมาะอย่างยิ่งกับสภาพอากาศในประเทศไทย ที่ช่วยในการ
ดูแลและบ ารุงผิวกาย ซึ่งเน้นการใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติ ปลอดภัยต่อสุขภาพผิว ปราศจากความ
กังวลจากผลในการใช้ผลิตภัณฑ ์มีผลัดเซลล์ผิวด้วยผลึกของดอกเกลือที่เหมาะสมกับผิวและตัวดอก
เกลือยังคงช่วยเพิ่มความชุ่มชื้นส่งผลใหส้ารสกัดอื่น ๆ ซึ่งเป็นส่วนผสมซึมเข้าผิวไดอ้ย่างรวดเร็ว อีกทั้ง
ยังถูกออกแบบบรรจุภัณฑ์ใช้งานได้ง่ายและปลอดภัยต่อการใช้งานของผู้บริโภค 
   2) ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) 
   จากการศึกษาทฤษฎีมีการกล่าวถึงส่วนประสมของผลิตภัณฑ์ว่า “ส่วนประสมของ
ผลิตภัณฑ ์หมายถึง กลุ่มของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่มีลักษณะคล้ายกัน ทีก่ิจการท าการเสนอขายให้แก่
ลูกค้าหรือผู้บรโิภค โดยมีกลุ่มเป้าหมาย ช่องทางการจัดจ าหน่าย ตลาดเดียวกันแต่สามารถตอบสนอง
ความต้องการเฉพาะของแต่ละกลุ่มย่อยได้” (“ส่วนประสมของผลิตภัณฑ”์, ม.ป.ป.) ประกอบด้วย 
สายผลิตภัณฑ ์(Product Lines) หมายถึง การจัดกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่มีความสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิด
ทางด้านลักษณะหน้าที่ (ผลประโยชน์) และช่องทางการจัดจ าหน่ายที่คล้ายคลึงกันและมีกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายเดียวกัน (“ส่วนประสมของผลิตภณัฑ์”, ม.ป.ป. “แบรนดH์ALOMOON” เปน็ประเภทธุรกิจ
ผลิตและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิว ใช้ส าหรับผิวกาย รูปแบบบรรจุหลอด ฝาเปิด-
ปิด สิ่งที่ต้องพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ มดีังนี้ แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์ (Product Concept) 
เป็นคุณสมบัตทิี่ส าคัญของผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค Product ได้ 
ต้องมีความชัดเจนในตัวผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ (พลอย แย้มสนุก, ม.ป.ป.) จากการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับเกลือ
จากแหล่งข้อมลูในบทความตา่ง ๆ ที่เกี่ยวขอ้งมาโดยละเอียดพบว่า คุณค่าอมตะของ "เกลือ" ทะเล
บริสุทธิ์ ในด้านการถนอมผิวพรรณนั้น ได้รบัรู้กันมาอย่างยาวนานกว่า 6,000 ปี โดยชาวอียิปต์ และ
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ชาวจีนโบราญ ทางแบรนด ์HALOMOON เล็งเห็นว่าประเทศไทยมีด้านการผลิตเกลอืที่เป็นช้ันน าและ
ด้านวิทยาศาสตร์ ที่เห็นคุณประโยชน์ของเกลือทะเลบริสุทธิ์ ผนวกกับความสมดุลของสารสกัดจาก
ธรรมชาติ ซึ่งให้คุณประโยชน์มาก แต่ก่อให้เกิดโทษน้อยกว่า ผลิตภัณฑ์ทั่วไป ผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพ
และความงามจากเกลือทะเลจึงเป็นที่นิยมของผู้บริโภคชาวยุโรป เกาหลี และญี่ปุ่น ในปัจจุบันอย่าง
มาก เกลือทะเลบริสุทธิ์นั้นคอืสารที่มีความสมดุล ซึ่งประกอบไปด้วยแร่ธาตุที่จ าเป็นต่อร่างกายกว่า 
20 ชนิด ไม่มีความเป็นกรดหรือด่าง ด้วยค่า PH ที่ 5.5 พอดีจึงเป็นสารที่สามารถดูแลผวิบอบบางได้
อย่างดี คุณสมบัติมหัศจรรย์ของเกลืออันได้รับการรับรองจากสถาบันวิจัยเกลือ (Salt Institute) แห่ง
สหรัฐอเมริกา พบว่า เกลือสามารถลดรอยคล ้า ด่างด าและท าให้ผิวสดช่ืน ขจัดความมันส่วนเกิน แต่
สมารถท าให้ผวิชุ่มชื้นได้ ท าให้กล้ามเนื้อคลายตัว และที่ส าคัญ เกลือทะเลบริสุทธิ์ยังสามารถต่อต้าน
การติดเช้ือโรคผิวหนังบางประเภทได้อีกด้วย นอกจากนี้ การขัดผิวด้วยเกลือยังช่วยผลัดเซลล์เก่า 
ส่งเสริมการสรา้งเซลล์ใหม่ และกระตุ้นการไหลเวียนโลหิต ซึ่งท าใหผ้ิวดูขาวใส อ่อนวัยขึ้นได้ และ
วิธีการแช่น ้าเกลืออุ่น ๆ ยังช่วยรักษาโรคเอ็นอักเสบ และไขข้ออักเสบได ้(บริษัท ลักซ์นา จ ากัด, 
2558)  
 ดังนั้นทางแบรนด ์HALOMOON จึงเกิดแนวคิดในการผลติ ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิว
ของแบรนด ์“HALOMOON” เป็นผลิตภัณฑ์ส าหรับผิวกายที่ตอบโจทย์ในเรื่องการช่วยผลัดเซลล์ผิว
เพื่อฟื้นฟูผิวกายจากผิวคล ้า แห้ง หยาบกรา้น บ ารุง รักษา และปกป้องแสงแดด โดยสิ่งส าคัญของ
ส่วนผสมหลักคือ ดอกเกลือ มีคุณสมบัตใินความเป็นธรรมชาติไร้สารเคมีแล้วนั้น ยังมคีุณสมบัติใน
หลายด้าน เช่น ด้านผิวพรรณ จะช่วยรักษาผิวหมองคล ้าให้กระจ่างใสได้ ช่วยรักษาสิวอักเสบที่อาจ
เกิดขึ้นบนแผ่นหลังให้ยุบเร็วขึน้ ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบโจทย์ตรงความต้องการของลูกค้าได้
ด้วยคุณประโยชน์จากส่วนผสมสารสกัดจากธรรมชาติแต่ละสูตรที่ต่างกันไป นอกเหนือจากประโยชน์
ในการผลัดเซลล์ผิวให้ดูกระจา่งใสเมื่อเทียบกับสครับขัดผิวกายทั่วไป  
 โดยทางแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวได้มีการผลิตผลิตภัณฑ์ชุดแรก
(Collection) ออกเสนอขายลูกค้าภายใต้แนวความคิด (Concept) “ความทรงจ าในวัยเด็ก หรือ 
When I was young” เมื่อครั้งไปเที่ยวทะเลกับครอบครัวและวิ่งเล่นบนหาดทรายในวัยเด็ก ซึ่งเป็น
จุดเริ่มต้นให้แนวคิดมีความเกี่ยวพันกับทะเล เนื่องจากผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิว มีดอกเกลือ 
คือ เกลือทะเล เป็นหัวใจส าคญัของผลิตภัณฑ์ เมื่อนึกถึงเกลือก็ต้องนึกถึงแหล่งก าเนิด คอื ทะเลอัน
กว้างใหญ่ไพศาล ดังนั้นจึงเกิดขึ้นด้วยกัน 3 แนวคิด ออกมาเป็นผลิตภัณฑ์ แนวคิดละ 1 สูตร โดยที่
ชื่อของแต่ละสูตรจะบง่บอกลักษณะของภาพจ าในวัยเด็กและสะท้อนออกมาเป็นอัตลักษณ์สีและทาง
แบรนด์จึงคิดค้นหาส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ในแต่ละสูตรทีใ่ห้สีผสมอออกมาเป็นเนื้อสครับที่มีสีตามนัน้ 
อีกทั้งยังให้ประโยชนแ์ตกต่างกันอีกด้วย อย่างเช่นสูตรแรก คือ สีฟ้า แทนด้วยสีของน ้าทะเล สูตรที่
สอง คือ สีเหลืองอ่อนแกมน ้าตาล แทนด้วยสีของเม็ดทราย และสูตรที่สาม คือ สีขาว แทนด้วยสีของ
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ความอ่อนโยน ความบริสุทธิ์ ไร้เดียงสาของเด็ก สูตรที่ 1 Smell The Ocean เป็นสูตรที่บอกเล่า
ความทรงจ าในวัยเด็กเมื่อตอนไปเที่ยวถึงกลิ่นน ้าทะเลจางๆผสมผสานกับความสดชื่นยามเช้า สูตรที่ 2 
Touch The Sand เป็นสูตรที่บอกถึงความทรงจ าในวัยเด็กตอนเดินบนชายหาดที่มีทราย สูตรที่ 3 
Hug A Girl เปน็สูตรที่บอกถึงเรื่องราวความทรงจ าของการไปเที่ยวทะเลกับครอบครัว พ่อ แม่ ลูก  
   3) ลักษณะเดน่ของสินค้า (Product Feature)  
   เมื่อน าสินค้าเปรียบเทียบกับคู่แข่งจึงเห็นจุดเด่นที่แตกต่างจากคู่แข่ง คือ สครับ
เกลือขัดผิวกาย แต่เป็นสครับที่มีส่วนผสมจากดอกเกลือ ซึ่งเป็นส่วนที่ดีที่สุดของเกลือทะเลบริสุทธิ์นัน่
ก็คือ ดอกเกลือ หรือเกสรเกลือ (Fleur de Sel) มาสร้างสรรคใ์ห้เกิด ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิว 
ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพผิวกายที่ดีและความงามที่มีส่วนผสมของเกสรเกลอืทะเลบริสุทธิช์ั้นยอดที่ผ่าน
การคัดสรรและสารสกัดจากธรรมชาติ เราจึงมั่นใจว่าผลิตภัณฑ์ของเราจะสามารถมอบผิวสวยด้วย
สมดุลจากธรรมชาติแก่ลูกค้าได้ ดังนี้ (1) ส่วนผสมหลักจากดอกเกลือที่สามารถหาได้ง่ายในประเทศ
ไทยยังมีประโยชน์ในการช่วยป้องกันการเกิดสิวที่อาจเกิดขึ้นกับผิวกายที่หลังได้อีกด้วย (2) มี
คุณสมบัติช่วยในการต่อต้านเชื้อแบคทีเรีย ปรับสภาพผิวช่วยให้ผิวชุ่มชื้น บ ารุงผิวพรรณได้ดี (3) ราคา
ที่ถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับสินค้าของคู่แขง่ในปริมาณที่เท่ากันและมีคุณภาพสินค้าที่ดีด้วยประโยชน์
จากส่วนผสมพเิศษ (4) การออกแบบที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของแบรนด์ที่ช่วยในการจดจ าของลูกค้า 
   4) ประโยชน์ของผลิตภัณฑ ์(Product Benefit)  
   พิจารณาว่าสินค้ามีลักษณะเดน่อย่างไรบ้างและสินค้าให้ประโยชน์อะไรกับลูกค้า
บ้าง ระหว่างการให้สัญญากบัลูกค้า กับการพิสูจน์ด้วยลักษณะเด่นของสินค้า (พลอย แย้มสนุก, 
ม.ป.ป.) สครับดอกเกลือขัดผิว มีลักษณะเดน่ที่แตกต่างจากสครับเกลือขดัผิวทั่วไป คือ เป็นสครับขัด
ผิวที่มีส่วนผสมของดอกเกลือเป็นส่วนผสมหลักแทนการใช้เกลือทะเลทัว่ไปเนื่องจาก ดอกเกลือ
บริสุทธิ์จะมีคณุภาพสูงเเละอุดมไปด้วยเเร่ธาตุหลายชนิดที่ส าคัญต่อร่างกาย อีกทั้งตัวผลิตภัณฑ์สครบั
น้ียังมีส่วนผสมของสารสกัดและน ้ามันหอมระเหยที่สกัดจากธรรมชาติรวมเข้าด้วยกัน ซึ่งมีคุณสมบัติ
และให้ประโยชน์แตกต่างกันออกไปในแต่ละสูตร ที่ช่วยในการเพ่ิมความชุ่มชื้นของผิวหนัง ท าใหส้ครับ
ดอกเกลือขัดผิว มีสรรพคุณในการช่วยผลัดเซลลผ์ิว ปรับสภาพผิว ช่วยฟื้นฟูผิวที่หมองคล ้าให้กระจ่าง
ใสมีชีวิตชีวาขึ้น ช่วยเพิ่มความชุ่มชืน้ให้ผิวกาย ช่วยลดปัญหาการเกิดสิว ช่วยลดสิวและแบคทีเรียบน
ผิวกาย ยังช่วยผ่อนคลายและลดการเสื่อมสภาพของผิวได้ดี 
  จากการศึกษาการวิจัยจากบทความ กล่าวว่า “ดอกเกลือหรือเกสรเกลือ หรือ ‘Fleur 
de sel’  (fleur=flower, des of, Sel=Salt) หรือ “Flower of salt”มาจากภาษาฝรั่งเศสโดยเรียก
ตามลักษณะของเกลือที่เป็นผลึกใส ๆ มีมุมแฉกออกมาคล้ายกับดอกไม้หรือที่เรารู้จักกันในชื่อ
ภาษาไทยว่า ‘ดอกเกลือทะเล’ ทีม่าจากฝรัง่เศสและมีราคาแพงมาก (“เกลือทะเล”, 2562) ในความ
เป็นจริงแล้ว ชาวนาเกลือในประเทศไทยก็ได้ผลิตดอกเกลือมานานนับร้อยปีมาแล้ว มีการผลิตดอก
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เกลือไม่น้อยไปกว่าที่ฝรั่งเศสเลย โดยเฉพาะที่บ้านบางตะปูน ต าบลลาดใหญ่ อ าเภอเมืองจังหวัด
สมุทรสงคราม หรือที่ต าบลบางแก้ว อ าเภอบ้านแหลม จังหวัดเพชรบุรี จัดได้ว่าเป็นเกลือที่ดีที่สุด ใน
อุตสาหกรรมการผลิตเกลือ (“ดอกเกลือ...ของไทย”, 2561) 
 
ภาพที ่4.2: นาเกลือที่จังหวัดเพชรบุรี 
 

 
 
ที่มา: ดอกเกลือทะเล ที่มาและประโยชน์ ที่ควรรู.้  (2562).  สืบค้นจาก https://allsea.co.th/fleur-

de-sel-benefits/. 
 
 ดอกเกลือ คือ เกลือที่ได้จากการท านาเกลือเหมือนกับเกลือทะเล แต่ต่างจากเกลือทะเล
ธรรมดา คือ เกลือทะเลจะรอให้น ้าระเหยออกไปจนหมดแล้วตกผลึกเปน็เกลือส่วนดอกเกลือจะเป็น
เกลือชุดแรกที่ลอยตัวขึ้นมาเกาะตัวเป็นแพบนผิวน ้า จากนั้นชาวนาเกลือก็จะช้อนเอาดอกเกลือเหล่านี้
มาเก็บไว้ก่อนที่จะจมลงไปในน ้า ดอกเกลือจึงมีความบริสุทธิ์กว่าเกลือทะเลธรรมดา (“ดอกเกลือกบั
เกลือธรรดา ต่างกันยังไง?”, 2558) ถือว่าเป็นเกลือออแกนิค สะอาดและบริสุทธิ์ มีแรธ่าตุและคุณค่า
ทางอาหารสูงกว่าในเกลือปกติ แต่มีจ านวนน้อยมาก และซื้อขายกันในวงจ ากัด เนื่องจากเก็บได้น้อย
และจ ากัด ดังนั้นชาวนาเกลือส่วนใหญ่จะเก็บไว้บริโภคเอง (“ดอกเกลือคืออะไร?”, 2561) 
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ภาพที ่4.3: ลักษณะของดอกเกลือที่ลอยบนผิวน ้า 
 

 
 

ที่มา: ดอกเกลือ...ของไทย. (2561). สืบค้นจาก http://bit.ly/2r18O0d. 
 

 ดอกเกลือทะเลนี้ ได้เก็บมาสด ๆ โดยปราศจากการสกัด (“ดอกเกลือทะเล”, 2562) มีแร่
ธาตุธรรมชาติหลายชนิด ที่ส าคัญต่อร่างกาย เช่น ไอโอดีน โปแตสเซียม แคลเซียม แมกนีเซียม 
ฟอสฟอรัส และแมงกานีส มีประจุบวกหรือลบของแร่ธาตุ (Ion) คลอไรด ์ซัลเฟต ไบคาร์บอนเนต 
ฯลฯ ตลอดจนสารอาหารขนาดเล็ก (Micronutrients)  (“ดอกเกลือคืออะไร?”, 2561) ที่ท าให้ดอก
เกลือทะเลมีรสชาติที่ลุ่มลึก แร่ธาตุเหล่านี้ท าให้ดอกเกลือมีรสชาติของ ‘เกลือ’ มากกว่าเกลือทั่วไป ซึ่ง
รสชาติที่ว่านี้ไม่ใช่รสชาติของความเค็ม แตเ่ป็นรสชาติแห่งท้องทะเล โดยจะแตกต่างกัน จากแหล่งที่
เราเก็บเกี่ยวผลผลิตดอกเกลอืทะเลนั้น ๆ (“ดอกเกลือทะเล”, 2562) โดยเกลือที่ได้จะมีรสที่ไม่เค็ม
จนเกินไป และมีรสอมหวานนดิ ๆ และที่ส าคัญเนื่องมาจากการผ่านกรรมวิธีการผลิตที่สะอาด ไม่
ปนเป้ือนดิน และประณีต เพราะชาวนาเกลือจะต้องมารอเกลือที่ลอยขึ้นมาเกาะตัวเป็นแพบนผิวน ้า 
ก่อนที่ดอกเกลือเหล่าน้ีจะจมลงไป ซึ่งแตกต่างจากวิธีการท านาเกลือธรรมดา คือ เราจะต้องรอให้น ้า
ทะเลระเหยออกไปหมดแล้ว จึงรอเก็บเกลือที่ตกผลึก (“ดอกเกลือทะเล”, 2562) ดอกเกลือมีแร่ธาตุ
โซเดียมและคลอไรด์ เช่นเดียวกับเกลือธรรมดา แต่มีค่าความชื้นสูงกว่าเกลือธรรมดาประมาณ 5 เทา่
ด้วยคุณสมบัติของแร่ธาตุแมกนีเซียมที่ดูดน า้ไว้เยอะ ท าให้มีประสิทธิภาพในการซึมซับหรือน าพาแร่
ธาตุต่าง ๆเข้าสู่เซลล์ของร่างกายได้รวดเร็วและอย่างดี จึงมีการน าดอกเกลือมาท าผลิตภัณฑ์สปา 
(“ดอกเกลือคอือะไร?”, 2561) ดอกเกลือจะมีราคาสูงกว่าเกลือธรรมดา เพราะผลิตได้น้อยกว่า 
นอกจากนี้ ดอกเกลือก็เป็นที่นิยมไปท าสปาอบผิวและรักษาโรค  
   5) รายการผลติภัณฑ์ (Product Item) หมายถึง ลักษณะของหน่วยผลิตภัณฑ์ที่
แตกต่างกันภายในตราสินค้า หรือภายในสายผลิตภัณฑ์ในแง่ของขนาด ราคา รูปแบบ หรือคุณสมบัติ
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อื่น ๆ อย่างใดอย่างหนึ่ง ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ประกอบด้วย 
รายการผลิตภัณฑ ์ทั้งหมด 6 รายการ (สครับดอกเกลือขัดผิว มี 3 สูตร สูตรละ 2 ขนาด) 
    - ความกว้างของผลิตภัณฑ์ (Product Width) หมายถึง จ านวนสายผลิตภัณฑ์
ของกิจการหนึ่งที่เสนอขายทั้งหมด ผลิตภัณฑข์องแบรนด ์HALOMOON ประกอบด้วย ความกว้าง
ของผลิตภัณฑ ์ทั้งหมด จ านวน 1 สายผลิตภัณฑ์ คือ สครบัดอกเกลือขัดผิว  
    - ความลึกของผลิตภัณฑ ์(Product Depth) หมายถึง จ านวนรายการในแต่ละ
สายผลิตภัณฑท์ี่กิจการเสนอขาย เนื่องจากผลิตภัณฑ์ของแบรนด ์HALOMOON ประกอบด้วย ความ
กว้างของผลิตภัณฑ์ ทั้งหมด จ านวน 1 สายผลิตภัณฑ์ คือ สครับดอกเกลอืขัดผิว โดยสายผลิตภัณฑ์     
แบ่งออก ได้ดังนี ้
  สครับดอกเกลือขัดผิว ทั้งหมด 6 รายการ ประกอบด้วย 3 สูตร สูตรละ 2 ขนาด คือ 
    - HALOMOON ACTIVATED CHARCOAL VOLCANIC ASH, SUPER-
ANTIOXIDANTS MARINE COLLAGEN WITH NATURAL ESSENTIAL OIL FLEU DE SEL BODY 
ขนาด 250 กรมั และขนาด 150 กรัม 
    - HALOMOON GINSENG AND CURCUMA WITH NATURAL ESSENTIAL 
OIL FLEU DE SEL BODY SCRUB ขนาด 250 กรัม และ ขนาด 150 กรัม 
    - HALOMOON MILKY, MANUKA HONEY EXTRACT AND SNAIL 
EXTRACT WITH NATURAL ESSENTIAL OIL FLEU DE SEL BODY SCRUB ขนาด 250 กรมั และ 
ขนาด 150 กรมั 
   6) ความยาวของผลิตภัณฑ ์(Product Length) หมายถึง จ านวนรายการผลิตภัณฑ์
ทั้งหมดที่กิจการเสนอขายให้แก่ลูกค้าหรือผู้บริโภค 
   ผลิตภัณฑ์สครบัดอกเกลือขัดผิว ประกอบด้วย รายการผลติภัณฑ์ ทั้งหมด 6 
รายการ  ทั้งหมด 3 สูตร แบ่งเป็น 6 รายการ (สูตรละ 2 ขนาด) ดังนี ้
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ภาพที ่4.4: ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ทั้ง 3 สูตร 
 

 
 
 สูตรที่ 1 SMELL THE OCEAN 
 
ภาพที ่4.5: ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON สูตร SMELL THE OCEAN 
 

 
 
 ชื่อสินค้า  
 HALOMOON ACTIVATED CHARCOAL VOLCANIC ASH, SUPER-ANTIOXIDANTS 
MARINE COLLAGEN WITH NATURAL ESSENTIAL OIL FLEU DE SEL BODY SCRUB   
 สครับดอกเกลอืสารสกัดจากโคลนเถ้าภูเขาไฟและโปรตีนเส้นใยที่สกัดจากปลาทะเลน ้าลึก
ผสมน ้ามันหอมระเหยจากธรรมชาติ ส าหรับผิวกาย 
 ชื่อสูตร: DETOXIFYING, PURIFYING EXFOLIANT AND MOIZTURIZING   
เพื่อขจัดสิ่งตกค้าง สารพิษ ผลัดเซลลผ์ิวที่ตายแล้วให้หลุดออกอย่างอ่อนโยน และลดการอุดตันของ 
รูขุมขน ท าใหผ้ิวนุ่มนวล เปล่งปลั่ง สดใส ชุ่มชื้น  
 ค าอธิบายสูตร: DETOX  AWAY YOUR SKIN’S SINS 
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 สครับเกลือขัดผิว อุดมด้วยเม็ดสครับธรรมชาติจากดอกเกลือ คือ ผลผลิตจากเกลือทะเลแท้ 
100% มีคุณสมบัติพิเศษ สามารถดูดซับผ่านผิวหนังได้ดีมีค่าความชื้นสูงกว่าเกลือธรรมดาประมาณ 5 
เท่า จึงสามารถน าพาแร่ธาตุเข้าสู่เซลล์ของร่างกายได้รวดเร็ว ช่วยในการต่อต้านเชื้อแบคทีเรีย ช่วย
รักษาอาการทางโรคผิวหนัง หรือสิวที่แผ่นหลัง ปรับสภาพผิว ช่วยให้ผิวชุ่มชื้นและช่วยท าให้เซลล์
ผิวหนังที่ตายแล้วหลุดออก มปีระสิทธิภาพในการท าความสะอาดผิว และช่วยบ ารุงผิวพรรณ  
นอกจากนี้ยังอุดมด้วยสารสกัดจากโคลนเถ้าภูเขาไฟหรือถ่านกัมมันต์ถัน ช่วยชะล้างท าความสะอาด
และดูดซับสิ่งสกปรกทั้งฝุน่ละออง สารเคมีทีต่กค้างอยู่บนผิวและในรูขมุขนได้อย่างล ้าลึก โดยไม่อุด
ตันรูขุมขน ช่วยผลัดเซลล์ผิวที่ตายแล้วให้หลุดออกอย่างอ่อนโยน (Detoxifying) ท าให้ผิวนุ่มนวล 
เปล่งปลั่ง สดใส และลดการอุดตันของรูขุมขน (Purifying Exfoliant) โปรตีนเส้นใยที่สกัดจากปลา
ทะเลน ้าลึก  ซึ่งมีสารต้านอนุมูลอิสระจึงช่วยชะลอความเสื่อมของเซลลแ์ละซ่อมแซมในส่วนที่สึกหรอ 
ให้เซลล์ผิวแข็งแรงมากขึ้น ช่วยบ ารุงและเพิ่มความชุ่มชื้น มาโคริเป็นสารสกัดที่มาจากเหล้าข้าวหมัก
เกาหล ีที่ช่วยปกป้องปัญหาผิวยังช่วยขจัดของเสียท าให้ผิวขาวใสชุ่มช้ืน มีสารต้านอนุมูลอิสระ ยับย้ัง
การเกิดเม็ดสีเมลานินที่ท าใหผ้ิวหมองคล ้า น ้ามันอาร์แกน วิตามินอี ท าให้ผิวหน้าตึงกระชับเนียนเรียบ 
นุ่มและชุ่มชื้นมากขึ้น รวมถงึสารสกัดจากธรรมชาติที่มีคุณประโยชน์ส าคัญหลายชนิด  
 ส่วนประกอบ (Ingredients) 
  1) ดอกเกลือ (FLOWER OF SALT) 
  2) เกลือทะเล (SEA SALT)  
  3) สารสกัดจากโคลนเถ้าภูเขาไฟหรือถ่านกัมมันต์ถัน (CHARCOAL VOLCANIC ASH)  
 Charcoal Powder: เรียกว่า Activated Charcoal หรือ Activated coal ถ่านกัมมันต์ถัน 
ถ่านชนิดนี้เป็นถ่านที่ผ่านกระบวนการที่ท าให้เกิดรูพรุนขึ้น ในตัวมันเอง มีประสิทธิภาพในการดูดซับ
สิ่ง สกปรกได้อย่างดีเยี่ยม ด้านการบ ารุงผิวมีคุณสมบัตใินการช่วยให้ผิวสุขภาพดี ช่วยรักษาสิวและดดู
ซับสิ่ง สกปรกต่างๆที่เป็นต้นเหตุในการเกิดสิว สามารถใช้รักษาผื่นหรือ รอยคัน รอยแดง (สารสกัด
จากประเทศเกาหลี) 
  4) โปรตีนเส้นใยที่สกัดจากปลาทะเลน ้าลึก (MARINE COLLAGEN): เปน็โปรตีนเส้นใย
ที่สกัดจากปลาทะเลน ้าลึกและมีโครงสร้างคล้ายกับคอลลาเจนในร่างกายมนุษย์ ซึ่งมีสารต้านอนุมูล
อิสระจึงช่วยชะลอความเสื่อมของเซลล ์ช่วยบ ารุงและเพิ่มความชุ่มชื้นให้กับผิวได้เป็นอย่างดี จึงไม่ท า
ให้ผิวแห้งเสียและขาดความชุ่มชื้น อีกทั้งยังช่วยชะลอความเสื่อมของเซลล์และซ่อมแซมในส่วนที่สึก
หรอ ให้เซลลผ์ิวแข็งแรงมากขึ้น (สารสกัดน าเข้าจากประเทศอิตาลี) 
  5) สารสกัดจากสาหร่ายทะเล (SEAWEED EXTRACT): ตา้นอนุมูลอิสระ ช่วยความคง
ดุลน ้าหล่อเลี้ยงใต้ผิวหนัง บ ารุงผิว 
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  6) มาโคร ิ(MAKORI EXTRACT): มาโคริเป็นสารสกัดที่มาจากเหล้าข้าวหมักเกาหลี ซึ่ง
ผ่านกระบวนการหมักที่ดีที่สุด ที่ช่วยปกป้องปัญหาผิว ช่วยขจัดของเสียท าให้ผิวสดใสมากขึ้น ช่วยให้
ผิวขาวใสชุ่มชื้น มีสารต้านอนุมูลอิสระ ยับยั้งการเกิดเม็ดสีเมลานินที่ท าให้ผิวหมองคล า้และช่วยให้ผิว
เนียนนุ่ม สดใสขึ้น  
  7) น ้าทะเลโบราณ (ANCIENT SEAWATER): มาจากเมืองโอกินาว่า สามารถช่วยเพิ่ม
ความชุ่มชื้น ให้กับผิวหนัง และยังช่วยให้ผิวคืนสภาพกลับมานุ่มอีกครั้ง น ้าทะเลโบราณนี้ประกอบไป
ด้วยแร่ธาตุที่สมดุลส่งผลโดยตรงในเรื่องของการป้องกันสาร oxidant ต่างๆ สามารถทีจ่ะปกป้องผิว
จากการแห้งผาก การโดนท าลายจากรังส ีUV เสริมสร้างการฟื้นตัวของผิวได้อย่างด ีอีกทั้งยังช่วยเพ่ิม
ความชุ่มชื้นให้แก่ผิวและยังกระตุ้นการผลิตเซลล์อ่อนให้แก่ผิวอีกด้วย (สารสกัดจากประเทศญี่ปุ่น) 
  8) ACTIMOIST PLUS: สารสกัดที่ประกอบด้วยสารสกัดจาก Zostera Marina Pectin 
เป็นพืชใต้ทะเลลึก และสารสกัดจากข้าวโพด Hydrolyzed Glycosaminoglycans เป็นการ
ผสมผสานสารสกัดจากธรรมชาติท าหน้าที่ให้ความชุ่มชื้น และให้ผิวเนียนนุ่ม พร้อมทั้งยังเป็น film 
forming ที่ท าหน้าทีเป็นเกราะป้องกันผิว ยิ่งไปกว่านั้น ผลการวิจัยได้บ่งบอกไว้ว่า Actimoist Plus 
สามารถที่จะกระตุ้นระบบภูมิคุ้มกัน มีผลท าให้ผิวสุขภาพด ีและอ่อนเยาว์ อีกทั้งยังพบว่าสารสกัดจาก
หญ้าทะเลสามารถลดการอักเสบระคายเคืองได้ดี (สารสกัดน าเข้าจากประเทศสหรัฐอเมริกา) 
  9) CELL DETOX: นวัตกรรมใหม่ของสารสกัด ที่อุดมไปด้วยแอลฟ่า-กลูแคน (Alpha- 
Glucan) จากยีสต ์(Candida Saitoana) มีหน้าที่หลักทีช่่วยในการกระตุ้นกระบวนการขจัดสารพิษ
ออกจากเซลล์ Cell Detox ให้คุณสมบัติดังนี้ กระตุ้นระบบขจัดสารพิษออกจากเซลล์ Autophagy 
System พร้อมกับ Active ที่ช่วยกระตุ้นระบบ Autophagy ให้ท างานได้ดีขึ้น มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
สนับสนุนการก าจัดของเสียออกจากเซลล์ (Cell Detoxification) ช่วยปรับปรุงให้ผิวเรียบเนียนขึ้น 
กระจ่างใสมากขึ้น (สารสกัดน าเข้าจากประเทศฝรั่งเศส) 
  10) น ้ามันอาร์แกน (ARGAN OIL): Argan oil ได้ช่ือว่า “ทองค าล้าค่า แห่งโมร๊อคโค” 
น ้ามันบริสุทธิ์ล า้ค่าจากเมล็ดอาร์แกน โดยกระบวนการบีบ สกัดน ้ามันโดยไม่ผ่านความร้อนและ
สารเคม ีจึงท าให้สารส าคัญในผลอาร์แกนอยู่ครบถ้วน เปี่ยมล้น ด้วยคุณภาพ มีคุณสมบัติในการบ ารุง
ผิวพรรณให้เนยีนนุ่ม ไม่อุดตันรูขุมขน 
  11) DL-Tocopheryl Acetate (VITAMIN E): วิตามินอี ช่วยต่อต้านริ้วรอยเหี่ยวย่น 
ถนอมผิวพรรณให้ชุ่มชื่น เนยีนนุ่ม สดใส และสามารถใชล้ดเลือนรอยแผลเป็นได้เป็นอย่างดี  
 ลักษณะกลิ่น: กลิ่นแบบเย็น ๆ สบาย มี (Peppermint, Eucaluptus) 
 สีของเน้ือสครับ: สีฟ้าอ่อน เทา 
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 สูตรที่ 2 TOUCH THE SAND 
 
ภาพที ่4.6: ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON สูตร TOUCH THE SAND 
 

 
 
 ชื่อสินค้า 
 HALOMOON GINSENG AND CURCUMA WITH NATURAL ESSENTIAL OIL FLEU DE 
SEL BODY SCRUB สครับดอกเกลือสารสกัดจากโสมและขมิ้นผสมน ้ามันหอมระเหยจากธรรมชาติ 
ส าหรับผิวกาย 
 ชื่อสูตร: BRIGHTENING AND REVITALIZING เพื่อผิวขาวกระจ่างใสและฟื้นฟูผิวให้ดูมี
ชีวิตชีวา 
 ค าอธิบายสูตร: BRIGHTEN MORE YOUR PERFECT SKIN 
 สครับเกลือขัดผิว อุดมด้วยเม็ดสครับธรรมชาติจากดอกเกลือ คือ ผลผลิตจากเกลือทะเลแท้ 
100% มีคุณสมบัติพิเศษ สามารถดูดซับผ่านผิวหนังได้ดีมีค่าความชื้นสูงกว่าเกลือธรรมดาประมาณ 5 
เท่า จึงสามารถน าพาแร่ธาตุเข้าสู่เซลล์ของร่างกายได้รวดเร็ว ช่วยในการต่อต้านเชื้อแบคทีเรีย ช่วย
รักษาอาการทางโรคผิวหนัง หรือ สิวที่แผ่นหลัง ปรับสภาพผิว ช่วยให้ผิวชุ่มชื้นและช่วยท าให้เซลล์
ผิวหนังที่ตายแล้วหลุดออก มปีระสิทธิภาพในการท าความสะอาดผิว และช่วยบ ารุงผิวพรรณ  
นอกจากนี้ยังอุดมด้วยสารสกัดจากโสม มีประสิทธิภาพสูงมากในการต้านอนุมูลอิสระชะลอความชรา 
ป้องกันการเกิดริ้วรอยเหี่ยวย่น อีกทั้งยังกระตุ้นให้เกิดการหมุนเวียนของโลหิตใต้ผิวหนังให้มีมากขึ้น 
ปรับสภาพผิวพรรณให้เต่งตึงเปล่งปลั่ง แลดูอ่อนกว่าวัย ช่วยท าให้ผิวอ่อนนุ่มและชุ่ม สารสกัดจาก
ขมิ้นชัน มีคุณสมบตัิเป็น Antioxidant ที่ดมีีฤทธิ์ป้องกันการเกิดอนุมูลอิสระได้ดีกว่าวิตามินอีถึง 8 
เท่า จึงป้องกันการเกิดริ้วรอยเหี่ยวย่นได้เป็นอย่างด ีและมีประสิทธิภาพในการรักษาสิว ยับย้ัง เชื้อ
แบคทีเรียที่ท าให้เกิดหนองได้อย่างดีเยี่ยม ลดเลือนจุดด่างด าให้จางลงและช่วยปรับสภาพผิวให้เนียน
นุ่มชุ่มชื้น เปลง่ปลั่ง แลดูมีน ้า มีนวล กระจา่งใสอย่างเป็นธรรมชาติ อาลันโทอิน มีคุณสมบัติเป็นสาร
ลดการอักเสบ แพ้และการระคายเคืองของผิวหนัง อันเน่ืองมาจากจากแสงแดดและสารเคมี ยังช่วย
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เพิ่มปริมาณน ้า ในเซลลผ์ิวท าให้ผิวชุ่มช้ืน ฟืน้ฟูเซลล์ผิวที่เสื่อมสภาพและลดริว้รอยได้ดีท าให้เซลล์ผวิ
หลุดลอกและเสริมสร้างการสร้างเนื้อเยื่อ ที่สมบูรณ์ขึ้นมาใหม ่จึงเหมาะส าหรับผิวบอบบาง แพ้ง่าย 
น ้ามันอัลมอนด์ วิตามินอี ท าให้ผิวตึงกระชับเนียนเรียบ นุ่มและชุ่มชื้นมากขึ้น รวมถึงสารสกัดจาก
ธรรมชาติที่มีคุณประโยชน์ส าคัญหลายชนิด 
 ส่วนประกอบ (Ingredients) 
  1) ดอกเกลือ (FLOWER OF SALT) 
  2) เกลือทะเล (SEA SALT) 
  3) สารสกัดจากโสม (GINSENG EXTRACT): สารสกัดจากโสมผิวอมน ้า มีประสิทธิภาพ
สูงมากในการต้านอนุมูลอิสระชะลอความชรา ป้องกันการเกิดริ้วรอยเหี่ยวย่น อีกทั้งยังกระตุ้นให้เกิด
การหมุนเวียนของโลหิตใต้ผิวหนังให้มีมากขึ้น ช่วยปรับสภาพผิวพรรณให้เต่งตึงเปล่งปลั่ง แลดูอ่อน
กว่าวัย ช่วยท าให้ผิวอ่อนนุ่มและชุ่มชื้นมากขึ้น ป้องกันการเกดิริ้วรอยเหี่ยวย่น (สารสกัดน าเข้าจาก
ประเทศฝรั่งเศส) 
  4) สารสกัดจากขมิ้น (CURCUMA): สารสกดัจากขมิ้น (CURCUMA) หรือ สารสกัดจาก
ขมิ้นชัน (Turmeric Extract) ประกอบด้วยสารส าคัญประเภทเคอร์คูมินอยด์, เดสเมทอกซีเคอร์คูมนิ
และบิสเดส เมทอกซีเคอร์คูมิน นอกจากนี้ยังมีสารกลุ่มอื่น ๆ อีกหลายชนิด สารเคอร์คมูินอยด์ใน
ขมิ้นชันมีคุณสมบัติเป็น Antioxidant ที่ดีมฤีทธิ์ป้องกันการเกิดอนุมูลอิสระได้ดีกว่าวิตามินอีถึง 8 เท่า 
จึงป้องกันการเกิดริ้วรอยเหี่ยวย่นได้เป็นอย่างดี และมีประสิทธิภาพในการรักษาสิว ยับย้ัง เชื้อ
แบคทีเรียที่ท าให้เกิดหนองได้อย่างดีเยี่ยมโดยสิวจะยุบตัวลง สามารถลดการอักเสบ และซ่อมแซม
ความเสียหายของเซลล์ผิว ลดเลือนจุดด่างด าให้จางลงและช่วยปรับสภาพผิวให้เนียนนุ่มชุ่มชื้น เปล่ง
ปลั่ง แลดูมีน ้ามีนวล กระจ่างใสอย่างเป็นธรรมชาต ิ(สารสกัดน าเข้าจากประเทศเกาหลี) 
  5) สารสกัดเปลือกสน (Pine Bark Extract): สารสกัดเปลอืกสน เป็นสารสกัดของต้น
สนมารีไทม ์ประเทศฝรั่งเศส อุดมไปด้วยสารต้านอนุมูลอิสระที่มีคุณภาพสูง ที่มีชื่อว่า Pycnogenol 
ที่ช่วยประสานและปกป้องคอลลาเจนและอลิาสตินในชั้นผวิ ช่วยให้ผิวทนต่อรังสียูวี ช่วยต้านการผลิต
เม็ดสีเมลานิน ท าให้สีผิวเนียนเรียบสม ่าเสมอ แลดูเป็นธรรมชาติ 
  6) น ้ามันอลัมอนด ์(SWEET ALMOND OIL): น ้ามันสวีทอัลมอนด ์มีประสิทธิภาพใน
การให้ความชุ่มชืน้แก่ผิว ท าให้ผิวไม่แห้ง หรือระคายเคือง ฟื้นฟูผิวที่แห้งกร้าน หยาบกระด้าง ลดรอย
หมองคล ้า ลดเลือนริ้วรอย รอยแผลเป็น ท าให้ผิวกระชับอ่อนกว่าวัย 
  7) ALLANTOIN: อาลันโทอินเป็นสารสังเคราะห์โดยสามารถเกิดขึ้น ตามธรรมชาติใน
ต้น Comfrey (พืชคอมฟรีย)์ มีคุณสมบัติเปน็สารลดการอักเสบ แพ้และการระคายเคืองของผิวหนัง 
อันเน่ืองมาจากจากแสงแดดและสารเคม ียงัช่วยเพ่ิมปริมาณน ้า ในเซลลผ์ิวท าให้ผิวชุ่มชื้น ฟื้นฟูเซลล์
ผิวที่เสื่อมสภาพและลดริว้รอยได้ดี ป้องกันการระคายเคืองที่ผิว ลดอาการแพ้ท าใหผ้ิวนุ่มลื่น ไม่เป็น
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ผดผื่น มีประสิทธิภาพในการท าให้เซลล์ผิวหลุดลอกและเสริมสร้างการสร้างเนื้อเยื่อ ที่สมบูรณ์ขึ้นมา
ใหม่ จึงเหมาะส าหรับผิวบอบบาง แพง้่าย (สารสกัดน าเข้าจากประเทศฝรั่งเศส) 
  8) BOTACENTA SLC SJ: Botacenta SLC SJ Botacenta SLC SJ 1826 ประกอบ
ไปด้วยสารสกัดจากสมุนไพรหลายชนิด เช่น สารสกัดรากสคิวลาเลีย ไบคาเลนซิส สารสกัดจากชะเอม
เทศ สารสกัดจากรากหม่อน และ Burnet extract ด้วยกลไกการยับย้ัง การท างานของเอนไซม์ไทโร
ซิเนส (Tyrosinase) ในกระบวนการสร้างเม็ดสีเมลานินเพื่อลดการสร้างเม็ดสีเมลานินและอุดมไปด้วย
สมุนไพร ทีส่ามารถกระตุ้นการสร้างเซลลใ์หม่ ท าให้ผิวดูกระจ่างใส มีชวีิตชีวา และเต่งตึงยิ่งขึ้น (สาร
สกัดน าเข้าจากประเทศฝรั่งเศส) 
  9) DL-Tocopheryl Acetate (VITAMIN E): วิตามินอี ช่วยต่อต้านริ้วรอยเหี่ยวย่น 
ถนอมผิวพรรณให้ชุ่มชื่น เนยีนนุ่ม สดใส และสามารถใชล้ดเลือนรอยแผลเป็นได้เป็นอย่างดี 
  10) Galactoferm-NS: เป็นยีสต์ประเภทหนึ่ง ซึ่งอุดมไปด้วยโปรตีนคาร์โบไฮเดรต 
ไขมัน วิตามินเกลือแร่ และกรดอะมิโน มีคุณสมบัติช่วยยับยั้งการทางานของเม็ดสี ท าให้ผิวขาว
กระจ่างใส กระตุ้นการผลัดเซลล์ผิวใหม ่เพือ่ทดแทนผิวที่เสื่อมสภาพ พรอ้มมอบความชุ่มช้ืนแก่ผิว
และลดอาการอักเสบของผิว  
 ลักษณะกลิ่น: กลิ่นโสมและขมิ้นอ่อน ๆ แนวสมุนไพรอโรมา (Aromatic Scented) 
สีของเน้ือสครับ: สีเหลืองอ่อน แกมน ้าตาล 
 สูตรที่ 3 HUG A GIRL 
 
ภาพที ่4.7: ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนดH์ALOMOON สูตร HUG A GIRL 
 

 
 
 ชื่อสินค้า HALOMOON MILKY, MANUKA HONEY EXTRACT AND SNAIL EXTRACT 
WITH NATURAL ESSENTIAL OIL FLEU DE SEL BODY SCRUB   
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 สครับดอกเกลือสารสกัดจากน ้านมวัว 3 วันแรกคลอดหรือน ้านมเหลืองจากประเทศ
นิวซีแลนด ์น ้าผึ้งจากดอกมานูก้าและสารสกัดจากเมือกหอยทากผสมน ้ามันหอมระเหยจากธรรมชาติ 
ส าหรับผิวกาย 
 ชื่อสูตร: WHITENING AND GENTLY RENEWING เพื่อผิวขาว เนียนนุ่ม เปล่งปลั่ง และผิว
แลดูอ่อนเยาว์และนุ่มนวล 
 ค าอธิบายสูตร: YOUR SKIN TO GET SOFT, SMOOTH AND VISIBLY LIGHTER 
 สครับเกลือขัดผิว อุดมด้วยเม็ดสครับธรรมชาติจากดอกเกลือ คือ ผลผลิตจากเกลือทะเลแท้ 
100% มีคุณสมบัติพิเศษ สามารถดูดซับผ่านผิวหนังได้ดีมีค่าความชื้นสูงกว่าเกลือธรรมดาประมาณ 5 
เท่า จึงสามารถน าพาแร่ธาตุเข้าสู่เซลล์ของร่างกายได้รวดเร็ว ช่วยในการต่อต้านเชื้อแบคทีเรีย ช่วย
รักษาอาการทางโรคผิวหนัง หรือ สิวที่แผ่นหลัง ปรับสภาพผิว ช่วยให้ผิวชุ่มชื้นและช่วยท าให้เซลล์
ผิวหนังที่ตายแล้วหลุดออก มปีระสิทธิภาพในการท าความสะอาดผิว และช่วยบ ารุงผิวพรรณ  
นอกจากนี้ยังอุดมด้วยสารสกัดจากน ้านมวัว 3 วันแรกคลอดหรือน ้านมเหลือง เพื่อเสริมสร้าง
โครงสร้างผิวให้แข็งแรงช่วยต่อต้านอนุมูลอิสระ ลดเลือนริ้วรอยก่อนวัย ผิวสุขภาพดีเปล่งปลั่ง น ้าผึ้งที่
ได้จากดอกมานูก้า ซึงมีคุณสมบัติต้านเช้ือแบคทีเรีย รวมทั้งมีเอนไซม์ทีผ่ลิตไฮโดรเจนเปอร์ออกไซด ์
ซึ่งเปรียบเสมือนยาฆ่าเชื้อโรคนอกจากนี้ ยังอุดมไปด้วยโปรตีน วิตามิน และเกลือแร่ ทีม่ีคุณสมบัตใิน
การบ ารุงรักษาผิว ช่วยให้สารคอลลาเจนซึ่ง เป็นโปรตีนในผิวท าหน้าที่สร้างความยืดหยุ่นให้กับผิว ทั้ง
ยังอุดมด้วยสารต้านอนุมูลอิสระจากธรรมชาติ ช่วยปกป้องผิวจากการเสื่อมโทรมเมื่อต้องเผชิญกับ
มลภาวะต่าง ๆ อีกทั้งยังช่วยกระตุ้นระบบภูมิคุ้มกันของร่างกายโดยจะซึมซาบลึกลงสูผ่ิวหนังเพื่อบ ารุง
และฟื้นฟูสภาพผิว ท าให้ผิวดูอ่อนเยาว์และนุ่มนวลยิ่งขึ้น สารสกัดจากเมือกหอยทาก ป้องกันการก่อ
ตัวใหม่ของสารอนุมูลอิสระ ช่วยซ่อมแซมเซลลผ์ิวที่เสียหาย ช่วยขจัดเซลล์ผิวที่ตายแลว้ ช่วยให้ผิวมี
ความชุ่มชื้น เปล่งปลั่ง มีน ้า มีนวล กระชับ เนียนนุ่ม โดยจะอยู่คู่กับ Elastin ที่จะช่วยในเรื่องความ
ยืดหยุ่นของผิว นอกจากนี้ ยังม ีน ้ามันโจโจ้บาร์ วิตามินอี ท าให้ผิวตึงกระชับเนียนเรียบ นุ่มและชุ่มชื้น
มากขึ้น รวมถงึสารสกัดจากธรรมชาติที่มีคุณประโยชน์ส าคัญหลายชนิด 
 ส่วนประกอบ (Ingredients) 
  1) ดอกเกลือ (FLOWER OF SALT) 
  2) เกลือทะเล (SEA SALT)  
  3) สารสกัดจากน ้านมวัว 3 วันแรกคลอดหรอืน ้านมเหลือง (MPC-MILK 
PAPTIDECOMPLEX): สารสกัดจากน ้านมวัว 3 วันแรกคลอดหรือน ้านมเหลือง จากประเทศ
นิวซีแลนด์ทีผ่่านกระบวนการเพื่อให้ได้ Cytokine หรือ Polypeptide ในรูปแบบที่สามารถท างานกับ
เซลลผ์ิวได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อเสริมสร้างโครงสร้างผิวให้แข็งแรงช่วยต่อต้านอนุมูลอิสระ ลด
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เลือนริ้วรอยก่อนวัย ผิวสุขภาพดีเปล่งปลั่ง นิวซีแลนด์เป็นประเทศที่ปลอดสารพิษและสารเคมีน ้า
นมวัวจึงมีคุณภาพดีที่สุดในโลก (สารสกัดน าเข้าจากประเทศสวิตเซอร์แลนด์) 
  4) น ้าผึ้งจากดอกมานูก้า (MANUKA HONEY EXTRACT): ราชินีแห่งน ้าผึ้ง ที่ได้จาก
ดอกมานูก้า เพราะขึ้นช่ือในเรืองความปลอดภัยจากสารพิษซึ่งมีคุณสมบัติต้านเช้ือแบคทีเรีย รวมทั้งมี
เอนไซม์ที่ผลิตไฮโดรเจนเปอร์ออกไซด์ ซึ่งเปรียบเสมือนยาฆ่าเชื้อโรค นอกจากนี้ ยังอุดมไปด้วย
โปรตีน วิตามิน และเกลือแร ่ที่มีคุณสมบัติในการบ ารุงรักษาผิว ช่วยให้สารคอลลาเจน ซึ่งเป็นโปรตีน
ในผิวท าหน้าทีส่ร้างความยืดหยุ่นให้กับผิว ทั้งยังอุดมด้วยสารต้านอนุมูลอิสระจากธรรมชาติ ช่วย
ปกป้องผิวจากการเสื่อมโทรมเมื่อต้องเผชิญกับมลภาวะต่าง ๆ อีกทั้งยังช่วยกระตุ้นระบบภูมิคุ้มกัน
ของร่างกาย โดยจะซึมซาบลกึลงสู่ผิวหนังเพื่อบ ารุงและฟื้นฟูสภาพผิว ท าให้ผิวดูอ่อนเยาว์และนุ่มนวล
ยิ่งขึ้น นอกจากนี้ยังมีคุณสมบัติในการรักษาจุดด่างด าและสิว (สารสกัดจากประเทศนิวซีแลนด์) 
  5) สารสกัดจากเมือกหอยทาก (SNAIL EXTRACT): สารสกัดจากเมือกหอยทาก มี
คุณสมบัติเป็นสารต้านอนุมูลอิสระที่มีประสทิธิภาพ ป้องกันการก่อต่อใหม่ของสารอนุมูลอิสระ ช่วย
ซ่อมแซมเซลลผ์ิวที่เสียหาย ชว่ยขจัดเซลล์ผิวที่ตายแล้ว ช่วยให้ผิวหนังมีความชุ่มชื้น เปล่งปลั่ง มีน ้า มี
นวล กระชับ เนียนนุ่ม โดยจะอยู่คู่กับ Elastin ที่จะช่วยในเรื่องความยืดหยุ่นของผิว (สารสกัดน าเข้า
จากประเทศเกาหล)ี 
  6) น ้ามันสกัดผลของโจโจ้บา (JOJOBA OIL): มีคุณสมบตัิ ช่วยเพิ่มความชุ่มชื้นให้แก่ผวิ 
ช่วยให้ผิวสามารถเก็บน ้าหล่อเลี้ยงได้ยาวนานขึ้น คืนสมดลุให้ผิวแห้ง และสามารถลดความมัน
ส่วนเกินให้ผู้ทีม่ีผิวมัน เหมาะสาหรับผิวแหง้และผิวที่ต้องโดนแสงแดดเป็นประจ า   
  7) DL-Tocopheryl Acetate (VITAMIN E): วิตามิน อี ช่วยต่อต้านริ้วรอยเหี่ยวย่น 
ถนอมผิวพรรณให้ชุ่มชื่น เนยีนนุ่ม สดใส และสามารถใชล้ดเลือนรอยแผลเป็นได้เป็นอย่างดี 
  8) กลูตาไธโอน (GLUTATHIONE) 
  9) NATURAL HG: Natural HG Natural HG สารสกัดจากถั่วเหลืองที่ผ่าน
กระบวนการหมัก (Fermentation) เป็นกระบวนการที่ช่วยคงคุณค่าของสารอาหารได้มากที่สุด ช่วย
ให้ผิวนุ่มคงความชุ่มช้ืน ยาวนานถึง 8 ชั่วโมง (สารสกัดน าเข้าจากประเทศเกาหลี) 
  10) GALACTOFERM-NS: เป็นนวัตกรรมที่อุดมไปด้วย ยีสต์ประเภทหนึ่ง ซึ่งอุดมไป
ด้วยโปรตีนคาร์โบไฮเดรต ไขมัน วิตามินเกลือแร่ และกรดอะมิโน เพื่อการบ ารุงผิวอย่างล ้าลึกและมี
ประสิทธิภาพ 
 กลไกการท างาน: ยับยั้งการท างานของเม็ดสี (สีน ้าตาล) ท าให้ผิวขาวกระจ่างใส,กระตุ้นการ
ผลัด Cell ผิวใหม ่แทนผิวที่เสื่อมสภาพให้หลุดไป,เพิ่มความชุ่มชื้นให้แกผ่ิวและลดการอักเสบของผิว 
(สารสกัดน าเข้าจากประเทศเกาหลี) 
 ลักษณะกลิ่น: กลิ่นแบบนมออ่น ๆ และกลิ่นหวานของโยเกิร์ต 
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 สีของเน้ือสครับ: สีขาวแกมชมพูอ่อน 
 วิธีใช:้ ทาสครบัลงบนผิวกายที่เปียก นวดให้ทั่ว แล้วล้างออกด้วยน ้าสะอาด สามารถใช้ได้
บ่อยครั้งตามต้องการ ควรใช้คู่กับครีมบ ารุงผิว 
 วิธีใช้เป็นภาษาอังกฤษ (To Use): Apply a generous amount to damp skin, gently 
massage with circular movements, relax for 5 minutes, rinse thoroughly with clean 
water. Suitable for daily uses. For the best result, recommend to use with body 
lotion. 
 ข้อแนะน า คือ (1) เก็บให้พ้นแสง (2) หากเกิดอาการคัน ระคายเคืองหรือผื่นแดง ควรหยุด
ใช้และปรึกษาแพทย ์ข้อแนะน าเป็นภาษาอังกฤษ (Suggestions): (1) Keep out of light (2) Is any 
irritations occurred please discontinue using and consult physician for more 
instruction. 
 ขนาดของสินค้า 
  - ส าหรับหลอดขนาดใหญ่: ขนาด 8.82 ออนซ์  250 กรมั (Size Net .Wt. 8.82 oz e 
250 g.) ราคา 650 บาท (Price 650 Baht) 
  - ส าหรับหลอดขนาดเล็ก: ขนาด 5.29 ออนซ ์150 กรัม (Size Net. Wt. 5.29 oz e 
150 g) ราคา 450 บาท (Price 450 Baht) 
 ข้อมูลรายละเอียดที่แสดงบนฉลากของผลิตภัณฑ์ 
 Product of HM COMMUNITY HOLDING COMPANY LIMITED 

 www.halomoon.com BANGKOK, THAILAND 
  6) ความสอดคล้องของสายผลิตภัณฑ์ (Product Line Consistency) หมายถึง 
ความสัมพันธ์ของกลุ่มผลิตภัณฑ์ในด้านการผลิต การจัดจ าหน่าย หรือลักษณะของผลิตภัณฑ์ด้าน 
อืน่ ๆ ที่มีความสัมพันธ์กัน อาจจะสอดคล้องกันในเรื่องของกรรมวิธีการผลิตที่ใกล้เคียงกับ
กลุ่มเป้าหมายและใช้ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่คล้ายกัน 
 จากที่กล่าวมาแล้วนั้น ทางแบรนด ์HALOMOON มีการผลิตสินค้าออกมาด้วย 2 ประเภท 
ดังนั้น ความสอดคล้องของสายผลิตภัณฑ์ สครับดอกเกลอืขัดผิวและบาธบอมดอกเกลือ(ใช้ส าหรับเป็น
สินค้าตัวแถม)ที่สัมพันธ์กับสครับทั้งเรื่องของการใช้วัตถุดิบหลักตัวเดียวกัน คือ ดอกเกลือ เป็นจุดเด่น
ของผลิตภัณฑ์ การผลิต แผนการตลาด การจัดจ าหน่ายและช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีการเสนอขาย
ไปด้วยกัน เนื่องจากลูกค้าสามารถใช้สินค้าให้มีความสัมพนัธ์กันได้ โดยมีการขัดผิวด้วยสครับดอก
เกลือก่อน จากนั้นตามด้วยการแช่ตัวหรือแช่เท้าด้วยบาธบอมดอกเกลือ ซึ่งจะได้ผลลัพธ์จากการใช้
สินค้าออกมามีประสิทธิภาพมากกว่า 

http://www.halomoon.com/
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 อีกทั้งทางแบรนด์ HALOMOON จึงมเีสนอขายการชุดสินค้า “Travel Set” ส าหรับลกูค้าที่
ชอบการท่องเที่ยว แต่ไม่ต้องการน าของชิ้นใหญ่ไปด้วย ส าหรับลูกค้าทีไ่ปเที่ยวแล้ว ยังคงต้องการ
ความสวยใสใหก้ับผิวพรรณและเพื่อความผ่อนคลายผิว ทัง้การขัดผิวพร้อมทั้งการแช่ผวิ ทางแบรนด์
จึงพิจารณาจัดชุดสินค้าขนาดที่เหมาะส าหรบัพกพาระหว่างทริปท่องเที่ยว คือ สครับดอกเกลือขนาด
เล็กและบาธบอมดอกเกลือขนาดเล็ก 3 ลูก ดังนี ้
   - Travel Set ความทรงจ าในวัยเด็ก (ประกอบด้วย สครับหลอดเล็ก 150 g. กับ 
บาธบอม ขนาดเล็ก 3 ลูก ซึ่งเป็นสินค้าตัวแถม) ราคา 750.00 บาท/เซต 
 
ภาพที ่4.8: ชดุสินค้า Travel Set 
 

 
 
 บรรจุภัณฑ ์(Packaging)  
 
ภาพที ่4.9: บรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนดH์ALOMOON ทั้ง 3 สูตร    
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 จากภาพข้างต้นแสดงบรรจุภัณฑ์ของผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของ แบรนด ์
HALOMOON ใชส้ าหรับผิวกาย เป็นลักษณะหลอดส าหรับบีบ ทั้ง 2 ขนาด คือ ขนาดใหญ่ บรรจุ 250 
กรัม และขนาดเล็ก บรรจุ 150 กรัม ซึ่งท าจากพลาสติก มีฝาเปิด-ปิดขึ้นลงและมีพลาสติกซีลผนึกทบั
อีก 1 ชั้น เพ่ือป้องกันความชื้นเข้าสู่เนื้อสินค้าท าให้คุณภาพลดลง พร้อมทั้งมีการพิมพ์ฉลากสินค้า
แสดงข้อมูลรายละเอียดของผลิตภัณฑ์โดยการแสดงแบ่งแยกตามสีที่แตกต่างกันเพื่อบ่งบอกแต่ละสูตร 
เป็นการใช้สติ๊กเกอร์อย่างดีเพื่อป้องกันข้อมูลบนฉลากเสียหายระหว่างการใช้งานเมื่อหลอดสครับ
เปียกน า้ เพื่อเป็นการสร้างความสะดวกสบายในการใช้งานของผู้บริโภคสินค้า  
  4.2.1.2 นวัตกรรมที่น ามาใชก้ับผลิตภัณฑ/์บริการ 
  ผลิตภัณฑ์สครบัดอกเกลือขัดผิวหรือเกลือมนูผิวของแบรนด ์HALOMOON ที่ถูกสรร
สร้างจากส่วนผสมธรรมชาติท้องถิ่นของจังหวัดเพชรบุรีซึ่งมีดอกเกลือซึ่งเป็นเกลือทะเลบริสุทธิ์เป็น
ส่วนผสมหลักพร้อมกับสารสกัดจากธรรมชาติอื่น ๆ ท าใหเ้กิดเป็นสินค้ารูปแบบใหม่คือสครับดอก
เกลือที่พร้อมใช้งาน ที่เพิ่มมูลค่าและสร้างรายได้ ในรูปแบบบรรจุภัณฑ์ทีท่ันสมัย สะดวกต่อการใช้งาน 
  4.2.1.3 การเพ่ิมคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์/บรกิาร 
  ทางแบรนด์ HALOMOO มีการเพิ่มคุณค่าให้กับผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขัดผิวด้วย
การท าให้สครบัเกลือขัดผิวที่ดูเหมือนจะเป็นสครับขัดผิวกายทั่วไปตามท้องตลาด แต่ทางแบรนด์ท าให้
เป็นสครับเกลอืขัดผิวที่มีคุณค่ามากขึ้น โดยเห็นคุณค่าของวัตถุดิบที่สามารถหาได้ง่ายในท้องถิ่นของ
จังหวัดเพชรบุรเีนื่องจากภูมิหลังเจ้าของแบรนด์เป็นคนในพื้นที่ในจังหวดัเพชรบุรี และเล็งเห็นถึง
ประโยชน์และสรรพคุณอย่างมากจึงเลือกใช้วัตถุดิบ คือ ดอกเกลือ จากเกลือทะเล โดยการคัดสรรมา
อย่างดีมาเป็นส่วนประกอบหลักของผลิตภัณฑ์ อีกทั้งมีการเพิ่มส่วนผสมที่เป็นสารสกัดจากธรรมชาติที่
อุดมไปด้วยคุณสมบัติพิเศษที่แตกต่างกันอีกมากมาย เพื่อชว่ยเพ่ิมคุณค่าเป็นประโยชน์ต่อผิว 
นอกเหนือจากการผลัดเซลลผ์ิวเพียงเท่านั้น สิ่งเหล่านี้ถูกสรรสร้างมาอย่างดีกระทั่งเป็นผลิตภัณฑ์ 
สครับดอกเกลือขัดผิวเพื่อใช้ส าหรับขัดผิวกายและบ ารุงผิวที่อ่อนโยนต่อผิวพรรณ ซึ่งสามารถสร้าง
รายได้ดีกว่าสครับเกลือขัดผิวทั่วไป 
 4.2.2 กลยุทธก์ารก าหนดราคา  
 จากการศึกษาทฤษฎี กล่าวว่า เมื่อธุรกิจได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขึ้นมา รวมทั้งหาช่องทาง
การ จัดจ าหน่ายและวิธีการแจกจ่ายตัวสินค้าได้แล้ว สิ่งส าคัญที่ธุรกิจจะต้องด าเนินการต่อไป คือ การ
ก าหนดราคา ที่เหมาะสมใหก้ับผลิตภัณฑ์ทีจ่ะน าไปเสนอขายก่อนที่จะก าหนดราคาสินค้า ธุรกิจต้องมี
เป้าหมายว่าจะตั้งราคา เพื่อต้องการก าไร หรือเพ่ือขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) หรือ
เพื่อเป้าหมายอย่างอ่ืน อีกทั้งต้องมี การใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคาที่จะท าให้เกิดการยอมรับจากตลาด
เป้าหมายและสู้กับคู่แข่งขันได้ในการแข่งขนัในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเครื่องมือที่คู่แขง่ขันน ามาใช้ได้ 
ผลรวดเร็วกว่าปัจจัยอื่น ๆ เชน่ การลดราคา หรืออาจต้ังราคาสินค้าให้สูงส าหรับสินค้าทีม่ีลักษณะ
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พิเศษในตัวของมันเอง เพื่อแสดงภาพพจน์ที่ดี อาจใช้ผลทางจิตวิทยามาช่วยเสริมการตั้งราคา การต้ัง
ราคาสินค้าอาจมีนโยบายการให้สินเชื่อหรอืนโยบายการให้ส่วนลดเงิน สดัส่วนลดการค้า หรือส่วนลด
ปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะต้องค านึงถึงกฎข้อบังคับทางกฎหมายที่จะมี ผลกระทบต่อราคา
ด้วย ราคามูลคา่ผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบ ระหว่าง
คุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผู้ก าหนด 
กลยุทธ์การตลาดด้านราคาต้องค านึงถึงประเด็นต่าง ๆ ดังนี ้1) คณุค่าทีร่ับรู ้ในสายตาของลูกค้า ซึ่ง
ต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าใน คณุค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคานั้น ผลิตภัณฑ์นั้น 2) 
ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง 3) การแข่งขัน 4) ปัจจัยอื่น ๆ 
 โดยปกติ ดอกเกลือ มีราคาสูงกว่าเกลือทั่วไป ดังนั้นทางแบรนดH์ALOMOON/สครับดอก
เกลือขัดผิว จึงตระหนักว่าสามารถสร้างความแตกต่างโดยมูลค่าเพิ่มของสินค้า (Value Added)ที่ท า
ให้สามารถขายสินค้าได้ในราคาที่สูงกว่าสินค้าอ่ืนที่คล้ายกนัได้ ส่งผลให้สนิค้ามีก าไรต่อหน่วยที่สูงท า
ให้สินค้าที่ใช้กลยุทธ์นี้ มีต้นทนุต่อหน่วยที่สูงขึ้นเช่นกัน 
 กลยุทธ์การก าหนดราคา (Pricing Strategy) 
 การต้ังราคาเจาะตลาด (Skimming Pricing)   
 ดังนั้น ทางแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิว จึงสามารถก าหนดราคาแรกเข้าสู่
ตลาดได้โดยการตั้งราคาทีสู่งในช่วงแรกที่สินค้าเข้าสู่ตลาด (Skimming Pricing) เนื่องจากเพื่อใช้
ประโยชนส์่วนผสมของสินค้าหลัก คือ ดอกเกลือ และแตกต่างจากแบรนด์อื่น เมื่อสินคา้เป็นที่รู้จัก 
ทางแบรนด์จะมโีปรโมชั่นมอบส่วนลด เพื่อให้ลูกค้าได้สินคา้ในราคาที่ถูกลง โดยผลิตภัณฑ์สครับดอก
เกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON มี 2 ขนาด ประกอบด้วย (1) ราคา 650 บาท/หลอด ขนาด 
250 กรัม (g.) และ (2) ราคา 450 บาท/หลอด ขนาด 150 กรัม (g.) 
 4.2.3 กลยุทธก์ารบริหารช่องทางการจ าหน่าย (Place Strategy)  
 ช่องทางการกระจายสินค้าที่ครอบคลุมและทั่วถึง สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุก
ส่วนได้เป็นอย่างดีหรือเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นเส้นทางเคลื่อนย้ายจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค
หรือลูกค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ ในช่องทางการจัดจ าหน่ายประกอบด้วย ผู้ผลิต 
ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) หรือลูกค้าทางอุตสาหกรรม (Industrial 
Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจิสติกส์ทางการตลาด เป็นการวางแผนการปฏิบัติตาม
แผนและการควบคุมการเคลือ่นย้ายสินค้าจากจุดเริ่มต้นไปยังจุดที่ต้องการ เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าโดยมุ่งผลก าไร หรือกลยทุธท์างการตลาดในการท าใหม้ีผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจ าหน่าย 
สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภัณฑ์ แน่นอนว่าสินค้าที่มีจ าหน่ายแพร่หลายและงา่ยที่จะซื้อก็จะ
ท าให้ผู้บริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางที่น าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของ
ผลิตภัณฑ์ หรอื ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เกี่ยวข้องกับหน่วยเศรษฐกิจตา่ง ๆ ที่มีส่วนรว่มใน
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กระบวนการน าพาสินค้าจากผู้ผลิตไปสูม่ือผูบ้ริโภค ซึ่งการตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
เหมาะสม มีความส าคัญต่อก าไรของหน่วยธุรกิจ รวมทั้งมผีลกระทบต่อการก าหนดส่วนผสมทางการ
ตลาดที่เกี่ยวข้องอ่ืน ๆ เช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินค้า หรือ การกระจายสินค้าเป็นกิจกรรม
ที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวสินค้า จากผู้ผลิตไปยังผูบ้ริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมการขนส่ง
และการเก็บรกัษาตัวสินค้า ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายของธุรกิจนั้น 
(ถนอม บรคิุต, 2557).   
 ผลิตภัณฑ์สครบัดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ไดถู้กวางกลยุทธ์ด้านการขยาย
ช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าโดยแบ่งออกเป็น 3 ช่วง เพื่อให้สอดคล้องกับแผนการท ากลยุทธ์ด้าน
โฆษณาแบรนด์และผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด์ HALOMOON (1) ชว่งเริ่มต้นธุรกิจ
ถึงปีที ่1 เนื่องจากการที่แบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวเป็นแบรนด์ใหม่ที่ยังไม่มีคนรู้จัก
จึงเริ่มช่องทางการขายในช่องทางออนไลน์โดยขายผ่าน เว็บไชต์บริษัทและตัวกลางจัดจ าหน่ายสินค้า, 
สื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook Instagram และ Line@ ด้วยวิธีให้ลูกค้าสั่งสินค้าแล้วท าการโอน
เงินเมื่อโอนเงินเสร็จท าการส่งสลิปการโอนเงินมายืนยันแล้วทางบริษัทจะท าการจัดส่งสินค้าให้แก่
ลูกค้าโดยวิธีการส่งและค่าส่งนั้นขึ้นอยู่กับความต้องการในการใช้สินค้าของลูกค้าว่ามีความเร่งด่วน
ขนาดไหน โดยบริษัทสามารถส่งของให้ลูกค้าผ่านทางไปรษณีย์ในกรณทีีไ่ม่ต้องการสินค้าเร่งด่วน ใน
ขณะเดียวกันทางบรษิัทสามารถจัดส่งสินค้าผ่านทาง ไลน์แมน ในกรณีต้องการสินค้าในวันนั้น โดยมี
ค่าใช้จ่ายขึ้นอยู่กับระยะทางซึ่งจัดส่งได้เฉพาะในกรุงเทพและปริมณฑล โดยในส่วนของช่องทาง
ออฟไลน์นั้นทางบริษัทได้วางกลยุทธ์ในการน าสินค้าไปฝากขายโรงแรม รีสอร์ท ร้านขายของฝากตาม
แหล่งสถานทีท่อ่งเที่ยวและร้านสปา นอกจากนี้ช่วงปีที ่1 ได้วางแผนในการติดต่อการน าสินค้าไป
วางขายในระบบตัวแทนจ าหน่าย (Dealer) และร้านค้าModern Trade (2) ในปทีี่ 1 ถึงปีที ่2 แบ
รนดH์ALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวได้วางแผนขยายช่องทางการขายสินค้าผ่านตัวแทนจ าหน่าย
(Dealer) คือ (EVEANDBOY และ BEAUTRIUM) และร้านค้าModern Trade(WATSON BOOTS 
SUPERMARKET TOPS และ GOURMET MARKET) (3) ปีที ่3 แบรนด ์HALOMOON/สครับดอก
เกลือขัดผิวได้วางแผนขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าไปยังต่างประเทศโดยผ่านทางช่องทาง
ออนไลน์และช่องทางออฟไลน์ ในส่วนของช่องทางออนไลน์นั้นจะวางขายสินค้าผ่านทางเว็บไชต์
การค้าระหว่างประเทศ เช่น Alibaba.com และ ebay.com และในส่วนของช่องทางออฟไลน์นั้นได้
มีการขายผ่านพ่อค้าคนกลางในการน าสินคา้ไปขายยังต่างประเทศและเพื่อให้สอดคล้องกับกลยุทธ์
การน าสินค้าไปขายยังต่างประเทศในปีที่ 4  
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ตารางที ่4.4: ช่องทางการจ าหน่ายผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON 
 

ช่องทางการจ าหน่าย รายละเอียด 

1.ผ่านระบบตัวแทนจ าหน่าย(Dealer) 

Retailer Eveandboy, Beautrium, King Power (ตลาด Duty 
Free) มีแผนการด าเนินงาน เมื่อเข้าสู่ปีที่ 3 หรือ ปีที่ 
4 เนื่องจากเง่ือนไขของทาง King Power ก าหนดไว้ว่า 
บริษัทฯควรมสีินค้า ขั้นต ่า 25 Sku หรืออยา่งดีที่สุด
ควรมีสินค้าถึง 30-40 Sku อกีทั้งแบรนด์ควรมีความ
แข็งแรงเป็นทีรู่้จักอย่างแพร่หลาย มีการท าตลาดเป็นที่
รู้จักมาอย่างดีแล้ว เพื่อเป็นการรับรองว่าสินค้าจะเข้า
ไปแข่งขันได้ ซึ่งจากการคาดการณ์แล้วในปทีี่ 3  
แบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวได้มี
ความสามารถเพียงพอที่จะน าสินค้าไปวางขาย 

Modern Trade (ทั้งช่องทาง Online 
และ Offline) 

Specialty Stores: Watsons, Boots 
Supermarket: TOPS (Central Group), Gourmet 
Market (The Mall Group) 

ฝากขาย Hotel, Resort, Spa(ฝากขายจัดเป็นเซตคู่กับ
ผลิตภัณฑ์บาธบอมซึ่งเป็นสินค้าตัวแถม) 

Shopping Online Platform Shopee, Lazada 

2.การขายถึงลูกค้าโดยตรง(B2C) 

ช่องทางออนไลน์ (Online Channel) 
 

Facebook: Halomoon, Instagram: HALOMOON, 
Line@: @HALOMOON, Official Website: 
www.halomoon.com 

ช่องทางออฟไลน์ (Offline Channel) Pop Up Store (Display On Shelves), Own Store 
(Head Office) (2rd year plan), ส่งออกต่างประเทศ 
(3rd year plan) 

 
 4.2.4 กลยุทธก์ารส่งเสริมการขาย (Promotion Strategy) 
  4.2.4.1 การโฆษณา (Advertising)  
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   1) โฆษณาออนไลน์ (Online)  
    - ผ่านเว็บไซต ์www.halomoon.com 
    - Social Media (สื่อสังคมออนไลน์) เช่น Facebook Fanpage, Instagram, 
Youtube 
    - การโฆษณาบน Google; Google Adwords, Google SEO 
    - การซื้อแบนเนอร์บนเว็บไซต์ (Website Banner) 
    - วิธีส่งเสริมการตลาด 
    - ลูกค้าเพิ่มเพ่ือนในช่องทาง Line@ (@HALOMOON) เพื่อรับรายละเอียดและ
โปรโมชั่นของสินค้า (Brand Awareness) 
    - จัดโปรโมชั่น เช่น ให้ลูกค้าแชร์โพสต์ต่างที่มีเงื่อนไขและโปรโมช่ันนั้นๆของ
ทางแบรนด์ จากช่องทาง Social Media; Facebook, Instagrm เพื่อรับส่วนลดหรือสทิธิพิเศษ 
    - Member Card สะสมแตม้เพื่อแลกซื้อและรับส่วนลด และเป็นการสร้างฐาน
ลูกค้าบนแพลตฟอร์ม 
   2) โฆษณาออฟไลน ์(Offline) ช่องทางอ่ืน ๆ ที่ไม่ได้อยู่บนเว็บไซต์ เช่น ป้าย
โฆษณา สื่อสิ่งพิมพ์อ่ืน ๆ เชน่ Brochure, 5% Discount during launch period of product, 
Buy 3 Get 1 Free 
   3) Exhibition; Events ปีละ 2 ครั้ง (6 เดือน จัด 1 ครั้ง) 
   4) Trade Fair; ออกบูธการขายสินค้า ตามห้างสรรพสินคา้ (ปีละ 4 ครั้ง) เช่น 
ห้างสรรพสินคา้เซนทรัล ห้างสรรพสินค้าเดอะมอลล์ Mega Bangna Terminal 21 
   5) Influencer Review;  
    - Micro Influencers (Blogger Review) คนทั่วไปที่ช่ืนชอบการรีวิวสินค้า 
หรือชอบเขียนบล็อกของตัวเองและแสดงcomment ผ่านช่องทางต่างๆ โดยมีผู้ติดตามประมาณ 1 
พัน ถึง 1 หมื่นคน เช่น Net Idol โดยมีการรีวิวสินค้าผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ ดังเช่น 
Facebook Fanpage, Instagram, Website (Jeban.com, Cosmenet.in.th, Konvy.com, 
www.gangbeauty.com, https://sistacafe.com, https://allaboutyou.co.th)  
    - Youtuber Review ทางบริษัทฯ จะว่าจ้าง Net Idol ที่เป็นที่รู้จักและมี
ชื่อเสียง ให้ท าการรีวิวผลิตภัณฑ์ทั้งลักษณะและคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ เพื่อเป็นการสร้างจุดขาย
ของผลิตภัณฑ์ให้เป็นที่รู้จักกนักว้างมากขึ้น 
หมายเหตุ:  
 1) การโฆษณาผ่านทาง Facebook จะเห็นได้ว่าเลือกท าเดือนที่ไม่มีการจา้งเน็ตไอดอล 
เพราะจากการสังเกตจากที่ท าเพจอยู่แล้ว ว่าถ้าช่วงไหนไม่มีการโฆษณาผา่นทาง Facebook เพจจะ

https://sistacafe.com/
https://allaboutyou.co.th/
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ค่อนข้างเงียบ ยอดขายอาจจะลดลงด้วย การที่ต้องการให้ผู้บริโภคจดจ าแบรนด์ได้ ก็ต้องยอมเสีย
ค่าใช้จ่ายในการโฆษณาให้ผ่านตาของผู้บริโภคอยู่ตลอดเวลา 
 2) โดยการจ้างบุคคลที่มีชื่อเสยีงในสังคมออนไลน์น าเสนอสินค้าจะใช้เวลา 2 เดือนต่อการ
ว่าจ้าง 1 ครั้ง เนื่องจากในช่วงแรก ผู้บริโภคน่าจะยังจดจ าแบรนด์ได้อยู่  
 3) การใช ้Line@ กระจายขอ้มูลข่าวสารโปรโมชั่นใหม่ ๆ หรือสินค้าตัวใหม่ ต้องอัพเดททุก
เดอืน แต่ไม่ใช่ทุกวัน เพราะอาจจะสร้างความร าคาญให้ลูกค้า  
 4) การเปิดรับตัวแทนจ าหน่ายจะมีอยู่ตลอดเวลา เนื่องจากไม่เสียค่าใช้จ่าย และเป็นผลดีต่อ
ธุรกิจในก ารขยายตัว  
 
4.3 แผนงำนกำรสื่อสำรกำรตลำด 
 ด าเนินกิจกรรมใด เพื่อสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก/สร้างแรงจูงใจแก่ลกูค้า/สร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 4.3.1 ด าเนินกจิกรรมใด เพื่อสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก 
 แบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวมีกลยุทธ์ในการสร้างตราสินค้า(Branding)ให้
เป็นที่รู้จักแกลู่กค้าผ่านการเล่าเรื่องราวและประวัติความเป็นมาของแบรนด์ HALOMOON ซึ่งแรกเริ่ม
เกิดมาจากการประกอบธุรกิจจ าหน่ายเกลือที่จังหวัดเพชรบุรี หลังจากนัน้จึงเล่าเรื่องของดอกเกลือซึ่ง
เป็นส่วนประกอบหลักในผลิตภัณฑ์เพื่อเป็นการเกริ่นน าถึงประโยชน์และคุณสมบัติต่าง ๆ ของดอก
เกลือซึ่งท าใหผู้ฟ้ังเกิดการรับรู้ และสุดท้ายจึงเชื่อมโยงเข้ามาสู่ตัวผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของ
แบรนด์ HALOMOON ซึ่งในส่วนของผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิว นัน้จะเป็นการเล่าเรื่องราวของ
คอลเลคชั่นต่าง ๆ ซึ่งคอลเลคชั่นแรกที่ได้กล่าวไปแล้ว คือ คอลเลคชัน่ “WHEN I WAS YOUNG” 
 4.3.2 สร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้า 
 แบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวมกีารสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้าชื้อสินค้า โดยการ
เสนอสินค้าผ่านการเล่าเรื่องราวของสินค้าน้ีท าให้คนฟังเข้าถึงเรื่องราวและรู้สึกอยากใช้สินค้า ซึ่งจาก
ที่กล่าวมานั้นทาง แบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวมีแผนทีจ่ะสร้างการรับรู้ในตราสินค้า
ผ่านการปล่อยข้อมูลในรูปแบบบทความและคลิปวีดีโอเป็นตอนสั้น ๆ ซึ่งในส่วนของบทความนั้นจะ
เป็นตอนต่าง ๆ ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ตอนหลัก (1) ประวัติความเป็นมาต้ังแต่เริ่มโรงงานผลิตและ
จ าหน่ายเกลือจนถึงก่อตั้งแบรนด์ HALOMOON (2) เรื่องราวของคอลเลคช่ันต่าง ๆ ว่าสินค้าที่ออกมา
นั้นได้รับแรงบันดาลใจมาจากอะไร ซึ่งคอลเลคชั่นแรกของแบรนด์ HALOMOON นั้นได้รับแรง
บันดาลใจมาจากความทรงจ าในวัยเด็กของการเที่ยวทะเลครั้งแรกกับครอบครัวผ่าน 3 เหตุการณ์ซึ่ง
เป็นตัวแทนของ 3 สินค้าในคอลเลคชั่นแรก คือ Smell The Ocean บอกเล่าถึงสัมผัสแรกของกลิ่น
อายของน ้าทะเล, Touch The Sand สัมผัสแรกของทรายบนหาดและ Hug A Girl ความรักของพ่อ
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แม่ที่มีต่อลกูซึ่งอธิบายผ่านเรื่องราวขณะเที่ยวทะเล (3) เป็นการอธิบายเจาะจงลงไปในแต่ละตัวสินค้า
ว่าสินค้าสูตรนี้มีส่วนประกอบอะไรบ้าง และแต่ละส่วนประกอบช่วยเรื่องอะไร เหมาะส าหรับใคร ใน
ส่วนของคลิปวีดีโอที่เป็นตอนสั้นนั้นในคอลเลคชั่นแรกของแบรนด์ HALOMOON จะปลอ่ยคลิปวีดีโอ
สั้นๆออกมา 3 คลิปและคลิปวีดีโอตอนพิเศษอีก 1 คลิป ซึง่คลิปวีดีโอสั้นนั้นแต่ละคลิปก็จะมีชื่อตอนที่
ตรงกับชื่อสินค้า ได้แก่ Smell The Ocean, Touch The Sand และ Hug A Girl ซึ่งเมื่อปล่อยคลิป
สั้นจบทั้ง 3 ตอนแล้วจะมีคลปิวีดีโอตอนพิเศษ ซึ่งเป็นคลปิวีดีโอที่บอกเล่าถึงแรงบันดาลใจในการท า
สินค้าคอลเลคชั่นนีว้่าทางแบรนด์ HALOMOON ต้องการส่งมอบคุณค่าและประสบการณ์ใดให้แก่ผูใ้ช้ 
 4.3.3 สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวโดยการ
ด าเนินการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social Medias)อย่างเช่น 
Line@ และ Facebook เป็นเครื่องมือหลักในการสร้างความสัมพันธ์กับลกูค้าเพื่อเป็นการจัดเก็บ
ข้อมูลของลูกคา้อย่างมีประสิทธิภาพและสามารถน ามาวิเคราะห์และปรับปรุงให้ดีขึ้นโดยทางแบรนด์ 
HALOMOON ได้น า 6 เทคนคิในการช่วยสร้างความสัมพันธ์ที่ดีให้กับลูกค้ามาประยุกต์ใช้เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการสร้างความสัมพันธ์กับลกูค้าซึ่ง ได้แก ่(1) แบรนด์ HALOMOON พรอ้มรับฟังและ
แก้ไขปัญหาของลูกค้าซึ่งลูกค้าสามารถใหค้ะแนนความพึงพอใจในตัวสินค้าบนหน้าเพจและข้อติชมได้
ผ่านทางกล่องข้อความในเพจของ HALOMOON ผ่านช่องทาง Facebook และช่องทาง Line@ โดย
ทางแบรนด์ HALOMOON พร้อมรับฟังและแก้ไขปัญหาที่ลูกค้าร้องเรียนเข้ามาเพ่ือสร้างความพึง
พอใจและความคงรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกบัลูกค้า (2) แสดงการมีมารยาทต่อลูกค้าและตอบข้อความ
อย่างรวดเร็วเพื่อท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวใส่ใจและให้
ความส าคัญกบัลูกค้าโดยทางแบรนด์ HALOMOON ได้สร้างกล่องข้อความโต้ตอบอัตโนมัติเพื่อเป็น
การคัดแยกลักษณะความต้องการของลูกค้าที่เข้ามาดูข้อมูลทางช่องทาง Facebook เช่น ต้องการ
ทราบข้อมูลของสินค้า วิธีใช้ หรือร้องเรียนปัญหา (3) สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าด้วยการท าธุรกิจ
อย่างช่ือสัตย์ รักษาค าพูด สินค้าได้รับมาตรฐานและส่งมอบสินค้าให้แก่ลกูค้าอย่างตรงต่อเวลา ซึ่งจาก
ที่กล่าวมานั้นล้วนเป็นสิ่งที่ส าคัญในการท าธุรกิจลูกค้าจะกลับมาชื้อซ ้ากลายเป็นลูกค้าประจ าหรือไม่
น้ันเกือบท้ังหมดล้วนมาจากปัจจัยเหล่านี้ (4) เลือกใช้โปรแกรม (Software) ที่เหมาะสมกับบริษัทใน
การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า เนื่องจากแบรนด์ HALOMOON เป็นแบรนด์ใหม่ที่เพิง่เข้าสู่ตลาดจึง
เล็งเห็นว่าควรใช้แอปพลิเคชัน LINE@ ในการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าเนื่องจากปัจจุบันแอปพลิเค
ชัน LINE ได้รบัความนิยมและมีจ านวนการดาวน์โหลดเป็นอันดับที่3ของโลก (5) ทุกบทความและ
วีดีโอที่ทางแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวเผยแพรจ่ะเช่ือมต่อกับทุกช่องทางสื่อสังคม
ออนไลน์ (Social Medias) ทีไ่ด้รับความนิยม เนื่องจากในปัจจุบันสื่อสื่อสังคมออนไลนเ์ป็นที่นิยมและ
เพื่อเป็นการตอบโจทย์ลูกค้าอย่างทั่วถึงทางแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิว จึงจะท า
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การลงโฆษณาผ่านทางแอปพลิเคชัน Facebook, Instagram, Youtube, Line@ และ Twitter เพื่อ
เป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างทั่วถึงซึ่งเพิ่มจ านวนการมองเห็นของสินค้าและท าให้ลูกค้าไม่
รู้สึกห่างเหินกับแบรนด์ เนื่องจากลูกค้าจะรับรู้และเห็นการโปรโมทผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิว
ของแบรนด ์HALOMOON ทุกวันผ่านทุกช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social Medias) เป็นช่องทาง
หลัก (6) ดูลักษณะการใช้งานของลูกค้าผ่านทางระบบสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าและปรับปรุงแก้ไข
ในจุดที่บกพร่อง ซึ่งทางแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวมีการใชแ้อปพลิเคชัน Line@ 
และ Facebook ในการสร้างความสัมพันธ์และจัดเก็บข้อมูลต่าง ๆของลกูค้า เช่น ข้อมลูการชื้อสินค้า
จากประวัติคูปองอิเล็กทรอนิกส์สะสมแต้ม, โปรโมชั่นต่าง ๆรวมถึงข้อมูลเพศ อายุ และการศึกษาของ
กลุ่มลูกค้าที่กรอกข้อมูลเพื่อสมัครสมาชิกท าให้ทราบถึงกลุม่เป้าหมายของลูกค้าที่แท้จริง (“7 ข้อดี
ของ LINE@”, 2561)  
 ทางธุรกิจได้สร้างช่องทางการสื่อสารกับลูกคา้ไว้ที่แอปพลิเคชัน Line@ แต่จะเป็นคนละตัว
กับ Line ซึ่ง Line@ คือ Official Account ที่สามารถรับค าสั่งซื้อหรือสามารถตอบค าถามลูกค้าได้
ตลอดเวลา การที่น า Line@ มาช่วยท าหน้าที่ในการกระจายข่าวสาร เพราะสามารถ Broadcast 
ข้อมูลได้ โดยการพิมพ์ข้อความเพียง 1 ครั้ง แต่สามารถส่งให้กับลูกค้าทั้งหมดได้ ท าใหส้ามารถเข้าถึง
ลูกค้าได้เป็นอย ่างดี นอกจากนีL้ine@ ไม่ได้มีหน้าที่เพียงแค่ Broadcast เพียงอย่างเดียว อีกทั้งยัง
สามารถ Free Voice Call กับลูกค้าที่ต้องการสั่งซื้อหรือสอบถามเร่งด่วนได้ และยังสามารถตั้ง
ข้อความตอบ-กลับได้ หากมลีูกค้าทักมาเมือ่ติดธุระแล้วจะสามารถสร้างค าคีย์เวิร์ดที่ใช้พิมพ์ตอบโต้
อัตโนมัตกิับลูกคา้ได้ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 5 
แผนจัดกำรองค์กรและบริหำรทรัพยำกรบคุคล 

 
5.1 กำรจัดโครงสร้ำงองค์กร  
 ก าหนดแผนก ฝ่าย หน่วยงาน 
 5.1.1 รูปแบบของธุรกิจ 
 ธุรกิจจ าหน่ายสินค้าผลิตภัณฑ์สปาประเภท สครับเกลือขดัผิว (ดอกเกลือและส่วนผสมจาก
ธรรมชาติ 
 5.1.2 โครงสรา้งองค์กรและผังการบริหารงาน 
 เป็นการด าเนินงานของบริษัท พีทีเจอาร์บิวต้ี จ ากัด (PTJR BEAUTY Co., Ltd.) เป็นบริษัท
ลูกซึ่งดูแลและบริหารงานของแบรนด์ HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิว ภายใต้ HM 
Community Holdings Group ในช่วงแรกโครงสร้างองค์กร (ประมาณ 1-2 ปี) ของการด าเนินธุรกิจ 
เนื่องจากเป็นองค์กรขนาดเล็ก แรกเริม่ก่อตั้งธุรกิจและกิจกรรมทางธุรกิจหลักคือการวางแผนออก
ผลิตภัณฑ์เพ่ือจัดจ าหน่าย โดยการจ้างผลิต และบุคคลหนึง่อาจท าหลายหน้าที ่จึงมีจ านวนบุคลากร 4 
คน ทางบริษัทฯ จะจัดโครงสร้างบริษัท ดังนี้ (ตามภาพที่ 5.1) 
 
ภาพที ่5.1: การจัดโครงสร้างองค์กร ก าหนดแผนก ฝ่าย หน่วยงาน 
 

 
 
 หลังจากนั้นในปีที่ 3 เพื่อให้เป็นไปตามเป้าหมายขององค์กร อาจจะมีการเพิ่มแผนกการค้า
ระหว่างประเทศ ซึ่งมีการท าการตลาดและการขายโดยตรง เพื่อติดต่อและท าความสัมพันธ์ทางการค้า
ไปยังภาคพื้นทวีป ภูมิภาคและ ประเทศต่าง ๆ เพื่อเพิ่มช่องทางการขายไปสู่ลูกค้าต่างชาติ ได้สะดวก
และง่ายขึ้น จึงมีจ านวนบุคลากร 5 คน โดยมีการปรับโครงสร้างองค์กร ดังนี้ (ตามภาพที่ 5.2) 
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ภาพที ่5.2: การจัดโครงสร้างองค์กร ก าหนดแผนก ฝ่าย หน่วยงาน ในปีที่ 3 
 

 
 
 5.1.3 รายช่ือคณะกรรมการ ผู้บริหาร และบุคลากร 
 ในช่วงเริ่มแรกของการด าเนินงานบริษัท (ปีที่ 1-2) ยังไม่มกีารวางระบบบุคลากรตามแผนก
ต่าง ๆ อย่างชัดเจน ดังนั้น บุคลากร 1 คน สามารถ ท างานได้หลายหน้าที่ แต่คงต าแหน่งหลักไว้ ดังนี ้
  1) นางสาวปิยะธิดา เตียเจริญ ต าแหน่ง กรรมการผู้จัดการและผู้จัดการผลิตภัณฑ์สครับ
เกลือขัดผิว (Managing Director) 
 
5.2 กำรก ำหนดต ำแหน่งและหน้ำที่ควำมรับผิดชอบของงำน  
 รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากรที่ต้องสรรหา (Job Specification, Head Count, 
Compensation Plan) 
 
ตารางที ่5.1: ต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากร 
 

ชื่อต าแหน่งงาน ลักษณะงาน/หน้าที ่ อัตรา 
(จ านวนคน) 

คุณสมบัติผูท้ างาน 

1. กรรมการ
ผู้จัดการ 

- วางแผนงานของบริษัท โดยการ
ก าหนดพันธกิจของบริษัท จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ
บริษัท เป้าหมาย กลยุทธ์ แผนงาน 
วิธีการปฏิบัติงาน  

1 - เพศ: ชาย, หญิง  
- สัญชาต:ิ ไทย  
- อายุ: 22-35 ปี 
- ระดับการศึกษา: 
ปริญญาตรีหรอืเทียบเท่า 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่5.1 (ต่อ): ต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากร 
 

ชื่อต าแหน่งงาน ลักษณะงาน/หน้าที ่ อัตรา 
(จ านวนคน) 

คุณสมบัติผูท้ างาน 

1. กรรมการ
ผู้จัดการ 

ตลอดจนการประเมินผล และ
ควบคุมการท างานร่วมกับฝ่าย 
ต่าง ๆ ของบริษัท 
- ประสานงานให้ทุกฝ่ายท างานได้
อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 
- รับผิดชอบต่อการท างานของทุก
ฝ่าย 
- เป็นประธานในที่ประชุมผู้บริหาร
ทุกครั้งและเปน็ผู้ชี้ขาดในกรณีที่ใน
ที่ประชุมหาข้อยุติไม่ได ้

 - มีวิสัยทัศน์ในการเป็น
ผู้น า 
- มีแนวทางในการ
บริหารที่ดี 
- มีความรับผิดชอบสูง 
- มีบุคลิกภาพที่ด ี
- มีมนุษยสัมพนัธ์ที่ด ี
 
 

2. แผนก
การตลาด 

- จัดการเกี่ยวกับสินค้าและบริการ
แจกจ่ายสินค้าและบริการ 
- สื่อสารข้อมูลทางการตลาด 
- การวิเคราะห์ตลาด 

1 - เพศ: ชาย, หญิง  
- สัญชาต:ิ ไทย  
- อายุ: 22-35 ปี 
- ระดับการศึกษา: 
ปริญญาตรีหรอืเทียบเท่า 
- ชอบท างานเป็นทีม 
และมองหาสิ่งแวดล้อมที่
สนุกสนานในการท างาน 
- ชอบความท้าทาย และ
เป็นคนมุ่งมั่น มี 
Passion ในการท างาน 
- ยินดีรับนักศกึษาจบ
ใหม่ไม่มีประสบการณ ์

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่5.1 (ต่อ): ต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากร 
 

ชื่อต าแหน่งงาน ลักษณะงาน/หน้าที ่ อัตรา 
(จ านวนคน) 

คุณสมบัติผูท้ างาน 

3. แผนกส่งเสริม
การขาย 

- จูงใจให้เกิดการซื้อจ านวนมากขึ้น 
- ส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่พ่อค้าคน
กลาง ผู้จัดจ าหน่าย หรือผู้ขาย เพื่อ
กระตุ้นให้คนกลางแนะน า
ผลิตภัณฑ์หรือสินค้าใหม ่ๆ 
- กระตุ้นให้คนกลางซื้อและเก็บ
ผลิตภัณฑ์ไว้เพื่อการจ าหน่ายใน
ปริมาณที่มากขึ้น 
- ส่งเสรมิการขายที่มุ่งให้พนักงาน 
หรือแผนกงานขายใช้ความพยายาม
ในการขายสินค้าให้ได้มากขึน้ หรือ
เป็นการกระตุ้นให้หาลูกค้ารายใหม่
หรือหาผู้จัดจ าหน่ายเพิ่มเติมให้กับ
บริษัท 

1 - เพศ: ชาย, หญิง  
- สัญชาต:ิ ไทย  
- อายุ: 22-35 ปี 
- ระดับการศึกษา: 
ปริญญาตรีหรอืเทียบเท่า 
- ระดับต าแหน่งงาน: 
ระดับเจ้าหน้าที่ 
- ประสบการณ์: 1-5 ปี 
 

4. แผนกบัญชี
และการเงิน 

 

-บันทึกบัญชีซือ้-ขายสินค้าและ
บริการ โดยใช้โปรแกรมบัญช ี
Express 
-จัดท ารายงานภาษีเงินได้หัก ณ ที่
จ่าย ภงด. 3, 53 และยื่นแบบแสดง
รายการเสียภาษีเงินได้ผ่าน
อินเทอร์เน็ต 
- จัดท ารายงานภาษีมูลค่าเพิ่ม 
(ภาษีซื้อ-ภาษีขาย) ประจ าเดือน 
และยื่นแบบแสดงรายการภาษีเงิน
ได้ ภ.พ. 30 ผ่านอินเทอร์เน็ต 

1 -เพศ: ชาย, หญิง  
-สัญชาต:ิ ไทย  
-อายุ: 22-35 ปี 
-ระดับการศึกษา: ปวส. 
- ปริญญาตร ี
-ประสบการณ:์ 1-5 ปี 
- อื่นๆ: ไม่ระบ ุ

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่5.1 (ต่อ): ต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากร 
 

ชื่อต าแหน่งงาน ลักษณะงาน/หน้าที ่ อัตรา 
(จ านวนคน) 

คุณสมบัติผูท้ างาน 

4. แผนกบัญชี
และการเงิน 

 

- บันทึกรายการปรับปรุงบัญชี เช่น 
ค่าใช้จ่ายจ่ายล่วงหน้า, ค่าใช้จ่าย
ค้างจ่าย, รายได้รับล่วงหน้า, รายได้
ค้างรับ และรายการอ่ืน ๆ ตามที่
ได้รับมอบหมาย 
- บันทึกบญัชีการเบิกชดเชยเงินสด
ย่อย 
- บันทึกรายการทรัพย์สินและการ
คิดค่าเสื่อมราคา 
- จัดท ารายการกระทบยอดบัญชี
เงินฝากธนาคาร (Bank 
Reconciliation) 
- จัดท ารายงานการวางบิล-รับเช็ค 
และรับวางบิล-จ่ายเช็ค 
- อื่น ๆ ตามที่ได้รับมอบหมาย 

  

5. แผนกการคา้
ระหว่างประเทศ 

- ติดต่อประสานงานลูกค้า และ 
Agent ทั้งในและต่างประเทศ 
- ด าเนินการหาลูกค้ารายใหม่ให้ได้
ตามเป้าหมายของแผนก/ฝ่าย 
- จัดท าใบเสนอราคา และรายงาน
การขาย 
- มีความรู้ความเข้าใจในการปฏิบัติ
พิธีการน าเข้า - ส่งออกทางเรือ ทาง
อากาศ และ Freight Forwarder 
 

1 - เพศ: ชาย, หญิง  
- สัญชาต:ิ ไทย  
- อายุ: 22-40 ปี 
- ระดับการศึกษา: 
ปริญญาตรี ขึ้นไป 
- ประสบการณ์ (ป)ี : ไม่
ระบ ุ
- อื่น ๆ: ยินดีรบั
นักศึกษาจบใหม่, ไม่มี
ประสบการณ์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่5.1 (ต่อ): ต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากร 
 

ชื่อต าแหน่งงาน ลักษณะงาน/หน้าที ่ อัตรา 
(จ านวนคน) 

คุณสมบัติผูท้ างาน 

 - งานอื่น ๆ ที่ได้รับมอบหมายจาก
ผู้บังคับบัญชา 

 คุณสมบัติเพิ่มเติม 
- มีประสบการณ์ด้าน 
Freight Forwarder จะ
ได้รับพิจารณาเป็นพิเศษ 
- มีความเข้าใจด้าน
ศุลกากร, Inco Term 
และพิธีการศุลกากร 
- สามารถสื่อสาร
ภาษาอังกฤษได้ดี 
- สามารถติดตอ่สื่อสาร/
ประสานกับบุคคล ทั้ง
นอกและในองค์กรได ้
- มีทักษะการเจรจา
ต่อรอง และมีใจรักงาน
บริการ 
- สามารถท างานภายใต้
แรงกดดันได้ 
- ขยันและมีความ
กระตือรือร้นในการ
ท างาน 

 
5.3 นโยบำยกำรบริหำรบุคลำกร  
 การคัดเลือกและว่าจ้าง การประเมินผลการปฏิบัติงาน การบริหารค่าตอบแทน   
 เนื่องจากทางบริษัทฯ ของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวเชื่อว่าการที่จะ
ท างานร่วมกันในองค์กรได้อย่างมีประสิทธิภาพน้ันต้องมีการประสานงานกันระหว่างแผนกและมีความ
เข้าใจในเป้าหมายขององค์กรเป็นอันหนึ่งอันเดียวกัน เพื่อบรรลุตามเป้าหมายที่ทางบริษัทก าหนดไว้ 
และเพื่อให้เปน็ไปตามวัตถุประสงค์ของทางบริษัท และการท างานร่วมกันนั้นย่อมมีกฎระเบียบที่ทุก
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คนต้องปฏิบัติตามอย่างเคร่งคัด บริษัทฯจึงได้ออกนโยบายการบริหารบุคลากรเพื่อเป็นการสร้างความ
เข้าใจในทิศทางเดียวกันกับการที่บริษัทปฏิบัติกับพนักงานตามนโยบายบริหารบุคลากร ซึ่งนโยบาย
การบริหารบุคลากรนั้นประกอบไปด้วย นโยบายการคัดเลือกและว่าจ้างพนักงาน การประเมินผลใน
การท างาน และการจ่ายค่าตอบแทน 
 5.3.1 นโยบายการคัดเลือกและว่าจ้างพนักงาน 
 บริษัทฯ ของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวมีนโยบายคัดเลือกและว่าจ้าง
พนักงานด้วยการรับสมัครพนกังาน ที่มีคุณสมบัติตามต าแหน่งและตามกฎระเบียบข้อบังคับของ
บริษัทซึ่งถ้าหากมีพนักงานลาออกต าแหน่งที่ว่างนั้น ทางบริษัทจะพิจารณาให้พนักงานที่ท างานใน
ต าแหน่งรองลงมามีโอกาสได้ท างานในต าแหน่งที่ว่างอยู ่แต่ถ้าหากเมื่อพิจารณาดูแล้วไม่พบผู้ที่มี
คุณสมบัติที่เหมาะสมทางบริษัทก็จะรับสมคัรพนักงานที่มาจากภายนอก 
  5.3.1.1 ขั้นตอนการว่าจ้าง 
   1) คณุสมบัติของพนักงาน 
    - ด้านการศึกษาและความสามารถของผู้ที่มาสมัครนั้นเป็นไปตามที่ทางบริษัท
ก าหนดไว้บน เว็บไชต์จัดหางาน 
    - อายุ 18 ปีขึน้ไป 
    - มีสุขภาพร่างกายแข็งแรง ไม่เป็นโรคติดต่อร้ายแรง มีสุขภาพจิตที่เป็นปกติ
และไม่ใช้สารเสพติด 
    - มารยาทดี สภุาพ สามารถท างานร่วมกับผู้อื่นได้ 
    - เป็นผู้ที่ประพฤติต่อสังคมที่ดี ไม่มีประวิท าร้ายผู้อื่น ไม่เคยติดคุก หรือเป็นผู้
หลบหนีคดีอาญา 
  5.3.1.2 ทางบริษัทได้แบ่งประเภทพนักงานที่มาท างานไว้ 3 ประเภท ไดแ้ก ่
   1) พนักงานประจ า คือ พนักงานที่ผ่านการทดลองงานกับบริษัทมาแล้วท างานกับ
ทางบริษัททุกวัน โดยรับเงินเดือน 
   2) พนักงานทดลองงาน คือ พนักงานที่อยู่ในช่วงทดลองงานเพื่อดูความสามารถว่า
สามารถท างานร่วมกับทางบริษัทได้หรือไม่ ซึ่งระยะเวลาที่ทางบริษัทก าหนด คือ 90 วัน หรือ 3 เดือน 
ซึ่งในระหวา่งนี้บริษัทสามารถบอกยกเลิกการว่าจ้างได้ทุกเมื่อ แต่ถ้าเมื่อผา่นช่วงทดลองงาน 3เดือนนี้
ไปได้แล้วก็จะได้กลายเป็นพนักงานประจ า โดยในช่วงทดลองงานนั้นทางบริษัทจะท าหน้าที่ประเมิน
การท างานของพนักงานทดลองงานเป็นเวลาทุกเดือน 3 ครั้งเป็นเวลา 3 เดือน  
   3) พนักงานจ้างพิเศษ คือ การที่บริษัทว่าจ้างพนักงานมาท างานในช่วงระยะเวลา
สั้นๆตามที่ทางบริษัทได้ก าหนดไว้โดยทางบริษัทได้วางแผนที่จะจ้างพนักงานพิเศษในช่วงที่ออกแบบ
บรรจุภัณฑ ์(Packaging) ในคอลเลคชั่นใหม่ของสินค้า เนือ่งจากการที่บริษัทออกสินคา้คอลเลคชั่น
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ใหม่ต้องการพนักงานที่ท าหน้าที่โปรโมทสินค้าเพิ่มมากขึ้นในช่วงแรกจนกระทั่งสินค้าอยู่ตัว โดย เป็น
การว่าจ้างพนักงานแบบเป็นสัญญาพิเศษรายเดือน ท างานเป็นระยะเวลา 3 เดือน ลักษณะงานคือ
ติดต่อประสานงานกับแผนกการตลาดเพ่ือคิดแผนการตลาดสินค้าคอลเลคชั่นใหม่ พร้อมออกบู๊ทเพื่อ
โปรโมทโฆษณาสินค้าตามสถานที่ต่าง ๆ (“นโยบายการจ้างงาน”, 2561) 
 5.3.2 การประเมินผลการปฏบิัติงาน 
 การประเมินผลในการท างานของพนักงานเป็นเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพเพราะท าให้บริษัท
รู้ถึงศักยภาพของพนักงานว่าสามารถช่วยให้บริษัทประสบความส าเร็จตามที่ตั้งเป้าไว้ได้หรือไม่และยัง
เป็นการที่ช่วยให้แผนกฝ่ายบุคลสามารถวิเคราะห์พนักงานแต่ละคนว่ามีความถนัดในด้านอะไรและ
ด้านไหนที่ควรปรับปรุงหรือพัฒนาเพ่ือเป็นการดึงประสิทธิภาพในตัวพนักงานออกมาอย่างเต็มที่เพื่อ
ช่วยให้บริษัทบรรลุเป้าหมายตามที่ก าหนดไว้ นอกจากนี้การประเมินผลในการท างานยังเป็นเครื่องมือ
ที่ช่วยตัดสินใจในเรื่อง เพิ่มเงินเดือน เพิ่มเงินโบนัสประจ าปี รวมไปถึงการพิจรณาเลื่อนต าแหน่ง 
  5.3.2.1 หลักในการประเมินผลการท างาน 
   1) หลักเกณฑใ์นการประเมินผลการท างานควรเป็นแบบเดียวกัน เพ่ือสร้าง
มาตรฐานและความเท่าเทียมเหมือนกันทั้งบริษัทที่ทุกคนต้องปฏิบัติตาม และควรแจ้งให้พนักงานทุก
คนทราบถึงวิธีการและแนวทางการประเมินผลการท างาน  
   2) พนักงานทกุคนควรรู้ช่วงเวลาในการประเมินผลการท างานอย่างชัดเจนเดือน ซึ่ง
ทางบริษัทฯ ของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวจะท าการประเมินพนักงาน 2 ครั้งต่อปี 
และครั้งละ 1 เดือน โดยอยู่ในช่วงเดือน มกราคม–กุมภาพันธ์ และกันยายน-ตุลาคม  
   3) ในการประเมินการท างานจะน าเป้าหมายและวัตถุประสงค์ของบริษัทเป็นตัวชี้วัด
ในการประเมินการท างานซึ่งการประเมินการท างานที่เป็นไปในทิศทางเดียวกันกับเป้าหมายของ
บริษัทจะเป็นตัวช่วยให้บริษัทบรรลุเป้าหมายและวัตถุประสงค์ตามที่ตั้งไว้ 
  5.3.2.2 วัตถุประสงค์ของการประเมินการท างาน 
   1) เพื่อวัดศักยภาพของพนักงานในการท างานว่าสามารถท างานที่ได้รับมอบหมาย
ได้อย่างมีประสิทธิภาพได้หรือไม่และเป็นการวิเคราะห์ในตัวพนักงานว่ามีจุดเด่นในเรื่องอะไรและ              
ควรพัฒนาในเรื่องอะไร 
   2) เพื่อท าให้เกดิการท างานอย่างมีประสิทธิภาพ 
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ภาพที ่5.3: แบบฟอร์มประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 

 
 
ที่มา: ธ ารงศักด์ิ คงคาสวัสดิ.์ (2560). จะประเมินผลการปฏิบัติงานยังไงดี..ถ้ายังไม่มี KPIs. สืบค้นจาก

http://tamrongsakk.blogspot.com/2017/11/kpis.html. 
 
 5.3.3 การบริหารค่าตอบแทน 
  5.3.3.1 ทางบริษัทฯ ของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวได้มีการบริหาร
เงินเดือนของพนักงานโดยอ้างอิงจาก การศึกษา ประสบการณ์ และ ต าแหน่งหน้าที่ที่รับผิดชอบของ
พนักงาน โดยค านึงถึงอัตราค่าจ้างในตลาดแรงงานของประเทศไทยและตามช่วงเหตุการณ์ต่าง ๆ ใน
บริษัท 
  5.3.3.2 บริษัทฯ ของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวได้มีการบริหาร
ค่าตอบแทนอื่นส าหรับพนักงานที่ท างานล่วงเวลา ท างานในช่วงวันหยุดหรือช่วงเทศกาล รวมถึงค่า
เดินทางในการไปออกบู๊ท จัดกิจกรรมรวมถงึค่าที่พักหากจ าเป็นต้องค้างคืน โดยทางบริษัทฯของ 
แบรนด ์HALOMOON จะจ่ายค่าล่วงเวลาเหล่านี้เพื่อเป็นการชดเชยเวลาที่เสียไปกับการพักผ่อน
ให้กับพนักงานและเป็นการสร้างความยุติธรรมให้กับองค์กร 
 
5.4 นโยบำยกำรพัฒนำบุคลำกร (กำรฝึกอบรม กำรจูงใจ และรักษำบุคลำกร) 
 เนื่องจากบริษัทฯ ของแบรนด์ HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวให้ความส าคัญกับการ
วางแผนการท างานในบริษัทให้เป็นไปตาม พันธกิจ วิสัยทศัน์ และเป้าหมายตามที่บริษัทฯได้วางเอาไว้ 
ทางบริษัทฯเลยได้มีการสร้างนโยบายเกี่ยวกับการพัฒนาพนักงานในบริษัทเพื่อให้การท างานมี
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ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นโดยแบ่งเป็น (1) การฝึกอบรม (2) การสร้างแรงจูงใจให้แก่พนักงาน (3) การ
รักษาบุคลากร 
 5.4.1 การฝึกอบรมพนักงาน 
 บริษัทฯ ของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวเชื่อว่าการที่บริษัทจะประสบ
ความส าเร็จหรอืไม่นั้นพนักงานเป็นส่วนส าคัญในการสร้างความส าเร็จให้แก่บริษัท ดังนั้นทางบริษัทฯ
จึงได้มีการจัดฝึกอบรมพนักงานขึ้นเพื่อเป็นการสร้างศักยภาพ และความสามารถให้กับพนักงาน
เพื่อที่จะสามารถท างานที่ได้รับมอบหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยก่อนที่จะเริ่มงานต้องรับการ
อบรมและแนะน างานจากผู้จัดการ 1-2 ชั่วโมง เสริมด้วยขอ้ปฏิบัติเป็นลายลักษณ์อักษรติดไว้หน้างาน
ที่ต้องท า 
 5.4.2 การจูงใจพนักงาน 
 การที่จัดอบรมพนักงานในบริษัทให้มีประสทิธิภาพนั้น ทางบริษัทฯต้องมีการสร้างแรงจูงใจ
ให้แก่พนักงานเพื่อป้องกันความเบื่อหน่าย จนท าให้เกิดการจัดอบรมที่ไม่มีประสิทธิภาพ บริษัท
เสียเวลาและเสียเงินโดนเปล่าประโยชน์ ดังนั้นเพื่อท าให้แผนการพัฒนาพนักงานมีประสิทธิภาพอย่าง
เต็มที่ทางบริษัทจะน า 4 ทฤษฎีในการสร้างแรงจูงใจแก่พนักงานมาประยุกต์ใช้ ได้แก ่
  5.4.2.1 ทฤษฎีการเสริมแรง เป็นทฤษฎีสร้างแรงจูงใจให้กับพนักงานโดยอาจเป็นการให้
รางวัลแก่พนักงานหรือลงโทษพนักงานที่ไม่ผ่านการอบรม เนื่องจากบริษัทฯของแบ
รนดH์ALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวนั้นไมต้่องการให้พนักงานเกิดความเครียดและมีความรู้สึกที่
ไม่ดีต่อบริษัทในการอบรมจนส่งผลกระทบตอ่การท างานทางบริษัทจึงสร้างแรงจูงใจแก่พนักงานโดย
เน้นการให้รางวัลแก่พนักงานที่ตั้งใจฟังอบรม และผ่านการประเมินหลังการอบรม รวมถึงท างานครบ 
1 ปี มีการพาไป Outingของบริษัท 1 ครั้ง 
  5.4.2.2 ทฤษฎสีร้างความรู้ ให้กับผู้อบรมและรู้สึกว่าสามารถน าไปใช้ได้ในชีวิตจริงโดย
ทางบริษัทฯ ของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวจะจัดอบรมให้ความรูแ้ก่พนักงานใน
เรื่องที่ทันกับข่าวสารเทคโนโลยีในปัจจุบันผา่นการเล่าเรื่องยกตัวอย่างข่าวที่ก าลังเป็นกระแสสนใจอยู่
ท าให้ผู้อบรมเกิดความสนใจและรู้สึกสามารถใช้ได้ในชีวิตจริง 
  5.4.2.3 ทฤษฎกีารต้ังเป้าหมาย เป็นการที่บริษัทบอกเป้าหมายของการจัดอบรมให้
พนักงานทราบตั้งแต่ก่อนอบรมโดยเป้าหมายและเป้าหมายสูงที่บริษัทฯ ก าหนดนั้นและรางวัลที่จะ
ได้รับน้ันก็สูงตามเป้าหมายเพ่ือสร้างความท้าทายและต้องการชนะแก่พนักงาน 
  5.4.2.4 ทฤษฎสีร้างความคาดหวัง ให้แก่พนักงานโดยทางบริษัทจะอธิบายถึง
ผลประโยชน์และโอกาสต่าง ๆ ที่ได้รับในการอบรมซึ่งถ้าพนักงานได้ความรู้จากการอบรมและน ามาใช้
ในการท างาน ท าให้เกิดการท างานอย่างมีประสิทธิภาพตรงตามเป้าหมายที่บริษัทคาดหวังไว้ ก็จะมี
การพิจารณาการขึ้นเงินเดือนรวมถึงพิจารณาเลื่อนต าแหน่งให้แก่พนักงานที่มีความสามารถโดดเด่น 
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  5.4.3 การรักษาบุคลากร 
  ซึ่งทางบริษัทฯ ของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวได้มีการวางแนวทาง
กลยุทธ์เพื่อรักษาพนักงานในบริษัทไว ้ดังนี ้
   1) คัดสรรเลือกหัวหน้างานที่มีความเป็นผู้น าที่ดี ใส่ใจดูแลลูกน้อง 
   2) ประเมินความส าเร็จของพนักงานจากผลลัพธ์  
   3) สร้างรูปแบบสถานที่ท างานรวมถึงสังคมการท างานให้น่าอยู่ 
   4) บริษทัมีการจัดเลี้ยงพนักงานเน่ืองในโอกาสต่าง ๆ 
   5) จัดให้มีการฝึกอบรมเพื่อเพิ่มทักษะความสามารถให้กบัพนักงาน เพื่อให้พนักงาน
มีความรู้ และความสามารถที่มากขึ้นและเพื่อสร้างโอกาสความก้าวหน้าให้แก่พนักงาน 
   6) มีการให้รางวัลแก่พนักงานโดยทางบริษัทมีนโยบายให้รางวัลแก่พนักงานโดย
อ้างอิงจากการประเมินพนักงานโดยให้ปีละ 1 ครั้งเป็นรางวัลประจ าปี  
   7) รับฟังปัญหาของพนักงานอย่างเข้าใจแล้วช่วยหาเสนอวิธีการแก้ปัญหาให้กับ
พนักงาน  
   8) บริษทัต้องการจ่ายค่าตอบแทนให้กับพนักงานอย่างยุติธรรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 6 
แผนกำรด ำเนินงำน 

 
6.1 กำรจัดตั้งธุรกิจและขั้นตอนกำรจัดตั้ง 
 เนื่องจากทางแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวจะด าเนินธุรกิจ โดยการจัดต้ัง
เป็นรูปแบบของบริษัทฯ เพื่อให้การด าเนินการเป็นไปอย่างถูกต้องตามหลักมาตรฐานสากลและตาม
หลักกฎหมาย และเพื่อบรรลุตามวัตถุประสงค์ของแผนงานขององค์กร จึงมีการพิจารณา ดังนี ้
 แบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวมีการจัดต้ังธุรกิจในรูปแบบของบริษัทจ ากัดซึ่ 
งเป็นบริษัทลูก ภายใตก้ารดูแลของ HM COMMUNITY Holdings Group โดยมีผู้ถือหุ้น ได้แก ่
คณะกรรมการบริษัทของ HM COMMUNITY Holdings Group จากนัน้จะมีการจัดสรรสัดส่วนการ
ลงทุนให้กับบรษิัทลูกในเครือ คือ บริษัท พทีเีจอาร์ บิวต้ี จ ากัด โดยขั้นตอนในการจัดต้ังบริษัทจ ากัด 
(โดยเบ้ืองต้น) มีดังน้ี 
 6.1.1 จองชื่อบริษัทโดยการคิดชื่อบริษัทที่ไม่ซ ้าหรือคล้ายกันกับช่ือบริษัทที่จดทะเบยีนแล้ว 
โดยการจองชื่อบริษัทนั้นสามารถท าได้ 2 วิธีคือ  
  1) จองด้วยตัวเองที่กรมพัฒนาธุรกิจการค้าในเขตหรือส านักงานพาณิชย์ประจ าจังหวัดที่
อาศัยอยู่  
  2) จองผ่านอินเตอร์เน็ต โดยจะต้องเข้าไปท าการสมัครสมาชิกที่เว็บไซต์กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า โดยทางแบรนดH์ALOMOON/สครับดอกกลอืขัดผิวจองชือ่บริษัทผ่านเว็บไซตก์รม
พัฒนาการค้า (www.dbd.go.th) 
 6.1.2 จดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิและยื่นต่อนายทะเบียน (โดยต้องเตรียมเอกสาร
ข้อมูลตามระบุให้ครบถ้วน) ส าหรับกฎเกณฑ์ในการการย่ืนหนังสือบริคณห์สนธิ จะต้องไม่เกิน 30 วัน 
จากวันที่นายทะเบียนแจ้งผลรับรองชื่อ  
 6.1.3 จัดให้มกีารจองซื้อหุ้นทั้งหมดและนดัประชุมโดยผู้ที่มีสิทธิชื้อหุ้น ได้แก ่
คณะกรรมการบริษัท ของ HM COMMUNITY Holdings Group และปยิะธิดา เตียเจริญ  
 6.1.4 ด าเนินการประชุมจัดต้ังบริษัท โดยต้องส่งค าบอกกล่าวนัดประชุม ให้ผู้จองทราบ
ล่วงหน้าอย่างน้อย 7 วัน ก่อนวันประชุม  
 6.1.5 เมื่อได้ประชุมต้ังบริษัทและที่ประชุมได้แต่งตั้งกรรมการบริษัทแล้ว ผู้เริ่มก่อการต้อง
มอบหมายกิจการ โดยให้กรรมการบริษัทรบัไปด าเนินการต่อไป 
 6.1.6 กรรมการบริษัทเรียกให้ผู้เริ่มก่อการและผู้จองหุ้นท าการช าระค่าหุ้นอย่างน้อยร้อยละ 
25 ของมูลค่าหุ้น (ทุนของบริษัทจะแบ่งสัดส่วนเป็นกี่หุ้นก็ได้ แต่จะต้องไม่ต ่ากว่าหุ้นละ 5 บาท)  

https://www.sanook.com/money/investment/
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หมายเหตุ: เมื่อได้รับเงินค่าหุ้นแล้ว กรรมการต้องไปจดทะเบียนเป็นบริษัทภายใน 3 เดือน หลังจาก
การประชุมตั้งบริษัท  (“7 ขัน้ตอนการจดทะเบียนบริษัท”, 2559) 
 
6.2 ขั้นตอนและวิธีกำรจัดซือ้  
 (จ้างผู้อื่นผลิต/สั่งซื้อเป็นสินคา้)-การเลือกผูผ้ลิต ขอบเขตการว่าจ้าง และการบริการของ
ผู้ผลิต 
 6.2.1 การก าหนดการท างาน (ผลิตสินค้า) Operation Plan 
 ทางบริษัทฯ ได้ก าหนดแผนปฏิบัติการ (Operation Plan) โดยเป็นกิจการที่ซื้อมาขายไป 
คือ ไม่ได้ท าการผลิตเอง โดยที่บริษัทฯจะมีการว่าจ้างโรงงานรับจ้างผลิต (Original Equipment 
Manufacturer-OEM) ผู้รับจา้งผลิตสินค้าให้กับบริษัทที่จะไปขายในแบรนด์ของตัวเอง โดยโรงงาน
ประเภทนี้จะรับจ้างผลิตสินคา้ให้กับแบรนดต์่าง ๆ ตามแบบที่ลูกค้าก าหนด แล้วติดชื่อแบรนด์ หรือ 
จะไม่ตีตราก็ได้ ขึ้นอยู่กับความต้องการของลูกค้าโดยการใช้กระบวนการผลิตของโรงงานตั้งแต่ฝ่าย
ผลิตไปจนถึง เครื่องจักรต่าง ๆ ส าหรับการผลิต ซึ่งท าใหลู้กค้าที่มาจ้างโรงงานผลิตนั้น ประหยัด
ค่าใช้จ่ายได้มาก โดยไม่ต้องถึงขั้นจัดตั้งโรงงานหรือซื้อเครื่องจักรผลิตสินค้าเอง ท าให้ผู้จ้างผลิตมี
ความเสี่ยงน้อย ใช้เงินทุนในการผลิตไม่มาก ซึ่งผลตอบแทนที่ได้ถือว่าคุ้มค่า  
  6.2.1.1 ข้อดีและข้อเสียของการเลือกโรงงานประเภทนี้ 
   1) ข้อด ี
    - ช่วยลดต้นทุนการผลิตต ่า สามารถย้ายฐานการผลิตไปประเทศที่ต้นทุนต ่ากว่า
ได้ตลอด 
    - เจ้าของแบรนด์ไม่ต้องมีโรงงานเป็นของตัวเอง ง่ายต่อการเปลี่ยนลักษณะหรือ
กลยุทธ์ทางธุรกิจ 
    - มีผู้เช่ียวชาญและที่ปรึกษาทางการผลิตคอยดูแล 
   2) ข้อเสีย 
    - มีต้นทุนการผลิตสูงกว่าผลิตเอง 
    - หากใช้สูตรกลาง สินค้าและคุณภาพอาจจะไม่แตกต่างจากแบรนด์อ่ืน ๆ มาก
นัก 
  6.2.2 การเลือกผู้ผลิต 
   6.2.2.1 บริษัทที่เราจะจ้างท าของ (OEM)  
   บริษัท ไอเรียล พลัส (ประเทศไทย) จ ากัด  
   ที่ตั้ง: 36 หมู่ 9 ต าบลห้วยพระ อ าเภอดอนตูม จังหวัดนครปฐม 73150 
   6.2.2.2 เหตุที่เลือกบริษัทฯนี้ และว่าจ้างท าผลิตภัณฑ์  
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   บริษัท ไอเรียล พลัส (ประเทศไทย) จ ากัด เป็นผู้รับผลิตเครื่องส าอางและรับผลิต
อาหารเสริมแบบครบวงจร (OEM, ODM) ให้กับแบรนด์ต่าง ๆ มากกว่า 2,000 ผลิตภัณฑ์ทั่วโลก ซึ่ง
บริหารงานโดย คุณพัชรพล สุทธิธรรม และท่านเภสัชกรธีรวุฒ ิพงศ์เศรษฐไพศาล เพื่อสร้างฐานการ
ผลิตเครื่องส าอางที่มีความเข้มแข็ง บนเนื้อที่ 12 ไร ่ที่มีก าลังการผลิต 5 ตันต่อวัน โดยใช้เทคโนโลยี
ทันสมัยล่าสุด Know-How เยอรมันและญี่ปุ่น และสารสกัดธรรมชาติที่มีมาตราฐานและผ่านการวิจัย
จากห้องแล็บของบริษัทชั้นน าทั่วทุกมุมโลก มีมาตรฐานการผลิตระดับสากล 
 โรงงานของ ไอเรียล พลัส นั้นเป็นโรงงานรับผลิตเครื่องส าอางและรับผลิตอาหารเสริมที่
สร้างช่ือเสียงโด่งดังไปทั่วโลกโดยมีระบบการบริหารที่มีมาตรฐาน GMP ASEAN COSMETICS ด้วย
การออกแบบของโรงงานถูกต้องตามระบบ GMP (Good Manufacturing Practice) ที่มีการความ
คุมคุณภาพที่มีมาตรฐานในกระบวนการผลิต การออกแบบอาคาร การควบคุมวัตถุดิบ การจัดเก็บ 
การขนส่ง การตรวจติดตาม การสืบย้อนกลบักระบวนการ การเรียกคืนสนิค้า ตลอดจนการตรวจ
ติดตามผลของเครื่องส าอางที่ผลิต ความสะอาดและปลอดภัยของสถานที่และการควบคมุคุณภาพ
สินค้าผลิต โดยการมุ่งเน้นการสร้างแบรนด์เครื่องส าอางให้กับลูกค้าทั้งในประเทศและทัว่โลก แม้ว่าจะ
เป็นผู้ที่เพิ่งริเริ่มสร้างธุรกิจขึ้นใหม่หรือผู้ที่ด าเนินธุรกิจความงามอยู่แล้ว ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจขนาดเล็ก 
ขนาดกลาง หรือขนาดใหญ่ ทางบริษัทก็พร้อมที่จะคิดค้นพัฒนาสูตรผลิตภัณฑ์ใหม่ๆให้กับลูกค้าได้
สามารถน าไปแข่งขันได้ในตลาดความงามที่ยังสามารถเติบโตได้อย่างมหาศาลนี้ เพียงแค่ลูกค้าแจ้ง
ความประสงค์และความต้องการในการผลติผลิตภัณฑ์ความงามให้กับทีมการตลาดของเราน าไป
วิเคราะห์และแนะน าให้กับลกูค้า เพื่อให้ทางทีมวิจัยสามารถคิดค้นผลิตภัณฑ์ที่ตอบโจทย์ของทั้ง
เจ้าของแบรนด์รวมไปถึงผู้บริโภคได้อย่างตรงจุด นอกจากน้ียังเปน็ที่ปรึกษาที่คอยดูแลลูกค้าต้ังแต่
เริ่มต้นจนสินคา้ออกสู่ตลาดและติดตามผลให้ค าปรึกษาแนะน าอย่างต่อเนื่องด้วยความใส่ใจในทุก
รายละเอียด เพื่อความส าเร็จของลูกค้าที่ได้มอบความไว้วางใจในการผลิตสินค้ากับบริษัท 
 อีกทั้งบริการรับผลิตเครื่องส าอางครบวงจร บริการคิดค้นพัฒนาสูตรผลติภัณฑ์สปา ด้วย
เทคโนโลยีทันสมัย สะอาด ปลอดภัย โดยใช้สารสกัดคุณภาพสูงน าเข้าจากแลบชั้นน าทั่วทุกมุมโลก
พร้อมขึ้นทะเบียนจดแจ้ง อย. อย่างถูกต้องตามกฎหมาย (บริษัท ไอเรียล พลัส (ประเทศไทย) จ ากัด, 
2561)  
  6.2.2.3 เงื่อนไขหลักในการจา้ง  
  ทางบริษัทฯ มีการก าหนดเงื่อนไขหลักในการจ้าง ว่าเง่ือนไขที่ทางบริษัทฯจะว่าจ้างให้
ด าเนินการน้ันประกอบด้วยเงื่อนไข ดังนี้ 
   1) ตรวจสอบโรงงานให้ได้มาตรฐาน ก่อนตัดสินใจจ้างโรงงานผลิตฯทุกครั้ง สามารถ
ตรวจสอบรายช่ือโรงงานที่ถูกต้องตามกฎหมายในเว็บไซต์กรมโรงงานอุตสาหกรรม ทั้งต้องดูมาตรฐาน
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โรงงาน อาทิ GMP, ISO รวมทั้งมาตรฐานที่จ าเป็น ตลอดจนวัตถุดิบส่วนผสมต่าง ๆ ที่ต้องละเอียด
มาก 
   2) รูทุ้กขั้นตอนในการผลิต ผู้จ้างผลิตควรทราบในทุกขั้นตอนของการผลิต หาก
สินค้าเกิดปัญหาต่าง ๆ ในกระบวนการผลิตนอกจากโรงงานรับจ้างผลิต (OEM) จะต้องเป็น
ผู้รับผิดชอบในปัญหาที่เกิดขึน้ ผู้จ้างผลิตควรเข้าใจถึงปัญหานั้นอย่างแท้จริง เพราะจะได้แก้ไขอย่าง
ตรงจุดและถูกวิธี 
   3) การตรวจสอบสัญญาจ้าง ผู้จ้างผลิตต้องให้ตรวจสอบสัญญาว่าจ้างที่เขียนไว้กับ
โรงงานอย่างรัดกุม โดยเฉพาะความลับด้านส่วนผสมและกรรมวิธีในการผลิตสินค้า เพื่อให้เป็น
ความลับระหว่างผู้จ้างผลิตกับโรงงานรับจ้างผลิต หากโรงงานรับจ้างผลิตน าข้อมูลที่เป็นความลับไป
เผยแพร่ ผู้จ้างผลิตสามารถด าเนินคดีตามกฎหมายได้ทันท ี
   4) ในกรณี สวม อย. หรือจดแจ้ง อย. ต้องสังเกตุว่าบางทีทางโรงงานให้ใช้เลข อย. 
ที่ อย. มอบใหก้ับสินค้าของโรงงาน ไม่ได้มอบให้กับสินค้าตัวนั้น ๆ ที่เปน็ปรุงสูตรขึ้นมาใหม่ และเมื่อ
สินค้ามีการเปลี่ยนแพ็คเกจ ทางโรงงานก็เพียงแค่น าเลขตรงน้ันมาพิมพ์ ดังนั้น ตรงนี้ อาจจะมีปัญหา
ในภายหลังได้ ดังนั้นอย่าประมาท ควรพิจารณาให้รอบคอบ 
   5) การซัพพลายวัตถุดิบ มี 2 ประเภท คือ ทางโรงงานมีหน้าที่ในการซัพพลาย
วัตถุดิบและส่วนผสมต่างๆใหเ้รา หรือ กรณทีี่เป็นสูตรที่เราคิดค้นและซพัพลายวัตถุดิบบางส่วนให้เอง 
เรื่องนี้ต้องรอบคอบเช่นกัน อย่าเอาความรับผิดชอบในส่วนนี้ให้โรงงานทั้งหมด หรือแม้จะให้โรงงาน
ซัพพลายแต่ต้องควบคุมเรื่องนี้อย่างใกล้ชิด เพราะอาจส่งผลต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลิตขึ้นได้  
 6.2.3 ขอบเขตการว่าจ้าง 
 ทางบริษัทฯ มีการก าหนดขอบเขตของการว่างจ้าง ว่ากิจกรรมที่ทางบริษทัฯจะว่าจ้างให้
ด าเนินการน้ันประกอบด้วยขั้นตอนต่าง ๆ ดังนี้ 
  6.2.3.1 คิดค้นและพัฒนาผลติภัณฑ์ พัฒนาผลิตภัณฑ์และนวัตกรรมใหม่ๆเพื่อความ
แตกต่าง ดังนี ้ 
   1) พัฒนาสินคา้ สร้างความแตกต่าง โดดเด่นให้สินค้า  
   2) วิจัยคิดค้น ผลิตภัณฑ์ให้มีประสิทธิภาพ ตอบโจทย์ลูกค้าได้อย่างตรงจุด  
   3) ค้นคว้าวิจัย สรรหาสารสกัด เทรนใหม่ทั่วทุกมุมโลกและพัฒนาสินค้า นวัตกรรม
ใหม่ ๆ ระดับสากล 
  6.2.3.2 คิดค้นสูตรและจดแจง้ทะเบียนสินค้า บริการสร้างสูตรและจดทะเบียนสินค้า
อย่างถูกต้องตามกฎหมาย ประกอบด้วย  
   1) FORMULATION: บริการคิดค้นและพัฒนาสูตรเครื่องส าอางและอาหารเสริม
ตามความต้องการของลูกค้า ที่ได้มีการวิจัยเพ่ือลูกค้าโดยเฉพาะ โดยทีมวิจัยผู้เช่ียวชาญสร้างสรรค์
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และพัฒนาสูตรสินค้าที่มีเอกลักษณ์ และมคีุณภาพจากสารสกัดธรรมชาติที่มีความปลอดภัยสูง น าเข้า
จากแลบชั้นน าทั่วทุกมุมโลก ช่วยแนะน าและสรรหาสารสกัดใหม่ ๆ ให้ลูกค้าสามารถสร้างความ
แตกต่างในสินค้าเพ่ือแข่งขันในตลาดได ้ 
   2) FDA: บริการจดแจ้งเลขทะเบียนเครื่องส าอางและอาหารเสริม อย่างถูกต้องตาม
กฎหมายอาหารและยา 
  6.2.3.3 ดูแลบรรจุภัณฑ์และรูปลักษณ์สินคา้ บริการให้ค าปรึกษาแนะน าด้านรูปแบบ
ผลิตภัณฑ ์ออกแบบบรรจุภัณฑ์สวยงามโดดเด่น ครบทุกด้านโดยทีมงานมืออาชีพ 
  6.2.3.4 ให้ค าปรึกษาทางด้านการตลาด แนะน าเทรนตลาด ผลิตภัณฑ์ และช่องทางการ
ขายที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย 
  6.2.3.5 อบรมองค์ความรู้ธุรกิจความงามและสุขภาพ ใหก้ับผู้ประกอบการโดย
ผู้เชี่ยวชาญอบรมความรู้ข้อมลูผลิตภัณฑ์ และการตลาดสุขภาพความงามแก่เจ้าของแบรนด์ เพ่ือใช้ต่อ
ยอดในการด าเนินธุรกิจ 
 
6.3 กำรจัดกำรคลงัสินค้ำและกำรควบคุมสินค้ำคงเหลือ 
 ในการท าธุรกิจนั้นการจัดการและควบคุมสินค้าที่เหลือในคงคลังเป็นเรื่องที่ส าคัญส าหรบั
ธุรกิจที่ขายสินค้าที่สามารถจบัต้องได้ ถ้าบริษัทไหนที่มีการจัดการสินค้าในคงคลังที่ดีจะช่วยลดปัญหา
การเกิดสินค้าขาดแคลนและสินค้าล้นคงคลงั ซึ่งเป็นสาเหตุของการสูญเสียเงินในการเก็บรักษาสินค้า
อย่างไม่จ าเป็น และเพื่อเป็นการบริหารการคลังที่ดีของผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด์ 
HALOMOON น้ัน จึงได้ท าการวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ที่ส่งผลกระทบต่อการเก็บสินค้าในคงคลัง ดังนี ้ 
 6.3.1 เป้าหมายหลักในการเก็บสินค้าในคงคลัง 
 เป้าหมายที่จัดเก็บสินค้านั้นเพ่ือป้องกันสินค้าขาดตลาดและต้องการกระจายสินค้าไปถึงมือ
กลุ่มลูกค้าได้อย่างตรงต่อเวลา รวดเร็ว และถูกต้อง 
 6.3.2 คุณสมบัติของสินค้า  
 เนื่องจากแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวใช้บรรจุภัณฑ์แบบหลอดบีบท าจาก
พลาสติก และมีการผลิตผ่านโรงงานรับจ้างการผลิต (OEM) ที่มีมาตรฐานการผลิตตามหลักสากล 
ดังนั้นคุณภาพของผลิตภัณฑร์วมถึงเนื้อสครับที่บรรจุในผลิตภัณฑ์ได้ผ่านการตรวจสอบตามเกณฑ์ที่
มาตรฐานก าหนด ดังนั้นสินค้าจึงมีอายุการใช้งานตามหลัก อย. ที่ก าหนดไวแ้ล้วนั้น เพื่อเป็นการ
คุ้มครองผู้บริโภคในการใช้งาน โดยปกติแล้วสครับเกลือขดัผิวมีอายุการใช้งานประมาณ 1-2 ปี ขึ้นอยู่
กับวตัถดุิบส่วนประกอบที่ใช ้แต่เนื่องจากทางแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวมีการ
จัดท า Travel Set ที่ประกอบด้วยสครับดอกเกลือขัดผิวและบาธบอม (สินค้าซึ่งใช้ส าหรับเป็นตัวแถม
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ใน Travel Set ซึ่งมีอายุการใช้งานต่างกบัสครับขัดผิว)เพื่อเน้นกลุ่มลูกค้าที่ชอบท่องเที่ยว ดังน้ันควร
ค านึงคุณสมบัติของสินค้าทั้งหมดด้วย  
 6.3.3 การช้ือขายตามฤดูกาล 
 เนื่องจากผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON เปน็สินค้าที่ใชไ้ดอ้ย่าง
สม ่าเสมอหรือใช้เป็นประจ าทุกวัน ขณะอาบน ้าขึ้นอยู่กับความเหมาะสมของผิวพรรณของผู้บริโภค อีก
ทั้งสครับดอกเกลือขัดผิว สามารถใช้ร่วมกบัผลิตภัณฑ์บาธบอม (สินค้าซึ่งใช้ส าหรับเป็นตัวแถมใน
Travel Set) จงึได้มีการฝากขายในโรงแรม รีสอร์ท ตามแหล่งสถานที่ทอ่งเที่ยวเช่นกัน ผลิตภัณฑ ์
สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON สามารถวางจ าหน่ายได้ตลอดทั้งป ีแต่ในช่วงฤดู
หนาวทางบริษัทฯจะสต็อกผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด์ HALOMOON น้อยลง 
เนื่องจากช่วงฤดูหนาว อากาศค่อนข้างเย็น ผิวจะค่อนข้างแห้งผู้บริโภคสว่นใหญ่จะลดการใช้สครับลง 
แตข่ณะเดียวกันควรค านึงถึงจ านวนสินค้าที่เป็นของแถมในชุด Travel Set ด้วย (บาธบอม) ซึ่ง
จ านวนขายอาจมีความสัมพนัธ์กบัฤดูท่องเที่ยวในประเทศไทย ดังนั้นทางบริษัทฯควรมีการวางแผน
จ านวนสต็อกสินค้าให้สมดุลกนั 
 6.3.4 การแบ่งประเภทของสินค้า 
 ผลิตภัณฑ์สครบัดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON แบ่งออกเป็น 3 สูตรและ
จ าหน่ายสูตรละ 2 ขนาด ซึ่งเท่ากับว่ามีผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิว 6 รายการสินค้าที่มีความ
แตกต่างต่างกัน ซึ่งการจัดเก็บมากหรือน้อยนั้นขึ้นอยู่กับการพยากรณ์จากยอดขายของเดือนและปี
ก่อน ๆ ว่าสินค้าสูตรไหนขายดี 
 6.3.5 ความนิยมในตัวสินค้า 
 ส าหรับผลิตภณัฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวนั้นได้รับความนิยม เนื่องจากสครับดอกเกลือขัดผิว
ใช้ส่วนผสมหลกั คือ ดอกเกลอืและส่วนผสมสารสกัดจากธรรมชาติ ซึ่งคุณสมบัติของดอกเกลือมี
ประโยชน์มากมายต่อผิวพรรณมากกว่าเกลือทะเลทั่วไป ดังนั้นลูกค้าจึงให้ความสนใจและเลือกที่จะ
ทดลองใช้กับผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวเพื่อช่วยผลัดเซลลผ์ิว ให้ผิวพรรณดูกระจ่างใสขึ้นกว่าเดิม 
และเพื่อความผ่อนคลายและบ ารุงผิว นอกจากน้ีในปัจจุบันนี้ ดอกเกลือเริ่มเป็นที่รู้จักกนัอย่าง
กว้างขวางและได้รับความนิยมเพิ่มมากขึ้น อีกทั้งสูตรของผลิตภัณฑ์สครบัดอกเกลือขัดผิวอาจมีการ
ปรับเปลี่ยนตามความเหมาะสมตามแนวโนม้ของสังคมในการบริโภคสินค้าช่วงนั้นด้วยว่าสารสกัดจาก
ชนิดใดเป็นที่นิยมในสินค้าต่าง ๆ เช่น สารสกัดกลูตาไธโอน เน้นความขาวใส สารสกัดจากมะม่วง 
ฯลฯ 
 6.3.6 ความไมแ่น่นอนในการจัดส่งสินค้าของ SUPPLIERS 
 เนื่องจากทางบริษัทฯ ได้จ้างโรงงานผลิตในการผลิตสินค้า (OEM) ถึงแม้สามารถควบคมุ
วัตถุดิบหลักอย่างดอกเกลือได้แต่ส่วนประกอบอื่น ๆ เราไม่สามารถควบคุมได ้โดยปกตสิินค้าจะขาย
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ได้เกือบตลอดทั้งปี แต่มักจะมีแนวโน้มลดลงในชว่งฤดูหนาว เพราะว่าผิวค่อนข้างแห้ง ดังนั้นควร
จัดเก็บสินค้าในคงคลังจ านวนน้อยลง ในช่วงฤดหูนาว เพื่อป้องกันสินค้าเหลือค้างมากเกินไป  
 6.3.7 การน าเทคโนโลยีสารสนเทศมาใชใ้นการบริหารสินค้าคงคลัง 
 ทางแบรนด์ HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิว ได้น าโปรแกรม Express เป็นโปรแกรม
ท าบัญชีและสามารถตรวจนับสินค้าที่เหลือในคงคลังซึ่งถ้าสินค้าในคงคลงัชนิดใดเหลือต ่ากว่าจุด 
Safety Stock ทางบริษัทก็จะรู้ได้ในทันทีและแจ้งไปยังโรงงานรับผลิตสินค้า (OEM) เพื่อผลิตสินค้าให ้
(“การบริหารจัดการสินค้าคงคลัง”, ม.ป.ป.).   
 
ภาพที ่6.1: ระดับการจัดเก็บสินค้าขั้นต ่าในคงคลัง 
 

 
 
ที่มา: Supply chain คืออะไร.  (2559).  สบืค้นจาก http://minussignkm.blogspot.com/ 

2016/01/lm6004-supply-chain-management.html. 
 
 ภาพที่ 6.1 อธบิายถึงระดับการจัดเก็บสินค้าขั้นต ่าในคงคลังโดยเมื่อสั่งชื้อสินค้าจนถึง
จ านวนที่คงคลังสามารถรับไหว (Max) แล้วได้มีการขายสินค้าออกไปเรื่อย ๆ จนจ านวนสินค้าลดลง
มาถึงจุดที่สินค้าในคงคลังเหลอือยู่ในระดับนึง (Min) และเพื่อป้องกันสินค้าหมดก่อนที่สินค้าล็อตใหม่
จะผลิตออกมาขายหรือเหตุการณ์อื่น ๆ ที่คาดไม่ถึง เช่น วัตถุดิบในการผลิตสินค้าไม่เพียงพอ ทาง
ผู้ขายสินค้าจึงต้องเหลือสินค้าในคงคลังขั้นต ่าไว้ 
 จากขอ้ความที่กล่าวมาเบ้ืองต้นนั้นทางแบรนด์ HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวได้มี
การจัดการและควบคุมสินค้าในคงคลังผ่านโปรแกรมบญัชี Express โดยในปีแรกนั้นทาง                    
แบรนด ์HALOMOON ได้พยากรณ์ยอดขายโดยอ้างอิงความสัมพันธ์ระหว่างผลิตภัณฑ์สครับดอก
เกลือขัดผิวและช่วงฤดูหนาว คือ ผู้บริโภคจะใช้สินค้าลดลง แต่ขณะเดียวกันเนื่องจากมีการจัดสินค้า
Travel Set ส าหรับกลุ่มลูกค้าท่องเที่ยวด้วย และสินค้าทีใ่ช้ส าหรับเป็นของแถมในการจัด Travel 
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Set คือ บาธบอม (ความสมัพันธบ์าธบอมกับฤดูท่องเที่ยวเป็นไปในทิศทางเดียวกัน) กล่าวคือ ถ้า
ในช่วงฤดูท่องเที่ยวก็จะพยากรณ์ว่าขายได้จ านวนมาก แต่ถ้าไม่ใช่ฤดูท่องเที่ยวยอดขายจึงตกลง ซึ่งใน
ปีแรกนั้นทางแบรนด์ HALOMOON จะจัดเก็บสินค้าในคงคลังเป็นจ านวนที่ค่อนข้างสูงเพื่อป้องกัน
สินค้าขาดแคลน อย่างไรก็ตามทางแบรนด์ควรพิจารณาสินค้าทั้ง 2 ประเภทให้สมดลุกัน เพื่อไม่ให้
สินค้าขาดแคลน 
 
ภาพที ่6.2: สินค้าจ านวนจัดเก็บสินค้าคงคลังขั้นต ่าในปีแรก  
 

 
 
 ภาพที่ 6.2 นั้นเป็นภาพที่แสดงถึงจ านวนจัดเก็บผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวที่คงคลังขั้น
ต ่าในปีแรกของแต่ละสูตร ซึ่งบริษัทฯ ของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวนั้นได้วางแผน
ออกสินค้าคอลเลคชั่นแรก “WHEN I WAS YOUNG” 3 สูตร ซึ่งหมายถึง ในครั้งแรกที่สั่งผลิตนั้นทาง
แบรนด์ HALOMOON ต้องสั่งโรงงานรับผลิตสินค้าให้ผลิตผลิตภัณฑ์สครบัดอกเกลือขัดผิว สูตรละ 
1000 ชิ้น รวมเป็น 3000 ชิ้นที่เก็บไว้ในสต็อกและเมื่อสินค้าสูตรใดที่ขายออกจนเหลือ 300 ชิน้จะมี
การสั่งเพิ่มเพื่อมาเติมสต็อกอีกอย่างน้อย 700 ชิ้น ต่อ 1 การสั่งผลิต 
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ภาพที ่6.3: สินค้าจ านวนจัดเก็บสินค้าคงคลังขั้นต ่าในปีที่สอง 
 

 
 
 ภาพที่ 6.3 นั้นเป็นภาพที่แสดงถึงจ านวนจัดเก็บผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวคงคลังขั้น
ต ่าในปีที ่2 เนือ่งจากแบรนด์ HALOMOON ได้ท าการขายสินค้าผลิตภณัฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวมาถึง
ปีที ่2 ท าใหม้ีข้อมูลยอดขายของปีที่ 1 ซึ่งสามารน ามาพยากรณ์ได้ว่าในแต่ละเดือนมีความน่าจะเป็น
ในการขายผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวกี่ชิ้น โดยทางแบรนด์จะน าข้อมูลของจ านวนสินค้าที่อ้างอิง
ตามสูตร ขนาดและเดือนเดียวกันที่ขายได้เมื่อปีที่แล้วมาค านวนโดยและบวกเพิ่มอีก 10% ตามการตั้ง
เป้าของบริษัทที่ตั้งเป้าไว้ว่าจะขายสินค้าเพิ่มมากขึ้น 10% ต่อปี ซึ่งค่าที่ได้นั้นจะเป็นจ านวนที่
พยากรณ์ยอดขายสินค้าในปนีั้น โดยการพยากรณ์ยอดขายท าให้ทางบริษัทได้ตัวเลขที่ใกล้เคียงความ
เป็นจริง ดังนั้นจ านวนจัดเก็บสินค้าคงคลังขัน้ต ่าก็จะลดลงจาก 300 ชิ้น เหลือ 200 ชิ้น เนื่องจาก
ระบบการจัดเก็บสินค้าในคงคลังมีประสิทธภิาพมากขึ้น 
 
*หมายเหตุ: ผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวที่ออกมาในคอลเลคชั่นใหม่ให้ท าการจัดเก็บสินค้าคงคลัง
ขั้นต ่าในปีแรกเนื่องจากยังไม่มีข้อมูลการพยากรณ์สินค้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



93 

 
 

 
6.4 กระบวนกำรหรือขั้นตอนกำรส่งสินค้ำหรือให้บริกำร 

 
ภาพที ่6.4: ขัน้ตอนการผลิตสินค้าและขั้นการผลิตบรรจุภัณฑ์ของโรงงานรับผลิตสินค้า  
   
                - ขั้นตอนการผลิตสินค้า              - ขั้นตอนการผลิตบรรจุภัณฑ ์(Packaging) 

 
 
ที่มา: ขั้นตอนการผลิตสินค้า. (2561). สืบคน้จาก https://www.irealplus.co.th/process/. 
 

จากภาพอธิบายถึงขั้นตอนผลิตสินค้าและขั้นตอนการผลิตบรรจุภัณฑ์ (Packing) ของทาง
โรงงานรับจ้างผลิต (OEM) ทีท่างแบรนด์ HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวท าการเป็นคู่ค้าทาง
ธุรกิจในส่วนของการจ้างการผลิตสินค้า 
 ส าหรับกระบวนการหรือขั้นตอนการส่งสินค้าหรือให้บริการของทางแบรนด์ HALOMOON/ 
สครับดอกเกลือขัดผิวโดยตรง คือ เมื่อได้รับสินค้าจากโรงงานรับผลิต (OEM) แล้วนั้นทางบริษัทฯจะ
มาตรวจสอบสินค้าในคงคลังตามที่วางแผนจัดเก็บไว้และรายการสั่งซื้อสินค้าจากลูกค้าเป็นข้อมูลที่
รับมาจากฝ่ายขายทั้งจ านวนการซื้อจากลูกค้าในราคาขายปลีกและขายสง่ให้กับผู้แทนจ าหน่าย 
(Dealer) รายใหญ่ ส าหรับการขายปลีก กรณีที่เป็นการสั่งซื้อออนไลน์ ทางบริษัทฯจะท าการส่งสินค้า
ให้ทางการส่งพัสดุด่วนโดยจะใช้คู่ค้า คือ บริษัท เคอรี ่เอ็กเพลส (ประเทศไทย) จ ากัด (Kerry 
Express) หรือ หากต้องการสินค้าด่วนภายใน 1 วัน ส าหรบัเขตพ้ืนที่กรุงเทพฯ ทางบริษัทฯมีบริการ
ส่งโดยทางมอเตอรไ์ซค์ น าส่งสินค้าโดย Messenger ทั้งนีท้างลูกค้าสามารถเรียกใช้บริการการจัด
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ส่งผ่านแอปพลเิคชันตามปัจจุบันได้ ทั้งทาง Grab, Lineman และ Lalamove ซึ่งทางลูกค้าจะต้อง
ช าระค่าสินค้าผ่านทางบัญชีของบริษัทฯก่อนหรือลูกค้าสามารถช าระค่าจ้างส่งสินค้าด้วยตนเองที่
ปลายทางเมื่อรับสินค้า ทั้งช่องทางเงินสดและการโอนเงินผ่านแอปพลิเคชันตามความต้องการ ส าหรับ
การจัดส่งสินค้าให้กับผู้แทนจ าหน่ายรายใหญ่ ทางบริษัทฯ จะขนส่งโดยรถขนส่งสินค้าถงึโกดังหรือ
จุดหมายปลายทางที่ลูกค้าก าหนด ตามที่ตกลงกันไว ้
 6.5.1 ขั้นตอนก่อนขายหรือน าส่งให้ลูกค้าเมือ่ผลิตภัณฑ์มาถึงเรา เช่น มีการเพิ่มมูลค่า 
repackaging ฯลฯ 
 ส าหรับผลิตภณัฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด์ HALOMOON ทางบริษัทฯ ได้มีการ
ออกแบบและด าเนินการทั้งในส่วนของตัวผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ โดยการว่าจ้างการผลิตจาก
โรงงานรับผลิต (OEM) เพื่อใหผ้ลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวพร้อมจ าหน่าย ตามช่องทางที่ก าหนดไว้ 
อย่างไรก็ตามบริษัทจะมีการตรวจสอบคุณภาพผลิตภัณฑ์ทุกรอบการผลติ ว่าผลิตภัณฑ์มีคุณภาพตาม
เกณฑ์ที่ต้องการและได้ตกลงกันไว้หรือไม ่
 
 
 



บทที่ 7 
แผนกำรเงนิ 

 
7.1 ควำมต้องกำรเงินทุน แหล่งที่มำของเงินทุน และโครงสร้ำงของเงินทุน 
 
ตารางที ่7.1: เงินทุนบริษัทโฮลดิ้ง HM COMMUNITY Holdings Group 
 

เงินทุนบริษัท HM COMMUNITY Holdings Group 
แหล่งที่มาและโครงสร้างเงินทุน 

แหล่งที่มา จ านวนเงิน สัดส่วน 
เงินลงทุน (บรษิัทโฮลดิ้ง) 5,000,000 83.33% 

กู้ธนาคาร 1,000,000 16.67% 
รวม 6,000,000 100% 

 
 จากตารางข้างต้นที่กล่าวถึงสัดส่วนเงินทุนของบริษัท HM COMMUNITY Holdings 
Group ซึ่งมีเงินทุนอยู่ที่ 6,000,000 บาท โดยสัดส่วนความเป็นเจ้าของอยู่ที่ 5,000,000 บาท คิดเป็น 
83.33% และสัดส่วนหนี้สินอยู่ที ่1,000,000บาท คิดเป็น 16.67% โดยในส่วนของหนี้สินเป็นการกู้
เงินธนาคารมาลงทุน ดอกเบี้ย 6% ต่อปี โดยมีระยะเวลาในการช าระอยู่ที่ 60 เดือน หรือ 5 ปี 
 
ตารางที ่7.2: เงินทุนบริษัท 
 

เงินทุนบริษัทลูก สครับดอกเกลือ  
(70% จากเงินลงทุนบริษัท HM COMMUNITY Holdings Group) 

แหล่งที่มา จ านวนเงิน สัดส่วน 
เงินลงทุนบริษัท HM 
COMMUNITY Holdings 
Group (70%) 

4,200,000 84% 

ทุนส่วนตัว 800,000 16% 
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 จากตารางข้างต้น กล่าวถึงเงินทุนแรกเริ่มของบริษัทฯ ของแบรนด ์HALOMOON/ สครับ
ดอกเกลือขัดผิว โดยทางบริษัทได้รับเงินทุนแรกเริ่มจากการพิจารณาแนวโน้มการท าก าไรของบริษัท
ในอนาคต เนื่องจากการลงทุนเริ่มแรกบริษทัฯ ของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิว น้ัน
ไม่ได้ใช้ทุนสูงมากเพราะเป็นการจ้างโรงงานผลิตสินค้า (OEM) ให้กับทางบริษัทฯ ดังนั้นจงึลด
ค่าใช้จ่ายในด้านเครื่องจักรการผลิตโดยเงินทุนที่ทางบริษัทโฮลดิ้งให้คิดเป็นสัดส่วน 70% จากเงินทุน
ทั้งหมด 

 
7.2 สมมติฐำนทำงกำรเงิน 
 ประมาณการรายได้ ค่าใช้จ่าย การเติบโต ตัวแปรต่าง ๆ (Assumption) โดยประมาณ 3-5 
ปี 
 7.2.1 ประมาณการค่าใช้จ่าย 
 
ตารางที่ 7.3: ค่าใช้จ่ายแรกเริ่ม 
 

ค่าใช้จ่ายแรกเริ่ม  
เงินสด รับ จ่าย BALANCE 

เงินทุนแรกเริ่ม 5,000,000   
อุปกรณ์อาคาร  185,000 4,815,000 
ค่ายานพาหนะ  500,000 4,315,000 
เครื่องมือสื่อสาร  4,200 4,310,800 

ค่าโปรแกรม  19,000 4,291,800 
 
 จากตารางข้างต้นกล่าวถึงค่าใช้จ่ายแรกเริ่มในการท าธุรกิจซึ่งได้แก่ อุปกรณ์อาคาร ค่า
ยานพาหนะ เครื่องมือสื่อสาร และค่าโปรแกรม เมื่อจ่ายคา่ใช้จ่ายแรกเริ่มเสร็จสิ้นแล้วทางบริษัทฯ มี
เงินคงเหลืออยู่ที่ 4,291,800 บาท 
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ตารางที ่7.4: ประมาณการค่าใช้จ่ายรายเดือน เดือน ม.ค.- เดือน มิ.ย. (ปีที่ 1) 
 

 
 

ม.ค . ก.พ . มี.ค . เม.ย. พ .ค . มิ.ย.

รายได้สุทธิ 1,195,480.00 1,195,480.00 1,195,480.00 1,195,480.00 1,195,480.00 1,195,480.00 

รวมต้นทุนขาย 340,264.00    340,264.00    340,264.00    340,264.00    340,264.00    340,264.00    

อัตราส่วนต้นทุน 28% 28% 28% 28% 28% 28%

ก าไรสุทธิช้ันต้น 855,216.00    855,216.00    855,216.00    855,216.00    855,216.00    855,216.00    

อัตราส่วนก าไร 72% 72% 72% 72% 72% 72%

ค่าใช้จ่ายด าเ นินงาน

ค่าจ้างพนักงาน 195,000.00    195,000.00    195,000.00    195,000.00    195,000.00    195,000.00    

ค่าน ้า 3,000.00       3,000.00       3,000.00       3,000.00       3,000.00       3,000.00       

ค่าไฟ 5,000.00       5,000.00       5,000.00       5,000.00       5,000.00       5,000.00       

ค่าโทรศัพท์ 2,000.00       2,000.00       2,000.00       2,000.00       2,000.00       2,000.00       

ค่าใช้จ่ายอุปกรณ์ส านักงาน 2,083.33       2,083.33       2,083.33       2,083.33       2,083.33       2,083.33       

ค่าเส่ือมราคา - อาคาร สนง. -               -               -               -               -               -               

ค่าเส่ือมราคา - อุปกรณ์อาคาร 8,028.33       8,028.33       8,028.33       8,028.33       8,028.33       8,028.33       

ค่าประกันภัย 12,000.00      12,000.00      12,000.00      12,000.00      12,000.00      12,000.00      

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 8,000.00       8,000.00       8,000.00       8,000.00       8,000.00       8,000.00       

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 442,500.00    86,500.00      55,500.00      37,500.00      36,500.00      415,500.00    

ค่าขนส่งการขาย 6,000.00       6,000.00       6,000.00       6,000.00       6,000.00       6,000.00       

ค่าเดินทาง 15,000.00      15,000.00      15,000.00      15,000.00      15,000.00      15,000.00      

ค่านายหน้า 10,000.00      10,000.00      10,000.00      10,000.00      10,000.00      10,000.00      

ค่าตรวจสอบบัญชี -               -               -               -               -               -               

ค่าจดทะเบียน 11,700.00      -               -               -               -               -               

ค่าจดช่ือ Domain -               -               -               -               -               -               

ค่าออกแบบโลโก้ 2,000.00       

ค่าออกแบบบรรจุภัณฑ์ 2,000.00       

ค่าขอจดแจ้ง อ.ย. (6 สูตร) 6,000.00       

ค่าส่งเสริมการขาย

EVEANDBOY

BEAUTRIUM 50,000.00      

King Power

Watson 100,000.00    

Boots 100,000.00    

TOPS (central group) 170,000.00    

Gourmet Market (the mall group) 50,000.00      

SHOPEE Online Platform (2% ไม่รวมค่าขนส่ง)

LAZADA Online Platform (2% ไม่รวมค่าขนส่ง)

ค่าใช้จ่ายรวม 1,200,311.67 352,611.67    321,611.67    303,611.67    302,611.67    681,611.67    

ก ำไรหลังหักค่ำใช้จ่ำยด ำเ นินงำน 345,095.67-   502,604.33   533,604.33   551,604.33   552,604.33   173,604.33   

ดอกเบ้ียจ่าย -               -               -               -               -               -               

ก ำไร สุทธิ 345,095.67-   502,604.33   533,604.33   551,604.33   552,604.33   173,604.33   

อัตราส่วนก าไรสุทธิ -29% 42% 45% 46% 46% 15%
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ตารางที ่7.5: ประมาณการค่าใช้จ่ายรายเดือน เดือน ก.ค.- เดือน ธ.ค. (ปีที่1) 
 

 

ก .ค . ส.ค . ก .ย . ต.ค . พ .ย . ธ .ค . ปี ท่ี 1

รายได้สุทธิ 1,195,480.00  1,195,480.00  1,195,480.00  1,195,480.00  1,195,480.00  1,195,480.00  14,345,760.00  

รวมต้นทุนขาย 340,264.00    340,264.00    340,264.00    340,264.00    340,264.00    340,264.00    4,083,168.00   

อัตราส่วนต้นทุน 28% 28% 28% 28% 28% 28% 28%

ก าไรสุทธิช้ันต้น 855,216.00    855,216.00    855,216.00    855,216.00    855,216.00    855,216.00    10,262,592.00  

อัตราส่วนก าไร 72% 72% 72% 72% 72% 72% 72%

ค่าใช้จ่ ายด า เนินงาน

ค่าจ้างพนักงาน 195,000.00    195,000.00    195,000.00    195,000.00    195,000.00    195,000.00    2,340,000.00   

ค่าน ้า 3,000.00       3,000.00       3,000.00       3,000.00       3,000.00       3,000.00       36,000.00       

ค่าไฟ 5,000.00       5,000.00       5,000.00       5,000.00       5,000.00       5,000.00       60,000.00       

ค่าโทรศัพท์ 2,000.00       2,000.00       2,000.00       2,000.00       2,000.00       2,000.00       24,000.00       

ค่าใช้จ่ายอุปกรณ์ส านักงาน 2,083.33       2,083.33       2,083.33       2,083.33       2,083.33       2,083.33       25,000.00       

ค่าเส่ือมราคา - อาคาร สนง. -              -              -              -              -              -              -                

ค่าเส่ือมราคา - อุปกรณ์อาคาร 8,028.33       8,028.33       8,028.33       8,028.33       8,028.33       8,028.33       96,340.00       

ค่าประกันภัย 12,000.00      12,000.00      12,000.00      12,000.00      12,000.00      12,000.00      144,000.00      

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 8,000.00       8,000.00       8,000.00       8,000.00       8,000.00       8,000.00       96,000.00       

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 87,500.00      36,500.00      55,500.00      37,500.00      36,500.00      205,500.00    1,533,000.00   

ค่าขนส่งการขาย 6,000.00       6,000.00       6,000.00       6,000.00       6,000.00       6,000.00       72,000.00       

ค่าเดินทาง 15,000.00      15,000.00      15,000.00      15,000.00      15,000.00      15,000.00      180,000.00      

ค่านายหน้า 10,000.00      10,000.00      10,000.00      10,000.00      10,000.00      10,000.00      120,000.00      

ค่าตรวจสอบบัญชี -              -              -              -              -              36,000.00      36,000.00       

ค่าจดทะเบียน -              -              -              -              -              -              11,700.00       

ค่าจดช่ือ Domain -              -              -              -              -              340.00          340.00           

ค่าออกแบบโลโก้

ค่าออกแบบบรรจุภัณฑ์

ค่าขอจดแจ้ง อ.ย. (6 สูตร)

ค่าส่งเสริมการขาย

EVEANDBOY  

BEAUTRIUM

King Power

Watson

Boots

TOPS (central group)

Gourmet Market (the mall group)

SHOPEE Online Platform (2% ไม่รวมค่าขนส่ง)

LAZADA Online Platform (2% ไม่รวมค่าขนส่ง)

ค่าใช้จ่ายรวม 353,611.67    302,611.67    321,611.67    303,611.67    302,611.67    507,951.67    5,254,380.00   

ก ำ ไรหลังหักค่ำใช้จ่ ำยด ำ เนินงำน 501,604.33   552,604.33   533,604.33   551,604.33   552,604.33   347,264.33   5,008,212.00  

ดอกเบ้ียจ่าย -              -              -              -              -              -              -                

ก ำ ไรสุทธิ 501,604.33   552,604.33   533,604.33   551,604.33   552,604.33   347,264.33   5,008,212.00  

อัตราส่วนก าไรสุทธิ 42% 46% 45% 46% 46% 29% 35%
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 จากตารางข้างต้น ได้ประมาณการยอดขายผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขัดผิวของแบ
รนดH์ALOMOON ขนาด 250, 150 กรมั และจัดชุดโปรโมชั่นหรือชุดท่องเที่ยว (Travel Set) เพื่อ
เป็นการกระตุ้นยอดขาย โดยเป็นการประมาณรายได้ต่อเดือนเป็นระยะเวลา1ปี โดยการประมาณการ
ยอดขายผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON นั้นเป็นการอ้างอิงความสัมพันธ์
ของยอดขายผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ที่สามารถจ าหน่ายได้ตลอด
ทั้งปี เนื่องจากเป็นสินค้าเพื่ออุปโภคใช้ส าหรับขัดผิวกายระหว่างอาบน ้าได้ทุกเมื่อ แต่ยอดขายอาจ
ลดลงบ้างในช่วงอากาศเย็นเพราะลูกค้าไม่นิยมขัดผิวช่วงฤดูหนาวซึ่งอาจส่งผลต่อผิวแตกแห้งได้ 
โดยประมาณการยอดขายผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ในปีแรก ขนาด 
250 กรัม 10,944 ชิ้น, ขนาด 150 กรมั 13,344 ชิ้น และ ชุดโปรโมชั่นจัดชุดท่องเที่ยวเพ่ือเป็นการ
กระตุ้นยอดขาย 5,160 ชิ้น คดิเป็นรายได้สุทธิ 14,345,760 บาท เมื่อหกัต้นทุนของสินค้าจะมีก าไร
สุทธิขั้นต้น 10,262,592 บาท และเมื่อหักกับค่าใช้ในการด าเนินงานและค่าส่งเสริมการขายเป็นเงิน   
5,254,380.00 บาท จึงได้ค่าประมาณการก าไรสุทธิในปีแรกเป็นเงิน 5,008,212.00 บาท และ
ประมาณการยอดขายกับค่าใช้จ่ายทางการตลาดเพ่ิมขึ้น 10% ต่อปี 

 
7.3 ประมำณกำรงบกำรเงนิ 
 งบก าไรขาดทุน 3 ปีแรก โดยปีแรกให้จัดท าเป็นรายเดือน งบดุล และงบกระแสเงินสด และ
วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 7.3.1 งบก าไรขาดทุน 3 ปีแรก (Income Statement) 

 
ตารางที ่7.6: ประมาณการรายได้และค่าใช้จ่าย ปีที ่1-ปีที ่3  
 

 
(ตารางมีต่อ) 

 
 



100 

 
 

ตารางที่ 7.6 (ต่อ): ประมาณการรายได้และค่าใช้จ่าย ปีที่ 1-ปีที่ 3 
 

 

 
(ตารางมีต่อ) 

 
 

 ปี ท่ี 1 ปี ท่ี 2 ปี ท่ี 3

รายได้  

Fleur De Sel Salt Body Scrub (250 g.)  

หน่วยขาย (ขายปลีก) 4,944            5,438              5,982              

ราคาขาย 650.00           650.00            650.00            

ยอดขาย 3,213,600.00   3,534,960.00    3,888,456.00    

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 1,200.00        1,320.00          1,452.00          

ราคาขาย 637.00           637.00            637.00            

ยอดขาย 764,400.00     840,840.00      924,924.00      

หน่วยขาย (ขายส่ง) (EVEANDBOY,BEAUTRIUM,TOP, etc) 50% 2,400.00        2,640.00          2,904.00          

ราคาขาย 300.00           348.00            348.00            

ยอดขาย   918,720.00      1,010,592.00    

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 2,400.00        2,640.00          2,904.00          

ราคาขาย 455.00           455.00            455.00            

ยอดขาย 1,092,000.00   1,201,200.00    1,321,320.00    

Fleur De Sel Salt Body Scrub (150 g.)  

หน่วยขาย (ขายปลีก) 6,144            6,758              7,434              

ราคาขาย 450.00           450.00            450.00            

ยอดขาย 2,764,800.00   3,041,280.00    3,345,408.00    

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 1,200.00        1,320              1,452              

ราคาขาย 441.00           343.00            343.00            

ยอดขาย 529,200.00     452,760.00      498,036.00      

หน่วยขาย (ขายส่ง) (EVEANDBOY,BEAUTRIUM,TOP, etc) 50% 2,400.00        2,640              2,904              

ราคาขาย 210.00           160.00            160.00            

ยอดขาย 504,000.00     422,400.00      464,640.00      

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 3,600.00        3,960              4,356              

ราคาขาย 315.00           245.00            245.00            

ยอดขาย 1,134,000.00   970,200.00      1,067,220.00    

หน่วยขาย Travel set (บาธบอมลูกเล็ก 3ลูก ,สครับหลอดเล็ก 1หลอด) 1,200.00        1,320              1,452              

ราคาขาย 950.00           750.00            750.00            

ยอดขาย 1,140,000.00   990,000.00      1,089,000.00    

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 960.00           1,056              1,162              

ราคาขาย 931.00           735.00            735.00            

ยอดขาย 893,760.00     776,160.00      853,776.00      

หน่วยขาย (ขายส่ง) (EVEANDBOY,BEAUTRIUM,TOP, etc) 50% 1,800.00        1,980              2,178              

ราคาขาย 440.00           350.00            350.00            

ยอดขาย 792,000.00     693,000.00      762,300.00      

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 1,200.00        1,320              1,452              

ราคาขาย 665.00           525.00            525.00            

ยอดขาย 798,000.00     693,000.00      762,300.00      

รายได้สุทธิ 14,345,760.00 14,534,520.00  15,987,972.00  
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ตารางที่ 7.6 (ต่อ): ประมาณการรายได้และค่าใช้จ่าย ปีที่ 1-ปีที่ 3 
 

 
 
 
 



102 

 
 

ตารางที ่7.7: ประมาณการงบก าไรขาดทุนของการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของ     
                  แบรนด ์HALOMOON ปีที1่-3  
 

ประมาณการรายได้ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 
ก าไร/ขาดทุน 5,008,212 5,091,055.20 5,523,528.72 

 
 จากตารางข้างต้นแสดงถึงผลก าไรขาดทุนในปีที่ 1-3 กล่าวถึงการประมาณการรายได้ของ
ผลิตภัณฑ์สครบัดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON พบว่า ในปทีี่ 1 บริษัทฯ ได้ก าไร 
5,008,212บาท เนื่องจากในช่วงต้นปีนั้นบริษัทมีค่าใช้จ่ายทางการตลาดและค่าจัดต้ังบริษัทเริ่มแรก 
ท าให้บริษัทไม่เห็นก าไรเท่าที่ควร ซึ่งในปีที ่2 บริษัทได้ก าไร 5,091,055.20บาท และ ได้ก าไร 
5,523,528.72 ในปีที ่3 โดยบริษัทมีการประมาณการยอดขายว่าจะเติบโตขึ้น 10% ในทุก ๆป ี
 7.3.2 งบดุล (Balance Sheet) 
 
ตารางที ่7.8: งบดุลปีที่ 1-3 
 

(ตารางมีต่อ) 

 

 ปีที1่ ปีที่2 ปีที3่ 
สินทรัพย์หมุนเวียน  
เงินสด  
สครับ 250g 
สครับ 150g  
สินทรัพย์หมุนเวียนสุทธิ  
 
ที่ดิน อาคาร และ อุปกรณ์ส านักงาน  
อุปกรณ์อาคาร  
ค่าเสื่อมสะสม-อุปกรณ์อาคาร  
สินทรัพย์ถาวรสุทธิ  
สินทรัพย์สุทธิ  
 

 
8,889,824 

145,728 
105,600 

9,141,152 
 
 

963,400 
-96,340 
867,060 

10,008,212 
 

 
13,800,758.40 

306,028.80 
221,760 

14,328,547.20  
 
 

963,400 
-192,680 
770,720 

15,099,267.20  
 

 
17,420,539.38 

482,359.68 
349,536 

19,948,415.92  
 
 

963,400 
-289,020 
674,380 

20,622,795.92  
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ตารางที ่7.8 (ต่อ): งบดุลปีที่ 1-3 
 

 
 ตารางทึ ่7.7 แสดงถึงงบดุลปีที่1-3 โดยสินทรัพย์สุทธิเท่ากับหนี้สินและส่วนเจ้าของโดยปีที่1
เท่ากับ 10,008,212 บาท ปีที2่เท่ากับ 15,099,267.20บาท และปีที่3 เท่ากับ 20,622,795.92บาท 

 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 
ส่วนเจ้าของ  
ทุนหุ้นสามัญ  
ก าไรสะสม  
หนี้สินและส่วนเจ้าของ  
 

 
 

5,000,000 
5,008,212 

10,008,212 

 
 

5,000,000.00 
10,099,267.20 
15,099,267.20 

 
 

5,000,000 
15,622,795.92 
20,622,795.92 
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7.3.3 งบกระแสเงินสด (Cash Flow) 
 
ตารางที ่7.9: งบกระแสเงินสดรายเดือน ปีที่ 1 
 

 
 

ม .ค . ก .พ . มี .ค . เม .ย . พ .ค . มิ .ย . ก .ค . ส.ค . ก .ย . ต.ค . พ .ย . ธ .ค .

ก า ไรสุทธิ 345,095.67-    502,604.33    533,604.33   551,604.33    552,604.33   173,604.33   501,604.33   552,604.33    533,604.33   551,604.33    552,604.33   347,264.33   

ปรับปรุง Operating activity

ค่าเส่ือมราคา - อาคาร สนง. -               -               -               -               -               -              -              -               -               -               -               -               

ค่าเส่ือมราคา - อุปกรณ์อาคาร 8,028.33        8,028.33        8,028.33        8,028.33        8,028.33        8,028.33       8,028.33       8,028.33        8,028.33        8,028.33        8,028.33        8,028.33        

การเปล่ียนแปลงสินค้าคงคลัง#สครับ 250 g. 11,000.00      12,144.00      12,144.00      12,144.00      12,144.00      12,144.00      12,144.00      12,144.00      12,144.00      12,144.00      12,144.00      12,144.00      

การเปล่ียนแปลงสินค้าคงคลัง#สครับ 150 g. 8,800.00        8,800.00        8,800.00        8,800.00        8,800.00        8,800.00       8,800.00       8,800.00        8,800.00        8,800.00        8,800.00        8,800.00        

ปรับปรุง operating activity 27,828.33      28,972.33      28,972.33      28,972.33      28,972.33      28,972.33      28,972.33      28,972.33      28,972.33      28,972.33      28,972.33      28,972.33      

ปรับปรุง Investing activity

อุปกรณ์อาคาร 370,000.00-     -               -               -               -               -              -              -               -               -               -               -               

ยานพาหนะ 500,000.00-     -               -               -               -               -              -              -               -               -               -               -               

เคร่ืองมือส่ือสาร 8,400.00-        -               -               -               -               -              -              -               -               -               -               -               

Software 85,000.00-      -               -               -               -               -              -              -               -               -               -               -               

ปรับปรุง Investing activity 963,400.00-     -               -               -               -               -              -              -               -               -               -               -               

ปรับปรุง Financing activity

ทุนสามัญ (เงินสด) 5,000,000.00  -               -               -               -               -              -              -               -               -               -               -               

เงินปันผล -               -               -               -               -               -              -              -               -               -               -               -               

เงินกู้ -               -               -               -               -               -              -              -               -               -               -               -               

จ่ายเงินต้น ฿0.00 ฿0.00 ฿0.00 ฿0.00 ฿0.00 ฿0.00 ฿0.00 ฿0.00 ฿0.00 ฿0.00 ฿0.00 ฿0.00

ปรับปรุง Financing activity 5,000,000.00  -               -               -               -               -              -              -               -               -               -               -               

เงินสดสุทธิหลังปรับปรุง 3,719,332.67  531,576.67     562,576.67    580,576.67    581,576.67    202,576.67    530,576.67    581,576.67     562,576.67    580,576.67     581,576.67    376,236.67    

เงินสดต้นงวดบัญชี -               3,719,332.67  4,250,909.33  4,813,486.00  5,394,062.67  5,975,639.33  6,178,216.00  6,708,792.67  7,290,369.33  7,852,946.00  8,433,522.67  9,015,099.33  

เงินสดสุทธิ  ณ วันส้ินงวด 3,719,332.67 4,250,909.33 4,813,486.00 5,394,062.67 5,975,639.33 6,178,216.00 6,708,792.67 7,290,369.33 7,852,946.00 8,433,522.67 9,015,099.33 9,391,336.00 
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ตารางที ่7.10: งบกระแสเงินสด ปีที ่1-ปีที่ 3 
 

 
 
 7.3.4 วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน (Financial Ratio) 
  7.3.4.1 อัตราการหมุนเวียนของสินค้าคงเหลือ (Inventory Turnover) 
   สูตร อัตราการหมุนเวียนของสินค้าคงเหลือ (Inventory Turnover)  
   = ต้นทุนสินค้าขาย (COGS) /สินค้าคงเหลือเฉลี่ย (Avg. Inventory) 
   1) สครับดอกเกลือ หลอดใหญ่ (250กรัม) = 1,368,000/145,728 = 9.4 เท่า 
 ดังนั้น อัตราการหมุนเวียนของสินค้าคงเหลือ 9.4 เท่า 
 
   

ปี ท่ี 1 ปี ท่ี 2 ปี ท่ี 3

ก า ไรสุทธิ 5,008,212.00 5,091,055.20   5,523,528.72   

ปรับปรุง Operating activity

ค่าเส่ือมราคา - อาคาร สนง. -               -                -                 

ค่าเส่ือมราคา - อุปกรณ์อาคาร 96,340.00      96,340.00        96,340.00        

การเปล่ียนแปลงสินค้าคงคลัง#สครับ 250 g. 145,728.00-    160,300.80-      176,330.88-      

การเปล่ียนแปลงสินค้าคงคลัง#สครับ 150 g. 105,600.00-    116,160.00-      127,776.00-      

ปรับปรุง operating activity 154,988.00-    180,120.80-      207,766.88-      

 

ปรับปรุง Investing activity

อุปกรณ์อาคาร 370,000.00-    -                -                 

ยานพาหนะ 500,000.00-    -                -                 

เคร่ืองมือส่ือสาร 8,400.00-        -                -                 

Software 85,000.00-      -                -                 

ปรับปรุง Investing activity 963,400.00-    -                -                 

 

ปรับปรุง Financing activity

ทุนสามัญ (เงินสด) 5,000,000.00  -                -                 

เงินปันผล -               -                -                 

เงินกู้ -               -                -                 

จ่ายเงินต้น ฿0.00 ฿0.00 ฿0.00

ปรับปรุง Financing activity 5,000,000.00  -                -                 

 

เงินสดสุทธิหลังปรับปรุง 8,889,824.00  4,910,934.40    5,315,761.84    

เงินสดต้นงวดบัญชี -               8,889,824.00    13,800,758.40  

เงินสดสุทธิ  ณ วันส้ินงวด 8,889,824.00 13,800,758.40 19,116,520.24 
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    ระยะเวลาขายสินค้าเฉลี่ย  = 365 วัน (1 ปี)/อัตราหมุนเวียนสินค้าคงเหลือ 
                               = 365/9.4 
        = 38.8 
 จากการค านวณระยะเวลาในการขายสินคา้สครับ หลอดใหญ ่(250กรัม) เฉลี่ย 38.8 วัน 
   2) สครับดอกเกลือ หลอดเลก็ (150กรมั) = 960,768/105,600 = 9.1 เท่า 
ดังนั้น อัตราการหมุนเวียนของสินค้าคงเหลือ 9.1 เท่า 
    ระยะเวลาขายสินค้าเฉลี่ย  = 365 วัน (1 ปี) /อัตราหมุนเวียนสินค้าคงเหลือ 
        = 365/9.1 
        = 40.1 
 จากการค านวณระยะเวลาในการขายสินคา้สครับ หลอดเล็ก (150 กรัม) เฉลี่ย 40.1 วัน 
  7.3.4.2 อัตราก าไรสุทธิ (Net Profit Margin) (%)  
   สูตร อัตราก าไรสุทธิ (Net Profit Margin) (%) = ก าไรสุทธิ /ขายสุทธิ  
    = (10,262,592.00/ 14,345,760.00) x100 
 ยิ่งสูงยิ่งดี แสดงให้เห็นประสิทธิภาพในการด าเนินงานของบริษัทในการท าก าไร                         
หลังจากหักต้นทุนค่าใช้จ่ายรวมทั้งภาษีเงินได้หมดแล้ว 
 
7.4 กำรประเมินระยะเวลำคืนทนุ จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจำกกำรลงทุน  
 7.4.1 การประเมินระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
  สูตร ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) = เงินลงทุน/ผลตอบแทนจากการลงทุน 
  เงินลงทุนในบริษัท = 5 ล้านบาท 
  ผลตอบแทนในปีแรก(ก าไรสุทธิ) 5,008,212 บาท 
  ดังนั้น ระยะเวลาการคืนทุนจะอยู่ที่หลังปีที่ 1  
 
ตารางทึ ่7.10: ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
 
 ก าไรสุทธ ิ เงินทุน 

เงินทุนเริ่มต้น  5,000,000 
งวดที ่1 5,008,212 คืนทุน 
งวดที ่2 5,091,055.20 

 

งวดที ่3 5,523,528.72  
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 เนื่องจากหลังปีที่3 บริษทัประมาณการก าไรที่ได้จากการส่งสินค้าไปขายยังต่างประเทศเป็น
30% จากก าไรสุทธิที่ขายสินค้าในประเทศไทย ซึ่งเป็นสาเหตุที่ในปีที ่4 ประมาณการก าไรสุทธิบริษัท
มีการเติบโตอย่างก้าวกระโดด 
 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) = 5,000,000/5,008,212= 0.99 ปี จากตารางที่ 7.7 
ระยะเวลาคืนทุนหลังจากปีที ่3 อยู่ที่ 0.99 ปี  
 7.4.2 จุดคุ้มทนุ (Breakeven Point) 
 ในการด าเนินธุรกิจนั้นเจ้าของกิจการต้องแบกรับค่าใช้จ่ายคงที่ที่เจ้าของธุรกิจนั้นต้องจ่ายใน
ทุกเดือนโดยไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้ ดังนั้นเจ้าของธุรกิจจึงจ าเป็นต้องมองหาเครื่องมือที่สามารถช่วยดู
ได้ว่าธุรกิจจะไปรอดหรือไม่ 
 จุดคุ้มทุน คือ หน่ึงในเครื่องมือที่ช่วยในการหาว่าควรขายสินค้ากี่ชิ้นถึงจะเท่าทุนบริษัทที่
ต้องจ่ายค่าใช้จ่ายในเดือนนั้น 
 
ภาพทึ่ 7.1: กราฟจุดคุ้มทุน  
 

 
 
 จากรูปข้างต้นเป็นรูปที่แสดงความสัมพันธ์ระหว่างรายรับและรายจ่ายออกมาในรูปแบบ
กราฟ โดยเส้นกราฟรายรับน้ันเริ่มต้นที ่0 บาท หมายถึง ยิง่ขายสินค้าได้มากขึ้นรายรับก็สูงขึ้นตามไป
ด้วย ในขณะเดียวกันเส้นรายจ่ายจุดเริ่มต้นไม่ใช่ 0 บาท เนื่องจากบริษัทต้องแบกรับค่าใช้จา่ยคงที่ใน
ทุกเดือนถึงแม้จะขายสินค้าไม่ได้ก็ต้องจ่าย เช่น ค่าจ้างพนักงาน ค่าโทรศัพท์ และอื่น ๆ (บริษัท อี-
บิซิเนส พลัส, 2559) 
  สูตร จุดคุ้มทุนคือ รายรับ = รายจ่าย 
  รายรับ = จ านวนสินค้าที่ขาย x ราคา 
  รายจ่าย = ค่าใช้จ่ายคงที่ + (รายจ่ายผันแปรต่อช้ิน x จ านวนสินค้าที่ผลิต) 
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*หมายเหตุ เนื่องจากทางบริษัทฯจ้างโรงงานรับผลิตสินค้า  
 รายจ่ายผันแปรต่อช้ิน = ค่าใช้จ่ายในการสั่งผลิตสินค้าแตล่ะครั้ง/จ านวนสินค้าที่ได้รับ 
 รายจ่ายคงที่ = 266,111.67 บาท ต่อเดือน 
 เนื่องจากบริษัทฯจ าหน่ายสินค้าที่หลากหลาย การค านวณจุดคุ้มทุนนั้นค านวณได้กับสินค้า
ที่ขายในราคาเดียวกันและต้นทุนเท่ากัน ดังนั้นเพ่ือให้สอดคล้องกับหัวข้อการจัดท าแผนธุรกิจการ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์สปา ประเภทสครับเกลือขัดผิว จึงท าการค านวณจุดคุ้มทุนโดยการหาจ านวนยอด
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลอืขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON โดยเฉพาะ  
  - ค่าผันแปรต่อช้ิน (สครับดอกเกลือ ขนาด 250 กรมั) = 125 บาท 
  - ค่าผันแปรต่อช้ิน (สครับดอกเกลือ ขนาด 150 กรมั) = 72 บาท 
 จากสมการ QP = รายจ่ายคงที่ + รายจ่ายผันแปรต่อช้ิน 
 1) (สครับดอกเกลือ ขนาด 250 กรัม) 650 
    Q =266,111.67 + 125 (จ านวนช้ิน) 
                       Q = ต้นทุนคงที่/ (P–รายจ่ายผันแปร) 
  แทนค่า Q = 266,111.67/(650-125) = 506.87 
 บริษัทฯ ต้องขายผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ขนาด 250 
กรัม เป็นจ านวน 507 ชิ้น จึงจะอยู่ในจุดคุ้มทุนกับค่าใช้จ่ายคงที่ที่ทางบริษัทฯ ต้องจ่ายในทุกเดือน 
 2) (สครับดอกเกลือ ขนาด 150 กรัม) 450 
    Q = 116,236.36 + 100 (จ านวนช้ิน) 
    Q = ต้นทุนคงที่/ (P–รายจ่ายผันแปร) 
  แทนค่า Q = 266,111.67/(450-72) = 703.99 
 บริษัทฯต้องขายผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวของแบรนด ์HALOMOON ขนาด 150 
กรัม เป็นจ านวน 704 ชิ้น จึงจะอยู่ในจุดคุ้มทุนกับค่าใช้จ่ายคงที่ ที่ทางบริษัทฯ ต้องจ่ายในทุกเดือน 
 7.4.3 ผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Investment) 
  7.4.3.1 ค านวนอัตราส่วนผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) 
   1) ค านวนอัตราส่วนผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI)  
    ปีที1่= ((รายรบั-ต้นทุน)/ ต้นทุน) x100 
     = (5,008,212)/ 9,337,548) x100 
     = 53.64 บาท 
 ในปทีี่ 1 ของบริษัทฯในทุกการลงทุน 100 บาท บริษัทฯจะได้รับก าไรคืนมา 53.64 บาท 
   2) ค านวณอัตราส่วนผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI)  
    ปีที2่ = (รายรบั-ต้นทุน)/ ต้นทุน) x100  
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     = (5,091,055.20)/9,443,464.8) x100   
     = 53.91 บาท 
 ในปีที่ 2 ของบริษัทฯในทุกการลงทุน 100 บาท บริษัทฯ จะได้รับก าไรคืนมา 97.30 บาท
จากการค านวนอัตราส่วนผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) พบว่าการลงทุน ทุก 100 บาทกับทาง
บริษัทฯ ในปีที ่1น้ัน ได้รับก าไรคืนมา 53.64 บาท และไดร้ับก าไร 53.91 บาท ในปีที2่ ตามล าดับ ซึ่ง
สังเกตได้ว่า อัตราส่วนผลตอบแทนจากการลงทุนในปีที่ 1 น้อยกว่าปีที ่2 ถึง 0.27 บาท เนื่องจาก
บริษัทฯ เน้นการท ายอดขายสินค้าไปที่การฝากขายและรา้นค้าชั้นน าซึ่งทางบริษัทจ าเป็นต้องจ่าย
เปอร์เซ็นต์สินค้าที่ขายได้จึงเป็นสาเหตุท าให้ผลตอบแทนเพิ่มขึ้นน้อย 
  7.4.3.2 อัตราผลตอบแทนตอ่ทรัพย์สินรวม (Return on Asset: ROA) 
  อัตราผลตอบแทนต่อทรัพย์สนิรวม (ROA) คือ เครื่องมือทีใ่ช้วัดความสามารถของบริษัท
ในการท าก าไรเมื่อเทียบกับทรัพย์สินที่บริษทัม ี
  สูตร อัตราผลตอบแทนต่อทรัพย์สินรวม (ROA) = ก าไร/ทรัพย์สินทั้งหมด 
         = (5,008,212x100)/5,000,000) 
         = 100.16% 
 สินทรัพย์รวมทุก 100 บาท มีความสามารถท าก าไร (EBIT) เท่ากับ 100.16 บาท 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 



บทที่ 8 
แผนฉุกเฉนิและแผนในอนำคตของธุรกิจ 

 
8.1 แผนฉุกเฉนิ  
 กรณีเกิดเหตุท่ีท าให้เกิดผลกระทบทางลบต่อธุรกิจ เช่น ยอดขายต า่กว่าเป้าหมาย การเข้า
มาของคู่แข่งใหม่ ต้นทุนเพ่ิมขึ้น การขาดบุคลากรส าคญั เป็นต้น 
 ในการท าธุรกิจนั้นย่อมมีความเสี่ยงจากเหตุการณ์ที่ไม่คาดคิด อยู่ที่ว่าบริษัทนั้นจะสามารถ
รับมือกับความเสี่ยงได้ดีมากขนาดไหน ซึ่งจากการส ารวจของ Small Business Association น้ัน
พบว่าธุรกิจกว่า 25% ไม่สามารถด าเนินธุรกิจได้หลังจากเกิดเหตุการณ์ที่ไม่คาดฝันเช่น ไฟดับ น ้าท่วม 
หรือแม้แต่ปญัหาการขัดข้องของระบบที่ก่อให้เกิดการจัดสง่ของที่ล่าช้าหรือไม่สามารถด าเนินกิจการ
ได้ในช่วงเวลาสั้น ๆ ก็เป็นปัญหาที่พบเห็นได้ประจ า ดังนั้นแผนฉุกเฉินจงึมีความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง
เพื่อป้องกันเหตุการณ์ที่ไม่คาดฝันและให้บรษิัทสามารถด าเนินต่อไปได้อย่างราบรื่นโดย ในการท าแผน
ฉุกเฉินนั้นบริษทัจะหาความเป็นไปได้ที่เกิดเหตุกรณ์ไม่คาดฝันพร้อมทั้งเตรียมแผนการหาวิธีรับมือกับ
เหตุการณ์เหล่านั้น รวมทั้งหากลยุทธฟื้นฟูบริษัทหลังประสบกับเหตุการณ์ (“เตรียมแผนรับมือ
ช่วงเวลาฉุกเฉนิ”, 2558) 
 จากการวิเคราะห์การด าเนินงานธุรกิจของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิว 
หากกรณีที่เกิดเหตุท าให้เกิดผลกระทบทางลบต่อธุรกิจ ทางแบรนด์จะมีแผนฉุกเฉินหรือแผนปฏิบัติ
การขึ้นอยู่กับปัญหาในแตล่ะด้านที่แตกต่างกัน ดังนี้ 
 8.1.1 ยอดขายต ่ากว่าเป้าหมาย 
  8.1.1.1 ยอดขายตกเนื่องจากการแข่งขันด้านราคา 
  ทางบริษัทฯจะไม่ใช้กลยุทธ์ลดราคาสินค้า เพื่อขายตัดราคากัน เนื่องจากจะท าให้ใน
สายตาของผู้บริโภคมองคุณค่าของสินค้าดูลดลง ทางบริษัทฯจึงเลือกใช้กลยุทธ์ในการให้ของแถมแทน 
เช่น แจกถุงผ้าปักตราสินค้า (Logo) ลายแบรนด ์HALOMOON เมื่อชื้อสินค้าครบ 1,000 บาท ขึ้นไป 
ซึ่งจากการแจกถุงผ้าที่ปักลายตราสินค้า (Logo) จะไม่ท าให้คุณค่าในตัวสินค้าหลักดูลดลงและยังเป็น
การประชาสัมพันธ์ให้คนรู้จักหรือคุ้นเคยกับแบรนด์ HALOMOON ผ่านการใช้ถุงผ้า นอกจากนีย้ังเป็น
การสนับสนุนแคมเปญลดโลกร้อน งดใช้ถุงพลาสติกอีกด้วย  
  8.1.1.2 ยอดขายตกจากตัวสินค้า 
  เนื่องจากทางบริษัทฯจ้างโรงงานรับผลิตสินค้า (OEM) ทีม่ีประสบการณ์ในด้านการผลิต
สินค้าและอยู่ในอุตสาหกรรมด้านสินค้าความงานมาเป็นเวลานานท าให้มีความเช่ียวชาญและมี
มาตรฐานในการผลิตที่สูง แต่อย่างไรก็ตามเพื่อป้องกันการเกิดเหตุการณ์ไม่คาดฝันในตัวคุณภาพของ
สินค้าทางบริษัทจะท าการหาโรงงานรับผลิตสินค้าส ารองไว้ แล้วมีการท าสัญญาว่าจ้างผลิตสินค้ากับ
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ทางโรงงานที่รับผลิตสินค้าโดยในสัญญาจะกล่าวถึงขอบเขตการว่าจ้างผลิตสินค้า รวมถึงการสรุปสูตร
สินค้า แหล่งทีม่าของวัตถุดิบที่น ามาใช้ในการผลิต ดังน้ันหากถ้าเกิดเหตุการณ์ยอดขายสินค้าตก
เนื่องจากคุณภาพสินคา้ที่เปลี่ยนไป ทางบริษัทฯสามารถฟอ้งโรงงานรับผลิตสินค้าที่ไม่ผลิตตามสัญญา
ได้ซึ่งในส่วนหลังจากนั้นทางบริษัทจะมีการเปลี่ยนโรงงานรับผลิตสินค้า โดยมีการสรุปและพัฒนาสูตร
ให้ดียิ่งขึ้นกว่าเดิม (มนตรี ศรวีงษ์, 2561) 
 8.1.2 การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม ่
 เนื่องจากธุรกิจผลิตภัณฑส์ปาโดยเฉพาะประเภทผลิตภัณฑส์ครับดอกเกลือขัดผิว นั้นใช้
ต้นทุนในการผลิตที่ไม่สูงมากจึงง่ายต่อการเกิดคู่แข่งรายใหม่ ทางบริษัทฯได้เล็งเห็นถึงปัญหานี้จึง
พยายามสร้างแบรนด์ให้มีเอกลักษณ์และสร้างคุณค่าในตัวสินค้าผ่านการเล่าเรื่องราวในแต่ละสินค้า
และการตลาดที่เน้นความสะดวกสบายในด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายให้กับลูกค้า (มนตรี ศรีวงษ์, 
2561)  
 8.1.3 ต้นทุนเพิ่มขึ้น 
 ต้นทุนที่กล่าวมานั้นหมายถึง ค่าจ้างพนักงาน ค่าน ้า ค่าไฟ การผลิตสินคา้ที่เพิ่มมากขึ้น 
รวมถึงต้นทุนวตัถุดิบที่ใช้ในการผลิตสินค้าซึง่ทางบริษัทฯได้มีแผนกลยุทธ์ในการควบคุมต้นทุนด้วย
การสร้างจิตส านึกให้แก่พนักงานในการประหยัดพลังงาน เปิด-ปิดไฟในบริษัท รวมถึงการบริหาร
สินค้าคงคลังอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อลดค่าใช้จ่ายการจัดเก็บสินค้าที่ไม่จ าเป็น (ธีรชัย โรจนพิสุทธิ,์ 
2544).   
 8.1.4 การขาดบุคลากรส าคัญ 
 การที่บริษัทจะด าเนินงานไปได้นั้นหน่ึงในปัจจัยส าคัญที่เป็นแรงผลักดันใหบ้ริษัทเติบโตคือ
พนักงาน ยิ่งเป็นพนักงานที่เก่งและมีความสามารถยิ่งเป็นแรงขับเคลื่อนธุรกิจที่ดีให้แก่บริษัท ซึ่งการ
ลาออกของพนักงานที่มีความสามารถนั้นถือเป็นเหตุการณ์หรือจุดเปลี่ยนร้ายแรงให้กับบริษัทได้
บุคลากรที่ส าคญัต่อบริษัทนั้น คือ บุคคลที่สามารถสร้างรายได้มาสู่บริษัทได้ อย่างเช่น พนักงานขาย มี
หน้าที่หลักในการหาลูกค้าและปิดการขาย บริษัทฯ ใช้กลยุทธ์อบรมและสร้างแรงจูงใจให้กับพนักงาน
เพื่อป้องกันการลาออก อย่างไรก็ตามถ้าหากเกิดเหตุการณ์นี้ขึ้นมา บรษิัทฯจะมีการวางแผนโดย
เตรียมแผนฉุกเฉินไว้ด้วยการให้พนักงานแจ้งลาออกกับทางบริษัทฯล่วงหน้าอย่างน้อยเป็นเวลา 1 
เดือน โดยทางบริษัทฯจะหาพนักงานใหม่มาเรียนรู้การท างานและแนวคิดต่าง ๆ ของพนักงานที่ก าลัง
จะลาออกเพื่อรับต าแหน่งท าหน้าที่แทนพนกังานที่ลาออกไป  แต่ถ้าเกิดเหตุการณ์ที่พนักงานลาออก
หรือไม่สามารถท างานได้อย่างกระทันหันทางบริษัทจะมีการพิจารณาเลื่อนต าแหน่งพนักงานเดิมที่มี
ความรู้และความสามารถตรงกับคนที่ออกไปเข้ามาท างานแทนที่แต่ถ้าพนักงานที่มีอยู่ในบริษัทไม่มี
ความสามารถตรงตามที่ต้องการทางบริษัทจะประกาศรับสมัครหาพนักงานที่มีคุณสมบัติตามที่
ต้องการผ่านทางผ่านทางเว็บไซต์และกรมการจัดหาแรงงาน 
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8.2 แผนอนำคต  
 เช่น แนวทางในการพัฒนาธุรกิจ แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ แนวทางการด าเนิน/
บริหาร/จัดการธุรกิจ การขยายสาขา การขยายไปสู่ธุรกิจใกล้เคียง เป็นต้น  
 ส าหรับแผนอนาคตของบริษัทฯ ของแบรนด ์HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวจะมกีาร
วางแผนก าหนดแนวทางพัฒนาไว้ในแตล่ะด้านเช่นกัน  
 8.2.1 แนวทางในการพัฒนาธุรกิจ แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ 
 ในอนาคตบริษัทฯ ได้วางแผนในการพัฒนาสตูรผลิตภัณฑ์สครับดอกเกลือขัดผิวให้มีความ
หลากหลายผ่านการเล่าเรื่องราวเป็นคอลเลคชั่นใหม ่ๆ รวมถึงขายสินค้าในกลุ่มผลิตภณัฑ์ความงาม
และผลิตภัณฑส์ปาใหม่ ๆ ภายใต้แบรนด์ HALOMOON เช่น สบู่ ครีมบ ารุงผิว ยาสีฟัน และน ้ามัน
หอมระเหย โดยยังคงน าวัตถุดิบหลัก คือ ดอกเกลือจากจงัหวัดเพชรบุรีมาเป็นส่วนประกอบหลัก ใน
ด้านการบริการนั้นในอนาคตบริษัทฯได้วางแผนเปิดร้านของตนเอง โดยจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ภายใต้         
แบรนด ์HALOMOON หรือรา้นสปาโดยใช้สินค้าจากแบรนด ์HALOMOON  
 8.2.2 แนวทางการด าเนิน/บริหาร/จัดการธุรกิจ การขยายสาขา การขยายไปสู่ธุรกิจ
ใกล้เคียง  
 เนื่องจากบริษัทฯ ของแบรนด์ HALOMOON/สครับดอกเกลือขัดผิวตั้งเป้าหมายที่จะน า
สินค้าไปขายยังต่างประเทศใน ปีที่ 3 ดังนั้นในด้านการบริหารธุรกิจใน ปทีี่ 3 จะมีความเปลี่ยนไป โดย
ในปีที่ 3 ทางบริษัทฯจะมีการเพิ่มแผนกการค้าระหว่างประเทศ มีหน้าทีใ่นการติดต่อจัดหาพ่อค้าคน
กลางในการน าสินค้าไปขายยังต่างประเทศ ซี่งรวมถึงการตลาดในต่างประเทศ โดยการน าสินค้าไป
ขายยังต่างประเทศนั้นทางบริษัทฯ ได้ต้ังเป้าถึงยอดขายสินค้าที่เพ่ิมมากขึ้นหลายเท่าตัวเมื่อเทียบจาก
การขายแค่ในประเทศเพียงอย่างเดียว 
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