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บทคัดย่อ 

 
 สมุนไพรไทยในเศรษฐกิจปัจจุบันได้รับความนิยมกันแพร่หลายในกลุ่มคนรุ่นใหม่ ที่ใส่ใจรัก
สุขภาพ รักสิ่งแวดล้อม บริโภคของจากธรรมชาติออร์แกนิก ท าให้ธุรกิจสมุนไพรไทยได้มีเติบโต 
พัฒนาแปรรูปหลายรูปแบบ อาทิเช่น ยารักษาโรค เครื่องหอม ยาดมสมุนไพร โดยตลาดสมุนไพรไทย
แปรรูป จากที่กระทรวงพาณิชย์ ให้ข้อมูลเกี่ยวกับ ‘สมุนไพรไทย’ ในปี 2565 มีมูลค่าส่งออกสมุนไพร
ไปยังต่างประเทศ กว่าแสนล้านบาท  
 การผลิตยาดมสมุนไพรไทยมีการเติบโตเปลี่ยนแปลงต่อเนื่อง และมีการแข่งขันสูงมาก 
ในท้องตลาด สังเกตได้จากยาดมที่หลากหลายในท้องตลาด จากการสร้างสรรค์เพ่ือตอบโจทย์ความ
ต้องการของผู้บริโภค จากผลวิจัยกลุ่มลูกค้า ผู้หญิงมากกว่าผู้ชาย ระหว่างช่วงอายุ 20–29 ปี โดยจาก
การวิจัยพบว่าการพิจารณาการเลือกซ้ือยาดมนั้น มีปัจจัยดังนี้ คุณภาพ กลิ่น แพคเกจ ราคาท่ี
เหมาะสมกับคุณภาพ จึงท าให้ยาดมสมุนไพรหอมวิจิตรเลือกท่ีจะสร้างความแตกต่างในท้องตลาด 
ยาดมไทยในปัจจุบันโดย ใช้สมุนไพรออร์แกนิกมีคุณภาพ แพคเกจ ราคาที่จับต้องได้ กลิ่นที่อ้างอิงจาก 
รสยาสมุนไพรไทย ที่ช่วยปรับสมดุลธาตุในร่างกาย แบ่งกลิ่นตามธาตุเจ้าเรือนแพทย์แผนไทย 
 โดยกิจการของเรามีเป้าหมายที่ต้องการผลิตยาดมสมุนไพรไทยตามธาตุเจ้าเรือนมาน าเสนอ
ให้ตรงกับกลุ่มผู้บริโภคท่ีชอบใช้ยาดมในหลากหลายรูปแบบ โดยจะมีการวางขายผ่านแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ เพื่อให้ง่ายต่อผู้ซื้อ ในส่วนของการวางแผนทางการเงิน จะวางแผนได้โดยพิจารณาแนวโน้ม
ความส าเร็จของธุรกิจยาดมสมุนไพร และการวิเคราะห์ตัวเลขของผลตอบแทนทางการเงิน ในช่วง
ระยะเวลาด าเนินธุรกิจ 5 ปี จะพบได้ว่า แผนธุรกิจนี้ต้องใช้ระยะเวลาที่จะคืนทุนของเงินลงทุน  
อยู่ที่ 1 ปี 8 เดือน 
 
ค าส าคัญ: ยาดม, สมุนไพรไทย, สตาร์ทอัพ, แผนธุรกิจ 
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ABSTRACT 
 
 Thai herbs in today's economy are widely popular among the new 
generation. Pay attention to your health love the environment consume natural, 
organic products. Make the Thai herbal business grows developed many forms of 
processing such as medicines, incense, herbal inhalers through the translated Thai 
herbal market. From the Ministry of Commerce confirming that 'Thai Herbs' in 2022 
will explore exporting herbs to foreign countries for more than 100 billion baht.  
 The production of Thai herbal inhalants is constantly growing and changing. 
And there is very high competition in the market. This can be observed in the wide 
variety of inhalers on the market. From creativity to meet the needs of consumers 
from the results of the research, it was found that there are more female customers 
than males, between the ages of 20-29 years. From the research it was found that 
considering the purchase of inhalants. There are the following factors: quality, scent, 
package, price appropriate to the quality. Therefore, Hom Wichit Herbal Inhaler has 
chosen to make a difference in the current Thai inhalant market by Use organic herbs 
to have consistent results. The price within must smell the scent that refers to the 
flavor of Thai herbal medicine that helps balance the elements by dividing the scent 
according to the house element of Thai traditional medicine. 
 Our business aims to produce Thai herbal inhalers according to the house 
elements. Come present to meet the group of consumers who like to use inhalants 
in various forms. It must be sold through an online platform to easily accommodate 
the needs of most people planning to consider it a success of the herbal inhalant 
business and numerical analysis of financial returns During the 5 year business period,  
 

 



 

 

it can be found that this business plan requires a period of time to pay back the 
investment of 1 year and 8 months. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ 
 พืชสมุนไพรเป็นผลผลิตจากธรรมชาติ คนไทยสมัยโบราณนิยมใช้ สมุนไพรในการ ดูแลรักษา
ร่างกายและเพ่ือป้องกันโรคภัยต่าง ๆ สมุนไพรไทยที่มีสรรพคุณในการรักษาสุขภาพ แก้เจ็บป่วย หรือ 
บรรเทาอาการเจ็บ ถือเป็นภูมิปัญญาของคนในอดีตและปัจจุบัน ที่ได้ศึกษาและสืบทอดต่อ ๆ  
กันมาในทุก ๆ รุ่น โดยปัจจุบันผู้คนหันมาบริโภคสมุนไพรไทยกันมาขึ้น ท าให้ธุรกิจสมุนไพรไทยได้มี
การเติบโตมากขึ้น อ้างอิงข้อมูลกระทรวงสาธารณสุข เปิดเผยการเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทย 
ปี 2565 มีมูลค่าโดยรวมสูงถึง 52,104.3 ล้านบาท โดยมีข้อมูลมูลค่าตลาดดังนี้ ปี 2564 มีมูลค่า 
48,108,000,000 บาท ปี 2563 มูลค่า 45,997,900,000 บาท ปี62 มูลค่า 53,396,200,000 บาท  
ปี 2561 มูลค่า 49,071,900,000 บาท ปี 60 มูลค่า 44,176,300,000 บาท และ ปี 2559 มูลค่า 
39,831,800,000 บาท แสดงให้เห็นถึงการเติบโตมาตลอด 6 ปี สังคมไทยในปัจจุบันเริ่มให้ความนิยม
ดูแลรักษาสุขภาพโดยวีถีธรรมชาติมากยิ่งขึ้น โดยใช้สมุนไพรบ าบัด กิน ดื่ม ดม ตามแบบฉบับวิถีชีวิต
ดั้งเดิมของคนไทย ทีมี่ความนิยมดูแลรักษาสุขภาพมากยิ่งขึ้น โดยหลีกเลี่ยงในการใช้สารเคมีจากยา
ปฏิชีวนะทางการแพทย์ ส่งผลท าให้สมุนไพรเข้ามาเป็นหนึ่งในวัตถุดิบจากธรรมชาติที่แวดวงธุรกิจ 
Health and Wellness ทั่วโลกก าลังต้องการ (“ส่องตลาดสมุนไพรไทย 5 หมื่นล้าน”, 2566) 
 ปัจจุบันธุรกิจสมุนไพรไทยได้มีการพัฒนาแปรรูปสมุนไพรอย่างแพร่หลาย อาทิเช่น ยารักษา
โรค เครื่องหอม ยาดมสมุนไพร โดยตลาดสมุนไพรไทยแปรรูป จากทีก่ระทรวงพาณิชย์ ให้ข้อมูล
เกี่ยวกับ ‘สมุนไพรไทย’ ในปี 2565 มีมูลค่าส่งออกสมุนไพรไปยังต่างประเทศกว่าแสนล้านบาท  
โดยสมุนไพรไทยในกลุ่มอาหารบ ารุงสุขภาพมีมูลค่าส่งออกรวม แปดหมื่นล้านบาท และในส่วนของ
กลุ่มธุรกิจประเภทสปา และผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในกลุ่มธุรกิจนี้ มีมูลค่าโดยรวมประมาณ 10,000 ล้านบาท 
และกลุ่มยาแผนไทยโบราณ มีมูลค่า 10,000 ล้านบาท (ส านักงานปลัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ์, 
2564) ทั้งนี้ได้มีมองถึงมูลค่าการส่งออกของอุตสาหกรรมสมุนไพรและยาจะเพ่ิมขึ้น 2 เท่า และใน
ส่วนของมูลค่าตลาดสมุนไพร สารสกัดจากสมุนไพร อีกท้ังในปัจจุบันคนรุ่นใหม่หันมาให้ความนิยม
เลือกใช้สินค้าจากสมุนไพรไทย ในการเป็นทางเลือกในการดูแลสุขภาพ ท าให้ตลาดสินค้าสมุนไพรใน
ไทยในปัจจุบัน เริ่มเติบโต โดยอุตสาหกรรมที่ใช้สมุนไพรเป็นวัตถุดิบในการผลิตมีแนวโน้มโตสูงขึ้นเป็น 
20,000 ล้านบาทในปี 2563  
 ยาดมเป็นสิ่งของที่คนไทยโดยส่วนใหญ่พกติดตัว ใช้โดยเฉพาะเวลาที่เกิดอาการปวดหัว 
หลายคนก็จะหยิบขึ้นมาสูดดมเพ่ือช่วยบรรเทา ไม่ว่าจะเป็นยาดมแท่งหรือยาดมน้ า อ้างอิงจากงาน
ส ารวจของ Ac Nielsen ตลาดยาดมของไทยในปัจจุบันมีมูลค่าสูงกว่า 3,300 ล้านบาทต่อปี 
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และผลจากการส ารวจแสดงให้เห็นถึง ประชากรกว่า 70 ล้านคน มีการใช้ยาดมสมุนไพร ร้อยละ 10 
ของจ านวนประชากร และมีการซื้อซ้ าอย่างน้อย 2 หลอดต่อคน (“ผ่าอาณาจักร ‘ยาดม’ ความหอม
สไตล์ไทย”, 2563) 

แนวคิดในการท าธุรกิจยาดม ส่วนผสมท ามาจากพืชผลออร์แกนิก จะยกระดับยาดมสมุนไพร
ไทยให้พรีเมียมขึ้น กลิ่นแบ่งตามธาตุเจ้าเรือนแพทย์แผนไทย ตามทฤษฎีการแพทย์แผนไทย ร่างกาย
มนุษย์ประกอบไปด้วยฐานทั้ง 4 ธาตุ ทีเ่ป็นธาตุประจ าตัว หรือเรียกว่า ‘ธาตุเจ้าเรือน’ โดยจะ
แบ่งย่อยออกเป็น ธาตุดิน น้ า ลม ไฟ โดยทั้ง 4 ธาตุนี้จะเป็นการสร้างสมดุลการท างานของร่างกายเรา 
 
1.2 ลักษณะของธุรกิจ 
 ธุรกิจยาดมหอมวิจิตรวางแผนไว้ดังนี้ 
 1.2.1 ภายใน 3 ปีแรกขายออนไลน์ 
 1.2.2 เปิดหน้าร้าน ภายใน 5 ปีวางระบบร้านเพ่ือสามารถน าไปขยายสาขาในอนาคต 
 1.2.3 เป็นโรงงานยาดม เพื่อตอบโจทย์กลุ่มลูกค้า 
 
1.3 เหตุผลในการเลือกท าธุรกิจนี้ 

จากประสบการณ์ที่ได้สะสมมาด้านสมุนไพรยังไม่มีผลิตผลิตภัณฑ์ใดตอบโจทย์ของเราเอง
ในตอนนี้ ในท้องตลาดไทยมีผลิตภัณฑ์ยาดมมากมาย แต่ยาดมโฮมแมดในปัจจุบันมีน้อย 
 
1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 1.4.1 พันธมิตร 
   1) เกษตรกรที่ปลูกพืชสมุนไพร 
   2) การขนส่ง 
   3) ฝ่ายควบคุมคุณภาพวัตถุดิบ 
   4) ฝ่ายวิจัยและพัฒนา 
 1.4.2 กิจกรรมหลัก  
   1) พัฒนาสูตรกลิ่นใหม่ ๆ 
   2) อัปเดตเทรนด์ นวัตกรรมพัฒนาใหม่ ๆ ให้เข้ากับรูปแบบของร้าน 
   3) พัฒนาการตลาดทุกช่องทาง 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก 
   1) พนักงานประจ าในทุกส่วนงานทั้งในด้านบริหาร และการผลิต 
   2) เงินลงทุนและกระแสนเงินสด 

 



3 

 

 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน 
   1) ต้นทุนการตกแต่งร้าน 
   2) ต้นทุนอุปกรณ์ 
   3) ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้องกับการขายสินค้า อาที ค่าพนักงาน ค่าเช่าร้าน ค่าน้ าไฟ  
   4) ต้นทุนส าหรับการท ากิจกรรมการตลาด 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าหรือบริการ  
 หอมวิจิตร แบรนด์ยาดมสมุนไพรที่มีเอกลักษณ์เรื่องกลิ่นอ้างอิงจากรสสมุนไพรธาตุเจ้าเรือน 
ใช้สมุนไพรที่มีคุณภาพออร์แกนิก เป็นยาดมโฮมเมดที่ใส่ใจในทุกขั้นตอน  
 1.4.6 ความสัมพันธ์ระหว่างธุรกิจกับลูกค้า 
   1) ระบบบริหารสมาชิก 
   2) โปรแกรมสะสมแต้ม สะสมคะแนน 
   3) โปรโมชั่นวันเกิด 
   4) โปรโมชั่นตามเทศกาล 
 1.4.7 ช่องทางในการเข้าถึงลูกค้า 
   1) สื่อโฆษณา ทั้ง ออฟไลน์ และออฟไลน์ 
   2) สื่อโซเซียลมีเดีย 
   3) หน้าร้าน ออฟไลน์ 
 1.4.8 กลุ่มลูกค้า 
   1) คนไทย (ลูกค้าเฉพาะกลุ่มที่มีความชอบในผลิตภัณฑ์ยาดมสมุนไพร) 
   2) นักท่องเที่ยวต่างชาติ ในแต่ละเทศกาล 
 1.4.9 รายได้หลัก 
 ขายบนแพลตฟอร์มออนไลน์ 
 

 



บทที่ 2 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 
 ในปัจจุบันส่วนแบ่งตลาดยาดมในไทยปัจจุบันมี 2 เจ้าใหญ่ที่ครองตลาดก็ คือ โป๊ยเซียน 
70% และเป๊ปเปอร์มิ้น 10% แบรนด์อื่น ๆ 20%  
 
ภาพที่ 2.1: ตลาดยาดม 
 

 
 

ที่มา: เป๊ปเปอร์มิ้นท์ ฟิลด์ ตลาด Mass แย่งยาก ก็มาตลาด Niche สิ.  (2562).  สืบค้นจาก 
https://marketeeronline.co/archives/130848. 

 
 ยาดมสมุนไพร ที่มีอยู่หลากหลายในปัจจุบัน ที่วางจ าหน่ายอยู่ในประเทศไทยนั้น ไม่ได้
ออกแบบมาเพ่ือมุ่งเน้นเฉพาะตลาดกลุ่มคนไทย แต่เป็นการออกแบบและพัฒนาเพ่ือให้เข้ากับกลุ่ม
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ผู้บริโภคจากต่างประทศ หรือนักท่องเที่ยว สืบเนื่องจากในปัจจุบันเริ่มมีกระแสSoft Power จาก
ศิลปิน หรือผู้มีอิทธิพลในสื่อสังคมออนไลน์ อาทิ คุณลิซ่า Blackpink ศิลปปินคนไทยที่ไปท างานอยู่
ต่างประเทศ ถ่ายภาพคู่ยาดมสมุนไพรไทยลงบนโซเชียลมีเดีย จึงท าใหเ้กิดเป็นกระแสโซเชียลมีเดีย
ผู้บริโภคแหซ่ื้อตามจนผลิตไม่ทันท าให้เกิดสินค้าขาดตลาด จากการที่แฟนคลับซื้อตาม รวมไปถึง
กระแสการประกวดนางงามที่เพ่ิมมากข้ึน และนางงามท่ีเป็นตัวแทนประเทศไทยส่วนใหญ่นิยมน า 
ยาดมสมุนไพรไทยไปเป็นของที่ระลึกมอบให้ผู้เข้าประกวดประเทศอ่ืน ๆ  
 ในปัจจุบันประเทศไทยมีสินค้ายาดมสมุนไพร โดยรวมอยู่ 2 ชนิด นั่นก็คือ ยาในรูปแบบที่
เน้นแอมโมเนียเป็นหลัก และยาน้ าที่เน้นสมุนไพรไทยเป็นส่วนผสมของน้ ามันหอมระเหย เช่น การบูร 
เมนทอล และเมทิลซาลิซีเลน เป็นหลัก 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค 
 2.2.1 สภาพแวดล้อมทางด้านการเมือง (Political Factors) 
 จากข้อมูลของคณะกรรมการนโยบายสมุนไพรแห่งประเทศไทย มีมติเห็นชอบ ในเรื่องมาตร
ส่งเสริมการผลิตสมุนไพรในไทย ให้เพียงพอต่อการเป็นวัตถุดิบในกระบวนการผลิต ผลิตภัณฑ์
สมุนไพร ทั้งนี้ยังต้องอยู่ในแนวทางเกษตรปลอดภัย แผนปฏิบัติการด้านสมุนไพรแห่งชาติ ฉบับที่ 2 
พุทธศักราช 2566 ถึง 2570 ทั้งนี้จากข้อมูลเพ่ิมเติม ส านักงานสภาพัฒนาการเศรษฐกิจแห่งชาติมี
ความต้องการจะผลักดันสมุนไพรไทยให้สร้างรายได้ ไปยังทั่วทุกภูมิภาคของประเทศ รวมทั้งต้องการ
สร้างมาตรฐานวัตถุดิบและผลิตภัณฑ์สมุนไพรไทยให้เป็นที่ยอมรับในระดับสากล 
 2.2.2 สภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors)  
 ตลาดของผลิตภัณฑ์ยาดมสมุนไพรในไทย มีมูลค่าตลาดอยู่ที่ 4,500 ล้านบาท จากข้อมูล
ของบริษัท เบอร์แทรม (1958) จ ากัด เจ้าของผลิตภัณฑ์ยาดมตราเป๊ปเปอร์มินท์ และยาดมน้ า
ตราเซียงเพียงอ๊ิว โดยจากข้อมูลพบว่า ประชากรคนไทยมีการใช้ยาดมอย่างน้อย อยู่ที่ร้อยละ 10 จาก
ภาพรวมประชากร และส่วนใหญ่จะมีการซื้อซ้ าภายใน 1 เดือนหลังจากที่ซื้อชิ้นแรก เนื่องจาก
พฤติกรรมผู้บริโภค มีการท าสินค้าหายบ่อย จึงท าให้คาดการณ์ได้ถึงมูลค่าตลาด ด้วยตัวเลขขั้นต่ า 
ทีซ้ื่อ คนละ 2 ชิ้น กับราคาขายเฉลี่ยที่ 20-30 บาท ต่อชิ้น จะแสดงให้เห็นถึงมูลค่าตลาดประมาณ 
4,500 ล้านบาท 
 2.2.3 สภาพแวดล้อมทางด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors)  
 ยาดมสมุนไพร เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคในปัจจุบันนิยมมีประจ าบ้าน ตามข้อมูลของกระทรวง
สาธารณสุขไทย พ.ศ. 2550 ระบุว่า ยาดมสมุนไพรไทยนั้น มีสรรพคุณในการช่วยแก้วิงเวียน คัดจมูก 
หน้ามืด ซ่ึงเป็นสิ่งที่ควรมีในบ้านทุกหลัง โดยจากการจัดอับดับความส าคัญ ยาดมสมุนไพร มี
ความส าคัญอยู่อับดับที่ 8 
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 ยาดมสมุนไพรกับคนไทยอยู่คู่กันมานานตั้งแต่มีการใช้สมุนไพรเป็นยารักษาโรคพ้ืนฐาน 
ต่าง ๆ แต่ไม่มีข้อมูลทางประวัติศาสตร์ไทยทีช่ัดเจนว่า เรามีการเริ่มใช้ยาดมกันช่วงปีไหน ซึ่งถ้าหาก
นับจากยี่ห้อยาดมที่เปิดมา และเก่าแก่ในประเทศไทย นั่นก็คือยี่ห้อโป๊ยเซียนก็ก่อตั้งเมื่อปี 2479 และ
แพร่หลายตั้งแต่นั้นเป็นต้นมา แต่ถ้าหากนับในเรื่องของการเริ่มใช้สมุนไพรช่วยรักษา ไม่ว่าจะเป็นการ
ใช้ยาที่ในแบบกลิ่นในบ าบัด หรือที่แปลงเป็นยาดมในปัจจุบันนี้ เราจะสามารถอ้างอิงความเก่าแก่ได้
จาก 6,000 ปีก่อน มีชาวอียิปต์ ใช้สมุนไพรในการเผาให้เกิดกลิ่นหอม เพ่ือใช้บูชาเทพเจ้าที่ตนเองนับ
ถือ จากนั้นชาวโรมันได้เข้าไปศึกษาเพ่ือน ามาใช้ในทางการแพทย์ด้วยการใช้กลิ่นบ าบัดรักษา มา
ผสมผสานกับศาสตร์การแพทย์อ่ืน ๆ ทั้งความรู้เกี่ยวกับน้ ามันหอมระเหย และในช่วงหลังสงคราม 
ครูเสด ระหว่างปี ค.ศ.980 ถึง 1037 ทวีปเอเชีย ก็มีหลักฐานทางประวัติศาสตร์ยืนยัน ประเทศไทย
จีนเริ่มรู้จักวิธีใช้พืชสมุนไพร ในหนังสือสมุนไพรเล่มหนึ่งของชาวจีนมีการจดบันทึกไว้ก่อนปีคริสตกาล 
2,700 ชาวจีนสามารถสกัดสารหอมจากพืช สมุนไพรธรรมชาติได้มากถึง 300 ชนิด 
 2.2.4 สภาพแวดล้อมทางด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
 นวัตกรรมส่งเสริมสุขภาพด้วยภูมิปัญญาท้องถิ่น 
 
2.2 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์อุตสาหกรรม ด้วย 5 Forces) 
 2.2.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต 
 สมุนไพรไทยในแต่ละภูมิภาคมีลักษณะแตกต่างกัน ในด้านของพ้ืนฐานสภาพอากาศ  
ในกระบวนการผลิตทีไ่ม่เหมือนกัน ผู้ผลิตสมุนไพรแต่ละชนิดจึงมมีากน้อยต่างกัน ท าให้มีอ านาจ
ต่อรองในด้านของผู้ผลิตมีมากกว่า ถ้าหากผู้ผลิตไม่ส่งให้ หรือเกิดภัยทางธรรมชาติท าให้วัตถุดิบ 
มีปัญหา จะท าให้หาวัตถุดิบทดแทนจากผู้ผลิตอ่ืนได้ยาก 
 2.2.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ 
 ลูกค้าหรือผู้บริโภคมีอ านาจเลือกซ้ือยาดมแบรนด์อ่ืนได้ ที่มีสรรพคุณหรือกลิ่นใกล้เคียง 
เพราะในตลาดมีสินค้าประเภทนี้ค่อนข้างสูง 
 2.2.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
 การแข่งขันของสินค้ายาดม มีการแข่งขันกันสูงด้วยราคา 
 2.2.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 สินค้าทีม่ีลักษณะคล้ายกับยาดมสมุนไพร ที่สามารถทดแทนได้มีหลากหลายรูปแบบในตลาด
ผลิตภัณฑ์สูดดม อาทิเช่น ก้านหอมสมุนไพร เครื่องพ่นน้ ามันหอมระเหย ยาหม่อง พิมเสน 
 2.2.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ 
 หากวิเคราะห์ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่จากธุรกิจยาดมเป็นธุรกิจที่มีโอกาสเกิดคู่แข่ง
รายใหม่อยูป่านกลาง เพราะว่าผู้ก่อตั้งต้องมีความรู้ในด้านสมุนไพรไทยและการจัดหาวัตถุดิบนั้น ๆ 
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2.3 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (Competitors Analysis) 
 2.3.1 คู่แข่งทางตรง 
 วิเคราะห์จากแบรนด์ยาดมสมุนไพรในตลาด 
   2.3.1.1 รายที่ 1  
     ชื่อ: ยาดมสมุนไพร หงส์ไทย 
     จุดเด่น:  มี 2 กลิ่น สมุนไพรแห้ง 15 ชนิด 
     ราคาเริ่ม: 29 บาท 
     ปริมาณ: 25 กรัม 
   2.3.1.2 รายที่ 2 
     ชื่อ: ยาดมสมุนไพร ตราโบว์แดง 
     จุดเด่น: 2 กลิ่น สมุนไพรแห้ง 12 ชนิด 
     ราคาเริ่ม: 39 บาท 
     ปริมาณ: 5 กรัม  
   2.3.1.3 รายที่ 3 
     ชื่อ: ยาดมสมุนไพร หงส์คู่ 
     จุดเด่น: 3 กลิ่น สมุนไพรแห้ง 6 ชนิด 
     ราคาเริ่ม: 25 บาท 
     ปริมาณ: 10 กรัม  
 2.3.2 คู่แข่งทางอ้อม 
   2.3.2.1 ธุรกิจที่ 1 
     ชื่อ: ยาหย่องตาเสือ 
     จุดเด่น: มี 2 สูตร 
     ราคาเริ่ม: 55 บาท 
     ปริมาณ: 25 กรัม 
   2.3.2.1 ธุรกิจที่ 2 
     ชื่อ: ยาหม่องสูตรเสลดพังพอน สมุนไพรวังพรม 
     จุดเด่น: มี 2 สูตร 
     ราคาเริ่ม: 45 บาท 
     ปริมาณ: 25 กรัม 
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2.4 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 ปัจจัยความส าเร็จของธุรกิจที่ 1 
 คุณภาพของยาดมสมุนไพรของเรา ทั้งเรื่องวัตถุดิบตัวยาสมุนไพร ที่เป็นจุดส าคัญของตัวยา
ส่งผลกับกลิ่น สร้างจุดขายสร้างความเชื่อมั่นของผู้บริโภค  
 
2.5 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม  
 ตลาดยาดมไทยตอนนี้มีหลากหลายแบรนด์แย่งชิงตลาดบน ทั้งนี้ยังมีผู้เล่นที่อยู่ในตลาด 
ยาหม่อง ที่ออกสินค้าเป็นประเภทยาดมเข้ามาชิงส่วนแบ่งทางตลาด ผลิตภัณฑ์ยาดมส่วนมากเป็น
แบบส าเร็จรูป ยาดมแบบโฮมแมด (Customize) ในปัจจุบันมีน้อย โดยมีกลุ่มเป้าหมายกลุ่มคนไทย
เป็นหลักรวมถึงนักท่องเที่ยงต่างชาติ โดยน าเสนอความเป็นเอกลักษณ์ของธาตุเจ้าเรือน เพ่ือหาธาตุที่
เหมาะสมกับธาตุเจ้าเรือนที่สุด ซึ่งสามารถเก็บในฐานลูกค้าของตลาดพรีเมียม 
 

 



บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: ตลาดยาดมตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 

 

 
 

3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 หอมวิจิตร อยากยกระดับยาดมสมุนไพรให้พรีเมียมขึ้น สมุนไพรที่มีคุณภาพ เป้าหมายท าให้
เป็นภาพจดจ า นึกถึงยาดมนึกถึงเรา 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
 เป็นธุรกิจร้านยาดมสมุนไพร แนะน ากลิ่นสมุนไพร สรรพคุณสมุนไพร กลิ่นตามธาตุเจ้าเรือน 
ตามเอกลักษณ์ของทางร้าน  
 3.2.3 เป้าหมาย (Goals) 
   3.2.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
     1) ท าให้จดจ าในตัวแบรนด์ เป็นที่รับรู้ ผ่านการเปิดตัวสินค้าในงาน
มหกรรมสมุนไพรแห่งขึ้น 
     2) ยอดขายผลิตภัณฑ์สินค้า ยาดมสมุนไพร เติบโตขึ้น 5% จากปีที่หนึ่ง 
   3.2.3.2 เป้าหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
   เปิดหน้าร้าน ภายใน 5 ปี วางระบบร้านเพ่ือสามารถน าไปขยายสาขาในอนาคต 
เปิดร้านสปาในนามหอมวิจิตร 
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3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 3.3.1 SWOT Analysis 
   3.3.1.1 จุดแข็ง (Strength) 
     1) การที่มีความโดนเด่นด้วนเอกลักษณ์เฉพาะของกลิ่นสมุนไพร  
(สูตรเฉพาะของทางร้าน) 
     2) สมุนไพรออร์แกนิก 
   3.3.1.2 จุดอ่อน (Weakness) 
     1) เป็นแบรนด์น้องใหม่ในตลาด ยังไม่เป็นที่รู้จัก 
     2) วัตถุดิบมีความคล้ายคลึงแบรนด์อื่น 
   3.3.1.3 โอกาส (Opportunity) 
     1) กลุ่มลูกค้าต่างชาติโดยเฉพาะกลุ่มชาวจีนที่นิยมซื้อยาดมไปฝาก 
     2) ดารานักแสดงต่างชาติ นิยมกันใช้ยาดมส่งผลให้ตลาดในไทยขยายตัวขึ้น 
แฟนคลับแห่ซื้อตามกันเป็นจ านวนมาก 
   3.3.1.4 อุปสรรค (Threats) 
     1) วัตถุดิบแปรผันตามฤดูกาล 
     2) มีคู่แข่งรายใหญ่ที่มีทุนสูง ท าให้สามารถผลิตสินค้าได้ทีละจ านวนมาก ๆ 
ท าให้ได้ต้นทุนในการผลิตต่ า 
 3.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช้ TOWS Matrix 
   3.3.2.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
   ยาดมส่วนมากท ามาจากสมุนไพรที่ไม่แตกต่างกันมากนัก ผลิตภัณฑ์ของเราก็ผลิต
จากสมุนไพรไทยแต่ กลิ่นของเราเป็นสูตรพิเศษท่ีสร้าง เอกลักษณ์โดย แบ่งตามธาตุ เพ่ือเป็นจุดเด่นใน
การดึงดูดลูกค้าเฉพาะกลุ่มต่าง ๆ ที่มีพฤติกรรมความชอบในการใช้ยาดมอยู่ตลอด ตอบโจทย์กลุ่ม
ลูกค้าชาวไทยและชาวจีน ท าผลิตภัณฑ์สินค้าเป็น Boxset ที่มีตัว Tester ครบทุกกลิ่นเป็นรูปแบบ
ของฝาก เพ่ือน าไปฝากขายสถานทีต่่าง ๆ  
   3.3.2.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
   ซื้อสมุนไพรตามฤดูกาลให้มากเพียงพอในผลิตและจัดจ าหน่าย 
   3.3.2.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
   ในฤดูกาลเก็บเก่ียวสมุนไพร ผลิตสินค้าให้มากเพียงพอ ตามการคาดการณ์ปริมาณ
ของชาวต่างชาติหรือนักท่องเที่ยว 
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   3.3.2.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
   ถึงแม้ว่าจะเป็นร้านใหม่ แต่สินค้าของเรามีจุดขายเป็นเอกลักษณ์เรื่องกลิ่นตามธาตุ 
ดึงดูดลูกค้าให้อยากรู้อยากลอง 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 ใช้เทคนิค ที่พัฒนาธุรกิจแบบยั่งยืน เช่น การขยายตลาดโดยการร่วมกับพันธมิตรใหม ่ๆ 
การหาสถานที่ฝากขายที่เข้าถึงลูกค้าที่หลกาหลาย หรือในแหล่งท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมของไทย 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
 ใช้กลยุทธ์ทีเ่จาะตลาดแบบเฉพาะเจาะจงกลุ่มตลาด กับการเจาะจงลูกค้าที่มีความชอบ
แตกต่างกัน โดยไม่จ าเป็นต้องขายทุกคน แต่เลือกเฉพาะกลุ่ม ซึ่งข้อดีคือจะท าให้ธุรกิจของเรามี
เอกลักษณ์เฉพาะตัวได้อย่างชัดเจน และไม่จ าเป็นต้องแข่งกับองค์กรอ่ืนมากนัก เช่น ผลิตภัณฑ์ยาดม
ของทางแบรนด์ออกแบบกลิ่นตามธาตุเฉพาะบุคคล 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
   3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด 
   การขายน าเสนอตัวตนผ่านธุรกิจการเล่าความ เพ่ือกระตุ้นอารมณ์ของผู้ซื้อรวมไป
ถึงการสร้างโปรโมชั่น 
   3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน 
     1) ใช้ระบบออนไลน์ท าบัญชีแทน 
     2) บันทึกบัญชีและออกงบการเงินผ่านระบบ 
     3) เชื่อมต่อ POS กับระบบบัญชีลดงานซ้ าซ้อน 
     4) ลดขั้นตอนการสื่อสารและการส่งเอกสาร 
     5) เพ่ิมการควบคุมและติดตามภายใน 
   3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์  
     1) คัดเลือกวัตถุดิบจากเกษตรกรที่ได้มาตรฐาน  
     2) ติดต่อเกษตรหลายๆแหล่ง ที่ปลูกพืชชนิดอื่นอยู่ ให้หันมาปลูกสมุนไพร
ของเราแทน 
     3) หาที่ตั้งโรงงานเพ่ือแปรรูปวัตถุดิบ 
     4) หาวิธีทีจัดส่งวัตถุดิบมาที่โรงงาน 
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   3.4.3.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค้าสัมพันธ์ 
     1) สอบถามอัปเดตข้อมูลเรื่องกลิ่นจากลูกค้าขาประจ า 
     2) สร้างความสัมพันธ์ มีสินค้าทดลอง สอบถามความพ่ึงพอใจ ระบบ
สมาชิก 
     3) โปรแกรมสะสมแต้ม สะสมคะแนน โปรโมชั่นวัดเกิด โปรโมชั่นตามวัน
เทศกาล 
  



บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย  
 เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้ยาดมสมุนไพร ในพ้ืนที่ ที่จะวางขาย 
 
4.2 ผลลัพธ์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 
 4.2.1 สไตล์ที่ชอบของผู้บริโภคเพ่ือพัฒนากลิ่นให้ตอบโจทย์ 
 4.2.2 ได้ข้อมูลน าไปวิเคราะห์และวางแผนการให้บริการ และการตั้งราคา 
 4.2.3 ออกแบบการสื่อสารกิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ ได้ดีและตรงกับปัญหาหรือทัศนคติ
ของผู้บริโภค 
 
4.3 ระเบียบวิธีในวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลผู้บริโภค เพ่ือศึกษาพฤติกรรมต่าง ๆ รวมไปถึง
ปัจจัยในการเลือกซื้อใช้ยาดมในพ้ืนที่ ต าบลบางแขน อ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี เพ่ือน ามาประยุกต์
กับแผนธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยการวิจัยในครั้งนี้จะเป็นการเก็บข้อมูลจากการท า
แบบสอบถามในช่วงเดือน สิงหาคม-กันยายน 2566 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 การแจกแบบสอบถามในพ้ืนที่บริเวณ ต าบลบางแขน อ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ด้วยวิธี
แจกแบบสอบถามเป็นรายบุคคล 1 ชุดต่อคน เพ่ือสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อใช้และปัจจัยที่มี
ผลต่อการเลือกบริโภคยาดม ในบริเวณจังหวัด เป็นการแจกแบบสอบถามแบบสุ่มจากผู้บริโภคท่ีอยู่
บริเวณนั้น ผู้ท าการวิจัย ได้เก็บข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่าง ในบริเวณพ้ืนที่จังหวัด ระหว่างเวลา 16:00-
18:00 น. ซึ่งกลุ่มตัวอย่างที่การเก็บข้อมูลในบริเวณนี้นั้นจะท าให้ได้ผลลัพธ์ที่เป็นประโยชน์และดีที่สุด
ต่อธุรกิจ 
 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ผู้ตอบแบบสอบถามจะต้องท าแบบสอบถาม ที่มีรูปแบบค าถาม ทั้งตอบได้ข้อเดียว และ
ค าถามแบบปลายเปิด และน ามาหาค่าทางสถิติ โดยใช้โปรแกรม SPSS เพ่ือให้ได้ค่าสถิติเบื้องต้น ดังนี้ 
มัธยฐาน ฐานนิยม ตารางแจกแจงความถี่สะสม อัตราส่วนร้อยละ 
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4.6 สรุปผลการวิจัย 
 4.6.1 กลุ่มตัวอย่างเป้าหมายหลัก 
 ลูกค้าตั้งแต่อายุ 20-40 ปี ที่มีพฤติกรรมดมยาดมสมุนไพรเป็นประจ าและชอบลองกลิ่น
แปลกใหม่ ซึ่งกลุ่มลูกค้านี้จะเลือกใช้เพื่อแก้อาการ อาการวิงเวียนศีรษะ ปวดหัว หน้ามืด เป็นลม     
มีพฤติกรรมการเสพติดกลิ่นยาดมสมุนไพร ท าให้ต้องพกติดตัวตลอดเวลา 
 4.6.2 กลุ่มตัวอย่างเป้าหมายรอง 
 ลูกค้าที่มีอายุ 41-51 ปีขึ้นไป ที่มีพฤติกรรมดมยาดมสมุนไพร แต่ไม่ชอบใช้กลิ่นที่ฉุนหรือ
แรงเกินไป ไม่ชอบกลิ่นที่หลากหลาย สูตรดั้งเดิมจะตอบโจทย์ที่สุด 
 
ภาพที่ 4.1: แผนภูมิวงกลม จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

 
 
 จากแผนภูมิสรุปได้ว่า จากจ านวน 100 คน แบ่งออกเป็น ผู้ชาย 32 คน และผู้หญิง 68 คน 
โดยพบว่า ส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง มากถึงร้อยละ 68 
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ภาพที่ 4.2: แผนภูมิวงกลมจ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

 
 
 กลุ่มตัวอย่าง 100 คน แบ่งออกเป็นช่วงอายุต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 12 คน ช่วง 20-29 ปี 
จ านวน 64 คน ช่วงอายุ 30-39 ปี จ านวน 18 คน ช่วงอายุตั้งแต่ 40-49 ปี จ านวน 4 คน และใน 
ช่วงอายุ 50-59 ปีจ านวน 2 คน  
 
ภาพที่ 4.3: แผนภูมิวงกลม จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานะ 
 

 
 
 กลุ่มผู้ให้ข้อมูล จ านวน 100 คน มีมากกว่าร้อยละ 74 มีสถานะโสด และที่เหลือมีสถานะ
สมรส เป็นร้อยละ 25 และมีสถานะหย่าร้างร้อยละ 1 
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ภาพที่ 4.4: แผนภูมิวงกลมจ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

 
 
 จากข้อมูล จ านวน 100 คน แสดงให้เห็นถึงระดับการศึกษาที่ตอบแบบสอบถาม ผู้ที่มีระดับ
การศึกษามัธยมศึกษาหรือต่ ากว่า จ านวน 9 คน ปวช. ปวส. อนุปริญญาหรือเทียบเท่า จ านวน 6 คน 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ านวน 72 คน และสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 13 คน 
 
ภาพที่ 4.5: แผนภูมิวงกลมจ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

 
 
 ผู้ประกอบอาชีพ รับจ้างทั่วไป จ านวน 4 คน ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน  
25 คน พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 19 คน นักเรียนนักศึกษา จ านวน 6 คน ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 
จ านวน 28 คน นักลงทุน จ านวน 2 คน เกษียณอายุ จ านวน 1 คน และว่างงาน จ านวน 15 
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ภาพที่ 4.6: แผนภูมิวงกลม จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 
 

 
 
 จาก 100 คน สามารถแบ่งกลุ่มคนที่ชอบยาดม โดยใช้เกณฑ์รายได้ดังนี้ มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนไม่เกิน 15,000 บาท จ านวน 13 คน ผู้มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 15,001-30,000 บาท 
จ านวน 55 คน ผู้มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนตั้งแต ่30,001 ถึง 50,000 บาท จ านวน 20 คน ผู้มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 50,001-70,000 บาท จ านวน 3 คน ผู้มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 
70,001-90,000 บาท จ านวน 2 ผู้มีรายได้เฉลี่ย 90,001 บาท ขึ้นไป จ านวน 0 และรายรับจาก
ผู้ปกครองจ านวน 6 นั่นก็คือไม่มีรายได้ 
 
ตารางที่ 4.1: ข้อมูลพื้นฐานของตัวอย่างการวิจัย 
 

ข้อมูลพ้ืนฐาน ความถี่ (N) ร้อยละ (%) 

เพศ 

ชาย 32 32 

หญิง 68 68 

อายุ 

น้อยกว่า 20 ปี 12 12 

20-29 ปี 64 64 

30-39 ปี 18 18 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): ข้อมูลพื้นฐานของตัวอย่างการวิจัย 
 

ข้อมูลพ้ืนฐาน ความถี่ (N) ร้อยละ (%) 

อายุ   

40-49 ปี 4 4 

50-59 ปี 2 2 

มากกว่า 60 ปี 0 0 

สถานะ 

โสด 74 74 

สมรส 25 25 

หม้าย/หย่าร้าง 1 1 

ระดับการศึกษา 

มัธยมศึกษาหรือต่ ากว่า 9 9 

ปวช. ปวส. อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 6 6 

ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 72 72 

สูงกว่าปริญญาตรี 13 13 

อาชีพ 

รับจ้างทั่วไป 4 4 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 25 25 

พนักงานบริษัทเอกชน 19 19 

นักเรียนนักศึกษา 6 6 

ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 28 28 

นักลงทุน 2 2 

ว่างงาน 15 15 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): ข้อมูลพื้นฐานของตัวอย่างการวิจัย 
 

ข้อมูลพ้ืนฐาน ความถี่ (N) ร้อยละ (%) 

รายได้ต่อเดือน 

ไม่เกิน 15,000 บาท 13 13 

15,001-30,000 บาท 55 55 

30,001-50,000 บาท 20 20 

50,001-70,000 บาท 3 3 

70,001-90,000 บาท 2 2 

90,001 บาท/เดือน ขึ้นไป 0 0 

 
 จากข้อมูลท าให้สรุปได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีลักษณะดังนี้ 
   เพศหญิง จ านวน 68 คน ร้อยละ 68 
   อายุตั้งแต่ 20 ถึง 29 ปีจ านวน 64 คน ร้อยละ 64 
   สถานภาพโสด จ านวน 74 คน ร้อยละ 74 
   มีการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 72 คน ร้อยละ 72 
   ท าอาชีพค้าขาย หรือท าธุรกิจส่วนตัว จ านวน 28 คน ร้อยละ 28 
   มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ตั้งแต่ 15,000 ถึง 30,000 บาท จ านวน 55 คน  
ร้อยละ 55 
 
ภาพที่ 4.7: แผนภูมิวงกลม หัวข้อใช้ผลิตภัณฑ์ยาดมรูปแบบใด 
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 จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 คน จะแบ่งออกเป็นผู้ที่ใช้ผลิตภัณฑ์ยาดมแบบน้ า จ านวน  
14 คน คิดเป็นร้อยละ 14 และใช้ผลิตภัณฑ์ยาดมแบบดม จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 86 
 
ภาพที่ 4.8: แผนภูมิวงกลม หัวข้อความถี่ในการใช้ผลิตภัณฑ์ยาดมต่อสัปดาห์ 
 

 
 
 จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 100 คน จะแบ่งออกเป็นผู้ใช้ 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 7 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7 ผู้ใช้ 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 13 ผู้ใช้ 5-6 ครั้งต่อสัปดาห์ 
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10 และผู้ใช้มากกว่า 7 ครั้งขึ้นไปต่อสัปดาห์ จ านวน 70 คน คิดเป็น
ร้อยละ 70 
 
ภาพที่ 4.9: แผนภูมิวงกลม หัวข้อวัตถุประสงค์ในการซื้อ 
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 จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 100 คน จะแบ่งออกเป็นผู้ที่ซื้อใช้เอง จ านวน 83 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 83 และผู้ที่ซื้อฝาก จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 17 
 
ภาพที่ 4.10: แผนภูมิวงกลมหัวข้อเหตุผลในการซื้อยาดมสมุนไพร 
 

 
 
 จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 100 คน จะแบ่งออกเป็นรู้สึกปลอดภัย จ านวน 2 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 2 บรรเทาอาการ จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 68 เพ่ือความสดชื่น จ านวน 17 คน คิดเป็น
ร้อยละ 17 ติดการใช้ยาดม จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 9 และชอบกลิ่นสมุนไพร จ านวน 4 คน   
คิดเป็นร้อยละ 4 
 
ภาพที่ 4.11: แผนภูมิวงกลมหัวข้อผู้ที่มีส่วนที่ท าให้ท่านเลือกซ้ือ 
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 จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 100 คน จะแบ่งออกเป็นตัวท่านเอง จ านวน 80 คน คิดเป็น   
ร้อยละ 80 ญาติ-ครอบครัว จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7 เพ่ือน จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11 
และปากต่อปาก จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 
 
ภาพที่ 4.12: แผนภูมิวงกลม หัวข้อสถานที่ที่ท่านเลือกซ้ือ 
 

 
 
 จากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 100 คน จะแบ่งออกเป็นร้านขายยา จ านวน 10 คน คิดเป็น  
ร้อยละ 10 สถานพยาบาล จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 ร้านสะดวกซ้ือ จ านวน 78 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 78 ห้างสรรพสินค้า จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ตลาด จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3 
งานแสดงสินค้า จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 และร้านเพ่ือสุขภาพ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 
 
ตารางที่ 4.2: ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือก 
 

ข้อมูลพ้ืนฐาน ความถี่ (N) ร้อยละ (%) 

ใช้ผลิตภัณฑ์ยาดมในรูปแบบใด 

ผลิตภัณฑ์ยาดมแบบน้ า 14 14 

ผลิตภัณฑ์ยาดมแบบดม 86 86 

ความถี่ในการใช้ผลิตภัณฑ์ยาดมต่อสัปดาห์ 

1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ 7 7 

3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ 13 13 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือก 
 

ข้อมูลพ้ืนฐาน ความถี่ (N) ร้อยละ (%) 

ความถี่ในการใช้ผลิตภัณฑ์ยาดมต่อสัปดาห์ 

5-6 ครั้งต่อสัปดาห์ 10 10 

7 ครั้งข้ึนไปต่อสัปดาห์ 70 70 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 

ซื้อใช้เอง 83 83 

ซื้อฝาก 17 17 

เหตุผลในการซื้อยาดมสมุนไพร 

รู้สึกปลอดภัย 2 2 

บรรเทาอาการ 68 68 

เพ่ือความสดชื่น 17 17 

ติดการใช้ยาดม 9 9 

ชอบกลิ่นสมุนไพร 4 4 

ผู้ที่มีส่วนที่ท าให้ท่านเลือกซื้อ 

ตัวท่านเอง 80 80 

ญาติ-ครอบครัว 7 7 

เพ่ือน 11 11 

ปากต่อปาก 2 2 

สถานที่ที่ท่านเลือกซื้อ 

ร้านขายยา 10 10 

สถานพยาบาล 2 2 

ร้านสะดวกซ้ือ 78 78 

ห้างสรรพสินค้า 4 4 

ตลาด 3 3 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือก 
 

ข้อมูลพ้ืนฐาน ความถี่ (N) ร้อยละ (%) 

สถานที่ที่ท่านเลือกซื้อ 

งานแสดงสินค้า 1 1 

ร้านเพื่อสุขภาพ 2 2 

 
 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการซื้อเพ่ือใช้เองเป็นหลัก โดยนิยมใช้ผลิตภัณฑ์ยาดม
ในแบบดม มีการใช้งานมากกว่า 7 ครั้งต่อสัปดาห์ เพ่ือประโยชน์ในเรื่องของการบรรเทาอาการ
ทางเดินหายใจต่าง ๆ และส่วนใหญ่มักจะซื้อที่ร้านสะดวกซ้ือ เพราะง่ายต่อการหาปัจจัยในการ
เลือกใช้ยาดมสมุนไพรในพ้ืนที่ 
 
ภาพที่ 4.13: ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกสินค้า 
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ภาพที่ 4.14: ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเรื่องราคา 
 

 
 
ภาพที่ 4.15: ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจดึงดูด 
 

 
 

 



บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5.1.1 เป็นการวางแผนระยะสั้น (1-2 ปี) 
   1) ช่องทางออนไลน์ ผ่านช่องทางออนไลน์ Shopee Line@ และ Consignment 
   2) เปิดตัวผลิตภัณฑ์สินค้า ยาดมสมุนไพรหอมวิจิตร ในงานมหกรรมสมุนไพรไทย
แห่งชาติ 
   3) ยอดขายผลิตภัณฑ์สินค้า ยาดมสมุนไพร เติบโตขึ้น 5% จากปีที่หนึ่ง 
 5.1.2 วัตถุประสงค์ทางการตลาดระยะกลาง (3-5 ปี) 
   1) เปิดช่องทางจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ออฟไลน์ (หน้าร้าน) 
   2) ยอดขายผลิตภัณฑ์เติบโตขึ้น 5% จากปีที่สอง 
   3) ขยายตลาดสู่ต่างประเทศ (ประเทศจีน) 
   4) ยอดขายผลิตภัณฑ์เติบโตขึ้น 5% จากปีที่สาม 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด (STP) 
 5.2.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (S: Segmentation)  
   1) การแบ่งหมวดตามหลักประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation)  
มีตัวแปรที่ใช้ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ และการศึกษา 
   2) แบ่งโดยใช้หลักภูมิศาสตร์ เป็นการวิเคราะห์พ้ืนที่ 
 5.2.2 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (T: Targeting) 
   5.2.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary Target) 
   อายุตั้งแต ่20 ถึง 40 ป ีที่มีพฤติกรรมดมยาดมสมุนไพรเป็นประจ าและชอบลอง
กลิ่นแปลกใหม่ ซึ่งกลุ่มลูกค้านี้จะเลือกใช้เพ่ือแก้อาการ อาการวิงเวียนศีรษะ ปวดหัวหน้ามืด เป็นลม
พฤติกรรมการเสพติดกลิ่นยาดมสมุนไพร ท าให้ต้องพกติดตัวตลอดเวลา 
   5.2.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) 
   อายุอยู่ในช่วง 41 ถึง 51 ปีขึ้นไป ที่มีพฤติกรรมดมยาดมสมุนไพร แต่ไม่ชอบใช้กลิ่น
ที่ฉุนหรือแรงเกินไป ไม่ชอบกลิ่นที่หลากหลาย สูตรดั้งเดิมจะตอบโจทย์ที่สุด 
   5.2.2.3 ต าแหน่งทางการตลาด (P: Positioning) 
   จากจุดแข็งของธุรกิจยาดมสมุนไพร “หอมวิจิตร” เลือกใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ 
สมุนไพรออร์แกนิก เจาะตลาดผู้บริโภคท่ีหาคุณภาพมากกว่าราคา 
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 5.2.3 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (P: Positioning) 
   5.2.3.1 Brand DNA 
   หอมวิจิตร เป็นธุรกิจยาดมสมุนไพรออร์แกนิก โดยใช้สมุนไพรคุณภาพสดใหม่ ตาม
ฤดูกาล และอ้างอิงตามรสยาแพทย์แผนไทย ธาตุเจ้าเรือน 
   5.2.3.2 การจัดวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
 
ภาพที่ 5.1: การจัดวางต าแหน่งตราสินค้า 
 

 
 
   5.2.3.3 แผนภาพแสดงการรับรู้ (Brand Perceptual Map) 
   ความแตกต่างของแบรนด์จากตลาด คุณภาพของวัตถุดิบและการสร้างสรรค์
ประสบการณ์แบบใหม่ของการบริโภคในปัจจุบัน 
 
5.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product) 
 เนื่องจากเราผลิตยาดมสมุนไพร เป็นประเภท สูบดูดเข้าสู่ร่างกาย เราต้องมีบริการหลังการ
ซ้ือ เพราะผู้บริโภคอาจเกิดอาการภูมิแพ้ได้ 
 5.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 ยาดมสมุนไพร แบรนด์หอมวิจิตรใช้กลยุทธ์การตั้งราคาแบบตามต้นทุน ตั้งราคาตามราคา
ตลาด 
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 5.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการขาย (Place) 
 แพลตฟอร์มออนไลน์ อาทิ ช้อปปี้ และไลน์ เนื่องจากพฤติกรรมผู้ซื้อ สมัยนี้ไม่ต้องการ
เสียเวลาเดินทาง 
 5.3.4 กลยุทธ์ด้านโปรโมชั่นทางการตลาด (Promotion) 
 สร้างการรับรู้แบรนด์ หอมวิจิตร ยังเป็นน้องใหม่ในตลาดยาดมสมุนไพรในไทยใช้
แพลตฟอร์มออนไลน์ใช้ในการโปรโมทสินค้า สร้างคอนเทนต์ Facebook Instagram คอนเทนต์
ประกอบไปด้วยรูปภาพ ข้อความ โดนการน าเสนอให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายและตัวตนของแบรนด์  
เน้นคอนเทนต์เพ่ือให้ผู้บริโภคทราบว่าเราคืออะไร ขายอะไร ออกบูธแสดงสินค้าเพ่ือประชาสัมพันธ์
สินค้า บริการตามนิทรรศการหรืองานเทศกาลต่าง ๆ มีการยิงแอดโฆษณาโซเซียลมีเดีย 
   5.3.4.1 การโฆษณา 
     1) การท าการตลาดผ่านช่องทาง เฟซบุ๊ก 
     เนื่องจากมคีนใช้งานเยอะ ควรสร้างคอนเทนต์เกาะกระแสข่าวดัง 
     2) การท าการตลาดผ่านช่องทาง อินสตาแกรม 
     เน้นในเรื่องของภาพที่น่าสนใจ และน่าใช้ มีค าอธิบายที่เข้าใจง่ายและให้
ลูกค้ารู้สึกว่าไม่ได้ถูกบังคับให้ดูโฆษณาอยู่ 
   5.3.4.2 การส่งเสริมการขาย 
     1) การจัดท าแคมเปญ 
     ออกบูธเปิดตัวผลิตภัณฑ์สินค้า ยาดมสมุนไพรหอมวิจิตร ในงานมหกรรม
สมุนไพรไทยแห่งชาติ แจกตัวทดลองเพ่ือดึงดูดฐานลูกค้า 
     3) การท าโปรโมชั่น ราคาพิเศษ 
     จัดโปรโมชั่นช่วงหน้าไฮซีซั่นและเทศกาลต่าง ๆ เพ่ือกระตุ้นยอดขาย 
     4) การพัฒนาระบบสมาชิก 
     สะสมแต้มแลกใช้สิทธิในการซื้อสินค้าลิมิเต็ด 
 

 



บทที่ 6 
กลยุทธ์การด าเนินงานและแผนการบริหารงานบุคคล 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 จากประสบการณ์ที่ได้สะสมมาด้านสมุนไพรยังไม่มีผลิตผลิตภัณฑ์ใดตอบโจทย์ของเราเอง
ในตอนนี้ ในท้องตลาดไทยมีผลิตภัณฑ์ยาดมมากมาย แต่ยาดมโฮมแมดในปัจจุบันมีน้อย 
 การขออนุญาตประกอบกิจการ 
 ยาดมสมุนไพรจัดเป็นยาแผนโบราณ ในกรณีที่ต้องการผลิตเพ่ือจ าหน่ายต้องท าการขึ้น
ทะเบียนเป็นต าหรับยาแผนโบราณให้ถูกต้อง 
 
6.2 แผนการด าเนินงาน 
 แผนการด าเนินงานก่อนการขาย ดังนี้ 
 6.2.1 หาแหล่งสมุนไพร เพาะปลูก ขยายพันธุ์เพ่ือให้เพียงส าหรับการแปรรูปเป็นสมุนไพร
แห้ง 
 6.2.2 ออกแบบและพัฒนาสูตรกลิ่น 
 6.2.3 คู่มือส าหรับพนักงานและการให้บริการ 
 6.2.4 ทดสอบผู้บริโภค ผ่านทางท าสินค้าตัวอย่างสุ่มทดลองในกลุ่มผู้บริโภค 
 6.2.5 วางแผนทางการเงินส ารองเงินให้เพียงพอตามการพยากรณ์รายได้ 
 
6.3 แผนการบริหารงานพนักงาน 
 6.3.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารพนักงาน 
   1) เลือกคนที่มีความรู้ความสามารถท่ีเข้ากับหน้าที่ 
   2) การดูแลสวัสดิการของพนักงานตามกฎหมายแรงงาน 
   3) เพ่ือพัฒนาความรู้ความสามารถของพนักงานให้ช านาญ 
 6.3.2 โครงสร้างองค์กร 
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ภาพที่ 6.1: โครงสร้างองค์กร 
 

 
 
 6.3.3 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงาน 
 ประกาศรับสมัครพนักงานผ่านบริษัทจดัหางาน เพราะมีการเช็คประวัติการก่ออาชญากรรม
มาแล้ว เป็นการช่วยกรองพนักงานให้บริษัท 
 นอกจากนั้นยังไปประกาศรับสมัครจากมหาวิทยาลัย เพราะสามารถรับเด็กฝึกงาน หรือเด็ก
จบใหม่ได้ นอกจากจะได้พนักงานที่มีความเชื่อฟัง มีความกระตือรือร้นสูง 
 6.4.4 ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
   1) เงินเดือนพ้ืนฐานตามต าแหน่งการท างานของแต่ละบุคคล 
   2) ประกันสังคม 
   3) ชุดพนักงาน 
   4) วันหยุดสัปดาห์ละ 1 ครั้ง 
   5) ท่องเที่ยวประจ าปี 
 6.3.5 การฝึกอบรม 
 จัดการวางแผนฝึกอบรมก่อนเข้ามาท างาน แจ้งระบบขั้นตอน การท างานให้เป็นระบบและ
การขายรวมไปถึงวิธีการจัดการกับปัญหาการขาย 
 

 



บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 

 
7.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 เพ่ือวางแผนในการน าเงินไปใช้ ให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อธุรกิจ และควบคุมกิจกรรม 
ทางการเงิน เช่น การสั่งซื้อสินค้า การออกเงินเดือนพนักงาน และการสั่งผลิตสินค้า 
 
7.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 กิจการมีรายได้มากว่า 100,000 บาทต่อเดือน ภายใน 5 ปี 
 
7.3 นโยบายทางการเงิน 
 มุ่งเน้นในการลดหรือเพ่ิม ค่าใช้จ่าย และการลงทุนที่สร้างประโยชน์ให้กับกิจการ ในแต่ละ
ด้านเพื่อให้ได้ผมก าไรคุ้มค่ากับการใช้จ่ายนั้น ๆ 
 
7.4 ข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน 
   1) เงินลงทุนตั้งต้นของกิจการ 
   2) ค่าวัตถุดิบที่ส่งผลต่อต้นทุนของผลิตภัณฑ์ 
   3) ค่าบริหารจัดการที่มีค่าเปลี่ยนแปลงบ่อยที่ส่งผลต่อต้นทุน อาทิ ค่าขนส่งที่เกิดจาก 
ค่าน้ ามันข้ึนลง 
 7.4.1 แหล่งที่มาของเงินทุน โครงสร้างของเงินลงทุน และต้นทุนทางการเงิน 
 เงินทุนส่วนตัวของผู้บริหาร จ านวน 1,000,000 บาท เพื่อเริ่มต้นการท าธุรกิจ 
 7.4.2 ประมาณการรายได้ 
 รายได้ของธุรกิจจะเกิดจากการขายสินค้ายาดม ราคา 109 บาท ผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลัก 
 7.4.3 ประมาณการต้นทุนค่าบริการและการขาย 
   เงินลงทุน 500,000.00 บาท 
   ต้นทุนสินค้า 10 บาทต่อชิ้น 
   คอมพิวเตอร์ 1 เครื่อง ราคาหน่วยละ 30,000 บาท 
   โทรศัพท์ 1 เครื่อง ราคาหน่วยละ 20,000.00 บาท 
   ค่าเช่าออฟฟิศ 15,000.00 บาท  
   เงินเดือน 30,000 บาท 
   ค่าธรรมเนียมฝากขาย 
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   Line@ 15% 
   Shopee 20% 
   ค่าโฆษณา 10,000 บาท 
 
7.5 ประมาณการเงินลงทุน 
 
ตารางที่ 7.1: ประมาณการเงินลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้เงินกู้ยืม 

สินทรัพย์ถาวรที่คิดค่าเสื่อม 
   อุปกรณ์ 83,300.00 83,300.00 - 

    ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 
   ค่าจดทะเบียนร้านค้า 15,000.00 15,000.00 - 

ค่าเช่าสถานที่ - - - 

ค่าวัตถุดิบเดือนแรก 300,000.00 300,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 601,700.00 601,700.00 
 รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,000,000.00 1,000,000.00 
 สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน % 100.00% 100.00% 
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 7.5.1 การประมาณค่าใช้จ่าย 5 ปี 
 
ตารางที่ 7.2: ประมาณค่าใช้จ่าย 5 ปี 
 

 
ปีที่ 1 

ต้นทุนคงท่ี Worst Base Best 

ค่าเช่า - - - 

เงินเดือนพนักงานครัว 360,000.00 360,000.00 360,000.00 

ค่าสาธารณูปโภค 20,000.00 20,000.00 20,000.00 

ค่าเสื่อมราคา 10,614.29 10,614.29 10,614.29 

รวมต้นทุนคงที่ 390,614.29 390,614.29 390,614.29 

ต้นทุนผันแปร 
   ต้นทุนวัตถุดิบ 1,800,000.00 3,600,000.00 5,400,000.00 

ต้นทุนภาชนะบรรจุ 50,000.00 100,000.00 150,000.00 

รวมต้นทุนวัตถุดิบ 1,850,000.00 3,700,000.00 5,550,000.00 

รวมต้นทุน 2,240,614.29 4,090,614.29 5,940,614.29 

ยอดขาย 6,540,000.00 13,080,000.00 19,620,000.00 

ค่าใช้จ่ายขาย 
   เงินเดือนแผนกขาย 360,000.00 360,000.00 360,000.00 

ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ 48,000.00 96,000.00 144,000.00 

ค่าส่งเสริมการขาย 12,000.00 24,000.00 36,000.00 

รวมค่าใช้จ่ายในการขาย 420,000.00 480,000.00 540,000.00 

ค่าใช้จ่ายบริหาร 
   เงินเดือนแผนกบริหาร 300,000.00 300,000.00 300,000.00 

รวมค่าใช้จ่ายบริหาร 300,000.00 300,000.00 300,000.00 

(ตารางมตี่อ) 
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ตารางที่ 7.2 (ต่อ): ประมาณค่าใช้จ่าย 5 ปี 
 

 
ปีที่ 2 

ต้นทุนคงท่ี Worst Base Best 

ค่าเช่า - - - 

เงินเดือนพนักงานครัว 360,000.00 360,000.00 360,000.00 

ค่าสาธารณูปโภค 20,000.00 20,000.00 20,000.00 

ค่าเสื่อมราคา 10,614.29 10,614.29 10,614.29 

รวมต้นทุนคงที่ 390,614.29 390,614.29 390,614.29 

ต้นทุนผันแปร 
   ต้นทุนวัตถุดิบ 2,160,000.00 4,320,000.00 6,480,000.00 

ต้นทุนภาชนะบรรจุ 60,000.00 120,000.00 180,000.00 

รวมต้นทุนวัตถุดิบ 2,220,000.00 4,440,000.00 6,660,000.00 

รวมต้นทุน 2,610,614.29 4,830,614.29 7,050,614.29 

ยอดขาย 7,848,000.00 15,696,000.00 23,544,000.00 

ค่าใช้จ่ายขาย 
   เงินเดือนแผนกขาย 360,000.00 360,000.00 360,000.00 

ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ 57,600.00 115,200.00 172,800.00 

ค่าส่งเสริมการขาย 14,400.00 28,800.00 43,200.00 

รวมค่าใช้จ่ายในการขาย 432,000.00 504,000.00 576,000.00 

ค่าใช้จ่ายบริหาร 
   เงินเดือนแผนกบริหาร 300,000.00 300,000.00 300,000.00 

รวมค่าใช้จ่ายบริหาร 300,000.00 300,000.00 300,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.2 (ต่อ): ประมาณค่าใช้จ่าย 5 ปี 
 

 
ปีที่ 2 

ต้นทุนคงท่ี Worst Base Best 

ค่าเช่า - - - 

เงินเดือนพนักงานครัว 360,000.00 360,000.00 360,000.00 

ค่าสาธารณูปโภค 4.00 4.00 4.00 

ค่าเสื่อมราคา 10,614.29 10,614.29 10,614.29 

รวมต้นทุนคงที่ 370,618.29 370,618.29 370,618.29 

ต้นทุนผันแปร 
   ต้นทุนวัตถุดิบ 2,592,000.00 5,184,000.00 7,776,000.00 

ต้นทุนภาชนะบรรจุ 72,000.00 144,000.00 216,000.00 

รวมต้นทุนวัตถุดิบ 2,664,000.00 5,328,000.00 7,992,000.00 

รวมต้นทุน 3,034,618.29 5,698,618.29 8,362,618.29 

ยอดขาย 9,417,600.00 18,835,200.00 28,252,800.00 

ค่าใช้จ่ายขาย 
   เงินเดือนแผนกขาย 360,000.00 360,000.00 360,000.00 

ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ 69,120.00 138,240.00 207,360.00 

ค่าส่งเสริมการขาย 17,280.00 34,560.00 51,840.00 

รวมค่าใช้จ่ายในการขาย 446,400.00 532,800.00 619,200.00 

ค่าใช้จ่ายบริหาร 
   เงินเดือนแผนกบริหาร 300,000.00 300,000.00 300,000.00 

รวมค่าใช้จ่ายบริหาร 300,000.00 300,000.00 300,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.2 (ต่อ): ประมาณค่าใช้จ่าย 5 ปี 
 

 

ปีที่ 4 

ต้นทุนคงท่ี Worst Base Best 

ค่าเช่า - - - 

เงินเดือนพนักงานครัว 360,000.00 360,000.00 360,000.00 

ค่าสาธารณูปโภค 4.00 4.00 4.00 

ค่าเสื่อมราคา 10,614.29 10,614.29 10,614.29 

รวมต้นทุนคงที่ 370,618.29 370,618.29 370,618.29 

ต้นทุนผันแปร 
   ต้นทุนวัตถุดิบ 3,110,400.00 6,220,800.00 9,331,200.00 

ต้นทุนภาชนะบรรจุ 86,400.00 172,800.00 259,200.00 

รวมต้นทุนวัตถุดิบ 3,196,800.00 6,393,600.00 9,590,400.00 

รวมต้นทุน 3,567,418.29 6,764,218.29 9,961,018.29 

ยอดขาย 11,301,120.00 22,602,240.00 33,903,360.00 

ค่าใช้จ่ายขาย 
   เงินเดือนแผนกขาย 360,000.00 360,000.00 360,000.00 

ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ 82,944.00 165,888.00 248,832.00 

ค่าส่งเสริมการขาย 20,736.00 41,472.00 62,208.00 

รวมค่าใช้จ่ายในการขาย 463,680.00 567,360.00 671,040.00 

ค่าใช้จ่ายบริหาร 
   เงินเดือนแผนกบริหาร 300,000.00 300,000.00 300,000.00 

รวมค่าใช้จ่ายบริหาร 300,000.00 300,000.00 300,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.2 (ต่อ): ประมาณค่าใช้จ่าย 5 ปี 
 

 
ปีที่ 5 

ต้นทุนคงท่ี Worst Base Best 

ค่าเช่า - - - 

เงินเดือนพนักงานครัว 360,000.00 360,000.00 360,000.00 

ค่าสาธารณูปโภค 4.00 4.00 4.00 

ค่าเสื่อมราคา 10,614.29 10,614.29 10,614.29 

รวมต้นทุนคงที่ 370,618.29 370,618.29 370,618.29 

ต้นทุนผันแปร 
   ต้นทุนวัตถุดิบ 1,800,000.00 7,464,960.00 11,197,440.00 

ต้นทุนภาชนะบรรจุ 50,000.00 207,360.00 311,040.00 

รวมต้นทุนวัตถุดิบ 1,850,000.00 3,700,000.00 5,550,000.00 

รวมต้นทุน 2,220,618.29 4,070,618.29 5,920,618.29 

ยอดขาย 13,561,344.00 27,122,688.00 40,684,032.00 

ค่าใช้จ่ายขาย 
   เงินเดือนแผนกขาย 360,000.00 360,000.00 360,000.00 

ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ 99,532.80 199,065.60 298,598.40 

ค่าส่งเสริมการขาย 24,883.20 49,766.40 74,649.60 

รวมค่าใช้จ่ายในการขาย 484,416.00 608,832.00 733,248.00 

ค่าใช้จ่ายบริหาร 
   เงินเดือนแผนกบริหาร 300,000.00 300,000.00 300,000.00 

รวมค่าใช้จ่ายบริหาร 300,000.00 300,000.00 300,000.00 
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ตารางที่ 7.3: แสดงการคิดค่าเสื่อม 
 

 
รายการอุปกรณ์ท่ีใช้

ในการผลิต 
ราคาต่อ

หน่วย (บาท) 
จ านวน 

ต้นทุน 
(บาท) 

ต้นทุนที่คิด
ค่าเสื่อมราคา 

ราคาซาก 

 
      

 
หมวดอุปกรณ์ 
ในการหมัก 

     1 เครื่องอบสมุนไพร 30,000.00 2.00 60,000.00 55,000.00 5,000.00 

 
รวมหมวดอุปกรณ์ 
ในการปรุงอาหาร 

  
60,000.00 55,000.00 5,000.00 

 
หมวดอุปกรณ์ในการ
ขาย 

     1 เครื่องอัดสมุนไพร 
ให้เป็นแท่ง 22,000.00 1.00 22,000.00 19,500.00 2,500.00 

2 เครื่องซีลขนาดเล็ก 1,300.00 1.00 1,300.00 1,300.00 - 

 
รวมหมวดอุปกรณ์ 
ในการขาย 

  23,300.00 19,500.00 2,500.00 

 
 รวมสินทรัพย์ 83,300.00 
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ตารางที่ 7.4: แสดงการคิดค่าเสื่อมราคา 7 ปี 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 

อุปกรณ์รวม 83,300.00 - - - - - - 

ค่าเสื่อมราคาต่อปี 10,614.29 10,614.29 10,614.29 10,614.29 10,614.29 10,614.29 10,614.29 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 10,614.29 21,228.57 31,842.86 42,457.14 53,071.43 63,685.71 74,300.00 

อุปกรณ์รวม 83,300.00 83,300.00 83,300.00 83,300.00 83,300.00 83,300.00 83,300.00 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 10,614.29 21,228.57 31,842.86 42,457.14 53,071.43 63,685.71 74,300.00 

อุปกรณ์รวมสุทธิ 72,685.71 62,071.43 51,457.14 40,842.86 30,228.57 19,614.29 9,000.00 
 
 ราคาที่เหลือ 9000 คือ ราคาซาก ณ วันที่เราคิดค่าเสื่อมหมด 
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 7.4.6 ภาษีเงินได้นิติบุคคล 
 เสียภาษีในรูปแบบนิติบุคคลแบบคงท่ี ตามกฎของสรรพากร ร้อยละ 20 
 7.4.7 การประมาณการงบทางการเงิน 
 การประมาณการงบการเงินจัดขึ้น เพ่ือวิเคราะห์ผลการด าเนินงานของกิจการ ซึ่งได้แก่  
งบก าไรขาดทุน งบแสดงฐานะการเงิน และงบกระแสเงินสด ดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.5: การประมาณการงบทางการเงิน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้เงินกู้ยืม 

สินทรัพย์ถาวรที่คิดค่าเสื่อม 
   อุปกรณ์ 83,300.00 83,300.00 - 

    ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 
   ค่าจดทะเบียนร้านค้า 15,000.00 15,000.00 - 

ค่าเช่าสถานที่ - - - 

ค่าวัตถุดิบเดือนแรก 300,000.00 300,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 601,700.00 601,700.00 
 รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,000,000.00 1,000,000.00 
 สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน % 100.00% 100.00% 
  

   7.4.7.1 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 5 ปี 
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ตารางที่ 7.6: การประมาณการงบก าไรขาดทุน 5 ปี 
 

 
ปีที่ 1 

 
Worst  Base  Best  

รายได้จากการขาย 6,540,000.00 13,080,000.00 19,620,000.00 

ต้นทุนขาย (2,240,614.29) (4,090,614.29) (5,940,614.29) 

ก าไรขั้นต้น 4,299,385.71 8,989,385.71 13,679,385.71 

ค่าใช้จ่ายในการขาย (420,000.00) (480,000.00) (540,000.00) 

ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (300,000.00) (300,000.00) (300,000.00) 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนภาษีเงินได้ 3,579,385.71 8,209,385.71 12,839,385.71 

ค่าใช้จ่ายภาษีเงินได้ (715,877.14) (1,641,877.14) (2,567,877.14) 

ก าไร (ขาดทุน) ส าหรับปี 2,863,508.57 6,567,508.57 10,271,508.57 

 
ปีที่ 2  

 
Worst  Base  Best  

รายได้จากการขาย 7,848,000.00 15,696,000.00 23,544,000.00 

ต้นทุนขาย (2,610,614.29) (4,830,614.29) (7,050,614.29) 

ก าไรขั้นต้น 5,237,385.71 10,865,385.71 16,493,385.71 

ค่าใช้จ่ายในการขาย (432,000.00) (504,000.00) (576,000.00) 

ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (300,000.00) (300,000.00) (300,000.00) 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนภาษีเงินได้ 4,505,385.71 10,061,385.71 15,617,385.71 

ค่าใช้จ่ายภาษีเงินได้ (901,077.14) (2,012,277.14) (3,123,477.14) 

ก าไร (ขาดทุน) ส าหรับปี 3,604,308.57 8,049,108.57 12,493,908.57 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.6 (ต่อ): การประมาณการงบก าไรขาดทุน 5 ปี 
 

 
ปีที่ 3 

 
Worst Base Best 

รายได้จากการขาย 9,417,600.00 18,835,200.00 28,252,800.00 

ต้นทุนขาย (3,034,618.29) (5,698,618.29) (8,362,618.29) 

ก าไรขั้นต้น 6,382,981.71 13,136,581.71 19,890,181.71 

ค่าใช้จ่ายในการขาย (446,400.00) (532,800.00) (619,200.00) 

ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (300,000.00) (300,000.00) (300,000.00) 

ก าไร(ขาดทุน)ก่อนภาษีเงินได้ 5,636,581.71 12,303,781.71 18,970,981.71 

ค่าใช้จ่ายภาษีเงินได้ (1,127,316.34) (2,460,756.34) (3,794,196.34) 

ก าไร (ขาดทุน) ส าหรับปี 4,509,265.37 9,843,025.37 15,176,785.37 

 
ปีที่ 4 

 
Worst Base Best 

รายได้จากการขาย 11,301,120.00 22,602,240.00 33,903,360.00 

ต้นทุนขาย (3,567,418.29) (6,764,218.29) (9,961,018.29) 

ก าไรขั้นต้น 7,733,701.71 15,838,021.71 23,942,341.71 

ค่าใช้จ่ายในการขาย (463,680.00) (567,360.00) (671,040.00) 

ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (300,000.00) (300,000.00) (300,000.00) 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนภาษีเงินได้ 6,970,021.71 14,970,661.71 22,971,301.71 

ค่าใช้จ่ายภาษีเงินได้ (1,394,004.34) (2,994,132.34) (4,594,260.34) 

ก าไร (ขาดทุน) ส าหรับปี 5,576,017.37 11,976,529.37 18,377,041.37 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.6 (ต่อ): การประมาณการงบก าไรขาดทุน 5 ปี 
 

 
ปีที่ 5 

 
Worst Base Best 

รายได้จากการขาย 13,561,344.00 27,122,688.00 40,684,032.00 

ต้นทุนขาย (2,220,618.29) (4,070,618.29) (5,920,618.29) 

ก าไรขั้นต้น 11,340,725.71 23,052,069.71 34,763,413.71 

ค่าใช้จ่ายในการขาย (484,416.00) (608,832.00) (733,248.00) 

ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (300,000.00) (300,000.00) (300,000.00) 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนภาษีเงินได้ 10,556,309.71 22,143,237.71 33,730,165.71 

ค่าใช้จ่ายภาษีเงินได้ (2,111,261.94) (4,428,647.54) (6,746,033.14) 

ก าไร (ขาดทุน) ส าหรับปี 8,445,047.77 17,714,590.17 26,984,132.57 

 
   7.4.7.2 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 7.7: การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

งบแสดงฐานะการเงิน ปีที่ 1 

สินทรัพย์หมุนเวียน Worst Base Best 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 4,495,800.00 9,125,800.00 13,755,800.00 

สินค้าคงเหลือ 10,900.00 10,900.00 10,900.00 

บรรจุภัณฑ์คงเหลือ - - - 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 4,506,700.00 9,136,700.00 13,766,700.00 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
   อุปกรณ์ 72,685.71 72,685.71 72,685.71 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 72,685.71 72,685.71 72,685.71 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.7 (ต่อ): การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

งบแสดงฐานะการเงิน ปีที่ 1 

 
Worst Base Best 

รวมสินทรัพย์ 4,579,385.71 9,209,385.71 13,839,385.71 

    หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 
   หนี้สินหมุนเวียน 
   เจ้าหนี้การค้าและเจ้าหนี้อ่ืน - - - 

ภาษีเงินได้นิติบุคคลค้างจ่าย 715,877.14 1,641,877.14 2,567,877.14 

รวมหนี้สินหมุนเวียน 715,877.14 1,641,877.14 2,567,877.14 

รวมหนี้สิน 715,877.14 1,641,877.14 2,567,877.14 

    ส่วนของผู้ถือหุ้น 
   ทุนเรือนหุ้น 
   ทุนจดทะเบียน 
   หุ้นสามัญ 10,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ  

100.00 บาท 
1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

ทุนที่ออกและช าระแล้ว    

หุ้นสามัญ 10,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ 
100.00 บาท 

1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

ก าไร(ขาดทุน)สะสม - - - 

ยังไม่ได้จัดสรร 2,863,508.57 6,567,508.57 10,271,508.57 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 3,863,508.57 7,567,508.57 11,271,508.57 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 4,579,385.71 9,209,385.71 13,839,385.71 

 
- - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.7 (ต่อ): การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 
ปีที่ 2 

งบแสดงฐานะการเงิน Worst Base Best 

สินทรัพย์หมุนเวียน 8,295,922.86 17,555,922.86 26,815,922.86 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 10,900.00 10,900.00 10,900.00 

สินค้าคงเหลือ - - - 

บรรจุภัณฑ์คงเหลือ 8,306,822.86 17,566,822.86 26,826,822.86 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 
   สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 62,071.43 62,071.43 62,071.43 

อุปกรณ์ 62,071.43 62,071.43 62,071.43 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 8,368,894.29 17,628,894.29 26,888,894.29 

รวมสินทรัพย์ 
   

    หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 
   หนี้สินหมุนเวียน - - - 

เจ้าหนี้การค้าและเจ้าหนี้อ่ืน 901,077.14 2,012,277.14 3,123,477.14 

ภาษีเงินได้นิติบุคคลค้างจ่าย 901,077.14 2,012,277.14 3,123,477.14 

รวมหนี้สินหมุนเวียน 901,077.14 2,012,277.14 3,123,477.14 

รวมหนี้สิน 
   

    ส่วนของผู้ถือหุ้น 
   ทุนเรือนหุ้น 
   ทุนจดทะเบียน 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

หุ้นสามัญ 10,000 หุ้น มูลค่า 
หุ้นละ 100.00 บาท 

   (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.7 (ต่อ): การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 
ปีที่ 2 

งบแสดงฐานะการเงิน Worst Base Best 

ทุนที่ออกและช าระแล้ว 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

หุ้นสามัญ 10,000 หุ้น มูลค่า 
หุ้นละ 100.00 บาท 

2,863,508.57 6,567,508.57 10,271,508.57 

ก าไร (ขาดทุน) สะสม 3,604,308.57 8,049,108.57 12,493,908.57 

ยังไม่ได้จัดสรร 7,467,817.14 15,616,617.14 23,765,417.14 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 8,368,894.29 17,628,894.29 26,888,894.29 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น - 0.00 - 0.00 - 0.00 

 

 
ปีที่ 3 

งบแสดงฐานะการเงิน Worst Base Best 

สินทรัพย์หมุนเวียน 13,022,045.71 27,838,045.71 42,654,045.71 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 10,900.00 10,900.00 10,900.00 

สินค้าคงเหลือ - - - 

บรรจุภัณฑ์คงเหลือ 13,032,945.71 27,848,945.71 42,664,945.71 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน    

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 51,457.14 51,457.14 51,457.14 

อุปกรณ์ 51,457.14 51,457.14 51,457.14 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 13,084,402.85 27,900,402.85 42,716,402.85 

รวมสินทรัพย์    

 

   

หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น    

หนี้สินหมุนเวียน - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.7 (ต่อ): การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 
ปีที่ 3 

งบแสดงฐานะการเงิน Worst Base Best 

เจ้าหนี้การค้าและเจ้าหนี้อ่ืน 1,127,316.34 2,460,756.34 3,794,196.34 

ภาษีเงินได้นิติบุคคลค้างจ่าย 1,127,316.34 2,460,756.34 3,794,196.34 

รวมหนี้สินหมุนเวียน 1,127,316.34 2,460,756.34 3,794,196.34 

รวมหนี้สิน    

 

   

ส่วนของผู้ถือหุ้น    

ทุนเรือนหุ้น    

ทุนจดทะเบียน 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

หุ้นสามัญ 10,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ 
100.00 บาท 

   

ทุนที่ออกและช าระแล้ว 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

หุ้นสามัญ 10,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ 
100.00 บาท 

6,467,817.14 14,616,617.14 22,765,417.14 

ก าไร (ขาดทุน) สะสม 4,509,265.37 9,843,025.37 15,176,785.37 

ยังไม่ได้จัดสรร 11,977,082.51 25,459,642.51 38,942,202.51 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 13,104,398.86 27,920,398.86 42,736,398.86 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 19,996.00 19,996.00 19,996.00 

 

 
ปีที่ 4 

 
 Worst   Base   Best  

งบแสดงฐานะการเงิน 18,859,368.57 40,342,568.57 61,825,768.57 

สินทรัพย์หมุนเวียน 10,900.00 10,900.00 10,900.00 

(ตารางมีต่อ) 
 

 



48 

 

ตารางที่ 7.7 (ต่อ): การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 
ปีที่ 4 

 
 Worst   Base   Best  

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด - - - 

สินค้าคงเหลือ 18,870,268.57 40,353,468.57 61,836,668.57 

บรรจุภัณฑ์คงเหลือ 
   

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 40,842.86 40,842.86 40,842.86 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 40,842.86 40,842.86 40,842.86 

อุปกรณ์ 18,911,111.43 40,394,311.43 61,877,511.43 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
   

รวมสินทรัพย์ 
   

 
   

หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น - - - 

หนี้สินหมุนเวียน 1,394,004.34 2,994,132.34 4,594,260.34 

เจ้าหนี้การค้าและเจ้าหนี้อ่ืน 1,394,004.34 2,994,132.34 4,594,260.34 

ภาษีเงินได้นิติบุคคลค้างจ่าย 1,394,004.34 2,994,132.34 4,594,260.34 

รวมหนี้สินหมุนเวียน 
   

รวมหนี้สิน 
   

 
   

ส่วนของผู้ถือหุ้น 
   

ทุนเรือนหุ้น 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

ทุนจดทะเบียน 
   

หุ้นสามัญ 10,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ  
100.00 บาท 

1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

ทุนที่ออกและช าระแล้ว 10,977,082.51 24,459,642.51 37,942,202.51 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.7 (ต่อ): การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 
ปีที่ 4 

 
 Worst   Base   Best  

หุ้นสามัญ 10,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ 
100.00 บาท 

5,576,017.37 11,976,529.37 18,377,041.37 

ก าไร (ขาดทุน) สะสม 17,553,099.89 37,436,171.89 57,319,243.89 

ยังไม่ได้จัดสรร 18,947,104.23 40,430,304.23 61,913,504.23 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 35,992.80 35,992.80 35,992.80 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 
    

 
ปีที่ 5 

 

Worst Base Best 

งบแสดงฐานะการเงิน 28,016,291.43 59,486,291.43 90,956,291.43 

สินทรัพย์หมุนเวียน 10,900.00 10,900.00 10,900.00 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด - - - 

สินค้าคงเหลือ 28,027,191.43 59,497,191.43 90,967,191.43 

บรรจุภัณฑ์คงเหลือ 
   

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 30,228.57 30,228.57 30,228.57 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 30,228.57 30,228.57 30,228.57 

อุปกรณ์ 28,057,420.00 59,527,420.00 90,997,420.00 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
   

รวมสินทรัพย์ 
   

 
   

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.7 (ต่อ): การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 
ปีที่ 5 

 
 Worst   Base   Best  

หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น - - - 

หนี้สินหมุนเวียน 2,111,261.94 4,428,647.54 6,746,033.14 

เจ้าหนี้การค้าและเจ้าหนี้อ่ืน 2,111,261.94 4,428,647.54 6,746,033.14 

ภาษีเงินได้นิติบุคคลค้างจ่าย 2,111,261.94 4,428,647.54 6,746,033.14 

รวมหนี้สินหมุนเวียน 
   

รวมหนี้สิน 
   

 
   

ส่วนของผู้ถือหุ้น 
   

ทุนเรือนหุ้น 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

ทุนจดทะเบียน 
   

หุ้นสามัญ 10,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ  
100.00 บาท 

1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

ทุนที่ออกและช าระแล้ว 16,553,099.89 36,436,171.89 56,319,243.89 

หุ้นสามัญ 10,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ  
100.00 บาท 

8,445,047.77 17,714,590.17 26,984,132.57 

ก าไร (ขาดทุน) สะสม 25,998,147.66 55,150,762.06 84,303,376.46 

ยังไม่ได้จัดสรร 28,109,409.60 59,579,409.60 91,049,409.60 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 51,989.60 51,989.60 51,989.60 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 
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ตารางที่ 7.8: แสดงงบกระแสเงินสด 
 

 
ปีที่ 1 

 
Worst Base Best 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 
   ก าไรก่อนภาษีเงินได้ 3,579,385.71 8,209,385.71 12,839,385.71 

ปรับกระทบก าไรก่อนภาษีเงินได้เป็นเงินสด
รับจากการด าเนินงาน 

   ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ 10,614.29 10,614.29 10,614.29 

ก าไรจากกิจกรรมด าเนินงานก่อนการ
เปลี่ยนแปลงในสินทรัพย์และหนี้สิน
ด าเนินงาน 

3,590,000.00 8,220,000.00 12,850,000.00 

การเปลี่ยนแปลงในสินทรัพย์และหนี้สิน
ด าเนินงาน 

   สินค้าคงเหลือ (10,900.00) (10,900.00) (10,900.00) 
บรรจุภัณฑ์คงเหลือ - - - 

เจ้าหนี้การค้าและเจ้าหนี้อ่ืน - - - 
เงินสดรับจากกิจกรรมด าเนินงาน 3,579,100.00 8,209,100.00 12,839,100.00 

เงินสดจ่ายภาษีเงินได้ - - - 

เงินสดสุทธิได้มาจาก (ใช้ไปใน)  
กิจกรรมด าเนินงาน 3,579,100.00 8,209,100.00 12,839,100.00 

  
   กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 
   เงินสดจ่ายซื้ออุปกรณ์ (83,300.00) (83,300.00) (83,300.00) 

เงินสดสุทธิใช้ไปในกิจกรรมลงทุน (83,300.00) (83,300.00) (83,300.00) 
  

   กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
   เงินสดรับจากการเพ่ิมทุน 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

เงินสดสุทธิใช้ไปในกิจกรรมจัดหาเงิน 1,000,000.00 1,000,000.00 1,000,000.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.8 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด 
 

 
ปีที่ 1 

 
Worst Base Best 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสดเพิ่มขึ้น
(ลดลง)-สุทธิ 

4,495,800.00 9,125,800.00 13,755,800.00 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 
ณ วันต้นงวด 

- - - 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 
ณ วันสิ้นงวด 

4,495,800.00 9,125,800.00 13,755,800.00 

 
- - - 

 

แสดงงบกระแสเงินสด ปีที่ 2 

 
Worst Base Best 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 
   ก าไรก่อนภาษีเงินได้ 4,505,385.71 10,061,385.71 15,6179,385.71 

ปรับกระทบก าไรก่อนภาษีเงินได้เป็นเงินสด
รับจากการด าเนินงาน 

   ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ 10,614.29 10,614.29 10,614.29 

ก าไรจากกิจกรรมด าเนินงานก่อนการ
เปลี่ยนแปลงในสินทรัพย์และหนี้สิน
ด าเนินงาน 4,516,000.00 10,072,000.00 15,628,000.00 

การเปลี่ยนแปลงในสินทรัพย์และหนี้สิน
ด าเนินงาน 

   สินค้าคงเหลือ - - - 
บรรจุภัณฑ์คงเหลือ - - - 

เจ้าหนี้การค้าและเจ้าหนี้อ่ืน - - - 

เงินสดรับจากกิจกรรมด าเนินงาน 4,516,000.00 10,072,000.00 15,628,000.00 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.8 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด 
 

 
ปีที่ 2 

 
Worst Base Best 

เงินสดจ่ายภาษีเงินได้ (715,877.14) (1,641.877.14) (2,567,877.14) 

เงินสดสุทธิได้มาจาก(ใช้ไปใน)กิจกรรม
ด าเนินงาน 

3,800,122.86 8,430,122.86 13,8060,122.8
6 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 
   เงินสดจ่ายซื้ออุปกรณ์ - - - 

เงินสดสุทธิใช้ไปในกิจกรรมลงทุน - - - 

  
   กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
   เงินสดรับจากการเพ่ิมทุน - - - 

เงินสดสุทธิใช้ไปในกิจกรรมจัดหาเงิน - - - 

    
   เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสดเพิ่มขึ้น

(ลดลง)-สุทธิ 
3,800,122.86 9,125,800.00 13,755,800.00 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด  
ณ วันต้นงวด 

4,495,800.00 9,125,800.00 13,755,800.00 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด  
ณ วันสิ้นงวด 

8,295,922.86 17,555,922.86 26,815,922.00 

 
- - - 

 

แสดงงบกระแสเงินสด ปีที่ 3 

 
Worst Base Best 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 
   ก าไรก่อนภาษีเงินได้ 5,636,587.71 12,303,781.71 18,970,981.71 

ปรับกระทบก าไรก่อนภาษีเงินได้เป็นเงิน
สดรับจากการด าเนินงาน 
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(ตารางมีต่อ) 
ตารางที่ 7.8 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด 
 

 
ปีที่ 3 

 
Worst Base Best 

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ 10,614.29 10,614.29 10,614.29 

ก าไรจากกิจกรรมด าเนินงานก่อนการ
เปลี่ยนแปลงในสินทรัพย์และหนี้สิน
ด าเนินงาน 

5,647,196.00 12,314,396.00 6,980,636.00 

การเปลี่ยนแปลงในสินทรัพย์และหนี้สิน
ด าเนินงาน 

   สินค้าคงเหลือ - - - 
บรรจุภัณฑ์คงเหลือ - - - 

เจ้าหนี้การค้าและเจ้าหนี้อ่ืน - - - 

เงินสดรับจากกิจกรรมด าเนินงาน 5,647,196.00 12,314,396.00 18,981,591.00 
เงินสดจ่ายภาษีเงินได้ (901,077.14) (2,012,277.14) (3,123,477.14) 

เงินสดสุทธิได้มาจาก (ใช้ไปใน) กิจกรรม
ด าเนินงาน 

4,746,118.86 10,302,118.86 15,858,118.86 

  
   กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 
   เงินสดจ่ายซื้ออุปกรณ์ - - - 

เงินสดสุทธิใช้ไปในกิจกรรมลงทุน - - - 
  

   กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
   เงินสดรับจากการเพ่ิมทุน - - - 

เงินสดสุทธิใช้ไปในกิจกรรมจัดหาเงิน - - - 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสดเพิ่มขึ้น
(ลดลง)-สุทธิ 

4,746,118.86 10,302,118.86 15,858,118.86 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.8 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด 
 

 
ปีที่ 3 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด ณ วัน
ต้นงวด 

8,295,922.86 17,555,922.86 26,815,922.86 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด ณ วัน
สิ้นงวด 

13,042,041.71 27,858,041.71 42,674,041.71 

 
19,996.00 19,996.00 19,996.00 

 

 
ปีที่ 4 

แสดงงบกระแสเงินสด Worst Base Best 

  
   

กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 
   

ก าไรก่อนภาษีเงินได้ 4,970,021.71 14,970,661.71 22,970,301.71 

ปรับกระทบก าไรก่อนภาษีเงินได้เป็นเงิน
สดรับจากการด าเนินงาน    

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ 10,614.29 10,614.29 10,614.29 
ก าไรจากกิจกรรมด าเนินงานก่อนการ
เปลี่ยนแปลงในสินทรัพย์และหนี้สิน
ด าเนินงาน 

6,980,636.00 14,981,276.00 22,981,916.00 

การเปลี่ยนแปลงในสินทรัพย์และหนี้สิน
ด าเนินงาน    
สินค้าคงเหลือ - - - 

บรรจุภัณฑ์คงเหลือ - - - 
เจ้าหนี้การค้าและเจ้าหนี้อ่ืน - - - 

เงินสดรับจากกิจกรรมด าเนินงาน 6,980,636.00 14,981,276.00 22,981,916.00 

เงินสดจ่ายภาษีเงินได้ (1,127,316.34) (2,460,756.34) (3,794,196.34) 
เงินสดสุทธิได้มาจาก(ใช้ไปใน)กิจกรรม
ด าเนินงาน 

5,853,319.66 12,520,519.66 19,187,719.66 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.8 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด 
 

 
ปีที่ 4 

แสดงงบกระแสเงินสด Worst Base Best 

  
   

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 
   

เงินสดจ่ายซื้ออุปกรณ์ - - - 

เงินสดสุทธิใช้ไปในกิจกรรมลงทุน - - - 
  

   
กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 

   
เงินสดรับจากการเพ่ิมทุน - - - 
เงินสดสุทธิใช้ไปในกิจกรรมจัดหาเงิน - - - 

  
   

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสดเพิ่มขึ้น
(ลดลง)-สุทธิ 

5,853,319.55 12,520,519.66 19,187,719.66 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด  
ณ วันต้นงวด 

13,042,041.71 27,858,041.71 42,674,041.71 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด  
ณ วันสิ้นงวด 

18,895,361.37 40,378,561.37 61,861,761.37 

 
35,992.80 35,992.80 35,9992.80 

 

ตารางแสดงงบกระแสเงินสด ปีที่ 5 

 
Worst Base Best 

  
   กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 
   ก าไรก่อนภาษีเงินได้ 10,556,309.71 22,143,237.71 33,730,165.71 

ปรับกระทบก าไรก่อนภาษีเงินได้เป็นเงิน
สดรับจากการด าเนินงาน 

   ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ 10,614.29 10,614.29 10,614.29 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.8 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด 
 

 
ปีที่ 5 

แสดงงบกระแสเงินสด Worst Base Best 

ก าไรจากกิจกรรมด าเนินงานก่อนการ
เปลี่ยนแปลงในสินทรัพย์และหนี้สิน
ด าเนินงาน 

10,566,924.00 22,153,852.00 33,740,780.00 

การเปลี่ยนแปลงในสินทรัพย์และหนี้สิน
ด าเนินงาน 

   สินค้าคงเหลือ - - - 
บรรจุภัณฑ์คงเหลือ - - - 

เจ้าหนี้การค้าและเจ้าหนี้อ่ืน - - - 
เงินสดรับจากกิจกรรมด าเนินงาน 10,566,924.00 22,153,852.00 33,740,780.00 

เงินสดจ่ายภาษีเงินได้ (1,394,004.34) (2,994,132.34) (4,594,260.34) 

เงินสดสุทธิได้มาจาก (ใช้ไปใน) กิจกรรม
ด าเนินงาน 

9,172,919.66 19,159,710.66 29,146,519.66 

  
   กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 
   เงินสดจ่ายซื้ออุปกรณ์ - - - 

เงินสดสุทธิใช้ไปในกิจกรรมลงทุน - - - 
  

   กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 
   เงินสดรับจากการเพ่ิมทุน - - - 

เงินสดสุทธิใช้ไปในกิจกรรมจัดหาเงิน - - - 

  
   เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสดเพิ่มขึ้น

(ลดลง)-สุทธิ 
9,172,919.66 19,159,719.66 29,146,159.66 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด  
ณ วันต้นงวด 

18,895,361.37 40,378,561.37 61,861,761.37 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.8 (ต่อ): แสดงงบกระแสเงินสด 
 

 
ปีที่ 5 

แสดงงบกระแสเงินสด Worst Base Best 

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด  
ณ วันสิ้นงวด 

28,068,281.03 59,538,281.03 91,008,281.03 

 
51,989.60 51,989.60 51,989.60 

 
7.6 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 
ตารางที่ 7.9: การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 

ในปีที่ 1-5 
 

Net Present Value: NPV 550,797.20 

Payback Period: PP 3.32 

 
 7.6.1 ภาพรวมสถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด 
 ในสถานการณ์ท่ีเลวร้ายที่สุด คือยอดขายในปีแรกซึ่ง ขาดทุนไปกว่า 40% มาจากการลงทุน
ในอุตสาหกรรมเป็นครั้งแรกและยังขายสินค้าไม่ได้ แต่ในปีที ่2 เริ่มขายสินค้าได้ แต่ก าไรก็ยังไม่สูง  
ซึ่งได้มาเพียง 5% ซึ่งจะเห็นได้จากตารางงบก าไรขาดทุน 
 7.6.2 ภาพรวมสถานการณ์ปกติ 
 ในปีที่ 3-4 สินค้าเป็นที่รู้จัก ยอดผลิตและยอดขายเพ่ิมขึ้นจากเดิม มองเห็นก าไรมากขึ้น 
กว่า 40% ซึ่งจะเห็นได้ว่า ผลตอบรับเริ่มดีขึ้นและน่าจะสามารถต่อยอดให้ธุรกิจเติบโตและเป็นที่รู้จัก
ได้มากกว่านี้ 
 7.6.2 ภาพรวมสถานการณ์ปกติ 
ในปีที ่5 ยอดผลิตสินค้าและยอดขายสูงกว่าทุก ๆ ปี ซึ่งมีก าไรที่ตรงก าเป้าหมายที่เราตั้งไว้ นั้นก็คือ 
สามารถท าก าไรหลังหักค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ได้ 100,000 บาท ขึ้นไป ซึ่งเราได้ก าไรจากขายสินค้ามากกว่า 
100% 
 

 



บทที่ 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน 
 8.1.1 แผนฉุกเฉินด้านการด าเนินงาน 
 จากสถานการณ์โควิด 19 ที่ผ่านมา ท าให้ธุรกิจมองว่า ควรจะมีเงินสดส ารองไว้ อย่างน้อย 
11 เดือนหลังจากเปิดธุรกิจ เพ่ือป้องกันความเสี่ยง 
 8.1.2 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
 ในกรณีที่แผนการตลาดไม่มีการตอบรับ ตามคาดเช่นยอดขายไม่ได้ตามเป้า จ าเป็นต้องมี
การวิเคราะห์กลยุทธ์ของตนเองว่าดีพอหรือไม่ เพ่ือที่จะปรับปรุงและแก้ไขทันที ทั้งนี้ยังควรจะติดตาม
ข้อมูลข่าวสาร คู่แข่งอยู่ตลอดเวลา รวมทั้งหาข้อมูลใหม ่ๆ และหาโอกาสในการเข้าถึงผู้ซื้อให้เยอะขึ้น 
 8.1.3 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
 ความเสียหายที่เกิดระหว่างการขนย้าย พนักงานคนที่ดูแลนั้นจะต้องเป็นคนรับผิดชอบ 
เนื่องจากเป็นข้อตกลงที่ทางบริษัท ระบุไว้ตั้งแต่กับเซ็นเอกสารบรรจุงานเป็นพนักงานประจ า 
 ถ้าโดนต าหนิคุณภาพของสินค้าต้องเข้ากระบวนการตรวจสอบข้อเท็จจริง และเกิดการ 
ไกล่เกลี่ย 
 8.1.4 แผนฉุกฉินด้านบุคลากร 
 ในกรณีที่พนักงานลาออกกะทันหัน อบรมพนักงานให้ท างานหน้าที่ท่ีสามารถทดแทนกันได้ 
สามารถทดแทนได้ในวันหยุด 
 
8.5 แผนในอนาคต 
 จะมีการขยายส่งออกไปในต่างประเทศ โดยที่ต้องมีการศึกษาข้อกฎหมายเกี่ยวกับยาดม 
ในประเทศนั้น ๆ ก่อนตัดสินใจขยายหารส่งออกกิจการไป 
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แบบสอบถามงานวิจัย 
การส ารวจผู้ที่เลือกใช้ยาดมสมุนไพร ในพื้นที่บริเวณ ต าบลบางแขน อ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี 
 
ค าชี้แจง 
 แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือท าการศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกใช้ยาดม
สมุนไพร ในพ้ืนที่บริเวณ ต าบลบางแขน อ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี ขอความอนุเคราะห์ผู้ตอบ
แบบสอบถาม ตอบตามความเป็นจริง เพื่อเป็นประโยชน์ในการน ามาประยุกต์กับแผนธุรกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 แบบสอบถามมีทั้งหมด 3 ส่วน คือ 
  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใช้ยาดมสมุนไพรในพื้นที่ 
  ส่วนที่ 3 ปัจจัยในการเลือกใช้ยาดมสมุนไพรในพ้ืนที่ 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่อง (  ) ที่ตรงกับความเป็นจริงกับข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
 (  ) ชาย  (  ) หญิง 
2. อายุ 
 (  ) อายุน้อยกว่า 20 ปี (  ) 20-29 ปี 
 (  ) 30-39 ปี (  ) 40–49 
 (  ) 50-59 ปี (  ) อายุมากกว่า 60 ปี 
3. สถานะ 
 (  ) โสด   (  ) สมรส 
 (  ) หม้าย/หย่าร้าง 
4. ระดับการศึกษา 
 (  ) มัธยมศึกษาหรือต่ ากว่า (  ) ปวช. ปวส. อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
 (  ) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า (  ) สูงกว่าปริญญาตรี 
 (  ) สูงกว่าปริญญาตรี 
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5. อาชีพ 
 (  ) รับจ้างทั่วไป (  ) ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
 (  ) พนักงานบริษัทเอกชน (  ) รับจ้าง 
 (  ) ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว (  ) นักลงทุน 
 (  ) เกษียณอายุ (  ) ว่างงาน 
6. รายได้ต่อเดือน 
 (  ) ไม่เกิน 15,000 บาท (  ) 15,001-30,000 บาท 
 (  ) 30,001-50,000 บาท (  ) 50,001-70,000 บาท 
 (  ) 70,001-90,000 บาท (  ) 90,001-80,000 บาท 
 (  ) มากกว่า 80,001 บาท (  ) รายรับจากผู้ปกครอง 

 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ยาดมในพื้นที่ 
1. รูปแบบการพกพาผลิตภัณฑ์ยาดมในรูปแบบใด 
 (  ) ผลิตภัณฑ์ยาดมแบบน้ า (  ) ผลิตภัณฑ์ยาดมแบบดม 
2. ความถี่ในการใช้ผลิตภัณฑ์ยาดมต่อสัปดาห์ 
 (  ) 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ (  ) 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ 
 (  ) 5-6 ครั้งต่อสัปดาห์ (  ) มากกว่า 7 ครั้งต่อสัปดาห์ 
3. วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
 (  ) ซื้อใช้เอง (  ) ซื้อฝากคนอ่ืน 
4. เหตุผลในการซื้อยาดมสมุนไพร 
 (  ) รู้สึกปลอดภัย (  ) บรรเทาอาการ 
 (  ) เพ่ือความสดชื่อ (  ) ติดการใช้ยาดม 
 (  ) ชอบกลิ่นสมุนไพร 
5. ผู้ที่มีส่วนที่ท าให้ท่านเลือกซื้อ 
 (  ) ตัวท่านเอง (  ) ญาติ-ครอบครัว 
 (  ) เพ่ือน  (  ) ปากต่อปาก 
6. สถานที่ที่ท่านเลือกซ้ือ 
 (  ) ร้านขายยา (  ) สถานพยาบาล 
 (  )  ร้านสะดวกซ้ือ (  ) ห้างสรรพสินค้า 
 (  ) ตลาด  (  ) งานแสดงสินค้า 
 (  ) ร้านเพื่อสุขภาพ 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยในการเลือกใช้ยาดมสมุนไพรในพื้นที่ 
 

ปัจจัยในการเลือกใช้ยาดมสมุนไพรในพ้ืนที่ 
ระดับอิทธิพล 

น้อย ปานกลาง มาก 
1. สินค้า     

1.1 คุณภาพสินค้า    

1.2 หน้าตาสินค้า    
1.3 กลิ่นของยาดมสมุนไพร    

1.4 บรรจุภัณฑ์    

2. ราคา     
2.1 การติดป้ายราคาที่ชัดเจน    

2.2 ความเหมาะสมของราคากับวัตถุดิบ    
3. การส่งเสริมทางการตลาด    

3.1 มีกลิ่นใหม่ ๆ อยู่เสมอ    

3.2 มีโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่น่าสนใจ    
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ–นามสกุล:   พชร พงศ์ศรีกล่อม 
 
อีเมล:     pachara.pongs@bumail.net 
 
ประวัติการศึกษา:   วิทยาลัยการแพทย์แผนตะวันออก 
     สาขาการแพทย์แผนไทย มหาวิทยาลัยรังสิต 
 

 


