
แผนธุรกจิเจลลีบ่รรเทาอาการปวดท้องประจ าเดือน ภายใต้แบรนด์ THE HABU 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ณัฐนพนิ ป้ันจันทน์หอม 
 
 
 
 
 

 
 
 

สารนิพนธ์นีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสูตร 
ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วิทยาลยัการจัดการ  มหาวิทยาลยัมหิดล 
พ.ศ. 2566 

 
ลขิสิทธ์ิของมหาวิทยาลยัมหิดล



= o' 

ffl 'J 'W 'VfW 1i 

!HM

m,J'W:61D1iH'llt;t��i.l'W1'V'l11J11!'l'llellfll11h\?lTiel-:i1h��l!�el'W Habu 
Q Q 

m t!Jt!Jltll 'Ji� m 1 :IJ 'yj Tu ill cvi \ol 
' 

., d 

1'W'Vl 15 flrn�l'fl:IJ '\"I.ff. 2566 

............... MJ.. .. 'l:'Y. ......................... . 

�'lf11:lf1'7fl\ol17'il71�iirnm il�iwt

Ph.D.

"'"'-� = o' 

m 'ii 111:J'Vl u 1 nmm 1 'W 'l"l 'W 1i

V\(J)JIIJ,.OJ. ,n ,u. t1..1,uA� _ 
............................. � .�r�11-........ . 

,/.c::::i,.-=:t, QJ 

'JU-:Jfflfl\ol'Jl'ill'Jl:J1'lf\oll rnli"J'J:IJ, 

Ph.D. 
.:::i..:::t. QJ QJ 

'fltW'IJ�1'Vll:Jltll:Jfll'J'il�fll'J 

:1Jmi'Vlmi:i1:J:1J11m1 

.... �.<.�.�.� ....... J.�J �. D.�. �o � ..... . 
Jt " 

m-:i m 1 cl' i 'W � 'W -u 'W ,i 'W 'Vl tl' mm 

� I ,/ d 

�'lf11:Jf1'1fl\ol'Jl'ill'Jl:J�t'Vl'l"l 'W:1.Jflll:J, 

Ph.D. 

th�lil'Wfn'J:IJfll'j"flU'IJflWW'l"l'W'fi 

QJ ,I .d ,/ 

fl'rl'J\oltl 'ell'J'Jl£l�'J, 

Ph.D. 
= o' 

m 'j":I.Jfll'J flU'IJffl'J 'W'\"l'W 1i 



ข 

กติติกรรมประกาศ 

การจดัท าแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์เจลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนภายใต้
แบรนด์ THE HABU ฉบบัน้ี ส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณาของผูช่้วยศาสตราจารยพ์ลัลภา ปีติสันต์ 
อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ ท่ีสนับสนุนและให้ความช่วยเหลือ ค าปรึกษาและก าลงัใจ  รวมไปถึง
ช้ีแนะในจุดท่ีควรแกไ้ขปรับปรุงให้ดียิ่งขึ้น ตั้งแต่เร่ิมตน้ตลอดจนจบกระบวนการวิจยัในการท าแผน
ธุรกิจฉบบัน้ี ขอบพระคุณผูช่้วยศาสตราจารยสุ์เทพ น่ิมสาย อาจารยผ์ูใ้หค้  าแนะน าแนวทางเพื่อให้แผน
ธุรกิจในคร้ังน้ีออกมาสมบูรณ์มากขึ้น ผูวิ้จยัขอขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งยิง่ 

ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณคณะอาจารยข์องวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลทุกท่าน 
ท่ีตั้งใจบ่มเพาะความรู้และประสบการณ์ต่างๆ ให้แก่ผูวิ้จยัตลอดการศึกษาระดับปริญญาโท ท าให้
สามารถน ามาประยกุตแ์ละปรับใชใ้นการท าแผนธุรกิจฉบบัน้ีได ้

นอกจากน้ี ผูวิ้จยัตอ้งขอขอบพระคุณครอบครัวท่ีให้การสนับสนุน และเป็นก าลงัใจให้
เสมอมา รวมถึงผูใ้ห้สัมภาษณ์ทุกท่าน ท่ีให้ความกรุณาและให้ขอ้มูลเพื่อน ามาประกอบการท าแผน
ธุรกิจคร้ังน้ี สุดทา้ยน้ีขอขอบคุณเพื่อน ๆท่ีให้ค  าปรึกษาและให้ก าลงัใจ รวมถึงผูท่ี้เก่ียวขอ้งอ่ืน ๆ ท่ี
ไม่ไดก้ล่าวมา ณ ท่ีน้ี 

ณฐันพิน ป้ันจนัทน์หอม 
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บทคดัยอ่ 
แผนธุรกิจฉบบัน้ี จดัท าขึ้นเพื่อศึกษาความเป็นไปไดข้องธุรกิจผลิตภณัฑ์เจลล่ีบรรเทาอาการ

ปวดทอ้งประจ าเดือน โดยศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัของผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บรรเทาอาการปวด
ทอ้งประจ าเดือน รวมไปถึงการวิเคราะห์ทั้งปัจจยัภายในและภายนอกท่ีส่งผลต่อธุรกิจน้ี อีกทั้งการจัดการ
ด าเนินการของแผนธุรกิจและการจดัท ากลยุทธ์ดา้นต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ การตลาด การเงิน การจดัการ
บุคลากร และการบริหารจดัการความเส่ียง เป็นตน้ 

ผลจากการศึกษาพบวา่ธุรกิจดงักล่าวมีความน่าสนใจ เน่ืองจากการเติบโตของตลาดสมุนไพรใน
ประเทศไทยมีแนวโน้มสูงมากขึ้น ประกอบกบัสถานการณ์โควิด 19 ท่ีผ่านมาท่ีท าให้ตลาดสมุนไพรไทยเป็น
ท่ีนิยมมากยิ่งขึ้น  อีกทั้งอตัราความชุกในการปวดท้องประจ าเดือนนั้นอยู่ในเกณฑ์สูง แต่ถึงอย่างไรจากผล
สัมภาษณ์ของผูท่ี้มีอาการปวดทอ้งประจ าเดือน มีความเห็นกล่าวว่า ผลิตภณัฑ์สมุนไพรท่ีบรรเทาอาการปวด
ท้องประจ าเดือนในปัจจุบนัมกัอยู่ในรูปแบบของ ยาชง ยาลูกกลอน ซ่ึงไม่มีความทนัสมยั นอกจากน้ียงัมี
ปัญหาในเร่ืองของรสชาติท่ียากต่อการรับประทาน ท าใหธุ้รกิจผลิตภณัฑ์อาหารเสริมในรูปแบบสมุนไพรตอ้ง
มีการพฒันาและปรับตวัให้สอดคล้องกับความต้องการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ดังนั้นผูวิ้จัยจึงเล็งเห็นถึง
โอกาสในการริเร่ิมธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมไปถึงการเพิ่มมูลค่าธุรกิจอีกดว้ย  

เม่ือศึกษาการด าเนินการธุรกิจดังกล่าวในระยะเวลา 5 ปี อัตราผลตอบแทนภายใน ( IRR) 
596.35% มีมูลค่าปัจจุบนั (NPV) 69,645,234 บาท และระยะเวลาคืนทุน อยูท่ี่ 3 เดือน 

ค าส าคญั : แผนธุรกิจ/ เจลล่ีบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน 

77 หนา้ 
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บทที่ 1 

โอกาสและความน่าสนใจของธุรกจิ 
 

 

1.1 ที่มาและความส าคัญ 
แผนธุรกิจเจลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือน ริเร่ิมมาจากความสนใจท่ีตอ้งการจะ

ท าธุรกิจเก่ียวกบัสุขภาพของครอบครัวผูจ้ดัท าแผนธุรกิจ  ซ่ึงมุ่งเนน้ไปท่ีสมุนไพรไทยท่ีมีสรรพคุณ
ทางยาต่างๆ เพื่อต้องการเป็นทางเลือกในการดูแลสุขภาพ โดยเจลล่ีสมุนไพรแก้ปวดท้อง
ประจ าเดือนนั้นมีส่วนผสมหลกัคือว่านชกัมดลูก ซ่ึงเป็นพืชในวงศข์ิง ซ่ึงล าตน้เป็นหัวอยู่ใตดิ้น ใน
กลุ่มของวา่นชกัมดลูกมีวา่นชกัมดลูกเพศเมีย (Curcuma comosa) และเพศผู ้(Curcuma latifolia) เป็น
ท่ีรู้จักอย่างแพร่หลาย ว่านชักมดลูกเพศเมียมักถูกใช้ในการแพทย์พื้นบ้านในประเทศไทยและ
ประเทศใกลเ้คียง เพื่อรักษาหลายๆ อาการรวมถึงการบรรเทาอาการปวดท้องประจ าเดือน ด้วย
คุณสมบติัทางเภสัชวิทยาท่ีมีประโยชน์ในการเพิ่มสมดุลใหก้บัระบบฮอร์โมนในร่างกาย (คณะเภสัช
ศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล,2555)    

ในต ารายาไทยระบุมีการน าว่านชกัมดลูกตวัเมียมาท ายาเน่ืองจากมีสารกลุ่มไฟโตอิส
โตรเจ(Phytoestrogen) และสารกลุ่มไดแอริลเฮปตานอยด์ (Diarylheptanoid) ซ่ึงออกฤทธ์ิคลา้ยกบั
ฮอร์โมนเอสโตรเจนและฤทธ์ิตา้นออกซิเดชัน่ (Oxidation) ตา้นการอกัเสบ (พร้อมจิต ศรลมัพ,์ 2555) 
แต่ในว่านชักมดลูกตวัผู ้จะพบความเป็นพิษต่อตบั ไต และ มา้ม อีกทั้งยงัมีฤทธ์ิท่ีคลา้ยฮอร์โมน
เอสโตรเจนน้อยมากหรืออาจไม่มี (ปฏิพล ศิริจนัทร์, อรทยั ทพัเนตร และ ธวชัชัย เหล็กดี, 2563) 
ดงันั้นผูจ้ดัท าแผนธุรกิจจึงใชว้่านชกัมดลูกเพศเมียเป็นส่วนผสมหลกัในผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรแก้
ปวดทอ้งประจ าเดือน 

จากวิจยัความชุกอาการปวดประจ าเดือน ผลกระทบ และวิธีการจดัการในนักศึกษา
พยาบาล โดยการศึกษาสถานการณ์ของอาการปวดประจ าเดือนในแง่ระบาดวิทยา พบว่าอตัราความ
ชุกในการปวดทอ้งประจ าเดือนสูงถึงร้อยละ 77.78 ในกลุ่มนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี (เบญจมาภรณ์ 
บุตรศรีภูมิ และ ยวุดี วิทยพนัธ์, 2562) พบวา่ ผูห้ญิงจ านวนมากท่ีประสบปัญหาปวดทอ้งประจ าเดือน  

อีกทั้งอาหารเสริมท่ีเป็นตวัช่วยลดการปวดทอ้งประจ าเดือนในปัจจุบนันั้น ลว้นเป็น
สมุนไพรท่ีมาในรูปแบบของยาน ้ า แคปซูล ชนิดผง ยาตม้ และลูกกลอน (ประกาศกระทรวง, 2566)  
ซ่ึงท าใหล้ าบากในการรับประทาน โดยการจดัท าเจลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือนน้ี  มีแนวคิด
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ท่ีตอ้งการแปรรูปสมุนไพรท่ีมีสรรพคุณในการช่วยแกป้วดทอ้งประจ าเดือน ให้ออกมาง่ายต่อการ
รับประทาน โดยฉีกและรับประทานไดท้นัที พกพาไดส้ะดวก และมีรสชาติท่ีสามารถทานไดง้่าย  

นอกจากน้ี การส ารวจของ Euromonitor ยงัพบว่า ในปี 2564 ตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพร
ในประเทศไทยมีมูลค่าสูงถึง 45.64 พนัลา้นบาท โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์อาหารเสริมมีความตอ้งการ
เพิ่มขึ้น ซ่ึงเกิดจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19 ท่ีท าใหผู้บ้ริโภคมีความสนใจในการ
ดูแลสุขภาพมากขึ้น นอกจากน้ี ยงัมีการคาดการณ์วา่ตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพรจะเติบโตเพิ่มขึ้นทุกปี 
โดยมีมูลค่าสูงถึง 59.5 พนัลา้นบาทในปี 2569 (Euromonitor International, 2563) 

จากปัญหาข้างต้น ท าให้เล็งเห็นถึงประโยชน์และโอกาสท่ีสามารถจะพฒันาเจลล่ี
สมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือนออกมาให้เป็นแผนธุรกิจ เน่ืองจากปัญหาปวดทอ้งประจ าเดือน
เป็นปัญหาท่ีพบได้มากในผูห้ญิง  อีกทั้งจากการส ารวจตลาดในเดือน มกราคม – เมษายน 2566 
สมุนไพรในปัจจุบนัส่วนมากในตลาดจะเป็นรูปแบบของ ยาชง แคปซูล ยาน ้า ซ่ึงรสชาติรับประทาน
ยาก ไม่สะดวกต่อการรับประทาน ดงันั้นเพื่อให้ผลิตภณัฑมี์ความแตกต่างจากแบรนด์อ่ืน และเป็น
การเพิ่มมูลค่าให้กับสมุนไพรไทย ซ่ึงมีมากในประเทศไทยอยู่แล้ว โดยการผลิตสินค้าเจลล่ีใน
รูปแบบสมุนไพรในคร้ังน้ี ถือเป็นการพฒันาสินคา้ในรูปแบบใหม่ ผูวิ้จยัจึงไดจ้ดัท า เจลล่ีสมุนไพร
แก้ปวดท้องประจ าเดือน โดยท่ีมีส่วนผสมหลักมาจาก ว่านชักมดลูกเพศเมีย ท่ีเป็นตัวช่วยและ
สรรพคุณทางยาหลกัในการแก้ปวดทอ้งประจ าเดือน ประจ าเดือนมาไม่ปกติ (คณะเภสัชศาสตร์ 
มหาวิทยาลยัมหิดล, 2555) และมีผลไมต้ระกูลเบอร์ร่ีท่ีเขา้มาช่วยในเร่ืองของรสชาติ ให้ผูบ้ริโภค
สามารถรับประทานได้ง่ายขึ้ น ซ่ึงนอกจากเร่ืองของรสชาติแล้ว เบอร์ร่ียงัมีส่วนช่วยเร่ืองของ 
Antioxidant, Vitamin C และยงัมีส่วนช่วยในเร่ืองของการตา้นการอกัเสบ(Anti-inflammation) อีก
ดว้ย (healthline, 2015) โดยผลิตภณัฑท่ี์มีความแปลกใหม่ และสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคน้ี จึงท าให้ผูจ้ดัท ามีความสนใจ และเล็งเห็นถึงโอกาสในการท าธุรกิจในอุตสาหกรรม
สมุนไพรท่ีก าลงัเติบโตขึ้นในขณะน้ี 

 
 

1.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ - Five forces)  
Five Force Model เป็นเคร่ืองมือใช้ในการวิเคราะห์แรงกดดันจากภายนอกส่งผลต่อ

การแข่งขันในธุรกิจ ซ่ึงช่วยให้เราเขา้ใจปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อธุรกิจเจลล่ีสมุนไพรแก้ปวดท้อง
ประจ าเดือนท่ีก าลงัเขา้สู่ตลาดอาหารเสริมทางเลือกเพื่อสุขภาพ โดยจะวิเคราะห์ผ่านแรงกดดนั 5 
ประการ ดงัน้ี 
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1.2.1 แรงกดดันท่ี 1 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) (+) 

• จ านวนคู่แข่ง (Number of competitors) (-) 
คู่แข่งมากราย โดยจากการส ารวจพบว่าในประเทศไทยมีผูจ้  าหน่ายสมุนไพรไทย

ค่อนขา้งมาก โดยจากขอ้มูลของกรมพฒันาธุรกิจการคา้ ในวนัท่ี 5 พฤศจิกายน 2564 พบว่าประเทศ
ไทยมีนิติบุคคลท่ีจดทะเบียนเป็นธุรกิจผลิตและแปรรูปผลิตภณัฑ์จากสมุนไพร จ านวน 1,014 ราย 
และมีมูลค่าจดทะเบียนอยู่ท่ี 6,669.97 ลา้นบาท โดยท่ี 87.37% เป็นรูปแบบของบริษทัจ ากัด และ
ธุรกิจส่วนมากจดัตั้งอยู่ในกรุงเทพมหานคร 42.21% (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2564) โดยจากขอ้มูล
ดงักล่าว สามารถสรุปไดว้่าตลาดสมุนไพรเป็นตลาดท่ีมีคู่แข่งมากราย ซ่ึงส่งผลในเชิงลบต่อธุรกิจ
เจลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือน 

• การเติบโตของอุตสาหกรรม (Industry Growth) (+)  
ขอ้มูลจาก Euromonitor ช้ีให้เห็นว่าผูบ้ริโภคสนใจตลาดสมุนไพรมากขึ้นเน่ืองจาก

สถานการณ์ COVID-19 ส่งผลให้ยอดขายเพิ่มขึ้นอย่างมาก มีการคาดการณ์ว่าในปี 2569 มูลค่าอาจ
ถึง 59.6 ลา้นบาท นอกจากน้ี กรมเกษตรและสหกรณ์ เผยแพร่แนวโน้มการบริโภคสมุนไพร อาจ
เพิ่มขึ้นประมาณ 10% ต่อปี สรุปไดว้า่ ตลาดสมุนไพรก าลงัเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงเป็นข่าวดีส าหรับ
ผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือน 

• ความแตกต่างของสินค้า (Product Difference) (+)  
  สินคา้ในอุตสาหกรรมตลาดอาหารเสริมทางเลือกเพื่อสุขภาพ โดยเฉพาะอาหารเสริม

แกป้วดทอ้งประจ าเดือน มกัมีรูปแบบท่ีไม่ไดแ้ตกต่างกนัมากนัก อาทิเช่น ผงชงด่ืม แคปซูล ยาตม้ 
และลูกกลอน (ประกาศกระทรวงสาธารณสุขเร่ือง, 2566) ซ่ึงถือเป็นโอกาสดีส าหรับผูเ้ล่นหนา้ใหม่
ท่ีต้องการเข้ามาท าธุรกิจในอุตสาหกรรม โดยสามารถท าสินค้าสร้างความแปลกใหม่ให้กับ
ผลิตภณัฑไ์ด ้ดงันั้นจึงถือเป็นผลกระทบในเชิงบวกส าหรับเจลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือน 

ซ่ึงเม่ือวิเคราะห์ปัจจยัด้านการแข่งขันกันในอุตสาหกรรมนั้นพบว่ามีผลกระทบต่อ
ธุรกิจในเชิงบวก เน่ืองจากตลาดมีการเติบโตขึ้นในทุกปี ถึงแมว้่าในตลาดสมุนไพรจะมีคู่แข่งมา
กราย แต่ผูเ้ล่นหน้าใหม่ยงัสามารถสร้างความแตกต่างของสินคา้ได้ ท าให้มีช่องว่างและโอกาสใน
การท าธุรกิจน้ี (+)  
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1.2.2 แรงกดดันท่ี2 อ านาจในการต่อรองของลูกค้า (Bargaining power of customers) 
(+) 

• จ านวนลูกค้า (Number of customer) (+) 
ในปัจจุบนัตลาดอาหารเสริมทางเลือกเพื่อสุขภาพนั้นมีลูกคา้ค่อนขา้งมาก จากขอ้มูล

ของ Euromonitorพบว่าตลาดสมุนไพรประเภทยาบ ารุงมีแนวโน้มมีความตอ้งการลดลง ในขณะท่ี
ผลิตภณัฑ์อาหารเสริมมีความต้องการของผูบ้ริโภคมากขึ้น (กรมส่งเสริมการคา้, 2565) เน่ืองจาก
สถานการณ์ COVID-19 ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคหันมาสนใจสุขภาพมากขึ้น ดงันั้นจึงถือเป็นผลกระทบใน
เชิงบวกต่อทางบริษทัท่ีตอ้งการประกอบธุรกิจในตลาดสมุนไพรไทย  

• ต้นทุนการเปลีย่นแบรนด์ ( Switching Cost ) (-) 
การเปล่ียนแบรนด์ของผูบ้ริโภคมีความส าคญัสูงและสามารถท าไดง้่าย เน่ืองจากผูบ้ริ

โภคมีช่องทางออนไลน์ท่ีเพิ่มขึ้นเพื่อเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้ การเปรียบเทียบรายละเอียดต่าง ๆ ของแบ
รนด์ต่าง ๆ ไดง้่าย ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคมีอ านาจในการต่อรองท่ีสูงขึ้น และสามารถเลือกสินคา้ท่ีตอบ
โจทยค์วามตอ้งการไดอ้ย่างแม่นย  า การเปล่ียนแบรนด์ของผูบ้ริโภคจึงเป็นผลกระทบท่ีเชิงลบต่อ
ธุรกิจเจลลี่สมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือน 

• ความแตกต่างของคู่แข่ง (Differences between competitors) (+)  
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมจากสมุนไพรโดยทั่วไปในท้องตลาด ส่วนมากในตลาดจะ

จ าหน่ายในรูปแบบของ ชนิดผง แคปซูล ยาตม้ ลูกกลอน1 (ประกาศกระทรวงสาธารณสุข, 2566) 
ซ่ึงไม่มีความแตกต่างกันมากในท้องตลาด ดังนั้นหากการท่ีผูเ้ล่นหน้าใหม่ สามารถสร้างความ
แตกต่างใหก้บัผลิตภณัฑไ์ด ้จะสามารถท าใหอ้ านาจในการต่อรองของลูกคา้ลดนอ้ยลง ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแนวคิดในการท าผลิตภณัฑค์ร้ังน้ีของทางบริษทัดงันั้นจึงถือเป็นผลกระทบทางบวกต่อผลิตภณัฑ์
เจลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือน  

การวิเคราะห์พบว่าอ านาจในการต่อรองของลูกค้ามีผลกระทบท่ีเชิงบวกมากกว่า 
เน่ืองจากมีจ านวนผูบ้ริโภคมากและตน้ทุนในการเปล่ียนแปลงสินคา้ต ่า อย่างไรก็ตาม การมีความ
แตกต่างในสินคา้ในตลาดไม่มากนกั ซ่ึงเป็นโอกาสส าหรับผูเ้ขา้สู่ตลาดท่ีสามารถสร้างความแตกต่าง
ให้กบัสินคา้และดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคได ้การวิเคราะห์แรงกดดนัจากอ านาจต่อรองของ
ลูกคา้จึงเป็นปัจจยัท่ีส่งผลใหธุ้รกิจไดรั้บผลกระทบท่ีเชิงบวกไดเ้ช่นกนั (+) 

 
 

 
1 อา้งอิงจากการสืบคน้ขอ้มูลในช่วงเดือนกุมภาพนัธ์ - เมษายน 2566 จากประกาศกระทรวงสาธารณสุขเร่ือง ช่ือ ประเภท ชนิดหรือ
ลกัษณะของผลิตภณัฑส์มุนไพรปี 2566) 
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1.2.3 แรงกดดันท่ี 3 อ านาจการต่อรองของคู่ค้า (Bargaining Power of Suppliers) (+) 

• จ านวนของคู่ค้า (Number of Supplier) (+) 
ในส่วนของคู่คา้ของผลิตภณัฑ์ สมุนไพรอาหารเสริมรูปแบบเจลล่ีในปี 2563 พบว่ามี

โรงงานสกัดสารตัวยาจากสมุนไพรท่ีได้รับมาตรฐานและเป็นท่ียอมรับ จากการสืบคน้รายนาม
สถานท่ีผลิตยาแผนโบราณในประเทศไทย ทั้งในกรุงเทพและปริมณฑล และในพื้นท่ีต่างจงัหวดั 
รวมถึงมีจ านวนทั้งหมด 53 ราย สร้างโอกาสใหแ้บรนดมี์ตวัเลือกมากขึ้นในการเลือกคู่คา้ท่ีมีคุณภาพ
และราคาท่ีเหมาะสม เป็นปัจจยัท่ีส่งผลเชิงบวกต่อแบรนดไ์ดแ้ก่ (+) 

สรุปไดว้่าอ านาจในการต่อรองของคู่คา้นั้นมีผลกระทบในเชิงบวกกบัธุรกิจ เน่ืองจาก
จ านวนซัพพลายเออร์มีอยู่มากในทอ้งตลาด ท าให้ทางแบรนด์สามารถเลือกซัพพลายเออร์ท่ีราคาดี
และคุณภาพดีท่ีสุดได ้(+)  

 
1.2.4 แรงกดดันท่ี 4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) (-) 

• จ านวนของสินค้าทดแทน (Number of Substitute products) (-)  
จ านวนสินคา้ทดแทนในกลุ่มของผลิตภณัฑ์ สมุนไพรอาหารเสริมในรูปแบบเจลล่ีนั้น

มีอยู่มาก ซ่ึงคืออาหารเสริมสมุนไพรในรูปแบบอ่ืนๆ ท่ีสามารถให้สรรพคุณทางยาไดใ้กลเ้คียงกนั
กบัสินคา้ในธุรกิจ อาทิเช่น การใช้ยาในกลุ่ม NSAIDs , พาราเซตามอล ท่ีออกฤทธ์ิในการบรรเทา
การปวด นอกจากน้ียงัมีการรักษาแบบใชฮ้อร์โมนรวม (Estrogen และ Progesterone ท่ีสามารถช่วย
บรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนไดอี้กดว้ย (อสมา วาณิชตนัติกุล, 2565)  ท าให้สินคา้ท่ีสามารถ
ทดแทนผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสมุนไพรในรูปแบบเจลล่ีนั้นมีอยู่มาก ท าให้ภยัคุกคามของสินคา้
ทดแทนมีสูง (-)  

• ความสมบูรณ์ในการทดแทนสินค้า (Level of Substitution) (+)  
หากพิจารณาในเร่ืองของสินคา้ทดแทนของผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรในรูปแบบ

เจลล่ีนั้นมีอยู่มาก แต่หากพิจารณาในเชิงของความรู้สึกในการรับประทานนั้น ธุรกิจน้ีสามารถตอบ
โจทยค์นท่ีไม่ชอบรับประทานยาเมด็ไดม้ากกวา่ ไม่ตอ้งใชน้ ้าในการรับประทาน แต่สามารถฉีกซอง
และรับประทานไดเ้หมือนขนมในรูปแบบของเจลล่ีไดท้นัที อีกทั้งยงัให้ความรู้สึกท่ีดีกว่าส าหรับ
ผูบ้ริโภคท่ีไม่ชอบทานยา2 ท าใหท้างธุรกิจมีขอ้ไดเ้ปรียบมากกวา่สินคา้ทดแทนอ่ืนๆ (+)   

ซ่ึงหากพิจารณาแลว้ สรุปไดว้่าภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนนั้นมีผลเชิงลบกับธุรกิจ 
โดยถึงแม้ธุรกิจจะมีข้อแตกต่างในเร่ืองของรูปแบบสินค้า  แต่เน่ืองจากในตลาดนั้นมีทางเลือก

 
2 ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคตวัอย่าง เก่ียวกบัปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์จลลี่สมุนไพรบรรเทา
อาการปวดทอ้งประจ าเดือน จ านวน 30 คน ในช่วงเดือนพฤษภาคมถึงเดือนมิถุนายน 2566)  
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มากมายใหผู้บ้ริโภคไดเ้ลือกสรร ซ่ึงปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอาจไม่ไดมี้เร่ืองของความ
สะดวกสบายในการรับประทานเพียงอย่างเดียว นอกจากน้ีผูบ้ริโภคมีตน้ทุนในการเปล่ียนแบรนด์ 
(Switching cost) ค่อนขา้งต ่า ดงันั้นปัจจยัในเร่ืองภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนจึงส่งผลลบกบัธุรกิจ
เจลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือน (-)  

 
1.2.5 แรงกดดันท่ี 5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม่ (Threat of New Entrants) (+) 
โดยการวิเคราะห์แรงกดดันท่ี  5 นั้น จะวิเคราะห์จากมุมมองท่ีธุรกิจอาหารเสริม

สมุนไพรในรูปแบบของเจลล่ี  เป็นผูป้ระกอบธุรกิจรายใหม่ท่ีก าลังจะเข้าสู่ตลาดอาหารเสริม
สมุนไพร  

• อุปสรรคการได้การรับรองมาตรฐาน (+)  
จากรายนามสถานท่ีผลิตยาแผนโบราณในประเทศไทย ท่ีไดม้าตรฐานวิธีการท่ีดีในการ

ผลิต ปี 2563 พบวา่มีโรงงานรับผลิต และเป็นโรงงาน OEM ส าหรับสกดัสารต่างๆ อยูห่ลายแห่ง อีก
ทั้งเป็นโรงงานท่ีมีมาตรฐานการรับรองให้เลือกสรรอยู่หลายแห่ง (ส านักส านักงานคณะกรรมการ
อาหารและยา อย., 2563) ดังนั้นการได้รับรองมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ของผูริ้เร่ิมธุรกิจในกลุ่ม
อาหารเสริมสมุนไพรนั้นไม่ไดเ้ป็นเร่ืองท่ียากจนเกินไป (+)  

• นโยบายทางภาครัฐ (Government policies) (+) 
ร่างแผนปฏิบติัการดา้นสมุนไพรแห่งชาติ ฉบบัท่ี 2 ในปี 2566-2570 มุ่งเนน้ท่ีจะพฒันา

และสร้างเสริมศักยภาพของผูป้ระกอบการและอุตสาหกรรมในด้านน้ี เพื่อเพิ่มศักยภาพของ
ผูป้ระกอบการรายย่อย และการพัฒนาสารสกัดเพื่อลดการน าเข้าและเสริมความเข้มแข็งของ
อุตสาหกรรมสมุนไพรในประเทศ โดยมีเป้าหมายเช่น ผูป้ระกอบการ SME มียอดขายเพิ่มขึ้นร้อยละ 
10 และการขยายตวัของอุตสาหกรรมเพิ่มขึ้นอยา่งนอ้ยร้อยละ 5 ซ่ึงเป็นโอกาสส าหรับผูป้ระกอบการ
รายยอ่ยหรือผูเ้ล่นใหม่ท่ีตอ้งการเขา้สู่ตลาดสมุนไพรไทยในยคุน้ี (+) 

โดยพิจารณาแรงกดดนัในเร่ืองของภยัคุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม่มีผลกระทบในเชิง
บวกกับธุรกิจ (+) เน่ืองจากยงัมีนโยบายทางภาครัฐท่ีมีการสนับสนุนผูป้ระกอบการรายย่อยท่ี
ตอ้งการท าธุรกิจในตลาดสมุนไพรไทย นอกจากน้ียงัมีโรงงาน OEM ท่ีได้มาตรฐานในการผลิต
หลายราย ท าใหบ้ริษทัสามารถไดก้ารรับรองมาตรฐานไดง้่ายขึ้น 
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ตาราง 1.1 สรุปการวิเคราะห์จากแรงกดดนั 5 ประการ (Five-forces Analysis) 
แรงกดดัน ปัจจัยโดยรวมของธุรกจิ 

แรงกดดันท่ี 1 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Industry Rivalry) + 

• จ านวนคู่แข่ง (Number of competitors)  - 

• การเติบโตของอุตสาหกรรม (Industry Growth) + 

• ความแตกต่างของสินคา้ (Product Difference)  + 

แรงกดดันท่ี 2 อ านาจในการต่อรองของลูกค้า (Bargaining power of 
customers) 

+ 

• จ านวนลูกคา้ (Number of customer) + 

• ตน้ทุนการเปล่ียนแบรนด ์(Switching Cost)  - 

• ความแตกต่างของคู่แขง่ (Difference between competitors)  + 

แรงกดดันท่ี 3 อ านาจการต่อรองของคู่ค้า (Bargaining Power of 
Suppliers)  

+ 

• จ านวนของคูค่า้ (Number of Supplier) + 

แรงกดดันท่ี 4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute 
Products) 

- 

• จ านวนของสินคา้ทดแทน (Number of Substitute products)  - 

• ความสมบูรณ์ในการทดแทนสินคา้ (Level of Substitution)  + 

แรงกดดันท่ี 5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งหน้าใหม่ (Threat of New 
Entrants) 

+ 

• อุปสรรคต่อการไดก้ารรับรองมาตรฐาน   + 

• นโยบายทางภาครัฐ (Government policies) + 

จากการวิเคราะห์แรงกดดนั 5 ประการต่อธุรกิจดา้นอาหารเสริมสมุนไพร พบวา่มีแรง
กระตุน้ในเชิงบวก 4 ประการ ซ่ึงเป็นท่ีน่าสนใจและเป็นโอกาสในการแข่งขนัในตลาดน้ี ใน
ขณะเดียวกนั มีแรงกดดนัท่ีเป็นท่ีน่าสังเกตในเชิงลบเพียงแค่ 1 ประการเท่านั้น ท าใหธุ้รกิจดงักล่าวมี
โอกาสเขา้มาแยง่ชิงส่วนแบ่งในตลาดอาหารเสริมสมุนไพรได ้(+) 
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1.3 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
การวิเคราะห์ SWOT Analysis เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยในการประเมินจุดเด่นและจุดอ่อน

ขององค์กรภายใน รวมถึงการพิจารณาโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้มภายนอก และการ
วิเคราะห์ผลกระทบท่ีอาจเกิดขึ้นจากกิจกรรมของบริษทั 

เม่ือท าการวิเคราะห์ SWOT ของบริษทัเจลล่ีสมุนไพรแก้ปวดทอ้งประจ าเดือนแล้ว 
พบวา่ในตลาดอาหารเสริมแกป้วดทอ้งประจ าเดือนมีคู่แข่งรายใหญ่ทั้งหมด 4 ราย ไดแ้ก่ 1. เลดิน่า 2. 
Giffarine 3. อว้ยอนัโอสถ Herbal one 4. EVE care ขอ้มูลเดือนมกราคมถึงมีนาคม 2565 พบว่าไม่มี
คู่แข่งรายใดท่ีมีผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือนท่ีใกลเ้คียงกบัผลิตภณัฑข์องบริษทั 
จึงท าการเปรียบเทียบกบัแบรนด์เลดิน่า เน่ืองจากเป็นแบรนด์ท่ี มีสินคา้โดดเด่นเก่ียวกบัยาสตรี ซ่ึง
แตกต่างจากอีกสามแบรนด์ ไดแ้ก่ ยาสตรีว่านชกัมดลูก “Giffarine”, ยาสตรีว่านชกัมดลูก “อว้ยอนั
โอสถ Herbal one” และ EVE care “Himalaya Global” ท่ีมียาสตรีเป็นสินค้าแขนงหน่ึงของทาง
บริษทัเท่านั้น ดงันั้นผูจ้ดัท าจึงท า SWOT Analysis เทียบกบัแบรนด ์ยาสตรี “เลดิน่า” บริษทั นิวคอน
เซพท ์โปรดคัท ์จ ากดั 

 
1.3.1 จุดแข็ง (Strengths) 
เป็นผลิตภณัฑส์มุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือน ท่ีมีความโดดเด่นในเร่ืองของรูปแบบ

ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นเจลล่ี รับประทานง่าย พกพาสะดวก รสชาติดี ซ่ึงมีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์
สมุนไพรทัว่ไปในตลาด โดยส่วนมากผลิตภณัฑ์สมุนไพรในตลาดนั้นจะมีการจ าหน่ายในรูปแบบ
ของ แคปซูล ยาชง ยาตม้ และลูกกลอน (ประกาศกระทรวงสาธารณสุข , 2566) จึงท าให้ผูบ้ริโภคมี
ทศันคติต่อสมุนไพรในเชิงลบ ทั้งในเร่ืองของ รสชาติ กล่ิน และ สัมผสั3   

 
1.3.2 จุดอ่อน (weakness) 
เน่ืองจากบริษทัเจลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือน เป็นบริษทัท่ีก่อตั้งใหม่ และ

เป็นผูป้ระกอบการรายย่อย จึงมีขอ้จ ากดัในเร่ืองเงินทุน ท าให้สามารถกระทบต่อความสามารถใน
การท าการตลาด ซ่ึงจะท าใหผ้ลิตภณัฑไ์ม่สามารถเป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคไดม้ากเท่าท่ีควร 

 
 

 
3 ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคตวัอย่าง เก่ียวกบัปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์จลลี่สมุนไพรบรรเทา
อาการปวดทอ้งประจ าเดือน จ านวน 30 คน ในช่วงเดือนพฤษภาคมถึงเดือนมิถุนายน 2566)  
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1.3.3 โอกาส (Opportunity) 
เน่ืองจากสถานการณ์ Covid-19 ท าให้ความสนใจในการดูแลสุขภาพด้วยสมุนไพร

เพิ่มขึ้น การสัมภาษณ์กบันางสาวปรินดา ตั้งพิรุฬห์ธรรม กรรมการผูจ้ดัการ บริษทั ฉมา แอ็สเซ็ท 
จ ากัด ระบุว่าสถานการณ์ Covid-19 ท าให้สมุนไพรไทยเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับมากขึ้นในทั้งกลุ่ม
ผูบ้ริโภคในประเทศและต่างประเทศ ท่ีมองเห็นว่าเป็นทางเลือกอีกตวัท่ีใชป้้องกนัและดูแลสุขภาพ 
นอกจากน้ี ขอ้มูลจากโรงพยาบาลเจา้พระยาอภยัภูเบศรก็ช้ีให้เห็นว่า ความตอ้งการและมูลค่าการ
บริโภคสมุนไพรในระดบัสากลสูงถึง 5.2 หม่ืนลา้นบาท ดงันั้นเป็นโอกาสท่ีดีส าหรับผูป้ระกอบการ
ในตลาดสมุนไพรท่ีจะขยายธุรกิจไปยงัตลาดนอกประเทศ 

กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ (DITP) โดยส านกัพฒันาและส่งเสริมธุรกิจบริการ 
มีนโยบายเดินหน้าขยายตลาดผลิตภณัฑ์สมุนไพร โดยมีการผลกัดันให้ผูป้ระกอบการณ์เข้าร่วม
โครงการ “พฒันาศกัยภาพผูป้ระกอบการผลิตภณัฑส์มุนไพรสู่ตลาดต่างประเทศ” และคาดการณ์วา่
ภายในปี 2569 ตลาดสมุนไพรไทยจะมีมูลค่าเพิ่มมากถึง 59,500 ลา้นบาท ซ่ึงเพิ่มขึ้น 30.37% จากปี 
2564 (ข่าวเศรษฐกิจ ThaiPR.net, 2565) จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จึงถือเป็นโอกาสท่ีดี กบัผูป้ระกอบการ
ทั้งรายเลก็และรายใหญ่ ท่ีประกอบธุรกิจในตลาดสมุนไพร 

เน่ืองจากสถานการณ์ Covid-19 ไดส่้งผลให้มูลค่าตลาดสมุนไพรเพิ่มขึ้น ภาครัฐไดมี้
การสนับสนุนโครงการให้ความรู้กบัเกษตรกรเก่ียวกบัการปลูกสมุนไพรอินทรีย ์โดยมีการสร้าง 
Gap สมุนไพรออแกนิคเพื่อให้มีพื้นท่ีปลูกสมุนไพรท่ีมีคุณภาพตามมาตรฐาน โดยมีพื้นท่ีปลูก
ทั้งหมด 67,010 ไร่ และมีจ านวนเกษตรกรทั้งหมด 38,765 ราย นอกจากน้ียงัมีการจบัคู่ในการเจรจา
ซ้ือขายวตัถุดิบสมุนไพรคุณภาพสูงมากกวา่ 170 คู่ และมีตลาดกลางวตัถุดิบสมุนไพรคุณภาพอยูท่ี่ 1 
แห่ง คือ ตลาดไท ท่ีตั้งอยู่ในจงัหวดัปทุมธานี (The coverage, 2565) ดว้ยเหตุน้ีท าให้ผูป้ระกอบการ
ในตลาดสมุนไพรไทย มีแหล่งซับพลายเออร์  ท่ีว ัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ มาตรฐานดี ส่งผลให้
ผูป้ระกอบการ มีผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพมากขึ้นตามไปดว้ย  

 
1.3.4 อุปสรรค (Threat) 
การโฆษณาสมุนไพรต้องเป็นไปตามเกณฑ์ วิธีการ และเง่ือนไขท่ีก าหนดโดย

กระทรวงสาธารณสุขในปี 2564 โดยห้ามโฆษณาสมุนไพรในลกัษณะท่ีไม่เป็นธรรมต่อผูบ้ริโภค
หรืออาจก่อให้เกิดผลเสีย น ามาซ่ึงข้อจ ากัดในการโฆษณาผลิตภัณฑ์สมุนไพรและต้องการให้
ผูป้ระกอบการระมดัระวงัมากขึ้น 
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1.4 วิสัยทัศน์พนัธกจิและเป้าหมายธุรกจิ (Vision, Mission and Business Goal) 
 

1.4.1 วิสัยทัศน์ (Vision)  
Habu เป็นแบรนด์สมุนไพรไทยสมัยใหม่ โดยการน าสมุนไพรไทยมาแปรรูปให้

ทนัสมยั รับประทานง่าย ท่ีช่วยเสริมสร้างสุขภาพท่ีแขง็แรงใหก้บัคนไทย 
 
1.4.2 พนัธกจิ (Mission)  

1.4.2.1 มุ่งมุ่นในการท าวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์สมุนไพรแปรรูป ให้
ออกมารับประทานง่าย ทนัสมยั และในขณะเดียวกนัตอ้งมีสรรพคุณทางยาท่ีดีไดม้าตรฐาน สามารถ
รักษาและเสริมสร้างสุยภาพของผูบ้ริโภคไดจ้ริง 

1.4.2.2 น าเสนอสมุนไพรไทยในรูปแบบใหม่ ไปยงัลูกค้าทั้ งในและ
ต่างประเทศ โดยเจาะกลุ่มไปท่ีคนรุ่นใหม่ ใหห้นัมาสนใจและบริโภคสมุนไพรไทยมากขึ้น  

 
1.4.3 เป้าหมายของธุรกจิ 

1.4.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (ปีท่ี 1) 
ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมสมุนไพรเจลล่ีแก้ปวดท้องประจ าเดือน ได้รับ

มาตรฐานจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และมาตรฐานท่ีได้การยอมรับระดับ
สากล ไดแ้ก่ GMP HACCP เป็นตน้  

มีเพจ Facebook ของทางบริษทั เพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือ ใช้สร้างฐาน
ลูกคา้ และท าการตลาดในอนาคต โดยเพจตอ้งมีผูติ้ดตามมากกวา่ 3,777 คน4 

1.4.3.2  เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2) 
สามารถวางจ าน่ายผลิตภณัฑสู่์ทอ้งตลาดไดส้ าเร็จ 
บริษทัมีการวางแผนจดัท าผลิตภณัฑส์มุนไพรแปรรูปในรูปแบบเจลลี่ ใน

การดูแลสุขภาพในแขนงอ่ืนๆ อาทิเช่น เจลล่ีสมุนไพรช่วยดีทอ็กซ์ล าไส้ เจลล่ีสมุนไพรช่วยลดบวม
หลงัศลัยกรรม  เจลลี่สมุนไพรช่วยลดการเกิดสิว5 

1.4.3.3  เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี3) 

 
4 อา้งอิงจากเพจ Facebook ของคู่แข่งเลดิน่า ท่ีมีจ านวนยอดผูติ้ดตามเพจ  3.4 หมื่นคน โดยมีการก่อตั้งเพจเป็นระยะเวลา 10 ปี (ก่อตั้ง
เมื่อวนัท่ี 23 ธนัวาคม 2557) เฉลี่ย 314 คนต่อเดือน สืบคน้ วนัท่ี 9 เมษายน 2566 
5 ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคตวัอย่าง เก่ียวกบัความสนใจในสรรพคุณอ่ืนๆ ของอาหารเสริมในรูปแบบเจลลี่ จ านวน 30 คน 
ในช่วงเดือนพฤษภาคมถึงเดือนมิถุนายน 2566)  
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บริษทัสามารถรักษายอดขายใหเ้พิ่มขึ้นอยา่งนอ้ยปีละ 10%6 ได ้  
พัฒนาส่วนของ Research & Development ให้สามารถออกผลิตภัณฑ์

รูปแบบใหม่ 1 SKU (Stock Keeping Unit) ซ่ึงผา่นการส ารวจแลว้วา่เป็นไลน์สินคา้ท่ีตอบโจทยค์วาม
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 
 

1.5 ปัญหาของลูกค้าและคณุค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) 
ตาราง 1.2 ปัญหาของลูกคา้และคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Pain and Gain) 

Customer Pain Customer Gain 

ปัญหาการปวดทอ้งประจ าเดือน เป็นปัญหาท่ี
พบได้มากในผูห้ญิง โดยจากการศึกษาอัตรา
ความชุกในการปวดท้องประจ าเดือน พบว่า
อตัราสูงถึงร้อยละ 77.8 % (เบญจมาภรณ์ บุตร
ศรีภูมิ และ ยวุดี วิทยพนัธ์, 2562) 

เจลล่ีสมุนไพรแก้ปวดท้องประจ าเดือน มีสาร
สกดัหลกัมาจากว่านชกัมดลูก ท่ีมีงานวิจยัรองรับ
ว่า สามารถช่วยลดและบรรเทาอาการปวดท้อง
ประจ าเดือน และมีฤทธ์ิช่วยลดการอกัเสบไดจ้ริง 
(อารีพนัธ์ โสภณสิริสุข และ ภาวิณี ปิยจตุรวฒัน์, 
2560) 

ผลิตภัณฑ์การลดการปวดประจ าเดือนและ 
ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมสมุนไพรไทยในปัจจุบนั 
ล้วนมีการผลิตมาในรูปแบบของ ชนิดผง, 
แคปซูล ,  ย าต้ม  และลู กกลอน(ประกาศ
กระทรวงสาธารณสุข, 2566) ซ่ึงเป็นรูปแบบท่ี
รับประทานยาก พกพาไม่สะดวก ไม่มีความ
ทนัสมยั  

เจลล่ีสมุนไพรแก้ปวดทอ้งประจ าเดือน ถูกผลิต
มาในรูปแบบของเจลล่ี ท่ีรับประทานง่าย พกพา
สะดวก มีความทนัสมยั  

 
 
 
 
 

 
6 อา้งอิงจากการประมาณยอดขายตามอตัราการเติบโตขของตลาดสมุนไพรไทยในระยะเวลา 5 ปีท่ีผ่านมา (ส านักข่าวอินโฟเควสท์ , 
2564) 
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บทที ่2 
แผนการตลาด  

 
 

2.1 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์สมุนไพรแก้ปวดท้อง
ประจ าเดือน 

ตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพรในประเทศไทยในช่วงปี 2563 ถูกกระทบจากการแพร่ระบาด
ของโรค Covid-19 ซ่ึงท าให้มูลค่าการบริโภคลดลงอยา่งมากลง 12.7% แต่กลบัมีการขยายตวัอีกคร้ัง
ในปี 2564 และต่อมา โดยตามข้อมูลจาก Euromonitor พบว่าในปี 2564 มียอดขายสูงถึง 45.64 
พนัลา้นบาท โดยมีแนวโนม้ท่ีผลิตภณัฑอ์าหารเสริมมีความตอ้งการเพิ่มมากขึ้น ซ่ึงสถานการณ์การ
แพร่ระบาดของ Covid-19 เป็นส่วนหน่ึงท่ีก่อให้เกิดความสนใจเพิ่มขึ้นในการดูแลสุขภาพของ
ผูบ้ริโภค ยงัมีการคาดการณ์ว่าตลาดผลิตภณัฑ์สมุนไพรจะเติบโตขึ้นทุกปี และมีมูลค่าตลาดสูงถึง 
59.5 พันล้านบาทในปี 2569 ซ่ึงเป็นการเพิ่มขึ้ นถึงร้อยละ 30.37 จากปี 2564 (Euromonitor 
International, 2021)  

 
รูปท่ี 2.1 ภาพรวมของอุตสาหกรรมสมุนไพรแปรรูปในประเทศไทย  
ท่ีมา : กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ (2565) 
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นอกจากน้ีร่างแผนปฏิบติัการดา้นสมุนไพรแห่งชาติ ฉบบัท่ี 2 พ.ศ. 2566-2570 มีการ
จดัท าเพื่อต่อยอดแผนฉบบัก่อนหนา้ซ่ึงส้ินสุดลงในปี 2564 โดยมุ่งเนน้การส่งเสริมการผลิตและแปร
รูปวตัถุดิบสมุนไพรท่ีมีคุณภาพและมาตรฐาน โดยมีเป้าหมายในปี 2570 คือ การเพิ่มพื้นท่ีปลูก
สมุนไพรท่ีมีมาตรฐานอย่างน้อย 50,000 ไร่ ส่วนยุทธศาสตร์ท่ี 2 มุ่งเพิ่มอตัราการเติบโตของตลาด
สมุนไพร โดยเป้าหมายคือ 10% ในปีท่ีก าหนด (ส านกัข่าวอินโฟเควสท์, 2564)  นอกจากน้ียงัมีการ
พฒันาศกัยภาพของผูป้ระกอบการและอุตสาหกรรม และเป้าหมายในการขยายตวัของอุตสาหกรรม
อย่างนอ้ย 5% ในส่วนของการตลาดผลิตภณัฑส์มุนไพร มีการส่งเสริมเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือของ
ผลิตภัณฑ์ และการบริโภคผลิตภัณฑ์อย่างเหมาะสม นอกจากน้ียงัมีการพัฒนาระบบนิเวศท่ี
สนับสนุนการพฒันาสมุนไพรไทย อย่างมีประสิทธิภาพและยัง่ยืน จากนั้นยุทธศาสตร์ท่ี 2 เป็น
โอกาสท่ีดีส าหรับผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีตอ้งการเขา้สู่ตลาดสมุนไพรไทย (กรุงเทพธุรกิจ, 2566) 

 
 

2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งในตลาด 
คู่แข่งทางตรงของ เจลล่ีสมุนไพรแก้ปวดทอ้งประจ าเดือน คือแบรนด์สมุนไพรท่ีมี

สรรพคุณช่วยเร่ืองการลดการปวดทอ้งประจ าเดือน โดยคู่แข่งเหล่าน้ีเป็นแบรนด์ท่ีผูบ้ริโภคใช้และ
รู้จกั  

 
ตาราง 2.1 รายละเอียดของแบรนดส์มุนไพรลดอาการปวดทอ้งประจ าเดือนท่ีมีในทอ้งตลาด 

ปัจจัยด้าน
ต่างๆ 

แบรนด์ผลิตภณัฑ์สมุนไพรลดอาการปวดท้องประจ าเดือน 

แคปซูลว่านชักมดลูก 
Herbal one 

Ya satree 
Wan-chakmotluk 

EVEcare ยาสตรี เลดิน่า 

บริษัทผู้ผลิต บริษทั อว้ยอนัโอสถ 
จ ากดั 

Giffarine Skyline Unity 
Co.,LTd 

Himalaya Global 
Holding Ltd. 

บริษทั นิวคอน
เซพท ์โปรดคัท ์
จ ากดั 

ส่วนประกอบ
ส าคัญ 

ว่านชกัมดลูก  141 
mg 

ว่านชกัมดลูก 150 mg 
โกฐเชียง      15 mg  
ฝาง            45 mg 
ไพล           30 mg 
ขิง             15 mg 
พริกไทย      15 mg 
ดีปลี           15 mg 
เทียนด า       15 mg 

Ashoka tree 
Asparagus 
Lodh tree 
Malabar nut 

ว่านชกัมดลูก 
ตงักุย 
เอี๊ยะบ่อเช่า 
พริกไทยด า 
ดอกค าฝอย 
แสมสาร 
ฝาง 
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ตาราง 2.1 รายละเอียดของแบรนดส์มุนไพรลดอาการปวดทอ้งประจ าเดือนท่ีมีในทอ้งตลาด (ต่อ) 

ปัจจัยด้าน
ต่างๆ 

แบรนด์ผลิตภณัฑ์สมุนไพรลดอาการปวดท้องประจ าเดือน 

แคปซูลว่านชักมดลูก 
Herbal one 

Ya satree 
Wan-chakmotluk 

EVEcare ยาสตรี เลดิน่า 

รูปแบบ
ผลิตภัณฑ์ 

แคปซูล แคปซูล แคปซูล ยาน ้า 
 

ลักษณะและ
ขนาดของ
บรรจุภณัฑ์ 

60 แคปซูล ต่อบรรจุ
ภณัฑ์ 

30 แคปซูล ต่อบรรจุ
ภณัฑ์ 

30 แคปซูล ต่อบรรจุ
ภณัฑ์ 

400 ml 
 

ราคา 200 บาท 360 บาท 75 บาท 350 บาท 

รูปลักษณ์
ผลิตภัณฑ์ 

 

 
 
 
 

 

 
 

 
 
 

  
 
 

ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

- อว้ยอนั Online store 
- Facebook Ouay 
un/Herbal One 
- Shoppee Official 
Store  
- ร้านขายยา 
- Line store  
 

- Line store  
- Official Website  
- Shoppee Official 
Store 
- Lazada official store 
 

- Official Website  
- Shoppee Official 
Store 
- Lazada official store 
- Facebook Himalaya 
Thailand 
- Line store Himalaya 
herbal TH 
- ร้านขายยา 

 

- Watson 
- Boots 
- ร้านขายยา
กรุงเทพ 
- Pure by BigC 
- D-chain 
drugstore 
- P&F  
- Health up 
- Xeta  
- ร้านขายยา
ทัว่ไป 

ท่ีมา : ouayun (2566), Welovegiff (2566), Shoppee (2566), ladinaclub (2566), Vitaminboom 
(2566)  
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นอกจากคู่แข่งทางตรงท่ีเป็นผลิตภณัฑ์เจลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือนแลว้ ทาง
บริษทัยงัมีคู่แข่งทางออ้มท่ีเป็นยาปฏิชีวนะ ท่ีใชใ้นการลดอาการปวดทอ้งประจ าเดือนอีกดว้ย ซ่ึงยา
ปฏิชีวนะท่ีใช้รักษาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน สามารถแบ่งได ้3 กลุ่ม ไดแ้ก่ ยาในกลุ่มท่ีมีตวัยา
พาราเซตามอล ท่ีสามารถใชบ้รรเทาอาการปวดโดยรวม สามารถลดอาการปวดได ้50% ถดัมาคือยา
แกป้วดลดอกัเสบชนิด NSAIDs โดย Mefenamic Acid และ Ibuprofen ซ่ึงจะเป็นตวัยาท่ีเป็นท่ีนิยม
ในการใชแ้กป้วดประจ าเดือน แต่ยาในกลุ่มน้ีจะมีขอ้จ ากดัคือมีฤทธ์ิเป็นกรด ซ่ึงอาจกดักระเพาะได ้
จึงจ าเป็นตอ้งรับประทานหลงัอาหาร (Medpark Hospital, 2564) 
 
ตาราง 2.2 รายละเอียดของแบรนดย์าปฏิชีวนะท่ีลดอาการปวดทอ้งประจ าเดือนท่ีมีในทอ้งตลาด 

 Tylenol Sara PONSTAN®  Gofen 

บริษัทผู้ผลิต บริษทั จอห์นสัน 
แอนด ์จอห์นสัน 
(ไทย) จ ากดั 

บริษทั ไทยนคร
พฒันา จ ากดั 

บริษทัไฟเซอร์ 
(ประเทศไทย) จ ากดั 
และอินโดไชนา 

 บริษทั เมกา้ไลฟ์ไซ
แอน็ซ์ จ ากดั 
(มหาชน) 

ส่วนประกอบ
ส าคัญ 

Paracetamol 500 
mg 

Paracetamol 
500 mg 

Mefenamic Acid 500 
mg 

Ibuprofen 400 mg 

รูปแบบ
ผลิตภัณฑ์ 
 

ยาอดัเมด็ ยาอดัเมด็ ยาอดัเมด็ ซอฟเจล 

ลักษณะและ
ขนาดของ
บรรจุภณัฑ์ 

10 เมด็ /บรรจุ
ภณัฑ์ 

10 เมด็/บรรจุภณัฑ ์ 10 เมด็/บรรจุภณัฑ ์ 10 เมด็/บรรจุภณัฑ ์
 

ราคา 15 บาท 15 บาท 60 บาท 125 บาท 

รูปลักษณ์
ผลิตภัณฑ์ 
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ตาราง 2.2 รายละเอียดของแบรนดย์าปฏิชีวนะท่ีลดอาการปวดทอ้งประจ าเดือนท่ีมีในทอ้งตลาด 
 Tylenol Sara PONSTAN®  Gofen 

ช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ร้านสะดวกซ้ือ  
ร้านขายยา 
Watson  
Booth 
Shoppee  
Lazada  

ร้านสะดวกซ้ือ  
ร้านขายยา 
Watson  
Booth 
Shoppee  
Lazada  

ร้านสะดวกซ้ือ  
ร้านขายยา 
Watson  
Booth 
Shoppee  
Lazada  

ร้านสะดวกซ้ือ  
ร้านขายยา 
Watson  
Booth 
Shoppee  
Lazada  

ท่ีมา : Painandpill (2566), Sara (2566), labeling.pfizer (2566), Megawecare (2566)  
 
 

2.3 การแบ่งส่วนทางการตลาด และการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (STP) 
ทางบริษทัมีการวิเคราะห์หากลุ่มผูซ้ื้อเป้าหมายท่ีเหมาะสมกบัสินคา้โดยจะท าการวิเคราะห์

การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation), การเลือกกลุ่มผูซ้ื้อเป้าหมาย (Targeting) และต าแหน่ง
ทางการตลาด (Positioning) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
2.3.1 การแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด (Segmentation) 

การแบ่งส่วนแบ่งทางตลาด  จะแบ่งโดยใช้เกณฑ์ด้านพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
(Behavioral Segmentation) ไดแ้ก่ พฤติกรรมวิธีการรักษาอาการปวดประจ าเดือน และอาการปวด
ประจ าเดือน   

2.3.1.1 อาการปวดทอ้งประจ าเดือน  
• ปวดประจ าเดือนชนิดปฐมภูมิ (Primary Dysmenorrhea) 

                    ปวดประจ าเดือนชนิดปฐมภูมิเป็นอาการปวดทอ้งท่ีพบบ่อยในผูห้ญิง
อายุ 15-25 ปี มกัมีอาการปวดหน่วงท่ีทอ้งน้อย บางคร้ังอาจมีอาการปวดศีรษะ คล่ืนไส้ อาเจียน 
ทอ้งเสีย และระคายเคืองร่วมดว้ย สาเหตุเกิดจากการเปล่ียนแปลงฮอร์โมนระหว่างรอบประจ าเดือน 
และการหลัง่สาร Prostaglandins มากเกินไป ท าให้มดลูกถูกกระตุน้เกิดการบิดเกร็ง อาการปวดมกั
เร่ิมรู้สึกก่อนมีประจ าเดือน 2-3 ชัว่โมง และอาจเป็นเป็นระยะเวลา 2-3 วนัแรกของการมีประจ าเดือน 
ส่วนใหญ่แลว้ไม่มีความผิดปกติของมดลูกหรือรังไข่ปรากฏขึ้น  (หวัเฉียวแพทยแ์ผนจีน, 2565) 

• ปวดประจ าเดือนชนิดทุติยภูมิ (Secondary Dysmenorrhea)  
                    เป็นอาการปวดทอ้งท่ีรุนแรงขึ้น มกัพบในผูห้ญิงวยั 25 ปีขึ้นไป อาการ

ปวดมกัมีความผิดปกติของมดลูกหรือรังไข่ เช่น เยือ่บุมดลูกเจริญผิดท่ี เน้ืองอกมดลูก หรือปีกมดลูก
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อกัเสบเร้ือรัง บางคร้ังอาจมีอาการร่วม เช่น เหง่ือออก ตวัเยน็ มือ-เทา้เยน็ หรือหนา้มืดเป็นลมได ้ควร
รีบพบแพทยเ์พื่อการวินิจฉยัและการรักษา (หวัเฉียวแพทยแ์ผนจีน, 2565)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปท่ี 2.2 การเปรียบเทียบอาการปวดประจ าเดือนชนิดปฐมภูมิ และทุตยภูมิ 
ท่ีมา : National Center for Biotechnology Information (2565) 

 
2.3.1.2 พฤติกรรมวิธีการรักษาอาการปวดประจ าเดือน 

                การวิจยัเก่ียวกบัการจดัการอาการปวดประจ าเดือนในนักศึกษาพยาบาล
พบว่ามีหลายวิธีในการบรรเทาอาการ รวมถึงการใชย้าเช่น NSAIDs, paracetamol, และยาคุมก าเนิด 
เคร่ืองมืออ่ืนๆ เช่น การพกัผอ่น, การประคบความร้อน, และการออกก าลงักาย ช่วยลดความเจ็บปวด
ในช่วงเวลาประจ าเดือน ดงัท่ีสรุปในตาราง 2.3 
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ตาราง 2.3 วิธีรักษาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน 
พฤติกรรม รวมทั้งส้ิน (704) ร้อยละ 

รักษาอาการปวดทอ้ง
ประจ าเดือนดว้ยการทาน

ยา 

ยาในกลุ่ม NSAIDs 478 67.9 
ยา Paracetamol 
ยาคุมก าเนิด 25 3.6 

รักษาอาการปวดทอ้ง
ประจ าเดือนดว้ยทางเลือก

อ่ืน 

พกัผอ่น 31 4.4 
ด่ืมน ้าอุ่น 516 73.3 

ประคบร้อน 242 34.4 
หลีกเล่ียงน ้าเยน็ 464 65.9 

ท่ีมา : เบญจมาภรณ์ บุตรศรีภูมิ และ ยวุดี วิทยพนัธ์ (2561)   
 

จากตาราง 2.3 พบว่าวิธีการรักษาอาการปวดท้องประจ าเดือนของผูท่ี้มีอาการปวดท้อง
ประจ าเดือนท่ีเป็นท่ีนิยมมากท่ีสุดคือการรับประทานยาแก้ปวด คิดเป็น 67.9 % ซ่ึงพบว่าการ
รับประทานยาแก้ปวดในกลุ่ม NSAIDs จะเป็นวิธีท่ีเป็นท่ีนิยมมากกว่า และวิธีท่ีรองลงมาคือการ
หลีกเล่ียงน ้าเยน็ซ่ึงคิด เป็น 65.9 %  

ดงันั้นการแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดตามพฤติกรรมการรักษาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน 
และอาการปวดทอ้งประจ าเดือน สามารถสรุปไดด้งัตาราง 2.4  
 
ตาราง 2.4 การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน 
            อาการปวดท้องประจ าเดือน 
 
พฤติกรรมการ 
รักษาการปวดท้องประจ าเดือน 

ปวดประจ าเดือนชนิดปฐมภูม ิ
 (Primary Dysmenorrhea) 

ปวดประจ าเดือนชนิดทุติยภมูิ 
(Secondary Dysmenorrhea) 

รักษาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนดว้ย
การรับประทานยา 

กลุ่มเป้าหมายรอง  

รักษาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนดว้ย
ทางเลือกอื่น 

กลุ่มเป้าหมายหลกั  

 
2.3.2 การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ( Targeting) 
Habu เป็นแบรนด์ใหม่ ท่ีขายผลิตภัณฑ์ยาสมุนไพรเพื่อบรรเทาอาการปวดท้อง

ประจ าเดือนในรูปแบบเจลล่ี มีส่วนประกอบหลกัคือ ว่านชกัมดลูก ซ่ึงมีสารตา้นการอกัเสบ ช่วย
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บรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนได ้เสบียงผลิตภณัฑ์ออกแบบมาในซองฉีกพร้อมรับประทาน 
ท าให้สะดวกต่อการพกพาและรับประทานโดยไม่ตอ้งใชน้ ้ า เหมาะส าหรับกลุ่มลูกคา้ท่ีมีอาการปวด
ประจ าเดือนชนิดปฐมภูมิและตอ้งการใช้วิธีการรักษาทางเลือกอ่ืน นอกจากการรับประทานยา ซ่ึง
สามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้2 กลุ่มดงัน้ี 

(1) กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีมีอาการปวดประจ าเดือนแบบชนิดปฐมภูม 
(Primary Dysmenorrhea) และเลือกท่ีจะรักษาอาการปวดท้องประจ าเดือนด้วยวิธีทางเลือกอ่ืน 
นอกจากการรับประทานยา เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีหลีกเล่ียงการรับประทานยาปฏิชีวนะ  

(2) กลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มลูกค้าท่ีมีอาการปวดประจ าเดือนแบบชนิดปฐมภูมิ  
(Primary Dysmenorrhea) และเลือกท่ีรักษาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนดว้ยการรับประทานยา 

 
2.3.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
การวิเคราะห์ต าแหน่งของผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน

แบรนด์ Habu จะมีการใช้ Perceptual Map เพื่อให้มีการเห็นภาพท่ีชดัเจนมากขึ้นดงัรูปท่ี 2.2 ซ่ึงได้
จากการส ารวจและสัมภาษณ์7 ถึงปัจจยัในการเลือกบริโภคยาและสมุนไพรในการรักษาและบรรเทา
อาการปวดทอ้งประจ าเดือน พบว่าผูบ้ริโภคส่วนมากค านึงถึงประสิทธิภาพและความน่าเช่ือถือเป็น
หลัก และอีกปัจจัยหน่ึงคือความเป็นธรรมชาติของผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความเช่ือว่า
ผลิตภณัฑท่ี์มาจากธรรมชาตินั้นส่งผลท่ีดีกวา่ในระยะยาว  

การวางต าแหน่งของผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการแกป้วดทอ้งประจ าเดือน 
จะมีการวางต าแหน่งทางการตลาดใหท้างแบรนด์มีความไดเ้ปรียบทางการตลาด จึงค านึงถึง 2 ปัจจยั 
ได้แก่ รูปแบบของผลิตภณัฑ์ท่ีมีความน่ารับประทาน และความเป็นธรรมชาติของผลิตภณัฑ์ ซ่ึง
ผลิตภัณฑ์ Habu มีส่วนประกอบส าคัญได้แก่ ว่านชักมดลูกเพศเมีย ท่ีช่วยลดอาการอักเสบ จึง
สามารถบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนได ้ซ่ึงยาปฏิชีวนะอ่ืนๆอาจก่อให้เกิดผลขา้งเคียงตามมา 
ไดแ้ก่ เกล็ดเลือดแตก เลือดหยุดยาก ภาวะโลหิตจาง แผลในกระเพาะอาหาร ปวดศรีษะ หรืออาจ
อนัตรายถึงภาวะหวัใจลม้เหลว (nature biotec, 2564)  

 
7 อา้งอิงขอ้มูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภค ในช่วงเดือนพฤษภาคม ถึงเดือนมิถุนายน 2566 ในเร่ืองของเกณฑใ์นการเลือกบริโภค
ผลิตภณัฑบ์รรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน  
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รูปท่ี 2.2 ต าแหน่งของผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือน แบรนด ์Habu และคู่แข่ง 
 
 

2.4 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
 

2.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product Strategy)  

 

 
รูปท่ี 2.3 เคร่ืองหมายการคา้แบรนด ์Habu และผลิตภณัฑเ์จลลี่แกป้วดทอ้งประจ าเดือน 

 
ผลิตภณัฑ ์“Habu” เป็นผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน ท่ี

มีส่วนประกอบหลักคือว่านชักมดลูกเพศเมีย จุดเด่นของผลิตภัณฑ์คือ เป็นยาสมุนไพรไทยท่ี
สามารถตา้นการอกัเสบ และบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนได ้ท่ีถูกผลิตออกมาในรูปแบบของ
เจลล่ี รับประทานง่าย พกพาสะดวก เพื่อเป็นการเปลี่ยนภาพลกัษณ์ใหม่ใหก้บัตลาดสมุนไพรไทย 
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ดา้นบรรจุภณัฑ ์ออกแบบผลิตภณัฑใ์หอ้ยูใ่นรูปแบบของกล่อง โดยท่ี 1 กล่องบรรจุ 10 
ซองเลก็ 1 ซองมีขนาด 25 กรัม เพื่อง่ายต่อการพกพา  

ดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ทางแบรนด์ให้ความส าคญักบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์อย่าง
สูง โดยมุ่งเนน้ในการเพิ่มความมัน่ใจให้แก่ผูบ้ริโภคและสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์ของตน 
ผลิตภณัฑจ์ะตอ้งไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากองคก์ารอาหารและยา (อย.) และโรงงานท่ีผลิตตอ้ง
ไดรั้บมาตรฐานตามท่ีก าหนดไว ้

 
2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
กลยุทธ์ด้านราคาจะท าการก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกับคุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ 

(Customer Value) ดงันั้นกลยุทธ์ทางดา้นราคาท่ีใชจึ้งค านึงถึงราคาท่ีผูบ้ริโภคเต็มใจจ่าย (Consumer 
Based Pricing) ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามและการสัมภาษณ์ 8ควบคู่กบั
การค านึงถึงตน้ทุนการผลิต (Cost Plus Pricing) ซ่ึงจะเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคยินดีจะจ่ายและไม่ต ่ากว่า
ตน้ทุนการผลิต 

จากการส ารวจตลาด และการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภค ระหวา่งเดือนพฤษภาคม ถึงเดือน
มิถุนายน 2566 พบว่าผูบ้ริโภคส่วนมากพอใจท่ีจะซ้ือสินค้าในราคา 250-350 บาท ต่อการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ 1 กล่อง ดังนั้นการตั้งกลยุทธ์ในด้านราคาของผลิตภณัฑ์เจลล่ีบรรเทาอาการปวดท้อง
ประจ าเดือน แบรนด์ Habu จะใชก้ลยุทธ์ Cost Based Pricing โดยท่ีตั้งราคาอยู่ท่ี 329 บาท ต่อกล่อง 
โดยท่ี 1 กล่องบรรจุ 10 หน่วยบริโภค (ปริมาณ 25 กรัม/ซอง) 

 
2.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy)  
จากการส ารวจแบบสอบถามและสัมภาษณ์ พบว่าผูบ้ริโภคมีความต้องการท่ีจะซ้ือ

ผลิตภณัฑ์เจลล่ีเพื่อบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน โดยช่องทางออนไลน์เป็นท่ีนิยมมากท่ีสุด 
โดยมี Shopee และ Lazada อยูใ่นอนัดบัแรก และร้านสะดวกซ้ือเช่น 7-11, Watson และ Boots อยูใ่น
อนัดบัท่ีสอง นอกจากน้ี การส ารวจสถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑอ์าหารเสริมพบวา่ช่องทางออนไลน์
ยงัคงเป็นท่ีนิยมส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีแนวโนม้ไปซ้ือมากท่ีสุด 

ดงันั้นกลยุทธ์ในการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เจลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการ
ปวดทอ้งประจ าเดือน แบรนด์ Habu จะมีการจดัจ าหน่ายแค่ในช่องทางออนไลน์ (Online) เท่านั้น 

 
8 อา้งอิงขอ้มูลจากการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามและการสัมภาษณ์ กลุ่มผูบ้ริโภค ระหว่างเดือนพฤษภาคม ถึงเดือนมิถุนายน 2566 
พบว่ากลุ่มผูบ้ริโภคมีความยินดีท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑเ์จลลี่สมุนไพรบรรเทาอาการปวดประจ าเดือนท่ีราคา 25 – 35 บาทตอ่ซอง (กล่องละ 
250-350 บาท)  
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เ น่ืองจากทางแบรนด์เป็นบริษัทขนาดเล็กท่ีก่อตั้ งใหม่ โดยท าการขายผลิตภัณฑ์ใน Online 
Application เช่น Shopee และ  Lazada โดยได้มีการติดตั้ งระบบ Admin เพื่อตอบลูกค้าผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์ไว ้ซ่ึงจะใชช่้องทางเหล่าน้ีในการขายผลิตภณัฑ ์Habu เช่นกนั 

 
2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)  
เน่ืองจากแบรนด์ Habu เป็นผูเ้ข้าสู่ตลาดสมุนไพรไทยในฐานะแบรนด์ใหม่และมี

ผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ การวางกลยุทธ์ในการตลาดมุ่งเน้นท่ีการสร้างความรู้สึกต่อแบรนด์ 
(Brand Awareness) เพื่อเสริมความน่าเช่ือถือในตลาด เป้าหมายหลกัคือให้กลุ่มผูบ้ริโภคจดจ าและ
รับรู้แบรนด์ ท าให้พวกเขาสนใจทดลองผลิตภัณฑ์และเข้าใจถึงคุณสมบัติและประโยชน์ของ
ผลิตภณัฑ ์เพื่อสร้างกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยเร็ว ดงันั้นจึงมีการวางกลยทุธ์
ทางการตลาดดงัน้ี 

1) การโฆษณา (Advertising) โดยจะเนน้การโฆษณาผา่นหลากหลายช่องทางดงัน้ี 
    การโฆษณาผ่านเพจ Facebook ของแบรนด์ เป็นช่องทางท่ีเหมาะส าหรับการส่ือสาร

ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ และช่วยเพิ่มความคุน้เคยและความเช่ือมัน่ให้กบักลุ่มผูบ้ริโภค เน่ืองจาก
สามารถน าเสนอข้อมูลเชิงลึกเก่ียวกับคุณสมบัติและประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ได้โดยตรง และ
สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายในวงกวา้ง 

    การโฆษณาผ่าน Influencer เช่น Mintchyy เป็นวิธีท่ีมีประสิทธิภาพในการสร้าง
ความสนใจและเพิ่มความไวว้างใจของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากผูบ้ริโภคมกัจะไวว้างใจใน
ค าแนะน าและค าติชมจากบุคคลท่ีมีอิทธิพล เช่น Influencer นอกจากน้ี การมีผูมี้อิทธิพลต่อชุมชน
ออนไลน์ร่วมสนบัสนุนยงัช่วยเสริมสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัผลิตภณัฑม์ากยิง่ขึ้น 

    การโฆษณาผ่าน Nano-Influencer และ Micro-Influencer9 เน่ืองจากเป็นผูมี้อิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จึงท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจต่อผลิตภัณฑ์เจลล่ีสมุนไพร
บรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน  

 
2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation)  
    การประชาสัมพนัธ์ในคร้ังน้ี มีจุดประสงค์เพื่อบอกขอ้มูลรายละเอียดต่างๆ ของ

ผลิตภณัฑ ์เช่น วิธีการรับประทาน สรรพคุณทางยา ประโยชน์ในระยะยาวท่ีจะไดรั้บ เพื่อดึงดูดความ
สนใจของลูกคา้ และมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑใ์นท่ีสุด โดยการประชาสัมพนัธ์ในคร้ังน้ีจะท าผ่าน
ส่ือดงัน้ี 

 
9 Nano influencer มีผูติ้ดตาม 1,000-10,00 คน และ Micro influencer ท่ีมีผูติ้ดตาม 10,000-50,000 คน 
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เพจ Facebook Habu ซ่ึงเป็นเพจของทางแบรนด์ โดยการประชาสัมพนัธ์จะมีเ น้ือหา
เก่ียวกบัแรงบนัดาลใจในการท าแบรนด ์รายละเอียดผลิตภณัฑ ์สรรพคุณทางยาของสมุนไพรต่าง 

นอกจากน้ียงัใชเ้ป็นพื้นท่ีท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคสามารถติดต่อส่ือสารกบัทางแบรนดไ์ด ้ 
เว็บไซต์ Habu เป็นเว็บไซต์ท่ีมีรายละเอียดทั้งหมดของบริษทั รายละเอียดผลิตภณัฑ์ 

ขอ้มูลการรับรองมาตรฐานท่ีทางแบรนดไ์ดรั้บ  
 
3) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)  
ในช่วงแรกของการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์จะมีการจดัท าโปรโมชัน่พิเศษส าหรับลูกคา้

กลุ่มแรก เช่น ซ้ือ 2 กล่อง แถม 1 กล่อง10  
โค้ดส่งฟรี ในออนไลน์แพลตฟอร์ม เพื่อเป็นการกระตุ้นความต้องการบริโภค

ผลิตภณัฑม์ากยิง่ขึ้น 
กิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยการจดัโปรโมชัน่ลดราคาจากกล่องละ 329 บาท เหลือ

กล่องละ 229 บาทในช่วง 3 เดือนแรก 
 
 

2.5 เป้าหมายทางการตลาด 
 

2.5.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ช่วงปีท่ี 1)  
ผลิตภณัฑพ์ฒันาเสร็จสมบูรณ์และพร้อมวางจ าหน่ายต่างช่องทางการขายต่างๆ โดยมี

ตวัช้ีวดัดงัน้ี  
(1) ผลิตภณัฑผ์า่นมาตรฐานการรับรองจากองคก์ารอาหารและยา (อย.)  
(2) ผลิตภณัฑถ์ูกผลิตจากโรงงานท่ีไดรั้บรองมาตรฐาน 
(3) สร้างเพจ Facebook ของทางแบรนด์ เพื่อใชเ้ป็นช่องทางในการประชาสัมพนัธ์ถึง

รายละเอียดของผลิตภณัฑ ์
(4) สร้างเว็บไซต์ Habu Official เพื่อใช้ในการประชาสัมพันธ์ข้อมูลสินค้า และ

ประชาสัมพนัธ์โปรโมชัน่ต่างๆ 
(5) สร้างช่องทางออนไลน์ในการจ าหน่ายสินคา้ ไดแ้ก่ Line official account, Shopee, 

Lazada 

 
10 จดัโปรโมชัน่ซ้ือ 2 แถม 1 ทุกวนั Sale days บนแพลตฟอร์มของ Shopee, Lazada เช่น วนัท่ี 6 เดือน 6, วนัท่ี 7 เดือน 7 (จดัโปรโมชัน่
เดือนละ 1 วนั) 
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2.5.2 เป้าหมายระยะกลาง (ช่วงปีท่ี 2) 
(1) มียอดขาย 72,024 ช้ิน11 จากช่องทางการขายในช่องทางออนไลน์ Shopee, Lazada 
(2) สามารถสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัผลิตภณัฑ ์และสร้างความพึงพอใจหลงัใช้

ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคได ้โดยวดัจากการส ารวจความพึงพอใจผา่นแบบสอบถาม 
 
2.5.3 เป้าหมายระยะยาว (ช่วงปีท่ี 3) 
(1) มียอดขายไม่ต ่ากว่า 79,22612 ช้ิน ซ่ึงเป็นยอดขายท่ีมาจากช่องทางออนไลน์ไดแ้ก่ 

Shopee, Lazada 
 
 

2.6 แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ  
ตาราง 2.5 แผนการส่งเสริมการตลาดและการขาย 

กิจกรรม 
งบประมาณ 

(บาท/ปี) 

เดือน 

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

 ช่วงก่อนออกผลิตภณัฑ์ 

1. ออกแบบเวบ็ไซตแ์ละสร้าง
ช่องทางการส่ือสารออนไลน์ 
เวบ็ไซต ์Habu Official13 

10,000             

2. สร้างเพจ Facebook Habu 
Official 

0           
 

  

 
 
 

 
11 อา้งอิงจากการเฉลี่ยรายไดห้ลกัของ บริษทั นิวคอนเซพท์ โปรดคัท์ จ ากดั ในปี 2561 – 2565 (DataWarehouse+, 2566) โดยรายได้
หลกัเฉลี่ย 5 ปีล่าสุดอยู่ท่ี 584,077,495.2 บาท ดงันั้นทางบริษทั นิวคอนเซพท์จะมียอดขายเฉลี่ย เท่ากบั 654,761 ช้ิน (คิดจาก (รายได้
จากการขายทั้งหมด 550,000,000) ÷ (ราคาสินคา้ 840)) และเน่ืองจากทางบริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั ถือเป็นผูเ้ล่นหนา้ใหม่ในตลาด จึงขอ
ประมายอดขายเพียง 10 % จากบริษทัคู่แข่ง ซ่ึงจะมียอดขายในปีแรกเท่ากบั 65,476 กล่อง/ปี (ยอดขายสินคา้ทั้งหมดต่อปี 654,761 × 
(10%))  และเมื่อ คิดรวมกบัอตัราการเติบโตของตลาดสมุนไพรไทย 10% จะเท่ากบั 72,024 ช้ิน สืบคน้เมื่อวนัท่ี 6 กรกฎาคม 2566 
12 อา้งอิงจากยอดขายปีแรก และคิดรวมกบัอตัราการเติบโตเฉลี่ยของตลาดสมุนไพรไทย 10% จะไดเ้ท่ากบั 79,226 ช้ิน  
13 อา้งอิงจากการสืบคน้ขอ้มูลค่าจา้งฟรีแลนซ์ในการท าเวบ็ไซตท่ี์มีราคาอยูใ่นช่วงตั้งแต่ 50,000 – 100,00 บาท ขึ้นอยูก่บัประสบการณ์
และความฟังกช์นัของเวบ็ไซต ์
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ตาราง 2.5 แผนการส่งเสริมการตลาดและการขาย (ต่อ) 

กิจกรรม 
งบประมาณ 

(บาท/ปี) 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 1
0 

1
1 

1
2 

3. ค่าใชจ้่ายในการใช ้Line 
Official Account14 

2,000             

รวม 12,000  

ช่วงออกผลิตภัณฑ์ปีแรก 

1. ประชาสัมพนัธ์ในช่องทาง
การส่ือสารออนไลน์ 
Facebook15 

2,400,000 
 
 

            

2. ประชาสัมพนัธ์ในช่องทาง
การส่ือสารออนไลน์ 
Instagram16 

2,400,000             

3. ประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑบ์น
เวบ็ไซต ์Habu Official 

0             

4. โฆษณาผา่น Nano influencer 
และ Micro-Influencer 17 

560,000             

 
 

 
14 อ้างอิงจากการสืบค้นข้อมูลวันท่ี 15 เมษายน 2566 ส าหรับค่าจดพรีเมี่ยมไอดี (Premium ID) และการรับรองบัญชี (Verified 
Account) ซ่ึงเป็นค่าใช้จ่ายทั้งหมด 444 บาท และ 888 บาท ตามล าดับ ซ่ึงเป็นการจ่ายคร้ังเดียวไม่มีค่าบริการรายเดือน (Service 
Marketing Space , 2565) 
15 อา้งอิงจากการสืบคน้ขอ้มูลวนัท่ี 15 เมษายน 2566 ส าหรับการยิงแอดอินสตราแกรมแบบ CPM (Cost per Thousand Impressions) 
คือการคิดค่าใชจ่้ายต่อการท่ีผูใ้ชง้านเห็นโฆษณา 1,000 คร้ัง  
16 อา้งอิงจากการสืบคน้ขอ้มูลวนัท่ี 15 เมษายน 2566 ส าหรับการยิงแอดอินสตราแกรมแบบ CPM (Cost per Thousand Impressions) 
คือการคิดค่าใชจ่้ายต่อการท่ีผูใ้ชง้านเห็นโฆษณา 1,000 คร้ัง อยู่ท่ีราคา 91-128 บาท ซ่ึงจ านวนเงิน 2,400,000 บาทสามารถท าให้ผูใ้ช้
เห็นโฆษณา 18,750,000 คน (Primal , 2565) 
 
 
17 อา้งอิงจากการสืบคน้ขอ้มูลในวนัท่ี 15 เมษายน 2566 ส าหรับอตัราค่าจา้ง Nano influencer ท่ีมีผูติ้ดตาม 1,000-10,00 คน และ Micro 
influencer ท่ีมีผูติ้ดตาม 10,000-50,000 คน จะมีค่าจา้งอยู่ท่ี 800 – 8,000 บาท และ 8,000 – 40,000 บาท ตามล าดบั (Motive influence, 
2564) โดยงบประมาณ 560,00บาท จะแบ่งจ้าง Micro Influencer 280,000 บาท และ Macro influencer 280,000 บาท  ทางแบรนด์
สามารถจา้ง Micro Influencer 7 คน และ Nano Influencer 35 คน 
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ตาราง 2.5 แผนการส่งเสริมการตลาดและการขาย (ต่อ) 

กิจกรรม 
งบประมา
ณ (บาท/ปี) 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 1
0 

1
1 

12 

5. กิจกรรมส่งเสริมการขาย โดย
การจดัโปรโมชัน่ลดราคาจาก
กล่องละ 329 บาท เหลือกล่อง
ละ 229 บาทในช่วง 3 เดือน
แรก18 

1,636,900             

6. ส่งเสริมการขาย ส่งฟรี EMS ใน 
3 เดือนแรก19 

851,188             

7. ค่าธรรมเนียม และค่าบริการการ
ขายในช่องทางออนไลน์ เช่น 
Shopee, Lazada20 

15,000             

รวม 8,010,220  

 

 

2.7 การประเมินยอดขาย (Sales Forecast) 
การประเมินยอดขายของผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน 

แบรนด ์Habu จะประมาณการโดยใชอ้ตัราการเติบโตเฉล่ีย 5 ปี ของตลาดสมุนไพรไทย ซ่ึงในช่วงปี 
2560 – 2563 ท่ีผ่านมา พบว่าตลาดสมุนไพรมีอตัราการเติบโตอยู่ท่ี 10% (ส านักข่าวอินโฟเควสท์, 
2564)  และจากการเฉล่ียยอดขายของ บริษทั นิวคอนเซพท์ โปรดัคท์ จ ากัด ในปี 2561 – 2565 
(DataWarehouse+, 2566) จะไดย้อดขายเท่ากบั 65,476 ช้ิน21 

 
18 กิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยการจดัโปรโมชัน่ลดราคาจากกล่องละ 329 บาท เหลือกล่องละ 229 บาทในช่วง 3 เดือนแรก โดยส่วน
ต่างของราคาอยท่ีู 100 บาท และคิดจาก ((357,142 / 12) x3 ) x100 = 8,928,550 
19 จดักิจกรรมส่งเสริมการตลาด โดยการแจกโคด้ส่วนลดในออนไลน์แพลตฟอร์ม ไดแ้ก่ Shoppee ,Lazada โดยการจดัส่งออร์เดอร์ละ 
52 บาท(Thailandpost, 2566) และประมาณจากยอดขายเฉลี่ยปีท่ี 1 เท่ากบั 65,476 ( (65,476/ 12) x 3 ) x 52 = 851,188 
20 อา้งอิงจากการสืบคน้ขอ้มูลในวนัท่ี 15 เมษายน 2566 ส าหรับค่าธรรมเนียมการขายส าหรับผูข้ายประเภท Non-Mall ร้อยละ 3 (ไม่
รวมภาษีมูลค่าเพ่ิม) ของราคาสินคา้ตั้งตน้ของ สินคา้ในหมวดหมู่อุปโภคบริโภค(FMCG) หกัดว้ยส่วนลดสินคา้ท่ีผูข้ายรับผิดชอบ (ไม่
รวมค่าขนส่งสินคา้และส่วนลดอ่ืนๆ) 
21 อา้งอิงจากการเฉลี่ยรายไดห้ลกัของ บริษทั นิวคอนเซพท ์โปรดคัท ์จ ากดั ในปี 2561 – 2565 (DataWarehouse+, 2566) โดยรายได้
หลกัเฉลี่ย 5 ปีล่าสุดอยูท่ี่ 584,077,495.2 บาท ดงันั้นทางบริษทั นิวคอนเซพท์จะมียอดขายเฉลี่ย เท่ากบั 654,761 ช้ิน (คิดจาก (รายได้
จากการขายทั้งหมด 550,000,000) ÷ (ราคาสินคา้ 840)) และเน่ืองจากทางบริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั ถือเป็นผูเ้ล่นหนา้ใหม่ในตลาด จึงขอ
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ตาราง 2.6 การประมาณการยอดขายในระยะเวลา 5 ปี 

 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ประมายอดขายเพียง 10 % จากบริษทัคู่แข่ง ซ่ึงจะมียอดขายในปีแรกเท่ากบั 65,476 กล่อง/ปี (ยอดขายสินคา้ทั้งหมดต่อปี 654,761 × 
(10%))   

ช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

1) ช่องทางออนไลน์ ได้แก่ Shopee, Lazada  

จ านวน (กล่อง) 65,476 72,024 79,226 87,149 95,864 

ราคาขายต่อกล่อง 
(บาท) 

329 329 329 329 329 

รายได ้(บาท) 117,499,718 129,249,624 142,174,718 156,392,124 172,031,468 
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บทที่ 3 

แผนการด าเนินงาน 

 
 
3.1 การจัดตั้งบริษัท22 

3.1.1 ท าการตั้งช่ือบริษทั โดยผูวิ้จยัไดค้ิดคน้และใชช่ื้อบริษทัในนามวา่ บริษทั เดอะ ฮา
บุ  จ ากดั (The Habu Company Limited)  

3.1.2 ท าการยื่นจองช่ือบริษทัต่อนายทะเบียน ท่ีกรมพฒันาธุรกิจการคา้ในเขตท่ีอาศยั
อยู ่ หรือท าการจองช่ือบริษทัผา่นทางเวบ็ไซต ์:https://reserve.dbd.go.th/  

3.1.3 จดัเตรียมหนงัสือบริคณห์สนธิ(ขอ้มูลส าหรับจดัตั้งบริษทั) เพื่อท าการจดทะเบียน
พาณิชยต์ั้งใหม่ ประเภทบริษทัจ ากดั โดย ท าการยื่นภายใน 30 วนันับตั้งแต่นายทะเบียนแจง้ผลการ
รับรองช่ือบริษทั 

3.1.4 จดัใหมี้การจองซ้ือหุน้บริษทัและนดัประชุมผูถื้อหุ้น โดยท่ีผูถื้อหุน้ทุกคนตอ้งถือ
คนละ1 หุ้น หรือมากกว่า เม่ือท าการขายหุ้นบริษทัจนครบแล้วจะต้องออกหนังสือเพื่อท าการนัด
ประชุมผูถื้อหุน้โดยก าหนดการประชุมจะจดัหลงัออกหนงัสืออยา่งนอ้ย 7 วนั 

3.1.5 จดัการประชุมเพื่อจดัตั้งจดทะเบียนบริษทั 
3.1.6 เลือกคณะกรรมการบริษทัเพื่อด าเนินการในกิจกรรมต่างๆดว้ยการท าหนา้ท่ีเก็บ

เงินช าระค่าหุ้นอยา่งนอ้ย 25% ของราคาสินคา้และท าการขอจดทะเบียนบริษทัโดยตอ้งยืน่จดทะเบียน
ภายในสามเดือนนบัแต่วนัท่ีมีการประชุม ( หากไม่เป็นไปตามระยะเวลาดงักล่าวจะถือว่าการประชุม
เป็นโมฆะและตอ้งจดัประชุมผูถื้อหุน้ใหม่อีกคร้ัง)  

3.1.7 ช าระค่าท าเนียมการจดบริษทั โดยแบ่งออกเป็น 
• ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิโดยคิดจากเงินทุนจ านวน 

100,000 ละ 50 บาทซ่ึงการช าระค่าท าเนียมเกณฑ์การช าระขั้นต ่าอยู่ท่ี 500 บาทและสูงสุดไม่เกิน 
25,000 บาท 

 
22 การสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต เร่ืองขั้นตอนการจดทะเบียนบริษทัดว้ยตวัเอง (Am audit Group ,2566) เมื่อวนัท่ี 31 พฤษภาคม 
2566 
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• ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนบริษทัคิดตามทุนการจดทะเบียนแสนละ 500 บาท
เช่นกนั แต่ขั้นต ่าในการช าระตอ้งไม่นอ้ยกว่า 5000 บาทและสูงสุดไม่เกิน 250,000 
บาท 

• ค่ารับรองส าเนาเอกสารหนา้ละ 50 บาท 
3.1.8 รับใบส าคญัและหนังสือรับรองการจดทะเบียนบริษทั ถือว่าบริษทัถูกจดัตั้งขึ้น

อยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย มีสิทธิและหนา้ท่ีต่างๆ โดยสมบรูณ์ตามท่ีบริษทัพึงมีทุกประการ 
3.1.9 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า 

รูปภาพท่ี 3.1 ขั้นตอนการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 
ท่ีมา:  กรมทรัพยสิ์นทางปัญญา (2566) 

 
การยื่นค าขอจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ตามแบบ ก. 01 ผ่านเวบ็ไซตก์รมทรัพยสิ์น

ทางปัญญา มีค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้าอยู่ท่ี 1 ,000 บาทต่อค าขอ และค่า
ด าเนินการจดทะเบียนเป็น 600 บาทต่อค าขอ รวมถึงค่าธรรมเนียมค าขอจดทะเบียนสัญญาอนุญาตท่ี
อยู่ท่ี 1,000 บาทต่อค าขอ และมีค่าด าเนินการจดทะเบียนสัญญานุญาตใชเ้คร่ืองหมายการคา้ท่ีอยู่ท่ี 
2,000 บาทต่อสัญญา หลงัจากท่ีท าการยื่นเอกสารผ่านช่องทางออนไลน์แลว้ กรมทรัพยสิ์นทาง
ปัญญาจะใชร้ะยะเวลา 6-12 เดือนในการออกหนงัสือส าคญัทางการจดทะเบียน 
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3.2 ห่วงโซ่อุปทานในการผลิตผลิตภัณฑ์เจลลี่สมุนไพรบรรเทาอาการปวดท้อง
ประจ าเดือนตรา Habu           

รูปภาพท่ี 3.2 แสดงห่วงโซ่อุปทานในการผลิตผลิตภณัฑ์เจลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือน  
ตรา Habu  

จากรูปภาพท่ี3.2  ท่ีแสดงถึงห่วงโซ่อุปทานของบริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากัด (The Habu 
company limited) โดยในการผลิตผลิตภณัฑ์เจลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือน จะแบ่งเป็น 3 
ขั้นตอนหลกัดว้ยกนั ไดแ้ก่ ขั้นตอนในการจดัหาวตัถุดิบ ขั้นตอนการผลิตผลิตภณัฑ ์และขั้นตอนการ
กระจายสินคา้  
 

3.2.1 ขั้นตอนการจัดหาวัตถุดิบ 
วตัถุดิบหลกัท่ีใช้ในการผลิตผลิตภณัฑ์สมุนไพรแก้ปวดทอ้งประจ าเดือน ตราHabu 

ไดแ้ก่ ว่านชกัมดลูก สมุนไพรประสะไพล ซ่ึงประกอบไปดว้ย ไพล ผิวมะกรูด ว่านน ้ า กระเทียม 
หอมแดง พริกไทย ดีปลี ขิง เทียนด า เกลือสินเธาว ์โดยทางบริษทั เดอะ ฮาบุ ด าเนินการโดยการ 
จดัซ้ือและขนส่งวตัถุดิบจากซัพพลายเออร์ โดยท่ีทางบริษทัได้มีการ เปรียบเทียบแหล่งซับพลาย
เออร์จาก 3 บริษทั ไดแ้ก่ บริษทัจกัรวรรดิสมุนไพร , สมุนไพรท่าพระจนัทร์ (Thai herb mart) และ 
ร้านพีระศกัด์ิ เคมีภณัฑแ์ละบรรจุภณัฑ ์โดยเกณฑก์ารคดัเลือกมีดงัน้ี 

• ผลิตจากโรงงานท่ีไดรั้บรองมาตรฐาน  
• บริษทัมีความน่าเช่ือถือ 
• มีผงสมุนไพรครบถว้นทุกชนิดตามท่ีทางบริษทัตอ้งการ 
• ราคาของผงสมุนไพรต่อกรัม 

 
 
 
 



31 
  

ตาราง 3.1 เปรียบเทียบคุณสมบติัของซบัพลายเออร์ ส าหรับผลิตผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรบรรเทา
อาการปวดทอ้งประจ าเดือน ตรา Habu  

คุณสมบัติซับพลาย
เออร์23 

บริษัทจักรวรรดิ
สมุนไพร 

ร้านสมุนไพรท่า
พระจันทร์ 

ร้านพรีะศักดิ์ 
เคมีภัณฑ์และบรรจุ

ภัณฑ์ 
สินคา้ไดรั้บมาตรฐาน
รับรอง ✕ ✓ ✕ 

มีความน่าเช่ือถือ ✓ ✓ ✓ 

มีผงสมุนไพรครบถว้น
ทุกชนิดตามท่ีบริษทั
ตอ้งการ 

✕ ✓ ✕ 

ราคาของผงสมุนไพรต่อ
กิโลกรัม24 

190 บาท/กิโลกรัม 
190 บาท /
กิโลกรัม 

350 บาท/กิโลกรัม 

ท่ีมา: Chakkrawatherb (2566) , สมุนไพรท่าพระจนัทร์(2566) ,peerasak (2566)  
 

หมายเหตุ : เคร่ืองหมายถูก (✓) หมายถึง บริษทัท่ีมีคุณสมบติัท่ีตอ้งการ 

      เคร่ืองหมายผิด (✕) หมายถึง บริษทัท่ีไม่มีคุณสมบติัท่ีตอ้งการ 
 

โดยจากตาราง3.1 เม่ือพิจารณาจากคุณสมบติัของซบัพลายเออร์แต่ละร้าน จะเห็นไดว้่า
ร้านสมุนไพรท่าพระจนัทร์ เป็นร้านท่ีมีคุณสมบติัครบถว้นตรงตามท่ีบริษทัตอ้งการทุกประการ 
เน่ืองจากเป็นซัพพลายเออร์ท่ีน่าเช่ือถือ และไดก้ารรับรองมาตรฐาน GMP และ อย. ตาม กฎหมาย 
อีกทั้งยงัมีวตัถุดิบหรือผงสมุนไพรครบถว้นตามสูตรท่ีทางบริษทั ฮาบุ ตอ้งการ ดงันั้นทางบริษทั 
เดอะ ฮาบุ จ ากดั จึงตดัสินใจเลือกซ้ือวตัถุดิบจากร้านสมุนไพรท่าพระจนัทร์ ในการใชผ้ลิตผลิตภณัฑ์
เจลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน  

 
 

 
23 การเปรียบเทียบคุณสมบติัของซบัพลายเออร์ ไดข้อ้มูลมาจากคน้หาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต ณ วนัท่ี 4 มิถุนายน 2566 โดยคน้หา
ขอ้มูลจากเวบ็ไซตข์องซบัพลายเออร์แต่ละราย 
24 ราคาต่อกรัม ไดม้ีการเปรียบเทียบจากราคา ผงว่านชกัมดลูก ซ่ึงเป็นวตัถุดิบหลกัของผลิตภณัฑเ์จลลี่สมุนไพรบรรเทาปวดทอ้ง
ประจ าเดือน 
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3.2.2 ขั้นตอนการผลติผลติภัณฑ์  
ในขั้นตอนการด าเนินการผลิต ผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรแกป้วดทอ้งประจ าเดือน  ทาง

บริษทัไดมี้การเปรียบเทียบบริษทัท่ีจะใชใ้นการจา้งผลิตแบบ OEM ทั้งหมด 3 บริษทั ไดแ้ก่ บริษทั บี
ยอนด์ แล็บโบราโทร่ี(ประเทศไทย)จ ากัด , บริษทั ห้างขายยาหอมจนัทร์โอสถ จ ากดั และ บริษทั
กรุงเทพทิพโอสถ จ ากดั 

โดยมีขั้นตอนในการพิจารณาคดัเลือกบริษทัดงัน้ี 
•  คน้หาขอ้มูลและติดต่อโรงงานท่ีรับแปรรูปผลิตภณัฑส์มุนไพร และประเมิน

ศกัยภาพในการผลิตโดยใชเ้กณฑด์งัน้ี 
• มาตรฐานการผลิตท่ีไดรั้บการรับรอง 
• ความสามารถในการผลิตสินคา้ตามขอ้ก าหนดของบริษทั 
• ค่าใชจ่้ายในการผลิตสินคา้ 
• ความเช่ือถือของบริษทั 
• ราคาและคุณภาพของสินคา้ตน้แบบและสัดส่วนท่ีตอ้งการผลิต 
• สัญญาจา้งผลิต 
• การยืน่ขอหมายเลขอย. 
• การจดัส่งวตัถุดิบใหก้บับริษทั OEM เพื่อเตรียมการผลิต 
• การผลิตสินคา้เจลล่ีสมุนไพร Habu ตามสูตรและปริมาณท่ีก าหนด 
 

ตาราง 3.2 การเปรียบเทียบคุณสมบติัของบริษทั OEM ส าหรับการผลิตผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรแก้
ปวดทอ้งประจ าเดือน Habu ของแต่ละบริษทั 

คุณสมบัตบิริษัท OEM 

บริษัท บียอนด์ 
แล็บโบราโทร่ี 
(ประเทศไทย) 

จ ากัด 

บริษัท ห้างขายยา
หอมจันทร์โอสถ 

จ ากัด 

บริษัท กรุงเทพทิพ
โอสถ จ ากัด 

บริษทัมีความน่าเช่ือถือในเร่ืองของ
กระบวนการผลิต ✓ ✓ ✓ 

บริษทัไดรั้บการรับรองมาตรฐานการ
ผลิตต่างๆ เช่น HACCP GMP  ✓ ✓ ✓ 

มีทีมงานวิจยัและพฒันาสูตรสินคา้ให้
ไดคุ้ณภาพก่อนท าการผลิตจริง ✓ ✓ ✓ 
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ตาราง 3.2 การเปรียบเทียบคุณสมบติัของบริษทั OEM ส าหรับการผลิตผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรแก้
ปวดทอ้งประจ าเดือน Habu ของแต่ละบริษทั (ต่อ) 

คุณสมบัตบิริษัท OEM 

บริษัท บียอนด์ 
แล็บโบราโทร่ี 
(ประเทศไทย) 

จ ากัด 

บริษัท ห้างขายยา
หอมจันทร์โอสถ 

จ ากัด 

บริษัท กรุงเทพทิพ
โอสถ จ ากัด 

สามารถก าหนดระยะเวลาท่ีใชใ้นการ
ผลิตเองได ้ ✕ ✓ ✕ 

มีความช านาญในการผลิตอาหารเสริม
ประเภทสมุนไพรไทยโดยเฉพาะ ✕ ✓ ✓ 

มีความสามารถในการผลิตอาหารเสริม
ในรูปแบบของเจลล่ี ✓ ✓ ✕ 

ท่ีมา :beyondlab(2566) , Homchanosot(2566) , Bankoktip(2566)  
 

หมายเหตุ : เคร่ืองหมายถูก (✓) หมายถึง บริษทัท่ีมีคุณสมบติัท่ีตอ้งการ 

    เคร่ืองหมายผิด (✕) หมายถึง บริษทัท่ีไม่มีคุณสมบติัท่ีตอ้งการ 
 

โดยจากตาราง 3.2 เม่ือพิจารณาจากรายละเอียดคุณสมบัติของบริษทั OEM แต่ละ
บริษทัแลว้จะเห็นได้ว่าคุณสมบติัของบริษทั  ห้างขายยาหอมจนัทร์โอสถ จ ากัด มีรายละเอียด ท่ี
ครบถ้วนและเหมาะสมกับการผลิตผลิตภัณฑ์เจลล่ีสมุนไพรแก้ปวดท้องประจ าเดือนมากท่ีสุด 
เน่ืองจากทางบริษทัมีความช านาญในการผลิตผลิตภณัฑ์แปรรูปจากสมุนไพรมากกว่าบริษทัอ่ืนๆ 
และสามารถผลิตอาหารเสริมในรูปแบบของเจลล่ีได ้นอกจากน้ียงัเป็นบริษทัท่ีมีเภสัชกรท่ีเช่ียวชาญ
เก่ียวกบัสรรพคุณยาสมุนไพร และมีบริการให้ค  าปรึกษาตลอดกระบวนการผลิต ดงันั้นทางบริษทั 
เดอะ ฮาบุ จ ากัด จึงได้เลือก บริษทั ห้างขายยาหอมจันทร์โอสถ จ ากัด ในการผลิตภัณฑ์ เจลล่ี
สมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน แบบOEM  

 
3.2.3 ขั้นตอนการกระจายสินค้า 
หลงัจากสินคา้ถูกส่งมอบจากบริษทั OEM มายงัคลงัสินคา้ จะมีการตรวจสอบคุณภาพ

เพื่อรักษาคุณภาพของสินคา้ ก่อนท่ีจะกระจายสินคา้ไปยงัช่องทางการจ าหน่ายของผลิตภณัฑ ์Habu 
ซ่ึงมีช่องทางการจ าหน่ายหลกัทางออนไลน์ ดงัน้ี  
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          3.2.3.1 ขั้นตอนการกระจายสินค้าทางช่องทางออนไลน์  
                      ในการจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์เจลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน 

ตรา Habu มีขั้นตอนหลงัจากท่ีไดรั้บค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ แสดงในรูปภาพท่ี 3.3 

 
รูปภาพท่ี 3.3 ขั้นตอนการสั่งซ้ือสินคา้ของลูกคา้ทางออนไลน์ 
 

• ลูกคา้สั่งซ้ือผา่นช่องทางท่ีมีใหบ้ริการไดแ้ก่ Shopee ,Lazada และ Line official  
• พนกังานขายบนัทึกรายละเอียดการสั่งซ้ือโดยรายละเอียดท่ีบนัทึกมีดงัน้ี 
- ช่ือลูกคา้ 
- เบอร์โทรศพัท ์
- สถานท่ีจดัส่ง 
- รายการผลิตภณัฑท่ี์สั่งซ้ือ 
- ค่าจดัส่ง 
- จ านวนเงินทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งโอนเงิน        
• ยนืยนัยอดการสั่งซ้ือกบัไปใหลู้กคา้พร้อมแจง้เลขท่ีบญัชีของทางบริษทัและแจง้

เง่ือนไขการสั่งซ้ือใหลู้กคา้ท าการโอนเงิน 
• ในกรณีท่ีลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้ผา่นทาง Line official ลูกคา้โอนเงินและส่งหลกัฐาน

การช าระเงินผา่นทางช่องทาง Line official  
• พนกังานจดัเตรียมสินคา้ใหลู้กคา้ตามใบสั่งซ้ือ 
• พนกังานจดัส่งสินคา้ผา่นทางไปรษณีย ์หรือบริการจดัส่งพสัดุต่างๆ และแจง้ 

Tracking No. ใหก้บัลูกคา้ 
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3.3 ค่าใช้จ่ายในการด าเนนิงาน 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน จะแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ ค่าใช้จ่ายก่อนการจัดตั้ ง

บริษทั ค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน ค่าใชจ่้ายในการบริหาร ดงัท่ีแสดงรายละเอียดในตาราง 3.3 – 
3.6  

 
3.3.1 ค่าใช้จ่ายก่อนการตั้งบริษัท  

 
ตาราง 3.3 ค่าใชจ่้ายก่อนการจดัตั้งบริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั 

ล าดับ รายการ จ านวน หน่วย 
ราคาต่อ
หน่วย 

ราคารวม 
(บาท) 

1 
ค่าจดทะเบียนบริษทั และการจด
ทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิ 

1 คร้ัง 55,000 55,000 

2 
ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียน
เคร่ืองหมายการคา้ 

1 คร้ัง 4,600 4,600 

3 
ค่าทดสอบผลิตภณัฑแ์ละพฒันาสูตร
ก่อนวางขาย25 

5 คร้ัง 0 0 

4 ค่าจา้งวิจยัผลิตภณัฑพ์ร้อมจดอย.26 1  คร้ัง 10,000 10,000 
5 ค่าตรวจสารโลหะหนกัตามกฏหมาย27 1 คร้ัง 8,000 8,000 

 
3.3.2 ค่าเช่าพืน้ท่ี 
พื้นท่ีท่ีใชเ้ป็นส านกังานและโกดงัเก็บวตัถุดิบและสินคา้อยู่ในบา้นของเจา้ของบริษทั 

ค่าเช่าประมาณ 3,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงถือวา่เป็นราคาท่ีสมเหตุสมผล แต่จ าเป็นตอ้งลงทุนในการซ้ือ
เฟอร์นิเจอร์ส านักงานใหม่เพื่อสะดวกสบายของพนักงาน รวมถึงค่าน ้ าและค่าไฟท่ีประมาณเป็น 
12.5% ของบิลค่าน ้ าค่าไฟในแต่ละเดือน โดยค่าน ้ าประมาณ 119 บาทต่อเดือน และค่าไฟประมาณ 

 
25 จากการสอบถามเจา้หนา้ท่ีบริษทั ห้างขายยาหอมจนัทร์โอสถ จ ากดั ในเร่ืองการผลิตผลิตภณัฑเ์จลลี่สมุนไพรบรรเทาอาการปวด
ทอ้งประจ าเดือน ในส่วนของการทดสอบผลิตและการพฒันาสูตรก่อนวางจ าหน่ายจริง พบว่าทางบริษทั ห้างขายยาหอมจนัทร์โอสถ 
จ ากดั มีบริการพฒันาสูตรผลิตภณัฑ ์5 คร้ัง โดยไม่มีค่าใชจ่้าย  
26 จากการสอบถามเจา้หนา้ท่ีบริษทั ห้างขายยาหอมจนัทร์โอสถ จ ากดั ในเร่ืองการผลิตผลิตภณัฑเ์จลลี่สมุนไพรบรรเทาอาการปวด
ทอ้งประจ าเดือน ในเร่ืองการท าวิจยัพฒันาสูตร  ละการจดทะเบียนอย. พบว่าทางบริษทั ห้างขายยาหอมจนัทร์โอสถ จ ากดั ไม่มีการคิด
ค่าจา้งวิจยัสูตรผลิตภณัฑ ์และในส่วนของการจดทะเบียนอย. จะใชค้่าใชจ่้ายทั้งหมด 10,000 บาท  
27 จากการสอบถามเจา้หนา้ท่ีบริษทั ห้างขายยาหอมจนัทร์โอสถ จ ากดั ในเร่ืองการผลิตผลิตภณัฑเ์จลลี่สมุนไพรบรรเทาอาการปวด
ทอ้งประจ าเดือน พบว่าตอ้งมีการส่งตรวจสารโลหะหนกัตามท่ีกฏหมายไดก้ าหนดไว ้และใชค้่าใชจ่้ายในการส่งตรวจสารโลหะหนกั
ทั้งหมดอยูท่ี่ 8,000 บาท  
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2,250 บาทต่อเดือน สถานท่ีตั้งอยู่ในตวัเมืองท าให้สามารถเดินทางไดส้ะดวกและเช่ือถือไดว้่าเป็น
ศูนยก์ลางท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวก ไม่วา่จะเป็นการขนส่งวตัถุดิบหรือการรับส่งสินคา้ 
 

3.3.3 ค่าใช้จ่ายในการจ่ายในการจัดตั้งส านักงาน  
ตาราง 3.4 ค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน 

ล าดับ รายการ จ านวน หน่วย 
ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
ราคารวม 
(บาท) 

1 ค่าเฟอร์นิเจอร์ส านกังาน28     

 
• ชุดโต๊ะท างาน พร้อมเกา้อ้ี 4 ท่ีนัง่ 2 ชุด 6,900 

 
13,800  

 • ตูเ้ก็บเอกสาร 2 ตู ้ 8,690 17,380 

 • เกา้อ้ี 2 ตวั 3,290 6,580 

 • ชั้นวางสินคา้ในคลงัสินคา้ 2 ช้ิน 14,990 29,980 

2 อุปกรณ์ส านกังาน29     
 • คอมพิวเตอร์ 2 เคร่ือง 19,990 39,980 

 • เคร่ืองปร้ินท ์ 1 เคร่ือง 4,490 4,490 

3 ส่ิงอ านวยความสะดวก30     
 • ตูเ้ยน็ 1 เคร่ือง 6,590 6,590 

 • ไมโครเวฟ 1 เคร่ือง 1,390 1,390 

 • พดัลม 2 ตวั 1,290 2,580 

 • เคร่ืองปรับอากาศ 1 ตวั 51,900 51,900 

รวมค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน (บาท) 174,670 

 
 
 
 

 
28 จากการสืบคน้ขอ้มูลผา่นอินเตอร์เน็ต เร่ืองราคาเฟอร์นิเจอร์แต่ละรายการ (index living mall,2566) เมื่อวนัท่ี 11 มิถนุายน 2566 
29 จากการสืบคน้ขอ้มูลผา่นอินเตอร์เน็ต เร่ืองราคาอุปกรณ์ส านกังาน (power buy,2566) เมื่อวนัท่ี 11 มถิุนายน 2566 
30 จากการสืบคน้ขอ้มูลผา่นอินเตอร์เน็ต เร่ืองราคาอุปกรณ์ส านกังาน (power buy,2566) เมื่อวนัท่ี 11 มถิุนายน 2566 
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3.3.4 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงานและคลงัสินค้า 
ตาราง 3.5 ค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังานและคลงัสินคา้ 

รายการ 
ราคา 
(บาท/
เดือน) 

ราคา (ปี) 

ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 

ค่าน ้าส านกังาน
และคลงัสินคา้ 

119 1,428 1,428 1,428 1,428 1,428 

ค่าไฟส านกังาน
และคลงัสินคา้ 

2,250 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000 

ค่าโทรศพัท์31 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าอินเตอร์เน็ต 24932 2,988 2,988 2,988 2,988 2,988 
รวมทั้งหมด(บาท) 17,918 215,016 215,016 215,016 215,016 215,016 

 
 
ตาราง 3.6  การประเมินต้นทุนต่อหน่วยในการผลิตผลิตภัณฑ์เจลล่ีบรรเทาอาการปวดท้อง
ประจ าเดือน ตรา Habu  

รายการ 
หน่วยที่ผลิตได้ 

(ชิ้น) 
ราคาต่อหน่วย (บาท) ราคารวม 

Direct Material 
ผงสมุนไพรว่านชกัมดลูก 10,000 กิโลกรัม33 3,600,000 0.5 1,800,000 
ผงสมุนไพรประสะไพล 20,000 กิโลกรัม34 3,600,000 1.25 4,500,000 
รวมต้นทุนค่า Direct Material  3,600,000 1.75 6,300,000 

 
 

 
31 จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต ณ วนัท่ี 11 มิถุนายน 2566  ทางเวบ็ไซต์ของทรู (Truemoveh ,2566) แพคเกจโทร680นาที 30 
วนั  โดยค่าโทรศพัท์จะเป็นค่าใชจ่้ายในส่วนของเบอร์โทร official ของทางเพจ Habu official  
32 จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต ณ วนัท่ี 11 มิถุนายน 2566 ท่ีเวบ็ไซตข์องเอไอเอส (Ais shop ,2566) แพคเกจ เอไอเอสไฟ
เบอร์ รายเดือน 249 บาท ซ่ึงในส่วนของอินเตอร์เน็ตส านกังาน จะใชแ้ยกกบัอินเตอร์เน็ตของทางบา้นเจา้ของบริษทั  
33 ผลิตภณัฑเ์จลลี่สมุนไพร ฮาบุ มีส่วนประกอบผงว่านชกัมดลูก 2,500 มิลลิกรัม/ซอง และผงสมุนไพรว่านชกัมดลูกจากบริษทัซพั
พลายเออร์ ราคา 190บาท/กิโลกรัม ดงันั้น จะมีราคาต่อหน่วยเท่ากบั 0.5 บาท 
34 ผลิตภณัฑเ์จลลี่สมุนไพร ฮาบุ มีส่วนประกอบผงสมุนไพรประสะไพล 5,000 มิลลิกรัม/ซอง และผงสมุนไพรประสะไพลจาก
บริษทัซพัพลายเออร์ ราคา 250บาท/กิโลกรัม ดงันั้น จะมีราคาต่อหน่วยเท่ากบั 1.25 บาท 
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ตาราง 3.6  การประเมินต้นทุนต่อหน่วยในการผลิตผลิตภัณฑ์เจลล่ีบรรเทาอาการปวดท้อง
ประจ าเดือน ตรา Habu (ต่อ) 

รายการ 
หน่วยที่ผลิตได้ 

(ชิ้น) 
ราคาต่อหน่วย (บาท) ราคารวม 

Conversion cost 
ตน้ทุนการผลิตบรรจุภณัฑ์35 3,600,000 3 10,800,000 
ตน้ทุนจา้งบริษทัOEM ผลิต36 3,600,000 9 32,400,000 
ตน้ทุนค่าขนส่งสินคา้จากบริษทั OEM ไปยงั
โกดงัเก็บสินคา้37 

3,600,000 0 0 

รวมต้นทุนค่า Conversion Cost 3,600,000 12 43,200,000 

Cost of purchase 
ตน้ทุนค่าขนส่งสัตถุดิบมายงัโกดงัเก็บ
วตัถุดิบ38 

3,600,000 0.0375 135,000 

ตน้ทุนค่าขนส่งวตัถุดิบไปยงับริษทั OEM ต่อ
รอบ39 

3,600,000 0.16 576,000 

รวมตน้ทุนค่า Cost of purchase 3,600,000 0.2 720,000 

 
 
 
 

 
35 จากการสอบถามเจา้หนา้ท่ีบริษทั ห้างขายยาหอมจนัทร์โอสถ จ ากดั ในเร่ืองการผลิตกล่องบรรจุภณัฑ ์พบว่ายอดการผลิตขั้นต ่าอยูท่ี่ 
1,000 ช้ิน ตน้ทุนในการผลิตบรรจุภณัฑอ์ยูท่ี่ช้ินละ 3 บาท ดงันั้นตน้ทุนการผลิตทั้งหมด 2,000 ช้ิน รวมเป็นค่าใชจ่้ายทั้งหมด 6,000 
บาท  
36 จากการสอบถามเจา้หนา้ท่ีบริษทั ห้างขายยาหอมจนัทร์โอสถ จ ากดั ในเร่ืองการผลิตผลิตภณัฑเ์จลลี่สมุนไพรบรรเทาอาการปวด
ทอ้งประจ าเดือน พบว่ายอดการผลิตขั้นต ่าอยูท่ี่ 20,00 ช้ิน โดยตน้ทุนการผลติอยูท่ี่ ซองละ 9 บาทดงันั้นตน้ทุนการผลิตทั้งหมด 20,000 
ช้ิน รวมเป็นค่าใชจ่้ายทั้งหมด 180,000 บาท  
37 จากการสอบถามเจา้หนา้ท่ีบริษทั ห้างขายยาหอมจนัทร์โอสถ จ ากดั ในเร่ืองการขนส่งผลิตภณัฑจ์ากทางโรงงานผลิต 473 ม.1 ต.
จุมพล อ.โพนพิสัย จ.หนองคาย มายงัโกดงัเก็บสินคา้ ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่าทางบริษทั OEM มีบริการขนส่งสินคา้ฟรี ไม่
มีค่าใชจ่้ายเพ่ิมเติมจากการผลิต 
38 จากการสอบถามเจา้หนา้ท่ีบริษทั สมุนไพรท่าพระจนัทร์ ในเร่ืองการขนส่งวตัถุดิบจากทางบริษทัสมุนไพรท่าพระจนัทร์ เขตภาษี
เจริญ จงัหวดักรุงเทพมหานคร มายงัโกดงัเก็บสินคา้ในเขตดินแดง จงัหวดักรุงเทพมหานคร ระยะทางรวมทั้งส้ิน 29 กิโลเมตร โดยใช้
รถกระบะในการขนส่ง 1 เท่ียว คิดเป็นค่าใชจ่้ายประมาณ 1,500 บาท  
39 จากการสอบถามเจา้หนา้ท่ีบริษทัขนส่งกระจายสินคา้ บริษทั วริศวท์รานสปอร์ต  เร่ืองการขนส่งวตัถุดิบจากโกดงัเก็บสินคา้ใน
จงัหวดักรุงเทพมหานคร ไปยงัโรงงาน OEM จงัหวดัหนองคาย โดยใชร้ถกระบะ 4 ลอ้ ตูปิ้ด คิดราคาประมาณ 6,500 บาท  
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ตาราง 3.7 ราคาตน้ทุนขายจากปริมาณยอดสั่งซ้ือจากลูกคา้ในปีท่ี 1-5  
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ปริมาณยอดการส่ังซ้ือสินคา้ 
(กล่อง) 

65,476 72,024 79,226 87,149 95,864 

ปริมาณยอดการส่ังซ้ือสินคา้ 
(ช้ิน) 

654,760 720,240 792,260 871,490 958,640 

ราคาตน้ทนุการผลิต  13.95   13.95   13.95   13.95   13.95  

รวม 9,133,902  10,047,348 11,052,027  12,157,285  13,373,028  

 

 
3.4 ภาพรวมแผนการด าเนินงาน 
ตาราง 3.8 ภาพรวมแผนการด าเนินงานในการผลิตผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้ง
ประจ าเดือน ตรา ฮาบุ  

กิจกรรมหลกั กิจกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการด าเนินการปีที่ 0  

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

การจัดตั้งบริษัท 

การจดัตั้งอุปกรณ์ส านกังาน             
ยื่นค าขอจดทะเบียนบริษทั             
การจดทะเบียนเคร่ืองหมาย
การคา้ 

            

การจัดหา
วัตถุดิบ 

คน้หาขอ้มูลบริษทัซพัพลายเออร์             
ติดต่อบริษทัสมุนไพรท่า
พระจนัทร์ 

            

การด าเนินการ
ด้านการผลิต 

คน้หาขอ้มูลบริษทัผูผ้ลิต             
คดัเลือกบริษทัผูผ้ลิต             
เจรจาขอ้ตกลงกบับริษทัผูผ้ลิต             
ทดลองผลิตภณัฑต์วัอยา่ง             
ท าสัญญาว่าจา้งผลิต             

การด าเนินการ
จัดจ าหน่าย 

ติดต่อช่องทางการจ าหน่ายสินคา้             
ผลิตสินคา้             
จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย             
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บทที ่4 

แผนบริหารจัดการในองค์กร 
 
 

4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ  
บริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากัด มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผูดู้แลสิทธิบัตร สูตรเจลล่ี

สมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน สั่งผลิตและจดัจ าหน่ายภายใตช่ื้อ Habu  
 
 

4.2 โครงสร้างองค์กร  
บริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั เป็นบริษทัท่ีก่อตั้งขึ้นใหม่ โดยท่ีเจา้ของแบรนด์เป็นผูด้  าเนิน

ธุรกิจดว้ยตนเอง จึงจดัโครงสร้างองค์กรจึงอยู่ในรูปแบบ Flat Organization เพื่อให้การด าเนินงาน 
การส่ือสารในองคก์ร และการแกไ้ขปัญหาท่ีอาจเกิดขึ้น สามารถท าไดอ้ยา่งรวดเร็ว ตามรูปท่ี 4.1  
 

 
รูปภาพท่ี 4.1 แผนผงัโครงสร้างองคก์ร บริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั  
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4.3 การจัดการทรัพยากรบุคคล  
บริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั มีแผนในการจา้งงานพนกังานประจ าทั้งหมด 24 ต าแหน่ง โดย

เจ้าของกิจการจะมีต าแหน่งเป็นผูจ้ัดการ ส่วนผูร่้วมทุนอีก 2 คน จะรับต าแหน่งผูช่้ วยผูจ้ ัดการ 
นอกจากน้ีจะมีพนักงานบญัชี1 ต าแหน่ง พนักงานการตลาด 1 ต าแหน่ง พนักงานรับออร์เดอร์ 5 
ต าแหน่ง และพนกังานแพคสินคา้ 15 ต าแหน่ง 

โดยหนา้ท่ีความรับผิดชอบของต าแหน่งงานต่างๆ มีรายละเอียดดงัตาราง 4.1  
ตาราง 4.1 ต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผิดชอบของบุคลากรของ The Habu  

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าท่ีความรับผิดชอบ 
ผูจ้ดัการ 1 • ก าหนดนโยบายการบริหารงานให้สอดคลอ้งกบัมาตรฐานและ

นโยบายของบริษทั 
• วางแผนและวิเคราะห์การบริหารทรัพยากรและตน้ทนุเพื่อลด

การสูญเสียในบริษทั 
• ปรับปรุงกระบวนการท างานเพ่ือลดเวลาและขั้นตอน 
• แกไ้ขปัญหาและก าหนดแนวทางในการป้องกนัปัญหา 
• ประสานงานกบับุคคลภายนอก เช่น โรงงานผลิต, ซบัพลาย

เออร์ผลิตผลิตภณัฑส์มุนไพร, บริษทัขนส่ง 
• บริหารงานสายการผลิตและการจดัการทัว่ไป 
• ควบคุมการผลิตและติดตามการด าเนินงานตามแผน 
• บริหารงานการตลาดและก าหนดนโยบายตลาดให้เหมาะสม 

ผูช่้วย
ผูจ้ดัการ  

2 • ด าเนินการตามนโยบายบริษทัเพือ่บรรลุวตัถุประสงคท์าง
ธุรกิจ 

• วางแผนและด าเนินงานดา้นการผลิต 
• จดัจ าหน่ายสินคา้และรับค าส่ังซ้ือ 
• ประสานงานกบัหน่วยงานต่างๆ 
• วางแผนการจดัสตอ็กสินคา้ 
• ติดตามขอ้เสนอแนะจากลูกคา้และแนะน าการปรับปรุง 
• ช่วยบริหารงานส่งเสริมการขายและวางโปรโมชัน่ 
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ตาราง 4.1 ต าแหน่ง จ านวน หนา้ท่ีและความรับผิดชอบของบุคลากรของ The Habu (ต่อ) 
ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าท่ีความรับผิดชอบ 

พนกังาน
บญัชี 

1 
 

• ดูแลบญัชีเจา้หน้ี และท าจ่าย 
• จดัท ารายงานภาษี ณ ท่ีจ่าย 
• จดัท ารายงานภาษีซ้ือ 
• จดัท าและบนัทึกขอ้มูลทางบญัชี 
• ตรวจสอบการลงบญัชีและความครบถว้นของเอกสาร 
• ลงบนัทึกบญัชีและภาษีต่างๆ 
• หนา้ท่ีอื่นๆท่ีไดรั้บมอบหมาย 

พนกังาน
ขายและ
การตลาด 

1 • วางแผนงานขาย ติดตามยอดขาย และรายงานผลการ
ด าเนินการแบบเป็นรูปแบบ รวมถึงร่วมเสนอแนวทางใน การ
น าเสนองาน พร้อมดูแลแกไ้ขปัญหาใหค้  าแนะน าผูจ้ดัการ 

• ตรวจสอบรายงานและใหค้ าปรึกษา พร้อมประเมินผล เพื่อให้
ไดย้อดขายตามนโยบายและเป้าหมายของบริษทั และเสนอ
แนวทางแกไ้ขและด าเนินการ 

• มีแผนการปรับปรุงพฒันาการปฎิบติัการท างาน เชิงนโยบาย
เกิน 1-3 ปีล่วงหนา้ 

• มีแผนการตลาดท่ีวิเคราะหต์ามเง่ือนไขการผลิตและการ
Forecast, มีการน าเสนอตลาดใหม่ และหรือสินคา้ใหม่ ท่ีวดัผล
ไดเ้ป็นยอดขาย, มีการท า Action Plan แผนการด าเนินการ ขาย
และการตลาด ประจ าปี 

พนกังาน
แพค็สินคา้ 

3 • รับผิดชอบ หยิบ เตรียมสินคา้ แพค็สินคา้แผนกออนไลน์ 
เตรียมส่งให้ลูกคา้ 

• งานอื่นๆ ตามท่ีไดรั้บมอบหมาย 
พนกังานรับ
ออร์เดอร์ 

2 • รับออเดอร์จากลูกคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ Shoppee , 
Lazada  

• ดูแลสตอ็กสินคา้ออนไลน์ และอพัเดตขึ้นระบบบนเวบ็ไซต ์
• ประสานงานกบัแผนกต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น ผูช่้วยผูจ้ดัการ 

ท่ีมา : Jobtopgun(2566) , jobbkk(2566) , JobTH(2566) 
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4.4 เกณฑ์การคัดเลอืก และผลตอบแทนแก่พนักงาน  
 
ตาราง 4.2 เกณฑก์ารคดัเลือกและการใหผ้ลตอบแทนแก่บุคลากรของบริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั 

ต าแหน่ง 
วุฒิการศึกษา ประสบการณ์

ท างาน 
คุณสมบัต ิ ค่าตอบแทน  

(บาท/เดือน) 
ผูจ้ดัการ ปริญญาโทขึ้นไป 

ในคณะ
บริหารธุรกิจ หรือ
สาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
เช่น การตลาด  

มากกว่า 10 ปี  • มีความเป็นผูน้ า กลา้
ตดัสินใจ มีวิสัยทศัน์ในการ
พฒันา 

• มีทกัษะในดา้นการวางแผน
และจดัการธุรกิจ 

• มีความรู้ในเร่ืองของ
สรรพคุณของสมุนไพรชนิด
ต่างๆ 

• สามารถวางแผนเชิงกลยทุธ์
ให้กบับริษทัได ้ 

40,000 

ผูช่้วย
ผูจ้ดัการ 

ปริญญาตรีขึ้นไป 
ไม่ก าหนดคณะ 
หรือสาขา  
หากมีความรู้ใน
เร่ืองสมุนไพร จะ
พิจารณาเป็นพิเศษ  

อยา่งนอ้ย 3 ปี • มีความรู้ในการจดัการบญัชี 
• มีทกัษะในการส่ือสารท่ีดี มี

ความมุ่งมัน่และพร้อมท่ีจะ
เรียนรู้ส่ิงใหม่ 

• มีความรู้ในการบริหาร
สินคา้คงคลงั 

• มีความคิดสร้างสรรค ์มี
ทกัษะในการคิดคอนเทน้ท ์
หรือกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายต่างๆ  

30,000 
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ตาราง 4.2 เกณฑก์ารคดัเลือกและการใหผ้ลตอบแทนแก่บุคลากรของบริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั (ต่อ) 

ต าแหน่ง 
วุฒิการศึกษา ประสบการณ์

ท างาน 
คุณสมบัต ิ ค่าตอบแทน  

(บาท/เดือน) 
พนกังาน
บญัชี 

ปริญญาตรีขึ้นไป 
สาขาการบญัชี 
หรือการเงิน หรือ
สาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 

ประสบการณ์
อยา่งนอ้ย 1 ปี 

• มีความช านาญในการใช ้
Microsoft Office และ
โปรแกรมส าเร็จรูปทาง
บญัชี ERP เช่น SAP, 
Oracle, MS Dynamics AX 
เป็นตน้ 

• มีความเช่ียวชาญดา้น Excel 
และสามารถใชสู้ตรไดทุ้ก
แบบ 

• สามารถติดต่อประสานงาน
ไดอ้ยา่งคล่องตวัและแกไ้ข
ปัญหาไดดี้ 

• มีทศันคติดีและสามารถ
แกไ้ขงานเฉพาะหนา้ไดเ้ป็น
อยา่งดี 

25,000 

พนกังาน
ขายและ
การตลาด 

ปริญญาตรีขึ้นไป 
สาขาบริหารการ
จดัการ หรือสาขา
อื่นท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

ประสบการณ์
อยา่งนอ้ย 1 ปี 

• มีประสบการณ์ทางดา้นงาน
ขายและการตลาด  

• มีประสบการณ์ดา้นการขาย
สินคา้หรือมีความเก่ียวขอ้ง
กบั วงการอุตสาหกรรม  

• ใชโ้ปรแกรมทาง
คอมพิวเตอร์ Microsoft 
Office, และหาขอ้มูลจาก 
Internet ได ้

• สามารถท างานเป็นทีม และ
มีบุคลิกดี รักงานบริการ มี
มนุษยสัมพนัธ์ดี 

• สามารถส่ือสาร
ภาษาองักฤษไดจ้ะพจิารณา
เป็นพิเศษ  

25,000 
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ตาราง 4.2 เกณฑก์ารคดัเลือกและการใหผ้ลตอบแทนแก่บุคลากรของบริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั (ต่อ) 

ต าแหน่ง 
วุฒิการศึกษา ประสบการณ์

ท างาน 
คุณสมบัต ิ ค่าตอบแทน  

(บาท/เดือน) 

พนกังาน
แพค
สินคา้ 

การศึกษาระดบั 
ปวช.ขึ้นไป 
 

- • ถา้มีประสบการณ์ดา้นงาน
ออนไลน์ จะพิจารณาเป็น
พิเศษ 

• จดัและหยิบสินคา้ จดัลง
กล่อง ไดอ้ยา่งคล่องแคล่ว 

• มีวินยั มีความรับผิดชอบ 
สามารถท างานไดต้ามเวลา
ท่ีก าหนด 

• มีทศันคติท่ีดีและสามารถ
ปรับตวัเขา้กบัสถานการณ์
ได ้โดยสามารถรับความ
กดดนัได ้

11,000 

พนกังาน
รับออร์
เดอร์ 

การศึกษาระดบั 
ปวช.ขึ้นไป 
 

- • สามารถใชค้อมพิวเตอร์ 
โปรแกรม Excel และ Word 
ไดเ้ป็นอยา่งดี 

• ใชส่ื้อ social media , 
Shoppee , Lazada , 
facebook คล่อง 

• มีทศันคติท่ีดีและสามารถ
ปรับตวัเขา้กบัสถานการณ์
ได ้โดยสามารถรับความ
กดดนัได ้

11,000 

ท่ีมา : Jobtopgun(2566) , jobbkk(2566) , JobTH(2566) 
 
 

4.5 ค่าตอบแทนการท างานของบุคลากร 
ส าหรับค่าตอบแทนของพนกังานในระยะ 5 ปี มีนโยบายเพิ่มอตัราค่าตอบแทนร้อยละ 

5 ของเงินเดือน ในปีท่ี2 และร้อยละ 10 ของเงินเดือนในปีท่ี3-5 เน่ืองจากธุรกิจเจลลี่สมุนไพรบรรเทา
อาการปวดท้องประจ าเดือน เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ท่ีก่อตั้งขึ้นใหม่ อย่างไรก็ตามทางบริษทัได้มี
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นโยบายจ่ายค่าประกนัสังคมให้กบัพนักงาน อา้งอิงจากผูป้ระกนัตนมาตราท่ี 33 โดยมีรายละเอียด
ดงัน้ี  
พนกังานบริษทัหรือลูกจา้งท่ีมีอายุไม่ต ่ากว่า 15 ปีและไม่เกิน 60 ปี ในวนัเขา้ท างาน และท างานอยู่
ในสถานประกอบการท่ีมีลูกจ้างอย่างน้อย 1 คนขึ้นไป โดยเงินสมทบถูกค านวณจากฐานค่าจ้าง
ต ่าสุดของเดือนละ 1,650 บาท และสูงสุดไม่เกิน 15,000 บาท แบ่งเป็นสัดส่วนดงัน้ี (Krungsri,2566) 

• ลูกจา้ง 5% ของค่าจา้ง ขั้นต ่า 83 บาท/เดือน และสูงสุดไม่เกิน 750 บาท/เดือน 
• นายจา้ง 5% ของค่าจา้งลูกจา้ง ขั้นต ่า 83 บาท/เดือน และสูงสุดไม่เกิน 750 บาท/

เดือน  
• รัฐบาล 2.75% ของฐานเงินเดือนค่าจา้ง 
ซ่ึงทางบริษทัมีพนกังานรวมทั้งส้ิน 10 คน  ดงันั้นจึงตอ้งจ่ายค่าประกนัสังคม 69,000 40

บาท ต่อปี ซ่ึงสามารถสรุปค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรของทางบริษทัไดด้งัตาราง 4.3  
 
ตาราง 4.3 ค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากร บริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั  

รายการ 
ค่าตอบแทน
รายเดือน 
(บาท/คน) 

จ านวน 
(คน) 

ค่าตอบแทนรวมรายปี 

ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 

กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

40,000 1 480,000 504,000 554,400 609,840 670,824 

ผูช่้วยผูจ้ดัการ 30,000 2 720,000 756,000 831,600 914,760 1,006,236 

พนกังานบญัชี 25,000 1 300,000 315,000 346,500 381,150 419,265 

พนกังานขาย
และการตลาด 

25,000 1 300,000 315,000 346,500 381,150 419,265 

 

 

 
40 คิดจากพนกังานทั้งหมด 4 คนท่ีมีเงินเดือนเกิน 15,000 ตอ้งจ่ายประกนัสังคมเดือนละ 750 (5%ของค่าจา้งแต่ไม่เกิน750บาท/เดือน) 
= 3,000 บาท คิดรวม 12 เดือน เท่ากบั 36,000 บาทต่อปี 
พนกังาน 5 คน ท่ีมีเงินเดือน 11,100 ตอ้งจ่ายประกนัสังคมเดือนละ5% ของค่าจา้งแต่ไม่เกิน 750บาท/เดือน (5% ของ 11,000 เท่ากบั 
550) ดงันั้น 550x5 = 2,750 บาท คิดรวม12 เดือน เท่ากบั 33,000 ดงันั้นประกนัสังคมท่ีบริษทัตอ้งจ่ายต่อปีเท่ากบั 36,000+33,000 = 
69,000 บาท ต่อปี 
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ตาราง 4.3 ค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากร บริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั (ต่อ) 

รายการ 
ค่าตอบแทน
รายเดือน 
(บาท/คน) 

จ านวน 
(คน) 

ค่าตอบแทนรวมรายปี 

ปีที่1 ปีที่2 ปีที่3 ปีที่4 ปีที่5 

พนกังานแพค
สินคา้41 

11,000 3 
             

396,000  
 

             
528,000  

 

             
660,000  

 

             
792,000  

 

             
924,000  

 

พนกังานรับ
ออเดอร์42 

11,000 2 264,000 396,000 528,000 660,000 792,000 

สมทบ
ประกนัสังคม 

  69,000 43 82,200 95,400 108,600 121,800 

รวม 2,529,000 2,896,200 3,362,400 3,847,500 4,353,390 

 

 
4.6 ช่องทางการคัดเลอืกบุคลากรในองค์กร  
 เน่ืองจากเป็นบริษทัใหม่ บริษทัเดอะ ฮาบุจึงก าหนดช่องทางการรับสมคัรผ่านหลายแหล่ง 
เช่น เวบ็ไซต ์Habu official และแพลตฟอร์ม Jobdb, Jobthai, Jobbkk เพื่อให้ความสะดวกแก่ผูส้มคัร 
โดยทีมจะตรวจสอบประวติัจากใบสมคัรและเชิญสัมภาษณ์ เพื่อประเมินทศันคติและความเหมาะสม 
นอกจากน้ียงัจะติดต่อบุคคลอา้งอิงท่ีระบุในใบสมคัรเพื่อเสริมความเช่ือถือในการตดัสินใจสมคัร
งานอีกดว้ย 
 
 

 
41 ในปีท่ี2 มกีารจา้งพนกังานแพคสินคา้เพ่ิมปีละ 1 คน โดยจะมีพนกังานแพคสินคา้ เท่ากบั  4,5, 6 และ 7 ในปีท่ี 2,3,4 และ 5 
ตามล าดบั เพ่ือรองรับกบัจ านวนออร์เดอร์ท่ีเพ่ิมมากขึ้น 
42 ในปีท่ี2 มกีารจา้งพนกังานรับออร์เดอร์เพ่ิมปีละ 1 คน โดยจะมีพนกังานแพคสินคา้ เท่ากบั  3,4,5 และ 6 ในปีท่ี 2,3,4 และ 5 
ตามล าดบั เพ่ือรองรับกบัจ านวนออร์เดอร์ท่ีเพ่ิมมากขึ้น 
43 คิดจากพนกังานทั้งหมด 4 คนท่ีมีเงินเดือนเกิน 15,000 ตอ้งจ่ายประกนัสังคมเดือนละ 750 (5%ของค่าจา้งแต่ไม่เกิน750บาท/เดือน) 
= 3,000 บาท คิดรวม 12 เดือน เท่ากบั 36,000 บาทต่อปี 
พนกังาน 5 คน ท่ีมีเงินเดือน 11,000 ตอ้งจ่ายประกนัสังคมเดือนละ5% ของค่าจา้งแต่ไม่เกิน 750บาท/เดือน (5% ของ 11,000 เท่ากบั 
550) ดงันั้น 550x5 = 2,750 บาท คิดรวม12 เดือน เท่ากบั 33,000 ดงันั้นประกนัสังคมท่ีบริษทัตอ้งจ่ายต่อปีเท่ากบั 36,000+33,000 = 
69,000 บาท ต่อปี 
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บทที่ 5 

แผนการเงิน 
 
 

5.1 ขนาดของเงินลงทุนและแหล่งที่มาของเงินทุน  
บริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากัด ลงทุนทั้งส้ิน 10,000,000 บาท โดยแบ่งเป็นเงินลงทุนของ

เจา้ของตนเองและเงินทุนของหุ้นส่วน 100% โดยไม่ไดย้ืมเงินจากสถาบนัการเงิน จ านวนหุ้นสามญั
ท่ีออกคือ 200,000 หุน้ มูลค่าหุน้ละ 50 บาท มีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 3 คน โดยรายละเอียดสัดส่วนการ
ถือหุน้และมูลค่าการลงทุน ดงัแสดงในตาราง 5.1  

 
ตาราง 5.1 แสดงจ านวนหุน้ สัดส่วน และเงินลงทุนของผูถื้อหุน้บริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั 

ล าดับ ผู้ถือหุ้น 
จ านวนหุ้น 

(หุ้น) 
สัดส่วน 
(%) 

เงินลงทุน 
(บาท) 

1 นางสาว ณัฐนพิน ป้ันจนัทน์หอม  120,000 60% 6,000,000 
2 นางสาว ญาณิศา หาญค า  40,000 20% 2,000,000 
3 นางสาว ณัฐกมล ป้ันจนัทน์หอม  40,000 20% 2,000,000 

รวมทั้งส้ิน 200,000 100% 10,000,000 

 
 

5.2 เงินลงทุน  
เงินลงทุนส าหรับบริษัท เดอะ ฮาบุ จ ากัด ซ่ึงมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผู ้จัด

จ าหน่ายผลิตภัณฑ์เจลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดท้องประจ าเดือนภายใต้แบรนด์ Habu 
ประกอบดว้ยเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร เงินทุนส ารองเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน และเงินทุน
หมุนเวียน โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในตาราง 5.2 ดงัน้ี  
 
ตาราง 5.2 แสดงรายละเอียดเงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร เงินทุนส ารองเพื่อค่าใช้จ่ายก่อนการ
ด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียนของบริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั 

รายการ มูลค่า (บาท) 

1. เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 
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ตาราง 5.2 แสดงรายละเอียดเงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร เงินทุนส ารองเพื่อค่าใช้จ่ายก่อนการ
ด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียนของบริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั (ต่อ) 

รายการ มูลค่า (บาท) 
1.1 เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน  67,740 
1.2 ค่าอุปกรณ์ส านกังาน 44,470 
1.3 ส่ิงอ านวยความสะดวก 62,460 

รวมในส่วนเงินทุนในสินทรัพยถ์าวร 174,670 
2. เงินลงทุนเพือ่ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 
2.1 การจดทะเบียนบริษทั 55,000 
2.2 ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 4,600 
2.3 ค่าทดสอบผลิตภณัฑแ์ละพฒันาสูตรก่อนวางขาย - 
2.4 ค่าจา้งวิจยัผลิตภณัฑพ์ร้อมจดอย. 10,000 
2.5 ค่าตรวจสารโลหะหนกัตามกฏหมาย 8,000 
รวมในส่วนค่าใชจ้่ายก่อนการด าเนินงาน 77,600 
3. เงินทนุหมนุเวียน 9,747,730 
รวมมูลค่าการลงทุน (1) + (2) + (3)  10,000,000 

 

 
5.3 สมมติฐานทางการเงนิ   

ส าหรับบริษทัเดอะ ฮาบุ จ ากดั มีการตั้งสมมติฐานทางการเงินโดยมีรายละเอียดแสดง
ดงัในตาราง 5.3 
ตาราง 5.3 แสดงถึงสมมติฐานทางการเงินของบริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั 

รายการ สมมติฐานทางการเงิน 

ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 5 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน 5 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 

ให้เครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ีการคา้ ไม่มีนโยบายการให้เครดิต (ลูกคา้ช าระเป็นเงินสด) 

ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ีการคา้ ไม่มีนโยบายการให้เครดิต 

สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป 10% 

อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2566) ร้อยละ 2.0 
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ตาราง 5.3 แสดงถึงสมมติฐานทางการเงินของบริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั (ต่อ) 
รายการ สมมติฐานทางการเงิน 

อตัราการเพ่ิมขึ้นของเงินเดือน เพ่ิมขึ้นตั้งแต่ปีท่ี 2 ของการท างาน โดยในปีท่ี 2 เพ่ิมขึ้นร้อย
ละ 5 ต่อปี และในปีท่ี 3-5 เพ่ิมขึ้นร้อยละ 10 ต่อปี 

อัตราภาษีเ งินได้นิติบุคคล  (กรมสรรพากร , 
2566) 

ร้อยละ 20 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 85% จากก าไรสุทธิ บริษทัจ่ายเงินปัน
ผลคร้ังแรกในปีท่ี 2 ของการด าเนินธุรกิจเม่ือบริษทัมีก าไร
สุทธิ 

ภาษีมูลค่าเพ่ิม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพ่ิม 

เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีการเปล่ียนแปลงระหว่างการลงทุนใน 5 ปี 

ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 

โบนสัพนกังาน ไม่มีนโยบายการจ่ายโบนสั 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of Equity) ในเบ้ืองตน้เร่ิมแรกธุรกิจจะจ่ายเป็นเงินเดือน 

ต้นทุนถัวเฉล่ียถ่วงน ้ าหนัก  WACC (Weight 
Average Cost of Capital) 

10% 

อตัราการเติบโตทางการตลาด 10% 

ค่าเช่าพ้ืนท่ี 15,000 บาทต่อเดือน โดยเป็นส านกังาน และโกดงัเกบ็
วตัถุดิบและสินคา้ 

ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 5% ของค่าจา้ง และสูงสุดไม่เกิน 750 บาท/เดือน  

 
 

5.4 การประมาณรายได้ 
บริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดั ไดรั้บรายได้จากการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้กบักลุ่มลูกคา้ท่ีมี

อาการปวดทอ้งประจ าเดือนและตอ้งการบรรเทาอาการดว้ยผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ ผา่นช่องทางการ
จ าหน่ายออนไลน์ เช่น Shopee, Lazada เป็นตน้โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในตาราง 5.4 
ตาราง 5.4 แสดงถึงการประมาณการรายไดข้องการขายผลิตภณัฑ ์Habu ในปีท่ี 1 – ปีท่ี 5  

รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

 จ านวน (กล่อง)  65,476 72,024 79,226 87,149 95,864 

 ราคาจ าหน่าย (ต่อกล่อง)  329 329 329 329 329 

รวมรายได้สุทธิ (บาท) 21,541,604 23,695,896 26,065,354 28,672,021 31,539,256 
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5.5 ประมาณการต้นทุน 
บริษทัเดอะ ฮาบุ จ ากัดมีตน้ทุนในการขายผลิตภัณฑ์และการด าเนินงานภายใน ซ่ึง

แบ่งเป็น 5 ดา้นหลกั ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานภายในส านกังานและคลงัสินคา้ดงัแสดงใน
ตาราง 5.5 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินการผลิตผลิตภณัฑต์ามตาราง 5.6 และ 5.7 ค่าใชจ่้ายในการด าเนิน
กิจกรรมทางการตลาดดงัแสดงในตาราง 5.8 รวมถึงค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่ายส่วนการบริหาร
และการขายแสดงในตาราง 5.9 และค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากรและบริการแสดงในตาราง 5.10 ดงัน้ี 
 
ตาราง 5.5 ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน ของผลิตภณัฑ์ Habu ภายใตส้ านกังานและคลงัสินคา้ 

รายการ 
ราคา 

(บาท/เดือน) 
ราคา (บาท/ปี) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าอุปกรณ์ส านกังานเพ่ือเร่ิมด าเนินงาน 
 

174,670 
    

ค่าเช่าส านกังานและคลงัสินคา้ 3,000 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 

ค่าน ้าส านกังานและคลงัสินคา้ 119 1,428 1,428 1,428 1,428 1,428 

ค่าไฟส านกังานและคลงัสินคา้ 2,250 27,000 27,000 27,000 27,000 27,000 

ค่าโทรศพัท ์ 300 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 

ค่าอินเตอร์เน็ต 249 2,988 2,988 2,988 2,988 2,988 

รวม 5,918 222,506 71,016 71,016 71,016 71,016 
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ตาราง 5.6 การประเมินตน้ทุนในการผลิตผลิตภณัฑ ์Habu ในปีท่ี 1-5 

รายการ หน่วยที่ผลิตได้ ราคาต่อหน่วย (บาท) ราคารวม 

Direct Material 

 ผงสมุนไพรว่านชกัมดลูก 100 กิโลกรัม  40,000 0.50 20,000 

 ผงสมุนไพรประสะไพล 200 กิโลกรัม  40,000 1.25 50,000 

 รวมต้นทุนวัตถุดิบทางตรง  40,000 1.75 70,000 

 Conversion Cost  

 ตน้ทุนการผลิตบรรจุภณัฑ ์ 40,000 3.00 120,000 

 ตน้ทุนการจา้งบริษทั OEM ผลิต  40,000 9.00 360,000 
 ตน้ทุนค่าขนส่งสินคา้จากบริษทั OEM ไปยงั
โกดงัเก็บสินคา้  

40,000 - - 

 รวมต้นทุนแปลงสภาพ  40,000 12.00 480,000 

 Cost of Purchase     

 ตน้ทุนค่าขนส่งสินคา้จากบริษทั OEM ไปยงั
โกดงัเก็บสินคา้  

40,000 0.0375 1,500 

 ตน้ทุนค่าขนส่งสินคา้จากบริษทั OEM ไปยงั
โกดงัเก็บสินคา้  

40,000 0.16 6,400 

 รวมต้นทุนในการซื้อ  40,000 0.20 7,900 

รวมต้นทุนสินค้า 40,000 13.95 557,900 

 
ตาราง 5.7 แสดงราคาตน้ทุนขายจากปริมาณยอดสั่งซ้ือ จากลูกคา้ทุกช่องทางจดัจ าหน่ายในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ปริมาณยอดการส่ังซ้ือ
สินคา้ (กล่อง) 

65,476 72,024 79,226 87,149 95,864 

ปริมาณยอดการส่ังซ้ือ
สินคา้ (ช้ิน) 

654,760 720,240 792,260 871,490 958,640 

ราคาตน้ทนุการผลิต  13.95   13.95   13.95   13.95   13.95  

รวม 9,133,902  10,047,348  11,052,027  12,157,285  13,373,028  
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ตาราง 5.8 ค่าใชจ่้ายทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์Habu ในปีท่ี 1-5 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

ออกแบบเว็บไซต์และสร้างช่อง
ทางการส่ือสารออนไลน์ 

 10,000.00  - - - - 

ค่าใชจ้่ายในการใช ้Line Official 
Account 

 2,000.00   2,000.00   2,000.00   2,000.00   2,000.00  

ค่าประชาสัมพนัธ์ในช่องทางการ
ส่ือสารออนไลน์ 

 
4,800,000.00  

 
4,800,000.00  

 
2,400,000.00  

 
2,400,000.00  

 
2,400,000.00  

โฆษณาผ่ าน  Nano Influencer 
และ Micro-Influencer 

560,000.00  560,000.00  560,000.00  560,000.00  560,000.00  

กิจกรรมส่งเสริมการขาย  โดย
การจัดโปรโมชั่นลดราคาจาก
กล่องละ 329 บาท เหลือกล่องละ 
229 บาท ช่วง 3 เดือนแรก 

1,636,900.00  - - - - 

กิจกรรมส่งเสริมการขาย ส่งฟรี 
EMS ใน 3 เดือนแรก 

851,188.00  - - - - 

กิจกรรมส่งเสริมการขายบน
แพลตฟอร์มออนไลน์  ( ซ้ือ 2 
กล่อง แถม 1 กล่อง) 

135,131.70  198,194.26  218,012.59  239,814.95  263,796.72  

ค่าธรรมเนียม และค่าบริการการ
ขายในช่องทางออนไลน์ 

15,000.00  15,000.00  15,000.00  15,000.00  15,000.00  

รวม 8,010,220  5,575,194  3,195,013  3,216,815  3,240,797  

 
ตาราง 5.9 ค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่ายส่วนการบริหารและการขายในปีท่ี 1-5 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใช ้ 34,934 34,934 34,934 34,934 34,934 

รวม 34,934 34,934 34,934 34,934 34,934 
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ตาราง 5.10 ค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรของบริษทั เดอะ ฮาบุ จ ากดัในปีท่ี 1-5  

ต าแหน่ง 

เงินเดื
อน 

(บาท/
คน) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จ าน
วน 
(คน
) 

เงินเดือ
น 

(บาท) 

จ าน
วน 
(คน
) 

เงินเดือ
น 

(บาท) 

จ าน
วน 
(คน
) 

เงินเดือ
น 

(บาท) 

จ าน
วน 
(คน
) 

เงินเดือ
น 

(บาท) 

จ าน
วน 
(คน
) 

เงินเดือ
น 

(บาท) 

1. กรรมการ
ผูจ้ดัการ 

40,000 1 480,000 1 504,000 1 554,400 1 609,840 1 670,824 

2. ผูช่้วยผูจ้ดัการ 30,000 2 720,000 2 756,000 2 831,600 2 914,760 2 
1,006,2

36 

3. พนกังานบญัชี 25,000 1 300,000 1 315,000 1 346,500 1 381,150 1 419,265 

4. พนกังานขาย
และการตลาด 

25,000 1 300,000 1 315,000 1 346,500 1 381,150 1 419,265 

5. พนกังานแพค
สินคา้ 

11,000 
3  

396,000  
4  

528,000  
5  

660,000  
6  

792,000  
7  

924,000  
6. พนกังานรับออ
เดอร์ 

11,000 
2  

264,000  
3  

396,000  
4  

528,000  
5  

660,000  
6  

792,000  
รวมเงินเดือน (ต่อ
เดือน) 

  4,440,0
00 

 4,662,0
00 

 5,128,2
00 

 5,641,0
20 

 6,205,1
22 

รวมเงินเดือน (ต่อ
ปี) 

  
 

2,460,0
00  

 
 

2,814,0
00  

 
 

3,267,0
00  

 
 

3,738,9
00  

 
 

4,231,5
90  

สมทบ
ประกนัสังคม (ต่อ
ปี) 

  
 69,000  

 
 82,200  

 
 95,400  

 
 

108,600   
 

121,800  

รวมค่าใช้จ่าย (ต่อ
ปี) 

  
 

2,529,0
00  

 
 

2,896,2
00  

 
 

3,362,4
00  

 
 

3,847,5
00  

 
 

4,353,3
90  
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5.6  ประมาณการงบก าไร-ขาดทุน  
ตาราง 5.11 แสดงการประมาณการงบก าไร-ขาดทุน ของผลิตภณัฑ ์Habu ในปีท่ี 1-5  

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 

รายไดจ้ากการขายสินคา้ 
21,541,604.00  23,695,896.00  26,065,354.00  28,672,021.00  31,539,256.0

0  

หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 
9,133,902.00  10,047,348.00  11,052,027.00  12,157,285.50  13,373,028.0

0  

ก าไรขั้นต้น 
12,407,702.00  13,648,548.00  15,013,327.00  16,514,735.50  18,166,228.0

0  

ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 

หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 77,600.00 
    

หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 2,774,686.00 2,967,216.00 6,700,416.00 7,657,416.00 8,655,996.00 

หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 8,010,219.70 5,575,194.26 3,195,012.59 3,216,814.95 3,240,796.72 

หกั-ค่าเส่ือมราคา 34,934.00 34,934.00 34,934.00 34,934.00 34,934.00 

รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน 

10,897,439.70 8,577,344.26 9,930,362.59 10,909,164.95 11,931,726.7
2 

ก าไรจากการด าเนินการ 1,510,262.30  5,071,203.74  5,082,964.41  5,605,570.55  6,234,501.28  

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 

หกั-ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติ
บุคคล 

1,510,262.30  5,071,203.74  5,082,964.41  5,605,570.55  6,234,501.28  

ภาษี 

หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 
20% 

302,052 1,014,241 1,016,593 1,121,114 1,246,900 

ก าไรสุทธิ 1,208,209.84  4,056,962.99  4,066,371.53  4,484,456.44  4,987,601.03  

หกั-เงินปันผลจ่าย 0.00  3,448,418.54  3,456,415.80  3,811,787.98  4,239,460.87  

ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล 1,208,209.84  608,544.45  609,955.73  672,668.47  748,140.15  

ก าไรสะสม 1,208,209.84  1,816,754.29  2,426,710.02  3,099,378.48  3,847,518.64  
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5.7 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน  
ตาราง 5.12 แสดงการประมาณการงบฐานะการเงินของผลิตภณัฑ ์Habu ในปีท่ี 1-5  

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

9,747,730  10,811,360 11,257,373  11,685,051  12,153,720  12,673,967  

ลูกหน้ีการคา้ 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั 0.00  179,513  376,979  594,190  833,124  1,095,95  

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

9,747,730  10,990,874  11,634,352  12,279,242  12,986,844  13,769,919  

สินทรัพย์ไม่หมนุเวียน 

สินทรัพยถ์าวร 174,670  174,670 174,670  174,670  174,670  174,670  

เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

77,600  77,600  77,600  77,600  77,600  77,600  

ค่าเส่ือมราคาสะสม 0.00  34,934 69,868 104,802 139,736 174,670 

รวมสินทรัพยไ์ม่
หมุนเวียน 

252,270  217,336 182,402  147,468  112,534  77,600  

รวมสินทรัพย์ 10,000,000 11,208,209 11,816,754 12,426,710  13,099,378 13,847,518 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถอืหุ้น 

หนี้สิินหมุนเวียน 

เงินกูร้ะยะส้ัน - - - - - - 

เจา้หน้ีการคา้ - - - - - - 

หน้ีสินหมุนเวียนอ่ืน - - - - - - 

รวมหน้ีสินหมุนเวียน - - - - - - 

หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 

เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 
หน้ีสินไม่หมุนเวียน
อื่น 

- - - - - - 

รวมหน้ีสินไม่หมุนเวียน - - - - - - 

รวมหน้ีสิน - - - - - - 
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ตาราง 5.12 แสดงการประมาณการงบฐานะการเงินของผลิตภณัฑ ์Habu ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถอืหุ้น 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 

ทุนหุน้สามญั 10,000,000  10,000,000 10,000,000  10,000,000  10,000,000  10,000,000  

ก าไรสะสม 0.00  1,208,210  1,816,754  2,426,710  3,099,378  3,847,519 

รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 10,000,000 11,208,210 11,816,754  12,426,710  13,099,378  13,847,519  
รวมหนีสิ้นและส่วน
ของผู้ถอืหุ้น 10,000,000 11,208,210 11,816,754  12,426,710  13,099,378  13,847,519  

 
 

5.8 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
ตาราง 5.13 แสดงการประมาณงบกระแสเงินสดของผลิตภณัฑ ์Habu ในปีท่ี 1-5  

 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ - 1,208,210  4,056,963  4,066,372  4,484,456  4,987,601  
ค่าเส่ือมราคาส่วน
การบริหารและการ
ขาย 

- 
34,934.00  34,934.00  34,934.00  34,934.00  34,934.00  

เจา้หน้ีการคา้ - 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  
ลูกหน้ีการคา้ - 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  
สินคา้ส าเร็จรูปคง
คลงั 

- 
179,513 197,466 217,211 238,934 262,827 

ดอกเบ้ียจ่าย - 0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  
รวม กระแสเงนิสด
จากการด าเนินงาน 

- 
1,063,630  3,894,431  3,884,094  4,280,457  4,759,708  

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนใน
สินทรัพยถ์าวร 174,670.00  

- - - - - 
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ตาราง 5.13 แสดงการประมาณงบกระแสเงินสดของผลิตภณัฑ ์Habu ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

 
 

5.9  การประเมินความคุ้มค่าโครงการลงทุน 
ผลการตอบแทนการลงทุนของผลิตภณัฑ ์Habu พิจารณาโดยการเปรียบเทียบเงินลงทุน

ทั้งหมดท่ีตอ้งเสียไปกบัผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บ ดงัแสดงในตาราง 5.14 

 
ตาราง 5.14 แสดงผลวิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนส าหรับผลิตภณัฑ ์Habu 

รายการ ความหมาย มูลค่าท่ีค านวณได้ 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั 
(Weight Average Cost of 
Capital : WACC) 

ตน้ทุนเฉล่ียหลงัหกัภาษีของแหล่ง
เงินทุนต่าง ๆ ของบริษทั 

10.00% 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 77,600.00  

- - - - - 

รวม กระแสเงนิสด
จากการลงทุน 252,270.00  

- - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินสดจากการกูย้ืม
ธนาคาร 

- - - - - - 

เงินสดรับจากการ
ออกหุ้นทนุ 

10,000,000.
00  0.00  0.00  0.00  0.00  0.00  

เงินสดจ่ายปันผล 0.00  0.00  3,448,418 3,456,415 3,811,787 4,239,460 
รวม กระแสเงนิสด
จากการจัดหาเงิน 

10,000,000.
00  0.00  3,448,418 3,456,415 3,811,787 4,239,460 

กระแสเงินสดสุทธิ 9,747,730  1,063,630  446,012  427,678  468,668  520,247  
กระแสเงินสดตน้
งวด 0.00  9,747,730  10,811,360  11,257,373  11,685,051  12,153,720  
กระแสเงินสดปลาย
งวด 9,747,730  

10,811,36
0  11,257,373  11,685,052  12,153,721  12,673,968  
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ตาราง 5.14 แสดงผลวิเคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนส าหรับผลิตภณัฑ ์Habu (ต่อ) 

รายการ ความหมาย มูลค่าท่ีค านวณได้ 

มูลค่าปัจจุบนั (บาท) (Net 
Present Value : NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงิน
สดรับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 

69,645,234.31  

อตัราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return : IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับ
แต่ละปีตลอดอายโุครงการและ
จ านวนสินเช่ือ 

596.35% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมด 

3 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิด
เป็นมูลค่าปัจจุบนั 

4 เดือน 
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บทที่ 6 

แผนจัดการความเส่ียง และแนวทางการรับรองความเส่ียง 
 
 

บทวิเคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงท่ีเกีย่วข้อง 
การบริหารความเส่ียงเป็นส่ิงส าคญัท่ีองค์กรควรให้ความส าคญั เพื่อลดหรือป้องกัน

ความเสียหายท่ีอาจเกิดขึ้นในอนาคต และท าใหส้ามารถด าเนินธุรกิจไปสู่ความส าเร็จตามเป้าหมายท่ี
ก าหนดไวไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ   
 
 

6.1 ความเส่ียงด้านการตลาด  
 

6.1.1 ยอดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว้ 
นอกจากปัจจยัจากการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัทางธุรกิจ (Five Forces Analysis) ท่ี

เกิดจากความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม ยงัมีปัจจยัภายนอกในดา้นเศรษฐกิจ ท่ีอาจ
ส่งผลต่อธุรกิจได ้เช่น อตัราเงินเฟ้อ และค่าเงินอ่อนค่า ซ่ึงอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ทางแบรนด ์และการท่ีทางแบรนดไ์ม่เป็นท่ีรู้จกัในทอ้งตลาดอีกดว้ย 

แนวทางการจัดการความเส่ียง  
ผูจ้ดัการติดตามและท าการพยากรณ์ยอดขายล่วงหน้าทุกไตรมาส เพื่อปรับก าลงัการ

ผลิตให้เข้ากับความต้องการปัจจุบันของลูกค้า ในกรณีท่ีแบรนด์ไม่เป็นท่ีรู้จักมากพอในตลาด 
ผูจ้ดัการจะกล่าวถึงแนวทางการแกไ้ขปัญหาในหวัขอ้ถดัไป 

 
6.1.2 แบรนด์ไม่เป็นท่ีรู้จักมากนัก 
เน่ืองจากเป็นผูเ้ล่นหน้าใหม่ในธุรกิจ จึงอาจท าให้ทางแบรนด์ฮาบุ ไม่เป็นท่ีรู้จกัของ

ผู ้คนมากนัก โดยสามารถดูได้จากจ านวนรีวิวการใช้สินค้าใน Social media เช่น Facebook , 
Instagram , Twitter  และร้านค้าใน Online platform ได้แก่ Shopee , Lazada เป็นต้น นอกจากน้ียงั
รวมไปถึงยอดกดไลคเ์พจ ท่ีไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีก าหนดไวอี้กดว้ย 
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แนวทางในการจัดการความเส่ียง 
ผูจ้ัดการ ผูช่้วยผูจ้ ัดการ และพนักงานฝ่ายการตลาดท าการประเมินผลลัพธ์การท า

การตลาดของแบรนด์โดยใช้อตัราการเติบโตของกลุ่มเป้าหมาย (Audience Growth rate) เพื่อเก็บ
ขอ้มูลสถิติทุกเดือน ซ่ึงช่วยในการวดัและเปรียบเทียบการเพิ่มหรือลดจ านวนผูติ้ดตาม เพื่อติดตามว่า
กิจกรรมการตลาดใดท่ีเพิ่มความสนใจและจ านวนผูติ้ดตามให้แก่แบรนดม์ากขึ้น จากนั้นจึงน าขอ้มูล
เหล่าน้ีมาใชใ้นการปรับเพิ่มกิจกรรมการตลาด เช่น การเปิดแคมเปญ หรือโปรโมชัน่ต่างๆ เพื่อเพิ่ม
ความรู้จกัและความน่าสนใจใหแ้ก่แบรนด ์หรือผา่นการโฆษณาบนแพลตฟอร์มต่างๆ  

 
6.1.3  สินค้าไม่สามารถวางขายได้ตามระยะเวลาที่ก าหนด  
เน่ืองจากผลิตภณัฑเ์จลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน ตรา ฮาบุ ตอ้งมี

การทดลองสินคา้ก่อนวางจ าหน่ายจริง ซ่ึงหากกระบวนการทดสอบดังกล่าวเกิดความล่าช้า อาจ
ส่งผลกระทบใหไ้ม่สามารถวางขายตามระยะเวลาท่ีก าหนดได ้ 

 
แนวทางในการจัดการความเส่ียง  
ผูช่้วยผูจ้ดัการมีการเพิ่มงบประมาณในการวิจยัสินค้า เพื่อย่นระยะเวลาในการวิจัย 

อยา่งไรก็ตามการจดัการความเส่ียงดงักล่าวอาจตอ้งใชง้บประมาณท่ีสูงขึ้น ดงันั้นอีกหน่ึงแนวทางใน
การแก้ไข คือการเล่ือนระยะเวลาในการวางจ าหน่ายออกไปก่อน เพื่อท่ีทางแบรนด์ยงัสามารถ
ควบคุมคุณภาพสินคา้ใหไ้ดม้าตรฐานดงัเดิม 
 
 

6.2 ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน  
 

6.2.1 ความเส่ียงท่ีโรงงานรับจ้างผลิตสินค้า (OEM) มีการด าเนินงานไม่เป็นไปตาม
ก าหนด 

เน่ืองจากทางบริษทัไดมี้การจา้งโรงงานผลิตสินคา้ในการด าเนินการผลิตผลิตภณัฑเ์จล
ล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน ซ่ึงการจ้างโรงงานอาจท าให้ไม่สามารถควบคุม
คุณภาพในการผลิตไดท้ั้งหมด ซ่ึงอาจส่งผลให้สินคา้มีคุณภาพไม่เป็นไปตามท่ีก าหนด หรืออาจเกิด
การลอกเลียนสูตรใหก้บัคู่แข่งได ้
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แนวทางในการจัดการความเส่ียง  
ผูจ้ัดการ ท าสัญญากับบริษัทรับจ้างผลิต เพื่อป้องกันการน าสูตรไปปรับแต่งหรือ

เผยแพร่ อีกทั้งระบุเก่ียวกับขอ้ตกลงในการด าเนินการผลิต ส่งมอบ และขนส่งสินคา้ รวมถึงการ
ช าระเงินค่าสินคา้ เพื่อสร้างความยุติธรรมให้ทั้งสองฝ่าย นอกจากน้ีควรมีการจดัหาโรงงานรับจา้ง
ผลิตรายอ่ืนท่ีมีศกัยภาพและมาตรฐานเทียบเท่ากบัโรงงานเดิม เพื่อเตรียมรับมือกบัความเส่ียงต่างๆท่ี
อาจเกิดขึ้นได ้
 

6.2.2 ไม่สามารถบริการลูกค้าได้ทันเวลา  
หากมีการเพิ่มยอดขายมากขึ้นเกินคาด อาจท าให้ทรัพยากรและความสามารถของ

พนักงานในการตอบแชทหรือจดัส่งสินคา้ไม่เพียงพอต่อปริมาณค าสั่งซ้ือท่ีเพิ่มขึ้น ซ่ึงอาจมีความ
ล่าชา้และส่งผลกระทบต่อความพึงพอใจของลูกคา้ได ้

 
แนวทางในการจัดการกบัความเส่ียง  
ผูจ้ดัการมีการพยากรณ์การสั่งซ้ือสินคา้ล่วงหนา้เพื่อรักษาระดบัสต็อกใหเ้หมาะสมกบั

ความต้องการของลูกค้า และการบริหารสินค้าคงคลังเพื่อป้องกันการหมดอายุก่อนเวลา ใน
ขณะเดียวกนั การจดัการพนกังานมีการวิเคราะห์แนวโนม้ของยอดขาย หากมีการเพิ่มขึ้นในระยะยาว 
จะมีการจา้งผูช่้วยเพิ่มขึ้นเพื่อรองรับความตอ้งการของลูกคา้ แต่หากเป็นการเพิ่มขึ้นในระยะสั้น จะ
พิจารณาจา้งพนกังานพาร์ทไทมท่ี์มีประสบการณ์ในการขายสินคา้ออนไลน์เพิ่มเติม 

 
 

6.3 ความเส่ียงด้านการเงิน 
 

6.3.1 บริษัทขาดสภาพคล่องทางการเงิน 
เน่ืองจากเป็นบริษทัใหม่และขนาดเลก็ ธุรกิจของเราใชโ้รงงานรับจา้งผลิต (OEM) ท า

ใหก้ารเงินไม่มีความยดืหยุน่มากนกั เน่ืองจากเงินสดจะถูกลอ็คไวใ้นสินคา้คงคลงั ท าใหมี้สภาพ
คล่องทางการเงินนอ้ยลง และเม่ือตอ้งใชเ้งินสด เช่น การช าระเงิน อาจไม่สามารถเปล่ียนสินคา้เป็น
เงินสดไดท้นัที 
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แนวทางในการจัดการกบัความเส่ียง  
พนักงานบัญชีและผูจ้ัดการมักจะร่วมกันจัดท างบกระแสเงินสดเพื่อประมาณการ

รายรับและรายจ่าย และวางแผนการจดัการงบประมาณเพื่อใหก้ารด าเนินงานอยูใ่นเกณฑท่ี์เหมาะสม 
นอกจากน้ียงัช่วยตดัรายจ่ายท่ีไม่จ าเป็นออก เพื่อให้สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ทางการเงินของธุรกิจ
ในขณะนั้น 
 
 

6.4 บทวิเคราะห์ความเร่งด่วนและระบุแนวทางการลดความเส่ียงกรณีเผชิญความเส่ียงที่
เกีย่วข้อง 

ธุรกิจผลิตภณัฑ์เจลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดท้องประจ าเดือน ตราฮาบุ จ ากัด 
ได้รับการวิเคราะห์ความเส่ียง ระดับความรุงแรงของผลกระทบ และความเร่งด่วนในการแก้ไข
ปัญหา รวมถึงแนวทางแกไ้ขปัญหาดงัรายละเอียดในตาราง 6.1 โดยก าหนกให ้ 

• ความเร่งด่วนมาก คือ  แกไ้ขภายในระยะสั้น (นอ้ยกวา่ 1 ปี)  
• ความเร่งด่วนปานกลาง คือ แกไ้ขภายในระยะกลาง (มากกวา่ 1 ปี แต่ไม่เกิน 3 ปี)  
• ความเร่งด่วนนอ้ย คือ แกไ้ขภายในระยะยาว (มากกวา่ 3 ปี)  

 
ตาราง 6.1 การวิเคราะห์ความเร่งด่วนและแนวทางการบริหารความเส่ียง 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ 

ความเร่งด่วนใน
การแก้ไข 

แนวทางการแก้ไข 
ต าแหน่ง

ผู้รับผิดชอบ 
สูง ต ่า มาก 

ปาน
กลาง 

น้อย 

ความเส่ียงด้านการตลาด  

ยอดขายไม่
เป็นไปตามที่
คาดการณ์ไว้ 

✓  ✓ 
 

  มีการติดตามและ
พยากรณ์ยอดขาย
ล่วงหนา้ทุกไตรมาส   

ผูจ้ดัการ 

แบรนด์ไม่เป็นท่ี
รู้จักมากนัก 

✓ 
 

  ✓ 
 

 ประเมินผลลพัธ์
ทางการท าการตลาด
ของทางแบรนดผ์า่น
การใช ้Audience 
Growth rate 

ผูจ้ดัการ 
ผูช่้วยผูจ้ดัการ 
พนกังาน
การตลาด 
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ตาราง 6.1 การวิเคราะห์ความเร่งด่วนและแนวทางการบริหารความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ 

ความเร่งด่วนใน
การแก้ไข 

แนวทางการแก้ไข 
ต าแหน่ง

ผู้รับผิดชอบ 
สูง ต ่า มาก 

ปาน
กลาง 

น้อย 

ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน  

สินค้าไม่สามารถ
วางขายได้ตาม
ระยะเวลาท่ี
ก าหนด  

✓ 
 

 ✓ 
 

  -มีการเพิ่มงบประมาณ
ในการวิจยัสินคา้ เพื่อ
ยน่ระยะเวลาในการ
วิจยั  
-เล่ือนระยะเวลาในการ
วางจ าหน่ายออกไป
ก่อน 

 
ผูช่้วยผูจ้ดัการ 

ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน  

ความเส่ียงท่ี
โรงงานรับจ้าง
ผลติสินค้า 
(OEM) มีการ
ด าเนินงานไม่
เป็นไปตาม
ก าหนด 

✓ 
 

 ✓ 
 

  -ท าสัญญากบับริษทั
รับจา้งผลิต เพื่อ
ป้องกนัการน าสูตรไป
ปรับแต่งหรือเผยแพร่ -
ระบุเก่ียวกบัขอ้ตกลง
ในการด าเนินการผลิต 
ส่งมอบ และขนส่ง
สินคา้ รวมถึงการช าระ
เงินค่าสินคา้  

ผูจ้ดัการ 

ไม่สามารถบริการ
ลูกค้าได้ทันเวลา 

✓ 
 

 ✓ 
 

  -มีการพยากรณ์การสั่ง
สินคา้ล่วงหนา้  
-จา้งผูช่้วยเพิ่มอีก 1 
ต าแหน่ง เพื่อรองรับ
ต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้  

ผูจ้ดัการ 

ความเส่ียงด้านการเงิน  
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ตาราง 6.1 การวิเคราะห์ความเร่งด่วนและแนวทางการบริหารความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ 

ความเร่งด่วนใน
การแก้ไข 

แนวทางการแก้ไข 
ต าแหน่ง

ผู้รับผิดชอบ 
สูง ต ่า มาก 

ปาน
กลาง 

น้อย 

ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน  

บริษัทขาดสภาพ
คล่องทางการเงิน 

✓ 
 

  ✓ 
 

 -จดัท างบกระแสเงิน
สดเพื่อประมาณการ
รายรับ-รายจ่าย  
-ตดัรายจ่ายท่ีไม่จ าเป็น
ท่ีตอ้งใชเ้งินสด  

พนกังานบญัชี 
ผูจ้ดัการ 
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ภาคผนวก ก 
แบบสัมภาษณ์การเกบ็ข้อมูลผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคทางการตลาดของแผนธุรกจิ ผลติภัณฑ์อาหาร
เสริมเจลลีส่มุนไพรบรรเทาอาการปวดท้องประจ าเดือน ภายใต้แบรนด์ Habu 

 
ผู้วิจัย: ณัฐนพนิ ป้ันจันทน์หอม 

 
นักศึกษาปริญญา สาขาการจัดการธุรกจิ วิทยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 

สาขาวิชาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 
พฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคในการเลือกผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเจลลี่สมุนไพรแกป้วดทอ้ง
ประจ าเดือน ภายใตแ้บรนด ์Habu 

ทั้งน้ี ขอ้มูลของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั และการน าเสนอขอ้มูลจะถูกน าเสนอในรูปแบบ
ของ บทสรุ ปภาพรวม โดยไม่มีการเปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคลแต่อยา่งใด ผลการวิจยัจะถูกน าไปใช้
เพื่อ ผลประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น ทางผูจ้ดัท าใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบ
สัมภาษณ์ตาม ความเป็นจริงเพื่อเป็นประโยชน์ต่อการวิจยัคร้ังน้ี และขอขอบคุณในความร่วมมือมา 
ณ โอกาสน้ี 

 
 

 
ข้อมูลท่ีได้รับจะถูกรักษาไว้เป็นความลับ และจะถูกน าไปใช้เพ่ือประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น 
ขอบพระคุณอย่างสูง 
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แบบสัมภาษณ์ 
เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคทางการตลาดของแผนธุรกจิ ผลติภัณฑ์อาหารเสริมเจลลี่

สมุนไพรบรรเทาอาการปวดท้องประจ าเดือน ภายใต้แบรนด์ Habu 
 

 
แบบสัมภาษณ์น้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงใน

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเจลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน ภายใตแ้บรนด ์
Habu โดยแบบสอบถามน้ีจะแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนตวัทัว่ไปของผูต้อบแบบสัมภาษณ์ 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑอ์าหารเสริม
เจลล่ีสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน 
 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวท่ัวไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์   
ค าาอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ̷  ลงใน □ ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
1. ช่ือ 
2. เพศ 
2.   อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. อาชีพ 
5. รายไดต้่อเดือน 

 6. ท่านมีอาการปวดทอ้งประจ าเดือนหรือไม่ 
        
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมของการดูแลตนเองขณะปวดท้องประจ าเดือน 

1. ท่านมีประจ าเดือนก่ีวนั ต่อการเป็นประจ าเดือน 1 รอบ  
2. ท่านมีอาการปวดทอ้งประจ าเดือนก่ีวนั ต่อการเป็นประจ าเดือน 1 รอบ  
3. ท่านมีอาการปวดทอ้งประจ าเดือนวนัท่ีเท่าไหร่ของการมีประจ าเดือน 
4. ปัจผลิตภณัฑจุ์บนัมีการดูแลตนเองอยา่งไรเม่ือมีอาการปวดทอ้งประจ าเดือน 
5. เพราะเหตุใดจึงเลือดรักษาหรือบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนดว้ยวิธีดงักล่าว 
6. ซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าวจากทางช่องทางใด (เก็บขอ้มูลเร่ืองช่องทางการจดัจ าหน่าย 2.4.3) 
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7. ท่านรู้สึกไม่มัน่ใจหากผลิตภณัฑเ์ป็นแบรนดท่ี์ท่านไม่คุน้เคย หรือเป็นแบรนดใ์หม่ใน
ตลาด ท่านจึงเลือกซ้ือแบรนดท่ี์คุน้เคยและเป็นแบรนดท่ี์อยูใ่นตลาดมานานมากกวา่ 
(จุดอ่อน 1.3.2) 

8. หากตอ้งเลือกบริโภคยาแกป้วดทอ้งประจ าเดือน เกณฑใ์ดท่ีท่านใชใ้นการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ (เพิ่มเติมในส่วนของ perceptual map 2.1.1) 

9. ท่านมีปัญหาในเร่ืองของการรับประทานยาเม็ดหรือไม่ และหากมีผลิตภณัฑท่ี์สามารถ
บรรเทาอาการป่วยได ้โดยอยู่ในรูปแบบของเจลล่ี ท่านจะเลือกทานผลิตภณัฑด์งักล่าว
แทนยาเมด็หรือไม่ (เก็บขอ้มูลในส่วนของจุดแขง็1.3.1และความสมบูรณ์ในการ
ทดแทนสินคา้ 1.2.4) 

10. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรกบัยาสมุนไพรในรูปแบบเดิม ไดแ้ก่ ยาชง ลูกกลอน 
แคปซูล และหากมีผลิตภณัฑส์มุนไพรในรูปแบบของเจลลี่ท่านสนใจท่ีจะบริโภค
หรือไม่ (เก็บขอ้มูลในส่วนของจุดแขง็ 1.3.1 และ ความสมบรูณ์ในการทดแทนสินคา้ 
1.2.4) 

11. หากมีผลิตภณัฑบ์รรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนในรูปแบบของเจลลี่จะท าใหท้่าน
สะดวกในการรับประทานมากขึ้นหรือไม่(เก็บขอ้มูลในส่วนของจุดแขง็1.3.1และความ
สมบูรณ์ในการทดแทนสินคา้ 1.2.4) 

12. ท่านยนิดีท่ีจะจ่ายเงินซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าวดว้ยราคาเท่าใด (เก็บขอ้มูลกลยทุธ์ทางดา้น
ราคา 2.4.2) 

13. ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑด์งักล่าวควรวางขายในช่องทางใดบา้ง (เก็บขอ้มูลเร่ืองช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 2.4.3) 

14. ท่านเคยเลือกซ้ือของตาม Influencer หรือไม่ ลองยกตวัอย่างมา 3 คน (เก็บขอ้มูลใน
ส่วนการส่งเสริมการตลาด การโฆษณาผา่น Influencer 2.4.4 ) 

15. หากทางแบรนดต์อ้งการขยายไลน์สินคา้ ท่านมีความสนใจในไลน์สินคา้ใด ไดแ้ก่ เจลล่ี
สมุนไพรช่วยควบคุมระดบัน ้ าตาลในเลือด , เจลล่ีสมุนไพรแกช้ ้าในลดบวมหลงั
ท าศลัยกรรม ,เจลล่ีสมุนไพรช่วยดีทอ็กซ์ล าไส้ , เจลล่ีสมนุไพรแกไ้อ , เจลล่ีสมุนไพร
สูตรรวมตา้นโควิด (การวางแผนระยะกลาง 1.4.3.2 เร่ืองการวางแผนขยายไลน์สินคา้)  

16. หากปกติท่านบริโภคยาปฏิชีวนะในการบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน ท่านมี
ความสนใจท่ีจะหนัมาบริโภคสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนหรือไม่ 
เพราะเหตุใด 
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ภาคผนวก ข 
ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อ 

การเลอืกซื้อผลติภัณฑ์เจลลีบ่รรเทาอาการปวดท้องประจ าเดือน ภายใต้แบรนด์ เดอะ ฮาบุ 
จ ากดั 

 
การศึกษาคร้ังน้ีเก็บขอ้มูลจากผูร่้วมวิจยัทั้งหมด 30 คนในช่วงเดือนเมษายน พ.ศ. 2565 ถึง 

มิถุนายน พ.ศ. 2565 สามารถน ามาสรุปและวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อน าไปประกอบการสร้างกลยทุธ์และ
วางแผนทางการตลาดไดด้งัน้ี 

ผลจากการส ารวจผู้ให้สัมภาษณ์ท่ีมีอาการปวดท้องประจ าเดือน จ านวน 30 คน 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวท่ัวไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์   

ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ จ านวนคน ร้อยละ 

เพศ หญิง 30 100.0 

รวม 30 100.0 

อายุ 16-20 1 3.3 

 21-25 11 36.7 

 26-30 9 30.0 

 31-35 6 20.0 

 35-40 2 6.7 

 40 ปีขึน้ไป 1 3.3 

รวม 30 100.0 

สถานภาพ โสด 27 90.0 

 สมรส 3 10.0 

รวม 30 100.0 

อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 29 96.7 

 ธุรกจิส่วนตัว 0 0 

 รับราชการ 0 0 

 นักศึกษา 1 3.3 

รวม 30 100.0 

รายได้ต่อเดือน ต ่ากว่า 15,000 1 3.3 
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 15,001-20,000 1 3.3 

 20,001-25,000 4 13.3 

 25,001-30,000 6 20.0 

 30,001-35,000 8 26.7 

 35,001 -40,000 9 30.0 

 มากกว่า 40,000 1 3.3 

รวม 30 100.0 

อาการปวดท้อง
ประจ าเดือน 

มีอาการปวดท้อง 30 100.0 

 ไม่ปวดท้อง 0 0 

รวม 30 100.0 
 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมของการดูแลตนเองขณะปวดท้องประจ าเดือน 
ค าถามขอ้ท่ี 1. ท่านมีประจ าเดือนก่ีวนั ต่อการเป็นประจ าเดือน 1 รอบ  

- 15  keyword 5 วนั 
- 6 keyword 7 วนั 
- 5 keyword 4 วนั 
- 2 keyword 6 วนั 
- 2 keyword 3 วนั  

ค าถามขอ้ท่ี 2. ท่านมีอาการ ปวดทอ้งประจ าเดือนก่ีวนัต่อการเป็นประจ าเดือน 1 รอบ 
- 12  keyword 2 วนั  
- 9 keyword 1 วนั 
- 8 keyword 3 วนั 
- 1 keyword ทุกวนั 

ค าถามขอ้ท่ี 3. ท่านมีอาการปวดทอ้งประจ าเดือนวนัท่ีเท่าไหร่ของการมีประจ าเดือน 1 รอบ 
- 11 keyword วนัแรก 
- 8 keyword 1-2 วนัแรก 
- 3 keyword 3 วนัแรก 
- 7 keyword ก่อนมีประจ าเดือน - วนัแรก  
- 1 keyword ทุกวนั 
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ค าถามขอ้ท่ี 4. ปัจจุบนัมีการดูแลตนเองอยา่งไรเม่ือมีอาการปวดทอ้งประจ าเดือน 
- 18 keyword นอนพกั 
- 13 keyword ทานยาปฏิชีวนะ 
- 3 keyword ประคบร้อน 

ค าถามขอ้ท่ี 4. เพราะเหตุใดจึงเลือดรักษาหรือบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนดว้ยวิธีดงักล่าว 
- 13 keyword หายเร็ว 
- 9 keyword ไม่ไดป้วดมากจนตอ้งทานยา 
- 8  keyword ไม่อยากทานยา 
- 1 keyword ขี้ เกียจเดินไปซ้ือยา 

ค าถามขอ้ท่ี 5. ท่านซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าวจากทางช่องทางใด (เก็บขอ้มูลเร่ืองช่องทางการจดัจ าหน่าย 
2.4.3) 

- 18 keyword 7-11 
- 11 keyword shoppee 
- 10 keyword Lazada  
- 2 keyword Watson 
- 1 keyword Boots 

ค าถามขอ้ท่ี 6. ท่านรู้สึกไม่มัน่ใจหากผลิตภณัฑเ์ป็นแบรนดท่ี์ท่านไม่คุน้เคย หรือเป็นแบรนดใ์หม่ใน
ตลาด ท่านจึงเลือกซ้ือแบรนดท่ี์คุน้เคยและเป็นแบรนดท่ี์อยูใ่นตลาดมานานมากกวา่ (จุดอ่อน 1.3.2) 

- 26 keyword ไม่มีผลกระทบ 
- 4 keyword มีผลกระทบเลก็นอ้ย  

ค าถามขอ้ท่ี 7. หากตอ้งเลือกบริโภคยาแกป้วดทอ้งประจ าเดือน เกณฑใ์ดท่ีท่านใชใ้นการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ (เพิ่มเติมในส่วนของ perceptual map 2.1.1) 

- 11 keyword มีความเป็นธรรมชาติ 
- 8 keyword หนา้ตาน่ารับประทาน 
- 7 keyword ความน่าเช่ือถือของสินคา้ 
- 4 keyword รีวิวจากคนรู้จกั  

ค าถามขอ้ท่ี 8.  ท่านมีปัญหาในเร่ืองของการรับประทานยาเมด็หรือไม่ และหากมีผลิตภณัฑท่ี์
สามารถบรรเทาอาการป่วยได ้โดยอยูใ่นรูปแบบของเจลลี่ ท่านจะเลือกทานผลิตภณัฑด์งักล่าวแทน
ยาเมด็หรือไม่ (เก็บขอ้มูลในส่วนของจุดแขง็1.3.1และความสมบูรณ์ในการทดแทนสินคา้ 1.2.4) 

- 14  keyword ไม่มีปัญหา แต่อยากทานแบบเจลล่ีมากกวา่ 
- 11 keyword ไม่ชอบทานยาเมด็ 
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- 5 keyword ไม่มีปัญหาในการทานยาเมด็ ทานยาเม็ดเร็วและสะดวกกวา่ 
 
ค าถามขอ้ท่ี 10. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรกบัยาสมุนไพรในรูปแบบเดิม ไดแ้ก่ ยาชง ลูกกลอน 
แคปซูล และหากมีผลิตภณัฑส์มุนไพรในรูปแบบของเจลลี่ท่านสนใจท่ีจะบริโภคหรือไม่ (เก็บ
ขอ้มูลในส่วนของจุดแขง็ 1.3.1 และ ความสมบรูณ์ในการทดแทนสินคา้ 1.2.4) 

- 18 keyword รสชาติไม่ดี 
- 11 keyword ทานยาก 
- 11 keyword ไม่น่าเช่ือถือ 
- 10 keyword โบราณ 
- 9 keyword ไม่ควรกิน 
- 2 keyword เป็นความเช่ือของคนสมยัก่อน 
- 1 keyword ธรรมชาติ 

ค าถามขอ้ท่ี 11. หากมีผลิตภณัฑบ์รรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนในรูปแบบของเจลลี่จะท าให้
ท่านสะดวกในการรับประทานมากขึ้นหรือไม่(เก็บขอ้มูลในส่วนของจุดแขง็1.3.1และความสมบูรณ์
ในการทดแทนสินคา้ 1.2.4) 

- 28 keyword อยากลอง 
- 1 keyword จะลองเม่ือมีคนแนะน าเท่านั้น 
- 1 keyword ไม่ชอบลองอะไรใหม่ๆ 

ค าถามขอ้ท่ี 12. ท่านยนิดีท่ีจะจ่ายเงินซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าวดว้ยราคาเท่าใด (เก็บขอ้มูลกลยทุธ์
ทางดา้นราคา 2.4.2) 

- 14  keyword 31-40 บาท/1ช้ิน 
- 12  keyword  21-30 บาท/1ช้ิน 
- 3 keyword ไม่เกิน 50 บาท/1ช้ิน 
- 1 keyword 19 บาท /1ช้ิน  

ค าถามขอ้ท่ี 13. ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑด์งักล่าวควรวางขายในช่องทางใดบา้ง (เก็บขอ้มูลเร่ืองช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 2.4.3) 

- 15 keyword Shoppee 
- 13 keyword Lazada 
- 12 keyword 7-11  
- 7 keyword Watson  
- 5 keyword Boots 
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- 1 keyword ร้านขายยา 
ค าถามขอ้ท่ี 14. ท่านเคยเลือกซ้ือของตาม Influencer หรือไม่ ลองยกตวัอยา่งมา 3 คน (เก็บขอ้มูลใน
ส่วนการส่งเสริมการตลาด การโฆษณาผา่น Influencer 2.4.4 ) 

- 12 keyword Mintchyy 
- 6 keyword MayR 
- 5 keyword Soundtiss 
- 4  keywordEyeta 
- 3 keyword ไม่มีคนท่ีชอบเป็นพิเศษ 
- 3 keyword Icepadie 
- 3 keyword Babyjingko 
- 3 keyword Brinkty 
- 2 keyword ปุ้ มปุ้ ย 
- 1 keyword เต๋า EB 
- 1 keyword Gamgy 
- 1 keyword Blacklistsecret 
- 1 keyword Nubnubb 
- 1 keyword Pimtha 
- 1 keyword ไก่ tiktok 
- 1 keyword ขวญัสินี 
- 1 keyword อูน Diamondgrain 
- 1 keyword เมียหมอขอรีวิว 
- 1 keyword ใบเฟิร์น พิมพช์นก  
 

ค าถามขอ้ท่ี 15. หากทางแบรนดต์อ้งการขยายไลน์สินคา้ ท่านมีความสนใจในไลน์สินคา้ใด ไดแ้ก่ 
เจลล่ีสมุนไพรช่วยควบคุมระดบัน ้าตาลในเลือด , เจลล่ีสมุนไพรแกช้ ้าในลดบวมหลงัท าศลัยกรรม ,
เจลล่ีสมุนไพรช่วยดีทอ็กซ์ล าไส้ , เจลล่ีสมุนไพรแกไ้อ , เจลล่ีสมุนไพรสูตรรวมตา้นโควิด (การ
วางแผนระยะกลาง 1.4.3.2 เร่ืองการวางแผนขยายไลน์สินคา้)  

- 9 keyword เจลลี่สมุนไพรช่วยลดหารเกิดสิว 
- 9 keyword เจลลี่สมุนไพรช่วยดีทอ็กซ์ล าไส้ 
- 5 keyword เจลลี่สมุนไพรช่วยลดบวมหลงัศลัยกรรม 
- 3 keyword เจลลี่สมุนไพรสูตรรวมตา้นโควิด 
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- 2 keyword เจลล่ีสมุนไพรช่วยคุมระดบัน ้าตาลในเลือด 
- 1 keyword เจลล่ีสมุนเผาผลาญคุมน ้าหนกั  
- 1 keyword สมุนไพรช่วยคุมระดบัน ้าตาลในเลือด  

ค าถามขอ้ท่ี 16. หากปกติท่านบริโภคยาปฏิชีวนะในการบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือน ท่านมี
ความสนใจท่ีจะหนัมาบริโภคสมุนไพรบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนหรือไม่ เพราะเหตุใด 

- 9  keyword สนใจ เพราะ ตอ้งการทางเลือกใหม่ท่ีส่งผลดีต่อสุขภาพมากกวา่  
- 5 keyword สนใจ เพราะตอ้งการหาวิธีบรรเทาอาการปวดทอ้งประจ าเดือนแบบธรรมชาติอยู่

แลว้  
- 5   keyword สนใจ เพราะทานง่ายกวา่ยาเม็ด 
- 4 keyword สนใจ เพราะอยากลองอะไรใหม่ๆ  
- 3 keyword สนใจ เพราะชอบทานาหารเสริมในรูปแบบของเจลล่ีอยูแ่ลว้ 
- 3 keyword ยงัไม่สนใจตอนน้ี 
- 2 keyword สนใจต่อเม่ือมีคนใกลต้วัมารีวิว 
- 1 keyword สนใจเพราะรู้สึกวา่การทานยาปฏิชีวนะเป็นการแกปั้ญหาท่ีปลายเหตุ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 




