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บทที ่1 

ภาพรวมและความน่าสนใจทางธุรกจิ 
 
 

1.1ความส าคญัและโอกาส 
จากกระแสการต่ืนตวัในเร่ืองสุขภาพของผูบ้ริโภค  เน่ืองจากเศรษฐกิจเทคโนโลยีและ

สภาพความเป็นอยู่ท่ีเปล่ียนแปลงไปของสังคมไทยท าให้ผูบ้ริโภคมีวิถีการด ารงชีวิตท่ีมีความเส่ียง
ต่อการไดรั้บสารพิษจากสภาพแวดลอ้มท่ีมากข้ึนและยากท่ีจะหลีกเล่ียงผูบ้ริโภคปัจจุบนัจึงมีความ
ต่ืนตวัและหันมาใส่ใจดูแลสุขภาพของตวัเองกนัมากข้ึน  ประกอบกบัแต่ละคนมีเวลาดูแลตวัเอง
น้อยลง รวมถึงมีความเครียดท่ีเพิ่มข้ึนจากการท างานจึงหันมาสนใจผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพ 
(Health Foods)มากยิ่งข้ึนเช่น ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร (Dietary Supplement)เป็นตน้โดยจากขอ้มูล
ของศูนยว์ิจยัการตลาด Euromonitor International  (ท่ีมา: นภาวรรณ ทรงประเสริฐกุล, Health 
foods: Market Report&Business Opportunity[ออนไลน์],2555.http://www.nru.go.th /download 
/file_summit/summit7%20%283%29.pdf) ไดค้าดการณ์มูลค่าของตลาดอาหารเพื่อสุขภาพของโลก
ในปีพ.ศ.2558 จะมีมูลค่ามากกวา่ 772 พนัลา้นเหรียญสหรัฐฯ โดยเพิ่มข้ึน 19% เม่ือเทียบกบัปี พ.ศ.
2553 ท่ีมีมูลค่า 627.5 พนัล้านเหรียญสหรัฐฯซ่ึงแนวโน้มดงักล่าวก็สอดคล้องกบัมูลค่าตลาด
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารในประเทศไทย พบวา่ ตลอดระยะเวลา 3-4 ปีท่ีผา่นมา เติบโตไม่นอ้ยกวา่ 15-
20% โดยปัจจุบนัมีมูลค่ามากกวา่ 39,000 ลา้นบาทจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีกระตุน้ให้ตลาดผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารในประเทศมีแนวโนม้การเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 

นอกจากน้ีอตัราการท างานนอกบา้นท่ีสูงข้ึน แสดงให้เห็นว่ามีผูบ้ริโภคจ านวนมากท่ี
ใหค้วามส าคญัเร่ืองบุคลิกภาพเพื่อใหเ้หมาะสมกบัหนา้ท่ีการงาน หรือเพื่อเสริมสร้างภาพลกัษณ์ของ
ตนในสังคมผูบ้ริโภคเหล่าน้ีจึงหันมาให้ความส าคญัการการดูแลสุขภาพผิวและรูปร่างมากข้ึน
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในเร่ืองของการปกป้องและฟ้ืนฟูสภาพผิวให้ดูดีกระจ่างใส  การลดน ้ าหนกัระชดั
สัดส่วนเพื่อให้รูปร่างผอมเพรียว   สะทอ้นไดจ้ากอตัราการขยายตวัของกลุ่มผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร
เพื่อสุขภาพผิวและรูปร่าง ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีอตัราการขยายตวัสูงสุดถึง 25% ต่อปี หรือคิดเป็นมูลค่า
ตลาด 13,000 ลา้นบาท ซ่ึงเป็นผลจากกระแสความต่ืนตวัดา้นการดูแลสุขภาพและบุคลิกภาพของ
ผูห้ญิงและผูช้ายยคุใหม่  
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นอกจากน้ีโอกาสจาก Global Trend (ท่ีมา: ศูนยว์ิจยัเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทย
พาณิชย,์ Insight; เส้นทางสู่ AEC…SMEs รุกรับอยา่งไร, 2557) ท่ีเกิดจากวิถีชีวิตและพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีปรับเปล่ียนไปตามยุคสมยัอิทธิพลของเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network)ท่ีก าลงั
ไดรั้บความนิยมอย่างสูงในปัจจุบนั ซ่ึงน่าจะเป็นอีกหน่ึงพื้นท่ีธุรกิจและเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
ช่วยให้ SMEs สามารถแข่งขนัไดอ้ยา่งทดัเทียมกบับริษทัขนาดใหญ่ ทั้งน้ีปัจจุบนัเราไดเ้ห็นการใช้
ประโยชน์จากนวตักรรมดา้นเทคโนโลยีต่างๆโดยเฉพาะ social network อยา่งเช่น  Facebook , 
Twitterและ Instagramในเชิงธุรกิจกนัอยา่งแพร่หลายมากข้ึนทั้งในแง่ของการอพัเดทขอ้มูลข่าวสาร
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการรวมไปถึงการขยายฐานลูกคา้ใหม่ๆและเพิ่มยอดขาย
สะทอ้นไดจ้ากยอดรายไดโ้ฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ต่างๆท่ีก าลงัเติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็วในช่วงไม่ก่ีปี
ท่ีผ่านมาน้ีซ่ึงบ่งช้ีให้เห็นว่าแนวโน้มช่องทางการส่ือสารทางการตลาดก าลงัก้าวเข้าสู่ยุคของส่ือ 
digital media อยา่งแทจ้ริง ซ่ึงหาก SMEs ไทยรู้จกัใชป้ระโยชน์จากนวตักรรมทางเทคโนโลยีต่างๆ
เหล่าน้ีก็จะช่วยประหยดังบประมาณและทรัพยากรดา้นอ่ืนๆลงและช่วยให้สามารถบริหารจดัการ
ธุรกิจเพื่อรองรับการเปล่ียนแปลงของกระแสโลกไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึนอีกดว้ย 

จากโอกาสทางธุรกิจดงักล่าว  ท าใหบ้ริษทั ชายน่ี นูทราซูติคอล จ ากดั ซ่ึงจดัเป็นบริษทั
ขนาดเล็กรายใหม่ (Small Enterprise) ท่ีจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมอาหารโดยวา่จา้งผูอ่ื้นผลิตภายใตแ้บ
รนด์ Shinie®และสินคา้ตวัแรกท่ีบริษทัฯท าการคิดคน้และจ าหน่ายคือ “Shinie®BlinkMax” ซ่ึงเป็น
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารชนิดเม็ด ประกอบดว้ยสารไลโคปีนจากมะเขือเทศเขม้ขน้ แอสตาแซนธิน 
กลูตาไธโอนและสารสกดัจากธรรมชาติอ่ืนๆท่ีช่วยเสริมฤทธ์ิกนัในการฟ้ืนฟูและบ ารุงผิวให้ขาว 
กระจ่างใส พร้อมทั้งลดน ้ าหนกักระชบัสัดส่วนดงันั้นจึงจดัท าแผนธุรกิจเพื่อศึกษาถึงโอกาส ความ
เส่ียง จากปัจจยัส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีจะส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของ
ไทยและผลกระทบต่อบริษทัฯโดยตรง รวมถึงวเิคราะห์ปัจจยัส่ิงแวดลอ้มภายใน จุดแข็ง จุดอ่อนของ
บริษทัฯ เพื่อแนะน าแผนกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมให้กบับริษทัฯเพื่อให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั
และบรรลุเป้าหมายทางธุรกิจ 
  
 

1.2 ความน่าสนใจของธุรกจิ ผลติภัณฑ์/ บริการ 
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพผิวและรูปร่าง “Shinie®BlinkMax” อันมีสาร 

ประกอบหลกัคือสารไลโคปีนจากมะเขือเทศเขม้ขน้ มีความน่าสนใจทางธุรกิจดงัต่อไปน้ี 
 
1.2.1กระแสการดื่มน า้มะเขือเทศ 
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กระแสการด่ืมน ้ามะเขือเทศใหผ้วิสวยก าลงัมาแรงและไดรั้บความนิยมอยา่งมาก   เห็น
ไดจ้ากยอดขายและจ านวนผูบ้ริโภคท่ีเขา้ไป review ในส่ือ social network มากท่ีสุดตอนน้ี    อีกทั้ง
เจา้ตลาดน ้ ามะเขือเทศอยา่งตราดอยค าก็มีการปรับเพิ่มราคาสินคา้ข้ึน  และผูผ้ลิตในตลาดเคร่ืองด่ืม
กลุ่ม Functional Drink ก็เร่งออกผลิตภณัฑ์น ้ ามะเขือเทศสู่ตลาดเพื่อให้ทนักบัความตอ้งการใน
ขณะน้ีเช่นคาโกเมะ ยูนิฟ ทิปโก้  เป็นต้น  แต่ทั้งน้ีในตลาดกลุ่มผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร (Dietary 
Supplement) แทบจะยงัไม่มีผูผ้ลิตรายใดท่ีเนน้น าสารส าคญัจากมะเขือเทศเป็นตวัชูโรง 

 

ภาพที ่1.1 :แสดงกระแสการด่ืมน ้ามะเขือเทศในPantip.com   
ทีม่า:http://pantip.com/topic/32812509  

 

ภาพที1่.2: แสดงกระแสการด่ืมน ้ามะเขือเทศเพื่อผวิสวยหนา้ใส ผวิขาวใน soprize.com  
ทีม่า:http://www.soprize.com/7-สูตรน ้ามะเขือเทศดอยค า/ 
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ภาพที ่1.3:แสดงข่าวการเร่งขยายก าลงัการผลิตน ้ามะเขือเทศตอบรับdemand ของตลาด 
ทีม่า :http://www.prachachat.net/news_detail.php?newsid=1416473287 
 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที ่1.4:แสดงผลิตภณัฑ์น ้ ามะเขือเทศตราสินคา้ ดอยค า, คาโกเมะ, ยนิูฟ 

ทีม่า : http://www.doikham.co.th, https://th-th.facebook.com/KagomeTH, https://th-
th.facebook.com/ILoveUnif 
 

1.2.2 ปริมาณไลโคปีนในรูปแบบผลติภัณฑ์เสริมอาหารชนิดเม็ด   
ความเช่ือท่ีวา่ของสดดีกวา่ของท่ีปรุงแลว้ ไม่ไดเ้ป็นจริงเสมอไป   ในกรณีของมะเขือ

เทศเป็นหน่ึงในขอ้ยกเวน้  มะเขือเทศท่ีผา่นความร้อนจะท าให้การยึดจบัของสารส าคญัไลโคปีนกบั
เน้ือเยื่อของมะเขือเทศอ่อนตวัลง ท าให้ไลโคปีนถูกร่างกายน าไปใช้ไดดี้กวา่ นอกจากน้ีความร้อน
และกระบวนการต่างๆในการผลิตผลิตภณัฑ์มะเขือเทศยงัท าให้ไลโคปีนเปล่ียนรูปแบบ จากไลโค
ปีนชนิด “ออลทรานส์”(all-trans-isomers)เป็นชนิด “ซิส”(cis -isomers) คือ เป็นชนิดท่ีละลายไดดี้

 

http://www.doikham.co.th/
https://th-th.facebook.com/KagomeTH
https://th-th.facebook.com/ILoveUnif
https://th-th.facebook.com/ILoveUnif
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ข้ึน  (ท่ีมา: รองศาสตราจารย ์วิมล ศรีศุข, ภาควิชาอาหารเคมี คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล. 
กินมะเขือเทศอย่างไรได้ไลโคปีนสูง [online] http://www.pharmacy.mahidol.ac.th/th/knowledge/ 
article/1/ประโยชน์-มะเขือเทศ-ไลโคปีน-lycopene/) ดังนั้ นการรับประทานมะเขือเทศในรูป
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารซ่ึงมีการสกดัสารไลโคปีนผา่นความร้อน จึงท าให้ร่างกายไดป้ริมาณไลโคปีน
มากกวา่กวา่การรับประทานมะเขือเทศในรูปแบบน ้ าผลไม ้หรือมะเขือเทศสดจึงเป็นความน่าสนใจ
ของธุรกิจท่ีจะน ามะเขือเทศให้อยู่ในรูปผลิตภณัฑ์เสริมอาหารชนิดเม็ดซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภคได้
ปริมาณไลโคปีนท่ีมีประสิทธิภาพดีกวา่ เห็นผลดีกวา่ 
 

 

  

  

 

ภาพที1่.5:แสดงผงไลโคปีนท่ีผา่นกระบวนการสกดัความร้อนและไลโคปีนในน ้ามะเขือเทศสด 

ทีม่า :http://www.asia-chem.com/plant_extracts/lycopene.htm 
 

1.2.3 ความสะดวกและความพงึพอใจในการรับประทาน 
การท าไลโคปีนในรูปผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมีความได้เปรียบโดยเฉพาะอย่างยิ่งใน

ผูบ้ริโภคท่ีไม่สามารถทนต่อรสชาติของน ้ามะเขือเทศเขม้ขน้ไดผ้ลิตภณัฑ์เสริมอาหารชนิดเม็ดจะท า
ให้ผูบ้ริโภครับประทานไดง่้ายกวา่ ท าให้ผูบ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจและเกิดความร่วมมือในการ
รับประทานไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

 
 

 

ภาพที ่1.6:แสดงกระทูเ้ทคนิคการจดัการกบัปัญหาเร่ืองรสชาติของน ้ามะเขือเทศ 
ทีม่า: http://www.thaihealth.or.th/Content/26491.html 

 

http://www.pharmacy.mahidol.ac.th/th/knowledge/%20article/1/ประโยชน์-มะเขือเทศ-ไลโคปีน-lycopene/
http://www.pharmacy.mahidol.ac.th/th/knowledge/%20article/1/ประโยชน์-มะเขือเทศ-ไลโคปีน-lycopene/
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1.2.4 ความสามารถในการท าก าไร 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเป็นสินคา้ท่ีมีความสามารถในการท าก าไรค่อนขา้งสูง เน่ืองจาก

มี Value added ในตวัของผลิตภณัฑ์เองดงันั้นจึงสามารถก าหนดราคาท่ีเหมาะสมได ้หากสินคา้มี
ความแตกต่างจากสินคา้ของคู่แข่งท่ีวางขายทัว่ไปตามทอ้งตลาด เน่ืองจากผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะจ่ายเงิน
เพื่อประโยชน์ท่ีแฝงอยูใ่นตวัสินคา้ท่ีมาจากการควบคุมการผลิตจากผูเ้ช่ียวชาญอยา่งพิถีพิถนั ท าให้
ผลตอบแทนทางธุรกิจของสินคา้ประเภทน้ีเพิ่มสูงข้ึนตามไปดว้ย 

 
1.2.5 ต้นทุนการตลาดของผลติภัณฑ์มะเขือเทศ 
ผูผ้ลิตยกัษ์ใหญ่ท่ีมีเงินทุนและเช่ียวชาญดา้นการตลาดต่างฝ่ายต่างทุ่มทุนเพื่อกระตุน้

ให้ผูบ้ริโภคหันมาสนใจสุขภาพดงันั้นจงัเป็นโอกาสท่ีดีของผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีไม่ตอ้งเสีย
ตน้ทุนในการกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 
1.2.6 ศักยภาพของผู้บริโภค 
กลุ่มผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมท่ีใหคุ้ณประโยชน์ต่อสุขภาพจดัเป็นตลาดท่ีมีฐานค่อนขา้งแน่น

หนามัน่คงความถ่ีในการบริโภคสม ่าเสมออีกทั้งยงัมีฐานะท่ีมีก าลงัซ้ือท่ีสูงดว้ย 
 
1.2.7 ความหลากหลายของผลติภัณฑ์ 
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารสามารถขยายขอบเขตของผลิตภณัฑ์ให้มีความหลากหลายเพื่อ

ตอบสนองผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งครอบคลุม 
 
 

1.3 รายละเอยีดผลติภัณฑ์และบริการ 
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อสุขภาพและความงาม  ภายใตแ้บรนด ์Shinie®ให้ความส าคญั

กบัคุณภาพวตัถุดิบ ความปลอดภยัและการผลิตท่ีไดม้าตรฐาน  โดยทุกขั้นตอนของการผลิตถูกดูแล
อย่างใกล้ชิดจากเภสัชกรผูเ้ช่ียวชาญ  มีการน าผลงานวิจยัทั้งในและต่างประเทศมาประกอบการ
คิดคน้และพฒันาสูตรต ารับผลิตภณัฑ์โดยนกัวิจยัมืออาชีพ (อ.ภก.ดร.นภตัสร กุมาร์ อาจารยป์ระจ า
ส านกัวิชาวิทยาศาสตร์เคร่ืองส าอาง  มหาวิทยาลยัแม่ฟ้าหลวง)  ดงันั้นสินคา้ท่ีไดจึ้งมัน่ใจไดว้่า 
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บสารส าคญัท่ีออกฤทธ์ิได้อย่างเต็มประสิทธิภาพในปริมาณสารท่ีเขม้ขน้และได้
ผลลพัธ์ท่ีพึงพอใจมากท่ีสุด 
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ภาพที ่1.7: แสดงบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร“Shinie®BlinkMax” 

สินคา้ชนิดแรกท่ีบริษทัจะวางตลาดคือ “Shinie®BlinkMax”  ดงัแสดงในภาพท่ี 1.7เป็น
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพผิวและรูปร่าง   มีคุณสมบติัในการปรับปรุงสภาพผิวท่ีหมองคล ้ า
และแห้งกร้านให้กลบัมามีสุขภาพดี ขาวกระจ่างใส ดูมีชีวิตชีวา พร้อมทั้งช่วยลดน ้ าหนกัให้รูปร่าง
ผอมเพรียวกระชบัซ่ึงประกอบดว้ยสารส าคญัถึง 9 ชนิดดงัน้ี 

1. ไลโคปีน (Lycopene)สารสกัดจากมะเขือเทศ เป็นสารต้านอนุมูลอิสระท่ีมี
ประสิทธิภาพสูง ช่วยลดร้ิวรอยหมองคล ้า ปกป้องผิวหนงัจากรังสี UVA และ UVBท าให้ผิวหนงั
สุขภาพดี มีเลือดฝาด ผวิขาวอมชมพู 

2. แอสตาแซนธิน(Astaxanthin)เป็นสารตา้นอนุมูลอิสระ ลดการอกัเสบแดงและการ
สูญเสียความชุ่มช้ืนของผวิ ท าใหก้ระบวนการสร้างและผลดัเซลลผ์วิเป็นปกติ 

3. แอลกลูตาไธโอน(L-Glutathione) มีหน้าท่ียบัย ั้งการสร้างเอนไซม์ไทโรซิเนส 
(Tyrosinase)ซ่ึงเป็นตวัการผลิตเม็ดสีเมลานินสีด า ช่วยปรับสีผิวให้กระจ่างใสข้ึน และลดการเกิดฝ้า 
กระ จุดด่างด า  

4. แอล ซิสเทอนี ไฮโดรคลอไรด์ (L-Cysteine Hydrochloride)มีคุณสมบติัเป็นสารตั้ง
ตน้ของกลูตาไธโอน ช่วยในการสร้างกลูตาไธโอนในระดบัเซลล์ ท าให้กลูตาไธโอนมีมากข้ึนและ
เพิ่มประสิทธิภาพของกลูตาไธโอนใหดี้ยิง่ข้ึน 

5. ซิงก์ อะมิโน แอซิด คีเลต (Zinc Amino Acid Chelate)มีคุณสมบติัเป็นสารตา้น
อนุมูลอิสระ ช่วยใหร้อยแผลเป็นจากสิวหายเร็วข้ึน ช่วยใหสิ้วลดลงและลดความมนัของผวิ 

6. สารสกัดจากเปลือกสนฝร่ังเศส (French Maritime Pine Bark Extract)สามารถ
ลดความเขม้ของเม็ดสีบนใบหนา้  เร่งก าจดัเม็ดสีท่ีตกคา้ง ซ่ึงเป็นสาเหตุของ กระ ฝ้า และจุดด่างด า 
และกระตุน้ระบบไหลเวยีนโลหิตท าใหเ้ส้นเลือดฝอยแขง็แรง  

7. วิตามินซี (Vitamin C)มีคุณสมบติัเป็นสารตา้นอนุมูลอิสระ ช่วยให้หลอดเลือด
แขง็แรง ผวิแลดูมีเลือดฝาด กระตุน้การสร้างคอลลาเจน  
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8. โปรตีนสกดัจากถั่วเหลอืง (Soy Protein Isolate) มีคุณสมบติัให้สารไอโซฟลาโวน 
ท่ีช่วยตา้นสารอนุมูลอิสระ ช่วยลดการเกิดร้ิวรอยท่ีต้ืนบริเวณขา้งดวงตาและท าให้ผิวมีความชุ่มช้ืน
มากข้ึน 

9. แอล-คาร์นิทีน(L-Carnitine)ท าให้ร่างกายเผาผลาญไขมนัให้เป็นพลงังานไดม้าก
ข้ึน จึงช่วยลดการสะสมของไขมนัส่วนเกิน ช่วยในการเสริมสร้างมวลกล้ามเน้ือ รูปร่างกระชับ
สัดส่วน ลดไขมนัส่วนเกินเฉพาะท่ี 

 
ตารางที ่1.1 :แสดงปริมาณสารส าคญัท่ีประกอบใน 1 เมด็ 

ส่วนประกอบใน 1 เมด็ประกอบดว้ย 

 

แอลกลูตาไธโอน  250.00 มก. 
 

 

แอล ซิสเทอีน  ไฮโดรคลอไรด ์  100.00 มก. 
 

 

สารสกดัจากสาหร่ายฮีมาโตคอคคสั พลูวเิอลิส 67.00 มก. 
 

 

(ใหแ้อสตาแซนธิน 1.00 มก.) 
 

มก. 
 

 

ไลโคปีน  50.00 มก. 
 

 

แอล-คาร์นิทีน   50.00 มก. 
 

 

สารสกดัจากเปลือกสนฝร่ังเศส  30.00 มก. 
 

 

วติามินซี  30.00 มก. 
 

 

โปรตีนสกดัจากถัว่เหลือง  25.00 มก. 
 

 

ซิงก ์อะมิโน แอซิด คีเลต 20% 10.00 มก. 
 

 

(ใหแ้ร่ธาตุซิงค ์3.00 มก.)       

 
สารส าคญัทั้ง 9ชนิดดงัแสดงในตารางท่ี 1.1  ทางบริษทัไดส้ั่งซ้ือมาจากบริษทัผูผ้ลิตชั้น

น า เช่ือถือได ้จากแหล่งผลิตท่ีมีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน นัน่คือ บริษทั เคียววา แฮกโกะ ไบโอ จ ากดั 
ประเทศญ่ีปุ่น (Kyowa Hakko Bio Co., Ltd.) และบริษทั แอมเบ ไฟโตเอ็กซ์แทร็กส์ จ ากดั ประเทศ
อินเดีย (Ambe Phytoextracts Pvt Ltd) 
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จุดเด่นของผลติภัณฑ์ 
 Shinie®BlinkMax มีความโดดเด่นท่ีแตกต่างจากคู่แข่งอ่ืนในตลาดคือ เป็นการน า

สารส าคญัหลกั 3ชนิดขา้งต้นท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยม ได้แก่สารสกดัมะเขือเทศ (Lycopene), แอสตา
แซนธิน (Astaxanthin) และแอลกลูตาไธโอน (L-Glutathione) ในปริมาณท่ีเหมาะสมและมีการออก
ฤทธ์ิท่ีเสริมกนั ซ่ึงจะท าใหผู้บ้ริโภคเห็นผลชดัเจนและเห็นผลไว 

 Shinie®BlinkMaxเป็นสูตรต ารับท่ีมีส่วนผสมของสารส าคญัต่างๆ รวมกนัในเม็ด
เดียว ซ่ึงช่วยแกปั้ญหาผิวพรรณท่ีร่วงโรยไปตามวยัไดอ้ยา่งครอบคลุม ไม่วา่จะเป็น ผิวหมองคล ้า มี
ร้ิวรอย ฝ้า กระ สิว แห้งกร้าน เป็นตน้ โดยท่ีผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นตอ้งรับประทานผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารหลายชนิดหรือหลายเมด็เพื่อใหไ้ดผ้ลท่ีตอ้งการ 

 Shinie®BlinkMax เป็นผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีเนน้การดูแลสุขภาพผิว  มีการสร้าง
มูลค่าเพิ่มของสินคา้ (Value added)ให้มีสรรพคุณในการลดน ้ าหนกักระชบัสัดส่วนเขา้ไปดว้ย โดย
การเพิ่มสารส าคญั แอล-คาร์นิทีน  (L-Carnitine) เข้าไปในสูตรต ารับ   จึงสามารถสร้างความพึง
พอใจไดเ้ป็นอยา่งดีใหแ้ก่ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการสวยดูดีแบบองคร์วมทั้งการมีผิวขาวสวยและรูปร่างท่ีดู
ดี 

 ผูบ้ริโภคท่ีแพอ้าหารทะเลสามารถรับประทานShinie®BlinkMax ไดอ้ยา่งปลอดภยั 
เน่ืองจากไม่มีสารไคโตซาน ซ่ึงเป็นสารสกดัจากเปลือกสัตวท์ะเล เช่น กุง้ ปู  เป็นส่วนประกอบ 

 ปลอดภัย  ไม่มีสารปลอมปน  ใส่ใจทุกขั้นตอนการผลิตโดยทีมงานเภสัชกร
ผูเ้ช่ียวชาญ  

 
รายละเอียดของสารส าคญัหลกัในผลิตภณัฑ ์Shinie®BlinkMax มีดงัต่อไปน้ี 
 

1.3.1 ไลโคปีน (Lycopene) 
ไลโคปีน (Lycopene)เป็นสารส าคญัท่ีพบไดใ้นผลมะเขือเทศ จดัเป็นสารประกอบใน

กลุ่มแคโรทีนอยด์ชนิดหน่ึงใน 600 ชนิด พบไลโคปีนไดใ้น มะเขือเทศ แตงโม เกรพฟรุตสีชมพ ู
ฝร่ังสีชมพู และมะละกอ เป็นตน้พบไลโคปีนในปริมาณตั้งแต่ 0.9 –9.30 กรัม ใน 100 กรัมของ
มะเขือเทศสด(ท่ีมา: รองศาสตราจารย์ วิมล ศรีศุข, ภาควิชาอาหารเคมี คณะเภสัชศาสตร์ 
มหาวิทยาลยัมหิดล. กินมะเขือเทศอยา่งไรไดไ้ลโคปีนสูง [online] http://www.pharmacy.mahidol. 
ac.th/th/knowledge/article/1/ประโยชน์-มะเขือเทศ-ไลโคปีน-lycopene/) 
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ภาพที ่1.8 :แสดงโครงสร้างสารประกอบไลโคปีน  
ทีม่า :http://www.angoal.com/ly-006.htm 
 

สารไลโคปีนเป็นสารหน่ึงในกลุ่มแคโรทีนอยด์ท่ีให้สีแดงของผลมะเขือเทศ ท าหนา้ท่ี
เป็นสารต้านอนุมูลอิสระโดยการท างานร่วมกับออกซิเจนในร่างกายมนุษย์ ช่วยป้องกันความ
เสียหายของเซลล์ภายในร่างกายโดยการเขา้ไปจบัตวักบัอนุมูลอิสระ ซ่ึงเป็นสาเหตุส าคญัประการ
หน่ึงในการท าลาย ไขมนัชนิดดี โปรตีนและดีเอ็นเอ โดยท่ีการดูดซึมไลโคปีนเข้าสู่ร่างกายนั้น
สามารถท าไดดี้ข้ึนเม่ือผ่านกระบวนการให้ความร้อน ผลจากการศึกษามากมายทั้งทางดา้นระบาด
วิทยาและดา้นการแพทย ์ไลโคปีนยงัมีส่วนช่วยในการช่วยลดความเส่ียงของมะเร็งปอด มะเร็งใน
กระเพาะอาหาร ทางเดินอาหาร มะเร็งต่อมลูกหมาก มะเร็งล าไส้ใหญ่ มะเร็งผิวหนงั และโรคหลอด
เลือดและหัวใจ(ท่ีมา: R.A.M. Luvizottoet al.Lycopene supplementation modulates plasma 
concentration and epididymaladipose tissue mRNA of leptin, resistin and IL-6. British Journal of 
Nutrition, 2013) 

ในเร่ืองของผิวพรรณ ไลโคปีนท าหนา้ท่ีเป็นสารตา้นอนุมูลอิสระท่ีมีประสิทธิภาพสูง 
(Potent Antioxidant) ต่อตา้นการเกิด กระ ฝ้า  และยงัช่วยลดความรุนแรงของการเผาไหมข้อง
ผวิหนงัจากรัง UVA และ UVB ใหผ้วิทนต่อแสงแดดไดดี้ข้ึน ช่วยลดร้ิวรอยหมองคล ้า  ไม่ให้ผิวแห้ง
กร้าน ท าให้ผิวหนงัสุขภาพดี มีเลือดฝาด ผิวขาวอมชมพู และป้องกนัมะเร็งผิวหนงัไดอี้กดว้ย  อีก
ทั้งไลโคปีนเป็นสาร low to middle molecular ท่ีจะมีสารจ าพวก Pectin + Polygalacturonic acid ท่ี
สามารถยบัย ั้งtyrosinaseซ่ึงเป็นเอนไซมส์ าคญัท่ีท าให้เม็ดสีเมลานินเปล่ียนไลโคปีนจึงสามารถผลดั
เซลล์ผิว ท าให้เซลล์ผิวใหม่มีความขาวกระจ่างใสได(้ท่ีมา: Cutaneous Physiopathology Laboratory 
Skin aging handbook: An Integrated Approach to Biochemistry and Product Development. New 
York: William Andrew Inc; 2008. ) 

 

 

http://www.angoal.com/ly-006.htm
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ภาพที ่1.9 :แสดงคุณประโยชน์ของไลโคปีนในมะเขือเทศ  
ทีม่า: Lycopene: A super supplement for  Human Health [online] 
http://www.sciencebeing.com/2014/04/lycopene-a-super-supplement-for-human-health/) 
 

1.3.2แอสตาแซนธิน (Astaxanthin) 
เป็นสารในกลุ่มแซนโทรฟิลล ์/ ตระกูลแคโรทีนอยด์ (Xanthophyll group / Carotenoid 

family) พบไดท้ัว่ไปในธรรมชาติ เป็นสารสีแดงท่ีพบในปลาแซลมอนไข่ปลาคาเวียร์ เปลือกกุง้ปู
และ Microalgae Haematococcus Pluvialis ร่างกายไม่สามารถสร้างสารชนิดน้ีไดเ้ราจะไดรั้บสาร
ชนิดน้ีจากอาหารท่ีรับประทานเขา้ไป ในปริมาณท่ีนอ้ยมาก เช่นปลาแซลมอน 200 กรัม จะมีแอสตา
แซนธิน เพียง 1 มิลลิกรัม 

 

 

 

ภาพที ่1.10 :แสดงโครงสร้างแอสตาแซนธิน (Astaxanthin) 

ทีม่า:http://www.gowell.co.th/article_detail.php?nid=1 

 
 

http://www.sciencebeing.com/2014/04/lycopene-a-super-supplement-for-human-health/
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ผูบ้ริโภคสามารถรับประทานแอสตาแซนธิน (Astaxanthin) ไดอ้ยา่งปลอดภยัเน่ืองจาก
สารชนิดน้ีเป็นส่วนหน่ึงในอาหารของมนุษยม์านานหลายพนัปีแลว้ ตวัอยา่งเช่น ในปลาแซลมอน
คุณภาพดีจะมีแอสตาแซนธิน (Astaxanthin) บริสุทธ์ิประมาณ 3 - 6 มก.โดยมีการทดลองทางคลินิก
โดยรับประทานสารแอสตาแซนธินจาก Microalgae Haematococcus Pluvialis มากถึง 40 มก.เป็น
ประจ าทุกวนั เป็นเวลา 4 สัปดาห์ติดต่อกนั โดยไม่พบผลขา้งเคียงใดๆและจากการทดสอบ Full 
Acute & Sub Chronic, Ames Test & Gene Toxicity และการคน้หาเอกสารทางวิชาการทัว่โลกนั้น
ไม่พบรายงานท่ีมีผลข้างเคียงในทางลบและจากข้อมูล มีการน า Microalgae Haematococcus 
Pluvialis ซ่ึงมีสารแอสตาแซนธิน (Astaxanthin) อยูเ่ป็นจ านวนมากน ามาสกดัเป็นอาหารเสริมและ
ไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากในพื้นท่ีแถบสแกนดิเนเวีย ตั้งแต่ปี ค.ศ. 1995 และสารแอสตาแซนธิน 
(Astaxanthin) มีการวางจ าหน่ายอยา่งแพร่หลายในตลาดตั้งแต่ปีค.ศ. 1999 จนถึงปัจจุบนั 

ปัจจุบนัแอสตาแซนธิน (Astaxanthin) เป็นสารท่ีมีความสามารถในการตา้นอนุมูล
อิสระไดดี้ท่ีสุด แอสตาแซนธิน (Astaxanthin) จึงเป็นสารตา้นอนุมูลอิสระทางเลือกใหม่ท่ีให้ได้
มากกวา่สารตา้นอนุมูลอิสระชนิดอ่ืนๆมีผลงานวิจยัทางวิทยาศาสตร์ท าการศึกษาประสิทธิภาพของ
สารตา้นอนุมูลอิสระชนิดต่างๆ พบว่า แอสตาแซนธิน (Astaxanthin) มีความสามารถในการตา้น
อนุมูลอิสระไดแ้รงกวา่ วติามิน ซี 6,000 เท่า, CoQ10 800 เท่า, วิตามิน อี 550 เท่า, Green tea 550 เท่า 
Alpha lipoic acid 75 เท่า, เบตา้ แคโรทีน 40 เท่า และสารสกดัจากเมล็ดองุ่น 17 เท่า 

 
ประโยชน์ของสารแอสตาแซนธิน 

 นอกจากเป็นสารตา้นอนุมูลอิสระไดดี้เยีย่ม ยงัมีประโยชน์ต่อร่างกายในดา้นต่างๆดงัน้ี
(ท่ีมา: บริษทั โกลเวล จ ากดั, Astaxanthinคืออะไร,กุมภาพนัธ์ 2556) 

- ช่วยใหผ้วิคงความอ่อนวยั ลดร้ิวรอย ความหยอ่นคลอ้ยและจุดด่างด า 
- ช่วยบ ารุงสายตา ลดอาการเม่ือยลา้ของสายตาจากการใชค้อมพิวเตอร์ 
- ช่วยเพิ่มความแขง็แรงของกลา้มเน้ือร่างกาย 
- ช่วยดูแลสุขภาพกระเพาะอาหาร 
- ลดอตัราเส่ียงของการเกิดโรคมะเร็ง โรคเบาหวาน โรคหวัใจ เส้นเลือดในสมอง

แตก 
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1.3.3 แอลกลูตาไธโอน(L-Glutathione)  
เป็นสารประเภท tripeptide ชนิดหน่ึงท่ีร่างกายสามารถสร้างข้ึนเองภายในเซลล์ของ

สัตวเ์ล้ียงลูกดว้ยนม16 ไดจ้ากกรดอะมิโน 3 ชนิดคือกลูตามีน (Glutamate) ซีสเทอีน (Cysteine) และ
ไกลซีน (Glycine) ซ่ึงมีสูตรโครงสร้างทางเคมีดงัแสดงในภาพท่ี 1-11 

 

ภาพที ่1.11 : แสดงโครงสร้างทางเคมีของแอลกลูตาไธโอน (L-Glutathione)  
ทีม่า :http://en.wikipedia.org/wiki/Glutathione 

บทบาทของแอลกลูตาไธโอน (L-Glutathione)7 ท่ีช่วยให้ผิวขาว อธิบายตามกลไกการ
สร้างเม็ดสีผิวเมลานินท่ีผิวหนงัไดด้งัน้ี เม็ดสี หรือ เมลานิน (Melanin) ถูกสังเคราะห์ข้ึนในเซลล์เม
ลาโนไซต์(Melanocyte) ท่ีอยูใ่นผิวชั้นเอพิเดอร์มิส (Epidermis) หรือชั้นหนงัก าพร้า  เมลานินท่ีผิวมี
อยู่ 2 ชนิด ได้แก่ ยูเมลานิน (Eumelanin) เป็นเม็ดสีผิวชนิดด า/น ้ าตาล  และฟีโอเมลานิน 
(Pheomelanin) เป็นเม็ดสีผิวชนิดขาว/ชมพู  สัดส่วนของเมลานินทั้งสองชนิดน้ีเป็นตวัก าหนดสีผิว
ของแต่ละคน  โดยคนเอเชียส่วนใหญ่จะมีปริมาณยเูมลานินมากกวา่จึงมีผิวท่ีคล ้ากวา่และชมพูนอ้ย
กวา่คนในแถบทวปียโุรปหรืออมริกา 
 

 

 

 
 
 
 
 
ภาพที ่1.12 :แสดง Melanin Generating Pathway กลไกของกลูตาไธโอน (Glutathione) ในการยบัย ั้ง

การสร้างเมด็สีผวิยเูมลานิน (Eumelanin)บริเวณผวิหนงั 
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จากภาพท่ี1-12  Melanin Generating Pathway กลูตา้ไธโอนมีกลไกยบัย ั้งการท างาน
ของเอนไซม์ไทโรซิเนส (Tyrosinase)ซ่ึงมีบทบาทส าคัญในการสังเคราะห์เม็ดสีผิวยูเมลานิน 
(Eumelanin) หรือเม็ดสีผิวสีด า/น ้ าตาล ดงันั้นกลูตา้ไธโอนจึงมีฤทธ์ิในการยบัย ั้งการสร้างเม็ดสีผิว
ชนิดด า/น ้ าตาลและเม่ือกลูตา้ไธโอนยบัย ั้งแนวทางการผลิต ยเูมลานิน (Eumelanin) กลไกการสร้าง
เมด็สีผิวก็จะเปล่ียนทางมาผลิต ฟีโอเมลานิน (Pheomelanin)ซ่ึงเป็นเม็ดสีขาว/ชมพูมากข้ึน จึงส่งผล
ให้ผิวดูขาวอมชมพูมากข้ึน(ท่ีมา:คณะเภสัชศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล,กลูตา้ไธโอน (glutathione) 
ท าให้ขาวจริงหรือ[ออนไลน์],2553.http://www.pharmacy.mahidol.ac.th/thai/ knowledgeinfo.php 
id=6) 
 
 

1.4 วสัิยทศัน์และพนัธกจิ 
 

  
1.4.1 วสัิยทัศน์ (Vision) 
บริษทั ชายน่ี นูทราซูติคอล จ ากัด  จะเป็นผูน้ าในด้านการน าเสนอผลิตภณัฑ์เสริม

อาหารเพื่อสุขภาพผวิและรูปร่างท่ีมีคุณภาพดว้ยนวตักรรมท่ีทนัสมยั 
 

1.4.2 พนัธกจิ (Mission) 
1) มุ่งเน้นการคิดค้นและพฒันาผลิตภัณฑ์ เพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพสูง 

ปลอดภยั ไดม้าตรฐานสากล และก่อใหเ้กิดประสิทธิผลสูงสุดกบัผูบ้ริโภค 
2) มุ่งเนน้การสร้างก าไรใหก้บักิจการควบคู่ไปกบัการสร้างความมัง่คัง่ในระดบัท่ีผู ้

ถือหุน้พอใจ (Shareholder Wealth) 
 
 

1.5 เป้าหมายทางธุรกจิ 
เพื่อน าเสนอผลิตภัณฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพผิวและรูปร่างท่ีมีคุณภาพสูงและ

ปลอดภยั ท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่สามารถเขา้ถึงไดท้ั้งในเร่ืองของราคาและช่องทางการจดัจ าหน่ายจึง
แบ่งเป้าหมายออกเป็น 2ระยะดงัน้ี 
 
เป้าหมายระยะส้ัน  (ปีที ่1-3) 
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1) สร้างการรับรู้และจดจ าตราสินคา้ (BrandAwareness)ให้เป็นท่ีรู้จกัอย่างน้อย 65% 
ของกลุ่มเป้าหมายภายในระยะเวลา 3ปี 

2) มียอดขายเติบโตข้ึน อยา่งนอ้ย 10% ต่อปี 
3) สามารถกระจายสินค้าไปตามช่องทางจัดจ าหน่ายหลัก คือ ร้านขายยา ได้ทั่ว

กรุงเทพมหานครและตามหวัเมืองใหญ่ในระยะเวลา 3 ปี 
4) กลุ่มเป้าหมายอย่างน้อย 90% มีความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ (วดัผลจาก

แบบสอบถามความพึงพอใจและทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้) 
 
เป้าหมายระยะยาว (4 ปีขึน้ไป) 

1) สามารถสร้างฐานลูกค้าท่ีมีความจงรักภกัดีในตราสินค้าและเพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาดไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

2) เป็นแบรนด์ท่ีรู้จกัของคนทัว่ไปดว้ยภาพลกัษณ์ท่ีดียอดขายเติบโต และผูบ้ริโภคมี
การซ้ือซ ้ า (Repurchase)  

3) ขยายผลิตภณัฑ์เดิมไปยงัตลาดใหม่หรือกลุ่มเป้าหมายใหม่ (Market Development 
Strategy) เช่น ผูบ้ริโภคเพศชายกลุ่มเมโทรเซ็กชวล  (Metrosexuals) 

4) ขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายไปยงัร้านคา้ปลีกเพื่อความงามและสุขภาพ (Specialty 
Store)เช่น Watsons, Boots  เพื่อให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงง่ายและสร้างภาพลกัษณ์ให้เป็นแบรนด์ท่ีรู้จกั 
น่าเช่ือถือ 

5) สามารถคิดคน้และพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่เพิ่มอีกไม่นอ้ยกวา่ 1 ผลิตภณัฑใ์นปีท่ี 4 
 
 

1.6  รูปแบบการด าเนินธุรกจิ 
รูปแบบการด าเนินธุรกิจ (Business Model)บริษทั ชายน่ี นูทราซูติคอล จ ากดั  เป็น

บริษทัผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร โดยบริษทัจะท าการคิดคน้สูตร ส่วนประกอบ 
สารส าคญั รูปแบบผลิตภณัฑ์ แล้วไปจา้งผลิตโดยโรงงานผลิตยาแผนปัจจุบนัท่ีได้รับมาตรฐาน 
GMP รวมถึงจา้งซพัพลายเออร์ อ่ืนในการออกแบบฉลากและบรรจุภณัฑ์ ซ่ึงหลงัจากไดผ้ลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร Shinie®ในรูปแบบท่ีสมบูรณ์แล้ว  ทางบริษทัเองก็จะเป็นผูด้  าเนินการในการบริหาร
จดัการดา้นการตลาด   การหาช่องทางการจดัจ าหน่าย  รวมทั้งการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆ     
ในส่วนการจดัจ าหน่ายทางบริษทัใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายผา่นการขายตรง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 
40โดยผา่นเวบ็ไซตข์องบริษทั ส่ือSocial media และการออกบูธแสดงสินคา้  เป็นตน้  และอีกร้อยละ 
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60 จะจ าหน่ายผา่นร้านคา้ปลีก (Retailer) ไดแ้ก่  ร้านยาและเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอางทั้งในกรุงเทพ
และต่างจงัหวดั  ซ่ึงอธิบายไดด้งัภาพท่ี 1-13 

ธุรกิจของบริษทัจึงอยูใ่นรูปแบบ  Business to Customer (B2C) คือมีทั้งการท าธุรกิจ
การคา้ระหวา่งบริษทักบัลูกคา้โดยตรง   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1.13:แสดงรูปแบบการด าเนินธุรกิจ (Business Model) 
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บทที ่2 

การวเิคราะห์อตุสาหกรรมและตลาด 

  
 
2.1การวเิคราะห์อตุสาหกรรมในภาพรวม   

จากขอ้มูลของ Euromornitor International แสดงมูลค่าตลาดและอตัราการเติบโตของ
ตลาดวิตามินและผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเทศไทยตั้งแต่ปีพ.ศ.2550-2555 ดงัตารางท่ี 2.1 จะเห็น
ไดว้่าตั้งแต่ปีพ.ศ.2550 เป็นตน้มามูลค่าตลาดวิตามินและผลิตภณัฑ์เสริมอาหารของไทย มีมูลค่า
สูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง จนในปีพ.ศ.2555 มูลค่าสูงถึงกวา่ 36,000 ลา้นบาท และมีการเติบโต 12%-16% 
ซ่ึงถือวา่เติบโตอยา่งมาก ท าใหบ้ริษทัผูผ้ลิต น าเขา้ ทั้งรายเล็กและรายใหญ่ต่างให้ความสนใจตลาดน้ี 
โดยมีการพฒันาผลิตภณัฑ์เสริมอาหารหรือน าเขา้จากต่างประเทศเพื่อมาแย่งชิงส่วนแบ่งตลาดน้ี 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งผลิตภณัฑ์กลุ่มความสวยความงาม อย่างกลุ่มผลิตภณัฑ์คอลลาเจน, โคคิว 10 
และกลูตา้ไธโอนนอกเหนือจากผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินท่ีไดรั้บความนิยมอย่างมาก
ก่อนหนา้น้ี  

 
ตารางที ่2.1:แสดงมูลค่าตลาดและอตัราการเติบโตของตลาดวติามินและผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร
ประเทศไทยตั้งแต่ปีพ.ศ.2550 -2555 (ท่ีมา: Euromornitor International 2013) 

Thailand's Vitamins and Dietary Supplements 

Year 2550 2551 2552 2553 2554 2555 

Size (Million฿) 18,914.70 21,228.80 23,857.30 27,595.20 31,632.40 36,235.20 

Growth (%) - 12.23% 12.38% 15.67% 14.63% 14.55% 
 

 

ปัจจุบนัมีการแบ่งกลุ่มผลิตภณัฑ์เสริมอาหารตามคุณประโยชน์ท่ีไดจ้ากการบริโภค
ออกเป็น 7กลุ่มหลกัซ่ึงมีสัดส่วนยอดขายดงัน้ี (ท่ีมา: http://www.positioningmag.com/content) 

1. ผลิตภณัฑค์วบคุมน ้าหนกั 30%  
2. ผลิตภณัฑเ์สริมวติามินและแร่ธาตุ 25% 
3. ผลิตภณัฑดู์แลผวิ 20%  
4. ผลิตภณัฑก์ลุ่มต่อตา้นอนุมลูอิสระและดีทอ๊กซ์ 10%  
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5. ผลิตภณัฑบ์ ารุงกระดูก 10%  
6. ผลิตภณัฑบ์ ารุงสมองเสริมความจ า 2.5%  
7. ผลิตภณัฑเ์สริมโปรตีน/พลงังาน 2.5%  
ซ่ึงจากงานวจิยัของศูนยว์จิยักสิกรไทย และส านกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอ่ม (สสว.) พบวา่ ผูป้ระกอบการในธุรกิจผลิตภณัฑ์เสริมอาหารกวา่ 1,000 ราย หรือร้อยละ 
90 เป็นผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดยอ่ม ช่องทางจ าหน่ายท่ีส าคญั ไดแ้ก่ การขายตรงคิดเป็น
สัดส่วนร้อยละ 80 และร้านคา้ปลีกคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 20    ผูป้ระกอบการแต่ละรายจะมีกลยุทธ์
การตลาดท่ีแตกต่างกนัออกไป เช่น บริษทัผูผ้ลิตหรือน าเขา้รายใหญ่ ท่ีมีแบรนด์เป็นท่ีรู้จกัในตลาด
เป็นอยา่งดีอยู่แลว้ก็จะเนน้การโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์ วิทยุ นิตยสารและวารสารสุขภาพ เป็นตน้ 
เน่ืองจากมีงบประมาณท่ีมากกว่าบริษทัขนาดเล็กจึงมีความไดเ้ปรียบกว่า ซ่ึงจะต่างจากบริษทัราย
ยอ่ยซ่ึงถา้หากจะใชง้บประมาณในการท าการตลาด โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ในวงกวา้งก็อาจจะเส่ียง
เกินไป ส าหรับช่องทางการจดัจ าหน่ายนั้น ผูผ้ลิตรายใหญ่ท่ีมีพื้นฐานในการท าธุรกิจยามาแลว้ ก็จะ
เนน้ไปท่ีช่องทางการขายท่ีมีความน่าเช่ือถือ เช่น ร้านขายยา เน่ืองจากมีเภสัชกรประจ าร้านขายยาให้
ค  าแนะน าผลิตภณัฑ ์สร้างความน่าเช่ีอถือ ท าให้ลูกคา้กลา้ตดัสินใจซ้ือ และอีกช่องทางหน่ึงคือ ผา่น
ตวัแทนขาย ซ่ึงบริษทัขายตรงก็จะนิยมช่องทางขายน้ีดว้ยเช่นกนั และส าหรับผูป้ระกอบการรายยอ่ย
นั้น กลบันิยมช่องทางการขายผา่นอินเตอร์เน็ตกนัอยา่งมาก ท่ีนิยมจ าหน่ายกนัในขณะน้ี ตวัอยา่งเช่น 
คอลลาเจน มีทั้งรูปแบบชนิดผง ชงรับประทานและชนิดเมด็รับประทาน ซ่ึงมีมากกวา่ 10 แบรนด์ใน
อินเตอร์เน็ต ยงัไม่นบัรวมกลูตา้ไธโอนหรือโคคิวเท็นอีกนบัไม่ถว้น จะเห็นวา่ช่องทางการขายผา่น
อินเตอร์เน็ตนั้นเป็นสนามแข่งขนัของผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีมีระดบัการแข่งขนัท่ีสูงมากทีเดียว 

 
แนวโน้มของตลาดในอนาคต 

ถึงแม้ว่าเศรษฐกิจจะเกิดภาวะชะลอตวัส่งผลให้ผูบ้ริโภคชะลอการซ้ือหรือกระทัง่
สถานการณ์ความวุน่วายทางการเมืองท่ีเขา้มากระทบให้หลายภาคธุรกิจตอ้งสั่นสะเทือนแต่ส าหรับ
ในเร่ืองของ “สุขภาพ ความงาม” นั้น วิกฤติใด ๆ ก็มิอาจส่งผลกระทบให้ธุรกิจเหล่าน้ีเกิดการสะทก
สะทา้นได้ คนไทยยงัคงให้ความส าคญักบัสุขภาพและความสวยความงามเป็นเร่ืองใหญ่ ผูบ้ริโภค
เร่ิมค านึงถึงคุณภาพการดูแลผวิพรรณในระยะยาวมากข้ึนและมีกระแสความนิยมการใชเ้คร่ืองส าอาง
ท่ีผลิตจากสารสกดัจากธรรมชาติปัจจุบนัตลาดน้ีในไทยยงัเป็นตลาดท่ีเล็กอยูทิ่ศทางการแข่งขนัของ
ตลาดสินคา้เพื่อสุขภาพและความงามจะเป็นในเร่ืองของนวตักรรมหลกัดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ท าตลาดโดยเฉพาะสินคา้กลุ่มพรีเมียมแบรนด์เพิ่มข้ึน 
2. ส่วนผสมใหม่ ๆ ของสินคา้  
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3. กระบวนการดา้นการน าเสนอสินคา้  
“นายพยงุศกัด์ิ ชาติสุทธิผล” ประธานสภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทยไดก้ล่าวไวใ้น

สัมมนาเร่ือง พลงัขบัเคล่ือนอนาคตไทยแนวโนม้เศรษฐกิจปีพ.ศ.2558วา่แนวโนม้อุตสาหกรรมท่ีส่ง
สัญญาณวา่มีทิศทางท่ีดีในปีพ.ศ.2558น้ี หน่ึงในนั้นคือธุรกิจผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อความสวยงาม  
ซ่ึงสอดรับต่อส่ิงท่ีผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมความงามไทยทั้งภาครัฐและเอกชนร่วมกนัผลกัดนั
ศกัยภาพของประเทศไทยในการเป็นศูนยก์ลาง  (Hub)ดา้นการผลิตในอาเซียน ทั้งในผลิตภณัฑ์
สุขภาพและความงามของโลก โดยเช่ือวา่ในอนาคตไทยจะมีโอกาสเป็นทั้งฐานการผลิตและรับจา้ง
ผลิตควบคู่กันไปอย่างเข้มแข็ง(ท่ีมาhttp://www.taladvikrao.com/359/359news/healthandbeauty 
01.html) 
 
 

2.2 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (PEST Analysis) 
เป็นการศึกษาถึงสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีส่งผลต่อกิจการ เพื่อวิเคราะห์หาโอกาสและ

อุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ โดยอธิบายแยกเป็น 4 ดา้น ดงัน้ี 
 
2.2.1 ด้านการเมืองและกฎหมาย (P: Political and Legal Analysis) 

อุปสรรค:เน่ืองจากผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีจะผลิตหรือน าเข้ามาจดัจ าหน่ายนั้นถูก
ควบคุมโดยส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) กระทรวงสาธารณสุข และอยู่ภายใต้
พระราชบญัญติัอาหาร พ.ศ.2522 ซ่ึงภายใตก้ฎหมายดงักล่าวน้ี ผลิตภณัฑ์ใดๆก็ตามท่ีใชรั้บประทาน
นอกเหนือจากการรับประทานอาหารตามปกติซ่ึงมีสารอาหารหรือสารอ่ืนเป็นองค์ประกอบอยู่ใน
รูปแบบเม็ดแคปซูลผงเกล็ดของเหลวหรือลกัษณะอ่ืนท่ีมิใช่รูปแบบอาหารตามปกติ (conventional 
foods) ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีคาดหวงัประโยชน์ทางดา้นส่งเสริมสุขภาพ ถือวา่เขา้ข่ายเป็นผลิตภณัฑ์
เสริมอาหารทั้งส้ินและจะตอ้งปฏิบติัตามกฎหมายดงักล่าวน้ี ตวัอยา่งเช่น หากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผลิต
เพื่อจ าหน่ายในการส่งออกหรือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีมีส่วนประกอบท่ีส าคญัเป็นไปตามบญัชี
รายช่ือท่ีอย.ก าหนดจะต้องมีการยื่นจดทะเบียนอาหารและยื่นขออนุญาตใช้ฉลาก โดยท่ีต้องมี
ลกัษณะหรือมีขอ้ความส าคญัตามท่ีกฎหมายก าหนดดว้ย ท่ีส าคญัสารส าคญัท่ีอยูใ่นผลิตภณัฑ์นั้นๆ 
จะตอ้งมีปริมาณและคุณภาพมาตรฐานตามท่ีกฎหมายก าหนด นอกจากน้ีแล้ว พรบ.อาหารฉบบั
ดงักล่าวน้ี ยงัครอบคลุมไปถึงการโฆษณาผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีถูกตอ้งตามเกณฑ์ท่ีก าหนดดว้ย 
ไม่โออ้วดเกินจริง ไม่เก่ียวขอ้งในการป้องกนัหรือรักษาโรค เป็นตน้ 

http://www.taladvikrao.com/359/359news/%20healthandbeauty01.html
http://www.taladvikrao.com/359/359news/%20healthandbeauty01.html
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จะเห็นไดว้่ากฎหมายฉบบัดงักล่าวน้ี ก่อให้เกิดความยุ่งยากในการท่ีจะพฒันา คิดคน้
สูตรต ารับ ท่ีถูกก าหนดทั้งชนิดและปริมาณสารส าคญั รวมไปถึงการควบคุมดา้นบรรจุภณัฑ์ ฉลาก
และการโฆษณา ทุกผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีกิจการจะจดัจ าหน่ายนั้น จ าเป็นตอ้งยื่นจดทะเบียน
อาหารกบัอย.เสมอ ซ่ึงถือเป็นการจ ากดัสิทธิพอสมควรในดา้นความคิดในการพฒันาผลิตภณัฑ์ การ
ส่ือสารการตลาด ท่ีส าคญัในบางคร้ังการท่ีจะออกผลิตภณัฑ์ใหม่สู่ตลาดตอ้งใชเ้วลานานและอาจชา้
กวา่คู่แข่ง เกิดความเสียเปรียบในเชิงแข่งขนั ท าให้กิจการเสียโอกาสทางธุรกิจ จึงถือวา่เป็นอุปสรรค
ในการด าเนินธุรกิจ 

 
2.2.2 ด้านเศรษฐกจิ (E: Economic Analysis) 

2.2.2.1 เศรษฐกจิไทยปีพ.ศ.2557 

โอกาส:เน่ืองจากปีพ.ศ.2557 น้ีศูนยว์ิจยัเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทย
พาณิชย ์ (SCB EIC) ประเมินวา่เศรษฐกิจไทยมีศกัยภาพท่ีจะขยายตวัได ้4.9% โดยการใชจ่้ายใน
ประเทศจะเป็นตวัขบัเคล่ือนหลกัของเศรษฐกิจไทยโดยเฉพาะอยา่งยิ่งการใชจ่้ายของภาครัฐท่ีน่าจะ
ขยายตวัไดค้่อนขา้งมาก ในขณะท่ีการบริโภคภาคครัวเรือนน่าจะยงัสามารถขยายตวัไดใ้นระดบัท่ี
ค่อนขา้งดีอยา่งไรก็ดีเศรษฐกิจไทยยงัคงตอ้งเผชิญความเส่ียงจากความไม่แน่นอนของเศรษฐกิจโลก
ท่ีจะมากระทบกบัภาคการส่งออกการลงทุนและการท่องเท่ียวโดยรวมแลว้เศรษฐกิจไทยมีแนวโนม้
ขยายตวัไดร้าว 4.6%-5.1% นอกจากเศรษฐกิจไทยในภาพรวมจะขยายตวัข้ึนแลว้ อุปสงคใ์นประเทศ
จะเพิ่มสูงตามไปดว้ยอนัเน่ืองมาจาก การบริโภคภาคครัวเรือนและการลงทุนภาคเอกชนซ่ึงเป็นแรง
ขบัเคล่ือนท่ีส าคญัของเศรษฐกิจไทยในปีพ.ศ.2556และจะยงัคงมีโมเมนตมัต่อไปในปีพ.ศ.2557
นอกจากน้ีการลดภาษีเงินไดบุ้คคลธรรมดาซ่ึงมีผลบงัคบัใชใ้นปีภาษี 2556 มาแลว้ก็จะส่งผลบวกต่อ
การใชจ่้ายภาคครัวเรือนในปีต่อๆไปเช่นเดียวกนั โดยรวม SCB EIC คาดวา่การใชจ่้ายภาคเอกชนจะ
ขยายตวั 4% ในปีพ.ศ. 2557 

จะเห็นไดว้า่ ปีพ.ศ.2557น้ี เศรษฐกิจไทยมีการขยายตวัข้ึน ภาคครัวเรือน
มีโอกาสใชจ่้ายมากข้ึน ซ่ึงส่งผลดีต่อการด าเนินธุรกิจ เน่ืองจากจะมีโอกาสในการเพิ่มยอดขายท่ีเพิ่ม
สูงข้ึนไปดว้ย ดงันั้น ถือวา่ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจภายในประเทศเป็นโอกาสท่ีส าคญัท่ีไม่ควรมองขา้ม 

2.2.2.2 การเข้าร่วมประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic 
Community; AEC) ปีพ.ศ.2558 

โอกาส:ในปีพ.ศ.2558 ประเทศไทยก็จะมีโอกาสเข้าร่วมประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community; AEC)เป็นผลท าใหมี้อ านาจต่อรองต่างๆ กบัคู่คา้
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ไดม้ากข้ึนและการน าเขา้ ส่งออกของชาติในอาเซียนก็จะเสรียกเวน้สินคา้บางชนิดท่ีแต่ละประเทศ
อาจจะขอไวไ้ม่ลดภาษีน าเขา้ (สินคา้อ่อนไหว)   

มาตรการหรือแผนยทุธศาสตร์ต่างๆท่ีก าลงัจะเร่ิมข้ึนในปีพ.ศ.2558 ถือวา่
เป็นโอกาสทางการคา้และการลงทุนในตลาดอาเซียนท่ีจะเปิดกวา้งข้ึน จะท าใหต้ลาดขยายตวัเพิ่มข้ึน
จากความตอ้งการสินคา้และบริการท่ีเพิ่มสูงข้ึนผูป้ระกอบการ SMEs มีโอกาสส่งออกสินคา้ไปยงั
ประเทศในอาเซียนมากข้ึน มีโอกาสในการไปลงทุนในอาเซียนไดง่้ายข้ึน สามารถหาแรงงานจาก
ต่างประเทศไดง่้ายข้ึน มีโอกาสสร้างเครือข่ายพนัธมิตรเพื่อเพิ่มศกัยภาพ สามารถซ้ือวตัถุดิบไดถู้กลง
และมีโอกาสในการลดตน้ทุนลงได ้

อุปสรรค: นอกจากน้ีแลว้ AEC ยงัหมายถึงการแข่งขนัท่ีรุนแรงมากข้ึน
ดว้ยเน่ืองจากอาจท าให้มีบริษทัขนาดใหญ่ทั้งของไทยและจากประเทศสมาชิกอ่ืนมองเห็นโอกาส
และเขา้มาแข่งขนัในอุตสาหกรรมน้ีรวมทั้งมีสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์เสริมอาหารจากต่างประเทศ
เขา้มาแข่งขนัและแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดกบัสินคา้ในประเทศท่ีผลิตโดยกลุ่ม SMEs มากข้ึน
บริษทัขนาดใหญ่ท่ีมีเงินทุนสูงก็จะไดเ้ปรียบ ส่วนบริษทัขนาดเล็กท่ีเงินทุนต ่าก็จะเป็นฝ่ายเสียเปรียบ 
ซ่ึงเป็นแรงกดดนัให้ผูป้ระกอบการในประเทศตอ้งปรับตวัเพื่อรับมือกบัการแข่งขนัท่ีมีแนวโน้ม
รุนแรงมากข้ึนในอีก1 ปีขา้งหนา้ 

 
2.2.3 ด้านสังคม(S: Social Analysis) 

2.2.3.1 สังคมทีม่ีประชากรผู้สูงอายุและวยัท างานเพิม่ขึน้ 

โอกาส: จากการวเิคราะห์โครงสร้างประชากรไทยโดยศูนยว์จิยัเศรษฐกิจ
และธุรกิจธนาคารไทยพาณิชย ์(SCB EIC) พบวา่ สังคมไทยก าลงักา้วเขา้สู่ยคุสังคมผูสู้งอาย ุ(aging 
society)  ประชากรผูสู้งอายมีุจ านวนท่ีเพิ่มสูงข้ึนเร่ือยๆ เน่ืองจากปัจจุบนัววิฒันาการทางการแพทยท่ี์
เจริญกา้วหนา้ส่งผลใหอ้ตัราการตายของประชากรโลกลดลง ท าใหล้กัษณะโครงสร้างประชากร
ก าลงัเปล่ียนไปสู่สังคมผูสู้งอาย ุรวมทั้งกลุ่มวยัท างานในสัดส่วนท่ีสูงมากข้ึน  ท าใหเ้ป็นโอกาสของ
สินคา้และบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีได ้  อีกทั้งแนวโนม้ทาง
รายไดพ้บวา่ในปัจจุบนักลุ่มผูบ้ริโภควยัท างานในเขตนอกเมืองมีรายไดท่ี้ดีข้ึนและมีพฤติกรรมการ
ใชสิ้นคา้ท่ีดีข้ึน จึงเป็นโอกาสท่ีดีส าหรับผลิตภณัฑข์องบริษทัท่ีเหมาะกบักลุ่มเป้าหมายท่ีเติบโตข้ึน
ทั้งจ  านวนและรายได ้

2.2.3.2 สังคมทีม่ีประชากรกลุ่มสาวประเภทสองเพิม่ขึน้ 

โอกาส: จากการศึกษา “เพศวิถีท่ีก าลงัเปล่ียนแปลงไปในสังคมไทย” ปี
พ.ศ. 2554 โดยกฤตยาอาชวนิจกุล, รองศาสตราจารย ์ประจ าสถาบนัวิจยัประชากรและสังคม
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มหาวิทยาลยัมหิดลพบว่า มีการปรากฏตวัชดัเจนมากข้ึนของกะเทยสาวประเภทสองหรือชายแต่ง
หญิง เน่ืองจากสังคมไทยมีการเปิดกวา้ง ยอมรับเพศท่ีสามมากข้ึน อีกทั้งพบว่าประมาณ 37%ของ
รายไดต่้อเดือนของประชากรกลุ่มน้ีจะน าไปใช้จ่ายเพื่อสุขภาพและความงาม โดยเฉพาะกลุ่มสาว
ประเภทสองหรือหญิงขา้มเพศ (Transfemale)นั้น จะมีพฤติกรรมการบริโภคสินคา้แบบผูห้ญิงจริง 

จากขอ้มูลขา้งตน้จะเห็นวา่ การท่ีมีประชากรสาวประเภทสองเพิ่มข้ึนนั้น 
ถือเป็นโอกาสท่ีดีส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ท่ีสามารถต่อยอดผลิตภณัฑ์หรือขยายไลน์
สินคา้เพื่อเจาะตลาดกลุ่มน้ีโดยเฉพาะ หรือสามารถน าผลิตภณัฑ์เดิมท่ีขายในตลาดผูห้ญิงเป็นหลกั ก็
สามารถขยายมายงัตลาดกลุ่มน้ีได ้เป็นตน้ 

2.2.3.3กระแสการดูแลสุขภาพเพิม่ขึน้ 
โอกาส:โอกาสท่ีเกิดจากความต่ืนตวัในเร่ืองการดูแลสุขภาพของผูบ้ริโภค 

(health-conscious consumers) ซ่ึงพบวา่ปัจจุบนั ผูบ้ริโภคทัว่โลกต่างหนัมาใส่ใจดูแลสุขภาพตวัเอง
กนัมากข้ึน และนิยมผลิตภณัฑ์อาหารสุขภาพมากข้ึน เช่น สินคา้ออร์แกนิค ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร 
วิตามินบ ารุงร่างกายต่างๆ เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ(Functional Drink) เป็นตน้  และจากขอ้มูลปี 2010 
มูลค่าตลาดผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ(Health and Wellness Product) ซ่ึงรวมทั้งอาหารและเคร่ืองด่ืมดว้ย 
มีมูลค่า 627.5 พนัลา้นเหรียญสหรัฐ และคาดวา่มูลค่าจะเพิ่มมากกวา่ 772 พนัลา้นเหรียญสหรัฐ ในปี 
2015 (Growth 23%) 

ดงันั้น จะเห็นวา่กระแสความต่ืนตวัในเร่ืองการดูแลสุขภาพของผูบ้ริโภค
นบัวนัยิ่งเพิ่มมากข้ึน จึงถือเป็นโอกาสส าหรับธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัสุขภาพรวมถึงธุรกิจผลิตภณัฑ์
เสริมอาหาร ท่ีจะตอ้งมีการคิดคน้ผลิตภณัฑใ์หม่ๆเพื่อรองรับกระแสท่ีเกิดข้ึนน้ี 

 
2.2.4  ด้านเทคโนโลย ี(T: Technology) 

2.2.4.1 เทคโนโลยกีารส่ือสาร สังคมออนไลน์ (Social Network) 

โอกาส: ปัจจุบนัวถีิชีวติของคนเปล่ียนแปลงไปเน่ืองจากเทคโนโลยีมีการ
พฒันาข้ึนอยา่งรวดเร็ว แนวโน้มช่องทางการส่ือสารทางการตลาดก าลงักา้วเขา้สู่ยุคของส่ือ Digital 
media อย่างแทจ้ริง ซ่ึงหากผูป้ระกอบการรู้จกัใช้ประโยชน์จากนวตักรรมทางเทคโนโลยีต่างๆ
เหล่าน้ีก็จะช่วยประหยดังบประมาณและทรัพยากรดา้นอ่ืนๆลงและช่วยให้สามารถบริหารจดัการ
ธุรกิจเพื่อรองรับการเปล่ียนแปลงของกระแสโลกไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึนอีกดว้ย โดยพบว่า
ปัจจุบนัมีจ านวนผูใ้ชบ้ริการ Facebook ในไทยมากถึงกวา่ 11 ลา้นคนซ่ึงนบัวา่มากเป็นอนัดบัท่ี 16 
ของโลก (ขอ้มูลณ กนัยายน 2012) สะทอ้นให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคชาวไทยจ านวนมากก าลงักา้วเขา้สู่ยุค 
“digital lifestyle” และโลกออนไลน์ไดก้ลายมาเป็นส่วนหน่ึงของชีวติประจ าวนัของคนส่วนใหญ่ไป
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แลว้ทั้งน้ีแมว้า่การท าธุรกิจบนโลกออนไลน์อาจจะยงัไม่ใช่ตลาดหลกัในปัจจุบนั แต่ก็ไม่ใช่ตลาดท่ี
จะสามารถมองขา้มไดอี้กต่อไป ซ่ึงนอกจากช่องทางน้ีจะช่วยให้สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคจ านวนมาก
โดยไม่จ  ากัดสถานท่ีและเวลาแล้วผูป้ระกอบการยงัไม่ต้องมีต้นทุนในการเปิดร้านหรือเช่าร้าน
รวมทั้งตน้ทุนในการสต็อกสินคา้เพื่อโชวท่ี์หนา้ร้านอีกดว้ยขณะท่ีงบโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์ก็ยงั
นบัวา่ถูกกวา่การโฆษณาผา่นช่องทางปกติค่อนขา้งมาก 

เห็นไดว้า่ อินเตอร์เน็ตและสังคมออนไลน์ (Social network) ถือวา่เป็น
โอกาสท่ีส าคญั หากผูป้ระกอบการสามารถใชป้ระโยชน์จากส่ือ Digital media ดงักล่าวในการท า
การตลาด การส่ือสาร การประชาสัมพนัธ์ ก็จะท าใหสิ้นคา้หรือแบรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภคใน
วงกวา้งอยา่งรวดเร็ว ช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายเป็นอยา่งมาก 

2.2.4.2 นวตักรรมในการหาวตัถุดิบหรือสารส าคัญใหม่ 

โอกาส:ปัจจุบนัแมว้า่จะมีผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีมีสารส าคญัใหม่ๆออก
สู่ตลาดอยา่งมากมาย แต่นกัวทิยาศาสตร์ทัว่โลกยงัไม่หยุดย ั้งท่ีจะคน้ควา้หาสารส าคญัจากธรรมชาติ
ท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ เพื่อให้เพิ่มคุณภาพชีวิต ท าให้ชีวิตยืนยาว รวมทั้งตอบสนองความสวย 
ความงามของมนุษย ์ซ่ึงเป็นความตอ้งการท่ีไม่มีท่ีส้ินสุด โดยอาศยัความกา้วหนา้ทางวิทยาศาสตร์
และเทคโนโลยใีนการคิดคน้สารส าคญัในธรรมชาติ นวตักรรมในการสกดัสารส าคญัต่างๆ จนมีการ
พฒันามาเป็นผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคสามารถรับประทานได ้ เห็นได้ว่า เทคโนโลยีและวิวฒันาการ
ทางวิทยาศาสตร์ก่อให้เกิดนวตักรรมดา้นผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร จึงถือว่าเป็นโอกาสในการด าเนิน
ธุรกิจ หากผูป้ระกอบการติดตามความกา้วหนา้ทางวิทยาศาสตร์สม ่าเสมอ ติดตามสารส าคญัใหม่ท่ี
ถูกคน้พบ และสามารถประเมินโอกาสความเป็นไปไดใ้นแง่การผลิตเป็นผลิตภณัฑ์ออกจ าหน่ายสู่
ทอ้งตลาด ซ่ึงถา้หากผูป้ระกอบการสามารถคิดคน้ผลิตภณัฑ์ใหม่ไดเ้ร็วและก่อนคู่แข่ง ก็จะท าให้มี
ความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัในท่ีสุด 

 
 

2.3 การวเิคราะห์ภาวะการแข่งขนัในอตุสาหกรรม(Five Force Model) 
การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมด้วยตวัแบบแรงผลกัดนัทั้งห้าของ

พอร์ตเตอร์ดงัแสดงในภาพท่ี 2.3 ซ่ึงเป็นการศึกษาถึงความน่าสนใจและระดบัการแข่งขนัของ
อุตสาหกรรมโดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
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ภาพที ่2.2:แสดงตวัแบบแรงผลกัดนัทั้งหา้(Michael E. Porter’s Five Forces Model) 
ท่ีมา: https://hbr.org/2008/01/the-five-competitive-forces-that-shape-strategy 
 

2.3.1 ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry among current 
competitors) 

 จ านวนคู่แข่งในตลาดมีมาก ทั้งรายใหญ่ท่ีมีอยูเ่ดิม เช่น Blackmore, Vistra, Mega 
เป็นตน้ รวมกบัคู่แข่งขนัท่ีเขา้มาใหม่โดยเฉพาะรายยอ่ยท่ีมีอยูเ่ป็นจ านวนมากในขณะน้ี ท าให้ระดบั
การแข่งขนัสูงข้ึน 

 ต้นทุนคงท่ี(Fixed cost)และต้นทุนในการออกจากอุตสาหกรรมค่อนข้างต ่า 
กล่าวคือ ผูป้ระกอบการผลิตภณัฑเ์สริมอาหารในปัจจุบนัส่วนใหญ่ไม่นิยมลงทุนตั้งโรงงานผลิตเพื่อ
ผลิตผลิตภณัฑ์เสริมอาหารโดยเฉพาะ โดยจะเป็นการไปจ้างโรงงานผลิตยาหรือเป็นการน าเข้า
ผลิตภณัฑ์ส าเร็จรูปเขา้มาจ าหน่ายมากกว่า หรือผูป้ระกอบการบางรายท่ีท าธุรกิจโรงงานผลิตยาอยู่
แลว้ ก็อาจพฒันาผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเป็นสินคา้ใหม่แต่ยงัคงใช้สายการผลิตเดิม ตน้ทุนคงท่ีและ
ตน้ทุนในการออกจากอุตสาหกรรมน้ีจึงอยูใ่นระดบัต ่าถึงปานกลาง ท าให้ระดบัการแข่งขนัค่อนขา้ง
สูง 

 ตน้ทุนการเก็บรักษาสินคา้อยูใ่นระดบัต ่า กล่าวคือ ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมีอายุบน
ชั้น(Shelf life) ในอุณหภูมิห้องประมาณ 2-3 ปี ไม่ใช่สินคา้ท่ีเน่าเสียง่าย ตน้ทุนในการเก็บรักษา
สินคา้จึงต ่า ผูป้ระกอบการไม่จ  าเป็นท่ีจะตอ้งเร่งส่งสินคา้ไปจ าหน่ายให้เร็วท่ีสุด ดงันั้น จึงส่งผลให้
ระดบัการแข่งขนัต ่า 

https://hbr.org/2008/01/the-five-competitive-forces-that-shape-strategy
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 ความแตกต่างในตวัสินค้าอยู่ในระดับต ่า กล่าวคือ ในปัจจุบันผลิตภัณฑ์เสริม
อาหารแต่ละแบรนดมี์ส่วนประกอบและรูปแบบท่ีคลา้ยคลึงกนั เน่ืองจากแต่ละแบรนด์ก็จะยึดความ
นิยมของสารส าคญัท่ีก าลังอยู่กระแสในเวลานั้นเหมือนๆกัน ท าให้สินค้าแต่ละชนิดในสายตา
ผูบ้ริโภคแทบจะไม่ต่างกนั ส่งผลใหร้ะดบัการแข่งขนัสูงข้ึน 

สรุปจากการวิเคราะห์ข้อมูลข้างต้น  พบว่าความรุนแรงของการแข่งขันภายใน

อุตสาหกรรมน้ีอยู่ในระดับสูง ซ่ึงเป็นผลเสียส าหรับการประกอบธุรกจิผลิตภัณฑ์ Shinie® 

 
2.3.2 ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of new entrants) 
พิจารณาจากอุปสรรคในการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ (Entry Barriers) ดงัรายละเอียด

ต่อไปน้ี 
 เน่ืองจากอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เสริมอาหารน้ีไม่ได้มีการใช้เทคโนโลยีหรือ

สินทรัพยเ์ฉพาะเจาะจง ไม่ว่าจะเป็นวตัถุดิบ หรือเทคโนโลยีการผลิตก็ตาม ผูแ้ข่งขนัรายใหม่จึง
สามารถเขา้มาเล่นในตลาดน้ีไดโ้ดยง่าย 

 เน่ืองจากการผลิตผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจ าเป็นต้องมีการประหยัดต่อขนาด 
(Economies of Scale)กล่าวคือ ยิ่งผลิตจ านวนมาก ต้นทุนต่อหน่วยยิ่งต ่าลงเท่านั้ น ท าให้
ผูป้ระกอบการท่ีจะเขา้มาใหม่อาจจะตอ้งใชเ้งินลงทุนท่ีสูงเพื่อให้เกิดการประหยดัต่อขนาด ตน้ทุน
สินคา้จะไดไ้ม่สูงมากเกินไป และสามารถตั้งราคาท่ีแข่งขนัได ้แต่ก็ตอ้งแลกกบัความเส่ียงท่ีสินคา้ยงั
ขายไม่ไดใ้นช่วงแรก เพราะยงัไม่มีฐานลูกคา้เป็นของตนเอง ดงันั้น ปัจจยัขอ้น้ีถือเป็นอุปสรรคใน
การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ 

 เน่ืองจากอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหารน้ี ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งมีสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัซพัพลายเออร์ในระดบัหน่ึงเน่ืองจากจะช่วยในการต่อรองราคาวตัถุดิบได ้แต่ก็
ไม่จ  าเป็นจะตอ้งผูกสัมพนัธไมตรีกบัซัพพลายเออร์เพียงเจา้เดียว เพราะมีซัพพลายเออร์ท่ีน าเข้า
วตัถุดิบอยู่หลายเจา้ นอกจากนั้นแล้ว ผูป้ระกอบการยงัจ าเป็นตอ้งสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกับผู ้
กระจายสินคา้ เช่น ร้านขายยา, ตวัแทนขาย เป็นตน้ เพราะถือเป็นช่องทางท่ีส าคญัท่ีจะท าให้สินคา้
ไปถึงมือผูบ้รโภคได ้แต่ก็ไม่จ  าเป็นตอ้งผกูสัมพนัธไมตรีเพียงไม่ก่ีร้าน หรือไม่ก่ีคน เพราะร้านขาย
ยาก็มีอีกหลายร้าน ดงันั้น ปัจจยัในขอ้น้ีถือเป็นอุปสรรคในการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ระดบัปาน
กลาง 

 เน่ืองจากผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนั้น ไม่มีความยุ่งยากหรือตน้ทุนในการ
เปล่ียนการบริโภคสินคา้จากแบรนดห์น่ึงไปใชอี้กแบรนด์หน่ึง (Low swiching cost) ดงันั้น ปัจจยัใน
ขอ้น้ีถือเป็นอุปสรรคในการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ระดบัต ่า 
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 กฎระเบียบของส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ประเทศไทย มีการ
ก าหนดไวว้่า หากมีผูป้ระกอบการรายใดท่ีจะน าเข้า ผลิต ผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร ต้องมีการขอ
อนุญาตกบัทางอย.ก่อน ซ่ึงจะตอ้งด าเนินการทุกอยา่งภายใต ้พระราชบญัญติัอาหาร ปีพ.ศ.2522 ไม่
ว่าจะเป็น การขอจดทะเบียนผลิตภณัฑ์ รูปแบบผลิตภณัฑ์ ฉลาก การโฆษณา ตอ้งถูกควบคุมดว้ย
พรบ.ดงักล่าว ท าให้ผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีก าลงัจะเขา้สู่อุตสาหกรรมน้ี เกิดความยุ่งยาก ดงันั้น 
ปัจจยัในขอ้น้ีถือเป็นอุปสรรคในการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ระดบัสูง 

สรุปจากปัจจัยต่างๆข้างต้นส่งผลโดยรวมให้อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เสริมอาหารน้ีมี
อุปสรรคการเข้ามาใหม่ค่อนข้างสูง ท าให้มีแรงคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ค่อนข้างน้อย ท าให้สภาวะ

การแข่งขันในอุตสาหกรรมไม่รุนแรงตามไปด้วย 
 
2.3.3 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีความต้องการในเร่ืองการดูและบ ารุงผิวพรรณมากข้ึน จึงมีกลุ่ม

ผลิตภณัฑ์หลากหลายประเภทให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกใช ้สินคา้ทดแทนในอุตสาหกรรมความงาม เช่น
เคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพกลุ่ม Functional drink  ครีมบ ารุง รวมไปถึงการเสริมความงาม การดูแล
ผิวพรรณด้วยวิทยาการสมยัใหม่ตามสถานพยาบาล คลินิคเสริมความงาม เช่น เลเซอร์ ทรีตเมนท์
หน้าและตวั นวดหน้า เป็นต้น สินค้าและบริการดังกล่าวน้ีสามารถตอบสนองความต้องการท่ี
คลา้ยคลึงกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  

สรุปจากปัจจัยข้างต้น พบว่าภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนส าหรับธุรกจิน้ีอยู่ในระดับสูง 

ซ่ึงเป็นผลเสียส าหรับการประกอบธุรกจิผลิตภัณฑ์ Shinie® 
 
2.3.4 อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers) 

 ผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคนั้นมีอยูม่ากมายและมากกวา่ผูผ้ลิต จึงถือไดว้า่มีอุปสงคม์ากกวา่
อุปทาน ผูซ้ื้อจึงไม่มีอิทธิพลต่อราคาสินคา้ ไม่สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้ไม่สามารถยืดระยะเวลา
การช าระสินคา้ได ้ท าใหผู้ซ้ื้อไม่มีอ านาจในการต่อรอง 

 ปริมาณการซ้ือของผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคแต่ละรายน้อย จึงไม่สามารถต่อรองราคา
สินคา้กบัผูผ้ลิตได ้ส่งผลใหผู้ซ้ื้อไม่มีอ านาจในการต่อรอง 

 ตน้ทุนในการเปล่ียนไปใช้สินคา้โดยผูผ้ลิตรายอ่ืนต ่า ผูซ้ื้อสามารถเปล่ียนไปซ้ือ
สินคา้แบรนดอ่ื์นไดอ้ยา่งง่ายดาย ปัจจยัน้ีท าใหผู้ซ้ื้อมีอ านาจในการต่อรองสูง 

 ผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภคไม่สามารถท่ีจะผลิตสินค้าได้ด้วยตนเอง เพราะการจะผลิต
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารไม่ใช่ใครคิดจะท าเองก็ท าได้ง่ายๆ ตอ้งมีการคิดคน้สูตรท่ีเหมาะสม ผ่าน
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กระบวนการผลิตท่ีไดม้าตรฐาน ผา่นอนุมติัจากอย. เป็นตน้ ปัจจยัน้ีท าให้ผูซ้ื้อมีอ านาจในการต่อรอง
ต ่า 

สรุป จากปัจจัยต่างๆข้างต้น ส าหรับอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เสริมอาหารแล้ว ผู้ ซ้ือมี

อ านาจในการต่อรองต ่า ท าให้สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมไม่รุนแรง 
 
2.3.5 อ านาจต่อรองของผู้จัดส่งวตัถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 
ซัพพลายเออร์ หมายถึง ผูป้้อนปัจจยัการผลิตทุกชนิด ไม่ว่าจะเป็นวตัถุดิบ แรงงาน 

เคร่ืองจกัร หรือช้ินส่วนอ่ืนๆท่ีตอ้งใชใ้นการผลิตผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 
 ซัพพลาย เออร์มีอยู่หลายราย  ท า ให้ มีหลายทาง เ ลือกในการซ้ือว ัต ถุ ดิบ 

ผูป้ระกอบการสามารถต่อราคาวตัถุดิบได ้และหากรายหน่ึงไม่ลดราคาให ้ก็สามารถไปซ้ือรายอ่ืนได ้
ท าใหผู้ข้ายวตัถุดิบไม่มีอ านาจในการต่อรอง 

 ต้นทุนในการ เป ล่ียนไปใช้ ปัจจัยการผลิตจากซัพพลาย เออร์ราย อ่ืนต ่ า 
ผูป้ระกอบการสามารถสลบัสับเปล่ียนซพัพลายเออร์ไดอ้ยา่งง่ายดาย ท าให้ผูข้ายวตัถุดิบไม่มีอ านาจ
ในการต่อรอง 

 ซพัพลายเออร์มีศกัยภาพท่ีจะเขา้ประกอบกิจการเดียวกนักบัผูผ้ลิตหรือเรียกวา่การ
รวมตวัในแนวด่ิงไปขา้งหน้า ในกรณีน้ีจะหมายถึง ซัพพลายเออร์ท่ีเป็นโรงงานผูผ้ลิตยาท่ีรับจา้ง
ผลิตผลิตภณัฑเ์สริมอาหารใหเ้รานั้น ซ่ึงจะมีความพร้อมทั้งโรงงานผลิตท่ีไดม้าตรฐาน บุคลากร เป็น
ตน้ ดงันั้น ก็จะสามารถผลิตผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเป็นแบรนด์ของตนเองได ้ท าให้ซัพพลายเออร์
ลกัษณะดงักล่าวมีอ านาจในการต่อรองสูง 

สรุปจากปัจจัยต่างๆข้างต้น จะเห็นว่าอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ซัพพลาย

เออร์มีอ านาจการต่อรองต ่า ท าให้สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมไม่รุนแรง 
จากการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เสริมอาหาร โดยใชต้วั

แบบแรงผลักดนัทั้ง5 ของไมเคิล อี พอร์เตอร์ พบว่า อุตสาหกรรมน้ียงัมีความน่าสนใจอยู่มาก
ส าหรับผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีตอ้งการเขา้สู่อุตสาหกรรมน้ี เน่ืองจากมีความเขม้ขน้ของการแข่งขนั
ในอุตสาหกรรมยงัอยูใ่นระดบัต ่าถึงปานกลาง เพราะฉะนั้นยงัพอมีโอกาสส าหรับผูป้ระกอบการราย
ใหม่ 
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2.4 การวเิคราะห์คู่แข่ง (Competitive Analysis) 
เน่ืองจาก 2-3 ปีท่ีผา่นมา ตลาดวิตามินและผลิตภณัฑ์เสริมอาหารมีการเติบโตข้ึนอยา่ง

ต่อเน่ือง มีอตัราการเติบโตไม่นอ้ยกวา่ 10% และปีพ.ศ.2555 มีมูลค่าสูงถึง 36,000 ลา้นบาทท าให้
เป็นส่ิงดึงดูดให้ผูป้ระกอบการทั้งรายเล็ก รายใหญ่ ต่างสนใจเขา้มาสู่ตลาดน้ี ท าให้มีคู่แข่งจ านวน
มาก ทั้งผูป้ระกอบการท่ีผลิตเองในประเทศและผูป้ระกอบการท่ีน าเขา้สินคา้จากต่างประเทศ 

แต่อย่างไรก็ตามหากพิจารณาคู่แข่งส าหรับ บริษทั ชายน่ี นูทราซูติคอล จ ากดั ซ่ึงมี
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีแผนการออกสู่ตลาดเพียงตวัเดียวนั่นคือ “Shinie®BlinkMax” ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์เพื่อ
ความสวยงาม บ ารุงผิวพรรณ และมีช่องทางการจดัจ าหน่ายหลกัคือ ร้านขายยา เพราะฉะนั้น คู่แข่ง
ทางตรง (Direct Competitors)ท่ีมีอยู่ในตลาดวิตามินและผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเทศไทย จึงไม่
นับรวมสินค้าท่ีเป็นประเภทวิตามินเพื่อรักษาหรือป้องกันโรค สินค้าท่ีเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีจัดเป็น
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารตามกฎหมายท่ีมีจ าหน่ายในร้านคา้สะดวกซ้ือ(Functional Drink) นอกจากน้ี
แลว้ หากพิจารณาบริษทัขนาดเล็ก ท่ีเป็นคู่แข่งนั้น มีขอ้จ ากดัคือการเขา้ถึงขอ้มูลส าคญั   

ดังนั้ น  การวิ เคราะห์ คู่แข่ งทางตรง  (Direct Competitors)  ของผลิตภัณฑ ์
“Shinie®BlinkMax” จึงเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีมาจากบริษทัท่ีสามารถเขา้ถึงขอ้มูลได ้และมีช่องทางการ
จดัจ าหน่ายหลกัท่ีเหมือนกนั คือ ช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยตรง (Direct Marketing Channel) นัน่
คือ  

1. “Vistra Gluta Complex 600” ของบริษทั เอ็นบีดี เฮลท์แคร์ จ  ากดั ผูผ้ลิตและ
จ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารภายใตแ้บรนด ์“Vistra” 

2. “VitaHealth L-Glutathione Plus” ของบริษทั ไวตา้เฮลธ์ (ประเทศไทย) จ  ากดั ผูน้  า
เขา้และจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์สริมอาหารภายใตแ้บรนด ์“VitaHealth” 
โดยมีรายละเอียดการวเิคราะห์ของคู่แข่งแต่ละรายดงัน้ี 
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2.4.1. “Vistra Gluta Complex 600” บริษัท เอน็บีดี เฮลท์แคร์ จ ากดั 
 

 
ภาพที ่2.3:แสดงผลิตภณัฑ ์“Vistra Gluta Complex 600” 
ทีม่า:http://beautyskinfood.weloveshopping.com/shop/shop.php?shopid=269083 
 

ประวติัยอ่ บริษทั เอ็นบีดี เฮลทแ์คร์ จ  ากดั ก่อตั้งข้ึนในปีพ.ศ.2541 ดว้ยทุนจด
ทะเบียน 20,000,000.00 บาท เดิมช่ือ บริษทั เนเจอร์ส เบสท ์จ ากดั ไดจ้ด
ทะเบียนเปล่ียนช่ือคร้ังแรกเป็น บริษทั เอน็บี ดิสทริบิวชัน่ จ  ากดั เม่ือ
วนัท่ี 19 ตุลาคม 2543 คร้ังท่ีสองเปล่ียนเป็น บริษทั เอ็นบีดี เฮลทแ์คร์ 
จ  ากดั เม่ือวนัท่ี 17 ตุลาคม 2548 

เป้าหมาย ประกอบกิจการค้ายา  ยารักษาโรค เภสัชภัณฑ์  เค ร่ืองมือแพทย ์
เคร่ืองส าอาง ฯ 

ราคา 650บาท/ขวด (30 แคปซูล) 
จุดแขง็ 1)ผ ลิตภัณฑ์ มี ก า รควบ คุม คุณภาพการผ ลิตภาย ใต้หลัก เ กณฑ์

มาตรฐานสากล Good Manufacturing Practice (GMP) ท าให้ผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพ ประสิทธิภาพและความปลอดภยั 

 2)เลือกสรรวตัถุดิบอยา่งมีคุณภาพตามมารตรฐานจากทัว่ทุกมุมโลก เช่น 
สหรัฐอเมริกา ญ่ีปุ่น เยอรมนั สวเีดน นอร์เวย ์ฝร่ังเศส และอ่ืนๆ 

 3) มีระบบการพฒันาผลิตภณัฑ์อย่างมีแบบแผน กล่าวคือ มีวิจยัและ
พฒันาทุกผลิตภณัฑ์ ศึกษา วิจยั ขอ้มูลอย่างละเอียดก่อนออกผลิตภณัฑ ์
และมีการทดสอบผลิตภณัฑ์ก่อนการจดัจ าหน่ายทุกคร้ังอย่างน้อยเป็น
ระยะเวลา 1 ปี 

http://beautyskinfood.weloveshopping.com/shop/shop.php?shopid=269083
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 4)มีระบบการกระจายสินคา้ท่ีดี สามารถเขา้ถึงร้านขายยาไดอ้ย่างทัว่ถึง 
5)มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ในวงกวา้ง เช่น วิทยุ โทรทศัน์ นิตยสาร 
วารสาร ต่างๆ ท าให้ผูบ้ริโภคเข้าถึงข้อมูลข่าวสารผลิตภณัฑ์ได้อย่าง
ครอบคลุม 

จุดอ่อน 1) ผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑ์สูตรเด่ียว ไม่ใช่สูตรผสม หรือถา้มี
สูตรผสม ส่วนผสมท่ีไม่ใช่ส่วนประกอบหลกั ก็ไม่โดดเด่น เพื่อเป็นการ
ลดตน้ทุนผลิตภณัฑ์ เช่น ผลิตภณัฑ์ “Vistra Gluta Complex 600” 
ส่วนประกอบหลกัท่ีออกฤทธ์ิท่ีช่วยใหผ้วิขาวมีเพียง Glutathione 250 mg 
เท่านั้น ส่วนประกอบอ่ืนเป็นเพียงกรดอะมิโนท่ีไม่โดดเด่นแต่น ามาผสม
เพื่อให้ครบ 600 mg แลว้น าไปตั้งช่ือผลิตภณัฑ์ “Vistra Gluta Complex 
600”ท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจผิดว่ามีปริมาณ Glutathione สูงถึง 600 mg 
2) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่เป็นสูตรเด่ียว แมจ้ะช่วยเร่ืองการลด
ตน้ทุนก็ตาม แต่หากผูบ้ริโภคตอ้งการคุณสมบติัใดโดยเฉพาะ จ าเป็นตอ้ง
รับประทานผลิตภณัฑ์หลายๆตวั ท าให้มีค่าใชจ่้ายท่ีสูง ไม่คุม้ค่าส าหรับ
ผูบ้ริโภค 

 
2.4.2 “VitaHealth L-Glutathione Plus” บริษัท ไวต้าเฮลธ์ (ประเทศไทย) จ ากดั 

 
ภาพที ่2.4:แสดงผลิตภณัฑ ์“VitaHealth L-Glutathione Plus” 
ทีม่า:http://gpharmacys.com/index.php?main_page=product_info&products_id=1117 
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ประวติัยอ่ ปี ค.ศ. 1947 ไวตา้เฮลธ์เร่ิมตน้จากร้านขายยาเล็กๆในประเทศออสเตรเลีย
ต่อมาในปี ค.ศ. 1973 ไดเ้ปิดตวัแบรนดผ์ลิตภณัฑเ์สริมอาหารและวิตามิน
เป็นของตนเอง โดยมี Super Formula 3 และ Crowning Glory เป็นสินคา้
เด่น จากส่วนร่วมในปรัชญาท่ีว่า “คิดอย่างสากลแต่ท าอย่างทอ้งถ่ินเรา
ท างานอย่างหนัก เพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีสอดคล้องกับแนวโน้มของ
ตลาดสากลในขณะเดียวกนั ก็ไดป้รับปรุงตวัผลิตภณัฑ์และ บรรจุภณัฑ์
ให้เหมาะสม กบัความตอ้งการ ของตลาดทอ้งถ่ินด้วย ในปี ค.ศ. 1973 
ไวตา้เฮลธ์เร่ิมเปิดด าเนินงานในประเทศมาเลเซียและได้กลายเป็นช่ือท่ี
ทุกคนรู้จกัอย่างรวดเร็ว ในฐานะผูจ้  าหน่ายผลิตภณัฑ์เสริมอาหารและ
ระบบทางการแพทยท่ี์มีคุณภาพสูง ในปี ค.ศ. 2000 ไวตา้เฮลธ์ ไดเ้ขา้เป็น
ส่วนหน่ึงของ Vita Life Sciences ซ่ึงเป็นกลุ่มบริษทั ร่วมทุน ท่ีท าธุรกิจ
ดา้นสุขภาพท่ีมีช่ือเสียงแห่งหน่ึงของประเทศออสเตรเลีย การเคล่ือนไหว
คร้ังน้ีท าให้ไวตา้เฮลธ์ จ  าเป็นตอ้งเพิ่มทรัพยากรในด้านต่างๆเพื่อสร้าง
ความเติบโตในดา้นการวจิยั การตลาด และการพฒันาผลิตภณัฑ์ 

เป้าหมาย มุ่งท่ีจะน าสุขภาพและความเป็นอยู่ท่ีดีให้แก่ลูกค้า ให้ผูถื้อหุ้นได้รับ
ผลตอบแทนจากการลงทุนสร้างงานและผลตอบแทนให้แก่พนกังานและ
ด าเนินกิจกรรมต่างๆในลกัษณะแนวทางท่ีรับผดิชอบต่อสังคม 

พนัธกิจ คิดระดบันานาชาติและลงมือท าอยา่งสากล 
รางวลั ไดรั้บรางวลัสุดยอดแบรนดอ์าหารเสริม อนัดบั 1 เอเชียแปซิฟิค ประจ าปี 

2012 ท่ีประเทศมาเลเซีย 
ราคา 600บาท/ขวด(30 แคปซูล) 
จุดแขง็ 1)มีภาพลกัษณ์ท่ีดีในสายตาผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคมีทศันคติเชิงบวก ตาม

ลักษณะ “Country of Origin”เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์น าเข้าจาก
ต่างประเทศ เช่น ออสเตรเลีย สหรัฐอเมริกา เป็นตน้ ท าให้มีภาพลกัษณ์
ความน่าเช่ือถือ และความมั่นใจในคุณภาพของสินค้าจากผู ้บริโภค 
2) ราคาไม่สูงมากนัก โดยเฉล่ียอยู่ท่ี 300-600 บาทต่อขวด (ขนาด
รับประทาน 1 เดือน) 

 3) เป็นบริษทัท่ีก่อตั้งมานาน สร้างความน่าเช่ือถือและความมัน่ใจใน
ผลิตภณัฑข์องบริษทัจากผูบ้ริโภคได ้
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 4)เน้นการลงทุนเพื่อคุณภาพในกระบวนการต่างๆ เช่น การคดัเลือก
วตัถุดิบ กระบวนการผลิต เป็นตน้ ภายใตแ้นวคิด คุณภาพตอ้งมาก่อน
ปริมาณเสมอ 

จุดอ่อน 1)การกระจายสินคา้ยงัไม่ทัว่ถึง  
 2)การตลาดยงัไม่แข็งแกร่งเท่าท่ีควร ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคในวง

กวา้ง 
 3) ผลิตภณัฑ์ “VitaHealth L-Glutathione Plus” บรรจุภณัฑ์ไม่เป็นท่ี

ดึงดูด ดูลักษณะภายนอกเหมือนยา หรือวิตามินรักษาโรคมากกว่า
ผลิตภณัฑเ์พื่อความสวยงาม 

 
ตารางที่2.2:แสดงการเปรียบเทียบขอ้มูลผลิตภณัฑข์องคู่แข่งทางตรง 
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2.5 การวเิคราะห์องค์กร/ธุรกจิ  (SWOT Analysis) 
ตารางที่2.3:แสดงการวเิคราะห์ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององคก์ร 

จุดแข็ง (Strengths) 

 “Shinie®BlinkMax”  เ ป็นสูตรผสมรวม
สารส าคญัถึง 9 ชนิดในเม็ดเดียวมีไลโค
ปีนในปริมาณท่ีมากกว่าผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารชนิดอ่ืน และมากกวา่เคร่ืองด่ืมกลุ่ม 
Functional drink ถึง 4 เท่าและมีสาร
แอสตาแซนธิน (Astaxanthin) เป็นสาร
ต้านอนุมูลอิสระท่ีดีท่ีสุดในปัจจุบัน ถือ
เป็นสารชนิดใหม่ในวงการ 

 เป็นผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีเน้นการดูแล
สุขภาพผวิ  มีการสร้างมูลค่าเพิ่มของสินคา้ 
ให้มีสรรพคุณในการลดน ้ าหนักกระชับ
สัดส่วนเขา้ไปดว้ย จึงสามารถสร้างความ
พึงพอใจได้เป็นอย่างดีให้แก่ผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการสวยดูดีแบบองค์รวม ทั้งการมีผิว
ขาวสวยและรูปร่างท่ีดูดี  

 ผลิตภณัฑ์ท่ีคิดค้น ควบคุม ดูแล โดยทีม
เภสัชกร สร้างความน่าเช่ือถือ ความเช่ือมัน่
ใ น ตั ว สิ น ค้ า แ ล ะ มั่น ใ จ ใ น คุณภ าพ 
ประสิทธิภาพและความปลอดภยัในสินคา้ 

 เป็นองค์กรขนาดเล็ก มีความคล่องตวัท า
ใหง่้ายต่อการบริหารจดัการและทีมบริหาร
มีความรู้ความสามารถดา้นการคิดคน้และ
พฒันาสูตรต ารับผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 

 เงินลงทุนเร่ิมตน้ของกิจการมาจากเงินทุน
ส่วนตวัจากหุน้ส่วนทั้ง 4 ทั้งหมด ไม่มีการ
กูย้มืเงิน ปลอดภาระหน้ี ดอกเบ้ีย 

จุดอ่อน (Weaknesses) 

 “Shinie®BlinkMax” เป็นแบรนด์ใหม่
ย ังไม่ เ ป็น ท่ี รู้จักในก ลุ่มผู ้บ ริโภค
เป้าหมาย ท าให้ตอ้งใชเ้วลาท่ีจะท าให้
ผูบ้ริโภครู้จกั ช่ืนชอบ เช่ือมัน่ในตวั
สินคา้และซ้ือสินคา้ 

 มีงบประมาณและเงินลงทุน เช่น ดา้น
การตลาดน้อยกว่าคู่แข่งท่ีเป็นบริษทั
ใหญ่ 

 ผูบ้ริหารและหุ่นส่วนเป็นกลุ่มเภสัช
กร ขาดทักษะ ความช านาญด้าน
การตลาด 

 ต้นทุนสินค้าต่อหน่วยสูง ท าให้ไม่
ส า ม า ร ถ ตั้ ง ร า ค า ท่ี แ ข่ ง ขั น ไ ด ้
(Competitive Price) 
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ตารางที่2.3:แสดงการวเิคราะห์ จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององคก์ร (ต่อ) 
 

โอกาส (Opportunities) 

 ปีพ.ศ.2557เศรษฐกิจไทยมีศกัยภาพท่ีจะ
ขยายตวัได ้4.9% อุปสงค์ในประเทศเพิ่ม
สูงข้ึน การใชจ่้ายภาคครัวเรือนเพิ่มข้ึน 

 AEC ปีพ.ศ.2558 ตลาดขยายตวัข้ึน 

 ประชากรกลุ่มผูสู้งอายเุพิ่มข้ึน 

 ประชากรกลุ่มสาวประเภทสองเพิ่มข้ึน 

 สังคมมีกระแสรักและดูแลสุขภาพมากข้ึน 

 เทคโนโลยีการส่ือสาร อินเตอร์เน็ต สังคม
ออนไลน์ (Social Network) มีอิทธิพลใน
การด าเนินชีวติของผูบ้ริโภคมากข้ึน 

 นวตักรรมในการหาวตัถุดิบก้าวหน้ามาก
ข้ึน คน้พบสารส าคญัใหม่ๆ มากข้ึน 

 อุตสาหกรรมวิตามินและผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารมีความน่าสนใจอยู่มากส าหรับ
ผูป้ระกอบการรายใหม่ (Five Forces’ 
Model Analysis) 

 อุตสาหกรรมวิตามินและผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารไทยอยู่ในช่วงเติบโต โดยมีอตัรา
การเติบโต 12%-16%ต่อปี 

 

อุปสรรค (Threats) 

 อยูภ่ายใตพ้ระราชบญัญติัอาหาร พ.ศ.
2522 สินคา้ตอ้งจดทะเบียนอาหาร ถูก
ควบ คุมป ริม าณสารส า คัญ  ก า ร
โฆษณา โดย อย. 

 AEC ปีพ.ศ.2558 มีคู่แข่งมากข้ึน การ
แข่งขนัเพิ่มข้ึน 

 เน่ืองจากอุตสาหกรรมวิตามินและ
ผลิตภัณฑ์เสริมอาหารไทยมีความ
น่าสนใจ ท าให้ดึงดูดคู่แข่งเขา้มามาก 
อนาคตการแข่งขนัก็จะเพิ่มข้ึนตามมา 
มีผลกระทบต่อกิจการรายยอ่ย 
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บทที ่3 

แผนการตลาด 
 
 

การจ าแนก ก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และการวางต าแหน่ง (S/T/P) 
เน่ืองจากบริษทัไม่สามารถสนองความตอ้งการได้ทุกตลาด การแบ่งส่วนตลาด การ

เลือกกลุ่มเป้าหมาย และการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์เพื่อใหส้ามารถท าการวางรูปแบบกลยทุธ์ในส่วน
ประสมทางการตลาดได้อย่างเหมาะสม และตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ  จึงมีความส าคญัในการช่วยให้แผนการตลาดท่ีพฒันาข้ึนมามีประสิทธิภาพ อนัจะ
น าไปสู่ผลการด าเนินงานตามวตัถุประสงคท์างการตลาดท่ีก าหนดไว ้ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

 

3.1 การแบ่งส่วนการตลาด(Segmentation) 
การแบ่งส่วนการตลาดจะแบ่งตามหลักเกณฑ์ประชากรศาสตร์ (Demographic 

Segmentation)โดยจะพิจารณา 3 ตวัแปรร่วมกนั คือ เพศอาย ุและรายได ้มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
3.1.1 การแบ่งส่วนตลาดตามเพศ (Sex/Gender Segmentation) 
ปัจจุบนัสามารถแบ่งประชากรไดเ้ป็น 3 เพศ โดยอาศยัปัจจยัดา้นกายภาพ (Anatomy) 

และวถีิการด าเนินชีวิต (Life Style)ดงัน้ี 
ก. เพศชาย (Male)มีลักษณะทางกายภาพภายนอกร่างกายท่ีสามารถ

มองเห็นไดว้า่เป็นเพศชายแต่ก าเนิด รวมถึงมีการแต่งกาย พฤติกรรม และมีวิถีการด าเนินชีวิต (Life 
Style) ตรงตามเพศเดิมท่ีตนถือก าเนิด 

ข. เพศหญิง (Female) มีลกัษณะทางกายภาพภายนอกร่างกายท่ีสามารถ
มองเห็นไดว้า่เป็นเพศหญิงแต่ก าเนิด รวมถึงมีการแต่งกาย พฤติกรรม และมีวิถีการด าเนินชีวิต (Life 
Style) ตรงตามเพศเดิมท่ีตนถือก าเนิด 

ค. เพศท่ี 3 หรือกลุ่มบุคคลท่ีมีความหลากหลายทางเพศ (LGBT) แมว้่า
ตอนก าเนิดกลุ่มน้ีจะมีลกัษณะทางกายภาพภายนอกของร่างกายท่ีสามารถมองเห็นไดว้า่เป็นเพศชาย
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หรือหญิงก็ตาม แต่มีการเปล่ียนแปลงเม่ือโตข้ึนทั้งพฤติกรรม การแต่งกาย รสนิยมทางเพศ หรือวิถี
การด าเนินชีวติ (Life Style) ไม่ไดต้รงกบัเพศเดิมท่ีตนถือก าเนิด  

 
3.1.2การแบ่งส่วนตลาดตามอายุ (Age Segmentation) 
จากการส ารวจกลุ่มลูกค้าผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพสามารถวิเคราะห์ลักษณะ

ความชอบของแต่ละกลุ่มผูบ้ริโภคโดยแบ่งส่วนตลาดตามอายขุองผูบ้ริโภคเป็น 4 กลุ่มดงัต่อไปน้ี 
ก. วยัเด็กและนกัเรียน (อายตุ  ่ากวา่ 15 ปี) 
ข. นกัศึกษาและวยัท างานตอนตน้ (อายตุั้งแต่15-29ปี) 
ค. วยัท างาน (อายตุั้งแต่30-49ปี) 
ง. ผูบ้ริหารและเกษียณอาย ุ(อายตุั้งแต่ 50 ปีข้ึนไป) 

 
3.1.3 การแบ่งส่วนตลาดตามรายได้ (Income Segmentation) 
สามารถแบ่งประชากรตามระดบัรายได ้เป็น 4 กลุ่มใหญ่ ดงัน้ี 

ก. ผูมี้ระดบัรายไดต้  ่ากวา่ 15,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงเป็นกลุ่มคนส่วนใหญ่ 
ข. ผูท่ี้มีระดบัรายไดอ้ยูใ่นช่วง 15,000 –25,000 บาทต่อเดือน 
ค. ผูท่ี้มีระดบัรายไดอ้ยูใ่นช่วง 25,000 –40,000 บาทต่อเดือน 
ง. ผูท่ี้มีระดบัรายไดม้ากกวา่ 40,000 บาทต่อเดือน 

 
 

3.2 การก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target) 
จากขอ้มูลการแบ่งส่วนตลาดขา้งตน้ ประกอบกบัผลิตภณัฑ์ “Shinie®BlinkMax” เป็น

สินคา้ท่ีมีคุณสมบติัในการบ ารุงผิวพรรณให้ขาวกระจ่างใส และลดน ้ าหนกัไดด้ว้ย และมีเป้าหมาย
ให้เป็นสินคา้ท่ีมีความแตกต่างเหนือคู่แข่งดว้ยระดบัราคาท่ีสมเหตุสมผล ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึง
ได ้

ดงันั้น กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั คือ กลุ่มสุภาพสตรี วยัท างาน อายุตั้ งแต่30-49ปี มี
รายไดต้ั้งแต่15,000 บาทต่อเดือนข้ึนไปลูกคา้กลุ่มน้ีจะมีก าลงัซ้ือค่อนขา้งสูง มีพฤติกรรมในการใช้
ชีวิตอยา่งเต็มท่ีตามสไตล์ Work Hard, Play Hard จึงไม่ค่อยมีเวลาในการดูแลบ ารุงสุขภาพของผิว
และรูปร่าง จนท าให้ผิวเสียสมดุล หมองคล ้ า และมีร้ิวรอยลูกคา้กลุ่มน้ีจึงมองหาผลิตภณัฑ์เสริม
อาหารท่ีสามารถจะช่วยแกปั้ญหาผิวท่ีหมองคล ้ า ขาดการดูแล ให้กลบัมีสุขภาพดี ขาวกระจ่างใส 
พร้อมทั้งอยากใหมี้รูปร่างผอมเพรียว เพื่อเสริมบุคลิกภาพใหดู้ดีในสังคม 
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นอกจากน้ียงัมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายรองอีก 2 กลุ่ม คือ กลุ่มเพศท่ี 3 (หรือกลุ่มบุคคลท่ีมี
ความหลากหลายทางเพศ) และกลุ่มนกัศึกษาและวยัท างานตอนตน้  ท่ีมีอายุตั้งแต่ 15-29ปี  มีรายได้
ต ่ากว่า15,000 บาทต่อเดือน  ถึงแม้ลูกค้ากลุ่มน้ีจะมีก าลังซ้ือไม่สูงมากนัก แต่ลูกค้ากลุ่มน้ีมี
พฤติกรรมท่ีใส่ใจดูแลตวัเองเป็นพิเศษ ยอมใช้จ่ายให้กบัผลิตภณัฑ์เสริมความงามต่างๆเพื่อสร้าง
ภาพลกัษณ์ให้ดูดี เป็นท่ียอมรับของเพศตรงขา้ม  ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มท่ีมีความสนใจและมี
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์สริมอาหารเพื่อผิวและรูปร่างเป็นอยา่งดี  ใชผ้ลิตภณัฑ์จ  านวนหลากหลาย
ชนิด ไม่นิยมใชสิ้นคา้ชนิดใดชนิดหน่ึงเป็นเวลานาน ชอบทดลองนวตักรรมใหม่ๆอยูเ่สมอ  
 
 

3.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning)   

จากการศึกษาตลาดผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีมีคุณสมบติัท าให้ผิวขาวกระจ่างใส ใน
ปัจจุบันสามารถก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์  “Shinie®BlinkMax” เม่ือเทียบกับคู่แข่ง ทั้ งคู่แข่ง
ทางตรงและคู่แข่งทางออ้ม โดยใชเ้กณฑ์ราคาสินคา้ (Reasonable Price/ High Price) และประเภท
ของสินคา้ท่ีมีในตลาด (Dietary Supplement/ Function Drink)ดงัภาพท่ี 3.1 

 

ภาพที ่3.1:แสดงต าแหน่งผลิตภณัฑ์Shinie®BlinkMaxเปรียบเทียบกบัคู่แข่งในตลาดผลิตภณัฑเ์พื่อ
สุขภาพและความงาม   
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3.4 กลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
 

3.4.1 กลยุทธ์ด้านสินค้า/บริการ (Product Strategy) 
ผลิตภัณฑ์Shinie®BlinkMax ใช้กลยุทธ์ด้านสินค้า ท่ีส าคัญคือ  “Product 

differentiation”ชูจุดขายดา้นความแตกต่างดงัน้ี 

 เป็นผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีมีเอกลกัษณ์โดดเด่นเหนือกวา่คู่แข่ง โดยเป็นสูตรผสม 
(Combination Product)เป็นผลิตภณัฑท่ี์ยงัไม่เคยมีมาก่อนในทอ้งตลาด โดยมีสารส าคญัหลกั 3 ชนิด
คือไลโคปีน(Lycopene)แอสตาแซนธิน (Astaxanthin) และแอลกลูตาไธโอน (L-Glutathione)  ท่ีมี
คุณสมบติัเป็นสารตา้นอนุมูลอิสระท่ีมีความสามารถในการตา้นอนุมูลอิสระท่ีดีท่ีสุดในปัจจุบนั ซ่ึง
จะท าใหผู้บ้ริโภคเห็นผลชดัเจนและเห็นผลไว 

 นอกจากน้ียงัมีสารส าคญัอ่ืนอีก 6 ชนิด คือ ซิงค์ อะมิโน แอซิด คลีเลต (Zinc 
Amino Acid Chelate)มีคุณสมบติัเป็นสารตา้นอนุมูลอิสระ ช่วยให้รอยแผลเป็นจากสิวหายเร็วข้ึน 
ช่วยให้ สิ วลดลงและลดความมันของผิ ว ,แอล  ซิส เทอีน  ไฮ โดรคลอไร ด์  (L-Cysteine 
Hydrochloride)มีคุณสมบติัเป็นสารตั้งตน้ของกลูตาไธโอนและช่วยเสริมการท างานของกลูตาไธ
โอน วิตามินซี (Vitamin C)มีคุณสมบติัเป็นสารตา้นอนุมูลอิสระ ช่วยให้หลอดเลือดแข็งแรง ผิว
แลดูมีเลือดฝาด กระตุน้การสร้างคอลลาเจน , โปรตีนจากถั่วเหลือง(Soy Protein Isolate) มี
คุณสมบติัให้สารไอโซฟลาโวน ท่ีช่วยตา้นสารอนุมูลอิสระ ช่วยลดการเกิดร้ิวรอยท่ีต้ืนบริเวณขา้ง
ดวงตาและท าให้ผิวมีความชุ่มช้ืนมากข้ึน, สารสกัดจากเปลือกสนฝร่ังเศส (French Maritime Pine 
Bark Extract)สามารถลดความเขม้ของเมด็สีบนใบหนา้  เร่งก าจดัเม็ดสีท่ีตกคา้ง ซ่ึงเป็นสาเหตุของ 
กระ ฝ้า และจุดด่างด าและ แอล-คาร์นิทีน  (L-Carnitine)ท าให้ร่างกายเผาผลาญไขมันให้เป็น
พลงังานไดม้ากข้ึน จึงช่วยลดการสะสมของไขมนัส่วนเกิน ช่วยในการเสริมสร้างมวลกล้ามเน้ือ 
รูปร่างกระชบัสัดส่วน  

 มีสารส าคญัไลโคปีนในปริมาณท่ีมากกว่าผลิตภณัฑ์เสริมอาหารชนิดอ่ืน และ
มากกวา่เคร่ืองด่ืมกลุ่ม Functional drink ถึง 4 เท่า 

 เป็นผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีเน้นการดูแลสุขภาพผิว  มีการสร้างมูลค่าเพิ่มของ
สินคา้ ใหมี้สรรพคุณในการลดน ้ าหนกักระชบัสัดส่วนเขา้ไปดว้ย จึงสามารถสร้างความพึงพอใจได้
เป็นอยา่งดีใหแ้ก่ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการสวยดูดีแบบองคร์วม ทั้งการมีผวิขาวสวยและรูปร่างท่ีดูดี  

 เพื่อให้สอดคลอ้งกบักลยุทธ์ระดบัสายปฏิบติังาน ทางบริษทัได้เน้นเร่ืองคุณภาพ
ของสินคา้ดว้ย โดยจะมีการควบคุมคุณภาพตั้งแต่วตัถุดิบ คดัเลือกแหล่งผลิตท่ีมีคุณภาพ เช่ือถือได ้
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และคดัเลือกโรงงานผลิตผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีไดม้าตรฐาน GMP(Good Manufacturing Practice) 
เพื่อให้ไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพ เพราะการมีสินคา้คุณภาพดีมีความแตกต่างและโดดเด่นเหนือคู่แข่งจะ
ท าใหกิ้จการสามารถตั้งราคาสินคา้ไดสู้งและท าก าไรไดม้ากกวา่การตั้งราคาสินคา้ท่ีต ่า 

 
Brand Strategyผลิตภณัฑ์ภายใตแ้บรนด์ “Shinie®” มาจากภาษาองักฤษคือ “Shine” 

แปลว่า ส่องแสงระยิบระยบั เปล่งปลัง่ สุกใส  ส่ือถึงผูห้ญิงยุคใหม่ท่ีมีความสวยเปล่งประกายจาก
ขา้งใน ดูดีสะกดทุกสายตาสร้างความมัน่ใจในทุกสถานการณ์   

 

ภาพที ่3.2:แสดงตวัอยา่งป้ายโฆษณาผลิตภณัฑ ์ภายใตต้ราสินคา้ “Shinie®” 
 

3.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
การตั้งราคาส าหรับสินคา้  Shinie®BlinkMaxซ่ึงเป็นสินคา้ระดบักลางถึงล่าง ให้ความ

คุม้ค่าแก่ผูบ้ริโภคเน่ืองจากประกอบดว้ยสารส าคญัท่ีมีคุณสมบติัโดดเด่นหลายตวั ตอบความตอ้งการ
ดา้นผวิพรรณและรูปร่างของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งครบถว้น  โดยกลยุทธ์ในการตั้งราคาท่ีแนะน าคือ การ
ตั้งราคาในระดบัต ่า ในท่ีน้ีก าหนดราคาขาย ในราคากล่องละ 640บาท  โดยแบ่งราคาเป็น 2 ประเภท
ตามลูกคา้หรือช่องทางจดัจ าหน่าย ดงัน้ี 

1)  ลูกคา้รายยอ่ย (เช่น ผา่นเวปไซต)์:  640บาทต่อกล่อง 
2)  ลูกคา้ร้านขายยา:    480 บาทต่อกล่อง 



40 
 

โดยวธีิการก าหนดราคาขายเลือกใช2้ วธีิประกอบกนั คือ พิจารณาจากตน้ทุนสินคา้ ทั้ง
ตน้ทุนผนัแปรและตน้ทุนรวม และพิจารณาเปรียบเทียบกบัราคาคู่แข่ง ซ่ึงเป็นราคาท่ีใกลเ้คียงกบั
สินคา้อ่ืนท่ีมีลกัษณะและคุณสมบติัใกลเ้คียงกนัซ่ึงเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้โดยบริษทัเลือก
การก าหนดราคาแบบ Mark up ในทุกช่องทางการจดัจ าหน่าย นอกจากน้ีการพิจารณาราคาดงักล่าว
ยงัสามารถสะทอ้นภาพลกัษณ์ของสินคา้นวตักรรมและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ และสามารถท าก าไร
ใหก้บัธุรกิจไดอ้ยา่งเหมาะสมอีกดว้ย 
 

3.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (PlaceStrategy) 
ช่องทางจดัจ าหน่ายได้พิจารณาตามความเหมาะสมกับภาพลักษณ์ของบริษทัและ

ความสามารถในการกระจายสินคา้ของแต่ละช่องทาง โดยแนะน าใหมี้ 2 ช่องทางหลกั ดงัน้ี 
1) ช่องทางจดัจ าหน่ายโดยตรงผา่นเวปไซต ์(Direct Marketing Channel) โดยท่ีลูกคา้

สามารถสั่งซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นเวปไซตแ์ละ Facebook ของบริษทัไดโ้ดยตรง ในราคาท่ีไดก้ล่าว
ไปแลว้ในส่วนกลยทุธ์ดา้นราคา ซ่ึงเม่ือลูกคา้ท าการสั่งซ้ือสินคา้และมีการช าระเงินโดยโอนเงินผา่น
ธนาคารแลว้ทางบริษทัจะท าการจดัส่งสินคา้ผา่นทางระบบไปรษณียไ์ทย แบบ EMS เพื่อเพิ่มความ
มัน่ใจในการท่ีจะได้รับสินคา้ถูกต้อง รวดเร็ว และสะดวกสบายซ่ึงคาดว่าลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ผ่าน
ช่องทางน้ีจะมีประมาณร้อยละ40 ของจ านวนลูกคา้ทั้งหมด 

2) ช่องจดัจ าหน่ายผา่นร้านขายยา (Indirect Marketing Channel) โดยท่ีลูกคา้สามารถ
ซ้ือสินคา้ไดจ้ากร้านขายยา ในปีแรกจะเลือกร้านขายยาท่ีผูบ้ริหารกิจการรู้จกัและมีเครือข่ายอยูอ่ยา่ง
น้อย 30ร้านและคาดว่าลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางน้ีจะมีประมาณร้อยละ60 ของจ านวนลูกคา้
ทั้งหมด  

หากปีแรกประสบผลส าเร็จในการจ าหน่ายสินค้า สินค้าเป็นท่ีรู้จกัของตลาดแล้ว 
กิจการควรมีการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อให้สินคา้กระจายในวงกวา้งมากข้ึน และจะช่วยให้
บรรลุเป้าหมายระยะสั้ นท่ีได้วางไว้ในตอนต้น ท่ีระบุไว้ว่าสินค้าจะต้องมีการกระจายทั่ว
กรุงเทพมหานครและตามหวัเมืองใหญ่ภายในระยะเวลา 3 ปี โดยท่ีแนะน าคือ ทางกิจการควรมีการ
ขยายการจ าหน่ายไปยงัร้านขายยาท่ีมีหลายสาขาหรือร้านขายยาแฟรนไชส์ เช่น ร้านยากรุงเทพ  ร้าน
วตัสัน ร้านบูท ร้านยาหน่ึง เป็นตน้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาเร่ืองค่าใช้จ่ายท่ีเป็นค่าธรรมเนียมในการจดัวาง
สินคา้บนชั้นดว้ย แต่ทั้งน้ีก็จะมีขอ้ดีท่ีจะท าให้สินคา้ขยายในวงกวา้งอยา่งรวดเร็ว ผูบ้ริโภคสามารถ
เขา้ถึงสินคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง 
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ภาพที ่3.3:แสดงตวัอยา่งร้านยาซ่ึงเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบ Indirect Marketing Channel 
 

3.4.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
เน่ืองจาก Shinie®BlinkMaxเป็นผลิตภณัฑ์เสริมอาหารท่ีเป็นแบรนด์ใหม่ ยงัไม่เป็นท่ี

รู้จักกัน ดังนั้ นกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดในช่วง 3ปีแรกของบริษัทจะเป็นเน้นการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) ท่ีตอ้งใชก้ารส่ือสารหลาย
รูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง   โดยมีวตัถุประสงคด์งัน้ี 

1) เพื่อสร้างการรับรู้ในตราสินคา้(Brand Awareness) ของ Shinie® 
2) เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายตระหนกัในตวัสินคา้ รับรู้ถึงคุณสมบติัท่ีส าคญัของสินคา้ 
3) เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายมีแรงจูงใจในการลองซ้ือคร้ังแรก 
4) เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายมีแรงจูงใจในการซ้ือซ ้ า 
การก าหนดใจความส าคญั(Key Message)จากแนวคิดของตราสินคา้ (Brand Idea)  ของ

ผลิตภัณฑ์ “Shinie”  คือ  “เปล่งประกายผิวใส หุ่นสวย สะกดทุกสายตา” สามารถถอดมาเป็น
ใจความส าคญัในการส่ือสาร(Key Message) คือ “Shine the perfection”หรือ “เปล่งประกายให้เห็น
ถึงความสมบูรณ์แบบ”  ซ่ึงสร้างเป็นประโยคเดียวท่ีทรงพลงั ท่ีส่ือให้เห็นคุณค่าของสินคา้ “Shinie”  
ท่ีถา้หากไดรั้บประทานแลว้จะท าให้ผิวขาวกระจ่างใส มีชีวิตชีวา และหุ่นกระชบั ผูใ้ชจ้ะรู้สึกมัน่ใจ
และพร้อมท่ีจะเผยผวิและเรือนร่างใหเ้ห็นถึงความสมบูรณ์แบบในตวัคุณออกมา  ซ่ึงถือเป็นการเรียก
ความมัน่ใจใหก้บัผูใ้ช ้จะเห็นไดว้า่มีทิศทางท่ีสอดคลอ้งไปในทางเดียวกนักบัแนวคิดของตราสินคา้
(Brand Idea)เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคด์งักล่าว บริษทัจึงไดมี้การจดัใหมี้การส่งเสริมการตลาด ดงัน้ี 

 
 
 



42 
 

3.4.4.1การโฆษณา  (Advertising)   
เพื่อสร้างการติดต่อส่ือสารดา้นตราสินคา้ (Brand contact) และการสร้าง

การตระหนกัในตราสินคา้ (Brand Awareness) อยา่งรวดเร็วและกวา้งขวางโดยจะใชเ้คร่ืองมือผา่น
ทาง 7ส่ือหลกัดงัน้ี 

ก. Facebook Fan Page “Shinie  Beauty”   
เป็นการเลือกใช้ส่ือสังคมออนไลน์ Facebook ในการสร้างชุมชน 

(Community)คนท่ีใช้ผลิตภณัฑ์ Shinie®หรืออาจไม่ใช้ก็ได้ แต่มีความสนใจในเคล็ดลบัเก่ียวกบั
ความสวยงามต่างๆ  เช่น อาหารและผลไมท่ี้มีสารตา้นอนุมูลอิสระประกอบอยู่มาก  เป็นตน้ ซ่ึงจะ
เป็นการแลกเปล่ียนขอ้มูลและสนบัสนุนให้เกิดการส่ือสารสองทางกบักลุ่มเป้าหมาย สามารถสร้าง
การรับรู้ในผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ได ้

ข. Ad word 
การท า Search Engine Marketing จะช่วยใหธุ้รกิจสามารถเจาะกลุ่มลูกคา้

ได้ง่ายและตรงกบักลุ่มเป้าหมายมากข้ึน  เม่ือลูกคา้สืบคน้ในค าท่ีทางบริษทัระบุไว ้จะได้พบกบั 
Website ของบริษทัไดง่้าย  ซ่ึงค าท่ีทางบริษทัก าหนด (Ad word) ได้แก่  Shinie, มะเขือเทศ, 
ขาว,สวย, หุ่นดี, ผอม, กลูตาไธโอน 

ค. Banner 
ท าเป็นป้ายโฆษณา (Banner) ตามเวปไซต์ช่ือดังท่ีได้รับความนิยมใน

กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เช่น เวปไซต์ Pantip.com, Jeban.com เป็นตน้ โดยลกัษณะป้ายโฆษณาจะมี
ขอ้ความเป็นค าถามให้ฉุกคิดและภาพท่ีสะดุดตา เขา้ใจง่ายและสัมพนัธ์กบัใจความส าคญัในการ
ส่ือสาร(Key Message)ของสินคา้ คือ “Shine the perfection”หรือ “เปล่งประกายให้เห็นถึงความ
สมบูรณ์แบบ”   

ง. Reviewer 
ลงบท Review ผลิตภณัฑ์ Shinie®ในเวป็ไซตท่ี์กลุ่มเป้าหมายเขา้เยี่ยมชม

มาก ไดแ้ก่www.pantip.com,www.jeban.comเพื่อให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์แก่ลูกคา้ โดยจะมีการ
เช่ือมต่อสู่เว็ปไซต์ Shinie®ท่ีสร้างข้ึน  ซ่ึงผลการรีวิวในเว็บไซต์เหล่าน้ีนับว่ามีอิทธิพลและมี
ผลกระทบโดยตรงต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

 
 
 

ภาพที ่3.4:แสดงตราสัญลกัษณ์ Pantip.com และ Jeban.com 
 

http://www.pantip.com/
http://www.jeban.com/
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จ. Cable TV 

ปัจจุบนัอิทธิพลของส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์โดยเฉพาะช่องทางใหม่ 

ไดแ้ก่ ช่องเคเบิ้ลมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารเพื่อสุขภาพผิวและความ

งามเป็นอยา่งมากแสดกงให้เห็นถึงการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองของอุตสาหกรรมโฆษณาช่องทางน้ีโดย

ในปี 2556 มีการเม็ดเงินโฆษณารวม 4,248 ล้านบาท เติบโตข้ึน 52.59% จากปีก่อนหน้า

(ท่ีมา:http://www.daat.in.th/index.php/daat-2556-2557)ทางบริษทัเลือกรายการ Oshopping  ซ่ึงเป็น

ช่องเคเบิ้ลท่ีมีกลุ่มเป้าหมายชมเป็นจ านวนมากเพื่อประชาสัมพนัธ์ให้เกิดการรับรู้ในตราสินคา้และ

คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ 

ฉ. วทิยุ (Radio) 

เน่ืองจากบริษัทต้องการจับกลุ่มเป้าหมายระดับล่าง ซ่ึงกลุ่มน้ีจะมี

พฤติกรรมในการฟังวิทยุซ่ึงส่ือรายการโฆษณาจะเป็นช่องทางท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บข่าวสารขอ้มูลบ่อย

และมาก และมีต่อการตดัสินใจซ้ือด้วย โดยเฉพาะอย่างยิ่งผูบ้ริโภคต่างจงัหวดั ซ่ึงรายการวิทยุ

ทอ้งถ่ินจะมีส่วนผลกัดนัต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมาก 

ช. Shelf talker 

มีแผ่นป้ายติดท่ีชั้นวางสินคา้ในเคาน์เตอร์เคร่ืองส าอาง (Shelf talker) 

หรือป้ายโฆษณา(Banner) หนา้ร้านหรือตรงเคาน์เตอร์ช าระเงิน เพื่อประชาสัมพนัธ์ใหเ้กิดการจดจ า 

 

3.4.4.2การประชาสัมพนัธ์  (Public Relations) 

เพื่อตอ้งการให้ความรู้เก่ียวกบัคุณสมบติัของสินคา้ “Shinie®BlinkMax”  
(Educated) ซ่ึงเป็นสินคา้ใหม่ท่ีเพิ่งเขา้สู่ตลาด ถึงแมจ้ะมีสารส าคญัไลโคปีนมากกว่าผลิตภณัฑ์แบ
รนด์อ่ืนแต่ผูบ้ริโภคก็ยงัไม่มีการรับรู้  อีกทั้งผลิตภณัฑ์ยงัมีสารส าคญัชนิดใหม่ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัใน
กลุ่มผูบ้ริโภค นัน่คือ แอสตาแซนธิน (Astaxanthin) ท่ีมีสารตา้นอนุมูลอิสระอยูอ่ย่างเขม้ขน้   และ
เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ (Image) ว่าเหนือกว่าคู่แข่งในแง่ความแตกต่างดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ 
(Product Differentiation) ท่ีรวมเอาสารส าคญัถึง 9 ชนิดมาช่วยเพิ่มประสิทธิภาพให้ผิวขาวกระจ่าง
ใส ชัดเจนและเห็นผลไวข้ึน ท าให้ผู ้หญิงมีความมั่นใจมากข้ึน  ดังนั้ นจึงมีการใช้เคร่ืองมือ
ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือหลกัดงัน้ี 
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ก. การจัดท าและแจกโบรชัวร์แนะน าสินค้า (Brochure) 
จดัท าโบรชวัร์ (Brochures)ท่ีแสดงขอ้มูลสินคา้ ชูจุดเด่นท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 

แสดงรูปผลิตภณัฑ ์ตราสินคา้ เวปไซต ์โดยใชภ้าษาท่ีเขา้ใจง่าย ไม่วชิาการมากเกินไป มีรูปแบบโบร
ชวัร์น่าสนใจ ชวนใหห้ยบิ เช่น ท าเป็นรูปมะเขือเทศ เพื่อใหแ้ตกต่างจากโบรชวัร์ของผลิตภณัฑ์บ ารุง
ผวิยีห่อ้อ่ืน  

ข. การออกบูธงานแสดงสินค้า 
เพื่อสร้างการรับรู้ผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ และสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อ

การใชผ้ลิตภณัฑ ์ โดยในปีแรกจะมีการออกบูธแสดงสินคา้บ่อยกวา่ปีอ่ืน คือ ไตรมาสละ 1 คร้ัง เพื่อ
กระตุน้การรับรู้และเพื่อใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑ ์ เช่น งานแสดงสินคา้เมืองทองธานี  

 

3.4.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 
ก. ค่าตอบแทนคอมมิชช่ัน  (Commission)  
จะมีการจ่ายเป็นค่าตอบแทน(Commission)ให้แก่ร้านยาและร้านคา้ท่ีฝาก

วางผลิตภณัฑ ์ ซ่ึงเกณฑใ์นการจ่ายค่าตอบแทน คือ เม่ือพนกังานมีการแนะน าสินคา้ ให้ขอ้มูลสินคา้
และลูกคา้ไดซ้ื้อสินคา้แลว้ จะมีการจ่ายค่าตอบแทนใหเ้ป็นจ านวนเงิน 50 บาทต่อกล่อง   แต่ทั้งน้ีทาง
บริษทัจะตอ้งมีการฝึกอบรม สอน ให้ขอ้มูลสินคา้กบัพนกังานประจ าเคาน์เตอร์ดว้ย ซ่ึงอาจจะเป็น
การฝึกอบรมอยา่งง่ายใชเ้วลาไม่เกิน 2 ชัว่โมง  

ข. การลดราคาสินค้า  (Trade Promotion) 
บริษัทจะท าการลดราคาสินค้าในช่วง 6 เดือนแรกท่ีมีการเปิดตัว

ผลิตภณัฑ์ใหม่ เพื่อแนะน าสินคา้และเพื่อให้ลูกคา้กลา้ตดัสินใจลองซ้ือ  ซ่ึงจากท าการลดราคาจาก
กล่องละ 590 บาท ลดเหลือ 510บาท   

 
3.4.4.4 การตลาดแบบทางตรง (Direct Marketing) 

 

ก. Website, Facebook, Instagram 
ลูกคา้สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดโ้ดยตรงผา่นเวปไซต ์ www.shinie.com 

รวมถึงFacebook และ Instagram  ซ่ึงจะแสดงขอ้มูลสินคา้  Shinie®ข่าวประชาสัมพนัธ์  กิจกรรม
ส่งเสริมการขายระบบสั่งซ้ือออนไลน์ และระบบสมาชิก 
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ตารางที ่3.1:แสดงการวางแผนกิจกรรมทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์“Shinie®BlinkMax” 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

Jan Feb Mar Apr May Jun Jul Aug Sep Oct Nov Dec

Facebook Fan Page "Shinie Beauty"

Ad word 
Banner: Pantip.com, Jeban.com

Reviewer: Pantip.com, Jeban.com

Cable TV : Oshopping

Radio: AM, FM

Shelf takers

Brochures แนะน ำสินคำ้

Event 

Commission

Trade promotion

www.shinie.com, Facebook, Instagram

3.Sale Promotion  ---Attract new user

4.Direct Marketing  ---Action

IMC strategy
Q1 Q2 Q3 Q4

1.Advertising  ---Brand awareness buillder

2.Public Relations  ---Credibility builder
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บทที ่4 

แผนการด าเนินงานและการผลติ 
 
 

จากกลยทุธ์ระดบัสายปฏิบติังานของบริษทั ชายน่ี นูทราซูติคอล จ ากดั  ท่ีไดก้  าหนดไว้
นั้ น  มี เ ป้ าหมายในการพัฒนาหรือปรับปรุงการด า เนินงานขององค์กรให้มีประสิทธิผล 
(Effectiveness)มากท่ีสุด ดงันั้นในส่วนการผลิตและการด าเนินงานน้ีจะเนน้ 3 ดา้น คือ ดา้นคุณภาพ 
(Quality) ดา้นนวตักรรม (Innovation) โดยเฉพาะการพฒันาสูตรต ารับของผลิตภณัฑ์ให้มีนวตักรรม 
(Product Innovation) และดา้นการตอบสนองต่อลูกคา้ (Customer Responsiveness) ซ่ึงแผนการ
ด าเนินงานและการผลิตประกอบดว้ยประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

 
 

4.1ท าเลทีต่ั้ง 
เพื่อความสะดวกในการติดต่อกบับริษทัรับจา้งผลิตท่ีอยู่ในอ าเภอบางกรวย จงัหวดั

นนทบุรีทางบริษทัจึงตดัสินใจเลือกพื้นท่ีท่ีจะเช่าอาคารส านกังานในเขตจงัหวดันนทบุรี  โดยจะเช่า
พื้นท่ีในอ าเภอปากเกร็ด จงัหวดันนทบุรี  เป็นอาคาร 3ชั้นพร้อมพื้นท่ีเก็บสินคา้ พื้นท่ีใช้สอยรวม 
220 ตารางเมตร การเดินทางคมนาคมขนส่งสะดวก ใกล้ทางด่วนแจ้งว ัฒนะ อยู่ติดกับ
กรุงเทพมหานครและใกลแ้หล่งกระจายสินคา้ท่ีส าคญัเช่น  อิมแพคเมืองทองธานี, ดอนเมือง, รังสิต  
เป็นตน้อีกทั้งยงัมีธนาคารและหน่วยงานเพื่อท าธุรกรรมต่างๆของบริษทัอยา่งครบครัน   
 

 

ภาพที ่4.1:แสดงอาคารส านกังานท่ีบริษทัเช่าเพื่อด าเนินกิจการและการคมนาคมบริเวณรอบๆ 
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4.2 กระบวนการวจิัยและพฒันาผลติภัณฑ์ 

ดังท่ีกล่าวไปแล้วข้างต้น บริษทัจะเน้นพฒันาทั้ ง 3 ด้าน ทั้งคุณภาพ นวตักรรม

ผลิตภณัฑ์และการตอบสนองต่อลูกคา้  บริษทัจะใชก้ระบวนการน้ีเม่ือมีแผนในการออกผลิตภณัฑ์

ใหม่ เป็นการร่วมมือกนัท างานระหว่างฝ่ายวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์และฝ่ายการตลาด (Project 

Coordination)  

โดยเร่ิมต้นท่ีฝ่ายการตลาดจะต้องท าการศึกษาความต้องการเชิงลึก (Insight) ของ
ผูบ้ริโภค แนวโนม้ (Trend) ของตลาดในอนาคต โอกาสทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อ
หาผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุดและแตกต่างจากคู่แข่งมากท่ีสุด 
จากนั้นเสนอความต้องการผูบ้ริโภคและรูปแบบผลิตภัณฑ์เบ้ืองต้นให้กับฝ่ายวิจัยและพฒันา
ผลิตภณัฑ ์เพื่อท่ีจะคิดคน้สูตรต ารับท่ีดีท่ีสุด เป็นไปไดม้ากท่ีสุด ในส่วนน้ีอาจตอ้งมีการทดลองผลิต
ออกมาก่อน โดยเป็นการจา้งการผลิตสินคา้ตวัอยา่ง เพื่อปรับปรุงสูตรต ารับและให้ไดผ้ลิตภณัฑ์ท่ีมี
คุณภาพมากท่ีสุด รวมทั้งเพื่อศึกษาความเป็นไปไดใ้นการผลิตในขนาดอุตสาหกรรมต่อไป  

นอกจากน้ีแลว้ตอ้งเสนอการออกแบบบรรจุภณัฑ์ ฉลาก ช่ือและตราสินคา้ ซ่ึงส่วนน้ี
ฝ่ายการตลาดอาจเขา้มาช่วยพิจารณาปรับปรุงและการออกแบบตราสินคา้ (Brand Creation)เพื่อให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายให้มากท่ีสุด และเม่ือไดสู้ตรผลิตภณัฑ์
พร้อมบรรจุภณัฑ ์ฉลาก ช่ือและตราสินคา้แลว้ ก็เสนอต่อฝ่ายการเงิน เพื่อพิจารณาถึงความเป็นไปได้
ทางการเงิน ทั้งดา้นเงินลงทุน ยอดขายท่ีคาดว่าจะไดรั้บและศกัยภาพของกิจการ เพื่อพิจารณาถึง
ความคุม้ค่าของโครงการพฒันาผลิภณัฑใ์หม่ เม่ือไดเ้ป็นขอ้สรุปแลว้ ก็น าเสนอกบัคณะผูบ้ริหารเพื่อ
ตดัสินใจในการผลิตสินคา้ออกสู่ตลาด และหากคณะผูบ้ริหารมีมติเห็นชอบโครงการก็ด าเนินการ
วางแผนการผลิตและแผนการตลาดระหว่างน้ีควรมีการด าเนินการข้ึนทะเบียนผลิตภณัฑ์กบัทาง
ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา(อย.)ควบคู่ไปด้วย เพื่อไม่ให้เป็นการเสียเวลา (การยื่นขอ
อนุญาตผลิตภณัฑ์เสริมอาหารดูรายละเอียดเพิ่มเติมจากภาคผนวก ก)และเม่ือไดท้ะเบียนผลิตภณัฑ์
แลว้จึงจะสามารถผลิตเพื่อจ าหน่ายสินคา้ออกสู่ตลาดต่อไปได ้ดงัภาพท่ี 4.2 
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ภาพที ่4.2:แสดงกระบวนการวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ (Research and Development) 
 
 

4.3กระบวนการผลติ  
กระบวนการผลิตสินค้าเป็นขั้นตอนหลังจากมีการอนุมติัโครงการวิจยัและพฒันา

ผลิตภณัฑ์ใหม่จากคณะผูบ้ริหารและไดรั้บอนุมติัทะเบียนผลิตภณัฑ์จากส านกังานคณะกรรมการ
อาหารและยา (อย.) เป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ โดยจะแบ่งเป็น 3 ส่วนหลกั คือ กระบวนการจดัหาวตัถุดิบ 
(Raw Materials)กระบวนการจดัหาบรรจุภณัฑ์ (Package Procurement) และด าเนินการผลิต 
(Production)มีรายละเอียดดงัน้ี 

 
4.3.1กระบวนการจัดหาวตัถุดิบ (Raw Materials) 
ทางบริษทัจะท าการจดัหาสารส าคญั (Active Ingredients) และสารช่วย (Inactive 

Agents) ดว้ยตนเองและส่งป้อนไปยงัโรงงานผลิตต่อไปโดยจะสั่งซ้ือวตัถุดิบจากบริษทัผูผ้ลิตชั้นน า 
เช่ือถือได้ จากแหล่งผลิตท่ีมีคุณภาพ ได้มาตรฐาน นั่นคือ บริษทั เคียววา แฮกโกะ ไบโอ จ ากัด 
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ประเทศญ่ีปุ่น (Kyowa Hakko Bio Co., Ltd.) และบริษทั แอมเบ ไฟโตเอ็กซ์แทร็กส์ จ ากดั ประเทศ
อินเดีย (Ambe Phytoextracts Pvt Ltd) 
 

4.3.2กระบวนการจัดหาบรรจุภัณฑ์ (Package Procurement) 
ในดา้นบรรจุภณัฑ์นั้นทางบริษทั ไดว้า่จา้ง บริษทั พร้ินต้ิง โซลูชัน่ จ  ากดั ในการผลิต

บรรจุภณัฑ์ เน่ืองจากมีความช านาญในการผลิตบรรจุภณัฑ์ส าหรับผลิตภณัฑ์เสริมอาหารและ
เคร่ืองส าอางในราคายอ่มเยาวแ์ละสามารถสั่งบรรจุภณัฑ์ในปริมาณท่ีต ่าได ้ นอกจากน้ียงัมีบริการ
ดา้นอ่ืนๆอีก เช่น การออกแบบฉลากผลิตภณัฑ ์แผน่พบั โปสเตอร์ และเคร่ืองมือทางการตลาดต่างๆ 
เพื่อใช้ในการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์โดยบริษทั พร้ินต้ิง โซลูชัน่ ตั้งอยู่ท่ี 49 ถนนสาธุประดิษฐ ์
เขตยานนาวา กรุงเทพฯ  

 
4.3.3 ด าเนินการผลติ (Production) 
จากการท่ีบริษทัมีนโยบายการผลิตโดยวิธีการจา้งผลิต เพราะในระยะเร่ิมตน้จะท าให้

ไม่จ  าเป็นตอ้งใชทุ้นจ านสนมากในการจดัสร้างโรงงานและเคร่ืองจกัรในการผลิต  ในท่ีน้ีทางบริษทั
จะท าสัญญาจา้งผลิตกบั บริษทั พรีมาแคร์ อินเตอร์เนชัน่นัลจ ากดั  ตั้งอยู่ท่ี  11/888 หมู่ 5 ถนน 
เทอดพระเกียรติ ต าบลวดัชะลอ อ าเภอบางกรวย จงัหวดันนทบุรี ดงัแสดงในภาพท่ี 4.3 

เหตุผลท่ีทางบริษทัวา่จา้ง บริษทั พรีมาแคร์ อินเตอร์เนชัน่นลัจ ากดั ให้เป็นผูผ้ลิตสินคา้
ใหก้บัทางบริษทันั้น เน่ืองจากมีความเช่ียวชาญในการผลิต ผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร  ครีม เคร่ืองส าอาง 
ให้แก่กลุ่มลูกคา้ทั้งภายในประเทศและกลุ่มลูกคา้ต่างประเทศมาเป็นมากกวา่ 10 ปี  มีเคร่ืองมือใน
การผลิตท่ีทนัสมยัไดรั้บมาตรฐานสากลต่างๆ เช่น GMP และ ISO 9001:2008อีกทั้งสินคา้กลุ่ม
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารท่ีบริษทัไดท้  าการผลิตนั้นยงัไดรั้บการรับรองจาก HALALดว้ย   

นอกจากน้ีโรงงานยงัรับผลิตสินคา้ในปริมาณท่ีน้อยได้  ท าให้บริษทัไม่จ  าเป็นตอ้ง
สต็อกสินค้าเป็นจ านวนมาก ลดความเส่ียงในการลงทุน บริหารจดัการเงินหมุนเวียนได้บริษทั
สามารถเขา้ไปตรวจสอบกระบวนการผลิตและการควบคุมคุณภาพไดโ้ดยการแจง้ล่วงหน้า มีการ
ระบุการรักษาความลบัของสูตรต ารับท่ีผลิตอยา่งเคร่งครัด พร้อมกบัระบุค่าเสียหายหากผูรั้บจา้งผลิต
ไม่สามารถส่งมอบสินคา้ไดต้ามสัญญาและกิจการสามารถปฏิเสธการจ่ายเงินในกรณีท่ีผูรั้บจา้งผลิต
ผลิตสินคา้ท่ีมีลกัษณะและคุณภาพไม่ตรงกบัท่ีสัญญาก าหนด  
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ภาพที ่4.3: แสดงผูรั้บจา้งผลิต (Contract Manufacturer)บริษทั พรีมาแคร์ อินเตอร์เนชัน่นลั จ  ากดั 

ทีม่า :http://www.premacare.co.th 

 

 
ภาพที ่4.4:แสดงกระบวนการผลิต (Production Process) 

 

จากภาพท่ี 4.4 กระบวนการผลิตจะเร่ิมจากทางบริษทัเป็นผูจ้ดัหาวตัถุดิบและบรรจุ
ภณัฑ์ เพื่อส่งให้กบัโรงงานผูรั้บจา้งผลิต (Contract Manufacturer)โดยบริษทัพรีมาแคร์ อินเตอร์
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เนชัน่นลั เพื่อเขา้สู่กระบวนการตอกเม็ดและบรรจุเป็นผลิตภณัฑ์ส าเร็จรูป แลว้ส่งสินคา้ส าเร็จรูป
ดงักล่าวกลบัมายงักิจการเพื่อจดัเก็บเขา้คลงัสินคา้และรอจ าหน่ายใหลู้กคา้ต่อไป 
 
 

4.4 แผนการผลติ  
แผนการผลิตท่ีวางไวน้ี้หมายถึงแผนการวา่จา้งผลิตสินคา้ส าหรับโรงงานผูรั้บจา้งผลิต 

(Contract Manufacturer)ซ่ึงสอดคลอ้งกบัยอดขายและสินคา้คงคลงัท่ีไดป้ระมาณการไวล่้วงหน้า 
ตั้งแต่ปี 2556 จนถึงปี 2561 ดงัในรายละเอียดในตารางท่ี 4.1 
 
ตารางที ่4.1:แสดงการประมาณการจ านวนสินคา้สั่งผลิต จ านวนสินคา้ขายและจ านวนสินคา้คงคลงั  

สินค้า 
จ านวนสินค้า(กล่อง) 

ปี 2559 ปี 2560 ปี 2561 ปี 2562 ปี 2563 

สินคา้คงคลงัตน้งวดต่อปี 0 650 683 717 752 

จ านวนสั่งผลิตต่อปี 8580 8223 8634 9064 9519 

ประมาณการขายต่อปี 7800 8190 8600 9029 9481 

สินคา้คงคลงัปลายงวดต่อปี 650 683 717 752 790 

 
 
4.5กระบวนการขายและการขนส่งสินค้า 

จากช่องทางจดัจ าหน่ายสินคา้ของกิจการท่ีส าคญั 2 ช่องทางหลกั คือ ผ่านเวปไซต์
โดยตรง (Direct Marketing Channel) และร้านขายยา (Indirect Marketing Channel) รายละเอียด
กระบวนการขายและการขนส่งสินค้าได้แสดงดังภาพท่ี 4.5และทั้ งสองช่องทางดังกล่าวจะมี
กระบวนการขายและการขนส่งสินคา้ท่ีต่างกนั ดงัน้ี 

 
4.5.1 กระบวนการขายผ่านเวปไซต์โดยตรง (Direct Marketing Channel) 
จะเร่ิมตน้จากการท่ีลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกเขา้มาสั่งซ้ือสินคา้ในเวปไซต ์ระบุจ านวน ราคา

สินคา้และค่าขนส่งท่ีตอ้งช าระผา่นใบเสนอความตอ้งการอิเล็คทรอนิคส์ (E-Request Form)จากนั้น
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ลูกคา้จะตอ้งช าระเงินภายใน 5 วนัหลงัจากสั่งซ้ือ โดยโอนเงินผา่นธนาคารตามท่ีทางกิจการระบุไว้
ในเวปไซต ์หากเกินก าหนดค าสั่งซ้ือจะถูกยกเลิก หลงัจากท่ีลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้และช าระเงินแลว้ ใบ
เสนอความตอ้งการก็จะเปล่ียนเป็นใบสั่งซ้ืออิเล็คทรอนิคส์ (E-Purchase Order)และจะถูกส่งมายงั
กิจการอตัโนมติั จากนั้นทางกิจการจะส่งสินค้าให้ลูกค้าทางไปรษณีย์และสินค้าจะถึงมือลูกค้า
ภายใน 7 วนัท าการ 

 
4.5.2 กระบวนการขายผ่านร้านขายยา (Indirect Marketing Channel) 
เร่ิมจากท่ีลูกคา้เขา้มาดูสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายในร้านขายยาแลว้ตดัสินใจซ้ือ ลูกคา้ช าระ

เงินให้ร้านขายยาและลูกคา้ไดรั้บสินคา้ทนัที และเม่ือสินคา้คงคลงัของร้านขายยาลดลง ร้านขายยา
ตอ้งท าการสั่งซ้ือสินคา้มายงักิจการโดยทางโทรศพัทห์รืออีเมลล ์โดยการช าระค่าสินคา้นั้นข้ึนอยูก่บั
เง่ือนไขท่ีไดต้กลงกนัว่าจะเป็นการให้เครดิตหรือการช าระเงินสด(จากการประมาณยอดขายผ่าน
ช่องทางน้ีทั้งหมด แบ่งเป็นการให้เครดิต 20% และการช าระเงินสด 80%) จากนั้นกิจการก็จะท าการ
ขนส่งสินค้า ซ่ึงถ้า เป็นร้านท่ีอยู่ ต่างจังหวัดจะขนส่งสินค้าผ่านไปรษณีย์ แต่ถ้า ร้านอยู่ใน
กรุงเทพมหานครผูบ้ริหารจะท าการส่งสินคา้และพบปะลูกคา้ดว้ยตนเอง 

 
ภาพที ่4.5:แสดงกระบวนการขายและการขนส่งสินคา้ 
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4.6 การค านวณต้นทุนต่อหน่วย 
การค านวณตน้ทุนสินคา้ทั้งหมด จะประกอบด้วยตน้ทุน 4 ส่วน คือ ตน้ทุนวตัถุดิบ 

ตน้ทุนค่าจา้งผลิตฉลาก และบรรจุภณัฑ ์ ซ่ึงสามารถค านวณตน้ทุนต่อหน่วยส าหรับการผลิตไดด้งัน้ี 
 
ตารางที ่4.2:แสดงตน้ทุนสินคา้ส าหรับการผลิตผลิตภณัฑ์ “Shinie®BlinkMax”ขั้นต ่าจ  านวน 5000 
หน่วย 

 
 
สรุปต้นทุนสินค้าทั้งหมดต่อหน่วย  
  = 721,250 /5,000 
  = 144.25 บาทต่อหน่วย 

 
 
 
 
 

 

ล ำดบั รำยกำร ต้นทุน/5000 หน่วย  (บำท)

1 ค่ำวตัถุดิบ 510,000.00                                

Lycopene, Astaxanthin, 

L-Glutathione, L-Cysteine HCL

Zinc Amino Acid Chelate

French Maritime Pine Bark Extract

Vitamin C, Soy Protein Isolate

L-Carnitine

2 ค่ำจำ้งผลิต 175,000.00                                

3 ค่ำฉลำก 16,250.00                                  

4 ค่ำบรรจุภณัฑ์ 20,000.00                                  

 รวมต้นทุนสินค้ำทั้งหมด 721,250.00                                
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บทที ่5 

แผนการบริหารและจัดการองค์กร 

 
 
5.1 รูปแบบการจัดตั้งธุรกจิ 

บริษทัจดัตั้งธุรกิจในรูปแบบนิติบุคคลโดยมีการร่วมทุนระหวา่งผูถื้อหุ้นทั้งหมด 8คน 
โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 เป็นนิติบุคคลประเภทบริษทัจ ากัด (Limited Company) ใช้ช่ือว่า บริษทั ชายน่ี 
นูทราซูติคอล จ ากดั 

 ทุนจดทะเบียน 1 ลา้นบาท โดยแบ่งออกเป็น 16,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ 100 บาท มีผู ้
ถือหุน้ทั้งหมด 8คนดงัน้ี 

1) น.ส.เตือนตา ณ ฝ้ัน  ถือครองหุน้ 2,000หุน้ 
2) นายอิงเอก  เจริญผล  ถือครองหุน้ 2,000 หุน้ 
3) นายปิติ  ประทีปทว ี ถือครองหุน้ 2,000 หุน้ 
4) น.ส.รัตน์ฐานนัตร์  ช านาญเริง ถือครองหุน้ 2,000 หุน้ 
5) นางการะเกด แกว้มรกต ถือครองหุน้ 2,000 หุน้ 
6) น.ส.มญัชุดา  สุขสวสัด์ิ ถือครองหุน้ 2,000 หุน้ 
7) นายตะวนั  บูรพาเดชะ ถือครองหุน้ 2,000 หุน้ 
8) น.ส.กาญจนา ไชยมณี  ถือครองหุน้ 2,000 หุน้ 

 ท่ีตั้ง บา้นเลขท่ี 68/2  หมู่ 5  ต าบลบางพดู  อ าเภอปากเกร็ด จงัหวดันนทบุรี   
 เบอร์โทรศพัท ์ (+66)2-278-2978 
 เวป็ไซตw์ww.shinie.com 

 
 

5.2 โครงสร้างองค์กร 
เน่ืองจากบริษทัมีขนาดเล็กและเพิ่งเร่ิมตน้ด าเนินธุรกิจรูปแบบของโครงสร้างองค์กร

จะเป็นไปในลกัษณะ Functional Structure นัน่คือมีการแยกหนา้ท่ีในการท างานของแต่ละฝ่ายออก
อย่างชัดเจน เพื่อให้การบริหารงานเกิดประสิทธิภาพสูงสุด มีความคล่องตวัในการจดัการและ
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ประสานงานระหวา่งแต่ละฝ่าย สามารถจดัสรรทรัพยากรบุคคลไดต้รงตามความสามารถท่ีถนดั และ
ยงัช่วยใหเ้ห็นภาพรวมของบริษทัอยา่งชดัเจน 

โดยบริษทัมีการจดัสรรทรัพยากรบุคคลเพื่อด ารงต าแหน่งต่างๆ ตามความเหมาะสม 
เพื่อใหค้วามถนดัของพนกังานตรงกบัหนา้ท่ีและความรับผดิชอบ โดยมีโครงสร้างองคก์ร ดงัน้ี  

 
 

ภาพที ่5.1:แสดงแผนผงัโครงสร้างองคก์ร 

 
 

5.3 แผนการบริหารงาน 
 
ตารางที ่5.1:แสดงรายละเอียดต าแหน่งและหนา้ท่ีในการบริหารงาน 

ช่ือ/ ต าแหน่ง หน้าทีค่วามรับผดิชอบ 

น.ส.เตือนตาณ ฝ้ัน/  
ประธานกรรมการบริษทั 

- วางแผนก าหนดแนวทาง กลยุทธ์และนโยบายหลกัของ
บริษทั 

- ควบคุมการบริหารงานของบริษทัให้เป็นไปตามเป้าหมาย
ท่ีไดว้างไว ้

- ตดัสินใจในกิจกรรมต่างๆ เพื่อให้สามารถด าเนินธุรกิจได้
ตามวตัถุประสงคข์องบริษทั โดยค านึงถึงผูมี้ส่วนไดส่้วน
เสียกบับริษทัทุกกลุ่ม 

นายอิงเอกเจริญผล  
/ ผูจ้ดัการฝ่ายวจิยัพฒันาและ

พฒันาผลิตภณัฑ์ 

- ก าหนดกลยุทธ์ เป้าหมาย แผนการด าเนินการรวมถึง
งบประมาณในการวิจยัและตรวจสอบคุณภาพ รวมไปถึง
การจดัท าเป็นรายงานเพื่อน าเสนอต่อผูบ้ริหารระดบัสูง 
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ตารางที ่5.1:แสดงรายละเอียดต าแหน่งและหนา้ท่ีในการบริหารงาน(ต่อ) 
ช่ือ/ ต าแหน่ง หน้าทีค่วามรับผดิชอบ 

นายอิงเอกเจริญผล 
- ตรวจสอบสินคา้และรายงานผลท่ีตรวจสอบได้ รวมถึง

ก าหนดแนวทางในการแก้ไขปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการ
ตรวจสอบ 

นายปิติ ประทีปทวี 
 / ผูจ้ดัการฝ่ายการขายและ

การตลาด 

-       ก าหนดกลยุทธ์ เป้าหมาย แผนการด าเนินงานและ
งบประมาณท่ีตอ้งใชท้างการตลาด  

-        ความคุมดูแลการท างานของพนกังานในฝ่ายขายให้ตรง
ตามแผนท่ีไดว้างเอาไว ้

-       ติดต่อประสานงานกบัฝ่ายผลิตเพื่อก าหนดปริมาณการ
ผลิตใหส้อดคลอ้งกบัปริมาณของยอดขายท่ีวางแผนไว ้

น.ส.รัตน์ฐานนัตร์ ช านาญเริง           
/ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซ้ือ จดัจา้งและ

บริหารสินคา้คงคลงั 

-       บริหารจดัการเก่ียวกบัปริมาณของสินคา้ท่ีจะท าการจดัส่ง
ไปยงัลูกคา้ 

-       คอยตรวจสอบปริมาณสินค้าคงคลัง และท าสรุปเป็น
รายงานใหแ้ก่โรงงานฝ่ายผลิต และฝ่ายขาย เพื่อใชใ้นการ
วางแผนการผลิตและการขาย 

- น าเสนอรายงานต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัซ้ือจดัจา้งต่อ
ฝ่ายบญัชีเพื่อใช้ในการตดัสินใจเลือกผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบท่ี
เหมาะสม 

นางการะเกด แกว้มรกต 
/ ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชีและการเงิน 

- ก าหนดกลยุทธ์ เป้าหมาย แผนการด าเนินการรวมถึง
งบประมาณในการจดัท ากิจกรรมต่างๆ  

- น าเสนอการวเิคราะห์งบการเงินแก่ผูบ้ริหารเพื่อใชใ้นการ
ก าหนดกลยทุธ์การหาเงินทุน การช าระหน้ีและการลงทุน
ต่างๆ 

- ความคุมการด าเนินการในดา้นรายรับต่างๆ เช่นการช าระ
หน้ีให้สอดคลอ้งเพื่อป้องกนัปัญหาสภาพคล่องท่ีอาจจะ
เกิดข้ึนได ้

- ตรวจสอบรายการต่างๆ ทางบญัชีท่ีเกิดข้ึน โดยตรวจสอบ
ยอดในการปิดบญัชีทั้งรายเดือนและรายปี 
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เพื่อให้มีการพฒันาการท างาน เพิ่มแรงกระตุน้ในการท างานของผูบ้ริหารแต่ละท่าน
และพฒันาองคก์รให้มีความโปร่งใส (Transparency) ควรมีการประเมินผลงานประจ าปี โดยใชก้าร
ประเมินผ่านระบบออนไลน์จากผูใ้ห้บริการฟรีผ่านอินเตอร์เน็ต เช่น Survey Monkey®, Google 
Docs เป็นต้น เพื่อเป็นการลดอคติ (Bias)ในการประเมิน โดยผูบ้ริหารทุกท่านจะต้องท าการ
ประเมินผลงานของผูบ้ริหารท่านอ่ืนๆท่ีเหลือทั้งหมด ดังนั้น ผูบ้ริหารแต่ละท่านก็จะได้ผลการ
ประเมินทั้ งหมด 3 ผลการประเมิน เพื่อน ามาทบทวนและปรับปรุงการท างานของตนให้มี
ประสิทธิภาพมากข้ึนและในบางคร้ังอาจตอ้งมีการปรับเปล่ียนหนา้ท่ีการท างานบา้งแต่การพิจารณา
ดงักล่าวไม่เก่ียวขอ้งกบัค่าตอบแทนแต่อยา่งใด 

ส าหรับการอบรมผูบ้ริหารนั้น ควรมีการให้ผูบ้ริหารมีโอกาสไดเ้ขา้รับการอบรมใน
หลักสูตรการบริหารจดัการองค์กร การตลาด การบญัชีและการเงินเบ้ืองต้น การเตรียมตวัเข้าสู่
ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC)เป็นตน้ โดยในเร่ิมแรกอาจเลือกหลกัสูตรท่ีจดัข้ึนโดยองค์กร
ภาครัฐหรือเอกชนท่ีไม่เสียค่าใช้จ่ายในการเข้าร่วม เพื่อเป็นการลดค่าใช้จ่ายและประหยัด
งบประมาณ แต่อนาคตหากกิจการมีการเติบโตมีผลก าไรท่ีมากข้ึน อาจพิจารณาหลกัสูตรการอบรมท่ี
มีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติมอีกคร้ัง ทั้งน้ีก็เพื่อพฒันาศกัยภาพผูบ้ริหารซ่ึงจะเป็นแรงผลกัดนัท่ีส าคญัในการ
ขบัเคล่ือนองคก์รใหไ้ปสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้
 
 

5.4 แผนการว่าจ้างพนักงาน 
ในช่วงเร่ิมแรกบริษทัมีการวางแผนผลิตสินคา้เพียงชนิดเดียวและจากการสอบถามทีม

ผูบ้ริหารซ่ึงเป็นหุน้ส่วนกนัในการก่อตั้งบริษทั  พบวา่ผูบ้ริหารยินดีท่ีจะไดรั้บอตัราค่าจา้งในจ านวน
ไม่มากในช่วงเร่ิมตน้ของกิจการ อีกทั้งผูบ้ริหารแต่ละคนมีงานประจ าอยูแ่ลว้ ซ่ึงบริษทัมีแผนท่ีจะ
เพิ่มจ านวนพนักงานเพื่อให้เหมาะสมกบัปริมาณของงานท่ีเข้ามาตามอตัราการเจริญเติบโดของ
ยอดขาย โดยจะพิจารณาจากการเพิ่มจ านวนของสินคา้ ยอดขาย และร้านคา้ท่ีเพิ่มข้ึน 
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ตารางที ่5.2:แสดงรายละเอียดค่าใชจ่้ายในการวา่จา้งพนกังาน 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

อัตรำค่ำจ้ำง จ ำนวนเงินรวม

(บำท/เดอืน) (บำท/เดอืน)

1 ประธำนกรรมกำรบริษทั 1 10,000 10,000               

2 ผูจ้ดักำรฝ่ำยวิจยัและพฒันำผลิตภณัฑ์ 1 10,000 10,000               

3 ผูจ้ดักำรฝ่ำยกำรตลำด 1 10,000 10,000               

4 ผูจ้ดักำรฝ่ำยจดัซ้ือ จดัจำ้งและบริหำรคลงัสินคำ้ 1 10,000 10,000               

6 พนกังำนบญัชีและกำรเงิน 1 10,000 10,000               

7 Outsourcing แม่บำ้น 1 5,000 5,000                 

รวม 6 55,000 55,000               

รำยกำรล ำดบั จ ำนวนคน
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บทที ่6 

แผนการเงิน 
 
 

6.1 ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 
จากการประเมินเงินลงทุนเร่ิมต้นของโครงการ บริษัทต้องใช้เงินลงทุนทั้ งหมด 

1,559,000 บาท โดยน าเงินไปลงทุนในส่วนของเงินทุนหมุนเวียนในกิจการ ลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 
และรายจ่ายก่อนการด าเนินงาน โดยจ านวนเงินทั้งหมดมาจากส่วนของเจา้ของ โดยมีรายการท่ีลงทุน
เร่ิมตน้โครงการดงัต่อไปน้ี 

1) ใชเ้งินทุนหมุนเวยีนในกิจการ800,000บาท โดยเป็นส่วนของเจา้ของทั้งหมด 
2) ลงทุนในสินทรัพยถ์าวรจ านวน400,000บาท 
3) รายจ่ายก่อนการด าเนินงาน 359,000บาท 

 
ตารางที ่6.1:แสดงค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
บริษทัมีค่าใช้จ่ายส าหรับงบเร่ิมตน้โครงการซ่ึงเป็นเงินลงทุนส่วนของเจา้ของทั้งหมด 

ซ่ึงประกอบดว้ย เงินทุนหมุนเวียน ทั้งในส่วนของเงินสดส ารองและวตัถุดิบเร่ิมตน้  สินทรัพยถ์าวร 
และรายจ่ายก่อนการด าเนินงาน โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในตารางท่ี 6.2 
 

 

ล ำดับ กจิกรรมก่อนกำรด ำเนินงำน ม.ิย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. รวม

1 ค่ำจดทะเบียบจดัตั้งกิจกำร 100,000 100,000

2 ค่ำติดตั้งรำชกำรขอใบอนุญำต่ำงๆ 10,000 10,000

3 ค่ำท ำกำรส ำรวจวิจยัตลำด 10,000 10,000 20,000

4 ค่ำกำรจดัหำ/เคร่ืองมือและอุปกรณ์ในกำรจ ำหน่ำยสินคำ้ 20,000 20,000

5 ค่ำเดินทำง ยำนพำหนะ 3,000 3,000 3,000 9,000

6 ค่ำเช่ำมดัจ ำล่วงหนำ้ 3 เดือน 20,000 20,000 20,000 60,000

7 ค่ำฝึกอบรมพนกังำน 40000 40,000

8 ค่ำใชจ่้ำยอ่ืนๆ 100,000 100,000

359,000รวมรำยจ่ำยในกำรเตรียมกำร

ปี พ.ศ. 2558
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ตารางที ่6.2:แสดงค่าใชจ่้ายส าหรับงบเร่ิมตน้โครงการ 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 
 

6.2แหล่งทีม่าเงินทุน 
แหล่งท่ีมาของเงินทุนของบริษทั ชายน่ี นูทราซูติคอล จ ากดันั้นมาจากผูถื้อหุ้น 100% 

โดยไม่มีการกูย้มืจากธนาคารและสถาบนัการเงิน เพื่อลดภาระดอกเบ้ียและความเส่ียงจากปัญหาการ
ไม่ปล่อยสินเช่ือจากธนาคารพาณิชยส์ าหรับธุรกิจจดัตั้งใหม่ โดยจดัสรรเป็นหุ้นทั้งหมด 16,000 หุ้น 
มูลค่าหุ้นละ 100 บาท มีผูร่้วมลงทุนและก่อตั้งบริษทัจ านวน8 คน โดยแบ่งสัดส่วนการถือครองหุ้น
คนละ 2,000 หุน้รวมเงินลงทุนแรกเร่ิมทั้งส้ิน 1,600,000 บาท 

 
 

6.3สมมติฐานทางการเงิน 
สมมติฐานทางการเงินท่ีใชใ้นการจดัท างบการเงิน งบแสดงฐานะทางการเงิน งบก าไร

ขาดทุน งบกระแสเงินสดและประมาณการทางการเงิน มีดงัต่อไปน้ี 
1) ทุน: มาจากการระดมทุนในส่วนของเจ้าของทั้งหมด โดยออกเป็นหุ้นสามญั 

จ านวน 16,000 หุน้มูลค่าหุน้ละ 100 บาท 

 

เจ้ำหนีก้ำรค้ำ เงินกู้ระยะส้ัน เงินกู้ระยะยำว
1. เงินทุนหมุนเวยีน

      1.1 เงินสด(ส ำรองในกำรด ำเนินงำน) 800,000        800,000      

      1.2 งำนระหวำ่งท ำ -                -              

      1.3 สินคำ้ส ำเร็จรูปเตรียมไวเ้พ่ือขำย -                -              

      1.4 วสัดุส้ินเปลือง -                -              

      1.5 เงินสดส ำรองส ำหรับกำรขำยเช่ือ -                -              
รวมเงินทุนหมุนเวยีน 800,000        800,000      

2. สินทรัพย์ถำวร

      2.1 ค่ำเคร่ืองใชส้ ำนกังำน 400,000        400,000      
รวมสินทรัพย์ถำวร 400,000        400,000      

3. รำยจ่ำยก่อนกำรด ำเนินงำน

      3.1 ค่ำใชจ่้ำยก่อนกำรด ำเนิน 359,000 359,000
รวมรำยจ่ำยก่อนกำรด ำเนินงำน 359,000 359,000

รวมต้นทุนโครงกำรทั้งส้ิน 1,559,000 1,559,000

รำยกำร รวมจ ำนวน
แหล่งที่มำของเงินทุน
หนีสิ้น

เจ้ำของ
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2) ค่าเส่ือมราคา: ตดัค่าเส่ือมราคาโดยใชว้ิธีเส้นตรงตามอายุการใชง้านของสินทรัพย์
แต่ละรายการ โดยอายขุองสินทรัพยท่ี์ใชใ้นการด าเนินงานมีอาย ุ5 ปี   

3) บริษทัมียอดขายในปีท่ี 2-5 เพิ่มข้ึนปีละ 5% จากยอดขายของปีก่อนหนา้ 
4) รายไดจ้ากยอดขายสินคา้: มาจากการประมาณการยอดขายสินคา้ท่ีคาดวา่จะไดต้าม

แผนการตลาดท่ีวางไว ้
 ลูกคา้รายยอ่ย:      40% ของปริมาณการขายทั้งหมด(กล่อง) 
 ลูกคา้ร้านขายยา: 60% ของปริมาณการขายทั้งหมด(กล่อง) 

5) ราคาสินคา้: ก าหนดให้ราคาสินคา้ทุกชนิดไม่ว่าจะเป็นสินคา้ท่ีขายปัจจุบนัหรือ
สินคา้ใหม่ท่ีกิจการคิดคน้เพิ่มเติมระหว่างปี 2559-2563มีราคาเท่ากนัทุกชนิด โดยแบ่งราคาเป็น 2 
ประเภทตามลูกคา้หรือช่องทางจดัจ าหน่าย ดงัน้ี 

 ลูกคา้รายยอ่ย (เช่น ผา่นเวปไซต)์: 640บาทต่อกล่อง 
 ลูกคา้ร้านขายยา:   480บาทต่อกล่อง 

6) ลูกหน้ีการคา้: บริษทัมีการขายสินคา้เป็นเงินสด/เงินเช่ือในสัดส่วน 70%:30% 
ระยะเวลาการขายเช่ือใหเ้ครดิต 30 วนั 

7) เงินสดและเงินฝากสถาบนัการเงิน: กิจการมีการด าเนินนโยบายทางการเงิน โดย
ช่วงแรกของการด าเนินธุรกิจทางบริษทัจะเก็บส ารองเงินสดส าหรับการด าเนินงานอยูท่ี่อยา่งนอัย 1 
เดือนในลกัษณะเป็นเงินสดเพื่อไวร้องรับการด าเนินงานท่ีอาจจะเกิดความผนัผวนในช่วงแรกและ
การเก็บเงินท่ีล่าชา้จากการจะตอ้งใหเ้ครดิตแก่ลูกคา้ 

8) สินคา้คงคลงั: มาจากการประมาณการระดบัสินคา้คงคลงั10% ของประมาณการ
ผลิตในแต่ละเดือน 

9) หน้ีสิน: เน่ืองจากผูบ้ริหารไม่มีแผนการกูย้ืมเงินในช่วงระหวา่งปี 2559–2563จึงไม่
มีหน้ีสินจากการกูย้มืเงินหรือภาระดอกเบ้ีย 

10) เจา้หน้ีการคา้: กิจการช าระค่าวตัถุดิบ ค่าจา้งผลิต และค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ เป็นเงินสด 
ดงันั้น จึงไม่มีเจา้หน้ีการคา้ 

11) ค่าเช่าพื้นท่ีของบริษทัในการผลิตและจ าหน่ายสินคา้ท าสัญญาจ่ายในอตัราคงท่ี 5 ปี
(มดัจ าล่วงหนา้ 3 เดือน)ค่าเช่าอาคารส านกังาน 20,000 บาทต่อเดือน 

12) แหล่งเงินทุนหมุนเวียนในกรณีเงินสดไม่เพียงพอ: ทางบริษทัจะใช้การกู้เงิน
เบิกเกินบญัชีจาก สถาบนัการเงินโดยมีวงเงิน 1,200,000 บาทหรือประมาณ 1เดือนของเงินทุน
หมุนเวยีนท่ีจ าเป็นตอ้งใชใ้นการด าเนินงาน โดยจะใชอ้ตัราดอกเบ้ีย MRR +2% 

13) นโยบายการจ่ายเงินปันผลบริษทัจะเร่ิมจ่ายในปีท่ี 6  
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14) ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคลร้อยละ 20 
15) ก าหนดอตัราส่วนลด (Discount Rate) ในการค านวณเท่ากบั 10% 

 
 

6.4 การประมาณการรายได้และยอดขาย 
หากบริษทัมีการด าเนินการตามแผนการตลาดท่ีไดแ้นะน านั้นและประมาณการวา่ในปี

ท่ี 2 – 4จะมียอดขายเติบโตข้ึนร้อยละ 5 จากปีก่อนหน้า  โดยสามารถประมาณการจ านวนสินคา้ 
(กล่อง)ท่ีไดใ้นอนาคตแยกตามประเภทลูกคา้หรือช่องทางจดัจ าหน่ายตั้งแต่ปี 2559จนถึงปี 2563ได้
ดงัแสดงในตารางท่ี 6.3 และการประมาณการรายไดจ้ากยอดขายตั้งแต่ปี 2559จนถึงปี 2563แสดงใน
ตารางท่ี 6.4 (ตามล าดบั) 

 
ตารางที่ 6.3:แสดงการประมาณการจ านวนสินคา้ (กล่อง) ท่ีขายไดต้ั้งแต่ปี 2559 จนถึงปี 2563 

รายการ 

จ านวนสินค้า (กล่อง) 

ปี 2559 ปี 2560 ปี 2561 ปี 2562 ปี 2563 

รวมขาย 7,800 8,190 8,600 9,029 9,481 

รายย่อย (40%) 3,120 3,276 3,440 3,612 3,792 

ร้านขายยา (60%) 4,680 4,914 5,160 5,418 5,689 
 
ตารางที ่6.4:แสดงการประมาณการรายไดจ้ากยอดขายตั้งแต่ปี 2559 จนถึงปี 2563 

ประเภทลูกค้า 
รายได้จากยอดขายสินค้า 

ปี 2559 ปี 2560 ปี 2561 ปี 2562 ปี 2563 

รายย่อย 1,996,800.00 2,096,640.00 2,201,600.00 2,311,680.00 2,426,880.00 

ร้านขายยา 2,246,400.00 2,358,720.00 2,476,800.00 2,600,640.00 2,730,720.00 

รวมรายได้ต่อปี 4,243,200.00 4,455,360.00 4,678,400.00 4,912,320.00 5,157,600.00 
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6.5 การประมาณการขายสินค้าเงินสด/ เงินเช่ือ 
จากสมมติฐานในการค านวณทางการเงิน บริษทัมีนโยบายการขายสินคา้เป็นเงินสด/

เงินเช่ือ ในสัดส่วน 70%:30% ระยะเวลาในการขายเช่ือใหเ้ครดิต 30 วนั ซ่ึงสามารถประมาณการขาย
สินคา้เงินสด/เงินเช่ือทั้ง 5 ปี ไดด้งัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 6.5:แสดงการขายสินคา้ เงินสด/เงินเช่ือ ปี2559-2563 (สัดส่วนขายสด:ขายเช่ือ =70%:30%
ระยะเวลาขายเช่ือใหเ้ครดิต 30 วนั) 

รายการ ปี 2559 ปี 2560 ปี 2561 ปี 2562 ปี 2563 

ขายเงินสด 2,970,240.00 3,118,752.00 3,274,689.60 3,438,424.08 3,610,345.28 

ขายเงินเช่ือ 1,272,960.00 1,336,608.00 1,403,438.40 1,473,610.32 1,547,290.84 

รวมขาย (บาท) 4,243,200.00 4,455,360.00 4,678,128.00 4,912,034.40 5,157,636.12 
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ตารางที ่6.6:แสดงประมาณการเงินสดรับ จากการขายสินคา้รายไตรมาส ปี 2559-2563 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวมปีที1่ ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวมปีที2่ ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวมปีที3่

ขายเงนิสด 742,560     742,560        742,560       742,560      2,970,240    779,688       779,688      779,688      779,688       3,118,752    818,672      818,672      818,672      818,672      3,274,690    

รบัจากลกูหนี้ 212,160     318,240        318,240       318,240      1,166,880    328,848       334,152      334,152      334,152       1,331,304    345,290      350,860      350,860      350,860      1,397,869    

รวมเงนิสดรบั 954,720  1,060,800  1,060,800  1,060,800 4,137,120 1,108,536 1,113,840 1,113,840 1,113,840 4,450,056 1,163,963 1,169,532 1,169,532 1,169,532 4,672,559 

(ปีที3่) พ.ศ. 2561
รายการ

(ปีที1่) พ.ศ. 2559 (ปีที2่) พ.ศ. 2560

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวมปีที4่ ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวมปีที5่

ขายเงนิสด 859,606       859,606       859,606       859,606       3,438,424     902,586       902,586       902,586       902,586       3,610,345     

รบัจากลกูหนี้ 362,555       368,403       368,403       368,403       1,467,763     380,683       386,823       386,823       386,823       1,541,151     

รวมเงนิสดรบั 1,222,161  1,228,009  1,228,009  1,228,009  4,906,187  1,283,269  1,289,409  1,289,409  1,289,409  5,151,496  

รายการ
(ปีที4่) พ.ศ. 2562 (ปีที5่) พ.ศ. 2563

6.6 การประมาณการเงินสดรับ จากการขายสินค้า 
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6.7 การประมาณการซ้ือสินค้า 
บริษทัประมาณการซ้ือสินคา้จะพิจารณาจากประมาณยอดขายสินคา้ รวมกบันโยบาย

การการเก็บสินคา้คงคลงั 10% ของยอดขายในแต่ละเดือน ซ่ึงตามการคาดการณ์การเติบโตของการ
ขายผลิตภณัฑ์“Shinie®BlinkMax” คือในปีท่ี 2-5 จะมียอดขายเติบโตข้ึนร้อยละ 5 จากปีก่อนหน้า 
และจากการค านวณตน้ทุนวตัถุดิบทางตรงเท่ากบั 102 บาทต่อหน่วย ท าให้สามารถประมาณการซ้ือ
สินคา้ทั้ง 5 ปี ไดด้งัต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่6.7:แสดงประมาณการเงินสดรับ จากการขายสินคา้ปี 2559-2563 

รายการ ปี 2559 ปี 2560 ปี 2561 ปี 2562 ปี 2563 

ซ้ือเงินสด 875,160.00 918,918.00 964,920.00 1,013,053.80 1,063,768.20 

ซ้ือเงินเช่ือ - - - - - 

รวมขาย (บาท) 875,160.00 918,918.00 964,920.00 1,013,053.80 1,063,768.20 
 

 
 

6.8 การประมาณการเงินสดจ่ายจากการซ้ือสินค้า  
บริษทัมีนโยบายการซ้ือสินค้าเป็นเงินสดทั้งหมดจึงไม่มีเจ้าหน้ีการค้า ซ่ึงสามารถ

ประมาณการช าระเงินสดทั้ง 5 ปี ไดด้งัต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่6.8:แสดงประมาณการเงินสดจ่าย จากการซ้ือสินคา้ปี 2559-2563 

รายการ ปี 2559 ปี 2560 ปี 2561 ปี 2562 ปี 2563 

ช าระเงินสด 875,160.00 918,918.00 964,920.00 1,013,053.80 1,063,768.20 

ช าระให้เจ้าหนี้ - - - - - 

รวมเงินสดจ่าย 875,160.00 918,918.00 964,920.00 1,013,053.80 1,063,768.20 
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6.9 ประมาณการค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
ตารางที่ 6.9:แสดงการประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินกิจกรรมตามแผนการตลาดตั้งแต่ปีพ.ศ.
2559 ถึง2563 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 
 
 

 

งบประมำณแผนกำรตลำด “Shinie BlinkMax” ปี 2559 ปี 2560 ปี 2561 ปี 2562 ปี 2563

1. งบกำรโฆษณำ(Advertising) 340,000    210,000     200,000   80,000      80,000      

Fanpage "Shinie Beauty" 10,000      10,000       10,000     10,000      10,000      

Ad word 10,000      10,000       10,000     10,000      10,000      

Banner: Pantip, Jeban.com 5,000        5,000         5,000       5,000        5,000        

Reviewer: Pantip.com, Jeban.com 10,000      10,000       -           -            -           

Cable TV : Oshopping 200,000    120,000     120,000   -            -           

Radio: AM, FM 100,000    50,000       50,000     50,000      50,000      

Shelf takers 5,000        5,000         5,000       5,000        5,000        

2.งบกำรประชำสัมพนัธ์ (Public Relations) 121,400    122,470     123,594   74,773      76,012      

Brochures แนะน ำสินคำ้ 21,400      22,470       23,594     24,773      26,012      

Event 100,000    100,000     100,000   50,000      50,000      

3.งบกำรส่งเสริมกำรขำย (Sale Promotion) 260,000    337,000     374,200   411,620    449,282    

ค่ำคอมมิชชัน่ค่ำเชียร์สินคำ้ส ำหรับพนกังำนร้ำนขำยยำ 150,000    210,000     240,000   270,000    300,000    

ค่ำจดัท ำรำยกำรส่งเสริมกำรขำยผ่ำนเวปไซต์ 20,000      22,000       24,200     26,620      29,282      

ค่ำธรรมเนียมในกำรวำงสินคำ้ในร้ำนขำยยำ 50,000      60,000       60,000     60,000      60,000      

ค่ำของแจกและของแถม 40,000      45,000       50,000     55,000      60,000      

4.งบกำรตลำดแบบทำงตรง (Direct Marketing) 100,000    100,000     100,000   100,000    100,000    

ค่ำจดัท ำเวปไซต ์www.shinie.com 100,000    100,000     100,000   100,000    100,000    

5.งบดำ้นกำรควบคุมและประเมินผล 30,500      32,025       33,626     35,308      37,073      

ค่ำจดัท ำแบบสอบถำม 10,500      11,025       11,576     12,155      12,763      

งบเบ็ดเตล็ด 20,000      21,000       22,050     23,153      24,310      

รวม 851,900    801,495     831,420   701,701    742,367    
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6.10การประมาณการต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่าย 
ตน้ทุนสินคา้ไดแ้ก่ ค่าวตัถุดิบ ค่าจา้งผลิต ค่าฉลากและค่าบรรจุภณัฑ์ และค่าใชจ่้ายใน

การขายและบริหารไดแ้ก่  เงินเดือน  ค่าใช้จ่ายการตลาด  ค่าวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ ค่าออกแบบ
ฉลากและบรรจุภณัฑ์  ค่าเส่ือมราคา  ค่าใช้จ่ายเปิดบริษทั  ค่าซ่อมบ ารุงรถและค่าน ้ ามนั  ค่าขนส่ง
สินคา้  ค่าใชจ่้ายทัว่ไปและค่าผูต้รวจสอบบญัชี ซ่ึงสามารถประมาณการตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้าย
ตั้งแต่ปีพ.ศ.2558จนถึงปี 2563ดงัรายละเอียดแสดงในตารางท่ี 6.10 

 
ตารางที ่6.10:แสดงการประมาณการตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายตั้งแต่ปีพ.ศ.2559 จนถึงปี 2563 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

รำยกำร ปี 2559 ปี 2560 ปี 2561 ปี 2562 ปี 2563

ค่ำวตัถุดิบ 795,600      835,380    877,200    920,958    967,062    

ค่ำจำ้งผลิต 273,000      286,650    301,000    316,015    331,835    

ค่ำฉลำก 25,350        26,618      27,950      29,344      30,813      

ค่ำบรรจุภณัฑ์ 31,200        32,760      34,400      36,116      37,924      

รวมตน้ทุนสินคำ้ 1,125,150   1,181,408 1,240,550 1,302,433 1,367,634 

เงินเดือน 660,000      693,000    727,650    764,033    802,234    

ค่ำใชจ่้ำยกำรตลำด 851,900      801,495    831,420    701,701    742,367    

ค่ำวิจยัและพฒันำผลิตภณัฑ์ 25,000        -            -            25,000      -            

ค่ำออกแบบฉลำกและบรรจุภณัฑ์ 5,000          -            -            5,000        -            

ค่ำเส่ือมรำคำ 25,000        25,000      25,000      25,000      25,000      

ค่ำซ่อมบ ำรุงรถและค่ำน ้ำมนั 10,000        10,000      10,000      10,000      10,000      

ค่ำขนส่งสินคำ้ 30,000        31,500      33,075      34,729      36,465      

ค่ำใชจ่้ำยทัว่ไป 10,000        10,000      10,000      10,000      10,000      

รวมค่ำใชจ่้ำยในกำรขำยและบริหำร 1,616,900   1,570,995 1,637,145 1,575,462 1,626,066 

ต้นทุนสินค้ำ

ค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยและบริหำร
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6.11 งบก าไรขาดทุน (Statement of Income) 
ตารางที ่6.11:แสดงการวเิคราะห์งบก าไรขาดทุนวนัท่ี 1 มกราคม 2559 ส้ินสุดวนัท่ี 31 ธนัวาคม 
2563 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
จากการประมาณการงบก าไรขาดทุนเบ็ดเสร็จประจ าปีตั้งแต่ปี 2559จนถึงปี 2563ดงั

แสดงรายละเอียดในตารางท่ี 6.11นั้น จะเห็นไดว้่าไม่มีปีใดท่ีกิจการประสบภาวะขาดทุนเลยและ
สามารถท าก าไรได้ตั้ งแต่ปีแรกในการด าเนินการ คือ ปี 2559ได้ก าไรสุทธิ 1,200,920บาท และ
หลงัจากนั้นกิจการสามารถท าก าไรไดสู้งข้ึนอยา่งต่อเน่ือง  

 

 

 

 

 

 

 

 

รำยกำร
ปีที่ 1 

พ.ศ. 2559

ปีที่ 2

พ.ศ. 2560

ปีที่ 3 

พ.ศ. 2561

ปีที่ 4

พ.ศ. 2562

ปีที่ 5

พ.ศ. 2563
ยอดขำยสินคำ้ 4,243,200       4,455,360         4,678,400         4,912,320        5,157,600        
หกั ตน้ทุนสินคำ้ท่ีขำย 1,125,150       1,181,408         1,240,550         1,302,433        1,367,634        
ก ำไรขั้นต้น 3,118,050       3,273,953         3,437,850         3,609,887        3,789,966        
หกั ค่ำใชจ่้ำยในกำรขำยและกำรบริหำร 1,616,900       1,570,995         1,637,145         1,575,462        1,626,066        
ก ำไรจำกกำรด ำเนินงำน 1,501,150       1,702,958         1,800,705         2,034,425        2,163,899        
บวก รำยไดอ่ื้น -                  -                    -                   -                   -                   
ก ำไรก่อนหักดอกเบีย้และภำษี 1,501,150       1,702,958         1,800,705         2,034,425        2,163,899        
หกั ดอกเบ้ียจ่ำย -                  -                    -                   -                   -                   
ก ำไรก่อนหักภำษเีงินได้ 1,501,150       1,702,958         1,800,705         2,034,425        2,163,899        
หกั เงินไดนิ้ติบุคคล 300,230 340,592 360,141 406,885 432,780
ก ำไรสุทธิ 1,200,920       1,362,366         1,440,564         1,627,540        1,731,120        
ก ำไรสะสม 1,200,920       2,563,286         4,003,850         5,631,390        7,362,509        
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6.12 งบแสดงฐานะการเงนิ (Statement of Financial Position) 
ตารางที่ 6.12:แสดงการวิเคราะห์งบแสดงฐานะกิจการ วนัท่ี 1 มกราคม 2559 ส้ินสุดวนัท่ี 31 
ธนัวาคม 2563 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

 

รำยกำร ปีที ่0 ปีที ่1 (2559) ปีที ่2 (2560) ปีที ่3 (2561) ปีที ่4 (2562) ปีที ่5 (2563)

เงินสดและเงินฝำกธนำคำร 800,000         2,195,070        3,592,494      5,046,766        6,714,916        8,465,827       
ลูกหน้ีกำรคำ้ -                 106,080           111,384         116,953           122,801           128,941          
สินคำ้มีไวข้ำย -                 384,000           409,000         434,272           369,558           484,521          
รวมสินทรัพย์หมุนเวยีน 800,000         2,685,150        4,112,878      5,597,991        7,207,275        9,079,289       
เคร่ืองใชส้ ำนกังำน 400,000         400,000           400,000         400,000           400,000           400,000          
หกั ค่ำเส่ือมรำคำสะสม -                 25,000             50,000           75,000             10,000             125,000          
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 400,000         375,000           350,000         325,000           390,000           275,000          
รำยจ่ำยก่อนกำรด ำเนินงำนรอตดับญัชี 359,000         -                   -                 -                   -                   -                  
รวมสินทรัพย์อื่น 359,000         -                   -                 -                   -                   -                  
รวมทรัพย์สินทั้งหมด 1,559,000      3,060,150        4,462,878      5,922,991        7,597,275        9,354,289       

หนีสิ้นหมุนเวยีน
เจำ้หน้ีกำรคำ้ -                 -                   -                 -                   -                   -                  
ภำษีเงินไดค้ำ้งจ่ำย -                 300,230           340,592         360,141           406,885           432,780          
รวมหนีสิ้นหมุนเวยีน -                 300,230           340,592         360,141           406,885           432,780          
หนีสิ้นระยะยำว -                 -                   -                 -                   -                   -                  
รวมหนีสิ้นระยะยำว -                 -                   -                 -                   -                   -                  
รวมหนีสิ้น -                 300,230           340,592         360,141           406,885           432,780          
ทุนบริษทั 1,559,000 1,559,000 1,559,000 1,559,000 1,559,000 1,559,000
บวก ก ำไรสุทธิสะสม -                 1,200,920        2,563,286      4,003,850        5,631,390        7,362,509       
รวมส่วนของเจ้ำของ 1,559,000      2,759,920        4,122,286      5,562,850        7,190,390        8,921,509       
รวมหนีสิ้นและส่วนของเจ้ำของ 1,559,000      3,060,150        4,462,878      5,922,991        7,597,275        9,354,289       
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6.13 งบกระแสเงินสด (Statement of Cash Flow) 
ตารางที ่6.13: แสดงงบกระแสเงินสดวนัท่ี 1 มกราคม 2559 ส้ินสุดวนัท่ี 31 ธนัวาคม 2563 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
จากการประมาณการงบกระแสเงินสด ณ วนัท่ี 31 ธนัวาคมตั้งแต่ปี 2559 จนถึงปี 2563 

ไดแ้สดงรายละเอียดในตารางท่ี 6.13 จะเห็นไดว้า่ณ ส้ินปีของแต่ละปีกิจการมีเงินสดเพียงพอท่ีจะใช้
เป็นเงินสดส ารองและเงินสดหมุนเวียนส าหรับด าเนินธุรกิจใน 4-5 เดือนแรกของปีถดัไปซ่ึงจะช่วย
ใหกิ้จการไม่จ  าเป็นตอ้งกูเ้งินหรือช าระค่าใชจ่้ายต่างๆเป็นเครดิต 
 

 
 
 
 

 

รำยกำร ปีที ่0
ปีที ่1 

พ.ศ. 2559

ปีที ่2

พ.ศ. 2560

ปีที ่3 

พ.ศ. 2561

ปีที ่4

พ.ศ. 2562

ปีที ่5

พ.ศ. 2563
เงินสดรับ
ขำยสินคำ้ 2,970,240       3,118,752       3,274,690       3,438,424       3,610,345        
รับช ำระหน้ี 1,166,880       1,331,304       1,397,869       1,467,763       1,541,151        
รำยไดอ่ื้น
รวมเงินสดรับทั้งหมด -               4,137,120       4,450,056       4,672,559       4,906,187       5,151,496        
เงินสดจ่ำย
ซ้ือวตัถุดิบ 852,150          894,758          939,550          986,418          1,035,799        
ค่ำใชจ่้ำยในกำรผลิต 273,000          286,650          301,000          316,015          331,835           
ค่ำใชจ่้ำยในกำรขำยและกำรด ำเนินงำน 765,000          769,500          805,725          873,761          883,699           
ค่ำใชจ่้ำยทำงกำรตลำด 851,900          801,495          831,420          701,701          742,367           
ค่ำภำษี 300,230          340,592          360,141          406,885           
จำกกิจกรรมลงทุน
สินทรัพยถ์ำวร 400,000       
รำยจ่ำยก่อนกำรด ำเนินงำน 359,000       
รวมเงินสดจ่ำย 759,000       2,742,050       3,052,633       3,218,287       3,238,037       3,400,585        
จำกกิจกรรมจัดหำเงิน
บวก ทุนของเจำ้ของ 1,559,000
บวก เงินกู้
บวก เจำ้หน้ีกำรคำ้
หกั ช ำระคืนเงินตน้
หกั ช ำระคืนดอกเบ้ีย
รวมเงินสดสุทธิ 800,000       1,395,070       1,397,424       1,454,272       1,668,150       1,750,911        
บวก เงินสดยกมำ 800,000          2,195,070       3,592,494       5,046,766       6,714,916        
เงินสดคงเหลือยกไป 800,000       2,195,070       3,592,494       5,046,766       6,714,916       8,465,827        
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6.14การวเิคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน 
การศึกษาความเป็นไปได้ทางการเงินและประเมินว่ากิจการน้ีน่าลงทุนหรือไม่นั้น 

สามารถวิเคราะห์ไดจ้าก 3 วิธีหลกัคือ ระยะเวลาคืนทุน มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ และอตัราผลตอบแทน
ภายใน รายละเอียดดงัน้ี 

 
6.14.1 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
กิจการมีเงินสดจ่ายเร่ิมโครงการหรือปีท่ี 0 และ Cash Flow ในปีท่ี 1-5 ดงัต่อไปน้ี 

 
 
 
 

ระยะเวลาคืนทุน = 12*(759,000/1395070) 
    =6.5 เดือน 

ระยะเวลาท่ีกิจการจะไดเ้งินลงทุนคืนคือ  6เดือน 15 วนัจะเห็นไดว้า่กิจการไดเ้งินทุน
คืนเร็ว เน่ืองจากพื้นฐานการด าเนินกิจการท่ีไม่ได้ลงทุนผลิตสินคา้เองจึงไม่ตอ้งใช้เงินลงทุนใน
สินทรัพยถ์าวร เช่น โรงงานผลิต เคร่ืองจกัร เป็นตน้ ซ่ึงถือเป็นตน้ทุนคงท่ี (Fixed cost) ท่ีมีมูลค่าสูง 
ส่งผลใหกิ้จการสามารถท าก าไรไดเ้ร็วและไดเ้งินลงทุนคืนมาอยา่งรวดเร็วดว้ย 

 
6.14.2 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของการลงทุน (Net Present Value: NPV) 
สมมติฐาน อตัราส่วนลด  (Discount rate of return) เท่ากบั10% 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิของการลงทุน  = (-759,000) + 1,395,070/(1.1) + 1,397,424/(1.1)2 

      + 1,454,272/(1.1)3 + 1,668,150/(1.1)4 
      +1,750,911/(1.1)5 
     = 4,983,304 

การวเิคราะห์มูลค่าปัจจุบนั(NPV) มีค่าเป็นบวก โดยคิดมูลค่าตลอดโครงการเท่ากบั 
4,983,304บาท แสดงใหเ้ห็นถึงความเป็นไปไดใ้นการลงทุน 
 

6.14.4 อตัราผลตอบแทนของโครงการ(Internal Rate of Return: IRR) 
สมมติฐาน อตัราส่วนลด(Discount rate of return) เท่ากบั10% 
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อตัราผลตอบแทนของโครงการ=  185.0% 
จากเงินสดสุทธิจากกิจกรรมด าเนินงานปีท่ี1ถึงปีท่ี 5 เทียบกบัเงินลงทุนเร่ิมแรกปีท่ี 0 

นั้น อตัราผลตอบแทนภายในจากการลงทุนน้ีเท่ากบั 185.0% ซ่ึงสูงกวา่อตัราผลตอบแทนจากส่วน
จากส่วนของผูถื้อหุน้ (ROE)เฉล่ียของกลุ่มธุรกิจน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่กิจการน้ีให้ผลตอบแทนสูงและน่า
ลงทุน 

 
 

6.15 การจัดการความเส่ียง (Risk Management) 
เป็นกระบวนการท่ีจะถูกน ามาประยุกต์ใช้ในการตั้งกลยุทธ์ทัว่ทั้งองค์กร และแผน

ธุรกิจ โดยไดรั้บการออกแบบมาเพื่อให้สามารถระบุเหตุการณ์อนัอาจเกิดข้ึนและส่งผลกระทบต่อ
องค์กร และแผนธุรกิจนั้นๆ และเพื่อจดัการความเส่ียงให้อยู่ภายในระดบัความเส่ียงขององค์กร จะ
ท าใหเ้กิดความเช่ือมัน่ไดอ้ยา่งสมเหตุสมผลเก่ียวกบัการบรรลุวตัถุประสงค ์ตามกรอบวิสัยทศัน์ และ
พนัธกิจ 

โดยการบริหารจดัการความเส่ียงทุกๆดา้นภายใตโ้ครงสร้างการบริหารความเส่ียงท่ี
เขม้แขง็ รวมทั้งผลตอบแทนทางธุรกิจตอ้งคุม้ค่ากบัภาระความเส่ียงท่ีเกิดข้ึน 

 
6.15.1ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) เป็นความเสียหายที่อาจจะเกิดจาก

ราคาในตลาด 
6.15.1.1 ความเสียหายเกิดจากยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าท่ีคาดการณ์ไว ้  
แนวทางป้องกนัแกไ้ขความเส่ียงทางดา้นการตลาด : ควรมีการติดตาม

ยอดขายอยา่งใกลชิ้ด รวมถึงมีการขายเชิงรุกในระยะสั้น เช่น การท าโฆษณาประชาสัมพนัธ์ การแจก
สินคา้ตวัทดลองใชเ้พื่อเป็นการส่ิงเสริมการตลาด และการปรับกลุ่มลูกคา้ให้มีการเจาะเป้าหมายไป
หลายเพศ และช่วงอายวุยักวา้งข้ึน เป็นตน้ 

6.15.1.2 มีการแข่งขนัของกลุ่มธุรกิจดา้นราคาอยา่งรุนแรง 
แนวทางป้องกนัแกไ้ขความเส่ียงทางดา้นการตลาด :เน่ืองจากกิจการยงั

เป็นกลุ่มธุรกิจขนาดเล็กอยู่ จึงควรยึดตามกลยุทธ์ท่ีได้วางไวท่ี้เน้นการสร้างความแตกต่างในตวั
สินค้าดึงความโดดเด่นท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง โดยจะต้องมีการโฆษณาหรือประชาสัมพนัธ์เพื่อให้
ผูบ้ริโภครับรู้โดยสาเหตุท่ีตอ้งเลือกความแตกต่างในตวัสินคา้มาเป็นจุดขาย เพราะกิจการยงัไม่มี
ศกัยภาพเพียงพอท่ีจะแข่งขนัดว้ยราคา  
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6.15.2 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) เป็นความเส่ียงอาจจะเกิดจากการ
เปลีย่นแปลงในส่วนของรายได้ 

6.15.2.1 Supplier ข้ึนราคาวตัถุดิบ  
แนวทางป้องกนัแกไ้ขความเส่ียงทางด้านการเงิน :เน่ืองจากเป็นธุรกิจ

ขนาดเล็กและเพิ่งเร่ิมตน้ธุรกิจ ท าให้ไม่มีอ านาจในการต่อรองกบั Supplier  ดงันั้นจึงควรมีการหา
ตลาดแหล่งวตัถุดิบ Supplier ส ารอง หากเกิดเหตุการณ์ดงักล่าวจริง ก็สามารถเปล่ียนมาหา Supplier 
อ่ืนได้ แต่ถ้าในกรณีท่ีราคาวตัถุดิบมีการเพิ่มราคาสูงข้ึน ดังนั้นทางกลุ่มธุรกิจจึงควรมีการวาง
แผนการท ารายงานสั่งซ้ือในรายไตรมาสเพื่อประเมินการจดัซ้ือวตัถุดิบในปริมาณท่ีมากและเพียงพอ
ไวล่้วงหนา้ และเป็นการควบคุมราคาคงท่ีของตน้ทุนวตัถุดิบ 

6.15.2.2 เงินทุนหมุนเวยีนไม่เพียงพอ 
แนวทางป้องกันแก้ไขความเส่ียงทางด้านการเงิน ควรมีการติดตาม

กระแสเงินสดและเงินทุนหมุนเวียนอย่างสม ่าเสมอ และหาแหล่งเงินทุนหมุนเวียนระยะสั้น มีการ
เพิ่มเงินทุนหมุนเวียนโดยใชเ้งินทุนส่วนตวั หรือการกูย้ืมเป็นวงเงิน Working Capital จากสถานบนั
การเงินทีดี โดยเนน้การเปรียบเทียบเงินทุน ตน้ทุน เป็นหลกั 

 
6.15.3 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) เป็นความเส่ียงทางการเงิน ที่ไม่ใช่

การเงินทีอ่าจเกดิแก่บริษัท 
รายรับท่ีได้เป็นเงินสดน้อยกว่าเงินเช่ือ เกิดการขาดเงินสดหมุนเวียนเพื่อใช้จ่ายใน

กิจการภายในแนวทางป้องกนัแกไ้ขความเส่ียงทางดา้นสภาพคล่อง  มีการวางแผนส ารองในการหา
แหล่งเงินทุนในการกูย้มื ซ่ึงในท่ีน้ีก็คือ ธนาคาร เพื่อใชใ้นการเพิ่มกระแสเงินสด ท าให้ธุรกิจมีสภาพ
คล่อง สามารถท างาน บริหารจดัการต่อไปได ้

 
6.15.4 ความเส่ียงด้านกลยุทธ์ (Strategic Risk) 
แนวทางป้องกนัแกไ้ขความเส่ียงทางดา้นกลยุทธ์:การด าเนินบริหารงาน มีการก าหนด

กลยุทธ์ท่ีผิดพลาด ท าให้ไม่บรรลุตามวิสัยทศัน์ และเป้าหมายของแผนธุรกิจ ดงันั้นจึงควรท่ีจะให้
ความส าคญักบัความพึงพอใจ และรสนิยามของลูกคา้เป็นหลกั เพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการของ
ตลาด และสามารถน าขอ้มูลในส่วนน้ีมาวเิคราะห์เพื่อปรับเปล่ียนผลิตภณัฑใ์หส้ามารถสอดคลอ้งไป
กบักลยทุธ์เพื่อใหบ้รรลุตามเป้าหมายและวสิัยทศัน์ ท่ีตั้งไว ้
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