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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความตอ้งการและการด าเนินงานของธุรกิจจ าหน่ายผลติภัณฑ์
สมุนไพรไทยเพ่ือการบ าบัดในประเทศไทย วตัถุประสงคข์องการวิจยัเป็นการศึกษา 1) ความตอ้งการของตลาด  
2) ยอดขาย 3) การด าเนินการของธุรกิจ และ 4) การวางแผนการตลาดการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 
จ านวน 206 ชุด และผูป้ระกอบการหรือศึกษาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานของธุรกิจ  

ผลการวจิยั 1) ตลาดมีความตอ้งการผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อการบ าบดัประเภทยาดมสูงถึง 36.4% โดยซ้ือ
เพื่อใชเ้อง ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงักบัปัจจยัการส่งเสริมการขายท่ี 36.7% และลกัษณะของผลิตภณัฑ์                      
2) ประมาณการยอดขายปีท่ี 1 ยอดขาย 2,478,000.00 บาท ปีท่ี 2 ยอดขาย 2,725,800.00 บาท ปีท่ี 3 ยอดขาย 
2,998,380.00 บาท ปีท่ี 4 ยอดขาย 3,298,218.00 บาท ปีท่ี 5 ยอดขาย 3,628,039.80 บาท มีอตัราการเติบโตของ
ยอดขายเติบโตข้ึนทุกปี ปีละ 10% 3) การด าเนินงานของธุรกิจในดา้นพฤติกรรมองคก์าร มีการจา้งแรงงาน
จ านวน 3 คน ดา้นการเงินก าหนดเงินลงทุนจ านวน 500,000 บาท แบ่งออกเป็นเงินลงทุนในสินทรัพย ์ 100,000 
บาท เป็นค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน 200,000 บาท และเป็นเงินหมุนเวยีน 200,000 บาท โดยมีจุดคุม้ทุนเม่ือ
ด าเนินกิจการมาแลว้ 2 ปี              3 เดือน หรือ ค่าตน้ทุนของเงินทุน คือ 8% อตัราผลตอบแทนจากการลงทุน คือ 
146% ดา้นการปฏิบติัการมีการน า SWOT มาวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายในและศกัยภาพในการ
ด าเนินธุรกิจ น า TOWS Matrix มาก าหนดกลยทุธ์องคก์ร น าการระบุกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Targeting) และการวาง
ต าแหน่งผลิตภณัฑ ์ (Positioning) มาก าหนดทิศทางดา้นการตลาดขององคก์ร และ 4) การจดัการเชิงกลยทุธ์ 
เรียนรู้จากปัญหาผา่นความคาดหวงัของลูกคา้ สู่การพฒันารูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑใ์ห้ทนัสมยั ใชง้านง่าย มีความ
หลากหลาย แสดงความเป็น Unique เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้มอยา่งย ัง่ยนืเนน้การวางแผนการจดัการดา้นการผลิต
เพื่อควบคุมตน้ทุนอยา่งมีประสิทธิภาพ  

 
ค าส าคัญ : ความต้องการ การด าเนินงาน และ ยาดม 



ABSTRACT 
 

Business Demand and Operation of Thai herbal products distribution in Thailand.  
The research purpose are to study 1) demand of the market, 2) sale, 3) business operation and 4) 

marketing planning by collecting date from target customers 206 samples and entrepreneurs or executive as 
well as the information related to business operations.  

Results show that 1) The market has a 36.4% demand for inhalants herbal products, with demand for 
personal use. Promotion affects 36.7% of consumers' expectations and the consumers are looking for new 
product development 2) Estimated Sales for the 1st year - 2,478,000.00 baht, 2nd year - 2,725,800.00 baht, 3rd 
year - 2,998,380.00 baht, 4th year - 3,298,218.00 baht, and 5th year - 3,628,039.80 baht. The growth rate of 
sales growing every year by 10%, 3) The growth rate of sales will be up every year 10%, 3) business operations 
in terms of organizational behavior, three workers were hired. In business finance, the cash investment is 
500,000 baht, divided into assets of 100,000-baht, operating expenses 200,000 baht, and cash flow 200,000 
baht. The break-even point in operation for 2 years and 3 months, the cost of capital is 8%, and the rate of return-
on-investment is 146%, On the operational side, SWOT is used to analyze the external and internal environment 
and potential of doing business, apply TOWS Matrix set up a strategy for organizational operations. There are 
targeting and product positioning to determine the marketing direction of the organization and 4) strategic 
management, learn from the pain point through the expectation of the customer to product development in both 
function and appearance, to be modern, easy to use, diverse, unique, and sustainable. Emphasis on production 
management planning for effective cost control.  
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
จากการสืบค้นพบว่าการน าสมุนไพรมาใช้ในการบ าบดัมีมาช้านาน โดยเฉพาะการใช้กล่ินบ าบัด 

(Aromatherapy) ซ่ึงวิวฒันาการในหลายรูปแบบผลิตภณัฑ์ อาทิเช่น ยาดม เคร่ืองหอม น ้ าหอมน ้ ามนัหอมระเหย 
เป็นตน้ อีกทั้งในปัจจุบนัสังคมไทยเป็นสังคมท่ีใชชี้วิตอยา่งเร่งรีบและมีการแข่งขนัสูง ก่อใหเ้กิดความเครียดต่อ
คนในสังคมอยา่งมาก ดงันั้นยาดมสมุนไพรไทยเพื่อการบ าบดัถือเป็นอีกหน่ึงผลิตภณัฑ์ท่ีจะช่วยบ าบดัอาการท่ี
เกิดจากความเครียด วิตกกงัวล วิงเวียน หนา้มืดไดอ้ยา่งดีปราศจากผลเสียต่อร่างกาย แมว้า่ปัจจุบนัผลิตภณัฑ์ยา
ดมจะเป็นท่ีนิยมในตลาดประเทศไทย แต่กลบัพบวา่ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ยาดมมากข้ึน 
อาทิเช่น ความลา้สมยัของผลิตภณัฑ์ และfunction การใชง้านท่ีอาจจะไม่เขา้กบัสภาพการเปล่ียนแปลงของสังคม
และการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภค ดงันั้นจึงเป็นท่ีมาในการคน้หาความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัต่อ
การเลือกซ้ือยาดมสมุนไพรไทย เพื่อจะไดน้ ามาพฒันาต่อยอดให้เขา้กบัยุคสมยั และความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ต่อไป 

นอกจากน้ีพืชสมุนไพรท่ีน ามาใช้เป็นวตัถุดิบในการผลิตยาดม สามารถหาได้ง่ายในประเทศไทย 
เน่ืองจากภูมิประเทศตั้งอยูใ่นภูมิภาคเขตร้อนช้ืน มีอุณหภูมิและความช้ืนเหมาะแก่การเพาะปลูกพืชสมุนไพร จึง
เป็นอีกหน่ึงขอ้ไดเ้ปรียบในเร่ืองวตัถุดิบ และคนไทยยงัมีความรู้ความเช่ียวชาญเร่ืองสมุนไพรไทยเป็นอยา่งดี จน
ไดรั้บการยอมรับและมีช่ือเสียงดา้นผลิตภณัฑส์มุนไพรอยา่งมาก จากขอ้ไดเ้ปรียบท่ีไดด้งักล่าวมาน้ี ประกอบกบั
การพฒันาต่อยอดผลิตภณัฑ์ยาดมสมุนไพรไทยเพื่อการบ าบดั จะเป็นการเพิ่มมูลค่าตวัผลิตภณัฑ์ เพิ่มปริมาณ
ความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ซ่ึงจะเป็นการขยายตลาดทั้งในและต่างประเทศไดอี้กดว้ย 

 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

การวจิยัในคร้ังน้ีผูว้จิยัไดก้  าหนดมวตัถุประสงคข์องการวจิยัดงัน้ี 
1. เพื่อให้ทราบความตอ้งการ และปัจจยัท่ีส่งผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยเพื่อการบ าบดั

ประเภทยาดมของผูบ้ริโภคในประเทศไทยอยา่งแทจ้ริง 
2. เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะการด าเนินงานของธุรกิจน้ีในตลาด ซ่ึงจะน ามาสู่การวิเคราะห์โครงสร้าง 

แผนการด าเนินงาน เงินลงทุน รวมถึงขอ้จ ากดัของธุรกิจ ซ่ึงจะได้น าขอ้มูลมาปรับปรุงต่อยอด
เพื่อให้การด าเนินงานบรรลุวตัถุประสงค์ดา้นยอดขาย และกา้วขา้มขีดจ ากดัในการด าเนินงานได้
อยา่งดี 

3. เพื่อศึกษาการวางแผนการจดัการเชิงกลยทุธ์ของธุรกิจ เป็นระยะเวลา 5 ปี 



สมมุติฐานของงานวจัิย 
1. พฤติกรรมการในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ ตาม 6W1H และการประสมตลาด (4Ps) ส่งผลต่อความ

ตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยเพื่อการบ าบดัของผูบ้ริโภคในประเทศไทย ในระดบัสูง 
2. ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกนั มีความตอ้งการในการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรไทย

เพื่อการบ าบดั แตกต่างกนั 
3. ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยเพื่อการบ าบดัประเภทยาดม ของผูบ้ริโภค

ในประเทศไทยคือ Product ตวัผลิตภณัฑ ์
 

ขอบเขตของงานวจัิย 
1.  การวิจยัน้ีใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณ โดยมีแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล ตั้งแต่ช่วงเดือน 

15 เมษายน 2565 – 25 มิถุนายน 2565 เพื่อน ามาวเิคราะห์ และสรุปผล โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นประชากร
ท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทย โดยก าหนดตวัแปรส าหรับการศึกษาวจิยัประกอบไปดว้ย ตวัแปรตน้ และตวัแปรตาม 
ได้แก่ ทฤษฎีพฤติกรรม (ทฤษฎี 6W1H) -What, When, Why, Whom and How และ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (ทฤษฎี 4Ps) –Product, Price, Place, Promotion. ตัวแปรตาม คือ ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์  
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ การศึกษา 

2.   ศึกษาเร่ืองการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายสมุนไพรไทยเพื่อการบ าบดัประเภทยาดม 
 

การทบทวนวรรณกรรม 
 

ยาดมเป็นสมุนไพรท่ีช่วยบรรเทาอาการวิงเวียนศีรษะ หน้ามืด คลา้ยจะเป็นลม คดัจมูก ท าให้ร่างกาย
ผ่อนคลาย คลายเครียด ส่งผลให้คนจ านวนไม่น้อยนิยมท่ีจะต้องพกพายาดมติดกระเป๋าเป็นส่วนหน่ึงใน
ชีวิตประจ าวนั โดยมีขอ้มูลท่ีอา้งอิงจากจ านวนประชากรในประเทศ 70,000,000 คน 10% ของจ านวนประชากร 
คือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือยาดมคิดเป็น 7,000,000 คน ผูบ้ริโภค 1 คนจะซ้ือยาดมเดือนละ 2 ช้ิน จึงสามารถอนุมานไดว้า่ 
ผลิตภณัฑย์าดม เป็นท่ีตอ้งการในประเทศไทย เดือนละ 14,000,000 ช้ิน 

จากการศึกษา ยาดมท่ีนิยมในทอ้งตลาดในปัจจุบนัมีรูปลกัษณ์ท่ีลา้สมยั ไม่มีความหลากหลาย ขาดความ
น่าสนใจ จดัจ าหน่ายในราคาย่อมเยาว ์ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถซ้ือหาไดง่้ายหลากช่องทางทั้ง Offline และ Online 
โดยผูป้ระกอบการไม้เน้นเร่ืองการโฆษณาสินค้าในวงกวา้ง     แต่จะเน้นการโฆษณาแบบเจาะกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 



โดยหวงัผลอยา่งมีนยัส าคญั ไม่เนน้การท า Promotion ลดราคาสินคา้ เพื่อตีตลาด อีกทั้งวตัถุดิบหลกัในการผลิตมี
ความหลากหลายข้ึนอยูก่บัสูตร และสรรพคุณ ท่ีผูป้ระกอบการก าหนดไวเ้ป็นมาตรฐาน โดยทัว่ไปวตัถุดิบหลกั
จะประกอบดว้ย เมนทอล การบูร พิมเสน น ้ ามนัยูคาลิปตสั น ้ ามนัสมุนไพรสกดัชนิดต่างๆ นอกจากน้ีอาจมีการ
ใช้สมุนไพรท้องถ่ิน เช่น พริกหอม ก้านพลู พริกไทยด า เมล็ดผกัชี หรือสมุนไพรให้กล่ินหอมอ่ืนๆในการ
ปรับแต่งกล่ิน หรืออาจมีการใชน้ ้าหอมเพื่อแต่งกล่ินอีกดว้ย 

ดา้นการจดัการองคก์ร ฝ่ายบริหารระดบัสูงจะก าหนดนโยบายไวก้วา้ง ๆ เพราะมีผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น
คอยป้อนขอ้มูลท่ีถูกตอ้งให้พิจารณาตดัสินใจและให้มีความผิดพลาดไดน้้อยมาก การท างานจะแบ่งหน้าท่ีงาน
ชัดเจน เน้นในเร่ืองการฝึกอบรมให้พนักงานมีความเช่ียวชาญเฉพาะงานในหน้าท่ีของตนอย่างลึกซ้ึงท าให้
ประสานงานง่ายและเกิดความปลอดภยัในการท างาน แต่ในส่วนของการบริหารงานอาจเกิดความยุง่ยากเร่ือง
การวางแผนงานเน่ืองจากอาจมีการปัดความรับผดิชอบงาน 

ด้านการจดัการการตลาด มีทั้ งการท าตลาดแบบเงียบๆ ตรงจุด หวงัผลชัดเจนตรงกลุ่มลูกค้าท่ีเป็น
เป้าหมาย เช่นท าการตลาดโดยการโฆษณาในหน้าหนงัสือพิมพทุ์กวนัท่ีออกสลากกินแบ่งรัฐบาล มีการสร้าง
สโลแกนให้เป็นท่ีรู้จกั ติดปาก ให้ผูบ้ริโภคจดจ าแบรนด์และผลิตภณัฑ์ มีการก าหนดทิศทางและเป้าหมายของ
ธุรกิจโดยลดตน้ทุนในการผลิตแต่ยงัคงรักษาคุณภาพและมาตรฐานในการผลิตเช่นเดิม 

ดา้นการจดัการการด าเนินงาน มีการวางแผนการด าเนินงานโดยค านึงถึงปัจจยัดา้นแหล่งวตัถุดิบ ว่า
โรงงานผลิตควรอยู่ใกลแ้หล่งวตัถุดิบ เพื่อสะดวกในการจดัหาวตัถุดิบเพื่อใช้ในกระบวน การผลิต ดา้นปัจจยั
ดา้นท าเลท่ีตั้งของโรงงานอยู่ในโซนท่ีไม่แออดัสะดวกแก่การขนส่ง พื้นท่ีสามารถควบคุมเร่ืองมลภาวะท าให้
ประชาชนไม่ได้รับผลกระทบจากการผลิต เน้นการใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยงัมีการวางผงั
โรงงานการผลิตแบบเซลล์ มีการวางแผนและควบคุมการผลิตโดยการพยากรณ์ความตอ้งการของผูบ้ริโภคและ
ตลาด ทั้งวางแผนการผลิตในระยะสั้นและระยะยาว ผลิตในรูปแบบ Mass processes 

ดา้นการจดัการเชิงกลยุทธ์ ใชก้ลยุทธ์ดา้นราคา โดยการควบคุมตน้ทุนในการผลิตให้ต ่าและผลิตสินคา้
ในปริมาณมาก ท าให้สามารถขายผลิตภณัฑ์ให้กบัลูกคา้ไดใ้นราคาถูก แลว้ยงัสามารถสร้างก าไรจากการขาย
ผลิตภณัฑ์ไดอี้กดว้ย ในเร่ืองการรับรู้ของผลิตภณัฑจ์ะเนน้เจาะกลุ่มลูกคา้แบบประชิดตวั มีการใชส้โลแกนท่ีท า
ให้จดจ าได้ง่าย ท าให้ไม่ตอ้งโฆษณาประชาสัมพนัธ์มาก เป็นการ ลดค่าใช้จ่ายในการโฆษณา โดยซ้ือพื้นท่ี
โฆษณาบนหนงัสือพิมพไ์ทยรัฐในวนัหวยออก ทุกวนัท่ี 1 และ 16 ของเดือน เม่ือลูกคา้ซ้ือหวยมาก ตรวจไม่ถูก 
อาจท าให้หนา้มืดและเป็นลม จนตอ้งสูตรดมดว้ย” เป็นการย  ้าให้ผูบ้ริโภคทราบถึงผลิตภณัฑ์ นบัวา่เป็นอีกหน่ึง
กลยทุธ์ในการสร้างความภกัดีของลูกคา้ต่อผลิตภณัฑแ์ละแบรนด ์

 



วธีิด าเนินการวจัิย 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระและวจิยัน้ี เป็นการเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณ โดยผูว้จิยัไดส้ร้างแบบสอบถาม เพื่อใช้
เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวมรวมขอ้มูล น าไปถามประชากรท่ีอยูใ่นประเทศไทย จ านวน 206 คน ท่ีเป็นผูบ้ริโภค
ท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรเพื่อการบ าบดัในประเทศไทย ในช่วงวนัท่ี 15 เมษายน 2565 – 25 มิถุนายน 2565 
โดยค าถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ  

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม (ขอ้มูลประชากรศาสตร์)  
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบั ความตอ้งการของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ต่อการซ้ือสมุนไพรเพื่อการ

บ าบดัในประเทศไทย  
ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคใน

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยเพื่อการบ าบดั 
 

ผลการวจัิย 
 

ผลการศึกษาความตอ้งการและปัจจยัท่ีส่งผลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรไทยเพื่อการบ าบดั
ประเภทยาดมของผูบ้ริโภคในประเทศไทย จากการส ารวจขอ้มูลจากผูบ้ริโภคจ านวน 206 ราย สามารถน ามา
สรุปผลไดด้งัน้ี 

1. ผลการวเิคราะห์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายตุั้งแต่ 
30-40 ปี มีอาชีพพนกังานบริษทัฯ มีรายไดเ้ฉล่ียต ่ากวา่ 30,000 บาท มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และมีกิจกรรม
ในชีวติประจ าวนัท่ีท างานในออฟฟิศ 

2. ผลการวเิคราะห์ความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรเพื่อการบ าบดัของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคส่วนมาก
ตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์สมุนไพรไทยเพื่อการบ าบดัประเภทยาดม เม่ือมีอาการเจ็บป่วยและมีความตอ้งการซ้ือเพื่อ
ใชบ้  าบดัอาการของตนเอง 

3. ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัจากการซ้ือผลิตภณัฑ์ยาดม ปัจจยัท่ีมีส่งผลต่อ 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไดแ้ก่  

1)   ดา้นการส่งเสริมการตลาด - การจดัแคมเปญการเขา้ถึงลูกคา้ การไดท้ดลองผลิตภณัฑ์  
2) ด้านผลิตภณัฑ์ – การใช้งาน ความหลากหลาย สามารถในการน ากลบัมาใช้ใหม่ และการท่ี

ผูบ้ริโภคมีส่วนร่วมในการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ ์ 
3)   ดา้นราคา - ผูบ้ริโภคสามารถยอมรับสินคา้ใหม่ท่ีพฒันา ในราคาจดัจ าหน่ายท่ีสูงข้ึนกวา่เดิมได ้ 



4)  ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย - ขายช่องทางออนไลน์ทุกช่องทาง ไม่วา่จะเป็น Facebook, Instagram, 
web page ของร้าน, Shopee ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงักับการจัดส่งสินค้าผ่านบริษัทขนส่ง
เอกชน ได้แก่ Kerry และ Flash เป็นหลัก รองลงมาเป็นการขนส่งสินคา้ผ่านไปรษณียไ์ทย 
ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงักบัช่องทางการช าระเงินทุกช่องทางเช่น ช าระผ่านบตัรเครดิต ช าระ
ผา่น Application โดยเก็บเงินปลายทาง ช าระผา่นการโอนเงิน 

ผลการศึกษาลกัษณะการด าเนินงานของธุรกิจน้ีในตลาด น ามาสู่การวิเคราะห์โครงสร้าง แผนการ
ด าเนินงาน เงินลงทุน รวมถึงขอ้จ ากดัของธุรกิจ ซ่ึงจะไดน้ าขอ้มูลมาปรับปรุงต่อยอดเพื่อใหก้ารด าเนินงานบรรลุ
วตัถุประสงคด์า้นยอดขาย และกา้วขา้มขีดจ ากดัในการด าเนินงานไดอ้ยา่งดี 

ด้านการจัดการองค์การ เน่ืองจากผูป้ระกอบการรายเดิมท่ีเป็นเจา้ตลาดมีส่วนแบ่งการตลาดอยูเ่ป็นส่วน
ใหญ่ จึงเห็นว่าควรจดัการองค์กรแบบโครงสร้างไม่ซับซ้อน เพื่อให้เกิดความคล่องตวัในการบริหารและ
ปฎิบติังานให้มีประสิทธิภาพ โดยมีผูบ้ริหาร 1 คน มีหน้าท่ีรับผิดชอบการบริหารโดยรวมทั้งหมดขององค์กร 
รวมถึงการวางแผนพฒันาสินคา้และบรรจุภณัฑ์ การวางแผนการตลาดและแกปั้ญหาต่างๆ ในการท างานเพื่อพา
องคก์รไปสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้และมีพนกังานธุรการ 2 คน มีหนา้ท่ีรับผดิชอบงานตามความสามารถ พนกังานทุก
คนสามารถท างานในลกัษณะ Multitask ท างานไดห้ลากหลายหนา้งานท างานแทนกนัไดใ้นกรณีท่ีคนอ่ืนลาหรือ
มีข้อจ ากัดในการท างาน การบริหารงานแบบน้ีจะเป็นการใช้ทรัพยากรแรงงานอย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และสนบัสนุนเป้าหมายองคก์ร องคก์รจะด าเนินการภายใตว้สิัยทศัน์ดา้นการ
พฒันาคุณภาพสินคา้ควบคู่กบัการรักษาส่ิงแวดลอ้มอยา่งย ัง่ยนื ดว้ยการใชท้รัพยากรอยา่งคุม้ค่า 

องคก์รจะด าเนินการภายใตว้ิสัยทศัน์ดา้นการพฒันาคุณภาพสินคา้ควบคู่กบัการรักษาส่ิงแวดลอ้มอย่าง
ย ัง่ยนื ดว้ยการใชท้รัพยากรอยา่งคุม้ค่า 

ขั้นตอนกระบวนการผลิต บริษทัฯ จะสรรหาและวา่จา้งผูผ้ลิตสินคา้ท่ีมีมาตรฐาน โดยบริษทัฯ จะเป็นผู ้
ก  าหนดแหล่งวตัถุดิบ สูตรการผลิต คุณภาพ และควบคุมมาตรฐานของผลิตภณัฑข์ั้นสูง 

ด้านการจัดการการเงิน โดยผูป้ระกอบธุรกิจเป็นเจา้ของเงินลงทุนเต็มจ านวน 500,000 บาท โดยมีการ
ประมาณการค่าใช้จ่ายคงท่ีในส่วนของค่าจา้งแรงงาน General Admin และ Sale & Marketing Expense ปีท่ี 1 
รวม 892,130 บาท ค่าใชจ่้ายผนัแปรในส่วนของสาธารณูปโภค ค่าวสัดุส้ินเปลือง และค่าใชจ่้ายในการขนส่ง ปีท่ี 
1 รวม 421,270 บาท ค่าใชจ่้ายทางการตลาด ปีท่ี 1 เป็นเงิน 150,000 บาท 

มีการประมาณการพยากรณ์ยอดขายส าหรับผลิตภณัฑ์ยาดม ปีท่ี 1 จ านวน 20,000 ช้ิน และ Refill 
จ านวน 22,000 ช้ิน ส่วนรายได้ส าหรับผลิตภณัฑ์ยาดมปีท่ี 1 เป็นเงิน 1,180,000 บาท และ Refill เป็นเงิน 
1,298,000 บาท จึงวางเป้าหมายส่วนแบ่งการตลาดในการเร่ิมประกอบกิจการท่ี 0.30% ของปริมาณยอดขายยาด



มรวมต่อเดือน และเป้าหมายการเติบโตของปริมาณการขายผลิตภณัฑ์ทั้งในส่วนของยาดม และ Refill เพิ่มข้ึน
ทุกปี ปีละ 10% % สอดคลอ้งกบัอตัราการเติบโตของปริมาณการขายผลิตภณัฑ ์โดยธุรกิจจะใชร้ะยะเวลาคืนทุน
ท่ี 2 ปี 3 เดือน เม่ือเปรียบกบัผลตอบแทนท่ีคาดว่าจะไดรั้บจากการลงทุน เห็นว่าการลงทุนน้ีคุม้ค่าท่ี 8% และ
กิจการจะมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิของกิจการ NPV เม่ือด าเนินโครงการ 5 ปี เท่ากบั 5,168,489.23 บาท มี IRR อตัรา
ผลตอบแทนจากการลงทุนในช่วง 5 ปี เท่ากบั 146% 

การจัดการการตลาด มีการใช ้SWOT วเิคราะห์ สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพในการด าเนินธุรกิจ และใช ้
TOW MATRIX สร้างกลยุทธ์จากสภาพแวดลอ้มและสถานการณ์ปัจจุบนัขององคก์ร โดยก าหนดกลยุทธ์เชิงรุก 
เนน้ท่ีผลิตภณัฑ์ คือรูปลกัษณ์ท่ีทนัสมยั ท่ีสามารถปรับเปล่ียนกล่ินไดห้ลากหลาย เป็น Unique item กลยุทธ์เชิง
แก้ไข เน้นใส่ใจส่ิงแวดล้อม Sustainable Product, Sustainable Packaging กลยุทธ์เชิงป้องกัน เพิ่มหลากหลาย
ของตวัผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นท่ีน่าสนใจ กลยทุธ์เชิงรับ วางแผนการผลิตและการจดัการตน้ทุนใหมี้ประสิทธิภาพ 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก ลูกค้า Gen Y และ Gen Z ซ่ึงทั้ งสองกลุ่ม เห็นว่าผู ้ประกอบการควรให้
ความส าคญัในความย ัง่ยนื มากกวา่มุ่งเนน้การขายเพื่อก าไรขององคก์รแต่เพียงอยา่งเดียว ธุรกิจจึงควรมุ่งเนน้การ
ส่งเสริมภาพลกัษณ์ของแบรนด์ ใส่ใจสุขภาพของผูบ้ริโภค ส่งเสริมจริยธรรม และมีความรับผิดชอบต่อสังคม
อยา่งย ัง่ยนื ผา่นการแนวคิดในการต่อยอดพฒันาผลิตภณัฑ์นอกกรอบออกจากแบบเดิมๆ โดยสร้างสรรคส่ิ์งใหม่
ให้กบัลูกคา้ เน้นให้ลูกคา้สามารถมีส่วนร่วม Co-Create ในการ Mix and Match เพื่อให้พวกเขาไดแ้สดงตวัตน
ออกมาผา่นผลิตภณัฑ ์

การส่ือสารจะด าเนินการอย่างตรงไปตรงมาโดยบอกเล่าถึงคุณลกัษณะ และประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ 
เชิญชวนใหล้องใชผ้ลิตภณัฑด์ว้ยการส่ือสารท่ีเขา้ใจง่าย ชดัเจน ตรงประเด็น และแสดงถึงความจริงใจในการใส่
ใจผู ้บริโภค สังคมและส่ิงแวดล้อม ผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook, Line, Tiktok เป็นต้น มีการ
ประชาสัมพนัธ์ผา่น Event เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดพ้บเห็นและเขา้มาสัมผสั ทดลองตวัผลิตภณัฑ ์อ านวยความสะดวก
ในการจดัจ าหน่ายสินคา้หลากหลายช่องทาง ไดแ้ก่ แพลตฟอร์มต่างๆ เช่น Shopee, Lazada, Facebook, Line@ มี
การอ านวยความสะดวกในเร่ืองช่องทางการช าระเงินผา่นช่องทางออนไลน์ หรือช าระเงินปลายทาง มีการจดัท า
แคมเปญเพือ่เชิญชวนลูกคา้ใหม่ และรักษาฐานลูกคา้เก่า 

การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ในใจลูกคา้ (Positioning) ด้านผลิตภัณฑ์ พฒันาผลิตภณัฑ์แบบใหม่ท่ีมีความ
ทนัสมยั สามารถใชง้านไดง่้าย ผูบ้ริโภคมีส่วนร่วมในการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ ์กล่าวคือ ผูบ้ริโภคสามารถเลือก
ซ้ือยาดมเป็นผลิตภณัฑต์ั้งตน้และเลือกซ้ือน ้ายาดม refill เพื่อผสมกล่ินยาดมใหม่ตามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ เป็นการ
สร้างUniqueness ส่วนตวัของผูบ้ริโภค อีกทั้งผลิตภณัฑ์ยงับรรจุในบรรจุภณัฑ์ท่ีผลิตจากวสัดุจากธรรมชาติ 
สามารถน ากลบัมาใช้ใหม่ได้ ด้านราคา ผูบ้ริโภคสามารถยอมรับผลิตภณัฑ์ท่ีพฒันาข้ึนมาใหม่ ในราคาจดั



จ าหน่ายท่ีสูงข้ึนกวา่เดิมได ้ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย เพิ่มช่องทางในการจดัจ าหน่ายช่องทางออนไลน์ทุกช่องทาง 
การช าระเงินสะดวกหลากหลายช่องทาง ด้านการส่งเสริมการตลาด จดัให้มีการทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ และจดั
แคมเปญสินคา้ราคาพิเศษในช่วงเวลาต่างๆ 

การก าหนดราคาขายผลิตภณัฑย์าดม แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือยาดมพร้อมหลอด บรรจุน ้ายาดม 3 CC 
ราคา 59 บาท และน ้ายาเติมยาดมชนิด Refill บรรจุ 5 CC ราคา 59 บาท มี 5 กล่ิน 

ประมาณการยอดขายผลิตภณัฑ์อยูท่ี่ 0.30% ของยอดจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ยาดมทั้งหมดต่อเดือน อา้งอิง
จากสถิติปริมาณการซ้ือยาดมของประชากรไทย ซ้ือยาดมคนละ 2 ช้ินต่อเดือน 

การจัดการการด าเนินงาน ในส่วนของการวางแผนการผลิต บริษทัฯ จะเลือกผูผ้ลิตสินคา้และผูผ้ลิต
บรรจุภณัฑ์ โดยค านึงถึงมาตรฐานการผลิตสินคา้ ความสามารถในการผลิตสินคา้ การเลือกใชว้ตัถุดิบและวสัดุ 
ตน้ทุนค่าใช้จ่ายในการจา้งผลิต ท่ีตั้งโรงงาน ท่ีเหมาะสมกบัตน้ทุนในเร่ืองการขนส่ง เป็นตน้ กระบวนการ
คดัเลือกผูผ้ลิตจะใช้ระยะเวลาประมาณ 4-6 เดือน เพื่อ ลองและ Approve สูตร เม่ือมีค าสั่งผลิตจะใช้ระยะเวลา
ผลิตสินคา้ประมาณ 30-45 วนั แผนการผลิตสินคา้จะเป็นไปตามการประมาณการของตลาดเพื่อน ามาก าหนด
แผนการผลิตและส่งมอบสินคา้ใหท้นัเวลา 

ส่วนของบรรจุภณัฑ์หลอดยาดม ใช้วสัดุธรรมชาติ คือฟางขา้วสาลีและเยื่อไม้ ในส่วนวสัดุท่ีใช้ผลิต
บรรจุภณัฑห์ลอด refill ใชพ้ลาสติก recycle เป็นการใชท้รัพยากรใหคุ้ม้ค่า ลดการเกิดขยะ ผูป้ระกอบการจะเป็น
ผูอ้อกแบบเพื่อส่งให้ผูผ้ลิตผลิตบรรจุภณัฑ์ตามสั่ง และส่งมอบให้ทนัตามท่ีก าหนด โดยผูป้ระกอบการจะเป็น
ผูรั้บผดิชอบในการหาผูข้นส่งเพื่อรับบรรจุภณัฑ ์จากผูผ้ลิตบรรจุภณัฑไ์ปส่งใหก้บัผูผ้ลิตยาดม ซ่ึงผูผ้ลิตยาดมจะ
ด าเนินการบรรจุผลิตภณัฑ์ในบรรจุภณัฑ์ท่ีผูป้ระกอบการจดัหาให้ดว้ยมาตรฐานการผลิตขั้นสูง มีการความคุม
ความสะอาดอย่างเขม้งวดแลว้จึงส่งมอบผลิตภณัฑ์แก่ผูป้ระกอบการ ผูผ้ลิตจะรับผิดชอบเร่ืองการขนส่งของ
มายงัสถานประกอบการของผูป้ระกอบการ เม่ือผูป้ระกอบการไดรั้บผลิตภณัฑ์ พนกังานจะท าการตรวจนบัส
ตอ๊ก ท าบญัชีสินคา้ และเขา้สู่ขั้นตอนการติด Label 

การวางแผนเร่ืองวตัถุดิบท่ีใชใ้นกระบวนการผลิตรวมถึงบรรจุภณัฑ์  จะคดัสรรวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพมา

จากธรรมชาติ ไม่ส่งผลร้ายต่อร่างกายและส่ิงแวดลอ้มจะน าเสนอผลิตภณัฑ์ด้วยแนวคิด การสร้างความเป็น

เอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์สมุนไพรไทยเพื่อการบ าบดัท่ีมีย ัง่ยืน เน้นการใช้ทรัพยากรอยา่งมีประสิทธิภาพ ดีต่อ

ชีวติ และเป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม ผูบ้ริโภคมีส่วนในการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑด์ว้ยตนเอง 

การจัดการเชิงกลยุทธ์ ด าเนินธุรกิจดว้ยการวางเป้าหมายตลาดไปในทางท่ีแตกต่าง คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีวาง
จ าหน่ายในทอ้งตลาดในปัจจุบนัมีตวัเลือกไม่มากนกั รูปแบบไม่หลากหลาย ลา้สมยั ผลิตภณัฑ์อาจส่งผลเสียต่อ
สุขภาพในระยะยาว การด าเนินธุรกิจยงัไม่ใส่ใจในวิถีธรรมชาติ การรักษส่ิ์งแวดลอ้มอยา่งย ัง่ยืนเท่าท่ีควร จึงจะ



ต่อยอดจากเดิมโดยเนน้ไปท่ีการพฒันาตวัผลิตภณัฑ์ให้เหมาะแก่การใชง้านตามสภาพสังคมและพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปในปัจจุบนั โดยเนน้พฒันารูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ให้มีความทนัสมยั โดดเด่น น่าใช ้
ใชง่้ายไม่ยุง่ยากหลอดยาดมไม่ตอ้งเปิดฝาเวลาดม ใชว้ิธีกดตูดเพื่อเปิดกล่ินจะลดความเส่ียงในเร่ืองฝายาดมหาย 
ในส่วนของหลอดยาดมสามารถเติมน ้ ายาดมได้โดยเปิดฝาแล้วหยดน ้ ายา refill ลงไป โดยกล่ินสามารถ MIX 
&MATCH ไดต้ามใจผูบ้ริโภค เป็นการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑท่ี์เป็น Uniqueness ของตวัเอง กล่ินท่ีผสมออกมาจะ
เป็นกล่ินเฉพาะตวั มีกล่ินใหเ้ลือกส าหรับ Refill 5 กล่ิน ไดแ้ก่ กล่ินโอเช่ียน กล่ินลาเวนเดอร์ กล่ินโรสแมร่ี กล่ิน
ซิตรัส และ กล่ินตะไคร้ และกล่ินตั้งตน้ส าหรับยาดม คือ กล่ินเปปเปอร์มิ้นท ์กล่ินน ้ ายาดมท่ีพฒันาข้ึนมาน้ีมี
สรรพคุณในการบ าบดัอาการ และช่วยผ่อนคลาย ลดความเครียด มีความเป็นมิตรต่อสุขภาพและส่ิงแวดล้อม
อยา่งย ัง่ยืน เหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ มีเป้าหมายขององคก์ร คือส่วนแบ่งทางการตลาด 1%จากยอด
การซ้ือยาดมในตลาดประเทศไทย และขยายตลาดไปยงัต่างประเทศ 

 
ข้อเสนอแนะ 

 
เพื่อให้ผลลัพท์ของการศึกษา ค้นควา้ วิจัย มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ควรเก็บรวบรวมข้อมูลให้

ครอบคลุมทุกจังหวดัในประเทศไทย และเน่ืองจากสภาพสังคม ค่านิยมและความต้องการของผูบ้ริโภค
เปล่ียนแปลงไปเสมอ ๆ ดงันั้นจึงควรศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการผลิตภณัฑ์สมุนไพรไทยเพื่อการบ าบดั
ประเภทยาดมเพิ่มเติมอยา่งต่อเน่ือง เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑส์มุนไพรไทยเพื่อ
การบ าบดัประเภทยาดมของผูบ้ริโภคอย่างแทจ้ริง ในเวลานั้น ๆ อนัจะน าไปสู่การพฒันารูปแบบผลิตภณัฑ์ให้
ตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 
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