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กติติกรรมประกาศ 

 
 

การจัดท าสารนิพนธ์เร่ืองแผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ ารูปแบบใหม่                   
ภายใตแ้บรนด์ HERBOMA สามารถส าเร็จไดด้ว้ยความอนุเคราะห์จาก ผูช่้วยศาสตราจารยพ์ลัลภา 
ปีติสันต์ อาจารยท่ี์ปรึกษา ส าหรับการให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัการวางแผนธุรกิจ การด าเนินการวิจยั 
แนวคิดในการวเิคราะห์ขอ้มูล รวมถึงการให้ความช่วยเหลือในดา้นอ่ืน ๆ จนท าให้นกัศึกษาสามารถ
ท าแผนธุรกิจไดจ้นส าเร็จลุล่วง  

ผูว้ิจยัขอขอบคุณท่านอาจารยทุ์ก ๆ ท่านท่ีไดใ้ห้ความรู้ ความเอาใจใส่แก่นกัศึกษาจาก
การศึกษาท่ีวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลน้ี ผูว้ิจยัขอขอบคุณภาควิชาเทคโนโลยีชีวภาพ 
คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดลส าหรับการให้โอกาสในการเรียนหลกัสูตรควบปริญญาตรี
และปริญญาโท (โครงการ 4 + 1) ผูว้จิยัขอขอบคุณเพื่อน ๆ ร่วมชั้นเรียนท่ีคอยใหก้ าลงัใจและอยูเ่ป็น
เพื่อนร่วมชั้นเรียนตลอดระยะเวลาสามปีท่ีผา่นมา  

ผูว้จิยัขอขอบคุณครอบครัวท่ีคอยสนบัสนุนในเร่ืองต่าง ๆ รวมถึงการใหก้ าลงัใจในการ
เรียนมหาบณัฑิตอยา่งเต็มท่ี และขอขอบคุณผูท้  าแบบส ารวจและผูเ้ขา้ร่วมวิจยัส าหรับการให้ขอ้มูล
ในการท าสารนิพนธ์เล่มน้ี นอกจากน้ีผูว้ิจยัขอบคุณตวัผูว้จิยัท่ีมีความมุ่งมานะในการศึกษารวมถึงใน
การท าสารนิพนธ์เล่มน้ี ขอขอบพระคุณอยา่งซาบซ้ึงมาไว ้ณ ท่ีน้ี 
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บทสรุปผู้บริหาร 

 

 
จากแนวโนม้การตลาดของธุรกิจยาดมและพิมเสนน ้าใน 7 ปีท่ีผา่นมา พบวา่เติบโตข้ึน

ถึง 10% ท าให้ผูว้ิจยัไดเ้ล็งเห็นโอกาสจึงไดจ้ดัท าแผนธุรกิจยาดมและพิมเสนน ้ ารูปแบบใหม่น้ีข้ึน 
จากแนวคิดของผูว้จิยัท่ีตอ้งการพฒันาสินคา้ใหมี้คุณลกัษณะและรูปลกัษณ์ท่ีดูทนัสมยัข้ึน ยาดมและ
พิมเสนน ้ าไทยท่ีมีส่วนประกอบของฤทธ์ิทางยาท่ีสามารถน ามารักษาอาการต่าง ๆ ไดแ้ละยงัเป็นท่ี
นิยมของคนไทยตั้งแต่กลุ่มวยัรุ่นจนถึงผูสู้งวยั ซ่ึงช่วยแกอ้าการวิงเวียนศีรษะ ท าให้ร่างกายสดช่ืน 
และสามารถพกพาไดอ้ยา่งสะดวก รวมถึงมีราคาท่ีไม่สูงมากท าให้ผูบ้ริโภคสามารถซ้ือหรือจบัตอ้ง
ไดง่้าย  

จากการท าแบบส ารวจและการสัมภาษณ์ไดพ้บปัญหาจากผูบ้ริโภค หรือ Pain point คือ
ยาดมและพิมเสนน ้ ามีตวัเลือกของกล่ินนอ้ยคือมีเพียงกล่ินสมุนไพรท่ีจ าเพาะของแต่ละยี่ห้อเท่านั้น 
และรูปลกัษณ์ลา้สมยัซ่ึงไม่ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคในปัจจุบนั จึงท าใหผู้จ้ดัท าวจิยัเล็งเห็นถึงโอกาสของ
การพฒันาผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ ารูปแบบใหม่โดยการเพิ่มความหลากหลายของกล่ิน
ผลิตภณัฑ์ เช่น กล่ินดอกไม ้กล่ินผลไม ้และออกแบบรูปลกัษณ์ให้ดูทนัสมยัมากยิ่งข้ึน ภายใตแ้บ
รนด ์HERBOMA  

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีการใชง้านผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้ าเป็น
ประจ าและชอบการมีตวัเลือกของกล่ินท่ีหลากหลาย 

ดา้นเงินลงทุน แผนธุรกิจยาดมและพิมเสนน ้ ารูปแบบใหม่ภายใตแ้บรนด์ HERBOMA 
น้ีจะใช้เงินลงทุนจ านวน 1,500,000 บาท โดยเงินลงทุนน้ีจะน าไปใช้ส าหรับการคิดคน้ผลิตภณัฑ์ 
การผลิต รวมถึงงานดา้นส านกังาน โดยโครงการน้ีมีผลตอบแทนในการลงทุนจากการประมาณการ
ในระยะเวลา 5 ปี มีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net profit value: NPV) อยูท่ี่ 7,356,195 บาท ตน้ทุนถวัเฉล่ีย
ถ่วงน ้ าหนัก  (Weighted Average Cost of Capital: WACC) 23.53% อัตราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return : IRR) 69.15% ระยะเวลาคืนทุน (Payback period) ประมาณ 4 ปี 
 
ค าส าคญั: ยาดม พิมเสนน ้า แผนธุรกิจ 
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บทที ่1 

โอกาสและความน่าสนใจในการประกอบธุรกจิ 
 
 

1.1 ทีม่า และความส าคญั 
 ยาดมและพิมเสนน ้ าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่คู่คนไทยมายาวนาน จากการวิเคราะห์มูลค่า
ของตลาดยาดมและพิมเสนน ้ าใน 7 ปีท่ีผ่านมาพบว่ามีแนวโน้มสูงข้ึนในทุก ๆ ปี อยู่ท่ี  10% 
(marketingoops, 2562) โดยจากการเปรียบเทียบของผูแ้ข่งขนัหลกัในตลาด คือ บริษทั โกลด์ มิ้นท์ 
โปรดกัส์ จ  ากดั และบริษทั เบอร์แทรมเคมิคอล (1982) จ  ากดั โดยผูเ้ล่นในตลาดหลกั 2 รายใหญ่น้ีมี
มูลค่าตลาดรวมกนัอยูถึ่ง 2 พนัลา้นบาท (marketingoops, 2562) ซ่ึงส่วนแบ่งตลาดของผูเ้ล่น 2 บริษทั
น้ีอยูท่ี่ 80% ของตลาดยาดมและพิมเสนน ้ า ดงันั้นอีก 20% ของตลาดยาดมและพิมเสนน ้ าจะมีผูเ้ล่น
รายยอ่ยเขา้มาแข่งขนั (marketeeronline, 2562) โดยสาเหตุท่ีคนไทยนิยมในการใชย้าดมและพิมเสน
น ้ าคือมีสรรพคุณต่าง ๆ เช่น แกอ้าการวิงเวียนศีรษะ แกอ้าการคดัจมูก กระตุน้ร่างกายให้ต่ืนตวั ลด
อาการปวดบวมของร่างกาย บรรเทาอาการเคล็ดขดัยอก และแมลงสัตวก์ัดต่อย (มนตรี ศรีวงษ์, 
2561) เน่ืองจากในยาดมและพิมเสนน ้ านั้นมีส่วนผสมหลกัคือ พิมเสน เมนทอล การบูร และน ้ ามนัยู
คาลิปตสั (MedThai, 2560) ท าให้คนไทยส่วนมากติดยาดมท าให้ตอ้งพกยาดมไวติ้ดตวัตลอดเวลา 
อีกทั้งยงัเป็นท่ีนิยมในการซ้ือเป็นของฝากจากประเทศไทยอีกดว้ย (marketeeronline, 2562)  
 ถึงแมว้า่ยาดมและพิมเสนน ้ าจะเป็นท่ีนิยมแพร่หลายแต่มีก็ผูบ้ริโภคบางส่วนยงัพบกบั
ปัญหาในการใชย้าดมและพิมเสนน ้ า คือ ยาดมและพิมเสนน ้ าท่ีขายในทอ้งตลาดไม่มีตวัเลือกกล่ินท่ี
หลากหลายเพราะมีเพียงกล่ินสมุนไพรทัว่ไป รูปลกัษณ์ลา้สมยัไม่ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคกลุ่มวยัรุ่น และ
รูปแบบการใช้งานไม่ตรงกบัความต้องการการใช้งานของผูบ้ริโภค ดังนั้นผูจ้ดัท างานวิจยัจึงได้
เล็งเห็นปัญหาต่าง ๆ จากการใช้งานยาดมและพิมเสนน ้ าของผูบ้ริโภค รวมถึงเห็นช่องทางในการ
พฒันาผลิตภณัฑ์ยาดมให้มีกล่ินท่ีแปลกใหม่และพฒันารูปลักษณ์ให้ตอบโจทยก์ับการใช้งานท่ี
ทนัสมยัมากข้ึน เพื่อตอ้งการให้ผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA ท่ีพฒันาข้ึนมาน้ีตอบ
โจทยแ์ก่ผูบ้ริโภคยคุใหม่มากข้ึน 
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1.2 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ - Five Forces) 
 อุตสาหกรรมท่ีเขา้มาแข่งขนันั้นคืออุตสาหกรรมยาดมและพิมเสนน ้ า ซ่ึงปัจจุบนัมีผู ้
เล่นหลกัอยู่ดว้ยกนั 2 ผูเ้ล่น คือ บริษทั โกลด์ มิ้นท ์โปรดกัส์ จ  ากดั และบริษทั เบอร์แทรมเคมิคอล 
(1982) จ  ากัด (มนตรี ศรีวงษ์, 2561) ซ่ึงมูลค่าตลาดรวมของสินค้ากลุ่มน้ีคือ 4,000 ล้านบาท 
(Martketeeronline, 2562) ดังนั้นจึงต้องวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจเพื่อน ามาพิจารณา
อุปสรรคของการเขา้มาแข่งขนัในตลาดน้ี 
 

1.2.1 แรงกดดันที ่1 อุปสรรคการเข้ามาแข่งขันในตลาดของผู้แข่งขันหน้าใหม่ (Threat 
of new entrances) 
- ตามประกาศกระทรวงสาธารณะสุขนั้นไดก้ าหนดให้ยาส าหรับดมบรรเทาอาการ

คดัจมูกเน่ืองจากหวดัเป็นยาสามญัประจ าบา้นแผนโบราณ ซ่ึงตอ้งจดข้ึนทะเบียน
ต ารับยาแผนโบราณ และขออนุญาตตั้งสถานท่ีผลิตยาแผนโบราณ (+) (ราชกิจจา
นุเบกษา, 2556) 

- ตลาดยาดม หรือพิมเสนน ้ าในปัจจุบนัมีผูเ้ล่นอยู่มากราย ท าให้การเขา้มาเล่นใน
ตลาดน้ีมีความยากต่อการเขา้ถึงลูกคา้ (-) (marketingoops, 2562) 

- การเปล่ียนการรับรู้ของลูกคา้นั้นยากต่อการเปล่ียนแปลงส าหรับผูเ้ล่นหนา้ใหม่ท่ี
เขา้มาในตลาด (-) (มนตรี ศรีวงษ,์ 2561) 

- เงินลงทุนส าหรับอุปกรณ์ และการผลิตต ่า รวมถึงสามารถหาวตัถุดิบในการผลิต
ไดง่้ายภายในประเทศ (+) 

 จากการวิเคราะห์ขา้งตน้ พบวา่ อุปสรรคในการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูแ้ข่งขนัราย
ใหม่ (Threat of new entrances) นั้นส่งผลกระทบเชิงบวก (+) หมายถึงส่งผลดีต่อธุรกิจยาดมและ
พิมเสนน ้า HERBOMA  
 

1.2.2 แรงกดดันที ่2 ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Intensity of 
rivalry) 
- ในปัจจุบนัพบวา่มีผูป้ระกอบการกลุ่มยาดมและพิมเสนน ้ ารายใหญ่ในประเทศอยู่ 

2 บริษัท และมีผู ้ประกอบการรายย่อยอีกหลายรายท่ีแข่งขันอยู่ในตลาด (-) 
(เป๊ปเปอร์มิ้นท ์ฟิลด,์ 2562) 

- ราคาของผลิตภณัฑ์ประเภทยาดม หรือพิมเสนน ้ าในตลาดนั้นมีราคาท่ีไม่สูงท าให้
ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง่้าย (+) (มนตรี ศรีวงษ,์ 2561) 
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- ผูป้ระกอบการรายใหญ่ในตลาดไม่ค่อยออกผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ท าให้ผูบ้ริโภคไม่มี
ทางเลือกใหม่ๆส าหรับผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้า (+) (จากการสัมภาษณ์ลูกคา้
เป้าหมาย) 

- ผูบ้ริโภคมกัจะติด หรือชินกบัสินคา้ท่ีมีอยู่ในตลาดท าให้ผูบ้ริโภคมกัจา้ไม่กล้า
เปล่ียนมากใชใ้นผลิตภณัฑแ์บบใหม่ท่ีเปล่ียนไปจากเดิม (-) (มนตรี ศรีวงษ,์ 2561) 

 จากการวิเคราะห์ข้างต้น พบว่า ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
(Intensity of rivalry) นั้นมีผลกระทบเชิงลบ (-) หมายถึงส่งผลเสียต่อธุรกิจยาดมและพิมเสนน ้ า 
HERBOMA เน่ืองจากมีคู่แข่งรายใหญ่ในตลาดไม่มาก แต่คู่แข่งนั้นเป็นคู่แข่งรายใหญ่ท่ีสามารถได้
ความไวว้างใจไปจากผูบ้ริโภค 
 

1.2.3 แรงกดดันที ่3 อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining power of buyers) 
- ตน้ทุนของการเปล่ียน (Switching cost) ของลูกคา้ในการเปล่ียนการใช้ผลิตภณัฑ์

นั้นต ่า เน่ืองจากไม่ได้เปล่ียนรูปแบบการใช้งาน และไม่ได้เปล่ียนการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภค (+) (Ibusiness review, 2562) 

- ผลิตภณัฑ์มีราคาอยูใ่นเกณฑ์ท่ีผูบ้ริโภครับได ้หรือมีราคาไม่แพงจนเกินไป ท าให้
ผูบ้ริโภคกลา้ท่ีจะลองซ้ือสินคา้มาใช ้(+) (จากการสัมภาษณ์ลูกคา้เป้าหมาย) 

 จากการวิเคราะห์ขา้งตน้ พบวา่ อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining power of buyers) 
นั้นมีผลกระทบเชิงบวก (+) หมายถึงส่งผลดีต่อธุรกิจยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA เน่ืองจากมี
ตน้ทุนในการเปล่ียน (Switching cost) ท่ีต  ่า และราคาของสินคา้มีราคาไม่สูง ท าให้ผูบ้ริโภคกลา้ท่ีจะ
ลองสินคา้ในรูปแบบใหม่ ๆ 
 

1.2.4 แรงกดดันที ่4 อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวตัถุดิบ (Bargaining power of 
suppliers) 

 ในการผลิตยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA น้ีจะท าการผลิตเอง และมีการจา้งผลิต 
(OEM) เป็นบางส่วนเพื่อเป็นการควบคุมคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

- ผูข้ายวตัถุดิบหลกัในการท ายาดมและพิมเสนน ้ านั้นมีอยูห่ลายราย ท าให้มีตวัเลือก
ในการเลือกซ้ือวตัถุดิบได้มาก ซ่ึงเพิ่มอ านาจการต่อรองกับผูข้ายวตัถุดิบให้มี
สูงข้ึน (+) 
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- ผูข้ายวตัถุดิบกล่ินมีอยู่หลายรายในตลาด แต่หากเปล่ียนผูข้ายวตัถุดิบนั้นจะมี
ต้นทุนของการเปล่ียน (Switching cost) เน่ืองจากกล่ินของแต่ละบริษัทนั้นไม่
เหมือนกนัหากน ามาใชผ้ลิตจะตอ้งมีการปรับเปล่ียนอตัราส่วนท าใหเ้สียเวลา (-) 

 จากการวิเคราะห์ข้างต้น พบว่า อ านาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ (Bargaining 
power of suppliers) นั้ นมีผลกระทบเชิงบวก (+) หมายถึงส่งผลดีต่อธุรกิจยาดมและพิมเสนน ้ า 
HERBOMA เน่ืองจากมีผูข้ายวตัถุดิบหลกัจ านวนมากรายท าใหมี้โอกาสในการเลือกซ้ือวตัถุดิบมาก  
 

1.2.5 แรงกดดันที ่5 ความเส่ียงของสินค้าทดแทน (Threat of substitute products) 
- สินคา้ทดแทนของผลิตภณัฑ์สูดดมนั้นมีอยู่หลากหลายในตลาด เช่น กา้นไมห้อม

ปรับอากาศ, เคร่ืองพ่นไอน ้ าผสมน ้ ามนัหอมระเหย และยาหม่อง เป็นต้น (-) 
(marketingoops, 2562) 

 จากการวิเคราะห์ข้างต้น พบว่า ความเส่ียงของสินค้าทดแทน (Threat of substitute 
products) นั้นมีผลกระทบเชิงลบ (-) หมายถึงส่งผลเสียต่อธุรกิจยาดมและพิมเสนน ้า HERBOMA  
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ตาราง 1.1 สรุปการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ 

แรงกดดัน 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกจิ 

อุปสรรคการเขา้มาแข่งขนัในตลาดของผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม่ 
(Threat of new entrants) 

+ 

ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
(Intensity of competitive rivalry) 

- 

อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ 
(Bargaining power of customers (buyers)) 

+ 

อ านาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบ 
(Bargaining power of suppliers) 

+ 

ความเส่ียงของสินคา้ทดแทน 
(Threat of substitute product or services) 

– 

 
หมายเหตุ (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ 
 (–) หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจ 
  
 เม่ือวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ จากตารางสรุปการ
วิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ (ตารางท่ี 1.1) พบว่าการเขา้มาใน
อุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ านั้นมีความน่าสนใจและมีความเป็นไปได ้เน่ืองจากมี
ปัจจยัหลายดา้นท่ีสนับสนุนให้ผูเ้ล่นหน้าใหม่สามารถเขา้มายงัอุตสาหกรรมน้ีไดร้วมถึงมีอ านาจ
ต่อรองของผูซ้ื้อต ่า ถึงแมจ้ะมีความเส่ียงของสินคา้ทดแทนก็ตาม ดงันั้นหากผูป้ระกอบการสามารถ
สร้างจุดเด่น และสร้างสรรคส่ิ์งใหม่ๆให้กบัผลิตภณัฑ์ประเภทน้ีได ้จะสามารถเป็นจุดแข็งกบัธุรกิจ
ได ้
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บทที ่2 

แผนการตลาด 
 

 

2.1 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทีม่ผีลต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ยาดมและพมิเสนน า้ 
ผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีอยูคู่่คนไทยมาอย่างยาวนาน เน่ืองดว้ย

สรรพคุณในการแกอ้าการวิงเวียนศีรษะ รักษาอาการแมลงสัตวก์ดัต่อย รวมถึงเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีการ
ใช้สมุนไพรท าให้ผูบ้ริโภคเช่ือถือว่าเป็นส่ิงท่ีดี รวมถึงมีผูบ้ริโภคไม่น้อยท่ีมีอาการติดยาดมและ
พิมเสนน ้ าอีกดว้ย โดยผูว้ิจยัไดเ้ล็งเห็นโอกาสทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ า โดย
จดัท าแบรนด์ยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA ให้มีความทนัสมัยมากยิ่งข้ึนเพื่อตอบโจทย์แก่
ผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั นอกจากน้ีภาพรวมของตลาดยาดมและพิมเสนน ้ าของประเทศไทยใน 7 ปีท่ี
ผ่านมา พบว่าตลาดยาดมและพิมเสนน ้ ามีการเติบโตอยู่ท่ี 10% (Marketingoops, 2562) จึงถือเป็น
โอกาสในการเป็นผูเ้ล่นในตลาดยาดมและพิมเสนน ้าน้ี 

จากการท าแบบส ารวจและการสัมภาษณ์เก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ยา
ดมและพิมเสนน ้ าทั้งหมด 102 คน ช่วงอายุท่ี 20 ถึง 60 ปี พบวา่ มีผูบ้ริโภคท่ีใชย้าดมและพิมเสนน ้ า 
79 คน หรือเท่ากบั 77% และไม่ชอบใชย้าดมและพิมเสนน ้า 23 คน หรือเท่ากบั 23% โดยเหตุผลหลกั
ท่ีผูบ้ริโภคไม่นิยมใชย้าดมและพิมเสนน ้ าคือไม่ชอบกล่ินของยาดมและพิมเสนน ้ า คือ มีกล่ินท่ีฉุน
หรือแรงเกินไปท าให้มีอาการแสบจมูก ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีการใช้ยาดมและพิมเสนน ้ ามีปัจจยัท่ี
ค  านึงถึงการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ าคือ คุณภาพ ราคา ยี่ห้อ และรูปแบบบรรจุภณัฑ์ 
นอกจากน้ีผูบ้ริโภคยงัมีความสนใจและมีความตอ้งการตวัเลือกกล่ินของยาดมให้มีมากข้ึนกว่าเดิม
ในทอ้งตลาดถึง 31.5% 
 
 

2.2 เป้าหมายทางการตลาด 
 ยาดมและพิมเสนน ้า HERBOMA น้ีไดก้  าหนดเป้าหมายทางการตลาดของบริษทัเป็น
ระยะเวลา 5 ปีดงัน้ี 
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ตารางที ่2.1 รายละเอียดเป้าหมายทางการตลาดในปีท่ี 1 ถึงปีท่ี 5 
ปีที่ เป้าหมายทางการตลาด 

ปีท่ี 1 
1. จ าหน่ายผลิตภณัฑผ์า่นช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ Shopee Application  
2. สร้าง Facebook page และมียอดคนติดตาม 2,000 คน1 
3. เขา้ร่วมงานงานมหกรรมสมุนไพรไทยแห่งชาติ 

ปีท่ี 2 

1. ยอดขายผลิตภณัฑเ์ติบโตข้ึน 5% จากปีท่ีหน่ึง2 
2. วางจ าหน่ายผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้า HERBOMA ตามช่องทางการ

จดัจ าหน่าย คือ Tops supermarket Golden Place และ Food Land 
3. สร้าง Account Instagram โดยตอ้งมีผูติ้ดตามไม่ต ่ากวา่ 1,000 คน   
4. มียอดผูติ้ดตามใน Facebook page เพิ่มข้ึน 5,000 คน 
5. เขา้ร่วมงานงานมหกรรมสมุนไพรไทยแห่งชาติ 

ปีท่ี 3 

1. ยอดขายผลิตภณัฑเ์ติบโตข้ึน 5% จากปีท่ีสอง 
2. มียอดผูติ้ดตามใน Facebook page ไม่ต ่ากวา่ 10,000 คน 
3. Account Instagram มีผูติ้ดตามไม่ต ่ากวา่ 5,000 คน 
4. เขา้ร่วมงานงานมหกรรมสมุนไพรไทยแห่งชาติ 

ปีท่ี 4 

1. ยอดขายผลิตภณัฑเ์ติบโตข้ึน 5% จากปีท่ีสาม 
2. มียอดผูติ้ดตามใน Facebook page ไม่ต ่ากวา่ 15,000 คน 
3. ขยายตลาดสู่ต่างประเทศ ไดแ้ก่ ประเทศจีน 
4. เขา้ร่วมงานงานมหกรรมสมุนไพรไทยแห่งชาติ 

ปีท่ี 5 
1. ยอดขายผลิตภณัฑเ์ติบโตข้ึน 5% จากปีท่ีสาม 
2. มียอดผูติ้ดตามใน Facebook page ไม่ต ่ากวา่ 30,000 คน 
3. เขา้ร่วมงานงานมหกรรมสมุนไพรไทยแห่งชาติ 

                                                 
1 จากการส ารวจพฤติกรรมการใชโ้ซเชียลมีเดียของคนไทยในปัจจุบนั พบวา่คนไทยนิยมใช ้Facebook มากท่ีสุด )Ourgreenfish Digital 
Thailand, 2663) โดยหากท าการโฆษณา Facebook ภายในหน่ึงวนัจะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดแ้ละสามารถไดย้อดการ
กดถูกใจอยูท่ี่ประมาณ  ซ่ึงมีค่าใชจ่้ายส าหรับการโฆษณาบน คนต่อวนั 08Facebook วนัละ ดงันั้นในหน่ึงเดือนหากมีการลง บาท 088
2 โฆษณาน้ีจะสามารถมียอดไลคไ์ดถึ้ง,000 คนต่อเดือน 
 
2 การประมาณการยอดขายของผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้า HERBOMA โดยเทียบจากยอดขายผลิตภณัฑข์องคู่แข่งท่ีเติบโตปีละ  
 6-5% 
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2.3 การวเิคราะห์คู่แข่งในตลาดแบรนด์ผลติภัณฑ์ยาดมและพมิเสนน า้ในประเทศไทย 
ตารางที ่2.2 รายละเอียดของแบรนดย์าดมและพิมเสนน ้าท่ีมีในทอ้งตลาด 

ยีห้่อ 

คุณสมบัติ ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ส่วนประกอบ กลิน่ 
ขนาด

บรรจุ 
ราคา 

เลข

ทะเบียนยา 

รูปแบบ

ผลติภัณฑ์ 
xออฟไลน์ ออนไลน์ 

1. ยาดมโป๊ยเซียน 

 

- เมนทอล 

- การบูร 

- พิมเสน 

- น ้ามนัยคูา

ลิปตสั 

1 กล่ิน 
กล่ิน

ดั้งเดิม 

2 

มิลลิลิตร 

24 

บาท 
มี 

รูปแบบยาดม 

two-way 

ประกอบดว้ย

ดา้นยาดม และ

ดา้นพิมเสนน ้า

ส าหรับทา 

- 7-eleven 

- Tops 

supermarket 

- Tesco Lotus 

- Big-C 

 
 
 
 

- 
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2. ยาดมเปปเปอร์มิน้ต์ 

ฟิลด์ 

 

- เมนทอล 

- การบูร 

- พิมเสน 

- น ้ามนัยคูา

ลิปตสั 

1 กล่ิน 

- กล่ิน

ดั้งเดิม 

- กล่ินส้ม 

2 

มิลลิลิตร 

25 

บาท 
มี 

รูปแบบยาดม 

two-way 

ประกอบดว้ย

ดา้นยาดม และ

ดา้นพิมเสนน ้า

ส าหรับทา 

- 7-eleven 

- Tops 

supermarket 

- Tesco Lotus 

- Big-C 

- B2S 

- Watsons 

- Boots 

- The mall 

- Gourmet 

market 

- Villa market 

- Makro 

- LINE@ 

- Facebook 

fan page 
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3. ยาดมสมุนไพร

เฌอเอม 

 

- กฤษณา 

- เปราะหอม 

- กานพลู 

- เทียนสัตตบุษย ์

- อบเชยญวน 

- ยจีูนอล 

1 กล่ิน 
กล่ิน

สมุนไพร 
1 กรัม 

25 

บาท 
มี 

ยาดมส าหรับ

ดา้นดมเพียง

อยา่งเดียว 

- ร้านหนงัสือ

นายอินทร์ 

- 7-eleven 

- Tops 

- BigC 

- Tesco Lotus 

- เวบ็เพจ 

- Facebook 

fan page 
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4. ยาดมตราฉุย 

 

- เมนทอล 

- การบูร 

- พิมเสน 

- น ้ามนัยคูา

ลิปตสั 

12 

กล่ิน 

- เปป

เปอร์มินต ์

- กุหลาบ 

- บวั 

- มะลิ 

- มะม่วง 

- ส้ม 

- สละ 

- นม 

- วานิลา 

- ใบเตย 

- ตะไคร้ 

- มะกรูด 

2 

มิลลิลิตร 

39 

บาท 
ไม่มี 

ยาดมส าหรับ

ดา้นดมเพียง

อยา่งเดียว 

- ร้าน Absolute 

Siam (SIAM 

CENTER) 

- ร้าน ODS 

(Siam 

discovery) 

- ร้าน The 

selected (ICON 

SIAM) 

- ร้านรักตวัเอง 

- Facebook 

fan page 
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 จากการส ารวจคู่แข่ งทางการตลาดผลิตภัณฑ์ยาดมและพิม เสนน ้ า  พบว่า มี
ผูป้ระกอบการท่ีมีช่ือเสียงและอยูใ่นตลาดยาดมและพิมเสนย  ้าเป็นระยะเวลานานมีจ านวน 3 ราย คือ 
ยาดมโป๊ยเซียน ยาดมเปปเปอร์มิ้นต ์ฟิลด ์ยาดมเฌอเอม และผูเ้ล่นหนา้ใหม่อีก 1 ราย คือยาดมตราฉุย 
(ตารางท่ี 2.2) โดยผูเ้ล่นในตลาดจ านวน 4 รายน้ีถือเป็นคู่แข่งทางตรงของ HERBOMA เน่ืองจากมี
ความน่าเช่ือถือของสินคา้ มีกลุ่มลูกคา้เดิม และอยู่ในตลาดยาดมและพิมเสนน ้ าเป็นระยะเวลานาน 
ซ่ึงในปัจจุบนัผูป้ระกอบการยาดมและพิมเสนน ้ ารายใหญ่ยงัไม่มีรายใดท่ีเพิ่มกล่ินของยาดมและ
พิมเสนน ้าใหมี้รูปแบบท่ีหลากหลายมากข้ึนเพื่อใหต้อบโจทยแ์ก่ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 

 
 
2.4 การแบ่งส่วนทางการตลาด และการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า 
 ผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA จะใชเ้คร่ืองมือส าหรับการวิเคราะห์ตลาด 
คือ STP ซ่ึงประกอบไปด้วย การวิเคราะห์ส่วนแบ่งตลาด (Segmentation) การระบุกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย (Targeting) และการวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ (Positioning)   
 

2.4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
 การแบ่งส่วนทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA จากการ
ส ารวจและจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคจ านวน 125 คน พบว่าสามารถแบ่งกลุ่มผูใ้ช้ยาดมและ
พิมเสนน ้ าได ้3 ดา้น ไดแ้ก่ อาชีพ รายได ้และพฤติกรรมในการใชย้าดมหรือพิมเสนน ้ า โดยเกณฑ์
การแบ่งกลุ่มรายไดแ้สดงในตารางท่ี 2.3 และรายละเอียดของกลุ่มเป้าหมายแสดงในตารางท่ี 2.4 
 
ตารางที ่2.3 ตารางแสดงเกณฑก์ารแบ่งกลุ่มรายไดข้องประชากร (Thailand Market Research 
Society,  2015) 

Class รายได้ 

Class A มากกวา่ 85,000 บาท 

Class B 50,001 – 85,000 บาท 

Class C 18,001 – 50,000 บาท 

Class D 7,500 – 18,000 บาท 
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ตารางที ่2.4 ตารางแสดงรายละเอียดในการแบ่งกลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑ ์HERBOMA 
พฤติกรรมการใช้ยาดม

และพมิเสนน า้ 
ใชเ้ป็นประจ า 

ใชเ้ป็น

ประจ า 

ใชไ้ม่

สม ่าเสมอ 
ใชไ้ม่สม ่าเสมอ 

ชอบตัวเลอืกกลิน่ที่

หลากหลาย 
ชอบ ไม่ชอบ ชอบ ไม่ชอบ 

อายุ 

28 – 30 กลุ่มเป้าหมาย

หลกั 

 กลุ่มเป้าหมาย

รอง 

 

31 – 40   

40 – 50  กลุ่มเป้าหาย

รอง 

  

51 ปีข้ึนไป    

 

2.4.2 การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 
2.4.2.1 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั (Primary target) 

  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการใชย้าดมหรือ
พิมเสนน ้ าเป็นประจ าและมีความชอบผลิตภณัฑ์ยาดมหรือพิมเสนน ้ าท่ีมีกล่ินให้เลือกหลากหลาย 
โดยเหตุผลในการใช้งานของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีคือเลือกใช้ยาดมและพิมเสนน ้ าเพื่อแกอ้าการวิงเวียน
ศีรษะ หนา้มืด เป็นลม ซ่ึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะมีพฤติกรรมการเสพติดกล่ินของยาดมหรือพิมเสนน ้า ท า
ใหเ้ป็นผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งพกติดตวัไวต้ลอดเวลา ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีอายอุยูใ่นช่วง 20 ปี ถึง 40 ปี 

2.4.2.2 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง (Secondary target) 
  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรองกลุ่มท่ีหน่ึงคือกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมในการ
ใช้ยาดมหรือพิมเสนน ้ าเป็นประจ าแต่ไม่ชอบตวัเลือกของกล่ินท่ีหลากหลาย โดยผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมี
อายุอยู่ในช่วง 41 ปี จนถึง 51 ปีข้ึนไป เน่ืองจากเป็นกลุ่มคนท่ีมีอายุท  าให้การเปล่ียนพฤติกรรมใน
การใชย้าดมหรือพิมเสนน ้ าท่ีมีกล่ินต่าง ๆ เป็นตวัเลือกท่ีมากข้ึนจะจะสร้างความล าบากหรือยากใน
การใชง้านส าหรับกลุ่มน้ี ดงันั้นกล่ินท่ีเป็นสูตรดั้งเดิมจะตอบโจทยแ์ก่ผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ี 

กลุ่มเป้าหมายรองกลุ่มท่ีสองคือไม่ได้มีพฤติกรรมการใช้ยาดมหรือ
พิมเสนน ้ าท่ีสม ่าเสมอ แต่ชอบตวัเลือกกล่ินของผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลาย โดยเป็นกลุ่มวยัรุ่นและคน
วยัท างานท่ีมีอายุอยูใ่นช่วง 20 ปี ถึง 40 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีกลา้ลองผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ และวตัถุประสงค์
ในการใชง้านยาดมและพิมเสนน ้าคือเพื่อแกอ้าการวงิเวยีนหรือช่วยใหค้วามผอ่นคลายแก่ร่างกาย 
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2.4.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 
 การวิเคราะห์ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ าแบรนด์ HERBOMA ในใจ
ของลูกคา้น้ีจะตอ้งใช ้Perceptual map เพื่อแสดงให้เห็นภาพต าแหน่งของแบรนด์วา่อยูใ่นต าแหน่ง
ใดและสามารถตอบโจทยแ์ก่ลูกคา้กลุ่มใด ในงานวิจยัน้ีไดก้  าหนดแกนตั้ง (Y-axis) คือบรรจุภณัฑ์
สามารถใชง้านไดส้ะดวก แกนนอน (X-axis) คือประมาณกล่ินของผลิตภณัฑ์ท่ีมีให้เลือกหลายหลาย 
(ขวา) และไม่มีตวัเลือกท่ีหลากหลาย (ซา้ย) ดงัรูปภาพท่ี 2.1 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพ 2.1 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ในใจลูกคา้ (Positing) ของผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ า    
แบรนด ์HERBOMA โป๊ยเซียน เปปเปอร์มิ้นต ์ฟิลด ์เฌอเอม และฉุย 
 

 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ าจากการส ารวจพฤติกรรมของกลุ่ม
ผูบ้ริโภค จ านวน 102 คน พบวา่ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ ามาก
ท่ีสุดคือกล่ินของยาดมและพิมเสนน ้ าท่ีมีกล่ินหอมและให้ความสดช่ืนท่ีจะสามารถแกอ้าการวงิเวยีน
ศีรษะได้ นอกจากน้ีผู ้บริโภคบอกว่าผลิตภัณฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ าในท้องตลาดไม่มีความ
หลากหลายของกล่ิน (มีตวัเลือกกล่ินของผลิตภณัฑน์อ้ย) จึงอยากไดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีตวัเลือกกล่ินอ่ืน ๆ
มากข้ึน จึงท าให้ก าหนดแกนใน Perceptual map ในแกนนอน (X-axis) ก าหนดเก่ียวกบัเร่ืองความ

บรรจุภณัฑใ์ชง้านสะดวก 

บรรจุภณัฑใ์ชง้านไดไ้ม่สะดวก 

มีกล่ินใหเ้ลือก
หลากหลาย 

ไม่มีกล่ินใหเ้ลือก
หลากหลาย 
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หลากหลายของกล่ิน นอกจากน้ีผูบ้ริโภคตอ้งการให้รูปแบบผลิตภณัฑ์ (Packaging) สามารถใชง้าน
ไดส้ะดวกข้ึน และตอ้งการการออกแบบท่ีทนัสมยั ผูว้ิจยัไดเ้ล็งเห็นถึงการออกแบบรูปลกัษณ์ของ
ผลิตภณัฑ์ใหม่เน่ืองจากในปัจจุบนัรูปลกัษณ์หน้าตาของสินคา้เป็นปัจจยัตน้ๆกล่าวคือเป็นปัจจยั
รองลงมาท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัจึงไดมี้การตั้งแกนตั้งเก่ียวกบัการใชง้านท่ีสะดวกของบรรจุภณัฑ์
ในแกนตั้ง (Y-axis)  
 จากการวางแกนแลว้ท าให้ต าแหน่งของแบรนด์ HERBOMA วางต าแหน่งอยู่ในกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ าท่ีมีกล่ินให้เลือกท่ีหลากหลายและมีการออกแบบบรรจุภณัฑ์ท่ี
ทนัสมยั เม่ือเทียบกบัคู่แข่งขนัในตลาดรายอ่ืน 
 
 

2.5 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
 

2.5.1 กลยุทธ์ด้านสินค้าและบริการ (Product) 
 ผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้ าของแผนธุรกิจน้ีมีช่ือวา่ “HERBOMA” โดยเป็นการ
ผสมค าระหวา่ง Herb ท่ีแปลวา่สมุนไพร และ Aroma ท่ีแปลวา่กล่ิน เม่ือสองค าน้ีมารวมกนัจึง
หมายถึงสมุนไพรหอมท่ีจะช่วยใหผ้อ่นคลาย โดยตราสัญลกัษณ์แบรนดน์ั้นเป็นสีเขียวท่ีบ่งบอกถึง
สมุนไพรอีกดว้ย 

 
รูปภาพ 2.2 ตราสัญลกัษณ์ของผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้าแบรนด ์HERBOMA 

 

 

 

 



 16 

 คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 

o ผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้ าน้ีมีส่วนประกอบหลกั คือ พิมเสน เมนทอล การบูร 

น ้ามนัยคูาลิปตสั และกล่ินท่ีมาจากสารสกดัธรรมชาติ โดยแต่ละส่วนประกอบมี

สรรพคุณท่ีจะช่วยแกอ้าการวิงเวยีนศีรษะ และช่วยใหร่้างกายผอ่นคลายเม่ือสูดดม 

o กล่ินท่ีใส่เขา้ไปในผลิตภณัฑเ์ป็นกล่ินท่ีสกดัมาจากสารสกดัจากธรรมชาติ ไม่

ไดม้าจากสารเคมีสังเคราะห์ ท าใหเ้มือสูดดมเขา้ไปจะไม่เป็นอนัตรายต่อร่างกาย

ต่อผูใ้ชง้าน 

o ผลิตภณัฑไ์ดเ้ปล่ียนรูปแบบการออกแบบผลิตภณัฑใ์หมี้ความทนัสมยัข้ึนเพื่อปรับ

ไปตามยคุสมยัในปัจจุบนั 

รายละเอียดผลิตภัณฑ์ 

o ดา้นคุณภาพและส่วนประกอบหลกั (Quality and main ingredients) ของ

ผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้ าแบรนด ์HERBOMA ประกอบไปดว้ย

ส่วนประกอบหลกัคือ พิมเสน เมนทอล การบูร น ้ามนัยคูาลิปตสั และกล่ินจากสาร

สกดัธรรมชาติ โดยส่วนประกอบของผลิตภณัฑท์ั้งหมดน้ีไม่ส่งผลเสียต่อผูบ้ริโภค 

o บรรจุภณัฑ ์(Packaging) ของผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้ าท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

จากขอ้มูลการส ารวจนั้นผูบ้ริโภคตอ้งการยาดมในรูปแบบ 2-way กล่าวคือมีดา้น

ส าหรับดมและดา้นส าหรับทาท่ีเป็นพิมเสนน ้าท่ีอยูภ่ายในหลอดเดียวกนัเพื่อความ

สะดวกในการพกพา นอกจากน้ีหากเป็นสินคา้ประเภทพิมเสนน ้าแบบเด่ียว

ผูบ้ริโภคตอ้งการบรรจุภณัฑ์ท่ีเป็นขวดทรงกระบอกท่ีมาพร้อมกบัหวัลูกกล้ิงเพื่อ

ความสะดวกในการควบคุมปริมาณของพิมเสนน ้าท่ีออกมา และอีกหน่ึงส่ิงท่ีช่วย

ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้าคือการมีเลขทะเบียน

ยาท่ีจดแจง้อยูบ่นผลิตภณัฑ ์นอกจากน้ีผูจ้ดัท าตอ้งการออกแบบฉลากบนบรรจุ

ภณัฑใ์หท้นัสมยัเพื่อตอบโจทยแ์ก่ผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนั 

o ขนาดของผลิตภณัฑ ์(Size) ของยาดมและพิมเสนน ้ารูปแบบ 2-way จะมีปริมาตร

อยูท่ี่ 2 มิลลิลิตร เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑข์นาดเล็กน ้าหนกัเบาเหมาะแก่การพกพา 
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2.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 จากการท าแบบส ารวจเก่ียวกับพฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ า จ  านวน 102 คน พบว่าราคาเป็นปัจจยัอนัดบัท่ีสองรองลงมาจาก
คุณภาพของสินคา้ โดยคุณภาพของสินคา้ผูบ้ริโภคเลือกจากความแรงของกล่ินผลิตภณัฑ์ และอายุ
การใช้งานท่ียาวนานหลงัการเปิดใช้ผลิตภณัฑ์ ดงันั้นหากผลิตภณัฑ์มีคุณสมบติัตอบโจทยค์วาม
ตอ้งการของผูบ้ริโภคแลว้นั้นจะท าใหเ้คา้ยนิดีท่ีจะจ่ายเงินเพื่อไดผ้ลิตภณัฑน้ี์มาครอบครอง 
 ผูบ้ริโภคจ านวน 102 คน จากการท าแบบส ารวจ ผูบ้ริโภคพึงพอใจและคิดวา่เหมาะสม
ส าหรับการซ้ือผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA มากท่ีสุดโดย 43% ของผูบ้ริโภคกลุ่ม
ตวัอย่างพึงพอใจกบัราคา 30-40 บาท และผูบ้ริโภคอีก 57% พึงพอใจราคามากกว่า 40 บาท ถึง 80 
บาท ต่อหน่ึงหลอดของผลิตภัณฑ์ ดังนั้ นการตั้ งกลยุทธ์ในด้านราคาของผลิตภัณฑ์แบรนด์ 
HERBOMA จะใช้กลยุทธ์ Cost-Base Pricing โดยตั้งราคาขายอยู่ท่ีช้ินละ 79 บาท เพราะเป็นราคาท่ี
ผูบ้ริโภครับได ้ 
 

2.5.3 กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Price and Channel) 
 จากการส ารวจพฤติกรรมผู ้บริโภคเก่ียวกับพฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้ าจ  านวน 102 คน พบวา่สถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสน
น ้ า HERBOMA ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการไปซ้ือมากท่ีสุดคือร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-eleven รองลงมาคือ 
supermarket เช่น Tops เน่ืองจากยาดมเป็นส่ิงท่ีตอ้งการหาซ้ือไดง่้ายของผูบ้ริโภค เพราะผูบ้ริโภคมกั
ชอบลืมพกยาดมติดตวั หรือเกิดสถานการณ์ฉุกเฉินตอ้งการใช้เม่ือเวียนศีรษะในทนัที ดงันั้นร้าน 
Supermarket  เป็นร้านท่ีสามารถเขา้ถึงไดง่้ายและสะดวก 
 นอกจากน้ีผูว้ิจยัต้องการเสริมช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านโซเชียลมีเดีย เน่ืองจาก 
HERBOMA เป็นแบรนด์ท่ีเกิดข้ึนใหม่ ดงันั้นการท าตลาดในรูปแบบออนไลน์จะช่วยให้ผลิตภณัฑ์
เป็นท่ีรู้จกัไดใ้นวงกวา้งอยา่งรวดเร็ว และยงัสามารถเพิ่มโอกาสในการแข่งขนักบัแบรนด์คู่แข่งอ่ืน
ไดอี้กดว้ย และจากการท าแบบส ารวจพบวา่ช่องทางจดัจ าหน่ายรูปแบบออนไลน์ท่ีผูบ้ริโภคพึงพอใจ
ในการซ้ือผลิตภณัฑคื์อผา่น Facebook แอพลิเคชัน่ Shoppee และแอพลิเคชัน่ Lazada 
 จากการส ารวจสถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑข์องคู่แข่งท่ีขายผลิตภณัฑ์ยาดมแลพิมเสน
น ้าจ  านวน 4 แบรนด ์พบวา่ความหลากหลายของสถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑข้ึ์นอยูก่บัระยะเวลาท่ี
ประกอบธุรกิจอยู่ในตลาดของแต่ละแบรนด์ โดยแบรนด์ท่ีอยู่ในตลาดมานานจะมีช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีหลากหลายกว่าแบรนด์ผูเ้ล่นหน้าใหม่ เช่น ยาดมและพิมเสนน ้ าตราโป๊ยเซียนท่ีอยู่ใน
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ตลาดมายาวนานกวา่ 5 ปี จะมีความไดเ้ปรียบในการขยายช่องทางในการจดัจ าหน่ายไดม้ากกวา่ และ
สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดง่้าย 
 ดังนั้ นกลยุทธ์ในการเลือกสถานท่ีจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ า  
HERBOMA แบ่งเป็นสองช่องทางหลกั คือ ช่องทางออฟไลน์ และช่องทางออนไลน์ โดยช่องทาง
ออนไลน์จะพิจารณาจากความต้องการของลูกค้า ความสามารถในการลงทุนของแบรนด์ และ
ช่องทางการตลาดของคู่แข่ง ช่องทางจดัจ าหน่ายออฟไลน์นั้นตอ้งการขยายช่องทางการจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑไ์ปยงั Supermarket ไดแ้ก่ Tops supermarket Golden place และ Food land 
 

2.5.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion) 
2.5.4.1 การท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและสร้างลูกคา้ใหม ่

  เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ าแบรนด์ HERBOMA เป็นสินคา้
ท่ีออกใหม่ ท่ีมีกลุ่มเป้าหมายคือกลุ่มคนทัว่ไปท่ีมีความสนใจและชอบในผลิตภณัฑ์ยาดมและ
พิมเสนน ้ า ผูว้ิจยัไดเ้ล็งเห็นโอกาสในการประชาสัมพนัธ์ผา่นช่องทางโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook 
ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีคนไทยนิยมในการใช้งานมากท่ีสุด และจากการส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
พบว่าผูบ้ริโภคกว่า 23% ตอ้งการให้มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านทาง Facebook อีกด้วย และผูจ้ดัท า
ตอ้งการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์ HERBOMA ในช่วงแรกน้ีผ่านทาง Facebook เน่ืองจากสามารถ
โฆษณา (ยงิแอด) ใหต้รงกบักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีตอ้งการได ้

2.5.4.2 การส่งเสริมการขาย 
  การส่งเสริมการขายของผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA คือ
ออกบูธตามงานแสดงสินค้าสมุนไพร หรือตามห้างสรรพสินค้า ยกตวัอย่างเช่น งานมหกรรม
สมุนไพรแห่งชาติ งานเกษตรแฟร์ ลานจดัแสดงสินคา้ศูนยก์ารคา้เซ็นทรัลพลาซ่า ลาดพร้าว เพื่อให้
แบรนด์และผลิตภณัฑ์เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายยิ่งข้ึน รวมถึงพนักงานสามารถตอบขอ้สงสัย
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ให้แก่ลูกคา้ได ้รวมถึงลูกคา้สามารถทดลองดมสินคา้ก่อนการซ้ือไดอี้กดว้ย ซ่ึง
จากการส ารวจพฤติกรรมและปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้า 
จ  านวน 102 คน เก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการขาย พบวา่ กิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีดึงดูดผูบ้ริโภค
ส าหรับผลิตภณัฑ์น้ีคือการไดท้ดลองสินคา้ใหม่เน่ืองจากยาดมเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีเร่ืองกล่ินเขา้มา
เก่ียวขอ้งซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกส่วนบุคคล และผูบ้ริโภคมีความสนใจในสินคา้ท่ี
มีการลดราคาอีกดว้ย 
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ตารางที ่2.5 ตารางแสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายปีท่ี 1  

กจิกรรม 
งบประมาณ 
(บาท/ปี) 

เดือน 

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

ตั้ง Facebook Page -             

ประชาสัมพนัธ์ใน Facebook 
page โดยการลงโฆษณา 

36,000 
            

เขา้ร่วมงาน “มหกรรม
สมุนไพรแห่งชาติ” 

40,000 
            

ใช ้Micro influencer ทาง 
Social media 

10,000 
            

 

ระยะเวลาปีท่ี 1 
- จัดสร้าง Facebook page เพื่อให้ผลิตภัณฑ์และแบรนด์เป็นท่ีรู้จักในวงกว้าง และเป็น

ช่องทางในการติดต่อกบัผูบ้ริโภค โดยจะท าการโพสต์รายละเอียดและขอ้มูลผลิตภณัฑ์ 
รวมถึงน าเสนอขอ้ดีของผลิตภณัฑ์  และสอดแทรกความรู้ในตวัผลิตภณัฑ์ให้แก่ผูบ้ริโภค
ไดรั้บรู้อีกดว้ย 

- การประชาสัมพนัธ์บน Facebook page มีขอ้ดีคือสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายได้
ง่ายโดยการยิงโฆษณาโดยตรงต่อกลุ่มเป้าหมายได ้โดยมีค่าใช้จ่าย 3,000 บาท/เดือน (คลงั
บา้น ดิจิตอล มาร์เกตต้ิง, 2562) 

- เขา้ร่วมงาน “มหกรรมสมุนไพรแห่งชาติ” เพื่อโปรโมทใหผ้ลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัแก่กลุ่มผูท่ี้มี
ความสนใจในผลิตภณัฑท่ี์มีสมุนไพรเป็นส่วนประกอบ รวมถึงท าใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกัแก่นกั
ลงทุนอีกดว้ย 

- จา้ง Micro influencer ส าหรับการรีววิสินคา้บนช่องทางออนไลน์ เช่น Youtuber  
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ตารางที ่2.6 ตารางแสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายปีท่ี 2-5 

กจิกรรม 
งบประมาณ 
(บาท/ปี) 

เดือน 

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

ประชาสัมพนัธ์ใน Facebook 
page โดยการลงโฆษณา 

36,000 
            

เขา้ร่วมงาน “มหกรรม
สมุนไพรแห่งชาติ” 

40,000 
            

ใช ้Micro influencer ทาง 
Social media 

10,000 
            

จดักิจกรรมโปรโมชัน่ในการ
ซ้ือช่วงเทศกาลปีใหม่ 

10,000 
            

จดักิจกรรมลดราคาในช่วง
เทศกาลสงกรานต ์

10,000 
            

 

 

2.6 การประเมนิยอดขาย 
 การประเมินยอดขายของผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA จะประมาณกา
รณโดยใช้อตัราการเติบโตเฉล่ีย 5 ปี จากการเติบโตของตลาดยาดมและพิมเสนน ้ าขอประเทศไทย
ในช่วงปี พ.ศ. 2560 – 2561 ท่ีผ่านมามีการเติบโตถึง 5 - 6% (Marketingoops, 2562) ทางแบรนด์ 
HERBOMA จึงได้ประมาณการโดยใช้อตัราการเติบโตของตลาดยาดมและพิมเสนน ้ าท่ีผ่านมา
ในช่วงสามปีท่ีผา่นมาส าหรับการค านวณ โดยใชอ้ตัราการเติบโตท่ี 5% โดยคิดจากอตัราการเติบโต
ตลาดยาดมและพิมเสนน ้าในประเทศไทย และประมาณการจ านวนการขายในแต่ละช่องทางจากยอด
ซ้ือผลิตภณัฑ์แบรนด์ HERBOMA ในแต่ละเดือนของแต่ละช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยแสดงการ
ประมาณยอดขายในตารางท่ี 2.7 
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ตารางที ่2.7 ตารางแสดงการประมาณยอดขายในปีท่ี 1 – 5 

จ าหน่ายผ่านร้าน  Foodland 

ราคาขาย (บาท) 79 79 79 79 79 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน) 

2,000 3,000 4,500 6,750 10,125 

ยอดขาย (บาท) 158,000.00 237,000.00 355,500.00 533,250.00 799,875.00 

หกัค่า GP 25% 
(บาท) 

39,500.00 59,250.00 88,875.00 133,312.50 199,968.75 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

118,500.00 177,750.00 266,625.00 399,937.50 599,906.25 

จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram 

ราคาขาย (บาท) 79 79 79 79 79 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน) 

5,500 8,250 12,375 18,563 27,844 

ยอดขาย (บาท) 434,500 651,750 977,625 1,466,438 2,199,656 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

434,500 651,750 977,625 1,466,438 2,199,656 

จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ Application เช่น Shopee, Lazada 

ราคาขาย (บาท) 79 79 79 79 79 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน) 

5,000 7,500 11,250 16,875 25,313 

ยอดขาย (บาท) 395,000.00 592,500.00 888,750.00 1,333,125.00 1,999,687.50 

หกัค่า GP 7% 27,650.00 41,475.00 62,212.50 93,318.75 139,978.13 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

367,350.00 551,025.00 826,537.50 1,239,806.25 1,859,709.38 
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ตารางที ่2.7 ตารางแสดงการประมาณยอดขายในปีท่ี 1 – 5 (ต่อ) 

จ าหน่ายผ่านซุปเปอร์มาร์เก็ต เช่น Tops supermarket 

จ านวนสาขา 20 20 20 20 20 

ราคาขาย (บาท) 79 79 79 79 79 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน) 

2,500.00 3,750.00 5,625.00 8,437.50 12,656.25 

ยอดขาย (บาท) 197,500.00 296,250.00 444,375.00 666,562.50 999,843.75 

หกั GP 20% 39,500.00 59,250.00 88,875.00 133,312.50 199,968.75 

รายไดจ้ากการขาย  
(บาท) 

158,000.00 237,000.00 355,500.00 533,250.00 799,875.00 

จ าหน่ายผ่านร้าน Golden palce 

จ านวนสาขา 19 19 19 19 19 

ราคาขาย (บาท) 79 79 79 79 79 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน) 

1,000.00 1,500.00 2,250.00 3,375.00 5,062.50 

ยอดขาย (บาท) 79,000.00 118,500.00 177,750.00 266,625.00 399,937.50 

หกั GP 20% 15,800.00 23,700.00 35,550.00 53,325.00 79,987.50 

รายไดจ้ากการขาย  
(บาท) 

63,200.00 94,800.00 142,200.00 213,300.00 319,950.00 

จ าหน่ายผ่านการออกบูธงานแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินค้า 

ราคาขาย (บาท) 79 79 79 79 79 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน) 

150 165 182 200 220 

รายไดจ้ากการขาย  
(บาท) 

11850 13035 14339 15772 17350 
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ตารางที ่2.8 ตารางแสดงค่าใชจ่้ายทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์HERBOMA ในปีท่ี 1-5 
 (บาท) 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ผ่านช่องทาง Offline 

ค่าแรกเขา้ Foodland 400,000 - - - - 

ค่าแรกเขา้ Tops supermarket 1,000,000 - - - - 

ค่าใชจ่้ายในการออกบูธในหา้งสรรพสินคา้ 
(1 ปี 4 เดือน 4 คร้ัง คร้ังละ 2 วนั คร้ังละ 
5000 = 20000 

20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

ผ่านช่องทาง Online 
ค่าใชจ่้ายจดักิจกรรมลดราคาผา่นช่องทาง
ออนไลน์ 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าใชจ่้ายในการประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Facebook page 

25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

ค่าใชจ่้ายในการประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Instagram 

20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวม 1,475,000 75,000 75,000 75,000 75,000 
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บทที ่3 
แผนการด าเนินงาน 

 
 

3.1 ขั้นตอนในการจัดตั้งบริษทั 
สืบคน้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ าในเร่ืองส่วนประกอบ คุณสมบติั 

และสรรพคุณต่าง นอกจากน้ียงัไดส้อบถามความตอ้งการจากลูกคา้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ยาดมและ
พิมเสนน ้ าท่ีลูกคา้ตอ้งการ จากนั้นไดมี้การรวบรวมขอ้มูลและคิดคน้สูตรจนไดผ้ลิตภณัฑ์ยาดมและ
พิมเสนน ้าท่ีตอ้งการ 

จดัตั้งบริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด์ จ  ากดั และด าเนินการจดทะเบียนทางการคา้ภายใต้
กรมพฒันาธุรกิจการค้า มีทุนจดทะเบียนจ านวน 1,500,000 บาท โดยใบทะเบียนพาณิชย์น้ีมีไว้
ส าหรับยืนยนัว่าการด าเนินการธุรกิจน้ีถูกตอ้งตามกฎหมาย โดยขั้นตอนการจดทะเบียนพาณิชยมี์
ดงัน้ี3 

- ดาวน์โหลดแบบค าขอจดทะเบียนพาณิชย ์ จากเวบ็ไซต ์(.ทพ)https://www.dbd.go.th/ 
- จดัเตรียมส าเนาบตัรประจ าตวัของผูป้ระกอบพาณิชย ์ 
- จดัเตรียมเอกสารสถานท่ีตั้งสถานประกอบการ กรณีผูป้ระกอบการพาณิชเป็นเจา้บา้น

ใหแ้สดงทะเบียนบา้นต่อนายทะเบียน เวน้แต่มิได ้เป็นเจา้บา้นตอ้งแนบเอกสาร
เพิ่มเติม ไดแ้ก่ 

o หนงัสือใหค้วามยนิยอมใชส้ถานท่ีตั้งส านกังานแห่งใหญ่ หรือ  
o ส าเนาสัญญาเช่าสถานท่ีตั้งส านกังานแห่งใหญ่ 

- จดัเตรียมแผนท่ีแสดงสถานประกอบพาณิชยแ์ละสถานท่ีส าคญัในบริเวณใกลเ้คียง
โดยสังเขป 

- จดัเตรียมหนงัสือหนงัสือมอบอ านาจ 
- ลงทะเบียนในระบบผา่นเวบ็ไซต ์https://www.dbd.go.th/ 
- ยืน่เอกสารท่ีไดจ้ดัเตรียมผา่นระบบออนไลน์ 
- ช าระค่าธรรมเนียม 
- รอรับเอกสาร 

                                                 
3 อ้างอิงข้อมูลจาก การจดทะเบียนพาณิชย์ ตามพระราชบัญญัติทะเบยีนพาณิชย์ พ 9922 .ศ.โดยกรมพัฒนาธุรกิจการค้า (เว็บไซต์: 
https://www.dbd.go.th/) 
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3.2 ห่วงโซ่อปุทาน (Supply chain management) ส าหรับการผลติผลติภัณฑ์ 
HERBOMA 

จากรูปภาพท่ี  3.1 ได้แสดงห่วงโซ่ อุปทานของบริษัท ในการผลิตผลิตภัณฑ์  
HERBOMA โดยมี 3 ชั้นตอนหลกัไดแ้ก่ ขั้นตอนการจดัหาวตัถุดิบ ขั้นตอนการผลิตผลิตภณัฑ์ และ
ขั้นตอนการกระจายสินคา้ 
 
 
 
 
 
 
 
รูปที ่3.1 แผนภาพแสดงห่วงโซ่อุปทานในการผลิตผลิตภณัฑ ์HERBOMA 
 

3.2.1 ข้ันตอนการจัดหาวตัถุดิบ 
วตัถุดิบหลักของการผลิตผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ าคือ พิมเสน การบูร เกล็ด

สะระแหน่ น ้ ามนัยูคาลิปตสั และน ้ ามนัหอมระเหยแบบธรรมชาติ (Essential oil) ซ่ึงทางบริษทัท า
การจดัหาวตัถุดิบให้แก่บริษทัรับจา้งผลิตเอง โดยได้เลือก บริษทั ฮงฮวด จ ากัด (ตั้งอยู่ท่ีเขตสัม
พนัธวงศ ์กรุงเทพมหานคร) ส าหรับการซ้ือวตัถุดิบตั้งตน้ในการผลิตยาดมและพิมเสนน ้ า เน่ืองจาก
บริษทั ฮงฮวด จ ากดั เป็นบริษทั Supplier ขนาดใหญ่ท าให้มัน่ใจไดว้า่คุณภาพของวตัถุดิบจะมีความ
สม ่าเสมอและระยะเวลาในการสั่งซ้ือวตัถุดิบนั้นจะไม่ขาดตอนจะไม่ส่งผลต่อความล่าช้าของ
กระบวนการผลิต 

 
3.2.2 ขั้นตอนการผลติผลติภัณฑ์ 
ในการด าเนินการผลิตผลิตภัณฑ์ HERBOMA ทางบริษัทได้เลือกวิธีการจ้างผลิต 

(OEM: Original equipment manufacture) โดยได้มีการเปรียบเทียบบริษทัรับจา้งผลิต 2 บริษทั คือ 
บริษัท สเปเชียลต้ี อินโนเวชั่น จ  ากัด ห้างหุ้นส่วนจ ากัด คุ้นกล่ิน และบริษัท โรงงานเภสัช
อุตสาหกรรม เจเอสพี โดยมีขั้นตอนในการเลือกพิจารณา ดงัน้ี 

- ประวติั และผลงานในการผลิตผลิตภณัฑต่์างๆ 

ร้านขาย
วตัถุดิบ 
ในจงัหวดั
กรุงเทพฯ 

คลงั
ส าหรับเก็บ
วตัถุดิบ 

บริษทั OEM 
ในจงัหวดั
กรุงเทพฯ 
และ

ปริมณฑล 

คลงัเก็บ
สินคา้ 

ศูนย์
กระจาย
สินคา้ 
ช่องทาง
ออนไลน์ 

ลูกคา้ 

ลูกคา้ 
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- ความน่าเช่ือถือของบริษทั กล่าวคือ ต้องมีความซ่ือสัตยแ์ละเก็บความลับของสูตร
ผลิตภณัฑ ์

- มีมาตรฐานรองรับส าหรับการผลิต 
- ค่าใชจ่้ายส าหรับด าเนินการผลิต 
- ระยะเวลาในการด าเนินการผลิต 
- การบริการหลงัการขาย 
- ความสามารถในการผลิตผลิตภณัฑใ์หไ้ดต้ามท่ีบริษทัตอ้งการ 
- ท าการติดต่อบริษทัรับจา้งผลิตส าหรับการพฒันาสูตรผลิตภณัฑ์ และการประเมินราคา

ในการพฒันาสูตร 
- มีการด าเนินการใหผ้า่นเกณฑต่์าง ๆ ตามท่ีส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) 

ก าหนด 
- การบริการส าหรับจดทะเบียนยา 
- การท าสัญญาวา่จา้งผลิต 
- ด าเนินการส่งวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิต และบรรจุภณัฑใ์หแ้ก่บริษทัรับจา้งผลิต 
- บริษทัรับจา้งผลิตตอ้งด าเนินการผลิตผลิตภณัฑ ์HERBOMA ตามสูตรท่ีไดก้ าหนด 
- ด าเนินการส่งมอบผลิตภณัฑม์ายงัคลงัเก็บสินคา้ HERBOMA 
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ตารางที ่3.1 ตารางแสดงการเปรียบเทียบบริษทัรับจา้งผลิตในการผลิตผลิตภณัฑ ์HERBOMA 

คุณสมบติัท่ีตอ้งการ 
บริษทั สเปเชียลต้ี 
อินโนเวชัน่ จ  ากดั 

หา้งหุน้ส่วนจ ากดั 
คุน้กล่ิน 

บริษทั โรงงาน
เภสัชอุตสาหกรรม 

เจเอสพี 
ประวติั และผลงานในการผลิต
ผลิตภณัฑต่์างๆ ✓ ✓ ✓ 

ความน่าเช่ือถือของบริษทั ✓ ✓ ✓ 
การมีมาตรฐานรับรองการผลิต 
เช่น HACCP GMP ✓ ✓ ✓ 

สามารถก าหนดระยะเวลาท่ีใช้
ในการผลิตเองได ้ ✓ ✘ ✘ 

มีทีมงานในการพฒันาและวจิยั
สูตรท่ีมีความเช่ียวชาญ ✓ ✓ ✓ 

มีการจดทะเบียนเลขอย.ใหแ้ก่
สินคา้ท่ีผลิต ✓ ✓ ✘ 

สามารถเขา้ไปเยีย่มชมสถานท่ี
ผลิตจริงได ้ ✓ ✓ ✓ 

  
จากตารางท่ี 3.1 เม่ือพิจารณาคุณสมบติัของบริษทัรับจา้งผลิตของทั้งสองบริษทัแล้ว 

บริษทั สเปเชียลต้ี อินโนเวชั่น จ  ากัด มีรายละเอียดท่ีตรงกับความต้องการอย่างครบถ้วน และ
เหมาะสมกบัการผลิตผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA มากท่ีสุด ดงันั้นทางบริษทัจึงได้
เลือกบริษทั สเปเชียลต้ี อินโนเวชัน่ จ  ากดั ส าหรับการเป็นผูรั้บจา้งผลิตผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสน
น ้า 
 

3.2.3 ขั้นตอนการกระจายสินค้า 
หลงัจากไดผ้ลิตภณัฑ ์(Final product) จากขั้นตอนด าเนินการผลิตแลว้ จะน าผลิตภณัฑ์

ท่ีไดม้าเก็บไวย้งัคลงัเก็บสินคา้ของ HERBOMA เพื่อรอการกระจายสินคา้ไปยงัช่องทางจดัจ าหน่าย
ต่าง ๆ ซ่ึง HERBOMA น้ีมีช่องทางการจดัจ าหน่าย 2 ช่องทาง คือ ช่องทางออฟไลน์ และช่องทาง
ออนไลน์ 
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3.2.3.1 ช่องทางจดัจ าหน่ายออฟไลน์ 
ผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA น้ีมีการจ าหน่ายช่องทาง

ออฟไลน์โดยจ าหน่ายผ่านซูเปอร์มาร์เก็ต คือ Tops supermarket Golden place และ Foodlandโดยมี
การด าเนินการคือส่งสินคา้ไปยงัศูนยก์ระจายสินคา้ของแต่ละช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยแสดง
ขั้นตอนในรูปภาพท่ี 3.2 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปที ่3.2 แผนภาพแสดงขั้นตอนการขนส่งสินคา้ไปยงัช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบออฟไลน์ 
 

- ติดต่อน าเสนอผลิตภณัฑ์ HERBOMA เพื่อไปฝากขายในช่องทางจดัจ าหน่ายแบบ
ออฟไลน์ ได้แก่ Tops supermarket Golden place และ Foodlandโดยท าการเบิกสินคา้
จากคลงัเก็บสินคา้ตามจ านวนท่ีแต่ละช่องทางท าการสั่งซ้ือ 

- ตรวจสอบรายการสินคา้ และท าการจดัส่งสินคา้ไปยงัศูนยก์ระจายสินคา้ของแต่ละ
ช่องทาง 

- ท าการตรวจสอบการช าระเงินหลงัจากการไดรั้บสินคา้ และด าเนินรายการทางบญัชี
ต่อไป 

 
 
 
 
 

น าเสนอผลิตภณัฑ์
เพื่อวางจดัจ าหน่าย
ในช่องทางต่าง ๆ 

เบิกสินคา้จาก
คลงัสินคา้ 

จดัเตรียมสินคา้
ตามค าสั่งซ้ือของ

ลูกคา้ 

ตรวจสอบรายการ
สินคา้ และส่งไป
ยงัศูนยก์ระจาย

สินคา้ 

ตรวจสอบการ
ช าระเงิน  

บนัทึกรายการทาง
บญัชี 
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3.2.3.1 ช่องทางจดัจ าหน่ายออนไลน์ 
ช่องทางจดัจ าหน่ายยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA ผ่านช่องทางการ

จดัจ าหน่ายออนไลน์ แสดงดงัรูปท่ี 3.3  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปที ่3.2 แผนภาพแสดงขั้นตอนการรับค าสั่งซ้ือจนถึงขั้นตอนการส่งสินคา้ของรูปแบบช่องทางจดั
จ าหน่ายออนไลน์ 
 

- ผูบ้ริโภคสั่งซ้ือสินค้าผ่านช่องทางจัดจ าหน่ายรูปแบบออนไลน์ ได้แก่ Facebook 
Shopee และ Lazada โดยมีแอดมินของทางบริษทัเป็นผูรั้บค าสั่งซ้ือของผูบ้ริโภค 

- แอดมินตอ้งท าหนา้ท่ีบนัทึกรายละเอียดผูบ้ริโภคท่ีสั่งซ้ือ ดงัน้ี 
o ทวนสอบรายละเอียดผลิตภณัฑแ์ละจ านวนใหแ้ก่ลูกคา้ไดรั้บทราบ 
o สอบถามช่ือ ท่ีอยูส่ าหรับการจดัส่ง และเบอร์โทรศพัทข์องลูกคา้ 
o ค่าจดัส่ง 
o จ านวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้งท าการจ่ายเงิน 

- ยนืยนัยอดการสั่งซ้ือใหลู้กคา้ไดรั้บทราบ พร้อมแจง้วธีิการช าระเงิน 
- ลูกคา้ตอ้งส่งหลกัฐานการโอนเงินกลบัม่ใหท้างแอดมินไดรั้บทราบ 
- แอดมินส่งค าสั่งซ้ือไปยงัฝ่ายขายเพื่อท าการตดัยอดสินคา้ และท าการจดัส่งต่อไป 

ผูบ้ริโภคสั่งซ้ือ
สินคา้จาก

ช่องทางสั่งซ้ือ
ออนไลน์ 

ยนืยนัยอดการ
สั่งซ้ือสินคา้ 

บนัทึกยอด
การสั่งซ้ือ
สินคา้ 

จดัเตรียมสินคา้
เพื่อรอการขนส่ง

สินคา้ 

จดัส่งสินคา้
ดว้ยระบบ
ขนส่ง
ภายนอก 

(Out source) 

ส่งหลกัฐานการ
ติดตามสถานะ
ขนส่งสินคา้
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

ผูบ้ริโภคช าระ
เงินและส่ง

หลกัฐานการโอน
เงิน 

ตรวจสอบ
รายละเอียดการ

โอนเงิน 
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- ท าการจดัส่งโดยใช้ระบบการส่งขนจากภายนอก หรือ Out source เช่น ไปรษณียไ์ทย 
Kerry express เป็นตน้ 

 
 

3.3 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

3.3.1 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 
ตารางที ่3.2 ตารางแสดงค่าใชจ่้ายก่อนการจดัตั้งบริษทัในการจดัตั้งส านกังาน 

รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย รวมเป็นเงิน 

1. เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 
โตะ๊ท างาน 4 ตวั 3,000 บาท 12,000 บาท 
เกา้อ้ีท างาน 4 ตวั 1,500 บาท 6,000 บาท 
ตูเ้ก็บเอกสาร 1 ตู ้ 3,000 บาท 3,000 บาท 
2. อุปกรณ์ส านักงาน 
เคร่ืองพิมพ ์ 1 ตวั 7,000 บาท 7,000 บาท 
คอมพิวเตอร์ Notebook 3 เคร่ือง 25,000 บาท 75,000 บาท 
ค่าโทรศพัทส์ านกังาน 1 เคร่ือง 1,000 บาท 1,000 บาท 
3. คลงัสินค้า 
ชั้นเก็บสินคา้ 2 ชุด 7,500 บาท 15,000 บาท 
รวมสินทรัพยถ์าวร - - - 119,000 บาท 
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3.3.2 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงานและคลงัสินค้า 
ตารางที ่3.3 ตารางแสดงค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังานและคลงัสินคา้ ในปีท่ี 1 ถึง 5 

รายการ ราคา(เดือน) 
ราคา (บาท) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน เพื่อเร่ิม
ด าเนินงาน 

- 119,000 - - - - 

ค่าเช่าส านกังานและ
คลงัสินคา้ 

10,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

ค่าไฟ 2,500 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
ค่าน ้า 1000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าอินเตอร์เน็ต 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
รวม 14,300 290,600 171,600 171,600 171,600 171,600 
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ตารางที ่3.4 ตารางแสดงการประเมินตน้ทุนการผลิตต่อ 1 รอบการผลิต 

รายการ 
หน่วยทีผ่ลติได้ 

(ช้ิน) 
ราคาต่อหน่วย 
(บาท/ml) 

ราคารวม 
 

Direct Material  
น ้าพิมเสน (พิมเสน เมนทอล การบูร 
น ้ามนัยคูาลิปตสั) 

- 1.24 -  

กล่ินน ้าหอม - 1.00 -  
รวมตน้ทุนต่อหน่ึงมิลลิลิตร - 2.24 -  
ปริมาตรทั้งหมด 3 มิลลิลิตร - 6.72 -  
ราคาบรรจุภณัฑ/์ช้ิน - 3.50 -  
รวมตน้ทุนสินคา้/ช้ิน - 10.22   
Conversion Cost  
ตน้ทุนจา้ง OEM ผลิต ต่อ 20,000 ช้ิน 20,000 2.00 40,000  
ตน้ทุนค่าขนส่งวตัถุดิบไปยงับริษทั 
OEM ต่อรอบ 

40,000 0.05 2,000  

ตน้ทุนค่าขนส่งสินคา้บริษทั OEM ไป
ยงั DC และกลบัมาคลงัสินคา้ 

20,000 0.10 2,000  

ตน้ทุนค่าขนส่งวตัถุดิบมายงัคลงัสินคา้ 20,000 0.10 2,000  
รวมตน้ทุน Conversion cost 20,000 2.25 46,000  
รวมตน้ทุนสินคา้ 20,000 12.47 46,000.00  
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3.4 ภาพรวมแผนการด าเนินงาน 
ตารางที ่3.5 ตารางแสดงภาพรวมของการดพเนินงานในการผลิตผลิตภณัฑ์ HERBOMA ในปีท่ี 1 

กิจกรรมหลกั กิจกรรมยอ่ย 
ช่วงระยะเวลาในการด าเนินงาน 

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

การจดัตั้งบริษทั 
การปรับปรุงพื้นท่ีส านกังาน             
การยืน่จดทะเบียนบริษทั             

การด าเนินการ
ดา้นการผลิต 

การคน้หาผูข้ายวตัถุดิบ             
กาคน้หาขอ้มูลบริษทัรับจา้ง
ผลิต 

            

เจรจาขอ้ตกลงกบัผูผ้ลิต             
พฒันาสูตรผลิตภณัฑ ์             
ท ด ล อ ง ผ ลิ ต ผ ลิ ต ภัณ ฑ์
ตวัอยา่ง 

            

ท าสัญญาวา่จา้งผลิต             
ผลิตสินคา้จริง             

การด าเนินการ
ดา้นการจดั
จ าหน่าย 

ติ ด ต่ อ ช่ อ ง ท า ง ก า ร จั ด
จ าหน่าย 

            

จ าหน่ายสินคา้             
จดักินกรรมส่งเสริมการขาย             
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บทที ่4 

การบริหารจัดการในองค์กร 
 

 

4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 
บริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด์ จ  ากดั มีรูปแบบการประกอบกิจการคา้ผลิตภณัฑ์ยาดมและ

พิมเสนน ้า ภายใตแ้บรนด ์HERBOMA โดยมีทุนจดทะเบียน 1,500,000 บาท 
 
 

4.2 โครงสร้างองค์กร  
เน่ืองจากบริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด ์จ ากดั เป็นบริษทัท่ีเพิ่งเร่ิมก่อตั้ง มีจ  านวนพนกังาน

นอ้ย รวมถึงเป็นบริษทัขนาดเล็ก ดงันั้นจึงมีการจดัแผนผงัโครงสร้างองคก์รใหเ้ป็นรูปแบบแบนราบ 
(Flat organization) เพื่อให้การด าเนินงานและการบริหารงานเป็นไปไดอ้ยา่งสะดวก โดยมีผูบ้ริหาร
เป็นผูก้  าหนดเป้าหมาย วิสัยทศัน์ พนัธกิจ และกลยุทธ์ในการบริหารงานต่าง ๆ นอกจากน้ีผูร่้วมงาน
อ่ืน ๆ รวมถึงพนกังานสามารถมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นเพื่อให้การด าเนินงานเป็นไปได้
อยา่งราบร่ืน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพ 4.1 ภาพแสดงแผนผงัโครงสร้างองคก์รของบริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด ์จ ากดั 
 
 

กรรมการผูจ้ดัการ 

ผูจ้ดัการฝ่ายขาย ผูจ้ดัการฝ่าย
บญัชี 

ผูจ้ดัการฝ่าย
คลงัสินคา้และการ

ขนส่ง 

ผูจ้ดัการฝ่าย
การตลาด 
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4.3 รายช่ือผู้บริหารและต าแหน่ง 
 

1. นางสาวภูริชญา เวชโช ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการ 

2. นางสาวภาวดิา เวชโช ต าแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด 
3. นายภูวดล เวชโช ต าแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 
4. นางวกินัดา เวชโช ต าแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้และการ

ขนส่ง 

 
 
4.4 รายละเอยีดผู้ถือหุ้น 
 

ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 
1 นางสาวภูริชญา เวชโช 6,000 60.00% 900,000 
2 นายภูวดล เวชโช 2,000 20.00% 300,000 
3 นางวกินัดา เวชโช 2,000 20.00% 300,000 

รวม 10,000 100% 1,500,000 
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4.5 แผนการด้านบุคลากร 
ตารางที ่4.1 ตารางแสดงหนา้ท่ีรับผดิชอบต าแหน่งและหนา้ท่ีของบุคลากรในองคก์ร4 

ต าแหน่ง 
จ านวน 
(คน) 

หน้าที่รับผดิชอบ 

กรรมการผูจ้ดัการ 1 

- ก าหนดกลยทุธ์และแผนการด าเนินงานของทั้ง
องคก์ร 

- บริการงานภายในองคก์รให้เป็นไปตามแผนท่ีได้
ก าหนดไว ้

- บริหารจดัการดูแลองคก์รและพนกังานในองคก์ร 
- ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนของบุคลากรภายใน

องคก์ร 

ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 1 

- รับผดิชอบและดูแลงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดั
จ าหน่าย 

- ประมาณการยอดขายและประมาณการความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 

- ขยายตลาดและหาช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มเติม 

ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 1 

- รับผดิชอบและดูแงในส่วนการบริหารงานทางบญัชี 
- รับผดิชอบดูแลดา้นการเงินภายในบริษทั 
- รับผดิชอบในการจดัการค่าตอบแทนของพนกังาน

ในบริษทั 

ผูจ้ดัการฝ่าย
คลงัสินคา้และการ

ขนส่ง 
1 

- รับผดิชอบและควบคุมการจดัเก็บสินคา้ภายใน
คลงัสินคา้ 

- ควบคุมปริมาณสินคา้ภายในคงคลงัใหเ้พียงพอต่อ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

- ควบคุมระยะเวลา และมาตรฐานในการขนส่งสินคา้ 
 
 
 
                                                 
4 จากการสืบคน้ขอ้มูลผา่นทางอินเตอร์เน็ต จากเวบ็ไซด ์https://www.indeed.com/career-advice/starting-new-job/business-roles เม่ือ
วนัท่ี 26 กรกฎาคม 2563 
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ตารางที ่4.1 ตารางแสดงหนา้ท่ีรับผดิชอบต าแหน่งและหนา้ท่ีของบุคลากรในองคก์ร (ต่อ) 

ต าแหน่ง 
จ านวน 
(คน) 

หน้าที่รับผดิชอบ 

ผูจ้ดัการฝ่าย
การตลาด 

1 

- รับผดิชอบในเร่ืองกลยทุธ์ดา้นการตลาด การ
จ าหน่าย และกิจกรรมทางการตลาด 

- ส ารวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งสม ่าเสมอ 
- กระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่อยูเ่สมอ 

 
 

4.6 แผนพฒันาบุคลากร 
บริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด์ จ  ากดั เป็นบริษทัขนาดเล็กท าให้มีจ  านวนพนกังานไม่มาก 

ประกอบกบัผูว้จิยัไดมี้ต าแหน่งคือกรรมการผูจ้ดัการบริษทั ไดเ้ล็งเห็นวา่เทคโนโลยแีละภาษาเป็นส่ิง
ส าคญัในการด าเนินธุรกิจในยุคปัจจุบนั เพราะ เทคโนโลยีเป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยให้เขา้ถึงผูบ้ริโภค
โดยตรงและรวดเร็ว ส่วนในด้านของภาษานั้นเป็นอีกหน่ึงเคร่ืองมือท่ีจะช่วยให้การส่ือสารกับ
ผูบ้ริโภคในต่างประเทศได้ และมีประสิทธิภาพแสดงถึงความมืออาชีพของบริษทั เน่ืองจากใน
อนาคตทางบริษทัมีความตอ้งการขยายตลาดไปยงัต่างประเทศอีกด้วย ดงันั้นทางบริษทัจึงมีการ
วางแผนใหบุ้คลากรในฝ่ายการตลาดไดอ้บรมเก่ียวกบัเทคโนโลยใีนดา้นการตลาด ภาษาองักฤษ และ
ภาษาจีน  โดยราคาของค่าเรียนภาษาองักฤษและภาษาจีนคือ  5,000 บาทต่อคนต่อปี
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4.7 แผนการด าเนินกลยุทธ์ด้านการจัดการทมีและองค์ตามกรอบเวลาและความต้องการใช้ 
ตารางที ่4.2 ตารางแสดงค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากรในการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์HERBOMA 

ต าแหน่ง 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 1 17,000 1 17,255 1 17,513 1 17,776 1 18,043 
2. ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตและ
พฒันาผลิตภณัฑ์ 

- - 1 17,000 1 17,255 1 17,513 1 17,776 

3. ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดและ
การขาย 

- - 1 17,000 1 17,255 1 17,513 1 17,776 

4. พนกังานขาย - - 1 17,000 1 17,255 1 17,513 1 17,776 
รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 1 17,000.00 4 68,255 4 69,278 4 70,318 4 71,372 
รวมเงินเดือน (ต่อปี) 1 204,000.00 4 819,060 4 831,345 4 843,816 4 856,473 
ประกนัสังคม (ต่อปี) 1 9,000.00 4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 
รวมค่าใชจ่้าย (ต่อปี) 1 213,000 4 855,060 4 867,346 4 879,816 4 892,473 
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บทที ่5 

แผนการเงิน 
 
 

5.1 ขนาดของเงินทุนและแหล่งทีม่าของเงินทุน 
บริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด์ จ  ากดั ใชเ้งินลงทุนทั้งส้ิน 1,500,000 บาท โดยใชเ้งินลงทุน

จากตนเองและจากเงินของหุ้นส่วนของบริษทั โดยไม่มีการกูย้ืมจากสถาบนัทางการเงิน โดยบริษทั
บริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด์ จ  ากดั มีผูร่้วมลงทุนจ านวน 3 คน โดยมีรายละเอียดของส่วนผูถื้อหุ้นดงั
ตารางท่ี 5.1 

 
ตารางที ่5.1 ตารางแสดงสัดส่วนและเงินลงทุนของบริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด ์จ ากดั 

ล าดับ ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทุน 
1 นางสาวภูริชญา เวชโช 6,000 60.00% 900,000 
2 นายภูวดล เวชโช 2,000 20.00% 300,000 
3 นางวกินัดา เวชโช 2,000 20.00% 300,000 

รวม 10,000 100% 1,500,000 
 
 

5.2 เงินลงทุน 
บริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด์ จ  ากดั  ด าเนินธุรกิจเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์ยาดมและ

พิมเสนน ้ ารูปแบบใหม่ ภายใต้แบรนด์ HERBOMA ประกอบด้วยเงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 
เงินทุนส ารองเพื่อค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน โดยมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 
5.2 
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ตารางที ่5.2 ตารางแสดงรายละเอียดเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร เงินทุนส ารองเพื่อค่าใชจ่้ายก่อน 
การด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวยีนของ บริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด ์จ ากดั   

รายการ มูลค่า (บาท) 

1. เงินลงทุนในทรัพย์สินถาวร 
ค่าปรับปรุงส านกังาน 200,000 
อุปกรณ์ส านกังาน 104,000 
คลงัเก็บสินคา้ 15,000 
2. เงินลงทุนเพือ่ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน 
ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000 
ค่าออกแบบบรรจุภณัฑ์ 10,000 
ค่าจดสิทธิบตัรการออกแบบผลิตภณัฑ์ 40,000 
ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 5,000 
ค่าคิดสูตรผลิตภณัฑ์ 50,000 
3. เงินทุนหมุนเวยีน 
เงินทุนหมุนเวยีนในการด าเนินงาน 1,066,000 
รวมมูลค่าการลงทุน 1,500,000 

 
 

5.3 สมมติฐานทางการเงนิ  
บริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด์ จ  ากดั มีการตั้งสมมติฐานทางการเงิน โดยมีรายละเอียด

แสดงในตารางท่ี 5.3 
 
ตารางที ่5.3 ตารางแสดงสมมติฐานทางการเงินของบริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด ์จ ากดั 

รายการ สมมติฐานทางการเงิน 
แหล่งท่ีมาของเงินทุน เป็นเงินลงทุนในส่วนของเจา้ของกิจการ 100% 
หกัค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชภ้ายใน
ส านกังาน 

3 ปีแบบเส้นตรง 

หกัค่าเส่ือมราคาอาคารส านกังาน 3 ปีแบบเส้นตรง 
 



 41 

ตารางที ่5.3 ตารางแสดงสมมติฐานทางการเงินของบริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด ์จ ากดั (ต่อ) 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
การใหเ้ครดิตการช าระเงินแก่ลูกหน้ี
การคา้ 

30 วนั และสามารถคา้งช าระไดไ้ม่เกินร้อยละ 20 ของยอด
ทั้งหมด 

การไดรั้บเครดิตการช าระเงินจาก
เจา้หน้ีการคา้ 

30 วนั และสามารถคา้งช าระไดไ้ม่เกินร้อยละ 30 ของยอด
ทั้งหมด 

สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือนจากจ านวนท่ีผลิตแต่ละคร้ัง 
อตัราเงินเฟ้อ ลดลงร้อยละ 1.7 ต่อปี (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2563) 

อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือน 
เพิ่มข้ึนร้อยละ 3 ต่อปีโดนเพิ่มข้ึนในปีท่ี 2 ในการท างาน
ของพนกังาน 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล ร้อยละ 20 ต่อปี (กรมสรรพากร, 2563) 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาวส าหรับ
ลูกคา้รายยอ่ยชั้นดี (MRR) 

อตัราดอกเบ้ียเงินใหสิ้นเช่ือลูกคา้รายยอ่ยชั้นดี (Minimum 
Retail Rate) ธนาคารกสิกรไทย ร้อยละ 5.97% ต่อปี 
(ธนาคารกสิกรไทย, 2563) 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล 

บริษทัมีการจ่ายเงินปันผลร้อยละ 80 จากก าไร 
สุทธิ โดยจะจ่ายตามสัดส่วนการถือหุน้ของผู ้
ถือหุน้ ซ่ึงบริษทัจะจ่ายเงินปันผลครังแรกเม่ือ 
บริษทัมีก าไรสะสมมากกวา่ 70,000 บาท 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (vat) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
เงินทุนหมุนเวยีน ไม่มีการเปล่ียนแปลงในการลงทุนใน 5 ปี 
ความผนัผวนของตลาด (β) 1 
ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC 
(Weight Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 23.53 (ตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย, 2563) 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น 
(Cost of Equity) 

ร้อยละ 23.53 

ตน้ทุนวตัถุดิบ บรรจุภณัฑ ์และค่า
จดัส่ง 

คาดวา่ราคาตน้ทุนวตัถุดิบ บรรจุภณัฑ ์และค่าจดัส่งคงท่ี
ตลอดระยะเวลา 5 ปี 

อตัราการเติบโตทางการตลาด 
คาดการณ์วา่ยอดขายผลิตภณัฑเ์ติบโตร้อยละ 5 และจาก
การพยากรณ์ยอดขายแบบวธีิ Early-stage Forecasting 
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ตารางที ่5.3 ตารางแสดงสมมติฐานทางการเงินของบริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด ์จ ากดั (ต่อ) 

ราคาขาย/หน่วย 
คิดราคาขายเพิ่มจากราคาตน้ทุนต่อหน่วย 5 เท่า โดยไม่มี
นโยบายการข้ึนราคา 

ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 
750 บาท/เดือน โดยนบัจากฐานเงินเดือน 15,000 บาท 
(ส านกังานประกนัสังคม, 2563) 

 
 

5.4 การประมาณรายได้  
บริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด์ จ  ากดั มีรายไดจ้ากการจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์ห้แก่ผูบ้ริโภคท่ีมี

ความตอ้งการใช้ยาดมและพิมเสนน ้ าเพื่อให้ความสดช่ืนและแกอ้าการวิงเวียน ตามช่องทางการจดั
จ าหน่ายต่าง ๆ โดยแสดงในตารางท่ี 5.4  
 
ตารางที ่5.4 ตารางแสดงการประมาณยอดขายของ บริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด ์จ ากดั ปีท่ี 1-5 

จ าหน่ายผ่านร้าน  Foodland 

ราคาขาย (บาท) 79 79 79 79 79 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน) 

2,000 3,000 4,500 6,750 10,125 

ยอดขาย (บาท) 158,000.00 237,000.00 355,500.00 533,250.00 799,875.00 

หกัค่า GP 25% 
(บาท) 

39,500.00 59,250.00 88,875.00 133,312.50 199,968.75 

รายไดจ้ากการ
ขาย (บาท) 

118,500.00 177,750.00 266,625.00 399,937.50 599,906.25 
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ตารางที ่5.4 ตารางแสดงการประมาณยอดขายของ บริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด ์จ ากดั ปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram 

ราคาขาย (บาท) 79 79 79 79 79 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน) 

5,500 8,250 12,375 18,563 27,844 

ยอดขาย (บาท) 434,500 651,750 977,625 1,466,438 2,199,656 

รายไดจ้ากการ
ขาย (บาท) 

434,500 651,750 977,625 1,466,438 2,199,656 

จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ Application เช่น Shopee, Lazada 

ราคาขาย (บาท) 79 79 79 79 79 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน) 

5,000 7,500 11,250 16,875 25,313 

ยอดขาย (บาท) 395,000.00 592,500.00 888,750.00 1,333,125.00 1,999,687.50 

หกัค่า GP 7% 27,650.00 41,475.00 62,212.50 93,318.75 139,978.13 

รายไดจ้ากการ
ขาย (บาท) 

367,350.00 551,025.00 826,537.50 1,239,806.25 1,859,709.38 

จ าหน่ายผ่านซุปเปอร์มาร์เก็ต เช่น Tops supermarket 

จ านวนสาขา 20 20 20 20 20 

ราคาขาย ( บาท) 79 79 79 79 79 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน) 

2,500.00 3,750.00 5,625.00 8,437.50 12,656.25 

ยอดขาย (บาท) 197,500.00 296,250.00 444,375.00 666,562.50 999,843.75 

หกั GP 20% 39,500.00 59,250.00 88,875.00 133,312.50 199,968.75 

รายไดจ้ากการ
ขาย  (บาท) 

158,000.00 237,000.00 355,500.00 533,250.00 799,875.00 

 
 
 



 44 

ตารางที ่5.4 ตารางแสดงการประมาณยอดขายของ บริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด ์จ ากดั ปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
จ าหน่ายผ่านร้าน Golden palce 

จ านวนสาขา 19 19 19 19 19 

ราคาขาย ( บาท) 79 79 79 79 79 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน) 

1,000.00 1,500.00 2,250.00 3,375.00 5,062.50 

ยอดขาย (บาท) 79,000.00 118,500.00 177,750.00 266,625.00 399,937.50 

หกั GP 20% 15,800.00 23,700.00 35,550.00 53,325.00 79,987.50 

รายไดจ้ากการ
ขาย  (บาท) 

63,200.00 94,800.00 142,200.00 213,300.00 319,950.00 

จ าหน่ายผ่านการออกบูธงานแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินค้า 

ราคาขาย ( บาท) 79 79 79 79 79 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน) 

150 165 182 200 220 

รายไดจ้ากการ
ขาย  (บาท) 

11850 13035 14339 15772 17350 

รวมจ านวนช้ินท่ี
ขายได ้

16,150 24,165 36,181 54,199 81,219 

รายไดร้วม 1,153,400 1,725,360 2,582,826 3,868,503 5,796,446 

 
 

5.5 ประมาณการต้นทุน 
บริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด์ จ  ากดั มีตน้ทุนในการขายผลิตภณัฑ์ HERBOMA และการ

ด าเนินงาน 5 ดา้น ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานภายในส านกังานและคลงัสินคา้ ดงัแสดงในตารางท่ี 
5.5 ตน้ทุนในการด าเนินการผลิตผลิตภณัฑ์โดยแสดงในตารางท่ี 5.6 และตารางท่ี 5.7 ค่าใชจ่้ายใน
การด าเนินกิจกรรมทางการตลาดดงัแสดงในตารางท่ี 5.8 ค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่ายส่วนการ
บริหารและการขาย แสดงในตารางท่ี 5.9 และค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากรและบริการแสดงในตารางท่ี 
5.10 ดงัน้ี 
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ตารางที ่5.5 ตารางแสดงค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานของผลิตภณัฑ ์HERBOMA ภายในส านกังาน
และคลงัสินคา้ 

รายการ 
ราคา
(เดือน) 

ราคา(ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน 
เพื่อเร่ิมด าเนินงาน 

- 119,000 - - - - 

ค่าเช่าส านกังานและ
คลงัสินคา้ 

10,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

ค่าไฟ 2,500 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 
ค่าน ้า 1000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าอินเตอร์เน็ต 800 9,600 9,600 9,600 9,600 9,600 
ค่าโทรศพัท ์ 0 0 0 0 0 0 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน
เบด็เตล็ด 

0 0 0 0 0 0 

รวม 14,300 290,600 171,600 171,600 171,600 171,600 
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ตารางที ่5.6 ตารางแสดงการประเมินตน้ทุนการผลิตต่อ 1 รอบการผลิต 

รายการ 
หน่วยทีผ่ลติได้ 

(ช้ิน) 
ราคาต่อหน่วย 
(บาท/ml) 

ราคารวม 
 

Direct Material  
น ้าพิมเสน (พิมเสน เมนทอล การบูร 
น ้ามนัยคูาลิปตสั) 

- 1.24 -  

กล่ินน ้าหอม - 1.00 -  
รวมตน้ทุนต่อหน่ึงมิลลิลิตร - 2.24 -  
ปริมาตรทั้งหมด 3 มิลลิลิตร - 6.72 -  
ราคาบรรจุภณัฑ/์ช้ิน - 3.50 -  
รวมตน้ทุนสินคา้/ช้ิน - 10.22   
Conversion Cost  
ตน้ทุนจา้ง OEM ผลิต ต่อ 20,000 ช้ิน 20,000 2.00 40,000  
ตน้ทุนค่าขนส่งวตัถุดิบไปยงับริษทั 
OEM ต่อรอบ 

40,000 0.05 2,000  

ตน้ทุนค่าขนส่งสินคา้บริษทั OEM ไป
ยงั DC และกลบัมาคลงัสินคา้ 

20,000 0.10 2,000  

ตน้ทุนค่าขนส่งวตัถุดิบมายงัคลงัสินคา้ 20,000 0.10 2,000  
รวมตน้ทุน Conversion cost 20,000 2.25 46,000  
รวมตน้ทุนสินคา้ 20,000 12.47 46,000.00  

 
ตารางที ่5.7 ตารางแสดงราคาตน้ทุนจากปริมาณยอดสั่งซ้ือจากทุกช่องทางจดัจ าหน่ายในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ปริมาณยอดการ
สั่งซ้ือสินคา้ (ช้ิน) 

16,150 24,165 36,182 54,200 81,220 

ราคาตน้ทุนการ
ผลิต/ช้ิน (บาท) 

12.47 12.47 12.47 12.47 12.47 

รวม 201,391 301,338 451,183 675,870 1,012,809 
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ตารางที ่5.8 ตารางแสดงค่าใชจ่้ายทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์HERBOMA ในปีท่ี 1-5 
 (บาท) 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ผ่านช่องทาง Offline 
 ค่าแรกเขา้ foodland 400,000 - - - - 
ค่าแรกเขา้ Tops supermarket 1,000,000 - - - - 
ค่าใชจ่้ายในการออกบูธใน
หา้งสรรพสินคา้ (1 ปี 4 เดือน 4 คร้ัง คร้ัง
ละ 2 วนั คร้ังละ 5000 = 20000 

20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

ผ่านช่องทาง Online 
ค่าใชจ่้ายจดักิจกรรมลดราคาผา่นช่องทาง
ออนไลน์ 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าใชจ่้ายในการประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Facebook page 

25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

ค่าใชจ่้ายในการประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Instagram 

20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวม 1,475,000 75,000 75,000 75,000 75,000 
 
ตารางที ่5.9 ตารางแสดงค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่ายส่วนการบริหารและการขาย ในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใช ้ 39,667 39,667 39,667 0 0 

รวม 39,667 39,667 39,667 0 0 
ค่าเส่ือมราคาสะสม 39,667 79,333 119,000 119,000 119,000 
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ตารางที ่5.10 ตารางแสดงถึงค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากรและการบริหารในการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์HERBOMA ในปีท่ี 1-5 

ต าแหน่ง 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน 
(บาท) 

1. กรรมการผูจ้ดัการ 1 17,000 1 17,255 1 17,513 1 17,776 1 18,043 
2. ผูจ้ดัการฝ่ายผลิตและ
พฒันาผลิตภณัฑ์ 

- - 1 17,000 1 17,255 1 17,513 1 17,776 

3. ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดและ
การขาย 

- - 1 17,000 1 17,255 1 17,513 1 17,776 

4. พนกังานขาย - - 1 17,000 1 17,255 1 17,513 1 17,776 
รวมเงินเดือน (ต่อเดือน) 1 17,000.00 4 68,255 4 69,278 4 70,318 4 71,372 
รวมเงินเดือน (ต่อปี) 1 204,000.00 4 819,060 4 831,345 4 843,816 4 856,473 
ประกนัสังคม (ต่อปี) 1 9,000.00 4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 
รวมค่าใชจ่้ายทั้งหมด (ต่อปี) 1 213,000 4 855,060 4 867,346 4 879,816 4 892,473 
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5.6 ประมาณการงบก าไร-ขาดทุน 
 

ตารางที ่5.11 ตารางแสดงการประมาณงบก าไร-ขาดทุนของผลิตภณัฑ ์HERBOMA ในปีท่ี 1-5 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้ 
รายไดจ้ากการขาย
สินคา้ 

1,153,400 1,725,360 2,582,826 3,868,504 5,796,446 

หกั-ตน้ทุนขาย
สินคา้ 

201,391 301,338 451,183 675,870 1,012,809 

ก าไรขั้นต้น 952,010 1,424,022 2,131,643 3,192,634 4,783,638 
ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อน
ด าเนินงาน 

119,000 - - - - 

หกั-ค่าใชจ่้ายใน
การบริหาร 

521,600 1,044,660 1,056,946 1,069,416 1,082,073 

หกั-ค่าใชจ่้าย
การตลาด 

1,475,000 75,000 75,000 75,000 75,000 

หกั-ค่าเส่ือมราคา
ส่วนการบริหาร 

39,667 39,667 39,667 - - 

รวมค่าใชจ่้ายจาก
การด าเนินงาน 

2,155,267 1,159,327 1,171,613 1,144,416 1,157,073 

ก าไรจากการ
ด าเนินการ 

-1,203,257 264,696 960,030 2,048,218 3,626,565 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
ก าไรก่อนหักภาษี
เงินได้นิติบุคคล 

-1,203,257 264,696 960,030 2,048,218 3,626,565 

ภาษี 
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติ
บุคคล 20% 

- 79,409 192,006 409,644 725,313 
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ตารางที ่5.11 ตารางแสดงการประมาณงบก าไร-ขาดทุนของผลิตภณัฑ ์HERBOMA ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
ก าไรสุทธิ -1,203,257 185,287 768,024 1,638,574 2,901,252 
หกั-เงินปันผลจ่าย - - - 1,310,859 2,321,001 
ก าไรหลงัจ่ายเงิน
ปันผล 

     1,203,257 185,287 768,024 327,715 580,250 

ก าไรสะสม -1,203,257 -1,017,970 -249,946 77,769 658,019 

 
 

5.7 ประมาณการแสดงฐานะการเงิน 
ตารางที ่5.12 ตารางแสดงการประมาณงบแสดงฐานะทางการเงินองผลิตภณัฑ ์HERBOMA ในปีท่ี 
1-5 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวยีน 
เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

1,266,000 76,931 263,773 1,014,413 1,256,680 1,708,899 

ลูกหน้ีการคา้ - 19,223 47,979 91,026 155,501 252,109 
สินคา้ส าเร็จรูปคง
คลงั 

- 9,612 23,990 45,513 77,751 126,054 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวยีน 

1,266,000 105,766 335,742 1,150,953 1,489,932 2,087,062 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 
สินทรัพยถ์าวร 119,000 119,000 119,000 119,000 119,000 119,000 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

115,000 115,000 115,000 115,000 115,000 115,000 

ค่าเส่ือมราคาสะสม - -39,667 -79,333 -119,000 -119,000 -119,000 
รวมสินทรัพยไ์ม่
หมุนเวยีน 

234,000 194,333 154,667 115,000 115,000 115,000 

รวมสินทรัพย์ 1,500,000 300,099 490,409 1,265,953 1,604,932 2,202,062 
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ตารางที่ 5.12 ตารางแสดงการประมาณงบแสดงฐานะทางการเงินองผลิตภณัฑ์ HERBOMA ในปีท่ี 
1-5 (ต่อ) 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนีสิ้นหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะสั้น - - - - - - 
เจา้หน้ีการคา้ - 3,357 8,379 15,899 27,163 44,043 
หน้ีสินหมุนเวยีนอ่ืน - - - - - - 
รวมหน้ีสินหมุนเวยีน - 3,357 8,379 15,899 27,163 44,043 
หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 
หน้ีสินไม่หมุนเวยีน
อ่ืน 

- - - - - - 

รวมหน้ีสินไม่
หมุนเวยีน 

- - - - - - 

รวมหน้ีสิน - 3,357 8,379 15,899 27,163 44,043 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุน้สามญั 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 
เงินสนบัสนุนธุรกิจ
จากรัฐบาล 

- - - - - - 

ก าไรสะสม - -1,203,257 -1,017,970 -249,946 77,769 658,019 
รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 1,500,000 296,743 482,030 1,250,054 1,577,769 2,158,019 
รวมหนีสิ้นและส่วน
ของผู้ถือหุ้น 

1,500,000 300,099 490,409 1,265,953 1,604,932 2,202,062 
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5.8 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
ตารางที่ 5.13 ตารางแสดงการประมาณงบแสดงฐานะทางการเงินองผลิตภณัฑ์ HERBOMA ในปีท่ี 
1-5 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ - -1,203,257 185,287 768,024 1,638,574 2,901,252 
ค่าเส่ือมราคาส่วน
การบริหารและ
การขาย 

- 39,667 39,667 39,667 - - 

เจา้หน้ีการคา้ - 3,357 5,022 7,520 11,264 16,880 
ลูกหน้ีการคา้ - -19,223 -28,756 -43,047 -64,475 -96,607 
สินคา้ส าเร็จรูปคง
คลงั 

- -9,612 -14,378 -21,524 -32,238 -48,304 

ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - - 
รวม กระแสเงิน
สดจากการ
ด าเนินงาน 

- -1,189,069 186,842 750,640 1,553,126 2,773,221 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนใน
สินทรัพยถ์าวร 

119,000 - - - - - 

เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

115,000 - - - - - 

รวม กระแสเงิน
สดจากการลงทุน 

234,000 - - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินสดจากการ
กูย้มืธนาคาร 

- - - - - - 

เงินสดรับจากการ
ออกหุน้ทุน 

1,500,000 - - - - - 
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ตารางที่ 5.13 ตารางแสดงการประมาณงบแสดงฐานะทางการเงินองผลิตภณัฑ์ HERBOMA ในปีท่ี 
1-5 (ต่อ) 
เงินสดรับจากการ
รัฐบาล 

- - - - - - 

เงินสดจ่ายปันผล - - - - -1,310,859 -2,321,001 
รวม กระแสเงิน
สดจากการจัดหา
เงิน 

1,500,000 - - - -1,310,859 -2,321,001 

กระแสเงินสด
สุทธิ 

1,266,000 -1,189,069 186,842 750,640 242,267 452,219 

กระแสเงินสดตน้
งวด 

- 1,266,000 76,931 263,773 1,014,413 1,256,680 

กระแสเงินสด
ปลายงวด 

1,266,000 76,931 263,773 1,014,413 1,256,680 1,708,899 

Long term growth 11% 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงานปีที ่6 2,776,254.96 บาท 

Terminal value ปีที ่6 22,054100.32 บาท 
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5.9 การประเมนิความคุ้มค่าโครงการลงทุน 
ผลการตอบแทนการลงทุนของผลิตภณัฑ์ HERBOMA พิจารณาโดยการเปรียบเทียบ

เงินลงทุนทั้งหมดท่ีตอ้งเสียไปกบัผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บ ดงัแสดงในตารางท่ี 5.14 
 
ตารางที ่5.14 ตารางแสดงผลิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนส าหรับผลิตภณัฑ ์HERBOMA 

รายการ มูลค่าทีค่ านวณได้ 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั (Weight Average Cost 
of Capital : WACC) 

23.53% 

มูลค่าปัจจุบนั (บาท) (Net Present Value : NPV) 7,356,195 

อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : 
IRR) 

69.15% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 4 ปี 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback 
Period) 

4 ปี 1 เดือน 

 
5.9.1 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net profit value: NPV) 
ส าหรับการวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินนั้น บริษทัจะพิจารณาจากมูลค่าปัจจุบนั

สุทธิของกระแสเงินสดส าหรับกิจการ (NPV of Free Cash Flow of The Firm) ซ่ึงมีมูลค่าปัจจุบนั
สุทธิ (NPV) เป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากบั 7,356,195 โดยใช้อตัราคิดลด (Discount rate) จากตน้ทุน
ทางการเงินถัวเฉล่ียถ่วงน ้ าหนักกิจการ WACC (Weight Average Cost of Capital) โดยใช้สูตร
ค านวณดงัน้ี 

WACC = wdkd (1-T) + wckc 
 = 0 + 23.53% 
 = 23.53% 

 
โดยท่ี wd เท่ากบั สัดส่วนของหน้ีสิน 

kd เท่ากบั อตัราผลตอบแทนท่ีเจา้หน้ีตอ้งการหรืออตัราดอกเบ้ียเงินกู ้
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T เท่ากบั อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% 
Wc เท่ากบั สัดส่วนของผูถื้อหุ้น 
kc เท่ากบั อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of Equity) 

ดงันั้น ตน้ทุนทางการเงินเฉล่ียของกิจการ WACC จึงมีค่าเท่ากบั 23.53% 
 

การค านวณอตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of Equity) ด้วยวิธี CAPM โดย risk 
free rate หาไดจ้ากการน าอตัราผลตอบแทนพนัธบตัรรัฐบาลอายุ 5 ปี มาเฉล่ีย Market rate of return 
หาไดจ้ากอตัราผลตอบ แทนอุตสาหกรรมอาหารในตลาดหุ้นเฉล่ียยอ้นหลงั 5 ปี โดยก าหนดให้ค่า
ความผนัผวนของตลาด (β) มีค่าเท่ากบั 1 จากการค านวณจากสูตร Hamada’s Equation ซ่ึงสามารถ
ค านวณหาค่า CAPM ไดด้งัต่อไปน้ี 
 

kc = Rf + (Rm – Rf) β(L) 
 = 1.35% + (23.53%-1.53%) *1 
 = 23.53% 

 
โดยท่ี Rf เท่ากบั อตัราผลตอบแทนของหลกัทรัพยป์ราศจากความเส่ียง 

Rm เท่ากบั อตัราผลตอบแทนของตลาดหลกัทรัพย ์
β(L) เท่ากบั อตัราความเส่ียงของผลตอบแทนบริษทั (Beta) 

ดงันั้น อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity) มีค่าเท่ากบั 23.53% 
 

5.9.2 อตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 
ในการวิเคราะห์อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) บริษัทน าข้อมูล Free Cash 

Flow ท่ีประมาณการได้มากจากการค านวณอตัราผลตอบแทนของโครงการ โดยใช้สมมติฐาน
เดียวกนักบัการวเิคราะห์ NPV ซ่ึงพบวา่บริษทัมี IRR เท่ากบั 69.15% 
 

5.9.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ส าหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) จากกระแสเงินสดสุทธิสะสม 

ของกิจการ เปรียบเทียบกบัการลงทุนนั้น จะแสดงใหผู้ล้งทุนทราบถึงระยะเวลาท่ีใชใ้นการเปล่ียน 
สินทรัพยท่ี์ลงทุนไปกลบัมาเป็นเงินสดอีกคร้ัง พบวา่บริษทัสามารถด าเนินกิจการและคืนทุนไดใ้น 
ระยะเวลา 4 ปี  
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5.9.4 ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) 
ส าหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) เพื่อลด 

จุดอ่อนของการวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุนท่ีไม่ไดค้  านึงถึงค่าของเงินตามเวลา หรือกระแสเงินสดท่ี 
เกิดข้ึนต่างกนั โดยใชอ้ตัราคิดลด (Discount Rate) ตาม WACC ในแต่ละปีพบวา่ กิจการสามารถคืน
ทุนไดใ้นระยะเวลา 4 ปี 
 

5.9.5 สรุปผลการวเิคราะห์การประเมินความคุ้มทุนของโครงการ 
จากการพิจารณาพบว่าผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ าแบรนด์ HERBOMA มีมูลค่า

ปัจจุบนั (NPV) เป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากบั 7,356,195 บาท นอกจากน้ียงัมีอตัราผลตอบแทนภายใน 
(IRR) เท่ากบั 69.15% สูงกวา่อตัราผลเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกัของบริษทั (WACC เท่ากบั 23.53%) รวมไป
ถึงระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) อยูท่ี่ 4 ปี และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback 
Period) อยูท่ี่ประมาณ 4 ปี 1 เดือน เม่ือพิจารณาผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากการลงทุนในมูลค่าปัจจุบนั
สุทธิ (NPV) อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) และระยะเวลาคืน
ทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) พบวา่ผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ ารูปแบบใหม่ภายใต้
แบรนด ์HERBOMA มีความคุม้ค่าต่อการลงทุน
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บทที ่6 
แผนการจัดการความเส่ียงและแนวทางการรองรับความเส่ียง 

 
 

บทวเิคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
ในการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจนั้นสามารถมีความเส่ียงเกิดข้ึนได ้ซ่ึงความเส่ียงเหล่าน้ี

สามารถท าให้เกิดผลเชิงลบและผลเชิงบวกได ้โดยผลเชิงลบเป็นส่ิงท่ีท าให้เกิดความเสียหายต่อการ

ด าเนินการทางธุรกิจได ้ดงันั้นการด าเนินงานทางธุรกิจจึงตอ้งมีแผนการส าหรับการรับมือในความ

เส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนเพื่อลดและป้องกนัความเสียหายท่ีอาจจะเกิดข้ึนไวล่้วงหนา้ เพื่อการด าเนินงาน

อย่างราบร่ืนซ่ึงจะช่วยให้การด าเนินงานมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลตามมา (มงคล กิตติวุฒิ

ไกร และ มนสัดา ชยัสวนียากรณ์, 2558) 

การศึกษาแผนการบริหารจดัการความเส่ียงของบริษทั เฮิร์บนิว ไทยแลนด์ จ  ากดั ได้
แบ่งออกเป็นสองส่วนคือ การระบุความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง การระบุทางเลือกและแนวทางแกไ้ขในการ
เผชิญความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง โดยไดแ้สดงการสรุปความเส่ียงละแนวทางการจดัการความเส่ียงโดย
แสดงในตารางท่ี 6.1 
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ตารางที ่6.1 แสดงถึงความเส่ียงในดา้นต่าง ๆ และแนวทางการลดความเส่ียง 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ความเส่ียงด้านการตลาด 

ยอดขายไม่
เป็นไปตามท่ี
คาดการณ์ 

✓    ✓ 

- ล ด จ า น ว น ก า ร ผ ลิ ต เ พื่ อ ใ ห้
สอดคล้องกับปริมาณการสั่ ง ซ้ือ 
นอกจากน้ีต้องมีการลดปริมาณ
สินคา้และวตัถุดิบในคงคลงั 
- เพิ่มวิธีการส่ือสารไปยงักลุ่มลูกคา้
ให้มากยิ่งข้ึน เช่น การออกบูธแสดง
สินค้า โดยให้ลูกค้าทดลองสินค้า 
รวมไปถึงมีสินค้าทดลองให้แ ก่
ลูกค้า ซ่ึงจะท าให้สินค้าเป็นท่ีรู้จกั
มากยิง่ข้ึน 

ความเส่ียงด้านการตลาด 

แนวโนม้การ
เลือกซ้ือของ
ผูบ้ริโภคมีการ
เปล่ียนแปลง
ไปซ้ือแบรนด์

อ่ืน 

✓  ✓   

- ศึกษาความนิยมของตลาด และการ
พฒันาผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งอยู่เสมอ 
เพื่อให้เราสามารถน ามาปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ของเราให้ตามทันกับ
คู่แข่งอ่ืนได ้
- ติดตามความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมี
ต่อผลิตภัณฑ์ เพื่อน ามาปรับปรุง
ผลิตภณัฑ์ให้ตรงตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ 
- กระตุ้นการตลาดของผลิตภัณฑ์
มากข้ึน โดยการท าโปรโมชั่น เช่น 
ซ้ือ ช้ิน ท่ีสองลดราคา  50% เพื่ อ
กระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภค 
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ตารางที ่6.1 แสดงถึงความเส่ียงในดา้นต่าง ๆ และแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ความเส่ียงด้านการปฏิบัติการ 

วตัถุดิบ
ส าหรับ

กระบวนการ
ผลิตขาดตลาด 

✓    ✓ 

- มีการจดัหารายช่ือ Supplier ส ารอง 
และท าการติดต่อเร่ืองวตัถุดิบและ
ราคาไวล่้วงหนา้ก่อนเกิดวกิฤต
ความเส่ียง 
- มีการบริหารจดัการและตรวจสอบ
ปริมาณวตัถุดิบท่ีอยูใ่นคงคลงัอยา่ง
สม ่าเสมออยา่งนอ้ย 2 คร้ังต่อเดือน 

ความเส่ียงด้านการปฏิบัติการ 
ราคาวตัถุดิบ

ใน
กระบวนการ
ผลิตมีราคา
สูงข้ึน ส่งผล
ใหต้น้ทุนของ
การผลิต
ผลิตภณัฑ์
สูงข้ึน 

✓    ✓ 

- หาแหล่งว ัตถุใหม่  กล่าวคือหา
รายช่ือของ Supplier ใหม่ส ารอง 
- ท าการตกลงราคากบั Supplier ใน
การสั่งซ้ือวตัถุดิบเป็นจ านวนมาก
เพื่อให้ได้ราคาพิ เศษ รวมถึงท า
สัญญาให้เป็นลายลกัษณ์อกัษรเพื่อ
ป้ อ งกันก า รผันผวนของ ร าค า
วตัถุดิบ 

ความเส่ียงดา้น
การถูก

เลียนแบบสูตร
จากบริษทั
รับจา้งผลิต 

✓   ✓  

- มีการท าสัญญาท่ีเป็นลายลักษณ์
อกัษรกบับริษทัรับจา้งผลิตก่อนเร่ิม
การผลิตจริง โดยมีคชเน้ือความว่า
หา้มคดัลอก เผยแพร่ หรือน าสูตรไป
ใช้ ในทางก ารค้า โดยไม่ ได้ รั บ
อนุญาต 
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ตารางที ่6.1 แสดงถึงความเส่ียงในดา้นต่าง ๆ และแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ความเส่ียงด้านการปฏิบัติการ 

ขายผลิตภณัฑ์
ไดน้อ้ยกวา่ท่ี

บริษทั
คาดการณ์ไว ้

✓    ✓ 

- เพิ่มกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น 
โปรโมชัน่ซ้ือ 1 แถม 1 
- เพิ่ มการประชาสัมพันธ์ในส่ือ
ออนไลน์มากข้ึน รวมถึงจา้งการรีวิว
สินคา้จาก Micro Influencer เพิ่มเติม 
- ลดปริมาณการสั่งผลิตสินค้าใน
เดือนถัดไป เพื่อให้สอดคล้องกับ
ปริมาณการสั่งซ้ือของผูบ้ริโภค อีก
ทั้งเพื่อเป็นการเคลียร์สินค้าท่ีมีอยู่
ในคงคลงัอีกดว้ย 

คุณภาพสินคา้
ไม่คงท่ี ✓    ✓ 

- ตรวจสอบคุณภาพและมาตรฐาน
ของบริษัทรับจ้างผลิตก่อนตกลง
วา่จา้งผลิต โดยตอ้งมีมาตรฐานการ
ผลิตรองรับ คือ GMP และ HACCP 
- มีการตรวจสอบระบบการเก็บ
รักษาผลิตภณัฑแ์ละการขนส่งให้อยู่
ในมาตรฐานท่ีเราได้มีการก าหนด
อ ยู่ เ ส ม อ  โ ด ย มี ก า ร สุ่ ม ต ร ว จ
ผลิตภัณฑ์ทั้ ง ท่ีอยู่ในโกดังสินค้า
และขั้นตอนการขนส่งสินคา้ 
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ตารางที ่6.1 แสดงถึงความเส่ียงในดา้นต่าง ๆ และแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย 

ปาน
กลาง 

มาก 

ความเส่ียงด้านการปฏิบัติการ 

สินคา้มียอด
การสั่งซ้ือ
มากกวา่ท่ี

คาดการณ์ไว ้

✓   ✓  

- มีการวางแผนเก็บผลิตภัณฑ์ใน
สินค้าคงคลังไว้เพื่ อ เ ป็น  Safety 
stock เพื่อรองรับการสั่ง ซ้ือท่ีอาจ
เพิ่มข้ึนอยา่งกระทนัหนัได ้
- เพิ่มก าลงัการผลิตในรอบการผลิต
ถัดไป โดยมีการลงทุนเพิ่มตาม
ความตอ้งการท่ีเพิ่มข้ึนของผูบ้ริโภค 
และท าการเจรจาต่อรองกับบริษัท
รับจ้ า ง ผ ลิ ต ท่ี จ ะต้อ ง ผ ลิ ตต าม
ปริมาณท่ีเราตอ้งการเพิ่มเติมได ้
 

ความเส่ียงด้านการเงิน 

บริษทัเกิดเหตุ
ขาดสภาพ
คล่องทาง
การเงิน 

✓    ✓ 

- จัดท า ง บก ร ะ แส เ งิ นสด เพื่ อ
ประมาณราย รับและราย จ่ายไว้
ล่วงหน้า เพื่อการส ารองเงินสดไว้
ส าหรับการด าเนินงาน 
- ท าสัญญาและติดตามการช าระเงิน
ของลูกหน้ีเพื่อป้องกนัการคา้งช าระ
เกินก าหนด 

ความเส่ียงด้านเครดิต 
บริษทัสูญเสีย

ความ
น่าเช่ือถือจาก
การช าระหน้ี
เกินก าหนด 

✓    ✓ 

- มีการส ารองเงินสดส าหรับการใช้
ในกรณีฉุกเฉิน เพื่อให้เพียงพอต่อ
การช าระหน้ีให้แก่เจา้หน้ีอย่างน้อย 
3 เดือน เพื่อการรักษาเครดิตของ
บริษทั 
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หมายเหตุ: ความเร่งด่วนนอ้ย หมายถึง  ระยะสั้น 1 ปี 
  ความเร่งด่วนปานกลาง หมายถึง  ระยะกลางมากกวา่ 1 ปี แต่ไม่เกิน 3 ปี 
  ความเร่งด่วนมาก หมายถึง  ระยะเวลามากกวา่ 3 ปี 
 
 

6.1 ความเส่ียงด้านการตลาด 
ความเส่ียงทางดา้นการตลาดท่ีคาดการณ์อาจเกิดข้ึนไดใ้น 2 กรณี ไดแ้ก่ 

 
6.1.1 ยอดขายไม่เป็นไปตามทีค่าดการณ์ 
เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ าแบรนด์ HERBOMA เป็นเพียงหน่ึงทางเลือก

ในการใชย้าดมและพิมเสนน ้ าในรูปแบบใหม่ท่ีมีกล่ินแตกต่างไปจากยาดมและพิมเสนน ้ าเดิมท่ีมีอยู่
ในทอ้งตลาด ซ่ึงหากทางแบรนด์ไม่สามารถส่ือสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ใหม่น้ีให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจได ้
อาจท าให้ผูบ้ริโภคไม่เขา้ใจคุณค่าของผลิตภณัฑซ่ึ์งอาจส่งผลต่อยอดขายท่ีไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์
ไว ้

แนวทางการจดัการความเส่ียง 
- ลดจ านวนการผลิตเพื่อให้สอดคล้องกับปริมาณการสั่งซ้ือ นอกจากน้ีตอ้งมีการลด

ปริมาณสินคา้และวตัถุดิบในคงคลงั 
- เพิ่มวิธีการส่ือสารไปยงักลุ่มลูกคา้ให้มากยิ่งข้ึน เช่น การออกบูธแสดงสินคา้ โดยให้

ลูกคา้ทดลองสินคา้ รวมไปถึงมีสินคา้ทดลองใหแ้ก่ลูกคา้ในปีท่ีสองของการด าเนินงาน 
ซ่ึงจะท าใหสิ้นคา้เป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึน  

 
6.1.2 แนวโน้มการเลอืกซ้ือของผู้บริโภคมีการเปลีย่นแปลงไปซ้ือแบรนด์อืน่ 
เน่ืองจากโดยปกติแล้วผูบ้ริโภคมกัจะเคยชินกบัการใช้สินค้าแบรนด์เดิมเป็นระยะ

เวลานาน และผลิตภณัฑ์ประเภทยาดมและพิมเสนน ้ าเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกและ
ประสบการณ์ของผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุน้ีอาจท าให้ผูบ้ริโภคจะไม่กลา้เปล่ียนแบรนด์ในการซ้ือ ดงันั้น
อาจส่งผลใหค้วามนิยมในการบริโภคยาดมและพิมเสนน ้าแบรนด ์HERBOMA นั้นลดลงได ้
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แนวทางการจดัการความเส่ียง 
- ศึกษาความนิยมของตลาด และการพฒันาผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งอยู่เสมอ เพื่อให้เรา

สามารถน ามาปรับปรุงผลิตภณัฑ์ของเราใหต้ามทนักบัคู่แข่งอ่ืนได ้
- ติดตามความคิดเห็นของลูกคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ เพื่อน ามาปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้ตรง

ตามความตอ้งการของลูกคา้ โดยติดต่อผา่นช่องทางการขายออนไลน์ เช่น แอพลิเคชัน่
ไลน์ Facebook Shopee Lazada  

 
 

6.2 ความเส่ียงด้านการปฏบิัติการ (Operational risk) 
ความเส่ียงทางดา้นการตลาดท่ีคาดการณ์อาจเกิดข้ึนไดใ้น 6 กรณี ไดแ้ก่ 

 
6.2.1 วตัถุดิบส าหรับกระบวนการผลติขาดตลาด 
เน่ืองจากวตัถุดิบท่ีใช้ในการผลิตคือพิมเสน การบูร เกล็ดสะระแหน่ และน ้ ามนัยูคา

ลิปตสั ซ่ึงเป็นสารสกดัท่ีมาจากธรรมชาติโดยอาศยักระบวนการในการสกดัซ่ึงเป็นกระบวนการก่อน
ไดม้าซ่ึงวตัถุดิบหลกัในกระบวนการผลิต หากผลผลิตจากธรรมชาติขาดแคลนจะส่งผลกระทบต่อ
ปริมาณในการสั่งซ้ือ ซ่ึงจะส่งผลกระทบต่อกระบวนการผลิตโดยตรง 

แนวทางการจดัการความเส่ียง 
- มีการจดัหารายช่ือ Supplier ส ารอง และท าการติดต่อเร่ืองวตัถุดิบและราคาไวล่้วงหนา้

ก่อนเกิดวกิฤตความเส่ียง 
- มีการบริหารจดัการและตรวจสอบปริมาณวตัถุดิบท่ีอยูใ่นคงคลงัอยา่งสม ่าเสมออยา่ง

นอ้ย 2 คร้ังต่อเดือน 
 

6.2.2 ราคาวตัถุดิบในกระบวนการผลติมีราคาสูงขึน้ ส่งผลให้ต้นทุนของการผลติ
ผลติภัณฑ์สูงขึน้ 
เน่ืองจากวตัถุดิบหลกัท่ีใชคื้อพิมเสน การบูร เกล็ดสะระแหน่ และน ้ ามนัยคูาลิปตสั ซ่ึง

เป็นส่ิงท่ีสกดัมาจากผลผลิตจากธรรมชาติ โดยผลผลิตนั้นอาศยัสภาพแวดลอ้มท่ีดีในการเติบโต ซ่ึง
หากในบางปีเกิดวิกฤตการณ์ท่ีไม่เอ้ืออ านวยต่อการโตของพืชเหล่าน้ีอาจส่งผลท าให้ราคาของ
ผลผลิตน้ีมีราคาสูงข้ึน ซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อตน้ทุนการผลิตของผลิตภณัฑไ์ด ้
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แนวทางการจดัการความเส่ียง 
- หาแหล่งวตัถุใหม่ กล่าวคือหารายช่ือของ Supplier ใหม่ส ารอง 
- ท าการตกลงราคากบั Supplier ในการสั่งซ้ือวตัถุดิบเป็นจ านวนมากเพื่อใหไ้ดร้าคา

พิเศษ รวมถึงท าสัญญาให้เป็นลายลกัษณ์อกัษรเพื่อป้องกนัการผนัผวนของราคา
วตัถุดิบ 
 
6.2.3 ความเส่ียงด้านการถูกเลยีนแบบสูตรจากบริษัทรับจ้างผลติ 
ผลิตภัณฑ์แบรนด์ HERBOMA นั้ นอาศัยการผลิตโดยบริษัทรับจ้างผลิต ทให้ใน

อนาคตหากผลิตภณัฑ์น้ีเป็นท่ีนิยมในทอ้งตลาดก็อาจท าให้มีความเส่ียงในการลอกเลียนแบบสูตร
ผลิตภณัฑไ์ด ้

แนวทางการจดัการความเส่ียง 
- มีการท าสัญญาท่ีเป็นลายลกัษณ์อกัษรกบับริษทัรับจา้งผลิตก่อนเร่ิมการผลิตจริง โดยมี

เน้ือความวา่หา้มคดัลอก เผยแพร่ หรือน าสูตรไปใชใ้นทางการคา้โดยไม่ไดรั้บอนุญาต 
 

6.2.4 ขายผลติภัณฑ์ได้น้อยกว่าทีบ่ริษัทคาดการณ์ไว้ 
แนวทางการจดัการความเส่ียง 

- เพิ่มกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น โปรโมชัน่ซ้ือ 1 แถม 1 
- เพิ่มการประชาสัมพนัธ์ในส่ือออนไลน์มากข้ึน รวมถึงจา้งการรีวิวสินคา้จาก Micro 

Influencer เพิ่มเติม 
- ลดปริมาณการสั่งผลิตสินคา้ในเดือนถดัไป เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัปริมาณการสั่งซ้ือของ

ผูบ้ริโภค อีกทั้งเพื่อเป็นการเคลียร์สินคา้ท่ีมีอยูใ่นคงคลงัอีกดว้ย 
 

6.2.5 คุณภาพสินค้าไม่คงที ่
- ตรวจสอบคุณภาพและมาตรฐานของบริษทัรับจา้งผลิตก่อนตกลงวา่จา้งผลิต โดยตอ้งมี

มาตรฐานการผลิตรองรับ คือ GMP และ HACCP 
- มีการตรวจสอบระบบการเก็บรักษาผลิตภณัฑแ์ละการขนส่งใหอ้ยูใ่นมาตรฐานท่ีเราได้

มีการก าหนดอยูเ่สมอ โดยมีการสุ่มตรวจผลิตภณัฑ์ทั้งท่ีอยูใ่นโกดงัสินคา้และขั้นตอน
การขนส่งสินคา้ 
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6.2.6 สินค้ามียอดการส่ังซ้ือมากกว่าทีค่าดการณ์ไว้ 
- มีการวางแผนเก็บผลิตภณัฑใ์นสินคา้คงคลงัไวเ้พื่อเป็น Safety stock ปริมาณ 40% จาก

ยอดการสั่งซ้ือเฉล่ียเพื่อรองรับการสั่งซ้ือท่ีอาจเพิ่มข้ึนอยา่งกระทนัหนัได ้
- เพิ่มก าลังการผลิตในรอบการผลิตถัดไป โดยมีการลงทุนเพิ่มตามความต้องการท่ี

เพิ่มข้ึนของผูบ้ริโภค และท าการเจรจาต่อรองกบับริษทัรับจา้งผลิตท่ีจะตอ้งผลิตตาม
ปริมาณท่ีเราตอ้งการเพิ่มเติมได ้

 
 

6.3 ความเส่ียงด้านการเงิน (Liquidity risk) 
แนวทางการจดัการความเส่ียง 

- จดัท างบกระแสเงินสดเพื่อประมาณรายรับและรายจ่ายไวล่้วงหน้า เพื่อการส ารองเงิน
สดไวส้ าหรับการด าเนินงาน 

- ท าสัญญาและติดตามการช าระเงินของลูกหน้ีเพื่อป้องกนัการคา้งช าระเกินก าหนด 
 
 

6.4 ความเส่ียงด้านเครดิต 
แนวทางการจดัการความเส่ียง 

- มีการส ารองเงินสดส าหรับการใชใ้นกรณีฉุกเฉิน เพื่อใหเ้พียงพอต่อการช าระหน้ีใหแ้ก่
เจา้หน้ีอยา่งนอ้ย 3 เดือน เพื่อการรักษาเครดิตของบริษทั 
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ภาคผนวก ก 

 
แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ 

 
ส าหรับกลุ่มผู้ใช้ยาดมและพมิเสนน า้เพือ่แก้อาการวงิเวียน กลุ่มผู้ใช้ยาดมและพมิเสนน า้เพือ่ให้ความ

สดช่ืน และกลุ่มคนทัว่ไป 
 

แผนธุรกจิเร่ือง 
“ผลติภัณฑ์ยาดมและพมิเสนน า้รูปแบบใหม่ ภายใต้แบรนด์ HERBOMA” 

 
ผู้วจัิย: นางสาว ภูริชญา เวชโช 

 
นักศึกษาปริญญา สาขาการจัดการธุรกจิ วทิยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 

 
แบบสัมภาษณ์น้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 

สาขาวชิาการจดัการธุรกิจ วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
แบบสัมภาษณ์น้ี เป็นแนวทางส าหรับใชใ้นการสอบถามกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เช่น กลุ่มผูใ้ช้

ยาดมและพิมเสนน ้ าเพื่อแกอ้าการวิงเวียน, กลุ่มผูท่ี้ใชย้าดมและพิมเสนน ้ าเพื่อให้ความสดช่ืน และ
กลุ่มคนทัว่ไป เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับแผนธุรกิจ เร่ือง ผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้ ารูปแบบ
ใหม่ ภายใตแ้บรนด ์HERBOMA   โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ดงัน้ี 

 เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสน

น ้า 

 เพื่อศึกษาปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือยาดมและพิมเสนน ้า 

ข้อมลูท่ีได้รับจะถกูรักษาไว้เป็นความลับ และจะถกูน าไปใช้เพ่ือประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น  
ขอบพระคุณเป็นอย่างสูง
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แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ 
เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทีผู่้บริโภคค านึงถึงในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ยาดมและพมิเสน

น า้รูปแบบใหม่ ภายใต้แบรนด์ HERBOMA 
 

ภายในจังหวดักรุงเทพมหานคร 
 

แบบสัมภาษณ์นีเ้ป็นส่วนหน่ึงของวชิาการจัดการธุรกจิ 
วทิยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
ค าช้ีแจง: แบบสัมภาษณ์นี้จัดท าขึ้นเพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือในการวิจัยและเก็บรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับ
ความคิดเห็น ทศันคติ และพฤติกรรมของผู้บริโภค 
รายละเอยีด: แบบสัมภาษณ์มีทั้งหมด 4 ส่วน ดังนี ้(โปรดท าทุกส่วน) 

ส่วนที ่1: ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคเกีย่วกบัการซ้ือผลติภัณฑ์ยาดมและพมิเสนน า้ 
ส่วนที่ 2: ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือยาดมและ
พมิเสนน า้ของผู้บริโภค 

 ส่วนที่ 3: ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติของผู้บริโภคต่อธุรกิจแบรนด์ยาดมและพิมเสนน ้า 
HERBOMA 
 ส่วนที ่4: ข้อมูลทัว่ไป 
**หมายเหตุ: กรุณาตอบแบบสัมภาษณ์อย่างละเอยีดและตรงตามความเป็นจริง** 

 
******************************************************************************* 
ส่วนที ่1: ข้อมูลพฤติกรรมเกีย่วกบัการซ้ือผลติภัณฑ์ยาดมและพมิเสนน า้ 
1.1 ท่านนิยมใชผ้ลิตภณัฑใ์ดมากกวา่กนัระหวา่งยาดม หรือพิมเสนน ้า 

น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นสินคา้): ใชส้ าหรับการท า Segmentation ของลูกคา้( 

1.2 ความถ่ีในการใชย้าดมหรือพิมเสนน ้าภายในหน่ึงสัปดาห์ 
น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด): ใชป้ระเมินความถ่ีในการใช้
งาน เพ่ือท่ีจะน าเสนอการส่งเสริมทางการตลาดใหแ้ก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง( 

1.3 ท่านมีความถ่ีในการซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้าบ่อยเท่าใด 
น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด): ใชป้ระเมินความถ่ีในการซ้ือ 
เพื่อท่ีจะน าเสนอการส่งเสริมทางการตลาดใหแ้ก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง( 
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1.4 โดยปกติท่านซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้าคร้ังละก่ีช้ิน 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด: ใชป้ระเมินจ านวนการ
ซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังของผูบ้ริโภค เพ่ือท่ีจะน าเสนอการส่งเสริมทางการตลาดใหแ้ก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม 
1.5 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้าของท่านเป็นอยา่งไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: ใชใ้นการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะน าเสนอสินคา้
ใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค)   

1.6 ปัจจยัใดเป็นปัจจยัหลกัท่ีท าใหท้่านเลือกซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้ายีห่อ้ต่าง ๆ  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและแรงจูงใจของลูกคา้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ)์ 
1.7 บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้าของท่านมากท่ีสุด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด: เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ของผูบ้ริโภค เพ่ือท่ีจะคดัเลือกกลุ่มหรือบุคคลส าหรับการโฆษณาสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค) 

1.8 โดยปกติท่านซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้าในทอ้งตลาดราคาเท่าใดต่อช้ิน 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา: เพ่ือท่ีจะน าเสนอราคาท่ีเหมาะสมให้แก่ผูบ้ริโภค รวมถึงน าราคาท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถยอมรับไดม้าก าหนดราคาของสินคา้) 
1.9 ท่านมกัจะเลือกซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้าในโอกาสใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการมาพฒันาสินคา้ใหต้รงตามความตอ้งการ และส่ือสารการใชง้านใหถู้กตอ้ง) 

1.10 ปัญหาท่ีท่านพบจากการใชย้าดมหรือพิมเสนน ้า (สามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมาพฒันาสินคา้ให้ตรง
ตามความตอ้งการ) 

 
ส่วนที ่2 : ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลอืกซ้ือยาดมและพมิเสนน า้ 
2.1 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
2.1.1 คุณภาพของยาดมและพิมเสนน ้าท่ีดีควรมีลกัษณะอยา่งไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นสินคา้) 
2.1.2 สรรพคุณของยาดมและพิมเสนน ้าท่ีดีและตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคควรมีลกัษณะอยา่งไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นสินคา้) 

2.1.3 กล่ินของยาดมและพิมเสนน ้าท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการเป็นอยา่งไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นสินคา้) 

2.1.4 บรรจุภณัฑ/์Packaging ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการนั้นเป็นอยา่งไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นสินคา้) 

2.1.5 ความทนัสมยัของบรรจุภณัฑส่์งผลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภคหรือไม่ 
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(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นสินคา้) 

2.1.6 การมีรายละเอียดและสรรพคุณของสินคา้ท่ีชดัเจนจะช่วยใหผ้ลิตภณัฑมี์ความน่าเช่ือถือมากข้ึน
หรือไม่ (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้) 
2.1.7 การมีเลขทะเบียนยาแสดงอยูบ่นบรรจุภณัฑจ์ะช่วยใหผ้ลิตภณัฑมี์ความน่าเช่ือถือมากข้ึน
หรือไม่ (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้) 
2.2 ปัจจัยด้านราคา 
2.2.1 ราคาของยาดมและพิมเสนน ้าสามารถจบัตอ้งไดง่้ายจะเป็นการกระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภค
หรือไม่ อยา่งไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา: เพ่ือท่ีจะน าเสนอราคาท่ีเหมาะสมให้แก่ผูบ้ริโภค รวมถึงน าราคาท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถยอมรับไดม้าก าหนดราคาของสินคา้) 

2.2.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้จะท าใหผู้บ้ริโภคเลือกซ้ือไดง่้ายข้ึนหรือไม่ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา: เพื่อท่ีจะน าเสนอราคาท่ีเหมาะสมให้แก่ผูบ้ริโภค รวมถึงน าราคาท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถยอมรับไดม้าก าหนดราคาของสินคา้) 

2.2.3 ราคาเหมาะสมกบัสรรพคุณสินคา้จะท าใหผู้บ้ริโภคเลือกซ้ือไดง่้ายข้ึนหรือไม่ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา: เพ่ือท่ีจะน าเสนอราคาท่ีเหมาะสมให้แก่ผูบ้ริโภค รวมถึงน าราคาท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถยอมรับไดม้าก าหนดราคาของสินคา้) 

2.2.4 ราคาเหมาะสมกบัปริมาณสินคา้จะท าใหผู้บ้ริโภคเลือกซ้ือไดง่้ายข้ึนหรือไม่ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา: เพื่อท่ีจะน าเสนอราคาท่ีเหมาะสมให้แก่ผูบ้ริโภค รวมถึงน าราคาท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถยอมรับไดม้าก าหนดราคาของสินคา้) 

2.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
2.3.1 การจ าหน่ายยาดมและพิมเสนน ้าตามร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-11, FamilyMart จะเพิ่มความ
สะดวกแก่ผูบ้ริโภคมากนอ้ยเพียงใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย: เพ่ือท่ีจะจดัหาสถานท่ีจดัจ าหน่ายใหต้รงกบัความตอ้งการ
และความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภค) 

2.3.2 การจ าหน่ายยาดมและพิมเสนน ้าตามร้านขายยานั้นสะดวกต่อการซ้ือ และเพิ่มความน่าเช่ือถือ
ของสินคา้มากนอ้ยเพียงใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย: เพ่ือท่ีจะจดัหาสถานท่ีจดัจ าหน่ายใหต้รงกบัความตอ้งการ
และความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภค) 

2.3.3 การจ าหน่ายยาดมและพิมเสนน ้าตาม Supermarket เช่น Tops, Gourmet Market จะเพิ่มความ
สะดวกแก่ผูบ้ริโภคมากนอ้ยเพียงใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย: เพ่ือท่ีจะจดัหาสถานท่ีจดัจ าหน่ายใหต้รงกบัความตอ้งการ
และความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภค) 
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2.3.4 การจ าหน่ายยาดมและพิมเสนน ้าตามหา้งสรรพสินคา้ทัว่ไป เช่น Big-C, Tesco จะเพิ่มความ
สะดวกแก่ผูบ้ริโภคมากนอ้ยเพียงใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย: เพื่อท่ีจะจดัหาสถานท่ีจดัจ าหน่ายใหต้รงกบัความตอ้งการ
และความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภค) 

2.3.5 การจ าหน่ายผา่นช่องทางโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook, Instagram จะช่วยใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึง
สินคา้ไดส้ะดวกและง่ายมากนอ้ยเพียงใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย: เพ่ือท่ีจะจดัหาสถานท่ีจดัจ าหน่ายใหต้รงกบัความตอ้งการ
และความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภค) 

2.3.6 การจ าหน่ายผา่น Online Shopping Platform เช่น Shopee, Lazada จะช่วยใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึง
สินคา้ไดส้ะดวกและง่ายมากนอ้ยเพียงใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย: เพ่ือท่ีจะจดัหาสถานท่ีจดัจ าหน่ายใหต้รงกบัความตอ้งการ
และความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภค) 
 

2.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
2.4.1 การโฆษณาประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้ผา่นโซเชียลมีเดีย (Facebook) จะช่วยกระตุน้การซ้ือ
ของผูบ้ริโภคมากนอ้ยเพียงใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นการส่งเสริมทางการตลาด) 
2.4.2 การโฆษณาประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้ผา่นโซเชียลมีเดีย (Instgram) จะช่วยกระตุน้การซ้ือ
ของผูบ้ริโภคมากนอ้ยเพียงใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นการส่งเสริมทางการตลาด) 
2.4.3 การโฆษณาประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัสินคา้ผา่นโซเชียลมีเดีย (Youtube) จะช่วยกระตุน้การซ้ือ
ของผูบ้ริโภคมากนอ้ยเพียงใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นการส่งเสริมทางการตลาด) 
2.4.4 การลดราคาจะช่วยกระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภคมากนอ้ยเพียงใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นการส่งเสริมทางการตลาด) 
 
 
 
 
ส่วนที ่3 : ข้อมูลเกีย่วกบัทัศนคติต่อธุรกจิแบรนด์ยาดมและพมิเสนน า้ HERBOMA 
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ข้อมูลเพิ่มเติม ยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA เป็นยาดมและพิมเสนน ้ ารูปแบบใหม่กล่าวคือมี
กลิ่นที่หลากหลายมากขึ้นจากที่มีอยู่เดิมในทอ้งตลาดเพื่อเพิ่มตวัเลือกให้แก่ผูบ้ริโภค และมีการ
ออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้มีความทนัสมัยเพื่อใหต้อบโจทยแ์ก่ผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนั 
3.1 ท่านคิดวา่ยาดมและพิมเสนน ้า HERBOMA ควรมีก่ีกล่ิน 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมาพฒันาสินคา้ให้ตรง
ตามความตอ้งการ) 
3.2 ท่านอยากใหย้าดมและพิมเสนน ้า HERBOMA มีกล่ินใดบา้ง 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมาพฒันาสินคา้ให้ตรง
ตามความตอ้งการ) 
3.3 ท่านคิดวา่บรรจุภณัฑข์องยาดม HERBOMA ควรเป็นแบบใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมาพฒันาสินคา้ให้ตรง
ตามความตอ้งการ) 
3.4 ท่านคิดวา่บรรจุภณัฑข์องพิมเสนน ้า HERBOMA ควรเป็นแบบใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมาพฒันาสินคา้ให้ตรง
ตามความตอ้งการ) 
3.5 ท่านคิดว่าสัญลักษณ์ (Logo) ใดเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ าแบรนด์  
“HERBOMA” มากท่ีสุด (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมาพฒันาสินคา้ให้ตรง
ตามความตอ้งการ) 

□ 

 

□ 

 

□ 

 

□ 
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□ 

 

  

 
3.5 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑย์าดม HERBOMA ควรมีราคาเท่าใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา: เพ่ือท่ีจะน าเสนอราคาท่ีเหมาะสมให้แก่ผูบ้ริโภค รวมถึงน าราคาท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถยอมรับไดม้าก าหนดราคาของสินคา้) 

3.6 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑพ์ิมเสนน ้า HERBOMA ควรมีราคาเท่าใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา: เพื่อท่ีจะน าเสนอราคาท่ีเหมาะสมให้แก่ผูบ้ริโภค รวมถึงน าราคาท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถยอมรับไดม้าก าหนดราคาของสินคา้) 

3.7 ท่านคิดว่ายาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA ควรจดัจ าหน่ายสินคา้ออนไลน์ผ่านทางช่องทาง
ใดบา้งเพื่อจะสามารถตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัได ้  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย: เพ่ือท่ีจะจดัหาสถานท่ีจดัจ าหน่ายใหต้รงกบัความตอ้งการ
และความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภค) 

 
ส่วนที ่4: ข้อมูลทัว่ไป 
4.1 เพศ  : 

………………………………………………………………………………………………… 
 ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า)segmentation ของลูกคา้( 

4.2 สถานภาพ  : 
………………………………………………………………………………………………… 
 ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า)segmentation ของลูกคา้( 

 
4.3 อาย ุ  : 

………………………………………………………………………………………………… 
 ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า)segmentation ของลูกคา้( 

4.4 ระดบัการศึกษา : 
………………………………………………………………………………………………… 
 ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า)segmentation ของลูกคา้( 
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4.5 อาชีพ  : 
………………………………………………………………………………………………… 
 ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า)segmentation ของลูกคา้( 

4.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน : 
………………………………………………………………………………………………… 
 ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า)segmentation ของลูกคา้( 
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แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ 
 

ส าหรับผู้ประกอบการธุรกจิผลติภัณฑ์ยาดมและพมิเสนน า้ 
 

แผนธุรกจิเร่ือง 
“ผลติภัณฑ์ยาดมและพมิเสนน า้รูปแบบใหม่ ภายใต้แบรนด์ HERBOMA” 

 
ผู้วจัิย: นางสาว ภูริชญา เวชโช 

 
นักศึกษาปริญญา สาขาการจัดการธุรกจิ วทิยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
 

แบบสัมภาษณ์น้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 
สาขาวชิาการจดัการธุรกิจ วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 

แบบสัมภาษณ์น้ี เป็นแนวทางส าหรับใชใ้นการสอบถามผูป้ระกอบการธุรกิจผลิตภณัฑ์ยาดม
และพิมเสนน ้ า หรือผูป้ระกอบการธุรกิจใกล้เคียง ส าหรับแผนธุรกิจ เร่ือง ผลิตภณัฑ์ยาดมและ
พิมเสนน ้ารูปแบบใหม่ภายใตแ้บรนด ์HERBOMA โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ดงัน้ี 
 

 เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสน

น ้า 

 เพื่อศึกษาปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือยาดมและพิมเสนน ้า 

 
 
 
 
 
ข้อมลูท่ีได้รับจะถกูรักษาไว้เป็นความลับ และจะถกูน าไปใช้เพ่ือประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น  
ขอบพระคุณเป็นอย่างสูง
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แบบค าถามทีใ่ช้ในการสัมภาษณ์  
 

แบบสัมภาษณ์นีเ้ป็นส่วนหน่ึงของวชิาการจัดการธุรกจิ 
วทิยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
ค าช้ีแจง: แบบสัมภาษณ์นี้จัดท าขึ้นเพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือในการวิจัยและเก็บรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับ
ความคิดเห็น ทศันคติ และพฤติกรรมของผู้บริโภค 
รายละเอยีด: แบบสัมภาษณ์มีทั้งหมด 3 ส่วน ดังนี ้(โปรดท าทุกส่วน) 
 ส่วนที ่1: ภาพรวมตลาด 
 ส่วนที ่2: กลยุทธ์ทางการตลาด 
 ส่วนที ่3: ข้อมูลทัว่ไปของผู้ประกอบการ 
**หมายเหตุ: กรุณาตอบแบบสัมภาษณ์อย่างละเอยีดและตรงตามความเป็นจริง** 

 
******************************************************************************* 
ส่วนที ่1: ภาพรวมตลาด 
1.1 ท าไมท่านถึงเลือกประกอบธุรกิจประเภทการท ายาดมและพิมเสนน ้า 

(ใชเ้พ่ือเป็นค าถามเกร่ินน าการสมัภาษณ์) 

1.2 ผลิตภณัฑห์ลกัของธุรกิจของท่านมีอะไรบา้ง และมีคุณสมบติัอยา่งไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้( 

1.3 ปัจจุบนัในตลาดมีคู่แข่งมากหรือน้อยเพียงใด และคู่แข่งท่ีมีนั้นมีผลกระทบต่อธุรกิจของท่าน
มากนอ้ยเพียงใด 
(น าขอ้มูลไปวเิคราะห์คู่แข่งทางการตลาด( 

1.4 ท่านคิดวา่ในอนาคตตลาดของยาดมและพิมเสนน ้าจะมีแนวโนม้เป็นอยา่งไร เพราเหตุใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการวเิคราะห์แนวโนม้ของตลาดยาดมและพิมเสนน ้ า( 

1.5 ตน้ทุนหรือส่ิงท่ีจ  าเป็นส าหรับการเร่ิมประกอบธุรกิจประเภทน้ีคืออะไรบา้ง 
(น าขอ้มูลน้ีไปประเมินความสามารถส าหรับเร่ิมตน้ธุรกิจประเภทน้ี( 

1.6 ผลตอบแทนของธุรกิจประเภทน้ีเป็นอยา่งไร 
(เพ่ือน าขอ้มูลน้ีไปค านวณและวเิคราะห์สถานการณ์ดา้นการเงิน( 

1.7 ท่านคาดการณ์อนาคตธุรกิจของท่านวา่ควรจะเป็นอยา่งไร และมีทิศทางไปในทางใด 
(เพ่ือน าขอ้มูลน้ีไปค านวณและวเิคราะห์สถานการณ์ดา้นการเงิน( 
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ส่วนที ่2: กลยุทธ์ทางการตลาด 
2.1 ท่านคิดวา่ใครคือลูกคา้ของท่าน และท่านมดัใจลูกคา้ท่านอยา่งไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพ่ือน าไปก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหาย) 

2.2 ท่านคิดวา่ปัจจยัใดเป็นส่ิงท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเลือกท่ีจะใชผ้ลิตภณัฑข์องท่าน 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพ่ือน าไปสร้างจุดเด่นใหแ้ก่ผลิตภณัฑ)์ 

2.3 ท่านมีกลยทุธ์หรือแนวทางในการด าเนินการในดา้นสินคา้อยา่งไรบา้ง 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้) 

2.4 ท่านมีกลยทุธ์หรือแนวทางในการด าเนินการในดา้นราคาอยา่งไรบา้ง 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคา) 

2.5 ท่านมีกลยุทธ์หรือแนวทางในการด าเนินการในดา้นสถานท่ีตั้งและสถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์
อยา่งไรบา้ง  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสถานท่ีตั้งและสถานท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้) 

2.6 ท่านมีกลยทุธ์หรือแนวทางในการด าเนินการในดา้นการส่งเสริมการขายอยา่งไรบา้ง 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย) 

2.7 ท่านมีกลยทุธ์หรือวธีิการด าเนินงานกบัพนกังานอยา่งไรบา้ง 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการท าแผนธุรกิจในกรจดัการดา้นทรัพยากร) 

2.8 ท่านมีกลยทุธ์ในกระบวนการท างานอยา่งไรบา้ง 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการท า SWOT analysis) 

2.9 ท่านคิดวา่จุดแขง็ของธุรกิจของท่านนั้นคืออะไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการท า SWOT analysis) 

2.10 ท่านคิดวา่อะไรท่ีเป็นจุดอ่อนของธุรกิจของท่าน และท่านมีความตั้งใจในการก าจดัจุดอ่อนนั้น
อยา่งไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการท า SWOT analysis) 

 
ส่วนที ่3: ข้อมูลทัว่ไป 
4.1 ช่ือผูใ้หส้ัมภาษณ์ : 

………………………………………………………………………………………………… 
4.2 ต าแหน่ง  : 

………………………………………………………………………………………………… 
4.3 ช่ือผลิตภณัฑย์าดมหรือพิมเสนน ้าท่ีจดัจ าหน่าย : 

…………………………………………………………………………………... 
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4.4 ช่องทางการติดต่อ : 
………………………………………………………………………………………………… 

(น าขอ้มูลส่วนน้ีไปใชใ้นการวเิคราะห์คู่แข่งหลกั และใชใ้นการวเิคราะห์ 5 Forces หรืออุปสรรคของการแข่งขนั
ภายในอุตสาหกรรมยาดมและพิมเสนน ้ า) 
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ภาคผนวก ข 

 
แบบสอบถาม 

ส าหรับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
 

แผนธุรกจิเร่ือง 
“ผลติภัณฑ์ยาดมและพมิเสนน า้รูปแบบใหม่ ภายใต้แบรนด์ HERBOMA” 

 
ผู้วจัิย: นางสาว ภูริชญา เวชโช 

นักศึกษาปริญญาโท สาขาการจัดการธุรกจิ วทิยาลยัการจัดการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
 

 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 
สาขาวิชาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
พฤติกรรมและปัจจยัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้า ภายใตแ้บรนด ์HERBOMA  

ทั้งน้ี ขอ้มูลของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั และการน าเสนอขอ้มูลจะถูกน าเสนอในรูปแบบ
ของบทสรุปภาพรวม โดยไม่มีการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลแต่อยา่งใด ผลการวิจยัจะถูกน าไปใชเ้พื่อ
ผลประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น ทางผูจ้ดัท าใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการท าแบบสอบถาม
ตามความเป็นจริงเพื่อเป็นประโยชน์ต่อการวิจยัคร้ังน้ี และขอขอบคุณในความร่วมมือมา ณ โอกาส
น้ี
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แบบสอบถาม 
เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทีผู่้บริโภคค านึงถึงในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์ยาดมและพมิเสน

น า้รูปแบบใหม่ ภายใต้แบรนด์ HERBOMA 
 
 

ค าช้ีแจง: แบบสอบถามนีจั้ดท าขึน้เพือ่ใช้เป็นเคร่ืองมือในการวจัิยและเกบ็รวบรวมข้อมูลเกีย่วกบั
ความคิดเห็น ทัศนคติ และพฤติกรรมของผู้บริโภค 
รายละเอยีด: แบบสอบถามมีทั้งหมด 4 ส่วน ดังนี ้(โปรดท าทุกส่วน) 
 ส่วนที ่1: ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคเกี่ยวกบัการซ้ือผลติภัณฑ์ยาดมและพมิเสนน า้ 

ส่วนที ่2: ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลอืกซ้ือยาดมและ
พมิเสนน า้ของผู้บริโภค 

 ส่วนที ่3: ข้อมูลเกีย่วกบัทัศนคติของผู้บริโภคต่อธุรกจิแบรนด์ยาดมและพมิเสนน า้ 
HERBOMA 
 ส่วนที ่4: ข้อมูลทัว่ไป 
**หมายเหตุ: กรุณาตอบแบบสอบถามอย่างละเอยีดและตรงตามความเป็นจริง** 

 
******************************************************************************* 
 
ส่วนที ่1: ข้อมูลพฤติกรรมเกีย่วกบัการซ้ือผลติภัณฑ์ยาดมและพมิเสนน า้ 
(ค าอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ̷  ลงใน □) 

1.1 ท่านใชย้าดมหรือพิมเสนน ้าหรือไม่ เหตุผลท่ีชอบใช ้(โปรดระบุ) 
□ ใช ้   □ ไม่ใช ้   

เหตุผล..................................................................................................................................... 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นสินคา้: ใชส้ าหรับการท า Segmentation ของลูกคา้) 

1.2 ท่านนิยมใชผ้ลิตภณัฑใ์ดมากกวา่กนั 
 □ ยาดม   □ พิมเสนน ้า   
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นสินคา้: ใชส้ าหรับการท า Segmentation ของลูกคา้) 

1.3 ความถ่ีในการใชย้าดมหรือพิมเสนน ้าภายในหน่ึงสัปดาห์ 
 □ ไม่ใชย้าดมหรือพิมเสนน ้า □ 1 - 2 คร้ัง/สัปดาห์ □ 3 - 4 คร้ัง/สัปดาห์
 □ 5 - 6 คร้ัง/สัปดาห์  □ มากกวา่ 6 คร้ัง/สัปดาห์  
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(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด: ใชป้ระเมินความถ่ีในการ
ใชง้าน เพ่ือท่ีจะน าเสนอการส่งเสริมทางการตลาดใหแ้ก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง) 

1.4 ท่านมีความถ่ีในการซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้าบ่อยเท่าใด 
 □ 1 - 2 คร้ัง/เดือน □ 3 - 4 คร้ัง/เดือน □ มากกวา่ 1 เดือนข้ึนไป  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด: ใชป้ระเมินความถ่ีในการ
ซ้ือ เพ่ือท่ีจะน าเสนอการส่งเสริมทางการตลาดใหแ้ก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง) 

1.5 โดยปกติท่านซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้าคร้ังละก่ีช้ิน 
□ 1 - 2 ช้ิน/คร้ัง  □ 3 - 4 ช้ิน/คร้ัง  □ 5 - 6 ช้ิน/คร้ัง 
□ 7 - 8 ช้ิน/คร้ัง  □ 9 - 10 ช้ิน/คร้ัง □ มากกวา่ 10 ช้ิน/คร้ัง 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด: ใชป้ระเมิน
จ านวนการซ้ือสินคา้ในแต่ละคร้ังของผูบ้ริโภค เพ่ือท่ีจะน าเสนอการส่งเสริมทางการตลาดใหแ้ก่ลูกคา้ได้
อยา่งเหมาะสม) 

 1.6 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้าของท่านเป็นอยา่งไร (สามารถตอบได้
มากกวา่ 1 ขอ้) 
  □ ท่านชอบซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้ายี่ห้อเดิมเป็นประจ า 
  □ ท่านมกัจะชอบซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้ายี่ห้อใหม่ ๆ อยู่เสมอ 
  □ ท่านซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้าโดยไม่ค านึงถึงยีห้่อ 
  □ ท่านมกัจะซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้ายี่ห้อทีม่ีช่ือเสียงเท่าน้ัน 
  □ ท่านมกัจะซ้ือยาดมท่ีมีกลิ่นหอมของสมุนไพร 
  □ ท่านชอบลองกล่ินยาดมหรือพิมเสนน ้าท่ีเป็นกลิน่ใหม่ ๆ 

□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................. 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้: ใชใ้นการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค เพ่ือท่ีจะ
น าเสนอสินคา้ใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค) 

1.7 ปัจจยัใดเป็นปัจจยัหลกัท่ีท าใหท้่านเลือกซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้ายีห่อ้ต่าง ๆ  
(สามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

  □ ราคา   □ คุณภาพ  □ ปริมาณสินคา้ 
  □ ยีห่อ้ (Brand)  □ รูปแบบบรรจุภณัฑ์ □ มีกล่ินท่ีแปลกใหม่  

□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................. 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและแรงจูงใจของลูกคา้ในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ)์ 

1.8 บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้าของท่านมากท่ีสุด 
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  □ ตวัท่านเอง  □ บุคคลในครอบครัว  □ เพื่อน/คนรู้จกั 
  □ จากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ เช่น โฆษณา, จากการรีววิสินคา้   

□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................. 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด: เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะคดัเลือกกลุ่มหรือบุคคลส าหรับการโฆษณาสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค) 

 1.9 โดยปกติท่านซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้าในทอ้งตลาดราคาเท่าใดต่อช้ิน 
  □ ต  ่ากวา่ 20 บาท/ช้ิน 
  □ 21 - 30 บาท/ช้ิน 
  □ 30 – 40 บาท/ช้ิน 
  □ 40 – 50 บาท/ช้ิน 
  □ 50 – 60 บาท/ช้ิน 
  □ 60 – 70 บาท/ช้ิน 
  □ 71 บาทข้ึนไป/ช้ิน (โปรดระบุราคาท่ีท่านเลือกซ้ือ .................. บาท/ช้ิน) 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นราคา: เพ่ือท่ีจะน าเสนอราคาท่ีเหมาะสมใหแ้ก่ผูบ้ริโภค รวมถึงน า
ราคาท่ีผูบ้ริโภคสามารถยอมรับไดม้าก าหนดราคาของสินคา้) 

 1.10 ท่านมกัจะเลือกซ้ือยาดมหรือพิมเสนน ้าเน่ืองจากสาเหตุใด (สามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 
ขอ้) 
  □ เพื่อรักษาอาการวงิเวยีนศีรษะ หนา้มืด เป็นลม 
  □ แกค้นัจากแมลงสัตวก์ดัหรือต่อย 

□ เพื่อให้ความสดช่ืนแก่ร่างกาย 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................................................................................................ 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการ
ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมาพฒันาสินคา้ใหต้รงตามความตอ้งการ และส่ือสารการใชง้านใหถู้กตอ้ง) 

 1.11 ปัญหาท่ีท่านพบจากการใชย้าดมหรือพิมเสนน ้า (สามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  □ ไม่มีตวัเลือกของกล่ินท่ีหลากหลายในผลิตภณัฑ ์(ตวัเลือกกล่ินนอ้ย) 
  □ บรรจุภณัฑ/์Packaging ใชง้านไม่สะดวก 
  □ บรรจุภณัฑ/์Packaging ลา้สมยั 
  □ ไม่พบปัญหาจากการใชง้าน 
  □ ปัญหาอ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ................................................................................... 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมาพฒันาสินคา้
ใหต้รงตามความตอ้งการ) 
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ส่วนที ่2 : ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลอืกซ้ือยาดมและพมิเสนน า้ 
ค าช้ีแจง ให้ท่านเลือกประเมินปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือยาดมและพิมเสนน ้ า โดย
ท่านเลือกตอบค าถามตามปัจจยัในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น
การส่งเสริมทางการตลาด ท่ีท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความต่อไปน้ีมากนอ้ยเพียงใด โดยท าเคร่ืองหมาย         
(  ̷  ) ลงในช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือยา
ดมและพมิเสนน า้ 

ระดับความคิดเห็น 

5 
มากทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อยทีสุ่ด 

2.1 ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์      
  2.1.1 คุณภาพของยาดมและ
พิมเสนน ้า 

     

  2.1.2 สรรพคุณของยาดมและ
พิมเสนน ้า 

     

  2.1.3 กล่ินของยาดมและพิมเสน
น ้า 

     

  2.1.4 บรรจุภณัฑ/์Packaging      
  2.1.5 ความทนัสมยัของบรรจุ
ภณัฑ ์

     

  2.1.6 มีรายละเอียดและสรรพคุณ
ของสินคา้ท่ีชดัเจน 

     

  2.1.7 การมีเลขทะเบียนยาแสดงอยู่
บนบรรจุภณัฑ์ 

     

2.2 ปัจจัยด้านราคา       
  2.2.1 ราคาของยาดมและพิมเสน
น ้าสามารถจบัจ่ายไดง่้าย 

     

  2.2.2 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ
สินคา้ 

     

  2.2.3 ราคาเหมาะสมกบัสรรพคุณ
สินคา้ 
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  2.2.4 ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ
สินคา้ 

     

2.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

     

  2.3.1 การจ าหน่ายตามร้านสะดวก
ซ้ือ เช่น 7-11, FamilyMart 

     

  2.3.2 การจ าหน่ายตามร้านขายยา      
  2.3.3 การจ าหน่ายตาม 
Supermarket เช่น Tops, Gourmet 
Market 

     

  2.3.4 การจ าหน่ายตาม
หา้งสรรพสินคา้ทัว่ไป เช่น Big-C, 
Tesco 

     

  2.3.5 การจ าหน่ายผา่นช่องทาง
โซเชียลมีเดีย เช่น Facebook, 
Instagram  

     

  2.3.6 การจ าหน่ายผา่น Online 
Shopping Platform เช่น Shopee, 
Lazada 

     

2.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด 

     

  2.4.1 การโฆษณาผา่นโซเชียล
มีเดีย (Facebook) 

     

  2.4.2 การโฆษณาผา่นโซเชียล
มีเดีย (Instagram) 

     

  2.4.3 การโฆษณาผา่นโซเชียล
มีเดีย (Youtube) 

     

  2.4.4 การลดราคา      
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ส่วนที ่3 : ข้อมูลเกีย่วกบัทัศนคติต่อธุรกจิแบรนด์ยาดมและพมิเสนน า้  
ข้อมูลเพิ่มเติม ยาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA เป็นยาดมและพิมเสนน ้ ารูปแบบใหม่กล่าวคือมี
กลิ่นที่หลากหลายมากขึ้นจากที่มีอยู่เดิมในทอ้งตลาดเพื่อเพิ่มตวัเลือกให้แก่ผูบ้ริโภค และมีการ
ออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้มีความทนัสมัยเพื่อใหต้อบโจทยแ์ก่ผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั (ค าอธิบาย กรุณา
ท าเคร่ืองหมาย  ̷  ลงใน □) 

3.1 ท่านคิดวา่ยาดมและพิมเสนน ้า HERBOMA ควรมีก่ีกล่ิน 
  □ 0 – 2 กล่ิน  □ 3 – 4 กล่ิน  □ 5 – 6 กล่ิน 
  □ 7 – 8 กล่ิน  □ 9 – 10 กล่ิน  □ 10 กล่ินข้ึนไป 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธด์า้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมาพฒันาสินคา้
ใหต้รงตามความตอ้งการ) 

 3.2 ท่านอยากใหย้าดมและพิมเสนน ้า HERBOMA มีกล่ินใดบา้ง (สามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 
ขอ้) 
  □ กล่ินดอกมะลิ  □ กล่ินดอกกุหลาบ □ กล่ินดอกพุด 
  □ กล่ินลาเวนเดอร์ □ กล่ินซากุระ  □ กล่ิน Fruity 
  □ กล่ินพีช  □ กล่ินเมล่อน  □ กล่ินเบอร์ร่ี  
  □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)..................................................  

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมาพฒันาสินคา้
ใหต้รงตามความตอ้งการ) 

3.3 ท่านคิดวา่บรรจุภณัฑข์องยาดม HERBOMA ควรเป็นแบบใด 
  □ ขวดยาดมแบบ 2-way ทรงกระบอก (ใชไ้ดท้ั้งแบบดมและแบบทา) 

□ ขวดยาดมทรงกระบอกตนั 
□ กระปุกแกว้ 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................. 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมาพฒันาสินคา้
ใหต้รงตามความตอ้งการ) 

 3.4 ท่านคิดวา่บรรจุภณัฑข์องพิมเสนน ้า HERBOMA ควรเป็นแบบใด  
□ ขวดแกว้ทรงกระบอก มีหวัลูกกล้ิง 
□ ขวดแกว้ทรงกระบอก ไม่มีหวัลูกกล้ิง 
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................. 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมาพฒันาสินคา้
ใหต้รงตามความตอ้งการ) 
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3.5 ท่านคิดวา่สัญลกัษณ์ (Logo) ใดเหมาะสมกบัผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้าแบรนด ์
“HERBOMA” มากท่ีสุด (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมาพฒันาสินคา้
ใหต้รงตามความตอ้งการ) 

□ 

 

□ 

 

□ 

 

□ 

 

□ 

 

  

 3.6 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑย์าดม HERBOMA ควรมีราคาเท่าใด 
โปรดระบุราคาท่ีท่านจะเลือกซ้ือ .................. บาท/ช้ิน 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ดา้นราคา: เพ่ือท่ีจะน าเสนอราคาท่ีเหมาะสมให้แก่ผูบ้ริโภค รวมถึงน า
ราคาท่ีผูบ้ริโภคสามารถยอมรับไดม้าก าหนดราคาของสินคา้) 

3.7 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑพ์มิเสนน า้ HERBOMA ควรมีราคาเท่าใด 
  โปรดระบุราคาท่ีท่านจะเลือกซ้ือ .................. บาท/ช้ิน 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยทุธ์ด้านราคา: เพ่ือท่ีจะน าเสนอราคาท่ีเหมาะสมให้แก่ผูบ้ริโภค รวมถึงน า
ราคาท่ีผูบ้ริโภคสามารถยอมรับไดม้าก าหนดราคาของสินคา้) 
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 3.8 ท่านคิดว่ายาดมและพิมเสนน ้ า HERBOMA ควรจดัจ าหน่ายสินคา้ออนไลน์ผ่านทาง
ช่องทางใดบา้ง (สามารถตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  □ Facebook   

□ Instagram   
□ Line      
□ Shopee   
□ Lazada   
□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................. 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย: เพ่ือท่ีจะจดัหาสถานท่ีจดัจ าหน่ายให้ตรงกบั
ความตอ้งการและความสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภค) 

 
ส่วนที ่4 : ข้อมูลทัว่ไป 
(ค าอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ̷ ลงใน □) 

4.1 เพศ (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า segmentation ของลูกคา้) 
  □ ชาย    □ หญิง   □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............. 

4.2 สถานภาพ (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า segmentation ของลูกคา้) 
  □ โสด    □ สมรส  □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............. 

4.3 อาย ุ(ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า segmentation ของลูกคา้)   
□ ต  ่ากวา่ 20 ปี   □ 20 - 25 ปี  □ 26 - 30 ปี  

  □ 31 - 35 ปี   □ 36 - 40 ปี  □ 41 - 45 ปี  
  □ 46 - 50 ปี   □ 51 ปีข้ึนไป  

4.4 ระดบัการศึกษา (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า segmentation ของลูกคา้) 
  □ ม.ปลาย/ปวช./ปวส.  □ ปริญญาตรี   
  □ ปริญญาโท    □ ปริญญาเอก   

□ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................................. 
4.5 อาชีพ (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า segmentation ของลูกคา้) 

  □ นกัเรียน/นกัศึกษา   □ พนกังานบริษทัเอกชน    
  □ พนกังานรัฐวสิาหกิจ  □ ขา้ราชการ   
  □ อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั  □ อ่ืน ๆ โปรดระบุ…………………………. 
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4.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายและการท า segmentation ของลูกคา้) 
  □ นอ้ยกวา่ 15,000 บาท □ 15,001-30,000 บาท  
  □ 30,001-45,000 บาท □ 45,001-60,000 บาท □ 60,001 บาทข้ึนไป 
 

 
**ขอขอบพระคุณอย่างสูงที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามนี*้* 
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ภาคผนวก ค 

 

 ผลการศึกษาพฤติกรรมละปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้ารูปแบบใหม่ 
สรุปผลตอบแบบสอบถามจากกลุ่มเป้าหมาย จ านวน 102 คน 
 1.1ค ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
ตารางที ่1.1ค ร้อยละของขอ้มูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบส ารวจ 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

เพศ 
หญิง 79 77.5 
ชาย 23 22.5 

สถานภาพ 
โสด 88 86.3 
สมรส 14 13.7 

อาย ุ

20 – 25 ปี 62 60.8 
26 – 30 ปี 9 8.8 
31 – 35 ปี 4 3.9 
36 – 40 ปี 8 7.8 
41 – 45 ปี 5 4.9 
46 – 50 ปี 2 2 
51 – 55 ปี 5 4.9 
56 – 60 ปี 5 4.9 

61 ปีข้ึนไป 2 2 

ระดบัการศึกษา 

ม.ปลาย/ปวช./ปวส. 5 4.9 
ปริญญาตรี 70 68.6 
ปริญญาโท 20 19.6 
ปริญญาเอก 7 6.9 

อาชีพ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 40 39.2 
บริษทัเอกชน 40 39.2 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 2 2 
ขา้ราชการ 1 1 
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รายการ จ านวน ร้อยละ 
อาชีพอิสระ/ธุรกิจ

ส่วนตวั 
15 14.7 

เกษียณ 2 2 
พนกังานโรงแรม 1 1 

รายได ้

นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 45 44.1 
15,001-30,000 บาท 34 33.3 
30,001-45,000 บาท 11 10.8 
45,001-60,000 บาท 6 5.9 
60,001 บาทข้ึนไป 6 5.9 

 

 1.2ค ข้อมูลด้านผลติภัณฑ์ 
ตารางที ่1.2ค ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้า (ดา้นผลิตภณัฑ์) 

รายการ จ านวน ร้อยละ 
มีพฤติกรรมในการใช้
ยาดมและพิมเสนน ้า

หรือไม่ 

ใช ้ 79 77.5 

ไม่ใช ้ 23 22.5 

ท าไมถึงไม่เลือกใช้
ผลิตภณัฑย์าดมและ

พิมเสนน ้า 

ไม่ชอบกล่ิน 9 39.1 
ไม่มีความจ าเป็นตอ้ง

ใชง้าน 
10 43.5 

ท าใหดู้เสียบุคลิกภาพ 2 8.7 
ใชง้านยาก 1 4.3 

ใชแ้ลว้มีอาการแสบ
โพรงจมูก 

1 4.3 

ความชอบในการใช้
งานผลิตภณัฑย์าดม
และพิมเสนน ้า 

ชอบใชย้าดม 55 69.6 

ชอบใชพ้ิมเสนน ้า 24 30.4 

ความถ่ีในการใชย้าดม
หรือพิมเสนน ้าภายใน

หน่ึงสัปดาห์ 

1 – 2 คร้ังต่อสัปดาห์ 43 54.4 
3 – 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 15 19 
5 – 6 คร้ังต่อสัปดาห์ 3 3.8 
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รายการ จ านวน ร้อยละ 
มากกวา่ 6 คร้ังต่อ

สัปดาห์ 
18 22.8 

ความถ่ีในการซ้ือ
ผลิตภณัฑย์าดมและ
พิมเสนน ้าต่อคร้ัง 

1 – 2 คร้ังต่อเดือน 13 16.5 
3 – 4 คร้ังต่อเดือน 10 12.7 
มากกวา่ 1 เดือนข้ึน

ไป 
4 5.1 

ไม่ไดซ้ื้อเป็นประจ า 52 65.8 

จ านวนในการซ้ือ
ผลิตภณัฑย์าดมและ
พิมเสนน ้าต่อหน่ึงคร้ัง 

1 – 2 ช้ินต่อคร้ัง 75 94.9 
3 – 4 ช้ินต่อคร้ัง - - 
5 – 6 ช้ินต่อคร้ัง 2 2.5 
7 – 8 ช้ินต่อคร้ัง - - 

9 – 10 ช้ินต่อคร้ัง - - 
มากกวา่ 10 ช้ินต่อคร้ัง 2 2.5 

พฤติกรรมในการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑย์า
ดมและพิมเสนน ้า 

ชอบซ้ือยาดมหรือ
พิมเสนน ้ายีห่อ้เดิม

เป็นประจ า 
46 58.2 

มกัจะชอบซ้ือยาดม
หรือพิมเสนน ้ายีห่้อ
ใหม่ ๆ อยูเ่สมอ 

8 10.1 

ซ้ือยาดมหรือพิมเสน
น ้าโดยไม่ค  านึงถึง

ยีห่อ้ 
13 16.5 

มกัจะซ้ือยาดมหรือ
พิมเสนน ้ายีห่อ้ท่ีมี
ช่ือเสียงเท่านั้น 

9 11.4 

มกัจะซ้ือยาดมท่ีมี
กล่ินหอมของ
สมุนไพร 

31 39.2 



 93 

รายการ จ านวน ร้อยละ 
ชอบลองกล่ินยาดม
หรือพิมเสนน ้าท่ีเป็น

กล่ินใหม่ ๆ 
17 21.5 

เลือกผลิตภณัฑท่ี์มี
กล่ินไม่ฉุนจนเกินไป 

1 1.3 

ปัจจยัหลกัท่ีท าให้
เลือกซ้ือยาดมหรือ
พิมเสนน ้ายีห่อ้ต่าง ๆ 

ราคา 53 67.1 
คุณภาพ 59 74.7 

ปริมาณสินคา้ 9 11.4 
ยีห่อ้ 31 39.2 

รูปแบบบรรจุภณัฑ์ 42 53.2 
มีกล่ินท่ีแปลกใหม่ 24 30.4 
มีกล่ินท่ีไม่ฉุน 2 2.6 

บุคคลใดท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือยา
ดมหรือพิมเสนน ้า 

ตวัเอง 64 81 
บุคคลในครอบครัว 4 5.1 
เพื่อน/ คนรู้จกั 3 3.8 

จากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ 
เช่น โฆษณา, จากการ 

รีววิสินคา้ 
8 10.1 

ซ้ือยาดมและพิมเสน
น ้าเน่ืองดว้ยโอกาสใด 

เพื่อรักษาอาการ
วงิเวยีนศีรษะ หนา้มืด 

เป็นลม 
57 72.2 

แกค้นัจากแมลงสัตว์
กดัหรือต่อย 

27 34.2 

เพื่อใหค้วามสดช่ืนแก่
ร่างกาย 

55 69.6 

ลดอาการจามหรือ
อาการภูมิแพ ้

1 1.3 

แกป้วดเม่ือย 1 1.3 
ชอบดมกล่ินหอม 1 1.3 
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รายการ จ านวน ร้อยละ 

ปัญหาท่ีพบจากการ
ใชย้าดมหรือพิมเสน

น ้า  

ไม่มีตวัเลือกของกล่ิน
ท่ีหลากหลายใน

ผลิตภณัฑ ์(ตวัเลือก
กล่ินนอ้ย) 

24 30.2 

บรรจุภณัฑ/์
Packaging ใชง้านไม่

สะดวก 
18 22.8 

บรรจุภณัฑ/์
Packaging ลา้สมยั 

11 13.9 

ไม่พบปัญหาจากการ
ใชง้าน 

36 45.6 

มีกล่ินท่ีแรงเกินไป 2 2.6 
ยาดมมกัหายบ่อย 2 2.6 

ใชเ้ป็นระยะเวลานาน
กล่ินของผลิตภณัฑจ์ะ

เปล่ียนไป 
1 1.3 

บรรจุภณัฑไ์ม่
สวยงาม 

1 1.3 

ยาดมแบบ two-way 
นั้นหลุดออกจากกนั

ไดง่้าย 
1 1.3 
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1.3ค ข้อมูลด้านราคา 
ตารางที ่1.3ค ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือลิตภณัฑย์าดมและพิมเสนน ้า (ดา้นราคา) 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

ราคาผลิตภณัฑย์าดม
และพิมเสนน ้าใน
ทอ้งตลาดต่อช้ิน 

ต ่ากวา่ 20 บาท 8 10.1 
21 – 30 บาท 45 57 
31 – 40 บาท 16 20.3 
41 – 50 บาท 5 6.3 
51 – 60 บาท 1 1.3 
61 – 70 บาท 2 2.5 

ไม่ค  านึงถึงราคาใน
การซ้ือ 

2 2.6 

ราคาของผลิตภณัฑย์า
ดมและพิมเสนน ้า 

HERBOMA ท่ี
ผูบ้ริโภคยนิดีท่ีจะจ่าย 

30 – 40 บาท 34 43 

41 – 80 บาท 45 57 

 
1.4ค ข้อมูลด้านท าเลทีต่ั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ตารางที่ 1.4ค ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือลิตภณัฑ์ยาดมและพิมเสนน ้ า (ดา้นท าเลท่ีตั้ง
และช่องทางกาจดัจ าหน่าย) 

รายการ จ านวน ร้อยละ 

ผลิตภณัฑย์าดมและ
พิมเสน HERBOMA 
ควรจดัจ าหน่ายสินคา้
ผา่นช่องทางออนไลน์

ใดบา้ง 

Facebook Fanpage 57 72.2 
Instagram 42 53.2 

LINE 35 44.3 
E-Commerce: Shopee 56 70.9 
E-Commerce: Lazada 46 58.2 
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ภาคผนวก ง 
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