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สันต ์อาจารยที์+ปรึกษาของโครงการ นอกจากอาจารยจ์ะให้คาํปรึกษาตัTงแต่เริ+มตน้การคิดแผนธุรกิจ 

และระหวา่งการทาํแผนธุรกิจนัTน อาจารยไ์ดใ้หค้าํชีTแนะจุดที+ควรแกไ้ขที+ผูว้ิจยัอาจมองขา้มไปรวมไป

ถึงแนะนาํแนวทางและกลยทุธ์ใหใ้หสอดคลอ้งกบัแผนธุรกิจ คอยดูแลทุกกระบวนการจนแผนธุรกิจนีT

สาํเร็จลุล่วง รวมไปถึง ดร.กิตติชยั ราชมหา อาจารยที์+ปรึกษาการวางแผนการเงินของโครงการ เพื+อช่วย

ให้สามารถประมาณการแผนการเงินไดอ้ยา่งเหมาะสมและสามารถวิเคราะห์ความคุม้ค่าของโครงการ

ลงทุนของธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 แบรนด ์HIBS ในอนาคตไดเ้ป็นอยา่งดี 

ผูจ้ดัทาํขอขอบพระคุณคณะอาจารยข์องวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล ที+คอยให้
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แบบสาํรวจทุกท่านที+เป็นส่วนหนึ+งที+ทาํใหแ้ผนธุรกิจนีTสาํเร็จลุล่วงเป็นอยา่งดี สุดทา้ยนีTผูว้ิจยัหวงัเป็น

อย่างยิ+งว่า ารจดัทาํแผนพฒันาธุรกิจผลิตภณัฑ์จากสมุนไพร (ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร

แบบ 2 in 1) จะเกิดประโยชน์แก่ผูศึ้กษาหรือผูส้นใจทาํธุรกิจ หากมีขอ้ผิดพลาดประการใด ผูจ้ดัทาํขอ

นอ้มรับ และขออภยัมา ณ ที+นีT  
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บทคดัยอ่ 

นีลเส็นไดท้าํการสาํรวจตลาดในประเทศไทยและพบวา่ ตลาดยาดมของไทยมีมูลค่าไม่ตํ+า

กว่า 3,300 ลา้นบาทต่อปี ส่วนตลาดยาหม่องนัTน ขอ้มูลล่าสุดจากการสาํรวจของนีลเส็น ยาหม่องแบบ

บาล์มมีมูลค่าตลาด 2,000-2,500 ลา้นบาทและยาหม่องนํT ามีมูลค่าตลาด 500-800 ลา้นบาท โดยรวม

มูลค่าตลาดยาหม่องทัTงหมดประมาณ 3,000 ลา้นบาท และมีการคาดการณ์ว่ามูลค่าตลาดรวมของยา

หม่องจะเพิ+มขึTนกวา่ 6% (180 ลา้นบาท) จาก 3,000 ลา้นบาทเป็น 3,180 ลา้นบาท ซึ+ งแสดงถึงแนวโนม้

การเติบในอุตสาหกรรมเป็นอยา่งดี โดยรวมแลว้ทัTงตลาดยาดมและยาหม่องจึงเป็นอุตสาหกรรมที+น่า

ลงทุน เพราะนอกจากจะสามารถทาํตลาดในประเทศได้แล้ว ยงัสามารถขยายตลาดออกยงัไปยงั

ต่างประเทศไดอี้กดว้ย 

แต่เนื+องจากยาดมและยาหม่องเป็นสินคา้ที+อยูคู่่คนไทยมาเนิ+นนาน และมกัเป็นสิ+งที+ติดตวั

หรือติดบ้านของคนไทยเสมอ แต่ภาพจาํของยาดมและยาหม่องของคนไทยยงัคงเป็นยาดมตรา

โป๊ยเซียนและยาหม่องตราถว้ยทองที+เป็นแบรนด์เก่าแก่และมีมูลค่าตลาดสูงที+สุดในตลาดของยาดม

และยาหม่อง ทาํใหภ้าพจาํของผูบ้ริโภคสาํหรับยาดมและยาหม่องยงัคงเป็นภาพลกัษณ์เดิม ๆ 

การวิจยันีT จึงไดศึ้กษาปัจจยัและพฤติกรรมที+มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซืTอยาดมและ

ยาหม่องของผูบ้ริโภค เพื+อนาํขอ้มูลไปประกอบการทาํแผนธุรกิจ การพฒันาผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร 

(ยาดมและยาหม่องสมุนไพร) แบรนด ์“HIBS (ฮิบส์)” ต่อไป 

 

คาํสาํคญั : แผนธุรกิจ/ พฒันาธุรกิจ/ ผลิตภณัฑส์มุนไพร/ ยาดมสมุนไพร/ ยาหม่องสมุนไพร 
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บททีI 1 

โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 
 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของธุรกจิ 
ในปัจจุบนั สมุนไพรถูกใชเ้ป็นวตัถุดิบเพื+อผลิตผลิตภณัฑใ์นอุตสาหกรรมต่อเนื+อง อาทิ 

อุตสาหกรรม เครื+องสาํอาง อาหารเสริมยาสมุนไพร ดงันัTนตลาดสมุนไพรจึงเป็นตลาดที+มีการเติบโต

สูงอยา่งต่อเนื+อง (กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ กระทรวงพาณิชย)์ ซึ+ งเมื+อพดูถึงผลิตภณัฑจ์าก

สมุนไพร คนจะนึกถึงยาดมและยาหม่องเป็นอนัดบัแรก ๆ เสมอ  

สินคา้ประเภทยาดมและยาหม่องถือเป็นสินคา้ที+อยู่คู่กบัคนไทยมาเป็นเวลานาน ถือ

เป็นสินคา้ที+นิยมทัTงชาวไทยและชาวต่างชาติ มีสรรพคุณหลกัในการบรรเทาอาการแกว้ิงเวียนศีรษะ 

คดัจมูก ลดอาการปวดบวมหรือแมลงสตัวก์ดัต่อย ซึ+ งแบรนดย์าดมของไทยแบรนดแ์รก ๆ คือ “ยาดม

ตราโป๊ยเซียน” ที+ถือกาํเนิดในประเทศไทยในปี 24791ส่วนยาหม่องแบรนดแ์รก ๆ ของไทยและคน

ทั+วไปรู้จกักนัดีอยา่งยาหม่องตราถว้ยทองนัTนเกิดขึTนครัT งแรกในปี 24872โดยสินคา้ทัTงสองประเภททัTง

ยาดมและยาหม่องไดถู้กจดัประเภทเป็นรายการยาสามญัประจาํบา้นแผนปัจจุบนัตามประกาศของ

กระทรวงสาธารณสุข (ประกาศกระทรวงสาธารณสุข เรื+อง ยาสามญัประจาํบา้นแผนปัจจุบนั (ฉบบั

ที+ 3) พ.ศ. 2550)  

เนื+องจากยาดมและยาหม่องเป็นสินคา้ที+อยูคู่่คนไทยมาเนิ+นนาน เป็นสิ+งที+มีติดบา้นและ

ติดตวัของผูบ้ริโภคเรื+อยมา และปัจจุบนัยาดมและยาหม่องกาํลงัเป็นที+นิยมมากขึTนจนมีวางขายอยา่ง

แพร่หลายตามร้านคา้โมเดิร์นเทรดและช่องทางออนไลน์ ซึ+ งมาจากความนิยมของลูกคา้ต่างชาติ

โดยเฉพาะชาวจีน (มาร์เก็ตติTง อุปส์, 2562) ซึ+ งจากขอ้มูลล่าสุดจากผลการสาํรวจตลาดของโดยนีล

เส็น ซึ+ งเป็นบริษทัที+ดาํเนินการสํารวจวิจยัทางธุรกิจ สังคมและเศรษฐกิจ ซึ+ งประกอบดว้ยบริษทั

สาํรวจวิจยั ทัTงในเอเชีย ยโุรป ออสเตรเลีย โดยจากการสาํรวจของนีลเส็นระบุวา่ตลาดยาดมของไทย

มีมูลค่าไม่ตํ+ากว่า 3,300 ลา้นบาทต่อปี และจากการสาํรวจพบว่า ประชากรราว 70 ลา้นคน ใชย้าดม 

อยา่งนอ้ย 10% และในหนึ+งเดือนใชอ้ยา่งนอ้ย 2 หลอด (กรุงเทพธุรกิจ, 2563)  ส่วนตลาดยาหม่อง

 
1 ขอ้มูลจากเวบ็ไซตข์องบริษทั Gold Mints Products Co., Ltd. 
2 ขอ้มูลจากเวบ็ไซตข์องบริษทัถว้ยทองโอสถ จาํกดั 
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นัTน ขอ้มูลล่าสุดจากการสาํรวจของนีลเส็น ยาหม่องแบบบาลม์มีมูลค่าตลาด 2,000 -2,500 ลา้นบาท

และยาหม่องนํTามีมูลค่าตลาด 500-800 ลา้นบาท โดยรวมมูลค่าตลาดยาหม่องทัTงหมดประมาณ 3,000  

ลา้นบาท และมีการคาดการณ์วา่มูลค่าตลาดรวมของยาหม่องจะเพิ+มขึTนกวา่ 6% (180 ลา้นบาท) จาก 

3,000 ล้านบาทเป็น 3,180 ล้านบาท ซึ+ งแสดงถึงแนวโน้มการเติบในอุตสาหกรรมเป็นอย่างดี 

(นิตยสารโพซิชั+นนิ+ง, 2559)  โดยรวมแลว้ทัTงตลาดยาดมและยาหม่องจึงเป็นอุตสาหกรรมที+น่าลงทุน 

เพราะนอกจากจะสามารถทาํตลาดในประเทศไดแ้ลว้ ยงัสามารถขยายตลาดออกยงัไปยงัต่างประเทศ

ไดอี้กดว้ย แต่ภาพจาํของยาดมและยาหม่องของคนไทยยงัคงเป็นยาดมตราโป๊ยเซียนและยาหม่อง

ตราถ้วยทองที+ เป็นแบรนด์เก่าแก่ ภาพจาํของผูบ้ริโภคสําหรับยาดมและยาหม่องจึงยงัคงเป็น

ภาพลกัษณ์เดิม ๆ ตามบรรจุภณัฑข์องทัTงสองแบรนดนี์T  คือ ยาหม่องในขวดแกว้ ยาดมรูปแบบแท่ง 

เป็นตน้ และเมื+อสํารวจตามทอ้งตลาดจะพบว่า ยาดมและยาหม่องในทอ้งตลาดทั+วไปนัTนก็ยงัเป็น

บรรจุภณัฑ์รูปแบบดัTงเดิมอยู่ ทาํให้เมื+อพูดถึงยาดมหรือยาหม่อง ก็มกัจะนึกถึงสินคา้ที+เก่าแก่ ไม่

ทนัสมยั หรือภูมิปัญญาทอ้งถิ+น นอกจากนัTนสาํหรับผูบ้ริโภคยคุใหม่การหยิบยาดมหรือยาหม่องมา

ใชใ้นที+สาธารณะบางครัT งกจ็ะถูกมองวา่เชยจนทาํใหไ้ม่กลา้พกหรือใช ้เป็นตน้  

เมื+อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปลี+ยนแปลงไปตามเวลา จากผลการวิจยัเรื+องบทบาทของ

บรรจุภณัฑ์ที+ส่งผลต่อพฤติกรรมการซืTอของผูบ้ริโภคพบว่า การออกแบบบรรจุภณัฑ์ ขนาดของ

บรรจุภณัฑ์ รูปร่างของบรรจุภณัฑ์ และสีของบรรจุภณัฑ์มีอิทธิพลในการดึงดูดความสนใจของ

ผูบ้ริโภคที+มีต่อสินค้า (Alhamdia, 2020) ดังนัT นการทาํบรรจุภัณฑ์ให้มีองค์ประกอบตามปัจจัย

ดงักล่าวโดยจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและนาํไปสู่ความสาํเร็จของผลิตภณัฑ์

ได ้การลงทุนพฒันาบรรจุภณัฑจึ์งเป็นสิ+งที+น่าสนใจสาํหรับสินคา้ประเภทสมุนไพรอยา่งยาดมและ

ยาหม่อง  

นอกจากเรื+ องบรรจุภัณฑ์ที+กล่าวในข้างต้น พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบันที+

เปลี+ยนไปอยา่งชดัเจนคือ ตอ้งการความสะดวกสบาย ทางผูจ้ดัทาํจึงเล็งเห็นเป็นโอกาสที+จะพฒันา

บรรจุภณัฑ์ที+ตอบสนองผูบ้ริโภคในหลายปัจจยัคือ บรรจุภณัฑ์ยาดมและยาหม่อง 2 in 1 ดว้ยการ

ออกแบบบรรจุภณัฑที์+ตอบโจทย ์เพื+อตอบสนองกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนัใหม้ากที+สุด  

 

 

1.2 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรม (ผ่าน Five Forces Model) 
1.2.1 แรงกดดนัจากการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Competitive rivalry) 
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ความหลากหลายและจาํนวนของคู่แข่ง (Diversity and Number of competitors) : เมื+อ

พิจารณาจากคู่แข่งขนัในตลาด พบว่า มียาดมและยาหม่องมีทัT งคู่แข่งทางตรงและทางรอง โดย

ภาพรวม ความหลากหลายของคู่แข่งในตลาดนัTนมีมาก (-) โดย  

คู่แข่งทางตรง
3 คือ แบรนดย์าดมและยาหม่อง Startup ที+เริ+มมีการพฒันาบรรจุภณัฑใ์ห้

มีความทนัสมยัเพื+อเอาใจผูบ้ริโภคยคุใหม่และเพิ+มมูลค่าของสินคา้ใหม้ากขึTน  

ยาดม; จากการสํารวจตลาดของยาดม4 คู่แข่งทางตรงคือ ยาดมสองรูของแบรนด์ 

Double Inhaler WIND ANONA และ JARIT  

ยาหม่อง; จากการสํารวจตลาดของยาหม่องมีเพียงแบรนด์ Feel Fin ที+มีการพฒันา

ผลิตภณัฑย์าหม่องเป็นยาหม่องรูปแบบสไลด ์ตามภาพที+ 1.2 อยา่งเห็นไดช้ดั5  

  

 

 

ภาพที? 1.1  แบรนดย์าดม Double Inhaler, ANONA และ WIND ตามลาํดบั 

ที+มาของภาพ Facebook Fan page แบรนด ์Double Herb, ANONA WIND และ JARIT ตามลาํดบั 

 

 
3 จากการสาํรวจแบรนดย์าดมและยาหม่องทีJมีการออกแบบพฒันาบรรจุภณัฑบ์นอินเทอร์เน็ต ณ วนัทีJ 5 กมุภาพนัธ์ 2564 ถึง 10 

กมุภาพนัธ์ 2564 
 

 



 

 

4 

 
ภาพที? 1.2  แสดงสินคา้ยาหม่องแบบสไลดข์องแบรนด ์Feel Fin 

ที+มาของภาพ Shopee Mall:  feelfin_thailand 

 

คู่แข่งรอง  

ยาดม: มีแบรนด์ใหญ่อย่างโป๊ยเซียนที+มีส่วนแบ่งตลาดถึง 70% และยาดมเป๊ปเปอร์

มิTนท ์ฟิลดมี์ส่วนแบ่งตลาด 10% และยี+หอ้อื+น ๆ อีก 20% (มาร์เกต็เธียร์, 2562)  

ยาหม่อง: แบรนดใ์หญ่อยา่งยาหม่องตราถว้ยทองที+มีส่วนแบ่งตลาดถึง 70% รองลงมา

คือตราลิงถือลูกทอ้และตราเสือและยี+หอ้อื+น ๆ ตามลาํดบั (ลงทุนแมน, 2560) 

1.2.1.1 ระดับการผูกขาดในอุตสาหกรรม (Industry concentration and 

balance): จากการวิเคราะห์จากผลสาํรวจของนีลเส็น บริษทัซึ+ งให้ขอ้มูลและการประเมินผลชัTนนาํ

ของโลก ซึ+ งผลสํารวจมูลค่าตลาดของทัTงยาดมและยาหม่องพบว่า ตลาดของยาดมและยาหม่อง

ค่อนขา้งมีการผกูขาด (-) โดยเมื+อเทียบจากส่วนแบ่งตลาด ยาดมตราโป๊ยเซียนมีส่วนแบ่งตลาดสูงถึง 

70% ยาดมเป๊ปเปอร์มิTนท ์ฟิลดมี์ส่วนแบ่งตลาด 10% และยี+ห้ออื+น ๆ  อีก 20% (มาร์เก็ตเธียร์, 2562) 

ส่วนตลาดยาหม่องแบบบาลม์อนัดบัหนึ+งยงัคงเป็นยาหม่องตราถว้ยทองที+มีส่วนแบ่งตลาดมากกว่า 

50% รองลงมาคือตราลิงถือลูกทอ้และตราเสือและยี+หอ้อื+น ๆ (มาร์เกต็เธียร์, 2561)  

1.2.1.2 การเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม (Industry growth): ทัTงยาดม

สมุนไพรและยาหม่องถือเป็นผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร และตลาดสมุนไพรมีอตัราการเติบโตแบบกา้ว

กระโดด (+) บวกกบัสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ส่งผลใหเ้กิดกระแสการรักสุขภาพที+

ช่วยส่งเสริมตลาดสมุนไพรใหเ้ติบโตภายในประเทศมากขึTน เพราะเป็นทางเลือกในการดูแลสุขภาพ

ที+มีความปลอดภยัและมาจากธรรมชาติ (สุรกิจ นาทีสุวรรณ, 2563)  

1.2.1.3 ความจงรักภักดีของลูกค้า  (Brand identity / loyalty): จากผล

สาํรวจของนีลเส็น บริษทัซึ+ งให้ขอ้มูลและการประเมินผลชัTนนาํของโลก ให้ขอ้มูลว่า ตลาดของยา

หม่องและยาหม่องนํT า (รวมยาดม) คนไทยจะซืTอเพียงไม่กี+ยี+ห้อ แลว้ก็จะเลือกซืTอเพียงยี+ห้อที+มี

ชื+อเสียงเท่านัTน โดยมีพฤติกรรมการใชข้องผูบ้ริโภค คือ ใชม้านานจนติดกลิ+น ตลอดจนการใชง้าน
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แลว้เห็นผลสาํหรับยาหม่องและยาดมนัTน คนไทยจะซืTอเพียงไม่กี+แบรนดแ์ลว้ก็จะเลือกซืTอเพียงแบ

รนดที์+มีชื+อเสียงเท่านัTน โดยมีพฤติกรรมการใชข้องผูบ้ริโภค คือ ใชม้านานจนติดกลิ+น ตลอดจนการ

ใช้งานแล้วเห็นผล (ลงทุนแมน, 2560) ทาํให้ผลิตภณัฑ์ยาดมและยาหม่องถือเป็นผลิตภณัฑ์ที+

ผูบ้ริโภคมี Brand Loyalty สูง (-)  

1.2.1.4 ความแตกต่างจากสินคา้อื+น (Product differentiation): แผนพฒันา

ธุรกิจยาดมและยาหม่องที+ผูจ้ดัทาํไดคิ้ดขึTนนัTนจะเป็นลกัษณะสองหวั คือดา้นหนึ+งเป็นยาดมและอีก

ด้านหนึ+ งเป็นยาหม่องแบบบาล์ม ซึ+ งจากการสํารวจตลาดขณะนีT  ยงัไม่มีแบรนด์ใดทาํสินคา้ใน

ลกัษณะเดียวกนั ทาํให้ผลิตภณัฑ์มีความแตกต่าง ทาํให้มีความสามารถในการแข่งขนัที+สูง มีแรง

กดดนัจากการแข่งขนัในอุตสาหกรรมตํ+า (+)  

โดยสรุปแลว้ แรงกดดนัจากการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมมีผลกระทบเชิงบวกกบั

ธุรกิจ เพราะถึงแมจ้ะมีความหลากหลายและจาํนวนผูแ้ข่งขนัสูง มีระดบัการผกูขาดในอุตสาหกรรม

สาํหรับแบรนดใ์หญ่ และพฤติกรรมของคนไทยที+ไม่ค่อยเปลี+ยนแบรนดย์าดม แต่ผลิตภณัฑที์+ผูจ้ดัทาํ

คิดจะผลิตนัTนมีความแตกต่างจากคู่แข่งรายอื+นทาํให้คู่แข่งขนัจริง ๆ จึงเหลือคู่แข่งทางตรงเพียงแบ

รนดย์าดมและยาหม่องที+มีการพฒันาบรรจุภณัฑใ์หมี้ความทนัสมยัเพื+อเอาใจผูบ้ริโภคยคุใหม่เท่านัTน 

ซึ+ งมีเพียงไม่กี+แบรนดใ์นทอ้งตลาด รวมไปถึงอุตสาหกรรมผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรยงัมีการเติบโต

ต่อไป ทาํใหโ้ดยภาพรวมธุรกิจยงัคงมีความไดเ้ปรียบอยู ่ 

 

1.2.2 แรงกดดันจากการเข้ามาในอุตสาหกรรมของผู้แข่งขันหน้าใหม่ (Threat of new 

entrants)  

1.2.2.1 อุปสรรคในการ เข้ามาในอุตสาหกรรม  (Barrier to entry): 

อุปสรรคของการเขา้มาในอุตสาหกรรมนอ้ย เนื+องจากยาดมและยาหม่องเป็นธุรกิจที+ใชเ้งินลงทุน

เริ+มตน้ไม่มาก มีโรงงานที+รับผลิตยาดมและยาหม่องมากกว่า 50 แห่ง6 ทาํให้ปัจจุบนัมีธุรกิจ SME 

เกี+ยวกบัยาดมมากมายในทอ้งตลาด ตามการวิเคราะห์เรื+องจาํนวนคู่แข่งขนัในแรงกดดนัที+ 1 ส่งผล

เชิงบวกต่อผูที้+ตอ้งการเขา้มาในธุรกิจยาดมและยาหม่องสมุนไพร (-)  

1.2.2.2 ความตอ้งการเงินทุน (Capital requirements): ยาดมสมุนไพรและ

ยาหม่องสามารถผลิตไดง่้าย ขัTนตอนไม่ยุง่ยากซบัซอ้น ตน้ทุนไม่สูง และไดก้าํไรมาก โดยมีตน้ทุน

เฉลี+ยที+ขวดละ 10 บาท และราคาขายต่อขวดที+พบทั+วไปในทอ้งตลาด คือ 25 - 39 บาท เป็นธุรกิจที+

 
6 ขอ้มูลจาํนวนโรงงานอา้งอิงล่าสุดโดย SMEleader.com โดย smeleader.com  สืบคน้ ณ วนัทีJ 5 กมุภาพนัธ์ 2564 



 

 

6 

กระบวนการทาํงานไม่ซบัซ้อน สามารถเริ+มตน้ธุรกิจดว้ยเงินลงทุนที+นอ้ย (นนัทนภสั วนัดี, 2559) 

ส่งผลเชิงบวกต่อผูที้+ตอ้งการเขา้มาในธุรกิจยาดมและยาหม่องสมุนไพร (+) 

1.2.2.3 นโยบายรัฐบาล (Government Policies): ทัTงยาดมสมุนไพรและยา

หม่องถือเป็นผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร ภาครัฐมีนโยบายของภาครัฐที+ส่งเสริมใหผู้มี้ส่วนเกี+ยวขอ้งใน

อุตสาหกรรมสมุนไพรผา่นแผนแม่บทว่าดว้ยการพฒันาสมุนไพรไทยปี 2560-2564 ที+จะสนบัสนุน

ดูแลดา้นการตลาดส่งเสริมสมุนไพร (สุรกิจ นาทีสุวรรณ, 2562) จึงส่งผลเชิงบวกต่อผูที้+ตอ้งการเขา้

มาในธุรกิจผลิตภณัฑส์มุนไพรนีT  (+) 

1.2.2.4 อุปสรรคต่อการเข้า สู่ ช่องทางการจัดจําหน่าย  (Access to 

distribution channels): ผูน้าํของอุตสาหกรรมยาดมและยาหม่องอยา่ง โป๊ยเซียน เป๊ปเปอร์มินท ์ฟิลด ์

ถว้ยทอง มีช่องทางการจดัจาํหน่ายทัTงโมเดิร์นเทรดและช่องทางออนไลน์ แต่เนื+องจากผลิตภณัฑข์อง

เราเป็นยาดมยาหม่องที+มีการพฒันาบรรจุภณัฑแ์ละรูปลกัษณ์ ทาํใหคู่้แข่งหลกัคือธุรกิจ Startup หรือ 

SME โดยพบว่าสินคา้เหล่านีT ขายทางช่องทางออนไลน์  ไดแ้ก่ ยาดมตรา WIND ANONA Double 

Inhaler JARIT และยาหม่องแบรนด ์Feel Fin7  ซึ+ งช่องทางออนไลน์ไม่ว่าธุรกิจใดก็สามารถที+จะทาํ

การจาํหน่ายไดท้ัTงสิTนโดยไม่เสียค่าใชจ่้าย ไดแ้ก่ Facebook Shopee Lazada  โดย Lazada และ Shopee 

สามารถสมคัรเพื+อเป็นผูข้ายไดท้นัทีที+ Lazada Seller Center และ Shopee Seller Center ตามลาํดบั8 

และ Facebook นัT นได้ปล่อยฟีเจอร์ “Facebook Shops” ในไทย เชื+อมธุรกิจเข้ากับลูกค้าทัT งบน 

Facebook และ Instagram โดยไม่เสียค่าใชจ่้าย 9 ทาํใหไ้ม่มีอุปสรรคสําหรับการเข้าสู่ช่องทางการจัด

จําหน่าย (+)  

โดยสรุปแลว้ ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมมีผลกระทบเชิงบวกกบั

ธุรกจิ เนื+องจาก ผลิตภณัฑมี์การสร้างความแตกต่าง สามารถเขา้สู่ช่องทางการจดัจาํหน่ายไดง่้าย และ

รัฐบาลใหก้ารสนบัสนุนในผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร จึงส่งผลเชิงบวกต่อผู้แข่งขนัรายใหม่ (+) 

 

1.2.3 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of substitutes)  

1.2.3.1 จํานวนสินค้าทดแทนที+ มีอยู่ในตลาด  (Number of substitute 

products available): สินคา้ที+ผูว้จิยัจะผลิตคือยาดมและยาหม่องแบบสองหวั ดา้นนึงเป็นยาหม่องและ

ดา้นนึงเป็นยาดม ซึ+ งคู่แข่งทางตรงคือยาดมและยาหม่องที+มีการปรับเปลี+ยนบรรจุภณัฑ์ให้มีความ

ทนัสมยัมากยิ+งขึTน 

 
7 จากการสาํรวจแบรนดคู่์แข่งอยา่ง Double Inhaler, WIND, ANONA JARIT และ Feel Fin ณ เดือนกมุภาพนัธ์ 2564  
8 ขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์seller.shopee.co.th และ sellercenter.lazada.co.th   
9 ขอ้มูลจากเวบ็ไซตท์างการของ Facebook: https://about.facebook.com/  
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ตาราง 1.1 แสดงแบรนดย์าดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรที+เป็นคู่แข่งทางตรงและทางรอง

พร้อมสรรพคุณ 

แบรนด์ยาดมสมุนไพร 

 / ยาหม่องสมุนไพร 

สรรพคุณ 

คู่แข่งทางตรง 

สมุนไพรหอมระเหย ANONA สมุนไพรหอมระเหย กลิ+นหอมสปา ผ่อนคลาย ปรับ

สมดุลอารณ์ จมูกโล่ง สดชื+น10 

สมุนไพรหอม WIND มีส่วนผลมของ ลูกกระวาน กานพลู และเปราะหอมที+มี

สรรพคุณช่วยบาํรุงระบบทางเดินหายใจ ให้ความรู้สึก

สดชื+น แกอ้าการวงิเวยีนศีรษะ11 

ยาดมสองรู Double Inhaler ยาดมสองรู ยาดมดบัเบิTล ช่วยบรรเทาอาการ วิงเวียน

ศีรษะ คดัจมูก ผลิตจากสมุนไพรไทยกวา่ 10 ชนิด12 

ยาหม่องแบรนด ์Feel Fin 

 

ใช้ดมเพื+อผ่อนคลาย แกว้ิงเวียน ทาแมลงสัตวก์ดัต่อย 

ตุ่มมดกดัยงุกดั ใชน้วด และแกอ้าการปวดคอ บ่า ไหล่ 

หลงั 13 

ยาดมจริต ยาดมสมุนไพรผสมเมนทอลช่วยให้ความเย็นสดชื+น 

ประกอบดว้ยสมุนไพรหลกั 6 ชนิด 

แกล้มวิงเวียน ปลอดภยัไม่เป็นอนัตรายต่อเยื+อบุโพรง

จมูก14 

คู่แข่งรอง 

ยาดมตราโป๊ยเซียน บรรเทาอาการคดัจมูก เนื+องจากหวดั บรรเทาอาการ

วงิเวยีนศีรษะ ใชด้ม ใชท้าในหลอดเดียวกนั 15 

 

 
10 เวบ็ไซต ์https://www.anonathailand.com (แบรนด ์ANONA)  
11  Facebook Fan page: Windinhaler (แบรนด ์WIND) 
12 Facebook Fan page: Doubleherb (แบรนด ์Double inhaler) 
13 Facebook Fan page: Feel Fin _SlideBalm (แบรนด ์Feel Fin) 
14 เวบ็ไซต ์https://jaritstudio.co/ (แบรนด ์JARIT) 
15 ขอ้มูลจากเวบ็ไซตข์องบริษทั Gold Mints Products Co., Ltd. 
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ตาราง 1.1 แสดงแบรนดย์าดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรที+เป็นคู่แข่งทางตรงและทางรอง

พร้อมสรรพคุณ (ต่อ) 

แบรนด์ยาดมสมุนไพร 

 / ยาหม่องสมุนไพร 

สรรพคุณ 

คู่แข่งรอง 

ยาดมตราเป๊ปเปอร์มินท ์ฟิลด ์ บรรเทาอาการคดัจมูก หายใจไม่ออก และบรรเทา

อาการวงิเวยีนศีรษะ  16 

ยาหม่องตราถว้ยทอง บรรเทาอาการไดห้ลายประเภท โดยเฉพาะอาการปวด

หวั วงิเวยีนศีรษะ ปวดเมื+อยกลา้มเนืTอ อาการระคาย

เคือง ปวด บวม คนั จากแมลงกดัต่อย และคดัจมูก

เนื+องจากหวดั 17 

ยาหม่องตราลิงถือลูกทอ้ ช่วยบรรเทาอาการปวดเมื+อยตามร่างกายเคลด็ขดัยอก 

ฟกซํTา แน่นจุกเสียด แมลงกดัต่อย วงิเวยีนศีรษะ 18 

 

ซึ+ งเมื+อวเิคราะห์ถึงสินคา้ทดแทน พบวา่ สินคา้ประเภทยาดมและยาหม่อง

มีสรรพคุณหลกัในการแกว้ิงเวียนศีรษะ เป็นหวดั ปวดเมื+อย และแมลงสัตวก์ดัต่อย ดงันัTนจึงคิดว่า

สินคา้ทดแทนอนัดบัแรกคือ ยาดมและยาหม่องที+มีบรรจุภณัฑม์าตรฐานโดยยาดมแบรนดใ์หญ่อยา่ง

โป๊ยเซียนที+มีส่วนแบ่งตลาดถึง 70% และหม่องแบรนดใ์หญ่อยา่งยาหม่องตราถว้ยทองที+มีส่วนแบ่ง

ตลาดถึง 50% ในตลาดของยาหม่องแบบบาล์ม (มาร์เก็ตเธียร์, 2561) ทาํให้เห็นว่าจาํนวนสินคา้

ทดแทนในทอ้งตลาดนัTนมีค่อนขา้งมาก (-) 

1.2.3.2 ความสามารถในการทาํกาํไรของผูผ้ลิต (Substitute producer’s 

profitability & aggressiveness): อุตสาหกรรมของตลาดแปรรูปสมุนไพรเติบโตเนื+องจากเป็น

ทางเลือกในการดูแลสุขภาพที+มีความปลอดภยัและมาจากธรรมชาติ โดยตลาดสมุนไพรที+ใชเ้ป็น

วตัถุดิบในการผลิตของอุตสาหกรรมยาเติบโตขึTน จากเดิมมีมูลค่ากว่า 18,000 ลา้นบาทในปี 2562 

และมีแนวโน้มพุ่งสูงขึTนเป็น 20,000 ลา้นบาท ภายในปี 2563 (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2562) ทาํให้

สินคา้ทดแทนมีโอกาสในการทาํกาํไรที+สูง (-)  

 
16 เวบ็ไซตบ์ริษทั บริษทั เบอร์แทรม (1958) จาํกดั (ผูผ้ลิตและจดัจาํหน่ายยาดมตราเป๊ปเปอร์มินท ์ฟิลด)์  
17  ขอ้มูลจากเวบ็ไซตข์องบริษทั ถว้ยทองโอสถ จาํกดั. 
18 เวบ็ไซต ์clinicya.com  
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โดยสรุปแลว้ ความรุนแรงจากภยัของสินคา้ทดแทน มีผลกระทบเชิงลบกบัธุรกิจ เนื+องจากยาดมและ

ยาหม่องแบบมาตรฐานนัTนและแบบที+มีบรรจุภณัฑส์วยงามมีสรรพคุณที+คลา้ยคลึงกนั  รวมไปถึงการ

เปลี+ยนไปใชสิ้นคา้ทดแทนไม่มีค่าใชจ่้าย แต่ตลาดสมุนไพรซึ+งเป็นสินคา้ทดแทนกมี็แนวโนม้เติบโต

มากขึTน  

 

1.2.4 อาํนาจต่อรองของผู้ขาย (The bargaining power of suppliers) 

1.2.4.1 จาํนวน supplier (Number of suppliers): ส่วนประกอบในยาดม

และยาหม่องนัTนเป็นสมุนไพรไทยแทบทัTงสิTน เมื+อพิจารณาจากบทวิเคราะห์เกี+ยวกบัสมุนไพรของ

ศูนยว์ิจยักสิกรวา่ ผูป้ระกอบการ SME ดา้นสมุนไพรจะกระจุกตวัอยูใ่นตน้นํT าและกลางนํT า โดยจาก

ผลสํารวจปี 2562 จากภาพที+ 3 พบว่ามีจาํนวนเกษตรกรถึง 12,000 ราย (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2562) 

และในส่วนของโรงงานที+รับผลิตยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร มีมากกว่า 50 ราย 19ทาํให้

โดยรวม Supplier มีอาํนาจในการต่อรองที+ต ํ+า (+) 

 
 

ภาพที? 1.3 แสดงถึงห่วงโซ่อุปทานของสมุนไพร 

ที+มาของภาพ: ศูนยว์จิยักสิกรไทย ขอ้มูลวจิยั ณ เดือนกมุภาพนัธ์ 2562 

 

1.2.4.2 ความเป็นเอกลกัษณ์ในสินคา้ของ supplier (Unique of Supplier’s 

Product): ส่วนประกอบที+ใชใ้นการผลิตยาดมคือสมุนไพรเป็นหลกั ทาํให้ไม่มีความแตกต่างกนัใน

เรื+องของวตัถุดิบมากนกั ดงันัTนผูว้ิจยัจึงเนน้ในเรื+องของความแตกต่างในตวับรรจุภณัฑ ์ซึ+ งโรงงานที+

รับผลิตสินคา้ประเภทผลิตภณัฑส์มุนไพรและทาํบรรจุภณัฑข์องสินคา้ต่าง ๆ มีมากกวา่ 50 ราย ซึ+ งมี

 
19 ขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์https://www.smeleader.com/โรงงานรับผลิตยาหม่อง สาํรวจขอ้มูล ณ เดือน กมุภาพนัธ์ 2564 
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บริการที+ใกล้เคียงกัน20 ทาํให้อาํนาจในการต่อรองของผูจ้ ัดจาํหน่ายวตัถุดิบและผูรั้บผลิตและ

ออกแบบบรรจุภณัฑน์ัTนตํ+า (+)  

1.2.4.3 ค่าใชจ่้ายในการเปลี+ยน supplier หรือเปลี+ยนไปใชสิ้นคา้ทดแทน 

(Switching cost for supplier’s products): ไม่มีตน้ทุนของการเปลี+ยนในการซืTอวตัถุดิบ อุปกรณ์หรือ 

บรรจุภณัฑจ์ากผูจ้ดัจาํหน่ายและรับบริการ อาํนาจในการต่อรองจึงตํ+า (+)  

โดยสรุปแลว้ อาํนาจการต่อรองของผูข้าย มีผลกระทบเชิงบวกกบัธุรกิจ เนื+องจากมีผู ้

จดัจาํหน่ายวตัถุดิบและอุปกรณ์ หรือเป็นโรงงานที+รับผลิตสาํหรับการทาํยาดมและยาหม่อง รวมไป

ถึงรับออกแบบและผลิตบรรจุภณัฑ์เป็นจาํนวนมาก นอกจากนัTนยาดมสมุนไพรและยาหม่อง

สมุนไพรมีส่วนประกอบหลกัของสมุนไพรที+ใชใ้นการผลิตคลา้ยกนั ทาํใหไ้ม่มีความแตกต่างกนัใน

เรื+องของวตัถุดิบมากนกัและไม่มีตน้ทุนของการเปลี+ยนในการซืTอวตัถุดิบ อุปกรณ์หรือ บรรจุภณัฑ์

จากผูจ้ดัจาํหน่ายและรับบริการ ทาํใหธุ้รกิจมีอาํนาจในการต่อรองกบัผูจ้ดัจาํหน่ายวตัถุดิบสูง  

 

1.2.5 อาํนาจต่อรองของผู้ซืXอ (The bargaining power of Buyer) 

1.2.5.1 จาํนวนลูกค้า (Number of Customers):  จากการสํารวจของ Ac 

Nielsen ระบุว่า ตลาด "ยาดม" ของไทยมีมูลค่าไม่ตํ+ากว่า 3,300 ลา้นบาทต่อปี และจากการสํารวจ

พบว่า ประชากรราว 70 ลา้นคน ใชย้าดมอยา่งนอ้ย 10%  ตลาดยาหม่องส่วนแบ่งตลาดอนัดบัหนึ+ ง

ยงัคงเป็นยาหม่องตราถว้ยทองที+มีส่วนแบ่งตลาดถึง 70% รองลงมาคือตราลิงถือลูกทอ้ (ลงทุนแมน, 

2560) ซึ+ งเมื+อพิจารณาจากรายไดข้องสองแบรนดใ์หญ่ในตลาด ขอ้มูลล่าสุดในปี 2560 พบวา่ รายได้

ของยาหม่องตราถว้ยทองประมาณ 300 ลา้นบาทและตราลิงถือลูกทอ้ประมาณ 37 ลา้น รวมรายได้

ประมาณ 337 ลา้นบาท เมื+อเทียบกบัราคาขายเฉลี+ยที+ 30 บาท (believepharma, 2564) หมายความว่า

ขายรวมกนัไดป้ระมาณ 11 ลา้นกระปุกต่อปี เมื+อเทียบกบัจาํนวนประชากรไทยในปี 2560 จาํนวน 

69.21 ลา้นคน (ธนาคารโลก, 2560) จาํนวนลูกคา้จึงคิดเป็นประมาณ 16% ของประชากรไทย แสดง

ใหเ้ห็นถึงลูกคา้ที+มีจาํนวนมากเมื+อเทียบกบัผูค้า้ ดงันัTนจึงมีอาํนาจต่อรองจึงตํ+า (+) 

1.2.5.2 ขนาดการสั+งซืTอของลูกคา้ (Size of each buyer’s order):  จากผล

การสาํรวจพฤติกรรมการซืTอของผูบ้ริโภคล่าสุดในปี 2557  พบวา่ประชาชนที+รู้จกัและเคยใชย้าแผน

ไทย/สมุนไพรในรอบ 12 เดือนที+ผา่นมา ซืTอยาหม่องสมุนไพรมีสัดส่วนสูงกว่ายาแผนไทยประเภท

อื+น ๆ คือ ร้อยละ 60.4 (ซืTอ 2.7 ครัT งต่อปี จาํนวนเงินที+ซืTอ 54.52 บาทต่อครัT ง) รองลงมาไดแ้ก่ ยาดม

 
20 ขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์https://www.smeleader.com/รวมออกแบบบรรจุภณัฑ/์ สาํรวจขอ้มูล ณ เดือน กมุภาพนัธ์ 2564 
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สมุนไพร ซืTอร้อยละ 37.2 (ซืTอ 2.9 ครัT งต่อปี จาํนวนเงินที+ซืTอ 40.84 บาทต่อครัT ง) (สํานกังานสถิติ

แห่งชาติ, 2557) แสดงใหเ้ห็นถึงจาํนวนการสั+งของลูกคา้ที+นอ้ย ทาํใหอ้าํนาจต่อรองตํ+า (+) 

1.2.5.3 ความแตกต่างของผู ้แ ข่งขันในตลาด  (Differences between 

competitors): ผูเ้ขียนไดท้าํการวเิคราะห์ในส่วนของแรงกดดนัที+ 1 การแข่งขนัในอุตสาหกรรม พบวา่ 

ผูแ้ข่งขนัในตลาดมี 2 ประเภทคือ แบบที+ทาํยาดมและยาหม่องแบบดัT งเดิมซึ+ งจะทาํหน้าตาของ

ผลิตภณัฑที์+คลา้ยคลึงกนั และผูแ้ข่งขนัที+ไดมี้การพฒันาผลิตภณัฑซึ์+งมีหลกั ๆ อยูเ่พียง 3 แบรนด ์ทาํ

ใหค้วามแตกต่างของผูแ้ข่งขนัไม่มาก ลูกคา้จึงมีอาํนาจในการต่อรองตํ+า (-) 

1.2.5.4 ความสามารถของลูกคา้ในการจดัหาวตัถุดิบผลิตสินคา้ใช้เอง 

(Buyer’s threat of backward integration): ลูกคา้สามารถจดัหาวตัถุดิบมาจดัทาํเองไดง่้ายทาํใหลู้กคา้

จะมีอาํนาจต่อรองสูง (-) เนื+องจากยาดมและยาหม่องใชเ้งินในการจดัหาซืTอวตัถุดบัไม่มากและมีการ

สอนวิธีทาํแพร่หลายในอินเทอร์เน็ต เช่น ยาดมสมุนไพรไมห้อม (ศิริพร ศรีภูธร, 2562) หรือผลิตยา

หม่องมณีพฤกษา21  

1.2.5.5 ตน้ทุนในการเปลี+ยนใชสิ้นคา้บริการ (Buyer’s switching costs): 

ตน้ทุนในการเปลี+ยนไปใชสิ้นคา้อื+นอาจเป็นค่าใชจ่้ายในรูปตวัเงิน และไม่ใช่ตวัเงิน เช่น เวลาที+ตอ้ง

เสียไปในการทาํความรู้จกักบัสินคา้ใหม่ (ชุตานันท์ คาํแสง, 2558) ซึ+ งเมื+อทาํการสํารวจผูบ้ริโภค

พบวา่ ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกแบรนดที์+ไม่เคยลองมาก่อนเป็นอนัดบัแรก และเลือกแบรนดที์+เห็นจากสื+อ

ออนไลน์ หรือจากคาํแนะนาํของคนรู้จกั22 ยาดมยงัเป็นสินคา้ที+มีความถี+ในการซืTอที+ค่อนขา้งสูง และ

ราคายาดมที+มีราคาเฉลี+ยเพียง 20-30 บาท หาซืTอหาง่าย (มาร์เกต็เธียร์, 2562) ทาํใหต้น้ทุนการเปลี+ยน

สินคา้และบริการตํ+า (-)  และแนวโนม้ของประเทศไทยเอง ผูบ้ริโภคไทยถึง 46% ที+ยอมเปิดรับสิ+ง

ใหม่และมองหาผลิตภณัฑใ์หม่ ส่วน 44% จะมีความคิดตามแบบตามแผนมากกวา่ ถา้เลือกไดก้จ็ะใช้

สินคา้ที+รู้จกัอยูแ่ลว้ แต่กส็ามารถเปิดใจทดลองของใหม่ไดเ้สมอ (BrandBuffet, 2562)  

โดยสรุปแลว้ อาํนาจการต่อรองของผูซื้Tอ มีผลกระทบเชิงลบกบัธุรกิจ เนื+องจาก ผูซื้Tอ

สามารถจดัหาซืTอวตัถุดิบมาทาํยาดมและยาหม่องเองไดแ้ละไม่มีความแตกต่างของผูแ้ข่งขนัในตลาด

รวมถึงตน้ทุนการเปลี+ยนสินคา้และบริการตํ+า  

 

 

 

 
21 คอร์สสอนผลิตยาหม่องมณีพฤกษา ง่ายๆ ดว้ยตวัเอง โดย skilllane.com 
22 จากผลการสาํรวจผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย อาย ุ20-40 ปีทีJอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครหรือปริมณฑล และมีพฤติกรรมใชย้าดมและยา

หม่องสมุนไพร 
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ตาราง 1.2 สรุปแรงกดดนัทัTง 5 ประการที+มีผลกระทบต่อธุรกิจ 

แรงกดดนั ผลกระทบต่อธุรกจิ 

การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม + 

การเขา้มาในอุตสาหกรรมของผูแ้ข่งขนัหนา้ใหม่ + 

ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน - 

อาํนาจต่อรองของผูข้าย + 

อาํนาจต่อรองของผูซื้Tอ - 

หมายเหตุ: (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจ (-) หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจ 

 

เมื+อพิจารณาจากแรงกดดนัทัTง 5 ประการพบว่าโดยรวมเป็นธุรกิจมีความน่าสนใจ 

เนื+องจากความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมและอาํนาจในการต่อรองกบัผูข้ายมี

ผลกระทบเชิงบวกกบัธุรกิจ รวมถึงมีปัจจยัที+สนบัสนุนใหผู้เ้ล่นหนา้ใหม่เขา้มาในอุตสาหกรรม แม้

จะมีความเสี+ยงในดา้นของสินคา้ทดแทนและอาํนาจการต่อของผูซื้Tอที+มีสูงเนื+องจากสามารถผลิตยา

ดมใชเ้องไดแ้ละไม่มีตน้ทุนในการเปลี+ยนไปใชแ้บรนดอื์+นหรือสินคา้ทดแทน  

 

 

1.3 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
1.3.1 วสัิยทศัน์ (Vision) 
HIBS (ฮิบส์) มุ่งมั+นที+จะเป็นแบรนดด์า้นยาดมและยาหม่องที+มุ่งพฒันาและสร้างคุณค่า

ใหก้บัผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรไทยอยา่งสร้างสรรค ์เพื+อส่งเสริมความทนัสมยัและความมั+นใจในการ

ใชผ้ลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรไทย 

 

1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 

1.3.2.1 มุ่งสู่การเป็นผูน้าํในผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรในยคุใหม่ ผา่นบรรจุ 

ภณัฑที์+มีเอกลกัษณ์ที+โดดเด่นและลํTาสมยั  

1.3.2.2 สร้างตราสินคา้ใหเ้ป็นที+ยอมรับทัTงผูบ้ริโภคภายในประเทศและ 

ต่างประเทศ 

1.3.2.3 สร้างคุณค่าจากผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรไทยและทาํใหแ้บรนด ์

 HIBS เป็นแบรนดย์าดมและยาหม่องที+อยูใ่นใจของผูบ้ริโภค 

1.3.3 เป้าหมายของธุรกจิ (Business Goals) 
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1.3.3.1 เป้าหมายระยะสัTน (1 ปี) 

1) สร้าง Facebook Fan page และทาํใหย้อดติดตามแฟนเพจ

ทาง Facebook มากกวา่ 1,000 คน ในปีแรก23  

2) เป็นพาร์ทเนอร์และกับแพลตฟอร์มการขายสินค้า

ออนไลน์อยา่ง Shopee Lazada และ Line Official 24 

3) ทาํใหแ้บรนดเ์ป็นที+รู้จกัโดยการใช ้Micro influencer  

4) ออกงานแสดงสินค้า  ได้แก่  สยามสแควร์ซอย  5 , 

มหกรรมสมุนไพรไทย, Bangkok brand เพื+อใหสิ้นคา้เป็นที+รู้จกัมากยิ+งขึTน25 

5) จดัทาํเวบ็ไซตท์างการของแบรนด ์ 

1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (2 ปี) 

1) ยอดขายผลิตภณัฑเ์ติบโตอยา่งนอ้ย 10% จากปีแรก26 

2) เพิ+มช่องทางการจดัจาํหน่าย Offline ผ่านการฝากขายที+

ร้าน Multi Brands และ Modern trade 27 

3) มียอดติดตาม Fan page ของแบรนดม์ากกวา่ 2,000 คน22 

4) จดัตัTงสาํนกังานของกิจการ  

1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว (3 ปี) 

1) ยอดขายผลิตภณัฑเ์ติบโตอยา่งนอ้ย 10% จากปีก่อนหนา้  

2) ยอดติดตาม Fan page ของแบรนดม์ากกวา่ 5,000 คน 

 

23 จากกยอดติดตามทาง Facebook Fan page ของ สมุนไพรหอมวนิ WIND INHALERD คู่แข่งทางตรงในตลาด ณ เดือนกมุภาพนัธ์ 

2564  ทีJเริJมตั\งแฟนเพจเมืJอปี 2561 โดยมียอดติดตามประมาณ 2,000 คน 

24 จากการสํารวจช่องทางการจดัจาํหน่ายออนไลน์ของแบรนด์คู่แข่งอย่าง Double Inhaler, WIND, ANONA FeelFin และ JARIT ณ 

เดือนกมุภาพนัธ์ 2564 

25 Facebook Fan Page มหกรรมสมุนไพรแห่งชาติ , Facebook Fan page Kitmechok Exhibition และ  website สํานักพัฒนาสังคม 

กรุงเทพมหานคร 

26 จากผลประกอบการเป๊ปเปอร์มิ\นท ์ฟิลด ์รุ่น 'แบล็คอินเฮเลอร์' ดว้ยแพคเกจ "สีดาํ" ช่วยเพิJมยอดขายสิ\นแตะ 1,500 ลา้นบาท ในปี 

2562 ซึJ งโตขึ\น 10%  (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2562) และสมุนไพรหอมและบาลม์สมุนไพร ANONA  ทีJยอดขายในปี 2561เพิJมขึ\น 10% 

จากปีก่อนหนา้ (ฐานเศรษฐกิจ, 2561) 

27 จากการสาํรวจช่องทางการจดัจาํหน่ายออฟไลนข์องแบรนดคู่์แข่งอยา่ง, ANONA และ JARIT ณ เดือนกมุภาพนัธ์ 2564 
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1.4 การวเิคราะห์สถานการณ์ของธุรกจิ (ผ่าน SWOT Analysis) 
การวิเคราะห์ SWOT ของผลิตภณัฑ์ยาดมและยาหม่องสมุนไพรรูปแบบใหม่ โดย

วิเคราะห์เปรียบเทียบกบัคู่แข่งทางตรงและทางออ้ม โดยอา้งอิงจากการวิเคราะห์แรงกดดนัใน

อุตสาหกรรม 2.1 แรงกดดนัจากการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Competitive rivalry) 

คู่แข่งทางตรง คือ แบรนดย์าดมและยาหม่อง Startup ที+เริ+มมีการพฒันาบรรจุภณัฑใ์หมี้

ความทนัสมยัเพื+อเอาใจผูบ้ริโภคยคุใหม่และเพิ+มมูลค่าของสินคา้ใหม้ากขึTน ตวัอยา่งเช่น  

ยาดม: ยาดมสองรูแบรนด ์Double Inhaler WIND ANONA และ JARIT   

ยาหม่อง: จากการสํารวจตลาดของยาหม่องมีเพียงแบรนด์ Feel Fin ที+มีการพฒันา

ผลิตภณัฑย์าหม่องอยา่งเห็นไดช้ดั 

คู่แข่งทางรอง  

ยาดม: มีแบรนด์ใหญ่อย่างโป๊ยเซียนที+มีส่วนแบ่งตลาดถึง 70% และยาดมเป๊ปเปอร์

มิTนท ์ฟิลด์มีส่วนแบ่งตลาด 10% และยี+ห้ออื+น ๆ อีก 10% (บริษทั เบอร์แทรม (1958) จาํกดั, 2562) 

ดงันัTน แบรนดที์+เกิดทีหลงั โดยมากกย็งัจะคงยดึการทาํยาดมในรูปแบบเดิมอยู ่ 

ยาหม่อง: แบรนดใ์หญ่อยา่งยาหม่องตราถว้ยทองที+มีส่วนแบ่งตลาดถึง 50% ในตลาด

ยาหม่องแบบบาลม์ รองลงมาคือตราลิงถือลูกทอ้และตราเสือและยี+หอ้อื+น ๆ ตามลาํดบั (มาร์เกต็เธียร์, 

2561) 

 

1.4.1 Strengths (จุดแขง็) 

1) บรรจุภณัฑเ์ป็นแบบสองหวัในบรรจุภณัฑที์+ทนัสมยั มีทัTงยาดม 

สมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรแบบบาล์มในแท่งเดียวกนั ทาํให้ไม่ตอ้งเลือกยาดมหรือยาหม่อง 

หรือตอ้งพกทัTงยาดมและยาหม่อง ในการพกไปใชใ้นชีวติประจาํวนั  3 

2) ยาหม่องสมุนไพรเป็นรูปแบบแท่งบาลม์ทาํใหไ้ม่เปืT อนมือเวลาใช ้

 

1.4.2 Weakness (จุดอ่อน) 

1) แบรนดเ์ป็นแบรนดใ์หม่ ยงัไม่เป็นที+รู้จกัสาํหรับผูบ้ริโภค  

2) ผูบ้ริโภคตอ้งการทดลองกลิ+นและเห็นสินคา้ก่อนซืTอยาดมสมุนไพร 

การมีแต่เพียงช่องทางออนไลน์อาจไม่เพียงพอ 28 

 

 
28 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการสมัภาษณ์เชิงลึกและจากแบบสาํรวจออนไลน์ 
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1.4.3 Opportunities (โอกาส) 

1) ธุรกิจสมุนไพรของไทยยงัมีโอกาสเติบโตไดอี้กมาก เนื+องจากเทรนด ์

การบริโภคของคนรุ่นใหม่นิยมใช้สมุนไพรเป็นทางเลือกในการดูแล

สุขภาพ โดยมองวา่ปลอดภยั และ มาจากธรรมชาติ (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2562) 

2) รัฐบาลมีการส่งเสริมผา่นแผนแม่บทวา่ดว้ยการพฒันาสมุนไพรปี  

2560 – 2564 ที+จะสนับสนุนดูแลด้านการตลาดส่งเสริมสมุนไพร 

(ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2562) 

3) ตลาดรองรับมีความตอ้งการสูงในอนาคต ทัTงกลุ่มผูบ้ริโภคในประเทศ 

กลุ่มนกัท่องเที+ยวต่างประเทศ (มาร์เกต็ติTง อุปส์, 2562) 

 

1.4.4 Threats (อุปสรรค) 

1) มีคู่แข่งรองที+เป็นแบรนดเ์ก่าแก่ที+ครองใจคนไทยมานานอยา่งแบรนด ์

โป๊ยเซียน เป๊ปเปอร์มินท ์ฟิลด ์(กรุงเทพธุรกิจ, 2563) รวมถึงมีส่วนแบ่ง

ตลาดเป็นอนัดบัที+หนึ+งและสองของตลาดยาดม (มาร์เกต็เธียร์, 2562) และยาหม่องตราถว้ยทองที+เป็น

แบรนดเ์ก่าแก่อาย ุ70 ปี (นิตยสารโพซิชั+นนิ+ง, 2563) ซึ+ งมีส่วนแบ่งตลาดมากเป็นอนัดบัหนึ+งของยา

หม่องแบบบาล์ม (มาร์เก็ตเธียร์, 2561) และมีคู่แข่งหลกัที+เริ+ มมีการพฒันาบรรจุภณัฑ์ให้มีความ

ทนัสมยัเพื+อเอาใจผูบ้ริโภคยคุใหม่และเพิ+มมูลค่าของสินคา้ใหม้ากขึTน  

2) ความน่าเชื+อถือของผูบ้ริโภคที+มีต่อผลิตภณัฑที์+ทาํจากสมุนไพรใน 

แง่มุมต่าง ๆโดยเฉพาะมาตรฐานการผลิต คุณภาพ ความปลอดภยั ยงัตอ้ง

ไดรั้บการพิสูจน์เพื+อเพิ+มความมั+นใจใหก้บัผูบ้ริโภค (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2562) 

 

 

1.5 การวเิคราะห์ Value Proposition ของธุรกจิ 
คือ คุณค่าของแบรนดที์+ส่งมอบใหลู้กคา้ เมื+อมีธุรกิจในตลาดมากมาย คุณค่าใดที+ธุรกิจ

สามารถส่งมอบให้ลูกคา้ซึ+ งเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของธุรกิจ เรียกอีกอยา่งหนึ+ งคือ จุดขายของสินคา้ 

ซึ+ งยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร มีการวเิคราะห์คุณค่าของแบรนดด์งัแสดงในตารางที+ 1.3  
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ตาราง 1.3 แสดง Value Proposition ของยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรแบบ 2 in 1  

ปัญหาของผู้บริโภค 

Customer Pain 

คุณค่าที?คาดว่าลูกค้าจะได้รับ 

(Customer Gain) 

การบรรเทาปัญหา 

(Pain Reliever) 

ภาพเดิม ๆ ของ “ยาดม” 

ที+หลายคนมองวา่เป็น

สินคา้สาํหรับคนแก่ 

(Brand Buffet, 2562)  

บรรจุภณัฑที์+ไม่ทาํใหรู้้สึกเคอะเขิน

เวลาหยบิขึTนมาใชท่้ามกลางคน

เยอะ ๆ และใชเ้ป็นพร็อพเก๋ ๆ เวลา

ถ่ายรูปได ้ไม่ตอ้งคอยหยบิออกจาก

เฟรม 

(SME Startup, 2563)  

บรรจุภณัฑช่์วยใหย้าดมมีลุค

ที+ตอบโจทยค์วามตอ้งการของ

กลุ่มเป้าหมายที+เลือกซืTอสินคา้

จากภาพลกัษณ์ที+ทนัสมยั โดด

เด่น สวย เก๋ ไม่ซํT าใคร 

(SME Startup, 2563) 

คนยงัติดรูปแบบเดิมว่า

ยาหม่องต้องใส่ในขวด

แก้ว เวลาใช้ตอ้งควกัยา

หม่องใหเ้ปืT อนมือ29 

ผลิตภณัฑใ์หม่ที+มีความทนัสมยัขึTน 

การทาํเป็นยาหม่องแบบแท่ง คลา้ย

ลิปสติก ทาํใหใ้ชง้านไดง่้ายมากขึTน  

พัฒนาบรรจุภัณฑ์ เพื+อตอบ

โจทยก์ารใชง้านที+สะดวกขึTน 

และทนัสมยั เจาะกลุ่มคนรุ่น

ใหม่  

 

  

 
29 จากบทสมัภาษณ์ www.komchadluek.net เรืJอง “ปรับโฉม "ยาหอม ยาอม ยาดม ยาหม่อง"ดึงกลุ่มวยัรุ่น”  
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บททีI 2 

การวเิคราะห์และวางแผนทางการตลาด   
 

 

การศึกษาแผนการดาํเนินงานการตลาดของแผนธุรกิจพฒันาบรรจุภณัฑย์าดมสมุนไพร

และยาหม่องสมุนไพร แบ่งออกเป็น 

 

 

2.1 การศึกษาภาพรวมของตลาด 
อุตสาหกรรมของตลาดแปรรูปสมุนไพรเติบโตเนื+องจากเป็นทางเลือกในการดูแล

สุขภาพที+มีความปลอดภยัและมาจากธรรมชาติ โดยตลาดสมุนไพรที+ใชเ้ป็นวตัถุดิบในการผลิตของ

อุตสาหกรรมยาเติบโตขึTน จากเดิมมีมูลค่ากว่า 18,000 ลา้นบาทในปี 2562 และมีแนวโนม้พุ่งสูงขึTน

เป็น 20,000 ลา้นบาท ภายในปี 2563 (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2562) และในส่วนอุตสาหกรรมยาดมและ

ยาหม่องของประเทศไทยนัTน ผลการสาํรวจตลาดของโดยนีลเส็น ซึ+ งเป็นบริษทัที+ดาํเนินการสาํรวจ

วิจยัทางธุรกิจ สงัคมและเศรษฐกิจ ซึ+ งประกอบดว้ยบริษทัสาํรวจวิจยั ทัTงในเอเชีย ยโุรป ออสเตรเลีย 

ระบุวา่ตลาดยาดมของไทยมีมูลค่าไม่ตํ+ากวา่ 3,300 ลา้นบาทต่อปี และจากการสาํรวจพบวา่ ประชากร

ราว 70 ลา้นคน ใชย้าดมอย่างน้อย 10% และในหนึ+ งเดือนใชอ้ย่างน้อย 2 หลอด (กรุงเทพธุรกิจ, 

2563)  ส่วนตลาดยาหม่องนัTน ขอ้มูลล่าสุดจากการสํารวจของนีลเส็น ยาหม่องแบบบาลม์มีมูลค่า

ตลาด 2,000-2,500 ลา้นบาทและยาหม่องนํT ามีมูลค่าตลาด 500-800 ลา้นบาท โดยรวมมูลค่าตลาดยา

หม่องทัT งหมดประมาณ 3,000 ลา้นบาท และมีการคาดการณ์ว่ามูลค่าตลาดรวมของยาหม่องจะ

เพิ+มขึTนกว่า 6% (180 ลา้นบาท) จาก 3,000 ลา้นบาทเป็น 3,180 ลา้นบาท ซึ+ งแสดงถึงแนวโนม้การ

เติบในอุตสาหกรรมเป็นอยา่งดี (นิตยสารโพซิชั+นนิ+ง, 2559) 

 

 

2.2 การวเิคราะห์คู่แข่งในตลาด 
คู่แข่งทางตรง คือ แบรนดย์าดมและยาหม่อง Startup ที+เริ+มมีการพฒันาบรรจุภณัฑใ์หมี้

ความทนัสมยัเพื+อเอาใจผูบ้ริโภคยคุใหม่และเพิ+มมูลค่าของสินคา้ให้มากขึTน โดยคู่แข่งทางตรงของ

แบรนด ์มีดงันีT   

ยาดม: ยาดมสองรูของแบรนด ์Double Inhaler WIND ANONA และ JARIT  
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ยาหม่อง: จากการสํารวจตลาดของยาหม่องมีเพียงแบรนด์ Feel Fin ที+มีการพฒันา

ผลิตภณัฑย์าหม่องอยา่งเห็นไดช้ดั 

 

คู่แข่งรอง 

ยาดม: มีแบรนด์ใหญ่อย่างโป๊ยเซียนที+มีส่วนแบ่งตลาดถึง 70% และยาดมเป๊ปเปอร์

มิTนท ์ฟิลดมี์ส่วนแบ่งตลาด 10% และยี+หอ้อื+น ๆ อีก 10% (บริษทั เบอร์แทรม (1958) จาํกดั, 2562) 

ยาหม่อง: แบรนดใ์หญ่อยา่งยาหม่องตราถว้ยทองที+มีส่วนแบ่งตลาดยาหม่องแบบบาลม์

มากกวา่ 50% รองลงมาคือตราลิงถือลูกทอ้ ตราเสือและยี+หอ้อื+น ๆ ตามลาํดบั (มาร์เกต็เธียร์, 2561)  

 

ตาราง 2.1 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางตรง (แบรนด ์WIND และ ANNONA) โดยแบ่งออกเป็น 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย รวมไปถึงช่องทางที+ใชใ้นการสื+อสาร  

ชื?อแบรนด์/ ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด 

WIND (วนิ)11 

 

ANONA10 

 
ผลติภัณฑ์ (Product) สมุนไพรหอม สมุนไพรหอมและบาลม์สมุนไพร 

จุดเด่นผลติภัณฑ์ ยาดมมีลุคที+ตอบโจทยค์วาม

ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายที+เลือก

ซืTอสินคา้จากภาพลกัษณ์ที+

ทนัสมยั โดดเด่น สวย เก๋ ไม่ซํT า

ใคร 

 

สมุนไพรหอมและบาลม์สมุนไพร

ในแพคเกจหนุมานเอกลกัษณ์ของ

แบรนด ์ANONA 

บาลม์สมุนไพร: สูตรอ่อนโยน ใช้

ทัTงดมและทา ใหค้วามเยน็ สดชื+น 

ไม่แสบผวิ 

สมุนไพรหอมระเหย: ทาํจาก

สมุนไพร 10 ชนิดที+คดัสรรมา

อยา่งดี หมกัดว้ยนํTามนัหอมระเหย

จากธรรมชาติดว้ยกรรมวธีิโบราณ 

ใหค้วามผอ่นคลาย ไม่ทาํลายเยื+อ

จมูก 
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ตาราง 2.1 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางตรง (แบรนด ์WIND และ ANNONA) โดยแบ่งออกเป็น 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย รวมไปถึงช่องทางที+ใชใ้นการสื+อสาร (ต่อ) 

ชื?อแบรนด์/ ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด 

WIND (วนิ)11 

 

ANONA10 

 
ผลติภัณฑ์ (Product) สมุนไพรหอม สมุนไพรหอมและบาลม์สมุนไพร 

สรรพคุณ ยาดมกลิ+นสมุนไพร ที+มี

สรรพคุณช่วยบาํรุงระบบทางเดิน

หายใจ ใหค้วามรู้สึกสดชื+น แก้

อาการวงิเวยีนศีรษะ 

บาลม์สมุนไพร: ทาแกผ้ดผื+นคนั 

ทานวดบริเวณที+ปวดเมื+อย ทาขมบั

หรือหนา้อกใหห้ายใจโล่งสะดวก 

สดชื+น 

สมุนไพรหอมระเหย: สูดดมเพื+อ

ความผอ่นคลาย 

ส่วนประสม ลูกกระวาน กานพลู และ

เปราะหอม 

บาลม์สมุนไพร: นํTามนัมะพร้าว 

ขีTผึTง และแต่งกลิ+นดว้ย essential 

oil แท ้ สมุนไพรหอมระเหย: 

สมุนไพรกวา่ 10 ชนิดที+คดัสรร

อยา่งดี 

ปริมาณ 7 กรัม 36 กรัม (ทัTงบาลม์สมุนไพรและ

สมุนไพรหอมระเหย) 

รูปแบบบรรจุภัณฑ์ สี 

และกลิ?น 

 

 

 

กระปุกอะลูมิเนียมขนาดเลก็

กะทดัรัด มีทัTงหมด 5 สี 

ไดแ้ก่ Red, White, Rose, Black, 

Green (กลิ+นเดียวกนัทัTงหมดทุก

สี) 

 

กระปุกดีไซน์กระปุกรูปยกัษห์นุ

มาน 

สมุนไพรหอมม ี4 สี 4 กลิ?น 
สีเขียว: ตะไคร้บา้น สีขาว: นํTามนั

ระกาํมะนาว 

สีนํTาเงิน: มิTนท ์สีแดง 

บาล์มสมุนไพร ม ี2 สี 2 กลิ?น 

สีเหลือง: โรสแมรี++ส้ม 

สีขาว: ตะไคร้+ลาเวนเดอร์ 
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ตาราง 2.1 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางตรง (แบรนด ์WIND และ ANNONA) โดยแบ่งออกเป็น 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย รวมไปถึงช่องทางที+ใชใ้นการสื+อสาร (ต่อ) 

ชื?อแบรนด์/ ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด 

WIND (วนิ)11 

 

ANONA10 

 
ผลติภัณฑ์ (Product) สมุนไพรหอม สมุนไพรหอมและบาลม์สมุนไพร 

การใช้งาน เปิดฝาแลว้สูดดม บาลม์สมุนไพร: ใชท้าภายนอก 

สมุนไพรหอมระเหย: บิดขวดเพื+อ

สูดดม 

ราคา (Price) 

 89 บาท บาลม์สมุนไพร: 189 บาท/ set 2 

ชิTน 300 บาท 

สมุนไพรหอมระเหย: 169 บาท/ 

set 4 ชิTน 195 บาท 

 

ช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution Channels) 

Facebook Fan Page P 
 

P 
 

Instagram P 
 

P 
 

Shopee - P 
Lazada - - 

Line Official P 
 

P 
 

Website - P 
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ตาราง 2.1 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางตรง (แบรนด ์WIND และ ANNONA) โดยแบ่งออกเป็น 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย รวมไปถึงช่องทางที+ใชใ้นการสื+อสาร (ต่อ) 

ชื?อแบรนด์/ ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด 

WIND (วนิ)11 

 

ANONA10 

 
ผลติภัณฑ์ (Product) สมุนไพรหอม สมุนไพรหอมและบาลม์สมุนไพร 

Multi Brand Store Siam 

- ABSOLUTE SIAM -SIAM 

CENTER 

- ODS-SIAM DISCOVERY 

- THAILAND CLOSET-BACC 

ICONSIAM: 

THE SELECTED 

ICON CRAFT 

เจริญกรุง30: 

30_6 SELECTED STORE - 

WAREHOUSE 30 

BTS ปุณณวถิ:ี 

101 GALLERY -TRUE 

DIGITAL PARK 

วภิาวดรัีงสิต44 

THE LAYER POP UP STORE- 

VIPHAVADEE44 

 

ww.anonathailand.com/Stores:!

จุดจาํหน่าย 

Modern trade - ร้านนายอินทร์ สาขาในกรุงเทพ 

Tops Supermarket กวา่ 27 สาขา 

Owner shop - - 
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ตาราง 2.1 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางตรง (แบรนด ์WIND และ ANNONA) โดยแบ่งออกเป็น 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย รวมไปถึงช่องทางที+ใชใ้นการสื+อสาร (ต่อ) 

ชื?อแบรนด์/ ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด 

WIND (วนิ)11 

 

ANONA10 

 
ผลติภัณฑ์ (Product) สมุนไพรหอม สมุนไพรหอมและบาลม์สมุนไพร 

ช่องทางสื?อสาร (Communication Channels) 

 Facebook: Windinhaler 

Instagram: Wind_inhaler 

Line:       @pxt2112j 

Facebook: ANONA Thailand 

Instagram: anonathailand 

Line:       @ anonathailand 

Website: 

www.anonathailand.com 

หมายเหตุ   P หมายถึง แบรนดมี์ช่องทางการจาํหน่ายนัTน ๆ  

 

ตาราง 2.2 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางตรง (แบรนด ์Double Inhaler JARIT และ feel fin) โดยแบ่ง

ออกเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย รวมไปถึงช่องทางที+ใชใ้นการสื+อสาร  

ชื?อแบรนด์/ 

ปัจจัยส่วน

ประสมทาง

การตลาด 

Double inhaler12 

 

JARIT (จริต)13 

 

feel fin 14 

 

 ผลติภัณฑ์ 

(Product) 

ยาดมสองรู ยาดมสมุนไพร ยาหม่องแบบสไลด ์

จุดเด่นผลติภัณฑ์ ผา่นการวจิยั และการ 

คดัเลือกสมุนไพรที+มี

คุณภาพ 

*ไดรั้บการรับรอง จาก

องคก์ารอาหารและยา  

ประกอบดว้ยสมุนไพร

หลกั 6 ชนิด 

ทุกกระปุกผา่นการฆ่า

เชืTอ สะอาด ปลอดภยั 

100% 

ดีไซน์มินิมอลไม่ซํT าใคร 

- ใชไ้ดท้ัTงดมทัTงทา ทา

กF็eelดมกF็in 

- หอมสดชื+นกลิ+นจาก

ธรรมชาติ 

- รูปแบบแพคเกจ 

SlideBalm 
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ตาราง 2.2 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางตรง (แบรนด ์Double Inhaler JARIT และ feel fin) โดยแบ่ง

ออกเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย รวมไปถึงช่องทางที+ใชใ้นการสื+อสาร 

(ต่อ) 

ชื?อแบรนด์/ 

ปัจจัยส่วน

ประสมทาง

การตลาด 

Double inhaler12 

 

JARIT (จริต)13 

 

feel fin 14 

 

 ผลติภัณฑ์ 

(Product) 

ยาดมสองรู ยาดมสมุนไพร ยาหม่องแบบสไลด ์

 ทะเบียนยาเลขที+: 

G382 / 54 

 - พกพาสะดวกใชง้าน

ง่าย 

- มี 3 กลิ+น 

      สรรพคุณ ช่วยบรรเทาอาการ

วงิเวยีน 

ผลิตจากสมุนไพรไทย

กวา่ 10 ชนิด 

ผสมเมนทอลช่วยให้

ความเยน็สดชื+น 

ประกอบดว้ยสมุนไพร

หลกั 6 ชนิด : ชะเอม 

อบเชย ลูกกระวาน 

ดอกจนัทน์ ลูกจนัทน์ 

และโป๊ยกัoก ปลอดภยั 

ไม่เป็นอนัตรายต่อเยื+อบุ

โพรงจมูก 

 

กหุลาบ: เพิ+มความสด

ชื+นและลดอาการปวด

ไมเกรน 

ลาเวนเดอร์: ช่วยให้

ผอ่นคลาย และนอน

หลบัสบาย 

เสลดพงัพอน: บรรเทา

อาการอกัเสบจากแมลง

สตัวก์ดัต่อย มีกลิ+นหอม

ละมุน 

จากดอกไมไ้ทย 

ส่วนประกอบ กระวาน กานพลู 

สะระแหน่ จนัทร์เทศ 

พริกไทยดาํ การบูร 

พิมเสน โกฐหวับวั 

เปปเปอร์มินท ์ยคูา

ลิปตสั 

ส่วนประกอบหลกั: 

เมนทอล ชะเอม อบเชย 

ลูกกระวาน ดอกจนัทน์ 

ลูกจนัทน์ และโป๊ยกัoก 

ใน Facebook Fan Page 

ไม่ไดร้ะบุ 

ปริมาณ 1 ml 41 กรัม 10 กรัม 
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ตาราง 2.2 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางตรง (แบรนด ์Double Inhaler JARIT และ feel fin) โดยแบ่ง

ออกเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย รวมไปถึงช่องทางที+ใชใ้นการสื+อสาร 

(ต่อ) 

ชื?อแบรนด์/ 

ปัจจัยส่วน

ประสมทาง

การตลาด 

Double inhaler12 

 

JARIT (จริต)13 

 

feel fin 14 

 

 ผลติภัณฑ์ 

(Product) 

ยาดมสองรู ยาดมสมุนไพร ยาหม่องแบบสไลด ์

รูปแบบบรรจุ

ภัณฑ์ สี และกลิ?น 

ยาดมสองรู แพคเกจ

น่ารัก มีทัTงหมด 6 ลาย 

กลิ+นเดียวกนัทัTงหมด 

 

กระปุกสีดาํสไตลมิ์นิ

มอล มีเพียงสีเดียว และ

กลิ+นเดียว 

 

ยาหม่องแบบ Slide 

มี 3 กลิ+น กหุลาบ ลาเวน

เดอร์ และเสลดพงัพอน 

 

การใช้งาน เปิดฝาแลว้สูดดม เปิดฝาแลว้สูดดม สไลดแ์ลว้ใชด้มหรือทา 

ราคา (Price) 

 1: ชิTน 35 บาท / 3 ชิTน: 

100 บาท 

12 ชิTน: 380 บาท 

168 บาท 

 

89 บาท 

Boxset 3 ชิTน 267 บาท 

ช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution Channels) 

Facebook Fan 

Page 

- 

 

P 
(JARIT STORE) 

P 
(Feelfin_thailand) 

Instagram - P 
(jarit.store) 

P 
(feelfin_thailand) 

Shopee P 
(House Takecare) 

P 
(jarit.store) 

P 
(feelfin_thailand) 

Lazada P 
(House Takecare) 

(Siamese_Terrace) 

P 
(jarit.store) 

P 
(feelfin_thailand) 

Line Official P 
 

P 
@jaritstudio 

- 
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ตาราง 2.2 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางตรง (แบรนด ์Double Inhaler JARIT และ feel fin) โดยแบ่ง

ออกเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย รวมไปถึงช่องทางที+ใชใ้นการสื+อสาร 

(ต่อ) 

ชื?อแบรนด์/ 

ปัจจัยส่วน

ประสมทาง

การตลาด 

Double inhaler12 

 

JARIT (จริต)13 

 

feel fin 14 

 

 ผลติภัณฑ์ 

(Product) 

ยาดมสองรู ยาดมสมุนไพร ยาหม่องแบบสไลด ์

Modern Trade  EVEANDBOY 

ทุกสาขา 

 

ช่องทางสื?อสาร (Communication Channels) 

 Facebook:  

Double Inhaler 

Line official: 

@doubleherb 

Instagram: doubleherb 

Website: 

https://www.doublehe

rb.com/ 

Facebook: Jarit Store 

Line Official: 

@jaritstudio 

Instagram: jarit.store 

Website: 

https://jaritstudio.co/ 

Facebook: 

FeelFin_Thialand 

Line official: 

@feelfin_thailand 

Instagram: 

feelfin_thailand 
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ตาราง 2.3 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางออ้ม (ยาดมแบรนดโ์ป๊ยเซียน และเป๊ปเปอร์มิTนท ์ฟิลด)์ โดย

แบ่งออกเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย และช่องทางการสื+อสาร 

ชื?อแบรนด์ 

/ ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด 

โป๊ยเซียน (POY-SIAN) 15 

 

Peppermint Field16 

 

ผลติภัณฑ์ (Product) ยาดม ยาดม 

จุดเด่นผลติภัณฑ์ ยาสามญัประจาํบา้นแผนโบราณ ใช้

ดม ใชท้า ในหลอดเดียวกนั 

ยาดมเป๊ปเปอร์มิTนท ์ฟิลด ์

หอมอะโรมาติกจากเป๊ปเปอร์

มิTนท ์ออยล ์และเมนทอล 

ส่วนผสมหลกัที+นิยมใชใ้น

ศาสตร์ของกลิ+นบาํบดั 

(Aromatherapy) มีฤทธิp เยน็ช่วย

ใหรู้้สึกสดชื+นแกอ้าการคดัจมูก

และวงิเวยีน 

ปริมาณ 2 ml 2 ml 

รูปแบบบรรจุภัณฑ์ สี 

และกลิ?น 

แพค็เกจแบบหลอดสีขาว แถบคาดสี

ต่าง ๆ ทัTงหมด 6 สี ไดแ้ก่ สีเขียว สี

เหลือง สีฟ้า สีชมพอู่อน สีชมพเูขม้ 

แพค็เกจแบบหลอดสีขาว แถบ

คาดสีต่าง ๆ มีทัTงหมด 6 สี 

ไดแ้ก่ สีนํTาเงิน สีแดง สีเขียว สี

ส้ม สีม่วง  สีชมพ ูรวมถึง 

เป๊ปเปอร์มินท ์ออยล ์(หลอดสี

ขาวแถบสีเขียวมิTนท ์

และเป๊ปเปอร์มินทแ์บลค็ 

หลอดสีดาํแถบสีเขียวมิTนท ์

การใช้งาน ใชไ้ดท้ัTงดมและทาในหลอดเดียวกนั 

หรือหยดใส่ผา้เช็ดหนา้สูดดม 

สามารถดมหรือหยดใส่แมสก์

ไดบ่้อยเท่าที+ตอ้งการ เพราะมี

ส่วนผสมของการบูรเพียง 

4.969% ปลอดภยั ไม่ทาํลายเยื+อ

บุโพรงจมู 
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ตาราง 2.3 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางออ้ม (ยาดมแบรนดโ์ป๊ยเซียน และเป๊ปเปอร์มิTนท ์ฟิลด)์ โดย

แบ่งออกเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย และช่องทางการสื+อสาร 

ชื?อแบรนด์ 

/ ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด 

โป๊ยเซียน (POY-SIAN) 15 

 

Peppermint Field16 

 

ราคา (Price) 24 บาท 25 บาท 

ช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution Channels) 

 หา้งสรรพสินคา้ชัTนนาํทั+วไป 

ร้านสะดวกซืTอ 

ร้านขายยา 

หา้งสรรพสินคา้ชัTนนาํทั+วไป 

ร้านสะดวกซืTอ 

ร้านขายยา 

Lazada mall: Bertram1958 

ช่องทางสื?อสาร (Communication Channels) 

 Website: 

http://www.poysian1936.com/home

.html 

Website 

https://www.bertram1958.com/ 

Facebook: Peppermint Field 

 

 

ตาราง 2.4  แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางออ้ม (ยาหม่องแบรนดถ์ว้ยทองและลิงถือลูกทอ้) โดยแบ่ง

ออกเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย และช่องทางการสื+อสาร 

ชื?อแบรนด์ 

/ ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด 

ถ้วยทอง (Golden Cup)17 

 

ลงิถือลูกท้อ
18 

 
ผลติภัณฑ์ 

(Product) 

ยาหม่อง ยาหม่อง 

จุดเด่นผลติภัณฑ์ ยาที+มีกลิ+นหอมจากสมุนไพร คดั

สรรจากสมุนไพรธรรมชาติ ช่วย 

ยาหม่องขาว ตราลิงถือลูกทอ้ 

สรรพคุณและขอ้บ่งใช ้
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ตาราง 2.4  แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางออ้ม (ยาหม่องแบรนดถ์ว้ยทองและลิงถือลูกทอ้) โดยแบ่ง

ออกเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย และช่องทางการสื+อสาร (ต่อ) 

ชื?อแบรนด์ 

/ ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด 

ถ้วยทอง (Golden Cup)17 

 

ลงิถือลูกท้อ
18 

 
ผลติภัณฑ์ 

(Product) 

ยาหม่อง ยาหม่อง 

 บรรเทาอาการปวดเมื+อยกลา้มเนืTอ 

มีกลิ+นอ่อนโยนที+ใหค้วามรู้สึก

สบาย ช่วยบรรเทาอาการไดห้ลาย

ประเภท โดยเฉพาะอาการปวดหวั 

วงิเวยีนศีรษะ ปวดเมื+อยกลา้มเนืTอ 

อาการระคายเคือง ปวด บวม คนั 

จากแมลงกดัต่อย และคดัจมูก

เนื+องจากหวดั 

ส่วนผสมหลกั การบูร เมนทอล 

เมนทิล ซาลิไซเลท นํTามนัยคูา

ลิปตสั 

บรรเทาอาการ ขดัยอก ฟกซํTา ปวด

ตามกลา้มเนืTอ บรรเทาอาการปวด 

เนื+องจากแมลงสตัวก์ดัต่อย บรรเทา

อาการคดัจมูก วงิเวยีนศรีษะ หนา้

มืด คลา้ยจะเป็นลม 

ปริมาณ 2 กรัม 4 กรัม 8 กรัม 12 กรัม 22 

กรัม และ 50 กรัม 

2 กรัม 4 กรัม 8 กรัม 12 กรัม 18 

กรัม 

รูปแบบบรรจุภณัฑ ์ แพค็เกจแบบตลบัและขวด มี

ทัTงหมด 6 ขนาด 

แพค็เกจแบบตลบัและขวด มี

ทัTงหมด 5 ขนาด 

การใช้งาน ใชไ้ดท้ัTงดมและทาในหลอด

เดียวกนั หรือหยดใส่ผา้เช็ดหนา้สูด

ดม 

ทาถู นวด บริเวณที+มีอาการ ทายานีT

ที+ขมบั และจมูก นวดบรรเทา

อาการปวดเมื+อตามร่างกาย 

ราคา (Price) 

 2 กรัม: 6 บาท / 4 กรัม: 12 บาท 

8 กรัม: 26 บาท / 12 กรัม: 32 บาท 

22 กรัม: 56 บาท/ 50 กรัม: 96 บาท 

2 กรัม: 8 บาท / 4 กรัม: 16 บาท 

8 กรัม: 26 บาท / 12 กรัม: 33 บาท

18 กรัม: 45 บาท 
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ตาราง 2.4  แสดงการวเิคราะห์คู่แข่งทางออ้ม (ยาหม่องแบรนดถ์ว้ยทองและลิงถือลูกทอ้) โดยแบ่ง

ออกเป็น ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย และช่องทางการสื+อสาร (ต่อ) 

ชื?อแบรนด์ 

/ ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาด 

ถ้วยทอง (Golden Cup)17 

 

ลงิถือลูกท้อ
18 

 
ผลติภัณฑ์ 

(Product) 

ยาหม่อง ยาหม่อง 

ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

 หา้งสรรพสินคา้ชัTนนาํทั+วไป 

ร้านสะดวกซืTอ ร้านขายยา 

Line Official: @goldencup 

Shopee Mall: Golden Cup Official 

Shop 

ร้านขายยาทั+วไป 

 

 

ช่องทางสื?อสาร (Communication Channel) 

 Website: https://goldencup.co.th/ 

Line Official: @goldencup 

Facebook: Golden Cup Thailand 

1099/9 หมู่ 12 ถนนบางนา-ตราด 

แขวงบางนา เขตบางนา 

กรุงเทพมหานคร 10260. 0-2747-

4412-4. 

 

 

2.3 การวเิคราะห์เพืIอแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดและวางตาํแหน่งของผลติภณัฑ์  
“HIBS” แบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์กาํหนดกลุ่มเป้าหมาย และตาํแหน่ง

ของผลิตภณัฑโ์ดยใชท้ฤษฎี STP Strategy (Segmentation, Targeting, Positioning) 

 

2.3.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 

2.3.1.1 จาํแนกตามเกณฑป์ระชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) 

ช่วงอาย ุ
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ตาราง 2.5 ช่วงอายใุนแต่ละ Generation พฤติกรรมของคนในแต่ละ Generation 

ช่วงอายุ พฤติกรรม 

Baby Boomer  

55-73  ปี 

 

ให้ความสําคญักบั ราคา ที+สุด เนื+องจากคนวยันีT ไม่ไดส้ร้างรายไดเ้อง จึง

กงัวลเรื+องราคาในการตดัสินใจซืTอ แต่มีรายไดจ้ากการเกษียณและมีเวลา 

และมีความเข้าใจการใช้เทคโนโลยี ทุกอย่างรับผ่านมือถือ  ไม่ใช้

คอมพิวเตอร์ ชอบใช ้Line แต่ถา้แบรนดจ์ะสื+อสารตอ้งใช ้Facebook โดย

ตอบรับสื+อ VDO ดีที+สุด (นิตยสารโพสิชั+นนิ+ง, 2563) 

 Generation X 

39 – 54 ปี  

 

มีกําลังซืT อสูง  ให้ความสําคัญกับ  Work Life Balance วางแผนก่อน

ตดัสินใจซืTอเสมอโดยอ่านรีวิว และหาขอ้มูลทุกครัT งก่อนตดัสินใจซืTอ 

ชอบสะสมคูปอง สนใจส่วนลดต่าง ๆ (นิตยสารโพสิชั+นนิ+ง, 2563) 

Generation Y 

23 - 38 ปี 

 

มีกาํลงัซืTอสูง กลา้ตดัสินใจ และพร้อมเปิดรับสิ+งใหม่อยูเ่สมอ และใชชี้วิต

สัมพนัธ์กบัเทคโนโลยี แอพพลิเคชั+น  สื+อสารสังคมออนไลน์ เสพติดกบั

การบริโภคขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ตและโซเชียลมีเดีย นิยมซืTอสินคา้ผ่าน

ออนไลน์มากกว่าเดินช้อปปิT งตามห้างสรรพสินคา้ (ธนาคารกรุงเทพ, 

2563) Gen Y ชอบสินคา้และบริการในรูปแบบที+มีรสนิยม ทนัสมยั เรียบ

ง่าย สะดวกสบาย จะตอ้งเป็นสินคา้ที+มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ไม่เป็น Mass 

Product (ฐานเศรษฐกิจ, 2560) 

Generation Z 

< 22 ปี 

- GEN Z ใชเ้วลากบัมือถือ 6 ชั+วโมง / 1 วนั เป็นอยา่งตํ+า (มาร์เกต็ติTง 

อุปส์, 2563) 

- เชื+อถือ Micro Influencer (นิตยสารโพสิชั+นนิ+ง, 2563) 

- GEN Z จะมีความ Seamless ไม่ไดย้ดึช่องทางใดช่องทางหนึ+งเพื+อใช้

ในการซืTอสินคา้และบริการต่าง ๆ แต่จะผสมผสานทุกช่องทางในการ

ซืTอสินคา้แต่ละครัT ง (Brand Buffet, 2562) 

- Gen Z คือ เจเนอเรชั+นที+ถ่ายรูปมากที+สุดยิ+งกวา่คนยคุไหน ๆ และ 

สามารถเอาสินคา้มาปรับแต่งสร้างเอกลกัษณ์ในแนวทางของตวัเอง 

(Brand Buffet, 2562) 
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รายได ้

 

ตาราง 2.6 สถานะทางเศรษฐกิจ (Socio-Economic Class-SEC) โดยใชร้ายไดต่้อเดือนของครอบครัว  

Class Criterion MHI (บาท) Share  

A 85,000 ขึTนไป 4% 

B 50,001 - 85,000 8%  

C 18,001 - 50,000 64% 

D 7,501 - 18,000 21% 

ที+มา: มาร์เกต็ติTง อุปส์ (2558) 

 

2.3.1.2 จาํแนกตามเกณฑ์ภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation  ไดแ้ก่ 

อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและจังหวดัปริมณฑลโดยรอบทัT ง 5 จังหวดั คือ จังหวดันครปฐม 

จงัหวดันนทบุรี จงัหวดัปทุมธานี จงัหวดัสมุทรปราการ และจงัหวดัสมุทรสาคร (สํานักงานสถิติ

แห่งชาติ, 2560) และอาศยัอยูน่อกเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2.3.1.3 จาํแนกตามเกณฑพ์ฤติกรรม (Behavioristic Segmentation) ไดแ้ก่ 

กลุ่มคนที+เคยใชผ้ลิตภณัฑย์าดมหรือยาหม่องสมุนไพร และกลุ่มคนที+ไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑย์าดมและ

ยาหม่องสมุนไพร 

 

2.3.2 การกาํหนดกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 

 

ตาราง 2.7 แสดงการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายโดยจาํแนกตามเกณฑป์ระชากรศาสตร์ - รายได ้(บาท) 

และ อายุ (ปี) และ เกณฑ์พฤติกรรมเคยใช้ผลิตภณัฑ์ยาดมหรือยาหม่องสมุนไพรและไม่เคยใช้

ผลิตภณัฑย์าดมและยาหม่องสมุนไพร 

เกณฑ์ประชากรศาสตร์ - รายได้ (บาท) Class 

เกณฑ์ภูมศิาสตร์ เกณฑ์ประชากรศาสตร์ - 

อายุ (ปี) 
A B C D A B C D 

อาศยัอยูใ่น

กรุงเทพมหานคร

และจงัหวดั

ปริมณฑล 

55-73 ปี 

(Baby Boomer) 

        

39-54 ปี 

(GEN X) 
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ตาราง 2.7 แสดงการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายโดยจาํแนกตามเกณฑป์ระชากรศาสตร์ - รายได ้(บาท) 

และ อายุ (ปี) และ เกณฑ์พฤติกรรมเคยใช้ผลิตภณัฑ์ยาดมหรือยาหม่องสมุนไพรและไม่เคยใช้

ผลิตภณัฑย์าดมและยาหม่องสมุนไพร (ต่อ) 

เกณฑ์ประชากรศาสตร์ - รายได้ (บาท) Class 

เกณฑ์ภูมศิาสตร์ เกณฑ์ประชากรศาสตร์ - 

อายุ (ปี) 
A B C D A B C D 

 23-38 ปี 

(GEN Y) 

 Primary 

Target 

     

< 22 ปี 

(GEN Z) 

  Secondary 
Target 

    

 เกณฑ์พฤตกิรรม เคยใชผ้ลิตภณัฑย์าดม

หรือยาหม่องสมุนไพร 

ไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑย์า

ดมและยาหม่อง

สมุนไพร 

หมายเหตุ  

Class A รายได ้85,000 ขึTนไป Class B รายได ้50,001 - 85,000 บาท 

Class C รายได ้18,001 - 50,000 Class D รายได ้7,501 - 18,000 บาท  

  

2.3.2.1 กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายหลกั (Primary Target) 

มีอายอุยูใ่นช่วง 23-38 ปี มีพฤติกรรมเคยใชผ้ลิตภณัฑย์าดมหรือยาหม่อง

สมุนไพร อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและจงัหวดัปริมณฑล มีรายไดต้ัTงแต่ 18,001- 85,000  บาท 

สืบเนื+องจากช่วงอาย ุ23 -38 ปีหรือ GEN Y มีกาํลงัซืTอสูง กลา้ตดัสินใจ และพร้อมเปิดรับสิ+งใหม่อยู่

เสมอ และใช้ชีวิตสัมพนัธ์กบัสังคมออนไลน์ ทาํให้ยาดม HIBS ที+มีบรรจุภณัฑ์ที+ทนัสมยัและไม่

เหมือนใครตอบโจทยก์ับพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายนีT  รวมถึงข้อดีของคนกลุ่มนีT มกันิยมจะ

ติดต่อสื+อสารกนั หากเกิดความประทบัใจในผลิตภณัฑต์วัไหนแลว้ละก็มกัจะบอกกนัแบบปากต่อ

ปาก  

2.3.2.2 กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายรองที+ 1 (Secondary Target) 

มีอายอุยูใ่นช่วง นอ้ยกวา่ 22 ปี มีพฤติกรรมเคยใชผ้ลิตภณัฑย์าดมหรือยา

หม่องสมุนไพร อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและจงัหวดัปริมณฑล มีรายไดต้ัTงแต่ 7,501- 50,000 

บาท  สืบเนื+องจาก GEN Z ส่วนใหญ่ยงัเป็นกลุ่มวยัรุ่น ใช้เวลาไปกบัสังคมออนไลน์ และเขา้ถึง

ขอ้มูลต่าง ๆ ไดเ้ป็นจาํนวนมาก ทาํใหช่้วงก่อนการตดัสินใจซืTอสินคา้ GEN Z จะสามารถศึกษาและ
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หาขอ้มูลสินคา้ที+ตอ้งการจากอินเตอร์เน็ต และ GEN Z จะมีความ Seamless ไม่ไดย้ึดช่องทางใด

ช่องทางหนึ+งเพื+อใชใ้นการซืTอสินคา้และบริการต่าง ๆ แต่จะผสมผสานทุกช่องทางในการซืTอสินคา้

แต่ละครัT ง และในอนาคตกลุ่มคนเหล่านีT จะเข้าสู่วยัทาํงาน ทาํให้มีกําลังซืT อที+มากขึT น จึงเป็น

กลุ่มเป้าหมายที+น่าสนใจ 

 

2.3.3 การกาํหนดตาํแหน่งของผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning)  

 
 

ภาพที? 2.1 การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑย์าดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 

2 in 1 ของแบรนด ์HIBS และคู่แข่ง 

 

การวิเคราะห์ตาํแหน่งของยาดมสมุนไพรยาหม่องสมุนไพร 2 in1 ของแบรนด์ HIBS 

จะใช้ Perceptual Map เพื+อให้เห็นภาพไดช้ัดเจน โดยคาํนึงถึงสองปัจจยัคือ ความสะดวกต่อการ

พกพา และประโยชน์ในการใชส้อย  

จากรูปภาพ 2.1 แสดงถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจของผูบ้ริโภคของยาดมยาหม่อง 2 in1 

ของแบรนด์ HIBS โดยอยู่ในตาํแหน่งที+มีฟังก์ชันในการใช้งานที+หลากหลายและยงัมีขนาดของ

บรรจุภณัฑที์+สะดวกต่อการพกพา เมื+อเปรียบเทียบกบัคู่แข่งในตลาด 30 

  

 
30 ขอ้มูลปฐมภูมิจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผูบ้ริโภคทีNใชผ้ลิตภณัฑย์าหม่องและยาดมสมุนไพรเป็นประจาํในชีวติประจาํวนั 
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2.4 การกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps)  
จากการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัที+ผูบ้ริโภคคาํนึงถึงในการเลือกซืTอยาดมและยา

หม่องสมุนไพรของผูเ้ขา้ร่วมทัTงหมด 104 คน ทาํใหไ้ดข้อ้มูลเพื+อนาํมาใชใ้นการการกาํหนดกลยทุธ์

ทางการตลาดของ ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 ของแบรนด ์HIBS ดงันีT  31 

 

2.4.1 กลยุทธ์ด้านสินค้าและบริการ (Product) 

2.4.1.1 สญัลกัษณ์ของแบรนด ์ 

 
มีการออกแบบสัญลกัษณ์ของแบรนด์ HIBS โดยการใชต้วัอกัษร ที+เนน้

ความดูเท่ห์และมีสไตล ์โดยใชต้วัอกัษรที+มาจากคาํยอ่ที+บ่งบอกถึงผลิตภณัฑ ์ซึ+ งคาํว่า HIBS ยอ่มา

จาก Herbs in Bar  ซึ+ งหมายถึงสมุนไพรที+อดัแน่นอยูใ่นบรรจุภณัฑท์รงกระบอก และสามารถอ่านได้

วา่ ฮิบส์ ที+พอ้งกบัคาํวา่ ฮิป HIP คือ High Individual Person (คนที+มีความเป็นตวัของตวัเองสูง)  

2.4.1.2 รูปแบบบรรจุภณัฑ ์

 
ภาพที? 2.3 แสดงรูปแบบบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑที์+ผูบ้ริโภคชื+นชอบมากที+สุด คิดเป็น 62.1% ของ

จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งทัTงหมด 

 
31 ผลจากการสาํรวจโดยใชแ้บบสาํรวจออนไลนก์บัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
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ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in 1 จะเป็นรูปแบบแท่งทรงกระบอก ดา้นหนึ+ง

เป็นยาดมสมุนไพร และเนื+องจากการศึกษาของนกัวิจยัในต่างประเทศพบวา่ สีและรูปร่าง สร้างการ

ทาํงานร่วมกนั และมีอิทธิพลต่อความสนใจของผูบ้ริโภค และเป็นปัจจยัที+สาํคญัมากในการเลือกซืTอ

สินคา้ (Chitturi, Londono & Amezquita, 2018) และ 84.7% ของผูซื้Tอบอกวา่สีสาํคญั และ 80% ของ

ลูกคา้เชื+อวา่สีทาํใหลู้กคา้จดจาํแบรนดไ์ด ้ และ 90% ของการตดัสินในตวัสินคา้กม็าจากสีที+เห็นอยา่ง

เดียว (มาร์เก็ตติTง อุปส์, 2560) ทางผูว้ิจยัจึงไดท้าํแบบสํารวจเพื+อให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกสีของบรรจุ

ภณัฑที์+ชอบ 3 อนัดบั และจากผลของการสํารวจพบว่า สี 3 สีที+ผูบ้ริโภคตอ้งการมากที+สุดไดแ้ก่ สี

ไดแ้ก่ สีขาว คิดเป็น 51% สีเขียวแอปเปิT ลคิดเป็น 44.2%  และสีโรสโกลด ์คิดเป็น 41.3%ตามลาํดบั 

 
ภาพที? 2.4 แสดงสีของบรรจุภณัฑที์+ผูบ้ริโภคชื+นชอบมากที+สุดเป็นสามลาํดบัแรก 

 

2.4.1.3 คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์

ยาดมและยาหม่องสมุนไพร 2 in 1 แบรนด ์HIBS จะใชสู้ตรเดียวกนัทุกสี 

สินคา้มีปริมาณ 8 กรัม (ยาดมสมุนไพร 4 กรัม และยาหม่องสมุนไพร 4 กรัม)  โดยส่วนประสมหลกั

ที+ใช ้ไดแ้ก่  

ยาดม 32 

1. พิมเสน: มีกลิ+นหอม แกล้มวงิเวยีน หนา้มืด บาํรุงหวัใจ  

2. เมนทอล: เป็นสารสกัดจากนํT ามันสะระแหน่ ใช้เป็นยาภายนอก

เกี+ยวกบัการลดอาการปวดเมื+อยฆ่าเชืTอ และใชเ้ป็นยาขบัลม 

3. การบูร: แกไ้ขห้วดั ขบัลม บาํรุงหวัใจ แกแ้มลงสัตวก์ดัต่อย แกอ้าการ

เมารถ ลดกลิ+นอบั แกป้วด เคลด็บวม แพลง ปวดขอ้  

 
32 ขอ้มูลจาก โครงการศูนยค์วามรู้กินได ้และฐานขอ้มูลเครืJองยาสมุนไพรคณะเภสชัศาสตร์มหาวทิยาลยัอุบลราชธานี 
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4. นํTามนัยคูาลิปตสั: ตา้นการอกัเสบ ฆ่าเชืTอแบคทีเรีย ลดอาการปวดบวม 

รักษาอาการของโรคในระบบทางเดินหายใจ เช่น คดัจมูก นํTามูกไหล ไอ ปวดศีรษะ  

5. นํT ามนักานพลู: ขบัลม แกป้วดทอ้ง ปวดฟัน เลือดออกตามไรฟัน แก้

อาการเสมหะ  

6. พริกไทยดาํ: ขบัลม ขบัเสมหะ ขบัเหงื+อ แกท้อ้งอืดทอ้งเฟ้อ อาหารไม่

ยอ่ย 

7. โกฐหัวบัว : แก้ลม  ขับลมในลําไส้  บํารุงโลหิต  แก้อาการปวด

ประจาํเดือน ปวดขอ้ ปวดกระดูก 

8. กระวาน: ขบัลม แกป้วดศีรษะ ยบัย ัTงการเจริญของแบคทีเรียบางชนิด 

แกล้มจุกเสียดแน่นเฟ้อ 

9. ส้มโอมือ: ใชเ้ป็นยาขบัลม แกป้วดทอ้ง ปวดกระเพาะ แกท้อ้งอืดเฟ้อ 

จุกเสียด อาหารไม่ยอ่ย แกค้ลื+นไส้อาเจียน ไอ หืดหอบ ใชล้ะลายเสมหะ แกว้งิเวยีนศีรษะ 

 

ยาหม่อง33 

1. พาราฟิน: ช่วยทาํใหย้าหม่องแขง็ตวั  

2. ขีTผึTงขาว: ช่วยทาํใหแ้ขง็ เนืTอยาหม่องเนียน 

3. วาสลีน: ช่วยทาํใหเ้นืTอยาหม่องเหลว นิ+ม 

4. เมนทอล: ช่วยทาํใหเ้ยน็ แต่งกลิ+น นํTามนัไม่เสียเร็ว 

5. พิมเสน: ช่วยทาํใหเ้ยน็ แต่งกล่น นํTามนัไม่เสียเร็ว 

6. นํTามนัยคูาลิปตสั: กลิ+นหอม แกห้วดั 

7. นํTามนัระกาํ: ทาํใหร้้อน ฆ่าเชืTอโรค มีฤทธิp เป็นยาชา 

8. การบูร: ช่วยทาํใหเ้ยน็ แต่งกลิ+น นํTามนัไม่เสียเร็ว 

9. สมุนไพรอื+น ๆ เช่น นํTามนัอบเชย ใบพญายอ (เสลดพงัพอน) 

 

2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 31 

การตัTงราคาของยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in 1 แบรนด์ HIBS ปริมาณ

สินคา้ 8 กรัม (ยาดม 4 กรัม และยาหม่อง 4 กรัม) ใชก้ลยทุธ์การตัTงราคาตามตน้ทุน (Markup on Cost) 

ตัTงราคาตามลูกคา้และตลาด (Market base pricing) และตัTงราคาตามคู่แข่งขนั (Competition Pricing)  

 
33 ขอ้มูลจาก เครือข่ายความร่วมมือเพืJอการถ่ายทอดเทคโนโลยสู่ีชุมชน http://www.clinictech.ops.go.th 
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2.4.2.1 การตัTงราคาตามตน้ทุนโดยคิดตน้ทุนบวกกาํไร ราคาขายต่อหน่วย 

= ตน้ทุนต่อหน่วย + กาํไรที+ตอ้งการ โดยราคาตน้ทุนทัTงหมดต่อหน่วยของผลิตภณัฑอ์ยูที่+ 59 บาท 

ตอ้งการกาํไรจากตน้ทุน 40% เพื+อให้ครอบคลุมตน้ทุนทัTงหมดของธุรกิจดงันัTนควรตัTงราคาขายที+ 

59+ (0.35% * 59) = 80 บาท  

2.4.2.2 การตัT งราคาตามลูกค้าและตลาด จากผลการสํารวจผูบ้ริโภค

กลุ่มเป้าหมาย อาย ุ20-40 ปี อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครหรือปริมณฑล และเคยใชย้าดมสมุนไพร

หรือยาหม่องสมุนไพร (เลิกใชแ้ลว้หรือยงัใชอ้ยู)่ โดยพบวา่หากเป็นยาดมและยาหม่องสมุนไพร 2 in 

1 แบรนด ์HIBS ที+มีลกัษณะบรรจุภณัฑแ์ละสีของบรรจุภณัฑที์+ตอ้งการจะยนิดีจ่ายที+ราคาไม่เกิน 80 

บาท. ดงันัTน ผูว้ิจยัจึงตัTงราคาผลิตภณัฑที์+ราคา 79 บาท เนื+องจากเป็นราคาที+ผูบ้ริโภคยินดียินดีจ่าย

เพื+อซืTอสินคา้ และไดก้าํไรจากการขายประมาณ 34%  และเมื+อใชว้ิธีเทียบกบัคู่แข่งพบว่า ราคาของ

ผลิตภณัฑ์ถูกกว่าคู่แข่งทางตรงอย่างสมุนไพรหอมวินที+ขายราคา 89 บาท ยาหม่องรูปแบบสไลด์ 

Feelfin ราคา 89 บาท สมุนไพรหอม ANONA ที+ราคา 159 บาท ยาดมสมุนไพร JARIT ราคา 168 

บาท แต่ยงัมีราคาแพงกว่า ยาดมสองรู Double Inhaler ที+ขาย ณ ราคา 35 บาท ดงันัTน ราคาขายของ

ผลิตภณัฑที์+ราคา 79 จึงเป็นราคาที+เหมาะสมที+สุด  

 

2.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

จากการสาํรวจช่องทางการจดัจาํหน่ายของคู่แข่งจาํนวน 7 แบรนด ์พบว่า คู่แข่งนัTนมี

ทัTงช่องทางการจดัจาํหน่ายที+เป็นออนไลน์และออฟไลน์ โดยแบรนดที์+ดาํเนินธุรกิจมาเป็นเวลานาน

กว่ามกัจะมีช่องทางการจดัจาํหน่ายที+มากกว่าตามไปดว้ย แต่แบรนดที์+เป็นคู่แข่งทางตรงนัTนจะเริ+ม

จากการจดัจาํหน่ายทางช่องทางออนไลน์ก่อนแลว้จึงขยายไปจดัจาํหน่ายทางช่องทางออฟไลน์ เช่น 

ยาดมสมุนไพรทัTงแบรนด ์ WIND ANONA JARIT และ Double Inhaler นอกจากนัTนบางแบรนดก์มี็

เพียงแต่ช่องทางออนไลน์เท่านัTนเช่น ยาหม่อง Feel Fin  

ผูว้จิยันัTนมีกลยทุธ์สาํหรับยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in 1 ดงันีT  30 

แบรนดจ์ะจดัจาํหน่ายสินคา้ทัTงทางช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ตัTงแต่ปีแรก โดยมี

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดงันีT   

2.4.3.1 ช่องทางออนไลน์:  ธุรกิจเลือกใชแ้พลตฟอร์ม Shopee Lazada 

Facebook Shop และ Line My shop โดยเหตุผลที+เลือกช่องทางออนไลน์

นัTน เนื+องจากผลสํารวจ Future Shopper 2021 พบว่า โควิดระบาดทาํให้คนไทย 94% ซืT อสินคา้

ออนไลน์ เป็นสดัส่วนสูงสุดในโลกซึ+งค่าเฉลี+ยอยูที่+ 72% และเมื+อคนคุย้เคย ทาํใหปี้ต่อไป 90% ยงัคง

ใช้แพลตฟอร์มดงักล่าวซืTอสินคา้ต่อเนื+อง สูงกว่าทั+วโลกเฉลี+ย 60% (กรุงเทพธุรกิจ, 2564) โดย       
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แบรนด์เลือกจดัจาํหน่ายสินคา้ที+แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ Shopee Lazada Facebook เนื+องจากไม่ว่า

ธุรกิจใดก็สามารถที+จะทาํการจาํหน่ายได้ทัT งสิTนโดยไม่เสียค่าใช้จ่าย โดย Lazada และ Shopee 

สามารถสมคัรเพื+อเป็นผูข้ายไดท้นัทีที+ Lazada Seller Center และ Shopee Seller Center ตามลาํดบั8  

นอกจากนัT นยงัจัดจําหน่ายที+  Facebook shop เนื+ องจากเฟซบุ๊ก (Facebook) และอินสตาแกรม 

(Instagram) จดัพืTนที+หน้าร้านเพื+อให้ธุรกิจสามารถตัTงสินคา้ไดฟ้รี หวงับรรเทาบาดแผลของธุรกิจ

ขนาดเลก็ที+ไดรั้บผลกระทบจากการระบาดของโควิด-19 กลายเป็น Facebook Shop และ  Instagram 

Shop (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2563) รวมไปถึง Line My shop34 เนื+องจาก MyShop เป็นตวัช่วยจดัการ

ร้านคา้ออนไลน์แบบครบวงจร เพียงเชื+อม LINE Official Account กบัแอป MyShop และใชฟ้รีไม่มี

ค่าคอมมิชชั+น. และรวมทุกฟังก์ชนัไดแ้ก่ การสร้างใบคาํสั+งซืTอ จดัการสต็อก พิมพใ์บจดัส่งสินคา้ 

แจง้หมายเลขพสัดุ รวมถึง รายงานสรุปกิจกรรมการขาย 

2.4.3.2 ช่องทางออฟไลน์: เลือกจดัจาํหน่ายสินคา้เป็น 3 ช่องทางไดแ้ก่ 

- ร้าน Multi brands: โดยเลือกร้าน Multi brands ที+ขายผลิตภณัฑส์มุนไพร 

เ ช่น  ICON Craft (ICONSIAM) THE SELECTED (Siam Center) และ  ABSOLUTE SIAM (Siam 

Center) โดยอา้งอิงจากร้านคา้ออฟไลน์ของสมุนไพรหอมแบรนด์ WIND และของสมุนไพรหอม

และบาลม์สมุนไพร ANONA และความสะดวกในการเดินทางเนื+องจากเป็นยา่นใจกลางเมือง  

- ร้านขายหนงัสือ ASIA BOOKS จาํนวน 20 สาขาในกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล: เนื+องจากเป็นช่องทางผูบ้ริโภคสามารถเดินทางเพื+อไปเลือกซืTอหรือชมสินคา้ตวัจริง

ไดส้ะดวกตามแต่ละพืTนที+ และจากการสาํรวจช่องทางออฟไลน์ที+ไม่ทบัซอ้นกบัแบรนดคู่์แข่งอยา่ง 

ANONA ที+ เลือกจําหน่ายทางร้านนายอินทร์ และ แบรนด์ JARIT ที+ เลือก EVEANDBOY เป็น

ช่องทางออฟไลน์ รวมไปถึง Asia books มีสาขาซึ+งครอบคลุมจงัหวดักรุงเทพมหานคร นนทบุรี และ

ปทุมธานี ดงันีT  

All Seasons Place 

B2S-Central Westgate 

Bangkok Hospital 

Central City Bangna 

Central Bangna -SIS 

Central Ladprao-SIS 

Central Pinklao-SIS 

 
34 เวบ็ไซต ์linemyshop.com  

CentralPlaza Rama 9 

CentralWorld 

Chamchuri Square 

Fashion Island 

Future Park Rangsit 

Emquartier 

Mega Bangna 
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Paradise Park 

Siam Paragon 

Silom Complex 

Terminal 21 

BeTrend The Mall Bangkhae 

CentralPlaza Chaengwattana

- การออกงานแสดงสินค้า:  งานแสดงสินค้า ณ สยามสแควร์ซอย 5 

มหกรรมสมุนไพรไทย และงาน Bangkok brand โดยประโยชน์จากการออกงานแสดงสินคา้นัTนเพื+อ

ประชาสัมพนัธ์สินคา้ เป็นอีกช่องทางที+จะช่วยเพิ+มยอดขายให้แบรนด ์นอกจากนัTนยงัเป็นการสร้าง

ฐานขอ้มูลลูกคา้ และเป็นการสาํรวจตลาดและคู่แข่งอีกดว้ย 26 

เหตุผลที+เลือกช่องทางออฟไลน์นัTน สืบเนื+องจากผลการสัมภาษณ์เชิงลึก

ที+พบว่า ผูบ้ริโภคเลือกซืTอยาดมและยาหม่องสมุนไพรจากกลิ+นและช่องทางที+หาซืTอง่ายเป็นหลกั 

หากไดท้ดลองกลิ+นหรือเห็นสินคา้จะทาํใหมี้โอกาสตดัสินใจซืTอมากขึTน รวมไปถึงการตดัสินใจซืTอ

ในช่องทางออนไลน์ในอนาคตได ้ 

 

2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotions) 

2.4.4.1 การสร้างการรับรู้แบรนด ์

HIBS ยงัเป็นแบรนด์ใหม่ในตลาด การสร้างการรับรู้และการจดจาํแบ

รนด์สินคา้เป็นเป้าหมายที+สาํคญั เพราะธุรกิจที+มีการรับรู้ถึง Brand Awareness ที+ดี มีโอกาสเติบโต

ต่อเนื+องจากการกลบัมาจบัจ่ายใชส้อยของลูกคา้เจา้เก่ามากถึง 31% (รวิศ หาญอุตสาหะ, 2563) และ

การรับรู้แบรนด์เป็นจุดเริ+มตน้ที+จะทาํให้ผูบ้ริโภคสนใจแบรนด์ เริ+มหาขอ้มูลและนาํไปสู่การซืTอ

สินคา้และการบอกต่อในที+สุดตาม Model 5A (Kotler, 2017) โดยทางผูว้ิจยัจะดาํเนินการเพื+อสร้าง

การรับรู้แบรนด ์ดงันีT   

Content Marketing: ผลสาํรวจของสาํนกังานพฒันาธุรกรรมทางเลก็ทรอ

นิกส์ (ETDA) Gen Y ซึ+ งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัใชเ้วลากบัอินเทอร์เน็ตมากที+สุดถึง 11 ชั+วโมง 52 

นาทีและรองลงมาคือ Gen Z ซึ+ งเป็นกลุ่มเป้าหมายรองซึ+ งใช้เวลากบัอินเทอร์เน็ตรองลงมาที+ 11 

ชั+วโมง 50 นาที โดยแพลตฟอร์มที+ใชใ้นการโปรโมทสินคา้และนาํเสนอคอนเทนตที์+ผูว้ิจยัเลือกใช้

คือ Facebook และ Instagram ซึ+ งเป็นช่องทางที+ GenY และ Z นิยมใช้เป็นลาํดบัแรก ๆ และคอน

เทนต์นัT นประกอบด้วย ข้อความ รูปภาพ หรือ infographic และต้องมีวิธีการนําเสนอที+ตรงกับ

กลุ่มเป้าหมายและตัวตนของแบรนด์ (ณัฐวศา สุทธิธาดา, 2563) โดยเน้นทาํคอนเทนต์เพื+อให้

ผูบ้ริโภคทราบวา่สินคา้ของเราคืออะไร ใชอ้ยา่งไร มีจุดเด่นอยา่งไร มีคุณค่าต่อผูบ้ริโภคอยา่งไร และ

ดีกวา่สินคา้ที+มีในตลาดอยา่งไรอยา่งต่อเนื+อง 
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Influencer Marketing: โดยแบรนด์จะใช้ Micro Influencer (ผู ้ติดตาม 

5,000 – 100,000 คน) และเลือก influencer โดยพิจารณาจาก (ณฐัพล ใยไพโรจน์, 2563) 

- จาํนวนผูติ้ดตามแฟนเพจตอ้งมาจากการติดตามที+เกิดขึTนจริง ไม่ไดเ้กิด
จากการปัoมยอด 

- กลุ่มเป้าหมายที+ติดตาม influencer ตรงกบักลุ่มเป้าหมายของแบรนด ์

Online Advertising: แบรนด์จะใช้การซืT อโฆษณาผ่านทาง Facebook 

(Facebook ads) เนื+องจากเป็น social media ที+มีผูใ้ชง้านเป็นจาํนวนมาก และทาง Facebook Business 

ไดก้าํหนดใหธุ้รกิจสามารถที+จะเลือกวตัถุประสงค ์กาํหนดเป้าหมาย งบประมาณ เลือกรูปแบบ และ

สามารถติดตามผลไดจ้ากการทาํ Facebook Ads  

2.4.4.2 การส่งเสริมการขาย 

ผู ้วิจัยจะประยุกต์ใช้ กลยุทธ์ Limited edition  ซึ+ ง luthresearch (2016) 

กล่าวว่ากลยุทธ์นีT ไม่ไดเ้ป็นเพียงเทคนิคที+บริษทัใหญ่ ๆ ใช้เท่านัTน แต่ยงัเป็นวิธีที+ดีสําหรับธุรกิจ

ขนาดเล็กและขนาดกลางในการดึงดูดลูกคา้เช่นกัน โดย HIBS จะออกผลิตภณัฑ์ที+เป็น limited 

ตามแต่ละช่วงต่าง ๆ โดยการประยกุตใ์ชก้ลยทุธ์ Seasonal Marketing หรือ Celebrate Marketing ร่วม

ดว้ย เนื+องจากคุณธีรพนัธ์ โลห์ทองคาํ ประธานกรรมการบริหารดา้นการสื+อสารบริษทั ธรู เดอะไลน์ 

คอมมิวนิเคชั+นส์ ได้กล่าวไวว้่า แนวโน้มของคนที+มกัจะซืTอสินคา้ที+เกี+ยวกบัช่วงเทศกาล โดยที+

นักการตลาดไม่ตอ้งสร้างแรงจูงใจมากนักเมื+อเทียบกบัช่วงปกติและการจดักิจกรรมระยะสัTน จะ

สามารถกระตุน้ความสนใจของคนไดม้ากกว่าระยะยาว รวมทัTงทาํให้เกิดการซืTอไดอ้ย่างรวดเร็ว 

(นิตยสารโพซิชั+นนิ+ง, 2561) โดยตวัอยา่งการประยกุตใ์ชก้ลยทุธ์นีT  เช่น “HIBS X SUMMER 2021” 

โดยการออกยาดมยาหม่องที+จะเป็นสินคา้ limited edition และวางจาํหน่ายในช่วงนีT เท่านัTน เป็นตน้ 

ซึ+ งเมื+อสาํรวจผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายจาํนวน 104 คนพบว่า ร้อยละ 68.3% สนใจที+จะซืTอผลิตภณัฑ์

แบบ Limited edition ของแบรนด ์HIBS ซึ+ งเป็นผลสาํรวจที+สนบัสนุนกลยทุธ์ขา้งตน้เป็นอยา่งดี  

2.4.3.3 การสร้างความสมัพนัธ์ที+ดีกบัลูกคา้ 

แบรนด์จะใช้ LINE Official Account  ในการสร้างความสัมพันธ์กับ

ลูกคา้ เนื+องจาก LINE Official Account มีฟีเจอร์ที+เหมาะกบัการทาํ Personalized Marketing เช่น การ

ส่งขอ้ความเฉพาะบุคคลเพื+อให้สามารถเขา้ถึงและเขา้ใจลูกคา้ไดม้ากยิ+งขึTน และสามารถแนะนาํ

โปรโมชั+นต่าง ๆ และใชเ้พื+อตอบคาํถามหรือพดูคุยกบัลูกคา้เพื+อสร้างความสมัพนัธ์ที+ดี 
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2.5 เป้าหมายทางการตลาด  
2.5.1 ช่วงปีที? 1 กระตุ้นให้การรับรู้ถงึแบรนด์ HIBS  

2.5.1.1 เป้าหมายระยะสัTน (1 ปี) 

- มุ่งสร้างการรับรู้ในตราสินค้า  (Brand awareness) ให้กับผู ้บริโภค

กลุ่มเป้าหมาย โดยใช ้micro influencer 

- สร้าง Facebook Fan page และทาํใหย้อดติดตามแฟนเพจทาง Facebook 

มากกวา่ 1,000 คน ในปีแรก23 
- สร้าง Instagram และทาํให้ยอดติดตามใน Instagram มากกว่า 500 คน

ในปีแรก  

- เป็นพาร์ทเนอร์กบัช่องทางการขายสินคา้ออนไลน์แพลตฟอร์ม Shopee 

Lazada 24 

- ออกงานแสดงสินคา้ สยามสแควร์ซอย 5 มหกรรมสมุนไพรไทย และ 
Bangkok brand 26 

 

2.5.2 ช่วงปีท ี2-3 รักษาฐานลูกค้าเดมิและขยายช่องทางการจัดจําหน่าย  

2.5.2.1 เป้าหมายระยะกลาง (2 ปี) 

- ยอดขายผลิตภณัฑเ์ติบโตอยา่งนอ้ย 10% จากปีแรก27 

- มียอดติดตาม Fan page ของแบรนดม์ากกวา่ 2,000 คน  
- ขยายช่องทางการจดัจาํหน่ายจาํหน่ายโดยเพิ+มช่องทาง offline จากการ

ฝากขายสินคา้ที+ร้าน Multi Brands และ Modern trade 25 

2.5.2.2 เป้าหมายระยะยาว (3 ปี) 

- ยอดขายผลิตภณัฑเ์ติบโตอยา่งนอ้ย 10% จากปีก่อนหนา้  

- มียอดติดตาม Fan page ของแบรนดม์ากกวา่ 5,000 คน  

 

 

2.6 แผนการดาํเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ  
จากกลยุทธ์ทางการตลาดขา้งตน้ สามารถสรุปไดเ้ป็นแผนการตลาดในแต่ละปีตัTงแต่

ก่อนเริ+มดาํเนินการถึงปีที+ 2 รายละเอียดแสดงในตาราง 2.8-2.10  
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ตาราง 2.8 แผนกลยทุธ์การตลาดจาํแนกรายเดือนในปีที+ 0 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 

จดสิทธิบตัร

ผลิตภณัฑ ์  
75035             

วจิยัและพฒันาสูตร  10,000 36             

ออกแบบโลโก ้

บรรจุภณัฑสิ์นคา้

ภายนอก และกล่อง

บรรจุภณัฑ ์

14,000 37            
 

 

ยื+นคาํขอจดทะเบียน

เครื+องหมายการคา้ 

“HIBS 

1,600 38             

ขึTนทะเบียนยากบั 

อย.  
90,00039           

 

 

 

 

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategies) 

สร้าง Facebook Fan 

Page และ Instagram 
             

 

  

 
35 ค่ายืJนคาํขอ 250 ค่าออกสิทธิบตัร 500  
36 ค่าพฒันาสูตรเริJมตน้ 5,000 บาทต่อสูตร ยาดม 1 สูตรและยาหม่อง 1 สูตร รวม 5,000*2 = 10,000 บาท 
37 อา้งอิงราคาจากบริษทั design365days และ Bangkok Quick print ทีJบริษทัสนใจจะใชบ้ริการ 
38 ขอ้มูลจากกรมทรัพยสิ์นทางปัญญา; ค่าธรรมเนียมการยืJนขอจดทะเบียนสินคา้หรือบริการแต่ละจาํพวก 1 ถึง 5 อยา่ง อยา่งละ 1,000 

บาท ค่าธรรมเนียมการรับจดทะเบียนสินคา้หรือบริการแต่ละจาํพวก ไม่เกิน 5 อยา่ง อยา่งละ 600 บาท + ค่ายืJนคาํขอ 1,000 บาท 
39 จากการสอบถามค่าใชจ่้ายกบัโรงงานรับผลิต (ใชบ้ริการแบบ one stop service) ค่าขึ\นทะเบียน 45,000 บาทต่อ 1 ผลิตภณัฑ ์และตาม

คู่มือประชาชนการขึ\นทะเบียนตาํรับผลิตภณัฑส์มุนไพร ใชร้ะยะเวลาดาํเนินการ 150 วนัทาํการ จึงจะสามารถไดรั้บอนุญาตผลิตได ้ 
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ตาราง 2.9 แผนกลยทุธ์การตลาดจาํแนกรายเดือนในปีที+ 1 

 

 
40 จากการประเมินค่าใชจ่้ายเบื\องตน้กบัโรงงานรับผลิต  
41 จากการสอบถามบริษทัรับผลิตกล่องบรรจุภณัฑ ์ 
42 ร้าน Multi brands จากการสํารวจช่องทางการจาํหน่ายแบบออฟไลน์ของคู่แบรนด์คู่แข่งทางตรง WIND ไดแ้ก่  ร้าน ICON Craft 

(ICONSIAM) THE SELECTED (Siam Center) และ ABSOLUTE SIAM (Siam Center) 
43 ค่าเปิดหนา้บญัชีและค่าแรกเขา้เพืJอวางขายสินคา้ อา้งอิงจากการสอบถามผูป้ระกอบการธุรกิจคา้ปลีกเมืJอเปิดหนา้บญัชีกบั Watsons 
44 ขอ้มูลการซื\อ Line Premium id จากเวบ็ไซต ์Lineforbusiness โดยมีอตัราการใหบ้ริการอยูที่J 459 บาทต่อปี 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 

สั+งผลิตสินคา้กบั

โรงงานรับผลิตทุก 6 

เดือน  

350,00040             

สั+งผลิตกล่องบรรจุ

ภณัฑ ์
30,00041             

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Channels of Distribution Strategies) 

ติดต่อร้าน Multi 

brands เพื+อวางขาย

สินคา้ในปีที+ 2 42 

GP 30%              

ติดต่อบริษทั ASIA 

BOOKS เพื+อขอ

วางขายสินคา้ที+สาขา

ต่าง ๆ ในปีที+ 2  

100,00043, 

GP 30% 
            

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion and communication strategies) 

สร้าง Line Official  

ของแบรนด ์ 
45944             

เป็นพาร์ทเนอร์กบั

แพลตฟอร์ม Shopee 

Lazada 

-             
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ตาราง 2.9 แผนกลยทุธ์การตลาดจาํแนกรายเดือนในปีที+ 1 (ต่อ) 

 

 

 
45 จดัทาํเวบ็ไซตส์าํเร็จรูปแพค็เกจ basic ทีJเหมาะกบัธุรกิจขนาดเลก็กบั makewebeasy.com ราคา 3,600 บาทต่อปี 
46 งบประมาณเดือนละ 3,000 บาท 
47 จากการตั\งค่าการยงิโฆษณาใน Facebook ตามกลุ่มเป้าหมายหลกั (อาย ุ20-40 ปี) อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มี

จาํนวนกลุ่มเป้าหมายทีJสามารถเขา้ถึงได ้4,600-13,000 คน/วนั โดยงบโฆษณาทีJคาํนวณแลว้จะอยูที่Jวนัละ 150 บาท ดงันั\นยงิโฆษณา 

1 ปี จะใชง้บประมาณ 54,750 บาท (ราคา ณ วนัทีJ 5 กรกฎาคม 2564) และเพิJมงบ 10% ทุกปี  
481 ปีมีการใช้ influencer ทุก 6 เดือน แพ็คเกจจาก https://www.buzzlab.co/services/buzz-photo-review ราคาครั\ งละ 30,000 บาท 

Micro Influencer จาํนวน 10 คน โดยมี Follower รวมไม่ตํJากวา่ 100,000 คนPhoto Review 1- 4 ภาพ  

โดยมีระยะเวลาแคมเปญ 3 สปัดาห์  
49 ค่าใชจ่้ายในการออกงานแสดงสินคา้ 5,000 บาท/วนั ออกงานปีละ 4 ครั\ ง ครั\ งละ 7 วนั รวม 140,000 บาทต่อปี ไดแ้ก่ งานแสดงและ

ขายสินคา้ ณ สยามสแควร์ซอย 5  งานมหกรรมสมุนไพรแห่งชาติ  และงาน Bangkok Brand  

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion and communication strategies) 

จดัทาํเวบ็ไซต์

ทางการของแบรนด ์
3,60045             

สร้าง Content บน 

Facebook Fan page 

Instagram และ Line 

OA (Own media) 

36,00046             

โฆษณาแบรนดผ์า่น

ทาง Facebook Ads 

(Paid Media)   

54,750 

บาท47 

 

            

Micro Influencer 
 60,000 

บาท48 
            

ออกงานแสดงสินคา้  105,00049 
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ตาราง 2.10 แผนกลยทุธ์การตลาดจาํแนกรายเดือนในปีที+ 2 

กจิกรรม 
งบประมาณ 

(บาท) 

เดือน 

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

กลยุทธ์ด้านสินค้า (Product Strategies) 

สั+งผลิตสินคา้กบั

โรงงานรับผลิต 
350,00045             

สั+งผลิตกล่อง

บรรจุภณัฑ ์
30,00046             

กลยุทธ์ด้านการสื?อสารและส่งเสริมการตลาด (Promotion and communication strategies) 

สมคัร Line 

Official ใน

แพค็เกจ Basic 

และต่ออาย ุ

Premium ID 

15,40850+ 

45947 
            

ต่ออายเุวบ็ไซต์

ของธุรกิจ 
3,60046             

โฆษณาแบรนด์

ผา่นทาง 

Facebook Ads 

(Paid Media)   

60,22551 

            

Micro 

Influencer 
60,00048 

            

ออกงานแสดง

สินคา้ 
105,00049 

            

 

 
50 แพก็เกจ Basic สามารถส่งขอ้ความไดม้ากกว่า 15,000 ขอ้ความ โดย Line business คิดราคา 1,284 บาทต่อเดือนรวมภาษีมูลค่าเพิJม 

(1,284 *12 = 15,408)  
51 เพิJมงบประมาณการโฆษณา 10% จากปีทีJ 1  
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2.7 การประเมนิยอดขาย (Sales Forecast)  
การประมาณยอดขายของยาดมยาหม่องสมุนไพร 2 in 1 แบรนด์ HIBS จะประมาณ

โดยใชจ้าํนวนของกลุ่มเป้าหมายหลกัคือ ผูบ้ริโภคอาย ุ20 ถึง 40 ปีที+อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลโดยมีจาํนวนประมาณ 4  ลา้นคน52 โดยจากผลสํารวจจากการตอบแบบสอบถามของ

ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 104 คน พบวา่  

- ความถี+ในการเลือกซืTอยาดมหรือยาหม่องสมุนไพรนัTนเป็นไปดงัตารางที+ 2.11  

- ร้อยละ 93.3% ซืTอยาดมหรือยาหม่องครัT งละ 1 แท่ง/กระปุก  

- ผูบ้ริโภคจะเลือกซืTอยาดมยาหม่อง 2 in 1 ของแบรนด ์HIBS เหมาะกบัการจาํหน่าย

ในรูปแบบออนไลน์คิดเป็น 45.2% และร้าน Multi brands ที+ขายผลิตภณัฑ์จากสมุนไพรคิดเป็น 

39.4%  

 

ตาราง 2.11 แสดงผลสาํรวจความถี+ในการซืTอยาดมและยาหม่องของผูบ้ริโภค  

ความถี?ในการซืXอยาดมสมุนไพรหรือยาหม่องสมุนไพร ร้อยละ 

สปัดาห์ละครัT ง 4.80% 

2-3 สปัดาห์ต่อครัT ง 5.80% 

1 ครัT งต่อเดือน 11.5% 

2-3 เดือนต่อครัT ง 25.00% 

4-6 เดือนต่อครัT ง 26.90% 

1 ปีต่อครัT ง 26.00% 

 

เมื+อรวมขอ้มูลจากการสาํรวจโดยการตอบแบบสอบถามทัTงหมด จะแสดงจาํนวนยาดม

และยาหม่องที+ซืTอต่อปีของกลุ่มเป้าหมายดงัตารางที+ 2.12 

 
52 ขอ้มูลจากสํานักงานสถิติแห่งชาติ; จาํนวนและสัดส่วนประชากรจากการทะเบียน จาํแนกตามกลุ่มอายุ (วยัเด็ก วยัแรงงาน วยั

สูงอาย)ุ เพศ ภาค และจงัหวดัพ.ศ. 2553 – 2562 
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ตาราง 2.12 แสดงจํานวนยาดมและยาหม่องที?ซืXอต่อปีของกลุ่มเป้าหมาย  

(1)  

จํานวน

ประชากร

กลุ่มเป้าหมาย 

(คน) 

(2) 

ยาดมหรือยา

หม่องที?ซืXอ

ต่อครัXง 

(แท่ง/

กระปุก)  

(3) 

ความถี?ในการซืXอ

ยาดมสมุนไพร

หรือยาหม่อง

สมุนไพร 

(4) 

ร้อยละ 

(5) 

รวมจํานวน

ยาดมหรือยา

หม่องที?ซืXอ 

(แท่ง/กระปุก

ต่อคนต่อปี)  

(2) *(3) 

(6) 

 รวมจํานวนยา-

ดมหรือยาหม่อง

ที?ซืXอต่อปีของ

กลุ่มเป้าหมาย 

(แท่ง/กระปุก) 

(1) *(2) *(4) 

4,000,000 1 สปัดาห์ละครัT ง 4.80% 52 9,984,000 

1 2-3 สปัดาห์ต่อ

ครัT ง 5.80% 

26 6,032,000 

1 1 ครัT งต่อเดือน 11.5% 12 5,520,000 

1 2-3 เดือนต่อครัT ง 25.00% 6 6,000,000 

1 4-6 เดือนต่อครัT ง 26.90% 3 3,228,000 

1 1 ปีต่อครัT ง 26.00% 1 1,040,000 

รวมยอดขายสุทธิ (แท่ง) 31,804,000 

 

แบรนด์ HIBS ประมาณการส่วนแบ่งการตลาดที+ 0.1% เนื+องจากตลาดยาดมและยา

หม่องเป็นตลาดที+มีคู่แข่งในอุตสาหกรรมเป็นจาํนวนมากและตลาดยาดมของไทยมีมูลค่าไม่ตํ+ากว่า 

3,300 ลา้นบาทต่อปี (กรุงเทพธุรกิจ, 2563) ส่วนตลาดยาหม่องยาหม่องแบบบาล์มมีมูลค่าตลาด 

2,000-2,500 ลา้นบาท (นิตยสารโพซิชั+นนิ+ง, 2559) รวมมูลค่าตลาดประมาณ 5,000 ลา้นบาท ดงันัTน 

ยอดขายสินคา้ทัTงหมดของยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรแบบ 2 in 1 (แท่ง) เมื+อรวมกบัผล

สาํรวจจากกลุ่มตวัอยา่งแลว้จะเป็นไปตามตารางที+ 2.13 
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ตาราง 2.13 ยอดขายสินคา้ทัTงหมดของยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 แบรนด ์HIBS ปี

ที+ 1 

(1) 
กลุ่มผู้บริโภคแบ่งตาม

ความถี6ในการซื;อยาดม

สมุนไพรหรือยาหม่อง

สมุนไพร 

(2) 
จํานวนยาดมหรือยา

หม่องที6ซื;อต่อปีของ

กลุ่มเป้าหมาย 
(แท่ง/กระปุก) 

(3) 
ส่วนแบ่งตลาดที6

ต้องการ 

(5) 
ยอดขายยาดมสมุนไพร

และยาหม่องสมุนไพร 2 
in1  (แท่ง) 

สปัดาห์ละครั, ง 9,984,000 0.01%            9,984  
2-3 สปัดาห์ต่อครั, ง 6,032,000 0.01%            6,032  

1 ครั, งต่อเดือน 5,520,000 0.01%            5,520  
2-3 เดือนต่อครั, ง 6,000,000 0.01%            6,000  
4-6 เดือนต่อครั, ง 3,228,000 0.01%            3,228  

1 ปีต่อครั, ง 1,040,000 0.01%            1,040  
รวมยอดขายสุทธิ (แท่ง)          31,804  

 

โดยสมมติฐานการเติบโตของยอดขายของยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in 1 

คือ ยอดขายเติบโตปีละ 10% ในปีที+ 1-3 โดยอา้งอิงจากผลประกอบการเป๊ปเปอร์มิTนท ์ฟิลด ์รุ่นแบล็

คอินเฮเลอร์ ดว้ยแพค็เกจ "สีดาํ" ช่วยเพิ+มยอดขายสิTนแตะ 1,500 ลา้นบาท ในปี 2562 ซึ+ งโตขึTน 10%  

จากปีที+แลว้ (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2562) และสมุนไพรหอมและบาลม์สมุนไพร ANONA  ที+ยอดขาย

ในปี 2561 เพิ+มขึTน 10% จากปีก่อนหนา้ (ฐานเศรษฐกิจ, 2561) และเติบโตปีละ 13% ในปีที+ 4 และ 5 

เนื+องจากผูว้ิจยัคาดการณ์ว่าเมื+อในปีที+ 4 และ 5 ผูบ้ริโภครับรู้แบรนด์โดยการเห็นจากโฆษณา จาก

การรีววิของ influencer และมีการซืTอไปใชจ้นอาจเกิดการรีววิและบอกต่อมากขึTน ทาํใหย้อดขายของ

แบรนดมี์โอกาสเพิ+มขึTนมากกวา่ 10%  

แบรนดจ์ะแบ่งช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยแบ่งช่องทางการจดัจาํหน่ายทางออนไลน์

เป็นหลกัและช่องทางออฟไลน์เป็นช่องทางรอง 

1. ช่องทางออนไลน์:  ไดแ้ก่ Facebook Shop, Instagram, Line My Shop, Shopee และ 

Lazada  

2. ช่องทางออฟไลน์:   

2.1 การออกงานแสดงสินคา้: งานแสดงสินคา้และขายสินคา้ ณ สยามส

แควร์ ซอย 5 มหกรรมสมุนไพรไทย และ Bangkok brand  
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2.2 ร้าน Multi Brands: ได้แก่ ร้าน ICON Craft (ICONSIAM) ร้านTHE 

SELECTED (Siam Center) และ ร้าน ABSOLUTE SIAM (Siam Center) โดยเริ+มจดัจาํหน่ายช่องทาง

ดงักล่าวในปีที+ 2 

2.3 ร้าน  Asia Books จํานวน  20 สาขา: เ ริ+ มจัดจําหน่ายผ่านช่องทาง

ดงักล่าวในปีที+ 2 

ในปีแรกประมาณการยอดขายการจดัจาํหน่ายทางช่องทางออนไลน์ 95% 

และช่องทางออฟไลน์ 5%  

สําหรับปีที+ 2 จะจัดจาํหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์โดยประมาณการยอดขาย 65% 

ช่องทางออฟไลน์ร้าน Multi brands 10% ร้าน Asia books 20% และการออกงานแสดงสินคา้ 5%  

ตาราง 2.14 ยอดขายทางช่องทางการจดัจาํหน่ายต่าง ๆ รายปี 

รายการ ปีที6 1 ปีที6 2 ปีที6 3 ปีที6 4 ปีที6 5 
1.ช่องทางออนไลน์  

ยอดขาย (แท่ง) 30,214 22,740 25,014 28,266 31,940 
ราคาขาย  79 79 79 79 79 

ยอดขายรวม (บาท) 2,386,890 1,796,449 1,976,094 2,232,986 2,523,274 
2. ช่องทางออฟไลน์ 
2.1 ออกงานแสดงสินค้า   

ยอดขาย (แท่ง) 1,590 1,749 1,924 2,174 2,457 
ราคาขาย  79 79 79 79 79 

ยอดขายรวม (บาท) 125,626 138,188 152,007 171,768 194,098 
2.2 ร้าน Multi Brands  

ยอดขาย (แท่ง)  3,498 3,848 4,349 4,914 
ราคาขาย   55 55 55 55 

ยอดขายรวม (บาท)  193,464 212,810 240,475 271,737 
2.3 ร้าน Asia Books จํานวน 20 สาขา 

ยอดขาย (แท่ง)  6,997 7,697 8,697 9,828 
ราคาขาย   55 55 55 55 

ยอดขายรวม (บาท)  386,927 425,620 480,951 543,474 
รวมยอดขายสุทธิ (แท่ง) 31,804 34,984 38,483 43,486 49,139 
รวมรายได้สุทธิ (บาท) 2,512,516 2,515,029 2,766,531 3,126,180 3,532,584 

หมายเหตุ: ราคาขาย 55 บาท คือราคาขายที+หกั GP 30% แลว้  
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บททีI 3 

แผนการดาํเนินงาน 

 
 

3.1 การจดทะเบียนพาณชิย์ 
ตามพระราชบัญญัติทะเบียนพาณิชย์ 2499 ว่าด้วยการจดทะเบียนระบุให้ บุคคล

ธรรมดาคนเดียว (กิจการเจา้ของคนเดียว) มีหนา้ที+จดทะเบียนพาณิชยโ์ดยปฏิบติัตามขัTนตอน ดงันีT   

53 

3.1.1 เตรียมเอกสารสาํหรับการจดทะเบียนพาณิชย ์ไดแ้ก่ คาํขอจดทะเบียนพาณิชย ์

(แบบ ทพ.) และเอกสารประกอบการจดทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ โดยมีค่าบริการสาํหรับจด

ทะเบียนพาณิชยต์ัTงใหม่ 50 บาท  

3.1.2 จดทะเบียนพาณิชยป์ระเภทบุคคลธรรมดา (กิจการเจา้ของคนเดียว) โดยใชชื้+อจด
ทะเบียนว่า “The HIBS” และจัดเตรียมเอกสารสําหรับการจดทะเบียนการคา้หรือจดทะเบียน

พาณิชย ์โดยการจดทะเบียนพาณิชยต์ัTงใหม่ ตอ้งจดทะเบียนภายใน 30 วนันบัแต่วนัเริ+มประกอบ

กิจการ  

- ในเขตกรุงเทพมหานคร ยื+นจดทะเบียนพาณิชยไ์ดที้+สํานักงานเศรษฐกิจการคลงั 
สาํนกัการคลงั กรุงเทพมหานคร (รับจดทะเบียนพาณิชยกิจของผูป้ระกอบพาณิชยกิจ ที+มีสาํนกังาน

แห่งใหญ่ตัTงอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร)หรือสาํนกังานเขตทุกแห่ง (รับจดทะเบียนพาณิชยกิจของผู ้

ประกอบพาณิชยกิจ ที+มีสาํนกังานแห่งใหญ่ตัTงอยูใ่นทอ้งที+ของเขตนัTน)  

- ในภูมิภาค ยื+นจดทะเบียนไดที้+เทศบาล องคก์ารบริหารส่วนตาํบล หรือเมืองพทัยา 

(รับจดทะเบียนพาณิชยข์องผูป้ระกอบพาณิชยกิจที+มีสํานักงานแห่งใหญ่ตัTงอยู่ในทอ้งที+เทศบาล 

องคก์ารบริหารส่วนตาํบล หรือเมืองพทัยาแลว้แต่กรณี) 

3.1.3 ตอ้งแสดงใบทะเบียนพาณิชยห์รือใบแทนใบทะเบียนพาณิชยไ์ว ้ณ สาํนกังานใน

ที+เปิดเผยและเห็นไดง่้าย  

 

 

 

53 ขอ้มูลจากกรมพฒันาธุรกิจการคา้วา่ดว้ยการจดทะเบียนพาณิชยต์ามพระราชบญัญติัทะเบียนพาณิชย ์พ.ศ. 2499  
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3.2 การดาํเนินด้านการผลติ (Operations Management) 
The HIBS เป็นผูจ้ดัจาํหน่ายยาดมและยาหม่องสมุนไพร 2 in 1 โดยธุรกิจจะใชก้ารจา้ง

โรงงานผลิตสินคา้ให้กบัแบรนด์ (OEM: Original Equipment Manufacturer) หลงัจากขัTนตอนการ

ผลิตเสร็จสิTน แบรนด์จะเป็นผูด้าํเนินการในส่วนที+เหลือเองทัTงหมด ตัTงแต่การประชาสัมพนัธ์ การ

ขายสินคา้ จนสินคา้ถึงมือของลูกคา้ โดยขัTนตอนการดาํเนินงานมีรายละเอียดเป็นขัTนตอน ดงันีT  

 
 

3.2.1 คดัเลือกโรงงานที?ธุรกจิใช้ในการรับจ้างให้ผลติสินค้า 
ในการดําเนินการหาโรงงานผลิตยาดมและยาหม่องสมุนไพร 2 in 1 แบรนด์จะ

เปรียบเทียบโรงงานรับจา้งผลิตทัTงหมด 3 โรงงาน โดยมีเกณฑค์ดัเลือกตามเกณฑใ์นตาราง 3.1 ดงันีT  

1) บริษทั เมดิคอส จาํกดั (87/2 หมู่1 ถ.ศาลายา-นครชยัศรี ต.มหาสวสัดิp  

อ.พทุธมณฑล จ.นครปฐม 73170) 

2) บริษทั สเปเชียลตีT  อินโนเวชั+น จาํกดั (เลขที+ 9 หมู่ 21 ตาํบลบางพลี

ใหญ่ อาํเภอบางพลี จงัหวดัสมุทรปราการ 10540) 

3) บริษทั บลิส แอนด ์โบทานิกส์  (99/27 หมู่ที+ 2 ตาํบลหอมเกร็ด อาํเภอ

สามพราน จงัหวดั นครปฐม 73110) 

เมื+อพิจารณาตามเกณฑด์งักล่าว แบรนดไ์ดท้าํการเลือก โรงงาน Medicos 

(เมดิคอส) เนื+องจาก มีบริการที+ครบวงจรไปจนถึงการขึTนทะเบียนยา และมีประสบการณ์ในการทาํ

โรงงานผลิตกว่า 40 ปี มีมาตรฐานความน่าเชื+อถือของโรงงาน มีบริการครบวงจร ตัTงอยู่ในเขต
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ปริมณฑลที+สามารถเดินทางเขา้ไปเพื+อพูดคุยเกี+ยวกบัการผลิตไดส้ะดวกสาํหรับผูว้ิจยั และสามารถ

ปรับสูตรได ้มีขัTนตํ+าในการผลิตที+ไม่มากจนเกินไป โดยแสดงรายละเอียดเกณฑ์ที+ใช้ในการการ

คดัเลือกโรงงานรับจา้งผลิตตามตาราง 3.1  

 

ตาราง 3.1 เปรียบเทียบโรงงานรับจา้งผลิตยาดมและยาหม่องสมุนไพร 3 โรงงาน 

เกณฑ์การเลือกโรงงานรับจ้าง

ผลติสินค้า 

โรงงานรับจ้างผลติ 

Medicos Specialty 

Innovation 

Bliss and 

Botanics 

1. ความน่าเชื+อถือของ
โรงงาน (รับรอง

มาตรฐานสากล) 

GMP, HALAL, 

Green Industry, 

FDA 

GMP, HALAL, 

SGS, FDA, 

HACCP, LEED 

DESIGN 

- 

2. ที+อยูข่องโรงงานอยูใ่น
กรุงเทพมหานครหรือ

ปริมณฑลเพื+อความ

สะดวกในการ

ติดต่อสื+อสารและการรับ

สินคา้ของผูว้จิยั 

อ.พุทธมณฑล จ.

นครปฐม 

อาํเภอบางพลี 

จงัหวดั

สมุทรปราการ  

อาํเภอสามพราน 

จงัหวดันครปฐม  

3. โรงงานขึTนทะเบียนการคา้ P P P 

4. ประสบการณ์ในการทาํ
โรงงาน 

40 ปี 20 ปี 20 ปี 

5. บริการใหค้าํปรึกษาฟรี P P P 

6. มีเวบ็ไซตข์องโรงงาน P P P 

7. การผลิตแบบครบวงจร 
(One Stop Service 

• บริการคิดคน้ วจิยั และ

พฒันาสูตรของผลิตภณัฑ ์

• บริการออกแบบบรรจุภณัฑ์
และโลโกสิ้นคา้ 

P 
 

P P 
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ตาราง 3.1 เปรียบเทียบโรงงานรับจา้งผลิตยาดมและยาหม่องสมุนไพร 3 โรงงาน (ต่อ) 

เกณฑ์การเลือกโรงงานรับจ้าง

ผลติสินค้า 

โรงงานรับจ้างผลติ 

Medicos Specialty 

Innovation 

Bliss and 

Botanics 

• บริการขึTนทะเบียนสินคา้
กบัองคก์ารอาหารและยา 

   

8. บริการใหค้าํปรึกษา
การตลาด 

P 
 

P P 

9. มีขอ้มูลขัTนตอนอธิบาย
ชดัเจนในเวบ็ไซตข์อง

โรงงาน 

P 
 

P P 

10. มีรีววิจากผูใ้ชบ้ริการจริง P P P 

11. จาํนวนผลิตขัTนตํ+า  50 กโิลกรัม/ลติร ต่อ 

1 สูตร 

ยาดม 150 kg 

ยาหม่อง 50 kg 

50 กิโลกรัม/ลิตร 

ต่อ 1 สูตร 

12. มีสูตรทัTงของโรงงานเอง 
และสามารถพฒันาสูตร

เองได ้

P 
 

P P 

13. ค่าพฒันาสูตร  5,000 บาทต่อสูตร 

ปรับสูตรได้ 2 ครัXง 

5,000 บาท ต่อสูตร 

ปรับสูตรได ้3 ครัT ง 

3,000 – 5,000 บาท

ต่อสูตร 

14. ระยะเวลาที+ใชใ้นการผลิต ระยะเวลาพฒันา

สูตรจนคงที? 45 วนั 

และมขีัXนตํ?าในการ

ผลติ 7 วนั ทัXงนีX

ขึXนอยู่กบัสูตรและ

ประเภทของ

ผลติภัณฑ์ 

30-45 วนั หลงัจาก

เปิดใบสั+งซืTอสินคา้ 

30-45 วนั หลงัจาก

เปิดใบสั+งซืTอสินคา้ 

 

3.2.2  ตดิต่อโรงงานที?คดัเลือกและประสานงานและพฒันาสูตรกบัโรงงาน  

เมื+อเลือกโรงงานที+จะเป็นผูพ้ฒันาสูตรและผลิตสินคา้ยาดมและยามองสมุนไพร 2 in 1 

ไดแ้ลว้ จะทาํการติดต่อประสานงานกบัโรงงาน  (บริษทั เมดิคอส จาํกดั 87/2 หมู่1 ถ.ศาลายา-นคร
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ชยัศรี ต.มหาสวสัดิp  อ.พุทธมณฑล จ.นครปฐม 73170) ในเรื+ องของการพฒันาสูตรเป็น โดยการ

พฒันาสูตรโรงงานจะดาํเนินการพฒันาสูตรตามที+แจง้ไวใ้นทนัทีหลงัจากที+แบรนดช์าํระเงิน และเมื+อ

พฒันาสูตรแลว้โรงงานจะส่งตวัอยา่งให้แบรนด ์และเมื+อไดสู้ตรที+พึงพอใจแลว้ ทางบริษทัฯ จะนาํ

สูตรไปทดสอบความคงตวัเป็นเวลา 45 วนั หลงัจากสูตรคงตวัแลว้โรงงานจะทาํการขึTนทะเบียนยาที+ 

อย. ให้แบรนด์ โดยใช้เวลาในการยื+นเรื+ องเพื+อขอใบอนุญาตตามคู่มือประชาชนสําหรับการขึTน

ทะเบียนตาํรับผลิตภณัฑ์สมุนไพร ใช้ระยะเวลาดาํเนินการ 150 วนัทาํการ จึงจะสามารถได้รับ

อนุญาตผลิตได ้54 

การส่งตวัอยา่งสูตรใหแ้บรนด ์

กรณี 1 : แบรนดย์นืยนัสูตร 

เมื+อเจา้หนา้ที+ส่งตวัอยา่งสูตรที+พฒันาใหแ้ลว้ หากตรงความตอ้งการ สามารถแจง้ยนืยนั

ไดท้นัที เพื+อดาํเนินการในขัTนตอนตอนต่อไป 

กรณี 2 : ตอ้งการปรับสูตร (ปรับได ้2 ครัT ง) 

เมื+อไดรั้บตวัอยา่งสูตรที+เจา้หนา้ที+พฒันาแลว้ แต่ยงัไม่พึงพอใจ สามารถแจง้เจา้หนา้ที+

ไดท้นัที โดยบริษทัฯ สามารถปรับแกใ้หไ้ด ้2 ครัT ง  

 

3.2.3 แบรนด์ว่าจ้าง outsource ออกแบบบรรจุภัณฑ์และโลโก้และส่งเอกสารให้กับ

โรงงานผลติ 

แบรนดจ์ะทาํการว่าจา้งบริษทัออกแบบ โดยคดัเลือกจากบริษทัที+มีประสบการณ์และ

ผลงานตวัอยา่ง รวมถึงค่าบริการเพื+อทาํการออกแบบบรรจุภณัฑแ์ละโลโกข้องแบรนด ์โดยแบรนด์

เลือกใชบ้ริการของ design365days (https://www.design365days.com)  เนื+องจากมีลูกคา้ที+ใชบ้ริการ

กว่า 7,000 คน มีผลงานการันตีกว่า 100 ผลงาน มีบริการออกแบบครอบคลุม หลงัจากติดต่อว่าจา้ง

และชาํระเงินกบับริษทัออกแบบเรียบร้อย จนเมื+อไดไ้ฟลอ์อกแ7บบโลโกแ้ละบรรจุภณัฑแ์ลว้ แบ

รนดจ์ะส่งเอกสารไฟลโ์ลโกแ้ละบรรจุภณัฑใ์หโ้รงงานผลิตต่อไป  

 

3.2.4 วางแผนปริมาณสั?งผลติและประสานงานกบัโรงงานเพื?อคาํนวณค่าใช้จ่ายทัXงหมด

และส่งใบเสนอราคาผลติให้แบรนด์  

เมื+อได้ใบอนุญาตจากองค์การอาหารและยาแล้วโรงงานจะแจ้งแบรนด์ว่าได้รับ

ใบอนุญาตแลว้ สามารถผลิตอยา่งถูกตอ้งได ้แบรนดจ์ะวิเคราะห์ปริมาณสั+งผลิตแลว้ติดต่อโรงงาน

 
54 คู่มือประชาชนสาํหรับการขึ\นทะเบียนตาํรับผลิตภณัฑส์มุนไพร พ.ศ. 2561  
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เพื+อคาํนวณค่าผลิตทัTงหมด (รวมค่าบรรจุภณัฑ์และค่าสกรีนโลโก)้ หลงัจากนัTนโรงงานจะส่งใบ

เสนอราคาเพื+อให้แบรนด์ชําระเงิน เมื+อชําระเงินเรียบร้อย โรงงานจะผลิตยาดมและยาหม่อง

สมุนไพร 2 in 1 ตามจาํนวนและสีที+ไดต้กลง รวมไปถึงการสกรีนโลโกใ้ห้เสร็จเรียบร้อยพร้อมส่ง

มอบสินคา้ โดยใชเ้วลาผลิต 7 วนัขัTนตํ+าขึTนกบัปริมาณ และความยากง่ายของการผลิต  

หมายเหตุ แบรนด์จะมีจาํนวนสั+งขัTนตํ+าอยู่ที+ 50 กิโลกรัม/สูตร ทัTงยาดมและยาหม่อง 

โดยเมื+อสั+งผลิตแลว้ตอ้งการเปลี+ยนแปลงจาํนวนผลิต แบรนดต์อ้งติดต่อโรงงานเพื+อคาํนวณค่าผลิต

ใหม่ และอาจใชเ้วลาการดาํเนินการผลิตมากกว่าเดิมหากสั+งมากขึTนกว่าจาํนวนเดิมที+เคยสั+งไว ้โดย

ปริมาณที+เปลี+ยนแปลงตอ้งไม่ตํ+ากวา่ขัTนตํ+าที+โรงงานกาํหนด  

 

3.2.5   โรงงานผลติสินค้าและส่งมอบให้แบรนด์ 

สินคา้สําเร็จรูปที+โรงผลิตเสร็จสมบูรณ์จะถูกเก็บในคลงัสินคา้ของโรงงาน และจะ

ขนส่งให้กบัแบรนด์ต่อไป หรือแบรนด์สามารถติดต่อโรงงานและเขา้ไปรับสินคา้เอง โดยไม่มี

ค่าใชจ่้ายในการเกบ็สินคา้เนื+องจากคิดรวมในค่าบริการทัTงหมดแลว้  

 

3.2.6   แบรนด์ว่าจ้าง outsource ออกแบบและพมิพ์กล่องบรรจุภัณฑ์ 

แบรนดจ์ะทาํการว่าจา้งบริษทัออกแบบ โดยคดัเลือกจากบริษทัที+มีประสบการณ์และ

ผลงานตวัอยา่ง รวมถึงค่าบริการเพื+อทาํการออกแบบและพิมพก์ล่องบรรจุภณัฑข์องสินคา้ โดยแบ

รนด์เลือกใช้บริการของ NT PRINTING CO.,LTD ซึ+ งเป็นผูใ้ห้บริการการพิมพ์แบบครบวงจร

(https://www.ntprintoffset.com/) เนื+องจากมีประสบการณ์กวา่ 20 ปี มีผูเ้ชี+ยวชาญดา้นการออกแบบ 

กล่องทุกรูปแบบ มีคุณภาพงานพิมพร์ะดบัสากล  

หลงัจากติดต่อว่าจา้งและชาํระเงินกบับริษทัออกแบบเรียบร้อยจนเมื+อไดก้ล่องบรรจุ

ภณัฑ ์โรงงานจะมีบริการส่งด่วนมาที+แบรนดท์นัที  
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3.3 การดาํเนินการด้านการขายและส่งมอบสินค้าให้ลูกค้าทางช่องทางออนไลน์ 

 
ในปีแรกเจ้าของแบรนด์จะเป็นผูจ้ดัการดูแลการขายเองทัTงหมด โดยทาํการสมคัร

บริการ Shipnity ซึ+ งเป็นระบบช่วยบริหารร้านคา้ออนไลน์ และช่วยรายงานยอดขายและสถิติที+สาํคญั

ต่าง ๆ เกี+ยวกบัแบรนด์  โดยสมคัรแพ็คเกจ Quite Pro ซึ+ งมีค่าบริการ 8,900 บาท /ปี โดยสามารถ

เชื+อมต่อกับแพลตฟอร์มออนไลน์อย่าง Facebook Line@ Shopee และ Lazada  ซึ+ งครอบคลุม

ช่องทางการขายทัTงหมดของแบรนด ์ 

ปีที+ 2 เป็นตน้ไป เจา้ของแบรนดจ์ะจา้งแอดมินของแบรนด ์โดยแอดมินมีหนา้ที+ในการ

รับคาํสั+งซืTอจากลูกคา้ทาง Instragram Facebook และตอบคาํถามและใหข้อ้มูลกบัลูกคา้ ใหค้าํแนะนาํ

เกี+ยวกบัสินคา้ ทางช่องทาง Instragram Line@ Facebook Shopee และ Lazada และทาํหนา้ที+ในการ

จดัส่งสินคา้ใหก้บัลูกคา้ตามคาํสั+งซืTอ รวมทัTงดูแลเรื+องสินคา้คงคลงัของแบรนด ์ 
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ขัXนตอนการสั?งซืXอทาง Shopee Lazada  

 

 

 

 

 

ขัXนตอนการสั?งซืXอผ่าน Facebook Instagram  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขัXนตอนการสั?งซืXอผ่าน Line My Shop 

  

 

 

 

 

แบรนดจ์ะส่งสินคา้โดยเลือกใชไ้ปรษณียไ์ทย หรือขนส่งเอกชนเช่น Kerry Flash J&T 

Express โดยคิดค่าบริการที+ เหมาะสม สําหรับช่องทางการสั+งซืT อผ่าน Facebook Instagram จะมี

สอบถามลูกคา้ทุกครัT งว่าตอ้งการระบบการขนส่งแบบใดประเภทใดโดยแจง้ราคาทุกประเภทการ

ขนส่ง โดยลูกคา้จะเป็นผูอ้อกค่าใช้จ่ายในการขนส่งเองทัTงหมด ส่วนการซืTอสินค่าผ่าน Shopee 

Lazada และ Line My Shop ลูกคา้สามารถเลือกระบบการขนส่งที+มีในแพลตฟอร์มนัTน ๆ ไดเ้อง  

 

 

แบรนดเ์ช็คสตอ็คสินคา้

เพื3อยนืยนัคาํสั3งซื9อของ

ลูกคา้ 

ส่งรายละเอียดการ

จ่ายเงินใหลู้กคา้ 
ระบบ Shipnity จะตดั

สินคา้คงคลงัใหอ้ตัโนมติั 
ลูกคา้
ชาํระเงิน
เรียบร้อย 

แจง้ลูกคา้ใหส่้งชื3อ

นามสกลุและที3อยูร่วมถึง

เบอร์โทรศพัท ์

จดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ 

ลูกคา้สั3งซื9อสินคา้

และชาํระเงินกบั 

Shopee และ Lazada  

ระบบ Shipnity จะตดั

สินคา้คงคลงัใหอ้ตัโนมติั 

 

จดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ 

ลูกคา้สั3งซื9อสินคา้และชาํระ

เงินกบั  

Line My Shop   

ระบบ My Shop จะตดั

สินคา้คงคลงัใหอ้ตัโนมติั 

 

จดัส่งสินคา้ให้

ลูกคา้ 
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3.4 การดาํเนินการด้านการขายและส่งมอบสินค้าให้ลูกค้าทางช่องทางออฟไลน์  
3.4.1 การดาํเนินการการขายผ่านช่องทางออฟไลน์ Multi Brands และ Modern trade  

ซึ+ งจะดาํเนินงานในปีที+ 2 มีแผนการดาํเนินงาน ดงันีT  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Multi brands: ICON Craft (ICONSIAM) THE SELECTED (Siam Center) แ ล ะ 

ABSOLUTE SIAM (Siam Center) โดยเลือกร้านคา้ดงักล่าวเนื+องจากความสะดวกในการเดินทาง

เนื+องจากเป็นยา่นใจกลางเมือง  

Modern trade: ร้าน Asia Books จาํนวน 20 สาขา โดยเลือกร้าน Asia books เนื+องจาก

เป็นช่องทางที+ไม่ทบัซอ้นกบัแบรนดคู่์แข่งทางตรง มีสาขาครอบคลุมในกรุงเทพมหานครเกือบทุก

โซน ผูบ้ริโภคสามารถเดินทางเพื+อไปเลือกซืTอหรือชมสินคา้ตวัจริงไดส้ะดวกตามแต่ละพืTนที+ 

 

3.4.2 การดาํเนินการออกบูธสินค้า (เริ+มดาํเนินงานตัTงแต่ปีที+ 1)  

การออกบูธสินค้า ธุรกิจเลือกจดังานแสดงสินคา้ ณ สยามสแควร์ซอย 5 มหกรรม

สมุนไพรไทย และงาน Bangkok brand เนื+องจากมี concept ของงานที+ตรงกบัแบรนดสิ์นคา้ และเป็น

ที+รวมตวัของผูบ้ริโภคที+เป็นลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยมีขัTนตอนการดาํเนินงานออกบูธสินคา้ ดงันีT  

 

 

 

 

 

 

 

ติดต่อร้านคา้ที3ตอ้งการนาํ

สินคา้เขา้ไปจาํหน่าย 
ส่งเอกสารเกี3ยวกบัธุรกิจ

เพื3อใชใ้นการพิจารณา 

จดัการเอกสารเพื3อเตรียม

เปิดหนา้บญัชีและทาํการ

ส่งสินคา้กบัร้านคา้ 

ประชาสมัพนัธ์ใหผู้บ้ริโภค

ทราบถึงช่องทางการจาํหน่าย

ทั\งร้าน Multi Brands และร้าน 

Asia books 

ติดต่อผูป้ระสานงานของ

นิทรรศการต่าง ๆ  

ชาํระเงินค่าเช่าใหก้บัผู ้

จดังาน 

ประชาสมัพนัธ์ใหผู้บ้ริโภค

ทราบก่อนที3จะไปออกงาน

แสดงสินคา้นั9น ๆ  

 

เตรียมอุปกรณ์และสินคา้

สาํหรับออกบูธสินคา้  

ระหวา่งการออกบูธสินคา้สามารถเกบ็

ขอ้มูลจากลูกคา้เพื3อพฒันาธุรกิจต่อไป 

ลูกคา้ซื9อสินคา้ผา่น

ร้านคา้ Multi Brands 

และ Modern trade 

ติดตามยอดขายและ Feedback 

ของลูกคา้และสร้าง

ความสมัพนัธ์ 

กบัคู่คา้ 
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3.5 การจดทะเบียนเครืIองหมายทางการค้า (Trademark)  
กรมทรัพยสิ์นทางปัญญาระบุวา่ เครื+องหมายทางการคา้ (Trade Mark) คือ เครื+องหมาย

ที+ใช้หรือเกี+ยวข้องกับสินค้าเพื+อแสดงว่าสินค้าที+ได้ใช้เครื+ องหมายนัT นแตกต่างกับสินค้าที+ใช้

เครื+องหมายการคา้ของบุคคลอื+น เช่น บรีส มาม่า กระทิงแดง เป็นตน้ โดยขัTนตอนการยื+นคาํขอเพื+อ

จดทะเบียน โดย ยื+นแบบ “ก.01” (คําขอจดทะเบียนเครื+ องหมายการค้า เครื+ องหมายบริการ

เครื+ องหมายรับรองหรือเครื+ องหมายร่วม) ที+กรมทรัพยสิ์นทางปัญญากระทรวงพาณิชย  ์โดยมี

ค่าธรรมเนียมในการยื+นคาํขอ 1,000 บาทต่อจาํพวก ซึ+ งยาดมและยาหม่องจดัเป็นรายการสินคา้

จาํพวกเดียวกนัคือ จาํพวกที+ 5 (สิ+ งที+เตรียมขึTนใช้ในการรักษาโรค รักษาสัตวแ์ละรักษาสุขภาพ

อนามยั สารทางโภชนาการที+ดดัแปลงเพื+อใชใ้นทางการแพทย ์อาหารสาํหรับทารก ผา้ยางปิดแผล 

วสัดุ ใชต้บแต่งแผล วสัดุใชอุ้ดฟัน ขีTผึTงทนัตกรรม ยาฆ่าเชืTอโรค สิ+งที+เตรียมขึTนใชก้าํจดัสัตวที์+เป็น

อนัตรายต่อพืชหรือสุขอนามยั ยากาํจดัเห็ดรา ยากาํจดัวชัพืช)  

 

 

3.6 ค่าใช้จ่ายในการดาํเนินการ 
- ค่าธรรมเนียมจดทะเบียนพาณิชย ์50 บาท 

- ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนเครื+องหมายทางการคา้ 1,000 บาท  

- ค่ า เ ช่ า พืT น ที+ สํ า นั ก ง า น แ ล ะ ค ลั ง สิ น ค้ า  (ต า ม ร า ค า ห น้ า เ ว็ บ ไ ซ ต์  

https://www.dotproperty.co.th/ ) ราคา เริ+มตน้ 4,500 บาทต่อเดือนโดยสาํนกังานและคลงัสินคา้ตัTงอยู่

ที+ สํานกังานให้เช่า My Office เจริญกรุง 105-107 (ทาํสัญญาเงินประกนั 2 เดือนและค่าเช่าเดือน 1 

เดือน) โดยเช่าระยะเวลา 5 ปี โดยเหตุผลที+เลือกใหส้าํนกังานและคลงัสินคา้ตัTงอยูที่+นี+เนื+องจาก สถาน

พกัอาศยัของเจา้ของแบรนดอ์ยูที่+ถนนเจริญกรุงเช่นเดียวกบัสาํนกังาน ทาํใหเ้ดินทางสะดวก รวมไป

ถึงอยูใ่กลก้บัที+ทาํการไปรษณียว์ดัพระยาไกรซึ+งตัTงอยูที่+ถนนเจริญกรุงเช่นเดียวกนั 

   
ภาพที? 3.1 แสดงรูปตวัอยา่งของสาํนกังาน 

ที+มาของรูปภาพ: https://www.dotproperty.co.th/ใหเ้ช่าสาํนกังาน-ใน-บางคอแหลม-บางคอ

แหลม_3809765 
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ภาพที? 3.2 แสดงการจดัแผนผงัสาํนกังาน 

 

 

3.7 ค่าใช้จ่ายในการจดัตัCงสํานักงาน 
การดาํเนินงานจะเริ+ มต้นในส่วนของการพฒันาสูตรผลิตภณัฑ์ยาดมและยาหม่อง

สมุนไพร รวมถึงการขอใบอนุญาตในการขึTนทะเบียนยาเพื+อการจดัจาํหน่าย และปีที+ 1 จึงเริ+มจดั

จาํหน่ายผลิตภณัฑอ์ยา่งเป็นทางการ โดยทางเจา้ของแบรนดจ์ะใชที้+พกัอาศยัส่วนตวัเป็นสถานที+ใน

การดาํเนินการ การจดัตัTงสาํนกังานคาดว่าจะเริ+มตน้ในปีที+ 2 ของการดาํเนินการ โดยมีรายละเอียด

ค่าใชจ่้ายในการจดัตัTงสาํนกังานดงัแดงในตาราง 3.2  
 

ตาราง 3.2 แสดงรายละเอียดค่าใชจ่้ายในการจดัตัTงสาํนกังาน 

รายการ จํานวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 

ยอดรวม 

(บาท) 

1. ค่าเช่าสํานักงาน ณ วนัทาํสญัญา 4,500 

บาทต่อเดือน (ทาํสญัญาเงินประกนั 2 

เดือนและค่าเช่าเดือน 1เดือน รวม 3 

เดือน 

3 เดือน 4,500 13,500 

2. ค่าตดิตัXง Internet 3BB (ฟรีค่าติดตัTง 

ชาํระเงินค่าบริการล่วงหนา้ 1 เดือน) 

1 เครื+อง 650 650 

3. เฟอร์นิเจอร์สํานักงาน 

โตะ๊ทาํงาน  เฟอร์ราเดค FG-0012 ไวทโ์อค๊ 

(officemate.co.th) 
2 ตวั 2,990 5,980 
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ตาราง 3.2 แสดงรายละเอียดค่าใชจ่้ายในการจดัตัTงสาํนกังาน (ต่อ) 

รายการ จํานวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 

ยอดรวม 

(บาท) 

เกา้อีTสาํนกังาน CYNBEL KASSA รุ่น 

MSC-1017HD-F สีเทา - ดาํ 

(officemate.co.th) 

2 ตวั 1,990 3,980 

3. คลงัเกบ็สินค้า     

ชัTนวางของเหลก็อเนกประสงค ์4 ชัTน Tube 

KASSA HOME รุ่น MESH10x20  (ไท

วสัดุ) 

2 หลงั 1,380 2,760 

4. อุปกรณ์สํานักงาน     

เครื+องคอมพิวเตอร์ Dell Notebook 

Inspiron 3505 
2 เครื+อง 12,900 25,800 

เครื+องปริTนเตอร์ (Epson Inkjet Printer 

Tank L3110 (PSC) 
1 เครื+อง 4,590 4,590 

โทรศพัทต์ัTงโตะ๊ (Panasonic KX-

HDV130XB) 
1 เครื+อง 1,990 1,990 

เครื+องใชเ้บด็เตลด็ (อุปกรณ์เครื+องเขียน 

ลิTนชกั ชัTนวางเอกสาร ฯลฯ) 

- - 3,000 3,000 

รวมค่าใช้จ่าย (บาท)     62,250 

 

 

3.8 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในสํานักงาน 
หลงัจากเริ+มดาํเนินจดัตัTงสาํนกังานในปีที+ 2 แลว้ ค่าใชจ่้ายในการบริหารสาํนกังานเป็น

ส่วนหนึ+ งที+ธุรกิจควรให้ความสําคญั ในการควบคุมค่าใช้จ่ายการบริหารในแต่ละปีให้เหมาะสม 

เพื+อให้ไดก้าํไรตามเป้าหมาย โดยรายละเอียดค่าใช้จ่ายการในการบริหารของสํานักงานปีที+ 1- 5 

แสดงรายการดงัตาราง 3.3  
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ตาราง 3.3 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในสาํนกังาน 

รายการ ราคา/เดือน 

(บาท) 

ราคา/ปี (บาท) 

ปีที? 1 ปีที? 2 ปีที? 3 ปีที? 4 ปีที? 5 

ค่าจดัเตรียม

เฟอร์นิเจอร์ 

คลงัสินคา้ และ

อุปกรณ์สาํนกังาน 

เพื+อเริ+มดาํเนินงาน 

 48,100     

ค่าเช่าสาํนกังาน 4,500 - 63,000 54,000 54,000 54,000 

ค่าไฟฟ้า  (7 บาทต่อ

หน่วย) 
2,000 - 24,000 24,000 24,000 24,000 

ค่าประปา 200 - 2,400 2,400 2,400 2,400 

ค่าอินเทอร์เน็ต 650 - 7,800 7,800 7,800 7,800 

ค่าโทรศพัท ์ 1,000 - 12,000 12,000 12,000 12,000 

เงินเดือนแอดมิน 

ของแบรนด ์
15,000 - 180,000 189,000 198,450 208,373 

ค่าบริการระบบ

Shipnity 
  - 8,900 8,900 8,900 8,900 

รวมค่าใช้จ่าย   48,100  298,100 298,100 307,550 317,473 

 

 

3.9 ค่าใช้จ่ายในการผลติ   
ค่าใชจ่้ายในการดาํเนินการผลิตของยาดมและยาหม่องสมุนไพรแบรนด ์HIBS ปีที+ 1-5  

มีรายละเอียด แสดงรายการดงัตาราง 3.4  
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ตาราง 3.4 แสดงค่าใชจ่้ายในการผลิต  

รายการ ราคา/ปี (บาท) 

ปีที? 0 ปีที? 1 ปีที? 2 ปีที? 3 ปีที? 4 ปีที? 5 

ค่าขึTนทะเบียน อย. 90,000 - - - - - 

ค่าสิทธิบตัร

ผลิตภณัฑร์อตดั

จาํหน่าย (ค่ายื+นคาํ

ขอ + ค่าออกใบ

สิทธิบตัร)  

750.00 - - - - - 

ค่าออกแบบบรรจุ

ภณัฑภ์ายนอก

และโลโก ้

12,000 - - - - - 

ค่าออกแบบกล่อง

บรรจุภณัฑ ์ 2,000 

- - - - - 

ค่าพฒันาสูตร

ผลิตภณัฑ ์ 10,000 

- - - - - 

ค่าสั+งผลิตรวม

บรรจุภณัฑ ์ 350,000 700,000 1,050,000 1,400,000 1,400,000 1,400,000 

ค่ากล่องบรรจุ

ภณัฑ ์ 30,000 60,000 90,000 120,000 120,000 120,000 

รวมค่าใช้จ่าย 

(บาท) 494,750 760,000 1,140,000 1,520,000 1,520,000 1,520,000 

หมายเหตุ  

- เนื+องจากธุรกิจยาดมและยาหม่องสมุนไพรจาํเป็นตอ้งขึTนทะเบียนยาจนกระทั+งได้
ใบอนุญาตก่อนจึงจะสามารถทาํการผลิตและจดัจาํหน่ายได ้ 

- รายละเอียดค่าสั+งผลิตและบรรจุภณัฑ ์กล่องบรรจุภณัฑ ์และค่าขนส่ง นาํเสนอในบท

ที+ 5 แผนการเงิน ในหวัขอ้ การประมาณการตน้ทุน  
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3.10 สรุปแผนการดาํเนินการของธุรกจิ 
รายละเอียดแผนการดาํเนินงานของธุรกิจของยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรแบ

รนด ์HIBS ก่อนการดาํเนินงานใน ปีที+ 1 และ 2 แสดงดงัตาราง 3.5 และ 3.6 และ 3.7  

 

ตาราง 3.5 ภาพรวมก่อนการดาํเนินงานของแบรนด ์HIBS  

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

จดัตั/งบริษทั ยื3นคาํขอจดทะเบียน

พาณิชย ์

 

 

           

ดาํเนินการ
ผลติ 

คดัเลือกและติดต่อโรงงาน 

OEM 

            

พฒันาสูตรยาดมและยา

หม่องสมุนไพร 

            

ออกแบบบรรจุภณัฑ์

และโลโกข้องแบรนด ์
            

ออกแบบกล่องบรรจุภณัฑ ์             
ขึ9นทะเบียน อย.             

โรงงานผลิตยาดมและยา

หม่องสมุนไพรเสร็จ

สมบูรณ์พร้อมส่งมอบให้

แบรนดเ์พื3อทาํการขาย 

            

โรงงานพิมพก์ล่องบรรจุ

ภณัฑ ์

            

ดาํเนินการ
ด้านทรัพย์สิน
ทางปัญญา  

จดสิทธิบตัรผลิตภณัฑ ์             
จดทะเบียนเครื3องหมาย 

ทางการคา้ 

            

ดาํเนินการ
ด้านช่องทาง
การจดั
จาํหน่าย 

เปิดร้านกบั Facebook Line 

My Shop Shopee และ 

Lazada 
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ตาราง 3.6 ภาพรวมการดาํเนินงานในปีที+ 1 ของแบรนด ์HIBS  

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

ดาํเนินการผลติ 

โรงงานผลิตยาดมและยา

หม่องสมุนไพรเสร็จ

สมบูรณ์พร้อมส่งมอบให้

แบรนด ์

            

โรงพิมพผ์ลิตกล่องบรรจุ

ภณัฑพ์ร้อมส่งมอบใหแ้บ

รนด ์

            

ดาํเนินการด้าน
ช่องทางการจดั
จาํหน่าย 

ติดต่อร้าน Multi brands 

และร้าน ASIA BOOKS 

เพื3อวางขายสินคา้ 

            

ติดต่อสอบถามกบัร้านคา้ 

Multi Brands และร้าน 

Asia Books เป็นประจาํ

เพื3อดูยอดขายสินคา้ใน

แต่ละเดือน และสร้าง

ความสมัพนัธ์กบัคู่คา้ 

            

ดาํเนินการขายสินคา้ใน 

Facebook Line My shop  

Shopee และLazada 

            

ออกงานแสดงสินคา้              
ดาํเนินการด้าน
การสื@อสาร 
แบรนด์ 

จา้ง micro influencer เพื3อ

โปรโมทสินคา้ให ้

แบรนด ์

            

จดัซื9อโฆษณา Facebook 

Advertising 
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ตาราง 3.7 ภาพรวมการดาํเนินงานในปีที+ 2 ของแบรนด ์HIBS  

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

จดัตั9งสาํนกังาน 

เลือกพื9นที3ใชจ้ดัตั9ง

สาํนกังาน 

 

เริ3มดาํเนินการในปีที3 2 ที3เริ3มทาํธุรกิจ 
 จดัซื9ออุปกรณ์ภายใน

สาํนกังาน 

รับสมคัรแอดมิน 

ดาํเนินการผลติ 

โรงงานผลิตยาดมและยา

หม่องสมุนไพรเสร็จ

สมบูรณ์พร้อมส่งมอบให้

แบรนด ์

            

โรงงานผลิตยาดมและยา

หม่องสมุนไพรเสร็จ

สมบูรณ์พร้อมส่งมอบให้

แบรนด ์

            

ดาํเนินการด้าน
ช่องทางการจดั
จาํหน่าย 

ดาํเนินการขายสินคา้ใน 

Facebook Line My shop  

Shopee และLazada 

            

ออกงานแสดงสินคา้              

ดาํเนินการด้าน
การสื@อสาร 
แบรนด์ 

จา้ง micro influencer เพื3อ

โปรโมทสินคา้ให ้

แบรนด ์

            

จดัซื9อโฆษณา Facebook 

Advertising 
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บททีI 4  

แผนบริหารจดัการในองค์กร 
 
 

แผนการบริหารจดัการในองคก์ร แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ ขอ้มูลเบืTองตน้ของธุรกิจ 

โครงสร้างองคก์รและการจดัการองคก์ร การจดัการทรัพยากรบุคคล 

 

 

4.1 ข้อมูลเบืCองต้นของธุรกจิ 
The HIBS เริ+มก่อตัTงในปี 2565 ในรูปแบบของกิจการเจา้ของคนเดียว เป็นผูคิ้ดคน้และ

ประกอบธุรกิจในการจดัจาํหน่ายยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in 1 แบรนด์ HIBS โดย 

มุ่งมั+นที+จะเป็นแบรนด์ด้านยาดมและยาหม่องที+ มุ่งพฒันาและสร้างคุณค่าให้กับผลิตภณัฑ์จาก

สมุนไพรไทยอย่างสร้างสรรค ์เพื+อส่งเสริมความทนัสมยัและความมั+นใจในการใชผ้ลิตภณัฑ์จาก

สมุนไพรไทย   

 

 

4.2 โครงสร้างองค์กรและการบริหารงาน 
เนื+องจาก The HIBS เป็นองคก์รขนาดเล็ก ภายใตรู้ปแบบของกิจการเจา้ของคนเดียว 

โครงสร้างองคก์รจึงเป็นโครงสร้างอยา่งง่าย (Simple structure) ซึ+ งเหมาะกบัองคก์ารที+มีขนาดเล็ก 

และมีลกัษณะแบบไม่เป็นทางการ มีเจา้ของที+มีอาํนาจเพียงคนเดียวที+รับผิดชอบทัTงหมด (Owner-

Management) โดยดาํรงตาํแหน่งผูจ้ดัการ และมีแอดมินของแบรนดที์+ดาํรงตาํแหน่งผูช่้วยผูจ้ดัการ  

 

 

 

 

 

 

ภาพที? 4.1 แผนผงัโครงสร้างองคก์รของ The HIBS 

ผูจ้ดัการ (Managing Director) 

ผูช่้วยผูจ้ดัการ (Managing Director Assistant) 
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ลกัษณะการบริหารงานขององคก์ร มีลกัษณะเป็น การรวมอาํนาจ (Centralization) โดย

ผูจ้ดัการหรือเจา้ของแบรนดมี์อาํนาจในการตดัสินใจทัTงหมด คือ นางสาวธรชญาน์ สุขสายชล  

 

 

4.3 การจดัการทรัพยากรบุคคล  
4.3.1 แผนด้านบุคลากร  

การบริหารงานดา้นทรัพยากรบุคคลถือเป็นอีกหนึ+ งปัจจยัที+สาํคญัต่อความสาํเร็จของ

ธุรกิจ ดงันัTน The HIBS จึงไดมี้การจดัทาํแผนดา้นบุคลากรเพื+อวางแผนตัTงแต่การคดัเลือก การแบ่ง

หนา้ที+ของแต่ละตาํแหน่ง เพื+อใหก้ารดาํเนินงานของธุรกิจเป็นไปอยา่งราบรื+น  โดยรายละเอียดแผน

ดา้นบุคลากรแสดงตามตาราง 4.1  

 

ตาราง 4.1 แสดงตาํแหน่ง จาํนวน หนา้ที+และความรับผดิชอบของบุคลากรของ The HIBS 

 

ตําแหน่ง 

จํานวน 

(คน) 

หน้าที?และความรับผดิชอบ 

 

ผูจ้ดัการ 

(Managing 

Director) 

 

1 ปีที? 1 

- วางแผนงานของบริษทั โดยการกาํหนดพนัธกิจของบริษทั จุด

แขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ 

- กาํหนดเป้าหมาย กลยทุธ์ แผนงาน วธีิการปฏิบติังาน ตลอดจน

การประเมินผล และควบคุมการทาํงานร่วมกบัฝ่ายต่าง ๆ ของ

ธุรกิจ 

- ติด ต่อและประสานงานกับหน่วยงานภายนอก  เ ช่น 

โรงงานผลิต บริษทัออกแบบ Shopee Lazada Line@ องค์การ

อาหารและยา 

ปีที? 2 

- ดูแลบญัชีของธุรกิจทัTงหมด ทัTงรายได ้รายจ่ายและวางแผนใน

การจดัสรรทรัพยากรของธุรกิจ 

- ดูแลช่องทางจดัจาํหน่ายออนไลน์ตัTงแต่การรับคาํสั+งซืTอ การ

ตอบคาํถามลูกคา้ส่งสินคา้ และแจ้งรายละเอียดเกี+ยวกับการ

ขนส่งใหลู้กคา้ และติดตามความพึงพอใจของลูกคา้ 
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ตาราง 4.1 แสดงตาํแหน่ง จาํนวน หนา้ที+และความรับผดิชอบของบุคลากรของ The HIBS (ต่อ) 

 

ตําแหน่ง 

จํานวน 

(คน) 

หน้าที?และความรับผดิชอบ 

 

  - ประมาณการและติดตามยอดขาย ตรวจสอบสินคา้คงคลงั เพื+อ

ประมาณการสั+งผลิตในแต่ละช่องทาง  

- บริหารการตลาดและดา้นการส่งเสริมการขายใหแ้บรนด ์

ปีท ี3 - 5  

หน้าที+และความรับผิดชอบเหมือนปีแรกแต่การดูแลช่องทาง

การจาํหน่ายออนไลน์จะเป็นหนา้ที+ของผูช่้วยผูจ้ดัการแทน 

ผูช่้วยผูจ้ดัการ 

(Managing 

Director 

Assistant) 

 

1 เริ+มทาํงานตัTงแต่ปีที+ 2 เป็นตน้ไป  

- ดูแลช่องทางจดัจาํหน่ายออนไลน์ตัTงแต่การรับคาํสั+งซืTอ การ

ตอบคาํถามลูกคา้ส่งสินคา้ และแจ้งรายละเอียดเกี+ยวกับการ

ขนส่งใหลู้กคา้ และติดตามความพึงพอใจของลูกคา้ 

- ตรวจสอบสินคา้คงคลงัและจดัทาํรายงานสินคา้คงคลงัให้แก่

ผูช่้วยผูจ้ดัการ 

- โพสตรู์ปสินคา้ พร้อมรายละเอียด และประชาสมัพนัธ์สินคา้ 

 

4.3.2   เกณฑ์การคดัเลือกและการให้ผลตอบแทนแก่บุคลากร 

The HIBS ให้ความสําคญักบัการบริการบุคลากร เนื+องจากการมีการบริหารจดัการ

ทรัพยากรมนุษยที์+ดีตัTงแต่การคดัเลือก ยอ่มทาํใหไ้ดบุ้คลากรมีประสิทธิภาพ และการใหผ้ลตอบแทน

ที+ดีเป็นการจูงใจพนกังานทาํงานอยา่งเตม็ที+เพื+อแข่งขนักบัองคก์รอื+น และช่วยในการรักษาทรัพยากร

มนุษยที์+มีคุณค่าให้คงอยู่กับองค์กรให้นานที+สุด ดังนัTน The HIBS จึงมีแนวทางในการคดัเลือก

บุคลากรและการใหผ้ลตอบแทน ดงัแสดงในตาราง 4.2  

 

ตาราง 4.2 แสดงเกณฑก์ารคดัเลือกและการใหผ้ลตอบแทนแก่บุคลากรของธุรกิจ 

การคดัเลือกผูช่้วยผูจ้ดัการ (Managing Director Assistant) 

รายละเอยีดงาน หน้าที?และความรับผดิชอบ คุณสมบัต ิ คุณสมบัตเิพิ?มเตมิ 

รูปแบบงาน:  

งานประจาํ 

 

1. รับคาํสั+งซืTอและตอบ

คาํถามลูกคา้ทางช่องทาง  

 

อาย:ุ 18 ปีขึTนไป 

ระดบัการศึกษา: 

ปวส.- ปริญญาตรี 

1. มีใจรักในงาน

บริการ 
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ตาราง 4.2 แสดงเกณฑก์ารคดัเลือกและการใหผ้ลตอบแทนแก่บุคลากรของธุรกิจ (ต่อ) 

การคดัเลือกผูช่้วยผูจ้ดัการ (Managing Director Assistant) 

รายละเอยีดงาน หน้าที?และความรับผดิชอบ คุณสมบัต ิ คุณสมบัตเิพิ?มเตมิ 

สถานที+ปฏิบติังาน 

: กรุงเทพมหานคร 

(เขตสาทร) 

เงินเดือน(บาท) : 

15,000 บาท55 

 

Facebook Instagram และ 

Line Official ของแบรนด ์

2. แจง้รายละเอียดเกี+ยวกบั

การโอนเงินใหลู้กคา้ผา่นทาง 

Facebook Instagram Line 

Official และส่งสินคา้ให้

ลูกคา้ 

3. ตรวจสอบสินคา้คงคลงั

และจดัทาํรายงานสินคา้คง

คลงั 

4. โพสตรู์ปสินคา้ พร้อม

รายละเอียด และ

ประชาสมัพนัธ์สินคา้  

5. ติดตามความพึงพอใจของ

ลูกคา้ 

ยนิดีรับนกัศึกษา

จบใหม่, ยนิดีรับผู ้

ไม่มีประสบการณ์ 

 

2. พฒันาและพร้อม

เรียนรู้  

3. สามารถใช ้

Microsoft word และ 

Excel ได ้

4. ขยนัและซื+อสตัย ์ 

5. มีคอมพิวเตอร์ หรือ

โน๊ตบุค๊ส่วนตวั 

6. ใชภ้าษาไทยได้

ถูกตอ้ง 

 

 

 

4.4 โครงสร้างค่าตอบแทนบุคลากรในองค์กร แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
4.4.1 เงินเดือนขัTนพืTนฐาน (Base Salary) และนโยบายการขึT นเงินเดือน : ธุรกิจมี

นโยบายการจ่ายเงินเดือนพืTนฐานในระดบัเดียวกนักบัอตัราทั+วไป โดยมีการสํารวจเงินเดือนขัTน

พืTนฐานและนโยบายการขึTนเงินเดือนตามสรุปผลโครงการสาํรวจอตัราค่าจา้งและสวสัดิการ สาํหรับ

การบริหารค่าจา้งที+จดัทาํขึTนโดย PMAT - สมาคมการจดัการงานบุคคลแห่งประเทศไทย (Personnel 

Management Association of Thailand) โดยมีนโยบายการขึTนเงินเดือนในอตัรา 5% เมื+อเทียบกบัผล

สาํรวจเฉลี+ยทุกกลุ่มธุรกิจ และจะขึTนเงินเดือนในเดือนมกราคมของทุกปี  

4.4.2 เงินรางวลัประจาํปี (Bonus): ธุรกิจกาํหนดเงินรางวลัประจาํปีขัTนตํ+า 1 เดือน 

 
55 ค่าจา้งเงินเดือนใหก้บัผูที้Jมีวฒิุปริญญาตรีใหมี้รายไดไ้ม่นอ้ยกวา่เดือนละ 15,000 บาท ตามนโยบายรัฐบาล 
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4.4.3 สวสัดิการ (Benefits): ประกนัสงัคม  

จากโครงสร้างค่าตอบแทนบุคลากรในองคก์ร แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ที+กล่าวมา ธุรกิจจึง

ไดมี้การจดัทาํงบประมาณในการประมาณค่าใชจ่้ายของบุคลากรดงัแสดงรายละเอียดตามตาราง 4.3  

 

ตาราง 4.3 การประมาณการค่าใชจ่้ายของบุคลากรปีที+ 1-5  

ตําแหน่ง รายละเอยีด

ค่าตอบแทน (บาท) 

ค่าตอบแทนรายปี 

ปีที? 1 ปีที? 2 ปีที? 3 ปีที? 4 ปีที? 5 

ผู้จัดการ

(Managing 

Director) 

 เริ+มทาํงานปีที+ 1 

 

ค่าตอบแทน/เดือน  20,000 21,000 22,050 23,153 24,310 

ฐานเงินเดือน/ปี  
240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

เงินรางวลัประจาํปี 

(บาท) 

 21,000 22,050 23,153 24,310 

ประกนัสงัคม (บาท) 9,000 9,000 9,000 9,000 9,000 

ค่าใช้จ่ายต่อปี  249,000 282,000 295,650 309,983 325,032 

ผู้ช่วยผู้จัดการ 

(Managing 

Director 

Assistant)  

เริ+มทาํงานปีที+ 2 

ค่าตอบแทน/เดือน  - 15,000 15,750 16,538 17,364 

ฐานเงินเดือน/ปี  - 180,000 189,000 198,450 208,373 

เงินรางวลัประจาํปี - 15,000 15,750 16,538 17,364 

ประกนัสงัคม - 9,000 9,000 9,000 9,000 

ค่าใช้จ่ายต่อปี  - 204,000 213,750 223,988 234,737 

รวมค่าใช้จ่ายบุคลากรในองค์กร  249,000 486,000 509,400 533,971 559,769 

ตรวจสอบบญัชี56 ค่าบริการ

ตรวจสอบบญัชี 

7,500 7,500 12,000 12,000 12,000 

ทาํบญัชีและปิด

งบ57 

ค่าจา้งทาํบญัชี 8,000 12,000 12,000 15,000 15,000 

รวมค่าใช้จ่ายทัXงหมด (บาท) 264,500 505,500 533,400 560,971 586,769 

 
56 ค่าบริการตรวจสอบบญัชีบริษทั เอ.เอม็.ที. แอคเคานทแ์ทนซี+ จาํกดั งบการเงิน รายไดไ้ม่เกิน 5 

ลา้นบาท/ปี อตัราค่าบริการ 7,500 บาท 
57  ค่าจา้งทาํบญัชี สาํนกังานบญัชี BEE-Accountant 

คิดตามปริมาณรายการคา้ 0-50 รายการ ราคา 8,000 บาท  51-100 รายการ ราคา 12,000 บาท   101-150 รายการร 
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บททีI 5 

แผนการเงนิและการวเิคราะห์ความคุ้มค่าของโครงการลงทุน 
 

 

แผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุม้ค่าของโครงการลงทุนของธุรกิจยาดมสมุนไพร

และยาหม่องสมุนไพร 2 in1 แบรนด ์HIBS แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่  

- สมมติฐานทางการเงินเพื+อจัดทาํแผนการเงินและการวิเคราะห์ความคุ้มค่าของ
โครงการลงทุน  

- เงินลงทุนและแหล่งที+มาของเงินทุน  

- แผนการเงิน กรอบเวลา 5 ปี จาํแนกรายปี 

- ผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนในระยะเวลา 5 ปี 

 

 

5.1 สมมตฐิานทางการเงนิ 
การกาํหนดสมมติฐาน เพื+อจดัทาํแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุม้ค่าของ

โครงการธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 ดงัแสดงในตาราง 5.1 ดงันีT  

 

ตาราง 5.1 แสดงสมมติฐานทางการเงินเพื+อใชใ้นการจดัทาํแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุม้ค่า

ของโครงการลงทุน   

รายการ สมมุตฐิานทางการเงนิ 

ค่าเสื+อมราคา-เฟอร์นิเจอร์และคลงัสินคา้ 5 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าเสื+อมราคา-อุปกรณ์สาํนกังาน 3 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าตดัจาํหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน - ใบอนุญาต

ขึTนทะเบียนยา 

5 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าตดัจาํหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน  สิทธิบตัร

การออกแบบผลิตภณัฑ ์

6 ปีแบบเส้นตรง 

ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 

ใหเ้ครดิตการชาํระเงินใหแ้ก่ลูกหนีTการคา้ 30 วนั และคา้งชาํระไดไ้ม่เกินร้อยละ 20 ของ

ยอดทัTงหมด 2/10, n/30 
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ตาราง 5.1 แสดงสมมติฐานทางการเงินเพื+อใชใ้นการจดัทาํแผนการเงินและการวเิคราะห์ความคุม้ค่า

ของโครงการลงทุน (ต่อ) 

รายการ สมมุตฐิานทางการเงนิ 

ไดรั้บเครดิตการชาํระเงินจากเจา้หนีTการคา้ 30 วนั และมียอดคา้งชาํระไม่เกินร้อยละ 20 

ของยอดทัTงหมด 

สินคา้คงคลงัสาํเร็จรูป 10% ต่อเดือน และใชว้ธีินบัสินคา้คงคลงัแบบ

สิTนงวด 

อตัราเงินเฟ้อทั+วไป (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 

2564) 

1.20% 

อตัราการเพิ+มขึTนของเงินเดือน เพิ+มขึTนร้อยละ 5 ต่อปี โดยเพิ+มขึTนตัTงแต่ปีที+ 2 

ของการทาํงาน 

โบนสัพนกังาน จ่ายโบนสัใหพ้นกังานตัTงแต่ปีแรกที+ทาํงาน ขัTน

ตํ+า 1 เดือน 

ค่าสมทบเงินประกนัสงัคม 5% ของเงินเดือน สูงสุด 750 บาทต่อคน 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (กรมสรรพากร, 

2561) 

20% ต่อปีของกาํไรหลงัหกัค่าใชจ่้ายการเงิน 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลที+ 70% จากกาํไรสุทธิ 

บริษทัจ่ายเงินปันผลครัT งแรกในปีที+ 4 ของการ

ดาํเนินธุรกิจเมื+อบริษทัมีกาํไรสุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพิ+ม (VAT) ไม่มีการคาํนวณภาษีมูลค่าเพิ+ม 

 

 

5.2 เงนิลงทุนในโครงการและแหล่งทีIมาของเงนิทุน 
เงินลงทุนในโครงการและแหล่งที+มาของเงินทุนของโครงการธุรกิจยาดมสมุนไพร

และยาหม่องสมุนไพร 2 in1 ดงัแสดงในตาราง 5.2 โดยกิจการใชเ้งินลงทุนส่วนตวั 100% จาํนวน 

800,000 บาทในการเริ+มทาํธุรกิจ 

 

ตาราง 5.2 แสดงแหล่งที+มาของเงินทุน สดัส่วน และจาํนวนเงินลงทุนของโครงการ 

ลาํดบั ผู้ร่วมทุน สัดส่วน เงนิลงทุน (บาท) 

1 นางสาวธรชญาน์ สุขสายชล 50.00% 400,000 
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ตาราง 5.2 แสดงแหล่งที+มาของเงินทุน สดัส่วน และจาํนวนเงินลงทุนของโครงการ (ต่อ) 

ลาํดบั ผู้ร่วมทุน สัดส่วน เงนิลงทุน (บาท) 

2 นางวราภรณ์ สุขสายชล 30.00% 240,000 

3 นายสุรพล สุขสายชล 20.00% 160,000 

 รวมเงนิลงทุน 100.00% 800,000 

 
 
5.3 แผนการเงนิ กรอบเวลา 5 ปี จาํแนกรายปี 

แผนการเงิน กรอบเวลา 5 ปี จาํแนกรายปีของธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่อง

สมุนไพร 2 in1 มีองคป์ระกอบ ดงันีT   

 

5.3.1 การประมาณการรายได้ 

ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1แบรนด ์HIBS มีรายไดท้ัTงหมด 4 ช่องทาง 

ไดแ้ก่ ช่องทางออนไลน์ ร้านคา้ Multi Brands ร้านขายหนงัสือ Asia Books และ การออกงานแสดง

สินคา้ โดยประมาณการรายไดจ้ากผลการสาํรวจกลุ่มเป้าหมายคือ ผูบ้ริโภคอาย ุ20-40 ปี ที+อาศยัอยู่

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลและมีพฤติกรรมการใช้ยาดมหรือยาหม่องสมุนไพร โดย

แสดงรายละเอียดดงัตารางที+ 5.3 

 

ตาราง 5.3 แสดงการประมาณการรายได ้ปีที+ 1-5 ของธุรกิจ 

รายการ ปีที? 1 ปีที? 2 ปีที? 3 ปีที? 4 ปีที? 5 

1.ช่องทางออนไลน์  

ยอดขาย (แท่ง) 30,214 22,740 25,014 28,266 31,940 

ราคาขาย (บาท) 79 79 79 79 79 

ยอดขายรวม (บาท) 2,386,890 1,796,449 1,976,094 2,232,986 2,523,274 

2. ช่องทางออฟไลน์  

2.1 ออกงานแสดงสินค้า  

ยอดขาย (แท่ง) 1,590 1,749 1,924 2,174 2,457 

ราคาขาย (บาท) 79 79 79 79 79 

ยอดขายรวม (บาท) 125,626 138,188 152,007 171,768 194,098 
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ตาราง 5.3 แสดงการประมาณการรายได ้ปีที+ 1-5 ของธุรกิจ (ต่อ) 

รายการ ปีที? 1 ปีที? 2 ปีที? 3 ปีที? 4 ปีที? 5 

2.2 ร้าน Multi Brands (ราคาขายเป็นราคาหลงัหัก GP 30%) เริ?มดาํเนินงานในปีที? 2 

ยอดขาย (แท่ง)  3,498 3,848 4,349 4,914 

ราคาขาย (บาท)  55 55 55 55 

ยอดขายรวม (บาท)  193,464 212,810 240,475 271,737 

2.3 ร้าน Asia Books จํานวน 20 สาขา (ราคาขายเป็นราคาหลงัหัก GP 30%)  

เริ?มดาํเนินงานในปีที? 2  

ยอดขาย (ชิTน)  6,997 7,697 8,697 9,828 

ราคาขาย   55 55 55 55 

ยอดขายรวม (บาท)  386,927 425,620 480,951 543,474 

รวมยอดขายสุทธิ (แท่ง) 31,804 34,984 38,483 43,486 49,139 

รวมรายได้สุทธิ (บาท) 2,512,516 2,515,029 2,766,531 3,126,180 3,532,584 

 

5.3.2 การประมาณการต้นทุน  

ตน้ทุนผลิตภณัฑย์าดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1แบรนด์ HIBS มาจาก 2 

ส่วนหลกัไดแ้ต่ ตน้ทุนในการแปรสภาพ (Conversion costs) ตน้ทุนจา้งผลิตกล่องบรรจุภณัฑ์และ

ตน้ทุนค่าขนส่ง (Freights in) โดยตน้ทุนต่อหน่วยของผลิตภณัฑมี์รายละเอียดดงัแสดงตารางที+ 5.4 

และประมาณการตน้ทุนตามประมาณการยอดสั+งซืTอในปีที+ 1-5 ของธุรกิจมีรายละเอียดดงัแสดงใน

ตารางที+ 5.5  

  

ตาราง 5.4 แสดงตน้ทุนต่อหน่วยของยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 แบรนด ์HIBS  

รายการ ราคา/หน่วย (บาท) 

1. ต้นทุนแปรสภาพ  

ตน้ทุนการจา้งผลิตไส้ยาดมและยาหม่องต่อรอบ 16 

ตน้ทุนจา้งผลิตบรรจุภณัฑแ์ละตน้ทุนการจา้งบรรจุ 12 

2. ต้นทุนจ้างผลติกล่องบรรจุภัณฑ์ 2.4 

3. ต้นทุนค่าขนส่งเข้า 0.2 

รวมต้นทุนสินค้าต่อหน่วย 30.60  
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ตาราง 5.5 แสดงการประมาณการตน้ทุนจากปริมาณยอดสั+งซืTอยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 

2 in1 แบรนด ์HIBS จากลูกคา้ทุกช่องทางการจดัจาํหน่าย  ปีที+ 1-5  

รายการ ปีที? 1 ปีที? 2 ปีที? 3 ปีที? 4 ปีที? 5 

ปริมาณยอดการสั+งซืTอสินคา้ 

(แท่ง) 

31,804 34,984 38,483 43,486 49,139 

ตน้ทุนสินคา้ต่อหน่วย (บาท) 30.60 30.60 30.60 30.60 30.60 

รวมต้นทุนการผลติ (บาท) 973,202 1,070,523 1,177,575 1,330,660 1,503,645 

 

5.3.3 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 

ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหารของธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 

แบรนด์ HIBS ประกอบด้วย ค่าใช้จ่ายในการขาย ค่าใช้จ่ายสํานักงาน ค่าใช้จ่ายด้านบุคลากร 

ค่าบริการจดัทาํบญัชีและตรวจสอบบญัชี และค่าเสื+อมราคาส่วนการขายและบริหาร ดงัแสดงใน

ตารางที+ 5.6-5.8 

 

ตาราง 5.6 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายในการขาย ธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 

แบรนด ์HIBS ปีที+ 1-5      

หน่วย: บาท 

รายการ ปีที? 1 ปีที? 2 ปีที? 3 ปีที? 4 ปีที? 5 

ช่องทางออนไลน์       

ค่าโฆษณา Facebook 54,750 60,225 66,248 72,872 80,159 

ค่าจดัทาํ Content และ 

Campaign บน Social Media 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

แพค็เกจ Line official 500 16,000 16,000 16,000 16,000 

ค่าจดัทาํ Official Website  3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 

ค่าจา้ง Micro Influencer 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

ช่องทางออฟไลน์      

ค่าใชจ่้ายในการออกงานแสดง

สินคา้  105,000 105,000 105,000 105,000 105,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการขาย (บาท) 259,850 280,825 286,848 293,472 300,759 
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ตาราง 5.7 แสดงประมาณการค่าใชจ่้ายในการบริหาร ธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร  2 

in1 แบรนด ์HIBS ปีที+ 1-5  

หน่วย: บาท 

รายการ ปีที? 1 ปีที? 2 ปีที? 3 ปีที? 4 ปีที? 5 

ค่าใช้จ่ายในสํานักงาน 90,750 175,950 118,200 118,200 118,200 

ค่าเดนิทางและประสานงาน  24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

ค่าใช้จ่ายด้านบุคลากร      

เงินเดือนพนกังาน 240,000 432,000 453,600 476,280 500,094 

เงินสมทบประกนัสงัคม 9,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

เงินโบนสั 0 36,000 37,800 39,690 41,675 

ค่าบริการจัดทาํบัญชีและ

ตรวจสอบบัญชี      

ค่าบริการจดัทาํบญัชี 8,000 12,000 12,000 15,000 15,000 

ค่าบริการตรวจสอบบญัชี 7,500 7,500 12,000 12,000 12,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการบริหาร 

(บาท) 379,250 705,450 675,600 703,170 728,969 

 

ตาราง 5.8 แสดงค่าเสื+อมราคาส่วนการขายและบริหาร ธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร  2 

in1 แบรนด ์HIBS ปีที+ 1-5  

หน่วย: บาท 

รายการ ปีที@ 1 ปีที@ 2 ปีที@ 3 ปีที@ 4 ปีที@ 5 
ค่าเสื3อมราคา-เฟอร์นิเจอร์และ

คลงัสินคา้  

                    

-    

             

2,544  

             

2,544  

            

2,544  

            

2,544  

ค่าเสื3อมราคา-อุปกรณ์สาํนกังาน  
 -  

           

11,793  

           

11,793  

          

11,793  

                   

-    

ค่าตดัจาํหน่าย - สิทธิบตัรผลิตภณัฑร์อ

ตดัจาํหน่าย   

                

125  

                

125  

                

125  

                

125  

                

125  

ค่าตดัจาํหน่าย - ใบอนุญาตทะเบียนยา

รอตดัจาํหน่าย  

           

18,000  

           

18,000  

           

18,000  

          

18,000  

          

18,000  

รวมค่าเสื@อมราคา (บาท)  18,125   32,462   32,462   32,462   20,669  
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5.3.4 การประมาณการงบการเงนิของธุรกจิ 

งบการเงินธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 แบรนด ์HIBS 

ประกอบดว้ย ประมาณการงบกาํไรขาดทุน ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน และประมาณ

การงบกระแสเงินสด ดงัแสดงในตารางที+ 5.9-5.11 

 

ตาราง 5.9 แสดงประมาณการงบกาํไรขาดทุน ธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 แบ

รนด ์HIBS ปีที+ 1-5    

หน่วย: บาท 

รายการ ปีที? 1 ปีที? 2 ปีที? 3 ปีที? 4 ปีที? 5 

รายได้           

รายไดจ้ากการขายสินคา้ 2,512,516  2,515,029  2,766,531  3,126,180  3,532,584  

หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ (973,202) (1,070,523) (1,177,575) (1,330,660) (1,503,645) 

กาํไรขัXนต้น 1,539,314  1,444,506  1,588,956  1,795,521  2,028,939  

ค่าใช้จ่ายจากการ

ดาํเนินงาน           

ค่าใชจ่้ายก่อนดาํเนินงาน (26,300) (100,000)    

ค่าใชจ่้ายในการบริหาร (379,250) (705,450) (675,600) (703,170) (728,969) 

ค่าใชจ่้ายในการขาย (259,850) (280,825) (286,848) (293,472) (300,759) 

ค่าเสื+อมราคา- 

เฟอร์นิเจอร์สาํนกังาน

และคลงัสินคา้ -  (2,544) (2,544) (2,544) (2,544) 

ค่าเสื+อมราคา- อุปกรณ์

สาํนกังาน -  (11,793) (11,793) (11,793) -  

ค่าตดัจาํหน่าย- สิทธิบตัร

ผลิตภณัฑ ์ (125) (125) (125) (125) (125) 

ค่าตดัจาํหน่าย- 

ใบอนุญาตทะเบียนยา (18,000) (18,000) (18,000) (18,000) (18,000) 

รวมค่าใชจ่้ายจากการ

ดาํเนินงาน (683,525) (1,118,737) (994,910) (1,029,105) (1,050,397) 

กาํไรจากการดาํเนินการ 855,789  325,769  594,047  766,416  978,542  
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ตาราง 5.9 แสดงประมาณการงบกาํไรขาดทุน ธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 แบ

รนด ์HIBS ปีที+ 1-5 (ต่อ)  

หน่วย: บาท 

รายการ ปีที? 1 ปีที? 2 ปีที? 3 ปีที? 4 ปีที? 5 

ค่าใช้จ่ายทางการเงนิ           

ดอกเบีTยจ่าย -  -  -  -  -  

กาํไรก่อนหกัภาษีเงินได้

นิติบุคคล 855,789 325,769 594,047 766,416 978,542 

ภาษ ี      

ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 

20% (171,158) (65,154) (118,809) (153,283) (195,708) 

กาํไรสุทธิ 684,631  260,615  475,237  613,133  782,833  

เงินปันผลจ่าย -  -  -  (429,193) (547,983) 

กาํไรหลงัจ่ายเงินปันผล 684,631  260,615  475,237  183,940  234,850  

กาํไรสะสม 684,631  945,246  1,420,483  1,604,423  1,839,273  

 

ตาราง 5.10 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน ธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่อง

สมุนไพร 2 in1 แบรนด ์HIBS ปีที+ 1-5  

หน่วย: บาท 

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

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์

หมุนเวยีน 

      

เงินสดและเงินสด

ในธนาคาร 682,950  1,339,113  1,439,057  1,897,219  2,057,644  2,249,910  

ลูกหนีTการคา้ -  41,875  83,792  129,901  182,004  240,881  

สินคา้สาํเร็จรูปคง

คลงั -  20,938  41,896  64,951  91,002  120,440  

รวมสินทรัพย์

หมุนเวยีน 

582,950 1,036,178 1,376,466 1,903,807 2,205,164 2,567,136 
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ตาราง 5.10 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน ธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่อง

สมุนไพร 2 in1 แบรนด ์HIBS ปีที+ 1-5 (ต่อ) 

หน่วย: บาท 

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

สินทรัพย์ไม่

หมุนเวยีน 

      

สินทรัพยถ์าวร 90,750  90,750  138,850  138,850  138,850  138,850  

เงินลงทุนก่อนการ

ดาํเนินงาน 26,300  26,300  126,300  126,300  126,300  126,300  

ค่าเสื+อมราคา

สะสม-เฟอร์นิเจอร์

และคลงัสินคา้ -  -  (2,544) (5,088) (7,632) (10,176) 

ค่าเสื+อมราคา

สะสม-อุปกรณ์

สาํนกังาน -  -  (11,793) (23,587) (35,380) (35,380) 

ค่าตดัจาํหน่าย

สิทธิบตัรสะสม  (125) (250) (375) (500) (625) 

ค่าตดัจาํหน่าย

ใบอนุญาต

ทะเบียนยาสะสม  (18,000) (36,000) (54,000) (72,000) (90,000) 

รวมสินทรัพยไ์ม่

หมุนเวยีน 117,050  98,925  214,563  182,100  149,638  128,969  

รวมสินทรัพย์ 800,000  1,500,851  1,779,308  2,274,171  2,480,289  2,740,200  

หนีXสินและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนีXสินหมุนเวยีน       

เงินกูร้ะยะสัTน - - - - - - 

เจา้หนีTการคา้ - 16,220 34,062 53,688 75,866 100,927 

หนีT สินหมุนเวยีน

อื+น 

- - - - - - 
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ตาราง 5.10 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน ธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่อง

สมุนไพร 2 in1 แบรนด ์HIBS ปีที+ 1-5 (ต่อ) 

หน่วย: บาท 

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

รวมหนีT สิน

หมุนเวยีน 

- 16,220 34,062 53,688 75,866 100,927 

หนีXสินไม่

หมุนเวยีน 

      

เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 

หนีT สินไม่

หมุนเวยีนอื+น 

- - - - - - 

รวมหนีT สินไม่

หมุนเวยีน 

- - - - - - 

รวมหนีXสิน - 16,220 34,062 53,688 75,866 100,927 

ส่วนของผู้ถือหุ้น       

ทุนหุน้สามญั 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 800,000 

เงินสนบัสนุน

ธุรกิจจากรัฐบาล       

กาํไรสะสม - 684,631 945,246 1,420,483 1,604,423 1,839,273 

รวมส่วนของผูถื้อ

หุน้ 800,000 1,484,631 1,745,246 2,220,483 2,404,423 2,639,273 

รวมหนีXสินและ

ส่วนของผู้ถือหุ้น 800,000 1,500,851 1,779,308 2,274,171 2,480,289 2,740,200 

 

ตาราง 5.11  แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด ธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 

แบรนด ์HIBS ปีที+ 1-5  

หน่วย: บาท 

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

กระแสเงนิสดจากการดาํเนินงาน  

กาํไรสุทธิ -  684,631  260,615  475,237  613,133  782,833  
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ตาราง 5.11  แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด ธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 

แบรนด ์HIBS ปีที+ 1-5 (ต่อ) 

หน่วย: บาท 

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

ค่าเสื+อมราคา

ส่วนการบริหาร

และการขาย -  18,125  32,462  32,462  32,462  20,669  

เจา้หนีTการคา้ -  16,220  17,842  19,626  22,178  25,061  

ลูกหนีTการคา้ -  (41,875) (41,917) (46,109) (52,103) (58,876) 

สินคา้สาํเร็จรูป

คงคลงั -  (20,938) (20,959) (23,054) (26,052) (29,438) 

ดอกเบีTยจ่าย -  -  -  -  -  -  

รวม กระแสเงนิ

สดจากการ

ดาํเนินงาน -  656,163  248,043  458,163  589,618  740,248  

กระแสเงนิสดจากการลงทุน  

เงินลงทุนใน

สินทรัพยถ์าวร 90,750 - 48,100 - - - 

เงินลงทุนก่อน

การดาํเนินงาน 26,300 - 100,000 - - - 

รวม กระแสเงนิ

สดจากการลงทุน 117,050 - 148,100 - - - 

กระแสเงนิสดจากการจัดหาเงนิ  

เงินสดจากการ

กูย้มืธนาคาร -       

เงินสดรับจาก

การออกหุน้ทุน 800,000  -  -  -  -  -  

เงินสดรับจาก

การรัฐบาล -  -  -  -  -  -  

เงินสดจ่ายปันผล -  -  -  -  (429,193) (547,983) 
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ตาราง 5.11  แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด ธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 

แบรนด ์HIBS ปีที+ 1-5 (ต่อ) 

หน่วย: บาท 

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

รวมกระแสเงนิ

สดจากการจัดหา

เงนิ 800,000  -  -  -  (429,193) (547,983) 

กระแสเงินสด

สุทธิ 682,950  656,163  99,943  458,163  160,425  192,265  

กระแสเงินสดตน้

งวด -  682,950  1,339,113  1,439,057  1,897,219  2,057,644  

กระแสเงนิสด

ปลายงวด 682,950  1,339,113  1,439,057  1,897,219  2,057,644  2,249,910  

 

 

5.4 ผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนในระยะเวลา 5 ปี 
ผลการตอบแทนผลการลงทุนธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรแบบ 2 in1 

ของกิจการ The HIBS จะพิจารณาโดยการเปรียบเทียบเงินลงทุนทัTงหมดเปรียบเทียบกบัผลตอบแทน

ที+จะไดรั้บจากการลงทุนในดา้นต่าง ๆ  ดงัแสดงในตารางที+ 5.12 

 

ตาราง 5.12 แสดงผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนของธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่อง

สมุนไพร 2 in1 แบรนด ์HIBS ปีที+ 1-5  

รายการ ความหมาย มูลค่าที?คาํนวณได้ 

ตน้ทุนถวัเฉลี+ยถ่วงนํTาหนกั 

(Weight Average Cost of 

Capital : WACC) 

ค่าเฉลี+ยของตน้ทุนหลงัหกั

ภาษีของแหล่งเงินทุนต่าง ๆ

ของบริษทั 

12.72% 

มูลค่าปัจจุบนั(บาท) (Net 

Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของ

กระแสเงินสดรับ (จ่าย) สุทธิ

ตลอดอายโุครงการ 

13,542,902 
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ตาราง 5.12 แสดงผลการวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนของธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่อง

สมุนไพร 2 in1 แบรนด ์HIBS ปีที+ 1-5  

รายการ ความหมาย มูลค่าที?คาํนวณได้ 

อตัราผลตอบแทนภายใน 

(Internal Rate of Return : 

IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแส

เงินสดรับแต่ละปีตลอดอายุ

โครงการและจาํนวนสินเชื+อ 

125.89% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 

Period) 

ประมาณการระยะเวลาที+

กิจการจะไดรั้บเงินลงทุนคืน

ทัTงหมด 

1 ปี 7 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 

(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาที+

กิจการจะไดรั้บเงินลงทุนคืน

ทัTงหมดโดยคิดเป็นมูลค่า

ปัจจุบนั 

2 ปี 1 เดือน 

 

5.4.1 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value: NPV)  

การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงิน ธุรกิจจะพิจารณาจากมูลค่าปัจจุบนัสุทธิของ

กระแสเงินสดสําหรับกิจการ (NPV of Free Cash Flow of The Firm) โดยใชอ้ตัราคิดลด (Discount 

Rate) จากตน้ทุนทางการเงินถวัเฉลี+ยถ่วงนํT าหนักของกิจการ WACC (Weighted Average Cost of 

Capital) โดยใชสู้ตรการคาํนวณดงันีT   

WACC  = Wd Kd (1-T) + We Ke 

= (0)(0%)(1-0.8) + (1.0)( 12.72%)  

= 12.72% 

โดย Wd    = สดัส่วนของหนีT สิน 

Kd.   = ตน้ทุนเงินลงทุนของเจา้หนีT  (Cost of Debt) 

T = อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (20%) 

We = สดัส่วนของผูถื้อหุน้ 

Ke  = อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity)  

  คาํนวณดว้ยวธีิ CAPM  
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ดงันัTน ตน้ทุนทางการเงินเฉลี+ยของกิจการ (WACC)  มีค่าเท่ากบั 12.72% การคาํนวณ

ต้นทุนเงินลงทุนของผูถื้อหุ้น (Cost of Equity) จะคาํนวณด้วยวิธี CAPM (Capital Asset Pricing 

Model)  ดงันีT   

Ke   = Rf + B*(Rm-Rf) 

  = 0.82% + 1 (12.72%-0.82%) 

  = 12.72% 

โดย Rf = อตัราผลตอบแทนเฉลี+ยของพนัธบตัรรัฐบาลอาย ุ5 ปี 

Rm.   = อตัราผลตอบแทนของตลาดหลกัทรัพย ์

B   = อตัราความเสี+ยงของผลตอบแทน (Beta)  

กาํหนดค่า Beta = 1 หมายถึง ผลตอบแทนเท่ากบัตลาด 

Ke  = อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity)  

ดงันัTนอตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of Equity) มีค่าเท่ากบั 12.72% โดยสรุป

จากการลงทุนเริ+มแรกของธุรกิจจาํนวน 800,000 บาท พบว่า ธุรกิจสามารถสร้างมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ

ของกิจการ (NPV: Net Present Value) ไดเ้ป็นจาํนวน 13,542,902 บาท 

 

5.4.2 อตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR)  

ในการวิเคราะห์อตัราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) ธุรกิจจะนาํขอ้มูล Free Cash 

Flow ที+ประมาณการไดม้าคาํนวณหาอตัราผลตอบแทนของโครงการ โดยใชส้มมติฐานเดียวกนักบั

การวเิคราะห์มูลค่าปัจจุบนัสุทธิของโครงการ (NPV) ซึ+ งพบวา่ ธุรกิจมี IRR เท่ากบั 125.89% 

 

5.4.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 

การพิจารณาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) จากกระแสเงินสดสุทธิสะสมสาํหรับ

กิจการโดยใหผู้ล้งทุนทราบถึงระยะเวลาของการลงทุนที+กระแสเงินสดรับสุทธิจากโครงการเท่ากบั

กระแสเงินสดจ่ายสุทธิ ผลจากการคาํนวณ ธุรกิจสามารถดาํเนินกิจการและคืนทุนไดใ้นระยะเวลา 1

ปี 7 เดือน  

 

สรุปผลการวเิคราะห์การประเมนิความคุ้มค่าการลงทุน  

ธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรแบบ 2 in1 แบรนด ์The HIBS ของกิจการ 

The HIBS  มูลค่าปัจจุบนัสุทธิของโครงการ (Net Present Value: NPV) เป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากบั  

13,542,902 บาท มีอตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) เท่ากบั 125.89%
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ซึ+ งสูงกวา่อตัราผลตอบแทน เฉลี+ยถ่วงนํTาหนกัของกิจการ (WACC  = 12.72% และมีระยะเวลาคืนทุน 

(Payback Period) อยูที่+ประมาณ 1 ปี 7  เดือน   

เมื+อพิจารณาผลตอบแทนที+จะได้รับจากการลงทุนในด้านมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net 

Present Value: NPV) อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) ระยะเวลาคืนทุน 

(Payback Period) ขา้งตน้แลว้ ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in1 แบรนด ์ HIBS ของกิจการ 

The HIBS มีความคุม้ค่าในการลงทุน   
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บททีI 6 

การจดัการความเสีIยงและแนวทางรองรับความเสีIยง 
 

 

ในการประกอบธุรกิจใด ๆ สามารถเกิดความเปลี+ยนแปลงได้ตลอดเวลา อาจ

เนื+องมาจาก ปัจจยัภายใน บริษทัและภายนอกบริษทัส่งผลให้การดาํเนินธุรกิจไม่อาจเป็นไปตาม

เป้าหมายที+ไดว้างไวไ้ดแ้ละส่งผลกระทบโดยรวมต่อธุรกิจของบริษทัดงันัTนเพื+อให้เกิดการดาํเนิน

ธุรกิจที+เป็นไปไดอ้ยา่งต่อเนื+องและราบรื+นปราศจากปัญหาบริษทัจึงตอ้งมีแผนรับมือหรือแผนการ

จดัการความเสี+ยงที+อาจเกิดขึTนในอนาคตเพื+อให้สามารถปรับตวัให้ทนัต่อสถานการณ์ ที+อาจเกิดขึTน

ไดโ้ดยไดมี้การประเมินความเสี+ยงออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปนีT  

 

 

6.1 ความเสีIยงด้านการตลาด (Marketing Risk)  
ความเสี+ยงดา้นการตลาดที+ไดค้าดการณ์วา่จะเกิดขึTน มีดงันีT  

 

6.1.1 แบรนด์และสินค้ายงัไม่เป็นที?รู้จัก 

ปัจจยัความเสี+ยง: เนื+องจากยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in 1 แบรนด ์HIBS 

เป็นสินคา้ใหม่ในตลาด ทาํให้ช่วงแรกยงัไม่เป็นที+รู้จกัของผูบ้ริโภค จึงขาด Brand Awareness และ 

Product Awareness ซึ+ งถือเป็นจุดเริ+มตน้ของ Customer Journey ที+จะนาํไปสู่การเกิดยอดขายได ้ 

แนวทางในการบริหารความเสี+ยง: วิเคราะห์จุดอ่อนจุดแขง็ของคู่แข่งในตลาด เพื+อหา

คุณค่าที+แบรนดข์องเราจะนาํเสนอให้ลูกคา้ (Unique Selling Proposition)  โดยที+คุณค่านัTนเป็นสิ+งที+

แตกต่างจากคู่แข่ง และสามารถเป็นจุดแขง็ของเราได ้จากนัTนจะสร้างการรับรู้ใหแ้บรนดแ์ละสินคา้

โดยกลยทุธ์การตลาด ดงันีT  

- ปรับปรุงการสื+อสารทางการตลาดในทุกช่องทางออนไลน์ และเพิ+มการรับรู้ของแบ

รนดโ์ดยเพิ+มงบประมาณในการทาํ Facebook ads เพื+อทาํให้เกิดยอดการมีส่วนร่วมกบัแบรนด ์เช่น 

ยอดติดตาม Facebook Fan Page ยอด Like หรือยอดแชร์  
- ใช ้Micro Influencer มากขึTน เพื+อกระตุน้การเกิดการรับรู้แบรนดแ์ละสินคา้  
- วิเคราะห์การสร้างคอนเทนต์ของแบรนด์ทางโซเชียลมีเดีย (Own media: Facebook 

Instagram) เพื+อปรับปรุงการทาํคอนเทนตใ์หดี้ยิ+งขึTน 
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- ประเมินผลการดาํเนินกลยุทธ์ทางการตลาด: โดยประเมินประสิทธิภาพจากจาํนวน

ผูติ้ดตามใน Facebook Fan page Instagram หรือการพูดถึงใน Twitter โดยใช ้Audience Growth rate 

เป็นตวัชีTวดัการเจริญเติบโตของผูติ้ดตามเป็นรายสปัดาห์  

Audience Growth Rate = 
!"#	%&''#"()	
*&+,'	%&''&#"() X 100 

 

6.1.2 ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 

ปัจจยัความเสี+ยง: เนื+องจากผลกระทบจากการระบาดของโรคโควิด-19 คือ การคา้ปลีก 

การบริการและธุรกิจขนาดเลก็ ไดรั้บผลกระทบจากสถานการณ์นีT  รวมถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคที+เนน้

ซืTอสินคา้อุปโภคบริโภคที+จาํเป็นต่อการใชชี้วติประจาํวนัเนื+องจากไม่แน่ใจในสถานการณ์และสภาพ

เศรษฐกิจที+ไม่แน่นอนในอนาคต  

แนวทางในการบริหารความเสี+ ยง: สร้าง Brand Awareness อย่างต่อเนื+องและเพิ+ม 

engagement ให้แบรนด์ โดยการเพิ+มงบประมาณในการทาํ Social media marketing (SMM) เช่น 

Facebook, Instagram  และเพิ+มการใชบ้ริการ Google Ads  เพื+อทาํให้สินคา้และแบรนด์ถูกมองเห็น

ใน Google Search มากยิ+งขึTน เพื+อเป็นการสร้างโอกาสในการขาย เพิ+มโอกาสในการเขา้ถึงผูบ้ริโภค

มากขึTน เพราะ Google Ads นัTนกาํหนดเป้าหมายในการลงโฆษณาได ้เช่น อาย ุเพศ ความสนใจ ที+ตัTง 

ซึ+ งยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรแบรนด์ HIBS มีกลุ่มเป้าหมายที+ชดัเจน คือ ผูบ้ริโภคอายุ 

20-40 ปี ใชย้าดมหรือยาหม่องสมุนไพร และอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทาํให้การ

ใชก้ลยทุธ์เป็นกลยทุธ์ที+เหมาะสมในการเพิ+มยอดขายใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายได ้ 

 

6.1.3 ความเสี?ยงจากคู่แข่งรายใหม่ในอุตสาหกรรม  

ปัจจยัความเสี+ยง: เนื+องจากธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรนัTน อุปสรรค

ของการเขา้มาในอุตสาหกรรมมีนอ้ย เนื+องจากยาดมและยาหม่องเป็นธุรกิจที+ใชเ้งินลงทุนเริ+มตน้ไม่

มาก มีโรงงานที+รับผลิตยาดมและยาหม่องมากกวา่ 50 แห่ง ทาํใหปั้จจุบนัมีธุรกิจ SME เกี+ยวกบัยาด

มมากมายในทอ้งตลาด ทาํใหอ้าจเกิดปัญหาการลอกเลียนแบบสินคา้ไดใ้นอนาคต  

แนวทางในการบริหารความเสี+ยง  

- ทาํการจดเครื+องหมายทางการคา้ (Trademark) และสิทธิบตัรการออกแบบผลิตภณัฑ ์

(Industrial Design) เพื+อป้องกนัการผลิตสินคา้รูปแบบเดียวกนัจากคู่แข่ง 

- ทาํสัญญาตกลงการเก็บรักษาความลบัทางการคา้กบัโรงงาน OEM โดยธุรกิจตอ้งให้

ตรวจสอบสญัญาวา่จา้งที+เขียนไวก้บัโรงงานอยา่งรัดกมุ โดยเฉพาะความลบัดา้นสูตรและกรรมวธีิใน
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การผลิต รวมถึงเอกสารเกี+ยวกบับรรจุภณัฑแ์ละโลโกข้องแบรนด์ โดยหากโรงงานรับจา้งผลิตนาํ

ขอ้มูลที+เป็นความลบัไปเผยแพร่ จะสามารถดาํเนินคดีตามกฎหมายไดท้นัที 

 

 

6.2 ความเสีIยงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk)  
ปัจจยัความเสี+ยง: ไม่สามารถบริหารจดัการให้มีกระแสเงินสดเพียงพอที+จะดาํเนิน

ธุรกิจได ้เช่น ไม่มีเงินสดสาํหรับจ่ายค่าใชจ่้ายในการบริหาร เช่น เงินเดือนพนกังาน ค่าเช่าสาํนกังาน 

เงินสดสาํหรับการจ่ายค่าผลิต เนื+องจากปัญหาสภาพคล่องอาจเกิดขึTนไดโ้ดยไม่คาดคิด ทาํให้ธุรกิจ

อาจไม่สามารถเดินหนา้ต่อไปได ้

แนวทางในการบริหารความเสี+ยง: จดัทาํงบกระแสเงินสดล่วงหนา้ เพื+อประมาณการ

กระแสเงินสดเขา้ออกของธุรกิจรายสปัดาห์ เพื+อใหส้ามารถควบคุมเพื+อใชพ้ยากรณ์ความตอ้งการเงิน

สดในอนาคตและการควบคุมค่าใชจ่้ายใหเ้ป็นไปตามงบประมาณโดยเพิ+มยอดขายและลดค่าใชจ่้ายที+

ไม่จาํเป็น เพื+อให้ธุรกิจมีรายไดจ้ากการขายต่อเดือนสูงกว่ารายจ่ายและมีกระแสเงินสดรับสุทธิเป็น

บวก (เงินสดรับมากกวา่เงินสดจ่าย) จึงจะสามารถดาํเนินธุรกิจไดอ้ยา่งต่อเนื+องและไม่มีปัญหาดา้น

สภาพคล่อง  

 

 

6.3 ความเสีIยงด้านการเงนิ (Financial Risk) 
 ธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรแบรนด์ HIBS ดาํเนินธุรกิจโดยการจดั

จาํหน่ายสินคา้โดยการชาํระเป็นเงินสด เงินโอนเท่านัTน ไม่มีการซืTอสินคา้เป็นเงินเชื+อและใหเ้ครดิต

ใด ๆ รวมถึงไม่มีการกูย้ืมเงินมาเพื+อลงทุน แต่เป็นเงินลงทุนส่วนตวัของเจา้ของธุรกิจเอง จึงไม่มี

ความเสี+ยงทางดา้นการเงินในแง่ของ ความเสี+ยงดา้นเครดิต (Credit Risk) เป็นความเสี+ยงที+จะสูญเสีย

จากการไม่กระทาํตามสัญญาของคู่สัญญาหรือลูกหนีTทางการคา้ และความเสี+ยงของตลาดการเงิน 

(Market risk) ที+เกี+ยวเนื+องกบัการเปลี+ยนแปลงของอตัราดอกเบีTยการกูย้มื 

 

 

6.4 ความเสีIยงด้านการดาํเนินการ (Operational Risk)  
ความเสี+ยงดา้นการดาํเนินการที+ไดค้าดการณ์วา่จะเกิดขึTน มีดงันีT  

 

6.4.1 ความเสี?ยงในการส่งมอบสินค้าของโรงงานผลติล่าช้า 
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ปัจจยัความเสี+ยง: สินคา้จากโรงงานผลิตไม่ทนักบัการส่งมอบ ทาํให้สินคา้ขาดสต็อก 

ธุรกิจจึงเสียโอกาสในการไดร้ายไดจ้ากการขาย ซึ+ งส่งผลทาํให้เกิดปัญหาสภาพคล่องทางการเงิน

ของธุรกิจไดใ้นอนาคต 

แนวทางในการบริหารความเสี+ยง: ทาํสญัญากาํหนดวนัส่งมอบสินคา้กบัโรงงาน OEM 

ให้ชดัเจน ระบุสัญญาหากโรงงานส่งมอบสินคา้ไม่ทนัตามที+กาํหนดจะตอ้งให้ส่วนลดแบรนด์ใน

การสั+งผลิตครัT งต่อไป หรือให้โรงงานชดใชค่้าเสียหายเป็นเงินสด เพื+อป้องกนัการเกิดปัญหาสภาพ

คล่องในอนาคต  

 

6.4.2 ความเสี?ยงจากสินค้าจากโรงงานผลติมตีาํหนิ (Defect)  

ปัจจยัความเสี+ยง: โรงงานผลิตผลิตสินคา้ผลิตสินคา้แลว้มี defect เช่น สีของบรรจุภณัฑ์

ซีด โลโกข้องแบรนด์สกรีนไม่ชดั ฝาของบรรจุภณัฑ์หลวมทาํให้ไส้ยาดมและยาหม่องสมุนไพร

ระเหย ซึ+ งเหตุการณ์ดงักล่าวส่งผลต่อตน้ทุนการผลิตต่อหน่วยที+เพิ+มสูงขึTน ทาํให้บริษทัมีตน้ทุนที+

สูงขึTน ความสามารถในการทาํกาํไรลดลง   

แนวทางในการบริหารความเสี+ยง 

- ทาํสัญญาเกี+ยวกบัการจดัการสินคา้กบัโรงงาน OEM ที+มี defect โดยกาํหนด Defect 

ไม่เกิน 5% ของสินคา้ที+สั+งผลิต และระบุสญัญาวา่ เมื+อตรวจสอบพบสินคา้ที+มี defect ใหโ้รงงานออก

ใบลดหนีT ให้กบัแบรนด์ หรือชดใชเ้ป็นการโอนเงินให้กบัแบรนด์ตามราคาทุนของสินคา้ที+เสียไป 

บวกค่าปรับตามตกลง 

- ตรวจสอบสินคา้คงคลงัทุกครัT งหลงัไดรั้บส่งมอบจากโรงงานผลิต หากตรวจสอบ ได้

ไม่หมด ใหเ้ช็คสินคา้ก่อนส่งใหลู้กคา้ทุกครัT งเมื+อไดรั้บคาํสั+งซืTอ และแยกสินคา้ที+มี defect ไว ้เพื+อทาํ

การเจรจากบัโรงงานผลิตเพื+อชดใชค่้าเสียหายตามที+ระบุไวใ้นสญัญาต่อไป 

- หากมีปริมาณสินคา้ defect มีเปอร์เซ็นตที์+สูงเกิน 5% ของจาํนวนสั+งผลิตเกิน 2 ครัT ง 

จะทาํการพิจารณาเลือกโรงงาน OEM ใหม่  

 

6.4.3 ความเสี?ยงในการจัดการสินค้าคงคลงัขาดสตอ็ก 

ปัจจยัความเสี+ยง: กรณีสินคา้คงคลงัขาดสตอ็ก (Stock out) เนื+องจากกระแสตอบรับจาก

ผูบ้ริโภคมากเกินกวา่ยอดขายที+ไดป้ระมาณการณ์ไว ้ทาํใหสิ้นคา้คงคลงัไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ

ของลูกคา้ สูญเสียโอกาสในการขายสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ เป็นการเปิดโอกาสใหแ้ก่คู่แข่งขนั และก็อาจ

ตอ้งสูญเสียลูกคา้ไปในที+สุด  

แนวทางในการบริหารความเสี+ยงกรณีสินคา้คงคลงัขาดสตอ็ก 
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-  กาํหนด Reorder point ของการสั+งสินคา้โดยเมื+อสินคา้คงคลงัถึงปริมาณที+กาํหนดจะ

ทาํการสั+งสินคา้รอบถดัไปทนัที โดยคาํนวณ ดงันีT    

Reorder Point = Lead Time of Delivery* Demand rate โดย Lead time คือ ระยะเวลา

ตัTงแต่สั+งสินคา้กบัโรงงาน OEM จนไดรั้บส่งมอบสินคา้ และ Demand rate คือ ความตอ้งการสินคา้

ต่อวนั เช่น ถา้ธุรกิจประมาณการขายยาดมและยาหม่องสมุนไพรไดว้นัละ 5 แท่ง และมี Lead time 

คือ 7 วนั ดงันัTน เมื+อสินคา้คงคลงัถึง 5*7 = 35 ชิTน ควรทาํการสั+งผลิตรอบต่อไปทนัที  

-   สํารวจความต้องการของผูบ้ริโภคเป็นประจําทุกไตรมาส เพื+อนําข้อมูลมาใช้

คาดการณ์ยอดขายในอนาคตใหมี้ความแม่นยาํมากขึTน  

 

6.4.4 ความเสี?ยงในการการดาํเนินการด้านการขายและส่งมอบสินค้าให้ลูกค้า (B2C) 

ปัจจยัความเสี+ยง: ปริมาณลูกคา้มากเกินกว่าความสามารถในการตอบลูกคา้ ทาํให้ไม่

สามารถตอบคาํถามลูกคา้หรือแกปั้ญหาและใหค้วามช่วยเหลือลูกคา้ในช่องทางออนไลน์ไดท้นัเวลา

ที+ตอ้งการ จนเกิดเป็นความไม่พอใจในการบริหาร 

แนวทางในการบริหารความเสี+ยง: ธุรกิจจา้งพนกังานชั+วคราว เพื+อช่วยแบ่งเบาภาระ

ของผูช่้วยผูจ้ดัการ มีหนา้ที+ในการตอบคาํถาม เช็คสินคา้คงเหลือ ตรวจสอบคาํสั+งซืTอ พร้อมยืนยนั

การชาํระเงินในบางช่องทางออนไลน์ที+แบรนดกาํหนดขอบเขตงานให้ ซึ+ งการจัดหาพนักงาน

ชั+วคราวจะประกาศหาทาง Facebook ส่วนตวัของผูจ้ดัการหรือทาง Facebook Fan Page ของแบรนด ์ 

 

6.4.5 ความเสี?ยงอนัเกดิจากการปฏิบัตงิานของพนักงาน  

ปัจจยัความเสี+ยง: เนื+องจากธุรกิจยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรแบรนด ์HIBS มี

การว่าผูช่้วยผูจ้ดัการเพียง 1 คนเท่านัTน ทาํให้เมื+อมีเหตุการณ์ที+พนักงานไม่สามารถปฏิบติังานได ้

หรือลาออก จะส่งผลต่อการดาํเนินงานในบริษทั 

แนวทางในการบริหารความเสี+ยง 

- มีการกาํหนดอายงุานขัTนตํ+า 1 ปี และเมื+อออกจากงานตอ้งแจง้ล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 30 

วนัในสญัญาการจา้งงาน 

- จา้งพนกังานชั+วคราวมาทดแทนเมื+อมีพนกังานลาออกกะทนัหนั และจดัหาพนกังาน

ใหม่มาทดแทนในตาํแหน่งที+วา่งอยู ่เนน้รับคนที+ประสบการณ์การขายของออนไลน์มาก่อน  

 

 

6.5 บทวเิคราะห์และการระะบุทางเลือกเพืIอปรับปรุงแก้ไขเมืIอเผชิญความเสีIยงทีIเกีIยวข้อง 
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ธุรกิจผลิตภณัฑส์มุนไพร ยาดมและยาหม่องสมุนไพรแบรนด ์HIBS ไดว้ิเคราะห์และ

ระบุทางเลือกเพื+อปรับปรุงแกไ้ขกรณีเผชิญความเสี+ยงที+เกี+ยวขอ้ง โดยวิเคราะห์ผลกระทบ ความ

เร่งด่วนและแนวทางแกไ้ขดงันีT   

• ความเร่งด่วนมาก   ระยะสัTน 1 ปี 

• ความเร่งด่วนปานกลาง   ระยะกลาง มากกวา่ 1 ปีและไม่เกิน 3 ปี 

• ความเร่งด่วนนอ้ย  ระยะยาวมากกวา่ 3 ปี 

โดยรายละเอียดบทวิเคราะห์และการการระะบุทางเลือกเพื+อปรับปรุงแกไ้ขเมื+อเผชิญ

ความเสี+ยง แสดงดงัตารางที+ 6.1 

 

ตาราง 6.1 แสดงความเสี+ยงที+เกี+ยวเนื+องกบัธุรกิจ และแนวทางการบริหารความเสี+ยง 

ความเสี?ยงที?เกี?ยวข้อง ผลกระทบ ความเร่งด่วนในการ

แก้ไข 

แนวทางการแก้ไข 

ตํ?า สูง น้อย ปาน

กลาง 

มาก 

ความเสี?ยงด้านการตลาด (Marketing Risk) 

แบรนดแ์ละสินคา้ยงั

ไม่เป็นที+รู้จกัเนื+องจาก

เป็นแบรนดใ์หม่และ

สินคา้ใหม่ในตลาด 

 P   P ปรับปรุงการสื+อสารทาง

การตลาดในทุกช่องทาง  และ

เพิ+มการรับรู้ของแบรนดโ์ดย

เพิ+มงบประมาณในการทาํ 

Facebook ads เพื+อทาํใหเ้กิด

ยอดการมีส่วนร่วมกบัแบรนด์

มากขึTน 

ใช ้Micro Influencer มากขึTน 

เพื+อกระตุน้การเกิดการรับรู้ใน

แบรนดแ์ละสินคา้ 

วเิคราะห์การสร้างคอนเทนต ์

ของแบรนดท์างโซเชียลมีเดีย 

(Own media: Facebook 

Instagram) เพื+อปรับปรุงการทาํ

คอนเทนตใ์หดี้ยิ+งขึTน 
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ตาราง 6.1 แสดงความเสี+ยงที+เกี+ยวเนื+องกบัธุรกิจ และแนวทางการบริหารความเสี+ยง (ต่อ) 

ความเสี?ยงที?เกี?ยวข้อง ผลกระทบ ความเร่งด่วนในการ

แก้ไข 

แนวทางการแก้ไข 

ตํ?า สูง น้อย ปาน

กลาง 

มาก 

ยอดขายไม่เป็นไปตาม

เป้าหมาย 

 

 P   P สร้าง Brand Awareness อยา่ง

ต่อเนื+องและเพิ+ม engagement 

ใหแ้บรนด ์โดยการเพิ+ม

งบประมาณในการทาํ Social 

media marketing (SMM) เช่น 

Facebook, Instagram  และเพิ+ม

การใชบ้ริการ Google ads 

ความเสี+ยงจากคู่แข่ง

รายใหม่ใน

อุตสาหกรรม

ลอกเลียนแบบสินคา้ 

 

 P  P  ทาํการจดเครื+องหมายทางการ

คา้ (Trademark) และสิทธิบตัร

การออกแบบผลิตภณัฑ ์

(Industrial Design) 

ทาํสญัญาตกลงการเกบ็รักษา

ความลบัทางการคา้กบัโรงงาน 

OEM ไม่ใหเ้ปิดเผยความลบั

ของธุรกิจกรณี 

ความเสี?ยงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 

ธุรกิจไม่สามารถ

บริหารจดัการใหมี้

กระแสเงินสดเพียง

พอที+จะดาํเนินธุรกิจ

ได ้ 

 P  P  จดัทาํงบกระแสเงินสด

ล่วงหนา้ เพื+อประมาณการ

กระแสเงินสดเขา้ออกของ

ธุรกิจรายสปัดาห์ เพื+อให้

สามารถควบคุมเพื+อใช้

พยากรณ์ความตอ้งการเงินสด

ในอนาคตและการควบคุม

ค่าใชจ่้ายใหเ้ป็นไปตาม

งบประมาณ 
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ตาราง 6.1 แสดงความเสี+ยงที+เกี+ยวเนื+องกบัธุรกิจ และแนวทางการบริหารความเสี+ยง (ต่อ) 

ความเสี?ยงที?เกี?ยวข้อง ผลกระทบ ความเร่งด่วนในการ

แก้ไข 

แนวทางการแก้ไข 

ตํ?า สูง น้อย ปาน

กลาง 

มาก 

ความเสี?ยงด้านการดาํเนินการ (Operational Risk) 

ความเสี+ยงในการส่ง

มอบสินคา้ของ

โรงงานผลิตล่าชา้ 

 

 P  P  ทาํสญัญากาํหนดวนัส่งมอบ

สินคา้กบัโรงงาน OEM ให้

ชดัเจน ระบุสญัญาหากโรงงาน

ส่งมอบสินคา้ไม่ทนัตามที+

กาํหนดจะตอ้งใหส่้วนลดแบ

รนดใ์นการสั+งผลิตครัT งต่อไป 

หรือใหโ้รงงานชดใช้

ค่าเสียหายเป็นเงินสด 

ความเสี+ยงจากสินคา้

จากโรงงานผลิตมี

ตาํหนิ (Defect)  

P    P ทาํสญัญาเกี+ยวกบัการจดัการ

สินคา้กบัโรงงาน OEM ที+มี 

Defect โดยระบุสญัญาวา่ เมื+อ

ตรวจสอบพบสินคา้ที+มี defect 

ใหโ้รงงานออกใบลดหนีTใหก้บั

แบรนด ์ 

ความเสี+ยงในการ

จดัการสินคา้คงคลงั 

(สินคา้ขาดสตอ็ก) 

 P   P ธุรกิจควรมีแผนการจดัการ

สินคา้คงคลงัโดยมีการกาํหนด 

สตอ็กเพื+อความปลอดภยั 

(Safety Stock) 

วางแผนสินคา้คงคลงัโดยมีการ

กาํหนด Reorder point โดยเมื+อ

สินคา้คงคลงัถึงปริมาณที+

กาํหนดจะทาํการสั+งสินคา้รอบ

ถดัไปทนัที 
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ตาราง 6.1 แสดงความเสี+ยงที+เกี+ยวเนื+องกบัธุรกิจ และแนวทางการบริหารความเสี+ยง (ต่อ) 

ความเสี?ยงที?เกี?ยวข้อง ผลกระทบ ความเร่งด่วนในการ

แก้ไข 

แนวทางการแก้ไข 

ตํ?า สูง น้อย ปาน

กลาง 

มาก 

      สาํรวจความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคเป็นประจาํทุกไตร

มาส เพื+อนาํขอ้มูลมาใช้

คาดการณ์ยอดขายในอนาคต

ใหมี้ความแม่นยาํ 

ความเสี+ยงจากการ

ปริมาณลูกคา้มากเกิน

กวา่ความสามารถใน

การตอบคาํถามหรือ

แกปั้ญหาใหลู้กคา้ จน

เกิดความไม่พอใจใน

การบริการ 

P    P ธุรกิจจา้งพนกังานชั+วคราว เพื+อ

ช่วยแบ่งเบาภาระของผูช่้วย

ผูจ้ดัการ มีหนา้ที+ในการตอบ

คาํถาม เช็คสินคา้คงเหลือ 

ตรวจสอบคาํสั+งซืTอ พร้อม

ยนืยนัการชาํระเงินช่องทาง

ออนไลน์ที+กาํหนด  

ความเสี+ยงอนัเกิดจาก

การปฏิบัติ ง านของ

พนกังาน  

 

P   P  มีการกาํหนดอายงุานขัTนตํ+า 1 

ปี และเมื+อออกจากงานตอ้งแจง้

ล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 30 วนัใน

สญัญาการจา้งงานและจา้ง

พนกังานชั+วคราวมาทดแทน

เมื+อมีพนกังานลาออก

กะทนัหนั 
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ภาคผนวก ก 
แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ 

 

 

สาํหรับผูบ้ริโภคอาย ุ20 - 40 ปี จาํนวน 15 คน ที+อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลและมีพฤติกรรมการใชย้าดมสมุนไพรหรือยาหม่องสมุนไพรเป็นประจาํในชีวติประจาํวนั 

 

สาํหรับโครงการวจิยัเรื+อง 

“แผนพฒันาธุรกจิผลติภัณฑ์จากสมุนไพร  

(ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรแบบ 2 in 1)” 

 

ผู้ดาํเนินการวจัิย: 

นางสาวธรชญาน์   สุขสายชล 

นกัศึกษาปริญญาโท สาขาการตลาด วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 

 

แบบสัมภาษณ์นีT เป็นส่วนหนึ+งของการศึกษาวิชาสารนิพนธ์ ตามหลกัสูตรปริญญาการ

จดัการมหาบณัฑิต สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล จดัทาํขึTนเพื+อเป็น

แนวทางสําหรับใช้ในการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 20-40 ปี ที+มีพฤติกรรมการบริโภคยาดม

สมุนไพรหรือยาหม่องสมุนไพรเป็นประจาํที+อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ซึ+ ง

โครงการวจิยัมีขึTนเพื+อวตัถุประสงค ์ดงันีT   

- เพื+อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัที+มีอิทธิพลต่อการเลือกซืTอผลิตภณัฑ์แปรรูปจาก
สมุนไพร ในกรณีศึกษา ยาดมสมุนไพรและยาหม่องจากสมุนไพร 

- เพื+อนาํผลจากการวิจยัมาปรับปรุงพฒันาและออกแบบบรรจุภณัฑใ์ห้ตอบโจทยก์บั
ผูบ้ริโภค 

*ขอ้มูลที+ไดรั้บจะถูกเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและจะถูกนาํไปใชเ้พื+อประโยชน์ทาง

การศึกษาเท่านัTน ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง 
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ส่วนที? 1 ข้อมูลทั?วไปของผู้ให้สัมภาษณ์  

ชื+อ………………………………………………. 

อาย…ุ……………………………………….. 

รายไดส่้วนตวัต่อเดือน (บาท) ………………………………………….. 

จงัหวดัที+อาศยัอยูใ่นปัจจุบนั ………………………………………….. 

 

ส่วนที? 2 ประสบการณ์ในการใช้ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 

2.1 ท่านใชย้าดมหรือยาหม่องแบรนด์อะไรในปัจจุบนั เป็นแบรนด์ประจาํที+ท่านใช้

หรือไม่ และเพราะเหตุใดจึงเลือกใชแ้บรนด์นีT  (เพื+อสํารวจคู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม จุดเด่นของคู่

แข่งขนัในอุตสาหกรรมเพื+อคิดแผนทางการตลาดในการรับมือ)  

2.2 ท่านเคยเปลี+ยนแบรนดย์าดมหรือยาหม่องหรือไม่ หากเคยเพราะเหตุใด หากไม่เคย

เพราะเหตุใด (เพื+อสาํรวจความภกัดีต่อตราสินคา้ และสาเหตุที+ทาํให้ผูบ้ริโภคเปลี+ยนตราสินคา้ที+ใช ้

เพื+อคิดแผนการตลาดในตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค) 

2.3 จากขอ้ 2.2 ถา้ท่านเคยเปลี+ยนแบรนดย์าดมหรือยาหม่อง ท่านมีวิธีในการตดัสินใจ

เลือกซืTอยาดมหรือยาหม่องใหม่อยา่งไร (เพื+อสาํรวจค่าใชจ่้ายในการเปลี+ยนแปลงสินคา้หรือบริการ 

(switching cost)  

2.4 ท่านเคยมีปัญหาอะไรเกี+ยวกบัการใชย้าดมและยาหม่องหรือไม่ ถา้มี มีปัญหาอะไร 

และคิดว่าปัญหานัTนทาํให้อยากเลิกใช้ยาดมหรือยาหม่องหรือไม่ (เพื+อสํารวจ Pain points ของ

ผูบ้ริโภคเพื+อใชใ้นการกาํหนดรูปแบบของผลิตภณัฑ ์แผนการตลาดเพื+อตอบสนองผูบ้ริโภค)  

2.5 หากท่านเคยมีปัญหาการใชย้าหม่องหรือยาดม ท่านแกปั้ญหานัTนหรือไม่ อยา่งไร 

(เพื+อสาํรวจ insight ของผูบ้ริโภค เพื+อต่อยอดเป็นการสื+อสารทางการตลาดไดอ้ยา่งตรงจุด) 

2.6 ท่านคิดวา่การหยบิยาดมหรือยาหม่องขึTนมาใชท่้ามกลางคนเยอะ ๆ นัTนทาํใหท่้าน

รู้สึกเขินหรือไม่ (เพื+อสาํรวจ insight ของผูบ้ริโภค เพื+อต่อยอดเป็นการสื+อสารทางการตลาดไดอ้ยา่ง

ตรงจุด) 

2.7 หากท่านรู้สึกเคอะเขินเวลาหยบิยาดมหรือยาหม่องขึTนมาใช ้ท่านมีวธีิการแกปั้ญหา

อยา่งไร  (เพื+อสาํรวจ insight ของผูบ้ริโภค เพื+อต่อยอดเป็นการสื+อสารทางการตลาดไดอ้ยา่งตรงจุด) 

2.8 ท่านคิดว่า ผูที้+ชื+นชอบบริโภคยาดมหรือยาหม่องมีบุคลิกที+เชยและไม่ทนัสมยั
หรือไม่ และตวัท่านเองคิดวา่การใชย้าดมหรือยาหม่องทาํใหต้วัเองดูเชยหรือไม่ทนัสมยัหรือไม่ (เพื+อ

สาํรวจ insight ของผูบ้ริโภค เพื+อต่อยอดเป็นการสื+อสารทางการตลาดไดอ้ยา่งตรงจุด) 
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2.9 ท่านเคยพกยาดมหรือยาหม่องทัTงสองอยา่งหรือไม่ในชีวิตประจาํวนั ถา้ใช่ ท่านมี

ปัญหาหรือไม่กับการทีต้องพกทัT งยาดมและยาหม่อง (เพื+อสํารวจ Pain points และ insight ของ

ผูบ้ริโภคเพื+อสร้างผลิตภณัฑที์+สร้างคุณค่าใหก้บัผูบ้ริโภค รวมไปถึงการคิดแผนการสื+อสารทางการ

ตลาดสาํหรับผลิตภณัฑใ์นอนาคต) 

2.10 ท่านเคยตอ้งตดัสินใจเลือกพกยาหม่องหรือยาดมแค่อย่างใดอย่างหนึ+ งหรือไม่ 

ท่านเลือกอะไร และตอนนัTนทาํไมท่านถึงเลือกพกแค่สิ+งเดียว (เพื+อสาํรวจ Pain points และ insight 

ของผูบ้ริโภคเพื+อสร้างผลิตภณัฑ์ที+สร้างคุณค่าให้กบัผูบ้ริโภค รวมไปถึงการคิดแผนการสื+อสาร

ทางการตลาดสาํหรับผลิตภณัฑใ์นอนาคต) 

 

ส่วนที? 3 พฤติกรรมและปัจจัยที?ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจซืXอยาดมสมุนไพรและยา

หม่องสมุนไพร 

ภาพรวม: ท่านเลือกซืTอยาดมหรือยาหม่องจากปัจจยัใดมากที+สุด เช่น ตามแบรนดที์+รู้จกั 

ตามคาํแนะนาํบอกต่อ ราคา การที+หาซืTอไดง่้าย (เพื+อใชใ้นการกาํหนดแผนการตลาดว่าควรเน้นที+

ด้านใดเป็นสําคญั จากทัTง 4 ด้านคือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริม

การตลาด) 

 

 

3.1 ด้านผลติภัณฑ์ 

3.1.1 ท่านซืTอยาดมหรือยาหม่องเป็นประจาํหรือไม่ ใน 1 ปีท่านซืTอกี+ครัT ง (ใชเ้วลานาน

เท่าไรท่านถึงจะซืTอใหม่อีกหลงัจากซืTอครัT งแรก) (นาํขอ้มูลไปใชเ้พื+อประเมินยอดขาย) 

3.1.2 จาํนวนยาดมหรือยาหม่องที+ซืTอต่อ 1 ครัT ง (นาํขอ้มูลไปใชเ้พื+อประเมินยอดขาย) 

3.1.3 ท่านเคยใชบ้รรจุภณัฑข์องยาดมและยาหม่องรูปแบบไหน และท่านชอบบรรจุ

ภณัฑ์รูปแบบไหน เพราะเหตุใด (เพื+อนาํไปใชใ้นการกาํหนดบรรจุภณัฑ์กาํหนดเป้าหมายในการ

ออกผลิตภณัฑใ์นอนาคต ใหต้รงความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย) 
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ยาดม 

 

ลกัษณะบรรจุ

ภัณฑ์ 

ตวัอย่างบรรจุภัณฑ์ 

แบบแท่ง 

 

 
แบบกระปุก 

 
 

แบบขวด 

 

 
 

 

ยาหม่อง 

 

ลกัษณะบรรจุ

ภัณฑ์ 

ตวัอย่างบรรจุภัณฑ์ 

แบบกระปุก 

 

 
แบบตลบั 

 
แบบขวด 
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3.1.4 ท่านตอ้งการปรับปรุงอะไรในผลิตภณัฑ์ยาดมและยาหม่องในปัจจุบนั  (เพื+อ

สาํรวจความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื+อพฒันาแผนการตลาด)  

3.1.5 ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรสาํหรับบรรจุภณัฑย์าดมและยาหม่องทั+วไปในตลาด 

ในเรื+องของการดีไซน์ ความสวยงาม และท่านคิดวา่ควรพฒันาหรือไม่ อยา่งไร เพื+อนาํมาคิดแผนการ

ตลาดดา้นผลิตภณัฑใ์นแง่ของบรรจุภณัฑแ์ละการออกแบบ)  

3.1.6 โลโก้ของแบรนด์แบบใดที+ท่านชอบมากที+สุด (นําไปคาํนวณเพื+อแผนการ

ดาํเนินงานส่วนการจดเครื+องหมายทางการคา้) 

1) 2)    3)  

 

3.1.7 ลกัษณะของบรรจุภณัฑ์ที+ท่านชอบที+สุดจากทัT ง 3 ภาพ (เพื+อนําไปใช้ในการ

กาํหนดรูปแบบของบรรจุภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย) 

 
แบบที?  1: 

บรรจุภณัฑท์รงกระบอกดา้นนึงเป็นยาหม่องสมุนไพรอีกดา้นเป็นแท่งยาหม่อง 
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แบบที? 2: 

บรรจุภณัฑท์รงสี+เหลี+ยมดา้นนึงเป็นยาหม่องสมุนไพรอีกดา้นเป็นแท่งยาหม่อง 

 

 
แบบที? 3; 

บรรจุภณัฑท์รงสามเหลี+ยม ดา้นนึงเป็นยาหม่องสมุนไพรอีกดา้นเป็นแท่งยาหม่อง
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3.1.8 สีของบรรจุภณัฑที์+ท่านชอบที+สุด เลือกได ้3 สี จากตารางดา้นล่าง (เพื+อนาํไปใช้

ในการกาํหนดสีของบรรจุภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย) 

 

 
 

3.1.9 ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรถา้มีการทาํยาดมและยาหม่องที+มาในรูปแบบของแท่ง 
แบบ 2 in 1 ดา้นหนึ+งเป็นยาดมและดา้นหนึ+งเป็นยาหม่อง (เพื+อสาํรวจความตอ้งการหากทาํผลิตภณัฑ ์

และเพื+อใช้ในการทาํการสื+อสารการตลาด และกาํหนดเป้าหมายในการออกแบบผลิตภณัฑ์ในปี

ถดัไปใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย) 

3.1.10 หากท่านจะตดัสินใจเปลี+ยนการใชย้าดมและยาหม่องในทอ้งตลาดมาใชย้าดม
และยาหม่องในรูปแบบแท่งแบบ 2 in 1  ดา้นหนึ+งเป็นยาดมและดา้นหนึ+งเป็นยาหม่อง ตามลกัษณะ

บรรจุภณัฑ์ในขอ้ 3.1.7 และสีของบรรจุภณัฑ์ตาม 3.1.8 ท่านมีความสนใจที+จะเลือกซืTอหรือไม่ 

เพราะเหตุใด (เพื+อใชใ้นการกาํหนดแผนการตลาดของผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย) 

 

3.2 ด้านราคา 
3.2.1 ท่านยินดีที+จะจ่ายเพื+อซืTอยาดมหรือยาหม่องที+ราคาเท่าใด (เพื+อประเมินศกัยภาพ

ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที+สามารถจ่ายและเตม็ใจจ่ายเพื+อผลิตภณัฑย์าดมและยาหม่อง  

3.2.2 ค่าใชจ่้ายในการซืTอยาดมหรือยาหม่องเฉลี+ยต่อครัT ง (เพื+อใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์
ดา้นราคาและคาํนวณ basket size ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 

3.2.3 ยาดมและยาหม่องที+มาในรูปแบบของแท่ง แบบ 2 in 1 ดา้นหนึ+ งเป็นยาดมและ

ดา้นหนึ+ งเป็นยาหม่อง และมีการออกแบบบรรจุภณัฑ์ตาม 3.1.7 และสีของบรรจุภณัฑ์ตาม 3.1.8 

ท่านจะยอมจ่ายที+ราคาเท่าใด (เพื+อประเมินศกัยภาพของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที+สามารถจ่ายและเตม็ใจ

จ่ายเพื+อผลิตภณัฑย์าดมและยาหม่อง และกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา) 
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3.3 ด้านช่องทางการจําหน่าย 
3.3.1 โดยปกติท่านเลือกซืTอยาดมหรือยาหม่องจากช่องทางใด และเพราะเหตุใดถึง

เลือกใชช่้องทางนัTน (เพื+อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและการสื+อสาร

การตลาดตามช่องทางนัTน ๆ ) 

3.3.2 ท่านเลือกซืTอยาดมหรือยาหม่องเมื+อใด (เพื+อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด เช่น โปรโมชั+น หรือ แคมเปญทางการตลาด ได้

อยา่งเหมาะสม 

3.3.3 ท่านคิดวา่ยาดมยาหม่องแบบ 2 in 1 ของแบรนด ์HIBS เหมาะกบัการจาํหน่ายใน

รูปแบบใด ถา้เป็นการจาํหน่ายแบบออนไลน์ ท่านยนิดีจะซืTอหรือไม่ (เพื+อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกล

ยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายทางช่องทางออนไลน์)  

3.3.4 ท่านมีขอ้เสนอแนะอย่างไรหากยาดมยาหม่องแบบ 2 in 1 ของแบรนด์จะจดั

จาํหน่ายที+ช่องทางออนไลน์ (เพื+อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายทาง

ช่องทางออนไลน์)  

 

3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด  

3.4.1 ท่านคิดว่าสําหรับยาดมและยาหม่องรูปแบบใหม่นีT ควรจะประชาสัมพนัธ์ใน
ช่องทางใดเพื+อให้เป็นที+รู้จกัมากขึTนและเพราะเหตุใด (เพื+อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดในเรื+องของการทาํคอนเทนตแ์ละโฆษณาออนไลน์)  

3.4.2 ท่านคิดว่าหากเป็นยาดมยาหม่องแบบ 2 in1 รูปแบบใหม่ที+เน้นฟังก์ชนัการใช้

งาน และดีไซน์ของบรรจุภณัฑนี์T  ผูมี้อิทธิพลจะส่งผลต่อการตดัสินใจซืTอของท่านหรือไม่ อยา่งไร 

หากท่านมีผูมี้อิทธิพลที+ส่งผลต่อการตดัสินใจซืTอของท่าน โปรดระบุ (เพื+อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกล

ยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดดา้น Influencer)   

3.4.3 ผลิตภณัฑ์มีรูปแบบลิมิเต็ดอิดิชั+นที+วางขายเฉพาะช่วงเทศกาล ทาํให้ท่านอยาก

ซืTอผลิตภณัฑม์ากขึTนหรือไม่อยา่งไร (เพื+อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด)
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ภาคผนวก ข 

แบบสํารวจออนไลน์ 
 

 

สาํหรับผูบ้ริโภคอาย ุ20 - 40 ปี จาํนวน 100 คน ที+อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลและมีพฤติกรรมการใชย้าดมหรือยาหม่องสมุนไพร 

 

 

สําหรับโครงการวจัิยเรื?อง 

"แผนพฒันาธุรกิจผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร 

(ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรแบบ 2 in 1)” 

 

ผู้ดาํเนินการวจัิย: 

นางสาวธรชญาน์   สุขสายชล 

นกัศึกษาปริญญาโท สาขาการตลาด วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 

 

แบบสํารวจนีT เป็นส่วนหนึ+ งของการศึกษาวิชาสารนิพนธ์ ตามหลกัสูตรปริญญาการ

จดัการมหาบณัฑิต สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล จดัทาํขึTนเพื+อเป็น

แนวทางสําหรับใช้ในการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 20-40 ปี ที+มีพฤติกรรมการบริโภคยาดม

สมุนไพรหรือยาหม่องสมุนไพรที+อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ซึ+ งโครงการวิจยัมี

ขึTนเพื+อวตัถุประสงค ์ดงันีT   

- เพื+อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัที+มีอิทธิพลต่อการเลือกซืTอผลิตภณัฑ์แปรรูปจาก
สมุนไพร ในกรณีศึกษา ยาดมสมุนไพรและยาหม่องจากสมุนไพร 

- เพื+อนาํผลจากการวิจยัมาปรับปรุงพฒันาและออกแบบบรรจุภณัฑใ์ห้ตอบโจทยก์บั
ผูบ้ริโภค 

*หมายเหตุ:  ขอ้มูลที+ไดจ้ากการสัมภาษณ์จะถูกเก็บเป็นความลบัและใชเ้พื+อประโยชน์

ในโครงการศึกษาวจิยัเท่านัTน และจะใชเ้วลาในการตอบแบบสอบถามไม่เกิน 10 นาที 
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ส่วนที? 1 ข้อมูลทั?วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํอธิบาย กรุณาทาํเครื+องหมาย �ลงในช่องสี+เหลี+ยมที+เป็นขอ้มูลจริงของท่าน  

 

0. คาํถามเพื?อระบุกลุ่มเป้าหมาย 
ท่านอายุ 20 – 40 ปีหรือไม่  

�£� ใช่ � �£ ไม่ (จบแบบสาํรวจ) 

 

ท่านอาศัยอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑลหรือไม่  

�£� ใช่ � � £ ไม่ (จบแบบสาํรวจ) 

 

ท่านเคยใช้ยาหม่องหรือยาดมหรือไม่ 

�£� เคย �� £ ไม่เคย (จบแบบสาํรวจ) 

 

1. เพศ  

£   ชาย   £ หญิง    � � £ อื+น ๆ 

2. สถานภาพ 

£ โสด  £ สมรส    �  £ หยา่ร้าง   �� £ หมา้ย  

3. อายุ 
£ ตํ+ากวา่ 18 ปี � £ 18 – 25 ปี � £ 26 - 35 ปี  

£ 36 – 45 ปี �  £ 46 – 55 ปี � £ 55 ปีขึTนไป 

4. ระดบัการศึกษา 
£ มธัยมปลาย  �£ อนุปริญญา �  £� ปริญญาตรี  

£ ปริญญาตรี �  �£ สูงกวา่ปริญญาโท � £� อื+น ๆ โปรดระบุ….  

5. อาชีพ 

£ นกัเรียน/นกัศึกษา     £ พนกังานบริษทัเอกชน   �  £ขา้ราชการ 

£ พนกังาน รัฐวสิาหกิจ ��£ พอ่บา้น/ แม่บา้น  £ ธุรกิจส่วนตวั   

£ อื+น ๆ โปรดระบุ….  

6. รายได้ส่วนตัวต่อเดือน (บาท) 

£ ตํ+ากวา่ 7,500   � �£ 7,501 - 15,000 £ 15,001 - 20,000   

£ 20,001- 30,000 �  �£ 30,001 – 45,000 £ 45,000 บาทขึTนไป 



 

 

116 

ส่วนที? 2 ประสบการณ์ในการใช้ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 

2.1 ท่านใชย้าดมหรือยาหม่อง เพราะเหตุใด (เพื+อใชใ้นการประเมินกลุ่มผูบ้ริโภคที+คาด

วา่เป็นลูกคา้เป้าหมาย) 

2.2 ท่านเคยใช้ยาดมแบรนด์อะไร (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) (เพื+อสํารวจคู่แข่งขนัใน

อุตสาหกรรม) 

�£ ยาดมโป๊ยเซียน 

�£ ยาดมเป๊ปเปอร์มินท ์ฟิลด ์

�£ ยาดมตราเสือ 

�£ ยาดมเซียงเพียวอิoว 

�£ ยาดมวาเป๊กซ์ 

�£ ยาดมเฌอเอม 

�£ ยาดมคุณเปรม 

�£ อื+น ๆ โปรดระบุ … 

2.3 ท่านใชห้ม่องแบรนดอ์ะไรในปัจจุบนั (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) (เพื+อสาํรวจคู่แข่งขนั

ในอุตสาหกรรม) 

�£ ยาหม่องตราถว้ยทอง 

�£ ยาหม่องตราเสือ 

�£ ยาหม่องตราลิงถือลูกทอ้ 

�£ ยาหม่องตราแซมบคั 

�£ ยาหม่องตราคุณเปรม 

�£ อื+น ๆ โปรดระบุ … 

2.4 ท่านเคยเปลี+ยนแบรนด์ยาดมหรือไม่ (เพื+อสํารวจความภกัดีต่อตราสินคา้ และ

สาเหตุที+ทาํให้ผูบ้ริโภคเปลี+ยนตราสินคา้ที+ใช ้เพื+อคิดแผนการตลาดในตอบสนองต่อความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค)  

� £ เคยเปลี+ยน. ขา้มไปตอบขอ้ 2.5  

� £� ไม่เคยเปลี+ยน ขา้มไปตอบขอ้ 2.6 

2.5 จากขอ้ 2.4 ถา้ท่านเคยเปลี+ยนแบรนดย์าดมหรือยาหม่อง ท่านมีวิธีในการตดัสินใจ

เลือกซืTอแบรนดย์าดมหรือยาหม่องใหม่อยา่งไร (เพื+อสาํรวจค่าใชจ่้ายในการเปลี+ยนแปลงสินคา้หรือ

บริการ; switching cost และแผนการสื+อสารการตลาด)  

£ เลือกแบรนดที์+รู้จกัแต่ยงัไม่เคยลองใช ้� 
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£ เลือกแบรนดโ์ดยใหค้นรู้จกัแนะนาํ 

£ หาขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ตเพื+อตดัสินใจซืTอ �  

£ เลือกแบรนดใ์หม่ที+เห็นตามโฆษณาทางทีว ี

£ เลือกแบรนดใ์หม่ที+เห็นตามสื+อออนไลน์ �  

£ อื+น ๆ โปรดระบุ … 

2.6 จากขอ้ 2.4 ถา้ท่านไม่เคยเปลี+ยนแบรนด์ยาดมหรือยาหม่อง ท่านมีเหตุผลใดที+ใช้

แบรนดเ์ดิมมาตลอด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้)  (เพื+อสาํรวจความภกัดีต่อตราสินคา้ และสาเหตุที+ทาํให้

ผูบ้ริโภคเปลี+ยนตราสินคา้ที+ใช ้เพื+อคิดแผนการตลาดในตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค)  

£ ติดกลิ+นของยาดมหรือยาหม่องนัTน ๆ  

£ ใชแ้ลว้ไดผ้ลตามสรรพคุณ เช่น ช่วยแกอ้าการคดัจมูก แมลงสตัวก์ดัต่อย ฯลฯ   

£ ไม่กลา้เปลี+ยนเพราะกลวัไดสิ้นคา้ที+ไม่ถูกใจ 

£ หาซืTอง่าย  

£ ราคาถูก 

£ อื+น ๆ โปรดระบุ… 

2.7 ท่านเคยประสบปัญหาอะไรเกี+ยวกบัการใชย้าดมและยาหม่องหรือไม่ ถา้มี มีปัญหา

อะไร (เพื+อสํารวจ Pain points ของผูบ้ริโภคเพื+อใชใ้นการกาํหนดรูปแบบของผลิตภณัฑ์ แผนการ

ตลาดเพื+อตอบสนองผูบ้ริโภค) 

£ มี เช่น ……………….   �  £ ไม่มี  

2.8 ท่านคิดวา่การหยบิยาดมหรือยาหม่องขึTนมาใชท่้ามกลางคนเยอะ ๆ ทาํใหท่้านรู้สึก

เขินหรือไม่ (เพื+อสาํรวจ insight ของผูบ้ริโภค เพื+อต่อยอดเป็นการสื+อสารทางการตลาดไดอ้ยา่งตรง

จุด) 

�£ เคอะเขิน (ขา้มไปทาํขอ้ 2.10)   £   ไม่เคอะเขิน 

2.9 หากท่านรู้สึกเคอะเขินเวลาหยบิยาดมหรือยาหม่องขึTนมาใช ้ท่านมีวธีิการแกปั้ญหา

อยา่งไร (เลือกตอบ 1 ขอ้) (เพื+อสาํรวจ insight ของผูบ้ริโภค เพื+อต่อยอดเป็นการสื+อสารทางการตลาด

ไดอ้ยา่งตรงจุด) 

�£ พยายามแอบใชไ้ม่ใหค้นเห็น   �£�ไม่ใชย้าดมหรือยาหม่องในที+สาธารณะ 

�£ อื+น ๆ โปรดระบุ … 

2.10 ท่านคิดว่า ผูที้+ชื+นชอบบริโภคยาดมหรือยาหม่องมีบุคลิกที+เชยและไม่ทนัสมยั
หรือไม่ (เพื+อสาํรวจ insight ของผูบ้ริโภค เพื+อต่อยอดเป็นการสื+อสารทางการตลาดไดอ้ยา่งตรงจุด) 

� £ ใช่ คิดวา่ดูเชย   ��£ ไม่ใช่ คิดวา่เป็นเรื+องปกติ ไม่ดูเชย 
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2.11 ตัวท่านเองคิดว่าการใช้ยาดมหรือยาหม่องทาํให้ตัวเองดูเชยหรือไม่ทันสมยั
หรือไม่ (เพื+อสาํรวจ insight ของผูบ้ริโภค เพื+อต่อยอดเป็นการสื+อสารทางการตลาดไดอ้ยา่งตรงจุด) 

� £ ใช่ คิดวา่ดูเชย   �� £ ไม่ใช่ คิดวา่เป็นเรื+องปกติ ไม่ดูเชย  

2.12 ท่านรู้สึกว่าการที+เวลาใชย้าหม่อง การควกัยาหม่องให้เปืT อนมือ และตอ้งไปลา้ง

มือหลงัการใช ้ทาํใหบ้างครัT งท่านไม่อยากใชย้าหม่องหรือไม่ (เพื+อสาํรวจ insight ของผูบ้ริโภค เพื+อ

ต่อยอดเป็นการสื+อสารทางการตลาดไดอ้ยา่งตรงจุด) 

� £     ใช่ บางครัT งเมื+อมีอาการปวดหรือแมลงกดัต่อยก็ไม่อยากใช ้เพราะตอ้งหาที+

ลา้งมือ 

� £ ไม่ใช่ ถา้มีอาการทุกครัT งกจ็ะใชย้าหม่องโดยไม่สนวา่จะตอ้งหาที+ลา้งมือ 

2.13 ท่านเคยพกยาดมหรือยาหม่องทัTงสองอยา่งหรือไม่ในชีวิตประจาํวนั ถา้ใช ้ท่านมี

ปัญหาหรือไม่กับการทีต้องพกทัT งยาดมและยาหม่อง (เพื+อสํารวจ Pain points และ insight ของ

ผูบ้ริโภคเพื+อสร้างผลิตภณัฑที์+สร้างคุณค่าใหก้บัผูบ้ริโภค รวมไปถึงการคิดแผนการสื+อสารทางการ

ตลาดสาํหรับผลิตภณัฑใ์นอนาคต) 

��£ ใช่ บางครัT งเมื+อมีอาการปวดหรือแมลงกดัต่อยก็ไม่อยากใช ้เพราะตอ้งหาที+

ลา้งมือ 

��£ ไม่ใช่ ถา้มีอาการทุกครัT งกจ็ะใชย้าหม่องโดยไม่สนวา่จะตอ้งหาที+ลา้งมือ 

 

ส่วนที? 3 พฤติกรรมและปัจจัยที?ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจซืXอยาดมสมุนไพรและยา

หม่องสมุนไพร 

ภาพรวม: ท่านเลือกซืTอยาดมหรือยาหม่องจากปัจจยัใดมากที+สุด เช่น ตามแบรนดที์+รู้จกั 

ตามคาํแนะนาํบอกต่อ ราคา การที+หาซืTอไดง่้าย (ระดบัคะแนน 1 = นอ้ยที+สุด ระดบัคะแนน 2 = นอ้ย 

ระดบัคะแนน 3 =  ปานกลาง ระดบัคะแนน 4 = มาก  ระดบัคะแนน 5 = มากที+สุด) (เพื+อใช้ในการ

กาํหนดแผนการตลาดวา่ควรเนน้ที+ดา้นใดเป็นสาํคญั จากทัTง 4 ดา้นคือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด)   

ปัจจัยที?ทาํให้เลือกซืXอยาดมหรือยาหม่อง

สมุนไพร 

ระดบัคะแนน 

5  4 3 2 1 

�  ชื+อเสียงของแบรนด ์      

� ราคาและโปรโมชั+น      

� ความสะดวกในการซืTอสินคา้      

� คุณสมบติั      
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� กลิ+น      

� รูปแบบของบรรจุภณัฑ ์      

 

3.1 ด้านผลติภัณฑ์ 

3.1.1 จาํนวนยาดมหรือยาหม่องที+ซืTอต่อ 1 ครัT ง (นาํขอ้มูลไปใชเ้พื+อประเมินยอดขาย) 

��£ 1 แท่ง/กระปุก ต่อครัT ง   ��  £ 2 แท่ง/กระปุก ต่อครัT ง �  

��£ มากกวา่ 3 แท่ง/กระปุก ต่อครัT ง 

3.1.2 ท่านซืTอยาดมหรือยาหม่องเป็นประจาํหรือไม่ ใน 1 ปีท่านซืTอกี+ครัT ง (ใชเ้วลานาน

เท่าไรท่านถึงจะซืTอใหม่อีกหลงัจากซืTอครัT งแรก) (นาํขอ้มูลไปใชเ้พื+อประเมินยอดขาย) 

��£ 1 ครัT ง /สปัดาห์  � � £ 2 -3 ครัT ง /เดือน��  £ 1 ครัT ง / เดือน 

�   £ ทุก 2-3 เดือน ���  £ ทุก 4-6 เดือน ���  £ ปีละ 1 ครัT ง  

3.1.3 ท่านชอบบรรจุภณัฑข์องยาดมและยาหม่องรูปแบบไหน โปรดทาํเครื+องหมาย

เพื+อระบุโดย  (1 = ไม่ชอบมากที+สุด 2 = ไม่ชอบ.  3 = ชอบปานกลาง 4= ชอบมาก 5= ชอบมากที+สุด)  

(เพื+อนําไปใช้ในการกาํหนดบรรจุภณัฑ์กาํหนดเป้าหมายในการออกผลิตภณัฑ์ใน

อนาคต ใหต้รงความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย) 

ยาดม 

 

ลกัษณะบรรจุภัณฑ์ ตวัอย่างบรรจุภัณฑ์ ระดบัคะแนน 

5 4 3 2 1 

แบบแท่ง 

 

 

     

แบบกระปุก 

 
 

     

แบบขวด 
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ยาหม่อง 

 

ลกัษณะบรรจุภัณฑ์ ตวัอย่างบรรจุภัณฑ์ ระดบัคะแนน 

5 4 3 2 1 

แบบกระปุก 

 

 

     

แบบตลบั 

 

     

แบบขวด 

 

 

     

 

3.1.4 ท่านต้องการปรับปรุงอะไรในผลิตภัณฑ์ยาดมและยาหม่องในปัจจุบัน 

(เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) (เพื+อสาํรวจความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื+อพฒันาแผนการตลาด)  

£ พฒันาบรรจุภณัฑใ์หมี้ดีไซน์ที+ทนัสมยัมากขึTน  

£ พฒันาบรรจุภณัฑใ์หมี้สีสนัสวยงามน่าใช ้

£ พฒันาบรรจุภณัฑใ์ห้ใชง่้าย เช่น ยาหม่องแบบแท่งใชป้้ายไดเ้ลยไม่ตอ้งเปืT อน

มือ  

£ พฒันาใหมี้การโปรโมทสินคา้ใหแ้พร่หลายในช่องทางทีว ีป้ายโฆษณา  

£ พฒันาใหมี้การโปรโมทสินคา้ใหแ้พร่หลายในอินเทอร์เน็ต 

£ พฒันาใหมี้ช่องทางการจาํหน่ายที+หลากหลาย เช่น ช่องทางออนไลน์ 

£ อื+น ๆ โปรดระบุ … 

3.1.5 โลโก้ของแบรนด์แบบใดที+ท่านชอบมากที+สุด (เลือกได้เพียง 1 ข้อ) (นําไป

คาํนวณเพื+อแผนการดาํเนินงานส่วนการจดเครื+องหมายทางการคา้) 

��£� ��£�    ���£  

 แบบที+ 1           แบบที+ 2  แบบที+ 3 
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3.1.6 ลกัษณะของบรรจุภณัฑที์+ท่านชอบที+สุดจากทัTง 3 ภาพ (เลือกไดเ้พียง 1 ขอ้) (เพื+อ

นาํไปใชใ้นการกาํหนดรูปแบบของบรรจุภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย) 

 

 
แบบที?  1 

บรรจุภณัฑท์รงกระบอกดา้นนึงเป็นยาหม่องสมุนไพรอีกดา้นเป็นแท่งยาหม่อง 

 

 
แบบที? 2 

บรรจุภณัฑท์รงสี+เหลี+ยมดา้นนึงเป็นยาหม่องสมุนไพรอีกดา้นเป็นแท่งยาหม่อง 
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แบบที? 3 

บรรจุภณัฑท์รงสามเหลี+ยม ดา้นนึงเป็นยาหม่องสมุนไพรอีกดา้นเป็นแท่งยาหม่อง 

 

3.1.7 สีของบรรจุภณัฑที์+ท่านชอบที+สุด เลือกได ้3 สี จากตารางดา้นล่าง (เพื+อนาํไปใช้

ในการกาํหนดสีของบรรจุภณัฑใ์หต้รงตามความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย) 

 

 
 

3.1.8 ถา้มีการทาํยาดมและยาหม่องที+มาในรูปแบบของแท่ง แบบ 2 in 1 ดา้นหนึ+งเป็น

ยาดมและดา้นหนึ+ งเป็นยาหม่อง ตามรูปแบบบรรจุภณัฑใ์นขอ้ 3.1.6 และสีของบรรจุภณัฑต์ามขอ้ 

3.1.7 ท่านสนใจที+จะซืTอหรือไม่ (เพื+อสาํรวจความตอ้งการหากทาํผลิตภณัฑ ์และเพื+อใชใ้นการทาํการ
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สื+อสารการตลาด และกาํหนดเป้าหมายในการออกแบบผลิตภณัฑ์ในปีถดัไปให้ตอบโจทยค์วาม

ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย) 

��£� �สนใจ     �� ��£� ไม่สนใจ (ขา้มไปทาํ 3.2)  

3.1.9 จากข้อ 3.18 เพราะเหตุใดท่านจึงสนใจที+จะซืT อสินค้าดังกล่าว เลือกตอบได้

มากกวา่ 1 ขอ้ (เพื+อใชใ้นการกาํหนดแผนการตลาดของผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย) 

£� เพราะบรรจุภณัฑมี์รูปแบบที+ทนัสมยั     

£� เพราะผลิตภณัฑดู์ง่ายต่อการพกพา 

£� เพราะผลิตภณัฑใ์ชป้ระโยชน์ไดห้ลายฟังกช์ั+นในแท่งเดียว ทัTงยาดมยาหม่อง 

£� เพราะผลิตภณัฑมี์สีสนัที+โดดเด่น   

£� เพราะผลิตภณัฑมี์สีสนัที+โดดเด่น 

£� อื+น ๆ โปรดระบุ… 

 

3.2 ด้านราคา 
3.2.1 ท่านยินดีที+จะจ่ายเพื+อซืTอยาดมหรือยาหม่องที+ราคาเท่าใด (เพื+อประเมินศกัยภาพ

ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที+สามารถจ่ายและเตม็ใจจ่ายเพื+อผลิตภณัฑย์าดมและยาหม่อง)  

£� ตํ+ากวา่ 20 บาท / ชิTน £� 21 – 30 บาท / ชิTน     £�31 – 40 บาท / ชิTน 

£� 41 - 50 บาท / ชิTน��£�51 – 60 บาท / ชิTน £�มากกวา่ 60 บาท / ชิTน 

3.2.2 ค่าใชจ่้ายในการซืTอยาดมหรือยาหม่องเฉลี+ยต่อครัT ง (เพื+อใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์
ดา้นราคาและคาํนวณ basket size ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 

£� ตํ+ากวา่ 50 บาท / ครัT ง £   51 – 70 บาท / ครัT ง� £�71 – 100 บาท / ครัT ง 

£� 101 - 130 บาท / ครัT ง £�131 – 150 บาท / ครัT ง£�มากกวา่ 150 บาท / ครัT ง 

3.2.3 ยาดมและยาหม่องที+มาในรูปแบบของแท่ง แบบ 2 in 1 ดา้นหนึ+ งเป็นยาดมและ

ดา้นหนึ+งเป็นยาหม่อง และมีการออกแบบบรรจุภณัฑต์าม 3.1.6 และสีของบรรจุภณัฑต์าม 3.1.7ท่าน

จะยอมจ่ายที+ราคาเท่าใด (เพื+อประเมินศกัยภาพของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที+สามารถจ่ายและเตม็ใจจ่าย

เพื+อผลิตภณัฑย์าดมและยาหม่อง และกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคา)  

£� ตํ+ากวา่ 80 บาท / ชิTน      £�81 - 90 บาท / ชิTน        £� 91 - 100 บาท / ชิTน 

£� 101 - 110 บาท / ชิTน      £�111 – 120 บาท / ชิTน �£�มากกวา่ 120 บาท / ชิTน 

 

3.3 ด้านช่องทางการจําหน่าย 
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3.3.1 โดยปกติท่านเลือกซืTอยาดมหรือยาหม่องจากช่องทางใด และเพราะเหตุใดถึง

เลือกใชช่้องทางนัTน (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) (เพื+อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายและการสื+อสารการตลาดตามช่องทางนัTน ๆ ) 

£� ร้านสะดวกซืTอ (7-11, Family mart, Maxvalu , etc.)  

£� Social media ของผลิตภณัฑ ์(Facebook, Line official, Website) 

£� Online Shopping (Lazada,Shopee,JD central,Tops online, etc.) 

£� ร้านขายยา/เครื+องสาํอาง (Boots, Watsons, Eveandboy, etc.) 

£� อื+น ๆ โปรดระบุ… 

3.3.2 ท่านเลือกซืTอยาดมหรือยาหม่องเมื+อใด (เพื+อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด เช่น โปรโมชั+น หรือ แคมเปญทางการตลาด ได้

อยา่งเหมาะสม 

£� เมื+อยาดมหรือยาหม่องที+ใชอ้ยูห่มดแลว้เท่านัTน �  

£� เมื+อยาดมหรือยาหม่องที+ใชอ้ยูห่าย 

£� เมื+อมีความจาํเป็นตอ้งใชเ้ท่านัTน   �  

£� เมื+อมีการออกโฆษณาสินคา้ใหม่ 

£� เมื+อมีการส่งเสริมการตลาดที+น่าสนใจ �  

£� เมื+อเห็นรีววิตามอินเทอร์เน็ต 

£� เมื+อเห็นผูอื้+นใช ้จึงซืTอตาม   �  

£� เมื+อคนรู้จกัแนะนาํ 

£� อื+น ๆ โปรดระบุ… 

3.3.3 ท่านคิดวา่ยาดมยาหม่องแบบ 2 in 1 ของแบรนด ์HIBS เหมาะกบัการจาํหน่ายใน

รูปแบบใด (เพื+อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายทางช่องทางออนไลน์)  

£� � ร้านคา้ที+ขายผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร multi brands 

£� � ร้านสะดวกซืTอ (7-11, Family mart, Maxvalu, etc.) 

£� � ช่องทางออนไลน์ (Facebook, Line official, Website, Lazada,Shopee, etc.) 

£� � ร้านขายยา/เครื+องสาํอาง (Boots, Watsons, Eveandboy, etc.) 

£� � อื+น ๆ โปรดระบุ… 

3.3.4 ท่านมีขอ้เสนอแนะอย่างไรหากยาดมยาหม่องแบบ 2 in 1 ของแบรนด์จะจดั

จาํหน่ายที+ช่องทางออนไลน์ (เพื+อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายทาง

ช่องทางออนไลน์) 
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ภาคผนวก ค 
 

 

ผลการสมัภาษณ์เชิงลึกสาํหรับผูบ้ริโภคอาย ุ20 - 40 ปี จาํนวน 15 คน ที+อาศยัอยูใ่นเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลและมีพฤติกรรมการใชย้าดมสมุนไพรหรือยาหม่องสมุนไพรเป็น

ประจาํในชีวติประจาํวนั 

 

ประสบการณ์ในการใช้ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 

1.แบรนด์ยาดมหรือยาหม่องที?ใช้ในปัจจุบัน 

ผลการสัมภาษณ์ 

ยาดม: โดยรวมมากกวา่ 70%  ใชแ้บรนดย์าดมที+มีชื+อเสียงและส่วนแบ่งการตลาดสูงอยา่ง

โป๊ยเซียนและเป๊ปเปอร์มินท์ ฟิลด์  อีก 25% ใชแ้บรนด์อื+นที+หาซืTอไดไ้ม่ยาก แต่ไม่ใช่แบรนด์ที+มี

ส่วนแบ่งการตลาดที+สูง เช่น โบวแ์ดง หงส์ไทย และอีก 5% แบรนดที์+ขายเฉพาะที+ ไดแ้ก่ แบรนดแ์ม่

กหุลาบ ซึ+ งขายที+ท่าพระจนัทร์ นอกจากนัTนแต่ละคนมีทัTงที+ใชแ้บรนดเ์ดียวเป็นแบรนดป์ระจาํและใช้

สลบักนัหลายแบรนด ์ประมาณ 80% จะใชแ้บรนดใ์ดแบรนดห์นึ+ งเพียงอยา่งเดียว ส่วนอีก 20% จะ

ใชห้ลายแบรนดผ์สมกนัไป  

ยาหม่อง: สาํหรับยาหม่องนัTนมีความน่าสนใจ เนื+องจากครึ+ งนึง (ประมาณ 50%) ใชแ้บรนด์

ที+มีขายทั+วไปและเป็นที+รู้จกัอย่าง ยาหม่องตราถว้ยทอง ลิงถือลูกทอ้ และยาหม่องตราเสือ แต่ที+

น่าสนใจคืออีกครึ+ งนึงของผูใ้หส้มัภาษณ์ ใชย้าหม่องที+ไม่ไดห้าซืTอไดต้ามร้านสะดวกซืTอทั+วไป ไม่ใช่

แบรนดด์งั เป็นแบรนดที์+ขายเฉพาะที+หรือตามร้านตลาดนดั บางคนกไ็ม่ไดรู้้จกัยี+หอ้ เนื+องจากที+บา้น

เป็นผูซื้Tอ และใชข้องที+บา้นมาตลอด  

 

2. พฤติกรรมการเปลี?ยนแบรนด์ยาดมหรือยาหม่อง และเหตุผลที?เปลี?ยน  

ผลการสัมภาษณ์ 

พฤติกรรมการเปลี+ยนยาดมและยาหม่อง: ภาพรวม 60-70% ก่อนจะมาใชย้าดมแบรนด์

ปัจจุบนัผา่นการเปลี+ยนแบรนดม์าก่อน  

ยาดม: จากผลการสัมภาษณ์เชิงลึก ยาดมมีการเปลี+ยนแบรนด์บการเปลี+ยนแบรนด์นัTน 

เหตุผลเนื+องจากกลิ+นของยาดม จากการสัมภาษณ์พบว่า “กลิ+นเป็นปัจจยัที+สําคญัที+สุดที+จะทาํให้

เลือกใช้แบรนด์นัTนต่อหรือเปลี+ยนแบรนด์” ถา้เป็นกลิ+นที+ชอบก็จะใช้ต่อไปจนกลายเป็นแบรนด์

ประจาํที+ขาดไม่ได ้อาจจะมีลองใชย้ี+หอ้อื+นบา้ง แต่แบรนดป์ระจาํนัTนมีโอกาสนอ้ยที+จะเลิกซืTอมาใช ้ 
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ยาหม่อง: การเปลี+ยนแบรนดย์าหม่อง พบวา่ ผูบ้ริโภคมากกวา่ 50% ที+สัมภาษณ์ไม่เปลี+ยน

แบรนดย์าหม่องเลย แต่อีกส่วนมีการเปลี+ยนแบรนด ์ซึ+ งเหตุผลที+เปลี+ยน เนื+องจากหลายสาเหตุ ไดแ้ก่  

- ใชย้าหม่องแบรนดห์นึ+งทาบนผวิหนงัแลว้แสบผวิ เนื+องจากเป็นคนมีผวิแพง่้าย จึงเปลี+ยนมา
ใชแ้บรนดที์+ใชแ้ลว้ไม่แสบ อ่อนโยน เหมาะกบัผวิแพง่้ายมากกวา่  

- ใชย้าหม่องแบรนดห์นึ+ งแลว้มีกลิ+นฉุนฟุ้งกระจาย ทาํใหไ้ม่ชอบ จึงลองใชแ้บรนดที์+ทาแลว้

กลิ+นไม่ฟุ้งไม่ฉุน เป็นตน้  

- แพค็เกจยาหม่องที+ใชเ้ปิดยากมาก เปิดแลว้เจ็บมือตลอด ทาํให้เปลี+ยนแบรนด์มาใชย้ี+ห้อที+

เปิดใชง้านสะดวกกวา่  

 

พฤติกรรมความภกัดีต่อแบรนดข์องยาดมและยาหม่อง  

ยาดม  สืบเนื+องจากการที+ผูบ้ริโภคเปลี+ยนแบรนดย์าดมเพราะกลิ+นของยาดมแลว้ 

ในทางกลบักนั ผลการสัมภาษณ์พบว่า เหตุผลหลกัที+ผูบ้ริโภคที+สัมภาษณ์ไม่คิดเปลี+ยนแบรนด์ 

เพราะกลิ+นถูกใจ ดมแลว้สดชื+น ใชแ้ลว้ชอบ จึงไม่คิดที+จะเปลี+ยนแบรนดป์ระจาํ และช่องทางการหา

ซืTอที+สะดวกเป็นเหตุผลรองที+ทาํใหไ้ม่คิดเปลี+ยนแบรนด ์ 

ยาหม่อง จากผลการสัมภาษณ์พบว่า เหตุผลของผูบ้ริโภคที+ไม่เปลี+ยนแบรนดย์าหม่อง 

เนื+องมาจาก ครอบครัวใชย้าหม่องแบรนดห์นึ+งมาตลอด ตนเองก็เลยใชต้ามจนชิน และอีกส่วนหนึ+ง

คือผลลพัธ์ของยาหม่องที+ใช ้เช่น ใชรั้กษาแมลงกดัต่อยแลว้ไดผ้ลดี   

จะเห็นไดว้่าทุกปัจจยัเกี+ยวกบัผลิตภณัฑมี์ส่วนสําคญัที+ทาํให้ผูบ้ริโภคเปลี+ยนแบรนด์

หรือยงัใช้แบรนด์เดิมจนเกิดความภักดีต่อแบรนด์ ทําให้ผู ้วิจัยเล็งเห็นว่า  การพัฒนายาดม 

นอกเหนือจากแพค็เกจภายนอกแลว้ ในเรื+องของกลิ+น คุณภาพ และคุณสมบติัต่าง ๆ ก็เป็นสิ+งที+ตอ้ง

พิจารณาเช่นกนัในการทาํธุรกิจยาดมและยาหม่องสมุนไพร เมื+อยาหม่องและยาดมนัTนมีคุณภาพ หา

ซืTอสะดวก ใชแ้ลว้ไดผ้ลตามสรรพคุณ ส่งผลใหเ้กิดการซืTอซํT า จนเกิดความภกัดีต่อแบรนด ์

 

3. วธีิในการตัดสินใจเลือกซืXอยาดมหรือยาหม่องแบรนด์ใหม่ 

ผลการสัมภาษณ์ 

ยาดม: ผูบ้ริโภคแต่ละคนนัTน มีวิธีการเลือกซืTอยาดมหรือยาหม่องแบรนด์ใหม่ที+แตกต่างกนั

ออกไป ดงันีT  

- ซืTอของที+ร้านสะดวกซืTอหรือห้างสรรพสินคา้ เพื+อซืTอของอย่างอื+นแลว้ แลว้เห็นยาดมยา
หม่องแบรนดที์+ยงัไม่เคยลองใชแ้ละคิดวา่น่าสนใจ จึงซืTอมาทดลองใช ้
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- ผูบ้ริโภคเห็นจากสื+อโฆษณาต่าง ๆ ทัTง TVC Billboard และโฆษณาผา่น Social media ต่าง ๆ 

หลงัจากนัTนผูบ้ริโภคบางท่าน เมื+อเห็นสื+อโฆษณาและรู้ช่องทางในการจาํหน่ายกห็าซืTอทนัที

เมื+อมีโอกาสไปร้านสะดวกซืTอหรือหา้งสรรพสินคา้ หรือ บางท่านกศึ็กษาหาขอ้มูลก่อนที+จะ

หาซืTอสินคา้นัTน  

- ผูบ้ริโภคไดรั้บคาํแนะนาํปากต่อปากจากคนรอบขา้งโดยเฉพาะอยา่งยิ+ง เพื+อน เพื+อนร่วมงาน 

จึงไปหาซืTอมาทดลองใช ้ 

โดยสรุป ตน้ทุนการเปลี+ยนแบรนด์ (Switching cost) ของยาดมและยาหม่องนัTนไม่มี

เลยหรือมีก็น้อยมาก เพราะคนที+จะใชเ้วลาศึกษาหาว่าแบรนด์นีT ดีพอที+จะคิดเปลี+ยนหรือไม่มีเพียง

ไม่กี+ % และปัจจยัที+สนบัสนุนให้เกิดการเปลี+ยนแบรนดที์+สาํคญัที+สุดคือ ช่องทางการจาํหน่าย ที+ยิ+ง

หาซืTอสะดวกมากเท่าไร ก็จะยิ+งส่งเสริมใหค้นสามารถเปลี+ยนแบรนดม์ากขึTน และอีกเหตุผลคือ สื+อ

โฆษณาออนไลน์และคาํบอกต่อจากเพื+อนฝูง ดังนัTน หากธุรกิจสามารถทาํกลยุทธ์ช่องทางการ

จาํหน่ายใหค้รอบคลุม และทาํกลยทุธ์การสื+อสารใหดี้ จะส่งผลใหลู้กคา้ใหม่เปลี+ยนจากแบรนดเ์ดิมที+

ใชอ้ยูม่าใชแ้บรนดข์องตนได ้ 

 

4. ปัญหาอะไรเกี?ยวกับการใช้ยาดมและยาหม่อง และปัญหานัXนทําให้อยากเลิกใช้ยาดมหรือยาหม่อง

หรือไม่ 

ผลการสัมภาษณ์ 

ยาดม 

1. ยาดมที+ใชฝ้าหาย หรือหายไปโดยที+ไม่รู้ตวัเนื+องจากมีขนาดเลก็  (ยาดมแบบแท่ง)  

2. ยาดมกลิ+นหายไว 
3. ยาดมที+พกอยูมี่ขนาดใหญ่ เช่น ยาดมโบวแ์ดง หรือหงส์ไทยที+มาในรูปแบบกระปุกอนัใหญ่ (ยา

ดมแบบกระปุก)  

4. ไส้ยาดมสมุนไพรหก เนื+องจากแพค็เกจของยาดมสมุนไพรที+เป็นกระปุก (ยาดมแบบกระปุก)  

5. ยาดมแบบนํTา เช่น เซียงเพียวอิoว ใส่ในกระเป๋า แลว้มีนํTายาดมซึมออกจนเลอะเทอะ 

ปัญหาที+ 1-2 ผูบ้ริโภคใหส้มัภาษณ์วา่เป็นปัญหาปกติที+เกิดขึTนในชีวติประจาํวนั แกปั้ญหาโดยการซืTอ

ใหม่ และไม่ไดคิ้ดวา่ปัญหาตรงนีTทาํใหอ้ยากเลิกใช ้

ปัญหาที+ 3-4 ผูบ้ริโภคมองว่าเป็นปัญหาก็จริงแต่ไม่คิดอยากเลิกใช ้เพราะชอบในกลิ+นและการให้

ความสดชื+นของยาดม ทาํใหม้องขา้มเรื+องแพค็เกจได ้ 

ปัญหาที+ 5 ผูบ้ริโภคที+ใช้ยาดมแบบนํT าคิดว่าเป็นปัญหาร้ายแรงและเลิกใช้ยาดมแบบนํT านัTนและ

เลือกใชย้าดมแบบอื+นอยา่ง แบบกระปุกหรือแบบแท่งที+จะไม่หกเลอะเทอะแทน  
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ยาหม่อง 

1. ใชย้าหม่องแลว้ลืมลา้งมือ ไปป้ายตา ทาํใหแ้สบตา 

2. ใชย้าหม่องแลว้เปืT อนมือ ใชเ้สร็จกต็อ้งลา้งมือทนัที  

3. ใชย้าหม่องแลว้ติดเสืTอผา้ และกรณียาหม่องนัTนเป็นสูตรไพลหรือขมิTน (มีสีเหลืองหรือเขียว) ให้

เสืTอเปืT อนสีนัTนไปดว้ย  

ปัญหาที+ 1-2 ผูบ้ริโภคใหส้มัภาษณ์วา่เป็นปัญหาปกติที+เกิดขึTนในชีวติประจาํวนั แกปั้ญหาโดยการซืTอ

ใหม่ และไม่ไดคิ้ดว่าปัญหาตรงนีTทาํให้อยากเลิกใช ้แต่บางทีก็หลีกเลี+ยงที+จะใชถ้า้ไม่จาํเป็น ส่วน

ปัญหาสุดทา้ย ผูใ้หส้มัภาษณ์ใหค้วามเห็นวา่ ถา้มียาหม่องที+ทาํแบบสูตรสเปรยห์รือครีมที+ซึมง่ายไดก้็

จะดีกวา่ เพราะจะไม่เสี+ยงในการเปืT อนเสืTอผา้  

 

5. ความเคอะเขนิเมื?อต้องใช้ยาดมหรือยาหม่องขึXนมาใช้ท่ามกลางคนเยอะ ๆ  

ผลการสัมภาษณ์ 

ประมาณ 80% ของผูใ้หส้มัภาษณ์ ไม่รู้สึกเคอะเขินเมื+อตอ้งใชย้าดมหรือยาหม่องท่ามกลางคนเยอะ ๆ 

และอีก 20% มีความเคอะเขินเมื+อตอ้งใชย้าดมหรือยาหม่องท่ามกลางคนเยอะ ๆ โดยวธีิการแกปั้ญหา

คือ ไม่ใชย้าดมหรือยาหม่องในทีสาธารณะเลย โดยยาหม่องผูใ้หส้มัภาษณ์จะไม่พกในกระเป๋า แต่จะ

ไวบ้นโต๊ะทาํงาน หรือที+บา้นมากกว่า ส่วนยาดมก็จะไม่หยิบขึTนมาใช้ หากใช้ก็อาจจะใช้ในรถ

ส่วนตวั หรือแอบใช ้เป็นตน้  

6. ทศันคตต่ิอผู้ที?ชื?นชอบบริโภคยาดมหรือยาหม่อง และผู้ที?ใช้ยาดมและยาหม่องท่ามกลางคนเยอะๆ 

ผลการสัมภาษณ์ ประมาณ 70% ของผูใ้ห้สัมภาษณ์ไม่มีทศันคติต่อผูที้+บริโภคยาดมหรือยาหม่อง

ท่ามกลางคนเยอะ ๆ ว่าดูเชยหรือดูไม่ทนัสมยั เพราะตนก็ใชย้าดมหรือยาหม่องเช่นกนั ทาํให้เขา้ใจ

ถึงความจาํเป็นในการใช ้ส่วนอีก 30% ใหส้ัมภาษณ์วา่บางครัT งก็มีทศันคติต่อคนที+มีพฤติกรรมใชย้า

ดมหรือยาหม่องวา่ดูเชยบา้ง หรือไม่ชอบบา้ง แต่เหตุผลที+เป็นเช่นนัTนเนื+องมาจาก เคยมีประสบการณ์

พบเจอการใชย้าดมแบบไม่สุภาพ เช่น เอายาดมยดัจมูก สูดดมแรง ๆ หรือเปิดฝายาดมหรือยาหม่อง

ในที+ที+คนอยูร่วมกนั ทาํใหไ้ดก้ลิ+นที+ไม่ชอบ รู้สึกเวยีนศีรษะ เป็นตน้  

 

7. พฤติกรรมการพกพายาดมหรือยาหม่องทัXงสองอย่างหรือไม่ในชีวติประจําวนั  

ผลการสัมภาษณ์ ประมาณ 95% ของผูใ้หส้มัภาษณ์เลือกพกแค่ยาดมในชีวติประจาํวนั และเลือกที+จะ

เก็บยาหม่องไวที้+บา้น หรือบนโต๊ะทาํงานเท่านัTน เนื+องจากยาดมที+ซืTอมกัมีรูปแบบกระปุก แพค็เกจ

เป็นแกว้ ทาํให้มีนํT าหนกัและกินพืTนที+ในการพกพา แตกต่างจากยาดมที+มีนํT าหนกัเบา และมีรูปแบบ

แท่งที+พกพาง่ายกว่า ซึ+ งการพกพาทัTงสองอย่างจะทาํเมื+อตอ้งเดินทางนอกสถานที+เช่น ท่องเที+ยว
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ต่างจงัหวดั ต่างประเทศ เป็นตน้ ส่วนอีกประมาณ 5% พกพาทัTงสองอยา่งในชีวิตประจาํวนั โดยให้

เหตุผลว่าพกไวเ้ผื+อใชใ้นเหตุการณ์ฉุกเฉินในชีวิตประจาํวนั  เพราะยาดมยาหม่องสรรพคุณต่างกนั 

ต่อใหย้าดมแบบแท่งจะมีพิมเสนที+กน้ของยาดม แต่กใ็ชแ้ทนยาหม่องไม่ได ้100%  

 

พฤตกิรรมและปัจจัยที?ผู้บริโภคใช้ในการตดัสินใจซืXอยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 

จากผูใ้หส้มัภาษณ์ทัTงหมด ปัจจยัโดยรวมใชใ้นการตดัสินใจซืTอยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร

เป็นดงันีT  

อนัดบั 1 ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่ายที+สะดวก   

อนัดบั 2 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์โดยเฉพาะเรื+องกลิ+น  

อนัดบั 3 ปัจจยัดา้นราคาที+เหมาะสม 

อนัดบั 4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   

1. ด้านผลติภัณฑ์ 

 จากการสมัภาษณ์ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายทัTง 15 คนพบวา่ บรรจุภณัฑย์าดมที+ผูบ้ริโภค

ชอบมากที+สุดคือ ยาดมรูปแบบแท่ง และยาหม่องในรูปแบบกระปุก ใน 1 ปี จะซืTอยาดมประมาณ 4-

6 ครัT ง และยาหม่องประมาณ 2-3 ครัT ง โดยเหตุผลที+ความถี+ในการซืTอยาดมมีมากกวา่เนื+องจาก  ยาดม

นัTนตอ้งพกพาเพื+อใชใ้นชีวติประจาํวนั ทาํใหไ้ดใ้ชง้านมากกวา่ยาหม่อง จึงหมดไว หรือบางครัT งทาํ

หายหรือทาํฝาหายกจ็าํเป็นตอ้งซืTอใหม่ ทาํใหเ้มื+อทาํผลิตภณัฑใ์นรูปแบบยาดมสมุนไพรและยา

หม่องสมุนไพรแบบ 2 in 1 อาจจะตอ้งใหป้ริมาณยาดมที+มากกวา่ยาหม่อง และโดยมากจะนิยมซืTอยา

ดมและยาหม่องครัT งละ 1 แท่ง/กระปุก   

 สาํหรับความคิดเห็นในเรื+องของบรรจุภณัฑย์าดมและยาหม่องทั+วไปในตลาดนัTน 

ประมาณ 70% (10 คน จาก 15 คน) มีความเห็นวา่ควรปรับปรุงแพค็เกจยาดมและยาหม่อง 

โดยเฉพาะยาดมสมุนไพรรูปแบบกระปุก ที+ดีไซน์การออกแบบดูโบราณ และสีดูแก่ ใชแ้ลว้ไม่เสริม

บุคลิก ถึงจะไม่ไดรู้้สึกเคอะเขินที+ตอ้งใช ้แต่หากปรับดีไซน์ใหท้นัสมยักจ็ะดีกวา่ รวมไปถึงแพค็เกจ

ที+เทอะทะ หยบิจบัยาก ตอ้งการใหป้รับปรุงใหมี้ขนาดพอเหมาะเช่นกนั ส่วนอีกประมาณ 30% นัTน 

ใชย้าดมแบบแท่ง อยา่ง โป๊ยเซียน เป๊ปเปอร์มิTนท ์ฟิลด ์และไม่ไดรู้้สึกวา่ตอ้งพฒันาบรรจุภณัฑ ์ส่วน

ยาหม่องนัTน ผูใ้หส้มัภาษณ์มีคาํแนะนาํที+ต่างกนัไป ไดแ้ก่ ตอ้งการใหท้าํยาหม่องรูปแบบแท่งใหง่้าย

ต่อการใชง้าน ตอ้งการใหย้าหม่องทาํแพค็เกจใหเ้ปิดง่ายขึTนสาํหรับรูปแบบตลบั รวมไปถึงตอ้งการ

ปรับกลิ+นของยาหม่องที+ฉุนจมูกใหมี้กลิ+นที+เบาลง เป็นตน้  

 จากการสมัภาษณ์ในส่วนยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in 1 แบรนด ์HIBS 

ผูใ้หส้มัภาษณ์โดยส่วนใหญ่เลือกบรรจุภณัฑท์รงกระบอกเนื+องจากดูจบัง่าย และเคยใชอ้ยูแ่ลว้จากยา



 

 

130 

ดมรูปแบบแท่งในปัจจุบนั โลโกที้+ชอบคือแบบที+ 1 และแบบที+ 2 ในสดัส่วนที+ใกลเ้คียงกนั และสีที+

ผูบ้ริโภคเลือก ส่วนใหญ่จะเป็นสีโทนสวา่ง ไดแ้ก่ white, apple green  เป็นสองอนัดบัแรก และสีอื+น 

ๆ เช่น rose gold, navy blue และ dark green เป็นสีรองลงมา โดยถา้มีการทาํยาดมสมุนไพรและยา

หม่องสมุนไพรแบบ 2 in 1 ในรูปแบบและสีที+ตนไดเ้ลือกจริง ทัTง 15 คนสนใจที+จะซืTอ เนื+องจาก

แพค็เกจมีความน่าสนใจที+มีทัTงยาหม่องและยาดมในแท่งเดียวกนั รวมถึงบรรจุภณัฑดู์หยบิจบัง่าย

และสีสนัดูทนัสมยั  

 

2. ด้านราคา  

จากการสมัภาษณ์ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายทัTง 15 คนพบวา่ ปกติจะยนิดีจ่ายเงินเพื+อซืTอยา

ดมในราคาประมาณ 30-40 บาท และยาหม่องประมาณ 40-50 บาท โดยมีค่าใชจ่้ายสาํหรับการซืTอยา

ดมในแต่ละครัT งไม่เกิน 40 บาท ส่วนยาหม่องไม่เกิน 50  บาท เนื+องจากนิยมซืTอแบบปลีกจากร้าน

สะดวกซืTอ  

จากการสมัภาษณ์ในส่วนยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in 1 แบรนด ์HIBS 

ผูใ้หส้มัภาษณ์โดยส่วนใหญ่ยนิดีจ่ายที+ราคาไม่เกิน 70 บาท และมีส่วนนอ้ยมากที+ยนิดีจ่ายในราคาที+

เกิน 80 บาท จึงเป็นปัญหาหลกัของแบรนดที์+จะตอ้งสร้าง Unique selling point โดยนาํเสนอคุณค่า

ของผลิตภณัฑ ์และความโดดเด่นของแบรนดใ์หผู้บ้ริโภคไดเ้ขา้ใจและคิดวา่ราคา 79 บาท เป็นราคา

ที+คุม้ค่ากบัการซืTอผลิตภณัฑนี์T   

 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  

 จากการสมัภาษณ์ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายทัTง 15 คน พบวา่ มากกวา่ 80% ซืTอยาดมและ

ยาหม่องที+ร้านสะดวกซืTอ มีเพียง 20% ที+ซืTอที+ร้านขายยา หรือร้านขายผลิตภณัฑส์มุนไพร โดยเหตุผล

คือตอ้งการความสะดวก หรือบางทีตอ้งการใชใ้นทนัที ร้านสะดวกซืTอจึงเป็นตวัเลือกที+ดีที+สุด โดย

จะซืTอยาดมหรือยาหม่อง เมื+อหายหรือหมด ไม่ไดมี้การทาํตารางวา่ถึงเวลานีTแลว้ตอ้งซืTอ  

จากการสมัภาษณ์ในส่วนยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 2 in 1 แบรนด ์HIBS 

ผูบ้ริโภคใหค้วามเห็นวา่ ควรจดัจาํหน่ายตามร้านสะดวกซืTอ หรือร้านคา้ที+สามารถเห็นตวัสินคา้ได้

เลย เพราะตอ้งการซืTอมาลองก่อน หรือไดล้องที+จุดจาํหน่ายเลย แลว้พิจารณาซืTอจากทางออนไลน์ใน

ครัT งต่อไป หรือกลบัไปซืTอร้านเดิมที+เคยซืTอ โดยเลือกร้านใน Shopee Lazada หรือ Line Official ของ

แบรนด ์หรือเพจ Facebook ของแบรนด ์เนื+องจากมีความน่าเชื+อถือ โดยใหค้าํแนะนาํวา่สาํหรับการ

ขายผา่นช่องทางออนไลน์ควรที+จะมีโปรโมชั+นส่งฟรี หรือทาํใหผ้ลิตภณัฑข์องแบรนดมี์ความ

หลากหลายเพื+อใหก้ารซืTอออนไลน์ในแต่ละครัT งคุม้ค่าส่ง  
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4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  

จากการสมัภาษณ์ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายทัTง 15 คน พบวา่ ยาดมสมุนไพรและยาหม่อง

สมุนไพร 2 in 1 แบรนด ์HIBS เหมาะจะโปรโมททาง social media มากที+สุด ไดแ้ก่ Facebook 

Instagram และ Twitter เนื+องจากผลิตภณัฑเ์หมาะกบัผูบ้ริโภคที+เป็นคนรุ่นใหม่ ซึ+ งเล่น Social media 

เป็นประจาํในชีวติประจาํวนั โดยส่วนใหญ่ประมาณ 60%-70%กล่าววา่ micro influencer ไม่ไดมี้ผล

ต่อการเลือกซืTอสินคา้ หากไดล้องเองแลว้ถูกใจกจ็ะซืTอต่อแน่นอน ส่วนอีก 30%-40% นัTน influencer 

มีผลต่อการซืTอเพราะทาํใหสิ้นคา้ดูน่าใชม้ากยิ+งขึTน โดยเฉพาะการทาํคลิปวดีิโอ หรือการรีววิตาม 

twitter แบบใชจ้ริงรีววิจริงกจ็ะยิ+งส่งผลใหต้ดัสินใจซืTอไดม้ากยิ+งขึTน และผลิตภณัฑมี์รูปแบบลิมิ

เตด็อิดิชั+นที+วางขายเฉพาะช่วงเทศกาล ส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการซืTอสินคา้มากขึTน 
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ภาคผนวก ง 
 

 

ผลการสํารวจผู้บริโภคอายุ 20 - 40 ปี จํานวน 104 คน ที?อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลและมีพฤติกรรมเคยใช้ยาดมหรือยาหม่องสมุนไพร (ปัจจุบันยงัใช้อยู่หรือเลกิใช้แล้ว) 

 

1. ข้อมูลลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 

 

 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 

 

จํานวน (คน) 

 

ร้อยละ 

1.1 เพศ ชาย 25 24.04% 

หญิง 76 73.08% 

อื+น ๆ 3 2.88% 

รวม 104 100.00% 

1.2 สถานภาพ โสด 93 89.42% 

สมรส 11 10.58% 

หยา่ร้าง/หมา้ย 0 0.00% 

รวม 104 100.00% 

1.3 อาย ุ(ปี) 20 – 25 30 28.85% 

26 – 30 51 49.04% 

31 – 35 12 11.54% 

36 – 40 11 10.58% 

รวม 104 100.00% 

1.4 ระดบัการศึกษา มธัยมปลาย 0 0.00% 

อนุปริญญา 0 0.00% 

ปริญญาตรี 74 71.15% 

ปริญญาโท 26 25.00% 

สูงกวา่ปริญญาโท 4 3.85% 

รวม 104 100.00% 
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1.5 อาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา 22 21.15% 

พนกังานบริษทัเอกชน 45 43.27% 

ขา้ราชการ 21 20.19% 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 5 4.81% 

พอ่บา้น/ แม่บา้น 0 0.00% 

ธุรกิจส่วนตวั 10 9.62% 

เภสชักร 1 0.96% 

รวม 104 100.00% 

1.6 รายไดส่้วนตวัต่อ

เดือน (บาท) 

ตํ+ากวา่ 7,500 11 10.58% 

7,501 – 15,000 11 10.58% 

15,001 - 20,000 19 18.27% 

20,001- 30,000 26 25.00% 

30,001 – 45,000 26 25.00% 

45,000 ขึTนไป 11 10.58% 

รวม 104 100.00% 

 

 

2. ประสบการณ์ในการใช้ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 

2.1 สาเหตุที?ใช้ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 
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- แกว้งิเวยีนศีรษะ 
- เพิ+มความสดชื+น 

- ช่วยใหตื้+น เวลาง่วง 

- เพื+อใหห้ายใจสะดวก 

- ป้องกนัแมลงกดัต่อยชอบกลิ+นเมื+อสูดดมทาํใหห้ายใจโล่งขึTน 

- มีกลิ+นหอมสดชื+น ช่วยใหผ้อ่นคลาย 

- แกอ้าการเจบ็ป่วย 
- แกฟ้กชํTา ปวดเมื+อย  
- ช่วยดบักลิ+น ลดกลิ+นแวดลอ้มไม่พึงประสงค ์ 

- แกอ้าการเมารถหรือเรือขณะเดินทาง 
- ใชป้้องกนัการเป็นลม 

- เห็นเพื+อนใช ้จึงใชต้าม 

- เพื+อลดการอบัเมื+ออยูใ่นพืTนที+อบัที+อากาศถ่ายเทไม่สะดวก 

- พกไวอุ่้นใจ 
- ใชเ้นื+องจากเป็นภูมิแพ ้ทาํใหค้ดัจมูกบ่อย 

- ใชเ้พื+อผอ่นคลายความกงัวล ความเครียด 

- ใชด้มเมื+อคลา้ยจะเป็นลม 

 

2.2 ผลสํารวจประสบการณ์ในการใช้ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรของผู้บริโภค 20 - 40 ปี 

จํานวน 104 คน ที?อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลและมพีฤตกิรรมการใช้ยาดมหรือ

ยาหม่องสมุนไพร 

2.2.1 แบรนด์ยาดมและยาหม่องที?ใช้ในปัจจุบัน  

ผลสาํรวจพบวา่แบรนดย์าดมที+ผูบ้ริโภคนิยมใชม้ากที+สุด 5 อนัดบัแรก คือ ยาดม

โป๊ยเซียน รองลงมาคือเป๊ปเปอร์มินท ์ฟิลด ์ยาดมเซียงเพียงอิoว ยาดมตราเสือ และยาดมวาเป๊กซ์

ตามลาํดบั  

ส่วนแบรนดย์าหม่องที+ผูบ้ริโภคนิยมใชม้ากที+สุด 5 อนัดบัแรก คือ ยาหม่องตราถว้ย

ทอง รองลงมาคือ ยาหม่องตราแซมบคั ยาหม่องตราลิงถือลูกทอ้ ยาหม่องตราเสือ และยาหม่องตรา

เฌอเอม ตามลาํดบั 

 

2.2.2 ความภักดต่ีอแบรนด์ยาดมและยาหม่อง 
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ปัจจัยและอทิธิพลต่อการตดัสินใจเปลี?ยนแบรนด์ยา

ดมและยาหม่อง 
จํานวน (คน) ร้อยละ 

ความภกัดีต่อแบรนดย์าดม

และยาหม่อง 

เคยเปลี+ยนแบรนด ์ 77 74.04% 

ไม่เคยเปลี+ยนแบรนด ์ 27 25.96% 

รวม  104 100.00% 

  

โดยปัจจยัที+มีต่อการเลือกซืTอยาดมและยาหม่องแบรนดใ์หม่ (จากผูบ้ริโภคที+เคยเปลี+ยน

แบรนดจ์าํนวน 77 คน) พบวา่ ผูบ้ริโภคจะเลือกซืTอยาดมหรือยาหม่องแบรนดใ์หม่จากแบรนดที์+รู้จกั

แต่ยงัไม่เคยลองใช ้รองลงมากคือเลือกโดยใหค้นรู้จกัแนะนาํ เลือกแบรนดที์+เห็นตามโฆษณาทางทีว ี

เลือกแบรนดใ์หม่ที+เห็นตามสื+อออนไลน์ และหาขอ้มูลของแบรนดย์าดมหรือยาหม่องเองใน

อินเทอร์เน็ตก่อนตดัสินใจซืTอ ตามลาํดบั ส่วนปัจจยัที+มีอิทธิพลต่อความภกัดีต่อแบรนดย์าดมและ 

หม่อง (จากผูบ้ริโภคที+เคยเปลี+ยนแบรนดจ์าํนวน 27 คน) พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อแบรนดย์าดม

และยาหม่องเนื+องจากการติดกลิ+นของยาดมหรือยาหม่องนัTน ๆ เป็นอนัดบัแรก และรองลงมาคือใช้

แลว้ไดต้ามสรรพคุณที+ตอ้งการ หาซืTอง่าย และไม่กลา้เปลี+ยนเพราะกลวัไดข้องไม่ถูกใจ ราคาของแบ

รนดเ์ดิมถูกอยูแ่ลว้ ตามลาํดบั 

 

2.2.3 ทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคยาดมสมุนไพรหรือยาหม่องสมุนไพรใน

ปัจจุบัน 

ทศันคตแิละพฤตกิรรมต่อการบริโภคยาดมสมุนไพรหรือยาหม่อง

สมุนไพรในปัจจุบัน 
จํานวน (คน) ร้อยละ 

ความรู้สึกเคอะเขินเมื+อตอ้งใชย้า

ดมหรือยาหม่องในที+สาธารณะ 

เคอะเขิน 13 12.50% 

ไม่เคอะเขิน 91 87.50% 

รวม 104 100% 

รวม 104 100% 

การแกปั้ญหาความเคอะเขินเมื+อ

ตอ้งใชย้าดมหรือยาหม่องในที+

สาธารณะ 

(จากจาํนวนผูบ้ริโภคที+เคอะเขิน

จาํนวน 13 คน) 

พยายามแอบใชไ้ม่ใหค้นเห็น 7 53.85% 

ไม่ใชย้าดมหรือยาหม่องในที+

สาธารณะ 

5 
38.46% 

อายแต่กใ็ชต้รง ๆ ไปเลย 1 
7.69% 
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รวม 104 100% 

ทศันคติเรื-องความเชยและไม่
ทนัสมยัต่อ 

ผูอื้-นที-บริโภคยาดมและยาหม่อง
สมุนไพร 

ใช่ คิดวา่ดูเชย 95 91.35% 

ไม่ใช่ คิดวา่เป็นเรื-องปกติ ไม่ดูเชย 9 
8.65% 

รวม 104 100% 

ทศันคติเรื-องความเชยและไม่
ทนัสมยัต่อ 

ตวัเองในการบริโภคยาดมและยา
หม่องสมุนไพร 

ใช่ คิดวา่ดูเชย 94 90.38% 

ไม่ใช่ คิดวา่เป็นเรื-องปกติ ไม่ดูเชย 10 9.62% 

รวม 104 100% 

 2.2.4 ปัญหาเกี)ยวกบัการบริโภคยาดมหรือยาหม่อง 

ปัญหาเกี)ยวกบัการบริโภคยาดมหรือยาหม่อง 
จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ 

ผูบ้ริโภคมีปัญหาเกี-ยวกบัการ
บริโภคยาดมหรือยาหม่อง 

มี 34 32.69% 

ไม่มี 70 67.31% 

รวม 104 100% 

ทศันคติและความรู้สึกของ
ผูบ้ริโภคต่อปัญหาควกัยาหม่อง

ใหเ้ปืK อนมือ 

ใช่ บางครัK งเมื-อมีอาการปวด
หรือแมลงกดัต่อยกไ็ม่อยาก
ใช ้เพราะตอ้งหาที-ลา้งมือ 

51 49.04% 

ไม่ใช่ ถา้มีอาการทุกครัK งก็
จะใชย้าหม่องโดยไม่สนวา่
จะตอ้งหาที-ลา้งมือ 

53 50.96% 

รวม 104 100% 

ปัญหาในการพกยาดมและยา
หม่องทัKงสองอยา่งใน

ชีวติประจาํวนั ของผูบ้ริโภค 

พกทัKงยาดมและยาหม่อง  
แต่ไม่มีปัญหาในการพกพา

ทัKงสองอนั 

65 62.50% 
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พกทัKงยาดมและยาหม่อง  มี
ปัญหาในการพกพายาดม
และยาหม่องทัKงสองอยา่ง 

26 25.00% 

ไม่มีปัญหา เพราะปกติเลือก
แค่อยา่งใดอยา่งหนึ-งในการ

พกพา 

13 12.50% 

รวม 104 100% 
 

3. พฤตกิรรมและปัจจัยที)ผู้บริโภคใช้ในการตดัสินใจซืIอยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 
 ภาพรวมปัจจัยที)ทาํให้เลือกซืIอยาดมและยาหม่องของผู้บริโภค 
(ระดบัคะแนน 1 = นอ้ยที-สุด ระดบัคะแนน 2 = นอ้ย ระดบัคะแนน 3 = ปานกลาง ระดบัคะแนน 

4 = มาก ระดบัคะแนน 5 = มากที-สุด) 

 

ปัจจัยที)ทาํให้เลือกซืIอยาดมหรือยาหม่อง

สมุนไพร 
คะแนนเฉลี)ย 

(!") 

ค่าส่วน

เบี)ยงเบน

มาตรฐาน 
(S.D.) 

ปัจจยัโดยรวม ชื-อเสียงของแบรนด ์ 3.84 0.93 

ราคาและโปรโมชั-น 3.79 1.09 

คุณสมบติั 4.36 0.77 

กลิ-น 4.36 0.71 

รูปแบบของบรรจุภณัฑ ์ 4.01 0.93 

รูปแบบของบรรจุ
ภณัฑ ์

ยาดมแบบแท่ง 

 

4.49 0.93 

ยาดมแบบกระปุก 

 

3.14 1.16 

ยาดมแบบขวด 3.11 0.52 
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ยาหม่องแบบกระปุก 

 

3.07 0.53 

ยาหม่องแบบตลบั 

 

3.12 0.52 

ยาหม่องแบบขวด 

 

3.01 0.54 

 

3.1 ผลสํารวจพฤตกิรรมและปัจจัยที)ผู้บริโภคใช้ในการตดัสินใจซืIอยาดมสมุนไพรและยาหม่อง
สมุนไพรด้านผลติภัณฑ์ 
พฤตกิรรมและปัจจัยที)ผู้บริโภคใช้ในการตดัสินใจซืIอยาดม

สมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรด้านผลติภัณฑ์ 
จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ 

จาํนวนยาดมหรือยาหม่องที-ซืKอ
ต่อ 1 ครัK ง 

1 แท่ง/กระปุก  97 93.27% 

2 แท่ง/กระปุก 6 5.77% 
มากกวา่ 3 แท่ง/กระปุก 1 0.96% 

รวม 104 100% 
ความถี-ในการซืKอยาดมหรือยา

หม่อง 
สปัดาห์ละครัK ง 5 4.81% 

2 - 3 สปัดาห์ต่อครัK ง 6 5.77% 
1 ครัK งต่อเดือน 12 11.54% 
ทุก 2-3 เดือน 26 25.00% 
ทุก 4-6 เดือน 28 26.92% 
ปีละ 1 ครัK ง 27 25.96% 

รวม 104 100% 
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นอกจากนัKนเมื-อสาํรวจผูบ้ริโภคถึงความตอ้งการในการปรับปรุงผลิตภณัฑย์าดมและ
ยาหม่องในปัจจุบนัพบว่า ผูบ้ริโภคตอ้งการให้มีการพฒันาบรรจุภณัฑใ์ห้มีดีไซน์ที-ทนัสมยัมากขึKน 

ให้ใช้งานง่ายขึKน เช่น ยาหม่องแบบแท่งใช้ป้ายไดเ้ลยไม่ตอ้งเปืK อนมือ และพฒันาบรรจุภณัฑ์ให้
สวยงามน่าใช ้และพฒันาไอเดียโปรโมทที-ทนัสมยั เหมาะกบั target และเขา้ถึงง่ายกบัคนยคุปัจจุบนั 

 

พฤตกิรรมและปัจจัยที)ผู้บริโภคใช้ในการตดัสินใจซืIอยาดม

สมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรด้านผลติภัณฑ์ 
จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ 

โลโกข้องแบรนดที์-ผูบ้ริโภค
ชอบมากที-สุด  

แบบที- 1 

 

65 62.50% 

แบบที- 2 

 

29 27.88% 

แบบที- 3 

 

10 9.62% 

รวม 104 100% 
ลกัษณะของบรรจุภณัฑที์-ชอบ

ที-สุด 

แบบที- 1 

 

64 61.54% 

แบบที- 2 

 

20 19.23% 

แบบที- 3 10 9.62% 
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รวม 104 100% 

สีของบรรจุภณัฑที์-ท่านชอบ
ที-สุด (เลือกได ้3 สี)  

RED 

9 8.65% 

 
BLACK 

20 19.23% 

 
WHITE 

53 50.96% 

 
APPLE GREEN 

46 44.23% 

 
DARK YELLOW 

27 25.96% 

 
ROSE GOLD 

43 41.35% 

 
DARK GREEN 

18 17.31% 

 
NAVY BLUE 

23 22.12% 

 

 

 



 141 

ความน่าสนใจในการผลิตยาดม
และยาหม่องที-มาในรูปแบบของ
แท่ง แบบ 2 in 1 ดา้นหนึ-งเป็นยา
ดมและดา้นหนึ-งเป็นยาหม่อง 

สนใจ 97 93.27% 

ไม่สนใจ 7 6.73% 

รวม 104 100% 

 

โดยเหตุผลที-ผูบ้ริโภคสนใจที-จะซืKอยาดมและยาหม่องแบบ 2 in 1 อนัดบัแรกคือ 
ผลิตภณัฑง่์ายต่อการพกพา รองลงมา คือ บรรจุภณัฑมี์รูปแบบที-ทนัสมยั  เพราะผลิตภณัฑใ์ช้
ประโยชน์ไดห้ลายฟังกช์ั-นในแท่งเดียว ทัKงยาดมและยาหม่อง และเพราะผลิตภณัฑมี์สีสนัที-
โดดเด่น ตามลาํดบั  

 

3.2 ผลสํารวจพฤตกิรรมและปัจจัยที)ผู้บริโภคใช้ในการตดัสินใจซืIอยาดมสมุนไพรและยาหม่อง
สมุนไพรด้านราคา 
พฤตกิรรมและปัจจัยที)ผู้บริโภคใช้ในการตดัสินใจซืIอยาดม

สมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรด้านราคา  
จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ 

ราคาที-ยนิดีจะจ่ายเพื-อซืKอยาดม
หรือยาหม่องที-ราคาเท่าใด 

 

ตํ-ากวา่ 20 บาท / ชิKน 11 10.58% 

21 – 30 บาท / ชิKน 56 53.85% 

31 – 40 บาท / ชิKน 24 23.08% 

41 – 50 บาท / ชิKน 7 6.73% 

51 – 60 บาท / ชิKน 4 3.85% 

มากกวา่ 60 บาท / ชิKน 2 1.92% 

รวม 104 100% 

ค่าใชจ่้ายในการซืKอยาดมหรือยา
หม่องเฉลี-ยต่อครัK ง 

ตํ-ากวา่ 50 บาท / ครัK ง 78 75.00% 

51 – 70 บาท / ครัK ง 14 13.46% 

71 – 100 บาท / ครัK ง 8 7.69% 

101 - 130 บาท / ครัK ง 2 1.92% 

131 – 150 บาท / ครัK ง 1 0.96% 

 มากกวา่ 150 บาท / ครัK ง 1 0.96% 

รวม 104 100% 
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ราคาที-ยนิดีจ่ายสาํหรับยาดมและ
ยาหม่องที-มาในรูปแบบของแท่ง 

แบบ 2 in 1 

ตํ-ากวา่ 80 บาท / ชิKน 74 4.81% 

81 - 90 บาท / ชิKน 16 5.77% 

91 - 100 บาท / ชิKน 10 11.54% 

101 - 110 บาท / ชิKน 3 25.00% 

111 - 120 บาท / ชิKน 1 26.92% 

มากกวา่ 120 บาท / ชิKน 0 25.96% 

รวม 104 100% 

 

 
3.3 ผลสํารวจพฤตกิรรมและปัจจัยที)ผู้บริโภคใช้ในการตดัสินใจซืIอยาดมสมุนไพรและยาหม่อง
สมุนไพรด้านช่องทางการจําหน่าย 
พฤตกิรรมและปัจจัยที)ผู้บริโภคใช้ในการตดัสินใจซืIอยาดม

สมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรด้านช่องทางการจําหน่าย 
จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ 

ช่องทางที-ใชใ้นการเลือกซืKอยา
ดมและยาหม่อง 

(เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 

ร้านสะดวกซืKอ (7-11, 
Family mart, Maxvalu , 

etc.) 

94 90.38% 

Social media ของ
ผลิตภณัฑ ์(Facebook, Line 

official, Website) 

16 15.38% 

Online Shopping 

(Lazada,Shopee,JD 

central,Tops online, etc.) 

24 23.08% 

ร้านขายยา/เครื-องสาํอาง 
(Boots, Watsons, 

Eveandboy, etc.) 

58 55.77% 
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ตามร้านทั-วไป เพราะยี-หอ้ที-
ใชไ้ม่ไดข้ายในช่องทางที-

กล่าวมา 

1 0.96% 

ผูบ้ริโภคซืKอยาดมหรือยาหม่อง
เมื-อใด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

เมื-อยาดมหรือยาหม่องที-ใช้
อยูห่มดแลว้เท่านัKน 

64 61.54% 

เมื-อมีความจาํเป็นตอ้งใช้
เท่านัKน 

58 55.77% 

เมื-อยาดมหรือยาหม่องที-ใช้
อยูห่าย 

65 62.50% 

เมื-อมีการออกโฆษณาสินคา้
ใหม่ 

13 12.50% 

เมื-อมีโปรโมชั-นที-น่าสนใจ 10 9.62% 

เมื-อเห็นรีววิตาม
อินเทอร์เน็ต 

7 6.73% 

เมื-อเห็นผูอื้-นใช ้จึงซืKอตาม 9 8.65% 

เมื-อคนรู้จกัแนะนาํ 12 11.54% 

 

ยาดมยาหม่องแบบ 2 in 1 ของ
แบรนด ์HIBS เหมาะกบัการ
จาํหน่ายในรูปแบบใด 

(เลือกตอบได ้3 ขอ้) 

ร้านคา้ที-ขายผลิตภณัฑจ์าก
สมุนไพร multi brands 

41 39.42% 

ร้านสะดวกซืKอ (7-11, 

Family mart, Maxvalu, 

etc.) 

91 87.50% 

ช่องทางออนไลน์  

(Facebook, Line official, 

Website, Lazada, Shopee, 

etc.) 

47 45.19% 
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ร้านขายยา/เครื-องสาํอาง 
(Boots, 

Watsons, Eveandboy, etc.) 

55 52.88% 

 

 โดยขอ้เสนอแนะสาํหรับผูบ้ริโภคหากอยากขายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ 

- แบรนดค์วรมีสินคา้ใหท้ดลองก่อน เพราะผูบ้ริโภคอยากไดก้ลิ-นก่อนวา่ถูกใจไหมก่อนจะ
ซืKอผา่นช่องทางออนไลน์  

- ควรมีโปรโมชั-นที-คุม้ค่า เนื-องจากค่าส่งในช่องทางออนไลน์กมี็ค่าเกือบเท่าตวัสินคา้ 
- โฆษณาที-สามารถเขา้ถึงกลุ่ม target ได ้ 

- ใชอิ้นฟลูเอนเซอร์รีววิ สาํหรับเจนเนอเรชั-นใหม่ๆ รีววิวา่ทาํไมตอ้งใช ้เป็นรูป หรือวดีิโอ 15

วนิาที 

- อยากใหมี้ทัKงขายแท่งเดียว เซ็ต 3 อนั หรือกล่องใหเ้ลือกหลากหลาย 
- ควรพิจารณาขายในช่องทางออนไลน์ มองวา่ควรจะเนน้ที-ประโยชน์ของยาดมมากกวา่
ดีไซน์ เช่น มีกลิ-นที-หอมกวา่ สรรพคุณดีกวา่ ถา้ยาดมคลายเครียดไดก้ค็งจะมีคนสนใจไม่
นอ้ย 

3.4 ผลสํารวจพฤตกิรรมและปัจจัยที)ผู้บริโภคใช้ในการตดัสินใจซืIอยาดมสมุนไพรและยาหม่อง
สมุนไพรด้านการส่งเสริมการตลาด 
พฤตกิรรมและปัจจัยที)ผู้บริโภคใช้ในการตดัสินใจซืIอยาดม

สมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรด้านการส่งเสริมการตลาด 
จํานวน 
(คน) 

ร้อยละ 

ช่องทางที-ทาํใหย้าดมและยา
หม่องรูปแบบ 2 in 1 เป็นที-รู้จกั
มากขึKน (เลือกตอบได ้2 ขอ้) 

 

ช่องทางออนไลน์ 

(Facebook, 

Twitter, YouTube) 

96 92.31% 

การรีววิโดย influencer 52 50.00% 

ช่องทางออฟไลน์ (ป้าย
โฆษณา 

28 26.92% 

บนรถเมลห์รือที-ที-คนมกัจะ
ใชห้รือมีแนวโนม้อยากใช ้

1 0.96% 

 

ผูมี้อิทธิพลจะส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซืKอยาดมยาหม่องแบบ 

ส่งผลต่อการตดัสินใจ 90 86.54% 

ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจ 14 13.46% 
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2 in1 รูปแบบใหม่ที-เนน้ฟังกช์นั
การใชง้าน และดีไซน์ของบรรจุ

ภณัฑห์รือไม่ 

รวม 104  
ผลิตภณัฑมี์รูปแบบ limited 

edition ที-วางขายเฉพาะช่วง
เทศกาล ส่งผลใหอ้ยากซืKอสินคา้
มากขึKน 

อยากซืKอมากขึKน 71 68.27% 

ไม่อยากซืKอ 33 31.73% 

รวม 104 100% 
โดย Influencer ที-ผูบ้ริโภคแนะนาํไดแ้ก่  

- ดาราที-มีชื-อเสียง เช่น เบลล่า ราณี ใหม่ ดาวกิา 
- ยทููปเบอร์ เช่น พิมรี-พาย แบร์ฮคั โคด๊ดีK  เทพลีลา  
- บิวตีKบลอ็กเกอร์ เช่น Soundtiss Babyjingko 
- ทีมงานรายการที-เกี-ยวกบัผูสู้งอาย ุเช่น ทีมรายการเกษียณสาํราญ 
- และคนในครอบครัว หรือเพื-อน รวมไปถึงตวัของผูบ้ริโภคเอง 

ภาคผนวก จ 
เอกสารแบบเสนอโครงการวจิยัเพื6อขอรับการพจิารณารับรองจริยธรรมในคน 
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โครงร่างวจัิย 
 
ชื)อโครงการ (ไทย) การศึกษาปัจจยัและพฤติกรรมที-มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซืKอยาดมและ

ยาหม่องของผูบ้ริโภคเพื-อพฒันาธุรกิจผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร (ยาดมสมุนไพรและ
ยาหม่องสมุนไพรแบบ 2 in 1) 

(อั ง ก ฤษ )  A Study of Consumer Behaviors and Factors which influences to 

Considering in Purchase of Thai Inhaler and Thai Balm to Develop Herbal Product 

(2 in 1 Herbal Inhaler and Herbal Balm) 

 

บทคดัย่อ 
นีลเส็นไดท้าํการสาํรวจตลาดในประเทศไทยและพบว่า ตลาดยาดมของไทยมีมูลค่าไม่ตํ-า

กว่า 3,300 ลา้นบาทต่อปี ส่วนตลาดยาหม่องนัKน ขอ้มูลล่าสุดจากการสํารวจของนีลเส็น ยาหม่อง
แบบบาล์มมีมูลค่าตลาด 2,000-2,500 ลา้นบาทและยาหม่องนํK ามีมูลค่าตลาด 500-800 ลา้นบาท 

โดยรวมมูลค่าตลาดยาหม่องทัKงหมดประมาณ 3,000 ลา้นบาท และมีการคาดการณ์วา่มูลค่าตลาดรวม
ของยาหม่องจะเพิ-มขึKนกวา่ 6% (180 ลา้นบาท) จาก 3,000 ลา้นบาทเป็น 3,180 ลา้นบาท ซึ- งแสดงถึง
แนวโน้มการเติบในอุตสาหกรรมเป็นอย่างดี โดยรวมแล้วทัK งตลาดยาดมและยาหม่องจึงเป็น
อุตสาหกรรมที-น่าลงทุน เพราะนอกจากจะสามารถทาํตลาดในประเทศไดแ้ลว้ ยงัสามารถขยายตลาด
ออกยงัไปยงัต่างประเทศไดอี้กดว้ย  

แต่เนื-องจากยาดมและยาหม่องเป็นสินคา้ที-อยูคู่่คนไทยมาเนิ-นนาน และมกัเป็นสิ-งที-ติดตวั
หรือติดบา้นของคนไทยเสมอ แต่ภาพจาํของยาดมและยาหม่องของคนไทยยงัคงเป็นยาดมตรา
โป๊ยเซียนและยาหม่องตราถว้ยทองที-เป็นแบรนดเ์ก่าแก่และมีมูลค่าตลาดสูงที-สุดในตลาดของยาดม
และยาหม่อง ทาํใหภ้าพจาํของผูบ้ริโภคสาํหรับยาดมและยาหม่องยงัคงเป็นภาพลกัษณ์เดิม ๆ  

การวิจยันีK จึงไดศึ้กษาปัจจยัและพฤติกรรมที-มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซืKอยาดมและยา
หม่องของผูบ้ริโภค เพื-อนาํขอ้มูลไปประกอบการทาํแผนธุรกิจ การพฒันาผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร 
(ยาดมและยาหม่องสมุนไพร) แบรนด ์“HIBS (ฮิบส์)” ต่อไป  

 

 
 
  



 162 

Abstract 
Nielsen surveyed the Thai inhaler and Thai balm markets in Thailand and found that Thai inhaler 

market has a value of 3,300 million baht per year, Thai balm have a market value of 2,000 - 2,500 

billion baht, and water Thai balm has a market value of 500- 800 million baht in 2015. Compared 

with 2016, market forecast of all types of Thai balm has increased by more than 180 million baht, 

from 3,000 million baht to 3,180 million baht, exactly presenting the trend of industry growth. 

Totally, both of Thai inhaler and Thai balm markets are worth industry investment because in 

addition to building a market in the country, it can also expand the market to other countries as well. 

 

Due to the fact that Thai inhaler and Thai balm are products that have been with Thai people for a 

long time, they are often a carry-on item or always attached to Thai families; however, the 

remembering picture of Thai inhaler and Thai balm are still POY-SIAN inhaler and Golden Cup 

balm which are the oldest brands and have the highest market value of Thai inhaler and Thai balm. 

Thus, this made the consumer's memory for Thai inhaler and Thai balm remain the same.  

 

Therefore, this research studies about factors and behaviors that influence consumers' decisions to 

buy Thai inhaler and Thai balm in order to use the information from this research to support the 

business plan of herbal product development (Thai Inhaler and Thai balm) for “HIBS” brand further.  
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ที)มาและความสําคญั  
ยาดมและยาหม่องเป็นสินคา้ที-เป็นไอเทมติดบา้นและติดตวัของผูบ้ริโภคเรื-อยมา แต่ปัจจุบนั
สินคา้เหล่านีK  

กาํลงัเป็นที-นิยมมากขึKนจนมีวางขายอยา่งแพร่หลายตามร้านคา้โมเดิร์นเทรดและช่องทางออนไลน์ 

ซึ- งมาจากความนิยมของลูกคา้ต่างชาติโดยเฉพาะชาวจีน (มาร์เกต็ติKงอุป๊ส์, 2562) 

แต่จากประสบการณ์ของผูว้ิจยั และการสังเกตจากคนรอบขา้งพบว่า คนรุ่นใหม่ยงัมีทศันคติในการ
หยิบยาดมหรือยาหม่องขึKนมาใชใ้นที-สาธารณะว่าจะดูแก่ ดูโบราณ จึงไม่กลา้ที-จะหยิบออกมาใช ้

หรือบางคนกไ็ม่กลา้ที-จะพกติดกระเป๋า ซึ- งตรงกบัขอ้มูลวา่ ภาพเดิม ๆ ของ “ยาดม” หลายคนมองวา่
เป็นสินคา้สําหรับคนแก่ (brand buffet, 2562) คนพกยาดมมกัจะติดขดัที-หน้าตาของสินคา้ เวลา
ถ่ายรูปกต็อ้งหยบิออก เดีkยวเสียบุคลิก1 
คนยงัติดรูปแบบเดิมวา่ยาหม่องตอ้งใส่ในขวดแกว้ เวลาใชต้อ้งควกัยาหม่องออกมาใหเ้ปืK อนมือ2 

รวมไปถึงกระแส Smart Packaging 2019 ที-พบว่าจากการสาํรวจความพึงพอใจของลูกคา้ออนไลน์
พบวา่ตวับรรจุภณัฑมี์ผลถึง 80% ในการตดัสินใจซืKอสินคา้ของผูบ้ริโภค (วรรณรัตน์ วิรัชกุล, 2561) 
นอกจากนัKนยงัมีงานวิจยัมากมายที-สนบัสนุนขอ้สันนิษฐานในเรื-องของบรรจุภณัฑที์-ส่งผลต่อการ
เลือกซืKอสินคา้ของผูบ้ริโภค เช่น Alhamdia (2019) ไดศึ้กษาพบวา่บรรจุภณัฑมี์อิทธิพลในการดึงดูด
ผูบ้ริโภคดว้ยหลายปัจจยัไดแ้ก่ การออกแบบ สี ขนาดและรูปร่าง และผลการวิจยัที-กล่าวว่าการ
เปลี-ยนแปลงและพฒันาบรรจุภณัฑ์เป็นปัจจยัที-สําคญัและมีประสิทธิภาพที-สุดที-มีอิทธิพลต่อการ
เปลี-ยนแปลงการรับรู้ของผูบ้ริโภค (Raza, 2019) ทาํให้ผูว้ิจยัมีแนวคิดในทาํแผนธุรกิจที-จะพฒันา
ผลิตภณัฑท์ัKงยาดมและยาหม่องในแท่งเดียว เพื-อตอบสนองกลุ่มเป้าหมายที-เป็นคนรุ่นใหม่ดว้ยการ
พฒันาบรรจุภณัฑที์-สร้างภาพจาํว่า การใชย้าดมและยาหม่องไม่ว่าใครก็ใชไ้ด ้ใชแ้ลว้เป็นการสร้าง
เสริมบุคลิกภาพให้กบัผูใ้ช ้และนอกจากเรื-องบรรจุภณัฑที์-กล่าวในขา้งตน้ พฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ในปัจจุบนัที-เปลี-ยนไปอย่างชัดเจนคือ ต้องการความสะดวกสบาย ซึ- งเสริมกับผลการวิจัยของ 
Holmes (2012) ที-กล่าววา่ผูบ้ริโภคประเมินบรรจุภณัฑใ์หม่ในสองมิติคือ ใชง้านง่ายและหยบิจบัง่าย 
รวมไปถึงความคาดหวงัของผูบ้ริโภคเกี-ยวกบัคุณภาพผลิตภณัฑแ์ละความง่ายในการใชบ้รรจุภณัฑมี์
ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความตัKงใจในการซืKอผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค ทางผูจ้ดัทาํจึงเล็งเห็นเป็น
โอกาสที-จะพฒันาบรรจุภณัฑที์-ตอบสนองผูบ้ริโภคในหลายปัจจยัคือ บรรจุภณัฑย์าดมและยาหม่อง
แบบ 2 in 1 ดว้ยการออกแบบและคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ตอบสนองกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนั  

 
1 จากการสืบค*นทางอินเทอร1เน็ต ตั้งแต7วันที่ 7 กุมภาพันธ1 – 10 กุมภาพันธ1 2564 

2 จากบทสัมภาษณ1 www.komchadluek.net เรื่อง “ปรับโฉม "ยาหอม ยาอม ยาดม ยาหม7อง"ดึงกลุ7มวัยรุ7น”  
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วตัถุประสงค์ของงานวจัิย   
เพื-อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัที-มีอิทธิพลต่อการเลือกซืKอผลิตภณัฑแ์ปรรูปจากสมุนไพร 

ในกรณีศึกษา ยาดมสมุนไพรและยาหม่องจากสมุนไพร 
เพื-อนาํผลจากการวจิยัมาปรับปรุงพฒันาและออกแบบบรรจุภณัฑใ์หต้อบโจทยก์บัผูบ้ริโภค 

ทบทวนวรรณกรรมที)เกี)ยวข้อง 
ในการวจิยัเรื-องแผนพฒันาธุรกิจผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร (ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร) 

ผูว้จิยัศึกษาเอกสาร และงานวจิยัที-เกี-ยวขอ้ง ดงันีK  
• แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์จากสมุนไพร (ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร) ให้
สอดคล้องกบัความต้องการของผู้ใช้บริการตามแนวคดิส่วนประสมทางการตลาด 

ผู ้วิจัยได้มีการทบทวนวรรณกรรมที- เกี-ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix 4P’s) สาํหรับประกอบการวจิยัในครัK งนีK  ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง 
เครื-องมือทางการตลาดที-กิจการสามารถควบคุมได ้และนาํมาใชใ้นการวางกลยทุธ์เพื-อให้
บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด โดยการตอบสนองความ ตอ้งการของผูบ้ริโภค นอกจากนีK
การนําข้อมูลจากส่วนประสมทางการตลาดมาวิเคราะห์จะทาให้นักการตลาดเข้าใจ
ผลกระทบของกิจกรรมทางการตลาดในแต่ละกิจกรรมไดอ้ย่างแม่นยาํ ส่วนประสมทาง
การตลาดประกอบดว้ยกิจกรรม 4 ดา้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้น 

ช่องทางการจดัจาหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) (Kotler & 

Keller, 2012)  
 

1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1.1 คุณลักษณะของสินค้า   (Product Features): จากการศึกษาปัจจัยที- มีผลต่อการ
ตดัสินใจซืKอผลิตภณัฑ์บรรเทาอาการปวดที-ทาํจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ก่อนตดัสินใจซืKอ ผูบ้ริโภคจะพิจารณาถึงสรรพคุณของ
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรเป็นและการใช้งานที- ง่าย  (ปรียานุช  แดงเดช , 2558) และ
นอกจากนัKนเมื-อศึกษา ปัจจยัที-มีผลต่อการซืKอยาดมสมุนไพรหอม วสิาหกิจชุมชนกลุ่ม 

แม่บา้นเกษตรกรไทรมา้พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัเรื-องการสรรพคุณดา้นการ
บรรเทาอาการต่าง ๆ ของยาดมสมุนไพรและเรื-องของความสดชื-นเป็นหลกั (รัชนี ตรี
เลิศลญัจกร, 2561) 

1.2 บรรจุภัณฑ์ (Packaging): พฤติกรรมของผูบ้ริโภคที-เปลี-ยนแปลงไป การติดตามเท
รนด์การบริโภคของตลาด การสร้างประสบการณ์ที- ดีให้กับผูบ้ริโภค ผ่านการ
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ออกแบบบรรจุภณัฑ์ รวมไปถึงการสื-อความกบัผูบ้ริโภคเกี-ยวกบัการใชป้ระโยชน์ 

และ บริโภคสมุนไพรอย่างถูกวิธี ปลอดภยั และ เห็นผล ก็น่าจะช่วยยกระดบัธุรกิจ
สมุนไพรของไทยใหเ้ป็นที-ยอมรับในระดบัสากลไดอี้กทางหนึ-ง (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 
2562) นอกจากนัKนเทรนด ์Smart Packaging 2019 ที-ไดส้าํรวจความพึงพอใจของลูกคา้
ออนไลน์และพบว่า ตัวบรรจุภัณฑ์มีผลถึง 80% ในการตัดสินใจซืK อสินค้าของ
ผูบ้ริโภค (วรรณรัตน์ วิรัชกุล, 2561) จากผลการวิจยัเรื- องบทบาทของบรรจุภณัฑ์ที-
ส่งผลต่อพฤติกรรมการซืKอของผูบ้ริโภค Alhamdi (2020) ไดพ้บวา่ การออกแบบบรรจุ
ภณัฑ ์ขนาดของบรรจุภณัฑ ์รูปร่างของบรรจุภณัฑ ์และสีของบรรจุภณัฑมี์อิทธิพลใน
การดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคที-มีต่อสินคา้ และจากการศึกษางานวิจยัใปประเทศ
พบว่า บรรจุภณัฑ์ที-สะอาด คุณภาพดี สวยงาม ทนัสมยั มีผลต่อการตดัสินใจซืKอยา
หม่องสมุนไพร (กลุธิดา เกิดแจง้, 2562) และนอกจากนัKนเมื-อศึกษาปัจจยัที-มีผลต่อการ
ซืKอยาดมสมุนไพรหอมวิสาหกิจชุมชนกลุ่มแม่บา้นเกษตรกรไทรมา้พบวา่ ผูบ้ริโภคที-
แตกต่างกนัมีการบรรจุภณัฑข์องยาดมสมุนไพรที-แตกต่างกนั  (รัชนี ตรีเลิศลญัจกร, 
2561)  

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา (Price) 
ปรียานุช แดงเดช (2558) ศึกษาถึงปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นราคาที-ส่งผลต่อ

การตัดสินใจซืK อผลิตภัณฑ์บรรเทาอาการปวดที-ทาํจากสมุนไพรของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัราคาของผลิตภณัฑ์ที-เหมาะสมต่อ
ปริมาณและคุณภาพมากที-สุด รองลงมาคือการที-ผลิตภณัฑมี์การแจง้ราคาที-ชดัเจน รัชนี ตรี
เลิศลญัจกร (2562) ศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดพบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการซืKอ
ยาดมสมุนไพรหอม โดยผูบ้ริโภคเชื-อมั-นวา่คุณภาพของสินคา้นัKนขึKนกบัราคา  

โดยผลการวิจยัที-กล่าวมาในส่วนของปัจจยัดา้นราคาและผลิตภณัฑน์ัKนสอดคลอ้ง
กับ งานวิจัยของ Miftah et al. (2020) ที-ได้ศึกษาถึงปัจจัยที-กําหนดความต้องการของ
ผูบ้ริโภคและส่งผลต่อความชอบของผูบ้ริโภค พบวา่ คุณลกัษณะที-สาํคญัที-สุดในการซืKอยา
สมุนไพรเรียงลาํดบัจากที-สาํคญัที-สุด ไดแ้ก่ คุณสมบติั ราคา เวลาหมดอาย ุและบรรจุภณัฑ ์

และนอกจากนีKผลการศึกษาพบวา่การรับรู้คุณภาพ ความเสี-ยงของผลิตภณัฑ ์ราคา และความ
เชื-อมั-นต่อสินค้าเป็นปัจจัยสําคัญในการซืK อผลิตภัณฑ์สมุนไพรอย่างมาก (Mubarak & 

Musthapha, 2020) ซึ- งแสดงให้เห็นว่าทัKงในประเทศและต่างประเทศ ราคานับเป็นปัจจยั
หนึ-งในส่วนประสมทางการตลาดที-ส่งผลต่อพฤติกรรมการซืKอผลิตภณัฑส์มุนไพร  

3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
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ช่องทางการจดัจาํหน่ายมีผลต่อการซืKอผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร โดย สถานที-ที-ซืKอยา
ดมสมุนไพรหอมของผูบ้ริโภคมกัเป็นร้านสะดวกซืKอ (กลุธิดา เกิดแจง้, 2562)  ส่วนยาหม่อง
สมุนไพรนัKน ส่วนยาหม่องสมุนไพรนัKน จากผลการศึกษาพบวา่ สถานที-ตัKงร้านคา้มีความ
สะดวกในการซืKอเป็นปัจจยัหนึ-งที-มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืKอผลิตภณัฑย์าหม่องสมุนไพร
ของผูบ้ริโภค (กิติยาภรณ์ อินธิปีก, 2562) 

Vasudevan & Senthilkumar (2019) ศึกษาผลกระทบของการผสมการตลาดต่อ
รูปแบบการซืKอของลูกคา้ที-มีต่อผลิตภณัฑ์สมุนไพรในอินเดียซึ- งผลการวิจยัระบุว่า ช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายมีผลอย่างมากต่อรูปแบบการซืKอของลูกคา้ และช่องทางผูบ้ริโภคมกั
เลือกไปซืKอผลิตภณัฑส์มุนไพรไดแ้ก่ ร้านคา้ที-จาํหน่ายผลิตภณัฑส์มุนไพร หา้งสรรพสินคา้ 
และช่องทางออนไลน์ ตามลาํดบั  

4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ในปัจจุบนัการตลาดแบบองคร์วมเขา้มามีบทบาทสําคญัในธุรกิจ และนบัเป็นกล

ยทุธ์ทางการตลาดอยา่งหนึ-งที-ทาํใหธุ้รกิจเกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในทอ้งตลาด ซึ- ง
มีข้อสนับสนุนจากงานวิจัยของ Shkurupskaya & Litovchenko (2016) ซึ- งพบว่า ภายใต้
อิทธิพลของอุตสาหกรรม 4.0 ที-วา่ บทบาทที-เพิ-มขึKนของเทคโนโลยสีารสนเทศในสงัคมการ
พฒันาของตลาดขึKนอยู่กบัผูซื้Kอเป็นส่วนใหญ่ เพื-อให้การตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคมีประสิทธิภาพสูงสุดจาํเป็นต้องใช้การเผยแพร่ขอ้มูลภายใต้แนวคิดของการ
สื-อสารการตลาดแบบองคร์วม และจากผลการวิจยัของ ปริษฐา ถนอมเวช (2563) เครื-องมือ
การสื-อสารการตลาดที-ส่งผลต่อค่านิยมในการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์สมุนไพรของผูบ้ริโภค
วยัรุ่นยุคดิจิทลัคือ การใชบุ้คคลที-มีชื-อเสียง รองลงมาคือ การตลาดบนสื-อสังคมออนไลน์ 

และ ปรียานุช แดงเดช (2558) ไดพ้บว่า การให้ความรู้ถึง สรรพคุณและประโยชน์ของยา
หม่องสมุนไพรมีผลต่อการตดัสินใจซืKอมากที-สุด รองลงมาคือการมีโฆษณาที-น่าสนใจและ
มีการส่งเสริมการตลาดด้วยการแจกสินค้าตัวอย่างและการแลกซืK อ รวมไปถึง การมี
โปรโมชั-นที-ส่งเสริมการขายมีผลต่อการการตดัสินซืKอยาดมสมุนไพรเช่นกนั (กุลธิดา เกิด
แจง้, 2562)   

ทัศนคติเป็นปัจจัยสําคัญของแนวโน้มของผู ้บริโภคในการตัดสินใจบริโภค
ผลิตภณัฑ์สมุนไพร ยิ-งทศันคติในการใชผ้ลิตภณัฑ์สมุนไพรสูงขึKนเท่าใดความตัKงใจของ
ผูบ้ริโภคในการใชผ้ลิตภณัฑส์มุนไพรก็จะยิ-งสูงขึKนเท่านัKน (Dian, Wisnu, Ahmad & Lilik, 

2021) และ Nivetha, Uma & Flowrine Olive (2020) ที-ศึกษาพฤติกรรมการซืKอของผูบ้ริโภค
ต่อผลิตภณัฑส์มุนไพรโดยใชท้ฤษฎีพฤติกรรมตามแผน ซึ- งผลจากการวจิยัสรุปไดว้า่ ความรู้
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ของผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัที-มีอิทธิพลต่อการซืKอผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพรประเภทของใชส่้วนตวั 
ในฐานะของนักการตลาดจึงควรเผยแพร่ขอ้มูลเกี-ยวกบัผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางโฆษณาที-
เหมาะสมรวมไปถึงช่องทางโซเชียลมีเดียเพื-อเพิ-มความรู้ใหก้บัผูบ้ริโภค  

 

การดาํเนินงานวจิยั 
การวิจยัเรื-องนีK เป็นการวิจยัแบบผสมผสานเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ (Mix method approach: 

Qualitative and Quantitative Research) มุ่งเน้นศึกษาศึกษาปัจจยัและพฤติกรรมที-มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซืKอยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพรของผูบ้ริโภคเพื-อพฒันาธุรกิจผลิตภณัฑจ์าก
สมุนไพร (ยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร) ผูว้ิจยัมีการกาํหนดขัKนตอนในการดาํเนินงานวิจยั 
ดงันีK  

1. การประมาณขนาดตวัอยา่ง (Sample size estimation) 

2. กระบวนการเชิญชวนใหเ้ขา้ร่วมการวจิยั (Recruitment process) 

3. กระบวนการเกบ็ขอ้มูล (Data Collection process)  

4. การวเิคราะห์ขอ้มูล (Data Analysis)  

1. การประมาณขนาดตวัอย่าง (Sample size estimation): จาํนวนทัKงสิKน 120 คน โดยแบ่งออกเป็น 
1.1 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview): เลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยการแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) จาํนวน 20 คน เนื-องจาก Creswell (1998) แนะนาํว่าการเก็บขอ้มูลการสัมภาษณ์เชิง
ลึกควรมีกลุ่มตวัอยา่ง 5-25 คนสาํหรับการวจิยัเชิงปรากฏการณ์วทิยา (Phenomenological study) 

และจากการอา้งอิงผลการวิจัยของ  ภสัราวรรณ วงษ์จตุรพิธพร (2563) ได้ให้ความเห็นว่า
กลุ่มเป้าหมายของคนที-บริโภคผลิตภณัฑย์าดมสมุนไพรมกัเป็นกลุ่มคนในช่วงอายวุยัรุ่นจนถึง
วยัทาํงาน ช่วงอาย ุ20-40 ปี ทางผูว้จิยัจึงเลือกกลุ่มเป้าหมายในการสมัภาษณ์เป็นผูบ้ริโภคที-มีอาย ุ
20-40 ปี  ใชผ้ลิตภณัฑย์าดมสมุนไพรหรือยาหม่องสมุนไพรเป็นประจาํในชีวิตประจาํวนั และ
อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เนื-องจากผูว้ิจยัมีความตัKงใจที-จะเริ-มจากการจาํหน่าย
ผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ- งสอดคลอ้งกบัผลสํารวจพฤติกรรมผูบ้ริโภคจากดชันีความเชื-อมั-น
ผูบ้ริโภค ของกระทรวงพาณิชย ์ในไตรมาส 2/2562 พบวา่ประชาชนในกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
ใชบ้ริการซืKอสินคา้ Online ร้อยละ 32.8 ของผูบ้ริโภคทัKงหมดที-กระทรวงพาณิชยท์าํการสาํรวจ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 30,000 ตวัอยา่ง ทั-วประเทศ (กระทรวงพาณิชย,์ 2562)  

1.2 การทําวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) เลือกกลุ่มตัวอย่างโดยการสุ่มตามความสะดวก 

(Convenience Sampling) โดยกลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มผูบ้ริโภคอาย ุ20-40 ปี ที-เคยใชผ้ลิตภณัฑย์า
ดมสมุนไพรหรือยาหม่องสมุนไพร  (ปัจ จุบันเ ลิกใช้แล้วหรือย ังใช้อยู่) อาศัยอยู่ ใน
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กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ- งประชากรในกลุ่มเป้าหมายมีจาํนวนทัKงสิKนประมาณ 4 ลา้น
คน3 ซึ- งมีมากกวา่ 100,000 คน และเมื-อพิจารณาจากจาํนวนประชากรใชต้ารางของทาโร ยามาเน่ 

(Yamane, 1973) ความคลาดเคลื-อนที-ผูว้ิจยัรับไดคื้อ ±10%  หรือระดบัความเชื-อมั-น 90% เมื-อ
อ่านค่าในตาราง ดงันัKนขนาดของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 100 คน 

 
ที#มาของภาพ : (Yamane, 1973) 

จากกลุ่มเป้าหมายที-ไดเ้ลือกในการสัมภาษณ์เชิงลึกและทาํวิจยัเชิงสาํรวจมีความสอดคลอ้งกบั 

ผลการวิจยัถึงพฤติกรรมของ Generation Y (อาย ุ18-40 ปี) ว่าเป็นกลุ่มที-มีกาํลงัซืKอสูง กลา้ตดัสินใจ
และพร้อมเปิดรับสิ-งใหม่อยูเ่สมอ ใชชี้วิตสัมพนัธ์กบัเทคโนโลย ีสังคมออนไลน์ และเสพติดกบัการ
บริโภคขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ตและโซเชียลมีเดีย และนิยมซืKอสินคา้ผ่านออนไลน์มากกว่าเดินซืKอ
สินคา้ตามหา้งสรรพสินคา้ (ธนาคารกรุงเทพ, 2563) 

 

2. กระบวนการเชิญชวนให้เข้าร่วมการวจัิย (Recruitment process) 

 
3 ข*อมูลจากสำนักงานสถิติแห7งชาติ; จำนวนและสัดส7วนประชากรจากการทะเบียน จำแนกตามกลุ7มอายุ (วัยเด็ก วัยแรงงาน วัยสูงอายุ) 

เพศ ภาค และจังหวัดพ.ศ. 2553 – 2562  
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2.1 สําหรับการสัมภาษณ์เชิงลึก: ผูว้ิจัยจะทาํการประชาสัมพนัธ์เพื-อหากลุ่มเป้าหมายคือ กลุ่ม
ผูบ้ริโภคอายุ 20-40 ปี ที-ใช้ผลิตภณัฑ์ยาดมสมุนไพรหรือยาหม่องสมุนไพรเป็นประจาํใน
ชีวิตประจาํวนั อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาํนวน 20 คน โดยประชาสัมพนัธ์
ผ่านโซเชียลมีเดียของผูว้ิจยั (Line Facebook Instagram) และกลุ่ม Facebook เกี-ยวกบัสมุนไพร
ไทย โดยแนบโปสเตอร์เพื-อประชาสมัพนัธ์ตามภาพดา้นล่าง  

 
เมื-อไดผู้ส้นใจแลว้ ทางผูว้จิยัจะทาํการติดต่อเพื-อขอช่องทางการติดต่อเช่น เบอร์โทรศพัท ์

ไอดีไลน์ และส่งหนงัสือเจตนายนิยอม หากผูใ้หส้มัภาษณ์ยนิยอมและยอมรับเงื-อนไขตามที-
ไดแ้จง้ในเอกสารเรียบร้อย ผูว้จิยัจะทาํการนดัหมาย วนั เวลา ตามที-ผูใ้หส้มัภาษณ์สะดวก 

และดาํเนินการสมัภาษณ์ตามเวลาที-นดัหมาย สืบเนื-องจากสถานการณ์การระบาดของ 
COIVD-19 ทาํใหผู้ว้จิยัและผูใ้หส้มัภาษณ์จาํเป็นตอ้งรักษาระยะห่างทางสงัคม (Social 

Distancing) ดงันัKนการเกบ็ขอ้มูลวจิยันีKจะใชว้ธีิการสมัภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มเป้าหมายผา่น
ทางโทรศพัทใ์นเบืKองตน้ และหากขอ้มูลที-ไดน้ัKนไม่เพียงพอ ทางผูว้จิยัอาจจะนดัวนัเพื-อขอ
สมัภาษณ์กลุ่มเป้าหมายแบบตวัต่อตวัอีกครัK งเพื-อความชดัเจนของขอ้มูลโดยยงัคงรักษา
ระยะห่างเช่นเดิมเพื-อความปลอดภยั โดยผูว้จิยัจะทาํการสาํรวจผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลที-ใชผ้ลิตภณัฑย์าดมสมุนไพรหรือยาหม่องสมุนไพร หาก
นดัแนะวนัเวลากบักลุ่มเป้าหมายเรียบร้อย ทางผูว้จิยัจะดาํเนินการ ดงันีK   

1. ขออนุญาตผูถู้กสมัภาษณ์โดยเกริ-นนาํถึงงานวจิยั และชีKแจงถึงวตัถุประสงคใ์นการสมัภาษณ์
ใหช้ดัเจน 
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2. ชีK แจงรายละเอียดในการสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ แนวคาํถาม ระยะเวลาที-ใชใ้นการสัมภาษณ์ โดย
ระยะเวลาในการสัมภาษณ์นัKนใช้เวลาเฉลี-ยประมาณ 30 นาทีหรือมากกว่าแลว้แต่กรณี 

(Bloom & Crabtree, 2006) 

3. ขออนุญาตบนัทึกเสียงของผูถู้กสัมภาษณ์ โดยเนน้ย ํKาใหผู้ถู้กสัมภาษณ์ทราบวา่ คาํตอบของ
ผูถู้กสมัภาษณ์นัKนไม่มีถูกและผดิ สามารถตอบตามความเป็นจริงได ้ 

4. แจง้แก่ผูถู้กสมัภาษณ์อีกครัK งวา่ ในกรณีที-ยงัไดข้อ้มูลไม่ชดัเจน อาจมีการติดต่อขอสมัภาษณ์
เพิ-มเติมแก่ผูถู้กสมัภาษณ์อีกครัK งเพื-อทาํใหไ้ดข้อ้มูลที-ชดัเจนยิ-งขึKน  

2.2 สําหรับการทาํวจัิยเชิงสํารวจ: ผูว้จิยัจะทาํการหากลุ่มเป้าหมายซึ-งเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคอาย ุ20-40 ปี 

ที-เคยใชผ้ลิตภณัฑย์าดมสมุนไพรหรือยาหม่องสมุนไพร (ปัจจุบนัเลิกใชแ้ลว้หรือยงัใชอ้ยู)่ อาศยั
อยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาํนวน 100 คน โดยผูว้ิจยัจะประชาสัมพนัธ์และกระจาย
แบบสํารวจออนไลน์ผ่านโซเชียลมีเดียของผู ้วิจัย  (Line Facebook Instagram) และกลุ่ม 

Facebook เกี-ยวกบัสมุนไพรไทย โดยแนบโปสเตอร์เพื-อประชาสัมพนัธ์ตามภาพดา้นล่าง ซึ- งจะ
ใชเ้วลาในการตอบแบบสอบถามประมาณ 5-10 นาที 

 
3. กระบวนการเกบ็ข้อมูล (Data Collection process)  
3.1 สําหรับการสัมภาษณ์เชิงลึก: กลุ่มผูบ้ริโภคอายุ 20-40 ปี ที-ใชผ้ลิตภณัฑย์าดมสมุนไพรหรือยา
หม่องสมุนไพรเป็นประจาํในชีวิตประจาํวนั อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
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จาํนวน 20 คน  ผูว้ิจยัจะทาํการเก็บขอ้มูลดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกผ่านทางโทรศพัท ์โดยใช้
ระยะเวลาประมาณ 30 นาทีหรือมากกวา่แลว้แต่กรณี (Bloom & Crabtree, 2006) โดยคาํถามจะมี
ทัKงหมด 3 ส่วน  
- ส่วนที- 1 ขอ้มูลทั-วไปของผูถู้กสัมภาษณ์ เช่น เพศ สถานภาพ อาย ุเงินเดือน การศึกษา 
อาชีพ เป็นตน้  

- ส่วนที- 2 ประสบการณ์ในการใชย้าดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 
- ส่วนที- 3 พฤติกรรมและปัจจยัที-ผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจซืKอยาดมสมุนไพรและยา
หม่องสมุนไพร โดยแบ่งออกเป็น 4 ด้านตามส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  

3.2 สําหรับการทําวิจัยเชิงสํารวจ: กลุ่มผูบ้ริโภคที-เคยใช้ผลิตภณัฑ์ยาดมสมุนไพรหรือยาหม่อง
สมุนไพร (ปัจจุบนัเลิกใชแ้ลว้หรือยงัใชอ้ยู)่ อาย ุ20-40 ปี จาํนวน 100 คน ผูว้ิจยัจะทาํการเก็บขอ้มูล
โดยการใช้แบบสํารวจ โดยการกระจายแบบสํารวจออนไลน์ แต่จะคัดกรองก่อนว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามนัKนอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยแบบสาํรวจจะใชเ้วลาในการทาํ
ประมาณ 5-10 นาที และคาํถามที-ใชใ้นการสาํรวจจะแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่  

- ส่วนที- 1 ขอ้มูลทั-วไปของผูถู้กสัมภาษณ์ เช่น เพศ สถานภาพ อาย ุเงินเดือน การศึกษา 
อาชีพ เป็นตน้ 

- ส่วนที- 2 ประสบการณ์ในการใชย้าดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 
- ส่วนที- 3 พฤติกรรมและปัจจยัที-ผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจซืKอยาดมสมุนไพรและยา
หม่องสมุนไพร โดยแบ่งออกเป็น 4 ด้านตามส่วนประสมการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล (Data Analysis)  
4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากผูบ้ริโภคที-ใชผ้ลิตภณัฑย์าดมสมุนไพรหรือยาหม่องสมุนไพรเป็นประจาํ
ในชีวิตประจาํวนั อายุ 20-40 ปี อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาํนวน 20 คน 

เครื-องมือที-ใชใ้นการวิจยัเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกผา่นทางโทรศพัท ์ซึ- งจะมีการวิเคราะห์ขอ้มูล
จากเสียงที-ถูกบนัทึกจากเทปบนัทึกเสียงที-ไดจ้ากการสมัภาษณ์ โดยดาํเนินการจาํแนกขอ้มูลดว้ย
การวิเคราะห์คาํตอบของผูถู้กสัมภาษณ์หลกัที-ตรงตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั เพื-อนาํขอ้มูล
นัKนมาใชเ้ปรียบเทียบกบัขอ้มูลที-ไดจ้ากการทาํแบบสาํรวจออนไลน์ 

4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลจากผูบ้ริโภคที-เคยใช้ผลิตภัณฑ์ยาดมสมุนไพรหรือยาหม่องสมุนไพร  
(ปัจจุบนัเลิกใช้แลว้หรือยงัใช้อยู่) อายุ 20-40 ปี อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
จาํนวน 100 คน จะมีการวิเคราะห์ขอ้มูลที-ไดด้ว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ SPSS โดยค่าที-ใช้
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ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี-ย (Mean) ค่าเบี-ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard deviation: S.D.) โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี-ย รวมไปถึงการวิเคราะห์ขอ้มูล  พฤติกรรมและปัจจยัที-ผูบ้ริโภค
คาํนึงถึงในการเลือกซืKอยาดมสมุนไพรและยาหม่องสมุนไพร 
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