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บทคัดย่อ 
 
 การจัดทำแผนธุรกจิการจำหน่ายผลิตภัณฑ์สปา ประเภทบาธบอม (ดอกเกลอืและส่วนผสม
จากธรรมชาติ) แบรนด์ HALOMOON มีวัตถุประสงค์เพื่อกำหนดกรอบทิศทางของธุรกิจ เพือ่
การศึกษาค้นคว้าข้อมูลเกี่ยวกบัธุรกจิผลิตภัณฑ์บาธบอม เปน็ผลิตภัณฑ์ทำความสะอาดร่างกายและ
สร้างความผ่อนคลาย อีกทั้งเพื่อศึกษาหาโอกาสความเป็นไปได้และเป็นแนวทางในการตัดสินใจกอ่น
การดำเนินโครงการ   
 แผนธุรกิจฉบับนี้ เป็นการวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกบัรปูแบบในการดำเนินธุรกิจ 
สภาพแวดล้อมทัง้ภายนอกและภายในของธุรกิจ แผนกลยทุธ์การตลาด แผนจัดการองค์กรและบรหิาร
บุคคล แผนการดำเนินงาน (การผลิตและการจัดซือ้) แผนการเงินและการลงทุน และแผนฉุกเฉินและ
แผนในอนาคตของธุรกจิ โดยข้อมูลที่ใช้ในการทำแผนธุรกจิมาจากการศึกษาแหล่งข้อมลูทุติยภูมทิี่ได้
ทำการสำรวจและวิจัยข้ึนจริงจากข้อมูลกลุ่มลูกค้าซึง่มีการวิจัยจากกลุม่ตัวอย่างจำนวน 20 คน เพศ
ชาย จำนวน 5 คน และเพศหญิงจำนวน 15 คน เกี่ยวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยวและการใช้อ่าง
อาบน้ำ 
 การศึกษาวิจัยแผนธุรกิจการจำหน่ายผลิตภัณฑ์สปา ประเภทบาธบอม (ผลิตภัณฑ์สปาทำ
ความสะอาดร่างกายและสร้างความผ่อนคลาย) พบว่า ธุรกจิจำหน่ายสินค้าผลิตภัณฑ์สปา ประเภท
บาธบอม ในอุตสาหกรรมความงามมีแนวโน้มการเติบโตอย่างต่อเนื่อง มีการแข่งขันในระดับปานกลาง
เนื่องจากมีคู่แข่งจำนวนน้อยที่เป็นรายใหญ่ และผู้บริโภคชอบความสะดวกสบายในการช้ือและความ
แปลกใหม่ในตัวสินค้า ดังนั้นผูป้ระกอบการจำเป็นต้องเตรียมความพร้อมเพื่อสร้างความแตกต่างจาก
คู่แข่งโดยการใช้กลยทุธ์ด้านการพฒันาสินค้า การจัดโปรโมช่ันส่งเสรมิการขาย การประชาสัมพันธ์
สินค้าทางสื่อออนไลน์เพิม่มากข้ึน ฯลฯ เพือ่สร้างการตระหนักรู้ในตราสินค้า กระตุ้นยอดขายและ
สร้างความพงึพอใจให้แก่กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย ในด้านผลประกอบการเริ่มต้นลงทุนในโครงการ 
2,000,000 บาท รายได้จากการดำเนินการขายสินค้าในปีที่ 1 เป็นเงินจำนวน 6,011,805 บาท 
คาดการณ์ว่าจะมีกำไรสุทธิจากการดำเนินการขายสินค้าในปีที่ 1 เป็นเงินจำนวน 848,533 บาท, 
1,552,459 บาท ในปีที ่2 และ 1,819,982 บาท ในปีที่ 3 และมรีะยะเวลาคืนทุนของโครงการ 
ประมาณ 1 ปี 7 เดือน 
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ABSTRACT 
 
 The plan is created to develop the business plan for HALOMOON Bath Bomb 
products (flower of salt and natural ingredients). The purposes of this plan are to 
establish the business direction for HALOMOON Bath Bomb products and to explore 
information related to Bath Bomb as a spa product for cleansing the body and 
creating relaxation. In addition this business plan investigate the feasibility of the 
business and the supporting guidelines for making decision before actual business 
operation.  
 This business plan aims to analyze information about business models, 
conduct SWOT analysis to study external and internal business environment, study 
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 business plan is developed by 
using secondary data sources by surveying and research real customers. The sample 
of this study include 20 customers, dividing into 5 male customers and 15 female 
customers with their behaviors of travel and using baht products.  
 The results of this business plan for Bath Bomb as a spa product for 
cleansing the body and creating relaxation showed that the growth of Baht Bomb 
product distributors in beauty industry has continually increased with a moderate 
level of competition due to fewer large-scale competitors in the market. Consumers 
prefer convenient and novelty of the product. Therefore, the entrepreneur should 
prepare themselves to differentiate their products from competitors by relying on 
product development strategies, promotion, product public relations through online 
media and so on for creating brand awareness, stimulating sales and creating 
satisfaction among target consumers. Besides, the project’s initial outlay is 2,000,000 



baht, the revenue from the products sold in the first year is 6,011,805 baht. It is 
estimated that net profit from the products sold will be 848,533 Baht, 1,552,459 baht 
in the second year, and 1,819,982 baht in the third year and the payback period of 
the project is approximately 1 year and 7 months.   
 
Keywords: Business plan, HALOMOON Baht Bomb, Flower of Salt, Financial and 
Investment Strategic Plan  
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บทท่ี 1 
บทนำ 

 
1.1 แนะนำตัวธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ  
 ธุรกิจทีผู่้ศึกษาทำการค้นคว้าและศึกษาน้ี คือ ธุรกิจจำหน่ายสินค้าผลิตภัณฑ์สปา ใน
อุตสาหกรรมความงาม ( Beauty Industry/Spa Product Industry) ประเภทบาธบอม ซึ่งบาธบอม
เป็นผลิตภัณฑ์ช่วยทำความสะอาดผิว สร้างความผ่อนคลายลดความเครียดพร้อมทั้งมีคุณสมบัติด้าน
การบำรุงผิวช่วยให้ผิวนุ่ม ชุ่มช่ืน เรียบเนียน กระตุ้นการไหลเวียนของเลือด และช่วยกำจัดของเสีย
ออกจากร่างกาย นอกจากนีบ้าธบอมยงัเป็นสินค้าที่ช่วยสร้างบรรยากาศโรแมนติกใหก้ับคู่รักระหว่าง
อาบน้ำ และเนือ่งจากบาธบอมมสีีสรรที่สดใสจงึเป็นสินค้าที่ช่วยกระตุ้นเด็กใหอ้าบน้ำได้เป็นอย่างดี 
โดยบาธบอมนั้นมีหลายสูตร ซึ่งแตล่ะสูตรมีคุณสมบัติในด้านการบำรุงผิวที่เพิม่เข้ามาโดยแตกต่างกัน
ออกไปข้ึนอยู่กบัส่วนผสมที่เพิม่เข้ามา โดยบาธบอมของทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม นั้นใช้
ดอกเกลือเป็นส่วนประกอบหลกั ซึ่งสอดคลอ้งกบัความหมายของแบรนด์ที่แปลว่าเกลอืมลูผิว เมือ่ได้
แช่ บาธบอมแบรนด์ HALOMOON จะให้ความรูส้ึกถึงการแช่ตัวในน้ำทะเล ซึ่งการแช่ตัวในน้ำน้ันเป็น
ศาสตร์วารีบำบัด วารีบำบัดเป็นศาสตรเ์ป็นศาสตร์ทีม่ีมายาวนาน ซึ่งช่วยในเรื่อง สร้างความผอ่น
คลาย ลดความเครียด กระตุ้นการไหลเวียนของเลือด และช่วยกำจัดของเสียออกจากร่างกาย เมื่อใช้
ร่วมกับ บาธบอมแบรนด์ HALOMOON จะช่วยในเรื่องการบำรุงผิว มีกลิ่นหอม และได้รับประโยชน์
มากมายจากดอกเกลอืที่เป็นส่วนประกอบหลกั  
 
ภาพที่ 1.1: โลโก้ของ HALOMOON/บาธบอม 

 
 
 จากภาพโลโก้แบรนด์ HALOMOON/บาธบอม นั้นมีความหมายมาจากคำว่าเกลือมูลผิว 
โดยคำว่า HALO มาจากภาษากรีกที่แปลว่า เกลือ ส่วน MOON เป็นคำทับศัพท์ที่แปลว่า พอกพูน 
เพิ่มมากขึ้น เมื่อนำมารวมกันแล้วจึงเกิดเป็นคำว่า “เกลอืมลูผิว”พรอ้มด้วยสโแกนที่ว่า Enrich your 
life ที่แปลว่า ความอุดมสมบรูณ์ของชีวิตเมื่อได้ใช้สินค้า HALOMOON/บาธบอม โดยในภาพโลโก้นั้น
ตัวอักษร H ของแบรนด์ HALOMOONนั้น ได้ออกแบบให้เหมือนรูปคน2คนที่จบัมือทำธุรกจิร่วมกัน 
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ซึ่งมาจากการที่แบรนด์ HALOMOONนั้นเกิดมาจากการร่วมมือกันระหว่าง ธนกร ศรีคุณากร และผู้
ร่วมก่อตั้งในส่วนของตัว LO นั้นเป็นการเล่นตัวอักษรใหเ้ป็นรูปคนยกมอืทักทาย ซึ่งมาจากคำว่า 
HELLO HALOMOON/บาธบอม เป็นแบรนด์ทีจ่ำหน่ายสินค้าสปาที่นำเกลอืทะเลจากจงัหวัดเพชรบรุี
มาเป็นส่วนประกอบหลักโดย HALOMOON/บาธบอม ได้จา้งโรงงานรบัผลิตสินค้า (OEM) ทีม่ีความ
น่าเช่ือถือและได้มาตรฐานระดบัสากลมาผลิตสินค้าให้ภายใต้แบรนด์ HALOMOON/บาธบอม และ
ทางแบรนด์มีหน้าที่จำหน่ายกระจายสินค้าไปยังกลุ่มลูกค้าผา่นช่องทางต่าง ๆ 
 
1.2 ท่ีมาของการดำเนินธุรกิจ 
 เริ่มต้นจากการที่ได้ทำธุรกิจขายวัสดุกอ่สร้างและอสงัหาริมทรัพย์มาก่อน ทำให้ต้องเดินทาง
ไปดูงานที่โรงแรม รีสอรท์ ทั้งในและต่างประเทศเป็นประจำจึงได้เห็นลกัษณะพฤติกรรมของผู้ทีเ่ข้ามา
พักที่ชอบถามหาร้านขายสินค้า บาธบอม จงึเกิดความสนใจในสินค้าตัวนี้ จนกระทัง่ต้นปี 2561 ได้
ทำการศึกษาและค้นคว้าวิจัยเกี่ยวกับสินค้าตัวนี้อย่างจริงจัง จึงพบว่า การเติบโตของอสุาหกรรมความ
งามมีแนวโน้มสูงข้ึนเรื่อย ๆ ผู้คนนิยมดูแลผิวพรรณโดยไม่สามารถปฏิเสธได้เลยว่าในปจัจบุันผูห้ญงิ
และผู้ชายนั้นมีความต้องการที่จะมีสุขภาพผิวที่ดีและด้วยพฤติกรรมของผูบ้รโิภคที่มีการปรับเปลี่ยน
หันมาดูแลใส่ใจในสุขภาพกันมากขึ้นรวมถงึได้เลง็เห็นความสำคัญของปัญหาฝุ่นควัน ความเครียด
สะสมทีเ่กิดจากการทำงานอันเป็นสาเหตุของปญัหาที่ทำใหผู้ค้นมีสุขภาพผิวที่เสีย แห้ง หยาบกร้าน
และยังเป็นสาเหตุหนึ่งของการเกิดสิวซึ่งนอกเหนือจากสุขภาพผิวที่เสียแล้วความเครียดยังเป็นสาเหตุ
ที่ทำให้เกิดโรคหลายชนิดทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ได้เห็นถึงปัญหาเหล่าน้ีรวมถงึโอกาส
ในการสร้างรายได้จึงเกิดแนวคิดที่จะนำเสนอผลิตภัณฑ์ บาธบอม โดยใช้ดอกเกลือทะเลจากเพชรบุรี
มาเป็นส่วนประกอบหลักในสินค้า บาธบอมภายใต้แบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ซึง่เป็นสินค้าที่
สามารถตอบโจทย์ปญัหาเหล่าน้ีและเกิดเป็นโอกาสในการสร้างรายไดจ้ากการขายสินค้า  
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดทำแผนธุรกิจ 
 เพื่อเป็นการรวบรวม วิเคราะห์ข้อมลูหาโอกาสและความเปน็ไปได้ในการทำธุรกจิขายสินค้า
บาธบอม 
 1.3.1 เพื่อหาปจัจัยภายนอกและภายในทีส่่งผลต่อธุรกิจ 
 1.3.2 เพื่อทำความเข้าใจในตลาดของสินค้าสปา และรูจ้ักกลุ่มเป้าหมายที่แทจ้รงิ 
 1.3.3 เพื่อเข้าใจความต้องการของลูกค้าทั้งทีลู่กค้าแสดงออกมาและยงัไม่แสดงออกมาหรือ
ความต้องการทีลู่กค้ายังไมรู่ ้
 1.3.4 เพื่อสำรวจผู้แข่งขัยในอุตสาหกรรมธุรกิจสินค้าสปาในอุตสาหกรรมความงาม 
 1.3.5 เพื่อวางแผนทางการเงินและการลงทุนในธุรกจิ บาธบอม 
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1.4 รูปแบบของธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 ผลิตภัณฑ์หรือบริการ คืออะไร และรปูแบบการดำเนินธุรกิจ (Business Model Canvas) 
 1.4.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) บาธบอมดอกเกลอื NATURAL FLEUR DE SEL BATH 
BOMB 
 บาธบอม (BATH BOMB) เป็นสินค้าอยู่ในหมวดของสินค้าสปา บาธบอม มลีักษณะเป็น
รูปทรงและลูกเล่นทีห่ลากหลาย เพื่อเพิ่มความรูส้ึกสนุกและน่าค้นหาเวลาใช้สินค้า ซึ่งเมื่อนำ 
บาธบอมใส่ในน้ำจะเกิดการแตกตัวออกมาคล้ายกับเม็ดฟองฟู่ ซึ่งเมือ่แตกตัวแล้วจะเป็นฟอง มีกลิ่น
หอม และมีสสีันทีส่วยงาม คนส่วนมากนิยมนำมาใช้เพื่อความผ่อนคลายโดยนำบาธบอมมาใส่ในอ่าง
อาบน้ำแล้วแช่ตัว บาธบอม มีคุณสมบัติในเรือ่งของการทำความสะอาดและบำรงุผิว เนื่องจากใน  
บาธบอมมสี่วนผสมของน้ำมันบำรุงผิวต่าง ๆ ซึ่งคุณสมบัติในด้านการดูแลบำรุงผิวนั้นจะแตกต่างกัน
ไปในแต่ละสูตรโดยบาธบอมดอกเกลือ หรือ NATURAL FLEUR DE SEL บาธบอม ของแบรนด์ 
HALOMOON นั้นใช้ดอกเกลือเป็นส่วนประกอบหลัก ซึง่สอดคล้องกบัความหมายของแบรนด์ที่
แปลว่าเกลือมลูผิว เมื่อได้แช่บาธบอม ทีม่ีส่วนผสมของดอกเกลือทะเลจากธรรมขาติจะให้ความรู้สกึ
เหมอืนการแช่ตัวในน้ำทะเล ซึ่งการแช่ตัวในน้ำน้ันเป็นศาสตร์วารีบำบัดซึ่งเป็นศาสตร์ทีม่ีมาอย่าง
ยาวนานช่วยในเรื่อง ทำความสะอาดผิว สร้างความผ่อนคลาย ลดความเครียด กระตุ้นการไหลเวียน
ของเลอืด และช่วยกำจัดของเสียออกจากร่างกาย 
 1.4.2 ตัวอย่างสินค้า 
 
ภาพที่ 1.2: ตัวอย่างสินค้า NATURAL FLEUR DE SEL BATH BOMB แบรนด์ HALOMOON 
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  1.4.3 รูปแบบการดำเนินธุรกจิ (Business Model Canvas) 
 
ตารางที่ 1.1: Business Model Canvas 
 

Key Partners Key Activities Value 
Propositions 

Customer 
Relationships 

Customer 
Segments 

1. ห้าง
หุ้นส่วนจำกัด  
เตีย มุ่ย กวง 
2. โรงงานรับ
ผลิตสินค้า 
(OEM) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. กระจาย
สินค้าไปยัง 
โรงแรม รสีอรท์ 
และ ร้านค้าช้ัน
นำ (BOOTS, 
EVEANDBOY, 
BEAUTRIUM, 
TOPS) 
2. จำหน่าย
สินค้าไปยัง
ผู้บริโภค (B2C) 
3. ทำ
ประชาสมัพันธ์
ผ่านทาง
ออนไลน์ 
(Facebook, 
Instagram) ไป
ยังกลุม่ลูกค้า 
และ LINE@ ไป
ยังกลุม่ผู้ใช้ เพื่อ
ส่งข้อมลูของ
สินค้าและแจง้
โปรโมช่ันต่าง ๆ 

ส่งมอบ
ประสบการณ์
การผอ่นคลาย
และสุขภาพผิว
ที่ดีผ่าน
สมุนไพรไทย
ให้แก่คุณ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

1. ให้ลูกค้าเพิม่
เพื่อนใน Line@ 
เพื่อรบัข่าวสารและ
โปรโมช่ันต่าง ๆ 
2. คูปอง
อิเลก็ทรอนกิส ์
เพื่อใช้ในการจัดทำ
ส่วนลดให้แกลู่กค้า 
3. ใช้ Facebook 
และ LINE@ในการ
รับเรื่องร้องเรียน
จากลกูค้า 

กลุ่ม 1 
(บาธบอมก้อนใหญ่ 
180 กรัม เล็ก 90
กรัม) 
เพศ: หญงิ 
อายุ: 20-50 ป ี
รายได:้ 25,000 
บาท ข้ึนไป 
สถานที่: 
ชาวต่างชาติ 
พฤติกรรม 
- เป็นกลุ่มที ่
ช่ืนชอบสปา 
ต้องการความผ่อน
คลายหลงัจากเจอ
ความเครียด มลพิษ
จากฝุ่น ควัน มาทั้ง
วัน 
- ช่ืนชอบผลิตภัณฑ์
จากธรรมชาติ หา
ของฝาก 
 
 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ): Business Model Canvas 
 

Key 
Partners 

Key Activities Value 
Propositions 

Customer 
Relationships 

Customer 
Segments 

 4. พัฒนาสินค้า
ให้ได้เป้าหมาย
ตามที่ต้องการ 
โดยการเพิ่มกลิ่น 
เพิ่มสูตรและหา
จุดเด่นของสินค้า 

 
 
 
 
 
 

 -ช่ืนชอบการ
ท่องเที่ยว พักตาม
โรงแรม รสีอรท์ ที่
มีอ่างอาบน้ำ 
 
กลุ่ม 2  
(บาธบอมก้อนเล็ก 
90กรัม) 
เพศ: หญงิ 
อายุ: 20-40 
รายได้ 15000บาท 
ข้ึนไป 
พฤติกรรม 
- ชอบสปามือ เท้า 
เพื่อใหผ้ิวดี ผ่อน
คลาย และรูส้ึกสด
ช่ืน 
 
 
 
 
 
 
 
 

Key 
Resources 
 
1. เงินทุน 
2. ความรู ้
4. สูตรสินค้า 

Channels 
1. ผ่านตัวกลางใน
การจำหน่ายสินค้า 
- ร้านสปา 
- โรงแรมและ 
รีสอร์ทตามสถานที่
ท่องเที่ยว 
- ร้านขายของฝาก 
- ร้านค้าช้ันนำ 
(BOOTS, 
EVEANDBOY, 
BEAUTRIUM, 
TOPS) 
2. จำหน่ายไปยัง
ผู้บริโภคโดยตรง 
(B2C) 
-ช่องทางออนไลน ์
(Facebook, 
Instagram, LINE@) 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ): Business Model Canvas 
 

Key 
Partners 

Key Activities Value 
Propositions 

Customer 
Relationships 

Customer 
Segments 

Cost Structure 
 
- ต้นทุนการผลิตจากโรงงานรบัผลิตสินค้า 
- ต้นทุนทางการทำการตลาด  
- ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงานต่าง ๆ 

Revenue Structure 
 
1. รายได้จากการขายสินค้า 
   - ผ่านตัวกลางในการจำหน่ายสินค้า (ร้านสปา 
โรงแรม รสีอรท์ และร้านค้าช้ันนำ) 
2. รายได้จากการขายสินค้าไปยัง ผูบ้ริโภค (B2C) 
   -ช่องทางออนไลน์ (Facebook, Instagram, 
Line@) 

 
 Business Model Canvas เป็นโมเดลที่ช่วยในการวิเคราะห์ธุรกจิทำใหเ้จ้าของธุรกจิมี
ความเข้าใจในธุรกิจและรู้ว่ามสี่วนธุรกจิไหนที่ขาดและต้องเพิ่มอะไรเพื่อให้ธุรกจิสามารถดำเนินต่อไป
ไดอ้ย่างมีประสทิธิภาพ โดย Business Model Canvas เปน็การวิเคราะหผ์่าน 9 ปจัจัยที่คลอบคลุม
ธุรกิจ ได้แก่ Customer Segment, Customer Relationship, Channels, Value Proposition, 
Key Partner, Key Activities, Key Resource, Cost structure และ Revenue streams 
  1) พันธมิตรที่สำคัญ (Key Partners) 
  คู่ค้าหลักของ HALOMOON/บาธบอม มีดงันี้  
   - ห้างหุ้นส่วนจำกัด เตีย มุ่ย กวง เป็นโรงงานผลิตและจัดจำหน่ายเกลือทะเลราย
ใหญ่ในจงัหวัดเพชรบรุี ด้วยประสบการณ์ที่มมีายาวนานมากว่า 30 ปี ทำให้มีความรู้และความ
เช่ียวชาญในด้านเกลือทะเลและสามารถจัดหาดอกเกลอืทะเลที่มีคุณภาพตรงตามความต้องการของ
แบรนด์ HALOMOON ซึ่งดอกเกลือทะเลเป็นส่วนประกอบหลักในการผลิตสินค้าของแบรนด์   
   - โรงงานรบัผลิตสินค้า (OEM) ที่ถูกต้องตามกฎหมาย ได้มาตรฐาน น่าเช่ือถือ และ
มีใบจดแจ้ง โดยมีการตกลงกันทำสญัญาเป็นลายลักษณ์อักษรเกี่ยวกบัสูตรสินค้า ส่วนประกอบที่ใช้ใน
การผลิตไว้อย่างชัดจน 
  2) กจิกรรมหลกั (Key Activities) 
  กิจกรรมหลักของแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม คือ  
   - กระจายสินค้าไปยงัช่องทาง Dealer (โรงแรม รีสอรท์ และร้านขายของฝาก)  
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   - ขายสินค้าไปยังกลุ่มผู้ใช้ผ่านช่องทางออนไลน์ (เว็บไซต์, LINE@, Instagram)  
   - ประชาสัมพันธ์ โฆษณาสินค้าเพื่อสร้างการรับรู้ของแบรนด์ (Brand Awareness) 
ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยเน้นการโฆษณาเพือ่สร้างการรบัรูข้องแบรนด์ ผ่านช่องทางFacebook, 
Instagram, Youtube และทำหน้าที่แจ้งข้อมลูข่าวสารของสินค้า โปรโมช่ันต่าง ๆ ไปยังกลุ่ม LINE@  
   - ร่วมมือกับโรงงานรบัผลิตสินค้า (OEM) เพื่อพัฒนาสินค้าและออกสินค้าสูตร 
ใหม่ ๆ เพื่อตอบโจทย์ของกลุม่ลูกค้าที่หลากหลาย 
  3) ทรัพยากรสำคัญ (Key Resources) 
  ทรัพยากรทีม่ีความจำเป็นต่อธุรกจิบาธบอม ได้แก่ (1) วัตถุดิบหลักของบาธบอมแบรนด์ 
HALOMOON คือ ดอกเกลือทะเล กรดมะนาว และโซเดียมไบคาร์บอเนต (เบกิ้งโซดา) (2) ความรู้
และความสามารถของพนักงาน คู่ค้า พันธมิตรต่อบริษัท โรงงานรับผลิตสินค้า (3) สทิธิบัตรเพื่อเป็น
การแสดงความเป็นเจ้าของในสูตรของแบรนด์ 
  4) คุณค่าของผลิตภัณฑ์ (Value Propositions) 
  ส่งมอบประสบการณ์ความผ่อนคลายควบคู่ไปกับการบำรงุดแูลผิวพรรณด้วยผลิตภัณฑ์
ที่ได้รับมาตรฐานสากล 
  5) ความสมัพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
  ทางบริษัทได้มีการสร้างและรกัษาความสัมพันธ์กบัลูกค้าด้วยการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย
ได้แก่ LINE@เป็นตัวกลางในการประชาสมัพันธ์ข้อมลู ข่าวสาร พร้อมทั้งใช้คูปองอิเล็คทรอนิคในการ
จัดโปรโมช่ันและส่วนลดต่าง ๆ ไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึง่การใช้คูปองอิเล็คทรอนิคยังเป็นการเกบ็
ข้อมูลต่างๆของลูกค้าเช่น เพศ อายุ และพฤติกรรมการช้ือสนิค้าบาธบอม นอกจากนี้ทางแบรนด์ยังใช้
สื่อโซเชียลมีเดีย เฟซบุ๊ก เป็นเครื่องมือในการตอบคำถามและรับเรื่องรอ้งเรียนในตัวสินค้า 
  6) ช่องทาง (Channels) 
  แบรนด์ HALOMOON/บาธบอม จำหน่ายสินค้าให้กบักลุ่มลกูค้า 2 ช่องทาง  
   - ช่องทางฝากขายสินค้าผ่านคนกลาง(DEALER) โดยจัดจำหน่ายสินค้าให้แก่ 
ร้านสปา โรงแรมรีสอร์ทตามสถานที่ทอ่งเที่ยว ร้านขายของฝากและร้านค้าช้ันนำ (BOOTS, 
EVEANDBOY, WATSON, TOPS และ GOURMET MARKET)  
   - ช่องทาง B2C ซึ่งเป็นช่องทางการขายที่ผู้ขายสินค้าขายไปยังกลุม่ผู้ใช้โดยไมผ่่าน
พ่อค้าคนกลางโดยแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ได้จำหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ผ่านหน้า
เว็บไซต์ของทาง HALOMOON/บาธบอม และยังจำหน่ายสนิค้าผ่านช่องทางโซเชียลมีเดีย เช่น 
Facebook, LINE@ และ Instagram  
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  7) กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Customer Segments) 
  แบรนด์ HALOMOON/บาธบอม มีการแบ่งกลุ่มผู้ใช้สินค้าตาม เพศ อายุ รายได้ 
สถานที่ และพฤติกรรม โดยผลิตภัณฑ์บาธบอมสามารถแบ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่มหลัก
ได้แก่  
   - บาธบอมก้อนใหญ่ (180กรัม) กลุ่มเป้าหมายหลกัคือ ผู้หญงิ ที่มีอายุ 20-50 ปี 
รายได้ 25000 ข้ึนไป ที่บ้านมีอ่างอาบน้ำ ช่ืนชอบใช้สินค้าสปาเพื่อความผ่อนคลายและท่องเที่ยวพัก
ตามโรงแรมและรสีอร์ท  
   - บาธบอมก้อนเล็ก (90กรัม) กลุ่มเป้าหมายหลักคือ ผูห้ญงิ อายุ 20-40ปี รายได ้
15,000 ข้ึนไป เป็นพนักงานออฟฟิตที่ช่ืนชอบการสปามือเพือ่ผิวที่นุ่มและสปาเท้าเพื่อความผ่อนคลาย
และลดอาการปวดข้อเท้า 
  8) ค่าใช้จ่ายหลักของธุรกิจ (Cost Structure) 
  ค่าใช้จ่ายหลักของ HALOMOON/บาธบอม คือ (1) ต้นทุนการผลิต โดยทางแบรนด์ได้
จ้างโรงงานรับผลิตสินค้าเป็นฝ่ายจัดหาและผลิตสินค้าให้ แต่ดอกเกลือซึง่เป็นส่วนประกอบหลกัทาง
แบรนด์ได้ติดต่อ ห้างหุ้นส่วนจำกัด เตีย มุ่ย กวง ในการจัดหาสินค้าวัตถุดิบและนำสง่ให้กบัทาง
โรงงานรับผลิตสินค้า (2) ค่าการทำโฆษณา และการทำการตลาดผ่านช่องทางต่างๆ เช่น การโฆษณา
ผ่านช่องทาง โซเชียลมีเดียหรือการจัดโปรโมช่ัน ออกบู๊ทตามงานต่าง ๆ เป็นต้น (3) ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ
ในการดำเนินงานในบริษัท เช่น ค่าเช่า ค่าขนสง่ ค่าน้ำ-ไฟ เงินเดือนพนกังาน เป็นต้น 
  9) รูปแบบรายได้ (Revenue Stream) 
  ช่องทางรายไดห้ลกั ๆ ของบาธบอมมาจากการจัดจำหน่ายสนิค้าผ่าน 2 ช่องทาง ได้แก่
ช่องทาง ฝากขาย ช่องทางฝากขาย คือ ช่องทางที่แบรนด์นำสินค้าไปฝากขายตามร้านค้าหรือธุรกจิทีม่ี
ความสัมพันธ์กับตัวสินค้าแบรนด์ HALOMOON ได้ฝากขายสินค้าผ่านทาง โรงแรม รสีอร์ท ร้านขาย
ของฝาก และร้านค้าช้ันนำ (BOOTS, EVEANDBOY, WATSON, TOPS และ GOURMET MARKET) 
นอกจากนี้ยังได้รายได้จากการขายสินค้าไปยงัผู้ใช้โดยตรง โดนเป็นขายผ่านช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ 
ได้แก่ Facebook Instagram และ LINE@ 

 
 
 



บทท่ี 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด (สภาพอุตสาหกรรม)  
 2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PESTEL Analysis)  
 PESTEL Analysis เป็นการวิเคราะหป์ัจจัยภายนอกทีส่่งผลกระทบต่อธุรกจิ ซึ่งปัจจัย
ภายนอกที่ส่งผลกระทบนั้นเป็นได้ทัง้โอกาสและภัยคุกคามซึง่การวิเคราะห์นั้นทำให้ทราบและเตรียม
รับมอืเพื่อคว้าโอกาสทีเ่ข้ามารวมถงึหาทางป้องกันเพื่อลดภัยคุกคามที่สง่ผลกระทบต่อธุรกจิ การ
วิเคราะหป์ัจจัยภายนอกประกอบไปด้วย ปัจจัยด้านการเมอืง เศรษฐกจิ สังคม เทคโนโลยี 
สภาพแวดล้อม และกฎหมาย เพือ่หาโอกาสและอปุสรรคในการดำเนินธุรกิจ 
  1) การเมอืง (Political) 
  จากการที่รฐับาลที่มาจากคณะรกัษาความสงบแห่งชาติ (ค.ส.ช) ได้เข้ามาบริหาร
ประเทศไทยเป็นเวลามากกว่า 5 ปีจนถึงปี 2562ได้มีการจัดการเลือกตัง้แต่ในสายตานักลงทุนทั้งไทย
และชาวต่างชาติมองว่าสถานการณ์การเมืองของประเทศไทยยังไม่สงบ โดยเฉพาะแนวโน้มด้านธุรกิจ
อุตสาหกรรม โดยรวมในประเทศไทยยังไมเ่ป็นไปในทิศทางที่ดี 
  ดังนั้นทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ไดเ้ลง็เห็นถึงปจัจัยที่อาจจะเป็นภัยคุกคาม
ต่อธุรกิจ โดยบริษัทควรทีจ่ะพจิรณาแนวโน้มทางการเมอืงและธุรกจิ เพื่อหาทางปรบัเปลี่ยนไปตาม
สถานการณ์ เพื่อลดผลกระทบร้ายแรงต่อธุรกิจ  
  2) เศรษฐกิจ (Economic) 
  ในปี 2562 อัตราการว่างงานของคนไทยลดลง จากป ี2561 ประเทศไทยมีอัตราการ
ว่างงานอยู่ที่ 4.75 แสนคน ปจัจบุัน (2562) ลดลงมาเหลือ 3.90 แสนคน แล้วนอกจากนี้ในปี 2562 
GDP (Gross Domestic Product) มีแนวโน้มที่จะสูงข้ึนจากปี 2561  
  ดังนั้นทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ได้เลง็เห็นถึงผลกระทบต่อโอกาสในการ
สร้างยอดขายสินค้าบาธบอมเนื่องจากคนมีงานทำ เมื่อมเีงิน ก็มีกำลังในการช้ือ ท่องเที่ยวและทำให้
คนที่มาท่องเที่ยวมีกำลังในการช้ือสินค้าบาธบอมมากขึ้น  
  3) สงัคม วัฒนธรรม (Social) 
  ในปัจจบุันอินเทอร์เน็ต ถือเป็นปจัจัยหลกัในการเลือกใช้สินค้าโดยพฤติกรรมของคน
ส่วนมากเวลาจะตัดสินใจช้ือสินค้ามักดูพวกรีวิวเกี่ยวกับตัวสนิค้าทั้งที่เป็นบทความและเป็นวีดีโอ
โฆษณาสินค้าในช่องทางต่าง ๆ บนอินเทอร์เน็ตและสื่อโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุก๊ อินตราแกรม 
นอกจากนีค่้านิยมต่าง ๆ ของคนในสังคมปัจจุบัน เช่น การถ่ายรูปลงโซเชียลมีเดี่ย รวมไปถงึ ไป
สถานที่ หรอืใช้ผลิตภัณฑ์แบบเดียวกบัคนที่เราติดตามบนโลกออนไลน์เช่น ดารา นางแบบ เน็ตไอดอล  



10 

นอกจากนีใ้นการใช้ชีวิตของผู้คนในปัจจุบัน โดยเฉพาะการใช้ชีวิตและการทำงานในกรุงเทพ ค่อนข้าง
ที่จะรีบร้อนและแข่งกับเวลาตลอด ทำให้เกิดความเครียดดงันั้นผู้คนจึงเริม่มองหาผลิตภัณฑส์ปาทีท่ำ
มาจากธรรมชาติ ปลอดสารเคมเีพื่อความผอ่นคลาย และลดความเครียดหลังเลิกงาน  
  ดังนั้นทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอมได้เล็งเห็นถึงผลกระทบที่สามารถต่อโอกาส
ในการสร้างยอดขายสินค้าบาธบอม โดยทางแบรนด์มีแนวคิดในการใช้กลยุทธ์โฆษณาสินค้าบาธบอม
โดยใช้เน็ตไอดอลผ่านช่องทางอินเทอรเ์น็ตและสื่อโซเชียลมีเดีย 
  3) เทคโนโลย ี(Technology) 
  ตั้งแต่ที่มีอินเทอร์เน็ตและโซเชียลมเีดีย ทำใหบ้ริษัทมีพื้นที่ในการโฆษณาสินค้าและของ
ตัวบริษัทผ่านทางเว็บไซตแ์ละโซเช่ียลมเีดี่ยต่าง ๆ เช่น Facebook Instagram และ YouTube โดย
ทุกคนสามารถเข้าถึงการรบัรูก้ารมอียู่ของสินค้ารวมถึงเทคโนโลยีเครื่องจักรการผลิตที่มีความก้าวหน้า
มากขึ้นทั้งในด้านความสามารถในการสั่งผลิตสินค้าได้ทลีะหลาย ๆ ช้ินทำให้ต้นทุนถูก 
  ดังนั้นทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอมได้เล็งเห็นถึงผลกระทบที่สามารถต่อโอกาส
ในการสร้างยอดขายสินค้าบาธบอม โดยทางแบรนด์มีแนวคิดในการช้ือเครื่องจกัรในการผลิตบาธบอม
ในปีที่ 4 ซึง่ได้วางแผนสง่สินค้าไปขายยังต่างประเทศ เป็นการช่วยบริษัทลดทุนผลิตบาธบอมไปไดสู้ง 
  4) สภาพแวดล้อม (Environment) 
  เนื่องจากประเทศไทยมสีภาพอากาศที่ค่อนข้างร้อน ทำให้พฤติกรรมการอาบน้ำของคน
ไทยที่อาบน้ำทกุวันและจากการสำรวจของ INRIX Global Traffic Scorecard ในป ี2560 โดยเป็น
บริษัททีท่ำการวัดผลการจราจรในช่วงเวลาเรง่ด่วนและช่วงเวลาอื่น ๆ ในแต่ละวันของ 1,360 เมอืง
ทั่วโลก ระบุว่าประเทศไทยไทยเป็นประเทศที่มีการจราจรตดิขัดมากที่สุดในโลก ผู้คนเสียเวลาในการ
เดินทางเป็นระยะเวลานานทำใหป้วดเมื่อยตัวจากการขับรถนอกจากนีจ้ากการที่กรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลมกีารจราจรที่แออัดและมีการก่อสร้างมากมายทำให้มีคุณภาพอากาศที่แย่โดยจากดัชนี
คุณภาพอากาศหรือ AQI ที่จากเว็บไซต ์Airvisaul.com ในวันที่30 กันยายน พ.ศ. 2562 พบว่า ค่า
ฝุ่น PM 2.5 ในกรงุเทพมหานคร สงูเป็นอันดับสองของโลก (“กรงุเทพฯครองแชมปร์ถติด”, 2561) 
  ดังนั้นทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ได้เลง็เห็นถึงผลกระทบทีส่ามารถต่อโอกาส
ในการสร้างยอดขายสินค้าบาธบอม โดยทางแบรนด์เน้นสร้างการรับรู้การมีอยู่ของแบรนด์และโฆษณา
ให้ผู้คนเห็นว่าสินค้าบาธบอมแบรนด์ HALOMOON สามารถช่วยเหลือผู้คนจากสภาพแวดล้อมใน
ประเทศไทยใหม้ีคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึนทั้งร่างกายและจิตใจ (“กรุงเทพฯ ติดอันดับ 2”, 2562) 
  5) กฎหมาย (Legal) 
  ในการจ้างโรงงานรับผลิตสินค้าจำเป็นต้องศึกษากฎหมายอย่างละเอียดเช่น บริษัท
รับจ้างผลิตสินค้าต้องมเีอกสารรับรองมาตรฐานการผลิตว่าถูกต้องตามกฎหมาย ตรวจสอบสินค้าที่

https://www.airvisual.com/
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ผลิตว่ามเีลขทีจ่ดแจง้ตรงกับตัวสินค้าที่สัง่ผลิตเพือ่ป้องกันการโดมสวมเลขที่จดแจ้ง พรอ้มทัง้
ตรวจสอบสัญญาจ้างอย่างละเอียดทั้งส่วนประกอบในตัวผลติภัณฑ์ต้องตรงตามที่ตกลงกันไว้ทุกอย่าง 
  ดังนั้นทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ได้เลง็เห็นถึงผลกระทบในอนาคตถ้าหากไม่
ทำการตรวจสอบสัญญาว่าจ้างการผลิตอย่างละเอียด โดยในสัญญาว่าจ้างการผลิตน้ันควรสรุปสูตร
สินค้าพร้อมทั้งอธิบายส่วนประกอบอย่างชัดเจน และทางโรงงานรบัผลิตสินค้าไม่สามารถนำสูตรของ
ทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอมเผยแพร่และผลิตขายเองรวมถึงผลิตให้แบรนด์อื่นขาย 
นอกจากนีท้างแบรนด์ควรทำการตรวจสอบเลขที่จดแจ้งย่างละเอียด เพื่อเป็นการป้องกันการโดนสวม
เลขทีจ่ดแจง้ 
 2.1.2 การวิเคราะห์ปจัจัยกดดันต่อธุรกิจหรอืการประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม 
(Porter’s Five Forces Model)  
  2.1.2.1 ภัยคุกคามจากคู่แข่งทีม่ีอยู่ในตลาด (Degree of Rivalries) 
  ในธุรกิจสนิค้าสปาประเภททำฟองในอ่างอาบน้ำนั้นปจัจุบันมีคู่แข่งค่อนข้างเยอะ โดย
ซึ่งส่วนมากเป็นแบรนด์ขนาดเล็กที่ขายบนอินเทอร์เน็ต ในสว่นแบรนด์ที่มีช่ือเสียงมีอยู่ 1 แบรนด์
เท่านั้นทีเ่ป็นแบรนด์นำเข้าจากต่างประเทศ ได้แก่ แบรนด์ LUSH ซึ่งสินค้ามีความแตกต่างกัน
ค่อนข้างเยอะ เพราะแต่ละแบรนด์สามารถหาส่วนผสมและลูกเล่นต่าง ๆ ที่แปลกใหมเ่ช่น กลิ่น สี 
สารสกัดบำรุงผิว ที่แตกต่างและเป็นเอกลักษณ์เป็นส่วนประกอบหลัก เนือ่งจากความหลากหลายของ
กลิ่น สี และสารสกัดต่าง ๆ ที่ช่วยในเรื่องการบำรุงผิวและผอ่นคลายจากความเครียดทำใหส้ินค้าเป็น
ที่นิยมทั้งในสปา และโรงแรม รีสอร์ทต่าง ๆ 
 
ตารางที่ 2.1: การให้คะแนนภัยคุกคามจากคู่แข่งทีม่ีอยู่ในตลาด 
 
 Drivers of Power 

 Low–Moderate–High (1-5) 
จำนวนคู่แข่งในตลาด (น้อย–มาก) 3 
ขนาดธุรกิจของคู่แข่ง (เล็ก–ใหญ่) 2 
การเตบิโตของยอดขายในอุตสาหกรรม (รวดเร็ว–ช้า) 3 
ความสามารถในการขยายธุรกิจ (ยาก–ง่าย ) 3 
ความแตกต่างของคู่แข่ง (มาก–ไม่มหีรอืน้อย) 2 
ค่าใช้จ่ายคงที่ (ต่ำ–สูง) 2 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): การให้คะแนนภัยคุกคามจากคู่แข่งที่มีอยู่ในตลาด 
 

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

อุปสรรคต่อการออกจากตลาด (ต่ำ–สงู) 4 
ภัยคุกคามจากคู่แข่งในตลาด (ต่ำ–กลาง–สงู) ค่าเฉลี่ย
คะแนน = 2.71 

2.71 = ต่ำ 

 
ภาพที่ 2.1: กราฟแสดงถึง 7 ปจัจัยทีก่ระทบต่อปัจจัยภัยคุกคามของคู่แข่งที่อยู่ในตลาด 
 

 
 
 จากการให้คะแนน การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมการแข่งขันที่ส่งผลต่อสินค้า บาธบอม  
แบรนด์ HALOMOON ในด้านที ่1 คือ การแข่งขันในอุตสาหกรรมธุรกิจเดียวกันพบว่า การแข่งขันใน
อุตสาหกรรมสินค้าสปา อยู่ในระดับต่ำ ไม่ค่อยมีการออกโปรโมช่ันหรือลดราคาของสินค้าบาธบอม
เพื่อสร้างการแข่งขันในด้านราคา ดังนั้นทางแบรนด์จึงใช้กลยุทธ์เน้นสร้างการรบัรู้ในแบรนด์พร้อมทั้ง
ใช้คูปองอิเล็กทรอนิกส์ในการสร้างความสมัพันธ์กับลูกค้าเพือ่ให้เกิดการช้ือสินค้าซ้ำ 
  2.1.2.2 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม ่(Potential Entrants) 
  การผลิตสนิค้า บาธบอม ค่าใช้จ่ายค่อนข้างถูก ซึ่งวัตถุดิบหลักๆสามารถหาได้ตาม
ท้องตลาด ต่างกันตรงส่วนผสมต่าง ๆ ที่ใสล่งไปในตัวสินค้า และเนื่องจากการที่วัตถุดิบในการผลิตหา
ง่าย ซึ่งในปจัจบุันมีโรงงานรับผลิตสินค้า (OEM) หลายแห่งที่รับผลิต บาธบอม ทำใหเ้กิดการแข่งขัน
ด้านราคาถ้าผลิตมากค่าใช้จ่ายในการผลิตต่อช้ินก็ยิง่ถูกลง รวมถึงการเข้าถึงช่องทางการขายทีป่ัจจุบัน
โรงงานรับผลิตสินค้าหลายแหง่มบีรกิารออกแบบแพคเกจกิ้ง และจัดหาช่องทางจำหน่ายให้แก่ลกูค้า
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จบในทีเ่ดียว และในด้านกฎหมายนั้น โรงงานที่รบัผลิต บาธบอมต้องมีเลขทีจ่ดแจ้งตัวผลิตภัณฑ์ เพื่อ
ยืนยันที่มาที่ไปในตัวสินค้าและสามารถตรวจสอบได้ 
 
 ตารางที่ 2.2: การให้คะแนนภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม ่
 

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

ประหยัดเมื่อช้ือหรืผลิตสินค้าจำนวนมาก (มาก–ไมม่ี 
หรือน้อย) 

2 

ความแตกต่างของสินค้า (มาก–นอ้ย) 3 
เงินลงทุนที่จำเป็นในการเริ่มธุรกจิ (สูง–ต่ำ) 4 
ต้นทุนการเปลี่ยนแปลงในการดำเนินงาน (สูง–ต่ำ) 4 

การเข้าถึงช่องทางจำหน่าย (ยาก–ง่าย) 4 
ข้อกฎหมาย (สงู–ต่ำ) 4 
ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (ต่ำ–กลาง–สงู) ค่าเฉลี่ย
คะแนน = 3.5 

3.5 = สงู 

 
ภาพที่ 2.2: แสดงถึง 6 ปจัจัยทีส่ง่ผลต่อภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ 
 

 
 
 จากการให้คะแนน การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมการแข่งขันที่ส่งผลต่อสินค้า บาธบอม  
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แบรนด์ HALOMOON ในด้านที ่2 คือ ความเสี่ยงของผูเ้ข้าแข่งขันรายใหม่ทีจ่ะเข้ามาในธุรกจิ
ผลิตภัณฑ์ บาธบอมสงู ดังนั้นทางแบรนด์ต้องเน้นกลยุทธ์สรา้งความสัมพันธ์กบัลกูค้า เพื่อสร้างความ
ภักดีต่อแบรนด์นอกจากนี้ทางแบรนด์ใช้กลยุทธ์ลงโฆษณาประโยชน์ของบาธบอมแตล่ะสูตร เพื่อสร้าง
การรบัรู้ด้านคุณค่าบาธบอมแบรนด์ HALOMOON และรูส้กึว่าคุ้มค่ากับราคาทีจ่่ายไป 
  2.1.2.3 ภัยคุกคามของสินค้าทดแทน (Substitute Products) 
  บาธบอม คือ สินค้าในกลุม่สปาที่ทำหน้าทีท่ำฟองในอ่างอาบน้ำ มีสสีันทีส่วยงาม และ
ช่วยบำรุงผิว ในขณะเดียวกันก็มหีลายผลิตภัณฑ์ที่ทำหน้าที่เหมือนกันแต่แตกต่างกันทีรู่ปแบบชนิด ซึ่ง 
บาธบอมมลีักษณะเป็นกอ้นทรงกลมหรือ รปูทรงต่าง ๆ ใช้ครั้งเดียว แต่สินค้าทดแทนนั้นเป็น
ผลิตภัณฑ์ในรปูแบบเจล ทำหน้าทีส่ร้างฟองในอ่างอาบน้ำ บำรุงผิว แต่ปราศจากสีสันที่สวยงาม 
 
ตารางที ่2.3: การให้คะแนนภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 

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

จำนวนสินค้าทดแทน (น้อย–มาก) 2 
เทคโนโลยีในอุสาหกรรมของสินค้าทดแทน (น้อย–เยอะ) 3 
ต้นทุนในการเปลี่ยนแปลงการดำเนินงาน (สูง-ต่ำ) 3 
ภัยคุกคามของสินค้าทดแทน (ต่ำ–กลาง–สูง)  
ค่าเฉลี่ยคะแนน = 2.67 

2.67 = ต่ำ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



15 

ภาพที่ 2.3: แสดงถึง 3 ปจัจัยทีส่ง่ผลกระทบต่อภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 

 
 
 จากการให้คะแนน การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมการแข่งขันที่ส่งผลต่อสินค้า บาธบอม  
แบรนด์ HALOMOON ในด้านที ่3 คือ ความเสี่ยงของสินค้าทดแทนในตลาด พบว่า ธุรกิจบาธบอมมี
ความเสี่ยงต่ำ ซึง่จากการที่ได้ทำการวิเคราะหเ์กี่ยวกับสินค้าทดแทนทางแบรนด์ พบว่า สามารถนำ
บาธบอมมาใช้เป็นสินค้าทดแทนได้ เช่น ใช้บาธบอมแทนสินค้าดับกลิ่นในตู้ เพียงนำสินค้าบาธ 
บอมของแบรนด์ HALOMOON ที่อยู่ในถุงตาข่ายแขวนไว้ในตู้เสื้อผ้าหรือห้องที่มีกลิ่นอับก็เป็นการ
ช่วยขจัดกลิ่นและไมเ่ป็นอันตรายต่อผู้ใช้เนื่องจากบาธบอมแบรนด์ HALOMOON ผลิตจากวัตถุดิบ
ทางธรรมชาติ 
  2.1.2.4 อำนาจการต่อรองของผูผ้ลิตและผู้จัดหาวัตถุดิบ (Supplier Power) 
  ในปัจจบุันมีโรงงานรบัผลิตสินค้าหลายแห่งทีร่ับผลิต บาธบอมและสินค้าทดแทน ซึ่งแต่
ละโรงงานมีกระบวนการผลิต และเทคโนโลยีที่คล้ายคลึงกัน จึงทำใหเ้กิดการแข่งขันทางด้านราคาเพื่อ
เอาใจลูกค้า รวมถึงคู่ค้าที่ทำหน้าทีจ่ัดหาวัตถุดิบมาให้ ซึง่วัตถุดิบส่วนประกอบหลักเป็นสินค้าที่มีขาย
อยู่ทั่วไป ในส่วนของดอกเกลอืทะเลนั้นทางบริษัทมีแหลง่จัดหาดอกเกลือทะเลทีม่ีคุณภาพและมี
สามารถกกัตุนดอกเกลอืทะเลซึ่งเป็นวัตถุดิบหลักได้มากเพียงพอต่อการผลิตทัง้ป ี
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ตารางที ่2.4: การให้คะแนนอำนาจการต่อรองของผูผ้ลิตและผู้จัดหาวัตถุดิบ 
 
 Drivers of Power 

 Low–Moderate–High (1-5) 
จำนวนผู้ผลิตและผูจ้ัดหาวัตถุดิบ (many–few) 2 
ผู้ผลิตสอนค้าและผู้จัดหาวัตถุดิบทดแทน (มาก–ไมม่ี
หรือน้อย) 

1 

ความสำคัญด้านปัจจัยคุณภาพของผูผ้ลิตและผู้จัดหา
สินค้าทดแทน (น้อย–มาก) 

2 

ความแตกต่างของสินค้าของผู้ผลิตและวัตถุดิบ (นอ้ย–
มาก) 

2 

ต้นทุนในการเปลี่ยนแปลงการดำเนินงาน (ต่ำ–สูง) 2 
ความสามารถของผู้จัดหาวัตถุดิบในการผลิตสินค้าขาย
เอง (low–high) 

4 

อำนาจการตอ่รองของผู้ผลิตและผูจ้ัดหาวัตถุดิบ (ต่ำ–
กลาง–สูง) ค่าเฉลี่ยคะแนน = 2.17 

2.17 = ต่ำ 

 
ภาพที่ 2.4: แสดงถึง 6 ปจัจัยทีส่ง่ผลกระทบต่ออำนาจการตอ่รองของผูผ้ลิตและผู้จัดหาวัตถุดิบ 
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 จากการให้คะแนน การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมการแข่งขันที่ส่งผลต่อสินค้า บาธบอม  
แบรนด์ HALOMOON ในด้านที ่4 คือ อำนาจการตอ่รองของผูผ้ลิตและคู่ค้า อยู่ในเกณฑ์ต่ำดังนั้นทาง
แบรนด์จงึคัดสรรหาโรงงานที่ดทีี่สุดและค่าใช้จ่ายในการผลติสินค้าคุ้มค่าต่อการลงทุน 
  2.1.2.5 อำนาจการต่อรองของผู้ช้ือ (Buyer Power) 
  บาธบอมเป็นสินค้าที่ใช้ทำฟองในอางอาบน้ำ มสีีสันที่สวยงาม กลิ่นหอม และช่วยบำรงุ
ผิว โดยกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ช้ือสินค้าชนิดนี้คือนักทอ่งเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติที่มาพักใน
โรงแรมและรสีอรท์ที่มอี่างอาบน้ำ รวมถึงผู้ที่ช่ืนชอบในการทำสปา ซึง่บาธบอม แบรนด์ 
HALOMOON จะนำสินค้าไปวางฝากขายในโรงแรม รีสอร์ท ตามสถานที่ท่องเที่ยวและสปา เป็นหลกั 
ซึ่งการสัง่ช้ือ บาธบอมแตล่ะครั้งนั้น จะช้ือในปริมาณมากน้อยน้ันสัมพันธ์กบัฤดูท่องเที่ยวและจำนวนผู้
ที่เข้ามาพักอาศัยในโรงแรม รสีอร์ทนั้น ๆ ในการเลือกผลิตภัณฑ์บาธบอม นักทอ่งเที่ยวจะดเูรื่องกลิ่น 
สี เป็นหลกัในการเลือกสินค้า แต่ในส่วนของสปาน้ันจะดูเรื่อง คุณสมบัติด้านการบำรุงผิวเพิ่มเข้ามา 
เนื่องจากต้องการให้ได้รับประโยชน์สูงสุดแกลู่กค้าสปา ซึ่งบาธบอม มีสสีัน คุณสมบัติด้านการบำรุงผิว 
รูปทรง และกลิ่น ที่แตกต่างใหเ้ลือกสรรมากมาย แต่ราคาของ บาธบอม ในแต่ละแบรนด์นั้นราคาไม่มี
ความแตกต่างกันมากนัก ดังนั้นลูกค้าที่ช้ือไปใช้จงึดูที่คุณสมบัติ ความสวยงาม ลูกเล่น และการเล่า
เรื่องของแต่ละแบรนด์เป็นหลัก 
 
ตารางที ่2.5: การให้คะแนนอำนาจการต่อรองของผู้ช้ือ 
 
 Drivers of Power 

 Low–Moderate–High (1-5) 
จำนวนผู้ช้ือสินค้า (ใหญ่–เล็ก) 3 
ปริมาณการช้ือของลูกค้า (น้อย–เยอะ) 2 
สินค้าที่ลกูค้าช้ือ (แตกต่าง–มาตรฐาน) 3 
ความสำคัญด้านคุณภาพ่างผลต่อปจัจัยการช้ือของลูกค้า 
(สูง–ต่ำ) 

3 

ต้นทุนในการทีลู่กค้าเปลี่ยนไปใช้สินค้าแบรนด์อื่น (สูง–ต่ำ) 4 
ความอ่อนไหวต่อราคา (นอ้ย–เยอะ) 2 
ความสามารถของลูกค้า ๆ ไปช้ือสินค้ากบัผูจ้ัดสง่ (น้อย–
สูง) 

3 
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อำนาจการตอ่รองของผู้ช้ือ (ต่ำ–กลาง–สงู) ค่าเฉลี่ย
คะแนน  

2.86 = ต่ำ 

 
ภาพที่ 2.5: แสดงถึง 7 ปจัจัยทีส่ง่ผลกระทบต่ออำนาจการตอ่รองของผู้ช้ือ 
 

 
 
 จากการให้คะแนน การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมการแข่งขันที่ส่งผลต่อสินค้า บาธบอม  
แบรนด์ HALOMOON ในด้านที ่5 คือ อำนาจการตอ่รองของผู้ช้ือ อยู่ในเกณฑ์ต่ำ ดังนั้นทางแบ
รนด์HALOMOON/บาธบอม ได้เลง็เห็นถึงผลกระทบต่อโอกาสในการสร้างยอดขายสินค้าบาธบอม 
โดยการสร้างความภักดีทีลู่กค้ามีต่อตัวสินค้าและเกิดการเรียกหาสินค้ากันมากขึ้น จนร้านค้าต้องเป็น
ฝ่ายหาสินค้าบาธบอมแบรนด์ HALOMOON มาขาย 
 
ภาพที่ 2.6: แสดงถึงค่าเฉลี่ยของแต่ละปัจจัยกดดันเพื่อประเมินความน่าสนใจในธุรกจิ  
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 จากกราฟวิเคราะห์ปจัจัยกดดันทั้ง5ในการทำธุรกิจสามารถสรปุได้ว่าธุรกิจ บาธบอม เป็น
ธุรกิจทีม่ีความน่าสนใจเนื่องจากมีการแข่งขันในด้านราคาน้อย ไม่ค่อยมีสินค้าทดแทน (เจลทำฟองใน
อ่างอาบน้ำ) และยังเป็นรูปแบบเดมิๆไม่มเีทคโนโลยีในด้านการพัฒนาสินค้าใหม่ๆทีเ่พิ่มลูกเล่นเข้ามา 
รวมถึงอำนาจการต่อรองของผู้ช้ือสินค้าและผูผ้ลิตที่ค่อนข้างต่ำ แต่ในขณะเดียวกันโอกาสที่จะมีคู่แข่ง
รายใหมเ่ข้ามาในตลาดนั้นมโีอกาสค่อนข้างสงู เพราะการผลติบาธบอม ใช้ต้นทุนการผลิตต่ำ สามารถ
เข้าถึงช่องทางการขายได้ง่าย และข้อกฎหมายที่ต้องการเพยีงเลขที่จดแจ้งตัวสินค้ากส็ามารถผลิตขาย
ได ้
 
2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน  
 เปรียบเทียบคู่แข่งขันกบัธุรกจิ ในด้านผลิตภัณฑ์/ราคา/คุณภาพ พันธมิตรทางธุรกจิ หรอื
เครือข่ายทางสังคม  
 2.2.1 คู่แข่งทางตรง 
  1) MALI HOUSE 
  MALI HOUSE เป็นแบรนด์ไทยทีผ่ลิตสินค้าประเภทสบูส่ปาในรูปแบบต่าง ๆ ซึ่งทาง 
แบรนด์เน้นการโฆษณาและขายสินค้าผ่านช่องทางเว็บไซต์และสือ่โซเชียลมเีดีย โดย MALI HOUSE 
ได้ออกสินค้า BATH BOMB 2 ขนาดในรูปแบบแช่ตัวสำหรบัลูกใหญ่ ราคา 140 บาท และแช่เท้า
สำหรับลูกเล็กราคา 75 บาท 
  2) BOTANIC MYST 
  เป็นแบรนด์ไทยทีจ่ำหน่าย บาธบอม.ในราคาเริ่มต้นที่ 290 บาท ผ่านช่องทางออนไลน์ 
(INSTAGRAM) เป็นหลัก โดยทางแบรนด์ BOTANIC MYST เน้นการประชาสมัพันธ์สินค้าผ่าน
ช่องทาง Instagram ทำให้แบรนด์เป็นทีรู่้จกักันในกลุ่มเล็ก ๆ  
  3) LUSH 
  เป็นแบรนด์ที่มีต้นกำเนิดมาจากประเทศอังกฤษที่มีมากกว่า 1000สาขา มากกว่า 50
ประเทศทั่วโลก และมี 4 สาขาในประเทศไทย ราคาของ บาธบอม อยู่ที่ 295-495 บาท ข้ึนอยู่กับ
ส่วนผสมต่าง ๆ เนื่องจากแบรนด์ LUSH เป็นแบรนด์ทีม่ีประวัติมาอย่างยาวนาน มีหลายสาขาใน
ประเทศไทย ซึ่งทำให้แบรนด์เป็นทีรู่้จักกันอย่างแพร่หลายและมสีินค้าที่หลากหลาย แต่เนื่องจาก 
LUSH มสีาขาในห้างดังที่อยู่ในเมืองเป็นหลักทำให้ไม่สามารถจับกลุ่มลูกค้าที่พักผ่อนตามสถานที่
ท่องเที่ยวต่าง ๆ ได้   
  4) Bath Bomb Thailand 
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  เป็นแบรนด์ไทยทีเ่น้นการจำหน่ายสินค้าไปยังต่างประเทศเป็นหลัก ซึ่งวางสินค้าใน 
KING POWERและขายออนไลน์ต่าง ๆ ซึ่งทางแบรน์เนน้ความหลากหลายของสินค้า และจำหน่าย
ราคาลูกละ100บาท ในขนาด 150 กรัม  ซึ่งเป็นราคาที่ถูกกว่าคู่แข่งขันแบรนด์อื่น ๆ  
 
 2.2.2 คู่แข่งทางออ้ม 
 คู่แข่งทางอ้อมสำหรับสินค้า บาธบอม ของแบรนด์ HALOMOON นั้นจะเป็นตัวสินค้าทีท่ำ
หน้าที่คล้ายกบัสินค้าของทางแบรนด์ แต่ต่างกันตรงทีล่ักษณะสินค้าที่ต่างกัน โดยสินค้าคู่แข่งทางอ้อม
จะเป็นเจลทำฟอง ซึง่ได้แก่แบรนด์ 
  1) MALI HOUSE 
  MALI HOUSE เป็นแบรนด์ไทยทีผ่ลิตสินค้าประเภทสบูส่ปาในรูปแบบต่าง ๆ ซึ่งทาง 
แบรนด์เน้นการโฆษณาและขายสินค้าผ่านช่องทางเว็บไซต์และสือ่โซเซี่ยลมเีดี่ย โดย MALI HOUSE 
ได้ออกสินค้า Gel bath bubble เจลสปา สบู่ทำฟองในอ่าง กลิ่นดอกซากุระ Cherry Blossom สี
ชมพู 100ml. ในราคา 250บาท 
  2) แบรนด์ BOOTS 
  BOOTS เป็นแบรนด์ที่มีต้นกำเนิดมาจากประเทศอังกฤษ เริม่ก่อตั้งเมื่อปี พ.ศ. 2539 
ซึ่งปจัจบุัน BOOTS ไดผ้ลิตสินค้าออกมามากมายในแบรนด์ตัวเอง และนอกจากนี้ยังรบัฝากขายสินค้า
ของแบรนด์อื่นด้วย โดยเน้นสินค้าดูแลสุขภาพและใช้ในชีวิตประจำวัน โดย BOOTS ได้ออกสินค้า 
Caribbean cocktail bubble bath raspberry & hibiscus ภายใต้แบรนด์ BOOTS ราคาขวดละ 
129 บาท ซึ่งมีรปูแบบเจล ใช้สำหรับใส่ในอ่างอาบน้ำ เพื่อทำให้เกิดฟอง มีกลิ่นหอม และช่วยให้ผิว
นุ่ม ลื่น 
  3) Soap and Glory 
  Soap and Glory เป็นแบรนด์ทีม่ีต้นกำเนิดมากจากประเทศอังกฤษ ก่อตั้งเมื่อปี ค.ศ. 
2006 ซึ่งเป็น1ในแบรนด์ลูกของ BOOTS โดยสินค้า Soap and Glory calm one calm all 
bubble bath เป็นผลิตภัณฑ์ในรูปแบบเจลทำฟองในอ่างอาบน้ำขนาด 500 มิลลิลิตร ในราคา 500 
บาท ซึ่งสินค้า SOAP AND GLORY มีวางจำหน่ายใน BOOTS ทุกสาขา 
 
 
 
 
 
 

http://www.th.boots.com/th/brand-a-z/browse-by-brand/soap-and-glory.html
http://www.th.boots.com/th/brand-a-z/browse-by-brand/soap-and-glory.html
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ภาพที่ 2.7: Positioning Map คู่แข่งทางตรง 
 

 



บทท่ี 3  
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ   
 การประเมิน จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส อปุสรรค (SWOT Analysis) ของธุรกิจ  
SWOT ANALYSIS 
 3.1.1 จุดแข็ง (Strengths) 
  1) เนื่องจากผูก้่อตั้งแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม มเีครือข่ายธุรกิจโรงงานเกลือทำ
ให้มีศักยภาพในการหาและรวบรวมดอกเกลอืทะเลซึ่งเป็นสว่นประกอบหลักและจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ 
บาธบอม แบรนด์ HALOMOON  
  2) มีความสามารถในการเกบ็และกักตุนดอกเกลือทะเลเพือ่นำมาใช้เป็นส่วนประกอบ
สำคัญได้ทั้งป ี
  3) ได้ดอกเกลือทะเลมาในราคาที่ถูกกว่าราคาปกต ิ
  4) เป็นเจ้าแรก ๆ ทีท่ำ บาธบอม โดยใช้ดอกเกลอืทะเลเป็นส่วนประกอบหลัก 
  5) บาธบอมของ HALOMOON ใช้ดอกเกลือทะเลเป็นส่วนประกอบหลัก ซึง่มีประโยชน์
หลากหลาย 
 3.1.2 จุดอ่อน (Weaknesses) 
  1) เนื่องจาก HALOMOON/บาธบอม ไมม่ีโรงงานผลิตบาธบอมเองจึงจำเป็นต้องจ้าง
โรงงานรับผลิตสินค้าเป็นผู้ผลิตบาธบอมให ้
  2) HALOMOON/บาธบอม เป็นแบรนด์ใหมท่ี่เพิง่จะเข้ามาในตลาดสินค้าสปาจงึทำให้
แบรนด์ยังไมเ่ป็นที่รูจ้ัก 
 3.1.3 โอกาส (Opportunities) 
  1) มเีครือข่ายกบักลุ่มเจ้าของกจิการรสีอร์ทกบัร้านขายของฝากทีร่ะลกึ ใน จ. เพชรบุร ี
  2) พฤติกรรมของผูท้ี่มาพกัอาศัยในโรงแรมและรสีอร์ทชอบแช่บาธบอม เพื่อความผอ่น
คลาย รวมถึงเป็นเทรนของวัยรุ่นสมัยนี้ด้วย 
  3) พฤติกรรมของนักทอ่งเที่ยวชาวต่างชาติ โดยเฉพาะคน จีน เกาหลี และ ญี่ปุ่น ชอบ
ใช้ผลิตภัณฑ์สปาเพื่อความผ่อนคลายและบำรุงผิวพรรณทำให้มีโอกาสนำสินค้าไปขายในต่างประเทศ 
  4) ธุรกจิด้านบริการความงามกำลังเติบโตข้ึน ซึ่งส่งผลใหผ้ลติภัณฑ์สปามีแนวโน้มทีจ่ะ
เติบโตด้วยเช่นกันจึงมโีอกาสที่จะนำสินค้าไปขายในต่างประเทศ  
 3.1.4 อุปสรรค (Threats) 
  1) ในปจัจบุันถ้าพูดถึงบาธบอมหลายคนจะนึกถึงแบรนด์ LUSH  
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  2) แบรนด์คู่แข่งมีการออกสินค้าตัวใหม่มาเรื่อย ๆ ซึง่มกีารผลิตเยอะและมีต้นทุน
โดยรวมที่ถูกกว่าสินค้าของเรา 
  3) ช่วงฤดูฝนเป็นช่วงคนไม่นิยมท่องเที่ยวทำให้ยอดจองโรงแรมและรสีอรท์ ลดลง 
  4) เราเป็นเจ้าใหมท่ี่เพิง่เข้ามาในอุตสาหกรรมสินค้าสปา 
 
3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ  
 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจ  
 3.2.1 วิสัยทัศน ์(Vision) 
 เป็นแบรนด์ของคนไทยทีผ่ลิตและจำหน่ายผลิตภัณฑ์ดูแลผิวพรรณเพื่อความผอ่นคลาย ที่มี
มาตรฐานการผลิตตามหลักสากล (GMP) 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
  1) พัฒนาคุณภาพของสินค้าให้มมีาตรฐานเป็นที่ยอมรับ น่าเช่ือถือและตอบโจทยล์ูกค้า
ทุกกลุม่ 
  2) เป็นแบรด์ไทยทีส่่งออกสินค้าผ่านตัวแทนจำหน่ายไปยังตา่งประเทศ 
 3.2.3 เป้าหมาย (Goal) 
  3.2.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (Short-term goal) 1-3 ป ี
   1) สร้างการรับรู้และจดจำแบรนด์ให้แก่กลุม่เป้าหมาย  
   2) พฒันาสูตรให้มีความหลากหลายและออกสินค้าใหม่เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้า 
   3) เพิม่ช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าในช่องทางออนไลน ์
  3.2.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (Medium-term goal) 3-5 ป ี
   1) มหีน้าร้านในห้างสรรพสินค้าทีอ่ยู่ในแหล่งท่องเที่ยวสำคัญ 
   2) สร้างการรับรู้และจดจำสินค้าในกลุม่ชาวต่างชาติ 
   3) สง่ออกสินค้าไปยังต่างประเทศ 
  3.2.3.3 เป้าหมายระยะยาว (Long-term goal) 5 ปีข้ึนไป 
   1) สร้างแบรนด์ให้เป็นที่รูจ้ักทัง้ในและต่างประเทศ 
   2) ต่อยอดขยายธุรกจิไปยังอุตสาหกรรมใหม่ 
 3.2.4 วัตถุประสงค์ของการทำธุรกจิ 
  3.2.4.1 สร้างแบรนด์ใหเ้ป็นที่รูจ้ัก มผีู้กดไลค์เพจ มากกว่า 100,000 คน และเพิ่ม 5%
ในทุก ๆ 3 เดือน 
  3.2.4.2 ทำยอดขายให้ได้ 2 ล้านบาทต่อป ี
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  3.2.4.3 หลังการส่งออกไปยังต่างประเทศ (ปีที ่3 เป็นต้นไป) เพิ่มยอดขายมากกว่า 
20% ต่อป ี
 
3.3 แนวทางกลยุทธ์องค์กร  
 3.3.1 กลยทุธ์ระดบับริษัท  
 เป็นการกำหนดกลยทุธ์แบบกว้าง ๆ โดยดูภาพรวมการทำงานของบริษัทเป็นหลักว่าควร
ปรับเปลี่ยนการดำเนินการในระยะยาวแบบใด 
 เนื่องจากแบรนด์ HALOMOON/บาธบอมเป็นแบรนด์ใหมท่ีก่ำลังจะเปิดตัวสินค้าในตลาด
ดังนั้นทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม จึงดำเนินกลยุทธ์ระดับองค์กร โดยใช้กลยทุธ์มุ่งเน้นเน้น
การเตบิโตของบริษัทเป็นหลกั โดยทางแบรนด์ใช้กลยทุธ์พัฒนาสินค้า (Product development 
strategy) และกลยทุธ์พัฒนาตลาด (Market development strategy) เป็นหลัก ซึ่งทางแบรนด์จะ
มุ่งเน้นการใช้กลยทุธ์ Product development strategy ในช่วงแรกซึ่งกลยุทธ์นี ้เป็นการพัฒนาเพิ่ม
ขนาด รูปทรง และกลิ่นของตัวสินค้า บาธบอม ให้มีความหลากหลายและตอบโจทย์ของลกูค้าทุก ๆ
กลุ่มโดยทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ได้เพิ่ม บาธบอม ขนาดเล็กที่มีราคาถูกลงเพื่อตอบโจทย์
ลูกค้าที่ชอบสปามือ เท้า หรือไมม่ีอ่างอาบน้ำ และทางแบรนด์ยังวางแผนทีจ่ะเพิ่มสูตรสินค้า บาธบอม 
และกลิ่นใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าชาวต่างชาติที่มีวัฒนธรรมการใช้ชีวิตที่แตกต่าง
กัน นอกจากนี้ทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ยงัใช้กลยุทธ์พัฒนา (Market development 
strategy) ซึง่เป็นกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของสินค้าในตลาดใหม่ โดยทางแบรนด์ได้วางแผนไว้ว่าใน
ช่วงแรกจะขายบาธบอม ผ่านทางเว็บไซต์ สื่อสังคมออนไลน ์ต่อมาฝากขายตามโรงแรม รีสอรท์ ร้าน
ขายของฝาก และหลงัจากปีที่ 3 ส่งออกสินค้าไปขายยังต่างประเทศ 
 3.3.2 กลยทุธ์ระดบัธุรกจิ  
 เป็นกลยุทธ์เกี่ยวกับการแข่งขันซึ่งเป็นการวางแผนว่าบริษัทจะใช้กลยทุธ์ไหนในการแข่งขัน
และใครทีเ่ป็นคู่แข่งของบริษัท  
 ทางแบรนด์ HALOMOON ได้ใช้กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation) คือ การสร้าง
ความแตกต่างในตัวสินค้า บาธบอม ให้แตกต่างจากคู่แข่งโดยแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ได้ใช้
ดอกเกลือเป็นส่วนประกอบหลกัและบรรจุภัณฑ์ที่เอาส่วนหนึ่งของอัตลักษณ์จังหวัดเพชรบุรี ซึง่
แตกต่างจากคู่แข่งรายอื่น 
 3.3.3 กลยทุธ์ระดบัหน้าที่  
 คือการกำหนดหน้าที่และกลยุทธ์ในการดำเนินงานของแผนกต่าง ๆ ในบริษัทซึ่งเป็นการ
กำหนดหน้าที่กลยทุธ์ของแต่ละแผนก 
 โดยสำหรับกลยุทธ์หน้าที่ในบริษัท HALOMOON นั้นในปีที่ 1-2 บริษัท HALOMOON  
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มี 2 แผนก ได้แก่ แผนกการตลาดกบัแผนกการเงิน โดยแผนกการเงินมีพนกังาน 1 คน ส่วนแผนก
ตลาด มีพนักงาน 2 คน ได้แก่ ฝ่ายการตลาดและฝ่ายขาย และHAMOON/บาธบอม มีแผนจะส่งออก 
บาธบอม ไปยังต่างประเทศ จึงมีแผนเพิม่แผนกสง่ออกเพิ่มข้ึนมาใน ปทีี่ 3 เพือ่เป็นการเตรียมพร้อม
ส่งออกบาธบอมใน ปีที ่4 
  3.3.3.1 แผนกวิจัยและพัฒนา เป็นหน้าที่ของโรงงานรับผลิตสินค้าที่คิดค้นและพฒันา
สินค้าที่มีอยูร่วมถึงสร้างสินค้ารปูแบบใหมเ่พิ่มเสนอแก่บริษัท 
  3.3.3.2 แผนกผลิต ติดต่อและประสานงานกบัโรงงานรับผลติสินค้าเพื่อดเูรื่องทรัพยากร
ส่วนประกอบหลักของสินค้า(ดอกเกลือ)ว่าเพียงพอหรอืไม่รวมถึงตรวจสอบคุณภาพของสินค้าให้มี
มาตรฐานตามทีร่ะบุไว้ในสัญญา 
  3.3.3.3 แผนกการตลาด (1) วิเคราะห์ความน่าจะเป็นของปจัจัยต่างๆทีส่่งผลกระทบต่อ
ยอดขายและตัวสินค้า บาธบอมพร้อมทั้งวางแผนคิดกลยทุธ์ในการสร้างยอดขาย โดยการสื่อสารกับ
ผู้บริโภคด้วยวิธีการต่าง ๆ (2) มุง่เน้นการเพิ่มจำนวนพ่อค้าคนกลางและโฆษณาสินค้าเป็นหลักเพื่อ
กระตุ้นทำให้เกิดการช้ือสินค้าเพื่อนำไปขายต่อเป็นจำนวนมาก รวมถึงคิดกลยทุธ์เพื่อกระตุ้นการให้
เกิดการช้ือสินค้ากับพ่อค้าคนกลาง (3) ควบคุมดูแลการบรรจุสินค้าใสบ่รรจุภัณฑ์และจัดส่งไปยังผู้ช้ือ
สินค้า ตรวจนับจำนวนสินค้าในคงคลงั (4) ติดต่อนำเสนอขายสินค้า ฝากขายสินค้าตามโรงแรม  
รีสอร์ทและร้านค้าช้ันนำ 
  3.3.3.4 แผนกบัญชีและการเงิน บันทึกบัญชีช้ือ-ขายสินค้า ทำบัญชีรายงานภาษี ทำใบ
วางบิล-รบัเช็ค รับวางบิล-จ่ายเช็ค และจัดทำบัญชีประเภทต่าง ๆ ในบริษัท  
  3.3.3.5 แผนกบรหิารบุคคล(หน้าทีก่รรมการผูจ้ัดการ) ดูแลรักษากฎระเบียบที่เกี่ยวข้อง
กับบุคลากรในบริษัท เพื่อใหเ้กิดความเรียบร้อยและมีการทำงานความมีวินัยเป็นไปในทิศทางเดียวกัน
รวมถึงคำนวณค่าแรงและค่าการทำงานล่วงเวลาเพือ่แจกจ่ายแก่พนักงานในบริษัท 
  3.3.3.6 แผนกการค้าระหว่างประเทศ (จัดต้ังแผนกข้ึนในปทีี่ 3) จัดทำเรื่องการนำเข้า
สินค้าและส่งออกไปยังต่างประเทศด้วยวิธีต่าง ๆ ตามความเหมาะสมของตัวสินค้ารวมถึงติดตัว
ประสานงานกบัตัวแทนพ่อค้าคนกลางในต่างประเทศ เพื่อรบัคำร้องเรียนและจัดสง่สินค้าไปให้ภายใน
ระยะเวลาที่กำหนด (“ระดับกลยทุธ์ การจัดการเชิงกลยทุธ์”, 2560) 
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3.4 การวิเคราะห์ผู้บรโิภค 
 
ภาพที่ 3.1: สัดส่วนตลาดความงามในประเทศไทย 
 

 
 
ที่มา: สปาไทยรุ่ง กวาดกำไรไตรมาสแรก. (2561). สบืค้นจาก 

https://www.bltbangkok.com/WellBeing/สปาไทยรุ่งกวาดกำไรไตรมาสแรก. 
 
 จากการศึกษาตลาดธุรกจิสินค้าความงามของไทยในปี 2560-2566 พบว่า ในปี 2560 มี
มูลค่ารวมตลาดอยู่ที่ 136,500 ล้านบาท โดยกลุ่มสินค้าสปามีมูลค่า 2,419 ล้านบาท หรือคิดเป็น2% 
จากตลาดสินค้าความงามของไทยและจากการศึกษาของศูนย์วิจัยเศรษฐกจิและธุรกิจ (“สปาไทยรุง่ 
กวาดกำไรไตรมาสแรก”, 2561) การเติบโตของธุรกจิสปาในประเทศไทยสูงถึง 7.8% ซึ่งมากกว่าการ
เติบโตของธุรกิจสปาทั่วโลกที่เตบิโตอยู่ที ่5% ต่อปี ทำให้ธุรกิจสปาในไทยอยู่อันดับที่16ของโลกและ
อันดับที่ 5 ในเอเชีย โดยมีสัดส่วนผู้ใช้สินค้าเป็นกลุ่มชาวต่างชาติที่ 75% และคนไทย 25% ซึ่ง
ชาวต่างชาติส่วนใหญ่ที่ใช้สินค้าเป็นชาว ไต้หวัน ฮ่องกง เกาหลีใต้ และ ญีปุ่่น นอกจากนี้ จากการ
ประเมินผลของศูนย์พยากรณ์เศรษฐกจิและธุรกิจ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย พบว่า ปี 2562-2566 
ตลาดเครื่องสำอางในไทยมีแนวโน้มที่จะเติบโตข้ึน 7.14% เมื่อเทียบกบัการเติบโตปี 2560 ที่ 7.8% 
โดยแบ่งเป็นตลาดสินค้าทำความสะอาดร่างกาย 16% จากทั้งหมด 100%  
 จากผลงานวิจัยของ จริกาญจน์ คูเจริญไพศาล (2559) ซึง่ได้ทำการศึกษาเกี่ยวกับ แผน
ธุรกิจบาธบอม พบว่า จากการสำรวจกลุม่ตัวอย่าง 20 คน แบ่งเป็น ชาย 5 คน และ หญิง 15 คน โดย
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ได้ทำการวิจัย 3 ปัจจัยได้แก่ พฤติกรรมการท่องเที่ยว และพฤติกรรมการใช้สินค้าสร้างฟองในอ่าง
อาบน้ำ  
 ในพฤติกรรมด้านการทอ่งเที่ยวนั้นพบว่า จากการวิจัยในกลุม่ตัวอย่างพบว่า มี 10 คน คิด
เป็น 50% ที่ท่องเที่ยว 1-2 ครั้งต่อเดือน สถานที่ทอ่งเที่ยวทีน่ิยมไปคือหัวหิน รองลงมาคือพัทยา  
ลักษณะการจองที่พักนั้นนิยมจองผ่านเว็บไซต์ทีท่ำหน้าที่เปน็ตัวกลางในการจัดหาโรงแรมมากกว่าจอง
กับทางโรงแรมโดยตรงเนื่องจากปัจจัยสำคัญในการเลือกที่พกั คือ ราคา รองลงมา คือ อ่างจากุชช่ี
หรืออ่างน้ำวน และความสะดวกในการเดินทาง 
 พฤติกรรมด้านการใช้สินค้าสร้างฟองในอ่างอาบน้ำพบว่า ในกลุ่มสำรวจ จำนวน 20 คน 
ม1ี5 คนที่ใช้อ่างอาบน้ำ คิดเป็นรอ้ยละ 75 โดยใช้อ่างอาบนำ้เพื่อ ความสะอาด ชุ่มช่ืน และผ่อนคลาย
ตามลำดับ สำหรบัผลิตภัณฑ์บาธบอมนั้น จากการสำรวจกลุม่ตัวอย่าง พบว่า ทั้งหมด 20 คน
ความสำคัญเรื่องราคาและคุณภาพ นอกจากนี้ยัง พบว่า กลุม่ตัวอย่าง 15 คน หรือคิดเป็นรอ้ยละ 75 
มองเห็นโฆษณาการใช้อ่างอาบน้ำและสินค้าบาธบอมผา่นสือ่โฆษณาทางอินเทอรเ์น็ตมากสุด 
 เนื่องจากยอดขายสินค้า บาธบอม นั้นมีความสัมพันธ์กับยอดจองโรงแรมและรสีอร์ททีม่ี
ลักษณะห้องคือมีอ่างอาบน้ำเป็นไปในทิศทางเดียวกัน ซึ่งจากการวิเคราะหผ์ลการวิจัยของ จิรกาญจน์ 
คูเจรญิไพศาล (2559) ที่ได้ทำการวิจัยพฤติกรรมการทอ่งเทีย่ว และพฤติกรรมการใช้สินค้าสร้างฟอง
ในอ่างอาบน้ำสามารถสรปุได้ว่าคนส่วนมากชอบไปเที่ยวทะเลมากกว่าภูเขาเพราะประเทศไทยมี
ลักษณะสภาพอากาศที่ร้อนเป็นหลกัการไปเที่ยวทะเลจงึสามารถไปได้เกือบตลอดทั้งปีโดยสถานที่ที่
นิยม คือ หัวหินและพทัยา เนื่องจากอยู่ใกล้จงัหวัดกรุงเทพทำให้ง่ายต่อการเดินทาง ซึ่งจากการวิจัย
พบว่า สินค้าควรทำโฆษณาและขายผ่านเว็บไซต์และสื่อโซเซี่ยลมเีดียเป็นหลัก และควรมีการฝากขาย
สินค้าหน้าร้านตามสถานทีท่่องเที่ยว เช่น หัวหิน และพทัยา เป็นต้น  

 
 

 
 
 



บทท่ี 4  
แผนการตลาด 

 
4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Market Segmentation) 
 การเลือกตลาดเป้าหมาย และการวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์/บริการ Segmentation บาธบอม 
แบรนด์ HALOMOON เป็นสินค้าทีผ่ลิตเพื่อกลุ่มเป้าหมาย2กลุ่ม (1) เพศ หญิง อายุ 18 ปีข้ึนไป ผู้ที่มี
อาชีพเป็นนักศึกษา พนักงานออฟฟิศ ข้าราชการ เจ้าของกิจการ และนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ที่มี
พฤติกรรมชอบเข้าสปา แช่ตัวในอ่างอาบน้ำ เพื่อบำรงุผิวไปในและสร้างความผ่อนคลายด้วยศาสตร์
วารีบำบัด รวมถึงผู้ที่ช่ืนชอบท่องเที่ยวและพักตามโรงแรม รสีอรท์ที่มอี่างอาบน้ำ ซึ่งจากพฤติกรรม
และปจัจัยต่าง ๆ ที่ได้กล่าวมานั้นกลุ่มคนเหล่าน้ี โดยส่วนมากจะ มีปรีายได้เดือนละ 20000 บาทข้ึน
ไป (2) เพศ หญิง อายุ 18 ปีข้ึนไป ผู้ที่มอีาชีพเป็นนักศึกษา พนักงานออฟฟิศ ข้าราชการ เจ้าของ
กิจการ และนักทอ่งเที่ยวชาวต่างชาติ ที่มีพฤติกรรม ชอบทำสปา แต่ทำเฉพาะจุดเช่น สปา มือ เท้า 
ด้วยวิธีการแช่ ดังนั้น บาธบอมจึงเป็นลกูเล็กและมรีาคาที่ต่ำกว่าลูกใหญ่ รวมถึงไม่มีข้อจำกัดที่ตอ้งใช้
ในอ่างอาบน้ำ ซึ่งกลุม่ลูกค้าเป้าหมายน้ีจะมรีายได้เดือนละ 12000 ข้ึนไป 
 4.1.1 Targeting 
 ในกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักของสินค้าบาธบอมแบรนด์ HALOMOON นั้นเน้นการทำตลาด
และสร้างยอดขายหลักแก่ บาธบอมลูกใหญ่ ขนาด180 กรมั โดยกลุ่มลูกค้าหลักเป็นนกลุ่ม
นักท่องเที่ยวเพศหญงิ อายุ 18 ปีข้ึนไป ทั้งคนไทยและชาวต่างชาติที่มรีายได้ 20,000บาทข้ึนไป มี
พฤติกรรมชอบทอ่งเที่ยว ซึ่งพักตามโรงแรมและรีสอร์ทที่มีอา่งอาบน้ำรวมถงึมีพฤติกรรมชอบเข้าสปา
เพื่อความผ่อนคลายและบำรงุผิวพรรณ 
 4.1.2 Product Positioning 
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ภาพที่ 4.1: กราฟคู่แข่งสินค้าทางตรง 
 

 
  
 จากภาพที่ 4.1 เป็นรูป Positioning map เปรียบเทียบระหว่างสินค้าบาธบอมกับแบรนด์
อื่น ๆ ซึ่งเป็นคู่แข่งทางตรง โดยเป็นการเปรียบเทียบปจัจัยในด้านราคากับความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ จากในรูปจะเห็นได้ว่า บาธบอม แบรนด์ HALOMOON ขายในราคาทีสู่งกว่าแบรนด์  
บาธบอม THAILAND ส่วนแบรนด์ LUSH นั้นราคาเฉลี่ยจะค่อนข้างสูงที่สุด ส่วนปจัจัยในด้านความ
หลากหลายของสินค้าน้ันแบรนด์ HALOMOON มีความหลากหลายนอ้ยที่สุดเนื่องจากเป็นแบรนด์
ใหม่ทำให้ความหลากหลายน้อยกว่าแบรนด์ที่มีอยูม่าก่อน 
 
4.2 การกำหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด   
 4.2.1 กลยทุธ์ด้านผลิตภัณฑ์/บรกิาร นวัตกรรมที่นำมาใช้กับผลิตภัณฑ์/บรกิาร การเพิ่ม
คุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์/บรกิาร กลยุทธ์การกำหนดราคา 
  4.2.1.1 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของสินค้าที่ไมเ่หมอืนคู่แข่งเพื่อนำมาเป็นจุดขาย 
  แบรนด์ HALOMOON ใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของสินค้านำมาเป็นขุดขาย
โดยสินค้า บาธบอม แบรนด์ HALOMOON ได้นำดอกเกลือทะเล จากจังหวัดเพชรบรุีมาเป็น
ส่วนประกอบหลักซึง่เป็นกลยทุธ์ที่นำความแตกต่างของสินค้ามาเป็นจุดขายอีกด้วย  
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ภาพที่ 4.2: ดอกเกลือทะเล 
 

 
 
ที่มา: บ้านศิริพรรสีอร์ท. (2561). ดอกเกลือ (Fleur de Sel). สืบค้นจาก 

https://www.baansiriporn.com/ดอกเกลอื-fleur-de-sel/. 
 
 ดอกเกลือทะเลมีช่ือในภาษาฝรัง่เศษว่า Fleur de sel ซึง่จดัได้ว่าเป็นเกลือที่ดีทีสุ่ด
เนื่องจากไม่ได้มีรสเค็มจนเกินไปและมรีสชาติออกหวานนิด ๆ ในการเกบ็ดอกเกลือทะเลนั้นตอ้งเก็บ
เฉพาะตอนเช้าเท่านั้น เพราะดอกเกลอืทะเลจะมลีักษณะเปน็ฝ้าอยู่บนนาเกลือ ซึ่งจะเกิดข้ึนเฉพาะ
ตอนเช้าเท่านั้น ถ้าไม่เกบ็ก็ตกผลกึกลายเป็นเกลือธรรมดา ดอกเกลือนั้นมีคุณสมบัตรค่าความช้ืน
มากกว่าเกลือทั่วไปถึง 10% และอุดมไปด้วยแร่ธาตุต่าง ๆ มากมาย ดังนั้นดอกเกลือทะเลจึงมี
ประโยชน์มากมาย เช่น บำรงุผิว ดับกลิ่นตัว รักษาโรคผิวหนังบางชนิด รักษาอาการปวดตามข้อต่อ 
รอยช้ำรอบดวงตาดูจางลง และช่วยรักษาปรบัสมดุลของน้ำภายในร่างกาย (“ดอกเกลือทะเล”, 2562) 
 
ภาพที่ 4.3: สินค้าบาธบอมแบรนด์ HALOMOON 
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 จากภาพที่ 4.3 คือ สินค้า บาธบอม แบรนด์ HALOMOON คอเลคช่ันแรกที่เปิดตัวภายใต้
คอนเช็ป WHEN I WAS YOUNG ซึ่งผลิตออกมา 2 ขนาด คือ ขนาด 180 กรัม และ 90 กรมั ในราคา 
300 และ 150 บาท โดยคอเลคชันน้ีมี 3 สูตร  
 
ภาพที่ 4.4: สินค้า บาธบอม แบรนด์ HALOMOON SMELL THE OCEAN 
 

 
 
 สูตรที ่1 
 ช่ือสินค้า : HALOMOON ACTIVATED CHARCOAL VOLCANIC ASH SUPER-
ANTIOXIDANTS MARINE COLLAGEN FLEU DE SEL BATH BOMB WITH NATURAL 
ESSENTIAL OIL 
 ช่ือสูตร: SMELL THE OCEAN  
 รายละเอียดสูตร: เป็นสูตรทีบ่อกเล่าความทรงจำในวัยเด็กถึงกลิ่นน้ำทะเลจาง ๆ ผสมผสาน
กับความสดช่ืนยามเช้า 
 ประโยชน ์: ขจัดสิง่ตกค้าง สารพิษ ผลัดเซลล์ผิวที่ตายแล้วให้หลุดออกอย่างอ่อนโยน และ
ลดการอุดตันของรูขุมขน ทำให้ผิวนุ่มนวล เปล่งปลั่ง สดใส ชุ่มช้ืน  
 ส่วนประกอบ (Ingredients) 
  1) เบคกิ้งโซดา 
  2) แป้งข้าวโพด 
  3) กรดซิตรกิ 
  4) ดอกเกลือ (FLOWER OF SALT) 
  5) เกลือทะเล (SEA SALT)  
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  6) สารสกัดจากโคลนเถ้าภูเขาไฟหรือถ่านกำมถัน (CHARCOAL VOLCANIC ASH)  
  7) โปรตีนเส้นใยทีส่กัดจากปลาทะเลน้ำลึก (MARINE COLLAGEN)  
  8) สารสกัดจากสาหร่ายทะเล (SEAWEED EXTRACT) 
  9) มาโคริเป็นสารสกัดที่มาจากเหล้าข้าวหมักเกาหลี (MAKORI EXTRACT) 
  10) น้ำทะเลโบราณ (ANCIENT SEAWATER) มาจากเมืองโอกินาว่า ประเทศญี่ปุ่น 
  11) ACTIMOIST PLUS  
  12) CELL DETOX (ช่วยในการกระตุ้นกระบวนการขจัดสารพิษออกจากเซลล์) 
  13) น้ำมันอาร์แกน (ARGAN OIL) 
  14) DL- Tocopheryl Acetate (VITAMIN E) 
 
ภาพที่ 4.5: สินค้า บาธบอม แบรนด์ HALOMOON TOUCH THE SAND 
 

 
 สูตรที่ 2 
 ช่ือสินค้า: HALOMOON GINSENG AND CURCUMA FLEU DE SEL BODY SCRUB 
WITH NATURAL ESSENTIAL OIL 
 ช่ือสูตร: TOUCH THE SAND 
 รายละเอียดสูตร: เป็นสูตรทีบ่อกถึงความทรงจำในวัยเด็กตอนเดินบนชายหาด มีกลิ่นหอม 
 ประโยชน์: ช่วยรักษาอาการทางโรคผิวหนัง หรือ แม้แต่สิวทีแ่ผ่นหลัง ปรับสภาพผิว ช่วยให้
ผิวชุ่มช้ืนและช่วยทำให้เซลล์ผิวหนังที่ตายแล้วหลุดออก มปีระสทิธิภาพในการทำความสะอาดผิว และ
ช่วยบำรุงผิวพรรณ 
 ส่วนประกอบ (Ingredients) 
  เบคกิ้งโซดา 
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  แป้งข้าวโพด 
  กรดซิตริก 
  FLOWER OF SALT ดอกเกลือ (เกลือทะเล) 
  GINSENG สารสกัดจากโสม สารสกัดจากโสมผิวอมน้ำ   
  CURCUMA สารสกัดจากขมิ้น 
  ขมิ้น ช่วยให้ผิวขาว กระจ่างใส 
  SWEET ALMOND OIL น้ำมันอัลมอนด์ 
  ALLANTOIN 
  สารสกัดจากสมุนไพรหลายชนิด เช่น สารสกัดรากสคิวลาเลยี ไบคาเลนซสิ, สารสกัด
จากชะเอมเทศ สารสกัดจากรากหม่อน และBurnet extract  
  DL- Tocopheryl Acetate (VITAMIN E) วิตามินอ ี
 
ภาพที่ 4.6: สินค้า บาธบอม แบรนด์ HALOMOON HUG A GIRL 
 

 
 สูตรที ่3 
 ช่ือสินค้า: HALOMOON MILKY, MANUKA HONEY EXTRACT AND SNAIL EXTRACT 
FLEU DE SEL BODY SCRUB WITH NATURAL ESSENTIAL OIL 
 ช่ือสูตร: HUG A GIRL  
 รายละเอียดสูตร: เป็นสูตรทีบ่อกเรื่องราวความทรงจำของการไปเที่ยวทะเลกบัครอบครัว 
พ่อ แม่ ลูก 
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 ประโยชน์: รกัษาอาการทางโรคผิวหนงั หรอื แม้แต่สิวที่แผน่หลงั ปรบัสภาพผิว ช่วยให้ผิว
ชุ่มช้ืนและช่วยทำให้เซลลผ์ิวหนงัที่ตายแล้วหลุดออก มีประสิทธิภาพในการทำความสะอาดผิว และ
ช่วยบำรุงผิวพรรณ 
 ส่วนประกอบ (Ingredients) 
  เบคกิ้งโซดา 
  แป้งข้าวโพด 
  กรดซิตริก 
  FLOWER OF SALT ดอกเกลือ (เกลือทะเล) 
  GINSENG สารสกัดจากโสม สารสกัดจากโสมผิวอมน้ำ   
  CURCUMA สารสกัดจากขมิ้น 
  ขมิ้น ช่วยให้ผิวขาว กระจ่างใส 
  SWEET ALMOND OIL น้ำมันอัลมอนด์ 
  ALLANTOIN 
  สารสกัดจากสมุนไพรหลายชนิด เช่น สารสกัดรากสคิวลาเลยี ไบคาเลนซสิ, สารสกัด
จากชะเอมเทศ, สารสกัดจากรากหมอ่น และBurnet extract    
  DL- Tocopheryl Acetate (VITAMIN E) วิตามินอ ี
  Natural HG Natural HG (สารสกัดจากถ่ัวเหลืองทีผ่่านกระบวนการหมัก) 
  Galactoferm-NS เป็นนวัตกรรมที่อุดมไปด้วย ยีสตป์ระเภทหนึ่ง ซึง่อุดมไปด้วยโปรตีน
คาร์โบไฮเดรต ไขมัน วิตามินเกลือแร่ และกรดอะมโิน เพื่อการบำรงุผิวอย่างล้ำ 
  
ภาพที่ 4.7: ชุด TRAVEL SET 

 

 
 สินค้าชุดพิเศษ ชุดท่องเที่ยว (TRAVEL SET) 
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 ทางบริษัทได้จัดทำชุดท่องเที่ยว Travel set ข้ึนมาเพื่อเป็นการกระตุ้นยอดขายสินค้า 
บาธบอม โดยการแถมสครับดอกเกลือหลอดเลก็ลงไปในชุด 
 
  4.2.1.2 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของแพคเกจจิ้งสินค้าที่ไม่เหมือนคู่แข่งเพื่อนำมา
เป็นจุดขาย 
 
ภาพที่ 4.8: ผลิตภัณฑ์ บาธบอม แบรนด์ HALOMOON 
 

 
 
 นอกจากการการสร้างความแตกต่างในเรื่องตัวสินค้าแล้วแพคเกจจิ้งกเ็ป็นส่วนสำคัญในการ
ตัดสินใจช้ือสินค้าเช่นกัน ซึ่งแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ได้ใส่ใจและเห็นถึงความสำคัญของเรือ่ง
นี้จึงต้องการสร้างความแตกต่างในด้านแพคเกจจิง้ผ่านการเล่าเรื่องราววิถีชีวิตและกลิ่นอายของชาวนา
เกลอืและชาวประมงให้สอดคล้องกับดอกเกลือทะเล จ. เพชรบรุี อันเป็นส่วนประกอบหลักของสินค้า 
 แพคเกจจิ้ง บาธบอม ลูกใหญ่ของแบรนด์ HALOMOONนั้นจะเป็นทรงตาข่ายพรอ้มมี
กระดาษสีน้ำเงินสกรีนช่ือแบรนด์ติดไว้ด้านล่างซึ่งมีแรงบันดาลใจมาจากการทีห่นึ่งในผูก้่อตั้งแบรนด์ 
HALOMOON/บาธบอมเป็นคนจังหวัดเพชรบุรซีึ่งได้เห็นวิถีชีวิตของชาวนาเกลือและชาวประมงมา
ตั้งแต่เด็กจงึต้องการถ่ายทอดเรือ่งราววิถีชีวิตของชาวบ้านใน จ. เพชรบรุี ที่เกี่ยวข้องกับน้ำทะเลผ่าน
การรบัรู้และสัมผัสได้ด้วยแพคเกจจิง้ของสินค้า บาธบอม ทั้งยังเป็นการส่งเสริมการรบัรู้คุณค่าของ
สินค้าและสร้างอารมณ์ร่วมให้แกผู่้ใช้ที่ได้นำดอกเกลือจากจงัหวัดเพชรบุรมีาเป็นส่วนประกอบหลกัใน
ตัวสินค้า 
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 4.2.2 กลยทุธ์การกำหนดราคา  
 HALOMOON ได้วางแผนกลยุทธ์ด้านราคาโดยใช้กลยุทธ์ Skimming Pricing Strategy ซึ่ง
จะตั้งราคาสูงในช่วงแรกและลดราคาลงมาเมื่อสินค้าได้มีการเปิดตัวคอเลคช่ันใหม่และเพื่อเป็นการให้
ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าได้มากข้ึน ซึ่งผลิตภัณฑ์บาธบอม ขนาด180 กรัม ขายปลีกในราคาลกูละ 
350 บาท ส่วน บาธบอม ขนาด 90 กรัม ขายปลกีลูกละ 175 บาท 
 4.2.3 กลยทุธ์การบรหิารช่องทางการจำหน่าย  
 HALOMOON/บาธบอม ได้วางกลยุทธ์ด้านการขยายช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าโดยแบง่
ออกเป็น 3 ช่วง เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแผนการทำกลยุทธ์ด้านโฆษณาแบรนด์และสินค้าของ 
HALOMOON/บาธบอม (1) ช่วงเริ่มต้นธุรกิจถึง ปทีี่ 1 เนื่องจากการที่ HALOMOON/บาธบอม เป็น
แบรนด์ใหม่ที่ยังไมม่ีคนรูจ้ักจงึเริ่มช่องทางการขายในช่องทางออนไลน์โดยขายผ่าน เว็บไซต์บริษัทและ
ตัวกลางจัดจำหน่ายสินค้า, โซเชียลมเีดี่ยเช่น Facebook Instagram และ LINE@ ด้วยวิธีให้ลูกค้าสัง่
สินค้าแล้วทำการโอนเงินเมื่อโอนเงินเสร็จทำการส่งสลปิมายนืยันแล้วทางบริษัทจะทำการจัดส่งสินค้า
ให้แก่ลูกค้าโดยวิธีการส่งและค่าสง่นั้นข้ึนอยู่กบัความต้องการในการใช้สินค้าของลูกค้าว่ามีความ
เร่งด่วนขนาดไหน โดยบริษัทสามารถส่งของให้ลกูค้าผ่านทางไปรษณีย์ในกรณีที่ไม่ต้องการสินค้า
เร่งด่วน ในขณะเดียวกันทางบริษัทสามารถจัดส่งสินค้าผ่านทาง ไลน์แมน ในกรณีต้องการสินค้าในวัน
นั้น โดยมีค่าใช้จ่ายข้ึนอยู่กับระยะทางซึ่งจัดสง่ได้เฉพาะในกรุงเทพและปริมณฑล โดยในส่วนของ
ช่องทางออฟไลน์น้ัน ทางบริษัทได้วางกลยุทย์ในการนำสินค้าไปฝากขายโรงแรม รีสอร์ท ร้านขายของ
ฝากตามแหล่งสถานที่ทอ่งเที่ยวและร้านสปานอกจากนี้ช่วงปีที่ 1 ได้วางแผนในการติดต่อการนำ
สินค้าไปวางขายในระบบตัวแทนจำหน่ายดีลเลอร์และโมดลิเทรด (2)ในปีที่1ถึงปีที่2HALOMOON ได้
วางแผนขยายช่องทางการขายสินค้าผ่านตัวแทนจำหน่ายดีลเลอร์ (EVEANDBOY และ BEAUTRIUM)
และโมเดิลเทรด(WATSON BOOTS SUPERMARKET TOPS และ GOURMET MARKET) (3) ปทีี่ 3 
HALOMOON ได้วางแผนขยายช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าไปยังต่างประเทศโดยผ่านทางช่องทาง
ออนไลน์และช่องทางออฟไลน์ ในส่วนของช่องทางออนไลนน์ั้นจะวางขายสินค้าผ่านทางเว็บไซต์
การค้าระหว่างประเทศเช่น Alibaba.com และ ebay.com และในส่วนของช่องทางออฟไลน์น้ันได้มี
การขายผ่านพ่อค้าคนกลางในการนำสินค้าไปขายยังต่างประเทศและเพื่อให้สอดคล้องกับกลยทุย์การ
นำสินค้าไปขายยังต่างประเทศใน ปีที ่4 นอกจากนีบ้ริษัท ได้วางแผนนำสินค้าไปขายยังต่างประเทศ
ด้วยการนำสินค้าไปวางขายใน KING POWER เนื่องจากเงื่อนไขการนำสินค้าไปวางขายที่ KING 
POWERนั้นได้ระบุไว้ว่า จำนวนสินค้าที่วางขายต้องมีไม่ต่ำกว่า 25 SKU และแบรนด์ต้องเป็นที่รูจ้ักใน
ระดับหนึง่เพื่อเป็นการการันตีในระดับหนึง่ว่าสินค้าสามารถขายได้ ซึ่งจากการคาดการณ์แล้วในปีที่3
บริษัท มีความสามารถเพียงพอที่จะนำสินค้าไปวางขาย 
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 4.2.4 กลยทุธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (PROMOTION) 
  4.2.4.1 กลยุทธ์การสร้างความรบัรู้การมีอยู่ของแบรนด์ (Brand Awareness) 
  จากผลสำรวจของ GLOBAL DIGITAL 2019 พบว่าคนไทยใช้เวลา 9ช่ัวโมง 11นาทีใน
การใช้งานอินเทอรเ์น็ตและใช้เวลาเฉลี่ย3ช่ัวโมงในการใช้งานโซเช่ียลมีเดีย เนื่องจากเป็นบริษัทขาย
บาธบอมบริษัทใหม่ที่ยงัไม่มีคนรูจ้ักดงันั้นในช่วงแรกจะใช้สือ่โซเชียลมีเดียและช่องทางออนไลน์อื่นๆ
เช่น Youtube เว็บไซต์บริษัท นอกจากนี้เพื่อสร้างความรบัรู้การมีอยู่ของแบรนด์ให้แก่ผูท้ี่สนใจใน
สินค้า บาธบอม ทางบริษัทจึงมีการทำโฆษณาบน Google Adwords และ Google SEO เพือ่ให้คนที่
สนใจในสินค้า บาธบอมเมื่อทำการค้นหาสินค้าน้ีบน www.google.com จะเจอสินค้าแบ
รนด์HALOMOON/บาธบอม ปรากฏอยู่ โดยจะใช้3แผนการตลาดในการทำโฆษณาสินค้าเพื่อสร้าง
การรบัรู้ของสินค้าและการมีอยู่ของแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ซึง่ได้แก่ (1) BLOGGER 
REVIEW (2) VIDEO PRODUCTION และ (3) FACEBOOK CONTENT ซึ่งแตล่ะแผนการตลาดจะมี
ความถ่ีในการปล่อยโฆษณาและบทความของ บาธบอม แตกต่างกัน (“ล้วง Insight การใช้งาน 
ดิจิทัล”, 2562) 
 
ตารางที่ 4.1: ระดบัค่าใช้จ่ายและความถ่ีของการทำตลาดในแต่ละด้านของสินค้าบาธบอมแบรนด์ 

HALOMOON  
 
(ระดับความถ่ีในการปล่อยโฆษณามีความสมัพันธ์กับค่าใช้จา่ยในทิศทางเดียวกัน) 
แผนการ
ตลาด 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Blogger 
review 

            

Video 
Production 

            

Facebook 
Content 
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*หมายเหตุ: สีแดง หมายถึง ทำจ่ายค่าโฆษณามาก (ลงโฆษณาบ่อย) 
    สีเหลือง หมายถึง จ่ายโฆษณาปานกลาง (ลงโฆษณาน้อย) 
              สีขาว หมายถึง ไม่มีการลงงบโฆษณาในช่วงนั้น (ไม่มีการลงโฆษณา) 
 
 จากตารางที่ 4.1 จะเห็นว่าทางเราทำแผนการตลาดโดยใช้ Blogger review เท่ากันทกุ
เดือน เพื่อไม่ให้คนลืมสินค้าของเรา นอกจากนี้ช่วงหน้าฝนทีไ่ม่ใช่หน้าท่องเที่ยวยังมกีลุ่มลูกค้าบาง
กลุ่มที่มีอ่างอาบน้ำส่วนตัวเพื่อสปาเองทีบ่้านและบางคนยังต้องการบาธบอม เพื่อนำมาแช่มือ แช่เท้า
ด้วย 
 ในส่วนของ video Production จะเน้นลงแค่2ช่วงเท่านั้นเพื่อให้เกิดกระแสกบัสินค้า
ในทันที และเพื่อใหเ้กิดการแชร์วีดีโอต่อๆกันในโซเซี่ยลมีเดีย่ด้วย ซึ่งช่วงที่ลงโฆษณานั้นจะเป็นช่วง
เดือน พฤศจิกายน ซึ่งเป็นช่วงที่คนเริ่มเกบ็เงินเที่ยวปีใหม่ และช่วงธันวาคมจะลงโฆษณาหนักเพื่อ
สร้างการรับรู้การมีอยู่ของสินค้าให้แกผู่้ทีท่่องเที่ยวและช้ือสนิค้าของเรา จนถึงเดือนมกราก็ยงัคงลงงบ
โฆษณาเพื่อต้องการให้วีดีโอนี้ มีการแชร์อยู่ เป็นการทิ้งท้ายเพื่อทำให้คนรู้ว่าสินค้าเรายังคงเป็นทีรู่้จกั 
 ในส่วนของ Facebook content นัน้จะลงงบคล้ายๆกับ Video Production แต่เพิ่มลงงบ
ขนาดปานกลางในช่วง เดือน กุมภาพันธ์ เมษายน และพฤษภาคม เพราะว่าช่วงเดือนกุมภาพันธ์นั้นมี
เทศกาลตรุษจีน คนเริ่มออกมาใช้จ่ายกันมากขึ้น การทอ่งเทีย่วก็คึกคัก โดยเฉพาะคนจีนทีเ่ป็น
กลุ่มเป้าหมาย ได้เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในไทยด้วย นอกจากนี้เดือนเมษายนก็มีเทศกาลสงกรานต์ 
ซึ่งเป็นวันปีใหม่ไทย คนส่วนมากไปเที่ยวต่างจงัหวัดกันจึงลง Facebook content ในช่วงนี้ด้วย 
 
4.3 แผนงานการสื่อสารการตลาด   
 แบรนด์ HALOMOON/บาธบอม นั้นมีกลยุทธ์ในการสร้างตราสินค้าใหเ้ป็นที่รูจ้ักแกลู่กค้า
ผ่านการเล่าเรือ่งราว เล่าประวัติความเป็นมาของแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม นั้นที่ซึง่เกิดมาก
จากชาวนาเกลอืจังหวัดเพชรบุรี หลงัจากนั้นจึงเล่าเรือ่งของดอกเกลือซึง่เป็นส่วนประกอบหลกัใน
ผลิตภัณฑ์ เพื่อเป็นการเกริ่นนำถึงประโยชน์และคุณสมบัติต่างๆของดอกเกลือซึ่งทำให้คนฟังเกิดการ
รับรู้หลังจากนั้นจงึโยงเข้ามาสู่ตัวสินค้าของแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ซึ่งในส่วนของ บาธบอม 
นั้นจะเป็นการเล่าเรือ่งราวของคอลเลคช่ันต่าง ๆ ซึ่งคอลเลคช่ันแรกที่ได้กล่าวไปแล้วก็ คือคอลเลคช่ัน 
WHEN I WAS YOUNG  
 ในการสร้างแรงจงูใจให้ลกูค้าช้ือสินค้าบาธบอมของแบรนด์ HALONOON โดยทำการเล่า
เรื่องราวของสินค้าน้ี ทำให้คนฟังจมอยูก่ับเรื่องราวและรูส้ึกอยากใช้ ซึ่งจากทีก่ล่าวมานั้นทางแบ
รนด์HALOMOON/บาธบอม มีแผนที่จะสร้างการรบัรู้ในตราสินค้าผ่านการปล่อยข้อมลูในรปูแบบ
บทความและคลิปวีดีโอเป็นตอนสั้น ๆ ซึ่งในส่วนของบทความนั้นจะเป็นตอนต่าง ๆ ซึง่แบง่ออกเป็น 3
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ตอนหลกั (1) ประวัติความเป็นมาของชาวนาเกลือและโรงงานเกลือจนถึงก่อตั้งแบรนด์ 
HALOMOON/บาธบอม (2) เรื่องราวของคอลเลคช่ันต่าง ๆ ว่าสินค้าที่ออกมานั้นได้รบัแรงบันดาลใจ
มาจากอะไร ซึ่งคอลเลคช่ันแรกของแบรนด์ HALOMOON/บาธบอมนั้น ได้รับแรงบนดาลใจมาจาก
ความทรงจำในวัยเด็กของการเที่ยวทะเลครัง้แรกกับครอบครัวผ่าน 3 เหตุการณ์ซึ่งเป็นตัวแทนของ 3
สินค้าในคอลเลคช่ันแรก คือ SMELL THE OCEAN บอกเลา่ถึงสัมผัสแรกของกลิ่นอายของน้ำทะเล 
TOUCH THE SAND สัมผัสแรกของทรายบนหาดและHUG A GIRL ความรักของพอ่แม่ที่มีตอ่ลกู ซึ่ง
อธิบายผ่านเรื่องราวขณะเที่ยวทะเล (3) เป็นการอธิบายเจาะจงลงไปในแตล่ะตัวสินค้าว่าสินค้าสูตรนี้ 
มีส่วนประกอบอะไรบ้าง และแต่ละส่วนประกอบช่วยเรื่องอะไร เหมาะสำหรบัใคร ในส่วนของคลปิ
วิดีโอที่เป็นตอนสั้นน้ันในคอลเลคช่ันแรกของแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม จะปล่อยคลปิวิดีโอ 
สั้น ๆ ออกมา 3 คลิป และคลิปวีดีโอตอนพิเศษอีก 1 คลิป ซึ่งคลปิวิดีโอสั้นน้ัน แต่ละคลิปก็จะมีช่ือ
ตอนที่ตรงกับช่ือสินค้า ได้แก่ SMELL THE OCEAN, TOUCH THE SAND และ HUG A GIRL ซึง่ 
เมื่อปล่อยคลิปสั้นจบทัง้3ตอนแล้วจะมีคลปิวิดีโอพิเศษซึ่ งเป็นคลิปวิดีโอที่บอกเล่าถึงแรงบลัดาลใจใน
การทำสินค้าคอลเลคช่ันน้ี ทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ต้องการส่งมอบคุณค่าและ
ประสบการณ์ใดให้แกผู่้ใช้ 
 ในการสร้างความสมัพันธ์กับลูกค้า HALOMOON/บาธบอม ได้ใช้ LINE@ และ 
FACEBOOK เป็นเครื่องมือหลัก ๆ ในการสร้างความสมัพันธ์กับลกูค้าโดยทางแบรนด์ได้ดำเนินการ
สร้างความสัมพันธ์กบัลกูค้าผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียหลัก ๆ เพื่อเป็นการจัดเก็บข้อมูลของลกูค้าอย่าง
มีประสิทธิภาพและสามารถนำมาวิเคราะห์และปรับปรงุให้ดข้ึีนโดยทางแบรนด์ HALOMOON/ 
บาธบอม ได้นำ 6 เทคนิคในการช่วยสร้างความสัมพันธ์ที่ดีให้กับลูกค้ามาใช้เพือ่เพิม่ประสทิธิภาพใน
การสร้างความสัมพันธ์กบัลูกค้าซึ่งได้แก่ (1) แบรนด์ HALOMOON/บาธบอม พร้อมรับฟงัและแก้ไข
ปัญหาของลกูค้าซึ่งลูกค้าสามารถให้คะแนนความพงึพอใจในตัวสินค้าบนหน้าเพจและข้อติชมได้ผ่าน
ทางกล่องข้อความในเพจ HALOMOON/บาธบอม บน FACEBOOK และช่องทาง LINE@ โดยทาง 
แบรนด์ HALOMOON/บาธบอม พร้อมรบัฟังและแก้ไขปญัหาที่ลกูค้าร้องเรียนเข้ามาเพื่อสร้างความ
พึงพอใจและความคงรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า (2) มมีารยาทต่อลูกค้าและตอบข้อความอย่าง
รวดเร็วเพือ่ทำใหลู้กค้ารู้สึกว่า ทางแบรนด์ใส่ใจและให้ความสำคัญกับลูกค้าโดยทางแบรนด์ 
HALOMOON/บาธบอม ได้สร้างกล่องข้อความโต้ตอบอัตโนมัติ เพื่อเป็นการขัดแยกลักษณะความ
ต้องการของลกูค้าที่เข้ามาชมเฟซบุ๊ก เช่น ต้องการทราบข้อมูลของสินค้า วิธีใช้ หรือร้องเรียนปัญหา 
(3) สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าด้วยการทำธุรกิจอย่างช่ือสัตย์ รักษาคำพูด สินค้าได้รับมาตรฐาน
และสง่มอบสินค้าให้แก่ลูกค้าอย่างตรงต่อเวลา ซึ่งจากที่กล่าวมานั้นล้วนเป็นสิ่งที่สำคัญในการทำธุรกิจ
ลูกค้าจะกลบัมาช้ือซ้ำจนเป็นลกูค้าประจำหรือไม่นั้นเกือบทัง้หมดล้วนมาจากปจัจัยเหล่าน้ี (4) 
เลือกใช้ซอฟแวร์ทีเ่หมาะสมกับบริษัทในสร้างความสมัพันธ์กับลกูค้า เนื่องจากแบรนด์ H 
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HALOMOON/บาธบอม เป็นแบรนด์ใหม่ที่เพิ่งเข้าสู่ตลาดจึงเล็งเห็นว่าควรใช้แอปพลิเคช่ัน LINE@ ใน
การสร้างความสัมพันธ์กบัลูกค้า เนื่องจากปจัจบุันแอปพลิเคชัน LINE ได้รับความนิยม และมจีำนวน
การดาวน์โหลดเป็นอันดับที ่3 ของโลก (5) ทุกบทความและวีดีโอที่ทางแบรนด์ HALOMOON/บาธ
บอม โพสตจ์ะเช่ือมต่อกบัทุกสื่อโซเช่ียลมีเดียที่ได้รับความนยิมเนื่องจากในปัจจุบันสื่อโซเช่ียลมีเดีย
เป็นที่นิยมและเพื่อเป็นการตอบโจทย์ลูกค้าอย่างทั่วถึง ทางแบรนด์จงึจะทำการลงโฆษณาผ่านทาง
แอพพลเิคช่ัน Facebook, Instagram, Youtube และ LINE@  เพื่อเป็นการสร้างความสมัพันธ์กับ
ลูกค้าอย่างทั่วถึง เพิ่มจำนวนการมองเห็นของสินค้าและทำให้ลูกค้าไมรู่้สกึห่างเหินกับแบรนด์
เนื่องจากเห็นทุกวันผ่านทุกสื่อโซเซี่ยลมีเดียหลัก ๆ (6) ดลูักษณะการใช้งานของลกูค้าผ่านทางระบบ
สร้างความสัมพันธ์กบัลกูค้าและปรบัปรุงแก้ไขในจุดทีบ่กพรอ่ง ซึ่งทางแบรนด์ HALOMOON/ 
บาธบอม นั้นได้ใช้ LINE@ และ Facebook ในการสร้างความสัมพันธ์และจัดเก็บข้อมูลต่างๆของ
ลูกค้าเช่นข้อมลูการช้ือสินค้าจากประวัติคูปองอเิลก็ทรอนิกส์สะสมแต้มและโปรโมช่ันต่าง ๆ รวมถึง
ข้อมูลเพศ อายุ และการศึกษาของกลุม่ลกูค้าที่กรอกข้อมลูเพื่อสมัครสมาชิกให้ทราบถึงกลุม่เป้าหมาย
ของลูกค้าที่แท้จริง (“7 ข้อดีของ LINE@”, 2561 และ “6 เทคนิคช่วยสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า”, 
2561. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 5 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
5.1 การจัดโครงสร้างองค์กร  
 การกำหนดแผนก ฝ่าย หน่วยงาน ดังนี ้
 5.1.1 รูปแบบของธุรกิจ 
 ธุรกิจผลิตและจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ประเภทผลิตภัณฑ์สปา (BATHBOMB ดอกเกลือ)  
 5.1.2 โครงสร้างองค์กร และผังการบริหารงาน 
 
ภาพที่ 5.1: แผนผังโครงสร้างองค์กร ปีที่ 1-2 
 

 
 
 ภายใต้การดำเนินงานของบริษัท TNKS จำกัด (TNKS Co.,Ltd.) ในช่วงแรกโครงสร้าง
องค์กร (ประมาณ 1-2 ป)ี ของการดำเนินธุรกจิ ทางบริษัทฯ จะจัดโครงสร้างบริษัท ดังนี้  
 ภาพที่ 5.1: แผนผังโครงสร้างองค์กร ปีที่ 1-2 เป็นการดำเนนิงานของ TNKS จำกัด (TNKS 
Co.,Ltd.) เป็นบริษัทลูกซึง่ดูแลและบริหารงานของแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ภายใต้ HM 
Holdings Group ในช่วงแรกโครงสร้างองค์กร (ประมาณ 1-2 ปี) ของการดำเนินธุรกจิ เนื่องจากเป็น
องค์กรขนาดเล็ก แรกเริ่มก่อตัง้ธุรกจิและกิจกรรมทางธุรกจิหลักคือการวางแผนออกผลิตภัณฑ์เพื่อจัด
จำหน่าย โดยการจ้างผลิต และบุคคลหนึ่งอาจทำหลายหน้าที่ จึงมจีำนวนบุคลากร 4 คน ตามแผนผัง
องค์กรข้างต้น 
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ภาพที่ 5.2: แผนผังโครงสร้างองค์กร ปีที่ 3 
 

 
 
 จากภาพข้างต้นเป็นแผนผังโครงสร้างองค์กรในปีที่ 3 เพื่อใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายของ
องค์กร อาจจะมีการเพิ่ม แผนกการค้าระหว่างประเทศ ซึ่งมหีน้าที่ในการทำการตลาดและการขายกบั
ต่างประเทศโดยตรงเพื่อติดต่อและทำความสมัพันธ์ทางการค้าไปยังภาคพื้นทวีป ภูมิภาคและประเทศ
ต่าง ๆ เพื่อเพิม่ช่องทางการขายไปสูลู่กค้าต่างชาติ ได้สะดวกและง่ายข้ึน   
 
5.2 การกำหนดตำแหน่งและหน้าท่ีความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากรท่ีต้อง
สรรหา  
 
ตารางที่ 5.1: ตำแหน่งหน้าที่ความรับผิดชอบของบุคลากร 
 
ช่ือตำแหน่งงาน ลักษณะงาน/หน้าที ่ อัตรา  คุณสมบัตผิู้ทำงาน 

กรรมการ
ผู้จัดการ 

- วางแผนงานของบริษัท โดยการ
กำหนดพันธกิจของบริษัท จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของ
บริษัท เป้าหมาย กลยุทธ์ แผนงาน 
วิธีการปฏิบัติงาน ตลอดจนการ
ประเมินผล และควบคุมการทำงาน
ร่วมกับฝ่าย 
ต่าง ๆ ของบริษัท 

1 - เพศ: ชาย, หญิง  
- สัญชาติ: ไทย  
- อายุ: 22-35 ป ี
- ระดับการศึกษา: 
ปริญญาตรหีรอืเทียบเท่า 
- มีวิสัยทัศน์ในการเป็น
ผู้นำ 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ): ตำแหน่งหน้าที่ความรับผิดชอบของบุคลากร 
 

ช่ือตำแหน่งงาน ลักษณะงาน/หน้าที ่ อัตรา  คุณสมบัตผิู้ทำงาน 

กรรมการ
ผู้จัดการ 

- ประสานงานให้ทุกฝ่ายทำงานได้
อย่างมีประสิทธิภาพสงูสุด 
- รับผิดชอบต่อการทำงานของทกุ
ฝ่าย 
-เป็นประธานในที่ประชุมผูบ้รหิาร
ทุกครั้งและเป็นผู้ช้ีขาดในกรณีที่ใน
ที่ประชุมหาข้อยุติไม่ได้ 

 - มีแนวทางในการบรหิาร
ที่ด ี
- มีความรับผิดชอบสูง 
- มีบุคลกิภาพที่ด ี
- มีมนุษยสมัพันธ์ที่ด ี
 

แผนกการตลาด -จัดการเกี่ยวกับสินค้าและบริการ, 
แจกจ่ายสินค้าและบริการ 
-สื่อสารข้อมูลทางการตลาด 
-การวิเคราะห์ตลาด 

1 -เพศ: ชาย, หญงิ  
-สญัชาติ: ไทย  
-อายุ: 22-35 ป ี
-ระดบัการศึกษา: ปรญิญา
ตรีหรือเทียบเท่า 
-ชอบทำงานเป็นทีม และ
มองหาสิ่งแวดล้อมที่
สนุกสนานในการทำงาน 
-ชอบความท้าทาย และ
เป็นคนมุ่งมั่น มี Passion 
ในการทำงาน 
-ยินดีรบันักศึกษาจบใหม่
ไม่มีประสบการณ์ 

แผนกสง่เสรมิ
การขาย 

-จงูใจใหเ้กิดการซื้อจำนวนมากข้ึน 
-สง่เสรมิการขายทีมุ่่งสู่พ่อค้าคน
กลาง ผูจ้ัดจำหน่าย หรือผู้ขาย เพือ่
กระตุ้นให้คนกลางแนะนำ
ผลิตภัณฑ์หรือสินค้าใหม่ ๆ 
 

1 -เพศ: ชาย, หญงิ  
-สญัชาติ: ไทย  
-อายุ: 22-35 ป ี
-ระดบัการศึกษา: ปรญิญา
ตรีหรือเทียบเท่า 
 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ): ตำแหน่งหน้าที่ความรับผิดชอบของบุคลากร 
 

ช่ือตำแหน่งงาน ลักษณะงาน/หน้าที ่ อัตรา  คุณสมบัตผิู้ทำงาน 

แผนกสง่เสรมิ 
การขาย 

 -กระตุ้นให้คนกลางซื้อและเก็บ
ผลิตภัณฑ์ไว้เพื่อการจำหน่ายใน
ปริมาณทีม่ากขึ้น 
-สง่เสรมิการขายทีมุ่่งให้พนักงาน หรือ
แผนกงานขายใช้ความพยายามในการ
ขายสินค้าให้ได้มากข้ึน หรือเป็นการ
กระตุ้นใหห้าลกูค้ารายใหม่หรือหาผูจ้ัด
จำหน่ายเพิ่มเตมิให้กบับริษัท 

 -ระดบัตำแหน่งงาน: 
ระดับเจ้าหน้าที ่
-ประสบการณ์: 1-5 ป ี
 

แผนกบญัชีและ
การเงิน 

 

-บันทกึบญัชีซื้อ-ขายสินค้าและบรกิาร 
โดยใช้โปรแกรมบญัชี Express 
-จัดทำรายงานภาษีเงินไดห้ัก ณ ที่จ่าย 
ภงด.3, 53 และยื่นแบบแสดงรายการ
เสียภาษีเงินไดผ้่านอินเทอรเ์น็ต 
-จัดทำรายงานภาษีมลูค่าเพิ่ม (ภาษี
ซื้อ-ภาษีขาย) ประจำเดอืน และยื่น
แบบแสดงรายการภาษีเงินได้ ภ.พ. 30 
ผ่านอินเทอรเ์น็ต 
-บันทกึรายการปรับปรงุบญัชี เช่น 
ค่าใช้จ่ายจ่ายล่วงหน้า, ค่าใช้จ่ายค้าง
จ่าย, รายได้รับล่วงหน้า, รายได้ค้างรบั 
และรายการอื่น ๆ ตามที่ได้รบั
มอบหมาย 
-บันทกึบญัชีการเบิกชดเชยเงินสดย่อย 
-บันทกึรายการทรัพยส์ินและการคิดค่า
เสื่อมราคา 

1 -เพศ: ชาย, หญงิ  
-สญัชาติ: ไทย  
-อายุ: 22-35 ป ี
-ระดบัการศึกษา: ปวส. 
- ปริญญาตร ี
-ประสบการณ์: 1-5 ป ี
- อื่นๆ: ไม่ระบ ุ

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ): ตำแหน่งหน้าที่ความรับผิดชอบของบุคลากร 
 

ช่ือตำแหน่ง
งาน 

ลักษณะงาน/หน้าที ่ อัตรา  คุณสมบัตผิู้ทำงาน 

แผนกบญัชี
และการเงิน 

 

- จัดทำรายการกระทบยอดบัญชี
เงินฝากธนาคาร (Bank 
Reconciliation) 
- จัดทำรายงานการวางบลิ-รับเช็ค 
และรบัวางบลิ-จ่ายเช็ค 
- อื่น ๆ ตามที่ได้รับมอบหมาย 

  

แผนก
การค้า
ระหว่าง
ประเทศ 

- ติดต่อประสานงานลูกค้า และ 
Agent ทั้งในและต่างประเทศ 
- ดำเนินการหาลกูค้ารายใหม่ให้ได้
ตามเป้าหมายของแผนก/ฝ่าย 
- จัดทำใบเสนอราคา และรายงาน
การขาย 
- มีความรู้ความเข้าใจในการปฏิบัติ
พิธีการนำเข้า - ส่งออกทางเรือ ทาง
อากาศ และ Freight Forwarder 
- งานอื่น ๆ ที่ได้รับมอบหมายจาก
ผู้บังคับบญัชา 

1 - เพศ: ชาย, หญิง  
- สัญชาติ: ไทย  
- อายุ: 22-40 ป ี
ระดับการศึกษา: ปริญญาตรี ข้ึน
ไป 
ประสบการณ์(ปี) : ไม่ระบ ุ
อื่นๆ: ยินดีรับนกัศึกษาจบใหม่,ไม่
มีประสบการณ์ 
คุณสมบัติเพิ่มเตมิ 
- มีประสบการณ์ด้าน Freight 
Forwarder จะได้รับพิจารณาเป็น
พิเศษ 
- มีความเข้าใจด้านศุลกากร, Inco 
Term และพิธีการศุลกากร 
- สามารถสื่อสารภาษาอังกฤษได้ดี 
- สามารถติดต่อสื่อสาร/ประสาน
กับบุคคล ทัง้นอกและในองค์กรได ้

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ): ตำแหน่งหน้าที่ความรับผิดชอบของบุคลากร 
 

ช่ือตำแหน่งงาน ลักษณะงาน/หน้าที ่ อัตรา  คุณสมบัตผิู้ทำงาน 

แผนกการค้า
ระหว่างประเทศ 

  - มีทักษะการเจรจาต่อรอง และมี
ใจรักงานบริการ 
- สามารถทำงานภายใต้แรงกดดัน
ได ้
- ขยันและมีความกระตือรอืร้นใน
การทำงาน 

 
 ทางบริษัทได้แบ่งประเภทพนักงานที่มาทำงานไว้ 3 ประเภท ได้แก่ 
 พนักงานประจำ  
 คือพนักงานทีผ่่านการทดลองงานกับบริษัทมาแล้ว ทำงานกบัทางบริษัททุกวันรบัเงินเดือน 
 พนักงานทดลองงาน  
 พนักงานใหม่ที่อยู่ในช่วงทดลองงานเพื่อดูความสามารถว่าสามารถทำงานร่วมกับทางบริษัท
ได้หรือไม่ ซึ่งระยะเวลาทีท่างบริษัทกำหนดคือ 30 วันหรือ 1 เดือน ซึง่ในระหว่างนี้บริษัทสามารถ
บอกยกเลกิการว่าจ้างได้ทุกเมื่อ แต่ถ้าเมื่อผ่านช่วงทดลองงาน 1 เดือนนี้ไปได้แล้ว ก็จะได้กลายเป็น
พนักงานประจำ โดยในช่วงทดลองงานนั้น ทางบริษัทจะทำหน้าที่ประเมินการทำงานของพนักงาน
ทดลองงานเป็นเวลา 1 ครั้งหลงัจบ 1เดือนทดลองงาน  
 พนักงานจ้างพิเศษ 
บริษัทว่าจ้างพนักงานมาทำงานในช่วงระยะเวลาสั้น ๆ ตามที่ทางบริษัทได้กำหนดไว้โดยทางบริษัทได้
วางแผนที่จะจ้างพนักงานออกแบบแพคเกจจิง้บาธบอมในคอลเลคช่ันใหม่ให้เข้ากับช่วงเทศกาลโดย
เป็นการจ้างเฉพาะงาน 
 
5.2 นโยบายการบริหารบุคลากร 
  5.2.1.1 การคัดเลือกและการว่าจ้าง 
  ในการคัดเลอืกและการว่าจ้างของทางบริษัทนั้นได้มีนโยบายคัดเลือกพนักงานแตล่ะ
ตำแหน่งโดยมหีลกัเกณฑ์ในการคัดเลือกพนักงาน ดังนี ้
   1) ในด้านการศึกษา ความสามารถ และคุณสมบัติของผู้ทีม่าสมัครงานนั้นต้อง
เป็นไปตามที่ทางบริษัทกำหนดไว้บนเว็บไซต์จัดหางาน 
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   2) อายุ 18 ปีข้ึนไป 
  3) มสีุขภาพร่างกายแข็งแรง ไม่เป็นโรคติดต่อร้ายแรง มีสุขภาพจิตที่เป็นปกติและไม่ใช้
สารเสพติด 
  4) มารยาทดี สุภาพ สามารถทำงานร่วมกบัผู้อื่นได ้
  5) เป็นผูท้ี่ประพฤติต่อสังคมที่ดี ไม่มปีระวิทำร้ายผู้อื่น ไม่เคยติดคุก หรือเป็นผูห้ลบหนี
คดีอาญา 
  6) เป็นผูท้ี่ผ่านการเกณฑ์ หรอืได้รับการยกเว้นการเป็นทหาร 
 5.3.2 การประเมินผลการทำงาน 
 การประเมินผลในการทำงานของพนักงานเป็นเครื่องมือที่มปีระสิทธิภาพเพราะทำให้บริษัท
รู้ถึงศักยภาพของพนกังานว่าสามารถช่วยให้บริษัทประสบความสำเรจ็ตามที่ตั้งเป้าไว้ได้หรือไม่ 
พนักงานควรปรับปรงุการทำงานในส่วนไหนถึงจะทำใหง้านมีประสิทธิภาพสูงสุด 
  5.3.2.1 หลักในการประเมินผลการทำงาน 
  บริษัทจะทำการประเมินพนักงานด้วยการสังเกตการณ์ทำงาน การมาสาย ขาดงาน และ
ทำการสรปุออกมาผ่านใบประเมนิเพื่อวิเคราะห์การทำงานของพนักงานแล้วพิจารณาการให้เป็น
พนักงานประจำของบริษัท 
  5.3.2.2 วัตถุประสงค์ของการประเมินการทำงาน 
   1) เพือ่วัดศักยภาพของพนักงานในการทำงาน 
   2) เพือ่ทำใหเ้กิดการทำงานอย่างมปีระสิทธิภาพ 
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ภาพที่ 5.3: แบบฟอร์มประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 

 
 
  5.3.2.3 การบรหิารค่าตอบแทน 
  ทางบริษัทได้มีการบริหารเงินเดือนของพนักงานโดยอ้างองิจาก การศึกษา 
ประสบการณ์ และ ตำแหน่งหน้าทีท่ี่รบัผิดชอบของพนักงาน โดยคำนึงถึงอัตราค่าจ้างในตลาดแรงงาน
ของประเทศไทยและตามช่วงเหตุการณ์ต่าง ๆ ในบริษัท 
  5.3.3.4 ทางบริษัทได้มีการบรหิารค่าตอบแทนอื่นสำหรับพนักงานที่ทำงานล่วงเวลา 
ทำงานในช่วงวันหยุดหรอืช่วงเทศกาล รวมถึงค่าเดินทางในการไปออกบูท จัดกิจกรมรวมถึงค่าทีพ่ัก
หากจำเป็นต้องค้างคืน โดยทางบริษัท TNKS จำกัด (TNKS Co.,Ltd.) จะจ่ายค่าล่วงเวลาเหล่าน้ีเพือ่
เป็นการชดเชยเวลาทีเ่สียไปกับการพกัผอ่นให้กบัพนักงานและเป็นการสร้างความยุติธรรมให้กบั
องค์กร 
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5.4 นโยบายการพัฒนาบุคลากร  
 5.4.1 การฝึกอบรมพนักงาน 
  1) บริษัทมกีารจัดฝึกอบรมพนักงานด้วยการสอนงานพนักงานในช่วงทดลองงานและทำ
การประเมินผลเมื่อระยะเวลาทดลองงานสิ้นสุดลง 
  2) บริษัทมกีารจัดการอบรมคอรส์ระยะสั้นให้แก่พนกังานฝ่ายการตลาดเพื่อให้รู้ทันตาม
กระแสสังคมเช่นการเปลี่ยนแปลงสื่อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ 
 5.4.2 การจูงใจพนักงาน 
 บริษัทมีวิธีการจงูใจพนักงานใหม้าทำงานกบับริษัทด้วยการมีเบี้ยขยันทกุเดือนสำหรับ
พนักงานทีม่ีวินัยในการทำงาน มาทำงานตรงต่อเวลาและไมข่าดงาน นอกจากนั้นบริษัทมกีารเพิ่ม
เงินเดือนให้แก่พนกังานทุกปี ๆ ละ10% 
 5.4.3 การรักษาพนักงาน 
 เนื่องจากบริษัทเป็นบริษัทเล็กและมจีำนวนพนักงานนอ้ยทางบริษัทจึงมีวิธีรักษาพนักงาน 
ยิ่งพนักงานฝ่ายขายเป็นหัวใจของการสร้างรายได้ให้แกบ่ริษัท หากขาดพนักงานฝ่ายขายที่มี
ความสามารถในการขายสินค้าไปทำให้บริษัทได้รับความเสียหายอย่างใหญ่หลวง ดังนั้นบริษัทจึงมี
นโยบายรักษาพนักงาน ด้วยการใหเ้งินค่าส่วนแบ่งจากการทีพ่นักงานขายสินค้าได้และคอยรับฟัง
ปัญหาของพนักงาน เพื่อพยายามหาทางช่วยเหลือหรือเสนอแนะวิธีแก้ปัญหาอย่างเป็นกันเองเหมือน
คนในครอบครัว (“กลยุทธ์ในการรักษาพนักงาน”, 2562) 
 



บทท่ี 6 
แผนการดำเนินงาน 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจและขัน้ตอนการจัดตั้ง  
 แบรนด์ HALOMOON/บาธบอม มีการจัดต้ังธุรกิจในรูปแบบของบริษัทจำกัดโดยมผีู้ถือหุ้น 
2คนได้แก่ ธนกร ศรีคุณากร และคณะกรรมการบริษัทโฮดิ้ง โดยข้ันตอนในการจัดต้ังบริษัทจำกัดมี 
ดังนี ้
 6.1.1 จองช่ือบริษัท TNKS จำกัด (TNKS Co.,Ltd.) โดยการคิดช่ือบริษัทที่ไม่ซ้ำหรือ
คล้ายกันกับช่ือบริษัทที่จดทะเบียนแล้ว โดยจองช่ือบริษัทผ่านเว็บไซต์ www.dbd.go.th 
 6.1.2 จดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิและยื่นต่อนายทะเบียน 
 6.1.3 จัดให้ผู้ทีม่ีช่ือเข้าช้ือหุ้นในบริษัท โดยผู้ที่มสีิทธิช้ือหุ้นได้แก่ ธนกร ศรีคุณากร และ 
คณะกรรมการในบริษัทโฮดิ้ง (HM Holdings Group)  
 6.1.4 ดำเนินการประชุมจัดต้ังบริษัท โดยต้องส่งคำบอกกล่าวนัดประชุม ให้ผูจ้องทราบ
ล่วงหน้าอย่างน้อย 7 วัน ก่อนวันประชุม 
 6.1.5 เมือ่ได้ประชุมตั้งบริษัทและทีป่ระชุมได้แต่งตั้งกรรมการบริษัทแล้ว ผู้เริ่มก่อการต้อง
มอบหมายกจิการ โดยให้กรรมการบริษัทรับไปดำเนินการตอ่ไป  
 6.1.6 กรรมการบริษัทเรียกให้ผูเ้ริ่มก่อการและผูจ้องหุ้นทำการชำระค่าหุ้นอย่างน้อยรอ้ยละ 
25 ของมลูค่าหุ้น (ทุนของบริษัทจะแบ่งสัดส่วนเป็นกีหุ่้นก็ได ้แต่จะต้องไม่ต่ำกว่าหุ้นละ 5 บาท)  
 หมายเหต:ุ เมือ่ได้รับเงินค่าหุ้นแล้ว กรรมการต้องไปจดทะเบียนเป็นบริษัทภายใน 3 เดือน 
หลงัจากการประชุมตัง้บริษัท   
 
6.2 ขั้นตอนและวิธีการจัดซื้อ  
 การกำหนดการทำงาน (ผลิตสินค้า) Operation Plan 
 ทางบริษัทฯ ได้กำหนดแผนปฏิบัติการ (Operation Plan) โดยเป็นกจิการที่ซื้อมาขายไป 
คือ ไม่ได้ทำการผลิตเอง บริษัทฯ จะมีการว่าจ้างโรงงานรบัจา้งผลิตสินค้า (Original Equipment 
Manufacturer-OEM) ผลิตสินค้าบาธบอมใหก้ับบริษัทเพื่อนำไปขายในช่ือแบรนด์ของบริษัทเอง โดย
โรงงานประเภทนีจ้ะรบัจ้างผลิตสินค้าให้กับแบรนด์ต่าง ๆ ตามแบบทีลู่กค้ากำหนด แล้วติดช่ือแบรนด์ 
หรือ จะไม่ตีตราก็ได้ ข้ึนอยู่กับความต้องการของลกูค้าโดยการใช้กระบวนการผลิตของโรงงานตั้งแต่
ฝ่ายผลิต ไปจนถึง เครื่องจักรต่าง ๆ สำหรบัการผลิต ซึ่งทำให้ลูกค้าทีม่าจ้างโรงงานผลิตน้ัน ประหยัด
ค่าใช้จ่ายได้มาก โดยไม่ต้องถึงข้ันจัดต้ังโรงงานหรือซือ้เครือ่งจักรผลิตสินค้าเอง ทำให้ผูจ้้างผลิตมี
ความเสี่ยงน้อย ใช้เงินทุนในการผลิตไม่มาก ซึง่ผลตอบแทนที่ได้ถือว่าคุ้มค่า  
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 6.2.1 ข้อด ีและข้อเสียของการเลือกโรงงานประเภทนี้ 
  ข้อด ี
  1) ช่วยลดต้นทุนการผลิตต่ำ สามารถย้ายฐานการผลิตไปประเทศที่ต้นทุนต่ำกว่าได้
ตลอด 
  2) บริษัทไมจ่ำเป็นต้องมโีรงงานผลิตบาธบอม ลดค่าใช้จ่ายในด้านการช้ือเครือ่งจกัรและ
ง่ายต่อการเปลี่ยนลกัษณะหรือกลยุทธ์ทางธุรกิจ 
  3) มผีู้เช่ียวชาญและที่ปรึกษาทางการผลิตคอยดูแลและควบคุมคุณภาพสินค้าบาธบอม 
  ข้อเสีย 
  1) มีต้นทุนการผลิตสูงกว่าผลิตเอง 
  2) หากใช้สูตรกลางของโรงงานรับผลิตสินค้า บาธบอมจะมคุีณภาพไม่แตกต่างจาก 
แบรนด์อื่น ๆ มากนัก 
 ทางบริษัทได้จ้างโรงงาน Saboo (Thailand) Co., Ltd. รบัผลิตสินค้าโดยโรงงานตั้งอยู่
ที่55/20 Bigger Land Mini Factory ถนนลำลูกกา ตำบล บึงคำพรอ้ย อำเภอ ลำลกูกา จังหวัด
ปทุมธานี 12150 โทร. 02 159 9880 มือถือ: 081 444 1009 Saboo Shop (สถาบันสบู่แหง่
ประเทศไทย) เจเจมอลล์-ช้ัน 2 ห้อง S17, 588 ถนนกำแพงเพชรเขตจตุจักรกรุงเทพมหานคร มือถือ: 
080-575-4447, 081-444-1009 
 บริษัทได้เลือกโรงงาน Saboo (Thailand) Co., Ltd. มารบัผลิตสินค้า BATH BOMB 
เนือ่งจากทางโรงงานใช้กรรมวิธีการผลิตสินค้าด้วยวิธีธรรมชาติ ทุกกระบวนการการผลิตเป็นงานที่ทำ
ด้วยมือ ซึ่งทางโรงงานมรีูปแบบการผลิตทีห่ลากหลาย เช่น Hot Process, Cold Process และ Melt 
& Pour ทางบริษัทได้คัดสรรค์วัตถุดิบอย่างดีและไม่มสีารทีก่่อให้เกิดการระคายเคืองต่อผิวหนังและ
นอกจากนีท้างบริษัทสบู่ไทยแลนด์ได้รับมาตรฐานการรบัรองว่าเป็นโรงงานที่ได้รับเครื่องหมายฮาลาล
และได้รับมาตรฐาน ASEAN Cosmetic Good Manufacturing Practice จึงสามารถไว้วางใจได้ว่า
สินค้าที่เราจ้างทางโรงงานผลิตน้ันได้มาตรฐานและมีความปลอดภัยแก่ผู้ใช้สินค้า 
 6.2.2 เงื่อนไขหลกัในการจ้าง  
 ทางบริษัทฯ มีการกำหนดเงื่อนไขหลักในการจ้าง ว่าเงื่อนไขที่ทางบริษัทฯจะว่าจ้างให้
ดำเนินการนั้นประกอบด้วยเงื่อนไขต่าง ๆ ดังนี ้
  1) ตรวจสอบโรงงานให้ได้มาตรฐาน กอ่นตัดสินใจจ้างโรงงานผลิตสินค้า บริษัทจะทำ
การตรวจสอบรายช่ือโรงงานว่าถูกต้องตามกฎหมายในเว็บไซต์กรมโรงงานอุตสาหกรรมหรือไม่ และดู
มาตรฐานของโรงงานว่าได้มาจรฐานการรองรับจาก GMP ISO รวมทั้งมาตรฐานที่จำเป็น ตลอดจน
มาตรฐานของวัตถุดิบส่วนและผสมต่าง ๆ เพื่อความปลอดภัยของผู้บริโภค 
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  2) รู้ทุกข้ันตอนในการผลิต ผูจ้้างผลิตควรทราบในทุกขั้นตอนของการผลิต หากสินค้า
เกิดปญัหาต่าง ๆ ในกระบวนการผลิตนอกจากโรงงานรบัจ้างผลิตจะต้องเป็นผูร้ับผิดชอบในปัญหาที่
เกิดข้ึน ผู้จ้างผลิตควรเข้าใจถึงปัญหาน้ันอย่างแท้จริง เพราะจะได้แก้ไขอย่างตรงจุดและถูกวิธี 
  3) การตรวจสอบสญัญาจ้าง ผูจ้้างผลิตต้องให้ตรวจสอบสัญญาว่าจ้างทีเ่ขียนไว้กับ
โรงงานอย่างรัดกุม โดยเฉพาะความลับด้านส่วนผสมและกรรมวิธีในการผลิตสินค้า เพื่อใหเ้ป็น
ความลับระหว่างผู้จ้างผลิตกับโรงงานรับจ้างผลิต หากโรงงานรับจ้างผลิตนำข้อมลูทีเ่ป็นความลับไป
เผยแพร่ ผู้จ้างผลิตสามารถดำเนินคดีตามกฎหมายได้ทันท ี
  4) ในกรณี สวม อย. หรือจดแจง้ อย. กรณีทีเ่ป็นอาหาร ประเภทต่าง ๆ ต้องดบูางททีาง
โรงงานให้ใช้เลข อย. ที่ อย. มอบใหก้ับสินค้าของโรงงานไม่ได้มอบใหก้ับสินค้าตัวนั้น ๆ ที่เป็นปรุงสูตร
ข้ึนมาใหม่และเมือ่สินค้ามีการเปลี่ยนแพ็คเกจทางโรงงานกเ็พียงแค่นำเลขตรงนั้นมาพมิพ์ ดังนั้น ตรงนี้ 
อาจจะมีปญัหาในภายหลังได้ ดังนั้นอย่าทำลวก ๆ แม้จะต้องรอ จด อย. นานก็ต้องทำใจ เพราะหาก
สินค้ามีปญัหา มีความเสี่ยงต่อการเป็นข่าวหน้าหนึง่มาก 
  5) การซัพพลายวัตถุดิบ มี 2 ประเภท คือ ทางโรงงานมีหน้าที่ในการซพัพลายวัตถุดิบ
และส่วนผสมต่างๆ ใหเ้รา หรือ กรณีที่เป็นสูตรที่เราคิดค้นและซัพพลายวัตถุดิบบางส่วนใหเ้อง  
เรื่องนี้ต้องรอบคอบเช่นกัน อย่าเอาความรับผิดชอบในส่วนน้ีให้โรงงานทัง้หมด หรือแม้จะให้โรงงาน
ซัพพลายแต่ต้องควบคุมเรื่องนีอ้ย่างใกล้ชิด เพราะอาจส่งผลต่อคุณภาพของสินค้าที่ผลิตข้ึนได้ เรื่องนี้
ก็เรื่องใหญ่เช่นกัน 
  6) ขอบเขตของการว่าจ้าง ทางบริษัทฯ มีการกำหนดขอบเขตของการว่างจ้าง ว่า
กิจกรรมที่ทางบริษัทฯ จะว่าจ้างให้ดำเนินการนั้นประกอบดว้ยข้ันตอนต่าง ๆ ดังนี ้
  คิดค้นและพัฒนาผลิตภัณฑ์ พัฒนาผลิตภัณฑ์และนวัตกรรมใหม่ ๆ เพื่อความแตกต่าง 
   - พฒันาสนิค้า สร้างความแตกต่าง โดดเด่นใหส้ินค้า 
   - พฒันา วิจัยคิดค้น ผลิตภัณฑ์ใหม้ีประสทิธิภาพ ตอบโจทยล์ูกค้าได้อย่างตรงจุด 
   - ค้นคว้า วิจัย สรรหาสารสกัด เทรนใหม่ทั่วทุกมุมโลก 
   - พฒันา สินค้า นวัตกรรมใหม่ ๆ ระดับสากล 
   - คิดค้นสูตรและจดแจ้งทะเบียนสินค้า บริการสร้างสูตรและจดทะเบียนสินค้าอย่าง
ถูกต้องตามกฎหมาย 
 
6.3 การจัดการคลังสินคา้และการควบคมุสินคา้คงเหลือ  
 ในการทำธุรกจินั้นการจัดการและควบคุมสินค้าทีเ่หลือในคงคลังเป็นเรื่องที่สำคัญสำหรบั
ธุรกิจที่ขายสินค้าที่สามารถจบัต้องได้ถ้าบริษัทไหนที่มีการจดัการสินค้าในคงคลังที่ดจีะช่วยลดปญัหา
การเกิดสินค้าขาดแคลนและสินค้าล้นคงคลัง ซึง่เป็นสาเหตขุองการสูญเสียเงิน การเกบ็รักษาสินค้า
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อย่างไม่จำเป็น และเพื่อเป็นการบริหารการคลังที่ดีของสินค้าบาธบอมของแบรนด์ HALOMOON/
บาธบอม นั้นจงึได้ทำการวิเคราะห์ปจัจัยต่าง ๆ ทีส่่งผลกระทบต่อการเกบ็สินค้าในคงคลัง ได้แก ่
 6.3.1 เป้าหมายหลกัในการเกบ็สินค้าในคงคลงั 
 ทางบริษัทมเีป้าหมายในการจัดเก็บสินค้าเพื่อป้องกันสินค้าขาดตลาดและต้องการกระจาย
สินค้าไปถึงมือกลุม่ลูกค้าได้อย่างตรงต่อเวลา รวดเร็ว และถูกต้อง 
 เนื่องจากสินค้าบาธบอมเป็นสินค้าที่มียอดขายผันผวนไปตามฤดูกาลท่องเที่ยวดังนั้นในปี
แรกทางบริษัทจึงทำการสั่งผลิตบาธบอม จากโรงงานเพื่อนำมาขายได้แก่ บาธบอมลูกใหญสู่ตรละ 
1,000 ลูก และบาธบอมลูกเลก็สูตรละ 1,000 ลูก ซึ่งเป็นจำนวนข้ันต่ำในการสั่งผลิตสินค้าจากโรงงาน 
ซึ่งจำนวนสูตรและขนาดบาธบอมเป็นการถัวเฉลี่ยสินค้าใหม้จีำนวนเท่ากันทุกสูตร (“การบริหาร
จัดการสินค้าคงคลงั”  (ม.ป.ป.) 
 
ภาพที่ 6.1: แสดงถึง ระดับการจัดเกบ็สินค้าข้ันต่ำในคงคลงั 
 

 
 
ที่มา: แนวคิด Supply Chain Management. (2559). สืบค้นจาก 

http://minussignkm.blogspot.com/2016/01/lm6004-supply-chain-
management.html. 

 
 รูปภาพที่ 6.1 ได้อธิบายถึงระดบัการจัดเก็บสินค้าข้ันต่ำในคงคลังโดยเมื่อสั่งช้ือสินค้าจนถึง
จำนวนที่คงคลงัสามารถรบัไหว (Max) แล้วได้มีการขายสินค้าออกไปเรื่อยๆจนจำนวนสินค้าลดลง
มาถึงจุดทีส่ินค้าในคงคลงัเหลืออยู่ในระดบัหนึง่ (Min) และเพื่อป้องกันสินค้าหมดก่อนที่สินค้าล็อต
ใหม่จะผลิตออกมาขายหรอืเหตุการณ์อื่น ๆ ที่คาดไม่ถึงเช่นวัตถุดิบในการผลิตสินค้าไม่เพียงพอ ทาง
ผู้ขายสินค้าจงึต้องเหลือสินค้าในคงคลังข้ันต่ำไว้ 



54 

 จากข้อความที่กล่าวมาเบื้องต้นนั้นทางแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ได้มกีารจัดการและ
ควบคุมสินค้าในคงคลังผ่านโปรแกรมบัญชี EXPRESS ซึง่เปน็โปรแกรมบัญชีและตรวจนบัสินค้าเข้า
และขายออกทำให้ทราบปริมาณการขายและสินค้าคงเหลือในคลังได้ในทันที 
 
ภาพที่ 6.2: ภาพแสดงถึงจำนวนจัดเก็บสินค้าคงคลงัข้ันต่ำในปีแรก 
 

 
 
 จากภาพที่ 6.2 นั้นเป็นภาพที่แสดงถึงจำนวนจัดเก็บสินค้าบาธบอมในคงคลงัข้ันต่ำในปีแรก
ของแต่ละสูตร ซึง่ บาธบอม แบรนด์ HALOMOON/บาธบอม นั้นได้วางแผนออกสินค้าคอเลคช่ันแรก 
WHEN I WAS YOUNG 3 สูตร ซึ่งแปลว่าในครั้งแรกทีส่ัง่ผลิตน้ันทางแบรนด์ HALOMOON/บาธ
บอม ต้องสั่งโรงงานรบัผลิตสินค้าผลิต บาธบอม สูตรละ 1000 ช้ิน รวมเป็น 3000 ช้ินที่เก็บไว้
ในสต็อค และเมื่อสินค้าสูตรไหนที่ขายออกจนเหลอื 300 ช้ืนจะมีการสัง่เพิ่มเพื่อมาเตมิสต็อคอีก อย่าง
น้อย 700 ช้ิน ต่อ 1 การสั่งผลิต 
 ในปีที่ 2 ทีบ่ริษัท ได้ทำการขายสินค้าบาธบอมทำใหม้ีข้อมลูยอดขายของ ปีที่ 1 ซึง่สามาร
นำมาพยากรณ์ได้ว่าในแต่ละเดือนมีความน่าจะเป็นในการขาย บาธบอมกี่ช้ินโดยทางแบรนด์จะนำ
ข้อมูลของจำนวนสินค้าที่อ้างอิงตามสูตร ขนาดและเดือนเดยีวกันที่ขายได้เมื่อปทีี่แล้วมาคำนวณโดย
และบวกเพิ่มอกี 10% ตามการตัง้เป้าของบริษัทที่ตั้งเป้าไว้ว่าจะขายสินค้าเพิม่มากข้ึน 10% ต่อปี ซึ่ง
ค่าที่ได้น้ันจะเป็นจำนวนที่พยากรณ์ยอดขายสินค้าในปีนั้น โดยการพยากรณ์ยอดขายทำให้ทางบริษัท
ได้ตัวเลขที่ใกลเ้คียงความเป็นจริงดังนั้นจำนวนจัดเก็บสินค้าคงคลังข้ันต่ำกจ็ะลดลงจาก300เหลือ200 
เนื่องจากระบบการจัดเกบ็สินค้าในคงคลังมีประสทิธิภาพมากข้ึน 
 
*หมายเหต:ุ สินค้า บาธบอมที่ออกมาในคอลเลคช่ันใหม่ให้ทำการจัดเก็บสินค้าคงคลงัข้ันต่ำในปีแรก
เนื่องจากยังไมม่ีข้อมลูการพยากรณ์สินค้า 
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6.4 กระบวนการหรือขั้นตอนการส่งสินค้าหรือให้บริการ 
  
ภาพที่ 6.3: ข้ันตอนผลิตสินค้าและบรรจุภัณฑ์ 
 
ข้ันตอนการผลิตสินค้า                                        ข้ันตอนการผลิตแพคเกจจิ้ง 

  
ที่มา: ข้ันตอนการสั่งสินค้า. (2560). สืบค้นจาก https://www.irealplus.co.th/process/.     
          
 จากภาพอธิบายถึงข้ันตอนผลิตสินค้าและข้ันตอนการผลิตบรรจุภัณฑ์ (Packing) ของทาง
โรงงานรับจ้างผลิต (OEM) ทีท่างแบรนด์ HALOMOON/บาธบอม ทำการเป็นคู่ค้าทางธุรกิจในส่วน
ของการจ้างการผลิตสินค้า 
 สำหรับกระบวนการหรือข้ันตอนการส่งสินค้าหรอืให้บริการของทางบริษัท โดยตรง คือ เมื่อ
ได้รับสินค้าจากโรงงานรับผลิต (OEM) แล้วนั้นทางบริษัทฯ จะมาตรวจสอบสินค้าในคงคลังตามที่
วางแผนจัดเก็บไว้และรายการสั่งซื้อสินค้าจากลูกค้า เป็นข้อมูลทีร่ับมาจากฝ่ายขายทั้งจำนวนการซื้อ
จากลกูค้าในราคาขายปลกีและขายส่งใหก้ับผู้แทนจำหน่าย (Dealer)รายใหญ่ สำหรับการขายปลีก 
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กรณีที่เป็นการสัง่ซื้อออนไลน์ ทางบริษัทฯจะทำการส่งสินค้าให้ทางการสง่พสัดุด่วนโดยจะใช้คู่ค้า คือ 
บริษัท เคอรี่ เอ็กเพลส (ประเทศไทย) จำกัด (Kerry Express) หรือ หากต้องการสินค้าด่วนภายใน 1 
วัน สำหรับเขตพื้นที่กรุงเทพฯ ทางบริษัทฯมีบริการส่งโดยทางมอเตอร์ไซค์ นำสง่สินค้าโดย
Messenger ทั้งนีท้างลูกค้าสามารถเรียกใช้บริการการจัดสง่ผ่านแอพพลิเคช่ันตามปจัจบุันได้ ทั้งทาง 
Grab, Lineman และ Lalamove ซึง่ทางลูกค้าจะต้องชำระค่าสินค้าผ่านทางบัญชีของบริษัทฯก่อน 
และลกูค้าสามารถชำระค่าจ้างส่งสินค้าด้วยตนเองที่ปลายทางเมื่อรับสินค้า ทั้งช่องทางเงินสดและการ
โอนเงินผ่านแอพพลิเคช่ันตามความต้องการ สำหรบัการจัดส่งสินค้าให้กบัผู้แทนจำหน่ายรายใหญ่ 
ทางบริษัทฯจะขนส่งโดยรถขนสง่สินค้าถึงโกดังหรือจุดหมายปลายทางทีลู่กค้ากำหนด ตามที่ตกลงกัน
ไว้ 
 6.4.1 การเพิ่มมูลค่าด้วยการปรบัเปลี่ยนบรรจุภัณฑ์เมื่อสินค้ามาถึงบริษัท 
 ทางบริษัทได้มีการออกแบบและดำเนินการทัง้หมดทั้งในส่วนของตัวผลิตภัณฑ์และบรรจุ
ภัณฑ์ โดยการว่าจ้างการผลิตจากโรงงานรบัผลิตสินค้า (OEM) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์ พร้อมจำหน่าย ตาม
ช่องทางทีก่ำหนดไว้ อย่างไรก็ตามบริษัท จะมกีารตรวจสอบคุณภาพผลิตภัณฑ์ทุกรอบการผลิต ว่า
ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพตามเกณฑ์ที่ต้องการและได้ตกลงกันไว้หรือไม่ 
 
 
 

 
 
 
 
 
 



บทท่ี 7 
แผนการเงิน 

 
7.1 โครงสร้างเงินทุน       
 ความต้องการเงินทุน แหล่งที่มาของเงินทุน และโครงสร้างของเงินทุน  
 
ตารางที่ 7.1: เงินทุนบริษัทโฮดิ้ง (HM Holdings Group) 
 

เงินทุนบริษัทโฮลดิง้ 
แหล่งที่มาและโครงสร้างเงินทุน  

แหล่งที่มา จำนวนเงิน สัดส่วน 
เงินลงทุน (บริษัทโฮลดิง้) 5,000,000 83.33% 

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

 
 จากตารางข้างต้นที่กล่าวถึงสัดส่วนเงินทุนของบริษัทโฮดิ้ง ซึง่มีเงินทุนอยูท่ี่ 6,000,000 บาท 
โดยสัดส่วนความเป็นเจ้าของอยูท่ี่ 5,000,000บาท ติดเป็น 83.33% และสัดส่วนหนีส้ินอยู่ที ่
1,000,000บาท คิดเป็น 16.67% โดยในส่วนของหนี้สินเป็นการกู้เงินธนาคารมาลงทุน ดอกเบี้ย 6%
ต่อปี โดยมีระยะเวลาในการชำระอยู่ที่60เดือนหรือ5ป ี
 
ตารางที ่7.2: เงินทุนบริษัท 
 

เงินทุนบริษัทลูก บาธบอมดอกเกลือ (30% จากเงินลงทุนบริษัทโฮดิ้ง) 
แหล่งที่มา จำนวนเงิน สัดส่วน 

เงินลงทุนบริษัทโฮดิ้ง 
(30%) 

1,800,000 90% 

ทุนส่วนตัว 200,000 10% 
 
 จากตารางข้างต้นกล่าวถึงเงินทุนแรกเริม่ของบริษัทบาธบอมดอกเกลือ โดยทางบริษัทได้รับ
เงินทุนแรกเริ่มจากการพิจารณาแนวโน้มการทำกำไรของบรษัิทในอนาคตเนื่องจากการลงทุนเริ่มแรก
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บริษัทHALOMOON/บาธบอมนั้นไม่ได้ใช้ทุนสูงมากเพราะเป็นการจ้างโรงงานผลิตสินค้าใหก้ับทาง
บริษัทจึงลดค่าใช้จ่ายในด้านเครื่องจักรการผลิตโดยเงินทุนทีท่างบริษัทโฮดิง้ให้คิดเป็นสัดส่วน 30%
จากเงินทุนทัง้หมด 

 
7.2 สมมติฐานทางการเงิน  
 
ตารางที่ 7.3: ค่าใช้จ่ายแรกเริ่ม 
 

ค่าใช้จ่ายแรกเริม่  
เงินสด รับ จ่าย BALANCE 

เงินทุนแรกเริ่ม 2,000,000   
อุปกรณ์อาคาร  185,000 1,815,000 
ค่ายานพาหนะ  500,000 1,315,000 
ค่าโปรแกรม  19,000 1,296,000 

 
 จากตารางข้างต้นกล่าวถึงค่าใช้จ่ายแรกเริ่มในการทำธุรกจิซึง่ได้แก่ ค่าเช่าล่วงหน้า อุปกรณ์
อาคาร ค่ายานพาหนะ และค่าโปรแกรม เมื่อจ่ายค่าใช้จ่ายแรกเริ่มเสร็จสิ้นแล้วทางบริษัทมเีงิน
คงเหลืออยูท่ี่ 1,296,000 บาท 
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ตารางที่ 7.4: ประมาณการรายได้และค่าใช้จ่ายรายเดือน เดอืน ม.ค.-เดอืน มิ.ย. (ปทีี่1) 
 

 
 
 
 
 
 
 

ม.ค . ก.พ. มี.ค . เม.ย. พ.ค . มิ.ย.

รายได้สุทธิ 595,060.00 595,060.00 595,060.00 408,035.00 408,035.00 408,035.00

ต้นทุนสินค้า 239,800.00 239,800.00 239,800.00 165,800.00 165,800.00 165,800.00

ก าไรข้ันต้น 355,260.00 355,260.00 355,260.00 242,235.00 242,235.00 242,235.00

ค่าใช้จ่ายและการตลาด

ค่าจ้างพนักงาน 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00 75,000.00

ค่าน้ า 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00 1,500.00

ค่าไฟ 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00

ค่าโทรศัพท์ 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00

ค่าใช้จ่ายอุปกรณ์ส านักงาน 1,041.00 1,041.00 1,041.00 1,041.00 1,041.00 1,041.00

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

ค่าประกันภัย 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 100,000.00 80,000.00 40,000.00 30,000.00 30,000.00 100,000.00

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. (3 สูตร) 6,000.00

ค่าส่งเสริมการขาย 470,000.00

ค่าใช้จ่ายรวม 718,769.33 207,069.33 167,069.33 157,069.33 157,069.33 227,069.33

ก าไรหลังหักค่าใช้จ่ายด าเนินงาน -363,509.00 148,190.67 188,190.67 85,165.67 85,165.67 15,165.67
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ตารางที ่7.4 (ต่อ): ประมาณการรายได้และค่าใช้จ่ายรายเดอืน เดือน ก.ค-เดอืน ธ.ค. (ปีที่1)  
 

 
 
 จากตารางข้างต้นเป็นการได้ประมาณยอดขายสินค้า บาธบอม ขนาด 180, 90 กรัม และจัด
ชุดโปรโมช่ัน ชุดท่องเที่ยวเพือ่เปน็การกระตุ้นยอดขาย โดยเป็นการประมาณรายได้ต่อเดือนเป็น
ระยะเวลา1ปี โดยการประมาณการยอดขายบาธบอมดอกเกลือนั้นเป็นการอ้างองิความสัมพันธ์ของ
ยอดขายสินค้า บาธบอมเป็นไปในทิศทางเดียวกบัยอดจองโรงแรมและรสีอรท์ โดยฤดูท่องเที่ยวหรือ
เดือนที่มีวันหยุดยาวนั้นจำนวนยอดขายสินค้าจะมีมากกว่าช่วงหน้าฝนที่คนไม่นิยมออกมาท่องเที่ยว 
โดยประมาณการยอดขาย บาธบอม ในปีแรก ขนาด 180 กรัม 10,600ช้ิน ขนาด 90 กรัม 3,235ช้ิน 
และชุดโปรโมช่ัน จัดชุดท่องเที่ยวเพื่อเป็นการกระตุ้นยอดขาย 3,240ช้ิน คิดเป็นรายได้สุทธิ 
6,011,805 บาท เมื่อหักต้นทุนของสินค้าจะมกีำไรสทุธิข้ันต้น 3,591,405 บาท  และเมื่อหักกบัค่าใช้
ในการดำเนินงานและค่าสง่เสรมิการขายเป็นเงิน  2,742,872.00 บาท จงึได้ค่าประมาณการกำไรสทุธิ

ก.ค . ส.ค . ก.ย. ต.ค . พ.ย. ธ.ค .

รายได้สุทธิ 408,035.00 408,035.00 408,035.00 408,035.00 685,190.00 685,190.00

ต้นทุนสินค้า 165,800.00 165,800.00 165,800.00 165,800.00 270,200.00 270,200.00

ก าไรข้ันต้น 242,235.00 242,235.00 242,235.00 242,235.00 414,990.00 414,990.00

ค่าใช้จ่ายและการตลาด

ค่าจ้างพนักงาน 75,000 75,000 75,000 75,000 75,000 75,000

ค่าน้ า 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500 1,500

ค่าไฟ 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00 2,500.00

ค่าโทรศัพท์ 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00

ค่าใช้จ่ายอุปกรณ์ส านักงาน 1,041.00 1,041.00 1,041.00 1,041.00 1,041.00 1,041.00

ค่าเส่ือมราคา - อุปกรณ์อาคาร 8,028 8,028 8,028 8,028 8,028 8,028

ค่าประกันภัย 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00 4,000.00

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 80,000.00 30,000.00 40,000.00 30,000.00 30,000.00 100,000.00

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

ค่าเดินทาง 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000

ค่านายหน้า 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000

ค่าตรวจสอบบัญชี 36,000.00

ค่าจดทะเบียน

ค่าจดช่ือ Domain 340.00             

ค่าออกแบบโลโก้

ค่าออกแบบบรรจุภัณฑ์

ค่าขอจดแจ้ง อ .ย. (3 สูตร)

ค่าส่งเสริมการขาย

ค่าใช้จ่ายรวม 207,069.33 157,069.33 167,069.33 157,069.33 157,069.33 263,409.33

ก าไรหลังหักค่าใช้จ่ายด าเนินงาน 35,165.67 85,165.67 75,165.67 85,165.67 257,920.67 151,580.67
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ในปีแรกเป็นเงิน 848,533.00 บาท และประมาณการยอดขายกับค่าใช้จ่ายทางการตลาดเพิ่มข้ึน 
10% ต่อปี 
 
7.3 ประมาณการงบการเงิน และวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 7.3.1 งบกำไรขาดทุน 3 ปีแรก  
 
ตารางที่ 7.5: ประมาณการรายได้และค่าใช้จ่าย ปีที ่1-ปีที่ 3  
 

 
(ตารางมีตอ่) 

 Year 1 Year 2 Year 3

รายได้  

Fleur De Sel Salt Bath Bomb (180 g.)  

หน่วยขาย (ขายปลีก) 4,800              5,280              5,808              

ราคาขาย 350.00            350.00            350.00            

ยอดขาย 1,680,000.00   1,848,000.00   2,032,800.00   

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 1,050.00         1,155              1,271              

ราคาขาย 325.00            325.00            325.00            

ยอดขาย 341,250.00     375,375.00     413,075.00     

หน่วยขาย (ขายส่ง) (EVEANDBOY,BEAUTRIUM,TOP, etc) 50% 2,550.00         2,805              3,086              

ราคาขาย 160.00            160.00            160.00            

ยอดขาย 408,000.00      448,800.00      493,760.00      

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 2,200.00         2,420              2,662              

ราคาขาย 245.00            245.00            245.00            

ยอดขาย 539,000.00      592,900.00      652,190.00      

Fleur De Sel Salt Bath Bomb (90 g.)  

หน่วยขาย 1,900              2,090              2,299              

ราคาขาย 175.00            175.00            175.00            

ยอดขาย 332,500.00     365,750.00      402,325.00     

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 485.00            534                587                

ราคาขาย 171.00            171.00            171.00            

ยอดขาย 82,935.00        91314.00 100,377.00     

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 850.00            935                1,029              

ราคาขาย 120.00            120.00            120.00            

ยอดขาย 102,000.00     112,200.00     123,480.00      

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

ราคาขาย 950.00            950.00            950.00            

ยอดขาย 1,140,000.00   1,254,000.00   1,379,400.00   

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 720.00            792                871                

ราคาขาย 931.00            931.00            931.00            

ยอดขาย 670,320.00      737,352.00     810,901.00      

หน่วยขาย (ขายส่ง) (EVEANDBOY,BEAUTRIUM,TOP, etc) 50% 720.00            792                871                

ราคาขาย 440.00            440.00            440.00            

ยอดขาย 316,800.00      348,480.00      383,240.00      

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 600.00            660                 726                

ราคาขาย 665.00            665.00            665.00            

ยอดขาย 399,000.00      438,900.00      482,790.00      

รายได้สุทธิ 6,011,805.00   6,613,071.00   7,274,338.00   
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ตารางที่ 7.5 (ต่อ): ประมาณการรายได้และค่าใช้จ่าย ปีที ่1-ปีที่ 3  
 

 

 

 
(ตารางมีตอ่) 

 Year 1 Year 2 Year 3

รายได้  

Fleur De Sel Salt Bath Bomb (180 g.)  

หน่วยขาย (ขายปลีก) 4,800              5,280              5,808              

ราคาขาย 350.00            350.00            350.00            

ยอดขาย 1,680,000.00   1,848,000.00   2,032,800.00   

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 1,050.00         1,155              1,271              

ราคาขาย 325.00            325.00            325.00            

ยอดขาย 341,250.00     375,375.00     413,075.00     

หน่วยขาย (ขายส่ง) (EVEANDBOY,BEAUTRIUM,TOP, etc) 50% 2,550.00         2,805              3,086              

ราคาขาย 160.00            160.00            160.00            

ยอดขาย 408,000.00      448,800.00      493,760.00      

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 2,200.00         2,420              2,662              

ราคาขาย 245.00            245.00            245.00            

ยอดขาย 539,000.00      592,900.00      652,190.00      

Fleur De Sel Salt Bath Bomb (90 g.)  

หน่วยขาย 1,900              2,090              2,299              

ราคาขาย 175.00            175.00            175.00            

ยอดขาย 332,500.00     365,750.00      402,325.00     

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 485.00            534                587                

ราคาขาย 171.00            171.00            171.00            

ยอดขาย 82,935.00        91314.00 100,377.00     

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 850.00            935                1,029              

ราคาขาย 120.00            120.00            120.00            

ยอดขาย 102,000.00     112,200.00     123,480.00      

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

ราคาขาย 950.00            950.00            950.00            

ยอดขาย 1,140,000.00   1,254,000.00   1,379,400.00   

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 720.00            792                871                

ราคาขาย 931.00            931.00            931.00            

ยอดขาย 670,320.00      737,352.00     810,901.00      

หน่วยขาย (ขายส่ง) (EVEANDBOY,BEAUTRIUM,TOP, etc) 50% 720.00            792                871                

ราคาขาย 440.00            440.00            440.00            

ยอดขาย 316,800.00      348,480.00      383,240.00      

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 600.00            660                 726                

ราคาขาย 665.00            665.00            665.00            

ยอดขาย 399,000.00      438,900.00      482,790.00      

รายได้สุทธิ 6,011,805.00   6,613,071.00   7,274,338.00   

 Year 1 Year 2 Year 3

รายได้  

Fleur De Sel Salt Bath Bomb (180 g.)  

หน่วยขาย (ขายปลีก) 4,800              5,280              5,808              

ราคาขาย 350.00            350.00            350.00            

ยอดขาย 1,680,000.00   1,848,000.00   2,032,800.00   

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 1,050.00         1,155              1,271              

ราคาขาย 325.00            325.00            325.00            

ยอดขาย 341,250.00     375,375.00     413,075.00     

หน่วยขาย (ขายส่ง) (EVEANDBOY,BEAUTRIUM,TOP, etc) 50% 2,550.00         2,805              3,086              

ราคาขาย 160.00            160.00            160.00            

ยอดขาย 408,000.00      448,800.00      493,760.00      

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 2,200.00         2,420              2,662              

ราคาขาย 245.00            245.00            245.00            

ยอดขาย 539,000.00      592,900.00      652,190.00      

Fleur De Sel Salt Bath Bomb (90 g.)  

หน่วยขาย 1,900              2,090              2,299              

ราคาขาย 175.00            175.00            175.00            

ยอดขาย 332,500.00     365,750.00      402,325.00     

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 485.00            534                587                

ราคาขาย 171.00            171.00            171.00            

ยอดขาย 82,935.00        91314.00 100,377.00     

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 850.00            935                1,029              

ราคาขาย 120.00            120.00            120.00            

ยอดขาย 102,000.00     112,200.00     123,480.00      

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

ราคาขาย 950.00            950.00            950.00            

ยอดขาย 1,140,000.00   1,254,000.00   1,379,400.00   

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 720.00            792                871                

ราคาขาย 931.00            931.00            931.00            

ยอดขาย 670,320.00      737,352.00     810,901.00      

หน่วยขาย (ขายส่ง) (EVEANDBOY,BEAUTRIUM,TOP, etc) 50% 720.00            792                871                

ราคาขาย 440.00            440.00            440.00            

ยอดขาย 316,800.00      348,480.00      383,240.00      

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 600.00            660                 726                

ราคาขาย 665.00            665.00            665.00            

ยอดขาย 399,000.00      438,900.00      482,790.00      

รายได้สุทธิ 6,011,805.00   6,613,071.00   7,274,338.00    Year 1 Year 2 Year 3

ต้นทุนขาย  

Fleur De Sel Salt Bath Bomb (180 g.) 100.00            100.00            100.00            

 1,060,000.00   1,166,000.00   1,282,600.00   

Fleur De Sel Salt Bath Bomb (90 g.) 80.00              80.00              80.00              

 258,800.00      284,680.00      313,148.00      

Travel Set (บาธบอมลูกเล็ก 3ลูก,สครับหลอดเล็ก 1หลอด) 340.00            340.00            340.00            

1,101,600.00   1,211,760.00   1,332,936.00   

รวมต้นทุนขาย 2,420,400.00   2,662,440.00   2,928,684.00   

อัตราส่วนต้นทุน 40% 40% 40%

ก าไรสุทธิช้ันต้น 3,591,405.00   3,950,631.00   4,345,654.00   

อัตราส่วนก าไร 60% 60% 60%

ค่าใช้จ่ายด าเนินงาน  

ค่าจ้างพนักงาน 900,000.00      900,000.00      915,000.00      

ค่าน้ า 18,000.00       19,800.00        21,780.00       

ค่าไฟ 30,000.00       33,000.00       36,300.00       

ค่าโทรศัพท์ 12,000.00       13,200.00       14,520.00       

ค่าใช้จ่ายอุปกรณ์ส านักงาน 12,492.00       12,492.00       12,492.00       

ค่าเส่ือมราคา - อาคาร สนง . -                 -                 -                 

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

ค่าประกันภัย 36,000.00       36,000.00       36,000.00       

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 48,000.00       120,000.00     150,000.00     

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 690,000.00      759,000.00      834,900.00      

ค่าขนส่งการขาย 72,000.00       72,000.00       72,000.00       

ค่าเดินทาง 180,000.00      180,000.00      180,000.00      

ค่านายหน้า 120,000.00     120,000.00     120,000.00     

ค่าตรวจสอบบัญชี 36,000.00       36,000.00       36,000.00       

ค่าจดทะเบียน 11,700.00       -                 -                 

ค่าจดช่ือ Domain 340.00            340.00            340.00            

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 2,742,872.00   2,398,172.00   2,525,672.00   

ก าไรหลังหักค่าใช้จ่ายด าเนินงาน 848,533.00      1,552,459.00   1,819,982.00   

ดอกเบ้ียจ่าย -                 ฿0.00 ฿0.00

ก าไรสุทธิ 848,533.00      1,552,459.00   1,819,982.00   

อัตราส่วนก าไรสุทธิ 14% 23% 25%

เงินปันผล -                 -                 -                 

ก าไรสะสมต้นงวด -                 848,533.00      2,400,992.00   

ก าไรสะสม ณ วันส้ินงวด 848,533.00    2,400,992.00  4,220,974.00  
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ตารางที่ 7.5 (ต่อ): ประมาณการรายได้และค่าใช้จ่าย ปีที ่1-ปีที่ 3  
 

 

 
 
 

 Year 1 Year 2 Year 3

รายได้  

Fleur De Sel Salt Bath Bomb (180 g.)  

หน่วยขาย (ขายปลีก) 4,800              5,280              5,808              

ราคาขาย 350.00            350.00            350.00            

ยอดขาย 1,680,000.00   1,848,000.00   2,032,800.00   

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 1,050.00         1,155              1,271              

ราคาขาย 325.00            325.00            325.00            

ยอดขาย 341,250.00     375,375.00     413,075.00     

หน่วยขาย (ขายส่ง) (EVEANDBOY,BEAUTRIUM,TOP, etc) 50% 2,550.00         2,805              3,086              

ราคาขาย 160.00            160.00            160.00            

ยอดขาย 408,000.00      448,800.00      493,760.00      

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 2,200.00         2,420              2,662              

ราคาขาย 245.00            245.00            245.00            

ยอดขาย 539,000.00      592,900.00      652,190.00      

Fleur De Sel Salt Bath Bomb (90 g.)  

หน่วยขาย 1,900              2,090              2,299              

ราคาขาย 175.00            175.00            175.00            

ยอดขาย 332,500.00     365,750.00      402,325.00     

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 485.00            534                587                

ราคาขาย 171.00            171.00            171.00            

ยอดขาย 82,935.00        91314.00 100,377.00     

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 850.00            935                1,029              

ราคาขาย 120.00            120.00            120.00            

ยอดขาย 102,000.00     112,200.00     123,480.00      

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

ราคาขาย 950.00            950.00            950.00            

ยอดขาย 1,140,000.00   1,254,000.00   1,379,400.00   

หน่วยขาย (ขายส่ง) (SHOPEE,LAZADA) 2% 720.00            792                871                

ราคาขาย 931.00            931.00            931.00            

ยอดขาย 670,320.00      737,352.00     810,901.00      

หน่วยขาย (ขายส่ง) (EVEANDBOY,BEAUTRIUM,TOP, etc) 50% 720.00            792                871                

ราคาขาย 440.00            440.00            440.00            

ยอดขาย 316,800.00      348,480.00      383,240.00      

ฝากขาย (Hotel,Resort) (30%) 600.00            660                 726                

ราคาขาย 665.00            665.00            665.00            

ยอดขาย 399,000.00      438,900.00      482,790.00      

รายได้สุทธิ 6,011,805.00   6,613,071.00   7,274,338.00   

 Year 1 Year 2 Year 3

ต้นทุนขาย  

Fleur De Sel Salt Bath Bomb (180 g.) 100.00            100.00            100.00            

 1,060,000.00   1,166,000.00   1,282,600.00   

Fleur De Sel Salt Bath Bomb (90 g.) 80.00              80.00              80.00              

 258,800.00      284,680.00      313,148.00      

Travel Set (บาธบอมลูกเล็ก 3ลูก,สครับหลอดเล็ก 1หลอด) 340.00            340.00            340.00            

1,101,600.00   1,211,760.00   1,332,936.00   

รวมต้นทุนขาย 2,420,400.00   2,662,440.00   2,928,684.00   

อัตราส่วนต้นทุน 40% 40% 40%

ก าไรสุทธิช้ันต้น 3,591,405.00   3,950,631.00   4,345,654.00   

อัตราส่วนก าไร 60% 60% 60%

ค่าใช้จ่ายด าเนินงาน  

ค่าจ้างพนักงาน 900,000.00      900,000.00      915,000.00      

ค่าน้ า 18,000.00       19,800.00        21,780.00       

ค่าไฟ 30,000.00       33,000.00       36,300.00       

ค่าโทรศัพท์ 12,000.00       13,200.00       14,520.00       

ค่าใช้จ่ายอุปกรณ์ส านักงาน 12,492.00       12,492.00       12,492.00       

ค่าเส่ือมราคา - อาคาร สนง . -                 -                 -                 

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

ค่าประกันภัย 36,000.00       36,000.00       36,000.00       

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 48,000.00       120,000.00     150,000.00     

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 690,000.00      759,000.00      834,900.00      

ค่าขนส่งการขาย 72,000.00       72,000.00       72,000.00       

ค่าเดินทาง 180,000.00      180,000.00      180,000.00      

ค่านายหน้า 120,000.00     120,000.00     120,000.00     

ค่าตรวจสอบบัญชี 36,000.00       36,000.00       36,000.00       

ค่าจดทะเบียน 11,700.00       -                 -                 

ค่าจดช่ือ Domain 340.00            340.00            340.00            

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 2,742,872.00   2,398,172.00   2,525,672.00   

ก าไรหลังหักค่าใช้จ่ายด าเนินงาน 848,533.00      1,552,459.00   1,819,982.00   

ดอกเบ้ียจ่าย -                 ฿0.00 ฿0.00

ก าไรสุทธิ 848,533.00      1,552,459.00   1,819,982.00   

อัตราส่วนก าไรสุทธิ 14% 23% 25%

เงินปันผล -                 -                 -                 

ก าไรสะสมต้นงวด -                 848,533.00      2,400,992.00   

ก าไรสะสม ณ วันส้ินงวด 848,533.00    2,400,992.00  4,220,974.00  
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ตารางที ่7.6: ประมาณการรายได้ของบริษัทบาธบอมดอกเกลือ ปีที่1-3 
 

ประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
กำไร/ขาดทุน  848,533 1,552,459 1,819,982 

 
 จากตารางข้างต้นแสดงถึงผลกำไรขาดทุนใน ปทีี่ 1-3 
 จากตารางข้างต้น เป็นการกล่าวถึงการประมาณการรายได้ของบริษัทบาธบอมดอกเกลือ
พบว่า ในปีที่ 1 บริษัทได้กำไร 848,533 บาท เนือ่งจากในช่วงต้นปีนั้นบริษัทมีค่าใช้จ่ายค่าการตลาด
และค่าจัดต้ังบริษัททำใหเ้ริ่มแรกจากนั้นบริษัทไมเ่ห็นกำไรเท่าที่ควร ซึ่งใน ปีที่ 2 บริษัทได้กำไร 
1,552,459 บาท และได้กำไร 1,819,982 บาท ในปีที่ 3 โดยบริษัทการประมาณการยอดขายว่าจะ
เติบโตข้ึน 10% ในทุก ๆ ป ี
 
 7.3.2 งบดุล 
 
ตารางที่ 7.7: งบดุลปีที่ 1-3 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
สินทรัพย์หมุนเวียน  
เงินสด  
สินค้าคงเหลือ (บาท) BATHBOMB 
180g  
สินค้าคงเหลือ (บาท) BATHBOMB 
90g  
สินทรัพย์หมุนเวียนสุทธิ  
 
ที่ดิน อาคาร และ อุปกรณ์สำนักงาน  
อุปกรณ์อาคาร  
ค่าเสื่อมสะสม-อุปกรณ์อาคาร  
สินทรัพย์ถาวรสุทธิ  

 
1,719,473 
140,000 
122,000 

1,981,473 
 

963,400 
 

-96,340 
867,060 

2,848,533 
 

 
4,019,031.26 

90,720 
56,448 

4,166,199.26 
 

963,400 
 

-192,680 
770,720 

4,936,919.26 
 

 
5,618,508.89 

142,992 
88,972.80 

5,850,473.69 
 

963,400 
 

-289,020 
674,380 

6,524,853.69 
 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 7.7: งบดุลปีที่ 1-3 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
สินทรัพย์สุทธิ  
 
ส่วนเจ้าของ  
ทุนหุ้นสามัญ  
กำไรสะสม  
หนี้สินและส่วนเจ้าของ  

 
 

2,000,000 
848,533 

2,848,533 

 
 

2,000,000 
2,400,000 
4,400,992 

 
 

2,000,000 
4,220,974 
6,220,974 

 
 ตารางที ่7.6 แสดงถึงงบดลุปีที ่1-3 โดยสินทรัพย์สทุธิเท่ากบัหนีส้ินและส่วนเจ้าของโดย 
ปีที่ 1 เท่ากับ 2,848,533 บาท ปีที ่2 เท่ากบั 4,936,919.26 บาท และปีที ่3 เท่ากบั 6,524,853.69 
บาท 
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 7.3.3 งบกระแสเงินสด 
 

ตารางที ่7.8: งบกระแสเงินสดรายเดือน ปทีี่ 1 
 

 

มกราคม กุมภาพันธ์ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน กรกฎาคม สิงหาคม กันยายน ตุลาคม พฤศจิกายน ธันวาคม

ก าไรสุทธิ 363,509.33-  148,190.67  188,190.67    85,165.67     85,165.67     15,165.67     35,165.67     85,165.67     75,165.67     85,165.67    257,920.67    151,580.67    

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 BATH BOMB 180 g. 180,000.00    120,000.00-   180,000.00     60,000.00-       60,000.00-       60,000.00-      240,000.00    60,000.00-      60,000.00-      60,000.00-      160,000.00     140,000.00-     

การเปล่ียนแปลงสินค้าคงคลัง BATH BOMB 90 g. 110,400.00    49,600.00-     110,400.00     35,600.00-       35,600.00-       35,600.00-      35,600.00-      124,400.00    35,600.00-      35,600.00-      60,000.00-      100,000.00     

ปรับปรุง operating activity 298,428.33    161,571.67-   298,428.33     87,571.67-       87,571.67-       87,571.67-       212,428.33     72,428.33      87,571.67-      87,571.67-      108,028.33     31,971.67-       

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) 2,000,000.00 -               -                -                -                -                -                -               -               -               -                -                

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

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

จ่ายเงินต้น -               -               -                -                -                -                -                -               -               -               -                -                

ปรับปรุง Financing activity 2,000,000.00 -               -                -                -                -                -                -               -               -               -                -                

เงินสดสุทธิหลังปรับปรุง 971,519.00    13,381.00-     486,619.00     2,406.00-        2,406.00-        72,406.00-      247,594.00     157,594.00    12,406.00-      2,406.00-       365,949.00     119,609.00     

เงินสดต้นงวดบัญชี -               971,519.00   958,138.00     1,444,757.00  1,442,351.00  1,439,945.00  1,367,539.00  1,615,133.00 1,772,727.00 1,760,321.00 1,757,915.00  2,123,864.00  

เงินสดสุทธิ ณ วันส้ินงวด 971,519.00   958,138.00  1,444,757.00 1,442,351.00 1,439,945.00 1,367,539.00 1,615,133.00 1,772,727.00 1,760,321.00 1,757,915.00 2,123,864.00 2,243,473.00 
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ตารางที ่7.9: งบกระแสเงินสด ปทีี่ 1-ปทีี่ 3 
 

 
 
 
 

Year 1 Year 2 Year 3

ก าไรสุทธิ 848,533.00    1,552,459.00  1,819,982.00   

ปรับปรุง Operating activity

ค่าเส่ือมราคา - อาคาร สนง. -                  -                  -                  

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

การเปล่ียนแปลงสินค้าคงคลัง BATH BOMB 180 g. 140,000.00-      154,000.00-      169,400.00-      

การเปล่ียนแปลงสินค้าคงคลัง BATH BOMB 90 g. 122,000.00-      134,200.00-      147,620.00-      

ปรับปรุง operating activity 165,660.00-      191,860.00-      220,680.00-      

 

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) 2,000,000.00   -                  -                  

เงินปันผล -                  -                  -                  

เงินกู้ -                  -                  -                  

จ่ายเงินต้น ฿0.00 ฿0.00 ฿0.00

ปรับปรุง Financing activity 2,000,000.00   -                  -                  

 

เงินสดสุทธิหลังปรับปรุง 1,719,473.00   1,360,599.00    1,599,302.00    

เงินสดต้นงวดบัญชี -                  1,719,473.00   3,080,072.00   

เงินสดสุทธิ ณ วันส้ินงวด 1,719,473.00  3,080,072.00  4,679,374.00  
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 7.3.4 วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
  7.3.4.1 อัตราการหมุนเวียนของสินค้าคงเหลือ (Inventory Turnover) 
  อัตราการหมุนเวียนของสินค้าคงเหลือ (Inventory Turnover) = ต้นทุนสินค้าขาย 
(COGS) /สินค้าคงเหลือเฉลี่ย (Avg. Inventory) 
  บาธบอมลูกใหญ่ (180กรัม) = 1,060,000/140,000 = 7.5 เท่า 
  ระยะเวลาขายสินค้าเฉลี่ย = 365/อัตราหมุนเวียนสินค้าคงเหลือ 
                                 = 365/7.5 
                                 = 48.7 
 จากการคำนวณระยะเวลาในการขายสินค้าบาธบอมลูกใหญ ่(180กรัม) เฉลี่ย 48.7 วัน 
  บาธบอมลูกเล็ก (90กรัม) = 258,800/122,000 = 2.1 เท่า 
  ระยะเวลาขายสินค้าเฉลี่ย = 365/อัตราหมุนเวียนสินค้าคงเหลือ 
                                 = 365/2.1 
                                 = 173.8 
 จากการคำนวณระยะเวลาในการขายสินค้าบาธบอมลูกใหญ ่(180 กรัม) เฉลี่ย 173.8 วัน 
  7.3.4.2 อัตรากำไรสทุธิ (Net Profit Margin) (%) = กำไรสทุธิ /ขายสุทธิ  
  ยิ่งสูงยิง่ดี แสดงให้เห็นประสทิธิภาพในการดำเนินงานของบริษัทในการทำกำไร 
หลงัจากหักต้นทุนค่าใช้จ่ายรวมทั้งภาษีเงินได้หมดแล้ว 
   = (3,591,405.00/ 6,011,805.00) x100 
   = 60% 
 
7.4 การประเมินระยะเวลาคืนทุน  
 จุดคุ้มทุน และผลตอบแทนจากการลงทุน  
 7.4.1 การประเมินระยะเวลาคืนทุน 
 สูตร ระยะเวลาคืนทุน(PAYBACK PERIOD) = เงินลงทุน/ผลตอบแทนจากการลงทุน 
เงินลงทุนในบริษัท = 2 ล้านบาท 
 ผลตอบแทนในปีแรก(กำไรสทุธิ) = 848,533 บาท 
 เพราะฉะนั้นระยะเวลาการคืนทุนจะอยู่ทีห่ลงั ปีที ่1  
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ตารางที่ 7.10: ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
 

 กำไรสุทธิ เงินทุน 
เงินทุนเริม่ต้น  2,000,000 

งวดที่ 1 848,533 1,151,467 
งวดที่ 2 1,552,459 คืนทุน 
งวดที่ 3 1,819,982  

 
 เนื่องจากหลังปีที ่3 บริษัทประมาณการกำไรที่ได้จากการส่งสินค้าไปขายยังต่างประเทศเป็น
30%จากกำไรสุทธิที่ขายสินค้าในประเทศไทยซึง่เป็นสาเหตทุี่ในปีที่ 4 ประมาณการกำไรสทุธิบริษัทมี
การเตบิโตอย่างก้าวกระโดด 
 ระยะเวลาคืนทุน (PAYBACK PERIOD) = 1,151,467/1,552,459 = 0.74 ป ี
 จากตารางที่ 7.6 ระยะเวลาคืนทุนหลังจาก ปีที่ 3 อยู่ที่ 1+0.74 = 1.74 ปี  
 7.4.2 จุดคุ้มทุน 
 ในการดำเนินธุรกจินั้นเจ้าของกิจการต้องแบกรับค่าใช้จ่ายคงที่ทีเ่จ้าของธุรกิจนั้นตอ้งจ่ายใน
ทุกเดือนโดยไมส่ามารถหลีกเลี่ยงได้ดงันั้นเจ้าของธุรกจิจงึจำเป็นต้องมองหาเครื่องมือทีส่ามารถช่วยดู
ได้ว่าธุรกิจจะไปรอดหรือไม ่
 จุดคุ้มทุนคือ หนึง่ในเครื่องมือที่ช่วยในการหาว่าควรขายสินค้ากี่ช้ินถึงจะเท่าทุนบริษัทที่ต้อง
จ่ายค่าใช้จ่ายในเดือนนั้น 
 
ภาพที่ 7.1: กราฟจุดคุ้มทุน  
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 จากรปูข้างต้นเป็นรปูที่แสดงความสมัพันธ์ระหว่างรายรับและรายจ่ายออกมาในรูปแบบ
กราฟ โดยเส้นกราฟรายรับนั้นเริม่ต้นที่ 0 บาท หมายถึง ยิ่งขายสินค้าได้มากข้ึนรายรบัก็สงูข้ึนตามไป
ด้วย ในขณะเดียวกันเส้นรายจ่ายจุดเริ่มต้นไม่ใช่ 0 บาท เนือ่งจากบริษัทต้องแบกรบัค่าใช้จ่ายคงที่ใน
ทุก ๆ เดือนถึงแมจ้ะขายสินค้าไม่ได้ก็ต้องจ่าย เช่น ค่าจ้างพนักงาน ค่าโทรศัพท์ และอื่น ๆ 
สูตร จุดคุ้มทุน คือ  
  รายรับ = รายจ่าย 
  รายรับ = จำนวนสินค้าที่ขาย x ราคา 
  รายจ่าย = ค่าใช้จ่ายคงที่ + (รายจ่ายผันแปรต่อช้ิน x จำนวนสินค้าที่ผลิต) 
 *หมายเหตุ เนือ่งจากทางบริษัทจ้างโรงงานรับผลิตสินค้า รายจ่ายผันแปรต่อช้ิน = ค่าใช้จ่ายในการสั่ง
ผลิตสินค้าแต่ละครัง้/จำนวนสินค้าที่ได้รับ 
  รายจ่ายคงที่ = 127,069.33 บาท ต่อเดือน 
 เนื่องจากบริษัทขายสินค้าทีห่ลากหลายการคำนวณจุดคุ้มทนุน้ันคำนวณได้กับสินค้าที่ขาย
ในราคาเดียวกันและต้นทุนเท่ากันดงันั้นเพือ่ใหส้อดคล้องกบัหัวข้อการจัดทำแผนธุรกิจบาธบอมจึงทำ
การคำนวณจุดคุ้มทุนโดยการหาจำนวนยอดขายสินค้าบาธบอม โดยเฉพาะ  
  ค่าผันแปรต่อช้ิน (บาธบอมขนาด 180 กรัม) = 100 บาท 
  ค่าผันแปรต่อช้ิน (บาธบอมขนาด 90กรัม) = 80 บาท 
  จากสมการ QP = รายจ่ายคงที่ + รายจ่ายผันแปรต่อช้ิน 
  (บาธบอมขนาด 180กรัม) 350Q = 127,069.33 + 100 (จำนวนช้ิน) 
   Q = ต้นทุนคงที่/(P–รายจ่ายผันแปร) 
   แทนค่า Q = 127,069.33/(350-100) = 508.27 
 บริษัทต้องขายบาธบอมขนาด 180 กรัม เป็นจำนวน 509 ช้ิน จึงจะอยู่ในจุดคุ้มทุนกับ
ค่าใช้จ่ายคงที่ ๆ ทางบริษัทต้องจ่ายในทุกเดือน 
  (บาธบอมขนาด 90 กรัม) 350 Q = 127,069.33 + 100 (จำนวนช้ิน) 
   Q = ต้นทุนคงที่ / (P–รายจ่ายผันแปร) 
   แทนค่า Q = 127,069.33 /(175-80) = 1,337.57 
  บริษัทต้องขาย บาธบอมขนาด 90 กรัม เป็นจำนวน 1,338 ช้ิน จึงจะอยู่ในจุดคุ้มทุนกบั
ค่าใช้จ่ายคงที่ ๆ ทางบริษัทต้องจ่ายในทุกเดือน 
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 7.4.3 ผลตอบแทนจากการลงทุน 
 คำนวณอัตราส่วนผลตอบแทนตากการลงทุน (ROI) 
 คำนวณอัตราส่วนผลตอบแทนตากการลงทุน (ROI)  
  ปีที่ 1 = ((รายรับ-ต้นทุน)/ ต้นทุน) x100 
    = (848,533/ 5,163,272) x100 
    = 16.43 บาท 
 ในปีแรกของบริษัทในทุก ๆ การลงทุน 100บาท บริษัทจะได้รับกำไรคืนมา 16.43 บาท 
คำนวณอัตราส่วนผลตอบแทนตากการลงทุน(ROI) ปีที่2 = ((รายรบั-ต้นทุน)/ ต้นทุน) x100 
  = (1,552,459/ 5,268,462) x100 
  = 29.46 บาท 
 ในปีที่ 2 ของบริษัทในทุก ๆ การลงทุน 100บาท บริษัทจะได้รับกำไรคืนมา 29.46 บาท 
จากการคำนวณอัตราส่วนผลตอบแทนตากการลงทุน (ROI) พบว่า การลงทุนทกุ ๆ 100 บาทกบัทาง
บริษัทในปทีี่1นั้นได้รับกำไรคืนมา 16.43 บาท และได้รบักำไร 29.46 บาทในปทีี่ 2 ซึ่งสังเกตได้ว่า
อัตราส่วนผลตอบแทนจากการลงทุนในปีที่ 2 มากกว่าปทีี่1ถึง 13.03 เนื่องจากค่าใช้จ่ายทีล่ดลงไม่มี
ค่าใช้จ่ายในด้านการจัดต้ังบริษัทและค่านำสินค้าไปฝากขายยังร้านค้าช้ันนำ 
 อัตราผลตอบแทนต่อทรัพย์สินรวม (ROA) 
 อัตราผลตอบแทนต่อทรัพย์สินรวม (ROA) คือ เครื่องมือที่ใช้วัดความสามารถของบริษัทใน
การทำกำไรเมือ่เทียบกบัทรพัย์สินที่บริษัทมสีูตร  
 อัตราผลตอบแทนต่อทรัพย์สินรวม (ROA) = กำไร/ทรัพยส์นิทั้งหมด 
        = ((848,533x100)/2,000,000) 
        = 42.43% 
 สินทรพัย์รวมทุก 100 บาท มีความสามารถทำกำไร (EBIT) เท่ากับ 42.43 บาท 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 
 ในการทำธุรกจินั้นย่อมมีความเสี่ยงจากเหตุการณ์ที่ไม่คาดคิด อยู่ที่ว่าบริษัทนั้นจะสามารถ
รับมอืกับความเสี่ยงได้ดีมากขนาดไหน ซึ่งจากการสำรวจของ Small Business Association นั้น
พบว่าธุรกิจกว่า 25% ไม่สามารถดำเนินธุรกจิได้หลังจากเกดิเหตุการณ์ที่ไม่คาดฝันเช่น น้ำท่วม ไฟดับ 
หรือแม้แตป่ัญหาการขัดข้องของระบบที่ก่อให้เกิดการจัดสง่ของที่ล่าช้าหรือไมส่ามารถดำเนินกจิการ
ได้ในช่วงเวลาสั้นๆกเ็ป็นปัญหาที่พบเห็นได้ประจำ ดังนั้นแผนฉุกเฉินจึงมีความสำคัญเป็นอย่างยิ่งเพื่อ
ป้องกันเหตกุารณ์ที่ไม่คาดฝันและให้บริษัทสามารถดำเนินตอ่ไปได้อย่างราบรื่นโดย ในการทำแผน
ฉุกเฉินน้ันบริษัทจะหาความเป็นไปได้ที่เกิดเหตกุารณ์ไม่คาดฝันพรอ้มทัง้เตรียมแผนการหาวิธีรับมอื
กับเหตุการณ์เหล่าน้ัน รวมทัง้หากลยุทธ์ฟื้นฟบูริษัทหลังประสบกับเหตุการณ์ (“เตรียมแผนรบัมือ
ช่วงเวลาฉุกเฉิน”, 2558)  
 
8.1 แผนฉุกเฉิน   
 8.1.1 ยอดขายต่ำกว่าเป้าหมาย 
  8.1.1.1 ยอดขายตกเนื่องจากการแข่งขันด้านราคา 
  ทางบริษัทจะไม่ใช้กลยุทธ์ลดราคาสินค้าเพื่อขายตัดราคากันเนื่องจากจะทำให้ในสายตา
ของผู้บริโภคคุณค่าสินค้าดูลดลง ทางบริษัทจึงเลอืกใช้กลยทุธ์ในการให้ของแถมแทนเช่น แจกถุงผ้า
ปักลายโลโก้ HALOMOON เมื่อช้ือสินค้าครบ 1000 บาทขึ้นไป ซึ่งจากการแจกถุงผ้าที่ปกัลายโลโกจ้ะ
ไม่ทำให้คุณค่าในตัวสินค้าหลักดลูดลงแล้ว ยังเป็นการประชาสัมพันธ์ให้คนรู้จักหรอืคุ้นเคยกับแบรนด์ 
HALOMOON ผ่านการใช้ถุงผ้าและยงัเป็นการสนับสนุนแคมเปญลดโลกร้อน งดใช้ถุงพลาสติกไปใน
ตัว 
  8.1.1.2 ยอดขายตกจากตัวสินค้า 
  เนื่องจากทางบริษัทจ้างโรงงานรับผลิตสินค้าที่มปีระสบการณ์ในด้านการผลิตสินค้าและ
อยู่ในอตุสาหกรรมด้านสินค้าความงานมาเป็นเวลานานทำให้มีความเช่ียวชาญและมมีาตรฐานในการ
ผลิตทีสู่ง แต่อย่างไรก็ตามเพื่อป้องกันการเกิดเหตุการณ์ไม่คาดฝันในตัวคุณภาพของสินค้าทางบริษัท
จะทำการหาโรงงานรบัผลิตสินค้าสำรองไว้ แล้วมีการทำสัญญาว่าจ้างผลิตสินค้ากับทางโรงงานที่รบั
ผลิตสินค้าโดยในสญัญาจะกล่าวถึงขอบเขตการว่าจ้างผลิตสนิค้า รวมถึงการสรุปสูตรสินค้า แหล่งทีม่า
ของวัตถุดิบที่นำมาใช้ในการผลิต ดังนั้นหากถ้าเกิดเหตุการณ์ยอดขายสินค้าตกเนื่องจากคุณภาพ
สินค้าที่เปลี่ยนไปทางบริษัทสามารถฟ้องโรงงานรบัผลิตสินค้าที่ไม่ผลิตตามสญัญาได้ ซึ่งในส่วนหลงั
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จากนั้นทางบริษัทจะมีการเปลี่ยนโรงงานรับผลิตสินค้าโดยมกีารสรุปและพฒันาสูตรให้ดีย่ิงข้ึนกว่าเดิม 
(มนตรี ศรีวงษ์, 2561)  
 8.1.2 การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม ่
 เนื่องจากธุรกจิสินค้าสปาโดยเฉพาะสินค้าบาธบอมนั้นใช้ต้นทุนในการผลิตที่ไม่สงูมากจึงง่าย
ต่อการเกิดคู่แข่งรายใหม่ ทางบริษัทได้เล็งเห็นถึงปัญหาน้ีจงึพยายามสร้างแบรนด์ให้มเีอกลักษณ์และ
สร้างคุณค่าในตัวสินค้าผ่านการเล่าเรื่องราวในแต่ละสินค้าและการตลาดทีเ่น้นความสะดวกสบายใน
ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายใหก้ับลูกค้า 
 8.1.3 ต้นทุนเพิ่มข้ึน 
 ต้นทุนที่กล่าวมานั้นหมายถึง ค่าจ้างพนักงาน, ค่าน้ำ ค่าไฟ, การผลิตสนิค้าที่เพิม่มากข้ึน 
รวมถึงต้นทุนวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตสินค้าซึง่ทางบริษัทได้มแีผนกลยทุธ์ในการควบคุมต้นทุนด้วยการ
สร้างจิตสำนึกให้แกพ่นักงานในการประหยัดพลงังานเปิด-ปดิไฟในบริษัท รวมถึงการบรหิารสินค้าคง
คลังอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อลดค่าใช้จ่ายการจัดเกบ็สินค้าทีไ่ม่จำเป็น (สถาบันวิสาหกจิขนาดกลาง
และขนาดย่อมอุตสาหกรรมการผลิต, 2554) 
 8.1.4 การขาดบุคลากรสำคัญ 
 การทีบ่ริษัทจะดำเนินงานไปได้น้ัน หนึ่งในปจัจัยสำคัญที่เปน็แรงผลักดันให้บริษัทเตบิโตคือ
พนักงาน ยิ่งเป็นพนักงานฝ่ายขายทีเ่ก่งและมีความสามารถยิ่งเป็นแรงขับเคลือ่นธุรกจิที่ดีให้แกบ่ริษัท 
ซึ่งการลาออกของพนกังานทีม่ีความสามารถนั้น ถือเป็นเหตกุารณ์หรือจุดเปลี่ยนร้ายแรงให้กับบริษัท
ได้ ดังนั้นบริษัทจงึใช้กลยุทธ์ อบรมและสร้างแรงจูงใจด้วยการมีเบี้ยขยันสำหรบัพนักงานที่มีวินัยใน
การทำงาน ใหก้ับพนกังาน พร้อมกบัให้เปอร์เซ็นต์จากยอดขายที่ทำได้เพื่อใหพ้นักงานรู้สกึเติบโตไป
พร้อมกับองค์กรเพื่อป้องกันการลาออก อย่างไรก็ตาม ถ้าหากเกิดเหตุการณ์นี้ข้ึนมาจริง ๆ ทางบริษัท
ก็ได้เตรียมแผนฉุกเฉินไว้ด้วยการใหพ้นักงานแจ้งลาออกกับทางบริษัทล่วงหน้าอย่างน้อยเป็นเวลา1 
เดือน โดยทางบริษัทจะหาพนักงานใหม่มาเรียนรู้การทำงานและแนวคิดต่าง ๆ ของพนักงานทีก่ำลงั
จะลาออกเพื่อรบัตำแหนง่ทำหน้าที่แทนพนักงานทีล่าออกไป แต่ถ้าเกิดเหตกุารณ์ที่พนกังานลาออก
หรือไมส่ามารถทำงานได้อย่างกะทันหันทางบริษัทจะมีการประกาศรบัสมัครหาพนักงานที่มีคุณสมบัติ
ตามที่ต้องการผ่านทางผ่านทางเว็บไซต์และกรมการจัดหาแรงงาน 
 
8.2 แผนอนาคต  
 8.2.1 แผนพฒันาผลิตภัณฑ์, บรกิารและการขยายไปสู่ธุรกิจใกล้เคียงในอนาคต 
 ในอนาคตบริษัทได้วางแผนในการพัฒนาสูตรสินค้า บาธบอมให้มีความหลากหลายผ่านการ
เล่าเรื่องราวเป็นคอลเลคช่ันใหม่ ๆ รวมถึงขายสินค้าในกลุ่มผลิตภัณฑ์ความงามและสปาใหม่ๆภายใต้
แบรนด์ HALOMOON เช่น สบู่ ยาสฟีัน และน้ำมันหอมระเหย โดยยังคงนำดอกเกลือจากจังหวัด
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เพชรบรุีมาเป็นวัตถุดิบส่วนประกอบหลัก ในด้านการบริการนั้นในอนาคตบริษัท HALOMOON ได้
วางแผนเปิดร้านโดยใช้สินค้าจากแบรนด์ HALOMOON  
 8.2.2 การดำเนิน, บริหารและจัดการธุรกิจในอนาคต 
 เนื่องจากแบรนด์ HALOMOON ตัง้เป้าหมายที่จะนำสินค้าไปขายยังต่างประเทศในปีที่3
ดังนั้นในด้านการบริหารธุรกจิในปทีี่3จะมีความเปลี่ยนไป โดยในปีที่3ทางบริษัทจะมกีารเพิ่มแผนก
บรหิารบุคคล และการค้าระหว่างประเทศข้ึน ซึ่งแผนกการค้าระหว่างประเทศน้ันมหีน้าที่ในการติดต่อ
จัดหาพ่อค้าคนกลางในการนำสินค้าไปขายยังต่างประเทศ ซึง่รวมถึงการตลาดในต่างประเทศ โดยการ
นำสินค้าไปขายยังต่างประเทศน้ันทางบริษัทได้ตั้งเป้าถึงยอดขายสินค้าที่เพิ่มมากขึ้นหลายเท่าตัวเมื่อ
เทียบจากการขายแค่ในประเทศอย่างเดียวทางบริษัทจึงวางแผนไว้ว่าในอนาคตจะมีการสร้าง
โรงงานผลิต BATH BOMBเองเนื่องจากต้องการควบคุมต้นทุนของสินค้า โดยเป็นการเปรียบเทียบ
ระหว่างการทีโ่รงงานผลิตสินค้าเองซึ่งเมื่อผลิตสินค้าเองจำนวนมากราคาสินค้าต่อช้ินถูกกว่าการจ้าง
โรงงานรับผลิตสินค้าซึง่มีการบวกกำไรเข้าไป 
  8.2.2.1 เครื่องผลิตบาธบอม 
 
ภาพที่ 8.1: เครือ่งผลิตบาธบอม 
 

 
 
ที่มา: บริษัทฟูรสิ.  (2562).  เครื่องทำ Bath Bomb.  สืบค้นจาก

http://m.thai.medicinemakingmachine.com/sale-10518117-bath-ball-bath-
bombs-bath-bomb.html. 
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 ทางบริษัทได้วางแผนในการช้ือเครือ่งผลิต บาธบอม แบรนด์ FRS รุ่น FRS-300 ซึง่ราคาอยู่
ที่ 30000 ถึง 50000 ดอลล่าร์สหรัฐ ซึง่เมื่อแปลงค่าเป็นเงินไทยแล้วราคาอยู่ที่ 906,600 ถึง 
1,511,000 บาท (โดยค่าเงิน 1 ดอลล่ารส์หรัฐ เท่ากับ 30.22 บาท ซึง่เป็นการแปลงค่าเงินในวันที่ 26 
พฤศจิกายน พ.ศ.2562) เครื่องจักรรุ่นที่เป็นเครือ่งจักรไฮดรอลิกทำจากเหล็กสแตนเลสซึง่ผลิตจากจีน
มีใบรบัประกันเป็นเวลา 1 ปี ในส่วนของการทำงานนั้นเครื่องจักรตัวนี้สามารถผลิต บาธบอมได้ 20-
100 ช้ินข้ึนอยู่กับขนาดและรูปทรงของสินค้า บาธบอม 
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