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สารนิพนธ์เร่ืองแพลทฟอร์มขอ้มูลสุขภาพ Cabbage ฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา

หาขอ้มูลและโอกาสความเป็นไปได้ในการเข้าสู่ตลาดของธุรกิจการให้บริการและพฒันาแพลท

ฟอร์มส าหรับการท าธุรกิจสุขภาพ เพื่อเป็นแนวทางให้กบัผูท่ี้สนใจในธุรกิจน้ี สามารถน าไปใชเ้พื่อ

เป็นประโยชน์ในการด าเนินธุรกิจเป็นอยา่งท าใหป้ระสบความส าเร็จในอนาคต 

ทางผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงแก่อาจารยท่ี์ปรึกษา ประธานกรรมการและ

คณะกรรมการท่ีปรึกษา โดยเฉพาะอย่างยิ่งขอกราบขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.พลิศา 

รุ่งเรือง ท่ีกรุณาใหค้  าปรึกษาจนท าใหร้ายงานอิสระคร้ังน้ีเกิดข้ึนมาได ้

สุดทา้ยน้ีผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณสมาชิกในครอบครัว ท่ีให้การสนบัสนุนและเป็น

ก าลงัใจส าคญัตลอดมา ขอขอบพระคุณคณะเทคนิคการแพทย ์มหาลยัมหิดลท่ีท าให้ให้ผูว้ิจยัได้มี

โอกาสเขา้มาเรียนในวิทยาลยัการจดัการแห่งน้ี ขอขอบพระคุณ บิดา มารดา ท่ีไดใ้ห้การสนบัสนุน

ในการเรียนตลอดเวลา ขอขอบพระคุณเพื่อนๆและรุ่นพี่ทุกท่านท่ีสละเวลาแบ่งปันขอ้มูลอนัมีคุณค่า

รวมถึงแลกเปล่ียนประสบการณ์ต่างๆ ตลอดจนคณะครูอาจารยทุ์กท่านส าหรับความรู้และค าปรึกษา

ขอบคุณบรรยากาศการเรียนการสอนอนัน่าจดจ าท่ีวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดลไดม้อบให ้ 

 

        ณฐัดนยั เทศวเิชียรชยั 
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บทคัดย่อ 
ในปัจจุบัน ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวข้องกับสุขภาพมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง ท าให้

ผูป้ระกอบการต่างให้ความสนใจ แต่เน่ืองจากผูบ้ริโภคตระหนักว่า จะตอ้งให้ความส าคญักบัการ
บริโภคและจดัระเบียบชีวิตอย่างมีระบบ ดังนั้นผูป้ระกอบการจึงต้องสามารถให้ข้อมูลได้อย่าง
ครบถ้วน บริษทั Cabbage จึงได้พฒันาแพลทฟอร์มข้ึนเพื่อเป็นพื้นท่ีกลางระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย
สินคา้ผ่านอุปกรณ์ส่ือสารเคล่ือนท่ีทุกประเภท ท าให้ผูป้ระกอบการสามารถให้บริการได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ในขณะท่ีลูกคา้ผูใ้ชบ้ริการก็สามารถเขา้ถึงขอ้มูลของผลิตภณัฑแ์ละบริการไดง่้ายข้ึน 

จากการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการเขา้สู่ตลาดของแผนธุรกิจแพลทฟอร์ม Cabbage 
โดยการใช้การ โดยใช้เคร่ืองมือ SWOT Analysis พบว่า พบว่าธุรกิจมีความเป็นไปได้ และเม่ือ
วิเคราะห์ปัจจยัภายนอกโดยใช้เคร่ืองมือ PESTEL Analysis และ Five Forces Model พบว่า ปัจจยั
ส่วนใหญ่ส่งผลดีต่อการใหบ้ริการแพลทฟอร์ม 

บริษทั Cabbage วางแผนเขา้สู่ตลาดโดย โดยก าหนดกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดต่อ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ในการเป็นผูใ้ห้บริการและพฒันาแพลทฟอร์มส าหรับธุรกิจซ้ือขายสินค้า/
บริการออนไลน์โดยมี Feature ท่ีตอบโจทยก์ารใช้งาน โดยการประชาสัมพนัธ์ผ่าน Social media 
การจดังาน Event ต่างๆเพื่อสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 
 
ค าส าคญั : สุขภาพ/แพลทฟอร์ม/ ขอ้มูล 
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บทที ่1 
โอกาส และความน่าสนใจของธุรกจิ 

 
 

1.1 โอกาสและความส าคญั 
ในปัจจุบนัสังคมไทยใหค้วามส าคญักบัการดูแลสุขภาพมากข้ึน ซ่ึงสามารถพิจารณาได้

จากการเติบโตของธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ และการเติบโตของธุรกิจฟิตเนส  
โดยตลาดอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพในปี 2558 มีมูลค่ากว่า 170,000 ล้านบาท 

โดยมีอตัราการเติบโตเฉล่ียปีละ 9.1% ถือวา่เป็นอตัราการขยายตวัท่ีสูงเม่ือเทียบกบัตลาดอาหารใน
ประเทศท่ีมีการเติบโต 3-5% ต่อปี และยงัคงมีการเติบโตมากข้ึนจากพฤติกรรมความใส่ใจในสุขภาพ 
การให้ความส าคญักบัภาพลกัษณ์ของตนเองในทั้งรูปร่างและหน้าตา รวมไปถึงการก้าวสู่สังคม
ผูสู้งอายุส่งผลให้ตอ้งดูแลสุขภาพมากยิง่ข้ึน นอกจากน้ีการใชชี้วิตท่ีเร่งรีบตลอดเวลาและระยะเวลา
การออกก าลงักายท่ีนอ้ยลงเองก็ส่งผลให้อาหารเพื่อสุขภาพมีความส าคญัมากข้ึนเช่นกนั (สุทธิรัตน์
รักจิตร์, 2559) 

ตลาดฟิตเนสในปี 2559 มีมูลค่าอยูท่ี่ 9,000 ลา้นบาท มีอตัราการเติบโตอยูท่ี่ปีละ 10% 
แมว้า่ประชากรไทยจะมีผูใ้ชบ้ริการฟิตเนสเพียง 0.6% แต่ดว้ยแนวโนม้ท่ีคนไทยหนัมาดูแลสุขภาพ
และรูปร่างตนเองมากข้ึน ของคนไทย ท าให้ธุรกิจฟิตเนสมีแนวโน้มเติบโตท่ีสูงข้ึนอีกมาก 
(Positioning magazine, 2559) 

จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ท าให้ผูป้ระกอบการต่างให้ความสนใจและตั้งเป้าหมายว่า 
จะท าอยา่งไรให้สินคา้และบริการของตนเอง กา้วไปพร้อมกบักระแสดงักล่าวได ้เน่ืองจากผูบ้ริโภค
ตระหนกัว่า สุขภาพท่ีดีตอ้งปราศจากโรค มีรูปลกัษณ์ท่ีดี จะตอ้งให้ความส าคญักบัการบริโภคและ
จดัระเบียบชีวิตอย่างมีระบบ ดังนั้ นผูป้ระกอบการท่ีต้องการจะตามเทรนด์น้ีจึงไม่สามารถท่ีจะ
น าเสนอสินคา้หรือบริการอยา่งผิวเผินไดอี้กต่อไป แต่ตอ้งสามารถให้ขอ้มูลไดอ้ยา่งครบถว้นและมี
ความเช่ียวชาญในการวเิคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภค (อธิปอศัวานนัท,์ 2557) 

 
 

1.2 บทบาทของอนิเทอร์เน็ตต่อธุรกจิสุขภาพ 
ปัจจุบนัเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตได้เขา้มามีบทบาทส าคญักบัการด าเนินชีวิต จ  านวน

ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตจึงมีมากข้ึน จากการส ารวจโดย We are social พบวา่ประชากรไทย 68 ลา้นคนมี
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ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตประมาณ 46 ล้านคนคิดเป็น 67% ของจ านวนประชากรทั้งหมดโดยมีอตัราการ
เติบโตของจ านวนผูใ้ช้อินเทอร์เน็ต 21% ผูใ้ช้งานอินเทอร์เน็ต 85% ใช้อินเทอร์เน็ตทุกวนั ซ่ึงใช้
อินเทอร์เน็ตผ่านคอมพิวเตอร์คิดเป็น 26% ของผูใ้ช้งานทั้ งหมด ใช้เวลาเฉล่ีย 8 ชั่วโมงต่อวนั 
ในขณะท่ี ผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตผา่นโทรศพัทมื์อถือคิดเป็น 70% ของผูใ้ชง้านทั้งหมด ใชเ้วลาเฉล่ีย 4 
ชัว่โมงต่อวนั 7%นอกจากน้ีผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตยงัใช้อินเทอร์เน็ตเพื่อซ้ือสินคา้ออนไลน์มากถึง 51% 
(Kemp, 2017) 

ด้วยบทบาทของอินเทอร์เน็ตท่ีมีมากข้ึนในชีวิตประจ าวนั อิทธิพลของข้อมูลใน
อินเทอร์เน็ตจึงมีมากข้ึน โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เร่ิมหันมาใช้วิธีคน้หาขอ้มูลทดลองใช้สินคา้หรือ
บทความรีวิวบนอินเทอร์เน็ต  เพื่ อช่วยในการตัดสินใจในการเลือกใช้สินค้าและบริการ 
(Thumbsup, 2556) ซ่ึงจากการส ารวจความคิดเห็นโดย นิดา้โพล (2558) พบว่า 47.05% ของผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ต ใช้อินเทอร์เน็ตเพื่อการสืบค้นข้อมูล และ 2.13% ของผู ้ใช้งานอินเทอร์เน็ตใช้
อินเทอร์เน็ตเพื่อการตลาด เช่น ขายสินคา้ โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ในขณะท่ีการส ารวจโดยWe are 

socialพบว่า 17% ของผูใ้ช้ สมาร์ทโฟน และ 7% ของผูใ้ช้คอมพิวเทอร์ ใช้อินเทอร์เน็ตเพื่อศึกษา
ขอ้มูลของสินคา้ (Kemp, 2017) ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตให้ความส าคญักบัขอ้มูลเป็น
อยา่งมาก 

การส ร้างตลาดบนเว็บ ไซต์ห รือ  E-marketplaceเป็นการค้าบน เว็บไซต์และ
ติดต่อส่ือสารผา่นทางอินเทอร์เน็ต ซ่ึงไม่จ  าเป็นตอ้งมีหน้าร้านท่ีจบัตอ้งได ้และใชเ้งินลงทุนต ่ากว่า
การสร้างร้านคา้ท่ีมีหนา้ร้าน การท าตลาดบน E-marketplaceจะช่วยลดตน้ทุนให้แก่ผูป้ระกอบการ 
ประหยดัเวลา และเพิ่มประสิทธิภาพดว้ย ระบบท่ีท างานอย่างรวดเร็วและถูกตอ้งแม่นย  า และเป็น
ช่องทางส าคญัในการขยายตลาด เน่ืองจากอินเทอร์เน็ตสามารถน าเสนอสินค้าได้รวดเร็วข้ึน แต่
ในทางปฏิบติั ผูซ้ื้อจะเลือกหาตลาดท่ีคาดวา่จะสามารถหาสินคา้ตามความตอ้งการไดโ้ดยง่าย มีความ
ปลอดภยัของขอ้มูลและมีขอ้มูลสินคา้ท่ีครบถว้น โดยขอ้มูลจากปากต่อปากมีอิทธิพลต่อการรับรู้ 
ทศันคติ และพฤติกรรม ท่ีน าไปสู่ความส าเร็จขององคก์ร ซ่ึงบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตท่ี
ตอ้งการหาขอ้มูลเพื่อสนบัสนุนการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการนั้นคือ ผูเ้ช่ียวชาญในสินคา้ และผู ้
มีประสบการณ์ในสินคา้นั้น (ชนิดาพฒันกิตติวรกุล, 2553) ท าใหบ้ทบาทของผูเ้ช่ียวชาญและนกัรีวิว
มีความส าคญัเป็นอยา่งมากในธุรกิจปัจจุบนั ท าใหเ้กิดนกัรีววิข้ึนเป็นจ านวนมาก 
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1.3 รูปแบบของธุรกจิ 
Cabbage คือ แพลตฟอร์มรีวิว ผลิตภณัฑ์และบริการเพื่อสุขภาพ ในรูปแบบของ E-

marketplaceผา่นเวบ็ไซต์และแอพพลิเคชัน่ โดยเนน้ไปท่ีผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพและบริการ
ฟิตเนส ท่ีให้ผูท่ี้เป็นสมาชิกของเวบ็ไซต์สามารถเขา้มาเขียนรีวิวตวัสินคา้และบริการได ้เพื่อให้ผูท่ี้
เขา้มาใชบ้ริการสามารถรับรู้ถึงขอ้มูลสินคา้และรีววิผา่นผูท่ี้มีประสบการณ์เคยใชบ้ริการจริงและผูท่ี้
มีความเช่ียวชาญต่อสินคา้นั้น รวมถึงเปิดโอกาสให้ร้านอาหารเพื่อสุขภาพและบริการฟิตเนสได้
สามารถเข้ามาน าผลิตภัณฑ์และบริการของตนเองมาแสดงผ่านเว็บไซต์เพื่อให้เป็นท่ีรู้จกัอย่าง
กวา้งขวาง 
 
 

1.4 รูปแบบจ าลองการด าเนินงาน 
ผูใ้ช้จะสามารถลงทะเบียนผ่านเว็บไซท์หรือแอพพลิเคชั่นในโทรศพัท์มือถือ โดย

ผูป้ระกอบการสามารถเลือกน าสินคา้และบริการมาแสดงผ่านหน้าเว็บไดฟ้รี โดยในหน้าเวบ็จะมี
พื้นท่ีแบรนด์เนอร์ท่ีเห็นไดเ้ด่นชดัซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถช าระเงินเพิ่มเติมเพื่อให้ให้ผลิตภณัฑ์
หรือบริการ ไปแสดงอยู่บนแบรนเนอร์นั้นๆได ้ซ่ึงถา้หากผูป้ระกอบการคนใดตอ้งการให้มีการท า
พิเศษเพื่อเป็นการโปรโมทผลิตภณัฑ์ก็สามารถเลือกใชบ้ริการ Cabbage reviewไดโ้ดยเราจะเขา้ไป
ทดลองผลิตภณัฑ์และบริการถึงท่ีเพื่อน าขอ้มูลมาเขียนบทความให้และโปรโมทผา่น หน้าเวบ็และ 
Social mediaมีการจดักิจกรรมเพื่อสุขภาพ เช่น วิ่งเพื่อสุขภาพ ป่ันจกัรยาน เพื่อให้ร้านคา้สามารถ
น าผลิตภณัฑ์ของตนเองมาโฆษณาในงานได ้นอกจากน้ีจะมีท าขอ้ตกลงกบัผูป้ระกอบการเพื่อน า
ผลิตภณัฑ์และบริการขายท่ีหนา้เวบ็ในลกัษณะของดีลท่ีมีราคาถูกกวา่ซ้ือจากผูป้ระกอบการโดยตรง 
เพื่อเป็นการโปรโมทร้านอีกช่องทางหน่ึง 

ในส่วนของผู่ท่ีเขา้มาดูผลิตภณัฑ์นั้นจะมีพื้นท่ีให้ส าหรับการเขียนรีวิวและการให้
คะแนน เพื่อให้บุคคลอ่ืนท่ีเข้ามาดูผลิตภัณฑ์สามารถเข้ามาอ่านรีวิวเพื่อใช้เป็นข้อมูลก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือไดผู้ท่ี้เขา้มาเขียนรีวิวจะมีการแบ่งระดบัของนกัเขียน โดยผูท่ี้พึ่งเร่ิมเขียนจะอยูท่ี่ระดบั 
Newbieและผูท่ี้เขียนรีวิวจ านวนมากจ านวนมากจะอยู่ในระดบั Eliteนอกจากน้ีจะมีการแยกกลุ่ม
ออกมาอีกกลุ่มหน่ึง คือกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญซ่ึงเป็นบุคคลท่ีท างานดา้นสาธารณสุขซ่ึงจะสามารถรีวิวได้
เหมือนบุคคลทัว่ไปและจะแยกออกมาเป็นพื้นท่ีรีววิอีกแห่งหน่ึง ท่ีง่ายต่อการมองเห็น เพื่อให้บุคคล
ทัว่ไปสามารถเขา้ถึงขอ้มูลทางวชิาการไดแ้ละสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัผลิตภณัฑ ์

ในส่วนของการประชาสัมพัน ธ์  จะมีการประชาสัมพัน ธ์ผ่าน  Social media 

Facebook และ Instargram 
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1.5 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และ เป้าหมาย 
 

1.5.1วสัิยทัศน์ (Vision) 
เป็นผูน้ าในแพลทฟอร์มตลาดบนเวบ็ไซต(์E-marketplace) ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ

เพื่อสุขภาพ 
 
1.5.2 พนัธกจิ (Mission) 
เป็นเวบ็ไซทรี์ววิผลิตภณัฑแ์ละบริการเพื่อสุขภาพท่ีทุกคนสามารถเขา้ถึงได้ 
 
1.5.3เป้าหมาย (Target) 
ในช่วง 5 ปีแรก Cabbageตั้งเป้าส่วนแบ่งทางการตลาดอยูท่ี่ 3% ของตลาดอาหารเพื่อ

สุขภาพ และ ตลาดฟิตเนส หรือมีผูใ้ช้ประมาณ 210,000 คน ในตลาดอาหารเพื่อสุขภาพและ 7,000 
คน ในตลาดฟิตเนส 

เป้าหมายระยะส้ัน(ปีที ่1) 
1. ท  าการตลาดประชาสัมพนัธ์ เพื่อใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้ 
2. พฒันาระบบการช าระเงินเพื่อใหเ้กิดความสะดวกในการใชง้าน 
3. สร้างระบบ การแชร์ประสบการณ์ดูแลสุขภาพ เพื่อดึงดูดผูท่ี้สนใจในการดูแล

สุขภาพใหเ้ขา้มามีส่วนร่วมมากข้ึน 
4. พฒันาระบบเก็บขอ้มูลเพื่อให้สามารถวิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ได ้เพื่อน าไปใช้ใน

การจดัโฆษณาใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย 
5. มีจ านวนผูใ้ช ้50,000 คน 
6. มีรายไดไ้ม่ต ่ากวา่ปีละ 200,000 บาท 
เป้าหมายระยะกลาง(ปีที ่2-3) 
1. ขยาย Brand awareness เพื่อใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภคมากข้ึน 
2. สร้างกิจกรรม User Award เพื่อเป็นการสร้าง Brand loyalty ใหก้บัผูท่ี้ใชบ้ริการ 
3. พัฒนาระบบ CabbageReview เพื่อเป็นทางเลือกในการโฆษณาผลิตภัณฑ์และ

บริการ 
4. เร่ิมการจดักิจกรรมเพื่อสุขภาพ 
5. มีจ านวนผูใ้ช ้100,000 คน 
6. มีรายไดไ้ม่ต ่ากวา่ปีละ 1,500,000 บาท 
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เป้าหมายระยะยาว(ปีที ่4-5) 
1. ขยายกลุ่มผลิตภณัฑใ์หม้าใชบ้ริการเวบ็ไซต ์
2. พฒันาระบบดีลเพื่อเป็นช่องทางในการโฆษณาผลิตภณัฑ ์
3. พฒันาระบบ Customize หน้าเว็บ เพื่อแสดงผลิตภณัฑ์ท่ีลูกค้าให้ความสนใจเป็น

พิเศษ 
4. รับท าวจิยัเพื่อเป็นขอ้มูลใหก้บัผูป้ระกอบการธุรกิจสุขภาพ 
5. มีจ านวนผูใ้ช ้300,000 คน 
6. มีรายไดไ้ม่ต ่ากวา่ปีละ 3,000,000 บาท 

 
 

1.6 การวเิคราะห์ธุรกจิ (SWOT) 
Strength 
- เปิดโอกาสให้ทุกคนมีส่วนร่วมในการเขียนรีวิวท าให้ผูท่ี้เขา้มาอ่านรีวิวไดข้อ้มูลท่ีมี

ความหลากหลาย 
- มีแพลทฟอร์มการแชร์ประสบการณ์การดูแลสุขภาพ ช่วยให้ผูใ้ชง้านไดรั้บความรู้ท่ี

สามารถน ามาปรับใชใ้หเ้หมาะกบัการดูแลสุขภาพของตนเองได ้
- มีการจดัระดบันกัรีววิ สามารถสร้างความมัน่ใจในตวัผูรี้ววิได ้
- บุคคลากรสาธารณสุขเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการเขียนรีววิ ช่วยในการคดักรองผลิตภณัฑ์

และสร้างความน่าเช่ือถือ 
- เป็นธุรกิจท่ีท าบนอินเทอร์เน็ตเป็นหลกั จึงท าใหใ้ชเ้งินลงทุนนอ้ย 
Weakness 
- เน่ืองจากเวบ็ไซตท่ี์ใชบ้ริการฟรี ท าใหส้ามารถมีมิจฉาชีพเขา้มาแอบอา้งได ้
- เจา้ของกิจการไม่ได้เรียนจบทางด้านไอที จึงจ าเป็นตอ้งศึกษาการเขียนโปรแกรม

เพิ่มเติม  
- เจ้าของกิจการไม่มีประสบการณ์ในผลิตภณัฑ์และบริการเพื่อสุขภาพมาก่อน จึง

จ าเป็นตอ้งศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมในช่วงแรก 
Opportunity 
- มี Social media หลากหลายชนิดท าใหมี้การประชาสัมพนัธ์ท่ีหลากหลาย 
- ไม่มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการท าใหลู้กคา้สามารถเขา้มาใชบ้ริการเราไดไ้ม่ยาก 
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- ยงัไม่มีแพลทฟอร์มรีวิวท่ีแสดงจุดเด่น ด้านการให้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์และ
บริการเพื่อสุขภาพ 

- ในตลาดยงัมีแพลทฟอร์มรีววิท่ีบุคคลธรรมดาเป็นผูเ้ขียนรีววิไม่มากนกั 
- การสนบัสนุนจากรัฐบาลในการจดัตั้งธุรกิจ Start up 
- เศรษฐกิจในปัจจุบนัท่ีมีการปรับตวัดีข้ึน 
- พฤติกรรมของคนไทยท่ี นิยมการดูแลสุขภาพ และการหาข้อมูลสินค้าผ่าน

อินเทอร์เน็ตมีมากข้ึน 
Treat 
- มีเวบ็ไซตแ์ละเวบ็เพจท่ีใหค้วามรู้เก่ียวกบัการดูแลสุขภาพอยูเ่ป็นจ านวนมาก 
- ผูบ้ริโภคสามารถเลือกท่ีจะศึกษาหาความรู้ผ่านมีหนังสือ และบริการให้ค  าปรึกษา

จากผูเ้ช่ียวชาญไดโ้ดยตรง 
- ลูกคา้บางคนเช่ือวา่ ขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตเป็นส่ิงท่ีไม่น่าเช่ือถือ 
- Switching cost ต ่า ลูกคา้สามารถเปล่ียนไปใชบ้ริการแพลทฟอร์มอ่ืนไดโ้ดยง่าย 
- มี Supplier ไดเ้พียงเจา้เดียวท าใหมี้อ านาจต่อรองของ Supplier ท่ีสูง 
- กฏหมาย พรบ.คอมพิวเตอร์ 
สรุป ธุรกิจน้ีมีจุดแข็งคือ การเปิดโอกาสให้ทุกคนมีส่วนร่วมในการเขียนรีววิท าให้ผูท่ี้

เขา้มาอ่านรีวิวไดข้อ้มูลท่ีมีความหลากหลาย มีพื้นท่ีการแชร์ประสบการณ์การดูแลสุขภาพ ช่วยให้
ผูใ้ช้งานไดรั้บความรู้ท่ีสามารถน ามาปรับใช้ให้เหมาะกบัการดูแลสุขภาพของตนเองได้ มีการจดั
ระดบันักรีวิว สามารถสร้างความมัน่ใจในตวัผูรี้วิวได ้มีบุคคลากรสาธารณสุขเป็นผูมี้ส่วนร่วมใน
การเขียนรีวิว ช่วยในการคัดกรองผลิตภัณฑ์และสร้างความน่าเช่ือถือและเป็นธุรกิจท่ีท าบน
อินเทอร์เน็ตเป็นหลัก จึงท าให้ใช้เงินลงทุนน้อย มีจุดอ่อนคือ เป็นเว็บไซต์ท่ีใช้บริการฟรี ท าให้
สามารถมีมิจฉาชีพเขา้มาแอบอา้งไดเ้จา้ของกิจการขาดทกัษะทางดา้นไอทีและไม่มีประสบการณ์ใน
ผลิตภณัฑ์และบริการเพื่อสุขภาพมาก่อน จึงจ าเป็นตอ้งศึกษาหาความรู้เพิ่มเติม มีโอกาสคือ Social 
media ท่ีมีหลากหลายชนิดท าให้มีการประชาสัมพนัธ์ท่ีหลากหลาย ไม่มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ
ท าให้ลูกคา้สามารถเขา้มาใช้บริการได้ไม่ยาก ยงัไม่มีแพลทฟอร์มรีวิวท่ีแสดงจุดเด่น ดา้นการให้
ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการเพื่อสุขภาพ ยงัมีแพลทฟอร์มรีววิท่ีบุคคลธรรมดาเป็นผูเ้ขียนรีวิว
ไม่มากนกั การสนบัสนุนจากรัฐบาลในการจดัตั้งธุรกิจ Start up การปรับตวัท่ีดีข้ึนของเศรษฐกิจใน
ปัจจุบนัและพฤติกรรมของคนไทยท่ีนิยมการดูแลสุขภาพ และการหาขอ้มูลสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตมี
มากข้ึนมีอุปสรรคคือ มีเวบ็ไซตแ์ละเวบ็เพจท่ีให้ความรู้เก่ียวกบัการดูแลสุขภาพอยู่เป็นจ านวนมาก
ผูบ้ริโภคสามารถเลือกท่ีจะศึกษาหาความรู้ผา่นมีหนงัสือ และบริการให้ค  าปรึกษาจากผูเ้ช่ียวชาญได้
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โดยตรง ความเช่ือของลูกคา้บางคนวา่ ขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตเป็นส่ิงท่ีไม่น่าเช่ือถือ Switching cost 
ท่ีต  ่าท าให้ลูกคา้สามารถเปล่ียนไปใช้บริการแพลทฟอร์มอ่ืนไดโ้ดยง่าย การมี Supplier ไดเ้พียงเจา้
เดียวท าใหมี้อ านาจต่อรองของ Supplier ท่ีสูงและกฏหมาย พรบ.คอมพิวเตอร์ 
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บทที ่2 
การวเิคราะห์อตุสาหกรรม 

 
 

2.1 การวเิคราะห์สภาพอตุสาหกรรม 
ปัจจุบนัอาหารเพื่อสุขภาพก าลงัเป็นท่ีนิยมมากข้ึนและมีความตอ้งการบริโภคมากข้ึน

อยา่งต่อเน่ือง อนัมีสาเหตุมาจากกระแสใส่ใจสุขภาพและความตอ้งการมีรูปร่างท่ีดีของผูบ้ริโภคโดย
มุ่งหวงัให้อาหารมาสร้างสมดุลให้ร่างกายและช่วยลดความเส่ียงจากการเป็นโรคต่างๆ(ศูนยว์ิจยั
กสิกรไทย, 2560) สะทอ้นผา่นมูลค่าตลาดอาหารเพื่อสุขภาพในไทยปี 2558 มีมูลค่า 170,000 ลา้น
บาท ขยายตวั 42.5% จากปี 2553 ท่ีมีมูลค่าประมาณ 119,311 ลา้นบาท 

ธุรกิจฟิตเนสมีมูลค่าทางการตลาดในปี 2559 อยูท่ี่ 9,000 ลา้นบาท มีการเติบโต 9-10% 
จากการส ารวจตลาด พบว่า ในประเทศไทยมีฟิตเนสท่ีจดทะเบียนราว 1,000 แห่ง แต่เป็นแบรนด์
ใหญ่ท่ีมีสาขาทัว่ประเทศเพียงแค่ 4 แบรนด ์ไดแ้ก่ ฟิตเนส เฟิรส์ท, เวอร์จ้ิน แอค็ทีฟ, ทรูฟิตเนส และ
ว ีฟิตเนส มีสาขารวมกนักวา่ 40 สาขา มีมูลค่าการลงทุนมหาศาลคิดเป็น 90% ของมูลค่าตลาด ส่วน
สาขาท่ีเหลือ 900 สาขา เป็นฟิตเนสของผูใ้หบ้ริการทอ้งถ่ิน (Positioning magazine, 2559) 

การใช้จ่ายผ่านอินเทอร์เน็ต จากผลส ารวจของศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และ
คอมพิวเตอร์แห่งชาติ พบว่าจ านวนผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้หรือบริการออนไลน์ในปี 2010 เพิ่มข้ึน
จากปี 2009 ถึง 10% คิดเป็นมูลค่าการคา้ออนไลน์เติบโตราว 20% มาอยู่ท่ีราว 600,000 ไม่เพียงแต่
ขายสินคา้เท่านั้น แต่การท าตลาดผ่านช่องทางออนไลน์จะช่วยเสริมรายไดใ้ห้กบัธุรกิจคา้ปลีกของ
ไทยอีกทางหน่ึง โดยช่องทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีศกัยภาพเติบโตสูง ไดแ้ก่ discount coupon การ
โฆษณาออนไลน์ e-catalog หรือ social network ยอดนิยมอย่าง Facebook มีส่วนอย่างมากในการ
กระตุน้ยอดขายสินคา้ใหเ้ติบโตและแข่งขนัได(้ปราณิดา ศยามานนท,์ 2552) 

 
 
2.2 วเิคราะห์สภาพการแข่งขนัทางธุรกจิ 

ส าหรับธุรกิจน้ีผูจ้ดัมองวา่ เป็นเหมือนเวบ็ไซตท่ี์ให้ความรู้เก่ียวกบัการดูแลสุขภาพ ซ่ึง
มีอยูแ่ลว้ทัว่ไป เพราะฉะนั้นเราจึงเป็นผูเ้ล่นหน้าใหม่ การวิเคราะห์จึงเป็นไปตามมุมมองของผูเ้ล่น
หนา้ใหม่ เม่ือการวเิคราะห์ตามหลกั Porter's (1980)  Five Forceแลว้ไดส้รุปรายละเอียดดงัน้ี 
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Threat of Market Entry 
- การท าแพลทฟอร์มใชต้น้ทุนไม่สูงมาก (+) 
- มี Social media หลากหลายชนิดท าใหมี้การประชาสัมพนัธ์ท่ีหลากหลาย(+) 
- ไม่มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการท าใหลู้กคา้สามารถเขา้มาใชบ้ริการเราไดไ้ม่ยาก(+) 
Intensity of Rivalry 
- มีเวบ็ไซตแ์ละเวบ็เพจท่ีใหค้วามรู้เก่ียวกบัการดูแลสุขภาพอยูเ่ป็นจ านวนมาก(-) 

 - ยงัไม่มีแพลทฟอร์มรีวิวท่ีแสดงจุดเด่นด้านการให้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์และ
บริการบริการเพื่อสุขภาพ (+) 

- ในตลาดยงัมีแพลทฟอร์มรีววิท่ีบุคคลธรรมดาเป็นผูเ้ขียนรีววิไม่มากนกั (+) 
Threat from Substitute 
- ผูบ้ริโภคสามารถเลือกท่ีจะศึกษาหาความรู้ผ่านมีหนังสือ และบริการให้ค  าปรึกษา

จากผูเ้ช่ียวชาญไดโ้ดยตรง (-) 
Bargaining Power of Customers 
- ลูกคา้บางคนเช่ือวา่ ขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตเป็นส่ิงท่ีไม่น่าเช่ือถือ (-) 
- Switching cost ต ่า ลูกคา้สามารถเปล่ียนไปใชบ้ริการแพลทฟอร์มอ่ืนไดโ้ดยง่าย(-) 
Bargaining Power of Supplier 
- เน่ืองจากจ าเป็นตอ้งเช่า Web hosting ท าใหส้ามารถมี Supplier ไดเ้พียงเจา้เดียว (-) 
- มีช่วง Migration ท่ีตอ้งยา้ยโปรแกรมและขอ้มูลจากท่ีเดิมไปยงัท่ีใหม่ ยิ่งเวบ็ไซต์มี

ขนาดใหญ่และคนเขา้เวบ็เยอะการยา้ยโปรแกรมและขอ้มูลจะยิง่ยาก (-) 
- Switching cost ต ่า เน่ืองจาก Web Hostingเป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัสูงท าให้มีราคาถูก

(+) 
สรุป การเขา้มาในตลาดท าไดง่้ายเน่ืองจาก การท าแพลทฟอร์มใช้ตน้ทุนไม่สูงมาก มี 

Social media หลากหลายชนิดท าให้มีการประชาสัมพนัธ์ท่ีหลากหลายและไม่มีค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการท าให้ลูกคา้สามารถเขา้มาใชบ้ริการเราไดไ้ม่ยากจึงเป็นผลดีต่อธุรกิจ ในดา้นของคู่แข่ง แมจ้ะ
มีเว็บไซท์ท่ีเก่ียวขอ้งกับการดูแลสุขภาพอยู่เป็นจ านวนมาก แต่ ยงัไม่มีแพลทฟอร์มรีวิวท่ีแสดง
จุดเด่น ดา้นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการเพื่อสุขภาพ รวมถึงจ านวนแพลทฟอร์มรีววิท่ี
บุคคลธรรมดาเป็นผูเ้ขียนรีวิวยงัมีไม่มากนกั จึงเป็นผลดีต่อธุรกิจ ในดา้นของภยัคุกคามจากสินคา้
ทดแทน ผูบ้ริโภคสามารถเลือกท่ีจะศึกษาหาความรู้ผ่านมีหนังสือ และบริการให้ค  าปรึกษาจาก
ผูเ้ช่ียวชาญไดโ้ดยตรง จึงเป็นผลลบต่อธุรกิจ ในส่วนของอ านาจต่อรองของลูกคา้ ดว้ยความเช่ือว่า
ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ตเป็นส่ิงท่ีไม่น่าเช่ือถือ และSwitching cost ท่ีต  ่า เป็นผลลบต่อธุรกิจ และใน
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ด้านของอ านาจต่อรองของ Supplier มี  Switching cost ท่ีต  ่ าแต่จ าเป็นต้องเช่าWeb hosting ซ่ึ ง
สามารถเช่าไดเ้พียงเจา้เดียวหากจะยา้ย Web hosting จะมีช่วง Migration ท่ีท าให้แพลทฟอร์มท างาน
ไดไ้ม่เตม็ประสิทธิภาพจึงเป็นผลลบต่อธุรกิจ 
 
ตารางที ่2.1แสดงสรุปการวเิคราะห์สภาพการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ 

Five Force ผลกระทบต่อธุรกิจ 
Threat of Market Entry + 
Intensity of Rivalry + 
Threat from substitute - 
Bargaining Power of Customers - 
Bargaining Power of Supplier - 
หมายเหตุ (+) หมายถึง แรงกดดนัในดา้นนั้นส่งผลดีต่อธุรกิจ  
  (-) หมายถึง แรงกดดนัในดา้นนั้นส่งผลกระทบดา้นลบต่อธุรกิจ 
  

จากตารางท่ี 2.1 พบว่า เม่ือพิจารณาตามหลกั Porter's (1980)  Five Force แลว้การเขา้
มาในอุตสาหกรรมน้ีมีความยากเน่ืองจากมีปัจจยัท่ีเป็นผลกระทบต่อธุรกิจค่อนขา้งมาก ท าให้ตอ้งมี
การพฒันาแพลทฟอร์มท่ีดีใช้งานง่าย และมีความน่าเช่ือถือเพื่อให้สามารถรักษาลูกค้าได้นาน 
รวมถึงจ าเป็นเลือกใช ้Supplier ท่ีดีและเช่ือถือไดเ้พื่อป้องกนัไม่ให้อ านาจต่อรองของ Supplier ท่ีสูง 
เป็นอุปสรรคต่อธุรกิจ 
 

การวเิคราะห์ PESTEL 
Political 
- ปัจจุบนัรัฐบาลไดส้ร้างโครงการท่ีสนบัสนุกการจดัตั้งธุรกิจ สตาร์ทอพั รวมถึงความ

ร่วมมือ กบัหน่วยงานต่างๆ เช่น มหาวทิยาลยั หรือภาคเอกชน เป็นตน้ 
Economic 
- เศรษฐกิจในปัจจุบันมีการปรับตัวดีข้ึน โดยคาดว่าจะมีการขยายตัว 2.5-4.0% 

(ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2559) 
Social 
- ความนิยมการดูแลสุขภาพท่ีมากข้ึน 
- พฤติกรรมการหาขอ้มูลสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตท่ีมีมากข้ึน 
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Technology 
- Social Media ในปัจจุบัน ท่ี มีหลากหลายช่องทาง เช่น  Facebook, Twitter และ 

Instragram  
Environmental 
- ปัจจยัด้านส่ิงแวดล้อม ไม่มีผลกระทบต่อธุรกิจน้ีเน่ืองจาก เป็นธุรกิจท่ีกระท าบน

อินเทอร์เน็ต จึงไม่มีการใชท้รัพยากรธรรมชาติ 
Legal 
- พรบ. คอมพิวเตอร์ มาตรา 14 และ 15ซ่ึงมีความเก่ียวขอ้งกบัการให้ขอ้มูลเท็จ และ

เป็นผูใ้หบ้ริการ เป็นอุปสรรคต่อการท าธุรกิจ 
สรุป จากการวิเคราะห์ PESTEL พบวา่ ในดา้นของปัจจยัทางการเมือง ปัจจุบนัรัฐบาล

ไดมี้การจดัตั้งโครงการท่ีสนบัสนุกการจดัตั้งธุรกิจ สตาร์ทอพั เช่น งาน Start up Thailand ซ่ึงช่วยใน
การน าเสนอธุรกิจ รวมถึงความร่วมมือ กบัหน่วยงานต่างๆ เช่น มหาวิทยาลยั หรือภาคเอกชน เป็น
ตน้ ซ่ึงจะช่วยเสริมสร้างธุรกิจให้มีความเขม้แข็งมากข้ึน จึงส่งผลบวกต่อธุรกิจน้ี ดา้นของเศรษฐกิจ 
ในปัจจุบนัเศรษฐกิจได้มีการปรับตวัดีข้ึนส่งผลบวกต่อธุรกิจน้ี ด้านสังคม ความนิยมในการดูแล
สุขภาพท่ีมีมากข้ึนและพฤติกรรมการหาขอ้มูลสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ตมีมากข้ึน ส่งผลบวกต่อธุรกิจน้ี 
ในดา้นของเทคโนโลยี ปัจจุบนัมี Social Media ท่ีมีความหลากหลาย ท าให้มีช่องทางการส่ือสารท่ี
หลากหลาย เป็นผลบวกต่อธุรกิจน้ี  ส่วนในดา้นของปัจจยัดา้นธรรมชาติ ไม่มีผลกระทบต่อธุรกิจน้ี
เน่ืองจาก เป็นธุรกิจท่ีกระท าบนอินเทอร์เน็ตเป็นหลัก ปัจจัยด้านกฏหมาย เน่ืองจาก Cabbage 
สามารถให้บุคคลภายนอกเขา้มาน าเสนอขอ้มูลสินคา้ดว้ยตวัเองซ่ึงอาจมีการให้ขอ้มูลเท็จ ท าให้ผิด 
พรบ. คอมพิวเตอร์ มาตรา 14 และ 15 เป็นผลลบต่อธุรกิจ 
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บทที ่3 
แผนการตลาด 

 
 

3.1 เป้าหมายทางการตลาด 
เป็นผูใ้ห้บริการและพฒันาแพลทฟอร์ม ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการเพื่อสุขภาพ อนัดบั

หน่ึงของประเทศ 
 
 

3.2 ผลวจิัยทางการตลาด 
ผูจ้ดัท าไดด้ าเนินการส ารวจพฤติกรรมการใช้ผลิตภณัฑ์และบริการเพื่อสุขภาพ และ

การใช้แพลทฟอร์มทางอินเทอร์เน็ตของประชากรในกรุงเทพฯและปริมณฑล โดยได้รับค าตอบ
กลับมาทั้งส้ิน 100 ชุด ซ่ึงเป็นการสอบถามผ่านช่องทางออนไลน์ ผลส ารวจท่ีได้สามารถน ามา
วิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อประกอบแนวทางในการเตรียมแผนการตลาดส าหรับบริการ Cabbageโดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 100 คน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
 

 
ภาพที ่3.1 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามเพศของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
จากรูปท่ี 3.1 พบวา่ เพศของกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูห้ญิง จ  านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 37 

และเพศชาย 63 คน คิดเป็นร้อยละ 63 ตามล าดบั 
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ภาพที ่3.2 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามอายขุองกลุ่มตวัอยา่ง 

 
จากรูปท่ี 3.2พบวา่ ช่วงอายุของกลุ่มตวัอย่างอยูใ่นช่วง 15-20 ปี จ  านวน 16คน คิดเป็น

ร้อยละ 16ช่วงอายุ 21-25 ปี มีจ  านวน 58 คนคิดเป็นร้อยละ 58 ช่วงอายุ 26-30 ปี มีจ  านวน 16 คนคิด
เป็นร้อยละ 16 ช่วงอายุ 31-35 ปี มีจ  านวน 6 คน คิดเป็น ร้อยละ 6 และช่วงอายุ 16-40 ปี มีจ  านวน 4 
คิดเป็นร้อยละ 4 ตามล าดบั 

 

 
ภาพที ่3.3 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่ง 

  
จากรูปท่ี 3.3 พบวา่ ระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่งอยูใ่นช่วง ปริญญาตรีจ านวน 70 

คน คิดเป็นร้อยละ 70 ปริญญาโท 24 คน คิดเป็นร้อยละ 24 และต ่ากวา่ปริญญาตรี 6 คนคิดเป็นร้อย
ละ 6 ตามล าดบั 
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ภาพที ่3.4 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามอาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
จากรูปท่ี 3.4 พบวา่ อาชีพของกลุ่มตวัอยา่งประกอบอาชีพนกัศึกษาจ านวน 55 คน คิด

เป็นร้อยละ 55 บุคลากรทางการแพทยจ์  านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11 ธุรกิจส่วนตวั 8 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8 อ่ืนๆ 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3 รับราชการ 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 และลูกจา้งทัว่ไป 2 คน คิด
เป็นร้อยละ 2 

 

 
 

ภาพที ่3.5 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
จากรูปท่ี 3.5 พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งอยูใ่นช่วง ต ่ากวา่ 20,000 บาท จ านวน 

60 คน คิดเป็นร้อยละ 60 รายได้ 20,001 - 30,000 บาท จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27 รายได ้
60,001 ข้ึนไป 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5 รายได ้30,001 - 40,000 จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4 รายได ้
40,001 - 50,000 จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 และรายได ้50,001 - 60,000 จ านวน 2 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2 ตามล าดบั 
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ภาพที ่3.6 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 

 
จากรูปท่ี 3.6 พบวา่ ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัของกลุ่มตวัอยา่งเป็นบา้นจ านวน 62 คน คิดเป็น

ร้อยละ 62 คอนโดมีเนียมจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27 หอพกัและอาพาร์ทเมน้ต ์10 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 10 และอ่ืนๆ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 
  

ส่วนที ่2 พฤติกรรมและทศันคติต่อการเลอืกใช้ผลติภัณฑ์และบริการเพือ่สุขภาพ 
เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการใช้ผลิตภัณฑ์และบริการเพื่อสุขภาพ แบบสอบถามจึง

ประกอบไปดว้ยต าถามต่างๆ เช่น สาเหตุของการใช้บริการ ค่าใชจ่้ายในการใช้บริการ เป็นตน้ โดย
ไดผ้ลลพัธ์ดงัน้ี 

 
ภาพที ่3.7 แสดงสัดส่วนการเลือกใชผ้ลิตภณัฒแ์ละบริการเพื่อสุขภาพของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
จากรูปท่ี 3.7 พบวา่ ประเภทของผลิตภณัฑ์และบริการท่ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกใช้

คือ อาหารเพื่อสุขภาพ จ านวน  53 คน คิดเป็นร้อยละ 70.7 ฟิตเนส จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 64 
อาหารเสริม จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 57 และคอร์สออกก าลงักาย 11 คน คิดเป็นร้อยละ 15 
ตามล าดบั 
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ภาพที่ 3.8 แสดงสัดส่วนจ าแนกจามสาเหตุท่ีเลือกใช้ผลิตภณัฑ์และบริการเพื่อสุขภาพของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 

 
จากรูปท่ี 3.8 พบวา่ สาเหตุของการเลือกใช้ผลิตภณัฑ์และบริการเพื่อสุขภาพของกลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่คือ ตอ้งการมีสุขภาพท่ีดี จ  านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 88 ตอ้งการมีรูปร่างท่ีดี 
จ  านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 60 ตอ้งการลดน ้ าหนกั จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 53.3 ความชอบ
ส่วนตวั จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 24 ตอ้งการความแปลกใหม่ จ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 9 
และตอ้งการตามกระแส 3 คน คิดเป็นร้อยละ 4 ตามล าดบั 

 

 
ภาพที ่3.9แสดงสัดส่วนช่องทางการรับรู้ขอ้มูลของผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
 

จากรูปท่ี 3.9 พบวา่ ช่องทางการรับรู้ขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่คือ อินเทอร์เน็ต 
จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 80.3 ครอบครัวและคนรู้จกั จ  านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 63.2 แผ่น
กบั/ป้ายโฆษณา จ านวน 16 คน คิดเป็น ร้อยละ 21.1 และ โทรทศัน์/วิทยุ จ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อย
ละ 11.8 
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ภาพที ่3.10 แสดงสัดส่วนค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพของกลุ่มตวัอยา่ง 
  

จากรูปท่ี 3.10 พบวา่ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพของกลุ่มตวัอยา่ง
คือ 1,000 บาท 8 คน คิดเป็นร้อยละ11.4 1,000 - 2,000 บาท 7 คน คิดเป็นร้อยละ 10 และ 300 บาท 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 10 ตามล าดบั 

 

 

 

 
ภาพที ่3.11แสดงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ 
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ตารางที ่3.1 แสดงถึงสัดส่วนของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ 
ปัจจัย มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ราคา 31 25 19 2 0 
คุณภาพ 45 29 2 0 1 
การบริการ 22 38 14 3 0 
ความสะอาด 41 28 5 2 1 

ความสะดวกสบาย 30 33 11 3 0 
การโฆษณา 8 17 28 21 3 

การส่งเสริมการขายและโปรโมช่ัน 16 27 24 7 3 
ค าแนะน าจากคนรู้จัก 20 29 20 5 3 

ค าแนะน าจากบุคคลทีม่ีช่ือเสียง 7 16 23 21 10 
ค าแนะน าจากผู่ทีเ่คยใช้บริการ 22 29 20 3 3 
ค าแนะน าจากผู้เช่ียวชาญ 27 29 14 3 3 

  
จากรูปท่ี 3.11 และตารางท่ี 3.1 พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชผ้ลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ

ของกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก คือ คุณภาพ โดยมีผลมากท่ีสุดจ านวน 45 คนมีผลมาก 29 
คน มีผลปานกลาง 2 คน มีผลน้อยท่ีสุด 1 คน ความสะอาด โดยมีผลมากท่ีสุด 41 คน มีผลมาก 28 
คน มีผลปานกลาง 11 คน มีผลน้อย 3 คน และ ความสะดวกสบาย โดยมีผลมากท่ีสุด 30 คน มีผล
มาก 33 คน มีผลปานกลาง 11 คน มีผลนอ้ย 3 คน 

ค าแนะน าท่ีมีผลมากท่ีสุดคือ ค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญ โดยมีผลมากท่ีสุด 27 คน มีผล
มาก 29 คน มีผลปานกลาง 14 คน มีผลน้อย 3 คน มีผลน้อยท่ีสุด  3 คน ค าแนะน าจากผูท่ี้เคยใช้
บริการ โดยมีผลมากท่ีสุด 22 คน มีผลมาก 29 คน มีผลปานกลาง 20 คน มีผลน้อย 3 คน มีผลน้อย
ท่ีสุด 3 คน ค าแนะน าจากคนรู้จกั มีผลมากท่ีสุด 20 คน มีผลมาก 29 คน มีผลปานกลาง 20 คน มีผล
นอ้ย 5 คน มีผลนอ้ยท่ีสุด 3 คน และ ค าแนะน าจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มีผลมากท่ีสุด 7 คน มีผลมาก 
16 คน มีผลปานกลาง 23 คนมีผลนอ้ย 21 คน มีผลนอ้ยท่ีสุด 10 คน ตามล าดบั 
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ภาพที ่3.12 แสดงสัดส่วนค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือบริการเพื่อสุขภาพของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
จากรูปท่ี 3.12 พบวา่ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือบริการเพื่อสุขภาพของกลุ่มตวัอยา่งคือ 

3,000 บาท 7 คน คิดเป็นร้อยละ10 5,00 บาท 5 คน คิดเป็นร้อยละ 7.1 2,000 บาท 4 คน คิดเป็นร้อย
ละ 5.7 และ 1,000 บาท 4 คน คิดเป็นร้อยละ 5.7 ตามล าดบั 
 

 
ภาพที ่3.13 แสดงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการเพื่อสุขภาพ 
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ตารางที ่3.2 แสดงถึงสัดส่วนของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกบริการเพื่อสุขภาพ 

 
จากรูปท่ี 3.13 และตารางท่ี 3.2 พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการเพท่อสุขภาพ

ของกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก คือ คุณภาพ โดยมีผลมากท่ีสุด 33 คน มีผลมาก 21 มีผลปาน
กลาง 2 มีผลนอ้ยท่ีสุด 1 คน ความสะอาด โดยมีผลมากท่ีสุด 28 คน มีผลมาก 22 คน มีผลปานกลาง 
6 คน มีผลนอ้ยท่ีสุด 1 คน และ การบริการ โดยมีผลมากท่ีสุด 26 คน มีผลมาก 22 คน มีผลปานกลาง 
7 คน มีผลนอ้ย 1 คน และมีผลนอ้ยท่ีสุด 1 คน 

ค าแนะน าท่ีมีผลมากท่ีสุดคือ ค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญ โดยมีผลมากท่ีสุด 16 คน มีผล
มาก 18 คน มีผลปานกลาง 20 มีผลน้อย 2 คน มีผลน้อยท่ีสุด 1 คน ค าแนะน าจากคนรู้จกั โดยมีผล
มากท่ีสุด 14 คน มีผลมาก 21 คน มีผลปานกลาง 17 คน มีผลนอ้ย 3 คน มีผลน้อยท่ีสุด 2 ค าแนะน า
จากผูท่ี้เคยใช้บริการ โดยมีผลมากท่ีสุด 13 คน มีผลมาก 18 คน มีผลปานกลาง 21 คน มีผลน้อย 2 
คน มีผลน้อยท่ีสุด 3 คน และค าแนะน าจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง โดยมีผลมากท่ีสุด 4 คน มีผลมาก 12 
คน มีผลปานกลาง 26 คน มีผลนอ้ย 8 คน มีผลนอ้ยท่ีสุด 7 คน ตามล าดบั 
  

ส่วนที ่3 พฤติกรรมและทัศนคติในการใช้อนิเทอร์เน็ต 
เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการใช้งานอินเทอร์เน็ต แบบสอบถามจึงประกอบไปด้วยต า

ถามต่างๆ เช่น ชนิดของ social mediaอุปกรณ์ท่ีใชง้านเป็นตน้ เป็นตน้ โดยไดผ้ลลพัธ์ดงัน้ี 

ปัจจัย มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ราคา 25 23 7 1 1 
คุณภาพ 33 21 2 0 1 
การบริการ 26 22 7 1 1 
ความสะอาด 28 22 6 0 1 

ความสะดวกสบาย 24 23 9 0 1 
การโฆษณา 6 12 24 10 5 

การส่งเสริมการขายและโปรโมช่ัน 11 22 18 3 3 
ค าแนะน าจากคนรู้จัก 14 21 17 3 2 

ค าแนะน าจากบุคคลทีม่ีช่ือเสียง 4 12 26 8 7 
ค าแนะน าจากผู่ทีเ่คยใช้บริการ 13 18 21 2 3 
ค าแนะน าจากผู้เช่ียวชาญ 16 18 20 2 1 
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ภาพที ่3.14 แสดงสัดส่วนของอุปกรณ์ท่ีใชง้านอินเทอร์เน็ต 

 
จากรูปท่ี 3.14 พบวา่ อุปกรณ์ท่ีใชง้านอินเทอร์เน็ตของกลุ่มตวัอยา่งเป็นสมาร์ทโฟน 

จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 96 คอมพิวเตอร์ จ  านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 87 แทบ็เล็ต 41 คน คิด
เป็นร้อยละ 41 และ Note book จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 

 

 
ภาพที ่3.15 แสดงสัดส่วนของแพลทฟอร์มท่ีใชง้านอินเทอร์เน็ต 

 
จากรูปท่ี 3.15 พบวา่ แพลทฟอร์มท่ีใชง้านอินเทอร์เน็ตของกลุ่มตวัอยา่งเป็น Window

จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 81 Iosจ านวน 82 คน คิดเป็น ร้อยละ 82 Androidจ านวน 35 คน คิด
เป็นร้อยละ 35 และ OSจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 
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ภาพที ่3.16 แสดงสัดส่วนของการใชบ้ริการ Social media 

 
จากรูปท่ี 3.16 พบว่า Social mediaท่ีกลุ่มตวัอย่างใช้บริการมากท่ีสุดคือ Facebook

จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 95 Lineจ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 91 Instragram 65 คน คิดเป็น
ร้อยละ 65 Twitter 42 คน คิดเป็นร้อยละ 42 Youtube2 คน คิดเป็นร้อยละ 2 Google 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1 และ เกมส์ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่4 ทศันคติของการใช้แพลทฟอร์มของผู้ใช้บริการ 
เพื่อเก็บข้อมูลเก่ียวกับแนวคิดในการใช้งานแพลทฟอร์ม ผูจ้ ัดท าจึงได้ตั้ งค  าถาม

เก่ียวกบัแพลทฟอร์ม Cabbageแก่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูใ้ชบ้ริการ โดยไดผ้ลลพัธ์เป็นดงัน้ี 

 
ภาพที ่3.17 แสดงสัดส่วนของความสนใจใชบ้ริการ Cabbage 

 
จากรูปท่ี 3.17 พบว่าความสนใจใช้บริการ Cabbageของกลุ่มตวัอย่าง สนใจ จ านวน 

81 คน คิดเป็นร้อยละ 81 และ ไม่สนใจ 19 คน คิดเป็นร้อยละ 19 ตามล าดบั 
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ภาพที ่3.18 แสดงสัดส่วนของสาเหตุท่ีใชบ้ริการ Cabbage 

 
จากรูปท่ี 3.18 พบว่าสาเหตุท่ีเลือกใช้บริการของกลุ่มตวัอย่างคือ มีความน่าสนใจ 

จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 85.2 เพื่อหาขอ้มูล 41 คน คิดเป็นร้อยละ 50.6 เพื่อรับข่าวสาร 35 คน 
คิดเป็นร้อยละ 43.2 สามารถซ้ือดีลไดใ้นราคาท่ีถูกกวา่ราคาปกติ 33 คน คิดเป็นร้อยละ 40.7 มีความ
น่าเช่ือถือ 31 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 ผลิตภณัฑ์และบริการบนแลพทฟอร์มมีความหลากหลาย 16 
คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 สามารถพูดคุยกบัผูใ้ชค้นอ่ืนๆได ้11 คน คิดเป็นร้อยละ 13.6 และความชอบ
ส่วนตวั 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4.9 ตามล าดบั 

 
ภาพที ่3.19 แสดงสัดส่วนของระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ Cabbage 

 
จากรูปท่ี 3.19 พบว่า ระยะเวลาท่ีใช้บริการมากท่ีสุดของกลุ่มตวัอย่างคือ 0-2 ชัว่โมง 

จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 85.2 และ 3-4 ชัว่โมง จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 ตามล าดบั 
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ภาพที ่3.20 แสดงสัดส่วนความน่าสนใจของบริการ Product/Service information 

 
จากรูปท่ี 3.20 พบว่า ความน่าสนใจในบริการ Product/Service informationของ

กลุ่มตวัอยา่ง มากท่ีสุด 9 คน คิดแนร้อยละ 11.1 มาก 50 คนคิดเป็นร้อยละ 61.7 ปานกลาง 21 คน คิด
เป็นร้อยละ 25.9 และ นอ้ย 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 
 

 
ภาพที ่3.21 แสดงสัดส่วนความน่าสนใจของบริการ User review 

 

จากรูปท่ี 3.21 พบว่า ความน่าสนใจในบริการ User reviewของกลุ่มตวัอย่าง มาก
ท่ีสุด 15 คนคิดเป็นร้อยละ 18.5มาก 37 คน คิดเป็นร้อยละ 45.7 ปานกลาง 24 คน คิดเป็นร้อยละ 29.6 
และ นอ้ย 4 คน คิดเป็นร้อยละ 4 
 

 
ภาพที ่3.22 แสดงสัดส่วนความน่าสนใจของบริการ Professional review 
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จากรูปท่ี 3.22 พบวา่ ความน่าสนใจในบริการ Professional reviewของกลุ่มตวัอยา่ง 
มากท่ีสุด 32 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 มาก 23 คน คิดเป็นร้อยละ 28.4 ปานกลาง 212 คน คิดเป็นร้อย
ละ 27.2 นอ้ย 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7 และ นอ้ยท่ีสุด 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2  
 

 
ภาพที ่3.23 แสดงสัดส่วนความน่าสนใจของบริการ Cabbage review 

 
จากรูปท่ี 3.23 พบว่า ความสนใจในบริการ Cabbage reviewของกลุ่มตวัอย่าง มาก

ท่ีสุด 13 คน คิดเป็นร้อยละ 16 มาก 25 คน คิดเป็นร้อยละ 30.9 ปานกลาง 32 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 
นอ้ย 10 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และนอ้ยท่ีสุด 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 
 

 
ภาพที ่3.24 แสดงสัดส่วนความน่าสนใจของบริการ Cabbage story 

 
จากรูปท่ี 3.24 พบวา่ ความน่าสนใจในบริการ Cabbage storyของกลุ่มตวัอยา่ง มาก

ท่ีสุด 8 คน คิดเป็นร้อยละ 9.9 มาก 38 คน คิดเป็นร้อยละ 46.9 ปานกลาง 27 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 
นอ้ย 6 คน  คิดเป็นร้อยละ 7.4 และ นอ้ยท่ีสุด 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
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ภาพที ่3.25 แสดงสัดส่วนความน่าสนใจของบริการ Cabbage deal 

 
จากรูปท่ี 3.25 พบวา่ ความสนใจในบริการ Cabbage dealของกลุ่มตวัอยา่ง มากท่ีสุด 

20 คน คิดเป็นร้อยละ 24.7 มาก 28 คน คิดเป็นร้อยละ 34.6 ปานกลาง 27 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 
และนอ้ย 6 คน คิดเป็นร้อยละ 7.4 

 

 
ภาพที ่3.26 แสดงถึงFeatureอ่ืนๆท่ีตอ้งการใหมี้ในบริการ Cabbage 

 
จากรูปท่ี 3.26 พบว่ามีกลุ่มตัวอย่าง 5 คนให้ข้อเสนอแนะเก่ียวกับ Featureท่ีกลุ่ม

ตวัอยา่งตอ้งการให้มีเพิ่มเติม คือ การรายงานขอ้มูลการใชผ้ลิตภณัฑ ์บริการแหล่งเขา้ถึงสุขภาพ การ
แนะน าร้านอาหารใกล้ตวั การมีงานวิจยัรองรับการเขียนรีวิวโดยผูเ้ช่ียวชาญ และการแสดงขอ้มู ล
ยนืยนัตวัตนของผูเ้ช่ียวชาญ  

 
ส่วนที ่5 ทศันคติของการใช้แพลทฟอร์มของผู้ประกอบการ 
เพื่อศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัแนวคิดในการท าแพลทฟอร์มของผูป้ระกอบการธุรกิจสุขภาพ 

ผูจ้ดัท าจึงไดต้ั้งค  าถามเก่ียวกบัแพลทฟอร์ม Cabbageแก่ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูใ้ชบ้ริการ โดย
ไดผ้ลลพัธ์เป็นดงัน้ี 
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ภาพที ่3.27 แสดงถึงสัดส่วนสาเหตุของผูป้ระกอบการในบริการ Cabbageของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
จากรูปท่ี 3.27 พบว่า สาเหตุในการเลือกใช้บริการ Cabbageของผูป้ระกอบการของ

กลุ่มตวัอยา่งคือ มีความน่าสนใจ 9 คนคิดเป็นร้อยละ 90 สามารถโฆษณาผลิตภณัฑ์และบริการไดดี้
ยิง่ข้ึน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 80 สามารถขยายฐานลูกคา้ได ้8 คน คิดเป็นร้อยละ 80 สามารถรับรู้ขอ้ดี
ขอ้เสียจากรีวิวของผูใ้ช้ได ้3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 และเป็นช่องทางการส่ือสารอีกช่องทางหน่ึง 2 
คน คิดเป็นร้อยละ 20 ตามล าดบั 

 

 
ภาพที ่3.28แสดงถึงความน่าสนใจส าหรับบริการโฆษณาของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

จากรูปท่ี 3.28พบวา่ ความน่าสนใจส าหรับบริการพื้นท่ีโฆษณาของกลุ่มตวัอยา่ง มาก 7 
คน คิดเป็นร้อยละ 70 และ ปานกลาง 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 
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ภาพที ่3.29แสดงถึงสัดส่วนราคาท่ีเหมาะสมส าหรับบริการพื้นท่ีโฆษณาของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

จากรูปท่ี 3.29 พบว่า ราคาท่ีเหมาะสมส าหรับพื้นท่ีโฆษณาของกลุ่มตวัอย่างคือ 251-
500 บาท 7 คน คิดเป็นร้อยละ 70 501-750 บาท 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ตามล าดบั 

 
ภาพที ่3.30แสดงถึงความน่าสนใจส าหรับบริการ Cabbage reviewของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

จากรูปท่ี 3.30 พบวา่ความน่าสนใจส าหรับบริการ Cabbage reviewของกลุ่มตวัอยา่ง 
มากท่ีสุด 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 มาก 6 คน คิดเป็นร้อยละ 60 และ นอ้ย 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 

 

 
ภาพที3่.31แสดงถึงสัดส่วนราคาท่ีเหมาะสมส าหรับบริการ Cabbage reviewของกลุ่มตวัอยา่ง 
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จากรูปท่ี 3.31 พบว่า ราคาท่ีเหมาะสมส าหรับบริการ Cabbage reviewของกลุ่ม
ตวัอย่าง คือ 501 - 1,000 บาท 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40 1,001 - 1,500 บาท 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40 
และ 1,501 - 2,000 บาท 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ตามล าดบั 
 

 
ภาพที3่.32แสดงถึงความน่าสนใจส าหรับบริการ Cabbage dealของกลุ่มตวัอยา่ง 
  

จากรูปท่ี 3.32 พบวา่ ความน่าสนใจส าหรับบริการ Cabbage dealของกลุ่มตวัอยา่งคือ 
มาก 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ปานกลาง 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40 และ นอ้ย 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 
 

 
ภาพที่ 3.33แสดงถึงสัดส่วนของส่วนต่างท่ีเหมาะสมส าหรับการขาย Cabbage dealของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 

จากรูปท่ี 3.33 พบว่า ส่วนต่างของราคาขายท่ีเหมาะสมส าหรับการขายดีลให้กับ 
Cabbageคือ 11 - 15% 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 6 - 10% 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 16 - 20% 2 คน คิด
เป็นร้อยละ 20 และ 6 - 10% คิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั 
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3.3 แผนการตลาด 
เม่ื อพิ จารณาจากการขยายตัวของตลาดและผลิตภัณฑ์ โดยใช้  Strategic for 

Diversificationของ Ansoff's Growth Matrixจะพบว่า Cabbage เป็นแพลทฟอร์มท่ีเก่ียวข้อง
กบัสินคา้บริโภค อยู่ในรูป E-marketplaceซ่ึงเป็นตลาดท่ีมีอยู่แล้วในปัจจุบนั และCabbageเป็น
บริการใหม่ จึงควรจะใชก้ลยุทธ์ พฒันาผลิตภณัฑ์(Product development)เน้นสร้างความแตกต่าง 
โดยเน้นไปท่ีผลิตภณัฑ์และบริการเพื่อสุขภาพท่ี ผูใ้ช้สามารถรีวิวผลิตภณัฑ์และบริการเหล่าน้ีได ้
รวมไปถึงการรีวิวโดยบุคคลท่ีมีความเช่ียวชาญดา้นสาธารณสุข เช่น แพทย ์นกัโภชนาการ เป็นตน้ 
การเขียนบทความโปรโมทผลิตภณัฑ์เพื่อช่วยเพิ่มความน่าสนใจให้แก่ผลิตภณัฑ์ และการขายดีล
เพื่อให้สามารถซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการในราคาท่ีถูกกว่า การซ้ือจากเจา้ของโดยตรง และแพลท
ฟอร์มแชร์ประสบการณ์เพื่อให้เกิดชุมชนการแบ่งปันขอ้มูลท าให้ผูใ้ชมี้ความตอ้งการท่ีจะใชแ้พลท
ฟอร์มในระยะยาว 

 
 
3.4 การแบ่งส่วนของตลาด ก าหนดตลาดเป้าหมาย และต าแหน่งผลติภัณฑ์ 

 
3.4.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
การแบ่งส่วนแบ่งการตลาดทางภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) แบ่งเป็น

ประชากรท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครประชาการท่ีอาศยัในต่างจงัหวดั 
การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) ใช้รายได้

เป็นเกณฑ์ในการแบ่งกลุ่ม เน่ืองจากรายได้เป็นหน่ึงในตวัแปรส าคญัของพฤติกรรมการเลือกใช้
ผลิตภณัฑแ์ละบริการของคนกรุงเทพฯ โดยสามารถแบ่งกลุ่มไดด้งัน้ี 

ประชากรท่ีมีรายไดต่้อเดือน ต่ากวา่ 20,000 บาท 
ประชากรท่ีมีรายไดต่้อเดือน ระหวา่ง 20,001 - 30,000 บาท 
ประชากรท่ีมีรายไดต่้อเดือน ระหวา่ง 30,001 - 40,000 บาท 
ประชากรท่ีมีรายไดต่้อเดือน ระหวา่ง 40,001 - 50,000 บาท 
ประชากรท่ีมีรายไดต่้อเดือน ระหวา่ง 50,001 - 60,000 บาท 
ประชากรท่ีมีรายไดต่้อเดือน มากกวา่ 60,001 บาท 
การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม และการแสวงผลประโยชน์ (Behavioral and 

Benefit Segmentation) ใชพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นเกณฑ ์โดยสามารถแบ่งกลุ่มไดด้งัน้ี 
กลุ่มท่ีบริโภคผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ 
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กลุ่มท่ีมีการบริโภคบริการเพื่อสุขภาพ 
กลุ่มท่ีมีการบริโภคผลิตภณัฑแ์ละบริการเพื่อสุขภาพ 
กลุ่มท่ีไม่มีการบริโภคผลิตภณัฑแ์ละบริการเพื่อสุขภาพ 
 
3.4.2 การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
ส าหรับการก าหนดเป้าหมายทางการตลาด จะก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีมี ช่วงอายุ 15 - 

45 ปี เนน้กลุ่มท่ีมีการบริโภคผลิตภณัฑแ์ละบริการเพื่อสุขภาพ รายได ้ตั้งแต่ 20,000 บาท ข้ึนไป 
 

3.4.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
Cabbage เลือกวางตนเองเป็นแพลทฟอร์มE-marketplaceท่ีให้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์และ

บริการเพื่อสุขภาพ เน้นให้ลูกค้าเป็นผูใ้ช้งานเพื่อให้สามารถเรียนรู้และเลือกสรรผลิตภณัฑ์และ
บริการไดด้ว้ยตนเอง ทั้งจากรีวิว บทความและจากการเขียนแชร์ประสบการณ์จากผูใ้ชร้ายอ่ืน ท าให้
เกิดความสนุกสนานและได้รับความรู้ นอกจากน้ียงัมีการซ้ือดีลซ่ึงจะช่วยให้ซ้ือผลิตภณัฑ์และ
บริการได้ในราคาท่ีถูกกว่าการซ้ือจากเจา้ของโดยตรง ท าให้มีความแตกต่างจากแพลทฟอร์ม E-

marketplace อ่ืนๆ 
 
 

3.5 Positioning Map 

 
 
ภาพที ่3.34 แสดง Position map ของ Cabbage และบริการคู่แข่ง 
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3.6 การวเิคราะห์คู่แข่ง 
ตารางที ่3.3 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่ง 

รายการ BKKMENU Wongnai Eatigo 
ลกัษณะ contain ข่าวสาร, บทความ, รีวิว ข่าวสาร, บทความ, รีวิว ข่าวสาร, รีวิว 
รูปแบบการรีวิว Platform review User review User review 
รูปแบบผลิตภณัฑ์
และบริการ 

ร้านอาหาร ร้านอาหารและร้านเสริม
สวย 

ร้านอาหาร 

ช่องทางการเขา้ถึง Website, Facebook, 
Twitter, Instragram, 
Pintest, Line 

Website, Mobile 
application, Facebook, 
Instragram, Twitter, Line 

Website, Mobile 
application, Facebook, 
Instragram, Youtube 

ยอด like 135,782 2,751,493 126,379 
บริการอ่ืนๆ - ขายดีล, ส่งอาหาร ขายดีล, จองคิวล่วงหนา้ 

 

 
3.7 กลยุทธ์ทางการตลาด 

จากการประเมินตลาด พบว่า Cabbage เป็นPlatform ดังนั้ นจึงต้องมีกลยุทธ์ให้
ผลิตภัณฑ์มีความแตกต่าง (Product Differentiation) โดยเน้นไปท่ีผลิตภัณฑ์และบริการเพื่อ
สุขภาพ ใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 

3.7.1 การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด 
ผลติภัณฑ์ (Product) 
Cabbageคือ แพลทฟอร์มรีวิวบนอินเทอร์เน็ตท่ีช่วยให้ผูใ้ช้ สามารถดูข้อมูลของ

ผลิตภณัฑ์และบริการเพื่อสุขภาพจากแบรนด์ต่างๆได ้โดยมีบริการต่างๆไดแ้ก่ ขอ้มูลของผลิตภณัฑ์
และบริการ User reviewท่ีช่วยใหผู้ใ้ชส้ามารถเขา้ไปรีวิวและให้คะแนนผลิตภณัฑแ์ละบริการนั้นๆ
ได ้การแบ่งล าดบัขั้นของนกัรีววิเพื่อแสดงถึงประสบการณ์โดยมีตั้งแต่ตั้งแต่ NewbieจนถึงElite 
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ภาพที ่3.35 แสดงสัญลกัษณ์ของธุรกิจ Cabbage 

 

Professional reviewท่ีเกิดจากการรีวิวโดยบุคคลากรทางการแพทย ์นักโภชนาการ
อาหาร หรือผูเ้ช่ียวชาญท่ีผา่นการรับรอง รวมไปถึงให้ค  าแนะน าในการใชง้านผลิตภณัฑ์และบริการ
ไดเ้ช่นกนั Top Adคือ บริการโปรโมทผลิตภณัฑ์และบริการรูปแบบหน่ึงของCabbageท่ีจะช่วยให้
ผลิตภณัฑ์และบริการไดแ้สดงอยูท่ี่ต  าแหน่งบนในหนา้แรกของรายการในหมวดหมู่ท่ีตรงกบัสินคา้
หรือบริการของ ซ่ึงจะเพิ่มโอกาสให้มีคนเห็นผลิตภณัฑ์และบริการของมากยิ่งข้ึน และเร็วยิ่งข้ึน
นอกจากน้ี Top Adยงัมีการการันตีขั้นต ่าของผูเ้ห็นผลิตภณัฑแ์ละบริการซ่ึงจะแตกต่างกนัไปตามแต่
ละหมวดหมู่ Cabbage storyบทความน าเสนอผลิตภณัฑ์และบริการท่ีน่าสนใจผา่น Social media 

Cabbage communityพื้นท่ีมีลกัษณะเหมือนเว็บบล็อคท่ีให้ผูใ้ช้สามารถเขียนแชร์ประสบการณ์ 
การดูแลสุขภาพของตนเอง และให้ผูใ้ชค้นอ่ืนๆสามารถอ่าน พร้อมทั้งแสดงความคิดเห็นได ้เพื่อให้
เกิดการแบ่งปันประสบการณ์และน าความรู้ท่ีได้มาประยุกต์ใช้ในการดูแลสุขภาพของตนเองและ 
Cabbage deal ท่ีช่วยให้ผูใ้ช้สามารถซ้ือดีลซ่ึงจะมีราคาถูกกว่า การซ้ือกับเจา้ของผลิตภณัฑ์หรือ
บริการโดยตรง 
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ภาพที ่3.36 แสดงแบบร่างของหนา้จอผูใ้ชง้านแอพพลิเคชัน่ Cabbage 
 
ราคา (Price) 
กลยุทธ์ดา้นราคา จะค านวนองค์ประกอบหลกั ทั้ง 3 ประการ คือ ราคาท่ีผูบ้ริโภคเต็ม

ใจจ่าย (Consumer-based pricing)ราคาสินค้าคู่แข่ง (Competition-based pricing)และต้นทุน
ของกิจการ (Cost plus pricing)ให้ลูกคา้เห็นคุณค่าของการบริการ และยอมจ่ายท่ีราคาเท่าใด หาก
ราคาท่ีลูกคา้เต็มใจจะจ่ายนั้นสูงกว่าตน้ทุนท่ีไดรั้บมาก็ถือว่าเป็นราคาท่ียอมรับได ้ภายใตเ้ง่ือนไข
ราคานั้นไม่ต ่ากวา่ราคาสินคา้ของคู่แข่งมาก เพื่อเพิ่มประโยชน์ในการท าก าไรของบริษทั 
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ตารางที ่3.4 แสดงราคาของบริการ 
รายการ ราคา (บาท) 

พื้นท่ีโฆษณา ขนาด 940x330 pixel 750 
บริการ Top ad 250 
Cabbage review 1,500 

 
ในส่วนของบริการ Cabbage dealนั้นจะขายในราคาท่ีแตกต่างกนัตามผลิตภณัฑ์และ

บริการ ผูจ้ดัท าไดมี้การคาดการณ์ราคาขายราคาเฉล่ียดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่3.5 แสดงราคาเฉล่ียของบริการ Cabbage deal 

รายการ ราคาเฉลีย่ (บาท) 

Cabbage dealผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเพื่อสุขภาพ 200 

Cabbage dealผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริม 500 

Cabbage dealบริการประเภทฟิตเนส 2,000 

Cabbage dealบริการประเภทคอร์สออกก าลงักาย 3,000 

 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
เน่ืองจาก Cabbageเป็นบริการแพลทฟอร์มให้กบัร้านคา้ออนไลน์โดยตรง ไม่ผา่นคน

กลางและใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายทัว่ประเทศ โดยการใช้อินเทอร์เน็ตท าให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึง
สินคา้และบริการไดจ้ากทัว่ประเทศ 

ช่องทางการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ Cabbage สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ช่องทาง
ดงัต่อไปน้ี 

- ช่องทางการรับบริการ: ทางเว็บไซด์ท่ีให้บริการในการสมัครใช้บริการ mobile 

applicationส าหรับร้านค้าออนไลน์  และทาง E-mailและโทรศัพท์ในกรณี ท่ีต้องการขอรับ
ค าปรึกษาเก่ียวกบัการใช้บริการหรือปัญหาท่ีพบจากการใช้งานเวบ็ไซต์และ mobile application

ของCabbage 
- ช่องทางการรับข้อมูล: ทางเว็บไซด์mobile applicationและ social mediaของ

บริษัท ได้แก่  Facebook, Instragramท่ีให้บริการทางด้านข้อมูลข่าวสาร และบทความจาก 
Cabbage 

 



36 
 

การส่งเสริมส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
เน่ืองจากในปีแรกของการด าเนินกิจการ เจา้ของธุรกิจตดัสินใจเลือกกลยุทธ์ทางการ

ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication - IMC) เพื่อน าเสนอ
คุณค่าของบริการไปยงัสู่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดใน
ระยะเวลาอนัสั้น ในระยะแรกจะมุ่งเน้นไปท่ีการสร้างการรับรู้และคุน้เคยให้กบัผูบ้ริโภค (Brand 

Awareness) ให้ผูบ้ริโภคเกิดความไวว้างใจตัวแพลทฟอร์ม (ข้อมูลผลิตภัณฑ์และบริการเพื่อ
สุขภาพท่ีมีความถูกตอ้ง น่าเช่ือถือรวมถึง รีวิวโดยผูท่ี้เคยใชม้าแลว้) เกิดการยอมรับและมีความอยาก
ทดลอง รวมไปถึงการทาให้ลูกคา้รู้สึกดีและประทบัใจในการเขา้มาใช้บริการ (Emotional) การ
สร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กบัลูกคา้ซ่ึงก่อให้เกิดพฤติกรรมการใชอ้ยา่งเป็นประจ า และน าไปบอกต่อ
ในกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์ดว้ย กลายเป็นกระแส หรือ Word of Mouthทั้งน้ี เจา้ของธุรกิจมุ่ง
สร้างความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) เพื่อเพิ่มความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ ดว้ย
การสร้างฟีเจอร์ใหม่ๆท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการ และสร้างเครือข่ายสังคมเพื่อสุขภาพ ซ่ึงทาให้เกิด
การจงรักภกัดีต่อแบรนด ์(Brand Loyalty) และเกิดการใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง 

บุคลากร (People) 
บุคลากรทุกคนรับทราบหน้าท่ีและความรับผิดชอบของตนเองจากเอกสารคู่มือ

พนักงาน (Service Manual) และรายละเอียดงาน (Job Description) ซ่ึงพนกังานจะตอ้งมีความ
คล่องแคล่วในการให้บริการตอบค าถามต่างๆแก่ผูท่ี้ติดต่อ รวมทั้งสามารถรับมือกบัสถานการณ์
เฉพาะหนา้ได ้จากคู่มือพนกังานและการแกไ้ขปัญหาเบ้ืองตน้ 

กระบวนการ (Process) 
ให้ความส าคญัตั้งแต่กระบวนการคดัเลือกพนกังาน การออกแบบหนา้เวบ็และmobile 

applicationท่ีไม่ซับซ้อน ง่ายต่อการใช้งาน เพื่อให้ลูกค้ารับรู้ถึงความเป็นเลิศทางด้านคุณภาพ 
(Superior Quality)และความเป็นเลิศทางดา้นการตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ (Superior 

Customer Responsiveness) 

ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
รูปแบบท่ีแสดงออกมาผา่นทางหนา้จอ มีความเป็นระเบียบ เขา้ใจง่าย มีขอ้มูลบอกถึง

ผลิตภัณฑ์และบริการท่ีชัดเจน รวมไปถึงพื้ น ท่ี รีวิว ท่ี มีการแบ่งระหว่าง User reviewและ 
Professional reviewอยา่งชดัเจนเพื่อให้ง่ายต่อการใชง้าน ท าให้ลูกคา้ไดรั้บรู้ถึงประสบการณ์การ
ใชแ้พลทฟอร์มท่ีง่ายไม่ซบัซอ้น และไดรั้บความรู้จากการใชแ้พลทฟอร์มดว้ยเช่นกนั 
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3.7.2 กลยุทธ์ด้านการส่ือสารทางตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 
การส่ือสารทางการตลาดจะเน้นไปท่ี ความทนัสมยั ประสบการณ์ และความทนัต่อ

เหตุการณ์ เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กบัลูกค้า โดย Cabbage ได้ก าหนดรูปแบบการส่ือสาร
การตลาดเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการส่ือสารการตลาดขา้งตน้ไวด้งัต่อไปน้ี 

ช่วงด าเนินธุรกจิใน 3 เดือนแรก 
- เนน้การเพิ่มจ านวนผูใ้ชใ้หมี้จ านวนมาก 
- ใช้การโฆษณาผ่านทาง Social mediaต่างๆ ได้แก่ Facebook page, Instagram 

Lineและ Websiteเน่ืองจากประชากรไทยมีการใช้ Facebookมากถึง 65% มีการใช้ Lineมากถึง 
53% และใช ้Instagramมากถึง 44% (Simon Kemp, 2017) 

- การประชาสัมพนัธ์ ผ่านส่ือท่ีมีความเก่ียวข้องกับธุรกิจและไลฟ์สไตล์โดยเขียน
บทความท่ีน่าสนใจเก่ียวข้องกบัแพลทฟอร์ม เพื่อให้ความรู้ประโยชน์ของแพลทฟอร์ม ต่อไลฟ์
สไตล ์การดูแลสุขภาพและ ต่อธุรกิจออนไลน์ใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

หลงัจากด าเนินธุรกจิไป 3 เดือน 
- ท  าการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ให้กับผูป้ระกอบการโดยท าแพ็คเกจ

โปรโมชัน่ต่างๆ เพื่อดึงดูดให้ลูกคา้สนใจและอยากทดลองใช้บริการบนแพลทฟอร์ม เช่น หากซ้ือ
บริการ Cabbage reviewล่วงหน้า 3เดือน จะไดรั้บส่วนลด 2% หากซ้ือล่วงหน้า 6 เดือน จะไดรั้บ
ส่วนลด 3% และหากซ้ือล่วงหนา้ 1 ปี (12 เดือน) จะไดรั้บส่วนลด 5% เป็นตน้ 

- ปรับรูปแบบการน าเสนอ contentให้เขา้กบัสถานการณ์ปัจจุบนัมากข้ึนเพื่อให้ผูใ้ช้
เขา้มาใชบ้ริการเรามากยิง่ข้ึน 

- กิจกรรมสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (CustomerRelationship Management) 
เน่ืองจากวา่ลูกคา้หลกัของ Cabbage เป็นลูกคา้ท่ีสามารถใช้บริการต่อเน่ืองทุกเดือน ดงันั้น การท า
CRMเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้จึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้ลูกคา้ไวว้างใจและใช้บริการ
อยา่งต่อเน่ือง 
 
 
 
 
 
 
 



38 
 

3.8 แผนการด าเนินการส่งเสริมการตลาดและการขาย (ในรูปแบบ Gantt Chart) 
ตารางที ่3.6 แสดงแผนการตลาดและงบประมาณส าหรับด าเนินงาน 
กจิกรรม งบประมาณ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ปีที่ 1 
ค่าโฆษณา
บน Social 
media 

6,000 
X X X    X X X    

จดัแคมเปญ
ทางการตลาด 

18,000 
   X X X    X X X 

แบรนเนอร์
บนเวบ็ไซท์
ต่างๆ 

3,000 
X X X          

รวมปีท่ี 1 27,000             
ปีที่ 2 

ค่าโฆษณา
บน Social 
media 

12,000 
X X X X X X X X X X X X 

จดัแคมเปญ
ทางการตลาด 

18,000   
X X 

  
X X 

  
X X 

ออกงาน
Event 

20,000       
X 

 
X 

   

รวมปีท่ี 2 50,000             
ปีที่ 3 

ค่าโฆษณา
บน Socual 
media 

12,000 
X X X X X X X X X X X X 

จดัแคมเปญ
ทางการตลาด 

24,000 
X X 

 
X X 

  
X X 

 
X X 

ออกงาน
Event 

20,000       
X 

 
X 

   

จดังานEvent 100,000      X       
เป็น Sponsor 
ตามกิจกรรม 

8,000   
X 

    
X 

 
X 

 
X 

รวมปีท่ี 3 164,000             
ปีที่ 4 

ค่าโฆษณา
บน Social 
media 

12,000 
X X X X X X X X X X X X 
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ตารางที ่3.6 แสดงแผนการตลาดและงบประมาณส าหรับด าเนินงาน (ต่อ) 
กจิกรรม งบประมาณ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ออกงาน
Event 

20,000       
X 

 
X 

   

จดังานEvent 100,000      X       
เป็น Sponsor 
ตามกิจกรรม 

8,000   
X 

    
X 

 
X 

 
X 

จดั 
Promotion 
Cabbage deal 

12,000 
X X 

   
X X 

   
X X 

รวมปีท่ี 4 176,000             
ปีที่ 5 

ค่าโฆษณา
บน Social 
media 

12,000 
X X X X X X X X X X X X 

จดัแคมเปญ
ทางการตลาด 

24,000 
X X 

 
X X 

 
X X 

 
X X 

 

ออกงาน
Event 

40,000   
X 

  
X 

  
X 

  
X 

จดังานEvent 100,000      X       
เป็น Sponsor 
ตามกิจกรรม 

12,000 
X 

 
X 

 
X 

 
X 

 
X 

 
X 

 

จดั 
Promotion 
Cabbage deal 

24,000 
X X X X X X X X X X X X 

รวมปีท่ี 5 212,000             
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บทที ่4 

แผนการด าเนินงาน 
 

 

Cabbageมุ่งผลิตแพลทฟอร์มท่ีรวบรวมขอ้มูลของผลิตภณัฑ์และบริการเพื่อสุขภาพ 
จากผูป้ระกอบการทั่วประเทศ ท่ีมีคุณภาพ สามารถเข้าถึงได้ มีความน่าเช่ือถือจากการรีวิวโดย
ผูใ้ชบ้ริการ และมีความน่าสนใจจากการท าการตลาดโดยตวัผูใ้หบ้ริการ  

 
 
4.1รายละเอยีดของธุรกจิ 
ช่ือกิจการ    Cabbage 
ท่ีตั้งกิจการ    ตึก ITFสีลมแขวงสุริยวงศเ์ขตบางรักกรุงเทพฯ 10500 
รูปแบบการด าเนินการ   บริษทัจ ากดั (Corporation) 
เงินลงทุน    เงินลงทุนเร่ิมแรกของกิจการ 3,000,000 บาท 

 
 
4.2 ท าเลทีต่ั้ง 

บริษทัไดเ้ลือกท าเลท่ีตั้งส าหรับส านักงานเพื่อใช้ในการ โดยมีเกณฑ์ในการพิจารณา
ความเหมาะสม ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มโดยทัว่ไป ตอ้งเป็นอาคารท่ีมีความเหมาะสมในการท างานรวม
ไปถึงเสริมสร้างจินตนาการในการคิดวางแผนการท างานต่างๆให้แก่พนักงานจ านวนทั้งหมด มี
ระบบอินเทอร์เน็ตท่ีเข้าถึง และสามารถเดินทางไปได้อย่างสะดวก บริษัทจึงเลือก ITFสีลม 
เน่ืองจากเป็นพื้นท่ีท่ีอยู่ใกล้กบัสถานีรถไฟ BTSสถานีสีลมและนราธิวาส ราคาถูก มีบรรยากาศ
ปลอดโปร่ง สามารถถ่ายเทไดดี้ ขนาดออฟฟิตไม่ใหญ่เกินไป สามารถจุคนได ้5-7 คน 
 
 

4.3 เคร่ืองมอืและอปุกรณ์ในการด าเนินงาน 
อุปกรณ์ส าหรับส านกังาน 
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-  เกา้อ้ีท างาน 
- โตะ๊ท างาน 
- ตูเ้ก็บเอกสาร 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
- ปร้ินเตอร์ 
- คอมพิวเตอร์โน๊ตบุค๊ 
- เคร่ืองปรับอากาศ 
อุปกรณ์อ่ืนๆส าหรับการใหบ้ริการขอ้มูลเทคโนโลยี 
- ระบบWeb hostingส าหรับการใหบ้ริการขอ้มูล Website 
- ระบบอินเทอร์เน็ตส าหรับส านกังาน 

 
ตารางที ่4.1 แสดงรายละเอียด ค่าใชจ่้ายในปีท่ี 1 
ล าดับ รายการ-หน่วย จ านวน ราคาต่อหน่วย(บาท) 
1 ปร้ินเตอร์-เคร่ือง 1 14,700 
2 เกา้อ้ีท างาน-ตวั 8 970 
3 โตะ๊ท างาน-ตวั 2 700 
4 ตูเ้ก็บเอกสาร - ตวั 1 2,020 
5 ระบบ Web hosting- เดือน 12 279.50 
6 ค่าแรกเขา้บริการอินเทอร์เน็ต - คร้ัง 1 2,000 
7 ระบบอินเทอร์เน็ต - เดือน 12 990 
8 ค่าเช่าส านกังาน - เดือน 12 13,000 
9 ค่าเช่า cloud server- เดือน 12 5,100 
10 เคร่ืองปรับอากาศ - 2 2 23,000 
11 คอมพิวเตอร์โน๊ตบุค๊ 5 20,000 

 
 
 

 



42 
 

4.4 ระยะเวลาและขั้นตอนในการดาเนินการในการเตรียมตัวก่อนเปิดให้บริการ 
 

ตารางที ่4.2 แสดงระยะเวลาและขั้นตอนในการดาเนินการในการเตรียมตวัก่อนเปิดใหบ้ริการ 
ล าดับ รายการด าเนินการ ระยะเวลาด าเนินการ ระยะเวลาที่คาดว่าจะ

เสร็จ 
1 ศึกษาขอ้มูลตลาด ผลิตภณัฑต่์างๆ 2 เดือน 1 สิงหาคม 2560 ถึง 

30 กนัยายน 2560 
2 ระดมเงินทุนส าหรับประกอบธุรกิจ 1 เดือน 1 ตุลาคม 2560 ถึง 31 

ตุลาคม 2560 
3 ศึกษาท าเลท่ีตั้ง ติดต่อเช่าส านักงาน 

และวางแผนส าหรับการด าเนินงาน 
1 เดือน 1 พฤศจิกายน 2560 ถึง 

30 พฤศจิกายน 2560 
4 ออกแบบระบบ แพลทฟอร์ม บน 

เวบ็ไซทแ์ละแอพพลิเคชัน่ 
2 เดือน 1 ธนัวาคม 2560 ถึง 31 

มกราคม 2561 
5 จดัเตรียมบญัชีบนอินเทอร์เน็ตไดแ้ก่ 

Website,Facebook, Instragram

และ Line 

1 เดือน 1 กุมภาพนัธ์ 2561 ถึง 
28 กุมภาพนัธ์ 2561 

6 เร่ิมเปิดการใช้งานระบบ ตรวจสอบ
ความ เรี ยบ ร้อยของระบบแล ะ
ขั้นตอนการด าเนินงาน 

1 เดือน 1 มีนาคม 2561ถึง 31 
มีนาคม 2561 

7 เร่ิมด าเนินกิจการ ติดต่อร้านคา้ต่างๆ
เพื่อใหล้องใชแ้พลทฟอร์ม 

1 เดือน 1 เมษายน 2561 ถึง 30 
เมษายน 2561 

8 ประชาสัมพนัธ์แพลทฟอร์มผา่นทาง 
Social network 

1 เดือน 1 พฤษภาคม 2561 ถึง 
31 พฤษภาคม 2561 

 รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 10 เดือน  
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4.5 ขั้นตอนการบริหารงาน 
 

4.5.1 ขั้นตอนการแนะน าตัว 
สร้างความมัน่ใจ ท าความเขา้ใจ และระบุขอ้ตกลง  
ขั้นตอนการแนะน าตวั เน่ืองจากบริษทัมีรูปแบบการท า ธุรกิจเป็นตวักลางระหวา่งผูซ้ื้อ

และผูข้ายดงันั้นจึงตอ้งสร้างการรับรู้ให้กบัลูกคา้ทั้ง 2 ฝ่ัง คือ 1. กลุ่มลูกคา้ท่ีมีความสนใจในด้าน
สุขภาพ โดยให้บริการขอ้มูลต่างๆผา่นแพลทฟอร์มและ Social network2. ลูกคา้ผูป้ระกอบการ ท่ี
น าขอ้มูลผลิตภณัฑ์มาบนัทึกลงในแพลทฟอร์ม โดยการน าเสนอประโยชน์ท่ีลูกค้าจะได้รับและ
จุดยนืในการท า ธุรกิจของบริษทัอยา่งชดัเจน 

การปรับทศันคติ และสร้างความมัน่ใจเน่ืองจากมุมมองต่อผลิตภณัฑ์และบริการท่ี
ให้บริการบนอินเทอร์เน็ตนั้นเป็นไปในทางลบเสียมาก ดงันั้นตอ้งใชก้ารปรับทศันคติให้มีแรงจูงใจ
ท่ีดีก่อน จึงจะช่วยให้ผูใ้ชแ้พลทฟอร์มไม่เกิดความกงัวลต่อการใชแ้พลทฟอร์มน้ี ส่วนในดา้นของผู ้
ให้บริการจะตอ้งสร้างความมัน่ใจโดยแสดงให้เห็นถึงประโยชน์จากการใช้แพลทฟอร์มเขา้มาช่วย
ในการเลือกสินคา้และบริการ รวมถึงแสดงถึงจ านวนฐานลูกคา้ท่ีก าลงัใช้แพลทฟอร์มน้ีเพื่อสร้าง
ความมัน่ใจใหก้บัผูใ้ชร้ายใหม่ 
 

4.5.2 ขั้นตอนการให้บริการ 
การสมคัรสมาชิกผูใ้ชส้ามารถสมคัรสมาชิกผา่นระบบไดโ้ดยตรง โดยสามารถเลือกได้

ว่าจะท ากรอกขอ้มูลตามปกติหรือจะสมคัรโดยใช้บญัชี Facebookเม่ือสมคัรสมาชิกแล้ว จะตอ้ง
กรอกขอ้มูลส่วนตวัต่างๆ โดยเฉพาะช่องทางการติดต่อเพื่อให้สามารถติดต่อซ้ือขายผลิตภณัฑ์และ
บริการไดเ้ม่ือสมคัรสมาชิคเสร็จเรียบร้อยผูใ้ชบ้ริการจะสามารถดูขอ้มูลผลิตภณัฑ์และบริการต่างๆท่ี
อยู่บนแพลทฟอร์มได้ รวมถึงสามารถใช้ระบบ User reviewและ การลงข้อมูลผลิตภัณฑ์และ
บริการได้เช่นกนัซ่ึงระบบจะมีการเก็บสะสมคะแนนจากการเขียนรีวิว ยิ่งมีการเขียน reviewมาก
เท่าไหร่ก็จะยิง่เพิ่มระดบัขั้นของตวัเองใหมี้ความน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน 

Professional reviewเกิดจากบุคลากรทางการแพทยห์รือผูเ้ช่ียนชาญดา้นโภชนาการ
ของบริษทัท่ีเป็นผูเ้ขียนรีววิเอง โดยผูเ้ช่ียวชาญเหล่าน้ีจะรีววิโดยอา้งอิงจากขอ้มูลของผูป้ระกอบการ 
จากการทดลองใช้บริการจริง โดยให้ขอ้มูลอย่างตรงไปตรงมาเพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อผูใ้ช้บริการ
แพลทฟอร์มสูงสุด 

การให้บริการ Cabbage Storyบริษทัจะท าการรับค าขอใช้บริการ Cabbage Story

ผา่นช่องทางโทรศพัทแ์ละอีเมลลข์องบริษทั ตั้งแต่เวลา 8.00 ถึง 16.00 น. ของแต่ละวนั เพื่อพดูคุยถึง
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ลกัษณะของcontentและความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ หลงัจาก 16.00 น. บริษทั จะน าขอ้มูลท่ีไดม้า
วางแผนเพื่อท่ีจะจดัตารางในการเขา้ไปท ารีวิว วนัต่อมาจะท าการติดต่อไปยงัผูป้ระกอบการเพื่อท า
การนดัแนะวนัและเวลา เม่ือถึงเวลาจึงด าเนินการตามแผนท่ีวางไว ้หลงัจากท่ีเก็บขอ้มูลมาแลว้ ก็จะ
น าขอ้มูลท่ีไดไ้ปเขียน contentท่ีเหมาะสม แลว้จึงน าไปเผยแพร่ผา่นทาง Social mediaต่อไป 

การใหบ้ริการ Cabbage dealบริษทัจะเลือกบริษทัท่ีมีศกัยภาพ แลว้ท าการเสนอซ้ือดีล
จ านวนมาก เพื่อให้ได้ราคาต่อหน่วยท่ีถูกลงแก่บริษทันั้นๆ หลงัจากท่ีได้ดีลจากบริษทัมาแล้วจึง
น าไปขายบนแพลทฟอร์มต่อไป 
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บทที ่5 
การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ 

 
 
5.1 รูปแบบการจัดตั้งธุรกจิ 

Cabbageจดทะเบียนในรูปแบบบริษทัจ ำกดั โดยใชช่ื้อวำ่ บริษทั Cabbageจ ำกดัโดยมี
ทุนจดทะเบียนทั้งส้ินจ ำนวน 500,000 บำท มีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 3 คน ทั้งน้ีแหล่งท่ีมำของเงินทุน
มำจำกส่วนของผูถื้อหุ้นจ ำนวน 5,000 หุ้น รำคำหุ้นละ 100 บำท รวมเป็นเงินลงทุน 500 ,000 บำท 
และมีสัดส่วนของกำรถือหุน้ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่5.1 แสดงสัดส่วนกำรถือหุน้ 
ล าดับ ช่ือ-นามสกุล จ านวนหุ้น มูลค่าการลงทุน (บาท) 
1 นำย ณฐัดนยั เทศวเิชียรชยั 3,000 1,800,000 
2 นำย วงศกฤติ อุรำวรรณ 1,000 600,000 
3 นำย ธรรมพล นิยมพล 1,000 600,000 
  5,000 3,000,000 

 
 

5.2 โครงสร้างองค์กร 
Cabbageมี ก ำ ร ก ำ ห น ด โ ค ร ง ส ร้ ำ ง อ ง ค์ ก ร ต ำ ม ห น้ ำ ท่ี  (Functional 

OrganizationStructure) อย่ำงชัดเจน เพื่อให้พนักงำนแต่ละคนสำมำรถปฏิบัติงำนได้อย่ำงมี
ประสิทธิภำพตำมควำมรู้ควำมสำมำรถ ซ่ึงโครงสร้ำงองค์กรท่ีดีจะช่วยให้กำรบริหำรงำนเกิด
ประสิทธิภำพสูงสุด โดยโครงสร้ำงองคก์รของบริษทัมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
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รูปที ่5.1 แสดงแผนผงัองคก์รองคก์รของ Cabbage 

 

Cabbageประกอบไปดว้ยบุคลำกรหลกั 9 รำย ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
1. ผูบ้ริหำร 
2. ฝ่ำยกำรตลำด 

a. ฝ่ำยผลิตคอนเทนท ์
b. ฝ่ำยโภชนำกำร 

3. ฝ่ำยกำรเงินและบญัชี 
4. ฝ่ำยวจิยัและพฒันำ 
5. ฝ่ำยปฏิบติักำร 

a. ฝ่ำยลูกคำ้สัมพนัธ์ 
b. ผูดู้แลระบบ 

 
 

5.3 หน้าทีค่วามรับผดิชอบ 
กำรวำงแผนก ำลังคนและก ำหนดหน้ำท่ีควำมรับผิดชอบเป็นส่ิงส ำคญัท่ีจะช่วยให้

บริษทัทรำบถึงปริมำณและระยะเวลำท่ีตอ้งใชก้ ำลงัคนในกำรปฏิบติังำนในอนำคต รวมถึงช่วยใน
กำรประมำณค่ำใชจ่้ำยส ำหรับก ำลงัคนดว้ยเช่นกนั อีกทั้งยงัเป็นกำรก ำหนดก ำลงัคนใหมี้คุณสมบติัท่ี
เหมำะสม เช่น ควำมรู้ ทกัษะ ประสบกำรณ์ ตลอดจนทศันคติและอุปนิสัยเป็นตน้ ซ่ึงบทบำทหนำ้ท่ี
ของบุคลำกรต่ำงๆ ในบริษทัมีรำยละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 

ผู้บริหาร

ฝ่ายการตลาด

ฝ่ายผลิตคอน
เทนท์

ฝ่ายโภชนาการ

ฝ่ายการเงนิและ
บัญชี

ฝ่ายวิเคราะห์
และพัฒนาระบบ

ฝ่ายบริการ

ลูกค้าสัมพันธ์

ผู้ดูแลระบบ



47 
 

ผู้บริหาร 
หนำ้ท่ีควำมรับผดิชอบ 
- เดินเร่ืองกำรจดทะเบียนจดัตั้งบริษทั 
- ก ำหนดวสิัยทศัน์และพนัธกิจขององคก์ร และส่ือสำรใหก้บัพนกังำนในบริษทั 
- วำงแผนของบริษัทและวำงแผนพัฒนำธุรกิจโดยกำรก ำหนดเป้ำหมำยก ำหนด

นโยบำย วธีิกำร ปฏิบติังำนและกลยทุธ์กำรด ำเนินงำนระยะยำวขององคก์ร 
- อนุมติัโครงกำรต่ำงๆของบริษทั เช่น กำรจดังำนอีเวนท ์กำรขยำยตลำด 
- ใหก้ำรสนบัสนุนเงินทุน 
- ควบคุมดูแลและตรวจสอบกำรจดัท ำงบประมำณของแต่ละหน่วยงำน 
- ตรวจตรำกำรท ำงำนของบุคคลำกรหลกัและใหค้  ำแนะน ำในกำรท ำงำน 
คุณสมบติั 
- จบกำรศึกษำทำงกำรบริหำรธุรกิจในระดบัปริญญำโทข้ึนไป 
- มีควำมรับผิดชอบสูง มีควำมเป็นผูน้ ำ มีมนุษยสัมพนัธ์ดี 
  
ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 
หนำ้ท่ีควำมรับผดิชอบ 
- วำงแผนกำรโฆษณำ โปรโมทบริกำรและภำพลกัษณ์ของบริษทั 
- วเิครำะห์ขอ้มูลกำรใชบ้ริกำรในอดีต 
- วเิครำะห์ขอ้ดีขอ้เสียของบริษทัคู่แข่ง เพื่อน ำมำปรับปรุงใหก้บับริษทั 
- ติดต่อและน ำเสนอบริกำรดำ้นโฆษณำกบัลูกคำ้  
- สังเกตและวเิครำะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
- กำรจดักำรและบริหำรเก่ียวกบัควำมสัมพนัธ์ของลูกคำ้เพื่อรักษำควำมสัมพนัธ์ 
คุณสมบติั 
- จบกำรศึกษำทำงกำรตลำดหรือกำรบริหำรในระดบัปริญญำตรีข้ึนไป 
- มีควำมรู้ควำมสำมำรถในกำรบริหำรอยำ่งนอ้ย 2 ปี 
- มีควำมรับผิดชอบสูง มีมนุษยสัมพนัธ์ดี กลำ้แสดงออก มีควำมคิดริเร่ิมสร้ำงสรรค ์
- มีทกัษะในกำรวเิครำะห์ขอ้มูล 
-มีควำมสำมำรถในดำ้นกำร ประชำสัมพนัธ์  
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ผู้จัดการฝ่ายการเงินและบัญชี 
หนำ้ท่ีควำมรับผดิชอบ 
- จดัท ำงบกำรเงิน งบดุล งบก ำไรขำดทุน และ รำยงำนทำงบญัชีต่ำง ๆ 
- ตรวจสอบงบกระแสเงินสด และ กำรคำดกำรณ์ 
- กำรก ำหนดกลยทุธ์และแผนกำรเงินระยะยำว 
- ใหค้  ำแนะน ำ ใหผู้บ้ริหำรเพื่อช่วยในกำรตดัสินใจในนโยบำยต่ำง ๆ 
- ลดควำมเส่ียงทำงกำรเงิน 
- ออกใบเสร็จรับเงินหรือใบก ำกบัภำษี 
- หำโอกำสในกำรลดตน้ทุน 
- กำรประสำนงำนกบับุคคลภำยนอก เช่น ทนำยควำม ธนำคำร และหน่วยงำนรำชกำร

เช่น กรมสรรพำกร กระทรวงพำณิชย ์กระทรวงสำธำรณสุข เป็นตน้ 
- บริหำรจดักำรงบประมำณ 
- จดัหำแหล่งท่ีมำของเงินทุน 
- ควบคุมดูแลกฎระเบียบ ทำงกำรเงิน และรักษำในอยูใ่นกรอบของกฎหมำย 
คุณสมบติั 
- เพศ ชำย/หญิง จบกำรศึกษำทำงดำ้นกำรบริหำรบญัชีในระดบัปริญญำตรีข้ึนไป 
- มีควำมรับผิดชอบสูง มีควำมซ่ือสัตย ์
- มีประสบกำรณ์ทำงดำ้นบญัชี จะไดรั้บกำรพิจำรณำเป็นพิเศษ 
 
ผู้จัดการฝ่ายวเิคราะห์และพฒันาระบบ 
หนำ้ท่ีควำมรับผดิชอบ 
- พฒันำระบบเทคโนโลยตีำมท่ีไดรั้บมอบหมำย  
- ปฏิบติังำนเก่ียวกบักำรวำงแผนกำรศึกษำขั้นตอนกำรด ำเนินงำนของระบบงำน 
- ประสำนงำนกบัหน่วยงำนท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อวเิครำะห์ระบบงำน 
- ศึกษำวตัถุประสงคเ์ป้ำหมำยและปัญหำของระบบงำนเพื่อเสนอแนะแนวทำงแกไ้ข 
- ก ำหนดสิทธิในกำรใชง้ำนระบบ 
- ออกแบบกำรท ำงำนระบบงำน ออกแบบข้อมูลและรำยงำน ออกแบบ User 

Interfaceออกแบบฐำนขอ้มูล เม่ือมีกำรวำงระบบใหม่ 
- ก ำหนด Hardwareท่ีใชใ้นระบบเม่ือมีกำรวำงระบบใหม่ 



49 
 

- จดัท ำเอกสำรประกอบ โปรแกรมเพื่อประโยชน์ต่อกำรน ำไปใชง้ำน และกำร
บ ำรุงรักษำ 

คุณสมบติั 
-ปริญญำตรีหรือโทดำ้นสำขำท่ีเก่ียวขอ้งกบัคอมพิวเตอร์และเทคโนโลย ี 
-มีควำมประสบกำรณ์ในดำ้นกำรเขียนโปรแกรม และเวบ็ไซด ์ 
-มีใจรักในดำ้นเทคโนโลยแีละกำรคน้ควำ้พฒันำระบบใหม่ๆ  
-สำมำรถเรียนรู้และแกปั้ญหำไดด้ว้ยตนเอง  
 
ผู้จัดการฝ่ายบริการ 
หนำ้ท่ีควำมรับผดิชอบ 
- ควบคุมงำน ติดต่อ และประสำนงำน ดำ้นกำรให้บริกำรและระบบเทคโนโลยีให้มี

ควำมสอดคลอ้งกนั  
-ควบคุมดูแลกำรติดต่อกบัลูกคำ้ในกำรใชบ้ริกำรของบริษทั 
- ควบคุมดูแลตำรำงกำรด ำเนิงงำนของฝ่ำยลูกคำ้สัมพนัธ์และผูดู้แลระบบ 
- รวมรวบ จดัเก็บ และจดัท ำ ขอ้มูลท่ีเก่ียวข้องกบัผลิตภณัฑ์ ยอดกำรใช้บริกำรและ

ควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ เพื่อน ำไปใชป้ระโยชน์ในอนำคต 
คุณสมบติั 
- จบกำรศึกษำกำรบริหำรในระดบัปริญญำตรีข้ึนไป 
- มีมนุษยสัมพนัธ์ดี เขำ้กบัอ่ืนคนง่ำย และสำมำรถตดัสินใจ สำมำรถแกปั้ญหำเฉพำะ

หนำ้ได ้
- มีทกัษะในกำรวเิครำะห์ขอ้มูล 
 
ฝ่ายลูกค้าสัมพนัธ์ 
หนำ้ท่ีควำมรับผดิชอบ 
- รับผิดชอบกำรส่ือสำรกับผู ้บริโภคโดยตรง ตั้ งแต่กำรรับค ำสั่ งซ้ือ กำรติดต่อ

ประสำนงำนกบัลูกคำ้กำรใหข้อ้มูลเพื่อใหลู้กคำ้เขำ้ใจถึงรูปแบบกำรบริกำร 
- รับโทรศพัทจ์ำกลูกคำ้ หรือ ใหข้อ้มูลลูกคำ้ผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ได ้
- กำรยนืยนักำรช ำระเงินจำกผูบ้ริโภค 
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- รับมือสถำนกำรณ์ท่ีลูกคำ้อำจไม่พึงพอใจ หรือประสบปัญญำเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ โดย
สำมำรถด ำเนินกำรตำมคู่มือหรือแนวทำงในกำรรับมือกบัเหตุกำรณ์ท่ีไม่คำดคิด พร้อมทั้งมีอ ำนำจ
ในกำรแกไ้ขปัญหำเบ้ืองตน้ 

คุณสมบติั 
- เพศ ชำย/หญิง สำมำรถใช้สังคมออนไลน์และเคร่ืองมือในกำรช่วยกำรขำย ได้

คล่องแคล่ว  
-มีจิตใจรักบริกำรและมีควำมกระตือรือร้นในกำรท ำงำน  
-หำกมีประสบกำรณ์ในกำรดูแลสังคมออนไลน์หรือเคร่ืองมือท่ีเก่ียวขอ้ง จะพิจำรณำ

เป็นพิเศษ 
-หำกมีประสบกำรณ์ดำ้นกำรขำยมำก่อนจะพิจำรณำเป็นพิเศษ 
 
ผู้ดูแลระบบ 
หนำ้ท่ีควำมรับผดิชอบ 
- ดูแลระบบใหส้ำมำรถท ำงำนไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพ 
- แกไ้ขปัญหำเก่ียวกบัระบบเม่ือไดรั้บกำรร้องเรียนจำกลูกคำ้ 
- ดูแลควำมสงบเรียบร้อยบนแอพพลิเคชัน่ 
คุณสมบติั 
-ปริญญำตรีหรือโทดำ้นสำขำท่ีเก่ียวขอ้งกบัคอมพิวเตอร์และเทคโนโลย ี 
-มีใจรักในดำ้นงำนบริกำร  
 
ฝ่ายผลติคอนเทนท์ 
หนำ้ท่ีควำมรับผดิชอบ 
- เดินทำงออกนอกสถำนท่ีเพื่อทดลองผลิตภณัฑแ์ละบริกำร 
- จดัท ำคอนเทนทท์ำงกำรตลำดท่ีเหมำะสมใหแ้ก่ลูกคำ้ 
คุณสมบติั 
- จบกำรศึกษำในระดบัปริญญำตรีข้ึนไป 
- มีควำมรับผดิชอบสูง มีมนุษยสัมพนัธ์ดี กลำ้แสดงออก มีควำมคิดริเร่ิมสร้ำงสรรค ์
-มีควำมสำมำรถในดำ้นกำร ประชำสัมพนัธ์ 
- หำกมีประสบกำรณ์กำรในกำรผลิตคอนเทนทจ์ะไดรั้บกำรพิจำรณำเป็นพิเศษ 
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ฝ่ายโภชนาการ 
หนำ้ท่ีควำมรับผดิชอบ 
- เดินทำงออกนอกสถำนท่ีเพื่อทดลองผลิตภณัฑแ์ละบริกำร 
- เขียนรีววิผลิตภณัฑบ์นระบบ Professional review 

คุณสมบติั 
- จบกำรศึกษำสำขำวทิยำศำสตร์กำรแพทยห์รือสำธำรณสุขในระดบัปริญญำตรีข้ึนไป 
- มีควำมรับผดิชอบสูง มีมนุษยสัมพนัธ์ดี กลำ้แสดงออก มีควำมคิดริเร่ิมสร้ำงสรรค ์
-มีควำมสำมำรถในดำ้นกำร ประชำสัมพนัธ์ 
- หำกมีประสบกำรณ์กำรในกำรผลิตคอนเทนทจ์ะไดรั้บกำรพิจำรณำเป็นพิเศษ 
 

 

5.4 การวางแผนกาลงัคน การกาหนดค่าตอบแทนและสวสัดิการ 
แอพพลิเคชัน่ Cabbage จะมีกำรเปิดให้บริกำรทุกวนัตลอด 24 ชัว่โมง โดยมีพนกังำน

ท ำงำนเบ้ืองหลงั ซ่ึงช่วงเวลำท ำกำรโดยมีพนักงำนเขำ้มำประจ ำงำนคือ วนัจนัทร์ถึงวนัศุกร์ เวลำ 
8.00 น. ถึง 16.00 น. รวมเวลำท ำกำร 8 ชัว่โมง โดยมีแผนกำรจ ำนวนกำรจำ้งพนกังำนเพื่อรองรับกำร
เติบโตของบริษทัดงัตำรำงต่อไปน้ี 
 
ตารางที ่5.2 แสดงจ ำนวนของอตัรำจำ้งในแต่ละปี 

                                                      อตัราจ้างปีที่ 
ต าแหน่ง 

1 2 3 4 5 

ผูบ้ริหำร 1 1 1 1 1 
ผูจ้ดักำรฝ่ำยกำรตลำด 1 1 1 1 1 
ฝ่ำยผลิตคอนเทนท ์ 1 2 3 3 4 
ฝ่ำยโภชนำกำร 1 2 3 4 5 
ผูจ้ดักำรฝ่ำยกำรเงินและบญัชี 1 1 1 1 1 
ผูจ้ดักำรฝ่ำยวิจยัและพฒันำ 1 1 1 1 1 
ผูจ้ดักำรฝ่ำยปฏิบติักำร 1 1 1 1 1 
ฝ่ำยลูกคำ้สัมพนัธ์ 1 2 3 4 5 
ผูดู้แลระบบ 1 1 2 2 3 
รวม 9 12 16 18 22 
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ตารางที ่5.3 แสดงผลตอบแทนของพนกังำนในปีแรก 
ล าดับที ่ ต าแหน่ง จ านวน เงินเดือน(บาท) 

1 ผูบ้ริหำร 1 15,000 
2 ผูจ้ดักำรฝ่ำยกำรตลำด 1 20,000 
3 - ฝ่ำยผลิตคอนเทนท ์ 1 18,000 
4 - ฝ่ำยโภชนำกำร 1 18,000 
5 ผูจ้ดักำรฝ่ำยกำรเงินและบญัชี 1 20,000 
6 ผูจ้ดักำรฝ่ำยวิจยัและพฒันำ 1 20,000 
7 ผูจ้ดักำรฝ่ำยปฏิบติักำร 1 20,000 
8 - ฝ่ำยลูกคำ้สัมพนัธ์ 1 18,000 
9 - ผูดู้แลระบบ 1 18,000 

รวมทั้งส้ิน 9 167,000 
 

ทั้งน้ีหุ้นส่วนของบริษทัจะรับหน้ำท่ีเป็น ผูบ้ริหำรฝ่ำยกำรตลำด และฝ่ำยกำรเงินและ
บญัชี โดยมีขอ้ตกลงวำ่จะไม่รับเงินปันผลจำกบริษทั 
 
 

5.5 การฝึกอบรม 
มีกำรจดัฝึกอบรมเพื่อเสริมทกัษะและควำมรู้ ควำมเขำ้ใจในต ำแหน่งท่ีไดรั้บมอบหมำย กระบวนกำร

ท ำงำน ตลอดจนถึงกำรใหบ้ริกำรแก่ผูใ้ชบ้ริกำร กำรใชง้ำนระบบส่ือสำรสังคมออนไลน์ กำรใชง้ำน

ระบบเทคโนโลยสีำรสนเทศน์ กำรจดักำรเอกสำร และวธีิกำรแกไ้ขปัญหำเฉพำะหนำ้ท่ีอำจเกิดข้ึน 

เพื่อใหธุ้รกิจสำมำรถด ำเนินงำน ไปไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพและเป็นท่ีพึงพอใจ ตอบสนองควำม

ตอ้งกำรของผูบ้ริโภคได ้
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บทที ่6 
แผนการเงิน 

 
 
6.1 สมมุติฐานทางการบัญชีและการเงิน 

- ตน้ทุนก่อนการด าเนินกิจการ 3,000,000 บาท 
- ค่าแรงพนกังาน 2,004,000 บาทในปีแรก 
- ยอดขายประมาณการในแต่ละปีมีอัตราเพิ่มข้ึนแตกต่างกันไปตามเป้าหมายและ

แผนการตลาดในระยะเวลาท่ีต่างกนัดงัน้ี  
1) ยอดขายสินคา้และบริการในปีท่ี2 เพิ่มข้ึนในอตัราร้อยละ5ของปีท่ี 1 
2) ยอดขายสินคา้และบริการในปีท่ี 3 เพิ่มข้ึนในอตัราร้อยละ 7ของปีท่ี 2 
3) ยอดขายสินคา้และบริการในปีท่ี 4 เพิ่มข้ึนในอตัราร้อยละ10ของปีท่ี 3 
4) ยอดขายสินคา้และบริการในปีท่ี 5 เป็นตน้ไป เพิ่มข้ึนในอตัราร้อยละ 

15เม่ือเทียบกบัปีก่อนหนา้ 
- รายได้จากการขายบริการต่างๆบนแพลทฟอร์มคิดเป็นเงินสดทั้งหมด หรือคิดเป็น

อตัราร้อยละ 100 
- ฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์จะไดค้่า Commissionจากการขายบริการ Cabbage reviewโดย

คิดเป็นร้อยละ 10 ของยอดขายทั้ งหมด รวมไว้ในส่วนของค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
โดยประมาณการให้ 60% ของยอดซ้ือบริการ Cabbage reviewมาจากการขายโดยฝ่ายลูกค้า
สัมพนัธ์ 

- ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ด 10,000 บาทต่อปี คงท่ีตลอดเวลา 5 ปี 
- ค่าจา้งพนกังานเพิ่มข้ึนในอตัราร้อยละ 5 ต่อปี 
- มีการเพิ่มอตัราก าลงัคนตลอดในระยะเวลา 5 ปี 
- ค่าสาธารณูปโภคอตัรา 3,000 บาท/เดือนปีละ 36,000 บาทเพิ่มข้ึนในอตัราร้อยละ 5 

ต่อปี 
- ค่าเช่าส านกังานเดือนละ 13,000 บาทโดยท าสัญญาเป็นเวลา 5 ปีและไม่มีค่ามดัจ าค่า

เช่า 
- รายการสินทรัพยใ์นส านักงานคิดค่าเส่ือมราคาแบบวิธีเส้นตรงตามอายุการใช้งาน

ของสินทรัพย ์โดยไม่คิดราคาค่าซาก 
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- คิดอตัราภาษีเงินไดร้้อยละ 20 (ส านกัมาตรฐานการสอบบญัชีภาษีอากร, 2559) 
- ซ้ือสินคา้ด้วยอตัราส่วนเงินสด:เงินเช่ือคิดเป็น 30:70 เครดิตเงินเช่ือ 90 วนัโดยไม่มี

การเปล่ียนแปลงราคาซ้ือขายสินค้าในช่วงตลอดเวลา 5 ปีโดยก าหนดให้ส่วนลดเงินสด (Cash 

Discount) สมมติให้สินเช่ือ 90 วนั แต่ถ้าช าระเงินภายใน 30 วนัก็จะได้ส่วนลด 2% (Credit 

Term2/30 net90) 
 
 

6.2 ขนาดของเงินลงทุน แหล่งเงินทุน และต้นทุนทีเ่กีย่วข้อง 
Cabbageมีเงินลงทุนเร่ิมตน้จ านวนทั้งส้ิน 3,000,000 บาทโดยใชเ้งินลงทุนของตนเอง

และหุ้นส่วนธุรกิจ โดยมีสัดส่วนเป็นเงินลงทุนจากส่วนของเจา้ของ 1,800,000 บาท และหุ้นส่วน 
1,200,000 บาททั้งน้ีเน่ืองจากธุรกิจเลือกท่ีลงทุนในทรัพยสิ์นถาวรจ าพวกวสัดุอุปกรณ์ส านกังาน ค่า
เฟอร์นิเจอร์ และอุปกรณ์ส าหรับจดัท าคอนเทนท์ ฯลฯ โดยแหล่งท่ีใช้ใปของเงินลงทุนแสดง
รายละเอียดตามตารางดงัน้ี 
 
ตารางที ่6.1แสดงเงินลงทุนเร่ิมตน้กิจการ ณ ปีท่ี 0 

รายละเอยีดเงินลงทุน 

รายการ จ านวนเงิน (บาท) 
ค่าอุปกรณ์ส านกังาน 160,700 
ค่าเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 11,180 

รวมสินทรัพย์ถาวรทั้งหมด 171,880 
ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน 13,500 
เงินทุนหมุนเวยีน 2,814,620 
รวมเงินลงทุนเร่ิมตน้ 3,000,000 

 
ตารางที ่6.2 แสดงทรัพยสิ์นท่ีใชใ้นการลงทุนและประมาณการเส่ือมราคา 

รายละเอยีดเงินลงทุน 

รายการ ราคา (บาท) อายุการใช้งาน(ปี) ค่าเส่ือมราคา(บาท/ปี) 

เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า    
- เคร่ืองปรับอากาศ 46,000 5 9,200 
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ตารางที ่6.2 แสดงทรัพยสิ์นท่ีใชใ้นการลงทุนและประมาณการเส่ือมราคา(ต่อ) 
รายละเอยีดเงินลงทุน    

รายการ ราคา (บาท) อายุการใช้งาน (ปี) ค่าเส่ือมราคา (บาท/ปี) 

เคร่ืองใช้ไฟฟ้า    
- คอมพิวเตอร์โน๊ตบุค๊ 100,000 5 20,000 
- ปร้ินเตอร์ 14,700 5 2,940 
อุปกรณ์ส านกังาน    
- เกา้อ้ีท างาน 7,760 5 1,152 
- โตะ๊ท างาน 1,400 5 280 
- ตูเ้ก็บเอกสาร 2,020 5 404 
รวมสินทรัพยถ์าวรทั้งหมด 171,880  33,976 

 
ตารางที ่6.3 แสดงค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน 

รายละเอยีดเงินลงทุน 

รายการ จ านวนเงิน (บาท) 

ค่าจัดท าแพลทฟอร์ม  
- ค่าจดทะเบียน Domain Name 500 
- ค่าพฒันาเวบ็ไซต ์ 1,000 
- ค่าพฒันาแอพพลิเคชัน่ 10,000 
- ค่าแรกเขา้ใชบ้ริการอินเทอร์เน็ต AIS power SME package 2,000 
รวมค่าใช่จ่ายก่อนการด าเนินงาน 13,500 

 
ตารางที ่6.4 แสดงค่าเส่ือมราคา 

รายการ 
ค่าเส่ือมราคา (บาท/ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
อุปกรณ์ส านกังาน 32,140 32,140 32,140 32,140 32,140 
อุปกรณ์ใชไ้ฟฟ้า 2,360 2,360 2,360 2,360 2,360 
รวมค่าเส่ือมราคา 34,500 34,500 34,500 34,500 34,500 
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6.2.1 โครงสร้างและแหล่งทีม่าของเงินทุน 
จากการประมาณการโครงการลงทุนในธุรกิจ Cabbageพบว่า ธุรกิจมีความตอ้งการ

เงินทุรรวม 500,000 บาท โดยมีแหล่งเงินทุนจากเจา้ของทั้งหมด โดยมีรายละเอียดโครงสร้างผูถื้อ
หุน้ แสดงในตารางดงัน้ี 
 
ตารางที ่6.5 แสดงโครงสร้างผูถื้อหุน้ 
ล าดับ ช่ือ-นามสกุล จ านวนหุ้น มูลค่าการลงทุน (บาท) สัดส่วน 

1 นาย ณฐัดนยั เทศวเิชียรชยั 3,000 1,800,000 60% 

2 นาย วงศกฤติ อุราวรรณ 1,000 600,000 20% 

3 นาย ธรรมพล นิยมพล 1,000 600,000 20% 

  5,000 3,000,000 100% 

 
 
6.3 ต้นทุนคงที ่

รายละเอียดตน้ทุนคงท่ีแสดงไวด้งัน้ี  
 

6.3.1 ค่าแรงพนักงาน 
ค่าแรงพนกังานจะมีการเพิ่มข้ึนในอตัราร้อยละ 5 ต่อปี และมีการจา้งพนกังานเพิ่มข้ึน

ตลอด 5 ปี โดยค่าแรงพนกังานแสดงดงัตารางต่อไปน้ี 
 

ตารางที ่6.6 แสดงค่าแรงพนกังาน 

ต าแหน่ง 
เงินเดือน(บาท) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
1. ผูบ้ริหาร 15,000 15,750 16,538 17,364 18,233 
2. ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด 20,000 21,000 22,050 23,153 24,310 
-ฝ่ายผลิตคอนเทนท ์ 18,000 36,900 56,745 59,582 80,561 
-ฝ่ายโภชนาการ 18,000 36,900 56,745 77,582 99,461 
3. ผูจ้ดัการฝ่ายการเงินและบญัชี 20,000 21,000 22,050 23,153 24,310 
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ตารางที ่6.6 แสดงค่าแรงพนกังาน (ต่อ) 

ต าแหน่ง 
เงินเดือน(บาท) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
4. ผูจ้ดัการฝ่ายวจิยัและพฒันา 20,000 21,000 22,050 23,153 24,310 
5. ผูจ้ดัการฝ่ายปฏิบติัการ 20,000 21,000 22,050 23,153 24,310 
-ฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์ 18,000 36,900 56,745 77,582 99,461 
-ผูดู้แลระบบ 18,000 18,900 37,845 39,737 59,724 
รวมค่าแรง 167,000 229,350 312,818 364,458 454,681 
ค่าแรงตลอดปี 2,004,000 2,752,200 3,753,810 4,373,501 5,456,176 

 
6.3.2 ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด 

ตารางที ่6.7 แสดงค่าใชจ่้ายดา้นการตลาด 

รายการ 
ค่าใช้จ่ายทางการตลาด (บาท) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าโฆษณาบน Social media 6,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
จดัแคมเปญทางการตลาด 18,000 18,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าโฆษณาบนแบรนเนอร์เวบ็ไซทต่์างๆ 3,000 - - - - 
ค่าออกงานEvent - 20,000 20,000 20,000 40,000 
ค่าจดังานEvent - - 100,000 100,000 100,000 
ค่า Sponsor ตามกิจกรรมต่างๆ - - 8,000 8,000 12,000 
ค่า จดั Promotion Cabbage deal - - - 12,000 24,000 
รวมค่าใช้จ่าย 27,000 50,000 164,000 176,000 212,000 
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 6.3.3 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
ตารางที ่6.8 แสดงค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร 

รายการ 
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (บาท) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าตรวจสอบบญัชี 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 27,000 50,000 164,000 176,000 212,000 
ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ด 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
ค่าแรง 2,004,000 2,752,200 3,753,810 4,373,501 5,456,176 
ค่าเช่าอาคารเดือนละ 13,000 บาท 156,000 156,000 156,000 156,000 156,000 
รวมค่าใชจ่้าย 2,207,000 2,978,200 4,093,810 4,725,501 5,844,176 

 
6.3.4 ประมาณการต้นทุนคงที ่

ตารางที ่6.9 แสดงประมาณการตน้ทุนคงท่ี 

รายการ ค่าใช้จ่ายในการบริหาร (บาท) 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าสาธารณูปโภค(เพิ่ม 5% ทุกปี) 36,000 37,800 39,690 41,671 43,759 
ค่าเดินทาง 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าเช่าส านกังาน 156,000 156,000 156,000 156,000 156,000 
ค่าเช่าบริการ Cloud server 61,200 61,200 61,200 61,200 61,200 
ค่าบริการ Web hosting(GoDaddy) (รายปี) 3,354 3,354 3,354 3,354 3,354 
ค่าเช่าบริการ Internet 11,880 11,880 11,880 11,880 11,880 
รวมค่าใชจ่้าย 292,434 294,234 296,124 298,105 300,193 
 

6.3.5 ประมาณการต้นทุนผนัแปร 
ตารางที ่6.10 แสดงตน้ทุนโดยเฉล่ียของบริการ Cabbage deal 

รายการ ต้นทุนเฉลีย่  
(บาท/หน่วย) 

จ านวนส่ังซ้ือ 
ปีที ่4 ปีที ่5 

Cabbage dealผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเพื่อสุขภาพ 80 3,600 4,320 
Cabbage dealผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริม 200 2,880 3,240 
Cabbage dealบริการประเภทฟิตเนส 800 1,800 2,160 
Cabbage dealบริการประเภทคอร์สออกก าลงักาย 1,200 1,080 1,080 
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ตารางที ่6.11 แสดงตน้ทุนรวมของ Cabbage deal 
รายการ ปีที ่4 ปีที ่5 

Cabbage dealผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเพื่อสุขภาพ     288,000      345,600  
Cabbagedealผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริม     576,000      648,000  
Cabbagedealบริการประเภทฟิตเนส  1,440,000    1,728,000  
Cabbagedealบริการประเภทคอร์สออกก าลงักาย  1,296,000    1,296,000  
รวมตน้ทุน Cabbage deal  3,600,000    4,017,600  

 
ตารางที่ 6.12 แสดงประมาณการต้นทุน Cabbage dealเงินสด:เงินเช่ือ (สัดส่วนซ้ือสด:ซ้ือเช่ือ 
30:70 ระยะเวลาท่ีไดรั้บเครดิต 90 วนั) ปีท่ี 4 

ปีที ่4 

รายการ ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 

ช าระใหเ้จา้หน้ี - 630,000 630,000 630,000 

ช าระเงินสด 270,000 270,000 270,000 270,000 
รวมเงินสดจ่าย (บาท/ไตรมาส) 270,000 900,000 900,000 900,000 
รวมเงินสดจ่าย (บาท/ปี) 2,970,000 

 
ตารางที่ 6.13 แสดงประมาณการต้นทุน Cabbage dealเงินสด:เงินเช่ือ (สัดส่วนซ้ือสด:ซ้ือเช่ือ 
30:70 ระยะเวลาท่ีไดรั้บเครดิต 90 วนั) ปีท่ี 5 

ปีที ่5 

รายการ ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 

ช าระใหเ้จา้หน้ี 630,000 703,080 703,080 703,080 
ช าระเงินสด 301,320 301,320 301,320 301,320 
รวมเงินสดจ่าย (บาท/ไตรมาส) 931,320 1,004,400 1,004,400 1,004,400 
รวมเงินสดจ่าย (บาท/ปี) 3,944,520 
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ตารางที ่6.14 แสดงประมาณการตน้ทุนผนัแปร 

รายการ 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (บาท) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าCommissionจากการขาย
Cabbagereview 

- 324,000 324,000 378,000 432,000 

Cabbagedealผลิตภณัฑป์ระเภท
อาหารเพื่อสุขภาพ 

- - - 288,000 345,600 

Cabbagedealผลิตภณัฑป์ระเภท
อาหารเสริม 

- - - 576,000 648,000 

Cabbagedealบริการประเภทฟิต
เนส 

- - - 1,440,000 1,728,000 

Cabbagedealบริการประเภทคอร์ส 
ออกก าลงักาย 

- - - 1,296,000 1,296,000 

รวมตน้ทุนผนัแปร - 324,000 324,000 3,978,000 4,449,600 

 

6.4 ประมาณการยอดขายโดยเฉลีย่ 
 
ตารางที ่6.15 แสดงประมาณการยอดขายเฉล่ีย 

ร้อยละของการเติบโตเมื่อเทยีบกบัปีก่อนหน้า 5% 7% 10% 15% 

ล าดับ รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
1 พื้นท่ีโฆษณา ขนาด 940x330 pixel 
 ยอดขายต่อวนั 7 7 8 9 10 
 ยอดขายต่อเดือน 210 210 240 270 300 
 ยอดขายต่อปี 2,520 2,520 2,880 3,240 3,600 

2 บริการ Top ad 
 ยอดขายต่อวนั 12 13 13 15 17 
 ยอดขายต่อเดือน 360 390 390 450 510 

 ยอดขายต่อปี 4,320 4,680 4,680 5,400 6,120 
 
 



61 
 

ตารางที ่6.15 แสดงประมาณการยอดขายเฉล่ีย (ต่อ) 
ร้อยละของการเติบโตเมื่อเทยีบกบัปีก่อนหน้า 5% 7% 10% 15% 

ล าดับ รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
3 Cabbage review 
 ยอดขายต่อวนั            -            6            6            7  8 
 ยอดขายต่อเดือน            -         180         180         210         240  
 ยอดขายต่อปี            -       2,160       2,160       2,520       2,880  

4 Cabbage dealผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเพื่อสุขภาพ  
 ยอดขายต่อวนั            -             -             -           10           12  
 ยอดขายต่อเดือน            -             -             -         300         360  
 ยอดขายต่อปี            -             -             -       3,600       4,320  

5 Cabbage dealผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริม   
 ยอดขายต่อวนั            -             -             -            8            9  
 ยอดขายต่อเดือน            -             -             -         240         270  
 ยอดขายต่อปี            -             -             -       2,880       3,240  

6 Cabbage dealบริการประเภทฟิตเนส   
 ยอดขายต่อวนั            -             -             -            5            6  
 ยอดขายต่อเดือน            -             -             -         150         180  
 ยอดขายต่อปี            -             -             -       1,800       2,160  

7 Cabbage dealบริการประเภทคอร์สออกก าลงักาย  
 ยอดขายต่อวนั            -             -             -            3            3  

 ยอดขายต่อเดือน            -             -             -           90           90  
 ยอดขายต่อปี            -             -             -       1,080       1,080  
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ตารางที ่6.16 แสดงประมาณการรายได ้

ร้อยละของการเติบโตเมื่อเทยีบกบัปีก่อนหน้า 5% 7% 10% 15% 

ล าดับ รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
1 พื้นท่ีโฆษณา ขนาด 940x330 pixel 
 ยอดขายต่อวนั 3,500  3,500  4,000    4,500   5,000  
 ยอดขายต่อเดือน 105,000  105,000  120,000   135,000  150,000  
 ยอดขายต่อปี 1,260,000  1,260,000  1,440,000  1,620,000  1,800,000  

2 บริการ Top ad 
 ยอดขายต่อวนั 3,000  3,250   3,250  3,750     4,250  
 ยอดขายต่อเดือน     90,000  97,500  97,500  112,500  127,500  
 ยอดขายต่อปี 1,080,000  1,170,000  1,170,000  1,350,000  1,530,000  

3 Cabbage review 
 ยอดขายต่อวนั - 9,000    9,000  10,500  12,000  
 ยอดขายต่อเดือน - 270,000  270,000  315,000  360,000  
 ยอดขายต่อปี - 3,240,000  3,240,000  3,780,000  4,320,000  

4 Cabbage dealผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเพื่อสุขภาพ 
 ยอดขายต่อวนั - - - 2,000  2,400  
 ยอดขายต่อเดือน - - - 60,000  72,000  
 ยอดขายต่อปี - - - 720,000  864,000  

5 Cabbage dealผลิตภณัฑป์ระเภทอาหารเสริม 
 ยอดขายต่อวนั - - -  4,000  4,500  
 ยอดขายต่อเดือน - - - 120,000  135,000  
 ยอดขายต่อปี - - - 1,440,000  1,620,000  

6 Cabbage dealบริการประเภทฟิตเนส 
 ยอดขายต่อวนั - - - 10,000  12,000  
 ยอดขายต่อเดือน -  - - 300,000  360,000  
 ยอดขายต่อปี - - - 3,600,000  4,320,000  

7 Cabbage deal บริการประเภทคอร์สออกก าลงักาย 
 ยอดขายต่อวนั - - - 9,000  9,000  
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ตารางที ่6.16 แสดงประมาณการรายได ้(ต่อ) 
ร้อยละของการเติบโตเมื่อเทยีบกบัปีก่อนหน้า 5% 7% 10% 15% 

ล าดับ รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
 ยอดขายต่อเดือน - - - 270,000  270,000  
 ยอดขายต่อปี - - - 3,240,000  3,240,000  
 รวมรายไดทุ้กรายการ 
 ยอดขายต่อวนั 6,500  15,750  16,250  43,750  49,150  
 ยอดขายต่อเดือน 195,000  472,500  487,500  1,312,500  1,474,500  
 ยอดขายต่อปี 2,340,000  5,670,000  5,850,000  15,750,000  17,694,000  

 
 
6.5 ประมาณการงบดุล 

ธุรกิจมีสินทรัพยท่ี์เป็นสินทรัพยห์มุนเวียนมากข้ึนเร่ือย ๆ ในทุกไตรมากตลอดช่วง 5 
ปีแรก เน่ืองจากปริมาณกระแสเงินสดรับท่ีไดจ้ากผลการดาเนินงาน และสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียนมี
ตน้ทุนไม่สูงนกั ซ่ึงตวัเลขน้ีแสดงถึงสภาพคล่องท่ีดีของธุรกิจ 
 
ตารางที ่6.17 แสดงการประมาณการงบดุล 

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

สินทรัพย์ 
สินทรัพยห์มุนเวยีน 
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 2,814,620 2,947,620 5,298,395 6,263,900 13,660,837 19,731,716 
ลูกหน้ีการคา้ - - - - - - 
สินคา้คงคลงั - - - - - - 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 2,814,620 2,947,620 5,298,395 6,263,900 13,660,837 19,731,716 
สินทรัพยถ์าวร 
อุปกรณ์ 11,180 8,944 6,708 4,472 2,236 0 
เคร่ืองใชส้ านกังาน 160,700 128,560 96,420 64,280 32,140 0 
หกั ค่าเส่ือมราคาสะสม - 34,376 68,752 103,128 137,504 171,880 
รวมสินทรัพย์ถาวร 171,880 137,504 103,128 68,752 34,376 - 
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ตารางที ่6.17 แสดงการประมาณการงบดุล(ต่อ) 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพยอ่ื์น       
ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงานตดั
บญัชี 

13,500 - - - - - 

รวมสินทรัพย์อื่น 13,500 - - - - - 
รวมสินทรัพย์ 3,000,000 3,085,124 5,401,523 6,332,652 13,695,213 19,731,716 

หนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ 
หน้ีสินหมุนเวยีน 
เจา้หน้ีการคา้ - - - - 630,000 703,080 
ภาษีเงินไดค้า้งจ่าย - 17,025 466,685 279,563 1,402,425 1,473,170 
หน้ีสินระยะยาวท่ีครบ
ก าหนดช าระภายในหน่ึงปี 

- - - - - - 

รวมหนีสิ้นหมุนเวยีน - 17,025 466,685 279,563 2,032,425 2,176,250 
หน้ีสินถาวร 
เงินกู ้ - - - - - - 
หน้ีสินอ่ืน - - - - - - 
รวมหนีสิ้นถาวร - - - - - - 
รวมหนีสิ้น - 17,025 466,685 279,563 2,032,425 2,176,250 
ส่วนของเจ้าของ 
ทุน 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 3,000,000 
บวก ก าไรสุทธิสะสม - 68,099 1,934,838 3,053,090 8,662,788 14,555,466 
รวมส่วนของเจ้าของ 3,000,000 3,068,099 4,934,838 6,053,090 11,662,788 17,555,466 
รวมหนีสิ้นและส่วนของ
เจ้าของ 

3,000,000 3,085,124 5,401,523 6,332,652 13,695,213 19,731,716 
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6.6 ประมาณกางงบก าไรขาดทุน 
ตารางที ่6.18แสดงการประมาณการงบก าไรขาดทุน 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได ้

ยอดขายสินคา้ (สุทธิ) 2,340,000 5,670,000 5,850,000 27,630,000 32,382,000 

หกั ตน้ทุนขาย - 324,000 324,000 8,730,000 10,324,800 

ก าไรขั้นตน้ 2,340,000 5,346,000 5,526,000 18,900,000 22,057,200 

หกัค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร 

ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 27,000 50,000 164,000 176,000 212,000 

ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 2,180,000 2,928,200 3,929,810 4,549,501 5,632,176 

ค่าเส่ือมราคา - อุปกรณ์
ส านกังาน 

34,376 34,376 34,376 34,376 34,376 

ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน
ตดับญัชี 

13,500 - - - - 

รวมค่าใชจ่้ายในการขาย
และบริหาร 

2,254,876 3,012,576 4,128,186 4,759,877 5,878,552 

ก าไรจากการด าเนินงาน 85,124 2,333,424 1,397,814 14,140,123 16,178,648 
บวกรายไดอ่ื้น - - - - - 

รวมก าไรก่อนหกัดอกเบ้ียและภาษี 

หกัดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหกัภาษีเงินได ้ 85,124 2,333,424 1,397,814 14,140,123 16,178,648 

หกั ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล/
บุคคลธรรมดา 20% 

17,025 466,685 279,563 2,828,025 3,235,730 

ก าไรหลงัหกัภาษีเงินได ้ 68,099 1,866,739 1,118,251 11,312,098 12,942,918 
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6.7 ประมาณกางงบกระแสเงินสด 
ตารางที ่6.19 แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสด 

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

จากกจิกรรมด าเนินงาน 
เงินสดรับ 
รายไดจ้ากการขายสินคา้ - 2,340,000 5,670,000 5,850,000 27,630,000 32,382,000 
เจา้หน้ีการคา้ - - - - 1,461,600 1,731,240 
รวมเงินสดรับ - 2,340,000 5,670,000 5,850,000 16,380,000  18,397,080  
เงินสดจ่าย 
ซ้ือสินคา้ - - 324,000 324,000 3,978,000 4,449,600 
รวมตน้ทุนขายไม่รวมค่า
เส่ือมราคา 

- 2,207,000 2,978,200 4,093,810 4,725,501 5,844,176 

จ่ายเจา้หน้ีการคา้ - - - - - 630,000 
ค่าภาษี - - 17,025 466,685 279,563 1,402,425 
จากกจิกรรมลงทุน 
สินทรัพยถ์าวร - - - - - - 
รายจ่ายก่อนการด าเนินงาน 13,500 - - - - - 
รวมเงินสดจ่าย 13,500 2,207,000  3,319,225  4,884,495  8,983,064  12,326,201  

จากกจิกรรมจัดหาเงิน 
บวกทุนของเจา้ของ 3,000,000 - - - - - 
บวกเงินกู ้ - - - - - - 
รวมเงินสดสุทธิ 2,814,620 133,000 2,350,775 965,505 7,396,936 6,070,879 
บวกเงินสดยกมา - 2,814,620 2,947,620 5,298,395 6,263,900 13,660,837 
เงินสดคงเหลือยกไป 2,814,620 2,947,620 5,298,395 6,263,900 13,660,837 19,731,716 
 

จากงบประมาณเงินสดจะแสดงให้เห็นวา่ เงินสดจากการด าเนินงานในปีแรกเป็นบวก
และมีแนวโน้มสูงข้ึนเร่ือย ๆ เน่ืองจากบริษทัมีสภาพคล่องสูง มีการออกบริการใหม่ๆตลอด 5 ปี 
และสามารถน าเงินสดไปใชใ้นการด าเนินงานของธุรกิจไดเ้พียงพอกบัความตอ้งการ โดยไม่มีความ
จ าเป็นท่ีจะตอ้งหาแหล่งเงินทุนเพิ่มเติมระยะสั้น 
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6.8 การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน 
ตารางที ่6.20 แสดงอตัราส่วนทางการเงิน 

อตัราส่วนทางการเงิน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
1 วดัความสามารถในการท าก าไร 
อตัราก าไรขั้นตน้=ก าไรขั้นตน้/ยอดขาย(%) 100% 94% 94% 75% 75% 
อตัราก าไรจากการด าเนินงาน = ก าไรจากการ
ด าเนินงาน/ยอดขาย (%) 

4% 41% 24% 45% 42% 

อตัราก าไรสุทธิ = ก าไรสุทธิ/ยอดขาย (%) 3% 33% 19% 36% 33% 
อตัราผลตอบแทนต่อส่วนของผูถื้อหุน้ 
(ROE) = ก าไรสุทธิ/ส่วนของเจา้ของ (%) 

2% 61% 23% 93% 51% 

2. การวเิคราะห์อตัราส่วนแสดงประสิทธิภาพในการท างาน 
อัตราผลตอบแทนสุทธิต่อสินทรัพย์รวม 
(ROA) = ก าไรสุทธิ/สินทรัพยร์วม (%) 

2% 35% 18% 41% 30% 

อตัราส่วนการหมุนเวียนของสินทรัพยร์วม = 
ยอดขาย/สินทรัพยร์วม (เท่า) 

0.76 1.05 0.92 1.15 0.90 

 
 

6.9 การวเิคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน 
  

6.9.1 ระยะเวลาคืนทุน (Payback period) 
ระยะเวลาคืนทุน หมายถึง ระยะเวลาท่ีท าใหผ้ลรวมของกระแสเงินสดรับสุทธิจากการ

ด าเนินงานโครงการเท่ากบัเงินสดจ่ายลงทุนสุทธิ 
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ตารางที ่6.21 แสดงระยะเวลาคืนทุน 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสด (บาท) -3,000,000 133,000 2,350,775 965,505 7,396,936 6,070,879 

กระแสเงินสดสะสม (บาท) - 133,000 2,483,775 3,449,280 10,846,217 16,917,096 

 
จากตารางแสดงกระแสเงินสดขา้งตน้ สามารถแสดงวธีิการค านวณระยะเวลาคืนทุนได ้

ดงัน้ี 
ระยะเวลาคืนทุน = จ านวนปีก่อนการคืนทุน + 

(เงินสดส่วนท่ีเหลือ/เงินสดรับในปีท่ีคืนทุน) 
    = 2 + [(3,000,000 -2,483,775)/ 965,505] 
    = 2 + (516,225/965,505) 
    = 2+ 0.54หรือ 

= 2 ปี 6 เดือน 
  

6.9.2 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของการลงทุน (Net Present Value: NPV) 
เป็นการประเมินมูลค่าโครงการโดยค านึงถึงค่าของเงินตามเวลาปัจจุบนัของการลงทุน

ในระยะยาวเน่ืองจากจ านวนเงินลงทุนและผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บจากการลงทุนเกิดข้ึนในระยะเวลา
ต่างกนั ดงันั้นการปรับมูลค่าของเงินลงทุนกบัผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บให้เป็นมูลค่าปัจจุบนัตลอดอายุ
โครงการ จะช่วยใหส้ามารถประเมินผลตอบท่ีแทจ้ริงของโครงการในปัจจุบนัไดดี้ดียิง่ข้ึน ทั้งน้ีผูว้จิยั
ก าหนดใหอ้ตัราการคิดลดเป็นร้อยละ 10 โดยแสดงมูลค่าปัจจุบนัได ้ดงัน้ี 
 
ตารางที ่6.22 แสดงมูลค่าปัจจุบนัสุทธิของการลงทุน 

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

กระแสเงินสดสุทธิ (บาท) -3,000,000 133,000 2,350,775 965,505 7,396,936 6,070,879 
มูลค่าปัจจุบนั (อตัราคิดลด
ร้อยละ 10)  

-3,000,000 120,909 1,942,789 725,398 5,052,207 3,769,538 

รวม 8,610,842 
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6.9.3 อตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 
ตารางที ่6.23แสดงอตัราผลตอบแทนของโครงการ 

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

กระแสเงินสด (บาท) -3,000,000 133,000 2,350,775 965,505 7,396,936 6,070,879 
IRR   59.13% 
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บทที ่7 

การจัดการความเส่ียง และแนวทางการรองรับความเส่ียง 
 
 

เน่ืองจากแพลทฟอร์มบนอินเทอร์เน็ตสามารถเขา้สู่ตลาดได้ง่ายผูบ้ริโภคมีทางเลือก
หลากหลาย มีSwitching costท่ีต  ่ามากหากตอ้งการจะเปล่ียนไปใชแ้พลทฟอร์มอ่ืน ความชอบส่วน
บุคคลเองก็เป็นเร่ืองท่ียากต่อการคาดการณ์ และสภาพเศรษฐกิจท่ีถดถอยในปัจจุบนั จึงอาจท าใหเ้กิด
เหตุการณ์ท่ีผูป้ระกอบการลดค่าใชจ่้ายกบั Cabbageลง ซ่ึงหากมีปริมาณท่ีนอ้ยกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้ก็
จะส่งผลต่อผลก าไร อย่างหลีกเล่ียงไม่ได ้ดงันั้นเจา้ของธุรกิจจึงไดมี้การประเมินความเส่ียง (Risk 

management) โดยมีการประเมินทั้งหมด 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
 
 

7.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 

ความเส่ียงจากการตลาด ท่ีคาดการณ์ได้คือ การท่ีมีผูใ้ช้บริการน้อยกว่าปกติ แบ่ง
ออกมาเป็น 2 กรณีคือ  

 
แพ ล ท ฟ อ ร์ม ยังไม่ เป็ น ที่ รู้ จั ก ใน ว งก ว้ างข าด  Brand Awarenessจ าก ลู ก ค้ า

กลุ่มเป้าหมาย 
โดยเจา้ของธุรกิจจะท าการประชาสัมพนัธ์ผา่น Social mediaให้มากข้ึน ท าContent

ให้น่าสนใจ และตามกระแสในช่วงเวลานั้นๆ รวมถึงท ากิจกรรมทางการตลาดท่ีจะช่วยให้มีผูส้นใจ
มากข้ึน เช่น กิจกรรมการให้กด likeและshareในเฟสบุ๊คเพื่อลุ้นรับรางวลั การTagบัญชีผู ้ใช ้
Facebookเป็นต้น รวมถึงการใช้ฟังก์ชั่นโฆษณาท่ีมีอยู่ใน Social mediaเพื่อช่วยให้Content

โฆษณาแสดงตรงกบักลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด 
 

Featureทีม่ียงัไม่ตรงกบัความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย 
มีการรับ ฟั งความคิดเห็นและค าติชมของผู ้ใช้บ ริการทั้ งจาก ฝ่ังผู ้ใช้และ ฝ่ัง

ผูป้ระกอบการ ติดตามพฤติกรรมลูกคา้ในการเลือกใช้ Featureแต่ละอยา่งบนแพลทฟอร์ม เพื่อให้
เขา้ใจผูบ้ริโภคมากข้ึน ปรับ Featureใหเ้หมาะสมกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด 
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7.2 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
โดยความเส่ียงคือ ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานสูงกว่าคาดการณ์ซ่ึงอาจจะเกิดจากการ

พฒันาแพลทฟอร์มเพื่อให้ทนัต่อความตอ้งการของลูกคา้ ท าให้เกิดค่าใช้จ่ายท่ีสูงข้ึน ทางเจา้ของ
ธุรกิจจึงพิจารณาวางแผนปรับปรุง การท างานโดยจะก าหนดความส าคญัของ Featureหรือ ส่ิงท่ี
ลูกคา้ตอ้งการ และลงทุนใชท้รัพยากรกบัประเด็นนั้นให้มากท่ีสุด เพื่อลดกิจกรรมท่ีไม่เพิ่มมูลค่าและ
ไม่จ  าเป็น นอกจากน้ี จะมีการลงบญัชีรายรับรายจ่าย เพื่อดูประมาณการรายได ้และกระแสเงินสด
เพื่อควบคุมตน้ทุนการด าเนินงานและการให้บริการ ซ่ึงถา้หากยงัประสบปัญหาดา้นสภาพคล่อง ก็จะ
พจิารณาระดมทุนจากผูร่้วมทุนเพิ่มเติมได ้
 
 

7.3 ความเส่ียงด้านความปลอดภัย (Security Risk) 
เน่ืองจากแพลทฟอร์มเป็นธุรกิจท่ีกระท าบนอินเทอร์เน็ต ซ่ึงจ าเป็นตอ้งมีการบริหาร

ความเส่ียงหากขอ้มูลสูญหาย เช่น ขอ้มูลลูกคา้ เป็นตน้ เพราะฉะนั้นจึงจ าเป็นตอ้งมีการ แบ็คอพั
ขอ้มูลตลอด และจ ากดัการเขา้ถึงของขอ้มูลโดยให้เฉพาะคนท่ีตอ้งท างานเก่ียวกบัขอ้มูลเท่านั้นและ
ตอ้งมีต าแหน่งในองค์กรท่ีสูงพอจึงจะสามารถเขา้ถึงขอ้มูลได้ เช่น ต าแหน่งหัวหน้าฝ่ายวิจยัตลาด 
เป็นตน้ นอกจากน้ี จะตอ้งมีการจดัท าระบบรักษาความปลอดภยัทั้งบนอินเทอร์เน็ต และในสถานท่ี
ท างาน เพื่อป้องกนัการโจรกรรมขอ้มูล 
 
 

7.4 ความเส่ียงด้านปฎบิัติการ (Operation Risk) 
ความถูกต้องของข้อมูลทีผู้่ประกอบการเป็นผู้ให้ข้อมูล 
ความถูกตอ้งของขอ้มูลเช่น สรรพคุณของผลิตภณัฑ์และบริการนั้น ผูป้ระกอบการจะ

เป็นผูใ้ห้ขอ้มูลเอง จึงมีสิทธิให้ขอ้มูลท่ีผิดๆได ้ซ่ึงแกไ้ขโดยการสร้างปุ่ม Reportส าหรับผลิตภณัฑ์
หรือบริการท่ีไม่เหมาะสมและติดตามความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญอยา่งใกลชิ้ดวา่มีการใหข้อ้มูลท่ีไม่
ถูกต้องหรือไม่ และจา้งบุคคลากรทางด้านสาธารณสุขมาเป็นผูต้รวจสอบข้อมูลผลิตภณัฑ์หรือ
บริการท่ีมีการให้ความคิดเห็นหรือมีการแจ้งว่าให้ข้อมูลผิดพลาด ซ่ึงถ้าหากมีการให้ข้อมูลท่ี
ผิดพลาดจริงก็จะท าการถอดถอนผลิตภณัฑ์และบริการนั้นออกจากแพลทฟอร์ม พร้อมกบับนัทึก
ขอ้มูลผูก้ระท าผดิเอาไว ้ซ่ึงถา้หากผูก้ระท าผดิยงัคงท าผดิซ ้ าอยูก่็จะระงบัการใชง้านบญัชีผูใ้ชน้ั้นๆ 
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พนักงานไม่เพยีงพอต่อการตอบสนองลูกค้า 
เช่นหากมีค าขอให้จดัท า Cabbage reviewมากเกินกวา่ท่ีจ  านวนพนกังานจะสามารถ

รับมือได ้แก้ไขปัญหาด้วยการ จดัตารางงานให้เหมาะสมกบังานในช่วงนั้นๆ และถ้าหากจ านวน
พนักงานไม่เพียงพอจริงๆจะท าการจา้งout sourceโดยจะจ้างทั้ง ช่างภาพ นักเขียนและนักรีวิว
อาหารท่ีมีช่ือเสียง เพื่อให้สามารถรับปริมาณงานไดอ้ยา่งเหมาะสมตามจ านวนงานท่ีเขา้มา รวมไป
ถึงคอยดูขอ้มูลยอ้นหลงัเพื่อท านานจ านวนงานท่ีจะได้รับในอนาคต เพื่อเตรียมตวัรับมือได้อย่าง
ถูกตอ้ง และถา้หากจ านวนงานท่ีไดรั้บเพิ่มข้ึนอยา่งถาวร ก็จะท าการจา้งพนกังานประจ าเพิ่มข้ึน 
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ภาคผนวก ก 

 
 
แบบส ารวจ พฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์และบริการเพื่อสุขภาพ และพฤติกรรมการใช้แพลทฟอร์ม
ทางอนิเทอร์เน็ตของประชากรในกรุงเทพฯและปริมณฑล 
แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชา Thematic Paper หลักสูตรการจดัการธุรกิจ วิทยาลัยการ
จดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล(CMMU) โดยมีวตัถุประสงค์ในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ใน
ดา้นการดูแลสุขภาพและการใชบ้ริการแพลทฟอร์มทางอินเทอร์เน็ต คณะผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิ่งวา่จะ
ไดรั้บความร่วมมือจากท่าน และขอขอบคุณมา ณ ท่ีน้ีท่ีเสียสละเวลาของท่าน และมอบความร่วมมือ
แก่คณะวจิยั ซ่ึงแบบสอบถามชุดน้ีแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่ 
1. ลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
2. พฤติกรรมและทศันคติต่อการเลือกใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการเพื่อสุขภาพ  
3. พฤติกรรมและทศันคติต่อการใชอิ้นเทอร์เน็ต 
4. ทศันคติของการใชแ้พลทฟอร์มของผูใ้ชบ้ริการ 
5. ทศันคติของการใชแ้พลทฟอร์มของผูป้ระกอบการ 
 
ส่วนที ่1 ลกัษณะข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
เพศ 
 ชาย 
 หญิง 
ช่วงอายุ 
 15 - 20 ปี  21 - 25 ปี  26 - 30 ปี 
 31 - 35 ปี 36 - 40 ปี 41 - 45 ปี 
46 ปี ข้ึนไป 
ระดับการศึกษา 
 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 
 ปริญญาตรี 
 ปริญญาโท 
 ปริญญาเอก 
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อาชีพ 
 ธุรกิจส่วนตวั  บุคลากรทางการแพทย ์
 รับราชการ   ลูกจา้งทัว่ไป 
 พนกังานเอกชน  นกัเรียนนกัศึกษา 
 อ่ืนๆ 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 ต  ่ากวา่ 20,000 20,001 - 30,000 30,001 - 40,000 
40,001 - 50,000 50,001 - 60,000 60,001 ข้ึนไป 
ลกัษณะทีอ่ยู่อาศัย 
 บา้น 
 คอนโดมีเนียม 
 หอพกั/อาพาร์ทเมน้ต์ 
 อ่ืนๆ 
 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมและทัศนคติต่อการเลอืกใช้ผลติภัณฑ์และบริการเพือ่สุขภาพ 
ท่านเคยใช้ผลติภัณฑ์หรือบริการเพื่อสุขภาพหรือไม่ (ผลิตภัณฑ์เพือ่สุขภาพ เช่น อาหารเพื่อสุขภาพ 
อาหารเสริม เป็นต้น บริการเพือ่สุขภาพ เช่น ฟิตเนส คอร์สออกก าลงักายเป็นต้น) 
 เคยใช ้
 ไม่เคยใช ้
ประเภทของผลติภัณฑ์และบริการเพือ่สุขภาพทีท่่านเลอืกใช้ (เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 อาหารเพื่อสุขภาพ 
 อาหารเสริม 
 ฟิตเนส 
 คอร์สออกก าลงักาย 
 อ่ืนๆ 
สาเหตุที่ท่านเลอืกใช้ผลติภัณฑ์และบริการเพือ่สุขภาพ(เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ตอ้งการมีรูปร่างท่ีดี  ตอ้งการสุขภาพท่ีดี   ตอ้งการลดน ้าหนกั 
 ความชอบส่วนตวั  ตอ้งการความแปลกใหม่  ตอ้งการตามกระแส 
 อ่ืนๆ 
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สาเหตุที่ท่านเลอืกใช้ผลติภัณฑ์และบริการเพือ่สุขภาพ(เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ตอ้งการมีรูปร่างท่ีดี  ตอ้งการสุขภาพท่ีดี   ตอ้งการลดน ้าหนกั 
 ความชอบส่วนตวั  ตอ้งการความแปลกใหม่  ตอ้งการตามกระแส 
 อ่ืนๆ 
ท่านรับรู้ข้อมูลของผลติภัณฑ์และบริการเพือ่สุขภาพจากแหล่งข้อมูลใด(เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 แผน่พบั/ ป้ายโฆษณา   โทรทศัน์/วทิยุ  อินเทอร์เน็ต 
 ครอบครัวและคนรู้จกั  อ่ืนๆ 
ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้ผลติภัณฑ์เพือ่สุขภาพ(1 มีผลน้อยทีสุ่ด 5 มีผลมากทีสุ่ด) 

 1 2 3 4 5 
ราคา      
คุณภาพ      
การบริการ      

ความสะอาด      

ความสะดวกสบาย      

การโฆษณา      

การส่งเสริมการขายและโปรโมชัน่      

ค าแนะน าจากเพื่อนหรือคนรู้จกั      

ค าแนะน าจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง      

ค าแนะน าจากบุคคลท่ีเคยใชบริการมาก่อน      

ค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญ      

ความถี่ในการซ้ือผลติภัณฑ์เพือ่สุขภาพ 
1-2 คร้ัง ต่อเดือน 
3-4 คร้ัง ต่อเดือน 
5-6 คร้ัง ต่อเดือน 
 มากกวา่ 7 คร้ัง ต่อเดือน 
 ไม่เคยซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ 
ค่าใช้จ่ายแต่ละคร้ัง ในการซ้ือผลติภัณฑ์เพือ่สุขภาพ 
............................................................................................ 
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ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการเพือ่สุขภาพ(1 มีผลน้อยทีสุ่ด 5 มีผลมากทีสุ่ด) 

 1 2 3 4 5 
ราคา      
คุณภาพ      
การบริการ      

ความสะอาด      

ความสะดวกสบาย      

การโฆษณา      

การส่งเสริมการขายและโปรโมชัน่      

ค าแนะน าจากเพื่อนหรือคนรู้จกั      

ค าแนะน าจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง      

ค าแนะน าจากบุคคลท่ีเคยใชบริการมาก่อน      

ค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญ      

ความถี่ในการซ้ือบริการเพือ่สุขภาพ 
 1 คร้ัง ต่อเดือน 
 2 คร้ัง ต่อเดือน 
 3 คร้ัง ต่อเดือน 
 มากกวา่ 4 คร้ัง ต่อเดือน 
 ไม่เคยซ้ือบริการเพื่อสุขภาพ 
ค่าใช้จ่ายแต่ละคร้ัง ในการซ้ือผลติภัณฑ์เพือ่สุขภาพ 
............................................................................................ 
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ส่วนที ่3 พฤติกรรมและทัศนคติต่อการใช้อนิเทอร์เน็ต 
อุปกรณ์ทีใ่ช้ในการใช้งานอนิเทอร์เน็ต(เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 คอมพิวเตอร์ 
 สมาร์ทโฟน 
 แทบ็เล็ต เช่น Ipad 
 อ่ืนๆ 
แพลทฟอร์มทีใ่ช้ในการใช้งานอนิเทอร์เน็ต(เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
Window 
IOS 
Android 
Linux 
 อ่ืนๆ 
Social media ทีใ่ช้บริการ (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
Facebook 
Line 
Twitter 
Instragram 
 อ่ืนๆ 
ระยะเวลาทีใ่ช้อนิเทอร์เน็ตใน 1 วนั 
 0-2 ชัว่โมง  3-4 ชัว่โมง  5-6 ชัว่โมง 
 7-8 ชัว่โมง  มากกวา่ 8 ชัว่โมง 
สาเหตุของการใช้งานอนิเทอร์เน็ต (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ใชเ้พื่อติดต่อส่ือสาร 
 ใชเ้พื่อความบนัเทิง 
 ใชเ้พื่อหาขอ้มูล 
 ใชเ้พื่อซ้ือของออนไลน์ 
 ใชเ้พื่อท าการตลาดและขายของออนไลน์ 
 อ่ืนๆ 
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ความน่าเช่ือถือของข้อมูลทางอนิเทอร์เน็ต เมื่อผู้ให้ข้อมูลคือคนรู้จัก 

ไม่น่าเช่ือถือ 
1 2 3 4 5 

น่าเช่ือถือมาก 
     

 
ความน่าเช่ือถือของข้อมูลทางอนิเทอร์เน็ต เมื่อผู้ให้ข้อมูลคือ ผู้เช่ียวชาญ 

ไม่น่าเช่ือถือ 
1 2 3 4 5 

น่าเช่ือถือมาก 
     

 
ความน่าเช่ือถือของข้อมูลทางอนิเทอร์เน็ต เมื่อผู้ให้ข้อมูลคือ บุคคลทีม่ีช่ือเสียง 

ไม่น่าเช่ือถือ 
1 2 3 4 5 

น่าเช่ือถือมาก 
     

 
ส่วนที ่4 ทศันคติของการใช้แพลทฟอร์มของผู้ใช้บริการ 
Cabbage คือ แพลทฟอร์มรีวิวบนอินเทอร์เน็ตที่ช่วยให้ผู้ใช้ สามารถดูข้อมูลของผลิตภัณฑ์และ
บริการเพือ่สุขภาพจากแบรนด์ต่างๆได้ โดยมีคุณสมบัติดังนี ้
1. Product/Service informationผูใ้ช้สามารถเขา้ไปดูขอ้มูลของผลิตภณัฑ์และบริการ เช่น ราคา ช่อง
ทางการติดต่อ ค าอธิบายผลิตภณัฑแ์ละบริการนั้นๆ เป็นตน้ 
2. User review ผูใ้ชส้ามารถเขา้ไปรีววิและใหค้ะแนนผลิตภณัฑ์และบริการนั้นๆได ้ซ่ึงผูรี้ววินั้นจะมี
การแบ่งล าดบัขั้นตั้งแต่ Newbie จนถึง Elite ยิ่งมีการเขียนรีวิวมากจะยิ่งไดรั้บแตม้สะสม เพื่อพฒันา
ไปยงัล าดบัขั้นท่ีสูงข้ึนเพื่อแสดงให้เห็นถึงประสบการณ์การรีวิวและสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ผูท่ี้
เขา้มาอ่านรีววิ 
3. Professional review บุคคลากรทางการแพทย ์นักโภชนาการอาหาร หรือผูเ้ช่ียวชาญท่ีผ่านการ
รับรอง จะเป็นผูรี้วิวผลิตภณัฑ์และบริการ รวมไปถึงให้ค  าแนะน าในการใช้งานผลิตภณัฑ์และ
บริการนั้นๆดว้ยเช่นกนั ซ่ึงรีววิจะแยกส่วนจาก User review อยา่งชดัเจน 
4. Cabbage review ทีมงานของ Cabbage จะเป็นผูรี้วิวผลิตภณัฑ์และบริการด้วยตนเอง แล้วน ามา
เขียนบทความน าเสนอผา่น Social media เพื่อเพิ่มความน่าสนใจ 
5. Cabbage story เป็นแพลทฟอร์มท่ีมีลักษณะเหมือนเว็บบล็อคท่ีให้ผู ้ใช้สามารถเขียนแชร์
ประสบการณ์ การดูแลสุขภาพของตนเอง และให้ผูใ้ช้คนอ่ืนๆสามารถอ่าน พร้อมทั้งแสดงความ
คิดเห็นได ้เพื่อให้เกิดการแบ่งปันประสบการณ์และน าความรู้ท่ีไดม้าประยุกตใ์ชใ้นการดูแลสุขภาพ
ของตนเอง 



81 
 

6. Cabbage deal ผูใ้ช้สามารถซ้ือดีลซ่ึงจะมีราคาถูกกว่า การซ้ือกับเจา้ของผลิตภณัฑ์หรือบริการ
โดยตรง และน าดีลท่ีซ้ือไวไ้ปแลกกบัผลิตภณัฑห์รือบริการจากเจา้ของไดโ้ดยตรง 
จากข้อมูลทีก่ล่าวมา ท่านมีความสนใจทีจ่ะใช้บริการ Cabbage หรือไม่ 
 ใชบ้ริการ 
 ไม่ใชบ้ริการ 
สาเหตุที่ท่านเลอืกใช้บริการ Cabbage (เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 มีความน่าเช่ือถือ 
 มีความน่าสนใจ 
 เพื่อรับข่าวสาร 
 เพื่อหาขอ้มูล 
 ความชอบส่วนตวั 
 ผลิตภณัฑแ์ละบริการบนแพลทฟอร์มมีความหลากหลาย 
 สามารถพดูคุยกบัผูใ้ชค้นอ่ืนๆได ้
 สามารถซ้ือดีลในราคาท่ีถูกกวา่ ราคาของเจา้ของผลิตภณัฑโ์ดยตรงได ้
 อ่ืนๆ 
ท่านมีความต้องการทีจ่ะเลอืกใช้บริการ Cabbage ผ่านช่องทางใดมากทีสุ่ด 
Web browser 
Mobile application 
 อ่ืนๆ 
ระยะเวลาที่ท่านจะใช้บริการ 
 0-2 ชัว่โมง 
 3-4 ชัว่โมง 
 5-6 ชัว่โมง 
 7 ชัว่โมงข้ึนไป 
 อ่ืนๆ 
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ความน่าสนใจของ Product/Service information 

ไม่น่าสนใจ 
1 2 3 4 5 

น่าสนใจมาก 
     

ความน่าสนใจของ User review 

ไม่น่าสนใจ 
1 2 3 4 5 

น่าสนใจมาก 
     

ความน่าสนใจของ Professional review 

ไม่น่าสนใจ 
1 2 3 4 5 

น่าสนใจมาก 
     

ความน่าสนใจของ Cabbage review 

ไม่น่าสนใจ 
1 2 3 4 5 

น่าสนใจมาก 
     

ความน่าสนใจของ Cabbage story 

ไม่น่าสนใจ 
1 2 3 4 5 

น่าสนใจมาก 
     

ความน่าสนใจของ Cabbage deal 

ไม่น่าสนใจ 
1 2 3 4 5 

น่าสนใจมาก 
     

Feature นอกเหนือจากคุณสมบัติทีไ่ด้กล่าวไปข้างต้นทีท่่านอยากให้มีอยู่บนแพลทฟอร์ม Cabbage 
............................................................................................ 
สาเหตุที่ท่านจะไม่เลอืกใช้บริการ Cabbage (เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ไม่น่าสนใจ 
 ไม่น่าเช่ือถือ 
 ผลิตภณัฑแ์ละบริการบนแพลทฟอร์มไม่มีความหลากหลาย 
 สามารถศึกษาหาขอ้มูลดว้ยตนเองได ้
 อ่ืนๆ 
 
 
 



83 
 

ส่วนที ่5 ทศันคติของการใช้แพลทฟอร์มของผู้ประกอบการ 
ท่านเป็นผู้ประกอบการผลติภัณฑ์หรือบริการเพือ่สุขภาพหรือไม่ 
 เป็นผูป้ระกอบการ 
 ไม่ใช่ผูป้ระกอบการ(ให้ขา้มไปส่วนถดัไป) 
Cabbage จะช่วยให้ผูป้ระกอบการธุรกิจเพื่อสุขภาพสามารถโฆษณาสินคา้และบริการของตนเองได ้
ดว้ย คุณสมบติัดงัน้ี 
1. พื้นท่ีโฆษณา ผูใ้ช้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการจะพบกบัพื้นท่ีโฆษณาเป็นอนัดบัแรก ช่วยให้ผลิตภณัฑ์และ
บริการเป็นท่ีรู้จกัไดง่้ายยิง่ข้ึน 
2. Cabbage review ทีมงานของ Cabbage จะเป็นผูรี้วิวผลิตภณัฑ์และบริการด้วยตนเอง แลว้น ามา
เขียนบทความน าเสนอผา่น Social media เพื่อเพิ่มความน่าสนใจ 
3. Cabbage deal โดย Cabbage จะท าการซ้ือสิทธ์ิในการซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการเป็นจ านวนมาก 
จากผูป้ระกอบการเพื่อใหผู้ป้ระกอบการสามารถขายผลิตภณัฑแ์ละบริการของตนเองไดม้ากยิง่ข้ึน 
ประเภทของธุรกจิของท่าน 
 ผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ 
 บริการเพื่อสุขภาพ 
 ทั้งสองอยา่ง 
ท่านมีความสนใจ ใช้บริการของ Cabbage หรือไม่ 
 สนใจ 
 ไม่สนใจ(ใหข้า้มไปส่วนถดัไป) 
สาเหตุทีท่่านเลอืกใช้บริการของ Cabbage(เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 มีความน่าสนใจ 
 สามารถช่วยโฆษณาผลิตภณัฑแ์ละบริการไดดี้ยิง่ข้ึน 
 เป็นช่องทางการส่ือสารกบัลูกคา้อีกช่องทางหน่ึง 
 สามารถขยายฐานลูกคา้ได ้
 สามารถรับรู้ขอ้ดีขอ้เสียของผลิตภณัฑห์รือบริการจากรีววิของผูใ้ชไ้ด ้
 สามารถสร้างความน่าเช่ือถือของแบรนดไ์ด ้
 อ่ืนๆ 
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พืน้ทีโ่ฆษณา 
พื้นท่ีโฆษณา มีขนาด 940x330 pixel แสดงอยู่บนใบหน้าแรกของรายการสินคา้หมวดนั้นๆเสมอ 
โดยจะแสดงบนทั้งหน้าเวบ็และแอพพลิเคชัน่ ซ่ึงจะมีการการันตีขั้นต ่าของจ านวนผูท่ี้เห็นโฆษณา
ตามหมวดหมู่ของสินคา้และบริการ 
ความน่าสนใจของ พืน้ที่โฆษณา 

ไม่น่าสนใจ 
1 2 3 4 5 

น่าสนใจมาก 
     

ราคาทีท่่านคิดว่าเหมาะสมที่สุดส าหรับ พืน้ทีโ่ฆษณา (หน่วย:บาท ต่อวัน) 
 1-250 
 251-500 
 501-750 
 751-1,000 
 1,001 ข้ึนไป 
ความน่าสนใจของ Cabbage review 

ไม่น่าสนใจ 
1 2 3 4 5 

น่าสนใจมาก 
     

ราคาทีท่่านคิดว่าเหมาะสมที่สุดส าหรับ Cabbage review (หน่วย:บาท ต่อ 1 บทความ) 
 1-500 
 501-1,000 
 1,001-1,500 
 1,501-2,000 
 2,001 ข้ึนไป 
Cabbage deal 
บริษทัจะท าการซ้ือดีลในการซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการจากผูป้ระกอบการในราคาท่ีถูกกว่าราคาจริง 
โดยจะซ้ือเป็นจ านวนมากเพื่อให้เกิดความคุม้คา้แก่ผูป้ระกอบการ รวมถึงเป็นช่องทางช่วยในการ
ส่งเสริมการขายใหก้บัผูป้ระกอบการเช่นกนั 
ความน่าสนใจของ Cabbage deal 

ไม่น่าสนใจ 
1 2 3 4 5 

น่าสนใจมาก 
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ท่านคิดว่าราคาส่วนต่างที่เหมาะสม หากต้องการขายดีลให้กับCabbage ควรจะถูกกว่าราคาจริง
เท่าใด (หน่วย เปอร์เซ็น จากราคาเต็ม) 
 1-5% 
 6-10% 
 11-15% 
 16-20% 
 21% ข้ึนไป 
สาเหตุที่ท่านไม่สนใจเลอืกใช้บริการ Cabbage(เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ไม่น่าสนใจ 
 มีช่องทางโฆษณาท่ีดีกวา่ 
 ท  าลายความน่าเช่ือถือของแบรนด์ 
 ไม่คุม้ค่าในการใชบ้ริการ 
 อ่ืนๆ 




