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บทที่ 1 
แผนและกระบวนการแสวงหาโอกาสและพัฒนาแนวคิดใหม่ทางธุรกิจ 

 
 

1.1 บทน ำ 
ในปัจจุบนัน้ีภาครัฐมีนโยบายท่ีสนับสนุนการเกิดท่ีมีคุณภาพและการเล้ียงดูอย่างมี

ประสิทธิภาพ โดยสภาพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติไดก้ าหนดไวอ้ย่างชดัเจนในแผนพฒันาฯ 
ฉบบัที่ 12 พ.ศ. 2560-2564 ว่า “มุ่งพฒันาคุณภาพของการเกิดและพฒันาคุณภาพประชากรทุกกลุ่ม
วยั” เพื่อให้เด็กทุกคนท่ีเกิดมา จะตอ้งมีสุขภาพดี ไม่เจ็บป่วย เกิดอย่างมีคุณภาพ และรวมถึงการเล้ียง
ดู การศึกษา และการอบรมส่ังสอนขัดเกลาให้โตมาเป็นบุคคลากรแรงงานท่ีได้คุณภาพของ
ประเทศชาติต่อไป จากสถิติของกรมอนามยัพบว่า ร้อยละของแม่ท่ีมีความพร้อมในการตั้งครรภ์ 
หรือที่อยู่ในช่วงอายุ 25-35 ปี มีประมาณ 47.35% หรือคิดเป็นจ านวนประมาณ 315,402 คนต่อปี 
นอกจากน้ีกรมอนามยัไดก้ าหนดนโยบายและยุทธศาสตร์การพฒันาอนามยัการเจริญพนัธ์ุแห่งชาติ 
ฉบบัท่ี 2 (พ.ศ. 2557-2562) ว่าดว้ยการเกิดท่ีมีคุณภาพ ซ่ึงหมายถึง การเกิดจากพ่อแม่ท่ีตั้งใจ มีความ
พร้อม มีการวางแผน และอยู่ในวยัอนัสมควร เพราะหากพ่อแม่ไม่มีคุณภาพแลว้ การเกิดก็จะไม่มี
คุณภาพตามมา โดยเป้าหมายหลกัคือ การเพ่ิมจ านวนการเกิดทดแทนจ านวนประชากร โดยส่งเสริม
การเกิดในหญิงอายุ 20-34 ปี ท่ีมีความพร้อมและตั้งใจท่ีจะมีครรภ ์ทารกเกิดมาอย่างแข็งแรง ส่งเสริม
ให้ลูกเกิดรอด แม่ปลอดภยัและไดร้ับการดูแลหลงัคลอดที่ดี เพราะอย่างท่ีทราบกนัดีว่าประเทศไทย
มีอตัราการเกิดนอ้ยกว่าการตาย สืบเน่ืองมาจากการเปล่ียนแปลงทางดา้นพฤติกรรมทางสังคมนั้นก็
คือ ประชากรส่วนใหญ่แต่งงานช้าและเป็นโสดมากขึ้น แต่ท่ีน่าสนใจคือ การเล้ียงดูบุตรหลานของ
แต่ละครอบครัวเป็นเร่ืองท่ีสมาชิกในครอบครัวให้ความส าคญัเป็นอย่างมาก เน่ืองจากครอบครัวใน
อดีตนิยมมีบุตรกนัหลายคน แต่ในปัจจุบนัครอบครัวนิยมมีบุตรแค่ 1-2 คน ผูท้ี่เป็นแม่จึงทุ่มเทและ
ใส่ใจกับบุตรเป็นอย่างมาก การเตรียมความพร้อมของคุณแม่ท่ีก าลงัตั้งครรภแ์ละก าลงัให้นมบุตรมี
ผลอย่างมากต่อบุตร ซ่ึงปัจจัยหลักก็คือเร่ืองอาหาร ซ่ึงคุณแม่และจะต้องได้รับสารอาหารที่มี
ประโยชน์และครบถว้นสมบูรณ์    

ซ่ึงผูบ้ริโภคกลุ่มคุณแม่ยุคใหม่ ให้ความส าคญักับการดูแลเร่ืองสุขภาพ ระบบภายใน
ร่างกาย อาหาร การออกก าลงักายและการรักษาโรค และยงัมีก าลงัซ้ือสินคา้สูงอีกดว้ย โดยมีมูลค่า
รวมกันกว่า 6.67 แสนลา้นบาท และยงัมีแนวโน้มท่ีจะเติบโตขึ้นอีกประมาณ 11% หรือ 7.38 แสน
ลา้นบาท (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (กสอ.)) 
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จากขอ้มูลขา้งตน้ ถึงแมป้ริมาณของแม่ท่ีพร้อมจะมีบุตรมีปริมาณที่ไม่มากนกัเมื่อเทียบ
กับสัดส่วนประชากรในประเทศ แต่ด้วยการสนบัสนุนจากภาครัฐและดว้ยความรักของคุณพ่อและ
คุณแม่ท่ีอยากให้บุตรมีสุขภาพท่ีแข็งแรงสมบูรณ์ ท าให้ธุรกิจท่ีเกี่ยวขอ้งกับแม่น้ีถือว่าเป็นตลาดท่ี
น่าสนใจ มีมูลค่าสูง เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายมีก าลังซ้ือสูงและมีความชัดเจนของพฤติกรรมการ
บริโภคที่ต่างจากกลุ่มอ่ืนๆ 
 
 

1.2 กำรศึกษำวิจัยขั้นต้นเพื่อหำโอกำสและพัฒนำแนวทำงธุรกิจ (Preliminary Research 
Study)   

1.2.1 กำรศึกษำจำกข้อมูลทุตยิภูมิ   
แนวโน้มอุตสาหกรรมและธุรกิจที่เกี่ยวขอ้งกบัคุณแม่ยุคใหม่และเด็ก ก าลงักลายเป็น

ตลาดที่มีศกัยภาพเติบโตสูงมาก จากไลฟ์สไตล์การใส่ใจดูแลลูกตั้งแต่อยู่ในครรภ ์จนกระทัง่คลอด
และเล้ียงดูจนเติบโต จากค่านิยมเล้ียงลูกให้มีคุณภาพ คนไทยจึงนิยมมีลูกแค่ 1-2 คนเท่านั้น ท าให้
ขนาดครอบครัวเล็กลง พ่อและแม่จึงมีก าลงัซ้ือสูงและพร้อมจ่ายเงินซ้ือสินคา้ให้ลูกได้มากยิ่งขึ้น 
โดยมองถึงคุณภาพของสินคา้มากกว่าปัจจยัดา้นราคา โอกาสในการท าธุรกิจสินคา้ในกลุ่ม Premium 
จึงมีแนวโนม้ว่าจะเติบโตสูง ประกอบกบักลุ่มดงักล่าวเป็นกลุ่มท่ีมีพลงัอ านาจในการซ้ือมาก ไม่ว่า
เศรษฐกิจจะดีหรือไม่ดี แต่สินค้าแม่และเด็กเป็นของใช้จ าเป็นจึงสามารถขายได้ ซ่ึงแนวโน้ม
อุตสาหกรรมแม่และเด็กมีมูลค่ารวมมากกว่า 34,800 ลา้นบาท (2562) และเติบโตเฉล่ีย 10% ต่อปี 
โดยมากกว่า 50% ของคุณแม่ลงทุนกบัค่าใช้จ่ายในส่วนน้ีเพ่ือลูกมากกว่า 7,500 บาทต่อเดือน หรือ
เกือบ 100,000 บาทต่อปี โดยทกัษะพิเศษท่ีคุณพ่อคุณแม่สนใจให้ลูกนั้น 85% ให้ความส าคญัในเร่ือง
ทกัษะพิเศษทางด้านภาษา 56% ทกัษะพิเศษด้านกีฬา และ ด้านการแสดง ดนตรี คอมพิวเตอร์ใน
สัดส่วนพอๆ กนัประมาณ 40% 

โดยคุณภาวุธ พงษ์วิทยภานุ กรรมการผูจ้ัดการและผูก้่อตั้ งเว็บไซต์ บริษัท ตลาด
ดอทคอม กล่าวว่า ไลฟ์สไตล์ของแม่ยุคใหม่แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ คือ กลุ่มแรก ท างานนอก
บา้นและตอ้งรีบกลบับา้นไม่มีเวลาช็อปป้ิง  ส่วนกลุ่มสอง เป็นคุณแม่เล้ียงลูกอยู่แต่ในบา้นไม่มีเวลา
ใชชี้วิตนอกบา้นและไม่มีเวลาช็อปป้ิง ดงันั้นแนวโนม้กลุ่มสินคา้แม่และเด็กในช่องทางออนไลน์จึง
มีศกัยภาพเติบโตไดอี้ก ซ่ึงถือเป็น Channels ที่ส าคญัอย่างนึงท่ีไม่ควรละเลย 
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1.2.2 กำรศึกษำจำกข้อมูลปฐมภูม ิ
แนวโนม้ครอบครัวในปัจจุบนัน้ี ส่วนใหญ่เป็นครอบครัวเดี่ยว และเลือกท่ีจะมีบุตรไม่

เกิน 3 คน เพราะพ่อแม่ตอ้งการท่ีจะดูแลลูกให้ทัว่ถึงและดีท่ีสุด ซ่ึงเป็นกลุ่มดงักล่าวเป็นกลุ่มท่ีพร้อม
ส าหรับการสร้างครอบครัว การเล้ียงดูลูก นั่นหมายถึงเขาพร้อมท่ีจะจ่ายเงินเพ่ือซ้ือบริการท่ีดีท่ีสุด 
เพื่อให้เกิดผลที่ดีที่สุดส าหรับลูก ประกอบกับนโยบายสนับสนุนจากกระทรวงสาธารณะสุข “ทุก
การเกิด...ตอ้งเกิดอย่างมีคุณภาพ” ยิ่งเป็นการปลูกฝังให้พ่อแม่ใส่ใจในเร่ืองคุณภาพของการตั้งครรภ์
และการเล้ียงดูลูกมากยิ่งขึ้น 

1.2.2.1 ระเบียบวิธีการศึกษาวิจยัขั้นตน้ 
จากการสัมภาษณ์จากมุมมองของสูตินารีแพทย ์จ านวน 2 คน คุณแม่ที่

ก  าลงัตั้งครรภ ์และคุณแม่หลงัคลอด ช่วงอายุประมาณ 27-35 ปี จ านวน 10 คน ที่มีความพร้อมในการ
สร้างครอบครัว ทั้งในดา้นของวยัวุฒิและฐานะทางการเงิน 

1.2.2.2 สรุปผลและอภิปรายการศึกษาวิจยัขั้นตน้ 
จากขอ้มูลปฐมภูมิที่ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมและน ามาท าการวิเคราะห์ขอ้มูล

จากกลุ่มตวัอย่างขา้งตน้ สามารถสรุปผลการศึกษาวิจยัขั้นตน้ในประเด็นต่างๆ ไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
 
ตำรำงที่ 1.1 สรุปผลและอภิปรำยกำรศึกษำวิจัยขั้นต้น 

ประเด็น รำยละเอียด 

ปัญหำของลกูค้ำ  
(Pain Point) 

• คุณแม่ยุคใหม่ตอ้งท างานด้วยไม่มีเวลาในการประกอบอาหารเอง 
ไม่สามารถเลือกวตัถุดิบที่มีคุณภาพมาใชใ้นการประกอบอาหาร 
ไม่มีคนคอยใส่ใจดูแล กลวัอว้น จึงท าให้ไดร้ับสารอาหารไม่ครบ
ตามหลกัโภชนา 

• ช่วงท่ีแพท้อ้ง ทานอะไรไม่ได้ ทั้งแม่และลูกไดร้ับสารอาหารท่ีไม่
เพียงพอ   

• คุณแม่มือใหม่ไม่รู้วิธีในการเตรียมตวัเองและการเล้ียงดูแลลูกอย่าง
ถูกวิธี ประกอบกับเด็กเกิดมาในครอบครัวเดี่ยว ไม่ได้มีญาติ
ผูใ้หญ่ช่วยเล้ียง 

• ปัญหาหลงัคลอด คุณแม่มือใหม่จะเครียด เน่ืองจากไม่มีน ้ านมให้
ลูก หรือเกิดน ้านมใส คือในน ้านมไม่มีสารอาหารครบถว้น 

• ขอ้มูลที่มีการเผยแพร่มีทั้งเร่ืองจริง เกินจริง ซ่ึงหากคุณแม่เลือกเสพ
ในส่ือท่ีไม่เหมาะสมจะยิ่งเป็นการเพ่ิมความกงัวล  
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ตำรำงที่ 1.1 สรุปผลและอภิปรำยกำรศึกษำวิจัยขั้นต้น (ต่อ) 
ประเด็น รำยละเอียด 

แนวทำงออกเพือ่
แก้ปัญหำของลูกค้ำใน
ปัจจุบัน  
(Existing Solution) 

• เมื่อมีปัญหาหรือขอ้สงสัย คุณแม่บางกลุ่มเลือกสอบถามทางคุณ
หมอที่ฝากครรภ์ไว ้ซ่ึงบางครั้ งจะติดปัญหาในเร่ืองคิวของคุณ
หมอที่ว่างไม่ตรงกนั 

• บางคนหาขอ้มูลจาก Internet เช่น ถามว่าอาหารอะไรเหมาะกบัคน
ตั้งครรภ ์และควรทานอะไรเพ่ือเป็นการเพ่ิมน ้านม หรือส่วนใหญ่
ถามจากผูท้ี่เคยมีประสบการณ์มาก่อน ซ่ึงบางอย่างไม่มีหลกัฐาน
ที่เป็นการพิสูจน์อย่างชดัเจน 

• แพทย์สังเกตจากน ้ าหนักตัวของแม่ท่ีไม่เพ่ิมขึ้น เพ่ือใช้ในการ
วินิจฉัยว่าทานอาหารมากพอหรือไม่ แต่ไม่ไดดู้ในรายละเอียดว่า
อาหารท่ีทานทั้งหมดนั้น คุณแม่ไดส้ารอาหารครบถว้นหรือไม่ 

• คุณแม่บางกลุ่มเลือกส่ัง Clean Food มารับประทานแทน ซ่ึงมี
รสชาติไม่อร่อยเหมือนอาหารทัว่ไป 

• ส่ังนมเสริม อาหารเสริมสังเคราะห์มาทานเพ่ิมเติม 
ควำมคำดหวงัของลกูค้ำ 
(Consumer 
Expectation) 

• อาหารท่ีถูกหลกัโภชนาการส าหรับคุณแม่ตั้งแต่ตอนตั้งครรภ์จนถึง
ช่วงให้น ้านม เพ่ือเป็นการสร้างภูมิคุม้กนัให้กบัลูกตั้งแต่ในครรภ์ 
และเพื่อลูกจะไดม้ีพฒันาการที่ดี 

• คลอดลูกแลว้ คุณแม่สามารถมีน ้านมให้ลูกทานไดอ้ย่างเพียงพอ 
• มีคนคอยสอน ดูแลและคอยให้ค าปรึกษาในการใชชี้วิตของคุณแม่

มือใหม่ เมื่อมีปัญหา  
โอกำสทำงธุรกิจ 
(Opportunities) 

• ยงัไม่มีข้อมูลที่ประมวลว่าสารอาหารใดที่เหมาะสมกับคุณแม่ที่
ตั้งครรภแ์ละให้นมบุตรท่ีมีความเฉพาะของแต่ละคน ขอ้มูลท่ีมีจะ
เป็นแบบกวา้งๆ 

• คนที่คอยดูแลคุณแม่ในเร่ืองจิปาถะ 
• เค ร่ืองมือที่ใช้ตรวจเพื่อความแม่นย  า ย ังไม่ ถูกน ามาใช้อย่าง

กวา้งขวางมากนกั 
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ตำรำงที่ 1.1 สรุปผลและอภิปรำยกำรศึกษำวิจัยขั้นต้น (ต่อ) 
ประเด็น รำยละเอียด 

ทำงเลือกแนวคดิ
ผลิตภัณฑ์ใหม่เพือ่
ตอบสนองช่องว่ำงของ
ผู้ประกอบกำร  
(New Solutions) 

• บริการในเร่ืองของอาหารส าหรับคุณแม่ตั้งครรภแ์ละให้นมบุตร ท่ี
มีความหลากหลายแตกต่างกันไปของแต่ละคน เพื่อที่จะช่วยให้
คุณแม่และลูกนั้นมีสุขภาพท่ีแข็งแรง ลูกมีภูมิคุม้กนัท่ีดี โดยคอร์
สอาหารจะค านวณร่วมกับการเช็คสารอาหารในน ้ านม เพ่ือเป็น
การค านวณสารอาหารท่ีขาดของแม่ไดอ้ย่างแม่นย  ามากยิ่งขึ้น 

• ที่ปรึกษาในเร่ืองการใชชี้วิตส าหรับคุณแม่มือใหม่ 
• บริการเช็คสารอาหารในน ้านม เพื่อน าค่าท่ีไดม้าใชป้ระกอบการจดั

คอร์สอาหาร 
 
 

1.3 กำรวิเครำะห์สภำวะกำรแข่งขันในธุรกิจ (Five Forces Analysis) 
ในอุตสาหกรรมสินค้าและบริการของแม่และเด็กนั้ นสามารถพิจารณาวิเคราะห์

สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนั ในด้านต่างๆ เพื่อเป็นการเตรียมตวัในการเขา้มายงัในตลาดและเป็น
การพิจารณาเพ่ือตั้งกลยุทธทางการตลาดให้เหมาะมกบัสภาพแวดลอ้มท่ีเป็น ซ่ึงในการวิเคราะห์ดว้ย 
Five Forces สามารถสรุปประเด็นต่างๆ เป็นหัวขอ้ไดด้งัต่อไปน้ี 
 

1.3.1 Rivalry among Existing Firms 
เน่ืองจากเป็นสินคา้และบริการเกี่ยวกบัแม่และเด็ก เร่ืองของความน่าเช่ือถือนั้นส าคญั

มาก ซ่ึงแบรนด์ในตลาดมีช่ือเสียงและได้รับการยอมรับจากกลุ่มลูกคา้มาในระยะเวลานาน นั้น
หมายถึงความ Loyalty ที่ลูกคา้มีต่อแบรนด์ดว้ย แต่    แบรนด์ส่วนใหญ่เป็นการท าสินคา้แบบ Mass 
ไม่ได้มีความ Customizations เฉพาะลูกคา้แต่ละคน จึงยงัมีโอกาสในการพฒันาสินคา้และบริการ
ของไออุ่นเพื่อตอบโจทยลู์กคา้ในกลุ่มดงักล่าว 
 

1.3.2 Threat of New Entrants ภัยจำกกำรเข้ำมำของคู่แข่งหน้ำใหม่  
อุตสาหกรรมสินคา้และบริการของแม่และเด็ก เมื่อพิจารณาในเร่ืองของการบริการดา้น

อาหารนั้น ไม่ได้มีเจ้าใหญ่ท่ีผูกขาดการท าธุรกิจอยู่ นั่นหมายถึงโอกาสในการเขา้มาของผูเ้ล่นหนา้
ใหม่สามารถเขา้มาได้ง่าย แต่ในขณะเดียวกันสินคา้และบริการส าหรับแม่และเด็กนั้นเน้นในเร่ือง
คุณภาพและความน่าเช่ือถือของแบรนด์ก็เป็นปัจจยัส าคัญที่ส่งผลต่อการเลือกบริโภคสินค้าและ
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บริการ ดงันั้นปัจจยัดงักล่าวจึงถือเป็นตวัคดักรองและก าหนดความยากง่ายในการเขา้สู่อุตสาหกรรม
ของผูเ้ล่นที่สนใจ   
 

1.3.3 The Bargaining Power of Suppliers อ ำนำจต่อรองของ Suppliers 
การผลิตอ าหารเพ่ือแม่ท่ีก าลงัตั้งครรภแ์ละให้นมบุตรนั้น มีความเฉพาะเจาะจงในแต่

ละคน ในแต่ละช่วงเวลา ท าให้การผลิตในแต่ละรอบมีความหลากหลาย แต่ไม่ได้มีปริมาณการผลิต
ท่ีมากนกั ประกอบกบัการเป็นผูป้ระกอบการท่ีพ่ึงเร่ิมตน้ธุรกิจจึงมีฐานลูกคา้ยงัไม่มาก น้ีเองจึงท าให้
อ านาจการต่อรองของเราต่อ Supplier ในการส่ังวตัถุดิบเพ่ือผลิตอาหารนั้นค่อนขา้งต ่า ส่งผลให้
ตน้ทุนในการส่ังสินคา้ รวมไปถึงการขอยืด Credit Term ในการช าระเงินของเรา ไม่มีอ านาจในการ
ต่อรองไดม้ากนกั  
 

1.3.4 The Bargaining Power of Buyers อ ำนำจต่อรองของลูกค้ำ  
ลูกคา้มีอ านาจต่อรองสูงในการเลือกบริโภคอาหารและบริการต่างๆ ของแบรนด์อื่นๆ 

และนอกจากน้ี ในปัจจุบันลูกค้าสามารถเข้าถึงข้อมูลได้ง่าย จึงสามารถ search หาข้อมูลต่างๆ 
เปรียบเทียบกบัของคู่แข่งไดส้ะดวกและรวดเร็ว 
 

1.3.5 Threat of Substitute Products or Services กำรคุมคำมจำกสินค้ำหรือกำร
บริกำรทดแทน  

อาหารทดแทนส าหรับคุณแม่ตั้งครรภ์มกัอยู่ในรูปแบบของอาหารเสริม วิตามิน นม
เสริม ท่ีลูกค้าสามารถเลือกทานได้ในแต่ละสูตร นอกจากน้ียงัมีอาหารกลุ่ม Clean Food ที่ลูกคา้
เลือกใชบ้ริการเพ่ือทดแทนอาหารตามส่ังปกติที่มีปริมาณของผงชูรส ไขมนั และโซเดียมสูง 
 
 

1.4 กำรวิเครำะห์ห่วงโซ่คุณค่ำ (Value Chain Analysis) 
ในด้านของ Functional Value ที่เรามอบให้กับลูกคา้ในเร่ืองของอาหารส าหรับคุณแม่

นั้น ส่ิงส าคญัคือ อาหารจะตอ้ง สะอาด ถูกตอ้งตามหลกัโภชนาการ มีสารอาหารครบถว้นและท่ี
ส าคัญคืออร่อยถูกปากลูกค้า  ซ่ึงเมื่อแยกพิจารณาตาม Value Chain Analysis สามารถแยกการ
พิจารณาในส่วนของกิจกรรมพ้ืนฐาน (Primary Activities) แต่ละส่วนย่อยไดด้งัต่อไปน้ี 
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1.4.1 กำรขนส่งขำเข้ำ (Inbound Logistics) 
Raw Materials และ Suppliers: เราเลือกวตัถุดิบที่มีคุณภาพ สด ใหม่ สะอาด ปลอดภยั

จากสารเคมี มาจาก Suppliers ที่มีความน่าเช่ือถือ ซ่ึง Supplier ต่างตอ้งผ่านมาตราฐานในการผลิต
ตามท่ีก าหนด 
 

1.4.2 กำรปฏิบัตกิำร (Operations) 
มีผูเ้ชียวชาญควบคุมมาตรฐานและส่วนผสมของอาหารแต่ละรายการให้ถูกตอ้งตาม

หลกัโภชนาการ เพื่อให้ลูกคา้ไดร้ับสารอาหารที่ครบถว้นตามที่แพลนไว ้
Quality Control ในส่วนของความสะอาดของอุปกรณ์ การปรุง บรรจุภณัฑ์ ตลอดจน

การแพคลงบรรจุภณัฑ ์ 
ผูเ้ช่ียวชาญมีการวางแผนในเร่ืองของรายการอาหารและมีการปรับเปล่ียนอยู่เสมอ 

เพื่อให้สอดคลอ้งกบัสุขภาพและสารอาหารที่ลูกคา้ตอ้งการในแต่ละคนในแต่ละช่วงเวลา 
 

1.4.3 กำรขนส่งขำออก (Outbound Logistics)  
อาหารที่ส่งออกจากเราทุกรายการจะตอ้งไดม้าตรฐาน สะอาด ปลอดภยั เป็นการผลิต

ใหม่ทุกวนั ไม่มีผลิตคา้งสต๊อกในเร่ืองของการ Logistic การขนส่งอาหารให้กบัลูกคา้จะตอ้งมีความ
รวดเร็ว และตอ้งมีการควบคุมอุณหภูมิ เพื่อให้ลูกคา้ทุกคนไดร้ับอาหารที่ยงัร้อนๆ น่ารับประทาน 
 

1.4.4 กำรตลำดและกำรขำย (Marketing and Sales) 
Channels: ช่องทางที่ลูกคา้จะสามารถเขา้ถึง ไม่ว่าจะเป็นบูทตามสถานพยาบาล หรือ

คลินิกแม่และเด็ก เพ่ือเป็นการเนน้ย  ้า และเพ่ิมความน่าเช่ือถือของแบรนด์, ช่องทางออนไลน์ช่วยให้
ลูกคา้สามารถสอบถามขอ้มูลและติดต่อกบัเราไดส้ะดวกและรวดเร็วมากยิ่งขึ้น, การออกบูทประจ าปี
เพ่ือเป็นการเพ่ิม Awareness ของกลุ่มลูกคา้ และการท า Promotion ส าหรับลูกคา้ใหม่และลูกคา้เก่า
เพ่ือเป็นการเพ่ิม Engagement และ Repurchasing 

Package: อาหารและบริการส าหรับแม่ท่ีก าลงัตั้งครรภแ์ละช่วงให้นมบุตรมีหลากหลาย
แพคเกจตามความตอ้งการของลูกคา้แต่ละราย เพื่อให้ตรงกบัลกัษณะนิสัย การใช้ชีวิต ลกัษณะการ
อยู่อาศยัของแต่ละครอบครัว เพื่อมอบคุณค่าในเร่ืองของ Customization ให้กบัลูกคา้ไดม้ากที่สุด 
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1.4.5 กำรบริกำร (Services)  
เรามีบริการให้ค าปรึกษาและให้ค าแนะน ากับลูกค้าของเรา 24 ชั่วโมง 7 วนั โดย

ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะด้าน บริการเสริมอ่ืนๆ ที่จะมาช่วยตอบโจทยค์วามตอ้งการและลดความกงัวลใจ
ของลูกคา้ เช่น บริการเทรนน่ิงคุณพ่อมือใหม่ให้พร้อมส าหรับการดูแลลูกนอ้ย, บริการเพื่อช่วยคิด 
เพ่ือนช่วยหาอุปกรณ์และส่ิงของต่างๆ ส าหรับลูกน้อย, คอร์สนวดบรรเทาอาการปวดหลังหรือ
บรรเทาอาการเครียดส าหรับคุณแม่ รวมไปถึงคอร์สโยคะส าหรับคุณแม่ตั้งครรภโ์ดยเฉพาะ, บริการ
ตรวจเช็คสารอาหารในน ้านม เป็นตน้ 
 
 

1.5 กำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ (SWOT Analysis) 
SWOT Analysis เป็นหลกัการวิเคราะสถานการณ์ของธุรกิจ โดยจะเนน้ไปที่การน าจุด

แข็ง (Strengths) และจุดอ่อน  (Weakness) ของสภาพแวดล้อมภายใน  มาประกอบการพิจารณา
ร่วมกับปัจจยัภายนอกอย่างโอกาส (Opportunity) รวมไปถึงอุปสรรค (Threats) ซ่ึงสามารถแบ่งได้
ดงัต่อไปน้ี  
 

1.5.1 Strengths (S) – จุดแขง็ 
• รายการอาหารและบริการต่างๆ ถูกออกแบบให้เหมาะสมส าหรับคุณแม่โดยเฉพาะ

ไม่ว่าจะก าลงัตั้งครรภอ์ยู่หรืออยู่ในช่วงท่ีให้นมบุตร โดย Base on ลกัษณะการใชชี้วิต อุปนิสัยและ
ลกัษณะครอบครัว  

• มีผูเ้ช่ียวชาญอย่าง สูตินารีแพทย ์และกุมารแพทยท์ี่คอยดูแลและให้ค าแนะน า 
• มีผูเ้ชียวชาญดา้นโภชนาการอาหารคอยให้ค าปรึกษาอย่างใกลชิ้ด และพร้อมช่วยจดั

ตารางรายการอาหารไดอ้ย่างเฉพาะเจาะจงให้กบัลูกคา้แต่ละราย (Customization) 
• Supplier มีความน่าเช่ือถือและเช่ียวชาญในการหา Raw Materials ที่ได้คุณภาพ 

สดใส สะอาด ปลอดภยัจากสารเคมี 100% 
• มีบริการเสริมต่างๆ มากกมาย ที่จะมาช่วยตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ 

 
1.5.2 Weakness (W) – จุดอ่อน 
• แบรนด์ยงัไม่เป็นที่รู้จกัในตลาด ตอ้งอาศยัการท ากลยุทธทางการตลาดเพื่อแก้ไข

จุดอ่อนน้ี และเพ่ือเพ่ิมความน่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 
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• Start Up ท่ีพ่ึงเร่ิมและยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้ ท าให้อ านาจต่อรองต่อทั้งลูกคา้
และ Supplier ค่อนขา้งต ่า  
 

1.5.3 Opportunity (O) – โอกำส 
• แนวโนม้การทุ่มเพื่อลูก นั้นหมายถึงพ่อแม่จะยอมลงทุนในการดูแลและเล้ียงบุตรได้

ในวงเงินท่ีมากยิ่งขึ้น  
• การใส่ใจสุขภาพของทั้งพ่อและแม่มีแนวโนม้ท่ีสูงยิ่งขึ้น แม่มีความตอ้งการท่ีจะให้

น ้ านมลูกจากเตา้แทนนมผง นั้นย่อมหมายถึงการใส่ใจในเร่ืองของโภชนาการของแม่ตั้งแต่เร่ิม
ตั้งครรภ ์

• การพฒันา Technology ช่วยให้การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ท าไดง้่าย
และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
 

1.5.4 Threats (T) - อุปสรรค  
• แนวโนม้การอยู่เป็นโสด หรือแต่งงานโดยไม่มีบุตร มีแนวโนม้เพ่ิมสูงขึ้น 
• ปัญหาเศรษฐกิจ และ ปัญหา Covid-19 ที่ส่งผลให้สภาวะเศรษฐกิจชะลอตวั มีผลต่อ

รายได้ของครอบครัวและการใช้จ่ายท่ีตอ้งระมัดระวงัมากขึ้น บริการในรูปแบบเสริมอาจถูกลด
ความส าคญัลงหรือตอ้งใชก้ารพิจารณาท่ีถ่ีถว้นมากยิ่งขึ้น 
 
 

1.6 แผนกำรศึกษำวิจัยเพื่อศึกษำควำมเป็นไปได้ของรูปแบบธุรกิจและพัฒนำแผนธุรกิจ  
งานวิจัยมีความจ าเป็นและมีความส าคัญท่ีตอ้งศึกษาวิจยัเพ่ิมเติม เพ่ือน าข้อมูลและ

ปัจจัยต่างๆ ที่มีผลกระทบมาจัดท าแผนธุรกิจให้สอดคล้องกับความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
รวมถึงเป็นแนวทางในการออกแบบและพฒันาสินคา้และบริการให้มีคุณภาพ จนสามารถน าไปใช้
เป็นแนวทางในการสร้างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างสมบูรณ์ที่สุด 
 

1.6.1 ระเบียบวธิีกำรวิจัยเพือ่กำรศึกษำควำมเป็นไปได้ของรูปแบบธุรกิจและพัฒนำ
แผนธุรกิจ  

ศึกษาถึงพฤติกรรมท่ีเกี่ยวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการอาหารส าหรับคุณ
แม่ตั้งครรภ์และช่วงให้นมบุตรในเขตกรุงเทพฯ เพ่ือเป็นแนวทางในการพฒันารูปแบบธุรกิจสินคา้
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และบริการฯ เพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยสามารถ
แบ่งแผนและแนวทางในการหาขอ้มูลจากทั้งขอ้มูลประเภททุติยภูมิและขอ้มูลประเภทปฐมภูมิ  

1.6.1.1 แผนและแนวทางการศกึษาขอ้มูลประเภททุติยภูมทิี่เกี่ยวขอ้ง  
การศึกษาขอ้มูลประเภททุติยภูมิ ผูว้ิจยัหาขอ้มูลที่เกี่ยวขอ้งจากการคน้หา

ผ่าน Internet โดยเจาะไปตามกลุ่มบริษัทที่เกี่ยวขอ้งกับแม่และเด็ก หาข้อมูลผ่านทางหน่วยงาน
ราชการและแนวโนม้การปรับเปล่ียน Life Style ผ่านส่ือต่างๆ นอกจากน้ียงัมีขอ้มูลทางทุติยภูมิจาก
นิตสาร วารสาร และหนงัสือต่างๆ  

1.6.1.2 แผนและแนวทางการศกึษาขอ้มูลประเภทปฐมภูมทิี่เกี่ยวขอ้ง  
การศึกษาในครั้ งน้ีเป็นการวิจยัแบบผสม (Mixed Method Research) โดย

แบ่งเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงผูว้ิจัยก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง
ภายใตส้มมติฐานขอ้มูลมีการกระจายตวัแบบปกติ (Normal Distribution) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
สัดส่วนความคลาดเคล่ือนเท่ากับ 0.05 และก าหนดสัดส่วนที่สุ่มจากประชากร 50% จะได้จ านวน
ของกลุ่มตัวอย่างรวม 385 คน และใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi Stage 
Sampling) ซ่ึงมีขั้นตอนดงัน้ี 

ขั้นท่ี 1 สุ่มโรงพยาบาลในเขตกรุงเทพฯ โดยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย 
(Simple Random Sampling) ด้วยการจับสลาก จ านวน 10% ของจ านวนโรงพยาบาลในแต่ละ
ประเภท ประกอบดว้ยโรงพยาบาลเอกชน โรงพยาบาลรัฐ และโรงพยาบาลสังกดักรุงเทพมหานคร 

ขั้นท่ี 2 สุ่มจ านวนตวัอย่างในแต่ละโรงพยาบาล โดยแบ่งตามสัดส่วน 
(Probability Sampling) ของผูเ้ขา้รับบริการในแผนกสูตินารีเวชในโรงพยาบาลนั้นๆ 

ขั้นท่ี 3 สุ่มตวัอย่างในแต่ละโรงพยาบาล โดยแบ่งเป็นเพศหญิงและเพศ
ชายอย่างละ 50%  

และการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงผูจ้ ัดท าใช้วิธีการ
เลือกกลุ่มตวัอย่างดว้ยวิธีแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) จ านวน 3 คนคือ นักโภชนาการ 
สูตินารีแพทยแ์ละกุมารแพทย ์และใชก้ารสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) 

การศึกษามิติดา้นความตอ้งการของลูกคา้และตลาด โดยผูว้ิจยัเก็บขอ้มูล
ในสองรูปแบบ คือ ข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Data) เพ่ือส ารวจพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าและบริการฯ ของคู่สมรสที่พร้อมจะมีบุตร จากกลุ่มตัวอย่างชายหญิงที่อาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพฯ ทั้งคู่ท่ีจดทะเบียนสมรสถูกตอ้งตามกฎหมาย คู่ที่ไม่ได้จดทะเบียนสมรส และคู่ที่อยู่ร่วม
บา้นกนัโดยที่ไม่ไดแ้ต่งงาน มีช่วงอายุระหว่าง 25-40 ปี 
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การศึกษามิติด้านอุปทานจากผูม้ีส่วนเกี่ยวขอ้งสอดคลอ้งกับการพฒันา
รูปแบบและแผนธุรกิจ ข้อมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Data) เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการท า
ธุรกิจ จากผูท้ี่มีส่วนไดส่้วนเสียในธุรกิจ คือ นกัโภชนาการ สูตินารีแพทยแ์ละกุมารแพทย์ 
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1.7 รูปแบบธุรกิจภำยใต้กรอบกำรศึกษำ Lean Business Model Canvas 
 
ตำรำงที่ 1.2 รูปแบบธุรกิจภำยใต้ Lean Canvas  

Problem 
 

• ไดร้ับสารอาหารไม่
เพียงพอ 

• ไม่มีเวลาและไม่มีคน
คอยดูแล 

• ไม่สามารถเขา้ถึง
แหล่งข้อมูลที่น่าเชื่อถือ 

• กลวัไม่มีน ้านมให้ลูก
หลงัคลอด หรือน ้านม
ใส มีสารอาหารไม่
ครบถว้น 

• การออกก าลงักายของ
คนทอ้ง และอาการ
ผิดปกติ เช่น ปวดหลงั 

• มีปัญหาจุกจิกให้ตอ้ง
จดัการ 

• แม่ที่ท างาน มีช่วงเวลา
ลาหยุดหลังคลอดไม่
เกินสามเดือน 

Solution 
 

• บริการในเร่ืองของ
อาหารส าหรับคุณแม่
ตั้งครรภ์และให้นมลูกที่
มีความเฉพาะของแต่ละ
คน 

• บริการเช็คสารอาหาร
ในน ้านม เพ่ือใช้
ประกอบการจดัคอร์สอา
หาร 

• บริการให้ค าปรึกษา
ส าหรับคุณแม่มือใหม่ 

• บริการเสริมส าหรับคุณ
แม่ เช่น นวดบรรเทา
อาการ, โยคะ เป็นตน้ 

• ช่วยจดัการปัญหาจุกจิก
ต่างๆ ของคุณพ่อคุณแม่
มือใหม่ เพ่ือให้ทั้งคู่มี
เวลาเพ่ือลูกน้อยไดเ้ต็มที่ 

Value Proposition 
 

Product Value 

• แพ็กเกจดูแลคุณแม่และลูก
ครบวงจร ตั้งแต่ตั้งครรภ์จน
ช่วยอายุ 3 ปี ดูแลในทุกๆ 
เร่ือง ตั้งแต่เร่ืองอาหารและ
สารในน ้านม รวมถึงบริการ
เสริมต่างๆ  

• Customise Food อาหาร
ส าหรับคุณแม่ที่ตั้งครรภ์และ
ให้นมบุตร เพ่ือให้ได้
สารอาหารที่ครบถว้น 

 
Customer Value 

• ความสบายใจ และ
สะดวกสบาย เพราะมีคนคอย
ดูแลเร่ืองอื่นๆ ให้หมด แม่
สามารถดูแลลูกไดอ้ย่างเต็มที่ 

• สะดวกสบายข้ึน ลด
กระบวนการในการ search 
หาขอ้มูลว่าควรจะซ้ืออะไร
ให้ลูกบา้ง  

 

Unfair Advantage 
 

• Partnership (สูตินารี
แพทย,์ กุมารแพทย ์และ 
นักโภชนาการ) 

• Co-Hospital 
ความสัมพนัธ์กบั
โรงพยาบาล 

• Personal Customization 
products and services 

• Full Service ทั้งดา้น
สุขภาพ และความผ่อน
คลาย  

  
 

Customer Segment 
 

• Persona: 
คุณแม่ตั้งครรภ์และคุณ
แม่ให้นมบุตร ในช่วง
อายุ 25-35 ปี รุ่นใหม่ ที่
มีความพร้อมในการ
สร้างครอบครัว ทั้งใน
ดา้นของวยัวุฒิและ
ฐานะทางการเงิน, คุณ
พ่อซ้ือบริการน้ีส าหรับ
คุณแม่ ซ่ึงอาศยัอยู่เป็น
ครอบครัวเด่ียว อาศยั
ในคอนโดมิเนียมใน
เขตกรุงเทพ 

• Behaviour & Life 
Style :  
ชอบความ
สะดวกสบายและ
รวดเร็ว, ไม่ชอบเร่ือง
จุกจิก 

• Psychological :  
ไม่เน้นมีลูกเยอะ แต่
เน้นที่คุณภาพของลูกที่
เกิดมา ตั้งใจเล้ียงลูกให้
ดีที่สุด พร้อมทุ่มทุก
อย่างเพ่ือลูกและ
สุขภาพของคนใน
ครอบครัว 
 

Key Metrics 
 

• จ านวนลูกคา้มาใช้
บริการทั้งแบบ Full 
Service และPartial 
Service 

• การแนะน าบอกต่อจาก
ลูกคา้สู่ลูกคา้ 

 

Channels 
 

• ส่ือตามโรงพยาบาล  

• บูทประชาสัมพันธ์ใน
งานแม่และเด็ก, คลีนิค
ส าหรับแม่ 

• Online: Website, FB, 
IG 

 
Cost Structure 
 

• ค่าใช้จ่ายทางการขาย 17% 

• ค่าบริหารจดัการ 33% 

• ค่าตน้ทุนวตัถุดิบอาหาร 50% 

Revenue Steam 
 

• บริการจดัคอร์สอาหาร (Main revenue) ไดต้ั้งแต่เดือนแรก 

• บริการตรวจสารอาหารในน ้านม (หลงัคลอดบุตร) 9 เดือนต่อมา 

• บริการให้ค าปรึกษา ไดต้ั้งแต่เดือนแรก 

• บริการต่างๆ All Service บาง Service ได้ตั้งแต่เดือนแรก, บาง Service ได้
ตามแต่ช่วงเวลาของคุณแม่และลูก 
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บทที่ 2 
แผนการตลาดและลูกค้า 

 
 

ตลาดของแม่และเด็กเป็นตลาดที่น่าสนใจ ถึงแมอ้ตัราการเกิดในช่วง 3 ปีที่ผ่านมาจะ
ลดนอ้ยลงทุกปี แต่มูลค่าของตลาดกลบัเพ่ิมสูงขึ้น โดยในปี 2560 มีมูลค่าสูงถึง 34,800 ลา้นบาท และ
ในปี 2561 โตเพ่ิมมากขึ้นกว่า 10% ด้วยอตัราการเกิดที่ลดลง ส่งผลให้ครอบครัวมีขนาดเล็กลง แต่
ค่าใชจ้่ายในการเล้ียงดูลูกกบัเพ่ิมสูงขึ้น เน่ืองมาจากคุณแม่และคนรอบขา้งตอ้งการให้เด็กไดร้ับส่ิงท่ี
ดีท่ีสุด โดยในปัจจุบนัน้ี ค่าใชจ้่ายของลูก 1 คน ที่มากกว่า 7,500 บาทต่อเดือนมากกว่า 50% โดยเร่ือง
ท่ีกลุ่มคุณแม่ให้ความส าคญัมากท่ีสุดก็คือ เร่ืองสุขภาพและพฒันาการของลูกตั้งแต่อยู่ในครรภจ์น
คลอด 

ส าหรับบริการของไออุ่นในช่วงเร่ิมตน้จะเนน้กลุ่มคุณแม่ท่ีก าลงัตั้งครรภ ์เน่ืองจากเป็น
กลุ่มท่ีตอ้งใส่ใจในทุกรายละเอียดที่เกี่ยวขอ้งกบัลูกนอ้ย เพื่อให้เด็กในครรภม์ีพฒันาการและร่างกาย
ที่แข็งแรง ส าหรับกลุ่มคุณแม่กลุ่มหลงัคลอดและช่วงให้นมบุตร ไออุ่นจะให้มีบริการถึงช่วงอายุ
ประมาณ 1 ขวบแรก เพ่ือเป็นการดูแลลูกคา้ทุกคนไดอ้ย่างทัว่ถึง 
 
 

2.1 เป้ำหมำยทำงกำรตลำด 
• สร้างแบรนด์ โดยผ่านช่องทางการตลาดดว้ยวิธีต่างๆ ให้เป็นที่รู้จกัและยอมรับอย่าง

แพร่หลาย ในฐานะเป็นทางเลือกในเร่ืองการดูแลสุขภาพส าหรับแม่ท่ีก าลงัตั้งครรภแ์ละช่วงให้นม
บุตรทั้งในช่องทาง Online และ Offline 

• มียอดขายสินคา้และรายไดจ้ากการบริการมากกว่าตน้ทุนในปีแรก และเติบโตเพ่ิมๆ 
ขึ้นไปอย่างนอ้ย 12.95% ต่อปี 

• มียอดติดตามใน Facebook Page หรือ Website มากกว่า 2,000 คนในปีแรก และ
เพ่ิมขึ้นเร่ือยๆ ในทุกๆ ปี ไม่ต ่ากว่า 100% ในทุกปีๆ  

• สัดส่วน Customer Engagement Rate 10% ในปีแรก และค่อยๆ เพ่ิมขึ้ น  มีการ 
Repurchasing ไม่ต ่ากว่า 70% ของจ านวนลูกคา้เก่า 
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2.2 กำรวิเครำะห์ส่วนแบ่งตลำด กลุ่มเป้ำหมำย และกำรวำงต ำแหน่งทำงกำรตลำด 
(Segmenting, Targeting, Positioning: STP) 

2.2.1 ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Customer Segmenting) ลักษณะของกลุ่มลูกค้ำของ
เรำสำมำรถแยกอธิบำยได้ในลกัษณะต่ำงๆ ดงัต่อไปนี้ 

2.2.1.1 Persona 
• ครอบครัวท่ีมีคุณแม่ตั้งครรภ์ ในช่วงอายุ 25-45 ปี รุ่นใหม่ ที่มีความ

พร้อมในการสร้างครอบครัว ทั้งในดา้นของวยัวุฒิและฐานะทางการเงิน   
• คุณแม่ท่ีอยู่ในช่วงให้นมบุตร ในระยะ 1 ขวบแรก 
• อยู่เป็นครอบครัวเดี่ยว อาศยัในคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพ 
• ท าธุรกิจส่วนตวั หรือพนกังานบริษทัเอกชน 
2.2.1.2 Behaviour & Lifestyle  
• ชอบความสะดวกสบายและรวดเร็ว 
• ไม่ชอบเร่ืองจุกจิก 
2.2.1.3 Psychological 
• ไม่เน้นมีลูกเยอะ แต่เน้นที่คุณภาพของลูกที่เกิดมา ตั้งใจเล้ียงลูกให้ดี

ที่สุด พร้อมทุ่มทุกอย่างเพื่อลูกและสุขภาพของคนในครอบครัว 
 

2.2.2 กลุ่มเป้ำหมำย (Targeting) จำก Customer Segment ที่กล่ำวไป กลุ่มเป้ำหมำย
ของเรำสำมำรถแบ่งได้เป็นสองกลุ่มดังต่อไปนี ้

• Primary Target : Expat Employees ที่มีครอบครัวและท างานในกรุงเทพฯ ซ่ึงลูกคา้
กลุ่มน้ีมกัจะไม่ได้มีครอบครัวใหญ่ หรือไม่มีคนคอยช่วยดูแล อีกทั้งหากเขามาอยู่ประเทศไทยไม่
นานจะยงัไม่ทราบถึงแหล่งในการซ้ือของท่ีมีคุณภาพแบบเชิงลึก แมจ้ะมีสัดส่วนนอ้ย แต่เป็นกลุ่มที่
มีก าลงัซ้ือสูง 

• Secondary Target: ครอบครัวเดี่ยว ที่อาศัยในกรุงเทพฯ มีภาระหน้าที่ต้อง
รับผิดชอบหลายอย่าง ไม่มีเวลาในการดูแลตนเอง หรือประกอบอาหารเอง ซ่ึงบางครั้ งท่ีพกัอาศยั
อย่างคอนโดมิเนียม ก็ไม่เอ้ือต่อการประกอบอาหาร 
 

2.2.3 กำรวำงต ำแหน่งทำงกำรตลำด (Positioning) 
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เน่ืองจากสินคา้และบริการเป็นการ Customization แยกเฉพาะความตอ้งการของลูกคา้
แต่ละคน ไม่ว่าจะเป็น    คอร์สอาหารที่จดัให้ตรงกับอายุครรภ์และสามารถตอบโจทยต์ามความ
กังวลใจต่างๆ ของคุณแม่ได้ เช่น อาหารส าหรับคนท่ีต้องการจะเพ่ิมน ้ านม อาหารเพ่ือควบคุม
เบาหวานส าหรับแม่ เป็นตน้ ซ่ึงคอร์สอาหารจะมีการเปล่ียนไปตามผลเลือดในแต่ละช่วงเวลาของ
การตั้งครรภ ์นอกจากน้ีในปัจจุบนัคุณแม่ยุคใหม่มกัไม่ค่อยมีเวลาทั้งเน่ืองมาจากตอ้งรีบไปท างาน 
หรือมีหลายอย่างตอ้งรับผิดชอบ ท าให้ไม่มีเวลาในการท าอาหารที่มีประโยชน์ ไม่มีผงชูรส ให้ตวัเอง
และลูก ใชก้ารซ้ือรับประทานเป็นส่วนใหญ่ 

ไม่เพียงแต่เร่ืองของ Customized Food ที่ไออุ่นมอบให้กับลูกค้า แต่ทางบริษัทยงัมี
บริการในเร่ืองต่างๆ เช่น บริการนวดบรรเทาอาการปวดเมื่อย นวดผ่อนคลาย โยคะ บริการคอร์ส
ส าหรับคุณพ่อในการดูแลแม่และลูกท่ีถูกวิธี เป็นต้น ซ่ึงบริการเหล่าน้ีจะเป็นการเพ่ิมความ
สะดวกสบาย ในการใชชี้วิตของลูกคา้ให้ดียิ่งขึ้น และเพ่ือท่ีลูกคา้จะไดมี้เวลาในการดูแลลูกและดูแล
ตวัเองไดอ้ย่างเต็มที่ 

ดังนั้น Positioning ที่เราอยากให้ลูกคา้มอง คือ เป็นสินคา้และบริการที่ตอบโจทย์ใน
เร่ืองของความสะดวกสบายที่เรามอบให้กบัลูกคา้และมีความเฉพาะเจาะจงกบัตวัลูกคา้เองมากที่สุด 
ดงัรูปท่ี 2.1 

 

 
รูปที่ 2.1  Positioning ของแบรนด์ 
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2.3 กำรวิเครำะห์คู่แข่งและกำรแข่งขัน (Competitor and Competition Analysis)  
2.3.1 Mead Johnson Pediatric Nutrition Institute 
 

 
รูปที่ 2.2 Mead Johnson Pediatric Nutrition Institute 
 

สถาบนัวิจยัและพฒันาเกี่ยวกบัผลิตภณัฑส์ าหรับลูกนอ้ย ที่มีปัญหาสุขภาพร้ายแรง ไม่
สามารถทานนมแม่หรือนมแบบปกติได้มุ่งเน้นไปในเร่ืองเกี่ยวกับอาหารส าหรับเด็ก เพื่อเป็นการ
ช่วยเพ่ิมการเจริญเติบโตส าหรับเด็ก ซ่ึงในหน้า Website มีการเขียนบทความเพื่อให้ความรู้เกี่ยวกบั
อาหารท่ีแม่ควรเนน้ทานระหว่างตั้งครรภ ์แต่ไม่ไดมี้การอธิบายอย่างละเอียดส าหรับคุณแม่แต่ละคน
และไม่ไดม้ีบริการขายอาหารส าหรับแม่  
 

2.3.2 Ma meal 
 

 
 

   

รูปที่ 2.3 Ma Meal และตัวอย่ำงรำยกำรอำหำร 
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Ma meal อาหารส าหรับคุณแม่หลงัคลอด เพ่ือกระตุน้น ้านมและฟ้ืนฟูร่างกาย โดยทาง
ร้านไดเ้ซตเมนูในแต่ละวนัไว ้แลว้ให้ลูกคา้เลือกส่ัง โดยแต่ละเมนูราคาในช่วง 70-150 บาท ทางร้าน
ไม่ไดม้ีบริการในเร่ืองของการให้ค าปรึกษาเกี่ยวกบัโภชนาการส าหรับคุณแม่แต่อย่างใด 
 

2.3.3 ร้ำนอำหำรคลนี (Clean Food) 
 

 
รูปที่ 2.4 ร้ำนอำหำรคลีน (Clean Food) 
 

เป็นอาหารที่ออกแบบมาเพื่อการดูแลสุขภาพ ลดคลอเรสเตอรอล ซ่ึงเหมาะกับคนที่
ตอ้งการควบคุมน ้าหนกัเป็นส่วนใหญ่ และมีราคาถูกกว่าร้านอาหารเพ่ือคุณแม่ เมนูเป็นไปตามท่ีร้าน
ก าหนดในแต่ละวนั ไม่ไดม้ีบริการในเร่ืองของการให้ค าปรึกษาเกี่ยวกบัโภชนาการส าหรับคุณแม่แต่
อย่างใด สามารถสรุปคู่แข่งทางการตลาดในหัวขอ้ต่างๆ ไดด้งัตารางต่อไปน้ี 
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ตำรำงที่ 2.1 กำรเปรียบเทียบกบัคู่แข่งในตลำด 

ล ำดับ รำยละเอียด  
   

 Brand Mead Johnson Ma Meal Keep I-Oon 

1 บริการคอร์สอาหาร ไม่มี 
มี  

มีเมนูมาให้แลว้ 
มี 

มีเมนูมาให้แลว้ 
มี  

Customisation 

2 ที่ปรึกษาทางการแพทย ์

มี 
เกี่ยวกบั

พฒันาการของ
ครรภ ์

ไม่มี ไม่มี 

มี 
เกี่ยวกบัพฒันาการ
ของลูก และเร่ืองการ

ตั้งครรภ์ 

3 ที่ปรึกษาเร่ืองโภชนาการ 

มี 
การทานอาหาร
เพื่อพฒันาการ

ของลูก 

ไม่มี ไม่มี 
มี 

การทานอาหารเพื่อ
พฒันาการของลูก 

4 
ผลิตภณัฑ์ส าหรับเด็ก
อ่อน 

อาหารเสริม ไม่มี ไม่มี บริการต่างๆ 

5 
ราคาอาหาร  
(เฉลี่ยบาท/ม้ือ) 

- 70-200 60-90 150-200 

 
 

2.4 แผนกลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด 
เน่ืองจากเป็นสินค้าใหม่ประกอบการกับเป็นสินค้าเพ่ือแม่และเด็กนั้นอาศัยความ

น่าเช่ือถือเป็นส าคญั ดังนั้นเราควรท า Integrated Marketing Communication อย่างต่อเน่ือง เพื่อให้
แบรนด์เป็นที่รู้จกัของลูกคา้และน าไปสู่บริโภคสินคา้และบอกต่อให้กบัลูกคา้คนอ่ืนๆ ไป  

จากทฤษฎีทางการตลาดของ Porter บริษทัสามารถวางกลยุทธทางการตลาดของสินคา้
ของเราแบบ Differentiation Focus และอยู่ในตลาด Niche Market เน่ืองจากลูกคา้ของเราเป็นกลุ่มท่ี
มีความตอ้งการแตกต่างจากกลุ่มทัว่ไป มีความตอ้งการชัดเจนในเร่ืองของสินคา้และบริการ โดย
สามารถวิเคราะห์กลยุทธ์ตามส่วนประทางการตลาดในมุมมองของ 4Ps ไดด้งัน้ี  
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2.4.1 กลยุทธ์ทำงด้ำนสินค้ำ Product 
จากการส ารวจพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าพ่อแม่ลูกอ่อน ให้ความส าคญัในเร่ืองของ

คุณภาพของสินคา้เป็นส าคญั ว่าจะตอ้งไม่มีสารตกคา้ง ไม่มีส่ิงอนัตรายเจือปน ปลอดภยัทั้งแม่และ
ลูก และยงัเนน้ในเร่ืองของความสะดวกสบายในการบริโภคสินคา้ดงักล่าว ดงันั้นทางบริษทัจึงมีกล
ยุทธ์ทางดา้นสินคา้ท่ีจะตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ดงัน้ี 

• การผลิตอาหารของเราได้มาตรฐาน FDA อุปกรณ์เคร่ืองครัวสะอาด ปลอดภยัจาก
ส่ิงตกคา้ง 

• วตัถุดิบที่น ามาใช้ในการผลิด คดัสรรมาอย่างดีจาก Supplier ที่เช่ือถือได้ ที่ได้รับ
มาตรฐานในการผลิตว่าเป็นผกัออร์แกนิค ปลอดภยัจากสารเคมี 

• ผลิต สดใหม่ทุกวนั เสริฟถึงมือร้อนๆ ไม่ใส่สารกนับูด 
• คอร์สอาหารที่จะมาเสริมไดต้รงกับความตอ้งการของร่างกาย เพื่อร่างกายจะไดน้ า

สารอาหารไปพฒันาครรภไ์ดต้รงจุดมากยิ่งขึ้น 
• มีผูเ้ช่ียวชาญคอยดูอย่างใกลชิ้ดในเร่ืองของเมนูอาหารที่เหมาะสม 
• มีแพทยค์อยให้ค าปรึกษาเพ่ิมเติม ตอบขอ้สงสัย ขอ้กงัวลใจต่างๆ  
นอกจากน้ีไออุ่นยงัมี Supplementary Services เพ่ิมเติมให้กับลูกคา้ เพื่อเป็นการตอบ

โจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ไดต้รงมากยิ่งขึ้น เสมือนเป็น One Stop Service ให้ลูกคา้สะดวกสบาย
ในการเลือกใชบ้ริการ ไม่ตอ้งวุ่นวายในการหาขอ้มูล ซ่ึงบริการต่างๆ เหล่าน้ีจะมาช่วยเสริมในแต่ละ
ช่วงเวลาของการตั้งครรภ ์รวมไปถึงช่วง 1 ปีแรกหลงัการคลอดของลูกคา้ บริการเสริมของไออุ่นนั้น 
ประกอบไปดว้ย 

• Mom’s Memory บนัทึกเร่ืองราวของการเร่ิมเป็นพ่อและแม่จนกระทั่งการเป็นพ่อ
และแม่อย่างสมบูรณ์แบบ เพื่อเป็นการเก็บทุกเร่ืองราวไวใ้นความทรงจ า 

• Daddy Training Course บริการคอร์สอบรมสอนวิธีในการดูแลคุณแม่ระหว่าง
ตั้งครรภ ์รวมไปถึงการเล้ียงและดูแลลูกหลงัจากท่ีคลอดแลว้ เพ่ือเป็นเตรียมความพร้อมของคุณพ่อ
มือใหม ่

• คอร์สนวดเพ่ือบรรเทาอาการปวดหลงัในช่วงตั้งครรภ ์คอร์สโยคะส าหรับคนทอ้ง 
และรวมไปถึงการนวดเพื่อเป็นการผ่อนคลายความตึงเครียดให้กบัคุณแม่ 

• Lab Checking ตรวจสภาพร่างกายของคุณแม่ระหว่างตั้งครรภ์ รวมไปถึงการตรวจ
สารอาหารในน ้านม เพ่ือให้แน่ใจว่าน ้านมท่ีให้ลูกทานนั้นมีสารอาหารครบตามท่ีลูกตอ้งการในการ
เจริญเติบโต 

• บริการดูแลคุณแม่หลงัคลอด อยู่ไฟหลงัคลอดและการนวดกระตุน้ท่อน ้านม 
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รูปที่ 2.5 สินค้ำและบริกำรของไออุ่น 

 
2.4.2 กลยุทธ์ทำงด้ำนรำคำ Price  
จากการศึกษาพบว่าพ่อแม่ที่มีฐานะดี พร้อมและยินดี ท่ีจะจ่ายเงินเพ่ือซ้ือสินค้าหรือ

บริการท่ีสามารถช่วยดูแลทั้งฝ่ังคุณแม่และลูก รวมไปถึงสามารถช่วยเสริมสร้างพฒันาการท่ีดีให้กับ
ลูกนอ้ย ซ่ึงเมื่อลูกคา้เล็งเห็นประโยชน์และคุณค่าของสินคา้และบริการนั้นก็จะยิ่งช่วยให้การจัดสิน
ใจซ้ือของลูกคา้เป็นไปไดง่้ายยิ่งขึ้น ทางไออุ่นจึงน าขอ้มูลเหล่าน้ีมาใชเ้ป็นส่วนหน่ึงของกลยุทธ์ใน
การตั้งราคา โดยค านึงถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผล ได้แก่ ตน้ทุนค่าใชจ้่าย ความคุม้ค่าของสินคา้ในสายตา
ของลูกคา้ ผลตอบแทนท่ีน่าพึงพอใจ และราคาท่ีลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่าย ด้วยเหตุน้ีเอง ทางไออุ่นจึงได้
เลือกกลยุทธ์แบบ Value-Based Pricing หรือการตั้งราคาตามการรับรู้คุณค่าของลูกคา้นัน่เอง ซ่ึงจาก
การส ารวจท าให้เห็นถึงความพึงพอใจในเร่ืองของราคาที่สามารถจ่ายได้ดงัรูปท่ี  2.5 ลูกคา้พอใจกบั
ราคาในช่วง 200-400 บาทมากสุดในสัดส่วน 57.6% และรองลงมาคือ 30.3% ในช่วงราคา 401-600 
บาท ซ่ึงทางไออุ่นไดน้ าราคาดงักล่าวมาเป็นเกณฑใ์นการตั้งราคาขายของแต่ละแพค็เกจต่อไป โดย
ไออุ่นมีบริการเร่ิมตน้ท่ี 3 เดือน เพื่อเป็นการทดลองให้ส าหรับลูกคา้ในช่วงแรก และมีคอร์สอาหาร 3 
แพคเกจคือ 

• Look Package : 3 เดือน 36,000 บาท, คิดเป็นราคาม้ือละ 200 บาท 
• Like Package : 6 เดือน 63,000 บาท, คิดเป็นราคาม้ือละ 175 บาท 
• Love Package : 12 เดือน 108,000 บาท, คิดเป็นราคาม้ือละ 150 บาท 



21 

 

 
รูปที่ 2.6 สัดส่วนควำมพึงพอใจในแต่ละช่วงรำคำ 
 

ส าหรับราคาคอร์สของบริการเสริมที่ไออุ่นมีให้กบัลูกคา้ จะแตกต่างกนัไปตามแต่ละ
โปรแกรมท่ีลูกคา้เลือก ซ่ึงเป็นมูลค่าราคาของโปรแกรมในราคาพอๆ กบัราคาที่มีอยู่ในทอ้งตลาด 
 

2.4.3 กลยุทธ์ทำงด้ำนช่องทำงในกำรเข้ำถึงลูกค้ำ Place  
การเขา้ถึง Target Group ในวงกวา้งจะช่วยให้สามารถเพ่ิม Awareness ให้กบัลูกคา้และ

เกิดการบอกต่อช่วยกระจายให้เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้งมากยิ่งขึ้น ซ่ึงสามารถสรุปมาเป็นช่องทางหลกัๆ 
ไดด้งัน้ี 

• การขายผ่านบูทประชาสัมพนัธ์สินคา้ในงาน Event หรือ Exhibition ที่เกี่ยวขอ้งอย่าง 
Baby and Kids Fair รวมไปถึงงานประชุมวิชาการและงานที่เกี่ยวขอ้งกับโภชนการอาหารของแม่
และเด็ก 

• การขายผ่านบูทประชาสัมพนัธ์ในโรงพยาบาลชั้นน า และท ากิจกรรมร่วมกบัแผนก
สูตินารีเวชและแผนกกุมารเวช เพื่อเป็นการเขา้ถึงลูกคา้ท่ีตรงกบั Target Group ของเราและยงัเป็น
การเพ่ิมความน่าเช่ือถือให้แบรนด์ของเราไดอี้กทางหน่ึงดว้ย 

• การโปรโมตผ่าน Micro Influencer ก็เป็นอีกช่องทางในการสร้าง Awareness หรือ 
Engagement ให้กับแบรนด์  ซ่ึงมีอิทธิพลต่อกลุ่มลูกค้าจนอาจน าไปสู่การตัดสินใจซ้ือได้ด้วย 
เน่ืองจากความเป็นกนัเองของ Micro Influencer ท าให้ลูกคา้รู้สึกเหมือนพวกเขาเป็นเพื่อน ครอบครวั 
พี่น้อง ซ่ึงตน้ทุนในการจ้าง Micro Influencer ไม่สูงมากนักเมื่อเทียบกับ Celebrity จึงเหมาะสมกบั
บริษทัเป็น Start Up ที่มีเงินทุนในการท าการตลาดที่จ ากดั 

• แจกแผ่นพบัใบปลิวแนะน าสินคา้ บริการและตวัอย่างคอร์สอาหารของเรา หรือติด
บอร์ดประชาสัมพนัธ์ตามที่พกัอาศยั คอนโดมิเนียม ท่ีเป็นที่พกัของ Target Group ของเรา เพื่อให้
เขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากยิ่งขึ้น  
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• ในฝ่ัง Online จะประชาสัมพนัธ์ผ่านหน้า Web site, Facebook, Instagram เพื่อเป็น
การให้ความรู้ ให้ขอ้มูลข่าวสาร และรวมถึงประกาศโปรโมชัน่ต่างๆ ให้กบัลูกคา้ไดท้ราบ นอกจากน้ี
เวลาลูกค้ามีปัญหา อยากติดต่อสอบถามก็สามารถใช้ช่องทางเหล่าน้ีในการติดต่อกับทีมงานได้
เช่นกนั  
 

2.4.4 กลยุทธ์ทำงด้ำน Promotion 
กลยุทธ์เบ้ืองตน้ท่ีเราตอ้งการเนน้ในช่วงแรกของการท าธุรกิจ คือการสร้างความรู้จกัใน

ตวัแบรนด์ (Brand Awareness) ต่อครอบครัวท่ีคุณแม่ท่ีก าลงัตั้งครรภห์รืออยู่ในช่วงให้นมบุตร ให้
ลูกคา้ทราบถึงคุณค่าที่พวกเขาจะได้รับจากสินคา้และบริการของเรา โดยตามกลยุทธ์เราจะท าการ
ประชาสัมพันธ์แบรนด์ในหลายๆ ช่องทาง เพื่อกระจายและสร้าง Brand Awareness ให้ถึง
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างครอบคลุม  

• มี Trial Program ส าหรับลูกคา้ท่ีสนใจ เพ่ือเป็นการเพ่ิมความมัน่ใจให้กบัลูกคา้ และ
ให้ลูกคา้ไดท้ดลองใชสิ้นคา้และบริการของไออุ่น 

• แจกแผ่นพบัใบปลิวแนะน าสินคา้ บริการและตวัอย่างคอร์สอาหารของเรา โดยแจก
ใบปลิวที่แผนกแม่และเด็กตามโรงพยาบาล เพื่อให้ลูกคา้ที่มาฝากครรภ์ที่โรงพยาบาลได้รับรู้และ
รู้จกับริการของเรา 

• ส่ือส่ิงพิมพต์ามนิตยสารแม่และเด็ก กลุ่มลูกคา้ของนิตยสารเหล่าน้ีคือคุณแม่ท่ีเอาใจ
ใส่ลูก มุ่งหวงัให้ลูกเจริญเติบโตอย่างมีคุณภาพ มีพฒันาการทางด้านสมอง อารมณ์ที่ดี ซ่ึงถือเป็น
กลุ่มลูกคา้ท่ีเราตอ้งการ 

• โฆษณาประชาสัมพนัธ์ธุรกิจสินคา้และบริการของเราในงาน Event หรือ Exhibition 
ที่เกี่ยวขอ้งกับแม่และเด็กอย่าง Baby & Kids Best Buy ที่จดัช่วงเดือนมิถุนายน, Amarin Baby and 
Kids Fair ที่จดัช่วงเดือนกรกฎาคมของทุกปี, ซ่ึงในงานดังกล่าวนอกจากจะเป็นการประชาสัมพนัธ์
ให้ลูกคา้รู้จกั  แบรนด์แลว้ ยงัมีการจดักิจกรรม เสนอขาย Packages ต่างๆ ให้กบัลูกคา้ในงานอีกดว้ย 
มีโปรโมชัน่ส่วนลด Package ท่ีน่าสนใจเพ่ือให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือได้ง่ายยิ่งขึ้น เช่น ซ้ือคอร์สอาหาร
แถมบริการต่างๆ เป็นตน้ 

• มี Free course seminar หลักสูตรอบรมที่ให้ความรู้เกี่ยวกับโภชนาการอาหารที่
เหมาะสมส าหรับแม่และเด็ก หรือวิธีในการรับมือและเตรียมความพร้อมส าหรับการตั้งครรภ์และ
ก่อนที่ลูกจะคลอด โดยทีมผูเ้ช่ียวชาญที่คอยให้ขอ้มูล 

• การประชาสัมพนัธ์ในหนา้ Website, Facebook, IG ของบริษทัเพื่อเป็นการให้ขอ้มูล
ส าหรับลูกค้า เป็น Community ส าหรับสมาชิกไว้แบ่งปันข้อมูลแลกเปล่ียนประสบการณ์กัน มี
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กิจกรรมร่วมกัน รวมถึงใช้ติดต่อกับทางบริษทัเม่ือมีเร่ืองอยากปรึกษา และนอกจากน้ีจะมีการ
ประชาสัมพันธ์สินค้าและบริการของเราในหน้า Website ที่ เกี่ยวข้องกับแม่และเด็กอย่าง 
www.mommybear.net เป็นต้น ซ่ึงเป็น Website ที่มีฐานของคนติดตามเป็นจ านวนมากที่ตรงกับ 
Target Group ของเรา 

• การให้ลูกคา้กลุ่มแรกเป็น Influencer เพ่ือนๆ และคนรู้จกัเพ่ือกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ
ตามอย่าง Friends get Friends ซ่ึงลูกค้าที่สนใจและเข้าร่วมแคมเปญกับเราก็จะได้ส่วนลดพิเศษ
ส าหรับค่าคอร์สอาหารหรือบริการต่างๆ  

• Promotion ที่เราจดัเตรียมไวใ้ห้กบัลูกคา้ เพื่อเป็นการสร้าง Brand Loyalty ให้ลูกคา้
ประทบัใจและอยากที่จะใชสิ้นคา้และบริการของบริษทัต่อไป 
 
 

2.5 แผนด ำเนินกิจกรรมทำงกำรตลำดและกรอบเวลำ 
ในเร่ิมตน้เราจะเนน้กลยุทธ์ท่ีท าให้ลูกคา้รู้จกัและเช่ือถือในตวัเราโดยการท า Integrated 

Marketing Communication อย่างต่อเน่ือง ประกอบกับพฒันาสินคา้และบริการของเราให้มีความ 
Customization มากยิ่งขึ้น แตกต่างจากเจา้อ่ืน และเพ่ิมบริการพิเศษต่างๆ ให้มากขึ้น เพ่ือเป็นตวัเลือก
ท่ีหลากหลายขึ้นส าหรับลูกคา้   แลว้หลงัจากนั้นจะเป็นกลยุทธ์ในการสร้าง Brand Loyalty เพื่อรักษา
ลูกคา้เก่าร่วมกบัการหาลูกคา้ใหม่ งบประมาณและกรอบเวลาในการท าการตลาด สามารถพิจารณา
ไดด้งัต่อไปน้ี 
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ตำรำงที่ 2.2 ช่วงเวลำด ำเนินกิจกรรมทำงกำรตลำดและงบประมำณ 

ล ำดบั กิจกรรม 
เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
1 Facebook Page, IG, Website             

2 แจกแผ่นพบั ใบปลิว             

3 ลงนิตยสารแม่และเด็ก             

4 บูทประชาสัมพนัธ์ในโรงพยาบาลชั้นน า             

5 
กิจกรรมร่วมกบัแผนกสูตินารีเวช, 

แผนกกุมารเวช 
            

6 ออกบูท Baby & Kids Best Buy             

7 ออกบูท Amarin Baby and Kids Fair             

8 Free course seminar             

9 Micro Influencer              

10 Friends get Friends              

11 Brand Loyalty Programs             
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บทที่ 3 
แผนด ำเนินงำนเพื่อกำรจัดกำรทรัพยำกรธุรกิจ 

 
 

3.1 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้ำหมำยธุรกิจ 
3.1.1 วิสัยทัศน์  
“Every Story is Unique. Every Home is Different” เพราะเร่ืองราวของแม่และลูกของ

แต่ละคนแตกต่างกนัไป ไออุ่นจึงมอบสินคา้และบริการที่จะช่วยอ านวยความสะดวกให้กบัคุณแม่
และครอบครัว ในรูปแบบที่แตกต่างกนั 

 
3.1.2 พันธกิจ  
ส่งมอบความสะดวกสบายให้กบัลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้ได้มีเวลาสามารถดูแลลูกไดอ้ย่าง

เต็มที่ วางใจให้เราดูแลคุณและลูกของคุณ 
 
3.1.3 เป้ำหมำยธุรกิจ 
เป้ำหมำยระยะส้ัน ปีที่ 1-2  

• มียอดขายเติบโตมากกว่า 12.95% ในปีที่ 2 

• สร้างการรับรู้ของแบรนด์ให้กับ Target Group ได้อย่างทั่งถึง โดย
พิจารณาจาก Social Engagement ของกลุ่มลูกคา้ว่ามีการกดไลค์ แชร์ขอ้มูลหรือสอบถามเขา้มาใน
แชทมากนอ้ยเพียงใด และตรวจสอบจาก Brand Query  ว่ามีการคน้หาขอ้มูลเกี่ยวกบัแบรนด์เราบ่อย

แค่ไหน โดยเป้าหมายที่วางไวเ้ป็นมี Engagement Rate 10% 

• ได้  Lead ลูกค้าและสามารถ  Generate Sales จากการไปออกบูท

ประชาสัมพนัธ์ที่งาน Baby & Kids Fair และลูกคา้จากกลุ่มโรงพยาบาลเอกชนที่ไปติดต่อไว ้

 
เป้ำหมำยระยะกลำง ปีที่ 3 

• เพ่ิมจ านวนของลูกคา้ใหม่ อย่างนอ้ย 10% ต่อเดือน 
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• รักษาฐานลูกคา้เก่า เพ่ิมความแข็งแรงของ Brand Loyalty โดยจะตอ้งมี
การ Repeated Purchase ไม่ต ่ากว่า 70% ของจ านวนลูกคา้เดิม  

• Engagement Rate ของลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่รวมกนัแลว้มากกว่า 15% 

 
เป้ำหมำยระยำยำว ปีที่ 4-5 

• เพ่ิมบริการใหม่ๆ ท่ีเหมาะสมกับช่วงอายุของลูกของลูกคา้เก่า เพ่ือเป็น

การ Continuing Member 

• Brand เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้งมากยิ่งขึ้น และเป็น Top of Mind ของลูกคา้ 

 
 

3.2 โครงสร้ำงองค์กร 
เน่ืองจากไออุ่นเป็น Start Up จ านวนพนักงานเร่ิมต้นไปเยอะมาก และใช้การจ้าง 

Outsource มาช่วยในบางส่วนเพ่ือเป็นการลดภาระทั้งในเร่ืองของค่าใชจ้่าย ค่าเงินเดือนพนกังาน โดย
โครงสร้างหลกัขององคก์รจะเป็นแบบ Flat Organization เพื่อให้การบริหารงานสะดวกและเป็นไป
ได้อย่างรวดเร็ว ทุกทีมสามารถแลกเปล่ียนความคิดเห็นและโตต้อบกนัได้เพื่อให้การปฏิบตัิงานมี
ประสิทธิภาพมากที่สุด ดงัรูปท่ี 3.1 แสดงโครงสร้างองคก์ร 

 

 
รูปที่ 3.1 แสดงโครงสร้ำงองค์กร 
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3.2.1 หน้ำที่และควำมรับผิดชอบของบุคคลำกร 
โดยทุกคนในทีมมีเป้าหมายไปในทิศทางเดียวกนั แบ่งความรับผิดชอบงานคนละส่วน 

แต่ประสานงานซ่ึงกนัและกนั โดยท่ีในแต่ละต าแหน่งจะมีหนา้ท่ีดงัต่อไปน้ี 
 

ตำรำงที่ 3.1 หน้ำทีแ่ละควำมรับผิดชอบของแต่ละต ำแหน่ง 
ล ำดบั ต ำแหน่ง หน้ำที่รับผิดชอบ หมำยเหต ุ

1 Commercial 
Director 

• ภาพรวมของทั้งธุรกิจ บริหารจดัการใน
ส่วนของ Operation Team และ Sales & 
Marketing Team 

Founder 

2 Nutritionist • นกัโภชนาการอาหาร Key Partner ที่จะคอย 
Support ลูกคา้ในเร่ืองการจดัคอร์ส
โภชนาการอาหารให้เหมาะสมกบัคุณแม่
และเด็กในครรภใ์นแต่ละช่วงเวลา 

• สอนพนกังานขายที่เขา้มาใหม่ 

• ประสานงานและควบคุมการผลิตอาหารกบั
ทีม Chef ทีเ่ป็น Outsource 

Founder 

3 Obstetrician • สูตินารีแพทย ์Key Partner ของบริษทัที่คอย
ให้ปรึกษาลูกคา้ในเร่ืองของการ
เจริญเตบิโตของเดก็ในครรภ ์และการ
พฒันาร่างกาย รวมถึงกิจกรรมต่างๆ ที่จะ
ช่วยเสริมสร้างพฒันาการของลูกในครรภ ์

• สอนพนกังานขายที่เขา้มาใหม่ 

Founder 

  



28 
 

ตำรำงที่ 3.1 หน้ำทีแ่ละควำมรับผิดชอบของแต่ละต ำแหน่ง (ต่อ) 
ล ำดบั ต ำแหน่ง หน้ำที่รับผิดชอบ หมำยเหต ุ

4 Administrator • รับผิดชอบในเร่ืองทัว่ไปของบริษทัและ
ประสานงานกบั Outsource ในการจดัการเร่ือง
คอร์สอาหาร 

• ติดต่อประสานงานกบั Outsource เมื่อลูกคา้
สนใจ Supplementary Services ของทางบริษทั 

• เป็นตวักลางในการประสานงานเบ้ืองตน้กบั
ลูกคา้ 

Employee 

5 Sales & 
Marketing 
Team 

• ทีมที่จะคอยช่วย Acquire ลูกคา้  
• จดักจิกรรมต่างๆ เพื่อเป็นการสร้าง Brand 

Awareness  
• จัดกิจกรรมเพื่อเป็นการสร้างความสัมพันธ์ที่ดี

ระหว่างบริษทักบัลูกคา้  
• ว า งแผนกลยุท ธ์ทา งกา รตลาด  จัดท า ส่ือ

ประชาสัมพันธ์ ส่ือสารข้อมูลข่าวสารและแบ
รนด์ออกไปยงักลุ่มลูกคา้ 

• คิดสร้างสรรค์กิจกรรมการสร้างประสบการณ์
ให้กบัลูกคา้ 

• น าเสนอบริการเสริมต่างใหกบัลูกคา้ 

Employee 

6 Kitchen 
Studio  

• ผูป้ระกอบอาหารให้กบัลูกคา้ โดยคดัสรรในเร่ือง
ของวัต ถุดิ บที่ มี คุณภาพสูงและกรรมวิ ธีที่
ปลอดภยัไดส้ารอาหารครบถว้น 

• ประสานงานโดยตรงกับนักโภชนาการและสูติ
นารีแพทย ์

Outsource 

7 Logistic • บริหารจดัส่งอาหารให้กบัลูกคา้ในแต่ละวนั Outsource 
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3.2.2 แผนกำรจัดสรรผลตอบแทนและพัฒนำบุคลำกร 

ผูก้่อตั้งของบริษทัประกอบดว้ยสามคนดว้ยกนั ซ่ึงแบ่งผลประโยชน์ในเร่ืองของการถือ
หุ้นและหนา้ทีรับผิดชอบแตกต่างกนัไป  

 
ตำรำงที่ 3.2 สัดส่วนของผู้ถือหุ้น 

ล ำดับ ผู้ถือหุ้น จ ำนวนหุ้น (หุ้น) สัดส่วน (%) 

1 Commercial Director 4000 40 

2 Nutritionist 3000 30 
3 Obstetrician 3000 30 

รวม 10,000 100 

ในส่วนของพนักงาน เงินเดือนมีอตัราเพ่ิมขึ้น 5% ต่อปี ซ่ึงให้โบนัสแก่พนักงานตาม
ผลประกอบการแต่ละปี โดยมีรายละเอียดในเร่ืองของผลตอบแทนให้แก่พนกังานดงัต่อไปน้ี 

 
ตำรำงที่ 3.3 ผลตอบแทนของพนักงำนในแต่ละต ำแหน่ง 

ล ำดับ 
รำยกำร 

จ ำนวนพนักงำน 
(ตน) 

เงินเดือน (บำท) 
รวมเงินเดือนพนักงำน 

(บำท) 

1 Administrator  1 18,000 18,000 

2 Sales  2 20,000 40,000 
3 Marketing  1 30,000 30,000 

รวมเงินเดือน (บำทต่อเดือน) 88,000 

รวมเงินเดือน (บำทต่อปี) 1,056,000 

โดยทางบริษทัวางแผนในเร่ืองของการพฒันาศกัยภาพของพนกังานในทุกระดับอย่าง
สม ่าเสมอ เพื่อเป็นการเรียนรู้งานใหม่ อัพเดตในส่วนที่ยงัเขา้ใจไม่ 100% เพ่ือเป็นการเพ่ิมความ
มัน่ใจในการขายหรือน าเสนอลูกคา้ต่อไป 
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ตำรำงที่ 3.4 แผนในกำรพัฒนำควำมรู้ ควำมเข้ำใจและศักยภำพของพนักงำนในทุกระดับ 

ล ำดบั หลักสูตร 
เดือน 

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

1 
การอบรมในเร่ืองการ
บริการ 

            

2 
การอบรมในเร่ือง
พฒันาการของการตั้งครรภ ์

            

3 
โภชนาการอาหารที่
เหมาะสม 

            

4 
การดูแลคณุแม่และเด็กหลงั
คลอด 

            

5 การจดัการความเครียด             

6 
การรับมือและการแกปั้ญหา
เฉพาะหนา้ 

            

7 การบริหารจดัการเวลา             

8 
ทีม Building (Partners & 
Suppliers) 

            

9 
ภาษาองักฤษและ
ภาษาญี่ปุ่น 

            

10 
Creativity and Design 
Thinking 

            

11 Self Learning*             

*เน้ือหาในการเรียนหรือการอบรม ขึ้นอยู่กบัความตอ้งการของพนกังานแต่ละคน ว่าตอ้งการพฒันา
ในส่วนใดเพ่ิม 
 
 

3.3 แผนด ำเนินกำรกิจกรรมทำงกำรจัดกำรทรัพยำกรธุรกิจและกรอบเวลำ 
ในการด าเนินธุรกิจทุกรูปแบบนั้นทรัพยากรทางธุรกิจมีความส าคัญอย่างยิ่ง เพราะ

สามารถช่วยให้การท างานนั้นราบร่ืน รวดเร็ว มีความทนัสมยั และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น เพ่ือให้
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ธุรกิจสามารถเติบโตได้อย่างยัง่ยืน แตกต่างจากคู่แข่งในตลาด ซ่ึงสามารถแบ่งกิจกรรมทางการ
พฒันาทรัพยากรธุรกิจไดด้งัต่อไปน้ี 

 
3.3.1 ทรัพยำกรมนุษย์ 

• พฒันาทกัษะทางดา้นการบริการ พนกังานทุกคนตอ้งไดร้ับการฝึกอบรม
ให้ ถึงวิธีการบริการที่ดี นอกจากน้ีจะไดร้ับการอบรมเกี่ยวกบัวิธีในการผ่อนคลายความเครียด ลด
ความกังวลท่ีเกิดขึ้นทั้งจากเร่ืองงานและเร่ืองส่วนตวั เพ่ือให้พนักงานมีความสุขในทุกๆ วนั และ
พร้อมท่ีจะมอบความสุข รอยยิ้ม และบริการลูกคา้ไดอ้ย่างเต็มท่ีจนสร้างความประทบัใจให้แก่ลูกคา้ 

• พัฒนาทักษะทางด้านองค์ความรู้ เน่ืองด้วยสินค้าและบริการของเรา
เกี่ยวขอ้งกบัสุขภาพของครรภ ์และการเจริญเติบโตของลูกในครรภ์หรือช่วงหลงัคลอด ซ่ึงทีม Sales 

& Marketing จะตอ้งเขา้ใจวิวฒันาการในส่วนน้ีดว้ย เขา้ใจถึงโภชนาการอาหารท่ีเหมาะสมในแต่ละ
ช่วง เพื่อให้สามารถ Support และตอบขอ้สงสัยเบ้ืองตน้ของลูกคา้ได้ รวมไปถึงรู้วิธีในการแนะน า
บริการที่เหมาะสมในแต่ละช่วงให้แก่ลูกคา้ 

• พฒันาทกัษะในด้านการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า เพื่อให้พนักงานทุกคนมี
การตดัสินใจแกปั้ญหาไดด้ีในสถานการณ์คบัขนั เพ่ือลดการปะทะ หรือความไม่พอใจท่ีเกิดขึ้นของ
ลูกคา้  

• พฒันาทกัษะทางดา้นการบริหารจดัการ เมื่อพนกังานเขา้ใจกระบวนการ
ท างานก็จะช่วยให้การท างาเป็นไปไดอ้ย่างราบร่ืน และนอกจากน้ีพนกังานสามารถน าวิธีการบริหาร
จดัการดงักล่าวมาใชใ้นการบริหารเวลาของตวัเอง ในชีวิตประจ าวนัและการท ากิจกรรมต่างๆ ไดอี้ก
ดว้ย 

 

3.3.2 Partners และ Suppliers  

• Partners เน้นในเร่ืองการพฒันาการจดัการความสัมพนัธ์และการท างาน

เป็นทีม เพื่อช่วยเหลือกันในหลายๆ ด้าน และเตรียมตวัให้พร้อมต่อการเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ โดย 
Partners ในแต่ละด้านจะมีการแชร์ขอ้มูล ความรู้ให้แก่กัน เพื่อเป็นการสร้างความได้เปรียบเหนือ
คู่แข่งของพนกังานของเรา 

• Suppliers เป็นบุคคลท่ีเราตอ้งติดต่อกนัอยู่เป็นประจ า ซ่ึงทั้งสองฝ่ังลว้นมี

ความส าคญัในการช่วยขบัเคล่ือนกิจกรรมของบริษทั ซ่ึงถา้เรามีความสัมพนัธ์อนัดีงานกบัทั้งสองฝ่ัง
แลว้ ก็จะช่วยให้การด าเนินกิจการเป็นได้อย่างคล่องตวัและสามารถช่วยลดตน้ทุนในการบริหาร
จดัการไดอี้กดว้ย ช่วยให้การบริหารจดัการ Supply Chain มีประสิทธิภาพ สามารถลดตน้ทุนในการ
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ส่ังซ้ือวตัถุดิบ การสต๊อกวตัถุดิบ การส่งสินคา้ออกจ าหน่าย รวมไปถึงตน้ทุนในการยืด Credit Term 
ในการจ่ายช าระหน้ีให้กบั Suppliers เป็นตน้ 

 
3.3.3 เทคโนโลยี Knowledges และ Knowhows 

• ทกัษะในเร่ืองขององค์ความรู้ ทั้งในด้านของความรู้เกี่ยวกับอายุครรภ์
และการเจริญเติบโตของลูก ความรู้ในเร่ืองของโภชนาการอาหารที่เหมาะสมกบัคุณแม่และลูกในแต่
ละช่วงเวลา ความรู้ในเร่ืองของการการเล้ียงดูบุตรในช่วงหลงคลอด การบรรเทาอาการปวดหลัง 

หรืออาการไม่พึงประสงค์ท่ีเกิดขึ้นจากการตั้งครรภ์ เป็นต้น ซ่ึงความรู้ต่างๆ เหล่าน้ีถ้าพนักงาน
สามารถเขา้ใขไดอ้ย่างลึก จะเป็นการช่วยเพ่ิมความน่าเช่ือถือ และสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งใน
ตลาด 

• เทคโนโลยี บริษทัสามารถพฒันาระบบและในเร่ืองของบริการ โดยการ

น าเทคโนโลยีมาเป็นเคร่ืองมือในการต่อยอด เพื่อช่วยในการอ านวยความสะดวกและสร้างความง่าย
ในการใชบ้ริการให้กบัลูกคา้และรวมถึงพนกังานของไออุ่นเองดว้ย นอกจากน้ีเทคโนโลยียงัมาช่วย
ในการจดัการขอ้มูลต่างๆ ของบริษทัไออุ่นให้มีความเป็นระเบียบเรียบร้อยมากยิ่งขึ้น การบนัทึกการ
ซ้ือขาย การบริหารจัดการวตัถุดิบ การบริหารจัดการทางบัญชี การบริหารจัดการสมาชิก ซ่ึง
เทคโนโลยีจะช่วยเพ่ิมความสะดวกสบายในการดึงขอ้มูลเหล่านั้นมาใช้ในการท าการตลาด วาง 

Strategy และพฒันาบริการเสริมต่างๆ ให้มีประสิทธิภาพสูงสุด 
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ตำรำงที่ 3.5 แสดงช่วงเวลำในกำรด ำเนินกิจกรรมกำรจัดกำรทรัพยำกรธุรกิจในช่วง 3 ปีแรก 

ล ำดบั กิจกรรม 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 

1 HR Orientation Course             

2 
หลกัสูตรพฒันา
ศกัยภาพพนกังาน 

            

3 Team Building (Internal)             

4 
กิจกรรมร่วมกบั Partners 
& Suppliers 

            

5 
ตรวจสอบ Lean Six 
Sigma (LSS) 

            

6 
กิจกรรมทางการตลาด 
เพ่ือเพ่ิม Customer 
Relationship 

            

7 
R&D สินคา้และบริการ
ใหม่ๆ  

            

8 R&D Service Innovation             

9 
น า Innovation มา
ประยุกตใ์ช ้ 

            

10 
เปิดตวัสินคา้และบริการ
ใหม่ 
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บทที่ 4 
แผนการเงิน 

 
 

4.1 สมมติฐานการจัดท าแผนการเงิน 
มีการตั้งสมมติฐานทางการเงินดังตารางท่ี 4.1 เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ท าแผนการเงิน 

งบแสดงสภานะทางการเงิน งบก าไรขาดทุน งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 4.1 สมมติฐานการจัดท าแผนการเงนิ 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

ค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชส้ านกังาน 3 ปี แบบเส้นตรง 

ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 

ให้เครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ี
การคา้ 

5 วนั 

ไดร้ับเครดติการช าระเงินจาก
เจา้หน้ีการคา้ 

ไดร้ับเครดติจากเจา้หน้ี 10 วนั  

สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป Raw Material มีนโยบายในการเก็บไม่เกนิ 3 วนั 
อตัราการเพ่ิมขึ้นของเงินเดือน เพ่ิมขึ้นร้อยละ 5 ต่อปี โดยเพ่ิมขึ้นตั้งแต่ปีท่ี 2 ของการ

ท างาน 

อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบคุคล  
(กรมสรรพากร, 2561) 

ร้อยละ 20 ต่อปี 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลที่ 30% จากก าไรสุทธิ โดยมนีโยบาย
จ่ายเงินปันผลครั้ งแรกในปีแรกของการด าเนิน 

ภาษีมูลค่าเพ่ิม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพ่ิม 

เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหว่างการลงทุนใน 5 ปี 

ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1.0 ค านวณจาก  Hamada Equation 

โบนสัพนกังาน มีนโยบายการจ่ายโบนสัให้กบัพนกังานตั้งแต่แรกท่ี
บริษทัมีก าไร โดยที่จะจ่ายโบนสั 1 เดือนต่อปี 
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ตารางที่ 4.1 สมมติฐานการจัดท าแผนการเงนิ (ต่อ) 
รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC  
(Weight Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 19.48 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต 12.95% 

ค่าเช่าพ้ืนท่ี ไม่ไดมี้การเช่าพ้ืนท่ีอาคาร 

ค่ารับจา้งเหมาท าบญัชี 1,500 บาทต่อเดือน เพ่ิมขึ้น 10% ต่อปี 
ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน กรณีที่พนกังานมีเงนิเดือนมากกว่า 

10,000 บาทขึ้นไป 
 

 
 

4.2 ประมาณการงบการเงิน 
ในการประมาณการงบการเงิน สามารถวิเคราะห์ในเร่ืองของเงินลงทุน แหล่งท่ีมาของ

เงินทุน รายได ้ตน้ทุน รวมไปถึงประมาณการงบก าไรขาดทุน งบแสดงฐานะการเงิน และงบกระแส
เงินสดไดด้งัต่อไปน้ี 
 

4.2.1 เงินทนุ 
การลงทุนที่ใช้ในการเร่ิมตน้ธุรกิจ เป็นเงินสดหมุนเวียน 900,000 บาท และเป็นการ 

Investment ในเร่ืองของการจดทะเบียนบริษทั จดเคร่ืองหมายการคา้และค่าออกแบบบรรจุภณัฑอี์ก 
100,000 บาท ดังตาราง 4.2 โดยที่อุปกรณ์ส านกังานจ าพวกคอมพิวเตอร์ เคร่ืองปร้ิน ใช้เป็นการเช่า
ระยะยาว จึงคิดค  านวณตน้ทุนเป็นส่วนของค่าใชจ้่ายในการด าเนินงานแทน 
 
ตาราง 4.2 เงนิทุนเร่ิมต้น 

รายการ Investment  มูลค่า (บาท) 
Investment 

100,000 
จดทะเบียนบริษทั 
ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 
ค่าออกแบบบรรจภุณัฑ ์

เงินทุนหมุนเวียนในการด าเนินงาน 900,000 
รวมมูลค่าเงินทุน 1,000,000 
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4.2.2 แหล่งที่มาของเงินทนุ 
แหล่งท่ีมาของเงินทุนส าหรับเร่ิมตน้ธุรกิจของบริษทั จะใชเ้งินลงทุนจากเจา้ของกิจการ

ดงัตารางท่ี 4.3 โดยใชเ้งินลงทุนจากเจา้ของกิจการทั้ง 100% ในจ านวน 10,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ 100 
บาท ซ่ึงมีผูล้งทุนจ านวน 3 คนเป็นเงินลงทุนจากผูถื้อหุ้นทั้งส้ิน 1,000,000 บาท 
 
ตารางที่ 4.3 แหล่งที่มาของเงนิทุน 

ล าดบั ผู้ร่วมทุน จ านวน สัดส่วน เงินลงทนุ 
1 Commercial Director 4000 40.00% 400,000 
2 Nutritionist 3000 30.00% 300,000 
3 Obstetrician 3000 30.00% 300,000 

รวม 10,000 100% 1,000,000 
 
4.2.3 ประมาณการรายได้ 
บริษทัมีรายไดจ้าก 2 ช่องทาง คือ Customise Nutrient Food and Consultation Packages 

ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย 3  Packages ดว้ยกนั แยกตามระยะเวลาท่ีลูกคา้สนใจคือ 3 เดือน 6 เดือน และ 
12 เดือน ซ่ึงมีรายละเอียดในเร่ืองของราคาและจ านวนลูกคา้ท่ีประมาณการไวด้งัตารางท่ี 4.4 
 
ตารางที่ 4.4 รายละเอียด Customise Nutrient Food and Consultation Packages 

 
 

นอกจากน้ีบริษทัยงัมีรายได้เสริมจากค่าคอมมิชชั่นในการน าเสนอบริการพิเศษเพ่ิม
ให้กับลูกค้า เช่น คลาสโยคะและการนวดเพื่อบรรเทาอาการปวดหลังหรือเพื่อความผ่อนคลาย 
บริการคอร์สอบรมและสอนเทคนิคการดูแลส าหรับคุณพ่อมือใหม่ บริการเช็คปริมาณสารอาหารใน
น ้านม เป็นตน้ ซ่ึงแต่ละแพคเกจสามารถประมาณค่าคอมมิชชัน่ท่ีจะได้รับและประมาณการลูกคา้ท่ี
สนใจดงัตาราง 4.5  
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ตารางที่ 4.5 รายละเอียดของ Commissioning Plan  

 
 

จากรายละเอียดช่องทางที่จะสร้างรายได้ให้กับธุรกิจ สามารถประมาณยอดขายใน
ระยะเวลา 5 ปี ได้ดังตาราง 4.6 โดยค านวณ Growth Rate 12.95% ของธุรกิจหลกั โดยอา้งอิงจากวิธี 
Early-Stage Forecasting และ 10.5% ของธุรกิจรองซ่ึงค านวณด้วยวิ ธี  Early-Stage Forecasting 
เช่นเดียวกนั 
 
ตารางที่ 4.6 ประมาณการรายได้ในปีที่ 1-5 

 
 

 

4.2.4 ประมาณการต้นทุน 
บริษทัสามารถประมาณการดา้นตน้ทุน โดยมีค่าใช้จ่ายในการบริหารรวมทั้งส้ินตาม

ตารางที่ 4.7 โดยสามารถแบ่งย่อยในส่วนของค่าใช้จ่ายส าหรับพนกังาน และในส่วนของค่าใชจ้่าย
ส านกังานดงัตารางท่ี 4.8 และตารางท่ี 4.9 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.7 ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหารปีที่ 1-5 

 
 
ตารางที่ 4.8 ประมาณการค่าใช้จ่ายส าหรับพนกังานปีที่ 1-5 และรายละเอียดในแต่ละรายการ
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ตารางที่ 4.9 ประมาณการค่าใช้จ่ายส านักงานปีที่ 1-5 

 
 

นอกจากน้ีในดา้นการตลาด ประมาณการค่าใชจ้่ายดงัตารางท่ี 4.10 โดยท าการโปรโมต
ทั้งช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ โดยถ่วงน ้ าหนักของค่าใช้จ่ายในส่วนน้ีไปท่ีการทกิจกรรม
ร่วมกบัโรงพยาบาลเป็นหลกั เพ่ือเป็นการเพ่ิมความน่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์ไออุ่น 
 
ตารางที่ 4.10 ประมาณการค่าใช้จ่ายทางการตลาดปีที่ 1-5 

 
  

ส าหรับตน้ทุนสินคา้ พิจารณาในเร่ืองของการขนส่ง ค่าใช้จ่ายในการตรวจคุณภาพ 
10% ของราคาขาย และตน้ทุนวตัถุดิบ 20% ของราคาขาย สามารถสรุปประมาณการตน้ทุนสินคา้ได้
ดงัตาราง 4.11  
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ตารางที่ 4.11 ประมาณการต้นทนุสินค้าปีที่ 1-5 

 
 

4.2.5 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
จากประมาณการยอดขายและตน้ทุนสามารถท าเป็นประมาณการงบก าไรขาดทุนใน 5 

ปีแรกไดด้งัตารางท่ี 4.12 
 
ตารางที่ 4.12 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
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4.2.6 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
จากประมาณการยอดขายและต้นทุนสามารถท าเป็นประมาณการงบแสดงฐานะ

การเงิน 5 ปีแรกไดด้งัตารางท่ี 4.13 
 
ตารางที่ 4.13 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงนิ 
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4.2.7 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
จากประมาณการยอดขายและตน้ทุน และระยะเวลาในกากรได้เครดิตและให้เครดิต

ลูกคา้ส าหรับการเรียกเก็บเงินสามารถท าเป็นประมาณการงบกระแสเงินสดในช่วง  5 ปีแรกได้ดัง
ตารางท่ี 4.14 
 
ตารางที่ 4.14 ประมาณการงบกระแสเงนิสด 

 
 
 

4.3 ประเมินความคุ้มค่าการลงทุนส าหรับโครงการลงทุนตามแผนธุรกิจ 
ความคุ ้มค่าในการลงทุนของบริษทัสามารถเปรียบเทียบความคุม้ค่าได้จากหลายๆ 

มุมมองดงัต่อไปน้ี 
 

4.3.1 ต้นทุนเฉลีย่ถ่วงน ้าหนักของเงินทุน (WACC) 
ค่าเฉล่ียของต้นทุนหลักหลังหักภาษีของแหล่งเงินทุนต่างๆ ของบริษัท (WACC) 

เน่ืองจากเป็นการลงทุนเงินสดจากผูถื้อหุ้น ไม่ไดมี้การกูย้ืมจากภายนอก ดงันั้น Cost of Debt จึงเป็น 
0% และนโยบายอตัราภาษีส าหรับนิติบุคคลอยู่ที่ 20% ดงัตารางท่ี 4.15 
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ตารางที่ 4.15 Weighted Average Cost of Capital and Parameters 

 

 
 

• Market Rate of Return 19.48% ใช้ขอ้มูลยอ้นหลงัเฉล่ีย 5 ปีของตลาดแม่และเด็ก 
โดยอา้งอิงขอ้มูลจากสภาบนัพฒันาและสนบัสนุนผูป้ระกอบการ SMEs 

• Risk Free Rate 0.67% อ้างอิงข้อมูลจาก BOT ซ่ึงคือค่าเฉล่ียผลตอบแทน T-Bill 
ยอ้นหลงั 5 ปี  

= (Sep20 + Sep19 +Sep18 + Sep17 + Sep16) / 5 
= (0.87+0.76+0.64+0.56+0.51) / 5 
= 0.67 
• Beta 1 เน่ืองจากไม่มีการกู้เงิน สามารถค านวณจาก Hamada Equation จากสมการ 

Bl = Bu*(1+(1-T)(D/S)) ซ่ึงไดค้่าต่างๆ ดงัตารางท่ี 4.16 
 
ตารางที่ 4.16 Hamada Equation  

Items Value 

Bu (Unlevered beta) 1 

T (Tax Rate) 20% 

D (Weight of Debt) 0 

S (Weight of Stock) 1% 

Bl (Levered bata) 1 
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4.3.2 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value: NPV) 
จากตารางท่ี 4.17 พบว่า มูลค่าปัจจุบนัสิทธิ (NPV) ซ่ึงคือมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงิน

สดรับสุทธิตลอดอายุโครงการมีค่าเป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากบั 4,891,654.70 บาท 
 
ตารางที่ 4.17 Project Evaluation ของไออุ่นในระยะเวลา 5 ปี 

 
 

4.3.3 อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 
ในการวิเคราะห์อตัราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) บริษทัจะน าขอ้มูลของ Free 

Cash Flow มาค านวณหาอตัราผลตอบแทนของโครงการ โดยใชส้มมุติฐานเดียวกบัการวิเคราะห์ดว้ย 
NPV ซ่ึงพบว่า IRR มีค่าเท่ากบั 172.5% 
 

4.3.4 ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) 
ส าหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด จากกระแสเงินสดสุทธิของโครงการ

เปรียบเทียบกบัการลงทุน จะแสดงให้ผูล้งทุนทราบถึงระยะเวลาท่ีใชใ้นการเปล่ียนสินทรัพยท์ี่ลงทุน
ไปให้กลบัมาเป็นเงินสดอีกครั้ ง ซ่ึงพบว่าบริษทัจะใชเ้วลาในการด าเนินงาน 0.73 ปีถึงจะคืนทุน โดย
คิดไดร้ับเงินคืนทั้งหมดในมูลปัจจุบนั 
 

4.3.5 สรุปผลการวิเคราะห์การประเมินความคุ้มค่าการลงทนุ 
จากการพิจารณาพบว่าสินคา้และบริการของบริษทัมีมูลค่าปัจจุบัน (NPV) เป็นบวก 

โดยมีมูลค่าเท่ากบั 4,891,654.70 บาท นอกจากน้ียงัมีอตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากบั 172.5% 
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สูงกว่าอตัราผลตอบแทนเฉล่ียนถ่วงน ้าหนกัของบริษทั (WACC ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 19.48%) รวมไปถึง
ระยะเวลาในการคืนทุน (Discounted Payback Period) อยู่ที่ 0.73 ปี ซ่ึงเม่ือพิจารณาปัจจยัทั้ง 3 ปัจจยั
แลว้นั้นแสดงให้เห็นไดว้่าธุรกิจมีความคุม้ค่าในการลงทุน 
 

4.3.6 การวิเคราะห์ความอ่อนไหวส าหรับโครงการลงทุน 
การวิเคราะห์ผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของโครงการ เป็นการศึกษาเพื่อพิจารณาวา่ 

เมื่อสถานการณ์ในการด าเนินโครงการไม่เป็นไปตามที่คาการณ์ไว ้ จะส่งผลให้ผลตอบแทนการ
ลงทุนในโครงการเปล่ียนแปลงไปอย่างไร โดยทางบริษทัให้ความส าคญัต่อการบริหารการจดัการ
ความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้นและอาจส่งผลกระทบต่อบริษทั จึงไดท้ าการวิเคราะห์การเปล่ียนแปลงของ
ปัจจยัที่คาดว่าจะเกิดขึ้นมาเป็นกรณีดงัต่อไปน้ี 
 

กรณีที่ 1 มีการเปลี่ยนแปลงต่อต้นทุน ตน้ทุนเปล่ียนแปลงทั้งเพ่ิมขึ้นและลดลง 20% 

 
 

 
กรณีที่ 2 มีการเปลี่ยนแปลงต่อยอดขาย ยอดขายเปล่ียนแปลงทั้งเพ่ิมขึ้นและลดลง 20% 
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บทที่ 5 
แผนจัดการความเส่ียง 

 
 

แผนการบริหารจดัการความเส่ียงสามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วนได้แก่ ประเภทและ
ลกัษณะความเส่ียงท่ีธุรกิจจะตอ้งเผชิญ แนวทางแกไ้ขจดัการความเส่ียงนั้นๆ และแผนด าเนินงานใน
การจดัการความเส่ียงของธุรกิจในแต่ละช่วงเวลา แบ่งตามความเร่งด่วนของความเส่ียงที่จะต้อง
เผชิญ ซ่ึงสามารสรุปไดด้งัตารางท่ี 5.1 
 
 

5.1 ลักษณะความเส่ียงที่ธุรกิจเผชิญและแนวทางแก้ไขจัดการความเส่ียง 
การประกอบธุรกิจนั้น สามารถเกิดการเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลาทั้งปัจจยัภายในและ

ภายนอกบริษทั ซ่ึงอาจเป็นเหตุให้การด าเนินธุรกิจไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางแผนไว ้ดังนั้นเพ่ือ
ป้องกันปัญหาท่ีอาจจะเกิดขึ้นเหล่านั้น ทางบริษัทจึงวางแผนการรับมือกับความเส่ียงต่างๆ ท่ีมี
โอกาสจะเกิดขึ้น เพ่ือให้สามารถปรับตวัได้ทนัต่อสถานการณ์ต่างๆ โดยสามารถแยกความเส่ียง
ต่างๆ ไดด้งัต่อไปน้ี 
 

5.1.1 ความเส่ียงทางด้านการตลาด (Market Risk) 
5.1.1.1 ยอดขายไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ (Unexpected Sale Forecast) 

เน่ืองจากบริการของไออุ่นเป็นหน่ึงทางเลือกของลูกคา้กลุ่มคุณแม่ท่ีก าลงัตั้งครรภ์และช่วงให้นม
บุตร และเป็นสินคา้และบริการท่ีลูกคา้ท่ีตอ้งการความมัน่ใจถึงจะเลือกซ้ือบริโภค ดงันั้นถา้บริษทัไม่
สามารถส่ือสารและสร้างความเช่ือมัน่ในดา้นความปลอดภยัและคุณภาพของสินคา้และบริการไปยงั
กลุ่มเป้าหมายได ้อาจส่งผลให้ยอดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้

แนวทางแกไ้ขจดัการความเส่ียง การที่ยอดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์
ไว ้โดยที่สาเหตุมากจากลูกคา้ไม่รู้จกั และไม่เช่ือในแบรด์ของไออุ่น จะแก้โดยการเพ่ิมการส่ือสาร
ไปยงักลุ่มลูกคา้ให้มากขึ้น ให้ลูกคา้รู้จกัไออุ่นพร้อมๆ กับเน้นการสร้างความเช่ือถือให้กบัแบรนด์
ไปในคราวเดียวกนั เช่น จดักิจกรรม บูทประชาสัมพนัธ์ รวมถึงออกงานประชุมวิชาการ นอกจากน้ี
จะมีการส ารวจความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยู่ตลอดเพื่อน ามาใช้ในการปรับปรุงคุณภาพของสินคา้
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และบริการให้ตรงกับความตอ้งการของลูกคา้ให้มากที่สุด และน าขอ้มูลที่ได้มาใชใ้นการปรับปรุง
เพ่ือเพ่ิมยอดขาย 

5.1.1.2 แนวโน้มการเลือกซ้ือและบริโภคของลูกคา้มีการเปล่ียนแปลง 
จากเดิมที่คุณยุคปัจจุบนัไม่ค่อยมีเวลามาประกอบอาหารเอง แต่ในอนาคตหากทุกคนใส่ใจสุขภาพ
อยากปรุงอาหารเพื่อลูกหรือสนุกกับการท าอาหาร และหันมาประกอบอาหารเอง แนวโน้มการ
บริโภคอาหารจากขา้งนอกก็จะลดนอ้ยลง 

แนวทางแก้ไขจัดการความเส่ียง ส ารวจเทรน กระแสนิยมและความ
คิดเห็นของกลุ่มลูกคา้อยู่เสมอ เพ่ือน าขอ้มูลเหล่านั้นมาพฒันาหรือปรับเปล่ียนให้เหมาะสมกบัยุค
สมยั หรือแนวโนม้การบริโภคที่เปล่ียนไปของกลุ่มลูกคา้ อาจมีการปรับเปล่ียนช่องทางในการเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้และช่องทางในการจดัจ าหน่าย เพื่อให้ตรงกบัไลฟ์สไตลท์ี่เปล่ียนไปอยู่เสมอของผูบ้ริโภค  

5.1.1.3 การเข้ามาของผูเ้ล่นรายใหม่ ตลาดกลุ่มแม่และเด็กเป็นตลาดที่
ก าลงัเติบโต และเป็น Niche Market ที่มีความตอ้งการอย่างชดัเจน จึงยิ่งเป็นการดึงดูดผูเ้ล่นหนา้ใหม่
ให้อยากเขา้มาเล่นในตลาดกลุ่มน้ีเพ่ิมมากขึ้นเร่ือยๆ 

แนวทางแกไ้ขจดัการความเส่ียง หมัน่พฒันาสินคา้และบริการของไออุ่น
อยู่เสมอ เพ่ือให้ลูกคา้ประทบัใจ เพ่ิม Switching Cost ของลูกคา้ในการเปล่ียนใจไปใช้บริการของ
คู่แข่ง และสร้าง Brand Loyalty ให้แข็งแรงมากยิ่งขึ้น เพ่ือท าให้ลูกคา้อยู่กบัสินคา้และบริการของไอ
อุ่นไปตลอด รับฟัง Feedback จากลูกคา้และน ามาใชใ้นการพฒันาปรับปรุงอยู่เสมอ 
 

5.1.2 ความเส่ียงจากการด าเนนิงาน (Operation Risk) 
5.1.2.1 ความเส่ียงจากการผลิต เน่ืองจากสินค้าประเภทอาหาร และ

วตัถุดิบที่น ามาใชใ้นการประกอบอาหารมีความเส่ียงในเร่ืองของวนัหมดอายุ ประกอบกบัเป็นสินคา้
และบริการที่เน้นในเร่ืองความสดใหม่ และเป็นอาหารเพื่อสุขภาพ ดังนั้นวตัถุดิบท่ีน ามาใช้จึงไม่
สามารถเก็บไวไ้ดน้าน หรือไม่สามารถใส่สารกนับูดได ้จึงท าให้อายุของวตัถุดิบเหล่านั้นส้ัน 

แนวทางแก้ไขจดัการความเส่ียง วางแผนคอร์สอาหารของลูกคา้ไว้แต่
เนินๆ เพ่ือจะไดมี้ระยะเวลาในการเตรียมวตัถุ และวางแผนในการส่ังซ้ือวตัถุดิบแต่ละชนิดไดอ้ย่าง
ถูกตอ้ง ถูกช่วงเวลา ซ่ึงตอ้งมีการค านวนสัดส่วนของวตัถุดิบแต่ละชนิดให้แม่นย  า เพื่อที่จะไดไ้ม่มี
วตัถุดิบเน่าเสีย และเลือกวตัถุดิบที่ใหม่ สด จาก Supplier ที่ไดม้าตราฐานเพ่ืออายุในการเก็บรักษาได้
นานขึ้น 

5.1.2.2 ความเส่ียงในเร่ืองคุณภาพสินคา้ คุณภาพของสินคา้ในการผลิตไม่
เป็นไปตามมาตรฐาน หรือส่วนผสมไม่ตรงตามที่ทางนักโภชนาการก าหนดไว ้อนัเน่ืองมาจากการ
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ละเลยของตวัพนกังานที่เป็นผูป้ระกอบอาหาร หรือ Supplier ส่ง Raw Material มาไม่สดใหม่ ไม่ได้
คุณภาพตรงตามความตอ้งการของไออุ่น ซ่ึงคุณภาพของสินคา้เป็นเร่ืองที่ส าคญัมาก เพราะถือเป็น
เร่ืองของความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคต่อบริษทัไออุ่น 

แนวทางแกไ้ขจดัการความเส่ียง ควบคุมคุณภาพของสินคา้ตั้งแต่ขั้นตอน
การส่ังวตัถุดิบ ขั้นตอนกระบวนการผลิต รวมไปถึงขั้นตอนการขนส่งสินคา้ไปถึงมือผูบ้ริโภค โดย
หลกัเกณฑท์ี่น ามาใช้ในปฏิบตัิส าหรับสินคา้และบริการที่ผลิตอาหาร คือตามขอ้บงัคบัของ General 
GMP ท่ีพิจารณาในเร่ืองของสถานท่ีตั้งและอาคารผลิต เคร่ืองมือและอุปกรณ์ในการผลิต การ
ควบคุมกระบวนการผลิต การสุขาภิบาล การบ ารุงรักษาและการท าความสะอาด บุคลากรและ
สุขลกัษณะ นอกจากน้ีจะมีการจดัท าแบบประเมิน เพ่ือให้ลูกคา้ได้ประเมินความพึงพอใจและขอ้
ค าแนะน า เพื่อทีไ่ออุ่นจะน ากลบัมาพฒันาปรับปรุง ขอ้ผิดพลาดต่างๆ ให้ดียิ่งขึ้น 

5.1.2.3 ความเส่ียงในเร่ืองการจดัการห่วงโซ่อุปทาน การด าเนินงานใน
เร่ืองของห่วงโซ่อุปทานนั้น ประกอบไปด้วยการคาดการณ์ยอดขาย การวางแผนการจดัซ้ือ การ
จัดการคลังสินคา้ และการจดัส่งสินคา้ให้ถึงมือลูกคา้ ซ่ึงถ้าบริษัทไม่สามารถพฒันาและบริหาร
จดัการในส่วนน้ีไดไ้ม่ดี จะก่อให้เกิดตน้ทุนท่ีสูงขึ้นโดยไม่จ าเป็น 

แนวทางแก้ไขจัดการความเส่ียง พัฒนาระบบการบริหารจัดการและ
ปรับปรุงกระบวนการท างานอยู่เสมอ พฒันาการค านวนวตัถุดิบที่ตอ้งใชต้ามแต่ละคอร์สอาหารให้มี
ความแม่นย  ามากยิ่งขึ้น เพ่ือเป็นการลดปริมาณของ Inventory ให้เหลือเท่าที่จ าเป็น วางแผนการ
จัดส่งสินค้าให้กับลูกคา้แต่ละราย เพื่อเป็นการควบคุมตน้ทุนการจดัส่งให้ต ่าที่สุด รวบถึงลูกคา้
จะตอ้งไดร้ับสินคา้ภายในระยะเวลาท่ีก าหนด เพ่ือความหอมอร่อย สดใหม่ของอาหารแต่ละม้ือ โดย
น าแนวคิด Lean Six Sigma (LSS) มาประยุกตใ์ช ้
 

5.1.3 ความเส่ียงทางด้านการเงิน (Financial Risk) 
5.1.3.1 ความเส่ียงจากสภาพคล่องทางการเงิน เน่ืองด้วยไออุ่นเป็น Start 

Up ขนาดเล็กที่มีเงินลงทุนไม่เยอะ จึงอาจท าให้มีความเส่ียงในเร่ืองของสภาพคล่องทางการเงินได ้
ซ่ึงถา้หากเกิดขึ้นจริงๆ ถือว่าเป็นความเส่ียงท่ีรุนแรงและตอ้งไดร้ับการแกไ้ขอย่างรวดเร็ว 

แนวทางแก้ไขจัดการความเส่ียง ท าการตรวจสอบบัญชีเพื่อวิเคราะห์
รายไดแ้ละค่าใชจ้่ายท่ีเกิดขึ้นอยู่เสมอ มีการวางแผนในการจดัท างบกระแสเงินสดล่วงหนา้ เพ่ือใชใ้น
การประเมินสภาพคล่องของตัวเองและปริมาณเงินหมุนเวียนท่ีจะเกิดขึ้นว่ามีมากน้อยเพียงใด 
วางแผนในเร่ืองของระยะเวลาในการช าระหน้ีให้เหมาะสม ถา้หากเกิดการขาดสภาพคล่องพิจารณา
ขอกูเ้งินระยะส้ันจากบุคคลใกลชิ้ด เพ่ือสามาถแกปั้ญหาได้อย่างรวดเร็ว และเตรียมเงินสดส ารองไว้
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ให้เพียงพออย่างน้อย 2 เดือน เพื่อใช้ในการช าระหน้ีหรือใช้จ่ายในกรณีฉุกเฉิน เพื่อเป็นการรักษา
เครดิตของบริษทัดว้ย 
 

5.1.4 ความเส่ียงทางด้านกฎระเบยีบและข้อบังคบั (Law and Regulation Risk) 
5.1.4.1 ความเส่ียงทางดา้นกฎระเบียบและขอ้บงัคบั ในการท าธุรกิจจะมี

กฎระเบียบและขอ้บงัคบัต่างๆ ส าหรับผูป้ระกอบการ ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองภาษีอากร กฎหมายแรงงาน 
กฎหมายคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ ซ่ึงกฎต่างๆ เหล่าน้ีมีการปรับเปล่ียนไปตามยุคสมยั เช่นค่าใชจ้่าย
บางอย่างสามารถน ามาลดหย่อนภาษีเพ่ิมเติมได ้หรือการปรับขึ้นของค่าแรงขั้นต ่า เป็นตน้ และการ
เปล่ียนไปของกฎต่างๆ เหล่าน้ีลว้นส่งผลต่อผลก าไร รายได ้และค่าใชจ้่ายของบริษทัทั้งนั้น ถา้บริษทั
ไม่ไดอ้พัเดตเร่ืองกฎเหล่าน้ี นอกจากจะส่งผลต่อเร่ืองผลก าไรของบริษทัแลว้ ในบางกฎถา้ไออุ่นไม่
ปฏิบตัิตามก็จะเป็นการท าผิดกฎหมายและอาจถูกด าเนินคดีต่อไปได้ 

แนวทางแก้ไขจดัการความเส่ียง หมัน่ศึกษาติดตามข่าวสารเกี่ยวกบัการ
ออกฎระเบียบใหม่ หรือประกาศยกเลิกขอ้ก าหนดเก่า เพื่อเป็นการอพัเดตขอ้มูลให้เป็นปัจจุบนัมาก
ท่ีสุด ลดความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้นจากความผิดพลาดในส่วนน้ีให้มากท่ีสุด 
 
 

5.2 แผนด าเนินกิจกรรมทางการจัดการความเส่ียงธุรกิจและกรอบเวลา 
ในแผนการจัดการความเส่ียง ได้แบ่งระดับความเส่ียงออกเป็น 2 ระดับคือ ส่งผล

กระทบสูงต่อธุรกิจ และส่งผลกระทบต ่าต่อธุรกิจ ซ่ึงสัมพนัธ์กับความเร่งด่วนในการจดัการแกไ้ข  
โดยมีแนวทางแกไ้ขแบ่งเป็น 3 ช่วงเวลาตามความเร่งด่วน  
 

5.2.1 ความเร่งด่วนมาก ใช้เวลาแก้ไขภายใน 1 ปี 

• ยอดขายไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ มีผลกระทบกบัธุรกิจสูงและตอ้งไดร้ับการแกไ้ข
อย่างเร่งด่วน ไม่อย่างนั้นจะส่งผลเสียต่อรายไดไ้ม่เพียงพอต่อค่าใชจ้่าย เกิดการขาดทุน 

• ความเส่ียงจากการผลิต ผลกระทบกบัธุรกิจสูงและตอ้งไดร้ับการแกไ้ขอย่างเร่งด่วน 
เพราะหากการบริหารจดัการเร่ืองการผลิตไม่ไดป้ระสิทธิภาพ จะท าให้ตน้ทุนสูง และอาจส่งผลถึง
ความไม่พึงพอใจของลูกคา้  

• ความเส่ียงในเร่ืองคุณภาพสินค้า ผลกระทบกับธุรกิจสูงและตอ้งได้รับการแก้ไข
อย่างเร่งด่วน เพราะสินคา้และบริการส าหรับแม่และเด็ก ไออุ่นเน้นให้เร่ืองของคุณภาพเป็นส าคญั 
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หากการผลิตไม่ไดม้าตรฐานย่อมผลเสียตามมายงับริษทัและรุนแรงถึงขั้นยกเลิกการใช้บริการของ
ลูกคา้ 

• ความเส่ียงจากสภาพคล่องทางการเงิน ผลกระทบกับธุรกิจสูงและตอ้งได้รับการ
แก้ไขอย่างเร่งด่วน ไม่เช่นนั้ นธุรกิจจะไม่สามารถด าเนินต่อไปได้ เพราะไม่มีเงินท่ีจะน าไป
หมุนเวียน เพื่อใชใ้นกิจกรรมต่างๆ  
 

5.2.2 ความเร่งด่วนปานกลาง ใช้เวลาแก้ไขภายใน 1-3 ปี 

• การเข้ามาของผู้เล่นรายใหม่ ผลกระทบกบัธุรกิจต ่า ความเร่งด่วนในการแกไ้ขอยู่ใน
ระดบัปานกลาง เน่ืองจากตลาดแม่และเด็กมีโอกาสในการน าเสนอสินคา้และบริการได้หลากหลาย 
ได้หลายระดับลูกคา้ และอาศยัความน่าเช่ือถือของแบรนด์เป็นส าคญั นั่นหมายความว่าถึงแมจ้ะมีผู ้
เล่นหน้าใหม่เขา้มา เป็นไปได้ว่ากลุ่ม Segment ของลูกคา้อาจจะไม่ได้ทับกัน 100% ประกอบกับ
จะตอ้งใช้เวลาในการสร้างแบรนด์ให้น่าเช่ือถือ จึงท าให้ไออุ่นยงัพอมีเวลาท่ีจะตั้งรับและปรับกล
ยุทธ์ของบริษทัให้พร้อม  

• ความเส่ียงในเร่ืองการจัดการห่วงโซ่อุปทาน ความเร่งด่วนในการแก้ไขอยู่ในระดับ
ปานกลาง แต่ส่งผลกระทบกับธุรกิจสูง เน่ืองจากหากไออุ่นไม่สามารถบริหารจดัการเร่ืองห่วงโซ่
อุปทานให้มีประสิทธิภาพแลว้นั้น จะก่อให้เกิดตน้ทุนมากเกินความจ าเป็น แต่กิจการยงัสามารถ
ด าเนินไปได ้ยงัพอมีเวลาที่จะวางแผนเพื่อลด cost ที่ไม่จ าเป็นออกไป ด้วยเคร่ืองมืออย่าง Lean Six 
Sigma (LSS) 

• แนวโน้มการเลือกซ้ือและบริโภคของลูกค้ามีการเปลี่ยนแปลง ความเร่งด่วนในการ
แกไ้ขอยู่ในระดบัปานกลาง แต่ส่งผลกระทบกบัธุรกิจสูง แนวโนม้การบริโภคของลูกคา้ในเร่ืองของ
อาหารและบริการเสริมส าหรับแม่และเด็ก จะค่อยๆ เปล่ียนไปที่ละนิด ท าให้มีเวลาในการที่จะปรับ
กลยุทธ์ไดท้นั และเตรียมตวัให้พร้อมส าหรับการเปล่ียนแปลงดงักล่าว  
 

5.2.3 ความเร่งด่วนน้อย ใช้เวลาแก้ไขมากว่า 3 ปี 

• ความเส่ียงทางด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ ในเร่ืองของกฎหมาย ขอ้บงัคบั จะมี
การเปล่ียนแปลงที่ค่อนข้างช้า ใช้เวลาในการพิจารณาและร่างนาน และยังประกาศเพื่อให้
ผูป้ระกอบการไดเ้ตนียมตวัก่อน จึงท าให้ความเร่งด่วนในส่วนน้ีอยู่ในระดบัความเร่งด่วนนอ้ย แต่
กลบัส่งผลกระทบกบัธุรกิจในระดบัสูง หากประกาศที่ออกมาใหม่ เกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัธุรกิจของไอ
อุ่น 
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ภาพรวมของแผนการบริหารจัดการความเส่ียงในแต่ละประเภท รวมถึงกรอบ
ระยะเวลาในการด าเนินการจดัการความเส่ียงสามารสรุปไดด้งัตารางท่ี 5.1 
 
ตารางที่ 5.1 แผนการบริหารจัดการความเส่ียง 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต า่ มาก 

ปาน 
กลาง 

น้อย 

ความเส่ียงทางด้านการตลาด (Market Risk) 

• ยอดขายไม่เป็นไปตามท่ี
คาดการณ ์

     • เพ่ิมการส่ือสารไปยงักลุ่ม
ลูกคา้ให้มากขึ้น 

• การสร้างความน่าเช่ือถือ 
• การส ารวจความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภค 
• แนวโนม้การเลือกซ้ือและ

บริโภคของลูกคา้มีการ
เปล่ียนแปลง 

     • Market Survey 
• พฒันาสินคา้และบริการ

หรือปรับเปล่ียนให้
เหมาะสมกบัยุคสมยั 

• การเขา้มาของผูเ้ล่นราย
ใหม่ 

     • หมัน่พฒันาสินคา้และ
บริการของไออุ่นอยู่เสมอ 

• เพ่ิม Switching Cost 
• สร้าง Brand Loyalty 
• ฟัง Feedback จากลูกคา้และ

น ามาใชใ้นการพฒันา 
ความเส่ียงจากการด าเนนิงาน (Operation Risk) 

• ความเส่ียงในการผลิต      • วางแผนการบริหารจดัการ
ให้มีประสิทธิภาพ  

• เลือกวตัถุดิบที่ใหม่ สด จาก 
Supplier ที่ไดม้าตราฐาน 
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ตารางที่ 5.1 แผนการบริหารจัดการความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต า่ มาก 

ปาน 
กลาง 

น้อย 

• ความเส่ียงในเร่ือง
คุณภาพสินคา้ 

     • ควบคุมให้ไดม้าตราฐาน
ของ General GMP 

• ความเส่ียงในเร่ืองการ
จดัการห่วงโซ่อุปทาน 

     • พฒันาระบบการบริหาร
จดัการ 

• ค านวณวตัถุดิบให้
แม่นย  า 

• วางแผนการจดัส่งสินคา้ 
• แนวคิด Lean Six Sigma 

(LSS) มาประยกุตใ์ช ้
ความเส่ียงทางด้านการเงิน (Financial Risk) 

• ความเส่ียงจากสภาพ
คล่องทางการเงิน 

     • ตรวจสอบบัญ ชี  และ
วางแผนทางการเงินอยู่
เสมอ 

• ประเมินสภาพคล่องและ
ป ริ ม าณสดที่ มี เ ป็ น
ประจ า 

• เตรียมเงินสดส ารองไว้
อย่างนอ้ย 2 เดือน 

• พิจารณาขอกู้เงินระยะ
ส้ันจากบุคคลใกลชิ้ด 

ความเส่ียงทางด้านกฎระเบยีบและข้อบังคบั (Law and Regulation Risk) 

• ความเส่ียงทางดา้น
กฎระเบียบและ
ขอ้บงัคบั 

     • ติ ดตามข่ าวสาร  และ
อัพเดตข้อมูลอยู่ เ ป็น
ประจ า 
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แบบสอบถาม 

 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจยัเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดท่ีลูกคา้ค านึงถึงและใชใ้นการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการอาหารส าหรับคุณแม่ตั้งครรภ์และช่วงให้นมบุตร ในเขตกรุงเทพ ฯ 

การศึกษาน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดบัปริญญาโทการจดัการธุรกิจ สาขาภาวะผูป้ระกอบการและนวตักรรม วิทยาลยัการจดัการ 

มหาวิทยาลยัมหิดล ผูศึ้กษาใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการให้ขอ้มูลประกอบการศึกษา ทั้งน้ีผูศึ้กษาจะเก็บขอ้มูลดงักล่าวเป็นความลบัและใช้
เพ่ือการศึกษาเท่านั้น  โดยแบบสอบถามมี 4 ส่วน คือ  

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูท้ าแบบสอบถาม    
ส่วนท่ี 2 ประสบการณ์และความตอ้งการในช่วงตั้งครรภ์และช่วงให้นมบุตร 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการอาหารส าหรับคุณแม่ตั้งครรภ์และช่วงให้นมบุตร 
ส่วนท่ี 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกบัแนวคิดของผลิตภณัฑ์ (Product Concept)  

ผูศึ้กษาหวงัเป็นอย่างย่ิงว่าจะไดรั้บความร่วมมือจากท่าน และขอขอบพระคุณย่ิง มา ณ โอกาสน้ี  

พรปวีณ์ สืบสันติกุล 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างท่ีตรงกบัสถานภาพของท่าน 

1.1 เพศ 
 [  ] ชาย    [  ] หญิง    [  ] ไม่ตอ้งการระบุ  

1.2 อายุของท่านอยู่ช่วงใด 
[  ] 20 - 25 ปี      [  ] 26 - 30 ปี      [  ] 31 - 35 ปี       
[  ] มากกว่า 35 ปี  

1.3 รายไดต้่อปีโดยประมาณ 
[  ] นอ้ยกว่า 350,000 บาท    [  ] 350,001 - 700,000 บาท     [  ] 700,001 – 1,000,000 บาท   
[  ] 1,000,001 - 1,400,000 บาท  [  ] มากกว่า 1,400,000 บาท  

1.4 อาชีพ 
[  ] พนกังานบริษัทเอกชน      [  ] ขา้ราชการ รัฐวิสาหกิจ   [  ] ธุรกิจส่วนตวั    
[  ] YouTuber / Blogger   [  ] แม่บา้น / พ่อบ้าน   [  ] แพทย์ / ทนัตแพทย์ 
[  ] พนักงานสายการบิน  [  ] พนักงานขาย / Sales Representative  [  ] อื่นๆ โปรดระบุ................................. 

1.5 ลกัษณะท่ีพกัอาศยั 
[  ] บา้นเดี่ยว       [  ] Condominium / Apartment [  ] Town Home / Town House    
[  ] บา้นจดัสรรในหมู่บา้น  [  ] อื่นๆ โปรดระบุ......................................... 

1.6 ลกัษณะครอบครัว 
[  ] ครอบครัวเดี่ยว (สามี-ภรรยา ไม่มีบุตร)       [  ] ครอบครัวเดี่ยว (พ่อ + แม่ + ลูก)  
[  ] ครอบครัวขยาย (ปู่ย่า/ตายาย + ลูก + หลาน)   [  ] ครอบครัวเลี้ยงเดี่ยว (พ่อหรือแม่ + ลูก)   

[  ] อยู่คนเดียว     [  ] อื่นๆ โปรดระบุ
...................................................................... 
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ส่วนท่ี 2 ประสบการณ์และความต้องการในช่วงตั้งครรภ์และช่วงให้นมบุตร  

ค าช้ีแจง โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในระดบัความกงัวลจากเหตุการณ์ต่างๆ ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

ค าอธิบายเพิ่มเติม ส าหรับคุณแม่ : เหตุการณ์ต่างๆ เหล่าน้ี ส่งผลต่อความกงัวลของท่านในระดบัใด 

                       ส าหรับคุณพ่อ หรือ คนใกลชิ้ด : เหตุการณ์ต่างๆ เหล่าน้ีของคุณแม่ ส่งผลต่อความกงัวลของท่านในระดบัใด 

เหตุการณ์ต่างๆ ท่ีมีโอกาสเกิดขึ้นกับ 
คุณแม่ตั้งครรภ์และช่วงให้นมบุตร 

ระดับท่ีส่งผลต่อความกังวลของท่าน 

5 
กังวลมาก
และพบ

แพทย์ทันที 

4 
กังวลบ้าง 
หาวิธีในการ
คลายกังวล
ด้วยตนเอง 

3 
กังวลน้อย 
และปล่อย

ไป 

2 
ไม่กังวล 
ใดๆ เลย 

1 
ไม่เคย
ประสบ 

อาการ 
1. อาการแพท้อ้ง คลื่นไส้อาเจียน      
2. อาการปวดศีรษะ      
3. อารมณ์แปรรวน Sensitive      
4. อาการอ่อนเพลียเมื่อยลา้      
5. น ้าหนักตวัระหว่างตั้งครรภ์ไม่เป็นไปตามเกณฑ์      
6. หลบัไม่สนิท      
7. เครียด      
8. ปวดหลงัจากน ้าหนักครรภ์      
9. อาการบวมท่ีเทา้และขอ้เทา้       
10. อาการทอ้งผูก      
11. ทอ้งแตกลาย      
12. สีผิวเปลี่ยน เส้นคล ้าท่ีหน้าทอ้ง       
13. มีน ้านมไม่เพียงพอ      
14. เตา้นมคดั      
15. น ้าหนักตวัไม่ลงหลงัคลอด      
16. Baby Blue      
พฤติกรรม 

17. ไม่ทราบว่าจะหาขอ้มูลจากไหน      
18. ท าอะไรไม่สะดวก      
19. ทานอาหารไม่ครบ 5 หมู่      
20. ไดร้ับสารอาหารไม่เพียงพอ      
21. อาการอยากอาหารบางชนิดอย่างมาก      
22. ไม่มีเวลาดูแลตวัเอง      
23. เลือกของใชส้ าหรับลูกไม่เป็น      
24. ไม่มัน่ใจในการเลี้ยงลูก, กลวั      
25. ไม่มีใครช่วยเลี้ยง ช่วยดูแลลูก, อยู่ล  าพงั      
26. สามีไม่รู้วิธีในการดูแล      
27. อื่นๆ โปรดระบุ ..................................................................      
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2.1 จากตารางขา้งบน ท่านให้ความส าคญักบัขอ้ใดมากสุด 3 ล าดบัแรก 
ขอ้ ……………………………   ขอ้ ……………………………    ขอ้ …………………………… 

 

ส่วนท่ี 3 ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าและบริการอาหารส าหรับคุณแม่ตั้งครรภ์และช่วงให้นมบุตร 

ค าช้ีแจง โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
สินค้าและบริการอาหารส าหรับคุณแม่ตั้งครรภ์ 

และช่วงให้นมบุตร 

ระดับท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าและบริการ 

5  
มากท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปานกลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อยท่ีสุด 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

1. คุณภาพของอาหาร      
2. ความสะอาดของอาหารและบรรจุภณัฑ์      
3. รสชาติ      
4. มีความหลายหลายของเมนู      
5. มีสารอาหารตรงตามความตอ้งการของลูกในครรภ์ 
ในแต่ละช่วงอายุ 

     

6. ความน่าเช่ือถือของแบรนด์      
ปัจจัยด้านราคา 
1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพโดยรวม      
2. ราคาสินคา้บ่งบอกถึงคุณภาพในการเลือกใชว้ตัถุดิบ      
3. ราคาสินคา้บ่งบอกถึงภาพลกัษณ์ของผูบ้ริโภค      
4. ราคาสินคา้บ่งบอกถึงความมัน่ใจในผูผ้ลิต      
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

1. มีช่องทางจดัจ าหน่ายอยู่ในโรงพยาบาล      
2. มีช่องทางจดัจ าหน่ายแบบออนไลน์      
3. บริการจดัส่งถึงบา้น (Delivery)      
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. การให้ความรู้เกี่ยวกบัสินคา้      
2. มีกิจกรรมสร้างเสริมความสัมพนัธ์กบัลูกคา้      
3. การโฆษณาผ่านทางส่ือของโรงพยาบาล / คลีนิคแม่และเด็ก      
4. การโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์      
5. กิจกรรมส่งเสริมการตลาดท่ีดึงดูดลูกคา้      
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ส่วนท่ี 4 ความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวคิดของสินค้าและบริการ (Product and Service Concept)  

ค าอธิบายสินค้าและบริการ: Customize Nutrient Food คอร์สอาหาร ท่ีปรับเมนูและสารอาหารอย่างเป็นประจ า เพ่ือให้ตรงตามความตอ้งการของ
ลูกในครรภ์ในแต่ละช่วงอายุครรภ์ และเพ่ือการเจริญเติบโตของลูกน้อย 

ค าช้ีแจง โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

ความส าคัญของสินค้าและบริการ 
ระดับความส าคัญของสินค้าและบริการ 

5  
มากท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปานกลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อยท่ีสุด 

สินค้าและคุณค่าท่ีมอบให้ 

1. รสชาติของอาหาร      
2. ความหลากหลายของเมนู      
3. สารอาหารท่ีจะไดร้ับเพียงพอต่อความตอ้งการของร่างกาย
ทั้งแม่และลูกในครรภ ์

     

4. ไดร้ับสารอาหารหลากหลายตรงตามช่วงอายุการ
เจริญเติบโตของลูกในครรภ์ 

     

5. บริการจดัส่งให้แบบสดใหม่ทุกวนั      
6. มีท่ีปรึกษาเร่ืองโภชนาการคอยดูแล      
7. มีสูตินารีแพทยค์อยดูแลร่วมดว้ย      
8. Health Monitoring จากผลเลือด เพ่ือดูสุขภาพของแม่และ
ลูกในครรภ์ 

     

9. ช่วยให้การใช้ชีวิตของคุณแม่มือใหม่สะดวกสบายมาก
ย่ิงขึ้น  

     

10. ลดปัญหาจุกจิกกวนใจ มีเวลาเลี้ยงดูลูกไดเ้ต็มท่ี      
บริการเสริมอื่นๆ ท่ีน่าจะมี 

1. สูตินารีแพทยพ์ร้อมให้ค าปรึกษาเร่ืองสุขภาพของแม่และ
ลูกในครรภ์ตลอด 24 ชัว่โมง 

     

2. นักโภชนาการค านวณคอร์สอาหารให้เฉพาะคุณแม่      
3. แพคเกจถ่ายรูปตั้งแต่เร่ิมตั้งครรภ์, รูปทารกแรกเกิด, รูป
ครอบครัว  

     

4. คอร์สสอนคุณพ่อเพ่ือเตรียมตวัเป      
5. แพคเกจโยคะส าหรับคุณแม่ตั้งครรภ์      
6. แพคเกจนวดเพ่ือบรรเทาอาการปวดจากการตั้งครรภ์      
7. แพคเกจ Aromatherapy เพ่ือบรรเทาความเครียด       
8. Lab Checking เพ่ือตรวจสุขภาพในทุกๆ ช่วงอายุครรภ์      
9. เช็คสารอาหารในน ้านมส าหรับคุณแม่หลงัคลอด      
10. แพคเกจอยู่ไฟและการดูแลคณุแม่หลงัคลอด      
11. Entertainment Activities ส าหรับครอบครัว      
12. บริการรับเทรดอุปกรณ์ส าหรับเด็ก เช่น รถเข็นเด็ก, เตียง, 
Car Seat ฯลฯ 
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4.1  ถา้ท่านมีงบประมาณจ ากดัสามารถเลือกบริการเสริมในตารางขา้งบนได้ 3 รายการ ท่านจะเลือกรายการในขอ้ใดบา้ง 
ขอ้ ……………………………   ขอ้ ……………………………    ขอ้ …………………………… 

4.2  ราคาท่ียินดีจะจ่ายส าหรับ Customize Nutrient Food 1 มื้อและบริการเสริมอื่นๆ เพ่ิมเติม 
[  ]  200 – 400  บาท      [  ]  401 – 600 บาท 
[  ]  601 – 800  บาท      [  ]  มากกว่า 800 บาท 

4.3  คุณประโยชน์เสริมอื่นท่ีคาดว่าจะไดร้ับ (ตอบไดห้ลายขอ้)  
[  ] ช่วยท าให้มีเวลาดูแลลูกไดเ้ต็มท่ีมากย่ิงขึ้น    [  ] ช่วยให้มีเวลาเหลือ ส าหรับดูแลตวัเองมากย่ิงขึ้น

  [  ] ช่วยให้รู้สึกผ่อนคลาย มีท่ีปรึกษา   [  ] ช่วยลดความกงัวลในการดูแลครรภ์และเลี้ยงลูก

เมื่อคลอด 
[  ] อื่นๆ โปรดระบุ ........................................................................ 

4.4  ใครท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ Customize Nutrient Food และบริการต่างๆ ของท่านบา้ง (ตอบไดห้ลายขอ้)  

[  ] แพทย์      [  ] ตวัท่านเอง หรือ บุคคลในครอบครัว  

[  ] เพ่ือนแนะน า     [  ] Influencer 
[  ] ปริมาณคนรีวิวตาม Website, Page ต่างๆ    [  ] อื่นๆ โปรดระบุ ................................................................ 

4.4  ถา้ท่านอยู่ในกลุ่มดงักล่าว สนใจซ้ือสินคา้ Customize Nutrient Food และบริการต่างๆ หรือไม่ 

[  ] ซ้ือ เพราะ ........................................................................................................................................................................................... 

[  ] ไม่ซ้ือ เพราะ 
..................................................................................................................................................... .................................... 

 

ขอ้เสนอแนะ 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

 

 

ผู้ศึกษาขอขอบคุณท่านเป็นอย่างยิ่งท่ีให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามนี้ 
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ภาคผนวก ข 

แบบสัมภาษณ์ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 
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แบบสัมภาษณ์ผู้มีส่วนเกี่ยวข้อง 

 

แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจยัเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและส่วนประสมทางการตลาดท่ีลูกคา้ค านึงถึงและใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการอาหารส าหรับคุณแม่ตั้งครรภ์และช่วงให้นมบุตร ในเขตกรุงเทพ ฯ 

การศึกษาน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดบัปริญญาโทการจดัการธุรกิจ สาขาภาวะผูป้ระกอบการและนวตักรรม วิทยาลยัการจดัการ 

มหาวิทยาลยัมหิดล ผูศึ้กษาใคร่ขอความอนุเคราะห์ท่านในการให้ขอ้มูลประกอบการศึกษา ทั้งน้ีผูศึ้กษาจะเก็บขอ้มูลดงักล่าวเป็นความลบัและใช้
เพ่ือการศึกษาเท่านั้น   

ผูศึ้กษาหวงัเป็นอย่างย่ิงว่าจะไดรั้บความร่วมมือจากท่าน และขอขอบพระคุณย่ิง มา ณ โอกาสน้ี  

พรปวีณ์ สืบสันติกุล 

 

1. ท่านคิดว่าในปัจจุบนั ปัญหาหรือขอ้กงัวลใจของคณุแม่ท่ีตั้งครรภ์หรือช่วงให้นมบุตรท่ีพบเจอเป็นประจ า มีอะไรบา้ง 
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ท่านคิดว่าสินคา้ Customize Nutrient Food ส าหรับคุณแม่มีความส าคญักบัคุณแม่ และช่วยให้การท างานของแพทยด์ีขึ้นอย่างไรบา้ง 
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3. ในมุมมองของท่านอะไรเป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะท าให้คุณแม่ คุณพ่อ หรือคนใกล้ชิดตดัสินใจซ้ือสินคา้ Customize Nutrients Food และบริการ
เสริมต่างๆ 
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4. ขอ้เสนอแนะหรือขอ้ควรระวงัในการด าเนินธุรกิจอาหารส าหรับคุณแม่ตั้งครรภ์และช่วงให้นมบุตร 
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 

ผู้ศึกษาขอขอบคุณท่านเป็นอย่างยิ่งท่ีให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสัมภาษณ์นี้ 



63 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ค 

Certificate of Ethical Approval 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Institutional Review Board, Institute for Population and Social Research, Mahidol University (IPSR-IRB) 

Established 1985 

 
 

IORG Number: IORG0002101;     FWA Number: FWA00002882;     IRB Number: IRB0001007 

 
Office of the Institutional Review Board, Institute for Population and Social Research, Mahidol University (IPSR-IRB), 

Phuttamonthon 4 Rd., Salaya, Phuttamonthon district, Nakhon Pathom 73170. Tel (662) 441-0201-4 ext. 223 

 COA. No. 2020/07-314 

 

 Certificate of Ethical Approval 

 
This is to certify that the Institutional Review Board, Institute for Population and Social Research, 

Mahidol University, has granted an Ethical Approval to the research project entitled “The Study of Factors 

Affecting the Decision to Buy Food and Food Services for Pregnant and Lactating Mothers” submitted by 

Ms. Pohnpawee Suebsantikul from the College of Management. The duration of this project is from May to 

October 2020. 
 

By this approval, the Principal Investigator of this project is obliged to: 

1) Provide progress report to IPSR-IRB every twelve months from the start of the project;  

2) Report to IPSR-IRB any changes in the project plan, especially those changes that may put 

research participants at risks;  

3) Promptly notify IPSR-IRB any adverse events that occur during the project execution; and  

4) Provide research completion report at the end of the project.  

 

This COA is given on 13 August 2020 and valid through 12 August 2021. 

 

 

 Signature         

(Professor Emeritus Pramote Prasartkul) 
 

Chairman, IPSR-IRB 
 

  




